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บทคัดยอ 

 งานวิจัยเรื่อง การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการที่สงผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

สินคาของผูบริโภคแบรนดไขบูติก จัดทำขึ้นเพื่อวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

สินคาของผูบริโภค ศึกษาเปรียบเทียบรูปแบบการใชชีวิตกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาของ

ผูบริโภค และศึกษาถึงความสัมพันธของการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการและพฤติกรรมการ

ตัดสินใจซื้อสินคาของผู บริโภคแบรนดไขบูติก ซึ ่งในงานวิจัยนี ้ใชระเบียบวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ 

(qualitative research) ดวยการสัมภาษณเชิงลึก (in-depth interview) โดยเก็บรวบรวมขอมูล

จากกลุมตัวอยาง คือ เจาของแบรนดไขบูติก และผูบริโภคแบรนดไขบูติก  

ผลการศึกษาพบวา แบรนดไขบูติกใชการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ ไดแก การ

โฆษณา การประชาสัมพันธ การสงเสริมการขาย การตลาดทางตรง และการใชพนักงานขาย 

ตามลำดับ แตจะเห็นไดอยางชัดเจนวา แบรนดไขบูติกใชเคร่ืองมือดานการส่ือสารการตลาดในสวน
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ของการโฆษณาและการประชาสัมพันธที่มากกวาเครื่องมือในการสื่อสารทางการตลาดในดานอ่ืน 

โดยใชหลักการโฆษณาผานสื่อมวลชนทั้งในรูปแบบดั้งเดิมและรูปแบบใหม นอกจากนี้ แบรนดยัง

ใชเครื่องมือการสื่อสารการตลาดในดานการประชาสัมพันธผานกิจกรรมตาง ๆ ของแบรนด เชน 

การจัดแฟชั่นโชว การจัดกิจกรรมทางสังคม การจัดอิเวนต และผานส่ือบุคคล เชน ผูมีชื่อเสียงทาง

สังคม ดารา นางแบบ แบรนดไขบูติกใชหลักการสงเสริมการขายโดยการมีโปรโมชั่นลดราคาสินคา 

และการออกบูธ ทางแบรนดใชการตลาดทางตรงโดยการส่ือสารโดยตรงกับผูบริโภค  เชน การแจง

ขอมูล ขาวสาร สิทธิพิเศษ กับผูบริโภคผานส่ือมวลชนรูปแบบใหม โดยจะเห็นไดวาแบรนดไดมีการ

ปรับตัวทางธุรกิจของตนเองใหเขากับยุคปจจุบันดวย และพบวา แบรนดใหความสำคัญกับ

เคร่ืองมือดานการส่ือสารทางการตลาดที่มากนอยตางกันไป ซึ่งปจจุบันแบรนดไดใหความสำคัญกับ

การสงเสริมการขาย และการตลาดทางตรงที่ลดนอยลง ทั้งการลดขนาดทางธุรกิจลงของแบรนด 

ทำใหบทบาทของการใชพนักงานขาย รวมถึงการขายผานชองทางหนารานไดเปลี่ยนไปจากเดิม 

แตแบรนดมีความเชื่อมั่นวาผลงานแตละชิ้นจะสามารถขายไดดวยตัวของมันเอง โดยการบอกแบบ

ปากตอปากของผูบริโภคถือเปนส่ิงที่มีความสำคัญ และทำใหแบรนดยังยืนหยัดอยูไดจนถึงปจจุบัน 

 หากพิจารณาถึง รูปแบบการใชชีวิตของผูบริโภคแบรนดไขบูติก จะมีความสอดคลองไปใน

ทิศทางเดียวกัน ไมวาจะเปนดานกิจกรรม ดานความสนใจ หรือดานความคิดเห็น เชน รูปแบบการ

ใชชีวิตของผูบริโภคในดานกิจกรรม จะแสดงออกในรูปของการซื้อของ งานอดิเรก กิจกรรมทาง

สังคม และการเปนสมาชิกที่ของแบรนด ดานความสนใจ จะแสดงออกในรูปความนิยมชมชอบทุก

สิ่งที่มีความเกี่ยวของกับดานแฟชั่น ไมวาจะเปนดีไซเนอร การผลิต หรือผลงานที่ผลิตออกมา

จำหนายในแตละคอลเลคชัน นอกจากนั้น การติดตามแบรนดจากสื่อ ทั้งในรูปแบบของสื่อดั้งเดิม 

หรือสื่อใหมก็เปนมาอยางตอเนื่องและยาวนาน สวนรูปแบบในการใชชีวิตในประเด็นสุดทาย คือ 

ดานความคิดเห็น ผูบริโภคจะแสดงความเห็นของตนเองตอ สินคาที่ไดซื้อ ความเปนตัวเอง ปจจัย

ดานธุรกิจ และประเด็นขอคิดเห็นทางสังคม ตามลำดับ 

 นอกจากนั้นยังพบวา พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคแบรนดไขบูติก ผูบริโภค

ไดใหเหตุผลในการตัดสินใจซื้อสินคา เชน การที่สินคาแบรนดไขบูติกตอบโจทยกับรูปแบบการใช

ชีวิตของตนเอง สามารถนำมาสวมใสไดหลายโอกาส ความชอบตอตัวดีไซเนอรและผลงาน รวมถึง

ความรูสึกดีเมื่อไดรับคำชื่นชมจากคนรอบขางที่ไดสวมใสเสื้อผาจากแบรนดไขบูติก โดยจะเห็นได

วา ผูบริโภคทุกคนซื้อสินคาผานชองทางหนาราน ทั้งยังพบวา แมวาราคาของสินคาแบรนดไขบูติก

จะมีราคาสูง แตไมมีผลตอการซื้อสินคาของผูบริโภค เพราะผูบริโภคมีความมั่นใจในคุณภาพของ

สินคาและบริการของแบรนดไขบูติก การที่แบรนดมีโปรโมชั่น การลดราคาสินคา รวมถึงการใชส่ือ
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บุคคล เชน ดารา นางแบบ ผูมีชื่อเสียงทางสังคม ในการโฆษณาและการประชาสัมพันธจะสงผลใน

การกระตุนการซื้อสินคาของของผูบริโภคเพียงเล็กนอย โดยภาพรวมผูบริโภคแบรนดไขบูติกมีการ

ติดตามแบรนดไขบูติกอยางตอเนื ่องและยาวนาน ทั ้งจากสื ่อมวลชนในรูปแบบดั ้งเดิมและ

ส่ือมวลชนในรูปแบบใหมอีกดวย 

 

คำสำคัญ: การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ, รูปแบบการใชชีวิต, พฤติกรรมผูบริโภค 

 

Abstract 

 In this research investigation, the researcher has three objectives. The 

researcher examines (1) the consumer purchasing decisions for the Kai Boutique 

brand; compares (2) the patterns of the lifestyles and the consumer purchasing 

decision behaviors of the Kai Boutique brand customers; and investigates (3) the 

correlation between the integrated marketing communication and consumer 

purchasing decision behaviors of the brand under study. 

 The research methodology employed qualitative research using the 

technique of in-depth interview. Data were collected from the members of the 

sample population consisting of the Kai Boutique brand owner and the Kai 

Boutique brand consumers using the technique of purposive selection. The 

research instrument to collect data was a semi-structured interview. 

 Findings showed that the Kai Boutique brand employed the technique of 

integrated marketing communication consisting of advertising, public relations, 

sales promotions, direct marketing, and salespersons, respectively. It could 

obviously be seen that the Kai Boutique brand used the tools of integrated 

marketing communication of advertising and public relations at a higher level than 

the use of the other tools of the integrated marketing communication. The 

principle of advertising through mass media in the original and new forms was 

employed. In addition, the brand used the tool of integrated marketing 

communication for public relations through various activities such as fashion 

shows, social activities, events, and personal media such as famous persons, 
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celebrities, and models. The Kai Boutique brand used the principle of sales 

promotions with price reductions and exhibition booths. The brand employed 

direct marketing using direct communication with consumers i.e. informing news 

and privileges to consumers through a new form of mass media. It could be seen 

that the brand had business adjustment to match the present era. It was also 

found that the brand paid attention to marketing communication tools in 

descending order. At present, this brand pays less attention to sales promotions 

and direct marketing. It also reduces the business size so the roles of using 

salespersons and sales through storefronts have changed. The Kai Boutique brand 

is confident that each piece of its work can sell by itself. Consumers’ words of 

mouth are important and ensure its existence until the present time. 

 The lifestyle patterns of the Kai Boutique consumers are in consonance in 

the aspects of activities, interests, or opinions. The lifestyle patterns of consumers 

in the aspect of activities are expressed in product buying, hobbies, social activities, 

and being brand members. In the aspect of interests, the expression is in the form 

of admiration in everything concerned with fashions, be it designers, production, or 

products produced for sale in each collection. In addition, the brand following the 

media in the form of the original or new media has been used for a long time and 

in a continuous manner. The lifestyle patterns in the final issue are the opinions. 

Consumers will express their opinions towards the products purchased, being 

themselves, business factors, and social opinions, respectively. 

 Moreover, consumer purchasing decision behaviors of the Kai Boutique 

brand found the following. Consumers’ reasons for purchasing the products were 

that the Kai Boutique brand responded to the lifestyle patterns. The products 

could be worn on various occasions. They liked the designer and the products. 

They felt good wearing the Kai Boutique brand and being admired by people 

around them. All consumers bought products through storefronts. Although the 

prices of the Kai Boutique brand are high, they do not affect consumer purchases. 

The consumers are confident in the product quality and the services of the Kai 
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Boutique brand. The brand’s promotions, price reductions, and personal media i.e. 

celebrities, models, and famous persons in advertising and public relations will 

slightly affect the motivation for the purchases by consumers. Overall, consumers 

of the Kai Boutique brand follow the brand continuously and for a long time from 

mass media coverage, both in the original form and in a new form. 

 

Keywords: integrated marketing communication, lifestyle, consumer behavior  

 

วัตถุประสงคของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคแบรนดไขบูติก 
2. เพื่อศึกษาเปรียบเทียบรูปแบบการใชชีวิตกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภค 

แบรนดไขบูติก 
3. เพื่อศึกษาความสัมพันธของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการและพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคา

ของผูบริโภคแบรนดไขบูตกิ 

 

ขอบเขตของการวิจัย 
การวิจัยครั้งนี้ ใชระเบียบวิธีวิจัยใชการวิจัยเชิงคุณภาพ (qualitative research) ดวยการ

สัมภาษณเชิงลึก (in-depth interview) เก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยาง คือ เจาของแบรนด

ไขบูติก และผูบริโภคแบรนดไขบูติกจำนวน 5 คน เลือกผูใหขอมูลหลักในแบบเฉพาะเจาะจง 

(purposive selection) ซึ่งเคร่ืองมือที่ใชในการเก็บขอมูล และการตรวจสอบเคร่ืองมือในงานวิจัย

นี ้ คือ แบบสัมภาษณเจาะลึกแบบกึ่งโครงสราง (semi-structured interview) เพื ่อใชเปน

เคร่ืองมือในการเก็บขอมูล โดยทำการศึกษาตั้งแตเดือน มกราคม – มีนาคม พ.ศ. 2568 

 

ที่มาและความสำคัญของปญหา 

 ในปจจุบันนี้ อุตสาหกรรมสิ่งทอและเครื่องนุงหมในประเทศไทย ในภาคสวนของธุรกิจ

เสื้อผาและแฟชั่นมีอัตราการเติบโตและการขยายตัวทางเศรษฐกิจที่เพิ่มสูงขึ้นทุกป ซึ่งจากขอมูล

ดานการศึกษาในการพัฒนาอุตสาหกรรมสรางสรรคสินคาแฟชั่นในป พ.ศ. 2565 ของสำนักงาน

สงเสริมเศรษฐกิจสรางสรรค (องคการมหาชน) พบวา อุตสาหกรรมสินคาแฟชั่นสรางรายไดมากถึง 

3.9 แสนลานบาท ยิ่งไปกวานั้น ป พ.ศ. 2564 การสงออกสินคาแฟชั่นมีมูลคากวา 2.2 แสนลาน
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บาท และกอใหเกิดการจางงานมากถึง 7.5 แสนคน การเติบโตและมูลคาอยางมหาศาลของธุรกิจ

แฟชั่น ทำใหภาครัฐมีความพยายามที่จะผลักดัน และทำใหอุตสาหกรรมแฟชั่นของประเทศมีการ

เติบโต เพื่อนำมาใชเปนเครื่องมือที่สำคัญในการผลักดันเศรษฐกิจสรางสรรคของประเทศ โดยใช

นโยบายในการขับเคลื่อนนโยบายซอฟตพาวเวอร (soft power) ซึ่งถือเปนหนึ่งในนโยบายหลัก

ของทางภาครัฐ นอกจากนี้ สำนักงานสภาพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ (สศช.) ยังจัด

สินคาแฟชั่นวาเปนสวนหนึ่งของอุตสาหกรรมสรางสรรคอีกดวย จากความสำคัญขางตน จะเห็นได

วา เส้ือผาหรือสินคาแฟชั่นเปนส่ิงสำคัญ และทำใหเศรษฐกิจของประเทศขับเคล่ือนไปได ย่ิงไปกวา

นั้น เสื้อผาและสินคาแฟชั่นยังถือเปนหนึ่งในปจจัยที่มีความจำเปนที่ชวยเสริมบุคลิกภาพ สราง

ความสวยงาม และความมั่นใจใหกับผูสวมใสอีกดวย 

 ในปจจุบันนี้ พฤติกรรมการซื้อสินคาประเภทเสื้อผาและสินคาแฟชั่นในประเด็นของการ

เปดรับสื่อของผูบริโภค มีทิศทาง และรูปแบบที่เปลี่ยนแปลงไปจากเดิม โดยมีปจจัยในหลายดาน

เขามาเกี่ยวของดวย ไมวาจะเปนปจจัยที่มาจากผูผลิตหรือผูบริโภค โดยปจจัยดังกลาวจะสงผลตอ

การเลือกซื้อสินคาเสื้อผาและแฟชั่นของผูบริโภค สงผลใหผูผลิตตองปรับตัว กำหนดทิศทางการ

ดำเนินธุรกิจของตนอยางชัดเจน เพื่อทำใหธุรกิจของตนมีความสอดคลองกับรูปแบบการใชชีวิต

ของกลุมผูบริโภค เพื่อสรางความสามารถทางธุรกิจใหมีความแข็งแกรงเทียบเทากับคูแขงรายอ่ืน 

ในสมรภูมิที่มีการแขงขันที่สูงมากอีกดวย  

 ความสามารถในการยืนหยัดอยูในธุรกิจเสื้อผาและแฟชั่นของแบรนดไขบูติกในประเทศ

ไทยอยางยาวนาน จึงเปนสิ่งที่ผูวิจัยสนใจทำการศึกษา เพื่อทำใหทราบถึงกลยุทธการสื่อสารทาง

การตลาดแบบบูรณาการที่แบรนดไขบูติกไดเลือกใชผานแบรนดสินคาของตนรวมถึงพฤติกรรมของ

ผูบริโภคแบรนดไขบูติก โดยนำขอสรุปที่ได มาใชเพื่อเปนแนวทางในการพัฒนากลยุทธการสื่อสาร

ทางการตลาดแบบบูรณาการ ทั้งสำหรับธุรกิจแบรนดไขบูติก และผูประกอบธุรกิจเส้ือผาและสินคา

แฟชั่นรายอื่น เพื่อสรางความสามารถในการตอสูทางธุรกิจในสมรภูมิที่มีการแขงขันที่ดุเดือดของ

ธุรกิจแฟชั่นทั้งภายในและนอกประเทศไดในอนาคต 

 

แนวคิด และทฤษฎีที่เกี่ยวของ 

แนวคิดเร่ืองการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ  

(integrated marketing communication) 

 คือ กระบวนการพัฒนาแผนงานดานการสื่อสารทางการตลาด โดยใชการโนมนาวใจหลาย

รูปแบบกับกลุ มเปาหมายอยางตอเนื ่อง เพื ่อสรางพฤติกรรมของกลุ มเปาหมาย ใหมีความ
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สอดคลองกับความตองการของตลาด ทั้งยังเปนการพิจารณาวิธีการสื่อสารตราสินคา เพื่อทำให

ผูบริโภคที่เปนกลุมเปาหมายไดรูจักสินคาเพิ่มมากขึ้น สงผลทำใหเกิดความรู ความคุนเคย และ

ความเชื่อมั่นในสินคา (ชนิภา แกวมูล, 2556) ซึ่งอาจกลาวไดวา การส่ือสารทั้งภายในและภายนอก

องคกร ควรใชการบูรณาการทางการส่ือสารการตลาดที่คำนึงถึงองคกร และการตลาดที่มีเนื้อหาที่

เนนตัวผลิตภัณฑ โดยมีการวางแผนเพื่อทำใหองคกรมีความสำเร็จในดานภาพลักษณ ชื่อเสียง การ

ยอมรับขององคกร ความสำเร็จในดานยอดขาย การผูกพันใกลชิดกับผลิตภัณฑ และความ

จงรักภักดีตอผลิตภัณฑขององคกรนั้น ๆ (พนม คล่ีฉายา, 2564: หนา 2) 

โดยสรุปแลว กลยุทธการสื่อสารทางการตลาด เปนกระบวนการที่ใชในการสื่อสารไปยัง

กลุมเปาหมายที่ตองการ เพื่อใหไดขอมูลที่มีความถูกตองแมนยำ เปนประโยชน และนำไปสูการ

เปลี่ยนแปลงทางดานทัศนคติตลอดจนถึงพฤติกรรม ซึ่งใชวิธีการสื่อสารที่มีความหลากหลายรวม

ดวย อาจกลาวไดวา แนวคิดการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ เปนการนำเครื่องมือการ

สื่อสารทางการตลาดในหลายรูปแบบมาปรับใชรวมกัน เพื่อสรางผลกระทบในการสื่อสารสูงสดุตอ

ผูบริโภคที่เปนกลุมเปาหมาย โดยจำเปนที่ตองเรียนรู ทำความเขาใจคุณลักษณะในแตละเคร่ืองมือ

การส่ือสาร และเลือกใชเคร่ืองมือในการส่ือสารอยางเหมาะสม เพื่อใหการส่ือสารการตลาดนั้นเกิด

ประสิทธิภาพตามเปาหมายที่ตั้งไว  โดยสามารถแบงเคร่ืองมือดานการส่ือสารการตลาดไดเปน การ

โฆษณา (advertising) การประชาสัมพันธ (public relations) การสงเสริมการขาย (sales 

promotion) การตลาดทางตรง (direct marketing) และการใชพนักงานขาย (personal 

selling)  

 

แนวคิดเกี่ยวกับรูปแบบการใชชีวิต (lifestyle) 

 หมายถึง รูปแบบที่ผู บริโภคไดใชชีวิต และไดใชจายเงิน โดยรูปแบบในการใชชีวิตของ

ผูบริโภคแตละกลุมจะแตกตางกันไป เพราะจะมีความเกี่ยวของกับบุคลิกภาพ สิ่งจูงใจ ครอบครัว 

กลุมอางอิง ชนชั้นทางสังคม และวัฒนธรรม ซึ่งในแตละบุคคลจะมีการเรียนรูจากสภาพแวดลอม

ทางสังคม นำมาปรับจนกลายเปนตัวสะทอนถึงคานิยม รูปแบบการใชชีวิต และบุคลิกภาพ โดย

บุคคลที่มีคานิยมตางกันจะสงผลใหมีรูปแบบการใชชีวิตที่แตกตางกันดวย ซึ่งสิ่งตาง ๆ ดังกลาว

ขางตนจะเกิดจากการเรียนรู นอกจากนั้น ครอบครัว และศาสนา ก็ยังถือวามีอิทธิพลตอการดำเนิน

ชีวิตของแตละบุคคลดวยเชนกัน ยิ่งไปกวานั้น รูปแบบการใชชีวิต ยังหมายถึง รูปแบบการใชชีวิต

ของผูบริโภคที่แสดงออกมาในรูปแบบของ กิจกรรม (activities) ความสนใจ (interests) และ

ความคิดเห็น (opinions) ซึ่งการศึกษาถึงรูปแบบการดำเนินชีวิต จะทำใหทราบวา ผูบริโภคใช
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เวลาในแตละวันเพื่อทำกิจกรรมใด สิ่งใดเปนสิ่งที่ผู บริโภคสนใจ และผูบริโภคมีความคิดเห็น

เกี่ยวกับตนเองและสิ่งรอบตัวอยางไร รูปแบบการใชชีวิตของผูบริโภคผานกิจกรรม ความสนใจ 

และความคิดเห็น (AIO) จะเปนคุณลักษณะของผูบริโภคที่ผู ผลิตเลือกใช เพื่อสรางตัววัดทาง

จิตวิทยาของผูบริโภค ทำใหทราบถึงพฤติกรรมของผูบริโภคไดดีย่ิงขึ้น (Marketeer, 2021)  

 การเลือกซื้อสินคาของผูบริโภคแตละคนจะขึ้นอยูกับรูปแบบการใชชีวิต ซึ่งรูปแบบการใช

ชีวิตของผูบริโภค เปนผลรวมของกิจกรรมตาง ๆ ที่แตละบุคคลทำ (activities) ความสนใจของ

บุคคล (interests) ความคิดเห็นของแตละบุคคลที่มีตอสิ่งตาง ๆ รอบตัว (opinions) และลักษณะ

ทางประชากรศาสตร (demographics) ของบุคคลนั้น โดยอาจสรุปยอ ๆ ไดวา  

Lifestyle = AIO + Demographics (คำนาย อภิปรัชญาสกุล, 2558) 

 

แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค (consumer behavior) 

 หมายถึง พฤติกรรมที่ผูบริโภคทำการคนหา ซื้อ ประเมินผล และใชสอยผลิตภัณฑและการ

บริการ เพื ่อตอบสนองความตองการของตนเอง หรืออาจหมายถึง การศึกษาพฤติกรรม การ

ตัดสินใจ การซื้อ และการใชสินคาของผูบริโภค (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2541: หนา 124) 

นอกจากนั้น Solomon (2019) ยังกลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง กระบวนการและ

กิจกรรมที่บุคคลทำการคนหา เลือก ซื้อ ใช ประเมิน และทิ้งสินคาหรือบริการ เพื่อตอบสนองความ

ตองการของตน การตัดสินใจซื้อเปนกระบวนการที่มีรายละเอียดและใชเวลานาน เริ่มตั้งแต การ

คนหาขอมูล การเปรียบเทียบ และการประเมินตราสินคา โดยเปาหมายของผูผลิตที่มีอิทธิพลตอ

ผูบริโภค คือ การที่ผูผลิตทราบความตองการของผูบริโภค ไมวาจะเปนเกณฑในการเลือกสินคา 

การรวบรวมขอมูลของผูบริโภค การใชขอมูลตาง ๆ เพื่อทำการเปรียบเทียบสินคา การตัดสินใจ

เลือก รวมถึงอิทธิพลจากการสงเสริมการขายจากทั้งปจจัยภายใน และอิทธิพลจากปจจัยภายนอก

ในทุกดาน 

 

แบรนดไขบูติก (Kai) 

แบรนดเสื้อผาของไทย ซึ่งเปดตัวในป พ.ศ. 2511 โดยมีคุณไข สมชาย แกวทอง เปนผู

กอตั้งแบรนด แบรนดไขบูติกถือเปนแบรนดเส้ือผาที่มีความโดดเดนในดานการออกแบบเส้ือผาและ

สินคาแฟชั่น ไมวาจะเปน ชุดราตรี ชุดลำลอง หรือแมแตชุดเจาสาว การสรางสรรคชิ้นงานจะอยู

บนมาตราฐานที่ดี โดยอยูบนหลักการออกแบบแฟชั่นแนวโอตกูตูร (Haute Couture) ซึ่งแสดงถึง

เอกลักษณ ความปราณีตในการผลิตชิ้นงาน และสะทอนความงามในรูปแบบธรรมชาต ิทำใหไดรับ
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การตอบรับที่ดีจากกลุมผูบริโภคอยางยาวนาน สงผลทำใหคุณไข สมชาย แกวทอง ไดรับสมญา

นามวาเปน “กูตูริเยรของไทย” และไดรับรางวัลศิลปนแหงชาติป พ.ศ. 2560 ในสาขาทัศนศิลป

การออกแบบแฟชั่น ซึ่งนับเปนคนไทยคนแรกที่ไดรับรางวัลศิลปนแหงชาติในสาขานี ้

 

สรุปผลการศึกษา 

 จากการวิจัยในคร้ังนี้ ผูวิจัยสามารถสรุปผลได ดังนี้ 

 

ตารางแสดงผลที่ไดจากงานวิจัย 

แบรนดไขบูติก ผลที่ไดจากงานวิจัย 

การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ - การโฆษณา ใชส่ือมวลชนทั้งในรูปแบบ

ดั้งเดิม เชน ส่ือส่ิงพิมพ โทรทัศน วิทยุ และ

รูปแบบใหม เชน เฟซบุก อินสตราแกรม ไลน 

- การประชาสัมพันธ ผานการจัดกิจกรรมเชน 

การจัดแฟชั่นโชว การจัดกิจกรรมทางสังคม อิ

เวนต ผานส่ือบุคคล เชน ผูมีชื่อเสียงทางสังคม 

ดารา นางแบบ 

- การสงเสริมการขาย เชน การมีโปรโมชั่นลด

ราคาสินคา การออกบูธ  

(ถูกลดบทบาทลงในปจจุบัน) 

- การตลาดทางตรง เชน การแจงขอมูล 

ขาวสาร สิทธิพิเศษ ผานส่ือในรูปแบบใหม 

 (ถูกลดบทบาทลงในปจจุบัน) 

- การใชพนักงานขาย  

(ถูกลดบทบาทลงในปจจุบัน) 

 

รูปแบบการใชชีวิตของผูบริโภค - ดานกิจกรรม ไดแก การซื้อของ งานอดิเรก 

กิจกรรมทางสังคม และการเปนสมาชิกของแบ

รนด (ผูบริโภคแสดงออกดานนี้มากที่สุด) 

- ดานความสนใจ ไดแก แฟชั่น และส่ือ 
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- ดานความคิดเห็น แสดงออกในดานของ

ตัวเอง และสินคา 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภค - เหตุผลที่ตัดสินใจซื้อ ไดแก ตอบโจทยกับ

การใชชีวิตสวนตัว ซื้อเพื่อสวมใสเอง ไดรับคำ

ชื่นชมทุกคร้ังที่ไดสวมใส ใชไดในหลายโอกาส 

และชื่นชอบดีไซเนอรและผลงานของแบรนด  

- ชองทางการซื้อ ผานชองทางหนาราน โดยมี

ความรูสึกในเชิงบวกกับพนักงานขายหนาราน 

- ความคิดเห็นตอการประชาสัมพันธ ติดตาม

จากส่ือในรูปแบบดั้งเดิมและส่ือใหม 

- ปจจยัดานราคา ราคาสูง แตไมมีผลตอการ

ตัดสินใจซื้อสินคา 
 

 

 จากตารางขางตน ทำใหทราบวา แบรนดไขบูติกไดใชหลักการส่ือสารทางการตลาดแบบ

บูรณาการ ไดแก การโฆษณา การประชาสัมพันธ การสงเสริมการขาย การตลาดทางตรง และการ

ใชพนักงานขาย โดยแบรนดไขบูติกใหความสำคัญกับเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดในสวนของการ

โฆษณา และการประชาสัมพันธมากกวาเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดในดานอื่น ๆ 

 รูปแบบการใชชีวิตของผูบริโภคแบรนดไขบูติก จะแสดงออกในดานกิจกรรม ไดแก การซื้อ

ของ งานอดิเรก กิจกรรมทางสังคม และการเปนสมาชิกของแบรนด ดานความสนใจ ไดแก แฟชั่น 

และสื่อ ดานความคิดเห็น ผูบริโภคไดแสดงออกในดานของความรูสึกที่มีตอตนเองเมื่อใชสินคา 

และความรูสึกที่มีตอสินคาที่ตนไดซื้อ 

 พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภค จะพบวา เหตุผลที่ตัดสินใจซื้อสินคาของ

ผูบริโภค ไดแก สินคาตอบโจทยกับการใชชีวิตสวนตัว โดยผูบริโภคไดซื้อสินคาเพื่อสวมใสเอง และ

จะไดรับคำชื่นชมทุกครั้งที่ไดสวมใส ยิ่งไปกวานั้นสินคายังนำไปใชไดในหลายโอกาส และจะพบวา 

ผูบริโภคทุกคนมีความชื่นชอบในตัวดีไซเนอรและผลงานของแบรนด ผูบริโภคทุกคนซื้อสินคาผาน

ชองทางหนาราน และมีความรูสึกในเชิงบวกกับพนักงานขายหนาราน ผูบริโภคทุกคนไดติดตามแบ

รนดจากสื่อดั้งเดิมและสื่อใหม และพบวา แมราคาของสินคาจะมีราคาที่สูง แตก็ไมมีผลตอการ

ตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคแมแตนอย 
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การอภิปรายผล 

 จากขอคนพบจากการวิจัยนี้ ผูวิจัยไดทำการอภิปรายผลตามวัตถุประสงคการวิจัย โดยมี

รายละเอียด ดังนี้ 

 

เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการและพฤติกรรมการ

ตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคแบรนดไขบูติก 

 เครื่องมือการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการที่แบรนดไขบูติกใช ไดแก การโฆษณา 

การประชาสัมพันธ การสงเสริมการขาย การตลาดทางตรง และการใชพนักงานขาย จากงานวิจัย

ทำใหทราบวา ความสัมพันธระหวางการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการและพฤติกรรมการ

ตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคเปนไปในทิศทางที่เอื้อกัน ผูบริโภคจะเกิดพฤติกรรมเชิงบวกตอการ

ตัดสินใจซื้อ และซื้อสินคาโดยไมลังเลใจ รูปแบบของการสื่อสารทางการตลาดที่แบรนดใช คือ 

ส่ือมวลชนในรูปแบบดั้งเดิม เชน ทีวี ส่ือส่ิงพิมพ ส่ือบุคคล และพบวา การใชส่ือในรูปแบบใหมไมมี

ผลเชิงบวกตอยอดขาย ทั้งกอใหเกิดปญหาในการลอกเลียนแบบผลงานของแบรนดอีกดวย โดยจะ

พบวา การบอกแบบปากตอปากของผูบริโภคจะมีประสิทธิภาพมากกวาการใชส่ือในรูปแบบอื่น ๆ  

 งานวิจัยนี้ ทำใหทราบวา ลักษณะทางประชากรของผูบริโภคแบรนดไขบูติก เปนเพศหญิง

มากกวาเพศชาย  มีอายุอยูระหวาง 52–78 ป  ซึ่งจัดอยูในกลุม Baby Boomer Generation หรือ 

Gen B ผูบริโภคสวนใหญจบการศึกษาในระดับปริญญาตรี มีฐานะทางเศรษฐกิจอยูในขั้นดี  มี

รายไดมากกวา 40,000 บาทตอเดือน ซึ่งถือเปนกลุมชนชั้นกลางระดับสูง (upper–middle class) 

และเปนกลุมผูบริโภคที่มีกำลังซื้อ  

เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคแบรนดไขบูติก 

 ผูบริโภคเปนปจจัยที่สำคัญที่สงผลตอความสำเร็จในการสรางแบรนดไขบูติก โดยความรู

เกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภค มีประโยชนในการสรางแบรนด คือ ชวยใน

การออกแบบสารเพื่อใชสื่อสารกับผูบริโภคของแบรนด และยังมีสวนชวยในการวางแผนสื่อ โดย

เลือกสื่อผูบริโภคที่เปดรับ ทำการเลือกเวลา สถานการณ และบริบท เพื่อวางน้ำหนักของสื่อที่จะ

เขาถึงผูบริโภคไดอยางเหมาะสมและสรางสรรค (สุทธิลักษณ หวังสันติธรรม, 2566) ทำใหแบรนด

ไขบูติกใหความสำคัญกับกลุมผู บริโภคของตนเอง เพื ่อปรับกลยุทธรวมถึงวิธีการส่ือสารให

เหมาะสมกับสถานการณ และความเปล่ียนแปลงของผูบริโภคของตนเองอีกดวย 
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 หากพิจารณาถึงพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคแบรนดไขบูติก จะมีความ

สอดคลองกับ เครื ่องมือวัดรูปแบบการตัดสินใจซื ้อของผู บริโภค (Consumer Styles 

Inventory: CSI) โดย Sproles and Kendall (1986) ในหลายประการดวยกัน ซึ่งรูปแบบของ

การตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคสินคาแบรนดไขบูติก จะแสดงออกใน 8 รูปแบบ คือ (1) รูปแบบ

ที่เนนคุณภาพของสินคา (2) รูปแบบที่ใหความสําคัญกับตราสินคา (3) รูปแบบที่เนนความสุข และ

ความเพลิดเพลิน (4) รูปแบบการซื้อใหความสําคัญกับราคา (5) รูปแบบการซื้อแบบไมไดคิดมา

กอน (6) รูปแบบที่สับสนกับจํานวนตัวเลือก (7) รูปแบบในการซื้อสินคาตามความเคยชิน มีความ

ภักดีตอตราสินคา และ (8) รูปแบบที่ใหความสำคัญกับราคาสินคา โดยผูบริโภคของแบรนดไขบูติก

ใหความสำคัญกับเครื่องมือวัดรูปแบบการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคสามลำดับแรกคือ รูปแบบที่ให

ความสำคัญกับตราสินคา คุณภาพของสินคา และการซื้อสินคาตามความเคยชิน มีความภักดีตอ

ตราสินคา ตามลำดับ และพบวา เหตุผลที่ผู บริโภคซื้อสินคา ไดแก การนึกถึงแบรนดไขบูติก 

เนื่องจากคุณภาพของสินคา และความชื่นชอบที่มีตอตัวดีไซเนอร การซื้อสินคาเพื่อใชเอง โดย

สินคาที่ซื้อตอบโจทยตอชีวิตสวนตัวของผูบริโภค ไดรับคำชื่นชมทุกครั้งที่สวมใส และสามารถสวม

ใสไดในหลายโอกาส เพื่อเก็บเปนของสะสมสวนตัว และเพื่อเปนเครื่องบงบอกสถานะทางสังคม 

ตามลำดับ 

  

เพ่ือศึกษาเปรียบเทียบรูปแบบการใชชีวิตกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคแบรนด

ไขบูติก 

 จากผลการศึกษา พบวา รูปแบบวิถีชีวิตของผูบริโภค มีความสัมพันธและมีผลโดยตรงตอ

กระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาจากแบรนดไขบูติก ซึ่งจะมีความสอดคลองกับศึกษาของ Ko และ

คณะ (2019) ที่ใหขอสรุปเกี่ยวกับ ตราสินคาหรูหรา ซึ่งถือเปนผลิตภัณฑหรือบริการ ที่ผูบริโภค

สามารถรับรูได และสามารถสะทอนถึงรูปแบบการใชชีวิตของผูบริโภคไดอีกดวย ไววา (1) ตอง

ความมีคุณคาในระดับสูงสุด (2) นำเสนอคุณคาที่แทจริง ทำใหผูบริโภคอยากได และมีความรูสึกดี

ที่มีสินคานั้นไวในครอบครอง (3) มีภาพลักษณที่เหนือระดับกวา เมื่อเปรียบเทียบกับสินคาชนิดอื่น

ในทองตลาด โดยเฉพาะในดานความงามทางศิลปะ การออกแบบ ความประณีต และคุณภาพใน

การบริการ (4) มีคุณคาพอที่จะทำใหผูบริโภคเต็มใจที่จะจายเงินเพิ่มขึ้นในราคาที่สูงกวาเมื่อเทียบ

กับตราสินคาอื่น ๆ และ (5) สามารถสรางความรูสึกเชื่อมโยง ทำใหผูบริโภคหลงรัก และรูสึกภูมิใจที่

ไดใชตราสินคา ทั้งยังสะทอนถึงภาพความทรงจำที่เกิดขึ้นในโอกาสพิเศษของผูบริโภคแตละคน ซึ่ง

จะเห็นไดวา รูปแบบการใชชีวิตของผูบริโภคจะแสดงถึงพฤติกรรมการใชสินคาแบรนดไขบูติกได 
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จะเห็นไดวารูปแบบการใชชีวิตของผูบริโภคแตละคนจะเปนเครื่องบงชี้แสดงถึงพฤติกรรมการใช

สินคาแบรนดไขบูติกไดเปนอยางดี ทั้งยังพบวารูปแบบการใชชีวิตของผูบริโภค จะสงผลโดยตรงตอ

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคอีกดวย และยังพบวาจะมีความสอดคลองกับ แนวคิด

เกี่ยวกับตนเอง ซึ่งจะใชตรวจสอบพฤติกรรมการบริโภคความหรูหราของผูบริโภค โดยเปนแนวคิด

ที่แสดงใหเห็นวาแตละบุคคลมีความรูสึกกับตนเองอยางไร มีรูปแบบการใชชีวิตอยางไร ทำให

ผูบริโภคเกิดความรูสึกดีตอตนเอง ผานการครอบครอง หรือการไดมาซึ่งสินคานั้น เพื่อใชเปนเคร่ือง

ยกระดับตนเองในบริบทของความหรูหรา โดยแนวคิดนี้กลาววา ผูบริโภคนำเสนอตนเองผานการ

บริโภคความหรูหรา ทั้งในระดับสวนตัว ซึ่งมีเปาหมายในดานความเพลินเพลิน การใชประโยชน 

การสื่อสารความเปนตัวเอง ระดับกลุมทางสังคม และสงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภค

ดวยในทายที่สุด ทั้งยังมีความสอดคลองกับงานวิจัยของ Vigneron and Johnson (2004) ที่ได

ศึกษาเกี่ยวกับ ทฤษฎีวัฒนธรรมบริโภคและสวนขยายแนวคิดเกี ่ยวกับตนเอง ที่กลาวไววา 

บทบาทในเชิงสัญลักษณของวัตถุส่ิงของหรูหรา ถือเปนสวนหนึ่งของการใชชีวิต รวมถึงรูปแบบการ

ใชชีวิตของผูบริโภคอีกดวย โดยผูบริโภคครอบครองสิ่งตาง ๆ และนำเสนอตนเองผานการบริโภค

ความหรูหรานั้น เพื่อปรับเปลี่ยนอัตลักษณของตนเอง และเพื่อบงบอกถึงตัวตนที่แทจริง สิ่งที่

คาดหวัง หรือสิ่งที่อยากเปน (สราวุธ อนันตชาติ, 2565) และยังพบวา การตัดสินใจซื้อสินคาของ

ผูบริโภคแบรนดไขบูติก จะขึ้นอยูกับรูปแบบการใชชีวิตของผูบริโภคแตละคน ซึ่งแสดงออกในดาน

ของกิจกรรม ดานความสนใจ และดานความคิดเห็น โดยรูปแบบการใชชีวิตของผูบริโภคแบรนด

ไขบูติก จะมีอิทธิพลเปนอยางมากตอพฤติกรรมการเลือกซือ้สินคา และเปนตัวสะทอนคานิยมของ

ผูบริโภคอีกดวย ซึ่งมีความสอดคลองกับขอสรุปของ คำนาย อภิปรัชญาสกุล (2558) ที่กลาววา 

รูปแบบการใชชีวิตของผูบริโภคเปนผลรวมของกิจกรรมที่แตละบุคคลทำ ความสนใจของบุคคล 

ความคิดเห็นที่มีตอสิ่งรอบตัวของแตละบุคคล รวมถึงลักษณะทางประชากรศาสตรของบุคคลนั้น 

โดยจะพบวา รูปแบบการใชชีวิตจะสะทอนถึงคานิยม ความสนใจ และพฤติกรรมของผูบริโภค ซึ่ง

จะสงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาของแตละบุคคลอีกดวย 
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ภาพแผนภูมิวงกลมแสดงบุคลิกภาพของผูบริโภคแบรนดไขบูติกทั้งผานรูปแบบการใชชีวิตในดาน

กิจกรรม ดานความสนใจ และดานความคิดเห็น 

 

 จากแผนภูมิวงกลมขางตน ทำใหทราบถึงรูปแบบการใชชีวิตของผูบริโภค และทำใหเห็นถึง

บุคลิกภาพของผูบริโภคของแบรนดไขบูติกอีกดวย ซึ่งจะพบวา ผูบริโภคไดใหความสำคัญกับ

ประเด็นดานกิจกรรมมากที่สุด โดยแสดงออกในดานกิจกรรม เชน การที่ผูบริโภครักแฟชั่นและชื่น

ชอบศิลปะ รักที่จะพบปะผูคน รักการชอปปง และมีความภักดีตอแบรนดเปนอยางมาก ดานความ

สนใจ ผูบริโภคแบรนดไขบูติกทุกคนไดติดตามแฟชั่น (fashion–conscious) ซื้อสินคาที่มีคุณภาพ 

ทันสมัย และใหความสนใจกับสื่อมวลชนทุกแขนงมากเปนพิเศษ โดยจะเห็นวา ตลาดของกลุม

ผูบริโภคแบรนดไขบูติกจะเปนตลาดที่มีความเฉพาะกลุม ซึ่งมีความเฉพาะเจาะจง หรือที่เรียกวา 

niche market และดานความคิดเห็น ผูบริโภคแบรนดไขบูติกจะมีความเชื่อมั่นในตนเอง (self–

confident) รักอิสระ มีสไตลเปนของตนเอง และไมตามรูปแบบการแตงกายจากใคร ซึ่งพบวา 

ผูบริโภคแบรนดไขบูติกจะใชความชอบสวนบุคคล เพื่อหาขอมูล ประเมินทางเลือก และตัดสินใจ

ซื้อสินคาดวยตนเอง นอกจากนั้นจะพบวาบุคลิกภาพของผูบริโภคมีความสอดคลองกับหลักการ

ออกแบบโอตกูตูร (Haute Couture) ที่แบรนดไขบูติกใชในการผลิตชิ้นงานอีกดวย โดยหลักการ

ออกแบบดังกลาว เปนการออกแบบชิ้นงานดวยความประณีต และมีเอกลักษณเฉพาะตัว ซึ่งการ

ออกแบบดังกลาวขางตน สงผลใหเสื้อผาเปนมากกวาสินคาแฟชั่น และถือเปนสัญลักษณการ

แสดงออกในเชิงสรางสรรค 

 อาจกลาวไดวา กลยุทธการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการมีบทบาทสำคัญตอการอยู

รอด และการดำเนินตอไปของธุรกิจสินคาในแตละแบรนด กลยุทธทางการสื่อสารทางการตลาดที่
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มีความแข็งแกรง ทำใหเกิดขอไดเปรียบในการแขงขันทางธุรกิจ ซึ่งปจจุบันอุตสาหกรรมธุรกิจดาน

เสื้อผาและสินคาแฟชั่นมีการแขงขันที่สูงมาก ผูผลิตเสื้อผาและสินคาแฟชั่นแตละแบรนดจึงตองมี

กลยุทธการสื่อสารทางการตลาดที่ดี มีตราสินคาที่มีคุณคา มีเอกลักษณ สามารถสรางความจดจำ 

และครองใจผูบริโภคไดอยางตอเนื่อง จึงจะสามารถทำใหแบรนดของตนเองยืนหยัดและอยูรอดได 

การสรางกลยุทธทางการตลาดที่สามารถสื่อสารไปยังผูบริโภคไดอยางมีประสิทธิภาพ การมีตรา

สินคาที่สามารถสรางการจดจำ ถือเปนขอไดเปรียบกวาตราสินคาแบรนดอื่น ๆ โดยจะมีสวนชวย

ในการสรางความแตกตางใหอยูเหนือคูแขง ทำใหผูประกอบการตองศึกษาเรียนรู เพื่อหาวิธีทำให

ตราสินคาของตนเขาไปอยูในใจของผูบริโภคได ทั้งยังสงผลใหผูบริโภคมีความภักดีและมทีัศนคติที่

ดีตอแบรนดสินคาของตนเองอีกดวย 

 

ขอเสนอแนะ 

 ขอเสนอแนะเชิงนโยบาย 

 1. ในงานวิจัยนี้ จะพบวา ถึงแมวาแบรนดไขบูติกจะเปนแบรนดเสื้อผาและสินคาแฟช่ัน

ของไทยที่ประสบความสำเร็จ อยูคูกับวงการแฟชั่นของไทยมาอยางยาวนาน ซึ่งเปนผลจากการที่

แบรนดไขบูติกเลือกใชเคร่ืองมือทางดานการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการที่เหมาะสมเขากับ

บริบททางธุรกิจของตนเอง แตรูปแบบการส่ือสารทางการตลาดในรูปแบบดังกลาว อาจไมสามารถ

นำมาใชไดกับทุกแบรนด เพราะการเลือกใชเคร่ืองมือดานการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ

จะมีความแตกตางกันออกไป โดยจะขึ้นอยูกับรูปแบบการใชชีวิต และพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

สินคาของผูบริโภคในแตละแบรนด ดังนั้น การศึกษาถึงความแตกตางของเคร่ืองมือดานการส่ือสาร

ทางการตลาด และบริบทตาง ๆ ที่แบรนดไขบูติกใช ก็ถือเปนส่ิงที่นาสนใจที่จะนำมาศึกษาตอยอด

ไดในการทำธุรกิจเส้ือผาและสินคาแฟชั่นในอนาคต 

 2. การสรางแบรนดเสื้อผาและแฟชั่นแบรนดไทย เมื่อพิจารณาจากขอคนพบจากงานวิจัย

จะพบวา แบรนดควรเริ่มจากการหาตัวตนของแบรนดใหพบ เพราะถือวาเปนการสรางความ

แตกตาง และสรางเอกลักษณใหกับแบรนดของตนเอง นอกจากนั้น ตัวสินคาควรผลิตจากวัสดุที่ดีมี

คุณภาพ ทั้งการสรางสรรคผลงานก็ตองตัดเย็บดวยความปราณีต มีความสอดคลองกับบุคลิกของผู

สวมใส และทำใหผูสวมใสรูสึกไดถึงความพิเศษเมื่อไดสวมใสสินคา เพื่อเพิ่มโอกาสในการนำไปใช

งานของกลุมผูบริโภคในโอกาสที่เหมาะสมมากขึ้น  

 3. การใชเครื่องมือดานการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ เชน การโฆษณา การ

ประชาสัมพันธ การสงเสริมการขาย การตลาดทางตรง การใชพนักงานขาย ควรทำอยางตอเนื่อง 



วารสารออนไลนบัณฑิตศึกษา คณะสื่อสารมวลชน 

16 

 

เพราะจะเปนประโยชนอยางมากตอแบรนด เพราะชวยเพื่อเพิ่มความสนใจใหกับทั้งสื่อและผูคน 

โดยสื่อจะเปนตัวชวยที่ดีในการสรางประสบการณทำใหคนรูจักแบรนดมากขึ้น สงผลใหธุรกิจ

ขับเคล่ือนไปได ทั้งยังสามารถตอบสนองกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาและรูปแบบการใชชีวิต

ของผูบริโภคอีกดวย 

 ขอเสนอแนะเชิงปฏิบัติการ 

 1. การวิจัยในครั้งนี้ ผูวิจัยไดมุงเนนที่จะทำการศึกษาในรูปแบบของการวิจัยเชิงคุณภาพ

เทานั้น ผูวิจัยมีความคิดเห็นวา หากมีการปรับใชระเบียบวิธีวิจัยแบบผสมผสาน (mixed method 

research) และนำผลการวิจัยที่ไดจากทั้งในสวนของผูประกอบการและผูบริโภค มาสรุปผล และ

วิเคราะหผลของการวิจัยรวมกัน ก็จะทำใหไดขอมูลที่ชัดเจน และมีความลึกซึ้งมากขึ้น  

 2. การวิจัยในครั้งนี้ผูวิจัยไดทำการศึกษากลุมตัวอยางซึ่งเปนผูบริโภคแบรนดไขบูติกจาก

การสุม ซึ่งเปนเพียงกลุมยอยเทานั้น และพบวา กลุมตัวอยางสวนมากคือกลุมประชากรที่อยูใน 

Baby Boomer Generation หรือ Gen B  ผูวิจัยจึงมีความคิดเห็นวา ในการวิจัยครั้งตอไป อาจ

เลือกใชกลุมตัวอยางที่แตกตางไป เชน อาจทำการศึกษากับกลุมตัวอยางที่อยูในชวงวัยที่แตกตาง

กันออกไป หรืออาจทำการศึกษาเปรียบเทียบการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการกับแบรนด

แฟชั่นอื่น เพื่อจะไดเห็นถึงผลการศึกษาในเชิงเปรียบเทียบวาเปนอยางไร ผลที่ไดมีความเหมือน

หรือตางกันอยางไร ซึ่งอาจทำใหไดขอคนพบใหม หรือไดขอมูลในเชิงลึกมากขึ้น  
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