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บทคดัย่อ 

 การทาํวิจัยเร่ือง พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าแบรนด์เนม ของพนักงานบริษัท บริเวณ

ศูนย์การค้าสยามพารากอน เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยมีวัตถุประสงค์ เพ่ือศึกษาส่วนประสม

ทางการตลาดที่ส่งผลต่อพฤติกรรมของพนักงานบริษัทในการเลือกซ้ือสินค้าแบรนด์เนม บริเวณ

ห้างสยามพารากอน และศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสนิใจซ้ือสนิค้าแบรนด์

เนม ของพนักงานบริษัท โดยใช้วิธกีารเกบ็รวบรวมข้อมูลจากการสมัภาษณเ์ชิงลึก สงัเกตุการณ ์ 

 การวิจัยพบว่าปัจจัยด้านการสื่อสารการตลาดด้านลักษณะและคุณสมบัตขิองสนิค้าแบรนด์

เนม มีคุณภาพการใช้งานที่ดี มีความคงทน มีอายุการใช้งานที่ยาวนาน ลักณะของสินค้ามีความ

สวยงาม หรูหรา และเท่ห์ ดูดีมี    เอกลักณ์ความโดนเด่นเฉพาะตัว สามารถใช้ได้กับทุก

สถานการณ์ ขั้นตอนกรรมวิธกีารผลิตมีความประนีต ช่ือเสยีงของสนิค้าแบรนด์เนมแต่ละแบรนด์

เป็นที่จดจาํและมีช่ือเสยีงมาอย่างยาวนาน ทาํให้ผู้บริโภคมีความม่ันใจในตัวสนิค้ามาก ด้านราคา

ของสนิค้าแบรนด์เนมมีผลต่อการตัดสนิใจซ้ือของผู้บริโภค เพราะเน่ืองจากราคาสนิค้าแบรนด์เนม

มีราคาสูง ด้านสถานที่ ผู้บริโภคส่วนใหญ่เลือกที่จะซ้ือสินค้าแบรนด์เนมจากต่างประเทศ ด้วย

เหตุผลที่ว่าราคาถูกกว่าสินค้าแบรนด์เนมที่วางจาํหน่ายในเมืองไทย ด้านสถานที่ในการซ้ือสนิค้า

แบรนด์เนม ผู้บริโภคส่วนเลือกที่จะซ้ือสินค้าแบรนด์เนมจากต่างประเทศ ซ่ึงมีราคาถูกกว่าซ้ือที่

ไทย หรืออีกทางเลือกคือสั่งซ้ือผ่านช่องทางร้าน    พรีออร์เดอร์ ซ่ึงมีราคาแพงกว่าไปซ้ือจาก

ต่างประเทศ แต่มีราคาถูกกว่าซ้ือช๊อปในเมืองไทย ซ่ึงราคาร้านพรีออร์เดอร์แต่ละร้านไม่ตายตัว 

ขึ้นอยู่กบัผู้ซ้ือและผู้ขายตกลงกนั รูปแบบการส่งเสริมการขายของสนิค้าแบรนด์เนมยังมีน้อยมาก 

เพราะแบรนด์เนมแต่ละแบรนด์มีจุดขายและมีช่ือเสยีงอยู่ในตัว แต่กไ็ม่ได้ละเลยการโฆษณาผ่าน

สื่ออื่นๆ เช่น นิตยสาร แมกกาซีน บิลบอร์ดบริเวณสาํคัญๆ และการบอกต่อของผู้ที่ได้ใช้สนิค้าแบ

รนด์เนมแล้วไปยังผู้อื่น 

 ผลการวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าแบรนด์เนม พบว่า มีหลายเหตุผลที่ทาํ

ให้ผู้บริโภคคิดและทาํการตัดสินใจในการซ้ือ ซ่ึงสาเหตุในการซ้ือสินค้าแบรนด์เนมของผู้บริโภค 

แบ่งได้เป็น 2 ประเภท คือ 1) ผู้บริโภคที่เลือกซ้ือสนิค้าแบรนด์เนมด้วยตัวเอง คือ มีความช่ืน

ชอบและเช่ือมันในตัวแบรนด์สินค้า แม้ว่าจะมีสิ่งรอบข้างเช่ือเชิญให้สนใจในแบรนด์อื่น แต่

ผู้บริโภคประเภทน้ีจะตัดสนิใจได้อย่างแน่วแน่และไม่โลเลที่จะเปล่ียนเป็นเป็นอื่น 2) ผู้บริโภคที่

เลือกซ้ือสนิค้าแบรนด์เนมด้วยอทิธิพลรอบข้าง ผู้บริโภคประเภทน้ีจะช่ืนชอบหมดทุกแบรนด์ จะ
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ไม่ยึดแบรนด์ใดแบรนด์หน่ึง จะไหลไปตามกระแสแฟช่ัน และคนรอบข้าง ในการเลือกซ้ือสินค้า  

แบรนด์เนม 

 

1. บทนาํ 

 ปัจจุบันสงัคมได้เกิดการเปล่ียนแปลงเม่ือความเจริญด้าน วิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี

ภายใต้กระแสโลกาภิวัตน์ ได้เร่ิมเข้ามามีบทบาทในทุกๆด้านต่อนานาประเทศทั่วโลก มากย่ิงขึ้น

ในการเช่ือมต่อโลกให้ใกล้ชิดกัน จากความเจริญดังกล่าวได้ส่งผลให้ประเทศไทยจะกลายเป็น

ประเทศที่มี ความเจริญก้าวหน้ามาก ทั้งในด้านเศรษฐกจิสงัคมและความรู้ ด้านวิทยาศาสตร์และ

เทคโนโลยี แต่ในขณะเดียวกนั ความเจริญก้าวหน้าเหล่าน้ีได้สร้างผลกระทบให้กบัสงัคมไทยด้วย

เช่นกนั ดังจะเหน็ได้จากปัญหาที่เกดิในปัจจุบัน ทั้งความเสื่อมทรามของสงัคมที่เกดิจากความเหน็

แก่ตัวและการเอารัดเอาเปรียบกันของการเล่ือมล้าทางสงัคม การถูกครอบงาํโดยอิทธิพลจากสื่อ

ต่างๆที่ทาํให้พฤติกรรมและค่านิยมของคนในสังคม เปล่ียนแปลงไปกลายเป็นสังคมแห่งการ

บริโภคนิยมและสงัคมวัตถุนิยม 

 การอุปโภคสินค้าแบรนด์เนมได้รับความนิยมอย่างแพร่หลายมากในศตวรรษที่ 21 

(Kapferer; & Bastien. 2009) ซ่ึงให้คุณค่าในสนิค้าแบรนด์เนมโดยเฉพาะอย่างย่ิงในแวดวง

แฟช่ัน ปัจจุบัน มีแบรนด์สินค้าเกิดขึ้ นมากมาย เป็นผลจากแรงผลักดันของการพัฒนา

อุตสาหกรรม เศรษฐกิจ การค้าในรูปแบบใหม่ๆ การเพ่ิมขึ้ นของการจับจ่าย และการสื่อสารที่

พัฒนาขึ้น และผลจากแรงผลักดันดังกล่าว ทาํให้คนในภมิูภาคต่างๆมีความคุ้นเคยกับสินค้าแบ

รนด์ระดับโลก แม้ปัจจุบันการแบ่งชนช้ันวรรณะทางสงัคมจะค่อยๆเลือนหาย แต่ในสงัคมยังมีการ

แยกความแตกต่างทางชนช้ันโดยผู้นาํในสงัคม และบ่อยคร้ังที่ผู้คนในสงัคมที่มีสถานะการเงินที่ดี

มักต้องการมีชีวิตที่ฟุ้งเฟ้อ และอยากให้ผู้อื่นรู้ถงึความม่ังคั่งของตน ด้วยเหตุน้ีจึงไม่น่าแปลกใจว่า

ทาํไมผู้คนถึงแสวงหาสินค้าแบรนด์เนมาครอบครองเพราะสินค้าดังกล่าวสะท้อนภาพเหล่าน้ัน

ออกมาได้เป็นอย่างดี ในขณะเดียวกนัการดาํรงชีวิตในปัจจุบันของคนในสงัคม ไม่มีใครปฎิเสธได้

เลยว่าการเลือกบริโภคสนิค้าเป็นสิ่งที่สาํคัญและต้องใช้การพิจารณาไตร่ตรองเลือกซ้ือสนิค้าแต่ละ

ชนิดอย่างรอบคอบมากกว่าเดิม เน่ืองด้วยจากสถานการณ์ทางเศรษฐกิจที่มีการเปล่ียนอยู่

ตลอดเวลาและไม่สามารถคาดการณ์ในอนาคตได้ สินค้ามีการปรับตัวของราคาสูงขึ้นจากสภาวะ

เงินเฟ้อ ในขณะที่ค่าจ้างกเ็พ่ิมสงูขึ้นจากการเรียกร้องค่าจ้างของแรงงานแต่กยั็งไม่เพียงพอต่อการ

ใช้จ่ายในแต่ละวัน อีกทั้งสภาพสังคม ค่านิยมและความเช่ือในตัวผลิตภัณฑ์ที่ถูกสร้างขึ้ นโดย

นักการตลาด เป็นสิ่งที่กระตุ้นให้ผู้บริโภคมีสิ่งเร้าเกดิความต้องการจ่ายมากขึ้น ถึงแม้ว่ากาํลังซ้ือ

ของผู้บริโภคอาจมีน้อยกว่าความต้องการ แต่การเข้าถึงแหล่งเงินทุนประเภทสินเช่ือส่วนบุคคล

เป็นสิ่งที่เข้าถึงได้ง่ายมากขึ้น ทาํให้เกิดช่องทางในการซ้ือของผู้บริโภคมีมากขึ้นตามลาํดับ เม่ือ

กาํลังซ้ือของผู้บริโภคมีมากขึ้นเท่าไหร่ ผู้บริโภคจะหันไปบริโภคสินค้าที่มีคุณภาพดีกว่าสินค้าที่

เคยบริโภค ซ่ึงสนิค้าที่มีคุณภาพสงูมักจะมาพร้อมกบัราคาที่สงูเช่นกนั  
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 จากที่กล่าวมาข้างต้นทาํให้ผู้วิจัยมีความสนใจทาํการศึกษาวิจัย เร่ือง การศึกษาพฤติกรรม

การเลือกซ้ือสินค้าแบรนด์เนมของพนักงานบริษัท บริเวณศูนย์การค้าสยามพารากอน เน่ืองจาก

ผู้วิจัยเล่งเห็นว่า หากสามารถทราบถึงพฤติกรรมผู้บริโภคและเข้าถึงค่านิยมของผู้บริโภคแล้ว 

ผู้ประกอบการสามารถนําผลการวิจัยน้ีมาปรับปรุงใช้กับธุรกิจรวมทั้งการวางแผนกลยุทธ์ทาง

การตลาดให้ดีกว่าเดิมย่ิงขึ้น 

 

2. วตัถุประสงคข์องการศึกษา 

 2.1 เพ่ือศึกษาถึงส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคสนิค้าแบรนด์

เนมของพนักงานบริษัท บริเวณศูนย์การค้าสยามพารากอน 

 2.2 เพ่ือศึกษาถึงส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการเลือกซ้ือสนิค้าแบรนด์เนมของ

พนักงานบริษัท บริเวณศูนย์การค้าสยามพารากอน 

 

3. สมมติฐานการศึกษา 

 จากการที่ ณ ปัจจุบัน สินค้าแบรนด์เนมเป็นที่ได้รับความนิยมเป็นอย่างมาก ประสบ

ความสาํเรจ็สงู จึงทาํให้เกดิความสงสยัในการก้าวไปสู่ความสาํเรจ็ทางการตลาด จึงได้มีคาํถามใน

การวิจัยต่อไปน้ี 

 3.1 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคสนิค้าแบรนด์เนมของ

พนักงานบริษัท บริเวณศูนย์การค้าสยามพารากอน เป็นอย่างไร 

 3.2 การเลือกซ้ือสินค้าแบรนด์เนมของพนักงานบริษัท บริเวณศูนย์การค้าสยามพารา

กอน เป็นอย่างไร 

 

4. ประโยชนที์ไ่ดร้บัจากการศึกษา 

 ทาํให้ผู้ผลิตทราบถึงความต้องการของผู้บริโภคอย่างแท้จริง และสามารถนาํไปใช้ในการ

วางแผลกลยุทธท์างการตลาดที่เหมาะสม และเป็นการเพ่ิมยอดขายให้กบัผู้ผลิต 

 

5. ขอบเขตของการศึกษา 

 ขอบเขตของการวิจัย เร่ืองการศึกษพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินค้าแบรนด์เนม ของ

พนักงานบริษัท บริเวณศูนย์การค้าสยามพารากอน 

1. ทาํการศึกษาส่วนประสมทางการตลาด พฤติกรรมการเลือกซ้ือสนิค้าแบรนด์เนม ของ

พนักงานบริษัท บริเวณศูนย์การค้าสยามพารากอน 
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2. ทาํการศึกษาเฉพาะผู้ที่ใช้ซ้ือสนิค้าแบรนด์เนม 

3. ทาํการเกบ็ข้อมูลจากผู้ที่เคยซ้ือสินค้าแบรนด์เนมที่อยู่บริเวณศูนย์การค้าสยามพารา
กอน เน่ืองจากเป็นสถานที่ใจกลางเมือง และภายในศูนย์การค้าสยามพารากอนน้ันมีสิ้นค้าแบรนด์

เนมหลายแบรนด์ที่เปิดจาํหน่ายอยู่เป็นจาํนวนมาก 

4. ขอบเขตระยะเวลาในการสาํรวจและการเกบ็ข้อมูลตั้งแต่ เดือนกุมภาพันธ ์จนถึงเดือน 

เมษายน 2558 

6. ระเบยีบวิธีวิจยั 

 การวิจัยคร้ังน้ี ผู้วิจัยทาํการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยมีระเบียบวิธวิีจัยดังน้ี 

คําถามการวิจยั แนวคิดและทฤษฏี ผูใ้หข้อ้มูลสําคญั วิธีวิจยั 

1. ปัจจัยที่มีผลต่อ
พฤติกรรมของ

ผู้บริโภคในในการ

เลือกซ้ือสนิค้า 

แบรนด์เนม ของ

พนักงานบริษัท 

บริเวณศูนย์การค้า

สยามพารากอน 

เป็นอย่างไร 

‐ แนวคิดค่านิยมกับ
การพฤติกรรมการ

บริโภคของคนไทย 

‐ แนวคิดส่วประสม
ทางการตลาด 

‐ ผู้บริโภคและผู้ที่ทาํ
ก า ร เ ลื อ ก ซ้ื อ ซ้ื อ

สินค้าแบรนด์เนม 

จาํนวน 20 คน 

‐ การสมัภาษณเ์ชิง
ลึก(Indepth 

Interviews) 

‐ การสาํรวจ
เอกสาร 

‐ การสงัเกต 

2. การบริโภคสนิค้า
แบรนด์เนม ของ

พนักงาน บริษัท

บริเวณศูนย์การค้า

สยามพารากอน

เป็นอย่างไร 

‐ แนวคดิการ
ตัดสนิใจเลือกซ้ือ

ของผู้บริโภค 

‐ แนวคิด เกี่ ยวกับ
พฤติกรรมผู้บริโภค 

‐ ผู้บริโภคและผู้ที่ทาํ
การเลือกซ้ือสินค้า

แบรนด์เนม จาํนวน 

20 คน 

‐ การสมัภาษณ ์

เชิงลึก(Indepth 

Interviews) 

‐ การสาํรวจ
เอกสาร 

‐ การสงัเกต 

 

7. ผลการศึกษา 

 การศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าแบรนด์เนม ของพนักงานบริษัท บริเวณ

ศูนย์การค้าสยามพารากอน เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ด้านการวิเคราะห์

ข้อมูลจากเอกสารและการสมัภาษณ ์โดยมีวัตถุประสงค์ของการวิจัย คือ 

242



 1. เพ่ือศึกษาถึงส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคสินค้าแบรนด์

เนมของพนักงานบริษัท บริเวณศูนย์การค้าสยามพารากอน 

 2. เพ่ือศึกษาถึงส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าแบรนด์เนม

ของพนักงานบริษัท บริเวณศูนย์การค้าสยามพารากอน 

 ผู้วิจัยสามารถสรปุผลการวิจัย อภิปรายผล ข้อจาํกดัของการวิจัย และข้อเสนอแนะสาํหรับ

งานวิจัยในอนาคตตามลาํดับ ดังน้ี 

 โดยทาํการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้า

แบรนด์เนม ของพนักงานบริษัท บริเวณศูนย์การค้าสยามพารากอน ด้วยวิธีการสมัภาษณ์เจาะลึก 

( In-depth Interview) โดยมีรายละเอยีดของการศึกษาดังน้ี 

1. กลุ่มผู้ให้ข้อมูลสาํคัญ คือ ผู้ที่ซ้ือสนิค้าแบรนด์เนม 

2. เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัยคร้ังน้ี เป็นแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วน คือ 

  ส่วนที่ 1 คาํถามเกี่ยวกบัข้อมมูลส่วนตัวของผู้ให้ข้อมูลสาํคัญ 

  ส่วนที่ 2 คาํถามเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซ้ือสินค้าแบ

รนด์เนม ของพนักงานบริษัท บริเวณศูนย์การค้าสยามพารากอน ตามแนวความคิดของส่วนผสม

ทางการตลาด (Marketing Mix) ดังต่อไปน้ี 

1. ลักษณะและคุณสมบัติของสนิค้าแบรนด์เนม 

  1.1 ระบุแบรนด์ของสนิค้าแบรนด์เนมที่ชอบพร้อมเหตุผล 

2. ราคาของสนิค้าแบรนด์เนม 

3. สถานที่ในการซ้ือสนิค้าแบรนด์เนม 

4. วิธกีารส่งเสริมการขายของสนิค้าแบรนด์เนม 

ผู้บริโภครู้จักสนิค้าแบรนด์เนมผ่านช่องทางไหน 

 และพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าแบรนด์เนม ของพนักงานบริษัท บริเวณศูนย์การค้า

สยามพารากอน แบ่งเป็น 6 ประเดน็ ดังน้ี 

1. ผู้บริโภคซ้ือแบรนด์อะไร 
2. ทาํไมผู้บริโภคถงึซ้ือ 

3. ใครมีส่วนร่วมในการตัดสนิใจ 
4. ผู้บริโภคซ้ือเม่ือใด 

5. ผู้บริโภคซ้ือที่ไหน 

6. ผู้บริโภคซ้ืออย่างไร 

  ส่วนที่ 3 เป็นคาํถามปลายเปิด (Open end) เพ่ือศึกษาปัญหา อุปสรรคและ

ข้อเสนอแนะ 

 การศึกษาถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมเลือกซ้ือสินค้าแบรนด์

เนม ของพนักงานบริษัท บริเวณศูนย์การค้าสยามพารากอน 
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 ห้างสรรพสนิค้าที่โด่งดัง และถอืเป็นสนิค้าที่ทรงอทิธพิลเวลาน้ี หนีไม่พ้น ห้างสรรพสนิค้า 

“สยามพารากอน” การเปิดตัวของสยามพารากอนสามารถสร้างกระแส Talk of the town ดึงดูด

ให้คนไทยและเทศจากทุกสารทิศเข้ามาร่วมงาน ร่วมแสนคนแห่เข้ามาในสยามพารากอนคับคั่ง 

ผลตอบรับเกินคาด เพราะน่ีคือกลยุทธ์เดด็ในการสร้าง Experience Marketing และ Brand 

Awareness หรือสร้างการรับรู้แบรนด์ให้ลูกค้าได้รู้สกึอย่างกลมกลืน โดยเฉพาะกลยุทธก์ารใช้สื่อที่

ระดมใช้ก่อนการเปิดตัวทั้ง Ad โฆษณาทวีี วิทยุ หนังสอืพิมพ์หัวใหญ่เกอืบทุกฉบับตีพิมพ์โฆษณา

และบทสัมภาษณ์พิเศษผู้บริหารอย่างพร้อมเพรียง ด้วยกลยุทธ์ทําตลาดแนวใหม่ Multi 

Dimension Marketing Approach  ด้วยจุดเด่น อนัมีพ้ืนที่นับแสนตารางเมตรของพารากอน ทาํ

ให้ห้างแห่งน้ีนาํเร่ืองขนาดความใหญ่ของพ้ืนที่มาเป็น “จุดขาย” ให้กับบรรดาร้านค้า สามารถ

สร้างสาขาแห่งใหม่ที่มีขนาดใหญ่กว่าเก่า จูงใจให้แบรนด์เนมหลายย่ีห้อ เปิดสาขา Flagship store 

หรือ คอนเซป็ต์ สโตร์ เช่นเดียวกับในต่างประเทศ ขณะเดียวกัน เพ่ือให้สอดคล้องกบัความเป็น 

Luxury และสอดคล้องกบัความเป็นร้านของสนิค้าแบรนด์เนมเหล่าน้ีจะสามารถออกแบบร้าน ให้

มีความหรูเลิศ เพ่ือดึงดูดลูกค้ากระเป๋าหนัก และข้อมูลข้างต้นจึงเป็นปัจจัยหลักที่ทาํให้ผู้จัดทาํ 

เลือกห้างสรรพสนิค้าสยามพารากอนในการวิจัย เพราะห้างสรรพสนิค้าสยามพารากอนสามารถบ่ง

บอกถึงความเป็นที่สุดในทุกๆด้าน โดยที่ร้านค้าแบรนด์ต่างๆแทบไม่ต้องทาํการโฆษณาใดๆ ก็

สามารถดึงดูดจุดสนใจได้ด้วยตัวสถานที่เอง  

 จากข้อมูลจากการสมัภาษณ์แบบเจาะลึก (In-depth Interview) กับผู้ให้ข้อมูลสาํคัญ

สามารถสรปุเป็นประเดน็ต่างๆ ได้ดังต่อไปน้ี 

 กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคที่เลือกซ้ือสนิค้าแบรนด์เนมด้วยตนเอง 

1. ลกัษณะและคุณสมบติัของสินคา้แบรนดเ์นม 

 ด้านลักษณะและคุณสมบัติของสินค้าแบรนด์เนมพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่ มีความ

ม่ันใจในตัวสินค้า ไม่ว่าจะเป็นรูปทรงที่สวยงาม ความคลาสสิค ความเท่ห์ คุณภาพของตัวสินค้า 

ขั้นตอนและกรรมวิธีการผลิต ความคงทนคุ้มค่าในการใช้งาน และความมีช่ือเสยีงของแบรนด์แต่

ละแบรนด์  

2. ราคาของสินคา้แบรนดเ์นม 

 ด้านราคาสนิค้าแบรนด์เนมพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีความเหน็ตรงกนัว่าราคาสนิค้า

แบรนด์เนมที่ ซ้ือในช๊อปไทย มีราคาสูงกว่าต่างประเทศมาก และมีโอกาสได้เดินทางไป

ต่างประเทศบ่อย จึงเป็นเหตุให้ผู้บริโภคส่วนใหญ่เลือกที่ซ้ือจากที่ต่างประเทศมากกว่าที่จะซ้ือที่

ไทย 

3. สถานทีใ่นการซ้ือสินคา้แบรนดเ์นม 

 ด้านสถานที่ในผลิตภัณฑใ์นการซ้ือผลิตภัณฑพ์บว่า ผู้บริโภคทั้งหมดเลือกที่จะซ้ือจาก

ต่างประเทศเมื่อมีโอกาสได้เดินทาง ด้วยเหตุผลคือราคาที่ถูกกว่าในประเทศไทย 
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4. วิธีการส่งเสริมการขายของสินคา้แบรนดเ์นม 

  ด้านวิธีการส่งเสริมการขายของสินค้าแบรนด์เนมพบว่า สินค้าแบรนด์เนมมี

ช่ือเสียงอยู่ในตัว ส่วนใหญ่ผู้บริโภครู้จักและรับรู้จากการบอกต่อ หรือการถ่ายทอดผลิตภัณฑ์ให้

กนัจากรุ่นสู่รุ่น (จากแม่สู่ลูก)   และผ่านทางสื่ออนิเตอร์เนต นิตยสาร แมกกาซีน 

กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคที่เลือกซ้ือสนิค้าแบรนด์เนมด้วยอทิธพิลรอบข้าง 

1. ลกัษณะและคุณสมบติัของสินคา้แบรนดเ์นม 

  ด้านลักษณะและคุณสมบัติของสินค้าแบรนด์เนมพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่ มี

ความม่ันใจในตัวสินค้า คุณภาพของตัว ความคงทนคุ้มค่าในการใช้งาน และความมีช่ือเสยีงของ

แบรนด์แต่ละแบรนด์ และตัวสนิค้าสามารถนาํมาใช้ในชีวิตประจาํวันได้ เหมาะกบัทุกสถานะการณ ์

ตัวสนิค้ามีความคลาสสคิ แม้เวลาจะผ่านไปนานกยั็งคงคุณค่าและสภาพเหมือนเดิม 

2. ราคาของสินคา้แบรนดเ์นม 

  ด้านราคาสินค้าแบรนด์เนมพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีความเหน็ตรงกันว่าราคา

สินค้าแบรนด์เนมที่ซ้ือในช๊อปไทย มีราคาสูงกว่าต่างประเทศมาก และมีโอกาสได้เดินทางไป

ต่างประเทศบ่อย จึงเป็นเหตุให้ผู้บริโภคส่วนใหญ่เลือกที่ซ้ือจากที่ต่างประเทศมากกว่าที่จะซ้ือที่

ไทย และมีผู้บริโภคบางส่วนเลือกที่จะใช้ร้านพรีออร์เดอรืในการสั่งซ้ือสินค้าแบรนด์เนมเข้ามา 

เพราะว่ามีราคาถูกกว่าชอ๊ปที่ขายในประเทศไทย แต่อาจมีราคาแพงกว่านิดหน่อยเม่ือเทยีบกบัการ

ไปซ้ือเองที่ต่างประเทศ 

3. สถานทีใ่นการซ้ือสินคา้แบรนดเ์นม 

  ด้านสถานที่ในผลิตภัณฑใ์นการซ้ือผลิตภัณฑพ์บว่า ผู้บริโภคทั้งหมดเลือกที่จะซ้ือ

จากต่างประเทศเมื่อมีโอกาสได้เดินทาง ด้วยเหตุผลคือราคาที่ถูกกว่าในประเทศไทย และบางส่วน

เลือกที่จะซ้ือผ่านร้านค้าพรีออร์เดอร์ 

4. วิธีการส่งเสริมการขายของสินคา้แบรนดเ์นม 

  จากการสมัภาษณ์ทาํให้ทราบถึงสาเหตุที่ทาํให้ผู้บริโภคตัดสนิใจซ้ือสนิค้าแบรนด์

เนม ด้านวิธีการส่งเสริมการขายของสินค้าแบรนด์เนม คือ ผู้บริโภครู้จักและรับรู้จากการบอกต่อ 

จากบุคคลรอบข้างที่ใช้สนิค้าแบรนด์เนม และผู้มีอทิธิพลที่มีช่ือเสยีงที่มีภาพลักษณ์ที่น่าดึงดูดสน 

หรือและผ่านทางสื่ออนิเตอร์เนต นิตยสาร แมกกาซีน 

 ผลจากการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือสนิค้าแบรนด์เนม 

 พบว่า วัตถุประสงค์ของผู้บริโภคในการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์สนิค้าแบรนด์เนม มี

ความแตกต่างกัน ทั้งมีเลือกซ้ือสนิค้าแบรนด์เนมด้วยด้วยตัวเอง และเลือกซ้ือสินค้าแบรนด์เนม

ด้วยอทิธพิลรอบข้าง 
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 สาเหตุที่ ผู้บริโภคเลือกซ้ือสินค้าแบรนด์เนม เพราะตัวสินค้ามีความคงทน แข็งแรง 

คุณภาพในการคัดเลือกวัตถุดิบ ขั้นตอนกรรมวิธกีารผลิตที่ได้คุณภาพ ม่ันใจในตัวสนิค้า และเม่ือ

ได้สนิค้ามาครอบครอง ผู้บริโภคมีความรู้สกึดี ม่ันใจ และภมิูใจในตัวเองมากขึ้น และเสริมสร้าง

บุคลิคภาพ 

 

8. อภิปรายผลการศึกษา 

 ผลการวิจัยจากการสมัภาษณ์เชิงลึกกบัผู้ที่ใช้สนิค้าแบรนดืเนมโดยตรง สามารถอภิปราย

ผลได้ดังน้ี 

 จากการสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลสาํคัญด้านลักษณะและคุณสมบัติของสินค้าแบรนด์เนม 

พบว่า ผู้บริโภคมีความพึงพอใจในตัวสินค้าแบรนด์แนม เน่ืองมาจากสินค้ามีคุณภาพที่ดี ความ

คงทน สวยงาม มีเอกลักษณ์และความคลาสิคในตัวมันเอง จึงส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือเพ่ิมขึ้ น 

สอดคล้องกับแนวความคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ ที่กล่าวว่า กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ ์

(Product Strategy) คือ สิ่งที่นาํเสนอกบัตลาดเพ่ือความสนใจ ความอยากได้ การใช้งาน หรือการ

บริโภค ที่สามารถตอบสนองความต้องการหรือความจําเป็น การตัดสินใจในลักษณะของ

ผลิตภัณฑแ์ละบริการ จะได้รับอทิธิพลมาจากพฤติกรรมผู้บริโภคว่ามีความต้องการผลิตภัณฑท์ี่มี

คุณสมบัติอะไรบ้าง นักการตลาดจึงมากาํหนดกลยุทธผ์ลิตภัณฑท์างด้านต่างๆ 

 จากการสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลสาํคัญด้านราคา พบว่า ราคามีส่วนต่อการตัดสินใจของ

ผู้บริโภคเป็นอย่างมาก ว่าราคาที่ขายในประเทศมีความเหมาะสมหรือไหม เน่ืองจากราคาที่ขายใน

ประเทศไทยมีราคาสูงกว่าสินค้าแบรนด์เนมที่ขายอยู่ต่างประเทศ ซ่ึงสอดคล้องกับแนวความคิด

ของศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ ที่กล่าวถึง กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategy) หมายถึง สิ่งที่

บุคคลจ่ายสาํหรับสิ่งที่ได้มาซ่ึงแสดงถงึมูลค่าในรูปของเงินตรา หรืออาจหมายความถึง จาํนวนเงิน 

และ/หรือสิ่งอื่นที่จาํเป็นต้องใช้เพ่ือให้ได้มาซ่ึงผลิตภัณฑ์หรือบริการ ราคาผลิตภัณฑ์หรือบริการ 

และปรับปรุงราคาเหล่าน้ีในลักษณะความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ และความสามารถในการ

ตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคทาํให้เกิดมูลค่าในตัวสินค้า มูลค่าที่ส่งมอบให้ลูกค้าต้อง

มากกว่าต้นทุนหรือราคาของตัวสินค้าน้ัน ผู้บริโภคจะทาํการตัดสินใจซ้ือกต่็อเม่ือมูลค่ามากกว่า

ราคาสนิค้า 

  จากการสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลสาํคัญด้านสถานที่ พบว่า สินค้าแบรนด์เนมในปัจจุบันใน

ประเทศไทยจะมีจาํหน่ายเฉพาะห้างสรรพสินค้าที่หรูหราเท่าน้ัน แม้จะมีแบรนด์สินค้าให้เลือก

อย่างมากมาย ซ่ึงสอดคล้องกับแนวความคิดของฟิลิป คอทเลอร์ (Kotler) ได้กล่าวว่า ช่อง

ทางการจัดจาํหน่าย (Chanel of distribution) คือ กลุ่มของสถาบันหรือบุคคลที่ทาํหน้าที่หรือ

กจิกรรมอนัจะนาํผลิตภัณฑจ์ากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภคหรือผู้ใช้ และการกระจายตัวสนิค้า (Physical 
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distribution) คือกิจกรรมทั้งสิ้นที่เกี่ยวข้องกับการเคล่ือนย้ายตัวสินค้าที่มีปริมาณถูกต้องไปยัง

สถานที่ที่ต้องการและเวลาที่เหมาะสม 

 จากการสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลสาํคัญด้านวิธีการส่งเสริมการขายของสินค้าแบรนด์เนม 

พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่รู้ จักสินค้าแบรนด์เนมเป็นอย่างดี โดยผ่านการบอกต่อ การใช้ให้เห็น 

หรือจากการถ่ายทอดจากรุ่นสู่รุ่น และผ่านช่องทางสื่อโทรทัศน์โดยผ่านผู้ที่มีช่ือเสียง นิตยสาร 

แมกกาซีน โดยเฉพาะสื่อโทรทัศน์ที่มีดารา หรือผู้ที่มีช่ือเสียงใช้สินค้าแบรนด์เนมตลอด เป็น

ประจาํ จึงทาํให้เกิดการตระหนัก รับรู้  และจดจาํขึ้ น ซ่ึงจะสอดคล้องกับแนวความคิดของฟิลิป 

คอทเลอร์ (Kotler) ได้กล่าวว่า การส่งเสริมการขายหมายถึง กิจกรรมที่สร้างสรรค์ขึ้ นมาเพ่ือใช้

เป็นกระตุ้นให้ช่องทางการจัดจาํหน่ายและพนักงานในการให้บริการ ซ่ึงผู้จัดจาํหน่ายได้ใช้วิธีการ

โฆษณา (Advertising) ผ่านสื่อสิ่งพิมพ์  ภาพน่ิง  เป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัวของแต่ละแบรนด์

ผลิตภัณฑใ์นการดึงดูดความสนใจของผู้บริโภค 

 

9. ขอ้เสนอแนะจากการศึกษา 

ข้อเสนอแนะสาํหรับงานวิจัยในคร้ังน้ี มีดังน้ี 

 ผลการศึกษา พบว่า ค่านิยมการบริโภคสินค้าแบรนด์เนมมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า

แบรนด์ที่ตรงกับความต้องการในด้านต่างๆแตกต่างกันออกไป ตามรสนิยม บุคลิคลักษณะของ

แต่ละคน  ผู้บริโภคให้ความสําคัญกับราคาสินค้าแบรนด์เนมที่ขายอยู่ในประเทศไทยมาก 

เน่ืองจากมีราคาสูงกว่าต่างประเทศ ดังน้ัน การวางกลยุทธ์ทางการตลาด จึงจาํเป็นต้องคาํนึงถึง

ค่านิยมน้ี เน่ืองจากปัจจุบันค่านิยมสนิค้าแบรนด์เนมกลายเป็นค่านิยมที่มีความสาํคัญไม่น้อยไป

กวาค่านิยมใดๆ แบรนด์แต่ละแบรนด์จึงควรดาํเนินการด้านต่างๆที่สามารถตอบสนองค่านิยมน้ี

ของ ผู้บริโภคได้ อาทเิช่น จัดให้มีผลิตภัณฑส์นิค้าที่เป็นลิมิเตดอดิิช่ันมากขึ้น เพ่ือที่จะดึงดูดลูกค้า

ให้หันมาให้ความสนใจที่จะซ้ือที่ประเทศไทย ไม่จาํเป็นต้องไปซ้ือที่ต่างประเทศเพราะตัวสนิค้ามี

จาํนวนจาํกดั หรือควรมีการเปล่ียนแปลงสนิค้าและบริการให้น่าสนใจและทนัสมัยอยูเสมอ ซ่ึงเป็น

การสร้าง ความแตกต่าง ทาํให้เกดิความได้เปรียบทางการแข่งขัน และทาํให้ผู้บริโภคเกดิความ

ม่ันใจและภมิูใจในสนิค้าและบริการที่ได้รับ เพ่ือเป็นการตอบสนองค่านิยมของ 

ข้อเสนอแนะในงานวิจัยคร้ังต่อไป 

 ในการวิจัยคร้ังน้ีเป็นการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

สนิค้าแบรนด์เนม ของพนักงานบริษัท บริเวณห้างสยามพารากอน ซ่ึงคร้ังต่อไปควรจะศึกษาถึงข้อ

เปรียบเทยีบระหว่างประชากรศาสตร์ที่ต่างกนั มีผลต่อการเลือกซ้ือสิ้นค้าแบรนด์เนมที่ต่างกนัหรือ

ไหม เพ่ือนํา้มาศึกษาวิเคราะห์หาคาํตอบ เพ่ือนาํคาํตอบที่ได้ มาพัฒนาปรับปรุงผลิตภัณฑ์ และ

วางแผนกลยุทธก์ารตลาดในอนาคต 
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10. กิตติกรรมประกาศ 

  การศึกษาค้นคว้าด้วยตนเองฉบับน้ี สาํเร็จไปได้ด้วยดี จากความช่วยเหลือและการให้

คําแนะนํา รวมถึงความรู้ ทางวิชาการด้านต่างๆ ของ ดร.เบญจมาภรณ์ อิศรเดช   อาจารย์ที่

ปรึกษาการศึกษาค้นคว้าด้วยตอนเองฉบับน้ี ซ่ึงดูแลเอาใจใส่ผู้วิจัยเป้นอย่างดีเสมอมา ท่านได้มี

ความเมตตากรุณาแก่ผู้วิจัย ยอมเสียสละเวลาอันมีค่าย่ิงของท่านให้คาํปรึกษา   คอยตอบปัญหา 

คอยให้คําช้ีแนะในสิ่งที่ ต้องปรับปรุงต่างๆ ตรวจสอบข้อบกพร่องของช้ินงานอย่างใกล้ชิด

สมํ่าเสมอ ทาํให้เกิดทักษะความรู้  ความเช่ียวชาญเพ่ิมพูนมากย่ิงขึ้ นเป็นพิเศษ  จนกระทั่ง

การศึกษาค้นคว้าฉบับน้ีสาํเรจ็ลล่วงไปได้อย่างสมบูรณ ์ 

 ขอขอบพระคุณผู้ให้สัมภาษณ์ทุกท่านที่ได้กรุณาเสียสละเวลาให้ความอนุเคราะห์ ในการ

สละเวลาให้ผู้วิจัยได้สัมภาษณ์ด้วยความสัตย์จริงและตั้งใจ จนทาํให้ได้ข้อมูลที่มีความสมบูรณ์

ถูกต้องตรงสอดคล้องกบัความเป็นจริง ส่งผลให้การศึกษาค้นคว้าด้วยตนเองฉบับน้ีสาํเรจ็ลุล่วง 
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