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การวจิยัเรืLอง  “พฤตกิรรมการซื
อสนิคา้แฟชั Lนของผูช้ายวยัทํางาน

ในเขตกรุงเทพมหานคร” เป็นการวจิยัเชงิสาํรวจ (Survey Research) มี
วตัถุประสงค์เพืLอ 1) ศกึษาพฤตกิรรมการซื
อสนิค้าแฟชั Lนของผูช้ายวยั
ทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร  2) ศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างลกัษณะ
ทางประชากรศาสตร์กับพฤติกรรมการซื
อสินค้าแฟชั Lน  3) ศึกษา
ความสมัพนัธ์ระหว่างลักษณะทางประชากรศาสตร์กบัคุณลกัษณะของ
สนิคา้และเหตุผลในการซื
อสนิคา้   และ 4) ศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่าง
คุณลกัษณะของสนิคา้กบัเหตุผลในการซื
อสนิคา้  

ประชากรในการศึกษาวิจัยครั 
งนี
  คือผู้ชายวัยทํางานทีLมีอายุ
ระหว่าง 20-49 ปี ทีLทํางานอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึLงมีจํานวน 
1,307,291 คน (ทีLมา : สํานักบริหารการทะเบียน กรมการปกครอง  
กระทรวงมหาดไทย, 2550) เหตุผลทีLเลอืกผูช้ายวยัทาํงานในช่วงอายุนี
 
เพราะเป็นชว่งอายุทีLมคีวามพรอ้มทางดา้นการเงนิและสามารถตดัสนิใจ
ซื
อสนิคา้ได้อย่างอสิระ รวมทั 
งมแีนวโน้มว่าเป็นผูบ้รโิภคสนิคา้จําพวก
เสื
อผา้และเครืLองประดบัในระดบัสูง โดยผูว้จิยัไดก้ําหนดกลุ่มตวัอย่าง
จาํนวน  400  คน  และใชว้ธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบหลายขั 
นตอน (Multi-
Stage Sampling) ใชแ้บบสอบถามเป็นเครืLองมอืในการวจิยั หลงัการ
เกบ็รวบรวมขอ้มลู  

 ผลการวจิยั  พบว่า อายุของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่อยู่ระหว่าง   
25-29 ปี   สถานภาพโสด   การศกึษาระดบัการศกึษาระดบัปรญิญาตร ี 
อาชพีพนักงานบรษิัทระดบัปฏบิตักิาร   รายได้ต่อเดอืนคอื 10,001-
20,000 บาท  การเลอืกสืLอในการตดิตามขอ้มูลข่าวสารของแฟชั Lน 
พบว่า ผูช้ายวยัทาํงานใหค้วามสําคญัมากทีLสุดในเรืLองของ สืLอโทรทศัน์   
ความถีLในการซื
อสนิคา้ประเภทต่างๆ  ผูช้ายวยัทํางานใหค้วามสําคญั
มากทีLสุดในเรืLองของ เสื
อผา้   การพจิาณาคุณลกัษณะของสนิคา้แฟชั Lน  
ผูช้ายวยัทาํงานใหค้วามสําคญัมากทีLสุดในเรืLองของ คุณภาพของสนิคา้   
เหตุผลในการซื
อสนิคา้แฟชั Lน  ผูช้ายวยัทาํงานใหค้วามสําคญัมากทีLสุด
ในเรืLองของ  ซื
อเมืLอต้องการใช้งาน พฤตกิรรมการซื
อสนิค้าแฟชั Lน   
ผูช้ายวยัทาํงานใหค้วามสําคญัมากทีLสุดในเรืLองของ  ความไม่ยดึตดิกบั
ตราสนิคา้หรอืรา้นคา้ถา้ถกูใจซื
อไดห้มด  สถานทีLซื
อสนิคา้แฟชั Lน ผูช้าย
วยัทาํงานใหค้วามสาํคญัมากทีLสุดในเรืLองของ  รา้นแผงลอยในตลาดนัด   

การใชจ่้ายเงนิในแต่ละเดอืนกบัสนิคา้แฟชั Lน  ผูช้ายวยัทํางานใชจ่้ายเงนิ
ในแต่ละเดอืนกบัสนิคา้แฟชั LนมากทีLสุดอยู่ระหว่าง  1,001-2,000 บาท 
และผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า  การศึกษาและสถานภาพ มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื
อสนิคา้แฟชั Lน  อายุ การศกึษา อาชพี 
รายได ้และสถานภาพ มคีวามสมัพนัธ์กบัคุณลกัษณะของสนิคา้  อายุ 
การศกึษา อาชพี สถานภาพ มคีวามสมัพนัธ์กบัเหตุผลในการซื
อสนิคา้  
คุณลกัษณะของสนิคา้มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื
อสนิคา้แฟชั 
น
ของผูช้ายวยัทาํงาน อย่างมรีะดบันยัสาํคญั  0.05  
 
Abstract 

The research of “Purchasing Behavior of Working Men in 

Bangkok Metropolis Areas for Fashion Product” is a survey research and 

whose objectives are as follows: 1) to study purchasing behavior of 

working men in Bangkok Metropolis Areas for fashion products 2) to 

study relationship between demographic characteristics and purchasing 

behavior of working men in Bangkok Metropolis Areas for fashion 

products 3) to study relationship among demographic characteristics, 

product characteristics and reason to buy and 4) to study relationship 

between product characteristics and reason to buy. 

The number of population is 1,307,291 who are working men, aged 

between 20 – 49. The rationale to select this age range is their financial 

readiness and ability to make decision for product purchasing 

independently. Moreover, the trend shows that they consume fashionable 

clothes and accessories much more. Multi – stage sampling method is 

used to sample 400 working men and questionnaires are used for data 

collecting. 

The results show that most of respondents are at the age between 

25 – 29 years, single, gaining bachelor degree, carry an operational 

official in private sectors as an occupation and average monthly income 



is between 10,001 – 20,000 baht. Television is the most important media 

for them to follow fashion information and they buy clothes most 

frequently. The most important attribute of fashion products is quality. 

The most important reason to buy fashion products is utility to serve 

current need. Moreover, they have less loyalty for brand name and 

normally buy fashion products from occasional market and spend 

between 1,001 – 2,000 baht per month for buying fashion ones. 

Hypotheses tests show that educational level and marital status 

significantly relate to purchasing behavior variables. Age, educational 

level, occupation, income, and marital status significantly relate to 

product characteristics. Age, educational level, occupation, marital status 

significantly relate to reason to buy. Also product characteristics 

significantly relate to purchasing behavior at the level of 0.05. 

 
1. บทนํา 

การทําตลาดของสนิคา้ทีLเกีLยวกบัแฟชั Lนในอดตีนกัการตลาดจะให้
ความสําคัญกับกลุ่มเป้าหมายทีLเป็นผู้หญิงมากกว่าผู้ชายเนืLองจาก
ผูห้ญิงมพีฤติกรรมการซื
อสนิค้าแฟชั LนทีLมากกว่าผูช้าย ซึLงในปจัจุบัน
พฤตกิรรมการซื
อสนิค้าแฟชั LนของเพศชายเริLมเปลีLยนแปลงไปโดยมี
การซื
อสนิคา้ทีLเกีLยวกบัแฟชั Lนมากขึ
น  ในปี 1980 แนวโน้มของผูช้าย
เริLมสนใจเรืLองการแต่งตวัมากขึ
น  โดยมจุีดเริLมตน้จากรูปแบบการใช้
ชวีติของกลุ่มเกย์ในยุคนั 
น ซึLงส่วนใหญ่จะใช้ชวีิตอิสระในเมืองใหญ่ 
นิยมซื
อสินค้าราคาแพง รูปแบบการใช้ชวีิตแบบนี
ได้กลายเป็นแรง
บนัดาลใจของผูช้ายกลุ่มอืLน นํามาสูก่ระแสของผูช้ายแบบ Metrosexual 
ซึLงเป็นผูบ้รโิภคในฝนัของนกัการตลาด  ผูช้ายแบบ Metrosexual จะใส่
ใจรปูลกัษณ์ของตวัเองเป็นพเิศษ และไม่เสยีดายเงนิทองทีLลงทุนไปกบั
เสื
อผา้ยีLหอ้ดงั หรอืเครืLองบํารุงผวิราคาแพง  และพร้อมเสยีค่าสมาชกิ
จาํนวนมากใหก้บัสปาและสถานออกกําลงักายเพืLอใหต้วัเองมรีูปร่างสม
สดัส่วนและสมบูรณ์แบบ  (ศรุตา วงศ์วเิชยีรชยั, Branded Male 
การตลาดผูช้ายสายพนัธุ์ใหม่ อ้างถงึใน Marketeer มนีาคม 2551)       
พาโค  อนัเดอร์ฮลิล์ ผูแ้ต่งหนังสอื ศาสตรแ์ห่งการช้อปปิ� ง Why We 
Buy แปลและเรียบเรียงโดย กาญจนา อุทกภาชน์ จากงานวจิัยของ 
Paco Underhill พบว่าพฤตกิรรมการซื
อสินค้าของผูห้ญิงและผู้ชาย
แตกต่างกัน พฤติกรรมการซื
อสินค้าของผู้ชายจะซื
อสินค้าเร็วกว่า
ผูห้ญงิและไมช่อบถามวา่ของทีLตอ้งการอยู่ตรงไหน ส่วนใหญ่จะไม่สนใจ
มองสินค้าทีLเขาไม่ตั 
งใจซื
อ ผู้ชายส่วนใหญ่ถ้าไม่สามารถหาแผนกทีL
ตอ้งการ เขาจะวนอยู่ประมาณ 1-2 รอบ จากนั 
นก็ลม้เลกิความตั 
งใจ 
และเดินออกจากร้านไปโดยไม่ยอมขอความช่วยเหลือ และทีLสําคัญ
ผูช้ายซื
อของง่ายกว่าผู้หญิง ผูช้ายทีLหยิบเสื
อผา้ไปทดลองร้อยละ 65 
ตดัสนิใจซื
อ  แต่ผูห้ญงิทีLซื
อมเีพยีงรอ้ยละ 25 ของทั 
งหมดทีLทดลองใส่ 
แสดงให้เห็นว่าการทดลองใส่สําหรับผู้ชายกับผู้หญิงมีความหมาย
แตกต่างกัน  สําหรบัผู้หญิงแล้วการทดลองก็คือหนึLงในกระบวนการ

ตดัสนิใจ ส่วนผูช้ายการทดลองมคีวามหมายคอื กําลงัจะซื
อ ถ้าไม่ซื
อ
เหตุผลส่วนใหญ่เพราะใส่ไม่พอดไีม่เหมอืนกบัผูห้ญงิถงึแมจ้ะใส่ไดพ้อดี
แต่กจ็ะหาเหตุผลอืLนมาปฏเิสธการซื
อ 
(http://www.matichonbook.com/newsdetail.php?gd=44783) 

   จากการทีLผูว้จิยัไดท้าํการคน้หาขอ้มูลเบื
องต้นพบว่า นักการตลาด
กําลังให้ความสนใจกับกลุ่มผู้บริโภคเพศชาย ตัวอย่างเช่น บริษัท 
สรรพสนิคา้เซน็ทรลั จาํกดั กล่าวว่าความตอ้งการของกลุ่มลกูคา้ผูช้ายมี
กําลงัซื
อสูงและเตบิโตอย่างต่อเนืLอง  บรษิัทจงึเตรยีมงบการตลาด 20 
ลา้นบาท เพืLอรายการส่งเสรมิการขาย "Central Men with Style 
2009"  ระหว่างวนัทีL 14-31 พ.ค. 2552  กระตุน้กําลงัซื
อสนิคา้แฟชั Lน
ผูช้าย ทั 
งแผนกเสื
อผ้าชาย วยัรุ่นชาย ยีนส์ รองเท้าชาย กระเป๋า
เดินทาง ชุดชั 
นในชาย และสินค้าบุรุษร้านมาร์คแอนด์สเปนเซอร ์
ภายใต้คอนเซปต์  "Men in Pink"  และเตรียมแผนปรบัปรุงแผนก
สุภาพบุรุษ เริLมจากสาขาใหญ่  อาท ิ สาขาบางนา   สาขาพระราม 3   
แ ล ะ ส า ข า ห า ด ใ ห ญ่  ( http://www.ryt9.com/s/psum/5 6 8 5 5 0 / )  
นอกจากนี
 แผนกแต่งกายชายของหา้งสรรพสนิคา้เดอะมอลล์  ดเิอม็โพ
เรยีม และสยามพารากอน ปรบัตวัทําตลาดเครืLองแต่งกายแฟชั Lนผูช้าย 
โดยมงีบประมาณ 130 ลา้นบาท เพืLอจดักจิกรรมการตลาดตลอดทั 
งปี
ภายใตค้อนเซป็ต์ The Miracle of the 9 เน้นทําตลาดเซกเมนท์เขา้ถงึ
ลกูคา้ นําเสนอการสรา้งบรรยากาศและอารมณ์ใหลู้กคา้สนุกกบัการซื
อ
สนิคา้ และเตรยีมเปิดตวั 3 แบรนด์ใหม่พรอ้มจดั 2 แคมเปญใหญ่รบั
ชว่งฤดกูารขายในเดอืนเมษายน  ตั 
งเป้าปีนี
เตบิโตรอ้ยละ 9 สําหรบัผล
การดําเนินงานของแผนกเครืLองแต่งกายชายในปี 2551 มีรายได้ทีL 
2,500 ลา้นบาทซึLงเป็นไปตามเป้าหมายทีLวางไว ้ 
( http://www.marketeer.co.th/marketeertoday_detail.php?marketeertoday

_id=950)  ทั 
งนี
 ไ ม่ เพียงแต่เฉพาะห้างสรรพสินค้า เซ็นทรัลและ
หา้งสรรพสนิคา้เดอะมอลล์ ทีLหนัมาใหค้วามสําคญักบัตลาดในส่วนของ
ผูช้ายเพิLมขึ
น ล่าสุด บิxกซไีดจ้ดัโซนสนิค้าสําหรบับุรุษ (Men’s Zone) 
ในแผนก HBA ทีLบิxกซทีุกสาขา จําหน่ายสนิคา้สําหรบัผูช้าย เช่น สนิคา้
ดแูลผวิหนา้สาํหรบัผูช้าย ครมีโกนหนวด ครมีบํารุงผวิ แชมพ ูโรลออน 
เป็นตน้ พรอ้มการใหค้าํแนะนําสําหรบัผูช้ายในการดแูลตวัเองแบบครบ
สูตร เพืLอใหลู้กค้าได้รบัความรู้เกีLยวกับผลติภณัฑ์ ตลอดจนมคีวาม
สะดวกในการเลอืกซื
อสนิคา้ทีLบ ิxกซ ี จากการสํารวจพบว่า พฤตกิรรมใน
การซื
อสนิคา้ของลกูคา้ผูช้ายจะเป็นลกัษณะค่อนขา้งเร่งรบี มเีป้าหมาย
ในการซื
อสนิคา้และใชร้ะยะเวลาในการซื
อสนิคา้ไม่นาน หากหาสนิค้า
ไม่พบส่วนใหญ่จะเปลีLยนใจไม่ซื
อมากกว่าจะเข้าไปสอบถามจาก
พนักงาน ซึLงการจดัเรยีงสนิค้าแบบเดมิทําใหลู้กคา้ผูช้ายตอ้งเดนิทั Lว
หา้งเพืLอซื
อสนิคา้ของผูช้ายทั 
งหมด ดงันั 
นจงึมแีนวคดิจดัสนิค้าสําหรบั
ผูช้ายทั 
งหมดมารวมเป็นหมวดหมู ่เพืLอเพิLมความสะดวกในการเลอืกซื
อ
สินค้ า แ ละ ส อด คล้อ งกับ พฤติกร รมก าร ซื
 อ สินค้ า ขอ งผู้ช า ย 
(http://www.thaipr.net/nc/readnews.aspx?newsid=

67D5273CD6AF6A8345C074283088FB14) จากขอ้มูลขา้งตน้จะพบว่า 



พฤตกิรรมผู้บริโภคสําหรับผู้ชายจะหันมาใส่ใจตัวเองมากขึ
น ทําให้
นกัการตลาดตอ้งหนัมาสนใจเรืLองของผูช้ายมากขึ
น จงึเป็นเหตุผลหนึLง
ทีLทําใหส้นใจทีLจะทําการวจิยัเพืLอศกึษาพฤตกิรรมการซื
อสนิค้าแฟชั Lน
ของผูช้ายวยัทํางานในเขตกรุงเทพมหานครเพืLอเป็นประโยชน์กบัภาค
ธุรกจิในการจดัทาํแผนการตลาดหรอืกจิกรรมทางการตลาดทีLเหมาะสม
และสอดคลอ้งกบัพฤตกิรรมของผูช้ายวยัทาํงาน 
1.1 วตัถปุระสงค์ของการวิจยั 
      1.1.1  เพืLอศกึษาพฤตกิรรมการซื
อสนิคา้แฟชั Lนของผูช้ายวยัทํางาน
ในเขตกรุงเทพมหานคร  
      1.1.2  เ พืL อ ศึ ก ษ า ค ว า ม สั ม พั น ธ์ ร ะ ห ว่ า ง ลั ก ษ ณ ะ ท า ง
ประชากรศาสตรก์บัพฤตกิรรมการซื
อสนิคา้แฟชั Lน 

   1.1.3  เ พืL อ ศึ ก ษ า ค ว า ม สั ม พั น ธ์ ร ะ ห ว่ า ง ลั ก ษ ณ ะ ท า ง
ประชากรศาสตรก์บัคุณลกัษณะของสนิคา้และเหตุผลในการซื
อสนิคา้ 

   1.1.4  เพืLอศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างคุณลักษณะของสินค้ากับ
เหตุผลในการซื
อสนิคา้ 
1.2  สมมติฐานงานวิจยั 
       1.2.1 ลักษณะทางประชากรศาสตร์ (อายุ การศึกษา อาชีพ 
รายได้  สถานภาพ) ของผูช้ายวยัทํางานมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม
การซื
อสนิคา้แฟชั Lน 
       1.2.2  ลักษณะทางประชากรศาสตร์ (อายุ การศึกษา อาชีพ 
รายได ้ สถานภาพ) ของผูช้ายวยัทาํงานมคีวามสมัพนัธ์กบัคุณลกัษณะ
ของสนิคา้และเหตุผลในการซื
อสนิคา้ 
       1.2.3  คุณลกัษณะของสนิค้ามคีวามสมัพนัธ์กบัเหตุผลในการซื
อ
สนิคา้ 
1.3 ขอบเขตของการวิจยั 
  1.3.1  ดา้นประชากรศาสาสตร ์ ศกึษาผูช้ายวยัทํางานอายุระหว่าง 
๒๐-๔๙ ปี เนืLองจากเป็นช่วงอายุทีLมคีวามพร้อมทางด้านการเงนิและ
สามารถตัดสินใจซื
อสินค้าได้อย่างอิสระ  รวมทั 
งมีแนวโน้มว่าเป็น
ผู้บริโภคสินค้าแฟชั Lนในในเขตกรุงเทพมหานคร โดยเก็บข้อมูลจาก
พนักงานทั 
งภาครฐัและเอกชน รวมทั 
งลูกจ้างและเจ้าของธุรกจิต่าง ๆ 
ระดบัสงู 
 1.3.2 ดา้นเนื
อหา ศกึษาพฤตกิรรมการซื
อสนิค้าแฟชั Lนของผูช้าย
วยัทํางาน คุณลกัษณะของสนิค้าและเหตุผลในการซื
อสนิคา้ของผูช้าย
วยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร 
 1.3.3 ดา้นระยะเวลา ชว่งเวลาทาํวจิยัระหว่างเดอืนธนัวาคม 2551 
ถงึ มนีาคม 2552 
1.4  ประโยชน์ที�ได้รบั 
 1.5.1 นักการตลาดสามารถนําข้อมูลทีLได้ไปปรับใช้กับการ
วางแผนการตลาดและจดักจิกรรมทางการตลาดเพืLอเจาะกลุ่มผูช้ายวยั
ทาํงาน 
 1.5.2 สามารถใชใ้นการสอนนกัศกึษาภาควชิาการตลาดได ้
 
 

2.  วิธีการ 
2.1  ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง  

ประชากรในการศึกษาวิจัยครั 
งนี
  คือผู้ชายวัยทํางานทีLมีอายุ
ระหว่าง 20-49 ปี ทีLทํางานอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึLงมีจํานวน 
1,307,291 คน (ทีLมา : สํานักบริหารการทะเบียน กรมการปกครอง  
กระทรวงมหาดไทย, 2550) เหตุผลทีLเลอืกผูช้ายวยัทํางานในช่วงอายุนี
 
เพราะเป็นชว่งอายุทีLมคีวามพรอ้มทางดา้นการเงนิและสามารถตดัสนิใจ
ซื
อสนิค้าได้อย่างอสิระ รวมทั 
งมแีนวโน้มว่าเป็นผูบ้รโิภคสนิคา้จําพวก
เสื
อผา้และเครืLองประดบัในระดบัสงูกลุ่มตวัอย่าง 

 การกาํหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างของการวจิยัในครั 
งนี
  ผูว้จิยัได้
กําหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างโดยคํานวณจากสูตรของ วิเชียร       
เกตุสิงห์  ซึLงจากสูตรได้กลุ่มตัวอย่างข ั 
นตํLาไว้เป็นจํานวน  400  คน  
และใชว้ธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบหลายขั 
นตอน  (Multi-Stage  Sampling) 
2.2  การสุ่มตวัอย่าง 

ขั 
นตอนทีL 1  การสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling)  
ผู้ว ิจัยได้ทําการสุ่มกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง  โดยเลือกเขตพื
นทีL
ประเภทพาณิชยกรรม เนืLองจากเป็นบรเิวณทีLมคีนวยัทํางานหนาแน่น
มากกวา่บรเิวณอืLน (ทีLมา : สํานักผงัเมอืง กรุงเทพมหานคร ,2542) ซึLง
ชว่ยใหก้ารเกบ็ขอ้มลูสามารถทาํไดต้รงกลุ่มเป้าหมายมากทีLสุด โดยเขต
ทีLดนิบรเิวณดงักล่าวมจีํานวน 16 เขต ดงันี
 1) เขต สมัพนัธวงศ์   2) 
เขตปทุมวนั  3) เขตราชเทว ี 4) เขตบางรกั  5) เขตพญาไท 6) เขตสา
ธร 7) เขตจตุจกัร 8) เขตคลองสาน  9) เขตคลองเตย 10) เขตธนบุร ี
11) เขตลาดพรา้ว 12) เขตบางกะปิ 13) เขตบางเขน 14) เขตหว้งขวาง 
15) เขตพระโขนง  16) เขตป้อมปราบศตัรูพ่าย  

ขั 
นตอนทีL 2  การสุ่มตวัอยา่งแบบกําหนดจํานวนตวัอย่าง ( Quota 
Sampling) ผูว้จิยัไดก้ําหนดจํานวนตวัอย่างในการเกบ็ขอ้มูลของแต่ละ
เขตเป็นจาํนวนเท่ากนั  คอื เขตละ  25  คน  ทั 
งนี
เพืLอใหก้ลุ่มตวัอย่างมี
การกระจายอยู่ในแต่ละเขตเท่าๆ กนั 

ขั 
นตอนทีL 3   การเกบ็ขอ้มลูแบบบงัเอญิ  ( Accidental Sampling)   
ทําการเก็บข้อมูลในแหล่งธุรกิจและชุมชนทีLคาดว่าจะพบประชากร
กลุ่มเป้าหมายในแต่ละเขต เช่น อาคารสํานักงานย่านธุรกจิ ศูนย์รวม
รา้นขายสนิคา้แฟชั Lน เป็นตน้ 
2.3  เครื�องมือที�ใช้ในการวิจยั 

เครืLองมอืทีLใชใ้นการวจิยัครั 
งนี
เป็นแบบสอบถามทีLผูว้จิยัได้สร้าง
ขึ
น โดยอาศัยข้อมูลทั 
งจากตําราและงานวิจัยทีLเกีLยวข้องทั 
งในและ
ต่างประเทศมาเ ป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถามรวมทั 
ง               
ขอคาํปรกึษาจากผูเ้ชีLยวชาญดา้นการวจิยั ทั 
งนี
แบบสอบถามทีLสรา้งขึ
น
เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด(Closed-ended Questionnaire) 
ประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัต่อไปนี
  
 ตอนทีL 1 ขอ้มูลดา้นประชากรของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ อายุ 
ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดต่้อเดอืนและสถานภาพ 
 ตอนทีL 2 ขอ้มูลเกีLยวกบัลกัษณะของสนิค้าและเหตุผลในการซื
อ
สนิคา้  



2.4  สถิติที�ใช้ในการวิจยั 
สถติทิ ีLใชใ้นการวจิยัได้แก่ ค่าเฉลีLย ส่วนเบีLยงเบนมาตรฐาน และ

ค่าสมัประสทิธิ �สหสมัพนัธ์แบบเพยีร์สนั  โดยกําหนดค่าความเชืLอมั Lน
รอ้ยละ 95   
 
3. สรปุผลและอภิปรายผลการวิจยั 
3.1  ลกัษณะทางประชากร 
 กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่อายุอยู่ระหว่าง  25-29 ปี  การศกึษาระดบั
ป ริญ ญ า ต รี  อ า ชีพ พ นั ก ง า นบ ริษั ท ร ะ ดับ  ร า ย ไ ด้ ต่ อ เ ดือ น            
10,001 - 20,000 บาท  และสถานภาพโสด 
3.2  ข้อมูลเกี�ยวกบัลกัษณะของสินค้าและเหตุผลในการซื�อสินค้า
แฟชั �น 
 การเปิดรบัสืLอในการตดิตามขอ้มลูขา่วสารของแฟชั Lน พบว่า ผูช้าย
วยัทาํงานใหค้วามสาํคญัมากทีLสุดในเรืLองของสืLอโทรทศัน์  รองลงมาคอื 
หนงัสอืพมิพ ์  นิตยสาร   อนิเตอร์เน็ต   ภาพยนตร์   วทิยุ  สืLอภายใน
รา้นและสืLอกลางแจง้  รายการสนิคา้   พนกังานขาย   แผน่พบั   แฟชั Lน
โชว ์  และจดหมายทางตรง   ตามลาํดบั 
 ความถีLในการซื
อสินค้าประเภทต่าง ๆ  ผู้ชายวัยทํางานให้
ความสําคญัมากทีLสุดในเรืLองของเสื
อผ้า   รองลงมาคอื รองเท้า   
นาฬกิาและกระเป๋า   สรอ้ยคอ    แหวน  สรอ้ยขอ้มอื/กําไล  และตุม้ห ู 
ตามลาํดบั 

การพจิาณาคุณลักษณะของสินค้าแฟชั Lน  ผู้ชายวัยทํางาน ให้
ความสําคญัมากทีLสุดในเรืLองของคุณภาพของสนิค้า  รองลงมาคอื 
ความคงทน  ความพอดี  ราคา  การดูแลและเก็บรักษา สไตล์และ
รูปแบบ  วสัดุทีLใชใ้นการผลติ  สสีนั  แฟชั Lน  ตราสนิค้าหรอืนัก
ออกแบบ  และประเทศทีLผลติ  ตามลาํดบั 

เหตุผลในการซื
อสนิคา้แฟชั Lน  ผูช้ายวยัทาํงานใหค้วามสําคญัมาก
ทีLสุดในเรืLองของซื
อเมืLอตอ้งการใชง้าน รองลงมาคอื ซื
อสนิคา้เมืLอถูกใจ  
ซื
อเมืLอเห็นว่าสนิค้านั 
นเหมาะสมกบับุคลิกภาพของตนเอง ซื
อสนิค้า
แฟชั LนทีLคดิว่าสามารถใชง้านไดน้านโดยไม่ล้าสมยั ซื
อเมืLอมกีารลด
ราคา  ซื
อเนืLองในโอกาสพเิศษหรอืเทศกาลต่างๆ  ซื
อเมืLอมคีอลเลกชั Lน
ใหม่ๆ และซื
อเมืLอเห็นว่าสินค้านั 
นได้รับความนิยมจากคนส่วนใหญ่   
ซื
อตามกลุม่เพืLอน และซื
อตามแบบดาราหรอืคนมชีืLอเสยีง  ตามลาํดบั 

พฤตกิรรมการซื
อสินค้าแฟชั Lน  ผูช้ายวยัทํางานใหค้วามสําคัญ
มากทีLสุดในเรืLองของความไม่ยดึตดิกบัตราสนิค้าหรอืร้านค้า ถา้ถูกใจ
ซื
อไดห้มด  รองลงมาคอื การเดนิดูสนิคา้หลายๆชิ
น หลายๆร้าน แล้ว
ค่อยตดัสนิใจซื
อ ซื
อแต่สนิค้าเดมิ หรือจากร้านประจําเท่านั 
น และถ้า
สนใจสนิคา้ชิ
นใดจะซื
อทนัทโีดยไม่ตอ้งไปดตูวัเลอืกอืLนๆ ตามลาํดบั 

สถานทีLซื
อสนิค้าแฟชั Lน  ผูช้ายวยัทํางานใหค้วามสําคญัมากทีLสุด
ในเรืLองของรา้นแผงลอยในตลาดนดั รองลงมาคอื แผนกเสื
อผา้ กระเป๋า 
รองเทา้ และเครืLองประดบัของหา้งสรรพสนิคา้ แผนกเสื
อผา้ กระเป๋า 
รองเทา้ และเครืLองประดับของดิสเคานท์สโตร์ ร้านแผงลอยทั Lวไป  

รา้นคา้แฟชั Lนในศนูย์การคา้  รา้นคา้ในแหล่งชอ้ปปิ
ง   งานแสดงสนิคา้
แฟชั Lน และรา้นตดัชดุบุรุษ  ตามลาํดบั     

การใชจ่้ายเงนิในแต่ละเดอืนกบัสนิค้าแฟชั Lน  ผูช้ายวยัทํางานใช้
จ่ายเงินในแต่ละเดอืนกบัสนิค้าแฟชั Lนอยู่ระหว่าง  1,001-2,000 บาท 
สงูสุด รองลงมาอยู่ระหว่าง 501-1,000 บาท  2,001-3,000 บาท    ไม่
เกนิ 500 บาท   3,001-4,000 บาท  4,001-5,000 บาท  5,001-10,000 
บาท 10,001 บาทขึ
นไป  ตามลาํดบั 
3.3  การวิเคราะห์สมมติฐาน 
สมมติฐานที� 1   ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ (อายุ  การศกึษา อาชพี  
รายได ้ สถานภาพ ) ของผูช้ายวยัทํางานมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม
การซื
อสนิค้าแฟชั Lน (ถ้าสนใจสนิคา้ชิ
นใดจะซื
อทนัทโีดยไม่ต้องไปดู
ตวัเลอืกอืLนๆ  การเดนิดูสินค้าหลายๆชิ
น หลายๆร้าน แล้วค่อย
ตดัสนิใจซื
อ  การซื
อแต่สนิคา้เดมิหรอืจากรา้นประจําเท่านั 
นการไม่ยดึ
ตดิกบัตราสนิคา้หรอืรา้นคา้ถา้ถูกใจซื
อไดห้มด) 

สมมติฐานที� 1.1  อายุ มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซื
อ
สนิคา้แฟชั Lน ผลการทดสอบสมมตฐิานพบวา่ อายุ ไม่มคีวามสมัพนัธ์ต่อ
กรณีถา้สนใจสนิคา้ชิ
นใดจะซื
อทนัทโีดยไม่ตอ้งไปดูตวัเลอืกอืLนๆ   การ
เดินดูสินค้าหลายๆชิ
น หลายๆร้านแล้วค่อยตัดสินใจซื
อ การซื
อแต่
สนิคา้เดมิหรอืจากรา้นประจาํเท่านั 
น และการไม่ยดึตดิกบัตราสนิคา้หรอื
รา้นคา้ถา้ถกูใจซื
อไดห้มด  

สมมติฐานที� 1.2  การศกึษา มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการ
ซื
อสินค้าแฟชั Lน ผลการทดสอบสมมติฐาน  พบว่า การศึกษา มี
ความสัมพนัธ์กับการเดินดูสินค้าหลายๆชิ
น หลายๆร้าน แล้วค่อย
ตดัสินใจซื
อ แต่ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อกรณีถ้าสนใจสินค้าชิ
นใดจะซื
อ
ทนัทโีดยไม่ต้องไปดูตวัเลอืกอืLนๆ  การซื
อแต่สนิคา้เดมิหรอืจากร้าน
ประจําเท่านั 
น และการไม่ยดึตดิกบัตราสนิคา้หรอืรา้นคา้ถา้ถูกใจซื
อได้
หมด  อย่างมนัียสาํคญัทางสถติทิีLระดบั 0.05   

สมมติฐานที� 1.3  อาชพี มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซื
อ
สินค้าแฟชั Lน  ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่ า   อาชีพ ไ ม่มี
ความสมัพนัธ์ต่อกรณีถ้าสนใจสนิค้าชิ
นใดจะซื
อทันทีโดยไม่ตอ้งไปดู
ตัวเลือกอืLนๆ   การเดินดูสินค้าหลายๆชิ
น หลายๆร้าน แล้วค่อย
ตดัสนิใจซื
อ   การซื
อแต่สนิคา้เดมิหรอืจากรา้นประจําเท่านั 
น และการ
ไม่ยดึตดิกบัตราสนิคา้หรอืรา้นคา้ถา้ถกูใจซื
อไดห้มด   

สมมติฐานที� 1.4  รายได้  มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื
อ
สินค้าแฟชั Lน  ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่ า   ร ายได้  ไ ม่มี
ความสัมพนัธ์กับกรณีถ้าสนใจสนิค้าชิ
นใดจะซื
อทนัทโีดยไม่ต้องไปดู
ตัวเลือกอืLนๆ  การเดินดูสินค้าหลายๆชิ
น หลายๆร้าน แล้วค่อย
ตดัสนิใจซื
อ  การซื
อแต่สนิคา้เดมิหรอืจากรา้นประจาํเทา่นั 
น และการไม่
ยดึตดิกบัตราสนิคา้หรอืรา้นคา้ถา้ถกูใจซื
อไดห้มด   

สมมติฐานที� 1.5  สถานภาพ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการ
ซื
อสินค้าแฟชั Lนผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า  สถานภาพ มี
ความสัมพนัธ์กับกรณีถ้าสนใจสนิค้าชิ
นใดจะซื
อทนัทโีดยไม่ต้องไปดู
ตวัเลอืกอืLนๆ  และการซื
อแต่สนิคา้เดมิหรอืจากรา้นประจําเท่านั 
น  แต่



ไม่มคีวามสมัพนัธ์ต่อการเดนิดูสนิค้าหลายๆชิ
น หลายๆรา้น แลว้ค่อย
ตดัสนิใจซื
อ และการไม่ยึดติดกบัตราสนิค้าหรือร้านค้าถ้าถูกใจซื
อได้
หมด  อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีLระดบั 0.05   
สมมติฐานที� 2  ลักษณะทางประชากรศาสตร์ (อายุ   การศึกษา  
อาชพี  รายได้  สถานภาพ ) ของผูช้ายวยัทํางานมีความสมัพนัธ์กับ
คุณลักษณะของสนิค้า (ความพอด ี สไตล์และรูปแบบ  คุณภาพของ
สนิค้า  ราคา   สสีนั   แฟชั Lน   ความคงทน   การดูแลและเก็บรกัษา  
วสัดุทีLใชใ้นการผลติ  ตราสนิคา้หรอืนักออกแบบ  ประเทศทีLผลติ) และ
เหตุผลในการซื
อสินค้า (การซื
อเมืLอมีการลดราคา การซื
อเมืLอมีคอล
เลกชั Lนใหม่ๆ ออกมาก   การซื
อเมืLอตอ้งการใชง้าน  การซื
อสนิคา้เมืLอ
ถกูใจ  การซื
อเนืLองในโอกาสพเิศษหรอืเทศกาลต่างๆ   การซื
อเมืLอเหน็
ว่าสนิคา้นั 
นเหมาะสมกบับุคลกิภาพของตนเอง การซื
อเมืLอเหน็ว่าสนิคา้
นั 
นได้รับความนิยมจากคนส่วนใหญ่  การซื
อตามกลุ่มเพืLอน การซื
อ
ตามแบบดาราหรอืคนมชีืLอเสยีง  การซื
อสนิคา้แฟชั LนทีLคดิว่าสามารถใช้
งานไดน้านโดยไม่ลา้สมยั) 

สมมติฐานที� 2.1 อายุ  มคีวามสมัพนัธ์กบัคุณลกัษณะของสนิคา้
และเหตุผลในการซื
อสนิคา้  

- คุณลกัษณะของสนิคา้ 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า อายุ มคีวามสัมพันธ์กับ

คุณภาพของสินค้า แต่ไม่มีความสัมพันธ์ต่อความพอดี สไตล์และ
รปูแบบ  ราคา  สสีนั  แฟชั Lน  ความคงทน  การดแูลและเกบ็รกัษา วสัดุ
ทีLใชใ้นการผลติ  ตราสนิคา้หรอืนักออกแบบ  และประเทศทีLผลติ อย่าง
มนียัสาํคญัทางสถติทิ ีLระดบั 0.05                          -  

-  เหตุผลในการซื
อสนิคา้ 
ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า อายุ  มคีวามสมัพนัธ์กับ

การซื
อตามกลุ่มเพืLอน แต่ไม่มคีวามสมัพนัธต่์อการซื
อเมืLอมกีารลดราคา   
การซื
อเมืLอมคีอลเลกชั Lนใหม่ๆออกมา  การซื
อเมืLอตอ้งการใชง้าน การ
ซื
อสนิคา้เมืLอถกูใจ การซื
อเนืLองในโอกาสพเิศษหรอืเทศกาลต่างๆ  การ
ซื
อเมืLอเหน็ว่าสนิคา้นั 
นเหมาะสมกบับุคลกิภาพของตนเอง การซื
อเมืLอ
เหน็ว่าสินค้านั 
นได้รบัความนิยมจากคนส่วนใหญ่  การซื
อตามแบบ
ดาราหรอืคนมชีืLอเสยีง และการซื
อสนิค้าแฟชั LนทีLคดิว่าสามารถใชง้าน
ไดน้านโดยไม่ลา้สมยั อย่างมนัียสาํคญัทางสถติทิีLระดบั 0.05  

สมมติฐานที� 2.2  การศกึษา  มคีวามสมัพนัธ์กบัคุณลกัษณะของ
สนิคา้และเหตุผลในการซื
อสนิคา้  

- คุณลกัษณะของสนิคา้  
     ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า การศกึษา  มคีวามสมัพนัธ์

กับสไตล์และรู ปแบบ สีสัน  แฟชั Lน  และความคงทน แ ต่ไ ม่มี
ความสมัพนัธ์ต่อความพอด ีคุณภาพของสนิคา้ ราคา การดแูลและเกบ็
รกัษา วสัดุทีLใชใ้นการผลติ ตราสนิค้าหรอืนักออกแบบ และประเทศทีL
ผลติ อย่างมนัียสาํคญัทางสถติทิีLระดบั 0.05   

- เหตผุลในการซื
อสนิคา้  
     ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า การศกึษา  มคีวามสมัพนัธ์

กับการซื
อเมืLอมีการลดราคา และการซื
อเนืLองในโอกาสพเิศษหรือ

เทศกาลต่างๆ  แต่ไม่มคีวามสมัพนัธ์ต่อการซื
อเมืLอมคีอลเลกชั Lนใหม่ๆ
ออกมา การซื
อเมืLอต้องการใชง้าน การซื
อสนิค้าเมืLอถูกใจ การซื
อเมืLอ
เหน็ว่าสนิค้านั 
นเหมาะสมกบับุคลกิภาพของตนเอง การซื
อเมืLอเหน็ว่า
สนิค้านั 
นไดร้ับความนิยมจากคนส่วนใหญ่ การซื
อตามกลุ่มเพืLอน การ
ซื
อตามแบบดาราหรือคนมีชืLอเสียง และการซื
อสินค้าแฟชั LนทีLคิดว่า
สามารถใชง้านไดน้านโดยไม่ลา้สมยั   อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีLระดบั  
0.05   

สมมติฐานที� 2.3  อาชพี  มคีวามสมัพนัธ์กบัคุณลกัษณะของ
สนิคา้และเหตุผลในการซื
อสนิคา้  

- คุณลกัษณะของสนิคา้ 
      ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบวา่ อาชพี  มคีวามสมัพนัธก์บั

ตราสนิคา้หรอืนกัออกแบบ แต่ไม่มคีวามสมัพนัธ์ต่อความพอด ี สไตล์
และรปูแบบ คณุภาพของสนิคา้ ราคา สสีนั แฟชั Lน ความคงทน การ
ดแูลและเกบ็รกัษา วสัดุทีLใชใ้นการผลติ และประเทศทีLผลติ อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีLระดบั 0.05  

- เหตุผลในการซื
อสนิคา้ 
      ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า อาชพี  มคีวามสมัพนัธ์กบั

การซื
อเมืLอมกีารลดราคา  การซื
อเมืLอตอ้งการใชง้าน และการซื
อเนืLอง
ในโอกาสพเิศษหรอืเทศกาลต่างๆ  แต่ไม่มคีวามสมัพนัธ์ต่อการซื
อเมืLอ
มคีอลเลกชั Lนใหม่ๆออกมา การซื
อสนิค้าเมืLอถูกใจ การซื
อเมืLอเหน็ว่า
สนิคา้นั 
นเหมาะสมกบับุคลกิภาพของตนเอง  การซื
อเมืLอเหน็ว่าสนิค้า
นั 
นไดร้บัความนยิมจากคนส่วนใหญ่ การซื
อตามกลุ่มเพืLอน การซื
อตาม
แบบดาราหรอืคนมชีืLอเสยีง และการซื
อสนิคา้แฟชั LนทีLคดิว่าสามารถใช้
งานไดน้านโดยไม่ลา้สมยั อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีLระดบั  0.05    

สมมติฐานที� 2.4  รายได้  มคีวามสมัพนัธ์กบัคุณลกัษณะของ
สนิคา้และเหตุผลในการซื
อสนิคา้  

- คุณลกัษณะของสนิคา้ 
     ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า รายได ้ มคีวามสมัพนัธ์กบั

ตราสนิคา้หรอืนักออกแบบ แต่ไม่มคีวามสมัพนัธ์ต่อความพอด ีสไตล์
และรูปแบบ คุณภาพของสนิคา้ ราคา  สสีนั แฟชั Lน ความคงทน การ
ดูแลและเก็บรักษา  วสัดุทีLใชใ้นการผลติ  และประเทศทีLผลติ อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีLระดบั  0.05   

- เหตุผลในการเลอืกซื
อสนิคา้  
     ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า รายได ้ ไม่มคีวามสมัพนัธ์

ต่อการซื
อเมืLอมกีารลดราคา ซื
อเมืLอมคีอลเลกชั Lนใหม่ๆออกมา  การซื
อ
เมืLอต้องการใช้งาน  การซื
อสินค้าเมืLอถูกใจ  การซื
อเนืLองในโอกาส
พเิศษหรือเทศกาลต่าง ๆ  การซื
อเมืLอเห็นว่าสินค้านั 
นเหมาะสมกับ
บุคลกิภาพของตนเอง การซื
อเมืLอเหน็ว่าสนิคา้นั 
นไดร้บัความนิยมจาก
คนส่วนใหญ่  การซื
อตามกลุ่มเพืLอน การซื
อตามแบบดาราหรือคนมี
ชืLอเสียง และซื
อสินค้าแฟชั LนทีLคิดว่าสามารถใช้งานได้นานโดยไม่
ลา้สมยั  

สมมติฐานที� 2.5  สถานภาพ  มคีวามสมัพนัธ์กบัคุณลกัษณะของ
สนิคา้และเหตุผลในการซื
อสนิคา้  



- คุณลกัษณะของสนิคา้ 
         ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า สถานภาพ มคีวามสมัพนัธ์
กับความพอดี คุณภาพของสินค้า  และการดูแลรักษา แต่ไม่มี
ความสมัพนัธ์ต่อสไตล์และรูปแบบ ราคา สสีนั  แฟชั Lน  ความคงทน  
วสัดุทีLใชใ้นการผลติ  ตราสนิค้าหรอืนักออกแบบ  และประเทศทีLผลติ  
อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีLระดบั  0.05   

- เหตุผลในการเลอืกซื
อสนิคา้ 
           ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า สถานภาพ  มคีวามสมัพนัธ์
กบัการซื
อตามกลุ่มเพืLอน แต่ไม่มคีวามสมัพนัธ์ต่อการซื
อเมืLอมกีารลด
ราคา ซื
อเมืLอมคีอลเลกชั Lนใหม่ๆออกมา การซื
อเมืLอต้องการใช้งาน  
การซื
อสนิคา้เมืLอถกูใจ  การซื
อเนืLองในโอกาสพเิศษหรอืเทศกาลต่าง ๆ  
การซื
อเมืLอเหน็ว่าสนิคา้นั 
นเหมาะสมกบับุคลกิภาพของตนเอง  การซื
อ
เมืLอเหน็วา่สนิคา้นั 
นไดร้บัความนยิมจากคนส่วนใหญ่  การซื
อตามแบบ
ดาราหรอืคนมชีืLอเสยีง และการซื
อสนิค้าแฟชั LนทีLคดิว่าสามารถใชง้าน
ไดน้านโดยไม่ลา้สมยั อย่างมนัียสาํคญัทางสถติทิีLระดบั  0.05   
สมมติฐานที� 3  คุณลกัษณะของสนิคา้ (ความพอด ี  สไตล์และรูปแบบ   
คุณภาพของสนิคา้ ราคา   สสีนั   แฟชั Lน   ความคงทน  การดูแลและ
เกบ็รกัษา วสัดุทีLใชใ้นการผลติ  ตราสนิคา้หรอืนกัออกแบบ   ประเทศทีL
ผลติ) มคีวามสมัพนัธ์กบัและเหตุผลในการซื
อสนิคา้ (การซื
อเมืLอมกีาร
ลดราคา การซื
อเมืLอมคีอลเลกชั Lนใหม่ๆ ออกมาก    การซื
อเมืLอตอ้งการ
ใชง้าน    การซื
อสนิคา้เมืLอถูกใจ    การซื
อเนืLองในโอกาสพเิศษหรือ
เทศกาลต่างๆ    การซื
อเมืLอเห็นว่าสนิค้านั 
นเหมาะสมกบับุคลกิภาพ
ของตนเอง การซื
อเมืLอเหน็วา่สนิคา้นั 
นไดร้บัความนิยมจากคนส่วนใหญ่   
การซื
อตามกลุ่มเพืLอน   การซื
อตามแบบดาราหรอืคนมชีืLอเสยีง   การ
ซื
อสนิคา้แฟชั LนทีLคดิว่าสามารถใชง้านไดน้านโดยไม่ลา้สมยั) 

สมมติฐานที� 3.1 ความพอด ี มคีวามสมัพนัธ์กบัเหตุผลในการซื
อ
สนิคา้ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า ความพอด ี มคีวามสมัพนัธ์ต่อ
การซื
อเมืLอมกีารลดราคา  การซื
อเมืLอมคีอลเลกชั Lนใหม่ๆออกมา  การ
ซื
อเมืLอต้องการใชง้าน  การซื
อสินค้าเมืLอถูกใจ  การซื
อเนืLองในโอกาส
พิเศษหรือเทศกาลต่างๆ การซื
อเมืLอเห็นว่าสินค้านั 
นเหมาะสมกับ
บุคลกิภาพของตนเอง การซื
อเมืLอเหน็ว่าสนิคา้นั 
นไดร้บัความนิยมจาก
คนส่วนใหญ่ การซื
อตามกลุ่มเพืLอน การซื
อตามแบบดาราหรือคนมี
ชืLอเสียง  และการซื
อสนิคา้แฟชั LนทีLคดิว่าสามารถใชง้านได้นานโดยไม่
ล่าสมยั อย่างมนัียสาํคญัทางสถติทิีLระดบั 0.05   

สมมติฐานที� 3.2  สไตลแ์ละรปูแบบ  มคีวามสมัพนัธก์บัเหตุผลใน
การซื
อสนิค้า ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า สไตล์และรูปแบบ  มี
ความสัมพนัธ์กับการซื
อเมืLอมีการลดราคา การซื
อเมืLอมคีอลเลกชั Lน
ใหม่ๆออกมา การซื
อเมืLอตอ้งการใชง้าน การซื
อสนิคา้เมืLอถูกใจ การซื
อ
เนืLองในโอกาสพเิศษหรือเทศกาลต่างๆ การซื
อเมืLอเห็นว่าสินค้านั 
น
เหมาะสมกบับุคลกิภาพของตนเอง การซื
อเมืLอเหน็ว่าสนิค้านั 
นได้รับ
ความนิยมจากคนส่วนใหญ่ และการซื
อสนิคา้แฟชั LนทีLคดิว่าสามารถใช้
งานได้นานโดยไม่ล่าสมัย  แต่ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการซื
อตามกลุ่ม

เพืLอน และการซื
อตามแบบดาราหรอืคนมชีืLอเสยีง  อย่างมนัียสาํคญัทาง
สถติทิ ีLระดบั 0.05   

สมมติฐานที� 3.3  คุณภาพของสนิคา้  มคีวามสมัพนัธ์กบัเหตุผล
ในการซื
อสนิคา้ ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า คุณภาพของสนิคา้  มี
ความสัมพนัธ์กับการซื
อเมืLอมีการลดราคา การซื
อเมืLอมคีอลเลกชั Lน
ใหม่ๆออกมา การซื
อเมืLอตอ้งการใชง้าน การซื
อสนิคา้เมืLอถูกใจ การซื
อ
เนืLองในโอกาสพเิศษหรือเทศกาลต่างๆ การซื
อเมืLอเห็นว่าสินค้านั 
น
เหมาะสมกบับุคลกิภาพของตนเอง การซื
อเมืLอเหน็ว่าสนิค้านั 
นได้รับ
ความนิยมจากคนส่วนใหญ่ และการซื
อสนิคา้แฟชั LนทีLคดิว่าสามารถใช้
งานได้นานโดยไม่ล่าสมยั   แต่ไม่มีความสมัพนัธ์ต่อการซื
อตามกลุ่ม
เพืLอน และการซื
อตามแบบดาราหรอืคนมชีืLอเสยีง   อย่างมนีัยสําคญั
ทางสถติทิ ีLระดบั 0.05   

สมมติฐานที� 3.4  ราคา  มคีวามสมัพนัธ์กบัเหตุผลในการซื
อ
สนิคา้ ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า ราคา   มคีวามสมัพนัธ์กบัการ
ซื
อเมืLอมกีารลดราคา  การซื
อเมืLอมคีอลเลกชั Lนใหม่ๆออกมา การซื
อเมืLอ
ตอ้งการใชง้าน การซื
อสนิคา้เมืLอถูกใจ การซื
อเนืLองในโอกาสพเิศษหรอื
เทศกาลต่างๆ การซื
อเมืLอเหน็ว่าสนิคา้นั 
นเหมาะสมกบับุคลกิภาพของ
ตนเอง การซื
อเมืLอเห็นว่าสนิค้านั 
นได้รับความนิยมจากคนส่วนใหญ่ 
และการซื
อสินค้าแฟชั LนทีLคิดว่าสามารถใช้งานได้นานโดยไม่ล่าสมัย  
แต่ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการซื
อตามกลุ่มเพืLอน และการซื
อตามแบบ
ดาราหรอืคนมชีืLอเสยีง อย่างมนัียสาํคญัทางสถติทิีLระดบั 0.05   

สมมติฐานที� 3.5  สสีนั  มีความสมัพนัธ์กบัเหตุผลในการซื
อ
สนิคา้  ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า สสีนั มคีวามสมัพนัธ์กบัการซื
อ
เมืLอมกีารลดราคา การซื
อเมืLอมคีอลเลกชั Lนใหม่ๆออกมา  การซื
อเมืLอ
ตอ้งการใชง้าน  การซื
อสนิคา้เมืLอถกูใจ การซื
อเนืLองในโอกาสพเิศษหรอื
เทศกาลต่างๆ   การซื
อเมืLอเหน็วา่สนิคา้นั 
นเหมาะสมกบับุคลกิภาพของ
ตนเอง การซื
อเมืLอเห็นว่าสนิค้านั 
นได้รับความนิยมจากคนส่วนใหญ่ 
การซื
อตามแบบดาราหรอืคนมชีืLอเสยีง และการซื
อสนิคา้แฟชั LนทีLคดิว่า
สามารถใชง้านไดน้านโดยไม่ล่าสมยั  แต่ไม่มคีวามสมัพนัธ์ต่อการซื
อ
ตามกลุ่มเพืLอน อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิ ีLระดบั 0.05   

สมมติฐานที� 3.6  แฟชั Lน  มคีวามสมัพนัธ์กบัเหตุผลในการซื
อ
สนิคา้ ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า แฟชั Lน  มคีวามสมัพนัธ์กบัการ
ซื
อเมืLอมกีารลดราคา  การซื
อเมืLอมีคอลเลกชั Lนใหม่ๆออกมา การซื
อ
สนิคา้เมืLอถกูใจ การซื
อเนืLองในโอกาสพเิศษหรอืเทศกาลต่างๆ  การซื
อ
เมืLอเหน็วา่สนิคา้นั 
นเหมาะสมกบับคุลกิภาพของตนเอง  การซื
อเมืLอเหน็
ว่าสินค้านั 
นได้รบัความนิยมจากคนส่วนใหญ่  การซื
อตามกลุ่มเพืLอน 
การซื
อตามแบบดาราหรอืคนมชีืLอเสยีง และการซื
อสนิคา้แฟชั LนทีLคดิว่า
สามารถใชง้านไดน้านโดยไม่ล่าสมยั  แต่ไม่มคีวามสมัพนัธ์ต่อการซื
อ
เมืLอตอ้งการใชง้าน อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีLระดบั 0.05   

สมมติฐานที� 3.7  ความคงทน  มคีวามสมัพนัธ์กบัเหตุผลในการ
ซื
อสนิคา้  ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า ความคงทน มคีวามสมัพนัธ์
กบัการซื
อเมืLอมีการลดราคา  การซื
อเมืLอมีคอลเลกชั Lนใหม่ๆออกมา  
การซื
อเมืLอต้องการใชง้าน  การซื
อสินค้าเมืLอถูกใจ  การซื
อเนืLองใน



โอกาสพเิศษหรอืเทศกาลต่างๆ  การซื
อเมืLอเหน็ว่าสนิคา้นั 
นเหมาะสม
กบับุคลกิภาพของตนเอง การซื
อเมืLอเหน็ว่าสนิคา้นั 
นได้รบัความนิยม
จากคนส่วนใหญ่ และการซื
อสนิคา้แฟชั LนทีLคดิว่าสามารถใชง้านไดน้าน
โดยไม่ล่าสมยั  แตไ่มม่คีวามสมัพนัธ์ต่อการซื
อตามกลุ่มเพืLอน และการ
ซื
อตามแบบดาราหรือคนมชีืLอเสยีง อย่างมนีัยสําคญัทางสถติิทีLระดับ 
0.05  

สมมติฐานที� 3.8  การดูแลและเก็บรกัษา  มคีวามสมัพนัธ์กบั
เหตุผลในการซื
อสนิคา้ ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า การดูแลและ
เก็บรักษา มคีวามสัมพนัธ์กับการซื
อเมืLอมีการลดราคา การซื
อเมืLอมี
คอลเลกชั Lนใหม่ๆออกมา การซื
อเมืLอต้องการใชง้าน การซื
อสนิค้าเมืLอ
ถกูใจ การซื
อเนืLองในโอกาสพเิศษหรอืเทศกาลต่างๆ การซื
อเมืLอเหน็ว่า
สนิคา้นั 
นเหมาะสมกบับุคลกิภาพของตนเอง   และการซื
อสนิคา้แฟชั Lน
ทีLคดิว่าสามารถใชง้านได้นานโดยไม่ล่าสมยั แต่ไม่มคีวามสมัพนัธ์ต่อ
การซื
อเมืLอเห็นว่าสินค้านั 
นได้รับความนิยมจากคนส่วนใหญ่ การซื
อ
ตามกลุ่มเพืLอน และการซื
อตามแบบดาราหรือคนมีชืLอเสียง อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีLระดบั 0.05   

สมมติฐานที� 3.9  วสัดุทีLใชใ้นการผลติ  มคีวามสมัพนัธ์กบัเหตุผล
ในการซื
อสนิคา้ ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า วสัดุทีLใชใ้นการผลติ มี
ความสัมพนัธ์กับการซื
อเมืLอมีการลดราคา การซื
อเมืLอมคีอลเลกชั Lน
ใหม่ๆออกมา  การซื
อเมืLอตอ้งการใชง้าน การซื
อสนิคา้เมืLอถูกใจ  การ
ซื
อเนืLองในโอกาสพเิศษหรอืเทศกาลต่างๆ  การซื
อเมืLอเหน็ว่าสนิคา้นั 
น
เหมาะสมกับบุคลกิภาพของตนเอง  การซื
อตามแบบดาราหรือคนมี
ชืLอเสยีง และการซื
อสนิคา้แฟชั LนทีLคดิวา่สามารถใชง้านไดน้านโดยไม่ล่า
สมยั  แต่ไม่มคีวามสมัพนัธ์ต่อการซื
อเมืLอเหน็ว่าสนิค้านั 
นได้รบัความ
นิยมจากคนส่วนใหญ่ และการซื
อตามกลุ่มเพืLอน อย่างมนีัยสาํคญัทาง
สถติทิ ีLระดบั 0.05  

สมมติฐานที� 3.10  ตราสนิคา้หรอืนักออกแบบ  มคีวามสมัพนัธ์
กบัเหตุผลในการซื
อสินคา้ ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า ตราสนิค้า
หรอืนกัออกแบบ  มคีวามสมัพนัธก์บั การซื
อเมืLอมกีารลดราคา  การซื
อ
เมืLอมคีอลเลกชั Lนใหม่ๆออกมา การซื
อเมืLอตอ้งการใชง้าน การซื
อเนืLอง
ในโอกาสพเิศษหรอืเทศกาลต่างๆ การซื
อเมืLอเหน็ว่าสนิคา้นั 
นเหมาะสม
กบับุคลกิภาพของตนเอง การซื
อเมืLอเหน็ว่าสนิคา้นั 
นได้รบัความนิยม
จากคนส่วนใหญ่  การซื
อตามกลุม่เพืLอน และการซื
อตามแบบดาราหรอื
คนมชี ืLอเสยีง  แต่ไม่มคีวามสมัพนัธ์ต่อการซื
อสนิค้าเมืLอถูกใจ และการ
ซื
อสนิคา้แฟชั LนทีLคดิว่าสามารถใชง้านได้นานโดยไม่ล่าสมยั  อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีLระดบั  0.05  

สมมติฐานที� 3.11  ประเทศทีLผลติ  มคีวามสมัพนัธ์กบัเหตุผลใน
การซื
อสินค้า ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ประเทศทีLผลิต มี
ความสัมพนัธ์กับการซื
อเมืLอมีการลดราคา การซื
อเมืLอมคีอลเลกชั Lน
ใหม่ๆออกมา  การซื
อเมืLอถูกใจ การซื
อเมืLอเหน็ว่าสนิคา้นั 
นไดร้บัความ
นยิมจากคนส่วนใหญ่ การซื
อตามกลุ่มเพืLอน และการซื
อตามแบบดารา
หรอืคนมชีืLอเสียง แต่ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการซื
อเมืLอต้องการใช้งาน 
การซื
อเนืLองในโอกาสพเิศษหรอืเทศกาลต่างๆ การซื
อเมืLอเหน็ว่าสนิคา้

นั 
นเหมาะสมกบับุคลกิภาพของตนเอง และการซื
อสนิค้าแฟชั LนทีLคดิว่า
สามารถใชง้านไดน้านโดยไม่ล่าสมยั อย่างมนัียสําคญัทางสถติทิีLระดบั  
0.05   
 
3.4  อภิปรายผลการวิจยั 

การศกึษาพฤตกิรรมการซื
อสินค้าแฟชั Lนของผู้ชายวยัทํางานใน
เขตกรุงเทพมหานครสมารถอภปิรายผลการวจิยัได้ดงันี
 พฤติกรรม
การซื�อสินค้าแฟชั �น ผูช้ายวยัทํางานใหค้วามสําคญัมากทีLสุดในเรืLอง
ของความไม่ยึดติดกับตราสินค้าหรือร้านค้า ถ้าถูกใจซื
อได้หมด  
รองลงมาคอื การเดนิดูสนิคา้หลายๆชิ
น หลายๆรา้น แลว้ค่อยตดัสนิใจ
ซื
อ  ซื
อแต่สนิค้าเดมิหรอืจากร้านประจําเท่านั 
น และถา้สนใจสนิค้าชิ
น
ใดจะซื
อทนัทโีดยไม่ตอ้งไปดตูวัเลอืกอืLนๆ ตามลําดบั ซึLงสอดคลอ้งกบั 
Solomon (2002) กล่าวว่านักวจิัยส่วนใหญ่มีมุมมองเกีLยวกับการ
ตดัสนิใจของผูบ้รโิภคอยู่ 3 แนวทาง ดงัต่อไปนี
  1. ผูบ้รโิภคในฐานะ
เป็นผูม้เีหตุผล (Rational Perspective) กล่าวคอื ผูบ้รโิภคตามแนวคดิ
นี
มคีวามสุขุมรอบคอบในการตดัสนิใจซื
อสนิค้า โดยจะมกีารรวบรวม
ขอ้มูลทีLเป็นประโยชน์ต่อการตดัสนิใจซื
อสนิค้าเท่าทีLจะทําได ้มกีารชั Lง
นํ
าหนักหรอืเปรียบเทยีบส่วนดแีละส่วนดอ้ยของแต่ละตราสนิคา้ทีLเป็น
ตวัเลอืกเป็นอย่างดกี่อนทีLจะตดัสนิใจซื
อ เสรมิว่า การตดัสนิใจซื
อของ
ผูบ้รโิภคไม่จําเป็นตอ้งเกดิขึ
นตามขั 
นตอนของกระบวนการตดัสนิใจซื
อ
ทุกครั 
งไป ตัวอย่างเช่น หากผู้บริโภคได้รับความพงึพอใจจากการ
ตัดสินใจในอดีต การตัดสินในซื
อครั 
งต่อไปของผูบ้ริโภคจึงสามารถ
กระทาํไดอ้ย่างรวดเรว็ ทั 
งนี
เพราะมกีารลดขั 
นตอนในการตดัสนิใจลงไป 
เช่น ไม่ต้องแสวงหาข้อมูลจากภายนอกเพิLมเติมอีก เพราะมีข้อมูล
ภายในอยู่เพยีงพอแลว้ เป็นตน้ 2. ผูบ้รโิภคในฐานะเป็นผูไ้ด้รบัอทิธพิล
ใหแ้สดงพฤตกิรรม โดย Mowen & Minor (2001) กล่าวว่า การ
ตดัสนิใจซื
อของผูบ้รโิภคไม่จาํเป็นตอ้งผ่านกระบวนการตดัสนิใจอย่างมี
เหตุผล หรอืเกดิจากความตอ้งการแสวงหาประสบการณ์ใหม่ๆ แต่การ
ซื
ออาจเกดิจากผู้บรโิภคได้รบัอทิธพิลมาจากสิLงแวดล้อมภายนอกซึLง
ส่งผลให้เกิดการซื
อ เ ช่น การส่งเสริมการขาย บรรทัดฐานทาง
วฒันธรรม หรอืสิLงแวดลอ้มทางกายภาพ เป็นตน้    3. ผูบ้รโิภคในฐานะ
เป็นผู้แสวงหาประสบการณ์ชีวิต ตามแนวคิดนี
 มองว่า ในบาง
สถานการณ์ผูบ้รโิภคไม่ไดต้ดัสนิใจเลอืกซื
อสนิคา้ตามกระบวนการอย่าง
มเีหตุผลโดยสมบูรณ์ แต่ตรงกนัขา้ม ผูบ้รโิภคอาจซื
อผลิตภัณฑ์และ
บริการเพืLอความสนุกสนานตามความเพ้อฝนั เพืLอสนองอารมณ์และ
ความรูส้กึของตนเอง ตวัอย่างเช่น สนิคา้ทีLเกีLยวขอ้งกบัความสวยงาม 
หรือสุนทรียภาพ จําพวก เสื
อผ้า เครืLองประดบัเพลงและ งานศิลปะ   
สถานที�ซื�อสินค้าแฟชั �น  ผูช้ายวยัทํางานใหค้วามสําคญัมากทีLสุดใน
เรืLองของรา้นแผงลอยในตลาดนัด  รองลงมาคอื แผนกเสื
อผา้ กระเป๋า 
รองเทา้ และเครืLองประดบัของหา้งสรรพสนิคา้  แผนกเสื
อผา้ กระเป๋า 
รองเทา้ และเครืLองประดบัของดสิเคานท์สโตร์  รา้นแผงลอยทั Lวไป  
ร้านค้าแฟชั Lนในศูนย์การค้า  ร้านค้าในแหล่งชอ้ปปิ
ง งานแสดงสนิค้า
แฟชั Lน  และรา้นตดัชุดบุรุษ ตามลําดบั  ซึLงขดัแยง้กบั Leung &Taylor 



(2002)  ทีLพบว่าส่วนสถานทีLในการซื
อสนิคา้ของคนอายุ 20-49 ปี ใน
ประเทศฮ่องกง มกัเลอืกซื
อสนิคา้ในรา้นทีLมบีรรยากาศด ีมกีารตกแต่งทีL
สวยงาม สะอาด กวา้งขวาง และตอ้งมกีารบรกิารทีLด ีซึLงจากการวจิยั
พบว่าผูช้ายวยัทํางานในเขตกรุงเทพมหานครไม่ไดใ้หค้วามสําคญักบั
เรืL องบรรยากาศและการตกแต่ง แต่จะให้ความสําคัญกับความ
สะดวกสบายใจการทีLซื
อสนิค้าเป็นหลกั กล่าวคือใกล้ทีLไหนก็ซื
อทีLนั 
น 
การเลือกสื�อในการติดตามข้อมูลข่าวสารของแฟชั �น พบว่า ผูช้าย
วยัทาํงานใหค้วามสําคญัมากทีLสุดในเรืLองของสืLอโทรทศัน์ รองลงมาคอื 
หนงัสอืพมิพ ์  นิตยสาร  อนิเตอรเ์น็ต  ภาพยนตร ์ วทิยุ สืLอภายในรา้น
และสืLอกลางแจง้ รายการสนิคา้  พนักงานขาย แผ่นพบั แฟชั Lนโชว ์และ
จดหมายทางตรง ตามลําดับซึLงสอดคล้องกับ นทีรัย เกรียงชัยพร 
(2543)  ทีLศึกษาเ รืLอ งรูปแบบการดํา เนินชีวิตของผู้ชายในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่าผูช้ายวยัทํางานเลอืกเปิดรบัสืLอโทรทศัน์มาก
ทีLสุด  รองลงมาคือสืLอหนังสือพมิพ์ ภาพยนตร์ วิทยุ นิตยสาร และ
อินเทอร์เน็ตตามลําดับ ความถี�ในการซื�อสินค้าประเภทต่างๆ  
ผูช้ายวยัทาํงานใหค้วามสาํคญัมากทีLสุดในเรืLองของเสื
อผา้  รองลงมาคอื 
รองเทา้   นาฬกิาและกระเป๋า สรอ้ยคอ แหวน สรอ้ยขอ้มอื/กําไล และ
ตุม้ห ู ตามลําดบัซึLงสอดคลอ้งกบั นทรียั เกรยีงชยัพร (2543) ทีLศกึษา
เรืLองรูปแบบการดําเนินชวีติของผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า
ผูช้ายวยัทาํงานมอีตัราการบรโิภคสนิคา้ในหมวดหมู่ของเครืLองแต่งกาย 
ประเภทของเสื
อผ้ามากทีLสุด รองลงมาคือ รองเท้า ถุงเท้า กางเกง 
ตามลําดับ  การพิจาณาคุณลักษณะของสินค้าแฟชั �น  ผู้ชายวัย
ทํางาน ให้ความสําคัญมากทีLสุดในเรืLองของคุณภาพของสินค้า  
รองลงมาคือ ความคงทน ความพอดี ราคา การดูแลและเก็บรักษา 
สไตลแ์ละรปูแบบ    วสัดุทีLใชใ้นการผลติ สสีนั แฟชั Lน ตราสนิคา้หรอืนัก
ออกแบบ และประเทศทีLผลติ เหตุผลในการซื�อสินค้าแฟชั �น ผูช้ายวยั
ทํางานให้ความสําคัญมากทีLสุดในเรืLองของซื
อเมืLอต้องการใช้งาน  
รองลงมาคอื ซื
อสนิค้าเมืLอถูกใจ  ซื
อเมืLอเหน็ว่าสนิค้านั 
นเหมาะสมกบั
บุคลกิภาพของตนเอง  ซื
อสนิคา้แฟชั LนทีLคดิว่าสามารถใชง้านได้นาน
โดยไม่ล้าสมยั ซื
อเมืLอมีการลดราคา  ซื
อเนืLองในโอกาสพเิศษหรือ
เทศกาลต่างๆ ซื
อเมืLอมคีอลเลกชั Lนใหม่ๆ ออกมา และซื
อเมืLอเหน็ว่า
สนิค้านั 
นไดร้ับความนิยมจากคนส่วนใหญ่  ซื
อตามกลุ่มเพืLอน และซื
อ
ตามแบบดาราหรอืคนมชีืLอเสยีง ตามลําดบัซึLงสอดคลอ้งกบั Assael, H. 
(1998) กล่าวว่า กลยุทธ์ลกัษณะร่วม (Conjunctive Strategy) เป็นกล
ยุทธ์การประเมนิทีLมกีารกําหนดมาตรฐานขั 
นตํLาของลกัษณะของตรา
สนิค้าทีLสามารถยอมรบัได้ ตราสินคา้ใดทีLมคี่ามากกว่าทีLกําหนดก็จะ
ไดร้บัการพจิารณาเป็นทางเลอืกต่อไป และยงัสอดคล้องกบัการศกึษา
ของ  Leung &Taylor (2002) พบว่า ส่วนผสมทางการตลาด (4P’s) ทั 
ง 
4 ตวั มผีลต่อการตดัสนิใจซื
อเสื
อผา้แฟชั Lนของผูบ้รโิภคกลุ่มอายุ 20-49 
ในประเทศฮ่องกง กล่าวคอื ผูบ้รโิภคกลุ่มนี
 เลอืกเสื
อผา้โดยพจิารณา
จากปจัจยัทีLสาํคญัของตวัสนิคา้ ซึLงได้แก่  ความเหมาะสม ( Fitting )  
และรูปแบบของเสื
อผ้า (Design)  เป็นหลัก ส่วนด้านราคานั 
น พบว่า
เสื
อผา้ราคาถกู สามารถดงึดดูใจผูบ้รโิภคกลุ่มนี
ไดเ้ป็นอย่างด ี พวกเขา

จงึไม่มแีนวโน้มจ่ายเงนิในราคาสูงกว่าเพืLอซื
อสนิคา้ทีLมชี ืLอเสยีง (Brand  
Name) ส่วนสถานทีLในการซื
อสนิค้านั 
น พวกเขามกัเลือกซื
อสนิค้าใน
ร้านทีLมบีรรยากาศด ีมกีารตกแต่งทีLสวยงาม สะอาด กวา้งขวาง และ
ต้องมกีารบริการทีLดดี้วย ในส่วนของการส่งเสรมิการตลาด ผูบ้รโิภค
กลุ่มนี
ให้ความสําคัญกับการโฆษณา และติดตามข่าวสารเกีLยวกับ
แนวโน้มของแฟชั Lนจากทั 
งนิตยสารทั Lวไป และนิตยสารแฟชั Lน  
นอกจากนี
พวกเขามกัเลอืกซื
อเสื
อผา้ชดุใหม่จากรา้นคา้ทีLลดราคาและมี
การบรกิารหลงัการขายทีLด ีเชน่ รบัประกนัในการคนืเงนิหากไม่พอใจใน
สนิคา้  
3.4.1 การวิเคราะห์ข้อมูลเพื�อทดสอบสมมติฐาน  

สมมติฐานที� 1  ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ชายวยั
ทาํงานมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื�อสินค้าแฟชั �น พบว่า
ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ด้านระดบัการศกึษามคีวามสมัพนัธ์ต่อ
พฤตกิรรมการซื
อแบบเดินดูสินค้าหลายๆชิ
น หลายๆร้าน แล้วค่อย
ตดัสนิใจซื
อ สถานภาพ มคีวามสมัพนัธ์ต่อการซื
อแต่สนิคา้เดมิหรอืจาก
รา้นประจาํเทา่นั 
น  

สมมติฐานที� 2  ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ชายวยั
ทํางานมีความสัมพนัธ์กบัคุณลกัษณะของสินค้าและเหตุผลใน
การซื�อ พบว่า  ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ดา้นอายุมคีวามสมัพนัธ์
ต่อคุณภาพของสนิคา้และมคีวามสมัพนัธ์ต่อเหตุผลในการซื
อตามกลุ่ม
เพืLอน  ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ดา้นการศกึษา มคีวามสมัพนัธ์ต่อ
สไตล์และรูปแบบ สสีนั แฟชั Lน และความคงทนและมคีวามสมัพนัธ์ต่อ
เหตุผลในการซื
อ เมืLอมกีารลดราคา  และการซื
อเนืLองในโอกาสพเิศษ
หรือเทศกาลต่างๆ  ลักษณะทางประชากรศาสตร์ด้านอาชีพ มี
ความสัมพนัธ์ต่อตราสินค้าหรือนักออกแบบ และมีความสัมพันธ์ต่อ
เหตุผลในการซื
อเมืLอมกีารลดราคา  การซื
อเมืLอตอ้งการใชง้าน และการ
ซื
 อ เ นืL อ ง ใ น โอ กาส พิ เ ศ ษหรือ เ ทศ กาล ต่ า งๆ   ลัก ษณ ะ ท าง
ประชากรศาสตร์ด้านรายได้มีความสัมพันธ์ต่อตราสินค้าหรือนัก
ออกแบบซึ
งสอดคลอ้งกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ด้านสถานภาพ 
มคีวามสมัพนัธต่์อความพอด ีคุณภาพของสนิคา้ และการดแูลรกัษาและ
มีความสัมพนัธ์ต่อเหตุผลในการซื
อตามกลุ่มเพืLอนซึLงสอดคล้องกับ 
ปณิศา ลัญชานนท์ (2548) กล่าวว่า ปจัจัยส่วนบุคคล (Personal 
factors) การตัดสินใจซื
อของผู้บริโภคได้รับอิทธิพลจากลักษณะทาง
ประชากรศาสตรส์่วนบุคคลทางดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ 1. อายุ บุคคลทีLมอีายุ
ต่างกนัจะมคีวามตอ้งการในสนิคา้และบรกิารทีLแตกต่างกนั ตว้อย่างเช่น 
กลุ่มวยัรุ่นจะชอบทดลองสิLงแปลกใหม่และชอบสินค้าประเภทแฟชั Lน 
ส่วนกลุ่มผูสู้งอายุจะสนใจสนิคา้เกีLยวกบัสุขภาพและความปลอดภยั 2.
วงจรชีวติครอบครัว เป็นขั 
นตอนการดํารงชวีติของบุคคลซึLงซึLงการ
ดาํรงชวีติในแต่ละขั 
นตอนเป็นสิLงทีLมอีทิธพิลต่อความตอ้งการ  ทศันคติ
และค่านิยมของบุคคล ทําให้เกิดความต้องการในผลิตภัณฑ์และ
พฤตกิรรมการซื
อทีLแตกต่างกนัตวัอย่างเช่น กลุ่มคนโสด อยู่ในวยัหนุ่ม
สาว กลุ่มนี
จะมีภาระทางการเงนิน้อย มักจะซื
อสินค้าอุปโภคบรโิภค
ส่วนตวั สนใจด้านการพกัผ่อนหย่อนใจและสนิค้าตามความนิยม เช่น



เสื
อผา้ เครืLองสําอาง เครืLองประดบั  ครอบครัวคู่สมรสใหม่ อยู่ในวยั
หนุ่มสาวและยงัไม่มบีุตรกลุ่มนี
จะมอีตัราการซื
อและช่วงเวลาการซื
อสูง
ทีLสุด มกัจะซื
อสนิคา้ถาวรเชน่ รถยนตร์ เครืLองใชไ้ฟฟ้า และฟอร์นิเจอร์
ทีLจําเป็น  3. อาชพี โดยอาชพีของแต่ละบุคคลจะนําไปสู่ความจําเป็น
หรอืความตอ้งการสนิค้าและบรกิารทีLแตกต่างกนั เช่น เกษตรกรจะซื
อ
สนิคา้ทีLจาํเป็นต่อการครองชพีและสนิคา้ทีLเป็นปจัจยัทางการผลติ  ส่วน
พนักงานบริษัท ส่วนใหญ่จะซื
อสินค้าเพืLอเสริมสร้างบุคลิกภาพ  
ขา้ราชการจะซื
อสนิคา้ทีLจาํเป็น  นกัธุรกจิจะซื
อสนิคา้เพืLอสรา้งภาพพจน์
ใหก้บัตนเอง  ดงันั 
นนักการตลาดจะตอ้งศกึษาว่าสนิคา้และบรกิารของ
บรษิัทเป็นทีLตอ้งการของกลุ่มอาชพีประเภทใด เพืLอจดัเตรียมสนิค้าให้
สอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มเหล่านี
 ได้อย่างเหมาะสม  4. 
รายได้ สถานภาพทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อสินค้าและ
บรกิารทีLเขาตดัสนิใจซื
อ นกัการตลาดตอ้งสนใจแนวโน้มของรายไดส้่วน
บุคคลเนืLองจากรายได้มผีลต่ออํานาจการซื
อ คนทีLมรีายไดต้ํLาจะมุ่งซื
อ
สนิคา้ทีLจําเป็นต่อการครองชพี และมคีวามไวต่อราคามาก ผูท้ ีLมรีายได้
สูงจะมุ่งซื
อสนิค้าทีLมคีุณภาพดรีาคาสูงโดยเน้นทีLภาพพจน์ ตราสนิค้า   
5. การศกึษา  ผูท้ีLมีการศกึษาสูงมแีนวโน้มจะบรโิภคผลติภัณฑ์ทีLม ี
คุณภาพดมีากกว่าผูท้ ีLมกีารศกึษาตํLา เนืLองจากผูท้ ีLมกีารศกึษาสูงจะมี
อาชพีทีLสามารถสร้างรายไดสู้งกว่าผูท้ ีLมกีารศกึษาตํLา จงึมแีนวโน้มทีLจะ
บรโิภคผลติภณัฑท์ีLมคีุณภาพกวา่  

สมมติฐานที� 3  คุณลักษณะของสินค้ามีความสัมพันธ์กับ
เหตุผลในการซื�อสินค้า พบวา่ คุณลกัษณะของสนิคา้ดา้นความพอดมีี
ความสมัพนัธ์ต่อเหตุผลในการซื
อเมืLอมกีารลดราคา การซื
อเมืLอมคีอล
เลกชั Lนใหม่ การซื
อเมืLอต้องการใชง้าน การซื
อสนิค้าเมืLอถูกใจ การซื
อ
เนืLองในโอกาสพเิศษหรือเทศกาลต่างๆ การซื
อเมืLอเห็นว่าสินค้านั 
น
เหมาะสมกบับุคลกิภาพของตนเอง การซื
อเมืLอเหน็ว่าสนิค้านั 
นได้รับ
ความนิยมจากคนส่วนใหญ่ การซื
อตามกลุ่มเพืLอน การซื
อตามแบบ
ดาราหรอืคนมชีืLอเสยีง  และการซื
อสนิคา้แฟชั LนทีLคดิว่าสามารถใชง้าน
ไดน้านโดยไม่ล่าสมยัซึLงสอดคลอ้งกบั ศริวิรรณ  เสรรีตัน (2543) ทีLว่า 
รูปลักษณะและคุณภาพผลิตภัณฑ์ (Product quality) ลักษณะ
ผลติภณัฑจ์ะตอ้งตอบสนองความจําเป็นและความตอ้งการของลูกคา้ได้
เป็นอย่างดี ตลอดจนมีคุณภาพผลติภัณฑ์ทีLสามารถตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าได้ดีกว่าคู่แข่งขนั เช่น ลิปสติกทีLผู้บริโภคใช้แล้ว
สวยงามและตดิทนนาน  มนัฝรั LงทอดทีLรสชาตดิ ีผลติภณัฑ์หลายชนดิทีL
เกิดขึ
นจากการสังเกตปญัหาของลูกค้า   คุณลกัษณะของสินคา้ดา้น
สไตล์และรูปแบบ  มีความสัมพนัธ์ต่อเหตุผลในการซื
อเมืLอมีการลด
ราคา  การซื
อเมืLอมีคอลเลกชั Lนใหม่ๆ ออกมา การซื
อเมืLอต้องการใช้
งาน การซื
อสนิค้าเมืLอถูกใจ การซื
อเนืLองในโอกาสพเิศษหรอืเทศกาล
ต่างๆ การซื
อเมืLอเหน็ว่าสนิค้านั 
นเหมาะสมกับบุคลกิภาพของตนเอง 
การซื
อเมืLอเหน็วา่สนิคา้นั 
นไดร้บัความนยิมจากคนส่วนใหญ่ และการซื
อ
สนิค้าแฟชั LนทีLคดิว่าสามารถใชง้านได้นานโดยไม่ล่าสมยัซึLงสอดคล้อง
กบั Stone & Samples (1985) อา้งถงึใน อจัฉรา  วรรณสถติย์ (2545)  
สไตล์  (Style) หมายถึง เสื
อผา้เครืLองต่างกายทีLมีลกัษณะเฉพาะ มี

ความแปลกแตกต่างไปจากเสื
อผา้เครืLองแต่งกายโดยทั Lวไปอย่างเหน็ได้
ชดั  ทาํใหเ้สื
อผา้นั 
นดโูดดเด่นน่ามอง และมคีวามเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะ 
ซึLงอาจมกีารพฒันาขึ
นเป็นสไตล์ของตวัเองทีLมคีวามพเิศษส่วนบุคคลก็
ได ้คาํนงึถงึเหตุผลจากการยอมรบัเป็นสาํคญั เมืLอสไตล์หนึLงไดร้บัความ
นิยมชมชอบจากกลุ่มผู้บริโภค  สไตล์นั 
นจะกลายเป็นแฟชั LนในทีLสุด  
หรืออาจกล่าวได้ว่าถ้า ไ ม่มีการ เปลีLยนสไตล์ ก็คงไ ม่มีแฟชั Lน 
เพราะฉะนั 
นแฟชั Lนจงึเกดิกบัสไตล์ทีLได้รบัการนิยมจากกลุ่มผูบ้ริโภค
นั 
นเอง ซึLงบ่อยครั 
งทีLเราพบว่าบางสไตล์ได้รับความนิยมเป็นระยะ
เวลานานแม้ว่าจะไม่จัดอยู่ในกระแสก็ตาม  ดังนั 
นคนทีLยึดติดอยู่กับ
สไตลใ์ดมกัไม่นึกถงึแฟชั LนทีLกําลงัเป็นทีLนิยมอยู่ในช่วงเวลานั 
น รูปแบบ
ของสไตล์ ในแต่ละสไตล์จะมีการออกแบบใหร้ายละเอยีดปลีกย่อยทีL
แตกต่างกนัไปได้มากมายหลายรูปแบบและแน่นอนว่าทั 
งหมดนั 
นยัง
เป็นสไตล์เดยีวกนั ตวัอย่างเช่น เสื
อเชิ
ต อาจมรีูปแบบทีLมรีายละเอยีด
ไม่เหมอืนกัน ส่วนทีLทําให้เกดิความแตกต่าง ได้แก่ แขนเสื
อ ปกเสื
อ 
กระเป๋าเสื
อ แต่ทั 
งหมดกย็งัคงเป็นเสื
อเชิ
ตอยู่นั 
นเอง คุณลกัษณะของ
สนิคา้ดา้นคณุภาพของสนิคา้ มคีวามสมัพนัธ์ต่อเหตุผลในการซื
อสนิคา้
เมืLอมกีารลดราคา การซื
อเมืLอมคีอลเลกชั Lนใหม่ๆ ออกมา การซื
อเมืLอ
ตอ้งการใชง้าน การซื
อสนิคา้เมืLอถูกใจ การซื
อเนืLองในโอกาสพเิศษหรอื
เทศกาลต่างๆ การซื
อเมืLอเหน็ว่าสนิคา้นั 
นเหมาะสมกบับุคลกิภาพของ
ตนเอง การซื
อเมืLอเห็นว่าสนิค้านั 
นได้รับความนิยมจากคนส่วนใหญ่ 
และการซื
อสนิคา้แฟชั LนทีLคดิว่าสามารถใชง้านไดน้านโดยไม่ล่าสมยั มี
ความสมัพนัธ์ต่อคุณภาพของสนิค้า คุณลกัษณะของสนิค้าด้านราคามี
ความสมัพนัธต่์อเหตุผลในการซื
อสนิคา้เมืLอมกีารลดราคา  การซื
อเมืLอมี
คอลเลกชั Lนใหม่  การซื
อเมืLอตอ้งการใชง้าน การซื
อสนิคา้เมืLอถูกใจ การ
ซื
อเนืLองในโอกาสพิเศษหรือเทศกาล การซื
อเมืLอเห็นว่าสินค้านั 
น
เหมาะสมกบับุคลกิภาพของตนเอง  การซื
อเมืLอเหน็ว่าสนิค้านั 
นได้รบั
ความนิยมจากคนส่วนใหญ่ และการซื
อสนิคา้แฟชั LนทีLคดิว่าสามารถใช้
งานได้นานโดยไม่ล่าสมัย คุณลักษณะของสินค้าด้านสีสัน  มี
ความสมัพนัธก์บัเหตุผลในการซื
อสนิคา้ เมืLอมกีารลดราคา การซื
อเมืLอมี
คอลเลกชั Lนใหม่ๆออกมา  การซื
อเมืLอตอ้งการใชง้าน  การซื
อสนิคา้เมืLอ
ถกูใจ การซื
อเนืLองในโอกาสพเิศษหรอืเทศกาลต่างๆ การซื
อเมืLอเหน็ว่า
สนิค้านั 
นเหมาะสมกบับุคลกิภาพของตนเอง การซื
อเมืLอเหน็ว่าสนิค้า
นั 
นได้รับความนิยมจากคนส่วนใหญ่ การซื
อตามแบบดาราหรอืคนมี
ชืLอเสยีงและการซื
อสนิคา้แฟชั LนทีLคดิว่าสามารถใชง้านไดน้านโดยไม่ล่า
สมัยซึ
งสอดคล้องกับ ศิริวรรณ เสรีรัตน (2543) ทีLว่า คุณภาพ
ผลติภณัฑ ์(Product quality)  เป็นการวดัการทาํงานและวดัความคงทน
ของผลิตภัณฑ์ เกณฑ์ในการวัดคุณภาพถือหลักความพงึพอใจของ
ลูกคา้และคุณภาพทีLเหนือกว่าคู่แข่งขนั ถา้สนิคา้คุณภาพตํLาผูซ้ื
อจะไม่
ซื
อซํ
า  ถ้าสนิค้าคุณภาพสูงเกนิอํานาจซื
อของผูบ้ริโภค สินค้าก็ขาย
ไม่ได้ หรือถ้าตั 
งราคาสูงมาก สินค้าก็ขายได้น้อย นักการตลาดต้อง
พจิารณาว่าสนิคา้ควรมคุีณภาพระดบัใดบา้ง และตน้ทุนเท่าใดจงึจะเป็น
ทีLพอใจของผู้บริโภค รวมทั 
งคุณภาพสินค้าต้องสมํL าเสมอและมี
มาตรฐานเพืLอทีLจะสรา้งการยอมรบั ความเชืLอถอืทีLมต่ีอสนิคา้ทุกครั 
งทีL



ซื
อ ดงันั 
นผูผ้ลติจงึตอ้งมกีารควบคุมคุณภาพสนิคา้ (Quality Control) 
อยู่เสมอ ราคา (Price) เป็นจํานวนเงนิทีLบุคคลจ่ายเพืLอซื
อสนิค้าหรอื
บรกิาร ซึLงแสดงเป็นมูลค่า (Value) ทีLผูบ้รโิภคจ่ายเพืLอแลกเปลีLยนกบั
ผลประโยชน์ทีLไดร้บัจากสนิคา้หรอืบรกิาร ซึLงราคานั 
นจะมสี่วนสําคญัใน
การตดัสินใจซื
อสินคา้ของผูบ้ริโภคด้วย การตดัสนิใจตั 
งราคานั 
นต้อง
สอดคล้องกบัปรชัญาหรอืแนวคดิทางการตลาด (Marketing concept) 
การตดัสนิใจดา้นราคาไม่จําเป็นว่าจะต้องเป็นราคาสูงหรอืราคาตํLา แต่ 
เป็นราคาทีLผูบ้รโิภคเกดิการรบัรูใ้นคุณค่า (Perceived value) คอื ถา้
ผูบ้รโิภคมองเหน็วา่สนิคา้มคีุณค่าเราสามารถตั 
งราคาสงูไดแ้ละการปรบั
ราคา ขึ
นราคา หรอืลดราคาจะตอ้งพจิารณาถงึความอ่อนไหวดา้นราคา
กย็งัสอดคลอ้งกบัแนวคดิดา้นการตลาดอยู่  ส ี(Color)  สขีองผลติภณัฑ์
เป็นสิLงเชญิชวนและจูงใจใหเ้กดิการซื
อ เพราะสทีําใหเ้กดิอารมณ์ด้าน
จติวทิยา เครืLองมอืการตลาดไม่ว่าจะเป็นสถานบนัเทงิต่างๆ ก็ใชส้เีขา้
มาช่วยดงึใหเ้กดิการรบัรู้ (Perception) ทําใหโ้ดดเด่น เป็นลกัษณะ
ความต้องการด้านจิตวิทยาของมนุษย์ทีLว่า สินค้าแต่ละชิ
นจะมีการ
ตัดสินใจซื
อจากการเลือกสี คุณลักษณะของสินค้าด้านแฟชั Lนมี
ความสมัพนัธก์บัเหตุผลในการซื
อสนิคา้ ซื
อเมืLอมกีารลดราคา ซื
อเมืLอมี
คอลเลกชั Lนใหม่ๆ ซื
อสินค้าเมืLอถูกใจ ซื
อเนืLองในโอกาสพเิศษหรือ
เทศกาลต่างๆ  ซื
อเมืLอเห็นว่าสินค้านั 
นเหมาะสมกับบุคลิกภาพของ
ตนเอง  ซื
อเมืLอเหน็ว่าสนิค้านั 
นได้รบัความนิยมจากคนส่วนใหญ่  ซื
อ
ตามกลุ่มเพืLอน  ซื
อตามแบบดาราหรอืคนมชีืLอเสยีง และซื
อสนิคา้แฟชั Lน
ทีLคดิว่าสามารถใชง้านได้นานโดยไม่ล่าสมยั มคีวามสมัพนัธ์ต่อแฟชั Lน
ซึLงสอดคลอ้งกบั Rath, Peterson และ Greensley Gill (1994) ทีLว่า 
ราคาสนิคา้ทีLไม่สามารถบ่งบอกไดว้่าสนิคา้นั 
นเป็นสนิคา้ทีLอยู่ในกระแส
แฟชั Lนหรือกําลังเป็นทีLนิยม แม้ว่าสินค้าแฟชั Lนจํานวนมากมีราคา
ค่อนขา้งแพง โดยเฉพาะสนิคา้ทีLไดร้บัการออกแบบจากนักออกแบบทีLมี
ชืLอเสยีง แตเ่มืLอรา้นคา้ต่างๆ พากนัลอกเลยีนแบบออกมาขายราคาทีLตํLา
กว่า สนิค้าทีLทําเลยีนแบบขึ
นก็ถอืเป็นสนิค้าทีLอยู่ในกระแสแฟชั Lนและ
ได้ รับความนิ ยม เช่นกัน  แม้ ว่ า คุณภาพจะ ด้อ ยกว่ าของจริ ง    
คุณลกัษณะของสนิค้าด้านความคงทน  มคีวามสัมพนัธ์กบัเหตุผลใน
การซื
อสนิคา้เมืLอมกีารลดราคา  การซื
อเมืLอมคีอลเลกชั Lนใหม่ๆ ออกมา  
การซื
อเมืLอต้องการใชง้าน  การซื
อสินค้าเมืLอถูกใจ  การซื
อเนืLองใน
โอกาสพเิศษหรอืเทศกาลต่างๆ  การซื
อเมืLอเหน็ว่าสนิคา้นั 
นเหมาะสม
กบับุคลกิภาพของตนเอง การซื
อเมืLอเหน็ว่าสนิคา้นั 
นได้รบัความนิยม
จากคนส่วนใหญ่ และการซื
อสนิคา้แฟชั LนทีLคดิว่าสามารถใชง้านไดน้าน
โดยไม่ล่าสมยั   คุณลกัษณะของสินค้าด้านการดูแลและเก็บรกัษา มี
ความสมัพนัธ์กบัเหตุผลในการซื
อสนิคา้การซื
อเมืLอมกีารลดราคา การ
ซื
อเมืLอมคีอลเลกชั Lนใหม่ๆออกมา  การซื
อเมืLอต้องการใชง้าน การซื
อ
สนิคา้เมืLอถูกใจ การซื
อเนืLองในโอกาสพเิศษหรอืเทศกาลต่างๆ การซื
อ
เมืLอเหน็ว่าสินค้านั 
นเหมาะสมกับบุคลิกภาพของตนเอง และการซื
อ
สนิคา้แฟชั LนทีLคดิวา่สามารถใชง้านไดน้านโดยไม่ล่าสมยัมคีวามสมัพนัธ์
ต่อการดแูลและเกบ็รกัษาซึLงสอดคลอ้งกบั นิตยา  จติรกัษ์ธรรม (2550) 
ทีLกล่าวว่า แนวคดิผลติภณัฑ์ (The product concept) แนวคดินี
เชืLอว่า

ผูบ้รโิภคชอบสนิค้าทีLมคีุณภาพดทีีLสุด มปีระสทิธภิาพในการใชง้านดี
เยีLยม ผูบ้รหิารจงึเน้นการผลติสนิค้าใหเ้หนือคู่แข่งขนัทั 
งด้านคุณภาพ
และสมรรถนะการใชง้าน จงึเน้นการประดษิฐ์คดิคน้ดา้นนวตักรรมและ
ทุ่มเทเงนิในการวจิยั ส่งผลใหต้น้ทุนของสนิคา้สูงแข่งขนัดา้นราคาไม่ได ้
และในสถานการณ์ทางการตลาดปจัจุบนัเกดิการลอกเลยีนแบบกนัสูง
มาก บางครั 
งต้นทุนของบริษัทผู้ผลิตต้องเสยีค่าใช้จ่ายในการวจิยัสูง
มาก แต่ผูล้อกเลยีนแบบเสยีค่าใชจ่้ายตํLา เมืLอสนิคา้ออกสู่ตลาดยงัไม่ถงึ
จุดคุม้ทุน การเปลีLยนแปลงทางเทคโนโลยทีีLรวดเรว็ทําใหส้นิคา้ลา้สมยั
เสยีแล้ว ซึLงเหน็ไดจ้ากววิฒันาการของโทรศพัท์มอืถอืรุ่นแรกๆ ขนาด
ใหญ่ ราคาสูงมาก จนปจัจุบันโทรศัพท์รุ่นใหม่ๆ มีสมรรถนะใช้งาน
มากมาย ขนาดเลก็มาก และราคาตํLา เป็นตน้ นอกจากนั 
นนักการตลาด
ไม่ควรมองขา้มปญัหาการทดแทน ของผลติภณัฑท์ีLเป็นคู่แข่งทางตรง 
ซึLงไดแ้ก่ สนิคา้ประเภทเดยีวกนัของคู่แขง่ขนัทีLตอบสนองความตอ้งการ
ได้เหมอืนกัน รวมทั 
งการทดแทนจากสนิค้าทีLเป็นคู่แข่งทางอ้อม เช่น 
กรณีการเดินทาง ในอดีตการบินไทยมีคู่แข่งขนัทางอ้อม คือ รถไฟ 
รถทวัร ์ซึLงราคาถกูกวา่ แต่ปจัจุบนัมคีู่แขง่ทีLเป็นการเดนิทางทางอากาศ
ซึLงมรีาคาถกูกวา่จากสายการบนิตน้ทุนตํLาหลายบรษิทั จนทําใหก้ารบนิ
ไทยตอ้งปรบัตวัลดราคาลงและเปิดสายการบนินกแอร์ เป็นสายการบนิ
ตน้ทุนตํLา เพืLอสามารถแข่งขนักบัคู่แข่งได้ คุณลกัษณะของสนิคา้ด้าน
ตราสนิค้าหรอืนักออกแบบ  มคีวามสมัพนัธ์กับเหตุผลในการซื
อเมืLอมี
การลดราคา การซื
อเมืLอมคีอลเลกชั Lนใหม่ๆ ออกมา การซื
อเมืLอตอ้งการ
ใชง้าน การซื
อเนืLองในโอกาสพเิศษหรอืเทศกาลต่างๆ การซื
อเมืLอเหน็
วา่สนิคา้นั 
นเหมาะสมกบับุคลกิภาพของตนเอง การซื
อเมืLอเหน็ว่าสนิคา้
นั 
นไดร้บัความนยิมจากคนส่วนใหญ่  การซื
อตามกลุ่มเพืLอน และการซื
อ
ตามแบบดาราหรอืคนมชีืLอเสยีง ซึLงสอดคลอ้งกบัแนวคดิของ  Stone  & 
Samples (1985) ทีLกล่าวว่าแฟชั Lนจากนักออกแบบ หมายถงึสินค้า
แฟชั LนทีLมลีกัษณะเฉพาะตวั กล่าวคอืเป็นสนิคา้นําชืLอของนักออกแบบ
มาใช้เป็นตราสินค้า (Designer branded Merchandise)  โดยยึด
แนวโน้มจากแฟชั Lนสูงเป็นหลกั  ทั 
งนี
นักออกแบบจะปรับเปลีLยนหรือ
ดดัแปลงสนิคา้ของพวกเขามาจากรูปแบบแฟชั Lนชั 
นสูงนั Lนเอง  หากแต่
นํามาผ่านกระบวนการผลิตและจําหน่ายในราคาทีLตํL ากว่า  สินค้า
ประเภทนี
มกัจําหน่ายในรา้นคา้ปลกีเฉพาะทีL เช่น รา้นของนักออกแบบ
เอง หรือตามห้างสรรพสินค้า รวมทั 
งร้านค้าปลีก เฉพาะอย่าง 
(Specialty Stores) โดยกลุ่มเป้าหมายรา้นค้า คอืผูบ้รโิภคตามกระแส
แฟชั Lนและมฐีานะด ี ตวัอย่างเชน่  Ellen Tracy, Donna  Karan  และ  
Carol  Little  ผลติสนิคา้แฟชั Lนสําหรบักลุ่มเป้าหมายทางการตลาดทีLมี
ขนาดใหญ่ในราคาทีLไม่สูงมาก และสอดคลอ้งกบั Drake และคณะ 
(1992) กล่าวว่าในอดตีนักออกแบบ (Designer) จะเป็นผูส้รา้งสรรค์
หรอืคดิค้นสไตล์ใหม่ๆ เพืLอใหผู้บ้รโิภครบักระแสของแฟชั Lนนั 
นต่อไป 
แต่ในปจัจุบันผู้บริโภคมักไม่ยอมรับแนวทางจากนักออกแบบด้วย
วธิกีารดงักล่าว เนืLองจากผูบ้รโิภคมกีารเปลีLยนแปลงไปในแนวทางทีL
ไม่ไดเ้ดนิตามกระแสแฟชั LนทีLนกัออกแบบตอ้งการอกีต่อไป  ผูบ้รโิภคจะ
ตดัสนิใจดว้ยตวัเองว่าควรหรอืไม่ในการยอมรบั หรอืตดัสนิใจซื
อสนิค้า



นั 
นๆ โดยพวกเขาจะมแีนวโน้มในการยอมรบัสไตล์ใหม่ๆ กต่็อเมืLอพวก
เขาแน่ใจวา่สนิคา้เหล่านั 
น  สามารถบ่งบอกความเป็นตวัตน สอดคลอ้ง
และ เกีLยวข้องกับการดํ า เ นินชีวิตของพวกเขาได้ เ ป็นอย่ า งด ี    
คุณลักษณะของสินค้าด้านวสัดุทีLใช้ในการผลิต  มคีวามสัมพนัธ์กับ
เหตุผลในการซื
อสนิคา้เมืLอมกีารลดราคา การซื
อเมืLอมคีอลเลกชั Lนใหม่ๆ
ออกมา  การซื
อเมืLอตอ้งการใชง้าน การซื
อสนิคา้เมืLอถูกใจ การซื
อเนืLอง
ในโอกาสพเิศษหรอืเทศกาลต่างๆ การซื
อเมืLอเหน็ว่าสนิคา้นั 
นเหมาะสม
กบับุคลกิภาพของตนเอง การซื
อตามแบบดาราหรอืคนมชีืLอเสยีง และ
การซื
อสินค้าแฟชั LนทีLคิดว่าสามารถใช้งานได้นานโดยไม่ล่าสมัย   
คุณลกัษณะของสนิคา้ดา้นประเทศทีLผลติ มคีวามสมัพนัธ์กบัเหตุผลใน
การซื
อสนิคา้  การซื
อเมืLอมกีารลดราคา  การซื
อเมืLอมคีอลเลกชั Lนใหม่ๆ
ออกมา  การซื
อเมืLอถูกใจ การซื
อเมืLอเหน็ว่าสนิคา้นั 
นได้รบัความนิยม
จากคนส่วนใหญ่ การซื
อตามกลุ่มเพืLอน และการซื
อตามแบบดาราหรอื
คนมชี ืLอเสียง มคีวามสัมพนัธ์ต่อประเทศทีLผลิต  ซึLงสอดคล้องกับ        
ศริวิรรณ เสรรีตัน (2543) ทีLวา่ผูผ้ลติมทีางเลอืกทีLจะใชว้ตัถุดบิหรอืวสัดุ
หลายอย่างในการผลติ เช่น ผ้า อาจใชผ้า้ไหม ผา้ฝ้าย ใยสงัเคราะห ์ 
ซึLงในการตัดสนิใจเลอืกวตัถุดิบผูผ้ลติต้องคํานึงถึงความต้องการของ
ผูบ้รโิภคเป็นหลกัวา่ตอ้งการแบบใด ตลอดจนตอ้งพจิารณาถงึตน้ทุนใน
การผลติ และความสามารถในการจดัหาวตัถุดบิดว้ย นอกจากนี
ชืLอเสยีง
ของผูผ้ลิตแหล่งผลติและตราสินค้าเป็นสิLงทีLทําใหส้ินค้าแตกต่างจาก
คู่แข่งและมีผลกระทบกับพฤติกรรมการซื
อของผู้บริโภค เนืLองจาก
ผูบ้ริโภคอาจตัดสนิใจซื
อจากชืLอเสยีงของผู้ผลติ แหล่งผลติ และตรา
สนิคา้ โดยเฉพาะสนิคา้เจาะจงซื
อ (Specialty goods) เช่น กระเป๋า
หลุยส์วสิตอง เสื
อเวอร์ซาเช่  ซึLงสนิค้าเหล่านี
ผูบ้รโิภคจะตดัสนิใจซื
อ
ด้วยเหตุผลด้านจติวทิยาไม่ใช่เหตุผลด้านเศรษฐกจิหรือประโยชน์ทีL
ไดร้บั  
4.  บทสรปุและข้อเสนอแนะ 

การทาํตลาดของสนิคา้ทีLเกีLยวกบัแฟชั Lนในอดตีนกัการตลาดจะให้
ความสําคัญกับกลุ่มเป้าหมายทีLเป็นผู้หญิงมากกว่าผู้ชายเนืLองจาก
ผูห้ญิงมพีฤติกรรมการซื
อสนิค้าแฟชั LนทีLมากกว่าผูช้าย ซึLงในปจัจุบัน
พฤตกิรรมการซื
อสนิค้าแฟชั LนของเพศชายเริLมเปลีLยนแปลงไปโดยมี
การซื
อสนิค้าทีLเกีLยวกบัแฟชั Lนมากขึ
น ดังผลการวจิยัทีLไดศ้ึกษามาจะ
เหน็ว่าผูช้ายวยัทํางานในเขตกรุงเทพมหานครใหค้วามสําคญักบัสนิค้า
แฟชั Lน โดยจะซื
อสนิคา้ในหมวดหมู่ของเสื
อผา้มากทีLสุด  รองลงมาคอื 
รองเทา้  นาฬกิา กระเป๋า สรอ้ยคอ แหวน สรอ้ยขอ้มอื/กําไล และตุม้ห ู
ซึLงถือเป็นโอกาสสําหรบัธุรกจิทีLเกีLยวกบัเสื
อผ้า และเครืLองประดับใน 
การพฒันาตลาดหรอืขยายตลาดไปยงักลุ่มผูช้ายวยัทํางานเพิLมมากขึ
น 
โดยสิLงทีLธุรกจิสนิคา้แฟชั Lนตอ้งสนใจคอื เหตุผลและพฤตกิรรมการเลอืก
ซื
อสนิคา้แฟชั Lนของผูช้าย โดยผูช้ายวยัทํางานใหค้วามสําคญัมากทีLสุด
ในเรืLองของการซื
อเมืLอต้องการใชง้าน และใหค้วามสําคญัในเรืLองของ
คุณภาพของสนิคา้ โดยไม่ยดึตดิกบัตราสนิคา้หรอืรา้นคา้ถา้ถูกใจจะซื
อ
โดยทันท ี จากข้อมูลขา้งต้นสิLงทีLธุรกิจต้องทําคอื การจดัการส่งเสริม
การตลาด เช่น การโฆษณาทีLสืLอให้เห็นถึงประโยชน์หลักของสนิค้า  

(Core benefit) เชน่ สนิคา้สามารถแกป้ญัหาใหผู้บ้รโิภคได ้ หรอือาจจะ
เป็นในเรืLองของความปลอดภัย ความสะดวกสบายและความประหยดั  
นอกจากการโฆษณาแล้วควรใช้ในเรืLองของพนักงานขาย เนืLองจาก
ผูช้ายถา้เขา้ไปลองสนิค้าหรอืเดนิดูสนิค้าจะเกดิการซื
อตามมา ในจุดนี

พนักงานขายจึงมคีวามสําคัญอย่างมาก ถ้าพนักงานขายได้รับการ
อบรมมาเป็นอย่างดโีอกาสทีLจะขายสนิคา้ไดเ้พิLมมากขึ
นมสีูง แต่ในทาง
กลบักนัถา้พนกังานขายแนะนําไม่ดหีรอืแสดงกริยิาไม่เหมาะสม อาจทํา
ให้โอกาสในการขายลดลง  สิLงทีLควรให้ความสําคัญต่อมาคือ การ
ส่งเสริมการขาย ต้องชดัเจนตรงไปตรงมาอาจแสดงใหเ้ห็นว่าถ้าซื
อ
สนิคา้ในชว่งเวลาทีLจดักจิกรรมส่งเสรมิการขายอยู่นี
จะไดป้ระโยชน์หรอื
ได้ความคุ้มค่ามากกว่าซื
อในช่วงเวลาปกติอย่างไร เพราะผู้ชายวัย
ทํางานตดัสนิใจซื
อดว้ยเหตุผลมากกว่าอารมณ์  จากผลการศกึษาทีLได้
สิLงทีLน่าเป็นห่วงคือผูช้ายวยัทํางานไม่ยดึตดิกบัตราสนิคา้หรือร้านค้า 
ดงันั 
นความมั Lนใจของบรรดาธุรกจิสนิคา้แฟชั LนในเรืLองของชืLอเสยีงทีLม ี
มานาน หรอืเป็นตราสนิคา้ระดบัโลกอาจใชไ้ม่ไดผ้ลกบัผูช้ายวยัทํางาน  
สิLงทีLธุรกิจสินค้าแฟชั Lนทําได้คือ การสืLอสารในเรืLองของคุณภาพของ
สนิคา้ วตัถุดบิ ความคุม้ค่ากบัเงนิทีLเสยีไป   

การทําตลาดสินค้าแฟชั Lนโดยจับกลุ่มเป้าหมายผูช้ายวยัทํางาน
เป็นสิLงทีLทา้ทายความสามารถของนักการตลาดเป็นอย่างมากซึLงผูว้จิยั
หวงัเป็นอย่างยิLงว่าผลการวจิยัเรืLองพฤตกิรรมการซื
อสนิคา้แฟชั Lนของ
ผู้ชายวยัทํางานในเขตกรุงเทพมหานครจะเป็นประโยชน์กับนักการ
ตลาดสนิคา้แฟชั Lน ไมม่ากกน้็อย  
4.1  ข้อเสนอแนะในการวิจยัครั �งต่อไป 

4.1.1 ศกึษาในเชงิของวจิยัคุณภาพโดยใชก้ารสงัเกตพฤตกิรรม
ร่วมกบัการสมัภาษณ์เชงิลกึพฤตกิรรมการซื
อสนิค้าแฟชั Lนของผูช้าย
วยัทาํงาน 

4.1.2 ศกึษาเปรยีบเทยีบพฤตกิรรมการซื
อสนิคา้แฟชั Lนของผูช้าย
วยัทาํงานกบัผูห้ญงิวยัทาํงาน 

4.1.3 ศกึษาเปรยีบเทยีบพฤตกิรรมการซื
อสนิคา้แฟชั Lนกบัสนิค้า
ประเภทอืLน 
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