
ปัจจัยทีม่ผีลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านเช่าชุดแฟนซีของผู้บริโภค ในเขต

กรุงเทพมหานคร 
คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัรามค าแหง คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัรามค าแหง 

 

บทคดัย่อ 

การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านเช่าชุดแฟนซี และ

ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านเช่าชุดแฟนซีของผูบ้ริโภค  กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ใน

การศึกษาคือ ประชาชนท่ีเคยใชบ้ริการร้านเช่าชุดแฟนซี ในเขตกรุงเทพมหานคร   จ  านวน 400 คน ใช้

สอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล  สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลคือ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย  

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  และทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ t-test, ANOVA และการวิเคราะห์การถดถอย 

(Regression Analysis) 

 ผลการศึกษาพฤติการณ์รมการใชบ้ริการ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เช่าชุดแฟนซีไปร่วมงานงาน

เล้ียงของหน่วยงานหรือบริษทั บ่อยท่ีสุด  ลกัษณะการเช่าชุดแฟนซีส่วนใหญ่คือ เช่าเด่ียว  ช่วงเวลาส่วนใหญ่

ท่ีสวมชุดแฟนซีไปร่วมงานเล้ียงคือ ช่วงกลางคืน   ใชบ้ริการเช่าชุดแฟนซี 1 - 2 คร้ัง   ผูท่ี้มีอิทธิพลในการ

ตดัสินใจเช่าชุดแฟนซีมากท่ีสุดคือ ตนเอง   และ หาข้อมูลข่าวสารเก่ียวกับเช่าชุดแฟนซีผ่านทาง ส่ือ

ออนไลน์  เช่น เวบ็ไซต ์เฟซบุก๊ ไลน์ อินสตาแกรม  

 ส าหรับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดพบวา่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเช่าชุดแฟนซี 

โดยรวมในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ  

เป็นอนัดบัแรก ซ่ึงมีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด  รองลงมาคือ  ดา้นราคา   ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย และ

ดา้นส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั และพบวา่ การให้บริการของร้านเช่าชุดแฟนซีมีผลต่อการตดัสินใจของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครในระดบัมาก 

 ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ 1) ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจเลือกใช้
บริการร้านเช่าชุดแฟนซีของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 2) ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลเชิงบวกต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเช่าชุดแฟนซีของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร  คือ ดา้น
ผลิตภณัฑ์  ดา้นราคา  ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย  โดยปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดสามารถพยากรณ์
แนวโนม้การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเช่าชุดแฟนซีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดร้้อยละ 42.8  
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ค าส าคัญ: ร้านเช่าชุดแฟนซี  ส่วนประสมทางการตลาด  การตดัสินใจ  พฤติกรรมการใชบ้ริการ 

 

Abstract 

 This research was aimed to study the behavior of choosing fancy dress rental service. Factors 
influencing the decision to choose the fancy dress shop. The sample was used in the study. People who 
used to rent a fancy dress shop. In Bangkok, 400 questionnaires were used to collect data. Statistics used 
in data analysis are frequency, percentage, mean, standard deviation. And test hypotheses using t-test, 
ANOVA, and regression analysis. 
 The study found that most of the respondents used to rent fancy clothes to their corporate or 

corporate parties. Most of the fancy dresses were for rent, most of them fancy dresses. The fancy dress 

rental is one of the most popular. At about fancy dress hire through online media sites like Facebook, 

Instagram line. 

 For marketing mix factors, it was found that the decision to choose fancy dress shop. Overall, 

at a high level. When considering each aspect, it is found that consumers place emphasis on products and 

services. First The most important is the price level. It was found that the service of the fancy dress shop 

had a high impact on consumers' decision making in Bangkok. 

 The results of the hypothesis testing showed that: 1) different sex factors were the decision to 

choose the fancy dress shop. 2) Marketing mix has a positive effect on the decision to choose the fancy 

dress shop. In Bangkok, the price of the channel. The marketing mix factors predicted the trend of 

decision to choose the fancy dress rental service in Bangkok area at 42.8%. 
 

Keyword:  ร้านเช่าชุดแฟนซี  ส่วนประสมทางการตลาด  การตดัสินใจ  พฤติกรรมการใชบ้ริการ 

 

บทน า 

เส้ือผา้ เป็นเคร่ืองนุ่งห่มชนิดหน่ึงท่ีสามารถสร้างความอบอุ่นให้กบัร่างกาย ไม่วา่จะเป็นวยัเด็กหรือ
วยัผูใ้หญ่ต่างจะตอ้งมีเส้ือผา้ จะเห็นไดว้่าเส้ือผา้มีความส าคญัอย่างมากในการด ารงชีวิตและเป็นหน่ึงใน
ปัจจยัส่ีท่ีมนุษยจ์  าเป็นตอ้งมี ดงันั้นเม่ือเส้ือผา้มีความส าคญัท าให้เกิดธุรกิจเก่ียวกบัเส้ือผา้ข้ึนมากมาย เพื่อ
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ตอบสนองความตอ้งการของมนุษย์  (นรรัตน์ สงวนวงศว์าน, 2558) ในระยะเวลา 3-4 ปีหลงัมาน้ี การแต่ง
กายเลียนแบบตวัการ์ตูน เลียนแบบตวัละครในภาพยนตร์  รวมถึงเลียนแบบนกัแสดง นกัร้องคนดงั หรือท่ี
เรียกวา่การแต่งกายคอสเพลยห์รือชุดแฟนซีนั้น เร่ิมไดรั้บความนิยมมากข้ึนเร่ือยๆ ในไทยบวกกบัอิทธิพล
ของส่ือ Social Media ท่ีกลายเป็นตวัเร่ง ใหอ้ยากลองแต่งกายเลียนแบบนกัแสดง และศิลปินคนดงัท่ีช่ืนชอบ 
เพื่อโพสตภ์าพลง Facebook,  Instagram เรียกจ านวนไลกจ์ากเพื่อนๆ บนโลกออนไลน์ กลายเป็นโอกาสทาง
ธุรกิจ ส าหรับผูป้ระกอบการในการเปิดร้านใหเ้ช่าชุดแฟนซี (เอกชยั ตั้งกิจศิริกุล, 2558) 

และปัจจุบนัในการร่วมงานต่าง ๆ ท่ีจ  าเป็นตอ้งใชชุ้ดท่ีมีความสวยงามและโดดเด่นนั้น การซ้ือหรือ

ตดัชุดเพื่อใชง้านเพียงไม่ก่ีคร้ังนบัเป็นการลงทุนท่ีไม่คุม้ค่า  ดงันั้นร้านบริการให้เช่าชุดและเคร่ืองประดบัจึง

เป็นทางเลือกท่ีเหมาะสมส าหรับลูกคา้จ านวนมาก แต่ดว้ยการแข่งขนัท่ีสูง แต่ละร้านจ าเป็นตอ้งมีการบริการ

ท่ีดี ในขณะท่ีบางร้าน เจา้ของร้านเองประสบปัญหาในการตรวจสอบขอ้มูลการเช่าชุดและเคร่ืองประดบั ไม่

วา่จะเป็นการจองชุดล่วงหนา้ การก าหนดวนัรับชุดและเคร่ืองประดบั การตรวจสอบชุดและเคร่ืองประดบัท่ี

เกินก าหนดระยะเวลาในการคืน การคน้หาจ านวนชุด และเคร่ืองประดบัท่ีมีใหบ้ริการ ซ่ึงปัญหาเหล่าน้ีส่งผล

กระทบโดยตรงต่อการให้บริการลูกคา้ นอกจากน้ีลูกคา้ยงันิยมร้านคา้ท่ีมีชุดให้เลือกมากมาย มีลกัษณะชุด

ให้เลือกท่ีหลากหลาย มีการแจง้ราคาท่ีชดัเจน และมีรูปภาพแสดงให้ดูเป็นตวัอยา่ง (นุชนนัท ์สมสุข, 2555,

หนา้ 84)   

ซ่ึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ถือเป็นกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีเกิดจากการน าเอาส่วนประสม

หลกั มาใช้เพื่อให้ธุรกิจบรรลุวตัถุประสงค์ทางดา้นการตลาด โดยจดัส่วนประสมหลกัดงักล่าวให้มีความ

เหมาะสม สอดคล้องกับวตัถุประสงค์ เป้าหมาย และสถานการณ์ เพื่อให้กลยุทธ์การตลาดท่ีน ามาใช้มี

ประสิทธิภาพสามารถสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย จนเกิดการตดัสินใจใชบ้ริการ (ศิริวรรณ  และ

คณะ, 2560)  เช่นเดียวกบัแนวคิดของ Norsyaheera Abd Wahab et al. (2016) ท่ีกล่าววา่ ธุรกิจในปัจจุบนัมี

ผูป้ระกอบการใหม่ท่ีขายสินค้าและบริการจ านวนมากในอุตสาหกรรมเดียวกัน  ดังนั้นผูป้ระกอบการ

จ าเป็นตอ้งแข่งขนักบัคนอ่ืนเพื่อท่ีจะอยูร่อดในอุตสาหกรรมนั้น ๆ โดยจ าเป็นตอ้งมุ่งเนน้ไปท่ีความตอ้งการ

ของลูกคา้และการรักษาความสัมพนัธ์ในระยะยาว เพื่อท่ีจะท าให้ลูกคา้พึงพอใจผูใ้ห้บริการธุรกิจจึงตอ้งรู้

องคป์ระกอบในส่วนประสมทางการตลาดท่ีตอ้งการพฒันาเพื่อสามารถดึงดูดลูกคา้   และปัจจุบนัยงัไม่มีผูท่ี้

สนใจศึกษาเก่ียวกบัความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการร้านเช่าชุดแฟนซี   ส่วนใหญ่จะเป็นการศึกษาเก่ียวกบัร้าน

เช่าชุดแต่งงาน  จากเหตุผลขา้งตน้ผูว้จิยัจึงสนใจศึกษา ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเช่าชุด

แฟนซีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยปัจจยัท่ีสนใจศึกษา คือปัจจยัส่วนบุคคล  และปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาด  เพื่อผูป้ระกอบการสามารถน าผลการศึกษาท่ีไดไ้ปเป็นแนวทางในการวางแผนกลยุทธ์
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ทางการตลาด ใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคสูงสุด จนเกิดการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเช่า

ชุดแฟนซีในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

วตัถุประสงค์การวจิัย 
1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านเช่าชุดแฟนซีของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อเปรียบเทียบการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านเช่าชุดแฟนซี ของผู ้บริโภค ในเขต

กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 

3. เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเช่าชุดแฟนซีของ

ผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

กรอบแนวคดิการวจิัย 

         

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

สมมติฐานการวจิัย 
1. แรงงานต่างดา้วสัญชาติกมัพูชาท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีทศันคติต่อนายจา้งคนไทย ใน

เขตอุตสาหกรรมอ าเภอพระประแดง จงัหวดัสมุทรปราการแตกต่างกนั 

2. คุณภาพชีวติในการท างานมีผลต่อทศันคติของแรงงานต่างดา้วสัญชาติกมัพูชาท่ีมีต่อนายจา้งคน
ไทย ในเขตอุตสาหกรรมอ าเภอพระประแดง จงัหวดัสมุทรปราการ 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
- เพศ    
- อาย ุ
- ระดบัการศึกษา  
- อาชีพ 
- รายได ้      

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
1. ดา้นผลิตภณัฑ์   

2. ดา้นราคา 

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

4. ดา้นส่งเสริมการตลาด 

5. ดา้นการใหบ้ริการ 

 
การตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านเช่า
ชุดแฟนซีในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

1. ผูป้ระกอบกิจการร้านเช่าชุดแฟนซีสามารถน าผลการศึกษาท่ีไดไ้ปเป็นแนวทางในการวางแผน

กลยทุธ์ทางการตลาด ใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคสูงสุด สามารถกระตุน้การตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการร้านเช่าชุดแฟนซีของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. นกัวิจยั และผูท่ี้สนใจสามารถน าผลการศึกษาท่ีได้ เป็นแนวทางในการศึกษาวิจยัเก่ียวกบัธุรกิจ
ร้านเช่าชุดแฟนซีต่อไปในอนาคต  
 

การทบทวนวรรณกรรม 
แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกบัพฤติกรรมของผู้บริโภค 

การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค ดว้ยการศึกษาคน้ควา้ถึงพฤติกรรมการเลือกซ้ือ การตดัสินใจซ้ือ 
และการใช้สินคา้และการบริการของผูบ้ริโภค เพื่อท่ีจะให้นกัการตลาดทราบถึงความพึงพอใจ และความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยสามารถใช ้7 ค าถาม (6Ws 1H) ท่ีจะช่วยในการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อ
คน้หา 7 ค าตอบ (7Os) (Kotler, 2012)   ดังนี ้

1. ใครบา้งอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) เป็นค าถามเพื่อให้ทราบถึงลกัษณะ
กลุ่มเป้าหมาย (Occupants) 4 ดา้น คือ ประชากรศาสตร์ ภูมิศาสตร์ จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห์ และพฤติกรรม
ศาสตร์ 
  2. ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อให้ทราบถึงส่ิงท่ี
ผูบ้ริโภคตอ้งการจากผลิตภณัฑ์ (Object) คือตอ้งการคุณสมบติัหรือส่วนประกอบของผลิตภณัฑ์ (Product 
component)และความแตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่แข่ง (Competitive differentiation) 
  3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงไดต้ดัสินใจซ้ือ (Why does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อตอ้งการทราบ
วตัถุประสงค์ในการซ้ือ (Objectives) ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพื่อสนองความตอ้งการ ด้านร่างกายและด้าน
จิตวทิยา 
  4. ใครบา้งมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?) เป็นค าถามเพื่อตอ้งการ
ทราบถึงบทบาทของกลุ่มต่างๆ (Organizations) ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคซ่ึงประกอบดว้ย
ผูริ้เร่ิม ผูมี้อิทธิพล ผูต้ดัสินใจซ้ือ ผูซ้ื้อและผูใ้ช ้
  5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อตอ้งการทราบถึงโอกาสใน
การซ้ือ (Occasions) เช่น ซ้ือช่วงเดือนใดของปี ช่วงฤดูกาลใดของปี ช่วงวนัใดของเดือน ช่วงเวลาใดของวนั 
ซ้ือในโอกาสพิเศษ หรือเทศกาลวนัส าคญัต่างๆ 
  6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อตอ้งการทราบถึงช่องทาง
หรือแหล่ง (Outlets) ท่ีผูบ้ริโภคซ้ือเช่น หา้งสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์เก็ต หรือร้านขายของช า เป็นตน้ 
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 7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อตอ้งการทราบขั้นตอนในการ
ตดัสินใจซ้ือ (Operations) ซ่ึงประกอบดว้ยการรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การ
ตดัสินใจซ้ือ และความรู้สึกหลงัการซ้ือ 
 
แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

Kotler  ไดเ้สนอแนวคิดเร่ือง “ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (Service Marketing Mix)”  ข้ึนมา 

เพื่อตอบสนองความตอ้งการใหผู้บ้ริโภคและเกิดความพึงพอใจสูงสุด ซ่ึงประกอบดว้ย 7 ดา้นคือ ผลิตภณัฑ ์

(Product)  ราคา (Price)  ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place)  และการส่งเสริมการตลาด  (Promotion)  ซ่ึง

องคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดบริการทั้ง 4 ดา้นมีรายละเอียดดงัน้ี (ศิริวรรณ  เสรีรัตน, 2560)  

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) เป็นส่ิงซ่ึงสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของมนุษยไ์ด ้ คือ ส่ิงท่ี

ผูข้ายตอ้งมอบใหแ้ก่ลูกคา้และลูกคา้จะไดรั้บผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภณัฑน์ั้น ๆ  

2. ดา้นราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปของตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุนของ (Cost) ของ

ลูกคา้ ลูกคา้จะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ผลิตภณัฑก์บัราคา (Price) ผลิตภณัฑน์ั้น  

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ดา้นสถานท่ีให้บริการในส่วนแรก คือ การเลือกท าเลท่ีตั้ง 

(Location) ของธุรกิจบริการมีความส าคญัมาก โดยเฉพาะธุรกิจบริการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งไปรับบริการจากผู ้

ให้บริการในสถานท่ีท่ีผูใ้ห้บริการจดัไว้ เพราะท าเลท่ีตั้งท่ีเลือกเป็นตวัก าหนดกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีจะเขา้มา

ใหบ้ริการ  

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotions) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีความส าคญัในการติดต่อส่ือสาร

เก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายและผูใ้ห้บริการ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อแจง้ข่าวสาร หรือชกัจูงให้เกิดทศันคติ 

และพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้  

  

 แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกบัการตัดสินใจซ้ือ 

 ในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค เพื่อทราบถึงพฤติกรรมในการซ้ือของผูบ้ริโภคและปัจจยั

ท่ีมีผลต่อพฤตกรรมการซ้ือแล้วการตระหนกัถึงปัญหา การแสวงหาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การซ้ือ 

และการประเมินหลังการซ้ือ  ซ่ึงการศึกษากระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคโดยทั่วไปจะผ่าน

กระบวนการ 5 ขั้นตอน (Orji & Goodhope, 2013)  ดงัน้ีคือ            

1.การรับรู้ถึงความตอ้งการ (Need Recognition) หรือการรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) การท่ี

บุคคลใดรับรู้ถึงความตอ้งการของตนท่ีอาจเกิดจากส่ิงเร้าภายในตวับุคคล เช่น ความหิวกระหาย  
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2. การคน้หาขอ้มูล (Information Search) ถา้ความตอ้งการถูกกระตุน้มากพอ ผูบ้ริโภคจะด าเนินการ

กบัส่ิงท่ีอยูใ่กลท่ี้สุดเพื่อให้เกิดความพอใจทนัที เม่ือผูบ้ริโภครับรู้ปัญหา คือ เกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ์ใน

ขั้นท่ีหน่ึงแลว้ในขั้นตอนน้ีจะเป็นการคน้หาขอ้มูลจากแหล่งต่างๆ  

3.การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternative) เม่ือไดข้อ้มูลแลว้ ผูบ้ริโภคจะเกิดความเขา้ใจ

และประเมินผลทางเลือกต่างๆ หรือการประเมินทางเลือก  (Evaluation of Alternatives) ในการประเมิน

ผลิตภณัฑท่ี์อยูใ่นกลุ่มทางเลือกพิจารณาผูบ้ริโภคจะตั้งเกณฑท่ี์ใชใ้นการเปรียบเทียบ ผลิตภณัฑ ์

 4.การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) จากการประเมินผลทางเลือก จะช่วยให้ผูบ้ริโภคก าหนด

ความพอใจระหวา่งผลิตภณัฑต่์างๆ ท่ีเป็นทางเลือก โดยจะเลือกส่ิงท่ีชอบมากท่ีสุด และปัจจยัต่างๆ ท่ีเกิดข้ึน

ระหวา่งการประเมินผลพฤติกรรมและการตดัสินใจซ้ือ  

5.พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post Purchase Behavior) เป็นกระบวนการหลงัการซ้ือ และทดลองใช้
ผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริโภคจะตระหนักได้ถึงความพอใจหรือไม่พอใจในตวั ผลิตภณัฑ์นั้นๆ ภายหลงัมีการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ไปใช้ แล้วความรู้สึกน้ีเกิดข้ึนกบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์และความคาดหวงัของผูบ้ริโภค ถ้า
พอใจก็จะซ้ือซ ้ า แต่ถา้ไม่พอใจก็จะไม่ซ้ืออีก 
 

ระเบียบวธิีการวจิัย 

ประชากรท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี คือ ประชาชนท่ีใชบ้ริการร้านเช่าชุดแฟนซีในเขตกรุงเทพมหานคร 
ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน  และก าหนดขนาดตวัอย่างจากการใช้สูตรของ Cochran (1977)  
กรณีไม่ทราบจ านวนประชากร  ก าหนดระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% ไดจ้  านวนกลุ่มตวัอยา่ง 400 คน  
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลในการวจิยัคร้ังน้ีเป็นแบบสอบถามท่ีซ่ึงแบ่งออกเป็น 3 ส่วน 
ดงัน้ี 

ตอนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล  ประกอบดว้ย เพศ อายุ  ระดบัการศึกษา อาชีพ 

และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน   เป็นค าถามตรวจสอบรายการ (Check List) แบบปลายปิด (Closed Questions)  

ตอนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านเช่าชุดแฟนซี   เป็นค าถาม

ตรวจสอบรายการ (Check List) แบบปลายปิด (Closed Questions) 

ตอนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีใช้ในการส่วนประสมการ

ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเช่าชุดแฟนซี   

ตอนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเช่าชุดแฟนซี  
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โดยแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนมีมีค่าความเช่ือมัน่ เท่ากบั 0.929  และแบบสอบถามเก่ียวกบัทศันคติ มี
ค่าความเช่ือมัน่  เท่ากบั 0.745 
 สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์มีดงัน้ี 

1. การแจกแจงความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ใชใ้นการอธิบายและวิเคราะห์
ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม และพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านเช่าชุดแฟนซี 
 2. ค่าเฉล่ีย (Mean)  และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (standard deviation) ใชใ้นการอธิบายและวิเคราะห์
ขอ้มูลเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด และการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเช่าชุดแฟนซี 
 3. สถิติ t-test ส าหรับทดสอบความแตกต่างระหว่างกลุ่มตวัอย่าง 2 กลุ่ม และ วิเคราะห์ความ

แปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA :Analysis of Variance)  ส าหรับทดสอบความแตกต่างระหวา่งกลุ่ม

ตวัอยา่งมากกวา่ 2 กลุ่ม โดยหากพบวา่มีความแตกต่างจะท าการเปรียบเทียบเชิงซ้อนดว้ยวิธี Least Square 

Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านเช่าชุดแฟนซีของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 

4. การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis)  ส าหรับทดสอบอิทธิพลของตวั

แปรตน้ท่ีมีผลต่อตวัแปรตาม  โดยตวัแปรตน้มีมากกวา่ 1 ตวัแปร เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผล

ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเช่าชุดแฟนซีของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ผลการวจิยัสรุปและอภิปราย 

ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม  
ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 64.8 มีอายุ 21-30 ปี คิดเป็น

ร้อยละ 49.8  มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 67.2 อาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ  คิดเป็นร้อยละ 
56.5  มีรายได ้20,001 – 50,000 บาท  คิดเป็นร้อยละ 41.2   

 

 พฤติกรรมการใช้บริการร้านเช่าชุดแฟนซีของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เช่าชุดแฟนซีไปร่วมงานบ่อยท่ีสุด คือ งานเล้ียงของ

หน่วยงานหรือบริษทัท่ีท่านท างาน คิดเป็นร้อยละ 40.4  ลกัษณะการเช่าชุดแฟนซีส่วนใหญ่คือ เช่าเด่ียว คิด
เป็นร้อยละ 56.2    ช่วงเวลาส่วนใหญ่ท่ีสวมชุดแฟนซีไปร่วมงานเล้ียงคือ ช่วงกลางคืน คิดเป็นร้อยละ 72.8    
ส่วนใหญ่ ใชบ้ริการเช่าชุดแฟนซี 1 - 2 คร้ัง  คิดเป็นร้อยละ 68.8  ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจเช่าชุดแฟนซี
มากท่ีสุดคือ ตนเอง  คิดเป็นร้อยละ 33.5  ประเภทส่ือท่ีใช้ในการขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัเช่าชุดแฟนซีส่วน
ใหญ่คือ ส่ือออนไลน์  เช่น เวบ็ไซต ์เฟซบุก๊ ไลน์ อินสตาแกรม คิดเป็นร้อยละ 53.3   
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 การตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านเช่าชุดแฟนซีของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ผลการศึกษาพบว่า การตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านเช่าชุดแฟนซีของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก  เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ทุกขอ้มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบั
มาก  โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ตดัสินใจใชบ้ริการร้านเช่าชุดแฟนซีเพราะมีแบบท่ีตรงตามความตอ้งการ
ของตนเอง รองลงมาคือ ตดัสินใจใช้บริการร้านเช่าชุดแฟนซีเพราะมีการประชาสัมพนัธ์สินคา้และการ
อพัเดทขอ้มูลอยา่งสม ่าเสมอ  และการท่ีไดค้น้หาและเปรียบเทียบราคาสินคา้และบริการดว้ยตวัเองส่งผลให้
ตดัสินใจใชบ้ริการร้านเช่าชุดแฟนซี ตามล าดบั  
 

 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านเช่าชุดแฟนซี
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร   
 ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเช่า
ชุดแฟนซีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ เกือบ
ทุกดา้นอยู่ในระดบัมาก  โดยผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัด้านผลิตภณัฑ์และบริการ  เป็นอนัดบัแรก ซ่ึงมี
ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด  รองลงมาคือ  ดา้นราคา   ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย และดา้นส่งเสริมการตลาด 
ตามล าดบั (ดงัตารางท่ี 1) 
 
ตารางที่ 1 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการร้านเช่าชุดแฟนซีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีใ่ช้ในการตัดสินใจ

เส้ือผ้าเด็กเลก็ทางออนไลน์ 

 ̅ S.D. ระดับความส าคัญ 

1. ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ 4.26 0.506 มากท่ีสุด 

2. ดา้นราคา 4.18 0.495 มาก 

3. ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 4.13 0.550 มาก 

4. ดา้นส่งเสริมการตลาด 4.13 0.533 มาก 

รวม 4.17 0.446 มาก 

  

การให้บริการทีม่ผีลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค   
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 ผลการศึกษาพบวา่ การให้บริการของร้านเช่าชุดแฟนซีท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานครในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ การซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์แสดง
ใหเ้ห็นวา่ตามทนัสังคมเทคโนโลย ี เป็นอนัดบัแรก ซ่ึงมีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด  รองลงมาคือ  การซ้ือ
สินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์แสดงให้เห็นวา่ตามทนัสังคมเทคโนโลยี  มีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด  และ
การซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ช่วยสร้างการยอมรับจากกลุ่มเพื่อนและสังคม    ตามล าดบั (ดงัตารางท่ี 
2) 
ตารางที ่2 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการให้บริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร     

การให้บริการทีม่ีผลต่อการตัดสินใจ  ̅ S.D. ระดับความคิดเห็น 

1. การซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์เป็นการแสดงถึงความ

ทนัสมยั 

4.08 0.646 มาก 

2. การซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์แสดงใหเ้ห็นวา่ตามทนั

สังคมเทคโนโลย ี

4.25 0.634 มากท่ีสุด 

3. มีการซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์เป็นค่านิยมอยา่งหน่ึง

ในสังคมปัจจุบนั 

4.26 0.679 มากท่ีสุด 

4. การซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ช่วยสร้างการยอมรับ

จากกลุ่มเพื่อนและสงัคม 

4.17 0.630 มาก 

รวม 4.19 0.545 มาก 

  

ผลการทดสอบสมมติฐาน 
1. ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเช่าชุดแฟนซีของผูบ้ริโภค ในเขต

กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั (ดงัตารางท่ี 3) 
2. ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ  ระดบัการศึกษา  อาชีพ และรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนัมีการตดัสินใจเลือกใช้

บริการร้านเช่าชุดแฟนซีของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั (ดงัตารางท่ี 3) 
 3. ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลเชิงบวกต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านเช่าชุดแฟนซีของ

ผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร  คือ ดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้นราคา  ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย  โดยตวัแปรตน้ท่ี

ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา  ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย   ดา้นส่งเสริมการตลาด  ดา้นการให้บริการ  
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สามารถพยากรณ์แนวโน้มการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านเช่าชุดแฟนซีของผู ้บ ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ไดร้้อยละ 42.8 (ดงัตารางท่ี 4) 

 

ตารางที ่3 ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 

ปัจจยัส่วนบุคคล ค่าสถิติ Sig. ผลการทดสอบสมมติฐาน 
เพศ  t = -1.401 .162 ปฏิเสธ 

อาย ุ F= 4.316 .005* ยอมรับ 

ระดบัการศึกษา F = 2.372 .070 ปฏิเสธ 

อาชีพ F = 1.640 .163 ปฏิเสธ 

รายได ้ F= 1.589 .162 ปฏิเสธ 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

ตารางที่ 4. ผลการวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ของ

ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านเช่าชุดแฟนซีของผูบ้ริโภค ในเขต

กรุงเทพมหานคร 

ส่วนประสมทางการตลาด Unstanderdized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. VIF 

B Std. Error Beta 

ค่าคงท่ี (Constant) .240 .242  .992 .322  
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ .496 .074 .389 6.686 .000 2.332 
2. ดา้นราคา .295 .077 .230 3.853 .000 2.466 
3. ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย .148 .069 .126 2.154 .032 2.372 
4. ดา้นส่งเสริมการตลาด .022 .065 .019 .342 .732 2.015 
5. ดา้นการใหบ้ริการ -.064 .059 -.054 -1.078 .282 1.729 
R2= 0.428         Adjusted  R2= 0.421 

F= 59.045         Sig. = 0.000* 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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อภิปรายผลการศึกษา 

จากการศึกษาอภิปรายผลไดด้งัน้ี 

1. จากการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเช่าชุดแฟนซี
ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั โดยผูบ้ริโภคผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 21-30 ปี การตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการร้านเช่าชุดแฟนซีมากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 41 ปีข้ึนไป  ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะ วยั 21- 30 ปี เป็น
วยัท่ีอยูใ่นช่วงวยัท่ีมีทั้งสังคมเพื่อนและสังคมท่ีท างาน  จึงมกัมีการพบปะสังสรรคเ์ป็นประจ า  ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบังานวิจยัของ อุมาภรณ์ ภาคาแพทย ์(2557) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูป
ของผูบ้ริโภคในตลาดคา้ปลีก. กรณีศึกษา ศูนยก์ารคา้เดอะแพลทินัม่ แฟชัน่มอลล์ ผลการศึกษาพบวา่  อายุมี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูป  และขดัแยง้กบังานวิจยัของ ภทัรานิษฐ์ ฉาย
สุวรรณคีรี (2559) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้จากร้านคา้ในเครือข่ายเฟซบุ๊คและ
อินสตาแกรม  ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัดา้นอายท่ีุแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้จากร้านคา้ใน
เครือข่ายเฟซบุค๊และอินสตาแกรมไม่แตกต่างกนั 
 2. ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลเชิงบวกต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านเช่าชุดแฟนซีของ
ผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร  คือ ดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้นราคา  ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย  ซ่ึงหมายความวา่  
หากผูป้ระกอบการสามารถจดัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้นราคา และดา้นช่องทางจดั
จ าหน่ายไดส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคอยา่งเหมาะสมจะท าให้การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้าน
เช่าชุดแฟนซีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครเพิ่มข้ึน ทั้งน้ีเน่ืองจากผูใ้ชบ้ริการร้านเช่าชุดแฟนซีส่วนใช้
บริการเพราะตอ้งการชุดท่ีมีความสวยงาม  หลากหลาย   และชุดแฟนซีท่ีให้เช่า ส่วนใหญ่มีราคาสูงประกอบ
กบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคให้ปัจจุบนัท่ีชอบความสะดวกสบายในการหาซ้ือสินคา้ จึงท าให้ปัจจยัด้าน
ผลิตภณัฑ์  ด้านราคา  ด้านช่องทางจดัจ าหน่ายมีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการร้านเช่าชุดแฟนซี    ซ่ึง
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ จงรัก ใจโต (2559) ศึกษาเร่ือง  ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้สาเร็จ
รูปตราสินคา้ไทยท่ีผลิตภายในประเทศของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่  ปัจจยัทาง
การตลาดด้านผลิตภัณฑ์  ด้านราคา  ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย  ด้านส่งเสริมการตลาดทุกตัวแปรมี
ความสัมพนัธ์ทางบวกกบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูป  และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ พชัราภรณ์ พร่อง
พรมราช (2559)  ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้พรีเม่ียมแบรนด์ (Premium Brand)ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล   ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เส้ือผา้พรีเม่ียมแบรนด ์ (Premium Brand) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล คือ ปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑแ์ละราคา ปัจจยัดา้นท าเลท่ีตั้ง   
 

ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากงานวจัิย 



13 
 

1. จากการศึกษาพบว่าอายุต่างกนัมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านเช่าชุดแฟนซีต่างกนั  ดงันั้น
ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญักบักลุ่มเป้าหมายหลกัในการวางแผนพฒันากลบยุทธ์การตลาดท่ีสามารถ
สร้างความพึงพอใจให้กับผู ้บริโภคในการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านเช่าชุดแฟนซี  โดยเฉพาะ
กลุ่มเป้าหมายอายุ 21 – 30 ปี  เช่น  การออกแบบชุดท่ีอยู่ในกระแส ไดรั้บความนิยมในปัจจุบนั  การท า
โปรโมชัน่เช่า 5 ชุด ลดราคา 10%  เป็นตน้  นอกจากน้ีกลุ่มเป้าหมายหลกัท่ีผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญั
ในการวางแผนการตลาด คือกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเป็นหญิง การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพรับราชการ/
รัฐวสิาหกิจมี เน่ืองจากเป็นกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ 

2. จากการศึกษาพบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลเชิงบวกต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้าน
เช่าชุดแฟนซีของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร  คือ ดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้นราคา  ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย  
ดงันั้นเพื่อให้ผูบ้ริโภคการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านเช่าชุดแฟนซีเพิ่มข้ึน ผูป้ระกอบการร้ร้านเช่าชุด
แฟนซีควรจดัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้นราคา  ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย  ให้เหมาะสม
และสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค  ในขณะเดียวกนัผลการศึกษาพบวา่ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบั
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมตลาดและการให้บริการในระดบัมากถึงมากท่ีสุด  ดงันั้นผูว้ิจยัจึงมีขอ้เสนอแนะใน
การจดัส่วนประสมทางการตลาดแต่ละดา้นดงัน้ี     
 ด้านผลิตภัณฑ์ ชุดแฟนซีท่ีน ามาให้เช่าควรการออกแบบความสวยงาม  สะดุดตา  และ
ทนัสมยั  มีการควบคุมคุณภาพการตดัเย็บ  มีชุดแฟนซีให้เลือกหลากหลายรูปแบบ  นอกจากน้ีบริการเช่า
เคร่ืองประดบั เช่น หมวก  กระเป๋า สร้อยคอ รองเทา้  ในขณะเดียวกนัควรให้ลูกคา้ลองสวมชุดชุดแฟนซีได้
ก่อนตดัสินใจเช่า 
 ดา้นราคา ผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญักบัราคาท่ีความเหมาะสมกบัคุณภาพ   และควรมี
การระบุอตัราค่าบริการต่าง ๆ อยา่งชดัเจน และการตั้งราคาควรมีมาตรฐานไม่เปล่ียนแปลงบ่อย นอกจากน้ี
ควรมีช่องทางการช าระเงินท่ีหลากหลาย เช่น บตัรเครดิต  บตัรเดบิต  อินเตอร์เน็ตแบง็ก้ิง  เป็นตน้ 
 ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ควรเลือกท าเลของร้านท่ีอยู่ใกลเ้ขตชุมชน หรือในห้างสรรพสินคา้ 
จดัท าป้ายร้านท่ีลูกคา้สามารถมองเห็นชดัเจนรวมถึงการจดับรรยากาศภายในร้านมีการตกแต่งสวยงามและมี
การความสะอาดอยา่งสม ่าเสมอ  มีท่ีจอดรถให้ลูกคา้เพื่ออ านายความสะดวกให้ลูกคา้  นอกจาน้ีควรมีการ
จดัท าร้านชุดแฟนซีออนไลน์ดว้ยเพื่อใหลู้กคา้ไดเ้ห็นสินคา้ต่าง ก่อนตดัสินใจมาลองชุดท่ีร้าน   
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด ในเร่ืองส่งเสริมการขาย ควรมีการจดัโปรโมชัน่ ส่วนลด หรือแจก
ของสมมนาคุณต่าง ๆ มีการจดัแสดงสินคา้ตามสถานท่ีต่าง ๆ และควรเลือกใช ้Presenter ท่ีน่าสนใจและ
เหมาะสมกบัชุดแฟนซี   ส าหรับการโฆษณาควรประชาสัมพนัธ์สินคา้และอพัเดทขอ้มูลผา่นส่ือต่าง ๆ อยา่ง
สม ่าเสมอ  โดยเฉาะส่ือออนไลน์เช่น เวบ็ไซต์ เฟซบุ๊ก ไลน์ อินสตาแกรม เป็นตน้  เน่ืองจากส่ือออนไลน์
ดงักล่าวเป็นส่ือท่ีเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งรวดเร็ว  โดยมีรูปตวัอย่างของเส้ือผา้แต่ละชนิดชดัเจน  นอกจากน้ี
ควรมีการรับคืนสินคา้ หรือเปล่ียนสินคา้เม่ือสินคา้มีความเสียหายก่อนการใชง้าน 
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ข้อเสนอแนะในการวจัิยคร้ังต่อไป 
1. ควรศึกษาปัจจยัอ่ืน ๆ ท่ีคาดวา่จะมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเช่าชุดแฟนซี เช่น ปัจจยั

ดา้นภาพลกัษณ์ของตราสินคา้  ปัจจยัดา้นความไวว้างใจ ปัจจยัดา้นความจงรักภกัดี  ปัจจยัดา้นค่านิยม เป็น
ตน้ 

2. ในการศึกษาคร้ังต่อไป ควรศึกษาความพึงพอใจต่อการใชบ้ริการร้านเช่าชุดแฟนซีของผูบ้ริโภค
เพื่อผูป้ระกอบการสามารถน าผลการศึกษามาปรับปรุงและพฒันาการให้บริการให้สอดคล้องกบัความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคสูงสุด 
3. ในการศึกษาคร้ังต่อไป ควรศึกษาวจิยัในเชิงคุณภาพเพื่อให้ไดข้อ้มูลท่ีเป็นจริง สัมภาษณ์จากกลุ่มตวัอยา่ง

โดยตรง จะท าให้ไดข้อ้มูลท่ีมีคุณภาพ ควรใชค้  าถามท่ีสัมภาษณ์ในเชิงเจาะลึกถึงขอ้คิดเห็น ปัญหาต่าง ๆ 

แนวทางท่ีเป็นท่ีตอ้งการอนัแทจ้ริง ส าหรับการปรับปรุงและพฒันาถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และ

คุณภาพในการใหบ้ริการท่ีมีผลต่อความพึงพอใจสูงสุดของลูกคา้ต่อไป   
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