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บทคัดยอ 
 การวิจัยเรื่องพฤติกรรมการซื้อสินคาแฟชั่นของผูชายวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร วัตถุประสงค  
เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินคาแฟชั่นของผูชายวัยทํางานและหาความสัมพันธระหวางลักษณะทาง
ประชากรศาสตรกับคุณลักษณะของสินคา  เหตุผลในการซื้อสินคาและพฤติกรรมการซื้อสินคาแฟชั่นนอกจากนี้
ยังศึกษาความสัมพันธระหวางคุณลักษณะของสินคากับเหตุผลในการซื้อสินคา ผลการวิจัยพบวาลักษณะทาง
ประชากรศาสตรมีความสัมพันธกับคุณลักษณะของสินคา เหตุผลในการซื้อและพฤติกรรมการซื้อ คุณลักษณะ
ของสินคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาแฟชั่น  
 

คําสําคัญ : พฤติกรรมการซื้อ ผูชายวัยทํางาน  สินคาแฟชั่น 
 

ABSTRACT 
 The study’s objectives are to investigate purchasing behavior of working men for fashion product and to 
find the relationship between demographic, product characteristics, ‘reason for buying’ and purchasing behavior 
variables.  The results indicate that demographic variable has significant relationships with product 
characteristics, reason for buying, and purchasing behavior. Moreover, there is a significant relationship 
between product characteristic and purchasing behavior.  
 

KEYWORDS: Purchasing behavior, Working men, Fashionable products 

 
1.  บทนํา 

การทําตลาดของสินคาที่เกี่ยวกับแฟชั่นในอดีตนักการตลาดจะใหความสําคัญกับกลุมเปาหมายที่เปน
ผูหญิงมากกวาผูชายเนื่องจากผูหญิงมีพฤติกรรมการซื้อสินคาแฟชั่นที่มากกวาผูชาย ซึ่งในปจจุบันพฤติกรรมการ
ซื้อสินคาแฟชั่นของเพศชายเริ่มเปลี่ยนแปลงไปโดยมีการซื้อสินคาที่เกี่ยวกับแฟชั่นมากขึ้นและนํามาสูกระแสของ
ผูชายแบบ Metrosexual ซึ่งเปนผูบริโภคในฝนของนักการตลาด  ผูชายแบบ Metrosexual จะใสใจรูปลักษณของ
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ตัวเองเปนพิเศษ และไมเสียดายเงินทองที่ลงทุนไปกับเสื้อผายี่หอดัง หรือเครื่องบํารุงผิวราคาแพง (มารเก็ตเธียร, 
2552)  นอกจากนี้ พาโค  อันเดอรฮิลล ผูแตงหนังสือ ศาสตรแหงการชอปปง Why We Buy แปลและเรียบเรียง
โดย กาญจนา อุทกภาชน จากงานวิจัยของ Paco Underhill พบวาพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูหญิงและผูชาย
แตกตางกัน  ผูหญิงเกือบทั้งหมดมีรายการสินคาที่ตองซื้อ แตผูชายประมาณ 1 ใน 4 เทานั้นที่มีรายการสินคา 
พฤติกรรมการซื้อสินคาของผูชายจะไมชอบถามวาของที่ตองการอยูตรงไหน จะดูสินคาในชั้นวางนอยมาก  
สวนใหญจะไมสนใจมองสินคาที่เขาไมต้ังใจซื้อ ผูชายสวนใหญถาไมสามารถหาแผนกที่ตองการ เขาจะวนอยู
ประมาณ 1-2 รอบ จากนั้นก็ลมเลิกความตั้งใจ และเดินออกจากรานไปโดยไมยอมขอความชวยเหลือ และที่สําคัญ
ผูชายซื้อของงายกวาผูหญิง ผูชายที่หยิบเสื้อผาไปทดลองรอยละ  65 ตัดสินใจซื้อ  แตผูหญิงที่ซื้อมีเพียงรอยละ 25 
ของทั้งหมดที่ทดลองใส แสดงใหเห็นวาการทดลองใสสําหรับผูชายกับผูหญิงมีความหมายแตกตางกัน  สําหรับ
ผูหญิงแลวการทดลองก็คือหนึ่งในกระบวนการตัดสินใจ สวนผูชายการทดลองมีความหมายคือ กําลังจะซื้อ ถาไม
ซื้อเหตุผลสวนใหญเพราะใสไมเหมือนกับผูหญิงถึงแมจะใสไดพอดี  

ดังนั้นจึงเปนเหตุผลหน่ึงที่ทําใหสนใจที่จะทําการวิจัยเพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินคาแฟชั่นของผูชาย
วัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครเพื่อเปนประโยชนกับภาคธุรกิจในการจัดทําแผนการตลาดหรือกิจกรรมทาง
การตลาดที่เหมาะสมและสอดคลองกับพฤติกรรมของผูชายวัยทํางาน 
 

2.  วัตถุประสงคของการวิจัย 
       1.  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินคาแฟชั่นของผูชายวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร  
       2.  เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางลักษณะทางประชากรศาสตรกับพฤติกรรมการซื้อสินคาแฟชั่น 

   3.  เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางลักษณะทางประชากรศาสตรกับคุณลักษณะของสินคาและเหตุผลใน
การซื้อสินคา 

   4.  เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางคุณลักษณะของสินคากับเหตุผลในการซื้อสินคา 
 

3.  สมมติฐานงานวิจัย 
1.  ลักษณะทางประชากรศาสตร (อายุ การศึกษา อาชีพ รายได  สถานภาพ) ของผูชายวัยทํางาน 

มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาแฟชั่น 
2.  ลักษณะทางประชากรศาสตร (อายุ การศึกษา อาชีพ รายได  สถานภาพ) ของผูชายวัยทํางาน 

มีความสัมพันธกับคุณลักษณะของสินคาและเหตุผลในการซื้อสินคา 
3.  คุณลักษณะของสินคามีความสัมพันธกับเหตุผลในการซื้อสินคา 
 

4.  ขอบเขตของการวิจัย 
- ดานประชากรศาสาสตร   ศึกษาผูชายวัยทํางานอายุระหวาง 20-49 ป เนื่องจากเปนชวงอายุที่มีความพรอม

ทางดานการเงินและสามารถตัดสินใจซื้อสินคาไดอยางอิสระ  รวมทั้งมีแนวโนมวาเปนผูบริโภคสินคาแฟชั่นใน
ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยเก็บขอมูลจากพนักงานทั้งภาครัฐและเอกชน รวมทั้งลูกจางและเจาของธุรกิจตางๆ 
ระดับสูง 



การประชุมวิชาการระดับชาติมหาวิทยาลัยศรีปทุม ปการศึกษา 2552 วันที่ 14 สิงหาคม 2552 
 
 

 177

- ดานเนื้อหา ศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินคาแฟชั่นของผูชายวัยทํางาน คุณลักษณะของสินคาและเหตุผลใน
การซื้อสินคาของผูชายวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร 

- ดานระยะเวลา   ชวงเวลาทําวิจัยระหวางเดือนธันวาคม 2551 ถึง มีนาคม 2552 
 

5.  นิยามศัพท 
สินคาแฟชั่น หมายถึง สินคาที่ผานกระบวนการออกแบบ การผลิต  และจําหนาย โดยไดรับการยอมรับเปน

อยางดีจากกลุมบุคคลในแตละสังคม เวลาและสถานที่ ทั้งนี้ในการวิจัยครั้งนี้สินคาแฟชั่น หมายถึง สินคาประเภท
เสื้อผา  กระเปา  รองเทา และเครื่องประดับ ซึ่งไดแก แหวน สรอยคอและนาฬิกา 

คุณลักษณะของสินคา หมายถึง ความพอดี(ขนาดของสินคากบัรูปราง)  สไตลและรูปแบบ  คุณภาพของ
สินคา  ราคา  สีสัน  แฟช่ัน  ความคงทน  การดูแลและเก็บรักษา  วัสดุที่ใชในการผลิต  ตราสินคา  ประเทศที่ผลิต 

เหตุผลในการซื้อ  หมายถึง ซื้อเมื่อมีการลดราคา  ซื้อเมื่อมีคอเลกชั่นใหมๆออกมา  ซื้อเมื่อตองการใชงาน  
ซื้อเมื่อถูกใจ  ซื้อเนื่องในโอกาสพิเศษหรือเทศกาลตางๆ  ซื้อเมื่อเห็นวาสินคานั้นเหมาะสมกับบุคลิกภาพของ
ตนเอง  ซื่อเมื่อเห็นวาสินคานั้นไดรับความนิยมจากคนสวนใหญ  ซื้อตามกลุมเพื่อน  ซื้อตามแบบดาราหรือคนมี
ช่ือเสียง  ซื้อสินคาแฟชั่นที่คิดวาสามารถใชงานไดนานโดยไมลาสมัย 
 

6.  วิธีการ 
 ประชากรในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ คือผูชายวัยทํางานที่มีอายุระหวาง 20-49 ป เหตุผลที่เลือกผูชายวัยทํางาน
ในชวงอายุนี้ เพราะเปนชวงอายุที่มีความพรอมทางดานการเงินและสามารถตัดสินใจซื้อสินคาไดอยางอิสระ 
รวมทั้งมีแนวโนมวาเปนผูบริโภคสินคาจําพวกเสื้อผาและเครื่องประดับในระดับสูง ดังนั้นผูวิจัยไดกําหนดกลุม
ตัวอยางขั้นต่ําไวเปนจํานวน 400  คน  และใชวิธีการสุมตัวอยางแบบหลายขั้นตอน  (Multi-Stage  Sampling)   
ดังรายละเอียดตอไปนี้ 

ขั้นตอนที่ 1  การสุมตัวอยางแบบเจาะจง  ( Purposive  Sampling )  ผูวิจัยไดทําการสุมกลุมตัวอยางแบบ
เจาะจง  โดยเลือกเขตที่ดินประเภทพาณิชยกรรม เนื่องจากเปนบริเวณที่มีคนวัยทํางานหนาแนนมากกวาบริเวณอื่น  
ซึ่งชวยใหการเก็บขอมูลสามารถทําไดตรงกลุมเปาหมายมากที่สุด  โดยเขตที่ดินบริเวณดังกลาวมีจํานวน 16 เขต  
ดังนี้ 1)  เขตสัมพันธวงศ   2) เขตปทุมวัน  3) เขตราชเทวี  4) เขตบางรัก  5) เขตพญาไท    6) เขตสาธร  
7) เขตจตุจักร 8) เขตคลองสาน    9) เขตคลองเตย 10) เขตธนบุรี  11) เขตลาดพราว 12) เขตบางกะป  
13) เขตบางเขน 14) เขตหวงขวาง 15) เขตพระโขนง  16) เขตปอมปราบศัตรูพาย 

 ขั้นตอนที่ 2 การสุมตัวอยางแบบกําหนดจํานวนตัวอยาง (Quota Sampling) ผูวิจัยไดกําหนดจํานวน
ตัวอยางในการเก็บขอมูลของแตละเขตเปนจํานวนเทากัน คือ เขตละ 25 คน ทั้งนี้เพื่อใหกลุมตัวอยางมีการกระจาย
อยูในแตละเขตเทาๆ กัน 

 ขั้นตอนที่ 3   การเก็บขอมูลแบบบังเอิญ ( Accidental Sampling) ทําการเก็บขอมูลในแหลงธุรกิจและ
ชุมชนที่คาดวาจะพบประชากรกลุมเปาหมายในแตละเขต เชน อาคารสํานักงานยานธุรกิจ ศูนยรวมรานขายสินคา
แฟช่ัน เปนตน 
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7.  สถิติท่ีใชในการวิเคราะห  
1. วิธีการคิดคารอยละ  
2. การหาคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
3. การหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน 

 

8.  ผลการวิจัย 
1. ลักษณะทางประชากร อายุของกลุมตัวอยางสวนใหญอยูระหวาง 25-29 ป สถานภาพโสด การศึกษา

ระดับการศึกษาระดับปริญญาตรีอาชีพพนักงานบริษัทระดับปฏิบัติการ รายไดตอเดือนคือ 10,001-20,000 บาท  
2. ขอมูลเก่ียวกับลักษณะของสินคาและเหตุผลในการซื้อสินคาแฟชั่น  พบวา ผูชายวัยทํางาน ให

ความสําคัญในเรื่องของคุณภาพของสินคา และซื้อสินคาแฟชั่นเมื่อตองการใชงาน มพีฤติกรรมการซื้อแบบไมยึด
ติดกับตราสินคาหรือรานคาถาถูกใจซื้อไดหมด  ใหความสําคัญมากที่สุดในเรื่องของสื่อโทรทัศน และซื้อสินคา
แฟช่ันที่ซื้อคือเสื้อผามากที่สุด  คาใชจายในการซื้อสินคาแฟชั่นแตละเดือนอยูระหวาง  1,001 -2,000 บาท 

 3. การวิเคราะหสมมติฐาน สมมติฐานที่ 1  ลักษณะทางประชากรศาสตร ของผูชายวัยทํางานมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาแฟชั่น   ผลการทดสอบสมมติฐานพบวาลักษณะทางประชากรศาสตร
ดานการศึกษา  สถานภาพ  มีความสัมพันธกับ พฤติกรรมการซื้อสินคาแฟชั่นของผูชายวัยทํางาน อยางมีนัยสําคัญ   
สมมติฐานที่ 2  ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูชายวัยทํางานมีความสัมพันธกับคุณลักษณะของสินคา และ
เหตุผลในการซื้อสินคา   ผลการวิจัยพบวา อายุ มีความสัมพันธกับคุณลักษณะของสินคาเพียงปจจัยเดียว  คือ
คุณภาพของสินคา อยางมีนัยสําคัญ และ อายุมีความสัมพันธกับเหตุผลในการซื้อเพียงปจจัยเดียว คือการซื้อตาม
กลุมเพื่อน อยางมีนัยสําคัญ   การศึกษา มีความสัมพันธกับคุณลักษณะของสินคาและเหตุผลในการซื้อสินคา  
ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา การศึกษามีความสัมพันธกับคุณลักษณะของสินคา ดานสไตลและรูปแบบ สีสัน 
แฟช่ัน และความคงทน อยางมีนัยสําคัญ  และ การศึกษามีความสัมพันธกับเหตุผลในการซื้อสินคา ดานการซื้อเมื่อ
มีการลดราคา และการซื้อเนื่องในโอกาสพิเศษหรือเทศกาลตางๆ อยางมีนัยสําคัญ   อาชีพ  มีความสัมพันธกับ
คุณลักษณะของสินคาและเหตุผลในการซื้อสินคา ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา อาชีพมีความสัมพันธกับ
คุณลักษณะของสินคาเพียงปจจัยเดียว คือตราสินคาหรือนักออกแบบ อยางมีนัยสําคัญ และอาชีพมีความสัมพันธ
กับเหตุผลในการซื้อดาน การซื้อเมื่อมีการลดราคา  การซื้อเมื่อตองการใชงาน และการซื้อเนื่องในโอกาสพิเศษ
หรือเทศกาลตางๆ อยางมีนัยสําคัญ รายได  มคีวามสัมพันธกับคุณลักษณะของสินคาและเหตุผลในการซื้อสินคา 
ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา รายไดมีความสัมพันธกับคุณลักษณะของสินคาเพียงปจจัยเดียว คือตราสินคา
หรือนักออกแบบ อยางมีนัยสําคัญ และรายไดไมมีความสัมพันธตอเหตุผลในการซื้อ อยางมีนัยสําคัญ สถานภาพ 
มีความสัมพันธกับคุณลักษณะของสินคาและเหตุผลในการซื้อสินคา  ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา สถานภาพ
มีความสัมพันธกับคุณลักษณะของสินคาดาน ความพอดี คุณภาพของสินคา และการดูแลรักษา อยางมีนัยสําคัญ 
และ สถานภาพมีความสัมพันธกับเหตุผลในการซื้อเพียงปจจัยเดียว คือการซื้อตามกลุมเพื่อน อยางมีนัยสําคัญ 
สมมติฐานที่ 3  คุณลักษณะของสินคา  มีความสัมพันธกับเหตุผลในการซื้อสินคา ผลการทดสอบสมมติฐาน 
พบวา คุณลักษณะของสินคาดานความพอดีมีความสัมพันธกับเหตุผลในการซื้อสินคา อยางมีนัยสําคัญ  
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9.  อภิปรายผลการวิจัย 
การศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินคาแฟชั่นของผูชายวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครสมารถอภิปราย

ผลการวิจัยไดดังนี้ การพิจาณาคุณลักษณะของสินคาแฟชั่น  ผูชายวัยทํางาน ใหความสําคัญมากที่สุดในเรื่องของ
คุณภาพของสินคา  เหตุผลในการซื้อสินคาแฟชั่น ผูชายวัยทํางานใหความสําคัญมากที่สุดในเรื่องของซื้อเมื่อ
ตองการใชงาน  ซึ่งสอดคลองกับ Assael & Zinkhan (1998) กลาววา  กลยุทธลักษณะรวม (Conjunctive Strategy) 
เปนกลยุทธการประเมินที่มีการกําหนดมาตรฐานขั้นต่ําของลักษณะของตราสินคาที่สามารถยอมรับได ตราสินคา
ใดที่มีคามากกวาที่กําหนดก็จะไดรับการพิจารณาเปนทางเลือกตอไป พฤติกรรมการซื้อสินคาแฟชั่น ผูชายวัย
ทํางานใหความสําคัญมากที่สุดในเรื่องของความไมยึดติดกับตราสินคาหรือรานคา ถาถูกใจซื้อไดหมด   
ซึ่งสอดคลองกับ Mowen & Minor (2001) กลาววา การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคไมจําเปนตองผานกระบวนการ
ตัดสินใจอยางมีเหตุผล หรือเกิดจากความตองการแสวงหาประสบการณใหมๆ แตการซื้ออาจเกิดจากผูบริโภค
ไดรับอิทธิพลมาจากสิ่งแวดลอมภายนอกซึ่งสงผลใหเกิดการซื้อ เชน การสงเสริมการขาย บรรทัดฐานทาง
วัฒนธรรม หรือสิ่งแวดลอมทางกายภาพ  สถานที่ซื้อสินคาแฟชั่น  ผูชายวัยทํางานใหความสําคัญมากที่สุดในเรื่อง
ของรานแผงลอยในตลาดนัด  ซึ่งขัดแยงกับ Leung &Taylor (2002)  ที่พบวาสวนสถานที่ในการซื้อสินคาของคน
อายุ 20-49 ป ในประเทศฮองกง มักเลือกซื้อสินคาในรานที่มีบรรยากาศดี มีการตกแตงที่สวยงาม สะอาด 
กวางขวาง และตองมีการบริการที่ดี ซึ่งจากการวิจัยพบวาผูชายวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครไมไดให
ความสําคัญกับเรื่องบรรยากาศและการตกแตง แตจะใหความสําคัญกับความสะดวกสบายใจการที่ซื้อสินคาเปน
หลัก กลาวคือใกลที่ไหนก็ซื้อที่นั้น การเลือกสื่อในการติดตามขอมูลขาวสารของแฟชั่น พบวา ผูชายวัยทํางานให
ความสําคัญมากที่สุดในเรื่องของสื่อโทรทัศน ซึ่งสอดคลองกับ นทีรัย เกรียงชัยพร (2543) ที่ศึกษาเรื่องรูปแบบ
การดําเนินชีวิตของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาผูชายวัยทํางานเลือกเปดรับสื่อโทรทัศนมากที่สุด  
รองลงมาคือสื่อหนังสือพิมพ ภาพยนตร วิทยุ นิตยสาร และอินเทอรเน็ตตามลําดับ ความถี่ในการซื้อสินคา
ประเภทตางๆ  ผูชายวัยทํางานมีความถี่ในการซื้อเสื้อผา มากที่สุด ซึ่งสอดคลองกับ นทีรัย เกรียงชัยพร (2543)  
ที่ศึกษาเรื่องรูปแบบการดําเนินชีวิตของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาผูชายวัยทํางานมีอัตราการบริโภค
สินคาในหมวดหมูของเครื่องแตงกาย ประเภทของเสื้อผามากที่สุด รองลงมาคือ รองเทา ถุงเทา กางเกง ตามลําดับ  
การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูชายวัยทํางานมีความสัมพันธกับ
คุณลักษณะของสินคา  เหตุผลในการซื้อและพฤติกรรมการซื้อสินคาแฟชั่น ซึ่งสอดคลองกับ ปณิศา ลัญชานนท 
(2548) กลาววา ปจจัยสวนบุคคล (Personal factors) การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคไดรับอิทธิพลจากลักษณะทาง
ประชากรศาสตรสวนบุคคลทางดานตางๆ ไดแก 1. อายุ บุคคลที่มีอายุตางกันจะมีความตองการในสินคาและ
บริการที่แตกตางกัน 2.วงจรชีวิตครอบครัว เปนขั้นตอนการดํารงชีวิตของบุคคลซึ่งซึ่งการดํารงชีวิตในแตละ
ขั้นตอนเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอความตองการ  ทัศนคติและคานิยมของบุคคล ทําใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑ
และพฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกัน   3. อาชีพ โดยอาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปนหรือความตองการ
สินคาและบริการที่แตกตางกัน   4. รายได สถานภาพทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบตอสินคาและบริการที่เขา
ตัดสินใจซื้อ 5. การศึกษา  ผูที่มีการศึกษาสูงมีแนวโนมจะบริโภคผลิตภัณฑที่มีคุณภาพดีมากกวาผูที่มีการศึกษาต่ํา 
คุณลักษณะของสินคามีความสัมพันธกับเหตุผลในการซื้อสินคา พบวา คุณลักษณะของสินคาดานความพอดีมี
ความสัมพันธตอเหตุผลในการซึ่งสอดคลองกับ ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2543) ที่วา รูปลักษณะและคุณภาพผลิตภัณฑ 
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(Product quality) ลักษณะผลิตภัณฑจะตองตอบสนองความจําเปนและความตองการของลูกคาไดเปนอยางดี 
ตลอดจนมีคุณภาพผลิตภัณฑที่สามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดดีกวาคูแขงขัน นอกจากนี้
คุณลักษณะของสินคาดานสไตลและรูปแบบ  มีความสัมพันธตอเหตุผลในการซื้อซึ่งสอดคลองกับ Stone & 
Samples (1985) อางถึงใน อัจฉรา  วรรณสถิตย (2545)  สไตล  (Style) หมายถึง เสื้อผาเครื่องแตงกายที่มี
ลักษณะเฉพาะ มีความแปลกแตกตางไปจากเสื้อผาเครื่องแตงกายโดยทั่วไปอยางเห็นไดชัด  ทําใหเสื้อผานั้นดูโดด
เดนนามอง และมีความเปนเอกลักษณเฉพาะ ซึ่งอาจมีการพัฒนาขึ้นเปนสไตลของตัวเองที่มีความพิเศษสวนบุคคล
ก็ได คํานึงถึงเหตุผลจากการยอมรับเปนสําคัญ เมื่อสไตลหนึ่งไดรับความนิยมชมชอบจากกลุมผูบริโภค  สไตล
นั้นจะกลายเปนแฟชั่นในที่สุด  เพราะฉะนั้นแฟช่ันจึงเกิดกับสไตลที่ไดรับการนิยมจากกลุมผูบริโภคนั้นเอง และ
ในสวนของคุณลักษณะของสินคาดานคุณภาพสินคา มีความสัมพันธตอเหตุผลในการซื้อ   ซึ้งสอดคลองกับ   
ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2543) ที่วา คุณภาพผลิตภัณฑ (Product quality)  เปนการวัดการทํางานและวัดความคงทนของ
ผลิตภัณฑ เกณฑในการวัดคุณภาพถือหลักความพึงพอใจของลูกคาและคุณภาพที่เหนือกวาคูแขงขัน นักการตลาด
ตองพิจารณาวาสินคาควรมีคุณภาพระดับใดบาง และตนทุนเทาใดจึงจะเปนที่พอใจของผูบริโภค นอกจากนี้ 
คุณลักษณะของสินคาดานแฟชั่นมีความสัมพันธกับเหตุผลในการซื้อ  ซึ่งสอดคลองกับ Rath, Peterson  
และ Greensley Gill (1994) ที่วา สินคาแฟชั่นจํานวนมากมีราคาคอนขางแพง โดยเฉพาะสินคาที่ไดรับการ
ออกแบบจากนักออกแบบที่มีช่ือเสียง แตเมื่อรานคาตางๆ พากันลอกเลียนแบบออกมาขายราคาที่ตํ่ากวา   สินคาที่
ทําเลียนแบบขึ้นก็ถือเปนสินคาที่อยูในกระแสแฟชั่นและไดรบัความนิยมเชนกัน แมวาคุณภาพจะดอยกวาของจริง    
คุณลักษณะของสินคาดานความคงทน และการดูแลรักษางาย มีความสัมพันธกับเหตุผลในการซื้อซึ่งสอดคลอง
กับ นิตยา  จิตรักษธรรม (2550) ที่กลาววา แนวคิดผลิตภัณฑ (The product concept) แนวคิดนี้เช่ือวาผูบริโภคชอบ
สินคาที่ มีประสิทธิภาพในการใชงานดีเยี่ยม ผูบริหารจึงเนนการผลิตสินคาใหเหนือคูแขงขันทั้งดานคุณภาพและ
สมรรถนะการใชงาน จึงเนนการประดิษฐคิดคนดานนวัตกรรมและทุมเทเงินในการวิจัย  นอกจากนี้คุณลักษณะ
ของสินคาดานตราสินคาหรือนักออกแบบ  มีความสัมพันธกับเหตุผลในการซื้อ ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ  
Stone  & Samples (1985) ที่กลาววาแฟชั่นจากนักออกแบบ หมายถึงสินคาแฟชั่นที่มีลักษณะเฉพาะตัว กลาวคือ
เปนสินคานําช่ือของนักออกแบบมาใชเปนตราสินคา (Designer branded Merchandise)  โดยยึดแนวโนมจาก
แฟช่ันสูงเปนหลัก  ทั้งนี้นักออกแบบจะปรับเปลี่ยนหรือดัดแปลงสินคาของพวกเขามาจากรูปแบบแฟชั่นช้ันสูง  
หากแตนํามาผานกระบวนการผลิตและจําหนายในราคาที่ตํ่ากวา  สินคาประเภทนี้มักจําหนายในรานคาปลีก
เฉพาะที่ เชน รานของนักออกแบบเอง หรือตามหางสรรพสินคา รวมทั้งรานคาปลีกเฉพาะอยาง (Specialty Stores) 
โดยกลุมเปาหมายรานคา คือผูบริโภคตามกระแสแฟชั่นและมีฐานะดี  ตัวอยางเชน  Ellen Tracy, Donna  Karan  
และ  Carol  Little  ผลิตสินคาแฟชั่นสําหรับกลุมเปาหมายทางการตลาดที่มีขนาดใหญในราคาที่ไมสูงมาก และใน
สวนของคุณลักษณะของสินคาดานวัสดุที่ใชในการผลิต  มีความสัมพันธกับเหตุผลในการซื้อ ซึ่งสอดคลองกับ   
ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2543) ที่วาผูผลิตมีทางเลือกที่จะใชวัตถุดิบหรือวัสดุหลายอยางในการผลิต เชน ผา อาจใชผา
ไหม ผาฝาย ใยสังเคราะห  ซึ่งในการตัดสินใจเลือกวัตถุดิบผูผลติตองคํานึงถึงความตองการของผูบริโภคเปนหลัก
วาตองการแบบใด นอกจากนี้ช่ือเสียงของผูผลิตแหลงผลิตและตราสินคาเปนสิ่งที่ทําใหสินคาแตกตางจากคูแขง
และมีผลกระทบกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค เนื่องจากผูบริโภคอาจตัดสินใจซื้อจากชื่อเสียงของผูผลิต 
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แหลงผลิต และตราสินคา โดยเฉพาะสินคาเจาะจงซื้อ (Specialty goods) เชน กระเปาหลุยสวิสตอง เสื้อเวอรซาเช  
ซึ่งสินคาเหลานี้ผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อดวยเหตุผลดานจิตวิทยาไมใชเหตุผลดานเศรษฐกิจหรือประโยชนที่ไดรับ  
 

10.  บทสรุป 
การทําตลาดของสินคาที่เกี่ยวกับแฟชั่นในอดีตนักการตลาดจะใหความสําคัญกับกลุมเปาหมายที่เปน

ผูหญิงมากกวาผูชาย เนื่องจากผูหญิงมีพฤติกรรมการซื้อสินคาแฟชั่นที่มากกวาผูชาย ซึ่งในปจจุบันพฤติกรรมการ
ซื้อสินคาแฟชั่นของเพศชายเริ่มเปลี่ยนแปลงไป โดยมีการซื้อสินคาที่เกี่ยวกับแฟชั่นมากขึ้น ดังผลการวิจัยที่ได
ศึกษามาจะพบวาผูชายวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครใหความสําคัญกับสินคาแฟชั่น ดังนั้นการพัฒนาตลาด
หรือขยายตลาดไปยังกลุมผูชายวัยทํางานเปนสิ่งที่ธุรกิจสามารถทําได โดยสิ่งที่ธุรกิจตองสนใจคือ เหตุผลและ
พฤติกรรมการเลือกซื้อสินคาแฟชั่นของผูชาย โดยผูชายวัยทํางานใหความสําคัญในเรื่องของการซื้อเมื่อตองการใช
งาน และใหความสําคัญในเรื่องของคุณภาพของสินคาโดยไมยึดติดกับตราสินคาหรือรานคาถาถูกใจจะซื้อโดย
ทันที จากขอมูลขางตนสิ่งที่ธุรกิจตองทําคือ การจัดการสงเสริมการตลาด เชน การโฆษณาที่สื่อใหเห็นถึง
ประโยชนหลักของสินคา  (Core benefit) เชน สินคาสามารถแกปญหาใหผูบริโภคได  หรือเรื่องของความ
ปลอดภัย ความสะดวกสบาย และความประหยัด  นอกจากการโฆษณาแลวควรใชในเรื่องของพนักงานขาย  
เพราะผูชายถาเขาไปลองสินคาหรือเดินดูสินคาจะเกิดการซื้อตามมา ในจุดนี้พนักงานขายจึงมีความสําคัญ 
อยางมาก ถาพนักงานขายไดรับการอบรมมาเปนอยางดีโอกาสที่จะขายสินคาไดจะเพิ่มมากขึ้น โดยพนักงานขาย
ควรบอกถึงประโยชนในการใชงานและคุณภาพของสินคา เพ่ือใหลูกคามีขอมูลไวใชในการตัดสินใจซื้อ  
แตในทางกลับกันถาพนักงานขายใหคําแนะนําไมดีหรือแสดงกิริยาไมเหมาะสม อาจทําใหโอกาสในการขายลดลง  
สิ่งที่ควรใหความสําคัญตอมาคือ การสงเสริมการขาย ตองชัดเจนตรงไปตรงมา  อาจแสดงใหเห็นวาถาซื้อสินคา
ในชวงเวลาที่จัดกิจกรรมสงเสริมการขายจะไดประโยชนหรือคุมคามากกวาซื้อในชวงเวลาปกติอยางไร เพราะ
ผูชายวัยทํางานตัดสินใจซื้อดวยเหตุผลมากกวาอารมณ  จากผลการศึกษาสิ่งที่นาเปนหวงคือ ผูชายวัยทํางาน 
ไมยึดติดกับตราสินคาหรือรานคา ดังนั้นความมั่นใจของบรรดาธุรกิจสินคาแฟชั่นในเรื่องของชื่อเสียงที่มีมานาน 
หรือเปนตราสินคาระดับโลกอาจใชไมไดผลกับผูชายวัยทํางาน  สิ่งที่ธุรกิจสินคาแฟชั่นทําไดคือ การสื่อสารใน
เรื่องของคุณภาพของสินคา วัตถุดิบ ความคุมคากับเงินที่เสียไป  การทําตลาดสินคาแฟชั่นโดยเจาะกลุมเปาหมาย
ผูชายวัยทํางานเปนสิ่งที่ทาทายความสามารถของนักการตลาดเปนอยางมาก  ซึ่งผูวิจัยหวังเปนอยางยิ่งวา
ผลการวิจัยเรื่องพฤติกรรมการซื้อสินคาแฟชั่นของผูชายวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครจะเปนประโยชนกับ
นักการตลาดสินคาแฟชั่น ไมมากก็นอย  
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