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สารนิพนธ์ฉบับนี้จัดท าขึ้นเพ่ือประกอบการศึกษาในรายวิชา 450109 การศึกษาเอกเทศ 
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เนื่องจากปัจจุบันธุรกิจเสื้อผ้าเป็นอุตสาหกรรมที่ท ารายได้เป็นจ านวนมาก ซึ่งญี่ปุ่นถือเป็นหนึ่งในตัว

แปรส าคัญของอุตสาหกรรมแฟชั่นในด้านความคิดสร้างสรรค์และพาณิชย์ ดังนั้นผู้วิจัยจึงได้จัดท า   

สารนิพนธ์ฉบับนี้ขึ้น โดยศึกษาเรื่อง รูปแบบแฟชั่นและเอกลักษณ์ความเป็นญี่ปุ่นในสินค้ายูนิโคล่  

ปัจจัยที่ส่งผลให้ผู้บริโภคตัดสินใจเลือกเข้าใช้บริการร้านยูนิโคล่ และพฤติกรรมของผู้บริโภคที่มีผลต่อ

สินค้ายูนิโคล่ เพ่ือเป็นประโยชน์ต่อผู้ที่มีความสนใจศึกษา หากสารนิพนธ์ฉบับนี้มีข้อผิดพลาดประการ

ใด ผู้วิจัยต้องขออภัยไว้ ณ ที่นี้ 
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กิตติกรรมประกำศ 

 ในการศึกษาวิจัยเรื่องปัจจัยและพฤติกรรมของผู้บริโภคในการเข้าใช้บริการร้านยูนิโคล่ ส าเร็จ

ลุล่วงไปด้วยดี เพราะได้รับความกรุณาจากอาจารย์ ดร.สุรีพร จรุงธนะกิจ ที่ปรึกษางานวิจัยที่ให้ความ

ช่วยเหลือ ดูแลเอาใจใส่ ให้ค าปรึกษาและให้ค าแนะน าที่เป็นประโยชน์อย่างยิ่งแก่ผู้วิจัย ตลอดจน

ตรวจสอบแก้ไขให้แก่ผู้วิจัยตั้งแต่เริ่มด าเนินการศึกษาจนส าเร็จการศึกษา 

 ขอขอบพระคุณทุกคนในครอบครัวที่คอยให้ก าลังใจ ให้ค าชี้แนะการแก้ปัญหาที่เกิดขึ้นกับ

ผู้วิจัยจนสามารถด าเนินการศึกษาได้ส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี 

 ขอขอบพระคุณพ่ี ๆ เพ่ือน ๆ ทุกคนที่คอยให้ก าลังใจ ให้ค าปรึกษา ให้ความช่วยเหลือและ

แนะน าในการแก้ปัญหาต่าง ๆ ให้ผู้วิจัยมาโดยตลอดท าให้ผู้วิจัยสามารถผ่านอุปสรรคต่าง ๆ ในการ

ท างานมาได้ด้วยดีจนงานวิจัยชิ้นนี้ส าเร็จ 
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บทคัดย่อ 

 สารนิพนธ์เรื่องปัจจัยลพฤติกรรมของผู้บริโภคในการเข้าใช้บริการร้านยูนิโคล่มีวัตถุประสงค์

เพ่ือศึกษารูปแบบแฟชั่นและเอกลักษณ์ญี่ปุ่นในสินค้าของยูนิโคล่ เพ่ือศึกษาปัจจัยที่ส่งผลให้ผู้บริโภค

ตัดสินใจเลือกเข้าใช้บริการร้านยูนิโคล่และศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคที่มีต่อสินค้ายูนิโคล่ความพึง

พอใจของผู้บริโภค โดยใช้แบบสอบถามกับตัวอย่างจ านวน 125 คน ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่ง

แบบสอบถามดังกล่าวประกอบด้วยข้อมูลส่วนบุคคล ปัจจัย พฤติกรรม และความพึงพอใจและ

วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิง พรรณนา (Descriptive Statistics)  

 จากการศึกษาพบว่า เสื้อผ้าของยูนิโคล่เป็นแบรนด์เสื้อผ้าที่มีแนวคิด กลับสู่ความเรียบง่าย 

(back to basic) คือค่านิยมแห่งความเรียบง่ายคุณภาพและการใช้งานได้ยาวนานตามแบบฉบับของ

ญี่ปุ่น เอกลักษณ์ความเป็นญี่ปุ่นของสินค้ายูนิโคล่ คือ เป็นสินค้าทั่วไปราคาไม่แพง ขายคนชนชั้นกลาง

ต้องเข้าถึงได้ง่าย ตรงไปตรงมา สินค้ามีความเรียบง่ายและมีความพิถีพิถันในการจัดท าเน้นคุณภาพ  

 จากการศึกษากลุ่มตัวอย่าง 125 คน พบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 21 – 25 ปี ประกอบ

อาชีพเป็นนักศึกษา มีรายได้ระหว่าง 5,001-10,000 บาทต่อเดือน และพบว่าปัจจัยที่ผู้บริโภคให้

ความส าคัญมากที่สุดคือสินค้าคุณภาพดี ตัดเย็บดี พฤติกรรมผู้บริโภคส่วนใหญ่รู้จักแบรนด์ยูนิโคล่จาก

เพ่ือนหรือคนรู้จักแนะน า โดยมีความถี่ในการซื้อของอยู่ที่เดือนละ 1-2 ครั้ง ผลิตภัณฑ์ที่ผู้บริโภคเลือก

ซื้อมากที่สุด คือเสื้อยืด ในการซื้อแต่ละครั้งจะใช้เงินจ านวน 501–1,000 บาท ด้านความพึงพอใจพบว่า 

ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้บริโภคมีความพอใจด้านคุณภาพการตัดเย็บอยู่ในระดับมากที่สุด ด้านราคาพบว่า 

ผู้บริโภคมีความพอใจด้านความเหมาะสมของราคาเมื่อเทียบกับคุณภาพอยู่ในระดับมาก ด้านการ

บริการพบว่า ผู้บริโภคมีความพอใจด้านความสะอาดในร้านอยู่ในระดับมากที่สุด 
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บทที่ 1 

บทน ำ 

1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 

 ญี่ปุ่นถือเป็นอีกหนึ่งตัวแปรส าคัญของอุตสาหกรรมแฟชั่นโลก ทั้งในเชิงความคิดสร้างสรรค์และ

พาณิชย์ แค่ในปี 2015 ญี่ปุ่นก็เป็นตลาดแฟชั่นระดับหรูหรา (Luxury Fashion) ที่ใหญ่สุดเป็นอันดับสอง

ของโลกด้วยมูลค่าสูงถึง 22.7 พันล้าน USD ซึ่งไม่น่าแปลกใจที่ช่วงสัปดาห์แฟชั่น (Fashion Week) เหล่า

ผู้ซื้อจากญี่ปุ่นจะมีความส าคัญเทียบเท่า (หรือมากกว่า) บรรณาธิการจากนิตยสารต่าง ๆ โดยได้ที่นั่งฟ

รอนต์โรว์ในโชว์ส าคัญหลายที่ ส่วนหลายแบรนด์ก็ขยายจ านวนร้านค้าเพ่ิมขึ้นในญี่ปุ่นเพ่ือรองรับความ

ต้องการสินค้าและจ านวนนักท่องเที่ยวที่ไปญี่ปุ่นเพราะเงินเยนอ่อนค่าลง ซึ่งมีทั้งคนจีนที่คลั่งแบรนด์เนม

และคนไทยเราเองที่ไปเที่ยวกันมากขึ้นเพราะไม่ต้องใช้วีซ่าเพ่ือเข้าประเทศ แต่อ านาจของญี่ปุ่นในสมรภูมิ

แฟชั่นไม่ได้จบแค่ด้านธุรกิจ ในส่วนเสื้อผ้าเอง ญี่ปุ่นก็สร้างแรงบันดาลใจตั้งแต่ชุดซามูไร ชุดกิโมโน จนถึง

ชุดฮาราจุกุ แถมด้วยประวัติศาสตร์ของญี่ปุ่นที่ผูกกับสหรัฐอเมริกาช่วงยุคสงครามโลกครั้งที่สองและเพิร์ล 

ฮาร์เบอร์ การแต่งตัวของทหารอเมริกันก็สร้างความคลั่งไคล้ต่อคนญี่ปุ่น เช่น กางเกงยีนส์ เสื้อ หรือพวก 

souvenir jacket ที่ให้บรรดาช่างฝีมือของญี่ปุ่นมาปักลวดลายต่าง ๆ ในสไตล์อาเซียนอย่างลายมังกร ซึ่ง

คนญี่ปุ่นก็น ามาเป็นแรงบันดาลใจ ปรับเปลี่ยนให้เข้ากับตัวเอง และพอช่วงหลังก็กลับมาฮิตทั่วโลกอีกครั้ง

ตามท่ีเทรนด์มักหมุนรอบเป็นวงกลม บทบาทของดีไซเนอร์ญี่ปุ่นก็ถือว่ากว้างขวางและเป็นที่นิยมทั่วทุกมุม

โลก เนื่องจากมีรูปแบบที่ใหม่และมีความโดดเด่นมีสไตล์เป็นของตนเอง จะเห็นได้จากดีไซเนอร์ญี่ปุ่นหลาย

คนบุกตลาดแฟชั่นโลกจากการไปแสดง ผลงานที่กรุงปารีสตั้งแต่ยุค 70s และได้รับความนิยมมาโดยตลอด 

จนหลายคนกลายเป็นต านานไปแล้ว 

 บทบาทของญี่ปุ่นในอุตสาหกรรมแฟชั่นจะไม่ลดลงอย่างแน่นอนและอาจเพ่ิมขึ้น เสน่ห์ของ      

แบรนด์และดีไซเนอร์ญี่ปุ่นอยู่ตรงที่พวกเขาไม่ได้เลื อกเดินตามกระแสโลกของเทรนด์แฟชั่น แต่มี

จุดมุ่งหมายและสไตล์ที่เป็นตัวเองอย่างชัดเจน คอลเล็กชั่นแรกอาจไม่ได้รับความนิยมและได้ผู้มีชื่อเสียงใส่

โปรโมตข้ึนอินสตาแกรมให้ แต่เพราะแบรนด์เหล่านี้เชื่อมั่นในทิศทางของตัวเอง และเพราะความเป็น     
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ออริจินัลนี้เองที่วันหนึ่งยังไงคนก็ต้องสนใจ และท าให้แบรนด์อยู่รอดท่ามกลางความเปลี่ยนแปลงของ

วงการที่ทุกสิ่งสามารถเกิดข้ึนได้(คริสตอฟเฟอร์ สเวนซัน,มปป.) 

 ในปัจจุบันผู้คนสามารถจับจ่ายได้โดยผ่านโทรศัพท์มือถือซึ่งกลายเป็นกระแสหลักในวัฒนธรรม

ของคนยุคนี้ไปแล้ว ในโลกของแฟชั่นก็ไม่ตกเทรนด์นี้เช่นกัน ในอดีตต้องรอเป็นเวลานานกว่าที่คอลเล็กชั่น

ใหม่ จะย้ายจากสมุดเสก็ตช์ไปปรากฏบนเวทีแสดงแฟชั่น(แคทวอล์ค) และจากเวทีแสดงแฟชั่นลงมายัง

ร้านเสื้อผ้า แต่ปัจจุบันก็เปลี่ยนไปธุรกิจแฟชั่นก้าวหน้าขึ้นมาก 

 ธุรกิจเสื้อผ้าเป็นอุตสาหกรรมที่ท ารายได้เป็นจ านวนมาก ซึ่งโอกาสที่จะก้าวหน้ากว่าแบรนด์คู่แข่ง

ก็คือ การบริหารจัดการและการน าเสนอสิ้นค้าให้มีความรวดเร็วต่อความต้องการของผู้บริโภค เห็นได้จาก 

ตลาดเสื้อผ้าแฟชั่นระดับกลาง (High street brands) ที่มีร้านสาขากระจายอยู่ทั่วทุกมุมโลก เช่น Uniqlo 

เอชแอนด์เอ็ม (H&M) แมงโก้ (Mango) และ ซาร่า (Zara) แบรนด์ดังกล่าวคือกรณีศึกษาที่เห็นได้ชัดใน

เรื่องการบริหารจัดการคอลเลกชั่นสินค้าที่ "เร็ว" ขณะเดียวกันก็ใช้กลยุทธ์ราคาที่ทุกกลุ่มสามารถจับต้อง

ได้ โดยมีการใช้วิธีการกระจายฐานการผลิตออกไปในหลายประเทศ พร้อมกับใช้ดีไซน์เนอร์จ านวนมากเข้า

มาช่วยในการออกแบบ เพ่ือรองรับกับความต้องการที่หลากหลายของผู้บริโภค (อศิรา พนาราม,2551) 

 หากมองย้อนหลังไปจะพบว่า เดิมทีตลาดเสื้อผ้าแฟชั่นถือว่ามีรูปแบบการแข่งขันค่อนข้างตายตัว 

เสื้อผ้าที่ขายได้ราคาแพง จับกลุ่มตลาดบน ก็คือบรรดาเสื้อผ้าแบรนด์เนม ที่มีดีไซน์ล้ า สมัยหรือมี

เอกลักษณ์เฉพาะตัว ส่วนเสื้อผ้าที่จับตลาดกระแสที่ได้รับความนิยม(Mass Market)นั้น จะเน้นขายระดับ

ราคาปานกลาง-ต่ า และมักมองข้ามเรื่องคุณภาพกับดีไซน์ไป เพราะต้องท าให้คุ้มกับต้นทุน รวมถึงมี

ปริมาณการผลิตจ านวนมาก ส่วนใหญ่ที่พบในไทยจะเป็นตลาดขายส่ง 

 แต่เมื่อตลาดค้าปลีก(Retail marketing)ในทุกประเภทเริ่มมีแนวโน้มการเปลี่ยนแปลง โดยเฉพาะ

อย่างยิ่งกับการเกิดขึ้นของสัดส่วน ใหม่ที่เข้ามาเติมเต็มช่องว่างระหว่างตลาดสินค้าระดับบน(High-end) 

และ สินค้าสินค้าระดับล่าง(Low-end) ซึ่งหมายถึงการหยิบยกทุกข้อดีของทั้งคู่ จับมา ข้ามส่วนกลายเป็น

ยุคใหม่ของธุรกิจค้าปลีกแฟชั่น เพราะการเข้ามาของแบรนด์ในกลุ่มแฟชั่นที่เปลี่ยนเร็ว(Fast Fashion)

อย่าง ZARA, H&M หรือ GAP นั้นได้สร้างยอดขายและการเติบโตอย่างมหาศาล รวมทั้งเปลี่ยนแปลง

พฤติกรรมการเลือกซื้อเสื้อผ้าของผู้คนทั่วโลกไปตลอดกาล 

 ในช่วงกว่าทศวรรษที่ผ่านมา อุตสาหกรรมแฟชั่นได้มีแบรนด์แฟชั่นที่เปลี่ยนเร็ว(Fast fasion) 

ใหม ่ๆ เกิดข้ึนอย่างมากมาย ที่มี ดีไซน์ คุณภาพ งานบริการ และ ภาพลักษณ์ของแบรนด์จาก แบรนด์หรู 
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มาผนวกกับราคาที่สามารถเอ้ือมถึงได้ ท าให้สามารถตอบโจทย์ความต้องการของผู้บริโภค และได้รับการ

ตอบรับเป็นอย่างดี ซึ่ง 1 ในแบรนด์ของแฟชั่นในกลุ่มนี้ก็คือ Uniqlo ที่ก้าวขึ้นมาเป็นระดับต้น ๆ ของโลก 

ส่วนที่มีความส าคัญและสร้างความแตกต่างให้กับ UNIQLO เป็นอย่างมากนั่นก็คือ กระบวนการผลิตและ

จัดหาวัตถุดิบ ซึ่งถือเป็นกลยุทธ์ ของหลาย ๆ ธุรกิจ อย่างเช่น IKEA หรือ ZARA เพราะการสร้างธุรกิจค้า

ปลีกในระดับโลกสมัยนี้ จ าเป็นอย่างยิ่งที่จะต้องสร้างความได้เปรียบผ่านแนวความคิดเรื่อง การจัดหาวัสดุ

ที่ใช้ในการผลิต (Material Procurement & Production) เพราะธุรกิจไม่สามารถล่อลวงลูกค้าด้วยป้าย

ราคาแบบลดราคาได้อีก เมื่อราคาสินค้าอยู่ในระดับที่สามารถซ้ือได้อยู่แล้ว (R.Somboon,2561) 

1.2 วัตถุประสงค์ 

 1. เพ่ือวิเคราะห์รูปแบบแฟชั่นและเอกลักษณ์ความเป็นญี่ปุ่นในสินค้าของยูนิโคล่ 

 2. เพ่ือศึกษาปัจจัยที่ผู้บริโภคเลือกเข้าร้านยูนิโคล่ 

 3. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคในร้านยูนิโคล่ 

 4. ความพึงพอใจของผู้บริโภคในร้านยูนิโคล่ 

1.3 ขอบเขตของกำรศึกษำ 

 ศึกษาข้อมูลของร้านยูนิโคล่และศึกษาจากกลุ่มผู้บริโภคที่เลือกเข้าร้านยูนิโคล่ในประเทศไทย

จ านวน 125 คน โดยใช้แบบสอบถาม ในช่วงเดือนธันวาคม พ.ศ.2561 ถึง มกราคม พ.ศ.2562 

1.4 วิธีกำรด ำเนินงำนวิจัย 

 1. ก าหนดความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา วัตถุประสงค์ ขอบเขตการศึกษา และวิธีการ  

 ด าเนินงานวิจัย 

 2. ศึกษาแนวคิดทฤษฎีและเอกสารงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 3. ศึกษารูปแบบแฟชั่นของสินค้ายูนิโคล่ ตั้งแต่อดีตถึงปัจจุบัน 

 4. เก็บข้อมูลปัจจัย พฤติกรรม และความพึงพอใจของผู้บริโภคโดยใช้แบบสอบถามส าหรับ

 ผู้บริโภคท่ีเลือกเข้าร้านยูนิโคล่ 

5. วิเคราะห์ข้อมูลตามวัตถุประสงค ์

 6. สรุปผลและเสนอแนะ 
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1.5 ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 

 1. ท าให้ทราบรูปแบบแฟชั่นและเอกลักษณ์ความเป็นญี่ปุ่นในสินค้าของยูนิโคล่ 

 2. ท าให้ทราบปัจจัยที่ท าให้ผู้บริโภคในการเลือกเข้าร้านยูนิโคล่ 

 3. ท าให้ทราบพฤติกรรมผู้บริโภคในร้านยูนิโคล่ 

 4. ความพึงพอใจของผู้บริโภคในร้านยูนิโคล่ 

 5. เพ่ือเป็นประโยชน์และแนวทางในการพัฒนาร้านของผู้ประกอบการ 
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บทที่ 2 

วรรณกรรมท่ีเกี่ยวข้อง 

 เอกสารที่ใช้เป็นกรอบความคิดที่ใช้วิจัยเรื่อง ปัจจัยและพฤติกรรมของผู้บริโภคในการเข้าใช้

บริการร้านยูนิโคล่ ผู้วิจัยได้น าเอาแนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง รวมทั้งงานวิจัยที่เกี่ยวข้องมาเป็นแนวทาง

ในการศึกษาดังนี้ 

 2.1 ทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 

 2.2 ข้อมูลแฟชั่นเครื่องแต่งกายของโลกและแฟชั่นในญี่ปุ่น 

 2.3 ข้อมูลพ้ืนฐานเกี่ยวกับยูนิโคล่ 

 2.4 งานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับปัจจัยที่ผู้บริโภคเลือกเข้าร้านยูนิโคล่ 

2.1 ทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 

 2.1.1 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 

  ด ารงศักดิ์ ชัยสนิท(2538 : 86) ได้เขียนหนังสือเรื่อง พฤติกรรมผู้บริโภค โดยให้

ความหมายว่า พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer  Behavior) หมายถึง การแสดงออกของแต่ละบุคคลที่

เกี่ยวข้องโดยตรงกับการใช้สินค้าและบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการในการตัดสินใจที่มีผลต่อ

การแสดงออก  

 2.1.2 ประโยชน์ของการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค 

  นักการตลาดวิเคราะห์และศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคเพ่ือจะได้รู้จักและเข้าใจผู้บริโภค

และสามารถใช้เครื่องมือทางการตลาดให้เป็นไปได้โดยมีประสิทธิภาพสูงสุด  และหาหนทางแก้ปัญหา

ทางการตลาดต่าง ๆ ให้ประสบผลส าเร็จอย่างดีที่สุด ประโยชน์ของการศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภค

จ าแนกได้เป็นข้อ ๆ ดังนี้ 

  1. ช่วยให้นักการตลาดเข้าใจถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภค

และแนวโน้มความต้องการสินค้าของผู้บริโภคในอนาคตเพ่ือการปรับโปรแกรมการตลาดหรือส่วนประสม

การตลาด 
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  2. ช่วยให้ผู้เกี่ยวข้องสามารถหาหนทางแก้ไขพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสินค้าของ

ผู้บริโภคในสังคมได้ถูกต้องและสอดคล้องกับความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิ่งขึ้น ซึ่งเป็น

ผลดีต่อการพัฒนาเศรษฐกิจและการลงทุน 

  3. ช่วยให้การพัฒนาตลาดและการพัฒนาผลิตภัณฑ์สามารถท าได้ดีขึ้น โดยการศึกษา

รูปแบบความต้องการ การกระตุ้นและการตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค 

  4. เพ่ือประโยชน์ในการแบ่งส่วนตลาด เพ่ือการตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคให้

ตรงกับชนิดของสินค้าที่ต้องการ ตรงกับปริมาณที่ต้องการ ตรงกับเวลาและสถานที่ ๆ ต้องการรวมทั้ง

เงื่อนไขอ่ืน ๆ 

  5. ช่วยในการปรับปรุงกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจต่าง ๆ เพ่ือความได้เปรียบคู่แข่งขัน 

 2.1.3 การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Analyzing Consumer Behavior) 

  สมัยก่อนนักการตลาดสามารถท าความเข้าใจผู้บริโภคโดยอาศัยประสบการณ์ในการขาย

สินค้าแก่ลูกค้า แต่การเจริญเติบโตของบริษัทและตลาด ก่อให้เกิดการเปลี่ยนแปลงที่ท าให้นักการตลาด

ไม่ได้ติดต่อค้าขายโดยตรงกับลูกค้า นักการตลาดจึงจ าเป็นต้องค้นหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อ

และการใช้ของผู้บริโภคเพ่ือทราบถึงลักษณะความต้องการ และพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค   

 2.1.4 กระบวนการพฤติกรรมผู้บริโภค (Process of Behavior) 

  Harold  J. Leavit  ได้กล่าวไว้ว่า ก่อนที่มนุษย์จะแสดงพฤติกรรมอย่างใดอย่างหนึ่ง

ออกมาจะมีมูลเหตุที่ท าให้เกิดพฤติกรรมขึ้นก่อน ซึ่งเรียกว่า “กระบวนการของพฤติกรรม” และ

กระบวนการของพฤติกรรมมนุษย์  มีลักษณะคล้ายกัน 3 ประการ ดังนี้ 

  1. พฤติกรรมจะเกิดขึ้นได้ต้องมีสาเหตุท าให้เกิด (Behavior is caused) คือ การที่คนเรา

จะแสดงพฤติกรรมอย่างหนึ่งอย่างใดออกมาจะต้องมีสาเหตุท าให้ เกิดและสิ่งซึ่งเป็นสาเหตุก็คือ ความ

ต้องการที่เกิดข้ึนในตัวมนุษย์นั่นเอง 

  2. พฤติกรรมจะเกิดขึ้นได้จะต้องมีสิ่งจูงใจหรือแรงกระตุ้น (Behavior is Motivated) 

เมื่อคนเรามีความต้องการเกิดขึ้นแล้ว คนเราก็ปรารถนาที่จะบรรลุถึงความต้องการพ้ืนฐานจนกลายเป็น

แรงกระตุ้นหรือแรงจูงใจ (Motivation) ให้บุคคลแสดงพฤติกรรมต่าง ๆ เพ่ือตอบสนองความต้องการที่

เกิดข้ึน 
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  3. พฤติกรรมที่เกิดขึ้นย่อมมุ่งไปสู่เป้าหมาย (Behavior is Goal Directed) การที่คนเรา

แสดงพฤติกรรมอะไรก็แล้วแต่ออกมานั้น มิได้กระท าไปอย่างเลื่อนลอยโดยปราศจากจุดมุ่งหมายหรือไร้

ทิศทาง  ตรงกันข้ามกลับมีจุดมุ่งหมายหรือเป้าหมายที่จะให้บรรลุผลส าเร็จตามความต้องการของตน 

 2.1.5 กระบวนการพฤติกรรมของคน  

  มีลักษณะที่คล้าย ๆ กันแต่รูปแบบของพฤติกรรมของคนที่แสดงออกในเหตุการณ์ที่เขา

เผชิญมีลักษณะแตกต่าง อาจเกิดมาจากปัจจัยต่าง ๆ ทั้งปัจจัยภายใน และปัจจัยภายนอกปัจจัย   ต่าง ๆ 

เหล่านี้มีผลกระทบต่อการตัดสินใจของบุคคล ท าให้บุคคลแสดงพฤติกรรมออกมาต่างกัน(พิบูล ทีปะปาล, 

2534:172-174) 

 2.1.6 ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค 

  1. ปัจจัยทางวัฒนธรรม (Culture  Factors) 

 วัฒนธรรม (Culture) เป็นปัจจัยขั้นพ้ืนฐานที่สุดในการก าหนดความต้องการและพฤติกรรมของ

มนุษย์ วัฒนธรรมเป็นสัญลักษณ์และสิ่งที่มนุษย์สร้างขึ้น โดยเป็นที่ยอมรับจากคนรุ่นหนึ่งไปสู่อีกรุ่นหนึ่ง 

ประกอบด้วยสิ่งที่มีตัวตน (Intangible  Concept)  เช่น การศึกษา ความเชื่อ เจตคติ กฎหมาย เป็นต้น 

นอกจากนี้ยังรวมถึงค่านิยมและพฤติกรรมส่วนใหญ่ที่ได้รับการยอมรับภายในสังคมใดสังคมหนึ่ง

โดยเฉพาะและเป็นตัวก าหนดความแตกต่างของสังคมหนึ่งจากสังคมอ่ืน นักการตลาดต้องค านึงถึงความ

เปลี่ยนแปลงของวัฒนธรรมและน าลักษณะความเปลี่ยนแปลงเหล่านั้นไปใช้ก าหนดโปรแกรมการตลาด 

  2. การเปลี่ยนแปลงทางวัฒนธรรม (Cultute Change) 

 1. มนุษย์ค านึงคุณภาพชีวิต คุณภาพของสินค้า ค านึงถึงสิ่งแวดล้อมและมลภาวะของสังคมมาก

ขึ้น เช่น คุณภาพของสินค้าในท้องตลาด ต้องค านึงถึงสิ่งแวดล้อม ไม่ท าลายสิ่งแวดล้อมหรือผู้บริโภค

ต้องการบริโภคผักท่ีปลอดสารพิษเพ่ือสุขภาพของตนเอง 

 2. สตรีมีบทบาททางสังคมมากขึ้น เช่น สตรีท างานนอกบ้านมากขึ้น สตรีมีบทบาททางการเมือง 

มีอ านาจทางเศรษฐกิจมากขึ้น ซึ่งส่งผลต่อการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมและแบบแผนการซื้อและการบริโภค

สินค้าท่ีสามารถอ านวยความสะดวกได้มากเท่าไรยิ่งมีโอกาสและข้อได้เปรียบมากข้ึนเท่านั้น 

 3. เจตคติเกี่ยวกับการท างานและการพักผ่อนเปลี่ยนแปลงไป บุคคลจะแสวงหางานที่มีรางวัล

ตอบแทนสูงกว่างานที่ให้ค่าจ้างสูง ต าแหน่งดี ส่วนกิจกรรมในการพักผ่อนก็สืบเนื่องจากค านึงถึงสุขภาพ

มากขึ้น เช่น พักผ่อนหย่อนใจกับสถานที่ที่เป็นธรรมชาติมากขึ้นเพ่ือสุขภาพร่างกายที่ดีข้ึน 
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 4. มีการเปลี่ยนแปลงในเรื่องที่อยู่อาศัยและความเป็นอยู่ในครอบครัวมีการอพยพจากชนบทเข้า

ไปอยู่ในเมืองมากขึ้น และได้น ารูปแบบการด าเนินชีวิตและวัฒนธรรมย่อยจากชนบทเข้าไปใช้ในเมืองด้วย 

หรือน ารูปแบบการด าเนินชีวิตและวัฒนธรรมย่อยจากในเมืองมาใช้ที่ชนบท 

 5. ต้องการความสะดวกสบายมากขึ้นอาจเนื่องมาจากภาวะทางเศรษฐกิจตกต่ า ผู้บริโภคส่วน

ใหญ่ต้องใช้เวลาในการประกอบอาชีพต่าง ๆ ด้วยความเร่งด่วน จึงพยายามสรรหาหรือมีความต้องการ

สินค้าท่ีสามารถอ านวยความสะดวกสบายมาใช้เพิ่มมากขึ้น 

  3. ลักษณะของชั้นทางสังคม ประกอบด้วย 6 ระดับ 

 1. ชั้นที่ 1 Upper – Upper Class ประกอบด้วยครอบครัวที่มีชื่อเสียงเก่าแก่ 

ผู้เกิดมา “บนกองเงินกองทอง” และมีทรัพย์สมบัติใช้ได้อย่างน้อย 3 อายุคน เป็นกลุ่มที่เล็กที่สุดในชั้นทาง

สังคม  สมาชิกมักจะเป็นพ่อค้าใหญ่  นายธนาคารและอาชีพที่มีชื่อเสียง 

 2. ชั้นที่ 2 Lower – Upper Class เป็นชั้นของ “คนรวยหน้าใหม่” เพ่ิงจะมีสมบัติและยังไม่เป็น

สิ่งที่ยอมรับของคนชั้นที่ 1 บุคคลเหล่านี้เป็นผู้ยิ่งใหญ่ในวงการบริหาร ผู้ก่อตั้งบริษัทใหญ่ ๆ แพทย์และนัก

กฎหมายที่ร่ ารวย เป็นผู้ที่มีรายได้สูงสุดในจ านวนชั้นทั้งหมด จัดอยู่ในระดับ “มหาเศรษฐี” 

 3. ชั้นที่ 3 Upper – Middle  Class ชั้นนี้ประกอบด้วยชายและหญิงที่ประสบความส าเร็จในวิชา

อ่ืน ๆ เช่น แพทย์ นักกฎหมาย ศาสตราจารย์ เจ้าของกิจการขนาดกลางและคนระดับบริหารในองค์การ

ต่าง ๆ  รวมทั้งชายและหญิงวัยหนุ่มสาวที่คาดว่าจะไต่ระดับฐานะทางอาชีพไปสูงสุดภายใน  2 – 3 ปี  

สมาชิกในชั้นนี้ส่วนมากจบปริญญาจากมหาวิทยาลัย กลุ่มนี้เรียกกันว่าเป็นตาเป็นสมองของสังคม 

 4. ชั้นที่ 4 Lower – Middle Class เป็นพวกที่เรียกว่า “คนโดยเฉลี่ย” ประกอบไปด้วยพวกที่

ไม่ใช่ฝ่ายบริหาร เจ้าของธุรกิจขนาดเล็ก พวกช่างที่ได้รับค่าตอบแทนสูง พวกท างานนั่งโต๊ะระดับต่ าและ

นักธุรกิจขนาดเล็กอยู่ตอนล่างของชั้นนี้ 

 5. ชั้นที่ 5 Upper – Lower Class เป็นพวก“จนแต่ซื่อสัตย์” ได้แก่ ชนชั้นท างานเป็นชั้นที่ใหญ่

ที่สุดในชั้นทางสังคม เป็นพวกพนักงานที่มีความช านาญและก่ึงช านาญ 

 6. ชั้นที่ 6 Lower – Lower Class ประกอบด้วยคนงานที่ไม่มีความช านาญ กลุ่มชาวนาที่ไม่มี

ทีด่ินเป็นของตนเอง ชนกลุ่มน้อย เป็นต้น 
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 2.1.7 กระบวนการตัดสินใจซื้อ 

  หมายถึง ขั้นตอนในการเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์จากสองทางเลือกข้ึนไปในกระบวนการซื้อโดย

ทั่ว ๆ ไป ผู้บริโภคจะผ่านขั้นตอน 3 ขั้นตอน (สนธยา คงฤทธิ์, 2544 : 118)  ดังนี้ 

 ขั้นตอนที่ 1 การรับรู้ถึงปัญหา (Need recognition)  

  การรับรู้ถึงปัญหาหรือการรับรู้ปัญหา (Problem  recognition)  กระบวนการซื้อจะ

เกิดขึ้นเมื่อผู้ซื้อตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการของเขา ซึ่งความต้องการอาจถูกกระตุ้นโดยสิ่งเร้า

ภายในและภายนอก ผู้ซื้อจะเรียนรู้วิธีที่จะจัดการกับสิ่งกระตุ้น ท าให้เขารู้ว่าจะตอบสนองสิ่งกระตุ้น

อย่างไร ซึ่งนักการตลาดต้องระบุสถานการณ์ที่กระตุ้นความต้องการขึ้นมาให้ได้ เช่น ผู้หญิ งคนหนึ่งเดิน

ผ่านร้านเบเกอรี่และมองเห็นขนมปังที่อบเสร็จใหม่ ๆ ซึ่งกระตุ้นความหิวของเธอ  หรือการชมโฆษณาทาง

โทรทัศน์เกี่ยวกับการพักผ่อนวันหยุดที่เกาะภูเก็ต  ดังนั้น นักการตลาดจึงจ าเป็นต้องระบุสถานการณ์ที่

กระตุ้นความต้องการอย่างใดอย่างหนึ่งขึ้นมาให้ได้ 

 ขั้นตอนที่ 2 การค้นหาข้อมูล (Information Search)  

  ในขั้นนี้ผู้บริโภคจะแสวงหาข้อมูลเพ่ือตัดสินใจ ในขั้นแรกจะค้นหาข้อมูลจากแหล่ง

ภายในก่อน (Internal  Search) จากหน่วยความจ า (Memory) ที่ได้สั่งสมไว้ในสมอง เพ่ือน ามาใช้ในการ

ประเมินทางเลือก  หากยังได้ข้อมูลไม่เพียงพอก็ต้องหาข้อมูลเพ่ิมเติมจากแหล่งภายนอก (External  

Search) โดยแหล่งข้อมูลข่าวสาร จะแบ่งออกเป็น 4 กลุ่ม ดังนี้ (kotler:246) 

 - แหล่งบุคคล ได้แก่ ครอบครัว เพื่อนฝูง เพ่ือนบ้าน คนรู้จัก 

 - แหล่งการค้า ได้แก่ การโฆษณา พนักงานขาย ตัวแทนจ าหน่าย บรรจุภัณฑ์ การสาธิต 

 - แหล่งชุมชน ได้แก่ สื่อมวลชน องค์กรคุ้มครองผู้บริโภค ตลอดจนหน่วยงานของรัฐที่เก่ียวข้อง 

 - แหล่งทดลอง ได้แก่ การจัดการ การตรวจสอบ และการใช้ผลิตภัณฑ์ 

 ขั้นตอนที่ 3 การประเมินผลทางเลือก (Evaluation Alternative Solution) 

  ขั้นนี้ผู้บริโภคจะน าข้อมูลที่ได้รวบรวมไว้มาจัดหมวดหมู่และวิเคราะห์ถึงข้อดี ข้อเสียที่

คาดว่าจะเกิดขึ้น ทั้งในลักษณะการเปรียบหาทางเลือกที่ดีที่สุดและหาความคุ้มค่าที่สุด เช่น ผู้ชายคนหนึ่ง

ต้องการซื้อกล้องถ่ายรูป แต่ยังตัดสินใจไม่ได้ว่าจะซื้อยี่ห้อใด  เพราะฉะนั้นเขาจะประเมินความคมชัดของ

ภาพ  ความเร็วของกล้อง ขนาด และราคาของกล้องแต่ละยี่ห้อแล้วก็ประมาณว่าแต่ละยี่ห้อสามารถ

ตอบสนองเขาได้มากน้อยเพียงใด 
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2.2 แฟชั่นเครื่องแต่งกำยของโลกและแฟชั่นในญี่ปุ่น 

 แฟชั่น เป็นค าที่มาจากภาษาอังกฤษว่า fashion ราชบัณฑิตยสถานได้ให้ความหมายของค านี้ว่า 

“สมัยนิยมหรือวิธีการที่นิยมกันทั่วไปชั่วระยะเวลาหนึ่ง” เป็นการยอมรับจนเกิดเป็นค่านิยม มี

กระบวนการเกิดภาษาใหม่ ซึ่งเป็นช่วงเวลาหนึ่งเท่านั้น ซึ่งแตกต่างจากค าว่า “วิวัฒนาการ” ที่ทฤษฎีของ 

ชาร์ลส์ ดาร์วินระบุไว้ว่าวิวัฒนาการ คือ การเปลี่ยนแปลงที่ต้องใช้เวลายาวนานและสามารถถ่ายทอดสิ่ง

นั้นไปสู่ลูกหลานได้ โดยมากแล้วค าว่าแฟชั่น มักมีความหมายเก่ียวกับการแต่งตัว 

 เสื้อผ้าแฟชั่นตามความหมายที่ใช้โดยทั่วไปแล้วคือเสื้อผ้าที่เป็นที่นิยมในหมู่คนที่รักการแต่งตัว

โดยทั่วไปหรือที่เรียกกันว่าเสื้อผ้ายอดนิยมนั่นเอง ลักษณะทั่ว  ๆ ไปของเสื้อผ้าแฟชั่นคือสอดคล้องกับ

กระแสความนิยมเรื่องเสื้อผ้าที่ก าลังได้รับความนิยมอยู่ในปัจจุบัน ทั้งในส่วนของเครื่องแต่งกายอย่างเสื้อ 

กางเกง กระโปรง และเครื่องแต่งตัวประกอบอย่างผ้าพันคอ ผ้าคลุมไหล่ เข็มขัด รองเท้า หรือแว่นตาเป็น

ต้น กล่าวคือสินค้าพวกนี้จะเป็นสินค้าแฟชั่นหรือไม่ขึ้นอยู่กับว่าความนิยมในหมู่คนส่วนใหญ่เป็นเช่นใด 

ของพวกนี้ได้รับการยอมรับหรือไม่ แต่ถ้าจะให้พูดเจาะลึกเกี่ยวกับลักษณะของเสื้อผ้าแฟชั่นลงไปอีกก็อาจ

กล่าวได้ว่าเป็นเสื้อผ้าที่ออกแบบมากส าหรับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายโดยคาดหวังว่าจะต้องได้รับความนิยม

และอาศัยความนิยมนี้เองเป็นตัวจุดกระแสให้มีการใส่ตาม ๆ กันมาจนกลายเป็นก าลังซื้อขนานใหญ่นั่นเอง 

ด้วยเหตุนี้ในวงการเสื้อผ้าแฟชั่นการท าการตลาดจึงเป็นเรื่องที่ส าคัญมาก 

แฟชั่นหรือสมัยนิยม (อังกฤษ: fashion) ราชบัณฑิตยสถาน นิยามว่า “สมัยนิยม, แบบหรือวิธีการที่นิยม

กันทั่วไปในชั่วระยะเวลาหนึ่ง.” เป็นการยอมรับจนเกิดเป็นค่านิยม มีกระบวนการเกิดภาษาใหม่ ซึ่งเป็น

ช่วงเวลาหนึ่งเท่านั้น 

 อุตสาหกรรมแฟชั่นนั้นเป็นสิ่งที่เริ่มขึ้นในแฟชั่นเสื้อผ้ายุคใหม่ โดยช่วงก่อนปี พ.ศ. 2500 การตัด

เย็บเสื้อผ้าแฟชั่นส่วนใหญ่ยังเป็นการสั่งตัดโดยแต่ละบุคคล ตัดเย็บโดยช่างตัดเสื้อ แต่หลังจากนั้นเมื่อเริ่มมี

เครื่องจักรเข้ามาเกี่ยวข้องในการตัดเย็บ หรือ จักรเย็บผ้า และมีโลกเข้าสู่ระบบทุนนิยม มีห้างสรรพสินค้า 

มีการ ผลิตเสื้อผ้าออกมาในรูปแบบจ านวนมาก ขนาดเดียวกัน ราคาเดียวกัน ท าให้อุตสาหกรรมแฟชั่น

เริ่มต้นอย่างแท้จริง อีกทั้งอุตสาหกรรมแฟชั่นยังได้รับอิทธิพลจาก การสื่อสารที่มีการพัฒนาขึ้นพร้อม ๆ 

กัน ไม่ว่าจะเป็นสื่อสิ่งพิมพ์ หรือสื่อวิทยุ โทรทัศน์ จนถึงยุคปัจจุบันซึ่งเป็นยุคของอินเทอร์เน็ต อย่างไรก็

ตามในยุคเริ่มแรกของ อุตสาหกรรมแฟชั่นนั้นเริ่มที่ฝั่งยุโรป ต่อมาที่ฝั่งอเมริกา จนมาถึงยุคปัจจุบัน
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อุตสาหกรรมแฟชั่นนั้นเป็นออกแบบในประเทศใดประเทศหนึ่ง แต่การผลิตและจ าหน่าย นั้นท าในอีก

ประเทศหนึ่ง เช่น แฟชั่นที่ผลิตโดยบริษัทแฟชั่นในสหรัฐอเมริกาออกแบบในประเทศ แต่ผลิตในจีนหรือ  

เวียดนามหรือ ศรีลังกาแล้วน ากลับมาในประเทศและกระจายขายสินค้าทั่วโลกอีกครั้ง 

(https://nicksudarat41.wordpress.com,มปป.) 

 คนญี่ปุ่นยุคเก่าล่าสัตว์ เพ่ือน าหนังสัตว์นั้นมาท าเป็นเสื้อผ้าแบบง่าย ๆ หลังจากท่ีมีการพัฒนาของ

อารยธรรม และจากการแลกเปลี่ยนวัฒนธรรมกับประเทศอ่ืน ๆ จึงเริ่มมีการสวมใส่เสื้อผ้าแปรรูป เมื่อเริ่ม

เข้าสู่ยุคกลางได้เกิดการเปลี่ยนแปลงที่อาจกล่าวได้ว่า "กิโมโน" คือต้นแบบที่เป็นเอกลักษณ์ของแฟชั่น

ญี่ปุ่น การสวมเสื้อผ้าทับหลาย ๆ ชั้นได้รับความนิยมในหมู่ขุนนาง จึงเกิดเครื่องแต่งกายที่สวยงามเรียกว่า 

"จูนิฮิโตะเอะ (กิโมโน12ชั้น) สีของผ้าที่ทับซ้อนกันแสดงออกถึงฤดูกาลหรือสิ่งที่ก่อให้เกิดความรู้สึกต่าง ๆ 

ในหมู่ชาวบ้านทั่วไปนั้น "โคะโซะเดะ (กิโมโนสีเรียบ ชายเเขนเสื้อสั้น)" ที่ทอจากต้นป่านสร้างความคุ้นเคย

อย่างกว้างขวาง 

 เครื่องแต่งกายของผู้คนนั้น เกิดการเปลี่ยนแปลงเพราะได้อิทธิพลของยุคสมัยและการพัฒนาทาง

เทคโนโลยี เมื่อเข้าสู่ยุคของความวุ่นวายที่เกิดจากสงครามเครื่องแต่งการที่พร้อมใช้งานจึงเป็นที่ต้องการ 

ไม่ว่าจะเป็นหญิงชายหรือเพศไหนก็ตาม ก็เริ่มหันมาใส่เสื้อแขนเล็ก เมื่อวัฒนธรรมที่แตกต่างของยุโรป

ตะวันตกเริ่มที่จะส่งผลกระทบ แม้กระทั่งเรื่องสีสันก็เกิดการเปลี่ยนแปลงไปอย่างมาก การแข่งขันกันใส่

โคะโซะเดะที่มีลวดลายที่ฉูดฉาดกลับได้รับความนิยม และขณะนี้ได้มีการน าผ้าผืนใหญ่ที่หนักและมีหน้า

กว้างยาวมาพันรอบล าตัว จนเกิดเป็นการเปลี่ยนเเปลงของกิโมโนมาจนถึงสมัยนี้ 

- การแต่งตัวของวัยรุ่นอายุ 10 กว่าปี 

 นอกเหนือไปจากแฟชั่นของวัยรุ่นที่เห็นในวัฒนธรรมป๊อปญี่ปุ่นแล้วแฟชั่นของหญิงสาวก็มี

หลากหลายท าให้สามารถเพลิดเพลินไปกับแฟชั่นเหล่านั้นได้เนื่องจากรูปร่างที่แตกต่างกันไม่มาก ชาย

หญิงที่สวมใส่เสื้อผ้าโดยไม่บอกว่าเป็นของเพศไหนโดยเฉพาะก็มีไม่น้อย 

- วัยท างานอายุช่วง 20 กว่าปี 

 หญิงสาวในวัยอายุช่วง 20 กว่าปี นิยมใช้สินค้าแบรนด์เนม แฟชั่นก็มีความหลากหลายและมีคน

จ านวนมากที่แม้ว่าจะอยู่ในสังคมของคนที่ท างานแล้วแต่ยังใช้ของที่มีความน่ารักอยู่ ส าหรับผู้ชายในฤดู

ร้อนกางเกงขาสั้นกว่าหัวเข่าเล็กน้อยก าลังได้รับความนิยมส่วนกางเกงขายาวส่วนมากจะเป็นแบบรัดรูป 

การใส่ซ้อนกันหลาย ๆ ชั้นส าหรับหนุ่มญี่ปุ่น สามารถกล่าวได้ว่าเป็นแฟชั่นหลากหลายที่มีลักษณะโดดเด่น 

https://nicksudarat41.wordpress.com,มปป
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- วัยที่มีการเปลี่ยนเสื้อผ้าหรือชีวิตความเป็นอยู่อายุช่วง 30 กว่าปี 

 แฟชั่นในช่วงวัยอายุช่วง 30 กว่าปี มีการเปลี่ยนแปลงการด าเนินชีวิตที่ไม่วุ่นวายเงียบสงบ ใน

กลุ่มหญิงสาว จะแต่งกายโดยแฟชั่น ที่ช่วยปกปิดร่างกายแลดูสวยงามมากกว่าแฟชั่นที่โชว์สัดส่วน ส าหรับ

ผู้ชาย วันหยุดก็มักจะสวมใส่แจ็คเก็ตหรือเสื้อเชิ้ตและแต่งกายให้ดูสะอาดมากกว่าเป็นเครื่องแต่งกายที่

ค านึงถึงด้านรูปร่างแต่ลักษณะที่โดดเด่นคือเป็นเครื่องแต่งกายท่ีสร้างความประทับใจ 

- วัยเลือกทางเดินช่วงอายุ 40 ปี 

 ผู้คนในวัยช่วงอายุ 40 กว่าปี ที่กังวลกับเรื่องเครื่องแต่งกายจ านวนมาก วัยนี้เริ่มปล่อยตัวเรื่อง

เครื่องแต่งกายและรูปร่างจึงมีคนที่ไม่ยึดติดกับแฟชั่นเพ่ิมขึ้นจะเริ่มเห็นคนที่ใส่เสื้อผ้าขนาดใหญ่จนสะดุด

ตา ถ้าเป็นผู้ที่สนใจกับแฟชั่นเป็นอย่างมากก็มีของแบรนด์เนมหรือของที่ได้รับความนิยมเนื่องจากการดูแล

ริ้วรอยได้รับความนิยมทั้งหญิงและชายจึงเห็นผู้ที่แต่งกายด้วยแฟชั่นที่ดูอ่อนกว่าวัยอยู่ท่ัวไป 

- วัยในยุคฟองสบู่กับช่วงอายุ 50 กว่าปี 

 เข้าสู่วัยที่เริ่มสงบ มีความพร้อมทั้งการใช้ชีวิตและเงินทองเป็นวัยที่ผ่านประสบการณ์ "เศรษฐกิจ

ฟองสบู่" ของประเทศญี่ปุ่นมาแล้วจึงมีผู้ที่ยึดติดกับแฟชั่นอยู่เป็นจ านวนมาก รสนิยมหรูหราของแฟชั่น

เครื่องแต่งกายจากประเทศตะวันตก เครื่องแต่งกายแบบธรรมชาติที่ใช้วัตถุดิบจากออร์แกนิกหรือแฟชั่นที่

เน้นลักษณะโดดเด่นของบุคคล แต่ผู้ชายที่บอกว่า "เลิกสนใจแฟชั่นแล้ว" ก็จะเห็นผู้ชายที่สวมใส่เสื้อผ้าที่

เลือกโดยภรรยาของเขาอยู่จ านวนมาก 

- เกี่ยวกับแฟชั่นของช่วงอายุวัย 60 ปีขึ้นไป 

 ลั ก ษ ณ ะ พิ เ ศ ษ

ข อ ง ค น ญี่ ปุ่ น ที่

ได้รับการกล่าวถึงคือ "การถ่อมตน" นั่นสามารถเห็นได้อย่างชัดเจนในแฟชั่นรุ่นอาวุโสของช่วงอายุวัย 60 

ขึ้นไปที่พยายามไม่ให้มีความโดดเด่นที่สุดเท่าที่จะท าได้ด้วยการใช้สีเรียบ ๆ เช่น สีเทา สีพ้ืนฐานหรือสี

น้ าตาล แต่ก็มีผู้ที่เพลิดเพลินกับแฟชั่นรุ่นอาวุโสเพ่ิมขึ้นในปัจจุบันผู้ที่สวมชุดกิโมโนแบบดั้งเดิมอาจพบได้

น้อยแต่ในรุ่นอาวุโสนั้น สามารถพบผู้ที่ใส่กิโมโนเป็นปกติในการใช้ชีวิตทั่วไป) 

 

 

(https://livejapan.com/th/in-sapporo_chitose/article-a0000210/,2561 

https://livejapan.com/th/in-sapporo_chitose/article-a0000210/,2561
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2.3 ข้อมูลพื้นฐำนเกี่ยวกับยูนิโคล่ 

 Uniqlo ในภาษาอังกฤษอ่านว่า ยู-นิ-โคล่ เป็นผู้ออกแบบ ผู้ผลิต และผู้ค้าปลีก เสื้อผ้าล าลอง

สัญชาติญี่ปุ่น โดยแต่เดิมนั้นบริษัทเป็นเพียงแผนกใน บริษัท Fast Retailing จ ากัดเท่านั้น ซึ่งต่อมาใน

เดือนพฤศจิกายน ปี ค.ศ. 2005 บริษัทยูนีโคลก็ได้ถูกปรับเปลี่ยนโครงสร้าง มาเป็นบริษัทย่อยที่ถือหุ้น

ทั้งหมดแยกต่างหาก และถูกเรียกว่า "Uniqlo Co., Ltd." หรือ บริษัทยูนีโคล จ ากัด ซึ่งได้จดทะเบียนใน

ส่วนแรกกับตลาดหลักทรัพย์ของโตเกียว(ตลาดหลักทรัพย์โตเกียวในส่วนแรก คือ บริษัทขนาดใหญ่)

 Uniqlo เป็นห่วงโซ่การค้าปลีกเสื้อผ้าชั้นน าของญี่ปุ่น ทั้งในด้านของยอดขาย และผลก าไร 

นอกจากนี้ บริษัท ยังด าเนินกิจการใน จีน ฝรั่งเศส ฮ่องกง มาเลเซีย รัสเซีย สิงคโปร์ เกาหลีใต้ ไต้หวัน 

ไทย สหราชอาณาจักร และสหรัฐอเมริกาอีกด้วย 

 จุดเริ่มต้นจาก บริษัท โอโงริ โชจิ ได้ก่อก าเนิดขึ้นใน ญ่ีปุ่น เมืองอูเบะ จังหวัดยามากูชิ ในเดือน

มีนาคม ปี 1949 ซึ่งก่อนหน้านั้นได้ด าเนินกิจการร้านจ าหน่ายเสื้อผ้าผู้ชาย ในยี่ห้อ "Men's Shop OS"  

 ในเดือนมิถุนายน ปี 1984 โอโรงิ โชจิ ได้เปิดร้านเสื้อผ้าล าลองส าหรับชาย และหญิง บนถนนฟูกุ

โระ มาชิ ย่านนากากุ เมืองฮิโรชิม่า ภายใต้ชื่อ "Unique Clothing Warehouse"(ยูนิค คลอธติ้ง แวร์

เฮาส์) ก่อนที่แบรนด์ดังกล่าวจะค่อย ๆ หดตัวลง ซึ่งเป็นเวลาเดียวกันกับการถือก าเนิดของชื่อ "Uniqlo" 

(ยูนิโคล่) จากนั้นในเดือนกันยายน ปี 1991 ชื่อบริษัทได้ถูกเปลี่ยนจาก "Ogori Shōji" (โอโงริ โชจิ) เป็น 

"Fast Retailing" (ฟาส์ท รีเทลลิ่ง) และในเดือนเมษายน ปี 1994 ยูนิโคล่ก็มี มากกว่า 100 ร้าน ทั่วญี่ปุ่น

Tadashi Yanai ผู้ก่อตั้ง และประธานบริษัท Fast Retailing ซึ่งมี Uniqlo เป็นหนึ่งในบริษัทลูก 

 1997 กลยุทธ์ SPA ปี 1997 บริษัทได้รับเอากลยุทธ์การผลิตเสื้อผ้าจาก "Gap" บริษัทค้าปลีก

ยักษ์ใหญ่ของสหรัฐฯ ที่เรียกว่า "SPA" มาใช้ ซึ่งนั่นหมายถึงบริษัทสามารถผลิตเสื้อผ้าได้ด้วยตนเอง และ

ยังจ าหน่ายในร้านค้าของตนเองได้อีกด้วย ยูนิโคล่ เริ่มท าการเอ้าท์ซอร์สการผลิตเสื้อผ้าจากจีน ประเทศที่

ซึ่งมีแรงงานราคาถูก ซึ่งนั่นก็เป็นการปรับเปลี่ยนที่ดีขึ้นขององค์กรอีกอย่างหนึ่ง  ประกอบกับญี่ปุ่นก าลัง

ประสบกับภาวะความตกต่ าทางเศรษฐกิจในขณะนั้น ท าให้สินค้าราคาประหยัดแต่ทว่ามีคุณภาพดีได้รับ

ความนิยมอย่างรวดเร็ว ขณะที่กลยุทธ์การโฆษณาของบริษัทได้รับการพิสูจน์ว่าเห็นผลได้จริง 
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 ในเดือนพฤศจิกายน ปี 1998 ยูนิโคล่ก็ได้เปิดร้านในย่านฮาราจูกุ ย่านที่เป็นที่นิยมในโตเกียวแห่ง

แรก และร้านก็ได้แพร่กระจายไปยังเมืองใหญ่ทั่วญี่ปุ่น ใน ปี 2001 ยอดขาย และก าไรขั้นต้นก็ได้ถึง

จุดสูงสุดจุดใหม่ และมีมากกว่า 500 ร้านค้าปลีกในญี่ปุ่น  ยูนิโคล่ตัดสินใจที่จะขยายกิจการไปยัง

ต่างประเทศ และได้ก่อตั้ง Fast Retailing (jiangsu) Apparel Co., Ltd. (ฟาส์ท รีเทลลิ่ง เจียงซู แอป

ปาเรล จ ากัด) ขึ้นในประเทศจีน และในปี 2002 ได้เปิดร้านค้าภายใต้แบรนด์ยูนิโคล่ในเซี่ยงไฮ้เป็นแห่ง

แรก และได้เปิดร้านยูนิโคล่ในต่างประเทศอีก 4 สาขาแรก ที่ ลอนดอน ประเทศอังกฤษ 

 แต่ยอดขายในประเทศอังกฤษไม่เป็นไปด้วยดีนัก และเกิดภาวะสินค้าล้นคลังในญี่ปุ่น ในปี 2002 

และ 2003 ก าไรของยูนิโคล่ได้ลดลงอย่างรวดเร็ว ในปี 2004 บริษัทได้เริ่มร่วมธุรกิจกับนิตยสารแฟชั่นของ

ญี่ปุ่น และจ้างคนผู้ที่มีชื่อเสียง เช่น Norika Fujiwara (โนริกะ ฟูจิวาระ) ได้ปรากฏตัวในโฆษณาของยูนิ

โคล่ ยูนิโคล่ได้ร่วมงานกับนักออกแบบใหม่หลายคน ซึ่งผลที่ตามมาคือก าไรเพ่ิมขึ้น ในขณะเดียวกันยูนิ

โคล่ก็หมดหวังกับสาขาที่อยู่ลอนดอนเช่นกัน ซึ่งการร่วมธุรกิจกับบริษัทแฟชั่นของฟาส์ท รีเทลลิ่ง ก็ช่วยท า

ให้บริษัทฟ้ืนคืนกลับมาได้ดีดังเช่นเดิม 

 ในปี 2005 ก็ได้เห็นการขยายตัวของยูนิโคล่ในต่างประเทศมากข้ึน ด้วยการเปิดร้านค้าในประเทศ

สหรัฐฯ(นิว ยอร์ก) ฮ่องกง(จิมซาจุ่ย) และเกาหลีใต้(โซล) การขยายตัวของแบรนด์ในเกาหลีใต้ ส่วนหนึ่งมา

จากที่พวกเขาร่วมทุนกับ Lotte(ล็อตเต้) ใน ปี 2006 ยูนิโคล่ ถูกพิจารณาให้เข้าไปขยายตลาดในยุโรป 

หลังจากที่เปิดตัวในสหราชอาณาจักรแล้วมีก าไรที่คงที่ เมื่อสิ้นปี 2005 นอกเหนือจากการถือครองใน

ต่างประเทศแล้ว ยูนิโคล่ยังมีร้านค้าประมาณ 700 ร้านในญี่ปุ่น  ฟาส์ท รีเทลลิ่ง ได้เซ็นสัญญาให้

ค าปรึกษาด้านการออกแบบผลิตภัณฑ์ยูนิโคล่กับ แฟชั่นดีไซเนอร์ Jil Sander(จิล แซนเดอร์) ในเดือน 

มีนาคม ปี 2009 และ Shiatzy Chen(ซย่าจือ เฉิน) ได้รับการทาบทามจากยูนิโคล่ให้ผลิตแคปซูลคอลเล็ก

ชั่น ที่พร้อมจะเปิดตัวในเดือน พฤศจิกายน ปี 2010 ในขณะที่ร้านยูนิโคล่ที่ใหญ่ที่สุดในเอเชียนอกญี่ปุ่นได้

เปิดตัวในกรุงกัวลาลัมเปอร์ในเดือนเดียวกัน 

 ในวันที่ 2 เดือนกันยายน ปี 2009 บริษัทฟาส์ท รีเทลลิ่ง จ ากัด  ได้ประกาศว่า บริษัทจะก าหนด

เป้าหมายยอดขายประจ าปีไว้คือ  5 ล้านล้านเยน(ประมาณ หกหมื่นหนึ่งพันสองร้อยล้านดอลล่าร์สหรัฐ) 

และมีก าไรก่อนหักภาษีจากการด าเนินงาน 1 ล้านล้านเยน(หนึ่งหมื่นสองพันสองร้อยล้านดอลล่าร์สหรัฐ) 

ในปี 2020 ซึ่งนี่หมายถึงบริษัทมีเป้าหมายที่จะกลายเป็น SPA ที่ใหญ่ที่สุดของโลก ด้วยอัตราการ
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เจริญเติบโตอย่างต่อเนื่องร้อยละ 20% ต่อ ปี แบ่งเป็น 1 ล้านล้านเยนจากธุรกิจยูนิโคล่ในญี่ปุ่น 3 ล้าน

ล้านเยนจากธุรกิจระหว่างประเทศของตน และ 1ล้านล้านเยน จากธุรกิจแบรนด์ญี่ปุ่น และแบรนด์ระดับ

โลก เป้าหมายธุรกิจระหว่างประเทศของบริษัท แบ่งเป็น 1 ล้านล้านเยน ในจีน 1 ล้านล้านเยนในประเทศ

เอเชียอื่น ๆ และ 1 ล้านล้านเยนในยุโรปและสหรัฐอเมริกา 

 ยูนิฟอร์มโอลิมปิก และเจลีก นอกจากนี้แล้วยูนิโคล่ยังได้จัดหาชุดยูนิฟอร์มให้นักกีฬาโอลิมปิก

ของญี่ปุ่นในปี 1998 2002 และ 2004 เช่นเดียวกับยูนิฟอร์มในการแข่งขันเจลีก ของทีม Thespa 

Kusatsu(เธสปา คูซัทสึ) (กุลธิดา ดีพลภักดิ์,2556) 

2.4 งำนวิจัยท่ีเกี่ยวข้องกับปัจจัยและพฤติกรรมของผู้บริโภคในกำรเข้ำใช้บริกำรร้ำนยูนิโคล่ 

 สุภาวดี จันทสิงห์ (2559) เขียนรายงานวิจัยเรื่อง “ปัจจัยที่ผู้บริโภคเลือกเข้าร้าน Sanrio Hello 

Kitty House Bangkok” มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1.เพ่ือศึกษากลยุทธ์การตลาดของร้าน Sanrio Hello Kitty 

House Bangkok 2.เพ่ือศึกษาปัจจัยที่ผู้บริโภคเลือกเข้าร้าน Sanrio Hello Kitty House Bangkok 3.

เพ่ือศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคในร้าน Sanrio Hello Kitty House Bangkok ผลการวิจัยพบว่า จาก

การศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่ผู้บริโภคเลือกเข้าร้าน Sanrio Hello Kitty House Bangkok จากผลการศึกษา

พบว่า การตลาดของร้าน Sanrio Hello Kitty House Bangkok จะเน้นด้าน ผลิตภัณฑ์ที่มีเอกลักษณ์

เฉพาะตัว เป็นที่น่าจดจ า โดยน าตัวการ์ตูนคิตตี้มาเป็นจุดขายของร้าน และ ให้ความส าคัญกับช่องทางโซ

เชียลเน็ตเวิร์ก โดยใช้เฟสบุ๊คเป็นช่องทางการจัดจ าหน่ายและช่องทาง การส่งเสริมการตลาดของร้าน ส่วน

ด้านราคาจะมีราคาที่ค่อนข้างสูง ส่วนปัจจัยในการเลือกเข้าร้าน พบว่าจากเพ่ือน โดยรู้จักร้านจากเพ่ือน

หรือคนรู้จักแนะน ามาและจากช่องทางอินเตอร์ โซเชียล เน็ตเวิร์ก เลือกเข้าร้านเนื่องจากร้านอยู่ใกล้ที่

เรียน โดยเพื่อนหรือคนรู้จักแนะน ามา และความชอบ ส่วนตัวในตัวการ์ตูน Hello Kitty เป็นปัจจัยในการ

เข้าใช้บริการร้าน ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์เป็น ผลิตภัณฑ์ที่มีชื่อเสียงหรือยี่ห้อเป็นที่รู้จัก ด้านราคามีความ

เหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกับภาพลักษณ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายเป็นร้านที่มีบรรยากาศ การตกแต่ง

ร้านที่สวยงาม นอกจากนี้ด้าน ส่งเสริมการตลาดมีการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ที่ดี และพฤติกรรมผู้บริโภค

ส่วนใหญ่ซื้อเพ่ือน าไป บริโภคเอง เข้าใช้บริการประมาณปีละ 3-4 ครั้ง วันที่มักจะมาใช้บริการคือวันหยุด

เสาร์อาทิตย์ ช่วงเวลาที่มักจะมาใช้บริการอยู่ระหว่างเวลา 14.01-16.00 น. และเวลา 16.01-18.00 น. 



16 
 

 
 

การซื้อแต่ละ ครั้งจะซื้อในปริมาณ 1-2 ชิ้น โดยมีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยประมาณ 100-300 บาท และประมาณ 

301-500 บาท และในการเข้าใช้บริการแต่ละครั้งจะเลือกซื้อเบเกอรี่เป็นส่วนใหญ่ 

 กิติธัช แจ่มจรัสศรี (2556) เขียนรายงานวิจัยเรื่อง “อุตสาหกรรมแฟชั่นในประเทศญี่ปุ่น 

กรณีศึกษา บริษัทยูนิโคล่”มีวัตถุประสงเพ่ือ 1. เพ่ือศึกษานโยบายและกลยุทธ์ในการตลาดสินค้าแฟชั่น

ของยูนิโคล่ 2. เพ่ือศึกษามูลค่าสัดส่วน และการกระจายตัวของสาขาทางการตลาดของยูนิโคล่ 3. เพ่ือ

ศึกษาแนวโน้มในการด าเนินงานด้านการตลาดสินค้าแฟชั่นของยูนิโคล่ในอนาคต  จากการศึกษาเรื่อง 

อุตสาหกรรมแฟชั่นในประเทศญี่ปุ่น กรณีศึกษาบริษัทยูนิโคล่ ข้างต้น สามารถอภิปรายผลได้ดังนี้ 

อุตสาหกรรมแฟชั่นเป็นอุตสาหกรรมหนึ่งที่มีความส าคัญที่มีความส าคัญต่อระบบ เศรษฐกิจทั่วโลก 

ประเทศญี่ปุ่นเองก็ได้ตระหนักถึงความส าคัญของอุตสาหกรรมแฟชั่น จึงได้ ค าเนินโครงการส่งเสริม

อุตสาหกรรมแฟชั่นภายใต้ Japan's Brand Strategy เพ่ือผลักดัน Fashion Brands ของญี่ปุ่นสู่ตลาดโลก 

ซึ่งหนึ่งในนั้นก็คือ ยูนิโคล่ในงานวิจัยนี้ได้ท าการศึกษานโยบายและ กลยุทธ์ในการตลาดสินค้าแฟชั่นของ   

ยูนิโคล่ นอกจากนี้มูลค่าสัดส่วนทางการตลาด รวมทั้งการกระจายตัวของสาขา และแนวโน้มในการ

ด าเนินงานด้านการตลาดสินค้าแฟชั่นของยูนิโคล่ใน อนาคตผลการศึกษาพบว่าในอดีตนโยบายยูนิโคล่ใช้

กลยุทธ์เรื่องราคา ต่อมาปัจจุบันกลยุทธ์เน้นใน การพัฒนาในเรื่องของดีไซน์ ทั้งนี้พบว่าในปี ค.ศ. 2012   

ยูนิโคล่มีส่วนแบ่งทางการตลาดอยู่ใน อันดับ 3 ของโลก มีสาขากว่า 1,000 แห่งทั่วโลก โดยมีมูลค่ารายได้

กว่า 7.8 พันล้านเหรียญสหรัฐ นอกจากนี้ยังพบว่า แนวโน้มในการด าเนินงานด้านการตลาดสินค้าแฟชั่น

ของยูนิโคล่ในอนาคต จะ เน้นเรื่องของการเปิด Global Flagship Store ในเมืองหลัก ๆ ทั่วโลก

โดยเฉพาะในประเทศอเมริกา จีนและญี่ปุ่น 

 ธัญกร ศรีบรรพต (2557) เขียนรายงานวิจัยเรื่อง “กระแสความนิยมยูนิโคล่ในไทย” มีวัตถุประ

สงเพ่ือ 1. เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความนิยมในการเลือกซื้อสินค้าแบรนด์ยูนิโคล่ของผู้บริโภคชาว

ไทย 2. เพ่ือศึกษาจุดแข็ง จุดอ่อน ปัญหาและอุปสรรคเมื่อยูนิโคล่เข้ามาลงทุนในประเทศไทย จาก

การศึกษาเรื่อง กระแสความนิยมยูนิโคล่ในไทย  ข้างต้น สามารถอภิปรายผลได้ดังนี้ การศึกษาเรื่อง 

“กระแสความนิยมยูนิโคล่ในไทย” มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ ความนิยมในการเลือกซื้อ

สินค้าแบรนด์ยูนิโคล่ ซึ่งผู้วิจัยได้รวบรวมข้อมูลจากงานวิจัย หนังสือ บทความจาก สื่อออนไลน์ และใช้

แบบสอบถามจ านวน 100 ชุด มาท าการเก็บรวบรวมข้อมูลกับกลุ่มตัวอย่าง ซึ่งเป็นผู้ที่มา ใช้บริการตาม

ห้างสรรพสินค้า จากการศึกษาพบว่า ยูนิโคล่เป็นแบรนด์สัญชาติญี่ปุ่น ที่ถือได้ว่ามีเอกลักษณ์ เฉพาะตัว 
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น่าจับตามองอีกหนึ่งแบรนด์ โดยมีรูปแบบเสื้อผ้าที่ธรรมดา เรียบ ๆ ไม่มีอะไรโดดเด่นมากนัก แต่ที่โดด

เด่นเป็นเอกลักษณ์คือ คุณภาพของสินค้าที่อยู่ในระดับกลางไปจนถึงระดับสูง แต่จ าหน่ายในราคาถูก ที่คน

ในระดับกลางไปจนระดับสูงสามารถเข้าถึงได้ง่ายกว่าแบรนด์อ่ืน ซึ่งการที่ยูนิโคล่มีสาขามากมาย และ 

สามารถเป็นที่รู้จักในประเทศไทยอย่างรวดเร็วได้นี้ เพราะใช้สื่ออินเตอร์เน็ตในการโฆษณาและเข้าถึง 

ผู้บริโภค ที่คนในยุคปัจจุบันสามารถเข้าถึงง่ายและรวดเร็วแม้จะอยู่มุมใดของโลกก็ตาม แต่ทั้งนี้ทั้งนั้น     

ยูนิ โคล่อาจต้องเผชิญกบัปัญหาอยู่บ้าง กล่าวคือในประเทศไทย คนส่วนใหญ่ของประเทศไม่ใช่คนชั้นกลาง 

ซึ่งอาจไม่ได้มีก าลังซื้อมากพอที่จะซื้อสินค้าจากยูนิโคล่ได้ ท าให้สามารถเข้าถึงได้เพียงกลุ่มลูกค้า

ระดับกลาง ถึงสูงเท่านั้น 

 ณัฐกฤตา วรเวชกุลเศรษฐ์ (2559) เขียนรายงานวิจัยเรื่อง “ปัจจัยและพฤติกรรมการเลือกซื้อ

สินค้ามูจิของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” วัตถุประสงเพ่ือ 1.เพ่ือศึกษาปัจจัยในการเลือกซื้อมูจิของ

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 2. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมในการเลือกซื้อสินค้าของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 3. เ พ่ือศึกษาความพึงพอใจหลังจากเลือกซื้ อสินค้ามูจิของผู้บริ โภคในเขต

กรุงเทพมหานคร จากการศึกษาเรื่อง ปัจจัยและพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้ามูจิของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ข้างต้น สามารถอภิปรายผลได้ดังนี้ การวิจัยนี้ มีวัตถุประสงค์ เพ่ือศึกษาปัจจัยที่ส่งผลให้

ผู้บริโภคตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าของมูจิ และศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคที่มีต่อสินค้ามูจิ โดยเก็บ

แบบสอบถามจากประชากรจ านวน 100 คน ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งแบบสอบถามดังกล่าว

ประกอบด้วยข้อมูลส่วนบุคคล ปัจจัย พฤติกรรม ทัศนคติ และความพึงพอใจ ส่วนในการวิเคราะห์ข้อมูล

ได้ใช้การวิเคราะห์ด้วยสถิติเชิง พรรณนา (Descriptive Statistics) จากการศึกษาพบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศ

หญิง อายุ 21 - 25 ปี ประกอบอาชีพเป็นนักเรียน นักศึกษา มีรายได้ระหว่าง 10 ,001 - 20,000 บาท 

และพบว่าปัจจัยที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญมาก ที่สุดคือคุณภาพของสินค้า และผู้บริโภคส่วนใหญ่รู้จัก      

แบรนด์มูจิจากการแนะน าผ่านบุคคลใกล้ตัว มากที่สุด โดยมีความถี่ในการซื้อของอยู่ที่ 1 - 3 ครั้งต่อปี 

ผลิตภัณฑ์ที่ผู้บริโภคเลือกซื้อมากที่สุด คือ กลุ่มเครื่องเขียน ในกรซื้อแต่ละครั้งจะใช้เงินจ านวน 500 - 

1,000 บาท ด้านความพึงพอใจพบว่า ด้าน สินค้านั้นมีความพึงพอใจในความเป็นเอกลักษณ์ของสินค้า ไม่

มีที่อ่ืนจ าหน่าย ด้านบริการพบว่า ผู้บริโภคพึงพอใจกับการบริการที่สุภาพของพนักงานมากที่สุ ด ด้าน

ราคาพบว่ามีความพึงพอใจในราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพของสินค้า ด้านสถานที่ตั้งพบว่ามีความพึงพอใจ
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ด้านร้านค้าสะอาดมากที่สุด ด้านการส่งเสริมทางการตลาดพบว่ามีความพึงพอใจในด้านการลดราคามาก

ที่สุด และในด้าน แนวโน้มในอนาคต มีแนวโน้มในการซื้อแบรนด์มจิอีกในอนาคตสูง 
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กรอบกำรศึกษำและกำรวิเครำะห์  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

สถานท่ี โปรโมชัน่ ราคา 

พฤติกรรมผู้บริโภค

ในร้านยนูิโคลแ่ละ

ความพงึพอใจ 

ลกัษณะร้านค้า 

ปัจจยัเลอืกเข้า

ร้าน ยนูิโคล ่

ความถ่ีในการ

เข้าใช้บริการ 

วตัถปุระสงค์ 

ชนิดสนิค้า 

รูปแบบ 

รูปแบบแฟชัน่และ

เอกลกัษณ์ความเป็น

ญ่ีปุ่ นในสนิค้า เอกลกัษณ์

ความเป็น

ญ่ีปุ่ น 

ปัจจยัและพฤติกรรมของ

ผู้บริโภคในการเข้าใช้บริการ

ร้านยนูิโคล ่

วิเคราะห์เชิงบรรยาย 

รวบรวมข้อมลูเชิงทตุิยภมูจิาก

อินเตอร์เน็ต 

แบบสอบถาม 

วิเคราะห์ข้อมลูทางสถิติโดย

การท าตาราง 

เก็บรวบรวมข้อมลูเชิง

ทตุยภมูิจากเว็บไซต์   

ยนูิโคล ่
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บทที่ 3 

วิธีด ำเนินกำรวิจัย 

 การศึกษาเก่ียวกับปัจจัยและพฤติกรรมของผู้บริโภคในการเข้าใช้บริการร้านยูนิโคล่ ศึกษากระแส

แฟชั่นญี่ปุ่นในร้านยูนิโคล่ในกรุงเทพ จะสามารถแบ่งวิธีการด าเนินงานออกเป็นขั้นตอนดังนี้ 

 3.1 แหล่งข้อมูล 

 3.2 วิธีการศึกษา 

 3.3 วิธีการด าเนินการ 
 3.4 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา 

 3.5 เทคนิคการวิเคราะห์ข้อมูล 

3.1 แหล่งข้อมูล 

 3.1.1 เก็บรวบรวมข้อมลูทุติยภูมิจากหนังสือและเว็บไซต์ 

 3.1.2 เก็บรวบรวมข้อมูลปฐมภูมิจากการกรอกแบบสอบถามโดยสอบถามจากผู้บริโภคท่ีเลือกเข้า

ร้าน ยูนิโคล่ ในกรุงเทพมหานคร 

3.2 วิธีกำรศึกษำ 

 3.2.1 ทบทวนวรรณกรรม ศึกษาเอกสาร งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง กับปัจจัยและพฤติกรรมของ

ผู้บริโภคในการใช้บริการร้าน ยูนิโคล่ 

 3.2.2 การเก็บข้อมูล 

1. รวบรวมข้อมูลทุติยภูมิด้วยรูปแบบแฟชั่น 

2. รวบรวมข้อมูลปฐมภูมิโดยใช้แบบสอบถามเพ่ือสอบถามปัจจัยพฤติกรรมและความพึง

พอใจของผู้บริโภค 

 3.2.3 การวิเคราะห์ข้อมูล 

1. ท าการวิเคราะห์ข้อมูลรูปแบบแฟชั่น โดยใช้การวิเคราะห์เชิงพรรณนา 
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2. ท าการวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถาม เมื่อศึกษาปัจจัยพฤติกรรมและความพึงพอใจ

ของผู้บริโภคโดยใช้สถิติพรรณนาเป็นต้น ได้แก่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

 3.2.4 การสรุปผลและอภิปรายผลการศึกษา 

3.2.5 จัดท ารายงาน 

3.3 วิธีกำรด ำเนินกำร 

 3.3.1 ทบทวนวรรณกรรม รวบรวมข้อมูลเชิงปฐมภูมิ และทุติยภูมิที่เกี่ยวข้องกับปัจจัยและ

พฤติกรรมผู้บริโภค แฟชั่นเครื่องแต่งกาย และข้อมูลร้านยูนิโคล่ โดยใช้การวิเคราะห์เชิงพรรณนา 

  3.3.2 น าข้อมลูที่ได้จากการรวบรวมข้อมูลและการท าแบบสอบถามมาค านวณและวิเคราะห์

ข้อมูลทางสถิติโดยใช้ ค่าเฉลี่ย ร้อยละ จากนั้นน าเสนอโดยการท าตารางแสดงพฤติกรรมผบู้ริโภคภายใน

ร้าน ยูนิโคล่ 

3.4 เครื่องมือที่ใช้ในกำรศึกษำ 

 3.4.1 แบบสอบถาม 

3.5 เทคนิคกำรวิเครำะห์ข้อมูล 

 3.5.1 การวิเคราะห์เชิงบรรยาย 

 3.5.2 ตาราง 
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บทที่ 4 

ผลกำรวิเครำะห์ข้อมูล 

 การศึกษาเรื่อง “ปัจจัยและพฤติกรรมของผู้บริโภคในการเข้าใช้บริการร้านยูนิโคล่ ” มี

วัตถุประสงค์เพ่ือศึกษารูปแบบแฟชั่นและเอกลักษณ์ความเป็นญี่ปุ่นในสินค้าของยูนิโคล่ เพ่ือศึกษาปัจจัยที่

ส่งผลให้ผู้บริโภคตัดสินใจเลือกเข้าใช้บริการร้านยูนิโคล่และศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคที่มีต่อสินค้ายูนิ

โคล่ โดยเก็บแบบสอบถามจากประชากรจ านวน 125 คนในช่วงเดือนมกราคมพ.ศ. 2562 ซึ่งแบบสอบถาม

ดังกล่าวประกอบด้วยข้อมูลส่วนบุคคล ปัจจัย พฤติกรรมทัศนคติและความพึงพอใจ ผลการวิเคราะห์

ข้อมูลไดน้าเสนอเป็น5ส่วนดังนี้ 

  ส่วนที่ 1 : รูปแบบแฟชั่นและเอกลักษณ์ความเป็นญี่ปุ่นในสินค้าของยูนิโคล่ 

  ส่วนที่ 2 : ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  

 ส่วนที่ 3 : พฤติกรรมในการเข้าร้านยูนิโคล่  

 ส่วนที่ 4 : ปัจจัยของผู้บริโภคในการเลือกซ้ือสินค้ายูนิโคล่ 

 ส่วนที่ 5 : ความพึงพอใจของผู้บริโภคในการเข้าร้านยูนิโคล่ 

4.1 รูปแบบแฟชั่นและเอกลักษณ์ควำมเป็นญี่ปุ่นในสินค้ำของยูนิโคล่ 

 4.1.1 รูปแบบสินค้าของยูนิโคล่แบ่งเป็น เสื้อตัวนอก เสื้อ กางเกง และเครื่องแต่งกายอื่นๆ โดยจะ

มีการเปลี่ยนแปลงคอลเลคชั่นตามฤดูกาล 

  1.) เสื้อตัวนอก (OUTERWEAR) แบ่งได้เป็น เสื้อกันหนาว และเสื้อแจ็คเก็ต โดย  

   เสื้อกันหนาวแบ่งได้เป็น 4 แบบ ได้แก่ รุ่น blocktech เสื้อโค้ท เสื้อพาร์กา 

และเสื้อฮู้ด  

   เสื้อแจ็คเก็ตแบ่งได้เป็น 3 แบบ ได้แก่รุ่น เสื้อแจ็คเก็ตทางการ เสื้อแจ็คเก็ต 

เดนิม และเสื้อblouson  
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  2.) เสื้อ (SHIRTS) แบ่งได้เป็น 3 แบบ ได้แก่ เสื้อยืด เสื้อเชิต และเสื้อโปโล โดย 

   เสื้อยืดแบ่งได้เป็น 2 แบบ ได้แก่รุ่น T-SHIRTS และUT  

   เสื้อเชิตแบ่งได้เป็น 2 แบบ ได้แก่รุ่น รุ่น เสื้อเชิตทางการ และเสื้อเชิตล าลอง  

   เสื้อโปโลแบ่งได้เป็น 2 แบบ ได้แก่รุ่น AIRISM (แอริซึ่ม) และผ้าปิเก้ 

  3.) กางเกง แบ่งได้เป็น 4 แบบ ได้แก่ กางขาสั้น กางเกงยีนส์ กางเกงขายาว และกางเกง

ขาห้าส่วน 

 กางเกงขาสั้นแบ่งได้เป็น 2 แบบ ได้แก่รุ่น กางเกงอีซี่ขาสั้น และกางเกงผ้าชิโนขาสั้น  

   กางเกงยีนส์แบ่งได้เป็น 3 แบบ ได้แก่รุ่น ทรงเข้ารูป ทรงกระบอก และEZY 

ยีนส์ 

   กางเกงขายาวแบ่งได้เป็น 4 แบบ กางเกงขาห้าส่วน กางเกงผ้าชิโนขายาว 

ผ้าสเวต และกางเกงจ็อกเกอร์ 

  4.) เครื่องแต่งกายอื่น ๆ แบ่งได้เป็น 6 แบบ ได้แก่ ถุงเท้า ชุดนอน หมวก กระเป๋า  

เข็มขัด และรองเท้า 
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(a)       (b) 

 

                
  

   (c)       (d) 

รูปที่ 1 : เสื้อกันหนาวแบบต่าง ๆ 

a) รุ่น blocktech b) รุ่นเสื้อโค้ท c) รุ่นเสื้อพาร์กา d) รุ่นเสื้อฮู้ด 

ที่มา : https://www.uniqlo.com/th 
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   (a)      (b) 

 

            
  

   (c)      (d) 

รูปที่ 2 : เสื้อแจ็คเก็ตแบบต่าง ๆ 

a),b) รุ่นเสื้อแจ็คเก็ตทางการ c) รุ่นเสื้อแจ็คเก็ตเดนิม d) รุ่นเสื้อblouson 

ที่มา : https://www.uniqlo.com/th 

 



26 
 

 
 

           
  

   (a)      (b)   

รูปที่ 3 : เสื้อยืดแบบต่าง ๆ  

a) รุ่น T-SHIRTS b) รุ่นUT 

ที่มา : https://www.uniqlo.com/th 

        
  

   (a)      (b) 

รูปที่ 4 : เสื้อเชิตแบบต่าง ๆ 

a) เสื้อเชิตทางการ b) เสื้อเชิตล าลอง 

ที่มา : https://www.uniqlo.com/th 
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   (a)      (b) 

รูปที่ 5 : เสื้อโปโลแบบต่าง ๆ 

a) AIRISM (แอริซึ่ม) b) ผ้าปิเก้ 

ที่มา : https://www.uniqlo.com/th 

 

                   
  

   (a)      (b) 

รูปที่ 6 : กางเกงขาสั้นแบบต่าง ๆ 

a) กางเกงอีซี่ขาสั้น b) กางเกงผ้าชิโน 

ที่มา : https://www.uniqlo.com/th 
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   (a)      (b) 

  
 

   (c) 

รูปที่ 7 : กางเกงยีนส์แบบต่าง ๆ 

a) ทรงเข้ารูป b) ทรงกระบอก c) EZY ยีนส์ 

ที่มา : https://www.uniqlo.com/th 
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   (a)      (b) 

 

                    
  

   (c)      (d) 

รูปที่ 8 : กางเกงขายาวแบบต่าง ๆ 

a) กางเกงขาห้าส่วน b) กางเกงผ้าชิโนขายาว c) ผ้าสเวต d) กางเกงจ็อกเกอร์ 

ที่มา : https://www.uniqlo.com/th 
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   (a)      (b) 

                                         
   (c)      (d) 

                                         
  

   (e)      (f) 

รูปที่ 9 : เครื่องแต่งกายอ่ืน ๆ 

a) ถุงเท้า b) ชุดนอน c) หมวก d) กระเป๋า e) เข็มขัด f) รองเท้า 

ที่มา : https://www.uniqlo.com/th 
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 4.1.2 ตัวอย่างรูปแบบการแต่งกายของคนญี่ปุ่นในสินค้ายูนิโคล่ตามฤดูกาลต่าง ๆ 

  1.) ฤดูใบไม้ผลิ 

 
 รูปที่ 10 : ฤดูใบไม้ผลิ 

ที่มา : https://www.uniqlo.com/th 

   เป็นช่วงเวลาระหว่างเดือนมีนาคมไปจนถึงปลายเดือนพฤษภาคม อุณหภูมิโดย

เฉลี่ย 12 – 16 องศาเซลเซียส อากาศก าลังเย็น ดังนั้นการแต่งตัวในฤดูนี้ยังคงมีการใส่เสื้อแบบสวมทับ 

เน้นด้านนอกเป็นเสื้อโค้ตตัวยาว เสื้อแจ็คเก็ต ส่วนด้านในอาจจะเป็นเสื้อสเว็ตเตอร์ หรือเสื้อถัก ขึ้นอยู่กับ

อากาศในขณะนั้น ส่วนด้านล่างจะเน้นใส่เป็นถุงน่องหนา หรือ เลกกิ้งผ้าหนา และกางเกงขายาว แต่ชาว

ญี่ปุ่นจะนิยมใส่เสื้อผ้าด้านบนให้อุ่นมากกว่าด้านล่าง และอาจเพ่ิมอุปกรณ์กันหนาวเข้ามาเป็นดีไซน์ของ

แต่ละคน เช่น หมวกไหมพรม ผ้าพันคอไหมพรม เลกวอร์มเมอร์ หรือ เอียร์มัฟ ส่วนสีสันของเสื้อผ้าในช่วง

นี้จะเน้นเป็นสีเบจ น้ าตาล ด า เป็นพ้ืนฐาน 
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  2.) ฤดูร้อน 

 
รูปที่ 11 : ฤดูร้อน 

ที่มา : https://www.uniqlo.com/th 

   เป็นช่วงเวลาระหว่างเดือนมิถุนายนถึงปลายสิงหาคม อุณหภูมิ 25 – 30 องศา

เซลเซียส แต่ในบางเขตของญี่ปุ่นอาจจะมีอากาศร้อน 35 – 38 องศาเซลเซียส ดังนั้น เสื้อผ้าในช่วงฤดู

ร้อนจะเน้นที่สีสันสดใส ผ้าโปร่งสบาย ระบายอากาศได้ดี ส่วนใหญ่ในช่วงฤดูร้อนนี้ผู้หญิงญี่ปุ่นนิยมใส่     

เดรสสั้น และกางเกงขาสั้น สีที่นิยมของทุกปีเป็นสีสะดุดตา คือ สีส้มและสีฟ้า ที่สื่อถึงฤดูร้อน ในช่วงหลังนี้

นิยมลายพ้ืนเมือง ส่วนเครื่องประดับ ได้แก่ แว่นกันแดดกรอบใหญ่ และหมวกสาน หรือหมวกทรงฟักทอง

สไตล์มารีน 
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รูปที่ 12 : หมวกสาน 

ที่มา : https://www.uniqlo.com/th 

   หมวกสานมีหลากหลายแบบ ให้เลือกใส่ให้เข้ากับเสื้อผ้า หรืออาจหาดอกไม้

หรือโบว์มาติดท่ีหมวก 

 
รูปที่ 13 : เดรสสั้น 

ที่มา : https://www.uniqlo.com/th 

   เดรสสั้น หรือแม็กซี่เดรสเป็นที่นิยมของฤดูร้อน ในญี่ปุ่นตลอดกาล โดยเลือก

สีสันให้สดใส  
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  3.) ฤดูหนาว 

 
รูปที่ 14 : ฤดูหนาว 

ที่มา : https://www.uniqlo.com/th 

   เป็นช่วงเวลาระหว่างต้นเดือนพฤศจิกาถึงปลายเดือนกุมภาพันธ์ อุณหภูมิเฉลี่ย 

0 – 10 องศาเซลเซียส อากาศในฤดูนี้ค่อนข้างหนาวมาก ทุกพ้ืนที่ปกคลุมไปด้วยหิมะเสื้อผ้าในฤดูนี้จึง

จ าเป็นต้องมีความหนาเป็นพิเศษ เพ่ือให้ความอบอุ่นต่อร่างกาย แฟชั่น ฤดูนี้จึงเน้นไปที่การให้ความอบอุ่น 

เช่น โค้ตมีเฟอร์ ผ้าพันคอ ถุงมือ ถุงเท้า ที่ปิดหู และ รองเท้าบูธ 

 4.1.3 ความเป็นเอกลักษณ์ของแฟชั่นญี่ปุ่นโดยพิจารณาจากสไตล์แฟชั่น สีสัน แล้วสามารถ

วิเคราะห์ว่าสินค้าของยูนิโคล่มีเอกลักษณ์ของญี่ปุ่นดังนี้ 

  1.) สีขาว (White Style) 

   สีขาว คือสีพื้นฐานที่คนญี่ปุ่นชอบใส่ เสื้อเชิ้ตของยูนิโคล่มีปกหลายแบบ กระดุม

มีขนาดเล็กเพ่ือไม่ให้กระดุมเด่นเกินตัวเสื้อ เนื้อผ้าบางเบาสามารถใส่ได้สบาย และมีคอกว้างกว่าปกติ

เล็กน้อย โดยปกติมักจะใส่กับกางเกงขายาว เช่น กางเกงชิโน กางเกงยีนส์ หรือสเวตแพนท์ที่ไม่ใช่กางเกง

ทรงรัดรูป 



35 
 

 
 

 
รูปที่ 15 : เสื้อเชิตสีขาว 

ที่มา : https://www.uniqlo.com/th 

 2.) ลายทาง (Stripe Style) 

   ลายทาง คือ เอกลักษณ์หนึ่งของการแต่งกายแบบญี่ปุ่น ส่วนใหญ่ลายเส้นจะ

เป็นสีน้ าเงิน กรมท่า แดง และด า แต่จะต่างกันที่ขนาดของลายเส้น หรือจุดเริ่มต้นของลายทาง บางชิ้นก็

เป็นลายทางท้ังตัว บางตัวเริ่มทางที่หน้าอกท่อนบนโล่งขาว  

 
รูปที่ 16 : ลายทาง 

ที่มา : https://www.uniqlo.com/th 

https://www.uniqlo.com/th
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  3.) สีธรรมชาติ (Tone Style) 

   สีเอิร์ธโทน เป็นสีที่เลียนแบบมาจากธรรมชาติ เช่น ดิน หิน ต้นไม้ ให้ความรู้สึก

อบอุ่น ปลอดภัย หนักแน่น ยกตัวอย่างเช่น สีครีม สีน้ าตาล สีเทา และสีเขียวทหาร หรือสีที่มีความตุ่น ๆ 

ไม่สดใส แต่ไม่ใช่สีด าหม่น เมื่อใส่สีโทนนี้จะท าให้ดูเป็นธรรมชาติ ส่วนเนื้อผ้าเป็นพวกลินิน หนังแกะ หรือ

ไหมพรม เพราะช่วยท าให้เห็นลายละเอียดของตัวผ้าชัดเจน 

 
รูปที่ 17 : สีธรรมชาติ 

ที่มา : 

4.2 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถำม 

 ผลกำรวิเครำะห์ข้อมูลจำกกลุ่มตัวอย่ำงท่ีเป็นผู้บริโภคสินค้ำแบรนด์ยูนิโคล่ จ ำนวน 125 คน 

สำมำรถสรุปผลข้อมูลได้ดังนี้ 

 4.2.1 เพศของผู้บริโภคสินคา้แบรนด์ยูนิโคล่   

  จากการศึกษาพบว่า จากผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด 125 คนเป็นเพศหญิงจ านวน 92 

คน คิดเป็นร้อยละ 73.6 และเพศชายจ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 26.4 รายละเอียดดังตารางที่ 1  

 

 

 https://www.uniqlo.com/th 

https://www.uniqlo.com/th
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ตารางที่ 1 แสดงเพศของผู้บริโภคแบรนด์สินคา้ยูนิโคล่  

เพศ จ ำนวน(คน) ร้อยละ 

ชาย 33 26.4 

หญิง 92 73.6 
รวม 125 100 

 

 4.2.2 อายุของผู้บริโภคของสินค้าแบรนด์ยูนิโคล่ 

  จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 21 - 25 ปี จ านวน 69 

คน คิดเป็นร้อยละ 55.2 มีอายุระหว่าง 56 - 60 ปี จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 15.2 มีอายุ ระหว่าง 

51 - 55 ปี จ านวน 11 คน เป็นร้อยละ 8.8 มีอายุระหว่าง 31 - 35 ปี จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 5.6 มี

อายุระหว่าง 36 - 40 ปี จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 5.6 มีอายุระหว่าง 41 - 45 ปี จ านวน 5 คน คิด

เป็นร้อยละ 4.0 มีอายุระหว่าง 15 - 20 ปี จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 2.4 มีอายุระหว่าง 26 - 30 ปี 

จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 2.4 มีอายุมากกว่า 60 ปีขึ้นไป จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 2.4 มีอายุ

ระหว่าง 46 - 50 ปี จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.8 รายละเอียดดังตารางที ่2 
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ตารางที่ 2 แสดงอายขุองผู้บริโภคของสินค้าแบรนด์ยูนิโคล่ 

อำยุ จ ำนวนคน(คน) ร้อยละ 

15 - 20 ปี 3 2.4 

21 - 25 ปี 69 55.2 
26 - 30 ปี 3 2.4 

31 - 35 ปี 7 5.6 

36 - 40 ปี 7 5.6 
41 - 45 ปี 5 4.0 

46 - 50 ปี 1 0.8 
51 - 55 ปี 11 8.8 

56 - 60 ปี 19 15.2 

มากกว่า 60 ปี 3 2.4 
รวม 125 100 

 

 4.2.3 สถานภาพของผู้บริโภคของสินค้าแบรนด์ยูนิโคล่ 

  จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสภานภาพโสด จ านวน 85 คน คิด

เป็นร้อยละ 70.2 มีสภานภาพสมรส จ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 24.8 มีสภานภาพหย่าร้าง จ านวน 4 

คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 มีสภานภาพอ่ืนๆ/ไม่ระบุ จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 4.8 รายละเอียดดังตาราง

ที ่3 
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ตารางที่ 3 แสดงสถานะภาพของผู้บริโภคของสินค้าแบรนด์ยูนิโคล่ 

สถำนภำพ จ ำนวนคน(คน) ร้อยละ 

โสด 85 70.2 

สมรส 30 24.8 
หย่าร้าง 4 3.3 

อ่ืนๆ/ไม่ระบุ 6 4.8 

รวม 125 100 
  

 4.2.4 ระดบัการศึกษาของผู้บริโภคของสินค้าแบรนด์ยูนิโคล่ 

  จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 

110 คน คิดเป็นร้อยละ 88 มีระดับการศึกษาปริญญาโท จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0 มีระดับ

การศึกษามัธยม จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 1.6 มีระดับการศึกษาปวช./ปวส. จ านวน 2 คน คิดเป็น

ร้อยละ 1.6 รายละเอียดดังตารางที ่4 

ตารางที่ 4 แสดงระดบัการศึกษาของผู้บริโภคของสินค้าแบรนด์ยูนิโคล่ 

ระดับกำรศึกษำ จ ำนวนคน(คน) ร้อยละ 
มัธยม 2 1.6 

ปวช./ปวส. 2 1.6 
ปริญญาตรี 110 88 

ปริญญาโท 10 8.0 

ปริญญาเอก 1 0.8 
รวม 125 100 
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 4.2.5 อาชีพของผู้บริโภคของสินค้าแบรนด์ยูนิโคล่ 

  จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพนิสิต / นักศึกษา จ านวน 67 

คน คิดเป็นร้อยละ 53.6 มีอาชีพราชการ / รัฐวิสาหกิจ จ านวน 25 คิดเป็นร้อยละ 20.0 มีอาชีพพนักงาน

บริษัท จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 11.2 มีอาชีพธุรกิจส่วนตัว จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 10.4 มี

อาชีพแม่บ้านจ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 1.6 มีอาชีพงานอิสระ จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 1.6 มี

อาชีพนักเรียน จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.8 มีอาชีพรับจ้าง จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.8 

รายละเอียดดังตารางที ่5 

ตารางที่ 5 แสดงอาชีพของผู้บริโภคของสินค้าแบรนด์ยูนิโคล่ 

อำชีพ จ ำนวนคน(คน) ร้อยละ 

นักเรียน 1 0.8 

นิสิต / นักศึกษา 67 53.6 
ราชการ / รัฐวิสาหกิจ 25 20.0 

พนักงานบริษัท 14 11.2 
รับจ้าง 1 0.8 

ธุรกิจส่วนตัว 13 10.4 

แม่บ้าน 2 1.6 
งานอิสระ 2 1.6 

อ่ืนๆ 0 0 

รวม 125 100 
 

 4.2.6 รายได้ต่อเดือนของผู้บริโภคของสินค้าแบรนด์ยูนิโคล่ 

  จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้ 5,001-10,000 บาท จ านวน 

38 คน คิดเป็นร้อยละ 30.4 มีรายได้ 10,001-20,000 บาท จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 16 มีรายได้ 

50,001-60,000 บาท จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 12.8 มีรายได้ต่ ากว่า 5,000 บาท จ านวน 10 คน 

คิดเป็นร้อยละ 8.0 มีรายได้มากกว่า 80,001 จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 7.2 มีรายได้ 70,001-80,000 
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บาท จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 6.4 มีรายได้ 60,001-70,000 บาท จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 5.6 

มีรายได้ 40,001-50,000 บาท จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 4.8 มีรายได้ 20,001-30,000 บาท จ านวน 

6 คน คิดเป็นร้อยละ 4.8 มีรายได้ 30,001-40,000 บาท จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 รายละเอียดดัง

ตารางที ่6 

ตารางที่ 6 แสดงรายได้ต่อเดือนของผู้บริโภคของสินค้าแบรนด์ยูนิโคล่ 

รำยได้ต่อเดือน จ ำนวนคน(คน) ร้อยละ 

ต่ ากว่า 5,000 บาท 10 8.0 
5,001-10,000 บาท 38 30.4 

10,001-20,000 บาท 20 16 

20,001-30,000 บาท 6 4.8 
30,001-40,000 บาท 5 4.0 

40,001-50,000 บาท 6 4.8 

50,001-60,000 บาท 16 12.8 
60,001-70,000 บาท 7 5.6 

70,001-80,000 บาท 8 6.4 
มากกว่า 80,001 9 7.2 

รวม 125 100 

 

4.3 พฤติกรรมในกำรเข้ำร้ำนยูนิโคล่ 

 4.3.1 วัตถุประสงค์โดยส่วนใหญ่ที่ผู้บริโภคเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ 

  จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีวัตถุประสงค์เพ่ือใช้เอง จ านวน 118 

คน คิดเป็นร้อยละ 94.4 มีวัตถุประสงคเ์พ่ือเป็นของฝาก จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 4.8 มีวัตถุประสงค์

อ่ืนๆจ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.8 รายละเอียดดังตารางที ่7 
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ตารางที่ 7 แสดงวัตถุประสงค์โดยส่วนใหญ่ที่ผู้บริโภคเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ 

วัตถุประสงค์ จ ำนวนคน(คน) ร้อยละ 

เพ่ือใช้เอง 118 94.4 

เพ่ือเป็นของฝาก 6 4.8 
อ่ืนๆ 1 0.8 

รวม 125 100 

  

 4.3.2 ความถี่ในการเข้าใช้บริการ 

  จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความถี่ในการเข้าใช้บริการเดือนละ 

1-2 ครั้ง จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 35.2 มีความถี่ในการเข้าใช้บริการปีละ 3-4 ครั้ง จ านวน 43 คน 

คิดเป็นร้อยละ 34.4 มีความถี่ในการเข้าใช้บริการปีละ 1-2 ครั้ง จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 20 มี

ความถี่ในการเข้าใช้บริการเดือนละ 3-4 ครั้ง จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0 มีความถี่ในการเข้าใช้

บริการตั้งแต่ 5 ครั้งข้ึนไปต่อเดือนจ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 2.4 รายละเอียดดังตารางที ่8 

ตารางที่ 8 แสดงความถี่ในการเข้าใช้บริการ 

ควำมถี่ในกำรเข้ำใช้บริกำร จ ำนวนคน(คน) ร้อยละ 

ปีละ 1-2 ครั้ง 25 20 

ปีละ 3-4 ครั้ง 43 34.4 
เดือนละ 1-2 ครั้ง 44 35.2 

เดือนละ 3-4 ครั้ง 10 8.0 

ตั้งแต่ 5 ครั้งข้ึนไปต่อเดือน 3 2.4 
อ่ืนๆ 0 0 

รวม 125 100 
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 4.3.3 วันที่ผู้บริโภคมักจะมาใช้บริการ  

  จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มักจะมาใช้บริการวันหยุดเสาร์-

อาทิตย์ จ านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 67.2 ใช้บริการวันธรรมดา จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 32.0  

ใช้บริการวันหยุดนักขัตฤกษ์ จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.8 รายละเอียดดังตารางที ่9 

ตารางที่ 9 แสดงวันที่ผู้บริโภคมักจะมาใช้บริการ 

วันทีผู่้บริโภคมักจะมำใช้
บริกำร 

จ ำนวนคน(คน) ร้อยละ 

วนัธรรมดา 40 32.0 
วันหยุดเสาร์-อาทิตย์ 84 67.2 

วันหยุดนักขัตฤกษ์ 1 0.8 

รวม 125 100 
 

 4.3.4 ช่วงเวลาสว่นใหญ่ทีผู่้บริโภคมักจะมาใช้บริการ 

  จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มักจะมาใช้บริการช่วงบ่าย จ านวน 

60 คน คิดเป็นร้อยละ 48.0 ใช้บริการช่วงเย็น จ านวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 34.4 ใช้บริการช่วงค่ า 

จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 14.4 ใช้บริการช่วงเช้า จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 3.2 รายละเอียดดัง

ตารางที ่10 

ตารางที่ 10 แสดงช่วงเวลาส่วนใหญท่ีผู่้บริโภคมักจะมาใช้บริการ 

ช่วงเวลำ จ ำนวนคน(คน) ร้อยละ 
ช่วงเช้า 4 3.2 

ช่วงบ่าย 60 48.0 

ช่วงเย็น 43 34.4 
ช่วงค่ า 18 14.4 

รวม 125 100 



44 
 

 
 

 4.3.5 ผู้บริโภคเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ต่อครั้งจ านวนกี่ชิ้น 

  จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อผลิตภัณฑ์ 1-2 ชิ้น จ านวน 88 คน 

คิดเป็นร้อยละ 70.4 ซื้อผลิตภัณฑ์ 3-4 ชิ้น จ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 21.6 ซื้อผลิตภัณฑ์ตั้งแต่ 5 ชิ้น

ขึ้นไป จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0 รายละเอียดดังตารางที่ 11 

ตารางที่ 11 แสดงผู้บริโภคเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ต่อครั้งจ านวนกี่ชิ้น 

จ ำนวนชิ้น จ ำนวนคน(คน) ร้อยละ 
1-2 ชิ้น 88 70.4 

3-4 ชิ้น 27 21.6 

ตั้งแต่ 5 ชิ้นขึ้นไป 10 8.0 
รวม 125 100 

 

 4.3.6 ค่าใช้จ่ายในการเลือกซ้ือแต่ละครั้งโดยเฉลี่ย 

  จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่าย 501–1,000 บาท จ านวน 

42 คน คิดเป็นร้อยละ 33.6 มีค่าใช้จ่าย 1,001–1,500 บาท จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 23.2 มี

ค่าใช้จ่าย 1,501-2,000 บาท จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 14.4 มีค่าใช้จ่าย 101–500 บาท จ านวน 14 

คน คิดเป็นร้อยละ 11.2 มีค่าใช้จ่าย 2,001-2,500 บาท จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 6.4 มีค่าใช้จ่าย 

2,501-3,000 บาท จ านวน 6 คนคิดเป็นร้อยละ 4.8 มีค่าใช้จ่ายมากกว่า 4,500 บาท จ านวน 6 คนคิด

เป็นร้อยละ 4.8 มีค่าใช้จ่าย 3,501-4,000 บาท จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.8 มีค่าใช้จ่าย 4,001-

4,500 บาท จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.8 รายละเอียดดังตารางที ่12 
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ตารางที่ 12 ค่าใช้จ่ายในการเลือกซื้อแต่ละครั้งโดยเฉลี่ย 

ค่ำใช้จ่ำย จ ำนวนคน(คน) ร้อยละ 

ต่ ากว่าหรือเท่ากับ 100 บาท 0 0 

101–500 บาท 14 11.2 
501–1,000 บาท 42 33.6 

1,001–1,500 บาท 29 23.2 

1,501-2,000 บาท 18 14.4 
2,001-2,500 บาท 8 6.4 

2,501-3,000 บาท 6 4.8 
3,001-3,500 บาท 0 0 

3,501-4,000 บาท 1 0.8 

4,001-4,500 บาท 1 0.8 
มากกว่า 4,500 บาท 6 4.8 

รวม 125 100 

 

 4.3.7 ผู้บริโภคเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ประเภทใดมากท่ีสุด 

  จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซื้อเสื้อยืด จ านวน 64 คน คิด

เป็นร้อยละ 51.2 เลือกซื้อกางเกงขายาว จ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 13.6 เลือกซื้อเสื้อกันหนาว 

จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 11.2 เลือกซื้อเสื้อเชิต จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 6.4 เลือกซื้อเสื้อโปโล 

จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 4.8 เลือกซื้อกางเกงยีนส์ จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 2.4 เลือกซื้อกางเกง

ขาห้าส่วน จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 2.4 เลือกซื้อเสื้อแจ็คเก็ต จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 1.6 เลือก

ซื้อถุงเท้า จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.8 เลือกซื้อชุดนอน จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.8รายละเอียด

ดังตารางที ่13 
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ตารางที่ 13 ผู้บริโภคเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ประเภทใดมากที่สุด 

ผลิตภัณฑ์ จ ำนวนคน(คน) ร้อยละ 

เสื้อกล้าม 0 0 

เสื้อยืด 64 51.2 
เสื้อเชิต 8 6.4 

เสื้อโปโล 6 4.8 

เสื้อกันหนาว 14 11.2 
เสื้อสูท 0 0 

เสื้อแจ็คเก็ต 2 1.6 
กางเกงขาสั้น 0 0 

กางเกงยีนส์ 3 2.4 

กางเกงขายาว 17 13.6 
กางเกงขาห้าส่วน 3 2.4 

ถุงเท้า 1 0.8 

ชุดนอน 1 0.8 
หมวก 0 0 

กระเป๋า 0 0 
เข็มขัด 0 0 

รองเท้า 0 0 

อ่ืนๆ 2 1.6 
รวม 125 100 

 

4.4 ปัจจัยของผู้บริโภคในกำรเลือกซื้อสินค้ำร้ำนยูนิโคล ่

 4.4.1 ผู้ที่มีอิทธิพลต่อการเลือกเข้าใช้บริการร้านยูนิโคล่ 

  จากการศึกษาพบว่า ผู้ที่มีอิทธิพลต่อการเลือกเข้าใช้บริการร้านยูนิโคล่ของผู้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่คือเพ่ือน จ านวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 42.4 ผู้ที่มีอิทธิพลต่อการเลือกเข้าใช้



47 
 

 
 

บริการร้านยูนิโคล่คือครอบครัว จ านวน 51 คิดเป็นร้อยละ 40.8 ผู้ที่มีอิทธิพลต่อการเลือกเข้าใช้บริการ

ร้านยูนิโคล่คือแฟน จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 12.0 ผู้ที่มีอิทธิพลต่อการเลือกเข้าใช้บริการร้านยูนิโคล่

คือบุคคลที่มีชื่อเสียง จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 4.8 รายละเอียดดังตารางที ่14 

ตารางที่ 14 แสดงผู้ที่มีอิทธิพลต่อการเลือกเข้าใช้บริการร้านยูนิโคล่ 

ผู้ที่มีอิทธิพลต่อกำรเลือกเข้ำใช้
บริกำรร้ำนยูนิโคล ่

จ ำนวนคน(คน) ร้อยละ 

เพ่ือน 53 42.4 
ครอบครัว 51 40.8 

แฟน 15 12.0 

บุคคลที่มีชื่อเสียง 6 4.8 
อ่ืนๆ 0 0 

รวม 125 100 
 

 4.4.2 ผู้บริโภครู้จักร้านยูนิโคล่จากช่องทางใด 

  จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่รู้จักร้านยูนิโคล่จากเพ่ือนหรือคนรู้จัก

แนะน า จ านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 36.8 รู้จักร้านยูนิโคล่จากเดินทางผ่านร้านแล้วสนใจ จ านวน 43 

คน คิดเป็นร้อยละ 34.4 รู้จักร้านยูนิโคล่จากเห็นจากอินเตอร์เน็ต/โซเชียลเน็ตเวิร์ก จ านวน 25 คน คิด

เป็นร้อยละ 20 รู้จักร้านยูนิโคล่จากเห็นจากข่าวหรือโฆษณาทางโทรทัศน์ จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 

3.2 รู้จักร้านยูนิโคล่จากโบรชัวร์ จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 2.4 รู้จักร้านยูนิโคล่จากหนังสือพิมพ์ 

จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.8 รู้จักร้านยูนิโคล่จากโฆษณาในวารสาร นิตยสาร จ านวน 1 คน คิดเป็น

ร้อยละ 0.8  รายละเอียดดังตารางที ่15 
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ตารางที่ 15 แสดงผู้บริโภครู้จักร้านยูนิโคล่จากช่องทางใด   

ช่องทำง จ ำนวนคน(คน) ร้อยละ 

เพ่ือนหรือคนรู้จักแนะน า 46 36.8 

เห็นจากข่าวหรือโฆษณาทาง
โทรทัศน์ 

4 3.2 

เห็นจากหนังสือพิมพ์ 1 0.8 
ฟังจากวิทยุ 0 0 

เห็นจากอินเตอร์เน็ต/โซเชียล
เน็ตเวิร์ก 

25 20 

โบรชัวร ์ 3 2.4 

เดินทางผ่านร้านแล้วสนใจ 43 34.4 
โฆษณาในวารสาร นิตยสาร 1 0.8 

อ่ืนๆ 2 1.6 

รวม 125 100 
 

 4.4.3 สาเหตุที่ผู้บริโภคเลือกเข้าใช้บริการจากร้านยูนิโคล่ 

  จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกเข้าใช้บริการจากร้านยูนิโคล่

เพราะอยู่ในห้างสรรพสินค้า จ านวน 99 คน คิดเป็นร้อยละ 79.2 เลือกเข้าใช้บริการจากร้านยูนิโคล่เพราะ

เดินทางสะดวก จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 6.4 เลือกเข้าใช้บริการจากร้านยูนิโคล่เพราะเป็นทางผ่าน 

จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 4.8 เลือกเข้าใช้บริการจากร้านยูนิโคล่เพราะใกล้ที่เรียน จ านวน 4 คน คิด

เป็นร้อยละ 3.2 เลือกเข้าใช้บริการจากร้านยูนิโคล่เพราะใกล้สถานที่ท างาน จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 

0.8 รายละเอียดดังตารางที ่16 
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ตารางที่ 16 แสดงสาเหตุที่ผู้บริโภคเลือกเข้าใช้บริการจากร้านยูนิโคล่ 

สำเหตุทีผู่้บริโภคเลือกเข้ำใช้
บริกำรจำกร้ำนยูนิโคล ่

จ ำนวนคน(คน) ร้อยละ 

ใกล้ที่เรียน 4 3.2 

ใกล้สถานที่ท างาน 1 0.8 

อยู่ในห้างสรรพสินค้า 99 79.2 
เดินทางสะดวก 8 6.4 

เป็นทางผ่าน 6 4.8 

อ่ืนๆ 7 5.6 
รวม 125 100 

 

 4.4.4 ปัจจัยทีส่ าคัญที่สุดที่ท าให้ผู้บริโภคเข้าร้านยูนิโคล่ 

  จากการศึกษาพบว่า ปัจจัยที่ส าคัญที่สุดที่ท าให้ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เข้าร้านยูนิ

โคล่คือเพ่ือสร้างภาพลักษณ์ให้ตนเอง จ านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 33.9 เลือกเพ่ือนหรือคนรู้จักแนะน า 

จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 27.3 เลือกมีกิจกรรมส่งเสริมการขายที่น่าสนใจ จ านวน 28 คน คิดเป็น

ร้อยละ 23.1 รายละเอียดดังตารางที ่17 

ตารางที่ 17 แสดงปัจจัยทีส่ าคัญท่ีสุดที่ท าให้ผู้บริโภคเข้าร้านยูนิโคล่ 

ปัจจัยท่ีส ำคัญที่สุด จ ำนวนคน(คน) ร้อยละ 

เพ่ือนหรือคนรู้จักแนะน า 33 27.3 

มีกิจกรรมส่งเสริมการขายที่
นา่สนใจ 

28 23.1 

เพ่ือสร้างภาพลักษณ์ให้ตนเอง 41 33.9 
อ่ืนๆ 23 15.7 

รวม 125 100 
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 4.4.5 ปัจจัยภายในที่มีอิทธิพลต่อการเข้าร้านยูนิโคล่ 

  จากการศึกษาพบว่า ปัจจัยภายในที่มี อิทธิพลต่อการเข้าร้านยูนิโคล่ของผู้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่คือต้องการใช้สินค้าที่มีคุณภาพมาตรฐาน จ านวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 85.6 

เลือกสร้างภาพลักษณ์ให้ตนเองจ านวน 17 คิดเป็นร้อยละ 13.6  เลือกต้องการการยอมรับจากสังคม 

จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.8 รายละเอียดดังตารางที ่18 

ตารางที่ 18 แสดงปัจจัยภายในที่มีอิทธิพลต่อการเข้าร้านยูนิโคล่ 

ปัจจัยภำยใน จ ำนวนคน(คน) ร้อยละ 

ต้องการการยอมรับจากสังคม 1 0.8 

สร้างภาพลักษณ์ให้ตนเอง 17 13.6 
ต้องการใช้สินค้าท่ีมีคุณภาพ
มาตรฐาน 

107 85.6 

รวม 125 100 

 

 4.4.6 ปัจจัยภายนอกด้านการตลาดที่มีผลต่อการเข้าร้านยูนิโคล่ของผู้บริโภคมากที่สุด 

  จากการศึกษาพบว่า ปัจจัยภายนอกด้านการตลาดที่มีผลต่อการเข้าร้านยูนิโคล่ของ

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่คือผลิตภัณฑ์ จ านวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 55.2 เลือกราคา จ านวน 44 

คน คิดเป็นร้อยละ 35.2 เลือกการโฆษณา/ส่งเสริมการตลาด จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 6.4 เลือก

สถานที่ตั้งของร้าน จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 1.6 เลือกการบริการของร้าน จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อย

ละ 1.6 รายละเอียดดังตารางที ่19 
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ตารางที่ 19 แสดงปัจจัยภายนอกด้านการตลาดที่มีผลต่อการเข้าร้านยูนิโคล่ของผู้บริโภค 

ปัจจัยภำยนอก จ ำนวนคน(คน) ร้อยละ 

ผลิตภัณฑ์ 69 55.2 

ราคา 44 35.2 
สถานที่ตั้งของร้าน 2 1.6 

การโฆษณา/ส่งเสริมการตลาด 8 6.4 

การบริการของร้าน 2 1.6 
รวม 125 100 

 

 4.4.7 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญในการเข้าร้านยูนิโคล่ (ให้เลือกได้ไม่เกิน 3

ข้อ) 

  จากการศึกษาพบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ที่ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคัญ

ในการเข้าร้านยูนิโคล่คือสินค้าคุณภาพดี ตัดเย็บดี จ านวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 64.8 เลือกรูปทรงและ

สีสันของผลิตภัณฑ์สวยงาม จ านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 49.6 เลือกมีคุณภาพได้รับการรับรองมาตรฐาน 

จ านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 47.2 เลือกมีภาพลักษณ์ชื่อเสียงหรือยี่ห้อเป็นที่รู้จัก จ านวน 43 คน คิดเป็น

ร้อยละ 34.4 เลือกผลิตภัณฑ์มีความหลากหลาย จ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 20.8 เลือกมีเอกลักษณ์

เฉพาะตัว จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 20.0 เลือกการออกแบบที่ทันสมัย จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อย

ละ 15.2 รายละเอียดดังตารางที ่20 

 

 

 

 

 



52 
 

 
 

ตารางที่ 20 แสดงปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญในการเข้าร้านยูนิโคล่ 

ปัจจัยด้ำนผลิตภัณฑ์ จ ำนวนคน(คน) ร้อยละ 

มีภาพลักษณช์ื่อเสียงหรือยี่ห้อ
เป็นที่รู้จัก 

43 34.4 

มีคุณภาพได้รับการรับรอง
มาตรฐาน 

59 47.2 

รูปทรงและสีสันของผลิตภัณฑ์
สวยงาม 

62 49.6 

มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว 25 20.0 

สินค้าคุณภาพดี ตัดเย็บดี 81 64.8 

การออกแบบที่ทันสมัย 19 15.2 
ผลิตภัณฑ์มีความหลากหลาย 26 20.8 

รวม 315 100 
 

 4.4.8 ปัจจัยด้านราคาที่ผู้บริโภคคิดว่าส าคัญที่สุดในการเข้าร้านยูนิโคล่ (ให้เลือกข้อเดียว) 

  จากการศึกษาพบว่า ปัจจัยด้านราคาที่ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่คิดว่าส าคัญที่สุดใน

การเข้าร้านยูนิโคล่คือราคามีความเหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ จ านวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 

81.5 เลือกราคามีความเหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกับภาพลักษณ์ จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 18.5 

รายละเอียดดังตารางที ่21 
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ตารางที่ 21 แสดงปัจจัยด้านราคาที่ผู้บริโภคคิดว่าส าคัญที่สุดในการเข้าร้านยูนิโคล่ 

ปัจจัยด้ำนรำคำ จ ำนวนคน(คน) ร้อยละ 

ราคามีความเหมาะสมเมื่อ
เปรียบเทียบกับภาพลักษณ์ 

23 18.5 

ราคามีความเหมาะสมเมื่อ
เปรียบเทียบกับคุณภาพ 

101 81.5 

อ่ืนๆ/ไม่ระบุ 1 0.8 

รวม 125 100 
 

 4.4.9 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายที่ท าให้ผู้บริโภคซื้อสินค้าจากยูนิโคล่คือปัจจัยใด (เลือก

ได้เกิน2ปัจจัย) 

  จากการศึกษาพบว่า ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายที่ท าให้ผู้ตอบแบบสอบถามส่วน

ใหญ่ซื้อสินค้าจากยูนิโคล่คือที่ตั้งมีความสะดวก จ านวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 82.4 เลือกบรรยากาศ 

การตกแต่งร้าน จ านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 43.2 เลือกมีช่องทางการใช้บริการออนไลน์ จ านวน 35 

คน คิดเป็นร้อยละ 28.0 รายละเอียดดังตารางที ่22 

ตารางที่ 22 แสดงปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายที่ท าให้ผู้บริโภคซื้อสินค้าจากยูนิโคล่ 

ปัจจัยด้ำนช่องทำงกำรจัด
จ ำหน่ำย 

จ ำนวนคน(คน) ร้อยละ 

ที่ตั้งมีความสะดวก 103 82.4 
มีช่องทางการใช้บริการออนไลน์ 35 28.0 

บรรยากาศ การตกแต่งร้าน 54 43.2 
รวม 192 100 

 

 



54 
 

 
 

 4.4.10 ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาดและการขายทีผู่้บริโภคให้ความส าคัญท่ีสุด ได้แก่ปัจจัยใด (ให้

เลือกไม่เกิน 3 ปัจจัย) 

  จากการศึกษาพบว่า ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาดและการขายทีผู่้ตอบแบบสอบถามส่วน

ใหญ่ให้ความส าคัญที่สุดคือการลดราคาสินค้าจ านวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 86.4 เลือกการแนะน า

สินค้า จ านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 47.2 เลือกการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ จ านวน 55 คน คิดเป็นร้อย

ละ 44.0 เลือกการแถมสินค้าต่างๆ จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 17.6 เลือกโปรแกรมการส่งเสริมการ

ขายอ่ืน จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.8 รายละเอียดดังตารางที ่23 

ตารางที่ 23 แสดงปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาดและการขายที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญท่ีสุด 

ปัจจัยด้ำนส่งเสริมกำรตลำด
และกำรขำย 

จ ำนวนคน(คน) ร้อยละ 

การแนะน าสินค้า 59 47.2 

การโฆษณา ประชาสัมพันธ์ 55 44.0 

การลดราคาสินค้า 108 86.4 
การแถมสินค้าต่างๆ 22 17.6 

โปรแกรมการส่งเสริมการขาย
อ่ืน 

1 0.8 

รวม 245 100 

 

 4.4.11 ปัจจัยด้านการบริการของร้านที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญท่ีสุดได้แก่ปัจจัยใด 

  จากการศึกษาพบว่า ปัจจัยด้านการบริการของร้านที่ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้

ความส าคัญคือมีสินค้าเพียงพอต่อความต้องการ จ านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 52.8 เลือกความรวดเร็ว

ในการบริการของพนักงาน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 16.8 เลือกความสะอาดของร้าน จ านวน 13 คน คิด

เป็นร้อยละ 10.4  เลือกมีบริการหลังการขาย จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 10.4 เลือกการต้อนรับของ

พนักงาน จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 9.6 รายละเอียดดังตารางที ่24 
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ตารางที่ 24 แสดงปัจจัยด้านการบริการของร้านที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญ 

ปัจจัยด้ำนกำรบริกำร จ ำนวนคน(คน) ร้อยละ 

มีสินค้าเพียงพอต่อความ
ต้องการ 

66 52.8 

ความรวดเร็วในการบริการของ
พนักงาน 

21 16.8 

ความสะอาดของร้าน 13 10.4 

มีบริการหลังการขาย 13 10.4 
การต้อนรับของพนักงาน 12 9.6 

รวม 125 100 

 

4.5 ควำมพึงพอใจของผู้บริโภคในกำรเข้ำรำ้นยูนิโคล่ 

 4.5.1 ด้านผลิตภัณฑ์ 

  จากการศึกษาพบว่าผู้บริโภคมีความพอใจด้านผลิตภัณฑ์โดยรวมอยู่ที่ระดับมาก โดย

ค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.08 โดยแบ่งออกเป็นด้านคุณภาพการตัดเย็บอยู่ในระดับมากท่ีสุด โดยค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.296 

ด้านความหลากหลายของผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับมากที่สุด โดยค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.232 ด้านภาพลักษณ์ 

ชื่อเสียงของแบรนด์อยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.192 ด้านเอกลักษณ์เฉพาะตัวอยู่ในระดับมาก 

โดยค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.128 ด้านรูปทรงและสีสันของผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับมาก โดยค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.080 ด้าน

ความทันสมัยของผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับมาก โดยค่าเฉลี่ยอยู่ท่ี 3.984 ดังตารางที่ 25 
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ตารางที่ 25 แสดงความพึงพอใจของผู้บริโภคด้านผลิตภัณฑ์ 

ด้ำนผลิตภัณฑ์ จ ำนวนคน รวม x ̄ SD แปลผล 

1 2 3 4 5 

ความทันสมัยของ
ผลิตภัณฑ์ 

1 0 22 79 23 125 3.984 0.657 มาก 

ความหลากหลายของ
ผลิตภัณฑ์ 

0 1 13 67 44 125 4.232 0.658 มาก
ที่สุด 

ภาพลักษณ์ ชื่อเสียงของ
แบรนด์ 

2 1 7 76 39 125 4.192 0.712 มาก 

เอกลักษณ์เฉพาะตัว 1 1 16 70 37 125 4.128 0.715 มาก 

รูปทรงและสีสันของ
ผลิตภัณฑ์ 

1 1 12 84 27 125 4.08 0.64 มาก 

คุณภาพการตัดเย็บ 0 2 7 68 48 125 4.296 0.645 มาก
ที่สุด 

รวม 4.080 0.630 มาก 
 

 4.5.2 ด้ำนรำคำ 

  จากการศึกษาพบว่าผู้บริโภคมีความพอใจด้านราคาโดยรวมอยู่ที่ระดับมาก โดยค่าเฉลี่ย

อยู่ที่ 3.950 โดยแบ่งออกเป็นด้านความเหมาะสมของราคาเมื่อเทียบกับคุณภาพอยู่ในระดับมาก โดย

ค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.144 ด้านความเหมาะสมของราคาเม่ือเทียบกับภาพลักษณ์อยู่ในระดับมาก โดยค่าเฉลี่ยอยู่

ที่ 3.856 ดังตารางที ่26 
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ตารางที่ 26 แสดงความพึงพอใจของผู้บริโภคด้านราคา 

ด้ำนรำคำ จ ำนวนคน รวม x ̄ SD แปลผล 

1 2 3 4 5 

ความเหมาะสมของ
ราคาเมื่อเทียบกับ
ภาพลักษณ์ 

0 0 35 73 17 125 3.856 0.628 มาก 

ความเหมาะสมของ
ราคาเมื่อเทียบกับ
คุณภาพ 

0 0 19 69 37 125 4.144 0.653 มาก 

รวม 3.950 0.600 มาก 
 

 4.5.3 ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 

  จากการศึกษาพบว่าผู้บริโภคมีความพอใจด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายโดยรวมอยู่ที่

ระดับมาก โดยค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.000 โดยแบ่งออกเป็นด้านสถานที่ตั้งของร้านยูนิโคล่อยู่ในระดับมากที่สุด 

โดยค่าเฉลี่ยอยู่ท่ี 4.224 ด้านบรรยากาศ การตกแต่งร้านอยู่ในระดับมาก โดยค่าเฉลี่ยอยู่ท่ี 4.088 ด้านเว็บ

ของร้านยูนิโคล่อยู่ในระดับมาก โดยค่าเฉลี่ยอยู่ท่ี 3.824 ดังตารางที ่27 

ตารางที่ 27 แสดงความพึงพอใจของผู้บริโภคด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

ด้ำนช่องทำงกำรจัด
จ ำหน่ำย 

จ ำนวนคน รวม x ̄ SD แปลผล 
1 2 3 4 5 

สถานที่ตั้งของร้านยูนิ
โคล่ 

0 2 6 79 38 125 4.224 0.604 มาก
ที่สุด 

เว็บของร้านยูนิโคล่ 1 4 29 68 22 125 3.824 0.839 มาก 

บรรยากาศ การตกแต่ง
ร้าน 

0 1 19 73 32 125 4.088 0.657 มาก 

รวม 4.000 0.600 มาก 
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 4.5.4 ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด 

  จากการศึกษาพบว่าผู้บริโภคมีความพอใจด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวมอยู่ที่ระดับ

มาก โดยค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 3.720 โดยแบ่งออกเป็นด้านการลดราคาสินค้าอยู่ในระดับมาก โดยค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 

4.064 ด้านการโฆษณา ประชาสัมพันธ์โดยรวมอยู่ที่ระดับมาก โดยค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 3.968 ด้านการแนะน า

สินค้าอยู่ที่ระดับมาก โดยค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 3.808 ด้านการแถมสินค้าต่างๆอยู่ที่ระดับปานกลาง โดยค่าเฉลี่ย

อยู่ที ่3.296 ดังตารางที ่28 

ตารางที่ 28 แสดงความพึงพอใจของผู้บริโภคด้านการส่งเสริมการตลาด 

ด้ำนกำรส่งเสริม
กำรตลำด 

จ ำนวนคน รวม x ̄ SD แปลผล 
1 2 3 4 5 

การแนะน าสินค้า 1 3 30 76 15 125 3.808 0.700 มาก 

การโฆษณา 
ประชาสัมพันธ์ 

1 0 29 67 28 125 3.968 0.725 มาก 

การลดราคาสินค้า 0 4 25 50 45 125 4.064 0.901 มาก 
การแถมสินค้าต่างๆ 6 17 47 44 11 125 3.296 0.971 ปาน

กลาง 

รวม 3.720 0.800 มาก 
 

 4.5.5 ด้ำนกำรบริกำร 

  จากการศึกษาพบว่าผู้บริโภคมีความพอใจด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวมอยู่ที่ระดับ

มาก โดยค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.080 โดยแบ่งออกเป็นด้านความสะอาดในร้านอยู่ในระดับมากที่สุด โดยค่าเฉลี่ย

อยู่ที่ 4.368 ด้านความรวดเร็วในการให้ความช่วยเหลืออยู่ในระดับมาก โดยค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.144 ด้านการ

ต้อนรับของพนักงานอยู่ในระดับมาก โดยค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.128 ด้านปริมาณสินค้าที่เพียงพอต่อความ

ต้องการของผู้บริโภคอยู่ในระดับมาก โดยค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.112 ด้านการบริการหลังการขายอยู่ในระดับมาก 

โดยค่าเฉลี่ยอยู่ท่ี 3.840 ดังตารางที ่29 
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ตารางที่ 29 แสดงความพึงพอใจของผู้บริโภคด้านการบริการ 

ด้ำนกำรบริกำร จ ำนวนคน รวม x ̄ SD แปลผล 

1 2 3 4 5 

ปริมาณสินค้าที่เพียงพอ
ต่อความต้องการของ
ผู้บริโภค 

0 0 15 81 29 125 4.112 0.582 มาก 

ความรวดเร็วในการให้
ความช่วยเหลือ 

0 0 15 77 33 125 4.144 0.602 มาก 

ความสะอาดในร้าน 0 0 6 67 52 125 4.368 0.573 มาก
ที่สุด 

การบริการหลังการขาย 0 5 30 65 24 125 3.840 0.833 มาก 

การต้อนรับของ
พนักงาน 

0 1 21 59 43 125 4.128 0.809 มาก 

รวม 4.080 0.640 มาก 
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บทที่ 5 

สรุปผลกำรวิจัยและข้อเสนอแนะ 

 จากการศึกษา ปัจจัยลพฤติกรรมของผู้บริโภคในการเข้าใช้บริการร้านยูนิโคล่มีวัตถุประสงค์เพ่ือ

ศึกษารูปแบบแฟชั่นและเอกลักษณ์ญี่ปุ่นในสินค้าของยูนิโคล่ เพ่ือศึกษาปัจจัยที่ส่งผลให้ผู้บริโภคตัดสินใจ

เลือกเข้าใช้บริการร้านยูนิโคล่และศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคที่มีต่อสินค้ายูนิโคล่ ความพึงพอใจของ

ผู้บริโภค โดยเก็บข้อมูลตัวอย่างทั้งหมด 125 คน เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยคือแบบสอบถาม สามารถน า 

มาสรุปผลการศึกษา และอภิปรายผลได้ดังนี้ 

5.1 สรุปผลกำรศึกษำ 

 5.1.1 รูปแบบแฟชั่นและเอกลักษณ์ความเป็นญี่ปุ่นในสินค้าของยูนิโคล่ 

  เสื้อผ้าของยูนิโคล่เป็นแบรนด์เสื้อผ้าที่มีแนวคิด กลับสู่ความเรียบง่าย (back to basic) 

คือค่านิยมแห่งความเรียบง่ายคุณภาพและการใช้งานได้ยาวนานตามแบบฉบับของญีปุ่น โดยดีไซน์ของ

เสื้อผ้าเป็นแบบ Simple Made Better คือ เสื้อผ้าที่สะท้อนถึงยุคสมัยและใส่ได้ทุกยุคสมัยที่สอดแทรก

ความเรียบหรูแบบโมเดิร์นและสามารถน ามาสวมใส่ปรับเปลี่ยนลุคได้หลากหลายสไตล์ เน้นการใช้งานได้

ในชีวิตประจ าวัน และมีสีสันมากขึ้นแตกต่างจากวัฒนธรรมเดิมของญี่ปุ่นที่ใส่เฉพาะเสื้อผ้ าสี ขาว ด า เทา    

ยูนิโคล่มีการน าเทคโนโลยีมาพัฒนานวัตกรรมสินค้าด้วยความละเอียดและความพิถีพิถันในราคาที่ไม่สูง

มาก เอกลักษณ์ความเป็นญี่ปุ่นของสินค้ายูนิโคล่ คือ เป็นสินค้าทั่วไปราคาไม่แพง ขายคนชนชั้นกลางต้อง

เข้าถึงได้ง่าย ตรงไปตรงมา สินค้ามีความเรียบง่ายและมีความพิถีพิถันในการจัดท าเน้นคุณภาพ มีการจัด

วางและจัดระบบร้านแบบ คลังสินค้า (Warehouse) คือพ้ืนที่ที่ได้วางแผนแล้วเพ่ือให้เกิดประสิทธิภาพใน

การใช้สอยและการเคลื่อนย้ายสินค้าและวัตถุดิบ โดยคลังสินค้าท าหน้าที่ ในการเก็บสินค้าระหว่าง

กระบวนการเคลื่อนย้าย เพ่ือสนับสนุนการผลิตและการกระจายสินค้า มีการตกแต่งร้านที่มีความเรียบ

แบบญี่ปุ่น (Japan Minimal) สินค้าภายในร้านจะสะท้อนถึงฤดูกาลในช่วงเวลานั้น 
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 5.1.2 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

  จากการศึกษาพบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง (คิดเป็นร้อยละ 73.6) มีอายุระหว่าง 21-25 

ปี (คิดเป็นร้อยละ 55.2) มีสถานะภาพโสด (คิดเป็นร้อยละ 70.2) มีระดับการศึกษาปริญญาตรี (คิดเป็น

ร้อยละ 88) ประกอบอาชีพเป็น นิสิต นักศึกษา (คิดเป็นร้อยละ 53.6) มีรายได้ 5,001-10,000 บาท (คิด

เป็นร้อยละ 30.4) 

 5.1.3 พฤติกรรมในการเข้าร้านยูนิโคล่ 

  จากการศึกษาพบว่าส่วนใหญ่มีวัตถุประสงค์เพ่ือใช้เอง (คิดเป็นร้อยละ 94.4) มีความถ่ีใน

การเข้าใช้บริการเดือนละ 1-2 ครั้ง (คิดเป็นร้อยละ 35.2) มักจะมาใช้บริการวันหยุดเสาร์ อาทิตย์ (คิดเป็น

ร้อยละ 67.2) มักจะมาใช้บริการช่วงบ่าย (คิดเป็นร้อยละ 48) ซื้อผลิตภัณฑ์ 1-2 ชิ้น (คิดเป็นร้อยละ 70.4) 

มีค่าใช้จ่าย 501-1,000 (คิดเป็นร้อยละ 33.6) เลือกซื้อเสื้อยืด (คิดเป็นร้อยละ 51.2)  

 5.1.4 ปัจจัยของผู้บริโภคในการเลือกซื้อสินค้าร้านยูนิโคล่ 

  จากการศึกษาพบว่าส่วนใหญ่ผู้ที่มีอิทธิพลต่อการเลือกเข้าใช้บริการร้านยูนิโคล่คือเพ่ือน 

(คิดเป็นร้อยละ 42.4) รู้จักร้านยูนิโคล่จากเพ่ือนหรือคนรู้จักแนะน า (คิดเป็นร้อยละ 36.8) เลือกเข้าใช้

บริการร้านยูนิโคล่เพราะอยู่ห้างสรรพสินค้า (คิดเป็นร้อยละ 79.2) เพ่ือนสร้างภาพลักษณ์ให้ตนเอง (คิด

เป็นร้อยละ 33.9) ต้องการใช้สินค้าที่มีคุณภาพมาตรฐาน (คิดเป็นร้อยละ 85.6) ปัจจัยภายนอกที่มีผลต่อ

การเข้าร้านยูนิโคล่คือผลิตภัณฑ์ (คิดเป็นร้อยละ 55.2) ความส าคัญในการเข้าร้านยูนิโคล่คือสินค้าคุณภาพ

ดี ตัดเย็บดี (คิดเป็นร้อยละ 64.8) ปัจจัยด้านราคามีความเหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ (คิดเป็น

ร้อยละ 81.5) ปัจจัยด้านช่องทางจัดจ าหน่ายคือที่ตั้งมีความสะดวก (คิดเป็นร้อยละ 82.4) ปัจจัยด้านการ

ส่งเสริมการตลาดและการขายคือลดราคาสินค้า (คิดเป็นร้อยละ 86.4) ปัจจัยด้านบริการคือมีสินค้า

เพียงพอต่อความต้องการ (คิดเป็นร้อยละ 52.8)  

 5.1.5 ความพึงพอใจของผู้บริโภคในการเข้าร้านยูนิโคล่ 

  จากการศึกษาพบว่าความพึงพอใจด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด

จ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านการบริการโดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ 

พบว่า  
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  1. ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่าค่าเฉลี่ยความพึงพอใจจากมากที่สุดไปน้อย ได้แก่ ความพึงพอใจ

ด้านคุณภาพการตัดเย็บ ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ ภาพลักษณ์ ชื่อเสียงของแบรนด์ เอกลักษณ์

เฉพาะตัว รูปทรงและสีสันของผลิตภัณฑ์ ความทันสมัยของผลิตภัณฑ์ ตามล าดับ 

  2. ด้านราคา พบว่าความพึงพอใจของผู้บริโภคในด้านราคาอยู่ในระดับมากทุกรายการ 

โดยเรียงล าดับจากค่าเฉลี่ยมากไป น้อย ได้แก่ ความเหมาะสมของราคาเมื่อเทียบกับคุณภาพ ความ

เหมาะสมของราคาเม่ือเทียบกับภาพลักษณ์ ตามล าดับ 

  3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่าค่าเฉลี่ยความพึงพอใจจากมากที่สุดไปน้อย ได้แก่ 

ความพึงพอใจด้านสถานที่ตั้งของร้านยูนิโคล่ บรรยากาศ การตกแต่งร้าน เว็บของร้านยูนิโคล่ ตามล าดับ 

  4. ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่าค่าเฉลี่ยความพึงพอใจจากมากที่สุดไปน้อย ได้แก่ 

ความพึงพอใจด้านการลดราคาสินค้า การโฆษณา ประชาสัมพันธ์ การแนะน าสินค้า การแถมสินค้าต่างๆ 

ตามล าดับ 

  5. ด้านการบริการ พบว่าค่าเฉลี่ยความพึงพอใจจากมากที่สุดไปน้อย ได้แก่ ความพึง

พอใจด้านความสะอาดในร้าน ความรวดเร็วในการให้ความช่วยเหลือ การต้อนรับของพนักงาน ปริมาณ

สินค้าท่ีเพียงพอต่อความต้องการของผู้บริโภค การบริการหลังการขาย ตามล าดับ 

5.2 อภิปรำยผลกำรศึกษำ 

 จากการศึกษาเรื่องปัจจัยลพฤติกรรมของผู้บริโภคในการเข้าใช้บริการร้านยูนิโคล่  สามารถ

อภิปรายผลได้ดังนี้ 

 1. พฤติกรรมของผู้บริโภคของแบรนด์ยูนิโคล่ พบว่าส่วนมากจะเป็นเพศหญิง ประกอบอาชีพเป็น 

นิสิต นักศึกษา ที่มีรายได้ระหว่าง 5,001-10,000 บาท โดยส่วนใหญ่เลือกซื้อเสื้อยืด และใช้เงินจ านวน 

501-1,000 บาท ในการซื้อสินค้าในแต่ละครั้ง และโดยส่วนมากผู้บริโภคของแบรนด์ยูนิโคล่ได้รับการ

แนะน าจากเพ่ือนหรือคนรู้จัก ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ สุภาวดี จันทสิงห์ (2559) ซึ่งศึกษาเรื่อง ปัจจัย

ที่ผู้บริโภคเลือกเข้าร้าน Sanrio Hello Kitty House Bangkok พบว่า ผู้บริโภครู้จักร้านจากเพ่ือนหรือคน

รู้จักแนะน ามาและจากช่องทางอินเตอร์ โซเชียล เน็ตเวิร์ก เลือกเข้าร้านเนื่องจากร้านอยู่ใกล้ โดยเพ่ือน

หรือคนรู้จักแนะน ามา และความชอบ ส่วนตัว 
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 2. ความพึงพอใจของผู้บริโภคของแบรนด์ยูนิโคล่ โดยพจิารณาตามหัวข้อดังต่อไปนี้ 

  ความพึงพอใจของผู้บริโภคในด้านราคาอยู่ในระดับมากทุกรายการ ได้แก่ ความ

เหมาะสมของราคาเมื่อเทียบกับคุณภาพ ความเหมาะสมของราคาเมื่อเทียบกับภาพลักษณ์ ตามล าดับ  

ความพึงพอใจของผู้บริโภคในด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า การลดราคาสินค้า การโฆษณา 

ประชาสัมพันธ์ การแนะน าสินค้า อยู่ในระดับมาก การแถมสินค้าต่างๆ อยู่ในระดับปานกลาง และ ความ

พึงพอใจของผู้บริโภคในด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายอยู่ในระดับมากทุกรายการ ได้แก่ สถานที่ตั้งของร้าน

ยูนิโคล่ บรรยากาศ การตกแต่งร้าน เว็บของร้านยูนิโคล่ ตามล าดับ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ธัญกร 

ศรีบรรพต (2557) ซึ่งศึกษาเรื่อง กระแสความนิยมยูนิโคล่ในไทย พบว่า คุณภาพของสินค้าที่อยู่ใน

ระดับกลางไปจนถึงระดับสูง แต่จ าหน่ายในราคาถูก ท าให้ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงได้ และ การที่ยูนิโคล่มี

สาขามากมาย และ สามารถเป็นที่รู้จักในประเทศไทยอย่างรวดเร็วได้นี้ เพราะใช้สื่ออินเตอร์เน็ตในการ

โฆษณาและเข้าถึง ผู้บริโภค ที่คนในยุคปัจจุบันสามารถเข้าถึงง่ายและรวดเร็วแม้จะอยู่มุมใดของโลกก็ตาม  

  ความพึงพอใจของผู้บริโภคในด้านการบริการอยู่ในระดับมากทุกรายการได้แก่ ความ

สะอาดในร้าน ความรวดเร็วในการให้ความช่วยเหลือ การต้อนรับของพนักงาน ปริมาณสินค้าที่เพียงพอ

ต่อความต้องการของผู้บริโภค การบริการหลังการขาย ตามล าดับ และ ความพึงพอใจของผู้บริโภคในด้าน

ผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับมากทุกรายการได้แก่ การมีคุณภาพการตัดเย็บ มีความหลากหลายของผลิตภัณฑ ์มี

ภาพลักษณ์ ชื่อเสียงของแบรนด์ เอกลักษณ์เฉพาะตัว รูปทรงและสีสันของผลิตภัณฑ์ ความทันสมัยของ

ผลิตภัณฑ์ ตามล าดับ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ณัฐกฤตา วรเวชกุลเศรษฐ์ (2559) ซ่ึงศึกษาเรื่อง 

ปัจจัยและพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้ามูจิของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้บริโภคพึงพอใจ

กับพนักงานที่ใส่ใจให้บริการ มากกว่าการช่วยเหลือในด้านอ่ืนๆ และ สินค้าที่มีความแตกต่างจาก

ท้องตลาดจะไดร้บัความพึงพอใจในระดบัมากจากผู้บริโภค  

5.3 ข้อเสนอแนะ 

 5.3.1 ควรมีการศึกษาเรื่องแนวทางการตลาดของยูนิโคล่ รวมไปถึงความสอดคล้องระหว่าง 

หลักการแต่งตัวของคนญี่ปุ่นอย่างลึกซึ้ง 
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 5.3.2 ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบแบรนด์ญี่ปุ่นที่มีผลิตภัณฑ์คล้ายกันในด้านความแตกต่าง และ

ปัจจัยที่ท าให้ผู้บริโภคเลือกใช้สินค้าของแต่ละแบรนด์  

5.4 ข้อจ ำกัดทำงกำรศึกษำ 

 5.4.1 ผู้วิจัยมีข้อจ ากัดทางการศึกษาในด้านระยะเวลาในการท างานที่ค่อนข้างสั้น 

 5.4.2 งบประมาณที่ใช้ในการท าวิจัยค่อนข้างจ ากัดท าให้ผู้วิจัยไม่สามารถเดินทางไปเก็บข้อมูลได้

หลายครั้ง  
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ภำคผนวก 

แบบสอบถำมท่ีใช้ในกำรวิจัย 
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แบบสอบถำม 

เรื่อง : ปัจจัยและพฤติกรรมของผู้บริโภคในกำรเข้ำใช้บรกิำรร้ำนยูนิโคล่ 

ค ำชี้แจง 

 แบบสอบถามนี้ จั ดท าขึ้ น เ พ่ือ เป็นส่ วนประกอบในการท าวิ จั ยหลักสูตรปริญญาตรี               

รายวิชา การศึกษาเอกเทศ สาขาเอเชียศึกษา คณะอักษรศาสตร์ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

พระราชวัง  สนามจันทร์ ค าตอบทุกข้อถือเป็นความลับและจะไม่มีผลกระทบจากการตอบแบบสอบถาม 

ประการใด โปรดตอบแบบสอบถามที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุด แบบสอบถาม 1 ชุดมีจ านวน 

7 หน้าแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ได้แก่  

ส่วนที่ 1 : ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  

ส่วนที่ 2 : พฤติกรรมในการเข้าร้านยูนิโคล่  

ส่วนที่ 3 : ปัจจัยของผู้บริโภคในการเลือกซ้ือสินค้ายูนิโคล่ 

ส่วนที่ 4 : ความพึงพอใจของผู้บริโภคในการเข้าร้านยูนิโคล่ 

  

กรุณำใส่เครื่องหมำย ✔ ลงใน    หน้ำข้อมูลที่ตรงกับข้อมูลของท่ำน  

ส่วนที่ 1 : ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถำม  

1. เพศ  ชาย   หญิง  

2. อายุ  15-20 ปี  21-25 ปี  26-30 ปี  31-35 ปี  36-40 ปี 

  41-45 ปี  46-50 ปี  51-55 ปี  56-60 ปี  มากกว่า 60 ปี 
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3. สถานภาพ  โสด   สมรส  หย่าร้าง  อ่ืนๆ โปรดระบุ...................  

4. ระดบัการศึกษา  มัธยม  ปวช./ปวส.  ปริญญาตรี  ปริญญาโท  

    ปริญญาเอก 

5. อาชีพ    นักเรียน   นิสิต / นักศึกษา  ราชการ / รัฐวิสาหกิจ     พนักงานบริษัท  

     รับจ้าง     ธุรกิจส่วนตัว     แม่บ้าน         งานอิสระ  

     อ่ืนๆ โปรดระบุ....................  

6. รายไดต้่อเดือน  ต่ า กว่า 5,000 บาท  5,001-10,000 บาท  10,001-20,000 บาท  

 20,001-30,000 บาท  30,001-40,000 บาท  40,001-50,000 บาท  50,001-60,000 บาท  

 60,001-70,000 บาท  70,001-80,000 บาท  มากกว่า 80,001 

  

ส่วนที่ 2 : พฤติกรรมในกำรเข้ำร้ำนยูนิโคล่  

1. วัตถุประสงค์โดยส่วนใหญ่ที่ท่านเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์  

  เพ่ือใช้เอง  เพ่ือเป็นของฝาก  อ่ืนๆ โปรดระบุ.......................  

2. ความถี่ในการเข้าใช้บริการ   

  ปีละ 1-2 ครั้ง  ปีละ 3-4 ครั้ง   เดือนละ 1-2 ครั้ง  

  เดือนละ 3-4 ครั้ง  ตั้งแต่ 5 ครั้งข้ึนไปต่อเดือน    

  อ่ืนๆ โปรดระบุ................................  

3. วันที่ท่านมักจะมาใช้บริการ   

  วันธรรมดา  วันหยุดเสาร์-อาทิตย์  วันหยุดนักขัตฤกษ์  

4. ช่วงเวลาสว่นใหญ่ที่ท่านมักจะมาใช้บริการ 

  ช่วงเช้า  ช่วงบ่าย  ช่วงเย็น  ช่วงค่ า 
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5. ในการเลือกซื้อแต่ละครั้งโดยเฉลี่ยแล้วท่านเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ต่อครั้งจ านวนกี่ชิ้น   

  1-2 ชิ้น  3-4 ชิ้น  ตั้งแต่ 5 ชิ้นขึ้นไป  

 6. ค่าใช้จ่ายในการเลือกซ้ือแต่ละครั้งโดยเฉลี่ยประมาณเท่าไหร่   

  ต่ ากว่าหรือเท่ากับ 100 บาท  101–500 บาท  501–1,000 บาท  

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

  2,501-3,000 บาท   3,001-3,500 บาท  3,501-4,000 บาท 

  4,001-4,500 บาท   มากกว่า 4,500 บาท 

7. ในการเข้าใช้บริการแต่ละครั้ง ท่านเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ประเภทใดมากท่ีสุด   

  เสื้อกล้าม   เสื้อยืด  เสื้อเชิต  เสื้อโปโล  เสื้อกันหนาว 

  เสื้อสูท   เสื้อแจ็คเก็ต  กางเกงขาสั้น  กางเกงยีนส์  

  กางเกงขายาว  กางเกงขาห้าส่วน   ถุงเท้า  ชุดนอน 

  หมวก   กระเป๋า  เข็มขัด  รองเท้า 

ส่วนที่ 3 : ปัจจัยของผู้บริโภคในกำรเลือกซ้ือสินค้ร้ำนยูนิโคล่ 

1. ผู้ที่มีอิทธิพลต่อการเลือกเข้าใช้บริการร้านยูนิโคล่  

  เพ่ือน  ครอบครัว  แฟน   บุคคลที่มีชื่อเสียง (เช่น ดารา,เซเลบ) 

  อ่ืนๆ โปรดระบุ..................  

2. ท่านรู้จักร้านยูนิโคล่ จากช่องทางใด   

  เพ่ือนหรือคนรู้จักแนะน า    เห็นจากข่าวหรือโฆษณาทางโทรทัศน์ 

  เห็นจากหนังสือพิมพ์       ฟังจากวิทยุ        

  เห็นจากอินเตอร์เน็ต/โซเชียลเน็ตเวิร์ก    โบรชัวร ์    

  เดินทางผ่านร้านแล้วสนใจ       

  โฆษณาในวารสาร นิตยสาร หนังสือพิมพ์  อ่ืนๆ โปรดระบุ...................  
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3. สาเหตุที่ท่านเลือกเข้าใช้บริการจากร้านยูนิโคล่  

  ใกล้ที่เรียน  ใกล้สถานที่ท างาน  อยู่ในห้างสรรพสินค้า  เดินทางสะดวก

  เป็นทางผ่าน   อ่ืนๆ โปรดระบุ.......................  

4. ปัจจัยทีส่ าคัญที่สุดที่ท าให้ท่านเข้าร้านยูนิโคล่  

  เพ่ือนหรือคนรู้จักแนะน า  มีกิจกรรมส่งเสริมการขายที่น่าสนใจ  

  เพ่ือสร้างภาพลักษณ์ให้ตนเอง   อ่ืนๆ โปรดระบุ..........................  

5. ปัจจัยภายในที่มีอิทธิพลต่อการเข้าร้านยูนิโคล่ 

  ต้องการการยอมรับจากสังคม  สร้างภาพลักษณ์ให้ตนเอง   

  ต้องการใช้สินค้าที่มีคุณภาพมาตรฐาน 

6. ปัจจัยภายนอกด้านการตลาดที่มีผลต่อการเข้าร้านยูนิโคล่ของท่านมากที่สุดคือปัจจัยใด 

  ผลิตภัณฑ์  ราคา  สถานที่ตั้งของร้าน  การโฆษณา/ส่งเสริมการตลาด 

  การบริการของร้าน 

7. ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ที่ท่านให้ความส าคัญในการเข้าร้านยูนิโคล่ คือปัจจัยใดบ้าง (ให้เลือกได้ไม่เกิน 3

ข้อ)   

  มีภาพลักษณ์ชื่อเสียงหรือยี่ห้อเป็นที่รู้จัก   มีคุณภาพได้รับการรับรองมาตรฐาน 

  รูปทรงและสีสันของผลิตภัณฑ์สวยงาม     มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว   

  สินค้าคุณภาพดี ตัดเย็บดี    การออกแบบที่ทันสมัย  

  ผลิตภัณฑ์มีความหลากหลาย 
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8. ปัจจัยด้านราคาที่ท่านคิดว่าส าคัญที่สุดในการเข้าร้านยูนิโคล่ (ให้เลือกข้อเดียว)   

  ราคามีความเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกับภาพลักษณ์    

  ราคามีความเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกับคุณภาพ  

9. ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายที่ท าให้ท่านซื้อสินค้าจากยูนิโคล่คือปัจจัยใด (เลือกได้เกิน2ปัจจัย)   

  ที่ตั้งมีความสะดวก  มีช่องทางการใช้บริการออนไลน์   

  บรรยากาศ การตกแต่งร้าน  

10. ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาดและการขายที่ท่านให้ความส าคัญที่สุด ได้แก่ปัจจัยใด (ให้เลือกไม่เกิน 3 

ปัจจัย)   

  การแนะน าสินค้า    การโฆษณา ประชาสัมพันธ์  การลดราคาสินค้า 

  การแถมสินค้าต่างๆ  โปรแกรมการส่งเสริมการขายอ่ืน โปรดระบุ.......................... 

11. ปัจจัยด้านการบริการของร้าน ที่ท่านให้ความส าคัญท่ีสุดได้แก่ปัจจัยใด 

  มีสินค้าเพียงพอต่อความต้องการ 

  ความรวดเร็วในการบริการของพนักงาน 

  ความสะอาดของร้าน 

  มีบริการหลังการขาย 

  การต้อนรับของพนักงาน 
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ส่วนที่ 4 : ควำมพึงพอใจของผู้บริโภคในกำรเข้ำร้ำนยูนโิคล่ 

พอใจมำกที่สุด=5 พอใจมำก=4 ปำนกลำง=3 พอใจน้อย=2 พอใจน้อยท่ีสุด=1 

ส่วนประสมกำรตลำด ระดับควำมพึงพอใจ 
 5 4 3 2 1 

1. ด้ำนผลิตภัณฑ์ 
- ควำมทันสมัยของผลิตภัณฑ์      

- ควำมหลำกหลำยของผลิตภัณฑ์      

- ภำพลักษณ์ ชื่อเสียงของแบรนด์      
- เอกลักษณ์เฉพำะตัว      

- รูปทรงและสีสันของผลิตภัณฑ์      

- คุณภำพกำรตัดเย็บ      
2. ด้ำนรำคำ 

- ควำมเหมำะสมของรำคำเม่ือเทียบกับ
ภำพลักษณ์ 

     

- ควำมเหมำะสมของรำคำเม่ือเทียบกับคุณภำพ      

3. ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 
- สถำนที่ตั้งของร้ำนยูนิโคล่      

- เว็บของร้ำนยูนิโคล่      
- บรรยำกำศ กำรตกแต่งร้ำน      

4. ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด 

- กำรแนะน ำสินค้ำ      
- กำรโฆษณำ ประชำสัมพันธ์      

- กำรลดรำคำสินค้ำ      

- กำรแถมสินค้ำต่ำงๆ      
5. ด้ำนกำรบริกำร 

- ปริมำณสินค้ำที่เพียงพอต่อควำมต้องกำรของ
ผู้บริโภค 
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- ควำมรวดเร็วในกำรให้ควำมช่วยเหลือ      

- ควำมสะอำดในร้ำน      
- กำรบริกำรหลังกำรขำย      

- กำรต้อนรับของพนักงำน      
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ประวัติผู้วิจัย 

ชื่อ-นามสกุล  นาย เบนจี้  หิรัญฤกษ์ 

วันเกิด   14 มิถุนายน พ.ศ.2539 

ที่อยู่ 198 ซ.นนทรี 14 (นาคสุวรรณ) แขวงช่องนนทรี เขตยานนาวา 

กรุงเทพมหานคร  

หมายเลขโทรศัพท์ 061-9546625 

E-mail Ben_45693@hotmail.com 

ประวัติการศึกษา ส าเร็จการศึกษาชั้นมัธยมศึกษาปีที่ 6 จากโรงเรียนอัสสัมชัญ  

 ส าเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรี คณะอักษรศาสตร์ สาชาวิชาเอเชียศึกษา 

มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตพระราชวังสนามจันทร์ จังหวัดนครปฐม 
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แบบโอนลิขสิทธิ์สำรนิพนธ์ 

สำขำเอเชียศึกษำ คณะอักษรศำสตร์ มหำวิทยำลัยศิลปำกร 

ข้ำพเจ้ำ    นายเบนจี้  หิรัญฤกษ์ 

นักศึกษำชั้นปีท่ี 4   วิชาเอกเอเชียศึกษา ภาษาจีน 

ชื่อสำรนิพนธ์   ปัจจัยและพฤติกรรมของผู้บริโภคในการเข้าใช้บริการร้านยูนิโคล่ 

ชื่ออำจำรย์ที่ปรึกษำ  อาจารย์ ดร.สุรีพร  จรุงธนะกิจ 

ที่อยู่ที่สำมำรถติดต่อได้ 198 ซ.นนทรี 14 (นาคสุวรรณ) แขวงช่องนนทรี เขตยานนาวา 

กรุงเทพมหานคร 

หมำยเลขโทรศัพท์   061-9546625 

 ลิขสิทธ์ของบทความวิจัยอันเป็นผลมาจากการศึกษาเล่าเรียนซึ่งเป็นส่วนหนึ่งของหลักสูตรระดับ

ปริญญาบัณฑิต ข้าพเจ้ายินดีโอนลิขสิทธิ์ตามมาตรา 17 วรรค 2 แห่งพระราชบัญญัติลิขสิทธ์ พ.ศ. 2537 

เป็นของคณะอักษรศาสตร์มหาวิทยาลัยศิลปากร โดยมีก าหนดตลอดอายุการคุ้มครองลิขสิทธิ์ 

 

ลงนามผู้โอน.......................................................... 

     (นายเบนจี้  หิรัญฤกษ์)    

ลงนามผู้รับโอน.................................................... 

  วันที่ 17 เมษายน  พ.ศ.2562 

 

 


