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บทคัดย่อ 

การวิจัยคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์ (1)เพ่ือศึกษาเปรียบเทียบการประยุกต์ใช้หลกัการตลาดในการนําแบรนด์

ต่างประเทศเขา้สู่ตลาดไทยและ (2)เพ่ือศึกษาหลกัการตลาดท่ีแบรนด์ต่างชาติใชใ้นการทาํตลาดกบัผูบ้ริโภคชาวไทย

และผูบ้ริโภคในประเทศตน้กาํเนิด โดยยกกรณีศึกษา ไดแ้ก่ แบรนด์ Cotton On การวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงพรรณนา

(Descriptive Research) ซ่ึงศึกษาการวิจยัในเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาใน

คร้ังน้ีไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ีแน่นอน โดยสุ่มกลุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive  sampling) ซ่ึงใชก้ลุ่มตวัอยา่ง

จาํนวนทั้ งหมด 400 คน แบ่งเป็น 2 ส่วน ส่วนท่ี 1) กลุ่มตวัอย่างในประเทศออสเตรเลียจาํนวนทั้ งหมด 200 คน 

แบ่งเป็น ผูบ้ริโภคในประเทศออสเตรเลียท่ีบริโภคเส้ือผา้จากแบรนด ์Cotton On 100 คน และกลุ่มตวัอยา่งท่ีอาศยัอยู่

ในประเทศออสเตรเลียท่ีไม่มีประสบการณ์การบริโภคเส้ือผา้จากแบรนด ์Cotton On 100 คน ส่วนท่ี 2) กลุ่มตวัอยา่ง

ในประเทศไทยจาํนวนทั้งหมด 200 คน แบ่งเป็น ผูบ้ริโภคในประเทศไทยท่ีบริโภคเส้ือผา้จากแบรนด ์Cotton On 100 

คน และกลุ่มตวัอยา่งท่ีอาศยัอยูใ่นประเทศไทยท่ีไม่มีประสบการณ์การบริโภคเส้ือผา้จากแบรนด ์Cotton On 100 คน 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัประกอบดว้ย แบบสอบถามท่ีผูศึ้กษาสร้างข้ึนเพ่ือศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคและหลกัการ

ตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้จากแบรนด์ Cotton On ทั้งในประเทศไทยและประเทศออสเตรเลีย 

สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ใชค้่าสถิติร้อยละในการวเิคราะห์ขอ้มูลและเปรียบเทียบขอ้มูลจากประชากรทั้ง 2 กลุ่ม

โดยใชข้อ้มูลจากคาํถาม ผลการวิจยัพบวา่ จากการเปรียบเทียบขอ้มูลของผูบ้ริโภคแบรนด ์Cotton Onในประเทศไทย

และประเทศออสเตรเลีย ในดา้นขอ้มูลส่วนบุคคล ดา้นพฤติกรรมการซ้ือและดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

พบว่ามีความแตกต่างกนัเล็กน้อย และเม่ือเปรียบเทียบขอ้มูลของผูท่ี้บริโภคแบรนด์ Cotton On และผูท่ี้ไม่บริโภค    

แบรนด ์Cotton Onในประเทศไทยพบวา่มีความแตกต่างกนัอยา่งชดัเจนในดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

คาํสําคญั:  พฤติกรรมผูบ้ริโภค, หลกัการตลาด, ขอ้มูลส่วนตวั 
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ABSTRACT 

This research aims to (1 )  compare the application of marketing principles in bringing international brands 

into Thai market and (2) study the marketing principle of international brands that to Thai consumers and customers 

in country of origin.  The case study brand of this study is ‘Cotton On’ brand. This research is Descriptive Research 

which explores in quantitative research. The samples of this study are 400 people which divided into two groups: 1) 

200 people in Australia were separated in 100 people who consumed apparel from Cotton On brand and another 100 

people who had no experience with Cotton On brand. 2)  200  Thai people were divided into 2  groups; 100  people 

who consume apparel of Cotton On brand and 100 people who had no experience with this brand. The research tools 

are a questionnaire created to study the consumer behavior and marketing principles that influence the decision to 

buy the apparel from Cotton On brand, both in Australia and Thailand. The statistical analysis used in this study is 

percentage in order to compare the data from the 2  groups of population. The result found that the comparison of 

consumers who consume apparel of Cotton On brand in Thailand and Australia showed a little differences in personal 

information, consumer behavior and  marketing principles. The comparison of people who had experience and had 

no experience with Cotton On brand in Thailand showed significant differences in the marketing principles. 

Keywords: Consumer Behavior, Marketing Principles, Personal Information 

 

1. บทนํา 

ปัจจุบนั การขยายตวัทางธุรกิจแฟชัน่แบบ International Market มีเพ่ิมมากข้ึน มีทั้งแบรนด์จากประเทศไทย

ท่ีไปขายในต่างประเทศ และ แบรนด์จากต่างประเทศท่ีเขา้มาขายในประเทศไทย มีแบรนด์จาํนวนมากท่ีไม่ประสบ

ความสาํเร็จธุรกิจ  เกิดการลม้เหลว ประสบกบัภาวะขาดทุน ส่งผลให้ผูป้ระกอบการหลายรายตอ้งปิดตวัลง ทั้งน้ีอาจ

เกิดจากแบรนด์ไม่ตอบสนองความต้องการของกลุ่มผู ้บริโภคและยังขาดกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีเหมาะสม                  

โดย (อุตสาหกรรมเคร่ืองนุ่งห่มไทย, 2556)เปิดเผยกบัฐานเศรษฐกิจไดมี้สินคา้เส้ือผา้สาํเร็จรูปจากต่างประเทศส่งเขา้

มาจาํหน่ายตีตลาดในประเทศไทยเพ่ิมข้ึนอยา่งน่าจบัตามอง ทั้งน้ีการนาํเขา้เส้ือผา้สาํเร็จรูปท่ีเพ่ิมข้ึนมากในปีท่ีผ่านมา

มองว่า มีปัจจยัหลกัจากการจดัทาํเขตการคา้ ท่ีไทยทาํกบัต่างชาติ ส่งผลให้มีเส้ือผา้แบรนด์ดงัจากต่างประเทศมา

จาํหน่ายในไทยเพ่ิมข้ึนเร่ือย ๆ ซ่ึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นส่ิงสําคญัท่ีเจ้าของแบรนด์ตอ้งรู้และทาํความเขา้ใจเพ่ือ

สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งตรงจุด  (ธนพร แตงขาว, 2541)โดยการศึกษาเร่ืองพฤติกรรม

ผูบ้ริโภค ช่วยให้เจา้ของแบรนด์เขา้ใจถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ช่วยในการพฒันาตลาดและการ

พฒันาผลิตภณัฑส์ามารถทาํไดดี้ข้ึนและยงัช่วยในการปรับปรุงกลยทุธ์ในการใชก้ารตลาดของธุรกิจต่าง ๆ เพ่ือความ

ไดเ้ปรียบคู่แข่งขนั  (ศิริวรรณ เสรีรัตน ์และคณะ, 2538)ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เป็นเคร่ืองมือทาง

การตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้ ซ่ึงกิจการผสมผสานเคร่ืองมือเหล่าน้ีให้สามารถตอบสนองความตอ้งการ และสร้าง

ความพึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย  (Kotler, 2000)ส่วนประสมทางการตลาดแบ่งออกเป็นกลุ่มได ้4 กลุ่ม ดงัท่ี

รู้จักกันว่าคือ “4 Ps” อนัได้แก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การจัดจาํหน่าย (Place) และการส่งเสริมการขาย 

(Promotion) การท่ีแบรนด์ต่างชาติท่ีเขา้มาในตลาดแฟชัน่ไทยยงัไม่ประสบความสาํเร็จเท่าท่ีควรนั้น อาจเป็นเพราะ

ปัจจยัต่าง ๆ ท่ีกล่าวไวข้า้งตน้ ทั้งเร่ืองของพฤติกรรมผูบ้ริโภคในประเทศไทยและการใชส่้วนประสมทางการตลาด
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ของแบรนดท่ี์ยงัไม่เหมาะสมกบัผูบ้ริโภคในประเทศไทย งานวจิยัน้ีจะเป็นการศึกษาการเปรียบเทียบเก่ียวกบัหลกัการ

ตลาดในการนาํแบรนด์ต่างประเทศเขา้สู่ตลาดไทย และศึกษาหลกัการตลาดท่ีมีผลต่อการบริโภคของผูบ้ริโภคชาว

ไทยท่ีมีต่อแบรนดต์่างชาติเปรียบเทียบกบัผูบ้ริโภคในประเทศตน้กาํเนิดของแบรนด ์โดยงานวิจยัน้ีจะเป็นประโยชน์

แก่แบรนดต์่างชาติท่ีสนใจในการนาํแบรนดเ์ขา้มาขายในประเทศไทย เพ่ือนาํขอ้มูลน้ีไปพฒันาปรับปรุงแบรนด ์ทาํให้

แบรนด์ประสบความเร็จในตลาดแฟชัน่ไทย โดยในการวิจยัคร้ังน้ีกรณีศึกษาไดแ้ก่ แบรนด์ Cotton On จาก ประเทศ

ออสเตรเลีย ซ่ึงเป็นแบรนด์ท่ีมีช่ือเสียงในประเทศออสเตรเลีย และกาํลงับุกตลาดเส้ือผา้แฟชัน่ของประเทศไทยใน

ขณะน้ี และประสบปัญหาไม่ค่อยไดรั้บความนิยมในประเทศไทย จึงตอ้งการทาํวจิยัเพ่ือศึกษาสาเหตุและปัจจยัท่ีส่งผล

ทาํให้แบรนด์ Cotton On ยงัไม่ไดรั้บความนิยมในประเทศไทยเม่ือเทียบกบัประเทศตน้กาํเนิด เพ่ือให้แบรนดC์otton 

On และแบรนด์เส้ือผา้แฟชัน่จากต่างประเทศนาํขอ้มูลท่ีไดไ้ปปรับปรุง แกไ้ข และพฒันาแบรนด์ ให้ตรงกบัความ

ตอ้งการของกลุ่มลูกคา้และทาํใหแ้บรนดป์ระสบความสาํเร็จทางธุรกิจ   
 

2. วตัถุประสงค์การวจิยั 

1) เพ่ือศึกษาเปรียบเทียบการประยกุตใ์ชห้ลกัการตลาดในการนาํแบรนดต์่างประเทศเขา้สู่ตลาดไทย 

2) เพ่ือศึกษาหลกัการตลาดท่ีแบรนด์ต่างชาติใช้ในการทาํตลาดกับผูบ้ริโภคชาวไทยและผูบ้ริโภคใน

ประเทศตน้กาํเนิด   
 

3. การดาํเนินการวจิยั 

การศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ได้นําแบรนด์ Cotton On มาเป็นกรณีศึกษา โดยการวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงพรรณนา 

(Descriptive Research) ซ่ึงศึกษาทั้ งการวิจัยในเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยทําการวิจัยแบบสํารวจ 

(Survey Research) โดยใชก้ารเก็บขอ้มูลจากการใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire)  โดยมุ่งเนน้การศึกษาเปรียบเทียบ

การประยกุตใ์ชห้ลกัการตลาดในการนาํแบรนดต์่างชาติเขา้สู่ตลาดแฟชัน่ไทยใหป้ระสบความสาํเร็จ 

3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาในคร้ังน้ีไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ีแน่นอน โดยสุ่มกลุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง 

(Purposive  sampling) โดยประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาในคร้ังน้ีคือผูท่ี้มีประสบการณ์และไม่มีประสบการณ์ในการซ้ือ

แบรนด ์Cotton On ทั้งในประเทศไทยและออสเตรเลีย โดยมีกลุ่มตวัอยา่งจาํนวนทั้งหมด 400 คน แบ่งเป็น 2 ส่วน  

ส่วนท่ี 1 กลุ่มตวัอยา่งในประเทศออสเตรเลียจาํนวนทั้งหมด 200 คนแบ่งเป็น  

1) ผูบ้ริโภคในประเทศออสเตรเลียท่ีบริโภคเส้ือผา้จากแบรนด ์Cotton On 100 คน  

2) ประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นประเทศออสเตรเลียท่ีไม่มีประสบการณ์การบริโภคเส้ือผา้จากแบรนด ์Cotton On 

100 คน  

ส่วนท่ี 2 กลุ่มตวัอยา่งในประเทศไทยจาํนวนทั้งหมด 200 คน แบ่งเป็น  

1) ผูบ้ริโภคในประเทศไทยท่ีบริโภคเส้ือผา้จากแบรนด ์Cotton On 100 คน  

2) ประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นประเทศไทยท่ีไม่มีประสบการณ์การบริโภคเส้ือผา้จากแบรนด ์Cotton On 100 คน 
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3.2 เคร่ืองมือและวธีิทีใ่ช้ในการเกบ็ข้อมูล 

แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยแบบสอบถามท่ีผูศึ้กษาสร้างข้ึนเพ่ือศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคและ

หลกัการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้จากแบรนด์ Cotton On ทั้ งในประเทศไทยและประเทศ

ออสเตรเลีย โดยแบบสอบถามแบ่งเป็นทั้งหมด 4 ชุดไดแ้ก่  

1) แบบสอบถามผูท่ี้มีประสบการณ์ในการบริโภคแบรนด ์Cotton On ในประเทศไทย 

2) แบบสอบถามผูท่ี้ไม่มีประสบการณ์ในการบริโภคแบรนด ์Cotton On ในประเทศไทย 

3) แบบสอบถามผูท่ี้มีประสบการณ์ในการบริโภคแบรนด ์Cotton On ในประเทศออสเตรเลีย 

4) แบบสอบถามผูท่ี้ไม่มีประสบการณ์ในการบริโภคแบรนด ์Cotton On ในประเทศออสเตรเลีย 

โดยผูศึ้กษาไดแ้บ่งแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วนคือ  

1) ขอ้มูลส่วนบุคคล เป็นขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบโดยเป็นแบบสอบถามแบบปลายปิดเป็นแบบตรวจสอบ

รายการ (Check list) โดยมีทั้งใหเ้ลือกเพียง 1 คาํตอบและใหเ้ลือกตอบไดห้ลายคาํตอบ   

2) ข้อมูลด้านพฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นแบบแสดงความคิดเห็นเก่ียวกับพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แบรนด ์Cotton On โดยเป็นแบบสอบถามแบบปลายปิดมีลกัษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ 

(Check list) โดยมีทั้งใหเ้ลือกเพียง 1 คาํตอบและใหเ้ลือกตอบไดห้ลายคาํตอบ   

3) ข้อมูลด้านความพึงพอใจในหลักการตลาด แสดงความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด 

(Marketing Mix) ท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเส้ือผา้แบรนด์ Cotton On โดยเป็นแบบสอบถามปลายปิดให้เลือก ใช่หรือ

ไม่ใช่ โดยขอ้มูลท่ีวดัไดใ้นระดบัน้ีใชส้ถิติอยา่งง่ายในการคาํนวณค่าร้อยละ 

 

4. ผลการวจิยั 

จากการเปรียบเทียบประชากรทั้ง 2 กลุ่มไดแ้ก่  

กลุ่มท่ี 1 ผูท่ี้มีประสบการณ์ในการบริโภคแบรนด ์Cotton On ในประเทศไทย 

กลุ่มท่ี 2 ผูท่ี้มีประสบการณ์ในการบริโภคแบรนด ์Cotton On ในประเทศออสเตรเลีย 

 

ส่วนที ่1 ข้อมูลส่วนบุคคล 

จากผลการทดลองในเร่ืองอายุ พบว่า  กลุ่มท่ี 1 ในช่วงอายุ 20-29 ปี (ร้อยละ 44) จะมีค่าร้อยละมากท่ีสุด 

รองลงมาคือ อาย ุ30-39 ปี (ร้อยละ 28), 15-19 ปี (ร้อยละ 16), 40-49 ปี (ร้อยละ 7) และค่าร้อยละ ตํ่าท่ีสุดคือ 50 ปีข้ึน

ไป (ร้อยละ 5) โดยมีค่าร้อยละ 44%, 28%, 16%, 7%, 5% ตามลาํดบั  กลุ่มท่ี 2 ในช่วงอาย ุ20-29 ปี (ร้อยละ 29) จะมีค่า

ร้อยละมากท่ีสุด รองลงมาคือ อาย ุ15-19 ปี (ร้อยละ 27), 30-39 ปี (ร้อยละ 16), 50 ปีข้ึนไป (ร้อยละ 15) และค่าร้อยละ

ตํ่าท่ีสุดคือ 40-49 ปี (ร้อยละ 13) โดยมีค่าร้อยละ 29, 27, 16, 15, 13 ตามลาํดบั  

จากผลการทดลองในเร่ืองอาชีพ โดยนาํเสนอ 5  อนัดบัแรกท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด พบวา่ กลุ่มท่ี 1 อาชีพ นิสิต/

นกัศึกษา (ร้อยละ 24)  มีค่าร้อยละมากท่ีสุด ลาํดบัต่อมาคือ นกัเรียน (ร้อยละ 12), ธุรกิจส่วนตวั (ร้อยละ 11), ธุรการ/

ประสานงานทัว่ไป (ร้อยละ 10) และค่าร้อยละตํ่าท่ีสุดคือ อาชีพ การบริการ/สนบัสนุนลูกคา้ (ร้อยละ 5) โดยมีค่าร้อย

ละ 24, 12, 11, 10, 5 ตามลาํดับ  กลุ่มท่ี 2 อาชีพ นักเรียน (ร้อยละ 20)  มีค่าร้อยละมากท่ีสุด ลาํดับต่อมาคือ นิสิต/

นกัศึกษา (ร้อยละ 16), การบริการ/สนบัสนุนลูกคา้ (ร้อยละ 13), การขายและการตลาด (ร้อยละ 12) และค่าร้อยละตํ่า

ท่ีสุดคือ อาชีพธุรการ/ประสานงานทัว่ไป (ร้อยละ 6) โดยมีค่าร้อยละ 20, 16, 13, 12, 6 ตามลาํดบั  
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จากผลการทดลองในเร่ืองรายไดเ้ฉล่ีย พบวา่ กลุ่มท่ี 1 ในช่วงรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000บาท (ร้อย

ละ 51) จะมีค่าร้อยละมากท่ีสุด ลาํดับต่อมาคือ 20,001-30,000บาท (ร้อยละ 20), 5,001-10,000บาท (ร้อยละ 13), 

30,001-40,000บาท (ร้อยละ 11), 40,000 บาทข้ึนไป (ร้อยละ 5) และค่าร้อยละตํ่าท่ีสุดคือ นอ้ยกวา่ 5,000 บาท (ร้อยละ

0) โดยมีค่าร้อยละ 51, 20, 13, 11, 5, 0 ตามลาํดบั กลุ่มท่ี 2 ในช่วงรายไดเ้ฉล่ียต่อปี Under $20,000 (ร้อยละ 35) จะมีค่า

ร้อยละมากท่ีสุด ลาํดบัต่อมาคือ $20,000-40,000 (ร้อยละ 24), $40,001-60,000 (ร้อยล ะ22), $60,001-80,000 (ร้อยละ

10) และค่าร้อยละตํ่าท่ีสุดคือ $80,001 and over  (ร้อยละ 2) โดยมีค่าร้อยละ 35, 24, 22, 10, 2 ตามลาํดบั 

จากผลการทดลองในเร่ืองกิจกรรมยามวา่ง โดยนาํเสนอ 5  อนัดบัแรกท่ีมีลาํดบัคะแนนสูงท่ีสุด พบวา่  

กลุ่มท่ี 1 กิจกรรมยามวา่ง ท่องโลกอินเตอร์เน็ต (ร้อยละ 15.10) มีค่าร้อยละมากท่ีสุด ลาํดบัต่อมาคือ ชอปป้ิง 

เดินหา้งสรรพสินคา้ (ร้อยละ 11.60), ปาร์ต้ีสงัสรรค ์(ร้อยละ 9.39), เขา้สปา เสริมสวย (ร้อยละ 7.92) และค่าร้อยละตํ่า

ท่ีสุดคือ เล่นกีฬา ฟิตเนส (ร้อยละ 7.18) โดยมีค่าร้อยละ15.10, 11.60, 9.39, 7.92, 7.18  ตามลาํดบั กลุ่มท่ี 2 กิจกรรม

ยามว่าง ชอปป้ิง เดินห้างสรรพสินคา้ (ร้อยละ 9.79) มีค่าร้อยละมากท่ีสุด ลาํดบัต่อมาคือ เล่นกีฬา ฟิตเนส (ร้อยละ

9.28), ท่องโลกอินเตอร์เน็ต (ร้อยละ 9.11), พกัผ่อนอยู่กับบ้าน (ร้อยละ 6.87) และค่าร้อยละตํ่าท่ีสุดคือ ท่องเท่ียว

ต่างประเทศ (ร้อยละ 6.70) โดยมีค่าร้อยละ9.79, 9.28, 9.11, 6.87, 6.70 ตามลาํดบั  

 

ส่วนที ่2 ข้อมูลด้านพฤตกิรรมผู้บริโภค 

จากผลการทดลองในเร่ืองความถ่ีในการซ้ือ พบวา่ กลุ่มท่ี 1 ความถ่ีในการซ้ือในช่วง 1-2 คร้ังต่อเดือน(ร้อย

ละ 47) มีค่าร้อยละมากท่ีสุด ลาํดบัต่อมาคือ มากกว่า 4 คร้ังต่อเดือน (ร้อยละ 36),น้อยกว่าเดือนละคร้ัง (ร้อยละ 31) 

และค่าร้อยละตํ่าท่ีสุดคือ 3-4 คร้ังต่อเดือน (ร้อยละ 16) โดยมีค่าร้อยละ 47, 36, 31, 16 ตามลาํดบั  กลุ่มท่ี 2 ความถ่ีใน

การซ้ือในช่วง 1-2 คร้ังต่อเดือน (ร้อยละ 33) มีค่าร้อยละมากท่ีสุด ลาํดบัต่อมาคือ 3-4 คร้ังต่อเดือน (ร้อยละ 30), นอ้ย

กวา่เดือนละคร้ัง (ร้อยละ 26) และค่าร้อยละตํ่าท่ีสุดคือ มากกวา่ 4 คร้ังต่อเดือน (ร้อยละ11)โดยมีค่าร้อยละ 33, 30, 26, 

11 ตามลาํดบั  

จากผลการทดลองในเร่ืองจาํนวนเงินโดยเฉล่ียในการซ้ือเส้ือผา้แต่ละคร้ัง พบว่า กลุ่มท่ี 1 จาํนวนเงินโดย

เฉล่ียในการซ้ือเส้ือผา้แบรนด ์Cotton On ในช่วง 501-1,000 บาท (ร้อยละ 38) มีค่าร้อยละมากท่ีสุด ลาํดบัต่อมาคือ ตํ่า

กวา่ 500 บาท (ร้อยละ 29), 1,001-2,000 บาท (ร้อยละ 21) และค่าร้อยละตํ่าท่ีสุดคือ 2,001 บาทข้ึนไป (ร้อยละ 12) โดย

มีค่าร้อยละ 38, 29, 21, 12 ตามลาํดับ กลุ่มท่ี 2 จํานวนเงินโดยเฉล่ียในการซ้ือเส้ือผา้แบรนด์ Cotton On ในช่วง             

$30 - $60 (ร้อยละ 46) มีค่าร้อยละมากท่ีสุด ลาํดบัต่อมาคือ ตํ่า less than $30 (ร้อยละ 32), $60 - $100 (ร้อยละ 16) และ

ค่าร้อยละตํ่าท่ีสุดคือ More than $100 (ร้อยละ 6) โดยมีค่าร้อยละ 46, 32, 16, 6 ตามลาํดบั  

จากผลการทดลองในเร่ืองปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ พบวา่ กลุ่มท่ี 1 ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้

แบรนด์ Cotton On ในเร่ือง ราคาสมเหตุสมผล (ร้อยละ 34) มีค่าร้อยละมากท่ีสุด ลาํดบัต่อมาคือ รูปแบบและการ

ดีไซน์ (ร้อยละ 26), โปรโมชัน่น่าสนใจ (ร้อยละ 24), คุณภาพ/วสัดุท่ีใชผ้ลิต (ร้อยละ 12) และค่าร้อยละตํ่าท่ีสุดคือ 

สถานท่ีสะดวกสบาย (ร้อยละ 4) โดยมีค่าร้อยละ 34, 26, 24, 12, 4 ตามลาํดบั กลุ่มท่ี 2 ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้

แบรนด์ Cotton On ในเร่ือง รูปแบบและการดีไซน์ มีค่าร้อยละมากท่ีสุด (ร้อยละ 36) ลําดับต่อมาคือ สถานท่ี

สะดวกสบาย (ร้อยละ 21), ราคาสมเหตุสมผล (ร้อยละ 18) , โปรโมชัน่น่าสนใจ (ร้อยละ 16), และค่าร้อยละตํ่าท่ีสุดคือ 

คุณภาพ/วสัดุท่ีใชผ้ลิต (ร้อยละ 9) โดยมีค่าร้อยละ 36, 21, 18, 16, 9 ตามลาํดบั  
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จากผลการทดลองในเร่ืองประเภทสินคา้ Cotton On ท่ีนิยมซ้ือพบวา่ กลุ่มท่ี 1 ประเภทสินคา้ Cotton On ท่ี

นิยมซ้ือ คือ เส้ือ(ร้อยละ26) มีค่าร้อยละมากท่ีสุด ลาํดบัต่อมา กางเกง(ร้อยละ17), กระโปรง(ร้อยละ13), รองเทา้(ร้อย

ละ8), เดรส(ร้อยละ7), เคร่ืองประดบั(ร้อยละ7), เส้ือคลุม(ร้อยละ6) และค่าร้อยละตํ่าท่ีสุดคือ ชุดสูท(ร้อยละ4) โดยมีค่า

ร้อยละ 26, 17, 13, 8, 7, 7, 6, 4 ตามลาํดบั กลุ่มท่ี 2 ประเภทสินคา้ Cotton On ท่ีนิยมซ้ือ คือ เส้ือ(ร้อยละ22) มีค่าร้อยละ

มากท่ีสุด ลาํดบัต่อมา กางเกง(ร้อยละ18), เส้ือคลุม(ร้อยละ14),กระโปรง(ร้อยละ12), รองเทา้(ร้อยละ11), ชุดสูท(ร้อย

ละ10), เดรส(ร้อยละ8) และค่าร้อยละตํ่าท่ีสุดคือ เคร่ืองประดบั(ร้อยละ5) โดยมีค่าร้อยละ 22, 18, 14, 12, 11, 10, 8, 5 

ตามลาํดบั  

จากผลการทดลองในเร่ือง ในการหาแหล่งขอ้มูลในการซ้ือเส้ือผา้ Cotton On พบว่า กลุ่มท่ี 1 ในการซ้ือ

เส้ือผา้และเคร่ืองแต่งกาย Cotton On โดย ไม่ไดห้าขอ้มูล(ร้อยละ87) มีค่าร้อยละมากท่ีสุด ลาํดบัต่อมาคือ Instagram   

(ร้อยละ8), Social Network(ร้อยละ3), Website(ร้อยละ2) และค่าร้อยละตํ่าท่ีสุดคือ Look Book(ร้อยละ0), E-mail    

(ร้อยละ0), นิตยสาร(ร้อยละ0) โดยมีค่าร้อยละ87, 8, 3, 2, 0, 0, 0 ตามลาํดบั กลุ่มท่ี 2 ในการซ้ือเส้ือผา้และเคร่ืองแต่ง

กาย Cotton On โดย ไม่ไดห้าขอ้มูล(ร้อยละ40) มีค่าร้อยละมากท่ีสุด ลาํดบัต่อมาคือ E-mail(ร้อยละ17), Instagram  

(ร้อยละ16), Website(ร้อยละ10), Social Network(ร้อยละ9), Look Book(ร้อยละ5) และค่าร้อยละตํ่าท่ีสุดคือ นิตยสาร

(ร้อยละ3)โดยมีค่าร้อยละ 40, 17, 16, 10, 9, 5, 3 ตามลาํดบั  

จากผลการทดลองในเร่ือง สถานท่ีท่ีนิยมไปซ้ือเส้ือผา้ Cotton On โดยนําเสนอ 5 อันดับแรกท่ีมีลาํดับ

คะแนนสูงท่ีสุด พบวา่ กลุ่มท่ี 1 สถานท่ีท่ีนิยมไปซ้ือเส้ือผา้ Cotton On ไดแ้ก่ Central Pinklao(ร้อยละ19) มีค่าร้อยละ

มากท่ีสุด ลาํดบัต่อมาไดแ้ก่ Central Westgate(ร้อยละ16), Mega Bangna(ร้อยละ15), Zpell Rangsit(ร้อยละ13) และค่า

ร้อยละตํ่าท่ีสุดคือ Central Ladprao(ร้อยละ11) โดยมีค่าร้อยละ19, 16, 15, 13, 11 ตามลาํดบั  กลุ่มท่ี 2 สถานท่ีท่ีนิยมไป

ซ้ือเส้ือผา้ Cotton On ไดแ้ก่ Watertown(ร้อยละ15) มีค่าร้อยละมากท่ีสุด ลาํดบัต่อมาไดแ้ก่  City of Perth(ร้อยละ12), 

Joondalup(ร้อยละ11), Whitford City(ร้อยละ10) และค่าร้อยละตํ่าท่ีสุดมีคะแนนเท่ากนัคือ Ocean Keys(ร้อยละ9) และ 

Karrinyup(ร้อยละ9) โดยมีค่าร้อยละ15, 12, 11, 10, 9, 9 ตามลาํดบั 

จากผลการทดลองในเร่ืองสถานท่ีท่ีนิยมไปซ้ือสินคา้แฟชัน่ โดยนาํเสนอ5อนัดบัแรกท่ีมีลาํดบัคะแนนสูง

ท่ีสุด พบวา่ กลุ่มท่ี 1 สถานท่ีท่ีนิยมไปซ้ือสินคา้แฟชัน่ ไดแ้ก่ ในอินเตอร์เน็ต(ร้อยละ5.37) มีค่าร้อยละมากท่ีสุด ลาํดบั

ต่อมาคือ สวนจตุจกัร(ร้อยละ4.68), เซ็นทรัล เวสเกต(ร้อยละ3.99), ยเูน่ียนมอลล(์ร้อยละ3.72) และค่าร้อยละตํ่าท่ีสุด

คือ เซ็นทรัล ป่ินเกลา้(ร้อยละ3.44) โดยมีค่าร้อยละ5.37, 4.68, 3.99, 3.72, 3.44 ตามลาํดบั กลุ่มท่ี 2 สถานท่ีท่ีนิยมไป

ซ้ือสินคา้แฟชัน่ ไดแ้ก่ City of Perth(ร้อยละ13.05) มีค่าร้อยละมากท่ีสุด ลาํดบัต่อมาคือ Watertown(ร้อยละ10.84), 

Joondalup(ร้อยละ8.41), Ocean Keys(ร้อยละ7.74), และค่าร้อยละตํ่าท่ีสุดคือ Fremantle(ร้อยละ6.86) โดยมีค่าร้อยละ

13.05, 10.84, 8.41, 7.74, 6.86 ตามลาํดบั 

จากผลการทดลองในเร่ืองลกัษณะโปรโมชัน่ท่ีโดนใจมากท่ีสุด โดยนาํเสนอ 5อนัดบัแรกท่ีมีลาํดบัคะแนน

สูงท่ีสุด พบวา่กลุ่มท่ี 1 ลกัษณะโปรโมชัน่ท่ีโดนใจมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ลดราคา(ร้อยละ22.22)  มีค่าร้อยละมากท่ีสุด ลาํดบั

ต่อมาคือ ไดรั้บส่วนลดจากผลิตภณัฑร่์วม(ร้อยละ10.03), นาทีทอง(ร้อยละ8.67), สินคา้ของแถม(ร้อยละ8.40) และค่า

ร้อยละตํ่าท่ีสุดคือ เส่ียงโชคลุน้รางวลั(ร้อยละ7.86)  โดยมีค่าร้อยละ 22.22, 10.03, 8.67, 8.40, 7.86 ตามลาํดบั กลุ่มท่ี 2 

ลกัษณะโปรโมชัน่ท่ีโดนใจมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ลดราคา(ร้อยละ17.25)  มีค่าร้อยละมากท่ีสุด ลาํดบัต่อมาคือ สินคา้แจก
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เพ่ือทดลองใช(้ร้อยละ10.26), ไดรั้บส่วนลดจากผลิตภณัฑร่์วม(ร้อยละ10.04), สินคา้ของแถม(ร้อยละ9.17)  และค่า

ร้อยละตํ่าท่ีสุดคือ เส่ียงโชคลุน้รางวลั(ร้อยละ6.99)  โดยมีค่าร้อยละ17.25, 10.26, 10.04, 9.17, 6.99 ตามลาํดบั 

จากผลการทดลองในเร่ืองระดบับริโภคแฟชัน่ของผูบ้ริโภค พบวา่ กลุ่มท่ี 1 มีระดบัในการบริโภคแฟชัน่อยู่

ในระดบั ตามแฟชัน่(ร้อยละ38)  มีค่าร้อยละมากท่ีสุด ลาํดบัต่อมาคือ เชย(ร้อยละ35), เกาะกระแสแฟชัน่(ร้อยละ19), 

ผูน้าํแฟชัน่(ร้อยละ5)  และค่าร้อยละตํ่าท่ีสุดคือ นอกกรอบแฟชัน่(ร้อยละ3) โดยมีค่าร้อยละ 38, 35, 19, 5, 3 ตามลาํดบั 

กลุ่มท่ี 2 มีระดบัในการบริโภคแฟชัน่อยู่ในระดบั ตามแฟชัน่(ร้อยละ44)  มีค่าร้อยละมากท่ีสุด ลาํดบัต่อมาคือ เชย   

(ร้อยละ35), เกาะกระแสแฟชัน่(ร้อยละ14), ผูน้าํแฟชัน่(ร้อยละ5) และค่าร้อยละตํ่าท่ีสุดคือ นอกกรอบแฟชัน่(ร้อยละ2) 

โดยมีค่าร้อยละ44, 35, 14, 5, 2 ตามลาํดบั 

จากผลการทดลองในเร่ืองระดบับริโภคแฟชัน่ของผูบ้ริโภคจากมุมมองคนรอบขา้ง พบวา่ กลุ่มท่ี 1 มีระดบั

บริโภคแฟชัน่ของผูบ้ริโภคจากมุมมองคนรอบขา้งอยู่ในระดบั ตามแฟชัน่(ร้อยละ43)  มีค่าร้อยละมากท่ีสุด ลาํดบั

ต่อมาคือ เชย(ร้อยละ32), เกาะกระแสแฟชัน่(ร้อยละ20), ผูน้าํแฟชัน่(ร้อยละ3)  และค่าร้อยละตํ่าท่ีสุดคือ นอกกรอบ

แฟชัน่(ร้อยละ2)โดยมีค่าร้อยละ 43, 32, 20, 3, 2 ตามลาํดบั กลุ่มท่ี 2 มีระดบับริโภคแฟชัน่ของผูบ้ริโภคจากมุมมองคน

รอบขา้งอยูใ่นระดบั เชย(ร้อยละ45)  มีค่าร้อยละมากท่ีสุด ลาํดบัต่อมาคือ ตามแฟชัน่(ร้อยละ40), เกาะกระแสแฟชัน่

(ร้อยละ10), ผูน้าํแฟชัน่(ร้อยละ3) และค่าร้อยละตํ่าท่ีสุดคือ นอกกรอบแฟชัน่(ร้อยละ2)โดยมีค่าร้อยละ45, 40, 10, 3, 2 

ตามลาํดบั 

จากผลการทดลองในเร่ืองระดบัแฟชัน่ของเส้ือผา้ท่ีนิยมซ้ือ พบวา่ กลุ่มท่ี 1 มีระดบัแฟชัน่ของเส้ือผา้ท่ีนิยม

ซ้ืออยูใ่นระดบั มีแฟชัน่เลก็นอ้ย(ร้อยละ49) มีค่าร้อยละมากท่ีสุด ลาํดบัต่อมาคือ สินคา้พ้ืนฐานใส่ไดบ่้อยๆ(ร้อยละ35)  

และค่าร้อยละตํ่าท่ีสุดคือระดบั แฟชัน่(ร้อยละ13)  โดยมีค่าร้อยละ 49, 35, 13 ตามลาํดบั กลุ่มท่ี 2 มีระดบัแฟชัน่ของ

เส้ือผา้ท่ีนิยมซ้ืออยูใ่นระดบั มีแฟชัน่เลก็นอ้ย(ร้อยละ54)  มีค่าร้อยละมากท่ีสุด ลาํดบัต่อมาคือ แฟชัน่(ร้อยละ36) และ

ค่าร้อยละตํ่าท่ีสุดคือระดบั สินคา้พ้ืนฐานใส่ไดบ่้อยๆ(ร้อยละ10) โดยมีค่าร้อยละ 54, 36, 10 ตามลาํดบั 

จากผลการทดลองในเร่ืองสไตลก์ารแต่งตวั โดยนาํเสนอ 5 อนัดบัแรกท่ีมีลาํดบัคะแนนสูงท่ีสุด พบวา่ 

กลุ่มท่ี 1 สไตลก์ารแต่งตวัท่ีชอบแต่งมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ลาํลองสบายๆ(ร้อยละ9.05) มีค่าร้อยละมากท่ีสุด ลาํดบั

ต่อมาคือ Street(ร้อยละ8.75), เรียบ เบสิค(ร้อยละ7.42), สปอร์ต(ร้อยละ6.08) และค่าร้อยละตํ่าท่ีสุดคือ หวาน(ร้อยละ

5.79) โดยมีค่าร้อยละ9.05, 8.75, 7.42, 6.08, 5.79 ตามลาํดับกลุ่มท่ี 2 สไตล์การแต่งตัวท่ีชอบแต่งมากท่ีสุด ได้แก่ 

ลาํลองสบายๆ(ร้อยละ10.80) มีค่าร้อยละมากท่ีสุด ลาํดับต่อมาคือ เรียบ เบสิค(ร้อยละ9.23), Street(ร้อยละ8.61), 

สปอร์ต (ร้อยละ7.51) และค่าร้อยละตํ่ าท่ีสุดคือ ลุยๆ(ร้อยละ5.63) โดยมีค่าร้อยละ10.80, 9.23, 8.61, 7.51, 5.63 

ตามลาํดบั 

ส่วนที ่3 ข้อมูลด้านความพงึพอใจในหลกัการตลาด 

จากผลการทดลองในเร่ือง ปัจจยัดา้นสถานท่ี พบวา่กลุ่มท่ี1 ปัจจยัดา้นสถานท่ี ท่ีส่งผลในการซ่ือไดแ้ก่ ร้าน

มีความสะอาดเป็นระเบียบ(ร้อยละ62), การจดัวางสินคา้อยูใ่นตาํแหน่งท่ีพบเห็นง่าย(ร้อยละ59), การออกแบบ ตกแต่ง

ร้านมีความสวยงาม น่าสนใจ(ร้อยละ55), การตกแต่งหนา้ร้าน(ร้อยละ54) โดยมีค่าร้อยละ 62, 59, 55, 54 ตามลาํดบั 

กลุ่มท่ี2 ปัจจยัดา้นสถานท่ี ท่ีส่งผลในการซ่ือไดแ้ก่ สะดวกต่อการเดินทางสามารถมาซ้ือไดง่้าย(ร้อยละ72), ร้านมี

ความสะอาด เป็นระเบียบ(ร้อยละ65), การจัดวางสินคา้อยู่ในตาํแหน่งท่ีพบเห็นง่าย(ร้อยละ62), การตกแต่งหน้า        

(ร้อยละ60)  โดยมีค่าร้อยละ72, 65, 62, 60 ตามลาํดบั 
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จากผลการทดลองในเร่ือง ปัจจยัดา้นราคา พบว่า กลุ่มท่ี1 ปัจจยัดา้นราคา ท่ีส่งผลในการซ่ือไดแ้ก่ ราคามี

ความเหมาะสมกบัคุณภาพ(ร้อยละ79), ราคาอยูใ่นกาํลงัซ้ือของตน(ร้อยละ75), ราคาถูกกวา่แบรนด์อ่ืนๆ(ร้อยละ67), 

ราคาคงท่ี ไม่เปล่ียนแปลงบ่อย(ร้อยละ52)  โดยมีค่าร้อยละ 79, 75, 67, 52 ตามลาํดบั  กลุ่มท่ี2 ปัจจยัดา้นราคา ท่ีส่งผล

ในการซ่ือไดแ้ก่ ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพ(ร้อยละ75), ราคาอยู่ในกาํลงัซ้ือของตน(ร้อยละ73), ราคาถูกกวา่    

แบรนดอ่ื์นๆ(ร้อยละ69), ราคาคงท่ี ไม่เปล่ียนแปลงบ่อย(ร้อยละ56)  โดยมีค่าร้อยละ75, 73, 69, 56 ตามลาํดบั 

จากผลการทดลองในเร่ือง ปัจจัยด้านสินค้า พบว่า กลุ่มท่ี1 ปัจจัยด้านสินค้า ท่ีส่งผลในการซ่ือได้แก่             

ใส่สบาย(ร้อยละ77), ป้ายฉลาก(ร้อยละ72), มีไซต ์สี เพียงพอกบัความตอ้งการ(ร้อยละ70), สินคา้มีความหลากหลาย

(ร้อยละ69), สไตลข์องสินคา้(ร้อยละ64), ขนาด และ Fitting ท่ีเหมาะสมกบัรูปร่าง(ร้อยละ62) โดยมีค่าร้อยละ 77, 72, 

70, 69, 64, 62 ตามลาํดบั กลุ่มท่ี2 ปัจจยัดา้นสินคา้ ท่ีส่งผลในการซ่ือไดแ้ก่ ใส่สบาย(ร้อยละ79), สไตลข์องสินคา้(ร้อย

ละ79), สินคา้มีความหลากหลาย(ร้อยละ75), ขนาด และ Fitting ท่ีเหมาะสมกบัรูปร่าง(ร้อยละ73) , มีไซต ์สี เพียงพอ

กบัความตอ้งการ(ร้อยละ64), ช่ือเสียงของตราสินคา้(ร้อยละ60)  โดยมีค่าร้อยละ 79, 79,  75, 73, 64, 60 ตามลาํดบั 

จากผลการทดลองในเร่ือง ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย พบว่า กลุ่มท่ี1 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขายท่ี

ส่งผลในการซ้ือ ไดแ้ก่ โปรโมชัน่ลดราคาต่างๆ(ร้อยละ73), การจดัแสดงสินคา้ ณ จุดขาย(ร้อยละ62), ความสามารถ

ของพนกังานขาย(ร้อยละ62), การจดักิจกรรมใหลู้กคา้มีส่วนร่วม(ร้อยละ59)  โดยมีค่าร้อยละ 73, 62, 62, 59 ตามลาํดบั  

กลุ่มท่ี 2 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย ท่ีส่งผลในการซ้ือ ไดแ้ก่ โปรโมชัน่ลดราคาต่างๆ (ร้อยละ81), การโฆษณาตาม

ส่ือต่างๆ (ร้อยละ64)  โดยมีค่าร้อยละ 81, 64 ตามลาํดบั 

   

 
รูปท่ี 1  แสดงผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจในหลกัการตลาดของผูท่ี้มีประสบการณ์ในการบริโภค 

แบรนด ์Cotton On ในประเทศไทยและประเทศออสเตรเลีย  
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5. บทสรุปและข้อเสนอแนะ 

แบรนด์ Cotton On ถือว่าประสบความสําเร็จในการกาํหนดกลุ่มเป้าหมายของแบรนด ์โดยกลุ่มลูกคา้ของ 

Cotton On ทั้ งในประเทศไทยและประเทศออสเตรเลีย มีลักษณะท่ีคล้ายคลึงกันทั้ งในเร่ืองข้อมูลส่วนตัวและ

พฤติกรรมในการซ้ือ แบรนด์ Cotton On สามารถสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคเส้ือผา้แฟชัน่ใน

ประเทศไทยไดใ้นเร่ืองราคา แต่ในเร่ืองอ่ืนๆยงัคงตอ้งปรับปรุงและพฒันาให้ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค

เส้ือผา้ในประเทศไทยใหดี้ข้ึน ทั้งในเร่ืองสถานท่ี ควรมีการขยายสาขาใหอ้ยูใ่นจุดท่ีผูบ้ริโภคเส้ือผา้แฟชัน่ในประเทศ

ไทยกลุ่มใหญ่เขา้ถึงและทาํการตกแต่งร้านให้เป็นท่ีน่าสนใจและดึงดูดผูบ้ริโภคให้มากข้ึน ในเร่ืองสินคา้ ควรมีการ

จดัการสินคา้ให้เหมาะสมกบัประเทศไทยและให้ตรงกบัส่ิงท่ีผูบ้ริโภคในประเทศไทยตอ้งการ และปรับปรุงในเร่ือง

คุณภาพของสินคา้ใหผู้บ้ริโภครู้สึกคุม้ค่ากบัเงินท่ีตอ้งเสียไป ในเร่ืองโปรโมชัน่ ควรมีการโฆษณา ทาํใหแ้บรนดเ์ป็นท่ี

รู้จกัในวงกวา้งเพ่ือขยายกลุ่มลูกคา้ใหม้ากข้ึน โดยส่ิงท่ี Cotton On ควรจะทาํเป็นอนัดบัตน้ๆนัน่คือ การทาํใหแ้บรนด์

มีช่ือเสียงและเป็นท่ีรู้จกั โดยใชก้ารส่งเสริมการขายโดยใชผู้ท่ี้มีช่ือเสียงมาเป็นพรีเซนเตอร์  จากพฤติกรรมการซ้ือของ

คนไทยส่วนใหญ่ เป็นคนท่ีไม่มีความเป็นตวัของตวัเอง ไม่มัน่ใจในตวัเอง ชอบเลียนแบบสไตลก์ารแต่งตวัจากผูท่ี้มี

ช่ือเสียง เช่น ดารา นกัร้อง วา่แต่งตวัแบบไหน ใส่แบรนดอ์ะไร โดยถือวา่ผูท่ี้มีช่ือเสียงเหล่าน้ีเป็นผูท่ี้มีอิทธิพลในการ

เลือกซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคเส้ือผา้แฟชัน่ในไทย ซ่ึงแบรนด์ Cotton On เป็นแบรนด์จากประเทศออสเตรเลียท่ีเขา้มา

ขายในประเทศไทย โดยไม่ค่อยเป็นท่ีรู้จกัและไม่เป็นท่ีนิยมของผูบ้ริโภคเส้ือผา้แฟชัน่ในประเทศไทย เม่ือเทียบกบั    

แบรนด์จากต่างประเทศแบรนด์อ่ืนท่ีเป็นท่ีรู้จกัและเป็นท่ีนิยมของผูบ้ริโภคเส้ือผา้แฟชัน่ในประเทศไทย เน่ืองจาก     

แบรนดจ์ากต่างประเทศแบรนดอ่ื์นนั้นมีการใชก้ารส่งเสริมการขายโดยใชผู้ท่ี้มีช่ือเสียง ดารานกัร้องในประเทศไทยมา

เป็นพรีเซนเตอร์ ทาํให้ผูบ้ริโภคเส้ือผา้แฟชัน่ในประเทศไทย ไดท้าํการรับรู้ เขา้ใจในความเป็นแบรนด์และสร้าง

ช่ือเสียงของแบรนด์ให้เป็นท่ีรู้จกัมากข้ึน แต่แบรนด์ Cotton On ไม่เคยใชก้ารส่งเสริมการขายโดยใชผู้ท่ี้มีช่ือเสียงมา

เป็นพรีเซนเตอร์ทาํใหผู้บ้ริโภคเส้ือผา้แฟชัน่ในประเทศไทยไม่เกิดการรับรู้ และเขา้ใจในความเป็น Cotton On 
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