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 การศึกษาวจิยัครัง้น้ีมวีตัถุประสงค์เพื่อศึกษา ปจัจยัส่วนประสมการตลาดในยุคการตลาด 4.0 และ
รูปแบบการดําเนินชีวิตที่มีผลต่อความพึงพอใจและพฤติกรรมของผู้บริโภคที่มีต่อเสื้อผ้าแฟชัน่ยูนิโคล่ ใน
กรุงเทพมหานคร เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืที่ใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูล โดย
เกบ็ตวัอยา่งจากผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้และเคยใชบ้รกิารรา้นเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรุงเทพมหานคร ทีม่อีายุ 16 ปีขึน้
ไป จาํนวน 400 คน โดยวธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบงา่ย เพือ่คดัเลอืกเขตในกรุงเทพมหานคร จาํนวน 10 เขต และสุม่
แบบโควตา เขตละ 40 ตวัอยา่ง จากนัน้ใชว้ธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบสะดวกโดยใชแ้บบสอบถาม วเิคราะหข์อ้มลูโดย
ใชค้่าความถี่ รอ้ยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน t-test, F-Test การวเิคราะห์ความถดถอยเชงิพหุคูณ 
(Multiple Regression Analysis) ดว้ยเทคนิค Stepwise  
 ผลการศกึษาพบวา่ 1) ความคดิเหน็เกีย่วกบัปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก 
ด้านสิ่งอํานวยความสะดวกภายในร้านมีค่าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมาคือ ด้านบุคคล ด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน
กระบวนการ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นราคา ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ตามลาํดบั  2) การปฏบิตั/ิความ
สนใจ/ความคดิเหน็เกีย่วกบัรปูแบบการดาํเนินชวีติ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ดา้นความสนใจกลุม่โซเชยีลมคี่าเฉลีย่
มากที่สุด รองลงมาคอื ด้านความคิดเห็นต่อภาวะเศรษฐกิจ ด้านกิจกรรมการท่องเที่ยว ด้านความคดิเห็นต่อ
เกี่ยวกบัตนเอง ด้านความสนใจการเขา้กลุ่มสงัคม ด้านความสนใจแฟชัน่ ด้านกจิกรรมกีฬา ด้านกจิกรรมการ
ทาํงาน ตามลาํดบั  3) ความพงึพอใจของผูบ้รโิภค โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ผูบ้รโิภคมคีวามเชื่อถอืในคุณภาพ
สนิคา้และบรกิารของรา้นเสือ้ผา้แฟชัน่ยูนิโคล่มคี่าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมาคอื ผูบ้รโิภคมคีวามประทบัใจในการ
บรกิารที่ดจีากพนักงาน ผู้บรโิภครูส้กึมัน่ใจในการสวมใส่สนิค้าเสื้อผ้ายูนิโคล่ไปในสถานที่ต่างๆ ผู้บรโิภคมี
แนวโน้มที่จะบอกต่อในสนิคา้และบรกิารของรา้นเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ และผูบ้รโิภครูส้กึภูมใิจเมื่อสวมใสส่นิคา้
เสือ้ผา้ยนิูโคล ่ตามลาํดบั 4) พฤตกิรรมการซือ้ ดา้นความถีใ่นการซือ้ต่อปี ดา้นคา่ใชจ้า่ยในการซือ้ต่อครัง้ และดา้น
การซื้อซํ้า พบวา่ ความถี่ในการซื้อเฉลีย่เท่ากบั 3.64 ครัง้/ปี ค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ในการซื้อเฉลีย่เท่ากบั 1229.20 
บาท/ครัง้ และพฤตกิรรมการซือ้ซํ้าอกีครัง้ในระดบัสงู  5) ปจัจยัดา้นประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ อาย ุ
ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดต่้อเดอืน แตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอ
เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรุงเทพมหานครไมแ่ตกต่างกนั  6) ปจัจยัดา้นประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ อาย ุ
ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดต่้อเดอืน แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานครดา้น
ความถีใ่นการซือ้ต่อปี คา่ใชจ้่ายในการซือ้ต่อครัง้ และการซือ้ซํ้าไมแ่ตกต่างกนั 7) ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด
ที่มผีลต่อความพงึพอใจของผู้บรโิภคในยุคการตลาด 4.0 โดยรวม ที่ระดบันัยสําคญัทางสถิติ 0.05 ได้แก่ ด้าน
บุคคล ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นราคา โดยมผีลเชงิบวก 8) ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นการ
สง่เสรมิการตลาด มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อ ดา้นความถี่ในการซื้อ และดา้นค่าใชจ้่ายในการซื้อเสือ้ผา้แฟชัน่ยูนิ
โคล่ ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยมผีลเชงิลบ และพบว่า ปจัจยั
สว่นประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการมผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ ดา้นการซือ้ซํ้า โดยมผีลเชงิบวก 9) รปูแบบ
การดาํเนินชวีติ ดา้นความสนใจโซเชยีล ดา้นความคดิเหน็ต่อภาวะเศรษฐกจิ และดา้นกจิกรรมการท่องเทีย่ว มผีล
ต่อความพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 โดยรวม ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 โดยมผีลเชงิบวก 10) 
รปูแบบการดําเนินชวีติ ดา้นกจิกรรมการทาํงาน ดา้นกจิกรรมกฬีา มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อ ดา้นความถีใ่นการ
ซื้อเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ทีร่ะดบันัยสาํคญัทางสถติ ิ0.05 โดยมผีลเชงิลบ สว่น
ดา้นความสนใจโซเชยีล มผีลเชงิบวก  
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 The purpose of this study was to study the marketing mix factors in the 4.0 marketing era and 
lifestyle influencing the satisfaction and behavior of customers regarding the Uniqlo brand in Bangkok. This 
study consisted of quantitative research. The instruments used was a questionnaire to collect samples from 
consumers who had bought or used the Uniqlo fashion brand. There were four hundred participants in Bangkok, 
who were over sixteen years of age in ten districts in Bangkok and forty samples per area. Then, a convenient 
sampling method was used, which employed a questionnaire. The data were analyzed by frequency, percentage, 
mean, standard deviation, t-test, f-test and Multiple Regression Analysis by Stepwise technique. 
 The study indicated the following: 
 Overall, comments on the marketing mix factors were at high level. The facilities in the shop were at 
the highest average following by staff, product, process, marketing channels, price and marketing promotions, 
respectively. 
 The practices, interests and comments on lifestyle was at a high level. Social interest was the 
highest, followed by economic opinion included tourism activities, self-opinion, sociable interest, fashion 
interest, sports activities, and work activities in the sequence. 
 Overall, the satisfaction of customers was at a high level. The fact that consumers had confidence in 
the quality of the products and services provided by Uniqlo fashion clothing stores had the highest average, 
followed by consumers impressed with good service from employees. Consumers had confidence in wearing 
Uniqlo every where. Consumers were more likely to tell others about Uniqlo goods and services and consumers 
were proud to wear Uniqlo clothing, respectively. 
 In terms of purchasing behavior, the frequency of purchasing per year, the cost per each purchase, 
and repurchase, it was found that the average purchase frequency was 3.64 times per year. The average 
purchase cost was 1229.20 Baht per time and repurchasing behavior was at a high level. 
 Demographic factors included gender, age, education level, occupation, and monthly income 
differences. There was consumer satisfaction in the 4.0 age of marketing for Uniqlo fashion in Bangkok were 
not different. 
 Demographic factors included gender, age, education level, occupation, and monthly income 
differences, repurchasing behavior, average purchase cost and average purchase frequency among consumers in 
Bangkok were not different. 
 Marketing mix factors affecting consumer satisfaction in the 4.0 marketing era were at a significant 
level of 0.05, which were the personal aspects of the distribution channel and the price effect had positive 
outcomes.  
 Marketing mix factors affecting purchasing behavior, frequency of purchases, and the cost of buying 
clothing Uniqlo among consumers in Bangkok was at a 0.05 level of significance and, there was a negative 
effect. The process of marketing mix influenced the behavior of the repurchasing costs. In this case, There was 
positive effect. 
 Lifestyle, social interests, the opinions on the economy and tourism influenced of consumer 
satisfaction in the 4.0 marketing era age of marketing at a statistically significant level of 0.05, with positive 
outcomes. 
 Lifestyle, work activity and sports activities affected purchasing behavior in terms of frequency of 
buying Uniqlo clothing. The level of statistical significance was 0.05, with negative results. The factors of 
social interests had a positive effect. 

 
 



 

ประกาศคณูุปการ 
 
 ปรญิญานิพนธ์ฉบบัน้ีสําเรจ็ลุล่วงไปได้ด้วยด ีด้วยความกรุณาและความช่วยเหลือเป็น
อย่างยิง่จาก อาจารย ์ผูช้่วยศาสตราจารย ์ดร.กาญณ์ระว ีอนันตอคัรกูล ที่ปรกึษา ปรญิญานิพนธ ์
ผู้ให้คําแนะนํา และข้อคิดเห็นอนัเป็นประโยชน์อย่างยิง่แก่ผู้วิจยัตัง้แต่เริม่ต้น และท่านอาจารย์
หลกัสตูรปรญิญาบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติทีค่อยชีแ้นะและปรบัแกไ้ขวทิยานิพนธฉ์บบัน้ีจนเรยีบรอ้ย
สมบรูณ์ ผูว้จิยัขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสงูไว ้ณ โอกาสน้ี 
 ขอกราบขอบพระคุณ อาจารย ์ดร.วรพงศ ์ภูมบิ่อพลบั ประธานในการสอบปรญิญานิพนธ ์
และอาจารย์ ดร.สนัติ เติมประเสริฐสกุล กรรมการในการสอบวิทยานิพนธ์ และ อาจารย์ ดร.      
กลัยกติติ ์กรีตอิงักูร อาจารยผ์ูต้รวจแบบสอบถาม พรอ้มทัง้ขอบคุณเจา้หน้าทีโ่ครงการ MBA และ
เจา้หน้าทีบ่ณัฑติวทิยาลยั ทีค่อยอาํนวยความสะดวกตลอดระยะเวลาในการศกึษา 
 

 ขอขอบพระคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านในความกรุณาใหข้อ้มลูทีเ่ป็นประโยชน์สาํหรบั
งานวจิยัครัง้น้ี และขอขอบพระคุณครอบครวั เพื่อนๆ และบุคคลอนัเป็นทีร่กัของผูว้จิยัทุกท่านทีค่อย
ใหก้าํลงัใจทีด่มีาตลอดระยะเวลาทีศ่กึษาและทาํงานวจิยั 
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บทท่ี 1 
บทนํา 

 
ภมิูหลงั 
 ปจัจุบนัธุรกิจเครื่องนุ่งห่มทัว่โลกมีการแข่งขนักนัอย่างมากในหลายๆ แบรนด์ ซึ่งทุก    
แบรนดล์ว้นนําเสนอจุดขายทีแ่ตกต่างกนั เพื่อตอ้งการตอบสนองผูบ้รโิภคใหไ้ดม้ากทีสุ่ดทัง้ในเรื่อง
ของ ดไีซน์ ความหลากหลาย คุณภาพ โดยเป็นช่องทางใหไ้ดม้าซึง่ยอดขายและเป็นการขยายฐาน
ลูกคา้ โดยที่ผูค้า้ปลกีเสือ้ผา้รายใหญ่สุดของโลก คอื แบรนด์ซารา ของอนิดเิทก็ซ์ เฮนเนส แอนด ์
มอรติซ์ (เอชแอนด์เอม็) แกป็ องิค์ และยูนิโคล่ ซึ่งแต่ละแบรนด์ก็มจุีดขายที่แตกต่างกนัทัง้ในเชงิ
แฟชัน่และในเชงิของการใชง้านว่าทําไมถงึขายด ีตดิตลาด เป็นทีรู่จ้กัอย่างแพร่หลาย แต่มอียู่หน่ึง
แบรนดท์ีโ่ฟกสัเน้นเสือ้ผา้เรยีบๆ และเน้นการใชง้าน นัน่คอื ยนิูโคล่ ของญีปุ่น่ เป็นแบรนดท์ีเ่ตบิโต
มากจากยอดขายเสือ้ T-Shirt เป็นหลกั ถงึขัน้มโีปรเจกต ์UT (UNIQLO T-Shirt) และสิง่สาํคญัทีท่าํ
ใหก้ารขายเสือ้ยดืตวัละไม่กีร่อ้ยบาท ทาํยอดขายไดส้งูตดิอนัดบัทอ็ปของโลก รวมไปถงึการซือ้ขาย
ผา่นโลกออนไลน์ ทีส่าํคญัแซงหน้าคู่แขง่ทีเ่ป็นแบรนดแ์ฟชัน่ทีเ่ตบิโตมาก่อน โดยยนิูโคล่เน้นเรื่อง
ของ แบรนดแ์ละความเป็นแฟชัน่ ซึง่ถอืเป็นหวัใจของธุรกจิทาํใหท้ิง้หา่งจากคู่แขง่ออกไป (กรุงเทพ
ธุรกจิออนไลน์.2557: ออนไลน์) 
 UNIQLO (ยนิูโคล่) เสือ้ผา้มแีบรนดจ์ากญีปุ่น่ ทีว่างคารแ์รกเตอรต์วัเองใหม้รีาคาถูกทุกคน
สามารถเข้าถึงได้ ก่อตัง้ขึ้นเมื่อเดือนพฤษภาคม 2554 ผ่านการร่วมทุนกับบริษัท Mitsubishi 
Corporation โดยไดเ้ปิดสาขาใหมท่ีส่รา้งความตื่นตาตื่นใจใหก้บัคนไทยจากกลยุทธห์ลกัในการทํา
ธุรกจิ 2 ส่วน คอื การขยายธุรกจิทัว่โลก (Globalization) และการประยุกต์ใชเ้ทคโนโลยดีจิทิลั 
(Digitalization) ในปจัจุบนั UNIQLO เปิดสาขาในประเทศไทย 32 แหง่ และจะเปิดอกี 2 แหง่ในอกี 
2-3 เดอืนขา้งหน้า ที ่หวัหนิ และ นครราชสมีา ซึ่งเมื่อดูจากสาขาทัว่โลกพบว่า เมื่อ ตุลาคม 2558 
UNIQLO มจีาํนวนสาขาในต่างประเทศมากกวา่ในญีปุ่น่ และมยีอดขายในต่างประเทศสงูกว่าทีญ่ีปุ่น่ 
จงึกล่าวไดว้า่ UNIQLO เป็นสนิคา้ Global Brand เรยีบรอ้ยแลว้ในปี 2553 ยนิูโคล่ สรา้งยอดขายได้
มากกว่า 60,000 ลา้นเยน มยีอดขายเตบิโตเป็นอนัดบั 4 ของโลกในกลุ่มผูผ้ลติเสือ้ผา้ และมคีวาม
มุง่มัน่ทีจ่ะเป็นที ่1 โดยตัง้เป้าต่อไปว่า ในปี 2554 บรษิทัจะมยีอดขายมากกว่า 8,000,000 ลา้นเยน 
โดยยอดขายมาจากญีปุ่น่เป็นหลกัถงึ 90% แต่หลงัจากเปิดสาขาทัว่โลกมาอยา่งต่อเน่ือง และตัง้เป้า
ไว้ว่าสดัส่วนยอดขายจากสาขาในต่างประเทศจะขยบัเพิม่ขึ้นเป็น 50% ของยอดขายทัง้หมดได้
ภายในปี 2557 ยนิูโคล่ทํายอดขายไปไดถ้งึ 1,140,000 ลา้นเยน แสดงถงึการเตบิโตและไดร้บัการ
ตอบรบัที่ดจีากทัว่โลกซึ่งแซงหน้าแบรนด์ดงัหลายไปแบรนด์ที่เคยทําการตลาดมาก่อน (IMC 
Toodmuc. 2559: ออนไลน์) 
 YouGov คอืหน่วยงานวจิยัการตลาด ซึ่งวดัจากผลสํารวจออนไลน์ของผูบ้รโิภคกว่า 4 
ลา้นคน ใน 32 ประเทศ ล่าสุด YouGov BrandIndex ไดท้าํการสาํรวจกบัผูบ้รโิภคในประเทศไทย
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เกีย่วกบัแบรนดท์ีช่ื่นชอบ ประจาํปี 2559 (Thailand Brand Advocacy Ranking) ในดา้นต่างๆ กว่า 
280 แบรนด ์โดยสาํรวจดา้น Thailand Brand Advocacy Ranking – Fashion Retailers ผลคอื ยนิู
โคล่ไดร้บัผลโหวตอนัดบั 1 เป็นแบรนดท์ีผู่บ้รโิภคชื่นชอบมากทีสุ่ดจากผลสํารวจของผูบ้รโิภคชาว
ไทยทัว่ประเทศ (Bangkokbiznews. 2560: ออนไลน์) ซึง่ยนิูโคล่เป็นสนิคา้แบรนดท์ีเ่น้นความสบาย
ของเน้ือผา้ที่ใชแ้ละเป็นแบบที่เรยีบง่าย และมสีนิคา้ทัง้เสือ้ผา้เดก็ ผูห้ญิง ผูช้าย และเครื่องนุ่งห่ม
ต่างๆ โดยกลุ่มตลาดหลกัจะเป็นกลุ่มนกัศกึษาและกลุ่มวยัทาํงาน 
 เบื้องหลงัการผลติแบบสําหรบัลูกคา้ทุกคน (Made for All) เต็มไปดว้ยการพฒันา
เทคโนโลย ีและการวางแผนการผลติ ไปจนถงึแนวคดิจดัวางดสิเพลยห์น้ารา้น ซึ่งหน้ารา้นกจ็ะอยู่
ภายใตม้าตรฐานของกระบวนการ โดยการคดิงานจะตอ้งอยูร่ะหวา่งความเรยีบงา่ยแต่น่าสนใจ และยู
นิโคล่เป็นแบรนดท์ีข่ ึน้ชื่อเรื่องความเรยีบงา่ย หยบิใส่ไดห้ลายโอกาส สามารถมกิซแ์อนดแ์มตชก์บั
เสือ้ผา้ไดห้ลากหลายแบบ และพฒันาวตัถุดบิเพื่อใหไ้ดเ้สน้ใยคุณภาพตามมาตรฐานทีพ่อใจ ซึ่ง 
Made for All สอดคลอ้งกบั Economic of Scale ทาํใหเ้ป็นขอ้ไดเ้ปรยีบไปถงึขัน้ตอนการเลอืก
วตัถุดบิตัง้แต่เสน้ดา้ย และการพฒันาเทคโนโลยขีองเน้ือผา้ต่างๆ และยงัมกีารดูแลภาพลกัษณ์และ
รกัษาแบรนดใ์หค้งความทนัสมยัอยา่งต่อเน่ือง โดยนําวธิกีารตอ้นรบัแบบญีปุ่น่ไปสูห่น้ารา้นและการ
ฝึกอบรมพนักงานให้ได้มาตรฐาน มีกฎให้พนักงานทุกคน ทุกระดับ ต้องท่อง Management 
Principle จํานวน 23 ขอ้ใหไ้ด ้แมแ้ต่พนกังานระดบัจดัการตอ้งผ่านงานหน้ารา้นมาก่อน ตอ้งทาํได้
แมก้ระทัง่การตดั-ต่อกางเกงยนีส ์ภายในระยะเวลาทีก่าํหนด (hmeeketing. 2559: ออนไลน์)  
 กระแสโลกาภวิตัน์และปจัจยัแวดลอ้มทีเ่ปลีย่นแปลงไปสง่ผลกระทบต่อวถิกีารดาํเนินชวีติ
ของคนไทย โดยเทคโนโลยแีละโซเชยีลมเีดยีเขา้มามบีทบาทต่อพฤตกิรรมการบรโิภคและการเลอืก
ซื้อสนิคา้แฟชัน่ ทําใหผู้บ้รโิภคเปิดรบัสนิคา้แบรนดเ์นมเพื่อยกระดบัคุณภาพชวีติและมพีฤตกิรรม
การแต่งกายเลียนแบบแฟชัน่ของประเทศที่เป็นผูนํ้าแฟชัน่ ซึ่งผู้บรโิภคมปีจัจยัในการเลอืก เช่น 
ความสวยงาม คุณภาพสนิคา้ แฟชัน่ใหม่ และการใชง้าน มากกว่าการมุง่เน้นทีป่จัจยัดา้นราคา และ
ผูบ้รโิภคยงัมชี่องทางในการเขา้ถงึสนิคา้ผ่านช่องทาง Online ไดห้ลากหลายช่องทาง เน่ืองจาก
พฤติกรรมของผูบ้รโิภคค่อยๆ เปลี่ยนไปจากเดมิก้าวเขา้สู่ยุคการตลาด 4.0 ซึ่งกลบักลายมาเป็น
ปจัจัยที่สําคัญของธุรกิจแฟชัน่ภายใต้กระแสโลกาภิวัฒน์ที่เปลี่ยนแปลงไป ดังนัน้ การจัดทํา
ยุทธศาสตรก์ารพฒันาอุตสาหกรรมแฟชัน่ (สิง่ทอและเครื่องนุ่งห่ม, รองเทา้และเครื่องหนัง, อญัมณี
และเครื่องประดบั) จงึจําเป็นต้องใหค้วามสาํคญักบัการสรา้งมูลค่าเพิม่โดยอาศยัวฒันธรรมและภูมิ
ปญัญาเขา้มามสีว่นรว่มในการสรา้งสรรคผ์ลงาน เพือ่เพิม่ขดีความสามารถการแขง่ขนัในเวทโีลกและ
นําไปสูก่ารเพิม่มลูคา่การสง่ออกและการเตบิโตทางเศรษฐกจิของประเทศต่อไป  
 จากทีก่ล่าวขา้งตน้ ผูว้จิยัสนใจทีจ่ะศกึษาปจัจยัทีม่ผีลต่อความสาํเรจ็ของเสือ้ผา้แฟชัน่ยูนิ
โคล่ ของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากเป็นสนิคา้แบรนดท์ีเ่น้นความสบายของเน้ือผา้ทีใ่ชแ้ละ
เป็นแบบทีเ่รยีบง่าย และมสีนิคา้ทัง้เสือ้ผา้เดก็ ผูห้ญงิ ผูช้าย และเครื่องนุ่งห่มต่างๆ โดยเป็นรา้นที่
ได้รบัความนิยมเป็นอย่างมากทัง้ชาวไทยและชาวต่างชาติ โดยการวิจยัน้ีได้ศึกษาปจัจัยด้าน
ประชากรศาสตร์ ปจัจยัส่วนประสมการตลาด และปจัจยัด้านรูปแบบการดําเนินชีวิต เพื่อเป็น
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ประโยชน์สําหรบัผู้ที่ศึกษาและสนใจนําไปใช้เพื่อประกอบในการทําธุรกิจเสื้อผ้าแฟชัน่ โดยการ
เลอืกใชป้จัจยัในการทาํกลยทุธห์รอืรปูแบบการจดัการ เพือ่ทีจ่ะสง่ผลใหเ้กดิความสาํเรจ็ในธุรกจิ 
 
ความมุ่งหมายของการวิจยั  
 1.  เพื่อศึกษาปจัจยัด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชพี และ
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีม่ผีลต่อความพงึพอใจและพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 
ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานคร 
 2.  เพื่อศกึษาปจัจยัส่วนประสมการตลาด 7Ps ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ และดา้นสิง่อาํนวย
ความสะดวกภายในรา้น ทีม่ผีลต่อความพงึพอใจและพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 
4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานคร 
 3.  เพื่อศกึษาปจัจยัรูปแบบการดําเนินชวีติ ไดแ้ก่ ดา้นกจิกรรม ดา้นความสนใจ และดา้น
ความคดิเหน็ ทีม่ผีลต่อความพงึพอใจและพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอ
เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานคร 
 
ความสาํคญัของงานวิจยั 
 1.  เพื่อใหท้ราบปจัจยัดา้นประชากรศาสตรท์ีม่ผีลต่อความพงึพอใจและพฤตกิรรมการซื้อ
ของผูบ้รโิภคในยคุการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานคร 
 2.  เพื่อใหท้ราบปจัจยัสว่นประสมการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ และดา้นสิง่อํานวยความ
สะดวกภายในรา้น ทีม่ผีลต่อความพงึพอใจและพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ที่
มต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานคร 
 3.  เพื่อใหท้ราบปจัจยัรูปแบบการดําเนินชวีติ ได้แก่ ด้านกจิกรรม ด้านความสนใจ และ
ดา้นความคดิเหน็ ทีม่ผีลต่อความพงึพอใจและพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ที่
มต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานคร 
 4.  เพือ่ใหท้ราบขอ้มลูความพงึพอใจของลูกคา้มากําหนดนโยบาย แนวทางในการวางแผน
พฒันาผลติภณัฑ์และปรบักลยุทธ์ของธุรกจิ เพื่อใหส้อดคล้องกบัความต้องการของลูกคา้ได้อย่าง
เหมาะสม 
 5. เพื่อใหท้ราบแนวทางในการทําการวจิยัของผูท้ีศ่กึษาต่อ หรอืผูท้ีส่นใจขอ้มลูเกีย่วกบั
ปจัจยัสว่นประสมการตลาด ปจัจยัรปูแบบการดาํเนินชวีติ ขอ้มลูความพงึพอใจ และขอ้มลูพฤตกิรรม
ของลกูคา้ยนิูโคล่ในกรงุเทพมหานคร 
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ขอบเขตของการวิจยั 
 การศกึษางานวจิยั เรื่อง ปจัจยัส่วนประสมการตลาดในยุคการตลาด 4.0 และรปูแบบการ
ดําเนินชีวิตที่มีผลต่อความพึงพอใจและพฤติกรรมของผู้บริโภคที่มีต่อเสื้อผ้าแฟชัน่ยูนิโคล่ ใน
กรงุเทพมหานคร ไดก้าํหนดขอบเขตในการศกึษาดงัต่อไปน้ี 
 ประชากรท่ีใช้ในการศึกษา ไดแ้ก่ ผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้และเคยใชบ้รกิารรา้นเสือ้ผา้แฟชัน่ยู
นิโคล่ ในกรุงเทพมหานคร ทีม่อีายุ 16 ปีขึน้ไป เน่ืองจากเป็นกลุ่มเป้าหมายของยนิูโคล่ ซึง่ไมท่ราบ
จาํนวนประชากรทีแ่น่นอน 
 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั  
 กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยัน้ี ไดแ้ก่ ผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้และเคยใชบ้รกิารรา้นเสือ้ผา้แฟชัน่ยู
นิโคล่ ในกรุงเทพมหานคร ทีม่อีายุ 16 ปีขึน้ไป ซึง่ไมท่ราบจํานวนประชากรทีแ่น่นอน ดงันัน้ จงึใช้
การคํานวณกลุ่มตวัอย่างโดยใชสู้ตรการคํานวณแบบไม่ทราบจํานวนประชากรของ ทาโร ยามาเน่ 
(ประคอง กรรณสตูร.2538: 10-11 อา้งองิจาก Taro Yamane. 1967) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95 และ
ยอมรบัความคลาดเคลื่อนในการเลอืกตวัอยา่ง 5% ไดก้ลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยั 385 ตวัอยา่ง 
และเพื่อใหก้ารเกบ็ขอ้มลูของแบบสอบถามครอบคลุมสมบูรณ์ จงึเพิม่จาํนวนตวัอยา่ง 4% ของกลุ่ม
ตวัอยา่ง (385x4% = 15.4) หรอืสาํรอง 15 คน โดยนบัรวมเป็นกลุ่มตวัอยา่ง ดงันัน้ขนาดของกลุ่ม
ตวัอยา่งในการวจิยัน้ีเทา่กบั 400 คน โดยมขี ัน้ตอนดงัน้ี 
 ขัน้ตอนที ่ 1 วธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบงา่ย (Simple Random Sampling) โดยวธิกีารจบั
ฉลากเพื่อคดัเลอืกเขตในกรุงเทพมหานคร จํานวน 10 เขต จากจํานวน 50 เขต ขอ้มลู ณ วนัที ่1 
กนัยายน 2560 (Wikipedia.2560:  ออนไลน์) ไดแ้ก่ เขตดุสติ เขตปทุมวนั เขตพระโขนง เขตคลอง
สาน เขตจตุจกัร เขตคลองเตย เขตวฒันา เขตสะพานสงู เขตทุง่คร ุเขตบางบอน 
 ขัน้ตอนที ่2 วธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบโควตา (Quota Sampling) จากจาํนวนขนาดของกลุ่ม
ตวัอยา่ง 400 ตวัอยา่ง โดยกําหนดจาํนวนกลุ่มตวัอยา่งทีจ่ะเกบ็จากเขตทีไ่ดจ้ากขัน้ตอนที ่1 ตาม
สดัสว่นเทา่กนัทุกเขต ประมาณเขตละ 40 ตวัอยา่ง 
 ขัน้ตอนที ่ 3 วธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบสะดวก (Convenience Sampling) เป็นการเลอืกสุม่
ตวัอยา่งแบบสะดวก ตามความเตม็ใจของผูบ้รโิภคทีจ่ะใหข้อ้มลู โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอื
เกบ็ขอ้มลูตามสถานทีท่ีไ่ดก้ําหนดไวใ้นแต่ละสาขา และจะสอบถามกลุ่มตวัอย่างทุกครัง้ว่า เคยใช้
บรกิารรา้นเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ หรอืไม่ ถา้ตอบว่าใช่ จงึใหก้รอกแบบสอบถามจนครบจาํนวน 400 
คน 
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ตวัแปรท่ีใช้ในการศึกษา 
 ในการวจิยัครัง้น้ีมตีวัแปรทีใ่ชใ้นการศกึษา ดงัน้ี 
 1.  ตวัแปรอสิระ (Independent Variables) แบ่งเป็นดงัน้ี 
  1.1  ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์
   1.1.1 เพศ 
    1.1.1.1  ชาย 
    1.1.1.2  หญงิ 
   1.1.2 อาย ุ
    1.1.2.1  16 – 25 ปี 
    1.1.2.2  26 – 35 ปี 
    1.1.2.3  36 – 45 ปี 
    1.1.2.4  46 – 55 ปี 
    1.1.2.5  อายุตัง้แต่ 56 ปีขึน้ไป 
   1.1.3  ระดบัการศกึษา 
    1.1.3.1  ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี
    1.1.3.2  ปรญิญาตร ี
    1.1.3.3  สงูกวา่ปรญิญาตร ี
   1.1.4  อาชพี 
    1.1.4.1  นกัเรยีน / นิสติ / นกัศกึษา 
    1.1.4.2  ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
    1.1.4.3  พนกังาน / ลกูจา้งบรษิทัเอกชน 
    1.1.4.4  ประกอบธุรกจิสว่นตวั / คา้ขาย 
    1.1.4.5  พอ่บา้น / แมบ่า้น / เกษยีณอาย ุ
    1.1.4.6  อื่นๆ โปรดระบุ......................... 
   1.1.5  รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
    1.1.5.1  น้อยกวา่หรอืเทา่กบั 15,000 บาท 
    1.1.5.2  15,001 – 25,000 บาท 
    1.1.5.3  25,001 – 35,000 บาท 
    1.1.5.4  35,001 – 45,000  บาท 
    1.1.5.5  ตัง้แต่ 45,001 บาท ขึน้ไป  
  1.2 ปจัจยัสว่นประสมการตลาด 
   1.2.1 ดา้นผลติภณัฑ ์ 
   1.2.2 ดา้นราคา  
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   1.2.3 ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 
   1.2.4 ดา้นการสง่เสรมิการตลาด  
   1.2.5 ดา้นบุคคล  
   1.2.6 ดา้นกระบวนการ  
   1.2.7 ดา้นสิง่อาํนวยความสะดวกภายในรา้น 
  1.3  ปจัจยัรปูแบบการดาํเนินชวีติ 

   1.3.1 กจิกรรม  
   1.3.2 ความสนใจ  
   1.3.3 ความคดิเหน็  
 2.  ตวัแปรตาม (Dependent Variables) ไดแ้ก่  
  2.1  ความพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยูนิโคล่ ใน
กรงุเทพมหานคร 
  2.2  พฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานคร 
 
นิยามศพัทเ์ฉพาะ 
 การศกึษา ปจัจยัสว่นประสมการตลาดในยุคการตลาด 4.0 และรปูแบบการดาํเนินชวีติทีม่ี
ผลต่อความพงึพอใจและพฤติกรรมของผูบ้รโิภคที่มต่ีอเสื้อผ้าแฟชัน่ยูนิโคล่ ในกรุงเทพมหานคร  
ผูว้จิยัไดใ้ชค้าํศพัทเ์ฉพาะบางคําทีจ่าํเป็นในการศกึษาเพื่อใหก้ารใชภ้าษาทีม่คีวามชดัเจนและรดักุม
ดงันัน้ผูว้จิยัจงึขอกาํหนดนิยามศพัทเ์ฉพาะเพือ่ใหเ้กดิความเขา้ใจตรงกนัในการอา่นการวจิยัฉบบัน้ี 
 1.  ผู้บริโภค หมายถงึ ผูบ้รโิภคทีเ่คยซื้อและเคยใชบ้รกิารรา้นเสือ้ผา้แฟชัน่ยูนิโคล่ ใน
กรงุเทพมหานคร 
 2.  ปัจจยัส่วนประสมการตลาด หมายถึง เครื่องมอืการตลาดที่ธุรกจิเสื้อผา้แฟชัน่ยูนิ
โคล่ ใชเ้พื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการตลาดในตลาดเป้าหมาย และเป็นสว่นประกอบทีส่าํคญัของ
กลยทุธก์ารตลาด 7 ประการ ประกอบดว้ย  
  2.1  ผลติภณัฑ ์หมายถงึ สนิคา้ทีจ่ดัจําหน่ายในรา้นเสือ้ผา้แฟชัน่ยูนิโคล่ ในดา้นความ
หลากหลาย รูปแบบ ดไีซน์ คุณภาพ เหมาะสมกบัโอกาส ความเป็นมาตรฐานของสนิค้า เป็นต้น 
และมกีารนํานวตกรรมเขา้มามสีว่นรว่มในการเพิม่คุณคา่ของสนิคา้ใหม้ากขึน้ 
  2.2  ราคา หมายถงึ ระดบัราคาของสนิคา้รา้นเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ที ่โดยมทีัง้ราคาหน้า
รา้นและราคาหน้า Website หรอื Application 
  2.3  ช่องทางการจดัจําหน่าย หมายถงึ ช่องทางในการบรกิารและจําหน่ายสนิคา้จาก
รา้นเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ที ่และเพิม่ชอ่งทาง Website หรอื Application และพฒันาใหส้ามารถเขา้ถงึ
ไดง้า่ย สะดวกสบายมากขึน้ 
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  2.4  การส่งเสรมิการตลาด หมายถงึ รายการส่งเสรมิการขาย การจดัรายการลดราคา 
ช่องทางในการประชาสมัพนัธ์ จากรา้นเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ โดยการนําการสื่อสารแบบ Online & 
Offline มาผสมผสานใหส้อดคลอ้งกนั  
  2.5  ด้านบุคคล หมายถึง พนักงานที่ให้บริการที่เพียงพอ ความมีมิตรไมตรี ใจรกั
บรกิาร การยิม้แยม้ พดูจาฉะฉานฟงัชดั รวมถงึการมคีวามรูเ้ป็นอยา่งดใีนการใหค้าํแนะนํา จากรา้น
เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่  
  2.6  ดา้นกระบวนการ หมายถงึ การออกแบบ วางระบบในการบรกิาร ไดแ้ก่ การชําระ
เงนิ ช่องทางใหบ้รกิาร การบรกิารที่รวดเรว็ นโยบายการเปลี่ยนสนิคา้ รวมถงึการเก็บฐานขอ้มูล
ลกูคา้ จากรา้นเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ 
  2.7 สิง่อํานวยความสะดวกภายในรา้น หมายถงึ การออกแบบรา้น รปูแบบการจดัวาง
สนิคา้ และจาํนวนหอ้งลองสนิคา้ทีเ่พยีงพอต่อความตอ้งการ ของรา้นเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ 
 3.  รปูแบบการดาํเนินชีวิต หมายถงึ การวเิคราะหผ์ูบ้รโิภค โดยการจดักลุ่มรปูแบบการ
ดาํรงชวีติในแต่ละสว่นแบ่งการตลาดของรา้นเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ไดแ้ก่ 
  3.1  ด้านกิจกรรม หมายถงึ ระยะเวลาสว่นใหญ่ทีใ่ช ้โดยอาจมกีารนําเทคโนโลยใีหม่ๆ  
ทีเ่ขา้มาเตมิเตม็และสอดคลอ้งกบัชวีติประจาํวนัประกอบดว้ย  
   ดา้นการทํางาน หมายถงึ การใชเ้วลาในการทํางาน ทัง้การเขา้ประชุม พบลูกคา้ 
และนัง่ประจาํในออฟฟิศ รวมถงึการอบรม 
   ด้านการท่องเที่ยว หมายถึง การเดินทางไปในสถานที่ต่างๆ ที่แปลกใหม่ ทัง้
กจิกรรมทางธรรมชาต ิหรอืเดนิทางไปต่างประเทศ 
   ดา้นกฬีา หมายถงึ ระยะเวลาสว่นใหญ่ทีใ่ชไ้ปกบักจิกรรมการออกกาํลงักาย 
  3.2  ด้านความสนใจ หมายถงึ ความชอบความสนใจของผูบ้รโิภค โดยมกีารใช้
โซเชยีลเน็ตเวริค์ เขา้มามสีว่นรว่มในการคน้หาสิง่ทีต่อ้งการ ประกอบดว้ย 
   ดา้นแฟชัน่ หมายถงึ ความสนใจในแฟชัน่ ทัง้เทรนด์การแต่งตงั นิตยสารแฟชัน่ 
สนิคา้แบรนดเ์นม 
   ด้านการเข้ากลุ่มสงัคม หมายถึง ความสนใจในกิจกรรมต่างๆ ทัง้การพบปะ 
สงัสรรค ์งานสงัคม และงานเลีย้งรบัรองลกูคา้ 
   ดา้นโซเชยีลโนมกิส ์หมายถงึ สงัคมทีเ่ชื่อมต่อคนทัง้โลกเขา้ดว้ยกนั ซึ่งกลุ่มคนที่
ใชโ้ซเชยีลเน็ตเวริค์นัน้อาจเป็นกลุ่มคนทีไ่ม่จําเป็นต้องออกไปพบปะสงัสรรค ์แต่กลุ่มคนเหล่าน้ีกม็ี
สงัคม ดว้ยการตดิตามความเคลื่อนไหวของผูบ้รโิภค จากขา่วสารของสนิคา้จากรา้นเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิู
โคล่จากการแต่งกายของบุคคลทางสงัคม พรเีซน็เตอร ์และช่องทางการสื่อสารต่างๆ เช่น เวบ็ไซต ์
เฟสบุค เป็นตน้ 
  3.3  ด้านความคิดเหน็ หมายถงึ ทศันะและความรูส้กึของผูบ้รโิภค โดยแสดงออกผา่น
ทาง Online และ Offline ประกอบดว้ย 
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   ด้านเกี่ยวกบัตนเอง หมายถึง ความคิดเห็นของผู้บรโิภคที่มต่ีอตนเอง ในด้าน
รปูรา่งการแต่งกาย 
   ดา้นภาวะเศรษฐกจิ หมายถงึ ความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคเกีย่วกบัความสามารถใน
การซือ้สนิคา้ เน่ืองจากราคาทีไ่มส่งู ความเหมาะสมต่อฐานะรายไดข้องผูส้วมใส ่และความคุม้ค่าจาก
การซือ้สนิคา้ 
 4.  ความพึงพอใจ หมายถงึ การวดัความพงึพอใจ เพื่อทราบผลของการใหบ้รกิารทีด่เีลศิ
ทีท่ําใหลู้กคา้พงึพอใจ โดยวดัจากระดบัความรูส้กึของผูบ้รโิภคต่อความเชื่อถอืในสนิคา้และบรกิาร 
ความมัน่ใจในสนิคา้ยนิูโคล่ ความภูมใิจในสนิคา้ การไดร้บับรกิารทีด่จีากพนักงาน แนวโน้มทีจ่ะซือ้
สนิคา้ซํ้าอกีครัง้ และความประทบัใจในสนิคา้และบรกิาร 
 5.  พฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีมีต่อเสื้อผ้าแฟชัน่ยูนิโคล่ ในกรงุเทพมหานครหมายถงึ 
การวดัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค ในดา้นความถีใ่นการซือ้สนิคา้ คา่ใชจ้่ายโดยเฉลีย่ต่อครัง้ และดา้นจะ
ซือ้สนิคา้อกีครัง้ 
 
กรอบแนวคิดในการวิจยั 
 ในการศกึษาเรื่อง ปจัจยัสว่นประสมการตลาดในยุคการตลาด 4.0 และรปูแบบการดาํเนิน
ชวีิตที่มผีลต่อความพงึพอใจและพฤติกรรมของผู้บรโิภคที่มต่ีอเสื้อผ้าแฟชัน่ยูนิโคล่ ในกรุงเทพ    
มหานคร มกีรอบแนวคดิในการทาํงานวจิยัดงัต่อไปน้ี 
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ตวัแปรต้น  ตวัแปรตาม 

ปัจจยัด้านประชากรศาสตร ์
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. ระดบัการศกึษา 
4. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
5. อาชพี 

  
 

 
 
 
 
 
 

ความพึงพอใจ(Y1) 
และพฤติกรรมการซ้ือ ด้านความถ่ีใน
การซ้ือ(Y2) ด้านค่าใช้จ่ายในการซ้ือ(Y3) 

ด้านการซ้ือซํา้(Y4) ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ
เสื้อผา้แฟชัน่ยนิูโคล่  
ในกรงุเทพมหานคร 

 

  
ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

1. ดา้นผลติภณัฑ(์x1) 
2. ดา้นราคา(x2) 
3. ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย(x3) 
4. ดา้นการสง่เสรมิการตลาด(x4) 
5. ดา้นบุคคล(x5) 
6. ดา้นกระบวนการ(x6) 
7. ดา้นสิง่อาํนวยความสะดวกภายในรา้น(x7) 

 

  
รปูแบบการดาํเนินชีวิต 

กิจกรรม  
การทาํงาน(x8) 
การทอ่งเทีย่ว(x9)  
กฬีา(x10) 
 
ความสนใจ  
แฟชัน่(x11)  
เขา้กลุม่สงัคมพบปะสงัสรรค(์x12)  
โซเชยีลโนมกิส ์(Socialnomics) (x13) 
 
ความคิดเหน็  
เกีย่วกบัตนเอง(x14) 
ภาวะเศรษฐกจิ(x15) 

 
 

 
ภาพประกอบ 1 แสดงกรอบแนวคดิในการวจิยั 
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สมมติฐานการวิจยั 
 ในการศกึษาวจิยัเรื่อง ปจัจยัส่วนประสมการตลาดในยุคการตลาด 4.0 และรูปแบบการ
ดําเนินชีวิตที่มีผลต่อความพึงพอใจและพฤติกรรมของผู้บริโภคที่มีต่อเสื้อผ้าแฟชัน่ยูนิโคล่ ใน
กรงุเทพมหานคร ผูว้จิยักาํหนดสมมตฐิาน ดงัน้ี 
 1.  ปจัจยัดา้นประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได้
ต่อเดอืน แตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ 
ในกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 2.  ปจัจยัดา้นประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได้
ต่อเดือน แตกต่างกนั มพีฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟชัน่ยูนิโคล่ของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร
แตกต่างกนั 
 3.  ปจัจยัสว่นประสมการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ
จดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ และดา้นสิง่อาํนวยความสะดวก
ภายในรา้น มผีลต่อความพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ใน
กรงุเทพมหานคร 
 4.  ปจัจยัสว่นประสมการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ
จดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ และดา้นสิง่อาํนวยความสะดวก
ภายในรา้น มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 
 5.  รูปแบบการดําเนินชีวิต ประกอบด้วย กิจกรรมการทํางาน กิจกรรมการท่องเที่ยว 
กจิกรรมการกฬีา ความสนใจแฟชัน่ ความสนใจเขา้กลุ่มสงัคม ความสนใจโซเชยีลโนมกิส ์ความ
คดิเหน็เกี่ยวกบัตนเอง และความคดิเหน็ภาวะเศรษฐกจิ มผีลต่อความพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยุค
การตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานคร 
 6.  รูปแบบการดําเนินชีวิต ประกอบด้วย กิจกรรมการทํางาน กิจกรรมการท่องเที่ยว 
กจิกรรมการกฬีา ความสนใจแฟชัน่ ความสนใจเขา้กลุ่มสงัคม ความสนใจโซเชยีลโนมกิส ์ความ
คดิเหน็เกีย่วกบัตนเอง และความคดิเหน็ภาวะเศรษฐกจิ มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิู
โคล่ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 
 
 
 



บทท่ี 2 
เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 
 จากการศกึษาวจิยัเรื่อง ปจัจยัสว่นประสมการตลาดในยุคการตลาด 4.0 และรปูแบบการ
ดําเนินชีวิตที่มีผลต่อความพึงพอใจและพฤติกรรมของผู้บริโภคที่มีต่อเสื้อผ้าแฟชัน่ยูนิโคล่ ใน
กรุงเทพมหานคร ผู้วจิยัได้ศึกษาขอ้มูลต่างๆ จากเอกสาร ตํารา แนวคดิ ทฤษฎีต่างๆ ตลอดจน
งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง ดงัน้ี 
 1. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัประชากรศาสตร ์
 2. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัสว่นประสมการตลาดบรกิาร 
 3. แนวคดิเกีย่วกบัการตลาด 4.0 และการเปลีย่นแปลงสว่นประสมการตลาดในยคุ
การตลาด 4.0 
 4. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัรปูแบบการดาํเนินชวีติ 
 5. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัความพงึพอใจ 
 6. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภค 
 7. ประวตัแิละความรูท้ ัว่ไปเกีย่วกบั ยนิูโคล่ (ประเทศไทย) จาํกดั 
 8. ผลงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 
 
1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประชากรศาสตร ์
 ประชากรศาสตร ์(Demography) มรีากศพัทม์าจากภาษากรกีทีว่่า demo = people คอื 
ประชาชน หรอืประชากร สว่น graphy = writing up, หรอื study กค็อืการศกึษาหรอืศาสตร ์
 ประชากรศาสตร ์หมายถงึ ลกัษณะของแต่ละบุคคลแตกต่างกนัไป โดยความแตกต่างทาง
ประชากรศาสตร์ จะมอีทิธิพลต่อการสื่อสาร ลกัษณะประชากรศาสตร์ (พรทิพย์ วรกิจโภคาทร. 
2529: 312) 
 ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์(Demographic) ประกอบดว้ย อายุ เพศ ขนาดครอบครวั 
สถานภาพครอบครวั รายได้ อาชพี การศึกษา เหล่าน้ีเป็นเกณฑ์ที่นิยมใช้ในการแบ่งส่วนตลาด
ลกัษณะดา้นประชากรศาสตรเ์ป็นลกัษณะทีส่าํคญัและสถติทิีว่ดัไดข้องประชากรทีช่่วยกําหนดตลาด
เป้าหมาย ขอ้มูลทางดา้นประชากรศาสตรจ์ะสามารถเขา้ถงึและมปีระสทิธผิลต่อการกําหนดตลาด
เป้าหมายตลอดจนง่ายต่อการวัดมากกว่าตัวแปรอื่น ตัวแปรด้านประชากรศาสตร์ที่สําคัญมี
ดงัต่อไปน้ี (ศริวิรรณ เสรรีตัน์. 2538: 53-55) 
 1.  อายุ (Age) เน่ืองจากผลติภณัฑจ์ะสามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มผูบ้รโิภคที่
มอีายุแตกต่าง นักการตลาดจงึใชป้ระโยชน์จากอายุเป็นตวัแปรดา้นประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนั
ของสว่นการตลาด นกัการตลาดไดค้น้หาความตอ้งการของสว่นการตลาดสว่นเลก็ (Niche market) 
โดยมุง่ความสาํคญัทีต่ลาดอายสุว่นนัน้ 
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 2.  เพศ (Sex) เป็นตวัแปรในการแบ่งสว่นตลาดทีส่าํคญัเช่นกนั นกัการตลาดตอ้งศกึษาตวั
แปรน้ีอย่างรอบคอบเพราะในปจัจุบนัตวัแปรด้านเพศมกีารเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมในการบรโิภค 
เน่ืองจากเหตุจากการทีส่ตรทีาํงานมากขึน้ 
 3.  ลกัษณะครอบครวั (Marital status) ในอดตีถงึปจัจุบนัลกัษณะครอบครวัเป็นเป้าหมาย
ที่สําคญัของการใช้ความพยายามทางการตลาดมาโดยตลอด และมีความสําคญัยิ่งขึ้นในส่วนที่
เกีย่วกบัหน่วยผูบ้รโิภค นกัการตลาดจะสนใจจาํนวนและลกัษณะของบุคคลในครวัเรอืนทีใ่ชส้นิคา้ใด
สินค้าหน่ึงและยงัสนใจในการพิจารณาลักษณะด้านประชากรศาสตร์ และโครงสร้างด้านสื่อที่
เกีย่วขอ้งกบัผูต้ดัสนิใจในครวัเรอืน เพือ่ชว่ยในการพฒันากลยทุธก์ารตลาดใหเ้หมาะสม 
 4. รายได ้การศกึษา และอาชพี (Income, education and occupation) เป็นตวัแปรที่
สําคญัในการกําหนดส่วนของตลาด โดยทัว่ไปนักการตลาดจะสนใจผู้บรโิภคที่มคีวามรํ่ารวย แต่
อยา่งไรกต็ามครอบครวัทีม่รีายไดป้านกลางและมรีายไดต้ํ่าจะเป็นตลาดทีม่ขีนาดใหญ่ ปญัหาสาํคญั
ในการแบ่งส่วนการตลาดโดยถือเกณฑ์รายได้อย่างเดียวก็คือ รายได้จะเป็นตวัชี้การมหีรอืไม่มี
ความสามารถในการจา่ยสนิคา้ ในขณะเดยีวกนัการเลอืกซือ้สนิคา้ทีแ่ทจ้รงิอาจถอืเกณฑร์ปูแบบการ
ดํารงชวีติ รสนิยม ค่านิยม อาชพี การศกึษา ฯลฯ แมว้่ารายไดจ้ะเป็นตวัแปรทีใ่ชบ้่อยมาก นักการ
ตลาดส่วนใหญ่จะโยงเกณฑ์รายได้รวมกบัตวัแปรด้านประชากรศาสตร์อย่างอื่น เพื่อให้กําหนด
เป้าหมายไดช้ดัเจนยิง่ขึน้ เชน่ กลุ่มรายไดส้งูทีม่อีายตุ่างๆ ถอืวา่ใชเ้กณฑร์ายไดร้ว่มกบัเกณฑอ์าย ุ
 สุภาภรณ์ พลนิกร (2548: 28) ได้ให้ความหมายว่าลักษณะทางประชากรศาสตร ์
(Demographic) หมายถึงลกัษณะทางสถิติที่สําคญัและสามารถวดัได้ของประชาชนเป็นตวัแปรที่
สําคัญที่สุดในการแบ่งส่วนตลาด และหาได้ง่าย ซึ่งประกอบด้วย อายุ เพศ ขนาดครอบครัว 
สถานภาพสมรส รายได ้อาชพี การศกึษาโดยมรีายละเอยีดดงัน้ี  
 1.  อายุ (Age) ความจาํเป็นและความสนใจในสนิคา้หลายชนิดแปรผนัตามอายุ เช่น เดก็ที่
ตอ้งการของเล่น วยัรุน่ตอ้งการเสือ้ผา้และของใชท้ีท่าํใหต้นเองเป็นทีย่อมรบั หรอืคนอายุมากมกัจะมี
ความกลา้เสีย่งน้อยลง โดยมกีารแบ่งชว่งอายเุป็น 6 กลุ่ม ดงัน้ี 
   1.1 วยัก่อนเขา้เรยีน (Pre-school วยัทารก – 3 ปี ) 
   1.2 เดก็ในวยัเรยีน (School-age Children อาย ุ4-17 ปี) 
   1.3 วยัรุน่ (Teens อาย ุ18-24 ปี) 
   1.4  ผูใ้หญ่อายนุ้อย (Young Adults อาย ุ25-39 ปี) 
   1.5  วยักลางคน (Middle-Age อาย ุ40-64 ปี) 
   1.6  ผูส้งูอาย ุ(Older Adult อาย ุ65 ปีขึน้ไป) 
 2.  เพศ (Gender) เป็นตวัแปรในการแบ่งสว่นตลาดทีส่าํคญั โดยมกีารแบ่งเป็นเพศหญงิ
และเพศชาย ซึ่งในปจัจุบนัไดม้กีารแบ่งบทบาทของเพศ (Sex Roles) หมายถงึบทบาทหรอืการ
กระทาํของแต่ละเพศ ซึง่สงัคมคาดหวงัและพจิารณาวา่เหมาะสมสอดคลอ้งกบัวฒันธรรม 
 
 



 13

 3.  สถานภาพสมรส (Marital Status) การจดัแบ่งผูบ้รโิภคตามสภาพสมรส เช่น คนโสด ผู้
ทีห่ยา่รา้ง  
 4.  อาชพี การศกึษา รายได ้(Income Education and Occupation) มคีวามสมัพนัธก์นั
อย่างใกล้ชดิ โดยตวัแปรทัง้สามส่วนเป็นไดท้ัง้ตวัแปรอสิระและตวัแปรตาม (Independent and 
Dependent Variable) เชน่ ผูท้ีม่อีาชพีสงูเป็นทีย่กยอ่งมกัจะมรีายไดส้งูและการศกึษาสงูดว้ย 
 ขอ้มลูทางประชากรศาสตรเ์พื่อการตดัสนิใจเชงิธุรกจิ เกือ้ วงศบุ์ญสนิ (2545: 19-21) ได้
กล่าวไวว้่าประชากรศาสตรเ์ชงิธุรกจิเป็นศาสตรใ์นการศกึษาวเิคราะห ์เน้นถงึผลกระทบระหว่างตวั
แปรทางประชากรศาสตร ์เช่น อายุ เพศ การศกึษา ต่อพฤตกิรรมของตวับุคคล องค์กร ตลอดจน
ธุรกจิทีเ่กีย่วขอ้ง รวมทัง้พจิารณาถงึผลกระทบต่อสภาพแวดลอ้มทางธุรกจิ จงึมคีวามจําเป็นตอ้งมี
ขอ้มลูเกีย่วกบัผูบ้รโิภค (Consumer) สนิคา้ทีธุ่รกจินัน้ดาํเนินอยู ่ยิง่มขีอ้มลูของผูบ้รโิภคมากเท่าไรก็
จะทาํใหก้ารวางแผนทางธุรกจิดาํเนินการไดอ้ยา่งรอบคอบ 
  
 องคป์ระกอบของประชากรศาสตร ์
 ปรมะ สตะเวทนิ (2533: 105) กล่าวว่า องค์ประกอบของประชากรศาสตร ์หมายถึง 
คุณลกัษณะของประชากรในด้านต่างๆ ได้แก่ เพศ อายุ ที่อยู่อาศยั สถานภาพสมรส การศึกษา 
อาชพี เชื้อชาติ ภาษาและศาสนา เป็นต้น องค์ประกอบด้านอายุและเพศ เป็นองค์ประกอบหรอื
คุณลกัษณะขัน้พื้นฐานของประชากรที่จดัว่ามคีวามสําคญักว่าองค์ประกอบด้านอื่นๆ เพราะเป็น
ปจัจยัสําคญัที่มผีลกระทบต่อการเกดิ การตายและการยา้ยถิน่ อนัเป็นส่วนสําคญัที่ทําใหเ้กดิการ
เปลี่ยนแปลงด้านขนาดองค์ประกอบและการกระจายตัวประชากร โดยองค์ประกอบของ
ประชากรศาสตร ์สามารถแบ่งออกเป็นดา้นต่างๆ ไดด้งัน้ี 
 1.  องคป์ระกอบดา้นเพศ 
  ข้อมูลเกี่ยวกบัโครงสร้างทางเพศของประชากรมีความสําคญัในการวางแผนต่างๆ 
อย่างมาก ทัง้ภาครฐับาลและหน่วยงานเอกชน เช่น การวางแผนการให้บรกิารสาธารณสุข การ
วางแผนการประกอบธุรกจิ เป็นตน้ นักเศรษฐศาสตรม์องโครงสรา้งทางเพศของประชากรในแงก่าร
นําไปศกึษาดา้นการใชแ้รงงานสตรแีละการประกอบอาชพีประเภทต่างๆ ของประชากรขณะที่นัก
สงัคมวิทยามองความสมดุลระหว่างประชากรเพศชายและหญิงในแง่เป็นปจัจัยที่มีผลต่อการ
เปลี่ยนแปลงทางสงัคมและวฒันธรรม ในการวเิคราะหท์างประชากรศาสตรเ์รื่อง การเกดิการตาย 
การยา้ยถิน่ การสมรส รวมทัง้การวเิคราะหล์กัษณะทางเศรษฐกจิและสงัคมอื่นๆ จาํเป็นตอ้งใชข้อ้มลู
ทีแ่ยกเพศทัง้สิน้ 
 2. องคป์ระกอบดา้นอาย ุ
  อายุ เ ป็นส่วนประกอบพื้นฐานที่สํ าคัญของประชากร  ในการวิเคราะห์ทาง
ประชากรศาสตร ์อายุเป็นตวัแปรทีส่าํคญั ในการศกึษาการเกดิ การสมรส การตาย และการยา้ยถิน่ 
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นอกจากน้ีความรูเ้กีย่วกบัองคป์ระกอบดา้นอายุของประชากรจะทาํใหช้่วยการวางแผนดา้นกําลงัคน 
การขยายการศกึษา ตลอดจนโครงการสวสัดกิารทางสงัคมของรฐัทีใ่หแ้ก่ประชากร เป็นตน้ 
 3.  องคป์ระกอบดา้นการสมรส 
  องค์การสหประชาชาติแบ่งประเภทของสถานภาพสมรส ได้แก่ (1)โสด (2)สมรส 
(3)หมา้ย (4)หยา่รา้ง (5)สมรสแต่แยกกนัอยูโ่ดยไมถู่กตอ้งตามกฎหมาย 
  ความแตกต่างในสถานภาพสมรส มีความสําคญัทางประชากรศาสตร์ สดัส่วนของ
ประชากรในแต่ละสถานภาพสมรสมผีลต่ออตัราเจรญิพนัธุ ์และอตัราตายในประเทศ กล่าวคอืสดัสว่น
ของสตรทีีส่มรสสงูยอ่มจะมอีตัราเกดิสงู นอกจากน้ียงัพบว่า ชายและหญงิทีส่มรสมอีตัราการตายตํ่า
กวา่คนโสด หมา้ย และหยา่รา้งในกลุ่มอายเุดยีวกนั 
 4.  องคป์ระกอบดา้นการศกึษา 
  ระดบัการศกึษาของประชากร เป็นดชันีหน่ึงทีแ่สดงถงึฐานะทางเศรษฐกจิและสงัคมของ
ประเทศ ขอ้มลูเกีย่วกบัการศกึษาของประชากรเป็นขอ้มลูทีม่ปีระโยชน์แก่รฐับาลและเอกชนในการ
นําไปเป็นพื้นฐานการประมาณกําลงัคนในอนาคต การพฒันาประเทศ จะเห็นได้ว่าประเทศใดมี
สดัส่วนของประชากรทีไ่ม่รูห้นังสอืมากๆ กห็มายถงึว่า ประเทศนัน้ยงัดอ้ยพฒันาอยู่มาก และการ
ทราบถึงสดัส่วนของประชากรในวยัศึกษาเล่าเรยีนก็ย่อมมสี่วนช่วยในการวางแผนและนโยบาย
ทางการศกึษาของรฐับาล คนทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตรต่์างกนั จะมลีกัษณะทางจติวทิยาต่างกนั 
โดยวเิคราะหจ์ากปจัจยั ดงัน้ี (ปรมะ สตะเวทนิ. 2533: 105) 
  4.1 เพศ (Sex) ความแตกต่างทางเพศ ทาํใหบุ้คคลมพีฤตกิรรมของการตดิต่อสื่อสาร
ต่างกนั คอื เพศหญงิมแีนวโน้มมคีวามตอ้งการทีจ่ะสง่และรบัขา่วสารมากกวา่เพศชาย ในขณะทีเ่พศ
ชายไมไ่ดม้คีวามตอ้งการทีจ่ะสง่และรบัขา่วสารเพยีงอยา่งเดยีวเท่านัน้ แต่มคีวามตอ้งการทีจ่ะสรา้ง
ความสมัพนัธอ์นัดใีหเ้กดิขึน้จากการรบัและสง่ขา่วสารนัน้ดว้ย 
  4.2 อายุ (Age) เป็นปจัจยัที่ทําใหค้นมคีวามแตกต่างกนัในเรื่องของความคดิและ
พฤตกิรรม คนทีอ่ายนุ้อยมกัจะมคีวามคดิเสรนิียม ยดึถอือุดมการณ์และมองโลกในแงด่มีากกว่าคนที่
ที่อายุมาก ในขณะที่คนอายุมากมกัจะมคีวามคดิที่อนุรกัษ์นิยม ยดึถอืการปฏบิตั ิระมดัระวงั มอง
โลกในแง่รา้ยกว่าคนที่มอีายุน้อย เน่ืองมาจากผ่านประสบการณ์ชวีติทีแ่ตกต่างกนั ลกัษณะการใช้
สือ่มวลชนกต่็างกนั คนทีม่อีายมุากมกัจะใชส้ือ่เพือ่แสวงหาขา่วสารหนกัๆ มากกวา่ความบนัเทงิ 
  4.3 การศกึษา (Education) เป็นปจัจยัที่ทําใหค้นมคีวามคดิ ค่านิยม ทศันคตแิละ
พฤตกิรรมแตกต่างกนั คนทีม่กีารศกึษาสงูจะไดเ้ปรยีบอยา่งมากในการเป็นผูร้บัสารทีด่ ีเพราะเป็นผู้
มคีวามกวา้งขวางและเขา้ใจสารไดด้ ีแต่จะเป็นคนทีไ่ม่เชื่ออะไรง่ายๆ ถ้าไม่มหีลกัฐานหรอืเหตุผล
เพียงพอ ในขณะที่คนมกีารศึกษาตํ่ามกัจะใช้สื่อประเภทวิทยุ โทรทศัน์และภาพยนตร์ หากผู้มี
การศกึษาสูงมเีวลาว่างพอกจ็ะใชส้ื่อสิง่พมิพ ์วทิยุ โทรทศัน์ และภาพยนตร ์แต่หากมเีวลาจํากดัก็
มกัจะแสวงหาขา่วสารจากสือ่สิง่พมิพม์ากกวา่ประเภทอื่น 
  4.4 สถานะทางสงัคมและเศรษฐกจิ (Social and economic status) ประกอบดว้ย 
อาชพี รายได้ เชื้อชาต ิภูมหิลงัทางครอบครวั และสถานภาพทางสงัคมของบุคคลมอีทิธพิลอย่าง
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สําคญัต่อปฏกิริยิาของผูร้บัสารที่มต่ีอผูส้่งสาร เพราะแต่ละคนมวีฒันธรรม ประสบการณ์ ทศันคต ิ
คา่นิยม และเป้าหมายทีต่่างกนั 
 จากทฤษฎีประชากรศาสตรท์ี่ไดก้ล่าวมา จงึสรุปว่าตวัแปรซึ่งประกอบดว้ย เพศ อาย ุ
ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน เป็นตวัแปรที่นํามาพจิารณาการแบ่งส่วนทาง
การตลาดทีส่าํคญั และนําขอ้มลูเบือ้งตน้ของกลุ่มเป้าหมายว่า มลีกัษณะอยา่งไรนํามาพฒันาเป็นกล
ยทุธท์างการตลาดต่อไป ดงันัน้ในการวจิยัน้ีจะนําตวัแปรดา้นประชากรศาสตรม์าศกึษา เพื่อใหท้ราบ
ว่ามผีลต่อความพงึพอใจและพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่
ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานครอยา่งไร 
 
2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดบริการ 
 ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หมายถงึ เครื่องมอืทางการตลาดทีธุ่รกจินํามาใช ้
เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการตลาดเครื่องมอืทางการตลาดน้ีเรยีกว่า 4Ps ประกอบดว้ยผลติภณัฑ ์
ราคา สถานทีจ่ําหน่ายและการส่งเสรมิการขาย (Kotler. .1997: 98)   ซึง่ตวัแปรต่างๆ ในแต่ละดา้น 
เป็นดงัน้ี  
 1.  ผลติภณัฑ ์(Product) ประกอบดว้ย ความหลากหลายของผลติภณัฑ ์คุณภาพ การ
ออกแบบรปูทรง ตรายีห่อ้ บรรจุภณัฑห์รอืหบีหอ่ การรบัประกนั ขนาดและรปูรา่งการบรกิาร เป็นตน้ 
 2.  ราคา (Price) ประกอบดว้ย ราคาสนิค้า ส่วนลด การรบัรูร้าคาสนิค้าของผูบ้รโิภค
ระยะเวลาการจา่ยเงนิ เป็นตน้ 
 3.  สถานทีจ่ําหน่าย (Place) ประกอบดว้ย ช่องทางการจําหน่าย สถานทีจ่ําหน่ายสนิคา้ 
สนิคา้คงคลงั การขนสง่ เป็นตน้ 
 4.  การสง่เสรมิการขาย (Promotion) ประกอบดว้ย กานสง่เสรมิการขาย การโฆษณา การ
ประชาสมัพนัธ ์การขายตรง การสง่เสรมิการขายโดยผา่นตวัแทนจาํหน่าย เป็นตน้ 
 สว่นประสมการตลาดบรกิาร (Marketing Mix 7Ps) หมายถงึ เครื่องมอืการตลาดทีธุ่รกจิ
ตอ้งใชเ้พื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการตลาดในตลาดเป้าหมาย (Kotler. Marketing Management, 
2009: 17) หรือเป็นส่วนประกอบที่สําคัญของกลยุทธ์การตลาด 7 ประการ ประกอบด้วย (1) 
ผลติภณัฑ ์(2) ราคา (3) ช่องทางการจดัจาํหน่าย (4) การสง่เสรมิการตลาด (5) ดา้นบุคคล (6) ดา้น
กระบวนการ (7) สิง่อํานวยความสะดวกภายในรา้น ที่ธุรกจิต้องใชร้่วมกนัเพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของตลาดเป้าหมาย (Bovee, Houston & Thill. 1995: G–8) สว่นประสมการตลาดอาจเรยีก
อกีอยา่งหน่ึงวา่ปจัจยัภายในทางการตลาดหรอืปจัจยัทางการตลาด (Internal marketing factor หรอื 
Marketing factor) ซึ่งเป็นเครื่องมอืที่บรษิทัควบคุมไม่ได ้ต่อมามกีารปรบัปรุงส่วนประสมทาง
การตลาดใหเ้หมาะสมกบัธุรกจิบรกิาร ดงันัน้สว่นประสมทางตลาดบรกิาร (Service marketing mix) 
เน้นถงึพนกังาน กระบวนการและสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ จงึประกอบดว้ย 7Ps (ศริวิรรณ เสรรีตัน์. 
2549: 41-45; อา้งองิจาก Kotler. 2003)  โดยมรีายละเอยีดดงัน้ี 
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 1.  ผลติภณัฑ ์ (Product) ลกัษณะบางประการของผลติภณัฑข์องบรษิทัทีอ่าจกระทบต่อ
พฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค คือ ความใหม่ ความสลับซบัซ้อนและคุณภาพที่คนรบัรู้ได้ของ
ผลติภณัฑ์ ผลติภณัฑท์ี่ใหม่และสลบัซบัซ้อนอาจต้องมกีารตดัสนิใจอย่างกวา้งขวาง ถ้าเรารูเ้รื่อง
เหล่าน้ีแลว้ในฐานะนักการตลาดเราควรจะเสนอทางเลอืกทีง่่ายกว่า ผูบ้รโิภคมคีวามคุน้เคยเพื่อให้
ผูบ้รโิภคทีไ่มต่อ้งการเสาะแสวงหาทางเลอืกอยา่งกวา้งขวางในการพจิารณา สว่นในเรื่องของรปูรา่ง
ของผลติภณัฑต์ลอดจนหบีห่อและป้ายฉลาก สามารถก่ออทิธพิลต่อกระบวนการซื้อของผูบ้รโิภค 
หบีห่อทีส่ะดุดตาอาจทําใหผู้บ้รโิภคเลอืกไวเ้พื่อพจิารณา ประเมนิเพื่อการตดัสนิใจซือ้ ป้ายฉลากที่
แสดงใหผู้บ้รโิภคเหน็คุณประโยชน์ของผลติภณัฑท์ีส่ําคญักจ็ะทําใหผู้บ้รโิภคประเมนิสนิคา้เช่นกนั 
สนิคา้คุณภาพสงูหรอืสนิคา้ทีป่รบัเขา้กบัความตอ้งการบางอยา่งของผูซ้ือ้มอีทิธพิลต่อการซือ้ดว้ย 
 2. ราคา (Price) ราคามอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อกต่็อเมื่อผูบ้รโิภคทําการประเมนิ
ทางเลอืกและทาํการตดัสนิใจ โดยปกตผิูบ้รโิภคชอบผลติภณัฑร์าคาตํ่า นกัการตลาดจงึควรคดิราคา
น้อย ลดต้นทุนการซื้อหรือทําให้ผู้บริโภคตัดสินใจด้วยลักษณะอื่นๆ สําหรบัการตัดสินใจอย่าง
กวา้งขวางผูบ้รโิภคมกัพจิารณารายละเอยีด โดยถอืเป็นอย่างหน่ึงในลกัษณะทัง้หลายที่เกี่ยวขอ้ง
สําหรบัสนิค้าฟุ่มเฟือย ราคาสูงไม่ทําให้การซื้อลดน้อยลง นอกจากน้ีราคายงัเป็นเครื่องประเมนิ
คุณคา่ของผูบ้รโิภคซึง่กต็ดิตามดว้ยการซือ้ 
 3.  ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Placement-Channel of Distribution) กลยุทธข์องนกัการ
ตลาดในการทาํใหม้ผีลติภณัฑไ์วพ้รอ้มจาํหน่าย สามารถก่ออทิธพิลต่อการพบผลติภณัฑ ์แน่นอนว่า
สนิคา้ทีม่จีําหน่ายแพรห่ลายและงา่ยทีจ่ะซือ้กจ็ะทําใหผู้บ้รโิภคนําไปประเมนิประเภทของช่องทางที่
นําเสนอกอ็าจก่ออทิธพิลต่อการรบัรูภ้าพพจน์ของผลติภณัฑ ์เชน่ สนิคา้ทีม่ขีองแถมในรา้นเสรมิสวย
ชัน้ดใีนหา้งสรรพสนิคา้ทาํใหส้นิคา้มชีื่อเสยีงมากกวา่นําไปใชบ้นชัน้วางของในซุปเปอรม์ารเ์กต็ 
 4.  การสง่เสรมิการตลาด (Promotion-Marketing Communication) การสง่เสรมิการตลาด
สามารถก่ออทิธพิลต่อผูบ้รโิภคไดทุ้กขัน้ตอนของกระบวนการตดัสนิใจซือ้ ขา่วสารทีน่ักตลาดส่งไป
อาจเตือนใจให้ผู้บริโภครู้ว่าเขามปีญัหา สินค้าของนักการตลาดสามารถแก้ไขปญัหาได้และมนั
สามารถส่งมอบให้ได้มากกว่าสินค้าของคู่แข่ง เมื่อได้ข่าวสารหลกัการซื้อเป็นการยนืยนัว่าการ
ตดัสนิใจซือ้ของลกูคา้ถูกตอ้ง 
 5.  พนักงาน (People) หมายถงึ การจดัการบรกิารอย่างมปีระสทิธภิาพดว้ยบุคลากรของ
กิจการโดยเริ่มตัง้แต่การสรรหาคดัเลือกการพฒันาและฝึกอบรมรวมไปถึงการจูงใจและปลูกฝงั
ลกัษณะที่จําเป็นต่อการใหบ้รกิารเพื่อสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลูกค้าหรอืผูใ้ช้บรกิารใหม้ากที่สุด 
ไดแ้ก่ ดา้นทกัษะในการแกไ้ขปญัหาเฉพาะหน้า การทกัทายลกูคา้หรอืผูใ้ชบ้รกิาร การขอบคุณลูกคา้
หรอืผูใ้ชบ้รกิารทุกครัง้ทีม่าใชบ้รกิาร พนักงานจะประกอบดว้ย บุคคลทัง้หมดในองคก์ร ซึ่งจะรวม
ตัง้แต่เจ้าของผู้บรหิารพนักงานในทุกระดบั ซึ่งบุคคล ดงักล่าวทัง้หมดที่มผีลต่อคุณภาพของการ
ใหบ้รกิารไมว่่าจะเป็นพนกังานทีท่าํงานพบลูกคา้โดยตรง (พนกังานสว่นหน้า) กบัพนกังานทีท่าํงาน
สนบัสนุน (พนกังานสว่นหลงั) เพือ่ทาํใหพ้นกังานสว่นหน้าใหบ้รกิารสง่มอบบรกิารรอยา่งมคีุณคา่ 
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 6.  กระบวนการ (Process) หมายถึง การวางระบบและออกแบบให้มขี ัน้ตอนที่อํานวย
ความสะดวกใหก้บัลูกคา้หรอืผูใ้ชบ้รกิารมากทีสุ่ด ลดขัน้ตอนทีท่ําใหผู้บ้รโิภคต้องรอนาน จดัระบบ
การไหลของการใหบ้รกิาร (Services flow) ใหม้อุีปกรณ์น้อยทีสุ่ดเน่ืองจากการรอคอยการใหบ้รกิาร
นานๆ อาจทาํใหเ้กดิความไมพ่งึพอใจไดโ้ดยยดึแนวคดิ One Stop Service ใหล้กูคา้อยูท่ีจุ่ดเดยีว 
  กระบวนการให้บรกิารเป็นส่วนประสมทางการตลาดที่มคีวามสําคญัมากต้องอาศยั
พนักงานที่มีประสทิธิภาพหรอืเครื่องมอืทนัสมยัในการทําให้เกิดกระบวนการที่สามารถส่งมอบ
บรกิารทีม่คีุณภาพได ้เน่ืองจากการใหบ้รกิารโดยทัว่ไปมกัจะประกอบดว้ยหลายขัน้ตอน ไดแ้ก่ การ
ตอ้นรบัการสอบถามขอ้มลูเบือ้งตน้ การใหบ้รกิารตามความตอ้งการ การชาํระเงนิ เป็นตน้ ซึง่ในแต่
ละขัน้ตอนต้องประสานเชื่อมโยงกนัอย่างด ีหากมขีัน้ตอนใดไม่ดแีมแ้ต่ขัน้ตอนเดยีวย่อมทําใหก้าร
บรกิารไมเ่ป็นทีป่ระทบัใจแก่ลกูคา้ 
 7.  สิง่อํานวยความสะดวกภายในรา้น (Physical Evidence) หมายถงึ อาคารของธุรกจิ
บรกิารเครื่องมอืและอุปกรณ์ เช่น เครื่องคอมพวิเตอร์ เครื่องเอทีเอ็ม เคาน์เตอร์ให้บรกิาร การ
ตกแต่งสถานที ่ลอ็บบี ้ลานจอดรถ สวน หอ้งน้ํา การตกแต่งป้ายประชาสมัพนัธ ์แบบฟอรม์ต่างๆ สิง่
ต่างๆ เหล่าน้ีเป็นสิง่ที่ลูกค้าใชเ้ป็นเครื่องหมายแทนคุณภาพของการใหบ้รกิาร กล่าวคอื ลูกคา้จะ
อาศยัสิง่แวดล้อมทางกายภาพเป็นปจัจยัหน่ึงในการเลอืกใชบ้รกิาร ดงันัน้สิง่อํานวยความสะดวก
ภายในรา้นยิง่ดหูรหูราและสวยงามเพยีงใดบรกิารน่าจะมคีุณภาพตามดว้ย 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2552: 80-81) ไดก้ล่าวไวว้่า ส่วนประสมการตลาดบรกิาร 
หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้ซึ่งบริษัทใช้ร่วมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแก่
กลุ่มเป้าหมายประกอบดว้ยเครือ่งมอืดงัต่อไปน้ี 
 1.  ผลติภณัฑ ์(Product) หมายถึง สิง่ที่เสนอขายสู่ตลาดเพื่อความสนใจ การใชห้รอืการ
บรโิภคทีส่ามารถทาํใหลู้กคา้เกดิความพงึพอใจ (Armstrong; & Kotler 2009: 616) ประกอบดว้ยสิง่
ที่สมัผสัได้และสมัผสัไม่ได้ เช่น บรรจุภณัฑ์ ส ีราคา คุณภาพ ตราสนิค้า บรกิารและชื่อเสยีงของ
ผู้ขาย ผลิตภณัฑ์อาจจะเป็นสินค้า บรกิาร สถานที่ บุคคล หรอืความคิด ผลิตภณัฑ์ที่เสนอขาย
อาจจะมตีวัตนหรอืไม่มตีวัตนก็ได้ ผลิตภณัฑ์ต้องมอีรรถประโยชน์ (Utility) มคีุณค่า (Value) ใน
สายตาของลูกคา้ จงึจะมผีลทําใหผ้ลติภณัฑส์ามารถขายได ้การกําหนดกลยุทธด์า้นผลติภณัฑต์อ้ง
พยายามคํานึงถงึปจัจยัต่อไปน้ี (1) ความแตกต่างของผลติภณัฑ ์(Product Differentiation) หรอื
ความแตกต่างทางการแขง่ขนั (Competitive Differentiation) (2) องคป์ระกอบ (คุณสมบตั)ิ ของ
ผลติภณัฑ ์(Product Component) เช่น ประโยชน์พืน้ฐาน รปูรา่งลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์
ตราสนิคา้ เป็นต้น (3) การกําหนดตําแหน่งผลติภณัฑ ์(Product Positioning) เป็นการออกแบบ
ผลติภณัฑข์องบรษิทัเพื่อแสดงตําแหน่งทีแ่ตกต่าง และมคีุณค่าในจติใจของลูกคา้เป้าหมาย (4) การ
พฒันาผลติภณัฑ ์(Product Development) เพื่อใหผ้ลติภณัฑ ์มลีกัษณะใหม่และปรบัปรุงใหด้ขีึน้ 
(New and Improved) ซึง่ตอ้งคาํนึงถงึความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดด้ี
ยิง่ขึน้ (5) กลยทุธเ์กีย่วกบัสว่นประสมผลติภณัฑ ์(Product Mix) และสายผลติภณัฑ ์(Product Line) 
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 2. ราคา (Price) หมายถึง จํานวนที่ต้องจ่ายเพื่อใหไ้ดผ้ลติภณัฑ/์บรกิาร หรอืเป็นคุณค่า
ทัง้หมดที่ลูกค้ารับรู้เพื่อให้ได้ผลประโยชน์จากการใช้ผลิตภัณฑ์/บริการคุ้มกับเงินที่จ่ายไป 
(Armstrong; & Kotler. 2009: 616) หรอื หมายถงึ คุณค่าผลติภณัฑใ์นรปูตวัเงนิ ราคาเป็น P ตวัที่
สองที่เกดิขึน้ถดัจาก Product ราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้รโิภคจะเปรยีบเทยีบระหว่าง
คุณค่า (Value) ของผลติภณัฑก์บัราคา (Price) ของผลติภณัฑน์ัน้ ถา้คุณค่าสงูกว่าราคาผูบ้รโิภคจะ
ตดัสนิใจซือ้ ดงันัน้ ผูก้ําหนดกลยุทธด์า้นราคาตอ้งคํานึงถงึ (1) คุณค่าทีร่บัรูใ้นสายตาของลูกคา้ ซึง่
ต้องพิจารณาการยอมรบัของลูกค้าในคุณค่าของผลิภัณฑ์ว่าสูงกว่าราคาของผลิตภัณฑ์นัน้ (2) 
ตน้ทุนสนิคา้และคา่ใชจ้า่ยทีเ่กีย่วขอ้ง (3) การแขง่ขนั (4) ปจัจยัอื่นๆ 
 3.  การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมอืการสื่อสารเพื่อสรา้งความพอใจต่อ
ตราสนิคา้หรอืบรกิาร หรอืความคดิ หรอืต่อบุคคล โดยใชจู้งใจใหเ้กดิความต้องการหรอืเพื่อเตอืน
ความทรงจาํ (Remind) ในผลติภณัฑ ์โดยคาดวา่จะมอีทิธพิลต่อความรูส้กึ ความเชื่อ และพฤตกิรรม
การซือ้ (Etzel, walker; & Stanton. 2007: 677) หรอืเป็นการตดิต่อสื่อสารเกีย่วกบัขอ้มลูระหว่าง
ผู้ขายกับผู้ซื้อ เพื่อสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดต่อสื่อสารอาจใช้พนักงานขาย 
(Personal selling) ทาํการขาย และการตดิต่อสือ่สารโดยไมใ่ชค้น (Non personal selling) เครื่องมอื
ในการตดิต่อสื่อสารมหีลายประการ องคก์ารอาจเลอืกใชห้น่ึงหรอืหลายเครื่องมอืซึง่ตอ้งใชห้ลกัการ
เลอืกใชเ้ครื่องมอืการสื่อสารการตลาดแบบประสมประสานกนั [Integrated Marketing Communica-
tion (IMC)] โดยพจิารณาถงึความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลติภณัฑค์ู่แข่งขนัโดยบรรลุจุดมุ่งหมาย
รว่มกนัได ้เครือ่งมอืการสง่เสรมิการตลาดทีส่าํคญั มดีงัน้ี 
  3.1  การโฆษณา (Advertising) เป็นกจิกรรมในการเสนอข่าวสารเกี่ยวกบัองคก์ร และ
ส่งเสริมการตลาดเกี่ยวกบัผลิตภณัฑ์ บริการ หรือ ความคิด ที่ต้องมีการจ่ายเงนิโดยผู้อุปถัมภ์
รายการ (Armstrong and Kotler 2009: 33) กลยุทธใ์นการโฆษณาจะเกีย่วขอ้งกบั (1) กลยุทธก์าร
สรา้งสรรคง์านโฆษณา (Create strategy) และยุทธวธิกีารโฆษณา (Advertising tactics) (2) กล
ยทุธส์ือ่ (Media strategy) 
  3.2  การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling) เป็นการสื่อสารระหว่างบุคคลกบั
บุคคลเพื่อพยายามจูงใจผู้ซื้อที่เป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซื้อผลิตภณัฑ์หรอืบรกิารด้วยการขายแบบ
เผชญิหน้าโดยตรงหรอืใชโ้ทรศพัท ์ (Etzel, Walker and Stanton. 2007: 675) หรอืเป็นการเสนอ
ขายโดยหน่วยงานขายเพื่อใหเ้กดิการขาย และสรา้งความสมัพนัธอ์นัดกีบัลูกคา้ (Armstrong and 
Kotler. 2009: 616) งานในขอ้น้ีจะเกีย่วขอ้งกบั (1) กลยุทธก์ารขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal 
selling strategy) (2) การบรหิารหน่วยงานขาย (Sales force management) 
  3.3  การสง่เสรมิการขาย (Sales promotion) หมายถงึ เป็นสิง่จงูใจระยะสัน้ทีก่ระตุน้ให้
เกดิการซือ้หรอืขายผลติภณัฑห์รอืบรกิาร (Armstrong and Kotler. 2009: 617) เป็นเครื่องมอื
กระตุน้ความตอ้งการซือ้ทีใ่ชส้นบัสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพ้นกังานขาย (Etzel, Walker 
and Stanton. 2007: 677) ซึง่สามารถกระตุน้ความสนใจ การทดลองใช ้หรอืการซือ้โดยลูกคา้คน
สุดทา้ย หรอืบุคคลอื่นในช่องทางการจดัจาํหน่าย การสง่เสรมิการขาย ม ี 3 รปูแบบ คอื (1) การ
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กระตุน้ผูบ้รโิภค เรยีกว่า การส่งเสรมิการขายทีมุ่ง่สู่ผูบ้รโิภค (Consumer Promotion) (2) การ
กระตุน้คนกลาง เรยีกว่า การสง่เสรมิการขายทีมุ่ง่สูค่นกลาง (Trade promotion) (3) การกระตุน้
พนกังานขาย เรยีกวา่ การสง่เสรมิการขายทีมุ่ง่สูพ่นกังานขาย (Sales force Promotion) 
  3.4  การใหข้า่วและประชาสมัพนัธ ์ (Publicity and Public Relations) มคีวามหมาย
ดงัน้ี (1) การใหข้า่วเป็นการเสนอความคดิเกีย่วกบัผลติภณัฑห์รอืบรกิาร หรอืตราสนิคา้หรอืบรษิทัที่
ไม่ตอ้งมกีารจ่ายเงนิ (ในทางปฏบิตัจิรงิอาจตอ้งมกีารจ่ายเงนิ) โดยผ่านการกระจายเสยีงหรอืสื่อ
สิง่พมิพ ์ (2) ประชาสมัพนัธ ์ (Public relations) หมายถงึ ความพยายามในการสื่อสารทีม่กีาร
วางแผนโดยองคก์รหน่ึงเพื่อสรา้งทศันคตทิีด่ต่ีอองค์การ ต่อผลติภณัฑ ์หรอืต่อนโยบายใหเ้กดิกบั
กลุ่มใดกลุ่มหน่ึง (Etzel, Walker; & Stanton 2007: 677) มจุีดมุง่หมายเพื่อสง่เสรมิหรอืป้องกนั
ภาพพจน์หรอืผลติภณัฑข์องบรษิทั 
  3.5  การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรอื Direct response marketing) การ
โฆษณาเพื่อใหเ้กดิการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) และการตลาดเชื่อมตรง
หรอืการโฆษณาเชื่อมตรง (Online advertising) มคีวามหมายต่างกนัดงัน้ี (1) การตลาดทางตรง 
(Direct Marketing หรอื Direct response marketing) เป็นการตดิต่อสือ่สารกบักลุ่มเป้าหมายเพือ่ให้
เกดิการตอบสนองโดยตรง หรอืหมายถงึ วธิกีารต่างๆ ทีน่ักการตลาดใชส้่งเสรมิผลติภณัฑโ์ดยตรง
กบัผู้ซื้อและทําให้เกดิการตอบสนองในทนัท ีทัง้น้ีต้องอาศยัฐานขอ้มูลลูกค้าและใช้สื่อต่างๆ เพื่อ
สื่อสารโดยตรงกบัลูกคา้ เช่น ใชส้ื่อโฆษณาและแคตตาลอ็ค (2) การโฆษณาเพื่อใหเ้กดิการ
ตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) เป็นขา่วสารการโฆษณาซึง่ถามผูอ้่าน ผูร้บัฟงั 
หรอืผูช้ม ใหเ้กดิการตอบสนองกลบัโดยตรงไปยงัผูส้ง่ขา่วสาร หรอืป้ายโฆษณา (3) การตลาดเชื่อม
ตรงหรอืการโฆษณาเชื่อมตรง (Online advertising) หรอืการตลาดผ่านสื่ออเิลก็ทรอนิกส ์
(Electronic marketing หรอื E-marketing) เป็นการโฆษณาผา่นระบบเครอืขา่ยคอมพวิเตอรห์รอื
อินเตอร์เน็ต เพื่อสื่อสาร ส่งเสรมิ และขายผลิตภณัฑ์หรอืบรกิารโดยมุ่งหวงัผลกําไรและการค้า 
เครือ่งมอืทีส่าํคญัในขอ้น้ีประกอบดว้ย (1) การขายทางโทรศพัท ์(2) การขายโดยใชจ้ดหมายตรง (3) 
การขายโดยใชแ้คตตาลอ็ค (4) การขายทางโทรศพัท ์วทิยุ หรอืหนังสอืพมิพ ์ซึง่จูงใจใหลู้กคา้มี
กจิกรรมการตอบสนอง 
 4.  การจดัจาํหน่าย (Place หรอื Distribution) หมายถงึ โครงสรา้งของช่องทางซึง่ประกอบ 
ดว้ยสถาบนัและกจิกรรมใชเ้พื่อเคลื่อนยา้ยสนิคา้และบรกิารจากองค์กรไปยงัตลาด สถานบนัที่นํา
ผลติภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมายคอืสถาบนัการตลาด ส่วนกจิกรรมที่ช่วยในการกระจายตวัสนิค้า 
ประกอบด้วย การขนส่ง การคลังสินค้า และการเก็บรักษาสินค้าคงคลัง การจัดจําหน่ายจึง
ประกอบดว้ย 2 สว่น ดงัน้ี 
  4.1  ช่องทางการจดัจําหน่าย (Channel Distribution) หมายถงึ กลุ่มของบุคคลหรอื
ธุรกจิทีม่คีวามเกีย่วขอ้งกบัการเคลื่อนยา้ยผลติภณัฑห์รอืบรกิารสาํหรบัการใชห้รอืบรโิภค (Kotler; 
& Keller 2009: 787) หรอืหมายถงึ เสน้ทางทีผ่ลติภณัฑ ์และกรรมสทิธิท์ีผ่ลติภณัฑถ์ูกเปลีย่นมอืไป
ยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจําหน่ายจงึประกอบดว้ย ผูผ้ลติ คนกลาง ผูบ้รโิภค หรอืผูใ้ชท้าง
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อุตสาหกรรม ซึง่อาจจะใชช้่องทางตรง (Direct channel) จากผูผ้ลติไปยงัผูบ้รโิภค หรอืผูใ้ชท้าง
อุตสาหกรรม และใชช้อ่งทางออ้มจากผูผ้ลติ ผา่นคนกลางไปยงัผูบ้รโิภค หรอืผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 
  4.2  การกระจายตวัสนิคา้ หรอืการสนับสนุนการกระจายตวัสนิคา้สู่ตลาด (Physical 
distribution หรอื Market logistics) หมายถงึ งานทีเ่กีย่วขอ้งกบัการวางแผน การปฏบิตักิารตาม
แผน และการควบคุมการเคลื่อนยา้ยวตัถุดบิ ปจัจยัการผลติ และสนิคา้สาํเรจ็รปู จากจุดเริม่ตน้ไปยงั
จุดสุดทา้ยในการบรโิภคเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุง่หวงักําไร (Kotler; & Keller. 
2009: 786) หรอืหมายถงึ กจิกรรมทีเ่กีย่วขอ้งกบัการเคลื่อนยา้ยตวัผลติภณัฑ ์จากผูผ้ลติไปยงั
ผูบ้รโิภคหรอืผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม การกระจายตวัสนิคา้ทีส่าํคญัมดีงัน้ี (1) การขนสง่ (2) การเกบ็
รกัษาสนิคา้ และการคลงัสนิคา้ (3) การบรหิารสนิคา้คงเหลอื 
 5.  ดา้นบุคคล (People) หรอืพนักงาน (Employee) ซึง่ตอ้งอาศยัการคดัเลอืก การ
ฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อใหส้ามารถสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แขง่ขนัเป็น
ความสมัพนัธร์ะหว่างเจา้หน้าทีผู่ใ้หบ้รกิารและผูใ้ชบ้รกิารต่างๆ ขององคก์ร เจา้หน้าทีต่อ้งมคีวาม 
สามารถ มทีศันคตทิีส่ามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้รกิาร มคีวามคดิรเิริม่ มคีวามสามารถในการแกไ้ข
ปญัหา สามารถสรา้งคา่นิยมใหก้บัองคก์ร 
 6.  ดา้นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presenta-
tion) เป็นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพใหก้บัลกูคา้ โดยพยายามสรา้งคุณภาพโดยรวม 
ทัง้ทางดา้ยกายภาพและรปูแบบการใหบ้รกิารเพื่อสรา้งคุณค่าใหก้บัลูกคา้ ไมว่่าจะเป็นดา้นการแต่ง
กายสะอาดเรยีบรอ้ย การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน และการใหบ้รกิารทีร่วดเรว็ หรอืผลประโยชน์
อื่นๆ ทีล่กูคา้ควรไดร้บั 
 7.  ดา้นกระบวนการ (Process) เป็นกจิกรรมทีเ่กีย่วขอ้งกบัระเบยีบวธิกีารและงานปฏบิตัิ
ในดา้นการบรกิารทีนํ่าเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้รกิารเพื่อมอบการใหบ้รกิารอย่างถูกตอ้งรวดเรว็ และทาํให้
ผูใ้ชบ้รกิารเกดิความประทบัใจ 
 จากทฤษฎสี่วนประสมการตลาดทีไ่ดก้ล่าวมา จงึสรุปไดว้่าเครื่องมอืการตลาดทีธุ่รกจิตอ้ง
ใชเ้พื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการตลาดในตลาดเป้าหมาย หรอืเป็นส่วนประกอบทีส่ําคญัของกล
ยทุธก์ารตลาดบรกิาร 7 ประการ ประกอบดว้ย (1) ผลติภณัฑ ์(2) ราคา (3) ช่องทางการจดัจาํหน่าย 
(4) การส่งเสรมิการตลาด (5) ดา้นบุคคล (6) ดา้นกระบวนการ (7) สิง่อํานวยความสะดวกภายใน
รา้น ทีธุ่รกจิตอ้งใชร้ว่มกนัเพือ่ตอบสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย และเพื่อศกึษาว่ามผีลต่อ
ความพงึพอใจและพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ใน
กรงุเทพมหานคร อยา่งไร 
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3. แนวคิดเก่ียวกบัการตลาด 4.0 และการเปล่ียนแปลงส่วนประสมการตลาด 
    ในยคุการตลาด 4.0 
 แนวความคดิทางการตลาด (หลกัการตลาด.2560: ออนไลน์) ไดก้ล่าวไวว้่า แนวความคดิ
ทางการตลาด เป็นการกําหนดแนวทางในการปฏบิตังิานทางการตลาด และจดัสรรทรพัยากรของ
กจิการ เพื่อใหบ้รรลุจุดมุ่งหมายตามแนวทางนัน้ แนวความคดิทางการตลาดมกีารเปลี่ยนแปลงไป
ตามยุคสมยั เพื่อให้เหมาะสมกบัความต้องการของสงัคม ระบบเศรษฐกิจและสภาพแวดล้อมที่
เปลีย่นแปลงไป โดยมจุีดเริม่ตน้ขึน้ในช่วงของการปฏวิตัอุิตสาหกรรม ทีม่กีารนําเครื่องจกัรมาใชใ้น
กระบวนการผลิต แทนแรงงานคนที่ทําด้วยมือ ในลักษณะของการผลิตจํานวนมาก (Mass 
Production) เพื่อใหเ้พยีงพอต่อความต้องการของตลาด ซึ่งทําใหก้ารตลาดมกีารขยายตวัอย่าง
รวดเรว็ ผลติภณัฑม์ปีรมิาณมากขึน้ คูแ่ขง่ขนัมจีาํนวนเพิม่ขึน้ จงึเริม่เกดิแนวความคดิทางการตลาด
และไดม้กีารพฒันาขึน้ตามลาํดบัเป็นววิฒันาการของแนวความคดิทางการตลาด 
 
 วิวฒันาการของแนวความคิดทางการตลาด แบง่ออกเป็น 5 แนวความคิด 
 แนวความคดิแบบมุง่เน้นการผลติ (Production Concept) เป็นแนวความคดิทีเ่ปลีย่นแปลง
จากการทําเกษตรกรรมมาเป็นการผลติในภาคอุตสาหกรรม และมกีารนําเครื่องจกัรเขา้มาใชใ้นการ
ผลติแทนการผลติดว้ยมอื ทาํใหส้ามารถผลติสนิคา้ไดม้ากขึน้ นกัการตลาดจงึใหค้วามสาํคญักบัการ
ผลติและกระบวนการผลติ โดยพยายามคดิคน้วธิกีารผลติใหม่ๆ ทีม่ปีระสทิธภิาพ เพื่อใหไ้ดผ้ลผลติ
ในปรมิาณมากภายใต้ต้นทุนการผลิตที่ตํ่าที่สุด สนิค้าที่ผลติออกมาสามารถขายได้เกือบทัง้หมด 
เน่ืองจากอุปสงค ์(Demand) หรอืปรมิาณความต้องการในสนิคา้ทีจ่ะใชบ้รโิภคมมีากกว่าอุปทาน 
(Supply) ซึง่เป็นปรมิาณของการเสนอขายสนิคา้ทีผ่ลติสนิคา้ออกสูต่ลาด 
 แนวความคดิทางการตลาดแบบมุ่งเน้นการผลติน้ี จะยดึหลกัว่าผูบ้รโิภคจะพจิารณาซื้อ
ดว้ยความพงึพอใจในสนิคา้ทีม่รีาคาตํ่าและหาซื้อไดง้่าย นักการตลาดจงึตอ้งปรบัปรุงการผลติใหด้ี
ขึน้ เพือ่ลดตน้ทุนใหต้ํ่าและจดัจาํหน่ายใหท้ัว่ถงึ ซึง่จะเป็นตลาดของผูข้ายหรอืตลาดผกูขาด 
 1. แนวความคดิแบบมุง่เน้นผลติภณัฑ ์(Product Concept) เน่ืองจากผลของการมุ่งเน้น
การผลิตที่ใช้ต้นทุนตํ่า เพื่อให้ได้ผลผลติจํานวนมาก โดยสนิค้าที่ผลิตออกมาจําหน่ายไม่มคีวาม
แตกต่างกนั ทัง้ในดา้นคุณภาพและราคาทําใหเ้กดิภาวะสนิคา้ล้นตลาด ดงันัน้นักการตลาดจงึต้อง
พยายามคดิคน้หาวธิทีีจ่ะทาํใหส้นิคา้เกดิความแตกต่างจากคูแ่ขง่ขนั โดยปรบัปรงุสนิคา้ใหม้คีุณภาพ
และรปูลกัษณ์ทีด่ขี ึน้เมือ่เปรยีบเทยีบกบัราคา เพือ่สรา้งความแตกต่าง 
  แนวความคดิทางการตลาดแบบน้ีจะยดึหลกัว่าผูบ้รโิภคจะมคีวามพงึพอใจในสนิคา้ทีม่ี
คุณภาพและรปูลกัษณ์ทีด่ทีีสุ่ดเมื่อเปรยีบเทยีบกบัราคาจงึตอ้งปรบัปรุงคุณภาพและพฒันาใหด้กีว่า
คูแ่ขง่ขนั 
 2. แนวความคดิแบบมุ่งเน้นการขาย (Selling Concept) เป็นแนวความคดิที่ให้
ความสาํคญักบักจิกรรมทางดา้นการขาย เน่ืองจากคูแ่ขง่ทีม่อียูม่ากในตลาด ไดม้กีารพฒันาสนิคา้ให้
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มคีุณภาพเท่าเทยีมกนัประกอบกบัเป็นช่วงทีผู่บ้รโิภคคาํนึงถงึความจาํเป็นในการใชส้นิคา้ กล่าวคอื
ผูบ้รโิภคจะซื้อเฉพาะสนิคา้ทีจ่ําเป็นและตรงกบัความต้องการเท่านัน้ นักการตลาดจงึตอ้งจูงใจให้
ผูบ้รโิภคซือ้สนิคา้เพิม่ขึน้อย่างต่อเน่ือง ซึง่วธิกีารกระตุ้นความตอ้งการของผูบ้รโิภคคอืการอาศยั
พนกังานขายใหเ้ป็นผูนํ้าเสนอขายสนิคา้ กจิการต่างๆ พยายามทีป่รบัปรุงรปูแบบวธิกีารขาย โดยมี
การฝึกอบรมเกีย่วกบัเทคนิคการขายใหก้บัพนกังานขาย มกีารสง่เสรมิการตลาดในดา้นต่างๆ เช่น 
การสง่เสรมิการขายดว้ยของแจกของแถม การเผยแพรข่า่วสาร การจดักจิกรรมเพื่อทาํใหผู้บ้รโิภค
เกดิความสนใจ และตดัสนิใจซือ้สนิคา้ 
  แนวความคดิทางการตลาดแบบมุ่งเน้นการขาย จะยดึหลกัว่าผูบ้รโิภคจะซื้อสนิคา้
ต่อเมื่อมคีวามจําเป็น นกัการตลาดจงึตอ้งพยายามปรบัปรุงหน่วยงานขายใหม้ปีระสทิธภิาพ ดว้ย
การคดัสรรพนกังานทีม่คีวามสามารถในดา้นของเทคนิคการขาย โดยพยายามคดิคน้หาวธิกีารขาย
รปูแบบใหม ่
 3. แนวความคดิแบบมุง่เน้นการตลาด (Marketing Concept) เป็นแนวความคดิทีก่จิการ
ใหค้วามสาํคญัต่อผูบ้รโิภคมากขึน้ โดยเริม่มกีารศกึษาวเิคราะหถ์งึความตอ้งการของผูบ้รโิภคเป็น
อนัดบัแรกและสรา้งความพงึพอใจใหแ้ก่ผูบ้รโิภค แล้วจงึนําขอ้มูลที่ไดไ้ปผลติเป็นสนิคา้ขึน้มา 
เพือ่ใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคมากทีสุ่ด ซึง่เป็นการเปลีย่นแนวความคดิแบบเดมิทีมุ่ง่เน้น
แต่ทางดา้นการผลติ เมื่อมสีนิคา้จาํนวนมากแลว้กนํ็าออกขายแก่ผูบ้รโิภค ธุรกจิจงึตอ้งทําการหา
ขอ้มลูทางการตลาดเกีย่วกบัผูบ้รโิภคใหม้ากทีส่ดุแลว้นําขอ้มลูทีไ่ดร้บัมาดาํเนินการผลติสนิคา้ใหต้รง
กบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคมากทีส่ดุ 
  แนวความคดิทางการตลาดแบบมุ่งเน้นการตลาด จะยดึหลกัว่าผูบ้รโิภคจะซื้อสนิคา้
ดว้ยความพงึพอใจนอกเหนือจากคุณภาพของสนิคา้ นักการตลาดจงึต้องทําการวจิยัตลาด วจิยั
พฤตกิรรมของผูบ้รโิภค แลว้นําขอ้มลูมาผลติเป็นสนิคา้หรอืปรบัปรุงสนิคา้ใหม้ปีระสทิธภิาพและตรง
กบัความตอ้งการและความพงึพอใจของผูบ้รโิภค 
 4. แนวความคดิแบบมุง่เน้นสงัคม (Social Concept) เป็นแนวความคดิสมยัใหมท่ีธุ่รกจิใน
ปจัจุบนัน้ีใหค้วามสนใจ และใช้เป็นแนวทางในการดําเนินกจิการ ขณะเดยีวกนัผูบ้รโิภคก็มคีวาม
คดิเหน็ว่าธุรกจิควรใหบ้รกิารช่วยเหลอืแก่สงัคมในดา้นต่างๆ โดยมใิชมุ่งตอบสนองความต้องการ
ของผูบ้รโิภคเพื่อใหธุ้รกจิบรรลุเป้าหมายเพยีงเท่านัน้ แต่ควรจะคําน่ึงถงึความรบัผดิชอบต่อสงัคม 
เช่น การไม่ผลติสนิค้าด้อยคุณภาพ ไม่ทําลายสิง่แวดล้อม รวมถงึการใช้ทรพัยากรอย่างประหยดั 
ดว้ยการปฏบิตัติามหลกั 3 R’s คอื  
  Re-fill การผลติสนิคา้ชนิดเตมิทาํให ้ประหยดัวสัดุในการผลติบรรจุภณัฑ ์
  Re-use การผลติสนิคา้ทีอ่ยูใ่นบรรจุภณัฑท์ีนํ่ามาใชซ้ํ้าหรอืกลบัมาใชป้ระโยชน์อื่นได ้
  Recycle การใชบ้รรจุภณัฑท์ีท่ําจากกระดาษหรอืพลาสตกิ ทีผ่ลติจากวสัดุทีใ่ชแ้ล้ว
นํามาผลติใหม ่
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 แนวความคดิทางการตลาดแบบมุ่งเน้นสงัคม จะยดึหลกัว่าการดําเนินธุรกิจในปจัจุบนั
จะต้องควบคู่ไปกบัการทํากจิกรรมต่างๆ ที่ทําใหผู้บ้รโิภคมองกจิการในแง่ดวี่าเป็นผูท้ําธุรกจิเพื่อ
สงัคม หว่งใยสงัคม และหว่งใยสิง่แวดลอ้ม 
 
 ความเป็นมาการส่ือสารการตลาดจากยคุ 1.0 ถึง ยคุ การตลาด 4.0 (Marketing 
Guru Association.2558: ออนไลน์) ไดก้ล่าวไวว้า่ 
 การเปลีย่นแปลงของกลยุทธท์างการตลาดจากยุคการตลาด 1.0 คอื ยุค Mass Marketing 
เป็นการแบ่งตลาดออกเป็นสว่นๆ และจบัลูกคา้เป้าหมายโดย Demographics ถงึ อายุ เพศ รายได ้
การศกึษา  
 ยุค 2.0 คอื Brand Experience Marketing คอืการหาเหตุผลว่าลูกคา้มคีวามชอบ อะไร 
สนใจอะไร มไีลฟ์สไตลอ์ยา่งไร เพือ่มาหาเหตุในการทาํใหค้นรกัแบรนด ์สรา้งประสบการณ์แบรนดท์ี่
ดกีบัเขา โดยคาํนึงถงึไลฟ์สไตล ์CRM (Customer Relationship Management หรอื CRM) และ
การบรกิาร  
 ยุค 3.0 คอื Digital Marketing & Social Marketing เป็นยุคทีม่กีารปฏวิตัทิางอนิเทอรเ์น็ต
ทาํใหเ้กดิการปฏวิตัริะบบการทาํงานทางธุรกจิ ในเรื่อง Multi-Device การใชเ้ครื่องมอืคอมพวิเตอร ์
มอืถอื Tablet Multi Channel การทาํ Social Marketing Viral หรอื Buzz Marketing การ Integrate 
ทุกเครื่องมอื Online ทัง้ Desktop, Mobile, Note ,Wearable , Auto connected SEO/SEM Social 
Media  
 ยุค 4.0 คอืการเชื่อม Integration ทุกเครื่องมอืของการตลาดเขา้หากนั Online VS Offline 
Marketing Inbound VS Outbound Marketing Right time VS Realtime Marketing On-off VS 
Ongoing Marketing โดยเฉพาะ Micro Segmentation, Customer journey, Big data, People 
based Marketing, Marketing Automation, OmniChannel Management Engagement 
Marketing  
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ภาพประกอบ 2 Integrated Marketing 4.0 

 
 ทีม่า: Marketing Guru Association (2558: ออนไลน์). 
 
 Integrated Marketing 4.0 คอื การใชเ้ครื่องมอืผสานกนัระหว่างเครื่องมอืตลาด และ 
เครื่องมอืขายเพื่อขบัเคลื่อนลูกค้า โดยที่จะพยายามหาตวัตนลูกค้า และทําใหถู้กดงึดูดเขา้มาใน
ระบบการตลาด ตลอดจนสรา้งความสมัพนัธ์กบัลูกคา้จนกระทัง่กลายมาเป็นแฟนพนัธุ์แทข้องตรา
สนิคา้นัน้ๆ โดยใชเ้ครือ่งมอืหลกัหรอืเครือ่งยนตห์ลกั 4 เครือ่งยนตด์งัภาพ ดา้นบน คอื 
 1.  Traditional หรอื Offline Marketing เครื่องมอืการตลาดแบบดัง้เดมิ โดยใชส้ื่อวงกวา้ง 
Mass และสือ่ทอ้งถิน่ Local 
 2.  Digital Marketing หรอื Online Marketing เครื่องมอืการตลาดสื่อดจิติอล ทัง้เวบ็ไซด ์
โซเชยีลมเีดยี Mobile VDO Location Based Marketing 
 3.  เครื่องมอืการขายหน้ารา้น Point of Sales POS เน้นการจดัหน้ารา้น VMD การทาํ5 
Sense Marketing ผา่นประสาทสมัผสัทัง้หา้ ตาด ูหฟู ัง กลิน่คลอ้ยตาม ชมิ 
 4.  Commerce E Commerce M Commerce Social Commerce ผา่นหน้ารา้นตวัเอง
Web Store หรอืไปผา่นตลาด Market Placeเชน่ Lazada Zalora Talad weloveshopping 
 การตลาดยุค 4.0 เน้น Integration ทุกเครื่องมอืการตลาด เน้นการเชื่อมโยง การตลาด 
Online Offline เป็น Noline การเชื่อมโยงการขายหน้ารา้นกบัออน์ไลน์ ตอ้งมกีารบรหิารจดัการ
ขอ้มลูลูกคา้ในระบบ Marketing System ทีท่าํเป็นอตัโนมตั ิMarketing Automation เขยีน Flow ไว้
เช่นถา้ลูกคา้เขา้มา กรอกรายชื่อในเวบ็หรอื Facebook จะไดร้บั คปูอง มกีารสื่อสาร สง่ SMS เมล ์
line หากลกูคา้ใหนํ้าคปูองไปใชท้ีห่น้ารา้นจรงิและเสมอืนใชแ้ลว้มคีาํขอบคุณ มกีารตดิตามผลการใช ้
รวมถงึการซื้อสนิคา้ที่มกีารเชื่อมโยงกนั Related Items ทัง้หมดขอ้มูลที่เกบ็ไวใ้นฐานขอ้มูล
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การตลาดภายใน และนําไปรวมกนักบัฐานขอ้มูลภายนอก เพื่อใหม้ขีอ้มลูลูกคา้ทุกมติ ิซึง่จะโยงไป
ถงึการสรา้ง CRM หรอื Relationship Marketing และการใหบ้รกิารของลกูคา้ 
 
 ลกัษณะของ Marketing 4.0 กบัประเทศไทย 
 ขอ้มลูจากสมาคมการตลาดแหง่ประเทศไทย กล่าวว่า Marketing 4.0 เป็นกระแสหรอืเท
รนด์ที่โลกเปลี่ยนแปลง ภาคธุรกิจก็ต้องพร้อมที่จะปรบัตัวให้ฉับไวทนัเหตุการณ์ โดยสมาคม
การตลาดฯ มีวิสยัทัศน์ในการร่วมเป็นส่วนสําคัญในการพฒันาผู้ประกอบการไทยให้ก้าวไกล
ทดัเทยีมนานาชาติ โดยประเทศไทยได้เริม่ก้าวเขา้สู่ยุค ไทยแลนด์ 4.0 มวีสิยัทศัน์ในการพฒันา
เศรษฐกจิชาตดิว้ย “Value–Based Economy” หรอื “เศรษฐกจิทีข่บัเคลื่อนดว้ยนวตักรรมและ
ความคดิสรา้งสรรค”์ 
 เมื่อกล่าวถงึการกา้วสู่ยุคแห่งนวตักรรม ยุค 4.0 ซึง่คอืยุค Marketing Evolution for 
People หรอืทีเ่รยีกว่า ยุคแห่งววิฒัน์การตลาดเพื่อปวงชน เป็นยุคของการเปลีย่นแปลงกระบวน
ทศัน์ทางการตลาดอย่างที่ไม่เคยมมีาก่อน และผู้บรโิภคมบีทบาทสําคญัยิง่กว่ายุคใดๆที่ผ่านมา 
(กรงุเทพธุรกจิ. 2559: ออนไลน์) มลีกัษณะ ดงัน้ี 
 1. ด้านผู้บริโภค คอืการนําเทคโนโลยใีหม่ๆ โดยเฉพาะสมารท์โฟนและโซเชยีลเน็ตเวริค์ 
ได้ส่งผลให้เกิดสังคมแห่งอุปนิสัยใหม่ของผู้บริโภค ซึ่งมีนิยามเรียกว่า “โซเชียลโนมิกส์” 
(Socialnomics) คอื ประชากรโลกทีห่ลอมรวมกนัในช่องทางออนไลน์และโซเชยีลเน็ตเวริค์ต่างๆ 
โดย มร.อรีคิ โควลแมน (Erik Qualman) ผูนํ้าดา้นดจิติลัเทรนดร์ะดบัโลกไดก้ล่าวไวว้่า คนทุกคนใน
ทุกประเทศที่ใช้โซเชียลเน็ตเวิร์ค นับเป็นประชากรของ“โซเชียลโนมิกส์ เนชัน่”(Socialnomics 
Nation) ซึ่งมรีูปแบบไลฟสไตล์ และอุปนิสยัต่างจากผูบ้รโิภคที่เราเคยรูจ้กัอย่างสิน้เชงิ พวกเขา
เหล่านัน้มพีลงัในการก่อใหเ้กดิกระแสต่างๆ ทัง้ในทางบวกและทางลบ เป็นสงัคมทีเ่ชื่อมต่อคนทัง้
โลกเขา้ดว้ยกนัอย่างไรพ้รมแดน และเปิดโอกาสทางการตลาดอย่างมหาศาล ดว้ยพลงัของมวลชน
และความเรว็ของการเดนิทางของขอ้มลู 
 2.  ด้านเทคโนโลยีและข้อมูล คอื Internet of Things (IoT) เพราะในอนาคตอนัใกล ้
อุปกรณ์ทุกชิน้ในชวีติประจําวนัจะถูกเชื่อมต่อดว้ยอนิเทอรเ์น็ต เน็ตเวริค์ และระบบเซน็เซอร ์ทีจ่บั
ความเคลื่อนไหวต่างๆ จึงเกิดการเชื่อมต่อสื่อสารระหว่างเครื่องจกัร มนุษย์ และข้อมูลในเชิง
เทคโนโลยซีึ่งมผีลทางบวกกบัการเพิม่ประสทิธภิาพ และการตอบความต้องการของผูบ้รโิภค เช่น 
บา้นอจัฉรยิะ (Smart Home) เมอืงอจัฉรยิะ (Smart City) หรอืยานยนตรอ์จัฉรยิะ (Intelligent 
Transportation) ฯลฯ แต่ในอกีมุมหน่ึงขอ้มลูเหล่าน้ีคอืขอ้มลูเชงิลกึเกีย่วกบัชวีติและไลฟ์สไตลข์อง
ผูบ้รโิภคจาํนวนมหาศาล ซึง่เปรยีบเหมอืนขมุทรพัยข์องนกัการตลาด หากสามารถแปลความหมาย
และนํามาใชไ้ดอ้ย่างเหมาะสม รวมถงึเทคโนโลยทีีจ่ะทําใหเ้กดิเป็นนวตักรรมการตลาดรปูแบบใหม่
มากมาย เช่น เทคโนโลยเีสมอืนจรงิ หรอื Augmented Reality ทีเ่ป็นการผสมผสานระหว่าง
เทคโนโลย ี2D, 3D หรอืไฟลว์ดิทิศัน์ภาพเสยีงต่างๆ ทีถู่กซอ้นลงบนโลกแหง่ความเป็นจรงิ ซึง่จะ
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สามารถมองเหน็ผา่นอุปกรณ์พเิศษไมว่่าจะเป็นเวบ็แคม, กลอ้งในสมารท์โฟนและแทบเลต็ รวมถงึ
แว่นตาพเิศษ เช่น Google Glasses ซึง่จะช่วยทาํใหส้ื่อดัง้เดมินัน้เกดิความน่าสนใจขึน้อกีมาก และ
อกีเทคโนโลยทีีม่คีวามสาํคญัคอื บคีอนส ์เซน็เซอร ์(Beacons Sensor) ซึง่ช่วยสรา้ง Location 
Base Data Intelligent ทาํใหน้กัการตลาดสามารถเจาะกลุ่มเป้าหมายไดเ้ป็นรายบุคคล ณ เวลา และ
สถานที่ๆ  ตอ้งการ ในทศวรรษทีก่าํลงัจะมาถงึน้ี สิง่ทีเ่ราเคยเหน็แต่ในภาพยนตรจ์ะไมเ่ป็นเพยีงเรื่อง
ของจนิตนาการในอนาคตอกีต่อไป 
 3. ด้านการส่ือสาร เทคโนโลยจีะมบีทบาทสําคญัทีจ่ะมาพลกิรปูแบบการสื่อสารระหว่าง
แบรนดแ์ละผูบ้รโิภค ถงึแมช้่องทางการสื่อสารแบบดัง้เดมิ เช่น วทิยุ โทรทศัน์ สิง่พมิพ ์จะยงัคงอยู ่
แต่เทคโนโลยใีหม่ๆ จะมบีทบาทมากขึน้ เทรนดข์องช่องทางหลกัในการเขา้ถงึผูบ้รโิภคคอื Mobile 
Devices และ “โซเชยีล มเีดยี” เป็นการสื่อสารแบบเรยีลไทม ์เป็นหลกั ดงันัน้รปูแบบจะเปลีย่นไป
จากแคมเปญทีถู่กสรา้งสรรคโ์ดยนักการตลาดลว้นๆ มาเป็นการสื่อสารทีเ่ป็น Consumer Curated 
Content เป็นหลกั เหมอืนกระแสคลื่นขอ้มลูทีถู่กสรา้งสรรคโ์ดยผูบ้รโิภค กระแสเหล่าน้ีเกดิขึน้อยา่ง
รวดเรว็ มอีมิแพคแรงและเป็นวงกวา้ง แต่จะถูกพดัจางหายไปในเวลาอนัรวดเรว็ นักการตลาดจงึ
ตอ้งปรบัรปูแบบใหส้อดคลอ้ง นําสถานการณ์อยูเ่สมอ 
สําหรบัทุกๆ ธุรกจิการสร้างแบรนด์ที่โดดเด่นและแตกต่างเป็นจุดเริม่ต้นของการสร้างรากฐานที่
มัน่คงแต่ผูป้ระกอบการตอ้งต่อยอดความสาํเรจ็ดว้ยรปูแบบการตลาดทีต่อบโจทยโ์ดนใจผูบ้รโิภคยุค
ใหมใ่หไ้ด ้ยุค “Marketing Evolution for People” น้ีนบัเป็นยุคแหง่โอกาส เพราะเทคโนโลยชี่วยให้
เราสามารถเขา้ถงึกลุ่มผูบ้รโิภคหลายสบิลา้นคนไดพ้รอ้มๆ กนั และช่วยใหเ้ราสามารถปรบัแคมเปญ
การตลาดของเราใหต้อบโจทยต์รงใจกลุ่มเป้าหมายไดเ้ป็นรายบุคคล 
 ดงันัน้ กุญแจสู่ความสําเรจ็ของการตลาดแห่งอนาคต คอื การนําเทคโนโลยแีละข้อมูล
มหาศาลเหล่าน้ี มาแปรเปลีย่นเป็น Consumer Lifestyle & Journey Intelligent เพื่อเป็นขอ้มลูใน
การสร้างความสัมพันธ์กับผู้บริโภคในระดับบุคคล ผ่านรูปแบบของการทําตลาดแบบ Mass 
Customization Marketing เป็นการใชป้ระโยชน์จากนวตักรรมใหม่ๆ เพื่อทําการตลาดใหม้ี
ประสทิธภิาพสงูสดุ 
 
 การเปล่ียนแปลงแนวทางธรุกิจในยคุการตลาด 4.0 
 Forget-the-line โลกการตลาดปกต ิและโลกการตลาดผสานกนัอยูโ่ดยตลอด เช่นเดยีวกบั 
Line ไม่ยดึตดิกบัเรื่องการส่งขอ้ความผ่านสื่อดจิทิลั และมบีรกิารใหม่ๆ เช่น Line Man ทีใ่หม้ี
จกัรยานยนต์ส่งสนิคา้อาหารดว้ย หรอื Amazon.com ทีไ่มย่ดึตดิกบัรา้นออนไลน์ และเริม่เปิดรา้น
สะดวกซือ้ Amazon Go ขึน้ตามทอ้งถนนในสหรฐัฯ ในปีน้ี 
 Fandom การตลาดยุค 4.0 มุง่พฒันาการตลาดเพื่อสรา้ง “แฟนคลบั” มากกว่า เพราะการ
สรา้งลูกคา้กจ็ะไดเ้พยีงการซื้อและซื้อซํ้า แต่หากเป็นการสรา้งแฟนคลบันัน้จะไดท้ัง้การซื้อ ซื้อซํ้า 
บอกต่อและการรว่ม “ปกป้อง” แบรนด ์ตวัอยา่งรา้นอาหารชื่อดงั Bar-B-Q Plaza ทีส่รา้งแฟนคลบั
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เจา้บารบ์กีอนเป็นตวัอย่าง จะเหน็ว่าเมื่อเกดิปญัหาครัง้ใดกจ็ะมแีฟนคลบัของเจา้“กอ้น” ไปคอย
ปกป้องใหก้าํลงัใจ แถมแกต้วัแทนอยูเ่สมอ 
 แนวคดิการตลาดสรา้งกลุ่มแฟน หรอื Fandom น้ีจงึสรา้งความสาํเรจ็ทีย่ ัง่ยนืกวา่การเน้นที่
ลกูคา้ 
 Fragmented Marketing ในอดตีจะสามารถแบ่งลูกคา้กลุ่มเป้าหมายตามลกัษณะและ
พฤตกิรรมไดอ้ยา่งชดัเจนเป็นกลุ่มๆ หรอืทีเ่ราเรยีกว่า “Segments” ในปจัจุบนัเมื่อคนเขา้ถงึขอ้มลู
หลากหลายตลอดเวลา นัง่ในรถกเ็ล่น Facebook อ่าน Twitter ถงึทีท่าํงานกอ็่าน Website และหยบิ
หนังสอืพมิพม์าอ่านระหว่างจบิกาแฟ เมื่อกลบัถงึบา้นกด็ูโทรทศัน์ปกต ิสลบักบั Line TV ทําใหไ้ม่
สามารถแบ่งลูกคา้เป็นกลุ่มใหญ่ๆ ไดด้งัก่อนอกีต่อไป ดงันัน้ตลาดจะมคีวามต้องการทีห่ลากหลาย
เป็นกลุ่มย่อยยบิมากขึน้ หรอื ทีเ่รยีกว่า “Fragments” ดงัเช่น ในสมยัก่อนนิตยสารเพื่อลูกน้อยเคย
เป็นสือ่ทีคุ่ณแมทุ่กท่านตอ้งม ีวนัน้ีกลบัไปรวมตวัพดูคุยกนัเองที ่Fanpage ทีร่วมตวัคุณแมท่ีลู่กเกดิ
เดอืนปีเดยีวกนั เช่น ลูกลงิเดอืนมกรา ลูกลงิเดอืนกุมภา ฯลฯ เพื่อจะไดคุ้ยแลกเปลี่ยนตามประสา
คนมลีกูอายเุทา่กนั 
 
 แนวทางการเปล่ียนแปลงของส่ือในยคุการตลาด 4.0 
 Mobile wallet ปจัจุลบนัสมารท์โฟนเป็นสิง่ทีส่าํคญัมาก ทัง้ในการสือ่การ ท่องโซเชยีล เล่ม
เกมส ์ดงันัน้แบนดต่์างๆ ตอ้งมกีารปรบัเปลีย่นหน้าเวบไซตเ์พื่อใหร้องรบักบัสมารท์โฟนทุกรุน่ และ
ในขณะเดียวกนัยงัสามารถชําระค่าสินค้าหรือค่าบริการต่างๆ ผ่านมือถือได้แพร่หลายมากขึ้น 
เน่ืองจากสะดวก รวดเรว็ และตอบโจทยก์ารชวีติในปจัจุบนั 
 Inside to Social media การเจาะลกึพฤตกิรรมผูบ้รโิภคบนโลกโซเชยีล ทุกแบรนดส์นิคา้
ไม่ควรมองขา้ม เพื่อนํามาวเิคราะห์และนําไปเป็นโอกาสในการทําการตลาดหรอืโฆษณารูปแบบ
ใหม่ๆ  โดยนําเสนอคอนเทนทใ์หม้คีวามสรา้งสรรคแ์ละตอบโจทยผ์ูบ้รโิภค 
 Influencer marketing การตลาดทีใ่ชผู้ม้อีทิธพิลบนโลกออนไลน์ในการนําเสนอสนิคา้อาจ
มกีระแสทีล่ดลง แต่กย็งัเป็นอกีชอ่งทางทีน่่าสนใจ แต่ตอ้งนําการตลาดดา้นอื่นๆ มาเสรมิดว้ย 
 Native advertising การโฆษณาทีท่าํใหผู้บ้รโิภคไมค่ดิว่าเป็นการโฆษณา ซึง่กค็ลา้ยๆ กบั
การ Tie-in สนิคา้ตามภาพยนตรห์รอืละคร 
 E-commerce หรอืการซือ้ขายของผ่านทางช่องทางอนิเตอรเ์น็ต ทําใหเ้ป็นกระแสทีนิ่ยม
กนัมากขึน้ แต่ชอ่งทางการชาํระคา่สนิคา้ยงัไมน่่าเชื่อถอืมากนกั 
 Content strategy เน้ือหาของแบรนดห์รอืสนิคา้ยงัคงเป็นหวัใจของการตลาด กลยุทธก์าร
ใชเ้น้ือหาสือ่สารกบัผูบ้รโิภคจงึเป็นปจัจยัทีส่าํคญัทีส่ง่ผลต่อความสาํเรจ็ของแบนด ์
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 ธรุกิจท่ีปรบัเข้าสู่การตลาด 4.0 
 Healthcare การดแูลสุขภาพ โรงพยาบาล การเพิม่นวตักรรมทางการแพทย ์การจดัการ
ผูป้่วยขา้มประเทศ การอํานวยความสะดวกต่างๆ จะช่วยเพิม่มูลค่าให้กบัสนิค้าได้ เช่นเดยีวกบั
บรกิารอยา่ง การสปา หรอื การนวดแผนโบราณ กจ็ดัอยูใ่นกลุ่มน้ีดว้ย ขึน้อยู่กบัความคดิสรา้งสรรค์
แลว้วา่จะเพิม่มลูคา่ใหส้นิคา้ 
 Automotive & Auto Parts อุตสาหกรรมยานยนต ์และชิน้สว่นรถยนต ์บรษิทัรถยนตไ์ดม้ี
การยา้ยฐานการผลติออกไปบา้ง แต่ความพรอ้มของไทยในการผลติรถยนต์และชิน้สว่นรถยนต์กย็งั
มสีงู ถา้เทยีบกบัในภูมภิาค แต่สิง่ทีต่อ้งทาํกค็อื การลงทุนเปลีย่นจากการผลติรถยนต์ธรรมดา ไปสู่
รถยนตไ์ฮบรดิ และรถยนตไ์ฟฟ้าในทีส่ดุ รวมไปถงึการพฒันาบุคลากรใหผ้ลติสนิคา้ทีม่นีวตักรรมได้
มาตรฐานสากล 
 Transportation & Logistics การเดนิทาง และการขนสง่สนิคา้ เมื่อเปิดอาเซยีนมากขึน้ 
ประเทศไทยได้เปรยีบในเรื่องทําเล เช่น การขนส่งสนิค้าในแถบชายแดน รวมไปถึงการขนส่งใน
ภูมภิาคตัง้แต่จีนลงไปถึงมาเลเซีย ในอนาคตหากการลงทุนโครงสร้างพื้นฐานอย่าง รถไฟรางคู ่
รถไฟความเรว็สงูเสรจ็สมบูรณ์ หากมกีารรว่มกนัระหว่างแบรนดม์ากขึน้ (Collaboration) ในอนาคต
ระบบการขนสง่ทัง้ทา่เรอื สนามบนิ รถไฟ รถบรรทุก รถตู ้จะสามารถลงิคเ์ชื่อมกนัไดเ้นียนยิง่ขึน้ 
 4.E-commerce ชอ้ปป้ิงออนไลน์ เมื่อการเขา้ถงึสมารท์โฟนและการเขา้ถงึอนิเตอรเ์น็ต
เพิม่มากขึน้ E-Commerce เป็นธุรกจิทีไ่ดร้บัผลกระทบเตม็ๆ ไม่ว่าจะเป็นแอพพลเิคชัน่ เวบ็ไซต ์
โซเชยีลมเีดยี มูลค่าการซื้อขายออนไลน์ที่วดัได้เพิม่ขึน้อย่างต่อเน่ือง ปจัจยัที่มาเกื้อหนุนนัน้กม็า
จากการขนสง่สนิคา้ และระบบการชาํระเงนิ ทีไ่มจ่าํเป็นตอ้งมบีตัรเครดติกส็ามารถชาํระเงนิออนไลน์
ได ้ 
 Food Processing การแปรรปูอาหาร Thai Food เป็นจุดแขง็ของประเทศไทยมาเสมอ แต่
ตลาดทีส่าํคญัไมแ่พข้องสดกค็อืของแปรรปู ซึง่ปจัจุบนัมเีทคโนโลยมีากมายในการถนอมอาหาร ผกั 
ผลไม ้แต่หากจะพฒันาไปมากกว่านัน้ จําเป็นจะต้องลงทุนในการวจิยัและพฒันามากขึน้ เพื่อเพิม่
มลูคา่ใหส้นิคา้ เชน่ อาหารสดทีส่ามารถเกบ็ไดน้านขึน้และรกัษาคุณคา่ไวไ้ด ้
 
 สรปุความสมัพนัธส่์วนประสมการตลาดบริการและการส่ือสารการตลาด 4.0 
 ดา้นผลติภณัฑ์ หมายถงึ สนิค้าที่จดัจําหน่ายในรา้นไม่เพยีงนําเสนอแค่คุณสมบตัพิเิศษ
ของสินค้เท่านัน้ ยงัมีนวตักรรใหม่สําหรบันักกอล์ฟ ในการเลือกไม้กอล์ฟโดยการทดลองตีและ
ระยะทางทีล่กูสิน้สดุจะปรากฏขึน้ทีห่น้าจอเพือ่ใหล้กูคา้ไดท้ราบ ถอืวา่เป็นสิง่ทีน่่าตื่นตาตื่นใจสาํหรบั
ผูท้ีไ่ดท้ดลองและยงัเป็นจุดแขง็สาํหรบัแบรนดไ์ดอ้กีดว้ย 
 ด้านราคา หมายถึง ระดบัราคาของสินค้าขึ้นอยู่กบัความพงึพอใจของผู้บรโิภค แต่ใน
ปจัจุบนันัน้ ราคาไมเ่พยีงนําเสนอทีห่น้ารา้นเทา่นัน้ ยงัมรีาคาสาํหรบัราคาหน้า Website ดว้ย 
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 ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย หมายถงึ ชอ่งทางในการบรกิารและจาํหน่ายสนิคา้ ซึง่เป็นจุดทีท่าํ
ให้ผู้บรโิภคได้พบเหน็ ทดลองสนิค้า แต่หากยงัไม่ตดัสนิใจซื้อ สามารถเขา้ไปในช่องทางการจดั
จําหน่ายแบบ Online โดยสามารถเลอืกสนิค้า ขนาด และส ีที่ต้องการและสัง่ซื้อผ่านทางหน้า 
Website หรอื Application ต่างๆ ไดส้ะดวกสบายมากขึน้ รวมถงึสนิคา้สะดวกซือ้ เช่น บิก๊ซ ีวตัสนั 
หรอืสนิคา้แบรนดเ์นม กม็ชี่องทางการขายแบบ Online เช่นกนั และตอ้งมกีารพฒันาอย่างต่อเน่ือง
เพือ่ใหส้ามารถเขา้ถงึไดง้า่ย สะดวกสบาย เพือ่ตอบโจทยไ์ลฟ์สไตลข์องลกูคา้ทีเ่ปลีย่นไป 
 ด้านการส่งเสรมิการตลาด หมายถึง รายการส่งเสริมการขาย การจดัรายการลดราคา 
ช่องทางในการประชาสมัพนัธ์ ซึ่งจะกระตุ้นการซื้อจากลูกคา้ที่อยู่หน้ารา้นเพยีงอย่างเดยีวเท่านัน้ 
แต่ยงัมลีูกคา้อกีกลุ่มทีท่าํการชอ้ปป้ิงสนิคา้อยู ่แต่เป็นทาง Online ซึง่ลูกคา้กลุ่มน้ีจะทาํการเขา้ไปดู
สนิคา้ทีส่นใจเท่านัน้ และหากมโีปรโมชัน่ผา่นทาง Online ราคาสมาชกิ หรอื Hot Deal กจ็ะกระตุน้
ลูกคา้กลุ่มน้ีไดเ้ป็นอยา่งด ีอกีทัง้การกด Like & Share ยงัเป็นกลยุทธท์ีใ่ชร้ว่มกนัระหว่าง Online 
และ Offline ทีไ่ดร้บัการตอบรบัทีด่ ี
 ดา้นบุคคล หมายถงึ พนักงานทีใ่หบ้รกิารทีเ่พยีงพอ ความมมีติรไมตร ีใจรกับรกิาร การ
ยิม้แยม้ พดูจาฉะฉานฟงัชดั รวมถงึการมคีวามรูเ้ป็นอยา่งดใีนการใหค้าํแนะนํา 
 ด้านกระบวนการ หมายถึง การวางระบบในการบริการ ได้แก่ การชําระเงนิ ช่องทาง
ใหบ้รกิาร และยงัรวมไปถงึการเก็บฐานขอ้มูลลูกคา้ เช่น บรษิทัทวัร์ไดท้ําการเตอืนโปรโมชัน่การ
ท่องเที่ยวสําหรบัลูกค้าที่เคยเดินทางเส้นทางน้ี หรือเส้นทางใกล้เคียงพร้อมทัง้แนะนําสถานที่
ทอ่งเทีย่ว การเดนิทาง รา้นอาหาร อตัราแลกเปลีย่น เป็นตน้ 
 ด้านสิง่อํานวยความสะดวกภายในร้าน หมายถึง การออกแบบร้าน รูปแบบการจดัวาง
สนิคา้ และจาํนวนหอ้งลองสนิคา้ทีเ่พยีงพอต่อความตอ้งการของลกูคา้ 
 
4. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัรปูแบบการดาํเนินชีวิต 
 ความหมายของรปูแบบการดาํเนินชีวิต 
 เอนเจอร ์และคณะ (Engel; et al. 1995) กล่าวว่า คอืวถิทีีค่นมชีวีติอยู ่(How One Lives) 
ซึง่หมายถงึ รปูแบบซึง่คนเราใชช้วีติใชเ้วลาและใชจ้า่ยเงนิ 
 แอเรยีน คาเรน และซูซาน (Allen, Karen; & Susan. 1992) กล่าวว่า รปูแบบการดาํเนิน
ชวีติของคนเรามคีวามหลากหลายวถิทีาง ทัง้น้ีขึน้อยู่กบัประสบการณ์ในอดตีลกัษณะเฉพาะตวัของ
แต่ละคน และสถานการณ์แวดลอ้มทีแ่ตกต่างกนั หรอือาจกล่าวไดว้่า รปูแบบการดําเนินชวีติของ
ผูบ้รโิภคเป็นผลลพัธ์ทีเ่กดิจากกลไกการผสมผสานของลกัษณะเฉพาะตวัและประสบการณ์ในอดตี
ของผู้บรโิภคแต่ละรายมาปฏิสมัพนัธ์กบัสภาวะแวดล้อมทางสงัคม ซึ่งส่งผลสู่วิถีการปฏิบตัิหรอื
พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในแต่ละชว่งของวงจรชวีติในทีส่ดุ 
 อดุลย ์ จาตุรงคกุล (2543: 261) อธบิายถงึลกัษณะทางจตินิสยั Psychographics ว่าเป็น
เทคนิคที่นักวจิยัผูบ้รโิภคใชเ้พื่อวดัรูปแบบการดําเนินชวีติ ซึ่งเป็นวธิวีดัเชงิปรมิาณ (Quantitive) 
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นํามาใชเ้พื่อประเมนิแบบการดาํเนินชวีติของผูบ้รโิภคดว้ยการวเิคราะห ์กจิกรรม (Activities: A) ความ
สนใจ (Interests: I) และความคดิเหน็ (Opinions: O) เรยีกโดยรวมว่า Activities Interest and 
Opinions) คาํทีใ่ชแ้ทนกนัคอื AIO ซึง่หมายถงึ การวดักจิกรรม (Activities) ความสนใจ (Interest) และ
ความคดิเหน็ (Opinions) โดยใหร้ายละเอยีดของ AIO ดงัน้ี 
 A  คอื กจิกรรมซึง่หมายถงึปฏกิริยิาทีแ่สดงออก เช่น ดโูทรทศัน์ จ่ายของในรา้นคา้หรอื
เล่าใหเ้พื่อนฟงัเกีย่วกบับรกิารซ่อมรถของอู่ประจาํ แมว้่าปฏกิริยิาน้ีใครๆ กเ็หน็อยูแ่ต่ไมส่ามารถจะ
เดาเหตุผลของการกระทาํไดห้มดและกไ็มใ่ครจ่ะมใีครทาํการวดัเพือ่หาเหตุผลของปฏกิริยิาน้ี 
 I  คอื ความสนใจ เป็นความสนใจในเรื่องราว เหตุการณ์หรอืวตัถุโดยมรีะดบัของความ
ตื่นเตน้ทีเ่กดิขึน้เมือ่ไดต้ัง้ใจตดิต่อกนัหรอืมคีวามตัง้ใจเป็นพเิศษกบัมนั 
 O  คอื ความคดิเหน็ เป็นไปในรปูคาํพดูหรอืเขยีน “ตอบ” ทีบุ่คคลตอบต่อสถานการณ์ที่
กระตุน้เรา้ทีม่กีารถามคาํถาม ความคดิเหน็เราใชเ้พื่ออธบิายการแปลความหมาย การคาดคะเนและ
การประเมนิค่า เช่น เชื่อในสิง่ซึง่บุคคลอื่นตัง้ใจ ความเชื่อเกีย่วกบัเหตุการณ์ในอนาคต ประเมนิ
รางวลัทีจ่ะไดร้บัจากการเลอืกทางเลอืกและโทษทีจ่ะเป็นผลของการเลอืกทางเลอืก 
 จากทีก่ล่าวมาขา้งตน้เราอาจแสดงตวัอยา่ง AIO ใหเ้หน็ไดด้งัตาราง ซึง่เป็นการแสดงให้
เหน็มติิสําคญัที่ถูกนํามาใช้เพื่อวดัองค์ประกอบของ AIO ตลอดจนขอ้มูลลกัษณะทางด้าน
ประชากรศาสตร ์
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Lifestyle Dimensions 

กิจกรรม 
(Activities) 

ความสนใจ 
(Interest) 

ความคิดเหน็ 
(Opinions) 

ประชากรศาสตร ์
(Demographics) 

- การทาํงาน 
- งานอดเิรก 
- การเขา้สงัคม 
- การพกัผอ่น 
- สิง่บนัเทงิ 
- การเป็นสมาชกิ 
สโมสร 
- การเขา้กลุม่หรอื 
ชุมชน 
- การซือ้ของ 
- กฬีา 

- ครอบครวั 
- บา้น 
- งาน 
- การพกัผอ่น 
- การเขา้กลุม่หรอืชุมชน
ความบนัเทงิ 
- แฟชัน่ 
- อาหาร 
- สือ่ต่างๆ 
- ความสาํเรจ็ 

- เกีย่วกบัตนเอง 
- หวัขอ้ทางสงัคม 
- นโยบายต่างๆ 
- ธุรกจิ 
- ภาวะเศรษฐกจิ 
- การศกึษา 
- ผลติภณัฑ ์
- อนาคต 
- วฒันธรรม 

- อาย ุ
- การศกึษา 
- รายได ้
- อาชพี 
- ขนาดครอบครวั 
- ทีอ่ยูอ่าศยั 
- ภมูศิาสตร ์
- ขนาดประเทศ 

- ขัน้วงจรชวีติ 

 
ภาพประกอบ 3 การจดั AIO เพือ่การศกึษารปูแบบการดาํเนินชวีติ (AIO Categories of Life-Style  
      Studies)  
 
 ทีม่า: อดุลย ์จาตุรงคกุล.  (2543).  พฤตกิรรมผูบ้รโิภค. หน้า 261. 
 
 นกัวจิยัตลาดจะทาํการวเิคราะหแ์บบการดาํรงชวีติของผูบ้รโิภค โดยการตัง้คาํถามเพื่อให้
ผูบ้รโิภคตอบทัง้ 3 อยา่ง เรยีกวา่ “AIO Statements” ดงัน้ี 
 1.  คาํถามเกีย่วกบักจิกรรม (Activity Questions: A) จะเป็นคาํถามเพื่อใหผู้บ้รโิภคเปิด 
เผยออกมาในสิง่ทีเ่ขาทาํ สิง่ทีเ่ขาซือ้และการใชเ้วลาของเขาวา่เขามวีธิกีารใชอ้ยา่งไร 
 2.  คาํถามเกีย่วกบัความสนใจ (Interest Questions: I) จะเป็นคําถามมุง่เน้นทางดา้น
ความชอบและการจดัความสาํคญัก่อนหลงัของผูบ้รโิภค 
 3.  คาํถามเกีย่วกบัความคดิเหน็ (Opinion Questions: O) จะเป็นคาํถามเกีย่วกบัทศันะ
และความรูส้กึของผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วกบัโลก ทอ้งถิน่ ศลีธรรม เศรษฐกจิ และกจิกรรมงานสงัคมต่างๆ  
จุดมุง่หมายสาํคญัของคาํถาม AIO เพื่อตอ้งการทราบขอ้มลูจากผูบ้รโิภคว่า ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็
อยา่งไรต่อผลติภณัฑ ์ และผลติภณัฑม์สี่วนสมัพนัธเ์กีย่วขอ้งกบัผูบ้รโิภคอยา่งไร เพื่อนกัวจิยัจะได้
นําขอ้มลูมาใชใ้นการพฒันาผลติภณัฑ ์หรอือาจนํามาใชป้รบัปรุงเปลีย่นแปลง ผลติภณัฑใ์หม ่ หรอื
ปรบัเปลีย่นขอ้มลูขา่วสารบางอยา่ง เพือ่ใหส้อดคลอ้งตรงตามความตอ้งการตามแบบการดาํเนินชวีติ
ของผูบ้รโิภค หรอือาจนํามาใชเ้พื่อสรา้งสรรค ์ “ขอ้เสนอขายเอก” หรอื “จุดขาย” (Unique selling 
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proposition: USP) เพื่อการโฆษณากไ็ด ้ นอกจากนัน้ขอ้มลูทีไ่ดจ้าก คําถาม AIO อาจนํามาใช้
กําหนดลกัษณะ (Profiles) เพื่อแบ่งสว่นตลาดของผูบ้รโิภคแยกกลุ่ม ผูบ้รโิภคออกเป็นกลุ่มๆ โดย
ถอืรูปแบบการดําเนินชวีติเป็นเกณฑใ์นการแบ่งเพื่อจดัทําการโฆษณา สรา้งแนวความคดิหลกั 
เพือ่ใหส้อดคลอ้งกบัผูบ้รโิภคแต่ละกลุ่มตามลกัษณะทีแ่ตกต่างกนัอกีดว้ย 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2541: 135) กล่าวว่า รูปแบบการดําเนินชวีติ (Lifestyles) หมายถงึ 
รูปแบบของการดํารงชวีติในโลกมนุษย ์โดยแสดงออกในรูปแบบของ (1) กจิกรรม (Activities) (2) 
ความสนใจ (Interests) (3) ความคดิเหน็ (Opinions) ซึง่รปูแบบการดาํเนินชวีติขึน้กบัวฒันธรรม ชัน้
ของสงัคมและกลุ่มอาชพีของแต่ละบุคคล นักการตลาดเชื่อว่า การเลอืกผลติภณัฑ์ของบุคคลนัน้
ขึ้นอยู่กบัค่านิยมและรูปแบบการดําเนินชีวิต ตวัอย่าง รูปแบบการดํารงชีวิตที่เกี่ยวข้องกบัการ
บรโิภคสนิคา้ สาํหรบัผูท้ีช่อบเทีย่วกลางคนืหรอืผูท้ีช่อบอยูบ่า้นจะแตกต่างกนั 
 ตวัอย่างแบบของการใชช้วีติของคนในยุคปจัจุบนั ดงัน้ี (อดุลย ์จาตุรงคกุล. 2543: 255-
257) 
 1. บทบาททางสงัคม (Social Roles) โครงสรา้งของความสมัพนัธ์ของบทบาทภายใน
ครอบครวัของไทยเปลีย่นไปจากเดมิมาก แต่เดมิสตรอียูก่บับา้นและทาํหน้าทีต่ดัสนิใจกนัเรื่องต่างๆ 
ภายในบ้านของตน สามมีกัจะทําหน้าที่ในการตดัสนิใจซื้อและซื้อของมาให ้ในปจัจุบนัสตรไีด้รบั
การศกึษาสงูขึน้ ออกไปทํางานนอกบา้น จงึทําใหส้ตรมีบีทบาทสาํคญัในการซือ้ และมอีํานาจซือ้ใน
อตัราส่วนสูงทีเดียวในตลาด ซึ่งก็เป็นการเปลี่ยนแปลงครัง้ใหญ่แก่รูปแบบของการใช้ชีวิตของ
ครอบครวัคนไทย ในปจัจุบนัน้ีสมาชกิแต่ละคนในครอบครวัต่างมบีทบาทและอทิธิพลต่อการซื้อ
สิง่ของให้กบัครอบครวัมากทเีดียว เมื่อมกีารตดัสนิใจเลือกตรายี่ห้อของสนิค้าใหม่ๆ ก็มกัมกีาร
รว่มกนัตดัสนิใจ 
 2. เวลาสาํหรบัการพกัผอ่น (Leisure Time) ในปจัจุบนัเราทาํงานน้อยลงเหลอืสปัดาหล์ะ 
5 วนั ดงันัน้ “ปรชัญาของการใชเ้วลาพกัผ่อน” จงึมบีทบาทเป็นส่วนหน่ึงของการใชช้วีติ เราเหน็ได้
ว่าทุกวนัน้ีคนไทยตื่นตวัในเรื่องกจิกรรมและกฬีา เพื่อการพกัผ่อนมากขึน้ เช่น ไปเที่ยวชายทะเล 
สนใจศลิปกรรม สนใจดนตร ีสนใจเกีย่วกบัดอกไม ้การแสดง มหรสพ การออกไปรบัประทานอาหาร
นอกบา้น เป็นต้น การเพิม่เวลาพกัผ่อนจะนําไปสู่แบบของการใชช้วีติที่แตกต่างไปจากเดมิ ตัง้แต่
การดาํรงชพีในครอบครวัไปจนถงึการแต่งงาน การใชเ้ครือ่งทุน่แรง เป็นตน้ 
 3. ชว่งเวลาของชวีติ (Place of Living) ในขณะน้ีมกีารเรง่ชว่งเวลาของชวีติมากขึน้ บุคคล
จะไม่ใคร่เต็มใจที่จะรอเวลาทีต่อบสนองความต้องการสําหรบัสนิคา้หรอืบรกิารต่างๆ แมว้่าจะไม่มี
เงนิพอทีจ่ะซือ้กต็าม แนวโน้มทางสงัคมและจติวทิยาดงักล่าวน้ี จะเพิม่ความสาํคญัในการใหส้นิเชื่อ
ในการขายของนักการตลาด ตลอดจนถึงบรกิารขายผ่อนส่งของบรษิทัต่างๆ และสถาบนัการเงนิ 
นอกจากน้ียงัทําใหบ้รษิทัต่างๆ ต้องมเีครื่องอํานวยความสะดวกต่างๆ ในรูปเครื่องจกัรและระบบ
อัตโนมัติ มีเครื่องสําหรับขายสินค้าตลอดจนเครื่องยนต์กลไกในการบรรจุสินค้า ผลิตสินค้า 
ประทบัตราสนิคา้ไว ้เพือ่ใหท้นักบัความตอ้งการของผูบ้รโิภค ราคากอ็าจจะตํ่าลงแต่บรกิารดขีึน้ 
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 นอกจากเรื่องที่กล่าวมาน้ี แบบของการใชช้วีติของผูบ้รโิภคยงัเกี่ยวขอ้งกบัต้นทุน ในแง่
ของเวลาและความพยายามทีล่งไปในการจ่ายของการบรโิภคและการใชข้องผูซ้ื้อดว้ย ปจัจุบนัการ
ซือ้แต่ละครัง้สะดวกรวดเรว็กว่าแต่ก่อนมาก เน่ืองจากมกีารเพิม่ความสาํคญัของการปฏบิตักิารทาง
การตลาดมากขึน้ เชน่ การใชต้รายีห่อ้และหบีหอ่ทีเ่ดน่ดงึดดูใจ การโฆษณาและการสง่เสรมิการขาย
ที่เร้าใจ ทุกสิง่ทุกอย่างที่ผลิตออกขายนัน้ นักการตลาดพยายามพฒันาผลิตภณัฑ์ให้ “ใช้ได้โดย
ฉับพลนั” (Instant-use) เราจะเห็นได้จากผลิตภณัฑ์ นม น้ําส้ม กาแฟ โจ๊ก ข้าวต้ม น้ําปลา ผง
เครื่องแกงสาํเรจ็รูป เป็นตน้ ทัง้น้ีเพื่อใหเ้กดิความพอใจแก่ผูบ้รโิภคในการอํานวยสะดวกและความ
งา่ยแก่การบรโิภคผลติภณัฑ ์เพือ่ใหเ้หมาะสมกบัการเปลีย่นแปลงของแบบการใชช้วีติ 
 4. การเคลื่อนทีท่างสงัคม (Social Mobility) การเคลื่อนทีท่างสงัคมเป็นลกัษณะทีส่าํคญั
อย่างหน่ึงของการใชช้วีติของผูบ้รโิภค ซึ่งหมายถงึสิง่ต่างๆ เช่น การเปลี่ยนแปลงงาน รายไดเ้พิม่ 
และการแยกจากบุคคลยคุก่อนหน้าตน เป็นตน้ การศกึษาทีเ่พิม่ขึน้ไดย้กระดบัรสนิยมและกลายเป็น
ส่วนสําคญัในการเพิ่มการเคลื่อนที่ทางสงัคม นอกจากนัน้การศึกษาได้ทําให้งานเกี่ยวกับการ
เคลื่อนยา้ยภายในชัน้ของสงัคมงา่ยขึน้ และเป็นต้นเหตุใหบุ้คคลหวงัทีจ่ะหารายไดสู้งขึน้ในอนาคต 
ปรากฏว่าในปจัจุบนัน้ีนิสยัของการใชจ้่ายและแบบแผนของครอบครวัไดเ้ปลีย่นแปลงไป โดยขึน้อยู่
กบัความปรารถนาและความคาดหมายมากกวา่ทีจ่ะขึน้อยูก่บัรายไดป้จัจุบนั เราจะเหน็ไดว้่ามกีารใช้
สนิเชื่อมากขึน้และการเคลื่อนทีก่เ็พิม่มากขึน้ ชนชัน้กลางมมีากขึน้ การเคลื่อนทีท่างภูมศิาสตรก์ม็ี
มากขึน้ ดว้ยบุคคลยา้ยออกจากทอ้งถิน่เขา้ไปอยูใ่นเมอืงใหญ่โดยเฉพาะกรงุเทพมหานคร 
 แบบของการใชช้วีติของแต่ละคน นําไปสูก่ารแสดงออกของสถานการณ์ ประสบการณ์ชวีติ 
ค่านิยม ทศันคติและความคาดหมาย แบบของการใชช้วีติได้รบัอทิธพิลจากปจัจยัต่างๆ มากมาย 
บุคคลและครอบครวัต่างกม็แีบบของการใชช้วีติ แบบของการใชช้วีติของครอบครวัถูกกําหนด (สว่น
หน่ึง) โดยแบบของการใชช้วีติของตวับุคคล และในทาํนองกลบักนัแบบของการใชช้วีติของตวับุคคล
กจ็ะถูกกาํหนด (สว่นหน่ึง) โดยครอบครวั 
 จากทฤษฎีรูปแบบการดําเนินชีวิต จึงสรุปได้ว่าการวิเคราะห์ผู้บริโภค ด้านกิจกรรม 
(Activities: A) ประกอบดว้ย การทาํงาน การท่องเทีย่ว และกฬีา ดา้นความสนใจ (Interests: I) 
ประกอบดว้ย แฟชัน่ เขา้กลุ่มสงัคม และโซเซยีลโนมกิส ์และดา้นความคดิเหน็ (Opinions: O) 
ประกอบดว้ย เกี่ยวกบัตนเอง และภาวะเศรษฐกจิ เรยีกโดยรวมว่า Activities Interest and 
Opinions) เพื่อใหท้ราบว่ามผีลต่อความพงึพอใจและพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 
4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานครอยา่งไร 
 การกา้วสูยุ่คแหง่นวตักรรม ยุค 4.0 ซึง่คอืยุค Marketing Evolution for People หรอืที่
เรยีกวา่ ยคุแหง่ววิฒัน์การตลาดเพื่อปวงชน เป็นยุคของการเปลีย่นแปลงทางการตลาดและผูบ้รโิภค
มบีทบาทสาํคญัยิง่กว่ายุคใดๆ ทีผ่า่นมา (กรุงเทพธุรกจิ. 2559: ออนไลน์) ผูว้จิยัจงึตอ้งการศกึษา
รูปแบบการดําเนินชีวิตที่เกี่ยวกับไลฟ์สไตล์และแนวโน้มการเปลี่ยนแปลงของผู้บริโภคในยุค
การตลาด 4.0 ดงัน้ี 
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 ดา้นกจิกรรม รปูแบบการดาํเนินชวีติของผูบ้รโิภคเปลีย่นไป โดยมเีทคโนโลยเีขา้มามสีว่น
เกี่ยวขอ้งแทบจะทุกขัน้ตอนของชวีติ เช่น การวิง่ออกกําลงักาย จากพฤติกรรมเดมิคอืการวิง่นับ
จํานวนกโิล พฒันามาเป็นการวิง่โดยใส่หูฟงัเพื่อฟงัเพลงและจบัเวลาการวิง่ในแต่ละรอบ พฒันา
ต่อมาเป็นการเชื่อมต่อมอืถอืกบั Smart watch เพือ่วดัจาํนวนกา้ววิง่ วดัคลื่นความถีห่วัใจ วดัจาํนวน
แคลอรีท่ีเ่ผาผลาญ ซึง่ผูบ้รโิภคตอบรบัเทคโนโลยใีหม่ๆ  ทีเ่ขา้มาเตมิเตม็และสอดคลอ้งกบักจิกรรมที่
ใชใ้นชวีติประจาํวนัของตนเอง โดยจะเลอืกเฉพาะสิง่ทีค่ดิวา่ตรงกบัความตอ้งการของตนเองเทา่นัน้ 
 ดา้นความสนใจ การนําเทคโนโลยใีหม่ๆ  โดยเฉพาะสมารท์โฟนและโซเชยีลเน็ตเวริค์ เขา้
มามสี่วนร่วมในการคน้หาสิง่ทีต่อ้งการ โดยส่งผลใหเ้กดิสงัคมใหมข่องกลุ่มคนทีใ่ชโ้ซเซยีลเน็ตเวริค์
ทีม่คีวามสนใจในสิง่เดยีวกนั เพื่อใหไ้ดแ้ลกเปลีย่น สื่อสาร รวมไปถงึการสรา้งพลงัในการก่อใหเ้กดิ
กระแสต่างๆ ทัง้ในทางบวกและทางลบ ซึ่งเป็นสงัคมที่เชื่อมต่อคนทัง้โลกเข้าด้วยกันอย่างไร้
พรมแดน ซึง่กลุ่มคนทีใ่ชโ้ซเชยีลเน็ตเวริค์นัน้อาจเป็นกลุ่มคนทีไ่ม่จําเป็นตอ้งออกไปพบปะสงัสรรค ์
แต่กลุ่มคนเหล่าน้ีกม็สีงัคมไดเ้ชน่กนั 
 ดา้นความคดิเหน็ โซเชยีลเน็ตเวริค์นอกจากจะใชใ้นการหาขอ้มูล หาความรู ้และยงัเปิด
พืน้ทีส่ําหรบักลุ่มคนทีต่้องการบอกต่อถงึสิง่ที่เคยพบเจอ แชรป์ระสบการณ์ทัง้ทีด่แีละไม่ดใีน Blog 
หรอื Pantip เพื่อใหไ้ดแ้สดงความคดิเหน็ส่วนตวั แต่ตอ้งอยู่ภายในเงื่อนไขของ Page นัน้ๆ ทีไ่ม่
ก่อใหเ้กดิความเสยีหาย หรอืการใชถ้อ้ยคาํไมส่ภุาพ จะถูกลบหรอืถูกบลอ็กความคดิเหน็ 
 
5. แนวความและทฤษฎีเก่ียวกบัความพึงพอใจ 
 ความหมายของความพงึพอใจมนีักวชิาการหลายท่านไดใ้หค้วามหมายของความพงึพอใจ 
ไวด้งัต่อไปน้ี  
 พจนานุกรมฉบบัราชบณัฑติยสถาน (2525, น.577) ใหค้วามหมายของคาํว่าพอใจว่า 
หมายถงึ สมใจ ชอบ เหมาะ  
 ความพงึพอใจตามความหมายของพจนานุกรมทางดา้นจติวทิยา (สมพร ตัง้สะสม. 2537: 
18; อา้งองิจาก Chaplin. 1968) ไดใ้หค้วามหมายไวว้่า ความพงึพอใจเป็นความรูส้กึของผูท้ีม่ารบั
บรกิารต่อสถานบรกิาร ตามประสบการณ์ทีไ่ดร้บัจากการเขา้ไปตดิต่อขอรบับรกิารจากสถานบรกิาร  
 มอรส์ (Morse. 1953: 27) กล่าววา่ความพงึพอใจ คอื ทุกสิง่ทุกอยา่งทีส่ามารถลดความตงึ
เครยีดของบุคคลใหน้้อยลงได ้ ความตงึเครยีดมมีากจะทาํใหเ้กดิความไมพ่อใจ ซึง่ความตงึเครยีดน้ี
เป็นผลมาจากความตอ้งการของมนุษย ์เมื่อมนุษยม์คีวามตอ้งการมากกจ็ะเกดิปฏกิริยิาเรยีกรอ้ง ถา้
เมือ่ใดความตอ้งการไดร้บัการสนองกจ็ะทาํใหเ้กดิความพอใจ  
 โวลแ์มน (Wolman. 1973: 334) ไดใ้หค้วามหมายของความพงึพอใจไวว้่าความพงึพอใจ 
หมายถงึ มคีวามรูส้กึ (Feeling) ทีม่คีวามสุข เมื่อคนเราไดร้บัผลสาํเรจ็ตามจุดมุง่หมาย (Goals) 
ความตอ้งการ (Wants) หรอืแรงจงูใจ (Motivation) 
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 คอตเลอร ์(Kotler. 2000: 36) ไดใ้หค้วามหมายความพงึพอใจว่า เป็นความรูส้กึของบุคคล
เมื่อไดร้บัความสุขหรอืความผดิหวงัซึง่เกดิจากการเปรยีบเทยีบการรบัรูก้บัความคาดหวงัในผลลพัธ์
ของสิง่ทีต่อ้งการถา้การรบัรูต่้อสิง่ทีต่อ้งการพอดกีบัความคาดหวงัลกูคา้จะเกดิความพงึพอใจ  
 มลูนิส ์ (Mullinss. 1985: 280) ไดก้ล่าวว่า ความพงึพอใจเป็นเจตคตขิองบุคคลทีม่ต่ีอสิง่
ต่างๆ หลายๆ ดา้น เป็นสภาพภายในทีม่คีวามสมัพนัธก์บัความรูส้กึของบุคคลทีป่ระสบความสาํเรจ็
ในงาน ทัง้ดา้นปรมิาณและคุณภาพ เกดิจากมนุษยจ์ะมแีรงผลกัดนับางประการในตวับุคคล ซึง่เกดิ
จากการทีต่นเองพยายามจะบรรลุถงึเป้าหมายบางอย่าง เพื่อทีจ่ะสนองตอบต่อความตอ้งการหรอื
ความคาดหวงัทีม่อียู่ และเมื่อบรรลุเป้าหมายนัน้แลว้จะเกดิความพอใจ เป็นผลสะทอ้นกลบัไปยงั
จุดเริม่ตน้ เป็นกระบวนการหมุนเวยีนต่อไปอกี ดงันัน้ ความพงึพอใจของผูร้บับรกิาร จงึเป็นหวัใจ
ของธุรกจิทีใ่หบ้รกิารสรา้งความพงึพอใจทีจ่ะมารบับรกิารอกีในครัง้ต่อไป ธุรกจิหรอืองคก์รใดๆ ทีไ่ม่
สามารถสรา้งความพงึพอใจแก่ผูม้ารบับรกิารใหไ้ดแ้ลว้ ในทีสุ่ดกจ็ะถูกคู่แขง่ขนักา้วขา้มไป หรอืถูก
ลกูคา้เมนิโดยไมม่เียือ่ใยเหลอืไวใ้หอ้กีเลย  
 มลิเลต็ (Millet. 1954: 397) ไดก้ล่าวเกีย่วกบัความพงึพอใจในงานบรกิารหรอืความ 
สามารถทีจ่ะพจิารณาวา่บรกิารนัน้เป็นทีพ่อใจหรอืไมโ่ดยวดัจาก  
 1.  การใหบ้รกิารอยา่งเทา่เทยีม (Equitable Service) คอื การใหบ้รกิารทีม่คีวามยตุธิรรม  
 2.  ความเสมอภาค และเสมอหน้าไมว่า่จะเป็นใคร  
 3.  การใหบ้รกิารทีร่วดเรว็ ทนัต่อเวลา (Timely Service) คอื การใหบ้รกิารตามลกัษณะ
ความจาํเป็นรบีดว่น  
 4.  การใหบ้รกิารอย่างพอเพยีง (Ample Service) คอื ความตอ้งการเพยีงพอในดา้น
สถานที ่บุคลากร วสัดุอุปกรณ์ต่างๆ  
 5.  การใหบ้รกิารอยา่งต่อเน่ือง (Continuous Service) จนกวา่จะบรรลุผล  
 6.  การใหบ้รกิารทีม่คีวามกา้วหน้า (Progressive Service) คอื การพฒันางานบรกิารดา้น
ปรมิาณคุณภาพใหม้คีวามเจรญิกา้วหน้าไปเรือ่ยๆ  
 
 เกณฑก์ารวดัความพึงพอใจ  
 1 โทมสั และเอริล ์ (Thomas; & Earl. 1995: 88) ไดใ้หแ้นวคดิความพงึพอใจไวว้่า การวดั
ความพงึพอใจเป็นวธิหีน่ึงทีใ่ชก้นัอยู่ เพื่อทราบผลของการใหบ้รกิารทีด่เีลศิทีท่ําใหลู้กคา้พงึพอใจ 
เป็นสิง่ที่บรษิทัเชื่อว่ามคีุณค่าและควรใหค้วามเขา้ใจในความต้องการและปญัหาของลูกคา้ในการ
ใหบ้รกิาร ผูบ้รกิารขององคก์รตอ้งมคีวามรบัผดิชอบในการปรบัปรุงคุณภาพใหเ้กดิประสทิธผิลและ
ไดผ้ลดอียา่งต่อเน่ือง  
 ดงันัน้ การสํารวจความพงึพอใจจงึเป็นเครื่องมอืที่สําคญัในการบรหิารจดัการในการวดั
ความพงึพอใจของลูกค้าต่อการใหบ้รกิารของพนักงาน มเีกณฑ์ในการวดัที่ลูกคา้มกัอา้งองิถึง
ดงัต่อไปน้ี (วรีพงษ์ เฉลมิจริะรตัน์. 2538: 17)  
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 1.  ความเป็นรปูธรรมของบรกิาร (Tangibles) หมายถงึ ลกัษณะสิง่อํานวยความสะดวก
ทางกายภาพ อุปกรณ์ บุคลากร และวสัดุการตดิต่อสือ่สาร  
 2.  ความเชื่อมัน่วางใจได ้(Reliability) หมายถงึ ความสามารถในการใหบ้รกิารตามสญัญา
ทีใ่หไ้วแ้ละมคีวามน่าเชื่อถอื 
 3.  การตอบสนองต่อผูร้บับรกิาร (Responsiveness) หมายถงึ ความยนิดทีีจ่ะช่วยเหลอื
ผูร้บับรกิารและพรอ้มทีจ่ะใหบ้รกิารในทนัท ี 
 4.  สมรรถนะของผูใ้หบ้รกิาร (Competence) หมายถงึ การมคีวามรู ้ความสามารถ และ
ทกัษะในการปฏบิตังิาน  
 5.  ความมอีธัยาศยัไมตร ี(Courtesy) หมายถงึ ความสุภาพอ่อนโยน ใหเ้กยีรตมิน้ํีาใจ และ
เป็นมติรต่อผูร้บับรกิาร  
 6.  ความน่าเชื่อถอื (Credibility) หมายถงึ ความน่าเชื่อถอื ซึง่เกดิจากความซื่อสตัยค์วาม
จรงิใจของผูใ้หบ้รกิาร  
 7.  ความมัน่คงปลอดภยั (Security) หมายถงึ ความรูส้กึมัน่ใจในความปลอดภยัในชวีติ 
ทรพัยส์นิ ชื่อเสยีง การปราศจากความรูส้กึเสีย่งอนัตรายและขอ้สงสยัต่างๆ รวมทัง้การรกัษา
ความลบัของผูร้บับรกิาร  
 8.  การเขา้ถงึบรกิาร (Access) หมายถงึ การทีผู่ร้บับรกิารสามารถเขา้ใชบ้รกิารไดง้า่ย
ไดร้บัความสะดวกในการตดิต่อ  
 9.  การตดิต่อสื่อสาร (Communication) หมายถงึ การใหข้อ้มลูดา้นต่างๆ แก่ผูร้บับรกิาร
ใชก้ารสือ่สารดว้ยภาษาทีเ่ขา้ใจและรบัฟงัเรือ่งราวทีผู่ร้บับรกิารรอ้งทุกข ์ 
 10. การเขา้ใจและรูส้กึผูร้บับรกิาร (Customer understanding) หมายถงึ การทาํความ
เขา้ใจและรูจ้กัผูร้บับรกิาร รวมทัง้ความตอ้งการของผูร้บับรกิารของตน 
 เครื่องมอืในการตดิตามและการวดัความพงึพอใจของลูกคา้ (Tools for Tracking and 
Measuring Customer Satisfaction) เป็นวธิกีารทีจ่ะตดิตาม วดั และคน้หาความตอ้งการของลูกคา้
โดยมจุีดมุ่งหมายเพื่อสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลูกคา้ บรษิทัที่ยดึปรชัญาหรอืแนวความคดิทาง
การตลาด (Marketing Concept) ทีมุ่ง่ความสาํคญัทีลู่กคา้จะมจุีดมุง่หมายเพื่อสรา้งความพงึพอใจ
ใหก้บัลกูคา้ ซึง่การสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลกูคา้มปีจัจยัทีต่อ้งคาํนึงถงึ คอื  
 1.  การสรา้งความพงึพอใจโดยการลดตน้ทุนของลูกคา้ (ลดราคา) หรอืการเพิม่บรกิารและ
จุดเดน่ของสนิคา้ ซึง่จะมผีลทาํใหก้าํไรของบรษิทัลดลง  
 2.  บรษิทัจะตอ้งสามารถสรา้งกําไรโดยวธิใีดวธิหีน่ึง เช่น ลงทุนในการผลติมากขึน้ หรอืมี
การวจิยัและพฒันาผลติภณัฑ ์เหล่าน้ีถอืวา่มผีลกระทบทัง้รายไดข้องบรษิทัและตน้ทุนของสนิคา้  
 3. บุคคลทีเ่กีย่วขอ้งกบับรษิทั ประกอบดว้ย ผูถ้อืหุน้ พนกังาน ผูข้ายปจัจยัการผลติ และ
คนกลาง และเพิม่ความพงึพอใจใหก้บัลกูคา้จะมผีลกระทบต่อความพงึพอใจของคนเหล่าน้ีดว้ย  
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 วธิกีารตดิตาม และวดัความพงึพอใจของลกูคา้ สามารถทาํได ้4 วธิดีงัน้ี 
 1.  ระบบการตเิตยีนและขอ้เสนอแนะ (Complaint and Suggestion Systems) เป็นการหา
ขอ้มลูทศันคตขิองลกูคา้เกีย่วกบัผลติภณัฑ ์และการทาํงานของบรษิทั ปญัหาเกีย่วกบัผลติภณัฑแ์ละ
การทาํงาน รวมทัง้ขอ้เสนอแนะต่างๆ  
 2.  การสาํรวจความพงึพอใจของลูกคา้ (Customer Satisfaction Systems) ในกรณีน้ีจะ
เป็นการสาํรวจความพงึพอใจของลูกคา้ซึง่ดกีว่าวธิแีรกทีม่กัพบปญัหาว่า ลูกคา้สว่นใหญ่ไมค่่อยให้
ความรว่มมอืและมกัเปลีย่นไปซือ้สนิคา้จากผูข้ายรายอื่นแทน เป็นผลใหบ้รษิทัตอ้งสญูเสยีลูกคา้ไป 
เครื่องมอืทีนิ่ยมใชม้ากคอืการวจิยัตลาด วธิน้ีีบรษิทัจะตอ้งเตรยีมแบบสอบถามเพื่อคน้หาความพงึ
พอใจของลกูคา้ เทคนิคต่างๆ ทีใ่ชใ้นการสาํรวจความพงึพอใจของลกูคา้ มดีงัน้ี  
   2.1  การใหค้ะแนนความพงึพอใจของลูกคา้ทีม่ต่ีอผลติภณัฑห์รอืบรกิาร โดยอยู่ในรปู
ของการใหค้ะแนน เชน่ ไมพ่อใจอยา่งยิง่ ไมพ่อใจ ไมแ่น่ใจ พอใจ พอใจอยา่งยิง่  
   2.2  การถามลกูคา้ไดร้บัความพอใจในผลติภณัฑห์รอืบรกิารหรอืไม ่อยา่งไร  
   2.3  การถามใหล้กูคา้ระบุปญัหาจากการใชผ้ลติภณัฑ ์และเสนอแนะประเดน็ต่างๆ ทีจ่ะ
แกไ้ขปญัหานัน้เรยีกวา่ การวเิคราะหป์ญัหาของลกูคา้  
   2.4  เป็นการถามลูกคา้เพื่อใหค้ะแนนคุณสมบตัต่ิางๆ และการทํางานของผลติภณัฑ ์
เรยีกว่า เป็นการใหค้ะแนนการทาํงานของผลติภณัฑ ์ วธิน้ีีจะช่วยใหท้ราบถงึจุดอ่อน จุดแขง็ของ
ผลติภณัฑ ์ 
   2.5  เป็นการสาํรวจความตัง้ใจในการซือ้ซํ้าของลกูคา้  
 3.  การเลอืกซือ้โดยกลุ่มลูกคา้ทีเ่ป็นเป้าหมาย (Ghost shopping) วธิน้ีีจะเชญิบุคคลทีค่าด
ว่าจะเป็นผูซ้ือ้ทีม่ศีกัยภาพ ใหว้เิคราะหจุ์ดแขง็และจุดอ่อนในการซือ้สนิคา้ของบรษิทัและคู่แขง่ขนั 
พรอ้มทัง้ระบุปญัหาเกีย่วกบัสนิคา้หรอืบรกิารของบรษิทั  
 4.  การวเิคราะหถ์งึลูกคา้ทีส่ญูเสยีไป (Lost Customer Analysis) ในกรณีน้ีจะวเิคราะห์
หรอืสมัภาษณ์ลูกคา้เดมิทีเ่ปลีย่นไปใชต้ราสนิคา้อื่น วธิแีกป้ญัหาต่างๆ ทีท่าํใหลู้กคา้เปลีย่นใจ เช่น 
ราคาสงูเกนิไป บรกิารไมด่พีอ ผลติภณัฑไ์มน่่าเชื่อถอื รวมทัง้อาจจะศกึษาถงึอตัราการสญูเสยีลูกคา้
ดว้ย 
 
 ปัจจยัท่ีทาํให้ลกูค้าเกิดความพึงพอใจ  
 1.  ดา้นพนกังานและการตอ้นรบั มดีงัน้ี  
  1.1  มคีวามรูแ้ละรูร้อบในเรื่องของสนิคา้ บรกิาร ผูบ้รหิาร โครงสรา้งขององคก์ร
นโยบายขององคก์ร ขอ้มลูขา่วสาร ขอ้มลูของลูกคา้ และการเปลีย่นแปลงต่างๆ ภายในองคก์ร
โดยเฉพาะ งานในหน้าทีท่ีต่อ้งการศกึษาหาความรู ้ เทคโนโลยใีหม่ๆ  ทีก่า้วหน้าต่อไป ตอ้งรูจ้กันํา
ความรูห้รอืประสบการณ์ทีม่อียูม่าประยกุตใ์ชใ้นการทาํงาน  
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  1.2  มบุีคลกิภาพทีด่ ี มคีวามมัน่ใจในตนเอง และมคีวามคล่องตวั แสดงถงึความ
กระตอืรอืรน้ สุภาพ จรงิใจ ดเูป็นธรรมชาต ิ การแต่งกายเรยีบรอ้ย สะอาด สวยงามเหมาะสมกบั
กาลเทศะ เหล่าน้ีลว้นทําใหบุ้คลกิของผูใ้หบ้รกิารน่าชวนมอง น่านิยมนบัถอื น่าเขา้ใกล ้ และน่า
ประทบัใจต่อผูม้าทาํการตดิต่อ  
  1.3  รา่งกายแขง็แรง ทา่ทางคล่องแคล่ว สขุภาพอนามยัเป็นสว่นประกอบทีส่าํคญั ผูท้ีม่ ี
ร่างกายอ่อนแอ มโีรคภยัมาเบยีดเบยีนอยู่เสมอ ย่อมเป็นอุปสรรคในการทํางานและการพฒันา
ตนเอง ฉะนัน้ การระวงัรกัษาสขุภาพใหส้มบูรณ์แขง็แรงอยูเ่สมอจะมผีลทาํใหจ้ติใจ สมอง สตปิญัญา
สขุภาพจติดเีป็นปกต ิการทาํงานตดิต่อกบัผูอ้ื่นยอ่มเป็นไปอยา่งราบรืน่ 
  1.4  มจีติสาํนึกในการตอ้นรบัและบรกิารทีด่ ีชอบใหบ้รกิารผูอ้ื่น ยดึถอืว่าบุคคลอื่นหรอื
ผูม้าตดิต่อถูกเสมอ ปฏบิตังิานดว้ยความเตม็ใจและอยา่งตัง้ใจ  
  1.5  ชอบช่วยเหลอืผูอ้ื่น มไีมตรจีติ มใีจเมตตากรุณา เหน็อกเหน็ใจผูอ้ื่นใหค้วาม
ชว่ยเหลอื เมือ่ผูอ้ื่นมปีญัหาทุกขร์อ้น สามารถรบัฟงัปญัหาดว้ยความเหน็อกเหน็ใจ  
  1.6  เป็นคนช่างสงัเกต มปีฏภิาณด ี แกไ้ขปญัหาเฉพาะหน้าได ้ การพบปะหรอื
ประจนัหน้ากนัระหว่างผูใ้หบ้รกิารกบัผูม้าตดิต่อ ย่อมมโีอกาสหรอืแนวโน้มทีจ่ะปะทะคารมกนัได้
ความมปีฏภิาณ ไหวพรบิด ี สามารถแกป้ญัหาเฉพาะหน้าได ้ จะช่วยหลบหลกีมใิหโ้อกาสแบบนัน้
เกดิขึน้ได ้ ประการสาํคญั ความมปีฏภิาณไหวพรบิจะช่วยเสรมิบุคลกิภาพ ความอะลุม้อล่วย และ
ความเขา้ใจซึง่กนัและกนัไดเ้ป็นอยา่งด ี 
 2.  ดา้นสถานทีป่ระกอบการ ลกัษณะของสถานที ่ทีใ่หบ้รกิารทีด่ ี(สุวฒันา ในเจรญิ. 2540: 
11)  
  2.1  ทาํเลทีต่ ัง้เดนิทางสะดวก ไมแ่ออดัในการเดนิทาง  
  2.2  สะอาด มคีวามเป็นระเบยีบเรยีบรอ้ยของสถานที ่ 
  2.3  การจดัป้ายบอกหน่วยงานทีล่กูคา้จะเลอืกใชบ้รกิารในขณะรอรบับรกิาร  
  2.4  สถานทีจ่อดรถสะดวกไมค่บัแคบจนเกนิไป  
 3.  ดา้นความสะดวกทีไ่ดร้บั ลกูคา้จะรูส้กึประทบัใจเมือ่  
  3.1  มพีนกังานทีค่อยใหค้วามสะดวกกบัลกูคา้เพยีงพอ  
  3.2  มคีวามทนัสมยัของอุปกรณ์เครือ่งใชส้าํนกังานใหบ้รกิารกบัลกูคา้  
  3.3  การใหค้าํแนะนาและชีแ้จงผลประโยชน์ทีผู่ร้บับรกิารควรจะไดร้บั  
  3.4  การใหค้วามชว่ยเหลอืเมือ่ผูร้บับรกิารไมเ่ขา้ใจในบรกิาร  
 4.  ดา้นขอ้มลูทีไ่ดร้บัจากการบรกิาร  
   4.1  ความทนัสมยัต่อขอ้มลูทีไ่ดร้บัจากการบรกิารและประโยชน์ของขอ้มลูทีผู่ร้บับรกิาร
จะไดร้บั  
  4.2  การใหค้าํแนะนําตอบปญัหาทีถู่กตอ้งชดัเจน  
  4.3  การให้ขอ้มูลที่เป็นประโยชน์ต่อลูกค้ารวมถึงรูปแบบการนําเสนอขอ้มูลที่ง่ายไม่
คลุมเครอืเขา้ใจต่อการฟงั 
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 5.  ดา้นระยะเวลาในการดาํเนินการ การบรกิารทีม่กีารดาํเนินการทีด่ ีไดแ้ก่  
  5.1  ความรวดเรว็ของการใหบ้รกิารในแต่ละครัง้ แต่ละเรือ่ง  
   5.2  การลดขัน้ตอนหรอือนุโลมใหลู้กคา้ในบางกรณี ลูกค้าจะมคีวามรูส้กึที่ง่ายไม่
เสยีเวลา  
  5.3  การดาํเนินการใหบ้รกิารดา้นต่างๆ ทีไ่มท่าํใหลู้กคา้เสยีโอกาสหรอืผลประโยชน์ที่
จะไดร้บั  
 จากความหมายขา้งตน้จงึพอสรุปไดว้่า ความพงึพอใจ หมายถงึ ความรูส้กึทีเ่กดิจากความ
ตอ้งการทีผู่บ้รโิภคคาดหวงัไว ้ ถา้ความตอ้งการของผูบ้รโิภคไดร้บัการตอบสนองตามทีค่าดหวงัไว้
หรอืมากกวา่ ความพงึพอใจกจ็ะเกดิขึน้ แต่ถา้ความตอ้งการไมไ่ดร้บัการตอบสนองตามทีค่าดหวงัไว ้
ความไมพ่งึพอใจกจ็ะเกดิขึน้ 
 จากทฤษฎคีวามพงึพอใจทีไ่ดก้ล่าวมา จงึสรปุไดว้า่ ความพงึพอใจเป็นวธิหีน่ึงทีใ่ชก้นั เพื่อ
ทราบผลของการใหบ้รกิารทีด่เีลศิทีท่ําใหลู้กคา้พงึพอใจ เป็นสิง่ทีบ่รษิทัเชื่อว่ามคีุณค่าและควรให้
ความเขา้ใจในความตอ้งการและปญัหาของลูกคา้ในการใหบ้รกิาร ผูบ้รกิารขององคก์รตอ้งมคีวาม
รบัผดิชอบในการปรบัปรุงคุณภาพใหเ้กดิประสทิธผิลและไดผ้ลดอีย่างต่อเน่ือง และผูว้จิยันํามา
ประยุกต์เพื่อศกึษาความพงึพอใจและพฤติกรรมการซื้อของผูบ้รโิภคในยุคการตลาดที่มต่ีอเสือ้ผา้
แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานคร 
 
6. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
 ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 ภาดา บุญทอง (2550: 27 ; อา้งองิจาก ,เสร ีวงษ์มณฑา 2542: 30) กล่าวว่า พฤตกิรรม
ผูบ้รโิภค เป็นการศกึษาเรื่องการตอบสนองความตอ้งการและความจําเป็นของผูบ้รโิภคใหเ้กดิความ
พอใจ นักการตลาดจะตอบสนองผู้บริโภคให้เกิดความพอใจได้นัน้ จําเป็นต้องทําความเข้าใจ
ผูบ้รโิภค เพราะถา้ไม่เขา้ใจว่าผูบ้รโิภคคอืใคร ไม่เขา้ใจว่าเขาตอ้งการอะไร ชอบสิง่ใด กไ็ม่สามารถ
ตอบสนองความตอ้งการเขาได ้ 
 คอตเลอร ์(วารุณี ตนัตวิงศว์าณิช; และคณะ. 2546: 67; อา้งองิจาก Kotler. 2003) กล่าว
ว่าพฤติกรรมการซื้อของผูบ้รโิภค หมายถงึพฤตกิรรมการซื้อของผูบ้รโิภคคนสุดท้ายไม่ว่าจะเป็น
บุคคลหรอืครวัเรอืนที่ทําการซื้อสนิค้าและบรกิารสําหรบัการบรโิภคส่วนตวั ผู้บรโิภคคนสุดท้าย
เหล่าน้ีรวมกนัเป็นตลาดผูบ้รโิภค โซโลม่อน(Solomon) (1996: 7) กล่าวว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
หมายถึง การศึกษาถึงกระบวนการต่างๆ ที่บุคคลหรือกลุ่มบุคคลเข้าไปเกี่ยวข้อง เพื่อทําการ
เลอืกสรร การซือ้ การใช ้หรอืการบรโิภค อนัเกีย่วกบัผลติภณัฑ ์บรกิาร ความคดิ หรอืประสบการณ์ 
เพือ่สนองความตอ้งการ และความปรารถนาต่างๆ ใหไ้ดร้บัความพอใจ 
 ฉตัยาพร เสมอใจ (2550: 18) กล่าวว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ กระบวนการหรอื 
พฤตกิรรมการตดัสนิใจ การซือ้ การใช ้และการประเมนิผลการใชส้นิคา้หรอืบรกิารของบุคคล ซึง่จะ
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มคีวามสําคญัต่อการซื้อสนิค้าและบริการทัง้ในปจัจุบนัและอนาคต ดงันัน้เพื่อให้สามารถเข้าใจ
ความหมายของพฤตกิรรมผูบ้รโิภคไดด้ยีิง่ขึน้  
 ธํารงค ์อุดมไพจติรกุล (2547: 85 ) ไดใ้หค้วามหมายไวว้่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ 
กระบวนการตดัสนิใจและลกัษณะกจิกรรมของแต่ละบุคคล ในการจดัหา การซื้อ การใชป้ระโยชน์ 
จากสนิคา้และบรกิารทีซ่ือ้มาเพื่อตอบสนองความตอ้งการทัง้ดา้นพืน้ฐานและดา้นจติใจ ดว้ยรายได ้
ทีม่จีาํกดั   
 เอนเจอร ์แบรควลิ และมเินียด (Engel, Blackwell; & Miniard. 1990: 3) ไดใ้หค้วามหมาย
ไวว้่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ การกระทาํต่างๆ ทีเ่กีย่วขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาใหไ้ดม้า การ
บรโิภคและการจบัจ่ายใชส้อยซึง่สนิคา้และบรกิาร รวมทัง้กระบวนการตดัสนิใจทีเ่กดิขึน้ทัง้ก่อนและ
หลงักระทาํดงักล่าวดว้ย Schiffman & Kanuk (1994: 7) ไดใ้หค้วามหมายไวว้่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
หมายถงึ พฤตกิรรมซึง่บุคคลทาํการคน้หา (Searching) การซือ้ (Purchasing) การใช(้Using) การ
ประเมนิผล (Evaluating) และการใชจ้่าย (Disposing) ในผลติภณัฑแ์ละบรกิาร โดยคาดว่าจะ
ตอบสนองความ ตอ้งการเขา    
 ลูดอน และบทิทา (Loudon; & Bitta. 1993: 5) ไดใ้หค้วามหมายไวว้่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
หมายถงึ กระบวนการตดัสนิใจและกจิกรรมทางกายภาพของแต่ละคนแสดงออกเมื่อมกีารประเมนิ
ความ ตอ้งการใชห้รอืซือ้สนิคา้และบรกิาร   
 ศวิารตัน์ ณ ปทุม และคณะ (2550: 13) กล่าวว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ การกระทาํ 
ของบุคคลใดบุคคลหน่ึง ที่เกี่ยวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาและการใชผ้ลติภณัฑ์ ทัง้น้ีหมายรวมถึง 
กระบวนการตดัสนิใจซึง่เกดิขึน้ก่อน และมสีว่นในการกําหนดใหม้กีารกระทาํ ประเดน็สาํคญัของ คาํ
จาํกดัความกค็อื กระบวนการตดัสนิใจทีม่อียูก่่อน (Precede) หมายถงึ ลกัษณะทางพฤตกิรรมของ 
ผูบ้รโิภคในขณะใดขณะหน่ึงทีผู่บ้รโิภคซือ้สนิคา้นัน้ จะมกีระบวนการทางจติวทิยาและสงัคมวทิยา ที่
มสีว่นสรา้งสมและขดัเกลาทศันคตริวมทัง้คา่นิยม 
 คอตเลอร ์(Kotler. 2003: 174) กล่าวว่า การศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคใหเ้ขา้ใจงา่ยขึน้
จาํเป็นตอ้งมกีารสรา้งตวัแบบ (Model) เพือ่แสดงใหเ้หน็ถงึความสมัพนัธร์ะหว่างสาเหตุต่างๆ ทีม่ต่ีอ
พฤตกิรรม ตวัแบบพฤตกิรรมผูบ้รโิภคจะสรา้งเป็นผงัแสดงทศิทางการเคลื่อนไหวของกระบวนการ
ต่างๆ ทางพฤตกิรรม ซึง่มผีูค้ดิตวัแบบต่างๆ ขึน้มามากมายหลายแบบ เพื่อนํามาอธบิายพฤตกิรรม
ผูบ้รโิภค และในการวจิยัน้ี ตวัแบบหน่ึงที่สามารถอธบิายพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการวจิยัได ้คอื ตวั
แบบพฤติกรรมผู้บริโภคได้คิดตวัแบบเพื่ออธิบายพฤติกรรมผู้บริโภค โดยอาศยัทฤษฎีพื้นฐาน
เกี่ยวกบัพฤตกิรรมของมนุษยท์ี่ว่าพฤตกิรรมต่างๆเกดิขึน้ได ้จะต้องมสีาเหตุ หรอืสิง่เรา้ (Stimuli) 
หรอืสิง่กระตุน้ (Stimulus) ทาํใหเ้กดิพฤตกิรรมดงักล่าว เป็นตวัป้อน (Input) ผา่นเขา้สูก่ระบวนการ
ตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคทีเ่ปรยีบเสมอืนกล่องดาํ (Black Box) ทีอ่ยู่ภายใตอ้ทิธพิลของวฒันธรรม 
สงัคม จติวทิยา และปจัจยัส่วนบุคคล จากนัน้จงึแสดงพฤตกิรรมตอบสนอง (Response) ต่อสิง่เรา้ 
หรอืสิง่กระตุน้ในรปูของการตดัสนิใจซือ้ หรอืไมซ่ือ้ โดยทีต่วัแบบพฤตกิรรมผูบ้รโิภคน้ีประกอบดว้ย 
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ขัน้ตอนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค 

สิง่กระตุน้ภายนอก 

สิง่กระตุน้ทาง 
การตลาด 
-ผลติภณัฑ ์
-ราคา 
-การจดัจาํหน่าย 
-การสง่เสรมิ 
การตลาด 

ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ 

การตอบสนองของผูซ้ือ้ 

-การเลอืกผลติภณัฑ ์
-การเลอืกตรา 
-การเลอืกผูข้าย 
-เวลาในการซือ้ 
-ปรมิาณการซือ้ 

-ปจัจยัดา้นวฒันธรรม 
-ปจัจยัดา้นสงัคม 
-ปจัจยัสว่นบุคคล 
-ปจัจยัดา้นจติวทิยา 

ลกัษณะของผูซ้ือ้ 

-การรบัรูป้ญัหา 
-การคน้หาขอ้มลู 
-การประเมนิผลทางเลอืก 
-พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 

สิง่กระตุน้
อื่นๆ 

-เศรษฐกจิ 
-เทคโนโลย ี
-การเมอืง 

 

 
ภาพประกอบ 4 พฤตกิรรมผูบ้รโิภค 

 
 ทีม่า: Kotler. (2003).  Marketing Management.  P.174. 
 
 1.  สิง่กระตุน้ 
  สิ่งกระตุ้นหรือสิ่งเร้าน้ีเกิดขึ้นได้ 2 ทาง คือ เกิดจากภายในร่างกาย และเกิดจาก
ภายนอกร่างกาย สิง่กระตุน้ทีเ่กดิในรา่งกายเป็นสิง่ทีเ่กดิจากสญัชาตญิาณ หรอืธรรมชาต ิส่วนสิง่ที่
เกดิภายนอกร่างกายเกดิจากปจัจยัต่างๆทีส่รา้งใหเ้กดิขึน้ โดยสิง่กระตุ้นภายนอกประกอบดว้ย สิง่
กระตุน้ 2 สิง่กระตุน้คอื 
  1.1  สิง่กระตุน้ทางการตลาด เป็นสิง่กระตุน้ทีน่กัการตลาดสามารถควบคุม และจดัใหม้ี
ขึน้โดยใชส้ว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ไดแ้ก่ 
   1.1.1 สิ่งกระตุ้นทางด้านผลิตภัณฑ์ คือ การพัฒนาส่วนประกอบต่างของ
ผลติภณัฑใ์หด้งึดดูความตอ้งการของผูบ้รโิภค เช่น การออกแบบผลติภณัฑใ์หส้วยงาม มหีลายแบบ
หลายรุน่ใหผู้บ้รโิภคเลอืกเพือ่กระตุน้ความตอ้งการซือ้ 
   1.1.2 สิ่งกระตุ้นด้านการจัดจําหน่าย เช่น การกําหนดราคาให้เหมาะสมกับ
ผลติภณัฑแ์ละสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภค 
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   1.1.3 สิง่กระตุน้ดา้นการจดัจาํหน่าย เช่น การจดัโชวร์มูใหส้วยงาม จดัจาํหน่ายให้
ทัว่ถงึ 
   1.1.4 สิ่งกระตุ้นด้านการส่งเสริมการตลาด เช่น มีการโฆษณาอยู่สมํ่าเสมอ มี
พนักงานใหค้ําแนะนําแก่ผูซ้ื้อ มกีารลด แลก แจก แถม หรอืมกีารทดลองขบัจะช่วยกระตุ้นความ
ตอ้งการซือ้ได ้
  1.2 สิง่กระตุน้อื่น 
   1.2.1 สิง่กระตุน้ทางเศรษฐกจิ เช่น ภายหลงัจากการประกาศลดค่าเงนิบาทเมื่อปี 
พ.ศ.2540 ทาํใหเ้ศรษฐกจิเกดิการชะลอตวัจนถงึปจัจุบนัสง่ผลทาํใหป้ระชาชนจาํนวนมากนัน้ถูกเลกิ
จา้งงาน หรอืบณัฑติจบใหมไ่มม่งีานทาํ ประชาชนเกดิการเกบ็ออมเงนิไวไ้มนํ่ามาใชซ้ือ้ของทีจ่าํเป็น
สง่ผลต่อธุรกจิต่างๆทาํใหม้รีายไดล้ดลงและสง่ผลใหเ้กดิปญัหาทางเศรษฐกจิตามมา 
   1.2.2 สิ่งกระตุ้นทางเทคโนโลยี เช่น การพฒันากระบวนการผลิต และคิดค้น
ผลติภณัฑใ์หม ่ออกมาชว่ยกระตุน้ความตอ้งการซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคมมีากขึน้ 
   1.2.3 สิง่กระตุ้นทางวฒันธรรม เช่น คนไทยได้รบัวฒันธรรมการบรโิภคนมเป็น
อาหารจากชาตติะวนัตก และยอมรบัในคุณคา่ของนมทีบ่รโิภคนัน้ 
 
 การวิเคราะหพ์ฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing consumer behavior) 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2550: 231) กล่าวว่า การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภคเป็น
การค้นหาหรอืวิจยัเกี่ยวกบัพฤติกรรมการซื้อและการบรโิภคของผู้บรโิภค ทัง้ที่เป็นบุคคล กลุ่ม
บุคคล หรอืองค์การ เพื่อใหท้ราบถงึลกัษณะความต้องการและพฤตกิรรมการซื้อ การบรโิภค การ
เลอืกบรกิาร แนวคดิ หรอืประสบการณ์ทีจ่ะทาํใหผู้บ้รโิภคพงึพอใจ  
 คําถามทีใ่ชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤตกิรรมผูบ้รโิภค คอื 6Ws และ 1H ซึง่ประกอบดว้ย 
Who?, What?, Why?, Who?, When?, Where?, และ How? เพื่อคน้หาคาํตอบ 7 ประการ หรอื 
7Os ซึง่ประกอบดว้ย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ 
Operations ดงัภาพประกอบ 4 แสดงการใชค้าํถาม 7 คาํถาม เพื่อหาคาํตอบ 7 ประการเกีย่วกบั
พฤติกรรมผู้บริโภค ตลอดจนใช้กลยุทธ์การตลาดให้สอดคล้องกับคําตอบเกี่ยวกับพฤติกรรม
ผูบ้รโิภค 
 ภาพแสดงการใชค้ําถาม 7 คําถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการ (7Os) 
เกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
 
 
 
 
 



 43

คาํถาม (6Ws และ 1H) คาํตอบท่ีต้องการทราบ (7Os) 
1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who is in the 

target market?) 
 ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) 
 

2. ผูบ้รโิภคซือ้อะไร (What does the 
consumer buy?) 

 สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการซือ้ (Objects) 
 

3. ทาํไมผูบ้รโิภคจงึซือ้ (Why does the 
consumer buy?) 

 วตัถุประสงคใ์นการซือ้ (Objectives) 
 

4. ใครมสีว่นรว่มในการตดัสนิใจซือ้ (Who 
participates in the buying?) 

 บทบาทของกลุ่มต่างๆ (Organizations)  
 ทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้ 

5. ผูบ้รโิภคซือ้เมือ่ใด (When does the 
consumer buy?) 

 โอกาสในการซือ้ (Occasions) 
 

6. ผูบ้รโิภคซือ้ทีไ่หน  (Where does the 
consumer buy?) 

 แหล่ง (Outlets) หรอืชอ่งทาง (Channel) 
 ทีผู่บ้รโิภคไปทาํการซือ้ 

7. ผูบ้รโิภคซือ้อยา่งไร  (How does the 
consumer buy?) 

 ขัน้ตอนในการตดัสนิใจซือ้ 
 (Operations or Buying process) 

  
ภาพประกอบ 5 แสดงการใชค้าํถาม 7 คาํถาม (6Ws และ 1H) 

 
 ทีม่า: ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ. (2550).  พฤตกิรรมผูบ้รโิภค.  หน้า 18. 
 
 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Determinants of Consumer Behavior) 
 คอตเลอร ์(Kotler. 2003) กล่าวว่า การรูว้่าผูบ้รโิภคตดัสนิใจอย่างไรในตลาดนัน้ยงัไม่
เพยีงพอสําหรบัการศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเรายงัต้องสนใจดว้ยว่า ทําไมผูบ้รโิภคจงึตดัสนิใจใน
ลกัษณะใดลกัษณะหน่ึงโดยเฉพาะดว้ย ดงันัน้เมื่อเราไดก้ล่าวถงึความสําคญัของการตดัสนิใจของ
ผูบ้รโิภคแลว้ ต่อไปน้ีเรากจ็ะไดก้ล่าวถงึปจัจยัหลกัของพฤตกิรรมทีท่ําใหผู้บ้รโิภคเลอืกซื้อสนิคา้ใด
สนิค้าหน่ึงโดยเฉพาะ ซึ่งจะทําใหเ้ราเหน็ว่าองค์ประกอบของพฤติกรรมผูบ้รโิภคนัน้เกี่ยวขอ้งกนั
อยา่งไร 
 กุญแจสําคญัของพฤตกิรรมผูบ้รโิภคจะอยู่ทีต่วับุคคลแต่ละบุคคล เพราะการตดัสนิใจซื้อ
หรอืไม่ซื้อเป็นเรื่องของการตดัสนิใจของแต่ละบุคคล แมว้่าบางครัง้บุคคลอาจตดัสนิใจเป็นแบบใด 
ดงันัน้สิง่ที่ผู้บรโิภคได้รบัก็คอื ขอ้มูลจากภายนอกที่จะรวบรวมไว้เป็นสิง่ที่ใช้อ้างของผูบ้รโิภคได ้
ขอ้มลูภายนอกดงักล่าวอาจกลายเป็นสิง่ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคไดแ้ต่ผูบ้รโิภคก็
ยงัคงต้องตดัสนิใจเองโดยจะอาศยัขอ้มูลที่ไดร้บันัน้หรอืไม่กไ็ด ้ตลอดจนวธิกีารนําเอาขอ้มูลไปใช้
ดว้ย 
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 นกัการตลาด จงึสนใจอทิธพิลดงักล่าวทัง้ 2 ทีม่ต่ีอผูบ้รโิภคคอื กระบวนการตดัสนิใจ ของ
บุคคลกบัอทิธพิลของสิง่แวดลอ้ม ดงันัน้ เราจงึกล่าวไดว้่าปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ม ี
2 ประการคอื 
 1.  ปจัจยัทีอ่ยูภ่ายในของบุคคล (Internal Variables) 
 2.  ปจัจยัทีอ่ยูภ่ายนอกของบุคคล (External Variables) 
 โดยเราเรยีกปจัจยัภายในนัน้ว่า ปจัจยัพืน้ฐาน (Basic Determinants) และเรยีกปจัจยั
ภายนอกวา่ปจัจยัหรอือทิธพิลสิง่แวดลอ้ม (Environmental Determinants or Influencer)   
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 
 
 

ภาพประกอบ 6 การตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค 
 
 ทีม่า: Kotler.  (2003).  Marketing Management.  P.275. 
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ผูบ้รโิภค การ 
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 กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
 

 
 
 

ปจัจยัทีม่ผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้ 
 

ลกัษณะทางประชากร ขอ้มลูยอ้นกลบั ปจัจยัทางสงัคมและจติวทิยา 
 

 
ภาพประกอบ 7 แสดงขัน้ตอนในกระบวนการตดัสนิใจซือ้ 

 
 ทีม่า: Kotler.  (2003).  Marketing Management.  P. 275. 
 
 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคทัว่ไป จะผา่นขัน้ตอนต่างๆ 6 ขัน้ตอน คือ  
 1.  การรบัสิง่เรา้ (Stimulus) 
  สิง่เรา้ หมายถงึ สิง่กระตุน้ (Cue) หรอืแรงขบั (Drive) เพื่อจงูใจ หรอืเร่งเรา้ใหบุ้คคล
เกดิความตอ้งการทีจ่ะกระทาํบางสิง่บางอยา่ง สิง่เรา้น้ีอาจเกดิจากสงัคม (Social Cue) เชน่ การพดู
กบัเพื่อนร่วมงาน สมาชกิในครอบครวั การพูดคุยพบประสงัสรรค์ดงักล่าว ก็จะทําใหเ้กดิสิง่จูงใจ
ขึน้กบัผูบ้รโิภคได ้
  สิง่เรา้ทีส่องเกดิจากการโฆษณาสนิคา้ (Commercial Cue) โดยบรษิทัผูผ้ลติขอ้ความ
โฆษณาสนิคา้กเ็พือ่ใหผู้บ้รโิภคเกดิความพงึพอใจในผลติภณัฑ ์
  สิง่เรา้ทีส่ามเป็นสิง่เรา้ทีไ่ม่ใช่การโฆษณา (Noncommercial Cue) เช่น ขา่วสาร หรอื
เอกสารต่างๆ ของรฐับาลหรอืรายงานของผูบ้รโิภค 
  สิง่เรา้ชนิดทีส่ ี ่เกดิจากแรงกระตุน้ของร่างกาย (Physical Cue) ทําใหเ้กดิความรูส้กึ
ต่างๆ เชน่ ความหวิ ความรูส้กึรอ้น หนาว และความรูส้กึเจบ็ปวด เป็นตน้ 
 2. การรบัรูป้ญัหา (Problem Awareness)  
  ในขัน้การรบัรู้ปญัหาน้ี แสดงว่าผู้บริโภคยอมรบัว่า ผลิตภัณฑ์หรือบริการที่กําลัง
พจิารณาซือ้นัน้อาจจะแกป้ญัหาความขาดแคลน หรอืความปรารถนาทีย่งัไมไ่ดร้บัการตอบสนองของ
เขาได ้การยอมรบัการขาดแคลนเกดิขึน้เมื่อผูบ้รโิภคทราบว่าผลติภณัฑห์รอืบรกิารจาํเป็นจะตอ้งซือ้
ใหม่ ส่วนการยอมรบัถงึความปรารถนา หรอืความต้องการที่ยงัไม่ไดร้บัการตอบสนองเกดิขึน้เมื่อ
ผูบ้รโิภคทราบว่าผลติภณัฑ์ หรอืบรกิารเป็นสิง่ที่เขาไม่เคยซื้อมาก่อน และผลติภณัฑ์หรอืบรกิาร
ดงักล่าวนัน้อาจจะทาํใหเ้พิม่จนิตนาการแหง่ตน (Self-Image) 

สิง่เรา้ รบัรูป้ญัหา คน้หาขอ้มลู ประเมนิทางเลอืก ตดัสนิใจซือ้ พฤตกิรรมหลงัการซือ้ 
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 3.  การคน้หาขอ้มลู (Information Search) 
  ภายหลงัจากผูบ้รโิภคไดต้ดัสนิใจว่าความขาดแคลน หรอืความปรารถนาทีย่งัไม่ไดร้บั
การตอบสนองมคีุณค่าที่จะไดร้บัพจิารณาต่อไป การรวบรวมขอ้มูลเกี่ยวกบัสิง่ที่ซื้อกจ็ะกระทําใน
ขัน้ตอนน้ี การรวบรวมขอ้มลูอาจจะกระทําโดยการรวบรวมรายการสนิคา้ และการบรกิารทัง้หมดมา
พจิารณา และพจิารณาทางเลอืกแต่ละอยา่ง 
 4.  การประเมนิทางเลอืก (Evaluation of Alternative) 
  ภายหลงัจากผูบ้รโิภคไดร้วบรวมขอ้มูลในขัน้ทีส่ามเพยีงพอแลว้ ในขัน้น้ีผูบ้รโิภคกจ็ะ
ประเมนิทางเลอืกซือ้ผลติภณัฑ ์หรอืบรกิารอยา่งใดอยา่งหน่ึงจากรายการทางเลอืกทีนํ่ามาพจิารณา
นัน้บางครัง้การเลอืกผลติภณัฑ ์หรอืบรกิารอาจกระทําอย่างง่ายดาย เมื่อผลติภณัฑห์รอืบรกิารให้
เลอืกนัน้มลีกัษณะเด่นเป็นพเิศษเหนือผลติภณัฑห์รอืบรกิารอื่นๆ เช่น ผลติภณัฑน์ัน้คุณภาพดเีลศิ 
ราคาถูก ในกรณีน้ีการตดัสนิใจเลือกก็จะกระทําทนัทโีดยอตัโนมตัิ แต่บางครัง้การเลือกก็ไม่อาจ
กระทําไดง้า่ยๆ เช่นนัน้ ในกรณี เช่นผูบ้รโิภคจะต้องประเมนิพจิารณาทางเลอืกอย่างรอบคอบก่อน
ตัดสินใจ เช่น อาจจะมีผลิตภัณฑ์การเลือกซื้อขึ้นมา เกณฑ์การตัดสินใจเลือกโดยทัว่ไป ก็จะ
พจิารณาลกัษณะรูปร่างของผลติภณัฑ ์ราคา สสีนั คุณภาพ เกณฑเ์หล่าน้ีจะนํามาใชเ้พื่อจดัลําดบั
ทางเลอืกเพือ่การตดัสนิใจในขัน้ตอนต่อไป 
 5.  การตดัสนิใจซือ้ (Purchase) 
  ภายหลงัทีผู่บ้รโิภคไดเ้ลอืกผลติภณัฑ ์หรอืบรกิารจากทางเลอืกหลายๆ ทางแลว้ ในขัน้
นัน้ผู้บริโภคก็พร้อมที่จะซื้อนัน่คือ การแลกเปลี่ยนเงิน หรือสัญญาที่จะจ่ายเงินเพื่อได้มาซึ่ง
ผลิตภัณฑ์หรือบริการตามที่ต้องการ ในขัน้น้ียงัมีสิ่งที่ต้องพิจารณาตัดสินใจอีก 3 ประการ คือ 
สถานทีซ่ื้อ (Place of Purchase) เงื่อนไขในการซือ้ (Terms) และความพรอ้มทีจ่ะจําหน่าย 
(Availability) หากองคป์ระกอบทัง้สามอยา่งน้ี เป็นทีพ่อใจ ตกลง การตดัสนิใจซือ้กจ็ะเกดิขึน้แต่หาก
มสีิง่หน่ึงสิง่ใดไมเ่ป็นทีพ่อใจ หรอืไมอ่าจรบัได ้ผูบ้รโิภคอาจจะไมซ่ือ้แมว้า่จะพอใจในผลติภณัฑ ์หรอื
บรกิารแลว้กต็าม 
 6.  พฤตกิรรมหลงัการซือ้ (Post Purchase Behavior) 
  ภายหลงัทีผู่บ้รโิภคไดเ้ลอืกผลติภณัฑ ์หรอืบรกิารแลว้ พฤตกิรรมหลงัการซือ้บางอยา่ง
จะตามมาคือ อาจจะซื้อเพิ่มขึ้น หรืออาจจะประเมินการซื้อที่ได้ตัดสินใจไปแล้วอย่างไรก็ตาม
ผูบ้รโิภคอาจจะประเมนิการซือ้ผลติภณัฑ ์หรอืบรกิารทีซ่ือ้ไปนัน้อกีครัง้หน่ึง ผลติภณัฑห์รอืบรกิารที่
ซื้อไปนัน้ สามารถแก้ไขปญัหาตามที่เขาต้องการได้จรงิตามคําโฆษณาหรอืไม่ ผลิตภณัฑ์ หรือ
บรกิารตรงตามลกัษณะทีค่าดหวงัหรอืไม ่หากผูบ้รโิภคไดร้บัความพอใจกจ็ะทาํใหเ้กดิการซือ้ซํ้าเมื่อ
ผลติภณัฑ ์หรอืบรกิารนัน้ใชห้มดไป และบอกกล่าวไปยงัผูบ้รโิภครายอื่นๆในทางลบ 
  ผลของการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคที่ไดร้บัมไีดท้ัง้ความพอใจ และไม่พอใจ และผลของ
การตดัสนิฟใจน้ี อาจจะปรากฏขึ้นได้ในทนัทีที่ซื้อหรอืไม่ก็ได้ ตามปกติผู้บรโิภคยงัพจิารณาถึง
ผลลพัธ์ที่เกดิขึน้ภายหลงัการตดัสนิใจซื้อแล้วตลอดเวลาทีย่งัคงใชผ้ลติภณัฑอ์ยู่ ไม่ว่าผูบ้รโิภคจะ
ไดร้บัความพอใจหรอืไม่ไดร้บัความพอใจกต็าม ขอ้มูลเหล่าน้ีจะยอ้นกลบัมาเป็นประสบการณ์ของ
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บุคคล ถา้ผูบ้รโิภคไดร้บัความพอใจกไ็มจ่าํเป็นทีจ่ะตอ้งมพีฤตกิรรมอกีต่อไป และผลของความพอใจ
อนัใหม่ล่าสุดน้ีก็จะถูกเก็บสะสมไว้พรอ้มที่จะมผีลกระทบต่อการตดัสนิใจซื้อแบบเดยีวกนัในครัง้
ต่อไปของบุคคลด้วย แต่ถ้าผลลพัธ์ที่เกดิขึน้เป็นความไม่พอใจแล้วก็แสดงว่าปญัหาของผูบ้รโิภค
(ความต้องการ) ยงัไม่ได้รบัการบําบดั และขอ้เทจ็จรงิอนัน้ีจะเป็นตวักระตุ้นอนัใหม่ที่จะทําให้
ผูบ้รโิภคต้องเริม่เขา้สู่กระบวนการของพฤตกิรรมผูบ้รโิภคอกีครัง้ หรอืยอมรบัในความไม่พอใจนัน้ 
ไม่ว่าจะเป็นกรณีใดกต็าม ความพอใจกย็งัคงถูกเกบ็สะสมไวเ้ป็นประสบการณ์ทีจ่ะมผีลกระทบต่อ
การตัดสินใจในอนาคตของบุคคล สิ่งสําคัญที่ควรต้องจดจําไว้คือ การที่เรารู้ว่าอะไรที่เป็น
ผลประโยชน์ของสนิคา้ทีย่งัไม่จดัหาเอาไวก้บัผลประโยชน์อะไรบา้งทีม่ไีวเ้ลอืกสรร เมื่อผูบ้รโิภคได้
กระทาํการซือ้ การไดรู้ถ้งึสิง่ดงักล่าวจะเป็นประโยชน์ต่อการดําเนินธุรกจิเป็นอยา่งยิง่โดยความเป็น
จรงิจะเหน็ว่าพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคที่กระทําโดยบุคคลไม่เคยสิน้สุดหรอืหมดไปไดเ้ลย เน่ืองจาก
ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่จะมบีางสภาวะทีเ่กดิการขาดของผลติภณัฑห์รอืเกดิความไมพ่อใจทีจ่ําเป็นตอ้งมี
กจิกรรมเขา้มาบาํบดัสภาวะดงักล่าวนัน้อยูเ่สมอ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพประกอบ 8 พฤตกิรรมหลงัการซือ้ 

 
 ทีม่า: Kotler. (2003).  Marketing Management.  P. 276. 
 
 จากแนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคที่ได้กล่าวมา จึงสรุปได้ว่า การ
วเิคราะหพ์ฤตกิรรมการซื้อของผูบ้รโิภคเป็นการคน้หาหรอืวจิยัเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการซื้อและการ

ประสบการณ์ 
ขอ้มลูที ่

เกบ็สะสมไว ้

ปจัจยัพืน้ฐาน 
-ความตอ้งการ 
-แรงจงูใจ 
-บุคลกิภาพ 
-การรบัรู ้

การตดัสนิใจซือ้ 
-ซือ้หรอืไมซ่ือ้ 
-ซือ้อะไร 
-ซือ้เมือ่ไหร ่
-ซือ้จากไหน 
-ซือ้โดยวธิใีด 

ผลลพัธท์ีไ่ด ้
ความพอใจ 

หรอื 
ความไมพ่อใจ 

 
ครอบครวั 
สงัคม 

วฒันธรรม 
รายได ้

ตวักระตุน้ 

การขาด 
ของ

ผลติภณัฑ ์

อทิธพิลของสิง่แวดลอ้ม 
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บรโิภคของผูบ้รโิภค ทัง้ทีเ่ป็นบุคคล กลุ่มบุคคล หรอืองคก์าร เพื่อใหท้ราบถงึลกัษณะความตอ้งการ
และพฤตกิรรมการซือ้ การบรโิภค การเลอืกบรกิาร แนวคดิ หรอืประสบการณ์ทีจ่ะทาํใหผู้บ้รโิภคพงึ
พอใจ เพื่อศกึษาถงึความพงึพอใจและพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ใน
กรงุเทพมหานคร 
 
7. ประวติัและความรูท้ัว่ไปเก่ียวกบั ยนิูโคล่ (ประเทศไทย) จาํกดั 
 ประวติั 
 Uniqlo ในภาษาองักฤษอ่านว่า ยู-นิ-โคล่ เป็นผูอ้อกแบบ ผูผ้ลติ และผูค้า้ปลกี เสือ้ผา้
ลาํลองสญัชาตญิีปุ่น่ โดยแต่เดมินัน้บรษิทัเป็นเพยีงแผนกใน บรษิทั Fast Retailing จาํกดัเทา่นัน้ ซึง่
ต่อมาในเดอืนพฤศจกิายน ปี ค.ศ. 2005 บรษิทัยนิูโคล่กไ็ดถู้กปรบัเปลีย่นโครงสรา้ง มาเป็นบรษิทั
ยอ่ยทีถ่อืหุน้ทัง้หมดแยกต่างหาก และถูกเรยีกว่า "Uniqlo Co., Ltd." หรอื บรษิทัยนิูโคล่ จาํกดั ซึง่
ไดจ้ดทะเบยีนในสว่นแรกกบัตลาดหลกัทรพัยข์องโตเกยีว (ตลาดหลกัทรพัยโ์ตเกยีวในส่วนแรก คอื 
บรษิทัขนาดใหญ่) 
 Uniqlo เป็นหว่งโซ่การคา้ปลกีเสือ้ผา้ชัน้นําของญีปุ่น่ ทัง้ในดา้นของยอดขาย และผลกําไร 
นอกจากน้ี บรษิัท ยงัดําเนินกิจการใน จนี ฝรัง่เศส ฮ่องกง มาเลเซีย รสัเซีย สงิคโปร์ เกาหลีใต ้
ไตห้วนั ไทย สหราชอาณาจกัร และสหรฐัอเมรกิาอกีดว้ย 
 
 แบรนดแ์มสเสจของยนิูโคล่ 
ยูนิโคล่ คอื บรษิัทญี่ปุ่นยุคใหม่ที่ต้องการให้ทุกคนจากทัว่ทุกมุมโลกได้รบัความสุขและความพงึ
พอใจจากการสวมใสเ่สือ้ผา้ลาํลองคุณภาพด ี
 

 การเจริญเติบโตของธรุกิจยนิูโคล่ในระดบัสากล 
 ญ่ีปุ่ น ยูนิโคล่ เจแปน คอื เครอืข่ายรา้นคา้ปลกีเสือ้ผา้ทีใ่หญ่ทีสุ่ดในญี่ปุ่น โดยครองส่วน
แบ่งตลาดเสือ้ผา้ลําลองในญีปุ่น่ทีม่มีลูค่ารวม 10.7 ลา้นลา้นเยนไดถ้งึ 6.5% และมเีครอืขา่ยรา้นคา้
ถงึ 852 สาขา ณ ปลายเดอืนสงิหาคม 2557 ซึง่สรา้งยอดขายสุทธต่ิอปีไดถ้งึกว่า 715,600 ลา้นเยน 
รา้นเสือ้ผา้ลําลองรา้นแรกของยูนิโคล่เปิดดําเนินการที่เมอืงฮโิรชมิาทางตะวนัตกของญี่ปุ่น เมื่อปี 
2527 การเปิดสาขารมิถนนในเขตชานเมอืงจํานวนมากอย่างต่อเน่ืองส่งผลใหยู้นิโคล่เตบิโตอย่าง
รวดเรว็ จนกระทัง่แคมเปญเสือ้ผา้ฟลสีเมื่อปี 2541 จุดกระแสความนิยมในแบรนดย์นิูโคล่ใหโ้ด่งดงั
ไปทัว่ญีปุ่่น ยนิูโคล่กําลงัเน้นการเพิม่สว่นแบ่งในตลาดในพืน้ทีเ่ขตเมอืง โดยไดเ้ปิดรา้นแฟลคชปิส
โตรร์ะดบัโลกขึน้ 3 รา้นทีเ่มอืงโอซากา, และทีก่นิซ่าในกรุงโตเกยีว ตลอดจนเปิดรา้น hotspot ระดบั
โลก 4 รา้นในเขตกรงุโตเกยีวดว้ย 
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 นอกจากนัน้ยงัเปิดสาขาในต่างประเทศ ได้แก่ จนี ฮ่องกง ไต้หวนั เกาหลีใต้ สงิคโปร ์
มาเลเซยี ฟิลปิปินส ์อนิโดนีเซยี ออสเตรเลยี สหรฐัอเมรกิา สหราชอาณาจกัร ฝรัง่เศส เยอรมนี 
เบลเยยีม และรสัเซยี 
 
 กลยทุธท์างการตลาด 
 1.  สนิคา้ดมีคีุณภาพ Design เรยีบงา่ย เหมาะกบัทุกๆ คนในทุกๆ โอกาส 
 2.  ราคาถูก เมือ่เทยีบกบัแบรนดอ์ื่นๆ โดยทัว่ไป ในระดบัคุณภาพเดยีวกนั 
เสือ้ผา้ของ Uniqlo นัน้ออกแบบมาไดอ้ย่างด ีมกีารควบคุมการผลติ และวสัดุที่ใชอ้ย่างด ีทีส่ําคญั
ออกแบบทเีดยีวใชท้ัว่โลก ทําใหต้้นทุนอยู่ในราคาทีด่กีว่าแบรนดอ์ื่น ในคุณภาพเดยีวกนั แต่ยงัมกีล
ยทุธย์อ่ยๆ อกีหลายอยา่งทีท่าํและทาํใหค้นเริม่เปลีย่นพฤตกิรรมไปโดยไมรู่ต้วั ไดแ้ก่ 
 1.  เสือ้ผา้ มคีรบสาํหรบัทุกเพศทุกวยั  
 2.  เสือ้ผา้ครบทกุการใชง้าน ชุดทาํงาน, ชุดอยูบ่า้น, ชุดลาํลอง, ชุดกฬีา, ชุดชัน้ใน  
 3.  เน้นในการแนะนําและสรา้งประโยชน์จากการใชง้านของเสื้อผา้ ที่ไม่ได้เน้นแค่ความ
สวยงาม เช่น เสือ้ผา้สาํหรบัหน้าหนาว, เสือ้ผา้สาํหรบัหน้ารอ้น หรอืเสือ้กฬีา ทีเ่น้นเรื่องการใชง้าน 
การระบายอากาศ ความยดืหยุน่ต่างๆ  
 4.  มกีารทาํ Brand ยอ่ยๆ สาํหรบัแต่ละสนิคา้ เช่น Heattech เสือ้ผา้หน้าหนาว, Airism 
เสือ้ผา้หน้ารอ้น, UT เป็นเสือ้ยดืทีม่หีลาย Collection 
 5.  เปลีย่น Collection ตามฤดกูาลไปเรื่อยๆ และเมื่อเปลีย่นแลว้ ของเก่ากจ็ะไมม่ขีาย ทาํ
ใหลู้กคา้ต้องคอยตดิตามอย่างต่อเน่ืองว่า เสือ้ผา้แต่ละฤดูเป็นอย่างไรบา้ง เพราะถ้าหมดแลว้หมด
เลย 
 6.  โปรโมชัน่ มทีุกสปัดาหเ์ปลีย่นไปเรือ่ยๆ  
 7.  ออกแบบรา้นใหโ้ปร่งสบาย เดนิแลว้ไม่อดึอดั แบ่งสดัส่วนสนิคา้ ไดเ้ป็นหมวดหมู่ และ
ทีส่าํคญั มกีารเปลีย่นทีส่นิคา้อยูเ่รือ่ยๆ ทาํใหร้า้นดไูมเ่หมอืนเดมิ  
 8.  มีการบริการที่ดี พนักงานมีความกระตือรือร้นในแบบฉบับของพนักงานที่ญี่ปุ่น 
พนักงานทุกคนมใีจรกัการบรกิาร กระฉับกระเฉงและเป็นมติร ยิ้มและพูดจาฉะฉานเสยีดงัฟงัชดั
ตลอดเวลา ทกัทายลกูคา้ทุกคน ทาํใหล้กูคา้ทีเ่ดนิเขา้ไปแลว้รูส้กึสบายเป็นกนัเอง  
 9.  สนิคา้เปลีย่นไดทุ้กอยา่ง ภายใน 30 วนั ไมม่ขีอ้แม ้หรอื เงือ่นไขมากมาย เปลีย่นสาขา
ไหนกไ็ด ้ขอแคคุ่ณยงัไมต่ดัป้ายราคา  
 Uniqlo มแีผนในการทําธุรกจิ และมแีผนการตลาดทีด่มีาก โดยสิง่ทีเ่น้น คอื คุณค่าของ
สนิคา้ และบรกิารทีจ่ะสง่มอบใหก้บัลูกคา้ Uniqlo ไมไ่ดเ้น้นทาํโฆษณา หรอืสรา้งแบรนดโ์ดยการใช้
สื่ออะไรมากนัก แต่ Uniqlo สรา้งแบรนด์ จากคุณภาพและบรกิารมากกว่า โดยเน้นสรา้ง
ประสบการณ์ใหก้บัลูกคา้จากการไปซื้อสนิคา้ไดร้บับรกิารดีๆ  จากพนักงาน และเมื่อสวมใส่แลว้ มี
ความพอใจกบัคุณภาพและราคาของเสือ้ผา้ทีซ่ือ้มา (UNIQLO: Marketing Plan. 2556: ออนไลน์)  
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 SWOT บทความจาก Positioningmag (2557: ออนไลน์) ไดท้าํการวเิคราะห ์ดงัน้ี 
 จดุแขง็  
 1.  การควบคุมคุณภาพภายใตม้าตรฐานในสไตลญ์ี่ปุ่น โดยใช่โมเดลการทําธุรกจิทีเ่ป็น
หวัใจความสาํเรจ็ของยนิูโคล่ กค็อื SPA Model อนัเป็นชื่อยอ่มาจากคาํว่า Specialty Retailer of 
Private Label Apparel ซึง่เป็นโมเดลสาํหรบัการผลติ และการคา้ปลกีทีมุ่ง่เน้นใหเ้กดิตน้ทุนตํ่า แต่
ขณะเดยีวกนักส็ามารถผลติสนิคา้ใหม้คีุณภาพสงูได ้
 2.  ดา้น technology ใชบ้รษิทั โทรเลย ์เป็นผูท้ีช่่วยทาํวจิยัและพฒันาวตัถุดบิ เพื่อพฒันา
เสน้ใยจนไดคุ้ณภาพของผา้ในมาตรฐานทีพ่อใจ ไมเ่พยีงการเลอืกพนัธมติรดา้นวตัถุดบิ หวัใจสาํคญั
ของการผลติทีแ่ทจ้รงิของ UNIQLO ยงัซ่อนตวัอยูใ่นทุกโรงงานของคู่คา้ทัง้ 70 แหง่ เพื่อทาํหน้าที่
คอยตรวจสอบคุณภาพตัง้แต่การป ัน่ดา้ย การตดัเยบ็ทุกขัน้ตอน จนเสรจ็สิน้กระบวนการ ซึง่ถอืเป็น
เคลด็ลบัในการความคุมคุณภาพตามที ่UNIQLO ตอ้งการ 
 3.  ดา้น innovation ขัน้ตอนการเลอืกวตัถุดบิตัง้แต่เสน้ดา้ย และการพฒันาเทคโนโลยขีอง
เน้ือผา้ต่างๆ ตวัอยา่งเช่น การสรา้งสนิคา้ทีม่เีอกลกัษณ์ของตวัเองจากเสน้ใย Ultra Light Down ซึง่
ทาํใหผ้ลติเสือ้กนัหนาวขนเป็ดทีม่คีวามเบาแค่ 196 กรมัหรอืเท่ากบักระดาษหนงัสอืพมิพแ์ผน่ใหญ่ 
1 แผน่เทา่นัน้ และสามารถพบัเกบ็ในถุงเลก็ๆ ได ้
 4.  การเปลีย่นรปูแบบสนิคา้ภายในสามเดอืน อยา่งทีรู่ว้่า UNIQLO เป็นแบรนดเ์สือ้ผา้จาก
ญี่ปุ่น ดงันัน้เรื่องของแฟชัน่จงึเป็นเรื่องปกต ิเพราะญี่ปุ่นเป็นประเทศหน่ึงทีใ่ส่ใจเรื่องน้ี และเปลีย่น
แฟชัน่ตลอดเวลา โดยเฉพาะตามฤดกูาลต่างๆ (4 ฤด ูคอื Summer, Winter, Spring และ Fall) แม้
ประเทศไทยจะมฤีดูรอ้นเป็นหลกัเพยีงฤดูเดยีว แต่ UNIQLO เหน็ว่าคนไทยเริม่ใส่ใจกบัแฟชัน่
เสือ้ผา้มากขึน้ ตัง้แต่วยัรุน่จนถงึ ผูส้งูอายุ ดงันัน้ จงึเป็นโอกาสที ่UNIQLO จะนําเสนอเสือ้ผา้ใหม่ๆ  
ตามเทรนดแ์ฟชัน่ใหม้ากขึน้ แต่ต้องคํานึงถงึการใชง้านจรงิ โดยเฉพาะเรื่องของอากาศรอ้น ซึ่งถอื
เป็นความทา้ทายของ UNIQLO เช่น การผลกัดนัใหค้นไทยหนัมาใส ่inner wear (เสือ้ทบัใน) กนั
มากขึน้ และพยายามออกแบบ พฒันาเสือ้ผา้ทีม่าจากประเทศไทยโดยเฉพาะ เป็น Local Initiative 
เพือ่สง่ไปขายที ่UNIQLO สาขาอื่นๆ ซึง่ในมาเลเซยีและอนิโดนีเซยี 
5. การทาํโปรโมชัน่ทุกสปัดาห ์โดยจะดงึเอาสนิคา้ขายดหีลกัๆ มาทาํโปรโมชัน่ เพื่อดงึลูกคา้แต่ละ
กลุ่มใหเ้ขา้มาทีร่า้นใหบ้่อยทีส่ดุ โปรโมชัน่แต่ละครัง้จะม ีครบสาํหรบั ผูช้าย ผูห้ญงิ และเดก็ 
 จดุอ่อน พึง่พาโรงงานการผลติในจนีเป็นหลกั ทาํใหบ้รษิทัพยายามกระจายกําลงัการผลติ
อยา่งน้อย 1 ใน 3 ไปยงัประเทศต่างๆ เช่น กมัพชูา เวยีดนาม ไทย บงักลาเทศ หรอืกลุ่มประเทศที่
มคีา่แรงทีพ่อจะแขง่ขนักบัจนีไดภ้ายในไมก่ีปี่ต่อจากน้ี 
 โอกาส การขยายตลาดในต่างประเทศ แต่ตอ้งอาศยัการทาํตลาดทีต่อ้ง Localized ใหเ้ขา้
กบักลุ่มลกูคา้ในแต่ละประเทศมากขึน้ 
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 อปุสรรค มผีูผ้ลติสนิคา้ทีเ่น้นกลยุทธด์า้นราคาเหมอืนกนัหลายๆ รายในตลาดทัง้ทีม่แีบ
รนดอ์ยา่ง H&M, Muji และทไีมม่แีบรนด ์
 
 Positioning 
 ในญีปุ่น่ UNIQLO เป็นเสือ้ผา้ทีล่งตวัระหวา่งราคาและคุณภาพ ทาํใหผู้ใ้ชย้อมรบัไดท้ีจ่ะไม่
มดีไีซน์หรอืแฟชัน่อะไรมากนกั ผูซ้ือ้ซือ้โดยไมต่อ้งคดิมาก เพราะเป็นแบบทีซ่ือ้เพือ่ใชง้านจรงิๆ และ
สามารถทิง้ไดโ้ดยไมเ่สยีดายเมื่อใชไ้ปสกัพกั แต่ในต่างประเทศ UNIQLO กลบัถูกมองว่าเป็นแฟชัน่
แบรนดพ์อๆ กบัเสือ้ผา้ทีเ่น้นคุณภาพและราคาถูก ตวัอยา่งเช่น การใชอ้กัษรคาตากานะแบบญีปุ่น่ที่
เขยีนเป็นลายบนเสือ้เพือ่แนะนําตวั สมยัเปิดสาขาในอเมรกิาและยโุรป กลบักลายเป็นตวัดงึดดูความ
สนใจใหก้บัแบรนด ์
 
 Target 
 1.  กลุ่มเด็กแรกเกิด และเด็ก ซึ่งทางแบรนด์จะมกีารออกแบบลายบนเสื้อผ้าโดยใช้ตวั
การต์ูนหรอืหนงัทีว่ยัเดก็สนใจมาสกรนีบนเสือ้ผา้เดก็ เพื่อเป็นการดงึดดูลูกคา้กลุ่มเดก็และเสือ้ผา้จะ
เน้นสสีนัและลวดลายทีน่่ารกัเหมาะสมกบัวยัเดก็ 
 2.  กลุ่มเพศชายและหญงิ ทางแบรนดเ์น้นการออกแบบเสือ้ผา้ทีม่สีเีรยีบงา่ยสามารถใสไ่ด้
ในทุกๆ วนั ซึง่ตรงกบักลุ่มของวยัเรยีนและวยัทาํงาน 
 
 UNIQLO ในไทย 
 ก่อตัง้เมือ่ 9 กนัยายน 2554 (สาขา เซน็ทรลัเวลิด์)  ประธานกรรมการบรหิาร  นายหนิง 
พนั, นายทาค ุโมรคิาวะ  จาํนวนสาขา 34 สาขา ขอ้มลู ณ วนัที ่25 ธนัวาคม 2559 เป็นสาขาใน
กรงุเทพ 21 สาขา และสาขาต่างจงัหวดั 13 สาขากรงุเทพมหานคร และปรมิณฑล ไดแ้ก่ เซน็ทรลัเวลิด์ 
เซน็ทรลัพลาซาลาดพรา้ว เซน็ทรลัพลาซา แกรนดพ์ระราม9 เมกาบางนา สยามพารากอน เดอะมอลล์
บางกะปิ เซน็ทรลัพลาซาแจง้วฒันะ แฟชนัไอสแ์ลนด ์เซน็ทรลัพลาซาพระราม2 เซน็ทรลัพลาซาบางนา 
เดอะมอลลบ์างแค ซคีอนสแควรศ์รนีครนิทร ์เซน็ทรลัพลาซาศาลายา เอม็ควาเทยีร ์เซน็ทรลัพลาซาเว
สเกต โรบนิสนัศรสีมาน สเปลแอทฟิวเจอรป์ารค์รงัสติ เซน็ทรลัเฟสตวิลัอสีวลิล ์เซน็ทรลัพลาซา
พระราม3 เดอะมอลลง์ามวงศว์าน และเซน็ทรลัพลาซาป่ินเกลา้ 
 ภาคเหนือ ไดแ้ก่ เซน็ทรลัพลาซาเชยีงใหมแ่อรพ์อต เซน็ทรลัเฟสตวิลัเชยีงใหม ่
 ภาคใต ้ไดแ้ก่ เซน็ทรลัเฟสตวิลัสมุย เทสโกโ้ลตสัภูเกต็ เซน็ทรลัเฟสตวิลัหาดใหญ่ เซน็ทรลั
พลาซาสรุาษฎรธ์านี  
 ภาคตะวนัออก เซน็ทรลัเฟสตวิลัพทัยา เซน็ทรลัพลาซาระยอง โรบนิสนัศรรีาชา 
ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ เซน็ทรลัพลาซาอุดรธานี เซน็ทรลัพลาซาขอนแก่น เดอะมอลลน์ครราชสมีา 
ภาคตะวนัตก บลพูอต 
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8. ผลงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 สุรเดช สุเมธาภวิฒัน์ (2559) ศกึษาเรื่อง การสื่อสารการตลาดในยุคไทยแลนด์ 4.0 เพื่อ
การพฒันาที่ยงัยนื กล่าวถงึทางการสื่อสารทางการตลาดในรูปแบบต่างๆสําหรบัผูป้ระกอบการใน
ภาคอุตสาหกรรมไปสู่การขบัเคลื่อนดว้ยเทคโนโลย ีความคดิสรา้งสรรค์ และนวตักรรมไทยแลนด ์
4.0 รวมถึงพัฒนาการของการสื่อสาร การตลาดไปสู่รูปแบบใหม่ ใช้สื่อใหม่ที่เรียกกันว่าสื่อ 
“Application”และสือ่“New Media” ทีม่บีทบาทการผสมผสานการใชผ้า่นสว่นประสมการธุรกจิในโลก
ปจัจุบนัต้องใช้กลยุทธ์การสื่อสารการตลาด สื่อสารการตลาด ตลอดจนประโยชน์จากการใช้การ
สื่อสารการตลาดในยุคโลกาภวิตัน์ การดาํเนินDigital Marketing เพื่อการเขา้ถงึความตอ้งการของ
ลูกคา้ เพื่อตอบสนองความตอ้งการทีแ่ทจ้รงิและวดัผลไดเ้พื่อเป็นประโยชน์ต่อการสรา้งโอกาสทาง
การตลาดและการขยายกลุ่มลกูคา้ผูป้ระกอบการธุรกจิในยคุไทยแลนด ์4.0 
 ทวทีรพัย ์ แสพลกรงั (2558) ศกึษาเรื่อง คุณค่าตราสนิคา้ทีม่คีวามสมัพนัธก์บัความพงึ
พอใจโดยรวมต่อตราสนิคา้ UNIQLO ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร พบวา่ ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่ 
มรีะดบัความพงึพอใจโดยรวมต่อตราสนิคา้ UNIQLO อยู่ในระดบัมาก โดยผูบ้รโิภคทีม่รีะดบั
การศกึษาสงูสุดและอาชพี แตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจโดยรวมต่อตราสนิคา้ UNIQLO แตกต่างกนั 
และคุณค่าตราสนิคา้ดา้นภาพลกัษณ์ที่เชื่อมโยงกบัตราสนิคา้ มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจ
โดยรวมต่อตราสนิคา้ UNIQLO โดยมคีวามสมัพนัธใ์นระดบัสงูและไปในทศิทางเดยีวกนั ในดา้นการ
รูจ้กัต่อตราสนิคา้ ดา้นการรบัรูต่้อคุณภาพ ดา้นความภกัดต่ีอตราสนิคา้ และดา้นสนิทรพัย/์คุณสมบตัิ
อื่นๆ ของตราสนิคา้ มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจโดยรวมต่อตราสนิคา้ UNIQLO โดยมี
ความสมัพนัธใ์นระดบัปานกลาง และไปในทศิทางเดยีวกนั 
 ธนานนัท ์โตสมัพนัธม์งคล (2558) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้
แบรนด์ยูนิโคล่ (Uniqlo) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการทดสอบ
สมมติฐานพบว่า ปจัจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแบรนด์ยูนิโคล่ ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล จํานวน 5 ปจัจยั โดยเรยีงลําดบัจากมากไปน้อย คอื ปจัจยัด้าน
บุคคลและบริการหลังการขาย ปจัจัยด้านราคา ปจัจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปจัจัยด้านการส่งเสริม
การตลาด และปจัจยัดา้นความสะดวกรวดเรว็ในการชาระเงนิ ในขณะทีป่จัจยัดา้นรปูแบบและความ
หลากหลายของสนิคา้ ปจัจยัดา้นความสะดวกในการซือ้ ปจัจยัดา้นกายภาพและทาเลทีต่ ัง้ของรา้น 
และปจัจยัดา้นสื่อประชาสมัพนัธอ์อนไลน์ ไมม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แบรนดย์นิูโคล่ ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล 
 ธญัวรรณ วทนะรตัน์ (2557) ศกึษาเรือ่ง การตื่นตวัสนิคา้และทกัษะของพนกังานทีม่ผีลต่อ
ความตัง้ใจซือ้ซํ้าของลกูคา้ยนิูโคล่ (Uniqlo) ในเขตกรงุเทพมหานคร ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า 
การตื่นตวัในการซือ้สนิคา้ สนิคา้ของรา้นคา้และทกัษะของพนกังาน สง่ผลต่อความตัง้ใจซือ้ซํ้าของ
ลูกคา้ยนิูโคล่ ทัง้น้ีเมื่อเรยีงลําดบัการสง่ผลโดยเรยีงลําดบัจากมากไปหาน้อย คอื สนิคา้ของรา้นคา้
(Merchandise) รองลงมาไดแ้ก่ การตื่นตวัในการซือ้สนิคา้ และน้อยทีส่ดุ ไดแ้ก่ ทกัษะของพนกังาน  
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ปรยีานุช วรีะรกัษ์เดชา (2557) ศกึษาเรื่อง คุณค่าตราสนิคา้ทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้
และความพงึพอใจในผลติภณัฑข์อง H&M ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวเิคราะห์
ขอ้มลู พบว่า ผูบ้รโิภคซือ้ผลติภณัฑ ์H&M โดยเฉลีย่อยา่งน้อยเดอืนละ 1 ครัง้ มจีาํนวนครัง้ในการ
สวมใสผ่ลติภณัฑ ์ H&M โดยเฉลีย่ 1 ครัง้ต่อสปัดาห ์ และจาํนวนเงนิโดยเฉลีย่ในการซือ้ผลติภณัฑ ์
H&M เท่ากบั 1,190.33 บาทต่อครัง้ และผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า ผูบ้รโิภคทีม่เีพศ อาย ุ
ระดบัการศกึษาและสถานภาพแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ ์ H&M แตกต่างกนั 
ตามลําดบั คุณค่าตราสนิคา้ H&M ในดา้นความรูจ้กัชื่อตราสนิคา้ ดา้นคุณค่าทีเ่กดิจากการรบัรูต้รา
สนิคา้ ดา้นความสมัพนัธข์องตราสนิคา้มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ ์ H&M โดยมี
ความสมัพนัธ์ในระดบัตํ่ามากและไปในทิศทางเดียวกนั ในด้านความภกัดีต่อตราสินค้ามี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ ์ H&M โดยมคีวามสมัพนัธใ์นระดบัค่อนตํ่าและไปใน
ทศิทางเดยีวกนั และความพงึพอใจโดยรวมมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ ์H&M ใน
ดา้นจาํนวนครัง้ในการซือ้ผลติภณัฑ ์H&M ประมาณ (ครัง้/เดอืน) และดา้นการแนะนําใหค้นรูจ้กัหรอื
เพื่อนใหใ้ชผ้ลติภณัฑ ์ H&M โดยมคีวามสมัพนัธใ์นระดบัค่อนขา้งตํ่าและไปในทศิทางเดยีวกนั สว่น
ในดา้นจาํนวนครัง้ในการสวมใสผ่ลติภณัฑ ์H&M (ครัง้/เดอืน) และดา้นคา่ใชจ้่ายในการซือ้ผลติภณัฑ ์
H&M โดยเฉลีย่ (ครัง้/บาท) มคีวามสมัพนัธใ์นระดบัตํ่ามากและไปในทศิทางเดยีวกนั 
 ปิยรตัน์ บุญสขุ (2554) ศกึษาเรือ่ง ผลติภณัฑ ์การสง่เสรมิการขาย และรปูแบบการดาํเนิน
ชวีติทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้นิตยสารสตรต่ีางประเทศฉบบัภาษาไทยของสตรใีนกรงุเทพมหานคร 
พบว่า การซือ้นิตยสารสตรต่ีางประเทศฉบบัภาษาไทยของสตรใีนกรุงเทพมหานครมคีวามสมัพนัธ์
กบัอาย ุระดบัการศกึษา อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และรปูแบบดาํเนินชวีติ 
 ศุภกิา จนัทนสมติ (2554) ศกึษาเรือ่ง ปจัจยัตราสนิคา้ ความพงึพอใจและความภกัดทีีม่ต่ีอ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ตราสินค้า MNG ของผู้บริโภคย่านสุขุมวิท พบว่า ลักษณะ
ประชากรศาสตรข์องผูบ้รโิภค ไดแ้ก่ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนต่างกนัมผีล
ต่อความพงึพอใจในตราสนิคา้ MNG ของผูบ้รโิภคในยา่นสุขมุวทิแตกต่างกนั โดยการทดสอบพบว่า
ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 33 ปีขึน้ไป ระดบัการศกึษาสงูกว่าปรญิญาตร ีรายไดม้ากกว่า 30,001 บาทขึน้ไป 
และมอีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน/หา้งรา้น มคีวามพงึพอใจสนิคา้ MNG มากทีสุ่ด ปจัจยัตราสนิคา้ 
MNG โดยรวมมคีวามสมัพนัธ์กบัความภกัดสีนิค้า MNG ของผูบ้รโิภคย่านสุขุมวทิ และมี
ความสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง ความภกัดตีราสนิคา้ MNG มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑต์ราสนิคา้ MNG ของผูบ้รโิภคย่านสุขุมวทิ และมคีวามสมัพนัธ์ใน
ทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง 
 พมิานมาศ ลเีลศิวงศภ์กัด ี(2552) ศกึษาเรือ่ง ความพงึพอใจและพฤตกิรรมการบรโิภคของ
ลูกคา้ทีม่คีวามสมัพนัธก์บัแนวโน้มการใชบ้รกิารรา้น Sorbet & Sherbet โกลเดน้ เพลซ การวจิยั 
พบว่า ลูกคา้ทีม่อีายุ อาชพี รายไดต่้อเดอืน และระดบัการศกึษาแตกต่างกนั มแีนวโน้มพฤตกิรรม
การใชบ้รกิารรา้น Sorbet & Sherbet แตกต่างกนั และความพงึพอใจดา้นสว่นประสมทางการตลาด 
ซึง่ประกอบดว้ย ดา้นคุณสมบตัขิองผลติภณัฑ ์ ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิ
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การตลาด ดา้นบุคลากร และดา้นลกัษณะทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธก์บัแนวโน้มพฤตกิรรมการใช้
บรกิารรา้น Sorbet & Sherbet โกลเดน้ เพลซ โดยมคีวามสมัพนัธร์ะดบัตํ่าในทศิทางเดยีวกนั ระดบั
ความชอบในรสชาตไิอศกรมีของลูกคา้ มคีวามสมัพนัธ์กบัแนวโน้มพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้น 
Sorbet & Sherbet โดยมคีวามสมัพนัธร์ะดบัตํ่ามากในทศิทางเดยีวกนั พฤตกิรรมการบรโิภคของ
ลูกคา้ มคีวามสมัพนัธ์กบัแนวโน้มพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้น Sorbet & Sherbet โดยมี
ความสมัพนัธร์ะดบัตํ่าในทศิทางเดยีวกนั 
 โสภติา รตันสมโชค (2558) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) ทีม่อีทิธพิล
ต่อความพงึพอใจในการใช้บรกิารรถไฟฟ้าเฉลิมพระเกียรติ (บีทเีอส) ของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า 5 ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อความพงึพอใจในการใช้
บรกิารรถไฟฟ้าเฉลมิพระเกยีรต ิ(บทีเีอส) ของผูใ้ชบ้รกิารในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมนียัสาคญั
ทางสถิต ิที่ระดบั 0.05 โดยเรยีงลาดบัจากมากไปน้อยได้แก่ ปจัจยัด้านบุคลากรและลกัษณะทาง
กายภาพภายในสถานีรถไฟฟ้า ปจัจยัดา้นราคา ปจัจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด ปจัจยัดา้นช่อง
ทางการจดัจําหน่ายและเสน้ทางการใหบ้รกิาร และปจัจยัดา้นการบรหิารจดัการกระบวนการทางาน
ของรถไฟฟ้าเฉลมิพระเกยีรต ิ(บทีเีอส)  
 Norsyaheera Abd Wahab (2016) ศกึษาเรื่อง ความสมัพนัธร์ะหว่างสว่นประสมทาง
การตลาดบรกิารและความภกัดีของผู้ซื้อสนิค้าในอุตสาหกรรมประเภทฮญิาบที่มผีลต่อความพงึ
พอใจ พบว่า ในปจัจุบนัมรีา้นคา้ในอุตสาหกรรมเดยีวกนัเพิม่มากขึน้ ไดแ้ก่เพื่อขาย จดัหาวตัถุดบิ 
รวมถึงผลิตสินค้าประเภทเดียวกัน แต่อย่างไรก็ตามการดําเนินธุรกิจต้องการความอยู่รอดใน
ท่ามกลางการแข่งขนัอย่างรุนแรงในอุตสาหกรรมเดยีวกนั โดยมุ่งเจาะตลาด ผลติสนิคา้ตามความ
ตอ้งการของผูบ้รโิภค และรกัษาความสมัพนัธก์บัลกูคา้ในระยะยาว ดงันัน้จงึเป็นทีม่ขีองงานวจิยัทีจ่ะ
ศึกษาความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดบริการและความภักดีของผู้ซื้อสินค้าใน
อุตสาหกรรมประเภทฮญิาบที่มผีลต่อความพงึพอใจ ประชากรของงานวิจยั คือ ผู้หญิงที่สวมใส่
ฮญิาบ ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืงานวจิยั จํานวน 234 กลุ่มตวัอย่าง พบว่า กลุ่มตวัอย่าง มี
ความรูค้วามเขา้ใจตามวตัถุประสงคท์ีศ่กึษา ทัง้ในดา้นสว่นประสมทางการตลาด ความพงึพอใจ และ
ความภกัด ี 
 Ding Hooi Ting; & Mei Yin Foong (2014) ศกึษาเรือ่ง เครือ่งแต่งกายแฟชัน่: ทีม่อีทิธพิล
ต่อคา่นิยม การดาํเนินชวีติ ของความภกัดลีูกคา้ พบว่า งานวจิยัฉบบัน้ีตอ้งการศกึษาเกีย่วกบัความ
พงึพอใจ การรบัรูข้องผลติภณัฑจ์ากมุมมองลูกคา้ทีม่คีวามภกัด ีของลูกคา้ในประเทศมาเลเซยี โดย
ศกึษาอทิธพิลของค่านิยมและการดําเนินชวีติ กบัความสมัพนัธร์ะหว่างการรบัรู ้และความภกัดขีอง
ลกูคา้ ใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืในงานวจิยั และใชส้ถติเิชงิถดถอยเพื่อทดสสอบสมมตฐิาน งาน
จากทดสอบสมมติฐานพบว่า ความพงึพอใจของลูกค้า และการรบัรู้มคีวามสมัพนัธ์กนัในทศิทาง
เดยีวกนักบัความภกัดขีองลกูคา้ และพบวา่คา่นิยมยงัมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมของลกูคา้  
Wei Zhenxiang and Zhou Lijie (2011) ศกึษาเรื่อง กรณีศกึษา อุตสาหกรรมเสือ้ผา้รายยอ่ย พบว่า 
งานวจิยัน้ีมุง่ศกึษาเกีย่วกบั อุตสากรรมเสือ้ผา้แฟชัน่ระดบัโลก อนัไดแ้ก่ ซารา่ เฮชแอนดเ์อม็ และยู
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นิโคล ในดา้นประสทิธภิาพการจดัการหว่งโซ่อุปทาน คุณภาพการบรกิาร และกลยุทธท์างการตลาด 
โดยเปรยีบเทยีบจากการรบัรูต้ราสนิคา้เสือ้ผา้แฟชัน่ จากการศกึษาขอ้มลูลกัษณะการขายสนิคา้ทาง
ออนไลน์แบบ B2C ในประเทศจนี ผลออกมาว่าสนิคา้ออนไลน์ไดร้บัความนิยมในวงกวา้งแต่จาํกดั
ผูป้ระกอบการเพยีงไม่กี่ราย และจากการศกึายงัพบอกีว่า ความประสบความสําเรจ็เกดิจาก การ
วางเป้าหมาย กลยทุธท์างการตลาด ไดแ้ก่ ผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ประสบการณ์ การขนสง่ และระบบ
การจดัการต่างๆ  
 Sonal Kureshi (2007) ศกึษาเรื่อง ตราสนิคา้รา้นคา้ในตลาดอนิเดยี โดยการแบ่งลูกคา้
ออกเป็นกลุ่ม ตามประชากรศาสตร ์การดําเนินชวีติ พบว่า ลูกคา้ทีม่ลีกัษณะทางประชากรศาสตร์
ต่างกนั มกีารดาํเนินชวีติต่างกนั ในดา้นความสนใจและดา้นขอ้คดิเหน็ 
 
สรปุแนวความคิดและทฤษฏีท่ีนํามาใช้ในการวิจยั  
 จากแนวคดิและทฤษฎีที่ได้กล่าวมาขา้งต้น ผู้วจิยัได้นําแนวคดิและทฤษฎีต่างๆ มาใช้
ประกอบงานวจิยัดงัต่อไปน้ี  
  
 แนวคิดเรื่องประชากรศาสตร ์
 อา้งองิจาก ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2538: 53-55) ตวัแปรซึง่ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบั
การศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน เป็นตวัแปรทีนํ่ามาพจิารณาการแบ่งสว่นทางการตลาดที่
สําคญั และนําขอ้มูลเบื้องต้นของกลุ่มเป้าหมายว่า มลีกัษณะอย่างไรนํามาพฒันาเป็นกลยุทธ์ทาง
การตลาดต่อไป ดงันัน้ในการวจิยัน้ีจะนําตวัแปรดา้นประชากรศาสตรม์าศกึษา เพื่อใหท้ราบว่ามผีล
ต่อความพงึพอใจและพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานครอยา่งไร 
 
 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดบริการ 
 อา้งองิจาก Kotler (Marketing and introduction, 2003) อา้งในศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2549: 
41 – 45) กล่าววา่ เครือ่งมอืการตลาดทีธุ่รกจิตอ้งใชเ้พื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการตลาดในตลาด
เป้าหมาย หรือเป็นส่วนประกอบที่สําคัญของกลยุทธ์การตลาด 7 ประการ ประกอบด้วย (1) 
ผลติภณัฑ ์(2) ราคา (3) ช่องทางการจดัจาํหน่าย (4) การสง่เสรมิการตลาด (5) ดา้นบุคคล (6) ดา้น
กระบวนการ (7) สิง่อํานวยความสะดวกภายในร้าน ที่ธุรกิจต้องใช้ร่วมกนัเพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของตลาดเป้าหมาย และเพื่อศกึษาว่ามผีลต่อความพงึพอใจและพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีม่ี
ต่อเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานครหรอืไม ่อยา่งไร 
 
 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัรปูแบบการดาํเนินชีวิต 
 อา้งองิจาก อดุลย ์ จาตุรงคกุล (2543: 261) กล่าวว่า เป็นการวเิคราะหผ์ูบ้รโิภค ดว้ย
กจิกรรม (Activities: A) ความสนใจ (Interests: I) และความคดิเหน็ (Opinions: O) เรยีกโดยรวมว่า 
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Activities Interest and Opinions) เพือ่ใหท้ราบวา่มผีลต่อความพงึพอใจและพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค
ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานครอยา่งไร 
  
 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความพึงพอใจ 
 อา้งองิจาก 1 โทมสัและเอริล ์ (1995: 88) กล่าวว่าเป็นการวดัความพงึพอใจเป็นวธิหีน่ึงทีใ่ช้
กนัอยู ่เพือ่ใหท้ราบผลของการใหบ้รกิารทีด่เีลศิทีท่าํใหลู้กคา้พงึพอใจ เป็นสิง่ทีบ่รษิทัเชื่อว่ามคีุณค่า
และควรใหค้วามเขา้ใจในความตอ้งการและปญัหาของลูกคา้ในการใหบ้รกิาร ผูบ้รกิารขององคก์ร
ต้องมคีวามรบัผดิชอบในการปรบัปรุงคุณภาพให้เกิดประสทิธิผลและได้ผลดีอย่างต่อเน่ือง และ
เพื่อให้ทราบว่ามผีลต่อความพงึพอใจและพฤติกรรมของผู้บรโิภคที่มต่ีอเสื้อผ้าแฟชัน่ยูนิโคล่ ใน
กรงุเทพมหานครอยา่งไร 
  
 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
 อ้างอิงจากศิรวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2550: 231) กล่าวว่า การวิเคราะห์พฤติกรรม
ผูบ้รโิภคเป็นการค้นหาหรอืวจิยัเกี่ยวกบัพฤติกรรมการซื้อและการบรโิภคของผูบ้รโิภค ทัง้ที่เป็น
บุคคล กลุ่มบุคคล หรอืองค์การ เพื่อใหท้ราบถึงลกัษณะความต้องการและพฤติกรรมการซื้อ การ
บรโิภค การเลอืกบรกิาร แนวคดิ หรอืประสบการณ์ทีจ่ะทําใหผู้บ้รโิภคพงึพอใจ เพื่อศกึษาถงึความ
พงึพอใจและพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานคร 
 



บทท่ี 3 
วิธีดาํเนินการวิจยั 

 
 ในการศกึษาเรื่อง ปจัจยัสว่นประสมการตลาดในยุคการตลาด 4.0 และรปูแบบการดาํเนิน
ชีวิตที่มีผลต่อความพึงพอใจและพฤติกรรมของผู้บริโภคที่มีต่อเสื้อผ้าแฟชัน่ยูนิโคล่  ใน
กรงุเทพมหานคร ผูว้จิยัไดด้าํเนินการศกึษาคน้ควา้ตามลาํดบัขัน้ตอนดงัน้ี 
 1.  การกาํหนดประชากรและการสุม่ตวัอยา่ง 
 2.  การสรา้งเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 
 3.  การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
 4.  การจดัและกระทาํและการวเิคราะหข์อ้มลู 
 5.  สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู 
 
1. การกาํหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอย่าง 
 ประชากรท่ีใช้ในการศึกษา ไดแ้ก่ ผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้และเคยใชบ้รกิารรา้นเสือ้ผา้แฟชัน่ยู
นิโคล่ ในกรงุเทพมหานคร ทีม่อีาย ุ16 ปีขึน้ไป ซึง่ไมท่ราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอน 
 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั  
 กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยัน้ี ไดแ้ก่ ผูบ้รโิภคทีเ่คยใชบ้รกิารรา้นเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ใน
กรุงเทพมหานคร ทีม่อีายุ 16 ปีขึน้ไป ซึ่งไม่ทราบจํานวนประชากรทีแ่น่นอน ดงันัน้ จงึใชก้าร
คํานวณกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตรการคํานวณแบบไม่ทราบจํานวนประชากรของ ทาโร ยามาเน่ 
(ประคอง กรรณสตูร. 2538: 10-11) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% และยอมรบัความคลาดเคลื่อนในการ
เลอืกตวัอยา่ง 5% มรีายละเอยีดในการคาํนวณดงัน้ี 
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 เมือ่ n  =  ขนาดตวัอยา่ง 
   Z  =  คา่ปกตมิาตรฐานทีไ่ดจ้ากตารางแจกแจงปกตมิาตรฐาน 
    (Z score) ขึน้อยูก่บัระดบัความเชื่อมัน่ 
   p  =  สดัสว่นของประชากรหรอืความน่าจะเป็นของประชากรทีส่นใจศกึษา 
   q  =   สดัสว่นของประชากรทีไ่มไ่ดส้นใจศกึษา = 1 – p 
   e  =  สดัสว่นของความคลาดเคลื่อนทีย่อมใหเ้กดิขึน้ = 5% = 0.05 
 

 



 58

 จากสตูรขา้งตน้แทนคา่ไดด้งัน้ี 

n = 
(1.96)2 (0.5)(1-0.5)  

(0.05)2  
 

 = 385 คน 
 
 และเพื่อใหก้ารเกบ็ขอ้มลูของแบบสอบถามครอบคลุมสมบูรณ์ จงึเพิม่จาํนวนตวัอย่าง 4% 
ของกลุ่มตวัอยา่ง (385x4% = 15.4) หรอืสาํรอง 15 คน โดยนบัรวมเป็นกลุ่มตวัอยา่ง ดงันัน้ขนาด
ของกลุ่มตวัอยา่งในการวจิยัน้ีเทา่กบั 400 คน 
 
 การเลือกกลุ่มตวัอย่าง 
 ผูว้จิยัใชว้ธิกีารเลอืกกลุ่มตวัอยา่ง โดยใชว้ธิดีงัต่อไปน้ี 
 ขัน้ตอนท่ี 1 วธิกีารสุม่ตวัอย่างแบบงา่ย (Simple Random Sampling) โดยวธิกีารจบั
ฉลากเพื่อคดัเลอืกเขตในกรุงเทพมหานคร จํานวน 10 เขต จากจํานวน 50 เขต ขอ้มูล ณ วนัที่ 1 
กนัยายน 2560 (Wikipedia.2560:  ออนไลน์) ไดแ้ก่ 
 เขตดุสติ 
 เขตปทุมวนั 
 เขตพระโขนง 
 เขตคลองสาน 
 เขตจตุจกัร 
 เขตคลองเตย 
 เขตวฒันา 
 เขตสะพานสงู 
 เขตทุง่คร ุ
 เขตบางบอน 
 ขัน้ตอนท่ี 2 วธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบโควตา (Quota Sampling) จากจาํนวนขนาดของกลุ่ม
ตวัอย่าง 400 ตวัอย่าง โดยกําหนดจํานวนกลุ่มตวัอย่างทีจ่ะเกบ็จากเขตที่ไดจ้ากขัน้ตอนที ่1 ตาม
สดัสว่นเทา่กนัทุกเขต ประมาณเขตละ 40 ตวัอยา่ง 
 ขัน้ตอนท่ี 3 วธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบสะดวก (Convenience Sampling) เป็นการเลอืกสุม่
ตวัอยา่งแบบสะดวก ตามความเตม็ใจของผูบ้รโิภคทีจ่ะใหข้อ้มลู โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอื
เกบ็ขอ้มลูตามสถานทีท่ีไ่ดก้ําหนดไวใ้นแต่ละสาขา และจะสอบถามกลุ่มตวัอย่างทุกครัง้ว่า เคยใช้
บรกิารรา้นเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ หรอืไม่ ถา้ตอบว่าใช่ จงึใหก้รอกแบบสอบถามจนครบจาํนวน 400 
คน 
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2. การสรา้งเครือ่งมือท่ีใช้ในการวิจยั  
 แหล่งทีม่าของขอ้มลูประกอบดว้ย 2 สว่น คอื 
 1.  ขอ้มูลทุตยิภูม ิ(Secondary Data) ศกึษาเอกสารขอ้มูลจากเอกสารและงานวจิยัที่
เกีย่วขอ้งต่างๆ  เพือ่ใชเ้ป็นแนวทางในการสรา้งแบบสอบถามเพือ่นํามาสรา้งแบบสอบถาม 
 2.  ขอ้มลูปฐมภูม ิ(Primary Data) เป็นการรวบรวมขอ้มลูจากผูบ้รโิภคทีเ่คยใชบ้รกิารรา้น
เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานคร 
 
 ขัน้ตอนการสร้างเครื่องมือ 
 1.  ศกึษาขอ้มลูจากตํารา เอกสาร และงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการสรา้ง
แบบสอบถาม จะถามเกีย่วกบัขอ้มลูสว่นตวัของผูบ้รโิภค ปจัจยัสว่นประสมการตลาด 7 ดา้น ไดแ้ก่ 
ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้น
กระบวนการ และดา้นสิง่อาํนวยความสะดวกภายในรา้น รปูแบบการดาํเนินชวีติ ไดแ้ก่ ดา้นกจิกรรม 
ดา้นความสนใจ และดา้นความคดิเหน็ และความพงึพอใจและพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคในยุค
การตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานคร 
 2.  ปรบัปรุงดดัแปลงแบบสอบถาม ให้มีความเหมาะสมและสอดคล้องกับแนวคิดและ
ทฤษฎทีีใ่ชใ้นงานวจิยั 
 3.  นําแบบสอบถามทีผู่ว้จิยัสรา้งขึน้ เสนอต่ออาจารยท์ีป่รกึษาปรญิญานิพนธ ์เพื่อทําการ
ตรวจสอบข้อมูลความถูกต้องของเน้ือหาและเสนอแนะเพิ่มเติม ก่อนนําเสนอกรรมการควบคุม
ปรญิญานิพนธ ์
 4.  นําเสนอแบบสอบถามทีผ่่านการตรวจสอบไปทําการปรบัปรุงแกไ้ขใหถู้กต้อง จากนัน้
นําเสนอต่อคณะกรรมการควบคุมปรญิญานิพนธ ์เพือ่ทดสอบและแกไ้ขก่อนนําไปทดลองใช ้
 5.  นําเสนอแบบสอบถามทีผ่่านการตรวจสอบและแกไ้ขแลว้ไปทดลองใช ้(Try out) กบั
กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 40 คน เพื่อหาความเชื่อมัน่โดยใชว้ธิหีาค่าสมัประสทิธิแ์อลฟา่ (-Coefficient) 
ของครอนบคั (Cronbach) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2546:449) ค่าอลัฟา่ทีไ่ดจ้ะแสดงถงึระดบัความ
คงทีข่องแบบสอบถาม ค่าทีใ่กลเ้คยีงกบั 1 มาก แสดงว่ามคีวามเชื่อมัน่สงู และนําแบบสอบถามไป
ใชก้บักลุ่มตวัอยา่ง ซึง่จากการวจิยัครัง้น้ีไดค้่าความเชื่อมัน่จากแบบสอบถามทีร่ะดบั Alpha ซึง่ค่า
ใกลเ้คยีงกบั 1 มาก แสดงวา่ มคีวามเชื่อมัน่สงู 
 
 เครื่องมือท่ีใช้ในงานวิจยั 
 เครื่องมอืที่ใช้ในงานวิจยัครัง้น้ีผู้วิจยัใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเก็บรวบรวม
ขอ้มลู ซึง่แบบสอบถามทีส่รา้งขึน้แบ่งออกเป็น 5 สว่น ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 เป็นการสอบถามเกี่ยวกบัลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์คําถามมทีัง้หมด 5 ขอ้ 
ไดแ้ก่ 
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 ขอ้ที ่1  เพศ ซึง่แบ่งออกเป็น เพศชาย และเพศหญงิ ระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนาม
บญัญตั ิ(Nominal scale) ลกัษณะคาํถามทีม่คีาํตอบใหเ้ลอืก 2 ทาง (Dichotomous question) 
 ขอ้ที ่2  อายุ ระดบัการวดัขอ้มลู ประเภทเรยีงลําดบั (Ordinal scale) จํานวนชัน้ลกัษณะ
คําถามทีม่หีลายคําตอบใหเ้ลอืก (Multichotomous question) โดยการกําหนดช่วงอายุอา้งองิจาก
การกําหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมายทีม่กีําลงัซือ้ ของ UNIQLO Market studies in Thailand by W & S 
research (2558: ออนไลน์) ไดแ้ก่ ช่วงอายุ 16 ปีขึน้ไป เพื่อใหเ้ป็นมาตรฐานสากลและผูใ้ชข้อ้มลู
สามารถเปรยีบเทยีบขอ้มลูกนัระหว่างประเทศได ้มาตรฐานการจดักลุ่มอายุ 3 ประเภท มดีงัน้ี กลุ่ม 
5 ปี กลุ่ม 10 ปี และกลุ่ม 20 ปี (สาํนกังานสถติแิหง่ชาต.ิ 2553: ออนไลน์) โดยในการวจิยัไดเ้ลอืก
กลุ่มแบบ 10 ปี โดยแบ่งออกเป็น 5 ชว่งดงัน้ี  
   1.  16 – 25 ปี 
   2.  26 – 35 ปี 
   3.  36 – 45 ปี 
   4.  46 – 55 ปี 
   5.  อายตุัง้แต่ 56 ปีขึน้ไป 
 ขอ้ที ่3 ระดบัการศกึษา ระดบัการวดัขอ้มลู ประเภทเรยีงลําดบั (Ordinal scale) ลกัษณะ
คาํถามทีม่หีลายคาํตอบใหเ้ลอืก (Multichotomous question) ไดแ้ก่ 
   1.  ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี
   2.  ปรญิญาตร ี
   3.  สงูกวา่ปรญิญาตร ี
 ขอ้ที ่4 อาชพี ระดบัการวดัขอ้มลู ประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal scale) ลกัษณะคาํถามที่
มหีลายคาํตอบใหเ้ลอืก (Multichotomous question) ไดแ้ก่ 
   1.  นกัเรยีน / นิสติ / นกัศกึษา 
   2.  ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
   3.  พนกังาน / ลกูจา้งบรษิทัเอกชน 
   4.  ประกอบธุรกจิสว่นตวั / คา้ขาย 
   5.  พอ่บา้น / แมบ่า้น / เกษยีณอาย ุ
   6.  อื่นๆ โปรดระบุ......................... 
 ขอ้ที ่5  รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน ระดบัการวดัขอ้มูล ประเภทเรยีงลําดบั (Ordinal scale) 
ลกัษณะคําถามทีม่หีลายคําตอบใหเ้ลอืก (Multichotomous question) โดยมตคิณะรฐัมนตร ีเมื่อ
วนัที่ 31 มกราคม 2555 กําหนดรายได้เฉลี่ยต่อเดือนจากข้อมูลฐานเงนิเดือนขัน้ตํ่าปริญญาตร ี
15,000 บาทต่อเดอืน โดยแบ่งออกเป็น 5 ชว่ง ดงัน้ี 
    1.  น้อยกวา่หรอืเทา่กบั 15,000 บาท 
   2.  15,001 – 25,000 บาท 
   3.  25,001 – 35,000 บาท 



 61

   4.  35,001 – 45,000 บาท 
   5.  ตัง้แต่ 45,001 บาท ขึน้ไป  
 
 ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับความคิดเห็นของผู้บริโภคต่อปจัจัยส่วนประสม
การตลาด 7 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสรมิ
การตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ และดา้นสิง่อาํนวยความสะดวกภายในรา้น ทีม่ผีลต่อความ
พงึพอใจและพฤติกรรมการซื้อของผู้บรโิภคในยุคการตลาด 4.0 ที่มต่ีอเสื้อผ้าแฟชัน่ยูนิโคล่          
ในกรงุเทพมหานคร รวมทัง้หมด 30 ขอ้   
 ดา้นผลติภณัฑ ์    จาํนวน 6 ขอ้ 
 ดา้นราคา     จาํนวน 4 ขอ้ 
 ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย  จาํนวน 5 ขอ้ 
 ดา้นการสง่เสรมิการตลาด  จาํนวน 5 ขอ้ 
 ดา้นบุคคล     จาํนวน 3 ขอ้ 
 ดา้นกระบวนการ    จาํนวน 4 ขอ้ 
 ดา้นสิง่อาํนวยความสะดวกภายในรา้น  จาํนวน 3 ขอ้ 
 
 ลกัษณะของแบบสอบถามประกอบดว้ยคําถามทีใ่ชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาค
ชัน้ (Interval scale) ม ี5 ระดบั คอื  
 
 คะแนน ระดบัความคิดเหน็ 
  5  มากทีส่ดุ 
  4  มาก 
  3  ปานกลาง 
  2  น้อย 
  1  น้อยทีส่ดุ 
  
 เกณฑก์ารประเมนิผล โดยใชเ้กณฑป์ระเมนิผลจากสตูรต่อไปน้ี (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และ
คณะ. 2549: 129) โดยใชก้ารวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval scale) 
 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ = 
ขอ้มลูทีม่คีา่สงูสดุ – ขอ้มลูทีม่คีา่ตํ่าสดุ  

จาํนวนชัน้  

= 
5 – 1  

=  0.80 
5 
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 ซึ่งค่าเฉลี่ยที่วดัได้ของความคดิเห็นต่อปจัจยัส่วนประสมการตลาด 7 ด้าน ได้แก่ ด้าน
ผลติภณัฑ ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้น
กระบวนการ และดา้นสิง่อาํนวยความสะดวกภายในรา้น ทีม่ผีลต่อความพงึพอใจและพฤตกิรรมการ
ซือ้ของผูบ้รโิภคในยคุการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานคร แสดงไดด้งัน้ี 
 
 คะแนนเฉล่ีย  หมายถึง 
 4.21 – 5.00  ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัสว่นประสมการตลาด อยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ 
 3.41 – 4.20  ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัสว่นประสมการตลาด อยูใ่นระดบัมาก 
 2.61 – 3.40  ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัสว่นประสมการตลาด อยูใ่นระดบัปานกลาง 
 1.81 – 2.60  ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัสว่นประสมการตลาด อยูใ่นระดบัน้อย 
 1.00 – 1.80  ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัสว่นประสมการตลาด อยูใ่นระดบัน้อยทีส่ดุ 
 
 ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคต่อรูปแบบการดําเนินชวีติ 
ไดแ้ก่ ดา้นกจิกรรม ดา้นความสนใจ และดา้นความคดิเหน็ ทีม่ผีลต่อความพงึพอใจและพฤตกิรรม
การซือ้ของผูบ้รโิภคในยคุการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ในกรุงเทพมหานคร รวมทัง้หมด 
25 ขอ้   
 

 ดา้นกจิกรรม  จาํนวน 9 ขอ้ 
 ลกัษณะของแบบสอบถามประกอบดว้ยคาํถามทีใ่ชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาค
ชัน้ (Interval scale) ม ี5 ระดบั คอื  
 คะแนน ระดบัการปฏิบติั 
  5  มากทีส่ดุ 
  4  มาก 
  3  ปานกลาง 
  2  น้อย 
  1  น้อยทีส่ดุ 
 
 เกณฑก์ารประเมนิผล โดยใชเ้กณฑป์ระเมนิผลจากสูตรต่อไปน้ี (ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และ
คณะ. 2549:  129) โดยใชก้ารวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval scale) 
 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ = 
ขอ้มลูทีม่คีา่สงูสดุ – ขอ้มลูทีม่คีา่ตํ่าสดุ  

จาํนวนชัน้  

= 
5 – 1  

=  0.80 
5 
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 ซึง่ค่าเฉลีย่ทีว่ดัไดข้องความคดิเหน็ต่อรปูแบบการดําเนินชวีติ ไดแ้ก่ ดา้นกจิกรรม ทีม่ผีล
ต่อความพงึพอใจและพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ 
ในกรงุเทพมหานคร แสดงไดด้งัน้ี 
 
 คะแนนเฉล่ีย  หมายถึง 
 4.21 – 5.00  ผูบ้รโิภคมกีารปฏบิตัริปูแบบการดาํเนินชวีติ อยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ 
 3.41 – 4.20  ผูบ้รโิภคมกีารปฏบิตัริปูแบบการดาํเนินชวีติ อยูใ่นระดบัมาก 
 2.61 – 3.40  ผูบ้รโิภคมกีารปฏบิตัริปูแบบการดาํเนินชวีติ อยูใ่นระดบัปานกลาง 
 1.81 – 2.60  ผูบ้รโิภคมกีารปฏบิตัริปูแบบการดาํเนินชวีติ อยูใ่นระดบัน้อย 
 1.00 – 1.80  ผูบ้รโิภคมกีารปฏบิตัริปูแบบการดาํเนินชวีติ อยูใ่นระดบัน้อยทีส่ดุ 
 
 ดา้นความสนใจ   จาํนวน 10 ขอ้ 
 ลกัษณะของแบบสอบถามประกอบดว้ยคาํถามทีใ่ชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาค
ชัน้ (Interval scale) ม ี5 ระดบั คอื  
 คะแนน ระดบัความสนใจ 
  5  มากทีส่ดุ 
  4  มาก 
  3  ปานกลาง 
  2  น้อย 
  1  น้อยทีส่ดุ 
 
 เกณฑก์ารประเมนิผล โดยใชเ้กณฑป์ระเมนิผลจากสูตรต่อไปน้ี (ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และ
คณะ. 2549:  129) โดยใชก้ารวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval scale) 
 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ = 
ขอ้มลูทีม่คีา่สงูสดุ – ขอ้มลูทีม่คีา่ตํ่าสดุ  

จาํนวนชัน้  

= 
5 – 1  

=  0.80 
5 

 
 ซึง่ค่าเฉลีย่ทีว่ดัไดข้องความคดิเหน็ต่อรปูแบบการดําเนินชวีติ ไดแ้ก่ ดา้นความสนใจ ทีม่ี
ผลต่อความพงึพอใจและพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิู
โคล่ ในกรงุเทพมหานคร แสดงไดด้งัน้ี 
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 คะแนนเฉล่ีย   หมายถึง 
 4.21 – 5.00   ผูบ้รโิภคมคีวามสนใจรปูแบบการดาํเนินชวีติ อยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ 
 3.41 – 4.20   ผูบ้รโิภคมคีวามสนใจรปูแบบการดาํเนินชวีติ อยูใ่นระดบัมาก 
 2.61 – 3.40   ผูบ้รโิภคมคีวามสนใจรปูแบบการดาํเนินชวีติ อยูใ่นระดบัปานกลาง 
 1.81 – 2.60   ผูบ้รโิภคมคีวามสนใจรปูแบบการดาํเนินชวีติ อยูใ่นระดบัน้อย 
 1.00 – 1.80   ผูบ้รโิภคมคีวามสนใจรปูแบบการดาํเนินชวีติ อยูใ่นระดบัน้อยทีส่ดุ 
 
 ดา้นความคดิเหน็  จาํนวน 6 ขอ้ 
 ลกัษณะของแบบสอบถามประกอบดว้ยคาํถามทีใ่ชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาค
ชัน้ (Interval scale) ม ี5 ระดบั คอื  
 คะแนน  ระดบัความคิดเหน็ 
  5   มากทีส่ดุ 
  4   มาก 
  3   ปานกลาง 
  2   น้อย 
  1   น้อยทีส่ดุ 
 
 เกณฑก์ารประเมนิผล โดยใชเ้กณฑป์ระเมนิผลจากสูตรต่อไปน้ี (ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และ
คณะ. 2549:  129) โดยใชก้ารวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval scale) 
 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ = 
ขอ้มลูทีม่คีา่สงูสดุ – ขอ้มลูทีม่คีา่ตํ่าสดุ  

จาํนวนชัน้  

= 
5 – 1  

=  0.80 
5 

 
 ซึง่ค่าเฉลีย่ทีว่ดัไดข้องความคดิเหน็ต่อรปูแบบการดาํเนินชวีติ ไดแ้ก่ ดา้นความคดิเหน็ ที่
มผีลต่อความพงึพอใจและพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคที่มต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยูนิโคล่ ในกรุงเทพมหานคร 
แสดงไดด้งัน้ี 
 
 คะแนนเฉล่ีย  หมายถึง 
 4.21 – 5.00  ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อรปูแบบการดาํเนินชวีติ อยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ 
 3.41 – 4.20  ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อรปูแบบการดาํเนินชวีติ อยูใ่นระดบัมาก 
 2.61 – 3.40  ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อรปูแบบการดาํเนินชวีติ อยูใ่นระดบัปานกลาง 
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 1.81 – 2.60  ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อรปูแบบการดาํเนินชวีติ อยูใ่นระดบัน้อย 
 1.00 – 1.80  ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อรปูแบบการดาํเนินชวีติ อยูใ่นระดบัน้อยทีส่ดุ 
 
 ส่วนท่ี 4 แบบสอบถามเกีย่วกบัความพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอ
เสือ้ผา้แฟชัน่ยูนิโคล่ ในกรุงเทพมหานคร เป็นลกัษณะคําถามปลายปิดลกัษณะของแบบสอบถาม
ประกอบดว้ยคาํถามทีใ่ชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval scale) ม ี5 ระดบั คอื  
 คะแนน ระดบัความรู้สึก 
  5  มคีวามรูส้กึมากทีส่ดุ 
  4  มคีวามรูส้กึมาก 
  3  มคีวามรูส้กึปานกลาง 
  2  มคีวามรูส้กึน้อย 
  1  มคีวามรูส้กึน้อยทีส่ดุ 
  
 เกณฑก์ารประเมนิผล โดยใชเ้กณฑป์ระเมนิผลจากสตูรต่อไปน้ี (ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และ
คณะ. 2549: 129) โดยใชก้ารวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval scale) 
 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ = 
ขอ้มลูทีม่คีา่สงูสดุ – ขอ้มลูทีม่คีา่ตํ่าสดุ  

จาํนวนชัน้  

= 
5 – 1  

=  0.80 
5 

 
 ซึง่ค่าเฉลี่ยทีว่ดัไดข้องความพงึพอใจและพฤตกิรรมการซื้อของผูบ้รโิภคยุคการตลาด 4.0 
ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานคร แสดงไดด้งัน้ี 
 
 คะแนนเฉล่ีย  หมายถึง 
 4.21 – 5.00  ผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจมากทีส่ดุ     
 3.41 – 4.20  ผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจมาก      
 2.61 – 3.40  ผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจปานกลาง     
 1.81 – 2.60  ผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจน้อย     
 1.00 – 1.80  ผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจน้อยทีส่ดุ 
 

 ส่วนท่ี 5 แบบสอบถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ใน
กรุงเทพมหานคร โดยมีลกัษณะคําถามเป็นแบบสอบถามปลายเปิด โดยใช้ระดบัการวดัข้อมูล 
ประเภทอตัราสว่น (Ratio Scale) และประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval scale) 
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 ขอ้ที ่1  สอบถามเกี่ยวกับความถี่ในการซื้อสินค้ายูนิโคล่ประมาณครัง้/ปี เป็นคําถาม
ปลายเปิด (Open-Ended Response Question) ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทอตัราส่วน (Ratio 
Scale) 
 ขอ้ที ่2  สอบถามเกี่ยวกบัค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยในการซื้อสนิค้ายูนิโคล่โดยเฉลี่ย บาท/ครัง้ 
เป็นคาํถามปลายเปิด (Open-Ended Response Question) ระดบัการวดัขอ้มลูประเภทอตัราสว่น 
(Ratio Scale)  
 ขอ้ 3  สอบถามเกี่ยวกบัคุณจะซื้อสนิคา้ยูนิโคล่ซํ้าอกีครัง้ เป็นคําถามปลายเปิด (Open-
Ended Response Question) ระดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval scale) ม ี5 ระดบั 
คอื  
 คะแนน ระดบัความคิดเหน็ 
  5  แน่นอนทีส่ดุ   
  4  แน่นอน 
  3  ไมแ่น่ใจ 
  2  ไมแ่น่นอน 
  1  ไมแ่น่นอนทีส่ดุ 
 
 เกณฑก์ารประเมนิผล โดยใชเ้กณฑป์ระเมนิผลจากสูตรต่อไปน้ี (ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และ
คณะ. 2549: 129) โดยใชก้ารวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval scale) 
 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ = 
ขอ้มลูทีม่คีา่สงูสดุ – ขอ้มลูทีม่คีา่ตํ่าสดุ  

จาํนวนชัน้  

= 
5 – 1  

=  0.80 
5 

 
 ซึง่คา่เฉลีย่ทีว่ดัไดข้องพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ แสดงไดด้งัน้ี 
 
 คะแนนเฉล่ีย  หมายถึง 
 4.21 – 5.00  ผูบ้รโิภคมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารซํ้าอกีครัง้สงูมาก 
 3.41 – 4.20  ผูบ้รโิภคมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารซํ้าอกีครัง้สงู 
 2.61 – 3.40  ผูบ้รโิภคมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารซํ้าอกีครัง้ปานกลาง   
 1.81 – 2.60  ผูบ้รโิภคมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารซํ้าอกีครัง้น้อย   
 1.00 – 1.80  ผูบ้รโิภคมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารซํ้าอกีครัง้น้อยทีส่ดุ 
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3. การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 การวจิยัในครัง้น้ีเป็นการศกึษา ปจัจยัส่วนประสมการตลาดและรปูแบบการดาํเนินชวีติทีม่ี
ผลต่อความพงึพอใจและพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานคร โดย
มแีหล่งข้อมูลในการศึกษาเป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามในการเก็บข้อมูลจาก
ผูบ้รโิภคทีเ่คยใชบ้รกิารเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 ชุด ซึง่จะเกบ็ตาม
พืน้ทีท่ีไ่ดก้าํหนดไวจ้นครบตามจาํนวน 
 
4. การจดักระทาํข้อมูลและการวิเคราะหข้์อมลู 
 นําแบบสอบถามที่ได้ร ับคําตอบแล้วมาดําเนินการวิเคราะห์ข้อมูล โดยใช้โปรแกรม
สาํเรจ็รปูการวจิยัทางสงัคมศาสตร ์(Statistical package for social science) โดย ขัน้ตอนดงัน้ี  
 1.  การตรวจสอบขอ้มูล (Editing) ผูว้จิยัตรวจดูความสมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถาม 
และทาํการแยกแบบสอบถามทีไ่มส่มบรูณ์ออก 
 2.  การลงรหสั (Coding) นําแบบสอบถามที่ถูกต้องเรียบร้อยแล้วมาลงรหสัตามที่ได ้
กาํหนดรหสัไวล้่วงหน้า 
 3.  การประมวลผลขอ้มูล ขอ้มูลทีล่งรหสัแลว้ จะนํามาประมวลขอ้มูลซึ่งใชโ้ปรแกรมสถติิ
สาํเรจ็รปูการวจิยัทางสงัคมศาสตร ์(Statistical package for social science) เพือ่วเิคราะหข์อ้มลู 
 4.  การวเิคราะหข์อ้มลู 
  4.1  การวเิคราะหข์อ้มลูดา้นประชากรศาสตร ์ในดา้น เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี 
และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยการหาความถี ่(Frequency) และคา่รอ้ยละ (Percentage) 
  4.2  การวเิคราะหข์อ้มลูปจัจยัสว่นประสมการตลาด โดยการหาค่าเฉลีย่ (Mean) และ
สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard deviations)  
  4.3  การวเิคราะหข์อ้มลูปจัจยัรปูแบบการดําเนินชวีติ โดยการหาค่าเฉลีย่ (Mean) และ
สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard deviations)  
  4.4  การวเิคราะหข์อ้มลูความพงึพอใจของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่โดยการ
หาคา่เฉลีย่ (Mean) และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard deviations)  
  4.5  การวเิคราะหข์อ้มลูพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ โดยการหา
คา่เฉลีย่ (Mean) และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard deviations) 
  4.6  การทดสอบสมมตฐิาน โดยใชส้ถติ ิIndependent sample t-test (ชศูร ีวงศร์ตันะ.
2546:  166), One-way analysis of variance (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.2544:  175) และสมการ
ถดถอยชนิดหลายตวัแปร (Multiple Regression Analysis) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 302) 
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5. สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 
 1.  สถิติพืน้ฐาน ไดแ้ก่ 
  1.1 การหาคา่รอ้ยละ (Percentage) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2550: 52) 
 

    100
n

f
P   

 
   เมือ่ P  แทน รอ้ยละหรอืเปอรเ์ซน็ต ์
    f  แทน ความถีข่องขอ้มลูในแต่ละกลุ่ม 
    n   แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง  
 

  1.2  การหาคา่คะแนนเฉลีย่ (Mean หรอื x ) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2550: 48) 
 

    
n

x
X


  

 
   เมือ่  X   แทน คา่เฉลีย่ของคะแนนของขอ้มลู 
     x  แทน  ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 

   n   แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 
 
  1.3  การหาคา่ความเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation หรอื S.D.) 
(กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2550: 49) 
 

    
1)n(n

x)(xn
S.D.

22




  

 
   เมือ่ S.D.   แทน  คา่ความเบีย่งเบนมาตรฐาน 
    2x  แทน  ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกกาํลงัสอง 
    2x)(  แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกกาํลงัสอง 
    n   แทน  คา่ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
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 2.  สถิติท่ีใช้ทดสอบความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 
  การหาค่าความเชื่อมัน่ของเครื่องมอื (Reliability of the test) โดยใชว้ธิหีาค่า
สมัประสทิธิอ์ลัฟ่า (α-Coefficient) ของครอนบคั (Cronbach) โดยใช้สูตร (กลัยา วานิชย์บญัชา. 
2550: 34-36) 
 

    
iancek

iance

var/covariance)1(1

var/covariancek


  

 
   เมือ่    แทน คา่ความเชื่อมัน่ของชุดคาํถาม 
    k  แทน  จาํนวนคาํถาม 
   covariance  แทน คา่เฉลีย่ของคา่แปรปรวนรว่มระหวา่งคาํถามต่างๆ 
   iancevar  แทน  คา่เฉลีย่ของคา่แปรปรวนของคาํถาม 
 
 3.  สถิติท่ีใช้ทดสอบสมมติฐาน 
  3.1  สถติกิารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-Way Analysis of Variance) 
แบบการทดสอบความแตกต่างระหวา่งคา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งตัง้แต่ 2 กลุ่มขึน้ไป (กลัยา  
วานิชยบ์ญัชา. 2550: 113-115) 
   3.1.1 ใชค้่า F-test กรณีค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั (กลัยา วานิชย์
บญัชา. 2550: 113-115) มสีตูร ดงัน้ี 
 
ตาราง 1 แสดงการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-Way Analysis of Variance) 
 
แหล่งความ
แปรปรวน 

df  SS  MS  F  

ระหวา่งกลุ่ม (b) 1k   bSS  
1
b

b k
SSMS 


 b

w

MS
MS

 

ภายในกลุ่ม (w) n k  wSS  w
w n k

SSMS 


  

รวม (T) 1n  TSS    

 

    
w

b

MS

MS
F   
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   เมือ่ F   แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณา F-distribution 
    MSb  แทน คา่ประมาณของความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม (Mean Square  
        Between groups) 
    MSw  แทน คา่ประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม(Mean Square  
        Within groups) 
    df   แทน ชัน้แหง่ความเป็นอสิระ ไดแ้ก่ ระหวา่งกลุ่ม (k-1) และภายใน 
        กลุ่ม (n-k) 
    k   แทน จาํนวนของกลุ่มตวัอยา่งทีนํ่ามาทดสอบสมมตฐิาน 
    n   แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งทัง้หมด 
    SSb  แทน คา่ประมาณของความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม (Mean Square  
        Between groups) 
    k-1  แทน ชัน้แหง่ความเป็นอสิระระหวา่งกลุ่ม (Between degree of  
        freedom) 
    SSw  แทน ผลรวมกาํลงัสองภายในกลุ่ม (Within Sum of Square)  
    n-k  แทน ชัน้แหง่ความเป็นอสิระภายในกลุ่ม (Within degree of  
        freedom) 
 
    กรณีพบความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ.05 หรอืระดบัความเชื่อมัน่ 95% 
ทาํการตรวจสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ โดยใชส้ตูรตามวธิ ีLeast Significant Difference (LSD) 
เพือ่เปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่ง (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2544:332-333) 
 

    LSD  =  












ji

kn;
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α
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   เมือ่  LSD แทน  ผลต่างนยัสาํคญัทีค่าํนวณไดส้าํหรบักลุ่มตวัอยา่ง กลุ่มที ่i  
        และ j 
      

kn;
2

α
-1
t


 แทน คา่ทีใ่ชพ้จิารณาในการแจกแจงแบบ t-distribution ทีร่ะดบั 

        ความเชื่อมัน่ 95% และชัน้หา่งเป็นอสิระภายในกลุ่ม = n-k 
     MSE แทน  Mean Square Error (MS w ) 
     k  แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชท้ดสอบ  
     α  แทน คา่ความคาดเคลื่อน 
     ni   แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งของกลุ่ม i 
     nj  แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งของกลุ่ม j 
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   3.1.2 ใชค้า่ Brown-Forsythe ( ) กรณคีา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม ่
เทา่กนั (Hartung. 2001: 300) มสีตูรดงัน้ี 
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   เมือ่ β    แทน คา่สถติมิใีชพ้จิารณาใน Brown-Forsythe 
    (B)MS  แทน ค่าประมาณของความแปรปรวนระหว่างกลุ่ม (Mean 
Square Between Group) 
    (W)MS  แทน ค่าประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม (Mean 
Square Within groups) สาํหรบั Brown-Forsythe 
    K   แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 
    n   แทน จาํนวนตวัอยา่ง 
    N   แทน ขนาดประชากร 
    2

iS    แทน คา่ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่ง 
 
   สาํหรบัสถติ ิBrown Forsythe 
    k   แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 
    in   แทน จาํนวนตวัอยา่งของกลุ่มที ่ i  
    N  แทน ขนาดประชากร 
    2

iS  แทน คา่ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งที่ i  
 
   กรณีผลการทดสอบมคีวามแตกต่างอย่างมนีัยสําคญัทางสถติิ จะทําการทดสอบ
เป็นรายคู่เพื่อดวู่ามคีู่ใดแตกต่างกนั โดยใชว้ธิ ีDunnett’s T3 (วเิชยีร เกตุสงิห.์ 2543: 116) มสีตูร
ดงัน้ี 
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   เมือ่ t   แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณา t-distribution 
    (W)MS  แทน คา่ประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม  
          (Mean Square within group) สาํหรบั Dunnett’s T3 
    iX   แทน คา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่i 
    jX   แทน คา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่j 
    in    แทน จาํนวนตวัอยา่งของกลุ่มที ่i 
    jn    แทน จาํนวนตวัอยา่งของกลุ่มที ่j 
 
  3.2  สถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบสมมตฐิานในการวเิคราะหส์มการถดถอยเชงิซอ้น หาค่าสมั
ประสทิธกิารถดถอยพหุคณู (Multiple Regression Coefficients) โดยการวเิคราะหส์มการถดถอย
พหุคูณแบบขัน้ตอน (Stepwise Multiple Regression Analysis) คน้หาตวัพยากรณ์ โดยการใช้
คอมพวิเตอร ์โปรแกรมสาํเรจ็รปูแลว้สรา้งสมการพยากรณ์โดยใชส้ตูรของ Kerlinger and Pedhazur 
(1973:  63) ดงัน้ี 
 
   สมการพยากรณ์ ในรปูคะแนนดบิ 
 
    kk xbxbxbxbaY .........332211 


 

 
   สมการพยากรณ์ ในรปูคะแนนมาตรฐาน 

 

kk xxxxY  ..........3322111 


 
 
   เมือ่ Y


   แทน คะแนนพยากรณ์ของตวัเกณฑ ์

    a   แทน คา่คงทีข่องสมการพยากรณ์ 
    b1,b2,…..bk แทน คา่สมัประสทิธิก์ารถดถอยของตวัพยากรณ์ตวัที ่1 ถงึ 
        ตวัที ่k ตามลาํดบั 
    β1, β2,…… βl แทน คา่สมัประสทิธิก์ารถดถอยของตวัพยากรณ์ตวัที ่1 ถงึ 
        ตวัที ่k ตามลาํดบั 
    X1, X2, … X3 แทน คะแนนของพยากรณ์ของตวัเกณฑ ์ตวัที ่1 ถงึตวัที ่k  
        ตามลาํดบั 
     k  แทน จาํนวนตวัพยากรณ์ 
 
 



บทท่ี 4 
ผลการวิจยั 

 
 การศกึษาวจิยัเรื่อง เรื่อง ปจัจยัส่วนประสมการตลาดในยุคการตลาด 4.0 และรปูแบบการ
ดาํเนินชวีติทีม่ผีลต่อความพงึพอใจและพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ในกรงุเทพ 
มหานคร กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการศกึษาคอื ผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้และเคยใชบ้รกิารรา้นเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิู
โคล่ ในกรุงเทพมหานคร ทีม่อีายุ 16 ปีขึน้ไป จาํนวน 400 คน และใชส้อบถามเป็นเครื่องมอืในการ
เกบ็รวบรวมขอ้มลู ผลการศกึษาแบ่งออกเป็น 6 สว่นดงัน้ี 
 
สญัลกัษณ์ท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 
 ในการนําเสนอผลการวเิคราะหข์อ้มูลในบทน้ีจะปรากฏสญัลกัษณ์ต่างๆ ซึ่งมคีวามหมาย
ดงัน้ี 
 H0  แทน สมมตฐิานหลกั (Null Hypothesis) 

 H1  แทน สมมตฐิานรอง (Alternative Hypothesis) 

 n   แทน ผูบ้รโิภคทีเ่ป็นกลุ่มตวัอยา่ง 

 x   แทน คะแนนเฉลีย่ (Mean) 
 S.D. แทน คา่เบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 SS   แทน ผลรวมกาํลงัสอง (Sum of sqares) 
 MS แทน คา่เฉลีย่ของผลรวมกาํลงัสอง (Means of sqares) 
 df  แทน ชัน้ของความเป็นอสิระ (degree of freedom) 
 f  แทน คา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์
 t  แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน t-distribution 
 F-Ratio  แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน F-distribution 
 Sig. (2 tailed) แทน คา่ความน่าจะเป็นสาํหรบับอกนยัสาํคญัทางสถติ ิ
 Adjusted R-square  แทน คา่สมัประสทิธิก์ารตดัสนิใจ 
 B  แทน คา่สมัประสทิธิก์ารถดถอย 
 *   แทน คา่ความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 **  แทน คา่ความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 X1  แทน ดา้นผลติภณัฑ ์
 X2  แทน ดา้นราคา 
 X3  แทน ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 
 X4  แทน ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
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 X5  แทน ดา้นบุคคล 
 X6  แทน ดา้นกระบวนการ 
 X7  แทน ดา้นสิง่อาํนวยความสะดวกภายในรา้น 
 X8  แทน ดา้นกจิกรรมการทาํงาน 
 X9  แทน ดา้นกจิกรรมการทอ่งเทีย่ว 
 X10 แทน ดา้นกจิกรรมกฬีา 
 X11 แทน ดา้นความสนใจแฟชัน่ 
 X12 แทน ดา้นความสนใจการเขา้กลุ่มสงัคม 
 X13 แทน ดา้นความสนใจโซเชยีล 
 X14 แทน ดา้นความคดิเหน็เกีย่วกบัตนเอง 
 X15 แทน ดา้นความคดิเหน็ต่อภาวะเศรษฐกจิ 
 y1  แทน ความพงึพอใจทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล ่
 y2  แทน พฤตกิรรมดา้นความถีใ่นการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล ่
 y3  แทน พฤตกิรรมดา้นคา่ใชจ้า่ยในการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล ่
 y4  แทน พฤตกิรรมดา้นการซือ้ซํ้าสนิคา้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล ่
 
การนําเสนอผลการวิเคราะหข้์อมลู 
 ในการวเิคราะหข์อ้มลู ผูว้จิยัไดแ้บ่งการนําเสนอการวเิคราะหข์อ้มลูออกเป็น 2 สว่น 
ตามลาํดบั ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 การวิเคราะหข้์อมลูเชิงพรรณนา 
 ตอนที ่1 การวเิคราะหข์อ้มลูลกัษณะประชากรศาสตร ์
 ตอนที ่2 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัปจัจยัสว่นประสมการตลาด 
 ตอนที ่3 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัรปูแบบการดาํเนินชวีติ 
 ตอนที ่4 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัความพงึพอใจของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ 
 ตอนที ่5 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ 
 
 ส่วนท่ี 2 การวิเคราะหข้์อมลูอนุมานผลการทดสอบสมมติฐาน ดงัน้ี 
 สมมติฐานท่ี 1 ปจัจยัด้านประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 
อาชพี และรายไดต่้อเดอืน แตกต่างกนั มผีลต่อความพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ทีม่ี
ต่อเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 2 ปจัจยัด้านประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 
อาชีพ และรายได้ต่อเดือน แตกต่างกัน มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อ ประกอบด้วย ด้านความถี ่
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คา่ใชจ้า่ยและดา้นการซือ้ซํ้า ของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ในกรุงเทพ 
มหานครแตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 3 ปจัจยัสว่นประสมการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ และดา้นสิง่อาํนวย
ความสะดวกภายในรา้น มผีลต่อความพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่
ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานคร 
 สมมติฐานท่ี 4 ปจัจยัสว่นประสมการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ และดา้นสิง่อาํนวย
ความสะดวกภายในรา้น มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อ ประกอบดว้ย ดา้นความถี่ ค่าใชจ้่าย และดา้น
การซือ้ซํ้า ของผูบ้รโิภคในยคุการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานคร 
 สมมติฐานท่ี 5 รูปแบบการดําเนินชวีติ ประกอบดว้ย กจิกรรมการทํางาน กจิกรรมการ
ทอ่งเทีย่ว กจิกรรมการกฬีา ความสนใจแฟชัน่ ความสนใจเขา้กลุ่มสงัคม ความสนใจโซเชยีลโนมกิส ์
ความคดิเหน็เกีย่วกบัตนเอง และความคดิเหน็ต่อภาวะเศรษฐกจิ มผีลต่อความพงึพอใจของผูบ้รโิภค
ในยคุการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานคร 
 สมมติฐานท่ี 6 รปูแบบการดําเนินชวีติ ประกอบดว้ย กจิกรรมการทํางาน กจิกรรมการ
ทอ่งเทีย่ว กจิกรรมการกฬีา ความสนใจแฟชัน่ ความสนใจเขา้กลุ่มสงัคม ความสนใจโซเชยีลโนมกิส ์
ความคดิเหน็เกี่ยวกบัตนเอง และความคดิเหน็ต่อภาวะเศรษฐกิจ มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อ 
ประกอบดว้ย ดา้นความถี่ ค่าใชจ้่าย และดา้นการซือ้ซํ้า ของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอ
เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานคร 
 
ผลการวิเคราะหข้์อมลู 
 ส่วนท่ี 1 การวิเคราะหข้์อมลูเชิงพรรณนา 

 ตอนท่ี 1 การวเิคราะหข์อ้มลูลกัษณะประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา 
อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน การวเิคราะหข์อ้มลูโดยการหาค่าความถี่ (Frequency) และรอ้ยละ 
(Percentage) มผีลการวเิคราะหด์งัต่อไปน้ี 
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ตาราง 2 แสดงผลจาํนวน (ความถี)่ และรอ้ยละของลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ข้อมลูด้านลกัษณะประชากรศาสตร ์ จาํนวน  ร้อยละ 

เพศ   
ชาย 
หญงิ 

166 
234 

41.5 
58.5 

รวม 400 100.0 
อาย ุ   

16–25 ปี 
26–35 ปี 
36–45 ปี 
46–55 ปี 
อายตุัง้แต่ 56 ปีขึน้ไป 

21 
284 
79 
11 
5 

5.2 
71.0 
19.8 
2.8 
1.2 

รวม 400 100.0 
ระดบัการศกึษา   

ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี
ปรญิญาตร ี
สงูกวา่ปรญิญาตร ี

5 
236 
159 

1.2 
59.0 
39.8 

รวม 400 100.0 
อาชพี   

นกัเรยีน / นิสติ / นกัศกึษา 
ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวสิาหกจิ  
พนกังาน / ลูกจา้งบรษิทัเอกชน 
ประกอบธุรกจิสว่นตวั / คา้ขาย 

29 
104 
238 
29 

7.2 
26.0 
59.5 
7.2 

รวม 400 100.0 
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน   

น้อยกวา่/เทา่กบั 20,000 บาท 
15,001–25,000 บาท 
25,001–35,000 บาท  
35,001–45,000 บาท 
ตัง้แต่ 45,001 บาท ขึน้ไป 

16 
81 
151 
81 
71 

4.0 
20.2 
37.8 
20.2 
17.8 

รวม 400 100.0 
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 จากตาราง 2 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูดา้นลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูบ้รโิภคจาํนวน 400 
คน มดีงัน้ี 
 เพศ พบวา่ สว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ คดิเป็นรอ้ยละ 58.5 สว่นเพศชาย คดิเป็นรอ้ยละ 41.5 
 อาย ุพบวา่ สว่นใหญ่มอีาย ุ26–35 ปี คดิเป็นรอ้ยละ 71.0 รองลงมาคอื อายุ 36–45 ปี คดิ
เป็นรอ้ยละ 19.8 อาย ุ16–25 ปี คดิเป็นรอ้ยละ 5.2 อายุ 46–55 ปี คดิเป็นรอ้ยละ 2.8 และอายุตัง้แต่ 
56 ปีขึน้ไป คดิเป็นรอ้ยละ 1.2 ตามลาํดบั  
 ระดบัการศึกษา พบว่า ส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 59.0
รองลงมาคอื สูงกว่าปรญิญาตร ี คดิเป็นรอ้ยละ 39.8 และตํ่ากว่าปรญิญาตร ีคดิเป็นรอ้ยละ 1.2
ตามลาํดบั 
 อาชีพ พบว่า ส่วนใหญ่เป็นพนักงาน / ลูกจา้งบรษิทัเอกชน คดิเป็นรอ้ยละ 59.5รองลงมา
คอื ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวสิาหกจิ คดิเป็นรอ้ยละ 26.0 ส่วนนกัเรยีน / นิสติ / นกัศกึษา คดิเป็น
รอ้ยละ 7.2 และอาชพีประกอบธุรกจิสว่นตวั / คา้ขาย คดิเป็นรอ้ยละ 7.2 เทา่กนั  
 รายได้เฉล่ียต่อเดือน พบว่า ส่วนใหญ่มรีายได ้ 25,001–35,000 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 
37.8 รายได ้15,001–25,000 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 20.2 รายได ้35,001–45,000 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 
20.2 รายไดต้ัง้แต่ 45,001 บาท ขึน้ไป คดิเป็นรอ้ยละ17.8 และรายไดน้้อยกว่า/เท่ากบั 20,000 บาท 
คดิเป็นรอ้ยละ 4.0 ตามลาํดบั 
 และเน่ืองจากข้อมูลด้านอายุและระดบัการศึกษามบีางกลุ่มที่มจีํานวนน้อยกว่า 25 คน 
ผูว้จิยัมกีารจดักลุ่มขอ้มลูใหมด่งัตาราง 3  
 
ตาราง 3 แสดงผลจาํนวน (ความถี)่ และรอ้ยละของอายแุละระดบัการศกึษาของผูต้อบแบบสอบถาม  
 โดยจดักลุ่มใหม ่
 

ข้อมลูด้านลกัษณะประชากรศาสตร ์ จาํนวน  ร้อยละ 

อาย ุ   
16–35 ปี 305 76.2 
อายตุัง้แต่ 36 ปีขึน้ไป 95 23.8 

รวม 400 100.0 
ระดบัการศกึษา   
ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบัปรญิญาตร ี 241 60.2 
สงูกวา่ปรญิญาตร ี 159 39.8 

รวม 400 100.0 
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 จากตาราง 3 เมื่อพจิารณาเป็นรายปจัจยัดา้นอายุและระดบัการศกึษาทีนํ่ามาจดักลุ่มใหม ่
สามารถอธบิายไดด้งัน้ี 
 อาย ุพบว่า ส่วนใหญ่มอีายุ 16–35 ปี คดิเป็นรอ้ยละ 76.2 และอายุตัง้แต่ 36 ปีขึน้ไป คดิ
เป็นรอ้ยละ 23.8 
 ระดบัการศึกษา พบว่า สว่นใหญ่มรีะดบัการศกึษาตํ่ากว่าหรอืเท่ากบัปรญิญาตร ีคดิเป็น
รอ้ยละ 60.2 และสงูกวา่ปรญิญาตร ีคดิเป็นรอ้ยละ 39.8 
  
 ตอนท่ี 2 การวิเคราะหข้์อมลูเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
 การวเิคราะหข์อ้มูลเกี่ยวกบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อความพงึพอใจและ
พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรุงเทพมหานคร โดยการหาค่าเฉลีย่และสว่น
เบีย่งมาตรฐาน มผีลการวเิคราะหด์งัตารางต่อไปน้ี 
 
ตาราง 4 คา่เฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอ 
 เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานคร 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps)  S.D. 
ระดบัความ
คิดเหน็ 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์
2. ดา้นราคา 
3. ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 
4. ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
5. ดา้นบุคคล 
6. ดา้นกระบวนการ 
7. ดา้นสิง่อาํนวยความสะดวกภายในรา้น 

4.21 
4.16 
4.18 
4.07 
4.23 
4.20 
4.32 

0.489 
0.567 
0.560 
0.548 
0.548 
0.480 
0.510 

มากทีส่ดุ 
มาก 
มาก 
มาก 

มากทีส่ดุ 
มาก 

มากทีส่ดุ 
รวม 4.20 0.335 มาก 

  
 จากตาราง 4 ผลการวิเคราะห์ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดของผู้บรโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ในการศกึษาครัง้น้ีจํานวน 400 คน พบว่า ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็เกีย่วกบัปจัจยั
สว่นประสมทางการตลาด (7Ps) ของเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ( x =4.20) เมื่อ
พจิารณาเป็นรายดา้นพบว่า ขอ้ทีม่คีวามคดิเหน็อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ดคอื ดา้นสิง่อาํนวยความสะดวก
ภายในรา้น ( x =4.32) รองลงมาคอื ด้านบุคคล ( x =4.23) และด้านผลติภณัฑ์ ( x =4.213) 
ตามลําดบั ส่วนด้านที่มคีวามคิดเหน็อยู่ในระดบัมาก โดยเรยีงตามลําดบัดงัน้ี ด้านกระบวนการ 
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( x =4.20) ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ( x =4.18) ด้านราคา ( x =4.16) ด้านการส่งเสริม
การตลาด ( x =4.07)  
 
ตาราง 5 คา่เฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอ
เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานคร ดา้นผลติภณัฑ ์
 

ด้านผลิตภณัฑ ์  S.D. 
ระดบัความ
คิดเหน็ 

1. สนิคา้มกีารออกแบบทีม่คีวามเป็นสากล สามารถสวม
ใสไ่ดทุ้กสถานที ่และไมต่กยคุงา่ย 

4.20 0.780 มาก 

2. มกีารเปลีย่นคอลเลคชัน่ใหม่ๆ  ของสนิคา้ไดอ้ยา่ง
รวดเรว็ 

4.14 0.764 มาก 

3. สนิคา้มกีารควบคุมคุณภาพการตดัเยบ็เป็นอยา่งด ี 4.31 0.764 มากทีส่ดุ 
4. สนิคา้มเีทคโนโลยทีีนํ่าสมยัดา้นเน้ือผา้ทีเ่บาสบาย 

ยดืหยุน่ ทาํใหส้วมใสส่บายโดยไมต่อ้งรดี 
4.18 0.836 มาก 

5. สนิคา้มเีทคโนโลยทีีนํ่าสมยัดา้นเน้ือผา้ทีป้่องกนัรงัสยีวูี
และระบายอากาศไดด้ ี

4.11 0.844 มาก 

6. มสีนิคา้หลากหลายกลุ่มใหบ้รกิาร เชน่ เสือ้ผา้ลาํลอง 
ชุดชัน้ใน เสือ้ผา้ออกกาํลงักาย เป็นตน้ 

4.33 0.737 มากทีส่ดุ 

รวม 4.21 0.489 มากท่ีสดุ 

  
 จากตาราง 5 พบวา่ ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) ของ
เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ดา้นผลติภณัฑโ์ดยรวมอยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด (  = 4.21) เมื่อพจิารณาเป็นราย
ขอ้ พบว่า ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัมากเกอืบทุกขอ้ โดยอนัดบัแรกคอื ยูนิโคล่มสีนิค้า
หลากหลายกลุ่มใหบ้รกิาร เช่น เสือ้ผา้ลําลอง ชุดชัน้ใน เสือ้ผา้ออกกําลงักาย เป็นตน้ (  = 4.33) 
รองลงมา คอื สนิคา้มกีารควบคุมคุณภาพการตดัเยบ็เป็นอยา่งด ี(  = 4.31) สนิคา้มกีารออกแบบทีม่ี
ความเป็นสากล สามารถสวมใสไ่ดทุ้กสถานที ่และไมต่กยุคงา่ย (  = 4.20) สนิคา้มเีทคโนโลยทีีนํ่า
สมยัดา้นเน้ือผา้ทีเ่บาสบาย ยดืหยุน่ ทาํใหส้วมใสส่บายโดยไมต่อ้งรดี (  = 4.18) มกีารเปลีย่นคอล
เลคชัน่ใหม่ๆ  ของสนิคา้ไดอ้ยา่งรวดเรว็ (  = 4.14) และสนิคา้มเีทคโนโลยทีีนํ่าสมยัดา้นเน้ือผา้ที่
ป้องกนัรงัสยีวูแีละระบายอากาศไดด้ ี(  = 4.11) ตามลาํดบั 
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ตาราง 6 คา่เฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอ 
     เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานคร ดา้นราคา 
 

ด้านราคา  S.D. 
ระดบัความ
คิดเหน็ 

1. ราคามคีวามเหมาะสมเมือ่เทยีบกบัคุณภาพสนิคา้ 4.08 0.874 มาก 
2. ราคาสนิคา้มใีหเ้ลอืกหลากหลายตามระดบัสนิคา้ 4.27 0.730 มากทีส่ดุ 
3. การตัง้ราคามมีาตรฐานไมเ่ปลีย่นแปลงบ่อย 4.14 0.779 มาก 
4. สามารถตรวจสอบราคาไดห้ลายชอ่งทาง 4.15 0.829 มาก 

รวม 4.16 0.567 มาก 

  
 จากตาราง 6 พบวา่ ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) ของ
เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ดา้นราคาโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.16) เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 
ผู้บริโภคมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากเกือบทุกข้อ โดยอันดับแรกคือ ราคาสินค้ามีให้เลือก
หลากหลายตามระดบัสนิคา้ (  = 4.27) รองลงมาคอื สามารถตรวจสอบราคาไดห้ลายช่องทาง (  = 
4.15) การตัง้ราคามมีาตรฐานไมเ่ปลีย่นแปลงบ่อย (  = 4.14) และราคามคีวามเหมาะสมเมื่อเทยีบ
กบัคุณภาพสนิคา้ (  = 4.08) ตามลาํดบั 
 
ตาราง 7 คา่เฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอ 
     เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานคร ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 
 

ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย  S.D. 
ระดบัความ
คิดเหน็ 

1. มสีาขาเปิดใหบ้รกิารครอบคลุมหลายพืน้ที ่ 4.19 0.795 มาก 
2. ทาํเลทีต่ ัง้ของแต่ละสาขามคีวามเหมาะสม 4.24 0.777 มากทีส่ดุ 
3. สามารถเดนิทางไปสาขาไดส้ะดวก 4.24 0.783 มากทีส่ดุ 
4. Application/Website มกีารอพัเดทอยา่งต่อเน่ือง 4.09 0.824 มาก 
5. สามารถสัง่ซือ้ผา่นช่องทาง Online ไดส้ะดวก 4.12 0.840 มาก 

รวม 4.18 0.560 มาก 

  
 จากตาราง 7 พบวา่ ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) ของ
เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.18) เมื่อพจิารณา
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เป็นรายขอ้ พบว่า ผู้บรโิภคมคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัมากเกือบทุกขอ้ โดยอนัดบัแรกมคี่าเฉลี่ย
เทา่กนัคอื ทาํเลทีต่ ัง้ของแต่ละสาขามคีวามเหมาะสม (  = 4.24) และสามารถเดนิทางไปสาขาไดส้ะดวก 
(  = 4.24) รองลงมา คอื มสีาขาเปิดใหบ้รกิารครอบคลุมหลายพืน้ที ่(  = 4.19) สามารถสัง่ซือ้ผา่น
ช่องทาง Online ไดส้ะดวก (  = 4.12) และ Application/Website มกีารอพัเดทอยา่งต่อเน่ือง (  = 4.09) 
ตามลาํดบั 
 
ตาราง 8 คา่เฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอ 
     เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานคร ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
 

ด้านการส่งเสริมการตลาด  S.D. 
ระดบัความ
คิดเหน็ 

1. มกีารกาํหนดการจดัโปรโมชัน่ลดราคาสนิคา้ทุก
สปัดาหอ์ยา่งชดัเจน 

4.10 0.861 มาก 

2. เลอืกใช ้Presenter ทีน่่าสนใจและเหมาะสมกบันคา้ 3.95 0.916 มาก 
3. มกีารจดัทาํสือ่โฆษณา และสามารถตรวจสอบ

โปรโมชัน่ผา่นสือ่ทาง Online ไดอ้ยา่งชดัเจน 
4.08 0.803 มาก 

4. มสีือ่ Brochure ทีน่่าสนใจ 4.10 0.841 มาก 
5. สือ่โฆษณาต่างๆ ใหข้อ้มลูทีค่รบถว้น 4.12 0.829 มาก 

รวม 4.07 0.548 มาก 

  
 จากตาราง 8 พบวา่ ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) ของ
เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ดา้นการสง่เสรมิการตลาดโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.07) เมื่อพจิารณา
เป็นรายขอ้ พบว่า ทุกขอ้มคีวามคดิเหน็ของผูบ้รโิภคอยูใ่นระดบัมาก โดยอนัดบัแรกคอื สื่อโฆษณา
ต่างๆ ใหข้อ้มลูทีค่รบถว้น (  = 4.12) รองลงมา คอื มกีารกาํหนดการจดัโปรโมชัน่ลดราคาสนิคา้ทุก
สปัดาหอ์ยา่งชดัเจน (  = 4.10) และมสีื่อ Brochure ทีน่่าสนใจ (  = 4.10) มกีารจดัทาํสื่อโฆษณา 
และสามารถตรวจสอบโปรโมชัน่ผา่นสื่อทาง Online ไดอ้ยา่งชดัเจน (  = 4.08) และสุดทา้ยเลอืกใช ้
Presenter ทีน่่าสนใจและเหมาะสมกบัสนิคา้ (  = 3.95) ตามลาํดบั 
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ตาราง 9 คา่เฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอ 
     เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานคร ดา้นบุคคล 
 

ด้านบคุคล  S.D. 
ระดบัความ
คิดเหน็ 

1. มพีนกังานหน้ารา้นใหบ้รกิารอยา่งเพยีงพอ 4.26 .670 มากทีส่ดุ 
2. พนกังานใหบ้รกิารอยา่งสภุาพ และเป็นมติร 4.26 .779 มากทีส่ดุ 
3. พนกังานมคีวามรู ้ความเชีย่วชาญ สามารถให ้
    คาํแนะนําเป็นอยา่งด ี

4.19 .724 มาก 

รวม 4.23 .548 มากทีส่ดุ 
  
 จากตาราง 9 พบวา่ ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) ของ
เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ดา้นบุคคลโดยรวมอยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด (  = 4.23) เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ 
พบว่า มคีวามคดิเหน็ของผูบ้รโิภคอยู่ในระดบัมากทีสุ่ดเกอืบทุกขอ้ โดยความคดิเหน็อนัดบัแรกคอื 
ยนิูโคล่มพีนกังานหน้ารา้นใหบ้รกิารอยา่งเพยีงพอ (  = 4.26) และพนกังานใหบ้รกิารอยา่งสุภาพ 
และเป็นมติร (  = 4.26) รองลงมา คอื พนกังานมคีวามรู ้ความเชีย่วชาญ สามารถใหค้าํแนะนําเป็น
อยา่งด ี(  = 4.19)  
 
ตาราง 10 ค่าเฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดของผูบ้รโิภคทีม่ี
ต่อ 
     เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานคร ดา้นกระบวนการ 
 

ด้านกระบวนการ  S.D. 
ระดบัความ
คิดเหน็ 

1. มชีอ่งบรกิารรองรบัการชาํระเงนิอยา่งเพยีงพอ 4.19 0.725 มาก 
2. ใชร้ะยะเวลาในการคน้หาสนิคา้ทีผู่บ้รโิภคสอบถามได้
อยา่งรวดเรว็ 

4.25 0.680 มากทีส่ดุ 

3. การจาํกดัจาํนวนสนิคา้ทีใ่หท้ดลองแต่ละครัง้มคีวาม
เหมาะสม 

4.13 0.788 มาก 

4. นโยบายการเปลีย่นคนืสนิคา้ไดภ้ายใน 30 วนั มคีวาม
เหมาะสม 

4.23 0.687 มากทีส่ดุ 

รวม 4.20 0.480 มาก 
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 จากตาราง 10 พบว่า ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) 
ของเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ดา้นกระบวนการโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.20) เมื่อพจิารณาเป็นราย
ขอ้ พบว่า ความคดิเหน็อนัดบัแรกคอื ยนิูโคล่ใชร้ะยะเวลาในการคน้หาสนิคา้ทีผู่บ้รโิภคสอบถามได้
อย่างรวดเรว็ (  = 4.25) รองลงมา คอื นโยบายการเปลีย่นคนืสนิคา้ไดภ้ายใน 30 วนั มคีวาม
เหมาะสม (  = 4.23) มชี่องบรกิารรองรบัการชําระเงนิอยา่งเพยีงพอ (  = 4.19) และการจาํกดั
จาํนวนสนิคา้ทีใ่หท้ดลองแต่ละครัง้มคีวามเหมาะสม (  = 4.13) ตามลาํดบั 
 
ตาราง 11 คา่เฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดของผูบ้รโิภคทีม่ ี
     ต่อเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานคร ดา้นสิง่อาํนวยความสะดวกภายในรา้น 
 

ด้านส่ิงอาํนวยความสะดวกภายในร้าน  S.D. 
ระดบัความ
คิดเหน็ 

1. บรรยากาศภายในรา้นปลอดโปรง่ สวา่ง และสะอาด 4.35 0.626 มากทีส่ดุ 
2. มกีารแบ่งจดัเรยีงสนิคา้อยา่งเป็นหมวดหมู ่ตามเพศ 

และระดบัชว่งอาย ุอยา่งชดัเจน 
4.25 0.688 มากทีส่ดุ 

3. มหีอ้งลองสนิคา้เพยีงพอ และสะดวกสบาย 4.35 0.681 มากทีส่ดุ 
รวม 4.316 0.510 มากท่ีสดุ 

  
 จากตาราง 11 พบว่า ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) 
ของเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ดา้นสิง่อาํนวยความสะดวกภายในรา้นโดยรวมอยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด (  = 
4.532) เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ทุกขอ้มคีวามคดิเหน็อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด โดยอนัดบัแรกคอื 
บรรยากาศภายในรา้นปลอดโปรง่ สว่าง และสะอาด (  = 4.35) และมหีอ้งลองสนิคา้เพยีงพอ และ
สะดวกสบาย (  = 4.35) รองลงมาคอื มกีารแบ่งจดัเรยีงสนิคา้อย่างเป็นหมวดหมู่ ตามเพศ และ
ระดบัชว่งอาย ุอยา่งชดัเจน (  = 4.25) 
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 ตอนท่ี 3 การวิเคราะหข้์อมลูเก่ียวกบัรปูแบบการดาํเนินชีวิต 
 การวเิคราะหข์อ้มูลเกี่ยวกบัรูปแบบการดําเนินชวีติของผูบ้รโิภคเสือ้ผา้แฟชัน่ยูนิโคล่ใน
กรงุเทพมหานคร โดยการหาคา่เฉลีย่และสว่นเบีย่งมาตรฐาน มผีลการวเิคราะหด์งัตารางต่อไปน้ี 
 
ตาราง 12 คา่เฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของรปูแบบการดาํเนินชวีติของผูบ้รโิภคเสือ้ผา้แฟชัน่ 
     ยนิูโคล่ในกรงุเทพมหานคร 
 

รปูแบบการดาํเนินชีวิต  S.D. 
ระดบัการปฏิบติั/ 
ความสนใจ/ 
ความคิดเหน็ 

1. ดา้นกจิกรรมการทาํงาน 3.93 0.746 มาก 
2. ดา้นกจิกรรมการทอ่งเทีย่ว 4.06 0.721 มาก 
3. ดา้นกจิกรรมกฬีา 3.97 0.784 มาก 
4. ดา้นความสนใจแฟชัน่ 3.98 0.701 มาก 
5. ดา้นความสนใจการเขา้กลุ่มสงัคม 4.01 0.660 มาก 
6. ดา้นความสนใจกลุ่มโซเชยีล 4.15 0.566 มาก 
7. ดา้นความคดิเหน็เกีย่วกบัตนเอง 4.03 0.663 มาก 
8. ดา้นความคดิเหน็ต่อภาวะเศรษฐกจิ 4.11 0.584 มาก 

รวม 4.03 0.340 มาก 

 
 จากตาราง 12 รปูแบบการดําเนินชวีติของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร อยู่ในระดบัมาก 
( x =4.04) เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้นพบว่า ผูบ้รโิภคมรีะดบัการปฏบิตั/ิความสนใจ/ความคดิเหน็ใน
ระดบัมากทุกด้าน โดยอนัดบัแรกคอื ด้านความสนใจกลุ่มโซเชยีล ( x =4.15) รองลงมาคอื ด้าน
ความคดิเหน็ภาวะเศรษฐกจิ ( x =4.11) ดา้นกจิกรรมการท่องเทีย่ว ( x =4.06) ดา้นความคดิเหน็
เกีย่วกบัตนเอง ( x =4.03) ดา้นความสนใจการเขา้กลุ่มสงัคม ( x =4.01) ดา้นความสนใจแฟชัน่ 
( x =3.98) ดา้นกจิกรรมกฬีา ( x =3.97) ดา้นกจิกรรมการทาํงาน ( x =3.93) ตามลาํดบั 
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ตาราง 13 คา่เฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของรปูแบบการดาํเนินชวีติของผูบ้รโิภคเสือ้ผา้แฟชัน่ 
     ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานคร ดา้นกจิกรรม 
 

รปูแบบการดาํเนินชีวิตด้านกิจกรรม  S.D. ระดบั 
การปฏิบติั 

กิจกรรมการทาํงาน    
1. ทา่นใชเ้วลาสว่นใหญ่ในการทาํงานในออฟฟิศ 4.09 0.923 มาก 
2. ทา่นใชเ้วลาสว่นใหญ่ในการออกไปตดิต่อและรบัรองลกูคา้ 3.76 1.102 มาก 
3. ทา่นใชเ้วลาสว่นใหญ่ในการในการอมรมเพือ่พฒันาการทาํงาน 3.93 1.054 มาก 

รวมด้านกิจกรรมการทาํงาน 3.93 0.746 มาก 
กิจกรรรมการท่องเท่ียว    
4. ทา่นชอบอา่นหนงัสอืเกีย่วกบัการทอ่งเทีย่ว 3.99 1.014 มาก 
5. ทา่นชอบเขา้ Website แนะนําการทอ่งเทีย่ว 4.10 0.957 มาก 
6. เมือ่มเีวลาวา่งทา่นจะชอบไปทอ่งเทีย่วสถานทีต่่างๆ 4.08 0.920 มาก 

รวมด้านกิจกรรมการท่องเท่ียว 4.06 0.721 มาก 
กิจกรรมกีฬา    
7. เมือ่มเีวลาวา่งทา่นจะชอบออกกาํลงักาย 3.97 1.006 มาก 
8. ทา่นชอบเขา้รว่มกจิกรรมเกีย่วกบัการออกกาํลงักาย 3.98 0.974 มาก 
9. ทา่นชอบศกึษาขอ้มลูเกีย่วกบัการออกกาํลงักายจากสือ่ต่างๆ 3.96 0.981 มาก 

รวมด้านกิจกรรมกีฬา 3.97 0.784 มาก 

  
 จากตาราง 13 พบว่า รปูแบบการดาํเนินชวีติของผูบ้รโิภคเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ในกรุงเทพ 
มหานครดา้นกจิกรรม อยูใ่นระดบัมากทุกกจิกรรม โดยกจิกรรมทีม่คีา่เฉลีย่ของการปฏบิตัอินัดบัแรก
คอื ดา้นกจิกรรมการท่องเทีย่ว (  = 4.06) รองลงมาคอื ดา้นกจิกรรมกฬีา (  = 3.97) และดา้น
กจิกรรมการทาํงาน (  = 3.93) ตามลาํดบั ซึง่กจิกรรมแต่ละดา้นมรีายละเอยีดดงัน้ี 
 ดา้นกจิกรรมการทํางานโดยรวมอยู่ในระดบัมาก (  = 3.93) เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้
พบว่า ขอ้ที่ผู้ตอบแบบสอบถามมกีารปฏิบตัิเป็นอนัดบัแรกคอื ใช้เวลาส่วนใหญ่ในการทํางานใน
ออฟฟิศ (  =4.09) รองลงมาคอื ใชเ้วลาส่วนใหญ่ในการในการอมรมเพื่อพฒันาการทํางาน (  
=3.93) และใชเ้วลาสว่นใหญ่ในการออกไปตดิต่อและรบัรองลกูคา้ (  =3.76) ตามลาํดบั  
ดา้นกจิกรรมการท่องเทีย่วโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.06) เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ขอ้ที่
ผูต้อบแบบสอบถามมกีารปฏบิตัเิป็นอนัดบัแรกคอื ชอบเขา้ Website แนะนําการท่องเที่ยว (  
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=4.10) รองลงมาคอื เมื่อมเีวลาว่างจะชอบไปท่องเที่ยวสถานที่ต่างๆ (  =4.08) และชอบอ่าน
หนงัสอืเกีย่วกบัการทอ่งเทีย่ว (  =3.99) ตามลาํดบั  
 ดา้นกจิกรรมกฬีาโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (  = 3.97) เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ขอ้ที่
ผูต้อบแบบสอบถามมกีารปฏบิตัเิป็นอนัดบัแรกคอื ชอบเขา้ร่วมกจิกรรมเกีย่วกบัการออกกําลงักาย 
(  =3.98) รองลงมาคอื เมื่อมเีวลาว่างจะชอบออกกําลงักาย (  =3.97) และชอบศกึษาขอ้มูล
เกีย่วกบัการออกกาํลงักายจากสือ่ต่างๆ (  =3.96) ตามลาํดบั  
 
ตาราง 14 คา่เฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของรปูแบบการดาํเนินชวีติของผูบ้รโิภคเสือ้ผา้แฟชัน่
ยนิูโคล่ในกรงุเทพมหานคร ดา้นความสนใจ 
 

รปูแบบการดาํเนินชีวิตด้านความสนใจ  S.D. ระดบั 
ความคิดเหน็ 

ความสนใจแฟชัน่    
1. ทา่นใหค้วามสนใจในสนิคา้แฟชัน่รปูแบบใหม่ๆ  4.02 0.895 มาก 
2. ทา่นใหค้วามสนใจในเทรนดก์ารแต่งตวัตามกระแสนิยม 3.96 0.912 มาก 
3. ทา่นใหค้วามสนใจในสนิคา้แฟชัน่ทุกประเภท 3.96 0.948 มาก 

รวมด้านความสนใจแฟชัน่ 3.98 0.701 มาก 
ความสนใจเข้ากลุ่มสงัคม    
4. ทา่นมกัตดิต่อพบปะกบัผูค้นทีห่ลากหลาย 4.01 0.877 มาก 
5. เมือ่มเีวลาวา่งทา่นชอบการพบปะสงัสรรคก์บัเพือ่นฝงู 4.05 0.872 มาก 
6. ทา่นใหค้วามสนใจกบัการออกงานสงัคม 3.97 0.923 มาก 

รวมด้านความสนใจการเข้ากลุ่มสงัคม 4.01 0.660 มาก 
ความสนใจโซเชียล    
7. ทา่นใหค้วามสนใจในการเขา้สือ่ Facebook หรอื 
   Instagram 

4.16 0.863 มาก 

8. ทา่นใหค้วามสนใจในการเขา้สือ่ Website 4.17 0.864 มาก 
9. ทา่นใหค้วามสนใจในการเขา้สือ่ Application 4.16 0.830 มาก 
10. ทา่นใหค้วามสนใจในการแลกเปลีย่นความคดิเหน็ผา่น 
     สือ่โซเชยีล 

4.13 0.881 มาก 

รวมด้านความสนใจโซเชียล 4.15 0.566 มาก 

 
 จากตาราง 14 พบว่า รปูแบบการดําเนินชวีติของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานครดา้นความ
สนใจ อยูใ่นระดบัมากทุกดา้น โดยดา้นทีม่คี่าเฉลีย่ของความคดิเหน็อนัดบัแรกคอื ดา้นความสนใจ
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โซเชยีล (  = 4.15) รองลงมาคอื ดา้นความสนใจการเขา้กลุ่มสงัคม (  = 4.01) และความสนใจดา้น
แฟชัน่ (  = 3.98) ตามลาํดบั ซึง่แต่ละดา้นมรีายละเอยีดดงัน้ี 
 ดา้นความสนใจแฟชัน่โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (  = 3.98) เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า 
ขอ้ที่ผู้ตอบแบบสอบถามมคีวามคิดเห็นเป็นอนัดบัแรกคือ ให้ความสนใจในสนิค้าแฟชัน่รูปแบบ
ใหม่ๆ  (  =4.02) รองลงมาคอื ใหค้วามสนใจในเทรนดก์ารแต่งตวัตามกระแสนิยม (  =3.96) และ
ใหค้วามสนใจในสนิคา้แฟชัน่ทุกประเภท (  =3.96)  
 ดา้นความสนใจเขา้กลุ่มสงัคมโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.01) เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้
พบว่า ข้อที่ผู้ตอบแบบสอบถามมคีวามคิดเห็นเป็นอนัดบัแรกคือ เมื่อมเีวลาว่างชอบการพบปะ
สงัสรรคก์บัเพื่อนฝงู (  = 4.05) รองลงมาคอื มกัตดิต่อพบปะกบัผูค้นทีห่ลากหลาย (  =4.01) และ
ใหค้วามสนใจกบัการออกงานสงัคม (  = 3.97) ตามลาํดบั  
 ดา้นความสนใจโซเชยีลโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.15) เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า 
ขอ้ทีผู่ต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เป็นอนัดบัแรกคอื ใหค้วามสนใจในการเขา้สื่อ Website (  
=4.17) รองลงมาคอื ใหค้วามสนใจในการเขา้สื่อ Facebook หรอื Instagram (  =4.16) และให้
ความสนใจในการเขา้สื่อ Application (  =4.16) ดว้ยค่าเฉลี่ยทีเ่ท่ากนั และใหค้วามสนใจในการ
แลกเปลีย่นความคดิเหน็ผา่นสือ่โซเชยีล (  =4.13) ตามลาํดบั 
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ตาราง 15 คา่เฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของรปูแบบการดาํเนินชวีติของผูบ้รโิภคเสือ้ผา้แฟชัน่ 
     ยนิูโคล่ในกรงุเทพมหานคร ดา้นความคดิเหน็ 
 

รปูแบบการดาํเนินชีวิตด้านความคิดเหน็  S.D. 
ระดบัความ
คิดเหน็ 

ความคิดเหน็เก่ียวกบัตนเอง    
1. รปูรา่งของทา่นสามารถหาเสือ้ผา้สวมใสไ่ดง้า่ย 4.06 0.844 มาก 
2. ทา่นสามารถแต่งตวัไดท้กุสไตล ์ 3.99 0.923 มาก 
3. ทา่นสามารถสวมใสเ่สือ้ผา้ไดห้ลายหลายส ี 4.04 0.910 มาก 

รวมด้านความคิดเหน็เก่ียวกบัตนเอง 4.03 0.663 มาก 
ความคิดเหน็ภาวะต่อเศรษฐกิจ    
4. ทา่นมคีวามคดิเหน็ต่อการใชจ้า่ย คอื สนิคา้ตอ้ง
ราคาประหยดั 

4.04 0.873 มาก 

5. ทา่นมคีวามคดิเหน็ต่อการใชจ้า่ย คอื สนิคา้ตอ้งใช้
งานไดคุ้ม้คา่ 

4.17 0.881 มาก 

6. ทา่นมคีวามคดิเหน็ต่อการใชจ้า่ย คอื ไมใ่ชจ้า่ย
ฟุม่เฟือย 

4.13 0.907 มาก 

รวมด้านความคิดเหน็ต่อภาวะเศรษฐกิจ 4.11 0.584 มาก 

 
 จากตาราง 15 พบว่า รูปแบบการดําเนินชวีติของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานครด้าน
ความคดิเหน็ อยู่ในระดบัมากทุกดา้น โดยดา้นทีม่คี่าเฉลีย่ของความคดิเหน็อนัดบัแรกคอื ความ
คดิเหน็ต่อภาวะเศรษฐกจิ (  = 4.11) รองลงมาคอื ความคดิเหน็เกีย่วกบัตนเอง (  = 4.03) ซึง่แต่
ละดา้นมรีายละเอยีดดงัน้ี 
 ความคดิเหน็เกีย่วกบัตนเอง โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.03) เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้
พบวา่ ขอ้ทีผู่ต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เป็นอนัดบัแรกคอื รปูรา่งของตนเองสามารถหาเสือ้ผา้
สวมใส่ไดง้า่ย (  =4.06) รองลงมาคอื สามารถสวมใส่เสือ้ผา้ไดห้ลายหลายส ี (  =4.04) และ
สามารถแต่งตวัไดทุ้กสไตล ์(  =3.99)  
 ความคดิเหน็ต่อภาวะเศรษฐกจิโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.11) เมื่อพจิารณาเป็นราย
ขอ้พบวา่ ขอ้ทีผู่ต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เป็นอนัดบัแรกคอื มคีวามคดิเหน็ต่อการใชจ้่าย คอื 
สนิคา้ต้องใชง้านไดคุ้ม้ค่า (  =4.17) รองลงมาคอื มคีวามคดิเหน็ต่อการใชจ้่าย คอื ไม่ใชจ้่าย
ฟุ่มเฟือย (  =4.13) และมคีวามคดิเหน็ต่อการใชจ้่าย คอื สนิคา้ต้องราคาประหยดั (  =4.04) 
ตามลาํดบั ตามลาํดบั 
 



 89

 ตอนท่ี 4 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกบัความพึงพอใจของผู้บริโภคท่ีมีต่อเสื้อผ้า
แฟชัน่ยนิู โคล่ 
 การวเิคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกบัเกี่ยวกบัความพงึพอใจของผูบ้รโิภคที่มต่ีอเสื้อผ้าแฟชัน่ยูนิ 
โคล่ ในกรุงเทพมหานคร โดยการหาค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงมาตรฐาน มผีลการวเิคราะห์ดงัตาราง
ต่อไปน้ี 
 
ตาราง 16 คา่เฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของความพงึพอใจของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ 
     ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานคร 
 

ความพงึพอใจทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่  S.D. ระดบั 
ความพงึพอใจ 

1. ทา่นมคีวามเชื่อถอืในคณุภาพสนิคา้และบรกิารของรา้น
เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล ่

4.11 0.831 มาก 

2. ทา่นรูส้กึมัน่ใจในการสวมใสส่นิคา้เสือ้ผา้ยนิูโคล่ไปใน
สถานทีต่่างๆ 

4.08 0.889 มาก 

3. ทา่นรูส้กึภมูใิจเมือ่สวมใสส่นิคา้เสือ้ผา้ยนิูโคล ่ 4.02 0.901 มาก 
4. ทา่นมคีวามประทบัใจในการบรกิารทีด่จีากพนกังาน 4.09 0.858 มาก 
5. ทา่นมแีนวโน้มทีจ่ะบอกต่อในสนิคา้และบรกิารของรา้น

เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล ่
4.04 0.825 มาก 

รวม 4.07 0.506 มาก 
 
 จากตาราง 16 ความพงึพอใจของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรุงเทพมหานคร 
โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ( x =4.07) เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ทุกขอ้มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้อยู่
ในระดบัมาก พบว่า อนัดบัแรกคือ ผู้บรโิภคมคีวามเชื่อถือในคุณภาพสนิค้าและบรกิารของร้าน
เสื้อผ้าแฟชัน่ยูนิโคล่ ( x =4.11) รองลงมาคือ ผู้บริโภคมีความประทบัใจในการบริการที่ดีจาก
พนักงาน ( x =4.09) ผู้บริโภครู้สึกมัน่ใจในการสวมใส่สินค้าเสื้อผ้ายูนิโคล่ไปในสถานที่ต่างๆ 
( x =4.08) ผู้บริโภคมีแนวโน้มที่จะบอกต่อในสินค้าและบริการของร้านเสื้อผ้าแฟชัน่ยูนิโคล่ 
( x =4.04) และผูบ้รโิภครูส้กึภมูใิจเมือ่สวมใสส่นิคา้เสือ้ผา้ยนิูโคล่ ( x =4.02) ตามลาํดบั 
 
 ตอนท่ี 5 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกบัพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีมีต่อเสื้อผ้าแฟชัน่     
ยูนิโคล่ การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อเส้ือผา้แฟชัน่ยนิู โคล่ ใน
กรุงเทพมหานคร โดยการหาค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงมาตรฐาน มีผลการวิเคราะห์ดงัตารางต่อไปน้ี 
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ตาราง 17 คา่เฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ 
     ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานคร 
 

พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอ 
เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล ่

คา่ตํ่าสดุ คา่สงูสดุ คา่เฉลีย่ S.D. 

1.ความถีใ่นการซือ้สนิคา้ยนิูโคล่/ปี 1 16 3.64 2.498 
2.คา่ใชจ้า่ยโดยเฉลีย่ในการซือ้สนิคา้ยนิูโคล่/ครัง้ 400 5000 1229.20 673.965 

 
 จากตาราง 17 ความถี่ในการซือ้สนิคา้ยนิูโคล่/ปีของผูบ้รโิภค ในกรุงเทพมหานคร มคี่า
ตํ่าสดุเทา่กบั 1 ครัง้/ปี ค่าสงูสุดเท่ากบั 16 และมคีวามถีเ่ฉเลีย่เท่ากบั 3.64 ครัง้/ปี ในขณะค่าใชจ้่าย
โดยเฉลี่ยในการซื้อสนิคา้ยูนิโคล่/ครัง้ พบว่ามคี่าใชจ้่ายตํ่าสุดเท่ากบั 400 บาท/ครัง้ ค่าใชจ้่าสูงสุด
เทา่กบั 5000 400 บาท/ครัง้ และมคีา่ใชจ้า่ยเฉลีย่เทา่กบั 1229.20 400 บาท/ครัง้  
 และมกีารแบ่งกลุ่มของความถี่ในการซื้อสนิคา้ยูนิโคล่/ปีและค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ในการซื้อ
สนิคา้ยนิูโคล่/ครัง้ แสดงดงัตาราง 18 
 
ตาราง 18 แสดงผลจาํนวน (ความถี)่ และรอ้ยละของลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
 

พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล ่ จาํนวน  ร้อยละ 

ความถีใ่นการซือ้สนิคา้ยนิูโคล่/ปี   
1-5 ครัง้/ปี 356 89.0 
มากกวา่ 5 ครัง้/ปี 44 11.0 

รวม 400 100.0 
คา่ใชจ้า่ยโดยเฉลีย่ในการซือ้สนิคา้ยนิูโคล่/ครัง้   
ไมเ่กนิ 1,000 บาท/ครัง้ 140 35.0 
1,000–1,999 บาท/ครัง้ 187 46.8 
มากกวา่ 2,000 บาท/ครัง้ 73 18.3 

รวม 400 100.0 

 
 จากตาราง 18 พบว่า กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 คนสว่นใหญ่ซือ้สนิคา้ยนิูโคล่ 1-5 ครัง้/ปี 
คดิเป็นรอ้ยละ 89.0 รองลงมาคอื มากกวา่ 5 ครัง้/ปี คดิเป็นรอ้ยละ 11 โดยคา่ใชจ้า่ยโดยเฉลีย่ในการ
ซือ้สนิคา้ยนิูโคล่/ครัง้สว่นใหญ่ คอื 1,000–1,999 บาท/ครัง้ คดิเป็นรอ้ยละ 46.8 รองลงมาคอื ไมเ่กนิ 
1,000 บาท/ครัง้ คดิเป็นรอ้ยละ 35.0 และมากกวา่ 2,000 บาท/ครัง้ คดิเป็นรอ้ยละ 18.3 ตามลาํดบั 
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ตาราง 19 คา่เฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของพฤตกิรรมการซือ้ซํ้าของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอเสือ้ผา้ 
     แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานคร 
 

พฤตกิรรมการซือ้ซํ้าของผูบ้รโิภค  S.D. ระดบั 
ซือ้สนิคา้ยนิูโคล่ซํ้าอกีครัง้ 3.78 .929 สงู 
 
 จากตาราง 19 พบว่า พฤตกิรรมการซือ้ซํ้าของผูบ้รโิภค พบว่า ผูบ้รโิภคมกีารซือ้สนิคา้ยนิู
โคล่ซํ้าอกีครัง้ในระดบัสงู ( x =3.78)  
 
 ส่วนท่ี 2 การวิเคราะหข้์อมลูเพ่ือการทดสอบสมมติฐาน ดงัน้ี 
 การทดสอบสมมตฐิานใชส้ถติ ิIndependent Samples t-test การวเิคราะหค์วามแปรปรวน
ทางเดยีว (One-Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) และการวเิคราะหถ์ดถอยเชงิ
พหคุณู (Multiple Regression Analysis) สามารถวเิคราะหไ์ดโ้ดยใชว้ธิกีารทดสอบ ดงัน้ี 
 ในการทดสอบดว้ยสถติ ิIndependent Samples t-test ผูว้จิยัใชก้ารทดสอบความแตกต่าง
ระหวา่งคะแนนเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งทีม่ ี2 กลุ่ม โดยทดสอบค่าความแปรปรวนดว้ย Levene’s test 
เมื่อค่า Sig. มากกว่า .05 จะอ่านค่า t-test ที ่Equal variances assumed และเมื่อ Sig. น้อยกว่า 
0.05 จะอา่นคา่ t-test ที ่Equal variances not assumed 
 ในการทดสอบดว้ย ANOVA ผูว้จิยัใชก้ารทดสอบความแตกต่างระหว่างคะแนนเฉลีย่ของ
กลุ่มตวัอยา่งทีม่มีากกวา่ 2 กลุ่ม โดยการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-Way Analysis of 
Variance: One Way ANOVA) โดยเริม่จากการทดสอบค่า Levene’s test เพื่อทดสอบค่าความ
แปรปรวนของขอ้มลู ถา้ Levene’s test มคี่า Sig. น้อยกว่า 0.05 ผูว้จิยัทดสอบความแตกต่างของ
ค่าเฉลี่ยโดยสถติ ิBrown-Forsythe และเพื่อใหท้ราบว่ามคี่าเฉลีย่คู่ใดบา้งทีแ่ตกต่างกนั จะทําการ
เปรยีบเทยีบความแตกต่างค่าเฉลีย่หลายคู่ในเวลาเดยีวกนั (Multiple Comparison) ดว้ยวธิกีาร 
Dunnett T3 และเมื่อ Levene’s test มคี่า Sig. มากกว่า 0.05 ผูว้จิยัทดสอบความแตกต่างของ
ค่าเฉลี่ยโดยสถิต ิF-test และหากพบว่ามคีวามแตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญั เพื่อใหท้ราบว่ามี
ค่าเฉลี่ยคู่ใดบ้างที่แตกต่างกนั จะทําการเปรยีบเทยีบความแตกต่างค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่เพื่อดูว่ามคีู่
ใดบา้งทีแ่ตกต่างกนั ดว้ยวธิ ีFisher’s Least Significant Difference (LSD) การทดสอบ Levene’s 
test มสีมมตฐิาน ดงัน้ี 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
 



 92

 ในการทดสอบทีเ่กี่ยวกบัปจัจยัส่วนประสมการตลาดในยุคการตลาด 4.0 และรูปแบบการ
ดําเนินชีวิตที่มีผลต่อความพึงพอใจและพฤติกรรมของผู้บริโภคที่มีต่อเสื้อผ้าแฟชัน่ยูนิโคล่ ใน
กรงุเทพมหานคร ผูว้จิยัใชส้ถติกิารวเิคราะหถ์ดถอยเชงิพหคุณู (Multiple Regression Analysis) 
 
 สมมตฐิานในการวจิยัทัง้หมดม ีดงัน้ี 
 สมมติฐานท่ี 1 ปจัจยัด้านประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 
อาชพี และรายไดต่้อเดอืน แตกต่างกนั มผีลต่อความพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ทีม่ี
ต่อเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 2 ปจัจยัด้านประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 
อาชีพ และรายได้ต่อเดือน แตกต่างกัน มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อ ประกอบด้วย ด้านความถี ่
ค่าใช้จ่าย และดา้นการซื้อซํ้า ของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ที่มต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยูนิโคล่ ใน
กรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 3 ปจัจยัสว่นประสมการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ และดา้นสิง่อาํนวย
ความสะดวกภายในรา้น มผีลต่อความพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่
ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานคร 
 สมมติฐานท่ี 4 ปจัจยัสว่นประสมการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ และดา้นสิง่อาํนวย
ความสะดวกภายในรา้น มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อ ประกอบดว้ย ดา้นความถี่ ค่าใชจ้่าย และดา้น
การซือ้ซํ้า ของผูบ้รโิภคในยคุการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานคร 
 สมมติฐานท่ี 5 รูปแบบการดําเนินชวีติ ประกอบดว้ย กจิกรรมการทํางาน กจิกรรมการ
ทอ่งเทีย่ว กจิกรรมการกฬีา ความสนใจแฟชัน่ ความสนใจเขา้กลุ่มสงัคม ความสนใจโซเชยีลโนมกิส ์
ความคดิเหน็เกีย่วกบัตนเอง และความคดิเหน็ต่อภาวะเศรษฐกจิ มผีลต่อความพงึพอใจของผูบ้รโิภค
ในยคุการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานคร 
 สมมติฐานท่ี 6 รปูแบบการดําเนินชวีติ ประกอบดว้ย กจิกรรมการทํางาน กจิกรรมการ
ทอ่งเทีย่ว กจิกรรมการกฬีา ความสนใจแฟชัน่ ความสนใจเขา้กลุ่มสงัคม ความสนใจโซเชยีลโนมกิส ์
ความคดิเหน็เกี่ยวกบัตนเอง และความคดิเหน็ต่อภาวะเศรษฐกิจ มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อ 
ประกอบดว้ย ดา้นความถี่ ค่าใชจ้่าย และดา้นการซือ้ซํ้า ของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอ
เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานคร 
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 สมมติฐานท่ี 1 ปจัจยัดา้นประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศกึษา 
อาชพี และรายไดต่้อเดอืน แตกต่างกนัมคีวามพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยคุการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอ
เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 1.1 เพศทีแ่ตกต่างกนัมคีวามพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ทีม่ี
ต่อเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั  
 สมมติฐานท่ี 1.2 อายุทีแ่ตกต่างกนัมคีวามพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ทีม่ี
ต่อเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั  
 สมมติฐานท่ี 1.3 ระดบัการศึกษาที่แตกต่างกนัมคีวามพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยุค
การตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั  
 โดยจะทาํการทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อนโดยใช ้Levene’s test โดยมี
สมมตฐิานดงัน้ี 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
 
ตาราง 20 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ของ 
     กลุ่มเพศ อาย ุและระดบัการศึกษา โดยใชส้ถติ ิLevene’s test 
 

ความพงึพอใจทีม่ ี
ต่อเสือ้ผา้แฟชัน่ 

ยนิูโคล่ 

Levene's Test for 
Equality of Variances 

 
t-test for Equality of Means 

F Sig.  S.D. T df 
Sig. (2-
tailed) 

เพศ         
Equal variances 
assumed 

0.427 0.514 ชาย 4.05 0.497 -0.723 398 0.470 

Equal variances 
not assumed 

  หญงิ 4.08 0.512    
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ตาราง 20 (ต่อ) 
 

ความพงึพอใจทีม่ ี
ต่อเสือ้ผา้แฟชัน่ 

ยนิูโคล่ 

Levene's Test for 
Equality of Variances 

 
t-test for Equality of Means 

F Sig.  S.D. T df 
Sig. (2-
tailed) 

อาย ุ
Equal variances 
assumed 

0.367 0.545 16-35 
ปี 

4.07 0.504 0.049 398 0.961 

Equal variances 
not assumed 

  36 ปี
ขึน้ไป 

4.07 0.514    

ระดบัการศึกษา 

Equal variances 
assumed 

0.010 0.921 ตํ่ากวา่
หรอื
เทา่กบั
ปรญิญา
ตร ี

4.07 0.503 0.269 398 0.788 

Equal variances 
not assumed 

  สงูกวา่
ปรญิญา
ตร ี

4.06 0.510    

 
 
 

* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 จากตาราง 20 พบว่า ความพงึพอใจทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ของเพศ อาย ุและระดบั
การศึกษา ทัง้สามกลุ่มมคีวามแปรปรวนไม่แตกต่างกนั ซึ่งมคี่าเท่ากบั 0.514 0.545 0.921 
ตามลําดบั ซึง่มากกว่า 0.05 ดงันัน้จงึยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) ดงันัน้
จงึตอ้งใชค้่าสถติ ิt-test เพื่อทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลีย่ความพงึพอใจทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิู
โคล่ ของกลุ่มเพศ อาย ุและระดบัการศกึษา ซึง่ผลการทดสอบ 
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 สมมติฐานท่ี 1.1 เพศทีแ่ตกต่างกนัมคีวามพึงพอใจของผูบ้รโิภคในยคุการตลาด 4.0 ทีม่ี
ต่อเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิด้
ดงัน้ี 
 H0: เพศทีแ่ตกต่างกนัมคีวามพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยคุการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่
ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานครไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: เพศทีแ่ตกต่างกนัมคีวามพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยคุการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่
ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 
 สมมติฐานท่ี 1.2 อายทุีแ่ตกต่างกนัมคีวามพึงพอใจของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ที่
มต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิด้
ดงัน้ี 
 H0: อายทุีแ่ตกต่างกนัมคีวามพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยคุการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่
ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานครไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: อายทุีแ่ตกต่างกนัมคีวามพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยคุการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่
ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 
 สมมติฐานท่ี 1.3 ระดบัการศึกษาทีแ่ตกต่างกนัมคีวามพึงพอใจของผูบ้รโิภคในยุค
การตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยูนิโคล่ ในกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั สามารถเขยีนเป็น
สมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 
 H0: ระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัมคีวามพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอ
เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานครไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: ระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัมคีวามพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอ
เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 
 เพศหญิงและเพศชาย กบัความพึงพอใจทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ พบว่า ค่า Sig. (2-
tailed) เทา่กบั 0.470 ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง 
(H1) สรุปไดว้่า เพศทีแ่ตกต่างกนัมคีวามพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้
แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้ง
กบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 
 อายุระหว่างผู้บริโภคอายุ 16-35 ปี และอายุ 36 ปีขึ้นไป กบัความพึงพอใจที่มีต่อ
เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ พบว่า ค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.961 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) สรุปไดว้่า อายุทีแ่ตกต่างกนัมคีวามพงึพอใจ
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ของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั ที่
ระดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ระดบัการศึกษาระหว่างผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษากว่าหรือเท่ากบัปริญญาตรี และ
ปริญญาตรีขึน้ไป กบัความพึงพอใจทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ พบว่า ค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 
0.788 ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) สรปุไดว้า่ 
ระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัมคีวามพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยู
นิโคล่ ในกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั ทีร่ะดบันัยสาํคญัทางสถติ ิ 0.05 ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
 สมมติฐานท่ี 1.4 อาชีพทีแ่ตกต่างกนัมคีวามพึงพอใจของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 
ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั  
 สมมติฐานท่ี 1.5 รายได้เฉล่ียต่อเดือนทีแ่ตกต่างกนัมคีวามพึงพอใจของผูบ้รโิภคใน
ยคุการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 โดยจะทาํการทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อนโดยใช ้Levene’s test โดยมี
สมมตฐิานดงัน้ี 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 
H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
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ตาราง 21 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของความพึงพอใจทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล ่
     ของอาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน โดยใชส้ถติ ิLevene’s test 
 

อาชีพ 
ความพงึพอใจทีม่ต่ีอเสือ้ผา้
แฟชัน่ยนิูโคลร่ะหวา่งอาชพี 

Levene Statistic df1 df2 Sig. 

ความพงึพอใจ 2.472 3 396 0.061 
รายได้เฉล่ียต่อเดือน 
ความพงึพอใจทีม่ต่ีอเสือ้ผา้
แฟชัน่ยนิูโคลร่ะหวา่งรายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน 

Levene Statistic df1 df2 Sig. 

ความพงึพอใจ 0.748 3 396 0.524 
 
 จากตาราง 21 พบว่า ความพงึพอใจทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ของอาชีพ และรายได้
เฉล่ียต่อเดือน ทัง้สองกลุ่มมคีวามแปรปรวนไมแ่ตกต่างกนั ซึง่มคี่าเท่ากบั 0.061 0.524 ตามลําดบั 
ซึง่มากกว่า 0.05 ดงันัน้จงึยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) ดงันัน้จงึตอ้งใช้
คา่สถติ ิF-test เพือ่ทดสอบความแตกต่างของคา่เฉลีย่ความพงึพอใจทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ของ
กลุ่มอาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ซึง่ผลการทดสอบ 
 
 สมมติฐานท่ี 1.4 อาชีพทีแ่ตกต่างกนัมคีวามพึงพอใจของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 
ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิด้
ดงัน้ี 
 H0: อาชพีทีแ่ตกต่างกนัมคีวามพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้
แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานครไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: อาชพีทีแ่ตกต่างกนัมคีวามพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้
แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
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 สมมติฐานท่ี 1.5 รายได้เฉล่ียต่อเดือนทีแ่ตกต่างกนัมคีวามพึงพอใจของผูบ้รโิภคใน
ยุคการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั สามารถเขยีนเป็น
สมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 
 H0: รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนัมคีวามพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยคุการตลาด 4.0 ทีม่ี
ต่อเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานครไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนัมคีวามพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยคุการตลาด 4.0 ทีม่ี
ต่อเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 
ตาราง 22 เปรยีบเทยีบความพึงพอใจทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ระหวา่งผูบ้รโิภค ของอาชพี และ 
      รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยใชส้ถติ ิF-Test 
 

อาชีพ       
F-test Sum of Squares SS df MS F Sig. 

ความพงึพอใจทีม่ต่ีอ
เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล ่

Between Groups 0.617 3 0.206 0.804 0.492 
Within Groups 101.360 396 0.256   
Total 101.978 399    

รายได้เฉล่ียต่อเดือน      
F-test Sum of Squares SS df MS F Sig. 

ความพงึพอใจทีม่ต่ีอ
เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล ่

Between Groups 0.048 3 0.016 0.062 0.980 
Within Groups 101.929 396 0.257   
Total 101.977 399    

 
 จากตาราง 22 ในการทดสอบความพงึพอใจทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ พบวา่ 
 อาชีพ กบัความพึงพอใจทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ พบว่า ค่า Sig. เท่ากบั 0.492 ซึง่
มากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) สรุปไดว้่า อาชพีที่
แตกต่างกนัมคีวามพงึพอใจของผู้บรโิภคในยุคการตลาด 4.0 ที่มต่ีอเสื้อผ้าแฟชัน่ยูนิโคล่ ใน
กรงุเทพมหานครไม่แตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้
ไว ้
 รายได้เฉล่ียต่อเดือน กบัความพึงพอใจทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยูนิโคล่ พบว่า ค่า Sig. 
เท่ากบั 0.980 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 
สรปุไดว้า่ รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนัมคีวามพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยคุการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอ
เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ 0.05 ซึง่ไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 
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 สมมติฐานท่ี 2 ปจัจยัดา้นประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศกึษา 
อาชีพ และรายได้ต่อเดือน แตกต่างกัน มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อ ประกอบด้วย ด้านความถี ่
ค่าใช้จ่าย และดา้นการซื้อซํ้า ของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ที่มต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยูนิโคล่ ใน
กรงุเทพมหานครแตกต่างกนั ประกอบดว้ยสมมตฐิานยอ่ย 5 ขอ้ดงัน้ี 
 สมมติฐานท่ี 2.1 เพศทีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้ เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ประกอบดว้ย 
ดา้นความถี ่คา่ใชจ้า่ย และดา้นการซือ้ซํ้า ของผูบ้รโิภคใน กรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 2.2 อายุทีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ประกอบดว้ย 
ดา้นความถี ่คา่ใชจ้า่ย และดา้นการซือ้ซํ้า ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 2.3 ระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ 
ประกอบดว้ย ดา้นความถี่ ค่าใชจ้่าย และดา้นการซือ้ซํ้า ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานครแตกต่าง
กนั 
 โดยจะทาํการทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อนโดยใช ้Levene’s test โดยมี
สมมตฐิานดงัน้ี 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
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ตาราง 23 การทดสอบคา่ความแปรปรวนพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ของผูบ้รโิภคใน 
     กรงุเทพมหานคร จาํแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตร ์โดยใชส้ถติ ิLevene’s test 
 
พฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้

แฟชัน่ยนิูโคล ่
ตวัแปรลกัษณะทาง
ประชากรศาสตร ์ 

Levene 
Statistic 

F df1 df2 Sig. 

ความถีใ่นการซือ้ เพศ  0.889   0.346 
 อาย ุ  1.173   0.279 
 ระดบัการศกึษา  0.041   0.840 
 อาชพี 0.919  3 396 0.432 
 รายได ้ 0.268  3 396 0.849 
คา่ใชจ้า่ยในการซือ้ เพศ  0.694   0.405 
 อาย ุ  0.068   0.795 
 ระดบัการศกึษา  5.340   0.021 
 อาชพี 0.607  3 396 0.611 
 รายได ้ 0.612  3 396 0.607 
การซือ้ซํ้า เพศ  0.203   0.652 
 อาย ุ  0.044   0.833 
 ระดบัการศกึษา  0.790   0.375 
 อาชพี 0.756  3 396 0.519 
 รายได ้ 0.775  3 396 0.509 
 
 จากตาราง 23 พบว่า พฤตกิรรมการซื้อเสือ้ผา้แฟชัน่ยูนิโคล่ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพ    
มหานคร  
 เพศ กบัพฤติกรรม ด้านความถ่ีในการซ้ือ ด้านค่าใช้จ่ายในการซ้ือ และด้านการซ้ือ
ซํา้ มคีวามแปรแปรนไมแ่ตกต่างกนั ซึง่มคี่า Sig. เท่ากบั 0.346 0.405 และ 0.652 ตามลําดบั ซึง่
มากกวา่ 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) สรุปไดว้่า ค่าความ
แปรปรวนของเพศกบัพฤตกิรรม ดา้นความถีใ่นการซือ้ ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ และดา้นการซือ้ซํ้า
ไมแ่ตกต่างกนั 
 อาย ุกบัพฤติกรรม ด้านความถ่ีในการซ้ือ ด้านค่าใช้จ่ายในการซ้ือ และด้านการซ้ือ
ซํา้ มคีวามแปรแปรนไมแ่ตกต่างกนั ซึง่มคี่า Sig. เท่ากบั 0.279 0.795 และ 0.833 ตามลําดบั ซึง่
มากกวา่ 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) สรุปไดว้่า ค่าความ
แปรปรวนของอายุกบัพฤตกิรรม ดา้นความถีใ่นการซือ้ ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ และดา้นการซือ้ซํ้า
ไมแ่ตกต่างกนั 
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 ระดบัการศึกษา กบัพฤติกรรม ด้านความถ่ีในการซ้ือ และด้านการซ้ือซํา้ มคีวาม
แปรแปรนไมแ่ตกต่างกนั ซึง่มคี่า Sig. เท่ากบั 0.840 และ 0.375 ตามลําดบั ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่
คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) สรุปไดว้่า ค่าความแปรปรวนของ
ระดบัการศกึษากบัพฤตกิรรม ดา้นความถีใ่นการซือ้ และดา้นการซือ้ซํ้าไมแ่ตกต่างกนั ในขณะที่
ด้านค่าใช้จ่ายในการซ้ือ มคีวามแปรปรวนแตกต่างกนั ซึ่งมคี่า Sig. เท่ากบั 0.021 ซึ่งน้อยกว่า
กว่า 0.05 จงึปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) สรุปไดว้่า ค่าความ
แปรปรวนของระดบัการศกึษากบัพฤตกิรรม ดา้นคา่ใชจ้า่ยในการซือ้แตกต่างกนั 
 ดงันัน้จงึตอ้งใชค้่า t-test เพื่อทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลีย่พฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้
แฟชัน่ยูนิโคล่ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานครดา้นความถี่ในการซื้อ ดา้นค่าใชจ้่ายในการซื้อ และ
ดา้นการซื้อซํ้า ระหว่างเพศ อายุ และระดบัการศกึษา ซึ่งผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดงัตาราง 
24 
 
 ทดสอบสมมติฐานมีลกัษณะทางประชากรศาสตรไ์ด้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา
 เพศที่แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อเสือ้ผา้แฟชัน่ยูนิโคล่ ประกอบดว้ย ด้านความถี ่
คา่ใชจ้า่ย และดา้นการซือ้ซํ้า ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 H0: เพศทีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ประกอบดว้ย ดา้นความถี ่
คา่ใชจ้า่ย และดา้นการซือ้ซํ้า ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานครไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: เพศทีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ประกอบดว้ย ดา้นความถี ่
คา่ใชจ้า่ย และดา้นการซือ้ซํ้า ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 
 อายุที่แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อเสือ้ผา้แฟชัน่ยูนิโคล่ ประกอบดว้ย ด้านความถี ่
คา่ใชจ้า่ย และดา้นการซือ้ซํ้า ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 H0: อายุทีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ประกอบดว้ย ดา้นความถี ่
คา่ใชจ้า่ย และดา้นการซือ้ซํ้า ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานครไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: อายุทีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ประกอบดว้ย ดา้นความถี ่
คา่ใชจ้า่ย และดา้นการซือ้ซํ้า ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 
 ระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ประกอบดว้ย ดา้น
ความถี ่คา่ใชจ้า่ย และดา้นการซือ้ซํ้า ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 H0: ระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ประกอบดว้ย 
ดา้นความถี ่คา่ใชจ้า่ย และดา้นการซือ้ซํ้า ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานครไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: ระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ประกอบดว้ย 
ดา้นความถี ่คา่ใชจ้า่ย และดา้นการซือ้ซํ้า ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
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ตาราง 24 ผลการเปรยีบเทยีบพฤติกรรมการ ด้านความถ่ีในการซ้ือ ดา้นคา่ใชจ้า่ยในการซือ้  
     และดา้นการซือ้ซํ้า ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานครดา้นความถีใ่นการซือ้ ดา้นคา่ใชจ้า่ยใน 
     การซือ้ และดา้นการซือ้ซํ้า จาํแนกตามเพศ อาย ุและระดบัการศกึษา โดยใชส้ถติ ิIndependent  
     t-test 
 
พฤตกิรรมการซือ้
เสือ้ผา้แฟชัน่ 

ยนิูโคล ่
ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์  S.D. T df 

Sig. (2-
tailed) 

ความถีใ่นการซือ้ เพศ ชาย 3.80 2.72 1.121 398 0.263 
 หญงิ 3.52 2.33    

อาย ุ 16-35 ปี 3.73 2.57 1.333 398 0.183 
 36 ปีขึน้ไป 3.34 2.24    
 ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั

ปรญิญาตร ี
3.59 2.53 -0.492 398 0.623 

  สงูกวา่ปรญิญาตร ี 3.71 2.46    
คา่ใชจ้า่ยในการ
ซือ้ 

เพศ ชาย 1265.66 722.51 0.911 398 0.363 
 หญงิ 1203.33 637.61    

 อาย ุ 16-35 ปี 1205.84 656.49 -1.243 398 0.215 
  36 ปีขึน้ไป 1304.21 725.80    
  ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั

ปรญิญาตร ี
1192.45 636.44 -1.308 307.00 0.192 

  สงูกวา่ปรญิญาตร ี 1284.91 725.68    
การซือ้ซํ้า เพศ ชาย 3.83 0.96 0.930 398 0.353 
  หญงิ 3.74 0.90    
 อาย ุ 16-35 ปี 3.83 0.94 1.915 398 0.056 
  36 ปีขึน้ไป 3.62 0.88    
  ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั

ปรญิญาตร ี
3.71 0.93 -1.873 398 0.062 

  สงูกวา่ปรญิญาตร ี 3.89 0.91    
 
 จากตาราง 24 ผลการเปรยีบเทยีบพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ของผูบ้รโิภคใน
กรุงเทพมหานครดา้นความถีใ่นการซือ้ ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ และดา้นการซือ้ซํ้า จาํแนกตามเพศ 
อาย ุและระดบัการศกึษา โดยใชส้ถติ ิIndependent t-test พบวา่  
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 เพศหญิงและเพศชาย กบัพฤติกรรมการ ด้านความถ่ีในการซ้ือ ด้านค่าใช้จ่ายใน
การซ้ือ และด้านการซ้ือซํา้ พบวา่ มคีา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.263 0.363 และ0.353 ตามลําดบั 
ซึง่มคี่ามากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) สรุปไดว้่า 
เพศทีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ดา้นความถีใ่นการซือ้ ดา้นค่าใชจ้่ายในการ
ซื้อ และดา้นการซื้อซํ้าของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั ทีร่ะดบันัยสําคญัทางสถติ ิ
0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 
 อายุระหว่างผู้บริโภคอายุ 16-35 ปี และอายุ 36 ปีขึ้นไป กบัพฤติกรรมการ ด้าน
ความถ่ีในการซ้ือ ด้านค่าใช้จ่ายในการซ้ือ และด้านการซ้ือซํา้ พบว่ามคี่า Sig. (2-tailed) 
เท่ากบั 0.183 0.215 และ 0.056 ตามลําดบั ซึง่มคี่ามากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั 
(H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) สรปุไดว้า่ อายทุีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิู
โคล่ด้านความถี่ ในการซื้อ  ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อ  และด้านการซื้อซํ้ าของผู้บริโภคใน
กรงุเทพมหานครไม่แตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้
ไว ้
 ระดบัการศึกษาระหว่างผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษากว่าหรือเท่ากบัปริญญาตรี และ
ปริญญาตรีขึน้ไป กบัพฤติกรรมการ ด้านความถ่ีในการซ้ือ ด้านค่าใช้จ่ายในการซ้ือ และด้าน
การซ้ือซํา้ พบวา่ ระหวา่งผูบ้รโิภคระดบัการศกึษาตํ่ากว่าหรอืเท่ากบัปรญิญาตรแีละสงูกว่าปรญิญา
ตร ีมคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.623 0.192 และ 0.062 ตามลําดบั ซึง่มคี่ามากกว่า 0.05 นัน่คอื
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง ( H1) สรปุไดว้า่ ระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนั
มพีฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ดา้นความถีใ่นการซือ้ ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ และดา้นการ
ซื้อซํ้าของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั ทีร่ะดบันัยสําคญัทางสถติ ิ .05 ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
 สมมติฐานท่ี 2.4 อาชพีทีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ประกอบ 
ดว้ย ดา้นความถี ่คา่ใชจ้า่ย และดา้นการซือ้ซํ้า ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 2.5 รายไดต่้อเดอืนทีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ 
ประกอบดว้ย ดา้นความถี่ ค่าใชจ้่าย และดา้นการซือ้ซํ้า ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานครแตกต่าง
กนั 
 โดยจะทาํการทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อนโดยใช ้Levene’s test โดยมี
สมมตฐิานดงัน้ี 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
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 ผลการวเิคราะหต์าราง 23 พบว่า ค่า Sig. จากการทดสอบความเท่ากนัของความ
แปรปรวน พบวา่ 
 อาชพี กบัพฤตกิรรม ดา้นความถีใ่นการซือ้ ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ และดา้นการซือ้ซํ้า มี
ความแปรแปรนไมแ่ตกต่างกนั ซึง่มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.432 0.611 และ 0.519 ตามลาํดบั ซึง่มากกวา่ 
0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) สรุปไดว้่า ค่าความ
แปรปรวนของอาชพีกบัพฤตกิรรม ดา้นความถีใ่นการซือ้ ดา้นคา่ใชจ้า่ยในการซือ้ และดา้นการซือ้ซํ้า
ไมแ่ตกต่างกนั 
 รายไดต่้อเดอืน กบัพฤตกิรรม ดา้นความถีใ่นการซือ้ ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ และดา้นการ
ซือ้ซํ้า มคีวามแปรแปรนไมแ่ตกต่างกนั ซึง่มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.849 0.607 และ 0.509 ตามลําดบั ซึง่
มากกวา่ 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) สรุปไดว้่า ค่าความ
แปรปรวนของรายไดต่้อเดอืนกบัพฤตกิรรม ดา้นความถีใ่นการซือ้ ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ และดา้น
การซื้อซํ้าไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ดงันัน้จงึใชส้ถติ ิOne-Way-
ANOVA เพือ่ทดสอบสมมตฐิาน 
 
 ทดสอบสมมตฐิานมลีกัษณะทางประชากรศาสตรไ์ดแ้ก่ อาชพี และรายไดต่้อเดอืน 
 อาชพีทีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อเสือ้ผา้แฟชัน่ยูนิโคล่ ประกอบดว้ย ดา้นความถี ่
คา่ใชจ้า่ย และดา้นการซือ้ซํ้า ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 H0: อาชพีทีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ประกอบดว้ย ดา้นความถี ่
คา่ใชจ้า่ย และดา้นการซือ้ซํ้า ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานครไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: อาชพีทีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ประกอบดว้ย ดา้นความถี ่
คา่ใชจ้า่ย และดา้นการซือ้ซํ้า ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 
 รายไดต่้อเดอืนทีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ประกอบดว้ย ดา้น
ความถี ่คา่ใชจ้า่ย และดา้นการซือ้ซํ้า ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 H0: รายไดต่้อเดอืนทีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ประกอบดว้ย 
ดา้นความถี ่คา่ใชจ้า่ย และดา้นการซือ้ซํ้า ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานครไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: รายไดต่้อเดอืนทีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ประกอบดว้ย 
ดา้นความถี ่คา่ใชจ้า่ย และดา้นการซือ้ซํ้า ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 
 
 
 
 
 



 105

ตาราง 25 ผลการวเิคราะหค์วามแปรปรวนพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ดา้นความถีใ่นการ 
     ซือ้ ดา้นคา่ใชจ้า่ยในการซือ้ และดา้นการซือ้ซํ้าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร จาํแนกตาม 
     อาชพีและรายไดต่้อเดอืน โดยใชส้ถติ ิANOVA (One-Way Analysis of Variance) 
 

พฤติกรรมการซ้ือ
เสื้อผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ 

ลกัษณะ
ทาง

ประชากร
ศาสตร ์

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ความถีใ่นการซือ้ อาชพี ระหวา่งกลุม่ 10.164 3 3.388 0.541 0.655 
 ภายในกลุม่ 2480.546 396 6.264   
 รวม 2490.710 399    

 รายได ้ ระหวา่งกลุม่ 9.023 3 3.008 0.480 0.696 
  ภายในกลุม่ 2481.687 396 6.267   
  รวม 2490.710 399    
คา่ใชจ้า่ยในการซือ้ อาชพี ระหวา่งกลุม่ 917534.722 3 305844.907 0.672 0.570 

 ภายในกลุม่ 180319809.278 396 455353.054   

 

 รวม 181237344.000 399    
รายได ้ ระหวา่งกลุม่ 447226.522 3 149075.507 0.327 0.806 
 ภายในกลุม่ 180790117.478 396 456540.701   
 รวม 181237344.000 399    

การซือ้ซํ้า อาชพี ระหวา่งกลุม่ 0.223 3 0.074 0.085 0.968 
  ภายในกลุม่ 344.417 396 0.870   

 
 รวม 344.640 399    
รายได ้ ระหวา่งกลุม่ 1.406 3 .469 0.541 0.655 

  ภายในกลุม่ 343.234 396 .867   
  รวม 344.640 399    

 
 จากตาราง 25 การวเิคราะหค์วามแปรปรวนพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ดา้น
ความถี่ในการซื้อ ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อ และด้านการซื้อซํ้าของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร 
จาํแนกตามอาชพีและรายไดต่้อเดอืน โดยใชส้ถติ ิANOVA (One-Way Analysis of Variance) 
พบวา่ 
อาชีพ กบัพฤติกรรมการ ด้านความถ่ีในการซ้ือ ด้านค่าใช้จ่ายในการซ้ือ และด้านการซ้ือซํา้ 
จาํแนกตามกลุ่มอาชพีต่างๆ พบว่ามคี่า Sig เท่ากบั 0.655 0.570 และ 0.968 ตามลําดบั ซึง่
มากกว่า 0.05 นัน่คอืสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า อาชพีที่
แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อเสือ้ผา้แฟชัน่ยูนิโคล่ดา้นความถี่ในการซื้อ ดา้นค่าใชจ้่ายในการซื้อ 
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และด้านการซื้อซํ้าของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 รายไดต่้อเดอืนกบัพฤตกิรรมการ ดา้นความถีใ่นการซือ้ ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ และดา้น
การซือ้ซํ้า จาํแนกตามกลุ่มรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนต่างๆ พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.696 0.806 และ 
0.655 ตามลําดบั ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอืสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความว่า รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟชัน่ยูนิโคล่ด้าน
ความถี่ในการซื้อ ดา้นค่าใชจ้่ายในการซื้อ และดา้นการซื้อซํ้าของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานครไม่
แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
 สมมติฐานท่ี 3 ปจัจยัสว่นประสมการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ และดา้นสิง่อาํนวย
ความสะดวกภายในรา้น มผีลต่อความพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่
ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานคร 
 H0: ปจัจยัสว่นประสมการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ
จดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ และดา้นสิง่อาํนวยความสะดวก
ภายในรา้น ไมม่ผีลต่อความพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยคุการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ใน
กรงุเทพมหานคร 
 H1: ปจัจยัสว่นประสมการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ
จดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ และดา้นสิง่อาํนวยความสะดวก
ภายในรา้น มผีลต่อความพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ใน
กรงุเทพมหานคร 
 สําหรบัสถติทิี่ใชใ้นการวเิคราะห ์ คอื การวเิคราะหก์ารถดถอยเชงิพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) โดยใชว้ธิ ีStepwise เป็นวธิทีีม่คีวามเหมาะสมในการพจิารณาคดัเลอืกตวั
แปรพยากรณ์ทีด่ทีีสุ่ดและไดโ้มเดลที ่ประหยดัทีสุ่ด ซึง่วธิ ีStepwise จะทาํการทดสอบตวัแปรตน้ที่
เขา้สมการไปแลว้ทุกครัง้ทีม่กีารนําตวัแปรใหม ่เพื่อหาตวัแปรตน้ทีม่ผีลต่อตวัแปรตามเขา้ในสมการ
หมายความวา่ตวัแปรตน้บางตวัทีเ่ขา้ไปในสมการแลว้กส็ามารถถูกขจดัออกจากสมการได ้(ทรงศกัดิ ์
ภูสอี่อน. 2554) เพื่อทดสอบความสมัพนัธข์องปจัจยัส่วนประสมการตลาดทีม่ผีลต่อความพงึพอใจ
ของผูบ้รโิภคในยคุการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ โดยกาํหนดระดบัความเชื่อมัน่ 95% ใน
การทดสอบสมมตฐิาน จะทดสอบดว้ย F–test ดงันัน้ จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า Sig. 
มคี่าน้อยกว่า 0.05 และถา้สมมตฐิานใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
และนําแต่ละปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดแต่ละดา้นจะตอ้งนําไปทดสอบดว้ย t–test เพื่อดวู่ามี
ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นใดบา้งทีม่ผีลต่อความพงึพอใจ 
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ตาราง 26 ผลการวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหคุณูปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัความพึงพอใจ 
      ของผูบ้รโิภคในยคุการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่โดยรวม โดยใชก้ารวเิคราะหค์วาม 
     ถดถอยเชงิพหคุณู (Multiple Regression Analysis) ดว้ยเทคนิค Stepwise 
 
แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 

Regression 7.204 3 2.401 10.034 0.000 
Residual 94.773 396 0.239   
Total 101.977 399    
 
 ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 26 พบว่า ความถดถอยเชงิพหุคณูปจัจยัสว่นประสมการตลาด
กบัความพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่โดยรวม โดยใชก้าร
วเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหคุณู (Multiple Regression Analysis) ดว้ยเทคนิค Stepwise มคีา่ Sig. 
เท่ากบั 0.000 ซึง่มคี่าน้อยกวา่ 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความว่า ความพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยูนิโคล่
โดยรวมมคีวามสมัพนัธเ์ชงิเสน้ตรงกบักลุ่มตวัแปรอสิระในปจัจยัสว่นประสมการตลาด ไดแ้ก่ ดา้น
ผลติภณัฑ ์ (x1) ดา้นราคา (x2) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (x3) ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (x4) 
ดา้นบุคคล (x5) ดา้นกระบวนการ (x6) และดา้นสิง่อํานวยความสะดวกภายในรา้น (x7) อย่างมี
นัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมตฐิานที่สรา้งไว ้ซึ่งจากการวเิคราะหค์วาม
ถดถอยเชงิพหคุณูสามารถคาํนวณหาคา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธพ์หคุณูไดด้งัน้ี 
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ตาราง 27 แสดงค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์และนัยสาํคญัของค่าสมัสมัประสทิธิส์หสมัพนัธร์ะหว่าง 
     ความพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยคุการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่กบัปจัจยัสว่นประสม 
     การตลาดจาํแนกรายดา้น 
 

ปจัจยัสว่นประสมการตลาด 

Unstanderdized 
Coefficients 

standerdized 
Coefficients 

T Sig. 
B 

Std. 
Error 

(Beta) β 

คา่คงที ่(Constant) 2.623 0.265  17.759 0.000 
1. ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 
(x3) 

0.114 0.047 0.126 2.411 0.016* 

2. ดา้นบุคคล (x5) 0.119 0.046 0.129 2.587 0.010* 
3. ดา้นราคา (x2) 0.111 0.046 0.125 2.430 0.016* 

r = 0.266 Adjusted R2 = 0.064 R2 = 0.071 
F= 10.034 SE = 0.48921 Sig = 0.000* 

 
* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 27 พบวา่ ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อความพงึพอใจของผูบ้รโิภค
ในยุคการตลาด 4.0 โดยรวม ทีร่ะดบันัยสาํคญัทางสถติ ิ0.05 ไดแ้ก่ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
(x3) ดา้นบุคคล (x5) และดา้นราคา (x2) โดยปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อความพงึพอใจ
ของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 โดยรวม เรยีงลําดบัตามขนาดความสมัพนัธจ์ากมากไปน้อย ดงัน้ี 
ดา้นบุคคล (x5) ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย (x3) และดา้นราคา (x2) โดยมคี่าสมัประสทิธิก์าร
ถดถอย (B) เท่ากบั 0.119 0.114 และ 0.111 ตามลําดบั ดงันัน้แสดงว่าปจัจยัดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย (x3) ดา้นบุคคล (x5) และดา้นราคา (x2) มผีลเชงิบวกต่อความพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยุค
การตลาด 4.0 โดยรวม หมายถงึ หากปจัจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (x3) ดา้นบุคคล (x5) และ
ดา้นราคา (x2) เพิม่ขึน้จะมผีลทําใหค้วามพงึพอใจของผูบ้รโิภคเพิม่ขึน้ โดยปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาดประกอบดว้ยดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย (x3) ดา้นบุคคล (x5) และดา้นราคา (x2) สามารถ
พยากรณ์แนวโน้มความพงึพอใจของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ไดร้อ้ยละ 6.4 (Adjusted R 
Square= 0.064)  
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 สมมติฐานท่ี 4 ปจัจยัสว่นประสมการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ และดา้นสิง่อาํนวย
ความสะดวกภายในรา้น มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ประกอบดว้ย ดา้นความถี ่
คา่ใชจ้า่ย และดา้นการซือ้ซํ้า ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 
 H0: ปจัจยัสว่นประสมการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ
จดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ และดา้นสิง่อาํนวยความสะดวก
ภายในรา้น ไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ประกอบดว้ย ดา้นความถี่ ค่าใชจ้่าย 
และดา้นการซือ้ซํ้า ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 
 H1: ปจัจยัสว่นประสมการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ
จดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ และดา้นสิง่อาํนวยความสะดวก
ภายในรา้น มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ประกอบดว้ย ดา้นความถี ่ค่าใชจ้่าย และ
ดา้นการซือ้ซํ้า ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 
 สําหรบัสถิติที่ใช้ในการวเิคราะห์ คอื การวเิคราะห์การถดถอยเชงิพหุ (Multiple 
Regression Analysis) โดยใชว้ธิ ีStepwise เป็นวธิทีีม่คีวามเหมาะสมในการพจิารณาคดัเลอืกตวั
แปรพยากรณ์ทีด่ทีีสุ่ดและไดโ้มเดลที ่ประหยดัทีสุ่ด ซึง่วธิ ีStepwise จะทาํการ ทดสอบตวัแปรตน้ที่
เขา้สมการไปแลว้ทุกครัง้ทีม่กีารนําตวัแปรใหม ่เพื่อหาตวัแปรตน้ทีม่ผีลต่อตวัแปรตามเขา้ในสมการ
หมายความวา่ตวัแปรตน้บางตวัทีเ่ขา้ไปในสมการแลว้กส็ามารถถูกขจดัออกจากสมการได ้(ทรงศกัดิ ์
ภูสอี่อน. 2554) เพื่อทดสอบความสมัพนัธข์องปจัจยัสว่นประสมการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการ
ซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ของผูบ้รโิภค โดยกําหนดระดบัความเชื่อมัน่ 95% ในการทดสอบสมมตฐิาน 
จะทดสอบดว้ย F–test ดงันัน้ จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 
และถา้สมมตฐิานใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และนําแต่ละปจัจยั
สว่นประสมทางการตลาดแต่ละดา้นจะตอ้งนําไปทดสอบดว้ย t–test เพื่อดวู่ามปีจัจยัสว่นประสมทาง
การตลาดดา้นใดบา้งทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ของผูบ้รโิภค โดยไดจ้าํแนกการ
ทดสอบพฤตกิรรมการซื้อเสือ้ผา้แฟชัน่ยูนิโคล่ดา้นความถี่ในการซื้อ ดา้นค่าใชจ้่ายในการซื้อ และ
ดา้นการซือ้ซํ้า ดงัน้ี 
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 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเสื้อผ้าแฟชัน่ยูนิโคล่ 
ของผูบ้ริโภคในกรงุเทพมหานคร ด้านความถ่ีในการซ้ือ 
 
ตาราง 28 ผลการวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหคุณูปจัจยัสว่นประสมการตลาดกบัพฤตกิรรม  
     ดา้นความถีใ่นการซือ้ โดยใชก้ารวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหคุณู (Multiple Regression  
     Analysis) ดว้ยเทคนิค Stepwise 
 

แหล่งความ 
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

Regression 38.749 1 38.749 6.290 0.013 
Residual 2451.961 398 6.161   
Total 2490.710 399    
 
 ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 28 พบว่า ความถดถอยเชงิพหุคณูปจัจยัสว่นประสมการตลาด
กบัพฤตกิรรมการซื้อเสือ้ผา้แฟชัน่ยูนิโคล่ ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถี่ในการซื้อ 
โดยใชก้ารวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ดว้ยเทคนิค 
Stepwise มคี่า Sig. เท่ากบั 0.013 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า พฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ของผูบ้รโิภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นความถีใ่นการซือ้มคีวามสมัพนัธเ์ชงิเสน้ตรงกบักลุ่มตวัแปรอสิระในปจัจยัสว่น
ประสมการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ (x1) ดา้นราคา (x2) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (x3) ดา้น
การสง่เสรมิการตลาด (x4) ดา้นบุคคล (x5) ดา้นกระบวนการ (x6) และดา้นสิง่อาํนวยความสะดวก
ภายในรา้น (x7) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีส่รา้งไว ้ซึง่จาก
การวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหคุณูสามารถคาํนวณหาคา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธพ์หคุณูไดด้งัน้ี 
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ตาราง 29 แสดงคา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธแ์ละนยัสาํคญัของคา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธร์ะหวา่ง 
     พฤตกิรรม ดา้นความถีใ่นการซือ้ กบัปจัจยัสว่นประสมการตลาดจาํแนกรายดา้น 
 

ปจัจยัสว่นประสมการตลาด 
Unstanderdized 

Coefficients 
standerdized 
Coefficients T Sig. 

B Std. Error (Beta)β 
คา่คงที ่(Constant) 5.949 0.931  6.389 0.000 
ดา้นสง่เสรมิการตลาด (x4) -0.569 0.227 -0.125 -2.508 0.013* 

 r = 0.266 Adjusted R2 = 0.064 R2 = 0.071 
F= 6.290 SE = 0.48921 Sig = 0.013* 

 
* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 29 พบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้
แฟชัน่ยูนิโคล่ ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถี่ในการซื้อ ที่ระดบันัยสําคญัทางสถิต ิ
0.05 ไดแ้ก่ ดา้นสง่เสรมิการตลาด (x4) โดยปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นสง่เสรมิการตลาด 
(x4) คา่สมัประสทิธิก์ารถดถอย (B) เทา่กบั -0.569 ดงันัน้แสดงวา่ปจัจยัดา้นสง่เสรมิการตลาด (x4) มี
ผลเชงิลบต่อความถีใ่นการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ หมายถงึ หากปจัจยัดา้นส่งเสรมิการตลาด (x4) 
เพิม่ขึน้จะมผีลทําใหพ้ฤติกรรมด้านความถี่ในการซื้อเสือ้ผา้แฟชัน้ยูนิโคล่ของผูบ้รโิภคลดลง โดย
ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นสง่เสรมิการตลาด (x4) สามารถพยากรณ์แนวโน้มพฤตกิรรมการ
ซื้อเสื้อผ้าแฟชัน่ยูนิโคล่ ของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร ด้านความถี่ในการซื้อ ได้ร้อยละ 6.4 
(Adjusted R Square= 0.063) 
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 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเสื้อผ้าแฟชัน่ยูนิโคล่ 
ของผูบ้ริโภคในกรงุเทพมหานคร ด้านค่าใช้จ่ายในการซ้ือ 
 
ตาราง 30 ผลการวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหคุณูปจัจยัสว่นประสมการตลาดกบัพฤตกิรรม ดา้น 
     คา่ใชจ้า่ยในการซือ้ โดยใชก้ารวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหคุณู (Multiple Regression  
     Analysis) ดว้ยเทคนิค Stepwise 
 
แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 

Regression 3714892.357 1 3714892.357 8.329 0.004 
Residual 177522451.643 398 446036.311   
Total 181237344.000 399    
 
 ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 30 พบว่า ความถดถอยเชงิพหุคณูปจัจยัสว่นประสมการตลาด
กบัพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้
โดยใช้การวเิคราะห์ความถดถอยเชงิพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ด้วยเทคนิค 
Stepwise มคี่า Sig. เท่ากบั 0.004 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า พฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ของผูบ้รโิภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซื้อมคีวามสมัพนัธ์เชงิเสน้ตรงกบักลุ่มตวัแปรอสิระในปจัจยั
สว่นประสมการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ (x1) ดา้นราคา (x2) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (x3) 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (x4) ดา้นบุคคล (x5) ดา้นกระบวนการ (x6) และดา้นสิง่อาํนวยความ
สะดวกภายในรา้น (x7) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีส่รา้งไว ้
ซึง่จากการวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหุคณูสามารถคํานวณหาค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธพ์หุคณูได้
ดงัน้ี 
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ตาราง 31 แสดงคา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธแ์ละนยัสาํคญัของคา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธร์ะหวา่ง 
     พฤตกิรรม ดา้นคา่ใชจ้า่ยในการซือ้กบัปจัจยัสว่นประสมการตลาดจาํแนกรายดา้น 
 

ปจัจยัสว่นประสมการตลาด 
Unstanderdized 

Coefficients 
standerdized 
Coefficients T Sig. 

B Std. Error (Beta)β 
คา่คงที ่(Constant) 1945.800 250.542  7.766 0.000 
ดา้นสง่เสรมิการตลาด (x4) -176.112 61.024 -0.143 -2.886 0.004* 

r = 0.143 Adjusted R2 = 0.018 R2 = 0.020 
F= 8.329 SE = 667.859 Sig = 0.004* 

 
* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 31 พบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้
แฟชัน่ยนิูโคล่ ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซื้อ ทีร่ะดบันัยสาํคญัทางสถติ ิ
0.05 ไดแ้ก่ ดา้นสง่เสรมิการตลาด (x4) โดยปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นสง่เสรมิการตลาด 
(x4) ค่าสมัประสทิธิก์ารถดถอย (B) เท่ากบั -176.112 ดงันัน้แสดงว่าปจัจยัดา้นส่งเสรมิการตลาด 
(x4)มผีลเชงิลบต่อคา่ใชจ้า่ยในการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ หมายถงึ หากปจัจยัดา้นสง่เสรมิการตลาด 
(x4) เพิม่ขึน้จะมผีลทําใหพ้ฤตกิรรมดา้นค่าใชจ้่ายในการซื้อเสือ้ผา้แฟชัน้ยูนิโคล่ของผูบ้รโิภคลดลง 
โดยปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นสง่เสรมิการตลาด (x4) สามารถพยากรณ์แนวโน้มพฤตกิรรม
การซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ไดร้อ้ยละ 1.8 
(Adjusted R Square= 0.018) 
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  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเสื้อผ้าแฟชัน่ยูนิโคล่ 
ของผูบ้ริโภคในกรงุเทพมหานคร ด้านการซ้ือซํา้ 
 
ตาราง 32 ผลการวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหคุณูปจัจยัสว่นประสมการตลาดกบัพฤตกิรรม ดา้น 
     การซือ้ซํ้า โดยใชก้ารวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหคุณู (Multiple Regression Analysis) ดว้ย 
     เทคนิค Stepwise 
 
แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 
Regression 12.022 1 12.022 14.385 0.000 
Residual 332.618 398 0.836   
Total 344.640 399    
 
 ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 32 พบว่า ความถดถอยเชงิพหุคณูปจัจยัสว่นประสมการตลาด
กบัพฤตกิรรมการซื้อเสือ้ผา้แฟชัน่ยูนิโคล่ ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นการซื้อซํ้า โดยใช้
การวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหุคณู (Multiple Regression Analysis) ดว้ยเทคนิค Stepwise มคี่า 
Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า พฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟชัน่ยูนิโคล่ ของผู้บรโิภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นการซือ้ซํ้ามคีวามสมัพนัธเ์ชงิเสน้ตรงกบักลุ่มตวัแปรอสิระในปจัจยัสว่นประสม
การตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ (x1) ดา้นราคา (x2) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (x3) ดา้นการ
สง่เสรมิการตลาด (x4) ดา้นบุคคล (x5) ดา้นกระบวนการ (x6) และดา้นสิง่อาํนวยความสะดวกภายใน
รา้น (x7) อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีส่รา้งไว ้ซึง่จากการ
วเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหคุณูสามารถคาํนวณหาคา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธพ์หคุณูไดด้งัน้ี 
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ตาราง 33 แสดงค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์และนัยสําคญัของค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ระหว่าง 
     พฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นการซือ้ซํ้ากบัปจัจยั 
     สว่นประสมการตลาดจาํแนกรายดา้น 
 

ปจัจยัสว่นประสมการตลาด 
Unstanderdized 

Coefficients 
standerdized 
Coefficients T Sig. 

B Std. Error (Beta)β 
คา่คงที ่(Constant) 2.438 0.357  6.836 0.000 
ดา้นกระบวนการ (x6) 0.317 0.084 0.187 3.793 0.000* 

 r = 0.187 Adjusted R2 = 0.032 R2 = 0.035 
F= 14.385 SE = 0.914 Sig = 0.000* 

 
* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 33 พบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้
แฟชัน่ยูนิโคล่ ของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร ด้านการซื้อซํ้า ที่ระดบันัยสําคญัทางสถิติ 0.05 
ไดแ้ก่ ดา้นกระบวนการ (x6) โดยปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ (x6) ค่า
สมัประสทิธิก์ารถดถอย (B) เท่ากบั 0.317 ดงันัน้แสดงว่าปจัจยัดา้นกระบวนการ (x6)มผีลเชงิบวก
ต่อการซือ้ซํ้าเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ หมายถงึ หากปจัจยัดา้นสง่เสรมิการตลาด (x4) เพิม่ขึน้จะมผีลทาํ
ใหพ้ฤตกิรรมการซือ้ซํ้าของผูบ้รโิภคลดลง โดยปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ (x6) 
สามารถพยากรณ์แนวโน้มพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยูนิโคล่ ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 
ดา้นการซือ้ซํ้าไดร้อ้ยละ 3.2 (Adjusted R Square= 0.032) 
 
 สมมติฐานท่ี 5 รูปแบบการดําเนินชวีติ ประกอบดว้ย กจิกรรมการทํางาน กจิกรรมการ
ทอ่งเทีย่ว กจิกรรมการกฬีา ความสนใจแฟชัน่ ความสนใจเขา้กลุ่มสงัคม ความสนใจโซเชยีลโนมกิส ์
ความคดิเหน็เกีย่วกบัตนเอง และความคดิเหน็ภาวะเศรษฐกจิ มผีลต่อความพงึพอใจของผูบ้รโิภคใน
ยคุการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานคร 
 H0: รูปแบบการดําเนินชวีติ ประกอบด้วย กจิกรรมการทํางาน กจิกรรมการท่องเที่ยว 
กจิกรรมการกฬีา ความสนใจแฟชัน่ ความสนใจเขา้กลุ่มสงัคม ความสนใจโซเชยีลโนมกิส ์ความ
คดิเหน็เกีย่วกบัตนเอง และความคดิเหน็ภาวะเศรษฐกจิ ไมม่ผีลต่อความพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยุค
การตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานคร 
 H1: รูปแบบการดําเนินชวีติ ประกอบด้วย กจิกรรมการทํางาน กจิกรรมการท่องเที่ยว 
กจิกรรมการกฬีา ความสนใจแฟชัน่ ความสนใจเขา้กลุ่มสงัคม ความสนใจโซเชยีลโนมกิส ์ความ
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คดิเหน็เกี่ยวกบัตนเอง และความคดิเหน็ภาวะเศรษฐกจิ มผีลต่อความพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยุค
การตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานครอยา่งน้อย 1 ดา้น 
 
 สําหรบัสถิติที่ใช้ในการวเิคราะห์ คอื การวเิคราะห์การถดถอยเชงิพหุ (Multiple 
Regression Analysis) โดยใชว้ธิ ีStepwise เป็นวธิทีีม่คีวามเหมาะสมในการพจิารณาคดัเลอืกตวั
แปรพยากรณ์ทีด่ทีีสุ่ดและไดโ้มเดลที ่ประหยดัทีสุ่ด ซึง่วธิ ีStepwise จะทาํการ ทดสอบตวัแปรตน้ที่
เขา้สมการไปแลว้ทุกครัง้ทีม่กีารนําตวัแปรใหม ่เพื่อหาตวัแปรตน้ทีม่ผีลต่อตวัแปรตามเขา้ในสมการ
หมายความวา่ตวัแปรตน้บางตวัทีเ่ขา้ไปในสมการแลว้กส็ามารถถูกขจดัออกจากสมการได ้(ทรงศกัดิ ์
ภูสอี่อน. 2554) เพื่อทดสอบความสมัพนัธข์องรปูแบบการดาํเนินชวีติทีม่ผีลต่อความพงึพอใจของ
ผูบ้รโิภคในยคุการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ โดยกาํหนดระดบัความเชื่อมัน่ 95% ในการ
ทดสอบสมมตฐิาน จะทดสอบดว้ย F–test ดงันัน้ จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า Sig. มี
ค่าน้อยกว่า 0.05 และถา้สมมตฐิานใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
และนําแต่ละปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดแต่ละดา้นจะตอ้งนําไปทดสอบดว้ย t–test เพื่อดวู่ามี
รปูแบบการดาํเนินชวีติดา้นใดบา้งทีม่ผีลต่อความพงึพอใจ 
 
ตาราง 34 ผลการวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหคุณูรปูแบบการดาํเนินชวีติ กบัความพงึพอใจ 
     ของผูบ้รโิภคในยคุการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่โดยรวม โดยใชก้ารวเิคราะห ์
     ความถดถอยเชงิพหคุณู (Multiple Regression Analysis) ดว้ยเทคนิค Stepwise 
 
แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 

Regression 4.599 3 1.533 6.235 0.000 
Residual 97.378 396 0.246   
Total 101.977 399    
 
 ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 34 พบว่า ความถดถอยเชงิพหุคณูรปูแบบการดาํเนินชวีติ กบั
ความพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ที่มต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยูนิโคล่โดยรวม โดยใชก้าร
วเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหคุณู (Multiple Regression Analysis) ดว้ยเทคนิค Stepwise มคีา่ Sig. 
เท่ากบั 0.000 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความว่า ความพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยูนิโคล่
โดยรวมมคีวามสมัพนัธเ์ชงิเสน้ตรงกบักลุ่มตวัแปรอสิระในรปูแบบการดําเนินชวีติ ไดแ้ก่ กจิกรรม
การทาํงาน (x8) กจิกรรมการท่องเทีย่ว (x9) กจิกรรมการกฬีา (x10) ความสนใจแฟชัน่ (x11) ความ
สนใจเขา้กลุ่มสงัคม (x12) ความสนใจโซเชยีลโนมกิส ์ (x13) ความคดิเหน็เกีย่วกบัตนเอง (x14) และ
ความคดิเหน็ภาวะเศรษฐกจิ (x15) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
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ทีส่รา้งไว ้ซึง่จากการวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหุคณูสามารถคาํนวณหาค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์
พหคุณูไดด้งัน้ี 
 
ตาราง 35 แสดงคา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธแ์ละนยัสาํคญัของคา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธร์ะหวา่ง 
     รปูแบบการดาํเนินชวีติจาํแนกรายดา้นของผูบ้รโิภคในยคุการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ 
     ยนิูโคล่กบัความพงึพอใจ 
 

ปจัจยัสว่นประสมการตลาด 
Unstanderdized 

Coefficients 
standerdized 
Coefficients t Sig. 

B Std. Error (Beta)β 
คา่คงที ่(Constant) 2.875 0.280  10.262 0.000 
1. กจิกรรมการทอ่งเทีย่ว (x9) 0.081 0.035 0.115 2.326 0.020* 
2. ความคดิเหน็ภาวะเศรษฐกจิ (x15)  0.104 0.043 0.120 2.430 0.016* 
3. ความสนใจโซเชยีล (x13) 0.106 0.044 0.119 2.403 0.017* 

 r = 0.212 Adjusted R2 = 0.038 R2 = 0.045 
F= 6.235 SE = 0.49589 Sig = 0.000* 

 
* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 35 พบว่า รปูแบบการดําเนินชวีติทีม่ผีลต่อความพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยุค
การตลาด 4.0 โดยรวม ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 ไดแ้ก่ กจิกรรมการท่องเทีย่ว (x9) ความ
คดิเหน็ภาวะเศรษฐกจิ (x15) และความสนใจโซเชยีล (x13) โดยรูปแบบการดําเนินชวีติทีม่ผีลต่อ
ความพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยคุการตลาด 4.0 โดยรวม เรยีงลาํดบัตามขนาดความสมัพนัธจ์ากมาก
ไปน้อย ดงัน้ี ความสนใจโซเชยีล (x13) ความคดิเหน็ภาวะเศรษฐกจิ (x15) และ กจิกรรมการ
ท่องเทีย่ว (x9) โดยมคี่าสมัประสทิธิก์ารถดถอย (B) เท่ากบั 0.106 0.104 และ 0.081 ตามลําดบั 
ดงันัน้แสดงวา่กจิกรรมการท่องเทีย่ว (x9) ความคดิเหน็ภาวะเศรษฐกจิ (x15) และความสนใจโซเชยีล 
(x13) มผีลเชงิบวกต่อความพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 โดยรวม หมายถึง หาก
ผูบ้รโิภคมรีปูแบบการดาํเนินชวีติดา้น กจิกรรมการทอ่งเทีย่ว (x9) ความคดิเหน็ภาวะเศรษฐกจิ (x15) 
และความสนใจโซเชยีล (x13) เพิม่ขึน้ 1 หน่วย จะมผีลทาํใหค้วามพงึพอใจของผูบ้รโิภคเพิม่ขึน้ 
เท่ากบั 0.106 0.104 และ 0.081 ตามลําดบั โดยรปูแบบการดาํเนินชวีติประกอบดว้ยดา้นกจิกรรม
การท่องเทีย่ว (x9) ความคดิเหน็ภาวะเศรษฐกจิ (x15) และความสนใจโซเชยีล (x13) สามารถ
พยากรณ์แนวโน้มความพงึพอใจของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ไดร้อ้ยละ 3.8 (Adjusted R 
Square= 0.038) 
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 สมมติฐานท่ี 6 รูปแบบการดําเนินชวีติ ประกอบดว้ย กจิกรรมการทํางาน กจิกรรมการ
ทอ่งเทีย่ว กจิกรรมการกฬีา ความสนใจแฟชัน่ ความสนใจเขา้กลุ่มสงัคม ความสนใจโซเชยีลโนมกิส ์
ความคดิเหน็เกีย่วกบัตนเอง และความคดิเหน็ภาวะเศรษฐกจิมผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่
ยนิูโคล่ ประกอบดว้ย ดา้นความถี ่คา่ใชจ้า่ย และดา้นการซือ้ซํ้า ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 
 H0: รูปแบบการดําเนินชีวิต ประกอบด้วย กิจกรรมการทํางาน กิจกรรมการท่องเที่ยว 
กจิกรรมการกฬีา ความสนใจแฟชัน่ ความสนใจเขา้กลุ่มสงัคม ความสนใจโซเชยีลโนมกิส ์ความ
คดิเหน็เกีย่วกบัตนเอง และความคดิเหน็ภาวะเศรษฐกจิไมม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิู
โคล่ ประกอบดว้ย ดา้นความถี ่คา่ใชจ้า่ย และดา้นการซือ้ซํ้า ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 
 H1: รูปแบบการดําเนินชีวิต ประกอบด้วย กิจกรรมการทํางาน กิจกรรมการท่องเที่ยว 
กจิกรรมการกฬีา ความสนใจแฟชัน่ ความสนใจเขา้กลุ่มสงัคม ความสนใจโซเชยีลโนมกิส ์ความ
คดิเหน็เกี่ยวกบัตนเอง และความคดิเหน็ภาวะเศรษฐกจิมผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อเสือ้ผา้แฟชัน่ยูนิ
โคล่ ประกอบดว้ย ดา้นความถี ่ค่าใชจ้่าย และดา้นการซือ้ซํ้า ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานครอยา่ง
น้อย 1 ดา้น 
 
 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ คอื การวเิคราะหก์ารถดถอยเชงิพหุ (Multiple Regres-
sion Analysis) โดยใชว้ธิ ีStepwise เป็นวธิทีีม่คีวามเหมาะสมในการพจิารณาคดัเลอืกตวัแปร
พยากรณ์ทีด่ทีีสุ่ดและไดโ้มเดลที ่ประหยดัทีสุ่ด ซึง่วธิ ีStepwise จะทาํการ ทดสอบตวัแปรตน้ทีเ่ขา้
สมการไปแล้วทุกครัง้ที่มกีารนําตวัแปรใหม่ เพื่อหาตวัแปรต้นที่มผีลต่อตวัแปรตามเขา้ในสมการ
หมายความวา่ตวัแปรตน้บางตวัทีเ่ขา้ไปในสมการแลว้กส็ามารถถูกขจดัออกจากสมการได ้(ทรงศกัดิ ์
ภูสอี่อน. 2554) เพื่อทดสอบความสมัพนัธข์องรปูแบบการดาํเนินชวีติ ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้
เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ของผูบ้รโิภค โดยกาํหนดระดบัความเชื่อมัน่ 95% ในการทดสอบสมมตฐิาน จะ
ทดสอบดว้ย F–test ดงันัน้ จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 และ
ถา้สมมตฐิานใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และนําแต่ละรปูแบบการ
ดาํเนินชวีติ แต่ละดา้นจะตอ้งนําไปทดสอบดว้ย t–test เพื่อดวู่ามรีปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นใดบา้ง
ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ของผูบ้รโิภค โดยไดจ้าํแนกการทดสอบพฤตกิรรม
การซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ดา้นความถีใ่นการซือ้ ดา้นคา่ใชจ้า่ยในการซือ้ และดา้นการซือ้ซํ้า ดงัน้ี 
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 รูปแบบการดําเนินชีวิตท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเสื้อผ้าแฟชัน่ยูนิโคล่ของ
ผูบ้ริโภคในกรงุเทพมหานคร ด้านความถ่ีในการซ้ือ 
 
ตาราง 36 ผลการวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหคุณูรปูแบบการดาํเนินชวีติกบัพฤตกิรรม ดา้น 
     ความถีใ่นการซือ้ โดยใชก้ารวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหคุณู (Multiple Regression Analysis)  
     ดว้ยเทคนิค Stepwise 
 
แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 

Regression 212.196 3 70.732 12.293 0.000 
Residual 2278.514 396 5.754   
Total 2490.710 399    
 
 ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 36 พบว่า ความถดถอยเชงิพหุคณูรปูแบบการดาํเนินชวีติกบั
พฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถี่ในการซือ้ โดย
ใชก้ารวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหุคณู (Multiple Regression Analysis) ดว้ยเทคนิค Stepwise มี
ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า พฤตกิรรมการซื้อเสือ้ผา้แฟชัน่ยูนิโคล่ ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพ      
มหานคร ดา้นความถีใ่นการซือ้มคีวามสมัพนัธเ์ชงิเสน้ตรงกบักลุ่มตวัแปรอสิระในรปูแบบการดาํเนิน
ชวีติ ไดแ้ก่ กจิกรรมการทาํงาน (x8) กจิกรรมการท่องเทีย่ว (x9) กจิกรรมการกฬีา (x10) ความสนใจ
แฟชัน่ (x11) ความสนใจเขา้กลุ่มสงัคม (x12) ความสนใจโซเชยีลโนมกิส ์ (x13) ความคดิเหน็เกีย่วกบั
ตนเอง (x14) และความคดิเหน็ภาวะเศรษฐกจิ (x15) อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีส่รา้งไว ้ซึง่จากการวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหคุณูสามารถคาํนวณหาคา่
สมัประสทิธิส์หสมัพนัธพ์หคุณูไดด้งัน้ี 
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ตาราง 37 แสดงคา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธแ์ละนยัสาํคญัของคา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธร์ะหวา่ง 
      รปูแบบการดาํเนินชวีติจาํแนกรายดา้น กบัพฤตกิรรมการ ดา้นความถีใ่นการซือ้ 
 

รปูแบบการดาํเนินชวีติ 
Unstanderdized 

Coefficients 
standerdized 
Coefficients t Sig. 

B Std. Error (Beta)β 
คา่คงที ่(Constant) 5.814 1.123  5.178 0.000 
1. กจิกรรมการทาํงาน (x8) -0.592 0.172 -0.177 -3.436 0.001 
2. กจิกรรมกฬีา (x10) -0.511 0.163 -0.161 -3.134 0.002 
3. ความสนใจโซเชยีล (x13) 0.524 0.213 0.119 2.458 0.014 
 r = 0.292 Adjusted R2 = 0.078 R2 = 0.085 

F= 12.293 SE = 2.399 Sig = 0.000* 
 

* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
 จากตาราง 37 พบว่า รปูแบบการดําเนินชวีติทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิู
โคล่ ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถีใ่นการซือ้ ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 ไดแ้ก่ 
กจิกรรมการทาํงาน (x8) กจิกรรมกฬีา (x10) และความสนใจโซเชยีล (x13) เรยีงลําดบัตามขนาด
ความสมัพนัธจ์ากมากไปน้อย ดงัน้ี กจิกรรมการทาํงาน (x8) ความสนใจโซเชยีล (x13) และกจิกรรม
กฬีา (x10) โดยมคีา่สมัประสทิธิก์ารถดถอย (B) เท่ากบั -0.592 0.524 และ -0.511 ตามลําดบั ดงันัน้
แสดงว่ากจิกรรมการทาํงาน (x8) และกจิกรรมกฬีา (x10) มผีลเชงิลบต่อความถีใ่นการซือ้เสือ้ผา้
แฟชัน่ยนิูโคล่ สว่นความสนใจโซเชยีล (x13) มผีลเชงิบวกต่อความถี่ในการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ 
หมายถงึ หากผูบ้รโิภคมรีปูแบบการดําเนินชวีติกจิกรรมการทํางาน (x8) และกจิกรรมกฬีา (x10) 
เพิม่ขึน้ 1 หน่วย จะมผีลทําใหพ้ฤตกิรรมดา้นความถี่ในการซื้อของผูบ้รโิภคลดลง เท่ากบั -0.592 
และ -0.511 ตามลําดบั และหากผูบ้รโิภคมคีวามสนใจโซเชยีล (x13) เพิม่ขึน้ 1 หน่วย จะมผีลทาํให้
พฤตกิรรมด้านความถี่ในการซื้อของผูบ้รโิภคเพิม่ขึน้ เท่ากบั 0.524 โดยปจัจยัรูปแบบการดําเนิน
ชวีติดา้นกจิกรรมการทํางาน (x8) กจิกรรมกฬีา (x10) และความสนใจโซเชยีล (x13) สามารถ
พยากรณ์แนวโน้มพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟชัน่ยูนิโคล่ ของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร ด้าน
ความถีใ่นการซือ้ ไดร้อ้ยละ 7.8 (Adjusted R Square= 0.078) 
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 รูปแบบการดําเนินชีวิตท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเสื้อผ้าแฟชัน่ยูนิโคล่ ของ
ผูบ้ริโภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นคา่ใชจ้า่ยในการซือ้ 
 
ตาราง 38 ผลการวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหคุณูรปูแบบการดาํเนินชวีติกบัพฤตกิรรม ดา้น 
     คา่ใชจ้า่ยในการซือ้ โดยใชก้ารวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหคุณู (Multiple Regression  
     Analysis) ดว้ยเทคนิค Stepwise 
 
แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 
Regression 2746638.460 1 2746638.460 6.124 0.014 
Residual 178490705.540 398 448469.109   
Total 181237344.000 399    
 
 ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 38 พบว่า ความถดถอยเชงิพหุคูณรปูแบบการดําเนินชวีติกบั
พฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้โดย
ใชก้ารวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหุคณู (Multiple Regression Analysis) ดว้ยเทคนิค Stepwise มี
ค่า Sig. เท่ากบั 0.014 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า พฤตกิรรมการซื้อเสือ้ผา้แฟชัน่ยูนิโคล่ ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพ     
มหานคร ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อมคีวามสมัพนัธ์เชงิเส้นตรงกบักลุ่มตวัแปรอสิระในรูปแบบการ
ดาํเนินชวีติ ไดแ้ก่ กจิกรรมการทาํงาน (x8) กจิกรรมการทอ่งเทีย่ว (x9) กจิกรรมการกฬีา (x10) ความ
สนใจแฟชัน่ (x11) ความสนใจเขา้กลุ่มสงัคม (x12) ความสนใจโซเชยีลโนมกิส ์ (x13) ความคดิเหน็
เกีย่วกบัตนเอง (x14) และความคดิเหน็ภาวะเศรษฐกจิ (x15) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่สร้างไว้ ซึ่งจากการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณสามารถ
คาํนวณหาคา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธพ์หคุณูไดด้งัน้ี 
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ตาราง 39 แสดงคา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธแ์ละนยัสาํคญัของคา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธร์ะหวา่ง 
     รปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นคา่ใชจ้า่ยในการซือ้ กบัพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ของ 
     ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 
 

รปูแบบการดาํเนินชวีติ 
Unstanderdized 

Coefficients 
standerdized 
Coefficients t Sig. 

B Std. Error (Beta)β 
คา่คงที ่(Constant) 1649.189 172.980  9.534 0.000 
กจิกรรมการกฬีา (x10) -105.791 42.748 -0.123 -2.475 0.014 

r = 0.123 Adjusted R2 = 0.013 R2 = 0.015 
F= 6.124 SE = 669.678 Sig = 0.014* 

 
* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 39 พบว่า รปูแบบการดําเนินชวีติทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิู
โคล่ ของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อ ที่ระดบันัยสําคญัทางสถิติ 0.05 
ไดแ้ก่ ดา้นกจิกรรมการกฬีา (x10) โดยรปูแบบการดําเนินชวีติดา้นกจิกรรมการกฬีา (x10) มคี่า
สมัประสทิธิก์ารถดถอย (B) เท่ากบั -105.791 ดงันัน้แสดงว่าปจัจยัดา้นกจิกรรมการกฬีา (x10) มผีล
เชงิลบต่อค่าใชจ้่ายในการซื้อเสือ้ผา้แฟชัน่ยูนิโคล่ หมายถงึ หากผูบ้รโิภคมรีูปแบบการดําเนินชวีติ
ดา้นกจิกรรมการกฬีา (x10) เพิม่ขึน้ 1 หน่วย จะมผีลทาํใหพ้ฤตกิรรมดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ของ
ผูบ้รโิภคลดลง เท่ากบั -105.791 โดยรูปแบบการดําเนินชวีติกจิกรรมการกฬีา (x10) สามารถ
พยากรณ์แนวโน้มพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟชัน่ยูนิโคล่ ของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร ด้าน
คา่ใชจ้า่ยในการซือ้ไดร้อ้ยละ 1.3 (Adjusted R Square= 0.013)  
 
 รปูแบบการดาํเนินชีวิตท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเสื้อผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ของ
ผูบ้ริโภคในกรงุเทพมหานคร ด้านการซ้ือซํา้ 
 เมือ่ทดสอบสมมตฐิานเพือ่ทดสอบความสมัพนัธข์องปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีล
ต่อพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นการซือ้ซํ้า โดยการ
วเิคราะหถ์ดถอยเชงิพหุ (Multiple Regression Analysis) ดว้ยเทคนิค stepwise พบว่ารปูแบบการ
ดาํเนินชวีติไมม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้น
การซือ้ซํ้า ดงันัน้ผูว้จิยัจงึแสดงผลการวเิคราะหก์ารถดถอยเชงิพหุ (Multiple Regression Analysis) 
ดว้ยเทคนิค enter เพือ่ยนืยนัการทดสอบดว้ยเทคนิค stepwise ดงัตารางต่อไปน้ี 
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ตาราง 40 ผลการวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหคุณูรปูแบบการดาํเนินชวีติกบัพฤตกิรรมการซือ้ 
     เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นการซือ้ซํ้าโดยใชก้ารวเิคราะห ์
     ความถดถอยเชงิพหคุณู (Multiple Regression Analysis) ดว้ยเทคนิค Stepwise 
 
แหล่งความ แปรปรวน SS df MS F Sig. 

Regression 2.572 7 0.367 0.421 0.889 
Residual 342.068 392 0.873   
Total 344.640 399    
 
 ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 40 พบว่า ความถดถอยเชงิพหุคณูรปูแบบการดาํเนินชวีติกบั
พฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นการซื้อซํ้า โดยใชก้าร
วเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหคุณู (Multiple Regression Analysis) ดว้ยเทคนิค Stepwise มคีา่ Sig. 
เท่ากบั 0.889 ซึง่มคี่ามากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความว่า พฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้น
การซื้อซํ้าไม่มคีวามสมัพนัธ์เชงิเสน้ตรงกบักลุ่มตวัแปรอสิระในรูปแบบการดําเนินชวีติ ได้แก่ 
กจิกรรมการทาํงาน (x8) กจิกรรมการท่องเทีย่ว (x9) กจิกรรมการกฬีา (x10) ความสนใจแฟชัน่ (x11) 
ความสนใจเขา้กลุ่มสงัคม (x12) ความสนใจโซเชยีลโนมกิส ์ (x13) ความคดิเหน็เกีย่วกบัตนเอง (x14) 
และความคดิเหน็ภาวะเศรษฐกจิ (x15) อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีส่รา้งไว ้ 
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ตาราง 41 ตารางสรปุผลวจิยั 
 

ตวัแปรอสิระ 
ตวัแปรตาม  

สถติ ิความพงึ
พอใจ  (Y1) 

ความถี ่
 (Y2) 

คา่ใชจ้า่ย 
 (Y3) 

ซือ้ซํ้า 
 (Y4) 

ปจัจยัดา้นประชากรศาสตร ์
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. ระดบัการศกึษา 
4. อาชพี 
5. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

 
X 
X 
X  
X  
X 

 
X 
X 
X 
X 
X 

 
X 
X 
X 
X 
X 

 
X 
X 
X 
X 
X 

 
t-test 
t-test 
t-test 
F-test 
F-test 

ปจัจยัสว่นประสมการตลาด 
1. ดา้นผลติภณัฑ ์(x1) 
2. ดา้นราคา (x2) 
3 ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย (x3) 
4. ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (x4) 
5. ดา้นบุคคล (x5) 
6. ดา้นกระบวนการ (x6) 
7. ดา้นสิง่อาํนวยความสะดวกภายใน
รา้น (x7) 

 
 

 (เดยีวกนั) 
 (เดยีวกนั) 

 
 (เดยีวกนั) 

 
 
 

 
 
 
 

 (ตรงขา้ม) 

 
 
 
 

 (ตรง
ขา้ม) 

 
 
 
 
 
 
 

(เดยีวกนั) 

 
 
 

Multiple 
Regression 

1. กจิกรรมการทาํงาน (x8) 
2. กจิกรรมการทอ่งเทีย่ว (x9) 
3. กจิกรรมกฬีา (x10) 
4. ความสนใจแฟชัน่ (x11) 
5. ความสนใจเขา้กลุม่สงัคมพบปะ
สงัสรรค ์(x12) 
6. ความสนใจโซเชยีลโนมกิส ์
(Socialnomics) (x13) 
7. ความคดิเหน็เกีย่วกบัตนเอง (x14) 
8. ความคดิเหน็ภาวะเศรษฐกจิ (x15) 

 
 (เดยีวกนั) 

 
 
 
 

 (เดยีวกนั) 
 
 

 (เดยีวกนั) 

 (ตรงขา้ม) 
 

 (ตรงขา้ม) 
 
 
 
 

 (เดยีวกนั) 
 
 

 
 

 (ตรง
ขา้ม) 

 

 

Multiple 
Regression 

 
X = ผลการทดสอบไมม่คีวามแตกต่าง, ไมม่ผีลกระทบ 
 = ผลการทดสอบมคีวามแตกต่าง, ผลกระทบ 
 



บทท่ี 5 
สรปุผล อภิปราย และข้อเสนอแนะ 

 
 การวจิยัครัง้น้ีมุ่งศกึษาถงึเรื่อง “ปจัจยัส่วนประสมการตลาดในยุคการตลาด 4.0 และ
รูปแบบการดําเนินชวีติทีม่ผีลต่อความพงึพอใจและพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคที่มต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยูนิ
โคล่ ในกรุงเทพมหานคร” ขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการวจิยัครัง้น้ีสามารถนําไปใชเ้ป็นขอ้มลูในการสนบัสนุน
เป็นแนวทางในการกําหนดกลยุทธท์างการตลาดใหก้ลุ่มผูบ้รโิภคเกดิความพงึพอใจและมพีฤตกิรรม
การซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่มากยิง่ขึน้  
 
สงัเขปการวิจยั 
 ความมุ่งหมายของการวิจยั 
 1.  เพื่อศึกษาปจัจยัด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชพี และ
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีม่ผีลต่อความพงึพอใจและพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 
ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานคร 
 2.  เพื่อศกึษาปจัจยัส่วนประสมการตลาด 7Ps ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ และดา้นสิง่อาํนวย
ความสะดวกภายในรา้น ทีม่ผีลต่อความพงึพอใจและพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 
4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานคร 
 3.  เพือ่ศกึษาปจัจยัรปูแบบการดาํเนินชวีติ ไดแ้ก่ ดา้นกจิกรรม ดา้นความสนใจ และดา้น
ความคดิเหน็ ทีม่ผีลต่อความพงึพอใจและพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคในยคุการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอ
เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานคร 
 
 ความสาํคญัของการวิจยั 
 1.  เพื่อใหท้ราบปจัจยัดา้นประชากรศาสตรท์ีม่ผีลต่อความพงึพอใจและพฤตกิรรมการซื้อ
ของผูบ้รโิภคในยคุการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานคร 
 2.  เพื่อใหท้ราบปจัจยัสว่นประสมการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ และดา้นสิง่อํานวยความ
สะดวกภายในรา้น ทีม่ผีลต่อความพงึพอใจและพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ที่
มต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานคร 
 3.  เพื่อใหท้ราบปจัจยัรูปแบบการดําเนินชวีติ ได้แก่ ด้านกจิกรรม ด้านความสนใจ และ
ดา้นความคดิเหน็ ทีม่ผีลต่อความพงึพอใจและพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ที่
มต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานคร 
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 4.  เพือ่ใหท้ราบขอ้มลูความพงึพอใจของลูกคา้มากําหนดนโยบาย แนวทางในการวางแผน
พฒันาผลติภณัฑ์และปรบักลยุทธ์ของธุรกจิ เพื่อใหส้อดคล้องกบัความต้องการของลูกคา้ได้อย่าง
เหมาะสม 
 5.  เพื่อใหท้ราบแนวทางในการทําการวจิยัของผูท้ี่ศกึษาต่อ หรอืผูท้ี่สนใจขอ้มูลเกี่ยวกบั
ปจัจยัสว่นประสมการตลาด ปจัจยัรปูแบบการดาํเนินชวีติ ขอ้มลูความพงึพอใจ และขอ้มลูพฤตกิรรม
ของลกูคา้ยนิูโคล่ในกรงุเทพมหานคร 
 
 สมมติฐานในการวิจยั 
 1.  ปจัจยัดา้นประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได้
ต่อเดอืน แตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ 
ในกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 2. ปจัจยัดา้นประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได้
ต่อเดือน แตกต่างกนั มพีฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟชัน่ยูนิโคล่ของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร
แตกต่างกนั 
 3.  ปจัจยัสว่นประสมการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ
จดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ และดา้นสิง่อาํนวยความสะดวก
ภายในรา้น มผีลต่อความพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ใน
กรงุเทพมหานคร 
 4.  ปจัจยัสว่นประสมการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ
จดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ และดา้นสิง่อาํนวยความสะดวก
ภายในรา้น มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 
 5.  รูปแบบการดําเนินชีวิต ประกอบด้วย กิจกรรมการทํางาน กิจกรรมการท่องเที่ยว 
กจิกรรมการกฬีา ความสนใจแฟชัน่ ความสนใจเขา้กลุ่มสงัคม ความสนใจโซเชยีลโนมกิส ์ความ
คดิเหน็เกี่ยวกบัตนเอง และความคดิเหน็ภาวะเศรษฐกจิ มผีลต่อความพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยุค
การตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานคร 
 6.  รูปแบบการดําเนินชีวิต ประกอบด้วย กิจกรรมการทํางาน กิจกรรมการท่องเที่ยว 
กจิกรรมการกฬีา ความสนใจแฟชัน่ ความสนใจเขา้กลุ่มสงัคม ความสนใจโซเชยีลโนมกิส ์ความ
คดิเหน็เกีย่วกบัตนเอง และความคดิเหน็ภาวะเศรษฐกจิ มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิู
โคล่ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 
 ประชากรและกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั ประชากรที่ใชใ้นการวจิยัครัง้น้ี คอื 
ผูบ้รโิภคทีเ่คยใชบ้รกิารรา้นเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานคร ทีม่อีาย ุ16 ปีขึน้ไป 
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 วิธีการสุ่มตวัอย่าง 
 การกําหนดกลุ่มตวัอย่างเพื่อใหไ้ดข้นาดตวัอย่าง 400 คน ขัน้ตอนการสุ่มตวัอย่าง
ประกอบดว้ย 4 ขัน้ตอนดงัน้ี 
 ขัน้ตอนท่ี 1 วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย โดยวิธีการจับฉลากเพื่อคัดเลือกเขตใน
กรงุเทพมหานคร จาํนวน 10 เขต จาก 50 เขต ไดแ้ก่ เขตดุสติ เขตปทุมวนั เขตพระโขนง เขตคลอง
สาน เขตจตุจกัร เขตคลองเตย เขตวฒันา เขตสะพานสงู เขตทุง่คร ุและเขตบางบอน 
 ขัน้ตอนท่ี 2 วธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบโควตา จากเขตทีไ่ดจ้ากขัน้ตอนที ่1 ตามสดัส่วน
เทา่กนัทุกเขต เขตละ 40 ตวัอยา่ง 
 ขัน้ตอนท่ี 3 วธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก โดยใชแ้บบสอบถามเกบ็ขอ้มูลจากเขต
ตวัอยา่งทีไ่ดก้าํหนดไวใ้นขัน้ที ่1 
 
 การสร้างเครือ่งมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 เครื่องมอืที่ใช้ในงานวิจยัครัง้น้ีผู้วิจยัใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเก็บรวบรวม
ขอ้มลู ซึง่แบบสอบถามทีส่รา้งขึน้แบ่งออกเป็น 5 สว่น ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเกีย่วกบัลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์5 ขอ้ โดยเป็นแบบสอบถาม
แบบคาํถามปลายปิด 
 ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเกีย่วกบัความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคต่อปจัจยัสว่นประสมการตลาด 7 
ดา้น ทีม่ผีลต่อความพงึพอใจและพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้
แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรุงเทพมหานคร รวมทัง้หมด 30 ขอ้ ลกัษณะคําถามเป็นแบบลเิคอรท์ โดยใช้
ระดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ 
 ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเกีย่วกบัความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคต่อรปูแบบการดาํเนินชวีติ ไดแ้ก่ 
ดา้นกจิกรรม ดา้นความสนใจ และดา้นความคดิเหน็ ทีม่ผีลต่อความพงึพอใจและพฤตกิรรมการซือ้
ของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรุงเทพมหานคร รวมทัง้หมด 25 
ขอ้ ลกัษณะคาํถามเป็นแบบลเิคอรท์ โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ 
 ส่วนท่ี 4 แบบสอบถามเกีย่วกบัความพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอ
เสื้อผา้แฟชัน่ยูนิโคล่ ในกรุงเทพมหานคร เป็นคําถามปลายปิด ลกัษณะคําถามเป็นแบบลเิคอร์ท 
โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ 
 ส่วนท่ี 5 แบบสอบถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ใน
กรุงเทพมหานคร โดยมีลกัษณะคําถามเป็นแบบสอบถามปลายเปิด โดยใช้ระดบัการวดัข้อมูล 
ประเภทอตัราสว่น โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ 
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 การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 ขอ้มูลทุตยิภูม ิศกึษาเอกสารขอ้มูลจากเอกสารและงานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้งต่างๆ เพื่อใชเ้ป็น
แนวทางในการสรา้งแบบสอบถามเพื่อนํามาสรา้งแบบสอบถาม และขอ้มูลปฐมภูม ิรวบรวมขอ้มูล
จากผูบ้รโิภคทีเ่คยใชบ้รกิารรา้นเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานคร 
  
 การจดักระทาํและการวิเคราะหข้์อมลู 
 หลงัจากการเกบ็รวบรวมแบบสอบถามคนืแล้ว ผูว้จิยัทําการตรวจสอบขอ้มูล ดูความ
สมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถาม และนําแบบสอบถามทีถู่กต้องเรยีบรอ้ยแลว้มาลงรหสัตามทีไ่ด้
กําหนดรหสัไว้ล่วงหน้า และจะนํามาประมวลข้อมูลซึ่งใช้โปรแกรมสถิติสําเร็จรูปการวิจัยเพื่อ
วเิคราะหข์อ้มลู 
  
 สรปุค่า Cronbach's Alpha 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) Cronbach's Alpha 
1. ดา้นผลติภณัฑ ์ 0.725 
2. ดา้นราคา 0.705 
3. ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 0.781 
4. ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 0.745 
5. ดา้นบุคคล 0.752 
6. ดา้นกระบวนการ 0.757 
7. ดา้นสิง่อาํนวยความสะดวกภายในรา้น 0.741 
  

รปูแบบการดาํเนินชีวิต Cronbach's Alpha 
1. ดา้นการทาํงาน 0.759 
2. ดา้นการทอ่งเทีย่ว 0.827 
3. ดา้นกฬีา 0.831 
4. ดา้นแฟชัน่ 0.800 
5. ดา้นการเขา้กลุ่มสงัคม 0.786 
6. ดา้นกลุ่มโซเชยีล 0.882 
7. ดา้นเกีย่วกบัตนเอง 0.903 
8. ดา้นภาวะเศรษฐกจิ 0.712 
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ความพึงพอใจ Cronbach's Alpha 
0.836 

 
 ผลการทดสอบค่าความเชื่อมัน่ ตามวธิกีารของ Cronbach's โดยไดค้่าความเชื่อมัน่ของ
แบบสอบถาม ดา้นปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) ค่าเฉลีย่มากกว่า 0.705  ดา้นรปูแบบการ
ดาํเนินชวีติ คา่เฉลีย่มากกวา่ 0.712  และดา้นความพงึพอใจ เทา่กบั 0.836 
 
 การวิเคราะหข้์อมลู 
 มขีัน้ตอนดงัน้ีขอ้มลูทีไ่ดม้าโดยใชส้ถติแิละโปรแกรมสาํเรจ็รปู SPSS ในการวเิคราะห์
ขอ้มลูดงัน้ี 
 1.  การวิเคราะหข้์อมลูโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) ได้แก่  
การวเิคราะหข์อ้มลูดา้นประชากรศาสตร ์ในดา้น เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่
ต่อเดอืน โดยการหาความถี่ (Frequency) และค่ารอ้ยละ (Percentage) และ   การวเิคราะหข์อ้มลู
ปจัจยัส่วนประสมการตลาด ปจัจยัรูปแบบการดําเนินชวีติ ขอ้มูลความพงึพอใจของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอ
เสื้อผ้าแฟชัน่ยูนิโคล่ และข้อมูลพฤติกรรมของผู้บริโภคที่มีต่อเสื้อผ้าแฟชัน่ยูนิโคล่ โดยการหา
คา่เฉลีย่ (Mean) และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard deviations)  
 2.  การวิเคราะหโ์ดยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) สถิติท่ีใช้ในการทดสอบ
สมมติุฐานดงัน้ี 
  2.1  สมมตฐิานขอ้ 1 และ 2 เป็นการหาความแตกต่างระหว่าง 2 กลุ่ม ใชท้ดสอบ
สมมตฐิานทีเ่ป็นอสิระต่อกนั โดยใชส้ถติ ิ t-test (Independent Sample t-test) และทดสอบความ
แตกต่างระหว่าง 3 กลุ่มขึน้ไป โดยใชส้ถติแิบบ One-Way Analysis of Variance สาํหรบัทดสอบ
สมมต ิ
  2.2  สมมตฐิานขอ้ 3 ถงึ 6 ใชก้ารวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหุคณู (Multiple Regres-
sion Analysis) ดว้ยเทคนิค Stepwise 
 
สรปุผลการศึกษาวิจยั 
 ตอนท่ี 1 การวิเคราะห์ข้อมูลลกัษณะประชากรศาสตร ์ได้แก่ เพศ อายุ ระดบั
การศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน 
 ผลการศกึษาพบว่า ผูบ้รโิภคจํานวน 400 คนส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ คดิเป็นรอ้ยละ 58.5 
เพศชาย คดิเป็นรอ้ยละ 41.5  สว่นใหญ่มอีายุ 26 – 35 ปี คดิเป็นรอ้ยละ 76.2 มกีารศกึษาระดบัตํ่า
กว่าหรอืเท่ากบัปรญิญาตร ีคดิเป็นรอ้ยละ 60.2 เป็นพนักงาน/ลูกจา้งบรษิทัเอกชน คดิเป็นรอ้ยละ 
59.5 และสว่นใหญ่มรีายได ้25,001 – 35,000 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 37.8 
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 ตอนท่ี 2  การวิเคราะหข้์อมูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดของผูบ้ริโภคท่ีมี
ต่อเสื้อผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานคร 
 ผลการศกึษาพบวา่ ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็เกีย่วกบัปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) 
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้นพบว่า ดา้นทีม่คีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด
คอื ดา้นสิง่อาํนวยความสะดวกภายในรา้น  รองลงมาคอื ดา้นบุคคล และดา้นผลติภณัฑ ์ตามลําดบั  
ส่วนดา้นทีม่คีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัมาก คอื ดา้นกระบวนการ ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้น
ราคา  ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ตามลาํดบั โดยแต่ละดา้นมรีายละเอยีดดงัน้ี 
 ด้านผลิตภณัฑ ์พบว่า ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 
ของเสือ้ผา้แฟชัน่ยูนิโคล่  ดา้นผลติภณัฑโ์ดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ 
พบว่า ผู้บริโภคมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากเกือบทุกข้อ โดยอนัดับแรกคือ ยูนิโคล่มีสินค้า
หลากหลายกลุ่มใหบ้รกิาร เช่น เสือ้ผา้ลําลอง ชุดชัน้ใน เสือ้ผา้ออกกําลงักาย เป็นตน้ รองลงมา คอื 
สนิคา้มกีารควบคุมคุณภาพการตดัเยบ็เป็นอย่างด ี สนิคา้มกีารออกแบบทีม่คีวามเป็นสากล สามารถ
สวมใสไ่ดทุ้กสถานที ่และไม่ตกยุคงา่ย  สนิคา้มเีทคโนโลยทีีนํ่าสมยัดา้นเน้ือผา้ทีเ่บาสบาย ยดืหยุ่น 
ทําใหส้วมใส่สบายโดยไม่ต้องรดี  มกีารเปลีย่นคอลเลคชัน่ใหม่ๆ ของสนิคา้ไดอ้ย่างรวดเรว็  และ
สนิคา้มเีทคโนโลยทีีนํ่าสมยัดา้นเน้ือผา้ทีป้่องกนัรงัสยีวูแีละระบายอากาศไดด้ ีตามลาํดบั 
 ด้านราคา พบว่า ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) ของ
เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่  ดา้นราคาโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูบ้รโิภคมี
ความคดิเหน็อยู่ในระดบัมากเกอืบทุกขอ้  โดยอนัดบัแรกคอื ราคาสนิคา้มใีหเ้ลอืกหลากหลายตาม
ระดบัสนิค้า  รองลงมาคอื สามารถตรวจสอบราคาได้หลายช่องทาง การตัง้ราคามมีาตรฐานไม่
เปลีย่นแปลงบ่อย และราคามคีวามเหมาะสมเมือ่เทยีบกบัคุณภาพสนิคา้ ตามลาํดบั 
 ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย พบว่า ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาด (7Ps) ของเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เมื่อ
พจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัมากเกอืบทุกขอ้ โดยอนัดบัแรกมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากนัคือ ทําเลที่ตัง้ของแต่ละสาขามีความเหมาะสม และสามารถเดินทางไปสาขาได้
สะดวก รองลงมา คือ มีสาขาเปิดให้บริการครอบคลุมหลายพื้นที่  สามารถสัง่ซื้อผ่านช่องทาง 
Online ไดส้ะดวก และ Application/Website มกีารอพัเดทอยา่งต่อเน่ือง ตามลาํดบั 
 ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาด (7Ps) ของเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่  ดา้นการสง่เสรมิการตลาด โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เมื่อ
พจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ทุกขอ้มคีวามคดิเหน็ของผูบ้รโิภคอยูใ่นระดบัมาก โดยอนัดบัแรกคอื สื่อ
โฆษณาต่างๆ ใหข้อ้มูลทีค่รบถ้วน รองลงมา คอื มกีารกําหนดการจดัโปรโมชัน่ลดราคาสนิคา้ทุก
สปัดาหอ์ยา่งชดัเจน  และมสีื่อ Brochure ทีน่่าสนใจ  มกีารจดัทาํสื่อโฆษณา และสามารถตรวจสอบ
โปรโมชัน่ผ่านสื่อทาง Online ไดอ้ย่างชดัเจน และสุดทา้ยเลอืกใช ้Presenter ทีน่่าสนใจและ
เหมาะสมกบัสนิคา้ ตามลาํดบั 
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 ด้านบุคคล พบว่า ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) ของ
เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ดา้นบุคคลโดยรวมอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ มคีวาม
คดิเหน็ของผู้บรโิภคอยู่ในระดบัมากที่สุดเกอืบทุกข้อ  โดยความคดิเหน็อนัดบัแรกคือ ยูนิโคล่มี
พนกังานหน้ารา้นใหบ้รกิารอยา่งเพยีงพอ และพนกังานใหบ้รกิารอยา่งสภุาพ และเป็นมติร รองลงมา 
คอื พนกังานมคีวามรู ้ความเชีย่วชาญ สามารถใหค้าํแนะนําเป็นอยา่งด ี
 ด้านกระบวนการ พบว่า ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด 
(7Ps) ของเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ดา้นกระบวนการโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ 
พบวา่ ความคดิเหน็อนัดบัแรกคอื ยนิูโคล่ใชร้ะยะเวลาในการคน้หาสนิคา้ทีผู่บ้รโิภคสอบถามไดอ้ยา่ง
รวดเรว็  รองลงมา คอื นโยบายการเปลีย่นคนืสนิคา้ไดภ้ายใน 30 วนั มคีวามเหมาะสม มชี่อง
บรกิารรองรบัการชําระเงนิอย่างเพยีงพอ  และการจํากดัจํานวนสนิคา้ทีใ่หท้ดลองแต่ละครัง้มคีวาม
เหมาะสม ตามลาํดบั 
 ด้านส่ิงอาํนวยความสะดวกภายในร้าน พบว่า ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัส่วน
ประสมทางการตลาด (7Ps) ของเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ดา้นสิง่อํานวยความสะดวกภายในรา้นโดย
รวมอยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ทุกขอ้มคีวามคดิเหน็อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด 
โดยอนัดบัแรกมคี่าเฉลี่ยเท่ากนัคอื บรรยากาศภายในรา้นปลอดโปร่ง สว่าง และสะอาด และมหีอ้ง
ลองสนิคา้เพยีงพอ และสะดวกสบาย รองลงมาคอื มกีารแบ่งจดัเรยีงสนิคา้อย่างเป็นหมวดหมู่ ตาม
เพศ และระดบัชว่งอาย ุอยา่งชดัเจน 
 
 ตอนท่ี 3  การวิเคราะหข้์อมลูเก่ียวกบัรปูแบบการดาํเนินชีวิต 
 ผลการศกึษาพบว่า รปูแบบการดําเนินชวีติของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร อยู่ในระดบั
มาก เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ผูบ้รโิภคมกีารปฏบิตั/ิความสนใจ/ความคดิเหน็อยูใ่นระดบัมาก
ทุกด้าน โดยอนัดบัแรกคอื ด้านความสนใจกลุ่มโซเชยีล รองลงมาคอื ด้านความคดิเหน็ต่อภาวะ
เศรษฐกจิ  ดา้นกจิกรรมการท่องเทีย่ว ดา้นความคดิเหน็ต่อเกีย่วกบัตนเอง  ดา้นความสนใจการเขา้
กลุ่มสงัคม  ดา้นความสนใจแฟชัน่  ดา้นกจิกรรมกฬีา  ดา้นกจิกรรมการทาํงาน ตามลําดบั  ซึง่แต่ละ
ดา้นมรีายละเอยีดดงัน้ี 
 ด้านกิจกรรมการทาํงาน โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก  เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ทุกขอ้
อยูใ่นระดบัมาก โดยขอ้ทีผู่ต้อบแบบสอบถามมกีารปฏบิตัเิป็นอนัดบัแรกคอื ใชเ้วลาสว่นใหญ่ในการ
ทํางานในออฟฟิศ  รองลงมาคอื ใชเ้วลาส่วนใหญ่ในการในการอมรมเพื่อพฒันาการทํางาน และใช้
เวลาสว่นใหญ่ในการออกไปตดิต่อและรบัรองลกูคา้ ตามลาํดบั  
 ด้านกิจกรรมการท่องเท่ียว โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก  เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ทุก
ขอ้อยู่ในระดบัมาก โดยขอ้ที่ผูต้อบแบบสอบถามมกีารปฏบิตัิเป็นอนัดบัแรกคอื ชอบเขา้ Website 
แนะนําการท่องเที่ยว รองลงมาคอื เมื่อมเีวลาว่างจะชอบไปท่องเที่ยวสถานที่ต่างๆ และชอบอ่าน
หนงัสอืเกีย่วกบัการทอ่งเทีย่ว ตามลาํดบั   
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 ด้านกิจกรรมกีฬา โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ทุกขอ้อยู่ใน
ระดบัมาก โดยขอ้ทีผู่ต้อบแบบสอบถามมกีารปฏบิตัเิป็นอนัดบัแรกคอื ชอบเขา้รว่มกจิกรรมเกีย่วกบั
การออกกําลงักาย รองลงมาคอื เมื่อมเีวลาว่างจะชอบออกกําลงักาย และชอบศกึษาขอ้มลูเกีย่วกบั
การออกกาํลงักายจากสือ่ต่างๆ ตามลาํดบั 
 ด้านความสนใจแฟชัน่ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ทุกขอ้อยู่
ในระดบัมาก โดยขอ้ที่ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามสนใจเป็นอนัดบัแรกคอื ใหค้วามสนใจในสนิค้า
แฟชัน่รูปแบบใหม่ๆ รองลงมามคี่าเฉลี่ยเท่ากนัคอื ใหค้วามสนใจในเทรนด์การแต่งตวัตามกระแส
นิยม และใหค้วามสนใจในสนิคา้แฟชัน่ทุกประเภท  
 ด้านความสนใจเข้ากลุ่มสงัคม โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า 
ทุกขอ้อยู่ในระดบัมาก โดยขอ้ทีผู่ต้อบแบบสอบถามมคีวามสนใจเป็นอนัดบัแรกคอื เมื่อมเีวลาว่าง
ชอบการพบปะสงัสรรคก์บัเพื่อนฝงู รองลงมาคอื มกัตดิต่อพบปะกบัผูค้นทีห่ลากหลาย และใหค้วาม
สนใจกบัการออกงานสงัคม ตามลาํดบั   
 ด้านความสนใจกลุ่มโซเชียล โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า 
ทุกขอ้อยูใ่นระดบัมาก โดยขอ้ทีผู่ต้อบแบบสอบถามมคีวามสนใจเป็นอนัดบัแรกคอื ใหค้วามสนใจใน
การเขา้สื่อ Website รองลงมามคี่าเฉลี่ยเท่ากนัคอื ใหค้วามสนใจในการเขา้สื่อ Facebook หรอื 
Instagram  และใหค้วามสนใจในการเขา้สื่อ Application  และใหค้วามสนใจในการแลกเปลีย่นความ
คดิเหน็ผา่นสือ่โซเชยีล ตามลาํดบั 
 ความคิดเหน็เก่ียวกบัตนเอง โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า 
ทุกขอ้อยู่ในระดบัมาก โดยขอ้ที่ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เป็นอนัดบัแรกคอื รูปร่างของ
ตนเองสามารถหาเสือ้ผา้สวมใส่ไดง้า่ย  รองลงมาคอื สามารถสวมใส่เสือ้ผา้ไดห้ลายหลายส ี และ
สามารถแต่งตวัไดทุ้กสไตล ์ 
 ความคิดเหน็ต่อภาวะเศรษฐกิจ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า 
ทุกขอ้อยูใ่นระดบัมาก โดยขอ้ทีผู่ต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เป็นอนัดบัแรกคอื มคีวามคดิเหน็
ต่อการใชจ้า่ย คอื สนิคา้ตอ้งใชง้านไดคุ้ม้คา่ รองลงมาคอื มคีวามคดิเหน็ต่อการใชจ้่าย คอื ไมใ่ชจ้่าย
ฟุม่เฟือย และมคีวามคดิเหน็ต่อการใชจ้า่ย คอื สนิคา้ตอ้งราคาประหยดั ตามลาํดบั 
 
 ตอนท่ี 4  การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกบัความพึงพอใจของผู้บริโภคท่ีมีต่อเสื้อผ้า
แฟชัน่ยนิูโคล่ 
 ผลการศึกษาพบว่า ความพึงพอใจของผู้บริโภคที่มีต่อเสื้อผ้าแฟชัน่ยูนิโคล่  ใน
กรุงเทพมหานคร อยูใ่นระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ทุกขอ้มคีวามพงึพอใจอยูใ่นระดบั
มาก  พบวา่ อนัดบัแรกคอื ผูบ้รโิภคมคีวามเชื่อถอืในคุณภาพสนิคา้และบรกิารของรา้นเสือ้ผา้แฟชัน่
ยนิูโคล่ รองลงมาคอื ผูบ้รโิภคมคีวามประทบัใจในการบรกิารทีด่จีากพนกังาน ผูบ้รโิภครูส้กึมัน่ใจใน
การสวมใส่สนิคา้เสือ้ผา้ยูนิโคล่ไปในสถานทีต่่างๆ  ผูบ้รโิภคมแีนวโน้มทีจ่ะบอกต่อในสนิคา้และ
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บรกิารของร้านเสื้อผ้าแฟชัน่ยูนิโคล่  และผู้บรโิภครู้สกึภูมใิจเมื่อสวมใส่สนิค้าเสื้อผ้ายูนิโคล่ 
ตามลาํดบั 
 
 ตอนท่ี 5  การวิเคราะหข้์อมูลเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อเสื้อผา้แฟชัน่ยู
นิโคล่ 
 ผลการศกึษาพบว่า ความถีใ่นการซือ้สนิคา้ยนิูโคล่/ปีของผูบ้รโิภค ในกรุงเทพมหานคร มี
ค่าตํ่ าสุดเท่ากับ 1 ครัง้/ปี ค่าสูงสุดเท่ากับ 16 ครัง้/ปี และมีความถี่เฉลี่ยเท่ากับ 3.64 ครัง้/ปี   
ในขณะคา่ใชจ้า่ยโดยเฉลีย่ในการซือ้สนิคา้ยนิูโคล่/ครัง้ พบว่ามคี่าใชจ้่ายตํ่าสุดเท่ากบั 400 บาท/ครัง้ 
ค่าใช้จ่าสูงสุดเท่ากบั 5000 บาท/ครัง้ และมคี่าใช้จ่ายเฉลี่ยเท่ากบั 1229.20 บาท/ครัง้  และ
พฤตกิรรมการซือ้ซํ้าของผูบ้รโิภค พบวา่ ผูบ้รโิภคมกีารซือ้สนิคา้ยนิูโคล่ซํ้าอกีครัง้ในระดบัสงู 
 
 การวิเคราะหข้์อมลูเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานท่ี 1  ปจัจยัดา้นประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศกึษา 
อาชพี และรายไดต่้อเดอืน แตกต่างกนัมคีวามพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ที่มต่ีอ
เสื้อผ้าแฟชัน่ยูนิโคล่ ในกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั  จากการศึกษาพบว่า ปจัจยัด้าน
ประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดต่้อเดอืน แตกต่างกนั มี
ความพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรุงเทพมหานครไม่
แตกต่างกนั   
 สมมติฐานท่ี 2  ปจัจยัดา้นประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศกึษา 
อาชพี และรายไดต่้อเดอืน แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานครแตกต่าง
กนั  จากการศกึษาพบว่า ปจัจยัดา้นประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศกึษา 
อาชพี และรายได้ต่อเดอืน แตกต่างกนัมพีฤติกรรมการซื้อของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานครด้าน
ความถีใ่นการซือ้ต่อปี  คา่ใชจ้า่ยในการซือ้ต่อครัง้  และการซือ้ซํ้าไมแ่ตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 3  ปจัจยัสว่นประสมการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ และดา้นสิง่อาํนวย
ความสะดวกภายในรา้น มผีลต่อความพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่
ยนิูโคล่ ในกรุงเทพมหานคร  ผลการศกึษาพบว่า ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อความพงึ
พอใจของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 โดยรวม ทีร่ะดบันัยสาํคญัทางสถติ ิ0.05 ไดแ้ก่ ดา้นบุคคล 
ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย และดา้นราคา โดยมผีลเชงิบวก  กล่าวคอื เมื่อผูป้ระกอบการรา้น
เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่จดัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นบุคคล และดา้น
ราคาดขีึน้จะทาํใหค้วามพงึพอใจของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่เพิม่ขึน้ 
 สมมติฐานท่ี 4  ปจัจยัสว่นประสมการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ และดา้นสิง่อาํนวย
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ความสะดวกภายในรา้น มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อ ดา้นความถี่ในการซื้อ ดา้นค่าใชจ้่ายในการซื้อ 
และการซือ้ซํ้าเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร  ผลการศกึษาพบว่า ปจัจยัสว่น
ประสมทางการตลาดด้านการส่งเสรมิการตลาด มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อ ด้านความถี่ในการซื้อ 
และดา้นคา่ใชจ้า่ยในการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร  อยา่งมนียัสาํคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยมผีลเชงิลบ กล่าวคอื เมื่อผูป้ระกอบการรา้นเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่จดัสว่น
ประสมทางการตลาดดา้นส่งเสรมิการตลาดดขีึน้จะทําใหค้วามถี่ในการซื้อและค่าใช้จ่ายในการซื้อ
เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ลดลง และยงัพบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการมผีลต่อ
พฤติกรรมการซื้อ ด้านการซื้อซํ้า โดยมีผลเชิงบวก นัน่คือ หากร้านเสื้อผ้าแฟชัน่ยูนิโคล่มี
กระบวนการทีร่วดเรว็ขึน้จะทาํใหก้ารซือ้ซํ้าเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่เพิม่ขึน้ 
 สมมติฐานท่ี 5 รูปแบบการดําเนินชวีติ ประกอบดว้ย กจิกรรมการทํางาน กจิกรรมการ
ทอ่งเทีย่ว กจิกรรมการกฬีา ความสนใจแฟชัน่ ความสนใจเขา้กลุ่มสงัคม ความสนใจโซเชยีลโนมกิส ์
ความคดิเหน็เกีย่วกบัตนเอง และความคดิเหน็ต่อภาวะเศรษฐกจิ มผีลต่อความพงึพอใจของผูบ้รโิภค
ในยุคการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรุงเทพมหานคร  ผลการศกึษาพบว่า รปูแบบ
การดาํเนินชวีติ  ดา้นความสนใจโซเชยีล  ดา้นความคดิเหน็ต่อภาวะเศรษฐกจิ และดา้นกจิกรรมการ
ท่องเทีย่ว  มผีลต่อความพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 โดยรวม ทีร่ะดบันัยสาํคญัทาง
สถติ ิ0.05 โดยมผีลเชงิบวก  กล่าวคอื หากรา้นเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่มกีารสื่อสารถงึกลุ่มผูบ้รโิภคมี
รปูแบบดาํเนินชวีติดา้นความสนใจโซเชยีล ดา้นความคดิเหน็ต่อภาวะเศรษฐกจิ และดา้นกจิกรรม
การทอ่งเทีย่วเพิม่ขึน้จะทาํใหค้วามพงึพอใจของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่เพิม่ขึน้ 
 สมมติฐานท่ี 6 รูปแบบการดําเนินชวีติ ประกอบดว้ย กจิกรรมการทํางาน กจิกรรมการ
ทอ่งเทีย่ว กจิกรรมการกฬีา ความสนใจแฟชัน่ ความสนใจเขา้กลุ่มสงัคม ความสนใจโซเชยีลโนมกิส ์
ความคดิเหน็เกีย่วกบัตนเอง และความคดิเหน็ภาวะเศรษฐกจิ มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ ดา้นความถี่
ในการซื้อ ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อ และการซื้อซํ้ าเสื้อผ้าแฟชัน่ยูนิโคล่ ของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร  ผลการศกึษาพบว่า รปูแบบการดาํเนินชวีติ กจิกรรมการทาํงาน กจิกรรมกฬีา มี
ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้ ดา้นความถีใ่นการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 
ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 โดยมผีลเชงิลบ  สว่นดา้นความสนใจโซเชยีลมผีลต่อความถีใ่นการ
ซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ โดยมผีลเชงิบวก กล่าวคอื หากรา้นเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่มกีารสื่อสารถงึกลุ่ม
ผูบ้รโิภคมรีปูแบบดาํเนินชวีติ ดา้นกจิกรรมการทาํงาน และดา้นกจิกรรมกฬีาเพิม่ขึน้จะทาํใหค้วามถี่
ในการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ลดลง แต่หากรา้นเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่สื่อสารถงึกลุ่มผูบ้รโิภคถงึกลุ่ม
ผูบ้รโิภคทีม่รีูปแบบการดําเนินชวีติดา้นความสนใจโซเชยีลเพิม่ขึน้จะทําใหค้วามถี่ในการซื้อเสือ้ผา้
แฟชัน่ยนิูโคล่เพิม่ขึน้ดว้ย 
 ในขณะที่รูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านกิจกรรมกีฬา มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อ ด้าน
คา่ใชจ้า่ยในการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ
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0.05 โดยมผีลเชงิลบ กล่าวคอื หากรา้นเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่มกีารสื่อสารถงึกลุ่มผูบ้รโิภคมรีปูแบบ
ดาํเนินชวีติ ดา้นกจิกรรมกฬีาเพิม่ขึน้จะทาํใหค้า่ใชจ้า่ยในการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ลดลง 
 และรปูแบบการดําเนินชวีติ กจิกรรมการทํางาน กจิกรรมการท่องเทีย่ว กจิกรรมการกฬีา 
ความสนใจแฟชัน่ ความสนใจเขา้กลุ่มสงัคม ความสนใจโซเชยีลโนมกิส ์ความคดิเหน็เกีย่วกบัตนเอง 
และความคดิเหน็ภาวะเศรษฐกจิ ไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อ ดา้นความถี่ในการซือ้ ดา้นค่าใชจ้่าย
ในการซือ้ และการซือ้ซํ้าเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นการซือ้ซํ้า 
 
อภิปรายผลการวิจยั 
 ผลจากการวจิยัเกีย่วกบั “ปจัจยัสว่นประสมการตลาดในยุคการตลาด 4.0 และรปูแบบการ
ดําเนินชีวิตที่มีผลต่อความพึงพอใจและพฤติกรรมของผู้บริโภคที่มีต่อเสื้อผ้าแฟชัน่ยูนิโคล่ ใน
กรงุเทพมหานคร” ประเดน็สาํคญัทีส่ามารถนํามาอภปิรายผล ดงัน้ี 
 ข้อมูลเก่ียวกบัปัจจยัด้านประชากรศาสตร ์ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อเสื้อผ้าแฟชัน่ยนิูโคล่ 
ในกรงุเทพมหานคร 
 ผลการศกึษาพบว่า จากผูต้อบแบบสอบถามจํานวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มี
อายุระหว่าง 26-35 ปี การศึกษาระดบัตํ่ากว่าหรอืเท่ากบัปรญิญาตร ีอาชพีพนักงาน/ลูกจ้าง
บรษิทัเอกชน และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 25,001 – 35,000 บาท เมื่อพจิารณาพบว่า กลุ่มผูบ้รโิภค
เป็นกลุ่มคนวยัทาํงานทีม่รีายไดป้ระจาํ ทีม่คีวามสนใจในเรือ่งของเสือ้ผา้แฟชัน่ 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานท่ี 1  ปัจจยัด้านประชากรศาสตร ์ประกอบด้วย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา 
อาชีพ และรายได้ต่อเดือน แตกต่างกนั มีความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในยคุการตลาด 4.0 ท่ีมี
ต่อเสื้อผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั   
 จากการศกึษาพบว่า ปจัจยัดา้นประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศกึษา 
อาชพี และรายไดต่้อเดอืน แตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอ
เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานครไมแ่ตกต่างกนั ทัง้น้ีเน่ืองกลุ่มผูบ้รโิภคเป็นกลุ่มวยัทาํงานที่
ตอ้งการเป็นทีย่อมรบัของสงัคม และมคีวามสนใจในการแต่งกายเพื่อใหม้บุีคลกิภาพทีด่ ีโดยมองหา
สนิคา้ทีเ่ป็นทีย่อมรบัและสามารถเขา้ถงึไดง้า่ย ซึง่สนิคา้แบรนดย์นิูโคล่เป็นสนิคา้เสือ้ผา้แฟชัน่ทีต่อบ
โจทยก์ลุ่มผูบ้รโิภคทุกเพศทุกวยั มสีนิคา้หลากหลาระดบัราคาใหเ้ลอืก และยงัมสีนิคา้หลากหลาย
กลุ่ม เชน่ ชุดลาํลอง ชุดทาํงาน ชุดชัน้ใน ฯลฯ ไวร้องรบัผูบ้รโิภค ทัง้น้ีเน่ืองจาก  
 เพศทีต่่างกนั มคีวามพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ 
ในกรุงเทพมหานครไมแ่ตกต่างกนั เน่ืองจากเพศไดแ้สดงถงึรปูแบบของสนิคา้ทีต่อบโจทยต์ามสรรีะ 
ดงันัน้แสดงใหเ้หน็วา่สนิคา้ของยนิูโคล่มใีหเ้ลอืกหลากหลายรปูแบบและหลากหลายขนาด ถงึแมว้่ายู
นิโคล่ไดแ้บ่งหมวดของสนิคา้เป็นเพศชายและหญงิอย่างออกจากกนัอย่างเป็นสดัสว่น แต่สนิคา้ของ
ยนิูโคล่เองกส็ามารถสวมใสไ่ดท้ัง้เพศชายและหญงิ 
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 อายทุีต่่างกนั มคีวามพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ 
ในกรงุเทพมหานครไมแ่ตกต่างกนั เน่ืองจากอายุไดแ้สดงถงึลกัษณะของการเลอืกสนิคา้ทีต่อบโจทย์
ตามขนาด ดงันัน้แสดงใหเ้หน็ว่าสนิคา้ของยนิูโคล่มใีหเ้ลอืกหลากหลายขนาด และยงัแบ่งหมวดหมู่
สนิคา้อยา่งชดัเจน เชน่ ชาย หญงิ และเดก็ ดงันัน้ภายในรา้นของยนิูโคล่สามารถตอบโจทยผ์ูบ้รโิภค
ไดทุ้กกลุ่มอาย ุ
 ระดบัการศกึษาทีต่่างกนั มคีวามพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ที่มต่ีอเสือ้ผา้
แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั เน่ืองจากระดบัการไดแ้สดงถงึปจัจยัในการเลอืก
ซื้อสินค้า ดงันัน้แสดงให้เห็นว่าสินค้ายูนิโคล่มีสินค้าที่หลากหลายคุณภาพ ฟงัก์ชัน่ กลุ่มสินค้า 
รวมถงึมนีวตกรรมในการผลติสนิคา้แต่ละรุน่เพือ่เป็นจุดขายทีแ่ตกต่างกนั 
 อาชพีทีต่่างกนั มคีวามพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยูนิ
โคล่ ในกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั เน่ืองจากอาชพีได้แสดงถึงวธิกีารเลอืกซื้อสนิค้าโดย
พจิารณาจากฟงัก์ชัน่ของสนิคา้ ดงันัน้แสดงใหเ้หน็ว่าสนิคา้ยนิูโคล่มรีปูแบบทีห่ลากหลายไวร้องรบั
ทุกกลุ่มอาชพี และยงัเป็นแบรนดท์ีเ่ป็นทีย่อมรบัสามารถเขา้ถงึไดง้า่ย 
 รายได้เฉลี่ยต่อเดอืนที่ต่างกนั มคีวามพงึพอใจของผู้บรโิภคในยุคการตลาด 4.0 ที่มต่ีอ
เสือ้ผา้แฟชัน่ยูนิโคล่ ในกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั เน่ืองจากรายไดแ้สดงถงึความสามารถใน
การซื้อสนิค้า ดงันัน้แสดงใหเ้หน็ว่าสนิค้าของยูนิโคล่มใีหเ้ลอืกหลากหลายราคาตัง้แต่ราคาตํ่าไป
จนถงึราคาสงูตามรปูแบบสนิคา้ 
 ซึง่ผลการศกึษาสอดคลอ้งดา้นระดบัการศกึษา และขดัแยง้ดา้นอาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน กบังานวจิยัของ ธนานันท์ โตสมัพนัธ์มงคล (2560) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัที่มอีทิธพิลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้แบรนด์ยูนิโคล่ (Uniqlo) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 
พบวา่ รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีต่่างกนั สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แบรนดย์นิูโคล่ ของผูบ้รโิภคใน
เขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑลแตกต่างกนั เน่ืองจากรายไดท้ีแ่ตกต่างกนัแสดงถงึความสามารถ
ในการซือ้สนิคา้ต่างกนั โดยกลุ่มตวัอย่างทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนอยูร่ะหว่าง 30,001 -40,000 บาท 
มีค่าเฉลี่ยของระดบัการตัดสินใจซื้อมากกว่ากลุ่มตัวอย่างที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนในช่วงอื่นๆ 
นอกจากน้ียงัพบว่าอาชพีทีแ่ตกต่างกนัของกลุ่มตวัอยา่ง มอีทิธพิลการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แบรนดย์นิู
โคล่ ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลแตกต่างกนั เน่ืองจากลกัษณะการแต่งตวั
ของผูบ้รโิภคแต่ละอาชพีมคีวามแตกต่างกนั โดยกลุ่มตวัอย่างทีม่อีาชพีรฐัวสิาหกจิ มคี่าเฉลี่ยของ
ระดบัการตดัสนิใจซือ้มากกว่ากลุ่มตวัอย่างทีม่อีาชพีอื่นๆ อย่างไรกต็ามผลการวจิยัยงัพบว่า ระดบั
การศึกษาที่แตกต่างกันของกลุ่มตัวอย่าง ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแบรนด์ยูนิโคล่         
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลแตกต่างกนั และขดัแยง้กบังานวจิยัของ ศุภกิา 
จนัทนสมติ (2554) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัตราสนิคา้ ความพงึพอใจและความภกัดทีีม่ต่ีอพฤตกิรรมการ
ซื้อผลติภณัฑต์ราสนิค้า MNG ของผูบ้รโิภคย่านสุขุมวทิ พบว่า ลกัษณะประชากรศาสตร์ของ
ผูบ้รโิภค ไดแ้ก่ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนต่างกนัมผีลต่อความพงึพอใจใน
ตราสนิคา้ MNG ของผูบ้รโิภคในยา่นสขุมุวทิแตกต่างกนั 
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 สมมติฐานท่ี 2  ปัจจยัด้านประชากรศาสตร ์ประกอบด้วย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา 
อาชีพ และรายได้ต่อเดือน แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคในกรงุเทพมหานคร
แตกต่างกนั 
 จากการศกึษาพบว่า ปจัจยัดา้นประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศกึษา 
อาชพี และรายไดต่้อเดอืน แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้ ดา้นความถี่ในการซือ้ต่อปี  ค่าใชจ้่ายใน
การซือ้ต่อครัง้  และการซือ้ซํ้า ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานครไมแ่ตกต่างกนั 
 ทัง้น้ีเน่ืองจาก จากการศกึษาพบว่าปจัจยัดา้นประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อความ
พงึพอใจต่อเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ไมแ่ตกต่างกนั เน่ืองจากสนิคา้ยนิูโคล่มคีวามหลากหลายทัง้ในเรื่อง
ผลิตภณัฑ์ รูปแบบ ราคา และตอบโจทย์ทุกกลุ่มอายุ ดงันัน้ส่งผลให้ผู้บรโิภคมพีฤติกรรม ด้าน
ค่าใชจ้่ายต่อครัง้ไม่แตกต่างกนั และยงัส่งผลไปถงึความถี่ในการซื้อ และการซื้อซํ้าไม่แตกต่างกนั
ดว้ย ซึ่งผลการศกึษาสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ณญัช์คณสั ปานเสมศร ี(2551) ปจัจยัทีม่ผีลต่อ
พฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่นําเขา้จากต่างประเทศของวยัรุน่ในสยามสแควร ์ผลการศกึษาพบว่า 
เพศทีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่นําเขา้จากต่างประเทศ ดา้นความถีใ่นการซือ้ และ 
ดา้นปรมิาณในการซื้อ ไม่แตกต่างกนั และพบว่าระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อ
เสือ้ผา้แฟชัน่นําเขา้จากต่างประเทศ ดา้นปรมิาณในการซือ้ ไม่แตกต่างกนั และขดัแยง้กบังานวจิยั
ของ ปรยีานุช วรีะรกัษ์เดชา (2557) ศกึษาเรื่อง คุณค่าตราสนิคา้ทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ซือ้และความพงึพอใจในผลติภณัฑข์อง H&M ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศกึษา
พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่เีพศ อายุ ระดบัการศกึษาและสถานภาพแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อ
ผลติภณัฑ ์H&M แตกต่างกนั 
 
 ข้อมูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดของผู้บริโภคท่ีมีต่อเสื้อผ้าแฟชัน่ยนิูโคล่ 
ในกรงุเทพมหานคร 
 ผลการศกึษาพบวา่ ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็เกีย่วกบัปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) 
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้นพบว่า ดา้นขอ้ที่มคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัมาก
ที่สุดคือ ด้านสิ่งอํานวยความสะดวกภายในร้าน รองลงมาคือ ด้านบุคคล และด้านผลิตภัณฑ ์
ตามลําดบั  ส่วนด้านที่มคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัมาก คอื ด้านกระบวนการ ด้านช่องทางการจดั
จาํหน่าย ดา้นราคา ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ตามลาํดบั 
 ทัง้น้ีเน่ืองจากกลยุทธ์ทางการตลาดของยูนิโคล่ที่วางไวเ้พื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงค์ในกลุ่ม
ตลาดเป้าหมาย และเพื่อทาํใหไ้ดร้บัการยอมรบัจากผูบ้รโิภคจงึตอ้งมกีารพฒันาองคป์ระกอบในการ
ดาํเนินธุรกจิ ดงัน้ี 
 ด้านสิง่อํานวยความสะดวกภายในร้าน โดยสรา้งบรรยากาศภายในร้านในผูบ้รโิภคเกิด
ความสนใจ และมกีารบรกิารทีร่องรบัผูบ้รโิภคเป็นอยา่งด ีเช่น จุดชาํระเงนิมใีหบ้รกิารอยา่งเพยีงพอ 
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ใช้เวลาในการค้นหาสนิค้าที่ผู้บรโิภคสอบถามได้อย่างรวดเรว็ ห้องทดลองมเีพยีงพอ รวมไปถึง
นโยบายการเปลีย่นคนืสนิคา้  
 ด้านบุคคล โดยมกีารอบรมพนักงานเป็นอย่างดใีหม้กีารรกับรกิารและมแีนวทางในการ
ปฏบิตัเิหมอืนกนัทุกสาขา และมพีนกังานใหบ้รกิารอยา่งเพยีงพอ   
 ด้านผลิตภณัฑ์ โดยเน้นการนํานวตกรรมมาใช้ในการผลิตทัง้การออกแบบ การตดัเยบ็ 
การเลอืกวตัถุดบิ ทาํใหส้นิคา้แต่ละตวัมจุีดเดน่ทีแ่ตกต่างกนั 
 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานท่ี 3  ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ ์ ด้าน
ราคา ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านกระบวนการ 
และด้านส่ิงอํานวยความสะดวกภายในร้าน มีผลต่อความพึงพอใจของผู้บริโภคในยุค
การตลาด 4.0 ท่ีมีต่อเสื้อผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานคร 
 จากการศกึษาพบวา่ ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดประกอบดว้ยดา้นบุคคล ดา้นช่องทาง
การจดัจําหน่าย และดา้นราคา ทีม่ผีลเชงิบวกต่อความพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 
โดยรวม ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05  ทัง้น้ีเน่ืองจาก  
 ดา้นบุคคลมผีลต่อความพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยูนิ
โคล่ ในกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากบุคคลเป็นสิง่ทีด่งึดูดใหผู้บ้รโิภคเกดิความสนใจในตวัสนิคา้ เมื่อ
เวลาเดนิผา่นรา้นและมพีนักงานเชญิชวนและนําเสนอสนิคา้ อกีทัง้เมื่อเขา้มาใชบ้รกิารภายในรา้นก็
จะพบพนกังานทีค่อยตอ้นรบั ใหค้ําแนะนําไดเ้ป็นอยา่งดใีนทุกจุดของการใหบ้รกิาร และมมีาตรฐาน
ในการตอ้นรบัลกูคา้ทีเ่หมอืนกนัทุกสาขา  
 ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่ายมผีลต่อความพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอ
เสื้อผ้าแฟชัน่ยูนิโคล่ ในกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากเป็นช่องทางที่ผู้บรโิภคจะสามารถเข้ามาใช้
บรกิารรา้นยนิูโคล่ได ้ดงันัน้การเลอืกทําเลทีต่ ัง้จุดตัง้รา้นจงึเป็นสิง่สาํคญัมาก ซึง่ยนิูโคล่เลอืกตัง้อยู่
ใหห้า้งสรรพสนิค้า ในจุดที่จะต้องมกีารไหลผ่านของลูกค้า เช่น ใกล้ประตูทางเขา้ออก ใกล้บนัได
เลื่อน อีกทัง้ยูนิโคล่ก็ยงัเปิดช่องทางเข้าออกร้านหลากหลายทาง ทัง้ด้านหน้าด้านข้าง เพื่อให้
ผูบ้รโิภคทีผ่า่นไปผา่นมาไดร้บัรู ้และสามารถเขา้ถงึไดง้า่ย 
 ดา้นราคามผีลต่อความพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยูนิ
โคล่ ในกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากราคาเป็นสิง่ทีผู่บ้รโิภคคาํนึงถงึเป็นอนัดบัตน้ๆ และเป็นปจัจยัใน
การตดัสนิใจซือ้ดว้ย ดงันัน้สนิคา้ยนิูโคล่จงึผลติออกมาหลากหลายรปูแบบ เพื่อใหม้หีลายระดบัราคา
ไว้ตอบสนองกลุ่มผูบ้รโิภคทุกกลุ่ม หากพจิารณาแล้วรูส้กึว่ายงัไม่คุ้มค่าเงนิก็สามารถเลือกระดบั
ราคาทีล่ดลงมาได ้
 ซึง่ผลการศกึษาสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ธนานนัท ์โตสมัพนัธม์งคล (2558) ศกึษาเรื่อง 
ปจัจยัที่มอีทิธิพลต่อการตดัสนิใจซื้อเสื้อผ้าแบรนด์ยูนิโคล่ (Uniqlo) ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพ 
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มหานครและปรมิณฑล ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า ปจัจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้แบ
รนดย์นิูโคล่ ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล จาํนวน 5 ปจัจยั โดยเรยีงลําดบัจาก
มากไปน้อย คือ ปจัจยัด้านบุคคลและบรกิารหลงัการขาย ปจัจยัด้านราคา ปจัจยัด้านผลิตภณัฑ ์
ปจัจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด และปจัจยัดา้นความสะดวกรวดเรว็ในการชาํระเงนิ ในขณะทีป่จัจยั
ดา้นรปูแบบ และความหลากหลายของสนิคา้ ปจัจยัดา้นความสะดวกในการซือ้ ปจัจยัดา้นกายภาพ
และทําเลที่ตัง้ของรา้น และปจัจยัด้านสื่อประชาสมัพนัธ์ออนไลน์ ไม่มอีทิธิพลต่อการตดัสนิใจซื้อ
เสือ้ผา้แบรนดย์นิูโคล่ ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล และสอดคลอ้งกบังานวจิยั
ของ บุญนาค ภทัรพงศ์มณี (2537) ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าสําเรจ็รูปของวยัรุ่นตอน
ปลายในกรุงเทพมหานครมหานคร พบว่า การเลอืกแบบของเสือ้ผา้นัน้จะเลอืกแบบตามความชอบ
และรสนิยมของตนเอง ซึ่งจะพิจารณาตามความเหมาะสมของรูปร่าง แล้วการตัดสินใจซื้อจะ
เปรยีบเทยีบราคาก่อน จงึทาํใหป้จัจยัดา้นผลติภณัฑ ์และดา้นราคามผีลต่อการเลอืกซือ้ทัง้สิน้ 
 ปจัจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นผลติภฑัณ์ ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นกระบวนการ 
และดา้นสิง่อํานวยความสะดวกภายในรา้น ไม่มผีลต่อความพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 
4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานคร  
 ดา้นผลติภณัฑ ์ทัง้น้ีเน่ืองจาก ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามคดิเหน็วา่ ผูบ้รโิภคยงัไมเ่ขา้ใจ
ในตวัผลิตภณัฑ์ เช่น การนําเทคโนโลยดี้านเน้ือผ้ามาใช้ เช่น เน้ือผ้าป้องกนัรงัสยีูวีหรอืเน้ือผ้า
ยืดหยุ่น รวมถึงการควบคุมคุณภาพการตัดเย็บในแต่ละขัน้ตอนเพื่อให้ได้สินค้าที่มีคุณภาพที่
ผูบ้รโิภคยงัไม่เขา้ใจ แมว้่าผูบ้รโิภคจะเหน็ว่าผลิตภณัฑ์ยูนิโคล่เป็นผลิตภณัฑ์ที่ด ีแต่ก็อาจยงัไม่
สอดคลอ้งกบั Lifestyle ของผูบ้รโิภคทีส่่วนใหญ่ใหค้วามสนใจกบัการท่องเทีย่วและการกฬีา แต่
ผลติภณัฑย์ูนิโคล่เป็นผลติภณัฑท์ีอ่อกแบบเป็นกลางๆ ยงัไม่ไดโ้ดดเด่นเจาะจงในดา้นใดดา้นหน่ึง
โดยเฉพาะ ดงันัน้ปจัจยัดา้นผลติภณัฑจ์งึไมม่ผีลต่อความพงึพอใจของผูบ้รโิภค ซึง่ผลการศกึษาไม่
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ธนานนัท ์โตสมัพนัธม์งคล (2558) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้แบรนดย์ูนิโคล่ (Uniqlo) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ผล
การทดสอบสมมตฐิานพบว่า ปจัจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้แบรนดย์นิูโคล่ ของผูบ้รโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล จาํนวน 5 ปจัจยั โดยเรยีงลําดบัจากมากไปน้อย คอื ปจัจยัดา้น
บุคคลและบริการหลังการขาย ปจัจัยด้านราคา ปจัจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปจัจัยด้านการส่งเสริม
การตลาด และปจัจยัดา้นความสะดวกรวดเรว็ในการชาํระเงนิ ในขณะทีป่จัจยัดา้นรปูแบบ และความ
หลากหลายของสนิคา้ ปจัจยัดา้นความสะดวกในการซือ้ ปจัจยัดา้นกายภาพและทําเลทีต่ ัง้ของรา้น 
และปจัจยัดา้นสื่อประชาสมัพนัธอ์อนไลน์ ไมม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แบรนดย์นิูโคล่ ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล  
 ด้านการส่งเสรมิการตลาด ทัง้น้ีเน่ืองจาก ผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถามคดิเหน็ว่า การ
ส่งเสรมิการตลาดของยูนิโคล่ทีส่ ื่อสารไปยงัผูบ้รโิภคทีไ่ดร้บันัน้ เช่น การเลอืกใชพ้รเีซน็เตอรย์งัไม่
น่าสนใจ และการลูกคา้ยงัไม่สามารถเชค็การจดัทําโปรโมชัน่ผ่านทางสื่อออนไลน์ได้อย่างชดัเจน 
รวมถึงสื่อโบว์ชวัร์ยงัไม่น่าสนใจ ดงันัน้ให้ปจัจยัด้านการส่งเสรมิการตลาดจงึไม่มผีลต่อความพงึ
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พอใจของผูบ้รโิภค ซึง่ผลการศกึษาไมส่อดคลอ้งกบังานวจิยัของ ธนานนัท ์โตสมัพนัธม์งคล (2558) 
ศกึษาเรื่อง ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แบรนดย์นิูโคล่ (Uniqlo) ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปจัจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ
เสื้อผ้าแบรนด์ยูนิโคล่ ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล จํานวน 5 ปจัจยั โดย
เรยีงลําดบัจากมากไปน้อย คอื ปจัจยัดา้นบุคคลและบรกิารหลงัการขาย ปจัจยัดา้นราคา ปจัจยัดา้น
ผลิตภณัฑ์ ปจัจยัด้านการส่งเสรมิการตลาด และปจัจยัด้านความสะดวกรวดเรว็ในการชําระเงนิ 
ในขณะที่ปจัจยัด้านรูปแบบ และความหลากหลายของสนิค้า ปจัจยัด้านความสะดวกในการซื้อ 
ปจัจยัดา้นกายภาพและทาํเลทีต่ ัง้ของรา้น และปจัจยัดา้นสื่อประชาสมัพนัธอ์อนไลน์ ไมม่อีทิธพิลต่อ
การตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แบรนดย์นิูโคล่ ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล 
 ดา้นกระบวนการ ทัง้น้ีเน่ืองจาก ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามคดิเหน็ว่า การจาํกดัจาํนวน
สินค้าในการลองแต่ละครัง้ และช่องการรบัชําระเงนิที่จดัเตรียมไว้บริการของร้านยูนิโคล่ยงัไม่
แตกต่างจากแบรนดอ์ื่นๆ ทีส่ามารถตอบโจทยไ์ดเ้หมอืนกนั ดงันัน้ปจัจยัดา้นกระบวนการจงึไมม่ผีล
ต่อความพงึพอใจของผูบ้รโิภค ซึง่ผลการศกึษาไม่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ธนานันท ์โตสมัพนัธ์
มงคล (2558) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แบรนดย์นิูโคล่ (Uniqlo) ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า ปจัจยัทีม่ผีลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อเสื้อผา้แบรนด์ยูนิโคล่ ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล จํานวน 5 
ปจัจยั โดยเรยีงลําดบัจากมากไปน้อย คอื ปจัจยัดา้นบุคคลและบรกิารหลงัการขาย ปจัจยัดา้นราคา 
ปจัจยัด้านผลติภณัฑ์ ปจัจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด และปจัจยัดา้นความสะดวกรวดเรว็ในการ
ชาํระเงนิ ในขณะทีป่จัจยัดา้นรปูแบบ และความหลากหลายของสนิคา้ ปจัจยัดา้นความสะดวกในการ
ซือ้ ปจัจยัดา้นกายภาพและทาํเลทีต่ ัง้ของรา้น และปจัจยัดา้นสือ่ประชาสมัพนัธอ์อนไลน์ ไมม่อีทิธพิล
ต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แบรนดย์นิูโคล่ ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล   
 ดา้นสิง่อาํนวยความสะดวกภายในรา้น ทัง้น้ีเน่ืองจาก ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามคดิเหน็
ว่า  ปจัจยัด้านสิง่อํานวยความสะดวกภายในรา้นนัน้แบร์นอื่นๆ ในระดบัเดยีวกนัก็มสีิง่เหล่าน้ีไว้
ตอบสนองผูบ้รโิภคไดเ้หมอืนๆ กนั เช่น การจดับรรยาการศภายในรา้นใหดู้สวยงาม การจดัเรยีง
สนิค้าให้หาง่าย ความสะอาดของห้องทดลองเสื้อผ้า ทําให้ลูกค้าเห็นว่าการมสีิง่เหล่าน้ีเป็นเรื่อง
พืน้ฐานปกตทิัว่ไปของรา้นคา้ ดงันัน้ปจัจยัดา้นสิง่อาํนวยความสะดวกภายในรา้นจงึไมไ่ดเ้ป็นปจัจยั
ที่จะส่งผลต่อความพงึพอใจของลูกคา้ ซึ่งผลการศกึษาไม่สอดคล้องกบังานวจิยัของ ธนานันท ์     
โตสมัพนัธ์มงคล (2558) ศึกษาเรื่อง ปจัจยัที่มอีิทธิพลต่อการตดัสินใจซื้อเสื้อผ้าแบรนด์ยูนิโคล่ 
(Uniqlo) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า ปจัจยั
ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้แบรนดย์นิูโคล่ ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 
จาํนวน 5 ปจัจยั โดยเรยีงลําดบัจากมากไปน้อย คอื ปจัจยัดา้นบุคคลและบรกิารหลงัการขาย ปจัจยั
ดา้นราคา ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์ปจัจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด และปจัจยัดา้นความสะดวกรวดเรว็
ในการชาํระเงนิ ในขณะทีป่จัจยัดา้นรปูแบบ และความหลากหลายของสนิคา้ ปจัจยัดา้นความสะดวก
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ในการซือ้ ปจัจยัดา้นกายภาพและทาํเลทีต่ ัง้ของรา้น และปจัจยัดา้นสื่อประชาสมัพนัธอ์อนไลน์ ไม่มี
อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แบรนดย์นิูโคล่ ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล 
 
 สมมติฐานท่ี 4  ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ ์ ด้าน
ราคา ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านกระบวนการ 
และด้านส่ิงอาํนวยความสะดวกภายในร้าน มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเสื้อผ้าแฟชัน่ยูนิโคล่ 
ของผูบ้ริโภคในกรงุเทพมหานคร 
 จากผลการศกึษาพบวา่ ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด ดา้นสง่เสรมิการตลาดมผีลเชงิลบ
ต่อพฤตกิรรมการซื้อ ดา้นความถี่ในการซื้อ และดา้นค่าใชจ้่ายในการซื้อ เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ของ
ผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร และปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นกระบวนการมผีลเชงิบวกต่อ
พฤตกิรรมการซือ้ ดา้นการซือ้ซํ้า เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 
 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านส่งเสรมิการตลาดมผีลเชงิลบต่อพฤติกรรมการซื้อ 
ด้านความถี่ในการซื้อ และด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อ เสื้อผ้าแฟชัน่ยูนิโคล่ ของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร แสดงใหเ้หน็ว่าหากผู้ประกอบการร้านเสื้อผ้าแฟชัน่ยูนิโคล่จดัส่วนประสมทาง
การตลาดด้านส่งเสรมิการตลาดเพิม่ขึน้จะทําให้ความถี่ในการซื้อ และค่าใช้จ่ายในการซื้อเสื้อผ้า
แฟชัน่ยนิูโคล่ ลดลง ทัง้น้ีเน่ืองจากการสง่เสรมิการตลาดทีท่างยนิูโคล่จดัทาํขึน้ เช่น การเลอืกใชพ้รี
เซน็เตอรย์งัไม่น่าสนใจ และการลูกคา้ยงัไม่สามารถเชค็การจดัทําโปรโมชัน่ผ่านทางสื่อออนไลน์ได้
อย่างชดัเจน รวมถงึสื่อโบวช์วัรย์งัไม่น่าสนใจ ชีใ้หเ้หน็ว่าการจดัทําการส่งเสรมิการขายของยูนิโคล่
ไมป่ระสบความสาํเรจ็ สง่ผลใหค้วามถีใ่นการซือ้ และคา่ใชจ้า่ยในการซือ้ลดลง 
 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นกระบวนการมผีลเชงิบวกต่อพฤตกิรรมการซื้อ ดา้น
การซือ้ซํ้า เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร แสดงใหเ้หน็ว่าหากผูป้ระกอบการ
รา้นเสื้อผา้แฟชัน่ยูนิโคล่จดัส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการเพิม่ขึน้จะทําใหก้ารซื้อซํ้า
เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่เพิม่ขึน้ ทัง้น้ีเน่ืองจากกระบวนการทีท่างยนิูโคล่จดัทาํขึน้ เช่น ระยะเวลาในการ
คน้หาสนิคา้เรว็ นโยบายการเปลีย่นคนืสนิคา้ไดร้บัการตอบรบัเป็นอย่างด ีรวมถงึการมชี่องบรกิาร
ชําระเงิน และห้องลองสินค้าอย่างเพียงพอ ชี้ให้เห็นว่าบริการเหล่าน้ีของร้านยูนิโคล่ประสบ
ความสาํเรจ็อยูแ่ลว้และควรพฒันาใหด้ขีึน้ไปอกี สง่ผลใหก้ารซือ้ซํ้าของผูบ้รโิภคเพิม่ขึน้ 
 ซึง่ผลการศกึษาสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ธนานนัท ์โตสมัพนัธม์งคล (2558) ศกึษาเรื่อง 
ปจัจยัที่มอีทิธิพลต่อการตดัสนิใจซื้อเสื้อผ้าแบรนด์ยูนิโคล่ (Uniqlo) ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพ 
มหานครและปรมิณฑล ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า ปจัจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้แบ
รนดย์นิูโคล่ ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล จาํนวน 5 ปจัจยั โดยเรยีงลําดบัจาก
มากไปน้อย คือ ปจัจยัด้านบุคคลและบรกิารหลงัการขาย ปจัจยัด้านราคา ปจัจยัด้านผลิตภณัฑ ์
ปจัจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด และปจัจยัดา้นความสะดวกรวดเรว็ในการชาํระเงนิ  ในขณะทีป่จัจยั
ดา้นรปูแบบและความหลากหลายของสนิคา้ ปจัจยัดา้นความสะดวกในการซือ้  ปจัจยัดา้นกายภาพ
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และทําเลที่ตัง้ของรา้น  และปจัจยัดา้นสื่อประชาสมัพนัธ์ออนไลน์ ไม่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ
เสือ้ผา้แบรนดย์นิูโคล่ ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล และสอดคลอ้งกบังานวจิยั
ของ พมิานมาศ ลเีลศิวงศภ์กัด ี (2552) ศกึษาเรื่อง ความพงึพอใจและพฤตกิรรมการบรโิภคของ
ลูกคา้ทีม่คีวามสมัพนัธก์บัแนวโน้มการใชบ้รกิารรา้น Sorbet & Sherbet โกลเดน้ เพลซ พบว่า 
ความพงึพอใจดา้นสว่นประสมทางการตลาด ซึง่ประกอบดว้ย ดา้นคุณสมบตัขิองผลติภณัฑ ์ ดา้น
ช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร และดา้นลกัษณะทางกายภาพ มี
ความสมัพนัธก์บัแนวโน้มพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้น Sorbet & Sherbet โกลเดน้ เพลซ โดยมี
ความสมัพนัธร์ะดบัตํ่าในทศิทางเดยีวกนั 
 ปจัจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นผลติภฑัณ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้น
กระบวนการ และดา้นสิง่อาํนวยความสะดวกภายในรา้น ไมม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยู
นิโคล่ ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 
 ดา้นผลติภณัฑ ์ทัง้น้ีเน่ืองจาก ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามคดิเหน็วา่ ผูบ้รโิภคยงัไมเ่ขา้ใจ
ในตวัผลิตภณัฑ์ เช่น การนําเทคโนโลยดี้านเน้ือผ้ามาใช้ เช่น เน้ือผ้าป้องกนัรงัสยีูวีหรอืเน้ือผ้า
ยืดหยุ่น รวมถึงการควบคุมคุณภาพการตัดเย็บในแต่ละขัน้ตอนเพื่อให้ได้สินค้าที่มีคุณภาพที่
ผูบ้รโิภคยงัไม่เขา้ใจ ทําใหไ้ม่มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อเสือ้ผา้แฟชัน่ยูนิโคล่ ซึ่งผลการศกึษาไม่
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ดวงงาม วชัรโพธคิุณ (2557) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการ
ซื้อเสื้อผ้าแฟชัน่ออนไลน์ ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า 
ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซื้อสนิคา้ผ่านทางสงัคมออนไลน์ของ
ผูต้อบแบบสอบถาม ในดา้นภาพรวมมคี่าเฉลีย่ 4.06 ซึง่อยู่ในระดบัมาก และเมื่อพจิารณาเป็นราย
ด้านพบว่าด้านผลิตภณัฑ์, ด้านราคา, ด้านการจดัจําหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ซึ่ง
โดยรวมมคีา่เฉลีย่อยูใ่นระดบัมาก 
 ดา้นราคา ทัง้น้ีเน่ืองจาก ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามคดิเหน็ว่า ผูบ้รโิภคบางกลุ่มยงัรูส้กึ
ว่าสนิคา้มรีาคาแพง ยงัไมคุ่ม้ค่าเมื่อเทยีบกบัมลูค่าเงนิทีต่อ้งจ่าย ทําใหไ้มม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้
เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่  ซึง่ผลการศกึษาไมส่อดคลอ้งกบังานวจิยัของ ดวงงาม วชัรโพธคิุณ (2557) 
ศึกษาเรื่อง ปจัจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟชัน่ออนไลน์ ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ
พฤติกรรมการเลือกซื้อสนิค้าผ่านทางสงัคมออนไลน์ของผู้ตอบแบบสอบถาม ในด้านภาพรวมมี
ค่าเฉลีย่ 4.06 ซึง่อยู่ในระดบัมาก และเมื่อพจิารณาเป็นรายดา้นพบว่าดา้นผลติภณัฑ,์ ดา้นราคา, 
ดา้นการจดัจาํหน่าย และดา้นการสง่เสรมิการตลาด ซึง่โดยรวมมคีา่เฉลีย่อยูใ่นระดบัมาก 
 ดา้นช่องทางจากจดัจําหน่าย ทัง้น้ีเน่ืองจาก ผูบ้รโิภคที่ตอบแบบสอบถามคดิเหน็ว่า การ
สัง่ซือ้สนิคา้ผา่นทางชอ่งทางออนไลน์ยงัไมส่ะดวก และยงัมสีาขาเปิดใหบ้รกิารไมค่รอบคลุมทุกพืน้ที ่
ทาํใหไ้มม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ซึง่ผลการศกึษาไมส่อดคลอ้งกบังานวจิยัของ 
ดวงงาม วชัรโพธคิุณ (2557) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ออนไลน์ 
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปจัจัยส่วนประสมทาง
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การตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางสงัคมออนไลน์ของผูต้อบแบบสอบถาม ใน
ดา้นภาพรวมมคีา่เฉลีย่ 4.06 ซึง่อยูใ่นระดบัมาก และเมือ่พจิารณาเป็นรายดา้นพบวา่ดา้นผลติภณัฑ,์ 
ดา้นราคา, ดา้นการจดัจาํหน่าย และดา้นการสง่เสรมิการตลาด ซึง่โดยรวมมคีา่เฉลีย่อยูใ่นระดบัมาก 
ดา้นกระบวนการ ทัง้น้ีเน่ืองจาก ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามคดิเหน็วา่ การจาํกดัจาํนวนในการลอง
สนิคา้แต่ละครัง้ยงัไม่เหมาะสม และช่องการรบัชําระเงนิยงัไม่เพยีงพอ ทําใหไ้ม่มผีลต่อพฤตกิรรม
การซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ซึง่ผลการศกึษาไมส่อดคลอ้งกบังานวจิยัของ ธนานนัท ์โตสมัพนัธม์งคล 
(2558) ศกึษาเรือ่ง ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แบรนดย์นิูโคล่ (Uniqlo) ของผูบ้รโิภค
ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า ปจัจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ
ซือ้เสือ้ผา้แบรนดย์ูนิโคล่ ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล จํานวน 5 ปจัจยั โดย
เรยีงลําดบัจากมากไปน้อย คอื ปจัจยัดา้นบุคคลและบรกิารหลงัการขาย ปจัจยัดา้นราคา ปจัจยัดา้น
ผลิตภณัฑ์ ปจัจยัด้านการส่งเสรมิการตลาด และปจัจยัด้านความสะดวกรวดเรว็ในการชําระเงนิ  
ในขณะที่ปจัจยัด้านรูปแบบและความหลากหลายของสินค้า ปจัจยัด้านความสะดวกในการซื้อ  
ปจัจยัดา้นกายภาพและทาํเลทีต่ ัง้ของรา้น  และปจัจยัดา้นสือ่ประชาสมัพนัธอ์อนไลน์ ไมม่อีทิธพิลต่อ
การตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แบรนดย์นิูโคล่ ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล 
 ดา้นสิง่อาํนวยความสะดวกภายในรา้น ทัง้น้ีเน่ืองจาก ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามคดิเหน็
วา่ การจะเรยีงสนิคา้เพือ่ใหห้างา่ย บรรยากาศภายในรา้น และความสะอาดของหอ้งลอง ซึง่ผูบ้รโิภค
อาจมองว่ายงัไมด่พีอหรอืยงัไมน่่าสนใจเมื่อเทยีบกบัแบรนดอ์ื่นๆ ทาํใหไ้ม่มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้
เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ซึง่ผลการศกึษาสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ธนานันท ์โตสมัพนัธม์งคล (2558) 
ศกึษาเรื่อง ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้แบรนดย์นิูโคล่ (Uniqlo) ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปจัจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ
เสื้อผ้าแบรนด์ยูนิโคล่ ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล จํานวน 5 ปจัจยั โดย
เรยีงลําดบัจากมากไปน้อย คอื ปจัจยัดา้นบุคคลและบรกิารหลงัการขาย ปจัจยัดา้นราคา ปจัจยัดา้น
ผลิตภณัฑ์ ปจัจยัด้านการส่งเสรมิการตลาด และปจัจยัด้านความสะดวกรวดเรว็ในการชําระเงนิ  
ในขณะที่ปจัจยัด้านรูปแบบและความหลากหลายของสินค้า ปจัจยัด้านความสะดวกในการซื้อ  
ปจัจยัดา้นกายภาพและทาํเลทีต่ ัง้ของรา้น  และปจัจยัดา้นสือ่ประชาสมัพนัธอ์อนไลน์ ไมม่อีทิธพิลต่อ
การตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แบรนดย์นิูโคล่ ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล 
 
 ข้อมลูเก่ียวกบัรปูแบบการดาํเนินชีวิตของผูบ้ริโภคเสื้อผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพ 
มหานคร 
 ผลการศกึษาพบว่า รูปแบบการดําเนินชวีติของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร อยู่ในระดบั
มาก เมื่อพจิารณาเป็นรายด้านพบว่า ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็/การปฏบิตัิอยู่ในระดบัมากทุกด้าน 
โดยอนัดบัแรกคอื ด้านความสนใจกลุ่มโซเชยีล รองลงมาคอื ดา้นความคดิเหน็ต่อภาวะเศรษฐกจิ  
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ดา้นกจิกรรมการทอ่งเทีย่ว ดา้นความคดิเหน็เกีย่วกบัตนเอง ดา้นความสนใจการเขา้กลุ่มสงัคม ดา้น
ความสนใจแฟชัน่ ดา้นกจิกรรมกฬีา ดา้นกจิกรรมการทาํงาน ตามลาํดบั 
 ทัง้น้ีเน่ืองจากกลุ่มตวัอยา่งสว่นใหญ่อยูใ่นวยัทาํงาน จงึทาํใหม้กีจิกรรมการทาํงานในระดบั
มาก ประกอบกบัเทคโนโลยีที่มกีารพฒันาอย่างต่อเน่ืองในปจัจุบนั มรีะบบอินเตอร์ที่ทําให้การ
สือ่สารระหวา่งบุคคล หรอืการรบัรูข้า่วสารต่างๆ ในปจัจุบนัรวดเรว็และทัว่ถงึ ทาํใหโ้ซเชียลมเีดยีเขา้
มามอีทิธพิลในชวีติของคนรุ่นใหม่ในสงัคมไทย มกีารเขา้สงัคมมากขึน้ รวมถงึทําใหไ้ดร้บัรูข้อ้มลู
ขา่วสารในดา้นต่างๆ เช่น กฬีา เศรษฐกจิ แฟชัน่ จงึทําใหร้ปูแบบการดําเนินชวีติทัง้ 8 ดา้น ดงัที่
กล่าวไวข้า้งตน้ของผูต้อบแบบสอบถามอยูใ่นระดบัมาก ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ กรุงเทพธุรกจิ 
(2559) ทีก่ล่าวว่า เทคโนโลยจีะมบีทบาทสําคญัทีจ่ะมาพลกิรปูแบบการสื่อสาร รูปแบบการดําเนิน
ชวีติของผูบ้รโิภคจงึเปลีย่นไป โดยมเีทคโนโลยเีขา้มามสีว่นเกีย่วขอ้งแทบจะทุกขัน้ตอนของชวีติ ซึง่
ผูบ้รโิภคตอบรบัเทคโนโลยใีหม่ๆ ทีเ่ขา้มาเตมิเตม็และสอดคลอ้งกบักจิกรรมทีใ่ชใ้นชวีติประจําวนั
ของตนเอง 
 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานท่ี 5 รปูแบบการดาํเนินชีวิต ประกอบด้วย กิจกรรมการทาํงาน กิจกรรม
การท่องเท่ียว กิจกรรมการกีฬา ความสนใจแฟชัน่ ความสนใจเข้ากลุ่มสงัคม ความสนใจ
โซเชียลโนมิกส์ ความคิดเห็นเก่ียวกบัตนเอง และความคิดเห็นต่อภาวะเศรษฐกิจ มีผล      
ต่อความพึงพอใจของผู้บริโภคในยุคการตลาด 4.0 ท่ีมีต่อเสื้อผ้าแฟชัน่ยูนิโคล่ ในกรงุเทพ  
มหานคร   
 จากผลการศกึษาพบวา่ รปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นความสนใจโซเชยีล ดา้นความคดิเหน็
ภาวะเศรษฐกจิ และดา้นกจิกรรมการทอ่งเทีย่ว ทีม่ผีลต่อความพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 
4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยูนิโคล่ ในกรุงเทพมหานคร ทีร่ะดบันัยสําคญัทางสถติ ิ0.05 โดยเป็น
ความสมัพนัธเ์ชงิบวก  
 รปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นความสนใจโซเชยีล มผีลต่อความพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยุค
การตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยูนิโคล่ แสดงใหเ้หน็ว่าหากผูป้ระกอบการรา้นเสือ้ผา้แฟชัน่ยูนิ
โคล่สง่เสรมิดา้นโซเชยีลเพิม่ขึน้ จะทาํใหผู้บ้รโิภคทีม่รีปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นความสนใจโซเชยีล 
มคีวามพงึพอใจของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่เพิม่ขึน้ดว้ย ทัง้น้ีเน่ืองจาก ยนิูโคล่มกีารทํา
การสือ่สารการตลาดแบบออนไลน์ และผูบ้รโิภคเองกม็กีารตอบรบัความสนใจในดา้นของสื่อโซเชีย่ล 
เช่น Website Facebook Instagram Application เช่นกนั ดงันัน้เมื่อผูบ้รโิภคสามารถเขา้ถงึขอ้มลู
สนิคา้ทีต่อ้งการผา่นทางชอ่งทางออนไลน์ไดอ้ยา่งสะดวก รวดเรว็ และตรงกบัรปูแบบการดาํเนินชวีติ
ของผูบ้รโิภค สง่ผลใหผู้บ้รโิภคมคีวามพงึพอใจในเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่  
 รูปแบบการดําเนินชวีติ ดา้นความคดิเหน็ภาวะเศรษฐกจิ มผีลต่อความพงึพอใจของ
ผูบ้รโิภคในยุคการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยูนิโคล่ แสดงใหเ้หน็ว่าหากผูป้ระกอบการรา้น



 145

เสื้อผา้แฟชัน่ยูนิโคล่ต้องมกีารสื่อสารให้ผูบ้รโิภคเขา้ใจคุณสมบตัิของผลติภณัฑ์เพิม่ขึน้ จะทําให้
ผูบ้รโิภคทีม่รีปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นความคดิเหน็ภาวะเศรษฐกจิ มคีวามพงึพอใจของผูบ้รโิภคที่
มต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่เพิม่ขึน้ดว้ย ทัง้น้ีเน่ืองจาก ยนิูโคล่มผีลติภณัฑท์ีห่ลากหลาย และใชน้วตก
รรมในการผลติ ดัง้นัน้จงึต้องมกีารสื่อสารใหผู้บ้รโิภคที่คํานึงถงึเรื่องของความคุม้ค่าเงนิ เขา้ใจถงึ
ราคาของสนิค้าแต่ละชิ้น เพื่อให้ลูกค้าได้พจิารณาเปรยีบเทยีบความคุ้มค่า คุ้มราคา และรู้สกึว่า
ตนเองไม่ไดซ้ื้อของแพง ดงันัน้เมื่อผูบ้รโิภคสามารถเขา้ถงึคุณสมบตัขิอ้มลูสนิคา้แต่ละชิน้ไดเ้ป็น
อยา่งดแีละเขา้ใจวา่คุม้คา่แลว้ จะสง่ผลใหผู้บ้รโิภคมคีวามพงึพอใจในเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ 
 รปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นกจิกรรมการท่องเทีย่ว มผีลต่อความพงึพอใจของผูบ้รโิภคใน
ยคุการตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ แสดงใหเ้หน็ว่าหากผูป้ระกอบการรา้นเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิู
โคล่ส่งเสรมิกจิกรรมดา้นการท่องเที่ยว จะทําใหผู้บ้รโิภคที่มรีูปแบบการดําเนินชวีติ ดา้นกจิกรรม
การท่องเทีย่ว มคีวามพงึพอใจของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่เพิม่ขึน้ดว้ย ทัง้น้ีเน่ืองจาก ยู
นิโคล่มเีสือ้ผา้สาํหรบัสวมใสท่าํกจิกรรมต่างๆ อกีทัง้ตอบรบัการกจิกรรมการท่องเทีย่วไดเ้ป็นอยา่งด ี
เช่น เสือ้ผา้ที่ป้องกนัรงัสยีูว ีเสื้อผา้ที่ระบายอากาศไดด้ ีเสือ้ผา้ที่ยดืหยุ่นไดด้ไีม่ต้องรดี ดงันัน้เมื่อ
ผูบ้รโิภคสามารถสวมใสส่นิคา้ของยนิูโคล่ไปทาํกจิกรรมการท่องเทีย่วต่างๆ ไดเ้ป็นอย่างด ีสง่ผลให้
ผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจในเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ 
 ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ จริาพร ชยัวฒัน์ (2556) ศกึษาเรื่อง รปูแบบการดาํเนินชวีติ
และความพึงพอใจที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้ามือสองของผู้หญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า รปูแบบการดําเนินชวีติ ดา้นกจิกรรมมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อ
เสือ้ผา้มอืสองของผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครในดา้นจาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้เสือ้ผา้มอืสอง และในดา้น
ท่านจะซือ้เสือ้ผา้มอืสองอกีหรอืไม่ อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยมคีวามสมัพนัธ์ใน
ทิศทางเดียวกันในระดับตํ่ า และสอดคล้องกับงานวิจัยของ กรุงเทพธุรกิจ (2559) ที่กล่าวว่า 
ผูบ้รโิภคจะตอบรบัเทคโนโลยใีหม่ๆ  ทีเ่ขา้มาเตมิเตม็และสอดคลอ้งกบักจิกรรมทีใ่ชใ้นชวีติประจาํวนั
ของตนเอง โดยจะเลอืกเฉพาะสิง่ทีค่ดิว่าตรงกบัความตอ้งการของตนเองเท่านัน้ และถา้เมื่อใดความ
ตอ้งการไดร้บัการสนองกจ็ะทาํใหเ้กดิความพอใจ  
 รูปแบบการดําเนินชวีติ กจิกรรมการทํางาน กจิกรรมการกฬีา ความสนใจแฟชัน่ ความ
สนใจเขา้กลุ่มสงัคม และความคดิเหน็เกี่ยวกบัตนเอง ไม่มผีลต่อความพงึพอใจของผูบ้รโิภคในยุค
การตลาด 4.0 ทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานคร 
 กจิกรรมการทาํงาน ทัง้น้ีเน่ืองจาก ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามคดิเหน็ว่า เสือ้ผา้แฟชัน่ยู
นิโคล่ ยงัไม่สามารถตอบโจทยส์ําหรบัผูท้ีแ่ต่งตวัทํางานแบบเป็นทางการได ้ทําใหไ้ม่มผีลต่อความ
พงึพอใจของผู้บริโภคที่มีต่อเสื้อผ้าแฟชัน่ยูนิโคล่ ซึ่งไม่สอดคล้องกบังานวิจยัของ ณัฐพล ปะม ี
(2558) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อความพงึพอใจในการซือ้สนิคา้ออนไลน์กบัธุรกจิไฮเปอรมาร
เกต็ (Hypermarket) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร พบว่ารปูแบบการดําเนินชวีติมอีทิธพิลต่อ
ความพงึพอใจในการซือ้สนิคา้ออนไลน์กบัธุรกจิไฮเปอรม์ารเ์กต็ (Hypermarket) ของประชากรใน
กรุงเทพมหานคร โดยผลการศกึษาสรุปว่า ปจัจยัดา้นรูปแบบการดําเนินชวีติมอีทิธพิลต่อความพงึ
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พอใจในการซือ้สนิคา้ออนไลน์กบัธุรกจิไฮเปอรม์ารเ์กต็ (Hypermarket) ของประชากรในกรุงเทพ 
มหานคร โดยมนียัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 เมือ่วเิคราะหเ์ป็นรายขอ้พบวา่ รปูแบบการดาํเนินชวีติของ
ประชากรในกรุงเทพมหานครทีส่่งผลในเชงิบวกต่อความพงึพอใจในการซือ้สนิคา้ออนไลน์กบัธุรกจิ
ไฮเปอรม์ารเ์กต็ (Hypermarket) มากทีสุ่ดเป็นสามอนัดบัแรก ไดแ้ก่ คดิว่าการซือ้สนิคา้ออนไลน์ทา
ใหเ้กดิความสะดวกสบาย ใหค้วามสนใจในเรื่องของนวตักรรมใหม่ๆ และตดิตามกจิกรรมเกี่ยวกบั
การชว่ยเหลอืสงัคม 
 กจิกรรมการกฬีา ทัง้น้ีเน่ืองจาก ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามคดิเหน็ว่า เสือ้ผา้แฟชัน่ยูนิ
โคล่ ยงัไม่สามารถตอบโจทย์สําหรบัผู้ที่เล่นกีฬาทุกประเภท ทําให้ไม่มผีลต่อความพงึพอใจของ
ผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบังานวจิยัของ ณฐัพล ปะม ี(2558) ศกึษาเรื่อง 
ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อความพงึพอใจในการซือ้สนิคา้ออนไลน์กบัธุรกจิไฮเปอรมารเกต็ (Hypermarket) 
ของประชากรในกรงุเทพมหานคร พบวา่รปูแบบการดาํเนินชวีติมอีทิธพิลต่อความพงึพอใจในการซือ้
สนิคา้ออนไลน์กบัธุรกจิไฮเปอรม์ารเ์กต็ (Hypermarket) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร โดยผล
การศึกษาสรุปว่า ปจัจยัด้านรูปแบบการดําเนินชีวิตมีอิทธิพลต่อความพงึพอใจในการซื้อสนิค้า
ออนไลน์กบัธุรกจิไฮเปอรม์ารเ์กต็ (Hypermarket) ของประชากรในกรงุเทพมหานคร โดยมนียัสาคญั
ทางสถิติที่ 0.05 เมื่อวิเคราะห์เป็นรายข้อพบว่า รูปแบบการดําเนินชีวิตของประชากรใน
กรุงเทพมหานครทีส่่งผลในเชงิบวกต่อความพงึพอใจในการซื้อสนิคา้ออนไลน์กบัธุรกจิไฮเปอรม์าร์
เกต็ (Hypermarket) มากทีสุ่ดเป็นสามอนัดบัแรก ไดแ้ก่ คดิว่าการซือ้สนิคา้ออนไลน์ทาใหเ้กดิความ
สะดวกสบาย ใหค้วามสนใจในเรื่องของนวตักรรมใหม่ๆ  และตดิตามกจิกรรมเกีย่วกบัการช่วยเหลอื
สงัคม 
 ความสนใจแฟชัน่ ทัง้น้ีเน่ืองจาก ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามคดิเหน็ว่า เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิู
โคล่ ยงัไมส่ามารถแต่งตวัตามกระแสแฟชัน่ไดท้ัง้หมด และยงัมสีนิคา้แฟชัน่ทุกประเภทไวบ้รกิารยงั
ไมค่รบถว้น ทาํใหไ้มม่ผีลต่อความพงึพอใจของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ 
 ความสนใจเขา้กลุ่มสงัคม ทัง้น้ีเน่ืองจาก ผูบ้รโิภคที่ตอบแบบสอบถามคดิเหน็ว่า เสือ้ผา้
แฟชัน่ยนิูโคล่ ยงัไมส่ามารถใสอ่อกงานสงัคม หรอืการตดิต่อทีเ่ป็นทางการได ้ทาํใหไ้มม่ผีลต่อความ
พงึพอใจของผู้บริโภคที่มีต่อเสื้อผ้าแฟชัน่ยูนิโคล่ ซึ่งไม่สอดคล้องกบังานวิจยัของ ณัฐพล ปะม ี
(2558) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อความพงึพอใจในการซือ้สนิคา้ออนไลน์กบัธุรกจิไฮเปอรมาร
เกต็ (Hypermarket) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร พบว่ารปูแบบการดําเนินชวีติมอีทิธพิลต่อ
ความพงึพอใจในการซือ้สนิคา้ออนไลน์กบัธุรกจิไฮเปอรม์ารเ์กต็ (Hypermarket) ของประชากรใน
กรุงเทพมหานคร โดยผลการศกึษาสรุปว่า ปจัจยัดา้นรูปแบบการดําเนินชวีติมอีทิธพิลต่อความพงึ
พอใจในการซื้อสินค้าออนไลน์กบัธุรกิจไฮเปอร์มาร์เก็ต (Hypermarket) ของประชากรใน
กรงุเทพมหานคร โดยมนียัสาคญัทางสถติทิี ่0.05 เมื่อวเิคราะหเ์ป็นรายขอ้พบว่า รปูแบบการดาํเนิน
ชวีติของประชากรในกรุงเทพมหานครทีส่่งผลในเชงิบวกต่อความพงึพอใจในการซือ้สนิคา้ออนไลน์
กบัธุรกจิไฮเปอรม์ารเ์กต็ (Hypermarket) มากทีสุ่ดเป็นสามอนัดบัแรก ไดแ้ก่ คดิว่าการซือ้สนิคา้
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ออนไลน์ทาให้เกิดความสะดวกสบาย ให้ความสนใจในเรื่องของนวตักรรมใหม่ๆ และติดตาม
กจิกรรมเกีย่วกบัการชว่ยเหลอืสงัคม 
 ความคดิเหน็เกีย่วกบัตนเอง ทัง้น้ีเน่ืองจาก ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามคดิเหน็ว่า เสือ้ผา้
แฟชัน่ยนิูโคล่ ยงัไมส่ามารถแต่งตามแฟชัน่ไดทุ้กสไตล ์และสสีนัยงัไมเ่พยีงพอต่อความตอ้งการ ทํา
ใหไ้มม่ผีลต่อความพงึพอใจของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบังานวจิยัของ 
ณฐัพล ปะม ี(2558) ศกึษาเรือ่ง ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อความพงึพอใจในการซือ้สนิคา้ออนไลน์กบัธุรกจิ
ไฮเปอรมารเกต็ (Hypermarket) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร พบว่ารปูแบบการดาํเนินชวีติมี
อทิธพิลต่อความพงึพอใจในการซื้อสนิคา้ออนไลน์กบัธุรกจิไฮเปอรม์ารเ์กต็ (Hypermarket) ของ
ประชากรในกรุงเทพมหานคร โดยผลการศกึษาสรุปว่า ปจัจยัดา้นรปูแบบการดําเนินชวีติมอีทิธพิล
ต่อความพงึพอใจในการซือ้สนิคา้ออนไลน์กบัธุรกจิไฮเปอรม์ารเ์กต็ (Hypermarket) ของประชากรใน
กรงุเทพมหานคร โดยมนียัสาคญัทางสถติทิี ่0.05 เมื่อวเิคราะหเ์ป็นรายขอ้พบว่า รปูแบบการดาํเนิน
ชวีติของประชากรในกรุงเทพมหานครทีส่่งผลในเชงิบวกต่อความพงึพอใจในการซือ้สนิคา้ออนไลน์
กบัธุรกจิไฮเปอรม์ารเ์กต็ (Hypermarket) มากทีสุ่ดเป็นสามอนัดบัแรก ไดแ้ก่ คดิว่าการซือ้สนิคา้
ออนไลน์ทาให้เกิดความสะดวกสบาย ให้ความสนใจในเรื่องของนวตักรรมใหม่ๆ และติดตาม
กจิกรรมเกีย่วกบัการชว่ยเหลอืสงัคม 
 
 สมมติฐานท่ี 6 รปูแบบการดาํเนินชีวิต ประกอบด้วย กิจกรรมการทาํงาน กิจกรรม
การท่องเท่ียว กิจกรรมการกีฬา ความสนใจแฟชัน่ ความสนใจเข้ากลุ่มสงัคม ความสนใจ
โซเชียลโนมิกส์ ความคิดเห็นเก่ียวกบัตนเอง และความคิดเห็นภาวะเศรษฐกิจมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ของผูบ้ริโภคในกรงุเทพมหานคร   
 ผลการศกึษาพบวา่ รปูแบบการดาํเนินชวีติทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ 
ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถี่ในการซื้อ ที่ระดบันัยสําคญัทางสถติ ิ0.05 ไดแ้ก่ 
กจิกรรมการทํางาน กจิกรรมกฬีา และความสนใจโซเชยีล โดยดา้นกจิกรรมการทํางาน กจิกรรม
กฬีาเป็นความสมัพนัธเ์ชงิลบกบัพฤตกิรรมการดา้นความถี่ในการซือ้ และดา้นความสนใจโซเชยีลมี
ผลเชงิบวกต่อพฤตกิรรมการซือ้  
 รปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นกจิกรรมการทํางาน กจิกรรมกฬีา มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ 
ดา้นความถี่ในการซือ้ เสือ้ผา้แฟชัน่ยูนิโคล่ ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ทีร่ะดบันัยสาํคญัทาง
สถติ ิ0.05 โดยเป็นความสมัพนัธเ์ชงิลบ แสดงใหเ้หน็ว่าหากผูป้ระกอบการรา้นเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่
สง่เสรมิดา้นกจิกรรมการทาํงาน และกจิกรรมกฬีา จะทาํใหม้ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ ดา้นความถีใ่น
การซื้อ เสื้อผา้แฟชัน่ยูนิโคล่ ของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานครลดลง ทัง้น้ีเน่ืองจาก ผูบ้รโิภคที่มี
พฤตกิรรม ดา้นการทาํงานโดยการแต่งกายแบบเป็นทางการ จะไมใ่หค้วามสนใจเสือ้ผา้ยนิูโคล่มาก
นกั และผูบ้รโิภคทีม่พีฤตกิรรม ดา้นการกฬีาแบบเตม็ตวั โดยจะเปลีย่นไปสนใจแบรนดส์นิคา้สาํหรบั
นกักฬีาโดยตรง ดงันัน้สาํหรบัผูบ้รโิภคทัง้สองกลุ่มน้ีถงึแมจ้ะมกีารสง่เสรมิเสือ้ผา้สาํหรบัทาํงานหรอื
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กฬีา กไ็ม่ส่งผลใหพ้ฤตกิรรมการซื้อ ดา้นความถี่ในการซื้อ เสือ้ผา้แฟชัน่ยูนิโคล่ ของผูบ้รโิภคมาก
ขึน้ตามไปดว้ย 
 รปูแบบการดําเนินชวีติ ดา้นความสนใจโซเชยีล มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ ดา้นความถี่ใน
การซือ้ เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 โดย
เป็นความสมัพนัธ์เชงิบวก แสดงใหเ้หน็ว่าหากผูป้ระกอบการรา้นเสือ้ผา้แฟชัน่ยูนิโคล่ส่งเสรมิดา้น
ความสนใจโซเชยีล จะทําใหม้ผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อ ดา้นความถี่ในการซื้อ เสือ้ผา้แฟชัน่ยูนิโคล่ 
ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานครเพิม่ขึน้ ทัง้น้ีเน่ืองจาก ยูนิโคล่มกีารทําการสื่อสารการตลาดแบบ
ออนไลน์ และผูบ้รโิภคเองกม็กีารตอบรบัความสนใจในดา้นของสื่อโซเชีย่ล เช่น Website Facebook 
Instagram Application เช่นกนั ดงันัน้เมื่อผูบ้รโิภคสามารถเขา้ถงึขอ้มลูสนิคา้ทีต่อ้งการผา่นทาง
ช่องทางออนไลน์ไดอ้ย่างสะดวก รวดเรว็ และตรงกบัรูปแบบการดําเนินชวีติของผูบ้รโิภค ส่งผลให้
พฤตกิรรมการซือ้ ดา้นความถีใ่นการซือ้ เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ของผูบ้รโิภคเพิม่ขึน้ตามไปดว้ย 
 ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ สุรเดช สุเมธาภวิฒัน์ (2559) ศกึษาเรื่อง การสื่อสาร
การตลาดในยุคไทยแลนด ์4.0 เพื่อการพฒันาทีย่งัยนื ทีก่ล่าวว่า การตลาดรปูแบบใหม ่ใชส้ื่อใหมท่ี่
เรยีกกนัว่าสื่อ “Application”และสื่อ“New Media” ทีม่บีทบาทการผสมผสานการใชผ้่านส่วนประ
สมการธุรกจิในโลกปจัจุบนัตอ้งใชก้ลยุทธก์ารสื่อสารการตลาด สื่อสารการตลาด ตลอดจนประโยชน์
จากการใชก้ารสื่อสารการตลาดในยุคโลกาภวิฒัน์ การดําเนิน Digital Marketing เพื่อการเขา้ถงึ
ความตอ้งการของลกูคา้ เพือ่ตอบสนองความตอ้งการทีแ่ทจ้รงิและวดัผลไดเ้พื่อเป็นประโยชน์ต่อการ
สรา้งโอกาสทางการตลาดและการขยายกลุ่มลกูคา้ผูป้ระกอบการธุรกจิ 
 รปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นกจิกรรมกฬีา มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ ดา้นค่าใชจ้่ายในการ
ซื้อ เสือ้ผา้แฟชัน่ยูนิโคล่ ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร โดยเป็นความสมัพนัธ์เชงิลบ แสดงให้
เห็นว่าหากผู้ประกอบการร้านเสื้อผ้าแฟชัน่ยูนิโคล่ส่งเสริมด้านกิจกรรมกีฬา จะทําให้มีผลต่อ
พฤตกิรรมการซื้อ ดา้นค่าใชจ้่ายในการซื้อ เสือ้ผา้แฟชัน่ยูนิโคล่ ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร
ลดลง ทัง้น้ีเน่ืองจากผู้บริโภคที่ชื่นชอบกิจกรรมกีฬาจะเลือกซื้อเสื้อผ้าที่เน้นส่วมใส่เพื่อกีฬา
โดยเฉพาะ จงึเลอืกซื้อเสื้อผา้แบรนด์อื่นที่เน้นเสื้อผา้กฬีามากกว่า จงึทําใหม้คี่าใช้จ่ายในการซื้อ
เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ลดลง ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ จริาพร ชยัวฒัน์ (2556) ศกึษาเรื่อง รปูแบบ
การดําเนินชวีติและความพงึพอใจทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้มอืสองของผูห้ญงิใน
เขตกรุงเทพมหานคร พบว่า รปูแบบการดําเนินชวีติ ดา้นกจิกรรมมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ซือ้เสือ้ผา้มอืสองของผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครในดา้นจํานวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้เสือ้ผา้มอืสอง และใน
ดา้นท่านจะซือ้เสือ้ผา้มอืสองอกีหรอืไม ่อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยมคีวามสมัพนัธ์
ในทศิทางเดยีวกนัในระดบัตํ่า แต่จากผลการศกึษามคีวามขดัแยง้ในเรือ่งของทศิทาง 
 รูปแบบการดําเนินชีวิตไม่ที่มผีลเชิงลบต่อพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟชัน่ยูนิโคล่ ของ
ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นการซือ้ซํ้า 
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รูปแบบการดําเนินชวีติ กจิกรรมการท่องเทีย่ว ความสนใจแฟชัน่ ความสนใจเขา้กลุ่มสงัคม ความ
คดิเหน็เกีย่วกบัตนเอง และความคดิเหน็ภาวะเศรษฐกจิ ไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยู
นิโคล่ ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 
 กิจกรรมการท่องเที่ยว ทัง้น้ีเน่ืองจาก ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามคิดเห็นว่า เสื้อผ้า
แฟชัน่ยูนิโคล่ ยังไม่สามารถตอบโจทย์สําหรับการท่องเที่ยวได้ทุกรูปแบบ ทําให้ไม่มีผลต่อ
พฤตกิรรมการซื้อเสือ้ผา้แฟชัน่ยูนิโคล่ ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ จริาพร ชยัวฒัน์ (2556) 
ศกึษาเรื่อง รปูแบบการดําเนินชวีติและความพงึพอใจทีม่คีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อเสือ้ผา้
มือสองของผู้หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า รูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านกิจกรรมมี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อเสือ้ผา้มอืสองของผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นจํานวน
เงนิทีใ่ชซ้ือ้เสือ้ผา้มอืสอง และในดา้นทา่นจะซือ้เสือ้ผา้มอืสอง อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัตํ่า 
 ความสนใจแฟชัน่ ทัง้น้ีเน่ืองจาก ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามคดิเหน็ว่า เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิู
โคล่ ยงัไมส่ามารถแต่งตวัตามกระแสแฟชัน่ไดท้ัง้หมด และยงัมสีนิคา้แฟชัน่ทุกประเภทไวบ้รกิารยงั
ไมค่รบถว้น ทาํใหไ้มม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยยนิูโคล่ ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบังานวจิยัของ 
จริาพร ชยัวฒัน์ (2556) ศกึษาเรื่อง รูปแบบการดําเนินชวีติและความพงึพอใจทีม่คีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซื้อเสือ้ผา้มอืสองของผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า รูปแบบการดําเนินชวีติ 
ด้านความสนใจ มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้ามือสองของผู้หญิงในเขตกรุงเทพ      
มหานคร ในดา้นค่าเฉลี่ยท่านซื้อเสือ้ผา้มอืสองและในดา้นปรมิาณเฉลี่ยในการซื้อในหน่ึงเดอืน ใน
ทศิทางตรงกนัขา้มในระดบัค่อนขา้งตํ่า โดยผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ใหค้วามสนใจในการตดิตามข่าวสาร
บนัเทงิ การอพัเดทแหล่งช๊อปป้ิงใหม่ๆ  หรอืดา้นความสวความงามสงูขึน้ อาจสง่ผลใหผู้บ้รโิภคหนัเห
ความสนใจไปยงัผลิตภณัฑ์อื่นๆ ที่กําลงัอยู่ในเทรนด์ทําให้พฤติกรรมการซื้อเสื้อผา้มอืสองลดลง 
ประกอบกบัผูบ้รโิภคยงัไมค่อ่ยมัน่ใจในความสะอาดจของเสือ้ผา้มอืสอง 
 ความสนใจเขา้กลุ่มสงัคม ทัง้น้ีเน่ืองจาก ผูบ้รโิภคที่ตอบแบบสอบถามคดิเหน็ว่า เสือ้ผา้
แฟชัน่ยูนิโคล่ ยงัไม่สามารถใส่ออกงานสงัคม หรอืการติดต่อที่เป็นทางการได้ ทําให้ไม่มผีลต่อ
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟชัน่ยูนิโคล่ ซึ่งไม่สอดคล้องกบังานวิจยัของ จิราพร ชยัวฒัน์ (2556) 
ศกึษาเรื่อง รปูแบบการดําเนินชวีติและความพงึพอใจทีม่คีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อเสือ้ผา้
มือสองของผู้หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า รูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านความสนใจ มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้มอืสองของผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นค่าเฉลีย่
ท่านซือ้เสือ้ผา้มอืสองและในดา้นปรมิาณเฉลีย่ในการซือ้ในหน่ึงเดอืน ในทศิทางตรงกนัขา้มในระดบั
คอ่นขา้งตํ่า โดยผูบ้รโิภคสว่นใหญ่ใหค้วามสนใจในการตดิตามขา่วสารบนัเทงิ การอพัเดทแหล่งช๊อป
ป้ิงใหม่ๆ หรอืดา้นความสวความงามสูงขึน้ อาจส่งผลใหผู้บ้รโิภคหนัเหความสนใจไปยงัผลติภณัฑ์
อื่นๆ ทีก่าํลงัอยูใ่นเทรนดท์าํใหพ้ฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้มอืสองลดลง ประกอบกบัผูบ้รโิภคยงัไมค่่อย
มัน่ใจในความสะอาดจของเสือ้ผา้มอืสอง 
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 ความคดิเหน็เกีย่วกบัตนเอง ทัง้น้ีเน่ืองจาก ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามคดิเหน็ว่า เสือ้ผา้
แฟชัน่ยนิูโคล่ ยงัไมส่ามารถแต่งตามแฟชัน่ไดทุ้กสไตล ์และสสีนัยงัไมเ่พยีงพอต่อความตอ้งการ ทํา
ใหไ้มม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบังานวจิยัของ จริาพร ชยัวฒัน์ 
(2556) ศกึษาเรื่อง รปูแบบการดาํเนินชวีติและความพงึพอใจทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้
เสือ้ผา้มอืสองของผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานคร พบว่า รปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นความคดิเหน็ มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้มอืสองของผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นค่าเฉลีย่
ท่านซือ้เสือ้ผา้มอืสอง ในทศิทางเดยีวกนัในระดบัตํ่า ทีร่ะดบันยัสาํคญั 0.05 ในดา้นปรมิาณเฉลีย่ใน
การซือ้เสือ้ผา้มอืสองในหน่ึงเดอืน มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัค่อนขา้งตํ่า และในดา้น
ท่านจะซื้อเสือ้ผา้มอืสองอกีหรอืไม่ในอนาคตมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง 
อาจเป็นเพราะผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มคีวามคดิเหน็ว่าการซื้อและสวมใส่เสือ้ผา้มอืสองเป็นการใชเ้งนิ
อย่างคุ้มค่า ทัง้ได้สนิค้าที่มคีุณภาพ ราคาย่อมเยา ซื้อได้หลากหลายตวั รวมทัง้รูปแบบไม่ซํ้ากบั
ผูบ้รโิภคท่านอื่น ซึง่ความคดิเหน็ทีผู่บ้รโิภคมต่ีอเสือ้ผา้มอืสองไดส้ะทอ้นออกมาเป็นพฤตกิรรมการ
ซือ้บ่อยครัง้ ในปรมิาณมาก และซือ้ต่อไปในอนาคต 
 ความคดิเหน็ภาวะเศรษฐกจิ ทัง้น้ีเน่ืองจาก ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามคดิเหน็ว่า เสือ้ผา้
แฟชัน่ยนิูโคล่สาํหรบัผูบ้รโิภคบางกลุ่มยงัมองไม่คุม้ค่าเงนิ และยงัไม่ใช่สนิคา้ทีร่าคาประหยดั ทาํให้
ไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อเสือ้ผา้แฟชัน่ยูนิโคล่ ซึ่งไม่สอดคล้องกบังานวจิยัของ จริาพร ชยัวฒัน์ 
(2556) ศกึษาเรื่อง รปูแบบการดาํเนินชวีติและความพงึพอใจทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้
เสือ้ผา้มอืสองของผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานคร พบว่า รปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นความคดิเหน็ มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้มอืสองของผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นค่าเฉลีย่
ท่านซือ้เสือ้ผา้มอืสอง ในทศิทางเดยีวกนัในระดบัตํ่า ทีร่ะดบันยัสาํคญั 0.05 ในดา้นปรมิาณเฉลีย่ใน
การซือ้เสือ้ผา้มอืสองในหน่ึงเดอืน มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัค่อนขา้งตํ่า และในดา้น
ท่านจะซื้อเสือ้ผา้มอืสองอกีหรอืไม่ในอนาคตมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง 
อาจเป็นเพราะผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มคีวามคดิเหน็ว่าการซื้อและสวมใส่เสือ้ผา้มอืสองเป็นการใชเ้งนิ
อย่างคุ้มค่า ทัง้ได้สนิค้าที่มคีุณภาพ ราคาย่อมเยา ซื้อได้หลากหลายตวั รวมทัง้รูปแบบไม่ซํ้ากบั
ผูบ้รโิภคท่านอื่น ซึง่ความคดิเหน็ทีผู่บ้รโิภคมต่ีอเสือ้ผา้มอืสองไดส้ะทอ้นออกมาเป็นพฤตกิรรมการ
ซือ้บ่อยครัง้ ในปรมิาณมาก และซือ้ต่อไปในอนาคต 
 
 ข้อมลูเก่ียวกบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อเสื้อผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ 
 ผลการศึกษาพบว่า ความพงึพอใจของผู้บริโภคที่มีต่อเสื้อผ้าแฟชัน่ยูนิ โคล่ ใน
กรุงเทพมหานคร อยูใ่นระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ทุกขอ้มคีวามพงึพอใจอยูใ่นระดบั
มาก  โดยพบว่า อนัดบัแรกคอื ผูบ้รโิภคมคีวามเชื่อถอืในคุณภาพสนิคา้และบรกิารของรา้นเสือ้ผา้
แฟชัน่ยูนิโคล่ รองลงมาคอื ผูบ้รโิภคมคีวามประทบัใจในการบรกิารทีด่จีากพนักงาน ผูบ้รโิภครูส้กึ
มัน่ใจในการสวมใส่สนิคา้เสือ้ผา้ยนิูโคล่ไปในสถานทีต่่างๆ ผูบ้รโิภคมแีนวโน้มทีจ่ะบอกต่อในสนิคา้
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และบริการของร้านเสื้อผ้าแฟชัน่ยูนิโคล่ และผู้บรโิภครู้สกึภูมิใจเมื่อสวมใส่สนิค้าเสื้อผ้ายูนิโคล่ 
ตามลาํดบั เน่ืองมาจากการศกึษาปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมคีวาม
คดิเหน็เกี่ยวกบั สนิค้ามกีารควบคุมคุณภาพการตดัเยบ็เป็นอย่างด ีอยู่ในระดบัมากที่สุด   พนักงาน
ใหบ้รกิารอยา่งสภุาพ และเป็นมติร มคีวามรู ้ความเชีย่วชาญ สามารถใหค้าํแนะนําเป็นอยา่งด ีอยูใ่น
ระดบัมากถงึมากทีสุ่ด  ดงันัน้จงึทําใหผู้บ้รโิภคพงึพอใจต่อคุณภาพและการใหบ้รกิารของรา้นและ
พนักงาน  รวมถงึความคดิเหน็เกี่ยวกบัสนิคา้มกีารออกแบบทีม่คีวามเป็นสากล สามารถสวมใส่ได้
ทุกสถานที่ และไม่ตกยุคง่าย จงึทําให้ผู้บรโิภครู้สกึมัน่ใจในการสวมใส่สนิค้าเสื้อผ้ายูนิโคล่ไปใน
สถานทีต่่างๆ ซึง่จากความประทบัใจต่อประเดน็ดงักล่าวเสือ้ผา้ยนิูโคล่สง่ผลใหผู้บ้รโิภคจะบอกต่อใน
สนิคา้และบรกิารของรา้นเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ และจากความมชีื่อเสยีงของแบรนดท์ีม่เีป็นอนัดบัหน่ึง
ในญี่ปุ่นจึงทําให้ผู้บริโภครู้สึกภูมิใจเมื่อสวมใส่สินค้าเสื้อผ้ายูนิโคล่ ซึ่งผลการศึกษาดังกล่าว
สอดคล้องกบังานวจิยัของ  ทวทีรพัย ์ แสพลกรงั (2558) ศกึษาเรื่อง คุณค่าตราสนิคา้ที่มี
ความสมัพนัธก์บัความพงึพอใจโดยรวมต่อตราสนิคา้ UNIQLO ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
พบวา่ ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่ มรีะดบัความพงึพอใจโดยรวมต่อตราสนิคา้ UNIQLO อยูใ่นระดบัมาก    
 
 ข้อมลูเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อเสื้อผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ 
 ผลการศกึษาพบว่า ความถีใ่นการซือ้สนิคา้ยนิูโคล่/ปีของผูบ้รโิภค ในกรุงเทพมหานคร มี
ค่าตํ่าสุดเท่ากบั 1 ครัง้/ปี  ค่าสูงสุดเท่ากบั 16  และมคีวามถี่เฉเลี่ยเท่ากบั 3.64 ครัง้/ปี  ในขณะ
ค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการซื้อสนิค้ายูนิโคล่/ครัง้ พบว่ามคี่าใชจ้่ายเฉลี่ยเท่ากบั 1229.20 บาท/ครัง้ 
ทัง้น้ีอาจเป็นเพราะวา่ เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่มรีาคาคอ่นขา้งสงูและมคีุณภาพจงึมอีายกุารใชง้านทีน่าน
ทําใหผู้บ้รโิภคซื้อในแต่ละปีไม่บ่อยมากนัก  และจากราคาที่ค่อนขา้งสูงจงึทําใหซ้ื้อต่อครัง้เฉลี่ย
ประมาณ 1,000 บาท  นอกจากน้ีในการศกึษายงัพบว่า ผูบ้รโิภคมกีารซือ้สนิคา้ยนิูโคล่ซํ้าอกีครัง้ใน
ระดบัสงู รวมถงึจากการศกึษาทีพ่บวา่ ผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจต่อรา้นเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ จงึทาํให้
เกดิความประทบัใจและกลบัมาใชบ้รกิารอกี  ซึง่ผลการศกึษาสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ปรยีานุช วี
ระรกัษ์เดชา (2557) ศกึษาเรือ่ง คุณค่าตราสนิคา้ทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้และความพงึ
พอใจในผลติภณัฑข์อง H&M ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวเิคราะหข์อ้มลู พบว่า  
ผูบ้รโิภคซือ้ผลติภณัฑ ์H&M โดยเฉลีย่อยา่งน้อยเดอืนละ 1 ครัง้ และจาํนวนเงนิโดยเฉลีย่ในการซือ้
ผลติภณัฑ ์H&M เทา่กบั 1,190.33 บาทต่อครัง้ 
 
ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการวิจยั 
 1.  ในยุคการตลาด 4.0 ผูป้ระกอบการควรเน้นการใหค้วามสาํคญักบัการสื่อสารผ่านสื่อ
โซเซยีลอย่างต่อเน่ือง เน่ืองจากพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคไดเ้ปลี่ยนไป โดยเน้นใหผู้บ้รโิภคเขา้ใจใน
เทคโนโลยหีรอืนวตกรรมใหม่ของสนิค้าให้มากขึ้น และสามารถตรวจสอบราคาได้อย่างถูกต้อง
เพื่อใหผู้บ้รโิภคไดท้ําการพจิารณาก่อนการตดัสนิใจซือ้ เมื่อผูบ้รโิภคเขา้ใจมากขึน้ซึง่จะส่งผลทําให้
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ผูบ้รโิภคเกดิความพงึพอใจและความถี่ในการซื้อเพิม่ขึน้ เน่ืองจากผูบ้รโิภคที่มรีูปแบบการดําเนิน
ชวีติดา้นความสนใจโซเซยีลมผีลเชงิบวกต่อความพงึพอใจและความถีใ่นการซือ้ 
 2.  ผูป้ระกอบการควรใหค้วามสาํคญัปจัจยัดา้นบุคคลหรอืพนักงานในรา้น เน่ืองจากปจัจยั
ดงักล่าวส่งผลเชิงบวกต่อความพึงพอใจของผู้บริโภค โดยควรมีการจดัอบรมพนักงานเพื่อให้
พนักงานมคีวามรู ้ความเชีย่วชาญ สามารถใหค้ําแนะนําแก่ลูกคา้ไดเ้ป็นอย่างด ีรวมถงึไหวพรบิใน
การแกไ้ขปญัหาทีอ่าจเกดิขึน้ภายในรา้น  ใหพ้นักงานตระหนักถงึการบรกิารทีส่รา้งความพงึพอใจ
ใหแ้ก่ลูกคา้ โดยใหบ้รกิารอย่างสุภาพและเป็นมติร นอกจากน้ีผูป้ระกอบการควรมรีะบบสวสัดกิาร
ของพนกังานทีเ่หมาะสม เพือ่เป็นสิง่กระตุน้และสรา้งแรงจงูใจใหพ้นกังานตัง้ใจ 
 3.  ผูป้ระกอบการควรใหค้วามสาํคญักบัผูบ้รโิภคกลุ่มเป้าหมายทีเ่ป็นชื่นชอบการทอ่งเทีย่ว 
โดยควรออกแบบผลติภณัฑเ์สือ้ผา้ทีม่รีปูแบบทนัสมยั มคีุณภาพและสนิคา้มคีวามทนทานของสนิคา้ 
สวมใสส่บายเหมาะกบัรปูแบบการทอ่งเทีย่วทีห่ลากหลายมากขึน้  ดงัเชน่ การผลติเสือ้ผา้หน้ารอ้นที่
เรยีกวา่ SARAFINE เป็นเทคโนโลยทีีใ่หค้วามรูส้กึเยน็สบายเมือ่สวมใส ่และระบายเหงือ่ไดด้ ีขณะที่
หน้าหนาวกม็เีสือ้ HEATTECH ทีใ่หค้วามรูส้กึอุ่นสบายไมห่นาเทอะทะ ทําใหส้วมใส่สบายไมว่่าจะ
ทอ่งเทีย่วในฤดไูหนๆ 
 4.  ผูป้ระกอบการควรตรวจสอบความผลความสําเรจ็ของการส่งเสรมิการตลาด เช่น การ
เลอืกใชพ้รเีซน็เตอรย์งัไม่น่าสนใจ และการลูกคา้ยงัไม่สามารถเชค็การจดัทําโปรโมชัน่ผ่านทางสื่อ
ออนไลน์ได้อย่างชดัเจน รวมถึงสื่อโบว์ชวัร์ยงัไม่น่าสนใจ เพื่อให้ผูบ้รโิภคเขา้ถึงและปรบัเปลี่ยน
พฤตกิรรมการซือ้ใหม้ทีศิทางเดยีวกนักบัการสง่เสรมิการตลาดในแต่ละครัง้ 
 5.  ผูป้ระกอบการควรมกีารพฒันากลุ่มสนิคา้แฟชัน่ทีย่งัไมต่อบโจทยผ์ูบ้รโิภค เช่น เสือ้ผา้
กฬีา หรอืเสือ้ผา้ทาํงาน ใหม้ากขึน้ เพื่อใหเ้ป็นทางเลอืกและสามารถตอบสนองกลุ่มลูกคา้สองกลุ่มน้ี
ไดเ้พิม่ขึน้ 
 
ข้อเสนอแนะในการทาํวิจยัครัง้ต่อไป 
 1.  ควรมขียายขอบเขตของการศกึษาสนิคา้แฟชัน่ทีย่งัไม่ตอบโจทยผ์ูบ้รโิภค เช่น เสือ้ผา้
กฬีา หรอืเสือ้ผา้ทาํงาน ใหก้วา้งขึน้ เพื่อใหท้ราบขอ้มลูพฤตกิรรม และปจัจยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัความพงึ
พอใจของผูบ้รโิภคกลุ่มดงักล่าวมากขึน้ 
 2.  ควรมกีารศกึษาดา้นความสนใจโซเชยีลของผูบ้รโิภคถงึความพงึพอใจและพฤตกิรรม
การซือ้เสือ้ของกลุ่มน้ี เน่ืองจากผูบ้รโิภคกลุ่มน้ีมจีาํนวนเพิม่ขึน้อย่างมาก ดงันัน้หากสามารถเขา้ถงึ
ปจัจยัทีท่าํใหผู้บ้รโิภคกลุ่มน้ีตดัสนิซือ้ หรอืกลุ่มทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ เพื่อใหส้ามารถนํามา
วเิคราะห ์และใชป้ระกอบการวางแผนกลยทุธ ์เพือ่รกัษาและขยายฐานลกูคา้ไดต่้อไปในอนาคต 
 3.  หากผูป้ระกอบการมกีารปรบัเปลี่ยนการสื่อสารดา้นปจัจยัส่วนประสมการตลาด ควรมี
การตัง้เกณฑก์ารวดัผล เพือ่ใหท้ราบผลสาํเรจ็และความผดิพลาดในแต่ละแคมเปญ 
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แบบสอบถามเพ่ือการวิจยั 
เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในยคุการตลาด 4.0 และรปูแบบการดาํเนินชีวิตท่ีมีผลต่อ
ความพึงพอใจและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานคร 

 
 แบบสอบถามฉบับน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาในหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 
มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ จดัทาํขึน้เพื่อศกึษาเรื่อง ปจัจยัสว่นประสมการตลาดในยุคการตลาด 
4.0 และรูปแบบการดําเนินชวีติที่มผีลต่อความพงึพอใจและพฤติกรรมของผูบ้รโิภคที่มต่ีอเสื้อผา้
แฟชัน่ยนิูโคล่ ในกรงุเทพมหานคร โดยแบบสอบถามจะประกอบดว้ยคาํถาม 5 สว่น ดงัน้ี 
 สว่นที ่1 ลกัษณะดา้นประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
 สว่นที ่2 ขอ้มลูเกีย่วกบัปจัจยัสว่นประสมการตลาด 
 สว่นที ่3 ขอ้มลูเกีย่วกบัรปูแบบการดาํเนินชวีติ 
 สว่นที ่4 ขอ้มลูเกีย่วกบัความพงึพอใจของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล ่
 สว่นที ่5 ขอ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอเสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล่  
 ผูว้จิยัจงึใครข่อความกรุณาจากท่านในการตอบแบบสอบถาม โดยขอใหอ้่านแบบสอบถาม
อยา่งละเอยีดและตอบใหค้รบทุกขอ้ตามความเป็นจรงิ ทัง้น้ีขอ้มลูทีท่่านตอบแบบสอบถามจะถูกเกบ็
เป็นความลบั และนําไปใชใ้นการศกึษาเท่านัน้ ผูว้จิยัขอขอบคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านทีส่ละ
เวลาอนัมคีา่ในการตอบแบบสอบถามฉบบัน้ี 
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ส่วนท่ี 1 
ลกัษณะด้านประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 

 
คาํช้ีแจง โปรดทาํเครือ่งหมาย ลงในชอ่ง  หน้าขอ้ความทีต่รงกบัความเป็นจรงิของทา่น 
 มากทีส่ดุ เพียงข้อเดียว 
 1.  เพศ 
    ชาย      
   หญงิ 
 2.  อาย ุ 
    16 – 25 ปี      
   26 – 35 ปี 
    36 – 45 ปี      
   46 – 55 ปี 
    อายตุัง้แต่ 56 ปีขึน้ไป 
 3.  ระดบัการศกึษา 
    ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี
   ปรญิญาตร ี
   สงูกวา่ปรญิญาตร ี  
 4.  อาชพี  
    นกัเรยีน / นิสติ / นกัศกึษา    
   ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวสิาหกจิ    
   พนกังาน / ลกูจา้งบรษิทัเอกชน    
   ประกอบธุรกจิสว่นตวั / คา้ขาย    
   พอ่บา้น / แมบ่า้น / เกษยีณอาย ุ    
   อื่นๆ โปรดระบุ................................. 
 5.  รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
   น้อยกวา่หรอืเทา่กบั 15,000 บาท    
   15,001 – 25,000 บาท 
    25,001 – 35,000 บาท     
   35,001 – 45,000  บาท 
    ตัง้แต่ 45,001 บาท ขึน้ไป  
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ส่วนท่ี 2 
ข้อมลูเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

 
คาํช้ีแจง โปรดทาํเครือ่งหมาย  ลงในชอ่งขอ้ความทีต่รงกบัความคดิเหน็ของทา่นมากทีส่ดุ 
 เพียงข้อเดียว 
 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ระดบัความคิดเหน็ 

เห
น็ด

ว้ย
อย

า่ง
ยิง่

 

เห
น็ด

ว้ย
 

ไม
แ่น่

ใจ
 

ไม
เ่ห
น็ด

ว้ย
 

ไม
เ่ห
น็ด

ว้ย
อย

า่ง
ยิง่

 

5 4 3 2 1 
ด้านผลิตภณัฑ ์      
1. สนิคา้มกีารออกแบบทีม่คีวามเป็นสากล สามารถสวมใสไ่ด้

ทุกสถานที ่และไมย่กยคุงา่ย 
     

2. มกีารเปลีย่นคอลเลคชัน่ใหม่ๆ  ของสนิคา้ไดอ้ยา่งรวดเรว็      
3. สนิคา้มกีารควบคุมคุณภาพการตดัเยบ็เป็นอยา่งด ี      
4. สนิคา้มเีทคโนโลยทีีนํ่าสมยัดา้นเน้ือผา้ทีเ่บาสบาย ยดืหยุน่ 

ทาํใหส้วมใสส่บายโดยไมต่อ้งรดี 
     

5. สนิคา้มเีทคโนโลยทีีนํ่าสมยัดา้นเน้ือผา้ทีป้่องกนัรงัสยีวูแีละ
ระบายอากาศไดด้ ี

     

6. มสีนิคา้หลากหลายกลุ่มใหบ้รกิาร เชน่ เสือ้ผา้ลาํลอง ชุด
ชัน้ใน เสือ้ผา้ออกกาํลงักาย เป็นตน้ 

     

ด้านราคา      
7. ราคามคีวามเหมาะสมเมือ่เทยีบกบัคุณภาพสนิคา้      
8. ราคาสนิคา้มใีหเ้ลอืกหลากหลายตามระดบัสนิคา้      
9. การตัง้ราคามมีาตรฐานไมเ่ปลีย่นแปลงบอ่ย      

10. สามารถตรวจสอบราคาไดห้ลายชอ่งทาง      
ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย      
11. มสีาขาเปิดใหบ้รกิารครอบคลุมหลายพืน้ที ่      
12. ทาํเลทีต่ ัง้ของแต่ละสาขามคีวามเหมาะสม      
13. สามารถเดนิทางไปสาขาไดส้ะดวก      
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ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ระดบัความคิดเหน็ 

เห
น็ด

ว้ย
อย

า่ง
ยิง่

 

เห
น็ด

ว้ย
 

ไม
แ่น่

ใจ
 

ไม
เ่ห
น็ด

ว้ย
 

ไม
เ่ห
น็ด

ว้ย
อย

า่ง
ยิง่

 

5 4 3 2 1 
ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย (ต่อ)      
14. Application/Website มกีารอพัเดทอยา่งต่อเน่ือง      
15. สามารถสัง่ซือ้ผา่นชอ่งทาง Online ไดส้ะดวก      
ด้านการส่งเสริมการตลาด      
16. มกีารกาํหนดการจดัโปรโมชัน่ลดราคาสนิคา้ทุกสปัดาหอ์ยา่ง

ชดัเจน 
     

17. เลอืกใช ้Presenter ทีน่่าสนใจและเหมาะสมกบัสนิคา้      
18. มกีารจดัทาํสือ่โฆษณา และสามารถตรวจสอบโปรโมชัน่ผา่น

สือ่ทาง Online ไดอ้ยา่งชดัเจน 
     

19. มสีือ่ Brochure ทีน่่าสนใจ      
20. สือ่โฆษณาต่างๆ ใหข้อ้มลูทีค่รบถว้น      
ด้านบคุคล      
21. มพีนกังานหน้ารา้นใหบ้รกิารอยา่งเพยีงพอ      
22. พนกังานใหบ้รกิารอยา่งสภุาพ และเป็นมติร      
23. พนกังานมคีวามรู ้ความเชีย่วชาญ สามารถใหค้าํแนะนําเป็น

อยา่งด ี
     

ด้านกระบวนการ      
24. มชีอ่งบรกิารรองรบัการชาํระเงนิอยา่งเพยีงพอ      
25. ใชร้ะยะเวลาในการคน้หาสนิคา้ทีผู่บ้รโิภคสอบถามไดอ้ยา่ง

รวดเรว็ 
     

26. การจาํกดัจาํนวนสนิคา้ทีใ่หท้ดลองแต่ละครัง้มคีวาม
เหมาะสม 

     

27. นโยบายการเปลีย่นคนืสนิคา้ไดภ้ายใน 30 วนั มคีวาม
เหมาะสม 
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ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ระดบัความคิดเหน็ 
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5 4 3 2 1 
ด้านส่ิงอาํนวยความสะดวกภายในร้าน      
28. บรรยากาศภายในรา้นปลอดโปรง่ สวา่ง และสะอาด      

 มกีารแบ่งจดัเรยีงสนิคา้อยา่งเป็นหมวดหมู ่ตามเพศ และ
ระดบัชว่งอาย ุอยา่งชดัเจน 

     

 มหีอ้งลองสนิคา้เพยีงพอ และสะดวกสบาย      
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ส่วนท่ี 3 
ข้อมลูเก่ียวกบัรปูแบบการดาํเนินชีวิต 

 
คาํช้ีแจง โปรดทาํเครือ่งหมาย  ลงในชอ่งขอ้ความทีต่รงกบัความเป็นจรงิของทา่นมากทีส่ดุ 
 เพียงข้อเดียว 
 

รปูแบบการดาํเนินชีวิต 

ระดบัความคิดเหน็ 

มา
กท

ีส่ดุ
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

น้อ
ย 

น้อ
ยท

ีส่ดุ
 

5 4 3 2 1 
ด้านกิจกรรม การทาํงาน      
1. ทา่นใชเ้วลาสว่นใหญ่ในการทาํงานในออฟฟิศ      
2. ทา่นใชเ้วลาสว่นใหญ่ในการออกไปตดิต่อและรบัรองลกูคา้      
3. ทา่นใชเ้วลาสว่นใหญ่ในการในการอมรมเพือ่พฒันาการ

ทาํงาน 
     

ด้านกิจกรรม การท่องเท่ียว      
4. ทา่นชอบอา่นหนงัสอืเกีย่วกบัการทอ่งเทีย่ว      
5. ทา่นชอบเขา้ Website แนะนําการทอ่งเทีย่ว      
6. เมือ่มเีวลาวา่งทา่นจะชอบไปทอ่งเทีย่วสถานทีต่่างๆ      
ด้านกิจกรรม กฬีา      
7. เมือ่มเีวลาวา่งทา่นจะชอบออกกาํลงักาย      
8. ทา่นชอบเขา้รว่มกจิกรรมเกีย่วกบัการออกกาํลงักาย      
9. ทา่นชอบศกึษาขอ้มลูเกีย่วกบัการออกกาํลงักายจากสือ่

ต่างๆ 
     

ด้านความสนใจ แฟชัน่      
10. ทา่นใหค้วามสนใจในสนิคา้แฟชัน่รปูแบบใหม่ๆ       
11. ทา่นใหค้วามสนใจในเทรนดก์ารแต่งตวัตามกระแสนิยม      
12. ทา่นใหค้วามสนใจในสนิคา้แฟชัน่ทุกประเภท      
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รปูแบบการดาํเนินชีวิต 
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5 4 3 2 1 
ด้านความสนใจ เข้ากลุ่มสงัคม      
13. ทา่นมกัตดิต่อพบปะกบัผูค้นทีห่ลากหลาย      
14. เมือ่มเีวลาวา่งทา่นชอบการพบปะสงัสรรคก์บัเพือ่นฝงู      
15. ทา่นใหค้วามสนใจกบัการออกงานสงัคม      
ด้านความสนใจ กลุ่มโซเชียล      
16. ทา่นใหค้วามสนใจในการเขา้สือ่ Facebook หรอื

Instagram 
     

17. ทา่นใหค้วามสนใจในการเขา้สือ่ Website      
18. ทา่นใหค้วามสนใจในการเขา้สือ่ Application      
19. ทา่นใหค้วามสนใจในการแลกเปลีย่นความคดิเหน็ผา่นสือ่

โซเชยีล 
     

ด้านความคิดเหน็ เก่ียวกบัตนเอง      
20 รปูรา่งของทา่นสามารถหาเสือ้ผา้สวมใสไ่ดง้า่ย      
21 ทา่นสามารถแต่งตวัไดทุ้กสไตล ์      
22 ทา่นสามารถสวมใสเ่สือ้ผา้ไดห้ลายหลายส ี      
ด้านความคิดเหน็ ภาวะเศรษฐกิจ      
23. ทา่นมคีวามคดิเหน็ต่อการใชจ้า่ย คอื สนิคา้ตอ้งราคา

ประหยดั 
     

24. ทา่นมคีวามคดิเหน็ต่อการใชจ้า่ย คอื สนิคา้ตอ้งใชง้านได้
คุม้คา่ 

     

25. ทา่นมคีวามคดิเหน็ต่อการใชจ้า่ย คอื ไมใ่ชจ้า่ยฟุม่เฟือย      
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ส่วนท่ี 4 
ข้อมลูเก่ียวกบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อเส้ือผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ 

 
คาํช้ีแจง โปรดทาํเครือ่งหมาย  ลงในชอ่งขอ้ความทีต่รงกบัความเป็นจรงิของทา่นมากทีส่ดุ 
 เพียงข้อเดียว 
 

ความพึงพอใจเสื้อผา้แฟชัน่ยนิูโคล่ 

ระดบัความรูสึ้ก 

มา
กท

ีส่ดุ
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

น้อ
ย 

น้อ
ยท

ีส่ดุ
 

5 4 3 2 1 
1. ทา่นมคีวามเชื่อถอืในคุณภาพสนิคา้และบรกิารของรา้น

เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล ่
     

2. ทา่นรูส้กึมัน่ใจในการสวมใสส่นิคา้เสือ้ผา้ยนิูโคล่ไปใน
สถานทีต่่างๆ 

     

3. ทา่นรูส้กึภมูใิจเมือ่สวมใสส่นิคา้เสือ้ผา้ยนิูโคล ่      
4. ทา่นมคีวามประทบัใจในการบรกิารทีด่จีากพนกังาน      
5. ทา่นมแีนวโน้มทีจ่ะบอกต่อในสนิคา้และบรกิารของรา้น

เสือ้ผา้แฟชัน่ยนิูโคล ่
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ส่วนท่ี 5  
ข้อมลูเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อเสื้อผา้แฟชัน่ยนิูโคล่  
 
คาํช้ีแจง โปรดทาํเครือ่งหมาย ลงในชอ่ง  หน้าขอ้ความทีต่รงกบัความเป็นจรงิของทา่น 
 มากทีส่ดุ เพียงข้อเดียว 
 
1. ความถีใ่นการซือ้สนิคา้ยนิูโคล่ประมาณ...........................ครัง้/ปี  
 

2. คา่ใชจ้า่ยโดยเฉลีย่ในการซือ้สนิคา้ยนิูโคล่โดยเฉลีย่........................บาท/ครัง้ 
 

3. คุณจะซือ้สนิคา้ยนิูโคล่ซํ้าอกีครัง้ 

ซือ้แน่นอนทีส่ดุ 
    

ไมซ่ือ้แน่นอนทีส่ดุ 
4 3 2 1 

 
 
 

*** ขอขอบพระคุณทุกทา่นทีส่ละเวลาอนัมคีา่ในการตอบแบบสอบถามฉบบัน้ี *** 
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ภาคผนวก ข 
 

รายนามผูเ้ช่ียวชาญตรวจคณุภาพเครื่องมือวิจยั 
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รายนามผูเ้ช่ียวชาญตรวจคณุภาพเคร่ืองมือวิจยั 
 
 รายช่ือ      ตาํแหน่งและสถานท่ีทาํงาน 
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         มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
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ประวติัย่อผูวิ้จยั 
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