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บทที$ 1 
บทนํา 

 

 

1.1 ที$มาและความสําคญัของหัวข้อ 
แฟชั%นในการแต่งกายเป็นสิ%งที%มีความสาํคญัในการดาํรงชีวิตของผูค้นมาอยา่งยาวนาน 

ไม่ว่าจะเป็นการแต่งกายเพื%อปกปิดร่างกาย การแต่งกายเพื%อความสวยงาม การแต่งกายเพื%อ             

การยอมรับในสังคม หรือการแต่งกายเพื%อแสดงความเป็นตวัตนของตนเองออกมาให้คนทั%วไป        

ที%มองเห็นสามารถรับรู้ได้ โดยนิยามของความงาม ได้เปลี%ยนแปลงไปจากความเชื%อแบบเดิมๆ          

ที%ตอ้งเป็นเพียงผูที้%มีรูปร่างหรือหุ่นที%ผอมเพรียว หรือจาํกดัแค่เพียงกลุ่มบุคคลใดบุคคลหนึ%งเท่านัNน 

ความแตกต่างในแต่ละดา้นของบุคคลไม่ไดเ้ป็นตวัจาํกดั ความสวยงามหรือความเป็นตวัของตวัเอง 

เช่น กลุ่มคนผวิสี เชืNอชาติ หรือกลุ่มคนที%มีรูปร่างใหญ่กวา่มาตรฐาน (Lofficielthailand, 2563) 

ในปี 2016 ทั%วโลกนัNนมีประชากรผูใ้หญ่ที%มีอายมุากกวา่ 18 ปีขึNนไปมากกวา่ 1,900 ลา้น

คนมีรูปร่างและนํN าหนกัที%เกินมาตรฐาน (Overweight) คิดเป็นร้อยละ 39 และในจาํนวนดงักล่าวมี      

ผูที้%เป็นโรคอว้น (Obesity) จาํนวนมากถึง 650 ลา้นคน คิดเป็นร้อยละ 13 ส่วนเด็กและวยัรุ่นอายุ        

5 – 19 ปีจาํนวนมากกว่า 340 ลา้นคน มีภาวะนํN าหนักเกินมาตรฐานและเป็นโรคอว้นเช่นกนั และ      

ในปี 2019 พบว่าประชากรเด็กอายตุ ํ%ากว่า 5 ปี จาํนวน 38 ลา้นคนมีภาวะนํN าหนกัเกินมาตรฐานและ

เป็นโรคอว้น (WHO, 2020) โดยในส่วนของประเทศไทยพบวา่ตัNงแต่ปี 2557 จนถึงปัจจุบนั คนไทย

มีภาวะอว้น 19.3 ลา้นคน คิดเป็นร้อยละ 34.1 และคนไทยมีรอบเอวเกินหรืออว้นลงพงุกวา่ 20.8 ลา้น

คน คิดเป็นร้อยละ 37.5 (ไทยพีบีเอส, 2564) ซึ% งเป็นปัญหาต่อการหาซืNอเสืNอผา้ที%ส่วนใหญ่จะมีแต่

รูปแบบที%เป็นไซส์มาตรฐาน ทาํใหผู้ที้%มีรูปร่างและนํNาหนกัเกินมาตราฐานไม่สามารถหาซืNอเสืNอผา้ได้

ตามตอ้งการ หรืออาจสวมใส่ไม่พอดี ไม่เหมาะสมกบัสรีระของผูส้วมใส่แต่ละคน จึงมีร้านเสืNอผา้ที%

ขายเฉพาะเสืNอผา้ไซส์ใหญ่เกิดขึNนแต่ยงัมีไม่มากนกั และยงัมีความหลากหลายค่อนขา้งนอ้ยเมื%อเทียบ

กบัเสืNอผา้ของคนไซส์ปกติ  

ขณะที%ในต่างประเทศนัNนธุรกิจแฟชั%นเสืNอผา้สาํหรับผูห้ญิงพลสัไซส์มีความหลากหลาย 

มีตวัเลือกให้เหล่าคนพลสัไซส์ไดส้ามารถแต่งกายไดอ้ย่างอิสระ สนุกสนาน มีความเป็นแฟชั%นที%

ชัดเจน เช่นในงาน New York Fashion Week ก็มีการนาํเสนอเสืN อผา้สําหรับคนพลสัไซส์มากขึNน    

แบรนด์ต่างๆก็เริ% มเปิดตัวคอลเล็คชั%นเสืN อผา้พลัสไซส์มากขึN น (สํานักงานส่งเสริมการค้าใน

ต่างประเทศ, 2560) หรือในประเทศจีนก็มียอดขายเสืN อผา้พลัสไซส์บนแพลตฟอร์มออนไลน์
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อย่างเช่น Taobao ในเดือนมีนาคม 2562 มากถึง 100 ลา้นรายการ (สํานักงานส่งเสริมการคา้ใน

ต่างประเทศ, 2563) แต่ในประเทศไทยนัNน ร้านเสืNอผา้แฟชั%นสาํหรับผูห้ญิงพลสัไซส์ยงัมีใหเ้ลือกซืNอ

ไม่มากนัก ส่วนมากนัNนยงัมีเพียงในตลาดออนไลน์ โดยการขายผ่านแพลตฟอร์มโซเชียลมีเดีย 

(Social Media) ต่างๆ เช่น Facebook Instagram หรือ Website และเป็นเสืNอผา้ที%มีคุณภาพปานกลาง-

ตํ%า หรือมีการสั%งซืNอออนไลน์จากต่างประเทศ ทาํใหค้นพลสัไซส์มีตวัเลือกที%ไม่มากเท่าคนที%มีรูปร่าง

หรือไซส์ปกติ จึงเป็นความน่าสนใจว่าทาํไมคนไทยเองไม่หันมาสนใจตลาดนีN ดูบ้าง เพราะ                 

ในต่างประเทศมีความแพร่หลายของตลาดเสืNอผา้พลสัไซส์มากขึNนและมีเทรนของอินฟลูเอนเซอร์ 

(Influencer) พลสัไซส์ที%ออกมาแสดงจุดยืนการเป็นผูห้ญิงพลสัไซส์ก็สวยได ้สามารถแต่งตวัตาม

แฟชั%นไดเ้พิ%มขึNน ซึ% งตลาดนีN ยงัมีโอกาสในการขยายธุรกิจอีกมาก อย่างเช่นธุรกิจเสืNอผา้ทั%วไปของ       

คนที%มีรูปร่างปกติ ยงัมีให้เลือกสรรอย่างมากมาย ทัNงความหลากหลายในดา้นรูปแบบ ดา้นราคา       

ดา้นคุณภาพ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ซึ% งถา้สามารถขยายตลาดใหผู้ห้ญิงพลสัไซส์ไดมี้ทางเลือก

ที%หลากหลายมากขึNนเช่นนัNนบา้ง น่าจะไดรั้บการตอบรับจากกลุ่มคนเหล่านีN ไดอ้ย่างมากเช่นกนั 

เพราะในประเทศไทยเองก็เริ%มมีกลุ่มผูห้ญิงพลสัไซส์ที%ไดอ้อกมาแสดงจุดยืนและแสดงความมั%นใจ

บา้งแลว้  

การทาํธุรกิจเสืNอผา้พลสัไซส์นัNนเป็นตลาดที%เฉพาะเจาะจงหรือตลาดเฉพาะกลุ่ม (Niche 

Market) เป็นสินคา้ที%คนยงัมีความตอ้งการ หากตอ้งการแข่งขนัในตลาดได ้ตอ้งรู้ถึงความตอ้งการ      

ที%แทจ้ริงของลูกคา้ว่าผูห้ญิงพลสัไซส์ในประเทศไทยนัNนมีความคิดเกี%ยวกบัการแต่งตวัอย่างไร            

มีความตอ้งการเป็นแบบไหน มีความเหมือนหรือต่างกบัตลาดพลสัไซส์ในต่างประเทศหรือไม่ 

เพื%อที%จะได้เปรียบคู่แข่ง ชนะคู่แข่งและโล่ดแล่นอยู่ในอุตสาหกรรมนีN ได้อย่างย ั%งยืน ดังนัNนจึง             

มีความจาํเป็นที%จะตอ้งศึกษาและเรียนรู้ ถึงความคิดและความตอ้งการภายในจิตใจของคนที%มีรูปร่าง

ใหญ่กว่ามาตรฐานหรือคนอว้น ว่ามีความแตกต่างจากคนทั%วไปที%รูปร่างมาตรฐานอยา่งไร คนอว้น

อาจยงัมีอาการอายเกี%ยวกบัรูปร่างของตนเอง ยงัไม่มีความมั%นใจในการแต่งตวั หรืออาจไม่กลา้ที%จะ

แสดงออกถึงความมั%นใจของเขาหรือไม่ 

การวจิยันีN มีความเกี%ยวขอ้งกบัตวัผูว้จิยัเป็นอยา่งมาก เพราะตวัผูว้จิยัมีความตอ้งการที%จะ

เริ%มทาํธุรกิจเกี%ยวกบัร้านเสืNอผา้สาํหรับผูห้ญิงพลสัไซส์โดยเฉพาะ เพื%อตอบสนองความตอ้งการของ

กลุ่มผูห้ญิงพลสัไซส์ให้ถูกตอ้ง ตรงตามความตอ้งการของพวกเขาให้ไดม้ากที%สุด และตวัผูว้ิจยัเอง   

ก็เป็นคนพลสัไซส์คนหนึ% งที%ไม่ไดมี้ความมั%นใจในแต่งกายมากเท่าไรนกั จึงอยากรู้ถึงแนวคิดหรือ

ทศันคติของผูห้ญิงพลสัไซส์ที%มีความมั%นใจ กลา้ออกมาแสดงจุดยืนของตนเอง และอยากทราบถึง

ผูห้ญิงพลสัไซส์ทั%วไปวา่เขามีความคิดเห็นอยา่งไรเกี%ยวกบัเรื%องนีN  และเขามีตวัอยา่ง มีตน้แบบ หรือ

ศึกษาหาแรงบนัดาลใจเหล่านีNมาจากที%ไหน จึงทาํใหเ้ขาเกิดความมั%นใจและกลา้ที%จะแสดงออก  
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1.2 เป้าหมายในการทาํการวจิยั 
เป้าหมายในการทําการศึกษาวิจัยในครัN งนีN  ผูว้ิจัยต้องการที%จะทราบคาํตอบจาก            

ขอ้คาํถามดงัต่อไปนีN  

 

1.2.1 ความมั&นใจในการแต่งตวัของผู้หญิงพลสัไซส์เกดิจากเหตุปัจจัยใด 
เพื%อให้ทราบถึงสิ%งที%เขาสนใจ เป็นแรงบนัดาลใจ เป็นแรงผลกัดนั หรือเป็นตวัอย่าง       

ให้เขาเลือกเครื% องแต่งกายในแบบต่างๆ หรือแหล่งที%มาและต้นแบบในการแต่งตัวของผูห้ญิง      

พลสัไซส์เป็นอยา่งไร พบเห็น ศึกษา หรือติดตามมาจากที%ไหน เพราะในปัจจุบนัผูห้ญิงพลสัไซส์ใน

ประเทศไทยเริ%มมีการออกมาแสดงจุดยืน ออกมาแสดงความเป็นตวัตนของตนเอง ว่าถึงแมเ้ขาจะ

เป็นผูที้%มีรูปร่างใหญ่กวา่มาตรฐาน ก็ยงัสามารถแต่งตวัหรือทาํใหต้วัเองดูสวยในแบบของเขาเองได ้

ในขณะเดียวกนัก็ยงัมีผูห้ญิงพลสัไซส์อีกจาํนวนมากที%ยงัไม่กลา้แสดงจุดยืนหรือเป็นตวัของตวัเอง

มากนกั เนื%องจากยงัเขินอายหรือไม่กลา้ที%จะแสดงออก 

 

1.2.2 ทศันคตต่ิอการแต่งตวัของผู้หญิงพลสัไซส์แต่ละคนเป็นอย่างไร เหมือนหรือ
แตกต่างกนัหรือไม่  

เพื%อให้ทราบถึงความคิดของเขาว่าชอบหรือไม่ชอบลกัษณะการแต่งตวัแบบไหน เช่น             

ควรแต่งตวัในสไตลเ์ซ็กซี% เปิดเผยความมั%นใจออกมาอยา่งเตม็ที% ใหผู้ค้นทั%วไปไดส้ะดุดตา หรือควร      

แต่งกายแบบมิดชิดเรียบร้อย เพื%อปกปิดหรืออาํพรางรูปร่างของตวัเอง ให้ไม่เป็นที%สังเกตหรือเป็น 

จุดสะดุดตาของผูอื้%น เพื%อที%ร้านเสืNอผา้พลสัไซส์ต่างๆจะไดอ้อกแบบและตดัเยบ็ออกมาในแบบที%

ถูกใจและตรงตามความตอ้งการของผูห้ญิงพลสัไซส์ และมีตวัเลือกที%หลากหลายสาํหรับความชอบ

หรือสไตลข์องแต่ละบุคคล 

 

1.2.3 ปัจจัยภายนอกต่างๆ เช่น ปัจจัยด้านวฒันธรรม หรือ ปัจจัยด้านเทคโนโลย ีมผีล
ต่อการแต่งตวัหรือพฤตกิรรมการซืPอเสืPอผ้าของผู้หญิงพลสัไซส์หรือไม่ อย่างไร  

เพื%อศึกษาพฤติกรรมการซืNอเสืNอผา้ของผูห้ญิงพลสัไซส์ว่าเขามีความตอ้งการมากนอ้ย

เพียงใด และเพื%อให้ทราบถึงความเป็นไปได้ของธุรกิจเสืN อผา้พลสัไซส์ว่ามีแนวโน้มที%จะได้รับ      

การตอบรับที%ดีหรือไม่ จะมีแนวโน้มไปในทิศทางใด หากเมื%อเทียบกบัสมยัก่อนที%ยงัไม่มีความ

แพร่หลายและเปิดกวา้ง หากมีร้านที%มีความหลากหลายให้เขาสามารถเลือกได ้เขาจะกลา้ที%จะซืNอ

หรือแต่งตวัในแบบที%เขาตอ้งการหรือไม่ 
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1.3 ประโยชน์ที$คาดว่าจะได้รับ 
ประโยชน์ที%คาดว่าจะไดรั้บจากการศึกษาวิจยัตามเป้าหมายในการทาํวิจยัในครัN งนีN          

มีดงันีN  

 

1.3.1 ประโยชน์สําหรับผู้หญิงพลสัไซส์ 
อันดับแรกคือผูห้ญิงพลัสไซส์จะได้มีทางเลือกมากขึN นเพราะหากร้านค้ามีความ         

เขา้ใจความตอ้งการที%แทจ้ริงของผูห้ญิงพลสัไซส์ว่าอยากไดเ้สืNอผา้แบบไหน สามารถแสดงออก     

ถึงความเป็นตวัตนของตวัเองมากขึNน ผ่านการแต่งตวัที%มีรูปแบบให้เลือกได ้อนัดบัที%สองคือผูค้น

ทั%วไปจะไดรั้บรู้และเขา้ใจความคิด ความรู้สึกที%อยูภ่ายในของผูห้ญิงพลสัไซส์ว่าเขามีความคิดเห็น

อยา่งไร  

 

1.3.2 ประโยชน์สําหรับธุรกจิเสืPอผ้าพลสัไซส์ 
ผูที้%ทาํธุรกิจเสืN อผา้พลสัไซส์อยู่แลว้จะได้ทราบถึงแนวทางการทาํธุรกิจ และเขา้ใจ  

ความต้องการของผูห้ญิงพลสัไซส์ได้มากขึNน ไม่ใช่เพียงแต่ขายเสืN อผา้เพื%อให้คนพลสัไซส์ใส่        

เพื%อปกปิดหรืออาํพรางรูปร่างเท่านัNน แต่จะสามารถผลิตเสืNอผา้ที%มีความสวยงาม ทนัสมยั ตามแฟชั%น 

และถูกใจผูห้ญิงพลสัไซส์ไดม้ากขึNน สามารถขยายธุรกิจ เพิ%มโอกาสในการทาํธุรกิจใหไ้ปสู่ตลาดที%

ใหญ่และมีทางเลือกที%หลากหลายมากขึNน และสามารถนาํไปปรับปรุงร้านที%มีอยู่แลว้ ให้เป็นไป

ในทางที%ดีมากยิ%งขึNน 

 

1.3.3 ประโยชน์สําหรับผู้ที&อยากทาํหรือจะเริ&มทาํธุรกจิเสืPอผ้าพลสัไซส์ 
สําหรับผูที้%อยากทําธุรกิจเกี%ยวกับเสืN อผา้พลัสไซส์หรือกําลังจะเริ% มเข้าสู่ธุรกิจนีN                 

ก็จะสามารถเรียนรู้ความคิด  ความรู้สึกภายในจิตใจ  และปัจจัยที% มี อิทธิพลต่อการแต่งตัว                      

ของผูห้ญิงพลสัไซส์ก่อนที%จะเริ% มลงมือเปิดธุรกิจ เพื%อให้รู้ถึงแนวทางในการออกแบบร้านหรือ

ออกแบบสไตลข์องเสืNอผา้ที%จะนาํมาขาย ใหต้รงตามความตอ้งการของลูกคา้ 

 

 

1.4 ข้อจาํกดัในการวจิยั 
เนื%องจากการศึกษาวจิยัในครัN งนีN  มีระยะเวลาในการศึกษาและงบประมาณที%จาํกดั ทาํให้

ระยะเวลาใน การเก็บขอ้มูลมีไม่มากนัก โดยการเลือกกลุ่มตวัอย่างเป็นการเลือกสุ่มแบบเจาะจง       

ดว้ยขอ้จาํกดัเรื%องเวลาของตวัผูว้ิจยัและตวัผูใ้หส้ัมภาษณ์เอง และมีผูด้าํเนินการวิจยัเพียงแค่คนเดียว 
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จึงอาจมีขอ้มูลบางอยา่งที%อาจเก็บไม่ครบถว้น หรือบางส่วนอาจมีความตกหล่นของขอ้มูล ไม่ครบ

ตามมิติที%สมบูรณ์ ยงัมีจุดอ่อน หรืออาจจะมีการคลาดเคลื%อนที%เกิดขึNนเอง เช่น การเก็บขอ้มูลจาก  

กลุ่มตัวอย่างได้ไม่ครบตามแผนที%วางแผน โดยผูว้ิจัยอาจไม่สามารถควบคุมได้ ถึงแม้ว่าจะมี            

การวางแผนไวล่้วงหนา้แลว้กต็าม  

การศึกษาวิจยัในครัN งนีN อยูใ่นช่วงของสถานการณ์โควิด-19 (COVID-19) ซึ% งก่อให้เกิด

ความไม่สะดวกในหลายๆ ดา้น ไดแ้ก่ การรักษาระยะห่าง (Social Distancing) หรือการใส่หนา้กาก

อนามยั ส่งผลใหก้ารสมัภาษณ์อาจไดย้นิเสียงของผูใ้หส้มัภาษณ์ไม่ชดัเจน อาจทาํใหร้ายละเอียดของ

ขอ้มูลมีความไม่ครบถ้วน หรือไม่ชัดเจนเท่าที%ควร ต้องเกิดการถามซํN าๆ ก่อให้เกิดความล่าช้า           

เกิดความหงุดหงิดใจ ทาํใหผู้ใ้หส้ัมภาษณ์อาจตอบแบบส่งๆหรือขอไปที เพื%อใหก้ารสัมภาษณ์จบลง

โดยเร็ว หรือไม่สามารถมองเห็นสีหนา้ของผูใ้หส้มัภาษณ์ไดอ้ยา่งชดัเจนวา่เขาแสดง สีหนา้เช่นไรอยู ่

และขอ้จาํกดัในเรื%องสถานที%ในการเก็บขอ้มูล ซึ% งมีพืNนที%เสี%ยงที%มีการระบาดในพืNนที%ต่างๆ อาจทาํให้

ไม่สะดวกในการนดัเจอผูใ้หส้มัภาษณ์ และอาจส่งผลต่อการเดินทางมาใหส้มัภาษณ์ทาํใหเ้กบ็ขอ้มูล

จากกลุ่มตวัอยา่งไดไ้ม่ครบถว้น  
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บทที$ 2 
แนวคดิ และทฤษฎทีี$เกี$ยวข้อง 

 

 

การศึกษาวิจยัปัจจยัที%มีอิทธิพลต่อการแต่งกายและการซืNอเสืNอผา้ของผูห้ญิงพลสัไซส์ 

(Plus size) นีN  ทาํขึNนเพื%อศึกษาหาเหตุปัจจยัต่างๆทัNงปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอกที%มีอิทธิพลหรือ   

มีส่วนเกี%ยวขอ้งในการตดัสินใจเลือกเครื%องแต่งกายหรือเลือกซืNอเสืNอผา้ของผูห้ญิงพลสัไซส์ (Plus 

size) ผ่านทฤษฎีต่างๆ ที%อาจมีความสัมพนัธ์กันหรืออาจส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจของ

ผูบ้ริโภค และเพื%อให้ทราบถึงความต้องการที%แท้จริงของผูห้ญิงพลัสไซส์ (Plus size) ผูว้ิจัยได้

ทาํการศึกษาเอกสาร แนวคิด และทฤษฎีที%เกี%ยวขอ้งที%จะนาํมาใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงันีN  

2.1 คาํจาํกดัความคาํศพัทพิ์เศษ 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี%ยวกบัทศันคติ (Attitude) 

2.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี%ยวกบักลุ่มอา้งอิง (Reference Group) 

2.4 แนวคิดและทฤษฎีเกี%ยวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) 

2.5 แนวคิดเกี%ยวกบัสภาพแวดลอ้มระดบัมหภาค (The Macroenvironment) 

 

 

2.1 คาํจาํกดัความคาํศัพท์พเิศษ 
2.1.1 ผู้ที&มนํีPาหนักเกนิเกณฑ์หรืออยู่ในระดบัอ้วน 
ถิรจิต บุญแสน (2562) ไดอ้ธิบายวิธีการสาํรวจว่าตนเองมีสุขภาพร่างกายอยูใ่นเกณฑ์

ใด โดยการเทียบจากค่าดัชนีมวลกาย หรือค่า BMI (Body Mass Index) ที% เป็นตัวชีN วดัมาตรฐาน

นํN าหนกัตวัต่อส่วนสูงของผูที้%มีอาย ุ20 ปีขึNนไป โดยสามารถหาค่า BMI ไดจ้ากการคาํนวณตามสูตร

ค่าของนํNาหนกัตวัหน่วยเป็นกิโลกรัม หารดว้ยส่วนสูงหน่วยเป็นเมตร ยกกาํลงั 2 และแสดงในหน่วย 

กก./ม2 และแปลผลค่าออกมาเป็นเกณฑร์ะดบัต่างๆ 

 

 

 

 

 

	ดชันีมวลกาย	(#$%) = นํ#าหนกัตวั	(กิโลกรัม)
ส่วนสูง	(เมตร)!    
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โดยแปลผลค่า BMI ไดด้งันีN   

ค่า BMI < 18.5  แสดงถึง  อยูใ่นเกณฑน์ํNาหนกันอ้ยหรือผอม 

ค่า BMI 18.5 – 22.90 แสดงถึง  อยูใ่นเกณฑป์กติ 

ค่า BMI 23 – 24.90 แสดงถึง  นํNาหนกัเกิน 

ค่า BMI 25 – 29.90 แสดงถึง  โรคอว้นระดบัที% 1 

ค่า BMI 30 ขึNนไป แสดงถึง  โรคอว้นระดบัที% 2 

 

2.1.2 ขนาดไซส์ (Size Chart) 
SizeThailand (2552) ได้เสนอขนาดไซส์และสัดส่วนรูปร่างของประชากรไทยที%มี

ขนาดมาตรฐานเฉพาะคนไทย เพราะขนาดไซส์ของในแต่ละประเทศมีความแตกต่างกนั ซึ% งไดม้า

จากการสํารวจของโครงการ “SizeThailand” โดยศูนยเ์ทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกส์และคอมพิวเตอร์

แห่งชาติ (เนคเทค) ผ่านการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างทั%วประเทศไทย จํานวน 13,442 คน                

ทาํการสาํรวจในหลายกลุ่มอายคืุอ 16-25 ปี, 26-35 ปี, 36-45 ปี, 46-59 ปี และ 60 ปีขึNนไป  

ภาพที& 2.1 ค่าเฉลี%ยรูปร่างของผูห้ญิงไทย (แยกตามกลุ่มอาย)ุ 

ที%มา: SizeThailand (2552) 

ภาพที& 2.2 ค่าเฉลี%ยรูปร่างของผูห้ญิงไทย (ทัNงหมด) 
ที%มา: SizeThailand (2552)  

 

ค่าเฉลี%ยรูปร่างของแต่ละกลุ่มอายตุ่างกนัดงันีN  คือ กลุ่มอาย ุ16-25 ปี มีนํN าหนกัตวัอยูที่% 

52.7 กิโลกรัม ส่วนสูงอยู่ที% 159.32 เซนติเมตร มีขนาดรอบอก 33.6 นิNว รอบเอว 28.6 นิNว และ          
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รอบสะโพก 36.3 นิNว กลุ่มอายุ 26-35 ปี มีนํN าหนักตัวอยู่ที% 56.26 กิโลกรัม ส่วนสูงอยู่ที% 158.28 

เซนติเมตร มีขนาดรอบอก 35 นิNว รอบเอว 30.4 นิNว และรอบสะโพก 37.6 นิNว กลุ่มอายุ 36-45 ปี          

มีนํN าหนกัตวัอยูที่% 59.79 กิโลกรัม ส่วนสูงอยูที่% 157.27 เซนติเมตร มีขนาดรอบอก 36.3 นิNว รอบเอว 

31.7 นิNว และรอบสะโพก 38.4 นิNว กลุ่มอาย ุ46-59 ปี มีนํN าหนกัตวัอยูที่% 60.05 กิโลกรัม ส่วนสูงอยูที่% 

155.56 เซนติเมตร มีขนาดรอบอก 37.4 นิNว รอบเอว 33.1 นิNว และรอบสะโพก 38.8 นิNว และกลุ่มอาย ุ

60 ปีขึNนไป มีนํN าหนกัตวัอยูที่% 58.58 กิโลกรัม ส่วนสูงอยูที่% 153.49 เซนติเมตร มีขนาดรอบอก 37.6 

นิNว รอบเอว 33.8 นิNว และรอบสะโพก 38.7 นิNว ตามที%แสดงในภาพที% 2.1  

โดยค่าของแต่ละกลุ่มอายุนํามาคิดเป็นค่าเฉลี%ยรูปร่างของผูห้ญิงไทยทัNงหมด จะมี

นํN าหนกัตวัอยูที่% 57.4 กิโลกรัม ส่วนสูงอยูที่% 157 เซนติเมตร มีขนาดรอบอก 36 นิNว รอบเอว 31.5 นิNว 

และรอบสะโพก 38.5 นิNว ดงัที%แสดงอยูใ่นภาพที% 2.2 

ภาพที& 2.3 Size Chart ของผูห้ญิงไทย 
ที%มา: SizeThailand (2552)  

 

ในภาพที% 2.3 นีN แสดงถึงไซส์ของผูห้ญิงไทย 10 ไซส์ ไดแ้ก่ 28, 30, 32, 34, 36, 38, 40, 

42, 44, และ 46  โดยกาํหนดจากรอบอก รอบเอว และรอบสะโพก หากแยกตามกลุ่มอายุนัNนแต่ละ

กลุ่มจะมีค่าเฉลี%ยของรูปร่างที%ต่างกนัตามที%แสดงในภาพที% 2.1 ดงันัNนขนาดรูปร่างที%เกินค่าเฉลี%ยก็จะ

ต่างกนัดงันีN  คือ กลุ่มอาย ุ16-25 ปี จดัอยูใ่นช่วงขนาดไซส์ 34 แปลวา่ตัNงแต่ไซส์ 36 ขึNนไปจะเป็นไซส์

ที%ใหญ่กว่ามาตรฐานของคนกลุ่มนีN  กลุ่มอายุ 26-35 ปี จดัอยู่ในช่วงขนาดไซส์ 36 แปลว่าตัN งแต่         

ไซส์ 38 ขึNนไปจะเป็นไซส์ที%ใหญ่กว่ามาตรฐานของคนกลุ่มนีN  กลุ่มอาย ุ36-45 ปี จดัอยูใ่นช่วงขนาด

ไซส์ 36 แปลว่าตัNงแต่ไซส์ 38 ขึNนไปจะเป็นไซส์ที%ใหญ่กว่ามาตรฐานของคนกลุ่มนีN  ส่วนกลุ่มอายุ  

46-59 ปี และกลุ่มอายุ 60 ปีขึNนไป จดัอยู่ในช่วงขนาดไซส์ระหว่าง 36-38 แปลว่าตัN งแต่ไซส์ 38        

ขึNนไปจะเป็นไซส์ที%ใหญ่กวา่มาตรฐานของคนกลุ่มนีN   
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แต่หากดูจากค่าเฉลี%ยรูปร่างของผูห้ญิงไทยทัN งหมด ที%แสดงอยู่ในภาพที%  2.2 นัN น 

สามารถสรุปไดว้่าค่าเฉลี%ยของผูห้ญิงไทยทัNงหมดจดัอยู่ในช่วงขนาดไซส์ 36 เพราะฉะนัNนตัNงแต่

ขนาดไซส์ 38 ขึNนไป หรือผูที้%มีรอบอก 37 นิNว รอบเอว 33 นิNว และรอบสะโพก 40 นิNวขึNนไป ถือว่า

เป็นผูที้%มีรูปร่างเกินค่าเฉลี%ย มีรูปร่างเกินค่ามาตรฐาน หรือเป็นขนาดของผูห้ญิงพลสัไซส์นั%นเอง  

 

2.1.3 ความเป็นมาของธุรกจิพลสัไซส์  
การเริ% มต้นของพลสัไซส์เกิดขึNนเมื%อช่วงต้นของยุค 10’s เมื%อ Lane Bryant แบรนด์

เสืN อผ้าของอเมริกาเริ% มให้ความสําคัญกับรูปร่างของผู ้หญิงที%อาจมีปัญหาด้านสัดส่วน เช่น               

อาจมีหน้าอกหรือช่วงตวัที%ใหญ่กว่าปกติ โดยเขาดีไซน์เสืN อผา้ด้วยความเขา้ใจและใส่ใจผูห้ญิง       

กลุ่มดังกล่าว ต่อมาในช่วงปี 30’s ในฝั%งยุโรปโดยแบรนด์ Evans ของประเทศอังกฤษก็ได้ทาํ

เสืNอผา้พลสัไซส์เช่นกนั แต่แฟชั%นพลสัไซส์กย็งัไม่ไดรั้บกระแสที%ดีเท่าไรนกั ยิ%งในส่วนของฝั%งเอเชีย

ยงัไม่ให้ความสนใจและไม่มีการให้ความสําคญักับเรื% องนีN เลย เมื%อเขา้สู่ยุค 70-80’s ในอเมริกา       

และยุโรปได้มีนางแบบพลสัไซส์เกิดขึNนแทนที%จะมีเพียงนางแบบที%ผอมเพรียวเพียงอย่างเดียว         

แต่ก็ยงัเป็นเพียงนางแบบที%มีรูปร่างใหญ่กว่านางแบบทั%วไปเพียงไม่มาก มีเพียงบางสัดส่วน               

ของร่างกายที%ใหญ่กว่านางแบบทั%วไปเพียงเล็กน้อย เช่น หน้าอก สะโพกและไหล่ ไม่ไดมี้รูปร่าง 

อวบมากเท่าไรนัก จนกระทั%งแฟชั%นพลัสไซส์ได้ถูกนําเสนอบนรันเวย์ระดับโลกโดย Ashley 

Graham นางแบบชาวองักฤษที%ได้รับโอกาสจาก Dolce & Gabbana ซึ% งถือว่าเป็นการเปิดโอกาส     

ให้ผู ้หญิงพลัสไซส์ได้มีจุดยืนบนรันเวย์และทําให้อุตสาหกรรมนีN มีแนวโน้มที% ดีขึN นเรื% อยๆ          

(Vogue, 2562) ในส่วนของดีไซเนอร์และแบรนด์ต่างๆ ก็เริ% มหันมาทาํแฟชั%นของคนพลสัไซส์

ออกมากันมากขึNน เช่น Michael Kors, Prabal Gurung, Nike, ASOS, Tanya Taylor (The Standard, 

2560) ด้านฝั%งคนเอเชียก็มีกระแสพลสัไซส์เกิดขึNนแล้วเช่นกัน ทัN งในประเทศญี%ปุ่น เกาหลี จีน       

โดยมีนางแบบพลสัไซส์ที%ไดรั้บความนิยมจนถึงเรียกไดว้่าเป็น Icon ของชาวพลสัไซส์เลยก็ว่าได ้

(Jeban, 2562)  

 

 

2.2 แนวคดิและทฤษฎเีกี$ยวกบัทศันคต ิ(Attitude) 
แนวคิดและทฤษฎีเกี%ยวกับทัศนคติเป็นส่วนหนึ% งในทฤษฎีพฤติกรรมผู ้บริโภค 

(Consumer Behavior) กล่าวคือ ทศันคติ (Attitude) เป็นปัจจยัอย่างหนึ% งที%มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม     

การตดัสินใจของผูบ้ริโภค ซึ% งเป็นปัจจยัทางดา้นจิตวทิยา (Psychological Factors) 
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2.2.1 ความหมายของทศันคต ิ
Schiffman & Kanuk (2004: p. 253) ได้ให้ความหมายว่ า  ทัศนคติในบริบทของ

พฤติกรรมผูบ้ริโภคนัNน คือการโน้มเอียงจากการเรียนรู้ของบุคคล เกี%ยวกบัความชอบหรือไม่ชอบ    

ต่อสิ%งใดสิ%งหนึ%งที%เขาไดรั้บ 

Hawkins, Best, and Coney (2001: p. 394) ไดใ้หค้วามหมายวา่ ทศันคติคือองคป์ระกอบ

ที%คงทนอยู่ในกระบวนการทาํงานของแรงจูงใจ อารมณ์ การรับรู้ และความคิดต่อสภาพแวดลอ้ม 

เป็นการเรียนรู้เพื%อที%จะตอบสนองต่อสิ%งที%ชอบและไม่ชอบ ดงันัNนทศันคติคือความคิด ความรู้สึกและ

การกระทาํหรือพฤติกรรมของบุคคลต่อสิ%งต่างๆรอบขา้ง 

 

2.2.2 โมเดลทศันคตแิบบสามองค์ประกอบ (Tricomponent attitude model)  
Schiffman & Kanuk (2004: p. 256) ได้อธิบายองค์ประกอบของทัศนคติว่ามีอยู่ 3 

องคป์ระกอบ (Tricomponent attitude model) ดงันีN  

1) องคป์ระกอบส่วนที%เกี%ยวกบัความนึกคิด (The Cognitive Component) เป็นส่วนแรก

ของโมเดลซึ% งประกอบไปดว้ยความนึกคิดของบุคคลซึ% งไดม้าจากการผนวกกนัระหว่างความรู้และ

การรับรู้จากประสบการณ์ตรงและเกี%ยวขอ้งกบัขอ้มูลที%มาจากหลายแหล่งขอ้มูล ทาํใหเ้กิดความเชื%อ

และมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 

2) องค์ประกอบส่วนที%เกี%ยวกบัอารมณ์ (The Affective Component) คืออารมณ์หรือ

ความรู้สึกเกี%ยวกับผลิตภณัฑ์หรือแบรนด์ในด้านความชอบหรือไม่ชอบ ดีหรือไม่ดี ซึ% งมีความ

เกี%ยวขอ้งกบัการประเมินผลสิ%งใดสิ%งหนึ%ง และแสดงออกมาในดา้นอารมณ์หรือความรู้สึก 

3) องคป์ระกอบส่วนที%เกี%ยวกบัการกระทาํหรือพฤติกรรม (The Conative Component) 

คือความเป็นไปได้หรือความโน้มเอียงของแต่ละบุคคลที%จะกระทาํหรือมีพฤติกรรมอย่างใด           

อยา่งหนึ% งต่อสิ%งใดสิ%งหนึ% ง โดยจะแสดงออกมาในรูปของความตัNงใจซืNอของผูบ้ริโภค (Intention to 

buy) สามารถวดัไดจ้ากตวัแปรความตัNงใจซืNอของผูบ้ริโภค 

 

2.2.3 ลกัษณะของทศันคต ิ
ฉตัยาพร เสมอใจ (2556: น. 103) ไดอ้ธิบายวา่ลกัษณะของทศันคติของแต่ละบุคคลที%มี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมและการแสดงออก มี 4 ประการ ดงันีN  

1) ทศันคติเป็นความรู้สึกนึกคิดที%มีต่อสิ% งใดสิ% งหนึ% ง เช่น ผลิตภณัฑ์ แบรนด์ หรือ      

การโฆษณา โดยผูบ้ริโภคจะมีทศันคติต่อแบรนดแ์ต่ละแบรนดไ์ม่เหมือนกนั แมว้า่จะเป็นผลิตภณัฑ์

ที%เป็นประเภทเดียวกนั 
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2) ทศันคติเป็นเรื%องของสิ%งที%สะสมอยูใ่นความคิดของบุคคล โดยเกิดจากการรับรู้และ

การประมวลผลจากขอ้มูลที%ไดรั้บมา และแสดงออกมาในรูปแบบของพฤติกรรม 

3) ทัศนคติจะค่อนข้างคงที%และไม่เปลี%ยนแปลงง่ายๆ ซึ% งเกิดจากการหล่อหลอม

ความรู้สึกขึNนมาทีละนิด จนมั%นคง และยากที%จะเปลี%ยนแปลง หากตอ้งการเปลี%ยนแปลงทศันคติ     

ตอ้งใชเ้วลาและตอ้งเริ%มแกจ้ากการเกิดของทศันคติ 

4) ทศันคติเกิดขึNนภายใตส้ถานการณ์หนึ%งๆ โดยอาจเกิดขึNนเมื%อมีการรับรู้ขอ้มูลเพิ%มเติม 

ไดรั้บรู้ขอ้มูลที%เปลี%ยนแปลงใหม่ หรือมีการปรับตวัในบางสถานการณ์ที%ทาํใหท้ศันคติเปลี%ยนแปลง

ไป 

โดยสามารถแบ่งประเภทของทศันคติออกเป็น 2 ประเภท ดงันีN  

1) ทศันคติเชิงบวก (Positive Attitude) คือ จะก่อใหเ้กิดการปฏิบติัในเชิงบวก ทาํใหเ้กิด

ทศันคติที%ดีหรือก่อใหเ้กิดผลลพัธ์ที%ดี 

2) ทศันคติเชิงลบ (Negative Attitude) คือ จะก่อให้เกิดการปฏิบติัในเชิงลบ ทาํให้เกิด

ทศันคติที%ไม่ดีและก่อใหเ้กิดการกระทาํในทางลบ 

 

2.2.4 ปัจจัยที&มอีทิธิพลต่อการกาํหนดทศันคต ิ
ฉัตยาพร เสมอใจ (2556: น. 108) ได้กล่าวถึงการเกิดของทศันคติว่าเป็นผลมาจาก      

การหล่อหลอมบุคคลใหมี้ความรู้สึกนึกคิดที%เป็นไปตามสภาพแวดลอ้ม โดยจะสังเกตไดว้า่ส่วนมาก

บุคคลที%มาจากพืNนเพเดียวกันนัN น มักจะมีทัศนคติที%มีความคล้ายคลึงหรือมีความใกล้เคียงกัน            

ซึ% งปัจจยัต่างๆที%มีอิทธิพลในการกาํหนดทศันคติ มี 5 ประการ ดงันีN  

1) ปัจจยัดา้นบุคลิกภาพ เป็นลกัษณะเฉพาะบุคคล หากบุคคลที%มีพืNนฐานเขา้ใจง่าย       

มีทศันคติดี จะยอมรับไดง่้าย แต่หากมีพืNนฐานที%ต่อตา้น มีทศันคติทางลบ กจ็ะยอมรับไดย้าก 

2) ประสบการณ์ในอดีต คือ การเกิดทัศนคติที%ได้รับมาจากการทดลองใช้หรือ

ประสบการณ์เกี%ยวกบัผลิตภณัฑ ์อาจเกิดขึNนไดจ้ากประสบการณ์ตรงจากการเคยใชห้รือทดลองใช้

ผลิตภณัฑ ์หรือดา้นการบริการ 

3) อิทธิพลจากครอบครัวและเพื%อน เป็นค่านิยมพืNนฐานของทศันคติที%คนส่วนใหญ่มกั

ไดรั้บจากบุคคลที%อยูร่อบขา้งหรือบุคคลที%อยูค่นใกลชิ้ด เช่นครอบครัวและเพื%อน หรือผูที้%มีอิทธิพล

ทางดา้นความคิดของบุคคลนัNน โดยสามารถสร้างทศันคติไดจ้ากการให้ขอ้มูลจากบุคคลดงักล่าว 

หรือใชแ้หล่งอา้งอิงทาํใหเ้กิดทศันคติได ้
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4) เครื%องมือทางการตลาด เป็นการเขา้ถึงและจูงใจผูบ้ริโภคดว้ยวิธีทางการตลาดต่างๆ 

เพื%อสร้างภาพลกัษณ์ที%ดีของผลิตภณัฑห์รือแบรนด์ โดยจะใชรู้ปแบบที%แตกต่างกนัไปในผูบ้ริโภค 

แต่ละกลุ่ม 

5) การเปิดรับข่าวสารผ่านสื%อต่างๆ หากใชสื้%อที%มีประสิทธิภาพและมีความน่าเชื%อถือ 

จะสามารถเขา้ถึงทศันคติของผูบ้ริโภคได ้รวมถึงขนาดของขอ้มูลที%ตอ้งมากเพียงพอในการตดัสินใจ 

ประมวลผลและสร้างทศันคติขึNนมาได ้

6) อิทธิพลทางสังคม กระแสสังคมนัNนส่งผลต่อความรู้สึกนึกคิดในการเกิดความชอบ

หรือไม่ชอบของบุคคล หากอยูใ่นวฒันธรรมหรือสังคมเดียวกนั มกัจะมีทศันคติที%คลา้ยกนั แต่หาก

บุคคลใดมีทศันคติต่อตา้นกระแสสงัคม กจ็ะยากต่อการเปลี%ยนแปลง ขึNนอยูก่บัแต่ละบุคคล 

 

2.2.5 การเปลี&ยนแปลงทศันคต ิ
Kelman, 1967 (อา้งถึงใน กรวนิท ์กรประเสริฐวทิย,์ 2557) ไดก้ล่าวถึงการเปลี%ยนแปลง

ของทศันคติ ไว ้3 ประการ ดงันีN  

1) การยินยอม (Compliance) การยินยอมนัNนจะเกิดขึNนได้เมื%อบุคคลนัNนยอมรับต่อ      

สิ%งที%มีอิทธิพลต่อตนเองและคาดหวงัว่าจะไดรั้บความพอใจจากสิ%งนัNน ซึ% งการที%บุคคลยอมทาํตาม

ไม่ใช่เป็นเพราะเห็นดว้ยกบัสิ%งนัNน แต่ยอมทาํเพราะคาดวา่จะไดรั้บรางวลัหรือไดรั้บการยอมรับจาก

บุคคลอื%น การที%บุคคลจะยอมทาํตามและเปลี%ยนแปลงทศันคติในระดบัที%มากหรือนอ้ยนัNน จะขึNนอยู่

กบัจาํนวนของรางวลัและการลงโทษ 

2) การเลียนแบบ (Identification) การเลียนแบบจะเกิดขึNนไดก้็ต่อเมื%อบุคคลนัNนยอมรับ

ต่อสิ%งกระตุน้หรือสิ%งเร้า ที%ทาํใหเ้กิดความพอใจหรือเกิดความสัมพนัธ์ที%ดี การเลียนแบบจะสามารถ

เปลี%ยนทศันคติของบุคคลไดม้ากหรือนอ้ย จะขึNนอยูก่บัสิ%งเร้านัNนๆ วา่น่าเชื%อถือหรือสามารถโนม้นา้ว

บุคคลไดม้ากเพียงใด 

3) ความตอ้งการที%อยากจะเปลี%ยน (Internalization) ซึ% งเกิดจากการที%บุคคลนัNนยอมรับ

ต่อสิ%งที%มีอิทธิพลต่อความตอ้งการหรือค่านิยมที%เหนือกว่าค่านิยมที%บุคคลมีอยู่เดิม ทาํให้เกิดการ

เปลี%ยนแปลงของความคิดความรู้สึก และพฤติกรรมที%มีผลต่อการเปลี%ยนแปลงทศันคติ 
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2.3 แนวคดิและทฤษฎเีกี$ยวกบักลุ่มอ้างองิ (Reference Group) 
แนวคิดและทฤษฎีเกี%ยวกับกลุ่มอา้งอิงเป็นส่วนหนึ% งในทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

(Consumer Behavior) โดยเป็นปัจจยัดา้นสังคม (Social Factors) ซึ% งกลุ่มอา้งอิงเป็นปัจจยัอยา่งหนึ% ง 

ที%มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจของผูบ้ริโภค  

 

2.3.1 ความหมายของกลุ่มอ้างองิ 
Schiffman & Kanuk (2004: p. 330) ไดใ้หค้วามหมายไวว้า่ กลุ่มอา้งอิง หมายถึง บุคคล

หรือกลุ่มที% เป็นจุดเปรียบเทียบหรืออ้างอิงสําหรับบุคคลในการก่อเกิดค่านิยม ทัศนคติ หรือ            

เป็นแนวทางของพฤติกรรม ซึ% งเป็นกรอบความคิดพืNนฐานที%ทาํให้เขา้ใจถึง ความเชื%อ ทศันคติ และ

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคแต่ละคน 

Hawkins, Best, and Coney (2001: p. 226) ไดก้ล่าวไวว้่า กลุ่มอา้งอิง คือ กลุ่มที%ทาํให้

เห็นถึงมุมมองหรือค่านิยมของแต่ละบุคคลที%เป็นพืNนฐานของพฤติกรรมที%มีอยูใ่นปัจจุบนั และเป็น

แนวทางของพฤติกรรมในสถานการณ์ที%เฉพาะเจาะจง 

ฉัตยาพร เสมอใจ (2556: น. 158) ได้อธิบายว่า กลุ่มอา้งอิง คือ บุคคลหรือกลุ่มที%มี

อิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในดา้นพฤติกรรม และเป็นแนวคิดที%สําคญัในการเขา้ใจถึงการตดัสินใจและ

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคที%มีความแตกต่างกนั 

Majumdar, 2010 (อา้งถึงใน วุฒิ สุขเจริญ 2559: น. 221) ไดใ้ห้ความหมายไวว้่า กลุ่ม

อา้งอิง คือบุคคลหรือกลุ่มที%มีอิทธิพลต่อการเกิดความเชื%อ ทศันคติ และพฤติกรรมของผูบ้ริโภค      

ทัNงในรูปแบบทั%วไปและเฉพาะเจาะจง 

 

2.3.2 ประเภทของกลุ่มอ้างองิ 
Schiffman & Kanuk (2004: p. 330) ได้กล่าวถึงประเภทของกลุ่มอ้างอิงในรูปแบบ

ต่างๆ ไวด้งัต่อไปนีN  

1) กลุ่มอา้งอิงพืNนฐาน (Normative Reference Group) คือ กลุ่มอา้งอิงที%มีอิทธิพลแบบ

ทั%วไปหรืออย่างกวา้งขวางในการกาํหนดค่านิยมหรือพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ยกตัวอย่างเช่น       

กลุ่มอ้างอิงพืNนฐานของเด็กก็คือครอบครัว ที% มีบทบาทสําคัญในการหล่อหลอมค่านิยมหรือ

พฤติกรรมทั%วไปของเดก็ เช่น อาหารแบบไหนที%มีประโยชน์ ซืNอของที%ไหน ซืNออยา่งไร 

2) กลุ่มอา้งอิงเปรียบเทียบ (Comparative Reference Group) คือ กลุ่มอา้งอิงที%มีอิทธิพล

ต่อผูบ้ริโภคแบบเฉพาะเจาะจงหรืออย่างแคบๆ ทัNงในเรื%องทศันคติและพฤติกรรม ซึ% งเกิดจากการ
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เลียนแบบหรือดูตัวอย่างการดําเนินชีวิตที%น่าชมเชยและน่ายกย่องของคนในครอบครัวหรือ          

บุคคลอื%นๆ เช่นวธีิการดูแลบา้น การเลือกซืNอรถ รสนิยมในการเลือกเสืNอผา้ 

3) กลุ่มอ้างอิงทางอ้อม  (Indirect Reference Group) คือ  กลุ่มอ้างอิงที%ไม่ได้มีการ

ติดต่อกันโดยตรงแบบ Face-to-face แต่ก็มีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคได้ เช่น ดารา นักกีฬา ผูน้ําทาง

การเมือง หรือ แมก้ระทั%งคนที%ดูดีและดูน่าสนใจทั%วๆไปบนทอ้งถนน ยกตวัอยา่งเช่น ไทเกอร์ วูด้ส์

ทาํใหย้อดขายของอุปกรณ์กอลฟ์ของ Nike เพิ%มขึNน 

 

2.3.3 บุคคลที&สามารถเป็นกลุ่มอ้างองิได้  
ฉัตยาพร เสมอใจ (2556: น. 163) ไดอ้ธิบายว่าบุคคลที%สามารถเป็นกลุ่มอา้งอิงหรือ

สามารถจูงใจบุคคลอื%นได ้มีดงันีN  

1) ผูมี้ชื%อเสียง (Celebrities) ไดแ้ก่ นักกีฬา นักแสดง นักร้อง ผูป้ระกาศข่าว ผูน้าํทาง

การเมือง ผูที้%มีชื%อเสียงที%ไดรั้บความนิยม 

2) ผูเ้ชี%ยวชาญ (The expert) ไดแ้ก่ ผูเ้ชี%ยวชาญในเรื%องนัNนๆโดยตรง ที%สามารถใหค้วาม

เชื%อมั%นแก่บุคคลได ้

3) ผูท้รงคุณวฒิุ คือ บุคคลที%สามารถสร้างความมั%นใจและความน่าเชื%อถือแก่บุคคลได ้

4) ผูบ้ริหารของบริษัท (Executive) คือ การแสดงถึงความจริงของบริษัท เพื%อให้

ผูบ้ริโภคเกิดความมั%นใจในตวับริษทั 

5) ตัวแทนของผลิตภัณฑ์ (Trade characters) คือ เป็นสัญลักษณ์หรือตัวแทนของ

ผลิตภณัฑ ์

6)บุคคลทั%วไป (Common man) ไดแ้ก่ บุคคลทั%วๆไปที%อยูใ่นระดบัเดียวกนักบัผูบ้ริโภค

ที%เป็นกลุ่มเป้าหมาย 

7) กลุ่มอา้งอิงในรูปแบบอื%นๆ (Other reference group) เช่น นิตยสารหรือสื%อสิ%งพิมพ ์   

ที%เป็นที%ยอมรับ เครื%องหมายรับรองจากสถาบนัต่างๆ 

 

 

2.4 แนวคดิและทฤษฎเีกี$ยวกบัพฤตกิรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) 
2.4.1 ความหมายของพฤตกิรรมผู้บริโภค 
Blackwell et al. (2012: p. 4) ได้ให้ความหมายไว้ว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง 

กิจกรรมที%คนทาํเพื%อให้ได้มา(obtaining) บริโภค(consuming) และกําจัด(disposing) สินค้าและ

บริการต่างๆ หรือกล่าวง่ายๆวา่เป็นการศึกษาวา่ทาํไมคนถึงซืNอ โดยมีหลกัฐานวา่การที%นกัการตลาด 
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รู้เหตุผลที%คนซืNอสินคา้และแบรนด์ที%เฉพาะเจาะจงนัNน สามารถนาํมาพฒันากลยุทธ์เพื%อโน้มน้าว

ผูบ้ริโภคไดง่้ายขึNน 

Kardes, Cronley, & Cline, 2011 (อ้างถึงใน  วุฒิ  สุขเจริญ  2559: น . 5) ได้กล่าวถึง

พฤติกรรมผูบ้ริโภควา่ หมายถึง การศึกษากิจกรรมทัNงหมดของผูบ้ริโภคที%มีความเกี%ยวขอ้งกบัการซืNอ 

การใช ้การทิNงสินคา้และบริการ รวมไปถึงการตอบสนองของผูบ้ริโภคในดา้นอารมณ์ จิตใจ และ

พฤติกรรม ที%เกิดขึNนก่อนใช ้ขณะใช ้และหลงัใชสิ้นคา้และบริการ โดยการศึกษาจะนาํกิจกรรมต่างๆ

มาแยกเป็นกิจกรรมย่อย เพื%อศึกษาเจาะลงไปในแต่ละกิจกรรม ซึ% งจะทาํให้นักการตลาดเขา้ใจ

พฤติกรรมผูบ้ริโภคได้อย่างคลอบคลุม สามารถวางแผนและกําหนดกลยุทธ์ให้เป็นไปอย่าง                

มีประสิทธิผล 

Schiffman and Kanuk (2007: p. 3) ไดใ้หค้วามหมายไวว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง 

พฤติกรรมที%ผูบ้ริโภคแสดงออกมา ในการค้นหา(searching) การซืNอ(purchasing) การใช้(using)      

การประเมินผล(evaluating) และการกําจัด(disposing) สินค้าและบริการ  โดยที% เขาคาดว่าจะ

ตอบสนองความตอ้งการของเขาได ้

Hawkins, Best, and Coney (2001: p. 7) ได้ให้ความหมายไวว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

หมายถึง การศึกษาบุคคล กลุ่ม หรือองค์กร และกระบวนการที%พวกเขาเลือก(select) ทาํให้มั%นใจ

(secure) ใช้(use) และกาํจดั(dispose) สินคา้ บริการและประสบการณ์หรือไอเดียเพื%อตอบสนอง 

ความตอ้งการและผลกระทบที%กระบวนการเหล่านีNทาํใหเ้กิดขึNนกบัผูบ้ริโภคและสงัคม 

สรุปไดว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการหรือพฤติกรรมของบุคคลหรือ

กลุ่มบุคคลในการคน้หา การซืNอ การใช ้การประเมินผล และการกาํจดัสินคา้และบริการต่างๆ โดย

คาดหวงัว่าสิ%งเหล่านัNนจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของเขาหรือทาํให้เขาพอใจได ้อาจมี      

สิ%งอื%นที%เขา้มาเกี%ยวขอ้ง เช่น อารมณ์ จิตใจหรือพฤติกรรม และเพื%อที%จะไดท้ราบถึงเหตุผลที%ผูบ้ริโภค

เลือกซืNอแบรนดใ์ดแบรนดห์นึ%ง 

 

2.4.2 โมเดลพฤตกิรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Model) 
โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีหลายรูปแบบและหลายแนวคิด ซึ% งแต่ละแนวคิดก็มี      

ความคลา้ยคลึงกนัคือ เริ%มจากการที%ผูบ้ริโภคไดรั้บแรงกระตุน้จากปัจจยัภายนอกที%เป็นสิ%งเร้ามา

กระตุน้ไดแ้ก่สิ%งเร้าทางการตลาดและสิ%งเร้าอื%นๆ เช่น เศรษฐกิจ เทคโนโลยี สังคม การเมือง ทาํให้

เกิดความตอ้งการโดยมีปัจจยัภายในของผูบ้ริโภคที%คาดเดาได้ยากที%ส่งผลต่อการตดัสินใจหรือ           

ที%เรียกกนัว่ากล่องดาํ (Buyer’s Black box)ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วน
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บุคคล ปัจจยัดา้นจิตวิทยา และกระบวนการตดัสินใจซืNอของผูบ้ริโภค จนกระทั%งเกิดพฤติกรรม     

การซืNอเป็นการตอบสนองในที%สุด  

Smith & Taylor, 2004 (อา้งถึงใน วฒิุ สุขเจริญ 2559: น. 12) แบบจาํลองสิ%งกระตุน้และ

การตอบสนอง (Stimulus-response model) หรือแบบจาํลองกล่องดาํ (Black box model) ที%มีรูปแบบ

คือมีปัจจยันาํเขา้ (Inputs) ปัจจยัคั%นกลาง (Black box) และผลลพัธ์ (Outputs) โดยปัจจยันาํเขา้คือ    

สิ%งเร้าที%มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Stimulus variables) ปัจจยัคั%นกลางคือกระบวนการ

ภายในผูบ้ริโภคที%สังเกตไดย้าก จึงมกัเรียกว่ากล่องดาํ (Black box) และผลลพัธ์คือการตอบสนอง

ของผูบ้ริโภค (Response variables)  

Kotler, Armstrong, and Opresnik (2018: p. 158) ไดเ้สนอรูปแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภค

ไวว้า่เป็นการกระตุน้จากสิ%งเร้าไดแ้ก่ปัจจยัดา้นการตลาดและปัจจยัอื%นๆ ที%เขา้สู่กล่องดาํของผูบ้ริโภค 

(Buyer’s black box) และก่อให้เกิดการตอบสนองบางอย่าง โดยการที%สิ% งเร้านัN นทาํให้ผูบ้ริโภค

ตอบสนอง เกิดจาก 2 ส่วนคือ ปัจจยัภายในของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้น

สงัคม ปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัดา้นจิตวิทยา และอีกส่วนหนึ%งคือกระบวนการตดัสินใจซืNอที%ขึNนอยูก่บั

พฤติกรรมของเขาไดแ้ก่ การรับรู้ถึงปัญหา การหาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซืNอ 

และพฤติกรรมภายหลงัการซืNอ 

ฉตัยาพร เสมอใจ (2556: น. 32) ไดก้ล่าวถึงรูปแบบพฤติกรรมผูซื้Nอที%มีการเริ%มตน้จาก 

มีสิ%งเร้า (Stimulus) มากระตุน้ความรู้สึก ทาํใหเ้กิดความตอ้งการและเกิดการหาขอ้มูลมาตอบสนอง

ความต้องการนัN นๆ เพื%อทําการตัดสินใจซืN อและเกิดพฤติกรรมการซืN อที% เป็นการตอบสนอง 

(Response) ในที%สุด  

1) สิ%งเร้า คือ เป็นสิ%งที%เขา้มากระทบและกระตุน้ผูซื้Nอ อาจเกิดไดท้ัNงจากสิ%ง

เร้าภายในและภายนอก ซึ% งสิ% งเร้าภายนอกประกอบไปด้วยสิ% งเร้าทางการตลาดคือส่วนประสม      

ทางการตลาด (Marketing Mix) และสิ%งเร้าอื%นๆ ที%เป็นสิ%งแวดลอ้มที%อยูเ่หนือการควบคุมขององคก์ร

ซึ% งส่งผลต่อการตดัสินใจทาํการซืNอ ได้แก่ สภาพเศรษฐกิจ เทคโนโลยี กฎหมาย นโยบายทาง

การเมือง หรือวฒันธรรมที%สร้างพฤติกรรมการใช ้เป็นตน้ 

2) กล่องดาํ คือ ระบบความรู้สึก ความตอ้งการ และกระบวนการตดัสินใจ

ที% เกิดขึN นจากความคิดและจิตใจของผูซื้N อ เป็นสิ% งที%คาดเดาได้ยาก เปรียบเสมือนกล่องดาํของ

เครื%องบินที%เก็บขอ้มูลของบุคคลคนๆนัNนเอาไวภ้ายใน ตอ้งทาํการศึกษาและทาํความเขา้ใจเกี%ยวกบั

ปัจจยัต่างๆที%เกี%ยวขอ้ง 
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3) การตอบสนอง คือ การซืNอสินคา้ที%เกิดจากกระบวนการตดัสินใจของ    

ผูซื้Nอ เป็นการตอบสนองต่อสิ%งเร้า โดยการตดัสินใจเกี%ยวกบัสินคา้ เช่น การเลือกผลิตภณัฑ ์การเลือก

ตราผลิตภณัฑ ์การเลือกผูข้าย เวลาในการซืNอ และปริมาณการซืNอ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที& 2.4 โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
ที%มา: ฉตัยาพร เสมอใจ (2556). พฤติกรรมผู้บริโภค (น. 38). กรุงเทพฯ : ซีเอด็ยเูคชั%น 

 

2.4.3 กระบวนการตดัสินใจซืPอ (Buying Decision Process) 
Kotler, Armstrong, and Opresnik (2018: p. 175) ได้เสนอกระบวนการตัดสินใจซืN อ

ของผูบ้ริโภคไว ้5 ขัNนตอน ซึ% งกระบวนการซืNอ(buying process) นัNนเริ%มเกิดขึNนมายาวนานก่อนการที%

ผูบ้ริโภคจะซืNอจริงๆและมีความต่อเนื%องต่อไปอีกภายหลงัจากการซืNอแลว้ จึงตอ้งใหค้วามสาํคญักบั

กระบวนการซืNอ(buying process) มากกวา่การตดัสินใจซืNอ(purchase decision) เพียงอยา่งเดียว โดยที%

ผูบ้ริโภคอาจใช้เวลาช้าหรือเร็วหรืออาจข้ามหรือสลบับางขัNนตอนก็ได้ ขึN นอยู่กับลกัษณะของ       

คนๆนัNน หรือลกัษณะของสินคา้ และสถานการณ์ 

1) การรับรู้ถึงปัญหา (Need Recognition) คือ การที%ผูบ้ริโภครับรู้ ตระหนักถึงปัญหา

หรือความตอ้งการ ซึ% งความตอ้งการนัNนสามารถถูกกระตุน้ได้จากสิ%งเร้าภายในเมื%อคนๆหนึ% งมี      



18 

 

ความตอ้งการเช่น หิวหรือกระหายนํN า เมื%อตอ้งการเพิ%มขึNนเรื%อยๆจนถึงระดบัที%สูงมากเพียงพอก็จะ

กลายเป็นแรงขบัเคลื%อน และความตอ้งการนัNนสามารถถูกกระตูน้ไดจ้ากสิ%งเร้าภายนอกเช่น โฆษณา 

หรือการสนทนากบัเพื%อนที%ทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการ ดงันัNนจึงตอ้งศึกษาวจิยัเกี%ยวกบัผูบ้ริโภค

เพื%อหาความตอ้งการหรือปัญหาที%เกิดขึNน อะไรที%เป็นที%มา และจะสามารถชกัจูงผูบ้ริโภคมาซืNอสินคา้

ไดอ้ยา่งไร 

2) การหาขอ้มูล (Information search) คือ ขัNนตอนที%ผูบ้ริโภคตอ้งหาขอ้มูล ผูบ้ริโภคที%

สนใจอาจคน้หาหรือไม่คน้หาขอ้มูลเพิ%มเติมถา้มีแรงขบัเคลื%อนมากและเป็นสินคา้ที%ใกลต้วั ผูบ้ริโภค

สามารถไดรั้บขอ้มูลมาจากหลายแหล่งขอ้มูล ประกอบไปดว้ย แหล่งขอ้มูลส่วนบุคคล(personal 

sources) เช่น ครอบครัว เพื%อน คนรอบขา้ง คนรู้จกั, แหล่งขอ้มูลการคา้ขาย(commercial sources) 

เช่น โฆษณา พนักงานขาย ตวัแทนจาํหน่าย เว็ปไซต์ของผูผ้ลิต ซองบรรจุภณัฑ์, แหล่งขอ้มูล

สาธารณะ(public sources) เช่น การสื%อสารมวลชน โซเชียลมีเดีย การคน้หาออนไลน์ การรีวิว และ

แหล่งขอ้มูลจากประสบการณ์(experiential sources) เมื%อผูบ้ริโภคมีความต้องการสิ% งใด เขาก็จะ      

ใหค้วามสนใจและเก็บขอ้มูลจากการคน้หา เช่น เมื%อตอ้งการรถยนตใ์หม่ เขาก็จะใหค้วามสนใจกบั

โฆษณารถยนต ์รถยนตข์องเพื%อน สนทนาเกี%ยวกบัรถยนต ์หรือคน้หาออนไลน์  

3) การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternatives) คือ ขัNนตอนที%ผูบ้ริโภคนํา

ขอ้มูลที%ไดรั้บ มาพิจารณาเลือกแบรนด ์โดยการเปรียบเทียบแบรนดจ์าก 4 องคป์ระกอบหลกัไดแ้ก่ 

ราคา ลกัษณะ เศรษฐกิจ และประสิทธิภาพ ซึ% งการประเมินทางเลือกไม่ไดเ้กิดจากกระบวนการ

พิจารณาเพียงอยา่งเดียว อาจขึNนอยูก่บัสถานการณ์ที%เฉพาะของแต่ละบุคคล บางสถานการณ์อาจใช้

การคิด การคาํนวณอยา่งมีเหตุผล แต่บางสถานการณ์อาจคิดเล็กนอ้ยหรือไม่ไดคิ้ดเลย อาจซืNอโดย

แรงกระตุน้หรือจากสญัชาตญาณ  

4) การตดัสินใจซืNอ (Purchase decision) คือ ขัNนตอนที%ผูบ้ริโภคตกลงใจที%จะซืNอ โดย

มกัจะเลือกแบรนด์ที%ชอบมากกว่า แต่อาจมี 2 ปัจจยัที%สามารถเขา้มาระหว่างการตัNงใจซืNอและการ

ตดัสินใจซืNอ คือทศันคติของผูอื้%น และปัจจยัสถานการณ์ที%คาดไม่ถึง เช่น เศรษฐกิจมีแนวโนม้ที%จะแย่

ลง อีกยี%หอ้ลดราคาลง 

5) พฤติกรรมภายหลงัการซืNอ (Post purchase behavior) คือ ขัNนตอนหลงัจากที%ผูบ้ริโภค

ไดซื้Nอและใชแ้ลว้เกิดความพึงพอใจหรือไม่ การพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจนัNนตัNงอยูบ่นความสมัพนัธ์

ระหว่างความคาดหวังของผู ้บริโภคและการรับรู้ประสิทธิภาพของสินค้า  ถ้าสินค้าแย่กว่า             

ความคาดหวงั ผูบ้ริโภคก็จะผิดหวงั แต่ถา้สินคา้ตรงตามความคาดหวงั ผูบ้ริโภคก็จะพึงพอใจ          

และถา้สินคา้ดีกวา่ที%คาดหวงัไว ้ผูบ้ริโภคก็จะพอใจอยา่งมาก ซึ% งความพึงพอใจของลูกคา้คือสิ%งที%จะ

สร้างความสมัพนัธ์อนัดีระหวา่งลูกคา้กบัแบรนด ์เพื%อสร้างผลกาํไรทาํใหเ้กิดการซืNอซํN า ซืNอสินคา้อื%น
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ของแบรนด ์แนะนาํผูอื้%นต่อ และให้ความสนใจกบัแบรนดคู่์แข่งนอ้ยลง ในทางกลบักนั หากลูกคา้

ไม่พึงพอใจอาจเกิดการบอกต่อในสิ%งที%ไม่ดี ซึ% งจะส่งผลเสียต่อแบรนดไ์ด ้

 

 

 

 

 

ภาพที& 2.5 กระบวนการตดัสินใจซืNอ 
ที% มา : Kotler, P., Armstrong, G., & Opresnik, M. O. (2018). Principles of Marketing (17th ed., pp. 

175). Pearson Education Limited. 

 

2.4.4 ปัจจัยที&มอีทิธิพลในการตดัสินใจ 
พฤติกรรมการซืNอของผูบ้ริโภคได้รับอิทธิพลอย่างมากมาจาก 4 ปัจจยัต่อไปนีN  คือ 

ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวิทยา โดยนกัการตลาด     

ไม่สามารถควบคุมปัจจัยดังกล่าวได้ แต่ต้องคาํนึงถึงอยู่เสมอ (Kotler, Armstrong, & Opresnik, 

2018: p. 159) 

1) ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural Factors) คือ ปัจจยัสําคญัและมีอิทธิพลอย่างลึกซึN ง

ต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค นักการตลาดตอ้งเขา้ใจบทบาทของวฒันธรรม วฒันธรรมย่อย และ         

ชัNนสงัคมของผูซื้Nอ 

1.1) วฒันธรรม (Culture) เป็นสาเหตุพืNนฐานที%สุดของความตอ้งการและ

พฤติกรรมของบุคคล บุคคลที%เติบโตและอยู่ในสภาพแวดลอ้มเดียวกนั มีวฒันธรรมเดียวกนั จะมี

ค่านิยม การรับรู้ ความชอบและพฤติกรรมคลา้ยๆกนั เช่น เด็กๆที%เติบโตขึNนมาก็จะเรียนรู้มุมมอง 

ความตอ้งการ และพฤติกรรมพืNนฐานจากครอบครัวของเขา 

1.2) วัฒนธรรมย่อย  (Subculture) แต่ละวัฒนธรรมจะประกอบด้วย

วฒันธรรมย่อยหรือกลุ่มของบุคคลที%มีค่านิยมร่วมกนั วฒันธรรมย่อยประกอบไปด้วย สัญชาติ 

ศาสนา กลุ่มเชืNอชาติ และภูมิภาคตามภูมิศาสตร์ ในหลายๆวฒันธรรมย่อยสามารถแบ่งกลุ่ม           

ทางการตลาดและนกัการตลาดจะออกแบบสินคา้และช่องทางการตลาดสาํหรับความตอ้งการของ

กลุ่มลูกคา้กลุ่มต่างๆ 

1.3) ชัNนสงัคม (Social class) คือ สงัคมที%มีความเกี%ยวขอ้งกนั โดยกลุ่มคน

ที%อยู่ในชนชัNนเดียวกนัจะแชร์ค่านิยม ความสนใจ และพฤติกรรมในแบบเดียวกนั ชัNนสังคมไม่ได้

Need 
recognition 

Information 
search 

Evaluation 
of 

alternatives 

Purchase 
decision 

Post purchase 
behavior 
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กาํหนดโดยปัจจยัเพียงอย่างเดียว เช่น รายได ้แต่วดัจากการรวมกนัของปัจจยั คือ อาชีพ รายได ้     

วฒิุการศึกษา ความมั%งคั%ง และปัจจยัอื%นๆ 

2) ปัจจยัดา้นสังคม (Social Factors) พฤติกรรมของผูบ้ริโภคจะไดรั้บอิทธิพลมาจาก

ปัจจยัทางสงัคมต่างๆ ไดแ้ก่ กลุ่มเลก็ๆและเครือข่ายทางสงัคม ครอบครัว และบทบาทและสถานภาพ

ทางสงัคม 

2.1) กลุ่มเลก็ๆและเครือข่ายทางสงัคม (Small group and Social Network) 

คือ กลุ่มคนที%ได้รับอิทธิพลโดยตรงจากสมาชิกภายในกลุ่มสมาชิก (Membership groups) และ      

กลุ่มอา้งอิง (Reference groups) ที%ไดรั้บอิทธิพลทัNงทางตรงและทางออ้ม เป็นกลุ่มที%มีอิทธิพลในการ

สร้างทศันคติหรือพฤติกรรมของบุคคล ทาํให้บุคคลคลอ้ยตามในการเลือกซืNอสินคา้หรือเลือก         

แบรนดสิ์นคา้ 

2.2) ครอบครัว (Family) คือ สมาชิกในครอบครัวเป็นผูที้%มีอิทธิพลมาก

ต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค นกัการตลาดตอ้งเขา้ใจบทบาทและอิทธิพลของคนในครอบครัว เช่น 

สามี ภรรยา และ ลูกๆ ในการซืNอสินคา้และบริการที%แตกต่างกนั 

2.3) บทบาทและสถานภาพทางสงัคม (Social roles and status) คือ แต่ละ

บุคคลจะมีบทบาทและสถานภาพที%หลากหลาย ซึ% งจะแตกต่างกันไปในแต่ละกลุ่มที%อยู่ เช่น 

ครอบครัว สมาคม องคก์ร หรือการสื%อสารทางออนไลน์ เช่น คนหนึ%งคน อาจเป็นทัNงแม่ ลูก หวัหนา้ 

เพื%อนเป็นตน้ โดยแต่ละบทบาทก็จะแสดงสถานะทางสังคมของเขาดว้ย ซึ% งเป็นสถานะที%สังคม

ยอมรับในตวัของบุคคลนัNนๆ ทาํให้คนมกัเลือกสินคา้ที%เหมาะสมกบับทบาทและสถานะทางสังคม

ของเขา 

3) ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factors) การตดัสินใจซืNอของผูบ้ริโภคจะไดรั้บอิทธิพล

จากปัจจยัส่วนบุคคลดว้ย เช่น อาชีพ อายแุละขัNนของวงจรชีวิต สถานการณ์เศรษฐกิจ รูปแบบการ

ดาํเนินชีวติ และบุคลิกภาพและแนวคิดส่วนบุคคล 

3.1) อาชีพ (Occupation) อาชีพของบุคคลส่งผลกระทบต่อการซืNอสินคา้

และบริการ เช่น คนงานมกัซืNอชุดทาํงานที%มีความคงทน ในขณะที%ผูบ้ริหารจะซืNอเสืNอผา้ที%ดูทางการ

หรือสูท สินคา้ประเภทเดียวกนัอาจตอ้งมีความหลากหลาย เพื%อความเหมาะสมกบัแต่ละกลุ่มอาชีพ 

3.2) อายแุละขัNนของชีวิต (Age and Life Stage) การซืNอสินคา้และบริการ

ขึNนอยูก่บัอายุที%เปลี%ยนไปของผูบ้ริโภค และเปลี%ยนไปตามขัNนของชีวิต เช่น แต่งงาน มีลูก หยา่ร้าง 

ซืN อบ้าน ลูกเขา้มหาวิทยาลยั รายได้ที% เปลี%ยนไป ยา้ยบ้าน หรือเกษียณอายุ นักการตลาดจึงต้อง

แบ่งกลุ่มลูกค้าตามขัNนของวงจรชีวิตของผู ้บริโภค และพัฒนาสินค้าและวางแผนการตลาด                     

ที%เหมาะสมสาํหรับแต่ละขัNน 
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3.3) สถานการณ์เศรษฐกิจ (Economic Situation) เป็นสถานการณ์ของ     

แต่ละบุคคลที%ส่งผลกระทบในการเลือกร้านหรือเลือกสินคา้ ไดแ้ก่ ค่าใช้จ่าย รายไดส่้วนบุคคล       

เงินออม และดอกเบีNย ซึ% งมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซืNอและการใชจ่้ายของแต่ละบุคคล 

3.4) รูปแบบการดาํเนินชีวิต (Lifestyle) แมว้่าบุคคลที%มาจากวฒันธรรม

ยอ่ย ชัNนสังคม และอาชีพเดียวกนั ก็มีความแตกต่างของรูปแบบการดาํเนินชีวิต ซึ% งเป็นสิ%งที%ออกมา

จากปัจจยัดา้นจิตวิทยาของบุคคล ซึ% งวดัไดจ้าก 3 ดา้นหลกัๆคือ กิจกรรมที%ทาํ ความสนใจในเรื%อง

ต่างๆ และการแสดงความคิดเห็นเกี%ยวกบัสิ%งต่างๆ 

3.5) บุคลิกภาพและแนวคิดส่วนบุคคล (Personality and Self-Concept) 

พฤติกรรมการซืN อได้รับอิทธิพลจากลักษณะเฉพาะของแต่ละบุคคล ที%แสดงถึงความโดดเด่น            

ไม่เหมือนใคร โดยบุคลิกภาพแสดงถึงความมั%นใจในตนเอง การเป็นผูน้าํ ความเป็นตวัของตวัเอง 

ความเป็นอิสระ การป้องกัน การปรับตวั และความก้าวร้าว ซึ% งสามารถใช้วิเคราะห์พฤติกรรม

ผูบ้ริโภคในการเลือกสินคา้หรือเลือกแบรนด ์ส่วนแนวคิดส่วนบุคคลคือการครอบครองของบุคคล 

และสะทอ้นตวัตนของเขา 

4) ปัจจยัดา้นจิตวิทยา (Psychological Factors) มีปัจจยัที%มีอิทธิพลต่อการเลือกซืNอของ

บุคคล 4 ปัจจยั ไดแ้ก่ แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ และความเชื%อและทศันคติ 

4.1) แรงจูงใจ (Motivation) คือความตอ้งการของแต่ละบุคคลที%เกิดขึNน          

จากหลายสาเหตุ บางคนอาจเกิดจากดา้นกายภาพ เกิดความตึงเครียด เช่น ความหิว ความกระหาย 

หรือความไม่สะดวกสบาย บางคนเกิดจากภายในจิตใจ เช่น ความตอ้งการรับรู้ การตอ้งการการ

ยอมรับนับถือ หรือการตอ้งการเป็นเจา้ของ โดยความตอ้งการเหล่านีN จะกลายเป็นแรงขบัเคลื%อน      

ใหค้นหาความพึงพอใจ 

4.2) การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการที%คนเลือก(select) จัดการ

(organize) และแปล(interpret) ข้อมูล ไปเป็นรูปแบบของรูปภาพหรือคาํที%มีความหมาย ทาํให้          

การรับรู้ของแต่ละบุคคลแตกต่างกนั 

4.3) การเรียนรู้  (Learning) เป็นการอธิบายความเปลี%ยนแปลงของ

พฤติกรรมส่วนบุคคลที%เกิดขึN นจากประสบการณ์ ซึ% งการเรียนรู้เกิดขึN นผ่านความสัมพนัธ์ของ            

แรงขับเคลื% อน (drives) สิ% งกระตุ้น (stimulus) การชีN นํา (cues) การตอบสนอง (responses) และ             

การบงัคบั(reinforcement)  

4.4) ความเชื%อและทัศนคติ (Beliefs and Attitudes) ความเชื%อคือการที%

บุคคลนัNนยึดมั%นในบางอย่าง ซึ% งอยู่บนพืNนฐานของความรู้จริง ความคิดเห็น หรือความศรัทธา          

ส่วนทศันคติของบุคคลคือความสัมพนัธ์กนัของการประเมินผล ความรู้สึก และจุดประสงคที์%มีต่อ
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วตัถุหรือความคิด ส่งผลให้คนอยูใ่นกรอบความคิดของสิ%งที%ชอบหรือไม่ชอบ การเลือกที%จะเขา้หา

หรือออกห่างจากสิ%งเหล่านัNน ซึ% งทศันคติเป็นสิ%งที%เปลี%ยนแปลงไดย้าก 

 

 

2.5 แนวคดิเกี$ยวกบัสภาพแวดล้อมระดบัมหภาค (The Macroenvironment) 
Kotler, Armstrong, and Opresnik (2018: p. 96) ได้อธิบายว่าสภาพแวดล้อมระดับ      

มหภาค (The Macroenvironment) คือ สภาพแวดล้อมขนาดใหญ่ที%อยู่ภายนอกบริษัท เป็นสิ% งที%

สามารถกาํหนดโอกาส (Opportunities) และเป็นภยัคุกคาม (Threats) ต่อบริษทั แมว้่าจะเป็นบริษทั 

ที%โดดเด่นมากที%สุดก็สามารถเจอกับความเสี% ยงนีN ได้ บางแรงผลักดันไม่สามารถคาดเดาและ             

ไม่สามารถควบคุมได้ และบางแรงผลักดันสามารถคาดการณ์และรับมือได้ผ่านการบริหาร                

ที%เชี%ยวชาญ โดยจะประกอบไปดว้ยแรงผลกัดนัหลกัๆ 6 ขอ้ ดงันีN  

1) สภาพแวดลอ้มเชิงประชากร (Demographic Environment) เป็นการศึกษาประชากร

เกี%ยวกบัขนาด ความหนาแน่น ตาํแหน่งที%ตัNง อายุ เพศ เชืNอชาติ อาชีพ เป็นตน้ ซึ% งเป็นสิ%งที%นกัการ

ตลาดใหค้วามสนใจเป็นอนัดบัแรกๆ 

2) สภาพแวดลอ้มดา้นเศรษฐกิจ (Economic Environment) ประกอบไปดว้ยปัจจยัดา้น

เศรษฐกิจที%ส่งผลต่อกาํลงัการซืNอของผูบ้ริโภค การใชจ่้าย และพฤติกรรมการซืNอของผูบ้ริโภค 

3) สภาพแวดล้อมด้านธรรมชาติ  (Natural Environment) คือสิ% ง ที% เ กี% ยวข้องกับ

สิ%งแวดลอ้มทางกายภาพและทรัพยากรทางธรรมชาติ เช่นภยัธรรมชาติที%สามารถส่งผลกระทบต่อ

บริษทัและกลยทุธ์ทางการตลาดของเขา 

4) สภาพแวดลอ้มดา้นเทคโนโลย ี(Technological Environment) คือสิ%งที%สาํคญัอีกอยา่ง

หนึ% ง เพราะเทคโนโลยีสามารถนาํเสนอโอกาสใหม่ๆที%น่าตื%นเตน้สาํหรับนกัการตลาด เช่นการซืNอ

ขายระบบออนไลน์หรือการทาํการตลาดผา่นโซเชียลมีเดีย 

5) สภาพแวดลอ้มดา้นการเมืองและสงัคม (Political and social Environment) ประกอบ

ไปดว้ยกฎหมาย ตวัแทนของรัฐบาล และกลุ่มกดดนั ที%เป็นอิทธิพลหรือเป็นขอ้จาํกดัของหลายๆ

องคก์รหรือบุคคลในสงัคม 

6) สภาพแวดลอ้มดา้นวฒันธรรม (Cultural Environment) เป็นสิ%งที%ส่งผลกระทบต่อ

ค่านิยมพืNนฐาน การรับรู้ ความชอบ และพฤติกรรม ซึ% งผูค้นเติบโตขึNนมาในสังคมที%หล่อหลอม       

ความเชื%อและค่านิยมพืNนฐานของเขา 
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บทที$ 3 
วธีิดาํเนินการวจิยั 

 

 

การศึกษาวิจยัปัจจยัที%มีอิทธิพลต่อการแต่งกายและการซืNอเสืNอผา้ของผูห้ญิงพลสัไซส์ 

(Plus size) ในครัN งนีN  มีระเบียบวิธีวิจัยหรือกระบวนการวิธีวิจัย (Methodology) คือเป็นการวิจัย        

เ ชิงคุณภาพ  (Qualitative Research) โดยทําการวิจัยเชิงเอกสาร  (Documentary Research) และ             

การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) จากผู ้หญิงไทยที% มีขนาดรูปร่างเกินมาตรฐาน และ                 

มีประสบการณ์การซืNอเสืN อผา้จากร้านที%ขายเสืN อผา้สําหรับผูห้ญิงพลสัไซส์โดยเฉพาะ โดยมีการ

กาํหนดแผนการเกบ็ขอ้มูลและแผนการวเิคราะห์ขอ้มูลดงันีN  

3.1 วธีิการวจิยั 

3.2 กลุ่มตวัอยา่ง 

3.3 เครื%องมือที%ใชใ้นการเกบ็ขอ้มูล 

3.4 การเกบ็รวบรวมขอ้มูล 

3.5 การวเิคราะห์ขอ้มูล 

3.6 ประโยชน์ที%จะไดรั้บ 

3.7 ความเสี%ยงในการเกบ็รวบรวมและวเิคราะห์ขอ้มูล 

3.8 จริยธรรมงานวจิยั 

 

 

3.1 วธีิการวจิยั 
การศึกษาวิจยัปัจจยัที%มีอิทธิพลต่อการแต่งกายและการซืNอเสืNอผา้ของผูห้ญิงพลสัไซส์ 

(Plus size)  มีการกาํหนดระเบียบวธีิวจิยัและกระบวนการวธีิวจิยั (Methodology) โดยใชก้ระบวนการ

วิธีวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ซึ% งจะประกอบไปดว้ยการวิจยัเชิงเอกสาร (Documentary 

Research) คือการศึกษาคน้ควา้และวิเคราะห์ขอ้มูลจากเอกสาร และ กระบวนการสัมภาษณ์เชิงลึก 

(In-depth interview) คือการเกบ็ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง 
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3.1.1 การวจัิยเชิงเอกสาร (Documentary Research) 
กระบวนการวิจยัเชิงเอกสารนีN เป็นการศึกษาและคน้ควา้องค์ความรู้หรือขอ้มูล และ

วิเคราะห์ขอ้มูลจากเอกสาร โดยมีเอกสารทางวิชาการ ตาํรา และวรรณกรรมที%เกี%ยวขอ้ง เพื%อทบทวน

แนวความคิด และทฤษฎีที%เกี%ยวขอ้งกบัการแต่งกายและซืNอเสืNอผา้ของผูห้ญิงพลสัไซส์ โดยมีการเริ%ม

ศึกษาแนวความคิดและความหมายของธุรกิจเสืNอผา้สําหรับผูห้ญิงพลสัไซส์และขนาดรูปร่างของ      

ผูห้ญิงไทย ไดด้าํเนินการศึกษาจากเอกสารทางวิชาการ ผลงานวิจยั และสื%ออิเล็กทรอนิกส์ผ่าน      

เว็ปไซต์ต่างๆ และไดด้าํเนินการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีที%เกี%ยวขอ้งกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 

กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค ทศันคติ และปัจจยัต่างๆที%อาจส่งผลหรือมีอิทธิพลต่อการแต่งตวั

และซืNอเสืNอผา้ของผูห้ญิงพลสัไซส์ 

 

3.1.2 การสัมภาษณ์เชิงลกึ (In-depth interview) 
กระบวนการวิธีวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ในครัN งนีN  ได้กาํหนดวิธีการ     

เก็บขอ้มูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) เป็นการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก โดยการ

สัมภาษณ์แบบกึ%งโครงสร้าง (Semi-structured interview) โดยจะใชค้าํถามปลายเปิด (Open-ended 

questions) คือ การสัมภาษณ์ที%มีกรอบโครงสร้างที%ได้จัดเตรียมไวล่้วงหน้า แต่มีความยืดหยุ่น 

สามารถปรับเปลี%ยนหรือเพิ%มเติมได้ ขึNนอยู่กบัแต่ละสถานการณ์และคาํตอบของผูใ้ห้สัมภาษณ์       

แต่ละคน ซึ% งทาํใหไ้ดรั้บขอ้มูลที%มีความหลากหลาย มีความลึกซึN งในแง่มุมต่างๆ 

 

 

3.2 กลุ่มตวัอย่าง 
การศึกษาวิจยันีN ไดก้าํหนดกลุ่มตวัอยา่งในการเก็บขอ้มูลไวจ้าํนวน 30 คน โดยทาํการ

คดัเลือกกลุ่มตวัอย่างดว้ยวิธีการสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยจะทาํการเก็บ

ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งที%เป็นเพศหญิง อายรุะหวา่ง 20-45 ปี ไดแ้ก่ ผูที้%ใกลจ้ะจบศึกษา ผูที้%เริ%มทาํงาน 

ไปจนถึงวยักลางคน ซึ% งเป็นผูที้% มีกาํลงัซืN อ เป็นผูที้%อาศยัอยู่ในประเทศไทย มีขนาดรูปร่างเกิน

มาตรฐานคือเป็นผูที้%มีรอบอก 37 นิNว รอบเอว 33 นิNว และรอบสะโพก 40 นิNวขึNนไป โดยกลุ่มตวัอยา่ง

เป็นผูที้%มีประสบการณ์ในการซืNอเสืN อผา้จากร้านที%ขายเสืN อผา้สําหรับผูห้ญิงพลสัไซส์โดยเฉพาะ        

ทัNงร้านที%มีหน้าร้านตามสถานที%ต่างๆและร้านคา้แบบออนไลน์ใน Social Media เช่น Facebook, 

Instagram, Website และกลุ่มตวัอย่างที%เป็นผูห้ญิงพลสัไซส์ที%มีแนวการแต่งตวัในแบบของตนเอง

และมีคนติดตามจาํนวนมากในช่องทาง Social Media ของเขา โดยจะแบ่งกลุ่มตวัอย่างออกเป็น          

2 กลุ่ม ดงันีN  
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กลุ่มที& 1 กลุ่มผู้หญิงพลสัไซส์ทั&วไป    จํานวน 25 คน 
- กลุ่มนกัศึกษา           จาํนวน 5 คน 

- กลุ่มผูเ้ริ%มทาํงาน (First Jobber)   จาํนวน 15 คน 

- กลุ่มวยักลางคน    จาํนวน 5 คน 

กลุ่มที& 2 กลุ่มผู้หญิงพลสัไซส์ที&มผู้ีตดิตามใน Social Media มากกว่า 20,000 คน  จํานวน 5 คน 
 

 

3.3 เครื$องมือที$ใช้ในการเกบ็ข้อมูล 
เครื% องมือที%ใช้ในการเก็บข้อมูลสําหรับการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research)     

ในครัN งนีN  คือ การวิจัยเชิงเอกสาร (Documentary Research) ซึ% งเป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลจาก

การศึกษาและคน้ควา้จากเอกสารทางวิชาการ ตาํรา และงานวิจยัประเภทต่างๆ รวมไปถึงขอ้มูลที%ได้

จากการคน้ควา้จากสื%ออิเล็กทรอนิกส์ต่างๆหรือสื%อเทคโนโลยีสารสนเทศ เพื%อทบทวนความหมาย 

แนวคิด และทฤษฎีที%เกี%ยวขอ้งกบัการแต่งกายและการซืNอเสืNอผา้ของผูห้ญิงพลสัไซส์ ซึ% งสามารถ

นาํไปใชเ้ป็นแนวทางในกระบวนการเกบ็รวบรวมขอ้มูล และเครื%องมือที%ใชใ้นการเกบ็ขอ้มูลอีกอยา่ง

หนึ% งคือ การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) เป็นการสัมภาษณ์แบบเจาะลึกโดยการสนทนา

โตต้อบและซักถามแบบรายบุคคลระหว่างผูส้ัมภาษณ์และผูใ้ห้สัมภาษณ์ เพื%อให้ไดม้าซึ% งคาํตอบ      

ที%ละเอียดลึกซึN งและแท้จริง โดยการสัมภาษณ์จะเป็นการสัมภาษณ์แบบกึ% งโครงสร้าง (Semi-

structured interview) คือ เป็นการสัมภาษณ์ที%ใช้คาํถามที%ไดจ้ดัเตรียมไวล่้วงหน้าอย่างเป็นขัNนตอน 

เพื%อเป็นแนวทางในการถามคาํถามใหอ้ยูใ่นกรอบและไม่หลุดประเดน็ แต่ยงัมีความยดืหยุน่ สามารถ

ปรับเปลี%ยนหรือเพิ%มเติมคาํถามไดต้ามสถานการณ์ที%เกิดขึNนขณะที%ดาํเนินการสมัภาษณ์ผูใ้หส้มัภาษณ์

แต่ละคน โดยเป็นคาํถามปลายเปิด (Open-ended questions) เพื%อเปิดโอกาสให้ผูใ้ห้สัมภาษณ์ไดใ้ห้

ขอ้มูลและแสดงความคิดเห็นไดห้ลากหลายแง่มุม สําหรับนาํไปใช้ในการนาํไปวิเคราะห์ขอ้มูล      

ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ  

สําหรับคาํถามที%จะใชใ้นการเก็บขอ้มูล ไดมี้การกาํหนดโครงสร้างคาํถามไว ้3 ส่วน 

ดงันีN  

 

ส่วนที&  1 คือ  คําถามเชิงประชากรศาสตร์หรือข้อมูลทั&วไปของกลุ่มตัวอย่าง                  
ไดแ้ก่ อายุ อาชีพ การศึกษา สถานภาพ เพื%อพิจารณาและเปรียบเทียบกลุ่มตวัอย่างที%มีขอ้มูลดา้น

ประชากรศาสตร์ที%ไม่เหมือนกนั ว่าคาํตอบของเขามีความเหมือนหรือต่างกนัอย่างไร และขอ้มูล     

ในส่วนนีN มีผลต่อการแต่งกายหรือเลือกซืNอเสืNอผา้ของผูห้ญิงพลสัไซส์หรือไม่ อยา่งไร 
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- อาย ุ
- ระดบัการศึกษา 
- อาชีพ 

- สถานภาพ 

 

ส่วนที& 2 คือ คําถามเกี&ยวกับพฤติกรรมหรือประสบการณ์ในการซืPอเสืPอผ้าพลัสไซส์ 

ไดแ้ก่ สถานที%หรือช่องทางการซืNอ ค่าใชจ่้ายในการซืNอ ความถี%ในการซืNอ ความพึงพอใจหรือปัญหา

ในการซืNอ เพื%อให้ทราบถึงพฤติกรรมในการซืNอของผูห้ญิงพลสัไซส์ว่ามีความตอ้งการมากน้อย

เพียงใด เพื%อใหท้ราบถึงแนวทางในการทาํธุรกิจ 

- โดยปกติแลว้ ซืNอเสืNอผา้ที%ไหนหรือผา่นช่องทางใด 

- ซืNอเสืNอผา้บ่อยแค่ไหน กี%ครัN งต่อเดือน 

- ค่าใชจ่้ายในการซืNอเสืNอผา้แต่ละครัN งประมาณกี%บาท 

- มีความพึงพอใจหรือมีปัญหาอะไรในการซืNอเสืNอผา้แต่ละครัN ง 
 

ส่วนที& 3 คือ คําถามเกี&ยวกับปัจจัยที&มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจแต่งกายและการซืPอ      
โดยจะแบ่งคาํถามเป็น 2 ส่วนยอ่ยลงไป คือคาํถามสาํหรับกลุ่มตวัอยา่งที%เป็นผูห้ญิงพลสัไซส์ทั%วไป 

และกลุ่มตวัอย่างที%เป็นผูห้ญิงพลสัไซส์ที%มีผูติ้ดตามมากกว่า 20,000 คน เพื%อศึกษาเกี%ยวกบัปัจจยั      

ที%มีอิทธิพลต่อการแต่งกายของผูห้ญิงพลสัไซส์และทศันคติที%มีต่อการแต่งกายในรูปแบบต่างๆ     

ของผูห้ญิงพลสัไซส์ 

คาํถามสาํหรับกลุ่มตวัอยา่งที%เป็นผูห้ญิงพลสัไซส์ทั%วไป  

- มีใครเป็นตน้แบบในการแต่งตวั หรือมีใครเป็นไอดอล 
- ตน้แบบหรือไอดอลนัNนเป็นบุคคลพลสัไซส์เหมือนกนัหรือเป็นบุคคลที%มีรูปร่างปกติ 

- มีแรงบนัดาลใจในการแต่งตวัมาจากที%ไหน 

- กลา้ที%จะแต่งตวัในแบบที%ตนเองชอบหรือในแบบที%ไอดอลแต่งไหม 

- คิดวา่การแต่งตวัเซ็กซี%หรือแต่งตวัโป๊ของคนพลสัไซส์สมควรหรือไม่ อยา่งไร 

- ในอดีตที%ผ่านมา เคยถูกทาํให้เสียความมั%นใจหรือเกิดเป็นแผลในใจไหม และส่งผล

ต่อความมั%นใจไหม 

- หากมีตวัเลือกของเสืN อผา้เพิ%มมากขึNน จะกลา้ออกมาแต่งตวัในแบบที%ตนเองชอบ

หรือไม่ 
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คาํถามสาํหรับกลุ่มตวัอยา่งที%เป็นผูห้ญิงพลสัไซส์ที%มีผูติ้ดตามมากกวา่ 20,000 คน  

- จุดเริ%มตน้ของการที%มีผูติ้ดตามเยอะคืออะไร เกิดขึNนตัNงแต่เมื%อไหร่ 
- แรงบนัดาลใจในการออกมาแสดงจุดยนืความมั%นใจคืออะไร 
- มีใครเป็นตน้แบบหรือเป็นไอดอล 
- กระแสตอบรับเป็นอยา่งไร เมื%อออกมาแสดงจุดยนืของตนเอง 
- ในอดีตที%ผ่านมา เคยถูกทาํให้เสียความมั%นใจหรือเกิดเป็นแผลในใจไหม และส่งผล

ต่อความมั%นใจไหม 

- คิดวา่การแต่งตวัเซ็กซี%หรือแต่งตวัโป๊ของคนพลสัไซส์สมควรหรือไม่ อยา่งไร 

- ผูที้%มาติดตามเคยมาขอคาํปรึกษาหรือพดูคุย ซกัถามหรือไม่ เรื%องอะไรบา้ง 

 

 

3.4 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
ในส่วนของการเก็บรวบรวมขอ้มูลมีแนวทางหรือกระบวนการเก็บรวบรวมขอ้มูล      

เพื%อนํามาใช้ในการศึกษาครัN งนีN  ซึ% งได้กาํหนดแนวทางและกระบวนการในการเก็บข้อมูล คือ             

ทาํการเก็บขอ้มูลโดยการรวบรวมขอ้มูลจากการศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลจากเอกสารทางวิชาการและ

ขอ้มูลจากสื%อเทคโนโลยีสารสนเทศ และกระบวนการในการเก็บขอ้มูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึก      

(In-depth interview) โดยกระบวนการที%กล่าวมานีN เป็นกระบวนการเก็บรวบรวมขอ้มูลตามแนวทาง

ของกระบวนการวธีิวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) มีขัNนตอนดงัต่อไปนีN  

1) เมื%อผูว้ิจยัไดส้ร้างแบบคาํถามที%จะใชเ้ป็นโครงสร้างในการสัมภาษณ์เสร็จเรียบร้อย

แลว้ จะนาํแบบคาํถามใหผู้เ้ชี%ยวชาญตรวจสอบความเรียบร้อย ถูกตอ้ง และความเหมาะสม 

2) เมื%อตรวจสอบความเรียบร้อย ถูกตอ้ง และความเหมาะสมของแบบคาํถามเรียบร้อย

แลว้ จะนาํแบบคาํถามนีNไปใชใ้นการสมัภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง 

3) ทาํการติดต่อนัดหมายกลุ่มตวัอย่างหรือผูใ้ห้สัมภาษณ์ โดยเริ%มจากการแนะนาํตวั 

และอธิบายถึงวตัถุประสงคแ์ละความตอ้งการในการสัมภาษณ์ให้ผูที้%ให้สัมภาษณ์ทราบ เพื%อให้เกิด

ความไวว้างใจในตวัผูส้ัมภาษณ์และให้ความร่วมมือในการตอบคาํถามดว้ยความสัตยจ์ริง ซึ% งจะใช้

ระยะเวลาในการสัมภาษณ์ในช่วงเดือนพฤษภาคม-มิถุนายน พ.ศ. 2564 โดยจะนดัหมายในวนัและ

เวลาที%สะดวกตรงกนัทัNงฝ่ายผูส้ัมภาษณ์และผูใ้ห้สัมภาษณ์ อาจเป็นวนัธรรมดาในช่วงเวลาหลงัเลิก

งานหรือวนัหยดุเสาร์-อาทิตย ์ซึ% งใน 1 วนัอาจสมัภาษณ์ไดม้ากกวา่ 1 คน  

4) การสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งจะทาํการสัมภาษณ์ดว้ยวิธีการเก็บขอ้มูลแบบเผชิญหนา้ 

(Face-to-face) คือสัมภาษณ์แบบตัวต่อตัว มีผู ้สัมภาษณ์ 1 คนต่อผู ้ให้สัมภาษณ์ 1 คน ใช้เวลา
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สัมภาษณ์ประมาณ 30 – 60 นาที และจะมีการจดบนัทึกขอ้มูลและบนัทึกเสียง โดยจะขออนุญาต  

ผูใ้ห้สัมภาษณ์ก่อนการบนัทึกเสียงทุกครัN ง เพื%อนาํมาใชใ้นการทบทวนและตรวจสอบความถูกตอ้ง

ในภายหลัง  สถานที% ที%จะใช้ในการสัมภาษณ์จะขึN นอยู่กับความสะดวกในการเดินทางของ                

ผูใ้ห้สัมภาษณ์ โดยจะเลือกสถานที%ที%มีความเป็นส่วนตวั ไม่มีผูค้นพลุกพล่านจนเกินไป เพื%อให้       

ผูใ้หส้ัมภาษณ์มีสมาธิและรู้สึกสบายใจที%จะตอบคาํถามตามความจริงอยา่งไม่ลงัเลใจ หรือเป็นกงัวล 

หากผูใ้หส้ัมภาษณ์ไม่สะดวกในการเดินทางหรือเนื%องจากสถานการณ์โควิด-19 (COVID-19) ที%ตอ้ง

รักษาระยะห่าง (Social Distancing)และใส่ใจในเรื%องสุขอนามยัมากกวา่ปกติ อาจใชว้ธีิการสมัภาษณ์

โดยใช ้Video conference ผา่นแอพพลิเคชั%น Zoom หรือ Line แทน ขึNนอยูก่บัผูใ้หส้มัภาษณ์แต่ละคน 

5) ในระหวา่งการสมัภาษณ์จะใชว้ิธีการสงัเกตร่วมดว้ย เช่น สงัเกตกริยาท่าทาง สายตา 

การพูด เจตนาในการตอบคาํถาม และนํN าเสียงในการตอบคาํถาม เพื%อนาํมาประกอบการพิจารณา

สรุปผล วา่ผูใ้หส้มัภาษณ์ใหค้วามร่วมมือหรือใหข้อ้เทจ็จริงในการตอบคาํถามมากนอ้ยเพียงใด 

 

 

3.5 การวเิคราะห์ข้อมูล 
ในส่วนของการวิ เคราะห์ข้อมูลที%ได้รับมาจากการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยวิ ธี                

การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) นัNน ผูว้ิจยัจะนาํมาประมวลผลและวิเคราะห์ผลร่วมกบั

กระบวนการรวบรวมขอ้มูลดว้ยวิธีการศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลจากเอกสาร (Documentary Research) 

หรือนาํมาเชื%อมโยงกบัแนวคิดหรือทฤษฎีในบททบทวนวรรณกรรม ว่าขอ้มูลที%ไดรั้บมานัNนมีความ

สอดคลอ้งไปในแนวทางเดียวกนักบัแนวคิดหรือทฤษฎี หรือมีความขดัแยง้ แตกต่างจากแนวคิดและ

ทฤษฎีในบททบทวนวรรณกรรม หรืออาจมีทฤษฎีอื%นนอกเหนือจากที%ไดท้บทวนวรรณกรรมมา      

มีความสอดคลอ้งกบัขอ้มูลที%ไดเ้กบ็รวบรวมมาเพิ%มเติม 

โดยการดาํเนินการในขัNนตอนนีNจะเริ%มจากการเปรียบเทียบและตรวจสอบความถูกตอ้ง

ของขอ้มูลที%ไดจ้ดบนัทึกมาในขณะที%ทาํการสัมภาษณ์ กบัการบนัทึกเสียงระหว่างการสัมภาษณ์       

ว่ามีความถูกต้องและสอดคล้องไปในทิศทางเดียวกัน จากนัNนจะทาํการจัดระเบียบขอ้มูลหรือ

จัดเตรียมข้อมูลสําหรับนําไปวิเคราะห์ โดยจัดการกับข้อมูลที%ได้เก็บรวบรวมมานัN นให้อยู่ใน

หมวดหมู่ขอ้มูลประเภทเดียวกนั หรือทาํการแยกชุดขอ้มูล เพื%อใหอ้ยูใ่นสภาพที%เขา้ใจง่ายและสะดวก

ต่อการนาํไปใชว้เิคราะห์  
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การวเิคราะห์แบบอุปนัย (Analytic Induction) 
การศึกษาวิจัยในครัN งนีN มีกระบวนการวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ จึงจะใช้วิธีสรุปผลเป็น        

การวิเคราะห์แบบอุปนัยโดยการตีความสร้างขอ้สรุปจากสิ%งที%เป็นรูปธรรมหรือที%มองเห็นไดใ้น    

การเก็บรวบรวมขอ้มูล ซึ% งจะเริ%มดว้ยการทาํการตัNงชื%อหรือกาํหนดรหัสของขอ้มูล (Coding) ให้กบั

ขอ้มูลที%ไดแ้ยกประเภทไวแ้ลว้ อาจใชค้าํหลกัของขอ้มูลนัNนๆ ซึ% งอาจเป็นวลีหรือขอ้ความ ต่อมาจะ

ทาํการเชื%อมโยงคาํหลกัเขา้ดว้ยกนัใหเ้ป็นประโยคขอ้ความที%มีความสมัพนัธ์กนั เพื%อใหข้อ้มูลมีความ

กระชับและชัดเจนมากขึN น และทําการเชื%อมโยงข้อมูลจากความสัมพันธ์กันของข้อมูลโดย                

การเชื%อมโยงแบบจดัลาํดบัในลกัษณะลดหลั%นตามลาํดบัขัNนความสัมพนัธ์ (Hierarchy) เพื%อที%จะได้

เห็นขอ้สรุปใหญ่ที%มีครอบคลุมขอ้สรุปยอ่ยๆ อยา่งเป็นลาํดบัขัNน 

 

การวเิคราะห์ส่วนประกอบ (Component Analysis) 
ในส่วนนีN ผูว้ิจยัจะใช้การวิเคราะห์คุณสมบติัของส่วนประกอบของขอ้มูลแต่ละชุด      

ซึ% งไดจ้ากการเก็บรวบรวมขอ้มูลแบบเจาะลึก แลว้นาํมาเปรียบเทียบเพื%อหาลกัษณะร่วมที%มีความ

เหมือนหรือแตกต่างกนั แลว้ทาํการสรุปขอ้มูลเหล่านัNน โดยจะเลือกขอ้มูลที%ไดมี้การจดักลุ่มหรือ

กาํหนดชื%อขอ้มูลไวแ้ลว้มาใชใ้นการเปรียบเทียบ ซึ% งจะเปรียบเทียบขอ้มูลตัNงแต่สองชุดขึNนไป และ  

ทาํการพิจารณาวา่จะแยกส่วนประกอบของขอ้มูลออกเป็นกี%ส่วนและแยกจากคุณสมบติัใดบา้ง เช่น 

อาย ุหรือพฤติกรรม โดยจดัทาํเป็นตารางเพื%อใชใ้นการเปรียบเทียบ พิจารณาความเหมือนหรือความ

ต่างและสร้างขอ้สรุป  

ขอ้มูลที%จะนาํมาพิจารณาเปรียบเทียบกนัประกอบไปดว้ยเรื%องต่างๆ ดงันีN  

-ทัศนคติในเรื% องของการแต่งตัวในรูปแบบต่างๆของกลุ่มตัวอย่างที% มีอายุหรือ 

Generation ที%แตกต่างกนั  

-ทศันคติในเรื%องของการแต่งตวัของกลุ่มผูห้ญิงพลสัไซส์ทั%วไปกบัผูห้ญิงพลสัไซส์ที%มี

ผูติ้ดตามมากกวา่ 20,000 คน  

 

 

3.6 ประโยชน์ที$จะได้รับ 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูลที%กล่าวมาขา้งตน้นีN จะสามารถตอบขอ้สงสัยหรือตอบคาํถาม      

ที%กาํหนดไวใ้นส่วนของเป้าหมายในการทาํวิจยั ที%ตอ้งการคน้หาเหตุปัจจยัที%มีอิทธิพลต่อการแต่งตวั

หรือการตดัสินใจซืNอเสืNอผา้ของผูห้ญิงพลสัไซส์ วา่มีปัจจยัใดบา้งที%มีความสาํคญัและมีส่วนเกี%ยวขอ้ง 

รวมถึงตอบคาํถามในเรื% องของความมั%นใจและทัศนคติของผูห้ญิงพลัสไซส์ที% มีต่อการเลือก            
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เครื%องแต่งกายในรูปแบบต่างๆ ไดอ้ยา่งลึกซึN ง กระจ่างแจง้ หรืออาจไดรู้้ถึงขอ้มูลอื%นๆที%แปลกใหม่ 

ไม่เคยรู้มาก่อน ไม่เหมือนกบัทฤษฎีที%ศึกษามา เพื%อให้ทราบถึงสิ%งที%อยูภ่ายในใจหรือความตอ้งการ     

ที%แทจ้ริงของกลุ่มผูห้ญิงพลสัไซส์ นาํไปพฒันาและปรับใช้กบัการทาํธุรกิจเสืN อผา้พลสัไซส์ให้      

ตอบโจทยลู์กคา้ใหม้ากที%สุด 

 

 

3.7 ความเสี$ยงในการเกบ็รวบรวมและวเิคราะห์ข้อมูล 
การเก็บรวบรวมขอ้มูลและการวิเคราะห์ขอ้มูลในการศึกษาวิจยัครัN งนีN อาจเกิดความ

เสี%ยงในการเกิดปัญหาหรือไม่เป็นไปตามที%ไดว้างแผนไว ้ไดแ้ก่ 

1) ปัญหาที%อาจเกิดความเสี% ยงในการเก็บข้อมูลคือ  กลุ่มตัวอย่างที% มีการเลือก              

แบบเจาะจงไวอ้าจไม่พอใจหรือไม่ยอมรับในการเรียกว่าเขาเป็นคนพลสัไซส์ หรือคิดว่าเขาเป็น

คนพลสัไซส์ กลุ่มตวัอยา่งอาจรู้สึกอาย ไม่อยากเปิดเผย ไม่อยากใหข้อ้มูล หรือปฏิเสธที%จะใหข้อ้มูล 

ในส่วนนีNอาจตอ้งอธิบายทาํความเขา้ใจก่อนวา่จุดประสงคข์องการเก็บขอ้มูลเป็นอยา่งไร การศึกษา

นีN มีความสําคัญอย่างไร ทาํให้เขารู้สึกว่าเขาเป็นบุคคลที% เราเล็งเห็นความสําคัญและอยากได้             

ความคิดเห็นที% เป็นประโยชน์จากเขา  และผู ้วิจัยไม่มีเจตนาที%จะกล่าวหาว่าเขาคือคนอ้วน              

ในทางกลบักนั ผูว้จิยัมีความชื%นชมในตวัของกลุ่มตวัอยา่งที%มีความมั%นใจและสวยในแบบของเขาเอง  

2) เรื% องจาํนวนของกลุ่มตวัอย่างที%สามารถไปทาํการสัมภาษณ์เพื%อเก็บขอ้มูลไดจ้ริง  

เช่น ทาํการนดัหมายวนัและเวลาที%จะสัมภาษณ์เรียบร้อยแลว้ แต่เมื%อถึงวนันดัหมาย ผูใ้ห้สัมภาษณ์ 

ไม่สามารถมาตามที%นัดหมายได ้อาจแกปั้ญหานีN ดว้ยการติดต่อขอสัมภาษณ์ทางโทรศพัท์หรือใช ้    

การ Video Conference แทน หรือหากยงัมีวนัและเวลาอื%นที%ยงัสามารถนดัหมายใหม่ไดท้นัก่อนจะ

เกินช่วงระยะเวลาในการเกบ็ขอ้มูล กอ็าจทาํการนดัหมายกนัอีกครัN งหนึ%ง  

3) เนื%องจากสถานการณ์โควิด-19 (COVID-19) เป็นเหตุการณ์ที%ไม่สามารถคาดเดาได ้

อาจจะมีการระบาดระลอกใหม่อีกครัN งหนึ% ง จนทาํให้ไม่สามารถออกไปเก็บรวบรวมขอ้มูลได้         

จะมีแผนสาํรองในการแกปั้ญหาคือสมัภาษณ์ผา่นทาง Video Conference และทาํการวิจยัเชิงเอกสาร

เพิ%มเติม เพื%อใหไ้ดข้อ้มูลที%หลากหลายมากขึNน  

4) อาจเกิดปัญหาในเรื%องของการใชเ้ทคโนโลยี เช่น ในขณะที%สัมภาษณ์ผ่าน Video 

Conference อาจเกิดการขดัขอ้งหรือไม่เสถียรของอินเตอร์เน็ต ทาํใหส้นทนากนัไม่ชดัเจน ส่งผลให้

เสียเวลากันทัN งฝ่ายผูส้ัมภาษณ์และผูใ้ห้สัมภาษณ์ หรือผูใ้ห้สัมภาษณ์ใช้งาน Video Conference        

ไม่เป็น อาจใชก้ารโทรศพัทพ์ูดคุยกนัในการสัมภาษณ์แทน เพื%อความสะดวกและใหท้นัเวลาภายใน

ระยะเวลาในการเกบ็รวมรวมขอ้มูล  
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5) ในการวิเคราะห์ขอ้มูล จากขอ้มูลที%ไดรั้บมานัNนอาจไม่ตรงกบัแนวคิดและทฤษฎี     

ในบททบทวนวรรณกรรมที%ไดศึ้กษามาก่อนหนา้นีN  มีแผนสาํรองหรือการแกปั้ญหาคือ ระหวา่งที%รอ

การอนุมติัเรื%องจริยธรรมจะใชเ้วลานีN เพื%อศึกษางานวิจยัที%เกี%ยวขอ้งเพิ%มเติมวา่มีแนวคิดและทฤษฎีใด   

ที%อาจมีความสอดคลอ้งกบัการศึกษาวจิยัในครัN งนีN  

 

 

3.8 จริยธรรมงานวจิยั 
ในการศึกษาวิจยัในครัN งนีN  ผูว้ิจยัใชก้ระบวนการในการเก็บขอ้มูลโดยการสัมภาษณ์      

เชิงลึก (In-depth Interview) โดยจะทาํการสมัภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 30 คน ก่อนทาํการสมัภาษณ์ 

ผูว้ิจยัจะทาํการขออนุญาต และขอความยินยอมจากกลุ่มตวัอยา่งหรือผูใ้ห้สัมภาษณ์ก่อน และจะทาํ

การแนะนาํตวัว่าผูว้ิจยัเป็นนักศึกษาสาขาการตลาดของวิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล       

กาํลงัทาํการศึกษาวิจยัเกี%ยวกบัผูห้ญิงพลสัไซส์ โดยมีจุดประสงค์มาเก็บขอ้มูลไปเพื%อวิเคราะห์

เกี%ยวกับปัจจัยต่างๆที%มีอิทธิพลต่อการแต่งตัวและการซืN อเสืN อผา้ของผูห้ญิงพลัสไซส์ เพื%อให้          

กลุ่มตวัอย่างหรือผูใ้ห้สัมภาษณ์ไดพิ้จารณา ตดัสินใจในการยินยอมให้สัมภาษณ์อย่างเป็นอิสระ  

หากผูใ้หส้มัภาษณ์ไม่ยนิยอมจะไม่มีการบงัคบั ข่มขู่ หรือหลอกลวง เพื%อใหไ้ดม้าซึ%งขอ้มูลต่างๆ 

ผูว้ิจยัจะเคารพในความเป็นส่วนตวัของกลุ่มตวัอยา่งหรือผูใ้ห้สัมภาษณ์ โดยจะไม่นาํ

ขอ้มูลส่วนตวัของผูใ้ห้สัมภาษณ์มาเปิดเผย จะเก็บขอ้มูลส่วนตวัต่างๆของผูใ้ห้สัมภาษณ์ทุกคน         

ไวเ้ป็นความลบัอยา่งดีที%สุด เช่น ชื%อ-นามสกุล อาชีพ และขอ้มูลส่วนตวัต่างๆ โดยจะใชโ้คด้ลบัหรือ

อกัษรย่อแทนในการเขียนบรรยายสรุปการวิเคราะห์ขอ้มูล เช่น คุณ A, คุณ B เป็นตน้ และผูว้ิจยั     

จะไม่ละลาบละลว้งขอ้มูลส่วนตวัของผูใ้ห้สัมภาษณ์ในส่วนที%ไม่ไดมี้ความสาํคญัต่องานวิจยั และ

เลี%ยงการถามประเดน็ส่วนตวันัNนๆ เพื%อไม่ใหร้บกวนหรือก่อความไม่สบายใจใหแ้กผู้ใ้หส้มัภาษณ์ 

ในขณะที%ทําการสัมภาษณ์อาจมีการบันทึกข้อมูลหรือบันทึกเสียง  เ พื%อไว้ใช้

ประกอบการเขียนสรุปขอ้มูลในการนาํไปวิเคราะห์ขอ้มูล ผูว้ิจยัจะทาํการขออนุญาตและขอความ

ยินยอมจากผูใ้ห้สัมภาษณ์ก่อน เพื%อไม่ให้เป็นการเสียมารยาท หรือล่วงเกินความเป็นส่วนตวัของ   

ผูใ้หส้ัมภาษณ์ หากผูใ้หส้ัมภาษณ์ไม่ยนิยอมหรือไม่สะดวกใจที%จะใหบ้นัทึกเสียง ผูว้ิจยัจะทาํการจด

บันทึกเพียงอย่างเดียวเท่านัN น ไม่มีการแอบบันทึกเสียงแต่อย่างใด และหากระหว่างที%ทาํการ

สัมภาษณ์ ผูใ้ห้สัมภาษณ์รู้สึกไม่สบายใจ อึดอดัใจ ไม่อยากที%จะให้ขอ้มูลอีกต่อไป ผูใ้ห้สัมภาษณ์

สามารถขอยุติและขอออกจากการสัมภาษณ์ไดทุ้กเมื%อ ผูว้ิจยัจะไม่ฝืนใจ กดดนั หรือบงัคบั ข่มขู่     

ให้ผูใ้ห้สัมภาษณ์ให้ขอ้มูลต่อไป และเมื%อทาํการศึกษาวิจยัจนไดข้อ้มูลและวิเคราะห์ขอ้มูลจนได้

ขอ้สรุปครบถว้นสมบูรณ์ และส่งเล่มสารนิพนธ์แลว้เสร็จ ขอ้มูลที%เปิดเผยตวัตนของผูใ้ห้สัมภาษณ์
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ต่างๆที%ไดรั้บมานัNน ในส่วนของขอ้มูลที%เป็นกระดาษหรือเอกสารจะถูกทาํลายทิNง หรือหากเป็นขอ้มูล

อิเล็กทรอนิกส์ก็จะทาํการลบทิNงทัNงหมดทนัที เพื%อความเป็นส่วนตวัและความปลอดภยัของขอ้มูล

ของผูใ้หส้มัภาษณ์ 
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บทที$ 4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 

การศึกษาวิจยัปัจจยัที%มีอิทธิพลต่อการแต่งกายและการซืNอเสืNอผา้ของผูห้ญิงพลสัไซส์ 

(Plus size) ในครัN งนีN  มีระเบียบวิธีการวิจยัหรือกระบวนการวิธีวิจยั (Methodology) คือเป็นการวิจยั

เชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยการสมัภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) ใชค้าํถามปลายเปิด 

(Open-ended questions) ที%มีการกาํหนดโครงสร้างของคาํถามไวล่้วงหนา้ เพื%อหาสิ%งที%มีอิทธิพลต่อ

ความมั%นใจในการแต่งตวัของผูห้ญิงพลสัไซส์ และศึกษาทศันคติของผูห้ญิงพลสัไซส์แต่ละคน         

วา่เป็นอยา่งไร มีความเหมือนหรือความต่างกนัหรือไม่ และเพราะเหตุใดจึงเป็นเช่นนัNน โดยการเกบ็

ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างที%เป็นผูห้ญิงในประเทศไทยที%มีขนาดรูปร่างใหญ่ หรือมีขนาดรูปร่างเกิน

มาตรฐาน และมีประสบการณ์การซืNอเสืNอผา้จากร้านที%ขายเสืNอผา้สาํหรับผูห้ญิงพลสัไซส์โดยเฉพาะ 

จาํนวน 30 คน แบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ 

- กลุ่มที% 1 กลุ่มผูห้ญิงพลสัไซส์ทั%วไป           จาํนวน 25 คน 

- กลุ่มที% 2 กลุ่มผูห้ญิงพลสัไซส์ที%มีผูติ้ดตามใน Social Media มากกวา่ 20,000 คน     จาํนวน 5 คน 

 

โดยแบ่งการนาํเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลออกเป็น 5 ส่วนดงัต่อไปนีN  

4.1 กระบวนการเกบ็ขอ้มูล อุปสรรค ความทา้ทาย และความสาํเร็จในการเกบ็ขอ้มูล 

4.2 ช่องโหวใ่นตลาดเสืNอผา้พลสัไซส์ 

4.3 แนวคิดเรื%องกลุ่มอา้งอิง (Reference Group)  

4.4 แนวคิดเรื%องทศันคติของผูห้ญิงพลสัไซส์ 

4.5 ประเดน็ความเห็นต่าง 

 

 

4.1 กระบวนการเกบ็ข้อมูล อุปสรรค ความท้าทาย และความสําเร็จในการเกบ็ข้อมูล 
จากที%กล่าวไปข้างต้นในบทที%  3 ในเรื% องของแผนที%จะใช้ในการเก็บข้อมูลจาก              

กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 30 คน อาย ุ20 – 45 ปี มีขนาดรูปร่างเกินมาตรฐานคือเป็นผูที้%มีรอบอก 37 นิNว 

รอบเอว 33 นิNว และรอบสะโพก 40 นิNวขึNนไป ซึ% งประกอบไปดว้ย ผูห้ญิงพลสัไซส์ทั%วไปจาํนวน        

25 คน และผูห้ญิงพลสัไซส์ที%มีผูติ้ดตามใน Social Media มากกว่า 20,000 คน จาํนวน 5 คน ในการ
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เก็บขอ้มูลนัNนสามารถเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างไดค้รบตามจาํนวนที%วางแผนไว ้คือครบจาํนวน      

30 คน แต่ในกลุ่มผูห้ญิงพลสัไซส์ทั%วไปที%วางแผนไวว้่าจะเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งแบ่งออกเป็น

กลุ่มๆตามแต่ละช่วงอายุ ไดแ้ก่ กลุ่มนกัศึกษา กลุ่ม First Jobber และกลุ่มวยักลางคน เมื%อไดล้งมือ

เก็บขอ้มูลจริง การแบ่งกลุ่มตามช่วงอายทีุ%ไดว้างแผนไว ้มีความกระจายตวันอ้ย สามารถเก็บขอ้มูล

จากกลุ่มตวัอยา่งที%มีอาย ุ20 – 29 ปีไดม้ากกว่ากลุ่มที%มีอาย ุ30 – 45 ปี เนื%องจากการศึกษาวิจยัครัN งนีN  

ทาํการคดัเลือกกลุ่มตวัอยา่งดว้ยวิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยการคน้หา

และคดัเลือกเกิดจากความสนใจของตวัผูว้จิยัเอง ผา่นการคน้หาดว้ยวธีิการหา ทัNงคนรอบขา้ง คนรู้จกั 

และคนที%ไม่รู้จกัตาม Social Media เช่น Instagram หรือ Facebook เป็นตน้ ซึ% งกลุ่มตวัอย่างที%ช่วง      

อายุ 30 – 45 ปีนัNน คน้หาค่อนขา้งยากกว่ากลุ่มที%มีอายุน้อยกว่า เพราะอาจมีการเล่น Social Media      

ที%นอ้ยกว่า และการคน้หาหรือคดัเลือกกลุ่มตวัอยา่งผา่น Social Media คาดเดาอายุของกลุ่มตวัอยา่ง

ไดย้าก เพราะเราตอ้งคาดเดาจากรูปถ่ายของเขาเท่านัNน ไม่ไดเ้ห็นตวัจริง ส่วนในการหากลุ่มตวัอยา่ง

ที% เป็นผูห้ญิงพลัสไซส์ที% มีผูติ้ดตามใน Social Media มากกว่า 20,000 คน มีปัญหาเล็กน้อยคือ           

การติดต่อหรือการนดัหมายมีความยากกว่าผูห้ญิงพลสัไซส์ทั%วไป เพราะเป็นบุคคลที%มีคนตอ้งการ

ติดต่อพูดคุยมากกว่าคนทั%วไป และเป็นบุคคลที%ไม่เคยรู้จกักนัมาก่อน จึงตอ้งทาํการติดต่อดว้ยการ 

Direct Message หรือ DM ไปใน Instagram ของเขา ซึ% งบางคนก็ตอบช้า เพราะไม่มีเวลาตอบ             

หรือมีคน Direct Message ไปหาเยอะจนตอบไม่ทนั ไม่เห็นขอ้ความของเรา ตอ้งทาํการติดต่อซํN าๆ

ไปหาหลายครัN งจนกวา่เขาจะตอบกลบัมา เพื%อใหก้ลุ่มตวัอยา่งตอบรับและนดัหมายวนั เวลาที%สะดวก 

หรือบางคนก็ไม่ตอบกลับมาเลย ผูว้ิจัยจึงต้องหาคนอื%นเพื%อมาให้สัมภาษณ์เป็นการทดแทน              

โดยการสัมภาษณ์และเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างสามารถแบ่งตามอายุของกลุ่มตวัอย่างทัNง 30 คน  

คือ อาย ุ21 ปี จาํนวน 3 คน (คิดเป็น 10%) อาย ุ23 ปี จาํนวน 1 คน (คิดเป็น 3.3%) อาย ุ24 ปี จาํนวน 

2 คน (คิดเป็น 6.7%) อาย ุ25 ปี จาํนวน 2 คน (คิดเป็น 6.7%) อาย ุ26 ปี จาํนวน 5 คน (คิดเป็น 16.7%) 

อาย ุ28 ปี จาํนวน 9 คน (คิดเป็น 30%) อาย ุ29 ปี จาํนวน 6 คน (คิดเป็น 20%) อาย ุ37 ปี จาํนวน 1 คน 

(คิดเป็น 3.3%) และอายุ 40 ปี จาํนวน 1 คน (คิดเป็น 3.3%) โดยมีคนที%กาํลังศึกษาอยู่ในระดับ 

ปริญญาตรี  กําลังศึกษาอยู่ในระดับปริญญาโท  และคนที%ทํางานแล้ว  ประกอบอาชีพเป็น             

พนกังานบริษทัเอกชน ขา้ราชการ ลูกจา้งชั%วคราว ช่างทาํผม ทาํธุรกิจส่วนตวั Freelance และ Blogger 

เป็นตน้ 
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ภาพที& 4.1 กราฟแสดงอายขุองกลุ่มตวัอยา่ง 
 

อุปสรรคที%สําคญัในการศึกษาวิจยัครัN งนีN  คือเหตุการณ์ที%คาดเดาไวเ้บืNองตน้ในแผน     

การเกบ็ขอ้มูลแต่ไม่คาดคิดวา่จะเกิดขึNนจริงๆ นั%นกคื็อปัญหาที%มีผลกระทบต่อการศึกษาวิจยัในครัN งนีN

ที%เห็นไดช้ดัเจน คือสถานการณ์การแพร่ระบาดของโควิด-19 (COVID-19) ที%เกิดการระบาดระลอก

ใหม่เพิ%มขึNนซํN าแลว้ซํN าเล่า ทาํให้ตอ้งมีการเปลี%ยนแผนการเก็บขอ้มูลจากการไปสัมภาษณ์ดว้ยวิธี     

แบบเผชิญหนา้ (Face-to-face) หรือเจอกนัตวัเป็นๆ เพราะไม่สามารถเดินทางไปพบปะพูดคุยหรือ

สัมภาษณ์แบบเจอตวักนักบัผูใ้ห้สัมภาษณ์ได ้ดว้ยมาตรการรักษาความปลอดภยั รักษาระยะห่าง   

ทางสังคม และสุขอนามยัของทัNงตวัผูส้ัมภาษณ์และผูใ้ห้สัมภาษณ์ จึงตอ้งมีการปรับเปลี%ยนแผน     

เป็นการสัมภาษณ์ผ่านการโทรศัพท์และการ Video conference โดยเลือกใช้ Application LINE 

เนื%องจากเป็น Application ที%คนส่วนใหญ่ใชง้านอยูแ่ลว้และสามารถใชง้านไดฟ้รีโดยไม่มีค่าใชจ่้าย 

แต่ก็มีปัญหาเลก็ๆนอ้ยๆ เช่นเรื%องของสัญญาณเครือข่ายโทรศพัทห์รือสัญญาณ Internet ที%ไม่เสถียร

หรือขดัขอ้งในบางครัN ง ทาํให้ขอ้มูลตกหล่น หรือการสนทนาเกิดการสะดุด ตอ้งพูดหรือถามกนั      

ซํN าไปซํN ามา ก่อใหเ้กิดความหงุดหงิดใจของทัNงสองฝ่าย อุปสรรคอีกอยา่งหนึ%งในการศึกษาวิจยัครัN งนีN

คือเรื% องของขอบเขตระยะเวลาที% มีอย่างจํากัด ทําให้ต้องจัดสรรเวลาในการเก็บข้อมูลหรือ                

การสัมภาษณ์เป็นอยา่งดี เพื%อใหส้ามารถเก็บขอ้มูลไดอ้ยา่งครบถว้นและเสร็จทนัภายในระยะเวลาที%

กาํหนด เนื%องจากผูใ้ห้สัมภาษณ์แต่ละคนมีช่วงเวลาที%สะดวกให้สัมภาษณ์อยา่งจาํกดั ส่วนใหญ่จะ

ทาํงานประจาํหรือต่างมีภารกิจที%ตอ้งทาํในแต่ละวนั ส่วนมากจะสะดวกให้สัมภาษณ์ในช่วงเวลา     

ที%ทับซ้อนกัน คือช่วงหัวคํ%าเป็นต้นไป เป็นช่วงเวลาหลังจากที% เลิกงาน เดินทางกลับถึงบ้าน 

รับประทานอาหารเย็น และทํากิจวัตรส่วนตัวต่างๆเรียบร้อยแล้ว ซึ% งเป็นการจํากัดจํานวน                 

ผูใ้ห้สัมภาษณ์ต่อวนัไม่เกิน วนัละ 4 ท่าน โดยการสัมภาษณ์ใช้เวลาประมาณ 30 – 45 นาทีต่อ           
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ผู ้ให้สัมภาษณ์ 1 คน แต่ทุกอย่างก็สามารถผ่านไปได้ด้วยดี สามารถเก็บข้อมูลได้ครบถ้วน                

ตามจาํนวนที%ตัNงใจไว ้

ระหว่างช่วงเวลาในการเก็บขอ้มูล ผูใ้ห้สัมภาษณ์แต่ละคนมีความยินดี มีความเต็มใจ 

และใหค้วามร่วมมือในการใหค้าํตอบเป็นอยา่งดี การไดพู้ดคุยกบัผูใ้หส้ัมภาษณ์บางคนก็เหมือนได้

เพื%อนใหม่เพิ%ม ผูใ้ห้สัมภาษณ์บางคนยงัมีนํN าใจช่วยแนะนาํบุคคลที%เป็นผูห้ญิงพลสัไซส์ให้ผูว้ิจยั          

ไดไ้ปสมัภาษณ์ต่ออีกดว้ย หลงัจากการสมัภาษณ์เพื%อเกบ็ขอ้มูลเรียบร้อยแลว้ ผูว้จิยัไดรั้บขอ้มูลต่างๆ

จากผูใ้ห้สัมภาษณ์แต่ละคนที%มีความหลากหลาย แตกต่างกนัไปในทิศทางต่างๆ ซึ% งมีประโยชน์ต่อ

การศึกษาวจิยัในครัN งนีN เป็นอยา่งมาก ทาํใหไ้ดเ้ห็นแนวคิดและมุมมองใหม่ๆจากผูใ้หส้มัภาษณ์ โดยมี

ทัNงผูที้%มีความคิดเห็นคลา้ยคลึงกนั ให้คาํตอบที%เหมือนกนั แต่ก็มีผูใ้ห้คาํตอบที%ไม่เหมือนหรือที%       

เห็นต่างออกไป ไดเ้กิดการแลกเปลี%ยนขอ้มูลหรือแนวทางต่างๆกบัผูใ้ห้สัมภาษณ์ และไดเ้ขา้ใจ

ความคิดความอ่านของผูห้ญิงพลสัไซส์มากขึNน โดยผูใ้ห้สัมภาษณ์บางท่านไดใ้ห้ขอ้มูลในมุมมอง    

ที%แปลกใหม่ที%ผูว้ิจยัคาดไม่ถึง ไม่คาคคิดและไม่เคยรู้มาก่อน หรือบางสิ%งที%เราคิดว่าใช่ก็อาจไม่ได้

เป็นอย่างที%เราคิดหรือคาดเดาไวล่้วงหน้า บางสิ%งที%คิดว่าไม่ใช่ แต่กลบักลายเป็นสิ%งที%ใช่และเป็น        

ไปไดเ้สียอยา่งนัNน จึงเป็นสิ%งที%น่าสนใจและน่านาํมาเผยแพร่ต่อไป 

 

 

4.2 ช่องโหว่ในตลาดเสืUอผ้าพลสัไซส์ 
หลงัจากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเพื%อเก็บขอ้มูลมาทาํการวิเคราะห์ผล ทาํใหไ้ดท้ราบ

ถึงช่องโหว่และสิ%งที%ยงัไม่สามารถตอบโจทยลู์กคา้ไดต้รงตามความตอ้งการ อาจเป็นสิ%งที%สามารถ

เพิ%มโอกาสในการทาํธุรกิจร้านขายเสืNอผา้พลสัไซส์หรืออาจนาํมาเป็นกลยุทธ์ในการเพิ%มยอดขาย 

เพื%อให้สามารถยืนอยู่ในธุรกิจนีN ได้อย่างได้เปรียบคู่แข่ง  เนื% องจากรูปร่างของคนเรานัN นมี                     

ความแตกต่างกนั ไม่ได้เหมือนกนัไปในทุกๆส่วน อาจมีบางส่วนที%ไม่เท่ากนัหรือไม่สมดุลกนั 

รูปร่างหรือสดัส่วนของผูห้ญิงพลสัไซส์กเ็ช่นกนั บางคนนัNนไม่ไดมี้ขนาดใหญ่ไปทัNงตวั อาจมีขนาด

ใหญ่กวา่หรือเลก็กวา่ปกติในบางส่วนของร่างกายเท่านัNน เช่น ช่วงตน้แขน ช่วงหนา้อก ช่วงสะโพก 

หรือช่วงตน้ขา ยกตวัอยา่งกรณีผูห้ญิงพลสัไซส์ที%มีสัดส่วนช่วงสะโพกที%ใหญ่กว่าปกติ ซึ% งไม่พอดี

กบัสัดส่วนช่วงเอว ทาํให้เกิดปัญหาเวลาซืNอกางเกง ตอ้งซืNอกางเกงที%มีขนาดเอวที%ใหญ่กว่าความ

ตอ้งการเพื%อให้ส่วนของสะโพกนัNนใหญ่ขึNนตามไปดว้ย แต่กลายเป็นว่าเมื%อซืNอมาแลว้ส่วนของ

สะโพกนัNนใส่ไดแ้ต่ช่วงเอวหลวม ตอ้งมาแกเ้อวหรือเยบ็เอวเขา้ให้เล็กลง แมว้่าจะซืNอเสืNอผา้ที%เป็น

เสืNอผา้สาํหรับคนพลสัไซส์ แต่กย็งัคงตอ้งมีการนาํเสืNอผา้ไปปรับแกเ้พื%อใหต้รงกบัรูปร่างของตวัเอง 
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ภาพที& 4.2 ตวัอยา่งสดัส่วนของผูห้ญิงพลสัไซส์ในรูปแบบต่างๆ 
ที%มา: Linda Peavy (2019) 

 

อีกช่องโหว่หนึ% งคือปัญหาของผูห้ญิงที%เริ%มอวบนิดๆ อยู่ในเกณฑ์ที%มีรูปร่างใหญ่กว่า

มาตรฐานเพียงเล็กนอ้ย ขนาดรอบเอวประมาณ 33-35 นิNว หากตอ้งการหาซืNอเสืNอผา้ที%มีความพอดี   

กบัรูปร่างของตนเอง พบวา่หาไดค่้อนขา้งยาก เพราะเป็นขนาดที%อยูต่รงกลางระหวา่งไซส์มาตรฐาน

กบัพลสัไซส์ โดยถา้จะซืNอไซส์มาตรฐานก็จะแน่นหรือคบัเกินไป แต่ถา้หากจะซืNอเสืNอผา้พลสัไซส์  

กห็ลวมหรือใหญ่เกินไป ไม่สามารถสวมใส่ไดแ้บบพอดีกบัตนเอง บางทีอาจหาซืNอเสืNอผา้ไดย้ากกวา่

คนที%พลสัไซส์มากๆไปเลยเสียอีก นอกจากนีN เรื%องของสไตลห์รือรูปแบบของเสืNอผา้พลสัไซส์ก็ยงัมี

ความหลากหลายใหเ้ลือกนอ้ยกวา่เสืNอผา้ไซส์ปกติทั%วๆไปที%เป็นเสืNอผา้ขนาดมาตรฐาน โดยส่วนมาก

จะเป็นสไตลที์%เหมาะกบัสาวหวานหรือเป็นแนวเซ็กซี%เสียเป็นส่วนใหญ่ ทาํให้สาวพลสัไซส์ที%อาจ

ชอบหรือตอ้งการที%จะแต่งตวัในสไตลอื์%นยงัมีตวัเลือกที%นอ้ยกวา่และหาซืNอไดย้ากกวา่  

 

“…หนูมปัีญหาไซส์ไม่ค่อยตรงค่ะ บางทีสะโพกได้ เอวหลวม บางทีกางเกงขาสัGนชอบ

ทาํเป้าตํJาเกิน ติดเป้า ลกุนัJงลาํบาก แล้วกห็นูไม่ได้อ้วนมาก จริงๆกห็าเสืGอผ้าทีJพอดีๆยากอยู่นะ พอไป

ร้านคนอ้วนกจ็ะใหญ่เกินไป พอไปร้านปกติกจ็ะไม่มีไซส์ ดูเหมือนเป็นคนครึJ งๆกลางๆ…” (พลัส

ไซส์ทัJวไป F, 21 ปี, กาํลงัศึกษาปริญญาตรี) 
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“…คือเราเป็นคนช่วงบนเลก็ ช่วงไหล่ช่วงอกจะเลก็ แต่ช่วงสะโพกจะใหญ่ เวลาซืGอ

เสืGอแบบเปิดไหล่กจ็ะเกาะไม่ค่อยอยู่ ดูห่อเหีJยว ใส่ไม่รอดเลย…” (พลัสไซส์ทัJวไป O, 28 ปี, ธุรกิจ

ส่วนตัว) 

“…จะมีปัญหากับเรืJ องไซส์ ถ้าสะโพกได้เอวจะไม่ได้ ต้องซืGอให้เอวมันหลวมๆใหญ่ๆ 

ถึงจะใส่ได้ ถ้ายิJงซืGอออนไลน์คือใส่ไม่ได้เลย มันไม่ได้ลอง แล้วพอได้มามันเลก็ไป…” (พลัสไซส์

ทัJวไป P, 40 ปี, ลกูจ้างหน่วยงานราชการ)  

 

 

4.3 แนวคดิเรื$องกลุ่มอ้างองิ (Reference Group)  
กลุ่มอ้างอิง (Reference Group) มีอิทธิพลต่อความมั%นใจในการแต่งตัวของผูห้ญิง      

พลสัไซส์ 

ผลการศึกษาจากกลุ่มตัวอย่างทัN งผูห้ญิงพลัสไซส์ทั%วไปและผูห้ญิงพลัสไซส์ที% มี

ผูติ้ดตามใน Social Media มากกว่า 20,000 คนพบว่า ผูห้ญิงพลสัไซส์ทัNงสองกลุ่มนีN  ไดรั้บอิทธิพล 

ในการแต่งตวัมาจากการติดตามหรือดูแนวทางการแต่งตวัมาจากบุคคลอื%น ทัNงที%อยูใ่นต่างประเทศ

และอยูใ่นประเทศไทย โดยผูห้ญิงพลสัไซส์ที%มีผูติ้ดตามใน Social Media มากกว่า 20,000 คนและ

ผูห้ญิงพลสัไซส์ทั%วไปส่วนหนึ%งจะติดตามหรือดูการแต่งตวัมาจากต่างประเทศ ส่วนผูห้ญิงพลสัไซส์

ทั%วไปอีกส่วนหนึ% งจะติดตามหรือดูตวัอย่างจากในประเทศไทย ทัNงบุคคลที%เป็นอินฟลูเอนเซอร์ 

(Influencer) บุคคลทั%วไป รวมไปถึงตวัอยา่งหรือนางแบบในร้านเสืNอผา้พลสัไซส์ ก็มีส่วนที%กระตุน้

ใหเ้ขาอยากที%จะแต่งตวัในแบบนัNนๆบา้ง โดยในปัจจุบนัมีเสืNอผา้ของสาวพลสัไซส์ สไตลก์ารแต่งตวั

ในรูปแบบต่างๆ หรือแฟชั%นต่างๆ ของสาวพลสัไซส์เพิ%มขึNนมากกว่าแต่ก่อน ทาํให้กลุ่มตวัอย่าง         

ที%ติดตาม Influencer ที%เป็นสาวพลสัไซส์ที%มีความมั%นใจ ดูดี และกลา้ที%จะแต่งตวัในแบบที%เขาชอบ 

หรือการที%กลุ่มตวัอยา่งไดเ้ห็นผูห้ญิงพลสัไซส์ทั%วๆไปที%ดูดี อาจเป็นเพื%อน คนรู้จกั หรือคนที%ไม่รู้จกั

กนั เช่น ตาม Social Media เช่น Facebook, Instagram, Twitter ก็เป็นการกระตุน้ให้ผูห้ญิงพลสัไซส์

นัNนรู้สึกชื%นชม อยากที%จะดูดี อยากแต่งตวัตามแบบนัNนบา้ง และมีความกลา้ที%จะออกมาแต่งตวัมาก

ยิ%งขึNน เพราะเห็นคนอื%นใส่เขาก็อยากที%จะใส่บา้ง แมก้ระทั%งรูปตวัอยา่งของร้านเสืNอผา้ที%มีนางแบบ

หรือตวัอย่างที%เป็นคนพลสัไซส์ใส่เสืNอผา้ให้ดู เช่น ร้านเสืNอผา้พลสัไซส์ออนไลน์ทัNงใน Website, 

Instagram, Facebook จะมีรูปนางแบบพลสัไซส์ใส่ชุดให้ดู หรือมีการ Mix & Match ให้ดูว่าเสืN อ      

แบบนีN ใส่กบักางเกงจะเป็นอยา่งไร หรือใส่กบักระโปรงจะเป็นอยา่งไร ทาํใหเ้ขาเห็นภาพวา่ใส่ออก

มาแลว้จะเป็นแบบไหน กส็ามารถดึงดูดใหเ้กิดความสนใจ อยากไดเ้สืNอผา้ชิNนนัNนๆ และอยากแต่งตวั

แบบนัNนบา้งเช่นกนั 
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“...ส่วนมากชอบดูร้านเสืGอผ้าพลัสไซส์ ทีJเค้าจะมีนางแบบให้เห็นอะ ว่าใส่แล้วเป็น

ยงัไง แบบทาํไมเค้าใส่แล้วดูดีจัง บางทีร้านกจ็ะ tag นางแบบไว้ เรากจ็ะกดเข้าไปดู IG นางแบบคน

นัGนต่อ...” (พลสัไซส์ทัJวไป B, 26 ปี, พนักงานบริษทัเอกชน) 

“...เวลาเราได้เห็น ref จากคนพลัสไซส์ทีJเค้าใส่ มันกเ็พิJมความมัJนใจให้เราได้นะ แบบ

เห็นแล้วเราอยากได้ชุดนีG ถ้าเราใส่มนัน่าจะดูดีแบบนีG มนัทาํให้ตัดสินใจทีJจะซืGอง่ายขึGน ให้เราเห็นว่า

ใส่ออกมาแล้วจะเป็นแบบนีGๆ นะ...” (พลสัไซส์ทัJวไป G, 25 ปี, ธุรกิจส่วนตัว) 

“...เห็นพีJทีJทาํงานเค้ากเ็ป็นคนอ้วนเหมือนกัน แต่ว่าเค้าดูสวยอะ เห็นเค้ามเีสืGอผ้าสวยๆ

เยอะเลย เค้ากจ็ะมาแนะนาํว่าเค้าซืGอจากทีJไหน หรือบางทีเค้ากใ็ห้มาเพราะเค้าเปลีJยนบ่อยอะไรงี G 

แบบใส่แปปเดียวเค้าก็เปลีJยนแล้ว  เราก็ได้มาฟรีๆ . . .” (พลัสไซส์ทัJวไป  K, 28 ปี , พนักงาน

บริษทัเอกชน) 

“...แต่ก่อนหนูกไ็ม่ค่อยมัJนขนาดนีGนะ แต่พอ Follow คนทีJเค้าแต่งตัวเก่งๆ กเ็ลยแต่ง

บ้าง เหมือนพอเห็นเค้าแต่งกเ็ป็นแรงบันดาลใจให้เราว่า เอ๊ยฉันกส็วยได้นะ คนอืJนเค้ายงัแต่งได้เลย 

ไม่ต้องผอมกส็วยได้...” (พลสัไซส์ทัJวไป M, 21 ปี, กาํลงัศึกษาปริญญาตรี) 

“...ส่วนใหญ่จะติดตามคนทีJเราชอบของต่างประเทศ แบบเห็นเค้าใส่แล้วอยากใส่บ้าง 

ตอนแรกกเ็ขินๆ เริJ มจากชุดว่ายนํGาแบบ One Piece แล้วกม็เีสืGอคลมุๆ แล้วกค่็อยๆพัฒนาไปเป็น Two 

Piece  พอใส่ไปเรืJ อยๆมันกก็ล้าใส่ไปเอง เป็นธรรมชาติอะ จาํได้ว่าครัG งแรกทีJกล้าใส่ชุดว่ายนํGาไป

ทะเลก็คือปี 2011 อะ ตอนนัGนยังไม่ค่อยเห็นคนไทยใส่เลยนะ...” (Influencer พลัสไซส์ A, 26 ปี, 

Freelance) 

“...จุดทีJเป็นแรงบันดาลใจในการแต่งตัวกคื็อ ไปติดตามนางแบบทีJเป็นสายพลัสไซส์

ในต่างประเทศ เพราะว่าเทรนด์เรืJ องรูปร่าง สรีระในต่างประเทศเนีJยเค้าจะเริJมก่อนเรา เรากเ็ลยได้ไป

ซึมซับมา      แล้วเรากอ็ยากให้คนไทยตระหนักนิดนึงว่าความสวยของประเทศไทย ยงัมกีรอบอยู่ว่า

แบบนีGคือสวยนะ นางแบบต้องหุ่นแบบนีG สีผิวต้องแบบนีG ส่วนแรงบันดาลใจเรืJองการแต่งตัวในไทย

ไม่มีเลย แต่จะเป็นเรืJ อง มุมมอง การพูดการจา ความคิดวิเคราะห์ หรือว่าการเปลีJยนมุมมองให้มอง

ตัวเองมีคุณค่ามากขึGนเนีJย กจ็ะฟัง     โอปอล เจนนีJ ปาหนันอะไรเงี Gยค่ะ Mindset ของคนเหล่านีGกท็าํ

ให้เรามกีาํลงัใจมากขึGนค่ะ...” (Influencer พลสัไซส์ B, 26 ปี, Blogger) 

“…ด้วยความทีJเราเคยอยู่แคนาดามาก่อน ด้วย culture หรืออะไรแบบนีGมัGงคะ เราเลยไม่

รู้สึกว่าการเป็นคนอ้วนแล้วห้ามใส่บิกินีJ เราสามารถใส่ได้หมดทุกอย่าง...ส่วนใหญ่จะดูต่างชาติว่า

ช่วงนีGเทรนด์อะไรกาํลงัมา หรืออะไรจะ out แล้ว บางส่วนในแฟชัJนของเค้ากจ็ะนาํหน้าเราไปนิดนึง

กจ็ะชอบดูค่ะ…” (Influencer พลสัไซส์ E, 25 ปี, ธุรกิจส่วนตัว) 
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ภาพที& 4.3 กราฟแสดงจาํนวนการติดตามแหล่งอา้งอิงที%เป็นตน้แบบหรือแนวทางในการแต่งตวั 
 

จากกราฟดา้นบนนีNจะแสดงจาํนวนการติดตามแหล่งอา้งอิงที%เป็นตน้แบบหรือแนวทาง

ในการแต่งตัวของกลุ่มตัวอย่างทัN งหมดจาํนวน 30 คน พบว่ากลุ่มตัวอย่างที%ติดตาม Influencer 

ต่างประเทศมีจาํนวน 12 คน (คิดเป็น 40%) กลุ่มตัวอย่างที%ติดตาม Influencer ในประเทศไทย              

มีจาํนวน 7 คน (คิดเป็น 23.3%) กลุ่มตวัอยา่งที%ติดตามคนทั%วไป ทัNงที%เป็นคนพลสัไซส์และคนรูปร่าง

มาตรฐานมีจาํนวน 6 คน (คิดเป็น 20%) และกลุ่มตวัอยา่งที%ไม่ติดตามใครเลยมีจาํนวน 5 คน (คิดเป็น 

16.7%) โดยกลุ่มที%ติดตาม Influencer จากต่างประเทศนัNนแบ่งออกเป็นผูห้ญิงพลสัไซส์ที%มีผูติ้ดตาม

ใน Social Media มากกวา่ 20,000 คน จาํนวน 5 คน และผูห้ญิงพลสัไซส์ทั%วไปจาํนวน 7 คน  

หากพิจารณาในเรื%องของช่วงอายหุรือ Generation ของกลุ่มตวัอยา่งที%เก็บขอ้มูลมานัNน 

แล้วนํามาเปรียบเทียบกับแนวคิดเรื% องการแบ่ง  Generation ตามช่วงอายุของแต่ละบุคคล                       

ที%ประกอบดว้ย Gen B หรือ Baby Boomer, Gen X, Gen Y, และ Gen Z กล่าวคือ Gen B จะมีลกัษณะ

เป็นคนจริงจงั เคร่งครัดกบัเรื% องขนบธรรมเนียมและประเพณี มีความอดทน รู้จกัประหยดัและ          

อดออม ทุ่มเทให้กบัชีวิตการทาํงาน และถูกจดัเป็นพวกอนุรักษนิยม ส่วน Gen X จะมีความสมดุล 

ในเรื%องการทาํงานและครอบครัว มีความคิดเปิดกวา้ง มีความยดืหยุน่ สามารถปรับตวักบัวฒันธรรม

ที%เปลี%ยนแปลงไป ไม่ยดึถือขนบธรรมเนียมเท่ากบั Gen B ต่อมาคือกลุ่ม Gen Y เป็นวยัที%เติบโตมากบั

เทคโนโลยีต่างๆ มีการเปิดรับวฒันธรรมจากต่างชาติ มีความเป็นสากล รักความสะดวกสบาย            

มีการศึกษาดี มีแนวคิดเป็นของตนเอง มกัจะทาํในสิ%งที%ตนเองชอบ และหลีกเลี%ยงการทาํสิ%งที%ตนเอง

ไม่ชอบ สุดท้ายคือ Gen Z เป็นกลุ่มที%มีการรับข่าวสารจากโลกออนไลน์อย่างรวดเร็ว ทันโลก           

เปิดกวา้งเรื%องแนวคิดและวฒันธรรมที%แตกต่างจากการที%ไดเ้ห็นจากในโลกดิจิตอล ยอมรับในความ

แตกต่างได ้ไม่แบ่งแยกชนชัNน สีผวิ ศาสนาและประเพณีต่างๆ มีความอดทนตํ%า ชอบศึกษาหาความรู้

16.7%

20%

23.3%

40%

การตดิตามแหล่งอ้างองิที&เป็นต้นแบบหรือแนวทางในการแต่งตวั

ติดตามคนทั6วไป 

ไม่ติดตามใครเลย 
ติดตาม Influencer 
ต่างประเทศ 

ติดตาม Influencer ในประเทศ 
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ที%เขา้ใจง่าย สัNนๆไม่ซบัซอ้นบนโลกออนไลน์ (โพสตทู์เดย,์ 2562) ซึ% งแนวคิดนีN มีความสอดคลอ้งกบั

กลุ่มตัวอย่างที%ได้ศึกษามา ส่วนใหญ่อยู่ในช่วง Gen Y และคาบเกี%ยวกับช่วง Gen Z บางส่วน 

ประกอบดว้ยผูที้%มีอายุ 21 – 40 ปี แต่ส่วนใหญ่จะมีอายุอยู่ระหว่าง 21 – 29 ปี เป็นผูที้%เรียนรู้ขอ้มูล

ต่างๆจากการเล่น Social Media หรือ Internet มีการคน้หาขอ้มูลที%กวา้งขวาง รวดเร็ว หาขอ้มูลไดง่้าย

กว่ารุ่นที%มีอายเุยอะกว่า ทาํให้รับรู้ถึงความเปลี%ยนแปลงของโลกภายนอกไดม้ากกว่า และไดซึ้มซบั

วฒันธรรมหรือค่านิยมจากผูอื้%น เช่น การเห็นตน้แบบหรือแนวทางการแต่งตวัของคนพลสัไซส์         

ที%เป็นชาวต่างชาติที%อยู่ในต่างประเทศ ที%มีความหลากหลายและมีอิสระในการแต่งตวั มีความกลา้       

มีความมั%นใจ สามารถแต่งตวัตามสไตลที์%ตนเองชอบไดอ้ยา่งเป็นปกติ และไดรั้บการยอมรับวา่เป็น

คนปกติทั%วไปคนหนึ%ง ทาํใหเ้ขาอยากที%จะออกมาแต่งตวับา้ง เพราะเห็นใครๆก็ทาํกนั จึงทาํใหก้ลุ่ม

ผู ้หญิงพลัสไซส์ที% มีกลุ่มอ้างอิงมาจากต่างประเทศ ที%ได้รับวัฒนธรรมมาจาก Influencer ใน

ต่างประเทศ ออกมาแสดงจุดยนืของตนเองจนเป็นที%สนใจของกลุ่มผูห้ญิงพลสัไซส์คนอื%นๆที%ไดเ้ห็น 

จึงเกิดการติดตามและทาํตามกนัต่อมาเป็นทอดๆ และขยายวงกวา้งออกไป ทาํใหใ้นประเทศไทยเริ%ม

มีความแพร่หลายของการแต่งตวัอยา่งมั%นใจของสาวพลสัไซส์มากขึNน กลุ่มผูห้ญิงพลสัไซส์ทั%วๆไป    

ก็มีตวัอยา่งหรือมีตน้แบบมีการแต่งตวัมากขึNน เมื%อเขาเห็นกลุ่มคนเหล่านีN แต่งตวัแลว้ดูดี เขาก็อยาก     

ที%จะแต่งบา้งนั%นเอง 

จากผลการศึกษาที%ได้กล่าวมาข้างต้นมีความสอดคล้องกับแนวคิดและทฤษฎี                

กลุ่มอา้งอิง (Reference Group) ซึ% ง กลุ่ม หมายถึงการรวมตวัของบุคคลที%มีพฤติกรรม แนวความคิด 

และจุดมุ่งหมายเป็นไปในทิศทางเดียวกนั อาจทาํใหเ้กิดการทาํตาม เลียนแบบ ปรับตวัใหเ้ขา้กบักลุ่ม 

ทาํใหเ้กิดการยอมรับ ซึ% งบุคคลจะยอมทาํตามเพื%อใหไ้ดรั้บการยอมรับจากกลุ่ม หรือหากบุคคลรู้สึก

ขดัแยง้หรือไม่ทาํตาม หรือไม่ตอ้งการทาํตามอีกต่อไป บุคคลนัNนก็จะออกจากกลุ่ม ซึ% งกลุ่มที%มี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมของบุคคลนัNน ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื%อน ชัNนสังคม วฒันธรรม เป็นตน้ ในส่วน

ของกลุ่มอา้งอิง (Reference Group) นัNน กล่าวไดว้า่ เป็นบุคคลหรือกลุ่มที%เป็นแหล่งอา้งอิงของบุคคล 

ในการกาํหนดค่านิยม (Value) ทศันคติ (Attitude) และพฤติกรรม (Behavior) ไม่อยา่งใดกอ็ยา่งหนึ%ง 

โดยประเภทของกลุ่มอา้งอิงนัNน มีหลายรูปแบบ ทัNงกลุ่มอา้งอิงพืNนฐานเช่น ครอบครอบหรือเพื%อน          

กลุ่มอา้งอิงเปรียบเทียบเช่นผูบ้ริหาร และกลุ่มอา้งอิงทางออ้มเช่น ดาราหรือผูที้%มีชื%อเสียง โดยบุคคล

ที%สามารถเป็นกลุ่มอา้งอิง ที%สามารถจูงใจบุคคลได ้ไดแ้ก่ ผูที้%มีชื%อเสียง ผูเ้ชี%ยวชาญ ผูท้รงคุณวุฒิ 

ผูบ้ริหารของบริษทั ตวัแทนขายผลิตภณัฑ์ บุคคลทั%วไป หรือกลุ่มอา้งอิงในรูปแบบอื%นๆ ซึ% งจาก

ขอ้มูลที%ไดศึ้กษามานัNนจะเห็นไดว้า่  ผูที้%มีชื%อเสียงหรือผูเ้ชี%ยวชาญในดา้นการแต่งตวัหรือการเลือกซืNอ

เสืNอผา้ของผูห้ญิงพลสัไซส์ สามารถเป็นกลุ่มอา้งอิงหรือเป็นตน้แบบ ที%มีอิทธิพลในการกระตุน้หรือ

จูงใจใหบุ้คคลเกิดพฤติกรรมทาํตาม หรือเลียนแบบ หรือแมแ้ต่บุคคลทั%วไปที%ผูห้ญิงพลสัไซส์เห็นวา่
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เขามีการแต่งกายที%ดูดี ดูมีความมั%นใจ ก็สามารถเป็นกลุ่มอา้งอิง ที%กระตุน้บุคคลใหเ้กิดการตดัสินใจ

และลงมือทาํไดเ้ช่นกนั 

 

 

4.4 แนวคดิเรื$องทศันคตขิองผู้หญงิพลสัไซส์ 
ทศันคติของผูห้ญิงพลสัไซส์แต่ละคนมีความแตกต่างกนั ส่งผลต่อการแต่งตวัที%ต่างกนั 

จากการที%ไดพ้ดูคุยกบักลุ่มตวัอยา่งนัNนแสดงใหเ้ห็นวา่ กลุ่มผูห้ญิงพลสัไซส์ที%มีทศันคติ

ที% ดี ส่วนใหญ่จะมีความกล้าและความมั%นใจที%จะแต่งตัวในแบบที% เขาต้องการมากกว่าผูห้ญิง            

พลสัไซส์ที%มีทศันคติที%ไม่ดีหรือทศันคติดา้นลบ ซึ% งผูที้%มีทศันคติดา้นลบหรือไม่มีความกลา้และ

ความมั%นใจนัNน ส่วนมากเกิดจากการที%ตวัเขาเคยถูกบูลลี% (Bully) หรือเคยถูกทาํให้เสียความมั%นใจ     

จนจดจําและฝั%งใจ เกิดเป็นแผลภายในจิตใจ และไม่ค่อยได้รับการสนับสนุนให้มีความกล้า               

โดยมกัจะเกิดจากคนใกลต้วั ครอบครัว หรือเพื%อน แต่ผูห้ญิงพลสัไซส์ที%มีทศันคติที%ดีหรือผูที้%มี       

ความมั%นใจ มกัไดรั้บการสนบัสนุนจากคนรอบขา้ง ทัNงครอบครัว เพื%อนและคนใกลชิ้ด ใหเ้ขากลา้ที%

จะแต่งตวั ส่วนเรื%องที%เคยโดนทาํใหเ้สียความมั%นใจ เขาเลือกที%จะไม่ใหค่้ากบัคาํพูดเหล่านัNน โดยเขา

จะเลือกสนใจหรือรับฟังเฉพาะคนที%หวงัดีกบัเขา หากมีคนมาเตือนโดยที%เตือนดว้ยความหวงัดีจริงๆ

เขากจ็ะรับฟัง แต่หากเป็นคนที%เขา้มาติติงเขาดว้ยความไม่ชอบ อคติ หรือพดูเพื%อใหส้นุกปากแลว้นัNน 

ก็จะไม่เก็บมาคิดมากให้เสียความมั%นใจหรือเป็นปมในชีวิต จึงทาํให้เขามีแรงผลกัดนัที%ทาํให้เขา

สามารถกา้วขา้มจุดที%ทาํให้เขาเสียความมั%นใจไปได ้และเขาคิดว่าการแต่งตวัของผูห้ญิงพลสัไซส์       

ที%มั%นใจเป็นเรื%องที%ดี ทุกคนสามารถแต่งตวัไดต้ามที%ตอ้งการ เพราะถือวา่เป็นสิทธิส่วนบุคคล ทุกคน

เท่าเทียมกนัไม่วา่จะเป็นไซส์ไหน รูปร่างแบบไหน กส็ามารถแต่งตวัไดส้วยไดต้ามที%ตอ้งการ 

 

“...เรืJ องครอบครัวหนูว่าเกีJยวมากๆเลย เพราะแม่กจ็ะชอบว่าว่าแบบแต่งตัวอะไรเนีJย 

แต่งหน้าอะไรเนีJย ซึJงมันกท็าํให้เรารู้สึกไม่ดี มีครัG งนึงกเ็ลยบอกแม่ไปมัJงว่า แม่แต่งหน้าอะไรเนีJย 

แต่งตัวอะไรเนีJย ไม่สวยเลย แล้วกถ็ามเค้าว่า เค้ารู้สึกยงัไง เค้ากรู้็สึกไม่ดีเหมือนกัน พอหลงัๆมาแม่ก็

ไม่ค่อยว่าแล้ว แต่จะชมเราแทน...” (Influencer พลสัไซส์ D, 24 ปี, ธุรกิจส่วนตัว) 

“...คือรูปร่างเราเป็นแบบนีGมันแก้ไม่ได้อะ เรากเ็ลือกแฮปปีG กับตัวเองแบบนีGดีกว่า หนู

ไม่ค่อยเกบ็คาํพูดใครมาใส่ใจอยู่แล้วอะ ทีJบ้านหนูกอ็ยากให้แต่งตัว อารมณ์แบบ แม่หนูอยากเป็นแม่

ดาราอะไรเงี GยพีJ ชอบให้ลูกแต่งตัว เค้ากจ็ะไม่ได้ว่าอะไร...” (พลัสไซส์ทัJวไป M, 21 ปี, กาํลังศึกษา

ปริญญาตรี) 
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“...มีคนมาบูลลีJแต่ไม่ได้สนใจ เราต้องมัJนหน้า อย่าไปแคร์ ไม่ต้องไปสนใจคาํพูดเค้า 

เรามีสิทธิใส่ ใส่ไปเถอะ นอกจากว่าเพืJอนจะเตือนด้วยความหวังดีจริงๆ ทีJไม่ใช่แซวอะ อันนัGนเราก็

ค่อยเกบ็มาคิด มันต้องเริJ มจากตัวเราอะ ถ้าได้ลองครัGงนึงก่อน เดีbยวครัGงต่อไปกม็ัJนใจเอง...” (พลัส

ไซส์ทัJวไป H, 28 ปี, พนักงานบริษทัเอกชน) 

“...สมัยนีGคนอ้วนเค้าแต่งตัวกันเยอะแยะ เลยคิดว่าเรากแ็ต่งได้สิ อยากสวยเหมือนกัน 

เรากท็าํตัวเองให้ดูดี คือคนอ้วนไม่จาํเป็นต้องแบบคอดาํ ตัวเหมน็ปะ คือคนต้องยอมรับว่าคนอ้วนก็

เหมือนคนทัJวไปอะ ส่วนนึงทีJทาํให้กล้าแต่งกคื็อเพืJอน เพืJอนกจ็ะบอกว่าแต่งเลย มันโอเค...” (พลัส

ไซส์ทัJวไป I, 29 ปี, พนักงานบัญชี) 

“...เพืJอนในกลุ่มคือมีแต่แข่งกันแต่งตัวเลย ต้องให้มนัเลิศกว่ากัน กลายเป็นว่าเราจะมา

ปกปิดทาํไม จะทาํให้เราด้อยกว่าเพืJอนทาํไม ยอมกันไม่ได้ ต้องปังให้สุด แล้วยิJงเข้ามหาลยัเจอเพืJอน

ตุ๊ดยิJงพากันแต่งตัวแต่งหน้าให้ ไม่มใีครบูลลีJใครเลย แล้วครอบครัวกเ็ป็นคนตลกอ่ะ เห็นอะไรทีJมนั

รู้สึกเกินตัวอะเค้ากจ็ะขาํๆไม่ได้ว่าอะไร...” (พลสัไซส์ทัJวไป Q, 28 ปี, ลกูจ้างหน่วยงานราชการ) 

“...หนูไม่ค่อยแต่งตัวเลยค่ะ ส่วนใหญ่จะใส่แค่เสืGอยืด กางเกงยีนส์ คือชอบดูคนอืJน

แต่งตัวนะคะ แล้วกอ็ยากแต่งบ้าง อย่างสายฝอทีJเค้าใส่สายเดีJยว กอ็ยากใส่ แต่ทีJบ้านกจ็ะไม่ให้ใส่   

จะบอกว่าแขนใหญ่ น่าเกลยีดอะไรอย่างงี G เรากเ็ลยไม่กล้าใส่ แล้วกเ็คยมคีนทักตอนทีJใส่กางเกงยนีส์ 

สกินนีJ ว่ากางเกงรัดขาเป็นปล้องๆ ขาเหมือนขาโต๊ะสนุ้ก กจ็ะไม่กล้าใส่สกินนีJอีก จะใส่เป็นทรง

หลวมๆแทน...” (พลสัไซส์ทัJวไป F, 21 ปี, กาํลงัศึกษาปริญญาตรี) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที& 4.4 กราฟแสดงจาํนวนผูห้ญิงพลสัไซส์ที%มีความมั%นใจและไม่มั%นใจ 
 

76.7%

23.3%

ความมั&นใจของผู้หญิงพลสัไซส์แต่ละคน

ไม่มั6นใจ 

มีความมั6นใจ 
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กราฟดา้นบนนีN เป็นกราฟที%แสดงใหเ้ห็นถึงจาํนวนของผูห้ญิงพลสัไซส์ที%มีความมั%นใจ

และไม่มั%นใจ จากการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง 30 คน เป็นผูห้ญิงพลสัไซส์ที%มีความมั%นใจจาํนวน 

23 คน และเป็นผูห้ญิงพลสัไซส์ที%ไม่มั%นใจจาํนวน 7 คน ซึ% งเกิดจากทศันคติและความคิดภายในของ

แต่ละบุคคลที%มีความแตกต่างกนั ไดรั้บการหล่อหลอมมาไม่เหมือนกนั จึงมีการแสดงออกมาที%ไม่

เหมือนกนั โดยกลุ่มตวัอยา่งที%เป็นผูห้ญิงพลสัไซส์ที%มีผูติ้ดตามใน Social Media มากกวา่ 20,000 คน

ทัNง 5 คนมีความมั%นใจที%จะแต่งตวัแมว้่าเขาจะเคยถูกมองในทางที%ไม่ดี ถูกมองว่าเป็นตวัประหลาด 

หรือเคยถูกทาํให้เสียความมั%นใจมาก่อน แต่เขาไม่เก็บมาใส่ใจหรือทาํให้ตนเองเกิดความไม่มั%นใจ 

เพราะยงัมีคนรอบขา้งและคนใกลชิ้ดที%ให้กาํลงัใจและให้การสนบัสนุนอยู ่รวมไปถึงกลุ่มตวัอยา่ง     

ที%เป็นผูห้ญิงพลสัไซส์ทั%วไปอีก 18 คนกเ็ช่นกนั พวกเขายงัคงมีความกลา้และความมั%นใจที%จะแต่งตวั

ในแบบที%เขาชอบ ในแบบที%ตนเองตอ้งการ โดยไม่ให้ความสนใจกบัคนที%มาแซวหรือทาํให้เสีย   

ความมั%นใจ แต่กลุ่มตวัอย่างที%เป็นผูห้ญิงพลสัไซส์อีก 7 คนยงัไม่มีความมั%นใจ ไม่กลา้ที%จะแต่งตวั 

เพราะไม่ไดรั้บกาํลงัใจหรือการสนบัสนุนจากคนใกลชิ้ดหรือคนรอบขา้ง และเขายงัไม่สามารถกา้ว

ขา้มผ่านความกลวัที%จะโดนคนภายนอกมองหรือเห็นว่าเขาไม่ปกติ โดนมองว่าทาํไมอว้นแลว้          

ยงัแต่งตวัแบบนีN  ไม่เหมือนกบัคนทั%วๆไปที%มีรูปร่างมาตรฐาน จึงทาํให้แต่งตวัในแบบเดิมๆ แบบที%

เขารู้สึกว่าอุ่นใจ เช่น เสืN อยืดสีเขม้ๆกบักางเกงยีนส์ ไม่ติดตามหรือแต่งตวัตามแฟชั%น จะแต่งตวั         

เพื%อปกปิดรูปร่างของตนเองเท่านัNน 

จากที%กล่าวมาข้างต้นมีความสอดคล้องกับแนวคิดและทฤษฎีทัศนคติ (Attitude)         

ซึ% งทศันคติจะประกอบไปดว้ยทศันคติเชิงบวก (Positive Attitude) และทศันคติเชิงลบ (Negative 

Attitude) โดยทศันคติเชิงบวกก็จะก่อใหเ้กิดการปฏิบติัในเชิงบวกหรือในทิศทางที%ดี คือจะส่งผลต่อ

พฤติกรรมการแสดงออกหรือความรู้สึกนึกคิดไปในทางที%ดี ทาํให้เกิดความกลา้และความมั%นใจ      

แต่ทศันคติเชิงลบจะก่อใหเ้กิดการปฏิบติัในเชิงลบหรือในทิศทางที%ไม่ดี คือจะมีอคติหรือความรู้สึก

นึกคิดที%ไม่ดี ส่งผลต่อพฤติกรรม ทาํใหไ้ม่กลา้ที%จะแสดงออก ไม่มีความมั%นใจ ซึ% งการเกิดทศันคติที%ดี

หรือไม่ดีของบุคคลนัNน มกัไดรั้บอิทธิพลมากจากการหล่อหลอมบุคคลให้มีความรู้สึกนึกคิดซึ% งเกิด

จากปัจจยัต่างๆ ไดแ้ก่ ลกัษณะเฉพาะบุคคลและประสบการณ์ในอดีต หากบุคคลมีพืNนฐานเขา้ใจง่าย

หรือยอมรับไดง่้ายก็จะมีทศันคติที%ดีต่อตนเองและต่อคนรอบขา้ง มีความมั%นใจ กลา้ที%จะแต่งตวัใน

แบบที%ตนเองตอ้งการ แมว้า่เขาเคยถูกบูลลี% (Bully) หรือเคยถูกทาํใหเ้สียความมั%นใจมาก่อน สามารถ

มองขา้ม ละทิNงหรือปล่อยวางจากคาํพูดของผูอื้%นที%ส่งผลไม่ดีต่อตนเองได ้แต่หากบุคคลมีพืNนฐานที%

ยอมรับไดย้าก ก็จะมีทศันคติที%ไม่ดีต่อตนเอง จะขาดความมั%นใจ ไม่มีความกลา้ที%จะทาํตามที%ตนเอง

ตอ้งการ เพราะจะมีความกงัวลในใจว่าจะถูกทาํร้ายดว้ยสายตา ดว้ยกิริยาท่าทาง ดว้ยคาํพูดหรือ      

การกระทาํของบุคคลอื%น อีกปัจจยัที%มีอิทธิพลต่อการเกิดทศันคติของบุคคลนัNนคือครอบครัวและ
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เพื%อน หรือคนใกลชิ้ด ซึ% งหากครอบครัวและเพื%อนให้การสนบัสนุนหรือส่งเสริม มีการให้กาํลงัใจ     

มีการกระทาํหรือความคิดที%เป็นไปในทางเดียวกนั บุคคลก็จะมีความมั%นใจในตนเอง กลา้แสดงออก

มากกวา่บุคคลที%ไม่ไดรั้บการสนบัสนุนหรือส่งเสริม 

เมื%อไดท้ราบถึงแนวความคิดหรือทศันคติของผูห้ญิงพลสัไซส์แต่ละคนแลว้ จากการ

สัมภาษณ์มีผูห้ญิงพลสัไซส์จาํนวน 2 คนที%เพศสภาพเป็นผูห้ญิง แต่เพศวิถีเป็นแอลจีบีที (LGBT)      

คือชอบผูห้ญิงดว้ยกนัเอง โดยในขณะที%ติดต่อไป เพื%อขออนุญาตและนดัหมายเพื%อทาํการสัมภาษณ์ 

ผูว้ิจยัก็ไม่ทราบมาก่อน พอไดม้าสัมภาษณ์พูดคุยกนัไปสักพกัหนึ% ง จึงทราบว่าผูใ้ห้สัมภาษณ์นัNน      

เป็นทัN งผูห้ญิงพลัสไซส์และเป็นกลุ่มแอลจีบีที (LGBT) ด้วย ส่งผลให้ผูว้ิจัยมีความสนใจและ    

ตอ้งการทราบถึงมุมมองหรือความคิดของกลุ่มคนพิเศษอื%นๆ ที%มีต่อการแต่งกายหรือการซืNอสืNอผา้    

จึงไดท้าํการศึกษาเพิ%มเติม ว่าหากเปรียบเทียบผูห้ญิงพลสัไซส์กบักลุ่มบุคคลกลุ่มอื%นที%มีความพิเศษ

เช่นเดียวกบัคนพลสัไซส์ อยา่งเช่นกลุ่มแอลจีบีที (LGBT) นัNน จะมีความเหมือนหรือต่างกนัอยา่งไร 

ซึ% งกลุ่มแอลจีบีที (LGBT)  เป็นคาํที%ใช้เรียกกลุ่มบุคคลที%มีความหลากหลายทางเพศ ซึ% งแต่ละ

ตวัอกัษรย่อมาจากคาํดังต่อไปนีN  คือ L (Lesbian) หมายถึง เพศหญิงที%มีความรักให้กับเพศหญิง

ดว้ยกนั, G (Gay) หมายถึง เพศชายที%มีความรักใหก้บัเพศชายดว้ยกนั, B (Bisexual) หมายถึง เพศที%มี

ความรักให้กบัชายหรือหญิง ไม่ว่าจะเพศเดียวกนัหรือเพศตรงกนัขา้ม, T (Transgender) หมายถึง 

เพศชายหรือเพศหญิงที%เปลี%ยนตวัเองเป็นเพศตรงกนัขา้ม (ไทยรัฐออนไลน์, 2564) ยกตวัอย่างเช่น 

คุณเขื%อน ภทัรดนยั เสตสุวรรณ หรือที%คนรู้จกักนัในชื%อ เขื%อน K-OTIC ที%ไดอ้อกมาแสดงจุดยืนใน

เรื%องการแต่งตวั วา่เสืNอผา้ไม่มีเพศ แต่คนไปตีกรอบกนัเองวา่เพศไหนควรใส่อะไร โดยที%คุณเขื%อนคิด

ว่าเป็นสิทธิo ของแต่ละคน “My body my choice” ซึ% งความสวยเป็นเรื% องปัจเจกและควรเคารพ          

การตดัสินใจในการเลือกเกี%ยวกบัร่างกายของแต่ละคน (BrightTV, 2564) 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที& 4.5 ตวัอยา่งการแต่งตวัของหนึ%งในกลุ่มแอลจีบีที (LGBT) 
ที%มา: BrightTV (2563) 
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จากการคน้ควา้และศึกษาเพิ%มเติมนัNนกล่าวไดว้า่ กลุ่มแอลจีบีที (LGBT) มีแนวความคิด

ที%คลา้ยคลึงกบักลุ่มคนพลสัไซส์ที%มีความมั%นใจ หากนาํคนทัNงสองกลุ่มนีN มาเปรียบเทียบกนัแลว้  

กลุ่มแอลจีบีที (LGBT) และคนพลสัไซส์ในฝั%งที%มีความมั%นใจและกลา้แต่งตวั จะมีความตอ้งการหรือ

แรงจูงใจในการแต่งตวัที%คลา้ยคลึงกนั คือตอ้งการแสดงจุดยืนของตนเอง เพื%อให้ไดรั้บการยอมรับ

จากสังคม ให้สังคมมองว่าพวกเขาคือคนปกติทั%วไปคนหนึ% ง ที%สามารถแต่งกายไดอ้ย่างเป็นอิสระ     

ในรูปแบบหรือสไตล์ต่างๆที%เขาต้องการ อย่างที%คุณเขื%อนได้กล่าวไวว้่า “My body my choice”       

ทุกคนควรยอมรับและเคารพในการตดัสินใจของผูอื้%น กลุ่มคนพลสัไซส์ที%ไดไ้ปสัมภาษณ์มาก็มี

ความตอ้งการและแรงจูงใจในการแต่งตวัเพื%อใหส้งัคมยอมรับเช่นเดียวกนั 

 

“...คือคนชอบไปคิดว่าผอมเท่ากับสวย ชอบมคีนบอกว่าให้ลองลดดูสิ ถ้าผอมแล้วสวย

เลยนะ จริงๆอยากให้คนมองว่าพลัสไซส์ก็เป็นเรืJ องปกตินะ...” (Influencer พลัสไซส์ A, 26 ปี, 

Freelance) 

“...อยากทาํให้คนรู้ว่าคนอ้วนไม่ได้ผิดอะไร สามารถใส่เสืGอผ้าสวยๆได้เหมือนกันนะ

...” (Influencer พลสัไซส์ E, 25 ปี, ธุรกิจส่วนตัว) 

“...สาวพลัสไซส์กส็ามารถแต่งตัวแบบสาวปกติได้ มันไม่จาํเป็นว่าต้องผอมอ่ะ เราก็

สามารถแต่งอะไรกไ็ด้เหมือนกัน มนัคือเป็นรูปร่างของเราอ่ะ...” (พลสัไซส์ทัJวไป B, 26 ปี, พนักงาน

บริษทัเอกชน) 

“...เรืJ องหุ่นมันไม่ได้จาํกัดความสวยอ่ะ คนอ้วนคือแต่งตัวไปเถอะไม่ต้องไปสนขี Gปาก

เค้า สังคมควรยอมรับนะ ไม่ควร judge เราทีJภายนอก...” (พลัสไซส์ทัJวไป U, 26 ปี, กาํลังศึกษา

ปริญญาโท) 

 

 

4.5 ประเดน็ความเห็นต่าง 
4.5.1 กลุ่มอ้างองิ (Reference Group) จะสามารถทาํให้ผู้หญิงพลสัไซส์เกดิความมั&นใจ

ได้จริงหรือ 
แนวคิดเรื%องอิทธิพลของกลุ่มอา้งอิง (Reference Group) ที%สามารถทาํให้กลุ่มผูห้ญิง  

พลสัไซส์เกิดความมั%นใจในการแต่งตวัและการซืNอเสืNอผา้ที%ไดก้ล่าวมาขา้งตน้ อาจมีผูที้%ไม่เห็นดว้ย

กบัแนวคิดนีN  กล่าวคือกลุ่มอา้งอิง (Reference Group) อาจไม่ได้มีอิทธิพลที%สามารถทาํให้ผูห้ญิง 

พลสัไซส์เกิดความมั%นใจในการแต่งตวัเพิ%มมากขึNนเสมอไป ผูว้ิจยัจึงขออธิบายเพิ%มเติมคือแนวคิด

เรื%องอิทธิพลของกลุ่มอา้งอิงที%ทาํใหผู้ห้ญิงพลสัไซส์เกิดการอยากทาํตามหรือเลียนแบบตามสิ%งที%เขา
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ไดรั้บหรือไดเ้ห็นมานัNน มีความเชื%อมโยงและสอดคลอ้งกบัโมเดลกล่องดาํ (Buyer’s Black box)     

ในทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) ที%ผูบ้ริโภคนัNนจะไดรั้บแรงกระตุน้จากปัจจยั

ภายนอกหรือที%เรียกว่าสิ%งเร้า (Stimulus) นั%นก็คือการที%เขาไดเ้ห็นการแต่งตวัของผูอื้%น ทัNงจากกลุ่ม 

Influencer จากกลุ่มบุคคลทั%วไป รวมไปถึงตวัอยา่งหรือนางแบบในร้านเสืNอผา้พลสัไซส์ ที%มีสไตล์

การแต่งตวัที%มั%นใจ ดูดี ในรูปแบบต่างๆ สามารถกระตุน้ความรู้สึกทาํให้เกิดความตอ้งการ ให้เขา

อยากแต่งตัวในแบบนัN นบ้าง  เมื%อเขาได้รับการกระตุ้นจากสิ% งเร้าแล้ว  ก็จะเก็บมาตัดสินใจ                   

ซึ% งกระบวนการตัดสินใจที% เกิดขึN นจากความคิดและจิตใจของผูซื้N อหรือที% เรียกกันว่ากล่องดํา       

(Buyer’s Black box) โดยมีปัจจยัภายในต่างๆ เช่น ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสงัคม ปัจจยัส่วน

บุคคล ปัจจัยด้านจิตวิทยา ในส่วนนีN ขึN นอยู่กับความคิดและการตัดสินใจภายในของผูบ้ริโภค                

แต่อยา่งไรก็ตามกลุ่มอา้งอิงก็ยงัสามารถเป็นส่วนช่วยเป็นปัจจยัภายในในดา้นวฒันธรรมหรือปัจจยั

ดา้นสังคม ที%จะทาํให้ผูห้ญิงพลสัไซส์นัNนเกิดการอยากทาํตามเพิ%มขึNนไปอีก ถา้คนรอบตวัของเขา 

หรือคนส่วนใหญ่ คนในวฒันธรรมเดียวกัน คนในสังคมเดียวกันสามารถทาํได้ เขาก็จะเกิด

พฤติกรรม อยากทาํตามในแบบนัNนๆ บา้ง และไดผ้ลลพัธ์ออกมาคือเกิดการตอบสนอง (Response)    

ที%เขาแสดงออกมาดว้ยการแต่งตวัดว้ยความมั%นใจเช่นกนั โดยทัNงหมดที%อธิบายมานีN ก็คือ โมเดล      

กล่องดาํ (Buyer’s Black box) ดงัภาพประกอบที%แสดงอยูด่า้นล่างนีN  

 

 

 

 

ภาพที& 4.6 แบบจาํลองกล่องดาํ (Buyer’s Black box) 
ที%มา: วฒิุ สุขเจริญ. (2559). พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) (พิมพค์รัN งที% 2). (น. 13).  

จี.พี. ไซเบอร์พรินท.์ 

 

4.5.2 ผู้หญิงพลสัไซส์ที&มทีศันคตทิี&ด ีแต่อาจไม่ได้มั&นใจหรือไม่กล้าที&จะแต่งตวัก็
เป็นได้ 

แนวคิดเรื% องทัศนคติของผู ้หญิงพลัสไซส์แต่ละคนที% มีความแตกต่างกัน  โดย

ผูห้ญิงพลสัไซส์ที%มีทศันคติที%ดีหรือทศันคติเชิงบวกจะมีความมั%นใจและกลา้ที%จะแต่งตวั มากกว่า

ผูห้ญิงพลสัไซส์ที%มีทศันคติที%ไม่ดีหรือทศันคติเชิงลบ อาจมีผูที้%ไม่เห็นดว้ยกบัแนวคิดนีN  กล่าวคือ       

ผูห้ญิงพลสัไซส์ที%มีทศันคติที%ดีอาจไม่กลา้แต่งตวัก็เป็นได ้เช่นการที%ผูห้ญิงพลสัไซส์ที%มีทศันคติที%ดี

แต่ไม่กลา้แต่งตวั ทัNงๆที%เขาสามารถกา้วขา้มผ่านจุดที%เคยโดนบูลลี%มาแลว้ มีทัNงครอบครัว เพื%อน      

สิ%งเร้า (Stimulus)  

Input 

กล่องดาํ (Buyer’s Black box) 
Process 

ตอบสนอง (Response)   
Output 
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และคนรอบขา้งที%ให้การสนับสนุน แต่ก็ยงัไม่กลา้ที%จะแต่งตวั อาจเป็นเพราะเสืNอผา้ชุดนัNนไม่ใช่

สไตลที์%เขาชอบ เช่น ตวัเขาชอบการแต่งตวัในแบบสไตลเ์กาหลีมินิมอล แต่ถา้ตอ้งใหไ้ปใส่ชุดสไตล์

ฝรั%งที%มีความเซ็กซี%หรือใหแ้ต่งเป็นสไตลส์าวหวานก็อาจจะเกิดความไม่มั%นใจได ้แต่หากเสืNอผา้เป็น

สไตลที์%เขาชอบ เขาก็จะมีความมั%นใจและกลา้ใส่มากกวา่ ไม่ไดแ้ปลวา่เขาจะไม่มั%นใจในการแต่งตวั

ไปเลยทีเดียว ไม่วา่จะเป็นชุดในรูปแบบไหนกต็าม  
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บทที$ 5 
สรุปผลการวจิยั และข้อเสนอแนะ 

 

 

การวิจยันีN เป็นการศึกษาเรื%อง “ปัจจยัที%มีอิทธิพลต่อการแต่งกายและการซืNอเสืNอผา้ของ

ผูห้ญิงพลสัไซส์ (Plus size)” โดยมีเป้าหมายในการวิจยัคือ (1) เพื%อศึกษาหาขอ้มูลเกี%ยวกบัที%มาของ

ความมั%นใจในการแต่งกายของผูห้ญิงพลสัไซส์ว่าเกิดจากเหตุปัจจยัใด มีอะไรที%เป็นแรงบนัดาลใจ

หรือเป็นแรงผลกัดนัให้เขากลา้ที%จะแต่งตวัในแบบที%เขาตอ้งการ มีแหล่งที%มามาจากที%ใดหรือมีใคร

เป็นตน้แบบในการแต่งตวั (2) เพื%อศึกษาเกี%ยวกบัทศันคติของผูห้ญิงพลสัไซส์แต่ละคนต่อการแต่งตวั 

ว่ามีความเหมือนหรือแตกต่างกนัหรือไม่ และเพราะเหตุใดจึงเป็นเช่นนัNน (3) เพื%อศึกษาว่าปัจจยั

ภายนอกต่างๆ เช่น ปัจจัยด้านวฒันธรรม หรือ ปัจจัยด้านเทคโนโลยี มีผลต่อการแต่งตัวหรือ

พฤติกรรมการซืN อเสืN อผา้ของผูห้ญิงพลัสไซส์หรือไม่ เพื%อเป็นแนวทางในการทาํธุรกิจเสืN อผา้           

พลสัไซส์ ซึ% งในปัจจุบนัเริ%มมีจาํนวนของร้านเสืNอผา้พลสัไซส์เพิ%มขึNน แต่ยงัมีความหลากหลายที%นอ้ย 

เมื%อเทียบกบัร้านเสืNอผา้ของคนรูปร่างปกติทั%วไป  

โดยการวิจัยครัN งนีN มีกระบวนการวิธีวิจัย คือเป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative 

Research) ผา่นการสมัภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) ใชค้าํถามปลายเปิด (Open-ended questions) 

โดยการสัมภาษณ์จะเป็นการสัมภาษณ์แบบกึ% งโครงสร้าง (Semi-structured interview) ที% มีการ

กาํหนดโครงสร้างของคาํถามไวล่้วงหน้า จาํนวน 11 ขอ้และมีการถามเพิ%มเติมซึ% งเป็นคาํถามที%

เชื%อมโยงจากโครงสร้างคาํถามที%ไดเ้ตรียมไวแ้ลว้ และมีการวจิยัเชิงเอกสาร (Documentary Research) 

ประกอบกนัไปดว้ย โดยการศึกษาและคน้ควา้ขอ้มูลจากเอกสารทางวิชาการ ตาํรา และงานวิจยั         

ที%เกี%ยวขอ้ง เกี%ยวกบัแนวคิดและทฤษฎีต่างๆ ประกอบด้วยแนวคิดและความเป็นมาเรื% องผูห้ญิง       

พลสัไซส์ แนวคิดและทฤษฎีกลุ่มอา้งอิง (Reference Group) แนวคิดและทฤษฎีทศันคติ (Attitude) 

และแนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) ซึ% งมีกระบวนการการเก็บขอ้มูล

จากกลุ่มตวัอย่างที%เป็นผูห้ญิงพลสัไซส์ในประเทศไทย อายุ 20 – 45 ปี ที%มีขนาดรูปร่างใหญ่ หรือ     

มีขนาดรูปร่างเกินมาตรฐาน คือมีรอบอก 37 นิNว รอบเอว 33 นิNว และรอบสะโพก 40 นิNวขึNนไป และ

มีประสบการณ์การซืNอเสืNอผา้จากร้านที%ขายเสืNอผา้สาํหรับผูห้ญิงพลสัไซส์โดยเฉพาะ จาํนวน 30 คน 

แบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มผูห้ญิงพลสัไซส์ทั%วไป จาํนวน 25 คน และกลุ่มผูห้ญิงพลสัไซส์ที%มี

ผูติ้ดตามใน Social Media มากกวา่ 20,000 คน จาํนวน 5 คน 
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5.1 สรุปผลการวจิยั 
การเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างจาํนวน 30 คน โดยการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth 

Interview) ใช้เวลาสัมภาษณ์ประมาณ 30 – 45 นาทีต่อคน สามารถนาํมาสรุปไดว้่าผูใ้ห้สัมภาษณ์     

มีอายอุยูร่ะหวา่ง 21 – 40 ปี โดยส่วนใหญ่อยูใ่น GenY และ Gen Z แบ่งออกเป็นผูห้ญิงพลสัไซส์ที%มี

ความมั%นใจในการแต่งตวั จาํนวน 23 คน และผูห้ญิงพลสัไซส์ที%ไม่มั%นใจที%จะแต่งตวั จาํนวน 7 คน 

และพบวา่ธุรกิจเสืNอผา้พลสัไซส์ยงัมีช่องโหวใ่นเรื%องของขนาดไซส์เสืNอผา้ที%มีปัญหากบัสดัส่วนของ

ผูห้ญิงพลสัไซส์บางคนที%ไม่สมส่วนกนั เช่น มีสะโพกที%ใหญ่ไม่สมส่วนกบัช่วงเอว จึงทาํใหต้อ้งซืNอ

กางเกงเอวไซส์ใหญ่กวา่เอวของตนเองเพื%อใหช่้วงสะโพกสามารถสวมใส่ได ้และตอ้งมาเยบ็เอวเขา้

ให้มีขนาดที%พอดี และหลงัจากการวิเคราะห์ขอ้มูลทัN งหมดสามารถสรุปแนวคิดหลกัออกมาได้            

2 แนวคิด ดงันีN  

 

5.1.1 แนวคดิเรื&องกลุ่มอ้างองิ (Reference group) 
จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูลจะเห็นไดว้่าความมั%นใจในการแต่งตวัของผูห้ญิงพลสัไซส์     

มีอิทธิพลมาจากกลุ่มอา้งอิง (Reference group) โดยกลุ่มอา้งอิงนัNนเปรียบไดว้า่เป็นตน้แบบหรือเป็น

แรงบนัดาลใจในการแต่งตวั และมีส่วนช่วยในการกระตุน้ให้เกิดความมั%นใจของผูห้ญิงพลสัไซส์  

ใหก้ลา้ออกมาแต่งตวัและแสดงจุดยนืของตนเองโดยการแต่งตวัในแบบที%เขาตอ้งการ โดยส่วนมาก

จะเห็นตวัอยา่งและเลียนแบบ หรือติดตามการแต่งตวัมาจาก Influencer พลสัไซส์ในต่างประเทศมาก

ที%สุด (40%) รองลงมาคือติดตาม Influencer พลัสไซส์ในประเทศไทย (23.3%) ต่อมาคือดูจาก           

คนทั%วไปๆที%ดูดี ทัNงคนพลสัไซส์ คนรูปร่างปกติ และนางแบบพลสัไซส์หรือตวัอย่างใส่ในร้าน

เสืNอผา้พลสัไซส์ (20%) และสุดทา้ยคือไม่ติดตามใครเลย (16.7%) ซึ% งส่วนใหญ่เป็นกลุ่มคนที%ไม่มี

ความมั%นใจในการแต่งตวั โดยส่วนมากผูห้ญิงพลสัไซส์ที%ติดตาม Influencer ในต่างประเทศนัNนเป็น

กลุ่มคน Gen Y และ Gen Z ซึ% งมีความสอดคลอ้งกบัแนวคิดเรื% อง Generation กล่าวคือ คนกลุ่มนีN        

มีความสนใจและเปิดรับวฒันธรรมจากต่างชาติมากขึNน มีความทนัสมยั เป็นสากล และใชเ้ทคโนโลยี

ในการติดตามข่าวสารหรือมีส่วนในการใชชี้วิต ซึ% งเมื%อเขาเห็นวฒันธรรมในต่างประเทศในเรื%องการ

แต่งตวัของผูห้ญิงพลสัไซส์ จึงมีความตอ้งการที%จะทาํตามหรือเป็นที%ยอมรับในแบบนัNนบา้ง 

แนวคิดนีN ถือได้ว่าเป็นแนวคิดที%มีความน่าสนใจ สามารถนําไปใช้เป็นแนวทางใน     

การทาํธุรกิจเสืNอผา้สาํหรับผูห้ญิงพลสัไซส์และเป็นประโยชน์กบัธุรกิจเสืNอผา้พลสัไซส์ทัNงรายใหญ่

และรายเลก็ เพราะแต่ละร้านเสืNอผา้พลสัไซส์นัNนจะไดท้ราบถึงที%มาของแรงบนัดาลใจหรือตน้แบบ

ในการแต่งตวัของผูห้ญิงพลสัไซส์ส่วนใหญ่ ว่าแต่ละคนมีการติดตามหรือดูตวัอย่างการแต่งตวั        

ดูรูปแบบการแต่งตวัในสไตลต่์างๆ มาจากที%ไหน มีความชอบหรือสนใจในการแต่งกายรูปแบบใด  
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มีความต้องการเสืN อผา้แบบไหน สิ% งใดที% เป็นที%นิยมหรือสิ% งใดที%ไม่ได้รับความนิยมจากผูห้ญิง        

พลสัไซส์ แมก้ระทั%งนางแบบหรือรูปตวัอย่างเสืNอผา้ของร้านเสืNอผา้พลสัไซส์ ก็ควรเป็นนางแบบ      

ที%เป็นคนพลสัไซส์ที%ดูดี หรือใช ้Influencer ในการรีวิวสินคา้หรือสวมใส่เสืNอผา้ชิNนนัNนๆ ก็สามารถ

ดึงดูดความสนใจหรือเป็นการกระตุน้ให้เกิดความอยากซืNอเสืN อผา้ชิNนนัNนๆ หรือกระตุน้ให้อยาก

แต่งตวัในแบบนัNนบา้ง เมื%อร้านเสืNอผา้พลสัไซส์ต่างๆ ไดรั้บรู้ถึงความตอ้งการที%แทจ้ริงของลูกคา้       

จะไดต้อบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง และประสบความสาํเร็จในการทาํธุรกิจนีN   

 

5.1.2 แนวคดิเรื&องทศันคต ิ(Attitude) 
แนวคิดเรื% องทัศนคติ  (Attitude) นีN แสดงให้เห็นว่าผู ้หญิงพลัสไซส์แต่ละคนนัN น               

มีทัศนคติที%แตกต่างกัน ส่งผลให้เกิดความกล้าและความมั%นใจในการแต่งตัวที%ไม่เหมือนกัน               

จะเห็นได้ว่ามีทัN งคนพลสัไซส์ที%กลา้แต่งตวัตามแฟชั%นในรูปแบบต่างๆและคนที%ไม่กลา้แต่งตวั      

เพราะขาดความมั%นใจ ซึ% งเป็นผลมาจากการเกิดหรือแหล่งที%มาของทศันคติที%ไม่เหมือนกนั ส่งผลต่อ

การกลา้แสดงออกในเรื%องการแต่งตวัที%ต่างกนั โดยผูห้ญิงพลสัไซส์ที%กลา้แต่งตวัและมีความมั%นใจ

นัNนจะมีทศันคติที%ดีหรือมีทศันคติเชิงบวก (Positive Attitude) แต่ผูห้ญิงพลสัไซส์ที%ทศันคติไม่ดีหรือ

มีทศันคติเชิงลบ (Negative Attitude) จะไม่กลา้แต่งตวัหรือไม่มีความมั%นใจ ซึ% งสิ%งเหล่านีN เกิดจากการ

ที%เขาไดซึ้มซบัและหล่อหลอมมาจากสภาพแวดลอ้มที%ไม่เหมือนกนั อยูใ่นสังคมที%ต่างกนั หรือเคย 

ถูกทาํให้เสียความมั%นใจมาก่อนและไม่สามารถกา้วขา้มจุดนัNนมาได ้เช่น บางคนอาจเคยโดนแซว 

โดนลอ้ หรือโดนบูลลี% (Bully) มาก่อน ซึ% งทาํให้เกิดเป็นแผลในใจหรือเกิดความกลวัที%จะแต่งตวั    

ในแบบที%ตนเองตอ้งการ บางคนไม่ได้รับการสนับสนุนจากคนรอบขา้ง ครอบครัว หรือเพื%อน           

จนทาํให้เขาไม่มั%นใจและไม่กลา้ลองทาํตามใจของตนเอง แต่บางคนก็มีความมั%นใจแมว้่าจะเคย   

โดนลอ้เลียนหรือโดนบูลลี% (Bully) มาก็ตาม เพราะไดรั้บการสนบัสนุน ไดรั้บกาํลงัใจ และไดรั้บ  

การปฏิบติัจากคนรอบขา้ง ครอบครัว หรือเพื%อนที%ดี  ให้การยอมรับว่าเขาคือคนธรรมดาทั%วไป              

มีสิทธิo ที%จะสามารถแต่งตวัไดเ้หมือนคนที%มีรูปร่างปกติ 

แนวคิดเรื% องทัศนคติเป็นแนวคิดที%มีความสําคัญ เพราะทัศนคตินัN นมีอิทธิพลต่อ          

ความกล้าที%จะแสดงออกของแต่ละบุคคลผ่านการแต่งตัวหรือความมั%นใจในการแต่งตัวของ

ผูห้ญิงพลสัไซส์ มีผลต่อการดาํเนินชีวิต การใช้ชีวิตประจาํวนัของผูค้น มีผลต่อสังคม ถา้นิยาม        

ความงามติดอยูแ่ค่ผอมเท่ากบัสวย อว้นเท่ากบัไม่สวย หรือขาวเท่ากบัสวย ดาํเท่ากบัไม่สวย จะมีคน

ที%ใช้ชีวิตลําบากและติดเป็นปมในใจของเขาอีกมาก ในขณะที%ในต่างประเทศยอมรับความ

หลากหลายเหล่านัN นว่าเป็นเรื% องปกติ ทุกคนสวยในแบบของตนเอง หากในประเทศไทยให้               

การสนับสนุนและส่งเสริมให้เกิดค่านิยมการแต่งตวัในรูปแบบต่างๆให้เกิดความเท่าเทียมกัน         
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น่าจะมีโอกาสในการขยายธุรกิจเสืN อผา้พลสัไซส์ให้มีความหลากหลายและกวา้งขวางมากยิ%งขึNน 

เพราะยงัมีผูห้ญิงพลสัไซส์อีกจาํนวนไม่น้อยที%ไม่มีโอกาสได้แต่งตวัในรูปแบบที%เขาชอบหรือ

ตอ้งการ เพราะยงัมีตวัเลือกที%ไม่หลากหลายมากเพียงพอ และยงัหาซืNอเสืNอผา้ไดย้ากกว่าคนรูปร่าง

ปกติอยู ่

 

 

5.2 ข้อจาํกดัหรือจุดอ่อนของงานวจิยั 
ในการศึกษาวิจัยเรื% องปัจจัยที% มีอิทธิพลต่อการแต่งกายและการซืN อเสืN อผ้าของ

ผูห้ญิงพลสัไซส์ (Plus size) ในครัN งนีN  ยงัมีขอ้จาํกดัและจุดอ่อนที%ทาํให้การศึกษาวิจยัยงัมีความไม่

สมบูรณ์ ดงัต่อไปนีN   

5.2.1 การศึกษาและทาํการเกบ็ขอ้มูลในช่วงสถานการณ์การแพร่ระบาดของโรคโควิด-

19 (COVID-19) ซึ% ง เ ป็นอุปสรรคที%สําคัญในการออกไปพบปะผู ้คนเพื%อทําการสัมภาษณ์                      

ด้วยมาตรการทางด้านความปลอดภัย ด้านสุขอนามัย การป้องกันตนเองและคนรอบข้างจาก            

โรคระบาดโควิด-19 ดว้ยการรักษาระยะห่างหรือ Social Distancing จึงมีความจาํเป็นตอ้งสัมภาษณ์

ผา่นการโทรศพัทแ์ละ Video Call ไม่มีโอกาสไดอ้อกไปพบเจอหรือทาํการสัมภาษณ์เพื%อเก็บขอ้มูล

จากผูใ้หส้มัภาษณ์แบบ Face-to-Face จึงอาจทาํใหก้ารสมัภาษณ์นัNนยงัไม่ลึกซึN งเท่าที%ควรหรือมีความ

ไม่สมบูรณ์อยูบ่า้งเลก็นอ้ย  

5.2.2 การคดัเลือกกลุ่มตวัอยา่งนัNน ผูว้ิจยัใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive 

Sampling) พร้อมทัNงมีระยะเวลาการเก็บขอ้มูลและการศึกษาที%จาํกดั โดยการคดัเลือกผูใ้หส้ัมภาษณ์

ด้วยความสนใจของตัวของผูว้ิจัยเอง มีการเข้าถึงกลุ่มตัวอย่างจากการค้นหาใน Social Media              

เช่น Instagram และ Facebook ซึ% งอาจไดก้ลุ่มตวัอยา่งจากแหล่งที%มาที%ไม่กวา้งขวางหรือหลากหลาย

มากเท่าไหร่นัก โดยเฉพาะในเรื% องของช่วงอายุของกลุ่มตัวอย่างที% มีความกระจายตัวน้อย               

กลุ่มตวัอยา่งจะอยูใ่น Gen Y เป็นส่วนใหญ่  จึงอาจเป็นจุดอ่อนในเรื%องความหลากหลายของการวิจยั

ครัN งนีN   

 

 

5.3 ประโยชน์ที$ผู้เขยีนได้รับจากการวจิยั 
ในการศึกษาวิจยัครัN งนีN  ผูว้ิจยัไดเ้รียนรู้เพิ%มเติม ไดป้ระโยชน์ และประสบการณ์ที%ดี      

จากขัNนตอนต่างๆตลอดการทาํวิจยันีN  ตัNงแต่ขัNนตอนแรกคือขัNนตอนในการเลือกหัวขอ้ที%จะนาํมา          

ทาํการวิจยั การไดรู้้ถึงที%มาและความน่าสนใจของหวัขอ้ ทาํใหไ้ดรั้บความรู้เกี%ยวกบัความเป็นมาของ
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คาํว่าพลสัไซส์และไดรู้้จกัคนพลสัไซส์มากขึNนในหลากหลายแง่มุม ขัNนตอนที%สองคือการไดศึ้กษา

แนวคิดและทฤษฎีต่างๆ เป็นการศึกษาข้อมูลและองค์ความรู้ต่างๆผ่านการค้นควา้ด้วยตนเอง            

ไดเ้รียนรู้เกี%ยวกบัทฤษฎีอยา่งลึกซึN ง ไดพ้ฒันาทกัษะดา้นการอ่านและการเขียน โดยใชค้วามพยายาม

ในการอ่านตาํราที%เป็นภาษาองักฤษ แลว้จบัใจความสําคญัหลกัมาเขียนด้วยภาษาไทยที%มีความ

ละเอียดทัNงในเรื%องของการใช้ภาษาและการเขียนตวัสะกดให้ถูกตอ้ง ไดพ้ฒันาทกัษะการจดัการ     

การบริหารเวลาในขัNนตอนการวางแผนในการทาํงานเพื%อใชใ้นการเกบ็ขอ้มูลและการวเิคราะห์ขอ้มูล

ให้เป็นระบบและแลว้เสร็จในระยะเวลาที%ไดก้าํหนดไว ้ไดเ้รียนรู้ในเรื%องของความรับผิดชอบใน  

การทาํงานและความตรงต่อเวลาในการส่งงาน นอกจากนีN ในขัNนตอนการสัมภาษณ์ยงัไดพ้ฒันา

ทกัษะการฟังและการพูดผ่านการถามคาํถามและการฟังคาํตอบจากผูใ้ห้สัมภาษณ์ โดยตอ้งมีสมาธิ

และไหวพริบในการพลิกแพลงบทสนทนาให้ราบรื% นและได้ข้อมูลที%ครบถ้วน  รวมไปถึง                     

ไดป้ระสบการณ์ใหม่ๆที%เป็นประสบการณ์ที%ดี ทัNงจากการเรียนในห้อง ไดแ้ชร์ขอ้มูลหรือขอ้คิดกบั

อาจารยแ์ละเพื%อนร่วมชัNน ไดรั้บรู้ขอ้มูลและสิ%งที%น่าสนใจใหม่ๆจากผูใ้หส้ัมภาษณ์ ที%เป็นประโยชน์

ต่อตวัผูว้จิยัและเปิดมุมมองใหม่ๆที%หลากหลายในการทาํวจิยัในครัN งนีN อีกดว้ย 

 

 

5.4 ข้อเสนอแนะจากการวจิยั 
จากการที%ไดศึ้กษาและวิเคราะห์ขอ้มูลพบว่าความมั%นใจของผูห้ญิงพลสัไซส์เป็นสิ%งที%

สําคญัต่อการแต่งตวัหรือการเลือกซืNอเสืNอผา้ ตลอดจนการดาํเนินชีวิตในแต่ละวนั ความมั%นใจนัNน

เป็นสิ%งที%สําคญัและมีผลต่อสิ%งต่างๆ เช่น การทาํงาน การเป็นคนกลา้แสดงออกหรือแสดงความ

คิดเห็น ซึ% งสิ%งเหล่านีN เกิดจากทัNงตวัของบุคคลเองและจากสงัคมรอบขา้งที%หล่อหลอม หรือการปฏิบติั

ต่อคนพลสัไซส์ที%ควรมีความเท่าเทียม ให้การยอมรับในสิ%งที%เขาเป็นมากยิ%งขึNน เพื%อให้เขากลา้ที%จะ

แสดงออก กลา้ที%จะเป็นตวัของตวัเอง มีจุดยนืในสังคม เพราะยงัมีคนพลสัไซส์อีกหลายคนที%ยงัไม่มี

ความมั%นใจ เพราะคิดวา่ตนเองนัNนมีขอ้ดอ้ยที%น่าอาย  

สําหรับธุรกิจเสืN อผา้พลสัไซส์อาจตอ้งให้ความสําคญักับเรื% องนีN เช่นกัน นอกจากที%

จะตอ้งให้ความสนใจกบัเรื%องการออกแบบและการทาํเสืNอผา้ให้มีความหลากหลาย ให้ออกมาตรง

ตามความต้องการของลูกค้าแล้ว การสร้างความมั%นใจหรือสนับสนุนให้ผู ้หญิงพลัสไซส์มี             

ความมั%นใจนัN น ก็มีส่วนช่วยให้ธุรกิจเสืN อผา้พลัสไซส์เติบโตและสามารถขยายรูปแบบหรือ               

ช่องทางการทาํธุรกิจให้มากขึNน หรือเพิ%มฐานลูกคา้ให้กวา้งขึNนและมีจาํนวนมากขึNน แบรนด์ควร        

ทาํการตลาดโดยการทาํ Content Marketing หรือทาํ Campaign ที% ส่งเสริมและสนับสนุนความ        

เท่าเทียมกนัของแต่ละบุคคล ไม่วา่จะเป็นคนอว้นหรือคนผอม ผวิขาวหรือผวิดาํ หรือแมก้ระทั%งเรื%อง
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เพศทางเลือก ให้ลูกคา้รับรู้ว่าแบรนด์มีการให้ความสําคญักบัเรื%องนีN  เพื%อเป็นกาํลงัใจให้ลูกคา้และ

สร้างการรับรู้ หรือกระตุ้นลูกค้าโดยการใช้ Influencer Marketing เพื%อเป็นการเชิญชวนหรือ              

เป็นตน้แบบในการแต่งตวั แนะนาํเทคนิคการแต่งตวั แนะนาํเคล็ดลบัต่างๆที%ทาํให้เกิดความมั%นใจ

และแต่งตวัให้ออกมาดูดี เพื%อให้ลูกคา้เกิดความสนใจที%อยากจะซืNอเสืN อผา้หรืออยากที%จะแต่งตวั        

ในแบบต่างๆ เมื%อลูกคา้รับรู้ถึงความตัNงใจของแบรนด ์ก็จะส่งผลให้รู้สึกดีต่อแบรนดแ์ละซืNอสินคา้

จากแบรนดด์ว้ยในที%สุด 

 

 

5.5 ข้อเสนอแนะในการวจิยัครัUงต่อไป 
5.5.1 การศึกษาวิจัยในครัN งต่อไปหากได้ทําการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง โดยการ

สัมภาษณ์เชิงลึก  (In-depth Interview) ที% ได้เจอตัวผู ้ให้สัมภาษณ์แบบ  Face-to-Face โดยไม่มี                

การระบาดของโรคโควดิ-19 น่าจะไดข้อ้มูลที%ลึกซึN งมากยิ%งขึNน 

5.5.2 การศึกษาวิจยัในครัN งต่อไปควรเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งที%มีช่วงอายทีุ%กระจาย

ตวั เช่น เก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งที%อยูใ่น Gen X, Gen Y, และ Gen Z เป็นตน้ เพื%อที%จะไดข้อ้มูลที%

หลากหลายมากขึNน วา่แต่ละวยัมีความเหมือนหรือต่างกนั หรือไม่ 

5.5.3 การศึกษาวิจยัในครัN งต่อไปหากเพิ%มกลุ่มตวัอยา่งที%เป็นฝั%งของผูป้ระกอบการหรือ

เจา้ของธุรกิจร้านเสืNอผา้พลสัไซส์ อาจไดมุ้มมองหรือปัจจยัอื%นที%มีความน่าสนใจเพิ%มมากขึNน 
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ภาคผนวก ก 
แบบคาํถามในการสัมภาษณ์เชิงลกึ (In-depth Interview) 

 
 
เรื$อง  “ปัจจยัที$มีอิทธิพลต่อการแต่งกายและการซื:อเสื:อผา้ของผูห้ญิงพลสัไซส์ (Plus size)” 

 
 

แบบคาํถามนี: เป็นส่วนหนึ$ งของการทาํวิจยั ซึ$ งเป็นแนวทางสําหรับใช้ในการสัมภาษณ์   
กลุ่มตวัอย่าง โดยแบ่งคาํถามออกเป็น 2 ชุด ไดแ้ก่ ชุดคาํถามสําหรับกลุ่มตวัอย่างผูห้ญิงพลสัไซส์
ทั$วไป และชุดคาํถามสําหรับกลุ่มตวัอย่างผูห้ญิงพลสัไซส์ที$มีผูติ้ดตามใน Social Media มากกว่า 
20,000 คน  
 
- ชุดคาํถามสําหรับกลุ่มตวัอย่างผู้หญิงพลสัไซส์ทั@วไป 

ส่วนที@ 1: คาํถามเชิงประชากรศาสตร์หรือข้อมูลทั@วไปของกลุ่มตวัอย่าง 
1. อาย ุ
2. ระดบัการศึกษา 
3. อาชีพ 
4. สถานภาพ 

ส่วนที@ 2: คาํถามเพื@อศึกษาพฤติกรรมหรือประสบการณ์ในการซืNอเสืNอผ้าพลสัไซส์ 
1. โดยปกติแลว้ ซื:อเสื:อผา้ที$ไหนหรือผา่นช่องทางใด 
2. ซื:อเสื:อผา้บ่อยแค่ไหน กี$ครั: งต่อเดือน 
3. ค่าใชจ่้ายในการซื:อเสื:อผา้แต่ละครั: งประมาณกี$บาท 
4. มีความพึงพอใจหรือมีปัญหาอะไรในการซื:อเสื:อผา้แต่ละครั: ง 

ส่วนที@ 3: คาํถามเพื@อศึกษาปัจจัยที@มอีทิธิพลต่อการตดัสินใจแต่งกายและการซืNอ 
1. มีใครเป็นตน้แบบในการแต่งตวั หรือมีใครเป็นไอดอล 
2. ต้นแบบหรือไอดอลนั: นเป็นบุคคลพลัสไซส์เหมือนกันหรือเป็นบุคคล                  
ที$มีรูปร่างปกติ 

3. มีแรงบนัดาลใจในการแต่งตวัมาจากที$ไหน 
4. กลา้ที$จะแต่งตวัในแบบที$ตนเองชอบหรือในแบบที$ไอดอลแต่งไหม 
5. คิดวา่การแต่งตวัเซ็กซี$หรือแต่งตวัโป๊ของคนพลสัไซส์สมควรหรือไม่ อยา่งไร 
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6. ในอดีตที$ผ่านมา เคยถูกทาํให้เสียความมั$นใจหรือเกิดเป็นแผลในใจไหม และ
ส่งผลต่อความมั$นใจไหม 

7. หากมีตวัเลือกของเสื:อผา้เพิ$มมากขึ:น จะกลา้ออกมาแต่งตวัในแบบที$ตนเอง
ชอบหรือไม่ 

 
- ชุดคาํถามสําหรับกลุ่มตวัอย่างผู้หญิงพลสัไซส์ที@มผู้ีตดิตามใน Social Media มากกว่า 20,000 คน 

ส่วนที@ 1: คาํถามเชิงประชากรศาสตร์หรือข้อมูลทั@วไปของกลุ่มตวัอย่าง 
1. อาย ุ
2. ระดบัการศึกษา 
3. อาชีพ 
4. สถานภาพ 

ส่วนที@ 2: คาํถามเพื@อศึกษาพฤติกรรมหรือประสบการณ์ในการซืNอเสืNอผ้าพลสัไซส์ 
1. โดยปกติแลว้ ซื:อเสื:อผา้ที$ไหนหรือผา่นช่องทางใด 
2. ซื:อเสื:อผา้บ่อยแค่ไหน กี$ครั: งต่อเดือน 
3. ค่าใชจ่้ายในการซื:อเสื:อผา้แต่ละครั: งประมาณกี$บาท 
4. มีความพึงพอใจหรือมีปัญหาอะไรในการซื:อเสื:อผา้แต่ละครั: ง 

ส่วนที@ 3: คาํถามเพื@อศึกษาปัจจัยที@มอีทิธิพลต่อการตดัสินใจแต่งกายและการซืNอ 
1. จุดเริ$มตน้ของการที$มีผูติ้ดตามเยอะคืออะไร เกิดขึ:นตั:งแต่เมื$อไหร่ 
2. แรงบนัดาลใจในการออกมาแสดงจุดยนืความมั$นใจคืออะไร 
3. มีใครเป็นตน้แบบหรือเป็นไอดอล 
4. กระแสตอบรับเป็นอยา่งไร เมื$อออกมาแสดงจุดยนืของตนเอง 
5. ในอดีตที$ผ่านมา เคยถูกทาํให้เสียความมั$นใจหรือเกิดเป็นแผลในใจไหม และ
ส่งผลต่อความมั$นใจไหม 

6. คิดวา่การแต่งตวัเซ็กซี$หรือแต่งตวัโป๊ของคนพลสัไซส์สมควรหรือไม่ อยา่งไร 
7. ผูที้$มาติดตามเคยมาขอคาํปรึกษาหรือพดูคุย ซกัถามหรือไม่ เรื$องอะไรบา้ง 
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