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 การวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงคเ์พือ่ศกึษาพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่และปัจจยัสว่นประสมทาง
การตลาดทีใ่ชใ้นการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั โดยเป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ ใชว้ธิกีารวจิยั
แบบส ารวจ ผา่นการเกบ็รวบรวมขอ้มลูดว้ยแบบสอบถามทีผู่ว้จิยัสรา้งขึน้เอง จากประชาชนทีอ่าศยัใน
พืน้ทีจ่งัหวดัตรงั จ านวน 400 คน โดยมกีารวเิคราะหข์อ้มลูเชงิพรรณนาดว้ยตารางแจกแจงความถี ่และ
คา่รอ้ยละ เพือ่อธบิายปัจจยัสว่นบคุคล และพฤตกิรรมการการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั 
ใชค้า่เฉลีย่ และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน เพือ่วเิคราะหข์อ้มลูสว่นประสมทางการตลาดทีใ่ชใ้นการตดัสนิใจ
ซือ้ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงัวเิคราะหข์อ้มลูโดยใชโ้ปรแกรมส าเรจ็รปูทางสถติ ิ สถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบ
สมมตฐิาน คอื การวเิคราะหค์วามแปรปรวน การทดสอบแบบ (One-Way ANOVA) เพือ่หาปัจจยัสว่น
บคุคลและพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ทีต่่างกนัจะใหค้วามส าคญักบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดที่
ใชใ้นการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่แตกต่างกนั มรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ผลการวจิยัพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุระหว่าง 30–39 ปี การศกึษาระดบั
ปรญิญาตร ีและมรีายได ้20,001-30,000 บาทต่อเดอืน พฤตกิรรมการซือ้พบวา่ ผูบ้รโิภคซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ 
เดอืนละครัง้ มากทีส่ดุ โดยใชจ้่ายเฉลีย่ครัง้ละ 500-1,000 บาท เลอืกซือ้ผ่าน รา้นคา้ออนไลน์ มากทีส่ดุ 
และซือ้คนเดยีวเป็นหลกั ปัจจยัหลกัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้คอื คณุภาพสนิคา้ดา้นสว่นประสมทาง
การตลาด พบว่า ผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิเหน็อยูใ่นระดบัมากทุกดา้น โดยใหค้วามส าคญัสงูสดุกบั 
คณุภาพสนิคา้ การมชีอ่งทางออนไลน์ การใชส้ือ่โซเชยีลมเีดยีในการโปรโมต การช าระเงนิทีส่ะดวก
ปลอดภยั และการจดัตกแต่งรา้นทีท่นัสมยั ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า ปัจจยัสว่นบคุคลหลายดา้น 
ไดแ้ก่ อาย ุระดบัการศกึษา และอาชพี สง่ผลต่อระดบัความส าคญัของสว่นประสมทางการตลาดบางดา้น
อยา่งมนีัยส าคัญทางสถิติ ขณะทีเ่พศและรายไดต้่อเดอืนสว่นใหญ่ไมม่คีวามแตกต่างอยา่งมนียัส าคญั 
ผลการวจิยัครัง้นี้ชีใ้หเ้หน็วา่ผูบ้รโิภคให้ความส าคัญกับคุณภาพสินค้า  ความสะดวกในการซือ้ผ่าน
ชอ่งทางออนไลน์ และการสือ่สารการตลาดทีช่ดัเจน ผูป้ระกอบการสามารถน าผลการวจิยัไปใชป้รบักล
ยทุธท์างการตลาดเพือ่ใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงัต่อไป 

 
 ค าส าคญั พฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีใ่ชใ้นการตดัสนิใจซือ้ 



Abstract 
 

 

This research aimed to study the purchasing behavior of fashion clothing and the 
marketing mix factors that influence consumer purchasing decisions in Trang Province. The study 
utilized a quantitative methodology, using a survey method. Data were collected using a self-
designed questionnaire from 400 residents of Trang Province. Descriptive data analysis was 
performed using frequency and percentage distribution tables to describe personal factors and 
consumer purchasing behavior in Trang Province. Means and standard deviations were used to 
analyze the marketing mix factors that influence consumer purchasing decisions in Trang 
Province. Data were analyzed using a statistical software package. The hypothesis testing used 
an analysis of variance (One-way ANOVA) to determine whether different personal factors and 
purchasing behaviors prioritize marketing mix factors influencing purchasing decisions. The 
statistical significance level was set at 0.05. 
 The results revealed that the majority of the sample was female, aged 30–39 years, with 
a bachelor's degree and an income of 20,001–30,000 baht per month. Consumers' purchasing 
behavior indicated that they purchased fashion clothing once a month, spending an average of 
500–1,000 baht per purchase, and purchasing primarily through online stores.  The primary factor 
influencing purchase decisions was product quality. In terms of marketing mix, consumers 
expressed high levels of satisfaction with all aspects, with product quality, online presence, the 
use of social media for promotion, convenient and secure payments, and modern store design 
being the most important. Hypothesis testing revealed that several personal factors, including 
age, education level, and occupation, significantly impacted the importance of certain marketing 
mix elements. However, gender and monthly income did not significantly differ. This research 
indicates that consumers prioritize product quality, the convenience of online shopping, and clear 
marketing communications. Entrepreneurs can use the findings to adjust their marketing 
strategies to better meet the needs of consumers in Trang Province 

 
 Keywords Fashion clothing purchasing behavior , Marketing mix factors used in purchasing 
decisions 
 

ความส าคญัและความเป็นมาของปัญหา 

ปัจจุบนัเสือ้ผา้แฟชัน่มบีทบาทมากขึน้ในสงัคมยุคปัจจุบนั ผูค้นนิยมกนัแพรห่ลาย เนื่องจากสภาวะ
ทางดา้นสงัคม วฒันธรรม และสภาวะเศรษฐกจิไดเ้ปลีย่นแปลงไป ยิง่เสือ้ผา้แฟชัน่ มบีทบาทในสงัคม
มากขึน้เท่าไหร ่ กย็ิง่ท าใหส้ามารถครอบง าพฤตกิรรมการเลอืกซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ มากขึ้นเท่านัน้ ดงันัน้
เสือ้ผา้แฟชัน่จงึมบีทบาท และอทิธพิลในกลุ่มวยัรุน่มากขึน้ ท าใหผู้ป้ระกอบการมคีวามตื่นตวัทีจ่ะผลติ



เสือ้ผา้รปูแบบใหม่ๆ อยา่งหลากหลาย เพือ่สนองความตอ้งการ ของวยัรุน่ ซึง่ท าใหเ้กดิการแขง่ขนักนัขึน้ ทัง้
ดา้นการตลาด และดา้นการผลติ การจ าหน่ายเสือ้ผา้แฟชัน่มกีารแขง่ขนักนัรนุแรงอย่างต่อเน่ือง ซึง่ผูป้ระกอบการ
ตอ้งม ี การปรบัเปลีย่นบทบาท และกลยทุธใ์หท้นักบัทุกสถานการณ์ แต่อยา่งไรกต็าม อตัราการเพิม่ขึน้ 
ของประชากรยงัคงเพิม่ขึน้เรือ่ยๆ และผูค้นหนัมาใหค้วามสนใจในเรือ่งการแต่งกายมากขึน้ ธุรกจิเสือ้ผา้
แฟชัน่จงึสามารถขยายตวัไดต้่อเนื่อง เพราะมลีูกคา้แทบทุกกลุ่มรองรบัอยูแ่ลว้ ถงึแมว้า่ เศรษฐกจิจะชะลอ
ตวั แต่เสือ้ผา้แฟชัน่จะจดัเป็นสนิคา้ฟุ่มเฟือย แต่ยงัมกีลุ่มคนสว่นหนึ่งทีจ่ะซือ้ เสือ้ผา้แฟชัน่อยูเ่ป็นประจ า
อยูแ่ลว้ จึงคาดว่าธุรกิจเสื้อผ้าแฟชัน่จะไดร้บัผลกระทบไมม่ากนกั ในยคุปัจจุบนัอุตสาหกรรมแฟชัน่ถอื
เป็นหนึ่งในภาคธุรกจิ ทีม่กีารเจรญิเตบิโตอยา่งรวดเรว็ทัง้ในระดบัโลก และระดบัประเทศ โดยเฉพาะกลุ่ม
สนิคา้เสือ้ผา้แฟชัน่ทีเ่ป็นทีน่ิยมของผู้บริโภคในทุกชว่งวยั ดว้ยปัจจยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัการเปลีย่นแปลง
ของเทคโนโลย ีการเขา้ถงึอนิเทอรเ์น็ตและโซเซยีลมเีดยี ท าใหผู้บ้รโิภคสามารถเปรยีบเทยีบสนิคา้ ตดิตามเท
รนดแ์ฟชัน่ และสัง่ซือ้สนิคา้ไดง้่ายดายมากขึน้ (กรมสง่เสรมิอุตสาหกรรม) แนวโน้มนี้ไดส้ง่ผลกระทบต่อ
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการเลอืกซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ ซึง่ไมเ่พยีงแต่เน้นทีค่ณุภาพหรอืราคาเท่านัน้ แต่ยงัรวมถงึ
ความรูล้กึ การแสดงถงึบคุลกิภาพ และความทนัสมยัของเสือ้ผา้แฟชัน่ แต่อย่างไรกต็ามรา้นคา้หลายแหง่
ยงัคงประสบปัญหาในการเขา้ใจพฤตกิรรมของลกูคา้อยา่งลกึซึง้ โดยเฉพาะในดา้นปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ 

ปัจจยัทีอ่าจมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ของผูบ้รโิภค ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ เชน่ คณุภาพ 
เนื้อผา้ การออกแบบความหลากหลายของสนิคา้ ดา้นราคา เชน่ ความเหมาะสมของราคา และคณุภาพ
สนิคา้ ดา้นโปรโมชัน่ เชน่ สว่นลด ของแถม หรอืระบบสมาชกิสะสมแตม้ ดา้นสถานทีช่อ่งทางการจดั
จ าหน่าย เชน่ ความสะดวกในการเขา้ถงึรา้นคา้ หรอืความใหใ้นการสัง่ซือ้ออนไลน์ ดา้นบคุลากร เชน่ การ
ใหบ้รกิารทีด่สีภุาพ การสือ่สารทีม่คีวามจรงิใจ ดา้นกระบวนการ เชน่ มกีารช าระเงนิไดห้ลายชอ่งทาง 
สามารถเปลีย่นหรอืคนืสนิคา้ได ้ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ เชน่ การจดัประเภทสนิคา้ทีง่า่ยต่อการเลอืก
ซือ้ รปูแบบทีท่นัสมยั ซึง่ปัจจยัเหล่านี้มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ทีแ่ตกต่างกนัไปตามกลุ่มประชากร เช่น 
เพศ อาย ุ รายได ้ หรอืความถีใ่นการซือ้สนิคา้ อรรถพร จนัทรแ์สง ปัจจยัทางการตลาด โดยเฉพาะการ
สง่เสรมิการตลาดและช่องทางการจดัจ าหน่าย เป็นตวัแปรส าคญัทีผู่้ประกอบการควรใหค้วามส าคญั เพือ่
เพิม่โอกาสการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ออนไลน์ของผูบ้รโิภคกลุ่มเป้าหมาย 

 
วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1.  เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมการการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั 
2.  เพือ่ศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีใ่ชใ้นการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั 

 
สมมติฐานการวิจยั 

1.  ปัจจยัส่วนบุคคลที่ต่างกนัจะให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ใช้ในการ
ตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 

2.  พฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ต่างกนัจะใหค้วามส าคญักบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดที่
ใชใ้นการตดัสนิใจซือ้แตกต่างกนั 



ขอบเขตการวิจยั 
การวจิยัในครัง้นี้ผูว้จิยัใชก้ารวจิยัเชงิปรมิาณ ศกึษาเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่และ

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีใ่ชใ้นการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั โดยผูว้จิยัไดก้ าหนด
ขอบเขต ของการวจิยัไว ้ดงันี้ 

1. ขอบเขตดา้นเนื้อหา 
  1.1 ปัจจยัสว่นบคุคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศกึษาสงูสดุ อาชพี รายไดต้่อเดอืน  
  1.2 พฤตกิรรมการการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั 
  1.3 เพือ่ศกึษาสว่นประสมทางการตลาดทีใ่ชใ้นการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั 
2.  ขอบเขตดา้นประชากร 
   2.1 ประชากร คอื ประชาชนทีอ่าศยัอยูใ่นจงัหวดัตรงัและสนใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ โดยใช้ 

กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน 
3.  ขอบเขตดา้นระยะเวลา 

               การศึกษาครัง้นี้ท าการเก็บรวบรวมข้อมูล และวเิคราะห์ข้อมูล ตัง้แต่ เดอืนสงิหาคม ถึง 
เดอืนพฤศจกิายน 2568 

 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

แนวคดิและทฤษฎลีกัษณะประชากรศาสตร ์

การศกึษาลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ (Demographic) จะประกอบดว้ย เพศ อาย ุ ลกัษณะ
ครอบครวัรายไดก้ารศกึษาและอาชพี ลกัษณะเหล่านี้จะเป็นเกณฑท์ีน่ิยมใชใ้นการแบง่สว่นการตลาด ซึง่
ลกัษณะทางประชากรศาสตรน์ี้เป็นลกัษณะทีส่ าคญั และเป็นสถติทิีว่ดัไดข้องประชากรทีจ่ะชว่ยก าหนด
ตลาดกลุ่มเป้าหมาย รวมทัง้งา่ยต่อการวดัมากกวา่ตวัแปรอื่น  

1. เพศ เป็นตวัแปรในการแบง่สว่นการตลาดทีส่ าคญั เนื่องจากการมเีพศทีแ่ตกต่างกนัจะสง่ผล
ต่อการรบัรู ้และการตดัสนิใจเลอืกใชผ้ลติภณัฑท์ีแ่ตกต่างกนั เนื่องจากแต่ละ เพศจะมบีทบาทหน้าทีท่าง
สงัคมคา นิยม และวฒันธรรมแตกต่างกนั  

2. อาย ุเนื่องจากอายเุป็นตวัแปรทีม่ผีลต่อการคน้หา ความตอ้งการของตลาด สว่นเลก็นัน้โดยจะ
มุง้เน้นไปทีด่า้นอาย ุ และสามารถท าใหท้ราบถงึลกัษณะนิสยั ความพงึพอใจ รวมถงึความตอ้งการของ
ผูบ้รโิภคในแต่ละชว่งอาย ุ เนื่องจากผลติภณัฑจ์ะสามารถตอบสนอง ความตอ้งการของกลุ่มผูบ้รโิภคทีม่ี
อายแุตกต่างกนัเป็นผลใหผู้ผ้ลติสนิคา้สามารถออกแบบสนิคา้ รวมถงึการบรกิารอื่น ๆ เพือ่ตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้รโิภคในแต่ละช่วงอายุไดอ้ยา่งม ีประสทิธภิาพ  

3. ระดบัการศกึษา จะเป็นตวัแปรส าคญัในการก าหนดสว่นของตลาด และ สามารถบอกถงึ
สถานะทางเศรษฐกจิและความเป็นอยูใ่นสังคมได้นอกจากนี้ การศกึษาทีแ่ตกต่าง กนัสง่ผลใหก้ารรบัรู ้
ความเขา้ใจ และการสื่อสารแตกต่างกนัดว้ย ซึง่หากจ าแนกกลุ่มเป้าหมายได ้อย่างถกูตอ้ง กจ็ะสามารถ
วางแผนกลยทุธใ์นการสือ่สารกบัผูบ้รโิภคได ้ รวมถงึสามารถพฒันา ความรูค้วามเขา้ใจในตวัผลติภณัฑ์
ใหอ้ยูใ่นระดบัของกลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่างมปีระสทิธผิล  



4. อาชพี สามารถบง่บอกถงึสถานะทางเศรษฐกจิแสะความเป็นอยูใ่นสงัคมได ้นอกจากน้ีอาชพีที่
แตกต่างกนัสง่ผลใหก้ารรบัรู ้ความเขา้โจ และการสือ่สารแตกต่างกนัดว้ย ซึง่ หากจ าแนกกลุ่มเป้าหมาย
ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง กจ็ะสามารถวางแผนกลยทุธิใ์นการสือ่สารกบัผูบ้รโิภคได ้ รวมถงึสามารถพฒันาความรู้
ความเขา้ใจในตวัผลติภณัฑใ์หอ้ยูใ่นระดบัของกลุ่มเป้าหมายได ้อยา่งมปีระสทิธผิลอกีดว้ย  

5. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน สามารถบง่บอกถงึสถานะทางเศรษฐกจิและความเป็นอยูใ่นสงัคมของ
คนทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนัได้ 

แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภค 
การใช ้ และการก าจดัสนิคา้ เพือ่ตอบสนองความตอ้งการของตนเอง ซึง่นกัวชิาการหลายท่านมี

ความเหน็สอดคลอ้งกนัวา่ ผูบ้รโิภคจะเริม่จากการรบัรูค้วามตอ้งการ คน้หาขอ้มลู ประเมนิทางเลอืก และ
ตดัสนิใจซือ้ในทีส่ดุในการวจิยัพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ในจงัหวดัตรงั ไดน้ าแนวคดิ 5W1H มาใช้
วเิคราะหอ์ยา่งเป็นระบบและเชือ่มโยงกบัแบบสอบถาม ดงันี้ 

1) ความถีใ่นการซือ้ (When) สะทอ้นชว่งเวลาและความสม ่าเสมอในการซือ้ เช่น ซือ้เป็นประจ า
หรอืซือ้เฉพาะชว่งโปรโมชัน่ ซึง่ชว่ยใหเ้ขา้ใจจงัหวะการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค 

2) ปัจจยัหลกัในการซือ้ (Why) ครอบคลุมแรงจงูใจ เชน่ ราคา คณุภาพ ความทนัสมยั โปรโมชัน่ 
และการบรกิาร ซึง่เป็นผลจากสิง่เรา้ทางการตลาดและสิง่แวดลอ้ม 

3) ซือ้อยา่งไรหรอืซือ้ทีไ่หน (How / Where) แสดงถงึชอ่งทางและกระบวนการซือ้ ทัง้รา้นคา้และ
ออนไลน์ รวมถงึการคน้หาขอ้มลู รวีวิ และวธิกีารช าระเงนิ 

4) ซือ้กบัใคร (Who) สะทอ้นอทิธพิลทางสงัคม เชน่ เพือ่น ครอบครวั หรอืซือ้คนเดยีว ซึง่มผีลต่อ
การตดัสนิใจและรปูแบบการซือ้ 

5) คา่ใชจ้่ายในการซือ้ (What / How) แสดงระดบัการใชจ้่ายและการรบัรูค้วามคุม้ค่า ซึง่เกีย่วขอ้ง
กบัรายได ้ราคา และการประเมนิคณุคา่ของสนิคา้ 

แนวคดิและทฤษฎแีละแนวคดิเกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร (7p’s) 

แนวคดิสว่นประสมทางการตลาด 7P’s เป็นการพฒันาจากแนวคดิ 4P เพือ่ใหส้อดคลอ้งกบั
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคยคุใหมท่ีใ่หค้วามส าคญัไมเ่พยีงแคต่วัสนิคา้ แต่รวมถงึประสบการณ์ในการซือ้สินคา้ 

งานวจิยัน้ีน าแนวคดิ 7P’s มาใชว้เิคราะหปั์จจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ของ
ผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั ไดแ้ก่ 

1. ดา้นสนิคา้และบรกิาร ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัดไีซน์ ความทนัสมยั คณุภาพ และการ
สะทอ้นตวัตนผา่นสนิคา้แฟชัน่ 

2. ดา้นราคา ทีเ่หมาะสมกบัคณุภาพและโปรโมชัน่ช่วยเพิม่การรบัรูค้วามคุม้คา่และกระตุน้การซือ้ 
3. ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย ชอ่งทางการจดัจ าหน่ายทีส่ะดวก ทัง้รา้นคา้และออนไลน์ ชว่ยให้

ผูบ้รโิภคเขา้ถงึสนิคา้ไดง้า่ยขึน้ 
4. ดา้นการสง่เสรมิการตลาด การสือ่สารผา่นโซเชยีลมเีดยี อนิฟลเูอนเซอร ์และกจิกรรม

สง่เสรมิการขาย มอีทิธพิลต่อทศันคตแิละการตดัสนิใจซือ้ 



5. ดา้นทรพัยากรบคุคล การบรกิารทีด่ขีองพนกังานสรา้งความประทบัใจและน าไปสูก่ารซือ้ซ ้า 
6. ดา้นกระบวนการท างาน กระบวนการซือ้ทีง่า่ย รวดเรว็ และชดัเจน ชว่ยเพิม่ความพงึพอใจ

ของลกูคา้ 
7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ บรรยากาศรา้น การตกแต่ง และการจดัแสดงสนิคา้ ชว่ยเสรมิ

ภาพลกัษณ์และเพิม่ความน่าสนใจของรา้น 
 

กรอบแนวคิดของการวิจยั 
การศกึษาเรือ่งพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีใ่ชใ้นการ

ตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั จากการศกึษา แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งเพือ่ใหเ้ป็น
แนวทางในการศกึษา สามารถน ามาสรา้งเป็นกรอบแนวคดิ ในการศกึษาวจิยัไดด้งันี้ 
 

                     ตวัแปรตน้ 

 
                                ตวัแปรตาม                                           

                                                                       
 
 

ตวัแปรตน้ 

 
 

 

 

 

 
วิธีด าเนินการวิจยั 

การวจิยัเชงิปรมิาณเรื่อง พฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่และปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีใ่ช้
ในการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั ผูว้จิยัใชร้ปูแบบการวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) 
โดยใชว้ธิกีารวจิยัแบบส ารวจ (Survey Research) และท าการเกบ็รวบรวม ขอ้มลูโดยใชแ้บบสอบถาม
ออนไลน์ (Online Questionnaire) เป็นเครือ่งมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู  

ปัจจยัสว่นบคุคล  
1.เพศ  
2.อาย ุ 
3.ระดบัการศกึษา  
4.อาชพี  
5.รายไดต้่อเดอืน 
Kotler และ Keller  

พฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ 
1.ความถีใ่นการซือ้ 
2.ปัจจยัหลกัในการซือ้ 
3.ซือ้อย่างไรหรอืซือ้ทีไ่หน  
4.ซือ้กบัใคร  
5.คา่ใชจ้่ายในการซือ้  
Schiffman and Kanuk  

สว่นประสมทางการตลาด (7p’s) 

-  ดา้นสนิคา้และบรกิาร (Product) 

-  ดา้นราคา (Price) 

-  ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย (Place) 

-  ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 

-  ดา้นทรพัยากรบคุคล (People) 

-  ดา้นกระบวนการท างาน (Process) 

-  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  

   (Physical evidence) 
Kotler & Armstrong 



1. ประชากร กลุ่มตวัอยา่ง และแผนการสุม่ตวัอยา่ง คอื ประชาชนทีอ่าศยัในพืน้ทีจ่งัหวดัตรงั มี
ทัง้หมด 497,986 คน แต่เน่ืองดว้ยผู้บริโภคเสือ้ผา้แฟชัน่ในจงัหวดัตรงัไมส่ามารถทราบจ านวนผูซ้ือ้
เสือ้ผา้แฟชัน่ในจงัหวดัตรงัทีแ่น่นอนผูว้จิยัจงึท าการก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งทัง้จงัหวดัตรงั โดยการใช้
สตูรของ Morgan สรปุไดข้นาดกลุ่มตวัอย่างทีเ่หมาะสมคอื ประมาณ 400 คน และแผนการสุม่ตวัอยา่ง คอื 
การสุม่ตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยเลอืกผูบ้รโิภคทีส่ะดวกและสมคัรใจเขา้รว่ม
ในการศกึษาและเกบ็ขอ้มลูผา่นแบบสอบถามในรปูแบบออนไลน์  
 2. การสรา้งและตรวจสอบคณุภาพของเครือ่งมอื คอื ในการวจิยัครัง้นี้ผูว้จิยัไดส้รา้งเครือ่งมอืเป็น
แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยผูว้จิยัสรา้งขึน้เพือ่ศึกษาถึงพฤตกิรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟชัน่และ
ปัจจัยสว่นประสมทางการตลาดทีใ่ชใ้นการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั โดยการด าเนินการ
สรา้งเครือ่งมอืในการวจิยั ศกึษาคน้ควา้เอกสาร วารสาร บทความ ทฤษฎีและงานวิจัยที่ เกีย่วขอ้งกบั
ตวัแปรทีศ่กึษา และรายเอยีดวตัถุประสงคข์องการศกึษา ก าหนดกรอบแนวคิดในการสร้างเครื่องมือ
การวจิยั เพือ่ก าหนดขอบเขตและเน้ือหา แบบสอบถาม จะไดม้คีวามชดัเจนในการวจิยัยิง่ขึน้ เพือ่เสนอ
ต่ออาจารยท์ีป่รกึษาพจิารณาตรวจสอบความถูกตอ้ง และน าแบบสอบถามมาพจิารณาวดัค่าดชันี IOC 
(Index of Item Objective Congruence: IOC) โดยพจิารณาขอ้ค าถามทีม่คีา่ IOC สงูกวา่ หรอืเท่ากบั 
0.5 ส าหรบังานวจิยัฉบบัน้ีมคีา่ IOC = 0.892 สามารถน าขอ้ค าถามไปใชไ้ด ้โดยน าแบบสอบถามทีส่รา้ง
ขึน้ไปทดลองใช ้(try out) กบักลุ่มตวัอยา่งทีม่ลีกัษณะใกลเ้คยีงกบักลุ่มเป้าหมาย จ านวน 40 คน และน า
ขอ้มลูมาวเิคราะหห์าค่าความเชือ่มัน่ ไดค้า่สมัประสทิธิแ์อลฟาของค าถามสว่นประสมทางการตลาด (7P’s) = 0.954 
 3. การเกบ็รวบรวมขอ้มูลเนื่องจากการวจิยันี้เป็นการศกึษาพฤตกิรรมการซื้อเสือ้ผา้แฟชัน่และ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีใ่ชใ้นการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั ผูว้จิยัจงึมกีารคดิวธิเีพื่อ
เขา้ถงึกลุ่มตวัอยา่ง โดยการด าเนินการจดัท าแบบสอบถามผา่น Google Form  และแชร ์Link เพือ่เขา้ถงึ
แบบสอบถาม ก่อนการตอบแบบสอบถาม ผู้วิจ ัยได้แจ้งวัตถุประสงคข์องการวจิยั ขอ้ก าหนดในการให้
ขอ้มลู และการรกัษาความลบัของขอ้มลูสว่นบคุคล  

4. การวเิคราะหข์อ้มลูหลงัจากรวบรวมขอ้มลูจากแบบสอบถามไดค้รบถว้น ผูว้จิยัไดด้ าเนินการ 
ตรวจสอบความถกูตอ้ง เพือ่จดัเตรยีมขอ้มลูส าหรบัการวเิคราะหแ์ละประมวลผล ค านวณคา่สถติติ่างๆ ที่
จ าเป็นต่อการวิจยั การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics Analysis) ใช้เพื่ออธิบาย
ลกัษณะทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง และแนวโน้มของขอ้มลู โดยการอธบิายขอ้มลูปัจจยัสว่นบคุคลของผูต้อบ
แบบสอบถาม ประกอบไปด้วย เพศ อายุ ระดบัการศึกษาสูงสุด อาชีพ และรายได้ต่อเดือน และ
พฤตกิรรมการการซื้อเสื้อผ้าแฟชัน่ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั ใชก้ารน าเสนอค่าความถี ่(Frequency) 
และ ร้อยละ (Percentage) ในส่วนของขอ้ค าถามส่วนประสมทางการตลาดที่ใช้ในการตดัสนิใจซื้อของ
ผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั เป็นขอ้ค าถามแบบอนัตรภาคชัน้ใหค้ะแนนตามเกณฑท์ีก่าหนด น าเสนอโดยใช้
คา่เฉลีย่ (Mean) และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ในการอธบิายผลการวจิยัการศกึษา
สมมตฐิานการวจิยัตามกรอบแนวคดิและว ัตถุประสงค์ เพื่อให้ผลการทดสอบสมมตฐิานตอบรบักบั
กรอบแนวคดิและวตัถุประสงค์ที่ตัง้เอาไว้ สมมติฐานในการวจิยัที่ 1 ปัจจยัส่วนบุคคลที่ต่างกนัจะให้
ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีใ่ชใ้นการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่แตกต่างกนั  ดว้ยใช้



สถิติ One-way ANOVA และสมมติฐานในการวจิยัที่ 2 พฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟชัน่กบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดทีใ่ชใ้นการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั ดว้ยใชส้ถติ ิOne-way ANOVA 

 
ผลการวิจยั 

ผลการวเิคราะหข์อ้มลูปัจจยัสว่นบลุคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
กลุ่มตวัอย่างในงานวจิยัครัง้นี้ เป็นผูท้ีอ่าศยัในจงัหวดัตรงั จ านวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ 

จ านวน 226 คน คดิเป็นรอ้ยละ 56.50 มอีายุ 30 - 39 ปี จ านวน 208 คน คดิเป็นรอ้ยละ 52.00  มรีะดบั
การศกึษา ปรญิญาตร ีจ านวน 259 คน คดิเป็นรอ้ยละ 64.80 มีอาชพี พนักงานบรษิทัเอกชน จ านวน 
124 คดิเป็นรอ้ยละ 31.00 และมรีายไดต้่อเดอืน 20,001 - 30,000 บาท จ านวน 183 คน คดิเป็นรอ้ยละ 45.80 

ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั 
 กลุ่มตวัอย่างมพีฤตกิรรมการการซื้อเสือ้ผา้แฟชัน่ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั โดยมคีวามถีใ่น

การซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่  เดอืนละครัง้ จ านวน 152 คดิเป็นรอ้ยละ 38.00 มปัีจจยัหลกัทีท่ าใหเ้ลอืกซือ้เสือ้ผา้
แฟชัน่ เรื่องคุณภาพสนิคา้ จ านวน 157 คดิเป็นรอ้ยละ 39.30 มีแหล่งซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ รา้นคา้ออนไลน์ 
(เช่น Shopee, Lazada, Facebook, Instagram) จ านวน 227 คดิเป็นรอ้ยละ 56.80 ไปซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่
กบัใคร ซื้อคนเดยีว จ านวน 146 คดิเป็นรอ้ยละ 36.50 และโดยเฉลีย่ใชจ้่ายในการซื้อเสือ้ผา้แฟชัน่ต่อ
ครัง้ 500 – 1,000 บาท จ านวน 215 คดิเป็นรอ้ยละ 53.80 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ใช้ในการตดัสินใจซื้อของ
ผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั 
ตารางที ่1 แสดงคา่เฉลีย่ (mean) สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (S.D.) และการแปรผล ปัจจยัสว่นประสมทาง
การตลาดทีใ่ชใ้นการตดัสนิใจซือ้ 
ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด คา่เฉลีย่ สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน การแปรผล 
ดา้นสนิคา้และบรกิาร 4.29 0.347 ส าคญัมากทีส่ดุ 
ดา้นราคา 4.21 0.393 ส าคญัมากทีส่ดุ 
ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย 4.26 0.364 ส าคญัมากทีส่ดุ 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 4.28 0.374 ส าคญัมากทีส่ดุ 
ดา้นทรพัยากรบคุคล 4.29 0.390 ส าคญัมากทีส่ดุ 
ดา้นกระบวนการท างาน 4.30 0.380 ส าคญัมากทีส่ดุ 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  4.35 0.364 ส าคญัมากทีส่ดุ 
รวม 4.28 0.272 ส าคญัมากทีส่ดุ 

จากตาราง 1 พบวา่ ระดบัความส าคญัเกีย่วกบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดในภาพรวมของ
ผูต้อบแบบสอบถาม โดยรวมอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ (คา่เฉลีย่= 4.28) เมือ่พจิารณาแต่ละดา้นพบว่า ดา้น
ลกัษณะทางกายภาพ (คา่เฉลีย่ = 4.35) รองลงมา ไดแ้ก่ ดา้นกระบวนการท างาน (คา่เฉลีย่ =4.30) ดา้น
สนิคา้และบรกิาร (คา่เฉลีย่ = 4.29) ดา้นทรพัยากรบคุคล (คา่เฉลีย่ = 4.29) ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 



(คา่เฉลีย่ = 4.28) ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย (คา่เฉลีย่ = 4.26) และดา้นราคาในระดบัต ่าสดุ (คา่เฉลีย่ 
= 4.21 ) ระดบัความส าคญัมากทีส่ดุทุกดา้น 

การทดสอบสมมตฐิาน 
สมมตฐิาน 1 ปัจจยัส่วนบคุคลทีต่่างกนัจะใหค้วามส าคญักบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีใ่ช้

ในการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 
ตาราง 2 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของ ปัจจยัสว่นบคุคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศกึษาสงูสดุ 
อาชพี รายไดต้่อเดอืน ระหวา่ง ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 
ปัจจยัสว่นบคุคล F sig ผลการทดสอบสมมตฐิาน 
เพศ 0.709 0.493 ไมแ่ตกต่างกนั 
อายุ 3.55 0.004 แตกต่างกนั 
ระดบัการศกึษาสงูสดุ 24.0 < 0.001 แตกต่างกนั 
อาชพี 12.1 < 0.001 แตกต่างกนั 
รายไดต้่อเดอืน 2.02 0.074 ไมแ่ตกต่างกนั 

จากตาราง 2 สรปุไดว้า่ ปัจจยัสว่นบคุคลทีต่่างกนัจะใหค้วามส าคญักบัปัจจยัสว่นประสมทาง
การตลาดทีใ่ชใ้นการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่แตกต่างกนั ไดแ้ก่ ดา้นอาย ุ ระดบัการศกึษาสงูสดุ และ
อาชพี  พบว่าความแตกต่างมนียัส าคญัทางสถติกิบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด แต่เพศ และรายได้
ต่อเดอืน ไมม่นีัยส าคญัทางสถติกิบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 

สมมตฐิาน 2 พฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ต่างกนัจะใหค้วามส าคญักบัปัจจยัสว่นประสมทาง
การตลาดทีใ่ชใ้นการตดัสนิใจซือ้แตกต่างกนั 
ตาราง 3 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของ ปัจจยัสว่นบคุคล ไดแ้ก่ ความถีใ่นการซือ้ ปัจจยัหลกัใน
การซือ้ ซือ้อยา่งไรหรอืซือ้ทีไ่หน ซือ้กบัใคร และคา่ใชจ้่ายในการซือ้ ระหวา่ง ปัจจยัสว่นประสมทาง
การตลาด 
พฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ F sig ผลการทดสอบสมมตฐิาน 
ความถีใ่นการซือ้ 9.55 < 0.001 แตกต่างกนั 
ปัจจยัหลกัในการซือ้ 4.42 0.004 แตกต่างกนั 
ซือ้อย่างไรหรอืซือ้ทีไ่หน 5.94 < 0.001 แตกต่างกนั 
ซือ้กบัใคร 3.23 0.022 แตกต่างกนั 
คา่ใชจ้่ายในการซือ้ 5.46 0.001 แตกต่างกนั 

จากตาราง 3 สรปุไดว้า่ พฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ต่างกนัจะใหค้วามส าคญักบัปัจจยัสว่น
ประสมทางการตลาดทีใ่ชใ้นการตดัสนิใจซือ้แตกต่างกนั ไดแ้ก่ ความถีใ่นการซือ้ ปัจจยัหลกัในการซือ้ ซือ้
อยา่งไรหรอืซือ้ทีไ่หน ซือ้กบัใคร และคา่ใชจ้่ายในการซือ้  พบวา่ความแตกต่างมนียัส าคญัทางสถติกิบั
ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทุกดา้น 

 
 



อภิปรายผล 
พฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ ผลการวจิยัชีใ้หเ้หน็ว่า ผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงัมคีวามถีใ่นการซือ้

เสือ้ผา้แฟชัน่อยูใ่นระดบัปานกลางถงึคอ่นขา้งสงู โดยสว่นใหญ่นิยมซือ้เดอืนละครัง้ รองลงมาคอืสปัดาห์
ละครัง้ สะทอ้นวา่เสือ้ผา้แฟชัน่เป็นสนิคา้ทีม่กีารซือ้ซ ้าอยา่งสม ่าเสมอ แต่ไมใ่ชส่ิง่จ าเป็นในชวีติประจ าวนั 
ผลดงักล่าวแสดงใหเ้หน็วา่เสือ้ผา้แฟชัน่มบีทบาทเชงิสงัคมและภาพลกัษณ์มากกว่าความจ าเป็นขัน้พืน้ฐาน 
ทัง้นี้ พฤตกิรรมดงักล่าวสอดคลอ้งกบัแนวคดิพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีม่องวา่การซือ้สนิคา้ไมไ่ดต้อบสนองเพยีง
ดา้นการใชง้าน แต่ยงัเกีย่วขอ้งกบัความมัน่ใจ การยอมรบัทางสงัคม และภาพลกัษณ์ของตนเองในดา้น
ปัจจยัการตดัสนิใจซือ้ พบวา่ “คณุภาพสนิคา้” เป็นปัจจยัส าคญัทีส่ดุ รองลงมาคอืโปรโมชัน่ ซึง่สอดคลอ้ง
กบัผลการวเิคราะหส์ว่นประสมทางการตลาดดา้นสนิคา้ ทีผู่บ้รโิภคใหค้วามส าคญัสงูกบัคุณภาพผา้และ
การตดัเยบ็อย่างประณีต แสดงใหเ้หน็วา่ผูบ้รโิภคมองเสือ้ผา้แฟชัน่เป็นสนิคา้ทีต่อ้งสามารถใชง้านไดจ้รงิ 
คุม้คา่กบัราคาทีจ่่ายไป ดา้นชอ่งทางการซือ้ ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่นิยมซือ้ผา่นรา้นคา้ออนไลน์มากกว่ารา้นคา้แบบ
ดัง้เดมิ สะทอ้นพฤตกิรรมผูบ้รโิภคยคุดจิทิลัทีใ่หค้วามส าคญักบัความสะดวก รวดเรว็ และความหลากหลาย
ของสนิคา้ นอกจากนี้ ผูบ้รโิภคมกัตดัสนิใจซือ้ดว้ยตนเอง และมคีา่ใชจ้่ายต่อครัง้อยูใ่นชว่ง 500–1,000 บาท 
ซึง่สอดคลอ้งกบัระดบัรายไดแ้ละรปูแบบการใชจ้่ายของกลุ่มตวัอย่างในจงัหวดัตรงั โดยรวมแลว้ ผลการวจิยั
สะทอ้นวา่พฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ของผูบ้รโิภคในต่างจงัหวดัมแีนวโน้มใกลเ้คยีงกบัเขตเมอืงใหญ่ 
และไดร้บัอทิธพิลจากปัจจยัดา้นคณุคา่ ประโยชน์ใชส้อย และความสะดวกของชอ่งทางออนไลน์เป็นส าคญั 

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7P’s) ผลการวจิยัพบว่า ผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงัใหค้วามส าคญั
กบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทัง้ 7 ดา้นในระดบัมากถงึมากทีส่ดุ สะทอ้นวา่การตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้
แฟชัน่ไมไ่ดพ้จิารณาเพยีงตวัสนิคา้เท่านัน้ แต่ยงัรวมถงึราคา ชอ่งทางจดัจ าหน่าย การสง่เสรมิการตลาด 
การบรกิาร และประสบการณ์โดยรวมในการซือ้สนิคา้ ดา้นสนิคา้และบรกิาร ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญั
สงูสดุ โดยเฉพาะคณุภาพผา้และการตดัเยบ็ทีป่ระณีต รวมถงึความหลากหลายของแบบและขนาด แสดง
ใหเ้หน็ว่าคณุภาพและภาพลกัษณ์สนิคา้เป็นพืน้ฐานส าคญัในการสรา้งความเชื่อมัน่และดงึดดูการซือ้ ดา้น
ราคา ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัราคาทีเ่หมาะสมกบัคณุภาพและมรีะดบัราคาใหเ้ลอืกหลากหลาย ซึง่
สะทอ้นการมองหาความคุม้คา่และความเหมาะสมกบัฐานะของตนเอง ในดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย 
ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัชอ่งทางออนไลน์ทีเ่ขา้ถงึงา่ยและการจดัสง่ทีร่วดเร็วปลอดภยั สอดคลอ้งกบั
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคในยุคดจิทิลั ดา้นการสง่เสรมิการตลาด พบว่าการใชโ้ซเชยีลมเีดยีและการสือ่สาร
โปรโมชัน่อยา่งต่อเน่ืองมบีทบาทส าคญัต่อการกระตุน้การรบัรูแ้ละการตดัสนิใจซือ้ ขณะเดยีวกนั ดา้น
ทรพัยากรบุคคล กระบวนการ และลกัษณะทางกายภาพ ผูบ้รโิภคให้ความส าคญักบัการบรกิารทีส่ภุาพ 
รวดเรว็ ขัน้ตอนการซือ้ทีไ่มซ่บัซอ้น การช าระเงนิทีส่ะดวกปลอดภยั และบรรยากาศรา้นหรอืภาพลกัษณ์
แบรนดท์ีน่่าเชื่อถอื โดยรวมผลการวจิยัชีใ้หเ้หน็วา่ “ประสบการณ์การซือ้” เป็นปัจจยัส าคญัทีช่ว่ยสรา้ง
ความพงึพอใจและสง่เสรมิการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงัอย่างต่อเน่ือง 

ผลการทดสอบสมมตฐิานที ่ 1  ปัจจยัสว่นบคุคลทีต่่างกนัจะใหค้วามส าคญักบัปัจจยัสว่นประสม
ทางการตลาดทีใ่ชใ้นการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 



ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า ปัจจยัสว่นบคุคลบางดา้น เชน่ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได ้มี
ความสมัพนัธก์บัการใหค้วามส าคญัต่อสว่นประสมทางการตลาดบางดา้นอยา่งมนียัส าคญัทางสถติ ิ ขณะทีบ่าง
ดา้น เชน่ เพศและรายไดต้่อเดอืนในบางมติ ิ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัส าคญัตวัอย่างเชน่ ระดบั
การศกึษา มคีวามสมัพนัธก์บัการใหค้วามส าคญัดา้นสนิคา้และดา้นทรพัยากรบุคคล (People) อยา่งมี
นยัส าคญั โดยผูท้ีม่กีารศกึษาสงูมกัใหค้วามส าคญักบัรายละเอยีดสนิคา้ คณุภาพและการบรกิารมากกวา่
กลุ่มทีม่กีารศกึษาต ่ากวา่ ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิลกัษณะประชากรศาสตรท์ีว่า่ ระดบัการศกึษาสง่ผลต่อ
การรบัรูแ้ละการตคีวามขอ้มลูทางการตลาดของผูบ้รโิภค อาชพี มคีวามสมัพนัธก์บัการใหค้วามส าคญั
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ชอ่งทางจดัจ าหน่าย และลกัษณะทางกายภาพในระดบันยัส าคญัทางสถติ ิ
กลุ่มขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิและพนกังานบรษิทัเอกชนมกัใหค้วามส าคญักบัสถานทีต่ ัง้รา้น การ
จดัรา้น และการใชโ้ปรโมชัน่มากกว่ากลุ่มท าสวนหรอือาชพีอสิระ สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ Kotler ทีร่ะบุ
วา่อาชพีสะทอ้นวถิชีวีติ (Lifestyle) และรปูแบบการใชจ้่าย ซึง่สง่ผลต่อการเลอืกชอ่งทางซือ้สนิคา้และ
ความคาดหวงัต่อคณุภาพการบรกิาร ในขณะเดยีวกนั รายไดต้่อเดอืน แมจ้ะมผีลต่อการประเมนิชอ่งทางการ
จดัจ าหน่ายบางดา้น แต่กลบัไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัส าคญัในดา้นราคาและสนิคา้ในภาพรวม สะทอ้นวา่ 
แมก้ลุ่มตวัอยา่งจะมรีายไดต้่างกนั แต่ทุกกลุ่มยงัคงใหค้วามส าคญักบั “คณุภาพสนิคา้และความคุม้ค่า” 
ในทศิทางทีใ่กลเ้คยีงกนั 

สรปุ ผลโดยภาพรวม พบวา่ ปัจจยัสว่นบคุคลทีต่่างกนัจะใหค้วามส าคญักบัปัจจยัสว่นประสม
ทางการตลาดทีใ่ชใ้นการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่แตกต่างกนั ไดแ้ก่ ดา้นอาย ุระดบัการศกึษาสงูสดุ และ
อาชพี  พบวา่ความแตกต่างมนียัส าคญัทางสถติกิบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด แต่ดา้นเพศ และ
รายไดต้่อเดอืน ไมม่นียัส าคญัทางสถติกิบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 

ผลการทดสอบสมมตฐิานที ่ 2 พฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ต่างกนัจะใหค้วามส าคญักบัปัจจยั
สว่นประสมทางการตลาดทีใ่ชใ้นการตดัสนิใจซือ้แตกต่างกนั 

ในการทดสอบสมมตฐิานขอ้ที ่ 2 ผลการวจิยัพบวา่ พฤตกิรรมการซือ้ทีต่่างกนั มผีลต่อการให้
ความส าคญัต่อสว่นประสมทางการตลาดบางดา้นอย่างมนียัส าคญั เช่น ความถีใ่นการซือ้ มคีวามสมัพนัธ์
กบัการใหค้วามส าคญัดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) อยา่งมนียัส าคญัทางสถติ ิ ผูท้ีซ่ือ้บอ่ยมี
แนวโน้มใหค้วามส าคญักบัโปรโมชัน่และกจิกรรมสง่เสรมิการขายมากกวา่ผูท้ีซ่ือ้น้อยสอดคลอ้งกบั
แนวคดิสิง่เรา้ทางการตลาด (Marketing stimuli) ทีม่องวา่โปรโมชัน่เป็นปัจจยักระตุน้ส าคญัทีท่ าให้
ผูบ้รโิภคเกดิความตอ้งการซือ้ซ ้า วธิกีารซือ้หรอืสถานทีซ่ือ้ (ซือ้อยา่งไร/ซือ้ทีไ่หน) มคีวามสมัพนัธก์บั
การใหค้วามส าคญัดา้นกระบวนการท างาน (Process) อยา่งมนียัส าคญั โดยเฉพาะระหว่างกลุ่มทีซ่ือ้จาก
ห้างสรรพสินค้ากับกลุ่มที่ซื้อจากตลาดนัด  ผูท้ีซ่ือ้จากหา้งมกัคาดหวงัความเป็นระบบ ขัน้ตอน
บรกิารทีช่ดัเจน และมาตรฐานการช าระเงินในระดับสูงกว่า  ขณะทีผู่ท้ ีซ่ือ้จากตลาดนดัมกัยอมรบั
กระบวนการทีไ่มเ่ป็นทางการมากกว่าคา่ใชจ้่ายในการซือ้ ต่างกนัมผีลต่อการใหค้วามส าคญัดา้นชอ่ง
ทางการจดัจ าหน่าย (Place) อยา่งมนียัส าคญั ผูท้ีใ่ชจ้่ายต่อครัง้สงูมกัใหค้วามส าคญักบัความปลอดภยัใน
การจดัสง่ ความสะดวกของชอ่งทางออนไลน์ และความน่าเชื่อถอืของรา้นมากกว่ากลุ่มทีใ่ชจ้่ายต ่ากว่าผล
เหล่านี้สอดคลอ้งกบัทฤษฎพีฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีอ่ธบิายวา่ ผูบ้รโิภคทีม่รีปูแบบการซือ้แตกต่างกนั จะมี



ระดบัความอ่อนไหวต่อปัจจยัการตลาดแตกต่างกนั เชน่ กลุ่มทีซ่ือ้บอ่ยหรอืใชจ้่ายสงู มกัมกีารมสีว่นร่วม
ในการตดัสนิใจ (Involvement) สงูกวา่ และใหค้วามส าคญัทัง้ดา้นโปรโมชัน่ กระบวนการ และความ
น่าเชือ่ถอืของรา้นมากขึน้ นอกจากนี้เมือ่เปรยีบเทยีบกบังานวจิยัของ ยศสรลั ทวพีฒันะพงศ ์ ทีศ่กึษา
เรือ่งพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์และทศันคตทิีม่ตี่อสว่นประสมทางการตลาด ทีส่ง่ผลต่อความตัง้ใจ
ในการซือ้ซ ้าาของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครและ เมทกิา ลิม้ตระกูล กบั ถนอมพงษ์ พานิช ทีศ่กึษา
เรือ่งปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อความสนใจและพฤตกิรรมการเลอืกซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่หญงิ
สไตลเ์กาหลผีา่นช่องทางเฟสบุ๊คของนกัศกึษาหญงิในภาคเหนือ : กรณีศกึษามหาวทิยาลยัเชยีงใหม่ 
พบวา่ทัง้สองงานวจิยัต่างชีใ้หเ้หน็ความสมัพนัธร์ะหว่างพฤตกิรรมการซือ้กบัปัจจยัดา้นราคา ชอ่งทาง
ออนไลน์ และการสง่เสรมิการตลาดในทศิทางเดยีวกบัผลการวจิยัครัง้นี้ 

สรปุ ผลโดยภาพรวม พบวา่ พฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ต่างกนัจะใหค้วามส าคญักบัปัจจยั
สว่นประสมทางการตลาดทีใ่ชใ้นการตดัสนิใจซือ้แตกต่างกนั ไดแ้ก่ ความถีใ่นการซือ้ ปัจจยัหลกัในการ
ซือ้ ซือ้อย่างไรหรอืซือ้ทีไ่หน ซือ้กบัใคร และค่าใชจ้่ายในการซือ้  พบวา่ความแตกต่างมนียัส าคญัทางสถติิ
กบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทุกดา้น 
 
ข้อเสนอแนะ  

ข้อเสนอแนะเชิงประยกุตใ์ช้ผลการวิจยั 
จากผลการวจิยัเรือ่ง พฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่และปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีใ่ชใ้น

การตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั ผูว้จิยัเหน็วา่ ผูป้ระกอบการรา้นเสือ้ผา้แฟชัน่ทัง้แบบหน้ารา้น
และออนไลน์ สามารถน าผลการวจิยัครัง้นี้ไปใชป้ระโยชน์ไดด้งัต่อไปนี้ 

1. เน้นคณุภาพผา้และการตดัเยบ็ทีป่ระณีต 
เนื่องจากผลการวจิยัพบวา่ ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัต่อ “คณุภาพของเนื้อผา้และการตดัเยบ็” ใน

ระดบัสงูมาก ผูป้ระกอบการจงึควรคดัเลอืกเน้ือผา้ทีส่วมใสส่บาย เหมาะกบัสภาพอากาศ และมคีวาม
ทนทาน ไมย่ว้ย ไมซ่ดีงา่ย รวมทัง้ควบคมุมาตรฐานการตดัเยบ็ใหไ้ดร้ปูทรงด ี ไม่มดีา้ยรุ่ยหรอื
ขอ้บกพร่อง การลงทุนดา้นคณุภาพในลกัษณะนี้ จะชว่ยสรา้งความเชื่อมัน่และเพิม่โอกาสใหล้กูคา้
กลบัมาซือ้ซ ้า รวมทัง้บอกต่อแบบปากต่อปาก ซึง่เป็นประโยชน์อยา่งมากต่อรา้นคา้แฟชัน่ในระยะยาว 

2. ใชช้อ่งทางออนไลน์เป็นชอ่งทางหลกัในการจ าหน่ายสนิคา้ 
          ผลการวจิยัชีใ้หเ้หน็ว่า กลุ่มตวัอยา่งนิยมซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านชอ่งทางออนไลน์ เชน่ TikTok,  
Facebook และ Shopee ในสดัสว่นสงู ผูป้ระกอบการจงึควรใหค้วามส าคญักบัการม ี“หน้ารา้นออนไลน์” 
ทีช่ดัเจน เชน่ เพจรา้นใน Facebook รา้นใน Shopee หรอื TikTok Shop พรอ้มทัง้จดัการหน้ารา้นใหม้ี
ขอ้มลูครบถว้น เชน่ รปูภาพหลายมมุ รายละเอยีดผา้ ขนาด ส ี และราคาอยา่งชดัเจน การใชช้อ่งทาง
ออนไลน์เป็นหลกัจะชว่ยใหเ้ขา้ถงึลกูคา้ไดก้วา้งขึน้ ไมจ่ ากดัเฉพาะลกูคา้ทีเ่ดนิผา่นหน้ารา้นเท่านัน้ 
 
 
 
 



ข้อเสนอแนะในการท าวิจยัครัง้ต่อไป 
จากการด าเนินการวจิยัครัง้นี้ ผู้วิจ ัยพบข้อจ ากัดบางประการที่อาจเป็นแนวทาง ใหผู้ว้จิยั

ในอนาคตน าไปปรบัปรุงหรอืขยายผลการศกึษาใหค้รอบคลุมและลึกซึ้งมากยิ่งขึ้น  จงึขอเสนอแนะ
แนวทางส าหรบัการวจิยัครัง้ต่อไปดงันี้ 

1. ศกึษาความแตกต่างดา้นพฤตกิรรมของกลุ่ม Gen Z, Gen Y และ Gen X 
เนื่องจากผลการวจิยัชีว้า่ปัจจยัดา้นอายมุผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเสื้อผ้าแฟชัน่ จงึเป็นประโยชน์อยา่ง

ยิง่หากงานวจิยัครัง้ต่อไปแยกศกึษาพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคตามรุ่น (Generation) อยา่งชดัเจน เชน่ Gen 
Z (อายนุ้อย) Gen Y (วยัท างานตอนตน้) และ Gen X (วยัท างานตอนปลาย) เพือ่เปรยีบเทยีบความแตกต่าง
ดา้นทศันคต ิเทรนดท์ีช่ ื่นชอบ ชอ่งทางการซือ้ และความอ่อนไหวต่อราคา ผลการศกึษาเชงิเปรยีบเทยีบ
ลกัษณะนี้จะมปีระโยชน์ต่อผูป้ระกอบการทีต่อ้งการออกแบบกลยทุธเ์ฉพาะกลุ่ม (segment) ทีต่รงจุดมากยิง่ขึน้ 

2. ศกึษาเปรยีบเทยีบผลของแพลตฟอรม์ออนไลน์แต่ละชนิดต่อพฤตกิรรมการซือ้ 
ในบรบิทปัจจุบนั แพลตฟอร์มออนไลน์มีบทบาทอย่างมากต่อการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ แต่

แพลตฟอรม์แต่ละชนิด เชน่ Shopee, Lazada, Facebook Marketplace หรอื TikTok Shop มลีกัษณะ
การใชง้านและกลุ่มผู้ใช้แตกต่างกัน ผู้วิจ ัยในอนาคตสามารถออกแบบงานวจิยัทีเ่ปรยีบเทยีบว่า 
ผูบ้รโิภคมพีฤตกิรรมการคน้หาขอ้มลู การตดัสนิใจซือ้ และปัจจยัทีใ่หค้วามส าคญั แตกต่างกนัอย่างไรใน
แต่ละแพลตฟอรม์ ซึง่ผลลพัธจ์ะเป็นแนวทางส าคญัใหผู้ป้ระกอบการเลอืกใชแ้พลตฟอรม์และกลยทุธก์าร
ขายออนไลน์ไดต้รงกบักลุ่มลกูคา้มากขึน้ 
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