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         คร้ังน้ี                   วเิคราะห์  ย ุ  ทางการตลาดส าหรับ            
                                                              ผูผ้ลิตและผูจ้ดัจ  าหน่าย
ออนไลน์จ านวน 10    และผูบ้ริโภค                   - 35           290     

ผลจาก                  ผู ้ผลิตและผู ้จ ัดจ าหน่ายออนไลน์จากการสัมภาษณ์ 
                                                                                          
                               โดยยงั                                                   
                              เป็นตน้                                 ผา่น                 
                                       และเพิ่มพื้นในการแลกเปล่ียนความคิดเห็น โดยเน้น
               -      เป็นผูท่ี้ใชอิ้นเตอร์เน็ต  

        วเิคราะห์จากแบบ      ผูบ้ริโภค                   -                     
                            -                                              -15 000     ซ่ึง
                                                        คศตวรรษท่ี 1960                     
                โดยยงัคงความเป็นเอกลกัษณ์ของสินคา้ ซ่ึงผูต้อบแบบสอบถาม                
   บุ ๊                                 อ่ืนและ                                 

ผลจากการวิเคราะห์กลยุทธ์ทางการตลาดระหว่างผูผ้ลิต/ผูจ้ดัจ  าหน่ายออนไลน์และ
ผูบ้ริโภค สามารถวเิคราะห์ไดด้งัน้ี กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์กลุ่มผูผ้ลิตและผูจ้  าหน่ายออนไลน์มีความ
เขา้ใจโดยทัว่ไปท่ีคลา้ยคลึงกบัความตอ้งการของลูกคา้ ยกเวน้รูปแบบของสินคา้ท่ีเป็นสินคา้มือสอง 
ดงันั้นในการรับรู้ของผูบ้ริโภคจะเน้นสินค้ามือหน่ึงท่ีท าเลียนแบบสินคา้เก่าๆ เป็นโอกาสทาง
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การตลาดใหผู้ข้าย โดยเพศชายจะเลือกสินคา้แฟชัน่ท่ีเหมาะสมกบับุคลิกภาพ เพศหญิงเนน้สินคา้ท่ี
มีการพดูถึงมากในส่ือสังคมออนไลน์ กลยุทธ์ดา้นราคาสามารถตอบสนองไวต้รงกบัความตอ้งการ
ของลูกค้า เพราะกลุ่มผูผ้ลิตหรือผูจ้  าหน่ายออนไลน์ น าเสนอคุณภาพของสินค้า ซ่ึงตรงกับท่ี
ผูบ้ริโภคเนน้ท่ีคุณภาพสินคา้เช่นกนั กลยุทธ์ดา้นการจดัจ าหน่าย ผูบ้ริโภคเขา้สู่ระบบออนไลน์ของ
ส่ือสังคมออนไลน์ทุกวนั โดยเฉพาะเพศหญิงท่ีจะเลือกซ้ือสินคา้แฟชัน่ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัการขายสินคา้ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ท่ีท าไดง่้าย สะดวกรวดเร็วในการแบ่งปัน และ
สามารถตอบโตข้อ้ความกบัลูกคา้ไดอ้ย่างรวดเร็ว สอดคล้องกบัเหตุผลของผูบ้ริโภคใช้ส่ือสังคม
ออนไลน์เพื่อสร้างปฏิสัมพนัธ์ กลยุทธ์ดา้นการส่งเสริมการจดัจ าหน่าย มีความเหมาะสม เพราะ
ผูบ้ริโภคมองภาพรวมของสินค้าท่ีร้านค้าน าเสนอ ซ่ึงสอดคล้องกับกลุ่มผูผ้ลิตและผูจ้  าหน่าย
ออนไลน์  เลือกท่ีจะสร้างภาพลกัษณ์โดยการเผยแพร่ทั้ง รูปภาพ กราฟฟิคประกอบ และวีดีโอ เป็น
ตน้ ผูบ้ริโภคจะสังเกตขอ้คิดเห็นจากผูอ่ื้น ประกอบการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงคลา้ยคลึงกบัส่ิงท่ีกลุ่มผูผ้ลิต
และผูจ้  าหน่ายออนไลน์ เลือกแบ่งพื้นท่ีให้สามารถแลกเปล่ียนความคิดเห็นได ้การแบ่งส่วนแบ่ง
ทางการตลาด ร้านค้าจะก าหนดจากพฤติกรรมของผูบ้ริโภคโดยเจาะจงไปยงักลุ่มท่ีนิยมใช้
อินเตอร์เน็ต  
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ABSTRACT 
The study, namely, Marketing Strategy Analysis for Vintage Fashion Business 

Through On-line Social Media. This study was analyzed by interview 10 vintage fashion 
manufacturers and distributors and questionnaire with 290 samples. (18-35 years old consumers) 

The results from the in-depth interview 10 vintage fashion manufacturers and 
distributors were found that the attention is focused on the design of products, including fabrics, 
colors and the designs have a unique style and understanding that the purchase of consumers by 
personal favorite and is a Second-Hand clothing applied or furnished by remaining of identity 
though to style, changes and match (mix& match). The target was 13-35 years old females who 
are using internet. Marketing communications to target by the presentation through social media. 
As well as efforts to promote interaction through forms of social media and adding area for sales 
and linking with similar customers to exchanges information. 

The data collection from 290 questionnaires (18-35 years old samples) shown that 
most of respondents were female, aged 21-25 years old, working and having income 10,001-
15,000 Bath per month. The results of this study revealed that respondents understood that 
Vintage fashion was a form of fashion since the 1960s as known as First-Hand or Second-Hand 
Clothing by remaining identity of Vintage style. Facebook was a social network that was used the 
most and frequently by respondents. The main purpose of using was to interaction with other, to 
find and to study about Vintage style.  
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The results of the analysis of marketing strategies between manufacturers, Online 
distributors and consumers were found that the most of the strategies were aligned with the needs 
of target consumer. Unless the product strategies that most entrepreneurs understood that 
consumer were interested in Vintage clothes which were Second-Hand Clothing -The older style 
for having modified. But the study found the perceptions of consumers who are wearing Vintage 
clothing which is Second-Hand Clothing through decoration or a new clothes with fashion design, 
sewing mimic Vintage style. So it’s opportunity of marketing for merchant to adding new 
markets. Male have choose the product with appropriated their personality. Female oriented 
products that are mentioned in social media. Price strategies have respond to the needs of 
consumers because manufacturers or suppliers online is presenting quality of the product that 
corresponds to the consumer on the quality of the product as well. Place strategies, a social 
network that was used the most and frequently by Consumers especially female for buying 
fashion products through social media. This is consistent suitable for the business beginner 
because easier to access, quickly and easier for sharing, sending message and can interact with 
customers quickly that consistent with the logic of using social media of customer such as 
interaction. Promotion strategies were appropriate because consumer look an overview of 
products on stores is consistent with manufacturers and suppliers online will choose to build the 
brand image by pictures, graphics and videos. Consumers will notice the comments of others for 
decision purchase which is similar to what manufacturers and suppliers online. Consumers will 
notice the comments of others for decision purchase which is similar to what manufacturers and 
suppliers online have select to adding area for linking with similar customers to exchanges 
information. Market segmentation have determine consumer behavior specifically to those who 
use internet. 

 

 
 
 
 
 
 


