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บทคัดย่อ 
การวจิยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือเช้ิตของผูบ้ริโภค ตาม

ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดของ Kotler โดยกลุ่มตวัอยา่งคือ ผูบ้ริโภคทุกเพศ ทุกวยั จ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้น

การวิจยัคือ มี 3 ส่วนคือ 1) ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 2) ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือเช้ิต 3) 

ขอ้มูลพฤติ กรรมการเลือกซ้ือเส้ือเช้ิตตามทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด การวเิคราะห์ขอ้มูลแบ่งออกเป็นสองส่วน คือ 1) 

วเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติพรรณนา 2) การวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัอนัดบัสอง โดยใชโ้ปรแกรม Amos version 24 

ผลการวจิยัช้ีใหเ้ห็นวา่องคป์ระกอบพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือเช้ิตของผูบ้ริโภคประกอบดว้ย 4 ดา้น คือ สถานท่ี 

ดา้นราคา ดา้นกิจกรรมส่งเสริมการขาย และดา้นผลิตภณัฑ ์สอดคลอ้งกบัขอ้มูลเชิงประจกัษดี์ โดยมีค่า 
2 = 126.11, 𝐷𝐹 

= 66, 𝑝-value = 0.00, DF

2

 = 1.91, 𝐺𝐹𝐼 = 0.95, 𝐶𝐹𝐼 = 0.97, 𝑆𝑅𝑀𝑅 = 0.20 และ 𝑅𝑀𝑆𝐸𝐴 = 0.04 
 
ค าส าคญั: พฤติกรรมผูบ้ริโภค / การเลือกซ้ือเส้ือเช้ิต / การวเิคราะห์องประกอบเชิงยนืยนั 

 
Abstract 

A model of behavior of choosing T shirt product of consumer, based on the concepts of Kotler. The sample 
consisted of 400 people under all ages. The tools used in the research were questionnaire by researcher. The questionnaire 
has 3 part 1) personal data 2) general behavior of choosing glasses product and 3) questions set of opinion or consumer 
behavior of choosing glasses product based on 4P theory. 1) Data were analysis by percent, mean and standard deviation 
of analysis. 2) The model was validated by using second order confirmatory factor analysis Amos Version 24 

The research results indicated that the behavior of choosing T-shirt product. In order of factor loading, they 

were: product, price, place and promotion. The validation of the model provided 
2 = 126.11, DF = 66, p-value = 

0.00, DF

2

 = 1.91 GFI = 0.95, CFI = 0.97, SRMR = 0.20 และ RMSEA = 0.04 
 
Keyword: Behavior of consumer / T-shirt product of consumer / Confirmatory factor analysis 
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1. บทน า 

1.1 ความส าคญัและทีม่าของปัญหา 
 เส้ือผา้และเคร่ืองนุ่งห่มถือเป็นปัจจัยหน่ึงท่ีมีความจ าเป็นต่อการด ารงชีวิตของมนุษยทุ์กคน รวมทั้ งป้องกัน
อนัตรายจากภายนอก หนา้ท่ีดงักล่าวมานั้นหมายถึงหน้าท่ีทางดา้นกายภาพ เส้ือผา้เคร่ืองนุ่งห่มน้ียงัเป็นตวัการบ่งบอกถึง
ภาพลกัษณ์ของผูส้วมใส่ นอกจากใชเ้ป็นเคร่ืองนุ่งห่มแลว้ เส้ือผา้ถือเป็นเคร่ืองประดบัอีกอยา่งหน่ึงของร่างกายท่ีให้ความ
สวยงาม ช่วยเสริมสร้างบุคลิกภาพ และสร้างความมัน่ใจแก่ผูส้วมใส่ (อารีรักษ ์บุญนิต, 2555) 
 ในปัจจุบนัเส้ือเช้ิตไม่เพียงแต่ตอบสนองปัจจยัพ้ืนฐานหลกัในการด ารงชีวิต แต่เป็นการสะทอ้นถึงรสนิยม สไตล ์
และความทนัสมยัของผูส้วมใส่ โดยในปัจจุบนัมีทางเลือกท่ีหลากหลายส าหรับผูบ้ริโภค ทั้งรูปแบบ ความเหมาะสมกบั
รูปร่างและบุคลิก โดยผูส้วมใส่สามารถเลือกรูปแบบให้เขา้กับสถานการณ์ และสถานท่ีต่างๆท่ีจะไป ซ่ึงหากเลือกได้
เหมาะสมแลว้จะช่วยเสริมสร้างบุคลิกของผูส้วมใส่ใหดู้ดียิง่ข้ึน เส้ือเช้ิตจะเป็นช่องทางหน่ึงท่ีผูป้ระกอบการสามารถเขา้ไป
แข่งขนัในตลาดได ้ซ่ึงผูผ้ลิตจ าเป็นตอ้งศึกษาผูบ้ริโภค และพยายามสร้างความต่างในเร่ืองผลิตภณัฑใ์ห้ชดัเจน โดยการใช้
กลยุทธ์การสร้างความเเตกต่าง (Aaker, 1996: 154) ในดา้นผลิตภณัฑ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดให้มีความแปลกใหม่อยู่เสมอ เพ่ือท่ีจะตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได้อย่างตรงจุด (ภาวิณี 
กาญจนาภา, 2558: 2-3) โดยเฉพาะในเร่ืองของผลิตภณัฑ์ถือว่ามีความส าคญักบัองคก์รธุรกิจมาก และเป็นสาเหตุท่ีท าให้
องคก์รธุรกิจนั้นสามารถอยูร่อดได ้(Ferrell & Hartline, 2008: 216) เพ่ือให้องคก์รธุรกิจสามารถวางแผนการตลาดไดอ้ย่าง
เหมาะสม  
 ผูจ้ดัท างานวจิยัจึงก าหนดงานวจิยัข้ึนเพ่ือศึกษาองคป์ระกอบ พฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือเช้ิตของผูบ้ริโภคใหท้ราบ
ถึงความตอ้งการ และสามารถท่ีจะก าหนดกลุ่มเป้าหมายได ้นอกจากน้ียงัรวมไปถึงวา่องคป์ระกอบใดท่ีเป็นส่ิงส าคญั และ
ส่งผลต่อความพึงพอใจของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ ซ่ึงจะท าใหอ้งคก์รธุรกิสามารถตอบสนองความตอ้งการไดอ้ยา่งตรงจุด และ
บรรลุประสิทธิผล 
 
1.2 วตัถุประสงค์ของการวจิยั 

1) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์ส้ือเช้ิตของผูบ้ริโภค 
2) เพ่ือตรวจสอบความสอดคลอ้งของโมเดลพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือเช้ิตตามทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด

กบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์
 

1.3 กรอบแนวคดิทีใ่ช้ในการวจิยั 
 ในการศึกษาคร้ังน้ีใชท้ฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค ในส่วนของทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดเป็นพ้ืนฐานส าคญัใน
การออกแบบกรอบแนวคิด เพ่ือใชเ้ป็นแนวทางในการระบุตวัแปรให้สอดคลอ้งกบัวตัถุ ประสงคใ์นการศึกษาคร้ังน้ีจึงเลือก
ตวัแปรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี ดงัแผนภาพต่อไปน้ี 
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ภาพที ่1: แสดงกรอบแนวคิดในการวจิยัคร้ังน้ี 
 

2. วธีิด าเนินการวจัิย 
2.1 ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีคือ ผูบ้ริโภคเส้ือเช้ิต และกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีคือ ผูบ้ริโภคเส้ือเช้ิต 
จ านวนทั้งส้ิน 400 คน 
 ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีไดม้าจากตารางส าเร็จรูปของ ทาโร ยามาเน (Taro Yamane) ท่ีระดบั
นัยส าคญั 0.05 เม่ือความคลาดเคล่ือนเป็นร้อยละ 5 และสัดส่วนของประชากรเท่ากบั 0.5 โดยตารางก าหนดขนาดกลุ่ม
ตวัอยา่งเท่ากบั 400 ตวัอยา่ง (สิน พนัธ์ุพินิจ, 2549:135) 
 
2.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจิยั  

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ีคือ แบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัไดพ้ฒันาข้ึนเองโดยศึกษาจากเอกสารและงานวิจยัท่ี
เก่ียวขอ้งโดยครอบคลุมเน้ือหาท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินคา้เส้ือเช้ิต พฤติกรรมการเลือกใชเ้ส้ือเช้ิตรวมทั้งทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงสามารถแบ่งแบบสอบถามได ้3 ส่วน ไดเ้เก่ 1) ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม 
2) ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือเช้ิต 3) ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือเช้ิตตามทฤษฎีส่วนประสมทาง
การตลาด 
 
2.3 การตรวจสอบของคุณภาพของเคร่ืองมือ  

การตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือใช้การวิ เคราะห์ค่าดัชนีความสอดคล้อง  (Index of item Objective 
Congruence: IOC) เพ่ือตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity) โดยน าแบบ สอบถามให้อาจารยท่ี์ปรึกษา 
และอาจารยผ์ูเ้ช่ียวชาญ 3 ท่าน ท าการให้คะแนนขอ้ค าถาม ปรากฏว่า ขอ้ค าถามทุกขอ้มีค่า IOC มากกว่า 0.5 แสดงว่า
แบบสอบถามมีความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา จากนั้ นผู ้วิจัยได้น าแบบสอบถามท่ีเเก้ไขแล้วมาตรวจสอบความเช่ือมั่น 
(Reliability) ของแบบสอบถาม โดยน าแบบสอบถามไปทดลอง  (Try Out) ใช้กับกลุ่มบุคคลซ่ึงมีลกัษณะคลา้ยกับกลุ่ม
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ตวัอย่าง คือ ผูบ้ริโภคในจังหวดัพทัยา จ านวน 30 คน ปรากฏว่า ค  านวณค่าสัมประสิทธ์ิเเอลฟ่า (Coefficient of Alpha) 
ของครอนบคั (Cronbach) ไดเ้ท่ากบั 0.900 แสดงวา่ เเบบสอบถามมีค่าความเช่ือมัน่สูง 
 
2.4 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 วธีิการเลือกตวัอยา่งผูว้จิยัใชว้ธีิการเลือกตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive sampling) โดยส่งใหผู้ต้อบแบบสอบถาม
ทางอินเทอร์เน็ต 
 
2.5 การวเิคราะห์ข้อมูล 
 ในการวจิยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดใ้ชว้ธีิการวเิคราะห์ขอ้มูล 2 แบบ ซ่ึงแบ่งตามวตัถุประสงคข์องการวจิยั ไดแ้ก่ 
 1) ใชส้ถิติเชิงพรรณนากบัการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 
อาชีพ และรายได ้การวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือยาสีฟันของผูต้อบแบบสอบถาม โดยการหาค่าการแจก
แจงความถ่ี ค่าร้อยละ และค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 2) ใชว้ิธีการวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงยืนยนัอนัดบัสองกบัขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงมี
องคป์ระกอบทั้งหมด 4 องคป์ระกอบ ไดแ้ก่ผลิตภณัฑ ์ราคา สถานท่ี และกิจกรรมส่งเสริมดา้นการขาย 
 

3. สรุปและอภิปรายผลการวจัิย 
3.1 สรุปผลการวจิยั 

ในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ี สามารถแบ่งผลการวจิยัไดท้ั้งหมด 3 ส่วน โดยแต่ละส่วนมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
1) ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นแบบเพศหญิง (ร้อยละ 54) มีช่วงอาย ุ

21-30 ปี จ านวนมากท่ีสุด (ร้อยละ 77) มีระดบัการศึกษาสูงสุดอยูใ่นระดบัปริญญาตรีมากท่ีสุด (ร้อยละ 78) และส่วนใหญ่
เป็นนกัเรียนนกัศึกษา (ร้อยละ 62) มีรายรับเฉล่ียต่อเดือนต ่ากวา่ 5,000 บาท (ร้อยละ39) 
 2) ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือเช้ิตของผูต้อบแบบสอบถาม ผูต้อบแบบสอบถามโดยส่วนใหญ่รู้จกั
ผลิตภณัฑเ์ส้ือเช้ิตจากส่ือออนไลน์ เส้ือเช้ิตยีห่อ้ท่ีนิยมใชม้ากท่ีสุดในกลุ่มผูต้อบแบบสอถาม คือ เส้ือเช้ิต Uniqlo เหตุผลส่วน
ใหญ่ท่ีเลือกใชเ้พราะมีขนาดใหเ้ลือกตามความตอ้งการสถานท่ีเลือกซ้ือเส้ือเช้ิต เช่น เซ็นทรัล โลตสั เลือกซ้ือเส้ือเช้ิตในราคา
ประมาณ 1,501-2,000 บาท ซ้ือเส้ือเช้ิตคร้ังละก่ีช้ิน 1 ช้ิน ลกัษณะของเส้ือเช้ิตท่ีผูต้อบแบบสอบถามซ้ือในแต่ละคร้ังคือ 
เส้ือเช้ิตแบบทั่วไป (Regular Fit) ลกัษณะคอปกของเส้ือเช้ิตท่ีท่านเลือกซ้ือแบบคอปกแบบแนวสปอร์ต (Button-Down 
Collar) ลักษณะของแขนเส้ือแบบใดท่ีเลือกซ้ือคือ ลักษณะของแขนเส้ือแบบยาว โปรโมชั่นใดท่ีสามารถดึงดูดใจให้
ตดัสินใจซ้ือไดม้ากท่ีสุดคือ ส่วนลดหรือ ซ้ือ 1 แถม 1 
 3) การวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยนัตามทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดผลการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิง
ยนืยนัอนัดบัสองพบวา่ โมเดลมีความสอดคลอ้งกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์(เสรีชดัแชม้, 2547: 28-30) โดยมีค่าไค-สแควร์เท่ากบั 
126.11 ท่ีองศาอิสระ 66 มีค่าความน่าจะเป็นเท่ากบั 0.000 ค่าไค-สแควร์สมัพทัธ์เท่ากบั 1.91 ค่าดชันีวดัระดบัความกลมกลืน
เปรียบเทียบ (CFI) เท่ากบั 0.97 ค่าดชันีวดัระดบัความกลมกลืน (GFI) เท่ากบั 0.95 ค่าดชันีวดัระดบัความกลมกลืนท่ีปรับแก้
แลว้ (AGFI) เท่ากบั 0.92 และ ค่ารากของค่าเฉล่ียก าลงัสองของเศษเหลือในรูปคะแนนมาตรฐาน (SRMR) เท่ากบั 0.025 และ
ค่ารากของค่าเฉล่ียก าลงัสองของความคลาดเคล่ือนโดยประมาณ (RMSEA) เท่ากับ 0.04 สรุปว่าพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
เส้ือเช้ิตของผูบ้ริโภคประกอบดว้ย 4 องคป์ระกอบ โดยองคป์ระกอบทั้งหมดมีค่าน ้ าหนกัองคป์ระกอบเป็นบวกทุกค่า และมี
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นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จัดเรียงองค์ประกอบตามค่าน ้ าหนักองค์ประกอบไดด้งัน้ีคือ ด้านสถานท่ีจ าหน่าย ด้าน
ผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา และดา้นกิจกรรมส่งเสริมการขาย มีค่าน ้ าหนกัองคป์ระกอบมาตราฐานเท่ากบั 0.95, 0.92, 0.90 และ 
0.88 ตามล าดับ ซ่ึงแต่ละองค์ประกอบมีค่าสัมประสิทธ์ิการท านาย คิดเป็นร้อยละเท่ากับ 79, 85, 90 และ 82 ตามล าดบั
องคป์ระกอบดา้นผลิตภณัฑมี์น ้ าหนกัมากท่ีสุด รองลงมาคือ องคป์ระกอบดา้นราคา และองคป์ระกอบดา้นกิจกรรมส่งเสริม
การขายมีน ้ าหนกันอ้ยท่ีสุด ซ่ึงสามารถแสดงรายละเอียดไดต้ามองคป์ระกอบพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือเช้ิตของผูบ้ริโภค
ประกอบ ในเขตกรุงเทพมหานครดว้ย 4 องคป์ระกอบ 14 ตวัแปรสงัเกตไดด้งัตารางท่ี 1 และภาพท่ี 1 
 
ตารางที ่1: ผลการวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัอนัดบัหน่ึงของพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือเช้ิตน าเขา้จากต่างประเทศ 
 

ตวัแปร น ้าหนกัองคป์ระกอบ 
b(SE) 

น ้าหนกัองคป์ระกอบ
มาตราฐานB 

สปส.การท านาย 
R2 

องคป์ระกอบดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
1 1.30*(.13) .61 .36 
3 1.18*(.09) .76 .57 
2 1.05*(.09) .66 .43 
4 1.00 .66 .43 

องคป์ระกอบดา้นราคา (Price) 
6 1.01*(.07) .76 .58 
7 1.00 .74 .55 
5 0.89*(07) .68 .45 

องคป์ระกอบดา้นสถานท่ี (Place) 
8 1.043*(.10) .65 .42 
9 1.042*(.10) .64 .41 
11 1.00 .59 .34 
10 .98*(.09) .63 .39 

องคป์ระกอบดา้นกิจกรรมส่งเสริมการขาย (Promotion) 
12 1.003*(.09) .75 .57 
14 1.00 .60 .35 
13 .99*(.07) .70 .48 
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ตารางที ่2: การวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัอนัดบัสองของพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือเช้ิตน าเขา้จากต่างประเทศ 
 

ตวัแปร น ้าหนกัองคป์ระกอบ 
b(SE) 

น ้าหนกัองคป์ระกอบ
มาตราฐานB 

สปส.การท านาย 
R2 

Product 1.00 .88 .79 
Price 1.28*(.11) .92 .85 
Place 1.14*(.12) .95 .91 

Promotion 1.34*(.14) .91 .82 

χ2  = 126.11, 𝑑𝑓 = 66 และ p–value = 0.000, DF

2

 = 1.91 
GFI = 0.95, CFI = 0.97, SRMR = 0.20  และ RMSEA = 0.04 
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ภาพที ่2: ผลการวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัอนัดบัสองพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือเช้ิตของผูบ้ริโภค 
 
3.2 อภิปรายผลการวจิยั 
 จากการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือเช้ิตของผูบ้ริโภคจากกลุ่มตวัอยา่ง 400 พบวา่เส้ือเช้ิตเป็นส่ิงท่ีตอ้งใชใ้น
ชีวติประจ าวนัของทุกเพศทุกวยัท่ีก าลงัศึกษาหรือ ในการท างาน ผลการวเิคราะห์องคป์ระกอบปรากฏวา่ พฤติกรรมการเลือก
ซ้ือเส้ือเช้ิตของผูบ้ริโภคมี 4 องคป์ระกอบไดแ้ก่ องคป์ระกอบ ดา้นสถานท่ี (Place) ดา้นราคา (Price) ดา้นกิจกรรมส่งเสริม
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การขาย (Promotion) และดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎี 4P จากผลการวิจยัดา้นองคป์ระกอบพฤติกรรม
การเลือกซ้ือเส้ือเช้ิต อดุลย ์จาตุรงคกลุ (2543: 26) กล่าวในเร่ือง ตวัแปรหรือองคป์ระกอบของส่วนผสมทางการตลาด (4P’s)  
วา่เป็นตวักระตุน้หรือส่ิงเร้าทางการตลาดท่ีกระทบต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ โดยแบ่งออกไดด้งัน้ี  
 ปัจจยัดา้นสถานท่ี (Place) กลยทุธ์ของผูผ้ลิตสินคา้ในการท าใหมี้ผลิตภณัฑไ์วพ้ร้อมจ าหน่าย สามารถก่ออิทธิพล
ต่อการพบผลิตภณัฑ ์แน่นอนวา่สินคา้ท่ีมีจ าหน่ายแพร่หลาย และง่ายท่ีจะซ้ือก็จะท าใหผู้บ้ริโภคน าไปประเมินประเภทของ
ช่องทางท่ีน าเสนอก็อาจก่ออิทธิพลต่อการรับรู้ภาพพจน์ของผลิตภณัฑ์ เช่น สินคา้ท่ีมีของแถมในร้านเส้ือเช้ิตชั้นดี ใน
หา้งสรรพสินคา้ท าใหสิ้นคา้มีช่ือเสียงมากกวา่น าไปใชบ้นชั้นวางของในตลาดนดัทัว่ไป  
 ปัจจยัดา้นราคา (Price) ราคามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ก็ต่อเม่ือผูบ้ริโภคท าการประเมินทางเลือก และท าการ
ตดัสินใจ โดยปกติผูบ้ริโภคชอบผลิตภณัฑร์าคาต ่า ผูผ้ลิตจึงควรคิดราคานอ้ย ลดตน้ทุนการซ้ือหรือ ท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจ
ดว้ยลกัษณะอ่ืนๆท่ีไม่เก่ียวกบัราคาสินคา้ ส าหรับการตดัสินใจอยา่งกวา้งขวางผูบ้ริโภคมกัพิจารณารายละเอียด โดยถือเป็น
อยา่งหน่ึงในลกัษณะทั้งหลายท่ีเก่ียวขอ้งส าหรับสินคา้ฟุ่ มเฟือย ราคาสูงไม่ท าให้การซ้ือลดนอ้ยลง นอกจากน้ีราคายงัเป็น
เคร่ืองประเมินคุณค่าของผูบ้ริโภค  
 ปัจจัยด้านกิจกรรมส่งเสริมการขาย (Promotion) การส่งเสริมการตลาดสามารถก่ออิทธิพลต่อผูบ้ริโภคไดทุ้ก
ขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ข่าวสารท่ีผูผ้ลิตส่งไปอาจเตือนใจให้ผูบ้ริโภครู้ว่าเขามีปัญหา สินคา้ของผูผ้ลิต
สามารถแกไ้ขปัญหาได ้และมนัสามารถส่งมอบใหไ้ดม้ากกวา่สินคา้ของคู่แข่ง เม่ือไดข้่าวสารหลกัการซ้ือเป็นการยืนยนัวา่
การตดัสินใจซ้ือของลูกคา้นั้นถูกตอ้ง 
 สุดทา้ยปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ลกัษณะบางประการของผลิตภณัฑข์องบริษทัท่ีอาจกระทบต่อพฤติกรรม
การซ้ือของผูบ้ริโภค คือ ความใหม่ ความสลบัซับซ้อน และคุณภาพท่ีคนรับรู้ได้ของผลิตภณัฑ์ ผลิตภณัฑ์ท่ีใหม่ และ
สลบัซบัซอ้นอาจตอ้งมีการตดัสินใจอย่างกวา้งขวาง ถา้รู้เร่ืองเหล่าน้ีแลว้ในฐานะผูผ้ลิต นั้นควรจะเสนอทางเลือกท่ีดีกว่า
ให้กบัผูบ้ริโภคท่ีมีความเคยชินกบัตวัผลิตภณัฑ ์เพื่อให้ตวัผูบ้ริโภคท่ีไม่ตอ้งหาทางเลือกอ่ืนๆในการพิจารณา ส่วนในเร่ือง
ของลกัษณะรูปทรงของตวัผลิตภณัฑ ์นั้นมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือของผูบ้ริโภค ผลิตภณัฑท่ี์สะดุดตาอาจท าให้
ผูบ้ริโภคเลือกไวเ้พ่ือพิจารณา เพ่ือการตดัสินใจซ้ือ ป้ายสินคา้ท่ีแสดงให้เห็นถึงคุณค่าหรือคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑท่ี์
ส าคัญ ท าให้ผูบ้ริโภคประเมินผลิตภัณฑ์เช่นเดียวกัน ผลิตภัณฑ์คุณภาพท่ีดีหรือผลิตภัณฑ์ท่ีดึงดูดความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค นั้นมีอิทธิพลต่อการซ้ือดว้ย 
 

4. ข้อเสนอแนะ 
 ในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ี สามารถแบ่งขอ้เสนอแนะในการวจิยัได ้2 ส่วน ซ่ึงมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
4.1 ข้อเสนอแนะในการน าผลการวจิยัไปใช้ 
 เน่ืองจากองคป์ระกอบทั้ง 4 ดา้นคือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีจ าหน่าย และดา้นส่งเสริมกิจกรรมการ
ขายมีความส าคญัต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือเช้ิต ดงันั้นผูป้ระกอบการควรค านึงถึงลกัษณะทางกายภาพของผลิตภณัฑท่ี์
ผูบ้ริโภคสามารถสัมผสัหรือ รับรู้ไดถึ้งสรรพคุณการระบุสรรพคุณท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการแก่ผูบ้ริโภคอยา่ง
ชดัเจน ช่ือตราสินคา้มีลกัษณะเด่นเป็นท่ีจดจ าไดง่้าย  รองลงมาองคป์ระกอบดา้นสถานท่ี ควรจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑใ์นแหล่ง
ท่ีสามารถหาซ้ือไดง่้ายสะดวก ร้านคา้ท่ีจดัจ าหน่ายมีความน่าเช่ือถือ การวางผลิตภณัฑส์ามารถมองเห็นไดง่้าย ดา้นราคาควร
ค านึงถึงความเหมาะสมกบัคุณภาพ ดา้นส่งเสริมการขาย ควรจดัชุดของขวญัสินคา้ ตวัอยา่งทดลองสวมใส่ มีส่วนลดใหก้บั
ลูกคา้ และการโฆษณาผา่นส่ือประชาสมัพนัธ์ 
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4.2 ข้อเสนอแนะในการวจิยัคร้ังต่อไป 
 ประการแรกการท าวจิยัคร้ังต่อไปควรน าแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดในดา้นอ่ืน เช่น กลยทุธ์การบรรจุภณัฑ ์
(Packaging Strategy) กลยทุธ์การใชพ้นกังานขาย (Personal Strategy) กลยทุธ์การใหข้่าวสาร (Public Relation Strategy) กล
ยทุธ์พลงั (Power Strategy) มาสงัเคราะห์เพื่อใหไ้ดอ้งค ์ประกอบความเช่ือเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อ
พฤติกรรมผูบ้ริโภค ท่ีครอบคลุมตรงตามสภาพความเป็นจริงมากข้ึน 
 ประการท่ีสองควรมีการศึกษาเก่ียวกบัองคป์ระกอบส่วนผสมทางการตลาดกบักลุ่มตวัอยา่งในเขตพ้ืนท่ีอ่ืนๆ เพ่ือ
เปรียบเทียบวา่มีองคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดแต่ละพ้ืนท่ีแตกต่างกนัอยา่งไร เพ่ือท่ีผูป้ระกอบการจะไดท้ราบถึง
ความตอ้งของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างไปตามภูมิศาสตร์ท่ีต่างกนั เพ่ือท่ีจะไดเ้ป็นแนวทางในการวางแผนทางการตลาดไดอ้ยา่ง
เหมาะสมกบัพ้ืนท่ีนั้นๆ 
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