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การคน้ควา้แบบอิสระน้ี  มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพล
ต่อผู ้ค้าปลีกท่ีถนนคนเดินกรีนมาร์เก็ตในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นสตรี 
ประชากรท่ีท าการศึกษา คือผูค้า้ปลีกเส้ือผา้แฟชัน่สตรีท่ีถนนคนเดินกรีนมาร์เก็ต ในอ าเภอเมือง
เชียงใหม่ จ  านวนประชากร 150 ราย เก็บรวบรวมขอ้มูลโดยการใชแ้บบสอบถาม และประมวลผล
โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา ประกอบดว้ย ความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย  

ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 21-30 ปี 
ศึกษาในระดบัปริญญาตรี รายไดสุ้ทธิเฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาท ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพ
เป็นเวลา 3-4 ปี ลกัษณะของการเป็นเจา้ของเป็นแบบคู่สามี-ภรรยา ซ่ึงผูท่ี้มีอ านาจในการตดัสินใจ
เลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีคือ ตวัผูต้อบแบบสอบถามเอง ประเภทเส้ือผา้แฟชัน่สตรีท่ีซ้ือส่วนใหญ่ 
คือชุดกระโปรง/กางเกงติดกนั (เดรส) ท่ีมีรูปแบบเรียบง่าย/ใส่สบาย เน้ือผา้ท่ีใชใ้นการตดัเยบ็เป็น
เน้ือผา้คอตตอน ท่ีมีโทนสีสันสดใส ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือเส้ือผา้ (ไม่รวมค่าใชจ่้ายในการ
เดินทาง) 20,001 บาทข้ึนไป ตน้ทุนเฉล่ียต่อช้ินคือ ราคา 101-130 บาท ตั้งราคาขายโดยบวกเพิ่มจาก
ตน้ทุนโดยเฉล่ีย ต ่ากว่า 50% เลือกซ้ือเส้ือผา้จากร้านคา้ส่งโดยเฉล่ียต่อคร้ังจ านวน 10 ร้านข้ึนไป 
รู้จกักบัร้านคา้ส่งโดยการไปเลือกซ้ือเอง ส่วนใหญ่เดินทางไปเลือกซ้ือดว้ยตนเอง  แหล่งคา้ส่งท่ีไป
เลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีบ่อยท่ีสุด คือประตูน ้า กรณีท่ีผูต้อบแบบสอบถามท่ีไม่ไดเ้ดินทางไปเลือก
ซ้ือด้วยตนเอง นั้นจะโทรสั่งกบัร้านคา้ส่งโดยตรง เหตุผลในการเลือกซ้ือคือพิจารณาจากราคาท่ี
เหมาะสมเป็นหลกั และเลือกซ้ือตามเทรนด์หรือกระแสแฟชัน่ท่ีก าลงัไดรั้บความนิยม  วิธีการใน
การประมาณการความตอ้งการ สี/รูปแบบ/ขนาด รวมถึงจ านวนของเส้ือผา้แฟชัน่สตรีในแต่ละแบบ
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ให้ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ คือประมาณการจากการเลือกซ้ือของกลุ่มลูกคา้ของร้านจากท่ี
ผา่นมาวา่ซ้ือ สี/รูปแบบ/ขนาด ไหนง่ายและเร็ว โดยเดินทางไปเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีเฉล่ียเดือน
ละ 2 คร้ัง นิยมเดินทางไปเลือกซ้ือในวนัท่ีสะดวก และส่วนใหญ่ใชว้ธีิการช าระเงินดว้ยเงินสด 

ส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อผูค้า้ปลีกท่ีถนนคนเดินกรีนมาร์เก็ตในอ าเภอเมือง
เชียงใหม่ในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรี โดยรวมมีค่าเฉล่ียในระดบัมากทุกปัจจยั โดยเรียงล าดบัตาม
ค่าเฉล่ียดงัน้ีคือ ปัจจยัดา้นความสัมพนัธ์ระหวา่งบุคคลมากท่ีสุด รองลงมาคือดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้น
สภาพแวดลอ้ม ดา้นองคก์ร ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั 
ปัจจยัยอ้ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดบัแรกคือ ด้านความสัมพนัธ์ระหว่างบุคคล คือผูค้า้ส่งมีความ
จริงใจ และเตม็ใจท่ีจะขาย หรือให้บริการส่งของ ผูค้า้ส่งมีมนุษยส์ัมพนัธ์ดี ยิม้แยม้แจ่มใส และผูค้า้
ส่งมีกิริยาสุภาพ วาจาไพเราะอ่อนหวาน ดา้นผลิตภณัฑคื์อมีรูปแบบท่ีสวยงาม ทนัสมยั มีรูปแบบให้
เลือกหลากหลาย และมีรูปแบบแปลกใหม่ ไม่ซ ้ าแบบใคร ดา้นสภาพแวดลอ้มคือสภาวะเศรษฐกิจ 
สภาพอากาศ รวมถึงเทศกาลต่างๆในช่วงเวลานั้น และก าลงัซ้ือ/ความสามารถในการซ้ือของลูกคา้ 
จากการปรับข้ึน-ลดลง ของฐานเงินเดือนท่ีไดรั้บ ดา้นองคก์รคือ ท าเล-ท่ีตั้ง ของร้านคา้ส่งเป็นหลกั
แหล่ง และมีความสะดวกในการเดินทาง ความน่าเช่ือถือของร้านคา้ส่ง ดา้นราคาคือ ราคาเหมาะสม
กบัคุณภาพสินคา้ มีราคาถูกกว่าท่ีซ้ือจากผูค้ ้าส่งรายอ่ืน และราคาขายคงท่ี มีมาตรฐาน ไม่
เปล่ียนแปลงราคาขายส่งบ่อยๆ ดา้นการจดัจ าหน่ายคือ มีปริมาณสินคา้เพียงพอต่อความตอ้งการ
ของร้านคา้ ส่งสินคา้ไดถู้กตอ้งตามแบบและจ านวนท่ีมีการสั่งซ้ือ และร้านคา้สามารถติดต่อกบัผูค้า้
ส่งไดง่้ายและสะดวก และดา้นส่งเสริมการตลาดคือ ให้บริการดีมีความเป็นกนัเอง สามารถเปล่ียน
และคืนสินคา้ไดเ้ม่ือเส้ือผา้มีปัญหา ต าหนิ และผูค้า้ส่งใหส่้วนลดพิเศษในกรณีท่ีซ้ือในปริมาณมาก 
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Abstract 
 

This independent study aimed at investigating marketing mix affecting retailers at 
greenmarket walking street in mueang Chiang Mai district towards buying lady fashioned clothes. 
Samples of the study were specified to 150 lady fashioned cloth retailers at greenmarket walking 
street in mueang Chiang Mai district. Data were collected by the distribution of questionnaire; 
then data processing was conducted by the use of descriptive statistic, consisting of frequency, 
percentage and mean. 

The findings presented that most respondents were female, aged between 21-30 
years old, with Bachelor’s degree and earned monthly income at the amount of 10,001-20,000 
baht net in average. The majority had been working as the retailer for 3-4 years and type of 
business ownership was spouse partnership. Person influencing their buying decision towards 
lady fashioned clothes was referred to the respondents themselves. Type of lady fashioned clothes 
that they usually bought was simple designed/comfortable cotton dress/jumpsuit in colorful tone. 
Expense that they spent in each time of buying those lady fashioned clothes (excluding traveling 
expense) was more than 20,001 baht. In average, the cost of a piece of dress was about 101-130 
baht and the selling price that they set for each was topped up from its original cost at less than 
50%.  In each time of buying, they selected the clothes from more than 10 wholesale shops. They 
knew about those wholesale shops by themselves and went to buy the clothes by themselves. 
Water Gate was their most favorite wholesale zone where they bought those lady fashioned 
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clothes from.  For those respondents who did not arrange their travel to buy the clothes by 
themselves, they usually made a telephone order to the wholesale shop directly. In buying a piece 
of cloth, they mainly considered to its reasonable price and selected to buy a trendy or popular 
design one. The method that the respondents used to estimate customer need of color/pattern/size 
of clothes as well as the appropriate amount of clothes in different design to be bought was to 
consider the previous purchase of their customers whether they made easy and quick buying 
decision to which color/pattern/size of clothes. They usually traveled to buy the lady fashioned 
clothes twice a month in average, during the period that they felt convenient.  Most of them 
completed the payment in cash. 

All marketing mixes affecting those retailers at greenmarket walking street in 
mueang Chiang Mai district towards buying lady fashioned clothes were respectively ranked at 
high level: interpersonal relations, product, environment, organization, price, place, and 
promotion.  Hereafter were shown the top-three sub-factors of each marking mix. For 
interpersonal relations factor, the top-three sub-factors were sincerity and willingness of 
wholesalers to sell products with delivery service, good human relation and friendliness of 
wholesalers, and polite manner with sweet words of wholesalers. For product factor, the top-three 
sub-factors were beautiful and modern design of clothes, variety of patterns, and new and unique 
designed clothes. For environment factor, the top-three sub-factors were economic conditions, 
weather conditions plus festivals in a certain time, and purchasing power/ability of the customers 
in relevant to the positive-negative adjustment of their base salary. For organization factor, the 
top-three sub-factors were permanent location of the wholesale shops, convenient location of the 
wholesale shops to access, and reliability of the wholesale shops. For price factor, the top-three 
sub-factors were reasonable price comparing to product quality, cheaper price of product 
comparing to other wholesalers, and stable and standard price of product which were rarely 
adjusted. For place factor, the top-three sub-factors were to have sufficient amount of products in 
according to the retailer’s need, to deliver correct product and accurate amounts as ordered, and to 
be able to contact with the wholesalers easily and conveniently. For promotion factor, the top-
three sub-factors were to provide intimate service, to allow customers to change and return 
products if damage found, and to offer special discount for a large amount order. 


