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บทคัดย	อ 

การคPนควPาอิสระนี้มีวัตถุประสงคAเพ่ือศึกษารูปแบบการสUงเสริมการตลาดท่ีมีผลตUอพฤติกรรมการซ้ือ
เครื่องแตUงกายแบบลําลองในเขตกรุงเทพมหานคร กลุUมตัวอยUางท่ีใชPในการทําวิจัยครั้งนี้ คือ กลุUมประชากร
สัญชาติไทยท่ีอาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร เพศชายและเพศหญิง ท่ีมีอายุต้ังแตU 15 ป[ข้ึนไป จํานวน 400 
ตัวอยUาง โดยใชPแบบสอบเป]นเครื่องมือในการเก็บขPอมูล สถิติท่ีใชPในการวิเคราะหA คือ คUาเฉลี่ย สUวนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน และแจกแจงความถ่ี  สถิติท่ีใชPทดสอบสมมติฐาน คือ ไคสแควA และสถิติสหสัมพันธAอยUางงUายเพียรAสัน 
 ผลการศึกษา พบวUา ผูPตอบแบบสอบถามสUวนใหญUเป]นเพศหญิง มีอายุ 21-25 ป[ มีการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี อาชีพนักเรียน/นักศึกษา รายไดPเฉลี่ยตUอเดือน 10,001-30,000 บาท และมีสถานภาพโสด รูปแบบ
การสUงเสริมการตลาดท่ีผูPบริโภคใหPความสําคัญมากท่ีสุด คือ ดPานการขายโดยบุคคล ดPานการสUงเสริมการขาย 
ดPานการประชาสัมพันธA ดPานการตลาดทางตรง และ ดPานการโฆษณา ตามลําดับ  
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวUา ผูPบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีลักษณะสUวนบุคคลของผูPบริโภค 
ไดPแกU เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดP และสถานภาพ แตกตUางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือเครื่องแตUงกาย
แบบลําลองแตกตUางกัน  และรูปแบบการสUงเสริมการตลาดไดPแกU การโฆษณา การประชาสัมพันธA การขายโดย
บุคคล การสUงเสริมการขาย และการตลาดทางตรง มีความสัมพันธAกับพฤติกรรมการซ้ือเครื่องแตUงกายแบบ
ลําลองในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
คําสําคัญ : รูปแบบการสUงเสริมการตลาด, พฤติกรรมการซ้ือ, เครื่องแตUงกายแบบลําลอง 
 
ABSTARCT 

The objective of this independent study to patterns of marketing promotion affecting 
behavior of casual wear in Bangkok metropolitan area. The sample used in this study was 
400 people Thai population in Bangkok. The questionnaire was used as an instrument to 
collect the data. By using the feedback forms as a tool for data collection. The data statistics 
used to analysis the mean, standard deviation. And frequency distribution statistics used to 
test hypotheses are Chi-Square Test and Pearson Correlation 
 The study reveals that most of the respondents were single female, the age are 
between 21-25 years old, with a bachelor’s degree, earned a monthly income between 
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10,001-30,000 baht. The most important patterns of (marketing promotion) are personal 
selling, sales promotion, public relations, direct marketing and advertising, respectively. 
 The hypothesis test reveals that customers in Bangkok who have personal 
characteristics like gender, age, education level, occupation, income and status which are 
different among consumers. There are different buying behavior on casual clothing. And 
marketing promotion methods, including advertising, public relations, personal selling, sales 
promotion and direct marketing are related to buying behavior of casual wear in Bangkok. 
 
Keywords: patterns of marketing promotion, purchasing behavior, casual wear 
 
บทนํา 

เครื่องแตUงกายเป]นสิ่งหนึ่งท่ีมีความสําคัญเป]นอยUางมาก เนื่องจากเครื่องแตUงกายเป]นหนึ่งใน
ปpจจัยพ้ืนฐานของมนุษยA เครื่องแตUงกายไมUใชUแคUเพียงเป]นสิ่งท่ีใชPหUอหุPมรUางกายเทUานั้นและยังเป]นสิ่งท่ีสามารถ
บUงบอก แสดงถึงตัวตนของบุคคลนั้นไดPไมUวUาจะเป]น ลักษณะรูปแบบการดําเนินชีวิต ความชื่นชอบ คUานิยม 
ประเพณี วัฒนธรรม หรืออาจรวมไปถึงลักษณะนิสัยท่ีมีในตัวของแตUละคน เป]นตPน การสวมใสUเครื่องแตUงกายท่ี
ดูดีสะอาดเรียบรPอยนั้นสามารถชUวยในการเสริมสรPางบุคลิกภาพท่ีดีไดP ดังนั้นในปpจจุบันคนเราจึงหันมาใหPความ
สนใจและใหPความสําคัญกับการเลือกเสื้อผPาเครื่องแตUงกายในการสวมใสUเป]นอยUางมาก โดยเฉพาะเครื่องแตUง
กายแบบลําลอง เนื่องจากเครื่องแตUงกายแบบลําลองนี้เป]นการสวมใสUเครื่องแตUงกายท่ีไมUเป]นทางการ และยัง
เครื่องแตUงกายท่ีบUงบอกลักษณะหรือเอกลักษณAของผูPสวมใสUไดP 
 ในปpจจุบันมีธุรกิจเสื้อผPาเกิดข้ึนมากมายซ่ึงดูไดPจากจํานวนการจดทะเบียนจัดต้ังใหมUป[ 2560 ในชUวง
เดือนมกราคมถึงเดือนกรกฎาคม ของธุรกิจขายปลีกเสื้อผPา มีจํานวน 211 ราย เพ่ิมข้ึนจากชUวงเวลาเดียวกัน
ของป[ 2559 จํานวน 153 ราย โดยป[ 2560 มีมูลคUาจดทะเบียนท้ังสิ้น 281 ลPานบาท เม่ือพิจารณาจากสถิติ
การจัดต้ังคาดวUาในป[ 2560 แนวโนPมธุรกิจ SMEs ซ่ึงไดPรับปpจจัยสนับสนุนจากนโยบายการสUงเสริมทาง
เศรษฐกิจของรัฐบาลในการสUงเสริมธุรกิจ SMEs ใหPมีความเขPมแข็ง และปpจจุบันไดPมีธุรกิจรPานขายปลีกเสื้อผPาท่ี
ดําเนินการอยูU ณ 31 กรกฎาคม 2560 จํานวนท้ังสิ้น 1,797 ราย ซ่ึงสUวนใหญU เป]นนิติบุคคล ประเภทบริษัท
จํากัด จํานวน 1,284 ราย คิดเป]น 71.45% รองลงมาคือหPางหุPนสUวนจดทะเบียน จํานวน 510 ราย คิดเป]น 
28.39% และบริษัทมหาชนจํากัด 3 ราย คิดเป]น 0.16% สําหรับมูลคUาจดทะเบียนท้ังสิ้น 10,217 ลPานบาท 
โดยแบUงเป]น บริษัทจํากัด มูลคUา 8,268 ลPานบาท คิดเป]น 81% รองลงมาหPางหุPนสUวนจดทะเบียน มูลคUา 649 
ลPานบาท คิดเป]น 6 % และบริษัทมหาชนจํากัด มูลคUา 1,300 ลPานบาท คิดเป]น 13% เม่ือพิจารณาการ
กระจายตัวของการประกอบธุรกิจรPานขายปลีกเสื้อผPา พบวUา สUวนใหญUต้ังอยูUในพ้ืนท่ี กรุงเทพมหานคร จํานวน 
1,117 ราย คิดเป]น 62%  มีมูลคUาทุนจดทะเบียน จํานวน 8,933 ลPานบาท รองลงมา ไดPแกU ภาคกลาง จํานวน 
264 ราย คิดเป]น 15% มีมูลคUาทุนจดทะเบียน จํานวน 423 ลPานบาท ภาคใตP จํานวน 142 ราย คิดเป]น 8% มี
มูลคUาทุนจดทะเบียน จํานวน 334 ลPานบาท ภาคตะวันออก จํานวน 94 ราย คิดเป]น 5% มีมูลคUาทุนจด
ทะเบียน จํานวน 268 ลPานบาท และภาคเหนือ  จํานวน 83 ราย คิดเป]น 5% มีมูลคUาทุนจดทะเบียน 116 
ลPานบาท ตามลําดับ ซ่ึงแสดงใหPเห็นวUา พ้ืนท่ีกรุงเทพมหานครเป]นศูนยAกลางของธุรกิจเสื้อผPา เนื่องจากมีการ
บริโภคจากกลุUมคนวัยรุUนและวัยทํางานท่ีมีการปรับเปลี่ยน เครื่องแตUงกายตามแฟชั่นและมีกําลังซ้ือสูง จาก
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ขPอมูลเห็นไดPวUา แนวโนPมธุรกิจขายปลีกเสื้อผPา มีแนวโนPมท่ีจะเพ่ิมสูงข้ึนจากการผลิตและจําหนUาย
ภายในประเทศ ประกอบ กับผลประกอบการในดPานตUางๆ มีทิศทางท่ีดี โดยตลาดท้ังในและตUางประเทศมี
แนวโนPมขยายตัว ซ่ึงตลาดในประเทศไดPรับ ปpจจัยจากชUองทางการจําหนUายตลาดออนไลนAท่ีไดPรับความนิยมใน
ปpจจุบัน ประกอบกับเทคโนโลยีดPานตUางๆท่ีสนับสนุนใหPการ ซ้ือขายมีความสะดวกและรวดเร็วมากยิ่งข้ึน 
สําหรับตลาดตUางประเทศ สหรัฐอเมริกา ยุโรป และตลาดเอเชียยังคงมีความ ตPองการนําเขPาสินคPาจากประเทศ
ไทยอยUางตUอเนื่องเชUนกัน ดังนั้น ผูPประกอบธุรกิจควรตPองปรับตัว และสรPางองคAความรูP ความเขPาใจในธุรกิจ
อยUางแทPจริง รวมท้ังสรPางเอกลักษณAเฉพาะตัวใหPมีความโดดเดUนใหPสามารถแขUงขันท้ังในตลาดไดPอยUางยั่งยืน
ตUอไป (กองขPอมูลธุรกิจ : 2560)  

จากขPางตPนจะเห็นไดPวUามีผูPประกอบธุรกิจเสื้อผPาประเภทเสื้อผPาเครื่องแตUงกายมากมายในเขต
กรุงเทพมหานคร ดังนั้นธุรกิจนี้จึงเกิดการแขUงขันกันท่ีรุนแรงมากพอสมควร ซ่ึงแตUละกิจการจึงควรมีการปรับ
กลยุทธAทางการตลาดเพ่ือใหPเหนือกวUากับคูUแขUงขัน ดังนั้น การศึกษาจึงเนPนไปท่ีเครื่องมือท่ีใชPในการสUงเสริม
การตลาด ซ่ึงประกอบไปดPวยการโฆษณา การประชาสัมพันธA การขายโดยบุคคล การสUงเสริมการขาย และ
การตลาดทางตรง ซ่ึงการสUงเสริมการตลาดเป]นสิ่งท่ีชUวยใหPผูPบริโภคไดPรูPจักผลิตภัณฑA และกิจการมากข้ึน
นอกจากนี้หากกิจการใดใชPรูปแบบการสUงเสริมการตลาดไดPเหมาะสมและตอบสนองความตPองการของผูPบริโภค
ไดPอยUางมีประสิทธิภาพ ก็จะนําไปสูUเพ่ิมยอดขายและผลกําไรใหPแกUกิจการไดPอีกดPวย 

 
วัตถุประสงคIของการวิจัย 

1. เพ่ือศึกษาถึงพฤติกรรมการซ้ือเครื่องแตUงกายแบบลําลองของผูPบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
2. เพ่ือศึกษาลักษณะสUวนบุคคลของผูPบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีผลตUอพฤติกรรมการซ้ือเครื่อง

แตUงกายแบบลําลองในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ขอบเขตการวิจัย  
การวิจัยในครั้งนี้เป]นการศึกษารูปแบบการสUงเสริมการตลาดท่ีมีผลตUอพฤติกรรมการซ้ือเครื่องแตUงกาย

แบบลําลองในเขตกรุง เทพมหานคร โดยทําการศึกษา กลุUมประชากรสัญชาติไทยท่ีอาศัยในเขต
กรุงเทพมหานคร เพศชายและเพศหญิง ท่ีมีอายุต้ังแตU 15 ป[ข้ึนไป จํานวน 400 คน ระหวUางเดือนมกราคม-
ตุลาคม 2561  

 
วิธีดําเนินการวิจัย 

1. ระเบียบวิธีวิจัย 
การวิจัยครั้งนี้เป]นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) เพ่ือศึกษาถึงรูปแบบการ

สUงเสริมการตลาดท่ีมีผลตUอพฤติกรรมการซ้ือเครื่องแตUงกายแบบลําลองในเขตกรุงเทพมหานคร 
 2. ข้ันตอนการวิจัย 
 การศึกษาครั้งนี้ผูPวิจัยใชPวิธีการเลือกกลุUมตัวอยUางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเลือกกลุUม
ตัวอยUางเป]นกลุUมประชากรสัญชาติไทยท่ีอาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร เพศชายและเพศหญิง ท่ีมีอายุต้ังแตU 15 
ป[ข้ึนไป จํานวน 400 คน ระหวUางเดือนมกราคม-ตุลาคม 2561 มีการออกแบบเครื่องมือท่ีใชPในการวิจัย คือ 
แบบสอบถามรูปแบบการสUงเสริมการตลาดท่ีมีผลตUอพฤติกรรมการซ้ือเครื่องแตUงกายแบบลําลองในเขต



 

การประชุมวชิาการและนําเสนอผลงานวิจัยระดับชาติและนานาชาติ ครั้งที่ 10 
"Global Goals, Local Actions: Looking Back and Moving Forward" 

 

 466 

กรุงเทพมหานคร โดยสUวนหนึ่งไดPสรPางจากการทบทวนวรรณกรรมรวมถึงการศึกษาคPนควPาแนวความคิดจาก
งานวิจัยท่ีเก่ียวขPองกับรูปแบบการสUงเสริมการตลาดท่ีมีผลตUอพฤติกรรมการซ้ือ รวบรวมแบบสอบถาม นําไป
วิเคราะหAเพ่ือหาคาสถิติสําหรับการใชPเพ่ือดําเนินการในข้ันตอนตUอไป 
 3. การเก็บรวบรวมขPอมูล 
 การเก็บขPอมูลท่ีใชPในการศึกษาครั้งนี้  ผูPวิจัยไดPเก็บรวบรวมขPอมูลจากแบบสอบถาม มีวิธีการ
ดําเนินการ ดังนี้  

       3.1 ผูPวิจัยขอความรUวมมือกรอกแบบสอบถาม 
       3.2 รวบรวมแบบสอบถาม ตรวจสอบความเรียบรPอยของแบบสอบถาม นําไปวิเคราะหAเพ่ือหา

คUาสถิติสําหรับการใชPเพ่ือดําเนินการในข้ันตอนตUอไป 
4. การวิเคราะหAขPอมูลทางสถิติ 
เม่ือเก็บรวบรวมขPอมูลแลPวผูPศึกษานําแบบสอบถามมาคัดแยกแบบสอบถามท่ีไมUสมบูรณAออก แลPวนํา

ขPอมูลจากแบบสอบถามท่ีมีความสมบูรณAมาประมวลผล โดยใชPโปรแกรมสําเร็จรูปทางคณิตศาสตรA เพ่ือ
วิเคราะหA นําเสนอ และสรุปผลการศึกษา สถิติท่ีใชPในการวิเคราะหAขPอมูล ดังนี้ สUวนท่ี 1 วิเคราะหAขPอมูล
เก่ียวกับปpจจัยลักษณะสUวนบุคคลของผูPบริโภคในการซ้ือเครื่องแตUงกายแบบลําลองในเขตกรุงเทพมหานคร 
สถิติท่ีใชP คือ คือ คUาเฉลี่ย (Mean) และสUวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) สUวนท่ี 2 วิเคราะหA
ขPอมูลของรูปแบบการสUงเสริมการตลาด สถิติท่ีใชP คือ แจกแจงความถ่ี (Frequency) คUารPอยละ (Percentage) 
และสUวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) สUวนท่ี 3 วิเคราะหAขPอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการการซ้ือ
สินคPาแบบชุดลําลองในเขตกรุงเทพมหานคร สถิติท่ีใชP คือ แจกแจงความถ่ี (Frequency) คUารPอยละ 
(Percentage) และสUวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) สUวนท่ี 4 ใชPสถิติการทดสอบไคสแควA
(Chi-Square Test) เพ่ือเปรียบเทียบความแตกตUางระหวUางขPอมูลสUวนบุคคลกับพฤติกรรมการซ้ือสินคPา
ประเภทชุดลําลองในเขตกรุงเทพมหานคร (2กลุUม) ทดสอบสมมติฐานท่ี 1 สUวนท่ี 2 ใชPสถิติแบบ Pearson’s 
Correlation Coefficient เพ่ือทดสอบความสัมพันธAระหวUาง รูปแบบการสUงเสริมการตลาดกับ พฤติกรรมการ
ซ้ือสินคPาเครื่องแตUงกายแบบลําลองในเขตกรุงเทพมหานคร ทดสอบสมมติฐานท่ี 2 

 
ผลการวิจัย 
 ผลการวิจัยเรื่อง “รูปแบบการสUงเสริมการตลาดท่ีมีผลตUอพฤติกรรมการซ้ือเครื่องแตUงกายแบบลําลอง
ในเขตกรุงเทพมหานคร” ซ่ึงผูPวิจัยไดPสรุปผลการศึกษาไวPดังนี้ 

สUวนท่ี 1 ปpจจัยสUวนบุคคล ผลการศึกษาพบวUา ผูPตอบแบบสอบถามสUวนใหญUเป]นเพศหญิง จํานวน 
220 คน รองลงมาเป]นเพศชาย จํานวน 180 คน มีอายุระหวUาง 21-25 ป[ มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี 
รองลงมา คือ ตํ่ากวUาปริญญาตรี สUวนใหญUประกอบอาชีพ นักเรียน/นักศึกษา รองลงมาพนักงานบริษัท/องคAกร
เอกชน มีรายไดP 10,001 - 30,000 บาท มีสถานภาพ โสด  
 สUวนท่ี 2 ขPอมูลรูปแบบการสUงเสริมการตลาด ผลการศึกษาพบวUา  

1. ดPานการโฆษณา พบวUา ผูPตอบแบบสอบถามใหPความสําคัญตUอรูปแบบการสUงเสริม
การตลาดของเครื่องแตUงกายแบบลําลอง ดPานโฆษณาอยูUในระดับมาก โดยพบวUา ผูPตอบแบบสอบถามใหP
ความสําคัญกับการโฆษณาผUานสื่อสังคมออนไลนAมากท่ีสุด รองลงมาคือ การโฆษณาทางโทรทัศนA  
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  2. ดPานการประชาสัมพันธA พบวUา ผูPตอบแบบสอบถามใหPความสําคัญตUอรูปแบบการสUงเสริม
การตลาดของเครื่องแตUงกายแบบลําลอง ดPานประชาสัมพันธAอยูUในระดับมาก โดยพบวUา ผูPตอบแบบสอบถามใหP
ความสําคัญกับการประชาสัมพันธAขPอมูลผUานสื่อสังคมออนไลนAมากท่ีสุด รองลงมา คือ การประชาสัมพันธAผUาน
การจัดกิจกรรมพิเศษตUางๆ  
  3. ดPานการขายโดยบุคคล พบวUา ผูPตอบแบบสอบถามใหPความสําคัญตUอรูปแบบการสUงเสริม
การตลาดของเครื่องแตUงกายแบบลําลอง ดPานการขายโดยบุคคลอยูUในระดับมากท่ีสุด โดยพบวUา ผูPตอบ
แบบสอบถามใหPความสําคัญกับการท่ีพนักงานขายมีการพูดจาท่ีดี สุภาพมากท่ีสุด รองลงมา คือ การท่ี
พนักงานขายมีการเสนอใหPทดลองสินคPา  
  4. ดPานการสUงเสริมการขาย พบวUา ผูPตอบแบบสอบถามใหPความสําคัญตUอรูปแบบการสUงเสริม
การตลาดของเครื่องแตUงกายแบบลําลอง ดPานการสUงเสริมการขายอยูUในระดับมาก โดยพบวUา ผูPตอบ
แบบสอบถามใหPความสําคัญกับการลดราคามากท่ีสุด รองลงมา คือ การใหPสิทธิพิเศษอ่ืนๆ เม่ือซ้ือสินคPา  
    5. ดPานการตลาดทางตรง พบวUา ผูPตอบแบบสอบถามใหPความสําคัญตUอ
รูปแบบการสUงเสริมการตลาดของเครื่องแตUงกายแบบลําลอง ดPานการตลาดทางตรงอยูUในระดับมาก โดยพบวUา 
ผูPตอบแบบสอบถามใหPความสําคัญกับการแจPงขUาวสารเก่ียวกับสินคPาของกิจการและสั่งทางอินเตอรAเน็ต หรือ
ออนไลนAมากท่ีสุด รองลงมา คือ ผูPขายสามารถตอบสนองผูPบริโภคไดPทันที 
 สUวนท่ี 3 พฤติกรรมการซ้ือเครื่องแตUงกายแบบลําลองในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวUา 
ผูPตอบแบบสอบถามสUวนใหญUมีความตPองการซ้ือเครื่องแตUงกายแบบลําลอง เพราะมีความตPองการท่ีมีความ
จําเป]นตUอการดํารงชีวิต โดยสUวนใหญUมีการหาแหลUงของขPอมูลในการตัดสินใจซ้ือเครื่องแตUงกายแบบลําลองจาก
แหลUงขUาวสารท่ีไดPจากสื่อตUางๆ และมีการประเมินทางเลือกในการซ้ือเครื่องแตUงกายแบบลําลอง โดยพิจารณา
ถึงผลประโยชนAท่ีจะไดPรับจากสินคPา และมีงบประมาณในการซ้ือเครื่องแตUงกายแบบลําลองตUอครั้ง คือ ตํ่ากวUา 
1,000 บาทตUอครั้ง มีความถ่ีในการซ้ือเครื่องแตUงกายแบบลําลองตํ่ากวUา 1 ครั้งตUอเดือน มีปริมาณในการซ้ือ 1 
ชิ้นตUอครั้ง โดยประเภทสินคPาท่ีซ้ือบUอยมากท่ีสุด คือ เสื้อ รองลงมา คือ กางเกง 
 สUวนท่ี 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน  

สมมติฐานท่ี 1 ผูPบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีลักษณะสUวนบุคคลของผูPบริโภค ไดPแกU 
เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดP และสถานภาพ แตกตUางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือเครื่องแตUงกายแบบ
ลําลองแตกตUางกัน สามารถสรุปไดPวUา ผูPตอบแบบสอบถามท่ีมีเพศแตกตUางกัน จะมีการประเมินทางเลือก 
ความถ่ีในการซ้ือ ปริมาณในการซ้ือ และประเภทของเครื่องแตUงกายท่ีซ้ือแตกตUางกัน ในขณะท่ีผูPตอบ
แบบสอบถามท่ีมีอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดP จะมีพฤติกรรมการซ้ือเครื่องแตUงกายแบบลําลอง คือ 
ความตPองการซ้ือ การหาขPอมูล การประเมินทางเลือก งบประมาณในการซ้ือความถ่ีในการซ้ือ ปริมาณในการ
ซ้ือ และประเภทของเครื่องแตUงกาย แตกตUางกัน นอกจากนั้นยังพบวUา ผูPตอบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพ
แตกตUางกัน จะมีพฤติกรรมการซ้ือเครื่องแตUงกายแบบลําลอง คือ ความตPองการซ้ือ การหาขPอมูล งบประมาณ
ในการซ้ือความถ่ีในการซ้ือ ปริมาณในการซ้ือ และประเภทของเครื่องแตUงกาย แตกตUางกัน 

สมมติฐานท่ี 2 รูปแบบการสUงเสริมการตลาดไดPแกU การโฆษณา การประชาสัมพันธA การขาย
โดยบุคคล การสUงเสริมการขาย และการตลาดทางตรง มีความสัมพันธAกับพฤติกรรมการซ้ือเครื่องแตUงกายแบบ
ลําลองในเขตกรุงเทพมหานครสามารถสรุปไดPวUา รูปแบบการสUงเสริมการตลาด ดPานการโฆษณา มี
ความสัมพันธAกับความตPองการซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือ และปริมาณในการซ้ือเครื่องแตUงกายแบบลําลอง ในขณะท่ี
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รูปแบบการสUงเสริมการตลาด ดPานการประชาสัมพันธAโฆษณา มีความสัมพันธAกับการหาขPอมูล ปริมาณในการ
ซ้ือ และประเภทของเครื่องแตUงกายท่ีซ้ือ รูปแบบการสUงเสริมการตลาด ดPานการขายโดยบุคคล มีความสัมพันธA
กับความถ่ีในการซ้ือ และประเภทของเครื่องแตUงกายท่ีซ้ือ รูปแบบการสUงเสริมการตลาด ดPานการสUงเสริมการ
ขาย มีความสัมพันธAกับความตPองการซ้ือการประเมินทางเลือก งบประมาณในการซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือเครื่อง
แตUงกายแบบลําลอง นอกจากนั้นยังพบวUา รูปแบบการสUงเสริมการตลาด ดPานการตลาดทางตรง มี
ความสัมพันธAกับความตPองการซ้ือ และการประเมินทางเลือกในการซ้ือเครื่องแตUงกายแบบลําลองของผูPตอบ
แบบสอบถามอยUางมีนัยสําคัญทางสถิติ 

 
อภิปรายผลการวิจัย 
 จากการศึกษารูปแบบการสUงเสริมการตลาดท่ีมีผลตUอพฤติกรรมการซ้ือเครื่องแตUงกายแบบลําลองใน
เขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงสามารถอภิปรายผลการศึกษาไวP ดังนี้ 
 ผูPตอบแบบสอบถามท่ีมีเพศแตกตUางกัน จะมีการประเมินทางเลือก ความถ่ีในการซ้ือ ปริมาณในการ
ซ้ือ และประเภทของเครื่องแตUงกายท่ีซ้ือแตกตUางกัน ในขณะท่ีผูPตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ ระดับการศึกษา 
อาชีพ รายไดP จะมีพฤติกรรมการซ้ือเครื่องแตUงกายแบบลําลอง คือ ความตPองการซ้ือ การหาขPอมูล การ
ประเมินทางเลือก งบประมาณในการซ้ือความถ่ีในการซ้ือ ปริมาณในการซ้ือ และประเภทของเครื่องแตUงกาย 
แตกตUางกัน นอกจากนั้นยังพบวUา ผูPตอบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพแตกตUางกัน จะมีพฤติกรรมการซ้ือเครื่อง
แตUงกายแบบลําลอง คือ ความตPองการซ้ือ การหาขPอมูล งบประมาณในการซ้ือความถ่ีในการซ้ือ ปริมาณในการ
ซ้ือ และประเภทของเครื่องแตUงกาย แตกตUางกัน จากผลการศึกษาสามารถสรุปไดPวUา ปpจจัยในดPานของเพศ 
อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดP และสถานภาพ เป]นปpจจัยท่ีทําใหPผูPบริโภคมีพฤติกรรมการซ้ือเครื่องแตUง
กายแบบลําลองแตกตUางกันไป ท้ังนี้ผลการศึกษาสอดคลPองกับแนวคิดของยุบล เบ็ญจรงคAกิจ (2542, หนPา 44-
52) ไดPกลUาวถึงแนวความคิดดPานประชากรนี้เป]นทฤษฎีท่ีใชPหลักการของความเป]นเหตุเป]นผล กลUาวคือ 
พฤติกรรมตUางๆ ของมนุษยAเกิดข้ึนตามแรงบังคับจากภายนอกมากระตุPน เป]นความเชื่อท่ีวUาคนท่ีมีคุณสมบัติ
ทางประชากรท่ีแตกตUางกัน จะมีพฤติกรรมท่ีแตกตUางกันไปดPวย ซ่ึงแนวความคิดนี้ตรงกับทฤษฎีกลุUมสังคม 
(Social Categories Theory) ของ Defleur and Bcll-Rokeaoh (1996) ท่ีอธิบายวUา พฤติกรรมของบุคคล
เก่ียวขPองกับลักษณะตUางๆ ของบุคคล หรือลักษณะทางประชากร ซ่ึงลักษณะเหลUานี้สามารถอธิบายเป]นกลุUมๆ 
ไดP คือ บุคคลท่ีมีพฤติกรรมคลPายคลึงกันมักจะอยูUในกลุUมเดียวกัน ดังนั้นบุคคลท่ีอยูUในลําดับชั้นทางสังคม
เดียวกันจะเลือกรับและตอบสนองตUอเนื้อหาขUาวสารในแบบเดียวกัน และทฤษฎีความแตกตUางระหวUางบุคคล 
(Individual Differences Theory) ซ่ึงทฤษฎีนี้ไดPรับการพัฒนาจากและการตอบสนอง (Stimulus-
Response) หรือทฤษฎีเอส-อารA (S-R Theory) ในสมัยกUอนและไดPนํามาประยุกตAใชPอธิบายเก่ียวกับการ
สื่อสารวUาผูPรับสารท่ีมีคุณลักษณะท่ีแตกตUางกัน จะมีความสนใจตUอขUาวสารท่ีแตกตUางกัน ซ่ึงคุณสมบัติเหลUานี้
ลPวนแลPวแตUมีผลตUอการรับรูPการตีความและการเขPาใจในการสื่อสารท้ังสิ้น (กิติมา สุรสนธิ, 2551, หนPา 15-17) 
1. เพศ (Sex) หญิงชายมีความแตกตUางกันท้ังในดPานสรีระความถนัดสภาวะทางจิตใจอารมณAจากงานวิจัย
ทางดPานจิตวิทยาท้ังหลายไดPแสดงใหPเห็นถึงความแตกตUางอยUางมากในเรื่องความคิดคUานิยม และทัศนคติ ท้ังนี้
เพราะวัฒนธรรมและสังคมไดPกําหนดบทบาทและกิจกรรมของคนสองท้ังเพศไวPแตกตUางกัน 2. อายุ (Age) อายุ 
เป]นปpจจัยท่ีสําคัญประการหนึ่งตUอพฤติกรรมการสื่อสารของมนุษยAเนื่องจากอายุจะเป]นตัวกําหนดหรือเป]นสิ่งท่ี
บUงบอกเก่ียวกับความมีประสบการณAในเรื่องตUางๆ ของบุคคล โดยท่ัวไปเม่ืออายุเพ่ิมข้ึนประสบการณAสูงข้ึน
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ความฉลาดรอบคอบก็เพ่ิมมากข้ึนวิธีคิดและสิ่งท่ีสนใจก็จะเปลี่ยนแปลงไปดPวย 3. การศึกษา (Education) 
การศึกษาหรือความรูPเป]นลักษณะอีกประการหนึ่งท่ีมีอิทธิพลตUอผูPรับสารการท่ีคนไดPรับการศึกษาท่ีตUางกันใน
ยุคสมัยท่ีตUางกันในระบบการศึกษาท่ีแตกตUางกันจึงยUอมมีความรูPสึกนึกคิดอุดมการณAและความตPองการท่ี
แตกตUางกันคนท่ัวๆ ไปมักจะสนใจหรือยึดแนวความคิดในแนวสาขาของตนเป]นสําคัญ 4. สถานภาพทางสังคม
และเศรษฐกิจ (Socio-Economic Status) อันไดPแกU เชื้อชาติและชาติพันธุA ถ่ินฐานภูมิลําเนาพ้ืนฐานของ
ครอบครัว อาชีพ รายไดP และฐานะทางการเงินปpจจัยเหลUานี้มีอิทธิพลอยUางสําคัญตUอผูPรับสาร  

รูปแบบการสUงเสริมการตลาด ดPานการโฆษณา มีความสัมพันธAกับความตPองการซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือ 
และปริมาณในการซ้ือเครื่องแตUงกายแบบลําลอง ในขณะท่ีรูปแบบการสUงเสริมการตลาด ดPานการ
ประชาสัมพันธAโฆษณา มีความสัมพันธAกับการหาขPอมูล ปริมาณในการซ้ือ และประเภทของเครื่องแตUงกายท่ีซ้ือ 
รูปแบบการสUงเสริมการตลาด ดPานการขายโดยบุคคล มีความสัมพันธAกับความถ่ีในการซ้ือ และประเภทของ
เครื่องแตUงกายท่ีซ้ือ รูปแบบการสUงเสริมการตลาด ดPานการสUงเสริมการขาย มีความสัมพันธAกับความตPองการ
ซ้ือการประเมินทางเลือก งบประมาณในการซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือเครื่องแตUงกายแบบลําลอง นอกจากนั้นยัง
พบวUา รูปแบบการสUงเสริมการตลาด ดPานการตลาดทางตรง มีความสัมพันธAกับความตPองการซ้ือ และการ
ประเมินทางเลือกในการซ้ือเครื่องแตUงกายแบบลําลองของผูPตอบแบบสอบถามอยUางมีนัยสําคัญทางสถิติ ซ่ึงผล
การศึกษาสอดคลPองกับแนวคิดของสุวิมล แมPนจริง และเกยูร ใยบัวกลิ่น (2550) ท่ีกลUาววUา การสUงเสริม
การตลาด หมายถึง การสื่อสารของผูPผลิตทําไปยังตลาดเป�าหมายเพ่ือเป]นการใหPขPอมูลขUาวสาร ชักจูงใจ หรือ
เพ่ือเป]นการเตือนความจําของผูPบริโภค รวมท้ังการเปลี่ยนแปลงทัศนคติของผูPบริโภคเพ่ือกUอใหPเกิดพฤติกรรม
การซ้ือข้ึน ซ่ึงการสUงเสริมการตลาดจะประกอบไปดPวย การโฆษณา การขายโดยใชPบุคคล การประชาสัมพันธA 
การสUงเสริมการขาย และการตลาดทางตรง และสอดคลPองกับแนวคิดของศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป� (2555) ท่ี
กลUาววUา การสUงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึงการกําหนดแนวทางในการสื่อสารไปยังลูกคPาเป�าหมาย
เก่ียวกับสินคPาและบริการ ราคา ขPอมูลอ่ืนๆ ของสินคPาและบริการ ดPวยการประสมประสานสUวนประสมทาง
การตลาด ไดPแกUการโฆษณา การประชาสัมพันธA การสUงเสริมการขาย การตลาดทางตรง และการขายโดยใชP
พนักงานขาย นักการตลาดใชPการสUงเสริมการตลาดในการแจPงขUาว กระตุPนจูงใจ และการย้ําเตือนลูกคPา โดย
มุUงหวังเมยอดขายใหPสูงข้ึนในระยะสั้นดPวย แนวคิดปpจจุบันไดPมีนักวิชาการประยุกตAแนวคิดทฤษฎีใหPสอดคลPอง
กับพฤติกรรมผูPบริโภคมากข้ึน เป]นการสื่อสารแบบบูรณการ (IMC) ดPวยการใชPเครื่องมือการสUงเสริมการตลาด
ท้ัง 5 อยUาง ประสมประสานกันตามกลุUมลูกคPาเป�าหมาย และงบประมาณของธุรกิจ โดยมุUงเนPนใหPมี
ประสิทธิภาพมากท่ีสุด นอกจากนั้นยังสอดคลPองกับผลการศึกษาของ กัณณพนตA บุญชUวย (2556) ไดPศึกษา
เรื่อง ปpจจัยสUวนประสมการสUงเสริมการตลาดการกีฬา ท่ีสUงผลตUอประเภท ของแฟนกีฬาฟุตบอลไทยแลนดA
พรีเมียรAลีก ผลการศึกษาพบวUา ปpจจัยสUวนประสมการสUงเสริมการตลาดการกีฬา สUงผลตUอแฟนกีฬาทุกประเภท 
โดยมีการใหPขUาวและการประชาสัมพันธA และการโฆษณาท่ีสUงผลตUอกลุUมแฟนกีฬาผูPคลั่งไคลP การโฆษณา การ
ขายโดยใชPพนักงานขาย การสUงเสริมการขาย และการใหPขUาวและการประชาสัมพันธAท่ีสUงผลตUอกลุUม ติดตาม
แชมป� และสอดคลPองกับผลการศึกษาของพิมพAนิภา เรืองศรี (2558) ไดPศึกษาเรื่อง การสื่อสารการตลาดแบบ
บูรณาการท่ีมีผลตUอพฤติกรรมการซ้ือสินคPาสไตลAนันดาของผูPบริโภค ท่ีพบวUา การสื่อสารการตลาดแบบบูรณา
การมีความสัมพันธAกับพฤติกรรมการซ้ือสินคPาของผูPบริโภค โดยการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีผูPบริโภค
มีการรับรูPมากท่ีสุด ไดPแกU การสUงเสริมการขาย การตลาดโดยการบอกตUอ การขายโดยพนักงานขาย การจัด
กิจกรรม การโฆษณา การตลาดทางตรง และการประชาสัมพันธA 
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ขMอเสนอแนะ 
 1.  ปpจจัยท่ีเป]นลักษณะสUวนบุคคลของผูPบริโภคกลุUมนี้พบวUาเป]นผูPบริโภคหลักของสินคPาประเภทเครื่อง
แตUงกายแบบลําลอง ดังนั้น ควรมีการต้ังกลยุทธAดPานผลิตภัณฑA ดPานราคา ดPานชUองทางการจัดจําหนUาย และ
ดPานรูปแบบการสUงเสริมการตลาดใหPเหมาะสมกับความตPองการ และวิถีชีวิตของผูPบริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงไป ใหP
ไดPมากท่ีสุด 
 2.  รูปแบบการสUงเสริมการตลาดของสินคPาประเภทเครื่องแตUงกายแบบลําลอง ดPานการโฆษณากลุUม
ตัวอยUางใหPความสําคัญกับการโฆษณาผUานสื่อสังคมออนไลนAมากท่ีสุด ดังนั้น ผูPประกอบธุรกิจประเภทเครื่อง
แตUงกายแบบลําลอง ควรพิจารณาใหPความสําคัญในการโฆษณาผUานสื่อสังคมออนไลนAเพ่ิมข้ึน เพ่ือท่ีจะสื่อสาร
ขPอมูลตUางๆไปยังกลุUมเป�าหมายไดPรับทราบขPอมูลไดPอยUางครอบคลุม และสUงผลตUอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑA
มากข้ึน 
 3.  รูปแบบการสUงเสริมการตลาดของสินคPาประเภทเครื่องแตUงกายแบบลําลอง ดPานการ
ประชาสัมพันธAกลุUมตัวอยUางใหPความสําคัญกับการประชาสัมพันธAขPอมูลผUานสื่อสังคมออนไลนAมากท่ีสุด ดังนั้น ผูP
ประกอบธุรกิจประเภทเครื่องแตUงกายแบบลําลอง ควรพิจารณาใหPความสําคัญในการประชาสัมพันธAขPอมูลผUาน
สื่อสังคมออนไลนA  
 4.  รูปแบบการสUงเสริมการตลาดของสินคPาประเภทเครื่องแตUงกายแบบลําลอง ดPานการขายโดยบุคคล 
กลุUมตัวอยUางใหPความสําคัญกับพนักงานขายมีการพูดจาท่ีดี สุภาพมากท่ีสุด ดังนั้น ผูPประกอบธุรกิจประเภท
เครื่องแตUงกายแบบลําลอง ควรพิจารณาใหPความสําคัญ กับพนักงานขาย โดยมีการคัดเลือกพนักงานขายท่ีมี
ความรูPความสามารถและทักษะการขายท่ีดี เพ่ือใหPกลุUมเป�าหมายไดPรับการใหPบริการท่ีดี และเกิดความ
ประทับใจในการใหPบริการของพนักงานขาย และสUงผลไปยังความสนใจและการซ้ือสินคPาเพ่ิมเติมของ
กลุUมเป�าหมายไดP 
 5.  รูปแบบการสUงเสริมการตลาดของสินคPาประเภทเครื่องแตUงกายแบบลําลอง ดPานการสUงเสริมการ
ขาย กลุUมตัวอยUางใหPความสําคัญกับการลดราคามากท่ีสุด ดังนั้น ผูPประกอบธุรกิจประเภทเครื่องแตUงกายแบบ
ลําลอง ควรพิจารณาใหPความสําคัญ ในเรื่องการสUงเสริมการตลาดโดยใชPการลดราคา เพ่ือดึงดูดความสนใจ
กลุUมเป�าหมาย เชUน การลดราคาเม่ือซ้ือสินคPาตามท่ีกิจการไดPกําหนดไวP การลดราคาตามโอกาสพิเศษ เป]นตPน 
 6.  รูปแบบการสUงเสริมการตลาดของสินคPาประเภทเครื่องแตUงกายแบบลําลอง ดPานการตลาดทางตรง 
กลุUมตัวอยUางใหPความสําคัญในการแจPงขUาวสารเก่ียวกับสินคPาของกิจการและสั่งทางอินเตอรAเน็ต หรือออนไลนA
มากท่ีสุด ดังนั้น ผูPประกอบธุรกิจประเภทเครื่องแตUงกายแบบลําลอง ควรพิจารณาใหPความสําคัญกับการแจPง
ขUาวสารเก่ียวกับสินคPาของกิจการโดยสUงตรงไปยังผูPบริโภคทางออนไลนA ประกอบกับการจําหนUายสินคPาผUาน
ชUองทางออนไลนA เนื่องจากปpจจุบันมีเทคโนโลยีตUางๆท่ีทันสมัยและผูPบริโภคไดPมีพฤติกรรมเปลี่ยนไป ดังนั้น 
ชUองทางการขายทางตรงผUานทางออนไลนAจึงเป]นชUองทางการจัดจําหนUายท่ีนUาสนใจ 
 7.  กลุUมตัวอยUางมีพฤติกรรมการซ้ือ เนื่องจากมีความตPองการท่ีมีความจําเป]นตUอการดํารงชีวิต หา
ขPอมูลของสินคPาจากแหลUงขUาวสารท่ีไดPจากสื่อตUางๆ ประเมินทางเลือกในการซ้ือเครื่องแตUงกายแบบลําลองโดย
พิจารณาถึงผลประโยชนAท่ีจะไดPรับจากสินคPา งบประมาณในการซ้ือเครื่องแตUงกายแบบลําลองในแตUละครั้งจะ
ตํ่ากวUา 1,000 บาทตUอครั้ง มีความถ่ีในการซ้ือตํ่ากวUา 1 ครั้งตUอเดือน ปริมาณในการซ้ือ 1 ชิ้นตUอครั้ง และ
ประเภทของเครื่องแตUงกายแบบลําลองท่ีผูPบริโภคซ้ือบUอยท่ีสุด คือ เสื้อ ดังนั้น ผูPประกอบธุรกิจประเภทเครื่อง
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แตUงกายแบบลําลอง ควรมีการกระตุPนความตPองการซ้ือของผูPบริโภคโดยการนําเสนอขPอมูลตUางๆเก่ียวกับสินคPา
หรือบริการผUานทางสื่อตUางๆอยUางครอบคลุม เพ่ือใหPบรรลุวัตถุประสงคAของกิจการ 
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