
 บทที� 2  

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยที�เกี�ยวข้อง 
  

การวจิยัเรื�อง “พฤติกรรมการซือสินคา้แฟชนัของผูช้ายวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร# � ” 
ผูว้ิจยัทาํการศึกษาภายใต้กรอบของแนวคิด และงานวิจยัที�เกยวข้องโดยแบงออกเป็นี� ่  4 หัวข้อ 
ดงัตอไปนี่ # 

1.  แนวคิดเกยวกบแฟชนัี� ั �  

 1.1  หลกัการของแฟชนั�  

 1.2  วงจรชีวิตของแฟชนั�  
 1.3  ประเภทของเครื�องแตงกายแฟชนั่ �  
 1.4  การกระจายตวัของแฟชนัไปสูผูบ้ริโภค� ่  
 1.5  ทฤษฎีชนชนัสูงของแฟชนั# �  

 1.6  ทฤษฎีการตลาดมวลชน 

2.  แนวคิดการตลาดและการสงเสริมการตลาดแฟชนั่ �  

 2.1  การตลาด 

 2.2  การสงเสริมกา่ รตลาดแฟชนั�  
3.  แนวคิดเกยวกบี� ั พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 3.1  อิทธิพลภายนอก 

 3.2  อิทธพลภายใน 

 3.3  แนวคิดเกยวกบตนเองี� ั  

 3.4  การตดัสินใจของบุคคลและกระบวนการตดัสินใจซือ#  

 3.5  กระบวนการตดัสินใจซือของผูบ้ริโภค#  
4.  งานวจิยัที�เกยวขอ้งี�  

           

 1.   แนวคดิเกี�ยวกบัแฟชั�น 
  กาญจนา แกวเทพ ้ (2541) กลาวไวว้า แฟชันมีขอบเขตที�กวา้งขวางและครอบคลุมใน่ ่ �
เรื� องราววาด้วยเสือผา้ของผูห้ญิงและผูช้ายในวาระโอกาสตางๆ ในทุกยุคทุกสมยั นอกจากนียงั่ ่# #
เกยวขอ้งกบการแตงหนา้  แตงผม รองเทา้  กระเป๋า  เครื�องประดบั  เครื�องใช้ที�ใี� ั ่ ่ ช้ประกอบเสื#อผา้ 
รวมไปถึงลกัษณะรูปรางของบุคคลอีกดว้ย่  
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  สวน ่ Levy & Weitz (1996) ให้คาํจาํกดความวา แฟชนั คือ สินคา้ประเภทหนึ�ง หรือ ั ่ �
แนวทางในการประพฤติปฏิบติั ซึ� งไดรั้บการยอมรับจากคนจาํนวนมากในสังคมแลว้วาเหมาะสม่
กบแตละชวงเวลาและสถานที�ั ่ ่  
  นอกจากนี  # Drake และคณะ (1992) ไดส้รุปไวว้า แฟชนั คือลกัษณะของการแสดงออก ่ �
หรือการกระทาํที�ได้รับการยอมรับเป็นอยางดีจากกลุมบุคคลในแตละสังคม เวลาและสถานที� ่ ่ ่
แฟชนัครอบคลุมไปถึงกจกรรมตางๆ ในการดาํเนินชีวิต เชน � ิ ่ ่ การแตงกาย การรับประทานอาหาร่  
การเรียนและการสอน  เป็นต้น อีกทั# งยงัปรากฎให้เห็นโดยทัวไปจนกลายเป็นสวนหนึ� งของ� ่
สิงแวดลอ้มที�เราพบเห็นเป็นประจาํ เชน บา้น สถานที�ทาํงาน รถยนต์ ถนน โรงภาพยนตร์ � ่ หรือ
แมก้ระทงัสนามกฬา� ี    
  จากคํานิยามที�ได้กลาวข้างต้น่  พอจะสรุปได้วา  แฟชันนันครอบคลุมในบริบทที�่ � #
กวา้งขวางมาก อยางไรกตามหาก่ ็ พูดถึงคาํวา แฟชนั คนสวนใหญมกันึกถึงเรื�องการแตงตวั เสือผา้่ ่ ่ ่� #
และเครื�องประดบัเสียมากกวาเรื� องอื�นๆ ดงันันจึงจาํเป็นตอ้งเขา้ใจคาํศพัท์ตางๆ  ที�เกยวขอ้งกบ่ ่ ี� ั#
แฟชนัเสียกอน  � ่  
  เพื�อความเข้าใจที�ตรงกนั ในการศึกษาเรื� องเกยวกบแฟชัน  จาํเป็นตอ้งทาํความเขา้ใจี� ั �
คาํศพัทต์างๆที�เกยวขอ้ง ซึ� งไดแ้ก่ ี� ่ 
  สไตล์  (Style) หมายถึง เสือผา้เครื�อง# แตง่ กายที�มีลกัษณะเฉพาะ มีความแปลก
แตกตางไปจากเสือผา้เครื�องแตงกายโดยทวัไปอยางเห็นไดช้ดั  ทาํให้เสือผา้นนัดู่ ่ ่# #� # โดดเดนนามอง ่ ่
และมีความเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะ   ซึ� งอาจมีการพฒันาขึนเ# ป็นสไตล์ของตวัเองที�มีความพิเศษสวน่
บุคคลกได ้็ คาํนึงถึงเหตุผลจากการยอมรับเป็นสําคญั เมื�อสไตล์หนึ� งไดรั้บความนิยมชมชอบจาก
กลุมผูบ้ริโภค  สไตลน์นัจะกลายเป็นแฟชนัในที�สุด  หรืออาจกลาวไดว้าถา้ไมมีการเปลี�ยนสไตล์ ก่ ่ ่ ่ ็# �
คงไมมีแฟชัน เพราะฉะนันแฟชันจึงเกดกบส่ ิ ั� # � ไตล์ที�ได้รับการนิยมจากกลุมผูบ้ริโภคนันเอง ซึ� ง่ #
บอยครังที�เราพบวาบางสไตล์ไดรั้บความนิยมเป็นระยะเวลานานแมว้าจะไมจดัอยใูนกระแสกตาม  ่ ่ ่ ่ ่ ็#
ดงันนัคนที�ยึดติดอยกูบสไตล์ใดมกัไมนึกถึงแฟชนัที�กาลงัเป็นที�นิยมอยูในชวงเวลานนั # � #่ ั ่ ํ ่ ่ (Stone & 
Samples, 1985;อจัฉรา วรรณสถิตย,์ 2545) 
   ชื�อของสไตลอ์าจมาจากชื�อของชวงเวลาในประวติัศาสตร์ที�่ สไตล์นนัถือกาเนิดขึน # ํ #
เชน โรมนัสไตล์ ่ (Roman style) หรือ เรอเนสซองสไตล์ (Renaissance style) และเมื�อสไตล์เหลานี่ #
กลบัมานิยมอีกครัง นนัหมายความวา องค์ประกอบหลกัของสไตล์เหลานันย ั# � #่ ่ งคงเหมือนเดิม แต่
รายละเอียดอาจเปลี�ยนไปบา้ง ทงันีเป็นผลสะทอ้นมาจากรสนิยมและความตอ้งการของผูบ้ริโภค# #
หรือลูกคา้ในขณะนนั # (อจัฉรา วรรณสถิตย,์2545)  
                          รูปแบบ (Design) หมายถึง รูปแบบของสไตล์ทงันีในแตละสไตล์จะมีการ# # ่
ออกแบบให้รายละเอียดปลีกยอยที�แตกตางกนไปไดม้ากมายหลายรูปแบบและแนนอนวาทงัหมด่ ่ ั ่ ่ #
นนัยงัเป็น# สไตลเ์ดียวกน ตวัอยางเชน เสือเชิต อาจั ่ ่ # # มีรูปแบบที�มีรายละเอียดไมเหมือนกน  สวนที�ทาํ่ ั ่



 8 

ให้เกดความแตกตาง ไดแ้ก แขนเสือ ปกเสือ  ิ ่ ่ # # กระเป๋าเสือ แตทงัหมดกยงัคงเป็นเสือเชิตอยูนนัเอ# #่ ็ ่# ## ง    
( อจัฉรา วรรณสถิตย,์2545) 
           รสนิยม (Taste) หมายถึง ความคิดเห็นวาอะไรเหมาะสมหรือไมเหมาะสมในแต่ ่ ่
ละสถานการณ์ เชน ชุดราตรีจะดูสวยงามเมื�อใช้แตงไปงานราตรีสโมสร แตถ้านํามาแตงตอน่ ่ ่ ่
กลางวนัคงไมนบัวามีรสนิยมที�ดี หรือการใสกระโปรงสัน กางเกงขาลีบรั่ ่ ่ # ดทอนขา เสือสายเดี�ยวจะ่ #
ดูดีเมื�ออยูบนผูที้�มีรูปรางสูงโปรง แตถ้าคน่ ่ ่ ่ รูปราง่ อ้วนเตียนําไปใสบ้าง กคงไมเรีย# ่ ็ ่ กวาเป็นผูมี้่
รสนิยมที�ดีเชนกน ่ ั ( อจัฉรา วรรณสถิตย,์2545) 
   จากคาํศพัทเ์กยวกบแฟชนัที�ไดก้ลาวขา้งตน้ จึงสรุปไดว้า  แฟชนั หมายถึง  สไตล ์ี� ั ่ ่� �
รูปแบบ และรสนิยม ซึ� งสงผลให้่ แตละบุคคล่ มีพฤติกรรมการซือสินคา้แฟชนัแตกตางกน# � ่ ั   

1.1 หลกัการของแฟชั�น (Principles of  Fashion) 
      Rath, Peterson และ Greensley Gill (1994) กลาวถึงหลกัการ  ่ 5 ประการ  ซึ� งถือ
เป็นรากฐานของการศึกษาแฟชนัทงันีไมวากาลเวลาจะเปลี�ยนไ� # # ่ ่ ป หรือแฟชนัจะเปลี�ยนไปอยางไร  � ่  
แตหลกัการนีจะยงัคงสามารถนาํไปปรับใชไ้ดก้บทุกยคุทุกสมยั ดงันี่ ั# #  
   1.1.1 ผ้บริโภคเป็นผ้กาํหนดแฟชั�นู ู โดยการยอมรับหรือปฏิเสธสไตล์ที�นําเสนอ 
                          หลักการนีขัดแย้# งกบความเชื�อที�วา นักออกแบบ ผูผ้ลิต หรือร้ั ่ านค้า เป็นผู ้
สร้างสรรคแ์ฟชนั แตแทจ้ริงแลว้ผูบ้ริโภคตางหากที�เป็นผูส้ร้างสรรค ์ทงันีเนื�องจากตวัผูบ้ริโภคเอง� #่ ่ #
เป็นคนที�ตอ้งสวมใสเสือผา้ ดงันนัผูบ้ริโภคจึงเป็นผูต้ดัสินใจวาสไตล์นนัๆ จะไมเป็นที�ดึงดูดใจอีก่ ่ ่# # #
ตอไป อีกทงัยงัเป็นผู ้่ # กาหนดวาสไตล์ใหมใดจะเํ ่ ่ ป็นที�นิยมตอไป ยิงไปกวานันในแตละฤดูกาล่ ่ ่� #
ออกแบบเสือผา้ตอ้งสร้างสรรค์งานเป็นร้อยๆ สไตล์เพื�อให้ถูกใจผูบ้ริโภคจาํนวนมาก และกวาที�# ่
เสือผา้เหลานนัจะถูกนาํมาวางขายตามร้านคา้กตอ้งผานการคดัสรรจากบุคคลตางๆไมวาจะเป็น# ่ ็ ่ ่ ่ ่#
ผูผ้ลิตที�ตอ้งเลือกวาสไตล์ใดจะเป็นที�นิ่ ยม หรือร้านคา้ที�ตอ้งเลือก สไตล์ที�คาดวาลูกคา้ชอบและ่
ตอ้งการ ดงันนัผูที้�อยใูนกระบวนการคดัสรรคนสุดทา้ยกคือผูบ้ริโภคที�ตอ้งคาดเดาวาสไตล์ใดกาลงั# ่ ็ ่ ํ
จะเป็นแฟชนั�  
   1.1.2 แฟชั�นไม่ได้ขึCนอย่กบัราคาู  
           ราคาสินคา้ที�ไมสามารถบงบอกไดว้าสินคา้นนัเป็นสิ่ ่ ่ # นคา้ที�อยูในกระแสแฟชนั่ �
หรือกาลงัเํ ป็นที�นิยม แมว้าสินคา้แฟชนัจาํนวนมากมีราคาคอนขา้งแพง โดยเฉพาะสินคา้ที�ไดรั้บการ่ ่�
ออกแบบจากนกัออกแบบที�มีชื�อเสียง  แตเ่ มื�อร้านคา้ตางๆ พากนลอกเลียนแบบออกมาขายราคาที�ต ํ�่ ั
กวา่ สินคา้ที�ทาํเลียนแบบขึนกถือเป็นสินคา้ที�อยู# ็ ใ่นกระแสแฟชนัและไดรั้บความนิยมเชนกน แมว้า� ่ ั ่
คุณภาพจะดอ้ยกวาของจริงอยมูากกตาม่ ่ ็  
   1.1.3 แฟชั�นมีการเปลี�ยนแปลงแบบค่อยเป็นค่อยไป 
          โดยทวัไปแฟชนัมกัมีพฒันาจากสไตลห์นึ�งสูอีกสไตล์หนึ�งแบบคอยเป็นคอยไป� � ่ ่ ่
อยางเชน กระโปรงคอยๆ ทาํให้สันขึนไปที�ละนิว่ ่ ่ # # # เมื�อผานไปแตละฤดูกาล เป็นตน้่ ่  ทงันีเพราะนกั# #



 9 

ออกแบบมีความเขา้ใจและยอมรับวา ในการสร้างสไตล์ใหมๆ ขึนมายงัคงตอ้งยึดแฟชนัเดิมไวเ้ป็น่ ่ # �
หลกั   เนื�องจากผูบ้ริโภคในปัจจุบนัมกัซือเสือผา้เครื�องแตงกายตางๆ เพื�อนาํไปผสมผสานและนาํ# # ่ ่ มา
สวมใสกบชุดที�มีอยแูลว้่ ั ่  
   1.1.4 การตลาดและการส่งเสริมการขายไม่สามารถเปลี�ยนแปลงทศิทางของแฟชั�น 
             แมว้าผูผ้ลิตและร้านคา้ไดพ้ยายามใชก้ารตลาดและการสงเสริมการขาย รวมทงั่ ่ #
มีการเผยแพรขอ้มูลขาวสารของแฟชนัโดยใชสื้�่ ่ � อตางๆ ไมวาจะเป็นโทรทศัน์ นิตยสาร อินเตอร์เน็ต ่ ่ ่
ไปทวัโลกแตก� ่ ไ็มสามารถคาดเดาไดว้าผูบ้ริโภคจะซือหรือไมซืออะไรอีกทงัยงัไมสามารถบงัคบัให้่ ่ ่ ่# # #
พวกเขาซือสินคา้# ที�ไมตอ้งการไ่ ด ้ตวัอยางเชนครังหนึ� งองค์กรธุ่ ่ # รกจแฟชนัพยายามอยางยิงในการิ ่� �
สงเสริมและสนบัสนุนใหผู้ห้ญิงหนัมาสว่ มกระโปรงสัน แตปราฎกวาไมมีใครตอ้งการซือไปใช้# ่ ่ ่ # เลย 
จนกระทงัเวลาผานไปนานหลายปีจึงมีผูต้ดัสินใจซือกระโปรงสันไปใสกน� #่ ่ ั#  
      1.1.5  แฟชั�นตายไปเพราะเกินความพอด ี
               จะเห็นได้วาเมื�อแฟชันได้รับการยอมรับในขนัสูงสุดจะมีผูค้นจาํนวนมาก่ � #
แตงตวัเหมือนกนจนแทบแยกกนไมออก ในที�สุดผูบ้ริโภคเหลานั่ ั ั ่ ่ #นจะมีความรู้สึกวาเพียงพอแลว้่
สาํหรับแฟชนันนัๆและหาแฟชนัใหมมาแทนที� หรือแฟชนับางอยาง เชน� # � �่ ่ ่ กระโปรงทรงสุมซึ� งมีเส้น่
ผานศูนยก์ลางกวา ่ ่ 8 ฟุต ไมมีใหเ้ห็นในปัจจุบนัแลว้ เนื�องจากมีความยุ่ ง่ยากในการสวมใส  และดูรุม่ ่
รามเกนพอดีิ  
 

1.2 วงจรชีวติของแฟชั�น (Fashion Life Cycle) 
   แมว้าสินคา้แฟชนับางอยางจะไดรั้บความนิยมเป็นระยะเวลานานขา้มศตวรรษ แต่ ่ ่�
สินคา้แฟชันกมีวงจรชีวิต� ็ ที�ดาํเนินไปตามลาํดบัขนัตอนที�สามารถคาดเดาได้คลา้ยคลึงกบสินคา้# ั
โดยทัวไป คือมีจุดเริมต้นตังแตขันกาเนิดพืนฐานไปจนขันการตายจากไปจากวงจรชีวิต � # # #� ่ ํ #
(Solomon,2002) 
   วงจรชีวิตของแฟชัน คือ วิวฒันาการที�เกดขึนจากการเปลี�ยนแปลงของแฟชัน� �ิ #
ใหมๆในกลุมสังคมหรือในตลาดอยตูลอดเวลา่ ่ ่  (Sprowles,1981) อยางไรกตามแฟชนัไมใชสิงที�เป็น่ ็ ่ ่� �
สากลซึ� งอาจเป็นที�ยอมรับในประเทศใดประเทศหนึ�ง หรือกลุมอายุใดอายุหนึ�งเทานนั เช่ ่ ่# นในชวง่
ทศวรรษ 1970 ผูห้ญิงวยัรุนนิยมใสกระโปรงยาวถึงตาตุม ใสถุงเทา้ที�มีสีและรองเทา้ส้นสูง ในขณะ่ ่ ่ ่
ที�ผูห้ญิงสูงอายุนิยมสวมชุดสูทที�เป็นกางเกงทบัเสือผ้# าหนา้ และรองเทา้ส้นเตีย เป็นตน้ ทงันีวงจร# ##
ชีวิตของแฟชันจะเริมต้นจากการสร้างสรรค์สไตล์ใหมๆ ขึน จนเ� � ่ # ป็นที�ยอมรับจากผูน้ําแฟชัน �
(Fashion Leader) และเริมมีการแพรหลายในกลุมสังคม ซึ� งตอมากคอยๆแพรหลายในกลุมคนอื�นๆ� ่ ่ ่ ็ ่ ่ ่
จนเป็นที�ยอมรับอยางกวา้งขวาง จนกระทงัในที�สุดแฟชนันนักเริมอิมตวัและกหมดความนิยมลงใน่ ็ ็� � # � �
ที�สุด  (Levy & Weitz,1996) ดงัรายละเอียดตอไปนี่ #   (แผนภาพที� 2.1 ) 
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แผนภาพที� 2.1 วงจรชีวิตของแฟชนั�  
ที�มา: Levy & Weitz, 1996 : 349 

 
   1.2.1 ขัCนการสร้างสรรค์  (Creation) 
                  แฟชนัเกดขึนได้จากหลายแหลง  เชน นกัออกแบบแฟชนัของห้องเสือชื�อดงั � �ิ ่ ่# #
ความคิดสร้างสรรคข์องผูบ้ริโภคเอง บุคคลที�มีชื�อเสียง และแมแ้ตร้านคา้ตางๆ ตวัอยางเชน่ ่ ่ ่   Tiger  
Woods  ถือเป็นผูมี้อิทธิพลทางดา้นแฟชนัตอกลุมผูเ้ลนกอลฟ์ เป็นตน้� ่ ่ ่  
   1.2.2 ขัCนการยอมรับจากกล่มผ้นําแฟชั�น ุ ู (Adoption by Feader) 
             เมื�อแฟชันได้รับการสร้างส� รรค์ขึนมาไมวาจากแหลงใดกตาม # ่ ่ ่ ็ “ผูน้าํแฟชัน� ” 
(Fashion Leader or Innovators)   จะเป็นบุคคลกลุมแรกที�เริมใช้สินคา้แฟชันใหมๆ ่ ่� �  จนทาํให้
แนวโนม้แฟชนันนัๆ� #    เป็นที�นิยมแพรหลายในกลุมสังคมของพวกเขา  คนกลุมนนัจึงเป็นบุคคลที�มี่ ่ ่ #
ความสาํคญัตอการแพรกระจายแฟชั่ ่ �นไปสังคมอื�นๆ ในสังคมตอไป เพราะโดยสวนใหญคนกลุมนี่ ่ ่ ่ #
เป็นคนมีชื�อเสียงและเป็นที�รู้จกัของคนในสังคมเป็นอยางดี่  
   1.2.3 ขัCนการกระจายไปส่กล่มผ้บริโภคอย่างกว้างขวางู ุ ู  (Spread to Large 

Consumer Groups)  
              เมื�อแฟชันได้รับการยอมรับในกลุมผูน้าํแฟชั� �่ น (Earth Adopters) และมีการ
เผยแพรขาวสารจากสื�อตางๆ ตลอดจนมีการวางขายสินคา้ตามร้านคา้มากมาย กจะทาํให้กระแส่ ่ ่ ็
แฟชนันนักระจายไปสูกลุมผูบ้ริโภคอยางรวดเร็ว จนเกดการยอมรับและเป็นที�นิยมอยางแพรหลาย� # ่ ่ ่ ิ ่ ่
ในตลาดขนาดใหญ โดยปกติแลว้่ แฟชนัที�ไดรั้บการยอมรับจากผู ้� บริโภค มกัเป็นแฟชนัที�ทาํให้ผูใ้ช้�
รู้สึกถึงความเป็นบุคคลพิเศษ โดยเฉพาะแฟชนัที�มีความเป็นพิเศษมากๆ อยางเชนเสือผา้ราคาแพงก� ่ ่ ็#
จะไดรั้บการยอมรับในตลอดเป้าหมายของคนรํ� ารวยอยางรวดเร็ว หรือถา้มองในแงของประโยชน่ ่

ขัCน

การ

สร้าง
สรรค์ 

ขัCนการ

ยอมรับ

จากกล่มุ
ผ้นําู
แฟชั�น  

ขัCน

การ

กระ

จาย

ไปสู่

กล่มุ

ผ้บริู
โภค

ขัCน

อิ�มตัว  

ขัCน

เสื�อม

ความ

นิยม   

เวลา 

ยอดขาย 
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ใชส้อยหากมีการผลิตเสือผา้ที�เกบรักษางาย อยางเช# ็ ่ ่ ่นกางเกงที�สามารถพบัเกบไดโ้ดยไมมีรอยยบั ก็ ่ ็
จะเป็นที�แพรหลายในกลุมผูบ้ริโภคอยางรวดเร็ว่ ่ ่  
   1.2.4 ขัCนอิ�มตัว(Saturation) 
            ในขนันีถือวาแฟชนัดาํเนินมาถึงระดบัสูงสุดของวงจรชีวิตแลว้  นนัคือผูบ้ริโภค# � �# ่
เกอบทงัหมดยอมรับแนวโน้มนีมาเป็นระยะเวลาหนึ�ื # # ง ดงันนัแฟชนันีจะเริมเกาจนทาํให้ผูบ้ริโภค# � # � ่
รู้สึกเบื�อสไตลเ์ดิมๆ แลว้จึงทาํใหค้วามนิยมเริมลดลงเรื�อยๆ �  
   1.2.5 ขัCนเสื�อมความนิยม  ( Decline in Acceptance and Obsolesces) 
              เมื�อแฟชันดาํเนินมาถึงจุดอิมตวัแล้ว  กระแสความนิยมและความดึงดูดใจ� � ก็
ลดลงในเวลาอนัรวดเร็ว  ทงันีเพราะแฟชันเดิมไมสามารถแสดงให้เห็นถึงความมีลกัษณะเฉพาะ# �# ่
ของบุคคลอีกตอไป  ่ ( Individuality )  ดงันนัผูส้ร้างสรรคแ์ละผูน้าํแฟชนั  # � ( Fashion  Creators  and  
Leaders )   จึงเริมคิดคน้แนวแฟชนัใหมขึนมาทดแทน  สวนแฟชนัเกากลา้� � �่ ่ ็# ่ สมยัและตกยุคไปจาก
สังคม  ( Drake  et  al.,1996 ) 
        อยางไรกตามวงจรชีวิตของแฟชันเป็นเพียงแนวทางของการศึกษาเพื�อ่ ็ �
คาดการณ์ระยะเวลาของแตละขนัของวงจรชีวิตเทานัน  ยงัไมมีทฤษฎีใดที�สามารถอธิบายได้วา่ ่ ่ ่# #
สไตลใ์ดเป็นที�ยอมรับและไดรั้บความนิยมไดน้านเทาใด  เนื�่ องจากแฟชนัมีการเปลี�ยนแปลงไปทุก�
วนั ( Drake  et  al.,1992)  ยิงกวานนัยงัพบวา� ่ ่#  แมแ้ฟชนัจะไดรั้บความนิยมอยใูนระยะหนึ�งแลว้จาง� ่
หายไปในที�สุด  แตอาจมีการหวนกลบัมาไดรั้บความนิยมอีกครังกได ้ เชน  แฟชนักระโปรงสันซึ� ง่ ็ ่# � #
ไดรั้บความนิยมมากใชช้วงทศวรรษที�  ่ 1980  เป็นตน้  (Levy & Weitz,1996 )   
       นอกจากวงจรชีวิตแฟชนัที�กลาวถึงลาํดบัขนัในการกระจายสูสังคมดงักลาวไป� #่ ่ ่
แลว้  ยงัมีสินคา้แฟชนัอื�นๆ  ซึ� งมีวงจรชีวิตแตกตางไปวงจรชีวิตแฟชนัปกติ  ซึ� งไดแ้ก  วงจรชีวิต� �่ ่
สินคา้คลาสสิค  (Classic)   วงจรชีวติสินคา้แฟชั�นทวัไป � (Fashion)  และวงจรชีวิตสินคา้ตามกระแส   
(Fad)   ( ดงัแผนภาพที�  2.2 )   
 

 
 
 
 
 
    

    
แผนภาพที�  2.2  แสดงการเปรียบเทียบวงจรชีวติสินคา้แฟชนัทวัไป สินคา้� � คลาสสิก 

และสินคา้ตามกระแส 

สินคา้แฟชนัทวัไป� �  

สินคา้ตามกระแส 

เวลา 

สินคา้คลาสสิค 
ย
อ
ด
ข
า
ย 
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   จากแผนภาพจะเห็นไดว้าลกัษณ่ ะวงจรชีวิตของสินคา้คลาสสิคจะมีวงจรชีวิตที�
ยาวนานกวาสินคา้ทวัไป  ทงันีสินคา้คลาสสิค  กคือสินคา้แฟชนัที�มีวงจรการยอมรับที�ยาวนานกวา่ ็ ่� # �#
สินคา้แฟชนัและสินคา้ตามกระแส  ดงันนัผูบ้ริโภคจึงมนัใจไดว้าสินคา้ที�ซือมานนัสามารถนาํมาใช้� # � #่ #
ไดย้าวนาน  และไมลา้สมยัแตอยางใด  ตวัอยางเชน  ชุดสูทข่ ่ ่ ่ ่ อง  Chanel   ที�ให้ความรู้สึกโกแตแฝง้ ่
ไวด้ว้ยความเรียบงาย  จะนาํมาใชเ้มื�อใดกดูสวยงามและเหมาะเจาะทุกครังไป  หรือ  รองเทา้่ ็ #  Keds  
sneakers  ซึ� งเริมผลิตขึนเมื�อ  ค� # .ศ.  1917  ดว้ยการออกแบบที�คอนขา้งเรียบงายแฝงความเป็นแฟชนั่ ่ �
สูงปรากฏวาประสบความสําเร็่ จอยา่งงดงามเพราะเป็นที�ดึงดูดใจของผูบ้ริโภคซึ� งแตกอนเคยชื�น่ ่
ชอบรองเทา้ประเภทนาํสมยัอยาง ่ Reebox  ( Ramirez,1990,cited  in  Solomon,2002 )   นอกจากนี#
สินคา้แฟชนัคลาสสิคเชือสายอเมริกนอยาง  � # ั ่ Polo  ที�ไมวาหยิบขึนมาใชเ้มื�อใดกยงัมีรสนิยมอยไูม่ ่ ็ ่ ่#
เสื�อมคลาย   
   สวนวงจรชีวิตของสินค้าตามกระแสจะมีลักษณะวงจรชีวิตที�สันที�สุด  เมื�อ่ #
เปรียบเทียบกบวงจรชีวิตของสินคา้คลาสสิคและสินคา้แฟชนัทวัไป  หรืออาจกลาวไดว้า  สินคา้ั ่ ่� �
ตามกระแสกคือ  สินคา้ตามแฟชนัขนาดยอม  ซึ� งมีกาออกแบบอยางมีเอกลกัษณ์เฉพาะตวัและไดรั้บ็ ่ ่�
ความนิยมในช่วงเวลาอนัสัน  อีกทงัไมมีการกลบัมาไดรั้บความนิยมอีก  # # ่ ( Levy & Weitz ,1996)   
   สินคา้ตามกระแสมกัไดรั้บความนิยมจากคนจาํนวนหนึ�งเทานนั  ผูน้าํสินคา้ตาม่ #
กระแสอาจเป็นคนกลุมวฒันธรรมยอยธรรมดาและแพรหลายอยเูฉพาะในกลุมสมาชิก  แตอาจมีบา้ง่ ่ ่ ่ ่ ่
ที�เกดการแพรกระจาิ ่ ยออกไปสูกลุมอื�นได ้ สินคา้ตามกระแสที�เป็นที�รู้จกัแพรหลายคือ  หวงฮูลาฮูป้ ่ ่ ่ ่         
( Hula  Hoops )  เป็นตน้  (Solomon,2002)   
 

1.3 ประเภทของเครื�องแต่งกายแฟชั�น 
   Levy  และ  Weitz  ( 1996 )  ไดแ้บงประเภทของเครื�องแตงกายแฟชนัไวเ้ป็่ ่ � น  2  
ประเภทหลกัดงันี#  
   1.3.1  แฟชั�นชัCนสงู   ( Couture  Fashion )  หมายถึงเสือผา้ที�ไดรั้บการออกแบบ#
และตดัเยบ็โดยนกัออกแบบที�มีชื�อเสียง  เชน  อีฟแซง  ่ ( Yves  Saint )  คริสเตียน  ดิออร์  ( Christian  
Dior )  เป็นต้น  ทงันีในแตละฤดูกาลนักออกแบบเหลานีจะจดัแฟชันโชว์ขึนม# �# #่ ่ # าเพื�อแสดงงาน
สร้างสรรค์ลาสุดของพวกเขาให้กบผูร้วมงาน  ซึ� งไดแ้ก  ลูกคา้ซึ� งเป็นบุคคลที�มีชื�อเสียง  ผูสื้�อขาว่ ั ่ ่่
สายแฟชัน  ผูผ้ลิตและฝ่ายจดัซือที�มาจาก� # ทวัโลก  โดยแตละคนที�มารวมงานตางมีจุดมุงหมาย� ่ ่ ่ ่
แตกตางกน  อาทิ  ลูกคา้จะมาซือสินคา้เพื�อนาํไปใช้เอง ่ ั #  สวนฝ่ายจดัซือสินคา้เพื�อนาํไปจาํหนายที�่ ่#
ร้านของตน  สวนบุคคลอื�นๆ  เขา้มารวมงานเพื�อเรียนรู้่ ่ เกยวกบแนวโนม้ของแฟชนัใหมๆ  เป็นตน้ี� ั ่�  
   ทงันีสอดคลอ้งกบแนวคิดของ  # # ั Stone  และ  Samples (1985)  ที�เห็นวา  แฟชนั่ �
ชนัสูง  # (High  Fashion)  หมายถึง  สไตล์หรือรูปแบบ  ( Designs )  ที�ไดรั้บการยอมรับอยใูนเฉพาะ่
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กลุมของผู ้นําแฟชันซึ� งมีจาํนวนจาํก่ ั� ดเทานัน  โดยกลุมผู ้นําแฟชันคื่ ่# � อกลุมแรกที�ยอมรับการ่
เปลี�ยนแปลงแฟชั�นใหมที�มีการขายในปริมาณจาํกดดว้ยราคาที�สูงมาก่ ั  
   1.3.2  เสืCอผ้าสําเร็จรป  ู (Ready-to-Wear)  หมายถึง  เสือผา้ที�ผลิตให้มีขนาดที�เป็น#
มาตรฐาน  โดยมกัผลิตจากโรงงานในปริมาณที�มาก  ทงันีแตกตางจากการผลิต# # ่ สินคา้แฟชนัชนัสูง� #
อยางสินเชิง  เนื�องจากแฟชนัชนัสู่ # � # งมีการตดัเยบ็แบบใชมื้อ  ซึ� งตอ้งอาศยัความชาํนาญในการตดัเยบ็
เป็นพิเศษ  ดงันนัจึงมีตน้ทุนในการผลิตสูง  ส# ่งผลให้สินคา้มีราคาสูงตามไปดว้ย  เสือผา้สําเร็จรูป#
แบงออกเป็น  ่ 3  ประเภทดงัตอไปนี  ่ #  
   1.3.2.1  แฟชั�นจากนักออกแบบ  (Mass  Fashions)  หมายถึง  สินคา้แฟชนัที�มี�
ลกัษณะเฉพาะตวั  กลาวคือเป็่ นสินคา้นาํชื�อของนกัออกแบบมาใชเ้ป็นตราสินคา้ (Designer branded  
Merchandise)  โดยยึดแนวโน้มจากแฟชันสูงเป็� นหลัก  ทังนีนักออกแบบจะปรับเปลี�ยนหรือ# #
ดดัแปลงสินคา้ของพวกเขามาจากรูปแบบแฟชนัชนัสูงนนัเอง  หากแตนาํมาผานกระบวนการผลิต� # � ่ ่
และจาํหนายในราคาที�ต ํ�ากวา  สินคา้ประเภทนีมกัจาํหนายในร้านคา้ปลีกเฉพาะที�  เชน  ร้านของนั่ ่ ่ ่#
ออกแบบเอง  หรือตามห้างสรรพสินคา้  รวมทงัร้านคา้ปลีกเฉพาะอยาง  # ่ (Specialty Stores) โดย
กลุมเป้าหมายร้านคา้คือ  ผูบ้ริโภคตามกระแสแฟชันและมีฐานะดี  ตวัอยางเชน  ่ ่ ่� Ellen Tracy, 
Donna  Karan  และ  Carol  Little  ผลิตสินคา้แฟชนัสําหรับกลุมเป้าหมายทางการตลาดที�มีขนา� ่ ด
ใหญในราคาที�ไมสูงมากนกั่ ่  
   1.3.2.2  แฟชั�นมวลชน  (Mass Fashions)   หมายถึง   สินคา้แฟชนัที�มีการ�
ผลิตในปริมาณมากและขายในราคาสมเหตุผลให้กบตลาดขนาดใหญ  ั ่  สินคา้ประเภทนีโดยทวัไป# �
มกัมีตน้ทุนการผลิตตํ�า  เนื�องจากมีการใชว้สัดุ  ความเชี�ยวชาญ  และการสร้างสรรคที์�มีคุณภาพตํ
กวาแฟชนัจากนกัออกแบบ  โดยสวนใหญสินคา้แฟชนัมวลชนมกัเกดจา่ ่ ่ ิ� � กการลอกเลียนแบบแฟชนั�
ชนัสูงและแฟชนัจากนกัออกแบบชื�อดงัและผลิตเลียนแบบขึนมาอยางรวดเร็ว  เพื�อให้สามารถวาง# � # ่
จาํหนายพร้อมกบสินคา้แฟชนัจากนกัออกแบบเหลานนัไดใ้นเวลาใกลเ้คียงกน่ ั ่ ั� #  
     Stone  และ  Samples  (1985)  เรียกแฟชนัมวลชนนีวา  � # ่ Volume  Fashion  ซึ� ง  
หมายถึง  สไตล์หรือการออกแบบที�ไดรั้บการยอมรับในวงกวา้ง  มีการผลิตและวางขายในปริมาณ
มากตงัแตราคาปานกลางจนถึงตน้ทุนตํ�า  โดยกลุมเป้าหมายหลกั  คือ  ผูบ้ริโภคจาํนวนมากที�นิย# ่ ่
ชมชอบการแตงกายตามกระแสแฟชนั  ตวัอยางเชน  เสือผา้ที�วางขายตามร้่ ่ ่� # านคา้ในตลาดนดัสวน
จตุจกัรซึ� งสวนใหญมีราคาเพียง  ่ ่ 199  บาทเทา่นนั#  
    คลาสสิก (Classic) คือ สินคา้แฟชนัที�มีการออกแบบอยางเรียบงายไดรั้บก� ่ ่ าร
ยอมรับอยางกวา้งขวางและยาวนาน ่ ตวัอยางของสินค้าประเภทนี่ #   ได้แก  กางเกงยีนส์ลีวายส์ ่
501(Levi’s 501) เป็นตน้ 
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1.4  การกระจายตัวของแฟชั�นไปส่ผ้บริโภคู ู  
  หากวิเคราะห์จากวงจรชีวิตของแฟชัน� ที�ได้กลาวไปแล้วข้างตน้ มีแนวความคิดที�่
ขดัแยง้กนอยูวา แฟชันใหมๆ เกดขึนได้อยางไร และใครคือผูก้าหนดแนวโน้มแฟชันใหมๆ นัั ่ ่ ่ ิ ่ ํ ่� � ## น 
แนวคิดแรกกลาววา่ ่  ผูป้ระกอบธุรกจอุตสาหกรรมแฟชนัิ � (Fashion Industry) ซึ� งไดแ้ก นกัออกแบบ่
แฟชัน � (Fashion Designer)  ผู ้ผลิตสินค้า (Producer)  สื� อ (Media)  และร้านค้าปลีกแฟชัน �
(Retailer)คือผูที้�มีบทบาทในการกาหนดแนวโนม้และการเปลี�ยนแปลงแฟชนัโดยผูป้ระกอํ � บธุรกจิ
จะชกัจูงใจใหผู้บ้ริโภคเลือกแฟชนัใหมเขา้ไปแทนที�แฟชนัเกา  � �่ ่ ( Sproles,1981) 
  Drake และคณะ (1992) อธิบายวาในอดีตนักออกแบบ่  (Designer) จะเป็นผู ้
สร้างสรรค์หรือคิดคน้สไตล์ใหมๆ เพื�อให้ผูบ้ริโภครับกระแสของแฟชนันนัตอไป แตในปัจจุบนั่ ่ ่� #
ผูบ้ริโภคมักไมยอ่ มรับแนวทางจากนักออกแบบด้วยวิธีการดังกลาว เนื�องจากผูบ้ริโภคมีการ่
เปลี�ยนแปลงไปในแนวทางที�ไมไดเ้ดินตามกระแสแฟชนัที�นกัออกแบบตอ้งการอีกตอไป  ผูบ้ริโภค่ ่�
จะตดัสินใจดว้ยตวัเองวาควรหรือไมในการยอมรับ หรือตดัสินใจซือสินคา้นนัๆ โดยพวกเขาจะมี่ ่ # #
แนวโนม้ในการยอมรับสไตลใ์หมๆ กตอเมื�อพวกเขาแนใจวาสินคา้เหลานนั  สามารถบงบอกความ่ ็ ่ ่ ่ ่ ่#
เป็นตวัตน สอดคลอ้งและเกยวขอ้งกบการดาํเนินชีวติของพวกเขาไดเ้ป็นอยางดีี� ั ่  
  ดงันนัแ# นวทางที�สองจึงอาจกลาวได้วา ่ ่ ผู้บริโภคเป็นผู้กาํหนดแนวโน้มของแฟชั*น  
ทงันีมีนักศึกษา นักวิเคราะห์อุตสาหกรร# # มและนักหนังสือพิมพ์เป็นจาํนวนมากไมยอมรับวา ่ ่
ผูป้ระกอบการอุตสาหกรรมแฟชันสามารถกาหนด หรือทาํให้ผูบ้ริโภคยอมรับการเปลี�ยนแปลง� ํ
แนวโน้มของแฟชันได้ ทงันีพวกเขาเสนอวา  คนที�ทาํให้เกดรูปแบบของแฟชันใหมและเป็นผู ้� # �# ่ ิ ่
ถายทอดแฟชนักคือผา้นาํแ่ ็� ฟชนัซึ� งเป็นผูบ้ริโภคเหมื� อนกบัผูบ้ริโภคคนอื�นๆ ดงันนัผูน้าํแฟชนัจึงรู้# �
วาผูบ้ริโภคด้วยกนมีความตอ้งการสไตล์แบบใด และรู้วาควรแตงกายอยางไรให้เหมาะสมกบ่ ั ่ ่ ่ ั
บรรทดัฐานของสังคม  ทงันีมีทฤษฎีที�สําคญัอยู # # ่ 4 ทฤษฎีในการอธิบายวาผูบ้ริโภคเป็นผูก้าหนด่ ํ
แนวทางของแนวโนม้ใหมไดอ้ยางไร ่ ่ (Sproles, 1981) 
 1.5  ทฤษฎชีนชัCนสงของแฟชั�นู   (The Upper Class Theory of Fashion) 
  Smmel (1904, cited in Sproles, 1981)  กลาววาแฟชนัเริมตน้และไดรั้บอิทธิพลมา่ ่ � �
จากชนชนัสูงทางสังคม  และทนัทีที�แฟชั# �นไดแ้พรกระจายไปสูชนชนัลาง ่ ่ ่# (Tricke-down) จนเป็นที�
นิยมกนอยั า่งกวา้งขวางแลว้ ชนชนัสูงจะพยายามกนเขตแดนของตนเพื�อไมให้ปะปนกบคนทวัไป  # �ั ่ ั#
โดยละทิงแฟชนัเกาเพื�อหารูปแบบใหมเขา้มาแทนที� ทงันีเพราะตอ้งการทาํให้ตนเองแตกตางไปจาก# � #่ ่ ่#
คนสวนใหญอยางสินเชิง่ ่ ่ #  
  เชนเดียวกบ ่ ั  Levy และ  Weitz  (1996)  ที�มองวาผูน้าํแฟชนั คือผู ้่ � บริโภคที�มีสถานะ
ทางสังคมในระดบัสูงสุดและมีการศึกษาดี เมื�อพวกเขารับเอาแฟชนันนัๆ มาใช ้ ผูบ้ริโภคซึ�งอยใูน� # ่
ชนชนัลาง# ่ ลงไปจะลอกเลียนแบบ กระทงัแฟชนันนักระจายไปสูชนชนัลางสุด  กลุมผูน้าํแฟชนักจะ� � # # �่ ่ ่ ็
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ไมยอมรับแฟชนันนัอีกตอไป  เนื�องจากพวกเขาไมตอ้งการเ่ ่ ่� # ป็นพวกเดียวกบผูต้ามแฟชนั  ั � ( Fashion 
Follower) 
   อยางไรกตาม ่ ็ Solomon (2002) เสนอขอ้โตแ้ยง้วา  ทฤษฎีชนชันสูงของแฟชันมี่ # �
ขอ้จาํกดและไมสามารถนํามาประยุกต์ใช้ให้เขา้กบการศึกษาแฟชันในยุคปัจจุบนัได้ เนื�องจากั ่ ั �
โครงสร้างทางชนชนัไมมีอิทธิพลตอกระแสแฟชนัในกลุ# �่ ่ ่มผูบ้ริโภคยุคใหมอีกตอไป  สังเกตไดจ้าก่ ่
ความกาวหน้าทางเทคโนโลยีของการสื�อสาร  ที�สามารถทาํให้ผูบ้ริโภคจาํนวนมา้ กไดรั้บขาวสาร่
เดียวกนในเวลาใกลเ้คียงกน  เชนเดียวกบแฟชนัที�สามารถถึงผูบ้ริโภคทุกกลุมไดอ้ยางเทาเทียมกนั ั ่ ั ่ ่ ่ ั�  
  1.6  ทฤษฎกีารตลาดมวลชน ( The Mass Market Theory) 
 ทฤษฎีเสนอวาการผลิตแบบมวลชน่  ( Mass Production ) รวมกบการสื�อสารมวลชน่ ั            
(Mass Communication) กอใหเ้กดสไตล์และขอ้มูลขาวสารใหมๆ กระจายไปสูทุกชนชนัทางสังคม่ ิ ่ ่ ่ #
และเศรษฐกจอยางเทาเทียมกน ดงันนัการถายทอดแฟชนัจึงเกดขึนในเวลาเดียิ ่ ่ ั ่ ิ# � # วกน และในทุกชนั
ชนั  โดยหลกัการของทฤษฎีกลาววา ผูน้าํแฟชนัคือผูที้�อยใูนสังคมนนัๆ และอยใูนกลุมเพื�อนนนัเอง# � # #่ ่ ่ ่ ่  
(Sproles, 1981 ) 
 Levy และ  Weitz  (1996) มองวาแฟชนัสามารถแพรกระจายอยใูนกลุมที�คลา้ยหรือ่ ่ ่ ่�
เหมือนกนไดเ้ชนกน โดยแตละชนชนักมีผูน้าํแฟชนัซึ�ั ่ ั ่ ็# � งมีบทบาทสําคญัในการรับเอาแฟชนัใหมๆ � ่
เขา้มา สงผลให้เกดการถายทอดขอ้มูลขาวสารเกยวกบแฟชนัไปยงัสมาชิกคนอื�นๆ ในชนชนัของ่ ิ ่ ่ ี� ั � #
ตนเอง ตวัอยางเชน เมื�อเพื�อนกลุมหนึ�งในโรงเรียนเริมใสรองเทา้นกัเรียนที�ออกแบบให้ดูทนัสมยั ่ ่ ่ ่�
อีกไมกวนัตอมากเริมมีคนอื�นๆ นํา่ ี� ่ ็ � มาใสรองเท้าแบบนีบ้างและเพิมจาํนวนมากขึนเรื�อยๆ  นัน่ # � # �
หมายความวาแฟชนัสามารถถายทอดไดภ้ายในกลุมเดียวกน่ ่ ่ ั�  
 ขอ้คิดเห็นดงักลาวสอดคลอ้ง่ กบการศึกษาเรื�องการเป็นผูน้าํในดา้นความคิดเห็นของ ั
Katz  และ Lazarsfield  (1955, cited in Sproles, 1981) โดยทงัสองเสนอวา # ่ ผูน้าํแฟชนัที�สําคญัที�สุด�
ไมจาํเป็นต้องมีเสนห์ดึงดูดใจ่ ่   แตอาจจะเป็นใครกได้ที�แสดงสไตล์ที�มีคุณคา  ในขณะเดียวกน่ ็ ่ ั
อิทธิพลของแฟชันอาจเกดขึนอยางไมรู้ตวัระหวางการมีปฏิสัมพนัธ์กนของกลุมเพื�อนในสังคม� ิ ่ ่ ่ ั ่#
เดียวกนั 
 นอกจากนี # King (1963, cited in Sproles, 1981) ไดเ้สนอขอ้โตแ้ยง้ 4 ขอ้ เพื�ออธิบาย
วา  ทาํไมแฟชนัจึงแพรหลายไดพ้ร้อมกนในทุกชนชนั ซึ� งผลงานชินนีถือเป็นจุดกาหนดของทฤษ่ ่ ั ํ� # # # ฎี
การตลาดมวลชน  
   1)  ผูผ้ลิตสินคา้แฟชนัไดก้าหนดให้มีฤดูแฟชนั โดยยึดตามฤดูกาลที�เปลี�ยนแปลง� �ํ
ไปเพื�อแนะนาํผลงาน การออกแบบแนวโน้มใหม ่ ๆ ดงันันผูบ้ริโภคในทุกสถานะทางสังคมและ#
เศรษฐกจจึงเกดการรับรู้สไตลใ์หมๆ เหลานนัไดใ้นเวลาเดียวกนิ ิ ่ ่ ั#  
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   2)  ผูบ้ริโภคสามารถเลือกสไตล์ที�มีให้เลือกหลากหลายแบบ ทงัที�ยงัเป็นที�นิยม# อยู่
หรือเป็นสไตลใ์หมของแตละฤดูกาล  รวมทงัยงัสามารถสนองความตอ้งการดา้นรสนิย่ ่ # มสวนบุคคล่
ไดอ้ยางอิสระมากกวาที�จะทาํตามผูน้าํทางแฟชนัอยางชนชนัสูงในสังคม่ ่ ่� #  
   3)  ในแตละชนชนัทางสังคมจะมีผูบุ้กเบิก  ่ # (Innovator) และผูน้าํความคิด 
( Opinion Leader)  ดงันนัจึงมีผูริ้เริมแฟชนัใหมๆ ภายในเครือขายสังคมในกลุมเพื�อนฝงู# �� ่ ่ ่  
   4)  ขอ้มูลขาวสา่ รเกยวกบแฟชนัและความมีอิทธิพลของกลุมบุคคลกอให้เกดการี� ั ่ ิ� ่
ถายเทแฟชนั่ �  ทงันีอาจเกดขึนภายในชนชนัเดียวกนเพื�อให้เกดความเทาเทียมกน หรืออาจจะเกดจาก# ## ิ ั ิ ่ ั ิ#
ชนชันสูงแล้วกระจายไปสูชนชันลางกได้ ตวัผูบ้ริโภคเองอาจ# #่ ่ ็ ยงัไมทราบวาจะยอมรับสไตล์นี่ ่ #
หรือไม่ เนื�องจากยงัไมทราบรสนิยมที�แทจ้ริงของตวัเอง จนกระทงัมีผูน้าํแฟชนัลองใช้สินคา้นี ซึ� ง่ � � #
เป็นเหมือนกระจกสองใหเ้ห็นวาสินคา้นีหรือสไตลนี์เหมาะสมกบเขาหรือไม่ ่ ั ่# #  
 

2. แนวคดิทางการตลาดและส่งเสริมการตลาดแฟชั�น 
2.1  การตลาด (Marketing) 

   ตามความหมายที�สมาคมการตลาดแหงสหรั่ ฐอเมริกา (The American Marketing 
Association)  ได้ให้ไว ้การตลาด คือ กระบวนการวางแผนและปฏิบติัโดยอาศยั แนวคิด ในการ
กาหนดราคา การสงเสริมํ ่ การตลาด  การจดัจาํหนายความคิด สินคา้และบริการ เพื�อสร้างให้เกดการ่ ิ
แลกเปลี�ยนที�สามารถตอบสนองความต้องการของบุคคล  และบรรลุวตัถุประสงค์ขององค์กร          
( Bennett, 1995, cited in Kotler, 2003) 
   ทงันี # # Kotler (2003) กลาววา นกัการตลาด คือ ผูมี้หน้าที�ทาํให้บริษทัหรือองค์กร่ ่
บรรลุวตัถุประสงคต์ามที�กาหนดไว ้โดยนกัการตลาดตอ้งสร้างโปรแกรมทางการตลาด ํ (Marketing 
Program) หรือสร้างแผนงาน (Plan) ขึนมา ซึ� งโปรแกรมทางการตลา# ด ประกอบด้วยสวนผสม่
ทางการตลาด (Promotion Mix) ที�นกัการตลาดตอ้งพิจารณาเลือกใชเ้พื�อให้บรรลุวตัถุประสงคท์าง
การตลาดในตลาดเป้าหมาย ซึ� งประกอบดว้ย เครื�องมือตางๆ ที�แบงออกเป็น ่ ่ 4 กลุมใหญๆ หรืออาจ่ ่
เรียกวา ่ 4P’s  อนัไดแ้ก่ 
   สินค้า (Product) คือ ผลิตภณัฑ์ที�องคก์รนาํไปเสนอตอตลาด ทงันีรวมไปถึงคุณภาพ่ ่# #
ของสินคา้ รูปแบบ ลกัษณะ ตราสินคา้ หรือบรรจุภณัฑ์  รวมทงัการบริการตางๆ เชน การจดัสง # ่ ่ ่
และการซอมแซม   เป็นตน้่ ่  
   ราคา (Price)  คือ คาใช้จายที�ผูบ้ริโภคตอ้งชาํระเพื�อแลกเ่ ่ ปลี�ยนกบสินคา้  ราคายงัั
เกยวขอ้งไปถึงการตงัราคาขายสง  ราคาขายปลีก การลดราคา  เงินปันผล หรือการให้เครดิต ทงันีี� ่# # #
การตงัราคาสินคา้ตอ้งอยบูนพืนฐานของความเหมาะสมกบคุณคาของสินคา้ดว้ย# ่ ั ่#  
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   การจัดจาํหน่าย (Place)  คือ สถานที�และกจกรรมการตลาดตางๆ ที�จะทาํให้ิ ่ สินคา้
หรือบริการไปสูผูบ้ริโภคไดอ้ยางมีประสิทธิภาพ ทงันีรวมไปถึงการเชื�อมโยงตวัแทนจาํหนาย การ่ ่ ่ ่# #
ขนสงและความสะดวกในการหาซือ ่ #  
   การส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือ กจกรรมทางการสื�อสาร ซึ� งประกอบไปดว้ย ิ
การสงเสริมการขาย  การโฆษณา  การประชาสัมพนัธ์  และการ่ ตลาดทางตรง 
   อยางไรกตาม   สวนผสมทางการตลาด ่ ็ ่ (4P’s)  เป็นมุมมองของนกัการตลาดเพียงฝ่าย
เดียว  หากพิจารณาเปรียบเทียบกบมุมมองของผู ้บริโภคสามารถสะท้อนออกมาเป็น  ั 4C’s 
ดงัตอไปนี ่ # ( Lauterborn, 1990, cited in Kotler, 2003 )  
 
   4P’s      4C’s 
 สินคา้ (Product)   : การแกไขปัญหาใหลู้กคา้  ้ (Customer Solution) 
 ราคา (Price)     : ตน้ทุนของลูกคา้ (Cost)   
 การจดัจาํหนาย ่ (Place)  : ความสะดวก (Convenience) 
 การสงเสริมการตลาด ่ (Promotion) : การสื�อสาร (Communication) 
 
   ตวัอยางเชน ในมุมมองของนกัการตลาดในฐานะที�เป็่ ่ นผูข้าย มองวาสินคา้เป็นสิงที�่ �
เขาผลิตขึนมาเพื�อจาํหนายให้แกผูบ้ริโภคเทานนั แตในทางกลบักน ในมุมมองของผูบ้ริโภค สินคา้# ่ ่ ่ ั่ #
นนัตอ้งมีคุ# ณคาและสามารถชวยแกปัญหาใหก้บเขาไดอ้ยางมีประสิทธิภาพ เป็นตน้่ ่ ้ ั ่  
   จากการศึกษาของ  Leung และ Taylor (2002) พบวา สวนผสมท่ ่ างการตลาด (4P’s) 
ทงั # 4 ตวั มีผลตอการตดัสินใจซือเสือผา้แฟชันของผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน ่ # # � � X ในประเทศฮองกง  ่
กลาวคือ เจเนอเรชนั ่ � X  เลือกเสือผา้โดยพิจารณาจากปัจจยัที�สําคญัของตวัสินคา้ ซึ� งไดแ้ก  ความ# ่
เหมาะสม     (Fitting)  และรูปแบบของเสือผา้ # (Design)  เป็นหลกั สวนดา้นราคานนั พบวาเสือผา้่ ่# #
ราคาถูกสามารถดึงดูดใจเจเนอเรชนั � X ไดเ้ป็นอยางดี  พวก่ เขาจึงไมมีแนวโนม้่ จายเงินในราคาสูง่
กวาเพื�อซือสินคา้ที�มีชื�อเสียง ่ # (Brand Name) สวนสถานที�ในการซือสินคา้นนั พวกเขามกัเลือกซือ่ # ##
สินคา้ในร้านที�มีบรรยากาศดี มีการตกแตงที�สวยงาม สะอาด กวา้งขวาง และตอ้งมีการบริการที�ดี่
ดว้ย ในสวนของการสงเสริมการตลาด เจเนอเรชนั ่ ่ � X  ให้ความสําคญักบการโฆษณา  และติดตามั
ขาวสารเกยวกบแนวโนม้ของแฟชนัจากทงันิตยสารทวัไป และนิตยสารแฟชนั  นอกจากนีพวกเขา่ ี� ั � # � � #
มกัเลือกซือเสือผา้ชุดใหมจากร้านค้# # ่ าที�ลดราคาและมีการบริการหลงัการขายที�ดี เชน รับประกนใน่ ั
การคืนเงินหากไมพอใจในสินคา้ เป็นตน้่  
   ดงันนักลาวโดยสรุปกคือ การบริหารการตลาดที�ดีจาํเป็นตอ้งทาํให้สวนผสมทางการ# ่ ็ ่
ตลาดทงั # 4 สวน มีความสอดคล้องกบความคาดหวงัหรื่ ั อความตอ้งการของผูบ้ริโภค  กลาวคือ ่
สินคา้ตอ้งสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้ราคาของสินคา้ตอ้งอยใูนระดบัที�ลูกคา้่
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พึงพอใจ มีสถานที�จดัจาํหนายที�ทาํให้เกดความสะดวกในการซือหา ตลอดจนผูบ้ริโภคตอ้งไดรั้บ่ ิ #
การสื�อสารถึงขอ้ดีและความคุม้คาของสินคา้นนัดว้ย่ #  
   อยางไรกดี แม้วานักการตลาดจะมีคว่ ็ ่ ามสามารถในการบริหารตลาดได้อยางมี่
ประสิทธิภาพ แตสิงที�ตอ้งคาํนึง่ � ถึงอีกประการหนึ� งกคือ กลุมเป้าหมายทางการตลาด โดยเฉพาะ็ ่
อยางยิงกลุมเป้าหมายของบริษทัที�ทาํการตลาดระหวางประเทศ ่ ่ ่�  (International Marketing) จาก
การศึกษาของ  Vrontis  (2004)   พบวากลุมเป้าหมายข่ ่ องบริษทั Levi  Strauss ซึ� งมีอยมูากมายทวั่ �
โลก มีความแตตางกนในหลายๆ ดา้น อาทิ ดา้นวฒันธรรมและสังคม ดา้นสิงแวดลอ้มทางกายภาพ ่ ั �
ด้านเทคโนโลยี และด้านเศรษฐกจ เป็นต้น อนัสงผลกระทบตอกลยุทธ์ทางการตลาดทวัโลกิ ่ ่ �             
(Global Marketing Strategy)  ของบริษทั   ดงันนับริษทัจึงไดท้าํการดดัแปลงกลยุทธ์ทางการตลาด#
ให้สอดคลอ้งกบกลุมเป้าหมายที�เฉพาะเจาะจงั ่   (Specific Target) ตวัอยางเชน  การผลิตสินคา้ให้มี่ ่
รูปแบบและสไตล์ที�เหมาะสมกบแตละวฒันธรรม อยางในประเทศที�นบัถือศาสนาอิสลาม ผูห้ญิงั ่ ่
ไมไดรั้บการยนิยอมใหส้วมกางเกงเข้่ ารูป ซึ� งแตกตางจากผูห้ญิงชาวญี�ปุ่นที�ชอบสวมกางเกงพอดีตวั่  
เป็นตน้ 
   ในการศึกษาเรื�อง “รูปแบบการดาํเนินชีวิต การแสวงหาข้อมูลและพฤติกรรมการซื4อ
สินค้าแฟชั*น”  นอกจากตอ้งการความเขา้ใจในภาพรวมทางการตลาดแลว้ ยงัให้ความสําคญัตอการ่ ่
สงเสริมการตลา่ ดแฟชนัดว้ย ทงั� # นีเพราะการสงเสริมการตลาดเป็นเสมือนชองทางในการสื�อสาร# ่ ่
สวนผสมทางการตลาดอื�นๆ ไปสูผูบ้ริโภคนนัเอง่ ่ #  
 

2.2  การส่งเสริมการตลาดแฟชั�น  (Fashion Promotion) 
                การสงเสริมการตลาดแฟชัน คือกระบวนการที�สร้่ � างขึนเพื�อดึงดูดความสนใจ#
ผูบ้ริโภคให้ซือสินค้# า ทงันีกลยุทธ์# # และกลวิธีการสงเสริมการตลาดแฟชนัตอ้งประกอบดว้ยความมี่ �
รสนิยมที�ดีและมีจินตนาการสูง (High Drama) เป็นสําคญั นอกจากนีการสงเสริมการตลาดแฟชนั# ่ �
ควรทาํใหเ้กดความตื�นเตน้แกผูบ้ริโภคเนื�องจากตอ้งนาํเสนอสิงใหมลาสุดจึงจะสามารถโนม้นา้วให้ิ ่ ่่ �
ผูบ้ริโภคเกดความกระตือรือร้นที�จะครอบครองสินคา้ใหมลาสุดนนัได ้ิ ่ ่ # (Drake et al., 1992) 
              ทงันี # # Rath และคณะ (1994) ไดแ้บงการสงเสริมการตลาดสินคา้แฟชนัออกเป็น ่ ่ � 2 
ประเภทหลกั ดงันี#   
  1)  กจกรรมสงเสริมการตลาดจากผูผ้ลิต ิ ่ (Promotional Activities of  Manufacturers) 
                         เป็นการสงเสริมการตลาดที�ผูผ้ลิตสินคา้แฟชันใช้ในการชกัจูงใจให้ร้านคา้ปลีก่ �
ซือสินคา้ของพวกเขาไปจาํหนาย ทงันีอาจเรียกวา กจกรรมสงเสริมการตลาดเพื�อการคา้ # #่ ่ ิ ่# (Trade 
Promotion Activities) ซึ� งไดแ้ก การ่ โฆษณา การจดัแฟชนัโชว์�  และการแสดงสินคา้ 
                      1.1)  การโฆษณา (Advertising) ถือเป็นกลไกขบัเคลื�อนสําคญัที�ทาํให้ร้านคา้ปลีก
เกดความตอ้งการและเห็นความจาํเป็นในการซือสินคา้ ทงันีการโฆษณาเพื�อการคา้มุง้เนน้ประเด็นิ # ##
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สําคญั 2 ประการคือ ทาํอยางไรให้สินคา้ดูดี และทาํอยางไร่ ่ เพื�อแสดงให้ร้านคา้ปลีกเห็นวาจะได้่
กาไรํ เมื�อซือสินค้าไป ทังนีผู ้ผลิตหรือนักออ# ## กแบบอาจใช้  การโฆษณาร่วมกัน(Cooperative 
Advertising) ซึ� งเป็นการโฆษณารวมกบร้านค้าปลีกเพื�อการสื� อสารไปยงัผูบ้ริโภคในท้องถิน่ ั �
โดยตรง ทงันีแตละฝ่ายจะมีชื�อปรากฏอยใูนโ# # ่ ่ ฆษณาและจายเงินคาโฆษณาคนละสวนเทาๆกนดว้ย่ ่ ่ ่ ั
การโฆษณารวมดังกลาวนอกจากทงัสองฝ่ายจะได้ผลประโยชน์จากการโฆษณารวมกน ด้วย่ ่ ่ ั#
งบประมาณที�คุม้คาแลว้ พวกเขายงัสามารถจดักจกรรมสงเสริมการตลาดรวมกนไดอี้กดว้ย อีกวิธี่ ิ ่ ่ ั
หนึ� งที�นิยมใช้กนมากคือการโฆษณาระดับประเทศ ั (National Advertising) เป็นวิธีที�ชวยให้่
ผูบ้ริโภค เกดการระลึกได้ ิ (Recognition) เกยวกบตราสินคา้โดยตรง ทงันีการโฆษณาจะเป็นตวัี� ั # #
สร้างความตอ้งการใหเ้กดขึนกบผูบ้ิ ั# ริโภคผานทางโทรทศัน์และนิตยสาร ดงันนัผูบ้ริโภคจะจดจาํชื�อ่ #
ตราสินคา้ไดแ้ละเขา้ไปถามหาสินคา้ตามร้านคา้ปลีก หากมีผูบ้ริโภคตอ้งการสินคา้นนัมากเพียงพอ#  
ร้านคา้ปลีกกจะพยายามหาสินคา้็ มาเพื�อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้  
                    1.2)  การจดัแฟชนั � (Fashion Show) เป็นกจกรรมหนึ�งที�ผูผ้ลิตหรือนกัออกแบบใช้ิ
เป็นชองทางในการแนะนาํชุดสินคา้แฟชนัใหมให้แกร้านคา้ป่ ่� ่ ลีกและสื�อมวลชนทงันี # # Drake และ
คณะ(1992) กลาววา การแสดงแฟชันโชว์ ถือเป็นกจกรรมสง่ ่ ิ ่� เสริมการขายที�มีความสําคญัมาก 
เพราะเป็นการแสดงใหเ้ห็นถึงคุณลกัษณะของสินคา้ที�แทจ้ริงในขณะสวมใส การแสดงแฟชนัโชวที์�่ �
ดีตอ้งสามารถสร้างให้เป็นเรื�องราวที�ตื�นเตน้เร้าใจเกยี� วกบการสวมใสเสือผา้ให้ดูดีตามสไตล์ที�นกัั ่ #
ออกแบบให้มา รวมทงัสามารถทาํให้ผูช้มตกอยูในภวงัค์และคิดวาตวัเองมี# ่ ่ เสนห์ดึงดูดใจและมี่
บุคลิกภาพเหมือนนางแบบเมื�อไดส้วมใสเสือผา้ชุดนนัๆ ่ # #  
                    1.3) การจัดแสดงสินค้า (Merchandise Display) หรืออาจเรียกวา ่ Visual 
Merchandising เป็นการสร้างสรรคก์ารจดัแสดงชุดสินคา้แฟชนัของนกัออกแบบให้ดึงดูดใจร้านคา้�
ปลีก เนื�องจากภาพลกัษณ์ถือเป็นสิงสําคญัตอการ� ่ สงเสริมการตลาดแฟชนัที�่ � ร้านคา้ปลีกคาดหวงัวา่
จะเป็นสิทธิประโยชน์จากการนาํสินคา้นีไปขายตอไป ดงันนัผูผ้ลิตจึงตอ้งใ# ่ # ห้ความสําคญัตอการจดั่
แสดงสินคา้เพื�อให้สามารถสะทอ้นภาพลกัษณ์ที�ดีของสินคา้และสร้างบรรยากาศให้เหมาะสมกบั
จุดเดนของสินคา้ และป็นการสร้างความมนัใจวาร้านคา้ปลีกจะสามารถเป็นผูแ้ทนขายสินคา้และ่ ่�
สงเสริมยอดขายได้อยางถูกตอ้ง นอกจากนีผูผ้ลิตหรือนักออกแบบควรจดัทาํเค่ ่ # รื� องมือสงเสริม่
การตลาดเพื�อให้ร้านคา้ปลีกนาํไปใช้ในการสงเสริมการตลาดตอไป เชน ผูผ้ลิตสินคา้ แฟชนัที�มี่ ่ ่ �
ชื�อเสียงอยาง ่ Louis Vuitton จดัสงรายการสินคา้ ่ (Catalog) และแผนพบัที�เป็นขอ้มูลเกยวกบสินคา้่ ี� ั
ใหมลาสุดไปตามร้านคา้เพื�อแจกใหก้บลูกคา้ที�สนใจและตอ้่ ่ ั งการทราบขอ้มูลของสินคา้ เป็นตน้ 
            2) กจกรรมสงเสริมการตลาดจากร้านคา้ปลีก ิ ่ (Promotional Activitives of Retailers) 
                      Drake และคณะ (1992) ได้ชีให้เห็นถึงความสําคญั# ของการสงเสริมการตลาด่
แฟชนัจากร้านคา้ปลีกไวด้งันี � #  
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                   2.1)  ในปัจจุบนัตลาดมีการแขงขนักนอยางรุนแรงเกนกวาที�จะคาดเดาได ้ร้านคา้ที�่ ั ่ ิ ่
เคยคิดวาเป็นเจา้ตลาดสินคา้แฟชนัตอ้งพบกบคูแขงขนัที�เขา้มาแยงชิงตลาดในหลายรูปแบบ เชน ่ ั ่ ่ ่ ่�
คูแขงขายสินคา้ที�มีลกัษณะใกลเ้คียงกนในราคาที�ต ํ�ากวา ทงันีเพราะอาศยัการผลิตเป่ ่ ั ่ # # ็ นจาํนวนมา
และมีตน้ทุนตํ�า เป็นตน้ นอกจากนีคูแขงอาจใชก้ลว# ่ ่ ธีิที�เหนือกวา เชน การใหคู้ปองสวนลด หรือซื่ ่ ่ #
สินคา้ 2 ชินไดใ้นราคาเพียง # 1 ชิน เป็นตน้#  
                   2.2) ผู ้บริโภคยุคปัจจุบันมีความรู้มากขึน รู้จักแยกแยะและรู้จักเลือกสินค้า #
เนื�องจากพวกเขาติดตามขาวสารแฟชนัจากสื�อตางๆที�มีให้เลือกมากมาย ไมวาจะเป็นทางนิตยสาร่ ่ ่ ่�
หรือรายการแฟชนัทางโทรทศัน์�  ดงันนัพวกเราจึงมีความรู้เกยวกบแฟชนัเป็นอยางดี ทงัในเรื�องการ# � #ี� ั ่
เลือกใชเ้นือผา้และวธีิการดูแลเสือผา้ใหค้งสภาพเดิมอยเูสมอ# # ่  
  2.3)  ร้านคา้ตอ้งพฒันาตวัเองอยตูลอดเวลาดว้ยการปรับ่ กลยุทธ์การขายให้ทนักบั
เทคโนโลยดีา้นการสื�อสาร ซึ� งมีการพฒันาอยางไรขีดจาํกด  ดงัจะเห็นไดจ้า่ ั กชองทางการสื�อสารที�มี่
ใหเ้ลือกมากมาย 
  2.4)  การเปลี�ยนแปลงของแฟชนัมีความซับซ้อนมากกวาที�จะมองวาเป็นเพียงแค� ่ ่ ่
การเปลี�ยนแปลงไปตามฤดูกาลเท่านนั ทงันีควรวเิคราะห์จากปัจจยัอื�นๆ# # #  ดว้ย เชน การทองเที�ยว การ่ ่
หยุดพกัผอน  หรือการเลนกฬา  เป็นตน้  เนื�องจากปัจจยัเหลานีมีผลตอการจดัรายการสงเสริมการ่ ่ ี ่ ่ ่#
ขายและสร้างทางเลือกที�หลากหลายใหแ้กผูบ้ริโภคไดม้ากขึน่ #  
  การสงเสริมการตลาดจากร้านคา้ปลีก เป็นก่ ารสร้างกจกรรมการสงเสริมการตลาดิ ่
โดยร้านคา้ปลีกไปยงัผูบ้ริโภค ทงันี # # Levy และ  Weitz (1996) กลาววาภายใตก้ารสงเสริมการตลาด ่ ่ ่
ร้านคา้ปลีกตอ้งพฒันาและดาํเนินการสร้างโปรแกรมการสื�อสาร โดยมีวตัถุประสงคเ์พื�อดึงดูดให้
ผูบ้ริโภคสนใจร้านและกระตุน้ใหพ้วกเขาซือสินค้# า ทงันีโปรแ# # กรมการสื�อสารตอ้งให้ขอ้มูลเกยวกบี� ั
ร้านค้า สินคา้และบริการที�ร้านคา้จดัให้ ด้วยชองทางการสื�อสาร ่ 5 ประเภท ได้แก การโฆษณา ่
(Advertising) การสงเสริมการขาย่  (Sales Promotion) การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) 
บรรยากาศของร้าน (Store Atmosphere) และการขายโดยพนกังานขาย (Personal Selling) โดย
เรียกวา สวนผสมทางการสงเสริมการตลาด่ ่ ่  (Promotion Mix) ดงัรายละเอียดตอไปนี ่ #  
                 1)  การโฆษณา (Advertising) 
                          การโฆษณาร้านคา้ปลีก (Retail Advertising) มีวตัถุประสงคเ์พื�อพฒันาและ
เสริมสร้างภาพลกัษณ์ของร้านคา้ ให้ขอ้มูลเกยวกบสินคา้และราคา ตลอดจนการประกาศขายสินคา้ี� ั
การโฆษณาร้านคา้ปลีกสวนใหญมกัออกแบบให้มีอายุการใชง้านสันและกอให้เกดผลกระทบอยาง่ ่ ิ ่# ่
รวดเร็ว โดยใชสื้�อหลากหลายประเภท ไดแ้ก หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร วิทยุ โทรทศัน์ การสงจ่ ่ ดหมาย
ตรง (Direct Mail) การโฆษณากลางแจง้ (Outdoor Advertising)  คูมือการซือสินคา้ ่ # (Shopping 
Guides) และสมุดโทรศพัท์หน้าเหลือง (Yellow Pages)   เป็นต้น ทงันีนับวานิตยสารแฟชันมี# �# ่
ความสําคญัอยางยิงตอวงการ่ ่� แฟชนั  เนื�องจากมีวตัถุประสงค์หลกัในการรายงานขาว� ่ สารทางดา้น
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แฟชันให้กบผูบ้ริโภคโดยเฉพาะ  โดยมีบรรณาธิการแฟชันเป็นผูเ้ดินทางไปหาขาวเกยวกบ� �ั ่ ี� ั
แนวโนม้และสไตล์ใหมๆ จากตางประเทศ และพบกบนกัออกแบบและผูผ้ลิตที�มีชื�อเสียงของโลก ่ ่ ั
ทงันีพวกเขาพยายามนาํเสนอสไตล์ของสินคา้ให้ถูกใจบรรณาธิการ  เพื�อสินคา้หลานนัจะ# ## ่ ได้ถูก
นาํไปเป็นหัวขอ้ขาวและมีภาพลงในนิตยสารระดบัแนวหน้า ซึ� งมีอิทธิพลตอผูน้าํแฟชันและฝ่าย่ ่ �
จดัซือจากร้านคา้ปลีก # (Retail Buyers)ในการเลือกซือไปใช้ขายตอไป นอกจากนีย ั# #่ งพบวาการ่
โฆษณาร้านคา้ปลีกสามารถทาํในลกัษณะการโฆษณารวมกน ่ ั (Cooperation Advertising) ระหวาง่
ร้านคา้ปลีกและผูผ้ลิตโดยการออกคาใชจ้ายในการโฆษณาฝ่ายละเทาๆ กน  ทงันีจะมีชื�อร้านคา้ปลีก่ ่ ่ ั # #
ปรากฎอยใูนโฆษณาตราสินคา้ที�นิยมในระดบัประเทศอยดูว้ย่ ่  
  2)   การสงเสริมการขาย  ่ (Sales Promotion) 
           โดยทวัไปร้านคา้ปลีก� มกัใช้การสง่ เสริมการขายเห็นสื�อหลกั  และใช้การ
โฆษณาเป็นสื�อสนบัสนุน  ทงันีการสงเสริมการขายของร้านคา้ปลีกประกอบไปดว้ย# # ่  
     2.1)  การลดราคา (Special  Sales) เป็นวิธีการที�ร้านคา้ปลีกใช้เพื�อกระตุน้
ยอดขายและลดจาํนวนยอดขายที�ตกรุนออกไป โดยปกติมกัจดัขึนในชวงปลายฤดูกาล่ ่# เพื�อระบาย
สินคา้ออกให้ไดม้ากที�สุด  ทงันีอาจใช้โฆษณาตามสื�อตางๆ หรืออาจใช้วิธีแจง้ให้ลูกคา้ทราบจาก# # ่
ป้ายหนา้ร้านกได้็  
    2.2)  การสาธิต (Merchandise Demonstration) คือวิธีการสร้างให้เกดิ ความ
ตื�นเตน้ในร้านคา้ และสงผลตอความสนใจในตวั่ ่ สินคา้ที�นาํมาสาธิต  ตวัอยางเชน  ในศูนยก์ลา่ ่ ง
การคา้มีการจดัการสาธิตการปรุงอาหาร หรือในหา้งสรรพสินคา้มีการแสดงแฟชนัโชว ์เป็นตน้�  
   2.3)  การมอบของกานลัํ  (Premiums) คือการมอบสินคา้หรือการแจกสินคา้
ที�ผลิตขึนมาเป็นพิเศษเพื�อกระตุ้นให้ลูกค้าตดัสินใจซือสินค้าหลักของร้าน โดยมากมักใช้กบ# # ั
ผลิตภณัฑ์จาํพวกเครื�องสําอางและนาํหอม  เชน  ผูผ้ลิต # ่ Estee Lauder  มอบกล่องของกานลัที�บรรจุํ
แชมพอูาบนาํเมื�อลูกคา้ซือนาํหอมรุนใหม เป็นตน้# ## ่ ่  
   2.4)  บตัรสวนลด ่ (Coupons)  เป็นการมอบสวนลดในการซือสินคา้ โดย่ # ให้
ราคาพิเศษเมื�อลูกคา้ซือสินคา้ที�ร้าน โดยมีการแจกจายคูปองไปตามโฆษณ# ่ าทางหนงัสือพิมพแ์ละ
จดหมายตรง  นบัเป็นเครื�องมือการสงเสริมการขายที�ใชก้นมากที�สุดของศูนยก์ารคา้ตางๆ่ ั ่  
   2.5)  เกมการสงเสริมการขาย  ่ (Promotional  Games)  ถือเป็นการรวมลุน้่
โชคและรวมสนุกซึ� งประกอบด้วย การสงชิงโชค ่ ่ (Sweepstakes) และการประกวด (Contest)         
(Levy &Weilz,1996) 
     2.6)  การจดักจกรรมพิเศษ ิ (Special Event) หมายถึง การจดักจกรรมขึนมาิ #
เพื�อดึงดูดใจผูบ้ริโภค โดยสร้างให้ผูบ้ริโภคมีความรู้สึกถึงความพิเศษของงานที�จดัขึน เชน ร้านคา้# ่
หนึ� งจดังานวนัเด็กขึนกอนหน้าวนัแม โดยทางร้านได้เชิญเด็กๆ เขา้# ่ ่ รวมกจกรรมมากมาย  ทงันี่ ิ # #
ภายในงานตวัตลกและนกัมายากลมาสร้างความบนัเทิง รวมทงัมีการแจกของขวญัให้กบเด็กๆ ใน# ั
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ขณะเดียวกนเด็กๆ กสามารถซือของขวญัสําหรับแมได้ั ็ ่# ดว้ย  นอกจากนีการจดัแฟชนัโชว์# � ถือเป็น
กจกรรมพิเศษที�ร้านคา้ปลีกใหค้วามสาํคญัเชนกน ิ ่ ั (Drake et al.,1992) 
                     3)  การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) 
            การประชาสัมพนัธ์ หมายถึง การสงขาวสารหรือขอ้มูลเกยวกบสินคา้ บริการ ่ ่ ี� ั
หรือ ความคิดไปยงัสื�อตางๆ  เพื�อให้ชวยสนับสนุนเผยแพรขาวสารนันโดยไมตอ้งเสียคาใช้จาย ่ ่ ่ ่ ่ ่ ่#
ทงันีวตัถุประสงค์# # หลกัของการประชาสัมพนัธ์คือ เพื�อสร้างภาพลกัษณ์ที�ดีให้กบร้านคา้ในสายตาั
ของสาธารณชน (Drake et al.,1992) รวมทงัสร้างการตระหนกัรู้เกยวกบกจกรรมพิเศษที�ทางร้านจดั# ี� ั ิ
ขึน เชน ร้านคา้เชิญ # ่ Elizabeth Taylor มาเปิดตวันาํหอมกลินใหม เป็นตน้ ทงันีการประชาสัมพั# � ่ # # นธ
ประกอบดว้ยเครื�องมือตางๆ ดงันี ่ # (Levy & Weitz, 1996) 
   3.1)  ขาวแจก ่ (Press Release)  คือ ขอ้ความซึ� งเป็นขอ้เท็จจริงหรือความ
คิดเห็นที�ร้านค้าปลีกต้องการเผยแพรด้วยสื� อสิงพิมพ์  ทงันีขาวแจกให้สําหรับการแจ้งการจัด่ ่� # #
กจกรรมพิเศษ การเปิดร้านใหม การแจ้งผลิ ่ ประกอบการรายปีหรือรายไตรมาส รวมทังการ#
เปลี�ยนแปลงกลยทุธ์ทางการตลาด เป็นตน้ 
   3.2) การแจ้งแถลงขาว ่ (Press Conference)  คือการเชิญตวัแทนของสื�อ
ประเภทตางๆ มารวมฟังถอ้ยแถลงจากร้านคา้ปลีกในประเด็นตางๆ เชน การรวมลงทุนระหวางสาย่ ่ ่ ่ ่ ่
ร้านคา้ปลีกรายใหญ ่ 2 แหง ทั่ #งนีการจดัแถลงขาวถือเป็นเครื�องมือ# ่ ที�ให้รายละเอียดไดม้ากกวาขาว่ ่
แจก  เนื�องจากมีการเปิดโอกาสใหสื้�อไดซ้กัถามประเด็นที�สงสัยและขอขอ้มูลเพิมเติมได้�  
   3.3) บทความของผูป้ระกอบอาชีพ (By-line Article)  เป็นบทความที�สื�อ
สิงพิมพโ์ดยเฉพ� าะนิตยสารเปิดโอกาสใหร้้านคา้ปลีกที�มีความเชี�ยวชาญในการทาํงานไดแ้สดงความ
คิดเห็นและถายทอดประสบการณ์การทาํงานให้แกคนทวัไปไดรั้บรู้  ทงันีนบัเป็นโอกาสดีที�ร้านคา้่ ่ � # #
ปลีกจะแสดงถึงความเชี�ยวชาญขององคก์ร อนัสงผลตอภาพลกัษณ์ที�ดีขององคก์รตอไป่ ่ ่  
   3.4) บรรยากาศของร้าน  (Store Atmosphere) หรือ การจดัแสดงสินค้า 
(Visual Merchandising) เป็นความพยายามของร้านคา้ในการทาํให้เกดผลกระทบตอการมองเห็นิ ่
โดยรวมหรือสร้างความดึงดูดใจจากการออกแบบโดยรวมของร้านคา้ โดยทวัไปครอบคลุมทงัการ� #
จดัหนา้ตางแสดงสินคา้่  (Window Displays) และการแสดงสินคา้ภายในร้าน (Interior Displays)  
ทงันีมีวตัถุประสงคเ์พื�อสงเสริมการขายสินคา้ ในขณะเดียวกนกสามารถสะทอ้นให้เห็นภาพลกัษณ์# # ่ ั ็
ที�ดีของร้านคา้ รวมทงัถือเป็นการให้ขอ้มูลผูบ้ริโภควาร้านนีขายสินคา้ประเภทใด  หรือลกัษณะ# ่ #
สินคา้แฟชนัของร้านนีเป็นอยางไร เป็นตน้ � # ่ ((Drake et al.,1992) และหากผูบ้ริโภคพบวาสินคา้ที�จดั่
แสดงอยูสอดคล้องกบภาพลักษณ์ที�ผูบ้ริโภคต้องการ เขากจะเลือกซือสินค้าในร้านคา้แหงนัน ่ ั ็ ่# #  
(Rath et al.,1994)  
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  4)  การขายโดยพนกังานขาย (Personal Selling) 
                พนกังานขายถือเป็นบุคคลสาํคญัตอการขายสินคา้แฟชนั่ � เป็นอยางยิง  เนื�องจาก่ �
แฟชันมีการเปลี�� ยนแปลงเชนเดียวกบวิถีการดําเนินชีวิตของคนเรากเปลี�ยนแปลงไปเชนกน ่ ั ็ ่ ั
ผูบ้ริโภคจึงตอ้งการแสวงหาเสือผา้ที�สามารถแสดงถึงรูปแบบการดาํเนินชีวิตที�เป็นอยูในปัจจุบนั# ่
ของพวกเขาได ้ดงันนัพนกังานขายจึงเป็นเสมือนผูชี้แนะแนวโนม้# # แฟชนัใหมๆ และชวยเลือกสินคา้� ่ ่
ที�เห็นวาเหมาะสมสําหรับลูกคา้ซึ� งชวยลดระยะเวลาในการเลือกซือของลูกคา้ไดเ้ป็นอยางดี ่ ่ ่# (Drake 
et al.,1992)  ยงิพนกังานขายมีความรู้เกยวกบแวดวงอุตสาหกรรมแฟชนัมากเพียงใด  เขากยิงทาํการ� �ี� ั ็�
ติดตอคา้ขาย่ กบลูกคา้ไดดีัเทานนั ั ่ # (Rath et al.,1994)  
           อยางไรกตามการเลือกใช้เครื� องมือการสงเสริมการตลาดต้องพิจารณาอยาง่ ็ ่ ่
ละเอียดรอบคอบถึงผลที�จะตามมา  รวมทงัตอ้งวิเคราะห์สถานการณ์การตลาดในขณะนนัวาควรใช้# # ่
หรือไมใช้เครื�องมือใด อีกทงัไมมีความจาํเป็นตอ้งใช้่ ่# เครื� องมือการสงเสริมการตลาด่ ให้ครบทุก
ประเภท ทังนีหากพบวาเครื� องมือใดเครื� องมือหนึ� งไมได้ผลตามที�คาดไวก้ควรตัดออกไปให้# # ่ ่ ็
เหมาะสมกบสถานการณ์ ั (Drake et al.,1992)   
 

3.  แนวคดิเกี�ยวกบัพฤติกรรมผ้บริโภคู  
           เป็นที�ทราบกนดีวาปัจจยัสําคญัตอการอยูรอดและความเจริญกาวหน้าของทุกองั ่ ่ ่ ้ ค์กร
ธุรกจคือผูบ้ริโภค เนื�องจากผูบ้ริโภคมีบทบาทสําคญัในการผลกัดนัให้เกดการไหลเวียนของสินคา้ิ ิ
และบริการ การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคจึงเป็นรากฐานสําคญัในการดาํเนินงานการตลาด เพราะ
หากสามารถเขา้ใจพฤติกรรมผูบ้ริโภคไดถู้กตอ้ง กจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของพวกเขา็
ไดดี้กวาคูแขง ความรู้ ความเขา้ใจเกยวกบพฤติกรรมผูบ้ริโภคจึงนบัวาเป็นปัจจยัสําคญัที�จะทาํให้่ ่ ่ ี� ั ่
บริษทัไดเ้ปรียบดา้นการแขงขนั และนาํมาซึ� งความสาํเร็จในการประกอบธุรกจตอไป่ ิ ่   อยางไรกตาม่ ็
มีผูใ้หค้วามหมายคาํวา ่ พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) ไวม้ากมายดงัตอไปนี่ #  
 Amouid และคณะ (2002)  กลาววา พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง  การไดม้า  และการใช้่ ่
ผลิตภณัฑ์ บริการ ความคิด หรือประสบการณ์ของบุคคลหรือกลุมคน ทงันีหมายรวมถึง่ # #  การไดม้า
และการใชข้อ้มูลขาวสาร ่ (Acquistion and Use of Information) ของผูบ้ริโภคดว้ย 

 Solomon (2002) ให้ความหมายพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้า พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึง ่
กระบวนการที�บุคคลหรือกลุมบุคคลเขา้ไปเกยวกบการเลือกสรร การซือ การใช้ หรือ การบริโภค่ ี� ั #
ผลิตภณัฑ ์ความคิด หรือประสบการณ์ เพื�อสนองความตอ้งการและความปรารถนาของตนให้ไดรั้บ
ความพอใจ 

 Mowen และ Minor (2001) กลาววา พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การศึกษาเกยวกบ่ ่ ี� ั
หนวยในการซือ ่ # (Buying Units) และกระบวนการแลกเปลี�ยน ซึ� งประกอบด้วย การได้มา การ
บริโภคและการจดัการผลิตภณัฑ ์บริการ ประสบการณ์ และความคิด 
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 จากคาํนิยามขา้งต้นสามารถสรุปได้วา พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง่  การกระทาํของ
ผูบ้ริโภคที�เกยวขอ้งโดยตรงกบการเลือกสรร การซือ การใชสิ้นคา้และบริการ รวมทงักระบวนการี� ั # #
ตดัสินใจซึ� งเป็นตวักาหนดการกระทาํดังกลาว เพื�อตอบสนองความจาํเป็นความต้องการของํ ่
ผูบ้ริโภคใหไ้ดรั้บความพอใจ 

 Hawkins และคณะ (2001) ได้สร้างแบบจาํลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค โดยอธิบายถึง
โครงสร้างและกระบวนการของพฤติกรรมผูบ้ริโภค ทงันีไดชี้ให้เห็นถึงความสัมพนัธ์ของรูปแบบ# # #
การดาํเนินชีวิตและพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดังจะเห็นได้วาพฤติกรรมผู ้่ บริโภคเกดจากการพฒันาิ
แนวคิดเกยวกบตนเอง ี� ั (Self-concept) และสงผลออกมาในลักษณะของรูปแบบการดาํ่ เนินชีวิต 
(Lifestyle) ทงันีเพราะไดรั้บอิทธิพลจากภายใน# #  (External Influence) เชน การรับรู้ การเรียนรู้่         
และบุคคลิกภาพเป็นต้น รวมทงัอิทธิพลจากภายนอก # (External Influence) เชน วฒัน่ ธรรม 
ครอบครัว และกลุมอา้งอิง เป็นตน้ ซึ� งแนวคิดเกยวกบตนเองและรูปแ่ ี� ั บบการดาํเนินชีวิตจะเป็นสิง�
กาหนดความต้องการและความปรารถนาตางๆ อันจะนําไปสูกระบวนการตัดสินใจ โดยํ ่ ่
กระบวนการตดัสินใจเริมจากการตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการ จากนนัจะมีการแสวงหา� #
ขาวสารภายในหนวยความจาํหากพบวาขอ้มูลขาวสารที�มีอยูในหนวยความจาํไมเพียงพอในการ่ ่ ่ ่ ่ ่ ่
ประเมินทางเลือก ผูบ้ริโภคกจะแสวงหาขอ้มูลขาวสารจากภายนอกอีก หลงัจากนนัจึงเกดการซือ็ ่ ิ# #
และมีการประเมินผลหลงัการซือวาเกดความพึงพอใจจากการซือหรือไม ซึ� งหลงัจากกระบวนการ# #่ ิ ่
ซือนีจบลง ผูบ้ริโภคจะเกดประสบการณ์และประสบการณ์นีจะกลบัไปมีผลตออิทธิพลทงัภายใน# # #ิ ่ #
และภายนอกของผูบ้ริโภค อนัจะสงผลให้เกดการยอ้นกลบัไปกาหนดแนวคิดเกยวกบตนเอง และ่ ิ ํ ี� ั
รูปแบบการดาํเนินชีวิตของผูบ้ริโภคตอไป่  ซึ� งจะกลาวถึงความสําคญัของแตละปัจจยัที�สงผลตอ่ ่ ่ ่
พฤติกรรมผูบ้ริโภคดงัตอไปนี่ #  

3.1  อทิธิพลจากภายนอก (Extemal Influence)  
                     อิทธิพลภายนอกประกอบดว้ย วฒันธรรมยอย ลกัษณะทางประชากรชนชนัทางสังคม ่ #
กลุมอา้งอิง ครอบครัว และกจกรรมทางการตลาดซึ� งลว้นแลว้แตมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบ้ริโภค่ ิ ่ ่
ดงัตอไปนี ่ #  
                   3.1.1 วฒันธรรม (Culture) หมายถึง รูปแบบหรือวิถีการดาํเนินชีวิตที�คนสว่ นใหญใน่
สังคมยอมรับ วฒันธรรมเกดจากความรู้ คานิยม และขนบธรรมเนียมประเพณี ซึ� งถูกนาํมาใช้เพื�อิ ่
ควบคุมกากบพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ในฐานะที�เป็นสมาชิกคนหนึ� งของสังคม อยางไรกตามํ ั ่ ็
วฒันธรรมครอบคลุมขอบเขตที�กวา้งขวางซึ� งเกยวขอ้งกบวิถีชีวิตทุกดา้นของคนในสังคม นบัตัี� ั #งแต่
การกน การดาํรงชีวิต การแตงกายการประกอบอาชีพ ฯลฯ  ดังนันวฒันธรรมจึงเป็นปัจจยัขนัิ ่ # #
พืนฐานในการกาหนดความตอ้งการหรือพฤติกรรมผูบ้ริโภค ตวัอยางเชน เด็กที�เติบโตในประเทศ# ํ ่ ่
สหรัฐอเมริกา จะยึดติดกบคานิยมความเป็นปัจเจกบุคคล อิสรภาพ วตัถุนิยม และความเป็นคนรุั ่ ่น
ใหม เป็นตน้ ่ (Kotler,2003)  
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                 3.1.2 วัฒนธรรมย่อย(Subculture) เป็นสวนหนึ�งของวฒันธรรมใหญ สมาชิกในกลุม่ ่ ่
วฒันธรรมยอยจะมีรูปแบบของพฤติกรรมรวมกน ซึ� งแตกตางจากวฒันธรรมของคนกลุมใหญ่ ่ ั ่ ่  ่
(Hawkins et al.,2001) Assael (1998) กลาววา ในแตละวฒันธรร่ ่ ่ มยอยจะมีคานิยมและ่ ่
ขนบธรรมเนียมประเพณีเฉพาะของตนเอง ซึ� งแตกตางไปจากคนสวนใหญในสังคม ดงันนัสมาชิก่ ่ ่ #
ในแตละกลุมวฒันธรรมยอยกจะตอ้งการเฉพาะของกลุมที�ไมเหมือนกลุมอื�นๆ ในสังคมเชนกน ่ ่ ่ ็ ่ ่ ่ ่ ั
ตวัอยางเชน คนไทยมุสลิมกจะมีความตอ้งการสินคา้แฟชนัที�แตกตางไปจากคนไ่ ่ ็ ่� ทยโดยทวัไป �  
เป็นตน้ 
                   3.1.3 ลกัษณะทางประชากร (Demographics) หมายถึง ขอ้มูลทางสถิติที�จะไดจ้ากการ
วดัลกัษณะตางๆของประชากร เชน อายุ่ ่    อตัราการเกด รายได ้อาชีพ ิ เป็นตน้ การศึกษาลกัษณะทาง
ประชากรนับวามีความสําคญัตอนักการตลาดเป็นอยางมาก เพรา่ ่ ่ ะทาํให้ทราบวาผูบ้ริโภคที�มี่
ลกัษณะทางประชากรตางกนมีพฤติกรรมที�แตกตางกนอยางไร ซึ� งจะชวยให้นกัการตลาดสามารถ่ ั ่ ั ่ ่
วางตาํแหนงของสินคา้และคาด่ คะเนขนาดของตลาดไดง้ายขึน่ #  (Solomon,2002) 
                  3.1.4 สถานะทางสังคม (Social Status) เป็นการแบงชนัทางสังคมออ่ # กเป็นลาํดบัชนั#
โดยสมาชิกในแตละชันจะมีคานิยม ความสนใจ และพฤติกรรมที�คลา้ยคลึงกน ทงันีชนชนัไมได้่ ่ ั ่# # ##
สะทอ้นให้เห็นถึงรายไดเ้พียงอยางเดียว แตยงัมีตวับงชีอื�นๆ่ ่ ่ #  อีกเชน อาชีพ การศึก่ ษา ชาติกาเนิด ํ
และ สถานที�อยูอาศยั อีกทงัในแตละชนชนัยงัมีความแตกตางกน่ ่ ่ ั# # ในด้านการแตงกาย รูปแบบใน  ่
การพดู  การแสดงออก และการสันทนาการ อีกดว้ย (Kotler,2003)  
                3.1.5 กล่มอ้างอิง ุ (Reference Group) หมายถึง บุคคลหรือกลุมบุคคล ซึงบุคคลอื�น่ #
ยึดถือเป็นแนวทางในการแสดงพฤติกรรม เนื�องจากกลุมอ้างอิงจะมีบรรทดัฐาน หรือคานิ่ ่ ยม
บางอยางที�บุคคลอื�นสามารถนาํไปใช้เป็นแนวทางในการแสดงความคิดเห็นและแสดงพฤติกรรม ่
ตวัอยางเชน ผูบ้ริโภคมกัเลือกซือเสือผา้ที�มีตราสินคา้เดียวกบกลุมเพื�อน หรือนกัร้องที�ตนเองชื�น่ ่ ั ่# #
ชอบ เป็นตน้ 
               3.1.6 ครอบครัว (Family) หมายถึง กลุมคนซึ� งประกอ่ บดว้ย 2 บุคคลขึนไป มีความ#
เกยวขอ้งผกูพนัทางสายเลือด การสมรสและการรับเลียงเอาไว ้และอาศยัอยภูายใตห้ลงัคาเดียวกน ี� ่ ั#
ครอบครัวนับเป็นสถาบนัที�มีความสําคญัที�สุดในสังคม เพราะทุกคนเติบโตมาจากครอบครัว 
ครอบครัวจึงมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นอยางมาก ทงันีส่ ่ # # มาชิกในครอบครัวถือเป็นกลุม่
อา้งอิงที�มีอิทธิพลที�สุด(Kotler,2003) 
              3.1.7 กจิกรรมทางการตลาด (Marketing Activities) เป็นปัจจยัภายนอกที�สําคญัอีกตวั
หนึ� ง ซึ� งนับวามีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นอยางมาก กจกรรมทางการตลาด เป็นความ่ ่ ่ ิ
พยายามของนักการตลาดในการกาหนดกลยุทธ์ทางการตลาด ไมวาจะเป็นกลยุทธ์ทางด้านํ ่ ่
ผลิตภณัฑ ์กลยทุธ์ดา้นราคา กลยทุธ์ชองทางการจดัจาํหนาย และกลยทุธ์สงเสริมการตลาด ทงันีเพื�อ่ ่ ่ # #
กระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกดพฤติกรรมในการซือสินคา้นนัเอง ิ # � (ศิริวรรณ เสรีรัตน์,2535) 
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3.2  อทิธิพลจากภายใน (Internal Influence)  

3.2.1  การรับร้ ู (Perception)  หมายถึง กระบวนการในการเปิดรับขอ้มูลขาวสาร การ่
ตงัใจรับขอ้มูล และการตีความหมาย ทงันีในขนัตอนการเปิดรับนัน ผูบ้ริโภครับขอ้มูลผานทาง# # # ## ่
ประสาทสัมผสัตางๆ ขนัตอนการตงัใจรับผูบ้ริโภคจะให้ความสนใจตอขอ้มูลขาว่ ่ ่# # สารนนั และขนั# #
สุดทา้ยคือการตีความหมายโดยผูบ้ริโภคจะจดัองค์ประกอบของขอ้มูลและแปลความหมายเพื�อให้
เขา้ใจได ้
                 สวน่  Drake และคณะ (1992) กลาววาการรับรู้ คือกระบวนการในการทาํความเขา้ใจ่ ่
โลกรอบๆ ตวัเราผานประสาทสัมผสัทงัห้า โดยผูบ้ริโภคไดรั้บสิงเ่ # � ร้าจากสิงแวดลอ้มและตีความ�
ตามเขา้ใจของตนเอง ทงันีอยูบนพืนฐานของความคาดหวงั แรงกระตุน้ และประสบการณ์ของแต# # #่ ่
ละบุคคลที�สังสมมา ซึ� ง � Hoyer และ Macinnis (2001) กลาววา สิงเร้าที�มีอิทธิพลตอพฤติกรรม่ ่ ่�
ผูบ้ริโภค คือสิงเร้าทางการตลาด � (Marketing Stimuli) ซึ� งเป็นเครื�องมือสําคญัที�นกัการตลาดใชใ้น
การสื�อสารขอ้มูลของผลิตภณัฑห์รือตราสินคา้มาสูผูบ้ริโภค่  
                 3.2.2 สิ�งเร้าทางการตลาด หมายถึง สิงเร้าทางกายภาพ หรือสิงที�เร้าทางการสื�อสาร� �
รูปแบบตางๆที�นกัการตลาดออกแบบขึนเพื�อให้เกดอิทธิพลตอผูบ้ริโภค ซึ�่ ิ ่# งสามารถแบงไดเ้ป็น ่ 2 
ประเภท คือ (Asseal,1998)  
                           3.2.2.1) สิ�งเร้าปฐมภมิู  (Primary or Instinsic Stimuli) ไดแ้กผลิตภณัฑ์ เชน ่ ่
สวนผสมวตัถุดิบ รวมทงัสวนประกอบตางๆ ของผลิตภณัฑ์ เชน บรรจุภณัฑ์ เชน บรรจุภณัฑ์ เป็น่ ่ ่ ่ ่#
ตน้ 
                           3.2.2.2) สิ�งเร้าทติยภมิุ ู  (Secondary or Extrinsic Stimuli) ไดแ้ก สิงเร้าที�เกดจาก่ � ิ
การสื�อสาร เชน  คาํพูด สัญลกัษณ์ รูปภาพ และองคป์ระกอบทางการตลาดอื�นๆ เชนราคา สถานที� ่ ่
จาํหนายสินคา้ และการสงเสริมการตลาด เป็นตน้ ทงันีผูบ้ริโภคจะเลือกสรร่ ่ # #  จดัระเบียบ และแปล 
ความหมายของสิงเร้าตางๆ ที�ผานเขา้มาตามกลไกในการรับรู้ที�แตกตางกนไปในแตละคน� ่ ่ ่ ั ่  
                     อยางไรกตาม ใชวาผูบ้ริโภคต้องการรับรู้ตอสิงเร้าที�เข้ามากระทบประสาทสัมผสั่ ็ ่ ่ ่ �
ทงัหมด ทงันีเพราะผูบ้ริโภคมีการเลือกรับรู้ # # # (Perceptual Selection) การเลือกเปิดรับ (Exposure  
Selection) และการเลือกที�จะสนใจ (Attention Selection) กลาวคือ เมื�อประสาทสัมผสัของผูบ้ริโภค่
ไดรั้บการกระตุน้จากสิงเร้าจนทาํให้เกดความรู้สึกแลว้ ผูบ้ริโภคจะมีการเลือกเปิดรับเฉพาะสิงเร้าที�� �ิ
ตรงกบความสนใจ ความตอ้งการ แั ละทศันคติของตน และพยายามหลีกเลี�ยงที�จะเปิดรับสิงเร้าที�ไม� ่
สาํคญัและไมนาสนใจออกไป จากนนัผูบ้ริโภคจะทาํการจดัระเบียบ สิงเร้าตางๆที�เปิดรับเขา้มา โดย่ ่ ่# �
ใช้หลักการขนัพืนฐานของการจดัระเบียบ นันคือ การรวมกลุม เพื�อให้ผูบ้ริโภครับรู้สิงเร้าที�มี# �# ่ �
ลกัษณะเป็นภาพรวม ซึ� งจะชวยให้เขา้ใจความหมายได้งายขึน หลกัการขนัพืนฐานของการจดั่ ่ # # #
ระเบียบที�มีการกลาวถึงเป็นอยางมาก ไดแ้ก จิตวิทยาของเกสตลั่ ่ ่  (Gestalt Psychology) ที�เสนอวา ่
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“สวนรวมมีความสําคญักวาสวนยอยรวมกน่ ่ ่ ่ ั ” เมื�อสิงเร้าไดผ้านการจดัระเบียบแลว้ขนัตอนตอไป� ่ ่#
ของกระบวนการรับรู้คือ การตีความ (Perceptual Interpretation) ในขนัตอนนีผูบ้ริโภคจะทาํความ# #
เขา้ใจวาสิงเร้าที�รับเขา้มาและผานการจดัระเบียบมาแล้ว คือ อะไร ซึ� งในการตีความผูบ้ริโภคจะ่ ่�
อาศยัความรู้และประสบการณ์ในอดีตที�เกยวข้องจากหนวยความจาํมาใช้ เพื�อแปลความหมาี� ่ ย
ออกมาวาสิงเร้าที�รับรู้เขา้มานนัควรจะเป็นอะไร ่ � #  
 สอดคลอ้งกบแนวคิดของ ั Klapper (1960) ที�เสนอวา ผูบ้ริโภคมีแนวโนม้ในการเปิดรับ่
ขอ้มูลขาวสารจากสื�อตางๆ หรือมีการเลือกใช้สื�อที�เผยแพรขอ้มูลขาวสาร ที�ตรงกบทศันคติหรือ่ ่ ่ ่ ั
ความสนใจของตนเอง ซึ� งมีขนัตอนในการเ# ลือกเปิดรับขอ้มูลขาวสาร ดงันี ่ #  

1) การเลือกเปิดรับหรือเลือกให้ความสนใจ (Selective Exposure or Selective 
Attention)   หมายถึง  การเลือกเปิดรับสื�อและขอ้มูลขาวสารจากแหลงขอ้มูลตางๆ เพื�อนาํมาใช้่ ่ ่
แกปัญหาและสนองความตอ้งการของบุคคล ทงันีบุคคลจะเลือกเปิดรับขอ้มู้ # # ลขาวสารที�สอดคลอ้ง่
หรือสนบัสนุนทศันคติเดิมที�มีอย ูและพยายามหลีกเลี�ยงขอ้มูลที�ขดัแยง้กบความคิดหรือทศันคติเดิม่ ั
ของตน  

2) การเลือกรับรู้หรือเลือกตีความ (Selective Perception or Selective Interpretation)  
หมายถึง  กระบวนการในการคดัสรรของบุคคลที�จะเลือกรับรู้ หรือเลือกตีความขอ้มูลขาวสารที�่
ได้รับให้สอดคล้องกบทศันคติ ประสบการณ์ ความเชื�อ  ความต้องการ ความคาดหวงัของตน ั
รวมทงัสภาวะทางรางกายและอารมณ์ในขณะนนั # #่  

3) การเลือกจดจาํ (Selective Retention) หมายถึง การที�บุคคลเลือกให้ความสนใจ
เฉพาะขอ้มูลขาวสารที�สอดคลอ้งกบทั่ ั ศนคติและความเชื�อเดิมของตน รวมทงัยงัเลือกจดจาํเฉพาะ#
เนือหาในสวนที�ตอ้งการจาํ โดยมีการนาํไปเกบไวเ้ป็นประสบการณ์สําหรับนาํมาใช้ในโอกาส# ่ ็
ตอไป่  
                ดงัที�ไดก้ลาวไปแลว้วา ผูบ้ริโภคสวนใหญจะเลือกสนใจ เลือกรับรู้ และเลือกตีความ่ ่ ่ ่
เฉพาะสิงเร้าที�เห็นวามี� ่ ความสําคญัตอพวกเขา โดยเฉพาะอยางยิงพวกเขามกัสนใจขอ้มูลเกยวกบ่ ่ ี� ั�
สินคา้ที�ตงัจะซือเทานนั # ## ่  ดงันนัในการโฆษณาสินคา้แฟชนัจึงตอ้งสร้างสรรค์งานโฆษณาสามารถ# �
ดึงดูดความสนใจโดยใช้เครื�องมือการโฆษณาที�หลากหลาย และใชเ้ทคนิคการนาํเสนอที�สามารถ
ดึงดูดใจผูบ้ริโภคใหเ้ปิดรับสื�อหรือโฆษณาใหไ้ดม้ากที�สุด 
               ผูบ้ริโภคถูกยดัเยียดสิงเร้าทางการตลาดมากมายโดยเฉพาะอยางยิง สื�อประเภทตางๆที�� �่ ่
มีให้เห็นแทบทุกหนแหง ผูบ้ริโภคที�นาสนใจสินคา้แฟชนัเทานนัที�เลือกอานโฆษณาสินคา้แฟชนั ่ ่ ่ ่� # �
ผูบ้ริโภคที�สนใจร้านขายสินคา้แฟชันแบ� บเฉพาะเจาะจงเทานันที�เลือกดูโฆษณาของร้าน และจะ่ #
เห็นวาจาํนวนผูบ้ริโภคที�เลือกซือสินคา้ที�ลงโฆษณามีอยเูพียงสวนนอ้ยเทานนั ทงันีเพราะมีผูบ้ริโภค่ ่ ่ ่# ## #
เพียงบางสวนเทานนัที�เลือกรับรู้เฉพาะสิงเร้าที�เห็นวาสาํคญัตอพวกเขานนัเอง่ ่ ่ ่# ��  
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 3.2.3 การเรียนร้ ู (Leaming)  
                     แนวคิดเกยวกบการเรียนรู้นบัวามีความสําคญัยิงตอสินคา้แฟชนั เพราะการเรียนรู้ี� ั ่ ่� �
มีผลตอการกระตุน้ความตอ้งการและชวยใหผู้บ้ริโภคตระหนกัถึงความสําคญัของการเปิดรับแฟชนั่ ่ �
ใหมๆ ่  
                        Lewison (1997) กล่าววาการเรียนรู้ หมายถึงกระบวนการในการไดม้าซึ� งความรู้่
อนัเกดจากประสบการณ์ที�ไดรั้บมาในอดีติ  
                           สวน ่ Assael (1998) กลาววาการเรียนรู้ หมายถึง การเปลี�ยนแปลงพฤติกรรมอนั่ ่
เป็นผลมาจากประสบการณ์ที�ผานมา ทงันี ่ # # Solomon (2002) เสริมวา คน่ เราเรียนรู้ไดต้ลอดเวลา
แมว้าจะไมไดต้งัใจกตาม ตวัอยางเชน ผูบ้ริโภคสามารถจดจาํตราสินคา้ไดม้ากมาย หรือผูบ้ริโภค่ ่ ็ ่ ่#
สามารถร้องเพลงโฆษณาสินคา้ไดแ้มว้าจะไมไดใ้ชสิ้นคา้นนั โดยเขาเรียกพฤติกรรมเชนนีวา การ่ ่ ่ ่# #
เรียนรู้โดยบงัเอิญ  
                           ภายใตสิ้�งแวดลอ้มทางการตลาดแฟชนั เราจะพบวามีสิงเร้าที�ชวยกระตุน้ให้เกด� ่ ่ ิ�
การเรียนรู้อยูมากมาย ตวัอยางเชน ในปลายฤดูหนาว ร้านค้าจดัแสดงเสือผา้สําหรับใสเดินเลน่ ่ ่ ่ ่#
ชายหาดและสร้างบรรยากาศในร้านด้วยการตกแตงด้วยทรายและตน้ปาล์ม เพื�อให้ผูบ้ริโภคได้่
เรียนรู้วาฤดูร้อนกา่ ํ ลงัจะมาถึง อีกทงัยงัชวยกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกดความตอ้งการที�จะไปพกัร้อน# ่ ิ
และเตรียมหาซือเสือผา้สําหรับไปพกัผอนอีกดว้ย ยิงไปกวานนัหากผูบ้ริโภคไดรั้บสิงเร้าบอยๆ ซาํๆ# # ่ ่ ่� �# #
จะยงิชวยสงเสริมใหเ้กดการเรียนรู้ ผูบ้ริโภคบางคนสามารถจดจาํร้านคา้หรือตราสินคา้ไดต้ั� ่ ่ ิ #งแตแรก่
เห็น ในขณะที�บางคนตอ้งใชว้ิธีเห็นซาํบอยๆ จึงจะจาํได ้ดงันนัร้านคา้จึงตอ้งมีการนาํเสนอขอ้มูลที# ่ #
ซาํๆบอยๆ โดยคงรูปแบบเดิมใหม้ากที�สุด ตวัอยางเชน โลโกของร้านคา้ตอ้งไมเปลี�ยนไปเปลี�ยนมา# ่ ่ ่ ้ ่
หรือโฆษณาร้านคา้ในหนงัสือพิมพก์ตอ้งยึดตาํแหนงเดิมไวเ้พื�อให้เ็ ่ กดการจดจาํและคงไวซึ้� งความิ
เป็นเอกลกัษณ์ของร้านสาํหรับสินคา้แฟชนัการเปิด� รับซาํๆมีผลตอการเรียนรู้สไตลใ์หมๆ โดยเฉพา# ่ ่
อยางยิงผูบ้ริโภคสวนใหญมกัใชเ้วลานานในการศึกษาคุณลกัษณะของสินคา้แฟชนัใหมๆ โดยตาง่ ่ ่ ่ ่� �
จากผูน้าํแฟชนัที�สามารถรับเอาแฟชนัใหมไดใ้นทนัทีที�ได้� � ่ เห็น ดงันนัสินคา้แฟชนัจึงควรไดรั้บการ# �
นาํเสนออยางบอยครัง รวมทงัตอ้งมีการจดัการสงเสริมตลาดอยางตอเนื�อง ทงันีตอ้งคาํนึงถึงวงจร่ ่ ่ ่ ่# # # #
ชีวิตของแฟชัน เพราะหากผูบ้ริโภคเกดการเรียนรู้ช้าไป แฟชันนันอาจไมได้รับความนิยมหรือ� � #ิ ่
เปลี�ยนเป็นแฟชนัของฤดูกาลใหมไปแลว้� ่  
                          นอกจากนีผูบ้ริโภคยงัมีแนวโนม้ในการทาํพฤติกรรมแบบเดิมเมื�อผูบ้ริโภคเรียนรู้#
วาพฤติกรรมนนัไดรั้บการตอบสนองในทางที�ดี ตวัอยางเชน เมื�อผูบ้ริโภคเรียนรู้วาการไปซือเสือผา้่ ่ ่ ่# # #
ที�ร้านคา้แหงหนึ� งนอกจากจะไดเ้สือผา้ที�มีไสตล์โดดเดนไมเ่ ่ ่# หมือนใครแลว้ พนกังานในร้านยงัมี    
อธัยาสัยดี และใหค้าํแนะนาํที�เป็นประโยชน์ตอการเลือกซือไดม้าก ดงันนัหากผูบ้ริโภคตอ้งการซือ่ # ##
เสือผา้ใหมในครังตอไปร้านคา้แหงนีคือที�แรกที�ผูบ้ริโภคนึกถึงและกลบัมาซือเสือผา้จากร้านนีอีก# # # # #่ ่ ่#  
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 3.2.4   แรงจงใจู  (Motive)  หมายถึง แรงขบัภายในที�มีผลตอพฤติกรรมของบุคคล มกั่
เกดขึนเพราะความต้องการของบุคคลยงัไมบรรลุผลเป็นที�พอใจ โดยพวกเขาจะมีพฤติกรรมิ ่#
บางอยางเพื�อลดความรู้สึกนันออกไป ทงันีพฤติกรรมจะถูกกระตุน้จากสิงเร้าภายนอกที�นักการ่ # # # �
ตลาดสร้างขึน #  
 ตวัอยางเ่ ชน ่ ร้านคา้จดัแสดงเสือชุดใหมไวห้นา้ร้านเป็นตวักระตุน้แรงจูงใจให้คน# ่
ที�เดินผานไปมาเกดความต้่ ิ องการซือชุดนนัไปใส หรือใชว้ิธีการโฆษณาไปยงัผูบ้ริโภคโดยตรงเพื�อ# # ่
กระตุน้ความตอ้งการและเกดิ แรงขบัที�สงผลใหเ้กดการตดัสินใจซือสินคา้ตอไป่ ิ ่#  
                       สอดคลอ้งกบขอ้เสนอของ ั Rath และคณะ (1994) ที�กลาววาพฤติกรรมการซือ่ ่ #
สินคา้ของผูบ้ริโภคเกดขึนเมื�อสิงเร้า ิ # � (Stimulus) เขา้มากระตุน้ความตอ้งการ (Need or Want) ทาํให้
เกดแรงจูงใจในการซือ และสงผลตอการตอบสนอง ความตอ้งการนนัดว้ยการซือสินคา้ ิ ่ ่# ##  
                       ความตอ้งการ (Needs) เป็นอีกองคป์ระกอบหนึ�งที�เกดขึนควบคูไปกบแรงจูงใจซึ� งิ ่ ั#
สงผลตอพฤติกรรมของบุคคล ความตอ้งการถือเป็นตวัแปรสําคญัทางการตลาด และทาํให้นกัการ่ ่
ตลาดสามารถผลิตสินคา้ขึนมามากมายเพื�อสนองความตอ้งการอนัไมมีที�สินสุดของมนุษย ์ทฤษฎีที�# ่ #
สามารถอธิบายความตอ้งการของมนุษยไ์ดเ้ป็นอยางดี คือ ทฤษฎีลาํดบัความตอ้งการของมาสโลว ์่
ซึ� งกลาวถึงมนุษย์พยายามตอบสนองความต้องการของตวัเองไปตามลําดับขนัตอนของความ่ #
ตอ้งการทงั # 5 ขนั โดยเริมจากระดบัที�เป็นพืนฐานที�สุดกอน นนัก คือ ความตอ้งการทางกายภาพ # �� # ่ ็
และเมื�อความต้องการในลําดับขนันีได้รับการตอบสนองจนเป็นที�พอใจ มนุษย์กจะเกดความ# # ็ ิ
ตอ้งการในลาํดบัที�สูงขึนไป ดงัแผนภาพที� # 2.3 
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แผนภาพที� 2.3  ลาํดบัขนัความตอ้งการของมาสโลว์#  
 

ที�มา: Drake et al., 1992 : 16 
  
  โดยธรรมชาติมนุษยเ์ราเกดมิ าพร้อมกบความตอ้งการทางกายภาพ เชน ตอ้งการั ่
อาหาร นาํ อากาศ เพื�อความอยูรอด ซึ� งเมื�อความตอ้งการพืนฐานเหลานีไดร้ับการตอบสนองจนเป็# ่ ่# #
ที�พอใจแลว้ ผูบ้ริโภคกเริมตอ้งการตอบสนองตอความตอ้งการในระดบัสูงขึน เชนตอ้งการความ็ ่ ่� #
ปลอดภยั ความรักและมิตรภาพ ทงันีวยัรุ# # ่นสวนใหญมกัตอ้งการการยอมรับจากกลุมเพื�อน อยาก่ ่ ่
รู้สึกวาตวัเองเขา้กบเพื�อนๆในกลุมไ่ ั ่ ด ้เชน ตอ้งการใสเสือโปโล ่ ่ #  นุงกางเกงยีนส์ ดื�มโคก้ เป็นตน้ ่
ความตอ้งการในลาํดบัตอมาคือตอ้งการการยอมรับนบัถือและความชื�นชมจากบุคคลอื�น โดยบุคคล่
ตอ้งการใหค้นอื�นมองวาอยใู่ ่ นสถานะและตาํแหนงที�สูงและมีความพิเศษกวาคนอื�นๆในสังคม ทงันี่ ่ # #
บุคคลตอ้งการให้คนอื�นมองวาอยูในสถานะและตาํแหนงที�สูงและมีความพิเศษกวาคนอื�นๆใน่ ่ ่ ่
สังคม ทงันีบุคคลสามารถเติมความตอ้งการขนันีดว้ยการสวมใสเสือผา้ของตราสินคา้ที�มีชื�# ## # #่ อเสียง 
และใช้สินคา้ตามแฟชั�นอยูเสมอ สวนขนัสูงสุดของความต้องการของมนุษย ์คือ ความตอ้งการ่ ่ #
ประสบความสําเร็จในชีวิต คือ อยากให้ตวัเองเป็นอยางที�ตนคาดหวงั ซึ� งใน ่ 3 ลาํดบัขนัสุดทา้ยนีมี# #
ผลตอการกาหนดกจกรรมและรูปแบบของการส่ ํ ิ ่ งเสริมการตลาดของสินคา้แฟชันให้� ดึงดูดใจ
ผูบ้ริโภค เพราะทงั#  3 ลาํดบัขนันีลว้นแตเป็นความตอ้งการทางสังคมที�ประกอบดว้ยที�ประกอบดว้ย# # ่
ผูบ้ริโภคหลากหลายวนัและสถานะ อนัสงผลตอพฤติกรรมการใช้สิ่ ่ นค้าแฟชันของผูบ้ริโภคที��
แตกตางกน่ ั  
 
 
 
 
 

5. ความต้องการความสําเร็จในชีวติ  (Self-Actualization) 

3. ความต้องการความรักหรือการยอมรับ  (Love and Belongingness) 

4. ความต้องการได้รับการยกย่อง  (Esteem Needs) 

2. ความต้องการความปลอดภัยและความมั�นคง  (Safety Needs) 

1. ความต้องการทางด้านร่างกาย (Psychological Needs) 



 31 

                     3.2.5 ทศันคต ิ(Attitude)  
                           Assael (1998) กลาว่ วา ทศันคติ หมายถึง ความโนม้เอียงอนัเกดจากการเรียนรู้ของ่ ิ
ผูบ้ริโภคที�จะต้องสนองตอสิงหนึ� งไปในทางบวกหรือทางลบ ชอบหรือไมชอบ ซึ�่ ่� งเป็นไปใน
ลกัษณะที�มีความสมํ�าเสมอ ทศันคติอาจเกดจากประสบการณ์ตรง เชน จากการใชสิ้นคา้ของผูบ้ริโภิ ่
เอง หรือจากประสบการณ์ทางออ้ม เช่น จากการบอกเลาของบุคคลอื�น จากการเปิดรับโฆษณาจาก่
สื�อตางๆ เป็นตน้ ทงันี ่ # # Schiffman และ Kanuk (2004) อธิบายวา ทศันคติสามารถผลกัดนัให้่
ผูบ้ริโภคกระทาํพฤติกรรมบางอยาง หรือ ยบัยงัที�จะไมกระทาํพฤติกรรมบางอยางได ้ตวัอยางเชน ่ ่ ่ ่ ่#
ผูบ้ริโภคที�มีทศันคติที�ไมดีตอ่ ่ เสือผา้แฟชนัประเภทเปิดหลงัเปิดไหล กจะ# � ่ ็ ไม่ซือเสือผา้ประเภทนีมา# # #
ใส ่   ขณะเดียวกนกหา้มไมใหค้นในครอบครัวซือมาใสเชนกนั ็ ่ ่ ่ ั#  
                             ทศันคติประกอบไปดว้ยองค ์  1) ประกอบดา้นความรู้ความเขา้ใจ หมายถึง ความ
เชื�อที�มีตอสิงตางๆ่ ่�  ซึ� งมกัสืบเนื�องมาจากประสบการณ์ในอดีต   2) องค์ประกอบดา้นความรู้สึก 
หมายถึง ปฏิกริยาทางดา้นอารมณ์ และความรู้ิ สึกที�มีตอสิงใดสิงหนึ�ง ซึ� ง่ � � แสดงออกมาเป็นความรู้สึก
ในแงบวกหรือลบ และ่   3)  องคป์ระกอบดา้นพฤติกรรม หมายถึง แนวโนม้หรือความนาจะเป็นใน่
การแสดงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค อนัเป็นผลสืบเนื�องมาจากความคิด และความรู้สึก ดงัแผนภาพ   
องคป์ระกอบของทศันคติ 
 
 
 
 
 

แผนภาพที� 2.4   องคป์ระกอบของทศันคติ 
 

ที�มา : Assael, 1998 : 56 
 
จากแผนภาพสามารถอธิบายได้วา องค์ประกอบด้านความรู้ความเข้าใจ ซึ� ง่

หมายถึง ความเชื�อที�มีตอตราสิน่ ค้า จะนําไปสูการประเมินตราสินค้า โดยผูบ้ริโภคจะทาํการ่
ประเมินตราสินคา้ ไปในทิศทางบวกหรือลบกได ้ขึนอยกูบความเชื�อที�เขามีตอตราสินคา้ ซึ� งสงผล็ ่ ั ่ ่#
ตอแนวโนม้ในการเกดพฤติกรรม อนัไดแ้กความตงัใจซือ หรือไมซือสินคา้นนัตอไป ่ ิ ่ ่่ # ## #  

 Hanna และ Woznizk (2000) เสริมว่า ทศันคติมีลกัษณะคงทนถาวร ยากที�จะ
เปลี�ยนแปลง ดงันนัหากผูบ้ริโภคมีทศันคติในทางลบตอสินคา้หรือตราสินคา้ ยอมทาํไดง้ายกวาการ# ่ ่ ่ ่
เปลี�ยนทศันคติในทางลบมาเป็นทศันคติในทางบวกตอสินคา้หรือตราสินคา้่  
 

ความเชื�อที�มีตอตรา่
สินคา้ 

เกดความสนใจซือิ #  การประเมินตราสินคา้ พฤติกรรมการซือ#  
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3.3  แนวคิดเกี�ยวกบัตนเอง (Self-concept) 
                      แนวคิดเกยวกบตนเอง หมายถึง ภาพรวมที�บุคคลคิด และรู้สึกตอตนเองในฐานะที�ตนี� ั ่
เป็นวตัถุอยางหนึ�ง โดยบุคคลจะประเมินดูตวัเองเพื�อจะบอกไดว้า เขาคือใคร และเขาเป็นอะไร และ ่ ่
ดว้ยเหตุที�บุคคลตอ้งการจะแสดงพฤติกรรมให้สอดคลอ้งกบแนวคิดของตนเอง จึงเป็นสวนหนึ�งที�ั ่
สงผลให้่ บุคลิกภาพเชนนนั่ #  
                     Drake และคณะ (1992) เสนอวา ผูบ้ริโภคจะมีแนวคิดเกยวกบตนเองวาเขาคือใคร่ ี� ั ่
ภายใตอ้งคป์ระกอบดงัตอไปนี ่ # (ดงัแผนภาพองคป์ระกอบของแนวคิดเกยวกบตนเองี� ั ) 

i. The Real Self  หมายถึง  สิงที�บุคคลเป็นจริง �  
ii. The Ideal Self หมายถึง  บุคคลอยากจะเป็น 
iii. The Looking-glass Self  หมายถึงสิงที�คนอื�นมองวาบุคคลนนัเป็น� ่ #  
iv. The Self-image  หมายถึง การที�บุคคลมองตวัเองวาเป็นอยางไร่ ่  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                   
แผนภาพที� 2.5  องคป์ระกอบของแนวคิดเกยวกบตนเองี� ั  

 

ที�มา: Drake et al, 1992 : 20 

 
          ตามแนวคิดนีอธิ# บายวา ผูบ้ริ่ โภคพยายามรักษาภาพลกัษณ์ของตนเอง (Self-image) ใน
ดา้นดีเอาไว ้ในขณะเดียวกนกพยายามเสริมภาพลกัษณ์ั ็ ที�ดีของตนเองให้เพิมขึน ดงัจะเห็นได้วา � # ่
ผูบ้ริโภคมกัใช้สินคา้ที�สามารถบงบอกหรือสงเสริ่ ่ มภาพลกัษณ์ของตนเอง รวมทงัปฏิเสธ# ที�จะใช้
สินคา้ที�ไมเกยวขอ้งกบภาพลกัษณ์ของพวกเขา ตวัอย่ ี� ั ่างเชน เมื�อบุคคลซือรถ่ # เบนซ์ สวมนาฬิกา     
โรเล็กซ์    สวมเสือผา้และเครื�องประดบัราคาแพง ยอมแสดงวาบุคคลนันคาดหวงัวาผลิตภณัฑ์# ่ ่ ่#
ดงักลาวจะชวยยกระดบัความมีสถานะทางสังคมและศกัดิศรีของเขาได ้เชนเดียวก่ ่ � ่ บัที� Hawkins 
และคณะ (2001) เสนอไวว้า การบริโภคถือเป็นวิธีการสะทอ้นภาพลกัษณ์ของตนเองตอสังคม ทงันี่ ่ # #
ผูบ้ริโภคจะใช้สินคา้บางอยางเป็นเครื�องแสดงถึงสัญลกัษณ์ทางสังคม ่ (Social Symbols) และสื�อ

สิงที�บุคคลเป็นจริง�  

บุคคลอยากจะเป็น 
การที�บุคคลมอง

ตวัเองวาเป็นอยางไร่ ่  

การที�บุคคลมองตวัเอง
วาเป็นอยางไร่ ่  
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ความหมายทางสังคมใหก้บผูเ้ป็นเจา้ของหรือผูใ้ช้ั    ยิงไปกวานนัผูบ้ริ� ่ # โภคจะรู้สึกชื�นชอบตราสินคา้
ที�มีภาพลกัษณ์เหมือนหรือใกลเ้คียงกบตนเอง โดยจะแสวงหาสินคา้และบริการที�สามารถรักษาและั
สงเสริมภาพลกัษณ์ของตนเองตามที�ตอ้งการ ่ (ดงัแผนภาพความสัมพนัธ์ระหวางแนวคิดเกยวกบ่ ี� ั
ตนเองกบภาพลกัษณ์ตราสินคา้ั ) ซึ� ง Evans (2001) กลาววา การบริ่ ่ โภคสินคา้แฟชนัถือวาเป็นวิธี� ่
หนึ�งในการสะทอ้นภาพลกัษณ์ของตนเองของผูบ้ริโภค ตวัอยางเชน ผูมี้ชื�อเสียงหรือดาราระดบัโลก่ ่
มกัใชสิ้นคา้แฟชนัที�ผลิตมาจากนกัออกแบบชื�อดงัระดบัโลก ทงันีเพราะบุคคลเหลานนัตอ้งการให้� # ## ่
สินคา้แฟชนัชวยสงเสริมภาพลกัษณ์ของตนเอง หรือ� ่ ่ บงบอกความมีรสนิยมของตนเอง่  
          ดังที�ได้กลาวไปแล้วข้างต้นวา ผูบ้ริโภคมักรู้สึกชื�น่ ่ ชอบตราสินค้าที�มีภาพลักษณ์
เหมือนหรือใกลเ้คียงกบตนเอง ในทาํนองเดียวกนผูบ้ริโภคกจะรู้สึกชื�นชอบร้านคา้ที�มีภาพลกัษณ์ ั ั ็
เหมือนหรือใกลเ้คียงกบภาพลกัษณ์ของตนเั องเชนกน ดั่ ั งนนัพวกเขาจึงมีแนวโ# นม้ในการซือสินคา้#
จาก ร้านค้านัน เป็นจํานวนมากขึนรวมทัง เกดความภักดีตอร้านค้าในระยะยาวอีกด้วย# ## ิ ่                
(Drake, et al.,1992)  

 นอกจากนี กาญจนา แกว# ้ เทพ (2541)  กลาววา หากพิจารณาแฟชนัในแง กระบวนการ่ ่ ่�
สื�อสาร แฟชนัจดัเป็นการสื�อสาร� เพื�อการสร้างภาพลกัษณ์ เนื�องจากการแตงกาย การแตงหนา้ ทาํผม ่ ่
การใช้เครื�องประดบั ลว้นเป็นขาวสารที�ทาํให้ผูรั้บสารสามารถนาํไปตีความวา บุคคลประเภทใด ่ ่
ดว้ยเหตุนีบรรดาผูน้าํประเทศ เชน พระราชินีขององักฤษ ประธานาธิบดีของประเทศ จึงจาํเป็นตอ้ง# ่
ให้ความสนใจเรื� องแฟชัน� เป็นอยางมาก ตวัอยางเชน ประธานาธิบดีคลินตนัต้องการนําเสนอ่ ่ ่
ภาพลกัษณ์ของตนเองวาเป็นประธานาธิบดีของคนรุนใหมที�มองโลกไปสูโลกอนาคต และสนใจ่ ่ ่ ่
คุณภาพชีวิตและสุขภาพอนามยัของประชาชนยิงกวาสิงอื�นใด เราจึงได้เห็นภาพของคลินตนัใน� �่
เครื�องแตงกายที�เป็นกนเอง ทงัในแบ่ ั # บลาํลองและในชุดกฬามากกวาประธานาธิบดีคนกอนๆี ่ ่  

  ดังนันผูที้� เกยวข้องกบธุรกจสินค้าแฟชันต้องพยายามทาํความเข้าใจวา ผูบ้ริโภค# �ี� ั ิ ่
ตอ้งการสินคา้ที�บงบอกถึงภาพลกัษณ์ของเขาอยางไร เพื�อเป็นแนวทางในการกาหนดตาํแหนงของ่ ่ ํ ่
สินค้าและร้านคา้ให้สอดคล้องกบภาพลกัษณ์ของผูบ้ริั โภค เชน ผูห้ญิงสาวที�มองวาตนเองเป็น่ ่
ผูห้ญิงทาํงานมืออาชีพและมีความสามารถ ตอ้งการเสือผา้ที�มีคุณภาพสามารถบงบอกถึงความฉลาด# ่
และความนาเชื�อถือไดเ้ป็นอยางดี เธอจึงมองหาร้านที�มีสินคา้ ซึ� งสะทอ้นภาพลกัษณ์ไดต้รงกบความ่ ่ ั
ตอ้งการของเธอมากที�สุด 

3.4   การตัดสินใจของบคคลและกระบวนการตัดสินใจซืCอุ  

                  นักวิชาการได้เสนอแนวคิดเกยวกบี� ั การตดัสินใจของบุคคล (Individual Decision 
Making) ดงันี#  
                 Solomon  (2002) กลาววานักวิจยัสวนใหญมีมุมมองเกยวกบการตดัสินใจของ่ ่ ่ ่ ี� ั
ผูบ้ริโภคอย ู่3 แนวทาง ดงัตอไ่ ปนี #  
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                          1)  ผูบ้ริโภคในฐานะเป็นผูมี้เห็นผล (Rational Perspective) กลาวคือ ผูบ้ริโภคตาม่
แนวคิดนีมีความสุขุมรอบคอบในการตัดสินใจซือสินค้า โดยจะมีการรวบรวมข้อมูลที� เป็น# #
ประโยชน์ตอการตดัสินใจซือสินคา้เทาที�จะทาํได ้มีการชงันาํหนกัหร่ ่# � # ือเปรียบเทียบสวนดีและสว่ ่
ดอ้ยของแตละตราสินคา้ที�เป็นตวัเลือกเป็นอยางดีกอนที�จะตดัสินใจซือ เสริมวา การตดัสินใจซือ่ ่ ่่ # #
ของผูบ้ริโภคไมจาํเป็นตอ้งเกดขึนตามขนัตอนของกระบวนการตดัสินใจซือทุกครังไป ตวัอยางเชน ่ ิ ่ ่# # ##
หากผูบ้ริโภคไดรั้บความพึงพอใจจากการตดัสินใจในอดีต การตดัสินใจในการซือครังตอไปของ# # ่
ผูบ้ริโภคจึงสามารถกระทาํไดอ้ยางรวดเร็ว ทงันีเพราะมีการลดขนัตอนในการตดัสินใจลงไป เชน ่ ่# ##
ไมตอ้งแสวงหาขอ้มูลจากภายนอกเพิมเติมอีก เพราะมีขอ้มูลภายในอยเูพียงพอแลว้ เป็นตน้่ ่�  
                         2) ผูบ้ริโภคในฐานะเป็นผูไ้ด้รับอิทธิพลให้แสดงพฤติกรรม โดย Mowen และ           
Minor (2001) กลาววา การตดัสินใจซือของผูบ้ริโภคไมจาํเป็นตอ้งผานกระบวนการตดัสินใจอยางมี่ ่ ่ ่ ่#
เหตุผล หรือเกดจากความตอ้งการแสวงหาประสบการณ์ใหมๆ แตการซืออาจเิ ่ ่ # กิดจากผูบ้ริโภคไดรั้บ
อิทธิพลมาจากสิงแวดลอ้มภาย� นอกซึ� งสงผลให้เกดการซือ เชน การสงเสริมการขาย บรรทดัฐาน่ ิ ่ ่#
ทางวฒันธรรม หรือสิงแวดลอ้มทางกายภาพ เป็นตน้�  
                        3) ผูบ้ริโภคในฐานะเป็นผูแ้สวงหาประสบการณ์ชีวิต ตามแนวคิดนีมองวา ในบาง# ่
สถานการณ์ผูบ้ริโภคไมไดต้ดัสินใจเลือกซือสินคา้ตามก่ # ระบวนการอยางสมเหตุผล่ โดยสมบูรณ์ แต่
ตรงกนขา้ม ผูบ้ริโภคอาจซือผลิตภณัฑ์และบริการเพื�อความสนุกสนานตามความเพอ้ฝัน เพื�อสนองั #
อารมณ์และความรู้สึกของตนเอง ตวัอยางเชน สินคา้ที�เกยวขอ้งกบความสวยงาม หรือสุนทรียภาพ ่ ่ ี� ั
จาํพวก เสือผา้ เครื�องประดบัเพลงและ งานศิลปะ เป็นตน้#   
         ทงันี กาญจนา แกวเทพ # # ้ (2541) กลาววาผูบ้ริโภคมกัมีพฤติกรรมการซือสินค้า่ ่ #
แฟชนัตามอารมณ์และความรู้สึกมากกวาซือดว้ยเหตุผล เนื�องจากสินคา้แฟชนัเป็นสินคา้ที�มีอายุการ� �่ #
ใช้งานสันกวานันคือ การซือสินคา้แฟชันใหมๆ ของตนสมยันีมกัไมได้เกดจากสินค้# # �่ ่ ่ ิ# # าหมดสภาพ
การใช้งานแตเป็นเพราะอิทธิพลของแนวโน้มแฟชนัที�เป็นสัญญาณบงบอกวา ของที�ใช้อยูนนัเชย่ ่ ่ ่� #
และลา้สมยัแลว้และจาํเป็นตอ้งหาซือมาใชเ้พื�อใหต้วัเองทนัสมยัอยตูลอดเวลา # ่  

   นอกจากนี # Levy และ Weitz (1996) ไดแ้บงประเภทการตดัสินใจของผูบ้ริโภค ่
ออกเป็น 3 ประเภท ดงัตอไปนี ่ #  
                          1) การแกไขปัญหาแบบขยายกวา้ง    หมายถึง    สถานการณ์ที�ผูบ้ริโภครู้สึกวาการ้ ่
ตดัสินใจซือนันมีความเสี�ยงและมีความเกยวพนัสูง ผูบ้ริโภคจึงพยายามใช้เวลาในการแสวงหา# # ี�
ขอ้มูลให้มากที�จะเป็นไปได้ ทงันีจะมีการแสวงหาขอ้มูล# # จากภายใน และการแสวงหาขอ้มูลจาก
ภายนอก ดงันนัในการตดัสินใจซือผูบ้ริโภคจึงมีการประเมินทางเลือกสินคา้ อยางรอบคอบ โดยมี# # ่
การพิจารณาในแตละตราสินคา้เพื�อเปรียบเทียบวาตราสินคา้ใดมีคุณลกัษณะตามความตอ้งการ ่ ่
นอกจากนี#  Levy และ Weitz (1996) เสริมวา การแกไขปัญหาแบบ่ ้ ขยายกวา้ง เกยวขอ้งกบี� ั
กระบวนการซือโดยเฉพาะเมื�อผูบ้ริโภคตอ้งการซือสินคา้ที�มีความเสี�ยงสูงและเกดความไมแนใจ # # ิ ่ ่
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เชน สินคา้ที�มีราคาแพง หรือเมื�อพวกเขามีความรู้เกยวกบสินคา้ที�ซือเพียงเล็กนอ้ย ทงันีผูบ้ริโภคจะ่ ี� ั # ##
ใช้เวลาเป็นอยางมากในการคน้หาขอ้มูลและการ่ ประเมินทางเลือก โดยอาศยัทงัจากความรู้ของ#
ตนเอง จากการปรึกษาเพื�อน สมาชิกในครอบครัว หรือผูเ้ชี�ยวชาญ และอาจมีการสํารวจร้านคา้ปลีก
หลายๆ ร้านเพื�อประเมินทางเลือกกอนตดัสินใจซือ ตวัอยางของสินคา้ที�ผูบ้ริโภคใชก้ารแกปัญหา่ # ่ ้
แบบขยายกวา้ง ไดแ้ก บา้น รถยนต ์และประก่ นัภยั เป็นตน้ 
                          2) การแกไขปัญหาแบบจาํกด   หมายถึง  การที�ผูบ้ริโภคมีประสบการณ์เกยวกบ้ ั ี� ั
สินคา้หรือบริการมาบา้งแลว้ และพบวาการซือสินคา้นนัความเสี�ยงในระดบัปานกลาง ผูบ้ริโภคที�่ # #
อยูในสภาวะนีมีแนวโน้มที�จะเชื�อถือความรู้เดิมของตนเอง่ # มากกวาขอ้มูลขาวสารภายนอก โดย่ ่
ผูบ้ริโภคมกัเลือกร้านและสินคา้ที�พวกเขาเคยไปซือมากอน ทงันีผูบ้ริโภคใชก้ฎการตดัสินใจ อยาง# #่ # ่
งายในการประเมินทางเลือกเพื�อลดขนัตอนและความยงุยากซึ� งไมจาํเป็นตอ้งใชก้ระบวนการในการ่ ่ ่#
ตดัสินใจตามลาํดบัขนัตอนเหมือนเดิมทุกครังเสมอไป# #  ตวัอยางของสินคา้ที�ผูบ้ริโภคตอ้งใช้การ่
แกปัญหาแบบจาํกด ไดแ้ก เสือผา้ ของขวญั และการทองเที�ยว เป็นตน้ ้ ั ่่ #  
      3) การแกไขปัญหาแบบเคยชิน หมายถึง สถานการณ์ที�ผูบ้ริโภคตอ้งการทาํให้้
กระบวนการตดัสินใจซือนันงายขึน ด้วยการตอบสนองความต้องการที�เกดขึนอยางอั# # ่ ิ ่# # ตโนมัติ 
โดยทวัไปผูบ้ริโภคจะไมใช้ความพยายามในการแสวงหาขอ้มูลหรือประเมินทางเลือกตางๆ โดย� ่ ่
พวกเขาจะซือตราสินคา้ที�เคยซือจากร้านเดิม สถานการณ์เชนนีเกดขึนเมื�อการตดัสินใจนันไมมี# # #่ ิ ่# #
ความสําคญัตอพวกเขามากนกั หรือเป็นการตดัสินใจซือสินคา้ที�มีความเกยวพนัตํ�่ ี�# า และไมมีควา่
แตกตางในดา้นคุณลกัษณะของสินคา้มากนกั ตวัอยางเชน  การซือเกลือนาํตาล หรือ อาหารสําเร็จรูป่ ่ ่ # #
เป็นตน้ ซึ� ง Solomon (2002) กลาววาพฤติกรรมการซือซาํๆ เชนนีทาํใหผู้บ้ริโภคใชเ้วลาและพลงังา่ ่ ่# ##
ในการตดัสินใจซือนอ้ยลงกวาปกติ# ่  
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3.5    กระบวนการตัดสินใจซืCอของผ้บริโภค ู (Consumer Decision Making Process)  
 Levy และ Weitz (1996) เสนอวา กระบวนการตดัสินใจซือสินคา้ของผูบ้ริโภค่ #
สามารถแบงออกเป็น ่ 5 ขนัตอน ดงัตอไปนี # ่ #  

                  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

แผนภาพที� 2.6    กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
 
   3.5.1)  การตระหนักถึงความต้องการ (Need Recognition)  

                      กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคเริมตน้ขึนเมื�อผูบ้ริโภคตระหนกัถึงความ� #
ตอ้งการของตนในการซือสินคา้หรือบริการ หรือมองเห็นวาสินคา้หรือบริการที�ใช้อยูนนัมีปัญหา# ่ ่ #
หรือไมเป็นที�่ พอใจ ดงันนัการไปที�ร้านคา้เพื�อซือสินคา้จึงเป็นแนวทางหนึ�งในการแกไขปัญหา และ# # ้
ทาํให้ความตอ้งการนันได้รับการตอบสนองให้เป็นที�พอใจ   ทงันี# # # ความตอ้งการแบงออกเป็น ่ 2 
ประเภทหลกั ดงันี #  
                                  3.5.1.1)  ความต้องการด้านประโยชน์ใช้สอย เป็นความตอ้งการที�เกยวขอ้งี�
โดยตรงกบสมรรถภาพของสินคา้ ตวัอยางเชน ผูบ้ริโภคที�ตอ้งการจดัแตงผมใหอ้ยทูรงตามแฟชนัจะั ่ ่ ่ ่ �
จูงใจให้ไปซือผลิตภณัฑ์จดัแตงทรงผม ซึ� งเป็นการซือที�ตงัอยูบนพืนฐานของความคาดหวงัวา# # #่ ่ ่#
ผลิตภณัฑจ์ดัแตงทรงผมจะชวยใหผู้บ้ริโภคสามารถจดั่ ่ แตงผมใหอ้ยทูรงตามแฟชนัได้่ ่ �  

ตระหนกัถึงความตอ้งการ 
(Need Recognition) 

แสวงหาขอ้มูล 
(Information Search) 

การประเมินทางเลือก 
(Evaluation of Alternatives) 

การตดัสินใจซือ#  
(Purchase Decision) 

การประเมินหลงัการซือ#  
(Post purchase Evaluation) 
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                                 3.5.1.2)  ความต้องการด้านจิตวิทยา  เป็นความตอ้งการที�เกดขึนจากความพึงิ #
พอใจสวนบุคคลที�ผูบ้ริโภคไดรั้บจากการซือสินคา้หรือเป็นเจา้ของสินคา้ ตวัอยางเชน กระเป๋าถือ่ ่ ่#  
พราดา้ มีประโยชน์ใช้สอยไดดี้เท่าๆ กบกระเป๋าถือฟลายนาว แตกระเป๋าถือพราดา้ สามารถสร้างั ่
ความพึงพอใจใหก้บผูบ้ริโภคในแงของการเป็นคนทนัสมยัและมีรสนิยมสูงั ่  
                                  3.5.1.3)  การซืCอสินค้าที�เกิดจากความต้องการด้านจิตวิทยาของผ้บริโภคู  มกั
เกดขึนโดยขาดเหตุผล ดังนันจึิ # # งไมนาแปลกใจวาทาํไมสินค้าที�มีราคาแพงหรือสินค้าแฟชันที�่ ่ ่ �
ออกแบบจากนักออกแบบชื�อดังจึงได้รับความนิยม เหตุผลที�เป็นเชนนันกเพราะสินค้าเหลานัน่ ็ ่# #
สามารถทาํใหผู้บ้ริโภครู้สึกภาคภูมิใจเมื�อไดใ้ชห้รือไดเ้ป็นเจา้ของ 
                                อยางไรกตามมีสิ่ ็ นคา้จาํนวนมากที�สามารถสร้างความพึงพอใจให้แกผูบ้ริโภค ่
ทงัในดา้นประโยชน์ใช้สอยและด้านจิตวิทยา ดงัตวัอยางที�กลาวมาแลว้วากระเป๋าถือ# ่ ่ ่  พราด้า ซึ� ง
ผูบ้ริโภคมีเหตุผลในการซือเพื�อตอ้งการเสริมสร้างภาพลกัษณ์ของตนเอง แตในขณะเดียวกนก# ่ ั ็
สามารถสร้างความพึงพอใจดา้นประโยชน์ใชส้อยไดเ้ป็นอยางดี ทงันีความตอ้งการดา้นจิตวิทยาจะ่ # #
มีความสาํคญักวาดา้นประโยชน์สอย กตอเมื�อผูบ้ริโภคมีความสารถในการใชจ้าย หรือมีเงินในการ่ ็ ่ ่
ซือสินคา้มากนนัเอง # �  
                                ดงัที�ได้กลาวไปแล้ววา กระบวนการตดัสินใจซือสินคา้ของผู ้่ ่ # บริโภคเริมขึน� #
จากการที�ผูบ้ริโภคตระหนกัถึงความตอ้งการของตนในการซือสินคา้หรือบริการ หรือมองเห็นวา# ่
สินคา้หรือบริการที�ใชอ้ยนูนัมีปัญหาหรือยงัไมเป็นที�พอใจ ซึ� งถือวาเป็นความตอ้งการที�เกดขึนจาก่ ่ ่ ิ# #
ตวัผูบ้ริโภคเองในทางกลบักนนกัการตลาดหรือร้านคา้กสามารถกั ็ ระตุน้ให้ผูบ้ริโภคตระหนกัถึง
ความตอ้งการ และ จูงใจให้ผูบ้ริโภคไปเลือกซือสินคา้ในร้านคา้ของตนได ้ทงัภายนอกร้าน# # (กอนที�่
ผูบ้ริโภคจะไปที�ร้านคา้) โดยใชก้ารโฆษณา จดหมายตรง การเผยแพร และกจกรรมพิเศษตางๆ หรือ่ ิ ่
จะเป็นการกระตุน้ให้เกดความตอ้งการภายในร้านคา้ิ โดยใชก้ารจดัแสดงสินคา้ และการนาํเสนอ
สินคา้ของพนกังานขาย เป็นตน้ 

3.5.2)  การแสวงหาข้อมลู   (Information Search)  
              หลงัจากที�ผูบ้ริโภคตระหนกัถึงความตอ้งการหรือปัญหาแลว้ ในขนัตอนตอไป# ่
ผูบ้ริโภคจะดาํเนินการแสวงหาข้อมูลขาวสารเกยวกบร้านค้าและสินค้าที�สาม่ ี� ั ารชวยให้ความ่
ตอ้งการนนับรรลุผล ทงันีผูบ้ริโภคจะรวบรวมและทบทวนขอ้มูลทงัหมดเกยวกบร้านคา้ และสินคา้# # ## ี� ั
ตางๆ กอนที�จะประเมินทางเลือกในขนัตอนตอไป่ ่่ #  (Levy & Weitz,1996) 
                              ในการแสวงหาข้อมูลของผูบ้ริโภคนัน # Assael (1998) กลาววา ผู ้่ ่ บริโภคมี
กระบวนการในการแสวงหาขอ้มูลอย ู่3 ลกัษณะซึ� งเกยวกบความเกยวพนัของผูบ้ริโภคที�มีตอสินคา้ ี� ั ี� ่
ดงัตอไปนี ่ #  
                         3.5.2.1) การแสวงหาข้อมลอย่างต่อเนื�อง ู (Ongoing search)  เป็นลกัษณะการ
แสวงหาขอ้มูลของผูบ้ริโภคที�มีความรู้สึกเกยวพัี� นกบสินคา้มายาวนาน จึงมีการแสวงหาขอ้มูลอยางั ่
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สมํ�าเสมอแมจ้ะยงัไมมีความตอ้งการซือสินคา้ในขณะนนักตาม ทงันี ่ ็# ## # Solomon (2002) ให้ความเห็น
วา ผูบ้ริโภคจาํนวนมากมีลักษณะการแสวงหาข้อมูลอยางตอเนื�อง โดยเฉพาะอยางยิงผูซื้อที�มี่ ่ ่ ่ � #
ประสบการณ์มกัมีแรงจูงใจในแสวงหาขอ้มูลเพื�อเพิมพูนความรู้เดิมของตนที�มีอยูและเกบขอ้มูล� ่ ็
เหลานนัไวป้ระกอบการตดัสินใจในอนาคต นอกจากนีผูบ้ริโภคยงัไดรั้บประสบการณ์ใหมๆ ที�ให้่ ่# #
ความสนุกสนานเพลิดเพลินจากการทาํกจกรรมดงักลาวดว้ย ตวัอยางเชน ผูบ้ริโภคที�เป็นสมาชิกิ ่ ่ ่
นิตยสาร Elle มกัชื�นชอบการติดตามขาวสารและความเคลื�อนไหวของแฟชนัอยตูลอดเวลา แมว้าจะ่ ่ ่�
ยงัไมมีความตอ้งการซือสินคา้แฟชนัในขณะนนักตาม่ ็# � #  
                            3.5.2.2)  การแสวงหาข้อมลอย่างเฉพาะเจาะจงเพื�อการซืCอ ู (Purchase – 

specific Search) เป็นลกัษณะการแสวงหาขอ้มูลของผูบ้ริโภคที�รู้สึกเกยวพนักบสินคา้ตามี� ั
สถานการณ์ กลาวคือผูบ้ริโภคจะแสวงหาข้อมูลกต่ ็ ่อเมื�อจะตดัสินใจซือสินคา้  ทงั# # นีผูบ้ริโภคมี#
แรงจูงใจในการแสวงหาขอ้มูลเพื�อเพิมความมีประสิทธภาพในกระบวนการตดัสินใจซือสินค้า� #
นนัเอง ตวัอยางเชน ผูบ้ริโภคที�ตอ้งการซือสูทสําหรับใส� ่ ่ ่# ไปงานเลียง จะแสวงหาขอ้มูลเกยวกบสูท# ี� ั
จากแหลงขอ้มูลตางๆ มากมายกอนที�จะตดัสินใจซือ เชน นิตยสารแฟชนั เวบ็ไซตที์�เกยวกบแฟชนั ่ ่ ่ ี� ั่ # � �
สอบถามจากเพื�อนรวมงาน รวมทงัเดินดูสินคา้ตามร้านคา้ เป็นตน้ แตเมื�อตดัสินใจซือสินคา้แล้ว่ ่# #
ผูบ้ริโภคกจะหยดุแสวงหาขอ้มูลเก็ ี�ยวกบแฟชนันนัไปั � #  
                           3.5.2.3) การแสวงหาข้อมลอย่างไม่กระตือรือร้น ู (Pasive Acquistion of 

Infermation) เป็นลกัษณะการแสวงหาขอ้มูลของผูบ้ริโภคที�ไมมีความรู้สึกเกยวพนักบสินคา้นนั่ ี� ั #
เลย ดงันนัผูบ้ริโภคจึงไมใชค้วามพยายามในการแสวงหาขอ้มู# ่ ลมากนกั 
 แหลงขอ้มูล ่ (Information Sources)  
                      ในขนัตอนการแสวงหาขอ้มูลนนั ผูบ้ริโภคจาํเป็นตอ้งแสวงหาขอ้มูลเกยวกบสินคา้# # ี� ั
ตราสินคา้ และร้านคา้ตางๆ เพื�อนาํมาใช้ในการประเมินทางเลือก ทงันีผูบ้ริโภคจะแสวงหาขอ้มูล่ # #
จากแหลงขอ้มูลภายในและภาย่ นอก กลาวคือ แหลงขอ้มูลภายในถือเป็นแหลงขอ้มูลสําคญัที�เกดขึน่ ่ ่ ิ #
จากประสบการณ์การซือที�ผานมาของผูบ้ริโภคเอง โดยผูบ้ริโภคจะเกบขอ้มูลนีไวใ้นหนวยความจาํ# #่ ็ ่
ระยะยาว ซึ� งประกอบด้วย ความทรงจาํของผูบ้ริโภคจะดึงข้อมูลเหลานีขึนมา เพื�อใช้ในการ่ # #
ตดัสินใจวาควรจะไปซือ่ # สินคา้ที�ร้านใด หรือไปซือตราสินคา้ใด เป็นตน้ หากผูบ้ริโภครู้สึกวาขอ้มูล# ่
ภายในเกยวกบสินคา้ หรือร้านคา้ที�ตอ้งการซือนนัไมเพียงพอหรือไมสมบูรณ์ พวกเขาจะแสวงหาี� ั ่ ่# #
ขอ้มูลเพิมเติมจากแหลงขอ้มูลภายนอก ซึ� งประกอบดว้ยขอ้มูลที�ไดจ้ากโฆษณา ความคิดเห็นจาก� ่
เพื�อนรวมทงัสัญลกัษณ์ของร้านคา้ตางๆ เป็นตน้# ่  
  

 Assael (1998) ไดแ้บงแหลงขอ้มูลภายนอกออกเป็น ่ ่ 2 มิติ ดงัตอไปนี ่ #  
  1) แหลงขอ้มูลบุคคล่  (Personal Sources) แหลงขอ้มูลที�ไมใช้บุคคล่ ่  (Impersonal 
Sources) 
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                  2)  แหลงขอ้มูลที�นกัการตลาดควบคุมได้่  (Marketer-controlled Sources)  แหลงขอ้มูลที�่
นกัการตลาดควบคุมไมได ้่ (Non-marketer-controlled Sources)  
 

                  ตวัอยางเชน การโฆษณา และการสงเสริมการขาย จดัเป็นแหลงขอ้มูลที�ไมใชบุคคล และ่ ่ ่ ่ ่ ่
เป็นเครื�องมือที�นักการตลาดสามารถควบคุมได้ ดังนัน ในการทาํโฆษ# ณา และสงเสริมการขาย ่
นกัการตลาดจึงสามารถควบคุมเนือหา เทคนิ# ค ตลอดจนวิธีการตางๆไดต้ามที�ตอ้งการ ซึ� งแตกตาง่ ่
จากแหลงขอ้มูลที�เป็นกลาง แมจ้ะจดัเป็นแหลงขอ้มูลที�ไมใชบุคคล เชน  เดียวกบการโฆษณาและ่ ่ ่ ่ ่ ั
การสงเสริมการขายกตาม แตนกัการตลาดไมสามารถควบคุมให้สื�อต่ ็ ่ ่ ่างๆเหลานนั  บอกเลาแตสิงดี่ ่ ่# �
ใหแ้กผูบ้ริโภคไดต้ามที�นกัการตลาดตอ้งการ่  
                Levy และ Weitz (1996) เสริมวาโดยปกติผูบ้ริโภคจะมีการแสวงหาขอ้มูลขาวสารมาก่ ่
หรือน้อย ขึนอยูกบความรู้สึกของผูบ้ริโภควาการหาข้อมูลนันมีคุณคาและประโยชน์ตอการ# ่ ั ่ ่ ่#
ตดัสินใจซือสินคา้มากนอ้ยเพียงใด หากการแสวงหาขอ้มูลใช้ตน้ทุนนอ้ยผูบ้ริโภคกมีแนวโนม้ใน# ็
การหาขอ้มูลมาก ทงันีตน้ทุนในการแสวงหาขอ้มูลประกอบดว้ย ตน้ทุนทางดา้นเวลาและเงินที�ตอ้ง# #
ใชใ้นการแสวงหาขอู้ลแตละครัง ่ #  
               นอกจากปัจจยัดา้นตน้ทุน ซึ� งผลตอลกัษณะและปริม่ าณการแสวงหาขอ้มูลขาวสารแลว้ ่
ความรู้กเป็นอีกปัจจยัหนึ� งที�สําคญัเชนกน ็ ่ ั Solomon (2002) กลาววา ผูบ้ริโภคตอ้งการแสวงหา่ ่
ขอ้มูลในปริมาณมากหรือนอ้ยขึนอยกูบความรู้เดิมเกยวกบสินคา้นนั ทงันีแนวทางในการตดัสินใจ# ่ ั ี� ั # # #
ซือของผูเ้ชี�ยวชาญเกยวกบสินคา้ หรือผูมี้ป# ี� ั ระสบการณ์ในการใชสิ้นคา้มานานแลว้กบผูเ้ริมใชสิ้นคา้ ั �
ยอมมีความแตกตางกนอยางชดัเจน โดยผูเ้ริมใชจ้ะมีความรู้เกยวกบสินคา้นอ้ยมาก จึงถูกกระตุน้ให้่ ่ ั ่ ี� ั�
เกดการแสวงหาขอ้มูลขาวสารของสินคา้นนัในปริมาณมาก ในขณะที�ผูเ้ชี�ยวชาญซึ� งมีความคุน้เคยิ ่ #
กบประเภทของสินคา้เั ป็นอยางดีอยูแลว้ จึงไมจาํเป็นตอ้งแสวงหาขอ้มูลขาวสารมากนกั สําหรับ่ ่ ่ ่
ผูบ้ริโภคที�มีการแสวงหาขอ้มูลในปริมาณมากที�สุด คือผูบ้ริโภคที�มีความรู้เกยวกบสินคา้ในระดบัี� ั
ปานกลาง 
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แผนภาพที�  2.7 ปริมาณการแสวงหาขอ้มูลขาวสาร่  
ที�มา : Solomon, 2002 : 266 

  
 จากการศึกษาของ Rabolt และ Drake (1987) พบวา ปริมาณการแสวงหา่ ขอ้มูลในการ
ตดัสินใจซือชุดทาํงานของผูห้ญิง ขึนอยกูบตวัแปรทางดา้นประชากร เชน อายรุายได ้การมีบุตรและ# # ่ ั ่
จาํนวนเงินที�ใช้จายในการซือเสือผา้ กลาวคือ ผูห้ญิงที�มีอายุมากขึนมีการแสวงห่ ่# # # าข้อมูลจาก
นิตยสารและหนังสือพิมพ์มากขึน สวนตัวแปรทางด้านรายได้พบวา ผู ้หญิงที� มีรายได้สูงมี# ่ ่
พฤติกรรมการแสวงหาขอ้มูลจากบุคคลอื�นที�ไมใชเพื�อนรวมงาน ร้านคา้ปลีก หนงัสือพิมพ ์และ่ ่ ่
รายการสินคา้ มากกวาผูห้ญิงที�มีรายไดน้อ้ย นอกจากนียงัพบวาผูห้ญิงที�มีบุตรมี่ ่# การแสวงหาขอ้มูล
จากร้านคา้ปลีกนอ้ยกวาผูห้ญิงไมมีบุตร แตจะใชแ้หลงขอ้มูลจาํพวกนิตยสาร และหนงัสือมากกวา ่ ่ ่ ่ ่
ยงิไปกวานนัปริมาณการแสวงหาขอ้มูลจะอยใูนระดบัสูงเมื�อจาํนวนเงินที�ใชจ้ายในการซือเสือผา้อยู� ่ ่ ่ ่# # #
ที�ประมาณ 1,500-2,000 เหรียญสหรัฐอเมริกา แตจะมีประมาณลด่ ลงเมื�อจาํนวนเงินที�ซือเสือผา้เพิม# # �
สูงขึนกวา # ่ 2,000 เหรียญสหรัฐอเมริกา  
                   อยางไรก ่ ็ Levy  และ  Weitz (1996) กลาววา ในขนัตอนของการแสวงหาขอ้มูลนี่ ่ # #
นกัการตลาดและร้านคา้ตอ้งพยายามจาํกดการแสวงหาขอ้มูลของผูบ้ริโภค เพื�อไมให้ผูบ้ริโภคมีั ่
โอกาสแสวงหาขอ้มูลจากร้านคา้อื�น ทงันีสามารถทาํไดห้ลากหลายวิธี อาทิเชน การจดัหาสินคา้ที�มี# # ่
คุณภาพดีไวบ้ริการลูกคา้ภายในร้าน การให้ทางเลือกลูกคา้ในการใชจ้ายเงินโดยใชบ้ตัรเครดิตแทน่
เงินสด หรือ แมแ้ตการให้ขอ้มูลของพนกังานขายที�เพียงพอตอการตดัสินใจซือของลูกคา้ โ่ ่ # ดยไม่
จาํเป็นตอ้งออกไปแสวงหาขอ้มูลจากร้านคา้อื�นอีก เป็นตน้ 
  

 

 

ปริ 
มาณ
การ
แสวง 
หา

ขอ้มูล
ขาว่  
สาร 

ความรู้เกยวกบสินคา้ี� ั  
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 3.5.3)  การประเมินทางเลอืก (Evaluation of Altematives)  
                               เมื�อผูบ้ริโภคไดท้าํการรวบรวม และทบทวนขอ้มูลขาวสารเกยวกบสินคา้และ่ ี� ั
ร้านคา้แลว้ ผูบ้ริโภคจะทาํการประเมินและเลือกสินคา้ใดสินคา้หนึ�ง หรือร้านใดร้านหนึ�ง ที�สามารถ
ตอบสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจได้มากที�สุด ทงันีผูบ้ริโภคจะมีเกณฑ์ในการ# #
พิจารณาด้วยเหตุผลที�แตกตางกนออกไป ตวัอยางเชน ในการเลือกร้านคา้ ผูบ้ริโภคมกัเลือกซือ่ ั ่ ่ #
สินค้าในร้านที�ลดราคา หรือผูบ้ริโภคมกัเลือกซือสินค้า ที�ซุปเปอร์มาเกต มากกวาจะไปที�ร้าน# ็ ่
สะดวกซือ เพราะสินคา้ในซุปเปอร์มาเกต มีราคาถูกกวา เป็นตน้ # ็ ่  
                          Kotler (2003) กลาววา ผูบ้ริโภคแตละคนมีกระบวนการประเมินทางเลือก่ ่ ่
ตางกนออกไป แตแนวคิดพืนฐานที�จะชวยใหน้กัการต่ ั ่ ่# ลาดเขา้ใจกระบวนการประเมินทางเลือกของ 
ผู ้บริโภค คือ 1)  ผู ้บริโภคพยายามที�จะตอบสนองความต้องการของตนเองให้เป็นที�พอใจ                
2)  ผู ้บริโภคแสวงหาคุณลักษณะเฉพาะจากสินค้าในภาพรวม ซึ� งมีความสามารถหรือมี
คุณประโยชน์หลากหลายตามตอ้งการ ตวัอยางเชน หากผูบ้ริ่ ่ โภคตอ้งการซือกลอ้งถายรูป ผูบ้ริโภค# ่
จะพิจารณาคุณลกัษณะตางๆ ของสินคา้ ซึ� งไดแ้ก ความคมชดัของภาพ ความเร็ว ขนาด และราคา่ ่  
                            Assael  (1998)  มีความคิดเห็นสอดคลอ้งกบ ั Kotler (2003) วาผูบ้ริโภคมีกลยุทธ์่
ในการประเมินคุณคาตราสินคา้ที�แตก่ ตางกน ทงันีขึนอยกูบระดบัความเกยวพนักบตราสินคา้ และ่ ั ่ ั ี� ั# # #
ความรู้เกยวกบตราสินคา้ของผูบ้ริโภค โดยสามารถแบงกลยุทธ์การประเมินออกเป็น ี� ั ่ 2 ประเภท
หลกัดงัตอไปนี ่ #  (ดงัแผนภาพที� 2.8)                
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                       แผนภาพที� 2.8   กลยทุธ์การประเมินคุณคาตราสินคา้่  

กลยทุธ์การประเมิน (Evaluative) กลยทุธ์หลีกเลี�ยงการประเมิน (None-Evaluative) 

กลยทุธ์การเลือกคุณลกัษณะที�
เฉพาะเจาะจง (Attribute-specific) 

กลยทุธ์การประเมินโดยอาศยั
ภาพรวม (Category-based) 

กลยทุธ์การพิจารณาจากคุณลกัษณะ (Non-Compensatory) 

กลยทุธ์การจดัลาํดบัความสาํคญัของ
คุณลกัษณะ  

กลยทุธ์การทดแทน (Compensatory) 

กลยทุธ์ลกัษณะรวม่  
(Conjunctive) 

กลยทุธ์การประเมิน (Evaluative Strategy) 

ที�มา : Assael, 1998 : 62  
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 1)  กลยุทธ์หลีกเลี�ยงการประเมิน (Non-Evaluative Strategy) เป็นกลยุทธ์การ
ประเมินที�ใช้กฎการตดัสินใจอยางงายเพื�อหลีกเลี�ยงความจาํเป็นในการประเมินตราสินคา้ ทงันี่ ่ # #
เพราะผูบ้ริโภคมีความเกยวพนักี� บัตราสินคา้ตํ�า ดงันนัผูบ้ริโภคจึง# ไม่พยายามใชเ้วลาในการแสวงห
ขอ้มูลเกี�ยวกบตราสินคา้เพื�อประเมินทางเลืั อก ตวัอยางเชน การซือตราสินคา้ที�มีชื�อเสียง ตราสินคา้่ ่ #
ที�มีราคาถูกที�สุด หรือตราสินคา้ที�เพื�อนใชอ้ย ูเป็นตน้่  
                             2)  กลยุทธ์การประเมิน (Evaluative Strategy) เป็นกลยุทธ์ตอ้งอาศยัการจดัการ
ขอ้มูลเกยวกบตวัเลือกตราสินคา้ตางๆ ทงันีเพราะผูบ้ริโภคมีความเกยวพนัตอตราสินคา้สูง กลยุทธ์ี� ั ่ ี� ่# #
การประเมินแบงออกเป็น ่ 2 ประเภท ดงันี#  
                                  2.1)   กลยทุธ์การประเมินโดยอาศยัภาพรวม(Category-based Strategy) เป็น
การประเมินคุณคาจากภาพรวมของตราสินคา้ที�มีอยใูนหนวยความจาํ ซึ� งผูบ้ริโภคมีความรู้เกยวกบ่ ่ ่ ี� ั
ตราสินคา้อยแูลว้ จึงสามารถดึงขอ้มูลเหลานนัมาใชไ้ดเ้ลย่ ่ #  
                                2 .2)  กลยุทธ์การเลือกคุณลักษณะที� เฉพาะเจาะจง (Attriute-specific 
Strategy) เป็นการประเมินคุณคาตราสินคา้อยางละเอียดรอบคอบ โดยผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบแตละ่ ่ ่
ตราสินคา้ โดยพิจารณาจากคุณลกัษณะของสินคา้โดยเฉพาะ ทงันีเพราะผูบ้ริโภคอาจไมมีความรู้# # ่
เกยวกบตราสินคา้ หรือ มีขอ้มูลเกยวกบตราสินคา้ใหี� ั ี� ั มๆ ที�เป็นประโยชน์ตอการ่ ่ ประเมิน หรือเป็น
สินคา้ใหมที�เพิงเขา้สูตลาด กลยุทธ์การเลือกคุณลกัษณะที�เฉพาะเจาะจงแบงออกเป็น ่ ่ ่� 2 ประเภท 
ดงัตอไปนี ่ #  
                                         2.2.1) กลยุทธ์การทดแทน (Compensatory Strategy) เป็นกลยุทธ์การ
ประเมินคุณค่าตราสินคา้โดยเปรียบเทียบจากคุณลกัษณะตางๆ ของแต่ ่ละตราสินคา้ ซึ� งผูบ้ริโภคจะ
พิจารณาจากคุณลกัษณะโดยรวมกน โดยมองขา้มจุดดอ้ยบางอยางไป ดงัตวัอยางในตารางที� ั ่ ่ 2.1 จะ
เห็นวาผูบ้ริโภคจะประเมินคุณคาให้กบตราสินคา้จากคุณลกัษณะตางๆ รวมกน โดยให้คะแนนรวม ่ ่ ั ่ ั
Toshiba และ Aser เทากน ดงันนัผูบ้ริโภคตอ้งตดัสินใจเลือกระหวางตราสินคา้ทงั ่ ั ่# # 2 ชนิด 
  

ตารางที� 2.1 กลยทุธ์การทดแทน (Compensatory Strategy) 
 

คุณลกัษณะ NEC Toshiba Compaq Acer 
1.ความเร็วในการประมวลผล 
2.ความสามารถในการเกบขอ้มูล็  
3.รูปแบบของหนา้จอ และแทนพิมพ์่  
                     รวม 

2 
6 
7 
15 

7 
6 
5 
18 

7 
4 
3 
14 

5 
6 
7 
18 

 

ที�มา :  Assael, 1998 : 68 
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                              2.2.2)  กลยุทธ์การพิจารณาจากคุณลักษณะ (Non-Compensatory 
Strategy) เป็นกลยทุธ์การประเมินคุณคาตราสินคา้โดยพิจารณาจากคุณลกัษณะ หากตราสินคา้ใดไม่ ่
มีคุณลกัษณะตามที�ตอ้งการตดัทิงไป ทงันีแบงกลยทุธ์# # # ่ การพิจารณาจากคุณลกัษณะออกเป็น  
                                    2.2.2.1)  กลยทุธ์ลกัษณะรวม ่ (Conjunctive Strategy) เป็นกล
ยทุธ์การประเมินที�มีการกาหนดมาตรฐานขนัตํ�าของลกัษณะของตราสินคา้ที�สามารถยอมรับํ # ได ้ตร
สินค้าใดที�มีคามากกวาที�กาหนดกจะได้รับการพิจารณาเป็นทางเลือกตอไป่ ่ ํ ็ ่  (ดูตารางที�  2.1 
ประกอบ) ตวัอยางเชน กาหนดมาตรฐานขนัตํ�าไวที้� ่ ่ ํ # 5 คะแนน ตราสินคา้ใดกตามที�มีลกัษณะตํ�ากว็ ่
 5 คะแนน จะถูกตดัออกไป ดงันนั # NEC และ Compaq จึงถูกตดัออกไป เหลือทางเลือกระหวางตรา่
สินคา้ Toshiba  และ Aser เทานนั ่ #  
 2.2.2.2)  กลยุทธ์การจดัลาํดบัความสําคญัของคุณลกัษณะ 
(Lexicographic Strategy) เป็นกลยุทธ์ที�พิจารณาจากความสําคญัของคุณลกัษณะเป็นหลกั กลาวคือ ่
หากผูบ้ริโภคมีเกณฑ์ในการเลือกคุณลักษณะของคอมพิวเตอร์ตามลาํดับดังตารางที� 2 ดังนี # 1) 
ความเร็วในการประมวลผล    2)  ความสามารถในการเกบขอ้มูล ็   3)  รูปแบบของหนา้จอ และแทน่
พิมพ์ (ดูตารางที�  2.1 ประกอบ) ดังนัน ตราสินค้าที�มีคะแนนสูงที�สุดเกยวกบคุณลักษณะด้าน# ี� ั
ความเร็วในการประมวลผล จึงเป็นสินคา้ที�ไดรั้บเลือก จากตวัอยาง ่ Toshibaและ Compaq มีคะแนน
เทากนในด้านความเร็วในการประมวลผล จึงต้องพิจารณาคุณลักษณะลําดับตอมา นันกคือ ่ ั ่ ็�
ความสามารถในการเกบขอ้มูล ดงันนั ็ # Toshiba ซึ� งมีคะแนนสูงกวาจึงไดรั้บเลือกไป ่  
 

3.5.4) การตัดสินใจซืCอ (Purchase Decision)  
                            หลงัจากผูบ้ริโภคได้ทาํการประเมินทางเลือกตางๆแล้ว ในบางครังผูบ้ริโภค่ #
อาจจะไมได้ซือสินคา้หรือตราสินคา้ที�ผูบ้ริโภคประเมินแล้ววาดีที�สุด ทงันีเพราะอาจมีปัจจจยัที�่ ่# ##
สินคา้ หรือตราสินคา้นนัไมมีจาํหนายในร้านคา้ที�เขา้ไปเลือกซือ หรืออาจจะมีตราสินคา้นนัอย ูแต# #่ ่ ่ ่#
ไมมีขนาด่ หรือสีที�ตอ้งการ ดงันนัจึงเป็นหนา้ที�ของร้านคา้ที�ตอ้งเตรียมจดัหาสินคา้ที�หลากหลายไว้#
จาํหนายแกผูบ้ริโภค ทงันีเพื�อเป็นการประกนไดว้าผูบ้ริโภคจะตอ้งเลือกซือสินคา้ในร้านของตน่ ั ่่ # # #
อยางแนนอน่ ่  Levy และ Weitz (1996) 
                          อยางไรกตาม ่ ็ Assael  (1998) ไดแ้บงพฤติกรรมการซือของผูบ้ริโภคออกเป็น ่ # 3 
ประเภท ดงัตอไปนี ่ #  
                            1)  การทดลองซือ เป็นการซือที�ผูบ้ริโภคซือสินคา้ หรือตราสินคา้ มาใชเ้ป็นครัง# # # #
แรก โดยผูบ้ริโภคมกัซือในปริมาณที�นอ้ยกวาปกติ เพื�อเป็นการทดลองจากประสบการ# ่ ณ์ใชโ้ดยตรง
ของผูบ้ริโภคเอง ทงันีผลที�เกดจากการทดลองจะนาํมาซึ� งการประเมินคุณคาตราสินคา้และการซือ# # #ิ ่
สินคา้มาใชใ้นครังตอไป นกัการตลาดจึงนิยมใชว้ธีิการแจกสินคา้ ตวัอยาง หรือ การลดราคา เพื�อให้# ่ ่
ผูบ้ริโภคมีโอกาสทดลองใชสิ้นคา้ของตน 
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                               2)  การซือซํา ดงัที�ไดก้ลาวมาแลว้วา การทดลองใชสิ้นคา้ของผูบ้ริโภคมีผลต# # ่ ่ ่
การตดัสินใจซือในครังตอไป กลาวคือ หากผูบ้ริโภคพบวาสินคา้ที�ทดลองใช้นันสร้างความพึง# # #่ ่ ่
พอใจหรือซือในครังตอไป กลาวคือ หากผูบ้ริโภคพบวาสินคา้ที�ทดลองใชน้นัสร้างความพึงพอใจ# # #่ ่ ่
หรือมีคุณลกัษณะที�ดีกวาตราสินคา้อื�น ผูบ้ริโภคกจะซือตราสินคา้นนัมาใชอี้กในขณะเดียวกนหาก่ ็ ั# #
ผูบ้ริโภคพบวา ตราสินคา้นนัไมสามารถสร้างความพึงพอใจให้ได ้หรือมีคุณลกัษณะดอ้ยกวาตรา่ ่ ่#
สินค้าที�ใช้อยู ผูบ้ริโภคกจะซือ เนื�องจากการซือซํานันเกดขึนเพราะผูบ้ริโภค่ ็ ิ# # # # # ยอมรับตราสินค้
ดงักลาวแลว้ ดงันนัในการซือซาํผูบ้ริโภคจึงมีความตงัใจในการซือ และซือในปริมาณที�มากกวาเดิ่ ่# ## # ##
ดว้ย 
                              3)  การซือแบบผกูพนัในระยะยาว เป็นการซือที�ไมจาํเป็นตอ้งผานขนัตอนการ# # ่ ่ #
ทดลองซือ การซือแบบผูกพนัในระยะยาวนีผู ้# # # บริโภคมกั ประเมินคุณคาสินคา้หรือตราสินคา้แลว้่
ขา้มขนัตอนไปสูการซือโดยไมตอ้งทดลองใชจ้ริง ตวัอยางของสินคา้ที�ผูบ้ริโภคมีการซือแบบผกูพนั# ่ ่ ่# #
ในระยะยาว ไดแ้ก เครื�องซกัผา้ ตูเ้ยน็ และรถยนต ์เป็นตน้ ่  
 
   3.5.5)  การประเมินหลงัการซืCอ ( Postpurchase Evaluation)  
         กระบวนการตดัสินใจซือไมได้จบลงเมื�อผูบ้ริโภคซือสินค้าเทานัน หากแต# #่ ่ ่#
หลงัจากที�ไดใ้ช้สินคา้แลว้ ผูบ้ริโภคจะมีการประเมินวาสินคา้หรือร้านคา้นนัสร้างความพอใจให้่ #
พวกเขาได้หรือไมนอกจากนีการประเมินหลังการซือจะถูกนําไปเกบไวเ้ป็นขอ้มูลภายในของ่ ็# #
ผูบ้ริโภคที�มีผลตอการตดัสินใจซือในครังตอไป กลาวคือ หากพวกเขาพอใจ โอกาสที�พวกเขาจะ่ ่ ่# #
กลบัมาซือสินคา้ดงักลาวอีกมกัมีสูงตามไปดว้ย# ่  Levy และ Weitz (1996) 
                               Assael (1998) กลาววา ในระหวางที�ผูบ้ริโภคใช้สินคา้ที�มาจากการทดลองซือ่ ่ ่ #
นั#นผูบ้ริโภคจะทาํการประเมินสมรรถภาพของสินคา้หรือตราสินคา้นนั โดยเปรียบเทียบกบความ# ั
คาดหวงัของตนเองเป็นหลกั ซึ� งจากการประเมินสามารถใหผ้ลลพัธ์ดงัตอไปนี ่ #  
                              1)  หากสมรรถภาพของสินคา้เป็นไปตามความคาดหวงั (Actual performance 
matches expectations) ผูบ้ริโภคจะรู้สึกพึงพอใจ 
                              2)  หากสมรรถภาพของสินคา้เกนความคาดหวงั ิ (Positive Disconfirmation of 
Expectations) ผูบ้ริโภคจะรู้สึกพึงพอใจ 
                               3)  หากสมรรถภาพของสินคา้ตํ�ากวาความคาดหวงั่  (Negative Disconfirmation 
of Expectations) ผูบ้ริโภคจะรู้สึกไมพอใจ ่  
                             อยางไรกตามในขนัตอนการประเมินหลงัการซือนนั ผูบ้ริโภคมกัลดความไม่ ็ ่# ##
แนใจหรือความสงสัยเกยวกบการเลือกซือสินคา้ของตนเอง ่ ี� ั # (Postures Cognitive Dissonance) และ
พยายามสร้างความมนัใจให้กบตนเองวาการตดัสินใจเลือกสินคา้ของตนเองนนัถูกตอ้งดีแลว้ โดย� #ั ่
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จะพยายามแสวงหาโฆษณาสินคา้ที�สามารถสนับสนุนการตดัสินใจของตนเองในขณะเดียวกนกั ็
พยายามหลีกเลี�ยงโฆษณาของสินคา้ที�เป็นคูแขง่ ่  
                             Belch และ Belch (2004) เสนอแนะวา นักการตลาดจาํเป็นตอ้งตระหนกัถึง่
ความสําคญัของการสื�อสารหลงัการขาย เพราะเป็นการสร้างความมนัใจและตอกยาํถึงการตดัสินใ� #
อนัชาญฉลาดของผูบ้ริโภค อนัจะนาํมาซึ� งความไวว้างใจและการกลบัมาซือซาํอีก ตวัอยางเชน กา# # ่ ่
สงจดหมายขอบคุณ หรือนโยบาย คืนเงินหากสินคา้ไมเป็นที�่ ่ พอใจ เป็นตน้  
 

4. งานวจิัยที�เกี�ยวข้อง 
 งานวิจัยที� เกยวข้อี� งกบ ั “พฤติกรรมการซือสินค้าแฟชันของผู ้ชายวยัทํางานในเขต# �
กรุงเทพมหานคร”  มีดงันี#   
  

อญัชนั สันติไชยกุล (2547) รปแบบการดําเนินชีวิต การรับร้เกี�ยวกับตนเอง และการรับู ู

นวตักรรมสินค้าแฟชั�นของวยัร่นุ   การวิจยัเชิงสํารวจครังนีมีวตัถุประสงคเ์พื�อศึกษา # # 1) รูปแบบการ
ดาํเนินชีวิต   2) การรับรู้เกยวกบตนเอง และี� ั    3) การรับนวตักรรมสินค้าแฟชันของวยัรุนใน� ่
กรุงเทพมหานคร โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื�องมือในการวิจยักลุมตวัอยางวยัรุนที�กาลงัศึกษาอยู่ ่ ่ ํ ่
ในระดบัชนัมธั# ยมศึกษาตอนปลาย อาย ุ15-19 ปี จาํนวน 400 คน 

ผลการวจิยัพบวา่ 
1. กลุมรูปแบบการดาํเนินชีวิตของวยัรุนในกรุงเทพมหานคร สามารถแบงออกไดเ้ป็น ่ ่ ่

10 รูปแบบ คือ 1) ตามแฟชนัและกระแสนิยม �   2) มุงมนัจริงจงั ่ � 3) คนดีของสังคม 4) อนุรักษ์นิยม 
5) รักสบายไมสนใจโลก ่ 6) สู้ชีวติ 7) บนัเทิงนิยม 8) ยึดมนัในศีลธรรม � 9) มีความคิดรอบคอบและ
ชอบเลนเกมส์ และ ่ 10) บา้นแสนสุข 

2. การรับรู้เกยวกบตนเองตามที�เป็นจริงและการรับรู้เกยวกบตนเองทางสังคมของี� ั ี� ั
วยัรุนมีลกัษณะสอดคลอ้งกนในทุกลกัษณะ่ ั  

3. วยัรุนในกรุงเทพมหานครจาํนวนร้อยละ ่ 11.4 จดัเป็นกลุ่มผูบุ้กเบิก (Innovator) 
ทางดา้นแฟชนั สวน� ่ กลุมผูต้าม ่ (Follower) ทางดา้นแฟชนัมีจาํนวนร้อยละ � 88.6 

4. รูปแบบการดาํเนินชีวิตและการรับรู้เกยวกบตนเองของวยัรุน มีความสัมพนัธ์กนี� ั ่ ั ทงั#
ทางบวกและทางลบ อยางมีนยัสาํคญัทางสถิติ่  

5. รูปแบบการดาํเนินชีวติแบบตามแฟชนัแล� ะกระแสนิยม มีความสัมพนัธ์ทางบวกกบั
การรับนวตักรรมสินคา้แฟชนั และรูปแบบการดาํเนินชีวิตแบบรักสบายไมสนใจโลก อนุรักษนิ์ยม � ่
สู้ชีวิต รวมทงัมีความคิดรอบคอบและชอบเลนเกมส์ มีความสัมพนัธ์ทางลบกบนวตักรรมสินคา้# ่ ั
แฟชนัอยางมีนยัสาํคญัทางสถิติ� ่  
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6. การรับรู้เกยวกบตนเอี� ั งและการรับนวตักรรมสินคา้แฟชนัของวยัรุน มีความสันพนัธ์� ่
กนทงัทางบวกและทางลบอยางมีนยัสาํคญัทางสถิติั ่#  
 

สุพิชา  บา้นชี (2547) ศึกษาเรื�อง รปแบบการดําเนินชีวติ การแสวงหาข้อมล และพฤติกรรมู ู

การซืCอสินค้าแฟชั�นของผ้หญิงวัยทํางานู    การวิจยันีมีวตัถุประสงคเ์พื�อ # 1.ศึกษารูปแบบการดาํเนิน
ชีวิตของผู ้หญิงว ัยทํางาน 2 .พฤติกรรมการแสวงหาข้อมูลด้านแฟชันของผู ้หญิงวยัทํางาน �                         
3.พฤติกรรมการซือสินคา้แฟชนัของผูห้ญิงวยัทาํงาน # � 4.ความสัมพนัธ์ระหวางรูปแบบการดาํเนิน่
ชีวิต การแสวงหาขอ้มูลดา้นแฟชนัและพฤติกรรมการซือ� # สินคา้แฟชนัของผูห้ญิงวยัทาํงาน โดยใช้�
แบบสอบถามเป็นเครื�องมือในการเกบรวบรวมขอ้มูลจากกลุมตวัอยางผูห้ญิงวยัทาํงาน อายุ ็ ่ ่ 20-49 ปี 
จาํนวน422 คนซึ�งทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผลการวจิยัพบวา่ 
1. รูปแบบการดาํเนินชีวิตของผูห้ญิงวยัทาํงานแบงไดเ้ป็น ่ 7 กลุม ไดแ้ก ่ ่ 1. กลุ่มทุมเท่

ให้ครอบครัวและใสใจสังคม 2.กลุมผูห้ญิงแถวหน้าแสวงหาความเจริ่ ญ 3.กลุมเริงราสรรหาแฟชนั ่ ่ �
4. กลุมหญิงไทยใจงาน ่ 5. กลุมไมงอ้รอโชคชะตา ่ ่ 6. กลุมเชิดชูไทยไมยึดติด่ ่  7. กลุมรักกฬาและ่ ี
ความทา้ทาย 

2. กลุมรูปแบบการดาํเนินชีวติแบบทุ่ ม่เทใหค้รอบครัวและใสใจสังค่ ม ผูห้ญิงแถวหนา้
แสวงหาความเจริญ สนุกเริงราสรรหาแฟชนั เชิดชูไทยไมยึดติด และรักกฬาและความทา้ทาย มี่ ่ ี�
ความสัมพนัธ์ทางบวกกบพฤติกรรมการแสวงหาขอ้มูลดา้นแฟชนัั �  

3. กลุมรูปแบบการดาํเนินชีวิตแบบทุ่ ◌่มเทให้ครอบครัวและใสใจสังคม ่ ผูห้ญิงแถว
หนา้แสวงหาความเจริญ สนุกเริงร่าสรรหาแฟชนั�  ไมงอนงอ้รอโชคชะตา เชิดชูไทยไมยึดติด และรัก่ ่
กฬาและความทา้ทาย มีความสัมพนัี ธ์ทางบวกกบพฤติกรรมการซือสินคา้ั #  

4. พฤติกรรมการซือสินคา้แฟชนัมีความสัมพนัธ์ทางบวกกบการแสวงหาขอ้มูลดา้น# � ั
แฟชนั และรูปแบบการดาํเนินชีวิตของผูห้ญิงวยัทาํงาน นอกจากนียงัพบ� # วา การวิเคราะห์โดยใชต้วั่
แปรรวมกน ่ ั 3 ตัวคือการแสวงหาข้อมูลด้านแฟชัน ลักษณะทางจิตวิทยา � และลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ สามารถอธิบายพฤติกรรมการซือสินคา้# แฟชนัไดดี้กวา� ่ การวิเคราะห์โดยใชเ้พียง 2 
ตวัแปร คือ การแสวงหาขอ้มูลดา้นแฟชนั�  และลกัษณะทางจิตวทิยา 
  

นทีรัย  เกรียงชยัพร (2543) รปแบบการดําเนินชีวิตของผ้บริโภคชายในกรงเทพมหานครู ู ุ  
การวิจยัเชิงสํารวจครังนีมีวตัถุประสงค์เพื�อศึกษารูปแบบการดาํเนินชีวิตของผูบ้ริโภคชายใน# #
กรุงเทพมหานคร โดยพิจราณาจาก 3 มิติ คือ กจกรรม ิ (Activities) ความสนใจ (Interests) และความ
คิดเห็น (Opinions) โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื�องมือในการเกบขอ้มูลจากกลุมตวัอยางซึ� งเป็น็ ่ ่
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ผูช้ายอายุ 12-49 ปี อาศยัอยูในกรุงเทพมหานครจาํนวน ่ 612 คน แบงออกเป็น ่ 3 ชวงอายุ คือ อาย ุ่
12-19 ปี 20-29 ปี และ 30-49 ปี 
             ผลการวจิยัพบวา ่  

มิติกจกรรมนนัสามารถแบงออกได้ิ ่# เป็น 8 กลุม มิติความสนใจสามารถแบงออกไปเป็น ่ ่
11 กลุม และมิติความคิดเห็นแบงไดเ้ป็น ่ ่ 13 กลุม ซึ� งเมื�อทาํกจกรรมทงั ่ ิ # 3 มิติเขา้ดว้ยกน สามารถั
แบงรูปแบบการดาํเนินชีวติของกลุมตวัอยางไดเ้ป็น ่ ่ ่ 14  กลุม คือ ่ 1. กลุมมีความสุขทงักบตวัเองและ่ ั#
สังคม   2. กลุมรักกา่ รทาํงาน 3. กลุมรักความหรูหรา รํ� ารวย ่ 4. กลุมทนัสมยั ่ 5. กลุมชอบความทา้่
ทาย 6. กลุมพึงพอใจในตนเอง ่ 7. กลุมสนใจการเมือง ่ 8. กลุมทาํกฏเกณฑ์ของสังคม ่ 9. กลุมสินหวงั่ #
หมดกาลงัใจ ํ 10. กลุมชอบสังสรรค ์่ 11. กลุมหวัสมยัใหม ่ ่ 12. กลุมอนุรักษนิ์ยม ่ 13. กลุมชีวิตเรงรีบ่ ่  
และ 14. กลุมชอบกฬา นอกจากนนั ลกัษณะทางประชากร คือ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดต้อ่ ี ่#
เดือนรวม และสภาพการสมรส มีความสัมพนัธ์กบการเป็นสมาชิกของกลุมรูปแบบการดาํเนินชีวิตั ่
ตางๆ่  
 

สุรพล  สมบติัหอม (2543)  ศึกษาเรื�อง การศึกษาพฤติกรรมการเลือกซืCอเสืCอผ้าสําเร็จรปู
ของผ้ชายวัยทําู งานในเขตเทศบาลเมืองมหาสารคาม จังหวัดมหาสารคาม การศึกษาครังนี มีความ# #
มุงหมายเพื�อศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเสือผา้สําเร็จรูปของผูช้ายวยัทาํงาน ในเขตเทศบาลเมือง่ #
มหาสารคาม จาํนวน 400 คน และปัจจยัที�ทาํให้เกดการตดัสินใจซือเสือผา้สําเร็จรูป เครื�ิ # # องมือที�ใช้
ในการเกบรวบรวม เป็นการสอบถามที�ใช้สวนประสมทางการตลาด ็ ่ (Marketing Mix) เป็น
ตวักาหนดและใชค้าร้อยละและคาเฉลี�ยในการวเิคราะห์ขอ้มูลํ ่ ่  

ผลการวจิยัพบวา่  
การเลือกซือเสือผา้สําเร็จรูปซึ� งเป็นผูช้ายวยัทาํงาน  สวนมากมีอายุระหวาง # # ่ ่ 19 – 25 ปี มี

ระดบัการศึกษาปริญญาตรี รับราชการหรือรัฐวิสาหกจหรือบริษทัห้างร้าน รายไดเ้ดือนละ ิ 5,000 – 
10,000 บาท โดยผู ้ซือมีพฤติกรรมการซือเสือผ้า # # # 2 -3 ครังตอเดือน ชอบเลือกซือเสือผ้าใน# ่ # #
ห้างสรรพสินคา้และชอบเสือผา้ใยสังเคราะห์ทวัไปและผา้ยืดที�มีสีออน ผูซื้อสวนมากตดัสินใจ# #� ่ ่ ซือ#
เพราะชอบในรูปแบบของเสือผา้มากที�สุด รองลงมาซือตามโอกาสพิเศษความจาํเป็น สวนมากซือ# # #่
ตามที�โฆษณาในโทรทศัน์และวทิย ุราคาที�ซือชินละ # # 500 – 700 บาท ตอ้งการซือเสือผา้สําเร็จรูปจาก# #
พนกังานขายที�เป็นเพศหญิงมากกวาเพศชาย ตอ้งการให้พนกังานขายอยเูฉยๆ หางๆ อย่ ่ ่ า่มาจูจี้เมื�อ#
ตอ้งการจะเลือกเอง และตอ้งการให้ปรับปรุงและพฒันาคุณภาพดา้นการตดัเยบ็ การติดกระดุมและ
การติดซิปใหไ้ดม้าตรฐานมากขึนกวาเดิม เนื�องจากเสือผา้ในปัจจุบนัชาํรุดและขาดงาย# ่ ่#  

 
รัตติยา  อุบลบาน (2548)  ศึกษาเรื�อง พฤติกรรมการซืCอเครื�องสําอางเพื�อบํารงรักุ ษาผิวหน้า

ของผ้ชายในจังหวัดขอนแก่นู   การศึกษาครังนีมีว ัตถุประสงค์เพื�อศึกษาพฤติกรรมการซือ# # #
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เครื�องสาํอางเพื�อบาํรุงรักษาผิวหนา้ของผูช้ายในจงัหวดัขอนแกน กลุมตวัอยางที�ศึกษาคือ ผูบ้ริโภค่ ่ ่
เพศชายที�เคยซือและเคยใชเ้ครื�องสําอางเพื�อบาํรุงรักษาผิวหนา้ ในเขตอาํเภอเ# มือง จงัหวดัขอนแกน ่
จาํนวน 200 คน เครื�องมือที�ใชใ้นการศึกษา คือ แบบสอบถาม  

ผลการวจิยัพบวา ่  
1.  กลุมตวัอยางสวนใหญมีอายุระหวาง ่ ่ ่ ่ ่ 20-29 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพ

พนกังานบริษทัเอกชน รายไดเ้ฉลี�ยตอเดือนไมเกน ่ ่ ิ 10,000 บาท  
2.  กลุมตวัอยางใชเ้ครื�องสํา่ ่ อางประเภทโฟม / เจล ตราสินคา้เครื�องสําอางที�ผูบ้ริโภค

เลือกซือ คือ นีเวีย # (NIVEA for Men) เหตุผลสําคญัที�ทาํให้ผูบ้ริโภคเลือกซือเครื�องสําอางเพื�อ#
บาํรุงรักษาผวิหนา้ คือ ซือเพื�อรักษาผิวหนา้ และใชเ้ป็นประจาํ โดยซือครังละ # # # 1 ชิน ราคาไมเกนชิน# #่ ิ
ละ 500 บาท บุคคลที�มีอิทธิพลตอการเลือกซือเครื�องสําอางเพื�อบาํรุงรักษาผิวหน้ามากที�สุดคือ ่ #
ตนเอง ผู ้บริโภคนิยมเลือกซือเครื� องสําอางที� ซุปเปอร์มาร์เกต # ็ /  ร้านสะดวกซือ ในการซือ# #
เครื�องสาํอางแตละครังสิงที�ผูบ้ริโภคคาํนึงถึงเป็นอนัดบัแรก คือ คุณภาพของเครื�องสําอาง รองลงมา่ # �
คือ ราคาของเครื�องสําอาง และความสะดวกในการซือ ตามลาํดบั แหลงผลิตเครื�องสําอางและตรา# ่
สินค้าที�ผูบ้ริโภคเลือกซือมากที�สุดคือ เครื� องสําอางที�ผลิตในประเทศไทย แตใช้ชื�อตราสินค้า# ่
ตางประเทศ ่  

3.  ผูบ้ริโภคสวนใหญให้ความสําคญักบข้อมูลด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และด้าน่ ่ ั
ชอง่ ทางการจดัจาํหนาย แตไมให้ความสําคญัขอ้มูลดา้นการสงเสริมการตลาด เมื�อซือเครื�องสําอาง่ ่ ่ ่ #
เพื�อบาํรุงรักษาผวิหนา้ 

 
คาํรณ  สันติพรวทิย ์(2550)  ศึกษาเรื�อง ปัจจัยที�มีอทิธิพลต่อพฤติกรรมการซืCอเครื�องสําอาง

บํารงผิวหน้ายี�ห้อนีเวีย สําหรับผ้ชายวัยทํางานในเขตกรงเทพมหาุ ู ุ นคร  การวิจยัครังนีมีความมุง# # ่
หมายเพื�อศึกษาปัจจยัที�มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซือเครื�องสําอางบาํรุงผิวหนา้ยี�ห้อนีเวีย สําหรับ่ #
ผูช้ายวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร  กลุมตวัอยางที�ใช้ในการวิจยั คือ ผูช้ายวยัทาํงานในเขต่ ่
กรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื�องมือในการเกบรวบรวมขอ้มูล การ็
วิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติใชโ้ปรแกรม SPSS for Windows Version 12.0 สถิติที�ใชใ้นการวิเคราะห์
ขอ้มูล คือ คาร้อยละ คาเฉลี�ย คาเบี�ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์ความแตกตางใช้การทดสอบคา่ ่ ่ ่ ่
การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว การหาความแตกตางนัยสําคญัน้อยที�สุด และการทดสอบ่
ความสัมพนัธ์โดยการหาคาสัมประสิทธิสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน่ �  

ผลการวจิยัพบวา ่  
1.  กลุมตวัอยาง สวนใหญ อายุ ่ ่ ่ ่ 25-33 ปี การศึกษาปริญญาตรี อาชีพรับราชการ / 

พนกังานรัฐวสิาหกจ รายไดต้อเดือน ิ ่ 15,301-20,600 บาท และสถานภาพโสด 
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2.  ปัจจยัสวนประสมทางการตลาดของเครื�องสาํอางบาํรุงผวิหนา้ยี�หอ้นีเวยี โดยรวมอยู่ ่
ในระดบัดี เมื�อพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นชองทางจดัจาํหนาย และ่ ่ ่
ปัจจยัดา้นราคา อยใูนระดบัดี สวนปัจจยัดา้นการสงเสริมการตลาด อยใูนระดบัปานกลาง่ ่ ่ ่  

3.  ปัจจยัที�มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซือเครื�องสําอางบาํรุงผิวหนา้ยี�ห้อนีเวีย โดยรวม ่ #
อยใูนระดบัดี โดยเมื�อพิจารณาแตละปัจจยั พบวา ปัจจยัดา้นวฒันธรรม และปัจจยัดา้นสังคม อยใูน่ ่ ่ ่
ระดบัดี และปัจจยัดา้นจิตวทิยา อยใูนระดบัปานกลาง่  

4.  กลุมตวัอยางสวนใหญ ซือเครื�องสําอ่ ่ ่ ่ # างบาํรุงผิวหนา้ยี�ห้อนีเวียที�ซุปเปอร์มาร์เกต ็ / 
ร้านสะดวกซือ คุณสมบติัของเครื�องสําอางบาํรุงผิวหน้ายี�ห้อนีเวียที�คาํนึงถึง คือ ป้องกนแสงแดด# ั
ไมใหผ้วิคลาํ ใชเ้วลาเลือกซือเครื�องสําอางบาํรุงผวิหนา้ยี�หอ้นีเวยีเฉลี�ย ่ # # 14.52 นาที / ครัง ความถี�ใน#
การใชเ้ครื�องสาํอางบาํรุงผวิหนา้ยี�ห้อนีเวียเฉลี�ย 1.22 ครัง # / วนั  ใชเ้วลาในการใชเ้ครื�องสําอางบาํรุง
ผวิหนา้ยี�หอ้นีเวยีเฉลี�ย 1.57 นาที / ครัง มีการใชเ้ครื�องสาํอางบาํรุงผิว ตรายี�ห้อนีเวียเฉลี�ย # 2.33 ครัง # / 
สัปดาห์ ระยะเวลาที�ใช้เครื�องสําอางบาํรุงผิวหน้ายี�ห้อเฉลี�ย 11.59 เดือน คาใช้จายสําหรับการใช้่ ่
เครื� องสําอางบาํรุงผิวหน้ายี�ห้อนีเวียเฉลี�ย 138.13 บาท / เดือน  ใช้เกณฑ์ด้านตราสินคา้ในการ
ตดัสินใจซือเครื�องสําอางบาํรุงผิวหนา้ยี�ห้อนีเวียเฉลี�ย # 41.86%  คุณภาพ 72.17%  ราคา 55.08%  มี
การบอกตอใหผู้อื้�นใชต้ราสินคา้ยี�หอ้นีเวยีอยู่ ใ่นระดบั ไมแนใจ และมีการใชย้ี�ห้อนีเวียตอในอนาคต ่ ่ ่
อยใูนระดบัไมแนใจ่ ่ ่  

5. จากการทดสอบสมมติฐาน พบวา  อายุที�ตางกน มีผลตอพฤติกรรมการซือ่ ่ ั ่ #
เครื�องสําอางบาํรุงผิวหน้ายี�ห้อนีเวีย สําหรับผูช้ายวยัทาํงาน ด้านความถี� (ครัง # / วนั) แตกตางกน ่ ั
อยางมีนัยสําคญัทางสถิติ่ ที�ระดบั 0.05  สวนประสมทางการตลาด ด้านการสงเสริมการตลาด มี่ ่
ความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนในระดบัตํ�ากบพฤติกรรมการซือเครื�องสําอางบาํรุงผวิหนา้ยี�หอ้นีเวีั ั #
สาํหรับผูช้ายทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นคาใชจ้าย ่ ่ (บาท / เดือน) อยางมีนยัสําคญัทางสถิติ่
ที�ระดบั 0.05  ปัจจยัดา้นวฒันธรรมและปัจจยัด้านจิตวิทยา มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนในั
ระดับตํ�ากบพฤติกรรมการซือเครื�องสําอางบาํรุงผวิหนา้ยี�หอ้นีเวยีสําหรับผูช้ายวยัทาํงานในเขั #
กรุงเทพมหานคร ดา้นความถี� (ครัง # / วนั) อยางมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั ่ 0.01  

 
พรเพชร  แกวออน ้ ่ (2550)  ศึกษาเรื�อง การศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยในการตัดสินใจเลือก

ซืCอเครื�องสําอางเพื�อบํารงผวิสําหรับผ้ชายในเขตกรงเทพมหานครุ ู ุ   การวจิยัครังนีมีวตัถุประสงคเ์พื�อ# #
ศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซือเครื�องสาํอางเพื�อบาํรุงรักษาผิวหนา้สําหรับผูช้าย #
ที�อาศยัอยใูนเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน ่ 400 คน เครื�องมือที�ใชใ้นการวิจยั ไดแ้ก แบบสอบถาม ่
เกบรวบรวมขอ้มูลโดยการสัมภาษณ์ สถิติที�ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลได้แก คาร้อยละ  คาเฉลี�ย ็ ่ ่่      
คาสวนเบียงเบนมาตรฐาน คาไคสแควร์ ่ ่ ่ ANOVA และวิเคราะห์ความแตกตางเป็นรายคูด้วย ่ ่
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Schaffer Analysis การวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติใช้โปรแกรมสําเร็จรูป SPSS การวิจยัครังนี# #
กาหนดใหมี้นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั ํ 0.05  

ผลการวจิยัพบวา่ 
 1.  ผูบ้ริโภคสวนใหญอายุมากกวา ่ ่ ่ 25-35 ปี วุฒิการศึกษาสูงสุดปริญญาตรี และมี

รายไดต้อเดือน ่ 30,000 บาทขึนไป#  
 2.  ผลการวิจยัเกยวกบพฤติกรรมการเลือกซือเครื�องสําอาง พบวา ผูบ้ริโภคสวนี� ั ่ ่#

ใหญใช้เครื�องสําอางขนาดกลาง สิงที�คาํนึงถึงในการซือ คือ คุณภาพของสินคา้ แหลงที�รับทราบ่ ่� #
ขอ้มูล คือ โทรทศัน์ แหลงขอ้มูลที�มีผลตอการตดัสินใจซือ คือ การบอกตอโดยบุคคล สถานที�ซือ ่ ่ ่# #
คือ ซุปเปอร์สโตร์ บุคคลที�มีสวนเกยวขอ้งกบการตดัสินใจซือมากที�สุด คือ ตวัผูบ้ริโภคเอง และ่ ี� ั #
ปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซือ คือ คุณภาพ จากการศึกษาความสัมพนัธ์ระหวางพฤติกรรมการเลือก# ่
ซือกบสถานภาพสวนบุคคล พบวา ขึนอยูกบอายุ # ั ่ ่ ่ ั# 2 รายการ ขึนอยูกบวุฒิการศึกษ # ่ ั 2 รายการ และ
ขึนอยกูบรายไดต้อเดือน # ่ ั ่ 5 รายการ 

 3.  ผลการวิจยัเกยวกบระดบัความสําคญัของปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซือ พบวา ี� ั ่#
โดยภาพรวมผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในระดบัมาก เมื�อพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา ดา้นผลิตภณัฑ ์่
และดา้นราคาให้ความสําคญัในระดบัมาก สวนดา้นชองทางการจดั่ ่ จาํหนาย และดา้นการสงเสริม่ ่
การตลาดให้ความสําคญัในระดบัปานกลาง ผลการเปรียบเทียบระดบัความสําคญัของปัจจยัในการ
ตดัสินใจเลือกซือ จาํแนกตามสถานภาพสวนบุคคลดา้นอายุ พบวา โดยภาพรวมไมแตกตางกน เมื�อ# ่ ่ ่ ่ ั
พิจารณาเป็นรายดา้น พบวา ดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นชองทางการจดัจาํหนายไ่ ่ ่ มแตกตางกน สวน่ ่ ั ่
ดา้นราคาและดา้นการสงเสิรมการตลาดมีความแตกตางกน เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา มีความ่ ่ ั ่
แตกตางกน ่ ั 2 ขอ้ ผลการเปรียบเทียบ จาํแนกตามสถานภาพสวนบุคคลดา้นวฒิุการศึกษา พบวา โดย่ ่
ภาพรวมไมแตกตางกน เมื�อพิจารณาเป็นรายด้าน พบวา ด้านราคาไมแตกตางก่ ่ ั ่ ่ ่ ัน สวนด้าน่
ผลิตภณัฑ์ ดา้นชองทางการจดัจาํหนาย และดา้นการสงเสริมการตลาดมีความแตกตางกน และเมื�อ่ ่ ่ ่ ั
พิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา มีความแตกตางกน ่ ่ ั 6 ขอ้ ผลการเปรียบเทียบ จาํแนกตามสถานภาพสวน่
บุคคลดา้นรายไดต้อเดือน พบวา โดยภาพรวมไมแตกตางกน เมื�อพิจารณาเป็นรายดา้น พ่ ่ ่ ่ ั บวา ดา้น่
ชองทางการจดัจาํหนาย และดา้นการสงเสริมการตลาดไมแตกตางกน สวนดา้นผลิตภณัฑ์และดา้น่ ่ ่ ่ ่ ั ่
ราคามีความแตกตางกน และเมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา มีความแตกตางกน ่ ั ่ ่ ั 2 ขอ้ 

 
 ณฐัพล  ยะจอม (2549)  ศึกษาเรื�อง ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ที�มีผลต่อการตัดสินใจซืCอ
เครื�องสําอางของผ้ชาย ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหมู่   การศึกษาค้นควา้แบบอิสระนี มี#
วตัถุประสงค์เพื�อศึกษา ปัจจยัสวนประสมการตลาด ที�มีผลตอการตดัสินใจซือเครื�องสําอางของ่ ่ #
ผูช้าย ในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม  กลุมตวัอยางมีทงัหมด ่ ่ ่ # 150 คน โดยกลุมอายุ ่ 19-35 ปี มาก
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ที�สุด สถานภาพโสดมากที�สุด การศึกษาสูงสุด ปริญญาตรีมากที�สุด มีรายได้ตอเดือน ่ 10,001-
20,000 บาท และมีอาชีพเป็นพนกังานเอกชนมากที�สุด 
 ผลการวจิยัพบวา่ 
 กลุมตวัอยางให้ความสําคญักบปัจจยัสวนประสมทางการตลาดที�มีผลตอการตดัสินใจ่ ่ ั ่ ่
ซือผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางของผู ้# ชาย ในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม ดงัตอไปนี ่ ่ #  

1.  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์  ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัโดยรวมมีคาเฉลี�ยอยูใน่ ่
ระดบัมาก มีผลตอการตดัสินใจซือ ่ # 3 อนัดบัแรก คือ ด้านความปลอดภยัในการใช้ไมเกดการแพ ้่ ิ
ดา้นการระบุวนัหมดอายุที�ชดัเจน และดา้นวิธีการใชไ้มยุงยาก ตามลาํดบั เวน้แตดา้นสินคา้ผลิตใน่ ่ ่
ประเทศไทยใหค้วามสาํคญัในระดบันอ้ย 

2.  ปัจจยัดา้นราคา  ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัโดยรวมมีคาเฉลี�ยอยใูนระดบั่ ่
มาก มีผลตอการตดัสินใจซือ ่ # 3 อนัดบัแรก คือ ดา้นราคาเหมาะสมกบคุณคาที�ไดรั้บ ดา้นการติดป้ายั ่
ราคาที�ชดัเจน และดา้นการมีหลายราคาใหเ้ลือก ตามลาํดบั 

3.  ปัจจยัด้านชองทางการจดัจาํหนาย ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัโดยรวมมี่ ่
คาเฉลี�ยอยใูนระดบัมาก มีผลตอการตดัสินใจซือ ่ ่ ่ # 3 อนัดบัแรก คือ ดา้นเครื�องสําอางมีจาํหนายทวัไป ่ �
ดา้นสถานที�จาํหนายมีที�จอดรถสะดวก และดา้นการจดัสินคา้ไ่ วใ้นตาํแหนงที�มองเห็นชดั ตามลาํดบั่  

4.  ปัจจยัด้านการโฆษณา  ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัโดยรวมมีคาเฉลี�ยอยู่ ่
ระดับมาก มีผลตอการตดัสินใจซือ ่ # 3 อนัดับแรก คือ ด้านความนาสนใจของโฆษณาทางวิทยุ่
โทรทศัน์ ด้านการโฆษณาในวารสารสําหรับบุรุษ และด้านความนาเชื�อถือของผูแ้น่ ะนาํโฆษณา
สินคา้ ตามลาํดบั 

5.  ปัจจัยด้านการสงเสริมการขาย ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัโดยรวมมี่
คาเฉลี�ยอยใูนระดบัมาก มีผลตอการตดัสินใจซือ ่ ่ ่ # 3 อนัดบัแรก คือ ดา้นการรับประกนสินคา้และการั
คืนเงิน ดา้นการให้ทดลองใช้ และด้านการให้ของแถมเมื�อซือสินคา้ครบราคากาหนด # ํ ตามลาํดบั 
เวน้แต ดา้นการใหคู้ปองสวนลดใหค้วามสาํคญัในระดบันอ้ย่ ่  

6.  ปัจจยัดา้นพนกังานขาย ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัโดยรวมมีคาเฉลี�ยอยใูน่ ่
ระดบัมาก มีผลตอการตดัสินใจซือ ่ # 3 อนัดบัแรก คือ ดา้นความรู้ความสามารถของพนักงานขาย 
ดา้นบุคลิกภาพที�ดีของพนกังานขาย และดา้นคาํแนะนาํของพนกังานขาย ตามลาํดบั 

นอกจากนี พบวา กลุมตัวอยางเลือกใช้ผลิตภณัฑ์เครื� องสําอางสําหรับผูช้ายชนิด# ่ ่ ่
ผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดผิวหน้า (Cleansing) (โฟมล้างหน้า) รองลงมา คือ เลือกใช้ผลิตภณัฑ์
เครื�องสําอางสําหรับผูช้ายชนิด เจลแตงผม แว๊กซ์ มูส ่ (Gel Wax Moose)  เลือกใช้ผลิตภณัฑ์
เครื�องสําอางสําหรับผูช้ายชนิดผลิตภณัฑ์เครื�องหอม ตามลาํดบั นิยมตราสินคา้ L’OREOR NEVIA 
POND’S ตามลาํดับ มีเหตุผลของการใช้เครื� องสําอางสําหรับผูช้าย คือ เพื�อเสริมบุคลิกภาพ 
รองลงมาคือ มีเหตุผลเพื�อป้องกนผิวคลาํจากแสงแดด และเพื�อตอ้งการใหดู้อั ่# อนเยาว ์ตามลาํดบั สว่
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ใหญจะใชม้านานเป็นระยะเวลา ่ 2 ปีขึนไป โดยตดัสินใจซือดว้ยตวัเอง ใช้เครื�องสําอางจากแหลง# # ่
ผลิตทงัในและตางประเทศ ซือจากหา้งสรรพสินคา้เป็นสวนใหญ ไมนิยมซือผลิตภณัฑ์แบบครบชุด # ่ ่ ่ ่# #
เนื�องจากราคาสูง เมื�อมีการเปลี�ยนแปลงของราคา สงผลตอการตดัสิ่ ่ นใจซือนอ้ย เมื�อราคาสูงขึนจะ# #
ยงัคงเลือกใชผ้ลิตภณัฑเ์ดิม ซือผลิตภณัฑต์อชินตอครังในราคา # ่ ่# # 101-300 บาท ระยะเวลาซือ # 1 เดือน
ตอครัง โดยใช้จายในการซือแตละครังตํ�ากวา ่ ่ ่ ่# ## 500 บาท กรณีสินค้าเดิมที�ใช้อยูเป็นประจาํไมมี่ ่
จาํหนาย จะตดัสินใจในการซือตราสินคา้อื�่ # นแทน ให้เหตุผลเนื�องจากใชไ้ดเ้หมือน ๆ กน สวนใหญั ่ ่
ชอบของแถมประเภทเสือบุรุษ และทราบข้อมูลขาวสารเกยวกบเครื� องสําอางสําหรับผูช้ายจาก# ่ ี� ั
โทรทศัน์ 

 
ยงิรัก  กุลหินตงั � # (2551)  ปัจจัยด้านการส่งเสิรมการตลาดที�มีผลต่อการซืCอเครื�องสําอาง

ของผ้ชายในเขตเทศบาลเมืองอดรู ุ ธานี อําเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น  การศึกษาวิจยัครังนีมุงศึกษา# # ่
ความสําคญัของปัจจยัด้านการสงเสริมการตลาดที�มีผลตอการซือเครื�องสําอางของผูช้ายในเขต่ ่ #
เทศบาลเมือง  อาํเภอเมือง จงัหวดัอุดรธานี  ซึ� งปัจจยัดา้นการสงเสริมการตลาดมีเครื�องมือประกอบ่
ไปด้วย การโฆษณา  การสงเสริมการขาย  การขายโดยพนักงานขาย่ และการตลาดทางตรง 
การศึกษานีได้นาํขอ้มูลจากการสํารวจกลุมตวัอยางซึ� งเป็นเพศชายในเขตเทศบาลเมืองอุดรธานี # ่ ่
อาํเภอเมือง จงัหวดัขอนแกน จาํนวน ่ 400 คนและเป็นผูที้�เคยใช้เครื�องสําอางโดยใชแ้บบสอบถาม
เป็นเครื�องมือในการเกบขอ้มูล และนาํ็ ขอ้มูลที�ไดม้าวิเคราะห์ดว้ยวิธีทางสถิติ ซึ� งประกอบไปดว้ย 
ร้อยละ  คาเฉลี�ย เพื�อทดสอบสมมติฐาน่  

ผลการวจิยัพบวา  ่  
การโฆษณา สามารถจูงใจผูบ้ริโภคชายได้ในระดับปานกลาง การสงเสริมการขาย่

สามารถจูงใจผูบ้ริโภคไดใ้นระดบัมาก การขายโดยพนกังานขายสามารถจูงใจผูบ้ริโภคชายไดใ้น
ระดบัมากและการตลาดทางตรงสามารถจูงใจผูบ้ริโภคชายในระดบัปานกลาง 

 
จิรวุฒิ  หลอมประโคน และ วราภรณ์  ลิมเปรมวฒันา # (2550) รปแบบการดําเนินชีวิตู

ของผ้ชายวยัทาํงานในเขตกรงเทพมหานครู ุ  การวิจยัเชิงสํารวจครังนีศึกษาเฉพาะผูช้ายวยัทาํงานอยู# # ่
ในเขตกรุงเทพมหานครทงัภาครั# ฐและเอกชน รวมทงัลูกจา้งและเจา้ของธุรกจตางๆ อายุ # ิ ่ 20-49 ปี   
เนื�องจากเป็นชวงอายุที�มีความพร้อมทางดา้นการเงินและสามารถตดัสินใจซือสินคา้ไดอ้ยางอิสระ  ่ ่#
รวมทงัมีแนวโนม้วาเป็นผูบ้ริโภคสินคา้แฟชนัในระดบัสูง# �่   โดยการวจิยัครังนีเป็นการวิจยัเชิงสํารวจ # #
(Survey Research) แบบวดัครังเดียว # (One - Shot Descriptive Study) โดยใช้แบบสอบถาม 
(Questionnaire) เป็นเครื�องมือในการวจิยั 
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ผลการวจิยัพบวา่ 
จากการวิเคราะห์ปัจจยัโดยการนาํกลุมกจกรรม ่ ิ (10) กลุมความสนใจ ่ (8) และกลุม่

ความคิดเห็น (8) มาวเิคราะห์ โดยใชว้ิธีองคป์ระกอบหลกั (Principle component) ในการสกดปัจจยัั
และหมุนแกนปัจจยัมุมฉากแบบ Varimax เพื�อจดักลุมรูปแบบการดาํเนินชีวิตของผูช้ายวยัทาํงาน ่
โดยสามารถจดักลุมไดท้งัสิน ่ # # 15 กลุม ดงันี่ #   1. กลุมรูปแบบการดาํเนินชีวิตแบบ ่ “กลุมหนุมยึดหลกั่ ่
ทางสายกลาง” 2. กลุมรูปแบบการดาํเ่ นินชีวติแบบ “กลุมหนุมติดแฟชนั่ ่ � ” 3. กลุมรูปแบบการดาํเนิน่
ชีวิตแบบ “กลุมหนุมอนามยัใสใจดูแลตวัเอง่ ่ ่ ” 4. กลุมรูปแบบการดาํเนินชีวิตแบบ ่ “กลุมหนุม่ ่
ทาํงานฝักไฝ่ในธรรม” 5. กลุมรูปแบบการดาํเนินชีวิตแบบ ่ “กลุมหนุมชอบเรื�องตื�นเตน้ ทา้ทาย่ ่ ” 6. 
กลุมรูปแบบการดาํเนินชี่ วติแบบ “กลุมหนุมชอบลองของใหม่ ่ ่” 7. กลุมรูปแบบการดาํเนินชีวิตแบบ ่
“กลุมหนุมรักครอบครัว่ ่ ”   8. กลุมรูปแบบการดาํเนินชีวติแบบ ่ “กลุมหนุมติดบา้น่ ่ ”  9. กลุมรูปแบบ่
การดาํเนินชีวิตแบบ “กลุมหนุมติดเพื�อน่ ่ ” 10. กลุมรูปแบบการดาํเนินชีวิตแบบ ่   “หนุมนัก่
ประชาธิปไตยสนใจเรื�องการเมือง” 11. กลุมรูปแบบการดาํเนินชีวติแบบ ่ “กลุมหนุมนกับริหาร่ ่ ” 12. 
กลุมรูปแบบการดาํเนินชีวิตแบบ  ่ “กลุมหนุมหัวใจรักในสินคา้ไทย่ ่ ”  13.  กลุมรูปแบบการดาํเนิน่
ชีวติแบบ “กลุมหนุมหวัโบราณ่ ่ ” 14. กลุมรูปแบบการดาํเนินชีวติแบบ ่ “กลุมหนุมบา้งาน่ ่ ”  15. กลุม่
รูปแบบการดาํเนินชีวติแบบ “กลุมหนุมนกัเสี�ยงโชค่ ่ ” 

 


