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 การศึกษาเร่ือง ‚กระแสความนิยมยนิูโคล่ในไทย‛  มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัทีมีอิทธิพลต่อ
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ส่ือออนไลน์ และใชแ้บบสอบถามจ านวน 100 ชุด มาท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่ง ซ่ึงเป็นผูท่ี้มา

ใชบ้ริการตามหา้งสรรพสินคา้ จากการศึกษาพบวา่ ยนิูโคล่เป็นแบรนดส์ัญชาติญ่ีปุ่น ท่ีถือไดว้า่มีเอกลกัษณ์

เฉพาะตวั น่าจบัตามองอีกหน่ึงแบรนด ์โดยมีรูปแบบเส้ือผา้ท่ีธรรมดา เรียบๆ ไม่มีอะไรโดดเด่นมากนกั แต่

ท่ีโดดเด่นเป็นเอกลกัษณ์คือ คุณภาพของสินคา้ท่ีอยูใ่นระดบักลางไปจนถึงระดบัสูง แต่จ าหน่ายในราคาถูก 

ท่ีคนในระดบักลางไปจนระดบัสูงสามารถเขา้ถึงไดง่้ายกวา่แบรนดอ่ื์น ซ่ึงการท่ียนิูโคล่มีสาขามากมาย และ

สามารถเป็นท่ีรู้จกัในประเทศไทยอยา่งรวดเร็วไดน้ี้ เพราะใชส่ื้ออินเตอร์เน็ตในการโฆษณาและเขา้ถึง

ผูบ้ริโภค ท่ีคนในยคุปัจจุบนัสามารถเขา้ถึงง่ายและรวดเร็วแมจ้ะอยูมุ่มใดของโลกก็ตาม แต่ทั้งน้ีทั้งนั้น ยนิู

โคล่อาจตอ้งเผชิญกบัปัญหาอยูบ่า้ง กล่าวคือในประเทศไทย คนส่วนใหญ่ของประเทศไม่ใช่คนชั้นกลาง ซ่ึง

อาจไม่ไดมี้ก าลงัซ้ือมากพอท่ีจะซ้ือสินคา้จากยนิูโคล่ได ้ท าใหส้ามารถเขา้ถึงไดเ้พียงกลุ่มลูกคา้ระดบักลาง

ถึงสูงเท่านั้น  
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บทที ่1 

 บทน า 

ทีม่าและความส าคัญ 

 ในปัจจุบนัวฒันธรรมความเป็นญ่ีปุ่นในสังคมไทยนั้นปรากฎใหเ้ห็นอยูท่ ัว่ไป และมีรูปแบบท่ี

หลากหลาย ไม่วา่จะเป็นส่ือต่างๆอยา่งละคร ภาพยนตร์ เกม การ์ตูนญ่ีปุ่น เพลง การแต่งกาย อาหาร สินคา้

น าเขา้ วรรณกรรม และภาษา จนเรียกไดว้า่แทบจะมีอยูใ่นทุกดา้นของวถีิชีวิต ซ่ึง โฮ โดอิงค ์(คณะ

ผูเ้ช่ียวชาญดา้นงานวิจยัผูบ้ริโภคของญ่ีปุ่น) ไดร้ะบุผลวจิยัวยัรุ่นไทยวา่เปิดรับวฒันธรรมญ่ีปุ่น และใหค้วาม

นิยมสินคา้ญ่ีปุ่น เหตุผลเพราะ ความทนัสมยัเป็นหลกั และเช่ือในความเป็นผูน้ าดา้นแฟชัน่ ความคิด และ

เทคโนโลย ี 

 จากการท่ีวฒันธรรมของญ่ีปุ่นไดเ้ขา้มามีอิทธิพลมากในสงัคมไทยนั้น หน่ึงในนั้นก็มีแบรนดธุ์รกิจ

เส้ือผา้สัญชาติญ่ีปุ่นท่ีก าลงัเติบโตและเป็นท่ีน่าจบัตามองอยา่ง ‚Uniqlo (ยนิูโคล่)‛ ซ่ึงเร่ิมจากการด าเนิน

ธุรกิจกิจการจ าหน่ายเส้ือผา้ผูช้ายเล็กๆ จนพฒันาธุรกิจมาเร่ือยๆ กระทัง่กลายมาเป็นธุรกิจเส้ือผา้ ยนิูโคล่ ท่ี

บริหารงานโดยบริษทัท่ีช่ือวา่ Fast Retailing ท่ีในปัจจุบนัมีสาขามากกวา่ 100 สาขาทัว่ทั้งประเทศญ่ีปุ่น โดย

ท่ียนิูโคล่ไดรั้บเอากลยทุธ์การผลิตเส้ือผา้จากแบรนด ์Gap บริษทัคา้ปลีกเส้ือผา้ยกัษใ์หญ่ของสหรัฐอเมริกา

มาใช ้กล่าวคือการท่ีบริษทัสามารถผลิตเส้ือผา้ไดด้ว้ยตนเอง อีกทั้งยงัสามารถจ าหน่ายในร้านของตนเองได้

ในราคาท่ีถูกแต่มีคุณภาพ นอกจากน้ียนิูโคล่ก็ไดมี้การออกส ารวจการผลิตเส้ือผา้ไปยงัประเทศจีน ประเทศท่ี

ซ่ึงมีแรงงานราคาถูก ประกอบกบัในช่วงหน่ึงญ่ีปุ่นก าลงัประสบกบัภาวะความตกต ่าทางเศรษฐกิจ ท าให้

สินคา้ท่ีมีราคาประหยดัแต่มีคุณภาพดีไดรั้บความนิยมอยา่งรวดเร็ว หลงัจากนั้นต่อมาการขยายตวัทางธุรกิจ

ในต่างประเทศของยนิูโคล่ก็มีมากข้ึนอยา่งต่อเน่ือง ไม่วา่จะเป็น จีน องักฤษ สหรัฐอเมริกา ฮ่องกง เกาหลีใต ้

และรวมถึงในประเทศไทยดว้ย ดว้ยภาพลกัษณ์ท่ีถูกและดี ของยนิูโคล่ ท าใหย้อดขายของบริษทักา้วเป็น

อนัดบั 4 ของโลก (รองจากแบรนด์H&M, ZARA, GAP) แต่บริษทัยงัมีเป้าหมายท่ีใหญ่กวา่นั้น คือการเป็น

อนัดบั 1 ในวงการเส้ือผา้ของโลก ดว้ยยอดขาย 5 ลา้นลา้น  ในปี คศ.2020 

 การท่ียนิูโคล่เขา้มาตีตลาด ขยายธุรกิจในประเทศไทย แลว้ไดรั้บการตอบรับอยา่งเป็นท่ีน่าพอใจ

จากผูบ้ริโภคชาวไทย โดยเห็นไดช้ดัจากเม่ือตอนท่ียนิูโคล่มาเปิดสาขาแรกในประเทศไทยท่ีเซ็นทรัลเวิร์ด

นั้น ไดมี้ผูบ้ริโภคไทยจ านวนมากไปรอคิว ต่อแถวเขา้ซ้ือเส้ือผา้จากยนิูโคล่ หรือจากการสังเกตไดว้า่ใน

ปัจจุบนัเส้ือผา้แบรนดย์นิูโคล่ไดมี้การเพิ่มสาขาในหา้งสรรพสินคา้ใหญ่ๆในพื้นท่ีส่วนต่างๆของประเทศ



 
 

ไทยเพิ่มมากข้ึน ไม่วา่จะเป็นเซ็นทรัลพลาซ่า ลาดพร้าว ,เซ็นทรัลพลาซา แกรนด ์พระราม 9, เมกาบางนา 

(สาขาแรกนอกเขตกรุงเทพมหานคร) , สยามพารากอน, เดอะมอลล ์บางกะปิ, เซ็นทรัลพลาซ่า แจง้วฒันะ, 

เซ็นทรัลเฟสติวลั พทัยา บีช (สาขาแรกนอกเขตกรุงเทพมหานคร), แฟชัน่ ไอส์แลนด ์รามอินทรา, พรอมเม

นาดา รีสอร์ท มอลล ์เชียงใหม่, เซ็นทรัลพลาซา เชียงใหม่ แอร์พอร์ต, เซ็นทรัลเฟสติวลั เชียงใหม่, เซ็นทรัล

พลาซา พระราม 2, เทสโกโ้ลตสั ภูเก็ต, เซ็นทรัลพลาซา บางนา, เซ็นทรัลเฟสติวลั หาดใหญ่, เดอะมอลล ์

บางแค, เซ็นทรัลเฟสติวลั สมุย, ซีคอนสแควร์ ศรีนครินทร์, เซ็นทรัลพลาซา ศาลายา, เซ็นทรัลพลาซา สุ

ราษฎร์ธานี และท่ีก าลงัจะมีโครงการสร้างในอนาคตอีก เช่น เซ็นทรัลพลาซา ระยอง,เซ็นทรัลเวสตเ์กต, 

เซ็นทรัลเฟสติวลั ภูเก็ต, เซ็นทรัลพลาซา นครราชสีมา,เซ็นทรัลพลาซา ขอนแก่น,เซ็นทรัลพลาซา 

อุบลราชธานี, เดอะมอลล ์งามวงศว์าน, เทอร์มินลั 21, เมญ่า เชียงใหม่, ฟิวเจอร์พาร์ค รังสิต,เซ็นทรัล เอม็ 

รังสิต, เซ็นทรัลพลาซา ป่ินเกลา้, ซีคอนบางแค, เดอะมอลล ์ท่าพระ,และดิเอม็ควอเทียร์ ทั้งน้ีอาจเพื่อเป็นการ

ขยายขอบเขตกลุ่มผูบ้ริโภคของยนิูโคล่ก็เป็นได ้แต่หากมองถึงกลยทุธ์ในการพฒันาสินคา้นั้น จะเห็นไดว้า่ยู

นิโคล่มีความแตกต่างจากแบรนด์อ่ืน โดยท่ียนิูโคล่ ไดมี้จุดยนืของตนเองอยา่งชดัเจนวา่ จะเป็นผูน้ าแทรนด ์

ไม่ใช่ ตามเทรนด ์โดยการท่ีใหผู้บ้ริโภคสามารถ Mix&Match เอง ตามความชอบของแต่ละบุคคล 

นอกจากน้ียนิูโคล่ยงัใชค้อนเส็ปตท่ี์วา่ Made For All กล่าวคือ เป็นการผลิตและออกแบบเส้ือผา้ท่ีทุกคน

สามารถใส่ได ้ไม่วา่จะเป็นหญิง ชาย หรือวยัใดก็ตาม โดยกา้วขา้มก าแพงของความแตกต่างระหวา่งอาย ุเพศ 

อาชีพ เช้ือชาติ และทุกขอ้จ ากดัในความต่างระหวา่งผูค้น  และหากสังเกตจากภาพลกัษณ์ ลกัษณะภายนอก

ของเส้ือผา้แลว้ เส้ือผา้แบรนดย์นิูโคล่ก็ถือไดว้า่ไม่ไดมี้ความโดดเด่น มีเป็นเอกลกัษณ์เป็นพิเศษแต่อยา่งใด

เลย ทวา่กลบัเป็นเส้ือผา้ท่ีมีสีสีนธรรมดา ดูเรียบง่าย ไม่ไดมี้ลวดลายมากนกั และสามารถหาซ้ือเส้ือผา้ใน

รูปแบบ ลกัษณะเดียวกนั ท่ีมีขายตามทอ้งตลาดทัว่ไปได ้และท่ีส าคญัมีราคาถูกกวา่แบรนดย์นิูโคล่หลายเท่า 

ดว้ยเหตุผลต่างๆดงักล่าวขา้งตน้ ท าใหเ้กิดขอ้สงสัยถึง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความนิยมในการเลือกซ้ือสินคา้

แบรนดย์นิูโคล่ของผูบ้ริโภคชาวไทย และความนิยมแบรนดย์นิูโคล่ในสังคมไทยส่วนใหญ่นั้นเป็นเพียง

เฉพาะกลุ่มผูบ้ริโภคชนชั้นกลางไปจนถึงระดบัสูงหรือไม่ และการท่ีผูบ้ริโภคชาวไทยใหค้วามสนใจ เลือก

ซ้ือสินคา้แบรนดน้ี์เป็นเพียงกระแสเพียงชัว่คราวหรือเพราะคุณภาพของสินคา้   นอกจากน้ีผูว้จิยัยงัตอ้งการ

ศึกษาขอ้ดี ขอ้ดอ้ย ปัญหาและอุปสรรคท่ียนิูโคล่ตอ้งพบเจอเม่ือเขา้มาลงทุนในประเทศไทยอีกดว้ย 

 

 



 
 

 

วตัถุประสงค์ 

1. เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความนิยมในการเลือกซ้ือสินคา้แบรนดย์นิูโคล่ของผูบ้ริโภคชาวไทย 

2. เพื่อศึกษาจุดแขง็ จุดอ่อน ปัญหาและอุปสรรคเม่ือยนิูโคล่เขา้มาลงทุนในประเทศไทย 

วธีิการศึกษา 

1. น าขอ้มูลต่างๆท่ีรวบรวมจากเอกสาร วทิยานิพนธ์ งานวิจยั วารสาร นิตยสาร ส่ืออิเล็คทรอนิกส์ และส่ิง

ตีพิมพอ่ื์นๆ เพื่อน ามาใชอ้ธิบายและวเิคราะห์ประเด็นต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งกบัหวัขอ้สารนิพนธ์ช้ินน้ี 

2. สร้างแบบสอบถามใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงคใ์นการวจิยัเพื่อใชใ้นการศึกษาปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคชาวไทย

นิยมซ้ือเส้ือผา้จากแบรนดย์นิูโคล่ 

3.น าแบบสอบถามไปสัมภาษณ์กบักลุ่มผูบ้ริโภคชาวไทยในกรุงเทพฯ และพื้นท่ีใกลเ้คียง 

4.น าผลการศึกษาท่ีไดม้าศึกษาและสรุปผลการวจิยั 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

1. ไดท้ราบถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความนิยมในการเลือกซ้ือสินคา้แบรนดย์นิูโคล่ของผูบ้ริโภคชาวไทย 

2. ไดท้ราบถึงจุดแขง็ จุดอ่อน ปัญหาและอุปสรรคเม่ือยนิูโคล่เขา้มาลงทุนในประเทศไทย 

 

ขอบเขตการศึกษา 

ศึกษาและเก็บขอ้มูลจากกลุ่มผูบ้ริโภคชาวไทยในกรุงเทพฯและพื้นท่ีใกลเ้คียง 

 

 

 



 
 

 

บทที ่2  

แนวคิด ทฤษฏี และงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

เอกสารและงานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 

 อรอนงค ์เอมวงษ ์(2554) ไดท้  าการวจิยัเร่ือง เร่ือง  ร้านคา้ 100 เยน กรณีศึกษา ร้านไดโซะ ท่ีไดมี้

การศึกษาลกัษณะประเภทกิจการของร้านไดโซะ ลกัษณะของร้าน ท าเลท่ีตั้ง รูปแบบและความหลากหลาย

ของสินคา้ และศึกษาวธีิการด าเนินงาน กลยทุธ์ในการขยายสาขาในต่างประเทศ และกลยทุธ์ทางการตลาดท่ี

ใชใ้นการลงทุนในประเทศไทยของร้านไดโซะ ซ่ึงผลการศึกษาท่ีไดคื้อ ลกัษณะกิจการของร้านไดโซะนั้น 

เป็นลกัษณะร้านคา้ท่ีขายของเบด็เตล็ดท่ีมีความหลากหลายของสินคา้ ซ่ึงมีการขยายตวัอยา่งแพร่หลายใน

ประเทศญ่ีปุ่นและยงัมีการขยายสาขาไปยงัต่างประเทศทัว่โลกอีกดว้ย โดยมีสาขามากท่ีสุดในทวปีเอเชีย 

เน่ืองจากสินคา้เดิมท่ีมีขายในสาขาประเทศญ่ีปุ่นเป็นส่ิงท่ีคนเอเชียมีใชก้นัเป็นปกติตามวถีิชีวติและการมี

วฒันธรรมท่ีคลา้ยคลึงกนั จึงเป็นเร่ืองง่ายท่ีจะขยายสาขาในทวปีเอเชียไดอ้ยา่งรวดเร็วและประสบ

ความส าเร็จ และเม่ือน าร้านไดโซะกบัร้านสินคา้ราคาเดียวในประเทศไทยมาเปรียบเทียบความแตกต่างกนั 

จะเห็นไดว้า่มีความแตกต่างอยา่งชดัเจน ซ่ึงจะสังเกตไดจ้ากสินคา้ ลกัษณะร้านคา้ ราคา และคุณภาพของ

สินคา้ รวมไปถึงสินคา้ของร้านคา้ราคาเดียวในประเทศไทยนั้นจะเป็นสินคา้ประเภทซ ้ าๆ ลกัษณะซ ้ าๆกนั 

ไม่มีความหลากหลาย แปลกใหม่ และน่าสนใจ เหมือนกบัร้านคา้ไดโซะจึงท าใหข้าดแรงจูงใจในการเลือก

ซ้ือ นอกจากน้ี ยงัขาดการสร้างบรรยากาศท่ีน่าเดินเขา้ซ้ือสินคา้มาภายในร้านอีกดว้ย ซ่ึงทั้งหมดเป็นส่ิงท่ี

ผูบ้ริโภคในยคุปัจจุบนัใหค้วามสนใจ และเป็นเหตุผลอนัดบัตน้ๆก็วา่ไดท่ี้ผูบ้ริโภคในปัจจุบนัใชใ้นการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือ 

 ศศิพิมพ ์จิตราคนี (2554) ไดท้  าการวจิยัเร่ือง เคร่ืองส าอางเกาหลีกบัการสร้างตวัตนของวยัรุ่นไทย ท่ี

ไดมี้การศึกษารูปแบบธุรกิจของเคร่ืองส าอางเกาหลี กรณีศึกษา เคร่ืองส าอาง Etude และ Skinfood ใน

สังคมไทยและศึกษาเคร่ืองส าอางเกาหลีกบัการสร้างตวัตนของวยัรุ่นไทย ซ่ึงการท่ีแคร่ืองส าอางเกาหลียีห่อ้ 

Etude และ Skinfood ไดรั้บความนิยมเป็นอยา่งมากในสังคมไทย เกิดมาจากกระแสความนิยมเกาหลี ( Korea 

Fever ) ท่ีไดรั้บความนิยมอยา่งต่อเน่ือง โดยใชศิ้ลปิน ดารา นกัร้อง นกัแสดงมาเป้นจุดขาย โดยผา่นการ

น าเขา้ของส่ือต่างๆ ส าหรับเคร่ืองส าอางเกาหลี มีกลยทุธ์ิทางการตลาดท่ีใชด้ารา นกัร้องดงัมาช่วยในการ

น าเสนอสินคา้ ท าให้เป้นการกระตุน้ใหว้ยัรุ่นไทยเกิดความตอ้งการเลียนแบบ ตอ้งการท่ีจะแต่งหนา้ แต่งกาย



 
 

เลียนแบบใหเ้หมือนศิลปินท่ีตนช่ืนชอบ ดว้ยเหตุผลดงักล่าวน้ีเองท าใหเ้คร่ืองส าอางเกาหลีจึงไดก้ลายเป็น

ตวัเลือกอนัดบัตน้ๆของวยัรุ่นไทย อีกทั้งในโลกยคุปัจจุบนัท่ีใหค้วามส าคญักบัความสวยความงาม ท าให้

ผูห้ญิงตอ้งแต่งหนา้ท าตวัเองใหส้วยงามเพื่อดึงดูดความสนใจจากเพศตรงขา้ม และเพื่อไดรั้บการยอมรับจาก

สังคม ดงันั้นจึงเกิดเป้นอตัลกัษณ์และค่านิยมความสวยงามแบบเกาหลี ซ่ึงค่านิยมน้ีท าใหผู้ห้ญิงกลายเป้น

วตัถุทางเพศของผูช้าย และยงักลายเป้นนกับริโภคนิยมไปโดยไม่รู้ตวั 

 ฐิระสา มูลม่ิง (2554) ไดท้  าการวจิยัเร่ือง โลกของแบรนดเ์นม พลงัอ านาจของส่ิงของในสังคมจีน ท่ี

ผลการศึกษาแสดงถึง พฤติกรรมการบริโภคส่ิงของชาวจีนในสังคมปัจจุบนัมีรากฐานความคิดท่ีปลูกฝังมา

จากค่านิยมการบริโภคส่ิงของเคร่ืองใชจ้ากสังคมอดีตท่ีมีลกัษณะสภาพสังคมเป็นสังคมจารีตประเพณี 

ลกัษณะของส่ิงของเคร่ืองใชถู้กจดัแบ่งแยกประเภทไวอ้ยา่งชดัเจนส าหรับชนชั้นสูงและชนชั้นล่าง ต่อมาเม่ือ

สังคมจีนกา้วเขา้ยคุเปล่ียนผา่นสู่สังคมสมยัใหม่ ส่ิงของเคร่ืองใชส้ามารถเลือกใชไ้ดโ้ดยไม่มีขอ้จ ากดัทางชน

ชั้นแต่เปล่ียนแปลงขอ้จ ากดัไวท่ี้ปัจจยัดา้นอ่ืนแทน นัน่คือ เงิน ความคิดค่านิยมการใชส่ิ้งของแบบชนชั้นสูง

ท่ีถูกผกูติดไวก้บัสังคมเก่ียวกบัการบริโภคส่ิงของกบัชนชั้นการมีอ านาจทางสังคม ท าใหส้ังคมมอบคุณค่า

และความหมายใหก้บัส่ิงของ ผูค้นสามารถใชส่ิ้งของเคร่ืองใชเ้ป็นตวัแทนแสดงตวัตนใหม่ในสังคมท่ีมอบ

คุณค่าและความหมายกบัผูค้รอบครอง สามารถแสดงสถานะ บ่งบอกรสนิยม กล่าวคือสามารถเปล่ียนแปลง

ตวัตนใหม่ไดใ้นสังคม ส่ิงของแบรนดเ์นมในสังคมจีนจึงถูกใชเ้ป็นสัญลกัษณ์ของคนรวย ผูท่ี้มีรสนิยม 

ทนัสมยั ซ่ึงเป็นค่านิยมความคิดท่ีมีรากฐานความคิดวา่จากสังคมประเพณีในอดีต ท าใหส่ิ้งของมีอ านาจ

ควบคุมผูบ้ริโภคและผูผ้ลิตในสังคมบริโภคนิยม สามารถใชแ้สดงอตัลกัษณ์เพื่อให้เป็นท่ียอมรับในสังคมท่ีตี

ค่ามนุษย ์จากภาพลกัษณ์ท่ีปรากฏพบเห็นภายนอกร่างกายมากกวา่จิตใจขา้งใน 

 พิริยาภรณ์ นครศรี (2454) ไดท้  าการวจิยัเร่ือง กลยทุธ์การสร้างตราสินคา้ของกระทิงแดงและสตาร์

บัค๊ส์ในประเทศจีน  ท่ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อมุ่งศึกษาทฤษฎีการตลาด การสร้างตราสินคา้และความส าเร็จของ

การสร้างตราสินคา้ และศึกษากลยทุธ์การสร้างตราสินคา้และความส าเร็จของการสร้างตราสินคา้ของสตาร์

บัค๊ส์และกระทิงแดงในประเทศจีน ซ่ึงสรุปไดว้า่ตราสินคา้กระทิงแดงนั้นเนน้การสร้างภาพลกัษณ์ใหก้บัตวั

สินคา้ เม่ือผูบ้ริโภคเห็นตราสินคา้ก็จะนึกถึงเคร่ืองด่ืนชูก าลงัท่ีใหพ้ลงังาน แสดงนยัยะถึงความทะเยอทยาน

ค าทกัทาย ส่วนตราสินคา้สตารืบัค๊ส์จะเนน้คุณประโยชน์ทางกายภาพและการสร้างประสบการ กล่าวคือ เม่ือ

ลูกคา้มาซ้ือกาแฟท่ีสตาร์บัค๊ส์จะไดด่ื้มกาแฟท่ีมีคุณภาพและไดรั้บประสบการณ์ โดยบรรยากาศในร้าน

กาแฟท่ีใหค้วามรู้สึกผอ่นคลาย มีนยัยะแสดงถึงรสนิยมท าใหเ้กิดความแตกต่าง เกิดเป็นเอกลกัษณ์ท่ีแตกต่าง

จากร้านกาแฟแบรนดอ่ื์นไดอ้ยา่งชดัเจน และเม่ือแบรนดท์ั้งสอง มีเอกลกัษณ์ในแบรนด์ทั้งสองอยา่งชดัเจน 



 
 

จึงท าใหส้ามารถเขา้ไปท าตลาดในประเทศจีนได ้กล่าวคือ จ าเป้นตอ้งสร้างตราสินคา้ของตนให้แขง้แกร่ง

ก่อน จะเขา้ไปท าตลาด เน่ืองจากคนจีนในปัจจุบนับริโภคยีห่อ้ นอกจากน้ีในการท าตลาดในประเทศจีนนั้น 

จ  าเป้นตอ้งปรับตวัให้เขา้กบัทอ้งถ่ิน คือมีการปรับรูปแบบสินคา้ ใหถู้กปากคนในทอ้งถ่ินอีกดว้ย 

 นิติ จ  ารัสธรางกลู (2554) ไดท้  าการวจิยัเร่ือง ซูชิ ซูๆชิๆ ชิดๆใกลชิ้ดกบัสังคมไทย ท่ีเป็นการศึกษา

เพือแสดงให้เห็นวา่ อาหารญ่ีปุ่นประเภทซูชิในประเทศไทย ในระยะแรกยงัไม่มีการปรับตวัและจ ากดัอยู่

เพียงในกลุ่มนกัธุรกิจชาวญ่ีปุ่น ต่อมาในปัจจุบนัเกิดกระแสความนิยมซูชิในหมู่สังคมไทย เน่ืองจากคนไทย

ใหค้วามส าคญักบัการรับประทารอาหารเพื่อสุขภาพมากข้ึน และมีการแฝงความคิดบริโภคเชิงสัญญะมาดว้ย 

ซ่ึงอาจจะเกิดจากท่ีคนไทยสร้างข้ึนมาเองวา่ คนท่ีทานอาหารญ่ีปุ่นประเภทต่างๆ  นั้นเป็นคนท่ีทนัสมยั รู้จกั

รับรู้วฒันธรรมภายนอก คุณค่าความคิดน้ีถูกถ่ายทอดผา่นไปยงัส่ือต่างๆ เช่น โทรทศัน์ หนงัสือพิมพ ์หรือ

แมก้ระทัง่สังคมออนไลน์อยา่งอินเตอร์เน็ต  ท าใหก้ลุ่มผูบ้ริโภคซูชิมีความหลากหลายมากข้ึน ส่งผลถึง

ผูผ้ลิตผลิตออกมาหลากหลายรูปแบบเพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีความแตกต่างกนั 

 สินธุนา พงษพ์นัธ์ (2556) ไดท้  าการวจิยัเร่ือง การศึกษาการตลาดรถกระบะญ่ีปุ่นในประเทศไทย 

กรณีศึกษา รถกระบะยีห่อ้โตโยตา้และอีซูซุ ท่ีไดมี้การศึกษากลยทุธ์ทางการตลาดของรถกระบะญ่ีปุ่นใน

ประเทศไทย และศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือรถกระบะญ่ีปุ่นในประเทศไทย อีกทั้งยงัไดมี้การ

เปรียบเทียบและศึกษาความพึงพอใจของผูใ้ชร้ถกระบะญ่ีปุ่นในประเทศไทย ซ่ึงผลการศึกษาพบวา่ การ

แข่งขนัของทั้งสองค่ายนั้นมีการแข่งขนัในดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการ

ขายท่ีใกลเ้คียงกนั แต่โตโยตา้นั้นจะมีการชิงโชคท่ีมากกวา่อีซูซุจากในอดีต และอีซูซุก็มีการบริการหลงัการ

ขายท่ีดีกวา่โตโยตา้ โดยในปัจจุบนัทั้งสองค่ายมีการปรับปรุงท่ีดีข้ึนเพื่อน าหนา้คู่แข่ง ในดา้นอิทธิพลนั้น

พบวา่ผูใ้ชเ้ป็นผูต้ดัสินเองเป็นส่วนใหญ่และมีการใชง้านในลกัษณะของพาณิชยม์ากท่ีสุด และส าหรับดา้น

ความพึงพอใจเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ราคา พนกังาน กระบวนการจดัซ้ือ การจดัโปรโมชัน่และการซ่อมหลงัการ

ขายนั้นผูใ้ชท้ ั้งสองยีห่อ้มีความพึงพอใจอยูใ่นเกณฑ์ระดบั พอใจมาก เม่ือแปลความหมายออกมาแลว้ 

 กิติธชั แจ่มจรัสศรี (2556) ไดท้  าการวจิยัเร่ือง การตลาดสินคา้แฟชัน่ในประเทศญ่ีปุ่น ท่ีศึกษา

นโยบายและมาตรการในการน าเขา้และส่งออกสินคา้แฟชัน่ในประเทศญ่ีปุ่น ศึกษามูลค่าและสัดส่วน

ทางการตลาดของอุตสาหกรรมแฟชัน่ญ่ีปุ่นและแนวโนม้การบริโภคสินคา้แฟชัน่ของชาวญ่ีปุ่น และศึกษา

รูปแบบกลยทุธ์การด าเนินงานดา้นการตลาดสินคา้แฟชัน่ในประเทศญ่ีปุ่น ซ่ึงผลการศึกษาพบวา่ในอดีต

นโยบายยนิูโคล่ใชก้ลยทุธ์เร่ืองราคา ต่อมาปัจจุบนักลยทุธ์เนน้ในการพฒันาในเร่ืองของดีไซน์ ทั้งน้ีพบวา่ใน

ปี ค.ศ.2012  ยนิูโคล่มีส่วนแบ่งทางการตลาดอยูใ่นอนัดบั 3 ของโลก มีสาขากวา่ 1,000 แห่งทัว่โลก โดยมี



 
 

มูลค่ารายไดก้วา่ 7.8 พนัลา้นเหรียญสหรัฐ นอกจากน้ียงัพบวา่ แนวโนม้ในการด าเนินงานดา้นการตลาด

สินคา้แฟชัน่ของยนิูโคล่ในอนาคต จะเนน้เร่ืองของการเปิด Global Flagship Store ในเมืองหลกัๆทัว่โลก

โดยเฉพาะในประเทศอเมริกา จีนและญ่ีปุ่น 

ทบทวนวรรณกรรม 

 ในการศึกษากระแสความนิยมแบรนดแ์ฟชัน่สัญชาติญ่ีปุ่นอยา่งยนิูโคล่  ผูว้จิยัไดน้ าแนวคิดทฤษฎี

ต่างๆมาใชท้  าการศึกษา โดยมีการจ าแนกแต่ละแนวคิด ดงัน้ี 

 1. แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด 

2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

3. แนวคิดทฤษฎีวฒันธรรมประชานิยม 

 

1.แนวคิดทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมการตลาด 

 Kotler (อา้งอิงจาก พฒันา ศิริโชคบณัฑิต 2548:200 อา้งอิงในศุภวทิย ์เวศยรุ์ตย ์2553:30) ได้

กล่าวถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) วา่เป็นชุดเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีกิจการใช้

ด าเนินงานเพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคใ์นตลาดเป้าหมาย จ าแนกเคร่ืองมือออกเป็น 4 กลุ่มใหญ่ๆซ่ึงเรียกวา่ 

‚4P’s‛ ของตลาดประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์(Product)  ราคา(Price)  ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place)  การ

ส่งเสริมการตลาด (Promotion)  ซ่ึงทั้งน้ีแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดเก่ียวกบัธุณกิจบริการ ตอ้งให้

ความสนใจในปัจจยัอ่ืนเพิ่มเติม  ไดแ้ก่ การโฆษณา (Advertising)  พนกังาน (People)  กระบวนการในการ

ใหบ้ริการ(Process)  การส่งเสริมการขาย(Sale Promotion)  การประชาสัมพนัธ์(Public Relation)  

 ผลติภัณฑ์  (Product)     เป็นส่ิงสนองตอบความจ าเป็นและความตอ้งการของลูกคา้ให้พึงพอใจใน

ผลิตภณัฑท่ี์เสนอขาย อาจมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑจึ์งประกอบไปดว้ย ตวัสินคา้และคุณค่าใน

สายตาลูกคา้ จึงมีผลท าใหผ้ลิตภณัฑข์ายได ้ดงันั้นการพฒันาผลิตภณัฑ ์(Product development) จึงมี

ความส าคญัมาก  เพื่อใหผ้ลิตภณัฑมี์ลกัษณะใหม่และปรับปรุงใหดี้ข้ึน  กลยทุธ์ผลิตภณัฑจึ์งเก่ียวขอ้งกบัการ

ตดัสินใจ คุณสมบติัผลิตภณัฑค์วรเป็นอยา่งไร ส่วนผสมผลิตภณัฑ ์และสายผลิตภณัฑจ์ะประกอบดว้ยตวั

สินคา้อะไรบา้ง ผลิตภณัฑข์องบริษทัตอ้งมีคุณสมบติัท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้   



 
 

 ราคา  (Price)     เป็นส่ิงก าหนดมูลค่าในการแลกเปล่ียนสินคา้หรือบริการในรูปแบบของตวัเงิน 

ผูป้ระกอบการจะตอ้งก าหนดราคาใหเ้หมาะสม เพราะราคาจะเป็นใจกลางของส่วนประสมทางการตลาด

ทั้งหมด และเป็นตวักลไกสามารถดึงดูดความสนใจใหเ้กิดข้ึนมาได ้ในการก าหนดราคาน้ี จะตอ้งพิจารณาถึง

ลกัษณะการแข่งขนัในตลาดเป้าหมายและปฏิกิริยาของลูกคา้ท่ีแตกต่างกนั 

 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place)     เป็นการน าผลิตภณัฑไ์ปสู่ตลาดเป้าหมาย รวมถึงกลยทุธ์ดา้น

ความเร็วและสะดวกสบายก็เป็นส่ิงส าคญั กล่าวคือ ผลิตภณัฑดี์หากไม่มีความสสสามารถไปถึงทนัเวลาใน

สถานท่ีท่ีซ่ึงตอ้งการแลว้ ผลิตภณัฑน์ั้นๆก็จะไร้ความหมาย จึงจ าเป็นตอ้งพิจารณาสถานท่ี เวลา และบุคคลท่ี

สินคา้และบริการควรจะถูกน าไปเสนอขาย 

 การส่งเสริมการตลาด (Promotion)     เป็นการติดต่อขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันะ

คติหรือพฤติกรรมการซ้ือหรือการแจง้ การบอกกล่าว และการขายความคิด ความสนใจใหลู้กคา้ไดรู้้ จะ

เก่ียวขอ้งกบัวธีิการต่างๆ ท่ีใชส้ าหรับส่ือสารใหถึ้งตลาดเป้าหมายใหไ้ดท้ราบถึงสถานท่ีจ าหน่าย ระดบัราคา

ผลิตภณัฑ์ 

 การโฆษณา (Advertising)     เป็นการเสนอขายโดยผา่นส่ือต่างๆ เช่น การโฆษณาทางโทรทศัน์ 

หนงัสือพิมพ ์ป้ายโฆษณา โปสเตอร์ ใบปลิว และ อินเตอร์เน็ต เป็นตน้ 

 พนักงาน (People)     บุคคลท่ีใหบ้ริการซ่ึงตอ้งอาศยัการคดัเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อให้

สามารถสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ลูกคา้ โดยท่ีลูกคา้รู้สึกไดถึ้งความแตกต่างเหนือคู่แข่ง พนกังานตอ้งมี

ความสามารถ มีทศันะคติท่ีดี สามารถตอบสนองต่อลูกคา้ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกไ้ข

ปัญหา และท าใหลู้กคา้ไดรั้บความสะดวกและรวดเร็วจากสินคา้และบริการ 

 กระบวนการในการให้บริการ (Process)     กระบวนการในการท างานทั้งหมด เพื่อส่งมอบคุณภาพ

ในการบริการใหแ้ก่ลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็วและประทบัใจ สามารถสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ โดยลูกคา้

จะตอ้งไดรั้บความสะดวกจากการรับบริการ ระเบียบขั้นตอนจะตอ้งไม่มากมาย ซบัซอ้นเกินไป การกาชระ

จายจะตอ้งกระจายไปอยา่งรวดเร็วและเป็นไปอยา่งเสมอภาค  

 การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion)     เป็นกิจกรรมท่ีกระตุน้การซ้ือของผูบ้ริโภคและเพิ่ม

ประสิทธิภาพของผูข้าย 



 
 

 การประชาสัมพนัธ์ (Public Relation)     เป็นการสร้างความคิดเห็นหรือทศันะคติท่ีดีต่อธุรกิจ เช่น 

การสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัชุมชน 

 ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ (Physical evidence)     เป็นการตกแต่งสถานท่ี ผงัท่ีตั้ง ลกัษณะทาง

กายภาพและรูปแบบการใหบ้ริการ คือส่ิงท่ีลูกคา้สามารถมองเห็นไดช้ดัเจน จึงตอ้งพยายามสร้างคุภาพ

โดยรวม เพื่อสร้างคุณค่าใหก้บัลูกคา้ไม่วา่จะเป็นในดา้นความสะอาด การตกแต่งอาคารสถานท่ี การแต่งกาย

ของพนกังาน หรือผลประโยชน์อ่ืนๆ  

 จากแนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด คือองคป์ระกอบทางการตลาดท่ีถูกควบคุมโดย

องคก์รท่ีน ามาใชเ้พื่อตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภค ซ่ึงโดยสรุปแลว้ผลิตภณัพห์รือบริการท่ีองคก์ร

เสนอใหแ้ก่ลูกคา้จะตอ้งมีประโยชน์ในสายตาชองลูกคา้ มีการตั้งราคาท่ีผูบ้ริโภคสามารถยนิดีจ่ายเม่ือ

เปรียบเทียบกบัคุณค่าท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บ ตลอดจนช่องทางการจดัจ าหน่ายและการส่ือสารท่ีเขา้ถึงผูบ้ริโภค ซ่ึง

ผูว้จิยัเห็นวา่ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลกระทบต่อกลยทุธ์ทางการตลาดและ

ผลกระทบต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แบรนดย์นิูโคล่ของผูบ้ริโภคชาวไทย 

2. แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

2.1 ความหมายพฤติกรรมผู้บริโภค 

 ศิริวรรณและคณะ (2541) กล่าววา่พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมการตดัสินใจและการ

กระท าของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้ นกัการตลาดจ าเป็นตอ้งศึกษาและวเิคราะห์

พฤติกรรมผูบ้ริโภคดว้ยเหตุผลหลายประการ กล่าวคือ พฤติกรรมผูบ้ริโภคมีผลต่อกลยทุธ์การตลาดทาง

ธุรกิจ และมีผลท าใหธุ้รกิจในทุกๆดา้นประสบความส าเร็จ เพื่อใหส้อดคลอ้งแนวความคิดทางการตลาดท่ี

กล่าวไวใ้นเร่ืองการท าใหลู้กคา้พึงพอใจ ดว้ยเหตุน้ีจึงตอ้งศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเพื่อจดัส่ิงกระตุน้

หรือกลยทุธ์ทางการตลาดเพื่อสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได้ 

 เสรี วงษม์ณฑา (2542) กล่าววา่ผูบ้ริโภคคือ ผูท่ี้ความตอ้งการซ้ือ มีอ านาจซ้ือ ท าใหเ้กิดพฤติกรรม

การซ้ือและพฤติกรรมการใช ้ 

 ผูบ้ริโภคเป็นผูท่ี้มีความตอ้งการ (Need) การท่ีจะถือวา่ใครเป็นผูบ้ริโภคนั้น บุคคลนั้นจะตอ้งมีความ

ตอ้งการผลิตภณัฑ ์แต่ถา้บุคคลนั้นไม่มีความตอ้งการผลิตภณัฑก์็จะถือวา่ไม่ใช่ผูบ้ริโภค 



 
 

 ผูบ้ริโภคเป็นผูมี้อ  านาจซ้ือ (Purchasing Power) ผูบ้ริโภคจะมีเพียงความตอ้งการเพียงอยา่งเดียว

ไม่ได ้แต่จะตอ้งมีอ านาจซ้ือดว้ย ฉะนั้นการวิเคราห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะตอ้งวิเคราะห์ไปท่ีตวัเงินของ

ผูบ้ริโภคดว้ย 

 การเกิดพฤติกรรมการซ้ือ (Purchasing behavior) เม่ือผูบ้ริโภคตอ้งการ และมีอ านาจซ้ือแลว้ ก็จะเกิด

พฤติกรรมการซ้ือ เป็นตน้วา่ ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน ซ้ือเม่ือใด ใครเป็นคนซ้ือ ใชม้าตรการอะไรในการตดัสินใจ 

ซ้ือมากนอ้ยแค่ไหน 

 การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการศึกษาเก่ียวกบัการบริโภคสินคา้ ดงันนันกัการตลาดตอ้งศึกษา

วา่ สินคา้ท่ีเขาท าการเสนอขายนั้น ใครคือลูกคา้ ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร ท าไมจึงซ้ือ ซ้ือท่ีไหน ซ้ือบ่อยเพียงใด 

รวมทั้งศึกษาวา่ใครมีอิทธิพลต่อการซ้ือ 

 โดยการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการศึกษาและวจิยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้อง

ผูบ้ริโภค เพื่อใหท้ราบถึงลกัษณะความตอ้งการ พฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภคขอ้มูลท่ีไดจ้ะช่วย

ใหน้กัการตลาดสามารถตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา้ไดอ้ยา่งเหมาะสม 

 

2.2 ปัจจัยทีเ่ป็นตัวก าหนดพฤติกรรมผู้บริโภค 

Schiffman, Leon G. and Kanuk, Leslie Lazar (1994) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมซ่ึง

บุคคลท าการคน้หาการซ้ือ การใช ้การประเมินผล และการใชจ่้าย ในผลิตภณัฑแ์ละบริการ โดยคาดวา่จะ

ตอบสนองความตอ้งการของเขา ซ่ึงการตอบสนองนั้นจะตอบสนองความตอ้งการขั้นพื้นฐาน 5 ประการ คือ 

ความตอ้งการของร่างกาย (Physiological) ความตอ้งการความปลอดภยั (Safety Needs) ความตอ้งการดา้น

สังคม (Social Needs) ความตอ้งการไดรั้บการยกยอ่ง (Esteem Needs) และความตอ้งการมีความส าเร็จ

ส่วนตวั (Self Actualization Needs)  

2.3 ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค 

 Kotler (1994),(2000)  ไดแ้บ่งปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคเป็น 2 ประการ คือ  

 2.3.1 ปัจจยัท่ีอยูภ่ายในตวับุคคล จะเป็นตวัควบคุมกระบวนการความคิดภายในทั้งหมดของ

ผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย 



 
 

 - ความตอ้งการของผูบ้ริโภค (Consumer‘s Needs) หมายถึง ส่ิงท่ีจ  าเป็นใดๆส าหรับร่างกายทาง

กายภาพ และจิตใจ 

 - แรงจูงใจ (Motive) หมายถึง ส่ิงกระตุน้หรือความรู้สึกท่ีเป็นสาเหตุท่ีท าใหบุ้คคลมีการกระท าหรือ

พฤติกรรมในรูปแบบท่ีแน่นอน  

 - บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลกัษณะพิเศษของมนุษยห์รือลกัษณะอุปนิสัยท่ีสร้างข้ึนภายใน

ตวับุคคล ท าใหบุ้คคลแต่ละบุคคลแตกต่างไปจากคนอ่ืน 

 - การเรียนรู้ (Awareness) หมายถึง การมีความรู้ในบางส่ิงบางอยา่งไดโ้ดยป่านประสาททั้ง 5 ซ่ึง

ประกอบไปดว้ยปัจจยั 3 อยา่งคือ  

 1.การรับรู้ (Perception) หมายถึง การตีความหมายของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงของหรือความคิดท่ี

สังเกตเห็นได ้หรืออะไรก็ตามท่ีถูกน าเขา้มาสู้ความสนใจของผบูริโภคโดยผา่นประสาททั้ง 5  

 2.ทศันคติ (Attitudes) หมายถึง กลุ่มกวา้งๆของความรู้สึกท่ีมีอยูภ่ายในตวัของมนุษย ์หรือความเห็น

ท่ีเป็นรูปแบบของพฤติกรรมของบุคคล 

 3. การเรียนรู้ (Learning) หมายถึง การเปล่ียนแปลงใดๆในความนึกคิดของผูบ้ริโภค การตอบสนอง

หรือพฤติกรรมอนัเป็นผลเน่ืองมาจากการไดป้ฏิบติัประสบการณ์หรือการเกิดข้ึนของสัญชาตญาณ 

 2.3.2 ปัจจยัท่ีอยูภ่ายนอกตวับุคคล บุคคลจะไดรั้บผลกระทบต่อส่ิงแวดลอ้มอยูต่ลอดเวลา แบ่งอยา่ง

กวา้งไดด้งัน้ี  

 อิทธิพลของครอบครัว (Family Influences) คือ อิทธิพลอนัเกิดจากสมาชิกภายในครอบครัว 

 อิทธพลของสังคม (Social Influences) คือ อิทธิพลท่ีเกิดจากการติดต่อกนัระหวา่งบุคคล ท่ี

นอกเหนือจากครอบครัวและธุรกิจ 

 อิทธิพลธุรกิจ (Business Influences) คือ การตอ้งติดต่อโดยตรงของบุคคลท่ีมีต่อธุรกิจ เช่น ร้านคา้ 

หรือผา่นทางการขายโดยใชต้วับุคคล และโฆษณา  

 อิทธิพลวฒันธรรม (Culture Influences) คือ มีความเช่ืออยูใ่นตวับุคคลและการลงโทษในสังคมท่ีได้

มีการพฒันาข้ึนอยูต่ลอดเวลาดว้ยระบบของสังคมนั้นๆ 



 
 

 อิทธิพลทางเศรษฐกิจและอิทธิพลทางรายได ้(Economic or Income Influences ) คือ ขอ้ก าหนดหรือ

ตวัก าหนดท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในรูปแบบของตวัเงินและปัจจยัอ่ืนๆท่ีเก่ียวขอ้งดว้ย 

  

 

ส่ิงกระตุน้ เป็นอีกปัจจยัท่ีเป็นเหตุจูงใจใหเ้กิดการซ้ือสินคา้ ประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ 

 1. ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด เป็นส่ิงท่ีนกัการตลาดสามารถควบคุมเป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วน

ประสมทางการตลาด ไดแ้ก่  

 ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์เช่น การออกแบบผลิตภณัฑใ์ห้สวยงามเพื่อกระตุน้ความตอ้งการ 

 ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา เช่น การก าหนดราคาของสินคา้ให้เหมาะสมกบัผลิตภณัฑโ์ดยพิจารณาจาก

กลุ่มเป้าหมายลูกคา้ 

 ส่ิงกระตุน้ดา้นจดัช่องทางการจดัจ าหน่าย เช่น จ าหน่ายผลิตภณัฑใ์หท้ัว่ถึงเพื่อความสะดวกแก่

ผูบ้ริโภค 

 ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด เช่น การโฆษณาสม ่าเสมอ การใชค้วามพยายามของพนกังาน

ขาย การลด แลก แจก แถม และสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ 

 2. ส่ิงกระตุน้ดา้นอ่ืนๆ ไดแ้ก่ 

 ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ เช่น สถานการณ์ดา้นเศรษฐกิจ รายไดข้องผูบ้ริโภค 

 ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลย ีเช่น การน าเทคโนโลยดีา้นการฝาก-ถอน กูย้มื ท่ีสะดวกยิง่ข้ึนเพื่อ

ผูบ้ริโภค 

 ส่ิงกระตุน้ทางดา้นกฏหมายและทางการเมือง เช่น กฏหมายเพิ่มหรือลดภาษีสินคา้ใหแ้ก่ผูบ้ริโภค 

 ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม เช่น ขนบธรรมเนียม การรับรู้ การสืบทอดขอ้มูลต่างๆ 



 
 

 นอกจากน้ียงัมีการตอบสนองของผูซ้ื้อหรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงผูบ้ริโภคมีการ

ตดัสินใจในประเด็นต่างๆ เช่น การเลือกผลิตภณัฑ ์การเลือกตราสินคา้ การเลือกผูข้าย การเลือกเวลาในการ

ซ้ือ และการเลือกปริมาณการซ้ือ 

 Kotler ยงัไดท้  าการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื่อทราบถึงลกัษณะความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภคดา้นต่างๆและเพื่อท่ีจะจดัส่ิงกระตุน้ทางการตลาดท่ีเหมาะสมเม่ือผูซ้ื้อไดรั้บการ

กระตุน้ทางการตลาดหรือส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ งานของผูข้ายและนกัการ

ตลาดก็คือคน้ควา้หาลกัษณะของผูซ้ื้อและความรู้สึกนึกคิดไดรั้บอิทธิพลจากส่ิงใดบา้ง การศึกษาถึงลกัษณะ

ของผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายจะมีประโยชน์ส าหรับนกัการตลาด คือ ท าใหท้ราบความตอ้งการและลกัษณะของ

ลูกคา้เพื่อท่ีจะจดัส่วนประสมทางการตลาดต่างๆ กระตุน้และสนองความตอ้งการของผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายได้

ถูกตอ้ง โดยปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อผูซ้ื้อ ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัดา้นบุคคลและ

ปัจจยัดา้นจิตวทิยา โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

 ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีมนุษยส์ร้างข้ึน เป็นท่ียอมรับจากรุ่นหน่ึงไปสู่รุ่นหน่ึง โดยเป็น

ตวัก าหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยใ์นสังคม ค่านิยมในวฒันธรรมจะก าหนดลกัษณะและความ

แตกต่างของสังคม วฒันธรรมเป็นส่ิงก าหนดความตอ้งการ และพฤติกรรมบุคคล โดยวฒันธรรมแบ่งออก

ดงัน้ี 

 วฒันธรรมพื้นฐาน หมายถึง ลกัษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคม 

 วฒันธรรมกลุ่มยอ่ย หมายถึง กลุ่มเช้ือชาติ กลุ่มศาสนา กลุ่มสีผวิ กลุ่มอาชีพ และกลุ่มยอ่ยดา้นอายุ 

 ชั้นของสังคม หมายถึง การแบ่งสมาชิกของสังคมออกเป็นระดบัฐานะท่ีแตกต่างกนั โดยทัว่ไปจะ

ถือเกณฑร์ายได ้ทรัพยสิ์นหรืออาชีพ ซ่ึงชั้นของสังคมเป็นปัจจยัหน่ึงท่ึมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของ

ผูบ้ริโภค แต่ละชั้นของสังคมจะมีลกัษณะค่านิยมและพฤติกรรมการบริโภคเฉพาะอยา่ง 

 ปัจจยัดา้นสังคม เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชวัติประจ าวนัมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือลกัษณะทาง

สังคม ประกอบดว้ย กลุ่มอิทธิพลครอบครัว บทบาท และสถานะของผูซ้ื้อ 

 ปัจจยัดา้ยบุคคล เป็นการตดัสินใจของผูไ้ดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะส่วนบุคคลในดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ 

อาย ุขั้นตอนวฏัจกัรชีวติครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการด ารงชีวติและ

บุคลิกภาพ 



 
 

 ปัจจยัดน้จิจวทิยา การเลือกซ้ือของเป็นปัจจยัภายในตวัผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ 

และการใชสิ้นคา้ปัจจยัภายในประกอบดว้ย  

 การจูงใจ (Motive) หมายถึง พลงักระตุน้ท่ีมีอยูใ่นตวับุคคลซ่ึงกระตุน้ใหค้นปฏิบติั 

 การรับรู้ (Perception) หมายถึง กระบวนการซ่ึงแต่ละบุคคลไดรั้บเลือกสรรจดัระเบียบและ

ตีความหมายของขอ้มูลท่ีจะสร้างภาพท่ีมีความหมาย โดยการรับรู้เป็นกระบวนการของแต่ละบุคคลซ่ึงข้ึนอยู่

กบัปัจจยัภายใน เช่น ความเช่ือ ความตอ้งการ ประสบการณ์ และอารมณ์ และยงัข้ึนอยูก่บัปัจจยัภายนอก เช่น 

ส่ิงกระตุน้ ซ่ึงการรับรู้จะพิจารณาเป็นกระบวนการการกลัน่กรอง การรับรู้จะแสดงถึงความรู้สึกจาก

ประสาทสัมผสัทั้ง 5 

 การเรียนรู้ (Learning) หมายถึง การเปล่ียนแปลงในดา้นพฤติกรรมหรือความโนม้เอียงจาก

ประสบการณ์พฤติกรรมท่ีผา่นมา การเรียนรู้ของบุคคลเกิดข้ึนเม่ือบุคคลไดรั้บส่ิงกระตุน้และจะเกิดการ

ตอบสนอง ซ่ึงนกัการตลาดไดใ้ชท้ฤษฎีส่ิงกระตุน้การตอบสนอง (Stimolus-Response Theory = S-R 

Theory) โดยการโฆษณาซ ้ าแลว้ซ ้ าอีก หรือจดัการส่งเสริมการขายเพื่อท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือ  อยา่งไรก็

ตาม ส่ิงกระตุน้นั้นจะมีอิทธิพลท่ีท าใหเ้กิดการเรียนรู้ไดจ้ะตอ้งมีคุณค่าในสายตาลูกคา้ดว้ย 

 ความเช่ือ (Belief) เป็นความคิดท่ีบุคคลยดึถือเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึงซ่ึงเป็นผลมาจากประสบการณ์

ในอดีต เช่น น ้ามนัไร้สารตะกัว่ในช่วงแรกนั้นผูบ้ริโภคเกิดความเช่ือวา่ถา้ใช ้จะมีปัญหากบัเคร่ืองยนต ์ซ่ึง

เป็นความเช่ือดา้นลบท่ีนกัการตลาดตอ้งแกไ้ขความเช่ือท่ีผดิ 

 ทศันคติ (Attitude) หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง หรืออาจหมายถึง ความ

โนม้เอียงท่ีเกิดจากการเรียนรู้ในการตอบสนองส่ิงกระตุน้ไปในทิศทางท่ีสม ่าเสมอ 

 บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง รูปแบบลกัษณะของตวับุคคลท่ีจะเป็นตวัก าหนดพฤติกรรมการ

ตอบสนอง หรืออาจหมายถึงลกัษณะดา้นจิตวทิยาท่ีมีลกัษณะแตกต่างของบุคคล ซ่ึงน าไปสู่การตอบสนองท่ี

สม ่าเสมอและมีปฏิกิริยาต่อส่ิงกระตุน้ 

 ความเขา้ใจตนเอง (The self -concept) หมายถึง ปัจจยัหน่ึงท่ีก าหนดพฤติกรรมของบุคคล มี

นกัจิตวทิยาบางคนไดแ้ยกคววามแตกต่างระหวา่งความเขา้ใจตนเองท่ีแทจ้ริง คือ วธีิท่ีบุคคลตอ้งการให้

ตนเองถูกมองหรือปราถนาใหต้นเองเขา้ใจเก่ียวกบัตนเองในแบบใด ซ่ึงท าใหน้กัการตลาดสามารถคาดไดว้า่ 

อะไรคือเป้าหมายของผูบ้ริโภค 



 
 

3.แนวคิดวฒันธรรมสมัยนิยม (Popular Culture) 

  ค  าวา่ " Popular Culture " มีการใชภ้าษาไทยในหลายค า เช่น วฒันธรรมสมยันิยม วฒันธรรมประชา

นิยม ไม่วา่จะใชค้  าใดก็ตาม การพิจารณาวา่ส่ิงๆนั้นเป็นความนิยมของผูค้นในยคุสมยัหรือเป็นวฒันธรรม

สมยั นิยมหรือไม่นั้น อาจพิจารณาไดจ้ากเกณฑท์ั้ง 4 ประการ ไดแ้ก่ 

1. เป็นส่ิงท่ีช่ืนชอบหรือยอมรับโดยผูค้นจ านวนมาก 

2. เป็นส่ิงท่ีถูกมองวา่ต ่าชั้นและไร้คุณค่าหรือรสนิยมทางศิลปะ 

3. เป็นส่ิงท่ีออกแบบมาหรือสร้างข้ึนเพื่อใหค้นจ านวนมากช่ืนชอบ เพื่อประโยชน์ทางการคา้และ

บริโภคนิยม 

4. เป็นส่ิงท่ีสร้างข้ึนโดยผูค้นเพื่อพวกเขาเอง 

 

การใหค้  านิยามท่ีครอบคลุมชดัเจนจะเป็นการสร้างความเขา้ใจในวฒันธรรมสมยันิยมมากข้ึน ดงัท่ีStorey 

John ไดจ้ดัหมวดหมู่ความหมายของวฒันธรรมสมยันิยมเป็นกลุ่มๆ ไดแ้ก่ 

หมายถึง วฒันธรรมมวลชน (mass culture) เป็นวฒันธรรมท่ีถูกผลิต เผยแพร่และโฆษณาในตลาด สินคา้

ของระบบทุนนิยมสมยัใหม่ท่ีไดรั้บความนิยมอยา่งเช่น แฟชัน่ เคร่ืองส าอาง กีฬา เกมส์ออนไลน์ และมกั

เช่ือมโยงกบัการครอบง าทางวฒันธรรมตะวนัตกหรือวฒันธรรมทุนนิยม โดยมีส่ือเป็นตวักลางส าคญั 

หมายถึง วฒันธรรมท่ีเกิดข้ึนภายหลงัการพฒันาอุตสาหกรรมและการขยายตวัของชุมชนเมือง แง่น้ีสะทอ้น

ใหเ้ห็นถึงอิทธิพลของส่ือมวลชนและการคมนาคมส่ือสารของโลกสมยั ใหม่ท่ีมีบทบาทส าคญัในการก่อรูป

และขยายตวัของวฒันธรรมชุมชนเมืองขนาดใหญ่ และเป็นเสมือนกระแส ไม่มีรูปแต่สัมผสัได ้บริโภคได ้

และใชม้นัอยูใ่นชีวติประจ าวนั Pop culture จะปรากฎอยูท่ ัว่ไปในหลายรูปแบบ ไดแ้ก่ วถัตุส่ิงของ รายการ

โทรทศัน์ เพลง หนงัสือนิตยสารท่ีไดรั้บความนิยม พฤติกรรม  เหตุการณ์ แฟชัน่ บุคคลท่ีมีช่ือเสียง 

อินเตอร์เน็ต  

การท าความเขา้ใจวฒันธรรมสมยันิยมช่วยใหม้องเห็นและเขา้ใจกระบวนการส่ือความหมาย ต่างๆในสังคม 

(signification) ในระดบัท่ีกวา้งมากข้ึนและเห็นเป็นกระบวนการปฏิสัมพนัธ์เชิงวภิาษวิธีของ เง่ือนไข ปัจจยั

และกลุ่มคนในสังคมมากข้ึน วฒันธรรมสมยันิยมเป็นส่วนท่ีเคล่ือนไหวเปล่ียนแปลง เต็มไปดว้ยพลวตั ตอ้ง



 
 

เช่ือมโยงวฒันธรรมสมยันิยมใหเ้ขา้กบับริบทของโลกยคุหลงัทนัสมยัท่ีท าให ้ก าเนิดและพลิกเปล่ียนโฉม

หนา้ปริมณฑลของชีวติประจ าวนั บริบทท่ีส าคญัเหล่านั้น ไดแ้ก่ กระแสโลกาภิวตัน์ การขยายตวัของเมือง

และชนชั้นกลางในเมือง อิทธิพลของส่ือมวลชน การผลิตแบบมวลชนอุตสาหกรรม กระแสบริโภคนิยมและ

กระแสทอ้งถ่ินนิยม 

   

ลกัษณะส าคัญหรือเนือ้หาของวฒันธรรมสมัยนิยม 

1. วฒันธรรมสมยันิยมเป็นวฒันธรรมแห่งความเป็นไปได ้(anything goes) มีการเกิดข้ึน เปล่ียนแปลง และ

เส่ือมสูญไปตามกระแสนิยมของคนในสังคมและกาลเวลา ยิง่ในยคุโลกาภิวตัน์ ยิง่เตม็ไปดว้ยกระแสความ

นิยม เหตุการณ์ ส่ือบนัเทิง สินคา้และบริการ ส่ิงต่างๆเหล่าน้ีลว้นแต่มีศกัยภาพในการถูกน าเสนอหรือไดรั้บ

การยอมรับโดยผู ้คนจ านวนมาก ท าใหมี้โอกาสกลายเป็นกระแสนิยมทางวฒันธรรมได้ 

2. วฒันธรรมสมยันิยมเป็นวฒันธรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัชีวิตประจ าวนั (ordinary/common culture in the realm 

of everyday life) เป็นเร่ืองธรรมดาในการด ารงชีวติของมนุษยเ์ป็นท่ีน่าสังเกตวา่ชีวติประจ าวนั เป็นค าท่ีเตม็

ไปดว้ยความขดัแยง้ในตวัเอง เพราะเป็นค าท่ีเขา้ใจง่ายเหมือนส่ิงต่างๆท่ีอยูร่ายรอบตวัเองของแต่ละคน 

ชีวติประจ าวนัเป็นส่ิงท่ีเคล่ือนไหวไปมา 

3. วฒันธรรมสมยันิยมเป็นวฒันธรรมแห่งวยัรุ่น (culture of the youth) วฒันธรรมสมยันิยมอาจมีผลกระทบ

หรือเป็นท่ีช่ืนชอบโดยผูค้นทุกเพศทุกวยัทุกชน ชั้นในสังคม แต่วฒันธรรมสมยันิยมส่วนใหญ่จะเป็นเร่ือง

ของคนหนุ่มสาว โดยเฉพาะวยัรุ่นและวยัท างานคนกลุ่มน้ีมีก าลงัผลิต ก าลงัซ้ือ ก าลงับริโภค และก าลงัใน

การติดตามแสวงหาความสนุกสนานร่ืนรมยข์องชีวิตท่ีไดจ้ากกระแส วฒันธรรมสมยันิยมรูปแบบต่างๆ 

4. วฒันธรรมสมยันิยมเป็นวฒันธรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบักิจกรรมทางโลก (culture of the mundane) กระแสนิยม

เกือบทั้งหมดเป็นกิจกรรมทางโลกียะแทบทั้งส้ิน ผูค้นในกระแสนิยมจึงเป็นฐานท่ีตั้ง เป้าหมายและเป็น

เคร่ืองมือในการผลิตและการบริโภคส่ือวฒันธรรมสมยันิยมทุกรูปแบบ วฒันธรรมสมยันิยมจึงยากท่ีจะหลีก

พน้จากก าไรของธุรกิจการคา้ เงินตรา อ านาจและค่านิยมทางสังคม เพราะเป็นความเก่ียวขอ้งกบัวถีิชีวติ

มนุษย ์

5. วฒันสมยันิยมเป็นวฒันธรรมพนัธ์ุผสม ( hybrid culture) วฒันธรรมสมยันิยมเกิดข้ึนจากหลายแหล่งท่ีมา 

และเกิดจากการดดัแปลงหรือรวมเอาองคป์ระกอบปลีกยอ่ย จากทั้งในและนอกวฒันธรมข้ึนมาแลว้น าเสนอ



 
 

เพื่อสร้างกระแสการยอมรับและตอบสนองรูปแบบต่างๆจากสังคมโดยการผสมผสาน ดดัแปลง หรือผลิตซ ้ า

ทางวฒันธรรมท่ีเกิดข้ึนในลกัษณะท่ีอยูน่อกเหนือความคาดหมาย 

6. วฒันธรรมสมยันิยมเป็นวฒันธรรมท่ีเกิดจากรวมกนัเขา้ของการแยกส่วนและแตกตวั (fragmented 

culture) ไม่อาจมองโดยการเนน้การท าความเขา้ใจภาพรวม เน้ือหาท่ีเป็นเอกลกัษณ์ในขอบเขตท่ีชดัเจนได ้

วฒันธรรมสมยันิยมจ านวนมากเตม็ไปดว้ยการแยกส่วน แตกตวัและไม่จ  าเป็นตอ้งใหค้วามหมายท่ีสัมพนัธ์

กบัรากฐานหรือความเป็นมาดั้ง เดิมของตนเอง หรือบริบทของสังคมใหม่ท่ีหล่อเล้ียงกระแสอยู ่

7. วฒันธรรมสมยันิยมเป็นวฒันธรรมแห่งการบริโภค (consumers' culture) หรือเป็นวฒันธรรมตลาดซ่ึงถูก

ผลิตเชิงธุรกิจอุตสาหกรรมในปริมาณมากและกระจาย ผลผลิตออกไปสู่กลุ่มผูบ้ริโภคในวงกวา้ง เพื่อท่ีจะ

สร้างกระแสในการบริโภคใหเ้กิดข้ึนในสังคม หรืออาจเรียกไดวา่ "วฒันธรรมตลาด" เกิดข้ึนและเป็นไปตาม

กลไกของตลาด ขายดี มีคนซ้ือ มีคนนิยมชมชอบมาก นอกจากน้ียงัมีนยัแฝงถึงทุกคน ทุกชนชั้น โดยเฉพาะ

ชาวบา้นคนธรรมดาสามญัคนเล็กคนนอ้ยเขา้ถึงและมีส่วนร่วมในกระแส วฒันธรรมสมยันิยม 

8. วฒันธรรมสมยันิยมเป็นผลผลิตของความกา้วหนา้ทางเทคโนโลยกีารติดต่อส่ือสาร หรือวฒันธรรมท่ี

ไดรั้บอิทธิพลจากส่ือมวลชน (mass media-saturated culture) วฒันธรรมสมยันิยมจ านวนมากจึงเป็นความ

จริงท่ีเกิดจากการน าเสนอโดยส่ือมวลชน เป็นความจริงท่ีตอ้งท าความเขา้ใจดว้ยอาศยัตรรกะของส่ือมวลชน

และวเิคราะห์ท าความเขา้ใจในนยัต่างๆ ท่ีซ่อนอยูใ่นเน้ือหาของวฒันธรรมท่ีเป็นผลจากการน าเสนอโดย

ส่ือมวลชนสมยัใหม ่

9. วฒันธรรมสมยันิยมเป็นเร่ืองของแฟชัน่และกระแสความนิยม (culture of fashion and popular trend) 

วฒันธรรมสมยันิยมจึงเกิดเร็ว ไดรั้บความนิยมเร็ว รวมทั้งหายไปเร็ว เพราะถูกแทนท่ีดว้ยกระแสอ่ืนท่ีใหม่

กวา่ และเร้าความสนใจของผูค้นไดม้ากกวา่ กระแสนิยมจึงเป็นเสมือนคล่ืนลูกเก่าไล่หลงัคล่ืนลูกใหม่ แต่

กระแสคล่ืนเหล่านั้นก็ก่อตวัข้ึน เพิ่มพลงัเร่ือยมา 

10. วฒันธรรมนิยมเป็นเร่ืองของการสร้าง คน้หา ต่อรอง และผลิตซ ้ าตวัตนหรืออตัลกัษณ์ (battles of 

cultural identities/selves) ผูค้นในกระแสนิยมอยูเ่พื่อคน้หา เลือก ต่อรอง และหรือปฏิเสธสังกดัของตนเอง 

ไม่วา่จะเป็นสไตลก์ารใชชี้วติ กลุ่มเพื่อน ครอบครัว ท่ีท างาน ชุมชน สามารถในการอธิบายปรากฎการณ์ทาง

สังคม เศรษฐกิจ และการเมือง หรืออาจท าความเขา้ใจการต่อสู้เพื่อคน้หาตวัตนของคนท่ีแตกต่างชาติพนัธ์ุ 

ชนชั้น รุ่นอาย ุและภูมิหลงัต่างๆในกระแสสมยันิยม เพราะกระแสวฒันธรรม สมยันิยมใหพ้ื้นท่ีและ



 
 

เคร่ืองมือในการต่อรอง ผลิต และโตเ้ถียงกนัของตวัตนหรืออตัลกัษณ์ในรูปแบบต่างๆ อยา่งต่อเน่ืองและมี

ชีวติชีวา 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

บทที่3 

วธีิการด าเนินการวจัิย 

การศึกษาเร่ือง กระแสความนิยมยนิูโคล่ในไทย มีวตัถุประสงคคื์อ(1.) เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพล

ต่อความนิยมในการเลือกซ้ือสินคา้แบรนดย์นิูโคล่ของผูบ้ริโภคชาวไทย  (2.) เพื่อศึกษาจุดแขง็ จุดอ่อน 

ปัญหาและอุปสรรคเม่ือยนิูโคล่เขา้มาลงทุนในประเทศไทย  โดยเป็นการวจิยัเชิงปริมาณ มีวธีิการด าเนินการ

วจิยั ประกอบดว้ย การก าหนดกลุ่มผูใ้หข้อ้มูล กลุ่มตวัอยา่งและวธีิการคดัเลือกตวัอยา่ง วธีิการเก็บรวบรวม

ขอ้มูล เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล การวิเคราะห์ขอ้มูล สถิติท่ีใชใ้นการศึกษา และระยะเวลาใน

การศึกษา ดงัรายละเอียดต่อไปน้ี 

1.ประชากร   

ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดก้  าหนดประชากรคือ บุคคลท่ีซ้ือสินคา้แบรนด์ยนิูโคล่และรวมถึง

บุคคลท่ีมีแนวโนม้ซ้ือสินคา้แบรนดย์นิูโคล่ จ  านวนทั้งหมด 100 คน 

2.เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย  

 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลคือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงผูว้จิยัไดพ้ฒันาตาม

จุดประสงคข์องการวจิยั เพื่อใชชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยจดัล าดบัของเน้ือหาให้ไดข้อ้มูลท่ีตอ้งการ  

โดยแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ดงัน้ี 

 ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย เพศ อาย ุ

ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียครอบครัวต่อเดือน ค าถามเป็นแบบมีหลายค าตอบใหเ้ลือกและ

เลือกตอบไดเ้พียงค าตอบเดียว มีขอ้ค าถามทั้งหมดจ านวน 5 ขอ้ 

ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค เก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้จากแบรนดย์นิูโคล่ 

เป็นค าถามท่ีมีระดบัการวดัขอ้มูลประเภทต่างๆ ประกอบดว้ยค าถามท่ีมีหลายค าตอบใหเ้ลือก มีขอ้ค าถาม

ทั้งหมด 9 ขอ้ 

 

 



 
 

3. การสร้างและพฒันาเคร่ืองมือ 

 การวจิยัในคร้ังน้ีผูว้จิยัไดส้ร้างเคร่ืองมือโดยมีขั้นตอนการสร้าง ดงัน้ี 

 3.1 ศึกษางานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบั แนวคิด ทฤษฎี และรายงานผลการวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง จากกรอบ

แนวคิด หลกัการ ความรู้เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

 3.2 สร้างแบบสอบถามฉบบัร่างโดยอาศยัเอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวิจยั เพื่อน ามาเป็น

แนวทางในการก าหนดประเด็นและจ านวนขอ้ค าถามในแต่ละประเด็น จากนั้นจึงสร้างค าถามตามกรอบ

ประเด็นท่ีก าหนดใหค้รอบคลุมเน้ือหาท่ีตอ้งการวดั เก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูซ้ื้อสินคา้แบรนดย์ยูโิคล่ 

ปัจจยัทางดส้นส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจเลือกซ้ือ และทศันคติท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือก

ซ้ือ 

 3.3 น าแบบสอบถามเสนออาจารยท่ี์ปรึกษา เพื่อตรวจสอบความครอบคลุมของเน้ือหาและความ

ถูกตอ้งของภาษา รวมทั้งใหข้อ้เสนอแนะเพื่อปรับปรุงแกไ้ข 

3.4 น าแบบสอบถามท่ีผา่นการปรับปรุงแกไ้ขแลว้ ไปทดลองใช ้

3.5 น าแบบสอบถามท่ีผา่นการแกไ้ข ปรับปรุงสมบูรณ์แลว้มาใช ้และเก็บขอ้มูล 

4. การเกบ็รวบรวมข้อมูล  

 ขอ้มูลท่ีใชใ้นการศึกษาถึง ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้จากแบรนดย์นิูโคล่ 

แบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ 

 4.1 ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) ใชว้ธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากผูท่ี้ซ้ือสินคา้จากแบรนดย์นิูโคล่ 

และรวมถึงผูท่ี่มีแนวโนม้ซ้ือสินคา้แบรนดย์นิูโคล่ จ  านวน 100 คน โดบใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) 

ซ่ึงประกอบดว้ย 2 ส่วน ไดแ้ก่ 

 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปดา้นประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภค 

 ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ 

 4.2 ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) โดยการคน้ควา้ขอ้มูลจากหนงัสือ วารสาร ส่ือส่ิงพิมพ ์เอกสาร

งานวจิยัต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบังานวจิยั รวมทั้งการคน้ควา้ขอ้มูลจากการคน้ควา้ทางอินเตอร์เน็ต  



 
 

5.การวเิคราะห์ข้อมูล  

 ในการวเิคราะห์ขอ้มูลคร้ังน้ีใชว้ธีิการตรวจสอบขอ้มูลท่ีไดจ้ากการเก็บรวบรวมขอ้มูลจาก

แบบสอบถาม แลว้ด าเนินการตามขั้นตอน ดงัน้ี 

 5.1 น าแบบสอบถามท่ีคดัเลือกทั้งหมดลงหมายเลขประจ าฉบบั 

 5.2 จดัท าคู่มือลงรหสั (Code Book) 

 5.3 น าขอ้มูลทั้งหมดลงรหสั เพื่อวเิคราะห์ขอ้มูล 

 5.4 วเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรม SPSS  (Statistical Package for the Social Science) 

 5.5 วเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปขอ้งผูต้อบแบบสอบถาม โดยใชส้ถิติแจกแจงความถ่ีและร้อยละ 

 5.6 วเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้แบรนดย์นิูโคล่ โดยใชส้ถิติ

แจกแจงความถ่ีและร้อยละ 

 5.7 สรุปผลการศึกษา ตลอดจนเสนอค าแนะน า และจดัท าเป็นรูปเล่มเพื่อรายงานผลการศึกษา 

 

  

 

 

 

 

 

 

 



 
 

บทท่ี 4 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูล 

การศึกษาเร่ือง  กระแสความนิยมยนิูโคล่ในไทย ในคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดน้ าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูล ตาม

รายละเอียดต่อไปน้ี 

 1. ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลดา้นปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง 

 2.ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้แบรนดย์นิูโคล่ของกลุ่มตวัอยา่ง 

1. ผลการวเิคราะห์ข้อมูลด้านปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง 

 ตารางที ่1 จ านวนนับและค่าร้อยละของข้อมูลด้านปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตาม

เพศ (n = 100) 

 

เพศ จ านวนนบั ร้อยละ 

ชาย 
หญิง 

49 
51 

49.0 
51.0 

รวม 100 100.0 

 

จากตารางท่ี 1 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 51 รายคิดเป็นร้อยละ 51 และเพศ

ชายจ านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 49  

ตารางที ่2  จ านวนนับและค่าร้อยละของข้อมูลด้านปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง

จ าแนกตามอายุ  (n = 100) 

อาย ุ จ  านวนนบั ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 20 ปี 

20-29 ปี 
30-39 ปี 

มากกวา่ 40 ปี 

19 
44 
22 
15 

19.0 
44.0 
22.0 
15.0 



 
 

รวม 100 100.0 
 

จากตารางท่ี 2 จากกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอายุระหวา่ง 20-29 ปี  คิดเป็นร้อยละ 44 ตามมาดว้ยอายุ

ระหวา่ง 30-39 ปี คิดเป็นร้อยละ 22 และอายตุ  ่ากวา่ 20 ปี  คิดเป็นร้อยละ 19 ตามล าดบั 

ตารางที ่3  จ านวนนับและค่าร้อยละของข้อมูลด้านปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตาม

ระดับการศึกษา (n = 100) 

ระดบัการศึกษา จ านวนนบั ร้อยละ 
มธัยมปลาย/ปวช. หรือต ่ากวา่ 
ปวศ./อนุปริญญา 
ปริญญาตรี 
อ่ืนๆ 

15 
9 

65 
11 

15.0 
9.0 

65.0 
11.0 

รวม 100 100.0 
 

จากตารางท่ี 3 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญตรี คิดเป็นร้อยละ 65 และมธัยม

ปลาย/ปวช.หรือต ่ากวา่ คิดเป็นร้อยละ 15 ตามล าดบั  

ตารางที ่ 4  จ านวนนับและค่าร้อยละของข้อมูลด้านปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตาม

อาชีพ  (n = 100) 

อาชีพ จ านวนนบั ร้อยละ 
นกัเรียน นกัศึกษา 
ขา้ราชการ 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
พนกังาน/ลูกจา้งเอกชน 
ธุรกิจส่วนตวั 
พอ่บา้น/แม่บา้น 
เกษียณอาย ุ

41 
7 
7 

35 
4 
5 
1 

41.0 
7.0 
7.0 

35.0 
4.0 
5.0 
1.0 

รวม 100 100.0 
 



 
 

จากตารางท่ี 4 พบวา่ส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นนกัเรียน นกัศึกษา คิดเป็นร้อยละ 41 ตามมาดว้ยอาชีพ

พนกังาน/ลูกจา้งเอกชน คิดเป็นร้อยละ 35 และอาชีพขา้ราชการ รวมทั้งพนกังานรัฐวสิาหกิจ คิดเป็นร้อยละ

อาชีพละ 7 ตามล าดบั  

ตารางที ่  5 จ านวนนับและค่าร้อยละของข้อมูลด้านปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตาม

รายได้ต่อเดือน (n = 100) 

ระดบัรายไดต่้อเดือน จ านวนนบั ร้อยละ 
ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 10000 บาท 
10001-20000 บาท 
20001-30000 บาท  
30001-40000 บาท 
40001 บาทข้ึนไป 

35 
28 
20 
10 
7 

35.0 
28.0 
20.0 
10.0 
7.0 

รวม 100 100.0 
 

จากตารางท่ี 5 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีรายไดต่้อเดือน ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 10000 บาท คิด

เป็นร้อยละ 35 ตามมาดว้ยผูท่ี้มีระดบัรายไดต่้อเดือน 10001-20000 บาท คิดเป็นร้อยละ 28  และผูท่ี้มีรายได้

ต่อเดือน 20001-30000 บาท คิดเป็นร้อยละ 20 ตามล าดบั 

 

2.ผลการวเิคราะห์ด้านพฤติกรรมการตัดสินใจเลอืกซ้ือสินค้าแบรนด์ยูนิโคล่ของกลุ่มตัวอย่าง 

ตารางที ่6  จ านวนนับและค่าร้อยละของข้อมูลด้านพฤติกรรมการตัดสินใจเลอืกซ้ือสินค้าแบรนด์ยู

นิโคล่จ าแนกตามความถี่ในการซ้ือเส้ือผ้า (n = 100) 

ความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้ จ  านวนนบั ร้อยละ 
ไม่ไดซ้ื้อทุกเดือน 
เดือนละ 1-2 คร้ัง 
เดือนละ 3-4 คร้ัง 
มากกวา่ 4 คร้ังต่อเดือน 

36 
28 
20 
6 

36.0 
28.0 
20.0 
6.0 



 
 

 

 จากตารางท่ี 6 พบวา่ส่วนใหญ่จากกลุ่มตวัอยา่งมีพฤติกรรมความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้ เดือนละ 1-2 

คร้ัง มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 38 ตามมาดว้ยกลุ่มตวัอยา่งท่ีไม่ไดซ้ื้อเส้ือผา้ทุกเดือน  คิดเป็นร้อยละ 36 และ 

เดือนละ 3-4 คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 20 ตามล าดบั  

 ตารางที ่  7 จ านวนนับและค่าร้อยละของข้อมูลด้านพฤติกรรมการตัดสินใจเลอืกซ้ือสินค้าแบ

รนด์ยูนิโคล่จ าแนกตามสถานทีใ่นการซ้ือเส้ือผ้า (n = 100) 

 

 จากตารางท่ี 7 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซ้ือเส้ือผา้จากหา้งสรรพสินคา้ คิดเป็นร้อยละ 46 

ตามมาดว้ย ตลาดนดั คิดเป็นร้อยละ 29 และออนไลน์ คิดเป็นร้อยละ 25 ตามล าดบั  

ตารางที ่8  จ านวนนับและค่าร้อยละของข้อมูลด้านพฤติกรรมการตัดสินใจเลอืกซ้ือสินค้าแบรนด์ยู

นิโคล่จ าแนกตามโอกาสในการซ้ือเส้ือผ้า (n = 100) 

โอกาสในการซ้ือเส้ือผา้ จ  านวนนบั ร้อยละ 
ออกงาน 
ลดราคา 
ไดรั้บเงินพิเศษ 
อ่ืนๆ 

24 
45 
22 
9 

24.0 
45.0 
22.0 
9.0 

รวม 100 100.0 
 

 จากตารางท่ี 8 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซ้ือเส้ือผา้ในโอกาส ลดราคา คิดเป็นร้อยละ 45 ตามมา

ดว้ย ออกงาน คิดเป็นร้อยละ 24 และไดรั้บเงินพิเศษ คิดเป็นร้อยละ 22 ตามล าดบั 

รวม 100 100.0 

สถานท่ีในการซ้ือเส้ือผา้ จ  านวนนบั ร้อยละ 
หา้งสรรพสินคา้ 
ตลาดนดั 
ออนไลน์ 

46 
29 
25 

46.0 
29.0 
25.0 

รวม 100 100.0 



 
 

ตารางที ่9  จ านวนนับและค่าร้อยละของข้อมูลด้านพฤติกรรมการตัดสินใจเลอืกซ้ือสินค้าแบรนด์ยู

นิโคล่ว่าเคยซ้ือหรือไม่ (n = 100) 

เคยซ้ือยนิูโคล่ จ านวนนบั ร้อยละ 
เคย 
ไม่เคย 

72 
28 

72.0 
28.0 

รวม 100 100.0 
 

 จากตารางท่ี 9 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เคยซ้ือสินคา้จากแบรนดย์นิูโคล่ คิดเป็นร้อยละ72 และ

ไม่เคยซ้ือสินคา้จากแบรนดย์นิูโคล่ คิดเป็นร้อยละ 28 ตามล าดบั  

ตารางที ่10 จ านวนนับและค่าร้อยละของข้อมูลด้านพฤติกรรมการตัดสินใจเลอืกซ้ือสินค้าแบรนด์ยู

นิโคล่จ าแนกตามเหตุผลทีเ่ลือกซ้ือแบรนด์ยูนิโคล่(n = 100) 

เหตุผลในการตดัสินใจซ้ือ จ านวนนบั ร้อยละ 
มีแบบใหเ้ลือกหลากหลาย 
ราคาเหมาะสม 
ซ้ือตามเพื่อน/ครอบครัว 
ก าลงัเป็นท่ีนิยม 
มีการส่งเสริมการขายท่ีน่าสนใจ 
บุคคลท่ีช่ืนชอบเป็นพรีเซนเตอร์ 
พอใจในคุณภาพ 
พอใจในการบริการ 
เป็นสินคา้แบรนด์ต่างประเทศ 

7 
20 
7 
6 

10 
2 
9 
7 
4 

9.7 
27.8 
9.7 
8.3 

13.9 
2.8 

12.5 
9.7 
5.6 

รวม 72 100.0 
คนไม่ท าแบบสอบถาม 28  
รวม 100  
 

 จากตารางท่ี 10 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีเหตุผลท่ีเลือกซ้ือจาก ราคาเหมาะสม คิดเป็นร้อยละ 

29.4 ตามมาดว้ยมีการส่งเสริมการขายท่ีน่าสนใจ คิดเป็นร้อยล 14.7 และพอใจในคุณภาพ คิดเป็นร้อยละ 

13.2 ตามล าดบั 



 
 

ตารางที ่11 จ านวนนับและค่าร้อยละของข้อมูลด้านพฤติกรรมการตัดสินใจเลอืกซ้ือสินค้าแบรนด์ยู

นิโคล่จ าแนกตามเหตุผลทีไ่ม่เลอืกซ้ือแบรนด์ยูนิโคล่ (n=100) 

เหตผลท่ีไม่เลือกซ้ือ จ านวนนบั ร้อยละ  
ราคาสินคา้ 
ไม่มีแบบท่ีถูกใจ 
ไม่พอใจในคุณภาพสินคา้ 
ไม่พอใจบริการ 
ชอบแบรนด์อ่ืนมากกวา่ 

7 
10 
4 
1 
6 

25.0 
35.7 
14.3 
3.6 

21.4 
รวม 28 100.0 

คนไม่ท าแบบสอบถาม 72  
รวม 100  

  

จากตารางท่ี 11 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีเหตุผลท่ีไม่เลือกซ้ือแบรนดย์นิูโคล่เพราะ ไม่มีแบบท่ี

ถูกใจ คิดเป็นร้อยละ 35.7 ตามดว้ยราคาสินคา้ คิดเป็นร้อยละ 25.0 และชอบสินคา้แบรนดอ่ื์นมากกวา่ คิด

เป้นร้อยละ 21.4 ตามล าดบั 

ตารางที ่12 จ านวนนับและค่าร้อยละของข้อมูลด้านพฤติกรรมการตัดสินใจเลอืกซ้ือสินค้าแบรนด์ยู

นิโคล่จ าแนกตามประเภทของสินค้า(n = 100) 

ประเภทสินคา้ จ านวนนบั ร้อยละ 
เส้ือยดื 
เส้ือกนัหนาว 
กางเกง 
ถุงเทา้ 
ถุงมือ 
ผา้พนัคอ 
อ่ืนๆ 

28 
15 
17 
2 
2 
3 
5 

38.9 
20.8 
23.6 
2.8 
2.8 
4.2 
6.9 

รวม 72 100.0 
คนไม่ท าแบบสอบถาม 28  
รวม 100  



 
 

จากตารางท่ี 12 พบวา่จากกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เลือกสินคา้ประเภทเส้ือยดื คิดเป็นร้อยละ 38.9 

ตามมาดว้ย กางเกง คิดเป้นร้อยละ 23.6 และเส้ือกนัหนาว คิดเป็นร้อยละ 20.8 ตามล าดบั 

ตารางที ่ 13 จ านวนนับและค่าร้อยละของข้อมูลด้านพฤติกรรมการตัดสินใจเลอืกซ้ือสินค้าแบรนด์ยู

นิโคล่จ าแนกตามบุคคลทีม่ีอิทธิพลต่อการเลอืกซ้ือ(n = 100) 

บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือ จ านวนนบั ร้อยละ 
ตวัเอง 
พอ่แม่ / คนในครอบครัว 
แฟน / คนรัก 
เพื่อน 
อ่ืนๆ 

32 
19 
9 
8 
4 

44.4 
26.4 
12.5 
11.1 
5.6 

รวม 72 100.0 
คนไม่ท าแบบสอบถาม 28  
รวม 100  
 

จากตารางท่ี 13 พบวา่จากกลุ่มตวัอยา่งบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือมากท่ีสุดคือ ตวัเอง คิดเป็น

ร้อยละ 44.4 ตามมาดว้ย พอ่แม่/คนในครอบครัว คิดเป็นร้อยละ 26.4 และแฟน/คนรัก คิดเป็นร้อยละ 12.5 

ตามล าดบั 

ตารางที ่14  จ านวนนับและค่าร้อยละของข้อมูลด้านพฤติกรรมการตัดสินใจเลอืกซ้ือสินค้าแบรนด์ยู

นิโคล่จ าแนกตามส่งเสริมการขายทีม่ีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือ (n = 100) 

ส่งเสริมการขายท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือ จ านวนนบั ร้อยละ 
1แถม1 
ลดราคา 
คูปองส่วนลด 
ของแถม 
อ่ืนๆ 

6 
57 
4 
2 
3 

8.4 
79.2 
5.6 
2.8 
4.2 

รวม 72 100.0 
คนไม่ท าแบบสอบถาม 28  
รวม 100  



 
 

จากตารางท่ี 14 พบวากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ชอบการส่งเสริมการขายดา้น ลดราคา คิดเป็นร้อยละ 

79.2 ตามมาดว้ย 1 แถม 1 คิดเป็นร้อยละ 8.3 และคูปองส่วนลด คิดเป็นร้อยละ 5.6 ตามล าดบั 

ตารางที ่15 จ านวนนับและค่าร้อยละของข้อมูลด้านพฤติกรรมการตัดสินใจเลอืกซ้ือสินค้าแบรนด์ยู

นิโคล่จ าแนกตามส่ือที่ผู้บริโภครู้จักแบรนด์ยูนิโคล่ (n = 100) 

รู้จกัจากส่ือใด จ านวนนบั ร้อยละ 
อินเตอร์เน็ต 
วทิย ุ
ส่ือส่ิงพิมพ ์
ทีว ี
อ่ืนๆ 

39 
7 

18 
0 
8 

54.2 
9.7 

25.0 
0 

11.1 
รวม 72 100.0 
คนไม่ท าแบบสอบถาม 28  
รวม 100  
 

จากตารางท่ี 15 จากกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่พบวา่ผูบ้ริโภครู้จกัแบรนดย์นิูโคล่จาก อินเตอร์เน็ต คิด

เป็นร้อยละ 54.2 ตามมาดว้ย ส่ือส่ิงพิมพ ์คิดเป็นร้อยละ 25.0 ตามล าดบั 

ตารางที ่ 16 จ านวนนับและค่าร้อยละของข้อมูลด้านพฤติกรรมการตัดสินใจเลอืกซ้ือสินค้าแบรนด์ยู

นิโคล่จ าแนกตามปริมาณการซ้ือต่อคร้ัง(n = 100) 

ปริมาณการซ้ือต่อคร้ัง จ านวนนบั ร้อยละ 
1ช้ิน / คร้ัง 
2ช้ิน / คร้ัง 
3ช้ิน / คร้ัง 
4ช้ิน / คร้ัง 
5ช้ิน  /คร้ัง 
มากกวา่6ช้ิน ข้ึนไป 

26 
33 
5 
5 
3 
0 

36.1 
45.8 
6.9 
6.9 
4.2 
0 

รวม 72 100.0 
คนไม่ท าแบบสอบถาม 28  
รวม 100  



 
 

จากตารางท่ี 16 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีปริมาณการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังอยูท่ี่ 2 ช้ิน/คร้ัง คิดเป็น

ร้อยละ 45.8 ตามมาดว้ย 1ช้ิน/คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 36.1 ตามล าดบั 

ตารางที ่ 17 จ านวนนับและค่าร้อยละของข้อมูลด้านพฤติกรรมการตัดสินใจเลอืกซ้ือสินค้าแบรนด์ยู

นิโคล่จ าแนกตามงบประมาณการซ้ือต่อคร้ัง(n = 100) 

งบการซ้ือต่อคร้ัง จ านวนนบั ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 500 บาท 
501-1000 บาท 
1001-2000 บาท 
2001-3000 บาท 
มากกวา่ 3000 บาท 

14 
29 
22 
4 
3 

19.4 
40.3 
30.6 
5.6 
4.2 

รวม 72 100.0 
คนไม่ท าแบบสอบถาม 28  
รวม 100  

จากตารางท่ี 17 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีงบประมาณการซ้ือต่อคร้ังอยูท่ี่ 501-1,000 บาท คิด

เป็นร้อยละ 40.3 ตามมดว้ย 1,001-2,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 30.6  และต ่ากวา่ 500 บาท คิดเป็นร้อยละ 19.4 

ตามล าดบั 

จากตารางขา้งตน้ (ตารางท่ี1-17) แสดงใหเ้ห็นวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายรุะหวา่ง 

20-29 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี ซ่ึงส่วนใหญ่เป็นนกัเรียน นกัศึกษา ท่ีมีรายไดต่้อเดือนต ่ากวา่ 10,000 

บาท ต่อเดือน ซ่ึงจะเห็นไดว้า่กลุ่มลูกคา้ส่วนใหหญ่เป็นกลุ่มวยัรุ่น ท่ีอาจมีก าลงัซ้ือไม่ไดสู้งมากนกั แต่มี

ความตอ้งการซ้ือสินคา้แบรนดท่ี์มีคุณภาพดี ราคาสามารถเขา้ถึงได ้อยา่งเช่นแบรนดย์นิูโคล่ ท่ีมีราคาเส้ือยดื

รูปแบบธรรมดา สีเรียบๆ ตวัละ 290 บาท ซ่ึงหากมองเผินๆก็คือเส้ือยดืทัว่ไปไม่ไดพ้ิเศษอะไรแต่ท่ีพิเศษคือ

คุณภาพของสินคา้ ซ่ึงถึงแมสิ้นคา้แบรนดย์นิูโคล่จะไม่โดดเด่นในดา้นรูปแบบก็ตาม แต่ทวา่แบรนดย์นิู

โคล่กลบัใชก้ลยทุธ์ประการอ่ืนท่ีท าใหส้ามารถเป็นท่ีรู้จกัอยา่งรวดเร็วในประเทศไทย เม่ือ2-3ปีมาน้ี 

กล่าวคือ ยนิูโคล่น าส่ืออินเตอร์เน็ตมาใชโ้ฆษณา บอกกล่าวขอ้มูลข่าวสารต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัยนิูโคล่ ซ่ึง

อินเตอร์เน็ตท่ีในปัจจุบนั ไม่สามารถปฎิเสธไดว้า่ เป็นส่ิงจ าเป็นอีกอยา่งหน่ึงในสังคมทุกวนัน้ีไปแลว้ ท่ีทุก

คน ทุกเพศทุกวยัสามารถเขา้ถึงอินเตอร์เน็ตไดอ้ยา่งรวดเร็วแมจ้ะอยูใ่นมุมใดของโลกก็ตาม ประการน้ีเองท่ี

ท าใหย้นิูโคล่สามารถเป็นท่ีรู้จกัไดใ้นเวลาอนัรวดเร็ว อีกทั้งยงัถือไดว้า่มีความไดเปรียบดา้นการตลาด

มากกวา่แบรนด์อ่ืนยิง่ข้ึนอีกดว้ย  



 
 

บทที ่5 

สรุป อภิปราย และข้อเสนอแนะ 

 ผลการวเิคาระห์ขอ้มูลส าหรับงานวจิยักระแสความนิยมยนิูโคล่ในไทย มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความนิยมยนิูโคล่ในประเทศไทย และศึกษาจุดแขง็ จุดอ่อน ปัญหาและอุปสรรคของยนิู

โคล่ในไทย ผูว้จิยัไดใ้ชแ้บบสอบถามจ านวน  100 ชุด ท่ีผา่นการตรวจสอบความน่าเช่ือถือแลว้ มาท าการเก็บ

รวบรวมขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่งจากผูม้าใชบ้ริการตามหา้งสรรพสินคา้ท่ีมีสาขายนิูโคล่อยู ่โดยมีสาขา ดงัน้ี  

1.เซนทรัล แจง้วฒันะ  2.เซนทรัล ศาลายา  3.พารากอน และน าขอ้มูลมาวเิคราะห์โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป

ทางสถิติ (SPSS) มาใช ้อีกทั้งยงัใชข้อ้มูล ข่าวสารจากส่ือส่ิงพิมพต่์างๆท่ีเก่ียวขอ้งมาใชใ้นการวเิคราะห์ 

เพื่อใหไ้ดผ้ลงานวิจยัตามวถุัประสงคข์องการวิจยั โดยไดส้รุปผลการวเิคราะห์โดยมีนายละเอียดต่อไปน้ี 

 1. สรุปผลการวจิยั 

 2. การอภิปรายผล 

 3.ปัญหาท่ีพบในการวจิยั 

 4.ขอ้เสนอแนะ 

1.สรุปผลการวจัิย 

 1.1 สรุปผลการวเิคราะห์ข้อมูลด้านปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง 

 ผลสรุปเก่ียวกบัปัจจยับุคคลของกลุ่มตวัอยา่งมีรายละเอียด ดงัน้ี 

  กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 51 

  กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอายรุะหวา่ง 20-29 ปี คิดเป็นร้อยละ 44 

  กลุ่มตวัอยา่งส่วใหญ่ระดบัการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 65 

  กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอาชีพ นกัเรียน นกัศึกษา คิดเป็นร้อยละ 41 

  กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีรายไดต่้อเดือนต ่ากวา่ 10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 35 

  



 
 

1.2 สรุปผลการวเิคราะห์ข้อมูลด้านพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าแบรนด์ยูนิโคล่ 

 ผลสรุปเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากแบรนดย์นิูโคล่ของกลุ่มตวัอยา่งมีรายละเอียด ดงัน้ี 

  กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซ้ือเส้ือผา้เดือนละ 1-2 คร้ัง คิดป็นร้อยละ 38 

  กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซ้ือเส้ือผา้จากหา้งสรรพสินคา้ คิดเป็นร้อยละ 46 

  กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซ้ือเส้ือผา้ในช่วง ลดราคา คิดเป็นร้อยละ 45 

  กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เคยซ้ือสินคา้จากยนิูโคล่ คิดเป็นร้อยละ 72 

  กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือเพราะ ราคาเหมาะสม คิดเป็นร้อยละ 

29.4 

  กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้จากยนิูโคล่ประเภท เส้ือยืด คิดเป็นร้อยละ 38.9 

  กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มี ตนเอง ท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ คิดเป็นร้อยละ 44.4 

  กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ชอบการส่งเสริมการขายแบบ ลดราคา คิดเป็นร้อยละ 79.2 

  กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่รู้จกัแบรนดย์นิูโคล่จาก ส่ืออินเตอร์เน็ต คิดเป็นร้อยละ 54.8 

  กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีปริมาณการซ้ือ 2 ช้ิน ต่อคร้ัง คิดเป็นร้อยละ 45.8 

  กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีงบประมาณการซ้ือ 501-1,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 40.3 

 1.3 สรุปผลการวเิคราะห์ข้อมูลด้านจุดแข็ง จุดอ่อน ปัญหาและอุปสรรคของยูนิโคล่ 

 จากการท่ียนิูโคล่เร่ิมมีการเขา้มาบุกเปิดตลาดในประเทศไทย ในช่วง 2-3 ปี ท่ีผา่นมาน้ี  โดยไดรั้บ

กระแสตอบรับในทางท่ีดีระดบัหน่ึง จะเห็นไดจ้ากปัจจุบนั ยนิูโคล่มีสาขาในประเทศไทยมากข้ึน ทั้งใน

กรุงเทพ และต่างจงัหวดั ซ่ึงหากมองเพียงผวิเผนิ ก็จะพบวา่สินคา้ของยนิูโคล่ไม่ไดมี้ความโดดเด่น พิเศษแต่

อยา่งใด แต่เพราะเหตุใดยนิูโคล่ถึงก าลงัเป็นแบรนดท่ี์น่าจบัตามองวา่ก าลงัทยานสู่ผูน้ าตลาดแฟชัน่โลกใน

ขณะน้ี 

  



 
 

1.3.1 จุดเด่น  

 ด้านคุณภาพ : ยนิูโคล่เป็นแบรนด์เส้ือผา้ท่ีเกิดและเติบโตในประเทศญ่ีปุ่น ท่ีซ่ึงคนในประเทศมี

รสนิยมในการแต่งตวัท่ีพฒันาไปไกลมาก อาจเรียกไดว้า่เป็นประเทศท่ีโดยรวมแลว้ผูค้นส่วนใหญ่แต่งตวัดี 

ซ่ึงจุดเด่นท่ีส าคญัของยนิูโคล่คือ เป็นเส้ือผา้แบบเรียบง่ายท่ีมีคุณภาพ คุณภาพผา้ถือวา่อยูใ่นเกณฑป์านกลาง

ไปถึงดี เส้ือผา้ของยนิูโคล่ไม่มีความเป็นเส้ือผา้แฟชัน่ แพราะยนิูโคล่เนน้การผลิตเส้ือผา้ในแบบเรียบง่าย ท่ี

ทุกคนสามารถใส่ได ้ตามสโลแกน Made for all (ประวติร โรจนพฤกษ)์ 

 ด้านกลยุทธ์การขาย : จุดเด่นอีกดา้นหน่ึงท่ีเห็นไดช้ดั คือ การส่งเสริมการขายท่ีถือวา่โดดเด่นมาก 

กล่าวคือ ยนิูโคล่จะมีการลดราคาสินคา้บ่อย โดยส่วนใหญ่จะใชโ้อกาสตามช่วงเทศกาล เช่น ปีใหม่ ตรุษจีน 

สงกรานต ์คริสมาสต ์มาดึงดูดในการซ้ือของลูกคา้ ดว้ยความท่ีสินคา้ของยนิูโคล่เป็นราคาท่ีคนใน

ระดบักลางจนถึงระดบัสูงสามารถเขา้ถึงไดง่้าย จึงอาจเป็นสาเหตุท าใหมี้โอกาสซ้ือสินคา้จากยนิูโคล่ไดบ้่อย

มากกวา่แบรนด์อ่ืน 

 ด้านส่ือโฆษณา : จากการส ารวจพบวา่ ยนิูโคล่ไม่ไดมี้การโฆษณาสินคา้ผา่นส่ือโทรทศัน์เลย การ

โฆษณาของยนิูโคล่ท่ีพบเห็นไดบ้่อยท่ีสุดก็คือส่ืออินเตอร์เน็ตและส่ือวทิย ุ ซ่ึงผูว้จิยัสังเกตวา่ท่ียนิูโคล่ไม่ใช้

ส่ือโทรทศัน์โฆษณานั้น อาจเป็นเพราะตอ้งจ่ายค่าโฆษณาในราคาแพง  จึงหนัไปใชก้ารโฆษณาโดยใชส่ื้อ

อินเตอร์เน็ตและวทิยท่ีุมีราคาถูกกวา่ โดยเฉพาะอยา่งยิง่ ในปัจจุบนัน้ีอินเตอร์เน็ตถือไดว้า่เป็นส่ือท่ีผูค้น

สามารถเขา้ถึงไดอ้ยา่งรวดเร็วและกวา้งขวางมากท่ีสุด 

 1.3.2 จุดด้อย 

 ยนิูโคล่ใชส้โลแกนวา่ Made for all ซ่ึงมีความหมายวา่ ทุกคนสามารถเขา้ถึงได ้เป็นเจา้ของได ้

เหมาะส าหรับทุกคน แต่อยา่งไรก็ตามสโลแกนท่ีวา่ Made for all ถูกคิดคน้ข้ึนมาจากบริบททางสังคมของ

ประเทศญ่ีปุ่น ท่ีคนส่วนใหญ่ของประเทศนั้นเป็นคนชั้นกลาง ซ่ึงทุกคนสามารถซ้ือสินคา้จากยนิูโคล่ได ้

หากแต่ในสังคมไทยนั้น คนส่วนใหญ่ของประเทศไม่ใช่คนชั้นกลาง ท่ีอาจไม่ไดมี้ก าลงัซ้ือสินคา้จากยนิูโคล่

ได ้

 

 



 
 

2. การอภิปรายผล 

 งานวจิยัเร่ือง กระแสความนิยมยนิูโคล่ในไทย มีจุดประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความ

นิยมในการเลือกซ้ือสินคา้แบรนดย์นิูโคล่ และศึกษาจุดแข็งจุดอ่อน ปัญหาและอุปสรรคของยนิูโคล่ โดยใช้

แบบสอบถามกบักลุ่มตวัอยา่งซ่ึงเป็นผูท่ี้ใชบ้ริการตามหา้งสรรพสินคา้ จ  านวน 100 คน โดยผลการวิจยั

พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 51 มีอายรุะหวา่ง 20-29 ปี คิดเป็นร้อยละ 44 มี

ระดบัการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 65 มีอาชีพเป็นนกัเรียน นกัศึกษา คิดเป็นร้ออยละ 41 

มีรายไดต่้อเดือน ต ่ากวา่ 10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 35 

 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซ้ือเส้ือผา้เดือนละ 1-2 คร้ัง คิดป็นร้อยละ 38  โดยส่วนใหญ่ซ้ือเส้ือผา้จาก

หา้งสรรพสินคา้ คิดเป็นร้อยละ 46  และจะซ้ือเส้ือผา้ในช่วง ลดราคา คิดเป็นร้อยละ 45  โดยจากผลกลุ่ม

ตวัอยา่งส่วนใหญ่เคยซ้ือสินคา้จากยนิูโคล่ คิดเป็นร้อยละ 72 ซ่ึงมีเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือเพราะ ราคา

เหมาะสม คิดเป็นร้อยละ 29.4 กลุ่มส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้จากยนิูโคล่ประเภท เส้ือยดื คิดเป็นร้อยละ 38.9  มี 

ตนเอง ท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ คิดเป็นร้อยละ 44.4 และชอบการส่งเสริมการขายแบบ ลดราคา คิดเป็นร้อยละ 

79.2  กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่รู้จกัแบรนดย์นิูโคล่จาก ส่ืออินเตอร์เน็ต คิดเป็นร้อยละ 54.8  มีปริมาณการซ้ือ 2 

ช้ิน ต่อคร้ัง คิดเป็นร้อยละ 45.8 โดยท่ีในแต่ละคร้ังมีงบประมาณการซ้ือ 501-1,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 40.3 

3. ปัญหาทีพ่บในการวจัิย 

 3.1 ด้านการเข้าถึงข้อมูลเบือ้งต้น  

 เนท่องจากผูว้จิยัไดว้างแนวทางการด าเนินงานวิจยัดว้ยการก าหนดกลุ่มตวัอยา่งเป็นผูท่ี้ใชบ้ริการ

ตามหา้งสรรพสินคา้ท่ีมีร้านยนิูโคล่ โดยท าการสุ่มตวัอยา่ง 100 คน  ซ่ึงปัญหาและอุปสรรคท่ีพบคือ การ

ไม่ใหค้วามร่วมมือในการท าแบบสอบถามของกลุ่มตวัอยา่ง ซ่ึงเพื่อใหไ้ดถึ้งรายละเอียดท่ีถูกตอ้งและ

ครบถว้น ผูว้ิจยัจึงตอ้งแสดงตวัตนแก่กลุ่มตวัอยา่ง เพื่อให้กลุ่มตวัอยา่งเกิดความเช่ือถือและไวว้างใจในตวั

ผูว้จิยั และแนวทางการใชข้อ้มูลเพื่อศึกษาเท่านั้น อีกทั้งยงัใหค้  ามัน่วา่จะเก็บรักษาขอ้มูลท่ีไดไ้วเ้ป็นความลบั

โดยไม่ใหส่้งผลกระทบต่อการด าเนินชีวิตของกลุ่มตวัอยา่งแต่อยา่งใด 

 

 



 
 

4. ข้อเสนอแนะ 

 ผูว้จิยัไดเ้สนอขอ้แนะน าซ่ึงแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ดงัน้ี  

4.1 ข้อเสนอแนะในงานวจัิยคร้ังนี้ 

ผูว้จิยัมีขอ้เสนอแนะใหผู้ป้ระกอบการร้านยนิูโคล่ ใหใ้หค้วามส าคญัในหลายปัจจยัผสมผสานกนั

ไป ทั้งในส่วนของความตอ้งการท่ีหลากหลายและแตกต่างกนัไปตามปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค ปัจจยั

ทางการตลาด และปัจจยัอ่ืนๆท่ีเก่ียวขอ้งในดา้นจิตวทิยา โดยผูว้จิยัมัน่ใจวา่ ขอ้มูลท่ีไดรั้บจะเป็นประโยชน์

ต่อการพิจารณาใชว้างแผนแนวทาง กลยทุธ์ต่างๆ เพื่อใหส้ามารถใหบ้ริการไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพและสร้าง

ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัมากข้ึน ซ่ึงสอดรับกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดเ้ป็นอยา่งดี 

 4.2 ข้อเสนอแนะส าหรับงานวจัิยในคร้ังต่อไป 

 ผูว้จิยัขอเสนอแนะผูท่ี้สนใจท าการศึกษาเก่ียวกบัธุรกิจเส้ือผา้ สามารถน าผลการวิจยัในคร้ังน้ีเป็น

แนวทางการศึกษาเพื่อไปต่อยอด โดยพิจารณา ใชเ้คร่ืองมือวจิยั และขยายพื้นท่ีการท าวิจยัใหก้วา้งขวางมาก

ข้ึน เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีมีความหลากหลาย ส าหรับการวเิคราะห์เชิงเปรียบเทียบในมุมท่ีแตกต่าง ท าใหไ้ดผ้ล

งานวจิยัท่ีมีคุณประโยชน์มากข้ึนต่อไป 
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