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 The objective of this research was to study the importance of fashion trends and 

satisfaction in fashion marketing strategies of consumers. The research tool is a Questionnaire to 

use with the sample consists of 400 female consumers who bought fashion clothing at Central 

World, Pathumwan, Bangkok. The Statistics used for data analysis are Percentage, Mean, 

Standard Deviation and The Hypothesis was tested with one-way ANOVA and Pearson 

correlation Coefficients. 

     The research result revealed that Consumers with different of demographic 

characteristics, including age, education, occupation and monthly income will be satisfaction in 

different of fashion marketing strategies. Consumers with different ages will be satisfaction in 

similar of fashion marketing strategies. And the importance of fashion trends is correlated with 

satisfaction in fashion marketing strategies of consumers in high level. The result can be 

beneficial to the planning of marketing strategies for your fashion-related business to increase the 

competitiveness of business. And can be responding to the satisfaction of the consumers 

appropriately and effectively. 
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บททีÉ 1 

บทนํา 

ความเป็นมาและความสําคัญของปัญหา 
 การถือกาํเนิดศูนย์กลางทางด้านแฟชัÉนในเมืองต่างๆของโลก เช่น ปารีส มิลาน 

ลอนดอน นิวยอรก์และโตเกียว มีรากฐานมาจากวิวฒันาการทางอารยธรรมของประเทศนัÊนๆทีÉมี
ความเจริญทัÊงทางดา้นวตัถุและจิตใจ รวมไปถึงความเจริญทางดา้นศิลปและวฒันธรรม แฟชัÉน เป็น
ส่วนหนึÉ งของรูปแบบในการดาํเนินชีวิตทีÉมีการพฒันาอยา่งต่อเนืÉองควบคู่กนัไปกบัผูค้นในสังคม 
ซึÉ งทาํให้ผูค้นเหล่านัÊ น เกิดความตระหนักถึงการใช้ชีวิตให้มีคุณค่าและมีความต้องการชีวิตทีÉ
สวยงามไม่วา่จะเป็นทางดา้นสภาพแวดลอ้ม ศิลปะ การก่อสร้างสถาปัตยกรรม จิตกรรม การตกแต่ง
ภายใน การกินการอยูอ่ยา่งสมฐานะ รวมไปถึงการแต่งกายดว้ยเสืÊอผา้เครืÉองแต่งกายทีÉหรูหรางดงาม 
ทีÉผูค้นเหล่านัÊน มีทศันคติเห็นพอ้งตรงกนัวา่ เป็นทิศทางของการใชชี้วิตอยา่งถูกตอ้งตามแบบแผน
ของผูที้Éมีรสนิยมจนกลายเป็นส่วนหนึÉงของวฒันธรรม ทัÊงหมดนีÊ  เป็นเหตุผลสาํคญัทีÉทาํให้แฟชัÉนใน
ประเทศต่างๆทีÉเจริญเหล่านัÊน มีความเคลืÉอนไหวและเจริญกา้วหนา้กวา่ประเทศอืÉนๆจนกลายมาเป็น
เมืองแห่งศูนย ์กลางทางดา้นแฟชัÉนหรือผูน้าํทางดา้นแฟชัÉนของโลก 

อุตสาหกรรมแฟชัÉน เป็นอุตสาหกรรมหนึÉ งทีÉช่วยสร้างมูลค่าเพิÉมให้กบัประเทศไทย  
ซึÉ งอุตสาหกรรมแฟชัÉนของไทย มีชืÉอเสียงในดา้นของความละเอียดและความประณีตในการผลิต
สินค้าแฟชัÉนทีÉ มีคุณภาพ ทําให้มีการส่งออกไปยงัประเทศต่างๆทัÉวโลก แต่เมืÉอพิจารณาใน
รายละเอียดจะพบว่า อุตสาหกรรมแฟชัÉนในประเทศไทยส่วนใหญ่จะประกอบกิจการในลกัษณะ
รับจา้งผลิตตามคาํสัÉงผลิตจากลูกค้าทีÉเป็นตราสินคา้ชัÊนนาํจากต่างประเทศ ทาํให้อุตสาหกรรม
แฟชัÉนในไทยไม่สามารถทีÉจะสร้างสรรคสิ์นคา้แฟชัÉนใหมี้เอกลกัษณ์ไดอ้ยา่งชดัเจนนกั อาจกล่าวได้
ว่า อุตสาหกรรมแฟชัÉนในไทยยงัอยู่ในระดบัล่างของอุตสาหกรรมแฟชัÉนต่างๆทัÉวโลก โดยมี
ประเทศปารีส  มิลาน ลอนดอน นิวยอร์คและโตเกียว เป็นกลุ่มผูน้าํอุตสาหกรรมแฟชัÉนของโลก 
และมีประเทศจีน ฮ่องกง เป็นกลุ่มผูน้าํอุตสาหกรรมแฟชัÉนในภูมิภาคเอเชีย ส่งผลให้อุตสาหกรรม
แฟชัÉนในไทยควรเร่งปรับ ตวัให้ไปสู่การผลิตสินคา้แฟชัÉนให้มีคุณภาพ และมีความคิดสร้างสรรค์
โดยอาศัยทุนมนุษย์เป็นแนว  ทางในการพัฒนาสินค้า  พร้อมทัÊ งขยายบทบาทและเพิÉมขีด
ความสามารถของผูป้ระกอบการให้ไปสู่การพฒันาการออกแบบและการผลิต เพืÉอสร้างสรรค์ตรา
สินคา้ใหเ้กิดขึÊนในทุกๆกระบวนการและเพืÉอมุ่งเนน้การสร้างมูลค่าเพิÉมและความเป็นเอกลกัษณ์ให ้
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กบัสินคา้แฟชัÉนในไทยให้มีความแตกต่างจากสินคา้แฟชัÉนอืÉนๆทัÉวไป และมีการส่งผ่านกลิÉนอาย
ของว ัฒนธรรมต่างๆออกมา  ทําให้ผู ้คนทีÉสวมใส่เกิดความรู้สึกร่วมไปกับวฒันธรรมนัÊ นๆ 
นอกจากนีÊ    ยงัเป็นการสร้างมูลค่าเพิÉมใหสิ้นคา้แฟชัÉนมีคุณสมบติัและมีประโยชน์ในการใชง้าน ทีÉมี
ความเหมาะสมในชีวติประจาํวนัของผูค้นเพิÉมมากขึÊน (กระทรวงอุตสาหกรรม, 2554: 11) 

เสืÊ อผา้หรือเครืÉ องแต่งกาย เป็นหนึÉ งในปัจจัยสีÉ ทีÉมีความจาํ เป็นต่อการดาํเนินชีวิต 
ประจาํวนัของผูค้น นอกจากจะเป็นประโยชน์ในการป้องกนัความร้อนเย็นและป้องกนัอนัตราย
ต่างๆจากภายนอกแลว้ เสืÊอผา้เครืÉองกายยงัช่วยเสริมสร้างบุคลิกภาพและแสดงออกถึงรสนิยมทีÉดีใน
การแต่งตวั ซึÉ งสามารถบ่งบอกถึงภาพลกัษณ์และสถานภาพทางสังคมของผูที้Éสวมใส่อีกดว้ย เสืÊอผา้
เครืÉองแต่งกายไดมี้การพฒันาทัÊงคุณภาพและรูปแบบของความเป็นแฟชัÉนให้ทนัสมยัและมีความ
หลากหลายให้เลือกตามความตอ้งการของผูบ้ริโภคทีÉเพิÉมมากขึÊน ความกา้วหนา้ทางเทคโนโลยีทาํ
ให้เกิดการผสมผสานระหว่างวฒันธรรมตะวนัตกและตะวนัออกเขา้ด้วยกนั ทาํให้เสืÊ อผา้เครืÉอง  
แต่งกายแฟชัÉน เหล่านัÊน มีการเปลีÉยนแปลงตามกาลเวลาและมีการออกแบบรูปแบบแฟชัÉนใหม่ๆ  
ในทุกๆฤดูกาลอีกดว้ย ทัÊงนีÊ  ผูบ้ริโภคทีÉไดรั้บอิทธิพลจากแฟชัÉนใหม่ๆเหล่านัÊน เกิดความตอ้งการทีÉ
จะสวมใส่เสืÊอผา้ทีÉมีรูปแบบทนัสมยัและอินเทรนด์ตามกระแสแฟชัÉนอยูเ่สมอ ทาํให้ผูป้ระกอบการ
ธุรกิจเกีÉยวกับเสืÊ อผา้แฟชัÉนต่างๆในไทย ต่างหันมาให้ความสนใจในการออกแบบและการ
สร้างสรรค์ตราสินค้าแฟชัÉนให้ทันสมยัและมีความแปลกใหม่ตามความเคลืÉอนไหวแฟชัÉนอยู ่  
ตลอดเวลา เพืÉอการแข่งขนัทางธุรกิจและเพืÉอสามารถตอบสนองความตอ้งการทุกอยา่งทีÉเป็นไปได้
ของผูบ้ริโภค เมืÉอธุรกิจสามารถผลิตสินคา้แฟชัÉนทีÉมีความหลากหลายและตรงกบัความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคไดม้าก ก็จะส่งผลให้ผูบ้ริโภคมีทางเลือกทีÉเพิÉมมากขึÊนและสามารถตดัสินใจไดว้า่ เสืÊ อผา้
แฟชัÉนรูปแบบไหนคือแฟชัÉนทีÉสามารถตอบสนองต่อความพึงพอใจของตนไดม้ากทีÉสุด   

ศูนยก์ารคา้เซ็นทรัลเวิลด์ เป็นสถานทีÉหนึÉ งทีÉนาํเสนอเสืÊอผา้เครืÉองแต่งกายแฟชัÉนเพืÉอ
ตอบสนองไลฟ์สไตล์และรูปแบบการดําเนินชีวิตของผูบ้ริโภคได้อย่างแท้จริง ซึÉ งศูนย์การค้า
เซ็นทรัลเวิลด์ ประกอบไปดว้ยแผนกสินคา้แฟชัÉนต่างๆของตราสินคา้แฟชัÉนชัÊนนาํจากผูผ้ลิตและ
ผูอ้อกแบบทัÊงในประเทศและต่างประเทศ ทีÉเป็นรูปแบบของแฟชัÉนทีÉผสมผสานถึงความลงตวั  
ความสง่างาม ความสนุกสนานและความคิดสร้างสรรค์ของรูปแบบแฟชัÉนใหม่ๆทีÉมีความทนัสมยั
และความเป็นแฟชัÉนคลาสสิคทีÉสามารถยอ้นกลบัมาเป็นทีÉตอ้งการของผูบ้ริโภคไดทุ้กเมืÉอ ดงันัÊน 
อาจกล่าวไดว้่า ศูนยก์ารคา้เซ็นทรัลเวิลด์เป็นเสมือนช่องทางหนึÉ งทีÉสําคญัสําหรับการจดัจาํหน่าย
สินค้าแฟชัÉน โดยเฉพาะตราสินค้าแฟชัÉนชัÊนนําจากต่างประเทศ เพืÉอตอบสนองไลฟ์สไตล์ทีÉ
หลากหลายของผูบ้ริโภคในโอกาสและช่วงเวลาทีÉแตกต่างของชีวติคนเมืองไดอ้ยา่งแทจ้ริง 
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ปัจจุบนันีÊ  การแข่งขนัทางธุรกิจทีÉเกีÉยวกบัเสืÊอผา้แฟชัÉนในแต่ละประเภทมีการแข่งขนั

กนัสูงและมีคู่แข่งขนัรายใหม่ๆเกิดขึÊนอยู่เสมอ แต่ปัจจยัสําคญัในการเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนของ
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่นัÊน มาจากความตอ้งการและความพึงพอใจส่วนตวัของผูบ้ริโภคมากกวา่ความ 
จาํเป็นในด้านประโยชน์ใช้สอย โดยเฉพาะอย่างยิÉงทีÉแนวโน้มความตอ้งการเสืÊ อผา้แฟชัÉนของ
ผูบ้ริโภคได้มุ่ง เน้นไปทีÉความทนัสมยัและอินเทรนด์แฟชัÉนใหม่อยู่ตลอดเวลา การสร้างแรงบนั  
ดาลใจให้กับผูป้ระกอบการธุรกิจเสืÊ อผา้แฟชัÉนให้สามารถผลิตสินค้าแฟชัÉนทีÉมีคุณภาพและมี
รูปแบบของความเป็นแฟชัÉนใหม่ๆไดน้ัÊน จาํเป็นตอ้งอาศยักลยุทธ์ทางการตลาดเพืÉอช่วยในการวาง 
แผนทางธุรกิจและการศึกษารูปแบบในการดาํเนินชีวติของผูบ้ริโภค เพืÉอช่วยสร้างแรงบนัดาลใจให ้
กบันักออกแบบหรือแฟชัÉนดีไซน์เนอร์ ให้สามารถออกแบบและสร้างสรรค์ตราสินคา้แฟชัÉนได้
อยา่งมีคุณค่าและตอบสนองต่อความตอ้งการและความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดม้ากทีÉสุด 

 เพืÉอความย ัÉงยืนของธุรกิจเสืÊ อผา้แฟชัÉนในระยะยาว  การศึกษาถึงพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคทีÉมีความตอ้งการของแฟชัÉนทีÉเปลีÉยนแปลงอยูต่ลอดเวลา และการศึกษาสิÉงแวดล้อมเชิง 
มหาภาค ทัÊงทางดา้นสังคม เศรษฐกิจ เทคโนโลยีและสิÉงแวดลอ้มต่างๆ เป็นสิÉงทีÉจาํเป็นอย่างยิÉง
สําหรับการดาํเนินธุรกิจทีÉเกีÉยวกับเสืÊ อผา้แฟชัÉนในทุกประเภท เพืÉอให้ทราบถึงเหตุผลและแนว 
ความคิดในการตดัสินใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค ว่ามีเหตุผลใดหรือขึÊนอยู่กบัปัจจยัใด 
บา้ง เพืÉอสามารถนาํผลของขอ้มูลทีÉได ้มาปรับใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันาและการวางแผนกลยุทธ์
ทางการตลาด เพืÉอสร้างโอกาสและความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัทางธุรกิจแฟชัÉนทีÉเนืÉองมาจากการ
เปิดตลาดการคา้เสรี ให้ธุรกิจสามารถนาํเสนอเสืÊ อผา้แฟชัÉนทีÉมีคุณภาพและตอบสนองต่อความ
ตอ้งการและความพึงพอใจของผูบ้ริโภคทีÉมีต่อแฟชัÉนได้สูงสุด และเพืÉอสามารถสร้างตราสินคา้
เสืÊอผา้แฟชัÉนในไทยให้มีความโดดเด่นเป็นเอกลกัษณ์และเกิดการพฒันาเพืÉอนาํไปสู่ตลาดอาเซียน
ไดใ้นอนาคต 

จากความสาํคญัดงักล่าวขา้งตน้ ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจทีÉจะศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่ง
การให้ความสําคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉนและความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้
แฟชัÉนของผูบ้ริโภค เพืÉอให้ทราบถึงผลลพัธ์ของการให้ความสําคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉน ทีÉมี
ความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภคไดใ้น
สถานการณ์ปัจจุบนั ซึÉ งจะเป็นประโยชน์ต่อการพฒันาธุรกิจทีÉเกีÉยวกบัเสืÊอผา้แฟชัÉนให้เจริญเติบโต
ไดอ้ยา่งเหมาะสมและยัÉงยนืในอนาคต  
 
วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

1. เพืÉอศึกษาการใหค้วามสาํคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉนของผูบ้ริโภค 
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2. เพืÉอศึกษาความพึงพอใจในกลยทุธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค 
3. เพืÉอเปรียบเทียบความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค 

ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา การส่งเสริมการตลาด และช่องทางการจดัจาํหน่าย โดยจาํแนกตามลกัษณะ
ทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน 

4. เพืÉอศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งการใหค้วามสาํคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉน ไดแ้ก่ 
ทศันคติทีÉมีต่อแฟชัÉน ทศันคติการใหคุ้ณค่าในตนเอง ทศันคติต่อกลุ่มอา้งอิงทางสังคม และความพึง
พอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา การส่งเสริมการ 
ตลาด และช่องทางการจดัจาํหน่าย 
 
สมมติฐานของการวจัิย  

1. ผูบ้ริโภคทีÉมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่  อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และ
รายไดต่้อเดือนต่างกนั มีความพึงพอใจในกลยทุธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนต่างกนั 

2. การให้ความสําคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉน มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจใน      
กลยทุธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค 
 
ขอบเขตของการศึกษา 

1. ขอบเขตทางดา้นประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
              1.1 ประชากรทีÉใชใ้นการศึกษาวิจยัครัÊ งนีÊ  ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคสตรีวยัทาํงานทีÉเคยเลือก
ซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนศูนยก์ารคา้เซ็นทรัลเวิลด์ เขตปทุมวนั กรุงเทพมหานคร เนืÉองจาก เป็นสถานทีÉทีÉ
สาํคญัสาํหรับช่องทางการจดัจาํ หน่ายสินคา้แฟชัÉนแบรนดเ์นมยีÉหอ้ต่างๆหลากหลายประเภท 
              1.2 กลุ่มตวัอย่างทีÉใชใ้นการศึกษาวิจยัครัÊ งนีÊ  ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคสตรีวยัทาํงานทีÉเคย
เลือกซืÊอเสืÊ อผา้แฟชัÉนศูนยก์ารคา้เซ็นทรัลเวิลด์ เขตปทุมวนั กรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 คน 
เนืÉองจากไม่ทราบจาํนวนประชากรทีÉแน่นอน ผูว้ิจยัจึงได้กาํหนดขนาดตวัอย่างจากการใช้สูตร
สาํหรับกรณีทีÉไม่ทราบจาํนวนประชากรทีÉแน่นอน (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2549: 27) 

2. ขอบเขตทางดา้นตวัแปร 
    2.1 ตวัแปรอิสระ ประกอบดว้ย  

                  2.1.1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่  อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และ
รายไดต่้อเดือน 
       2.1.2 การใหค้วามสาํคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉน ไดแ้ก่ ทศันคติทีÉมีต่อแฟชัÉน 
ทศันคติการใหคุ้ณค่าในตนเอง และทศันคติต่อกลุ่มอา้งอิงทางสังคม 
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     2.2 ตวัแปรตาม คือ ความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดเสืÊ อผา้แฟชัÉนของ

ผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา การส่งเสริมการตลาด และช่องทางการจดัจาํหน่าย 
3. ขอบเขตทางดา้นระยะเวลาและพืÊนทีÉทีÉใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล เริÉมตัÊงแต่เดือน

ตุลาคม-พฤศจิกายน 2556 และสรุปผลการวิจยัตัÊงแต่เดือนธนัวาคม-มกราคม 2557  โดยมีพืÊนทีÉทีÉใช้
ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ ศูนยก์ารคา้เซ็นทรัลเวลิด ์เขตปทุมวนั กรุงเทพมหานคร 
 
ประโยชน์ทีÉคาดว่าจะได้รับ 

1. เพืÉอทราบถึงความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค เพืÉอ
เป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการธุรกิจเกีÉยวกบัเสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉผลิตภายในประเทศ ไดน้าํผลการวิจยั
ไปปรับใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดสินคา้แฟชัÉน เพืÉอสามารถตอบสนองความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม  

2. เพืÉอทราบถึงการให้ความสําคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉนของผูบ้ริโภค เพืÉอเป็น
ประโยชน์ต่อผูป้ระกอบธุรกิจเกีÉยวกบัเสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉนาํเขา้จากต่างประเทศไดน้าํผลการวิจยัไปปรับ
ใชใ้นการวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดสินคา้แฟชัÉนและการเลือกช่องทางการสืÉอสารทางการตลาด
สินคา้แฟชัÉนไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ   

3. เพืÉอทราบถึงความแตกต่างของความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉน
ของผูบ้ริโภคเมืÉอเปรียบเทียบตามลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ 
และรายไดต่้อเดือน 

4. เพืÉอทราบถึงความสัมพนัธ์ระหวา่งการใหค้วามสําคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉนกบั
ความพึงพอใจในกลยทุธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค 

5. เพืÉอเป็นแนวทางสําหรับผูที้Éสนใจศึกษาถึงความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาด
เสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค ทีÉสามารถนาํผลการวิจยัไปประยุกต์ใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ทางการ 
ตลาดใหธุ้รกิจมีศกัยภาพในการเติบเติบโตไดอ้ยา่งต่อเนืÉองในอนาคต 
 
กรอบแนวคิดของการวจัิย   

กรอบแนวคิดของการวิจยั เป็นการแสดงให้เห็นถึงความความสัมพนัธ์ระหวา่งการให้
ความสาํคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉน ทีÉมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาด
เสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค และการเปรียบเทียบความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉน
ของผูบ้ริโภคกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ดงันีÊ  

   ส
ำนกัหอ

สมุดกลาง
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          ตัวแปรต้น                         ตัวแปรตาม 
 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
ภาพทีÉ 1 กรอบแนวคิดของการวจิยั 

นิยามศัพท์เฉพาะ 
1. การให้ความสําคญักับความเคลืÉอนไหวแฟชัÉน หมายถึง ความสนใจต่อความ

เคลืÉอนไหวแฟชัÉนทีÉเปลีÉยนแปลงอยู่ตลอดเวลาตามแต่ละฤดูกาล กระแสแห่งความทนัสมยัทีÉมีต่อ
รูปแบบของเครืÉองแต่งกายทีÉเป็นทีÉชืÉนชอบของกลุ่มสาธารณชนส่วนใหญ่ในช่วงระยะเวลาใดเวลา
หนึÉง และทาํให้เกิดกระแสนิยมในสังคมไดโ้ดยทีÉไม่ตอ้งมีเหตุผลใดๆ ซึÉ งมีความผกูพนักบัรูปแบบ
ในการดาํเนินชีวติ ทศันคติ ความรู้สึกนึกคิด ความชอบและความพึงพอใจของผูบ้ริโภคและผูค้นใน
สังคมทุกระดบัทัÉวโลก ประกอบด้วย ทศันคติทีÉมีต่อแฟชัÉน ทศันคติการให้คุณค่าในตนเองและ
ทศันคติต่อกลุ่มอา้งอิงทางสังคม 
            1.1 ทศันคติทีÉมีต่อแฟชัÉน หมายถึง ความสนใจต่อแฟชัÉนของผูบ้ริโภค มุมมองทีÉมีต่อ
ทิศทางความเคลืÉอนไหวของแฟชัÉนตามฤดูกาล ไดแ้ก่ ความสนใจความเคลืÉอนไหวแฟชัÉน ความ

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ความพงึพอใจในกลยุทธ์ 
ทางการตลาดเสืÊอผ้าแฟชัÉน 

 
1. ผลิตภณัฑ์  
2. ราคา 
3. การส่งเสริมการตลาด 
4. ช่องทางการจดัจาํหน่าย 
 
 

 
ř. อาย ุ
2. ระดบัการศึกษา 
3. อาชีพ 
4. รายไดต่้อเดือน 
 

 
1. ทศันคติทีÉมีต่อแฟชัÉน 
2. ทศันคติการใหคุ้ณค่าในตนเอง  
3. ทศันคติต่อกลุ่มอา้งอิงทางสังคม 

การให้ความสําคัญกบัความ
เคลืÉอนไหวแฟชัÉน 
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ทนัสมยั ความใหม่ กระแสนิยมทีÉเปลีÉยนแปลงตลอดเวลา ความสนใจในเทรนด์ของเสืÊอผา้แฟชัÉน
ตามฤดูกาลทีÉไดรั้บความนิยมจากสังคมทุกระดบั ความสนใจในแฟชัÉนสากลรูปแบบใหม่ทีÉเกิดจาก
การผสมผสานของวฒันธรรมตะวนัตก ความสนใจแสวงหาขอ้มูลเกีÉยวกบัเสืÊอผา้แฟชัÉนคอลเลคชัÉน
ใหม่ๆ และความสนใจในการเป็นคนแรกทีÉไดเ้ลือกซืÊอและสวมใส่เสืÊอผา้แฟชัÉนแบบใหม่ล่าสุด 
            1.2 ทศันคติการใหคุ้ณค่าในตนเอง หมายถึง  ความสนใจทีÉมีต่อตนเองของผูบ้ริโภค 
ความรู้สึกทีÉมีคุณค่าและความมีเอกลกัษณ์ในตนเอง ทีÉผูบ้ริโภคตอบสนองความพึงพอใจส่วนตวัใน
การแสดงออกถึงพฤติกรรมต่างๆตามแฟชัÉนในเรืÉ องของการแต่งตวั เพืÉอเติมเต็มความต้องการ
พืÊนฐานในดา้นการแต่งกาย และเพืÉอให้ไดรั้บการยอมรับจากผูค้นในสังคม ไดแ้ก่  การแต่งตวัตาม
แฟชัÉนเพืÉอให้เขา้กบัสังคมและกลุ่มเพืÉอนไดดี้ การแต่งตวัตามแฟชัÉนเพืÉอให้ดูแตกต่างโดดเด่นจาก
สังคมและง่ายต่อการจดจาํ การแต่งตวัตามแฟชัÉนเพืÉอแสดงถึงเอกลกัษณ์และสไตล์ในตนเอง การ
แต่งตวัตามแฟชัÉนเพืÉอสร้างภาพลกัษณ์ของตนเองให้ดูดีขึÊน และการแต่งตวัตามแฟชัÉนเพืÉอแสดงถึง
รสนิยมทีÉดีในการแต่งตวั 
            1.3 ทศันคติต่อกลุ่มอา้งอิงทางสังคม  หมายถึง  ความสนใจทีÉมีต่อกลุ่มบุคคลทีÉมี
อิทธิพลสาํคญัต่อการเปลีÉยนแปลงและการเผยแพร่ข่าวสารแฟชัÉน ไดแ้ก่ ความสนใจติดตามข่าวสาร
แฟชัÉนใหม่ๆจากนกัเขียนหรือผูสื้Éอข่าวแฟชัÉน ความสนใจติดตามข่าวสารแฟชัÉนใหม่ๆจากนิตยสาร
แฟชัÉนชัÊนนาํ ความสนใจติดตามข่าวสารแฟชัÉนใหม่ๆจากงานแสดงแฟชัÉนโชว ์ ความสนใจติดตาม
ข่าวสารแฟชัÉนใหม่ๆจากดีไซน์เนอร์ทีÉมีชืÉอเสียง และความสนใจติดตามข่าวสารแฟชัÉนใหม่ๆจาก
การแต่งตวัของดารานกัแสดงชืÉอดงัต่างๆ 

2. ความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดของเสืÊอผา้แฟชัÉน หมายถึง  การให้ความ 
สาํคญัของผูบ้ริโภคทีÉมีต่อกระบวนการวางแผนทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉธุรกิจนาํเสนอเพืÉอสร้าง
ความพึงพอใจใหผู้บ้ริโภคเกิดการยอมรับในผลิตภณัฑ์สินคา้แฟชัÉนใหม่ ทีÉสร้างสรรค์ขึÊนจากความ
เคลืÉอนไหวของแฟชัÉนตามฤดูกาล เพืÉอใช้เป็นเกณฑ์ในการประเมินทางเลือก ขัÊนตอนและการ
ตดัสินใจ ในการพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนใหมี้ความสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค ทาํให้เกิดการยอมรับและตดัสินใจเลือกเสืÊ อผา้แฟชัÉนทีÉธุรกิจนาํเสนอมากทีÉสุด ได้แก่ 
ผลิตภณัฑ ์ราคา การส่งเสริมการตลาด และช่องทางการจดัจาํหน่ายของเสืÊอผา้แฟชัÉน  
            2.1 ผลิตภณัฑ์ หมายถึง คุณภาพของเสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉถูกผลิตและนาํเสนอขายให้กบั
ผูบ้ริโภคตามฤดูกาลของแฟชัÉนทีÉมีการเปลีÉยนแปลงความเคลืÉอนไหวตลอดเวลา รูปแบบของเสืÊอผา้
แฟชัÉนทีÉมีใหเ้หลือกหลากหลาย สีสันและลวดลายของเสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉกาํลงัไดรั้บความนิยม คุณภาพ
ของวสัดุเนืÊอผา้และผิวสัมผสัทีÉมีความคงทนสวมใส่สบาย ความเรียบร้อยประณีตในการตดัเยบ็ทีÉ
ธุรกิจนาํเสนอไปยงัผูบ้ริโภคเพืÉอสร้างความพึงพอใจและตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
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            2.2 ราคา หมายถึง จาํนวนเงินทีÉผูบ้ริโภคยินดีจ่ายเพืÉอซืÊอผลิตภณัฑ์เสืÊอผา้แฟชัÉนใน
ราคาทีÉเหมาะสมกบัรูปแบบและคุณภาพของเสืÊอผา้แฟชัÉน ไดแ้ก่ มีระดบัของราคาหลากหลายให้
เลือก มีราคาทีÉสมเหตุสมผลเมืÉอเทียบกบัสถานทีÉอืÉน มีความคุม้ค่าของราคาเมืÉอเทียบกบัสินคา้ทีÉ
ไดรั้บ และมีความคุม้ค่าของผลิตภณัฑสิ์นคา้แฟชัÉนเมืÉอเทียบกบัราคาทีÉจ่ายไป 

           2.3 การส่งเสริมการตลาด หมายถึง กิจกรรมทางการตลาดต่างๆ ทีÉมีการติดต่อ    
สืÉอสารกนัระหวา่งร้านคา้แฟชัÉนกบักลุ่มผูบ้ริโภค เพืÉอจูงใจให้เกิดการเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน ไดแ้ก่ 
การลดราคาตามโอกาสและเทศกาลพิเศษต่างๆ การมีบริการแลกเปลีÉยนรับคืนสินคา้ การมีบริการ
รับชาํระสินคา้ผา่นบตัรเครดิต การมีส่วนลดสําหรับการซืÊอสินคา้ครัÊ งต่อไป มีการโฆษณาและการ
ประชาสัมพนัธ์เผยแพร่ผา่นทางสืÉอและช่องทางต่างๆ  
             2.4 ช่องทางการจดัจาํหน่าย หมายถึง บริเวณสถานทีÉทีÉจดัจาํหน่ายเสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉ
ศูนยก์ารคา้เซ็นทรัลเวลิด ์ทีÉเป็นแหล่งรวมเสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉทนัสมยั การตกแต่งสถานทีÉภายในร้านทีÉมี
ความโดดเด่นดูน่าสนใจ วิธีการตกแต่งหน้าร้านและการจดัแสดงสินคา้มีความสวยงาม มีการจดั 
แบ่งประเภทของเสืÊ อผา้แฟชัÉนอย่างชัดเจน เพืÉอความสะดวกในการเลือกซืÊอ มีห้องสําหรับลอง
สินคา้ทีÉเพียงพอต่อความตอ้งการ และตาํแหน่งของเคาน์เตอร์ชาํระเงินมีป้ายบอกชดัเจน 

3. พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมในการเลือกซืÊอเสืÊ อผา้แฟชัÉนทีÉบุคคล
แสดงออกในการแสวงหาขอ้มูลเกีÉยวกบัแฟชัÉน การเลือกซืÊอสินคา้แฟชัÉน การเลือกใชสิ้นคา้แฟชัÉน 
การประเมิลผลของสินคา้แฟชัÉนและการจดัการกบัสินคา้แฟชัÉนและบริการต่างๆ ซึÉ งผูบ้ริโภคคาดวา่    
จะสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการและความพึงพอใจส่วนตวั ในการเลือกซืÊอเสืÊ อผา้แฟชัÉน 
ประกอบดว้ย  เหตุผลในการเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน ช่วง เวลาในการเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน ปริมาณใน
การเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน ความถีÉในการเลือกซีÊ อเสืÊอผา้แฟชัÉนและบุคคลทีÉมีอิทธิพลในการเลือกซืÊอ
เสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค  
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บททีÉ 2 

วรรณกรรมทีÉเกีÉยวข้อง 
 

การศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างการให้ความสําคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉนและ
ความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดเสืÊ อผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค ผูว้ิจ ัยได้ศึกษาเอกสารและ
งานวจิยัทีÉเกีÉยวขอ้งเพืÉอเป็นแนวทางในการศึกษา ดงัรายละเอียดต่อไปนีÊ  

1. แนวคิดและทฤษฎีความเคลืÉอนไหวของแฟชัÉน 

2. แนวคิดเกีÉยวกบัความพึงพอใจ 

3. แนวคิดเกีÉยวกบักลยทุธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉน 

4. แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

5. งานวจิยัทีÉเกีÉยวขอ้ง 

แนวคิดและทฤษฎคีวามเคลืÉอนไหวของแฟชัÉน 
1. ความหมายของแฟชัÉน   

              แฟชัÉน (Fashion) หมายถึง รูปแบบของเครืÉ องแต่งกายทีÉเป็นทีÉชืÉนชอบของกลุ่ม
สาธารณชนส่วนใหญ่ในช่วงระยะเวลาใดเวลาหนึÉง สามารถทาํใหเ้กิดกระแสนิยมในสังคมไดโ้ดยทีÉ
ไม่ตอ้งมีเหตุผลใดๆ แฟชัÉนมกัจะเป็นตวับ่งบอกรสนิยมของผูใ้ชแ้ละรสนิยมจะเป็นตวับ่งบอกถึง
ทศันคติของแต่ละคนวา่อะไรคือความสวยงามและความเหมาะสมแต่ละโอกาส (ฤดี หลิมไพโรจน์, 
2555: 3) 

             แฟชัÉน (Fashion) เป็นไดท้ัÊงเสืÊอผา้ เครืÉองแต่งกาย เครืÉองประดบั สิÉงของ พฤติกรรม
และรูปแบบในการดาํเนินชีวิต รวมไปถึงแนวคิดทีÉกาํลงัเป็นทีÉนิยมและไดรั้บการยอมรับจากผูค้น
หมู่มากในสังคม ณ ช่วงเวลาใดเวลาหนึÉง โดยแฟชัÉนเป็นเสมือนทิศทางหนึÉงทีÉทาํให้บุคคลสามารถ
ตอบ สนองความตอ้งการของตนเอง ทีÉแสดงถึงความเป็นส่วนร่วมกบัผูค้นในสังคมทีÉมีปฏิสัมพนัธ์
กนั (อญัชนั สันติไชยกุล, 2547: 83) 

             แฟชัÉน (Fashion) เป็นกระบวนการสืÉอสารรูปแบบหนึÉงทีÉประกอบไปดว้ยผูส่้งสาร 
ไดแ้ก่ ผูอ้อกแบบเครืÉองแต่งกาย ผูต้ดัเยบ็ ผูผ้ลิต ผูจ้ดัจาํหน่ายหรือสินคา้ทีÉเกีÉยวกบัแฟชัÉน ผ่านช่อง
ทางการสืÉอสารต่างๆ โดยเริÉมตัÊงแต่นางแบบทีÉสวมใส่เสืÊอผา้แฟชัÉน เวทีแฟชัÉนโชว ์นิตยสารเกีÉยวกบั 
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แฟชัÉน รวมไปถึงวธีิการตกแต่งหนา้ร้าน การจดัวางเสืÊอผา้แฟชัÉนในศูนยก์ารคา้เพืÉอสืÉอสารถึงเนืÊอหา 
ความหมายต่างๆทีÉเกีÉยวกบัแฟชัÉน เช่น การใชสี้ของเสืÊอผา้ในแต่ละฤดูกาล ซึÉ งเนืÊอหาเหล่านีÊ จะถูกส่ง 
ผา่นไปยงัผูรั้บสาร ซึÉ งอาจเป็นไดท้ัÊงผูค้นทีÉนัÉงดูแฟชัÉนโดยตรง ผูค้นทีÉรับข่าวสารเรืÉองราวแฟชัÉนผา่น
สืÉอมวลชนต่างๆ รวมไปถึงผูค้นทีÉจบัจ่ายเลือกซืÊอเสืÊอผา้เครืÉองแต่ง (สรัญญา ธรรมพรพิพฒัน์, 2548: 

63-64) 

หากกล่าวถึงความหมายของคาํว่า แฟชัÉน (Fashion) สําหรับผูค้นส่วนใหญ่นัÊนจะ
หมายถึง เสืÊอผา้หรือเครืÉองแต่งกายต่างๆ โดยแฟชัÉนเป็นเสมือนช่องทางหนึÉงทีÉทาํให้บุคคลสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของตน ไม่ว่าจะเป็นความตอ้งการทางอารมณ์หรือการแสดงออกทาง
พฤติกรรมต่างๆ ทีÉบุคคลสามารถพฒันาความเป็นเอกลกัษณ์ในตนเอง ทัÊงในดา้นรูปลกัษณ์ภายนอก 

ความรู้สึกต่างๆ การรับรู้เกีÉยวกบัตนเอง หรือภาพลกัษณ์ของตนเอง รวมทัÊงการสร้างความ
ประทบัใจให้กบัผูพ้บเห็นไดโ้ดยการสวมใส่ เสืÊ อผา้เครืÉองแต่งกายหรือการใช้สินคา้แฟชัÉนต่างๆ 

ปัจจุบนันีÊ  แฟชัÉนเขา้มามีบทบาทเกีÉยวขอ้งกบัรูปแบบในการดาํเนินชีวิตของผูค้นในสังคมมากขึÊน 

สามารถสังเกตไดจ้ากการเปลีÉยนแปลงเสืÊ อผา้หรือเครืÉองแต่งกายแฟชัÉนทีÉแตกต่างกนัไปในแต่ละ
โอกาสหรือกิจกรรมต่างๆเช่น ชุดไปเทีÉยว ชุดทาํงาน ชุดกีฬา ชุดราตรี เป็นตน้ (อญัชนั สันติไชยกุล, 

2547: 8) 

กาญจนา แกว้เทพ (2547: 272-273) กล่าววา่ แฟชัÉน (Fashion) เป็นสิÉงทีÉเกีÉยวขอ้งกนัอยู ่
3 ประการ ดงันีÊ  

1. เป็นเรืÉองราวทีÉเกีÉยวกบัเสืÊอผา้ผูห้ญิงและผูช้ายในวาระโอกาสต่างๆ ในทุกยคุสมยั 

2. เป็นเรืÉองราวทีÉเกีÉยวกบัการแต่งหนา้ทาํผม รวมไปถึงรองเทา้ กระเป๋า เครืÉองประดบั
และเครืÉองใชที้Éใชใ้นการประกอบเสืÊอผา้ 

3. เป็นเรืÉองราวทีÉเกีÉยวกบัลกัษณะและรูปร่างของบุคคล 

อีกนิยามหนึÉงเป็นนิยามในแง่ของกระบวนการโดยกล่าววา่ แฟชัÉน (Fashion) หมายถึง
รูปแบบ (Style) หรือวิธีการนาํเสนอของการแต่งกาย การแต่งหน้าทาํผม การใช้เครืÉองประดบั 

ตลอดจนไปถึงพฤติกรรมของผูส้วมใส่ดว้ย    

สรุปความหมายโดยผูว้ิจยั แฟชัÉน (Fashion) หมายถึง พฤติกรรมของการแต่งกายทีÉ
หมุนเวียนเปลีÉยนแปลงอยู่ตลอดเวลา ซึÉ งการแต่งกายทีÉเหมือนกบัผูค้นส่วนใหญ่ในช่วงเวลานัÊน 
เรียกวา่ ทนัสมยั ถา้แต่งกายต่างไปจากผูค้นส่วนใหญ่ในช่วงนัÊน เรียกวา่  ลา้สมยั ดงันัÊน แฟชัÉนจึงมี
เวลาเป็นเครืÉองบ่งชีÊ ให้เห็นถึงความนิยมของผูค้นส่วนใหญ่ในช่วงระยะเวลาหนึÉ งซึÉ งก็คือ เวลาทีÉ
แฟชัÉนเคลืÉอนไหวและเปลีÉยนแปลงไป การทีÉผูค้นส่วนใหญ่ยอมรับเสืÊ อผา้เครืÉองแต่งกายทีÉเป็น
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รูปแบบใหม่ๆอาจไม่ถือว่าเป็นแฟชัÉนเลยก็ได ้จนกว่าผูค้นเหล่านัÊนจะไดส้วมใส่ และนาํไปใช้จน
เกิดเป็นความนิยม 

2. บทบาทของแฟชัÉน  
    สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543: 91) กล่าววา่ บทบาทของแฟชัÉน จะมีส่วนเกีÉยวขอ้งกบั

ผูค้นในสังคมเป็นอยา่งมาก ซึÉ งปัจจยัทีÉเกีÉยวขอ้งกนัมีอยู ่3 ประการดงันีÊ  
             2.1 สไตล์ (Style) หมายถึง ลกัษณะหรือรูปแบบทีÉมีลกัษณะเฉพาะของตวัเอง เช่น 

สไตลข์องเสืÊอผา้หรือเครืÉองแต่งกาย 

             2.2 แฟชัÉน (Fashion) หมายถึง สไตล์ทีÉเป็นทีÉยอมรับและกาํลงัเป็นทีÉนิยมในปัจจุบนั 

เช่น สไตลก์ารแต่งกายของวยัรุ่น และถา้หากเมืÉอไหร่ทีÉผูค้นเลิกนิยม เลิกสนใจยอมรับรูปแบบนัÊนๆ
สินคา้นัÊนจะไม่เป็นแฟชัÉนอีกต่อไป แต่ยงัคงเป็นสไตล์อยู ่เช่น สไตล์ของกระโปรงทรงแคบทีÉกาํลงั
เป็นทีÉนิยมของผูบ้ริโภคอยา่งมากจะกลายเป็นแฟชัÉน แต่เมืÉอผูบ้ริโภคเลิกยอมรับหรือเลิกนิยมจะไม่
ถือเป็นแฟชัÉน แต่ยงัคงสไตล ์คือ รูปแบบไว ้

             2.3 เฟด (Fads) หมายถึง สมยันิยม แฟชัÉนทีÉเป็นทีÉนิยมในช่วงเวลาสัÊนๆสามารถถูก
จดจาํไดอ้ย่างรวดเร็ว และถูกลืมไปอย่างรวดเร็วเช่นกนั หากแต่เป็นทีÉยอมรับของผูค้นเฉพาะกลุ่ม
เท่านัÊน และความนิยมหรือการยอมรับนีÊจะเกิดขึÊนในระยะสัÊน อาจกล่าวไดว้า่เฟดเป็นความคลัÉงไคล้
อยา่งหนึÉงหรือการชืÉนชอบอยา่งมากทีÉมกัจะเกิดกบักลุ่มวยัรุ่น เช่น การนิยมทาํสีผมแปลกๆหรือการ
แต่งหนา้แบบหลากหลายสี 

    เฟรเดริก ม็องนีรอง (Frederic Monneyron) นกัสังคมวิทยา กล่าววา่ เสืÊอผา้แฟชัÉนมี
บทบาทสําคญัในการแสดงเอกลกัษณ์ทางสังคมและเพศ โดยมีหน้าทีÉแบ่งแยกความแตกต่างของ  
ชนชัÊนทางสังคมในสมยัก่อนจนถึงศตวรรษทีÉ 18 ต่อมาเกิดการปฏิวติัระบบการปกครองในฝรัÉงเศส 

ผูค้นมีสิทธิÍ เท่าเทียมกนัในการแต่งตวั จากนัÊน การแต่งกายของผูช้ายและผูห้ญิงส่วนใหญ่ไดมี้ความ
แตกต่างกนัอยา่งชดัเจนในศตวรรษทีÉ 19 ซึÉ งเป็นจุดกาํเนิดของชนชัÊนกลางทีÉผูห้ญิงเท่านัÊนทีÉมีสิทธิÍ
สวมใส่เครืÉองแต่งกายทีÉมีสีสัน ส่วนผูช้ายตอ้งเลือกใชเ้ฉพาะสีดาํ  แต่ในศตวรรษทีÉ 20 ผูห้ญิงไดห้นั
มาสวมใส่เครืÉองแต่งกายของผูช้าย เช่น กางเกงและเนคไทคม์ากขึÊน ส่วนผูช้ายเริÉมสวมใส่เสืÊอผา้ทีÉมี
สีสันมากขึÊนเรืÉอยๆ เช่น เสืÊ อเชิÊตสีชมพูและเสืÊอแจ๊กเก็ตสีเขียว และเริÉมหันมานิยมเนืÊอผา้ทีÉความ 
อ่อนนุ่มแบบอย่างทีÉใช้ตดัเย็บเสืÊ อผา้ผูห้ญิงมากขึÊน รวมถึงการสวมใส่เครืÉองประดับซึÉ งเป็นการ
แสดงใหเ้ห็นถึงการเปลีÉยนแปลงทางสังคมทีÉผูห้ญิงมีสิทธิÍ เท่าเทียมกบัผูช้ายในการแต่งตวั  

   สรุปความหมายโดยผูว้ิจยั บทบาทของแฟชัÉน หมายถึง เสืÊ อผา้แฟชัÉนทีÉสามารถ
กาํหนดพฤติกรรมของผูค้น อากปักิริยาและการแสดงออกต่างๆของผูส้วมใส่เสืÊอผา้แฟชัÉน ดงันัÊน 
เสืÊอผา้แฟชัÉนจึงเปรียบเสมือนภาพลกัษณ์ทีÉผูค้นตอ้งการแสดงออกมาให้ผูอื้Éนพบเห็น และสามารถ
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เขา้ใจและทาํให้เกิดการยอมรับในสังคมโดยผ่านการสวมใส่เสืÊอผา้เครืÉองแต่งกายแฟชัÉนของผูค้น
นัÊนๆได้

3. ผู้นําความคิดทางด้านแฟชัÉน  
    ฤดี หลิมไพโรจน์ (Ś555: 64) กล่าวว่า ผูน้าํความคิดทางดา้นแฟชัÉนหรือผูน้าํแฟชัÉน 

เป็นผูที้ÉกาํหนดกระแสความเคลืÉอนไหวแฟชัÉน หรือผูที้Éสวมใส่เสืÊอผา้รูปแบบใหม่ๆเป็นคนแรกๆ
แลว้หลงัจากนัÊน สาธารณชนก็จะนาํเสืÊอผา้รูปแบบนัÊนไปปรับเปลีÉยนสวมใส่กนัจนเป็นทีÉนิยม ผูน้าํ
แฟชัÉนอาจจะเป็นคนทีÉมีชืÉอเสียงในสังคม หรือเป็นทีÉสนใจของสืÉอ เพราะเป็นบุคคลทีÉทุกคนให้ความ
สนใจและจบัจอ้งดูวา่บุคคลนัÊนจะสวมใส่แต่งกายอะไรกนับา้ง     

    การศึกษาผูน้าํทีÉมีอิทธิพลของการเผยแพร่แฟชัÉนนัÊน ในบริบทของการยอมรับงาน
แฟชัÉน คือ การสร้างความแปลกใหม่ และการเป็นผูน้าํนวตักรรมในการออกแบบ  ความคิดเห็นของ
การเป็นผูน้าํแฟชัÉน เป็นเรืÉองทีÉยิÉงใหญ่มากกว่าวฒันธรรมทีÉเนน้การสืบทอด งานแฟชัÉนต่างๆจะได ้
รับการยอมรับจากผูค้นในระบบสังคมไดน้ัÊน ตอ้งไดรั้บการยอมรับผ่านการสืÉอสารขอ้มูลจากผูที้Éมี
อิทธิพลเกีÉยวกับการสร้างสรรค์แฟชัÉน เช่น รูปแบบของแฟชัÉนใหม่ๆโดยผูน้าํความคิดทางด้าน
แฟชัÉนจะมีอิทธิพลกบัผูบ้ริโภคทีÉมีความรู้และมีความเกีÉยวพนักบัประเภทของผลิตภณัฑ์สูง ผูที้Éมี
อิทธิพลทางดา้นการเผยแพร่แฟชัÉนนัÊน ไดส้ร้างความหมายใหม่ทางวฒันธรรม นวตักรรมและหลกั 
การต่างๆ ทีÉผูน้าํแฟชัÉนไดส้ร้างและส่งทอดความหมายทางสัญลกัษณ์ ทีÉเกิดการเชืÉอมโยงกบัรูปแบบ
การดาํรงชีวติ ค่านิยมและทศันคติทีÉส่งทอดไปยงักลุ่มผูต้ามหรือผูบ้ริโภคแฟชัÉน  

    ดงันัÊน ผูบ้ริโภคเหล่านีÊ จึงมีความสําคญัอย่างมากต่อนักการตลาดในการเผยแพร่
ขอ้มูลของผลิตภณัฑ์ ซึÉ งผูน้าํทางความคิดทางดา้นแฟชัÉนส่วนใหญ่จะใช้ผลิตภณัฑ์ทีÉให้ความพึง
พอใจสูง และแสดงออกถึงความเป็นตวัตนอยา่งมากมาก เช่น การสวมใส่เสืÊอผา้แฟชัÉนใหม่ และมี
การคน้พบจากการศึกษาแฟชัÉนวา่ โดยส่วนใหญ่ ผูน้าํนวตักรรมทางดา้นแฟชัÉนจะมีความเป็นผูน้าํ
ความคิดทางดา้นแฟชัÉนเช่นกนั  

    สรุปความหมายโดยผูว้จิยั  ผูน้าํความคิดทางดา้นแฟชัÉน หมายถึง  ผูซึ้É งมีอิทธิพลดา้น
การเผยแพร่แฟชัÉน ไดส้ร้างความหมายใหม่ทางวฒันธรรมและนวตกรรม รูปแบบการดาํเนินชีวิต 
ค่านิยมและทศันคติ ทีÉไดส่้งทอดไปยงักลุ่มผูบ้ริโภค โดยกลุ่มผูน้าํความคิดทางดา้นแฟชัÉนหรือผูน้าํ
แฟชัÉน เป็นกลุ่มคนทีÉมีความสนใจในเรืÉองแฟชัÉนมากกวา่ผูบ้ริโภคทัÉวไปในตลาด เป็นผูซึ้É งมีความ
มัÉนใจมากในเรืÉองของรสนิยมของตนเอง เป็นคนแรกทีÉจะซืÊอผลิตภณัฑ์ รูปแบบใหม่ และทีÉสําคญั
ทีÉสุดคือ เป็นผูมี้อิทธิพลต่อผูบ้ริโภคอืÉนในการยอมรับและซืÊอสินคา้แฟชัÉนใหม่ 
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4. ความเคลืÉอนไหวของแฟชัÉน 

    สิÉงทีÉยงัคงอยู่เสมอในโลกของแฟชัÉน คือ การทีÉผูบ้ริโภคแสวงหาแฟชัÉนแบบใหม่ๆ
และการเปลีÉยนแปลง ซึÉ งหมายถึง ความเคลืÉอนไหวของแฟชัÉน (Fashion Movement) หรือการ
เปลีÉยนแปลงของวงการแฟชัÉนตลอดทัÊงวฏัจกัร ซึÉ งมีหลายปัจจยัทีÉส่งผลกระทบต่อความเคลืÉอนไหว
ของแฟชัÉน ได้แก่ ปัจจยัทางด้านสังคมและเศรษฐกิจ ทีÉมีอิทธิพลต่อความสนใจต่อแฟชัÉนของ
ผูบ้ริโภค การนาํ เสนอเส้นใยและเนืÊอผา้แบบใหม่ๆตลอดจนเทคนิคการโฆษณา สามารถทาํให้
ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจในการเปลีÉยนแปลงของแฟชัÉนได ้ซึÉ งดีไซน์เนอร์และร้านเสืÊอต่างๆตอ้งการ
ให้ผูบ้ริโภคหันมาสนใจในแฟชัÉนใหม่ๆเพืÉอทาํให้ธุรกิจแฟชัÉนเกิดความตืÉนตวัอยู่เสมอ (ฤดี หลิม
ไพโรจน์, 2555: 66) 

    ในอดีต การใหค้วามหมายของรูปแบบใหม่ๆทีÉนกัออกแบบหรือผูน้าํแฟชัÉนนาํเสนอ 
หากรูปแบบนีÊกลายเป็นแฟชัÉนอย่างกวา้งขวาง แบรนด์ก็จะกลายเป็นทีÉรู้จกัของผูค้นอย่างรวดเร็ว 
และกลายเป็นสัญลักษณ์ของการสร้างแบรนด์แฟชัÉน ซึÉ งเป็นสิÉ งสําคญัของการยอมรับรูปแบบ
โดยทัÉวไป การศึกษาดา้นสังคมวิทยาหรือพฤติกรรมโดยรวม แสดงให้เห็นว่า  แฟชัÉน คือ การสร้าง
แบรนดแ์ละการสร้างแบรนด์ตอ้งเป็นไปตาม แฟชัÉน ทีÉเป็นเรืÉองความตอ้งการสําหรับผลผลิตใหม่ๆ
เพืÉอดึงดูดความสนใจในการนาํเสนอ ซึÉ งทุกๆปีศูนยก์ลางของวงการแฟชัÉนจะเป็นตวักาํหนดรูปแบบ
ของเสืÊ อผา้แฟชัÉนใหม่ๆ ซึÉ งยงัไม่เป็นทีÉ รู้จกัของผูค้นในสังคมหมู่มาก แล้วผูค้นในสังคมทีÉเป็น
ผูบ้ริโภคแฟชัÉนเหล่านัÊน ก็จะเป็นผูต้ดัสินว่าเสืÊ อผา้แฟชัÉนรูปแบบหรือสไตล์ไหนทีÉกาํลังอยู่ใน
กระแสแฟชัÉน และรูปแบบสไตลไ์หนทีÉกาํลงัจะเป็นแฟชัÉนตกยคุ  

    ศรีกาญจนา พลอาสา (2546: 178) กล่าวว่า ความเคลืÉอนไหวแฟชัÉน (Fashion 

Movement) จะหมุนเวียนเปลีÉยนไปตามสมยันิยม หรือแฟชัÉนจะไดรั้บความนิยมจากผูบ้ริโภคมาก
หรือนอ้ยนัÊนขึÊนอยูก่บัองคป์ระกอบหลกั ดงันีÊ  

    1. การเปลีÉยนตามฤดูกาล ผูบ้ริโภคตอ้งการแฟชัÉนทีÉเปลีÉยนไปตามวนัเวลา เนืÊอผา้
และผิวสัมผสัของเสืÊอผา้ทีÉเปลีÉยนไปตามฤดูกาล อากาศร้อนเหมาะกบัเสืÊอผา้เนืÊอบางๆสีปานกลาง 

อากาศหนาวเหมาะกบัเสืÊอผา้ชนิดหนาสีเขม้ การเลือกใชเ้ส้นใยทีÉเหมาะสมกบัภูมิประเทศ วิถีใน
การดาํเนินชีวิตของผูค้นในสังคมและเศรษฐกิจ การท่องเทีÉยว วนัหยุดพกัผ่อน จะทาํให้อตัราการ
เคลืÉอนไหวของแฟชัÉนเปลีÉยนแปลงเร็วขึÊน 

    2. องคป์ระกอบทีÉทาํให้พฒันาการทางดา้นแฟชัÉนล่าชา้ คือ องค์ประกอบทีÉกระตุน้
ไม่ใหผู้ค้นยอมรับแฟชัÉนแบบใหม่ๆทาํให้ลกัษณะของแฟชัÉนเปลีÉยนแปลงไปอยา่งล่าชา้ และแฟชัÉน
รูปแบบใหม่ๆมีแนวโนม้การใชต้ํÉาลง ไดแ้ก่ กฎหมาย ธรรมชาติของพ่อคา้และการลดอตัราการซืÊอ
ของผูบ้ริโภค  
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    3. ประเพณี เป็นส่วนหนึÉงทีÉทาํให้วฏัจกัรแฟชัÉนล่าชา้หยุดชะงกั ประเพณีตอ้งห้ามมี

หลายประการทีÉอาจทาํใหผู้บ้ริโภคไม่สนใจเสืÊอผา้แฟชัÉนแบบใหม่ๆหรือสนใจนอ้ยลง เช่น ประเพณี
ทีÉใหผู้ช้ายสวมกางเกงไปวดัได ้แต่ผูห้ญิงไม่ควรสวมใส่ เป็นตน้ 

    4. ศาสนา เป็นสิÉงสาํคญัต่อขนบธรรมเนียนประเพณี และเป็นตวักาํหนดรูปแบบของ
เสืÊอผา้ทีÉใชใ้นการทาํพิธีต่างๆ แต่ปัจจุบนันีÊ  ศาสนามีอิทธิพลต่อแฟชัÉนนอ้ยลง สังเกตไดจ้ากเสืÊอผา้ทีÉ
สวมใส่เขา้ร่วมพิธีกรรมต่างๆ จะเป็นเสืÊอผา้ทีÉมีรูปแบบทีÉทนัสมยัมากขึÊน   

    สรุปความหมายโดยผูว้ิจยั  ความเคลืÉอนไหวของแฟชัÉน จะเปลีÉยนแปลงเคลืÉอนไหว
ชา้หรือเร็วขึÊนอยูก่บัการยอมรับของผูค้นทัÉว ไปจนผูค้นเห็นวา่เป็นเรืÉองธรรมดา จึงพยายามสรรหา
แฟชัÉนรูปแบบใหม่ทีÉแปลกและแตกต่างออก ไปตามจินตนาการ ความคิดและการสร้างสรรค์ของ
มนุษยบ์วกกบัความเจริญกา้วหน้าทางเทคโนโลยีและแนวความคิดของผูค้นในยุคสมยันัÊนๆ การ
เปลีÉยนแปลงของแฟชัÉนจึงเป็นสิÉ งทีÉซับซ้อนแต่ก็แสดงให้เห็นถึงรูปแบบในการดําเนินชีวิต 
เศรษฐกิจ และจิตวทิยาในผูค้นในสังคมช่วง เวลานัÊนๆ 

5. ทฤษฎคีวามเคลืÉอนไหวของแฟชัÉน 
     ฤดี หลิมไพโรจน์ (2555: 64-66) กล่าววา่ การเคลืÉอนไหวของแฟชัÉนทีÉเปลีÉยนแปลง

ไปเป็นกระบวนการทีÉมีความสลบัซับซ้อนในระดบัมหภาค กล่าวคือ แฟชัÉนถือเป็นปรากฏการณ์
ทางสังคมทีÉส่งผลกระทบต่อผูค้นจาํนวนมากพร้อมๆกนั แต่ในอีกมุมมองหนึÉงอาจมองวา่ แฟชัÉนส่ง 
ผลกระทบเพียงระดบัจุลภาค กล่าวคือ แฟชัÉนส่งผลในระดบับุคคลเท่านัÊน และเป็นกระบวนการ
ต่อเนืÉองของความต้องการและความจาํเป็นของผูค้นในสังคมทีÉมีต่อแฟชัÉน ซึÉ งทัÊ งหมดคือ การ
เปลีÉยนแปลงความเคลืÉอนไหวของแฟชัÉน สามารถสรุปได ้ดงันีÊ   

  5.1 แฟชัÉนกบัเศรษฐศาสตร์ จากมุมมองทางดา้นเศรษฐศาสตร์ แฟชัÉนมีลกัษณะ 

สองดา้นทีÉขดัแยง้กนัเอง ดา้นหนึÉ งคือ แฟชัÉนแต่ละชนิดจะมีอายุเพียงช่วงระยะเวลาสัÊนๆ แฟชัÉน
รูปแบบเดิมจาํเป็นตอ้งหลีกทางให้กบัแฟชัÉนรูปแบบใหม่ๆอยูเ่สมอ แต่ในอีกดา้นหนึÉง แฟชัÉนกลบั
เป็นสิÉงทีÉมีอายุอมตะฝังอยูใ่นประวติัศาสตร์ทางวฒันธรรม สังคมและเศรษฐกิจ รวมทัÊงยงัมีพลงัอยู่
ในโครง สร้างทางสังคม โดยสังเกตุไดจ้ากการทีÉผูค้นแต่งตวัตามแฟชัÉนเพราะความชืÉนชอบ ไปจน 
ถึงการถูกผลกัดนัใหแ้ต่งตวัตามแฟชัÉนทัÊงๆทีÉไม่ชอบ แต่เป็นเพราะในตลาดมีแต่สินคา้แฟชัÉนแบบนีÊ
แบบเดียวเนืÉองมาจากกาํลงัเป็นทีÉนิยม ทีÉสาํคญัไปกวา่นัÊนคือ การเปลีÉยนเสืÊอผา้รูปแบบใหม่ของผูค้น
ในปัจจุบนัไม่ไดเ้กิดจากอายกุารใชง้านทีÉหมดสภาพแลว้เป็นหลกั แต่เป็นเพราะอิทธิพลของแฟชัÉนทีÉ
เป็นสัญญาณบ่งบอกวา่เสืÊอผา้ชุดเก่านัÊนเชยหรือลา้สมยัแลว้ จาํเป็นตอ้งซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนชุดใหม่เพืÉอ 
ใหท้นัสมยัตามแฟชัÉน 
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       5.2 แฟชัÉนกับสังคมและสุนทรียศาสตร์  จากมุมมองทางด้านสังคมและ

สุนทรียศาสตร์ แฟชัÉนไม่ใช่เพียงการคิดประดิษฐ์เสืÊอผา้เครืÉองแต่งกายขึÊนมาเท่านัÊน แต่ยงัเป็นการ
คิดสร้างสรรคสิ์Éงแปลกใหม่โดยใชรู้ปแบบของเสืÊอผา้หรือสินคา้ต่างๆเป็นพืÊนฐาน จึงทาํให้แฟชัÉนมี
มิติทีÉเกีÉยวขอ้งกบัสุนทรียศาสตร์หรือความสวยงามเจือปนอยูด่ว้ย โดยการออกแบบให้มีลกัษณะทีÉ
สวยงามโดดเด่นดว้ยสี ลายเส้น รูปทรงและเนืÊอผา้ ส่วนทางดา้นสังคมศาสตร์ แฟชัÉน นบัเป็นสิÉงทีÉ
สะทอ้นถึงสังคมไดเ้ป็นอยา่งดี ประกอบดว้ย 
             ชนชัÊน (Class) แฟชัÉน เป็นสิÉ งทีÉแสดงสถานภาพและสะทอ้นถึงฐานะของผู ้
สวมใส่ ผูค้นแต่งตวัตามสถานภาพทางสังคมของตนเอง เมืÉอศึกษาถึงตน้กาํเนิดของแฟชัÉนในยุโรป
จะพบวา่ ความเป็นมาของแฟชัÉนจะเป็นเรืÉองของชนชัÊนสูง ราชวงศ ์และเจา้นายเท่านัÊน เช่นเดียวกบั
การศึกษาในเรืÉองรูปแบบของการตดัเยบ็ชัÊนสูง จะพบวา่วิธีการตดัเยบ็จะเป็นการตดัเยบ็ดว้ยมือและ
มีการออกแบบเฉพาะสําหรับแต่ละบุคคลเท่านัÊน ในขณะทีÉการตดัเยบ็ของเสืÊอผา้สําเร็จรูปครัÊ งละ
จาํนวนมาก (Mass production) จะเป็นการตดัเยบ็ดว้ยเครืÉองจกัรทีÉมีลกัษณะการออกแบบเหมือนๆ 
กนัทัÉวไป หรือเรียกวา่ การตดัเยบ็เสืÊอโหลนัÉนเอง  

         เพศ (Gender) จากมุมมองทางดา้นจิตวิทยา เสืÊอผา้เครืÉองแต่งกายมีบทบาท
สาํคญัในการดึงดูดความสนใจทางเพศ ดว้ยสาเหตุนีÊ  ในประวติัของการแต่งกายจึงเป็นเวลายาวนาน
ทีÉการแต่งกายของเพศชายและหญิงจะตอ้งแตกต่างกนัอย่างชดัเจน เพืÉอให้รู้วา่ใครเป็นชายและใคร
เป็นหญิง จนถึงกลางศตวรรษทีÉ 20 ไดเ้ริÉมเกิดแฟชัÉนรูปแบบใหม่ คือ วธีิการแต่งกายทีÉไม่ระบุเพศซึÉ ง 

เป็นเสืÊอผา้เครืÉองแต่งกายทีÉสามารถใส่ไดท้ัÊงสองเพศ (Unisex) จะสังเกตุไดว้า่ในอดีต การศึกษาเรืÉอง
แฟชัÉนจะมุ่งเนน้ไปทีÉการศึกษาเกีÉยวกบัผูห้ญิงเป็นหลกั แต่ในปัจจุบนั ความคิดทีÉวา่แฟชัÉนเป็นเรืÉอง
ของผูห้ญิงเท่านัÊนเริÉมเบาบางลง เช่น มีการผลิตนํÊ าหอมสําหรับเพศชาย รวมทัÊงการตัÊงชืÉอนํÊ าหอม
สาํหรับผูช้ายทีÉแสดงถึงอาํนาจและความแขง็แกร่ง 

        วฒันธรรม (Cultures) แฟชัÉน มีส่วนสําคญัทีÉทาํให้บุคคลเข้าใจหรือตีความ 
หมายถึงสิÉงต่างๆในโลกนีÊแตกต่างกนัไปในแต่ละสถานการณ์ ซึÉ งแฟชัÉนเป็นวฒันธรรมรูปแบบหนึÉง 
ทีÉบ่งบอกวฒันธรรมผา่นตวัสินคา้ต่างๆ เช่น เสืÊอผา้ทีÉมีทัÊงชุดสําหรับงานกลางคืน ชุดสําหรับเล่น
กีฬา ชุดลาํลองสาํหรับอยูบ่า้น หรือชุดทีÉดูเป็นทางการสาํหรับสวมใส่ไปทาํงานต่างๆ  
         การสะทอ้นค่านิยมทางสังคม (Social values) ในช่วงยคุกลางจะนิยมชุดสําหรับ
ผูห้ญิงทีÉมีรูปร่างทว้ม ซึÉ งเป็นผลมาจากความตอ้งการให้ผูห้ญิงทอ้งเพืÉอเพิÉมจาํนวนประชากร หรือ
ในช่วง ค.ศ.1970-1979 จะนิยมชุดทีÉเนน้ไปทีÉหนา้อกผูห้ญิง เนืÉองจากค่านิยมในการเลีÊ ยงลูกดว้ยนม 
ในช่วงปี ค.ศ.1980-1989 ความนิยมชุดทีÉเนน้ไปทีÉหน้าอกผูห้ญิงกลบัเสืÉอมความนิยมลง เนืÉองจาก 
ผูห้ญิงเริÉมหนัไปทาํงานนอกบา้น ค่านิยมจึงเปลีÉยนไปทีÉการทาํงานมากกวา่การเลีÊยงลูกอยูก่บับา้น 



16  
       5.3 แฟชัÉนกบัสัญญะวิทยา จากมุมมองทางดา้นสัญญะวิทยา (Semiology) เป็น

มุมมองทีÉน่าสนใจเกีÉยวกบัเรืÉองของความหมาย (Meaning) ทีÉมากบัสิÉงของวตัถุ คาํพดูและการกระทาํ 
ดงันัÊน เมืÉอแฟชัÉนประกอบไปดว้ยเสืÊอผา้เครืÉองแต่งกายและวิธีการแต่งกาย จึงย่อมมีความหมาย
ต่างๆทีÉมาพร้อมกบัเครืÉองแต่งกายหรือวธีิการแต่งกายนัÊนๆ เช่น การแต่งกายแบบ Flashback ซึÉ งเป็น
การแต่งกายแบบยอ้นยุคเหมือนในสมยัก่อน มีความหมายถึงการแสดงอาการหวนหา  หรือการ     
ชืÉนชมในอดีต ซึÉ งความหมายของเครืÉองแต่งกายและวิธีการแต่งกายจะเปลีÉยนแปลงไปในแต่ละ
สถานการณ์ 

                     ความหมายของเครืÉองแต่งกายและการแต่งกาย ได้เปลีÉยนแปลงไปในแต่ละ
สถานการณ์ เช่น สังคมไทยสมยัโบราณ ผูค้นทัÉวไปไม่มีวธีิการเปลีÉยนเสืÊอผา้เครืÉองแต่งกายในแต่ละ
วนัจะใส่เสืÊอผา้ชุดเดียวกนัตลอดว ัน โดยทีÉเสืÊ  อผา้ไม่ไดบ้่งบอกความหมายใด แต่ในปัจจุบนั ผูค้นมี
การเปลีÉยนเสืÊ อผา้เครืÉองแต่งกายอยู่ตลอดวนั เช่น หากอยู่บา้นก็จะใส่ชุดลาํลอง หากออกไป
รับประทานอาหารนอกบา้นหรือตอ้งออกไปทาํงานก็จะเปลีÉยนชุดเพืÉอใหดู้สุภาพมากขึÊน เมืÉอไปเล่น
กีฬาก็จะเปลีÉยนใส่ชุดกีฬา ตกกลางคืนก็จะเปลีÉยนเป็นชุดใส่นอน เป็นตน้ นอกจากนีÊ  ความหมาย
ของเสืÊอผา้ยงัสามารถเกิดจากตวัวสัดุทีÉนาํมาใช้ประกอบเป็นเครืÉองแต่งกายไดอี้กดว้ย เช่น ในอดีต
การใชห้นงัสัตวเ์ป็นเพียงเพืÉอให้เ กิดความทนทาน แต่ในปัจจุบนั เมืÉอมีดาราฮอลลีวูด้นาํชุดหนงั
สัตวม์าสวมใส่ ความหมายของหนงัสัตวน์ัÊนก็จะเปลีÉยนไป กลายเป็นเกีÉยวกบัธรรมชาติหรือเสืÊอผา้
ชุดหนงัรัดรูปทีÉแสดงถึงความเซ็กซีÉ เป็นตน้ 

   5.4 แฟชัÉนกบัจิตวทิยา ซึÉ งปัจจยัทางดา้นจิตวทิยานัÊน สามารถใชอ้ธิบายถึงสาเหตุทีÉ
ทาํใหบุ้คคลแสดงพฤติกรรมต่างๆตามแฟชัÉน ไดแ้ก่  

         ความตอ้งการให้ตนเองสอดคลอ้งกบัสังคม (Conformity) เช่น การเลือกแต่ง 
ตวัตามแบบแฟชัÉนทีÉกาํลงัเป็นทีÉนิยมอยูใ่นขณะนัÊน เพืÉอให้รู้สึกวา่ตนเองเขา้กบักลุ่มเพืÉอนไดดี้และ
ไม่เป็นคนเชยตกยุค หรือการแต่งกายเพืÉอการเป็นสมาชิกภาพทีÉทาํให้สามารถอยูใ่นกลุ่มสังคมกลุ่ม
ใดกลุ่มหนึÉงนัÊนได ้
         ความตอ้งการหาความแปลกใหม่ (Variety-seeking) บุคคลอาจเกิดความเบืÉอ
หน่ายหากจะตอ้งสวมใส่เสืÊอผา้แบบเดิมซ้าๆกนัทุกวนั ดงันัÊน ความตอ้งการเสืÊอผา้แบบใหม่ๆเพืÉอ 
ใหรู้้สึกวา่ตนเองไม่ดูซา้ซากจาํเจ และเป็นการหาความแปลกใหม่ใหก้บัชีวติ 

          ความคิดสร้างสรรค์ส่วนบุคคล (Personal creativity) บุคคลทีÉตอ้งการให้
ตนเองดูดีและมีเอกลกัษณ์ในการแต่งตวั ไม่อยากทีÉจะแต่งตวัตามแฟชัÉนเพราะรู้สึกวา่ตนเองไม่โดด
เด่น แต่ก็ไม่อยากทีÉจะแตกต่างมากเกินคนทัÉวไป จึงเลือกทีÉจะดดัแปลงเสืÊอผา้รูปแบบชุดทีÉยงัอยูใ่น
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แฟชัÉนและเป็นชุดทีÉสวมใส่แลว้สามารถสะทอ้นความเป็นตวัเองออกมา เพืÉอพฒันารูปลกัษณ์ภาย 
นอกของตวัเองใหดู้ดีขึÊน 

      ความตอ้งการเพืÉอดึงดูดความสนใจทางเพศ (Sexual attraction) ทฤษฎีเกีÉยวกบั
การออกแบบแฟชัÉนเสืÊอผา้ไดก้ล่าวไวว้า่ ส่วนต่างๆของร่างกายมนุษยเ์ป็นตวักระตุน้ความสนใจทาง
เพศโดยเฉพาะร่างกายของเพศหญิง ทีÉมีผลต่อการเปลีÉยนแปลงของเสืÊ อผา้แฟชัÉน เช่น ในยุค
วิกตอเรียจะนิยมชุดทีÉโชวช่์วงไหล่ของผูห้ญิง ในช่วง ค.ศ. 1930 -1939 จะนิยมชุดทีÉโชวด์า้นหลงั
ของผูห้ญิง ส่วนแฟชัÉนร่วมสมยัจะนิยมชุดทีÉเน้นช่วงลาํตวัของผูห้ญิงเพืÉอเป็นการแต่งตวัทีÉดึงดูด
ความสนใจ 

    5.5 แฟชัÉนกบัสืÉอและการเผยแพร่ ซึÉ งสืÉอแต่ละรูปแบบนัÊนจะมีอิทธิพลต่อความ
เคลืÉอนไหวของแฟชัÉนอยา่งมหาศาล ซึÉ งผูค้นในสังคมจะให้ความสนใจกบับุคคลทีÉอยูใ่นกระแสข่าว
เป็นหลกั ซึÉ งบุคคลนัÊนๆจะมีอิทธิพลต่อแฟชัÉนอย่างมาก และแฟชัÉนยงัมีผลกระทบต่อสืÉอทีÉเป็นทีÉ
นิยม ชีวติของผูค้นในสังคม และการตดัสินใจซืÊอของพวกเขา ไดแ้ก่  
     ผูสื้Éอข่าวแฟชัÉน (Fashion Blogger) ผูสื้Éอข่าวแฟชัÉนมีอิทธิพลอยา่งมากต่อการนาํ 
เสนอเนืÊอหา และเป็นสืÉอทีÉมีประสิทธิภาพสูง สามารถเจาะกลุ่มเป้าหมายได้ตามพฤติกรรมการดู
โทรทศัน์ของกลุ่มเป้าหมาย หรือตามรายการทีÉกลุ่มเป้าหมายชอบดู ผูสื้Éอข่าวจะนาํเสนอข่าวแฟชัÉน
ทุกวนั เพืÉอให้งานแฟชัÉนเขา้ถึงกลุ่มคนทุกกลุ่ม เพราะแฟชัÉนมีช่วงอายุจาํกดัสําหรับมาตรฐานใน
เปรียบเทียบทีÉไดถู้กสร้างขึÊนมาในการวจิารณ์ข่าวแฟชัÉน และช่วยสร้างบรรยากาศให้แตกต่างไปจาก
การวิจารณ์ผลงานศิลปะอืÉนๆ ในการรายงานข่าวแฟชัÉนต่อสืÉอมวลชน จึงสามารถสร้างความสนใจ
และสร้างกระแสข่าวแฟชัÉนใหม่ๆใหไ้ดรั้บความสนใจจากผูค้นอยา่งสมํÉาเสมอ 
     นิตยสารแฟชัÉน (Fashion Magazine) มีบทบาทสําคญัในการผลิตงานแฟชัÉนใน
ฐานะภาพลกัษณ์ทางสังคม นิตยสารแฟชัÉนจะลงบทความและโฆษณาเกีÉยวกบัแฟชัÉนมากมายบาง
เล่มไดค้น้ควา้วิจยัเกีÉยวกบัแนวโนม้แฟชัÉนใหม่ๆ ดว้ยการตีพิมพร์ายงานวิจยั การพยากรณ์รูปแบบ
ของสีและเนืÊอผา้ ทีÉผูค้นจะสวมใส่ในฤดูกาลหน้า การลงบทความเกีÉยวกบัวิธีการดูแลเสืÊอผา้เครืÉอง
แต่งกาย การลงบทสัมภาษณ์ดีไซน์เนอร์และภาพถ่ายงานแฟชัÉน นอกจากนีÊ  นิตยสารแฟชัÉนยงัเป็น
สืÉอทีÉธุรกิจแฟชัÉนให้ความสนใจกันมาก นอกจากจะเป็นสืÉ อทีÉมีสีสันสวยงามแล้ว ยงัมีเนืÊอหา
ความคิดสร้างสรรค ์และขอ้มูลต่างๆทีÉไม่ตกยุคตกสมยัอยา่งรวดเร็วนกั สามารถอ่านไดน้านและส่ง
ต่อให้บุคคลอืÉนๆได้อีกหลายคน บรรณาธิการนิตยสารแฟชัÉน และผู ้ขายสินค้าแฟชัÉน  จะมี
ปฏิสัมพนัธ์กนัเพืÉอใหผู้เ้ขียนเป็นตวัแทนบอกกล่าวและนาํเสนอสินคา้แฟชัÉนของตนแก่ผูอ่้าน ซึÉ งถือ
วา่เป็นความร่วมมือระหวา่งสืÉอแฟชัÉนและการตลาดสินคา้แฟชัÉนนัÉนเอง 
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      แฟชัÉนโชว ์ (Fashion Show) งานแสดงแฟชัÉนโชว ์มีความสําคญัอยา่งยิÉงสําหรับ
การเผยแพร่ผลงานแฟชัÉน โดยการนาํเสนอสินคา้แฟชัÉนบนนางแบบทีÉมีชีวิต งานแสดงโชวที์Éดีจะนาํ 
เสนองานเดียว หรืองานอืÉนๆหลายงานทีÉเกีÉยวกบัแฟชัÉน ในแต่ละงานแสดงจะตอ้งมีความน่าเชืÉอถือ
และไดรั้บการตอบรับจากผูบ้ริโภคควบคู่ไปดว้ย งานแสดงแฟชัÉนโชวจึ์งเปรียบเสมือนงานส่งเสริม
การตลาดอยา่งหนึÉง ทีÉเจาะกลุ่มผูช้มกลุ่มใดกลุ่มหนึÉงหรือจดัขึÊนเพืÉอบุคคลทัÉวไปไดรั้บชม เพืÉอทีÉทาง
ร้านคา้ไดน้าํเสนอเสืÊอผา้แฟชัÉนแบบใหม่ล่าสุด งานแสดงแฟชัÉนโชวจ์ะมีหลายระดบัตัÊงแต่งานทีÉดู
หรูหรามีระดบั ไปจนถึงงานแสดงแฟชัÉนโชวเ์ล็กๆจากร้านขายเสืÊอผา้ทัÉวไป  

         นกัแสดงทีÉมีชืÉอเสียง (Fashion Actor) ดาราหรือนกัแสดงทีÉมีชืÉอเสียงสามารถเป็น
ผู ้ริเริÉ มกระแสการแต่งตวัแฟชัÉนแบบใหม่ๆ ด้วยการใส่ชุดเสืÊ อผา้แบบใหม่ออกงานประกาศผล
รางวลัต่างๆ หรือเครืÉองประดบัทีÉนิยมหลงัจากทีÉมีดาราหลายคนสวมใส่ไปในงานประกาศรางวลั 
หรือรูปแบบของเสืÊอผา้ทีÉไดรั้บความนิยมจากอิทธิพลของนกัแสดงในละคร ซึÉ งลว้นมีบทบาทสําคญั
ต่อความเคลืÉอนไหวของแฟชัÉน 

      ดีไซน์เนอร์หรือนกัออกแบบแฟชัÉน (Fashion Designer) ดีไซน์เนอร์หรือนัก
ออกแบบเครืÉองแต่งกายแฟชัÉน จะมีหน้าทีÉใชผ้ืนผา้และวสัดุอืÉนๆเพิÉอแปลสภาพจากความคิดสร้าง 
สรรค์ให้เป็นเอกลกัษณ์จนกลายเป็นแฟชัÉน ดีไซน์เนอร์จะพยายามสร้างความเปลีÉยนแปลงให้กบั
แฟชัÉนตลอดเวลาดว้ยการสร้างสรรค์แนวทางการแต่งกายแบบใหม่ๆ พร้อมกบัผลิตเครืÉองแต่งกาย
ตามแนวโนม้ของแฟชัÉนขึÊนล่วงหนา้ และการนาํเสนอผลงานนัÊนจะแตกต่างกนัไป ขึÊนอยูก่บัตลาด
เป้าหมายของแต่ละกลุ่มคน เพืÉอให้ผูค้นไดรั้บสินคา้แฟชัÉนชัÊนสูงมีคุณภาพดี และตีตรายีÉห้อสินคา้
จากดีไซน์เนอร์ชืÉอดงั เพืÉอความภาคภูมิใจของผูส้วมใส่ 

    5.Ş แฟชัÉนกบัการแต่งกาย ซึÉ งแฟชัÉนเป็นการแสดงออกถึงพฤติกรรมอย่างหนึÉ งใน
ดา้นการแต่งกาย ซึÉ งมีการหมุนเวียนตลอดเวลา ถา้แต่งกายเหมือนกบัผูค้นส่วนใหญ่ในช่วงเวลานัÊน 
เรียกวา่ ทนัสมยั ดงันัÊน แฟชัÉนมกัจะมาคู่กบัสไตล์ หรือรูปแบบของเสืÊอผา้ ทีÉเป็นทีÉยอมรับและนิยม
สวมใส่กนัมากจนเรียกว่าเสืÊ อผา้แฟชัÉน ดงันัÊน เวลาจึงเป็นเครืÉองบ่งชีÊ ทีÉแสดงให้เห็นถึงความนิยม
ของผูค้นในช่วงหนึÉงๆ ซึÉ งก็คือ ช่วงเวลาทีÉแฟชัÉนเคลืÉอนไหวและเปลีÉยนแปลงไป การยอมรับแฟชัÉน
ของผูค้น ไม่จาํเป็นตอ้งยอม รับทุกหนทุกแห่ง ดงันัÊน เสืÊอผา้หรือเครืÉองแต่งกายทีÉเป็นรูปแบบใหม่
และสวยงามอาจไม่ถือว่าเป็นแฟชัÉน จนกว่าผูค้นส่วนมากเกิดการยอมรับจะนาํไปใช้  และการ
เปลีÉยนแปลงของแฟชัÉนจะชา้หรือเร็วก็ขึÊนอยูก่บัการยอมรับของผูบ้ริโภค จนกวา่ผูค้นส่วนใหญ่จะ
เห็นวา่แฟชัÉนเป็นเรืÉองธรรมดา    นกัออกแบบจึงพยายามสรรหารูปแบบของแฟชัÉนทีÉทีÉแปลกใหม่
และแตกต่างกนัออกไป ตามจินตนาการและความคิดสร้างสรรคข์องการออกแบบแต่ละคน 
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ทฤษฎีความเคลืÉอนไหวของแฟชัÉน (Fashion Movement)  เป็นทฤษฎีหรือกระบวนการ

การสืÉอสารรูปแบบหนึÉงทีÉประกอบไปดว้ยผูส่้งสาร(Sender) ไดแ้ก่ ผูอ้อกแบบเสืÊอผา้หรือเครืÉองแต่ง
กาย ผูต้ดัเยบ็ ผูผ้ลิต ผูจ้าํหน่ายสินคา้ทีÉเกีÉยวกบัแฟชัÉน เช่น เสืÊอผา้ รองเทา้ กระเป๋า โดยผา่นช่องทาง 
การสืÉอสาร(Channel) ตัÊงแต่นางแบบทีÉสวมใส่เสืÊอผา้แฟชัÉน เวทีเดินแบบ หนงัสือนิตยสารเกีÉยวกบั
แฟชัÉน รวมไปถึงวิธีการตกแต่งร้านคา้แฟชัÉน การจดัวางเสืÊอผา้เครืÉองแต่งกายในศูนยก์ารคา้ต่างๆ 
เพืÉอสืÉอถึงเนืÊอหาของแฟชัÉน (Message) ไดแ้ก่ ความหมายต่างๆทีÉเกีÉยวกบัแฟชัÉน เช่น การใชสี้ของ
เสืÊอผา้ในแต่ละฤดูกาล ซึÉ งเนืÊอหาเหล่านีÊจะถูกส่งผา่นไปยงัผูรั้บสาร (Receiver) อาจเป็นไดท้ัÊงผูค้นทีÉ
นัÉงดูแฟชัÉนโชวจ์ากเวทีโดยตรง ผูค้นทีÉรับรู้ข่าวสารแฟชัÉนต่างๆผา่นทางสืÉอมวลชน รวมไปถึงผูค้นทีÉ
ตดัสินใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้เครืÉองแต่งกายแฟชัÉนและการเติมแต่งความคิดสร้างสรรค์ลงไปในเครืÉอง
แต่งกายเพืÉอสร้างเอกลกัษณ์ในการแต่ง ตวัให้กบัผูรั้บสาร (Fiske, 1990: 2-3, อา้งถึงในสรัญญา 
ธรรมพรพิพฒัน์, 2548: 64-64) 

ทฤษฎีความเคลืÉอนไหวของแฟชัÉน (Fashion Movement) ในมุมมองของผูส่้งสารใน
สมยัแรกๆนัÊนมองวา่ แฟชัÉน (Fashion) หมายถึง การสวมใส่เสืÊอผา้เพืÉอความสวยงามจากกระบวน 
การสร้าง สรรคค์วามเป็นจริง ซึÉ งเป็นผลผลิตทางความคิดของมนุษยม์ายาวนาน  ทาํให้เกิดกระบวน 
การกลัÉนกรอง การผลิตและการปรับปรุงให้การตีความหมายของแฟชัÉนนัÊนมีความหลากหลายมาก
ขึÊน เช่น เพืÉอการแสดงความรู้สึกส่วนตวั เพืÉอความบนัเทิงหรือเพืÉอการพกัผอ่นหยอ่นใจ เพืÉอการ
ดึงดูดความสนใจ เพืÉอการแสดงสถานะและคุณค่าทางสังคม เพืÉอการแสดงบทบาททางสังคม เพืÉอ
การปกป้องอาํพราง หรือเพืÉอการแสดงสถานภาพทางเศรษฐกิจ เป็นตน้ ความหมายเหล่านีÊ ถูก
ประกอบสร้างให้มีความหมายร่วมกนัระหว่างผูส่้งสารและผูรั้บสาร และเมืÉอความหมายนีÊ ถูกผลิต
ซํÊ าไปซํÊ ามาเป็นเวลานาน แฟชัÉน (Fashion) จะกลายเป็นรูปแบบการสืÉอสารประเภทหนึÉงทีÉมีอาํนาจ 

เช่น เป็นเครืÉองหมายทีÉแสดงสถานะทางเศรษฐกิจและสังคม หรือเป็นเครืÉองมือในการบ่งบอกถึง
ความทนัสมยั และเมืÉอความหมายทีÉมีอาํนาจเหล่านีÊ เขา้ครอบงาํพืÊนทีÉทางความคิดของผูค้นส่วนใหญ่
ในสังคมให้มีวฒันธรรมความคิดแบบเดียวกนั ในทีÉสุดความหมายของคาํวา่ แฟชัÉน(Fashion) ก็จะ
กลายเป็นอุดมการณ์ทางความคิดหรือทศันคติของผูค้นในสังคมนัÊนๆ ต่อไป ( Raymond William, 

1976: 76, อา้งถึงในสรัญญา ธรรมพรพิพฒัน์, 2548: 65) 

สรุปความหมายโดยผูว้ิจยั ทฤษฎีความเคลืÉอนไหวของแฟชัÉน  หมายถึง การเปลีÉยน 
แปลงของเครืÉองแต่งกายแฟชัÉน ทีÉนอกเหนือไปจากการเปลีÉยนแปลงไปตามสภาพสังคม เศรษฐกิจ 
การเมือง การปกครอง รวมไปถึงวฒันธรรมต่างๆ ซึÉ งบุคคลในวงการแฟชัÉนเองก็มีอิทธิพลและ
บทบาททีÉสําคญัอย่างมากทีÉทาํให้แฟชัÉนเปลีÉยนแปลงไป ประกอบด้วย สืÉอต่างๆทางด้านแฟชัÉน 
นกัเขียน นักข่าว และบรรณาธิการนิตยสารแฟชัÉน ทีÉมีส่วนสําคญัอย่างมากในการตดัสินรูปแบบ
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แฟชัÉนใหม่ๆ และส่งผลให้เป็นแฟชัÉนทีÉรู้จกักนัในวงกวา้งได ้ซึÉ งมีความหมายทีÉยิÉงใหญ่และสําคญั
มากต่อนกัออกแบบดีไซน์เนอร์และผูบ้ริโภคแฟชัÉน เช่นกนั 

         สรุปแนวคิดและทฤษฎคีวามเคลืÉอนไหวของแฟชัÉน 
         สรุปความหมายโดยผูว้จิยั จากความหมายเกีÉยวกบัแนวคิดและทฤษฎีความเคลืÉอนไหว
ของแฟชัÉนทีÉนักวิชาหลายๆท่านได้ให้ความหมายไว ้สําหรับผูว้ิจยัได้สรุปความหมายเพืÉอสร้าง
กรอบแนวคิดของการวิจยั กล่าวคือ การให้ความสําคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉน หมายถึง ความ
สนใจทีÉมีต่อความเคลืÉอนไหวแฟชัÉนทีÉเปลีÉยนแปลงอยูต่ลอดเวลาตามแต่ละฤดูกาล กระแสแห่งความ
ทนัสมยัทีÉมีต่อรูปแบบของเครืÉองแต่งกาแฟชัÉนทีÉเป็นทีÉชืÉนชอบของกลุ่มสาธารณชนส่วนใหญ่ใน 
ช่วงระยะเวลาใดเวลาหนึÉง และทาํให้เกิดเป็นกระแสนิยมในสังคมไดโ้ดยทีÉไม่ตอ้งมีเหตุผลใดๆ  ซึÉ ง
มีความผกูพนักบัรูปแบบในการดาํเนินชีวิต ทศันคติ ความรู้สึกนึกคิด ความชอบและความพึงพอใจ
ของผูบ้ริโภค ตลอดจนผูค้นในสังคมทุกระดบัทัÉวโลก ประกอบดว้ย ทศันคติทีÉมีต่อแฟชัÉน ทศันคติ
การใหคุ้ณค่าในตนเอง และทศันคติต่อกลุ่มอา้งอิงทางสังคม

ทศันคติทีÉมีต่อแฟชัÉน หมายถึง ความสนใจของผูบ้ริโภคทีÉมีต่อแฟชัÉน มุมมองทีÉมีต่อทิศ 
ทางและความเคลืÉอนไหวของแฟชัÉนตามฤดูกาล ไดแ้ก่ ความสนใจต่อความเคลืÉอนไหวแฟชัÉนใหม่ๆ 
ความทนัสมยัและกระแสนิยมทีÉเปลีÉยนแปลงตลอดเวลา ความสนใจในเทรนด์ของเสืÊอผา้แฟชัÉนตาม
ฤดูกาลทีÉกาํลงัไดรั้บความนิยมจากสังคมทุกระดบั ความสนใจในแฟชัÉนสากลรูปแบบใหม่ทีÉเกิดจาก
การผสมผสานของวฒันธรรมตะวนัตก ความสนใจแสวงหาขอ้มูลเกีÉยวกบัเสืÊอผา้แฟชัÉนคอลเลคชัÉน
ใหม่ๆ และความสนใจในการเป็นคนแรกทีÉไดเ้ลือกซืÊอและสวมใส่เสืÊอผา้แฟชัÉนรูปแบบใหม่ล่าสุด

ทศันคติการให้คุณค่าในตนเอง หมายถึง  ความสนใจทีÉมีต่อตนเองของผูบ้ริโภค 
ความรู้สึกทีÉมีคุณค่าและความมีเอกลกัษณ์ในตนเอง ทีÉผูบ้ริโภคตอบสนองความพึงพอใจส่วนตวัใน
การแสดงออกถึงพฤติกรรมต่างๆตามแฟชัÉนในเรืÉองของการแต่งตวั เพืÉอเติมเต็มความตอ้งการ
พืÊนฐานในดา้นการแต่งกาย เพืÉอใหไ้ดรั้บการยอมรับจากผูค้นในสังคม ไดแ้ก่  การแต่งตวัตามแฟชัÉน
เพืÉอให้เขา้กบัสังคมและกลุ่มเพืÉอนไดดี้ การแต่งตวัตามแฟชัÉนเพืÉอให้ดูแตกต่างโดดเด่นจากสังคม
และง่ายต่อการจดจาํ การแต่งตวัตามแฟชัÉนเพืÉอแสดงถึงเอกลกัษณ์และสไตล์ในตนเอง การแต่งตวั
ตามแฟชัÉนเพืÉอสร้างภาพลกัษณ์ของตนเองให้ดูดีขึÊน และการแต่งตวัตามแฟชัÉนเพืÉอแสดงถึงรสนิยม
ทีÉดีในการแต่งตวั

ทศันคติต่อกลุ่มอา้งอิงทางสังคม  หมายถึง  ความสนใจทีÉมีต่อกลุ่มบุคคลทีÉมีอิทธิพล
สําคญัต่อการเปลีÉยนแปลงและการเผยแพร่ข่าวสารแฟชัÉนใหม่ๆ ไดแ้ก่ ความสนใจติดตามข่าวสาร
แฟชัÉนใหม่จากนกัเขียนหรือผูสื้Éอข่าวแฟชัÉน ความสนใจติดตามข่าวสารแฟชัÉนใหม่จากนิตยสาร
แฟชัÉนชัÊนนาํ ความสนใจติดตามข่าวสารแฟชัÉนใหม่จากงานแสดงแฟชัÉนโชว ์ ความสนใจติดตาม
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ข่าวสารแฟชัÉนใหม่จากดีไซน์เนอร์ทีÉมีชืÉอเสียง และความสนใจติดตามข่าวสารแฟชัÉนใหม่จากการ
แต่งตวัของดารานกัแสดงชืÉอดงัต่างๆ 

ดงันัÊน ผูว้จิยัจึงนาํแนวคิดดงักล่าว มาสร้างเป็นกรอบแนวความคิดของการวิจยั โดยตัÊง 
สมมติฐานในการวิจยั ดงันีÊ  การให้ความสําคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉนมีความสัมพนัธ์กบัความ
พึงพอใจในกลยทุธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค 

 
แนวคิดเกีÉยวกบัความพงึพอใจ 

ř. ความหมายของความพงึพอใจ 

              นกัวิชาการได้พฒันาทฤษฎีทีÉอธิบายองค์ประกอบของความพึงพอใจและอธิบาย
ความสัมพนัธ์ระหวา่งความพึงพอใจกบัปัจจยัอืÉนๆไวห้ลายทฤษฎี ดงันีÊ  
             คอตเลอร์ (Kotler, 2003 อา้งถึงในศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2546: 90) กล่าวถึง 
ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ว่า เป็นความรู้สึกของผูบ้ริโภคทีÉเกิดจากการเปรียบเทียบ
ระหวา่งประโยชน์จากคุณสมบติัหรือผลิตภณัฑ์ตามทีÉเห็นหรือเขา้ใจกบัความคาดหวงัของผูบ้ริโภค
หรือลูกคา้ ทีÉเกิดจากประสบการณ์ในอดีตซึÉ งถา้ประโยชน์จากผลิตภณัฑ์ไม่ตรงกบัความคาดหวงั 
ผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ยอ่มไม่พอใจ หากประโยชน์จากคุณสมบติัหรือผลิตภณัฑ์ตามตรงกบัความคาด 
หวงัหรือเกินกวา่ทีÉคาดหวงั ผูบ้ริโภคหรือลูกคา้จะมีความพึงพอใจ   
                   มาสโลว ์(Maslow, 1970 อา้งถึงใน ณัฏฐ์กฤตา อภิโชติภพนิพิฐ, 2551: 22) ทีÉกล่าว 
ถึงความตอ้งการและความพึงพอใจของมนุษย์ ซึÉ งเป็นการนาํประสบการณ์ทีÉได้จากการเป็นนัก 
จิตวทิยา และผูใ้หค้าํปรึกษามาเป็นพืÊนฐานในการเสนอทฤษฎีแรงจูงใจ (need hierarchy theory) ทีÉมี
ความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจ โดยเนน้ในเรืÉองลาํดบัขัÊนความตอ้งการทีÉมีความเชืÉอวา่  มนุษยมี์
แนวโน้มทีÉจะมีความตอ้งการอนัใหม่ทีÉสูงขึÊน ทีÉมาจากความตอ้งการมุ่งไปสู่การตอบสนองความ
พอใจ ความตอ้งการพืÊนฐานของมนุษยส์ามารถแบ่งออกเป็น 5 ระดบั ดงันีÊ   
              1.1 ความตอ้งการทางดา้นร่างกาย (Physiological Needs) เป็นความตอ้งการขัÊน
พืÊนฐานเพืÉอความอยูร่อดของมนุษย ์ เป็นสิÉงจาํเป็นทีÉสุดสําหรับการดาํรงชีวิต ไดแ้ก่ อาหาร อากาศ 

เครืÉองนุ่งห่มทีÉอยูอ่าศยั ยารักษาโรค ความตอ้งการพกัผอ่น ความตอ้งการทางเพศ เป็นตน้ 

             1.2 ความตอ้งการดา้นความปลอดภยั (Safety Needs) ความตอ้งการทีÉอยูร่ะดบัสูง
ขึÊนเมืÉอความตอ้งการทางดา้นร่างกายไดรั้บการตอบสนองแลว้ ความตอ้งการทางดา้นความปลอดภยั
ก็เขา้มามีบทบาทในพฤติกรรมของมนุษย  ์ มีความปรารถนาทีÉจะได้รับความคุม้ครอง  เพืÉอให้
ปลอดภยัจากอนัตรายต่าง ๆ ทีÉเกิดขึÊนกบัร่างกาย ความเจ็บป่วย และความสูญเสียทางดา้นเศรษฐกิจ 

รวมถึงตอ้งการความมัÉนคงในหนา้ทีÉการงาน 
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                1.3 ความตอ้งการสังคม (social needs) เป็นความตอ้งการทีÉเป็นทัÊงผูใ้ห้และผูรั้บ
จากสังคม  ถา้ไม่ไดรั้บความพึงพอใจในขัÊนนีÊ  จะเกิดความรู้สึกโดดเดีÉยวอา้งวา้ง วา้เหว ่ถูกตดัออก
หรือถูกปฏิเสธจากสังคม ซึÉ งมาสโลวเ์ห็นวา่ สามารถทาํให้เกิดผลต่อเนืÉองไปถึงการปรับตวัทีÉไม่ดี
ในสังคมได้ แล้วมนุษยจ์ะเริÉมมองหาความรักจากผูอื้Éน ตอ้งการทีÉจะเป็นจา้ของสิÉงต่างๆทีÉตนเอง
ครอบครองอยูต่ลอดไปโดยการแสดงความเป็นเจา้ของ เป็นตน้ 

   1.4 ความตอ้งการยอมรับนบัถือ (esteem needs) เป็นความตอ้งการเกียรติยศ 
ชืÉอเสียง การยอมรับนบัถือจากคนอืÉน  เนืÉองจากทุกคนมีเกียรติและศกัดิÍ ศรีของความเป็นมนุษยเ์ท่า
เทียมกนั และการยอมรับนบัถือตนเอง เคารพตนเอง อาจแบ่งไดเ้ป็น 2 ประเภทคือ การยอมรับนบั
ถือภายในตนเอง เช่น ความตอ้งการสัมฤทธิผล ความตอ้งการมีความสามารถ ความภาคภูมิใจใน
คุณภาพของงานทีÉทาํ ซึÉ งจะช่วยให้เกิดการยอมรับนบัถือในตนเองมากขึÊน และการยอมรับนบัถือ
ตนเองภายนอก เช่น  การไดรั้บความสนใจ การมีผูอื้Éนยอมทาํตาม การไดรั้บการยอมรับจากผูอื้Éน 
เป็นตน้     
  1.5 ความตอ้งการความสําเร็จสูงสุด (self-actualization needs)  เป็นความตอ้งการ
พฒันาตนเองตามศกัยภาพสูงสุด การไดแ้สดงออกซึÉ งทกัษะและความเป็นเลิศในบางสิÉงบางอยา่งทีÉ
ตนมีและมีอารมณ์ทีÉแสดงออกถึงบุคลิกภาพทีÉสมบูรณ์ ซึÉ งเป็นกระบวนการทีÉไม่มีการสิÊนสุดและ
เป็นความตอ้งการทีÉแทจ้ริงของตนเอง การลดความตอ้งการภายนอกลง และหันมาตอ้งการสิÉ งทีÉ
ตนเองมีและเป็นอยูม่ากขึÊน ซึÉ งเป็นความตอ้งการขัÊนสูงสุดของมนุษย ์ แต่ความตอ้งการในขัÊนนีÊมกั
เกิดขึÊนไดย้าก เพราะตอ้งผ่านความตอ้งการในขัÊนอืÉนๆมาก่อน และตอ้งมีความเขา้ใจในชีวิตเป็น
อยา่งยิÉง นัÉนคือ เมืÉอมีความรู้สึกวา่ตนถึงจุดหมายปลายทางสุดทา้ยแลว้ ก็จะมีเป้าหมายต่อไปเรืÉอยๆ
ตามศกัยภาพของตน ความตอ้งการในขัÊนนีÊ ไม่อาจสามารถอธิบายไดอ้ยา่งสมบูรณ์เพียงพอเหมือน 
กบัความตอ้งการในขัÊนอืÉนๆ เพราะความตอ้งความสําเร็จสูงสุดแห่งตนมีแนวโน้มว่า บุคคลจะมี
ศกัยภาพทีÉเกีÉยวขอ้งกบัพฤติกรรมความสาํเร็จแห่งตนมีเพิÉมขึÊนเรืÉอยๆ 

       สรุปความหมายโดยผูว้ิจยั ระดบัความตอ้งการทัÊง 5 ระดบัของมนุษยต์ามแนว 
ความคิดของมาสโลวน์ัÊน สรุปไดว้่า มนุษยจ์ะมีความพึงพอใจเมืÉอมีความตอ้งการไดรั้บการตอบ 
สนองทีÉทาํใหเ้กิดความสมดุลทัÊงดา้นร่างกายและจิตใจ  ความพึงพอใจของมนุษยแ์ต่ละคนจะมีความ
แตกต่างกนัมากนอ้ยไม่เท่ากนั ขึÊนอยูก่บัสภาพแวดลอ้ม ภูมิหลงั กระบวนการเรียนรู้หรือการอบรม
เลีÊ ยงดูและประสบการณ์ต่างๆทีÉพวกเขาไดรั้บมา รวมถึงขนบธรรมเนียมประเพณีในสังคมทีÉเขา
ดาํรงชีวติอยู ่ 

นภวรรณ คณานุรักษ ์(2554: 239-245) กล่าววา่ ทศันคติและความพึงพอใจในสิÉงหนึÉง
เป็นสิÉงทีÉสามารถใชแ้ทนกนัได ้เพราะทัÊงสองคาํนีÊหมายถึง ผลทีÉไดจ้ากการทีÉบุคคลเขา้ไปมีส่วนร่วม
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ในสิÉงนัÊน ทศันคติทางดา้นบวกจะแสดงออกมาเป็นสภาพความพึงพอใจในสิÉงนัÊนและทศันคติดา้น
ลบจะแสดงให้เห็นถึงภาพทีÉไม่พึงพอใจในสิÉงนัÊน อาจกล่าวไดว้่า ทศันคติและความพึงพอใจเป็น
ความรู้สึกมีความสุข เมืÉอคนเราได้รับผลสําเร็จตามจุดมุ่งหมายของความตอ้งการหรือแรงจูงใจ 

ประกอบดว้ยความรู้สึกทางลบ ความรู้สึกทางบวกและทศันคติ ซึÉ งมีความสัมพนัธ์กนัอยา่งสลบัซบั 
ซ้อนระบบความสัมพนัธ์ของความรู้สึกทัÊงสามนีÊ  เรียกวา่ ความพึงพอใจ โดยความพึงพอใจจะเกิด 
ขึÊนไดก้็ต่อเมืÉอระบบของความพึงพอใจมีความรู้สึกทางบวกมากกวา่ความรู้สึกทางลบ 

สรุปความหมายโดยผูว้ิจยั สรุปไดว้่า ความพึงพอใจ หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดหรือ
ทศันคติในทางทีÉดีหรือในทางบวก ทีÉผูค้นมีต่อสิÉงต่างๆทีÉผา่นเขา้มาในชีวิต และตอบสนองต่อความ
ตอ้งการทัÊงทางดา้นร่างกายและจิตใจ ทาํให้ผูค้นสามารถดาํเนินชีวิตไดอ้ยา่งมีความสุขปราศจาก
ความรู้สึกเป็นทุกข์ มีความสมหวงัและความสบายใจ ซึÉ งความพึงพอใจของแต่ละบุคคลนัÊนขึÊนอยู่
กบัความสามารถในการปรับตวัต่อสิÉงแวดลอ้มต่างๆ เพืÉอให้เกิดความสมดุลระหว่างความตอ้งการ
และการไดรั้บการตอบสนองของบุคคลนัÊนๆ  

สรุปแนวคิดเกีÉยวกบัความพงึพอใจ 

       สรุปความหมายโดยผูว้ิจยั จากแนวคิดเกีÉยวกบัความพึงพอใจทีÉนกัวิชาหลายๆท่านได้
ให้ความหมายไว  ้สําหรับผูว้ิจยัได้สรุปความหมายเพืÉอสร้างกรอบแนวคิดในการวิจยั  กล่าวคือ 
ความพึงพอใจ หมายถึง ความรู้สึกทีÉ เกีÉยวขอ้งกับอารมณ์  เป็นความรู้สึกทีÉมีความสัมพนัธ์กับ
ทศันคติของบุคคลและสิÉงกระตุน้จากปัจจยัภายนอกทีÉเกีÉยวขอ้งกบับุคคลนัÊนๆเป็นสําคญั โดยมี
องค์ประกอบหลัก ดังนีÊ  ความพึงพอใจเป็นความรู้สึกนึกคิดในเชิงบวก  ทีÉมาจากการรับรู้
องค์ประกอบทางดา้นพฤติกรรมทีÉบุคคลตอบสนองเรืÉองราวต่างๆทีÉตนเองรับรู้ และองค์ประกอบ
เหล่านัÊนจะมีความสัมพนัธ์กนักบัทศันคติความรู้สึกนึกคิดของแต่ละบุคคล ซึÉ งไม่จาํเป็นตอ้งอธิบาย
เชิงเหตุผลเสมอไป 

ดงันัÊน ผูว้ิจยัจึงนาํแนวคิดดงักล่าว มาประยุกต์ใช้ในการสร้างเป็นกรอบแนวความคิด
ของการวิจยั กล่าวคือ ความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค หมายถึง 
การทีÉผูบ้ริโภคได้ใช้ผลิตภัณฑ์ของธุรกิจแฟชัÉนแล้วพบว่าให้ผลตามทีÉคาดหวงัไว  ้หรือเกินทีÉ
คาดหวงัไว ้โดยสิÉงทีÉผูบ้ริโภคนาํมาประเมิน คือ กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจเสืÊอผา้แฟชัÉน ซึÉ งจะ
กล่าวต่อไป 
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แนวคิดเกีÉยวกบักลยุทธ์ทางการตลาดเสืÊอผ้าแฟชัÉน  

1. ตลาดเสืÊอผ้าแฟชัÉนในประเทศไทย 
              ตลาดเสืÊอผา้ในประเทศไทย แบ่งออกเป็น 2 รูปแบบ คือ ตลาดเสืÊอผา้อินเตอร์      
แบรนด ์และตลาดเสืÊอผา้โลคลัแบรนด ์(พรสนอง วงคสิ์งห์ทอง, 2550: 9) 

              1.1 ตลาดเสืÊอผา้อินเตอร์แบรนด ์ปัจจุบนัมีผูป้ระกอบการทีÉนาํเขา้สินคา้แฟชัÉนหลาก 
หลายโดยมีแหล่งนาํเขา้และจดัจาํหน่ายทีÉสําคญั 3 แหล่ง คือ ประเทศฮ่องกง ประเทศสหรัฐอเมริกา
และประเทศยุโรป สําหรับอินเตอร์แบรนด์ของประเทศยุโรปนัÊน เป็นแบรนด์ทีÉรู้จกัและนิยมกนั
อยา่งแพร่หลายในประเทศไทยอยูแ่ลว้ เช่น COACH  PRADA CHANEL เป็นตน้ ผูป้ระกอบการใน
ไทยได้มีการนาํเขา้และจดัจาํหน่ายเกือบครบทุกยีÉห้อ ซึÉ งโดยมากจะมีแหล่งผลิตมาจากประเทศ
ฝรัÉงเศสและประเทศอิตาลี จึงมีราคาสินคา้แฟชัÉนค่อนขา้งสูง และมีกลุ่มลูกคา้ทีÉจาํกดั  

       ส่วนอินเตอร์แบรนด์ทีÉมาจากประเทศสหรัฐอเมริกา ก็ได้รับความนิยมจาก
ผูบ้ริโภคในประเทศไทยโดยเฉพาะกลุ่มวยัรุ่น  เช่น  MNG 21FOREVER H&M AMERICAN 

EAGLE เป็นเสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉมีสไตล์และสวมใส่ง่าย จึงเป็นทีÉนิยมของผูบ้ริโภคในกลุ่มวยัรุ่นไทย 

สาํหรับอินเตอร์แบรนดที์Éมาจากประเทศฮ่องกง ในปัจจุบนันีÊ  เริÉมเป็นทีÉยอมรับของผูบ้ริโภคมากขึÊน 
เพราะเป็นเสืÊ อผา้จากแฟชัÉนทีÉมีดีไซน์คล้ายกบัประเทศยุโรปและสหรัฐอเมริกา ประกอบกบัมี
คุณสมบติัของเนืÊอผา้ฝีมือในการตดัเยบ็ทีÉประณีต และราคาไม่สูงจนเกินไป  เช่น GIORDANO 

ZARA BOSSI เป็นตน้ จึงส่งผลให้เสืÊ อผา้แฟชัÉนจากประเทศฮ่องกงเป็นทีÉนิยมกนัอย่างมากใน
ประเทศไทย โดยเฉพาะจากลุ่มผูบ้ริโภคระดบักลาง กลุ่มวยัรุ่นและวยัทีÉเริÉมทาํงาน 

   1.2 ตลาดเสืÊอผา้โลคลัแบรนด์ หรือตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉผลิตในประเทศไทย และ
ยงัคงเป็นตลาดใหญ่ของตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนสาํเร็จรูป โดยแบ่งตลาดนีÊไดเ้ป็น 2 ลกัษณะ คือ 
         ตลาดดีไซเนอร์แบรนด์ (Designer Brand) เป็นตลาดแฟชัÉนทีÉมีขนาดไม่ใหญ่ 
เพราะจะเป็นการผลิตรูปแบบละไม่มาก แต่จะมีราคาแต่ละแบบค่อนขา้งสูง เช่น FLYNOW 

GREYHOUND ISSUE เป็นตน้ 

           ตลาดแมสโปรดกัส์ (Mass Product) ตลาดนีÊ เป็นตลาดทีÉใหญ่ทีÉสุดของเสืÊอผา้
แฟชัÉน เพราะจะมีการผลิตครัÊ งละจาํนวนมาก ทาํให้ราคาแต่ละแบบไม่สูง และมีดีไซน์ทีÉได้
มาตราฐานและการผลิตทีÉมีคุณภาพ เสืÊ อผา้แฟชัÉนในตลาดนีÊ จึงเป็นทีÉนิยมของผูบ้ริโภคโดยทัÉวไป  

อีกทัÊงผูผ้ลิตยงัสามารถสร้างแบรนด์ใหม่ไดโ้ดยอาศยักลยุทธ์ทางดา้นการตลาดมาใชใ้นการดาํเนิน
ธุรกิจ  
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2. กลยุทธ์การตลาดสินค้าแฟชัÉน      
     การตลาดสินคา้แฟชัÉน เป็นกระบวนการของการพฒันาผลิตภณัฑ์ การส่งเสริมการ 

ตลาดและการจดัจาํหน่ายสินคา้ เพืÉอตอบสนองความตอ้งการและความจาํเป็นของผูบ้ริโภคทีÉนิยม
สินคา้ในช่วงระยะเวลาหนึÉงๆ ธุรกิจแฟชัÉนตอ้งนาํเสนอสินคา้ดว้ยวิธีการทีÉทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดความ
ตอ้งการซืÊอโดยการนาํเสนอสินคา้ในช่วงเวลาและในระดบัราคาทีÉเหมาะสม เพืÉอการขายสินค้า
แฟชัÉนไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายไดอ้ยา่งประสบผลสาํเร็จ   
              ฤดี หลิมไพโรจน์ (2555: 18-27) กล่าววา่ ผูป้ระกอบการธุรกิจแฟชัÉนตอ้งนาํส่วน
ประสมการตลาดไปประยกุตใ์ช ้ซึÉ งประกอบดว้ย กลยทุธ์การตลาดพืÊนฐาน Ŝ ประการ หรือทีÉเรียกวา่ 
4Ps ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจาํ หน่าย และการส่งเสริมการตลาด ซึÉ งส่วนประสมการ 
ตลาด คือ การนาํส่วนประกอบพืÊนฐานของการ ตลาดมารวมกนั เพืÉอตอบสนองความตอ้งการและ
ความจาํเป็นของผูบ้ริโภค ในช่วงเวลาทีÉแตกต่างกนั ซึÉ งเป็นส่วนผสมทีÉช่วยสร้างความพึงพอใจให ้
กบัตลาดทีÉไดถู้กกาํหนดไวแ้ลว้ เพืÉอใหธุ้รกิจสินคา้เแฟชัÉนต่างๆ ประสบความสําเร็จสูงสุด หลกัการ
พืÊนฐานการตลาดสินคา้แฟชัÉน ประกอบดว้ยปัจจยัหลกั ดงันีÊ   
   2.1 ผลติภัณฑ์ (Product) 
          ผลิตภณัฑ์แฟชัÉน เป็นส่วนทีÉเกีÉยวขอ้งกบัรูปแบบและการออกแบบเป็นสําคญั 
ธุรกิจต้องตระหนักถึงตลาดเป้าหมาย เนืÉองจากผูบ้ริโภคแสวงหาสินค้าแฟชัÉนใหม่ๆอยู่เสมอ 
ในขณะทีÉนกัออก แบบกาํลงัคิดหาไอเดียสําหรับเสืÊอผา้เครืÉองแต่งกายรุ่นใหม่ๆหรือรูปแบบใหม่ๆ 
การใชเ้นืÊอผา้แบบใหม่ มีสีสันแบบใหม่ และตามรอยกระแสแฟชัÉนใหม่ๆตามฤดูกาล มาเพิÉมคุณค่า
ในการผลิตและกระบวน การผลิตเสืÊอผา้เครืÉองแต่งกายทัÊงระบบ ทีÉสามารถเปลีÉยนแปลงจากไอเดีย
สร้างสรรคอ์ยา่งหนึÉ งไปเป็นเสืÊอผา้เครืÉองแต่งกายแฟชัÉนจริงทีÉผลิตเสร็จแลว้ การหาวิธีการใหม่ๆทีÉ
จะใช้สินคา้ทีÉมีอยู่หรือสร้างสรรค์ผลิตภณัฑ์สินคา้แฟชัÉนใหม่ทีÉสร้างความสนใจให้ผูบ้ริโภค และ
สามารถพฒันาผลิตภณัฑใ์หต้อบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งต่อเนืÉอง ไดแ้ก่   

        รูปแบบ (Style) รูปแบบ คือ รูปทรงหรือแบบอนัเฉพาะเจาะจงของเสืÊ อผา้
เครืÉ องแต่งกาย เช่น กระโปรงสัÊ น หรือกางเกงผา้ยืด ซึÉ งมีลกัษณะทีÉโดดเด่นเป็นเอกลกัษณ์หรือ
รูปแบบของเสืÊอผา้ทีÉเป็นส่วนผสมของวฒันธรรมตะวนัตกกบัตะวนัออกก็ได ้รูปแบบสามารถกลาย 
เป็นแฟชัÉนไดถ้า้เป็นทีÉนิยมชืÉนชอบในวงกวา้ง และยงัคงมีความเป็นแฟชัÉนไปเรืÉอยๆตราบใดทีÉยงัคง
ไดรั้บการยอมรับอยูใ่นขณะนัÊน 

        การออกแบบ (Design) การออกแบบ เป็นดา้นหนึÉ งของรูปแบบทีÉแสดงความ
เป็นเอกลกัษณ์ การออกแบบประกอบดว้ยประกอบทีÉสําคญั Ŝ อย่าง ไดแ้ก่ สี ลายเส้น รูปทรงและ
เนืÊอผา้ การออกแบบเป็นส่วนสาํคญัของการพฒันาวงการแฟชัÉน เพราะคือการกาํหนดรูปลกัษณ์ภาย 
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นอกของผลิตภณัฑสิ์นคา้ทีÉผลิตเสร็จเรียบร้อยแลว้วา่มีลกัษณะเป็นอยา่งไร และช่วยให้นกัออกแบบ
สามารถสร้างสรรคสิ์นคา้แฟชัÉนใหม่ๆทีÉผูบ้ริโภคจะยอมรับและตดัสินใจซืÊอได ้    

          สี (Color) เป็นส่วนประกอบทีÉสําคญัของการออกแบบ ผูบ้ริโภคอาจเลือกซืÊอ
เสืÊอผา้แฟชัÉนโดยพิจารณาทีÉสีเป็นหลกั สีของเสืÊอผา้จะมี ś มิติ ไดแ้ก่ คุณภาพของสีทีÉใช ้ความมืด
ความสว่างของสี และความสดใสหรือความทึบของสี การเลือกใชที้Éแตกต่างกนัไปตามแฟชัÉนใน  
แต่ละฤดูกาลจะทาํให้ผูบ้ริโภครู้สึกถึงความสดใหม่ การเลือก และบ่งบอกถึงอารมณ์ของสินคา้
แฟชัÉนในรุ่นนัÊนๆ    

          ลายเส้น (Line) ลายเส้นเป็นองค์ประกอบหนึÉ งของการออกแบบ ทีÉเป็นตวั 
กาํหนดทิศทางการเคลืÉอนไหวทางสายตาของผูพ้บเห็น ความนิยมของลายเส้นทีÉเป็นโครงสร้างหลกั
ของเสืÊอผา้ และการประดบัตกแต่งเสืÊอผา้ สามารถเปลีÉยนแปลงไปตามความนิยมของกระแสแฟชัÉน 

     โครงร่าง (Shape) โครงร่างเป็นรูปทรงโดยรวมของเสืÊอผา้ เป็นส่วนสําคญัของ
การออกแบบทีÉอยูใ่นจิตใจของนกัออกแบบเสืÊอผา้  ผูผ้ลิตและผูข้ายเป็นอยา่งมาก ซึÉ งรูปทรงเป็นมิติ
ทีÉ śของเสืÊอผา้เครืÉองแต่งกาย ไดแ้ก่ ทรงตรง ทรงกระดิÉง และทรงเขา้รูป สามารถเปลีÉยนแปลงไป
ตามความนิยมแฟชัÉนของผูบ้ริโภค  
    เนืÊอผา้ (Texture) เนืÊอผา้เป็นตวับ่งบอกถึงพืÊนผิวของวสัดุทีÉใช้ตดัเย็บ เป็นตวั
แสดงอารมณ์และภาพลกัษณ์ของเสืÊอผา้แฟชัÉน และมีอิทธิพลต่อรูปร่างของผูส้วมใส่ อาจทาํให้ดูตวั 
หนาขึÊนหรือบางลงก็ได้ ธุรกิจต้องสํารวจตลาดผา้เพืÉอหากระแสแฟชัÉนเนืÊอผา้ใหม่ๆซึÉ งมีหลาย
ลกัษณะ ไดแ้ก่ เรียบ หยาบ ดา้น ละเอียด มนัวาว โปร่ง มีขนหรือลีบแบน ซึÉ งเนืÊอผา้แต่ละชนิดจะมี
คุณสมบติัทีÉแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ความแข็งแรง การดูดซับความชืÊน ความอบอุ่น การยืดหดตวัเพืÉอ
ธุรกิจสามารถผลิตสินคา้แฟชัÉนใหผู้บ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 

   2.2 ราคา (Price) 
     ราคาของสินคา้แฟชัÉน เป็นสิÉงทีÉผูบ้ริโภคตอ้งการความมัÉนใจเกีÉยวกบัคุณภาพและ

คุณค่าของผลิตภณัฑ์แฟชัÉน ธุรกิจแฟชัÉนจะพิจารณาเรืÉ องการตัÊงราคา รูปแบบสินคา้ และลูกค้า
เป้าหมายอยา่งรอบคอบ การตัÊงราคาสินคา้แฟชัÉนเริÉมตน้ตัÊงแต่วตัถุดิบ ซึÉ งราคาจะสูงหรือตํÉานัÊนขึÊน 
อยูก่บัคุณภาพและโครงสร้างของเนืÊอผา้ ความซับซ้อนของรูปแบบเสืÊอผา้ และความมีชืÉอเสียงของ
นกัออกแบบแฟชัÉน ซึÉ งเป็นราคาทีÉผูบ้ริโภคยอมจ่ายเพืÉอซืÊอสินคา้นัÊน  ปัจจยัหลกัทีÉจะทาํให้บรรลุ
เป้าหมายนีÊ ได้ คือ การตัÊงราคาสินค้าแฟชัÉนอย่างถูกตอ้งและ แม้ว่าความชอบของผูบ้ริโภคจะมี
บทบาทสาํคญัต่อการตัÊงราคา  แต่ธุรกิจควรคาํนึงถึงเรืÉองผลกาํไรดว้ย 
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      2.3 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

                     เมืÉอผลิตภณัฑ์สินคา้แฟชัÉนใหม่หรือสินคา้เดิมถูกพฒันาขึÊนมา นักการตลาด
สินคา้แฟชัÉนตอ้งทาํการส่งเสริมการตลาดสินคา้ดงักล่าว เพืÉอสร้างยอดขายให้กบัสินคา้ตวันัÊน ซึÉ ง
การส่งเสริมการตลาดคือ เทคนิคการติดต่อสืÉอสารทีÉธุรกิจหนึÉ งใช้ เช่น การโฆษณาและวิธีการ
ส่งเสริมการตลาดรูปแบบอืÉนๆ เพืÉอใหข้อ้มูลแก่ผูบ้ริโภคเกีÉยวกบัคุณลกัษณะของผลิตภณัฑ์ และการ
ชักชวนให้ผูบ้ริโภคสนใจซืÊอสินคา้แฟชัÉนตวันัÊน องค์ประกอบแต่ละส่วนจะมีบทบาทสําคญัต่อ
ธุรกิจและสินคา้แฟชัÉนอย่างมาก ไดแ้ก่ การส่งเสริมการขาย การโฆษณา และการประชาสัมพนัธ์
เผยแพร่  
        2.3.1 การส่งเสริมการขาย (Sals Promotion) ธุรกิจจะใชก้ารส่งเสริมการขาย
สินคา้แฟชัÉนสําหรับผูบ้ริโภค เพืÉอย ํÊาเตือนเกีÉยวกบัสินคา้แฟชัÉนทีÉธุรกิจนาํเสนอผ่านกิจกรรมต่างๆ 
เช่น งานแฟชัÉนโชว ์การประกวดแข่งขนั การลดราคา การแจกของทีÉระลึก การแจกสินคา้ตวัอย่าง 
คูปอง และการแจง้ขอ้มูลข่าวสารทางอีเมลล ์

         2.3.2 การโฆษณา (Advertising) การโฆษณาสินคา้แฟชัÉนเป็นองค์ประกอบ
หนึÉ งของการส่งเสริมการตลาด การโฆษณาคือการส่งขอ้มูลข่าวสารโดยมีค่าใช้จ่ายเพืÉอส่งขอ้มูล
เกีÉยวกบัสินคา้แฟชัÉน หรือไอเดียเกีÉยวกบัแฟชัÉนใหม่ๆ และสนบัสนุนกิจกรรมต่างๆทีÉเกีÉยวกบัการ
ขายสินคา้แฟชัÉน เพืÉอเป็นการบอกแจง้ ย ํÊาเตือน หรือโนม้นา้วใจผูบ้ริโภค ซึÉ งธุรกิจแฟชัÉนนิยมใชใ้น
การโฆษณาเสืÊอผา้แฟชัÉนแบบใหม่ล่าสุดผ่านทางสืÉอประเภทต่างๆ ทีÉทาํหนา้ทีÉส่งขอ้มูลข่าวสารให้
ผูบ้ริโภครับทราบ ดงันีÊ  
                    สืÉอสิÉงพิมพ ์(Print Media) ไดแ้ก่ นิตยสาร หนงัสือพิมพ ์โบรชวัร์ แคตตา 
ล็อตสินคา้ทีÉส่งมาทางไปรษณีย ์ป้ายบิลบอรด ์สืÉอโฆษณาเคลืÉอนทีÉ โปสเตอร์ 

       สืÉอกระจายภาพและเสียง (Broadcast Media) ไดแ้ก่ โทรทศัน์และวิทย ุ
ธุรกิจสามารถเลือกลงโฆษณาตามรายการต่างๆ ทีÉมีกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายชมอยู ่
     สืÉอออนไลน์ (Online Media) การโฆษณารูปแบบต่างๆบนอินเตอร์เนต 
โฆษณาแบบป็อปอพั และแบนเนอร์ คือรูปแบบหลกัๆของการโฆษณาบนสืÉอออนไลน์ การโฆษณา
ทางอีเมลลไ์ปยงัผูบ้ริโภค ธุรกิจแฟชัÉนสามารถทาํเวบ็ไซตข์องตวัเองขึÊนมา เพืÉอโปรโมทสินคา้และ
บริการของตวัเอง หรืออาจจะลงโฆษณาในเวบ็ของธุรกิจอืÉนๆ หรือบนหนา้แรกของเวบ็ไซตข์องผู ้
ใหบ้ริการทางอินเตอร์เนต เช่น Google หรือ Yahoo 

      สืÉอเฉพาะ (Specialty Media) ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ทีÉจดัทาํขึÊนเป็นพิเศษ 
ปฏิทิน กระเป๋าหรือของทีÉระลึก ซึÉ งจะมีชืÉอธุรกิจ ตราสินคา้ ทีÉอยู ่หรือขอ้ความต่างๆปรากฏอยู่บน
ผลิตภณัฑน์ัÊนๆ ธุรกิจมกัจะนาํไปแจกใหก้บัลูกคา้หรือผูบ้ริโภคโดยไม่เสียค่าใชจ่้าย   



28  
        2.3.3 การประชาสัมพนัธ์และเผยแพร่ (Public Relations and Publicity) การ         
ประชาสัมพนัธ์เป็นเทคนิคการส่งเสริมการตลาดทีÉใช้การติดต่อสืÉอสารรูปแบบต่างๆ เพืÉอสร้าง
ภาพลกัษณ์ทีÉดีใหก้บัองคก์ร ภาพลกัษณ์และค่านิยมทีÉสร้างขึÊนดว้ยการประชาสัมพนัธ์เป็นสิÉงทีÉมีค่า
มากเพราะองคก์รจาํเป็นตอ้งสร้างยอดขายไปพร้อมๆกบัสร้างภาพลกัษณ์ทีÉดีในเวลาเดียวกนัโดยไม่
มีค่าใชจ่้ายใดๆ เพืÉอสืÉอสารขอ้มูลต่างๆเกีÉยวกบัสินคา้และกิจกรรมของธุรกิจ กิจกรรมนีÊ มีตัÊงแต่การ
แจง้ข่าวเกีÉยวกบัสินคา้แฟชัÉนใหม่ล่าสุดจากดีไซน์เนอร์ ไปจนถึงการประกาศเปิดสาขาใหม่ของร้าน
ขายเสืÊ อผา้แฟชัÉน ผูเ้ชีÉยวชาญในวงการแฟชัÉนจะใช้การเผยแพร่เป็นวิธีการบอกข่าวสารให้กับ
สาธารณชน   

2.4 ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) 
                ช่องทางการจดัจาํหน่ายสินคา้แฟชัÉน หรือทาํเลทีÉตัÊงของร้านคา้ จะเป็นปัจจยัสําคญั
มากในการกระจายสินคา้ไปถึงมือของผูบ้ริโภค ซึÉ งธุรกิจแฟชัÉนมีหน้าทีÉสร้างสรรคสิ์นคา้แฟชัÉนทีÉ
ลูกคา้ตอ้งการให้มีวางขายอยูใ่นร้านให้ได ้และสามารถทาํนายไดว้า่อะไรคือสิÉงทีÉผูบ้ริโภคตอ้งการ
ไดล่้วงหน้าอย่างน้อย Ş เดือนถึง ř ปีก่อนทีÉสินคา้แฟชัÉนจะถูกส่งมาถึงร้านคา้ ผูบ้ริโภคจะจบัตาดู
สินคา้ทีÉขายอย่างสมํÉาเสมอ พร้อมทัÊงสังเกตสไตล์หรือกระแสแฟชัÉนใหม่ล่าสุดในวงการแฟชัÉนทีÉ
ปรากฏในนิตยสารต่างๆจากทางร้านคา้ การจดัแต่งร้านคา้จึงเป็นสิÉงสาํคญัในการบูรณาการภาพรวม
ของร้านทัÊงหมด ทุกสิÉ งทุกอย่างทีÉจบัตอ้งได้ภายในร้านคา้จะเป็นตวัแสดงภาพลกัษณ์ของสินคา้
แฟชัÉนทัÊงหมด ไดแ้ก่ 
   หนา้ร้าน (Storefront) หนา้ร้านหรือภายนอกร้าน เป็นตวัสร้างความประทบัใจแรก
พบให้กับผูบ้ริโภค ซึÉ งสามารถใช้บริเวณหน้าร้านหรือภายนอกร้านให้เป็นประโยชน์ได้โดยใช้
อุปกรณ์หรือเครืÉองมือจาํพวก ป้าย (Signs) ป้ายตวัอกัษรวิÉง (Marquees) ทางเขา้ร้าน (Entrance) และ
หนา้ต่างแสดงสินคา้ (Window Displays)      

    ผงัร้าน (Store Layout) ผงัร้านคือการจดัระเบียบพืÊนทีÉภายในร้านเพืÉอส่งเสริมยอด 
ขายของสินคา้แฟชัÉน ผูบ้ริโภคควรจะสามารถเดินชมสินคา้ภายในร้านไดอ้ยา่งทัÉวถึงทุกซอกทุกมุม 
และสามารถมองเห็นสินคา้ไดง่้าย  
    ภายในร้าน (Store Interior) มีเทคนิคการจดัแต่งร้านหลายวิธีทีÉใชภ้ายในร้าน เช่น 
การจดัแสง การใชสี้ และการใชอุ้ปกรณ์ตกแต่งร้านพวกเคา้น์เตอร์ ชัÊนวางสินคา้ หิÊง โซฟา เป็นตน้ 
    จุดแสดงสินคา้ภายในร้าน (Interior Displays) เป็นส่วนสําคญัมากของบรรยากาศ
ภายในร้าน ทางร้านขายเสืÊ อผา้แฟชัÉนสามารถสร้างความน่าสนใจจากภายในร้านได้ด้วยการใช้
เทคนิคต่างๆ เช่น การออกแบบพืÊนทีÉภายในร้าน การใช้อุปกรณ์ตกแต่งร้าน การตกแต่งพืÊนและฝา
ผนงั ป้ายสัญลกัษณ์ต่างๆภายในร้าน และหุ่นสาํหรับแสดงแบบเสืÊอผา้ 
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    สรุปความหมายโดยผูว้จิยั กลยทุธ์ทางการตลาดสินคา้แฟชัÉน หมายถึง กระบวน การ

วางแผนทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉธุรกิจนาํเสนอเพืÉอสร้างความพึงพอใจให้กบัผูบ้ริโภคจนเกิด
การยอมรับในผลิตภณัฑ์สินคา้แฟชัÉนใหม่ ทีÉสร้างสรรค์ขึÊนจากแฟชัÉนทีÉเปลีÉยนแปลงตามฤดูกาล 
เพืÉอใช้เป็นเกณฑ์ในการประเมินทางเลือก ขัÊนตอนและการตดัสินใจในการพฒันากลยุทธ์ทางการ 
ตลาดเสืÊ อผา้แฟชัÉน ให้มีความสอดคล้องกับความต้องการของผูบ้ริโภคจนเกิดการยอมรับใน
ผลิตภณัฑ์สินคา้แฟชัÉนทีÉธุรกิจนาํเสนอมากทีÉสุด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา  การส่งเสริมการตลาดและ
ช่องทางการจดัจาํหน่ายสินคา้แฟชัÉน 

3. ระดับของสินค้าแฟชัÉน 
              พรสนอง วงคสิ์งห์ทอง (2550: 35) ไดอ้ธิบายถึงระดบัของแฟชัÉนเสืÊอผา้ แบ่งออก 
เป็น 4 กลุ่ม คือ 

              3.1 Upper moderated หรือ Houte couture ไดแ้ก่ เสืÊอผา้ราคาแพงมาก ตดัเยบ็ตวั
เดียวใชว้สัดุดี ฝีมือประณีต แบบเสืÊอหรูหรา การออกแบบตดัเยบ็จากนกัออกแบบแฟชัÉนทีÉมีชืÉอเสียง 

เป็นแบบเสืÊอชัÊนสูงทีÉออกแบบมาสาํหรับเดินแฟชัÉนโชว ์หรือออกแบบตดัเยบ็ให้กบัผูมี้ชืÉอเสียง และ
ผูที้Éมีรายไดสู้ง 

             3.2 Moderated ไดแ้ก่ เสืÊอผา้ทีÉมีราคาค่อนขา้งแพง ออกแบบตดัเยบ็จากห้องเสืÊอทีÉมี
ชืÉอ เช่น ชุดราตรี สูท และชุดลาํลอง เป็นตน้ 

             3.3 Budget ไดแ้ก่ เสืÊ อผา้สําเร็จรูปทีÉขายตามห้างสรรพสินคา้ทัÉวไป ราคาสินคา้    
ปานกลาง เป็นเสืÊอผา้ทีÉผูมี้รายไดป้านกลางสามารถเลือกซืÊอได ้

             3.4 Lower budget ไดแ้ก่ เสืÊอผา้ตลาดล่าง ราคาถูก ตดัเยบ็จากวสัดุและฝีมือไม่ดีนกั 

เป็นเสืÊอผา้สาํหรับกลุ่มผูมี้รายไดน้อ้ย มกัขายตามตลาดนดัหรือการเปิดทา้ยรถขาย 

         จากระดบัของเสืÊอผา้แฟชัÉนกลุ่ม Upper moderated หรือ Houte couture จะเป็น
กลุ่มทีÉมีการเปลีÉยนแปลง และเป็นกลุ่มของผูน้าํแฟชัÉนเสืÊอผา้  เพราะในกลุ่มนีÊนกัออกแบบจะเปิดตวั
ผลงานการออกแบบเสืÊอ ดว้ยการให้นางแบบสวมใส่ในงานแฟชัÉนโชว ์ และหากเสืÊอผา้ทีÉเดินแบบ
เป็นทีÉยอมรับของผูช้ม เสืÊ อแฟชัÉนเหล่านัÊน ก็จะเป็นต้นแบบทีÉจะนาํมาผลิตและขายให้กับกลุ่ม 

Moderated, Budget และ Lower budget ต่อไป 

4. วฏัจักรและความผนัแปรของแฟชัÉน
              ผูบ้ริโภค เป็นผูที้Éกาํหนดสินคา้แฟชัÉนทีÉถูกผลิตขึÊนมา  ซึÉ งความตอ้งการของสินคา้
แฟชัÉนสามารถเปลีÉยนแปลงได ้และผูผ้ลิตสินคา้แฟชัÉนตอ้งสามารถตอบสนองต่อการเปลีÉยนแปลง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคทีÉมีอยู่ตลอดเวลาไดดี้ ซึÉ งเป็นกระบวนการทีÉต่อเนืÉองของความตอ้งการ
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และความพึงพอใจของลูกคา้ทีÉมีต่อผลิตภณัฑ์ และการยอมรับสินคา้แฟชัÉนทีÉถูกนาํเสนอขึÊนมาใน
ทีÉสุด และนีÉคือความเคลืÉอนไหวการเปลีÉยนแปลงของแฟชัÉน  
             ฤดี หลิมไพโรจน์ (2555: 62-63) กล่าววา่ แฟชัÉน คือ สไตล์ทีÉเป็นทีÉนิยมในช่วงเวลา
หนึÉ งวฏัจกัรแฟชัÉนก็คือ ช่วงเวลาหรือช่วงอายุทีÉแฟชัÉนนัÊนยงัคงมีอยู่  ตัÊงแต่ระยะเริÉมตน้ไปจนถึง
ระยะลา้สมยั สินคา้แฟชัÉนเคลืÉอนทีÉจากระยะหนึÉงไปสู่ระยะหนึÉงภายในวฏัจกัรของมนั ไม่เพียงแค่
สไตล์หรือรูปแบบเท่านัÊนทีÉมีวฏัจกัรของมนัเอง แต่รวมไปถึงลกัษณะพิเศษอืÉนๆ เช่น สี เนืÊอผา้     
เส้นใยก็มีวฏัจกัรของมนัเองเช่นกนั ซึÉ งในแต่ระยะของวฏัจกัรแฟชัÉน จะแสดงถึงระดบัของการ
ยอมรับสินคา้แฟชัÉน ตัÊงแต่สินคา้นัÊนยงัไม่เป็นทีÉยอมรับกนัมาก ไปจนถึงการเป็นทีÉยอมรับอย่าง
กวา้งขวาง ซึÉ งแบ่งออกเป็น 5 ระยะ ไดแ้ก่  

     ř. ช่วงแนะนาํสินคา้แฟชัÉน (Introduction) 

            Ś. ช่วงยอดขายเพิÉมขึÊน (Rise) 

            ś. ช่วงความนิยมสูงสุด (Peak) 

            Ŝ. ช่วงยอดขายลดลง (Decline) 

              ŝ. ช่วงลูกคา้ปฏิเสธ (Rejection) 

                   4.1 ช่วงแนะนําสินค้าแฟชัÉน (Introduction) เกิดขึÊนในช่วงสินค้าแฟชัÉนถูก
แนะนาํในช่วงสัปดาห์แฟชัÉนโชว ์มีการแนะนาํสไตล์รูปแบบของเสืÊอผา้ การใชสี้ หรือเนืÊอผา้แบบ
ใหม่ๆเป็นครัÊ งแรก มีนอ้ยคนทีÉรู้จกัและยอมรับสไตลข์องสินคา้แฟชัÉนแบบนีÊ  และผูน้าํแฟชัÉนจะสวม
ใส่เสืÊ อผา้ในสไตล์ทีÉอยู่ในช่วงระยะเริÉ มต้น ทีÉมีราคาสูงและมีปริมาณการผลิตไม่มาก ซึÉ งนัก
ออกแบบจะทาํการออกแบบเสืÊอผา้ใหม่ๆ และผสมผสานความสัมพนัธ์ของเส้น รูปทรง สี เนืÊอผา้
และรายละเอียดของการตกแต่งเขา้ดว้ยกนัจนเป็นแฟชัÉนรูปแบบใหม่  
       4.2 ช่วงยอดขายเพิÉมขึÊน (Rise) ผูผ้ลิตหลายรายทีÉชอบลอกเลียนแบบของเสืÊอผา้
แฟชัÉนแบบใหม่ๆก็จะนาํสไตล์ของเสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉกาํลงัเป็นทีÉนิยม มาผลิตใหม่โดยใช้ตน้ทุนทีÉต ํÉา
กวา่ ใชเ้นืÊอผา้ทีÉราคาถูกกวา่หรือลดรายละเอียดลง ในระยะนีÊ เป็นช่วงขาขึÊนระยะแรก แฟชัÉนไดรั้บ
การยอมรับมากขึÊนเพราะผูบ้ริโภคสามารถหาซืÊอสินคา้ได ้เป็นช่วงทีÉตลาดแฟชัÉนมีความตืÉนเตน้มาก
ทีÉสุด ผูผ้ลิตกาํลงัตืÉนเตน้กบัสินคา้ใหม่ และผูบ้ริโภคก็ยินดีซืÊอสินคา้นัÊนมากขึÊน การผลิตทีÉมีปริมาณ
มากขึÊนทาํใหร้าคาของสินคา้ลดลง และปริมาณของยอดขายก็เพิÉมมากขึÊน  
        4.3 ช่วงความนิยมสูงสุด (Peak) ระยะนีÊ เป็นระยะทีÉขาขึÊนสูงสุด สินคา้แฟชัÉน
ไดรั้บความนิยมและการยอมรับถึงขัÊนสูงทีÉสุดในช่วงเวลานีÊ  สินคา้จะมีการผลิตและการขายเป็น
จาํนวนมาก ราคาสินคา้ในช่วงนีÊ ไม่จาํเป็นตอ้งตํÉาทีÉสุดเพราะมีสินคา้แฟชัÉนรูปแบบอืÉนๆถูกนาํเสนอ
มากมาย ราคาจึงมีความแตกต่างกนัหลายระดบัในระยะนีÊ  ความนิยมของสินคา้แฟชัÉนจะเป็นตวั
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ตดัสินว่า สินค้านัÊนจะมีอายุยาวนานแค่ไหน รูปแบบของสินค้าแฟชัÉนจะมีรูปแบบทีÉร่วมสมัย 
บางครัÊ งอาจมีการเปลีÉยนแปลงเล็กนอ้ย เช่น การปรับรูปแบบหรือเพิÉมรายละเอียดให้ทนัสมยั การใช้
สีสันหรือเนืÊอผา้ทีÉแปลกใหม่แตกต่างไปจากเดิม และเป็นช่วงทีÉมีการผลิตจาํนวนมากตามความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค 

          4.4 ช่วงยอดขายลดลง (Decline) ผูบ้ริโภคเริÉมรู้สึกเบืÉอกบัรูปแบบแฟชัÉนเดิมๆ
และกาํลงัมองหาแฟชัÉนแบบใหม่ๆ ในระยะนีÊผูบ้ริโภคมีความตอ้งการลดลง สินคา้แฟชัÉนทีÉเคยนิยม
ก็เริÉมถึงจุดอิÉมตวั หรือสินคา้ประเภทนัÊนเริÉมลน้ตลาด ถา้ผูบ้ริโภคยงัคงตอ้งการซืÊอสินคา้นัÊนอยู่จะ
สามารถหาซืÊอไดใ้นราคาทีÉต ํÉาลง ร้านเสืÊ อผา้แฟชัÉนจะทาํการลดราคาลงเพืÉอเป็นการเตรียมตวัเปิด
พืÊนทีÉรอรับสินคา้แฟชัÉนแบบใหม่ๆทีÉกาํลงัจะมาถึง  
          4.5 ช่วงลูกคา้ปฏิเสธ (Rejection) ระยะนีÊ ถือวา่เป็นจุดสิÊนสุดของสินคา้แฟชัÉน
รูปแบบนัÊนๆ ผูบ้ริโภคไม่สนใจสินคา้แฟชัÉนแบบนัÊนอีกต่อไป และมองหาสินคา้แฟชัÉนแบบใหม่ๆ
มาทดแทน ราคาของสินคา้แฟชัÉนในระยะนีÊจะมีราคาถูกมาก เพราะเป็นช่วงสุดทา้ยของสินคา้แฟชัÉน
ทีÉอยู่ในระยะล้าสมยั รูปแบบของแฟชัÉนทีÉผูบ้ริโภคไม่ปฏิเสธและยงัคงมีให้เห็นอยู่ตลอดเวลา 
เรียกวา่ แบบคลาสสิค (Classics style) เช่น สูท แจค๊เกต และโปโลเชิÊต เป็นตน้  
    สรุปความหมายโดยผูว้ิจยั ความผนัแปรของแฟชัÉน เกิดจากนกัออกแบบแฟชัÉน
และผูป้ระกอบการธุรกิจ ทีÉทาํหนา้ทีÉออกแบบและผลิตสินคา้แฟชัÉน ตามการเปลีÉยนแปลงของสภาพ
สังคม การเมืองและเศรษฐกิจ ซึÉ งแฟชัÉนจะมีความเคลืÉอนไหวและมีการหมุนเวียนเปลีÉยนไปตาม
ฤดูกาล ตามช่วงเวลาและตามสมยันิยม เริÉมตัÊงแต่ช่วงแนะนาํสินคา้แฟชัÉนใหม่ ตลอดจนไปถึงช่วงทีÉ
ลูกคา้ปฏิเสธการซืÊอสินคา้แฟชัÉน ทาํให้ความผนัแปรของแฟชัÉนทีÉเกิดขึÊนมีการเปลีÉยนแปลงอย่าง
รวดเร็ว ดงันัÊน นกัออกแบบแฟชัÉนและผูป้ระกอบการธุรกิจแฟชัÉน ควรคาํนวณทิศทางและการ
หมุนเวยีน ความรวดเร็วของความผนัแปรแฟชัÉนต่างๆไวล่้วงหนา้ดว้ย 

    สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543: 91-92) กล่าวถึงขัÊนตอนของวงจรแฟชัÉนวา่ สามารถ
แบ่งออกไดเ้ป็น 7  ขัÊนตอนหลกั ดงันีÊ   
   1. การมีความคิดริเริÉม (Creation) เป็นขัÊนเริÉมตน้ของวงจรแฟชัÉน คือ การมีแนว 
ความคิดสร้างสรรคคิ์ดสิÉงใหม่ๆ พยายามสรรหาสิÉงใหม่ขึÊนมา เช่น พวกดีไซน์เนอร์เริÉมคิดรูปแบบ
เสืÊอผา้ใหม่ๆ 

    2. การแสดงออก (Showing) เป็นการนาํความคิดริเริÉมทีÉตนเองทีÉตนเองมีออกมา
เผยแพร่ใหบุ้คคลอืÉนไดรั้บรู้ 
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    3. การยอมรับ (Adoption) เมืÉอผูบ้ริโภคกลุ่มหนึÉงไดม้องเห็น ไดเ้ขา้ใจในสินคา้ทีÉ
นาํเสนอจะมีปฏิกิริยาทีÉจะยอมรับในตวัสินคา้นัÊนหรือไม่ ถา้หากผูบ้ริโภคกลุ่มยอ่ยนีÊ ไม่ยอมรับก็จะ
ไม่เป็นแฟชัÉน 

    4. การปรับปรุงการดดัแปลงให้เหมาะสมกบัแต่ละบุคคล (Adaptation) เมืÉอสินคา้
ตวันัÊนเป็นทีÉยอมรับแลว้ จะมีการพยายามดดัแปลงปรับปรุงให้เหมาะสมกบัแต่ละบุคคล โดยการ
ดดัแปลงในรูปแบบของการใชสิ้นคา้หรือดดัแปลงใหเ้หมาะสมกบัสภาพของตนเอง 

    5. เป็นทีÉยอมรับอยา่งแพร่หลาย (Popularization) ถือไดว้า่เป็นขัÊนเจริญสูงสุดของ
แฟชัÉน และเป็นช่วงทีÉมีความตอ้งการจากผูบ้ริโภคสูงสุด 

    6. การผลิตออกขายเป็นจาํนวนมาก (Mass Production) เมืÉอสินคา้นัÊนเป็นทีÉยอมรับ
ของผูบ้ริโภค ผูผ้ลิตหลายๆรายจะผลิตสินคา้ออกจาํหน่าย เมืÉอมีความตอ้งการมากจะผลิตสินคา้ออก
มาครัÊ งละปริมาณมากๆ ซึÉ งจะทาํใหต้น้ทุนต่อหน่วยของสินคา้ลดตํÉาลง และขายไดก้บักลุ่มผูบ้ริโภค
ทีÉมีรายไดต้ ํÉาลงมาอีกกลุ่มหนึÉงได ้

    7. ช่วงสินคา้เสืÉอมความนิยม (Abandonment) เป็นช่วงทีÉผูบ้ริโภคเสืÉอมความนิยม
ในสินคา้นัÊน และสินคา้นัÊนจะกลายเป็นแฟชัÉนเก่าๆ เพราะมีแฟชัÉนใหม่ๆ เขา้มาแทนทีÉ 

5. อทิธิพลต่อความผนัแปรของแฟชัÉน 
            ศรีกาญจนา พลอาสา (2546: 179) กล่าววา่ อิทธิพลทีÉมีต่อความผนัแปรของแฟชัÉน

ประกอบดว้ยปัจจยัหลกั ดงันีÊ   
            5.1 ประชากร จาํนวนประชากรและความเจริญเติบโตของประชากร มีความสําคญั

ต่อความตอ้งการแฟชัÉน ในขณะทีÉอตัราการเพิÉมของพลเมืองมีอิทธิพลต่อตลาดแฟชัÉนในอนาคต 
องคป์ระ กอบของประชากรทีÉสาํคญัอีกประการหนึÉงคือ อายุ และแผนการในอนาคต ซึÉ งจะชีÊ ให้เห็น
ถึงความตอ้งการและแนวโนม้ของแฟชัÉนในอนาคต 

              5.2 เศรษฐกิจ การทีÉประชากรเพิÉมขึÊนหากไม่มีการแข่งขนัการทาํงาน ก็จะไม่เกิด
ความเจริญกา้วหนา้ทางเทคโนโลย ีซึÉ งมีผลต่อการพฒันาดา้นเศรษฐกิจทีÉเพิÉมอยา่งรวดเร็ว ทาํให้การ
ผลิตสินคา้รวมทัÊงการมีผูบ้ริโภคแฟชัÉนและปริมาณของสินคา้แฟชัÉนสูงขึÊนดว้ย 

              5.3 ภูมิหลงัของสังคม การทีÉจะเขา้ใจในแฟชัÉนนัÊนจาํเป็นตอ้งเรียนรู้ และเขา้ใจ     
ภูมิหลงัของคนในสังคม การแบ่งชนชัÊนของสังคมทีÉมีความแตกต่างกนั เช่น เชืÊอชาติ ผิวพรรณ การ
แบ่งตามประชากรศาสตร์ เช่น รายได ้อาชีพและการศึกษา เป็นตน้ 

              5.4 องคป์ระกอบดา้นจิตวิทยา เป็นองคป์ระกอบขัÊนพืÊนฐานทางดา้นจิตวิทยา เช่น 

ความเชืÉอ ความตอ้งการ ความเชืÉอมัÉนในตนเอง ความตอ้งการใหเ้ป็นทีÉยอมรับของสังคม ความเบืÉอทีÉ
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เกิดขึÊนตามธรรมชาติทีÉตอ้งสวมใส่เสืÊอผา้เป็นเวลานาน ความเบืÉอจะนาํมาซึÉ งความตอ้งการทางดา้น
แฟชัÉนมากขึÊน 

    5.5 ความตอ้งการของมนุษย ์ทาํใหเ้กิดการแสวงหา คิดคน้ทดลองและพยายามทีÉจะ
รู้วา่อะไรอยูที่Éไหน ทาํให้คน้พบวา่ เสืÊอผา้ทีÉสวมใส่ทุกวนัหากนาํมาดดัแปลงแกไ้ขก็จะไดรู้ปแบบ
ใหม่ทีÉเกิดขึÊน เป็นความแปลกใหม่ทีÉไม่ซํÊ ากบัของเดิม 

             สรุปความหมายโดยผูว้ิจ ัย ความผนัแปรของแฟชัÉนมีการเคลืÉอนไหวและ
หมุนเวียนอยูเ่สมอ ซึÉ งจะชา้หรือเร็วนัÊนขึÊนอยูก่บัสภาพทางสังคม การเมืองและเศรษฐกิจ ซึÉ งการ
เคลืÉอนไหวของแฟชัÉนนัÊน จะมีความหมายและมีทิศทางทีÉแน่นอน ผูที้Éเขา้มาเกีÉยวขอ้งในธุรกิจและ
วงการแฟชัÉนสามารถดูการเคลืÉอนไหวของแฟชัÉนต่างๆและสามารถคาํนวณความรวดเร็วแนวโน้ม
และทิศทางของแฟชัÉนไดโ้ดยสังเกตุจากระยะเวลาของการพฒันาเส้นใย การออกแบบ สีทีÉใช ้และ
ขัÊนตอนการผลิตสินคา้แฟชัÉนทีÉเหมาะสมกบัฤดูกาล 

สรุปแนวคิดเกีÉยวกบักลยุทธ์ทางการตลาดเสืÊอผ้าแฟชัÉน 
         สรุปความหมายโดยผูว้จิยั จากแนวคิดเกีÉยวกบักลยทุธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉนกั
วิชา การหลายๆท่านไดใ้ห้ความหมายไว ้สําหรับผูว้ิจยัได้สรุปความหมายเพืÉอสร้างกรอบแนวคิด
ของการวิจยั กล่าวคือ ความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉน  หมายถึง  การให้ความ 
สําคญัของผูบ้ริโภคทีÉมีต่อกระ บวนการวางแผนทางการตลาดเสืÊ อผา้แฟชัÉนทีÉธุรกิจนาํเสนอ เพืÉอ
สร้างความพึงพอใจให้ผูบ้ริโภคจนเกิดการยอมรับในผลิตภณัฑ์สินคา้แฟชัÉนใหม่ ทีÉสร้างสรรค์ขึÊน
จากความเคลืÉอนไหวของแฟชัÉนตามฤดูกาล เพืÉอใชเ้ป็นเกณฑ์ในการประเมินทางเลือก ขัÊนตอนและ
การตดัสินใจในการพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉน ให้มีความสอดคลอ้งกบัความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคให้เกิดการยอมรับและตดัสินใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉธุรกิจนาํเสนอมากทีÉสุด ไดแ้ก่ 
ผลิตภณัฑ ์ราคา การส่งเสริมการตลาด และช่องทางการจดัจาํหน่ายของเสืÊอผา้แฟชัÉน 

         ผลิตภณัฑ ์หมายถึง คุณภาพของเสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉถูกผลิตและนาํเสนอขายให้กบัผูบ้ริโภค
ตามฤดูกาลทีÉมีการเปลีÉยนแปลงความเคลืÉอนไหวแฟชัÉนตลอดเวลา รูปแบบของเสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉมีให้
เหลือหลากหลาย สีสันและลวดลายของเสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉกาํลงัไดรั้บความนิยมตามฤดูกาล คุณภาพ
ของวสัดุ เนืÊอผา้และผิวสัมผสัทีÉมีความคงทนสวมใส่สบาย ความเรียบร้อยประณีตในการตดัเยบ็ทีÉ
ธุรกิจนาํเสนอไปยงัผูบ้ริโภคเพืÉอสร้างความพึงพอใจและตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

        ราคา หมายถึง จาํนวนเงินทีÉผูบ้ริโภคยินดีจ่ายเพืÉอซืÊอผลิตภณัฑ์เสืÊอผา้แฟชัÉนในราคาทีÉ
เหมาะสมกบัรูปแบบและคุณภาพของเสืÊอผา้แฟชัÉน ไดแ้ก่ มีระดบัของราคาหลากหลายให้เลือกมี
ราคาทีÉสมเหตุสมผลเมืÉอเทียบกบัสถานทีÉอืÉน มีความคุม้ค่าของราคาเมืÉอเทียบกบัสินคา้ทีÉไดรั้บ และมี
ความคุม้ค่ากบัผลิตภณัฑสิ์นคา้แฟชัÉนเมืÉอเทียบกบัราคาทีÉจ่ายไป 
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        การส่งเสริมการตลาด หมายถึง กิจกรรมทางการตลาดต่างๆ ทีÉมีการติดต่อสืÉอสารกนั

ระหวา่งร้านคา้แฟชัÉนกบักลุ่มผูบ้ริโภค เพืÉอจูงใจในการเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน ไดแ้ก่ การลดราคาตาม
โอกาสและเทศกาลพิเศษต่างๆ การมีบริการแลกเปลีÉยนรับคืนสินคา้ การมีบริการรับชาํระสินคา้ผา่น
บตัรเครดิต การมีส่วนลดสําหรับการซืÊอสินคา้ครัÊ งต่อไป มีการโฆษณาและการประชาสัมพนัธ์เผย 
แพร่ผา่นสืÉอและช่องทางต่างๆ  
         ช่องทางการจัดจาํหน่าย หมายถึง บริเวณสถานทีÉทีÉจ ัดจาํหน่ายเสืÊ อผา้แฟชัÉนทีÉ
ศูนยก์ารคา้เซ็นทรัลเวลิด ์ทีÉเป็นแหล่งรวมเสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉทนัสมยั การตกแต่งสถานทีÉภายในร้านคา้ทีÉ
มีความโดดเด่นดูน่าสนใจ วิธีการตกแต่งหนา้ร้านและการจดัแสดงสินคา้ทีÉมีความสวยงาม มีการ
จดัแบ่งประเภทของสินคา้แฟชัÉนอย่างชดัเจน เพืÉอความสะดวกในการเลือกซืÊอ มีห้องสําหรับลอง
สินคา้ทีÉเพียงพอต่อความต้องการ และตาํแหน่งของเคาน์เตอร์ชําระสินค้ามีป้ายสัญลักษณ์บอก
ชดัเจน 
        ดงันัÊน ผูว้จิยัจึงนาํแนวคิดดงักล่าว มาสร้างเป็นกรอบแนวความคิดของการวิจยั โดยตัÊง 
สมมติฐานในการวิจยั ดงันีÊ  ความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดเสืÊ อผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค
แตกต่างกนัตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ซึÉ งจะกล่าวต่อไป 
   

แนวคิดและทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค 

ř. ความหมายพฤติกรรมผู้บริโภค 
              เสรี วงษม์ณฑา (2548: 32-46) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การแสดงออก
ของ แต่ละบุคคลในการคน้หา การเลือกซืÊอ การใช ้การประเมินผล การจดัการกบัสินคา้และบริการ 
ทีÉคาดวา่จะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนเองได ้

              พิมล ศรีวิกรณ์ (2542: 6) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระทาํทีÉ
ผูบ้ริโภคแสดง ออกถึงการคน้หา การเลือกซืÊอ การเลือกใช้ การประเมินผลในการใชส้อยผลิตภณัฑ์
นัÊนๆ รวมไปถึงการบริการทีÉผูบ้ริโภคไดรั้บ และคาดวา่จะสามารถตอบสนองความตอ้งการของ
ตนเองได ้

              ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2541: 124) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง 
พฤติกรรมการคน้หา การซืÊอ การใช ้การประเมินผล การใชส้อยผลิตภณัฑ์และการบริการ ซึÉ งคาดวา่
จะสนองความตอ้งการของตนเองได ้รวมถึงการศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจและการกระทาํทีÉเกีÉยว 
กบัการซืÊอและการใชสิ้นคา้ของผูบ้ริโภค  

               ธงชยั  สันติวงษ์ (2546: 27-28) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระทาํ
ของบุคคลใดบุคคลหนึÉ ง ซึÉ งเกีÉยวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาเพืÉอให้ได้มา การใช้สินคา้และบริการ
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รวมถึงกระบวนการตดัสินใจทีÉมีอยูก่่อนแลว้ (Precede)  และมีส่วนกาํหนดให้มีการกระทาํดงักล่าว
เกิดขึÊน ซึÉ งสิÉงเหล่านีÊ  หมายถึง ลกัษณะทางพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในขณะนัÊน 

             ศรีกญัญา มงคลศิริ (2548: 234-235) ทีÉอธิบายวา่ กลุ่มตวัอยา่งทีÉมีลกัษณะร่วมกนั
หรือกลุ่มคนทีÉเกิดและเติบโตในช่วงเวลาใกล้เคียงกัน ย่อมมีพฒันาการทางความคิดโดยรวม
เหมือนกนั เพราะมีตวัแปรสําคญั คือ การนาํเอาเหตุการณ์หรือประสบการณ์ทีÉเกิดขึÊนในแต่ละช่วง
อายขุองผูบ้ริโภค มาวเิคราะห์ประกอบเพืÉอสรุปตวัตนของผูบ้ริโภค และเป็นตวัแปรสําคญัทีÉสุดทีÉทาํ
ใหผู้บ้ริโภคทีÉมีลกัษณะร่วมกนัและมีความคิดและพฤติกรรมไม่ต่างกนั 

             ศูนยพ์ฒันาและส่งเสริมการศึกษาอาชีพ (2539: 9) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

หมายถึง ความตอ้งการสินคา้หรือบริการต่างๆทีÉเกิดจากอิทธิพลภายในบุคคล ไดแ้ก่ ความตอ้งการ
สิÉงจาํเป็นในการดาํรงชีวิตประจาํวนั และความตอ้งการทีÉเกิดจากแรงจูงใจ ไดแ้ก่ บุคลิกภาพส่วน
บุคคล การรับรู้ การเรียนรู้ ทศันคติต่างๆ และความต้องการทีÉเกิดจากอิทธิพลภายนอก ได้แก่ 

วฒันธรรม ประเพณี เศรษฐกิจ การเมือง การปกครองและเทคโนโลยี เป็นตน้ 

           สรุปความหมายโดยผูว้จิยั พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมการตดัสินใจและ
การกระทาํของผูบ้ริโภคทีÉเกีÉยวกบัการเลือกสรร การเลือกซืÊอ การใช้สินคา้และบริการรวมถึง
กระบวนการในการตดัสินใจทีÉเป็นตวักาํหนดการกระทาํ เพืÉอให้สามารถตอบสนองต่อความตอ้ง 
การและความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได ้

2. โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (consumer behavior model) 
             ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541: 128)ไดอ้ธิบายถึงโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็น
โมเดลทีÉศึกษาถึงมูลเหตุจูงใจต่างๆทีÉทาํให้เกิดการตดัสินใจในการซืÊอผลิตภณัฑ์ โดยเริÉมจากมีสิÉ ง
กระตุน้ภายนอกทีÉทาํใหเ้กิดความตอ้งการ และผา่นเขา้ไปในความรู้สึกนึกคิดซึÉ งเป็นความคิดในการ
ตดัสินใจทีÉไม่สามารถคาดคะเนได ้และความรู้สึกนึกคิดนีÊ จะไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่างๆของ
ผูบ้ริโภค จนเกิดการตอบสนองหรือการตดัสินใจ ไดแ้ก่ 
             2.1 สิÉงกระตุน้ (Stimulus) เป็นสิÉงทีÉเกิดขึÊนเองภายในและภายนอกร่างกาย นกัการ
ตลาดตอ้งสนใจและจดัสิÉงกระตุน้ภายนอก เพืÉอให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการในผลิตภณัฑ์และเป็น
เหตุจูงใจทีÉทาํให้เกิดการเลือกซืÊอสินคา้ ซึÉ งอาจใชเ้หตุจูงใจทางดา้นเหตุผล ดา้นจิตวิทยาหรือดา้น
อารมณ์ก็ได ้ สิÉงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ 

     สิÉงกระตุน้ทางการตลาด (4P’s) แบ่งออกเป็น 2 ส่วน ส่วนแรก คือ ลกัษณะของ
ผูบ้ริโภคทีÉมีอิทธิพลต่อการรับรู้และการตอบสนอง ส่วนทีÉสอง คือ กระบวนการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภค ทีÉทาํใหเ้กิดการตอบสนองอยา่งใดอยา่งหนึÉง สามารถสังเกตไดจ้ากการเลือกซืÊอผลิตภณัฑ์
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สินคา้ การเลือกตราสินคา้ การเลือกผูจ้ดัจาํหน่ายสินคา้ เวลาทีÉใชใ้นการเลือกซืÊอสินคา้ และปริมาณ
สินคา้ทีÉเลือก 

      สิÉงกระตุน้อืÉนๆ (Stimulus) ทีÉเป็นเหตุจูงใจให้เกิดการเลือกซืÊอสินคา้ทัÊงทาง ดา้น
เหตุผล ดา้นจิตวิทยา และดา้นอารมณ์ ทีÉสามารถกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคทีÉอยู่เหนือการ
ควบคุม ไดแ้ก่ เศรษฐกิจ เทคโนโลย ีการเมือง และวฒันธรรม 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพทีÉ 2 โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

ทีÉมา: ศิริวรรณ เสรีรัตน์, การบริหารการตลาดยคุใหม่, (กรุงเทพมหานคร: โรงพิมพธ์นสาร, 2546) 

           2.2 ความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคหรือกล่องดาํ เป็นความรู้สึกนึกคิดทีÉไดรั้บอิทธิพล
จากลกัษณะต่างๆของผูบ้ริโภค ซึÉ งผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถรับรู้ได้ จึงตอ้งพยายามคน้หาจาก
ความรู้สึกนึกคิดของผูซื้Êอ ไดแ้ก่  

สิÉงกระตุ้นทางการตลาด 
ผลิตภณัฑ ์
ราคา 
การจดัจาํหน่าย 
การส่งเสริมการตลาด 

สิÉงกระตุ้นอืÉนๆ 
เศรษฐกิจ 
เทคโนโลย ี
การเมือง 
วฒันธรรม 

ความรู้สึกนึกคดิ
ของผู้บริโภค 
หรือกล่องดาํ 

การตอบสนองของผู้ซืÊอ 
การเลือกผลิตภณัฑ ์
การเลือกตราสินคา้ 
การเลือกผูจ้ดัจาํหน่าย 
เวลาในการซืÊอ 
ปริมาณในการซืÊอ 

ปัจจยัทางวฒันธรรม 
วฒันธรรม 
วฒันธรรมยอ่ย 
ชนชัÊนทางสงัคม 

ปัจจยัทางสังคม 
กลุ่มอา้งอิง 
ครอบครัว 
บทบาทและสถานะ 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
อาย ุ
อาชีพ 
สถานะทางเศรษฐกิจ 
รูปแบบการดาํเนินชีวติ 
บุคคลิกภาพ 
แนวคิดเกีÉยวกบัตนเอง 

ปัจจยัทางจติวทิยา 
การจูงใจ 
การรับรู้ 
การเรียนรู้ 
ความเชืÉอและทศันคติ 

กระบวนการตดัสินใจของผู้ซืÊอ 
การตระหนกัถึงความตอ้งการ 
การเสาะหาขอ้มูล 
การประเมินทางเลือก 
การตดัสินใจซืÊอ 
พฤติกรรมหลงัการซืÊอ 
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      ลกัษณะของผูซื้Êอ (Buyer characteristics) คือ ลกัษณะทีÉมีอิทธิพลต่อการเลือกซืÊอ
ของผูบ้ริโภคอยา่งมาก ไดแ้ก่ ลกัษณะทางดา้นวฒันธรรม สังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และลกัษณะทาง 
ดา้นจิตวทิยา  
      กระบวนการตดัสินใจของผูซื้Êอ(Buyer’sResponse) ประกอบดว้ย การตระหนกัถึง
ความตอ้งการ การแสวงหาขอ้มูล การประเมินทางเลือก และการเลือกซืÊอ ซึÉ งขัÊนตอนเหล่านีÊ ไดรั้บ
อิทธิพลจากสิÉงแวดลอ้มทางสังคม ความแตกต่างระหว่างบุคคล และปัจจยัดา้นสถานการณ์ ซึÉ งมี
ผลกระทบต่อการออกแบบกลยุทธ์ทางการตลาด และการนาํเอากลยุทธ์การตลาดไปปฏิบติัให้
ประสบความสาํเร็จทัÊงสิÊน  
             2.3 การตอบสนองของผูซื้Êอ (Buyer’s Response) เป็นกระบวนการในการตดัสินใจ
เลือกซืÊอของผูบ้ริโภค ทีÉเกิดการตอบสนองของผูบ้ริโภค โดยมีการตดัสินใจในประเด็นต่างๆ ไดแ้ก่ 
การเลือกผลิตภณัฑ ์การเลือกตราสินคา้ การเลือกผูข้าย เวลาในการเลือกซืÊอ และปริมาณในการเลือก
ซืÊอ  

    สรุปความหมายโดยผูว้จิยั พฤติกรรมของผูบ้ริโภค หมายถึง ลกัษณะของผูบ้ริโภคทีÉ
มีอิทธิพลต่อการรับรู้และการตอบสนองต่อสิÉงกระตุน้ต่างๆ เพืÉอตอบสนองความตอ้งการและความ
พึงพอใจสูงสุด รวมถึงกระบวนการในการตดัสินใจทีÉมีผลกระทบต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค และ
สามารถแสดงออกมาไดใ้นหลายลกัษณะ เช่น เหตุผลในการเลือกซืÊอ ประเภทสินคา้ทีÉเลือกซืÊอ 
บุคคลทีÉมีอิทธิพลในการเลือกซืÊอ ช่วงเวลาในการเลือกซืÊอและปริมาณในการเลือกซืÊอ ซึÉ งสิÉงเหล่านีÊ
สามารถเปลีÉยนแปลงไดห้ากผูบ้ริโภคไดรั้บผลกระทบจากสิÉงกระตุน้ต่างๆ  

3. ปัจจัยสําคัญทีÉมีอทิธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค   
            การศึกษาเพืÉอใหท้ราบถึงลกัษณะความตอ้งการของผูบ้ริโภคทางดา้นต่างๆ และเพืÉอ 

ทีÉจะจดัส่วนประสมทางการตลาดต่างๆ  ให้สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคทีÉเป็น
ตลาดเป้าหมายไดอ้ยา่งเหมาะสมถูก ประกอบดว้ย 

                         3.1 ปัจจยัดา้นวฒันธรรม  (Cultural Factor) เป็นปัจจยัทีÉเป็นเครืÉองผูกพนับุคคลใน
กลุ่มไวด้้วยกนั ซึÉ งบุคคลจะเรียนรู้วฒันธรรมต่างๆภายใตก้ระบวนการทางสังคม  และเป็นสิÉงทีÉ
กาํหนดความตอ้งการพืÊนฐานทางพฤติกรรมของแต่ละบุคคล ไดแ้ก่ 

      วฒันธรรมพืÊนฐาน (Culture) เป็นสิÉงทีÉกาํหนดความตอ้งการในการเลือกซืÊอ และ
พฤติกรรมการเลือกซืÊอของบุคคล เช่น การรักอิสระ การรักพวกพอ้ง ชอบความโอ่อ่า รักความสบาย 
ซึÉ งปัจจยัเหล่านีÊลว้นมีอิทธิพลต่อการบริโภคสินคา้ทัÊงสิÊน 

   วฒันธรรมกลุ่มยอ่ยหรือขนบธรรมเนียมประเพณี  (Subculture) ซึÉ งมีรากฐานมา
จากเชืÊอชาติ ศาสนา สีผิว และพืÊนทีÉทางภูมิศาสตร์ทีÉต่างกนั ทาํให้พฤติกรรมการซืÊอและบริโภค
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สินคา้ต่างกนั ดงันัÊน การเสนอขายผลิตภณัฑสิ์นคา้หรือบริการ จะตอ้งคาํนึงถึงวา่เป็นทีÉตอ้งการของ
วฒันธรรมยอ่ยหรือไม่ ไดแ้ก่ 

      กลุ่มเชืÊอชาติ (Nationality Groups) เชืÊอชาติทีÉต่างกนัแต่ละเชืÊอชาติจะมีกิจกรรม 
รสนิยม ความชอบและการบริโภคทีÉต่างกนั 

      กลุ่มศาสนา (Religious Groups) กลุ่มศาสนาต่างๆ เช่น ศาสนาพุทธ ศาสนา
คริสต ์ ศาสนาอิสลาม ศาสนาแต่ละกลุ่มจะมีความชอบและขอ้ห้ามทีÉต่างกนั ซึÉ งมีผลกระทบต่อการ
บริโภคผลิตภณัฑ ์

      กลุ่มสีผิว (Racial Groups)  เช่น ผิวดาํ ผิวขาว ผิวเหลือง สีผิวแต่ละกลุ่มจะมี
รูปแบบของวฒันธรรมและทศันคติทีÉต่างกนั 

      พืÊนทีÉทางภูมิศาสตร์ (Geographical Areas) พืÊนทีÉทางภูมิศาสตร์ทาํให้เกิด
ลกัษณะการดาํรงชีวติทีÉต่างกนั และมีอิทธิพลต่อการดาํรงชีวติทีÉต่างกนัของผูบ้ริโภค 

3.2 ชนชัÊนทางสังคม  (Social Class) การจดัลาํดบับุคคลในสังคมออกเป็นกลุ่มทีÉมี
ลกัษณะคลา้ยคลึงกนัจากระดบัสูงไประดบัตํÉา มีลกัษณะทีÉนาํมาใชใ้นการแบ่งชัÊนทางสังคม คือ การ 
ศึกษา อาชีพ ฐานะรายได ้ตาํแหน่งหนา้ทีÉ และลกัษณะส่วนบุคคล ซึÉ งชัÊนทางสังคมจะเป็นแนว ทาง
ในการแบ่งส่วนการตลาดและการกาํหนดเป้าหมาย ตาํแหน่งผลิตภณัฑ์ และความตอ้งการของ 
ตลาด รวมถึงการจดัส่วนประสมทางการตลาดใหส้ามารถสนองความตอ้งการไดอ้ยา่งเหมาะสม ซึÉ ง 

สามารถแบ่งระดบัชนชัÊนทางสังคมได ้ดงันีÊ    
  ชนชัÊนระดบัสูง  (Upper Class) เป็นกลุ่มทีÉมีอาํนาจในการซืÊอสูง สินคา้ทีÉเป็น
เป้าหมายของกลุ่มนีÊ  ไดแ้ก่ สินคา้ฟุ่มเฟือยจาํพวก เพชร รถยนตร์าคาแพง บา้นราคาแพง และสินคา้
นาํเขา้จากต่างประเทศ 

  ชนชัÊนระดบักลาง  (Middle Class) เป็นกลุ่มทีÉได้รับความสําเร็จทางอาชีพ
พอสมควร สินคา้ทีÉเป็นเป้าหมายของกลุ่มนีÊ  ได้แก่ สินคา้ราคาปานกลาง และสินคา้ทีÉใช้ในชีวิต 
ประจาํวนั เช่น บา้น เสืÊอผา้ รถยนตที์ÉประหยดันํÊามนั เฟอร์นิเจอร์ และของใชใ้นครัวเรือน 

  ชนชัÊนระดบัตํÉา (Upper Lower Class) เป็นกลุ่มผูใ้ช้แรงงานและมีทกัษะ
พอสมควร สินคา้ทีÉเป็นเป้าหมายของกลุ่มนีÊ  ไดแ้ก่ สินคา้ทีÉจาํเป็นแก่การครองชีพและราคาประหยดั 

              นกัการตลาดพบวา่ ชนชัÊนทางสังคมมีประโยชน์มากสําหรับการแบ่งส่วนทาง
การตลาด การกาํหนดผลิตภณัฑ์สินคา้ การโฆษณา การให้บริการ และกิจกรรมทางการตลาดต่างๆ 
ซึÉ งแต่ละชนชัÊนทางสังคมจะแสดงความแตกต่างในดา้นการตดัสินใจเลือกซืÊอผลิตภณัฑ์ และการ
บริโภคผลิตภณัฑ ์
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   3.3 ปัจจยัทางดา้นสังคม (Social Factors) เป็นปัจจยัทีÉเกีÉยวขอ้งในชีวิตประจาํวนั
และมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซืÊอ ไดแ้ก่ 

         กลุ่มอา้งอิง (Reference Groups) เป็นกลุ่มทีÉบุคคลเขา้ไปเกีÉยวขอ้ง กลุ่มนีÊ จะมี
อิทธิพลต่อทศันคติ ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคล สามารถแบ่งออกเป็น 2 ระดบั คือ กลุ่ม
ปฐมภูมิ ได้แก่ ครอบครัว เพืÉอนสนิท เพืÉอน และกลุ่มทุติยภูมิ ได้แก่ กลุ่มบุคคลชัÊนนาํในสังคม 
เพืÉอนร่วมอาชีพและร่วมสถาบนั และบุคคลกลุ่มต่างๆในสังคม ซึÉ งกลุ่มอา้งอิงจะมีอิทธิพลต่อบุคคล
ในกลุ่มทางดา้นพฤติกรรมการเลือกซืÊอและการดาํเนินชีวิต รวมทัÊงทศันคติและแนวความคิดของ
บุคคล เนืÉองจาก บุคคลนัÊนมีความตอ้งการเป็นทีÉยอมรับในสังคม จึงตอ้งปฏิบติัตามและยอมรับฟัง
ความคิดเห็นต่างๆ นกัการตลาดควรทราบถึงกลุ่มอา้งอิงทีÉมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค   
         ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัว ถือวา่มีอิทธิพลทีÉสุดต่อทศันคติ ความ
คิดเห็นและค่านิยมของบุคคล สิÉงเหล่านีÊ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมในการเลือกซืÊอของครอบครัว การ
เสนอขายผลิตภณัฑสิ์นคา้จึงตอ้งคาํนึงถึงลกัษณะการบริโภคของครอบครัวเป็นหลกัดว้ย 

         บทบาทและสถานะ (Roles and Status) บุคคลทีÉตอ้งเกีÉยวกนัขอ้งกบัหลายกลุ่ม
คน เช่น ครอบครัว กลุ่มอา้งอิง องคก์ารและสถาบนัต่างๆ บุคคลนัÊนจะมีบทบาทและสถานะทีÉต่าง 
กนัในแต่ละกลุ่มคน 

    3.4 ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factors) การตดัสินใจของผูบ้ริโภคจะได้รับ
อิทธิพลจากลกัษณะส่วนบุคคลดา้นต่างๆ ไดแ้ก่  
         อายุ  (Age) อายุทีÉแตกต่างกนัจะมีความตอ้งการผลิตภณัฑ์ต่างกนั จึงมีการแบ่ง 
กลุ่มผูบ้ริโภคตามอาย ุเช่น อายตุ ํÉากวา่ 6, 6-15, 12-19, 20-34, 35-49, 50-64 หรือมากกวา่ 65 ปีขึÊนไป 

         ขัÊนตอนวงจรชีวิตครอบครัว (Family Life Cycle) เป็นขัÊนตอนการดาํรงชีวิต
ของบุคคลในลกัษณะของการมีครอบครัว การดาํรงชีวิตในแต่ละขัÊนตอนเป็นสิÉ งทีÉมีอิทธิพลต่อ
ความตอ้งการ ทศันคติและค่านิยม ทาํใหเ้กิดพฤติกรรมการเลือกซืÊอทีÉต่างกนั 

         อาชีพ (Occupation) อาชีพของแต่ละบุคคลจะนาํไปสู่ความจาํเป็นและความ
ตอ้งการสินคา้และบริการทีÉต่างกนั เช่น ขา้ราชการจะซืÊอสินคา้ทีÉจาํเป็นและคงทน ส่วนประธาน
กรรมการบริษทัจะนิยมเลือกซืÊอสินคา้ทีÉแพงแต่ใชป้ระโยชน์ไดคุ้ม้ค่า เป็นตน้ 

         โอกาสทางเศรษฐกิจ  (Economic Circumstances) โอกาสทางเศรษฐกิจของ   
แต่ละบุคคล จะมีผลกระทบต่อสินคา้และบริการทีÉบุคคลตดัสินใจซืÊอ ประกอบดว้ย รายได ้การออม
สินทรัพย ์อาํนาจในการซืÊอ และทศันคติในเรืÉองของการจ่ายเงิน นกัการตลาดตอ้งสนใจแนวโน้ม
รายได้ส่วนบุคคล โดยใช้รายได้เป็นเกณฑ์ในการแบ่งส่วนทางการตลาด และการกาํหนดตลาด
เป้าหมาย 
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         การศึกษา (Education) สาํหรับผูบ้ริโภคทีÉมีการศึกษาสูงมีแนวโนม้ทีÉจะบริโภค
ผลิตภณัฑสิ์นคา้ทีÉมีคุณภาพดี มากกวา่ผูที้ÉมีการศึกษาตํÉา 
         รูปแบบการดาํรงชีวิต  (Life Style) รูปแบบการดาํรงชีวิตขึÊนอยูก่บัวฒันธรรม 
ชนชัÊนทางสังคม และกลุ่มอาชีพของแต่ละบุคคล  นกัการตลาดเชืÉอวา่ การเลือกผลิตภณัฑ์ของแต่ละ
บุคคลขึÊนอยูก่บัรูปแบบการดาํรงชีวติ เช่น รูปแบบการดาํรงชีวติทีÉเกีÉยวขอ้งกบัการบริโภคสินคา้ของ
ผูที้Éรักความสบาย จะนิยมเลือกซืÊอผลิตภณัฑ์ทีÉอาํนวยความสะดวกต่างๆ ผูที้Éชอบการสังสรรค์จะ
นิยมรับประทานอาหารนอกบา้น เป็นตน้ 

    3.5 ปัจจยัทางจิตวิทยา (Psychological Characteristic) การเลือกซืÊอของบุคคลได ้
รับอิทธิพลจากกระบวนการทางจิตวิทยา 4 อย่าง คือ การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเชืÉอ 
ทศันคติและแนวคิดเกีÉยวกบัตนเอง 

          การจูงใจ  (Motivation) เป็นวิธีการทีÉจะชกันาํพฤติกรรมของบุคคลให้ปฏิบติั
ตามวตัถุประสงค์ พฤติกรรมทีÉเกิดขึÊนจะตอ้งมีสิÉ งจูงใจหรือสิÉงกระตุน้ โดยอาศยัสิÉ งจูงใจหรือสิÉง
กระตุน้ทางการตลาด การทีÉจะจดัสิÉงกระตุน้อย่างไรนัÊน จาํเป็นตอ้งศึกษาความตอ้งการของมนุษย  ์
ซึÉ งประกอบดว้ย ความตอ้งการของร่างกาย เช่น อาหาร เครืÉองดืÉม ทีÉอยูอ่าศยั ยารักษาโรค และความ
ตอ้งการทางเพศ นอกจากนีÊ  มนุษยเ์รามีความตอ้งการทางดา้นจิตใจ ซึÉ งเป็นสถานะทางจิตวิทยา เช่น 
ความตอ้งการความเชืÉอถือ ความรักและอืÉนๆ ซึÉ งความตอ้งการจะถูกกระตุน้ให้เกิดขึÊนอยา่งรุนแรง 
และส่งผลชกัจูงใจใหบุ้คคลแสวงหาในสิÉงทีÉสามารถบาํบดัความตอ้งการของตนเองได ้

           การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการทีÉบุคคลตีความและรับรู้ขอ้มูลโดยเริÉม
จากบุคคลไดรั้บรู้สิÉงกระตุน้จากประสาทสัมผสัทัÊง 5 คือ การมองเห็น การไดย้ิน การไดก้ลิÉน การได้
สัมผสั และรสชาด บุคคลจะเกิดการรับรู้ทีÉแตกต่างกันนัÊน ขึÊนอยู่กับสิÉ งแวดล้อมทีÉกระตุ้นและ
ลกัษณะเฉพาะของบุคคล 

            การเรียนรู้  (Learning) เป็นการเปลีÉยนแปลงพฤติกรรมซึÉ งเป็นผลมาจาก
ประสบการณ์ของแต่ละบุคคล เช่น การแจกของตวัอย่างเพืÉอให้ผูบ้ริโภคเกิดพฤติกรรมทดลองใช้
สินคา้ ซึÉ งการเรียนรู้ของบุคคลจะเกิดขึÊนเมืÉอไดรั้บรู้สิÉงกระตุน้และเกิดการตอบสนองต่อสิÉงกระตุน้
นัÊนๆ นกัการตลาดนาํแนวความคิดนีÊมาประยุกต์ใช้ดว้ยการโฆษณาซํÊ าๆ เพืÉอให้เกิดการซืÊอและใช้
สินคา้เป็นประจาํ  
           ความเชืÉอถือ (Believes) เป็นความคิดซึÉงบุคคลยึดถือเกีÉยวกบัสิÉงใดสิÉงหนึÉง ซึÉ ง
เป็นผลมาจากประสบการณ์ในอดีต นกัการตลาดตอ้งมีความสนใจอย่างมากเกีÉยวกบัความเชืÉอถือ
ของผูบ้ริโภค เพราะพฤติกรรมการซืÊอของบุคคลส่วนหนึÉง เกิดจากความเชืÉอถือนัÉนเอง 
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          ทศันคติ (Attitude) เป็นการประเมินผลของการรับรู้ ทางด้านพอใจและไม่
พอใจ ซึÉ งมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซืÊอหรือใช้สินคา้ของผูบ้ริโภค ซึÉ งบุคคลจะมีทศันคติต่อสิÉ ง
ต่างๆทีÉเป็นความพอใจหรือไม่พอใจในผลิตภณัฑ์นัÊนๆ เช่น ทศันคติการเมือง ทศันคติทางศาสนา 
ทศันคติเกีÉยวกบัดนตรี ทศันคติเกีÉยวกบัเสืÊอผา้ และทศันคติเกีÉยวกบัอาหาร ดงันัÊน นกัการตลาดตอ้ง
พยายามเสนอผลิตภณัฑสิ์นคา้ทีÉอยูใ่นทศันคติของบุคคลนัÊน 

     3.6 บุคลิกภาพและแนวความคิดเกีÉยวกบัตนเอง (Personality and SelfConcept)  
         บุคลิกภาพ (Personality) เป็นบุคลิกลกัษณะทีÉมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือก
ซืÊอ บุคลิกลกัษณะหมายถึง ทศันคติและนิสัยของบุคคลซึÉ งแต่ละคนจะมีนิสัยและทศันคติทีÉแตกต่าง
กนั นกัการตลาดจาํเป็นตอ้งศึกษาหลกัเกณฑ์ในการตดัสินใจเลือกซืÊอของผูบ้ริโภค อนัเป็นผลมา
จากปัจจยัทางวฒันธรรม ปัจจยัทางสังคม ปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัทางจิตวิทยา ซึÉ งปัจจยัเหล่านีÊ มี
อิทธิพลต่อนักการตลาด เนืÉองจากมีประโยชน์ต่อการพิจารณาความสนใจทีÉมีต่อผลิตภณัฑ์ของ
ผูบ้ริโภค  เพืÉอนาํไปปรับปรุงกลยุทธ์ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ การตดัสินใจดา้นราคา ดา้นช่อง 
ทางการจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด เพืÉอให้ผูบ้ริโภคเกิดทศันคติทีÉดีต่อผลิตภณัฑ์ของ
ธุรกิจ 

         แนวความคิดเกีÉยวกบัตนเอง  (Personality and Self Concept) หรือทีÉเรียกว่า 
ภาพพจน์ของตนเองทีÉทาํให้สามารถสรุปความคิดของบุคคลและสะทอ้นถึงลกัษณะทีÉตวัเองมีหรือ
พฤติกรรมทีÉผูบ้ริโภคมีต่อผลิตภณัฑช์นิดใดชนิดหนึÉง  

                    สรุปความหมายโดยผูว้ิจยั พฤติกรรมของผูบ้ริโภค หมายถึง การกระทาํใดๆ
ของผูบ้ริโภค ทีÉเกีÉยวขอ้งโดยตรงกบัการเลือกสรร การเลือกซืÊอ การเลือกใชสิ้นคา้และบริการต่างๆ 

รวมถึงกระบวน การตดัสินใจเพืÉอตอบสนองความจาํเป็นและความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้ไดรั้บ
ความพอใจสูงสุด ผูว้ิจยัมีความเห็นว่า ปัจจยัทางดา้นสิÉงแวดลอ้มภายนอก จะมีความสําคญัและมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคอย่างมีนัยสําคญั เพียงแต่องค์ประกอบในแต่ปัจจยัจะมีความ
รุนแรงและมีผลกระทบในมิติทีÉแตกต่างกนั ดงันัÊน ธุรกิจสินคา้แฟชัÉนจึงควรมีความตืÉนตวัและ
ตระหนกัถึงความสําคญัโดยการติดตามตรวจสอบและวิเคราะห์ถึงผลกระทบทีÉมีต่อสินคา้แฟชัÉน
และบริการของธุรกิจต่างๆทีÉเกีÉยว กบัเสืÊอผา้แฟชัÉนอยา่งต่อเนืÉอง 

4. พฤติกรรมการเลอืกซืÊอของผู้บริโภค 

    ประเภทของพฤติกรรมการซืÊอของผูบ้ริโภค สามารถแบ่งตามระดบัความผกูพนัและ
ระดบัของความแตกต่างระหวา่งตราสินคา้ซึÉ งสามารถแบ่งเป็น 4 ประเภท ดงันีÊ  
              4.1 พฤติกรรมการซืÊอทีÉซบัซ้อน (Complex buying behavior) ผูบ้ริโภคมีความยึด
มัÉนกบัพฤติกรรมการซืÊอทีÉซบัซ้อน ทีÉมีความเกีÉยวพนัอยา่งมากกบัการซืÊอและการตระหนกัถึงความ
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แตกต่างของตรายีÉห้ออย่างชัดเจน นักการตลาดทีÉเสนอขายผลิตภณัฑ์ ตอ้งมีความเขา้ใจในการ
ประเมินคุณค่าและการรวบรวมขอ้มูลของผูบ้ริโภค ธุรกิจจึงจาํเป็นทีÉจะตอ้งพฒันากลยุทธ์ทีÉสามารถ
ช่วยใหผู้บ้ริโภคเกิดการเรียนรู้เกีÉยวกบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ หรือการวางตาํแหน่งของผลิตภณัฑ์
ทีÉตรงใจผูบ้ริโภค และนกัการตลาดจาํเป็นตอ้งสร้างความแตกต่างทางคุณสมบติัให้กบัตราสินคา้ 
โดยการใชสื้Éอต่างๆเพืÉออธิบายถึงคุณประโยชน์ทีÉคู่แข่งขนัไม่มี เพืÉอสร้างแรงจูงใจให้แก่ผูบ้ริโภคให้
เกิดอิทธิพลต่อการเลือกตราสินคา้ของธุรกิจในทีÉสุด 
                4.2 พฤติกรรมผูซื้ÊอทีÉลดการไม่ลงรอยกนั (Dissonance-reducing buyer behavior) 
ผลิตภณัฑ์สินคา้ทีÉมีความแตกต่างกนันอ้ย ทาํให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซืÊอโดยอาศยัความสะดวกหรือ
เลือกซืÊอสินคา้ทีÉมีราคาตํÉากว่า แต่หากผูบ้ริโภคพบวา่สินคา้มีความแตกต่างกนัอยา่งชดัเจน ก็อาจ
ตดัสินใจซืÊอสินคา้ทีÉมีราคาสูงกวา่ ทัÊงนีÊ  เมืÉอผูบ้ริโภคเลือกซืÊอสินคา้แลว้ยอ่มเกิดความเชืÉอในสิÉงใหม่
และจบลงดว้ยการเกิดทศันคติใหม่ๆ ธุรกิจจึงควรมีการสืÉอสารทางการตลาดทีÉทาํให้ผูบ้ริโภคเกิด
ความเชืÉอถือ ในการประเมินค่าตราสินคา้ และเกิดความรู้สึกทีÉดีหลงัจากการซืÊอสินคา้นัÊนๆ 
    4.3 พฤติกรรมการซืÊอทีÉเป็นนิสัย (Habitual buying behavior) ผลิตภณัฑ์สินคา้ทีÉไม่
มีความแตกต่างหรือลกัษณะเด่นของตราสินคา้ ทาํให้ผูบ้ริโภคไม่ไดผ้า่นกระบวนการตดัสินใจซืÊอ
ในผลิตภณัฑ์เหล่านีÊ  เพราะผูบ้ริโภคไม่ไดแ้สวงหาขอ้มูลและไม่ไดต้ดัสินใจวา่จะเลือกซืÊอตรงไหน 

ในทางตรงกนัขา้ม ถา้ผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลเกีÉยวกบัตราสินคา้ จากสืÉอโทรทศัน์หรือสืÉอสิÉงพิมพต่์างๆ 
ทีÉทาํให้เกิดความคุน้เคยในตราสินคา้นัÊนๆ ส่งผลให้ผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจในการเลือกซืÊอ
ผลิตภณัฑต์ราสินคา้ทีÉคุน้เคยมาก่อนมากกวา่ตราสินคา้ทีÉไม่เคยรู้จกัมาก่อน   

    4.4 พฤติกรรมการซืÊอทีÉแสวงหาความหลากหลาย (Variety-seeking buying 

behavior) การซืÊอผลิตภณัฑ์ทีÉมีความแตกต่างกนัหรือมีความหลากหลายสูง จะทาํให้ผูบ้ริโภค
เปลีÉยนตราสินคา้ไดบ้่อย ขึÊนอยูก่บัว่าสินคา้ไหนจะอาํนวยความสะดวกให้มากกว่ากนั หรือมีการ
นาํเสนอและการส่งเสริมการขายไดดี้กวา่กนั 

    สรุปความหมายโดยผูว้ิจยั พฤติกรรมการเลือกซืÊอของผูบ้ริโภค หมายถึง การ
คน้หาหรือการวิจยัทีÉเกีÉยวกบัพฤติกรรมการเลือกซืÊอและการเลือกใชข้องผูบ้ริโภค เพืÉอให้ทราบถึง
ลกัษณะของพฤติกรรมการตดัสินใจซืÊอและการใช้ของผูบ้ริโภค ซึÉ งคาํตอบทีÉไดจ้ะช่วยให้นกัการ
ตลาดสามารถจดักลุ่มกลยุทธ์การตลาดให้สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ย่าง
เหมาะสม 
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5. บทบาทของผู้บริโภคทีÉเกีÉยวข้องกบัการซืÊอ (Consumer buying roles) 

                                                                                                                                                                                  

 

 

ภาพทีÉ 3 กระบวนการตดัสินใจซืÊอของผูบ้ริโภค 

ทีÉมา: ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2534: 47) 

              ผลิตภณัฑ์หลาย ๆชนิดสามารถระบุผูบ้ริโภคไดโ้ดยง่าย นกัการตลาดตอ้งระมดั 
ระวงัการตดัสินใจของกลุ่มเป้าหมาย เพราะบทบาทในการทีÉ ซึÉ งสามารถจาํแนกบทบาทของ
ผูบ้ริโภคไดเ้ป็น 5 ประเภท ดงันีÊ  
              ผูริ้เริÉม (Initiator) คือ บุคคลแรกทีÉเสนอความคิดเกีÉยวกบัการซืÊอผลิตภณัฑ์และ
บริการ 

              ผูมี้อิทธิพล (Influencer) คือ บุคคลทีÉเป็นเจา้ของความคิด หรือขอ้แนะนาํทีÉมีผลต่อ
การตดัสินใจซืÊอ 

              ผูต้ดัสินใจ (Decider) คือ บุคคลทีÉทาํการตดัสินใจในการซืÊอ เช่น ควรซืÊอหรือ ไม่
ควรซืÊออะไร ซืÊออยา่งไรและซืÊอทีÉไหน เป็นตน้ 

             ผูซื้Êอ (Buyer) คือ บุคคลทีÉกระทาํการซืÊอหรือลงมือซืÊอ 

             ผูใ้ช ้(User) คือ บุคคลทีÉเป็นผูใ้ชห้รือบริโภคผลิตภณัฑ์ 
Ş. ขัÊนตอนการตัดสินใจของผู้ซืÊอ ซึÉ งเป็นขัÊนตอนสาํคญัในกระบวนการซืÊอมี ŝ ขัÊนตอน

ดงันีÊ  
    Ş.1 การรับรู้ถึงความตอ้งการ (Need Arousal) หมายถึง การรับรู้ปัญหา ทีÉบุคคลรู้ถึง

ความตอ้งการของตนเอง ซึÉ งอาจเกิดขึÊนเอง หรือ เกิดจากสิÉงกระตุน้  
              6.2 การคน้หาขอ้มูล  (Information Search) เมืÉอผูบ้ริโภครับรู้ถึงปัญหาจะเกิดความ
ตอ้งการผลิตภณัฑ์ในขัÊนทีÉหนึÉ ง แล้วในขัÊนทีÉสองจะเป็นการคน้หาข้อมูลจากแหล่งข้อมูลต่างๆ
ต่อไปนีÊ         
      6.2.1 แหล่งบุคคล (Personal Sources) ไดแ้ก่ ครอบครัว เพืÉอน เพืÉอนบา้น คนรู้จกั 
      6.2.2 แหล่งการคา้ (Commercial Sources) ได้แก่ สืÉอโฆษณา พนักงานขาย 
ตวัแทนการคา้การบรรจุหีบห่อ การแสดงสินคา้ 

การ
รับรู้
ปัญหา 

การ
คน้หา
ขอ้มูล 

การ
ประเมิน
ทางเลือก 

การ
ตดัสินใจ 

ความรู้สึก
ภายหลงัการ
ซืÊอ 
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        6.2.3 แหล่งชุมชน (Public Sources) ได้แก่ สืÉอมวลชน องค์การคุ้มครอง
ผูบ้ริโภค 

        6.2.4 แหล่งทดลอง (Experiment Sources) ไดแ้ก่ หน่วยงานทีÉสํารวจคุณภาพ
ผลิตภณัฑห์รือหน่วยงานวจิยัภาวะตลาดของผลิตภณัฑ ์

    6.3 การประเมินผลทางเลือก  (Evaluation of Alternatives) การพิจารณาเลือก
ผลิตภณัฑต่์างๆ จากขอ้มูลทีÉรวบรวมไดใ้นขัÊนทีÉสองหลกัเกณฑที์Éใชพ้ิจารณา คือ 

         6.3.1 คุณสมบติัผลิตภณัฑ์ต่างๆ เช่น ทองรูปพรรณดูรูปแบบดีไซน์ นํÊ าหนัก
ของเปอร์เซ็นตท์อง ตลอดจนตราสินคา้ต่างๆ 

        6.3.2  การให้นํÊ าหนักความสําคญั สําหรับคุณสมบติัผลิตภณัฑ์และจดัลาํดับ
ความสาํคญัสาํหรับคุณสมบติัต่างๆ เช่น ราคา รูปแบบ ตราสินคา้ 
        6.3.3 ความเชืÉอถือเกีÉยวกบัตราสินคา้ ความเชืÉอนีÊ จะมีอิทธิพลต่อการประเมิน
ทางเลือกในการตดัสินใจซืÊอ 

        6.3.4 พิจารณาอรรถประโยชน์ทีÉจะได้รับ สําหรับคุณสมบติัแต่ละอย่างของ
ผลิตภณัฑ ์

     6.3.5 การเปรียบเทียบระหวา่งยีÉหอ้ต่างๆ 

    Ş.4 การตดัสินใจซืÊอ  (Purchase Decision) การตดัสินใจซืÊอผลิตภณัฑ์ยีÉห้อใดยีÉห้อ
หนึÉงหลงัจากการการประเมินผลจากขอ้ 3 โดยตดัสินใจซืÊอผลิตภณัฑที์ÉชืÉนชอบมากทีÉสุด 
    6.5. พฤติกรรมภายหลงัการซืÊอ  (Postpurchase Behavior) เป็นความรู้สึกพอใจหรือ 
ไม่พอใจหลงัจากมีการซืÊอสินคา้ผลิตภณัฑไ์ปใชแ้ลว้ ความรู้สึกนีÊ ขึÊนอยูก่บัคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์
และความคาดหวงัของผูบ้ริโภค ถา้ผลิตภณัฑ์มีคุณสมบติัเป็นไปตามทีÉคาดหวงัก็จะเกิดความพอใจ
และมีการซืÊอซํÊ า ถา้ผลิตภณัฑมี์คุณสมบติัตํÉากวา่ทีÉคาดหวงัก็จะไม่ซืÊอเกิดการซืÊอซํÊ าอีก  

       สรุปความหมายโดยผูว้ิจยั บทบาทของผูบ้ริโภคทีÉเกีÉยวขอ้งกบัการซืÊอ หมายถึง 
พฤติกรรมในการเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉบุคคลแสดงออก มาในการแสวงหาขอ้มูลเกีÉยวกบัแฟชัÉน 
การเลือกซืÊอสินคา้แฟชัÉน การเลือกใชสิ้นคา้แฟชัÉน การประเมิลผลของสินคา้แฟชัÉนและการจดัการ
กบัสินคา้แฟชัÉนและบริการต่างๆ ซึÉ งผูบ้ริโภคคาดว่าจะสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการและ
ความพึงพอใจส่วนตวัในการเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน  

สรุปแนวคิดและทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค 
       สรุปความหมายโดยผูว้จิยั จากแนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค ทีÉนกัวิชาหลายๆ

ท่านไดใ้หค้วามหมายไว ้ สาํหรับผูว้ิจยัไดส้รุปความหมาย เพืÉอศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ใน
เรืÉองการให้ความสําคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉน และความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาด
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เสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค กล่าวคือ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมในการเลือกซืÊอเสืÊอผา้
แฟชัÉนทีÉบุคคลแสดงออกมาในการแสวงหาข้อมูล การเลือกซืÊ อสินค้า การเลือกใช้สินค้า การ      
ประเมิลผลของสินคา้ และการจดัการกบัสินคา้และบริการต่างๆ ซึÉ งผูบ้ริโภคคาดวา่จะสามารถตอบ 
สนองต่อความตอ้งการและความพึงพอใจส่วนตวัในการเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน ประกอบดว้ย เหตุผล
ในการเลือกซืÊอ ช่วงเวลาในการเลือกซืÊอ ปริมาณในการเลือกซืÊอ ความถีÉในการเลือกซีÊ อและบุคคลทีÉ
มีอิทธิพลในการเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน 

        ดงันัÊน ผูว้ิจยัจึงนาํแนวคิดดงักล่าว มาสร้างเป็นกรอบแนวความคิดของการวิจยั และ
การทดสอบสมมติฐานในการวิจยัของผูบ้ริโภคทีÉเกีÉยวกบัความสัมพนัธ์ระหว่างการให้ความสําคญั
กบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉน และความพึงพอใจในกลยทุธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค 

งานวจัิยทีÉเกีÉยวข้อง 
นลพร ทศันลญัจกร (2551) ไดศึ้กษาเรืÉอง ปัจจยัทีÉมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซืÊอ

สินคา้แฟชัÉนแบรนดเ์นมต่างประเทศของผูบ้ริโภควยัทาํงานในกรุงเทพมหานคร โดยมีวตัถุประสงค์
เพืÉอศึกษาถึงปัจจยัทีÉมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซืÊอสินคา้แฟชัÉนแบรนด์เนมต่างประเทศของ
ผูบ้ริโภควยัทาํงานในกรุงเทพมหานครโดยจาํแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ

สถานภาพ ระดบัการศึกษา รายไดต่้อเดือน และอาชีพ ผลการศึกษาพบวา่ 1.) ผูบ้ริโภควยัทาํงานมี
ความคิดเห็นต่อระดบัแรงจูงใจดา้นเหตุผลและดา้นอารมณ์ ในระดบัมาก 2.) ผูบ้ริโภควยัทาํงานมี
ความคิดเห็นต่อตราสินคา้ ดา้นการรู้จกัชืÉอตราสินคา้ ดา้นคุณภาพทีÉรับรู้ ดา้นความสัมพนัธ์กบัตรา
สินคา้และดา้นความภกัดีต่อตราสินคา้ในระดบัเห็นดว้ย 3.) ผูบ้ริโภควยัทาํงานทีÉมีลกัษณะทาง
ประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา รายไดต่้อเดือน และอาชีพ มีผลต่อ
พฤติกรรมเลือกซืÊอสินคา้แฟชัÉนแบรนด์เนมต่างประเทศ ดา้นชนิดของสินคา้ทีÉนิยมซืÊอ ดา้นแหล่ง
ข่าวสารเมืÉอสินคา้ออกใหม่ และบุคคลทีÉมีอิทธิพลมากทีÉสุดในการตดัสินใจซืÊอ อยา่งมีนยัสําคญัทาง
สถิติทีÉระดบั 0.05 

โดยสรุปพบว่า ผูบ้ริโภคทีÉมีระดบัการศึกษาและรายไดสู้งกว่า จะมีพฤติกรรมในการ
เลือกซืÊอสินค้าแฟชัÉนแบรนด์เนมต่างประเทศมากกว่าผูที้ÉมีระดับการศึกษาตํÉากว่า  เนืÉองจากมี
ทศันคติทีÉดีในการเปิดรับสืÉอ มีความตอ้งการทีÉแตกต่างกนัออกไป และมีงบประมาณในการเลือกซืÊอ
สินคา้แฟชัÉนแบรนด์เนมต่างประเทศไดม้ากกว่า มกัให้ความสนใจกบัคุณภาพและเอกลกัษณ์ของ
ตราสินคา้เป็นสาํคญั เนืÉองจากสินคา้แฟชัÉนแบรนดเ์นมนัÊน เป็นสินคา้ทีÉมีราคาสูง ทาํให้ผูบ้ริโภคทีÉมี
ระดบัการศึกษาสูงกว่าสามารถเปรียบเทียบคุณภาพของสินคา้แฟชัÉนแบรนด์เนมต่างประเทศไดดี้ 
กวา่ผูบ้ริโภคทีÉมีระดบัการศึกษาตํÉากวา่ 
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พรเทพ พงษ์ชยัอศวิน (2546) ไดศึ้กษาเรืÉอง ปัจจยัทีÉมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซืÊอ

เสืÊอผา้ตราสินคา้ต่างประเทศในไทยของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีวตัถุประสงค์ เพืÉอ
ศึกษาความแตกต่างทางดา้นพฤติกรรมการเลือกซืÊอเสืÊอผา้ตราสินคา้ต่างประเทศในไทยตามลกัษณะ
ส่วนบุคคล และเพืÉอศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการ
เลือกซืÊอเสืÊอผา้ตราสินคา้ต่างประเทศในไทยของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลของการศึกษา
พบวา่ ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดในแต่ละดา้นมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซืÊอ
เสืÊ อผา้ ตราสินคา้ต่างประเทศในไทย ในด้านประเภทของเสืÊอผา้  ชนิดของเนืÊอผา้  สีของเสืÊ อผา้ 
สถานทีÉในการเลือกซืÊอ จาํนวนการซืÊอต่อครัÊ ง  ปริมาณการซืÊอต่อครัÊ ง และความถีÉในการซืÊอแต่ละ
ครัÊ งทีÉแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.05 นอกจากนีÊ  ผูบ้ริโภคทีÉมีปัจจยัส่วนบุคคล
ต่างกนัจะมีพฤติกรรมการเลือกซืÊอเสืÊอผา้ทีÉแตกต่างกนั กล่าวคือ บุคคลทีÉมีเพศ  อายุ ระดบัการศึกษา  
อาชีพ รายได ้และรูปแบบการดาํเนินชีวติทีÉแตกต่างกนั จะมีพฤติกรรมการเลือกซืÊอเสืÊอผา้ตราสินคา้
ต่างประเทศในไทยทีÉแตกต่างกนั ในด้านประเภทของเสืÊ อผา้ เนืÊอผา้ สีของเสืÊ อผา้ สถานทีÉในการ
เลือกซืÊอเสืÊอผา้ จาํนวนการซืÊอต่อครัÊ ง ปริมาณการซืÊอต่อครัÊ ง และความถีÉในการซืÊอแต่ละครัÊ ง จะมี
ความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.05 

โดยสรุปพบว่า อาชีพทีÉแตกต่างกนัของผูบ้ริโภคจะมีผลต่อพฤติกรรมในการเลือกซืÊอ
เสืÊอผา้ตราสินคา้ต่างประเทศในไทยทีÉแตกต่างกนัไป ทัÊงนีÊอาจเป็นเพราะว่า อาชีพทีÉแตกต่างกนัทาํ
ให้มีรูปแบบในการดาํเนินชีวิตทีÉแตกต่างกนั ส่งผลให้มีพฤติกรรมในการตดัสินใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้
ตราสินค้าต่างประเทศในไทยแตกต่างกัน เช่น ผูบ้ริโภคทีÉประกอบอาชีพพนักงานบัญชี จะมี
พฤติกรรมในการตดัสินใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้ตราสินคา้ต่างประเทศในไทย ต่างจากผูบ้ริโภคทีÉประกอบ
อาชีพพนกังานการตลาด เป็นตน้ 

ธณวชั สุภาสี (2552) ไดศึ้กษาเรืÉอง การรับนวตักรรมของลูกคา้ในสินคา้แฟชัÉนของ
ผูบ้ริโภคสตรี โดย มีวตัถุประสงค์ เพืÉอศึกษาหาความสัมพนัธ์ระหว่างการรับนวตักรรมของ
ผูบ้ริโภค ในสินคา้เสืÊอผา้แฟชัÉนของสตรีกบัตวัแปรอิสระ 3 ตวั คือ ความเป็นผูน้าํดา้นแฟชัÉน ความ
เกีÉยวพนัระหวา่งผูบ้ริโภคกบัสินคา้แฟชัÉน และความตอ้งการโดดเด่นเฉพาะตวั และพฤติกรรมการ
ซืÊอสินคา้เสืÊอผา้แฟชัÉนบางปัจจยั ผลการศึกษาพบวา่ การรับนวตักรรมของลูกคา้ในสินคา้แฟชัÉนของ
ผูบ้ริโภคสตรีมีคาวมสัมพนัธ์เชิงบวกกบัตวัแปรอิสระทัÊง 3 ตวั คือ ความเป็นผูน้าํดา้นแฟชัÉน ความ
เกีÉยวพนัระหว่างผูบ้ริโภคกบัสินคา้แฟชัÉน และความตอ้งการโดดเด่นเฉพาะตวัทีÉระดบันยัสําคญั 
0.01 นอกจากนีÊ  กลุ่มผูบ้ริโภคสตรียงัมีความเป็นผูน้าํดา้นแฟชัÉนทีÉแตกต่างกนั และมีความเกีÉยวพนั
กนัระหวา่งผูบ้ริโภคกบัสินคา้แฟชัÉนทีÉแตกต่างกนั และมีความตอ้งการโดดเด่นเฉพาะทีÉตวัแตกต่าง
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กนัในทุกตวัแปรยอ่ย อยา่งมีระดบันยัสําคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.05  แสดงให้เห็นวา่ตวัแปรอิสระทัÊง 
3 ตวั เป็นปัจจยัสาํคญัทีÉทาํใหผู้ห้ญิงมีการรับนวตักรรมสินคา้แฟชัÉนทีÉเร็วหรือชา้ขึÊน  

เกษม สุรวิริยากร (2550) ไดศึ้กษาเรืÉอง พฤติกรรมการเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนแบรนด์
เนม ของผูบ้ริโภคในศูนยก์ารคา้ดิเอ็มโพเรีÉยม โดยมีวตัถุประสงค ์เพืÉอศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่ง 

บุคลิกภาพของผูบ้ริโภคกบัพฤติกรรมการซืÊอเสืÊอผา้ แบรนด์เนม ในศูนยก์ารคา้ ดิ เอ็มโพเรีÉยม      
ผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคทีÉมีรายไดต่้อเดือนต่างกนั มีพฤติกรรมในการเลือกซืÊอเสืÊอผา้แบรนด์
เนมในศูนยก์ารคา้ ดิ เอ็มโพเรีÉยม ดา้นมูลค่าการซืÊอต่อชิÊนต่างกนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติทีÉระดบั 

0.05 และบุคลิกภาพทางดา้นชอบการแต่งตวั และชอบเขา้สังคม มีระดบัความสัมพนัธ์ในทิศทาง
เดียวกนัในระดบัสูง  บุคลิกภาพดา้นการตามกระแสแฟชัÉนเสืÊอผา้ และบุคลิกภาพชอบความหรูหรา 
มีระดบัความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัปานกลาง และแรงจูงใจดา้นเหตุผล ดา้นอารมณ์ มี
ระดบัความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัสูง  และพฤติกรรมในการเลือกซืÊอเสืÊอผา้แบรนด์
เนม ในศูนยก์ารคา้ดิ เอ็มโพเรีÉยม ของผูบ้ริโภค ดา้นมูลค่าการซืÊอต่อชิÊนอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติทีÉ
ระดบั 0.05  

โดยสรุปพบว่า  ปัจจยัด้านบุคลิกภาพของผูบ้ริโภคในแต่ละด้านมีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนแบรนดเ์นม โดยผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ทีÉมีบุคลิกภาพทีÉชืÉนชอบการ
แต่งตวัและตามกระแสแฟชัÉน ชอบความหรูหรา  ชอบการเขา้สังคมและตอ้งการได ้รับการยอมรับ
จากสังคม จะมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมทีÉแสดงออกมา นอกจากนีÊ ยงัพบวา่แรง  จูงใจในการเลือก
ซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนแบรนด์เนมมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนแบรนด์เนมใน
ศูนยก์ารคา้ดิเอ็มโพเรีÉยม  คือ การเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนแบรนด์เนมทีÉรูปแบบมีความทนัสมยัตาม
แฟชัÉน เพราะทาํใหรู้้สึกมัÉนใจในตนเองและไดรั้บการยอมรับในสังคม  

ปิยนุช ประศาสน์กุล (2544) ไดศึ้กษาเรืÉอง ความสัมพนัธ์ระหว่างการเปิดรับสาร 
รสนิยมและพฤติกรรมการแต่งกายของวยัรุ่นในกรุงเทพมหานคร โดยมีวตัถุประสงค์ เพืÉอศึกษาการ
เปิดรับสารของวยัรุ่น และเพืÉอเปรียบเทียบการเปิดรับสารรสนิยม และพฤติกรรมการแต่งกายของวยั 
รุ่น และเพืÉอศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งการเปิดรับสารรสนิยม และพฤติกรรมการแต่งกายของวยั 
รุ่นในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่ แหล่งขอ้มูลทีÉกลุ่มตวัอย่างเปิดรับมากทีÉสุดในการแต่ง
กาย คือ สืÉอโทรทศัน์ และบุคคลทีÉกลุ่มตวัอย่าง ปรึกษาเกีÉยวกบัการแต่งกายมากทีÉสุด คือ เพืÉอน  
เหตุผลทีÉสําคญัทีÉสุดในการเลือกแต่งกาย คือ ตามแฟชัÉนสมยันิยม รูปแบบทีÉกลุ่มตวัอย่างชอบมาก
ทีÉสุดในการแต่งกาย คือ ตามแฟชัÉนและสมยันิยม กลุ่มตวัอยา่งทีÉมีลกัษณะทางประชากรทีÉแตกต่าง
กนัจะมีรสนิยมการแต่งกายแตกต่างกัน กลุ่มตวัอย่างทีÉมีลกัษณะทางประชากรทีÉแตกต่างกันมี
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พฤติกรรม การแต่งกายแตกต่างกนั และความสัมพนัธ์ระหวา่งการเปิดรับสาร รสนิยมการแต่งกาย 
และพฤติกรรมการแต่งกายมีความสัมพนัธ์กนัเชิงบวก 

รวิเทพ มุสิกะปาน (2554) ไดศึ้กษาเรืÉอง ผูท้รงอิทธิพลแฟชัÉนไทยร่วมสมยั โดยมีวตัถุ     
ประ สงค ์เพืÉอศึกษาบุคคลหรือกลุ่มบุคคลใดเป็นผูมี้ทีÉอาํนาจหรือมีอิทธิพลต่อการเปลีÉยนแปลงทาง
แฟชัÉนของไทย ผลการศึกษาพบว่า ผูท้รงอิทธิพลแฟชัÉนไทยร่วมสมยัทีÉทาํให้เกิดการเปลีÉยนแปลง
แฟชัÉนไทยดงันีÊ  ř.) กลุ่มของผูน้าํแฟชัÉนทีÉใชก้ระบวนการของการแสดงตวัตน 2.) แรงบลัดาลแฟชัÉน 
หรือผูส่้งเสริมการของเกิดแฟชัÉนหรือผูที้Éเป็นแบบอย่างแฟชัÉน 3.) พืÊนทีÉของการเป็นตวัแทนจิตนา
การ Ŝ.) กิจกรรมทางแฟชัÉนใน 4 องค์ประกอบสนับสนุน ไดแ้ก่ นกัเขียนหรือผูสื้Éอข่าวแฟชัÉน 

บรรณาธิการนิตยสารแฟชัÉน นางแบบและแฟชัÉนโชว ์การสืÉอสารโฆษณาแฟชัÉนโดยรูปแบบทัÊงหมด
จะส่งเสริมซึÉงกนัและกนัในเชิงไปกลบั ทีÉต่างก็อิทธิพลกนั โดยอิทธิพลเหล่านัÊนจะมากหรือนอ้ยขึÊน 
อยูก่บัสืÉอทีÉจะเป็นตวักลางในการแพร่กระจายของแฟชัÉน 

สุพิชา บา้นชี (2547) ไดศึ้กษาเรืÉอง รูปแบบการดาํเนินชีวิต การแสวงหาขอ้มูลและ
พฤติกรรมการซืÊอสินคา้แฟชัÉนของผูห้ญิงวยัทาํงาน โดยมีวตัถุประสงค์ เพืÉอศึกษาถึงความสัมพนัธ์
ระหว่างรูปแบบการดาํเนินชีวิต การแสวงหาขอ้มูลดา้นแฟชัÉน และพฤติกรรมการซืÊอสินคา้แฟชัÉน
ของผูห้ญิงวยัทาํงาน ผลการศึกษาพบวา่ ผูห้ญิงวยัทาํงานมีการแสวงหาขอ้มูลดา้นแฟชัÉน ก่อนการ
ตดัสินใจซืÊอในหลายลกัษณะคือ การแสวงหาขอ้มูลอยา่งเฉพาะเจาะจงเพืÉอการซืÊอ รองลงมา คือ การ
แสวงหาขอ้มูลอยา่งต่อเนืÉอง  เมืÉอผูห้ญิงวยัทาํงานตอ้งการแสวงหาขอ้มูลเพืÉอใชใ้นการตดัสินใจซืÊอ
สินคา้แฟชัÉนนัÊน จะแสวงหาขอ้มูลจากประสบการณ์ส่วนบุคคล เช่น การทดลองใชสิ้นคา้ และการ
ไดส้ัมผสัจริงมากกวา่วิธีอืÉนๆอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.05  รองลงมาคือ ขอ้มูลทีÉไดจ้าก
ประสบการณ์เดิม  สิÉงทีÉอยู่ในความทรงจาํ  การถามเพืÉอนหรือญาติ และการแสวงหาขอ้มูลจากสืÉอ
ต่างๆ คือ โทรทศัน์ รองลงมาคือ นิตยสารแฟชัÉน 

ทศันาวลยั เตชะพิสิษฐ ์(2545) ไดศึ้กษาเรืÉอง ทศันคติและพฤติกรรมการเลือกซืÊอเสืÊอผา้
แฟชัÉนนาํเขา้จากต่างประเทศ โดยมีวตัถุประสงค์ เพืÉอศึกษาทศันคติและพฤติกรรมการเลือกซืÊอ
เสืÊอผา้แฟชัÉนนาํเขา้จากต่างประเทศ ในลกัษณะประชากรศาสตร์ ส่วนประสมทางการตลาดและการ
เปิดรับข่าวสาร ผลการศึกษาพบวา่ ř.) ความสัมพนัธ์ระหวา่งการเปิดรับข่าวสารกบัพฤติกรรมการ
เลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนนาํเขา้จากต่างประเทศ พบวา่ การเปิดรับข่าวสารจากสืÉอมวลชน สืÉอบุคคลและ
สืÉอเฉพาะกิจ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนนาํเขา้จากต่างประเทศของ
ผูบ้ริโภค ดา้นจาํนวนชิÊนและจาํนวนครัÊ งทีÉซืÊอต่อ 2 เดือน ทีÉระดบันยัสําคญั 0.05 2.) ความสัมพนัธ์
ระหว่างส่วนประสมทางการตลาด กบัพฤติกรรมการเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนนาํเขา้จากต่างประเทศ 
พบวา่ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซืÊอในดา้นปริมาณทีÉซืÊอ
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ต่อครัÊ ง ทีÉระดบันยัสาํคญั 0.05 และการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซืÊอ
ในดา้นปริมาณทีÉซืÊอ 2 เดือนต่อครัÊ ง ทีÉระดบันยัสาํคญั 0.05 

โดยสรุปพบวา่ การเปิดรับข่าวสารของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัทศันคติดา้นเสืÊอผา้
แฟชัÉนนาํเขา้จากต่างประเทศ ซึÉ งกลุ่มผูบ้ริโภคมีการเปิดรับข่าวสารจากสืÉอมวลชนทีÉเป็นทีÉนิยมกนั
ในหมู่ดารานกัร้องและนกัแสดง ทาํให้เกิดทศันคติทีÉดีต่อการให้ความสําคญักบัเสืÊอผา้แฟชัÉนนาํเขา้
จากต่างประเทศ  แสดงว่าหากกลุ่มผูบ้ริโภคมีการเปิดรับข่าวสารจากสืÉอมวลชนมากขึÊน จะทาํให้
ทศันคติทีÉดีต่อการเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนนาํเขา้จากต่างประเทศเพิÉมมากขึÊน 

บทสรุปงานวจัิยทีÉเกีÉยวข้อง 
        จากการศึกษาถึงงานวิจยัทีÉเกีÉยวขอ้ง ซึÉ งผูว้ิจยัไดศึ้กษางานวิจยัในดา้นต่างๆทีÉเกีÉยวขอ้ง
กับความสัมพนัธ์ระหว่างการให้ความสําคญักับความเคลืÉอนไหวแฟชัÉนและความพึงพอใจใน       
กลยุทธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค จากการทบทวนงานวิจยัดงักล่าว ผูว้ิจยัจึงนาํมาใช้
เป็นแนวทางในการดาํเนินการวจิยั โดยการบูรณาการแนวความคิดในการวิจยั ซึÉ งมีความสอดคลอ้ง
เชิงเหตุและผล ทัÊงนีÊ  ผูว้ิจยัมีความเชืÉอว่า ผลจากการศึกษาวิจยัของการให้ความสําคญักบัความ
เคลืÉอนไหวแฟชัÉนจะมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดเสืÊ อผา้แฟชัÉนของ
ผูบ้ริโภค ซึÉ งผูว้จิยัจะนาํผลของการศึกษามาประยกุตใ์ชใ้นการวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดเพืÉอเพิÉม
ความสามารถในการแข่งขนัธุรกิจดา้นอุตสาหกรรมแฟชัÉน เพืÉอตอบสนองความพึงพอใจของกลุ่ม
ผูบ้ริโภคเป้าหมาย คือ สตรีวยัทาํงานไดอ้ยา่งเหมาะสมและมีประสิทธิภาพสูงสุด  
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บททีÉ ś 

วธีิดําเนินการวจัิย 
 

การศึกษาความความสัมพนัธ์ระหว่างการให้ความสําคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉน
และความพึงพอใจในกลยุทธทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค การศึกษาครัÊ งนีÊ เป็นการวิจยั
ขอ้มูลเชิงปริมาณ (Quantitative Research)โดยเน้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากการสํารวจ (Survey 

Research) โดยมีวธีิการเก็บขอ้มูลดว้ยการใชแ้บบสอบถาม ซึÉ งมีวธีิการดาํเนินการศึกษาวจิยั ดงันีÊ  
1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง  
2. เครืÉองมือทีÉใชใ้นการวจิยั 
3. การสร้างเครืÉองมือทีÉใชใ้นการวจิยั 
4. การตรวจสอบเครืÉองมือทีÉใชใ้นการวจิยั 
5. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
6. การวเิคราะห์ขอ้มูลและสถิติทีÉใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  
ประชากร  
ประชากร ทีÉใช้ในการวิจัยครัÊ งนีÊ  ได้แก่ ผูบ้ริโภคสตรีทีÉเคยเลือกซืÊ อเสืÊ อผา้แฟชัÉน

ศูนยก์ารคา้เซ็นทรัลเวลิด์ ซึÉ งไม่ทราบจาํนวนประชากรทีÉแน่นอน 

กลุ่มตัวอย่าง  
กลุ่มตัวอย่างทีÉใช้ในการวิจัย ได้แก่ ผู ้บริโภคสตรีทีÉ เคยเลือกซืÊ อเสืÊ อผ้าแฟชัÉน 

ศูนยก์ารคา้เซ็นทรัลเวิลด์  เนืÉองจากไม่ทราบจาํนวนประชากรทีÉแน่นอน ผูว้ิจยัจึงไดก้าํหนดขนาด
ตวัอย่างจากการใช้สูตรสําหรับกรณีทีÉไม่ทราบจาํนวนประชากรทีÉแน่นอน และกาํหนดค่าความ
เชืÉอมัÉน เท่ากบั 95% และค่าความคลาดเคลืÉอนเท่ากบั 5% ดงัสูตรต่อไปนีÊ  (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 

2549: 27) 

 

     สูตรทีÉใช ้    
 

             โดย     n   =     จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 

 

n   =    Z2    4e2 
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      Z  =    ค่ามาตรฐานทีÉระดบัความเชืÉอมัÉน ทีÉผูว้จิยักาํหนดไว ้ 
                                                            คือ 95% โดยอาศยัค่าพืÊนทีÉ α/Ś ไดจ้ากค่าระดบัความ 

                                                            เชืÉอมัÉน (1-α) =1.96 

       e  =   ค่าความคลาดเคลืÉอนของกลุ่มตวัอยา่งในทีÉนีÊ ใช ้0.05 

    เมืÉอแทนค่าสูตรจะได ้ n =        __      = 384.16 หรือ 385 ตวัอยา่ง 
   

ในการศึกษาวจิยัครัÊ งนีÊไดเ้ท่ากบั 385 คน และเพืÉอไม่ใหเ้กิดความผิดพลาดจากการตอบ
แบบสอบถาม จึงไดท้าํการสาํรองแบบสอบถามไว ้5% เท่ากบั 15 คน ดงันัÊน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง
สาํหรับการวจิยัครัÊ งนีÊ เท่ากบั 400 คน 

การเลอืกกลุ่มตัวอย่าง  
การเลือกกลุ่มตวัอย่างทีÉใช้ในการวิจยัครัÊ งนีÊ  ใช้วิธีการเลือกกลุ่มตวัอย่างแบบง่าย โดย

การแจกแบบสอบถามเฉพาะผูบ้ริโภคสตรีทีÉเคยเลือกซืÊอเสืÊ อผา้แฟชัÉนศูนยก์ารคา้เซ็นทรัลเวิลด ์
เนืÉองจาก เป็นสถานทีÉทีÉรวมของร้านคา้ทีÉจดัจาํหน่ายตราสินคา้แฟชัÉนหลากหลายประเภท 
 
เครืÉองมือทีÉใช้ในการวจัิย 

การวิจยัครัÊ งนีÊ  เป็นการศึกษาวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) เพืÉอศึกษาถึง
ความสัมพนัธ์ระหวา่งการให้ความสําคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉนและความพึงพอใจในกลยุทธ์
ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค เครืÉองมือทีÉใชใ้นการศึกษาวจิยัเป็นแบบสอบถามทีÉสร้างขึÊน
จากกรอบแนวความคิดเพืÉอเป็นเครืÉองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลตามวตัถุประสงคใ์นการวิจยั โดย
แบบสอบถามสามารถแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดงันีÊ  

ส่วนทีÉ 1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
เป็นขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพและ

รายไดต่้อเดือน เป็นแบบสอบถามทีÉมีลกัษณะขอ้คาํถามแบบใหเ้ลือกตอบ (Check list) จาํนวน 4 ขอ้ 
ส่วนทีÉ 2 พฤติกรรมการเลอืกซืÊอเสืÊอผ้าแฟชัÉนของผู้บริโภค 
เป็นขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เหตุผล

ในการเลือกซืÊอ ช่วงเวลาในการเลือกซืÊอ ปริมาณในการเลือกซืÊอ ความถีÉในการเลือกซีÊ อและบุคคลทีÉ
มีอิทธิพลในการเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน เป็นแบบสอบถามทีÉมีลกัษณะขอ้คาํถามแบบให้เลือกตอบ 
(Check list) จาํนวน 12 ขอ้ 

 

            

   (1.96)2 

  Ŝ(0.05)2 
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ส่วนทีÉ 3 การให้ความสําคัญกบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉน  
เป็นแบบสอบถามวัดระดับความคิดเห็นเกีÉ ยวกับการให้ความสําคัญกับความ

เคลืÉอนไหวแฟชัÉนของผูบ้ริโภค 3 ดา้น ไดแ้ก่ ทศันคติทีÉมีต่อแฟชัÉน  ทศันคติการให้คุณค่าในตนเอง 
และทศันคติต่อกลุ่มอา้งอิงทางสังคม เป็นแบบสอบถามทีÉมีลกัษณะวดัระดบัความคิดเห็นมาตรา
ส่วนประมาณค่า (rating scale) ซึÉ งผูว้ิจยัได้ใช้แนวคิดและทฤษฎีความเคลืÉอนไหวของแฟชัÉนมา
ประยกุตใ์ชใ้นการสร้างขอ้คาํถาม จาํนวน 15 ขอ้ 

ส่วนทีÉ 4 ความพงึพอใจในกลยุทธทางการตลาดเสืÊอผ้าแฟชัÉนของผู้บริโภค  
เป็นแบบสอบถามวดัระดบัความคิดเห็นเกีÉยวกบัความพึงพอใจในกลยทุธทางการตลาด

เสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค 4 ดา้น ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา การส่งเสริมการตลาด และช่องทางการจดั
จาํหน่าย เป็นแบบสอบถามทีÉมีลกัษณะวดัระดบัความคิดเห็นมาตราส่วนประมาณค่า (rating scale) 

ซึÉ งผูว้ิจยัได้ใช้แนวคิดเกีÉยวกบักลยุทธ์ทางการตลาดเสืÊ อผา้แฟชัÉน มาประยุกต์ใช้ในการสร้างข้อ
คาํถามจาํนวน 30 ขอ้ 

ในการวจิยัครัÊ งนีÊ  ผูว้จิยัใชม้าตรวดัแบบลิเคริท ์(Liker Scale) ของแบบสอบถามในส่วน
ทีÉ 3 และส่วนทีÉ 4 โดยเป็นขอ้คาํถามเชิงบวก ซึÉ งไดก้าํหนดเกณฑใ์นการใหค้ะแนนไว ้5 ระดบั ดงันีÊ   

คะแนนคําถาม    ระดับความคิดเห็น 
คะแนน  5   หมายถึง  มากทีÉสุด 
คะแนน  4   หมายถึง  มาก 
คะแนน  3   หมายถึง  ปานกลาง 
คะแนน  2   หมายถึง  นอ้ย 
คะแนน  1   หมายถึง  นอ้ยทีÉสุด 

การวเิคราะห์ข้อมูล 
ผูว้ิจยันาํขอ้มูลทัÊงหมดทีÉไดจ้ากแบบสอบถาม มาจดัหมวดหมู่ตามประเภทของการวดั       

ตวัแปรและดาํเนินการวิเคราะห์ในส่วนของสถิติด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์สําเร็จรูปวิเคราะห์
ขอ้มูล โดยการพิจารณาแปลความหมายโดยคาํนวณค่าเฉลีÉยตามเกณฑ์การให้คะแนนดว้ยการใช้
สูตรคาํนวณหาความกวา้งอตัราภาคชัÊน ดงันีÊ   
          

 

โดยนาํคะแนนทีÉได ้มาวิเคราะห์หาค่าเฉลีÉยการแปลความหมายของระดบัความสนใจ
โดยยดึเกณฑที์Éไดจ้ากสูตรคาํนวณของระดบัชัÊน = 0.80 ดงันีÊ  

    คะแนนสูงสุด  คะแนนตํÉาสุด   
จาํนวนชัÊน 

= 5 - 1     =  0.80 
    5 
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ค่าเฉลีÉย      ระดับความสนใจ 

Ŝ.Śř – 5.00   หมายถึง  มีความสนใจอยูใ่นระดบัมากทีÉสุด 

         ś.Ŝř – 4.20   หมายถึง  มีความสนใจอยูใ่นระดบัมาก 

         Ś.Şř – 3.40   หมายถึง  มีความสนใจอยูใ่นระดบัปานกลาง  

         ř.8ř – 2.60   หมายถึง  มีความสนใจอยูใ่นระดบันอ้ย 

         ř.ŘŘ – 1.80   หมายถึง  มีความสนใจอยูใ่นระดบันอ้ยทีÉสุด 

การสร้างเครืÉองมือทีÉใช้ในการวจัิย   
1. ศึกษาคน้ควา้จากหนังสือเอกสารและงานวิจยัทีÉเกีÉยวข้องกับความความสัมพนัธ์

ระหว่างการให้ความสําคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉนและความพึงพอใจในกลยุทธทางการตลาด
เสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค เพืÉอเป็นแนวทางในการพฒันาและสร้างแบบสอบถามทีÉใชใ้นการวจิยั 

2. นาํผลของการศึกษาตามขอ้ 1 มาพฒันาและสร้างแบบสอบถาม โดยแบ่งแบบสอบ 
ถามออกเป็น 4 ตอน พิจารณาเนืÊอหาให้สอดคล้องกับกรอบแนวความคิด วตัถุประสงค์และ
สมมติฐานในการศึกษาวจิยั 

3. นําแบบสอบถามทีÉสร้างขึÊนตามกรอบแนวความคิด  เสนอต่ออาจารย์ทีÉปรึกษา
วิทยานิพนธ์ เพืÉอพิจารณาความเหมาะสม ความถูกตอ้งของการใชภ้าษา และครอบคลุมเนืÊอหาของ
การวจิยั แลว้นาํมาปรับปรุงแกไ้ขตามคาํแนะนาํของอาจารยที์Éปรึกษาวทิยานิพนธ์ 

4. ปรับปรุงแก้ไขแบบสอบถามตามคาํแนะนาํของอาจารย์ทีÉปรึกษาแล้วเสนอต่อ
ผูเ้ชีÉยวชาญจาํนวน 3 ท่าน เพืÉอตรวจสอบความถูกตอ้งและครอบคลุมเนืÊอหาของการศึกษา 

5. ปรับปรุงแกไ้ขแบบสอบถามตามขอ้เสนอแนะของผูเ้ชีÉยวชาญ แลว้นาํเสนออาจารย์
ทีÉปรึกษาพิจารณาอีกครัÊ ง 

การตรวจสอบเครืÉองมือทีÉใช้ในการวจัิย
คุณภาพด้านความเทีÉยงตรงเชิงเนืÊอหา (Content Validity)
โดยนาํแบบสอบถามใหอ้าจารยที์Éปรึกษาวทิยานิพนธ์ เพืÉอพิจารณาความสอดคลอ้งกนั

ระหวา่งขอ้คาํถามกบัเนืÊอหาของงานวิจยั คุณภาพของเครืÉองมือ ความถูกตอ้งตรงตามเนืÊอหาทีÉตอ้ง 
การความสอดคลอ้งตามวตัถุประสงค์การวิจยั และการใชเ้ครืÉองมือวิจยัสามารถวดัไดค้รอบคลุม
เนืÊอหาทัÊงหมด จากนัÊน นาํแบบสอบถามให้ผูเ้ชีÉยวชาญพิจารณาความสอดคลอ้งความครอบคลุม
ของขอ้คาํถามกบัวตัถุประสงคข์องการวิจยั นิยามคาํศพัท์ ความเหมาะสมทางดา้นภาษาของขอ้
คาํถาม แลว้นาํมาหาค่าโดยใชเ้ทคนิค IOC (Index of Item – Objective Congruence) ซึÉ งใชสู้ตรการ
คาํนวณ ดงันีÊ  
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                     ค่าดชันีความสอดคลอ้ง IOC = ∑R 

         N 

                             IOC = ผลรวมของคะแนนผูเ้ชีÉยวชาญ 

        จาํนวนผูเ้ชีÉยวชาญทัÊงหมด 

เมืÉอ IOC  แทน ดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งขอ้คาํถามกบัเนืÊอหา 
       ∑R  แทน ผลรวมของคะแนนความคิดของผูเ้ชีÉยวชาญทัÊงหมด 

                            N      แทน จาํนวนผูเ้ชีÉยวชาญทัÊงหมด 

                    โดยทีÉผูเ้ชีÉยวชาญจะประเมินดว้ยคะแนน 3 ระดบัคือ  
                       +1    =   สอดคลอ้ง 

                         0    =   ไม่แน่ใจ 

                        -1    =   ไม่สอดคลอ้ง 

ค่า IOC มีค่าระหวา่ง -1 ถึง 1 ขอ้คาํถามทีÉดีจะตอ้งมีค่า IOC ใกลเ้คียงกบั 1 โดยกาํหนด
เกณฑ์ค่าดชันีความสอดคลอ้งตัÊงแต่ 0.50 ขึÊนไปถือว่าสอดคล้องในเกณฑ์ทีÉยอมรับได้ (ทรงศกัดิÍ      
ภู่สีอ่อน, 2551: 50) จากการทดสอบค่า IOC จากแบบสอบถามความสัมพนัธ์ระหว่างการให้
ความสาํคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉนและความพึงพอใจในกลยุทธทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนของ
ผูบ้ริโภค โดยไดค้่า IOC เท่ากบั 0.66 

ความเทีÉยงตรงเชิงโครงสร้าง (Construct Validity) 
เครืÉ องมือทีÉ มีความเทีÉยงตรงเชิงโครงสร้างนัÊ นสามารถวดัได้กับโครงสร้างหรือ

คุณลักษณะตามทฤษฎีของสิÉ งนัÊ นๆ นัÉนคือ ต้องสร้างข้อคาํถามให้มีพฤติกรรมต่างๆตรงตาม
พฤติกรรมทีÉ เป็นเป้าหมายของสิÉ ง ทีÉต้องการว ัด  เป็นการทดสอบองค์ประกอบเชิงยืนย ัน 
(Confirmatory Factor Analysis : CFA) ดว้ยการนาํแบบสอบถามไปทดลองใชก้บัผูบ้ริโภคจาํนวน 
30 คน ซึÉ งไดค้่าความเทีÉยงตรงเชิงโครงสร้างของเครืÉองมือวดัในส่วนทีÉ 3 คือการให้ความสําคญักบั
ความเคลืÉอนไหวแฟชัÉน และส่วนทีÉ 4 คือความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนของ
คาํถามในแต่ละดา้นดว้ยค่า Factor Loading ทีÉมีค่าอยูร่ะหวา่ง 0.788 - 0.961 ดงัตารางทีÉ ř (ศิริชยั 
กาญจนวาสี, 2544 :92) 
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ตารางทีÉ ř แสดงค่านํÊาหนกัองคป์ระกอบ และค่าสัมประสิทธิÍ แอลฟา 

ตวัแปร 
ค่านํÊาหนกัองคป์ระกอบ 

(Factor Loading) 
ค่าความเชืÉอมัÉน 

(Cronbachs Alpha) 
การให้ความสําคัญกบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉน 
ทศันคติเกีÉยวกบัแฟชัÉน 
ทศันคติการใหคุ้ณค่าในตนเอง 
ทศันคติต่อกลุ่มอา้งอิงทางสังคม 

 

0.788 - 0.870 

0.789 - 0.961 

0.865 - 0.885 

0.8269 

0.8580 

0.8839 

ความพงึพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดเสืÊอผ้า
แฟชัÉน 
ผลิตภณัฑ์ 
ราคา 
การส่งเสริมการตลาด 
ช่องทางการจดัจาํหน่าย 

0.839 - 0.862 

0.890 - 0.900 

0.816 - 0.885 

0.828 - 0.864 

0.8823 

0.8589 

0.8730 

0.9221 

 
วเิคราะห์หาความเชืÉอมัÉนของเครืÉองมือ (Reliability) 
ผูว้จิยัไดก้าํหนดใหมี้การทดสอบความเชืÉอมัÉน โดยนาํแบบสอบถามทีÉไดป้รับปรุงแกไ้ข

ไปทดสอบความเชืÉอมัÉน (Pre - Test) กบักลุ่มตวัอยา่งทีÉไม่ใช่กลุ่มตวัอยา่งจริง จาํนวน 30 ชุด แลว้นาํ 
ไปวเิคราะห์หาค่าความเชืÉอมัÉนของแบบสอบถาม โดยกาํหนดความเชืÉอมัÉนทีÉ 95% (α = 0.05) ระดบั
ความถูกตอ้ง (Validity) และกาํหนดระดบันยัสําคญัทีÉ 0.5 หรือความเชืÉอมัÉนทางสถิติทีÉ 95%โดยค่า
สัมประสิทธิÍ แอลฟา (α - Coefficient) ของครอนบาช (Cronbach) (บุญชม ศรีสะอาด, 2545: 99)โดย
ผลการทดสอบค่าความเชืÉอมัÉนของคาํถามแต่ละดา้นพบค่า Cronbach Alphas มีค่า 0.8269 ซึÉ งค่าความ
เชืÉอมัÉนควรอยูที่Éระดบั 0.71 - 1.00 แบบสอบถามจึงสามารถนาํไปใชไ้ดแ้ละมีความเชืÉอมัÉนสูง โดยใช้
เกณฑก์ารแปลผลความเชืÉอมัÉน ดงันีÊ  

0.00 - 0.20   ความเชืÉอมัÉนตํÉามาก / ไม่มีเลย 
0.21 - 0.40   ความเชืÉอมัÉนตํÉา 
0.41 - 0.70   ความเชืÉอมัÉนปานกลาง 
0.71 - 1.00   ความเชืÉอมัÉนสูง 
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การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

การศึกษาความความสัมพนัธ์ระหว่างการให้ความสําคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉน
และความพึงพอใจในกลยุทธทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค ผูว้ิจยัไดด้าํเนินการเก็บรวบ 
รวมขอ้มูล ดงันีÊ  

ř. เก็บรวบรวมขอ้มูลแบบปฐมภูมิ ซึÉ งขอ้มูลทีÉไดจ้ากแหล่งความรู้ต่างๆ การทบทวน
วรรณกรรมเกีÉยวกบัแนวคิดทฤษฎี นิยามคาํศพัท ์ และงานวิจยัทีÉเกีÉยวขอ้ง ตลอดจนพิจารณาแบบ 
สอบถามของงานวิจยัทีÉเกีÉยวข้อง แล้วนาํมาสร้างแบบสอบถามให้สอดคล้องและครอบคลุม
วตัถุประสงคข์องการศึกษาวจิยั  

2. ปรับปรุงแบบสอบถามตามขอ้เสนอแนะของผูเ้ชีÉยวชาญ  และนาํเสนอต่ออาจารยที์É
ปรึกษาวิทยานิพนธ์ตรวจสอบอีกครัÊ ง เพืÉอปรับปรุงแกไ้ขครัÊ งสุดทา้ยก่อนนาํไปทดลอง (Try out) 

โดยนาํแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์นัÊนไปทดลองใชก้บัผูบ้ริโภคทีÉไม่ใช่กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 30 คน 

3. ดาํเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่ง 
4. ตรวจสอบความถูกตอ้งของขอ้มูลแบบสอบถามทีÉไดรั้บ 
5. นาํขอ้มูลทัÊงหมดไปทาํการวเิคราะห์ดว้ยโปรแกรมสาํเร็จรูป 

การวเิคราะห์ข้อมูลและสถิติทีÉใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
การศึกษาวิจยัครัÊ งนีÊ ผูว้ิจยัไดก้าํหนดแนวทางการนาํเสนอและวิเคราะห์ขอ้มูล  เพืÉอใช้

เป็นภาพรวมในการตอบคาํถามของการวิจยั โดยนาํแบบสอบถามทีÉไดเ้ก็บรวบรวมมาตรวจสอบ
ความถูกตอ้งสมบูรณ์ และนาํไปลงรหัสขอ้มูลเพืÉอวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้โปรแกรมสําเร็จรูปและ
นาํเสนอดว้ยตารางประกอบการบรรยาย ผูว้จิยัจึงไดใ้ชส้ถิติในการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงันีÊ  

สถิติทีÉใช้ตรวจสอบคุณภาพเครืÉองมือ 
ř. การหาคุณภาพด้านความเทีÉยงตรงเชิงเนืÊอหา (Content Validity) โดยนาํแบบ 

สอบถามให้อาจารยที์Éปรึกษาวิทยานิพนธ์และผูเ้ชีÉยวชาญ เพืÉอพิจารณาความสอดคลอ้งกนัระหวา่ง
ขอ้คาํถามกบัเนืÊอหาของงานวิจยั คุณภาพของเครืÉองมือ ความถูกตอ้งตรงตามเนืÊอหาทีÉตอ้งการ
ความสอดคลอ้งตามวตัถุประสงคก์ารวิจยั และการใชเ้ครืÉองมือวิจยัสามารถวดัไดค้รอบคลุมเนืÊอหา
ทัÊงหมด แลว้นาํมาหาค่าโดยใชเ้ทคนิค IOC (Index of Item – Objective Congruence) 

Ś. การหาค่าความเทีÉยงตรงเชิงโครงสร้าง (Construct Validity) แบบสอบถามทีÉมีความ
เทีÉยงตรงเชิงโครงสร้างนัÊน สามารถสร้างขอ้คาํถามให้ตรงตามพฤติกรรมต่างๆทีÉเป็นเป้าหมายของ
สิÉงทีÉตอ้งการวดั ซึÉ งเป็นการทดสอบองคป์ระกอบเชิงยนืยนั (Confirmatory Factor Analysis : CFA) 
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3. การหาค่าความเชืÉอมัÉน (Reliability) แบบสอบถามทัÊงแบบวดัทัÊงฉบบัและแบบราย
ดา้น โดยการห่าค่าความสอดคลอ้งภายใน ดว้ยวิธีการหาค่าสัมประสิทธิÍ แอลฟา (α - Coefficient) 

ของครอนบาช (Cronbach)  
สถิติทีÉใช้วเิคราะห์ข้อมูล 
1. การวเิคราะห์ขอ้มูลทางประชากรศาสตร์ ดา้นอาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้

ต่อเดือน เพืÉอใช้อธิบายลกัษณะขอ้มูลส่วนบุคคล โดยใช้สถิติค่าร้อยละ (Percentage) และแจกแจง
ความถีÉ (Frequency) 

2. การวเิคราะห์เกีÉยวกบัพฤติกรรมการเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภคเพืÉอใชอ้ธิบาย
พฤติกรรมดา้นต่างๆโดยใชส้ถิติค่าร้อยละ (Percentage) และแจกแจงความถีÉ (Frequency) 

3. การวเิคราะห์ระดบัความสนใจของการใหค้วามสาํคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉน ใน
ดา้นทศันคติเกีÉยวกบัแฟชัÉน ทศันคติการให้คุณค่าในตนเอง และทศันคติต่อกลุ่มอา้งอิงทางสังคม 
โดยใชส้ถิติเชิงบรรยาย (Descriptive Statistics) ไดแ้ก่ ค่าเฉลีÉย (Mean) และค่าเบีÉยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) 

4. การวิเคราะห์ระดบัความสนใจของความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดเสืÊ อผา้
แฟชัÉนของผูบ้ริโภค ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่ายโดยใช้สถิติเชิงบรรยาย (Descriptive Statistics) ไดแ้ก่ ค่าเฉลีÉย (Mean) และค่าเบีÉยงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) 

สถิตทิีÉใช้เพืÉอการทดสอบสมมติฐาน 
1. การวเิคราะห์ความแตกต่างของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ และความพึงพอใจใน     

กลยุทธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค โดยใชส้ถิติการวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทาง
เดียว F-test (one-way ANOVA) และสถิติการวิเคราะห์เปรียบเทียบค่าเฉลีÉยเป็นรายคู่ โดยใช้วิธี 
LSD (Least Significant Difference) 

2. การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างการให้ความสําคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉน
และความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค โดยใชส้ถิติสหสัมพนัธ์แบบ
เพียร์สัน (Pearson’s Correlation Coefficient)  
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บททีÉ 4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 

การนาํเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลการวิจยั  เรืÉองความสัมพนัธ์ระหว่างการให้ความ 
สําคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉนและความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดเสืÊ อผา้แฟชัÉนของ
ผูบ้ริโภค กลุ่มตวัอย่างทีÉใช้ในการวิจยัครัÊ งนีÊ  ได้แก่ ผูบ้ริโภคสตรีทีÉเคยเลือกซืÊอเสืÊ อผา้แฟชัÉนทีÉ
ศูนยก์ารคา้เซ็นทรัลเวลิด์ เครืÉองมือทีÉใชใ้นการวจิยัครัÊ งนีÊ  ไดแ้ก่ แบบสอบถาม โดยผูว้ิจยัไดน้าํเสนอ
ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลแสดงไวเ้ป็นลาํดบั ดงันีÊ  

ตอนทีÉ 1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
ตอนทีÉ 2 พฤติกรรมการเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค 
ตอนทีÉ 3 การใหค้วามสาํคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉน 
ตอนทีÉ 4 ความพึงพอใจในกลยทุธ์ทางการตลาดของเสืÊอผา้แฟชัÉน 
ตอนทีÉ 5 การทดสอบสมมติฐาน  
สมมติฐานทีÉ 1 ผูบ้ริโภคทีÉมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ อายุ ระดบัการศึกษา 

อาชีพ และรายไดต่้อเดือนต่างกนั มีความพึงพอใจในกลยทุธ์ทางการตลาดของเสืÊอผา้แฟชัÉนต่างกนั 
สมมติฐานทีÉ 2 การใหค้วามสาํคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉน มีความสัมพนัธ์กบัความ    

พึงพอใจในกลยทุธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค 

สัญลกัษณ์ทีÉใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
ในการวเิคราะห์ขอ้มูลและการแปลความหมายของการวเิคราะห์ขอ้มูลผูว้ิจยัไดก้าํหนด 

สัญลกัษณ์ในการนาํเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเพืÉอใหเ้กิดความเขา้ใจและความเห็นตรงกนั ดงันีÊ  
n  แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งทีÉศึกษา 

                   x   แทน ค่าเฉลีÉยของกลุ่มตวัอยา่ง (Mean) 

S.D.  แทน ค่าเบีÉยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

F  แทน ค่าสถิติ F-test 

r  แทน ค่าสัมประสิทธิÍ สหสัมพนัธ์ 

p-value  แทน ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ (Signifieance)  

*   แทน มีระดบันยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.05 
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**   แทน มีระดบันยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.01 

ตอนทีÉ 1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
การวิเคราะห์ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม  จากผูบ้ริโภคสตรี

ทีÉเคยเลือกซืÊอเสืÊ อผา้แฟชัÉน ศูนยก์ารคา้เซ็นทรัลเวิลด์จาํนวน Ŝ00 คน จาํแนกตามอายุ ระดบัการ 
ศึกษา อาชีพและรายไดต่้อเดือน โดยใช้สถิติค่าร้อยละ (Percentage) และการแจกแจงความถีÉ 
(Frequency) แสดงในตาราง ดงันีÊ  

ตารางทีÉ 2 แสดงจาํนวนและร้อยละของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามลกัษณะของกลุ่ม
                 ตวัอยา่งในภาพรวม

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํนวน ร้อยละ 
ř. อายุ 
    20-25 ปี 

    26-30 ปี 

    31-35 ปี 

    36 ปีขึÊนไป 

  96 

152 

128 

  24 

24.0 

38.0 

32.0 

  6.0 

รวม 400 100.00 
2. ระดับการศึกษา 
    ตํÉากวา่ปริญญาตรี  

    ปริญญาตรี  

    ปริญญาโท 

    สูงกวา่ปริญญาโท 

- 

296 

  92 

  12 

- 

74.0 

23.0 

  3.0 

รวม 400 100.00 
3. อาชีพ 
    ขา้ราชการ/ พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

    พนกังานบริษทัเอกชน  

    ประกอบธุรกิจส่วนตวั 

    อืÉนๆ  

  36 

232 

108 

  24 

  9.0 

58.0 

27.0 

  6.0 
รวม 400 100.00 

 



60  
ตารางทีÉ 2 แสดงจาํนวนและร้อยละของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํแนกตามลกัษณะของกลุ่ม
                ตวัอยา่งในภาพรวม(ต่อ) 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํนวน ร้อยละ 
Ŝ. รายได้ต่อเดือน 
    ตํÉากวา่ 15,000 บาท 

    15,001 – 2Ř,ŘŘŘ บาท  

    20,001 – 25,ŘŘŘ บาท 

    สูงกวา่ 25,ŘŘř บาทขึÊนไป 

  44 

120 

  72 

164 

11.0 

30.0 

18.0 

41.0 

รวม 400 100.00 

จากตารางทีÉ 2 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหวา่ง 26-30 ปีจาํนวน 152 
คน คิดเป็นร้อยละ 38.0 รองลงมามีอายุระหวา่ง 31 – 35 ปี จาํนวน 128 คน คิดเป็นร้อยละ 32.0 อายุ
ระหวา่ง 20 – 25 ปี จาํนวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 240 และอายุ 36 ปีขึÊนไปจาํนวน 24 คน คิดเป็น
ร้อยละ 6.0 ตามลาํดบั 

ดา้นระดบัการศึกษา พบว่า ส่วนใหญ่มีการศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี จาํนวน 296 
คน คิดเป็นร้อยละ 74.0 รองลงมามีการศึกษาระดบัปริญญาโท จาํนวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 23.0 
และการศึกษาสูงกวา่ปริญญาโท จาํนวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 ตามลาํดบั 

ดา้นอาชีพ พบวา่ ส่วนใหญ่เป็นพนกังานบริษทัเอกชน จาํนวน 232 คน คิดเป็นร้อยละ 
58.0 รองลงมาคือ ประกอบธุรกิจส่วนตวั จาํนวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 27.0 ขา้ราชการ/ พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ จํานวน  36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.0 และอืÉนๆ จํานวน  24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.0 
ตามลาํดบั 

ด้านรายได้ต่อเดือน พบว่า ส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือนสูงกว่า 25,001 บาทขึÊนไป 
จาํนวน 164 คน คิดเป็นร้อยละ 41.0 รองลงมามีรายไดต่้อเดือน 15,001 – ŚŘ,ŘŘŘ บาท จาํนวน 120 
คน คิดเป็นร้อยละ 30.0 มีรายไดต่้อเดือน 2Ř,ŘŘř –25,ŘŘŘ บาท จาํนวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 18.0 
และมีรายไดต้ ํÉากวา่ 15,ŘŘŘ บาท จาํนวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11.0 ตามลาํดบั 

ตอนทีÉ 2 พฤติกรรมการเลอืกซืÊอเสืÊอผ้าแฟชัÉนของผู้บริโภค 

การวิเคราะห์พฤติกรรมการเลือกซืÊอเสืÊ อผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค ศูนยก์ารคา้เซ็นทรัล
เวลิดจ์าํนวน 400 คนโดยใชส้ถิติค่าร้อยละ (Percentage) และการแจกแจงความถีÉ (Frequency) แสดง
ในตาราง ดงันีÊ  
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ตารางทีÉ 3 แสดงจาํนวนและร้อยละ พฤติกรรมการเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค จาํแนกตาม 
                ลกัษณะของกลุ่มตวัอยา่งในภาพรวม

พฤติกรรมการเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค จาํนวน ร้อยละ 
1. เหตุผลในการเลอืกซืÊอ  
    เป็นแฟชัÉนมาใหม่ทีÉกาํลงัไดรั้บความนิยมตามฤดูกาล 

    เป็นแฟชัÉนทีÉส่งเสริมบุคคลิกภาพของตนเองให้ดูดีขึÊน 

    เป็นแฟชัÉนทีÉนกัแสดงทีÉมีชืÉอเสียงนิยมสวมใส่     
    เป็นแฟชัÉนทีÉออกแบบโดยดีไซน์เนอร์ชืÉอดงั 

104 

272 

  12 

  12 

26.0 

68.0 

  3.0 

  3.0 

รวม 400 100.00 
2. ปริมาณในการเลอืกซืÊอ 
    1 ชิÊนต่อครัÊ ง   

    2 ชิÊนต่อครัÊ ง 

    3 ชิÊนต่อครัÊ ง 

    มากกวา่ 3 ชิÊน 

  68 

200 

  48 

  84 

17.0 

50.0 

12.0 

21.0 

รวม 400 100.00 
3. ความถีÉในการเลอืกซืÊอ 
    1-2 ครัÊ งต่อสัปดาห์   

    3-4 ครัÊ งต่อสัปดาห์  
    5-6 ครัÊ งต่อสัปดาห์   

    มากกวา่ 6 ครัÊ ง 

320 

56 

24 

- 

80.0 

14.0 

  6.0 

- 

รวม 400 100.00 
4. ช่วงเวลาในการเลอืกซืÊอ 
    วนัจนัทร์-ศุกร์ 

    วนัหยดุเสาร์-อาทิตย ์                  
    วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์   

    ไม่มีวนักาํหนดแน่นอน  

  56 

  84 

  20 

240 

14.0 

21.0 

  5.0 

60.0 

รวม 400 100.00 
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ตารางทีÉ 3 แสดงจาํนวนและร้อยละ พฤติกรรมการเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค จาํแนกตาม 
                ลกัษณะของกลุ่มตวัอยา่งในภาพรวม (ต่อ) 

พฤติกรรมการเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค จาํนวน ร้อยละ 
  5. ระยะเวลาในการเลอืกซืÊอ 
      นอ้ยกวา่ 1 ชัÉวโมง 

      1-2 ชัÉวโมง 

      2-3 ชัÉวโมง 

      มากกวา่ 3 ชัÉวโมง 

108 

148 

108 

  36 

27.0 

37.0 

27.0 

  9.0 

รวม 400 100.00 
6. ค่าใช้จ่ายในการเลอืกซืÊอ 
    ตํÉากวา่ 1,000 บาท   

    1,001-2,000  บาท  

    2,001-4,000  บาท   

    มากกวา่ 4,001 บาท 

116 

180 

  80 

  24 

29.0 

45.0 

20.0 

  6.0 

รวม 400 100.00 
7. บุคคลทีÉมีอทิธิพลในการเลือกซืÊอ 
    ตวัเอง    

    ครอบครัว  
    เพืÉอนสนิท    

    คนรัก 
    พนกังานขาย 

    การสวมใส่ของดารา / นางแบบ 

272 

  4 

28 

28 

  4 

64 

68.0 

  1.0 

  7.0 

  7.0 

  1.0 

16.0 

รวม 400 100.00 
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ตารางทีÉ 3 แสดงจาํนวนและร้อยละพฤติกรรมการเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค จาํแนกตาม 
                ลกัษณะของกลุ่มตวัอยา่งในภาพรวม (ต่อ)

พฤติกรรมการเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค จาํนวน ร้อยละ 
 8. สืÉอทีÉรับข้อมูลข่าวสาร 
     อินสตาแกม/ เฟสบุค  

     แอพลิเคชัÉน/ เวบไซด์  
     นิตยสารแฟชัÉน   

     งานแสดงแฟชัÉนโชว ์
     อืÉนๆ  

280 

  40 

  72 

   4 

   4 

70.0 

10.0 

18.0 

  1.0 

  1.0 

รวม 400 100.00 
 9. ประเภทของเสืÊอผ้าแฟชัÉนทีÉเลอืกซืÊอ 
     เสืÊอยดื    

     เสืÊอเชิÊต      

     เสืÊอคลุม    

     เสืÊอแจก็เก็ต      

     จัÊมสูท     

     ชุดเดรส      

     กระโปรงสัÊน/ ยาว     

     กางเกงขาสัÊน/ ยาว     

100 

  56 

  12 

   8 

 16 

140 

  28 

  40 

25.0 

14.0 

  3.0 

  2.0 

  4.0 

35.0 

  7.0 

10.0 

รวม 400 100.00 
10. เฉดสีและโทนสีของเสืÊอผ้าแฟชัÉนทีÉเลอืกซืÊอ 
     โทนสีขาว-ดาํ     

     โทนสีร้อนสดใส     

     โทนสีอ่อนธรรมชาติ     

     โทนสีหวานพาสเทล     

     อืÉนๆ   

212 

  64 

  32 

  84 

   8 

53.0 

16.0 

  8.0 

21.0 

  2.0 

รวม 400 100.00 
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ตารางทีÉ 3 แสดงจาํนวนและร้อยละพฤติกรรมการเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค จาํแนกตาม
                ลกัษณะของกลุ่มตวัอยา่งในภาพรวม (ต่อ) 

พฤติกรรมการเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค จาํนวน ร้อยละ 
11. โอกาสในการสวมใส่เสืÊอผ้าแฟชัÉน 

เพืÉอสวมใส่ตามเทรนด์แฟชัÉนใหม่   

เพืÉอสวมใส่ไปทาํงาน  
เพืÉอสวมใส่ในงานสังคม    

เพืÉอสวมใส่ในเทศกาลพิเศษ 
อืÉนๆ  

104 

160 

  60 

  72 

   4 

26.0 

40.0 

15.0 

18.0 

  1.0 

รวม 400 100.00 
12. ยีÉห้อของเสืÊอผ้าแฟชัÉนทีÉเลอืกซืÊอ* 

ชาแนล (CHANEL)    

ปราดา (PRADA) 

ดีเคเอน็วาย (DKNY)    

ดีแอนดจี์ (D&G)     

ทอ็ปช็อป (TOPSHOP)    

ซาร่า (ZARA)  
เอม็เอน็จี (MNG)    

ยนิูโคล่ (UNIQLO) 

เอชแอนด์เอม็ (H&M)   

เฟอร์เอเวอร์ (FOREVER21) 

อิชชู่ (ISSUE)    

ฟายนาว (FLYNOW) 

เกรยฮ์าวน์ (GREYHOUND)    

โคลเซ็ท (KLOSET) 

อืÉนๆ  

  řŞ 

  ŚŜ 

  ŚŘ 

  řŞ 

řŜŠ 

řŠŠ 

řŘŜ 

řŠŘ 

ŚśŚ 

112 

  ŜŜ 

  ŠŘ 

  šŚ 

  ŜŜ 

  5Ś 

  4.0 

  6.0 

  5.0 

  4.0 

37.0 

47.0 

26.0 

45.0 

58.0 

28.0 

11.0 

20.0 

23.0 

11.0 

13.0 

หมายเหตุ : * ตอบไดม้ากกวา่ ř คาํตอบ 

จากตารางทีÉ 3 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีเหตุผลในการเลือกซืÊอเสืÊ อผา้
แฟชัÉนเพราะเป็นแฟชัÉนทีÉส่งเสริมบุคคลิกภาพของตนเองให้ดูดีขึÊน จาํนวน 272 คน คิดเป็นร้อยละ 
ŞŠ.Ř รองลงมา เป็นแฟชัÉนมาใหม่ทีÉกาํลงัไดรั้บความนิยมตามฤดูกาล จาํนวน řŘŜ คน คิดเป็นร้อยละ 
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ŚŞ.Ř เป็นแฟชัÉนทีÉนกัแสดงทีÉมีชืÉอเสียงนิยมสวมใส่ จาํนวน řŚ คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 และเป็นแฟชัÉน
ทีÉออกแบบโดยดีไซน์เนอร์ชืÉอดงั จาํนวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 ตามลาํดบั 

ปริมาณในการเลือกซืÊอ พบวา่ ส่วนใหญ่มีปริมาณในการเลือกซืÊอ 2 ชิÊนต่อครัÊ ง จาํนวน 
ŚŘŘ คน คิดเป็นร้อยละ 50.0 รองลงมามีปริมาณในการเลือกซืÊอ มากกว่า 3 ชิÊน จาํนวน 84 คน คิด
เป็นร้อยละ 21.0Ś ปริมาณในการเลือกซืÊอ 1 ชิÊนต่อครัÊ ง จาํนวน ŞŠ คน คิดเป็นร้อยละ 17.0 และ
ปริมาณในการเลือกซืÊอ 3 ชิÊนต่อครัÊ ง จาํนวน ŜŠ คน คิดเป็นร้อยละ 12.0 ตามลาํดบั 

ความถีÉในการเลือกซืÊอ พบว่า ส่วนใหญ่มีความถีÉในการเลือกซืÊอ 1-2 ครัÊ งต่อสัปดาห์ 

จาํนวน 320 คน คิดเป็นร้อยละ 80.0 รองลงมามีความถีÉในการเลือกซืÊอ 3-4 ครัÊ งต่อสัปดาห์ จาํนวน 
56 คน คิดเป็นร้อยละ 14.0 และความถีÉในการเลือกซืÊอ 5-6 ครัÊ งต่อสัปดาห์ จาํนวน 24 คน คิดเป็น
ร้อยละ Ş.Ř ตามลาํดบั 

ช่วงเวลาในการเลือกซืÊอ พบว่า ส่วนใหญ่มีช่วงเวลาในการเลือกซืÊอไม่มีวนักาํหนด
แน่นอน จาํนวน 240 คน คิดเป็นร้อยละ ŞŘ.Ř รองลงมา วนัหยุดเสาร์-อาทิตย ์จาํนวน ŠŜ คน คิดเป็น
ร้อยละ 21.0 วนัจนัทร์-ศุกร์ จาํนวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14.0 และวนัหยุดนกัขตัฤกษ์ จาํนวน 20 
คน คิดเป็นร้อยละ 5.0 ตามลาํดบั 

ระยะเวลาในการเลือกซืÊอ พบว่า ส่วนใหญ่มีระยะเวลาในการเลือกซืÊอ 1-2 ชัÉวโมง 
จาํนวน 148 คน คิดเป็นร้อยละ 37.0 รองลงมามีระยะเวลาในการเลือกซืÊอ นอ้ยกวา่ 1 ชัÉวโมง จาํนวน 
108 คน คิดเป็นร้อยละ 27.0 ระยะเวลาในการเลือกซืÊอ 2-3 ชัÉวโมง จาํนวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 
27.0 และระยะเวลาในการเลือกซืÊอมากกวา่ 3 ชัÉวโมง จาํนวน śŞ คน คิดเป็นร้อยละ š.Ř ตามลาํดบั 

ค่าใชจ่้ายในการเลือกซืÊอ พบวา่ ส่วนใหญ่มีค่าใชจ่้ายในการเลือกซืÊอ 1,001-2,000 บาท 
จาํนวน řŠŘ คน คิดเป็นร้อยละ 45.0 รองลงมามีค่าใชจ่้ายในการเลือกซืÊอตํÉากวา่ 1,000 บาท จาํนวน 
116 คน คิดเป็นร้อยละ 29.0 ค่าใชจ่้ายในการเลือกซืÊอ 2,001-4,000 บาท จาํนวน 80 คน คิดเป็นร้อย
ละ 20.0 และค่าใช้จ่ายในการเลือกซืÊอมากกว่า 4,00ř บาท จาํนวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.0 
ตามลาํดบั 

บุคคลทีÉมีอิทธิพลในการเลือกซืÊอ พบว่า ส่วนใหญ่มีบุคคลทีÉมีอิทธิพลในการเลือกซืÊอ 
คือ ตวัเอง จาํนวน 272 คน คิดเป็นร้อยละ 68.0 รองลงมา การสวมใส่ของดารา/นางแบบ จาํนวน ŞŜ 
คน คิดเป็นร้อยละ 16.0 เพืÉอนสนิทและคนรัก จาํนวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.0 เท่ากนั ครอบครัว
และพนกังานขาย จาํนวน Ŝ คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 ตามลาํดบั 

สืÉอทีÉรับขอ้มูลข่าวสาร พบวา่ ส่วนใหญ่สืÉอทีÉรับขอ้มูลข่าวสารเป็นอินสตาแกม/ เฟสบุค 

จาํนวน 280 คน คิดเป็นร้อยละ 70.0 รองลงมา นิตยสารแฟชัÉน จาํนวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 18.0 
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แอพลิเคชัÉน/ เวบไซด์ จาํนวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10.0 งานแสดงแฟชัÉนโชวแ์ละอืÉนๆ จาํนวน Ŝ 
คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 เท่ากนั ตามลาํดบั 

ประเภทของเสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉนิยมเลือกซืÊอ พบวา่ ส่วนใหญ่มีประเภทของเสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉ
เลือกซืÊอเป็นชุดเดรส จาํนวน 140 คน คิดเป็นร้อยละ 35.0 รองลงมา เสืÊอยืด จาํนวน 100 คน คิดเป็น
ร้อยละ 25.0 เสืÊอเชิÊต จาํนวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14.0 กางเกงขาสัÊน/ ยาว จาํนวน 40 คน คิดเป็น
ร้อยละ 10.0 กระโปรงสัÊน/ ยาว  จาํนวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.0 จัÊมสูท จาํนวน 16 คน คิดเป็นร้อย
ละ 4.0 และเสืÊอแจก็เก็ต จาํนวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2.0 ตามลาํดบั 

เฉดสีและโทนสีของเสืÊ อผา้แฟชัÉนทีÉเลือกซืÊอ พบว่า ส่วนใหญ่มีเฉดสีและโทนสีของ
เสืÊ อผา้แฟชัÉนทีÉเลือกซืÊอเป็นโทนสีขาว-ดาํ จาํนวน 212 คน คิดเป็นร้อยละ 53.0 รองลงมา โทนสี
หวานพาสเทล จาํนวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21.0 โทนสีร้อนสดใส จาํนวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 
16.0 โทนสีอ่อนธรรมชาติ จาํนวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0 และอืÉนๆ จาํนวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 
2.0  ตามลาํดบั 

โอกาสในการสวมใส่เสืÊ อผา้แฟชัÉน พบว่า ส่วนใหญ่มีโอกาสในการสวมใส่เสืÊอผา้
แฟชัÉนเพืÉอสวมใส่ในการทาํงาน จาํนวน 160 คน คิดเป็นร้อยละ 40.0 รองลงมา เพืÉอสวมใส่ตามเท
รนดแ์ฟชัÉนใหม่ จาํนวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 26.0 เพืÉอสวมใส่ในเทศกาลพิเศษ จาํนวน 72 คน คิด
เป็นร้อยละ 18.0 เพืÉอสวมใส่ในงานสังคม จาํนวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 15.0 และอืÉนๆ จาํนวน 4 
คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 ตามลาํดบั 

ยีÉห้อของเสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉเลือกซืÊอ พบวา่ ส่วนใหญ่เสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉเลือกซืÊอเป็นยีÉห้อเอช
แอนดเ์อม็  จาํนวน 232 คน คิดเป็นร้อยละ 58.0 รองลงมา ซาร่า จาํนวน 188 คน คิดเป็นร้อยละ 47.0 
ยนิูโคล่ จาํนวน 180 คน คิดเป็นร้อยละ 45.0  ท็อปช็อป  จาํนวน 148 คน คิดเป็นร้อยละ 37.0 เฟอร์
เอเวอร์ จาํนวน 112 คน คิดเป็นร้อยละ 28.0 เอ็มเอ็นจี จาํนวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 26.0 เกรย์
ฮาวน์จาํนวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 23.0 ฟายนาว จาํนวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 20.0 อืÉนๆ จาํนวน 
52 คน คิดเป็นร้อยละ 13.0  อิชชู่และโคลเซ็ท จาํนวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11.0 เท่ากนั ปราดา 
จาํนวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.0  ชาแนลและดีแอนด์จี จาํนวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 เท่ากนั 
ตามลาํดบั 
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ตอนทีÉ 3 การให้ความสําคัญกับความเคลืÉอนไหวแฟชัÉน 

การวิเคราะห์ระดบัการให้ความสําคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉนทัÊง 3 ด้านได้แก่ 
ทศันคติทีÉมีต่อแฟชัÉน ทศันคติการให้คุณค่าในตนเอง และทศันคติต่อกลุ่มอา้งอิงทางสังคม จาก
ขอ้มูลของผูบ้ริโภคสตรีทีÉเคยเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน ศูนยก์ารคา้เซ็นทรัลเวิลด์ จาํนวน ŜŘŘ คน โดย
ใชส้ถิติค่าเฉลีÉยและค่าส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานแสดงในตาราง ดงันีÊ  

ตารางทีÉ Ŝ ค่าเบีÉยงเบนมาตรฐานของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามความคิดเห็นเกีÉยวกบัการให ้ 
                ความสาํคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉน ในภาพรวม 

การใหค้วามสาํคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉน x  S.D. ระดบัความสนใจ 
ทศันคติทีÉมีต่อแฟชัÉน 
ทศันคติการใหคุ้ณค่าในตนเอง 
ทศันคติต่อกลุ่มอา้งอิงทางสังคม 

3.69 

3.90 

3.64 

0.68 

0.65 

0.65 

มาก 

มาก 

มาก 

รวมเฉลีÉย 3.74 0.59 มาก 

จากตารางทีÉ Ŝ ความคิดเห็นเกีÉยวกบัการให้ความสําคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉนใน
ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉลีÉยเท่ากบั ( x  = 3.74, S.D.= 0.59) และเมืÉอพิจารณาเป็นรายดา้น
แลว้พบวา่ มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ( x  = 3.64 - X = 3.90) โดยเรียงลาํดบั ดงันีÊ  

ความคิดเห็นทีÉมีค่าเฉลีÉยสูงทีÉสุด คือ ทศันคติการให้คุณค่าในตนเอง ( x = 3.90, S.D.= 

0.65) รองลงมา คือ ทศันคติทีÉมีต่อแฟชัÉน ( x  = 3.69, S.D.= 0.65) และทศันคติต่อกลุ่มอา้งอิงทาง
สังคม ( x  = 3.64, S.D.= 0.65) ตามลาํดบั โดยมีรายละเอียดแต่ละดา้นดงัตารางทีÉ 4-6  

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



68  
ตารางทีÉ 5 ค่าเบีÉยงเบนมาตรฐานของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามความคิดเห็นเกีÉยวกบัการให ้

                ความสาํคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉน ดา้นทศันคติทีÉมีต่อแฟชัÉน 
การใหค้วามสาํคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉน 

ดา้นทศันคติทีÉมีต่อแฟชัÉน 
x  S.D. 

ระดบั 

ความสนใจ 
1. ท่านสนใจความเคลืÉอนไหวของแฟชัÉนใหม่ๆ กระแสของ  
    ความทนัสมยัทีÉเปลีÉยนแปลงอยูต่ลอดเวลา 
2. ท่านสนใจความเคลืÉอนไหวของแฟชัÉนใหม่ๆ ทีÉกาํลงัได ้รับ  
    ความนิยมในสังคม 
3. ท่านสนใจแฟชัÉนสากลรูปแบบใหม่ ทีÉเกิดจากการ 

    ผสมผสานทางวฒันธรรมตะวนัตก 
Ŝ. ท่านสนใจแสวงหาขอ้มูลเสืÊอผา้แฟชัÉนคอลเลคชัÉนมาใหม่ 
    อยูเ่สมอ 

5. ท่านสนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนแบบใหม่ล่าสุด และได ้ 
    สวมใส่เป็นคนแรก 

3.72 

 

3.81 

 

3.68 

 

3.77 

 

3.49 

0.87 

 

0.91 

 

0.86 

 

0.97 

 

0.83 

มาก 

 

มาก 

 

มาก 

 

มาก 

 

มาก 

รวมเฉลีÉย 3.69 0.68 มาก 

จากตารางทีÉ 5 ความคิดเห็นเกีÉยวกบัการให้ความสําคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉนใน
ดา้นทศันคติทีÉมีต่อแฟชัÉน ภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก ( x  = 3.69, S.D. = 0.68) และเมืÉอพิจารณาเป็น
รายขอ้แลว้ พบวา่ มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั มาก ( x  = 3.49 - x = 3.81) โดยเรียงลาํดบั ดงันีÊ  

ความคิดเห็นทีÉมีค่าเฉลีÉยสูงทีÉสุด คือ ท่านสนใจความเคลืÉอนไหวของแฟชัÉนใหม่ๆ ทีÉ
กาํลงัไดรั้บความนิยมในสังคม ( x  = 3.84, S.D. = 0.91) รองลงมา คือ ท่านสนใจแสวงหาขอ้มูล
เสืÊอผา้แฟชัÉนคอลเลคชัÉนมาใหม่อยูเ่สมอ ( x  = 3.77, S.D. = 0.97) ท่านสนใจความเคลืÉอนไหวของ
แฟชัÉนใหม่ๆกระแสของความทนัสมยัทีÉเปลีÉยนแปลงอยูต่ลอดเวลา ( x  = 3.72, S.D. = 0.87) ท่าน
สนใจแฟชัÉนสากลรูปแบบใหม่ ทีÉเกิดจากการผสมผสานทางวฒันธรรมตะวนัตก ( x  = 3.68, S.D. = 

0.86) และความคิดเห็นทีÉมีค่าเฉลีÉยตํÉาทีÉสุด ท่านสนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนแบบใหม่ล่าสุด และเป็น
คนแรกทีÉไดส้วมใส่ ( x  = 3.49, S.D. = 0.83) ตามลาํดบั 
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ตารางทีÉ 6 ค่าเบีÉยงเบนมาตรฐานของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามความคิดเห็นเกีÉยวกบัการให ้

                ความสาํคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉน ดา้นทศันคติการใหคุ้ณค่าในตนเอง 
การใหค้วามสาํคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉน 

ดา้นทศันคติการใหคุ้ณค่าในตนเอง 
x  S.D. 

ระดบั 

ความสนใจ 
6. ท่านสนใจแต่งตวัตามแฟชัÉน เพืÉอให้เขา้กบัสังคมและกลุ่ม 

    เพืÉอนไดดี้ 
7. ท่านสนใจแต่งตวัตามแฟชัÉน เพืÉอให้ดูโดดเด่นในสังคม  
    สร้างความแตกต่างและง่ายต่อการจดจาํ   
8. ท่านสนใจแต่งตวัตามแฟชัÉน เพืÉอแสดงถึงเอกลกัษณ์ และ 

    สไตลใ์นตนเอง 
9. ท่านสนใจแต่งตวัตามแฟชัÉน เพืÉอสร้างภาพลกัษณ์ของ 

    ตนเองใหดู้ดีขึÊน 
10. ท่านสนใจแต่งตวัตามแฟชัÉน เพืÉอแสดงถึงรสนิยมทีÉดีใน 

      การแต่งตวั 

3.49 

 

3.58 

 

4.20 

 

4.19 

 

4.03 

0.82 

 

0.84 

 

0.87 

 

0.86 

 

0.88 

มาก 

 

มาก 

 

มาก 

 

มาก 

 

มาก 

รวมเฉลีÉย 3.90 0.65 มาก 

จากตารางทีÉ 6 ความคิดเห็นเกีÉยวกบัการให้ความสําคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉนใน
ดา้นทศันคติการให้คุณค่าในตนเอง ภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก ( x  = 3.90, S.D. = 0.65) และเมืÉอ
พิจารณาเป็นรายขอ้แลว้ พบวา่ ระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ( x  = 3.49 - x = 4.20) โดย
เรียงลาํดบั ดงันีÊ  

ความคิดเห็นทีÉมีค่าเฉลีÉยสูงทีÉสุด คือ ท่านสนใจแต่งตวัตามแฟชัÉน เพืÉอแสดงถึง
เอกลกัษณ์ และสไตลใ์นตนเอง  ( x  = 4.20, S.D. = 0.87) รองลงมา คือ ท่านสนใจแต่งตวัตามแฟชัÉน 
เพืÉอสร้างภาพลกัษณ์ของตนเองใหดู้ดีขึÊน ( x  = 4.19, S.D. = 0.86) ท่านสนใจแต่งตวัตามแฟชัÉน เพืÉอ
แสดงถึงรสนิยมทีÉดีในการแต่งตวั ( x  = 4.03, S.D. = 0.88) ท่านสนใจแต่งตวัตามแฟชัÉน เพืÉอให้ดู
โดดเด่นในสังคม สร้างความแตกต่างและง่ายต่อการจดจาํ  ( x  = 3.58, S.D. = 0.84) และความ
คิดเห็นทีÉมีค่า เฉลีÉยตํÉาทีÉสุด ท่านสนใจแต่งตวัตามแฟชัÉน เพืÉอให้เขา้กบัสังคมและกลุ่มเพืÉอนไดดี้       
( x  = 3.49, S.D. = 0.82) ตามลาํดบั 
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ตารางทีÉ ş ค่าเบีÉยงเบนมาตรฐานของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามความคิดเห็นเกีÉยวกบัการให ้

                ความสาํคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉน ดา้นทศันคติต่อกลุ่มอา้งอิงทางสังคม 

การใหค้วามสาํคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉน 
ดา้นทศันคติต่อกลุ่มอา้งอิงทางสังคม 

x  S.D. 
ระดบั 

ความสนใจ 
11. ท่านสนใจติดตามข่าวสารแฟชัÉนใหม่ๆจากผูสื้Éอข่าวแฟชัÉน 

      ผา่นช่องทางต่างๆ 
12. ท่านสนใจติดตามข่าวสารแฟชัÉนใหม่ๆจากนิตยสารแฟชัÉน 

      ชัÊนนาํ 
13. ท่านสนใจติดตามข่าวสารแฟชัÉนใหม่ๆจากงานแสดง 

      แฟชัÉนโชว ์
14. ท่านสนใจติดตามข่าวสารแฟชัÉนใหม่ๆ ของดีไซน์เนอร์ทีÉ 
      มีชืÉอเสียง 
15. ท่านสนใจติดตามข่าวสารแฟชัÉนใหม่ๆจากการแต่งตวัของ 

      ดาราและนกัแสดงต่างๆ 

3.78 

 

3.67 

 

3.59 

 

3.53 

 

3.64 

0.87 

 

0.85 

 

0.83 

 

0.88 

 

0.84 

มาก 

 

มาก 

 

มาก 

 

มาก 

 

มาก 

รวมเฉลีÉย 3.64 0.64 มาก 

จากตารางทีÉ 7 ความคิดเห็นเกีÉยวกบัการให้ความสําคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉนใน
ดา้นทศันคติต่อกลุ่มอา้งอิงทางสังคม ภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก ( x  = 3.64, S.D. = 0.64) และเมืÉอ
พิจารณาเป็นรายขอ้แลว้ พบวา่ ระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ( x  = 3.53 - x = 3.78) โดย
เรียงลาํดบั ดงันีÊ  

ความคิดเห็นทีÉมีค่าเฉลีÉยสูงทีÉสุด คือ ท่านสนใจติดตามข่าวสารแฟชัÉนใหม่ๆจาก
ผูสื้Éอข่าวแฟชัÉนผา่นช่องทางต่างๆ  ( x  = 3.78, S.D. = 0.87) รองลงมา คือ ท่านสนใจติดตามข่าวสาร
แฟชัÉนใหม่ๆจากนิตยสารแฟชัÉนชัÊนนาํ ( x  = 3.67, S.D. = 0.85) ท่านสนใจติดตามข่าวสารแฟชัÉน
ใหม่ๆจากการแต่งตวัของดาราและนกัแสดงต่างๆ ( x  = 3.64, S.D. = 0.84) ท่านสนใจติดตาม
ข่าวสารแฟชัÉนใหม่ๆจากงานแสดงแฟชัÉนโชว ์ ( x  = 3.59, S.D. = 0.83) และ ความคิดเห็นทีÉมี
ค่าเฉลีÉยตํÉาทีÉสุด ท่านสนใจติดตามข่าวสารแฟชัÉนใหม่ๆ ของดีไซน์เนอร์ทีÉมีชืÉอเสียง ( x  = 3.53,  

S.D. = 0.88) ตามลาํดบั  
 

 



71  
 
ตอนทีÉ 4 ความพงึพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดของเสืÊอผ้าแฟชัÉนของผู้บริโภค 

การวิเคราะห์ระดับความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดของเสืÊ อผา้แฟชัÉนของ
ผูบ้ริโภค 4ด้าน ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา การส่งเสริมการตลาด และช่องทางการจดัจาํหน่าย จาก
ขอ้มูลของผูบ้ริโภคสตรีทีÉเคยเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนศูนยก์ารคา้เซ็นทรัลเวิลด์ จาํนวน 400 คนโดยใช้
สถิติค่าเฉลีÉยและค่าเบีÉยงเบนมาตรฐาน ซึÉ งแสดงในตาราง ดงันีÊ  

ตารางทีÉ 8 ค่าเบีÉยงเบนมาตรฐานของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามความความพึงพอใจในกลยทุธ์  
                ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค ในภาพรวม 

ความพึงพอใจในกลยทุธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉน x  S.D. 
ระดบั 

ความคิดเห็น 
ผลิตภณัฑ์ 
ราคา 
การส่งเสริมการตลาด 
ช่องทางการจดัจาํหน่าย 

3.91 

3.64 

3.73 

3.80 

0.63 

0.68 

0.61 

0.66 

มาก 

มาก 

มาก 

มาก 

รวมเฉลีÉย 3.77 0.53 มาก 

จากตารางทีÉ 8 ความคิดเห็นเกีÉยวกบัความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดของเสืÊอผา้
แฟชัÉนของผูบ้ริโภค ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉลีÉยเท่ากบั ( x = 3.77, S.D. = 0.66) และเมืÉอ
พิจารณาเป็นรายดา้นแลว้ พบวา่ ระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ( x = 3.64 - x  = 3.91) โดย
เรียงลาํดบัดงัต่อไปนีÊ  

ความคิดเห็นทีÉมีค่าเฉลีÉยสูงทีÉสุด คือ ผลิตภณัฑ์ ( x = 3.91, S.D. = 0.63) รองลงมา คือ 

ช่องทางการจดัจาํหน่าย ( x  = 3.80, S.D. = 0.66) การส่งเสริมการตลาด ( x = 3.73, S.D. = 0.61) 

และราคา ( x = 3.64, S.D. = 0.68) ตามลาํดบั โดยมีรายละเอียดแต่ละดา้นดงัตารางทีÉ 8-řř 
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ตารางทีÉ 9 ค่าเบีÉยงเบนมาตรฐานของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามความพึงพอใจในกลยทุธ์ทาง 

                การตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค ดา้นผลิตภณัฑ ์

ความพึงพอใจในกลยทุธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉน 
ดา้นผลิตภณัฑ์ 

x  S.D. 
ระดบั 

ความคิดเห็น 
ř. ท่านเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีความหลากหลายของ 

    รูปแบบใหเ้ลือก 
Ś. ท่านเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีความหลากหลายของ 

    สีสันและลวดลายใหเ้ลือก 
ś. ท่านเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีขนาดตามความตอ้งการ 

    ใหเ้ลือก 
Ŝ. ท่านเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีความหลากหลายของ    
    เนืÊอผา้และวสัดุใหเ้ลือก 
5. ท่านเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีรูปแบบใหม่ๆ ทนัสมยั 

    ตามฤดูกาล 
Ş. ท่านเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีสีสันและลวดลายแปลก 

    ใหม่ กาํลงัเป็นทีÉนิยมตามฤดูกาล 
ş. ท่านเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีเนืÊอผา้และวสัดุแบบ 

    ใหม่ๆ กาํลงัเป็นทีÉนิยมตามฤดูกาล 
8. ท่านใหค้วามสาํคญักบัเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีความเรียบร้อย 

    ในการตดัเยบ็ 
9. ท่านใหค้วามสาํคญักบัเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีคุณภาพความ 

    คงทนของสีสันและลวดลาย 

10.ท่านใหค้วามสาํคญักบัเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีความทนทาน 

     ของเนืÊอผา้และวสัดุ 

3.95 

 

3.86 

 

3.93 

 

3.81 

 

3.93 

 

3.73 

 

3.78 

 

4.13 

 

3.91 

 

4.03 

0.81 

 

0.91 

 

0.88 

 

0.90 

 

0.89 

 

0.89 

 

0.82 

 

0.82 

 

0.82 

 

0.82 

มาก 

 

มาก 

 

มาก 

 

มาก 

 

มาก 

 

มาก 

 

มาก 

 

มาก 

 

มาก 

 

มาก 

รวมเฉลีÉย 3.91 0.63 มาก 
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จากตารางทีÉ 9 ความคิดเห็นเกีÉยวกบัความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดของเสืÊอผา้

แฟชัÉนของผูบ้ริโภค ในดา้นผลิตภณัฑ์ ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( x  = 3.91, S.D. = 0.63) และเมืÉอ
พิจารณาเป็นรายขอ้แลว้ พบวา่ ระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ( x  = 3.73 - x = 4.13) โดย
เรียงลาํดบั ดงันีÊ  

ความคิดเห็นทีÉมีค่าเฉลีÉยสูงทีÉสุด คือ ท่านให้ความสําคญักบัเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีความ
เรียบร้อยในการตดัเยบ็  ( x  = 4.13, S.D. = 0.82) รองลงมา คือ ท่านให้ความสําคญักบัเสืÊอผา้แฟชัÉน 
ทีÉมีความทนทานของเนืÊอผา้และวสัดุ ( x  = 4.03, S.D. = 0.82) ท่านเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีความ
หลากหลายของรูปแบบให้เลือก ( x  = 3.95, S.D. = 0.81) ท่านเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีรูปแบบ
ใหม่ๆ ทนัสมยัตามฤดูกาล ( x  = 3.93, S.D. = 0.89) ท่านเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีขนาดตามความ
ตอ้งการให้เลือก ( x  = 3.89, S.D. = 0.88) ท่านให้ความสําคญักบัเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีคุณภาพความ
คงทนของสีสันและลวดลาย ( x  = 3.91, S.D. = 0.82)  ท่านเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีความ
หลากหลายของสีสันและลวดลายให้เลือก ( x  = 3.86, S.D. = 0.91) ท่านเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมี
ความหลากหลายของ   เนืÊอผา้และวสัดุให้เลือก ( x  = 3.81, S.D. = 0.90) ท่านเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน 
ทีÉมีเนืÊอผา้และวสัดุแบบใหม่ๆ กาํลงัเป็นทีÉนิยมตามฤดูกาล ( x  = 3.78, S.D. = 0.82) และความคิด 
เห็นทีÉมีค่าเฉลีÉยตํÉาทีÉสุด ท่านเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีสีสันและลวดลายแปลกใหม่ กาํลงัเป็นทีÉนิยม
ตามฤดูกาล ( x  = 3.73, S.D. = 0.89) ตามลาํดบั 
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ตารางทีÉ 10 ค่าเบีÉยงเบนมาตรฐานของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามความพึงพอใจในกลยทุธ์ทาง 

                   การตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค ดา้นราคา 

ความพึงพอใจในกลยทุธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉน 
ดา้นราคา 

x  S.D. 
ระดบั 

ความคิดเห็น 
1ř. ท่านสนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีระดบัราคาใหเ้ลือก 

      หลากหลาย 
12. ท่านสนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีราคาสมเหตุสมผล 
      เมืÉอเทียบกบัสถานทีÉอืÉน 
13. ท่านสนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีราคาเหมาะสมกบั 

      คุณภาพเสืÊอผา้ 
řŜ. ท่านสนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีราคาคุม้ค่ากบัสินคา้ 
      ทีÉไดรั้บไป 

4.13 

 

4.31 

 

4.35 

 

4.40 

0.83 

 

0.80 

 

0.75 

 

0.79 

มาก 

 

มากทีÉสุด 

 

มากทีÉสุด 

 

มากทีÉสุด 

รวมเฉลีÉย 3.64 0.68 มาก 

จากตารางทีÉ 10 ความคิดเห็นเกีÉยวกบัความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดของเสืÊอผา้
แฟชัÉนของผูบ้ริโภค ในดา้นดา้นราคา ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( x  = 3.64, S.D. = 0.68) และเมืÉอ
พิจารณาเป็นรายขอ้แลว้ พบวา่ ระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากถึงมากทีÉสุด ( x  = 4.13 - x = 

4.40) โดยเรียงลาํดบั ดงันีÊ  
ความคิดเห็นทีÉมีค่าเฉลีÉยสูงทีÉสุด คือ ท่านสนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีราคาคุม้ค่ากบั

สินคา้ทีÉไดรั้บไป ( x  = 4.40, S.D. = 0.79) รองลงมา คือ ท่านสนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีราคา
เหมาะสมกบัคุณภาพเสืÊอผา้ ( x  = 4.35, S.D. = 0.75) ท่านสนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีราคา
สมเหตุสมผลเมืÉอเทียบกบัสถานทีÉอืÉน ( x  = 4.31, S.D. = 0.80) และ ความคิดเห็นทีÉมีค่าเฉลีÉยตํÉาทีÉสุด 

ท่านสนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีระดบัราคาให้เลือกหลากหลาย ( x  = 4.13, S.D. = 0.83) 

ตามลาํดบั 
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ตารางทีÉ 11 ค่าเบีÉยงเบนมาตรฐานของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามความพึงพอใจในกลยทุธ์ทาง 

                   การตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ความพึงพอใจในกลยทุธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉน 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
x  S.D. 

ระดบั 

ความคิดเห็น 
ř5. ท่านสนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีการลดราคาตาม 

      โอกาสและเทศกาลพิเศษต่างๆ 

16. ท่านสนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีบริการแลกเปลีÉยน 

      รับคืนสินคา้ 
17. ท่านสนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีบริการชาํระผา่น 

      บตัรเครดิต 
18. ท่านสนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีส่วนลดสาํหรับการ 

      ซืÊอครัÊ งต่อไป  
19. ท่านสนใจเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีการโฆษณาผา่นสืÉอต่างๆ 

20. ท่านสนใจเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีการประชา สัมพนัธ์เผยแพร่ 

      อยา่งต่อเนืÉอง 

21. ท่านสนใจเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีบริการแจง้ข่าวสารแฟชัÉน 

      ใหม่ๆทางอีเมลลอ์ยูเ่สมอ 
22. ท่านสนใจเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีการนาํ เสนอแฟชัÉนใหม่ๆ  
      จากงานแฟชัÉนโชว ์ 

4.19 

 

3.76 

 

3.80 

 

3.67 

 

3.63 

3.70 

 

3.51 

 

3.59 

0.82 

 

0.97 

 

0.96 

 

0.87 

 

0.91 

0.87 

 

0.90 

 

0.91 

มาก 

 

มาก 

 

มาก 

 

มาก 

 

มาก 

มาก 

 

มาก 

 

มาก 

รวมเฉลีÉย 4.19 0.82 มาก 

จากตารางทีÉ 11 ความคิดเห็นเกีÉยวกบัความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดของเสืÊอผา้
แฟชัÉนของผูบ้ริโภค ในดา้นการส่งเสริมการตลาด ภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก ( x  = 4.19, S.D. = 

0.82) และเมืÉอพิจารณาเป็นรายขอ้แลว้ พบวา่ ระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ( x  = 3.51 - x = 

4.19)โดยเรียงลาํดบั ดงันีÊ  
ความคิดเห็นทีÉมีค่าเฉลีÉยสูงทีÉสุด คือ ท่านสนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีการลดราคา

ตามโอกาสและเทศกาลพิเศษต่างๆ  ( x  = 4.19, S.D. = 0.82) รองลงมา คือ ท่านสนใจเลือกซืÊอ
เสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีบริการชาํระผา่นบตัรเครดิต ( x  = 3.80, S.D. = 0.96) ท่านสนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้
แฟชัÉน ทีÉมีบริการแลกเปลีÉยนรับคืนสินคา้ ( x  = 3.76, S.D. = 0.97) ท่านสนใจเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีการ
ประชาสัมพนัธ์เผยแพร่อยา่งต่อเนืÉอง ( x  = 3.70, S.D. = 0.87) ท่านสนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมี
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ส่วนลดสําหรับการซืÊอครัÊ งต่อไป ( x  = 3.67, S.D. = 0.87) ท่านสนใจเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีการโฆษณา
ผา่นสืÉอต่างๆ ( x  = 3.63, S.D. = 0.91)  ท่านสนใจเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีการนาํเสนอแฟชัÉนใหม่ๆ จาก
งานแฟชัÉนโชว ์ ( x  = 3.59, S.D. = 0.91) และ ความคิดเห็นทีÉมีค่าเฉลีÉยตํÉาทีÉสุด ท่านสนใจเสืÊอผา้
แฟชัÉน ทีÉมีบริการแจง้ข่าวสารแฟชัÉนใหม่ๆทางอีเมลลอ์ยูเ่สมอ ( x  = 3.51, S.D. = 0.90) ตามลาํดบั 

ตารางทีÉ 12 ค่าเบีÉยงเบนมาตรฐานของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามความพึงพอใจในกลยทุธ์ทาง 

                  การตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
ความพึงพอใจในกลยทุธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉน 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
x  S.D. 

ระดบั 

ความคิดเห็น 
23. ท่านสนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน จากร้านทีÉมีการตก 

      แต่งหนา้ร้านโดดเด่น ดูน่าสนใจ 
24. ท่านสนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน จากร้านทีÉมีหนา้ต่าง  
      แสดงสินคา้ สวยงามดูน่าสนใจ 
25. ท่านสนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน จากร้านทีÉมีหุ่นแสดง 

      แบบของเสืÊอผา้แฟชัÉน ทนัสมยัดูน่าสนใจ 

26. ท่านสนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน จากร้านทีÉมีการจดัแยก 

      ประเภทเสืÊอผา้ เป็นสัดส่วนชดัเจน 
27. ท่านสนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน จากร้านทีÉมีป้ายบอก 

      สัญลกัษณ์สินคา้ภายในร้านชดัเจน 
28. ท่านสนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน จากร้านทีÉมีบริการ  
      หอ้งลองสินคา้เพียงพอ 

29. ท่านสนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน จากร้านทีÉมีบริการ 

      ชาํระสินคา้เพียงพอ 
30. ท่านสนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน จากร้านทีÉมีพนกังาน 

      ขายบริการเพียงพอ 

3.86 

 

3.86 

 

3.85 

 

3.88 

 

3.78 

 

3.82 

 

3.70 

 

3.64 

0.84 

 

0.81 

 

0.88 

 

0.79 

 

0.86 

 

0.95 

 

0.88 

 

0.81 

มาก 

 

มาก 

 

มาก 

 

มาก 

 

มาก 

 

มาก 

 

มาก 

 

มาก 

รวมเฉลีÉย 3.86 0.84 มาก 

จากตารางทีÉ 12 ความคิดเห็นเกีÉยวกบัความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดของเสืÊอผา้
แฟชัÉนของผูบ้ริโภค ในดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก ( x  = 3.86, S.D. = 

0.84) และเมืÉอพิจารณาเป็นรายขอ้แลว้ พบวา่ ระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ( x  = 3.70 - x = 

3.88) โดยเรียงลาํดบั ดงันีÊ  
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ความคิดเห็นทีÉมีค่าเฉลีÉยสูงทีÉสุด คือ ท่านสนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน จากร้านทีÉมีการ

จดั แยกประเภทเสืÊอผา้ เป็นสัดส่วนชดัเจน  ( x  = 3.88, S.D. = 0.79) รองลงมา คือ ท่านสนใจเลือก
ซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน จากร้านทีÉมีการตกแต่งหนา้ร้านโดดเด่น ดูน่าสนใจ ( x  = 3.86, S.D. = 0.84) ท่าน
สนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน จากร้านทีÉมีหนา้ต่างแสดงสินคา้ สวยงามดูน่าสนใจ ( x  = 3.86, S.D. = 

0.81) ท่านสนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน จากร้านทีÉมีหุ่นแสดงแบบของเสืÊอผา้แฟชัÉน ทนัสมยัดูน่า 
สนใจ ( x  = 3.85, S.D. = 0.88) ท่านสนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน จากร้านทีÉมีบริการห้องลองสินคา้
เพียงพอ ( x  = 3.82, S.D. = 0.95) ท่านสนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน จากร้านทีÉมีป้ายบอกสัญลกัษณ์
สินคา้ภายในร้านชดัเจน ( x  = 3.78, S.D. = 0.86)  ท่านสนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน จากร้านทีÉมี
บริการชาํระสินคา้เพียงพอ ( x  = 3.70, S.D. = 0.88) และ ความคิดเห็นทีÉมีค่าเฉลีÉยตํÉาทีÉสุด ท่าน
สนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน จากร้านทีÉมีพนกังานขายบริการเพียงพอ ( x  = 3.64, S.D. = 0.81) 

ตามลาํดบั 

ตอนทีÉ 5 การทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานทีÉ 1 ผูบ้ริโภคทีÉมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ อายุ ระดบัการศึกษา  

อาชีพ และรายไดต่้อเดือน ต่างกนั มีความพึงพอใจในกลยทุธ์ทางการตลาดของเสืÊอผา้แฟชัÉนต่างกนั 

1. ผูบ้ริโภคทีÉมีอายุ ต่างกนั มีความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดของเสืÊอผา้แฟชัÉน
ต่างกนั 

2. ผูบ้ริโภคทีÉมีระดบัการศึกษา ต่างกนั มีความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดของ
เสืÊอผา้แฟชัÉนต่างกนั 

3. ผูบ้ริโภคทีÉมีอาชีพ ต่างกนั มีความพึงพอใจในกลยทุธ์ทางการตลาดของเสืÊอผา้แฟชัÉน
ต่างกนั 

4. ผูบ้ริโภคทีÉมีรายไดต่้อเดือน ต่างกนั มีความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดของ
เสืÊอผา้แฟชัÉนต่างกนั 

สมมติฐานทีÉ 2 การให้ความสําคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉนมีความสัมพนัธ์กบัความ
พึงพอใจในกลยทุธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค 

1. ทศันคติทีÉมีต่อแฟชัÉน มีความสัมพนัธ์ กบัความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาด
เสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค 

2. ทศันคติการให้คุณค่าในตนเอง  มีความสัมพนัธ์ กบัความพึงพอใจในกลยุทธ์ทาง
การตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค 
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3. ทศันคติต่อกลุ่มอา้งอิงทางสังคม มีความสัมพนัธ์ กบัความพึงพอใจในกลยุทธ์ทาง

การตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค 

 
การทดสอบสมมติฐานทีÉ 1  

ผูบ้ริโภคทีÉมีลักษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และ
รายไดต่้อเดือน ต่างกนัมีความพึงพอใจในกลยทุธ์ทางการตลาดของเสืÊอผา้แฟชัÉนต่างกนั 

การวิเคราะห์ความแตกต่างของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ อายุ ระดบัการ 
ศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน กับความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดเสืÊ อผา้แฟชัÉนของ
ผูบ้ริโภค โดยใชส้ถิติการวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว F-test (one-way ANOVA) โดย
นาํเสนอผลการวเิคราะห์ ดงันีÊ  

ตารางทีÉ 13 เปรียบเทียบความพึงพอใจในกลยทุธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉน จาํแนกตามอาย ุ
ความพึงพอใจในกลยทุธ์ทางการตลาด อาย ุ x  S.D. F p - Value 

1. ผลิตภณัฑ์ 20-25 ปี 
26-30 ปี 
31-35 ปี 
36 ปีขึÊนไป 

3.82 
3.93 
3.95 
3.85 

0.71 
0.61 
0.58 
0.70 

0.931 0.426 

รวม  3.91 0.63   
2. ราคา 20-25 ปี 

26-30 ปี 
31-35 ปี 

36 ปีขึÊนไป 

3.55 
3.72 
3.59 
3.83 

0.63 
0.76 
0.61 
0.62 

2.129 0.096 

รวม  3.64 0.68   
3. การส่งเสริมการตลาด 20-25 ปี 

26-30 ปี 

31-35 ปี 

36 ปีขึÊนไป 

3.67 

3.75 

3.79 

3.54 

0.63 

0.69 

0.53 

0.42 

1.571 0.196 

รวม  3.73 0.61   
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ตารางทีÉ 13 เปรียบเทียบความพึงพอใจในกลยทุธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉน จาํแนกตามอาย ุ(ต่อ) 
ความพึงพอใจในกลยทุธ์ทางการตลาด อาย ุ x  S.D. F p - Value 

 4. ช่องทางการจดัจาํหน่าย 20-25 ปี 

26-30 ปี 

31-35 ปี 

36 ปีขึÊนไป 

3.85 

3.75 

3.84 

3.65 

0.63 

0.74 

0.58 

0.63 

1.061 0.366 

รวม  3.80 0.66   
รวมเฉลีÉย 20-25 ปี 

26-30 ปี 

31-35 ปี 

36 ปีขึÊนไป 

3.72 

3.79 

3.79 

3.72 

0.56 

0.56 

0.46 

0.55 

Ř.Ŝ57 Ř.713 

รวม  3.77 0.53   

จากตารางทีÉ 13 พบว่า อายุต่างกนัมีความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดของเสืÊอผา้
แฟชัÉน โดยรวม ไม่ต่างกนั ( F = 0.457, p > 0.05) และเมืÉอพิจารณาเป็นรายดา้นแลว้ พบวา่ อาย ุ
ต่างกันมีความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดของเสืÊ อผา้แฟชัÉนทุกด้าน ไม่ต่างกนั คือ ด้าน
ผลิตภณัฑ์ ( F = 0.931, p > 0.05) ดา้นราคา ( F = 2.129, p > 0.05) ดา้นการส่งเสริมการตลาด           
( F = ř.ŝşř, p > 0.05) และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ( F = 1.061, p > 0.05)  
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ตารางทีÉ řŜ เปรียบเทียบความพึงพอใจในกลยทุธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉน จาํแนกตามระดบัการ 

                   ศึกษา 
ความพึงพอใจในกลยทุธ์การตลาด ระดบัการศึกษา x  S.D. F p - Value 

 1. ผลิตภณัฑ์ ตํÉากวา่ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี 

ปริญญาโท 

3.10 

3.89 

4.05 

0.52 

0.63 

0.56 

12.811 0.000** 

รวม  3.91 0.63   
 2. ราคา ตํÉากวา่ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี 

ปริญญาโท 

2.83 

3.59 

3.91 

0.33 

0.65 

0.70 

18.132 0.000** 

รวม  3.64 0.68   
 3. การส่งเสริมการตลาด ตํÉากวา่ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี 
ปริญญาโท 

3.46 

3.74 

3.72 

0.62 

0.59 

0.68 

 1.272    0.281 

รวม  3.73 0.61   
 4. ช่องทางการจดัจาํหน่าย ตํÉากวา่ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี 

ปริญญาโท 

2.96 

3.81 

3.88 

0.59 

0.62 

0.71 

10.890 0.000** 

รวม  3.80 0.66   
รวมเฉลีÉย ตํÉากวา่ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี 

ปริญญาโท 

3.09 

3.76 

3.89 

0.49 

0.50 

0.56 

13.150 0.000** 

รวม  3.77 0.53   
หมายเหตุ : ** มีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.01 

จากตารางทีÉ 14 พบวา่ ระดบัการศึกษา ต่างกนัมีความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาด
ของเสืÊอผา้แฟชัÉน โดยรวม ต่างกนั ( F = 13.150, p < 0.05) และเมืÉอพิจารณาเป็นรายดา้นแลว้ พบวา่ 
ระดบัการศึกษา ต่างกนัมีความพึงพอใจในกลยทุธ์ทางการตลาดของเสืÊอผา้แฟชัÉน ต่างกนั 3 ดา้น คือ
ดา้นผลิตภณัฑ์ ( F = 12.811, p < 0.05) ดา้นราคา ( F = 18.132, p < 0.05) และดา้นช่องทางการจดั
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จาํหน่าย ( F = 10.890, p < 0.05) และไม่แตกต่างกนั ř ดา้น คือ ดา้นการส่ง เสริมการตลาด ( F = 

1.272, p > 0.05) 

ดงันัÊนจึงทาํการเปรียบเทียบค่าเฉลีÉยเป็นรายคู่ โดยใชว้ิธี LSD รายละเอียดดงัแสดงใน
ตารางทีÉ 14-17 

ตารางทีÉ ř5 เปรียบเทียบความแตกต่างความพึงพอใจในกลยทุธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉน จาํแนก    
                  ตามระดบัการศึกษา ภาพรวมเป็นรายคู่ 

ระดบัการศึกษา x  ตํÉากวา่ปริญญาตรี ปริญญาตรี ปริญญาโท 
ตํÉากวา่ปริญญาตรี 3.09 - 

- 

  -0.67** 
(0.00) 

  -0.80** 
(0.00) 

ปริญญาตรี 3.76 - 

- 

- 

- 

 -0.12* 
(0.04) 

ปริญญาโท 3.89 - 

- 

- 

- 

- 

- 

หมายเหตุ : ** มีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.01 , * มีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.05 

จากตารางทีÉ 15 เมืÉอทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาด
ของเสืÊอผา้แฟชัÉน จาํแนกตามระดบัการศึกษา ภาพรวมเป็นรายคู่ พบวา่ กลุ่มระดบัการศึกษาต่างๆ มี
ความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดของเสืÊ อผา้แฟชัÉน แตกต่างกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติทีÉ
ระดับ 0.01  และ 0.05 ได้แก่ กลุ่มระดับการศึกษาปริญญาโท  มีความพึงพอใจในกลยุทธ์ทาง
การตลาดของเสืÊอผา้แฟชัÉน ภาพรวมมากกวา่ ระดบัการศึกษาตํÉากวา่ปริญญาตรีกบัปริญญาตรี และ
กลุ่มระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดของเสืÊอผา้แฟชัÉน  ภาพรวม 

มากกวา่ ระดบัการศึกษาตํÉากวา่ปริญญาตรี 
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ตารางทีÉ 16 เปรียบเทียบความแตกต่างความพึงพอใจในกลยทุธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉน จาํแนก   
                   ตามระดบัการศึกษา ดา้นผลิตภณัฑเ์ป็นรายคู่ 

ระดบัการศึกษา x  ตํÉากวา่ปริญญาตรี ปริญญาตรี ปริญญาโท 
ตํÉากวา่ปริญญาตรี 3.10 - 

- 

   -0.79** 
(0.00) 

   -0.94** 
(0.00) 

ปริญญาตรี 3.89 - 

- 

- 

- 

   -0.15** 
(0.00) 

ปริญญาโท 4.05 - 

- 

- 

- 

- 

- 

หมายเหตุ : ** มีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.01 

จากตารางทีÉ 16 เมืÉอทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาด
ของเสืÊอผา้แฟชัÉน จาํแนกตามระดบัการศึกษา  ดา้นผลิตภณัฑ์  เป็นรายคู่ พบวา่ กลุ่มระดบัการศึกษา
ต่างๆ มีความพึงพอใจในกลยทุธ์ทางการตลาดของเสืÊอผา้แฟชัÉน ดา้นผลิตภณัฑ์ แตกต่างกนั อยา่งมี
นยัสําคญัทางสถิติทีÉระดบั  0.01 ไดแ้ก่ กลุ่มระดบัการศึกษาปริญญาโท  มีความพึงพอใจในกลยุทธ์
ทางการตลาดของเสืÊ อผา้แฟชัÉน ด้านผลิตภณัฑ์ มากกว่า ระดบัการศึกษาตํÉากว่าปริญญาตรีกับ
ปริญญาตรี และกลุ่มระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดของเสืÊอผา้
แฟชัÉน ดา้นผลิตภณัฑ ์มากกวา่ ระดบัการศึกษาตํÉากวา่ปริญญาตรี 

ตารางทีÉ 17 เปรียบเทียบความแตกต่างความพึงพอใจในกลยทุธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉน จาํแนก 
                   ตามระดบัการศึกษา ดา้นราคา เป็นรายคู่ 

ระดบัการศึกษา x  ตํÉากวา่ปริญญาตรี ปริญญาตรี ปริญญาโท 
ตํÉากวา่ปริญญาตรี 2.83 - 

- 

   -0.76** 
(0.00) 

  -1.08** 
(0.00) 

ปริญญาตรี 3.59 - 

- 

- 

- 

  -0.32** 
(0.00) 

ปริญญาโท 3.91 - 

- 

- 

- 

- 

- 

หมายเหตุ : ** มีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.01 

จากตารางทีÉ 17 เมืÉอทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาด
ของเสืÊอผา้แฟชัÉน จาํแนกตามระดบัการศึกษา ดา้นราคา  เป็นรายคู่ พบวา่ กลุ่มระดบัการศึกษาต่างๆ 
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มีความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดของเสืÊอผา้แฟชัÉน ดา้นราคา  แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสําคญั
ทางสถิติทีÉระดับ 0.01 ได้แก่ กลุ่มระดับการศึกษาปริญญาโท  มีความพึงพอใจในกลยุทธ์ทาง
การตลาดของเสืÊอผา้แฟชัÉน ดา้นราคา  มากกวา่ ระดบัการศึกษาตํÉากวา่ปริญญาตรีกบัปริญญาตรี และ
กลุ่มระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีความพึงพอใจในกลยทุธ์ทางการตลาดของเสืÊอผา้แฟชัÉน  ดา้นราคา 
มากกวา่ ระดบัการศึกษาตํÉากวา่ปริญญาตรี 

ตารางทีÉ 18 เปรียบเทียบความแตกต่างความพึงพอใจในกลยทุธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉน จาํแนก  
                   ตามระดบัการศึกษา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย เป็นรายคู่ 

ระดบัการศึกษา x  ตํÉากวา่ปริญญาตรี ปริญญาตรี ปริญญาโท 
ตํÉากวา่ปริญญาตรี 2.96 - 

- 

  -0.85** 
(0.00) 

  -0.92** 
(0.00) 

ปริญญาตรี 3.81 - 

- 

- 

- 

           -0.07 

(0.39) 

ปริญญาโท 3.88 - 

- 

- 

- 

- 

- 

หมายเหตุ : ** มีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.01 

จากตารางทีÉ 18 เมืÉอทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาด
ของเสืÊอผา้แฟชัÉน จาํแนกตามระดบัการศึกษา  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  เป็นรายคู่ พบวา่ กลุ่ม
ระดบัการศึกษาต่างๆ มีความพึงพอใจในกลยทุธ์ทางการตลาดของเสืÊอผา้แฟชัÉน ดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย  แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั Ř.Řř ไดแ้ก่ กลุ่มระดบัการศึกษาปริญญาโท 
และปริญญาตรี มีความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดของเสืÊ อผา้แฟชัÉน ดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย  มากกวา่ ระดบัการศึกษาตํÉากวา่ปริญญาตรี  
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ตารางทีÉ 19 เปรียบเทียบความพึงพอใจในกลยทุธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉน จาํแนกตามอาชีพ 

ความพึงพอใจใน 

กลยทุธ์ทางการตลาด 
อาชีพ x  S.D. F p - Value 

 1. ผลิตภณัฑ์ ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 3.66 0.47  š.ŠŘş 0.000** 

พนกังานบริษทัเอกชน 3.87 0.63   

ประกอบธุรกิจส่วนตวั 4.14 0.59   

อืÉนๆ 3.57 0.70   

รวม  3.91 0.63   
 2. ราคา ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 3.36 0.62 10.799 0.000** 

พนกังานบริษทัเอกชน 3.61 0.67   

ประกอบธุรกิจส่วนตวั 3.90 0.67   

อืÉนๆ 3.25 0.47   

รวม  3.64 0.68   
 3. การส่งเสริมตลาด ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 3.79 0.68  3.344    0.019* 

 พนกังานบริษทัเอกชน 3.73 0.63   

 ประกอบธุรกิจส่วนตวั 3.80 0.58   

 อืÉนๆ 3.38 0.38   

รวม  3.73 0.61   
 4. ช่องทางการจดั  
     จาํหน่าย 

ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 3.81 0.76  4.025 0.008** 

 พนกังานบริษทัเอกชน 3.82 0.69   

 ประกอบธุรกิจส่วนตวั 3.85 0.59   

 อืÉนๆ 3.35 0.35   

รวม  3.80 0.66   
    รวมเฉลีÉย ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 3.65 0.45  8.236    0.000* 
 พนกังานบริษทัเอกชน 3.76 0.54   

 ประกอบธุรกิจส่วนตวั 3.92 0.51   

 อืÉนๆ 3.39 0.39   

รวม  3.77 0.53   
หมายเหตุ : ** มีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.01 , * มีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.05 
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จากตารางทีÉ 19 พบว่า อาชีพ ต่างกนัมีความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดของ

เสืÊอผา้แฟชัÉน โดยรวม ต่างกนั ( F = 8.236, p < 0.05) และเมืÉอพิจารณาเป็นรายดา้นแลว้ พบว่า 
อาชีพ ต่างกนัมีความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดของเสืÊอผา้แฟชัÉน ต่างกนั Ŝ ดา้น คือ ดา้น
ผลิตภณัฑ์  ( F = š.ŠŘş, p < 0.05) ดา้นราคา ( F = 10.799, p < 0.05) ดา้นการส่งเสริมการตลาด        
( F = ś.śŜŜ, p < 0.05) และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ( F = 4.025, p < 0.05) 

ดงันัÊน จึงทาํการเปรียบเทียบค่าเฉลีÉยเป็นรายคู่ โดยใชว้ิธี LSD รายละเอียดดงัแสดงใน
ตารางทีÉ 20-24 

ตารางทีÉ 20 เปรียบเทียบความแตกต่างความพึงพอใจในกลยทุธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉน จาํแนก  
                   ตามอาชีพ ภาพรวมเป็นรายคู่ 

อาชีพ x  
ขา้ราชการ/ 

พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

ประกอบ
ธุรกิจส่วนตวั 

อืÉนๆ 

ขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

3.65 - 

- 

       -0.10 

(0.27) 

  -0.27** 
(0.01) 

 0.27 

(0.05) 

พนกังานบริษทั 
เอกชน 

3.76 - 

- 

- 

- 

  -0.17** 
(0.01) 

 0.37** 
(0.00) 

ประกอบธุรกิจส่วน 
ตวั 

3.92 - 

- 

- 

- 

- 

- 

 0.54** 
(0.00) 

อืÉนๆ 3.39 - 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

หมายเหตุ : ** มีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.01  

จากตารางทีÉ 20 เมืÉอทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาด
ของเสืÊอผา้แฟชัÉน จาํแนกตามอาชีพ  ภาพรวม เป็นรายคู่ พบวา่ กลุ่มอาชีพต่างๆ มีความพึงพอใจใน       
กลยุทธ์ทางการตลาดของเสืÊอผา้แฟชัÉน แตกต่างกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.01 ไดแ้ก่ 
กลุ่มอาชีพ พนกังานบริษทัเอกชน และอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั มีความพึงพอใจในกลยุทธ์ทาง
การตลาดของเสืÊอผา้แฟชัÉน ภาพรวม มากกวา่ อาชีพอืÉนๆ และกลุ่มประกอบธุรกิจส่วนตวั มีความพึง
พอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดของเสืÊ อผา้แฟชัÉน ภาพรวม มากกว่า อาชีพขา้ราชการ/พนักงาน
รัฐวสิาหกิจ และอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน 
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ตารางทีÉ 21 เปรียบเทียบความแตกต่างความพึงพอใจในกลยทุธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉน จาํแนก  
                   ตามอาชีพ ดา้นผลิตภณัฑเ์ป็นรายคู่ 

อาชีพ x  
ขา้ราชการ/ 

พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

ประกอบ
ธุรกิจส่วนตวั 

อืÉนๆ 

ขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

3.66 - 

- 

       -0.21 

(0.05) 

  -0.48** 
(0.00) 

 0.09 

(0.58) 

พนกังานบริษทั 
เอกชน 

3.87 - 

- 

- 

- 

  -0.26** 

(0.00) 

 0.31** 
(0.02) 

ประกอบธุรกิจส่วน 
ตวั 

4.14 - 

- 

- 

- 

- 

- 

 0.57** 
(0.00) 

อืÉนๆ 3.57 - 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

หมายเหตุ : ** มีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.01  

จากตารางทีÉ 21 เมืÉอทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาด
ของเสืÊอผา้แฟชัÉน จาํแนกตามอาชีพ  ดา้นผลิตภณัฑ์เป็นรายคู่ พบว่า กลุ่มอาชีพต่างๆ มีความพึง
พอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดของเสืÊอผา้แฟชัÉน แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติทีÉระดบั Ř.01 
ไดแ้ก่ กลุ่มอาชีพ พนกังานบริษทัเอกชน และอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั มีความพึงพอใจในกล
ยุทธ์ทางการตลาดของเสืÊอผา้แฟชัÉน ดา้นผลิตภณัฑ์มากกว่า อาชีพอืÉนๆ และกลุ่มประกอบธุรกิจ
ส่วนตวั มีความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดของเสืÊอผา้แฟชัÉน ดา้นผลิตภณัฑ์มากกวา่ อาชีพ
ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ และอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน 

 
 
 
 
 

  



87  
ตารางทีÉ 22 เปรียบเทียบความแตกต่างความพึงพอใจในกลยทุธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉน จาํแนก 

                   ตามอาชีพ ดา้นราคาเป็นรายคู่ 

อาชีพ x  
ขา้ราชการ/ 

พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

ประกอบ
ธุรกิจส่วนตวั 

อืÉนๆ 

ขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

3.36 - 

- 

-0.25* 
(0.03) 

  -0.53** 
(0.00) 

 0.11 

(0.52) 

พนกังานบริษทั 
เอกชน 

3.61 - 

- 

- 

- 

  -0.29** 
(0.00) 

 0.35* 
(0.01) 

ประกอบธุรกิจส่วน 
ตวั 

3.90 - 

- 

- 

- 

- 

- 

 0.64** 
(0.00) 

อืÉนๆ 3.25 - 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

หมายเหตุ : ** มีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.01 , * มีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.05 

จากตารางทีÉ 22 เมืÉอทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาด
ของเสืÊอผา้แฟชัÉน จาํแนกตามอาชีพ  ดา้นราคาเป็นรายคู่ พบวา่ กลุ่มอาชีพต่างๆ มีความพึงพอใจใน      
กลยทุธ์ทางการตลาดของเสืÊอผา้แฟชัÉน แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.01 และ 0.05 
ไดแ้ก่ กลุ่มอาชีพ พนกังานบริษทัเอกชน มีความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดของเสืÊอผา้แฟชัÉน 

ดา้นราคามากกวา่ อาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ และอาชีพอืÉนๆ ส่วนกลุ่มอาชีพ ประกอบ
ธุรกิจส่วนตวั มีความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดของเสืÊอผา้แฟชัÉน ดา้นราคามากกวา่ อาชีพ
ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน และอาชีพอืÉนๆ  
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ตารางทีÉ 23 เปรียบเทียบความแตกต่างความพึงพอใจในกลยทุธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉน จาํแนก 

                   ตามอาชีพ ดา้นการส่งเสริมการตลาด เป็นรายคู่ 

อาชีพ x  
ขา้ราชการ/ 

พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

ประกอบ
ธุรกิจส่วนตวั 

อืÉนๆ 

ขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

3.79 - 

- 

0.07 

(0.55) 

-0.01 

 (0.94) 

 0.41* 
(0.02) 

พนกังานบริษทั 
เอกชน 

3.73 - 

- 

- 

- 

       -0.07 

 (0.29) 

 0.35* 
(0.01) 

ประกอบธุรกิจส่วน 
ตวั 

3.80 - 

- 

- 

- 

- 

- 

 0.43* 
(0.01) 

อืÉนๆ 3.38 - 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

หมายเหตุ : * มีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.05 

จากตารางทีÉ 23 เมืÉอทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาด
ของเสืÊอผา้แฟชัÉน จาํแนกตามอาชีพ  ดา้นการส่งเสริมการตลาดเป็นรายคู่ พบวา่ กลุ่มอาชีพต่างๆ มี
ความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดของเสืÊ อผา้แฟชัÉน แตกต่างกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติทีÉ
ระดบั Ř.Ř5 ไดแ้ก่ กลุ่มอาชีพ ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ พนกังานบริษทัเอกชน และอาชีพ
ประกอบธุรกิจส่วนตวั มีความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดของเสืÊอผา้แฟชัÉน ดา้นการส่งเสริม
การตลาดมากกวา่ อาชีพอืÉนๆ  
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ตารางทีÉ 24 เปรียบเทียบความแตกต่างความพึงพอใจในกลยทุธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉน จาํแนก 

                   ตามอาชีพ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย เป็นรายคู่ 

อาชีพ x  
ขา้ราชการ/ 

พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

ประกอบ
ธุรกิจส่วนตวั 

อืÉนๆ 

ขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

3.81 - 

- 

-0.01 

 (0.91) 

-0.04 

  (0.71) 

 0.45* 
(0.01) 

พนกังานบริษทั 
เอกชน 

3.82 - 

- 

- 

- 

-0.03 

  (0.67) 

 0.46** 
(0.00) 

ประกอบธุรกิจส่วน 
ตวั 

3.85 - 

- 

- 

- 

- 

- 

 0.49* 
(0.00) 

อืÉนๆ 3.35 - 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

หมายเหตุ : ** มีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.01 , * มีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.05 

จากตารางทีÉ 24 เมืÉอทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาด
ของเสืÊอผา้แฟชัÉน จาํแนกตามอาชีพ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายเป็นรายคู่ พบวา่ กลุ่มอาชีพต่างๆ มี
ความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดของเสืÊ อผา้แฟชัÉน แตกต่างกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติทีÉ
ระดบั 0.01 และ 0.05 ไดแ้ก่ กลุ่มอาชีพ ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ พนกังานบริษทัเอกชน และ
อาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั มีความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดของเสืÊ อผา้แฟชัÉน ด้าน
ช่องทางการจดัจาํหน่าย มากกวา่ อาชีพอืÉนๆ  
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ตารางทีÉ Ś5 เปรียบเทียบความพึงพอใจในกลยทุธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉน จาํแนกตามรายได ้ 
                   ต่อเดือน 

ความพึงพอใจในกลยทุธ์
ทางการตลาด 

รายไดต่้อเดือน x  S.D. F p - Value 

1. ผลิตภณัฑ์ ตํÉากวา่ řŝ,ŘŘř บาท 3.73 0.65 7.979 0.000** 

15,001 -20,000บาท 3.79 0.63   

20,001 -25,000บาท 3.80 0.62   

สูงกวา่ Śŝ,ŘŘř บาทขึÊนไป 4.09 0.60   

รวม  3.91 0.63   

2. ราคา ตํÉากวา่ řŝ,ŘŘř บาท 3.73 0.62 8.265 0.000** 

15,001 -20,000บาท 3.40 0.47   

20,001 -25,000บาท 3.67 0.76   

สูงกวา่ Śŝ,ŘŘř บาทขึÊนไป 3.79 0.74   

รวม  3.64 0.68   

3. การส่งเสริมการตลาด ตํÉากวา่ řŝ,ŘŘř บาท 3.63 0.54 0.619    0.603 

 15,001 -20,000บาท 3.72 0.64   

 20,001 -25,000บาท 3.76 0.58   

 สูงกวา่ Śŝ,ŘŘř บาทขึÊนไป 3.76 0.63   

รวม  3.73 0.61   

4. ช่องทางการจดัจาํหน่าย ตํÉากวา่ řŝ,ŘŘř บาท 3.77 0.61 0.585    0.625 

 15,001 -20,000บาท 3.74 0.63   

 20,001 -25,000บาท 3.81 0.74   

 สูงกวา่ Śŝ,ŘŘř บาทขึÊนไป 3.84 0.66   

รวม  3.80 0.66   

รวมเฉลีÉย ตํÉากวา่ řŝ,ŘŘř บาท 3.71 0.55 3.805    0.010* 
 15,001 -20,000บาท 3.66 0.47   

 20,001 -25,000บาท 3.76 0.54   

 สูงกวา่ Śŝ,ŘŘř บาทขึÊนไป 3.87 0.54   

รวม  3.77 0.53   

หมายเหตุ : ** มีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.01 , * มีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.05 
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จากตารางทีÉ 25 พบวา่ รายไดต่้อเดือน ต่างกนั มีความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาด

ของเสืÊอผา้แฟชัÉน โดยรวม ต่างกนั ( F  = 3.805, p < 0.05) และเมืÉอพิจารณาเป็นรายดา้นแลว้ พบวา่ 
รายไดต่้อเดือน ต่างกนั มีความพึงพอใจในกลยทุธ์ทางการตลาดของเสืÊอผา้แฟชัÉน ต่างกนั 2 ดา้น คือ 
ดา้นผลิตภณัฑ์ ( F  = 7.979, p < 0.05) ดา้นราคา ( F  = 8.265, p < 0.05) และไม่แตกต่างกนั 2 ดา้น 
คือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ( F =  0.619, p > 0.05) และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ( F  = 0.585, 

p > 0.05) 

ดงันัÊน จึงทาํการเปรียบเทียบค่าเฉลีÉยเป็นรายคู่ โดยใชว้ิธี LSD รายละเอียดดงัแสดงใน
ตารางทีÉ 2Ş-28 

ตารางทีÉ 26 เปรียบเทียบความแตกต่างความพึงพอใจในกลยทุธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉน จาํแนก 

                   ตามรายไดต่้อเดือน ภาพรวมเป็นรายคู่ 

รายไดต่้อเดือน x  
ตํÉากวา่ 

řŝ,ŘŘř บาท 

15,001-20,000

บาท 

20,001-25,000

บาท 

สูงกวา่ 
Śŝ,ŘŘř บาท 

ตํÉากวา่ řŝ,ŘŘř บาท 3.71 - 

- 

0.05 

(0.58) 

-0.04 

 (0.65) 

-0.16 

 (0.08) 

15,001-20,000 บาท 3.66 - 

- 

- 

- 

-0.09 

 (0.22) 

   -0.21** 
 (0.00) 

20,001-25,000 บาท 3.76 - 

- 

- 

- 

- 

- 

       -0.11 

 (0.14) 

สูงกวา่ Ś5,ŘŘř บาท 3.87 - 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

หมายเหตุ : ** มีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.01 

จากตารางทีÉ 26 เมืÉอทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาด
ของเสืÊอผา้แฟชัÉน จาํแนกตามรายไดต่้อเดือน  ภาพรวม เป็นรายคู่ พบวา่ กลุ่มรายไดต่้อเดือนต่างๆ มี
ความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดของเสืÊ อผา้แฟชัÉน แตกต่างกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติทีÉ
ระดบั 0.01 ไดแ้ก่ กลุ่มรายไดต่้อเดือนสูงกว่า 25,001 บาทขึÊนไป มีความพึงพอใจในกลยุทธ์ทาง
การตลาดของเสืÊอผา้แฟชัÉน ภาพรวม มากกวา่ รายไดต่้อเดือน 15,001 -20,000 บาท  
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ตารางทีÉ 27 เปรียบเทียบความแตกต่างความพึงพอใจในกลยทุธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉน จาํแนก 

                   ตามรายไดต่้อเดือน ดา้นผลิตภณัฑ ์เป็นรายคู่ 

รายไดต่้อเดือน x  
ตํÉากวา่ 

řŝ,ŘŘř บาท 

15,001-20,000

บาท 

20,001-25,000

บาท 

สูงกวา่ 
Śŝ,ŘŘř บาท 

ตํÉากวา่ řŝ,ŘŘř บาท 3.73 - 

- 

-0.06 

  (0.56) 

        -0.07 

(0.54) 

  -0.35** 
(0.00) 

15,001-20,000 บาท 3.79 - 

- 

- 

- 

        -0.01 

(0.91) 

  -0.29** 
(0.00) 

20,001-25,000 บาท 3.80 - 

- 

- 

- 

- 

- 

  -0.28** 
(0.00) 

สูงกวา่ Ś5,ŘŘř บาท 4.09 - 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

หมายเหตุ : ** มีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.01 

จากตารางทีÉ 27 เมืÉอทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาด
ของเสืÊอผา้แฟชัÉน จาํแนกตามรายไดต่้อเดือน  ดา้นผลิตภณัฑ์ เป็นรายคู่ พบว่า กลุ่มรายไดต่้อเดือน
ต่างๆ มีความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดของเสืÊอผา้แฟชัÉน แตกต่างกนั อย่างมีนยัสําคญัทาง
สถิติทีÉระดบั 0.01 ไดแ้ก่ กลุ่มรายไดต่้อเดือนสูงกวา่ 25,001 บาทขึÊนไป มีความพึงพอใจในกลยุทธ์
ทางการตลาดของเสืÊอผา้แฟชัÉน ดา้นผลิตภณัฑ์ มากกวา่ รายไดต่้อเดือน ตํÉากวา่ 15,001 บาท รายได้
ต่อเดือน 15,001 -20,000 บาท และรายไดต่้อเดือน 20,001 -25,000 บาท 
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ตารางทีÉ 28 เปรียบเทียบความแตกต่างความพึงพอใจในกลยทุธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉน จาํแนก 

                   ตามรายไดต่้อเดือน ดา้นราคา เป็นรายคู่ 

รายไดต่้อเดือน x  
ตํÉากวา่ 

řŝ,ŘŘř บาท 

15,001-20,000

บาท 

20,001-25,000

บาท 

สูงกวา่ 
Śŝ,ŘŘř บาท 

ตํÉากวา่ řŝ,ŘŘř บาท 3.73 - 

- 

   0.32** 
       (0.00) 

0.06 

(0.63) 

-0.05 

 (0.59) 

15,001-20,000 บาท 3.40 - 

- 

- 

- 

  -0.27** 
(0.01) 

   -0.39** 
 (0.00) 

20,001-25,000 บาท 3.67 - 

- 

- 

- 

- 

- 

-0.12 

 (0.20) 

สูงกวา่ Ś5,ŘŘř บาท 3.79 - 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

หมายเหตุ : ** มีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.01 

จากตารางทีÉ 28 เมืÉอทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาด
ของเสืÊอผา้แฟชัÉน จาํแนกตามรายไดต่้อเดือน ดา้นราคา เป็นรายคู่ พบวา่ กลุ่มรายไดต่้อเดือนต่างๆ มี
ความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดของเสืÊ อผา้แฟชัÉน แตกต่างกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติทีÉ
ระดบั Ř.01 ไดแ้ก่ กลุ่มรายไดต่้อเดือน ตํÉากว่า ř5,ŘŘř บาท รายไดต่้อเดือน 20,001 -25,000 บาท 
และรายไดต่้อเดือนสูงกว่า Ś5,ŘŘř บาทขึÊนไป มีความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดของเสืÊอผา้
แฟชัÉน ดา้นราคา มากกวา่ รายไดต่้อเดือน 15,001 -20,000 บาท  

การทดสอบสมมติฐานทีÉ 2  
การให้ความสําคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉนมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจใน   

กลยทุธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค 

การทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างการให้ความสําคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉนกบั
ความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดเสืÊ อผ้าแฟชัÉนของผู ้บริโภค ด้วยการทดสอบสถิติค่า
สัมประสิทธิÍ สหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (Pearson’s Correlation Coefficient) ตามตารางทีÉแสดง ดงันีÊ  
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จากตารางทีÉ 29 พบวา่ การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์โดยใชส้ถิติสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน 

(Pearson’s Correlation Coefficient) กบัการทดสอบทีÉระดบันยัสาํคญั 0.05 พบวา่ การให้ความสําคญั
กบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉน  ดา้นทศันคติทีÉมีต่อแฟชัÉน  มีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัความพึงพอใจใน
กลยทุธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค ภาพรวม ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริม
การตลาด และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  โดยมีค่าสัมประสิทธิÍ สหสัมพนัธ์เท่ากบั (r = 0.768,       

p < 0.05) (r = 0.760, p < 0.05)(r = 0.745, p < 0.05) (r =  0.506 , p < 0.05) และ (r = 0.498 , p < 0.05) 
ตามลาํดบั 

การให้ความสําคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉน  ดา้นทศันคติการให้คุณค่าในตนเอง  มี
ความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัความพึงพอใจในกลยทุธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค ภาพรวม 
ด้านผลิตภณัฑ์ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย  โดยมีค่า
สัมประสิทธิÍ สหสัมพนัธ์ เท่ากบั   (r = 0.612, p < 0.05)   (r = 0.605, p < 0.05)   (r = 0.568, p < 0.05)           
(r = 0.432, p < 0.05)  และ (r = 0.396, p < 0.05) ตามลาํดบั 

การใหค้วามสําคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉน  ดา้นทศันคติต่อกลุ่มอา้งอิงทางสังคม  มี
ความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัความพึงพอใจในกลยทุธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค ภาพรวม 
ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย  โดยมีค่า
สัมประสิทธิÍ สหสัมพนัธ์ เท่ากบั   (r = 0.801, p < 0.05)  (r = 0.974, p < 0.05)   (r = 0.646, p < 0.05)            
(r = 0.536, p < 0.05)  และ (r = 0.493, p < 0.05) ตามลาํดบั            
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ตารางทีÉ 30 แสดงผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานของการศึกษา 
ผลการทดสอบ 

สมมติฐานการศึกษา 
สมมติฐานทีÉ 1 ผูบ้ริโภคทีÉมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ไดแ้ก่ อายุ

ระดบัการศึกษาอาชีพ และรายไดต่้อเดือน ต่างกนัมี
ความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดของเสืÊ อผา้
แฟชัÉนต่างกนั 

 

สมมติฐานทีÉ 1.1 ผูบ้ริโภคทีÉมีอายุต่างกนั มีความพึงพอใจในกลยุทธ์
ทางการตลาดของเสืÊอผา้แฟชัÉนต่างกนั 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

( F  = 0.457, p > 0.05) 

สมมติฐานทีÉ 1.2 ผูบ้ริโภคทีÉมีระดบัการศึกษาต่างกนั มีความพึงพอใจ
ในกลยทุธ์ทางการตลาดของเสืÊอผา้แฟชัÉนต่างกนั 

ยอมรับสมมติฐาน 

( F  = 13.150, p < 0.05 

สมมติฐานทีÉ 1.3 ผู้บริโภคทีÉ มีอาชีพต่างกัน  มีความพึงพอใจใน  
กลยทุธ์ทางการตลาดของเสืÊอผา้แฟชัÉนต่างกนั 

ยอมรับสมมติฐาน 

( F  = 8.236 p < 0.05) 

สมมติฐานทีÉ 1.4 ผูบ้ริโภคทีÉมีรายไดต่้อเดือนต่างกนั มีความพึงพอใจ
ในกลยทุธ์ทางการตลาดของเสืÊอผา้แฟชัÉนต่างกนั 

ยอมรับสมมติฐาน 

( F  = 3.805 p < 0.05) 

สมมติฐานทีÉ 2 การให้ความสําคัญกับความเคลืÉอนไหวแฟชัÉนมี
ความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการ 
ตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค 

 

สมมติฐานทีÉ 2.1 ทศันคติทีÉมีต่อแฟชัÉน มีความสัมพนัธ์กบัความพึง
พอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดเสืÊ อผา้แฟชัÉนของ
ผูบ้ริโภค 

ยอมรับสมมติฐาน 

(r=0.768, p < 0.05) 

สมมติฐานทีÉ 2.2 ทศันคติการให้คุณค่าในตนเอง  มีความสัมพนัธ์กบั
ความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉน
ของผูบ้ริโภค 

ยอมรับสมมติฐาน 

(r=0.612, p<0.05) 

สมมติฐานทีÉ 2.3 ทศันคติต่อกลุ่มอา้งอิงทางสังคม มีความสัมพนัธ์กบั
ความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉน
ของผูบ้ริโภค 

ยอมรับสมมติฐาน 

(r=0.801, p<0.05) 
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บททีÉ 5 

สรุปผลการวจัิย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 

การวจิยั เรืÉอง ความสัมพนัธ์ระหวา่งการใหค้วามสําคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉนและ
ความพึงพอใจในกลยทุธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantity 
Research) โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครืÉองมือในการสํารวจความคิดเห็นจากกลุ่มตวัอย่าง ไดแ้ก่ 
ผู ้บริโภคสตรีวยัทํางานทีÉ เคยเลือกซืÊ อเสืÊ อผ้าแฟชัÉนทีÉศูนย์การค้าเซ็นทรัลเวิลด์   เขตปทุมวัน 
กรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 คน วิเคราะห์ขอ้มูลโดยการใชโ้ปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ ซึÉ งผูว้ิจยั
ไดส้รุปผลการวจิยั อภิปรายผลและขอ้เสนอแนะ ดงันีÊ  

สรุปผลการวจัิย 
การวจิยั เรืÉอง ความสัมพนัธ์ระหวา่งการใหค้วามสาํคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉน และ

ความพึงพอใจในกลยทุธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค สามารถสรุปผลการวจิยัได ้ดงันีÊ  
ตอนทีÉ 1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
จากการศึกษา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีอายรุะหวา่ง 26-30 ปี  มีการศึกษา

ในระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน และมีรายไดต่้อเดือนสูงกวา่ 25 ,001  บาท
ขึÊนไป  

ตอนทีÉ 2 พฤติกรรมการเลอืกซืÊอเสืÊอผ้าแฟชัÉนของผู้บริโภค 
จากการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีเหตุผลในการเลือกซืÊอเสืÊอผา้

แฟชัÉนเพราะเป็นเสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉช่วยส่งเสริมบุคลิกภาพของตนเองให้ดูดีขึÊน  มีปริมาณในการเลือก
ซืÊอ 2 ชิÊนต่อครัÊ ง  มีความถีÉในการเลือกซืÊอ  1-2 ครัÊ งต่อสัปดาห์ มีช่วงเวลาในการเลือกซืÊอทีÉไม่มีวนั
กาํหนดแน่นอน  มีระยะเวลาในการเลือกซืÊอ 1-2 ชัÉวโมงต่อครัÊ ง มีค่าใช้จ่ายในการเลือกซืÊอ 1,001-
2,000 บาทต่อครัÊ ง บุคคลทีÉมีอิทธิพลในการเลือกซืÊอ คือ ตวัเอง มีสืÉอทีÉใชใ้นการรับขอ้มูลข่าวสาร 
คือ อินสตาแกม / เฟสบุค มีประเภทของเสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉนิยมเลือกซืÊอ คือ ชุดเดรส มีเฉดสีและโทนสี
ของเสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉนิยมเลือกซืÊอ คือ โทนสีขาว-ดาํ มีโอกาสในการสวมใส่เสืÊอผา้แฟชัÉน  เพืÉอสวมใส่
ในการทาํงาน และมียีÉหอ้ของเสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉนิยมเลือกซืÊอ คือ ยีÉหอ้เอชแอนดเ์อม็ (H&M) 
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ตอนทีÉ 3 การให้ความสําคัญกบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉน 
จากการศึกษาพบว่า ความคิดเห็นเกีÉยวกบัการให้ความสําคญักบัความเคลืÉอนไหว

แฟชัÉนในภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก และเมืÉอพิจารณาเป็นรายดา้นแลว้ พบวา่ ดา้นทีÉมีค่าเฉลีÉยสูงทีÉสุด 
คือ ทศันคติการใหคุ้ณค่าในตนเอง รองลงมา คือ ทศันคติทีÉมีต่อแฟชัÉน และดา้นทีÉมีค่าเฉลีÉยตํÉาทีÉสุด 
คือ ทศันคติต่อกลุ่มอา้งอิงทางสังคม ดงันัÊน เมืÉอแยกพิจารณาเป็นรายดา้นสามารถสรุปผลได ้ดงันีÊ  

ดา้นทศันคติทีÉมีต่อแฟชัÉน  พบวา่ ความคิดเห็นทีÉมีค่าเฉลีÉยสูงทีÉสุด คือ ความสนใจใน
ความเคลืÉอนไหวแฟชัÉนใหม่ๆทีÉกาํลงัไดรั้บความนิยมในสังคม รองลงมา คือ สนใจแสวงหาขอ้มูล
เกีÉยวกบัเสืÊอผา้แฟชัÉนคอลเลคชัÉนมาใหม่อยู่เสมอ และความคิดเห็นทีÉมีค่าเฉลีÉยตํÉาทีÉสุด คือ สนใจ
เลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนแบบใหม่ล่าสุดและเป็นคนแรกทีÉไดส้วมใส่  

ดา้นทศันคติการให้คุณค่าในตนเอง  พบวา่ ความคิดเห็นทีÉมีค่าเฉลีÉยสูงทีÉสุด คือ ความ
สนใจในการแต่งตวัตามแฟชัÉน เพืÉอแสดงเอกลกัษณ์และสไตล์ในตนเอง รองลงมา คือ ความสนใจ
ในการแต่งตวัตามแฟชัÉน  เพืÉอสร้างภาพลกัษณ์ของตนเองให้ดูดีขึÊน และความคิดเห็นทีÉมีค่าเฉลีÉยตํÉา
ทีÉสุด คือ ความสนใจในการแต่งตวัตามแฟชัÉน เพืÉอใหเ้ขา้กบัสังคมและกลุ่มเพืÉอนไดดี้  

ดา้นทศันคติต่อกลุ่มอา้งอิงทางสังคม พบวา่ ความคิดเห็นทีÉมีค่าเฉลีÉยสูงทีÉสุด คือ สนใจ
ติดตามข่าวสารแฟชัÉนใหม่ๆจากผูสื้Éอข่าวแฟชัÉนผา่นทางช่องทางต่างๆ รองลงมา คือ สนใจติดตาม
ข่าวสารแฟชัÉนใหม่ๆจากนิตยสารแฟชัÉนชัÊนนาํ และความคิดเห็นทีÉมีค่าเฉลีÉยตํÉาทีÉสุด คือ สนใจ
ติดตามข่าวสารแฟชัÉนใหม่ๆของดีไซน์เนอร์ทีÉมีชืÉอเสียง  

ตอนทีÉ 4 ความพงึพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดเสืÊอผ้าแฟชัÉนของผู้บริโภค 
จากการศึกษาพบวา่ ความคิดเห็นเกีÉยวกบัความพึงพอใจในกลยทุธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้

แฟชัÉนของผูบ้ริโภค ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก และเมืÉอพิจารณาเป็นรายดา้นแลว้พบวา่ ความคิด 
เห็นทีÉมีค่าเฉลีÉยสูงทีÉสุด คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ รองลงมา คือ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด และดา้นทีÉมีค่าเฉลีÉยตํÉาทีÉสุด  คือ ดา้นราคา ดงันัÊน เมืÉอแยกพิจารณาเป็นรายดา้น  
สามารถสรุปผลได ้ดงันีÊ  

ดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ ความคิดเห็นทีÉมีค่าเฉลีÉยสูงทีÉสุด คือ การใหค้วามสําคญักบัเสืÊอผา้
แฟชัÉนทีÉมีความเรียบร้อยในการตดัเยบ็ รองลงมา คือ การให้ความสําคญักบัเสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉมีความ
ทนทานของเนืÊอผา้และวสัดุ และความคิดเห็นทีÉมีค่าเฉลีÉยตํÉาทีÉสุด คือ การเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉมี
สีสันและลวดลายแปลกใหม่กาํลงัเป็นทีÉนิยมตามฤดูกาล  

ดา้นราคา พบวา่ ความคิดเห็นทีÉมีค่าเฉลีÉยสูงทีÉสุด คือ สนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉมี
ราคาคุม้ค่ากบัสินคา้ทีÉไดรั้บไป รองลงมา คือ สนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉมีราคาเหมาะสมกบั
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คุณภาพของเสืÊอผา้ และความคิดเห็นทีÉมีค่าเฉลีÉยตํÉาทีÉสุด คือ สนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉมีระดบั
ราคาใหเ้ลือกหลากหลาย  

ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ความคิดเห็นทีÉมีค่าเฉลีÉยสูงทีÉสุด คือ สนใจเลือกซืÊอ
เสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉมีการลดราคาตามโอกาสและเทศกาลพิเศษต่างๆ รองลงมา คือ สนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้
แฟชัÉนทีÉมีบริการชาํระสินคา้ผา่นบตัรเครดิต และความคิดเห็นทีÉมีค่าเฉลีÉยตํÉาทีÉสุด คือ สนใจเลือกซืÊอ
เสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉมีบริการแจง้ข่าวสารแฟชัÉนใหม่ๆ ผา่นทางอีเมลลอ์ยูเ่สมอ  

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย พบวา่ ความคิดเห็นทีÉมีค่าเฉลีÉยสูงทีÉสุด คือ สนใจเลือกซืÊอ
เสืÊอผา้แฟชัÉนจากร้านคา้ทีÉมีการจดัแยกประเภทของเสืÊอผา้เป็นสัดส่วนชดัเจน รองลงมา คือ สนใจ
เลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนจากร้านคา้ทีÉมีการตกแต่งหนา้ร้านโดดเด่นดูน่าสนใจ และความคิดเห็นทีÉมีค่า 
เฉลีÉยตํÉาทีÉสุด คือ สนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนจากร้านคา้ทีÉมีพนกังานขายบริการเพียงพอ  

ตอนทีÉ 5 การทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานทีÉ 1 ผูบ้ริโภคทีÉมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์  ไดแ้ก่ อายุ  ระดบัการศึกษา 

อาชีพ และรายไดต่้อเดือนต่างกนั มีความพึงพอใจในกลยทุธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนต่างกนั และ
เมืÉอแยกเป็นรายสมมติฐานยอ่ย พบวา่ 

สมมติฐานทีÉ 1.1  ผูบ้ริโภคทีÉมีอายุต่างกนั มีความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาด
เสืÊ อผา้แฟชัÉนรายด้านไม่แตกต่างกนัทัÊง 4 ด้าน คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริม
การตลาด และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย จึงปฏิเสธสมมติฐานทีÉ 1.1 

สมมติฐานทีÉ 1.2  ผูบ้ริโภคทีÉมีระดบัการศึกษาต่างกนั มีความพึงพอใจในกลยุทธ์ทาง 
การตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนต่างกนั 3 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย
และดา้นทีÉไม่แตกต่างกนั 1 ดา้น คือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด จึงยอมรับสมมติฐานทีÉ 1.2 

สมมติฐานทีÉ 1.3  ผูบ้ริโภคทีÉมีอาชีพต่างกนั มีความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาด
เสืÊอผา้แฟชัÉนต่างกนัทัÊง 4  ด้าน คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาดและดา้น
ช่องทางการจดัจาํหน่าย จึงยอมรับสมมติฐานทีÉ 1.3 

สมมติฐานทีÉ 1.4  ผูบ้ริโภคทีÉมีรายไดต่้อเดือนต่างกนั มีความพึงพอใจในกลยุทธ์ทาง 
การตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนต่างกนั  2  ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา และดา้นทีÉไม่แตกต่างกนั 2 ดา้น 
คือ ดา้นการส่งเสริมการตลาดและดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย จึงยอมรับสมมติฐานทีÉ 1.4 

สมมติฐานทีÉ 2 การใหค้วามสาํคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉน  มีความสัมพนัธ์กบัความ
พึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค และเมืÉอแยกเป็นรายสมมติฐานย่อย
พบวา่ 
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สมมติฐานทีÉ 2.1 การให้ความสําคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉน  ดา้นทศันคติทีÉมีต่อ

แฟชัÉนมีความสัมพนัธ์เชิงบวก กบัความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค
ในภาพรวมทัÊง 4 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นช่องทางการ
จดัจาํหน่าย จึงยอมรับสมมติฐานทีÉ 2.1 

สมมติฐานทีÉ 2.2 การให้ความสําคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉน  ดา้นทศันคติการให้
คุณค่านตนเอง มีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนของ
ผูบ้ริโภค โดยภาพรวมทัÊง 4 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้น
ช่องทางการจดัจาํหน่าย จึงยอมรับสมมติฐานทีÉ 2.2 

สมมติฐานทีÉ 2.3 การให้ความสําคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉน  ดา้นทศันคติต่อกลุ่ม
อา้งอิงทางสังคม มีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดเสืÊ อผา้แฟชัÉน
ของผูบ้ริโภค โดยภาพรวมทัÊง 4 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด  และ
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย จึงยอมรับสมมติฐานทีÉ 2.3 

อภิปรายผล 
จากผลการวิจยั เรืÉอง ความสัมพนัธ์ระหว่างการให้ความสําคญักบัความเคลืÉอนไหว

แฟชัÉนและความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค ซึÉ งเป็นการศึกษาถึง
ระดบัการให้ความสําคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉน และความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาด   
ขอ้คน้พบทีÉไดจ้ากการวจิยัสามารถอภิปรายผลได ้ดงันีÊ   

1. พฤติกรรมการเลือกซืÊอเสืÊอผ้าแฟชัÉนของผู้บริโภค พบว่า ผูบ้ริโภคสตรีวยัทาํงาน
ส่วนใหญ่ นิยมเลือกซืÊอเสืÊ อผา้แฟชัÉนประเภทชุดกระโปรงหรือชุดเดรส มีโอกาสในการสวมใส่
เสืÊอผา้แฟชัÉนเพืÉอการทาํงาน มีเฉดสีและโทนสีของเสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉนิยมเลือกซืÊอ คือ โทนสีขาว-ดาํ 
เนืÉองจาก เป็นสีทีÉแสดงถึงความเป็นสุภาพและสามารถสวมใส่ไดใ้นหลายโอกาส มียีÉห้อของเสืÊอผา้
แฟชัÉนทีÉนิยมเลือกซืÊอมากทีÉสุด คือ เอชแอนด์เอ็ม (H&M) ซึÉ งเป็นยีÉห้อของเสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉมีชืÉอเสียง
จากต่างประเทศ เป็นทีÉยอมรับและรู้จกัทัÉวโลก ผูบ้ริโภคสตรีวยัทาํงานนิยมเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉ
ศูนยก์ารคา้เซ็นทรัลเวิลด์อยา่งนอ้ย 1-2 ครัÊ งต่อสัปดาห์ ซึÉ งมีช่วงเวลาในการเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน   
ทีÉไม่มีวนักาํหนดแน่นอน มีระยะเวลาทีÉใชใ้นการเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนโดยเฉลีÉย 1-2 ชัÉวโมงต่อครัÊ ง 
มีปริมาณในการเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนในแต่ละครัÊ งจาํนวน 2 ชิÊน มีค่าใช้จ่ายทีÉใช้ในการเลือกซืÊอ
เสืÊอผา้แฟชัÉนประมาณ 1,001-2,000 บาท และมีเหตุผลในการเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน เพราะเป็นเสืÊอผา้
แฟชัÉนทีÉช่วยส่งเสริมบุคลิกภาพของตนเองให้ดูดีขึÊน นอกจากนีÊผูบ้ริโภคสตรีวยัทาํงานนิยมเปิดรับ
ข่าวสารเกีÉยวกบัเสืÊอผา้แฟชัÉนใหม่ๆจากสืÉอประเภทอินสตาแกมและเฟสบุค เนืÉองจากเป็นสืÉอสังคม
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ออนไลน์ทีÉสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคได้ง่าย และบุคคลทีÉมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอเสืÊ อผา้
แฟชัÉน คือ ตวัเอง เนืÉองจากผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่ง มีช่วงอายุทีÉอยูใ่นวยัทาํงาน ซึÉ งมีรายไดห้ลกัเป็น
ของตวัเอง จึงมีวฒิุภาวะในการตดัสินใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนไดด้ว้ยตนเอง 

2. ผลการศึกษาข้อมูลการให้ความสําคัญกับความเคลืÉอนไหวแฟชัÉน   พบวา่ ผูบ้ริโภค
สตรีวยัทาํงานส่วนใหญ่ให้ความสําคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉน  ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมากและ
เมืÉอพิจารณาเป็นรายดา้นแลว้  พบวา่ มีค่าเฉลีÉยทีÉใกลเ้คียงกนัทัÊง 3 ดา้น ซึÉ งดา้นทีÉมีค่าเฉลีÉยสูงทีÉสุด 
คือ ดา้นทศันคติการใหคุ้ณค่าในตนเอง  รองลงมาคือ ดา้นทศันคติทีÉมีต่อแฟชัÉน และดา้นทีÉมีค่าเฉลีÉย
ตํÉาทีÉสุด คือ ดา้นทศันคติต่อกลุ่มอา้งอิงทางสังคม  เมืÉอแยกพิจารณาเป็นรายดา้นสามารถอภิปรายผล 
ดงันีÊ  

ดา้นทศันคติทีÉมีต่อแฟชัÉน พบวา่ ผูบ้ริโภคสตรีวยัทาํงานใหค้วามสําคญักบัความเคลืÉอน 
ไหวแฟชัÉน ดา้นทศันคติทีÉมีต่อแฟชัÉนอยู่ในระดบัปานกลาง สามารถอธิบายไดว้า่ ผูบ้ริโภคสตรีวยั
ทาํงานทีÉมีทศันคติทีÉดีต่อแฟชัÉน จะให้ความสนใจต่อกระแสแฟชัÉนใหม่ๆและการเปลีÉยนแปลงของ
แฟชัÉนตามฤดูกาล และมีความสนใจในการแต่งตวัตามแฟชัÉนทีÉมีรูปแบบใหม่ๆทนัสมยัทีÉกาํลงัไดรั้บ
ความนิยมในสังคม รวมถึงมีความสนใจในการแสวงหาขอ้มูลเกีÉยวกบัแฟชัÉนคอลเลคชัÉนใหม่ๆจาก
สืÉอแฟชัÉนต่างๆ เนืÉองจาก เป็นสืÉอทีÉสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคทีÉชืÉนชอบแฟชัÉนไดง่้าย 

ดา้นทศันคติทศันคติการให้คุณค่าในตนเอง พบว่า ผูบ้ริโภคสตรีวยัทาํงานให้ความ 
สําคญักับความเคลืÉอนไหวแฟชัÉน  ด้านทศันคติทศันคติการให้คุณค่าในตนเองอยู่ในระดับมาก 
สามารถอธิบายได้ว่า ผูบ้ริโภคสตรีวยัทาํงานทีÉมีทศันคติทีÉดีต่อการให้คุณค่าในตนเองนัÊน จะให้
ความสนใจคุณค่าในตนเอง และให้ความสําคญักบัความเป็นเอกลกัษณ์ในตนเองสูง จึงมีความ
สนใจในการแต่ง ตวัตามแฟชัÉนของตวัเองโดยไม่คิดทีÉจะลอกเลียนแบบผูอื้Éน โดยเฉพาะการแต่งตวั
ตามแฟชัÉนทีÉแสดงถึงภาพลกัษณ์และสไตล์ในตนเองเพืÉอให้เกิดความภาคภูมิใจส่วนตวั นอกจากนีÊ  
ผูบ้ริโภคสตรีวยัทาํงานส่วนใหญ่ ยงัให้ความสนใจในการแต่งตวัตามแฟชัÉนทีÉช่วยสร้างภาพลกัษณ์
ของตนเองใหดู้ดีขึÊน ทัÊงนีÊ  เพืÉอช่วยสร้างให้เกิดความมัÉนใจและช่วยเติมเต็มความตอ้งการพืÊนฐานใน
การแต่งตวั ทาํใหไ้ดรั้บความนิยมจากผูบ้ริโภคเป็นอยา่งมาก 

ดา้นทศันคติต่อกลุ่มอา้งอิงทางสังคม พบวา่ ผูบ้ริโภคสตรีวยัทาํงานให้ความสําคญักบั
ความเคลืÉอนไหวแฟชัÉน  ดา้นทศันคติต่อกลุ่มอา้งอิงทางสังคมอยู่ในระดบัตํÉา สามารถอธิบายไดว้่า 
ผูบ้ริโภคสตรีวยัทาํงานทีÉมีทศันคติทีÉดีต่อกลุ่มอา้งอิงทางสังคม จะให้ความสนใจต่อกลุ่มหรือบุคคล
ทีÉมีอิทธิพลสําคญัต่อการเผยแพร่ข่าวสารแฟชัÉนใหม่ๆ และให้ความสนใจในการแต่งตวัตามแฟชัÉน
จากสืÉอทีÉผูสื้Éอข่าวแฟชัÉนนาํเสนอและนิตยสารแฟชัÉนชัÊนนาํต่างๆ แต่ผูบ้ริโภคสตรีวยัทาํงานให้ความ
สนใจในการแต่งตวัตามแฟชัÉนของดีไซน์เนอร์ทีÉมีชืÉอเสียงค่อนขา้งนอ้ย เนืÉองจาก ดีไซน์เนอร์ทีÉมี
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ชืÉอเสียงส่วนใหญ่ยงัไม่เป็นทีÉรู้จกัของผูบ้ริโภค และผูบ้ริโภคส่วนใหญ่นัÊนให้ความสนใจในการ 
แต่งตวัตามแฟชัÉนจากสืÉอทีÉมีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์เกีÉยวกบัแฟชัÉนรูปแบบใหม่ๆมากกวา่ โดย
ไม่ไดย้ดึติดกบัตราสินคา้วา่เป็นของดีไซน์เนอร์ทีÉมีชืÉอเสียงหรือไม่ 

3. ผลการศึกษาข้อมูลความพงึพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดเสืÊอผ้าแฟชัÉนของผู้บริโภค 
พบว่า ความคิดเห็นเกีÉยวกบัความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภคใน
ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก และเมืÉอพิจารณาเป็นรายดา้นแลว้ พบวา่ มีค่าเฉลีÉยทีÉใกลเ้คียงกนัทัÊง 4 ดา้น 
ซึÉ งความคิดเห็นทีÉมีค่าเฉลีÉยสูงทีÉสุด คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ รองลงมา คือ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นทีÉมีค่าเฉลีÉยตํÉาทีÉสุด  คือ ดา้นราคา เมืÉอแยกพิจารณาเป็นรายดา้น
สามารถอภิปรายผลได ้ดงันีÊ  

ดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ ผูบ้ริโภคสตรีวยัทาํงานส่วนใหญ่ มีความพึงพอใจในกลยุทธ์ทาง
การตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนดา้นผลิตภณัฑ์  โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก สามารถอธิบายไดว้า่ ผูบ้ริโภคสตรี
วยัทาํงานส่วนใหญ่ มีความพึงพอใจกบัคุณภาพของเสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉธุรกิจผลิตและนาํเสนอขายให้กบั
ผูบ้ริโภคตามฤดูกาลทีÉมีการเปลีÉยนแปลงความเคลืÉอนไหวแฟชัÉนตลอดเวลาค่อนขา้งมาก โดยเฉพาะ
ให้ความสนใจในการเลือกซืÊอเสืÊ อผา้แฟชัÉนทีÉมีความประณีตและความเรียบร้อยในการตดัเย็บมี
ความคงทนของวสัดุ เนืÊอผา้และผิวสัมผสัทีÉสวมใส่สบาย และมีรูปแบบของเสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉมีความ
หลากหลายใหเ้ลือก และมีสีสันและลวดลายแปลกใหม่กาํลงัไดรั้บความนิยมในสังคม ทีÉส่งผลทาํให้
ไดรั้บความนิยมจากผูบ้ริโภคเป็นอยา่งมาก 

ดา้นราคา พบวา่ ผูบ้ริโภคสตรีวยัทาํงานมีความพึงพอใจในกลยทุธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้
แฟชัÉนด้านราคา โดยรวมอยู่ในระดับตํÉา สามารถอธิบายได้ว่า ผูบ้ริโภคสตรีวยัทาํงานมีความ        
พึงพอใจในราคาของเสืÊอผา้แฟชัÉนค่อนขา้งนอ้ย เนืÉองจาก ผูบ้ริโภคสตรีวยัทาํงานส่วนใหญ่ให้ความ
สนใจในการเลือกซืÊอเสืÊ อผา้แฟชัÉนทีÉมีคุณภาพ โดยไม่ยึดติดกบัราคาว่าจะแพงมากน้อยเพียงใด 
โดยเฉพาะเสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉมีระดบัของราคาหลากหลายให้เลือก แต่ให้ความสนใจในการเลือกซืÊอ
เสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉมีความคุม้ค่าของราคาเมืÉอเทียบกบัสินคา้ทีÉไดรั้บ และให้ความสนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้
แฟชัÉนทีÉมีราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของเสืÊอผา้แฟชัÉน  

ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผูบ้ริโภคสตรีวยัทาํงานมีความพึงพอใจในกลยุทธ์
ทางการตลาดเสืÊ อผา้แฟชัÉน  ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง สามารถ
อธิบายไดว้่า ผูบ้ริโภคสตรีวยัทาํงานมีความพึงพอใจในกิจกรรมทางการตลาดต่างๆทีÉธุรกิจแฟชัÉน
นาํเสนอ โดยเฉพาะความสนใจในการเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีการลดราคาตามโอกาสและเทศกาล
พิเศษต่างๆ และสนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉมีบริการชาํระสินคา้ผา่นบตัรเครดิต การมีบริการแลก 
เปลีÉยนรับคืนสินคา้ และมีบริการส่วนลดสาํหรับการซืÊอสินคา้ในครัÊ งต่อไป 
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ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย พบวา่ ผูบ้ริโภคสตรีวยัทาํงานมีความพึงพอใจในกลยุทธ์

ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉน  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง สามารถ
อธิบายไดว้า่ ผูบ้ริโภคสตรีวยัทาํงานมีความพึงพอใจในการตกแต่งสถานทีÉภายในร้านคา้แฟชัÉนทีÉมี
ความทนัสมยั โดยเฉพาะความสนใจในการเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนจากร้านคา้แฟชัÉนทีÉมีการจดัแยก
ประเภทของเสืÊ อผา้แฟชัÉนเป็นสัดส่วนชัดเจนและง่ายต่อการเลือกซืÊอ และมีความสนใจเลือกซืÊอ
เสืÊ อผา้แฟชัÉนจากร้านค้าแฟชัÉนทีÉมีการตกแต่งหน้าร้านทีÉสวยงามโดดเด่นดูน่าสนใจ  และมีป้าย
สัญลกัษณ์ทีÉบอกตาํแหน่งของเคาน์เตอร์ชาํระสินคา้ชดัเจน  

4. การทดสอบสมมติฐาน 
    สมมติฐานทีÉ 1 ผูบ้ริโภคทีÉมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ต่างกนั  มีความพึงพอใจใน 

กลยุทธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนต่างกนั พบวา่  ผูบ้ริโภคสตรีทีÉมีอายุต่างกนั  มีความพึงพอใจใน 
กลยุทธ์ทางการตลาดเสืÊ อผ้าแฟชัÉนไม่ ต่างกัน  สามารถอธิบายได้ว่า  กลุ่มผู ้บริโภคทีÉตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นกลุ่มผูบ้ริโภคทีÉมีลกัษณะอายุใกลเ้คียงกนั คือ มีช่วงอายุระหวา่ง 20-36 
ปีขึÊนไปหรือเรียกวา่ กลุ่มผูบ้ริโภคสตรีทีÉมีช่วงอายอุยูใ่นวยัทาํงาน ซึÉ งเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคทีÉมีวุฒิภาวะ
สูงสามารถเลือกและตดัสินใจซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนต่างๆไดด้ว้ยความคิดของตนเอง และมีความสนใจใน
การเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉคลา้ยคลึงกนั โดยให้ความสําคญักบัคุณภาพของเสืÊอผา้แฟชัÉนเป็นหลกั 
ประกอบกบัธุรกิจไดผ้ลิตและจดัจาํหน่ายเสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉมีคุณภาพ มีความเรียบร้อยในการตดัเยบ็ 
และมีราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของเสืÊอผา้แฟชัÉน จึงทาํให้สามารถตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคสตรีวยัทาํงานไดอ้ย่างทัÉวถึง นอกจากนีÊ   การจดัโปรโมชัÉนตามโอกาสและเทศกาลพิเศษ
ต่างๆ ตลอดจนการจดัจาํหน่ายของร้านคา้แฟชัÉนทีÉมีการจดัแยกประเภทของเสืÊ อผา้เป็นสัดส่วน
ชดัเจน ทาํใหไ้ดรั้บความนิยมจากผูบ้ริโภคเป็นอยา่งมาก ซึÉ งผูบ้ริโภคทีÉมีลกัษณะอายุร่วมกนันีÊ  ยอ่ม
มีพฒันาการทางทศันคติ ความสนใจ ความชอบและความรู้สึกนึกคิดโดยรวมเหมือนกนั ส่งผลให้
ผูบ้ริโภคสตรีวยัทาํงาน มีความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดเสืÊ อผา้แฟชัÉนไม่ต่างกัน ซึÉ ง
สอดคลอ้งกบัแนวความ คิดของศรีกญัญา มงคลศิริ (2549) ทีÉอธิบายวา่ กลุ่มตวัอยา่งทีÉมีลกัษณะอายุ
ร่วมกนัหรือกลุ่มคนทีÉเกิดและเติบโตในช่วงเวลาทีÉใกลเ้คียงกนั ย่อมมีพฒันาการทางดา้นความคิด
โดยรวมเหมือนกนั เพราะมีตวัแปรสําคญั คือ การนาํเอาเหตุการณ์หรือประสบการณ์ต่างๆทีÉเกิดขึÊน
ในแต่ละช่วงอายุของผูบ้ริโภค มาวิเคราะห์ประกอบเพืÉอสรุปความเป็นตวัตนของผูบ้ริโภค และถือ
ไดว้า่เป็นตวัแปรทีÉสาํคญัทีÉสุด ทีÉทาํใหผู้บ้ริโภคทีÉมีลกัษณะอายุร่วมกนันัÊนมีความคิดและพฤติกรรม
การแสดงออกไม่ต่างกนั 

ผูบ้ริโภคสตรีวยัทาํงานทีÉมีการศึกษาต่างกนั  มีความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาด
เสืÊอผา้แฟชัÉนต่างกนั พบว่า ผูบ้ริโภคสตรีวยัทาํงานทีÉมีระดบัการศึกษาปริญญาโทส่วนใหญ่ จะมี
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ความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดของเสืÊ อผา้แฟชัÉนมากกว่าผูบ้ริโภคทีÉมีระดับการศึกษา
ปริญญาตรีหรือตํÉากว่า สามารถอธิบายไดว้า่ ผูบ้ริโภคสตรีวยัทาํงานทีÉมีการศึกษาสูงส่วนใหญ่จะ
เป็นผูที้Éมีความตอ้งในการแสวงความรู้ สังเกตุไดจ้ากค่านิยมในการศึกษาต่อปริญญาโท และมีความ
ไดเ้ปรียบอยา่งมากในการรับรู้ข่าวสารผา่นสืÉอต่างๆไดดี้กวา่ผูบ้ริโภคทีÉมีระดบัการศึกษาตํÉากวา่ ทาํ
ให้มีทศันคติทีÉแตกต่างกนัออกไป และสามารถเปรียบเทียบคุณภาพของสินคา้แฟชัÉนไดดี้กว่าใน
เรืÉ องของความต้องการโดยคาํนึงถึงคุณภาพของเสืÊ อผา้แฟชัÉนในการเลือกซืÊ อเป็นหลัก ความ
เหมาะสมของราคา ตลอดจนการจดัจาํหน่ายของทางร้านคา้ทีÉมีการจดัแยกประเภทของเสืÊอผา้แฟชัÉน
เป็นสัดส่วนชดัเจนและง่ายต่อการเลือกซืÊอ ซึÉ งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของนลพร ทศันลญัจกร (2551) 
ไดศึ้กษาเรืÉอง พฤติกรรมการเลือกซืÊอสินคา้แฟชัÉนแบรนด์เนมต่างประเทศของผูบ้ริโภควยัทาํงาน 
พบวา่ ผูบ้ริโภคทีÉมีระดบัการศึกษาสูงกวา่จะมีพฤติกรรมในการเลือกซืÊอสินคา้แฟชัÉนมากกวา่ผูที้Éมี
ระดบัการศึกษาตํÉา เนืÉองจาก ผูบ้ริโภคทีÉมีระดบัการศึกษาสูงจะมีทศันคติทีÉดีในการเปิดรับสืÉอและมี
ความต้องการทีÉแตกต่างกนัออกไป และมกัให้ความสนใจกบัคุณภาพและเอกลกัษณ์ของสินค้า
แฟชัÉนแบรนด์เนมเป็นหลกั เนืÉองจาก สินคา้แฟชัÉนแบรนด์เนมเป็นสินคา้ทีÉมีราคาค่อนขา้งสูง และ
นิยมการโฆษณาลงในนิตยสารแฟชัÉนชัÊนนําต่างประเทศทีÉสามารถเข้าถึงผูบ้ริโภคระดบับนทีÉมี
ความรู้ไดม้ากกวา่ ทาํใหผู้บ้ริโภคทีÉมีระดบัการศึกษาสูงกวา่สามารถรับรู้ข่าวสารแฟชัÉนแบรนด์เนม
จากต่างประเทศได้มาก และสามารถเปรียบเทียบคุณภาพของสินคา้แฟชัÉนได้ดีกว่าผูบ้ริโภคทีÉมี
ระดบัการศึกษาตํÉากวา่หรือมีความรู้นอ้ยกวา่ 

ผูบ้ริโภคสตรีวยัทาํงานทีÉมีอาชีพต่างกัน  มีความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาด
เสืÊอผา้แฟชัÉนต่างกนั พบว่า ผูบ้ริโภคสตรีวยัทาํงานส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนหรือ
ประกอบธุรกิจส่วนตวั จะมีความพึงพอใจในกลยทุธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนมากกวา่ผูบ้ริโภคทีÉมี
อาชีพขา้ราชการหรือพนกังานรัฐวิสาหกิจ สามารถอธิบายไดว้่า ผูบ้ริโภคสตรีวยัทาํงานทีÉมีอาชีพ
พนกังานบริษทัเอกชนหรือประกอบธุรกิจส่วนตวันัÊน ค่อนขา้งมีอิสระในการแต่งตวัในการทาํงาน
มากกว่า และมีความพึงพอใจในการเลือกซืÊอเสืÊ อผา้แฟชัÉนค่อนขา้งสูง เนืÉองจาก เสืÊ อผา้และการ
แต่งตวัตามแฟชัÉนเป็นการบ่งบอกถึงสถานภาพทางสังคมอย่างหนึÉงของผูบ้ริโภค ซึÉ งผูบ้ริโภคสตรี
วยัทาํงานทีÉมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนหรือประกอบธุรกิจส่วนตวั จะให้ความสนใจกบัการเลือก
ซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉมีคุณภาพค่อนขา้งสูง มีความเรียบร้อยในการตดัเยบ็ มีรูปแบบทีÉมีความทนัสมยั
เพืÉอช่วยในการสร้างภาพลกัษณ์และส่งเสริมบุคลิกภาพให้ดูดีขึÊน  และมีราคาทีÉเหมาะสมกบัคุณภาพ
ของเสืÊอผา้แฟชัÉน นอกจากนีÊ  เสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉมีการจดัโปรโมชัÉนตามโอกาสและเทศกาลพิเศษต่างๆ 
ตลอดจนมีการจดัจาํหน่ายของร้านคา้แฟชัÉนทีÉมีการจดัแยกประเภทเสืÊอผา้แฟชัÉนเป็นสัดส่วน ทาํให้
ผูบ้ริโภคสตรีวยัทาํงานทีÉมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนหรือประกอบธุรกิจส่วนตวั มีความสนใจใน



105  
การเลือกซืÊ อเสืÊ อผา้แฟชัÉนมากกว่าผูบ้ริโภคทีÉมีอาชีพข้าราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ ทีÉมี
ขอ้จาํกดัในการเลือกซืÊอเสืÊ อผา้แฟชัÉน เนืÉองจาก อาชีพทีÉเป็นตวักาํหนดลกัษณะการแต่งตวัตาม
เครืÉองแบบของหน่วย งานนัÊนๆ ทาํให้ผูบ้ริโภคสตรีวยัทาํงานทีÉมีอาชีพขา้ราชการหรือพนักงาน
รัฐวิสาหกิจให้ความสนใจในการเลือกซืÊอเสืÊอผา้ ทีÉมีความเหมาะสมกบัอาชีพ บทบาทและหนา้ทีÉทีÉ
ตอ้งรับผดิชอบในสังคมทีÉต่างกนัไป ซึÉ งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของพรเทพ พงษช์ยัอศวิน (2546) ได้
ศึกษาเรืÉอง ปัจจยัทีÉมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซืÊอเสืÊอผา้ตราสินคา้ต่างประเทศในไทย ของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า อาชีพทีÉแตกต่างกนัของผูบ้ริโภคจะมีผลต่อพฤติกรรมในการเลือก
ซืÊอเสืÊอผา้ตราสินคา้ต่างประเทศทีÉแตกต่างกนัไป ทัÊงนีÊ อาจเป็นเพราะว่า อาชีพทีÉแตกต่างกนัทาํให้
ผูบ้ริโภคมีรูปแบบในการดาํเนินชีวิตทีÉแตกต่างกนั และส่งผลให้มีพฤติกรรมในการตดัสินใจเลือก
ซืÊอเสืÊอผา้ตราสินคา้ต่างประเทศทีÉแตกต่างกนั เช่น ผูบ้ริโภคทีÉประกอบอาชีพพนกังานบญัชี จะมี
พฤติกรรมในการตดัสินใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้ตราสินคา้ต่างประเทศ ต่างจาก ผูบ้ริโภคทีÉประกอบอาชีพ
พนกังานการตลาด ซึÉ งพนกังานการตลาดนัÊนจะมีแนวโนม้ในการตดัสินใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้ตราสินคา้
ต่างประเทศมากกว่า เนืÉองจาก หนา้ทีÉการงานทีÉตอ้งมีการสํารวจตลาดนอกสถานทีÉ จึงมีความตอ้ง 
การเสืÊอผา้เพืÉอส่งเสริมใหมี้ภาพลกัษณ์ทีÉดูดีขึÊน เป็นตน้ 

ผูบ้ริโภคสตรีวยัทาํงานทีÉมีรายไดต่้อเดือนต่างกนั  มีความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการ 
ตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนต่างกนั พบว่า ผูบ้ริโภคสตรีวยัทาํงานส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉลีÉนต่อเดือนสูงกว่า 
25 ,001 บาทขึÊนไป จะมีความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉน  มากกวา่ ผูบ้ริโภคทีÉมี
รายไดต่้อเดือนตํÉากว่า  15 ,001 บาท  สามารถอธิบายไดว้า่ ผูบ้ริโภคสตรีวยัทาํงานทีÉมีรายไดสู้งนัÊน 
เนืÉองมาจาก ตาํแหน่งหนา้ทีÉการงานทีÉดี จึงส่งผลใหมี้ฐานะทางการเงินทีÉดี จะมีแนวโนม้ในการเลือก
ซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนมากกวา่ผูที้Éมีระดบัรายไดต้ ํÉากวา่ เพราะมีงบประมาณในการเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉ
ไม่จาํกดั และมีความพึงพอใจในการเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉมีคุณภาพ  มีความเรียบร้อยในการตดั
เยบ็และมีราคาทีÉเหมาะสมกบัคุณภาพของเสืÊอผา้แฟชัÉน เนืÉองจาก ความตอ้งการในการปรับเปลีÉยน
เสืÊอผา้แฟชัÉนใหม่ๆอยูเ่สมอ เพืÉอส่งเสริมบุคคลิกภาพของตนเองให้ดูดีขึÊนและใหมี้ความเหมาะสม
กบัรายไดที้Éไดรั้บและตาํแหน่งหน้าทีÉการงานในสังคม ซึÉ งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของนลพร ทศัน
ลญัจกร (2551) ได้ศึกษาเรืÉ อง พฤติกรรมการเลือกซืÊอสินคา้แฟชัÉนแบรนด์เนมต่างประเทศของ
ผูบ้ริโภควยัทาํงาน พบวา่ ผูบ้ริโภคทีÉมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ทีÉต่างกนั จะมีผลต่อพฤติกรรม
การเลือกซืÊอสินคา้แฟชัÉนแบรนด์เนมต่างประเทศต่างกนั ซึÉ งผูบ้ริโภคทีÉมีระดบัรายไดต้ ํÉากว่า จะมี
แนวโนม้ในการเลือกซืÊอสินคา้แฟชัÉนนอ้ยกวา่ผูบ้ริโภคทีÉมีระดบัรายไดสู้ง เพราะมีค่าใชจ่้ายในการ
เลือกซืÊอสินคา้ทีÉน้อยกวา่ อนัเนืÉองมาจากงบประมาณทีÉจาํกดั ส่วนผูบ้ริโภคทีÉมีระดบัรายไดสู้งกว่า
นัÊน จะมีอาํนาจและการตดัสินใจเลือกซืÊอสินคา้แฟชัÉนแบรนด์เนมไดม้ากมาก เพืÉอตอ้งการให้เป็นทีÉ
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ยอมรับของสังคม จึงตอ้งการเลือกซืÊอสินคา้แฟชัÉนแบรนดเ์นมทีÉมีคุณภาพและมีความเป็นเอกลกัษณ์
ทีÉโดดเด่นไม่เหมือนใคร 

 สมมติฐานทีÉ 2 การใหค้วามสาํคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉน มีความสัมพนัธ์กบัความ
พึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดเสืÊ อผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค พบว่า  การให้ความสําคญักบัความ
เคลืÉอนไหวแฟชัÉน ดา้นทศันคติทีÉมีต่อแฟชัÉน ดา้นทศันคติการให้คุณค่าในตนเอง และดา้นทศันคติ
ต่อกลุ่มอา้งอิงทางสังคม มีความสัมพนัธ์เชิงบวก  กบัความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้
แฟชัÉนของผูบ้ริโภคในภาพรวมทัÊง 4 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย สามารถอธิบายไดว้า่ ผูบ้ริโภคทีÉมีความสนใจต่อกระแสแฟชัÉน
ใหม่ๆทีÉกาํลงัไดรั้บความนิยมในสังคม แฟชัÉนทีÉแสดงถึงเอกลกัษณ์และสไตล์ในตนเอง และแฟชัÉน
ทีÉกาํลงัไดรั้บความนิยมจากสืÉอต่างๆอยูข่ณะนัÊน จะให้ความสนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉธุรกิจผลิต
และนาํเสนอขายค่อนขา้งมาก โดยคาํนึงถึงคุณภาพของเสืÊอผา้แฟชัÉนเป็นหลกั และรูปแบบทีÉมีสีสัน
และลวดลายแปลกใหม่กาํลงัเป็นทีÉนิยมตามฤดูกาล  เมืÉอสวมใส่แลว้ช่วยส่งเสริมบุคคลิกภาพของ
ตนเองให้ดูดีขึÊน นอกจากนีÊ  ผูบ้ริโภคยงัให้ความสนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉมีการโฆษณาและ
ประชาสัมพนัธ์ผา่นสืÉอออนไลน์ต่างๆโดยเฉพาะอินสตาแกมและเฟสบุคทีÉสามารถเขา้ถึงไดง่้าย เมืÉอ
แยกพจิารณาเป็นรายดา้นสามารถอภิปรายผลได ้ดงันีÊ  

ดา้นทศันคติทีÉมีต่อแฟชัÉน พบว่า การให้ความสําคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉนด้าน
ทศันคติทีÉมีต่อแฟชัÉน  มีความสัมพนัธ์เชิงบวกกับความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดเสืÊ อผา้
แฟชัÉนของผูบ้ริโภคโดยภาพรวม สามารถอธิบายไดว้า่ ผูบ้ริโภคสตรีวยัทาํงานทีÉมีทศันคติทีÉดีต่อ
แฟชัÉนจะมีความสนใจต่อแฟชัÉนใหม่ๆและการเปลีÉยนแปลงของแฟชัÉนตามฤดูกาล และให้ความ
สนใจในการแต่งตวัตามแฟชัÉนทีÉมีรูปแบบใหม่ๆทนัสมยัและกาํลงัได้รับความนิยมในสังคมอยู่
ขณะนัÊน เพราะสวมใส่แลว้จะช่วยส่งเสริมบุคลิกภาพของตนเองให้ดูดีขึÊน นอกจากนีÊ   ผูบ้ริโภคสตรี
วยัทาํงานมีความพึงพอใจในการเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉธุรกิจผลิตและนาํเสนอขาย โดยคาํนึงถึง
คุณภาพของเสืÊ อผา้แฟชัÉนเป็นหลัก การออกแบบและการผลิตทีÉรวดเร็วทนัสมยัตรงกับกระแส
แฟชัÉน และราคาทีÉมีความเหมาะสมกบัคุณภาพของเสืÊอผา้แฟชัÉน นอกจากนีÊ  ผูบ้ริโภคสตรีวยัทาํงาน
ยงัมีความสนใจในการแสวงหาขอ้มูลเกีÉยวกบัเสืÊอผา้แฟชัÉนคอลเลคชัÉนใหม่ๆจากสืÉอแฟชัÉนต่างๆอยู่
เสมอ ทาํให้มีความพึงพอใจในการเลือกซืÊอเสืÊ อผา้แฟชัÉนทีÉมีการโฆษณาผ่านสืÉอออนไลน์ต่างๆ 
เนืÉองจาก เป็นสืÉอทีÉสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคทีÉชืÉนชอบแฟชัÉนได้ง่าย จึงทาํให้ได้รับความนิยมจาก
ผูบ้ริโภคเป็นอย่างมาก ทัÊงนีÊ  เพืÉอให้ไดเ้ป็นผูน้าํทางดา้นการแต่งตวัตามแฟชัÉนในลกัษณะดงักล่าว 
ซึÉ งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของเกษม สุรวิริยากร (2550) ไดศึ้กษาเรืÉอง พฤติกรรมการเลือกซืÊอเสืÊอผา้
แฟชัÉนแบรนด์เนมของผูบ้ริโภคในศูนย์การค้าดิเอ็มโพเรีÉ ยม พบว่า  ปัจจยัด้านบุคลิกภาพของ
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ผูบ้ริโภคในแต่ละด้าน มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซืÊอเสืÊ อผา้แฟชัÉนแบรนด์เนม โดย
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ทีÉมีบุคลิกภาพชืÉนชอบในการแต่งตวั และตามกระแสแฟชัÉนสูง จะชอบความ
หรูหรา ชอบการเขา้สังคม และตอ้งการไดรั้บการยอมรับจากผูค้นในสังคม  ยอ่มมีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมทีÉแสดงออกมา นอกจากนีÊยงัพบวา่ แรงจูงใจในการเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนแบรนด์เนมของ
ผูบ้ริโภค มีความสัมพนัธ์ กบัพฤติกรรมในการเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนแบรนด์เนมในศูนยก์ารคา้ดิเอ็ม
โพเรีÉยม กล่าวคือ เหตุผลทีÉผูบ้ริโภคนิยมเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนแบรนด์เนมทีÉมีรูปแบบทนัสมยัตาม
แฟชัÉน เพราะเมืÉอไดส้วมใส่แลว้ทาํใหเ้กิดความรู้สึกมัÉนใจในตนเองและไดรั้บการยอมรับในสังคม  

ด้านทศันคติการให้คุณค่าในตนเอง  พบว่า การให้ความสําคญักบัความเคลืÉอนไหว
แฟชัÉนดา้นทศันคติการให้คุณค่าในตนเอง มีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัความพึงพอใจในกลยุทธ์ทาง 
การตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภคโดยภาพรวม สามารถอธิบายไดว้า่ ผูบ้ริโภคสตรีวยัทาํงานส่วน
ใหญ่ทีÉมีทศันคติทีÉดีต่อการให้คุณค่าในตนเอง จะมีความสนใจในตนเองและให้ความสําคญักบั
ความเป็นเอกลกัษณ์และสไตล์ในตนเองสูง จะมีความพึงพอใจในการเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉธุรกิจ
ผลิตและนาํเสนอขาย โดยคาํนึงถึงคุณภาพของเสืÊอผา้แฟชัÉนเป็นหลกั การผลิตทีÉมีคุณภาพสูงและ
ความมีเอกลักษณ์ของเสืÊ อผ้าแฟชัÉนโดยไม่ลอกเลียนแบบผูอื้Éน เมืÉอสวมใส่แล้วช่วยส่งเสริม
บุคลิกภาพของตนเองใหดู้ดีขึÊน ช่วยเสริมสร้างความมัÉนใจและเติมเต็มความตอ้งการพืÊนฐานในการ
แต่งตัว  ทาํให้ธุรกิจสามารถตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภคได้อย่างทัÉวถึง นอกจากนีÊ  
ผูบ้ริโภคสตรีวยัทาํงานยงัมีความสนใจในสินคา้แฟชัÉนทีÉมีการผลิตเพืÉอจาํหน่ายในช่วงโอกาสและ
เทศกาลพิเศษต่างๆทีÉมีจาํนวนจาํกดั เพืÉอสร้างความภาคภูมิใจส่วนตวัเมืÉอไดค้รอบครองสินคา้แฟชัÉน
พิเศษรุ่นนัÊน ซึÉ งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของธณวชั สุภาสี (2552) ไดศึ้กษาเรืÉอง การรับนวตักรรมของ
ลูกคา้ในสินคา้แฟชัÉนของผูห้ญิง พบวา่ การรับนวตักรรมสินคา้แฟชัÉนของผูห้ญิง มีความสัมพนัธ์เชิง
บวกกบัตวัแปรอิสระ 3 ตวั คือ ความเป็นผูน้าํทางดา้นแฟชัÉน ความเกีÉยวพนัระหวา่งผูบ้ริโภคกบั
สินคา้แฟชัÉนและความตอ้งการโดดเด่นเฉพาะตวั แสดงให้เห็นวา่ ตวัแปรอิสระทัÊง 3 ตวั เป็นปัจจยั
สาํคญัทีÉทาํใหผู้ห้ญิงมีการรับนวตักรรมสินคา้แฟชัÉนทีÉเร็วหรือชา้ขึÊน และสอดคลอ้งกบัทฤษฎีความ
เคลืÉอนไหวของแฟชัÉนของฤดี หลิมไพโรจน์ (2555: 64) กล่าววา่ ปัจจยัทางดา้นจิตวิทยาสามารถใช้
อธิบายถึงสาเหตุทีÉทาํให้บุคคลแสดงพฤติกรรมต่างๆตามแฟชัÉน  ไดแ้ก่ ความตอ้งการให้ตนเอง
สอดคลอ้งกบัสังคม เช่น การเลือกแต่งตวัตามรูปแบบของแฟชัÉนทีÉกาํลงัเป็นทีÉนิยมอยูใ่นขณะนัÊน 
เพืÉอให้รู้สึกว่าตนเองสามารถเขา้กบักลุ่มเพืÉอนไดดี้และดูเป็นคนไม่เชยตกยุค หรือการแต่งตวัเพืÉอ
แสดงถึงการเป็นสมาชิกภาพทีÉทาํให้สามารถอยู่ในกลุ่มสังคมกลุ่มใดกลุ่มหนึÉ งนัÊนได ้ดงันัÊน ความ
ต้องการเสืÊ อผา้แฟชัÉนรูปแบบใหม่ๆของผูบ้ริโภค เนืÉองมาจากความต้องการพฒันารูปลักษณ์
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ภายนอกของตนเองใหดู้ดีขึÊนและเพืÉอแสดงถึงเอกลกัษณ์ทีÉดีในการแต่งตวั ทีÉทาํให้รู้สึกวา่ตนเองไม่
ดูแตกต่างจากสังคมและไม่ดูโดดเด่นมากเกินผูค้นทัÉวไป 

ดา้นทศันคติต่อกลุ่มอา้งอิงทางสังคม  พบว่า การให้ความสําคญักบัความเคลืÉอนไหว
แฟชัÉนดา้นทศันคติต่อกลุ่มอา้งอิงทางสังคม  มีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัความพึงพอใจในกลยุทธ์
ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภคโดยภาพรวม สามารถอธิบายไดว้า่ ผูบ้ริโภคสตรีวยัทาํงาน
ส่วนใหญ่ทีÉมีทศันคติทีÉดีต่อต่อกลุ่มอา้งอิงทางสังคม จะมีความสนใจกลุ่มหรือบุคคลทีÉมีอิทธิพลต่อ
การเผยแพร่ข่าวสารแฟชัÉนใหม่ๆ และให้ความสนใจในการแต่งตวัตามแฟชัÉนจากสืÉอต่างๆทีÉ
ผูสื้Éอข่าวแฟชัÉนนาํเสนอ และสนใจแต่งตวัตามแฟชัÉนจากนิตยสารแฟชัÉนชัÊนนาํต่างๆ ซึÉ งผูบ้ริโภค
สตรีวยัทาํ งานจะมีความพึงพอใจในการเลือกซืÊอเสืÊ อผา้แฟชัÉนทีÉธุรกิจผลิตและนาํเสนอขาย โดย
คาํนึงถึงคุณภาพของเสืÊอผา้แฟชัÉนและความเหมาะของราคา นอกจากนีÊ   ผูบ้ริโภคสตรีวยัทาํงานยงัมี
ความพึงพอใจในการเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉมีการโฆษณาประชาสัมธ์ทางสืÉอต่างๆและช่องทางการ
จดัจาํหน่ายเสืÊอผา้แฟชัÉนในรูปแบบใหม่ๆทีÉแตกต่างไปจากเดิม ทีÉทาํให้ผูบ้ริโภคแฟชัÉนสามารถเขา้ 
ถึงไดง่้ายโดยผ่านสืÉอสังคมออนไลน์ และมีความสนใจในการเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนจากร้านคา้ทีÉมี
การตกแต่งหน้าร้านโดดเด่นและดูน่าสนใจ มีการดึงดูดใจโดยรูปบุคคลทีÉมีชืÉอเสียงมาประดับ
ตกแต่งร้านค้า  ซึÉ งส่งผลให้ผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจและได้รับความนิยมเป็นอย่างมาก ซึÉ ง
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของทศันาวลยั เตชะพิสิษฐ์ (2545) ไดศึ้กษาเรืÉอง ทศันคติและพฤติกรรมการ
เลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนนาํเขา้จากต่างประเทศ พบวา่ การเปิดรับข่าวสารของผูบ้ริโภค มีความสัมพนัธ์ 
กบัทศันคติดา้นเสืÊอผา้แฟชัÉนนาํเขา้จากต่างประเทศ ซึÉ งกลุ่มผูบ้ริโภคตวัอยา่ง มีการเปิดรับข่าวสาร
จากสืÉอมวลชนทีÉเป็นทีÉนิยมกนัในหมู่ดารานกัร้องและนกัแสดงต่างๆ จึงทาํให้เกิดทศันคติทีÉดีต่อการ
ให้ความสําคญักบัเสืÊอผา้แฟชัÉนนาํเขา้จากต่างประเทศในดา้นคุณภาพดี มีความทนทาน มีคุณภาพ
เหมาะสมกบัราคา และมีรูปแบบทนัสมยัตามแฟชัÉน เมืÉอสวมใส่แลว้เป็นทีÉยอมรับจากผูค้นในสังคม
และกลุ่มเพืÉอน สวมใส่แลว้ดูเป็นคนมีรสนิยมทนัสมยั และสวมใส่แลว้ช่วยเสริมสร้างให้เกิดความ
มัÉนใจในตนเอง แสดงวา่ หากกลุ่มผูบ้ริโภคมีการเปิดรับข่าวสารจากสืÉอมวลชนมากขึÊน จะส่งผลให้
มีทศันคติทีÉดีต่อการเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนนาํเขา้จากต่างประเทศเพิÉมมากขึÊน 
 
ประโยชน์จากการวจัิย 

การศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างการให้ความสําคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉน  และ
ความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดเสืÊ อผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค  สิÉ งสําคญัในการสร้างความ          
พึงพอใจให้กบัผูบ้ริโภค คือ ผูป้ระกอบการธุรกิจเกีÉยวกบัแฟชัÉนมีการวางแผนการตลาดและการ
พฒันากลยุทธ์ทางการตลาดสินคา้แฟชัÉนให้สามารถเลือกช่องทางการสืÉอสารการตลาดและตอบ 
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สนองต่อความตอ้ง การและความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม โดยผูป้ระกอบการธุรกิจ
ทีÉเกีÉยวกบัแฟชัÉน ควรใหค้วามสาํคญั ดงันีÊ  

ประโยชน์เชิงการจัดการ 
1. ผลจากการศึกษาการใหค้วามสําคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉน ดา้นทศันคติต่อกลุ่ม

อ้างอิงทางสังคมโดยรวมอยู่ในระดับตํÉา ทัÊงนีÊ  ผูป้ระกอบการธุรกิจทีÉเกีÉยวกับแฟชัÉนควรมีการ
พฒันาการส่งเสริมการตลาดทีÉหลากหลายและมีความคิดสร้างสรรค์ ให้สอดคลอ้งกบัรูปแบบใน
การดาํเนินชีวิตของผูบ้ริโภคทีÉเปลีÉยนแปลงไปมากขึÊน การพฒันาช่องทางการจดัจาํหน่ายสินคา้
แฟชัÉนโดยการใช้บุคคลทีÉมีชืÉอเสียงทางวงการแฟชัÉนเขา้มามีบทบาทสําคญัในการนาํเสนอสินคา้
แฟชัÉนใหม่ๆ การใชสื้Éอสังคมออนไลน์ทีÉผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงไดง่้าย เช่น สืÉอประเภทอินตสาแกม
และเฟสบุค มาเป็นช่องทางการจดัจาํหน่ายสินคา้แฟชัÉน ตลอดจนช่องทางการชาํระสินคา้ผา่นระบบ
อินเตอร์เนตทีÉมีความสะดวกและรวดเร็วมากทีÉสุด เป็นตน้ ซึÉ งช่องทางเหล่านีÊ จะทาํให้ผูผ้ลิตและ
ผูบ้ริโภคสินคา้แฟชัÉนสามารถติดต่อสืÉอสารกนัไดง่้ายและส่งผลให้มีทศันคติทีÉดีต่อกลุ่มทีÉมีอิทธิพล
สาํคญัในการเผยแพร่ข่าวสารแฟชัÉนใหม่ๆมากขึÊน 

2. ผลจากการศึกษาการความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดเสืÊ อผา้แฟชัÉน ด้าน
ผลิตภณัฑ์ โดยรวมอยูใ่นระดบัสูง ดงันัÊน ผูป้ระกอบการธุรกิจทีÉเกีÉยวกบัแฟชัÉนควรให้ความสําคญั
กบัการพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดมากขึÊน โดยเฉพาะดา้นผลิตภณัฑ์ ทีÉผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจอยู่
ในระดบัสูง การพฒันากลยทุธ์ในดา้นการออกแบบผลิตภณัฑแ์ฟชัÉนนัÊน เป็นสิÉงสําคญัสําหรับสินคา้
แฟชัÉนตน้แบบ เพืÉอเตรียมพร้อมสาํหรับการผลิตและจดัจาํหน่าย เนืÉองจาก สินคา้แฟชัÉนจะมีคุณภาพ
และตรงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภคหรือไม่นัÊน ขึÊนอยู่กบัขัÊนตอนของการออกแบบเป็นสําคญั 
ควรมีการนาํนวตักรรมใหม่ๆมาใช้ในการพฒันาการออกแบบสินคา้แฟชัÉนให้มีความแปลกใหม่ 
และมีรูปแบบทนัสมยัตามฤดูกาลอยูเ่สมอ โดยเฉพาะผลิตภณัฑป์ระเภทชุดเดรส ทีÉเป็นเสืÊอผา้แฟชัÉน
ทีÉผูบ้ริโภคนิยมเลือกซืÊอมากทีÉสุด รวมถึงการพฒันาขัÊนตอนการผลิตสินคา้แฟชัÉนให้เป็นมิตรกบั   
สิÉงแวดลอ้มอีกดว้ย 

3. ผลจากการศึกษาความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค 
ดา้นราคาโดยรวมอยูใ่นระดบัตํÉา ทัÊงนีÊ  ผูป้ระกอบการธุรกิจทีÉเกีÉยวกบัแฟชัÉนควรให้ความสําคญักบั
การพฒันากลยทุธ์ทางดา้นราคา ควรตัÊงราคาโดยคาํนึงถึงคุณภาพของสินคา้แฟชัÉนเป็นหลกั เพืÉอให้
ผูบ้ริโภคสามารถเปรียบเทียบราคาของสินคา้กบัสถานทีÉอืÉนได ้ว่ามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของ
สินคา้แฟชัÉนหรือไม่ โดยไม่ตอ้งยึดเกณฑ์ว่าผูบ้ริโภคจะเต็มใจจ่ายในราคาเท่าใด ทัÊงนีÊ  เพืÉอให้
ผูบ้ริโภครู้สึกถึงความคุม้ค่าของราคาและเกิดการตดัสินใจเลือกซืÊอสินคา้แฟชัÉนไดร้วดเร็วขึÊน 
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4. ผลจากการศึกษาลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภค พบวา่  ผูบ้ริโภคสตรีทีÉมี

อายตุ่างกนั มีความพึงพอใจในกลยทุธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนไม่ต่างกนั เนืÉองจาก กลุ่มผูบ้ริโภค
ทีÉตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นกลุ่มผูบ้ริโภคสตรีทีÉมีอายุใกลเ้คียงกนั คือ มีช่วงอายุระหวา่ง 20-
36 ปีขึÊนไป หรือเรียกวา่กลุ่มวยัทาํงาน ดงันัÊน ผูป้ระกอบการธุรกิจทีÉเกีÉยวกบัแฟชัÉน ควรเพิÉมช่องทาง
การตลาดทีÉหลากหลายโดยใช้กลยุทธ์ทางการตลาดแบบเดียวเพืÉอให้เขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคไดท้ัÉวถึง  
เช่น การนาํเสนอขายสินคา้แฟชัÉนสําหรับสตรีทีÉอยู่ในช่วงวยัรุ่นตอนปลาย หรือการนาํเสนอทัÊง   
เสืÊอผา้แฟชัÉนแบบลาํลองและเสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉล ํÊาสมยั เพืÉอดึงดูดความสนใจจากผูบ้ริโภคทุกๆตลาดได้
ในคราวเดียวกนั  

5. ผูป้ระกอบการธุรกิจทีÉเกีÉยวกับแฟชัÉน ควรให้ความสนใจกระแสแฟชัÉนใหม่ๆ 
เนืÉองจาก แฟชัÉนในปัจจุบนันีÊ  มีแนวโนม้และการเปลีÉยนแปลงทีÉรวดเร็วขึÊน ผูป้ระกอบการธุรกิจจึง
ควรมีความรู้ความสามารถเฉพาะทางในดา้นแฟชัÉน ทีÉสามารถพฒันาศกัยภาพในธุรกิจของตน ทัÊง
ในด้านการออกแบบและการผลิตให้มีประสิทธิภาพมากยิÉง ขึÊ น  โดยการสร้างโอกาสให้
ผูป้ระกอบการได้มีการเรียนรู้เกีÉยวกบัเทรนด์แฟชัÉนอย่างต่อเนืÉองและเป็นระบบ ซึÉ งสามารถนํา
ความรู้ทีÉไดม้าใชใ้นการสร้างมูลค่าเพิÉมให้กบัธุรกิจของตนและธุรกิจแฟชัÉนอืÉนๆทีÉเกีÉยวขอ้ง ให้ยก 
ระดบัขีดความสามารถในการแข่งขนัทางธุรกิจทีÉเกีÉยวกบัแฟชัÉนของตนต่อไปได ้   

ประโยชน์เชิงทฤษฎ ี
งานวิจยันีÊ ก่อให้เกิดประโยชน์ในเชิงทฤษฎี โดยการบูรณาการทางทฤษฎีเพืÉอสร้าง

กรอบแนวคิดของการวิจยัเกีÉยวกบัการให้ความสําคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉน ซึÉ งประกอบดว้ย
ทศันคติทีÉมีต่อแฟชัÉน ทศันคติการให้คุณค่าในตนเองและทศันคติต่อกลุ่มอ้างอิงทางสังคม ซึÉ ง
องคป์ระกอบต่างๆถือเป็นปัจจยัสําคญัทีÉมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาด
เสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค กล่าวคือ เมืÉอผูบ้ริโภคมีความสนใจต่อความเคลืÉอนไหวแฟชัÉนใหม่ๆมาก 
จะมีความพึงพอใจในการเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉธุรกิจผลิตและนาํเสนอขายโดยผา่นกระบวนการ
วางแผนทางการตลาดต่างๆมากขึÊน ดงันัÊน การวิจยัครัÊ งนีÊทาํให้เห็นแนวทางในการวางแผนกลยุทธ์
ทางการตลาดของธุรกิจทีÉเกีÉยวกบัสินคา้แฟชัÉน ทาํให้ธุรกิจมีศกัยภาพและเจริญเติบเติบโตไดอ้ย่าง
ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพและต่อเนืÉองไดใ้นอนาคต 
 
ข้อเสนอแนะสําหรับการวจัิยในอนาคต 

1. เนืÉองจากการศึกษาในครัÊ งนีÊ  เป็นการศึกษาลกัษณะการพิสูจน์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง
ตวัแปรจึงควรมีการศึกษาถึงปัจจยัทีÉมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดเสืÊ อผา้
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แฟชัÉนของผูบ้ริโภค ทัÊงนีÊ   เพืÉอเป็นประโยชน์เพิÉมเติมในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้
แฟชัÉนโดยเนน้ปัจจยัทีÉส่งผลต่อความพึงพอใจในกลยทุธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนมากทีÉสุด 

2. การศึกษาครัÊ งนีÊ เป็นการศึกษาวิจยัเชิงปริมาณซึÉ งขอ้มูลและผลการศึกษาทีÉไดจ้ะมี
ลักษณะเป็นข้อมูลเชิงสถิติ และมีข้อจาํกัดสําหรับการอภิปรายประเด็นทางสังคมศาสตร์ เช่น 
ทศันคติและความพึงพอใจ จึงควรมีการศึกษาเพิÉมเติมในลกัษณะของการวิจยัเชิงคุณภาพ ผลการ 
ศึกษาทีÉไดส้ามารถนาํไปอภิปรายเพิÉมเติมเพืÉอเป็นประโยชน์ในดา้นอืÉนๆทีÉเกีÉยวขอ้ง 

3. ควรศึกษาเปรียบเทียบความสัมพนัธ์ระหวา่งการให้ความสําคญักบัความเคลืÉอนไหว
แฟชัÉน และความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค ระหวา่งเสืÊอผา้แฟชัÉน
นาํเขา้จากต่างประเทศ และเสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉผลิตภายในประเทศ เพืÉอผูป้ระกอบการธุรกิจแฟชัÉนใน
ไทยสามารถนาํผลของการศึกษาวิจยัไปปรับปรุงและพฒันาธุรกิจเสืÊอผา้แฟชัÉนของตนให้พฒันา
เทียบเท่ากบัธุรกิจเสืÊอแฟชัÉนชัÊนนาํต่างประเทศได ้
 



112 

 
รายการอ้างอิง 

 

ภาษาไทย 

กาญจนา แกว้เทพ. (2547). การวเิคราะห์สืÉอ แนวทางและเทคนิค. กรุงเทพฯ: เอดิสัน เพรสโพรดกัส์. 
กระทรวงอุตสาหกรรม. (2554). โครงการจัดทาํยุทธศาสตร์การพฒันาศักยภาพเศรษฐกจิเชิง 

สร้างสรรค์ในอุตสาหกรรมแฟชัÉน. กรุงเทพฯ: สาํนกังานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม. 
กลัยา วานิชยบ์ญัชา. (2549). การใช้ SPSS for Windows ในการวเิคราะห์ข้อมูล. กรุงเทพฯ: ภาควชิา 
  สถิติ คณะพาณิชยศาสตร์และการบญัชี จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั. 
เกษม สุรวริิยาการ. (2550). “พฤติกรรมการซืÊอเสืÊอผา้แบรนดเ์นมในศูนยก์ารคา้ ดิ เอม็โพเรีÉยม ชอ้ป 

ปิÊ งคอมเพล็กซ์.” สารนิพนธ์ปริญญามหาบณัฑิต  สาขาวชิาการจดัการ บณัฑิตวทิยาลยั 

มหาวทิยาลยั ศรีนครินทรวิโรฒ.  

ณฏัฐก์ฤตา อภิโชติภพนิพิฐ. (2551). “ความสัมพนัธ์ระหวา่งคุณภาพชีวติในการทาํงานกบัแรงจูงใจ 
ในการทาํงานและผลการปฏิบติังานของพนกังาน ศึกษาเฉพาะกรณีพนกังานของ 
บริษทั ไทยตาบูชิ อิเล็คทริค จาํกดั.” วทิยานิพนธ์ปริญญามหาบณัฑิต สาขาวชิา
จิตวทิยาอุตสาหกรรมและองคก์าร บณัฑิตวทิยาลยั มหาวิทยาลยัเทคโนโลยพีระจอม
เกลา้พระนครเหนือ. 

ทศันาวลยั เตชะพิสิษฐ.์ (2545). “ทศันคติและพฤติกรรมการเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนนาํเขา้จากต่าง  
ประเทศของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร.” ปริญญานิพนธ์ปริญญามหาบณัฑิต 
สาขาวชิาการตลาด บณัฑิตวิทยาลยั มหาวทิยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ. 

ธงชยั สันติวงษ.์ (2546). พฤติกรรมผู้บริโภค. พิมพค์รัÊ งทีÉ 4. กรุงเทพฯ: ประชุมช่าง. 

ธณวชั สุภาสี. (2552). “การรับนวตกัรรมของลูกคา้ในสินคา้เสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภคสตรี.” การ 

   คน้ควา้แบบอิสระปริญญามหาบณัฑิต สาขาวชิาบริหารธุรกิจ บณัฑิตวทิยาลยั 
มหาวทิยาลยัเชียงใหม่. 

ธนวรรณ แสงสุวรรณและคณะ. (2545). การบริหารการตลาด. กรุงเทพฯ: เอก็ซ์เปอร์เน็ท. 

ธีรกิติ นวรัตน ณ อยธุยา. (2549). การตลาดบริการแนวคิดและกลยุทธ์. พิมพค์รัÊ งทีÉ 2. กรุงเทพฯ:  

 สาํนกัพิมพแ์ห่งจุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั. 
นภวรรณ คณานุรักษ.์ (2554). กลยุทธ์ทางการตลาด. กรุงเทพฯ: ศูนยห์นงัสือจุฬาลงกรณ์ 

  มหาวทิยาลยั. 
 

 



113 

 
นลพร ทศันลญัจกร. (2551). “ปัจจยัทีÉมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซืÊอสินคา้แฟชัÉนแบรนด์เนม  

ต่างประเทศของผูบ้ริโภควยัทาํงานในกรุงเทพมหานคร.” วทิยานิพนธ์ปริญญา
มหาบณัฑิต สาขาวชิาการตลาด บณัฑิตวทิยาลยั มหาวทิยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ. 

ปิยนุช ประศาสน์กุล. (2544). “ความสัมพนัธ์ระหวา่งการเปิดรับสารรสนิยมและพฤติกรรมการแต่ง  
กายของวยัรุ่นในกรุงเทพมหานคร.” สารนิพนธ์ปริญญามหาบณัฑิต สาขาวชิา
การตลาด บณัฑิตวทิยาลยั มหาวทิยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ. 

พรเทพ พงษช์ยัอศวนิ. (2546). “ปัจจยัทีÉมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซืÊอเสืÊอผา้ตราสินคา้ต่างประเทศ 

ในไทยของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร.” สารนิพนธ์ปริญญามหาบณัฑิต 
สาขาวชิาการตลาด บณัฑิตวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ. 

พรสนอง วงคสิ์งห์ทอง. (2550). การออกแบบและพฒันาแฟชัÉนและมัณฑนภัณฑ์. กรุงเทพฯ:   
  วสิคอมเซ็นเตอร์. 
พิมล ศรีวกิรม.์ (2542). พฤติกรรมผู้บริโภค. กรุงเทพฯ: ศูนยห์นงัสือจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั. 
รวเิทพ มุสิกะปาน. (2554). “ผูท้รงอิทธิพลแฟชัÉนไทยร่วมสมยั.” ปริญญานิพนธ์ศิลปศาสตรมหา  

บณัฑิต สาขาวชิาศิลปวฒันธรรมวิจยั บณัฑิตวทิยาลยั มหาวทิยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ. 
ฤดี หลิมไพโรจน์. (2555). การตลาดสินค้าแฟชัÉน. ปทุมธานี: คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยั  
  กรุงเทพ.  
ศรีกาญจนา พลอาสา. (2546). การจัดการสินค้าเสืÊอผ้า. กรุงเทพฯ: โรงพิมพเ์ดือนตุลา . 
ศรีกญัญา มงคลศิริ. (2548). PowerGens Branding. กรุงเทพฯ:  Brand Age Books. 

ศิริชยั กาญจนวาสี. (2544). สถิติประยุกต์สําหรับการวจัิย. กรุงเทพฯ: โรงพิมพแ์ห่งจุฬาลงกรณ์ 

  มหาวทิยาลยั. 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ. (2541). กลยุทธ์การตลาดการบริหารการตลาดและกรณศึีกษา.  
 กรุงเทพฯ: ธีระฟิลมแ์ละไซเทก็ซ์. 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ. (2546). การบริหารการตลาดยุคใหม่. กรุงเทพฯ: โรงพิมพธ์รรมสาร. 
สุดดา เรืองรุจิระ. (2543). หลกัการตลาด. กรุงเทพฯ: สถาบนัเทคโนโลยีราชมงคล วทิยาเขตเทคนิค  
  กรุงเทพ. 

สุพิชชา บา้นชี. (2547). “รูปแบบการดาํเนินชีวติ การแสวงหาขอ้มูล และพฤติกรรมการซืÊอสินคา้  
 แฟชัÉนของผูห้ญิงวยัทาํงาน.” วทิยานิพนธ์ปริญญามหาบณัฑิต สาขาวชิาการโฆษณา 
บณัฑิตวทิยาลยั จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั. 

สรัญญา ธรรมพรพิพฒัน์. (2548). “บทบาทของนิตยสารสตรีหวันอกกบัการสร้างความหมาย    
   เกีÉยวกบัแฟชัÉนการแต่งการใหก้บักลุ่มผูอ่้านวยัรุ่น ศึกษาเฉพาะนิตยสาร   



114 

 
   SEVENTEEN.” วทิยานิพนธ์ปริญญามหาบณัฑิต สาขาวชิาวารสารศาสตร์ 

บณัฑิตวทิยาลยั มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์. 
เสรี วงษม์ณฑา. (2548). การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค. กรุงเทพฯ: ธีระฟิลม์และไซเทก็ซ์. 
อญัชนั สันติไชยกุล. (2547). “รูปแบบการดาํเนินชีวติ การรับรู้เกีÉยวกบัตนเอง และการรับนวตักรรม   

สินคา้แฟชัÉนของวยัรุ่น.” วทิยานิพนธ์ปริญญามหาบณัฑิต สาขาวชิานิเทศศาสตร์ 

บณัฑิตวทิยาลยั จุฬาลงกรณ์มหา วทิยาลยั.  

 

ภาษาต่างประเทศ 
Kotler, Philip. (2003). Marketing Management: Analysis Planning Implementation and  

Control. 11th ed. Englewood Clifts New Jersey: Prentice Hall. 

Kotler, Phillip, and Gary Armstrong. (1996). Marketing Management: The Millennium  

Edition. New Jersey: Prentice-Hall.  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ก 

เครืÉองมือทีÉใช้ในวจัิย 

 

 

 

 

 

 

 

 



117 
 

แบบสอบถาม 

การวจัิยเรืÉอง ความสัมพนัธ์ระหว่างการให้ความสําคัญกบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉน 
และความพงึพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดเสืÊอผ้าแฟชัÉนของผู้บริโภค 

 

คําชีÊแจงในการตอบแบบสอบถาม 
แบบสอบถามนีÊ  เป็นเครืÉองมือรวบรวมขอ้มูลเพืÉอการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างการ

ให้ความสําคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉนและความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉน
ของผูบ้ริโภค ผูว้จิยัขอขอบคุณอยา่งยิÉงทีÉท่านไดใ้ห้ขอ้มูลต่างๆทีÉตรงกบัความจริง ขอ้มูลทีÉท่านตอบ
แบบ สอบถามจะเก็บเป็นความลบัและไม่มีผลกระทบต่อท่านแต่ประการใดๆทัÊงสิÊน 
 

แบบสอบถามนีÊประกอบไปด้วย 4 ส่วน 
ส่วนทีÉ 1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
ส่วนทีÉ 2 พฤติกรรมการเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค 
ส่วนทีÉ 3 การใหค้วามสาํคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉน 
ส่วนทีÉ 4 ความพึงพอใจในกลยทุธ์ทางการตลาดของเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค 

 

 

 

 
 
 
 
 
 

นางสาวชมพนุูท เกีÉยวกิÉงแกว้ 
นกัศึกษาปริญญาโท สาขาวชิาการประกอบการ 

บณัฑิตวทิยาลยั มหาวทิยาลยัศิลปากร 
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ส่วนทีÉ 1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
คําชีÊแจง โปรดทาํเครืÉองหมาย  ลงในช่อง (   ) หนา้ขอ้ความหรือเติมขอ้ความในช่องวา่งตาม
ความเป็นจริง 
 
1. อาย ุ
 (     ) 20-25 ปี     (     ) 26-30 ปี  

 (     ) 31-35 ปี     (     ) 36 ปีขึÊนไป 

2. ระดบัการศึกษา 

 (     ) ตํÉากวา่ปริญญาตรี    (     ) ปริญญาตรี  

 (     ) ปริญญาโท     (     ) สูงกวา่ปริญญาโท  

3. อาชีพ 

 (     ) ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ  (     ) พนกังานบริษทัเอกชน 

 (     ) ประกอบธุรกิจส่วนตวั   (     ) อืÉนๆ (โปรดระบุ) _______________ 

4. รายไดต่้อเดือน 

 (     ) ตํÉากวา่ 15,ŘŘ1 บาท   (     ) 15,ŘŘř – 2Ř,ŘŘŘ บาท  

 (     ) 2Ř,ŘŘř – 25,ŘŘŘ บาท  (     ) สูงกวา่ 25,ŘŘř บาทขึÊนไป 
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ส่วนทีÉ 2  พฤติกรรมการเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค ศูนยก์ารคา้เซ็นทรัลเวลิด์ 
คําชีÊแจง โปรดทาํเครืÉองหมาย  ลงในช่อง (   ) หนา้ขอ้ความหรือเติมขอ้ความในช่องวา่งตาม
ความเป็นจริง 
   
1. เหตุผลในการเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนของคุณ  

  (     ) เป็นแฟชัÉนมาใหม่ทีÉกาํลงัไดรั้บความนิยมตามฤดูกาล  

  (     ) เป็นแฟชัÉนทีÉส่งเสริมบุคคลิกภาพของตนเองใหดู้ดีขึÊน     

 (     ) เป็นแฟชัÉนทีÉนกัแสดงทีÉมีชืÉอเสียงนิยมสวมใส่          

(     ) เป็นแฟชัÉนทีÉออกแบบโดยดีไซน์เนอร์ชืÉอดงั 

2. ปริมาณในการเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนของคุณในแต่ละครัÊ ง 

 (     ) 1 ชิÊนต่อครัÊ ง  (     ) 2 ชิÊนต่อครัÊ ง 

 (     ) 3 ชิÊนต่อครัÊ ง   (     ) มากกวา่ 3ชิÊน 

3. ความถีÉในการเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนของคุณ 

 (     ) 1-2 ครัÊ งต่อสัปดาห์  (     ) 3-4 ครัÊ งต่อสัปดาห์  

 (     ) 5-6 ครัÊ งต่อสัปดาห์  (     ) มากกวา่ 6 ครัÊ ง 

4. ช่วงเวลาในการเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนของคุณ 

 (     ) วนัจนัทร์-ศุกร์  (     ) วนัหยุดเสาร์-อาทิตย ์

 (     ) วนัหยุดนกัขตัฤกษ ์  (     ) ไม่มีวนักาํหนดแน่นอน 

5. ระยะเวลาในการเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนของคุณในแต่ละครัÊ ง 

 (     ) นอ้ยกวา่ 1 ชัÉวโมง  (     ) 1-2 ชัÉวโมง  

 (     ) 2-3 ชัÉวโมง   (     ) มากกวา่ 3 ชัÉวโมง 

 



120 
 
6. ค่าใชจ่้ายในการเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนของคุณในแต่ละครัÊ ง 

 (     ) ตํÉากวา่ 1,000 บาท  (     ) 1,001-2,000 บาท  

 (     ) 2,001-3,000 บาท  (     ) มากกวา่ 3,001 บาท 

7. บุคคลทีÉมีอิทธิพลในการเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนของคุณ 

 (     ) ตวัเอง   (     ) ครอบครัว  

 (     ) เพืÉอนสนิท    (     ) คนรัก 

(     ) พนกังานขาย  (     ) การสวมใส่ของดารา/นางแบบ 

8. คุณไดรั้บขอ้มูลข่าวสารเกีÉยวกบัเสืÊอผา้แฟชัÉนจากสืÉอใดมากทีÉสุด 

 (     ) อินสตาแกม/ เฟสบุค (     ) แอพลิเคชัÉน/ เวบไซด์  

 (     ) นิตยสารแฟชัÉน      (     ) งานแสดงแฟชัÉนโชว ์

  (     ) อืÉนๆ (โปรดระบุ) _____________________________ 

9. ประเภทของเสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉคุณนิยมเลือกซืÊอ 

 (     ) เสืÊอยดื    (     ) เสืÊอเชิÊต     
 (     ) เสืÊอคลุม    (     ) เสืÊอแจก็เก็ต     
 (     ) จัÊมสูท    (     ) ชุดเดรส      
 (     ) กระโปรงสัÊน/ ยาว   (     ) กางเกงขาสัÊน/ ยาว     
 (     ) อืÉนๆ (โปรดระบุ) _____________________________ 

10. เฉดสีและโทนสีของเสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉคุณนิยมเลือกซืÊอ 

 (     ) โทนสีขาว-ดาํ    (     ) โทนสีร้อนสดใส    

  (     ) โทนสีอ่อนธรรมชาติ  (     ) โทนสีหวานพาสเทล 

  (     )  อืÉนๆ (โปรดระบุ) _____________________________   
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11. โอกาสในการสวมใส่เสืÊอผา้แฟชัÉนของคุณ 

 (     ) เพืÉอสวมใส่ตามเทรนด์แฟชัÉนใหม่   (     ) เพืÉอสวมในการทาํงาน  

 (     ) เพืÉอสวมใส่ในงานสังคม   (     ) เพืÉอสวมใส่ในเทศกาลพิเศษ 

  (     ) อืÉนๆ (โปรดระบุ) _____________________________ 

12. ยีÉหอ้ของเสืÊอผา้แฟชัÉนทีÉคุณเคยเลือกซืÊอ (ตอบไดม้ากกวา่ řขอ้) 

 (     ) ชาแนล    (     ) ปราดา 

(     ) ดีเคเอน็วาย     (     ) ดีแอนดจี์      

 (     ) ทอ็ปช็อป      (     ) ซาร่า  

  (     ) เอม็เอน็จี    (     ) ยนิูโคล่ 

  (     ) เอชแอนดเ์อม็  (     ) 21ฟอร์เอเวอร์  

(     ) อิชชู่      (     ) ฟายนาว 

(     ) เกรยฮ์าวน์   (     ) โคลเซ็ท 

    (     ) อืÉนๆ (โปรดระบุ) _____________________________ 
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ส่วนทีÉ 3 การใหค้วามสาํคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉน 
คําชีÊแจง โปรดทาํเครืÉองหมาย  ลงในช่องตารางทีÉตรงกบัระดบัความคิดเห็นของท่านมากทีÉสุด 
 

การให้ความสําคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉน 

 

ระดบัความสนใจ 
มาก
ทีÉสุด มาก 

ปาน
กลาง น้อย 

น้อย
ทีÉสุด 

5 4 3 2 1 

ทศันคตทิีÉมต่ีอแฟชัÉน          
1. ท่านสนใจความเคลืÉอนไหวของแฟชัÉนใหม่ๆ กระแสของความ
ทนัสมยั ทีÉเปลีÉยนแปลงอยูต่ลอดเวลา     

 

2. ท่านสนใจความเคลืÉอนไหวของแฟชัÉนใหม่ๆ ทีÉกาํลงัได ้รับ
ความนิยมในสงัคม         

 

3. ท่านสนใจแฟชัÉนสากลรูปแบบใหม่ๆ ทีÉเกิดจากการผสม ผสาน
ของวฒันธรรมตะวนัตก         

 

Ŝ. ท่านสนใจแสวงหาขอ้มูลเสืÊอผา้แฟชัÉน คอลเลคชัÉนมาใหม่อยู่
เสมอ     

 

5. ท่านสนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉนแบบใหม่ล่าสุด และไดส้วมใส่
เป็นคนแรก     

 

ทศันคตกิารให้คุณค่าในตนเอง      
6. ท่านสนใจแต่งตวัตามแฟชัÉน เพืÉอใหเ้ขา้กบัสงัคมและกลุ่ม
เพืÉอนไดดี้     

 

7. ท่านสนใจแต่งตวัตามแฟชัÉน เพืÉอใหดู้โดดเด่นในสงัคม สร้าง
ความแตกต่างใหต้นเองและง่ายตอ่การจดจาํ           

 

8. ท่านสนใจแต่งตวัตามแฟชัÉน เพืÉอแสดงถึงเอกลกัษณ์ และ
สไตลใ์นตนเอง          

 

9. ท่านสนใจแต่งตวัตามแฟชัÉน เพืÉอสร้างภาพลกัษณ์ของตนเอง
ใหดู้ดีขึÊน         

 

10. ท่านสนใจแต่งตวัตามแฟชัÉน เพืÉอแสดงถึงรสนิยมทีÉดีในการ
แต่งตวั         
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ส่วนทีÉ 3 การใหค้วามสาํคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉน (ต่อ) 
คําชีÊแจง โปรดทาํเครืÉองหมาย  ลงในช่องตารางทีÉตรงกบัระดบัความคิดเห็นของท่านมากทีÉสุด 
 

การให้ความสําคญักบัความเคลืÉอนไหวแฟชัÉน 
 

ระดบัความสนใจ 
มาก
ทีÉสุด มาก 

ปาน
กลาง น้อย 

น้อย
ทีÉสุด 

5 4 3 2 1 

ทศันคตต่ิอกลุ่มอ้างองิทางสังคม          
11. ท่านสนใจติดตามข่าวสารแฟชัÉนใหม่ๆจากผูสื้Éอข่าวแฟชัÉน
ผา่นช่องทางต่างๆ     

 

12. ท่านสนใจติดตามข่าวสารแฟชัÉนใหม่ๆ จากนิตยสารแฟชัÉน
ชัÊนนาํ     

 

13. ท่านสนใจติดตามข่าวสารแฟชัÉนใหม่ๆ จากงานแสดงแฟชัÉน
โชว ์         

 

14. ท่านสนใจติดตามข่าวสารแฟชัÉนใหม่ๆ ของดีไซนเ์นอร์ทีÉมี
ชืÉอเสียง         

 

15. ท่านสนใจติดตามข่าวสารแฟชัÉนใหม่ๆ จากการแต่งตวัของ
ดาราและนกัแสดงต่างๆ     
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ส่วนทีÉ 4 ความพึงพอใจในกลยทุธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค 
คําชีÊแจง โปรดทาํเครืÉองหมาย  ลงในช่องตารางทีÉตรงกบัระดบัความคิดเห็นของท่านมากทีÉสุด 
 

ความพงึพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดเสืÊอผ้าแฟชัÉน 
 

ระดบัความคดิเห็น 
มาก
ทีÉสุด มาก 

ปาน
กลาง น้อย 

น้อย
ทีÉสุด 

5 4 3 2 1 

ผลติภัณฑ์          
ř. ท่านเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีความหลากหลายของรูปแบบ 
ใหเ้ลือก     

 

Ś. ท่านเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีความหลากหลายของสีสนัและ
ลวดลายใหเ้ลือก         

 

ś. ท่านเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีขนาดตามความตอ้งการใหเ้ลือก          
Ŝ. ท่านเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีความหลากหลายของ เนืÊอผา้
และวสัดุใหเ้ลือก     

 

5. ท่านเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีรูปแบบใหม่ๆ ทนัสมยัตาม
ฤดูกาล     

 

Ş. ท่านเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีสีสนัและลวดลายแปลกใหม่ 
กาํลงัเป็นทีÉนิยมตามฤดูกาล     

 

ş. ท่านเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีเนืÊอผา้และวสัดุแบบใหม่ๆ  
กาํลงัเป็นทีÉนิยมตามฤดูกาล         

 

8. ท่านใหค้วามสาํคญักบัเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีความเรียบร้อยประณีต
ในการตดัเยบ็         

 

9. ท่านใหค้วามสาํคญักบัเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีคุณภาพความคงทน
ของสีสนัและลวดลาย         

 

10. ท่านใหค้วามสาํคญักบัเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีความทนทานของ
เนืÊอผา้และวสัดุ         
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ส่วนทีÉ 4 ความพึงพอใจในกลยทุธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค (ต่อ) 
คําชีÊแจง โปรดทาํเครืÉองหมาย  ลงในช่องตารางทีÉตรงกบัระดบัความคิดเห็นของท่านมากทีÉสุด 
 

ความพงึพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดเสืÊอผ้าแฟชัÉน 
 

ระดบัความคดิเห็น 
มาก
ทีÉสุด มาก 

ปาน
กลาง น้อย 

น้อย
ทีÉสุด 

5 4 3 2 1 

ราคา          
11. ท่านสนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีระดบัราคาใหเ้ลือก
หลากหลาย         

 

12. ท่านสนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีราคาสมเหตุสมผล เมืÉอ
เทียบกบัสถานทีÉอืÉน     

 

13. ท่านสนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีราคาเหมาะสมกบั
คุณภาพเสืÊอผา้         

 

řŜ. ท่านสนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีราคาคุม้ค่ากบัสินคา้ทีÉ
ไดรั้บไป     

 

การส่งเสริมการตลาด          
15. ท่านสนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีการลดราคาตามโอกาส
และเทศกาลพิเศษต่างๆ         

 

16. ท่านสนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีบริการแลกเปลีÉยนรับคืน
สินคา้     

 

17. ท่านสนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีบริการชาํระผา่นบตัร
เครดิต     

 

18. ท่านสนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีส่วนลดสาํหรับการซืÊอ
ครัÊ งต่อไป      

 

19. ท่านสนใจเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีการโฆษณาผา่นสืÉอต่างๆ      
20. ท่านสนใจเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีการประชา สมัพนัธ์เผยแพร่อยา่ง
ต่อเนืÉอง     

 

21. ท่านสนใจเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีบริการแจง้ข่าวสารแฟชัÉนใหม่ๆ
ทางอีเมลลอ์ยูเ่สมอ     

 

22. ท่านสนใจเสืÊอผา้แฟชัÉน ทีÉมีการนาํ เสนอแฟชัÉนใหม่ๆ จาก
งานแฟชัÉนโชว ์     

 



126 
 
ส่วนทีÉ 4 ความพึงพอใจในกลยทุธ์ทางการตลาดเสืÊอผา้แฟชัÉนของผูบ้ริโภค (ต่อ) 
คําชีÊแจง โปรดทาํเครืÉองหมาย  ลงในช่องตารางทีÉตรงกบัระดบัความคิดเห็นของท่านมากทีÉสุด 
 

ความพงึพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดเสืÊอผ้าแฟชัÉน 
 

ระดบัความคดิเห็น 
มาก
ทีÉสุด มาก 

ปาน
กลาง น้อย 

น้อย
ทีÉสุด 

5 4 3 2 1 

ช่องทางการจดัจาํหน่าย      
23. ท่านสนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน จากร้านทีÉมีการตกแต่งหนา้
ร้านโดดเด่น ดูน่าสนใจ     

 

24. ท่านสนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน จากร้านทีÉมีหนา้ต่างแสดง
สินคา้ สวยงามดูน่าสนใจ     

 

25. ท่านสนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน จากร้านทีÉมีหุ่นแสดงแบบ
ของเสืÊอผา้แฟชัÉน ทนัสมยัดูน่าสนใจ     

 

26. ท่านสนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน จากร้านทีÉมีการจดัแยก
ประเภทเสืÊอผา้ เป็นสดัส่วนชดัเจน     

 

27. ท่านสนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน จากร้านทีÉมีป้ายบอก
สญัลกัษณ์สินคา้ภายในร้านชดัเจน     

 

28. ท่านสนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน จากร้านทีÉมีบริการหอ้งลอง
สินคา้เพียงพอ     

 

29. ท่านสนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน จากร้านทีÉมีบริการชาํระ
สินคา้เพียงพอ     

 

30. ท่านสนใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้แฟชัÉน จากร้านทีÉมีพนกังานขาย
บริการเพียงพอ     

 

 

 



  

ภาคผนวก ข 

หนังสือขอเชิญเป็นผู้ตรวจเครืÉองมือทีÉใช้ในการวจัิย  
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ประวตัิผู้วจัิย 

 
ชืÉอ – สกุล   นางสาวชมพนุูท เกีÉยวกิÉงแกว้ 
ทีÉอยู ่    72/354 หมู่ 5 ถนนกาญจนภิเษก ตาํบลเสาธงหิน 
    อาํเภอบางใหญ่ จงัหวดันนทบุรี 
ทีÉทาํงาน    บริษทัสกุลเอน็เตอร์ไพรส จาํกดั (มหาชน) 
ประวติัการศึกษา 
 พ.ศ. 2547  สาํเร็จการศึกษาศิลปบณัฑิต สาขาวชิาประยกุตศิ์ลป์ศึกษา 
    คณะมณัฑนศิลป์ มหาวทิยาลยัศิลปากร 
 พ.ศ. 2555  ศึกษาต่อในระดบัปริญญามหาบณัฑิต สาขาวชิาการประกอบการ 
     มหาวทิยาลยัศิลปากร 
ประวติัการทาํงาน 
  พ.ศ. 2547 – 2548 ผูช่้วยดีไซน์เนอร์ออกแบบเสืÊอผา้สตรี  

บริษทัวาย เอม็ เอฟ อินเตอร์เนชัÉนแนล จาํกดั (มหาชน) 
 พ.ศ. 2549 – 2550 ดีไซน์เนอร์ออกแบบเสืÊอผา้บุรุษ  
     บริษทัสตาร์แฟชัÉน จาํกดั  (มหาชน) 
 พ.ศ. 2551 – 2552 ดีไซน์เนอร์ออกแบบชุดชัÊนในสตรี  
     บริษทัสเปซกราวน์ จาํกดั (มหาชน) 
 พ.ศ. 2553 – ปัจจุบนั  ดีไซน์เนอร์ออกแบบเสืÊอผา้สตรี  
     บริษทับริษทัสกุลเอน็เตอร์ไพรส จาํกดั (มหาชน)
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