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บทคัดย่อ 

การค้นคว้าแบบอิสระนี้  มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมผู้บริโภคในการซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับ     

ออกงานในโอกาสพิเศษจากร้านค้าในอําเภอเมืองเชียงใหม่  โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล

จากผู้บริโภคเพศหญิง จํานวน 300 ราย และวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนาโดยสถิติที่ใช้ ได้แก่ ความถี่  ร้อยละ 

ค่าเฉลี่ย  

ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 20-30 ปี มีการศึกษาในระดับปริญญาตร ี 

มีรายได้ส่วนตัวเฉลี่ยต่อเดือนอยู่ที่ 10,001-15,000 บาท และมีอาชีพพนักงานเอกชน/ลูกจ้างเอกชน ผลการศึกษา

พฤติกรรมในการซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาสพเิศษพบวา่ เสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาสพิเศษ

ที่ผูต้อบแบบสอบถามเคยซือ้คือ   ชุดเดรสสัน้ โดยมีวัตถุประสงค์ในการซ้ือเส้ือผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาสพเิศษ

คือเพื่อสวมใส่ออกงานเลี้ยงบริษัท คนในครอบครัวมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ และจะเลือกซื้อตามวันที่สะดวก/          

ไม่แน่นอน  แหล่งที่ซื้อเสื้อผ้าจะเป็นร้านค้าของแบรนด์ไทย ความถี่ในการซื้อ 2 เดือน ต่อครั้ง  มีปริมาณซื้อ 2 ชิ้น ต่อคร้ัง  

โดยมีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อคร้ัง 501–1,000 บาท  ปัจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อคือ เว็บไซต์ที่นําเสนอเนื้อหาด้านแฟช่ัน 

โดยผู้ตอบแบบสอบถามมีการเปรียบเทียบคุณภาพ ลักษณะ และราคาก่อนตัดสินใจซื้อ โดยเกณฑ์สําคัญที่ใช้ใน         

การประเมินราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพ มากที่สุด  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทุกด้านมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาสพิเศษ

ของผู้ตอบแบบสอบถามในระดับมากโดยเรียงตามลําดับ ได้แก่ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ ์ 

และด้านการจัดจําหน่าย ปัจจัยย่อยของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านต่างๆ ที่มีผลต่อการซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูป

สําหรับออกงาน 10 อันดับแรก ได้แก่ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ รองลงมาคือ เจ้าของหรือพนักงานขายบริการด้วย

รอยยิ้มและอัธยาศัยดี  รูปแบบสวยงาม   มีป้ายแสดงราคาที่ชัดเจน  สวมใส่สบาย  เจ้าของหรือพนักงานขายมีความรู้ใน

สินค้าและสามารถแนะนําสินค้าให้เหมาะกับลูกค้าได้   สีสันสวยงาม   แบบร่วมสมัยที่สามารถใส่ออกงานโอกาสพิเศษได้

หลายงาน สามารถต่อรองราคาได้ มีสินค้าให้เลือกหลายระดับราคา  มีห้องลองเสื้อผ้า  สามารถปรับมาสวมใส่ได้ใน

ชีวิตประจําวัน  และหลังจากใส่ออกงานแล้ว 

                                                            
 * นักศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑติ คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลัยเชียงใหม่ 
** ดร. อาจารย์ภาควิชาการจัดการ คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 
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ปัญหาที่ผู้ตอบแบบสอบถามพบ 3 อันดับแรก ได้แก่ สินค้ามีราคาแพง  ไม่ได้รับการบริการที่ดีจากเจ้าของหรือ

พนักงานร้าน  และไม่สามารถหารูปแบบที่เหมาะสมกับรูปร่างได ้

ABSTRACT 

 The objective of this research was to study the behaviors of consumers towards purchasing of special 

occasion ready-to-wear clothes from shop in Mueang Chiang Mai District.  Questionnaire was used to collect the 

data and the samples were 300 female consumers.  The data was analysed by frequency, percentage and mean. 

 It was found from the study that most questionnaire respondents were 20-30 years old, with Bachelor’s 

degree.  Their personal income was 10,001-15,000 baht per month.  Most were company employees.  From the 

study of consumers’ buying behaviors it was found that for special occasions, most consumers bought a short dress.  

The reason they bought the dress was to wear at company parties the most.  The people who were influential on 

their buying decision were family members.  The buying time was based on convenience.  They bought from Thai 

brands.  They bought 2 times a month, 2 pieces per purchase.  The expense per purchase was 501-1,000 baht.  

The factor that affected their buying decision the most was fashion websites.  The consumers compared quality, 

styles and prices before making decision to buy and the most important criterion was that the quality matched the 

price.    

 All marketing mix factors affected buying decision in the following order: price, marketing promotion, 

product, and place.  The first 10 sub-factors which affected buying decision were as follows: the price matched the 

quality, friendly staff, beautiful style, price tag is available, comfort, shop owner or staff were knowledgeable about 

the products and gave good suggestions, colors, fashionable and can be used for many occasions, the price was 

negotiable, variety of prices to choose from, availability of fitting room, and the dress can be adjusted to be worn in 

everyday life after.  

 The first 3 problems the consumers had were the high price, no suggestions from shop owner or staff, and 

consumers could not find the dress that was suitable for their body type. 

บทนํา 

ปัจจุบัน  ค่าใช้จ่ายซื้อเสื้อผ้าของผู้บริโภคชาวไทยมีอัตราการเติบโตสูงขึ้น  โดยผู้บริโภคนิยมซื้อสินค้าประเภท

เสื้อผ้าหลากหลาย  ทั้งสินค้านําเข้าแบรนด์เนมไปจนถึงร้านค้าขนาดเล็กในสถานที่ต่างๆ เช่น ตลาดนัด ตลาด

ซูเปอร์มาร์เก็ต  และห้างสรรพสินค้า (สํานักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม, 2554) โดยผู้บริโภคนิยมให้

ความสําคัญกับการแต่งกายสําหรับออกงานเน่ืองในโอกาสพิเศษ เช่น งานแต่งงาน งานหมั้น งานเลี้ยงที่ทํางาน งานปีใหม ่

งานค็อกเทลหรืองานเทศกาลต่างๆ โดยมองว่าเป็นการให้เกียรติเจ้าของงานและสถานที่ โดยนิยมแต่งกายในชุดที่ดูด ี

เป็นพิเศษ แสดงใหเ้ห็นถึงรสนิยม  ภาพลักษณ์  และสถานภาพทางสังคมของผู้สวมใส ่(กรรณีย์ ถาวรสุข, 2553)  สง่ผลให้

ผู้บริโภคให้ความสําคัญกับการเลือกซื้อเสื้อผ้าสําหรับโอกาสพิเศษค่อนข้างมาก และยินดีที่จะจ่ายสูงกว่าเสื้อผ้าทั่วไป 
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ที่สวมใส่ในชีวิตประจําวัน  ผู้บริโภคสามารถจัดหาชุดออกงานได้จากหลายแหล่ง ได้แก่ การสั่งตัด การเช่า และการซื้อ 

แบบสําเร็จรูป โดยนิยมซื้อแบบสําเร็จรูปมากที่สุด เพราะเสื้อผ้าสําเร็จรูปมีแบบ คุณภาพ ช่วงราคาให้เลือกหลากหลาย 

สามารถหาซื้อได้ง่ายและสะดวกเพราะปัจจุบันเสื้อผ้าสําเร็จรูปมีช่องทางจําหน่ายหลายช่องทาง ในขณะที่การสั่งตัดนั้น  

มีค่าใช้จ่ายสูง ใช้เวลานาน เสื้อผ้ามีความหลากหลายน้อยกว่า และผ้ามีให้เลือกไม่มากนัก ส่วนการเช่าแม้จะเร่ิมได้รับ

ความนิยม แต่ยังมีแบบเสื้อผ้าและราคาให้ผู้บริโภคเลือกไม่หลากหลายเท่าการซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูป (เจนจิรา ขาวสวย, 

2557: สัมภาษณ)์  

จังหวัดเชียงใหม่  มีผู้บริโภคที่มีโอกาสไปงานในโอกาสพิเศษต่างๆ จํานวนมาก ในท้องถิ่นส่วนใหญ่ประกอบด้วย 

บุคคลทั่วไป พนักงานบริษัท ข้าราชการ นักเรียน นักศึกษา นักธุรกิจโดยเฉพาะผู้หญิงที่ให้ความสําคัญกับการแต่งกาย

มากกว่าผู้ชาย จึงมีพฤติกรรมการซื้อที่บ่อยคร้ัง (นพมาศ แก้วยานะ, 2547) จะเห็นได้ว่าผู้หญิงชอบแต่งตัวตามกระแส

แฟชั่นมากกว่าผู้ชายและนิยมซื้อเสื้อผ้าใหม่สําหรับแต่ละงาน รวมทั้งผู้หญิงเป็นเพศที่ใช้อารมณ์มากกว่าเหตุผล 

เพราะฉะนัน้ เม่ือมีสิ่งมากระตุ้น จะตัดสนิใจที่จะซื้อได้ง่ายกว่า (กาญจนา หงษ์ทอง, 2554) แต่ยังมีหลายปัจจัยที่มีอทิธิพล

ต่อพฤติกรรมผู้บริโภค เช่น ช่วงอายุ สถานะการมีครอบครัว วิถีการดําเนินชีวิต ตลอดจนอาชีพการทํางาน สิ่งเหล่านี้ล้วน

ทําให้การเลือกซื้อชุดออกงานแตกต่างกัน และในบางปัจจัยจะกลายเป็นเงื่อนไขหรือข้อจํากัดกําลังซื้อของผู้บริโภค  

ซึ่งจะนําไปสู่พฤติกรรมในการบริโภคต่างกัน (ศูนย์บริการวิชาการสถาบันบัณฑิตพัฒนบริหารศาสตร์, 2554)  

ธุรกิจร้านขายเสื้อผ้าในอําเภอเมืองเชียงใหม่มีการแข่งขันสูง   มีผู้ประกอบการจํานวนมาก เนื่องจากสามารถเปิด

กิจการได้ง่าย  สังเกตได้จากจํานวนรายช่ือนิติบุคคลที่ประกอบธุรกิจเกี่ยวกับเสื้อผ้า ในจังหวัดเชียงใหม่ มีการจัดตั้งใหม่ 

ทุกปี  โดยในปี 2555 มีจํานวน 17 ราย  และในปี 2556    มีจํานวน 18 ราย  (กรมพัฒนาธุรกิจการค้า, 2555-2556)  

โดยผู้ศึกษามุ่งที่จะทําการศึกษาจากร้านค้าในเขตอําเภอเมืองเชียงใหม่  เน่ืองจากอําเภอเมืองเชียงใหม่เป็นศูนย์กลางของ

ร้านค้าเสื้อผ้าสําเร็จรูปของภาคเหนือ  และจากการสํารวจของผู้ศึกษาในเดือนตุลาคม 2557 พบว่า ร้านค้าเสื้อผ้า

สําเร็จรูปที่มีเสื้อผ้าสําหรับออกงานในโอกาสพิเศษเป็นส่วนหนึ่งของสินค้าที่ขายในร้านมีจํานวนมาก  โดยในเซ็นทรัล

พลาซ่า เชียงใหม่แอร์พอร์ตม ีจํานวน 98 ร้าน ในอุทยานการค้ากาดสวนแก้วมี จํานวน  34 ร้าน ในโครงการกาดหน้ามอมี 

จํานวน  20 ร้าน และในโครงการมาลินพลาซ่ามี จํานวน  25 ร้าน จะเห็นได้ว่า ผู้บริโภคมีทางเลือกมากมาย หาก

ผู้ประกอบการที่จําหน่ายเสื้อผ้าสําหรับโอกาสพิเศษ  สามารถจัดหาสินค้าที่ตรงกับความต้องการของลูกค้าได้ย่อม

หมายถึงผลประกอบการที่ดี  เพราะเสื้อผ้าประเภทนี้มักมีกําไรสูง  นอกจากนี้ ยังช่วยลดความเสี่ยงของเงินลงทุนที่ไปกับ

สินค้าที่ไม่สามารถขายได ้(เจนจิรา ขาวสวย, 2557: สัมภาษณ)์  

ดังนั้น ผู้ศึกษาจึงมีความสนใจที่จะศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคในการซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาส

พิเศษจากร้านค้าในอําเภอเมืองเชียงใหม่ เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบการต่อไปในอนาคต ในการปรับปรุงกลยุทธ์ทาง

การตลาดให้เหมาะสมและพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหต้รงกับความต้องการของผู้บริโภค 
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กรอบแนวคิดที่ใช้ในการศึกษา 

1. ทฤษฏีพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) 

พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) เป็นการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคเป็นการศึกษาวิธีการที่แต่ละบุคคล

ทําการตัดสินใจที่จะใช้ทรัพยากรเกี่ยวกับการบริโภคสินค้า ซึ่งนักการตลาดต้องศึกษาว่า สนิคา้ที่เขาจะทําการเสนอขายน้ัน

ใครคือลูกค้า (Who) ผู้บริโภคซื้ออะไร (What) ทําไมจึงซื้อ (Why) ซื้อเมื่อไหร่ (When) ซื้อที่ไหน (Where) ซื้ออย่างไร (How) 

รวมทั้งศึกษาว่าใครมีอิทธิพลต่อการซื้อ (Who participates) (ศิริวรรณ เสรีรัตน ์และคณะ, 2552) 

2. ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดที่ถูกใช้เพื่อตอบสนองความ

ต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ทําใหก้ลุ่มลูกค้าเป้าหมายพอใจและมีความสุขได ้โดยประกอบด้วยองค์ประกอบที่สําคัญ 

4 ประการ เรียกว่า 4P’s (วิเชียร วงศ์ณิชชากุล และคณะ, 2555: 13) ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) การจัด

จําหน่าย (Place or Distribution) และ การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

3. วรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง 

การศึกษาเกี่ยวกับเสื้อผ้าและเคร่ืองนุ่งห่มมีการศึกษามาอย่างต่อเน่ืองในหลากหลายด้าน   โดยมีการศึกษาที่

ผ่านมา ได้แก่ การศกึษาของ รชวิกร สถาวร (2553)   จิราภรณ ์บุญหล ี(2554)   และ Cotton USA (2555)   แต่ทั้งนี้ยังไม่

มีการศึกษาใดที่ทําการศึกษาเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาสพิเศษจากร้านค้าในอําเภอเมืองเชียงใหม่อย่าง

จริงจังมากอ่น 

วิธีการศึกษา 

1. ขอบเขตการศึกษา 

 เนื้อหาในการศึกษาครั้งนี้  เป็นการศึกษาถึงพฤติกรรมผู้บริโภคในการซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานใน

โอกาสพิเศษจากร้านค้าในอําเภอเมืองเชียงใหม่  โดยศึกษาจากผู้บริโภคเพศหญิงอายุ 15 ปี ขึ้นไป ที่เคยซื้อเสื้อผ้า

สําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาสพิเศษจากร้านในอําเภอเมืองเชียงใหมภ่ายในระยะเวลาไมเ่กนิ 2 ป ี

2. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ในการศึกษาครั้งนี้  เนื่องจากไม่ทราบจํานวนประชากรที่แน่ชัดและเป็นการเก็บตัวอยา่งของทอ้งถิ่น จึงได้กําหนด

ขนาดกลุ่มตัวอย่างจํานวน  300 ราย โดยใช้ตารางขนาดตัวอย่างของ Seymour Sudman (กุณฑลี ร่ืนรมย์, 2549: 187) 

และใช้วิธีการเลือกตัวอย่างแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) โดยผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ ผู้บริโภคเพศหญิง

อายุ 15 ปี ขึ้นไป ที่เคยซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาสพิเศษจากร้านในอําเภอเมืองเชียงใหม่ภายในระยะเวลา

ไมเ่กนิ 2 ป ี
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3. วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล   

การเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง ผู้ศึกษาได้นําแบบสอบถามไปเก็บขอ้มูลตามการเก็บรวบรวมข้อมูลจาก

กลุ่มตัวอย่าง ดําเนนิการภายในสถานที่ต่าง ๆ ที่จําหน่ายเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาสพิเศษ จนได้จํานวนครบ 

300 ราย โดยแบบสอบถามที่ใช้แบ่งออกเป็น 4 ส่วนดังนี้ 

ส่วนที่ 1  ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคในการซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาสพิเศษจากร้านค้า

ในอําเภอเมืองเชียงใหม่ 

ส่วนที่ 2  ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับ

ออกงานในโอกาสพิเศษ ในอําเภอเมืองเชียงใหม่ 

ส่วนที่ 3  ข้อเสนอแนะอื่น ๆ 

ส่วนที่ 4  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก ่อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา รายได้ 

4. วิธีการวิเคราะห์ข้อมูล   

ข้อมูลที่รวบรวมได้จากแบบสอบถาม ถูกนํามาวิเคราะห์ ดังนี้  

4.1 ข้อมูลส่วนที่ 1 ด้านพฤติกรรมผู้บริโภคในการซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาสพิเศษ

จากร้านค้าในอําเภอเมืองเชียงใหม่ จะนํามาวิเคราะห์โดยใช้สถิติพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยใช้ ความถี่ 

(Frequency)   ร้อยละ (Percentage)  

  4.2 ข้อมูลส่วนที่ 2 ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคเสื้อผ้า

สําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาสพิเศษ ในอําเภอเมืองเชียงใหม่ เป็นแบบสอบถามที่มีลักษณะเป็นแบบมาตราส่วน

ประมาณค่า (Rating Scale) 

4.3 ข้อมูลส่วนที่ 4 ที่รวบรวมได้จากแบบสอบถาม จะนํามาวิเคราะห์โดยใช้สถิติพรรณนา (Descriptive 

Statistics) เพื่ออธิบายลักษณะทั่วไปของข้อมูลที่เก็บรวบรวมได้ ประกอบด้วย ความถี่ (Frequency)   ร้อยละ (Percentage)  

ผลการศึกษา 

1. ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคในการซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาสพิเศษจากร้านค้าใน

อําเภอเมืองเชียงใหม ่

1.1 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 20-30 ปี มีการศึกษาสูงสุดในระดับปริญญาตร ี 

มีรายได้ส่วนตัวเฉลี่ยต่อเดือนอยู่ที่ 10,001-15,000 บาท และมีอาชีพพนักงานเอกชน/ลูกจ้างเอกชน 

1.2 ประเภทของเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาสพิเศษที่ผู้ตอบแบบสอบถามเคยซื้อคือ  

ชุดเดรสสั้นมากที่สุด และประเภทของเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาสพิเศษที่ผู้ตอบแบบสอบถามซื้อบ่อยที่สุด

คือ ชุดเดรสสัน้ 

1.3 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีวัตถุประสงค์ในการซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาส

พิเศษคือเพื่อสวมใส่ออกงานเลี้ยงบริษัทมากที่สุด   
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1.4 ผู้มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาสพิเศษนอกจากตัวเองของ

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่คือ คนในครอบครัว มากที่สุด 

1.5 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาสพิเศษตามวันที่สะดวก/ 

ไม่แน่นอน มากที่สุด  

1.6 แหล่งที่ซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาสพิเศษของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่คือ 

ร้านค้าของแบรนด์ไทย แหล่งที่ซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาสพิเศษที่ซื้อบ่อยที่สุดคือ แผนกเสื้อผ้าสตรีใน

ห้างสรรพสินค้า 

1.7 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความถี่ในการซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาสพิเศษคือ 

2 เดือนต่อคร้ัง มีปริมาณซื้อ 2 ชิ้นต่อคร้ัง โดยมีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อคร้ัง 501 – 1,000 บาท ปัจจัยที่มีอทิธิพลในการตัดสินใจ

ซื้อคือ เว็บไซต์ที่นําเสนอเนื้อหาด้านแฟชั่น ผู้ตอบแบบสอบถามมีการเปรียบเทียบคุณภาพ ลักษณะ และราคาก่อน

ตัดสินใจซื้อ โดยเกณฑ์สําคัญที่ใช้ในการประเมินคือราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพ มากที่สุด 

2. ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาส

พิเศษจากร้านค้าในอําเภอเมืองเชียงใหม ่

2.1 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้ตอบแบบสอบถามต่อการซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูป

สําหรับออกงานในโอกาสพิเศษโดยรวมมีอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจสูงสุด อันดับแรกได้แก่ รูปแบบ

สวยงาม 

2.2 ปัจจัยด้านราคาที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้ตอบแบบสอบถามต่อการซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับ

ออกงานในโอกาสพิเศษโดยรวมมีอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจสูงสุด อันดับแรกได้แก่ ราคาเหมาะสม

กับคุณภาพ 

2.3 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่ายที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้ตอบแบบสอบถามต่อการซื้อเสื้อผ้า

สําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาสพิเศษโดยรวมมีอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจสูงสุด อันดับแรกไดแ้ก ่

มีห้องลองเส้ือผ้า 

2.4 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้ตอบแบบสอบถามต่อการซื้อเสื้อผ้า

สําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาสพิเศษโดยรวมมีอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจสูงสุด อันดับแรกไดแ้ก ่

เจ้าของหรือพนักงานขายบริการด้วยรอยยิ้มและอัธยาศัยด ี 

3. ข้อมูลปัญหาที่พบในการเลือกซื้อการซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาสพิเศษจากร้านค้าในอําเภอ

เมืองเชียงใหม ่

จากการศึกษาพบว่าปัญหาในการซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาสพิเศษมีค่าเฉลี่ย อยู่ในระดับมาก 

โดยปัญหาที่ผู้ตอบแบบสอบถามพบมากที่สุด 5 อันดับแรก ได้แก่ สินค้ามีราคาแพง  ไม่ได้รับการบริการที่ดีจากเจ้าของ

หรือพนักงานร้าน ไม่สามารถหารูปแบบที่เหมาะสมกับรูปร่างได ้รูปแบบไม่หลากหลาย และราคาต่อรองไม่ได ้

4. ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

จากการศึกษาพบว่า ส่วนใหญ่ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 20-30 ปี มีการศึกษาสูงสุดในระดับ

ปริญญาตรี มีรายได้ส่วนตัวเฉลี่ยตอ่เดือนอยู่ที่ 10,001-15,000 บาท และมีอาชีพพนักงานเอกชน/ลูกจ้างเอกชน 
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5. ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคในการซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาสพิเศษร้านค้าในอําเภอ

เมืองเชียงใหม ่จําแนกตามอายุ 

จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามทุกช่วงอายุ ส่วนใหญ่ซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาส

พิเศษมากที่สุดคือ ชุดเดรสสั้น มีค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยต่อการซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูปในแต่ละคร้ังส่วนใหญ่คือ ราคา 501 บาท 

แต่ไม่เกิน 1,000 บาท 

ผู้ตอบแบบสอบถามช่วงอายุตํ่ากว่า 20 ปี ซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาสพิเศษ โดยจากตลาดนัด

มากที่สุด และปัจจัยที่มอีทิธพิลในการตัดสินใจซื้อมากที่สุดคือ โซเชียลมีเดีย 

ผู้ตอบแบบสอบถามช่วงอายุ 20-30 ป ีซื้อเสื้อผา้สําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาสพิเศษจากตลาดนัดมากที่สุด 

และปัจจัยที่มีอทิธิพลในการตัดสินใจซ้ือมากที่สุดคือ เว็บไซต์ที่นําเสนอเนื้อหาด้านแฟช่ัน 

ผู้ตอบแบบสอบถามช่วงอายุ 31 ปีขึ้นไป ซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาสพิเศษ โดยจากแผนกเสื้อผ้า

สตรีในห้างสรรพสินค้ามากที่สุด ปัจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือมากที่สุดคือ โซเชียลมีเดีย 

6. ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยสว่นประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาส

พิเศษจากร้านค้าในอําเภอเมืองเชียงใหม ่จําแนกตามอายุ 

6.1 ปัจจัยดา้นผลิตภัณฑ์ที่มีผลต่อการตัดสินใจของผูต้อบแบบสอบถามที่มีอายุตํ่ากวา่ 20 ป ีต่อการซื้อ

เสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาสพิเศษโดยรวมมีอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจสูงสุดอันดับแรก

คือ สวมใส่สบาย ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 20-30 ปี ต่อการซื้อเสื้อผ้า

สําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาสพิเศษโดยรวมมีอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจสูงสุดอันดับแรกคือ 

รูปแบบสวยงาม ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายที่มีอายุ 31 ปี ข้ึนไป  

ต่อการซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาสพิเศษโดยรวมมีอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสนิใจสูงสุด

อันดับแรกคือ รูปแบบสวยงาม 

6.2 ปัจจัยด้านราคาที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุตํ่ากว่า 20 ปีต่อการซื้อ

เสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาสพิเศษโดยรวมมีอยู่ในระดับมากที่สุด โดยปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจสูงสุด

อันดับแรกคือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพสามารถต่อรองราคาได้และมีป้ายแสดงราคาที่ ชัดเจน ปัจจัยด้านราคา 

ที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 20-30 ปี ต่อการซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาส

พิเศษโดยรวมมีอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจสูงสุดอันดับแรกคือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ปัจจัย

ด้านราคาที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 31 ปีขึ้นไป ต่อการซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานใน

โอกาสพิเศษโดยรวมมีอยู่ในระดับมาก  โดยปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจสูงสุดอันดับแรกคือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 

6.3 ปัจจัยด้านการจัดจําหน่ายที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุต่ํากว่า 20 ป ี 

ต่อการซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาสพิเศษโดยรวมมีอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสนิใจสูงสุด

อันดับแรกคือ มีห้องลองเสื้อผ้า ปัจจัยด้านการจัดจําหน่ายที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุ  

20-30 ปี ต่อการซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาสพิเศษโดยรวมมีอยู่ในระดับมาก    โดยปัจจัยที่มีผลต่อ   

การตัดสินใจสูงสุดอันดับแรกคือ ทําเลที่ตั้งของร้านค้าสะดวกในการเดินทาง    ปัจจัยด้านการจัดจําหน่ายที่มีผลต่อ     
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การตัดสินใจของผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 31 ปี ข้ึนไป ต่อการซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาสพิเศษ

โดยรวมมีอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยที่มผีลตอ่การตัดสินใจสูงสุดอันดับแรกคือ มีหอ้งลองเสื้อผ้า 

6.4 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุต่ํากว่า  

20 ปี ต่อการซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาสพิเศษโดยรวมมีอยู่ในระดับมากที่สุด   โดยปัจจัยที่มีผลต่อ    

การตัดสินใจสูงสุดอันดับแรกคือ เจา้ของหรือพนักงานขายบริการด้วยรอยยิ้มและอัธยาศยัด ีและเจา้ของหรือพนักงานขาย

มีความรู้ในสินค้าและสามารถแนะนําสินค้าให้เหมาะกับลูกค้าได้ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ

ของผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 20-30 ปี ต่อการซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาสพเิศษโดยรวมมอียู่ในระดับ

มาก โดยปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจสูงสุดอันดับแรกคือ เจ้าของหรือพนักงานขายบริการด้วยรอยยิ้มและอัธยาศัยด ี

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 31 ปี ข้ึนไป  ต่อการซื้อเสื้อผ้า

สําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาสพิเศษโดยรวมมีอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจสูงสุดอันดับแรกคือ 

เจ้าของหรือพนักงานขายบริการด้วยรอยยิ้มและอัธยาศัยด ี

การอภิปรายผลการศึกษา ข้อค้นพบและข้อเสนอแนะ 

1. การอภิปรายผลการศึกษา 

ผลการศึกษาตามทฤษฎีและแนวคิดที่เกี่ยวข้องในเร่ืองการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Analyzing Consumer 

Behavior) สามารถตอบคําถาม 6Ws และ 1H ได้ ดังต่อไปนี้ 

1.1 จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 20-30 ปี มีการศึกษาสูงสุดใน

ระดับปริญญาตรี มีรายได้ส่วนตัวเฉลี่ยต่อเดือนอยู่ที่ 10,001-15,000 บาท และมีอาชีพพนักงานเอกชน/ลูกจ้างเอกชน  

ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของรชวิกร สถาวร (2553) ได้ ศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซื้อและปัจจัยด้าน

การตลาดที่มผีลต่อการซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูปของผู้บริโภคในตลาดนัด “ถนนคนเดนิมีโชคพลาซ่า” พบว่า ผู้ใหข้้อมูลสว่นใหญ ่

เป็นเพศหญิง มีอายุเฉลีย่ 27 ป ีสําเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรี  

1.2 ประเภทของเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาสพิเศษที่ผู้ตอบแบบสอบถามเคยซื้อคือ  

ชุดเดรสสั้นมากที่สุด   รองลงมาคือ กระโปรงยาวและชุดเดรสยาว ประเภทของเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาส

พิเศษที่ผู้ตอบแบบสอบถามซื้อบ่อยที่สุดคือ ชุดเดรสสัน้ รองลงมาคือ ชุดเดรสยาว และกระโปรงยาว 

1.3 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีวัตถุประสงค์ในการซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาส

พิเศษคือเพื่อสวมใส่ออกงานเลี้ยงบริษัทมากที่สุด รองลงมาคือ งานแต่งงาน/งานหมัน้ และเลี้ยงคริสต์มาส/งานปีใหม ่

1.4 ผู้มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาสพิเศษนอกจากตัวเองของ

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่คือ คนในครอบครัว มากที่สุด รองลงมาคือ เพื่อน และผู้ร่วมงาน/คนที่ทํางาน ซึ่งไม่

สอดคล้องกับผลการศึกษาของ Cotton USA (2555) ได้ทําการศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการจับจ่ายใช้สอยของผู้บริโภค

ประเทศต่างๆ รวมถึงประเทศไทย พบว่า ผูบ้ริโภคคนไทยใหค้วามเชื่อถือบุคคลใกลช้ิดเป็นอย่างมาก โดยเฉพาะเพื่อน และ

เพื่อนร่วมงานมีอิทธิพลเป็นอันดับ 1 ตามด้วยสมาชิกในครอบครัว ทั้งนี้อาจเนื่องมาจากผลการศึกษาของ Cotton USA 
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(2555) ผู้ตอบแบบสอบถามคือผู้บริโภคจากหลายจังหวัดทั้งในเขตกรุงเทพมหานคร เชียงใหม่ ชลบุรี หาดใหญ่และ

นครราชสีมาซึ่งเป็นการศึกษาทั้งประเทศ แต่ในการศกึษาครั้งนี้ศึกษาเฉพาะพ้ืนที่อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ่

1.5 ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่ซือ้เสือ้ผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาสพิเศษตามวันที่สะดวก/ไม่

แน่นอน มากที่สุด ซึ่งไม่สอดคล้องกับผลของ จิราภรณ์ บุญหลี (2554) ได้ทําการศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมของข้าราชการ

ในอําเภอเมืองเชียงใหม่ในการซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูปจากผ้าฝ้ายพ้ืนเมือง ที่พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อใน 

วันเสาร์-อาทิตย์ เนื่องจากกลุม่ตัวอย่างแตกต่างกัน 

1.6 แหล่งที่ซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาสพิเศษของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่คือ 

ร้านค้าของแบรนด์ไทย รองลงมาคือ ตลาดนัด และแผนกเสื้อผ้าสตรีในห้างสรรพสินค้า  ซึ่งไม่สอดคล้องกับ 

ผลการศึกษาของ Cotton USA (2555) ได้ศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการจับจ่ายใช้สอยของผู้บริโภคประเทศต่างๆ รวมถึง

ประเทศไทย  พบว่า ผู้บริ โภคคนไทย  90% ซื้อ เสื้ อผ้ าตามตลาดนัด  ตามมาด้วย  ห้างไฮเปอร์มาร์ เก็ต  63%  

และห้างสรรพสินค้า  57%  ทั้งนี้ อาจเน่ืองมาจากผลการศึกษาของ Cotton USA (2555) ไม่ได้เจาะจงประเภทของเสื้อผ้า

สําเร็จรูป แต่ในการศึกษานี้ ได้ทําการเจาะจงถึงประเภทเสื้อผ้าสําเร็จรูปว่าสําหรับออกงานในโอกาสพิเศษ 

1.7 จากการศึกษาพบว่า  ปัจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อคือ เว็บไซต์ที่นําเสนอเนื้อหาด้านแฟช่ัน  

ซึ่งไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของ Cotton USA (2555) ได้ศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการจับจ่ายใช้สอยของผู้บริโภค

ประเทศต่างๆ รวมถึงประเทศไทย พบว่า ผู้บริโภคชาวไทยนิยมหาแหล่งไอเดียจากการจัดดิสเพลย์หน้าร้านเป็นส่วนใหญ่ 

ทั้งนี้ อาจเน่ืองมาจากผลการศึกษาของ Cotton USA (2555) ไม่ได้เจาะจงประเภทของเสื้อผ้าสําเร็จรูป แต่ในการศึกษานี้ 

ได้ทําการเจาะจงถึงประเภทเสื้อผ้าสําเร็จรูปว่าสําหรับออกงานในโอกาสพิเศษ  

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความถี่ในการซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาสพิเศษคือ   

2 เดือน ต่อครั้ง มีปริมาณซื้อ 2 ช้ิน ต่อครั้ง โดยมีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อครั้ง 501 – 1,000 บาท ซึ่งไม่สอดคล้องกับ            

ผลการศึกษาของจิราภรณ์ บุญหลี (2554) ได้ศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมของข้าราชการในอําเภอเมืองเชียงใหม่ในการซื้อ

เสื้อผ้าสําเร็จรูปจากผ้าฝ้ายพื้นเมืองที่พบว่า  ค่าใช้จ่ายในการซื้อโดยเฉลี่ยต่อครั้งคือ 300-600 บาท ทั้งนี้ อาจ

เนื่องมาจากเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาสพิเศษมีราคาเฉลี่ยสูงกว่า 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เปรียบเทียบคุณภาพ ลักษณะ และราคาของเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับ 

ออกงานในโอกาสพิเศษกอ่นตัดสนิใจซือ้ คิดเป็นร้อยละ 62.00 ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของจิราภรณ์ บุญหลี (2554)  

ได้ศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมของข้าราชการในอําเภอเมืองเชียงใหม่ในการซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูปจากผ้าฝ้ายพื้นเมือง  

ที่พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เปรียบเทียบคุณภาพ ลักษณะ ราคาของเสื้อผ้าสําเร็จรูปจากผ้าฝ้ายพื้นเมืองก่อน 

การตัดสินใจ คิดเป็นร้อยละ86.50 

1.8 จากการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญกับปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ ์คือ 

รูปแบบสวยงามมากที่สุด รองลงมาคือ สวมใส่สบายและสีสันสวยงาม ซึ่งสอดคล้องกับผลของจิราภรณ์ บุญหลี (2554) 

ได้ศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมของข้าราชการในอําเภอเมืองเชียงใหม่ในการซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูปจากผ้าฝ้ายพื้นเมือง  

ที่พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญด้านผลิตภัณฑ ์คือรูปแบบสวยงามมากที่สุด 

1.9 จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญกับปัจจัยย่อยด้านราคา คือ  

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ รองลงมาคือ มีป้ายแสดงราคาที่ชัดเจน และสามารถต่อรองราคาซึ่งสอดคล้องกับผลของ  
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จิราภรณ์ บุญหลี (2554) ได้ศึกษาเกี่ยวกับพฤตกิรรมของข้าราชการในอําเภอเมืองเชียงใหม่ในการซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูปจาก

ผ้าฝ้ายพ้ืนเมือง ที่พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญด้านราคา คือราคาเหมาะสมกับคุณภาพมากที่สุด 

1.10 จากการศึกษาพบว่า   ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญกับปัจจัยย่อยด้านช่องทาง  

การจัดจําหน่ายคือ มีห้องลองเสื้อผ้า รองลงมาคือ มีสถานที่จอดรถสะดวกและ ทําเลที่ตั้งของร้านค้าสะดวกในการ

เดินทาง  ซึ่งสอดคล้องกับผลของ จิราภรณ์ บุญหลี (2554) ได้ทําการศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมของข้าราชการในอําเภอ

เมืองเชียงใหม่ในการซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูปจากผ้าฝ้ายพื้นเมืองที่พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญด้าน   

ช่องทางการจัดจําหน่ายคือ ทําเลที่ตั้งสะดวกในการเดินทาง รองลงมาคือ การจัดวางสินค้าเป็นระเบียบ และมีที่จอดรถ

สะดวก 

1.11 จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญกับปัจจัยย่อยด้านการส่งเสริม

การตลาดคือ เจ้าของหรือพนักงานขายบริการด้วยรอยยิ้มและอัธยาศัยดี  รองลงมาคือ เจ้าของหรือพนักงานขาย 

มีความรู้ในสินค้าและสามารถแนะนําสินค้าให้เหมาะกับลูกค้าได้ และมีบริการรับเปลี่ยน/คืนสินค้าในระยะเวลาที่กําหนด

หรือเงื่อนไขตามที่ตกลงไว้ ซึ่งสอดคล้องกับผลของจริาภรณ์ บุญหลี (2554) ได้ศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมของข้าราชการใน

อําเภอเมืองเชียงใหม่ในการซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูปจากผ้าฝ้ายพื้นเมืองที่พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญ

ด้านการส่งเสริมการตลาดคือ เจ้าของและพนักงานขาย บริการด้วยรอยยิ้มและอัธยาศัยดี เจ้าของและพนักงานขายให้

ความสนใจลูกคา้ และมีส่วนลดพิเศษ 

2. ข้อค้นพบ 

จากการศึกษาเรื่องพฤติกรรมผู้บริโภคในการซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาสพิเศษจากร้านค้าใน

อําเภอเมืองเชียงใหม ่มีข้อค้นพบตามแนวคดิวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค ดังต่อไปนี ้

2.1 ประเภทของเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาสพิเศษที่ผู้ตอบแบบสอบถามเคยซื้อคือ       

ชุดเดรสสัน้ และประเภทของเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาสพิเศษ   ที่ผู้ตอบแบบสอบถามซื้อบอ่ยที่สุดคือ    ชุด

เดรสัน้เช่นกัน โดยผูต้อบแบบสอบถามชว่งอายุตํ่ากว่า 20 ป ีนิยมซือ้ชุดเดรสสั้นและกระโปรงยาว ช่วงอายุ 20-30 ปี นิยม

ซื้อชุดเดรสสั้นและชุดเดรสยาว และช่วงอายุ 31 ปีขึ้นไป นิยมซื้อชุดเดรสสั้น ชุดเดรสยาว และเสื้อ นอกจากนี้ ไม่มี 

ผู้ตอบแบบสอบถามในช่วงอายุใดเลยที่ซือ้จัมพ์สูท 

2.2 ผู้ตอบแบบสอบถามแต่ละช่วงอายุ ซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาสพิเศษจากแหล่ง

ต่างๆ ดังนี้  ช่วงอายุตํ่ากว่า 20 ปีส่วนมากซื้อที่ตลาดนัด และแผนกเสื้อผ้าสตรีในห้างสรรพสินค้า ช่วงอายุ 20-30 ปี

ส่วนมากซื้อที่ตลาดนัด ร้านค้าของแบรนด์ไทย และแผนกเสื้อผ้าสตรีในห้างสรรพสินค้า และช่วงอายุ 31 ปีขึ้นไปส่วนมาก

ซือ้ที่แผนกเสื้อผ้าสตรีในห้างสรรพสนิค้าและร้านค้าของแบรนด์ไทย 

2.3 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาสพิเศษมีค่าใช้จ่ายโดย

เฉลี่ยต่อการซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูปในแต่ละครัง้ มากที่สุด คือ ราคา 501 บาท แต่ไม่เกิน 1,000บาท โดยช่วงอายุตํ่ากว่า 20 ป ี

ส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่าย 501-1,000 บาท และ ไม่มีผู้ตอบแบบสอบถามในช่วงอายุนี้ที่มีค่าใช้จ่าย มากกว่า 1,500 บาท เลย

ช่วงอายุ 20-30 ปี ส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่าย 501-1,000 บาท และช่วงอายุ 31 ปี ขึ้นไป มีค่าใช้จ่ายหลากหลาย คือ 501–
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1,000 บาท   1,001–1,500 บาท   และ 1,501–2,000 บาท   นอกจากนี้ ไม่มีผู้ตอบแบบสอบถามในช่วงอายุใดเลยที่       

มีค่าใช้จา่ยโดยเฉลี่ยต่อครัง้ มากกว่า 2,000 บาท 

2.4 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาสพิเศษเน่ืองในโอกาสงาน

เลี้ยงบริษัท โดยช่วงอายุตํ่ากว่า 20 ปี ส่วนใหญ่ซื้อเน่ืองในโอกาสงานแต่งงาน/งานหมั้น รองลงมาคือ งานเลี้ยงอําลา 

จบการศึกษามากที่สุด และงานเลี้ยงคริสต์มาส/ปีใหม่ ช่วงอายุ 20-30 ปี ส่วนใหญ่ซื้อเนื่องในโอกาสงานเลี้ยงบริษัท   

มากที่สุด รองลงมาคือ งานแตง่งาน/งานหมั้น และงานเลี้ยงคริสต์มาส/ปีใหม่ และช่วงอายุ 31 ปี ขึ้นไปส่วนใหญ่ซื้อเนื่องใน

โอกาสงานแต่งงาน/งานหมัน้ มากที่สุด รองลงมาคือ  งานเลี้ยงบริษัท และงานเลี้ยงคริสต์มาส/ปีใหม ่

2.5 หากแบ่งประเภทสําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาสพิเศษตามความเป็นแบรนด์ โดยสังเกตจาก

สถานที่ ที่ร้านค้าจําหน่าย สามารถแบง่ได้โดย ประเภทไม่มีแบรนด์ มีจําหน่ายที่ ตลาดนัด คอมมูนติี้มอลล ์ร้านค้าอิสระใน

ห้างสรรพสินค้า ร้านค้าอิสระนอกห้างสรรพสินค้า ประเภทแบรนด์ไทยมีจําหน่ายที่ แผนกเสื้อผ้าสตรีในห้างสรรพสินค้า

และร้านค้าของแบรนด์ไทย (Flagship/Standalone Store) ประเภทแบรนด์จากต่างประเทศ มีจําหน่ายที่ร้านค้าของแบรนด์

จากต่างประเทศ (Flagship/Standalone Store) จากผลการศกึษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามในทุกช่วงรายได้ต่างๆ ส่วนใหญ่

ซือ้สําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาสพิเศษทีไ่ม่มีแบรนด์มากที่สุด 

2.6 ผู้ตอบแบบสอบถามมีส่วนใหญ่เปรียบเทียบคุณภาพ ลักษณะและราคาของเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับ

ออกงานในโอกาสพิเศษของแต่ละร้านก่อนตัดสินใจ 

2.7 เกณฑ์สําคัญที่ใช้ในการประเมินการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาสพิเศษของ

ผู้ตอบแบบสอบถามคือ ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพ 

2.8 ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาสพิเศษทั้งในภาพรวม

และทั้งแยกย่อยตามช่วงอายุ มีลักษณะคล้ายกัน กล่าวคือ ผู้ตอบแบบสอบในทุกช่วงอายุ ส่วนใหญ่ได้แรงบันดาลใจใน  

การซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาสพิเศษจากโซเชียลมีเดียมากที่สุด ตามด้วยเว็บไซต์ที่นําเสนอเนื้อหาด้าน

แฟช่ันและนิตยสารแฟช่ัน 

2.9 จากการศึกษาปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์จําแนกตามอายุพบว่า   แต่ละช่วงอายุมีปัจจัยย่อยที่มีผลต่อ

การตัดสินใจต่างกัน โดยชว่งอายุตํ่ากว่า 20 ปี นิยมเลือกซือเสื้อผ้าสําหรับออกงานที่สวมใส่สบาย เนื้อผ้ามีคุณภาพด ีและ

ซื้อจากร้านที่มีสินค้าให้เลือกหลากหลาย ส่วนปัจจัยอื่นๆส่วนใหญ่อยู่ในระดับมาก และมีค่าเฉลี่ยสูงกว่า ผู้ตอบ

แบบสอบถามในช่วงอายุอื่นๆ แสดงให้เห็นว่าช่วงอายุนี้มีความต้องการและคาดหวังจากสินค้ามากกว่าช่วงอายุอื่น ช่วง

อายุ 20-30 ปี  เน้นเสื้อผ้าสําหรับออกงานที่มีรูปแบบสวยงามมากที่สุดเพียง ปัจจัยย่อยอื่นไม่มีผลมากนักเม่ือเทียบกับ

ช่วงอายุอื่นๆ และไม่ได้คํานงึถงึ รูปแบบแปลกใหม่โดดเด่น หรือบริการเขา้รูปให้ได้ขนาด และความยาวตามรูปร่างผู้สวมใส่

จากทางร้าน และช่วงอายุ 31 ปี ขึ้นไป เน้นเสื้อผ้าสําหรับออกงานที่มีรูปแบบสวยงาม มากที่สุดเพียง ส่วนปัจจัยอื่นๆส่วน

ใหญ่อยู่ในระดับมาก  นอกจากนี้ สังเกตได้ว่าช่ือเสียงของแบรนด์และแบบตามเทรนด์แฟชั่นในขณะนั้น  ไม่ค่อยมีผลต่อ

การตัดสินใจซื้อในทุกช่วงอายุ 

2.10 จากการศึกษาปัจจัยด้านราคาจําแนกตามอายุพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามช่วงอายุตํ่ากว่า 20 ป ี 

ได้คํานึงถงึราคาในทุกด้านมากกว่าช่วงอายุ 20-30 ป ีและชว่งอายุ 31 ปีขึ้นไป 
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2.11 จากการศึกษาปัจจัยด้านการจัดจําหน่ายจําแนกตามอายุพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามช่วงอายุ     

ตํ่ากว่า 20 ปี ให้ความสําคัญในระดับมากที่สุดกับการมีห้องลองเสื้อผ้า ในขณะที่ช่วงอายุ 20-30 ปี และช่วงอายุ 31 ปีข้ึน

ไปไม่มีปัจจัยยอ่ยในระดับมากที่สุด แต่โดยรวมอยู่ในระดับมาก  

2.12 จากการศึกษาปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดจําแนกตามอายุพบว่า ช่วงอายุตํ่ากว่า 20 ป ี

คํานึงถึงการส่งเสริมการตลาดหลายปัจจัย  ได้แก่ เจ้าของหรือพนักงานขายบรกิารดว้ยรอยยิ้มและอัธยาศัยด ีเจ้าของหรือ

พนักงานขายมีความรู้ในสินค้าและสามารถแนะนําสินค้าให้เหมาะกับลูกค้าได้ มีบริการรับเปลี่ยน/คืนสินค้าในระยะเวลาที่

กําหนดหรือเงื่อนไขตามที่ตกลงไว้ มีส่วนลดพิเศษ เช่น ส่วนลดเงินสดหรือ คูปองส่วนลดในครั้งต่อไป และการจัดทํา 

แคตตาล็อกสินค้าให้เลือกชม  ช่วงอายุ 20-30 ปี คํานึงถึงการที่เจ้าของหรือพนักงานขายบรกิารด้วยรอยยิ้มและอัธยาศัย

ดมีากกว่าปัจจัยย่อยอื่น และช่วงอายุ 31 ป ีขึ้นไป  คํานึงถึงการที่เจา้ของหรือพนักงานขายบริการด้วยรอยยิ้มและอัธยาศัย

ด ี และเจ้าของหรือพนักงานขายมีความรู้ในสินค้าและสามารถแนะนําสินค้าให้เหมาะกับลูกค้าได้ มากกวา่ปัจจัยยอ่ยอื่น 

3. ข้อเสนอแนะ 

จากการศึกษาเรื่องพฤติกรรมผู้บริโภคในการซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูปสําหรับออกงานในโอกาสพิเศษจากร้านค้าใน

อําเภอเมืองเชียงใหม่ในคร้ังนี้ ผู้ศึกษามีข้อเสนอแนะที่สามารถนํามาเป็นข้อมูลปรับปรุงกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด
ให้สอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายของผู้ประกอบการ โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ได้แก่ กลุ่มลูกค้าที่มี

อายุช่วงอายุตํ่ากว่า 20 ป ีช่วงอายุ 20-30 ป ีและชว่งอายุ 31 ปีขึ้นไป ดังนี้ 

3.1 ด้านผลิตภัณฑ ์

สินค้าที่จําหน่ายไม่จําเป็นต้องตามเทรนแฟช่ันและไม่จําเป็นต้องมแีบรนด์ เพราะลูกค้าส่วนใหญ่ไม่ได้ให้

ความสําคัญกับแบรนด์ แต่เน้นที่รูปแบบ ความสวยงาม และคุณภาพมากกว่า ควรจําหนา่ยเสื้อผ้าทั้งขนาดมาตรฐาน และ

เสื้อผ้าขนาดพิเศษ เช่น ขนาดใหญ่พิเศษ หรือ ขนาดสําหรับลูกค้าที่สูงเป็นพิเศษ เพ่ือเพิ่มโอกาสการขายยิ่งขึ้น โดย

ผู้ประกอบการสามารถหาข้อมูลลักษณะสินค้าได้จากโซเชียลมีเดีย เว็บไซต์ที่นําเสนอเนือ้หาด้านแฟช่ัน และนิตยสารแฟช่ัน 

ทั้งนี้ควรจัดหาสินค้าให้ตรงตามความต้องการของกลุ่มต่างๆ ดังนี้ 

ร้านค้าที่มีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายในช่วงอายุต่ํากว่า 20 ปี  กลุ่มลูกค้าในช่วงอายุตํ่ากว่า 20 ปี ส่วนใหญ่

เป็นนักเรียน นักศึกษา มีสังคมต่างจากกลุ่มช่วงอายุอื่น ๆ ดังนั้นโอกาสพิเศษที่ออกงานจะต่างจากช่วงอายุอื่นบ้าง เสื้อผ้า

ที่ผู้ประกอบการจัดหามาจําหน่ายควรเหมาะกับ งานแต่งงาน/งานหมั้น งานเลี้ยงอําลาจบการศึกษา และงานเลี้ยง

คริสต์มาส /ปีใหม่  ควรเป็นเสื้อผ้าที่สวมใส่สบาย เนื้อผ้ามีคุณภาพดี ลูกค้าในวัยนี้ ช่ืนชอบการได้เลือกสินค้าที่ม ี         

ความหลากหลาย  ดังนั้น ผู้ประกอบการควรจัดหาและจัดวางสินค้าให้ดูหลากหลาย   ดูมีสินค้าจํานวนมาก เช่น เดรส 

หนึ่งแบบอาจผลิตจากผ้าเกรดเดียวกันแต่มีผ้าหลายลายและหลากหลายสี   เพ่ือดึงดูดให้ลูกค้าสนใจและเข้ามาชม   

ภายในร้าน  ประเภทเสื้อผ้าที่ขายควรเน้นชุดเดรสสัน้ และกระโปรงยาว แต่ไม่ควรนําจัมพ์สูทมาจําหน่าย 

ร้านค้าที่มีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายในช่วงอายุ 20-30 ปี กลุ่มลูกค้าในช่วงอายุต่ํากว่า 20-30 ปี ส่วนใหญ่

อยู่ในวัยทํางาน และนยิมซือ้สําหรับออกงานเลี้ยงบริษัทมากกว่าชว่งอายุอื่น ตามด้วย งานแต่งงาน/งานหมั้น และงานเลี้ยง

คริสต์มาส/ปีใหม่ ผู้ประกอบการควรวางเสื้อผ้าสําหรับงานเลี้ยงบริษัทที่ดิสเพลย์หน้าร้าน เพื่อดึงดูดลูกค้า สินค้าที่นํามา

จําหน่ายควรเน้นความสวยงามเป็นหลัก  เรื่องสวมใส่สบายหรือแบบที่แปลกใหมเ่ป็นปัจจัยรองลงมา เพราะกลุม่ลูกคา้ชว่ง
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อายุนี้  เน้นความสวยงามของเสื้อผ้ามากที่สุด ประเภทเสื้อผ้าที่ขายควรเน้นชุดเดรสสั้น และชุดเดรสยาว แต่ไม่ควรนํา  

จัมพส์ูทมาจําหน่าย 

ร้านค้าที่มีกลุม่ลูกค้าเป้าหมายในช่วงอายุ 31 ปี ขึ้นไป กลุ่มลูกค้าในช่วงอายุ 31 ปีขึ้นไป นยิมซือ้สําหรับ

งานแต่งงาน/งานหมั้น งานเลี้ยงบริษัท และงานเลี้ยงคริสต์มาส/ปีใหม่ สินค้าที่นํามาจําหน่ายควรเน้นความสวยงาม      

เป็นหลัก  เร่ืองสวมใส่สบายเป็นปัจจัยรองลงมา เสื้อผ้าที่ขายควรเน้นชุดเดรสสั้น ชุดเดรสยาว และเสื้อ แต่ไม่ควรนํา    

จัมพส์ูทมาจําหน่าย 

3.2 ดา้นราคา 

ลูกค้าทุกกลุ่มให้ความสําคัญกับสินค้าที่ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ผู้ประกอบการต้องหลีกเลี่ยงการตั้ง

ราคาสินค้าสูงเกินจริง ควรติดป้ายราคาใหช้ัดเจนบนสินค้าทุกตัว และอาจติดป้ายราคาหน้ารา้นที่สามารถมองเห็นได้จาก

ภายนอกร้าน เช่น ติดว่า “ชุดสวยออกงาน เริ่มต้นที่ 500 บาท” จะช่วยดึงดูดลูกค้า เพราะเห็นว่า สินค้าที่จําหน่ายไม่ได ้

สูงเกินไปและอยู่ในช่วงราคาที่ลูกค้าสามารถจ่ายได้ ผู้ประกอบการควรจัดหาสินค้าที่สามารถจําหน่ายได้ในช่วงที่ตรงตาม

กลุ่มต่างๆ ดังนี้ 

ร้านค้าที่มีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายในช่วงอายุตํ่ากว่า 20 ปี แม้กลุ่มลูกค้าในวัยนี้จะยังไม่มีรายได้ หรือ

รายได้ไม่สูง แต่มีกําลังซื้อเสื้อผ้าสําหรับออกงานในช่วงราคาที่สูงคล้ายช่วงอายุอื่น ดังนั้นผู้ประกอบการสามารถจําหน่าย

สินค้าที่มีราคาสูงได้ แต่ไม่ควรสูงกว่า 1,500 บาท และเน้นสินค้าในช่วงราคา 500-1,000 บาท และเน่ืองจากเป็นกลุ่มที่มี

ยังไม่มีรายได้หรือรายได้ไม่สูง ลูกค้าจึงให้ความสําคัญกับการใช้จ่าย มีการพิจารณาไตร่ตรองมากกว่ากลุ่มอื่น ในการขาย

ผู้ประกอบการอาจพูดเสนอว่าส่วนลดพิเศษ เพื่อกระตุ้นให้ลูกค้าสนใจและตัดสินใจซื้อง่ายขึ้น 

ร้านค้าที่มีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายในช่วงอายุ 20-30 ปี สินค้าที่ผู้ประกอบการจําหน่ายไม่ควรสูงกว่า 

2,000 บาท และเน้นสินค้าในช่วงราคา 500-1,000 บาท  

ร้านค้าที่มีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายในช่วงอายุ 31 ปีขึ้นไป ผู้ประกอบการสามารถจัดหาสินค้ามาขายได้

หลายช่วงราคา เพราะลูกค้าในช่วงอายุนี้ไม่ได้ยึดติดกับราคามากนัก โดยซื้อทั้งช่วงราคา ตํ่ากว่าหรือเท่ากับ 500 บาท  

501–1,000 บาท 1,001–1,500 บาทแต่ไม่ควรสูงกว่า 2,000 บาท 

3.3 ดา้นช่องทางการจัดจําหน่าย 

สําหรับร้านที่กําลังจะเปิดให้บริการควรเลือกทําเลที่สะดวกต่อการเดินทางและมีที่จอดรถ โดยควร

ตั้งอยู่ในสถานที่ที่กลุ่มลูกค้าเป้าหมายนยิมไปซื้อเสื้อผ้าสําหรับออกงานมากที่สุด ดังนี้ 

ร้านค้าที่มีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายในช่วงอายุตํ่ากว่า 20 ปี ผู้ประกอบการควรเลือกเปิดกิจการที่ตลาดนัด 

หรือ ติดต่อขายที่แผนกเสื้อผ้าสตรีในห้างสรรพสินค้า  ในกรณีที่ขายที่ตลาดนัดหากเป็นไปได้ควรมีห้องลองสินค้า หรือ

หากมีข้อจํากัดดา้นสถานที่อาจเสนอให้ลูกค้านําไปลองในบริเวณใกล้เคียงหรือนํากลับไปลองที่บ้านโดยวางเงินเต็มจํานวน

ไว้เม่ือนํากลับมาคืนจะได้รับเงินคืนไปเพราะลูกค้ากลุ่มนี้ให้ความสําคัญกับการใช้จ่าย มีการพิจารณาไตร่ตรองมากกว่า 

กลุ่มอื่น การเสนอใหล้องสินค้าจะกระตุ้นให้ลูกค้าสนใจและตัดสินใจซื้อง่ายขึ้น และควรติดป้ายหน้าร้านว่า สามารถลองได ้

ร้านค้าที่มีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายในช่วงอายุ 20-30 ปี ผู้ประกอบการควรเลือกเปิดกิจการที่ตลาดนัด 

หรือ ติดต่อขายที่แผนกเสื้อผ้าสตรีในห้างสรรพสินค้า 
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ร้านค้าที่มีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายในช่วงอายุ 31 ป ีขึ้นไป ผู้ประกอบการควรติดต่อขายที่แผนกเสื้อผ้าสตรี

ในห้างสรรพสินค้า หรือเปิดเช่าพื้นที่ในห้างสรรพสินค้า 

3.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ทุกกลุ่มลูกค้าชอบร้านค้าที่บริการด้วยรอยยิ้มและอัธยาศัยดี ดังนั้นเจ้าของกิจการต้องให้ความสําคัญ

กับการเลือกพนักงานขาย โดยเลือกคนที่มใีจรักในงานขายและเป็นมิตร 

ในการออกงานในโอกาสพิเศษลูกค้าต้องการแต่งกายในชุดที่ดูดีเป็นพเิศษ เพราะแสดงให้เห็นถึงรสนิยม 

ภาพลักษณ์และสถานภาพทางสังคมของผู้สวมใส่ ส่งผลให้ลูกค้าให้ความสําคัญกับการเลือกซ้ือเสื้อผ้าสําหรับโอกาสพิเศษ

ค่อนข้างมากจึงต้องการความคิดเห็นหรือข้อแนะนํามากเป็นพิเศษ ทั้งเจ้าของและพนักงานขายต้องมีความรู้ในสินค้าและ

สามารถแนะนําสินค้าให้เหมาะกับลูกค้าได ้เช่น สามารถเลือกแบบที่เหมาะกับรูปร่างของลูกค้า  สามารถแนะนําได้ว่าชุดนี้

ควรใส่กับรองเท้าหรือเครื่องประดับแบบไหน ธีมงานแต่ละอย่างควรแต่งตัวอย่างไร อาจมีรูปภาพประกอบเพื่ออธิบายให้

ลูกค้าเข้าใจมากข้ึน  

ควรมีโซเชียลมีเดียของร้าน เช่น เฟซบุ๊กหรือเว็บไซต์ในการแสดงแคตตาล็อกของร้าน ใช้อินสตาแกรม

โพสต์ข้อมูลเป็นแรงบันดาลใจให้ลูกค้า  ใช้ไลน์เพื่อติดต่อให้คําแนะนําเสื้อผ้าที่ทางร้านจําหน่ายแก่ลูกค้าในกรณีที่ลูกค้าไม่

สะดวกมาชมสินค้าด้วยตนเอง หรืออยากได้คําแนะนําหลังจากซื้อสินค้าไป โดยอาจชักชวนให้ลูกค้าติดตามโซเชียลมีเดีย

ของร้านเมื่อลูกค้าเข้ามาในร้าน หรือติดข้อมูลไว้ที่บริเวณร้าน รวมทั้งถุงใส่สินค้าของร้าน โซเชียลมีเดียของร้านควรมี

การอัปเดตเป็นประจําอย่างน้อยอาทิตย์ละสองครัง้ เพื่อให้ลูกค้าสนใจติดตามอยูเ่สมอ 

ร้านค้าที่มีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายในช่วงอายุตํ่ากว่า 20 ปี ควรติดป้ายหน้าร้านว่ามีบริการเปลี่ยนคืนสินค้า 

เม่ือลูกค้าเข้ามาชมสินค้าในร้านควรพูดเสนอส่วนลดพิเศษ เช่น ซื้อสองช้ินลด 20% หรือถ้าเป็นนักเรียนได้ส่วนลด 10% 

เป็นต้น รวมทั้งพูดแนะนําว่าทางร้านมีบริการแนะนําสินค้าที่เหมาะกับลูกค้าได ้หากลูกค้าทราบธีมของงานเป็นต้น 

ร้านค้าที่มีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายในช่วงอายุ 20-30 ปี ผู้ประกอบการไม่จําเป็นต้องพูดเสนอส่วนลด

ในทันที แต่ควรเน้นพูดแนะนําข้อดีของสินค้าของสินค้าแต่ละส่วน เช่น เสื้อผ้าในราวแขวนนี้สวยเพราะทําจากผ้าลูกไม้แบบ

ละเอียด เป็นต้น เมื่อลูกค้าสนใจแต่ยังไม่ตัดสินใจซื้อจงึอาจเสนอส่วนลด เพ่ือใหลู้กคา้ตัดสินใจซื้อได้ง่ายข้ึน 

ร้านค้าที่มีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายในช่วงอายุ 31 ปี ขึ้นไป ผู้ประกอบการไม่จําเป็นต้องพูดเสนอส่วนลด

ในทันที แต่ควรพูดแนะนําว่าทางร้านมีบริการแนะนําสินค้าที่เหมาะกับลูกค้าได้ หากลูกค้าทราบธีมของงานเป็นต้น  

เมื่อลูกค้าสนใจแต่ยังไม่ตัดสินใจซื้อจึงอาจเสนอส่วนลด เพื่อให้ลูกค้าตัดสินใจซ้ือได้ง่ายขึ้น 
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