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บทคัดย่อ 
การศึกษาเร่ือง แนวทางการเพ่ิมยอดจ าหน่ายสินคา้เส้ือผา้ส าเร็จรูปในตลาดญ่ีปุ่นตะวนัตก กรณีศึกษางาน

แสดงสินคา้และเจรจาธุรกิจกลุ่มสินคา้แฟชัน่ ณ นครโอซากา ประเทศญ่ีปุ่น (TFTO) มีวตัถุประสงค์เพื่อน าผล
การศึกษาไปใช้ในการวางแผนเชิงกลยุทธ์ส าหรับการจัดงานในคร้ังต่อไป เพ่ือเพ่ิมยอดจ าหน่ายของสินคา้กลุ่ม
ดงักล่าว กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชศึ้กษา คือ กลุ่มผูเ้ขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ ฯ คร้ังท่ี 9 และเป็นผูท่ี้สนใจน าเขา้สินคา้เส้ือผา้
ส าเร็จรูป ใชก้ารวิจยัเชิงปริมาณ เก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม จ านวน 298 ชุด ไดก้ลุ่มตวัอยา่งท่ีแทจ้ริงทั้งส้ิน 33 ราย 
ผลการศึกษาขอ้มูลกระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ภายในงานขององคก์ร พบวา่การเลือกซ้ือสินคา้ท่ีมีคุณภาพสูง 
การศึกษาขอ้มูลจากส่ือส่ิงพิมพต่์าง ๆ การเลือกซ้ือสินคา้โดยพิจารณาจากคุณภาพโดยเปรียบเทียบกบัแหล่งจ าหน่าย
อ่ืน การให้ขอ้มูลท่ีครบถว้นของผูจ้  าหน่าย และการดูแลภายหลงัการจ าหน่าย เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ขององคก์รต่าง ๆ ผลการศึกษาปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดเพ่ือการปรับปรุงแกไ้ข พบวา่การ
ออกแบบของผลิตภณัฑ์ มีระดบัความรุนแรงท่ีอยากให้แกไ้ขมากท่ีสุด และมีค่าการกระจดัท่ีต ่ามาก แสดงถึงความ
รุนแรงท่ีอยากให้แกไ้ขอย่างมีนัยยะส าคญั ตามมาดว้ยปัจจัยดา้นราคาท่ีจ าหน่ายเม่ือเทียบกบัแหล่งอ่ืนตามล าดบั 
สาเหตุท่ียอดจ าหน่ายสินคา้กลุ่มสินคา้เส้ือผา้ส าเร็จรูปในงานแสดงสินคา้ฯ มียอดจ าหน่ายท่ีลดลงนั้น เกิดจากลกัษณะ
ของการออกแบบสินคา้ท่ีไม่สอดคลอ้งกบัรสนิยมในตลาดญ่ีปุ่น ดงันั้น แนวทางในการแกไ้ข คือ การปรับปรุงการ
ออกแบบให้สอดคล้องกับความต้องการในตลาดญ่ีปุ่น ด้วยการว่าจ้างผูเ้ช่ียวชาญในการพฒันาสินค้า  เพื่อไป
ด าเนินการใหค้วามรู้ และแนะน าผูป้ระกอบการไทยในการผลิตสินคา้ต่อไป 
ค าส าคัญ: การพฒันาสินคา้, งานแสดงสินคา้, แนวทางการเพ่ิมยอดจ าหน่ายสินคา้, สินคา้แฟชัน่ 
 

ABSTRACT 
The study of increasing sales on ready-made garment products in the western Japan market - A case study 

of Thai Fashion & Textile Fair in Osaka, Japan (TFTO) - This research aimed to study on how to increase sales of 
ready-made garments in TFTO trade show in the western Japan market. The objective is to apply the results of the 
study in strategic planning for the next event. The study was conducted by means of qualitative research and using 
data collected from 298 questionnaires. The sample group used in this study is the 9th TFTO visitors, who 
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interested in importing ready-made garment products, which qualify for 33 samples. The acquired data were 
analyzed by content analysis. The researcher’s result showed that purchasing of high-quality products, studying 
information from various publications, purchasing the products by considering a quality comparing with other 
sources, distributor sales information provided and after sales services are the factors that affect the decisions 
making process to buy products of each organization. Moreover, the result on the study of marketing mix factors for 
adjustment found the design of the product is the most vital factor that need to be adjusted, which has a very low 
displacement value. Then, the result is followed by a price factor compared to other sources. In conclusion, the 
main reason for sales decreasing on ready-made garment products is the design, which is not consistent with the 
style and taste in Japanese market. Thus, the solution is to improve the design to match the needs in the Japanese 
market. In order to advance the products, the researcher suggests that hiring Japanese experts to develop and to 
guide Thai entrepreneurs towards producing their products. 
Keywords:  Product Development, Trade Show, Solutions for Boosting Product Sales, Fashion Products 
 
1. บทน า 

“งานแสดงสินคา้และเจรจาธุรกิจกลุ่มสินคา้แฟชัน่ ณ นครโอซากา ประเทศญ่ีปุ่น” (Thai Fashion & Textile 
Fair in Osaka) ช่ือยอ่ TFTO เป็นงานแสดงสินคา้ท่ีจดัข้ึนเป็นประจ าทุกปี ในช่วงตน้เดือนกรกฎาคม โดยส านกังาน
ส่งเสริมการคา้ในต่างประเทศ ณ นครโอซากา ภายใตค้วามร่วมมือกบัส านักงานส่งเสริมการคา้สินคา้ไลฟ์สไตล ์
กระทรวงพาณิชย ์และสมาคมอุตสาหกรรมเคร่ืองนุ่งห่มไทย (Thai Garment Manufacturers Association - TGMA) 
เพ่ือจดัคณะผูแ้ทนการคา้สินคา้แฟชัน่มาเจรจาการคา้ ณ นครโอซากา ประเทศญ่ีปุ่น ซ่ึงเป็นการงานส่งเสริมธุรกิจของ
ผูป้ระกอบการไทยในกลุ่มของสินคา้แฟชัน่ ส่ิงทอ และเคร่ืองประดบั โดยแบ่งกลุ่มสินคา้ออกเป็น 3 ประเภทหลกั 
ไดแ้ก่ ส่ิงทอ (Textile) เส้ือผา้ส าเร็จรูป (Garment) และเคร่ืองประดบั (Accessories) ซ่ึงมีผูป้ระกอบการไทยใหค้วาม
สนใจและสามารถสร้างมูลค่าส่งออกใหป้ระเทศไทย อยา่งไรกต็าม สถานการณ์การเขา้สินคา้ไทยในประเทศญ่ีปุ่น ใน
ปัจจุบนัแมว้า่ตลาดญ่ีปุ่นยงัเป็นตลาดการคา้ท่ีส าคญัของประเทศไทยในอนัดบัตน้ ๆ ก็ตาม แต่ดว้ยสภาวะการคา้และ
ปัจจยักระตุน้ต่าง ๆ เช่น ค่าเงินบาทท่ีแข็งค่าข้ึน ไดเ้ร่ิมส่งผลให้ประเทศญ่ีปุ่นมีการชะลอตวัการน าสินคา้เขา้จาก
ประเทศไทย และหันไปหาตลาดใหม่ท่ีมีตน้ทุนสินคา้ต ่ากวา่ทดแทน ในระยะหลงัมาน้ี “งานแสดงสินคา้และเจรจา
ธุรกิจกลุ่มสินคา้แฟชัน่ ณ นครโอซากา ประเทศญ่ีปุ่น” โดยเฉพาะอย่างยิ่งในงานคร้ังท่ี 9 ปี พ.ศ. 2562 มีจ านวน
ผูเ้ขา้ร่วมงานท่ีลดลง จาก 502 รายในปี พ.ศ.2561 เหลือเพียง 298 ราย ประกอบกบัยอดจ าหน่ายสินคา้ในกลุ่มสินคา้
เส้ือผา้ส าเร็จรูป (Garment) ท่ีลดลง จาก 219,096 ดอลล่าร์สหรัฐ ในปี พ.ศ. 2560 เป็น 200,000 ดอลล่าร์สหรัฐในปี 
พ.ศ. 2561 และลดลงเหลือเพียง 33,000 ดอลล่าร์สหรัฐ ในปี พ.ศ. 2562 ตามล าดบั อา้งอิงขอ้มูลโดย กรมส่งเสริม
การคา้ระหว่างประเทศ กระทรวงพาณิชย ์(เก็บขอ้มูลภายหลงังานจบทนัที) ในขณะเดียวกนั กลบัพบว่าสินคา้กลุ่ม
สินคา้ ส่ิงทอ (Textile) และเคร่ืองประดบั (Accessories) ไม่ไดล้ดลงตาม แต่กลบัมีแนวโนม้เพ่ิมข้ึนตามล าดบั  
 
2. ทฤษฎ ีแนวคดิและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

ในการศึกษาผูว้ิจัยท าการคน้ควา้ทฤษฎี เอกสาร และงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง เพ่ือน ามาประกอบการสร้าง
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เคร่ืองมือการศึกษาประกอบการสนับสนุนผลการศึกษา และประกอบการน าเสนอผลการศึกษาไปใช้ประโยชน์ 
ดงัต่อไปน้ี 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Customer’s Behavior) 
Schiffman and Kanuk (1994) ไดก้ล่าววา่พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมซ่ึง

ผูบ้ริโภคท าการคน้หา การซ้ือ การใช ้การประเมินผล การใชส้อยผลิตภณัฑ ์และการบริการ ซ่ึงคาดว่าจะตอบสนอง
ความตอ้งการของตนเอง หรือเพื่อตอบสนองความตอ้งการภายในครัวเรือนและองค์กร โดย นภวรรณ คณานุรักษ ์
(2562) ยงัจ าแนกไดอี้ก 2 ประเภท คือ ผูบ้ริโภคท่ีเป็นบุคคล (Personal Consumer) และผูบ้ริโภคท่ีเป็นองค์กร 
(Organizational Consumer) 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภคส าหรับตลาดธุรกิจ 
สุดาพร กุณฑลบุตร (2557) ไดก้ล่าวว่า “ตลาดธุรกิจ ถึงแมว้่าตลาดธุรกิจจะมีลูกคา้น้อยราย เม่ือเทียบกบั

ตลาดผูบ้ริโภคท่ีเป็นบุคคล หรือตลาดทัว่ไป แต่ลูกคา้แต่ละรายหรือแต่ละหน่ึงหน่วยธุรกิจนั้น จะมีความแตกต่างใน
ดา้นปริมาณการสั่งซ้ือ หรือปริมาณความตอ้งการซ้ือในแต่ละคร้ังเป็นจ านวนมาก ” ตามแต่ละความตอ้งการของหน่วย
ธุรกิจหรือองคก์รนั้น ๆ สามารถแบ่งลกัษณะลูกคา้ในตลาดธุรกิจไดห้ลายลกัษณะ เช่น อุตสาหกรรมผูผ้ลิตวตัถุดิบ 
(Extractor Industries) อุตสาหกรรมการคา้ (Trade Industries) องคก์ร (Institutions) หน่วยงานของรัฐ (Government 
Markets) เป็นตน้ 

2.3 แนวคิดและทฤษฎีกระบวนการซ้ือขององคก์รธุรกิจ 
นภวรรณ คณานุรักษ ์(2554) กล่าววา่ องคก์รธุรกิจจะมีลกัษณะ หรือกระบวนการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างจาก

กระบวนการซ้ือ ในกลุ่มผูบ้ริโภคโดยทัว่ไป ซ่ึงจะมีขั้นตอน 7 ขั้นตอน ดงัน้ี  1) การตระหนกัถึงปัญหา (Problem 
Recognition)  2) การพฒันาชุดคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์(Development Product Specifications)  3) การก าหนดผูข้าย 
(Vendor Identification And Qualification)  4) ขอ้เสนอในการจดัซ้ือหรือการประมูล (Solicitation Of Proposals Or 
Bids)  5) การเลือกผูข้าย (Vendor Selection)  6) กระบวนการสั่งซ้ือ (Order Processing) และ  7) การทบทวนผลการ
ปฏิบติังานของผูข้าย (Vendor Performance Review) 

2.4 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของธุรกิจ 
สุดาพร กุณฑลบุตร (2557) กล่าวว่า ธุรกิจจ าเป็นตอ้งมีกระบวนการในการพิจารณาเลือกซ้ือสินคา้หรือ

บริการเพ่ือใหเ้กิดประโยชน์สูงสุดต่อองคก์ร ส่งผลใหใ้นสินคา้บางประเภทธุรกิจอาจตอ้งใชเ้วลาส าหรับการตดัสินใจ
นานและตอ้งการขอ้มูลจ านวนมาก เช่น ปัจจยัจาก  1) ลกัษณะทางกายภาพของผลิตภณัฑ ์ 2) หนา้ท่ีของผลิตภณัฑ ์      
3) ราคา  4) เวลาและการเขา้ถึงผลิตภณัฑ ์ 5) จิตวทิยา และ  6) การยอมรับของสังคม 

2.5 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
Orji and Goodhope (2013) กล่าววา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Five-Stage Model of The Customer 

Buying Process) โดยทัว่ไปแลว้ในทุก ๆ คร้ังท่ีผูบ้ริโภคพิจารณาตดัสินใจจะเลือกซ้ือสินคา้หรือบริการนั้น ๆ ผูบ้ริโภคมี
กระบวนการคิดทั้ งก่อนการตัดสินใจซ้ือ และหลังการซ้ือ ท่ีค่อนข้างจะไม่แตกต่างกัน ซ่ึงกระบวนการเหล่าน้ี
ประกอบดว้ย 5 ขั้นตอน ดงัน้ี  1) การรับรู้ถึงความตอ้งการ (Need Recognition)  2) การคน้หาขอ้มูล (Information Search)  
3) การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternative)  4) การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision)  5) พฤติกรรมภายหลงัการ
ซ้ือ (Post Purchase Behavior) 
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2.6 ส่วนประสมทางการตลาด 
คอทเลอร์ (1997) ไดใ้ห้นิยาม ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) วา่คือ ตวัแปรทางการตลาดท่ี

ควบคุมได ้ซ่ึงบริษทัหรือองคก์รสามารถใชร่้วมกนัเพ่ือสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย หรืออาจหมายถึงความ
เก่ียวขอ้งของ 4 ส่วน ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงส่วนประสมทางการตลาด
จดัเป็นส่ิงเร้าท่ีนกัการตลาดสามารถควบคุมและน ามาประยกุตเ์พ่ือใชส้ าหรับการท าการตลาด 

2.7 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
ดุจหทยั วงษก์ะพนัธ์ (2557) ไดศึ้กษาและวิเคราะห์ พฤติกรรมผูบ้ริโภคญ่ีปุ่นและลกัษณะนิสัยและขอ้มูล

ทางดา้นการตลาด สามารถสรุปปัจจัยท่ีมีผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ของสตรีญ่ีปุ่นกลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่  1) การ
ให้ความส าคญักบัการแต่งกายให้เหมาะสมกบัฤดูกาล จึงควรค านึงถึงวสัดุและแนวทางการออกแบบท่ีเหมาะสม        
2) ส่ือท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่ของคนญ่ีปุ่น  3) คนญ่ีปุ่นมีความช่างสังเกตและละเอียดรอบคอบใน
การซ้ือสินคา้แฟชัน่กเ็ช่นกนั โดย 5 อนัดบัแรกท่ีคนญ่ีปุ่นพิจารณา ไดแ้ก่  1) ความสวยงาม รูปแบบ และความทนัสมยั
ของสินคา้  2) คุณภาพของสินคา้ เช่น การตดัเยบ็ ความคงทน วสัดุ เป็นตน้  3) สวมใส่สบาย  4) ความนิยมและความ
น่าเช่ือถือของตราสินคา้  5) ความเหมาะสมของราคา 

กระทรวงเศรษฐกิจ การคา้และอุตสาหกรรมประเทศญ่ีปุ่น (2559) ไดศึ้กษาท าการวิเคราะห์ปัจจยัท่ีส่งผลต่อ
การเลือกซ้ือเส้ือผา้ของผูบ้ริโภคชาวญ่ีปุ่นและการกระจายสินคา้ในประเทศญ่ีปุ่น พบวา่  1) ราคาของสินคา้ชนิดต่าง ๆ 
นั้น ตอ้งมีความเหมาะสมกบัสินคา้ เน่ืองจากมีการแข่งขนัจากต่างประเทศเขา้มา  2) ผลิตภณัฑมี์คุณภาพสูง เป็นส่ิงท่ี
ผูบ้ริโภคน ามาพิจารณาในการเลือกซ้ือสินคา้  3) สินคา้สามารถครอบคลุมความตอ้งการท่ีหลากหลายของผูบ้ริโภคได ้
เป็นกระแสนิยมแนวใหม่  4) ดีไซน์ท่ีสามารถใชง้านไดอ้ย่างเกิดประโยชน์สูงสุด มีผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภคมากข้ึน 

Ichitaka Komiya (2006) ไดท้  าการวิจยัศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการด าเนินงานของบริษทัผูจ้  าหน่ายเส้ือผา้
และส่ิงทอในประเทศญ่ีปุ่น โดยสามารถสรุปผลของปัจจยัท่ีบริษทัต่าง ๆ ให้ความส าคญัในการพิจารณาเลือกซ้ือ
สินคา้จากบริษทัอ่ืน ๆ ดงักล่าว โดยจดัเป็นอนัดบั 5 ล  าดบัแรก (จาก 11 ปัจจยั) ไดด้งัน้ี อนัดบัท่ี 1 ไดแ้ก่ ขนาดของ
บริษทัดงักล่าว อนัดบัท่ี 2 ไดแ้ก่ ความสมบูรณ์ของการใหข้อ้มูลของสินคา้ของบริษทัดงักล่าว อนัดบัท่ี 3 ไดแ้ก่ บริษทั
ดงักล่าวจ าหน่ายสินคา้แบรนด์เนม อนัดบัท่ี 4 ไดแ้ก่ บริษทัดงักล่าวมีบริการให้ค  าปรึกษาเก่ียวกบัสินคา้ อนัดบัท่ี 5 
ไดแ้ก่ บริษทัดงักล่าวมีการเปิดเผยราคา และส่งขอ้มูลราคาใหส้ม ่าเสมอ 

Ryuen Hiramatsu (2017) ไดท้  าการวิจยัเปรียบเทียบพฤติกรรมการบริโภคเส้ือผา้ระหวา่งชาวญ่ีปุ่นและชาว
ไทย สามารถสรุปผลได ้4 ขอ้หลกัวา่  1) กลุ่มตวัอยา่งชาวญ่ีปุ่นมกัจะศึกษากระแสนิยมของแฟชัน่อยูอ่ยา่งสม ่าเสมอ 
จากการอ่านนิตยสารแฟชัน่หรือหาขอ้มูลจากแหล่งต่าง ๆ เพ่ิมเติม  2) ก่อนการเลือกซ้ือเส้ือผา้ใหม่ กลุ่มตวัอยา่งชาว
ญ่ีปุ่น จะค านึงถึงการ Mix & Match กบัเส้ือผา้เดิมท่ีมีอยูก่่อน  3) กลุ่มตวัอยา่งผูห้ญิงชาวญ่ีปุ่น มีแนวโนม้ท่ีจะซ้ือ
สินคา้โดยไม่ค านึงถึงปัจจยัอ่ืน ๆ หากอยากไดสิ้นคา้นั้น ๆ แลว้  4) กลุ่มตวัอยา่งผูช้ายชาวญ่ีปุ่น ให้ความส าคญักบั
ความสะดวกสบายในการสวมใส่และการดูแลรักษาเส้ือผา้ มากกวา่ดีไซน์ของสินคา้ 

Inako Watanabe (2008) ไดท้  าการศึกษาวิจยักลยทุธ์และปัญหาของบริษทัส่ิงทอและเส้ือผา้ในเขตจงัหวดักิฟ ู
ประเทศญ่ีปุ่น จากการสัมภาษณ์ตวัแทนของบริษทั จนสามารถสรุปผล ไดด้งัน้ี  1) แต่ละบริษทัผลิตสินคา้ท่ีมีลกัษณะ
ไปในทางเดียวกนัจนเกินไป สินคา้ขาดเอกลกัษณ์  2) สินคา้ถูกลอกเลียนแบบไดง่้าย  3) การออกแบบสินคา้ส่วนใหญ่
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จะใชแ้นวทางตามกระแสนิยม (Trend) ตามแบรนด์สินคา้ใหญ่ ๆ  4) บริษทัผูอ้อกแบบ ผลิตและจ าหน่าย ไม่ได้
ค  านึงถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีแทจ้ริง เนน้การออกสินคา้ท่ีสามารถเขา้ไดก้บัตลาดในวงกวา้ง (Mass Market)  
5) ปัญหาการขาดผูสื้บทอดกิจการ  6) ปัญหาการขาดแคลนดีไซเนอร์ท่ีมีความสามารถ 

 
3. วัตถุประสงค์การวจิัย 

วตัถุประสงคข์องการศึกษาในคร้ังน้ี คือ เพื่อน าผลการศึกษาจากการใชก้ระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้
ภายในงานและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มาวิเคราะห์เพื่อหาแนวทางในการแกปั้ญหายอดจ าหน่ายท่ีลดลงของ
สินคา้กลุ่มเส้ือผา้ส าเร็จรูป (Garment) ภายใน “งานแสดงสินคา้และเจรจาธุรกิจกลุ่มสินคา้แฟชัน่ ณ นครโอซากา” 
และเพ่ิมยอดจ าหน่ายสินคา้ในงานคร้ังต่อไป ซ่ึงมีก าหนดจดังานคร้ังท่ี 11 ในเดือน กรกฎาคม ปี 2564 อนัเน่ืองมาจาก
ผลกระทบของการระบาดของ COVID-19 โดยงานวิจยัในคร้ังน่ีมีประเด็นท่ีแตกต่างจากการศึกษาของผูอ่ื้น ในเร่ือง
ของการศึกษาในเชิงลึกของพฤติกรรมการเลือกซ้ือขององคก์ร หรือตลาดธุรกิจ (B2B) และใชก้ารเกบ็ขอ้มูลจาก งาน
แสดงสินคา้ และมูลค่าการซ้ือขายท่ีเกิดข้ึนภายในงาน โดยท่ีงานวจิยัอ่ืนไม่มีส่วนดงักล่าว 
 
4. การด าเนินการวจิัย 

การศึกษาคร้ังน้ีผูว้ิจยัใชก้ารวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ซ่ึงก าหนดเป็นเคร่ืองมือแบบส ารวจเก็บ
ขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม ใชก้ารเก็บขอ้มูลภายหลงังานแสดงสินคา้ โดยท าการส่งแบบสอบถามให้ผูส้นใจน าเขา้สินคา้, 
Buyer ผูท่ี้เขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ฯ คร้ังท่ี 9 (โดยใชข้อ้มูลจากการลงทะเบียนเขา้งาน) ทั้งหมดจ านวน 298 ราย ผา่นทาง
อีเมลข์องส านกังานส่งเสริมการคา้ในต่างประเทศ ณ นครโอซากา ซ่ึงไดแ้บบสอบถามกลบัมาจ านวน 132 ชุด จากนั้น 
ภายหลงัจากการใชค้  าถามคดักรอง จ านวน 1 ขอ้ คือ ประเภทของกลุ่มสินคา้ท่ีผูต้อบแบบสอบถามสนใจเลือกซ้ือสินคา้
ภายในงานโดยก าหนดใหเ้ลือกจ านวน 1 ประเภท ไดแ้ก่  1) ส่ิงทอ หรือ  2) เส้ือผา้ส าเร็จรูป หรือ  3) เคร่ืองประดบั เพื่อหา
กลุ่มตวัอยา่งเป้าหมายท่ีแทจ้ริง คือ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีสนใจการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ส าเร็จรูป ซ่ึงมีจ านวน
ทั้งส้ิน 33 ราย และน ามาตรวจสอบความถูกตอ้ง ความสมบูรณ์ของขอ้มูล จากนั้นน าขอ้มูลท่ีไดม้าถอดรหัส วิเคราะห์
ขอ้มูลเชิงพรรณนา  ( Descriptive Statistics ) ในส่วนของ  

1) ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของตวัแทนบริษทัผูต้อบแบบสอบถาม  
2) ขอ้มูลเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ภายในงานดา้นต่าง ๆ  
3) ขอ้มูลเก่ียวกบัระดบัความรุนแรงของปัจจยัส่วนผสมการตลาด (Marketing Mix) เพื่อการปรับปรุงแกไ้ข 

โดยใชค้่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ท าการวิเคราะห์ขอ้มูล   
 
5. ผลการวิจัย 

ผลการเกบ็ขอ้มูลจากแบบสอบถามจากประชากร ทั้งหมดจ านวน 298 ราย ไดแ้บบสอบถามกลบัมาจ านวน 
132 ราย พบวา่กลุ่มผูเ้ขา้ร่วมงาน ท่ีมีจ านวนมากเป็นอนัดบั 1 คือ กลุ่มผูท่ี้สนใจสินคา้ Textile จ านวน 54 ราย ตามมา
ดว้ย อนัดบัสอง คือ กลุ่มสินคา้ Accessories จ านวน 45 ราย และ อนัดบัสาม คือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีแทจ้ริงของการศึกษา
คร้ังน้ี ไดแ้ก่ กลุ่มผูส้นใจสินคา้ประเภท เส้ือผา้ส าเร็จรูป จ านวน 33 ราย 
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จากการเก็บขอ้มูลแบบสอบถามในส่วนท่ี 2 เร่ืองขอ้มูลกระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ภายในงาน 
พบวา่ปัจจยัต่าง ๆ ดงัต่อไปน้ี มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ภายในงาน จ าแนกตามแต่ละดา้น และเลือก
แสดงเฉพาะอนัดบั 1 ของแต่ละดา้น ทั้ง 5 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นการรับรู้ถึงความตอ้งการ ดา้นการคน้หาขอ้มูล ดา้นการ
ประเมินผลทางเลือก ดา้นการตดัสินใจซ้ือ ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ และทา้ยท่ีสุด คือ ค  าถามปลายเปิด ไดผ้ล
การศึกษา ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 1 ขอ้มูลกระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ภายในงาน 
 

ขอ้มูลกระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ภายในงาน 
ระดบัความคิดเห็น 

 ̅ S.D. แปลผล 
ดา้นการรับรู้ถึงความตอ้งการ 
การเลือกซ้ือสินคา้ท่ีมีคุณภาพสูง 4.273 0.719 เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 

ดา้นการคน้หาขอ้มูล 

การศึกษาขอ้มูลต่าง ๆ ก่อนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ องคก์รศึกษา
ส่ือส่ิงพิมพต่์าง ๆ เช่น แคตตาลอ็ก แผน่พบั รวมถึงอินเทอร์เน็ต 

4.273 0.944 เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 

ดา้นการประเมินผลทางเลือก 

การเลือกซ้ือสินคา้โดยพิจารณาจากคุณภาพโดยเปรียบเทียบกบั
แหล่งจ าหน่ายอ่ืน 

4.030 0.984 เห็นดว้ย 

ดา้นการตดัสินใจซ้ือ 

การใหข้อ้มูลท่ีครบถว้นของผูจ้  าหน่าย 3.545 1.227 เห็นดว้ย 
ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

การใหค้วามส าคญักบัการดูแลหลงัการจ าหน่าย  3.970 1.104 เห็นดว้ย 
ค าถามปลายเปิด 

ผูต้อบแบบสอบถาม ใหค้วามส าคญักบัความรู้ความสามารถของผูจ้  าหน่ายในการอธิบายถึงผลิตภณัฑบ์ริการหลงั
การขาย (ร้อยละ 42) ตอ้งการพบผูจ้  าหน่ายรายใหม่ ๆ ภายในงานแสดงสินคา้ (ร้อยละ 38)  และอ่ืน ๆ (ร้อยละ 20) 

 
จากการเก็บขอ้มูลแบบสอบถามในส่วนท่ี 3 เร่ืองปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดเพ่ือการปรับปรุงแกไ้ข โดย

จ าแนกตามแต่ละดา้น และเลือกแสดงเฉพาะอนัดบั 1 ของแต่ละดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ดา้นราคา 
(Price) ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) และ ค าถามปลายเปิด พบวา่ปัจจยัต่าง ๆ 
มีระดบัความรุนแรงอยากใหป้รับปรุงแกไ้ข ดงัน้ี 
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ตารางท่ี 2 ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดเพ่ือการปรับปรุงแกไ้ข 
 

ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดเพ่ือการปรับปรุงแกไ้ข 
ระดบัความคิดเห็น 

 ̅ S.D. แปลผล 
ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
การออกแบบของผลิตภณัฑ ์(Design) 4.818 0.392 มากท่ีสุด 

ดา้นราคา (Price) 
ราคาท่ีจ าหน่ายเม่ือเทียบกบัแหล่งอ่ืน 2.727 1.069 ปานกลาง 

ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) 

การเสนอทางเลือกเพ่ิมเติมของผูข้าย 2.364 1.141 นอ้ย 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

ส่ือประชาสัมพนัธ์ของผูจ้  าหน่าย (Advertising) 2.485 1.149 นอ้ย 

ค าถามปลายเปิด 

ผูต้อบแบบสอบถาม ให้ความส าคญักบัการออกแบบของสินคา้มาก เน่ืองจากสินคา้เส้ือผา้ส าเร็จรูปของประเทศ
ไทยนั้น ไม่เขา้กบักระแส รสนิยมของชาวญ่ีปุ่น และตลาดญ่ีปุ่นเลย(ร้อยละ 77)  ถึงแมว้า่จะมีราคาถูกกต็าม แต่ก็
อาจจะจ าหน่ายยาก ซ่ึงอาจจะเป็นเหตุผลท่ีท าใหย้อดขายสินคา้นั้นตกลงกเ็ป็นได ้ 

 

6. สรุปผลการศึกษา 
ผลการศึกษาแสดงใหเ้ห็นวา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคท่ีเป็นบุคคลและผูบ้ริโภคท่ีเป็นองคก์รมีปัจจยัใน

การพิจารณาเลือกซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่างกนั เม่ือศึกษาเทียบกบังานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งของ ดุจหทยั วงษก์ะพนัธ์ (2557) พบวา่ 
ผูบ้ริโภคท่ีเป็นบุคคลจะมีวตัถุประสงคก์ารซ้ือสินคา้เส้ือผา้ส าเร็จรูปเพ่ือใชง้าน เกณฑก์ารพิจารณาจึงมกัเก่ียวขอ้งกบั
ปัจจยัส่วนบุคคล เช่น การแต่งกายตามฤดูกาล ความทนัสมยัของสินคา้ ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีเป็นองคก์รจ าตอ้งค านึงถึง
ปัจจยัอ่ืน ๆ ในการเลือกซ้ือสินคา้มากข้ึน จ าแนกตั้งแต่ประเภทของสินคา้ท่ีองคก์รตอ้งการซ้ือ จากการส ารวจพบว่า
ผูเ้ขา้ร่วมงานท่ีใหค้วามร่วมมือตอบแบบสอบถามกลบัมา ทั้งส้ิน 133 ราย มีสัดส่วนของผูท่ี้สนใจเลือกซ้ือสินคา้กลุ่ม
เส้ือผา้ส าเร็จรูปนอ้ยกวา่กลุ่มอ่ืนอยา่งเห็นไดช้ดั จึงอาจกล่าวไดว้า่น่ีเป็นปัญหาขอ้แรก ท่ีศึกษาไดจ้ากการศึกษาในคร้ัง
น้ี นอกจากน้ี ผูบ้ริโภคท่ีเป็นองค์กรยงัตอ้งพิจารณาปัจจยัการเลือกซ้ืออีกหลายประการ เช่น  การเลือกซ้ือสินคา้ท่ีมี
คุณภาพสูง ราคาจ าหน่ายเม่ือเทียบกบัแหล่งอ่ืน ความสามารถของผูจ้  าหน่าย ตามกระบวนการตดัสินใจซ้ือของธุรกิจท่ี 
สุดาพร กุณฑลบุตร (2557) ไดก้ล่าวไว ้คือ พิจารณาเลือกซ้ือสินคา้หรือบริการ เพ่ือให้เกิดประโยชน์สูงสุดต่อองคก์ร 
โดยพบวา่ปัจจยัท่ีองคก์รต่าง ๆ น ามาพิจารณาและตอ้งการใหสิ้นคา้เส้ือผา้ส าเร็จรูปภายในงานแกไ้ขมากท่ีสุด คือ การ
ออกแบบสินคา้ ซ่ึงสินคา้กลุ่มเส้ือผา้ส าเร็จรูปไทยท่ีจดัแสดงและจ าหน่ายภายในงานแสดงสินคา้ฯ มีการออกแบบท่ีไม่
ตรงกบัรสนิยมของตลาดญ่ีปุ่น ผูว้จิยัจึงไดเ้สนอแนวทางในการแกไ้ขปัญหายอดจ าหน่ายสินคา้เส้ือผา้ส าเร็จรูปท่ีลดลง
ภายในงาน โดยมีแนวทางการเพ่ิมยอดจ าหน่าย จากการวเิคราะห์ผลการศึกษาไว ้3 แนวทางดงัน้ี 
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6.1 แนวทางการแกไ้ขปัญหา 
6.1.1) หาแนวทางดึงดูดกลุ่ม Buyer (ผูซ้ื้อ) บริษัทท่ีเป็นผูท่ี้สนใจกลุ่มสินค้าเส้ือผา้ส าเร็จรูป 

(Garment) ใหเ้ขา้มาร่วมงานแสดงสินคา้มากข้ึน 
จากผลการเกบ็ขอ้มูลพบวา่กลุ่มผูส้นใจสินคา้เส้ือผา้ส าเร็จรูป (Garment) ท่ีมาร่วมงานแสดงสินคา้มี

ไม่มากเท่ากบักลุ่มอ่ืน ๆ โดยกลุ่มผูเ้ขา้ร่วมงานท่ีมีมากเป็นอนัดบั 1 คือ กลุ่มผูท่ี้สนใจสินคา้ ส่ิงทอ (Textile) จ านวน 
54 ราย ตามมาดว้ย กลุ่มสินคา้ เคร่ืองประดบั (Accessories) จ านวน 45 ราย ซ่ึงเม่ือรวม 2 กลุ่มน้ีเขา้ดว้ยกนัแลว้ พบวา่
มีจ านวนมากถึง 99 ราย โดยคิดเป็นถึงร้อยละ 75 ของผูท่ี้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด ดว้ยเหตุน้ี ปัญหาขอ้แรกของการ
ท่ียอดจ าหน่ายสินคา้ของกลุ่มสินคา้เส้ือผา้ส าเร็จรูป (Garment) อาจเป็นเพราะ กลุ่มผูท่ี้สนใจเลือกซ้ือสินคา้ช้ินน้ี มีไม่
มากเท่ากับกลุ่มอ่ืน ๆ ดังนั้ น จ าเป็นต้องเพ่ิมสัดส่วนการเข้าร่วมงานของกลุ่มน้ีให้มากข้ึนด้วยการเพ่ิมวิธีการ
ประชาสัมพนัธ์เจาะกลุ่มเป้าหมายให้มากข้ึน เช่น ใช้การขอความร่วมมือจากหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง โดยก าหนด
กลุ่มเป้าหมายการเชิญใหมี้ประสิทธิภาพมากข้ึน 

6.1.2) จดัอบรมสร้างความพร้อมให้กบัผูจ้  าหน่ายสินคา้ท่ีจ าหน่ายสินคา้ภายในงานแสดงสินคา้และ
เจรจาธุรกิจกลุ่มสินคา้แฟชัน่ ณ นครโอซากา ในแง่ของการจดัเตรียมขอ้มูลและการอธิบายคุณลกัษณะสินคา้ 

การใหค้วามส าคญักบัความรู้ความสามารถของผูจ้  าหน่ายในการใหค้วามรู้ และอธิบายถึงผลิตภณัฑ ์
เป็นอีกส่วนหน่ึงท่ีผูน้  าเขา้ญ่ีปุ่นใหค้วามส าคญัค่อนขา้งมาก จึงควรจดัอบรมสร้างความพร้อมใหก้บัผูจ้  าหน่ายสินคา้ท่ี
จ าหน่ายสินคา้ภายในงานแสดงสินคา้และเจรจาธุรกิจกลุ่มสินคา้แฟชัน่ ณ นครโอซากา ในแง่ของการจดัเตรียมขอ้มูล
และการอธิบายคุณลกัษณะสินคา้เพ่ิมเติม จากเดิมท่ีมีการจดัอบรมในดา้นอ่ืนอยูแ่ลว้ 

6.1.3) จดัจา้งผูเ้ช่ียวชาญดา้นการพฒันาสินคา้เส้ือผา้ส าเร็จรูปใหส้อดคลอ้งกบักระแส รสนิยม และ
ความตอ้งการของตลาดญ่ีปุ่น 

จากผลการตอบแบบสอบถามโดยกลุ่มตวัอย่าง จ านวน 33 ราย พบว่าส่ิงท่ีอยากให้ปรับปรุงแกไ้ข
มากท่ีสุด คือ การออกแบบของผลิตภณัฑ ์(Design) มีระดบัความรุนแรงท่ีอยากให้แกไ้ขมากท่ีสุด แนวทางการแกไ้ข
นั้น คือ ท าการจา้งผูท่ี้มีความรู้ ความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑเ์ส้ือผา้ส าเร็จรูปในตลาดญ่ีปุ่น ซ่ึงตอ้งท าการคดัเลือกผูท่ี้มี
คุณสมบติัดงักล่าวตามเกณฑ์ต่าง ๆ โดยควรท าการจา้งอย่างต ่า เป็นจ านวน 3 คน เพ่ือให้เกิดความหลากหลายทาง
ความคิด เกิดการลงความเห็นท่ีเป็นกลาง และปราศจากอคติ โดยให้บุคคลผูมี้ความสามารถนั้น ทั้งหมดทั้ง 3 ราย 
เดินทางไปยงัประเทศไทย และท าการพบปะกบับริษทัในกลุ่มสินคา้เส้ือผา้ส าเร็จรูป เพ่ือศึกษาสินคา้ของผูจ้  าหน่าย ๆ 
นั้น และใหค้วามรู้ รวมถึงแนวทางในการพฒันาสินคา้นั้น ๆ ใหเ้ขา้กบัตลาดญ่ีปุ่น 

 
6.2 ขอ้ดีและขอ้เสียแต่ละแนวทางเลือก (Pro & Con) 
จากการเก็บขอ้มูล การด าเนินงานการจดังานแสดงสินคา้และเจรจาธุรกิจกลุ่มสินคา้แฟชัน่ ณ นครโอซากา 

โดยกรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ กระทรวงพาณิชย์ตั้ งแต่ คร้ังท่ี 7-10 นั้ น ได้รวบรวมสถิติ ความเห็น 
ขอ้เสนอแนะของผูจ้ดังาน และผูเ้ขา้ร่วมงานมาวิเคราะห์ จากนั้นไดเ้รียบเรียงบางส่วนเขา้มาเป็นขอ้ดี และขอ้เสียของ
แต่ละแนวทางเลือกดงัน้ี 

6.2.1) แนวทางเลือกท่ี 1 - หาแนวทางดึงดูดกลุ่ม Buyer (ผูซ้ื้อ) บริษทัท่ีเป็นผูท่ี้สนใจกลุ่มสินคา้
เส้ือผา้ส าเร็จรูป (Garment) ใหเ้ขา้มาร่วมงานแสดงสินคา้มากข้ึน 
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ขอ้ดี - ไดก้ลุ่มผูท่ี้สนใจกลุ่มสินคา้เส้ือผา้ส าเร็จรูป (Garment) มาเขา้มาร่วมงานแสดงสินคา้มากข้ึน 
ซ่ึงคาดว่าแปลผนัโดยตรงกับยอดจ าหน่ายสินค้าท่ีน่าจะเพ่ิมสูงข้ึน เน่ืองจากพบว่ากลุ่มสินค้าส่ิงทอและกลุ่ม
เคร่ืองประดบัท่ีมีอตัราการเขา้ร่วมงานของผูท่ี้สนใจมากนั้น สามารถท ายอดจ าหน่ายสินคา้ไดม้ากข้ึน 

ข้อเสีย - เป็นการแก้ปัญหาท่ีปลายเหตุ ไม่มีข้อใดยืนยนัได้ว่า การท่ีผูท่ี้สนใจกลุ่มสินค้าเส้ือผา้
ส าเร็จรูป (Garment) มาเข้ามาร่วมงานแสดงสินค้ามากข้ึน จะส่งผลให้ยอดจ าหน่ายสินค้าในกลุ่มน้ีเพ่ิมมากข้ึน 
นอกจากน้ี หากท าการดึงดูดกลุ่ม Buyer (ผูซ้ื้อ) บริษทัท่ีเป็นผูท่ี้สนใจกลุ่มสินคา้เส้ือผา้ส าเร็จรูป (Garment) มาแต่เพียง
กลุ่มเดียวนั้น อาจถกูผูจ้  าหน่ายสินคา้จากกลุ่มอ่ืน ๆ ประนามและต่อวา่ในเร่ืองของความไม่เป็นธรรมท่ีอาจจะเกิดข้ึนได ้

6.2.2) แนวทางเลือกท่ี 2 - จดัอบรมสร้างความพร้อมให้กบัผูจ้  าหน่ายสินคา้ท่ีจ าหน่ายสินคา้ภายใน
งานแสดงสินคา้และเจรจาธุรกิจกลุ่มสินคา้แฟชั่น ณ นครโอซากา ในแง่ของการจัดเตรียมขอ้มูลและการอธิบาย
คุณลกัษณะสินคา้ 

ขอ้ดี - เป็นการแกปั้ญหาท่ีตน้เหตุ ด าเนินการไดง่้าย เน่ืองจากเป็นการต่อยอดการอบรมท่ีปกติท าการ
จดัอยูแ่ลว้เป็นประจ าทุกปี ไม่จ าเป็นตอ้งเสียงบประมาณเพ่ิมมากนกั และผูเ้ขา้ประกอบการทุกรายสามารถเขา้ร่วมได ้
ไม่จ าเป็นตอ้งเป็นผูป้ระกอบการในกลุ่มของสินคา้ในกลุ่มเส้ือผา้ส าเร็จรูปเท่านั้น สามารถสร้างความเท่าเทียมให้กบั
ทุกฝ่ายได ้

ขอ้เสีย - ระยะเวลาในการอบรมมีจ ากดั การฟังการอบรมในเวลาสั้นๆ อาจไม่ก่อใหเ้กิดผลประโยชน์
ใด ๆ เน่ืองจากขาดการติดตามผล รวมถึงผูป้ระกอบการท่ีเขา้ร่วมอาจเกิดความเบ่ือหน่าย ไม่เกิดการสนใจฟัง ซ่ึงจะไม่
ก่อใหเ้กิดประโยชน์อนัใด 

6.2.3) แนวทางเลือกท่ี 3 - จดัจา้งผูเ้ช่ียวชาญดา้นการพฒันาสินคา้กลุ่มเส้ือผา้ส าเร็จรูปใหส้อดคลอ้ง
กบักระแส รสนิยม และความตอ้งการของตลาดญ่ีปุ่น 

ขอ้ดี – เป็นการแกปั้ญหาท่ีตน้เหตุ ด าเนินการแบบละเอียด บริษทัต่อบริษทั จะสามารถช่วยใหสิ้นคา้
มีความเขา้กบัตลาดประเทศญ่ีปุ่น ทั้งยงัเป็นการด าเนินงานท่ีมีการติดตามผล และปราศจากอคติ หรือมีอคติน้อยลง 
เพราะ มีการใชผู้เ้ช่ียวชาญมากถึงจ านวน 3 ราย เพื่อท่ีจะไดข้อ้มูลท่ีถูกตอ้งและหลากหลายมากท่ีสุด เพื่อให้สามารถ
ออกแบบสินคา้และคุณลกัษณะต่าง ๆ ท่ีตรงกบัความตอ้งการของตลาดมากท่ีสุด 

ขอ้เสีย - ใชง้บประมาณมาก เน่ืองจากตอ้งจา้งผูเ้ช่ียวชาญมากถึง 3 ราย รวมถึงจ ากดัอยูใ่นระดบัแคบ ๆ 
เพียงแค่กลุ่มของเส้ือผา้ส าเร็จรูป เน่ืองจากหากตอ้งการกระท าเพ่ิมในกลุ่มอ่ืน ๆ จะเกิดค่าใชจ่้ายตามมาเช่นกนั ทั้งยงั
จ าเป็นต้องใช้ระยะเวลาในการพฒันาสินค้า จึงไม่เหมาะกับการแก้ไขปัญหาในระยะสั้ น ๆ รวมถึงการคัดเลือก
ผูเ้ช่ียวชาญจ าเป็นตอ้งด าเนินการดว้ยความรอบคอบ และใชผู้ท่ี้มีความรู้ความเช่ียวชาญจริง ถึงจะสามารถให้ความรู้ได้
อยา่งถกูตอ้ง 

 
6.3 งบประมาณแต่ละแนวทางเลือก (Budget) 

6.3.1) แนวทางเลือกท่ี 1- หาแนวทางดึงดูดกลุ่ม Buyer (ผูซ้ื้อ) บริษทัท่ีเป็นผูท่ี้สนใจกลุ่มสินคา้
เส้ือผา้ส าเร็จรูป (Garment) ใหเ้ขา้มาร่วมงานแสดงสินคา้มากข้ึน 
 
 



 การประชุมน าเสนอผลงานวิจัยระดบับณัฑติศึกษา 
คร้ังที ่๑๕  ปีการศึกษา ๒๕๖๓ 

 

วนัพฤหสับดทีี ่๑๓ สงิหาคม พ.ศ.๒๕๖๓ หน้า 101 จดัโดย  บณัฑติวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัรงัสติ 

ตารางท่ี 3 งบประมาณแนวทางเลือกท่ี 1 
 

กิจกรรม ช่วงเวลา งบประมาณ ค่าใชจ่้าย 
ประชาสัมพนัธ์การจดังาน 
ลงในส่ือออนไลน์เพ่ิมเติม 
ในส่ือท่ี buyer กลุ่มสินคา้
เส้ือผา้ส าเร็จรูป เขา้ชม 

ก่อนการจดังาน 3เดือน ไป
จนถึงการจดังาน 

100,000 บาท ต่อเวบ็ไซต ์
ลงประมาณ  เวบ็ไซต ์                 
= 300,000 บาท 

การท า Content            
การออกแบบดีไซน์           
การเขียน Code 

จา้งบริษทั เชิญกลุ่ม buyer 
กลุ่มสินคา้เส้ือผา้ส าเร็จรูป 
(Garment) เช่น การท า 
Telemarkeing แบบเจาะจง 

ก่อนการจดังาน 1เดือน ไป
จนถึง 1อาทิตยก่์อนเร่ิม
งาน 

60 บาท ต่อการโทร 1 ราย 
โทรเชิญประมาณ 2,500 
ราย   = 150,000 บาท 

ค่าจา้งบริษทัโทรเชิญกลุ่ม 
Buyer 

การเขา้พบองคก์รท่ี
เก่ียวขอ้งเพ่ือขอความ
ร่วมมือเพ่ิมเติม 

ก่อนการจดังานประมาณ 2 
เดือน 

10,000 บาท ต่อการ
เดินทางไปพบแต่ละ
องคก์รประมาณ 6 องคก์ร 
= 60,000 บาท 

ค่าเดินทางเพ่ือเขา้พบ ค่า
ของฝาก 

รวม 510,000 บาท 
 

6.3.2) แนวทางเลือกท่ี 2 – จดัอบรมสร้างความพร้อมใหก้บัผูจ้  าหน่ายสินคา้ท่ีจ าหน่ายสินคา้ภายใน
งานแสดงสินคา้ 
 
ตารางท่ี 4 งบประมาณแนวทางเลือกท่ี 2 
 

กิจกรรม ช่วงเวลา งบประมาณ ค่าใชจ่้าย 
เพ่ิมช่วงการอบรมสร้าง
ความพร้อมใหผู้จ้  าหน่าย
สินคา้ภายในงานเพ่ิมเติม 
ภายหลงัจากงานท่ีมีอยุแ่ลว้ 

ก่อนการจดังาน 4 เดือน  150 บาท ต่อราย           
ผูป้ระกอบการประมาณ 
100 ราย                                 
= 15,000 บาท 

ค่าท าเอกสาร                 ค่า
วิทยากร                     ค่า
พิมพเ์อกสาร              
ค่าอาหารวา่งรับรอง  

รวม 15,000 บาท 
 

6.3.3) แนวทางเลือกท่ี 3 - จดัจา้งผูเ้ช่ียวชาญดา้นการพฒันาสินคา้กลุ่มเส้ือผา้ส าเร็จรูปใหส้อดคลอ้ง
กบักระแส รสนิยม และความตอ้งการของตลาดญ่ีปุ่น 
 
 
 



 การประชุมน าเสนอผลงานวิจัยระดบับณัฑติศึกษา 
คร้ังที ่๑๕  ปีการศึกษา ๒๕๖๓ 

 

วนัพฤหสับดทีี ่๑๓ สงิหาคม พ.ศ.๒๕๖๓ หน้า 102 จดัโดย  บณัฑติวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัรงัสติ 

ตารางท่ี 5 งบประมาณแนวทางเลือกท่ี 3 
 

กิจกรรม ช่วงเวลา งบประมาณ ค่าใชจ่้าย 
จดัจา้งผูเ้ช่ียวชาญ ให้
เดินทางไปประเทศไทย
เป็นเวลา 3 วนัเพื่อ
คดัเลือกผูเ้ขา้ร่วม
โครงการ และใหก้าร
แนะน าการพฒันา
ผลิตภณัฑใ์นเบ้ืองตน้       

ก่อนการจดังาน 8 เดือน  150,000 บาท ต่อคน จา้ง 
3 ราย  = 450,000 บาท              
ค่าจดัจา้งล่ามภาษาญ่ีปุ่น-
ไทย วนัละ 3,500 บาท     
3 ราย เป็นเวลา 3 วนั = 
31,500  บาท                   
รวม = 481,500 บาท 

ค่าการใหค้  าแนะน า       
ค่าเคร่ืองบิน               
ค่าท่ีพกั                          
ค่าเดินทาง                   
ค่าอาหาร                       
ค่าจดัท าเอกสาร             
ค่าจา้งล่าม 

ค่าจดัอบรมผูเ้ขา้ร่วม
โครงการเบ้ืองตน้ โดย
ผูเ้ช่ียวชาญ 

ก่อนการจดังาน 8 เดือน 
1 คร้ัง  ก่อนการจดังาน 
1 เดือน 1 คร้ัง  

150 บาท ต่อราย           
ผูป้ระกอบการประมาณ 
100 ราย  = 15,000 บาท 
ด าเนินการ 2 รอบ           
= รวม 30,000 บาท 

ค่าท าเอกสาร                 
ค่าวทิยากร                    
ค่าพิมพเ์อกสาร              
ค่าอาหารวา่งรับรอง 

จดัจา้งผูเ้ช่ียวชาญ ให้
เดินทางไปประเทศไทย
เป็นเวลา 3 วนัเพื่อ
ติดตามผลการพฒันา
ผลิตภณัฑ ์

ก่อนการจดังาน 3 เดือน 150,000 บาท ต่อคน จา้ง 
3 ราย  = 450,000 บาท              
ค่าจดัจา้งล่ามภาษาญ่ีปุ่น 
-ไทย วนัละ 3,500 บาท  
3 ราย เป็นเวลา 3 วนั = 
31,500  รวม 481,500 
บาท 

ค่าการใหค้  าแนะน า      
ค่าเคร่ืองบิน               
ค่าท่ีพกั                         
ค่าเดินทาง                   
ค่าอาหาร                       
ค่าจดัท าเอกสาร             
ค่าจา้งล่าม 

รวม 993,000 บาท 
 
6.4 ขอ้เสนอแนะและแนวทางเลือกท่ีเสนอพร้อมเหตผลุ (The Purpose Solution) 
แนวทางเลือกท่ีเสนอ คือ แนวทางเลือกท่ี 3 จดัจา้งผูเ้ช่ียวชาญดา้นการพฒันาสินคา้กลุ่มเส้ือผา้ส าเร็จรูปให้

สอดคลอ้งกบักระแส รสนิยม และความตอ้งการของตลาดญ่ีปุ่น เน่ืองจาก จากผลการตอบแบบสอบถามโดยกลุ่ม
ตวัอยา่ง พบวา่ส่ิงท่ีอยากใหป้รับปรุงแกไ้ขมากท่ีสุด คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) โดยเฉพาะการออกแบบของ
ผลิตภณัฑ์ (Design) ท่ีไม่สอดคลอ้งกบัความตอ้งการ และกระแสในประเทศญ่ีปุ่น ซ่ึงมากกว่าปัจจยัอ่ืน ๆ แสดงให้
เห็นวา่ การออกแบบของผลิตภณัฑข์องสินคา้กลุ่มเส้ือผา้ส าเร็จรูปนั้นมีปัญหา ซ่ึงหากสามารถแกปั้ญหาในจุดน้ีได ้ก็
จะน่าจะสามารถเพ่ิมยอดจ าหน่ายได ้อยา่งย ัง่ยนื  

เน่ืองจากประเทศไทยไดรั้บการยกยอ่งในเร่ืองของคุณภาพสินคา้ และ สินคา้ท่ีมีราคาต ่า รวมถึงมีระบบการ
ขนส่งท่ีดี ท าให้สามารถมัน่ใจในปัจจยัอ่ืน ๆ ได ้จะติดอยูเ่พียงแค่เร่ืองของการออกแบบ ท่ียงัขาดความช านาญ หาก



 การประชุมน าเสนอผลงานวิจัยระดบับณัฑติศึกษา 
คร้ังที ่๑๕  ปีการศึกษา ๒๕๖๓ 

 

วนัพฤหสับดทีี ่๑๓ สงิหาคม พ.ศ.๒๕๖๓ หน้า 103 จดัโดย  บณัฑติวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัรงัสติ 

กลุ่มผูจ้ัดจ าหน่าย และผูผ้ลิตไดรั้บค าแนะน าท่ีถูกตอ้ง เรียนรู้ความตอ้งการของตลาด และสามารถปรับปรุงตาม
ค าแนะน าของผูเ้ช่ียวชาญได ้กน่็าจะสามารถกา้วขา้มผา่นปัจจยัดงักล่าวได ้ 

นอกจากน้ี แนวทางเลือกน้ียงัเป็นการแกปั้ญหาท่ีตน้เหตุ คือ การแกไ้ขท่ีตวัสินคา้ ซ่ึงเป็นหัวใจของการ
จ าหน่ายและเลือกซ้ือสินคา้ภายในงานแสดงสินคา้ รวมถึงแนวทางน้ี ยงัสามารถติดตามผลของการพฒันาสินคา้ได้
อย่างเป็นรูปธรรมกว่าแนวทางอ่ืน ๆ เพราะมีการให้ค  าแนะน า การติดตามผลจากทางผูเ้ช่ียวชาญภายหลงัการให้
ค  าแนะน า และการตรวจสอบผลของการปฏิบติัตามค าแนะน า ซ่ึงเป็นการพฒันาศกัยภาพของผูป้ระกอบการเอง และ
เป็นการส่งเสริมการพฒันาคุณภาพสินคา้ ซ่ึงจะส่งผลต่อภาพลกัษณ์ท่ีดีของสินคา้ไทย และประเทศไทยอีกต่อหน่ึง  

ทา้ยสุดน้ี ในแง่ของการติดตามผลการจ าหน่ายสินคา้ส านกัส่งเสริมการคา้ในต่างประเทศ ณ นครโอซากา ก็
จะดูแลต่อในเร่ืองของยอดจ าหน่าย และน ามาเปรียบเทียบถึงอตัราส่วนการเพ่ิมข้ึนของยอดจ าหน่ายได ้ ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบัวตัถุประสงคข์องความพยายามในการเพ่ิมยอดจ าหน่ายในกลุ่มสินคา้เส้ือผา้ส าเร็จรูป (Garment) ต่อไป 
 
7. บทสรุปข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาคร้ังต่อไป 

จากผลการศึกษาในคร้ังน้ี พบวา่สาเหตุท่ียอดจ าหน่ายสินคา้กลุ่มสินคา้เส้ือผา้ส าเร็จรูปในงานแสดงสินคา้ฯ 
มียอดจ าหน่ายท่ีลดลงนั้น เกิดจากปัญหาหลกั คือ ลกัษณะของการออกแบบสินคา้ท่ีไม่สอดคลอ้งกบัรสนิยมในตลาด
ญ่ีปุ่น ดงันั้น แนวทางในการแกไ้ข คือ การปรับปรุงการออกแบบให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการในตลาดญ่ีปุ่น ดว้ย
การจา้งผูเ้ช่ียวชาญในการพฒันาสินคา้ไปด าเนินการใหค้วามรู้ แนะน าผูป้ระกอบการไทยในการผลิตสินคา้ต่อไป และ
ด าเนินการไปพร้อม ๆ กบัการชกัชวนกลุ่มผูน้ าเขา้ท่ีสนใจสินคา้กลุ่มน้ีมาร่วมงานใหม้ากข้ึน 

ในการศึกษาคร้ังต่อไป เพ่ือให้สามารถเก็บขอ้มูลไดอ้ย่างรวดเร็วและได้จ านวนกลุ่มตวัอย่างเป้าหมาย
กลบัมาไดม้ากท่ีสุด ซ่ึงจะมีผลต่อการวิเคราะห์ผล ผูจ้ดัท าขอเสนอแนะใหใ้ชก้ารแจกแบบสอบถาม ท่ีใชก้บัการศึกษา
คร้ังน้ี ให้แก่ผูเ้ขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ฯ คร้ังท่ี 10 ภายในงานแสดงสินคา้ฯ เม่ือผูเ้ขา้ชมงานจบการชมงานท่ีบริเวณ
ทางออก เพ่ือให้ไดข้อ้มูลท่ีตรงกบัการศึกษาคร้ังน้ี และกลุ่มตวัอยา่งไม่ลืมความรู้สึกภายในงาน เน่ืองจากกระท าทนัที
ภายในงาน นอกจากน้ี ควรวดัผลของดัชนีความส าเร็จ ภายหลังจากน าแนวทางการแก้ไขปัญหาในคร้ังน้ีไป
ประยุกต์ใช ้เพ่ือให้ทราบผลว่าสามารถแกไ้ขปัญหาไดม้ากหรือน้อยเพียงใด หรือควรปรับปรุงจุดใดเพ่ิมเติม เพ่ือ
ก่อใหเ้กิดประโยชน์และสามารถใชเ้ป็นแนวทางส าหรับการวางแผนและปรับกลยทุธ์ต่อไป 
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