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บทคดัย่อ 
 การวิจัยเรื+องพฤตกิรรมการซื
อสนิค้าแฟชั+นของผู้ชายวัยทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร วัตถุประสงค์ เพื+อศึกษาพฤติกรรมการซื
 อสนิค้า
แฟชั+นของผู้ชายวัยทาํงานและหาความสัมพันธ์ระหว่างลักษณะทางประชากรศาสตร์กับคุณลักษณะของสินค้า  เหตุผลในการซื
 อสินค้าและ
พฤติกรรมการซื
 อสินค้าแฟชั+นนอกจากนี
 ยังศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างคุณลักษณะของสินค้ากับเหตุผลในการซื
 อสินค้า ผลการวิจัยพบว่า
ลักษณะทางประชากรศาสตร์มีความสัมพันธ์กับคุณลักษณะของสินค้า เหตุผลในการซื
 อและพฤติกรรมการซื
 อ คุณลักษณะของสินค้ามี
ความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซื
อสนิค้าแฟชั+น  

คําสําคญั : พฤติกรรมการซื
อ  ผู้ชายวัยทาํงาน  สนิค้าแฟชั+น 
 

Abstract 
 The study’s objectives are to investigate purchasing behavior of working men for fashion product and to find 
the relationship between demographic, product characteristics, ‘reason for buying’ and purchasing behavior 
variables.  The results indicate that demographic variable has significant relationships with product 
characteristics, reason for buying, and purchasing behavior. Moreover, there is a significant relationship between 
product characteristic and purchasing behavior.  
Keywords : Purchasing Behavior, Working Men, Fashionable Products 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทนํา 

การทาํตลาดของสนิค้าที+เกี+ยวกบัแฟชั+นในอดีตนักการตลาดจะให้ความสาํคัญกบักลุ่มเป้าหมายที+เป็นผู้หญิงมากกว่า
ผู้ชายเนื+องจากผู้หญิงมพีฤติกรรมการซื
อสนิค้าแฟชั+นที+มากกว่าผู้ชาย ซึ+งในปัจจุบันพฤติกรรมการซื
 อสนิค้าแฟชั+นของเพศ
ชายเริ+มเปลี+ยนแปลงไปโดยมีการซื
อสนิค้าที+เกี+ยวกบัแฟชั+นมากขึ
น  ในปี 1980 แนวโน้มของผู้ชายเริ+มสนใจเรื+องการ
แต่งตัวมากขึ
น  โดยมจุีดเริ+มต้นจากรปูแบบการใช้ชวีติของกลุ่มเกย์ในยุคนั
น ซึ+งส่วนใหญ่จะใช้ชีวติอสิระในเมืองใหญ่ นิยม
ซื
 อสนิค้าราคาแพง รูปแบบการใช้ชีวิตแบบนี
 ได้กลายเป็นแรงบนัดาลใจของผู้ชายกลุ่มอื+น นาํมาสู่กระแสของผู้ชายแบบ 
Metrosexual ซึ+งเป็นผู้บริโภคในฝันของนักการตลาด  ผู้ชายแบบ Metrosexual จะใส่ใจรูปลักษณ์ของตัวเองเป็นพิเศษ 
และไม่เสยีดายเงินทองที+ลงทุนไปกบัเสื
อผ้ายี+ห้อดัง หรือเครื+องบาํรุงผิวราคาแพง  และพร้อมเสียค่าสมาชิกจํานวนมาก
ให้กบัสปาและสถานออกกาํลังกายเพื+อให้ตัวเองมีรูปร่างสมสัดส่วนและสมบูรณ์แบบ  (ศรุตา วงศ์วิเชียรชัย, Branded 

Male การตลาดผู้ชายสายพันธุใ์หม่ อ้างถงึใน Marketeer มนีาคม 2551)   พาโค  อนัเดอร์ฮิลล์ ผู้แต่งหนงัสอื ศาสตร์แห่ง
การช้อปปิ
 ง Why We Buy แปลและเรียบเรียงโดย กาญจนา อุทกภาชน์ จากงานวิจัยของ Paco Underhill พบว่า
พฤติกรรมการซื
อสนิค้าของผู้หญิงและผู้ชายแตกต่างกนั ผู้หญิงที+เข้าซเูปอร์มาร์เกต็ เกือบทั
งหมดมรีายการสนิค้าที+ต้องซื
 อ 
แต่ผู้ชายประมาณ 1 ใน 4 เท่านั
นที+มรีายการสนิค้า พฤติกรรมการซื
อสนิค้าของผู้ชายจะซื
อสนิค้าเรว็กว่าผู้หญิงและไม่ชอบ
ถามว่าของที+ต้องการอยู่ตรงไหน จะดสูนิค้าในชั
นวางน้อยมาก ส่วนจะไม่สนใจมองสนิค้าที+เขาไม่ตั
งใจซื
 อ ผู้ชายส่วนใหญ่ถ้า
ไม่สามารถหาแผนกที+ต้องการ เขาจะวนอยู่ประมาณ 1-2 รอบ จากนั
นกล้็มเลิกความตั
งใจ และเดินออกจากร้านไปโดยไม่
ยอมขอความช่วยเหลือ และที+สาํคัญผู้ชายซื
 อของง่ายกว่าผู้หญิง ผู้ชายที+หยิบเสื
อผ้าไปทดลองร้อยละ 65 ตัดสนิใจซื
อ  แต่
ผู้หญิงที+ซื
 อมเีพียงร้อยละ 25 ของทั
งหมดที+ทดลองใส่ แสดงให้เห็นว่าการทดลองใส่สาํหรับผู้ชายกบัผู้หญิงมีความหมาย
แตกต่างกนั  สาํหรับผู้หญิงแล้วการทดลองกค็ือหนึ+งในกระบวนการตัดสนิใจ ส่วนผู้ชายการทดลองมคีวามหมายคือ กาํลัง
จะซื
อ ถ้าไม่ซื
อเหตผุลส่วนใหญ่เพราะใส่ไม่พอดีไม่เหมือนกบัผู้หญิงถึงแม้จะใส่ได้พอดีแต่กจ็ะหาเหตุผลอื+นมาปฏเิสธการ
ซื
 อ(http://www.matichonbook.com/newsdetail.php?gd=44783)  จากการที+ผู้วิจัยได้ทาํการค้นหาข้อมูลเบื
องต้นพบว่า 
นักการตลาดกาํลังให้ความสนใจกบักลุ่มผู้บริโภคเพศชาย ตัวอย่างเช่น บริษทั สรรพสินค้าเซน็ทรัล จาํกดั มองว่าความ
ต้องการของกลุ่มลูกค้าผู้ชายมกีาํลังซื
อสงูและเติบโตอย่างต่อเนื+อง  บริษัทจึงเตรียมงบการตลาด 20 ล้านบาท เพื+อรายการ
ส่งเสริมการขาย "Central Men with Style 2009"  ระหว่างวนัที+ 14-31 พ.ค. 2552  กระตุ้นกาํลังซื
อสนิค้าแฟชั+นผู้ชาย ทั
ง
แผนกเสื
อผ้าชาย วัยรุ่นชาย ยีนส ์ รองเท้าชาย กระเป๋าเดินทาง ชุดชั
นในชาย และสนิค้าบุรุษร้านมาร์คแอนด์สเปนเซอร์ 
ภายใต้คอนเซปต์  "Men in Pink"  และเตรียมแผนปรับปรงุแผนกสภุาพบุรุษ เริ+มจากสาขาใหญ่  อาท ิสาขาบางนา  สาขา  
พระราม 3  และสาขาหาดใหญ่ (http://www.ryt9.com/s/psum/568550/)  นอกจากนี
  แผนกแต่งกายชายของ
ห้างสรรพสินค้าเดอะมอลล์  ดิเอ็มโพเรียม และสยามพารากอน ปรับตัวทาํตลาดเครื+องแต่งกายแฟชั+นผู้ชาย โดยมี
งบประมาณ 130 ล้านบาท เพื+อจดักจิกรรมการตลาดตลอดทั
งปีภายใต้คอนเซป็ต์ The Miracle of the 9 เน้นทาํตลาดเซก
เมนทเ์ข้าถึงลูกค้า นาํเสนอการสร้างบรรยากาศและอารมณ์ให้ลูกค้าสนุกกบัการซื
อสนิค้า และเตรียมเปิดตัว 3 แบรนด์ใหม่
พร้อมจัด 2 แคมเปญใหญ่รับช่วงฤดูการขายในเดือนเมษายน  ตั
งเป้าปีนี
 เติบโตร้อยละ 9 สาํหรับผลการดาํเนินงานของ
แผนกเครื+องแต่งกายชายในปี 2551 มีรายได้ที+ 2,500 ล้านบาทซึ+งเป็นไปตามเป้าหมายที+วางไว้ เนื+องจากการจัดกจิกรรม
ทางการตลาดอย่างต่อเนื+องโดยไม่เน้นการทาํโปรโมชั+นลดราคาสินค้าตลอดทั
งปี และการขยายฐานลูกค้าและการตกแต่ง
ปรับปรุงสาขา  โดยกลุ่มสินค้าหลักที+ทาํรายได้สูงสุดให้กับแผนก ได้แก่ หมวดเสื
อผ้าเครื+องแต่งกายคิดเป็นร้อยละ 70  

รองลงมาคือ สนิค้าพิเศษ อาท ินาฬิกาอกีร้อยละ 20  และเครื+องหนังชายร้อยละ 5  ที+เหลอือื+นๆ ร้อยละ 5  ซึ+งสาขาที+สร้าง
ยอดได้สงูสดุ 3 อนัดับแรก คือ สยามพารากอน   ห้างสรรพสนิค้าเดอะมอลล์   สาขาบางกะปิ  และสาขาบางแคตามลาํดับ 

(http://www.marketeer.co.th/markettertoday_detail.php?marketeertoday_id=9 5 0 )   ทั
 ง นี
 ไ ม่ เ พี ย ง แ ต่ เ ฉ พ า ะ
ห้างสรรพสินค้าเซน็ทรัลและห้างสรรพสินค้าเดอะมอลล์ ที+หันมาให้ความสาํคัญกับตลาดในส่วนของผู้ชายเพิ+มขึ
น ล่าสุด 



บิNกซีได้จัดโซนสนิค้าสาํหรับบุรุษ (Men’s Zone) ในแผนก HBA ที+บิNกซีทุกสาขา จาํหน่ายสนิค้าสาํหรับผู้ชาย เช่น สนิค้า
ดูแลผวิหน้าสาํหรับผู้ชาย ครีมโกนหนวด ครีมบาํรงุผวิ แชมพ ูโรลออน เป็นต้น พร้อมการให้คาํแนะนาํสาํหรับผู้ชายในการ
ดูแลตัวเองแบบครบสตูร เพื+อให้ลูกค้าได้รับความรู้ เกี+ยวกบัผลิตภัณฑ ์ตลอดจนมีความสะดวกในการเลือกซื
อสนิค้าที+บิNกซี  
จากการสาํรวจพบว่า พฤติกรรมในการซื
 อสนิค้าของลูกค้าผู้ชายจะเป็นลักษณะค่อนข้างเร่งรีบ มีเป้าหมายในการซื
 อสนิค้า
และใช้ระยะเวลาในการซื
 อสินค้าไม่นาน หากหาสินค้าไม่พบส่วนใหญ่จะเปลี+ยนใจไม่ซื
 อมากกว่าจะเข้าไปสอบถามจาก
พนักงาน ซึ+งการจัดเรียงสนิค้าแบบเดิมทาํให้ลูกค้าผู้ชายต้องเดินทั+วห้างเพื+อซื
อสนิค้าของผู้ชายทั
งหมด ดังนั
นจึงมีแนวคิด
จัดสนิค้าสาํหรับผู้ชายทั
งหมดมารวมเป็นหมวดหมู่ เพื+อเพิ+มความสะดวกในการเลือกซื
 อสนิค้าและสอดคล้องกบัพฤติกรรม
การซื
 อสนิค้าของผู้ชาย (http://www.gotomanager.com) จากข้อมูลข้างต้นจะพบว่า พฤติกรรมผู้บริโภคสาํหรับผู้ชายจะ
หันมาใส่ใจตัวเองมากขึ
น ซึ+งในปัจจุบนัมผีู้ชายถึงร้อยละ 45 ที+เลือกซื
 อสนิค้าเอง ทาํให้นกัการตลาดต้องหันมาสนใจเรื+อง
ของผู้ชายมากขึ
น จึงเป็นเหตุผลหนึ+งที+ทาํให้สนใจที+จะทาํการวิจัยเพื+อศึกษาพฤติกรรมการซื
 อสินค้าแฟชั+นของผู้ชายวัย
ทาํงานในเขตกรุงเทพมหานครเพื+อเป็นประโยชน์กับภาคธุรกิจในการจัดทาํแผนการตลาดหรือกิจกรรมทางการตลาดที+
เหมาะสมและสอดคล้องกบัพฤติกรรมของผู้ชายวัยทาํงาน 

วตัถุประสงคข์องการวิจัย 
      1. เพื+อศกึษาพฤตกิรรมการซื
อสนิค้าแฟชั+นของผู้ชายวยัทาํงานในเขตกรงุเทพมหานคร  
      2. เพื+อศกึษาความสมัพันธร์ะหว่างลักษณะทางประชากรศาสตร์กบัพฤติกรรมการซื
อสนิค้าแฟชั+น 

   3. เพื+อศกึษาความสมัพันธร์ะหว่างลักษณะทางประชากรศาสตร์กบัคณุลกัษณะของสนิค้าและเหตุผลในการซื
อสนิค้า 
   4. เพื+อศกึษาความสมัพันธร์ะหว่างคุณลักษณะของสนิค้ากบัเหตุผลในการซื
อสนิค้า 

สมมติฐานงานวิจัย 1) ลักษณะทางประชากรศาสตร์ (อายุ การศกึษา อาชีพ รายได้  สถานภาพ) ของผู้ชายวัยทาํงาน
มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื
 อสินค้าแฟชั+น 2) ลักษณะทางประชากรศาสตร์ (อายุ การศึกษา อาชีพ รายได้  
สถานภาพ) ของผู้ชายวัยทาํงานมีความสมัพันธก์บัคุณลักษณะของสนิค้าและเหตุผลในการซื
 อสนิค้า 3) คุณลักษณะของ
สนิค้ามคีวามสมัพันธก์บัเหตุผลในการซื
อสนิค้า 

 ขอบเขตของการวิจัย 1) ด้านประชากรศาสาสตร์  ศึกษาผู้ชายวัยทาํงานอายุระหว่าง 20-29 ปี เนื+องจากเป็นช่วง
อายุที+มีความพร้อมทางด้านการเงินและสามารถตัดสนิใจซื
 อสนิค้าได้อย่างอสิระ  รวมทั
งมแีนวโน้มว่าเป็นผู้บริโภคสนิค้า
แฟชั+นในในเขตกรงุเทพมหานคร โดยเกบ็ข้อมูลจากพนักงานทั
งภาครัฐและเอกชน รวมทั
งลูกจ้างและเจ้าของธุรกจิต่าง ๆ 
ระดับสงู 2) ด้านเนื
อหา ศึกษาพฤติกรรมการซื
 อสนิค้าแฟชั+นของผู้ชายวัยทาํงาน คุณลักษณะของสนิค้าและเหตุผลในการ
ซื
 อสนิค้าของผู้ชายวัยทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร 3) ด้านระยะเวลา ช่วงเวลาทาํวิจัยระหว่างเดือนธนัวาคม 2551 ถึง 
มนีาคม 2552 

นิยามศพัท ์1) สินค้าแฟชั+น หมายถึง สินค้าที+ผ่านกระบวนการออกแบบ การผลิต  และจําหน่าย โดยได้รับการ
ยอมรับเป็นอย่างดีจากกลุ่มบุคคลในแต่ละสังคม เวลาและสถานที+ ทั
งนี
 ในการวิจัยครั
งนี
 สินค้าแฟชั+น หมายถึง สินค้า
ประเภทเสื
อผ้า  กระเป๋า  รองเท้า และเครื+องประดับ ซึ+งได้แก่ แหวน สร้อยคอและนาฬิกา  2) พฤติกรรมการซื
 อสนิค้า
แฟชั+น หมายถึง  ความถี+ในการซื
 อสนิค้าแฟชั+น พฤติกรรมการซื
 อสินค้าแฟชั+น คุณลักษณะของสินค้า เหตุผลในการซื
 อ 
สถานที+ซื
 อและจาํนวนเงินที+ใช้จ่ายสาํหรับสนิค้าแฟชั+นในแต่ละเดือน 3) ผู้ชายวัยทาํงาน  หมายถึง ผู้ชายที+ประกอบอาชีพ
อยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร ทั
งภาครัฐและเอกชน รวมทั
งลูกจ้างและเจ้าของธุรกิจต่าง ๆ ซึ+ งมีอายุ 20-49 ปี 4) 

คุณลักษณะของสนิค้า หมายถงึ ความพอดี (ขนาดของสนิค้ากบัรูปร่าง)  สไตลแ์ละรปูแบบ  คุณภาพของสนิค้า  ราคา  สสีนั  
แฟชั+น  ความคงทน  การดูแลและเกบ็รักษา  วัสดุที+ใช้ในการผลิต   ตราสนิค้า  ประเทศที+ผลิต 5) เหตุผลในการซื
 อ  

หมายถงึ ชื
 อเมื+อมีการลดราคา  ซื
อเมื+อมีคอเลกชั+นใหม่ๆออกมา  ซื
 อเมื+อต้องการใช้งาน  ซื
อเมื+อถูกใจ  ซื
อเนื+องในโอกาส



พิเศษหรือเทศกาลต่างๆ  ซื
อเมื+อเหน็ว่าสนิค้านั
นเหมาะสมกบับุคลิกภาพของตนเอง  ซื+อเมื+อเหน็ว่าสนิค้านั
นได้รับความ
นิยมจากคนส่วนใหญ่  ซื
อตามกลุ่มเพื+อน  ซื
 อตามแบบดาราหรือคนมีชื+อเสยีง  ซื
 อสนิค้าแฟชั+นที+คิดว่าสามารถใช้งานได้
นานโดยไม่ล้าสมยั 

ประโยชนที์�ไดร้บั  1) คาดว่านักการตลาดสามารถนาํข้อมูลที+ได้ไปปรับใช้กบัการวางแผนการตลาดและจัดกิจกรรม
ทางการตลาดเพื+อเจาะกลุ่มผู้ชายวยัทาํงาน 2) คาดว่าสามารถใช้ในการสอนนกัศกึษาภาควชิาการตลาดได้ 

ทฤษฎีที�ใช้ในการวิจัย ได้แก่ แนวคิดเกี+ยวกับแฟชั+น ทฤษฎีเกี+ยวกับแฟชั+น แนวคิดการตลาดและการส่งเสริม
การตลาดแฟชั+น แนวคิดเกี+ยวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

 

วสัดุอุปกรณแ์ละวิธีการ 

 ประชากรในการศกึษาวจิัยครั
งนี
  คือผู้ชายวยัทาํงานที+มอีายุระหว่าง 20-49 ปี ที+ทาํงานอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ+ง
มจีาํนวน 1,307,291 คน (ที+มา : http://www.dopa.go.th) เหตุผลที+เลือกผู้ชายวยัทาํงานในช่วงอายุนี
  เพราะเป็นช่วงอายุ
ที+มคีวามพร้อมทางด้านการเงินและสามารถตัดสนิใจซื
อสนิค้าได้อย่างอสิระ รวมทั
งมแีนวโน้มว่าเป็นผู้บริโภคสนิค้าจาํพวก
เสื
อผ้าและเครื+องประดับในระดับสงู ดังนั
นผู้วิจัยได้กาํหนดกลุ่มตัวอย่างขั
นตํ+าไว้เป็นจาํนวน 400  คน  และใช้วิธกีารสุ่ม
ตัวอย่างแบบหลายขั
นตอน  (Multi-Stage  Sampling) ดังรายละเอยีดต่อไปนี
  

ขั
นตอนที+ 1  การสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง  ( Purposive  Sampling )  ผู้วิจัยได้ทาํการสุ่มกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง  
โดยเลือกเขตที+ดนิประเภทพาณิชยกรรม เนื+องจากเป็นบริเวณที+มคีนวัยทาํงานหนาแน่นมากกว่าบริเวณอื+น  ซึ+งช่วยให้การ
เกบ็ข้อมูลสามารถทาํได้ตรงกลุ่มเป้าหมายมากที+สุด  โดยเขตที+ดินบริเวณดังกล่าวมีจํานวน 16 เขต  ดังนี
  1) เขตสัม
พันธวงศ ์ 2) เขตปทุมวนั  3) เขตราชเทว ี  4) เขตบางรกั   5) เขตพญาไท  6) เขตสาธร  7) เขตจตจัุกร  8) เขตคลอง
สาน  9) เขตคลองเตย  10) เขตธนบุรี   11) เขตลาดพร้าว  12) เขตบางกะปิ  13) เขตบางเขน  14) เขตห้วงขวาง   
15) เขตพระโขนง  16) เขตป้อมปราบศตัรพู่าย 

ขั
นตอนที+ 2  การสุ่มตวัอย่างแบบกาํหนดจาํนวนตัวอย่าง ( Quota Sampling) ผู้วิจัยได้กาํหนดจาํนวนตัวอย่างในการ
เกบ็ข้อมูลของแต่ละเขตเป็นจาํนวนเท่ากัน  คือ เขตละ  25  คน  ทั
งนี
 เพื+อให้กลุ่มตัวอย่างมกีารกระจายอยู่ในแต่ละเขต
เท่าๆ  กนั 

ขั
นตอนที+ 3   การเกบ็ข้อมูลแบบบังเอญิ (Accidental Sampling)   ทาํการเกบ็ข้อมูลในแหล่งธุรกจิและชุมชนที+คาด
ว่าจะพบประชากรกลุ่มเป้าหมายในแต่ละเขต เช่น อาคารสาํนกังานย่านธุรกจิ ศนูย์รวมร้านขายสนิค้าแฟชั+น เป็นต้น 

     สถิติที+ใช้ในการวิจัยได้แก่ค่าเฉลี+ย  ส่วนเบี+ยงเบนมาตราฐานและค่าสัมประสิทธิUสหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน  โดย
กาํหนดค่าความเชื+อมั+นร้อยละ 95   

ผลการศึกษา 

1. ลักษณะทางประชากร อายุของกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่อยู่ระหว่าง 25-29 ปี สถานภาพโสด การศึกษาระดับ
การศกึษาระดบัปริญญาตรีอาชีพพนกังานบริษทัระดับปฏบิตัิการ รายได้ต่อเดอืนคอื 10,001-20,000 บาท   

2. ข้อมูลเกี+ยวกบัลักษณะของสนิค้าและเหตุผลในการซื
 อสนิค้าแฟชั+น  การเลือกสื+อในการติดตามข้อมูลข่าวสารของ
แฟชั+น พบว่า ผู้ชายวัยทาํงานให้ความสาํคัญมากที+สุดในเรื+องของสื+อโทรทัศน์  รองลงมาคือ หนังสือพิมพ์   นิตยสาร   
อนิเตอร์เนต็   ภาพยนตร์   วทิยุ  สื+อภายในร้านและสื+อกลางแจ้ง  รายการสนิค้า พนกังานขาย   แผ่นพับ  แฟชั+นโชว ์ และ
จดหมายทางตรง  ตามลาํดับ ความถี+ในการซื
อสนิค้าประเภทต่างๆ  ผู้ชายวัยทาํงานให้ความสาํคัญมากที+สดุในเรื+องของ
เสื
อผ้า   รองลงมาคือ รองเท้า   นาฬิกาและกระเป๋า   สร้อยคอ    แหวน  สร้อยข้อมือ/กาํไล  และตุ้มหู  ตามลาํดับ   การ
พิจาณาคณุลกัษณะของสนิค้าแฟชั+น  ผู้ชายวยัทาํงาน ให้ความสาํคัญมากที+สดุในเรื+องของคุณภาพของสนิค้า  รองลงมาคือ 
ความคงทน   ความพอดี   ราคา  การดูแลและเกบ็รักษา  สไตล์และรูปแบบ  วัสดุที+ใช้ในการผลิต   สสีนั  แฟชั+น ตรา



สนิค้าหรือนักออกแบบ และประเทศที+ผลิต ตามลาํดับ   เหตุผลในการซื
อสนิค้าแฟชั+น  ผู้ชายวัยทาํงานให้ความสาํคัญมาก
ที+สดุในเรื+องของซื
อเมื+อต้องการใช้งาน รองลงมาคือ ซื
อสนิค้าเมื+อถูกใจ    ซื
 อเมื+อเห็นว่าสนิค้านั
นเหมาะสมกบับุคลิกภาพ
ของตนเอง ซื
อสนิค้าแฟชั+นที+คิดว่าสามารถใช้งานได้นานโดยไม่ล้าสมยั ซื
 อเมื+อมีการลดราคา  ซื
 อเนื+องในโอกาสพิเศษหรือ
เทศกาลต่างๆ  ซื
อเมื+อมคีอลเลกชั+นใหม่ๆ และซื
อเมื+อเหน็ว่าสนิค้านั
นได้รับความนยิมจากคนส่วนใหญ่  ซื
 อตามกลุ่มเพื+อน 
และซื
อตามแบบดาราหรือคนมชีื+อเสยีง   ตามลาํดับ  พฤติกรรมการซื
อสนิค้าแฟชั+น   ผู้ชายวัยทาํงานให้ความสาํคัญมาก
ที+สุดในเรื+องของความไม่ยึดติดกับตราสินค้าหรือร้านค้าถ้าถูกใจซื
 อได้หมด  รองลงมาคือ การเดินดูสินค้าหลายๆชิ
 น 
หลายๆร้าน แล้วค่อยตัดสนิใจซื
 อ  ซื
 อแต่สนิค้าเดิมหรือจากร้านประจาํเท่านั
น  และถ้าสนใจสนิค้าชิ
นใดจะซื
อทนัทโีดยไม่
ต้องไปดูตวัเลือกอื+นๆ ตามลาํดับ สถานที+ซื
 อสนิค้าแฟชั+น ผู้ชายวัยทาํงานให้ความสาํคัญมากที+สดุในเรื+องของร้านแผงลอย
ในตลาดนัด รองลงมาคือ แผนกเสื
อผ้า กระเป๋า รองเท้า และเครื+องประดับของห้างสรรพสนิค้า แผนกเสื
อผ้า กระเป๋า 
รองเท้า และเครื+องประดับของดิสเคานทส์โตร์  ร้านแผงลอยทั+วไป  ร้านค้าแฟชั+นในศูนย์การค้า ร้านค้าในแหล่งช้อปปิ
 ง 
งานแสดงสินค้าแฟชั+น  และร้านตัดชุดบุรุษ ตามลําดับ  การใช้จ่ายเงินในแต่ละเดือนกบัสนิค้าแฟชั+น  ผู้ชายวัยทาํงานใช้
จ่ายเงินในแต่ละเดือนกับสินค้าแฟชั+นอยู่ระหว่าง  1,001-2,000 บาท สงูสุด รองลงมาอยู่ระหว่าง 501-1,000 บาท  
2,001-3,000 บาท   ไม่เกนิ 500 บาท  3,001-4,000 บาท  4,001-5,000 บาท  5,001-10,000 บาท 10,001บาท
ขึ
นไป  ตามลาํดับ 

 

 3. การวเิคราะห์สมมติฐาน  

 สมมติฐานที� 1  ลักษณะทางประชากรศาสตร์ (อายุ การศกึษา อาชีพ รายได้ สถานภาพ) ของผู้ชายวัยทาํงานมี
ความสมัพันธก์บัพฤติกรรมการซื
 อสนิค้าแฟชั+น (ถ้าสนใจสนิค้าชิ
 นใดจะซื
 อทันทโีดยไม่ต้องไปดูตัวเลือกอื+นๆ การเดินดู
สนิค้าหลายๆชิ
น หลายๆร้าน แล้วค่อยตัดสนิใจซื
อ  การซื
 อแต่สนิค้าเดิมหรือจากร้านประจาํเท่านั
น การไม่ยึดติดกบัตรา
สนิค้าหรือร้านค้า ถ้าถูกใจซื
 อได้หมด) สมมติฐานที� 1.1  อายุ มีความสมัพันธก์บัพฤติกรรมการซื
อสนิค้าแฟชั+น ผลการ
ทดสอบสมมติฐานพบว่า อายุไม่มีความสมัพันธต่์อกรณีถ้าสนใจสินค้าชิ
นใดจะซื
อทนัทีโดยไม่ต้องไปดูตัวเลือกอื+นๆ การ
เดินดสูนิค้าหลายๆชิ
น หลายๆ ร้านแล้วค่อยตัดสนิใจซื
อ การซื
อแต่สนิค้าเดิมหรือจากร้านประจาํเท่านั
น และการไม่ยึดติด
กับตราสินค้าหรือร้านค้าถ้าถูกใจซื
 อได้หมด อย่างมีนัยสาํคัญทางสถิติที+ระดับ 0.05 สมมติฐานที� 1.2  การศึกษา มี
ความสมัพันธก์บัพฤติกรรมการซื
อสนิค้าแฟชั+น ผลการทดสอบสมมติฐาน  พบว่า การศึกษาไม่มีความสมัพันธต่์อกรณีถ้า
สนใจสนิค้าชิ
นใดจะซื
อทนัทโีดยไม่ต้องไปดตูัวเลือกอื+นๆ  การซื
อแต่สนิค้าเดิมหรือจากร้านประจาํเท่านั
น และการไม่ยึดติด
กับตราสินค้าหรือร้านค้าถ้าถูกใจซื
 อได้หมด แต่มีความสัมพันธ์กับการเดินดูสินค้าหลายๆชิ
 น หลายๆร้าน แล้วค่อย
ตัดสินใจซื
 อ  อย่างมีนัยสาํคัญทางสถิติที+ระดับ 0.05   สมมติฐานที� 1.3  อาชีพ มีความสัมพันธก์ับพฤติกรรมการซื
 อ
สนิค้าแฟชั+น ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า  อาชีพไม่มีความสมัพันธต่์อกรณีถ้าสนใจสนิค้าชิ
 นใดจะซื
 อทนัทโีดยไม่ต้อง
ไปดตูัวเลือกอื+นๆ   การเดนิดูสนิค้าหลายๆชิ
น หลายๆร้าน แล้วค่อยตัดสนิใจซื
 อ การซื
อแต่สนิค้าเดิมหรือจากร้านประจาํ
เท่านั
น และการไม่ยึดติดกับตราสินค้าหรือร้านค้าถ้าถูกใจซื
 อได้หมด  อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที+ระดับ 0.05          
สมมติฐานที� 1.4  รายได้  มคีวามสมัพันธก์บัพฤติกรรมการซื
อสนิค้าแฟชั+น ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า  รายได้ไม่มี
ความสมัพันธก์บักรณถ้ีาสนใจสนิค้าชิ
นใดจะซื
อทนัทโีดยไม่ต้องไปดูตัวเลือกอื+นๆ  การเดินดูสนิค้าหลายๆชิ
น หลายๆร้าน 
แล้วค่อยตดัสนิใจซื
อ  การซื
อแต่สนิค้าเดมิหรือจากร้านประจาํเท่านั
น และการไม่ยึดติดกบัตราสนิค้าหรือร้านค้าถ้าถูกใจซื
อ
ได้หมด  อย่างมีนยัสาํคัญทางสถิติที+ระดับ 0.05    สมมติฐานที� 1.5  สถานภาพ มีความสมัพันธก์บัพฤติกรรมการซื
 อ
สนิค้าแฟชั+นผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า  สถานภาพไม่มคีวามสมัพันธต่์อการเดนิดูสนิค้าหลายๆชิ
น หลายๆร้าน แล้ว
ค่อยตัดสนิใจซื
อ และการไม่ยึดติดกบัตราสนิค้าหรือร้านค้าถ้าถูกใจซื
อได้หมด   แต่มีความสมัพันธต่์อถ้าสนใจสนิค้าชิ
นใด
จะซื
อทนัทโีดยไม่ต้องไปดูตวัเลือกอื+นๆ  และการซื
อแต่สนิค้าเดิมหรือจากร้านประจาํเท่านั
น มคีวามสมัพันธต่์อสถานภาพ 
อย่างมีนัยสาํคัญทางสถิติที+ระดับ 0.05 สมมติฐานที� 2  ลักษณะทางประชากรศาสตร์ (อายุ การศึกษา อาชีพ  รายได้ 



สถานภาพ) ของผู้ชายวยัทาํงานมคีวามสมัพันธก์บัคุณลักษณะของสนิค้า (ความพอด ีสไตล์และรปูแบบ คุณภาพของสินค้า 
ราคา   สสีนั แฟชั+น ความคงทน การดแูลและเกบ็รักษา วสัดทุี+ใช้ในการผลิต  ตราสนิค้าหรือนกัออกแบบ  ประเทศที+ผลิต) 
และเหตุผลในการซื
อสนิค้า (การซื
อเมื+อมีการลดราคา การซื
อเมื+อมี  คอลเลกชั+นใหม่ๆ ออกมาก   การซื
 อเมื+อต้องการใช้
งาน  การซื
อสนิค้าเมื+อถูกใจ การซื
 อเนื+องในโอกาสพิเศษหรือเทศกาลต่างๆ  การซื
 อเมื+อเห็นว่าสินค้านั
นเหมาะสมกับ
บุคลิกภาพของตนเอง  การซื
 อเมื+อเหน็ว่าสนิค้านั
นได้รับความนิยมจากคนส่วนใหญ่   การซื
 อตามกลุ่มเพื+อน  การซื
 อตาม
แบบดาราหรือคนมีชื+อเสยีง   การซื
อสนิค้าแฟชั+นที+คิดว่าสามารถใช้งานได้นานโดยไม่ล้าสมยั)  สมมติฐานที� 2.1 อายุ มี
ความสมัพันธก์บัคุณลักษณะของสนิค้าและเหตผุลในการซื
อสนิค้า  คุณลักษณะของสนิค้า ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า 
อายุไม่มคีวามสมัพันธต่์อความพอด ีสไตล์และรปูแบบ ราคา สสีนั แฟชั+น ความคงทน การดูแลและเกบ็รักษา วัสดุที+ใช้ใน
การผลิต ตราสนิค้าหรือนักออกแบบ  และประเทศที+ผลิต  แต่มีความสมัพันธต่์อคุณภาพของสนิค้า อย่างมนีัยสาํคัญทาง
สถติทิี+ระดบั 0.05   เหตุผลในการซื
อสนิค้า  ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า อายุไม่มคีวามสมัพันธต่์อการซื
อเมื+อมกีารลด
ราคา  การซื
อเมื+อมคีอลเลกชั+นใหม่ๆออกมา การซื
อเมื+อต้องการใช้งาน การซื
อสนิค้าเมื+อถกูใจ การซื
อเนื+องในโอกาสพิเศษ
หรือเทศกาลต่างๆ การซื
อเมื+อเห็นว่าสนิค้านั
นเหมาะสมกบับุคลิกภาพของตนเอง การซื
อเมื+อเห็นว่าสนิค้านั
นได้รับความ
นยิมจากคนส่วนใหญ่ การซื
อตามแบบดาราหรือคนมีชื+อเสยีง และการซื
อสนิค้าแฟชั+นที+คิดว่าสามารถใช้งานได้นานโดยไม่
ล้าสมยั แต่มคีวามสมัพันธต่์อการซื
อตามกลุ่มเพื+อน อย่างมีนัยสาํคัญทางสถิติที+ระดับ 0.05 สมมติฐานที� 2.2  การศกึษา 
มีความสัมพันธ์กับคุณลักษณะของสินค้าและเหตุผลในการซื
 อสินค้า คุณลักษณะของสินค้า ผลการทดสอบสมมติฐาน 
พบว่า การศึกษาไม่มีความสมัพันธต่์อความพอดี  คุณภาพของสนิค้า  ราคา  การดูแลและเกบ็รักษา วัสดุที+ใช้ในการผลิต  
ตราสนิค้าหรือนักออกแบบ  และประเทศที+ผลิต แต่มีความสัมพันธ์ต่อ สไตล์และรูปแบบ สีสัน แฟชั+น และความคงทน 
อย่างมีนัยสาํคัญทางสถิติที+ระดับ  0.05  เหตุผลในการซื
 อสินค้า ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า การศึกษาไม่มี
ความสมัพันธต่์อการซื
อเมื+อมคีอลเลกชั+นใหม่ๆออกมา การซื
อเมื+อต้องการใช้งาน การซื
อสนิค้าเมื+อถูกใจ การซื
อเมื+อเหน็ว่า
สนิค้านั
นเหมาะสมกบับุคลิกภาพของตนเอง การซื
อเมื+อเห็นว่าสนิค้านั
นได้รับความนยิมจากคนส่วนใหญ่ การซื
 อตามกลุ่ม
เพื+อน การซื
 อตามแบบดาราหรือคนมีชื+อเสยีง และการซื
อสนิค้าแฟชั+นที+คิดว่าสามารถใช้งานได้นานโดยไม่ล้าสมัย แต่มี
ความสมัพันธต่์อ การซื
อเมื+อมกีารลดราคา และการซื
อเนื+องในโอกาสพิเศษหรือเทศกาลต่างๆ อย่างมนีัยสาํคัญทางสถิติที+
ระดับ  0.05  สมมติฐานที� 2.3  อาชีพ  มคีวามสมัพันธก์บัคุณลักษณะของสนิค้าและเหตุผลในการซื
อสนิค้า คุณลักษณะ
ของสนิค้า ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า อาชีพไม่มีความสัมพันธ์ต่อความพอดี สไตล์และรูปแบบ คุณภาพของสนิค้า 
ราคา สสีนั แฟชั+น ความคงทน การดูแลและเกบ็รักษา วัสดุที+ใช้ในการผลิต และประเทศที+ผลิต แต่มีความสมัพันธต่์อตรา
สนิค้าหรือนักออกแบบ อย่างมนียัสาํคัญทางสถิติที+ระดับ 0.05   เหตุผลในการซื
อสนิค้า ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า 
อาชีพไม่มีความสัมพันธ์ต่อการซื
 อเมื+อมีคอลเลกชั+นใหม่ๆออกมา การซื
 อสินค้าเมื+อถูกใจ การซื
 อเมื+อเห็นว่าสินค้านั
น
เหมาะสมกับบุคลิกภาพของตนเอง  การซื
อเมื+อเห็นว่าสินค้านั
นได้รับความนิยมจากคนส่วนใหญ่ การซื
 อตามกลุ่มเพื+อน 
การซื
 อตามแบบดาราหรือคนมีชื+อเสียง และการซื
 อสินค้าแฟชั+นที+คิดว่าสามารถใช้งานได้นานโดยไม่ล้าสมัย แต่มี
ความสมัพันธต่์อการซื
อเมื+อมกีารลดราคา  การซื
อเมื+อต้องการใช้งาน และการซื
อเนื+องในโอกาสพิเศษหรือเทศกาลต่างๆ มี
ความสัมพันธ์ต่อ อาชีพ  อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที+ระดับ  0.05  สมมติฐานที� 2.4  รายได้  มีความสัมพันธ์กับ
คุณลักษณะของสินค้าและเหตุผลในการซื
อสินค้า   คุณลักษณะของสินค้าผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า รายได้ไม่มี
ความสมัพันธต่์อความพอด ีสไตล์และรปูแบบ  คณุภาพของสนิค้า  ราคา  สสีนั แฟชั+น ความคงทน การดูแลและเกบ็รักษา 
วสัดุที+ใช้ในการผลิต และประเทศที+ผลิต แต่มคีวามสมัพันธต่์อตราสนิค้าหรือนกัออกแบบ อย่างมนีัยสาํคัญทางสถิติที+ระดับ  
0.05  เหตุผลในการเลือกซื
อสนิค้า  ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า รายได้ไม่มคีวามสมัพันธต่์อการซื
อเมื+อมกีารลดราคา 
ซื
 อเมื+อมีคอลเลกชั+นใหม่ๆออกมา  การซื
 อเมื+อต้องการใช้งาน  การซื
 อสนิค้าเมื+อถูกใจ  การซื
อเนื+องในโอกาสพิเศษหรือ
เทศกาลต่างๆ การซื
 อเมื+อเห็นว่าสนิค้านั
นเหมาะสมกบับุคลิกภาพของตนเอง การซื
อเมื+อเหน็ว่าสนิค้านั
นได้รับความนิยม



จากคนส่วนใหญ่  การซื
อตามกลุ่มเพื+อน การซื
อตามแบบดาราหรือคนมชีื+อเสยีง และซื
 อสนิค้าแฟชั+นที+คิดว่าสามารถใช้งาน
ได้นานโดยไม่ล้าสมยั อย่างมนียัสาํคัญทางสถติทิี+ระดับ 0.05 สมมติฐานที� 2.5  สถานภาพ มคีวามสมัพันธก์บัคุณลักษณะ
ของสินค้าและเหตุผลในการซื
 อสินค้า  คุณลักษณะของสินค้า ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า สถานภาพไม่มี
ความสมัพันธต่์อสไตล์และรูปแบบ ราคาสสีนั แฟชั+น ความคงทน  วัสดุที+ใช้ในการผลิต ตราสนิค้าหรือนักออกแบบ และ
ประเทศที+ผลิตแต่มีความสมัพันธ์ต่อ ความพอดี คุณภาพของสนิค้า และการดูแลรักษา อย่างมีนัยสาํคัญทางสถิติที+ระดับ 
0.05 เหตุผลในการเลือกซื
 อสนิค้า ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่าสถานภาพไม่มีความสมัพันธต่์อการซื
 อเมื+อมีการลด
ราคา ซื
อเมื+อมคีอลเลกชั+นใหม่ๆออกมา การซื
อเมื+อต้องการใช้งาน การซื
อสนิค้าเมื+อถูกใจ การซื
อเนื+องในโอกาสพิเศษหรือ
เทศกาลต่างๆ การซื
อเมื+อเหน็ว่าสนิค้านั
นเหมาะสมกบับุคลิกภาพของตนเอง  การซื
อเมื+อเหน็ว่าสนิค้านั
นได้รับความนิยม
จากคนส่วนใหญ่  การซื
 อตามแบบดาราหรือคนมีชื+อเสียง และการซื
 อสินค้าแฟชั+นที+คิดว่าสามารถใช้งานได้นานโดยไม่
ล้าสมยั แต่มคีวามสมัพันธต่์อการซื
 อตามกลุ่มเพื+อนมคีวามสมัพันธต่์อสถานภาพ อย่างมนีัยสาํคัญทางสถิติที+ระดับ  0.05  
สมมติฐานที� 3  คุณลักษณะของสินค้า (ความพอดี สไตล์และรูปแบบ คุณภาพของสินค้า ราคา  สีสัน  แฟชั+น  ความ
คงทน การดูแลและเกบ็รักษา วัสดุที+ใช้ในการผลิต ตราสนิค้าหรือนักออกแบบ   ประเทศที+ผลิต) มีความสมัพันธก์บัและ
เหตุผลในการซื
อสนิค้า (การซื
อเมื+อมกีารลดราคา การซื
อเมื+อมคีอลเลกชั+นใหม่ๆ ออกมาก การซื
 อเมื+อต้องการใช้งาน การ
ซื
อสนิค้าเมื+อถูกใจ การซื
อเนื+องในโอกาสพิเศษหรือเทศกาลต่างๆ การซื
อเมื+อเห็นว่าสนิค้านั
นเหมาะสมกบับุคลิกภาพของ
ตนเอง การซื
อเมื+อเหน็ว่าสนิค้านั
นได้รับความนยิมจากคนส่วนใหญ่   การซื
 อตามกลุ่มเพื+อน การซื
อตามแบบดาราหรือคน
มชีื+อเสยีง การซื
อสนิค้าแฟชั+นที+คิดว่าสามารถใช้งานได้นานโดยไม่ล้าสมยั)  สมมติฐานที� 3.1 ความพอดี มคีวามสมัพันธ์
กบัเหตุผลในการซื
อสนิค้าผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ความพอดีมีความสมัพันธต่์อการซื
 อเมื+อมีการลดราคา การซื
อ
เมื+อมคีอลเลกชั+นใหม่ๆออกมา การซื
อเมื+อต้องการใช้งาน  การซื
อสนิค้าเมื+อถูกใจ การซื
อเนื+องในโอกาสพิเศษหรือเทศกาล
ต่างๆ การซื
 อเมื+อเหน็ว่าสินค้านั
นเหมาะสมกับบุคลิกภาพของตนเอง การซื
 อเมื+อเห็นว่าสนิค้านั
นได้รับความนยิมจากคน
ส่วนใหญ่ การซื
อตามกลุ่มเพื+อน การซื
อตามแบบดาราหรือคนมีชื+อเสยีง  และการซื
 อสนิค้าแฟชั+นที+คิดว่าสามารถใช้งานได้
นานโดยไม่ล่าสมัย อย่างมนัียสาํคัญทางสถิติที+ระดับ 0.05   สมมติฐานที� 3.2  สไตล์และรูปแบบ  มีความสัมพันธ์กับ
เหตุผลในการซื
อสนิค้า  ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า สไตลแ์ละรปูแบบไม่มคีวามสมัพันธต่์อการซื
อตามกลุ่มเพื+อน และ
การซื
 อตามแบบดาราหรือคนมีชื+อเสยีง  แต่มีความสมัพันธต่์อการซื
อเมื+อมีการลดราคา  การซื
 อเมื+อมีคอลเลกชั+นใหม่ๆ
ออกมา การซื
อเมื+อต้องการใช้งาน การซื
อสนิค้าเมื+อถูกใจ การซื
อเนื+องในโอกาสพิเศษหรือเทศกาลต่างๆ การซื
 อเมื+อเหน็ว่า
สนิค้านั
นเหมาะสมกบับุคลิกภาพของตนเอง การซื
อเมื+อเหน็ว่าสนิค้านั
นได้รับความนยิมจากคนส่วนใหญ่ และการซื
อสนิค้า
แฟชั+นที+คิดว่าสามารถใช้งานได้นานโดยไม่ล่าสมยั อย่างมนียัสาํคัญทางสถิติที+ระดับ 0.05  สมมติฐานที� 3.3 คุณภาพของ
สนิค้า มคีวามสมัพันธก์บัเหตุผลในการซื
อสนิค้า  ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า คุณภาพของสนิค้าไม่มคีวามสมัพันธต่์อ
การซื
อตามกลุ่มเพื+อน และการซื
อตามแบบดาราหรือคนมชีื+อเสยีง แต่มคีวามสมัพันธต่์อการซื
 อเมื+อมีการลดราคา การซื
 อ
เมื+อมคีอลเลกชั+นใหม่ๆออกมา การซื
อเมื+อต้องการใช้งาน การซื
อสนิค้าเมื+อถูกใจ การซื
อเนื+องในโอกาสพิเศษหรือเทศกาล
ต่างๆ การซื
 อเมื+อเหน็ว่าสินค้านั
นเหมาะสมกับบุคลิกภาพของตนเอง การซื
 อเมื+อเห็นว่าสนิค้านั
นได้รับความนยิมจากคน
ส่วนใหญ่ และการซื
 อสินค้าแฟชั+นที+คิดว่าสามารถใช้งานได้นานโดยไม่ล่าสมัย อย่างมีนัยสาํคัญทางสถิติที+ระดับ 0.05   
สมมติฐานที� 3.4  ราคา มคีวามสมัพันธก์บัเหตผุลในการซื
อสนิค้า ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ราคาไม่มคีวามสมัพันธ์
ต่อการซื
อตามกลุ่มเพื+อน และการซื
อตามแบบดาราหรือคนมชีื+อเสยีง แต่มีความสมัพันธต่์อการซื
อเมื+อมกีารลดราคา  การ
ซื
 อเมื+อมีคอลเลกชั+นใหม่ๆออกมา การซื
 อเมื+อต้องการใช้งาน การซื
 อสินค้าเมื+อถูกใจ การซื
 อเนื+องในโอกาสพิเศษหรือ
เทศกาลต่างๆ การซื
 อเมื+อเห็นว่าสนิค้านั
นเหมาะสมกบับุคลิกภาพของตนเอง การซื
อเมื+อเหน็ว่าสนิค้านั
นได้รับความนิยม
จากคนส่วนใหญ่ และการซื
 อสินค้าแฟชั+นที+คิดว่าสามารถใช้งานได้นานโดยไม่ล่าสมัย อย่างมีนัยสาํคัญทางสถิติที+ระดับ 
0.05  สมมติฐานที� 3.5  สสีัน  มคีวามสัมพันธ์กบัเหตุผลในการซื
 อสนิค้า ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า สสีันไม่มี



ความสัมพันธ์ต่อการซื
 อตามกลุ่มเพื+อน  แต่มีความสัมพันธต่์อการซื
อเมื+อมีการลดราคา การซื
อเมื+อมีคอลเลกชั+นใหม่ๆ
ออกมา การซื
อเมื+อต้องการใช้งาน  การซื
อสนิค้าเมื+อถูกใจ การซื
อเนื+องในโอกาสพิเศษหรือเทศกาลต่างๆ  การซื
 อเมื+อเห็น
ว่าสนิค้านั
นเหมาะสมกบับุคลิกภาพของตนเอง การซื
 อเมื+อเห็นว่าสนิค้านั
นได้รับความนิยมจากคนส่วนใหญ่ การซื
 อตาม
แบบดาราหรือคนมีชื+อเสยีงและการซื
อสนิค้าแฟชั+นที+คิดว่าสามารถใช้งานได้นานโดยไม่ล่าสมัยอย่างมีนยัสาํคัญทางสถิติที+
ระดับ 0.05  สมมติฐานที� 3.6  แฟชั+น มีความสมัพันธก์บัเหตุผลในการซื
อสนิค้า ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า แฟชั+น
ไม่มคีวามสมัพันธต่์อการซื
 อเมื+อต้องการใช้งาน  แต่มีความสมัพันธต่์อการซื
อเมื+อมีการลดราคา การซื
 อเมื+อมีคอลเลกชั+น
ใหม่ๆออกมา การซื
อสนิค้าเมื+อถูกใจ การซื
อเนื+องในโอกาสพิเศษหรือเทศกาลต่างๆ การซื
 อเมื+อเห็นว่าสนิค้านั
นเหมาะสม
กบับุคลิกภาพของตนเอง การซื
อเมื+อเห็นว่าสนิค้านั
นได้รับความนิยมจากคนส่วนใหญ่  การซื
 อตามกลุ่มเพื+อน การซื
 อตาม
แบบดาราหรือคนมชีื+อเสยีง และการซื
อสนิค้าแฟชั+นที+คิดว่าสามารถใช้งานได้นานโดยไม่ล่าสมัย อย่างมนีัยสาํคัญทางสถิติที+
ระดับ 0.05  สมมติฐานที� 3.7  ความคงทน  มีความสมัพันธก์บัเหตุผลในการซื
 อสนิค้า  ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า 
ความคงทนไม่มคีวามสมัพันธต่์อการซื
อตามกลุ่มเพื+อน และการซื
อตามแบบดาราหรือคนมชีื+อเสยีง  แต่มคีวามสมัพันธต่์อ
การซื
อเมื+อมกีารลดราคา  การซื
 อเมื+อมีคอลเลกชั+นใหม่ๆออกมา การซื
 อเมื+อต้องการใช้งาน  การซื
อสนิค้าเมื+อถูกใจ  การ
ซื
อเนื+องในโอกาสพิเศษหรือเทศกาลต่างๆ  การซื
อเมื+อเหน็ว่าสนิค้านั
นเหมาะสมกบับุคลิกภาพของตนเอง การซื
 อเมื+อเหน็
ว่าสนิค้านั
นได้รับความนิยมจากคนส่วนใหญ่ และการซื
 อสนิค้าแฟชั+นที+คิดว่าสามารถใช้งานได้นานโดยไม่ล่าสมยั  อย่างมี
นยัสาํคัญทางสถติิที+ระดับ 0.05  สมมติฐานที� 3.8 การดูแลและเกบ็รักษา มคีวามสมัพันธก์บัเหตุผลในการซื
อสนิค้า ผล
การทดสอบสมมติฐาน พบว่า การดูแลและเกบ็รักษาไม่มีความสมัพันธต่์อการซื
 อเมื+อเห็นว่าสนิค้านั
นได้รับความนยิมจาก
คนส่วนใหญ่ การซื
อตามกลุ่มเพื+อน และการซื
อตามแบบดาราหรือคนมชืี+อเสยีง แต่มคีวามสมัพันธต่์อ การซื
 อเมื+อมกีารลด
ราคา การซื
อเมื+อมคีอลเลกชั+นใหม่ๆออกมา การซื
อเมื+อต้องการใช้งาน การซื
อสนิค้าเมื+อถูกใจ การซื
อเนื+องในโอกาสพิเศษ
หรือเทศกาลต่างๆ การซื
อเมื+อเห็นว่าสนิค้านั
นเหมาะสมกบับุคลิกภาพของตนเอง และการซื
อสนิค้าแฟชั+นที+คิดว่าสามารถ
ใช้งานได้นานโดยไม่ล่าสมัย อย่างมีนัยสาํคัญทางสถิติที+ระดับ 0.05  สมมติฐานที� 3.9  วัสดุที+ใช้ในการผลิต  มี
ความสมัพันธก์บัเหตุผลในการซื
อสนิค้า ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า วัสดุที+ใช้ในการผลิตไม่มีความสมัพันธต่์อการซื
 อ
เมื+อเหน็ว่าสนิค้านั
นได้รับความนยิมจากคนส่วนใหญ่ และการซื
อตามกลุ่มเพื+อน  แต่มคีวามสมัพันธต่์อการซื
 อเมื+อมีการลด
ราคา การซื
อเมื+อมคีอลเลกชั+นใหม่ๆออกมา การซื
อเมื+อต้องการใช้งาน การซื
อสนิค้าเมื+อถูกใจ  การซื
อเนื+องในโอกาสพิเศษ
หรือเทศกาลต่างๆ การซื
อเมื+อเหน็ว่าสนิค้านั
นเหมาะสมกบับุคลิกภาพของตนเอง  การซื
อตามแบบดาราหรือคนมีชื+อเสยีง 
และการซื
อสนิค้าแฟชั+นที+คิดว่าสามารถใช้งานได้นานโดยไม่ล่าสมยั อย่างมีนยัสาํคัญทางสถิติที+ระดับ 0.05  สมมติฐานที� 
3.10  ตราสนิค้าหรือนักออกแบบ มีความสมัพันธก์บัเหตุผลในการซื
อสนิค้า ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ตราสนิค้า
หรือนกัออกแบบไม่มคีวามสมัพันธต่์อการซื
 อสนิค้าเมื+อถูกใจ และการซื
อสนิค้าแฟชั+นที+คิดว่าสามารถใช้งานได้นานโดยไม่
ล่าสมยั แต่มคีวามสมัพันธต่์อการซื
อเมื+อมกีารลดราคา การซื
 อเมื+อมีคอลเลกชั+นใหม่ๆออกมา การซื
 อเมื+อต้องการใช้งาน 
การซื
อเนื+องในโอกาสพิเศษหรือเทศกาลต่างๆ การซื
 อเมื+อเหน็ว่าสนิค้านั
นเหมาะสมกบับุคลิกภาพของตนเอง การซื
อเมื+อ
เห็นว่าสนิค้านั
นได้รับความนิยมจากคนส่วนใหญ่     การซื
อตามกลุ่มเพื+อน และการซื
อตามแบบดาราหรือคนมีชื+อเสียง  

อย่างมนียัสาํคัญทางสถิติที+ระดับ 0.05 สมมติฐานที� 3.11 ประเทศที+ผลิต มีความสมัพันธก์บัเหตุผลในการซื
อสนิค้า ผล
การทดสอบสมมติฐานพบว่า ประเทศที+ผลิตไม่มคีวามสมัพันธต่์อการซื
 อเมื+อต้องการใช้งาน การซื
 อเนื+องในโอกาสพิเศษ
หรือเทศกาลต่างๆ การซื
อเมื+อเห็นว่าสนิค้านั
นเหมาะสมกบับุคลิกภาพของตนเอง และการซื
อสนิค้าแฟชั+นที+คิดว่าสามารถ
ใช้งานได้นานโดยไม่ล่าสมยั แต่มคีวามสมัพันธต่์อการซื
อเมื+อมกีารลดราคา การซื
 อเมื+อมคีอลเลกชั+นใหม่ๆออกมา การซื
อ
เมื+อถูกใจ การซื
 อเมื+อเห็นว่าสินค้านั
นได้รับความนิยมจากคนส่วนใหญ่ การซื
อตามกลุ่มเพื+อน และการซื
อตามแบบดารา
หรือคนมชีื+อเสยีง อย่างมนียัสาํคญัทางสถติิที+ระดับ  0.05   

 



อภิปรายผลการศึกษา 
การศกึษาพฤติกรรมการซื
อสนิค้าแฟชั+นของผู้ชายวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานครสมารถอภิปรายผลการวิจัยได้ดังนี
  

การเลือกสื+อในการติดตามข้อมลูข่าวสารของแฟชั+น พบว่า ผู้ชายวัยทาํงานให้ความสาํคัญมากที+สดุในเรื+องของสื+อโทรทศัน ์
รองลงมาคือ หนังสือพิมพ์   นิตยสาร  อินเตอร์เน็ต  ภาพยนตร์  วิทยุ สื+อภายในร้านและสื+อกลางแจ้ง รายการสินค้า  
พนักงานขาย แผ่นพับ แฟชั+นโชว์ และจดหมายทางตรง ตามลาํดับซึ+งสอดคล้องกบั นทรัีย เกรียงชัยพร (2543) ที+ศกึษา
เรื+องรูปแบบการดําเนินชีวิตของผู้ชายในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าผู้ชายวัยทาํงานเลือกเปิดรับสื+อโทรทศัน์มากที+สุด  
รองลงมาคือสื+อหนงัสอืพิมพ์ ภาพยนตร์ วิทยุ นิตยสาร และอนิเทอร์เนต็ตามลาํดับ ความถี+ในการซื
 อสินค้าประเภทต่างๆ  
ผู้ชายวัยทาํงานให้ความสาํคัญมากที+สุดในเรื+องของเสื
อผ้า  รองลงมาคือ รองเท้า   นาฬิกาและกระเป๋า สร้อยคอ แหวน 

สร้อยข้อมอื/กาํไล และตุ้มหู  ตามลาํดับซึ+งสอดคล้องกบั นทรัีย เกรียงชัยพร (2543) ที+ศกึษาเรื+องรูปแบบการดาํเนินชีวิต
ของผู้ชายในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าผู้ชายวัยทาํงานมอีตัราการบริโภคสนิค้าในหมวดหมู่ของเครื+องแต่งกาย ประเภท
ของเสื
อผ้ามากที+สดุ รองลงมาคือ รองเท้า ถุงเท้า กางเกง ตามลาํดับ  การพิจาณาคุณลักษณะของสนิค้าแฟชั+น  ผู้ชายวัย
ทาํงาน ให้ความสาํคัญมากที+สดุในเรื+องของคุณภาพของสนิค้า  รองลงมาคือ ความคงทน ความพอดี ราคา การดูแลและ
เกบ็รักษา สไตล์และรปูแบบ    วสัดทุี+ใช้ในการผลิต สสีนั แฟชั+น ตราสนิค้าหรือนักออกแบบ และประเทศที+ผลิต เหตุผลใน
การซื
 อสนิค้าแฟชั+น ผู้ชายวัยทาํงานให้ความสาํคัญมากที+สดุในเรื+องของซื
อเมื+อต้องการใช้งาน  รองลงมาคือ ซื
อสนิค้าเมื+อ
ถูกใจ  ซื
 อเมื+อเห็นว่าสินค้านั
นเหมาะสมกับบุคลิกภาพของตนเอง  ซื
 อสนิค้าแฟชั+นที+คิดว่าสามารถใช้งานได้นานโดยไม่
ล้าสมยั    ซื
อเมื+อมกีารลดราคา  ซื
อเนื+องในโอกาสพิเศษหรือเทศกาลต่างๆ ซื
อเมื+อมคีอลเลกชั+นใหม่ๆ ออกมา และซื
อเมื+อ
เหน็ว่าสนิค้านั
นได้รับความนยิมจากคนส่วนใหญ่  ซื
อตามกลุ่มเพื+อน และซื
อตามแบบดาราหรือคนมีชื+อเสยีง ตามลาํดับซึ+ง
สอดคล้องกบั Assael, H. (1998) กล่าวว่า  กลยุทธล์ักษณะร่วม (Conjunctive Strategy) เป็นกลยุทธก์ารประเมินที+มีการ
กาํหนดมาตรฐานขั
นตํ+าของลักษณะของตราสนิค้าที+สามารถยอมรับได้ ตราสนิค้าใดที+มีค่ามากกว่าที+กาํหนดกจ็ะได้รับการ
พิจารณาเป็นทางเลือกต่อไป และยังสอดคล้องกบัการศกึษาของ  Leung &Taylor (2002) พบว่า ส่วนผสมทางการตลาด 
(4P’s) ทั
ง 4 ตัว มีผลต่อการตัดสินใจซื
 อเสื
 อผ้าแฟชั+นของผู้บริโภคกลุ่มอายุ 20-49 ในประเทศฮ่องกง  กล่าวคือ 
ผู้บริโภคกลุ่มนี
  เลือกเสื
อผ้าโดยพิจารณาจากปัจจัยที+สาํคัญของตัวสินค้า ซึ+งได้แก่  ความเหมาะสม ( Fitting )  และ
รูปแบบของเสื
อผ้า (Design)  เป็นหลัก ส่วนด้านราคานั
น พบว่าเสื
อผ้าราคาถูก สามารถดึงดูดใจผู้บริโภคกลุ่มนี
 ได้เป็น
อย่างดี  พวกเขาจึงไม่มีแนวโน้มจ่ายเงินในราคาสงูกว่าเพื+อซื
 อสนิค้าที+มีชื+อเสยีง (Brand  Name) ส่วนสถานที+ในการซื
 อ
สนิค้านั
น พวกเขามกัเลือกซื
อสนิค้าในร้านที+มบีรรยากาศดี มกีารตกแต่งที+สวยงาม สะอาด กว้างขวาง และต้องมีการบริการ
ที+ดีด้วย ในส่วนของการส่งเสริมการตลาด ผู้บริโภคกลุ่มนี
 ให้ความสาํคัญกับการโฆษณา  และติดตามข่าวสารเกี+ยวกับ
แนวโน้มของแฟชั+นจากทั
งนิตยสารทั+วไป และนิตยสารแฟชั+น  นอกจากนี
พวกเขามักเลือกซื
 อเสื
อผ้าชุดใหม่จากร้านค้าที+ลด
ราคาและมีการบริการหลังการขายที+ดี เช่น รับประกนัในการคืนเงินหากไม่พอใจในสนิค้า พฤติกรรมการซื
 อสินค้าแฟชั+น 
ผู้ชายวยัทาํงานให้ความสาํคัญมากที+สดุในเรื+องของความไม่ยึดติดกบัตราสนิค้าหรือร้านค้า ถ้าถูกใจซื
อได้หมด  รองลงมา
คือ การเดนิดูสนิค้าหลายๆชิ
น หลายๆร้าน แล้วค่อยตดัสนิใจซื
อ  ซื
อแต่สนิค้าเดิมหรือจากร้านประจาํเท่านั
น และถ้าสนใจ
สนิค้าชิ
นใดจะซื
อทนัทโีดยไม่ต้องไปดูตัวเลือกอื+นๆ ตามลาํดับ ซึ+งสอดคล้องกบั Solomon (2002) กล่าวว่านกัวจิัยสว่นใหญ่
มีมุมมองเกี+ยวกับการตัดสนิใจของผู้บริโภคอยู่ 3 แนวทาง ดังต่อไปนี
    1. ผู้บริโภคในฐานะเป็นผู้มีเหตุผล (Rational 

Perspective) กล่าวคอื ผู้บริโภคตามแนวคิดนี
มคีวามสขุุมรอบคอบในการตัดสนิใจซื
 อสนิค้า โดยจะมีการรวบรวมข้อมูลที+
เป็นประโยชน์ต่อการตัดสินใจซื
 อสินค้าเท่าที+จะทาํได้ มีการชั+งนํ
าหนักหรือเปรียบเทยีบส่วนดีและส่วนด้อยของแต่ละตรา
สินค้าที+เป็นตัวเลือกเป็นอย่างดีก่อนที+จะตัดสินใจซื
 อ เสริมว่า การตัดสินใจซื
 อของผู้บริโภคไม่จําเป็นต้องเกิดขึ
 นตาม
ขั
นตอนของกระบวนการตัดสนิใจซื
อทุกครั
งไป ตัวอย่างเช่น หากผู้บริโภคได้รับความพึงพอใจจากการตัดสนิใจในอดีต การ
ตัดสนิในซื
อครั
งต่อไปของผู้บริโภคจึงสามารถกระทาํได้อย่างรวดเรว็ ทั
งนี
 เพราะมกีารลดขั
นตอนในการตัดสนิใจลงไป เช่น 



ไม่ต้องแสวงหาข้อมูลจากภายนอกเพิ+มเติมอกี เพราะมีข้อมูลภายในอยู่เพียงพอแล้ว เป็นต้น 2. ผู้บริโภคในฐานะเป็นผู้
ได้รับอทิธพิลให้แสดงพฤติกรรม โดย Mowen & Minor (2001) กล่าวว่า การตัดสนิใจซื
อของผู้บริโภคไม่จาํเป็นต้องผ่าน
กระบวนการตดัสนิใจอย่างมเีหตผุล หรือเกดิจากความต้องการแสวงหาประสบการณใ์หม่ๆ แต่การซื
ออาจเกดิจากผู้บริโภค
ได้รับอทิธพิลมาจากสิ+งแวดล้อมภายนอกซึ+งส่งผลให้เกดิการซื
 อ เช่น การส่งเสริมการขาย บรรทดัฐานทางวัฒนธรรม หรือ
สิ+งแวดล้อมทางกายภาพ เป็นต้น    3. ผู้บริโภคในฐานะเป็นผู้แสวงหาประสบการณ์ชีวิต ตามแนวคิดนี
มองว่า ในบาง
สถานการณผ์ู้บริโภคไม่ได้ตดัสนิใจเลอืกซื
อสนิค้าตามกระบวนการอย่างมีเหตุผลโดยสมบูรณ์ แต่ตรงกนัข้าม ผู้บริโภคอาจ
ซื
 อผลิตภัณฑแ์ละบริการเพื+อความสนุกสนานตามความเพ้อฝัน เพื+อสนองอารมณ์และความรู้สกึของตนเอง ตัวอย่างเช่น 
สนิค้าที+เกี+ยวข้องกบัความสวยงาม หรือสนุทรียภาพ จาํพวก เสื
อผ้า เครื+องประดับเพลงและ งานศิลปะ   สถานที+ซื
 อสนิค้า
แฟชั+น  ผู้ชายวัยทาํงานให้ความสาํคัญมากที+สดุในเรื+องของร้านแผงลอยในตลาดนัด  รองลงมาคือ แผนกเสื
อผ้า กระเป๋า 
รองเท้า และเครื+องประดบัของห้างสรรพสนิค้า  แผนกเสื
อผ้า กระเป๋า รองเท้า และเครื+องประดับของดิสเคานทส์โตร์  ร้าน
แผงลอยทั+วไป  ร้านค้าแฟชั+นในศูนย์การค้า  ร้านค้าในแหล่งช้อปปิ
 ง งานแสดงสินค้าแฟชั+น  และร้านตัดชุดบุรุษ 
ตามลาํดับ  ซึ+งขดัแย้งกบั Leung &Taylor (2002)  ที+พบว่าส่วนสถานที+ในการซื
 อสนิค้าของคนอายุ 20-49 ปี ในประเทศ
ฮ่องกง มักเลือกซื
 อสนิค้าในร้านที+มบีรรยากาศดี มีการตกแต่งที+สวยงาม สะอาด กว้างขวาง และต้องมีการบริการที+ดี ซึ+ง
จากการวิจัยพบว่าผู้ชายวยัทาํงานในเขตกรงุเทพมหานครไม่ได้ให้ความสาํคัญกบัเรื+องบรรยากาศและการตกแต่ง แต่จะให้
ความสาํคัญกบัความสะดวกสบายใจการที+ซื
 อสนิค้าเป็นหลัก กล่าวคือใกล้ที+ไหนกซื็
อที+นั
น การวิเคราะห์ข้อมูลเพื+อทดสอบ
สมมติฐาน ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ชายวยัทาํงานมคีวามสมัพันธก์บัพฤติกรรมการซื
อสนิค้าแฟชั+น พบว่าลักษณะ
ทางประชากรศาสตร์ด้านระดับการศกึษามคีวามสมัพันธต่์อพฤติกรรมการซื
 อแบบเดินดูสนิค้าหลายๆชิ
น หลายๆร้าน แล้ว
ค่อยตัดสนิใจซื
อ สถานภาพ มคีวามสมัพันธต่์อการซื
อแต่สนิค้าเดิมหรือจากร้านประจาํเทา่นั
น ลักษณะทางประชากรศาสตร์
ของผู้ชายวยัทาํงานมคีวามสมัพันธก์บัคุณลักษณะของสนิค้าและเหตุผลในการซื
อ พบว่า  ลักษณะทางประชากรศาสตร์ด้าน
อายุมีความสัมพันธ์ต่อคุณภาพของสินค้าและมีความสัมพันธ์ต่อเหตุผลในการซื
 อตามกลุ่มเพื+ อน  ลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ด้านการศึกษา มีความสมัพันธต่์อสไตล์และรูปแบบ สสีนั แฟชั+น และความคงทนและมีความสมัพันธต่์อ
เหตุผลในการซื
อ เมื+อมกีารลดราคา  และการซื
อเนื+องในโอกาสพิเศษหรือเทศกาลต่างๆ  ลักษณะทางประชากรศาสตร์ด้าน
อาชีพ มีความสัมพันธต่์อตราสินค้าหรือนักออกแบบ และมคีวามสมัพันธ์ต่อเหตุผลในการซื
 อเมื+อมีการลดราคา  การซื
 อ
เมื+อต้องการใช้งาน และการซื
 อเนื+องในโอกาสพิเศษหรือเทศกาลต่างๆ  ลักษณะทางประชากรศาสตร์ด้านรายได้มี
ความสัมพันธต่์อตราสินค้าหรือนักออกแบบซึ
 งสอดคล้องกบัลักษณะทางประชากรศาสตร์ด้านสถานภาพ มีความสมัพันธ์
ต่อความพอดี คุณภาพของสนิค้า และการดูแลรักษาและมีความสมัพันธ์ต่อเหตุผลในการซื
อตามกลุ่มเพื+อนซึ+งสอดคล้อง
กบั ปณิศา ลัญชานนท ์(2548) กล่าวว่า ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal factors) การตัดสนิใจซื
อของผู้บริโภคได้รับอทิธพิล
จากลกัษณะทางประชากรศาสตร์ส่วนบุคคลทางด้านต่างๆ ได้แก่ 1. อายุ บุคคลที+มีอายุต่างกนัจะมคีวามต้องการในสนิค้า
และบริการที+แตกต่างกัน ต้วอย่างเช่น กลุ่มวัยรุ่นจะชอบทดลองสิ+งแปลกใหม่และชอบสินค้าประเภทแฟชั+น ส่วนกลุ่ม
ผู้สงูอายุจะสนใจสนิค้าเกี+ยวกบัสขุภาพและความปลอดภัย 2.วงจรชีวติครอบครัว เป็นขั
นตอนการดาํรงชีวติของบุคคลซึ+งซึ+ง
การดาํรงชีวติในแต่ละขั
นตอนเป็นสิ+งที+มอีทิธพิลต่อความต้องการ  ทศันคติและค่านยิมของบุคคล ทาํให้เกดิความต้องการ
ในผลิตภัณฑแ์ละพฤติกรรมการซื
 อที+แตกต่างกนัตัวอย่างเช่น กลุ่มคนโสด อยู่ในวัยหนุ่มสาว กลุ่มนี
 จะมภีาระทางการเงิน
น้อย มักจะซื
 อสินค้าอุปโภคบริโภคส่วนตัว สนใจด้านการพักผ่อนหย่อนใจและสินค้าตามความนิยม เช่นเสื
 อผ้า 
เครื+องสาํอาง เครื+องประดับ  ครอบครัวคู่สมรสใหม่ อยู่ในวัยหนุ่มสาวและยังไม่มบุีตรกลุ่มนี
จะมีอตัราการซื
 อและช่วงเวลา
การซื
 อสงูที+สดุ มักจะซื
อสนิค้าถาวรเช่น รถยนตร์ เครื+องใช้ไฟฟ้า และฟอร์นิเจอร์ที+จาํเป็น  3. อาชีพ โดยอาชีพของแต่ละ
บุคคลจะนาํไปสู่ความจําเป็นหรือความต้องการสนิค้าและบริการที+แตกต่างกัน เช่น เกษตรกรจะซื
อสนิค้าที+จาํเป็นต่อการ
ครองชีพและสินค้าที+เป็นปัจจัยทางการผลิต  ส่วนพนักงานบริษัท ส่วนใหญ่จะซื
 อสินค้าเพื+อเสริมสร้างบุคลิกภาพ  



ข้าราชการจะซื
 อสนิค้าที+จาํเป็น  นกัธุรกจิจะซื
อสนิค้าเพื+อสร้างภาพพจน์ให้กบัตนเอง  ดังนั
นนักการตลาดจะต้องศึกษาว่า
สนิค้าและบริการของบริษทัเป็นที+ต้องการของกลุ่มอาชีพประเภทใด เพื+อจัดเตรียมสนิค้าให้สอดคล้องกบัความต้องการของ
กลุ่มเหล่านี
 ได้อย่างเหมาะสม  4. รายได้ สถานภาพทางเศรษฐกจิของบคุคลจะกระทบต่อสนิค้าและบริการที+เขาตัดสนิใจซื
 อ 
นกัการตลาดต้องสนใจแนวโน้มของรายได้ส่วนบุคคลเนื+องจากรายได้มีผลต่ออาํนาจการซื
อ คนที+มรีายได้ตํ+าจะมุ่งซื
 อสนิค้า
ที+จาํเป็นต่อการครองชีพ และมคีวามไวต่อราคามาก ผู้ที+มรีายได้สงูจะมุ่งซื
อสนิค้าที+มีคุณภาพดีราคาสงูโดยเน้นที+ภาพพจน ์
ตราสินค้า   5. การศึกษา  ผู้ที+มีการศึกษาสูงมีแนวโน้มจะบริโภคผลิตภัณฑ์ที+มีคุณภาพดีมากกว่าผู้ที+มีการศึกษาตํ+า 
เนื+องจากผู้ที+มกีารศกึษาสงูจะมอีาชีพที+สามารถสร้างรายได้สูงกว่าผู้ที+มกีารศึกษาตํ+า จึงมีแนวโน้มที+จะบริโภคผลิตภัณฑท์ี+มี
คุณภาพกว่า คุณลักษณะของสนิค้ามคีวามสมัพันธก์บัเหตผุลในการซื
อสนิค้า พบว่า คณุลกัษณะของสนิค้าด้านความพอดีมี
ความสมัพันธต่์อเหตุผลในการซื
อเมื+อมกีารลดราคา การซื
อเมื+อมคีอลเลกชั+นใหม่ การซื
อเมื+อต้องการใช้งาน การซื
 อสนิค้า
เมื+อถูกใจ การซื
 อเนื+องในโอกาสพิเศษหรือเทศกาลต่างๆ การซื
 อเมื+อเห็นว่าสินค้านั
นเหมาะสมกบับุคลิกภาพของตนเอง 
การซื
อเมื+อเหน็ว่าสนิค้านั
นได้รับความนยิมจากคนสว่นใหญ่ การซื
 อตามกลุ่มเพื+อน การซื
 อตามแบบดาราหรือคนมชีื+อเสยีง  
และการซื
 อสินค้าแฟชั+นที+คิดว่าสามารถใช้งานได้นานโดยไม่ล่าสมัยซึ+งสอดคล้องกับ ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2543) ที+ว่า 
รูปลักษณะและคุณภาพผลิตภัณฑ ์(Product quality) ลักษณะผลิตภัณฑจ์ะต้องตอบสนองความจาํเป็นและความต้องการ
ของลูกค้าได้เป็นอย่างดี ตลอดจนมีคุณภาพผลิตภัณฑท์ี+สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ดีกว่าคู่แข่งขัน เช่น 
ลิปสติกที+ผู้บริโภคใช้แล้วสวยงามและติดทนนาน  มันฝรั+งทอดที+รสชาติดี ผลิตภัณฑห์ลายชนิดที+เกิดขึ
 นจากการสังเกต
ปัญหาของลูกค้า คุณลักษณะของสนิค้าด้านสไตล์และรปูแบบ  มคีวามสมัพันธต่์อเหตุผลในการซื
 อเมื+อมีการลดราคา  การ
ซื
 อเมื+อมีคอลเลกชั+นใหม่ๆ ออกมา การซื
 อเมื+อต้องการใช้งาน การซื
 อสนิค้าเมื+อถูกใจ การซื
 อเนื+องในโอกาสพิเศษหรือ
เทศกาลต่างๆ การซื
 อเมื+อเห็นว่าสนิค้านั
นเหมาะสมกบับุคลิกภาพของตนเอง การซื
อเมื+อเหน็ว่าสนิค้านั
นได้รับความนิยม
จากคนส่วนใหญ่ และการซื
อสนิค้าแฟชั+นที+คิดว่าสามารถใช้งานได้นานโดยไม่ล่าสมัยซึ+งสอดคล้องกบั Stone & Samples 
(1985) อ้างถึงใน อัจฉรา  วรรณสถิตย์ (2545)  สไตล์  (Style) หมายถึง เสื
อผ้าเครื+องต่างกายที+มีลักษณะเฉพาะ มี
ความแปลกแตกต่างไปจากเสื
อผ้าเครื+องแต่งกายโดยทั+วไปอย่างเหน็ได้ชัด  ทาํให้เสื
อผ้านั
นดูโดดเด่นน่ามอง และมคีวาม
เป็นเอกลักษณ์เฉพาะ ซึ+งอาจมีการพัฒนาขึ
นเป็นสไตล์ของตัวเองที+มคีวามพิเศษส่วนบุคคลกไ็ด้ คาํนึงถึงเหตุผลจากการ
ยอมรับเป็นสาํคัญ เมื+อสไตลห์นึ+งได้รับความนยิมชมชอบจากกลุ่มผู้บริโภค  สไตล์นั
นจะกลายเป็นแฟชั+นในที+สดุ  หรืออาจ
กล่าวได้ว่าถ้าไม่มีการเปลี+ยนสไตล์ กค็งไม่มีแฟชั+น เพราะฉะนั
นแฟชั+นจึงเกดิกับสไตล์ที+ได้รับการนิยมจากกลุ่มผู้บริโภค
นั
นเอง ซึ+งบ่อยครั
งที+เราพบว่าบางสไตลไ์ด้รับความนยิมเป็นระยะเวลานานแม้ว่าจะไม่จัดอยู่ในกระแสกต็าม  ดังนั
นคนที+ยึด
ติดอยู่กบัสไตล์ใดมกัไม่นึกถงึแฟชั+นที+กาํลังเป็นที+นยิมอยู่ในช่วงเวลานั
น รปูแบบของสไตล์ ในแต่ละสไตล์จะมีการออกแบบ
ให้รายละเอียดปลีกย่อยที+แตกต่างกันไปได้มากมายหลายรูปแบบและแน่นอนว่าทั
งหมดนั
นยังเป็นสไตล์เดียวกัน 
ตัวอย่างเช่น เสื
อเชิ
 ต อาจมีรูปแบบที+มีรายละเอียดไม่เหมือนกนั ส่วนที+ทาํให้เกดิความแตกต่าง ได้แก่ แขนเสื
อ ปกเสื
อ 
กระเป๋าเสื
อ แต่ทั
งหมดกยั็งคงเป็นเสื
อเชิ
 ตอยู่นั
นเอง คุณลักษณะของสินค้าด้านคุณภาพของสินค้า มีความสมัพันธ์ต่อ
เหตุผลในการซื
อสนิค้าเมื+อมีการลดราคา การซื
อเมื+อมคีอลเลกชั+นใหม่ๆ ออกมา การซื
อเมื+อต้องการใช้งาน การซื
 อสนิค้า
เมื+อถูกใจ การซื
 อเนื+องในโอกาสพิเศษหรือเทศกาลต่างๆ การซื
 อเมื+อเห็นว่าสินค้านั
นเหมาะสมกบับุคลิกภาพของตนเอง 
การซื
อเมื+อเหน็ว่าสนิค้านั
นได้รับความนยิมจากคนสว่นใหญ่ และการซื
อสนิค้าแฟชั+นที+คดิว่าสามารถใช้งานได้นานโดยไม่ล่า
สมยั มคีวามสมัพันธต่์อคุณภาพของสนิค้า คุณลักษณะของสนิค้าด้านราคามคีวามสมัพันธต่์อเหตุผลในการซื
 อสนิค้าเมื+อมี
การลดราคา  การซื
อเมื+อมคีอลเลกชั+นใหม่  การซื
อเมื+อต้องการใช้งาน การซื
อสินค้าเมื+อถูกใจ การซื
อเนื+องในโอกาสพิเศษ
หรือเทศกาล  การซื
 อเมื+อเห็นว่าสนิค้านั
นเหมาะสมกบับุคลิกภาพของตนเอง  การซื
อเมื+อเห็นว่าสนิค้านั
นได้รับความนยิม
จากคนส่วนใหญ่ และการซื
 อสินค้าแฟชั+นที+คิดว่าสามารถใช้งานได้นานโดยไม่ล่าสมัย  คุณลักษณะของสนิค้าด้านสสีนั  มี
ความสมัพันธก์บัเหตุผลในการซื
อสนิค้า เมื+อมีการลดราคา การซื
 อเมื+อมีคอลเลกชั+นใหม่ๆออกมา  การซื
 อเมื+อต้องการใช้



งาน  การซื
อสินค้าเมื+อถูกใจ การซื
 อเนื+องในโอกาสพิเศษหรือเทศกาลต่างๆ การซื
 อเมื+อเห็นว่าสินค้านั
นเหมาะสมกับ
บุคลิกภาพของตนเอง การซื
อเมื+อเหน็ว่าสนิค้านั
นได้รับความนยิมจากคนส่วนใหญ่ การซื
 อตามแบบดาราหรือคนมชีื+อเสยีง
และการซื
 อสินค้าแฟชั+นที+คิดว่าสามารถใช้งานได้นานโดยไม่ล่าสมัยซึ
 งสอดคล้องกับ ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2543) ที+ว่า 
คุณภาพผลิตภัณฑ ์(Product quality)  เป็นการวดัการทาํงานและวดัความคงทนของผลิตภัณฑ ์เกณฑใ์นการวัดคุณภาพถือ
หลักความพึงพอใจของลูกค้าและคุณภาพที+เหนือกว่าคู่แข่งขัน ถ้าสินค้าคุณภาพตํ+าผู้ซื
 อจะไม่ซื
 อซํ
า  ถ้าสนิค้าคุณภาพสูง
เกนิอาํนาจซื
อของผู้บริโภค สนิค้ากข็ายไม่ได้ หรือถ้าตั
งราคาสงูมาก สนิค้ากข็ายได้น้อย นกัการตลาดต้องพิจารณาว่าสนิค้า
ควรมีคุณภาพระดับใดบ้าง และต้นทุนเท่าใดจึงจะเป็นที+พอใจของผู้บริโภค รวมทั
งคุณภาพสินค้าต้องสมํ+าเสมอและมี
มาตรฐานเพื+อที+จะสร้างการยอมรับ ความเชื+อถอืที+มีต่อสนิค้าทุกครั
งที+ซื
อ ดังนั
นผู้ผลิตจึงต้องมกีารควบคุมคุณภาพสนิค้า 
(Quality Control) อยู่เสมอ ราคา (Price) เป็นจํานวนเงินที+บุคคลจ่ายเพื+อซื
 อสินค้าหรือบริการ ซึ+งแสดงเป็นมูลค่า 
(Value) ที+ผู้บริโภคจ่ายเพื+อแลกเปลี+ยนกบัผลประโยชน์ที+ได้รับจากสินค้าหรือบริการ ซึ+งราคานั
นจะมส่ีวนสาํคัญในการ
ตัดสินใจซื
 อสินค้าของผู้ บริโภคด้วย การตัดสินใจตั
 งราคานั
นต้องสอดคล้องกับปรัชญาหรือแนวคิดทางการตลาด 
(Marketing concept) การตดัสนิใจด้านราคาไม่จาํเป็นว่าจะต้องเป็นราคาสงูหรือราคาตํ+า แต่ เป็นราคาที+ผู้บริโภคเกดิการ
รับรู้ในคุณค่า (Perceived value) คือ ถ้าผู้บริโภคมองเห็นว่าสนิค้ามคีุณค่าเราสามารถตั
งราคาสงูได้และการปรับราคา ขึ
น
ราคา หรือลดราคาจะต้องพิจารณาถงึความอ่อนไหวด้านราคากยั็งสอดคล้องกบัแนวคิดด้านการตลาดอยู่  ส ี(Color)  สี
ของผลิตภัณฑเ์ป็นสิ+งเชิญชวนและจูงใจให้เกดิการซื
 อ เพราะสทีาํให้เกดิอารมณ์ด้านจิตวิทยา เครื+องมือการตลาดไม่ว่าจะ
เป็นสถานบันเทิงต่างๆ กใ็ช้สีเข้ามาช่วยดึงให้เกิดการรับรู้  (Perception) ทาํให้โดดเด่น เป็นลักษณะความต้องการด้าน
จิตวทิยาของมนุษย์ที+ว่า สนิค้าแต่ละชิ
นจะมกีารตัดสนิใจซื
อจากการเลือกส ีคณุลกัษณะของสนิค้าด้านแฟชั+นมคีวามสมัพันธ์
กบัเหตุผลในการซื
 อสินค้า ซื
 อเมื+อมีการลดราคา ซื
 อเมื+อมีคอลเลกชั+นใหม่ๆ ซื
 อสินค้าเมื+อถูกใจ ซื
 อเนื+องในโอกาสพิเศษ
หรือเทศกาลต่างๆ  ซื
อเมื+อเหน็ว่าสนิค้านั
นเหมาะสมกบับคุลิกภาพของตนเอง  ซื
อเมื+อเหน็ว่าสนิค้านั
นได้รับความนิยมจาก
คนส่วนใหญ่  ซื
อตามกลุ่มเพื+อน  ซื
อตามแบบดาราหรือคนมชีื+อเสยีง และซื
อสนิค้าแฟชั+นที+คิดว่าสามารถใช้งานได้นานโดย
ไม่ล่าสมัย มีความสมัพันธต่์อแฟชั+นซึ+งสอดคล้องกบั Rath, Peterson และ Greensley Gill (1994) ที+ว่า ราคาสนิค้าที+ไม่
สามารถบ่งบอกได้ว่าสินค้านั
นเป็นสินค้าที+อยู่ในกระแสแฟชั+นหรือกาํลังเป็นที+นิยม แม้ว่าสนิค้าแฟชั+นจํานวนมากมีราคา
ค่อนข้างแพง โดยเฉพาะสนิค้าที+ได้รับการออกแบบจากนักออกแบบที+มชีื+อเสยีง แต่เมื+อร้านค้าต่างๆ พากนัลอกเลียนแบบ
ออกมาขายราคาที+ตํ+ากว่า สนิค้าที+ทาํเลียนแบบขึ
นกถื็อเป็นสินค้าที+อยู่ในกระแสแฟชั+นและได้รับความนิยมเช่นกนั แม้ว่า
คุณภาพจะด้อยกว่าของจริง    คณุลกัษณะของสนิค้าด้านความคงทน  มีความสมัพันธก์ับเหตุผลในการซื
 อสนิค้าเมื+อมกีาร
ลดราคา  การซื
 อเมื+อมีคอลเลกชั+นใหม่ๆ ออกมา  การซื
 อเมื+อต้องการใช้งาน  การซื
 อสินค้าเมื+อถูกใจ  การซื
 อเนื+องใน
โอกาสพิเศษหรือเทศกาลต่างๆ  การซื
อเมื+อเหน็ว่าสนิค้านั
นเหมาะสมกบับุคลิกภาพของตนเอง การซื
 อเมื+อเหน็ว่าสนิค้านั
น
ได้รับความนิยมจากคนส่วนใหญ่ และการซื
 อสินค้าแฟชั+นที+คิดว่าสามารถใช้งานได้นานโดยไม่ล่าสมัย   คุณลักษณะของ
สนิค้าด้านการดูแลและเกบ็รักษา มีความสัมพันธ์กบัเหตุผลในการซื
 อสินค้าการซื
 อเมื+อมีการลดราคา การซื
 อเมื+อมีคอล
เลกชั+นใหม่ๆออกมา  การซื
อเมื+อต้องการใช้งาน การซื
อสนิค้าเมื+อถูกใจ การซื
อเนื+องในโอกาสพิเศษหรือเทศกาลต่างๆ การ
ซื
อเมื+อเหน็ว่าสนิค้านั
นเหมาะสมกบับุคลิกภาพของตนเอง และการซื
 อสนิค้าแฟชั+นที+คิดว่าสามารถใช้งานได้นานโดยไม่ล่า
สมยัมคีวามสมัพันธต่์อการดูแลและเกบ็รักษาซึ+งสอดคล้องกบั นิตยา  จิตรักษ์ธรรม (2550) ที+กล่าวว่า แนวคิดผลิตภัณฑ ์
(The product concept) แนวคิดนี
 เชื+อว่าผู้บริโภคชอบสินค้าที+มีคุณภาพดีที+สุด มีประสิทธิภาพในการใช้งานดีเยี+ยม 
ผู้บริหารจึงเน้นการผลิตสนิค้าให้เหนือคู่แข่งขนัทั
งด้านคุณภาพและสมรรถนะการใช้งาน จึงเน้นการประดิษฐ์คิดค้นด้าน
นวัตกรรมและทุ่มเทเงินในการวิจัย ส่งผลให้ต้นทุนของสินค้าสูงแข่งขันด้านราคาไม่ได้ และในสถานการณ์ทางการตลาด
ปัจจุบันเกิดการลอกเลียนแบบกันสูงมาก บางครั
งต้นทุนของบริษัทผู้ผลิตต้องเสียค่าใช้จ่ายในการวิจัยสูงมาก แต่ผู้
ลอกเลียนแบบเสียค่าใช้จ่ายตํ+า เมื+อสินค้าออกสู่ตลาดยังไม่ถึงจุดคุ้มทุน การเปลี+ยนแปลงทางเทคโนโลยีที+รวดเรว็ทาํให้



สนิค้าล้าสมยัเสยีแล้ว ซึ+งเห็นได้จากวิวัฒนาการของโทรศพัทม์ือถือรุ่นแรกๆ ขนาดใหญ่ ราคาสงูมาก จนปัจจุบนัโทรศพัท์
รุ่นใหม่ๆ มสีมรรถนะใช้งานมากมาย ขนาดเลก็มาก และราคาตํ+า เป็นต้น นอกจากนั
นนักการตลาดไม่ควรมองข้ามปัญหา
การทดแทน ของผลติภัณฑท์ี+เป็นคู่แข่งทางตรง ซึ+งได้แก่ สนิค้าประเภทเดียวกนัของคู่แข่งขันที+ตอบสนองความต้องการได้
เหมอืนกนั รวมทั
งการทดแทนจากสนิค้าที+เป็นคู่แข่งทางอ้อม เช่น กรณกีารเดินทาง ในอดีตการบินไทยมีคู่แข่งขันทางอ้อม 
คือ รถไฟ รถทวัร์ ซึ+งราคาถูกกว่า แต่ปัจจุบนัมคีู่แข่งที+เป็นการเดินทางทางอากาศซึ+งมรีาคาถูกกว่าจากสายการบนิต้นทุนตํ+า
หลายบริษทั จนทาํให้การบนิไทยต้องปรับตัวลดราคาลงและเปิดสายการบนินกแอร์ เป็นสายการบินต้นทุนตํ+า เพื+อสามารถ
แข่งขนักบัคู่แข่งได้    คุณลกัษณะของสนิค้าด้านตราสนิค้าหรือนกัออกแบบ  มคีวามสมัพันธก์บัเหตุผลในการซื
 อเมื+อมีการ
ลดราคา การซื
อเมื+อมคีอลเลกชั+นใหม่ๆ ออกมา การซื
อเมื+อต้องการใช้งาน การซื
 อเนื+องในโอกาสพิเศษหรือเทศกาลต่างๆ 
การซื
อเมื+อเหน็ว่าสนิค้านั
นเหมาะสมกบับุคลกิภาพของตนเอง การซื
อเมื+อเหน็ว่าสนิค้านั
นได้รับความนิยมจากคนส่วนใหญ่  
การซื
อตามกลุ่มเพื+อน และการซื
อตามแบบดาราหรือคนมชีื+อเสียง ซึ+งสอดคล้องกับแนวคิดของ  Stone  & Samples 

(1985) ที+กล่าวว่าแฟชั+นจากนักออกแบบ หมายถึงสินค้าแฟชั+นที+มีลักษณะเฉพาะตัว กล่าวคือเป็นสินค้านําชื+อของนัก
ออกแบบมาใช้เป็นตราสินค้า (Designer branded Merchandise)  โดยยึดแนวโน้มจากแฟชั+นสูงเป็นหลัก  ทั
งนี
 นัก
ออกแบบจะปรับเปลี+ยนหรือดดัแปลงสนิค้าของพวกเขามาจากรูปแบบแฟชั+นชั
นสงูนั+นเอง  หากแต่นาํมาผ่านกระบวนการ
ผลติและจาํหน่ายในราคาที+ตํ+ากว่า  สนิค้าประเภทนี
มกัจําหน่ายในร้านค้าปลีกเฉพาะที+ เช่น ร้านของนักออกแบบเอง หรือ
ตามห้างสรรพสนิค้า รวมทั
งร้านค้าปลีกเฉพาะอย่าง (Specialty Stores) โดยกลุ่มเป้าหมายร้านค้า คอืผู้บริโภคตามกระแส
แฟชั+นและมีฐานะดี  ตัวอย่างเช่น  Ellen Tracy, Donna  Karan  และ  Carol  Little  ผลิตสินค้าแฟชั+นสาํหรับ
กลุ่มเป้าหมายทางการตลาดที+มขีนาดใหญ่ในราคาที+ไม่สงูมาก และสอดคล้องกบั Drake และคณะ (1992) กล่าวว่าในอดีต
นกัออกแบบ (Designer) จะเป็นผู้สร้างสรรคห์รือคดิค้นสไตล์ใหม่ๆ เพื+อให้ผู้บริโภครับกระแสของแฟชั+นนั
นต่อไป แต่ใน
ปัจจุบันผู้บริโภคมักไม่ยอมรับแนวทางจากนักออกแบบด้วยวิธีการดังกล่าว เนื+องจากผู้บริโภคมีการเปลี+ยนแปลงไปใน
แนวทางที+ไม่ได้เดนิตามกระแสแฟชั+นที+นกัออกแบบต้องการอกีต่อไป  ผู้บริโภคจะตัดสนิใจด้วยตัวเองว่าควรหรือไม่ในการ
ยอมรับ หรือตัดสนิใจซื
อสนิค้านั
นๆ โดยพวกเขาจะมแีนวโน้มในการยอมรับสไตล์ใหม่ๆ กต่็อเมื+อพวกเขาแน่ใจว่าสนิค้า
เหล่านั
น  สามารถบ่งบอกความเป็นตัวตน สอดคล้องและเกี+ยวข้องกับการดําเนินชีวิตของพวกเขาได้เป็นอย่างดี     
คุณลักษณะของสนิค้าด้านวสัดุที+ใช้ในการผลิต  มคีวามสมัพันธก์บัเหตุผลในการซื
อสนิค้าเมื+อมีการลดราคา การซื
 อเมื+อมี
คอลเลกชั+นใหม่ๆออกมา  การซื
อเมื+อต้องการใช้งาน การซื
อสนิค้าเมื+อถูกใจ การซื
อเนื+องในโอกาสพิเศษหรือเทศกาลต่างๆ 
การซื
 อเมื+อเห็นว่าสนิค้านั
นเหมาะสมกบับุคลิกภาพของตนเอง การซื
อตามแบบดาราหรือคนมชีื+อเสียง และการซื
 อสินค้า
แฟชั+นที+คิดว่าสามารถใช้งานได้นานโดยไม่ล่าสมยั     คุณลักษณะของสนิค้าด้านประเทศที+ผลิต มีความสมัพันธก์บัเหตุผล
ในการซื
 อสนิค้า  การซื
 อเมื+อมีการลดราคา  การซื
 อเมื+อมีคอลเลกชั+นใหม่ๆออกมา  การซื
 อเมื+อถูกใจ การซื
 อเมื+อเห็นว่า
สินค้านั
นได้รับความนิยมจากคนส่วนใหญ่ การซื
 อตามกลุ่มเพื+ อน และการซื
 อตามแบบดาราหรือคนมีชื+ อเสียง มี
ความสมัพันธต่์อประเทศที+ผลติ  ซึ+งสอดคล้องกบั ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2543) ที+ว่าผู้ผลิตมทีางเลือกที+จะใช้วตัถุดิบหรือวัสดุ
หลายอย่างในการผลิต เช่น ผ้า อาจใช้ผ้าไหม ผ้าฝ้าย ใยสังเคราะห์  ซึ+งในการตัดสนิใจเลือกวัตถุดิบผู้ผลิตต้องคาํนึงถึง
ความต้องการของผู้บริโภคเป็นหลักว่าต้องการแบบใด ตลอดจนต้องพิจารณาถึงต้นทุนในการผลิต และความสามารถใน
การจัดหาวัตถุดิบด้วย นอกจากนี
ชื+อเสยีงของผู้ผลิตแหล่งผลิตและตราสนิค้าเป็นสิ+งที+ทาํให้สนิค้าแตกต่างจากคู่แข่งและมี
ผลกระทบกบัพฤติกรรมการซื
อของผู้บริโภค เนื+องจากผู้บริโภคอาจตดัสนิใจซื
อจากชื+อเสยีงของผู้ผลิต แหล่งผลิต และตรา
สนิค้า โดยเฉพาะสนิค้าเจาะจงซื
อ (Specialty goods) เช่น กระเป๋าหลุยสว์ิสตอง เสื
อเวอร์ซาเช่  ซึ+งสนิค้าเหล่านี
ผู้บริโภค
จะตัดสนิใจซื
อด้วยเหตุผลด้านจิตวทิยาไม่ใช่เหตุผลด้านเศรษฐกจิหรือประโยชนท์ี+ได้รับ  

 

 



สรุปผลการศึกษา 

การทาํตลาดของสนิค้าที+เกี+ยวกบัแฟชั+นในอดีตนักการตลาดจะให้ความสาํคัญกบักลุ่มเป้าหมายที+เป็นผู้หญิงมากกว่า
ผู้ชายเนื+องจากผู้หญิงมพีฤติกรรมการซื
อสนิค้าแฟชั+นที+มากกว่าผู้ชาย ซึ+งในปัจจุบันพฤติกรรมการซื
 อสนิค้าแฟชั+นของเพศ
ชายเริ+มเปลี+ยนแปลงไปโดยมีการซื
อสนิค้าที+เกี+ยวกบัแฟชั+นมากขึ
น ดังผลการวิจัยที+ได้ศึกษามาจะเห็นว่าผู้ชายวัยทาํงานใน
เขตกรงุเทพมหานครให้ความสาํคัญกบัสนิค้าแฟชั+น โดยจะซื
อสนิค้าในหมวดหมู่ของเสื
อผ้ามากที+สดุ  รองลงมาคือ รองเท้า  
นาฬิกา กระเป๋า สร้อยคอ แหวน สร้อยข้อมือ/กาํไล และตุ้มหู ซึ+งถือเป็นโอกาสสาํหรับธุรกิจที+เกี+ยวกับเสื
อผ้า และ
เครื+องประดับใน การพัฒนาตลาดหรือขยายตลาดไปยังกลุ่มผู้ชายวัยทาํงานเพิ+มมากขึ
น โดยสิ+งที+ธุรกจิสินค้าแฟชั+นต้อง
สนใจคือ เหตุผลและพฤตกิรรมการเลือกซื
อสนิค้าแฟชั+นของผู้ชาย โดยผู้ชายวัยทาํงานให้ความสาํคัญมากที+สดุในเรื+องของ
การซื
อเมื+อต้องการใช้งาน และให้ความสาํคัญในเรื+องของคณุภาพของสนิค้า โดยไม่ยึดติดกบัตราสนิค้าหรือร้านค้าถ้าถูกใจ
จะซื
 อโดยทันที จากข้อมูลข้างต้นสิ+งที+ธุรกิจต้องทําคือ การจัดการส่งเสริมการตลาด เช่น การโฆษณาที+สื+อให้เห็นถึง
ประโยชน์หลักของสนิค้า  (Core benefit) เช่น สนิค้าสามารถแก้ปัญหาให้ผู้บริโภคได้  หรืออาจจะเป็นในเรื+องของความ
ปลอดภัย ความสะดวกสบายและความประหยัด  นอกจากการโฆษณาแล้วควรใช้ในเรื+องของพนกังานขาย เนื+องจากผู้ชาย
ถ้าเข้าไปลองสนิค้าหรือเดินดูสนิค้าจะเกดิการซื
 อตามมา ในจุดนี
พนักงานขายจึงมีความสาํคัญอย่างมาก ถ้าพนักงานขาย
ได้รับการอบรมมาเป็นอย่างดีโอกาสที+จะขายสนิค้าได้เพิ+มมากขึ
นมสีูง แต่ในทางกลับกันถ้าพนกังานขายแนะนาํไม่ดีหรือ
แสดงกิริยาไม่เหมาะสม อาจทาํให้โอกาสในการขายลดลง  สิ+งที+ควรให้ความสาํคัญต่อมาคือ การส่งเสริมการขาย ต้อง
ชัดเจนตรงไปตรงมาอาจแสดงให้เห็นว่าถ้าซื
 อสนิค้าในช่วงเวลาที+จัดกจิกรรมส่งเสริมการขายอยู่นี
จะได้ประโยชน์หรือได้
ความคุ้มค่ามากกว่าซื
 อในช่วงเวลาปกติอย่างไร เพราะผู้ชายวัยทาํงานตัดสินใจซื
 อด้วยเหตุผลมากกว่าอารมณ์  จากผล
การศกึษาที+ได้สิ+งที+น่าเป็นห่วงคอืผู้ชายวยัทาํงานไม่ยึดตดิกบัตราสนิค้าหรือร้านค้า ดังนั
นความมั+นใจของบรรดาธุรกจิสนิค้า
แฟชั+นในเรื+องของชื+อเสียงที+มีมานาน หรือเป็นตราสนิค้าระดับโลกอาจใช้ไม่ได้ผลกับผู้ชายวัยทาํงาน  สิ+งที+ธุรกิจสินค้า
แฟชั+นทาํได้คือ การสื+อสารในเรื+องของคุณภาพของสนิค้า วตัถุดิบ ความคุ้มค่ากบัเงินที+เสยีไป   

การทาํตลาดสนิค้าแฟชั+นโดยจับกลุ่มเป้าหมายผู้ชายวัยทาํงานเป็นสิ+งที+ท้าทายความสามารถของนกัการตลาดเป็นอย่าง
มากซึ+งผู้วจิัยหวงัเป็นอย่างยิ+งว่าผลการวิจัยเรื+องพฤติกรรมการซื
 อสนิค้าแฟชั+นของผู้ชายวัยทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร
จะเป็นประโยชนก์บันกัการตลาดสนิค้าแฟชั+น ไม่มากกน้็อย  

กิตติกรรมประกาศ 

 งานวจิัยนี
 ได้รับทุนสนับสนุนจากมหาวทิยาลัยสยาม 
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