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บทคดัย่อ 
 

 การศึกษาวิทยานิพนธ์คร้ังน้ี มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาถึงรูปแบบการด าเนินชีวิตของลูกคา้
กลุ่มเจนเนอเรชัน่วายท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ประเภทเส้ือผา้แฟชัน่   

 โดยในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาศึกษาวิจยัแบบผสม (Mix Research)  ระหวา่งการ
ศึกษาวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยท าการศึกษากบัผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย  
จ  านวน 400 คน และงานวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ท าการศึกษากบัผูป้ระกอบการร้าน
เส้ือผา้แฟชัน่ท่ีจดัจ าหน่าย ณ เดอะ แพล็ททินมั แฟชัน่ มอลล์ และยเูน่ียน มอลล์ และเส้ือผา้แบรนด์ดงั 
จ  านวน 10 ท่าน  
 ผลการศึกษาพบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มกัไปซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่คนเดียว โดยในการเลือก
ซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่จะเป็นแบบมีแบรนด์หรือไม่มีแบรนด์ก็ได ้ขอให้แบบทนัสมยั สวยถูกใจ โดยกลุ่ม
ตวัอย่างส่วนใหญ่มีช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นหลงัเลิกงาน/ หลงัเลิกเรียน โดยเลือกซ้ือ
เส้ือผา้แฟชั่นจากร้านขายเส้ือผา้ทัว่ไปมากท่ีสุด ซ่ึงส่วนใหญ่ศิลปิน/ ดารา/ เน็ตไอดอลมีอิทธิพล               
ในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่และพบว่า เหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่เพราะเส้ือผา้แฟชัน่มี
การลดราคา หรือมีโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจ นอกจากน้ีในการตดัสินใจมีการพิจารณาจากโปรโมชัน่ ลด 
แลก แจก แถมมากท่ีสุด โดยในส่วนของการทดสอบสมมติฐานการวจิยั พบวา่ รูปแบบการด าเนินชีวิต 
ดา้นกิจกรรม (X1)  เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ประเภทเส้ือผา้แฟชัน่ของ
ลูกคา้กลุ่มเจนเนอเรชั่นวายมากท่ีสุด รองลงมา คือ รูปแบบการด าเนินชีวิต ด้านความคิดเห็น (X3)                                
และรูปแบบการด าเนินชีวิต ดา้นความสนใจ (X2) โดยตวัแปรทั้ง 3 ตวัแปร สามารถพยากรณ์ความผนั
แปรของพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ประเภทเส้ือผา้แฟชัน่ของลูกคา้กลุ่มเจนเนอเรชัน่วายไดคิ้ด
เป็นร้อยละ 34.40 ท่ีเหลืออีกร้อยละ 65.60 เป็นผลเน่ืองมาจากตวัแปรอ่ืน 

ค าส าคัญ : รูปแบบการด าเนินชีวติ เส้ือผา้แฟชัน่ ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย 
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ABSTRACT 
 
 This thesis aimed to study the lifestyle models of the Y Group Generation Customers 
affecting to purchasing behaviors on fashion clothes products. 
 The study was mix research between quantitative research with 400 generation Y groups 
and qualitative research with 10 fashion clothing shop operators distributing famous brand clothing 
at the Platinum Fashion Mall and Union Mall. 
 It was found that most subjects shop on their own and choose brands of clothing depending 
on current trends and their personal tastes.  Most of them buy fashion clothes after work or after school 
and they prefer the local shops.  Purchases tend to be influenced by what are wearing at the time of 
purchases.  But, most important, purchasing decisions were influenced by artists, actors, actresses and 
net idols and from the promotion, the discount, and the interesting promotion such as the “buy one 
get one free”.   For statistic hypothesis testing, it was found that their life style and activities most 
(X1)  affected behavior the decision making of Generation Y groups.  Next are their opinions beyond 
their life styles (X3) and their interests (X2).  All three variables can be predicted: the variation beyond 
the life style decision behavior for buying fashion products of generation Y group at 34.40% and 
consequently 65.60% for the partial derivative. 

Keywords: life style, fashion clothing, consumption generation y group  
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บทที ่1 
บทน ำ 

 

1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
  บุคลิกภาพเป็นปัจจยัส าคญัประการหน่ึงในการด าเนินชีวติและการอยูใ่นสังคมร่วมกบัผูอ่ื้น              
ผูท่ี้มีบุคลิกภาพดี ย่อมไดรั้บความสนใจ การยอมรับมากกว่าผูท่ี้มีบุคลิกภาพท่ีไม่ดี ซ่ึงปัจจยัส าคญั
ประการหน่ึงในการส่งเสริมบุคลิกภาพของบุคคล คือ เส้ือผา้และเคร่ืองแต่งกาย โดยการแต่งกายเป็น
ศาสตร์อยา่งหน่ึงซ่ึงมีความส าคญัอยา่งยิง่ส าหรับมนุษย ์ในยุคก่อนมนุษยต์อ้งการเพียงแค่เคร่ืองนุ่งห่ม
ปกคลุมร่างกายเพื่อความอบอุ่น แต่เม่ือยุคสมัยเปล่ียนแปลงไปเคร่ืองนุ่งห่มหรือเคร่ืองแต่งกาย                           
มีความสวยงามมากยิ่งข้ึน เป็นเคร่ืองบ่งบอกถึงความมีวฒันธรรม โดยเฉพาะอยา่งยิ่งในปัจจุบนัการ
แต่งกายเป็นการบ่งบอกสถานภาพทางสังคม บางอาชีพมีการก าหนดลกัษณะการแต่งกาย หรือเรียกวา่
เคร่ืองแบบ เคร่ืองแต่งกายเป็นส่ิงท่ีช่วยส่งเสริมภาพลกัษณ์ให้กบัผูส้วมใส่ บ่งบอกถึงบุคลิกภาพ 
รสนิยม และบทบาทหน้าท่ีการงาน หากเราแต่งกายอย่างมีศิลปะ ถูกตอ้ง เหมาะสมกบั ตวัเราและ
สถานการณ์  ก็จะช่วยเสริมสร้างใหเ้ราเป็นผูมี้บุคลิกภาพท่ีดี ดงันั้น จึงควรแต่งกายใหมี้ความเหมาะสม
กบัอาชีพและสถานภาพของตนเอง นอกจากนั้นการแต่งกายท่ีดีจะช่วยสร้างความประทบัใจใหเ้กิดแก่
ผูพ้บเห็น เพราะการแต่งกายท่ีดีนั้นเป็นส่ิงแรกท่ีจะสร้างความพอใจ ความสนใจ ความน่าเช่ือถือ  
ความศรัทธาและความไวว้างใจได้ (เอมอร ภูมิภกัด์ิ) โดยเฉพาะอยา่งยิ่งในปัจจุบนัน้ีเม่ือโลกกา้วเขา้สู่
ยุคโลกาภิวฒัน์ซ่ึงเป็นการเปิดรับข้อมูลข่าวสารจากทัว่โลก ท าให้เกือบทุกประเทศต้องเปิดรับ
เทคโนโลยีและขอ้มูลข่าวสารใหม่ ๆ เพื่อพฒันาประเทศของตนให้ก้าวสู่ความ เป็นสากลมากข้ึน               
ซ่ึงหมายรวมถึง ค่านิยม วฒันธรรม ความเช่ือ วิถีการด าเนินชีวิตหรือแมก้ระทัง่กระแสความนิยม             
ดา้นแฟชัน่ ก็เขา้มาบทบาทและอิทธิพลในการด าเนินชีวติของผูค้นเช่นกนั  
 ดังนั้ นจึงสามารถกล่าวได้ว่า ในปัจจุบัน เส้ือผ้าไม่เพียงตอบแต่สนองปัจจัยพื้นฐาน           
หลกัในการด ารงชีวิต  แต่เป็นการสะทอ้นถึงรสนิยม สไตล์และความทนัสมยัของผูส้วมใส่ โดยใน
ปัจจุบนัมีทางเลือกท่ีหลากหลายส าหรับผูบ้ริโภค ทั้งรูปแบบ ความเหมาะสมกบัรูปร่างและบุคลิก                               
โดยผูส้วมใส่สามารถเลือกรูปแบบให้เขา้กบัสถานการณ์และสถานท่ีต่าง ๆ ท่ีจะไป ซ่ึงหากเลือกได้
เหมาะสมแลว้ จะช่วยเสริมสร้างบุคลิกของผูส้วมใส่ให้ดูดีนัน่เอง โดยปัจจุบนั เส้ือผา้สามารถแบ่งออก
ได ้2 ประเภท คือ เส้ือผา้ส าเร็จรูป และเส้ือผา้สั่งตดั โดยเส้ือผา้ส าเร็จรูปส่วนใหญ่จะเป็นเส้ือผา้ท่ีมี
รูปแบบการออกแบบท่ีก าลังเป็นท่ีนิยมกันในขณะนั้น ในขณะท่ีเส้ือผา้สั่งตดั จะเป็นเส้ือผา้ท่ีมี                 
การออกแบบและตัดให้เหมาะสมกับผูส้วมใส่คนนั้น ๆ โดยเฉพาะ ซ่ึงจากกระแสของการให้ 
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ความส าคญัในการดูแลบุคลิกภาพ และเคร่ืองแต่งกาย ท าให้ธุรกิจประเภทเส้ือผา้ เคร่ืองแต่งกาย                   
มีการแข่งขนักันสูง โดยเฉพาะธุรกิจเส้ือผา้แฟชั่นส าเร็จรูปท่ีมีราคาไม่สูงมาก  ซ่ึงไม่ว่าเศรษฐกิจ              
จะดีหรือตกต ่าอยา่งไร ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ก็ยงัมีพฤติกรรมการซ้ือ เพราะตอ้งการสวมใส่เส้ือผา้แฟชัน่             
ท่ีทนัสมยั ได้รับความนิยมในขณะนั้น และนอกจากนั้นเส้ือผา้แฟชัน่ส าเร็จรูปยงัมีราคาไม่สูงมาก               
ท าให้ตดัสินใจซ้ือไดง่้าย (รชวิกร สถาวร) โดยเม่ือผูว้ิจยัท าการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่ของคนไทย พบวา่ ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย มีพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่มาก 
และบ่อยท่ีสุด โดยคนเจนเนอเรชั่นวาย ส่วนใหญ่จะมีเส้ือผา้มากกว่า 100 ชุด ซ่ึง 44%   ซ้ือเส้ือผา้
จ านวนคร่ึงหน่ึงของจ านวนเส้ือผา้ท่ีซ้ือในปีท่ีผา่นมา และ 20% ทิ้งเส้ือผา้ท่ีซ้ือมาไม่ถึง 1 ปี ส าหรับวิธี
จ  ากัดเส้ือผา้ของคนเจนเนอเรชั่นวาย นั้น 62% น าไปบริจาค 20% รีไซเคิล 17% ขายต่อในโลก
ออนไลน์ และ 7% ทิ้งลงถงัขยะ ในส่วนของเหตุผลท่ีคนเจนเนอเรชัน่วาย ใชใ้นการทิ้งเส้ือผา้ 45% ทิ้ง
เพราะใส่ไม่ได้ 37% ทิ้งเพราะเส้ือผา้เร่ิมมีต าหนิและช ารุด 30% ทิ้งเพราะใส่จนเบ่ือ และ 25% ทิ้ง
เพราะเชย ล้าสมยั (ศูนย์รวมข้อมูลเพื่อธุรกิจเอสเอ็มอี, 2561) ซ่ึงเม่ือท าการศึกษาเพิ่มเติมเก่ียวกับ
พฤ ติกรรมการ เ ลื อก ซ้ื อ เ ส้ื อผ้า  ห รือ สินค้า ของผู ้บ ริ โภคก ลุ่ม เจน เนอ เรชั่นว าย  พบว่ า                                      
สินค้าท่ีคนเจนเนอเรชั่นวาย ช่ืนชอบ จะต้องมีความแปลกใหม่ ในราคาท่ีเอ้ือมถึง สามารถซ้ือได้
โดยสะดวก  

 
ภำพที ่1.1  10 ขอ้ ท าการตลาดโดนใจ Gen Y  
ทีม่ำ: (ศูนยว์จิยัเศรษฐกิจและธุรกิจ, 2560) 
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 จากความนิยม และให้ความส าคญัในเร่ืองของเส้ือผา้ และเคร่ืองแต่งกายของคนในปัจจุบนั 
และพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าของผู ้บริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ท่ีมีพฤติกรรมในการซ้ือสูง                
และพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ของกลุ่มบุคคลดังกล่าวไม่ได้ข้ึนอยู่กับความผนัผวนของเศรษฐกิจ 
กล่าวคือ ไม่วา่เศรษฐกิจของประเทศจะเป็นอยา่งไร ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ส่วนใหญ่ก็จะยงัมี
พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่เช่นเดิม ท าให้ผูว้ิจยัมีความสนใจท่ีจะท าการศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นของผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย โดยตวัแปรท่ีผูว้ิจ ัยเลือกมาใช้                
ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ลักษณะทางประชากร และรูปแบบการด าเนินชีวิตของผู ้บริโภคกลุ่ม                                  
เจนเนอเรชัน่วาย เพื่อให้ทราบว่า ปัจจยัดงักล่าวมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของ
ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย หรือไม่ อย่างไร โดยผลท่ีไดจ้ากการศึกษา จะท าให้ทราบถึงรูปแบบ                 
การด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ซ่ึงขอ้มูลดงักล่าวเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการ
ร้านเส้ือผา้แฟชั่น หรือผูป้ระกอบการท่ีจ าหน่ายสินค้าและบริการต่าง ๆ ในการน าข้อมูลเก่ียวกับ
รูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ไปใช้ประกอบการวางแผนการตลาด                 
วางแผนการขาย ใหเ้หมาะสมกบัรูปแบบการด าเนินชีวติของรูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภคกลุ่ม  
เจนเนอเรชั่นวาย มากข้ึน เน่ืองจากสินค้าหรือบริการท่ีสอดคล้องกบัการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภค             
จะเป็นสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ ตอ้งการใช้มากท่ีสุด รวมถึงท าให้ทราบถึงอิทธิพลของรูปแบบ                 
การด าเนินชีวิต ท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ประเภทแฟชั่นของผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย                  
ซ่ึงจะเป็นขอ้มูลท่ีมีประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการในการน าไปพฒันาธุรกิจของตนเองเพื่อเพิ่มยอดขาย
ของธุรกิจต่อไป 
 

1.2 วตัถุประสงค์กำรวจิัย 
 1.2.1  เพื่อศึกษาถึงรูปแบบการด าเนินชีวติของผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย  
 1.2.2  เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้  ประเภทเส้ือผา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภค
กลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย 
 1.2.3  เพื่อศึกษาถึงอิทธิพลของรูปแบบการด าเนินชีวิตของลูกคา้กลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย            
ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ประเภทเส้ือผา้แฟชัน่ 
 

 1.3 สมมติฐำนกำรวจิัย 
 1.3.1  ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย  ท่ีมีลักษณะทางประชากรแตกต่างกัน มีรูปแบบ                
การด าเนินชีวติ (Lifestyle) แตกต่างกนั 
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 1.3.2  ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย  ท่ีมีลกัษณะทางประชากรแตกต่างกนั มีพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือซ้ือสินคา้ ประเภทเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 
                 1.3.3  รูปแบบการด าเนินชีวิต มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินค้า ประเภทเส้ือผา้
แฟชัน่ของลูกคา้กลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย 
 

1.4  ขอบเขตของกำรวจิัย 
การศึกษาในคร้ังน้ีเป็นการศึกษาวิจยัแบบผสม (Mix Research) ระหว่างการศึกษาวิจัย                     

เชิงปริมาณ (Quantitative Research) และงานวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เพื่อศึกษาถึง
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ประเภทเส้ือผา้แฟชั่นของผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย โดยใน
การศึกษาผูว้จิยัไดก้  าหนดขอบเขตของการวจิยั ดงัน้ี 

1.4.1  ขอบเขตด้ำนเนือ้หำ  
  1.4.1.1  ขอบเขตดา้นเน้ือหาของการศึกษาวจิยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) 
         ในการศึกษาวิจัยเชิงปริมาณจะเป็นการศึกษาถึงรูปแบบการด าเนินชีวิต และ

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ประเภทเส้ือผา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย  โดยท าการ
เก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม (Questionnaire) จากกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 400 ตวัอยา่ง 

  1.4.1.2  ขอบเขตดา้นเน้ือหาของการวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 
          ในการศึกษาวิจยัเชิงคุณภาพ เป็นการศึกษาถึงพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้

แฟชั่นของผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย โดยท าการศึกษารวบรวมขอ้มูลจากผูป้ระกอบการร้าน
เส้ือผา้แฟชั่น ท่ีจ  าหน่าย ณ เดอะ แพล็ททินัม แฟชั่น มอลล์ และยูเน่ียน มอลล์ และจากร้านเส้ือผา้             
แบรนดด์งัในหา้งสรรพสินคา้ รวมจ านวน 10 ท่าน ดว้ยการสัมภาษณ์เชิงลึก (In - depth Interview ) 

1.4.2  ขอบเขตด้ำนประชำกร กลุ่มตัวอย่ำง และผู้ให้ข้อมูลหลกั 
  1.4.2.1  ขอบเขตด้านประชากร และกลุ่มตัวอย่างของการศึกษาวิจยัเชิงปริมาณ 

(Quantitative Research) คือ ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ทั้งเพศหญิงและเพศชาย อายุตั้งแต่ 20 ปี
ข้ึนไป ท่ีเป็นผูท่ี้มาเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ ณ เดอะ แพล็ททินมั แฟชัน่ มอลล์ และยูเน่ียน มอลล์ และ
ร้านเส้ือผา้แบรนดด์งั จ  านวน 10  ร้าน 

  โดยในการค านวณหาจ านวนกลุ่มตวัอย่างท่ีเหมาะสม เน่ืองจากผูว้ิจยัไม่ทราบ
จ านวนประชากรท่ีแท้จริง ดงันั้นในการค านวณหากลุ่มตวัอย่างท่ีเหมาะสมจึงใช้สูตรการค านวณ 
(Sample Size) กรณีท่ีไม่ทราบจ านวนประชากรของ W.G. Cochran (1953) ซ่ึงผลการค านวณได้
จ  านวนกลุ่มเป้าหมาย เท่ากบั 384.16 คน และเพื่อให้ไดจ้  านวนประชากรกลุ่มตวัอย่างท่ีครอบคลุม 
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จ านวนประชากรทั้งหมดมากยิ่งข้ึน ผูว้ิจยัจึงได้ก าหนดจ านวนประชากรกลุ่มตวัอย่างท่ีจะใช้ใน
การศึกษาในคร้ังน้ี คือ  400  ตวัอยา่ง 

  1.4.2.2  ขอบเขตดา้นผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัของการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 
คือ ผูป้ระกอบการร้านเส้ือผา้แฟชัน่ จ  านวน 10 ท่าน ท าการคดัเลือกแบบเฉพาะเจาะจง โดยผูว้ิจยัเป็นผู ้
คดัเลือกดว้ยตนเองจากร้านคา้ผูป้ระกอบการท่ีมีความเต็มใจในการให้ขอ้มูลดว้ยการสัมภาษณ์เชิงลึก 
ประกอบดว้ย  

  1.  ร้าน Fourtytwo-closet แพลตตินัม่ตึกเก่า ชั้น 1 ซอย 8 หอ้ง 379 
  2.  ร้าน March แพลตตินัม่ตึกเก่า ชั้น 1 หอ้ง 248b 
  3.  ร้าน Soul Store แพลตตินัม่ตึกเก่า ชั้น 1 หอ้ง 122a 
  4.  ร้าน Studio Wow ชั้น 2 ยเูน่ียน มอลล ์
  5.  ร้าน Mook ชั้น 2 ยเูน่ียน มอลล ์(1L No.03) 
  6.  ร้าน Pink Room ชั้น 2 ยเูน่ียน มอลล ์(1L No.23) 
  7.  ร้าน Class of 93 ชั้น 2 ยเูน่ียน มอลล ์(1K No.16) 
  8.  TOPSHOP เซ็นทรัล ป่ินเกลา้ 
  9.  UNIGLO เซ็นทรัล รัตนาธิเบศร์ 
  10.  CC Double O เซ็นทรัล รัตนาธิเบศร์  
1.4.3  ขอบเขตด้ำนระยะเวลำ 

   ใชร้ะยะเวลาในการวจิยัคร้ังน้ี ระหวา่งเดือน สิงหาคม - พฤศจิกายน 2561 
 

1.5  ค ำจ ำกดัควำมในกำรวจิัย 
  1.5.1  รูปแบบการด าเนินชีวิต (Life style) หมายถึง การด าเนินชีวิตของบุคคลในกลุ่ม                
คนต่าง ๆ โดยท่ีลกัษณะของพฤติกรรมต่าง ๆ ในการใช้ชีวิต จะเป็นตวับ่งบอกถึงรูปแบบการด าเนิน
ชีวติของกลุ่มคนแต่ละแบบ 
 1.5.2  กลุ่มลูกค้า Generation Y คือ กลุ่มคนท่ีเกิดระหว่างปี 1981-2000 มีอายุระหว่าง                 
อาย ุ15-34 ปี เป็นกลุ่มคนท่ีโตมาพร้อมกบัคอมพิวเตอร์กบัคอมพิวเตอร์ - อินเทอร์เน็ตและเทคโนโลยี
ไอที โดยในการศึกษาคร้ังน้ีจะหมายถึง ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย  ทั้งเพศหญิงและเพศชายท่ีเคย
ซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ ณ เดอะ แพล็ททินมั แฟชัน่ มอลล ์และยเูน่ียน มอลล ์
 1.5.3  พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ หมายถึง การแสดงออกของแต่ละบุคคลท่ีเก่ียวขอ้ง
โดยตรงกบัการใช้สินคา้ รวมไปถึงกระบวนการในการตดัสินใจท่ีมีผลต่อการแสดงออกของแต่ละ
บุคคล ซ่ึงมีความแตกต่างกนัออกไป โดยในการตดัสินใจคร้ังน้ี ประกอบดว้ย 
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   1.5.3.1  Who หมายถึง กลุ่มเป้าหมายคือใคร โดยก าหนดจาก อายุ เพศ การศึกษา 
รายได ้อาชีพ รูปแบบการใชชี้วติ โดยอา้งอิงจากหลกัประชากรศาสตร์เป็นตวัก าหนด 
   1.5.3.2  What หมายถึง เส้ือผา้แฟชัน่แบบไหนท่ีจะสามารถตอบสนองของผูบ้ริโภค
ได้ โดยเป็นการศึกษาผลิตภณัฑ์ในเร่ืองของ จุดเด่นผลิตภณัฑ์ ส่ิงท่ีสามารถดึงดูดลูกค้าได้ ความ
แตกต่างจากคู่แข่ง  
    1.5.3.3 When หมายถึง ช่วงเวลาท่ีผู ้บริโภคมีพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าแฟชั่น 
ประกอบดว้ย จะซ้ือเม่ือใด และมีความถ่ีในการซ้ือมากนอ้ยเพียงไร  
    1.5.3.4  Where หมายถึง สถานท่ี ท่ีผู ้บริโภคมีพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าแฟชั่น 
ประกอบดว้ย ซ้ือไดจ้ากท่ีไหน ช่องทางการจดัจ าหน่ายและสถานท่ีวา่ลูกคา้จะซ้ือผลิตภณัฑ ์ 
    1.5.3.5  Whom หมายถึง ใครบา้งท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 
    1.5.3.6  Why หมายถึง ท าไมผูบ้ริโภคจึงตดัสินใจซ้ือ เหตุผลใดท่ีผูซ้ื้อให้ความสนใจ
และซ้ือสินคา้นั้น ๆ 
    1.5.3.7  How หมายถึง ผู ้บริโภคตัดสินใจซ้ืออย่างไร มีขั้นตอนการตัดสินใจซ้ือ
อยา่งไร            
  1.5.4  เส้ือผา้แฟชัน่ หมายถึง เส้ือผา้ท่ีเป็นท่ีนิยมในหมู่คนท่ีรักการแต่งตวัท่ีสอดคลอ้งกบั
กระแสความนิยมเร่ืองเส้ือผา้ท่ีก าลงัไดรั้บความนิยมอยูใ่นปัจจุบนั ทั้งในส่วนของเคร่ืองแต่งกายอยา่ง
เส้ือ กางเกง กระโปรง และเคร่ืองแต่งตวัประกอบอย่างผา้พนัคอ ผา้คลุมไหล่ เข็มขดั รองเทา้ หรือ
แวน่ตา เป็นตน้  
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1.6  กรอบแนวคดิในกำรวิจัย 
จากแนวคิดดงักล่าวผูศึ้กษาไดศึ้กษาสามารถน ามาก าหนดกรอบแนวคิดการวจิยัได ้ดงัน้ี  
 

                   ตัวแปรอสิระ (X)                                                    ตัวแปรตำม (Y)  
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
ภำพที ่1.2  กรอบแนวคิดในการวจิยั 
 
1.7  ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ  

1.7.1  ท าให้ทราบถึงรูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย  ซ่ึงขอ้มูล
ดงักล่าวเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการร้านเส้ือผา้แฟชัน่ หรือผูป้ระกอบการท่ีจ าหน่ายสินคา้และ
บริการต่าง ๆ ในการน าขอ้มูลเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ไปใช้
ประกอบการวางแผนการตลาด วางแผนการขาย ให้เหมาะสมกบัรูปแบบการด าเนินชีวิตของรูปแบบ
การด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วายมากข้ึน เน่ืองจากสินคา้หรือบริการท่ีสอดคลอ้งกบั
การด าเนินชีวติของผูบ้ริโภคจะเป็นสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ ตอ้งการใชม้ากท่ีสุด 

H3 

H2 

รูปแบบกำรด ำเนนิชีวติ (Lifestyle) 
1.  กิจกรรม (A : Activities) 
2.  ความสนใจ (I : Interest) 
3.  ความคิดเห็น (O : Opinions) 
(สิทธิพนัธ์ ทนนัไชย, 2555)  

 

พฤตกิรรมกำรตดัสินใจซ้ือเส้ือผ้ำประเภทแฟช่ัน 
 (เสรี วงษม์ณฑา, 2552) 
 
 

H1 

ลกัษณะทำงประชำกรของ 
ผู้บริโภคกลุ่ม เจนเนอเรช่ันวำย 

1.  เพศ 
2.  อาย ุ
3.  สถานภาพ 
4.  ระดบัการศึกษา 
5.  อาชีพ 
6.  รายได ้
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1.7.2  ท าให้ทราบถึงพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น ความตอ้งการ และปัญหา                  
ท่ีพบในการขายเส้ือผา้แฟชั่นให้กบัผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย  ซ่ึงขอ้มูลดังกล่าวสามารถใช้                 
เ ป็นแนวทางในการพัฒนาการบริการด้านการจัดจ าหน่าย เ ส้ือผ้าแฟชั่นให้กับผู ้บ ริโภค                                    
กลุ่มเจนเนอเรชัน่วายไดอ้ยา่งเหมาะสมต่อไป 

1.7.3  ท าให้ทราบถึงอิทธิพลของรูปแบบการด าเนินชีวติ ท่ีมีต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
เส้ือผ้าประเภทแฟชั่นของผู ้บ ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย  ซ่ึงจะเป็นข้อมูล ท่ี มีประโยชน์                                    
ต่อผูป้ระกอบการในการน าไปพฒันาธุรกิจของตนเองเพื่อเพิ่มยอดขายของธุรกิจ  

1.7.4  การศึกษาและผลการศึกษาคร้ังน้ีจะเป็นประโยชน์ต่อผู ้ท่ีสนใจในการศึกษา                          
ท่ีเก่ียวขอ้ง หรือใกลเ้คียงกบัการศึกษาวจิยัในคร้ังน้ี ในการน าไปใชเ้ป็นแนวทางในการศึกษาต่อไป 

  



บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 
 

  จากการศึกษาเอกสารและงานวิจยัท่ีมีความเก่ียวขอ้งในคร้ังน้ี  ผูศึ้กษาไดร้วบรวมความคิด
และงานวจิยัท่ีเก่ียวกบัการศึกษาเร่ือง รูปแบบการด าเนินชีวิตของลูกคา้กลุ่มเจนเนอเรชัน่วายท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ประเภทเส้ือผา้แฟชั่น ในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัได้ด าเนินการศึกษาแนวคิด 
ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการศึกษา  สามารถสรุปเป็นหวัขอ้ได ้ดงัน้ี  

2.1  แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรม  
2.2  แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
2.3  แนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจ 
2.4  แนวคิดเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวติ 
2.5  แนวคิดการด าเนินชีวิตกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย 
2.6  แนวคิดเก่ียวกบัธุรกิจเส้ือผา้ 
2.7 งานวจิยัเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ 

2.1  แนวคดิเกีย่วกบัพฤติกรรม 

 พฤติกรรมเป็นการกระท าซ่ึงเป็นกิจกรรมท่ีแสดงออกโดยผูอ่ื้นสามารถเห็นได ้เช่น การยิม้ 

การเดิน หรือผูอ่ื้นอาจมองเห็นไดย้าก โดยอาจจะตอ้งใช้เคร่ืองมือในการช่วย เช่น การเตน้ของหวัใจ 

พฤติกรรมท่ีแสดงออกมานั้ น มีผลมาจากการเลือกปฏิกิ ริยาของการตอบสนองท่ีเห็นว่ามี                            

ความเหมาะสมกบัสถานการณ์นั้น ๆ ซ่ึงพฤติกรรมท่ีแสดงออกจะมีพื้นฐานมาจากความรู้ และทศันคติ

ท่ีท าให้เกิดพฤติกรรม ซ่ึงจะมีการแสดงออกของพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัออกไป เน่ืองจากมีระดบั             

ของความรู้ หรือแหล่งความรู้ท่ีแตกต่างกนั และการสั่งสมของความรู้ท่ีไม่เท่ากนั 

 2.1.1  ความหมายของพฤติกรรม 

 พฤติกรรมเป็นการแสดงออกของการกระท ากิจกรรมใด ๆ ก็ตามแบบคลา้ยคลึงกนับ่อยคร้ัง 

จนกลายเป็นเอกลกัษณ์ของกลุ่ม หรือคน โดยความหมายของค าว่าพฤติกรรม อาจจะคลา้ยกบัค าว่า 

นิสัย แต่จะแตกต่างกนัเพียงมีการแสดงออกซ่ึงเป็นพฤติกรรม แต่หากไม่มีการแสดงออกจะเรียกว่า
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นิสัย ตรงกับภาษาองักฤษท่ีว่า Behaviour หรืออเมริกนัเรียกว่า Behavior ซ่ึงแปลว่า การปฏิบติัตวั 

ความประพฤติ คุณสมบติั พฤติกรรม อาการ หรือการแสดงออก ซ่ึงนอกจากน้ียงัไดมี้ผูท่ี้ใหค้วามหมาย

ของพฤติกรรมเพิ่มเติม ดงัน้ี 

 ปณิตา นิสสัยสุข (2552) พฤติกรรม หมายถึง  การพัฒนาตนเป็นกระบวนการของ                          

การปรับเปล่ียนพฤติกรรมของตัวเองให้ไปสู่สภาวะท่ีดีกว่า  และเป็นท่ีต้องการมากกว่าแต่

กระบวนการดงักล่าว ไม่ใช่เร่ืองง่าย ทั้งน้ีเพราะพฤติกรรมมนุษยน์ั้นซบัซอ้น 

 บุษกร ชีวะธรรมานนท์ (2552) พฤติกรรมเป็นความพร้อมท่ีบุคคลกระท า อนัเป็นผลสืบ

เน่ืองมาจากความคิดความรู้สึกจะแสดงออกมาในรูปการประพฤติกรรมปฏิบัติโดยการยอมรับ                    

หรือปฏิเสธลกัษณะพฤติกรรมมนุษยท่ี์เก่ียวขอ้งกบัสังคม ไดแ้ก่ การรับรู้ การเรียนรู้ การคิด อารมณ์ 

และเจตคติบุคคลเม่ือได้รับการเรียนรู้ท่ีเป็นการเรียนรู้ท่ีเป็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมนั้นจะตอ้ง

ประกอบด้วยการกระท ากิจกรรมใด ๆ ผลท่ีเกิดข้ึน และปฏิบติักิริยาต่อผลท่ีเกิดข้ึน ไม่สมความ

คาดหวงั 

 เลฟตนั และแบรนนอน (Lefton & Brannon, 2008) ไดใ้ห้ความหมายของ พฤติกรรม คือ 

การแสดงออกภายนอก เช่น การเคล่ือนไหว การมีปฏิสัมพันธ์ทางสังคม (การสนทนา)  และ              

การตอบสนองทางอารมณ์หรือการแสดงออกทางอารมณ์ (การหัวเราะ หรือร้องไห้) นอกจากน้ี              

ยงัรวมถึงการท างานของระบบต่าง ๆ ภายในร่างกาย เช่น การเตน้ของหวัใจ หรือการท างานของสมอง               

ซ่ึงสามารถใชเ้คร่ืองมือตรวจสอบได ้

 เนวิด (Nevid, 2012) ได้อธิบายว่า พฤติกรรม คือ การกระท าของบุคคลซ่ึงจะครอบคลุม

เฉพาะส่ิงท่ีแสดงออก เช่น การพูด การนัง่ การยิ้ม หรือการเคล่ือนไหว เป็นตน้ หากแต่กระบวนการ

ทางจิตเป็นกระบวนการท่ีเกิดข้ึนส่วนบุคคลซ่ึงผูอ่ื้นไม่สามารถสังเกตได้โดยตรง เช่น ความคิด 

อารมณ์ความรู้สึก การรับรู้ การรับสัมผสั หรือแมก้ระทัง่ความฝัน เป็นตน้ 

 สามารถสรุปไดว้า่พฤติกรรม หมายถึง การกระท าของบุคคลหรือปฏิกิริยาภายในร่างกาย            

ท่ีผูอ่ื้นสามารถสังเกตได้ผ่านประสาทสัมผสั หรือใช้เคร่ืองมือทางวิทยาศาสตร์และประสบการณ์            

ส่วนบุคคลท่ีเป็นกระบวนการภายในจิตใจท่ีสามารถสังเกตได้ทางอ้อมผ่านการกระท าหรือ               

การแสดงออก ซ่ึงจากความหมายจึงท าใหส้ามารถแบ่งชนิดของพฤติกรรมได ้
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2.1.2  ประเภทของพฤติกรรม 

 พฤติกรรมมนุษยมี์ความซับซ้อนท่ีตอ้งศึกษาโดยละเอียด แต่อย่างไรก็ตามนกัวิชาการได้

จ  าแนกพฤติกรรมมนุษยท่ี์เป็นสาระในการศึกษาออกเป็นประเภทต่าง ๆ โดยใช้เกณฑ์ในการจ าแนก

ประเภท 5 เกณฑ ์(กุญชรี คา้ขาย, 2545) ดงัน้ี 

 1.  เกณฑ์ในการใช้การสังเกต ใช้การสังเกตเป็นเกณฑ์ พฤติกรรมสามารถจ าแนกเป็น 2 

ประเภท ประเภทแรกคือ 

1.1  พฤติกรรมภายนอก (Overt Behavior) ซ่ึงปรากฏเห็นไดช้ดัเจน เช่น การหวัเราะ 

ยิม้ ร้องไห ้เป็นตน้ 

1.2 พฤติกรรมภายใน (Covert Behavior) ซ่ึงไม่ปรากฏให้สามารถสังเกตได้อย่าง

ชดัเจน เช่น ความคิด ความรู้สึก การเขา้ใจ ความจ า เป็นตน้ 

 พฤติกรรมภายนอก และพฤติกรรมภายในมีความสัมพนัธ์เก่ียวขอ้งกนั กล่าวคือ พฤติกรรม

ภายนอก และพฤติกรรมภายในต่างก็เป็นตวัก าหนดซ่ึงกนัและกนั เช่น ถา้พฤติกรรมภายในโศกเศร้า ก็

จะแสดงออกมาเป็นพฤติกรรมภายนอกทางสีหนา้แววตาเศร้า ท่าทางเก็บกดเก็บตวั หรือร้องไหอ้อกมา

ไดใ้นท านองเดียวกนั ถา้พฤติกรรมภายนอกเกร้ียวกราด ตวาดแม่ไปโดยไม่ตั้งใจ ก็จะส่งผลให้เกิด

พฤติกรรมภายใน คือรู้สึกผดิ และอาจคิดในทางร้ายวา่แม่ไม่รักตน เป็นตน้ 

 2.  เกณฑ์ดา้นแหล่งก าเนิดพฤติกรรม ใช้แหล่งท่ีเกิดเป็นเกณฑ์ พฤติกรรมสามารถจ าแนก

เป็น 2 ประเภท ไดแ้ก่ 

  2.1  พฤติกรรมวุฒิภาวะ (Maturity) ซ่ึงเป็นความพร้อมท่ีเกิดข้ึนโดยมีธรรมชาติเป็น

ตวัก าหนดให้เป็นไปตามเผ่าพนัธ์ุ และวงจรของชีวิต มนุษยส์ามารถเกิดพฤติกรรมนั้นข้ึนมาไดด้ว้ย

ตนเอง ไม่ตอ้งผา่นประสบการณ์หรือการฝึกฝน เช่น การคลาน การร้องไหก้ารนอน เป็นตน้ 

  2.2  พฤติกรรมท่ี เ กิดจากการเ รียน รู้  (Learned) ซ่ึ ง เ ป็นผลมาจากการได้รับ

ประสบการณ์และการฝึกฝน เช่น การวา่ยน ้า การข่ีจกัรยาน การอ่านหนงัสือ เป็นตน้ 

 3.  เกณฑ์ด้านภาวะทางจิตของบุคคล ใช้ภาวะทางจิตของบุคคลเป็นเกณฑ์ พฤติกรรม

สามารถจ าแนกเป็น 2 ประเภท ไดแ้ก่ 
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  3.1  พฤติกรรมท่ีกระท าโดยรู้ตวั (Conscious) เป็นพฤติกรรมท่ีอยูใ่นระดบัจิตส านึก 

เช่น พดู วิง่ เดิน เป็นตน้ 

3.2   พฤติกรรมท่ีกระท าโดยไม่รู้ตวั (Unconscious) เป็นพฤติกรรมท่ีอยู่ในระดบัจิต

ไร้ส านึก หรือจิตใตส้ านึก หรือเป็นพฤติกรรมท่ีขาดสติสัมปชญัญะ เช่น ฝัน ละเมอ เป็นตน้ 

 4.  เกณฑด์า้นการแสดงออกของอินทรีย ์ใชก้ารแสดงออกของอินทรียเ์ป็นเกณฑ ์พฤติกรรม

สามารถจ าแนกเป็น 2 ประเภท ไดแ้ก่ 

4.1  พฤติกรรมทางกาย (Physical Activity) เป็นพฤติกรรมท่ีแสดงออกโดยใชอ้วยัวะ

ของร่างกายอยา่งเป็นรูปธรรม เช่น การเคล่ือนไหวร่างกายดว้ยแขน หรือขา การปรับเปล่ียนอิริยาบถ

ของร่างกาย การพยกัหนา้ การโคลงตวั เป็นตน้ 

  4.2  พฤ ติกรรมทาง จิต  (Psychological Activity) เ ป็นพฤติกรรม ท่ีอยู่ภ ายใน                    

เช่น ความคิด ความเขา้ใจ หรือการเกิดอารมณ์ เป็นตน้ 

 5.  เกณฑ์ดา้นการท างานของระบบประสาท ใช้การท างานของระบบประสาทเป็นเกณฑ์ 

พฤติกรรมสามารถจ าแนกเป็น 2 ประเภท ไดแ้ก่ 

   5.1   พฤติกรรมท่ีควบคุมได ้(Voluntary) เป็นพฤติกรรมท่ีอยูใ่นช่วงความควบคุม

และสั่งการดว้ยสมอง จึงสามารถแสดงพฤติกรรมไดต้ามท่ีตอ้งการ เช่น การพูดคุย การแกวง่แขนขา 

เป็นตน้ 

   5.2  พฤติกรรมท่ีควบคุมไม่ได ้(Involuntary) เป็นการท างานของอินทรียท่ี์เป็นไป

โดยอตัโนมติั เช่น ปฏิกิริยาสะทอ้น (สะอึก) สัญชาตญาณ (สะดุง้) และการท างานของระบบอวยัวะ

ภายใน เป็นตน้ 

 สามารถสรุปได้ว่าพฤติกรรมครอบคลุมถึงการกระท าทุกอย่างของมนุษย์ทั้ งท่ีปรากฏ

ชดัเจน และไม่ปรากฏชดัเจน โดยจะตอบสนองต่อส่ิงเร้าภายใน และส่ิงเร้าภายนอก เพื่อให้เกิดความ

สมดุลของระบบในร่างกาย และจิตใจ ท าให้สามารถตอบสนองความตอ้งการไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

ซ่ึงถือเป็นความสามารถในการปรับตวั และการจดัการกบัสภาพการณ์ต่าง ๆ 
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 2.1.3  ความสัมพนัธ์ของพฤติกรรม 

 พฤติกรรมภายในเป็นตวัก าหนดพฤติกรรมภายนอก กล่าวคือ เม่ือบุคคลมีความรู้สึกนึกคิด

ต่อส่ิงเร้าใดในทางบวก ก็จะแสดงออกหรือแสดงกิริยาท่าทางโต้ตอบต่อส่ิงเร้านั้ นในทางบวก                     

ในท านองเดียวกนั เม่ือบุคคลมีความรู้สึก นึกคิดต่อส่ิงเร้าใดในทางลบ ก็จะแสดงกิริยาท่าทางโตต้อบ

ต่อส่ิงเร้านั้นในทางลบดว้ยเช่นกนั การท่ีบุคคลจะแสดงพฤติกรรมใดพฤติกรรมหน่ึงหลาย ๆ คร้ัง               

หรือถูกกดดันด้วยพฤติกรรมใดพฤติกรรมหน่ึงหลาย  ๆ คร้ัง การกระท าดังกล่าวจะสามารถ                               

ส่งผลกระทบให้ผูน้ั้นมีความรู้สึกทางบวก หรือรู้สึกทางลบต่อพฤติกรรมดังกล่าวได้ โดยฤกษ์ชัย 

คุณูปการ (2555) ได้อธิบายถึงความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมภายในกับพฤติกรรมภายนอก                                           

โดยมีความสัมพนัธ์ 3 ลกัษณะ ดงัน้ี 

 1.  พฤติกรรมภายในเป็นตวัก าหนดพฤติกรรมภายนอก พฤติกรรมปกติของมนุษยม์กัจะเกิด

จากการท่ีบุคคลมีความรู้สึก ความคิดหรือความตอ้งการข้ึนมาก่อน จากนั้นจึงแสดงออกเป็นพฤติกรรม

ภายนอก โดยมีเป้าหมายเพื่อตอบสนองความรู้สึกนึกคิดหรือความตอ้งการดงักล่าวได ้นอกจากนั้น

พฤติกรรมภายในก าหนดพฤติกรรมภายนอก ยงัสอดคล้องกบัค่านิยมของสังคมไทย คือ คนท่ีคิด               

และไตร่ตรองอย่างรอบคอบแล้วจึงลงมือท าจะได้รับการยกย่องว่า เป็นคนท่ีมีเหตุผล หรือคนท่ีมี

จิตส านึกดี ส่วนคนท่ีลงมือกระท าก่อนแลว้จึงคิดหาเหตุผลมาสนบัสนุนการกระท าของตนวา่เป็นส่ิงท่ี

ถูกตอ้ง จะถูกสังคมประทบัตราว่า เป็นคนไม่น่าไวว้างใจ ไม่ซ่ือสัตยห์รือขาดจิตส านึกท่ีดี เป็นตน้ 

(ฤกษช์ยั คุณูปการ, 2555)   

 2.  พฤติกรรมภายนอกเป็นตวัก าหนดพฤติกรรมภายใน มกัจะเป็นพฤติกรรมท่ีไม่ปกติ                             

เช่น หลังจากบุคคลประสบอุบติัเหตุแล้ว จึงเกิดความกลวั และคิดหาวิธีป้องกันอุบติัเหตุดงักล่าว                

หรือหลังจากบุคคลกระท าความผิดแล้ว จึงส านึกได้ว่าไม่ควรกระท า ตลอดจนเม่ือบุคคลกระท า                  

หรือถูกกดดันให้กระท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงอย่างต่อเน่ือง ก็จะท าให้เขาเกิดความเคยชิน และเปล่ียน

ความรู้สึกนึกคิดจากไม่ยอมรับไปเป็นยอมรับ และเต็มใจปฏิบติัพฤติกรรมท่ีถูกกดดันนั้น เช่น                    

เม่ือบุคคลบริหารร่างกายอยา่งต่อเน่ือง ก็จะท าให้เกิดความเคยชินและมีจิตศรัทธาท่ีจะบริหารร่างกาย

ต่อไปจนติดเป็นนิสัย ในท านองเช่นเดียวกบัในสมยัก่อนท่ีสังคมจะยกย่องคนท่ีมีความประพฤติดี              

และมีจิตใจโอบออ้มอารี ซ่ึงมีผลกดดนัให้บุคคลในสมยันั้นมุ่งมัน่ประพฤติตนเป็นคนดี เพื่อให้เขา
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ไดรั้บการยอมรับหรือการยกยอ่งจากสังคม เรียกวา่ สภาพสังคมกดดนัให้บุคคลมีความคิดในทางท่ีดี

และประพฤติปฏิบติัตนเป็นคนดี ในทางตรงขา้ม ในสังคมปัจจุบนั สังคมเปล่ียนไปยกยอ่งคนร ่ ารวย

และมีต าแหน่งทางสังคมสูงมากกวา่คนดีมีคุณธรรม จึงมีผลกดดนัให้บุคคลในยุคปัจจุบนักระท าส่ิง

ต่าง ๆ เพื่อแสวงหาความร ่ ารวยและต าแหน่งสูงทางสังคมท่ีสูงข้ึน เรียกวา่ สภาพสังคมกดดนัใหบุ้คคล

มีค่านิยมดา้นวตัถุมากกวา่ดา้นจิตใจ เป็นตน้ (ฤกษช์ยั คุณูปการ, 2555)   

 3.  พฤติกรรมของมนุษยเ์ป็นกระบวนการต่อเน่ือง เป็นการแสดงพฤติกรรมชนิดใดชนิด

หน่ึงของมนุษย ์มกัจะเกิดจากการสลับกนัอย่างต่อเน่ืองของพฤติกรรมภายในก าหนดพฤติกรรม

ภายนอก และพฤติกรรมภายนอกก าหนดพฤติกรรมภายใน  (ฤกษช์ยั คุณูปการ, 2555)   

 2.1.4  การวดัพฤติกรรม 

 พฤติกรรมของบุคคลประกอบด้วย พฤติกรรมภายนอก และพฤติกรรมภายใน การท่ีจะ

ศึกษาถึงพฤติกรรมนั้น สามารถท าได้หลายวิธี ถ้าเป็นพฤติกรรมภายนอกท่ีบุคคลแสดงออกมาให้

บุคคลอ่ืนเห็น จะสามารถศึกษาไดโ้ดยการสังเกตโดยตรง และทางออ้ม แต่ถา้เป็นพฤติกรรมภายใน 

ไม่สามารถสังเกตได้ตอ้งใช้วิธีการทางออ้มโดยการสัมภาษณ์ การทดสอบด้วยแบบสอบถาม และ               

การทดลอง เพราะฉะนั้ นเคร่ืองมือท่ีใช้ว ัดพฤติกรรมอาจท าได้โดยการสร้างแบบสอบถาม                            

แบบสัมภาษณ์ แบบสังเกตประกอบกับการสัมภาษณ์ หรือใช้เคร่ืองมืออ่ืน ๆ ประกอบ เช่น                          

เคร่ืองวดัความดนัโลหิต   เคร่ืองฟังการเตน้ของหวัใจ เป็นตน้ 

 ในขณะท่ีสมจิตต ์สุพรรณทตัน์ (2554) ไดก้ล่าวถึงวธีิการศึกษาพฤติกรรมมี 2 วธีิ คือ 

 1.  การศึกษาพฤติกรรมโดยตรง ไดแ้ก่ 

   1.1  การสังเกตแบบให้ผูถู้กสังเกตรู้ตัว (Direct Observation) เช่น การสังเกต

พฤติกรรมของผูใ้ชบ้ริการท่ีพกั หลงัจากเขา้พกัวา่มีปฏิกิริยาอยา่งไร มีความพึงพอใจมากนอ้ยเพียงใด 

   1.2  การสังเกต/การสังเกตตามธรรมชาติ (Observation/Naturalistic Observation) 

เป็นวิธีการท่ีมีความตรงไปตรงมาในการศึกษาพฤติกรรมของส่ิงมีชีวิตมากท่ีสุด คือ การสังเกต

ส่ิงมีชีวตินั้น ๆ ตามสภาพแวดลอ้มจริงซ่ึงหากท าการสังเกตอยา่งระมดัระวงั ไม่ใหผู้ถู้กสังเกตรู้ตวัหรือ

เขา้ไปขดัขวางธรรมชาติของผูส้ังเกตจะเรียกวิธีการนั้นว่า การสังเกตตามธรรมชาติ ( Naturalistic 

observation) (Wong, 2014, น. 24) วิธีการน้ีเป็นกระบวนการศึกษาพฤติกรรมในสภาพแวดลอ้มปกติ             
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ของกลุ่มตวัอยา่งท่ีนกัจิตวทิยาสนใจ (Nevid, 2012, น. 29-30) โดยท่ีไม่ให้กลุ่มตวัอยา่งรู้ตวัวา่ก าลงัถูก

สังเกตอยู่เพื่อการไดข้อ้มูลท่ีเป็นธรรมชาติมากท่ีสุดของกลุ่มตวัอย่าง พร้อมกบัจดบนัทึกพฤติกรรม              

ท่ีเกิดข้ึนของกลุ่มตวัอย่าง หรือใช้กลอ้งบนัทึกภาพเก็บภาพไวย้กตวัอย่างเช่น การสังเกตพฤติกรรม

การเล่นของเด็กปฐมวยัเป็นกลุ่ม เพื่อท าความเขา้ใจกบัการสร้างปฏิสัมพนัธ์ระหวา่งกนัของเด็กปฐมวยั

ในแต่ละช่วงอายุ รวมถึงเพื่อท าความเขา้ใจถึงกระบวนการจดัการความขดัแยง้ท่ีเกิดข้ึนระหวา่งตนเอง

กบัเพื่อนร่วมกลุ่ม หรือการสังเกตพฤติกรรมการช่วยเหลือหรือพฤติกรรมการจบัจ่ายใช้สอยของกลุ่ม

คนในห้างสรรพสินค้า เป็นต้น จุดส าคัญของการศึกษารูปแบบน้ี คือ บนัทึกในส่ิงท่ีเกิดข้ึนจริง                  

หา้มต่อเติมหรือปรับลดขอ้มูลใด ๆ (Feldman, 2013, น. 39) 

 

 2.  การศึกษาพฤติกรรมทางออ้ม ไดแ้ก่ 

  2.1 การสัมภาษณ์ เป็นวิธีท่ีใช้การซักถามขอ้มูลจากบุคคล หรือกลุ่มบุคคลโดยการ

ซกัถามแบบเผชิญหนา้กนัโดยตรง หรือมีคนกลางท าหนา้ท่ีซกัถามให้ การใชล่้ามในการสัมภาษณ์คน

ท่ีพดูคนละภาษา การสัมภาษณ์ แบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ 

    2.1.1 การสัมภาษณ์ทางตรง ท าได้โดยผูส้ัมภาษณ์ซักถามผูถู้กสัมภาษณ์เป็น 

เร่ือง ๆ ตามท่ีไดต้ั้งจุดมุ่งหมายเอาไว ้

    2.1.2 การสัมภาษณ์ทางอ้อม ซ่ึงผู ้ท่ีถูกสัมภาษณ์จะไม่ทราบว่าผู ้สัมภาษณ์

ตอ้งการอะไร ผูส้ัมภาษณ์จะพดูไปเร่ือย ๆ โดยสอดแทรกเร่ืองท่ีจะสัมภาษณ์เม่ือมีโอกาส 

  2.2 การใช้แบบสอบถาม เป็นวิธีการท่ีเหมาะสมส าหรับการศึกษาพฤติกรรมของ

บุคคลเป็นจ านวนมาก ๆ โดยผูท่ี้อ่านออก เขียนได ้และการสอบถามเก่ียวกบับุคคลท่ีอยูห่่างไกล หรือ

กระจดักระจายมาก นอกจากน้ียงัสามารถสอบถามพฤติกรรมในอดีต หรือทราบแนวโนม้พฤติกรรม

ในอนาคต โดยขอ้ดีคือ ผูถู้กสัมภาษณ์สามารถท่ีจะใช้ขอ้มูลพฤติกรรมท่ีปกปิดหรือพฤติกรรมท่ีไม่

ยอมแสดงใหบุ้คคลอ่ืนไดท้ราบ และสามารถใชศึ้กษาในเวลาใดก็ได ้

  2.3  การทดลอง (The Psychology Experiment) เป็นเคร่ืองมือในการศึกษา  ทาง

พฤ ติกรรม ท่ี ได้ รั บคว าม นิยมและ ถือว่ า มี อิท ธิพลมาก ท่ี สุ ด ต่อก าร ศึกษา ในศาสต ร์ น้ี                                 

(Coon, & Mitterer, 2013, น. 35) เน่ืองจากเป็นวิธีการตรวจสอบสมมติฐานด้วยการควบคุมเง่ือนไข  

ต่าง ๆ ท่ีอาจเขา้มากระทบต่อพฤติกรรมท่ีตอ้งการศึกษา รวมทั้งมีการแบ่งกลุ่มในการศึกษาเพื่อท า                       
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การเปรียบเทียบผลในระยะเวลาต่าง ๆ ซ่ึงเป็นหลกัฐานส าคญัท่ีช่วยยืนยนัผลของการศึกษาให้มี              

ความชัดเจนและน่าเช่ือถือมากยิ่งข้ึนทั้ งน้ี  วิธีการน้ีถือเป็นวิธีการศึกษาเหตุและผลได้โดยตรง                

(Cause and Effect Relationship) (Nevid, 2012, น. 32) และถือเป็นวิธีเดียว ณ ปัจจุบนั ท่ียืนยนัสาเหตุ              

และผลลัพธ์ได้อย่างชัดเจน (Feldman, 2013, น. 41) ส าหรับการใช้วิธีการทดลองท่ีพบเห็นทัว่ไป                        

คือ การแบ่งกลุ่มตวัอย่างออกเป็น 2 กลุ่ม คือกลุ่มทดลอง (Experimental Group) และกลุ่มควบคุม 

(Control Group/ Wait-List group) (Nevid, 2012, น. 32) ในความเป็นจริงแลว้รูปแบบการทดลองท่ีง่าย

ท่ีสุด คือ มีกลุ่มทดลองเพียงกลุ่มเดียว ไม่มีกลุ่มควบคุม เพียงแต่ไม่ค่อยไดรั้บความนิยม เน่ืองจาก

ความไม่น่าเช่ือถือของข้อมูลท่ีได้จากกลุ่มตวัอย่างเพียงกลุ่มเดียวโดยไม่มีผลจากกลุ่มอ่ืนเข้ามา

เปรียบเทียบ ทั้งน้ี กลุ่มทดลอง คือ กลุ่มท่ีเราใส่ตวัแปรท่ีตอ้งการศึกษาเขา้ไป ในขณะท่ีกลุ่มควบคุม 

คือ กลุ่มท่ีมีเง่ือนไขทุกอยา่งเหมือนกบักลุ่มทดลอง ยกเวน้ตวัแปรท่ีตอ้งการศึกษา 

  2.4 การท าแบบบนัทึก ท าให้ทราบถึงพฤติกรรมของบุคคล โดยให้บุคคลแต่ละคนท า

การบนัทึกพฤติกรรมของตนเอง ซ่ึงอาจเป็นการบนัทึกประจ าวนั หรือศึกษาพฤติกรรมแต่ละประเภท  

 จากการศึกษาแนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรม สามารถสรุปไดว้า่ พฤติกรรมถือเป็นประเด็นใกล้

ตวัมนุษยทุ์กคน เน่ืองดว้ยเป็นส่ิงท่ีเกิดข้ึนกบัเราทุกคนทั้งท่ีบุคคลอ่ืนสามารถสังเกตไดโ้ดยตรงผ่าน

ประสาทสัมผสั หรือเคร่ืองมือทางวทิยาศาสตร์หรือไม่สามารถสังเกตไดโ้ดยตรง  

 

2.2 แนวคดิเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

 การศึกษาพฤติกรรมผู ้บริโภค จะท าให้สามารถสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีสร้าง                     

ความพึงพอใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภค  และความสามารถในการคน้หาพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ

ผูบ้ริโภคในสังคมไดถู้กตอ้ง  

 2.2.1 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 

 พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การกระท าของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการได้รับและการใช้สินคา้   

และบริการ รวมไปถึงกระบวนการตัดสินใจใช้บริการตัดสินใจใช้บริการอย่างใดอย่างหน่ึง                          

จากการศึกษาขอ้มูล พบวา่ มีผูใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวห้ลายท่าน ดงัน้ี 



30 
 

 ศิวารัตน์ ณ ปทุม (2550) ให้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคว่า เป็นการกระท าของ

บุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการไดรั้บและการใชสิ้นคา้และบริการ รวมไปถึงกระบวนการตดัสินใจ           

ท่ีมีอยูก่่อนและมีส่วนในการก าหนดใหมี้การกระท าดงักล่าว 

 ฉตัยาพร เสมอใจ (2550, น. 18) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการ หรือ พฤติกรรม

การตัดสินใจ การซ้ือ การใช้ และการประเมินผลการใช้สินค้าหรือบริการของบุคคล ซ่ึงจะมี

ความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้และบริการทั้งในปัจจุบนัและอนาคต 

 ธ ารงค์ อุดมไพจิตรกุล (2551) ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมของผูบ้ริโภคไว้ว่าเป็น

พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกไม่วา่จะเป็นการเสาะหา ซ้ือ ใช ้ประเมินผล หรือการบริโภคผลิตภณัฑ์ 

บริการ และแนวคิดต่าง ๆ ซ่ึงผูบ้ริโภคคาดว่าจะสามารถตอบสนองความต้องการของตนได้เป็น

การศึกษาการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการใชท้รัพยากรท่ีมีอยู ่ทั้งเงิน เวลา และก าลงัเพื่อบริโภคสินคา้

และบริการต่าง ๆ อนัประกอบดว้ย ซ้ืออะไร ท าไมจึงซ้ือ ซ้ือเม่ือไร อยา่งไร ท่ีไหน และบ่อยแค่ไหน 

 โดยศึกษาถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคต้องมีการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อค้นหาหรือ                 

วิจัย เ ก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผู ้บริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความต้องการ                            

และพฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผูบ้ริโภคค าตอบท่ีไดจ้ะช่วยให้นกัการตลาดสามารถจดักลยุทธ์

การตลาดท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได้อย่างเหมาะสมมากข้ึน โดยค าถามท่ีใช้ใน

การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะประกอบดว้ย 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดว้ย Who What Why Whom 

When Where และ How  เพื่อคน้หาค าตอบ 7 ประการ ดงัน้ี 

 1.  ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) เป็นค าถามเพื่อทราบลกัษณะ

ของกลุ่มเป้าหมายท่ีใช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีบริการเครือข่าย AIS ซ่ึงเก่ียวกบัดา้นประชากรและ

พฤติกรรมการซ้ือ 

 2.  ผู ้บริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เ ก่ียวกับส่ิงท่ีผู ้บริโภคต้องการ                  

ซ้ือตอ้งการไดจ้ากผลิตภณัฑ ์

 3.  ท าไมผู ้บริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) วัตถุประสงค์ในการซ้ือของ

ผูบ้ริโภควา่จะซ้ือเพื่ออะไร  
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 4.  ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจใชบ้ริการ (Who participates in the buying?) บทบาทของ

กลุ่มต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจใช้บริการ ประกอบด้วย ผูริ้เร่ิม ผูมี้อิทธิพล ผูต้ ัดสินใจ                

ใชบ้ริการ ผูซ้ื้อ ผูใ้ช ้

 5.  ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) โอกาสในการซ้ือ เช่น ช่วงวนัใด

ของเดือน ช่วงเวลาใดของวนั 

 6.  ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?) ช่องทางหรือแหล่งท่ีผูบ้ริโภคไป

ท าการซ้ือ  

 7.  ผูบ้ริโภคซ้ืออย่างไร (How does the consumer buy?) ขั้นตอนในการตดัสินใจใช้บริการ

ประกอบดว้ย การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก ตดัสินใจใช้บริการ ความรู้สึก

ภายหลงัการซ้ือ 

 จากท่ีกล่าวมาสามารถสรุปได้ว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลท่ี

เก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ การใชสิ้นคา้ และบริการผลิตภณัฑ์โดยผา่นกระบวนการแลกเปล่ียนท่ีบุคคลตอ้งมี

การตดัสินใจทั้งก่อน และหลังการกระท าต่าง ๆ โดยจะมีกระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนจากการ                   

ช่ืนชอบ คน้หาขอ้มูล ค่านิยมของสังคมท่ีผูบ้ริโภคร่วมกิจกรรมดว้ย 

 

 2.2.2 การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 

 การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เป็นการคน้หา หรือวิจยั

เก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ และการใชข้องผูบ้ริโภค ทั้งท่ีเป็นบุคคล กลุ่ม หรือองคก์าร เพื่อใหท้ราบถึง

ลกัษณะความตอ้งการ และพฤติกรรมการซ้ือ การใช ้การเลือกบริการ แนวคิด หรือประสบการณ์ท่ีจะ

ท าให้ผูบ้ริโภคพึงพอใจ ค าตอบท่ีได้จะช่วยให้นักการตลาดสามารถก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด 

(Market Strategies) ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได้อย่างเหมาะสม ท่ีสามารถ

ตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดย้า่งเหมาะสม ค าถาม 7 ประการ เก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

คือ 6 Ws 1 H ซ่ึงเป็นค าถามท่ีใชใ้นการคน้หาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงมีรายละเอียด

ดงัน้ี (ศิริวรรณ เสรรีรัตน์ และคณะ, 2552) 
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 1.  ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย  (Who is in the target market?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึง

กลุ่มเป้าหมาย (Occupants) โดยมีค าตอบท่ีตอ้งการทราบ คือ ลกัษณะกลุ่มเป้าหมายทางดา้นประชากร

ศาสตร์ ภูมิศาสตร์ จิตวทิยา หรือจิตวเิคราะห์ และพฤติกรรมศาสตร์ 

 2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึงส่ิงท่ีผูบ้ริโภค

ตอ้งการซ้ือ ซ่ึงส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจากผลิตภณัฑ์ คือ ต้องการคุณสมบติั หรือองค์ประกอบของ

ผลิตภณัฑ ์(Product Component) และความแตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่แข่ง (Competitive Differentiation) 

 3. ท าไมผู ้บริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อต้องการทราบ

วตัถุประสงค์ในการซ้ือ (Objective) ค  าตอบท่ีตอ้งการทราบคือวตัถุประสงค์ในการซ้ือ ผูบ้ริโภคซ้ือ

สินคา้เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคทั้งดา้นร่างกาย และจิตวทิยา ซ่ึงตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ คือ ปัจจยัภายใน หรือปัจจยัทางจิตวิทยา ปัจจยัภายนอก และวฒันธรรม 

และปัจจยัเฉพาะบุคคล 

 4. ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?) เป็นค าถามเพื่อ

ตอ้งการทราบถึงบทบาทของกลุ่มต่าง ๆ (Organizations) ค  าตอบท่ีตอ้งการทราบ คือ บทบาทของกลุ่ม

ต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย ผูริ้เร่ิม ผูท่ี้มีอิทธิพล ผูต้ดัสินใจซ้ือ ผูซ้ื้อ และผูใ้ช ้ 

 5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึงโอกาส                

ในการซ้ือ (Occasions) ค  าตอบท่ีตอ้งการทราบ คือ โอกาสในการซ้ือ ช่วงใดของปี หรือช่วงฤดูกาลใด

ของปี ช่วงใดของเดือน ช่วงเวลาใดของวนั ช่วงวนัท่ีมีโอกาสพิเศษ หรือเทศกาลวนัส าคญัต่าง ๆ 

 6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึงสถานท่ี 

(Outlets) ท่ีมีผูบ้ริโภคมกัจะเลือกซ้ือ ค าตอบท่ีตอ้งการทราบคือช่องทาง หรือแหล่งท่ีผูบ้ริโภคไปท า

การซ้ือ เช่น หา้งสรรพสินคา้ ซ่ึงนกัการตลาดจะตอ้งท าการศึกษาเพื่อจดัการช่องทางการจดัจ าหน่าย 

 7. ผูบ้ริโภคซ้ืออย่างไร (How does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อตอ้งการทราบถึง

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Operations) ค  าตอบท่ีต้องการทราบ คือ ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 

ประกอบด้วย การรับรู้ปัญหา การคน้ขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ พฤติกรรม

ภายหลงัการซ้ือ 
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 2.2.3 ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 

 การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการค้นหาว่าลักษณะของผูซ้ื้อ                 

และความรู้สึกนึกคิดในการเกิดพฤติกรรมของผูบ้ริโภคไดรั้บอิทธิพลมากจากส่ิงใดบา้ง โดยการศึกษา

ถึงลกัษณะของผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายจะมีประโยชน์ส าหรับนกัการตลาด คือ ทราบความตอ้งการและ

ลกัษณะของลูกคา้ เพื่อท่ีจะจดัส่วนประสมทางการตลาดบริการต่าง ๆ กระตุน้และสนองความตอ้งการ

ของผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายได้ถูกต้อง จากการศึกษาขอ้มูลพบว่า ได้มีผูก้ล่าวถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ

ผูบ้ริโภคไวด้งัน้ี 

 Kotler and Philip (1997) ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคของผูบ้ริโภคซ่ึงมี 4 ประการ

ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวทิยา ส าหรับการวจิยั

คร้ังน้ี ได้เลือกศึกษาเฉพาะลักษณะทางประชากรศาสตร์ และกลุ่มอา้งอิง ท่ีส่งผลต่อทศันคติและ

พฤติกรรมการบริโภคของผูบ้ริโภคอย่างไรก็ตามก็จะขอกล่าวโดยภาพรวมของปัจจยัทั้ง 4 ประการ 

โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 

 1.  ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Culture Factor) เป็นสัญลกัษณ์และส่ิงท่ีมนุษยส์ร้างข้ึน โดยเป็นท่ี

ยอมรับจากรุ่นหน่ึงไปสู่อีกรุ่นหน่ึง โดยเป็นตวัก าหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยใ์นสังคมหน่ึง 

ค่านิยมในวฒันธรรมจะก าหนดลกัษณะของสังคม และก าหนดความแตกต่างของสังคมหน่ึงจากสังคม

อ่ืน วฒันธรรมเป็นส่ิงก าหนดความตอ้งการและพฤติกรรมของบุคคล โดยวฒันธรรมแบ่งออกเป็น 

วฒันธรรมพื้นฐาน วฒันธรรมยอ่ย และชั้นของสังคม โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 

   1.1 วฒันธรรมพื้นฐาน (Culture) เป็นลกัษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคม เช่น 

ลักษณะนิสัยของคนไทยซ่ึงเกิดจากการหล่อหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย ท าให้มีลักษณะ

พฤติกรรมท่ีคลา้ยคลึงกนั 

   1.2 วฒันธรรมกลุ่มย่อย (Subculture) หมายถึง วฒันธรรมของแต่ละกลุ่มท่ีมี

ลกัษณะเฉพาะและแตกต่างกนัซ่ึงมีอยู่ภายในสังคมขนาดใหญ่และสลบัซบัซ้อน วฒันธรรมย่อยเกิด

จากพื้นฐานทางภูมิศาสตร์และลกัษณะพื้นฐานของมนุษย ์

   1.3 ชั้ นของสังคม (Social Class) มีดังน้ี (1) บุคคลภายในชั้นสังคมเดียวกันมี

แนวโน้มจะประพฤติเหมือนกัน และบริโภคคล้ายคลึงกัน (2) บุคคลจะถูกจัดล าดับสูงหรือต ่า                      
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ตามต าแหน่งท่ียอมรับในสังคมนั้น (3) ชั้นของสังคมแบ่งตามอาชีพ รายได้ฐานะตระกูล ต าแหน่ง

หนา้ท่ี หรือบุคลิกลกัษณะ (4) ชั้นสังคมเป็นล าดบัขั้นตอนท่ีต่อเน่ืองกนั และบุคคลสามารถเปล่ียนชั้น

ของสังคมให้สูงข้ึน หรือต ่าลงได ้ลกัษณะชั้นของสังคมแบ่งออกเป็นกลุ่มใหญ่ได ้3 ระดบัและเป็น

กลุ่มยอ่ยได ้6 ระดบั 

 2. ปัจจยัดา้นสังคม (Social Factor) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจ าวนั และมีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมการซ้ือ ลกัษณะทางสังคมประกอบดว้ยกลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผูซ้ื้อ 

 2.1 กลุ่มอา้งอิง (Reference Groups) เป็นกลุ่มท่ีบุคคลเข้าไปเก่ียวข้องด้วย กลุ่มน้ีจะมี

อิทธิพลต่อทศันคติ ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอา้งอิง กลุ่มอา้งอิงแบ่งออกเป็น 2 

ระดบั คือ 

  2.1.1 กลุ่มปฐมภูมิ (Primary Groups) ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อนสนิท และ เพื่อนบา้น 

  2.1.2 กลุ่มทุติยภูมิ (Secondary Groups) ไดแ้ก่ กลุ่มบุคคลชั้นน า ในสังคม เพื่อนร่วม

อาชีพและร่วมสถาบนั บุคคลกลุ่มต่าง ๆ ในสังคม กลุ่มอา้งอิง จะมีอิทธิพล ต่อบุคคลในกลุ่ม ทางดา้น

การเลือกพฤติกรรมและการด ารงชีวิต รวมทั้งทศันคติ และแนวความคิดของบุคคล เน่ืองจากบุคคล

ตอ้งการใหเ้ป็นท่ียอมรับในกลุ่ม จึงตอ้งปฏิบติัตาม และยอมรับความคิดเห็นต่างจากกลุ่มอิทธิพล 

 2.2 ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือว่ามีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อทศันคติ ความ

คิดเห็นและค่านิยมของบุคคล 

 2.3 บทบาทและสถานะ (Roles and Statuses) บุคคลจะเก่ียวข้องกับหลายกลุ่ม เช่น 

ครอบครัวกลุ่มอา้งอิง องคก์ร และสถาบนัต่าง ๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะท่ีแตกต่างกนัในแต่ละ

กลุ่ม ดงันั้นจึงจ าเป็นจะตอ้งวเิคราะห์วา่ใครมีบทบาทเป็นผูคิ้ดริเร่ิม ผูต้ดัสินใจใชบ้ริการผูมี้อิทธิพล ผู ้

ซ้ือ และผูใ้ช ้

 3. ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factors) การตดัสินใจของผูซ้ื้อ ไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะ

ส่วนบุคคลของคนทางด้านต่าง ๆ ได้แก่ อายุ ขั้นตอนวฏัจักรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทาง

เศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการด ารงชีวติ บุคลิกภาพ เป็นตน้ 

 4. ปัจจยัทางจิตวิทยา (Psychological Factor) การเลือกซ้ือของบุคคล ได้รับอิทธิพลจาก

ปัจจยัดา้นจิตวิทยา ซ่ึงถือวา่เป็นปัจจยัภายในตวัผูบ้ริโภค ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและการใช้



35 
 

สินคา้ปัจจยัภายในประกอบดว้ย (1) การจูงใจ (2) การรับรู้ (3) การเรียนรู้ (4) ความเช่ือถือ (5) ทศันคติ

(6) บุคลิกภาพ (7) แนวความคิดของตนเอง โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2550) 

 ในขณะเดียวกันทิวา พงษ์ธนไพบูลย์ (2554, น. 34)  ได้กล่าวถึง  ปัจจัย ท่ี มีผลต่อ                          

การตดัสินใจใช้บริการของผูบ้ริโภควา่ สามารถแบ่งเป็นหัวขอ้ใหญ่ ๆ โดยพิจารณาจากส่ิงแวดลอ้ม

ภายนอกจนถึงส่ิงท่ีอยูภ่ายในจิตใจของผูบ้ริโภค ซ่ึงสามารถสรุปไดเ้ป็น 6 ปัจจยัส าคญั ดงัน้ี 

 1. อายุ โดยจะเป็นตวัก าหนดความตอ้งการในสินคา้นั้น ๆ เช่น คนท่ีอายุนอ้ย ๆ มกัชอบซ้ือ

เส้ือผา้แนวแฟชั่น ทนัสมัย แต่เม่ือมีอายุมากข้ึนมกัจะชอบซ้ือสินค้าเส้ือผา้ท่ีเหมาะสมกับตนเอง

มากกวา่จะซ้ือเส้ือผา้ตามแฟชัน่นิยม เป็นตน้ 

 2. วฎัจกัรของผูบ้ริโภค โดยวฏัจกัรแต่ละช่วงชีวิตจะหมุนเวียนเปล่ียนไปตามอายุและ

บทบาทท่ีด ารงอยู่ เช่น ช่วงเป็นเด็ก ช่วงวยัศึกษา ช่วงวยัท างาน เป็นตน้ แต่ละช่วงจงัหวะชีวิตเหล่าน้ี              

ท่ีจะเป็นตวัก าหนดความตอ้งการท่ีแตกต่างกนัไป 

 3. อาชีพของผูบ้ริโภค หากผูบ้ริโภคเป็นผูใ้ชแ้รงงาน ก็อาจไม่จ  าเป็นตอ้งสนใจในวิถีความ

เป็นอยู่นอกจากเร่ืองขา้วปลาอาหารและปัจจยั 4 แต่หากผูบ้ริโภคเป็นพนักงานของบริษทัเอกชน               

อาจมีความจ าเป็นตอ้งแต่งกายให้ดูดีสมสถานภาพ และยิ่งผูบ้ริโภคอยู่ในสถานภาพท่ีสูงข้ึนไปอีก 

สัญลกัษณ์ของความส าเร็จทั้งหลายก็จะยิง่มีความจ าเป็นมากข้ึน 

 4. สภาวะการเงิน ในการศึกษาคร้ังน้ี  หมายถึง  เงินเดือนจากการท างาน ยงัรวมถึงรายได้ 

อ่ืน ๆ เช่น เงินค่าจา้งพิเศษ เงินโบนสั เงินออม ผูบ้ริโภคท่ีมีสภาวะการเงินท่ีมัน่คงยอ่มมีโอกาสเลือก

ซ้ือผลิตภณัฑ์ไดม้ากกวา่ผูท่ี้มีสภาวะทางการเงินไม่มัน่คง ส่งผลให้นกัการตลาดตอ้งท างานหนกัมาก

ข้ึนดว้ยการปรับปรุงและพฒันาผลิตภณัฑ์ใหมี้ตน้ทุนการผลิตท่ีต ่า เพื่อจะไดก้ าหนดราคาไดเ้หมาะสม

กบัความสามารถในการใช้จ่ายของผูบ้ริโภค หากไม่สามารถรักษาราคาให้ต ่าได้บริษทัอาจต้องมี

บริการเสริมเพื่อใหผู้บ้ริโภคมีศกัยภาพเพียงพอท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑข์องบริษทั 

 5. รูปแบบการด าเนินชีวิต ซ่ึงมีอิทธิพลท าให้เกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ์ท่ีแตกต่างกัน 

รูปแบบการด าเนินชีวติของผูห้ญิงโสดท างาน ยอ่มตอ้งการผลิตภณัฑแ์ตกต่างจากคุณแม่ท างานดงันั้น

รูปแบบการด าเนินชีวติจึงสะทอ้นในหลายแง่มุมท่ีเก่ียวขอ้งกบัผูบ้ริโภคนั้น ๆ ไม่วา่จะเป็นเร่ืองชนชั้น

ทางสังคม บุคลิกภาพ ความรู้สึกนึกคิด การใชเ้วลาวา่ง บทบาทของรูปแบบการด าเนินชีวิตจึงช่วยให้

นกัการตลาดท างานไดอ้ยา่งมีทิศทาง 
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 6. บุคลิกภาพ หมายถึง ปัจจยัด้านอุปนิสัยใจคน ซ่ึงมีผลกระทบต่อการใช้บริการ เช่น                  

เป็นคนมีความเช่ือมัน่ในตวัเอง เป็นคนหวัแข็งยึดถือยึดมัน่ เป็นคนโอนอ่อนยอมรับการเปล่ียนแปลง

ได้ เม่ือทราบบุคลิกภาพของผูบ้ริโภคเป้าหมายแล้วก็สามารถก าหนดภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์ให้

สอดคลอ้งกนัได ้

 จากการศึกษาแนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคสามารถสรุปไดว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค                

เป็นพฤติกรรมของบุคคลท่ีเก่ียวข้องกับการซ้ือ การใช้สินค้า และบริการผลิตภัณฑ์โดยผ่าน

กระบวนการแลกเปล่ียนท่ีบุคคลต้องมีการตดัสินใจทั้งก่อน และหลังการกระท าต่าง ๆ โดยจะมี

กระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนจากการช่ืนชอบ คน้หาขอ้มูล ค่านิยมของสังคมท่ีผูบ้ริโภคร่วมกิจกรรม

ดว้ยซ่ึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค โดยรวม 4 ประการ คือ วฒันธรรม              

ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวทิยา โดยนกัการตลาดจะตอ้งมีการท าความเขา้ใจ 

และวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื่อให้ทราบถึงลักษณะความต้องการ และพฤติกรรมการซ้ือ               

การใช ้ การเลือกบริการ แนวคิด หรือประสบการณ์ท่ีจะท าใหผู้บ้ริโภคพึงพอใจ ค าตอบท่ีไดจ้ะช่วยให้

นักการตลาดสามารถก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด (Market Strategies) ท่ีสามารถตอบสนอง                  

ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 

 

2.3 แนวคดิเกีย่วกบัการตัดสินใจ 

 การตดัสินใจของผูบ้ริโภค ถือเป็นกระบวนการส าคญัท่ีนักการตลาด หรือผูผ้ลิตสินค้า               

และบริการตอ้งการให้เกิดข้ึนมากท่ีสุด เพราะหากผูบ้ริโภคเกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในคร้ังแรกก็

ยอ่มท่ีจะมีโอกาสตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการอีกในคร้ังต่อไป หากสินคา้หรือบริการนั้น ๆ สามารถ

แกไ้ขปัญหา หรือสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของตนเองได ้โดยจากการศึกษาแนวคิดเก่ียวกบั

การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค พบวา่ไดมี้นกัวชิาการหลายท่านให้ความหมายของการตดัสินใจซ้ือของ

ผูบ้ริโภคไว ้ดงัต่อไปน้ี 
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 2.3.1 ความหมายเกีย่วกบัการตัดสินใจของผู้บริโภค 

 ชิฟแมน และคานุก (Schiffman & Kanuk, 1994, p. 659) กล่าววา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือ

ของผู ้บริโภค หมายถึง ขั้ นตอนในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์จากสองทางเลือกข้ึนไป โดยเป็น

กระบวนการตดัสินใจท่ีอยูใ่นรูปแบบของทางดา้นจิตใจ ความรู้สึกนึกคิด และทางดา้นพฤติกรรม  

 ฟิลิป คอตเลอร์ (Kother, 2003, p. 204) กล่าววา่ กระบวนการตดัสินใจ (Decision Making) 

หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงจากทางเลือกต่าง ๆ ท่ีมีอยู่ โดยผูบ้ริโภค

นั้นจะมีการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ หรือบริการต่าง ๆ อยูเ่สมอในชีวติประจ าวนั โดยในการตดัสินใจ

ของผูบ้ริโภคจะเลือกตดัสินใจจากขอ้มูลของสินคา้หรือบริการท่ีมีอยู่ หรือขอ้จ ากดัของสถานการณ์

นั้น ๆ เช่น ในขณะนั้นอาจจะไม่มีสินคา้หรือบริการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ แต่มีความจ าเป็นท่ีจะตอ้ง

ใช้สินคา้หรือบริการนั้น ๆ ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจเลือกสินคา้หรือบริการท่ีมีอยู่ ณ ขณะนั้น เป็นตน้ 

ดงันั้นจึงสามารถสรุปไดว้า่ การตดัสินใจจึงเป็นกระบวนการท่ีส าคญัและอยูภ่ายใตจิ้ตใจของผูบ้ริโภค 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541, น. 231) ไดใ้หค้วามหมายของการตดัสินใจซ้ือไวว้า่ การ

ตดัสินใจ หมายถึง การเลือกระหวา่งทางเลือกหน่ึงซ่ึงคาดหวงัวา่จะน าไปสู่ผลลพัธ์ท่ีพึงพอใจ  

 ส่วนศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์ (2547, น. 81) ได้ให้ความหมายของการตดัสินใจซ้ือของ

ผูบ้ริโภคไวด้งัน้ี การตดัสินใจซ้ือ (Decision Process) หมายถึง ขั้นตอนในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์จาก

สองทางเลือกข้ึนไป  

 นอกจากนั้น อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543, น. 160-166)  ยงัได้กล่าวถึง การตดัสินใจซ้ือของ

ผูบ้ริโภคไวว้่า การตัดสินใจของผูบ้ริโภค คือ กระบวนการซ้ือสินค้าท่ีประกอบไปด้วยขั้นตอน             

5  ขั้นตอน ซ่ึงผู ้บริโภคจะต้องผ่านกระบวนการในการตัดสินใจซ้ือในแต่ละขั้น เพื่อน าไปสู่                          

การตดัสินใจซ้ือ  ดงัต่อไปน้ี 

 กล่าวโดยสรุป การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค เป็นขั้นตอนในการเลือกซ้ือสินคา้ หรือบริการ 

โดยเร่ิมจากการท่ีผูบ้ริโภครับรู้ถึงความต้องการของตนเองต่อสินค้านั้น ๆ แล้วท าการหาข้อมูล              

ท่ีเก่ียวกบัสินคา้นั้น ๆ วา่เป็นอยา่งไร มีสินคา้ยีห่้อใดบา้ง แลว้ท าการประเมินผลวา่สินคา้ใดท่ีสามารถ

ตอบโจทยค์วามตอ้งการของตนเองไดม้ากท่ีสุด แลว้จึงตดัสินใจซ้ือ และ เม่ือท าการทดลองใช้แล้ว           
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จะเกิดความรู้สึกหลงัการซ้ือ โดยถา้ชอบก็จะเกิดการซ้ือซ ้ า แต่ถา้ไม่ชอบก็จะเปล่ียนไปซ้ือสินคา้อ่ืน ๆ 

เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตนเองต่อไป 

 2.3.2 กระบวนการการตัดสินใจซ้ือ 

 ผูบ้ริโภคมีรูปแบบและขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ หรือเลือกใชบ้ริการแต่ละประเภท

แตกต่างกนั ซ่ึงในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ หรือบริการอย่างใดอย่างหน่ึงจะใช้เวลาในการตดัสินใจ                

ไม่เท่ากนั โดยสินคา้บางประเภทอาจจะตอ้งใชร้ะยะเวลาในการตดัสินใจนาน โดยฉตัยาพร เสมอใจ 

(2550, น. 49-57) ไดแ้บ่งกระบวนการตดัสินใจซ้ือออกเป็น 5 ขั้นตอน ดงัน้ี การตระหนักถึงปัญหา 

การแสวงหาข้อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจ และทัศนคติหลังการซ้ือ-การใช้                                     

โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 

 1. การตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการ (Problem or Needs Recognition) กระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคจะเร่ิมตั้งแต่เม่ือผูบ้ริโภคเกิดปัญหาหรือความตอ้งการในส่ิงใดส่ิงหน่ึงเพื่อ

ตอบสนองความตอ้งการของตนเอง โดยปัญหาหรือความตอ้งการของบุคคลจะแตกต่างกนัออกไป                

โดยเกิดไดจ้ากหลาย ๆ สาเหตุ ดงัน้ี  

 1.1 ส่ิงของท่ีใช้อยู่เดิมหมดไป ในกรณีน้ีคือ สินค้าหรือบริการเดิมท่ีมีอยู่สามารถ

ตอบสนองความตอ้งการ หรือสามารถแกปั้ญหาของตนเองไดดี้อยู่แลว้ แต่สินคา้หรือบริการหมดไป 

ท าให้เกิดความตอ้งการสินคา้หรือบริการมาเพิ่มเติมในส่วนท่ีหมดไป ผูบ้ริโภคจึงจ าเป็นท่ีจะตอ้งหา

ซ้ือสินคา้หรือบริการนั้น ๆ มาเพิ่มเติม  

 1.2  ผลของการแกปั้ญหาในอดีตน าไปสู่ปัญหาใหม่ เป็นกรณีท่ีเม่ือผูบ้ริโภคทราบปัญหา

แล้วพยายามแก้ปัญหาด้วยสินคา้หรือบริการใดบริการหน่ึง แต่ส่ิงท่ีนั้นไม่สามารถแก้ไขปัญหาท่ี

เกิดข้ึนได ้รวมทั้งยงัเป็นการเพิ่มปัญหาใหม่ ๆ ตามมาอีก เช่น ผูบ้ริโภครู้สึกว่าผิวหน้าของตนเองด า

คล ้า จึงตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิวหนา้มาใช ้ปรากฏวา่ครีมท่ีซ้ือมาไม่สามารถช่วยแกปั้ญหาผิวหนา้ด า

คล ้าได ้และยงัเกิดอาการแพจ้นท าให้มีสิวข้ึนบนใบหนา้ของผูบ้ริโภคอีกดว้ย ท าให้ผูบ้ริโภคจ าเป็นท่ี

จะตอ้งแสวงหาสินคา้หรือบริการอ่ืน ๆ มาแกปั้ญหาท่ีเกิดข้ึน  

 1.3 การเปล่ียนแปลงส่วนบุคคล การเปล่ียนแปลงในด้านน้ี คือ ในเร่ืองของการ

เจริญเติบโตทางด้านร่างกาย อายุ หรือความรู้ท่ีมากข้ึน ความเจ็บป่วย อ้วนข้ึน ผอมลง ฯลฯ                       
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ซ่ึงปัจจยัต่าง ๆ ดงัต่อไปน้ีก็ลว้นแต่เป็นปัจจยัท่ีส่งผลใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการและแสวงหาสินคา้

หรือบริการมาแกไ้ขปัญหาหรือตอบสนองความตอ้งการของตนเองได ้ 

 1.4 การเปล่ียนแปลงของสภาพครอบครัว ครอบครัวถือเป็นปัจจยัส าคญัอีกปัจจยัหน่ึงท่ี

ท าให้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงไปหรือเพิ่มมากข้ึน เช่น ครอบครัวใหญ่ข้ึนเน่ืองจากมี

สมาชิกในครอบครัวเพิ่มมากข้ึน การแต่งกาย การหยา่ร้าง การแยกครอบครัว ยกตวัอยา่งเช่น การมีลูก 

เม่ือมีลูกก็ยอ่มส่งผลให้ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการสินคา้หรือบริการเพิ่มมากข้ึน เช่น สินคา้จ าพวกของ

ใชเ้ด็ก อาหารเสริม โรงเรียนสอนเด็กเล็ก บริการฝากเล้ียงเด็ก เป็นตน้  

 1.5 การเปล่ียนแปลงของสถานะทางการเงิน ซ่ึงหมายถึง การเปล่ียนแปลงทางการเงิน

ของบุคคลหรือครอบครัว ทั้ งในรูปสินทรัพย์และเงินสด ก็ล้วนแต่ส่งผลให้การด า เนินชีวิต

เปล่ียนแปลง ซ่ึงก่อให้เกิดความต้องการใหม่ ๆ เพื่อตอบสนองต่อความเปล่ียนแปลงท่ีเกิดข้ึน                         

เช่น การมีรายไดเ้พิ่มมากข้ึนส่งผลให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการในการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีมีคุณภาพท่ีดี

ข้ึน เน่ืองจากมีก าลงัในการจ่ายมากข้ึน เป็นตน้ 

 1.6 ผลจากการเปล่ียนกลุ่มอา้งอิง โดยธรรมชาติแลว้บุคคลจะมีกลุ่มอา้งอิง ท่ียึดถือเป็น

แนวทางในการด าเนินชีวิต โดยกลุ่มอ้างอิงน้ีมกัจะเปล่ียนไปตามวยั หรือตามช่วงเวลา หรือตาม

สภาพแวดลอ้มท่ีตนเองอาศยัอยู ่ซ่ึงกลุ่มอา้งอิงน้ีจะเป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อความตอ้งการของบุคคล และ

เม่ือกลุ่มอา้งอิงของบุคคลเปล่ียนแปลงไปก็ยอ่มส่งผลให้ความตอ้งการของบุคคลเปล่ียนแปลงไปท า

ใหต้อ้งแสวงหาสินคา้หรือบริการใหม่ ๆ ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการท่ีเปล่ียนแปลงไปดว้ย 

 1.7 ประสิทธิภาพของการส่งเสริมการตลาด คือ การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ลด แลก 

แจกแถม การตลาดทางตรง ฯลฯ ท่ีมีประสิทธิภาพ จะเป็นส่วนหน่ึงท่ีสามารถกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิด

ความตอ้งการในสินคา้หรือบริการนั้น ๆ ได ้ 

 2. การแสวงหาข้อมูล (Search for Information) เม่ือเกิดปัญหา ผูบ้ริโภคก็ต้องแสวงหา

หนทางแกไ้ข โดยการหาขอ้มูลเพื่อช่วยในการตดัสินใจ โดยหาขอ้มูลจากแหล่งต่อไปน้ี 

 2.1  ขอ้มูลภายใน ผูบ้ริโภคจะเร่ิมแสวงหาขอ้มูลจากแหล่งภายใน คือ เร่ิมจากความทรง

จ าของตนเองท่ีสามารถระลึกได้ในอนัดบัตน้ ๆ ก่อน ดงันั้นหากตอ้งการให้ลูกคา้เลือกตดัสินใจซ้ือ

สินคา้หรือบริการของตนเองในระดบัตน้ ๆ ก็จะตอ้งพยายามท่ีจะท าใหข้อ้มูลของสินคา้หรือบริการอยู่

ในความจดจ าของผูบ้ริโภค แต่หากสินคา้หรือบริการอยู่ในความจดจ าของผูบ้ริโภคในลกัษณะท่ี 
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ไม่ชอบ หรือไม่พอใจก็จะไม่ท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ หรืออีกกรณีหน่ึงท่ีปัญหาของบุคคลไม่

รุนแรงมากนกัก็จะส่งผลให้ผูบ้ริโภคไม่ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในทนัที และแสวงหาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้

หรือบริการท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนเองเพิ่มเติมก่อนท่ีจะตดัสินใจซ้ือ  

   2.2 ข้อมูลภายนอก เป็นข้อมูลจากแหล่งต่าง ๆ ท่ีสามารถใช้ข้อมูลเก่ียวกับ

ผลิตภณัฑ์ได้ เช่น การโฆษณาผ่านส่ือต่าง ๆ จุดขายสินคา้ พนักงานขาย รวมถึงกลุ่มอา้งอิงต่าง ๆ 

ผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้น ครอบครัว หรือผูท่ี้เคยใชสิ้นคา้แลว้ ฯลฯ ทั้งหมดน้ีลว้นแลว้แต่เป็นแหล่งขอ้มูล

ท่ีมีอิทธิพลต่อการพิจารณาและการตดัสินใจของแต่ละบุคคล 

 3. การประเมินทางเลือก (Evaluation) นกัการตลาดจะเร่ิมเขา้มามีบทบาทในขั้นน้ี โดยการ

จดัเตรียมขอ้มูลท่ีเพียงพอต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคผ่านส่ือต่าง ๆ ท่ีจะสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคได้

อยา่งมีประสิทธิภาพ คือ ตรงกลุ่ม และสะดวกในการหาขอ้มูล นอกจากนั้นนกัการตลาดจะตอ้งท าให้

คุณสมบติั (Qualification) และรูปลักษณ์ (Feature) ของสินค้าและบริการตรงกับเกณฑ์ในการวดั 

(Criteria) หรือคุณสมบติัเฉพาะ (Specification) ของผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคก าหนดข้ึนส าหรับใชใ้นการ

เลือกซ้ือของผู ้บ ริโภค เ ช่น ราคา รูปแบบ ขนาดสินค้า  หรือคุณสมบัติของสินค้า  เ ป็นต้น                                   

ซ่ึงการประเมินท าได ้2 วธีิ ดงัน้ี 

 3.1 การแสดงรายการคุณสมบติัของสินคา้ เป็นการประเมินโดยใชร้ายการคุณสมบติัของ

สินค้า มาเปรียบเทียบตามความต้องการ ความรู้สึก และสถานภาพของผูบ้ริโภคโดยผูบ้ริโภคจะ

พิจารณาคุณสมบติัท่ีเห็นวา่ส าคญัท่ีสุด เช่น ราคา หรือคุณภาพ โดยนกัการตลาดสามารถน าเกณฑก์าร

พิจารณามาท าการกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจง่ายข้ึนได ้

 3.2 การให้คะแนนตามคุณสมบติัของสินคา้ เป็นการประเมินโดยให้คะแนนคุณสมบติั

ของสินค้าแต่ละยี่ห้อท่ีต้องการตดัสินใจเลือกซ้ือ ซ่ึงจะก าหนดเป็นคะแนนจากต ่าไปสูงโดยน า

คุณสมบติัมาเปรียบเทียบกนัในแต่ละยี่ห้อ และให้คะแนนจากต ่าไปสูง แต่หากผูบ้ริโภคพิจารณาแลว้

วา่ยงัไม่มีสินคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการ ผูบ้ริโภคก็อาจจะไม่มีการซ้ือเกิดข้ึนเลย แต่อาจจะหาสินคา้อ่ืน

ทดแทนไปก่อน 

 4. การตัดสินใจซ้ือ (Decision Marking) ปกติผูบ้ริโภคแต่ละคนจะต้องการข้อมูลและ              

ระยะเวลาในการตดัสินใจส าหรับผลิตภณัฑ์แต่ละชนิดแตกต่างกนั คือ ผลิตภณัฑ์บางอย่างตอ้งการ

ขอ้มูลมากก็ตอ้งใช้เวลาในการพิจารณาเปรียบเทียบนาน เช่น ผลิตภณัฑ์ท่ีมีราคาแพง บา้น รถ ท่ีดิน 
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ประกันภัย แต่ผลิตภณัฑ์บางอย่างกลับไม่ต้องการข้อมูลหรือระยะเวลาในการตดัสินใจนานนัก                  

เช่น สินคา้สะดวกซ้ือ สบู่ ยาสีฟัน ขนมขบเค้ียว ซ่ึงรูปแบบพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ สามารถแบ่ง

ออกตามระดบัความพยายามในการแกปั้ญหา ดงัน้ี 

  4.1 พฤติกรรมการแก้ปัญหาอย่าง เต็ม รูปแบบ (Extended Problem Solving: EPS) 

โดยมากจะเป็นกระบวนการในการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการท่ีมีราคาแพง และไม่ไดต้ดัสินใจซ้ือ

บ่อย ๆ รวมถึงเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคไม่มีความคุน้เคย ไม่เคยซ้ือไม่เคยใชม้าก่อน ท าให้ผูบ้ริโภค

ตอ้งใช้ขอ้มูล และเวลาในการตดัสินใจนานกว่าสินคา้ท่ีคุน้เคย หรือเคยซ้ือเคยใช้ หรือราคาไม่แพง 

มากนกั  

 4.2 พฤติกรรมการแกปั้ญหาแบบจ ากดั (Limited Problem Solving: LPS) ในกรณีน้ีเป็น

การตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการจากหลาย ๆ ทางเลือก โดยสินคา้หรือบริการนั้นมีคุณสมบติัและ

ราคาท่ีใกลเ้คียงกนั รวมทั้งผูบ้ริโภคมีเวลาในการตดัสินใจไม่มากนกั ดงันั้นผูบ้ริโภคจึงไม่พยายามท่ี

จะแสวงหาขอ้มูลมาใชป้ระกอบการตดัสินใจมากนกั  

 4.3  พฤติกรรมการตดัสินใจตามความเคยชิน เป็นการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือ  บริการท่ี

เคยซ้ือเคยใชอ้ยูเ่ป็นประจ า และสินคา้หรือบริการนั้น ๆ สามารถตอบสนองความตอ้งการหรือแกไ้ข

ปัญหาของตนเองไดดี้อยูแ่ลว้ จึงท าให้ตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการเดิม ๆ จนกลายเป็นความเคยชิน 

หรือท่ีเรียกวา่ ความภกัดีต่อตราสินคา้ (Brand Loyalty) หรืออีกนยัหน่ึงอาจกล่าวไดว้า่ ผูบ้ริโภคอาจจะ

มาจากความเฉ่ือย (Inertia) ท่ีจะตอ้งเร่ิมศึกษาหรือแกไ้ขปัญหาใหม่ทุกคร้ัง จึงใชว้ิธีการความเคยชิน 

แต่ถา้ผูบ้ริโภคถูกกระตุน้ก็สามารถเปล่ียนแปลงพฤติกรรมใหต้ดัสินใจใหม่ 

 4.4 พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือแบบทนัที เหตุการณ์กะทนัหันท่ีอาจเกิดจากความจ าเป็น

หรือการกระตุน้จากการตลาดท่ีท าใหถู้กครอบง าใหต้ดัสินใจในทนัที อีกทั้งถา้ผลลพัธ์ท่ีจะตามมาไม่มี

ความเส่ียงหรือใชอ้ยู่แลว้ หรือมีความจ าเป็นท าให้ตอ้งตดัสินใจซ้ือทนัที เช่น โปรโมชัน่ซ้ือ 1 แถม 1 

เป็นตน้ 

 4.5 พฤติกรรมท่ีไม่ยึดติดและแสวงหาความหลากหลาย ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีมีแนวโนม้ท่ีจะ

ทดลองใชผ้ลิตภณัฑใ์หม่ ๆ อยูเ่สมอ ซ่ึงอาจมีสาเหตุมาจากความตอ้งหาส่ิงท่ีดีท่ีสุดอยูเ่สมอจึงทดลอง

หาส่ิงใหม่อยูเ่ร่ือย ๆ  
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 5. ทศันคติหลังการซ้ือ - การใช้ (Post - Attitudes) ทศันคติท่ีดีของผูบ้ริโภคหลังการซ้ือ                  

การใช้ผลิตภณัฑ์หรือบริการเป็นขุมทรัพยท่ี์ส าคญัของการด าเนินธุรกิจ ทศันคติหลงัการซ้ือเป็นส่ิง                

ท่ีส าคญัมากท่ีนกัการตลาดจะตอ้งพยายามท าให้ผูบ้ริโภคเกิดทศันคติท่ีดีหลงัการซ้ือ การใชต่้อสินคา้

หรือบริการ เพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดการซ้ือซ ้ า เน่ืองจากขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในการซ้ือ

สินค้า หรือบริการแต่ละอย่างโดยเฉพาะสินค้าท่ีมีราคาแพงนั้ นมีขั้นตอนและระยะเวลาท่ีนาน                 

รวมทั้งในปัจจุบนัสินคา้และบริการชนิดต่าง ๆ มีตวัเลือกให้ลูกคา้เลือกซ้ือเลือกใชอ้ย่างหลากหลาย

มากข้ึน   ดงันั้นทศันคติท่ีดีหลงัการซ้ือการใชจ้ะช่วยรักษาส่วนแบ่งทางการตลาดของสินคา้เอาไวไ้ด ้ 

 กล่าวโดยสรุป กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู ้บริโภค คือ กระบวนการตัดสินใจ                           

ของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ หรือบริการใดบริการหน่ึง ซ่ึงในการตดัสินใจซ้ือนั้นจะตอ้ง               

ใชข้อ้มูล ความรู้ ทศันคติ และประสบการณ์ของตนเองเขา้มาประกอบการตดัสินใจ โดยกระบวนการ

ในการตัดสินใจจะประกอบไปด้วย 5 ขั้นตอน คือ การตระหนักถึงปัญหา การแสวงหาข้อมูล                        

การประเมินทางเลือก การตัดสินใจ และทัศนคติหลังการซ้ือ หรือการใช้สินค้าหรือผลิตภัณฑ์                       

ของผูบ้ริโภค โดยปัจจยัท่ีมีต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค คือการท่ีผูบ้ริโภคแต่ละคนมีความแตกต่าง

กนัในด้านต่าง ๆ โดยปัจจยัดงักล่าวล้วนแต่ส่งผลให้การตดัสินใจซ้ือของแต่ละบุคคลมีความแตก 

ต่างกนั ดงันั้นหากตอ้งการท่ีจะกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการ จะตอ้งท าการศึกษา

เก่ียวกบัปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย  

 2.3.3 ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

 การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคจะประกอบไปด้วยขั้นตอน 5 ขั้นตอน คือ การรับรู้ปัญหา   

การแสวงหาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจเลือกซ้ือ และความรู้สึกหลงัการซ้ือ โดยในการ

ซ่ึงจะเห็นไดต้ดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคนั้น นอกเหนือจากจะตอ้งผา่นกระบวนการในการตดัสินใจซ้ือ

ทั้ง 5 ขั้นตอนท่ีกล่าวมาแลว้ ก็ยงัมีปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคอีกหลากหลาย

ปัจจยัดว้ยกนั โดยจากการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคพบว่า ไดมี้นกัวิชาการ

กล่าวถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ไวด้งัน้ี 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2535, น. 247) กล่าววา่ ปัจจยัต่าง ๆ ทั้งจากภายในและภายนอกท่ีเขา้มามี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค สรุปไดเ้ป็น 2 ส่วนใหญ่ ๆ คือ 
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  1. ปัจจยัภายใน (Internal Influences) เป็นปัจจยัท่ีเกิดข้ึนจากภายในหรือเฉพาะตวั

บุคคล  และเป็นตวักระตุน้ความตอ้งการจากภายในของผูบ้ริโภค ซ่ึงจะมีผลต่อการแสดงออกของ

พฤติกรรมการซ้ือของบุคคล ซ่ึงปัจจยัภายในดงักล่าวจะ ประกอบดว้ย  

   1.1 ความจ าเป็น ความตอ้งการ ความปรารถนาของผูบ้ริโภค ซ่ึงปัจจยัน้ีถือเป็น

จุดเร่ิมตน้ของความตอ้งการในการใชสิ้นคา้หรือบริการของผูบ้ริโภค 

    1.2 แรงจูงใจ เม่ือบุคคลเกิดปัญหาทั้งทางร่างกายและจิตใจ ก็จะเกิดแรงจูงใจ                         

ในการแก้ปัญหาท่ีเกิดข้ึนนั้น เช่น ผูบ้ริโภคคิดว่าร่างกายของตนเองอ่อนแอ เน่ืองจากการพกัผ่อน               

และได้รับสารอาหารไม่เพียงพอ ท าให้มีแรงจูงใจท่ีจะตอ้งการดูแลร่างกายของตนเองให้ดียิ่งข้ึน                

โดยการรับประทานผลิตภณัฑอ์าหารเสริม เป็นตน้ 

    1.3 บุคลิกภาพ เป็นลกัษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลท่ีพฒันาข้ึนมาจาก ความคิด 

ความเช่ือ อุปนิสัย และส่ิงจูงใจต่าง ๆ 

    1.4 ทศันคติ เป็นการประเมินความรู้สึกหรือความคิดเห็นต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงของ

บุคคล 

    1.5 การรับรู้ เป็นกระบวนการของบุคคลในการยอมรับความคิดหรือการกระท า

ของบุคคลอ่ืน 

    1.6 การเรียนรู้ เป็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของบุคคลท่ีเกิดจากการรับรู้และ

ประสบการณ์ของแต่ละบุคคล ซ่ึงเป็นการเปล่ียนแปลงและคงอยูใ่นระยะท่ีค่อนขา้งยาวนาน 

  2. ปัจจัยภายนอก (External Influences) เป็นปัจจัยทางสังคมท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจของผูบ้ริโภค ซ่ึงจะประกอบดว้ย  

   2.1 สภาพเศรษฐกิจ เป็นส่ิงท่ีก าหนดอ านาจซ้ือของผูบ้ริโภค 

   2.2 ครอบครัว การเล้ียงดูในสภาพครอบครัวท่ีแตกต่างกนัส่งผลให้บุคคลมีความ

แตกต่างกนั 

   2.3 สังคม เพื่อการยอมรับเขา้เป็นส่วนหน่ึงของสังคม เรียกว่า กระบวนขดัเกลา

ทางสังคม ประกอบดว้ยรูปแบบการด ารงชีวติ ค่านิยมของสังคม และความเช่ือ 
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   2.4 วฒันธรรม เป็นวถีิการด าเนินชีวิตท่ีสังคมเช่ือถือวา่ดีงามและยอมรับปฏิบติัมา

เพื่อให้สังคมด าเนินและมีพฒันาการไปไดด้ว้ยดี บุคคลในสังคมเดียวกนัจึงตอ้งยึดถือและปฏิบติัตาม

วฒันธรรมเพื่อการอยูเ่ป็นส่วนหน่ึงของสังคม 

   2.5 การติดต่อธุรกิจ หมายถึง โอกาสท่ีผูบ้ริโภคจะไดพ้บเห็นสินคา้ หรือบริการ

นั้น ๆ สินคา้ตวัใดท่ีผูบ้ริโภคไดรู้้จกั และพบเห็นบ่อย ๆ ก็จะมีความไวว้างใจและมีความยินดีท่ีจะใช้

สินคา้นั้น 

   2.6 สภาพแวดล้อม การเปล่ียนแปลงของสภาพแวดล้อมทั่วไป เช่น ความ

ปรวนแปรของสภาพอากาศ การขาดแคลนน ้ าหรือเช้ือเพลิงส่งผลให้การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค

เปล่ียนแปลงไปดว้ยเช่นกนั 

ซ่ึงนอกจากปัจจยัภายนอกต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมและการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

ท่ีได้กล่าวมาแล้วนั้ น ปัจจัยภายนอกท่ีส าคัญอีกตัวหน่ึงท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค                     

เป็นอย่างมากก็คือ ปัจจัยทางด้านการตลาด ได้แก่ ส่วนประสมทางการตลาด เช่น การโฆษณา                    

การประชาสัมพนัธ์ การจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย ฯลฯ ซ่ึงปัจจยัต่าง ๆ เหล่าน้ีล้วนแต่มีบทบาท                 

ท าใหผู้บ้ริโภคเกิดพฤติกรรมในการซ้ือมากยิง่ข้ึน 

กล่าวโดยสรุป ปัจจยัท่ีมีส่วนท าให้ผูบ้ริโภคเกิดการตดัสินใจซ้ือ สามารถแบ่งออกได้เป็น                   

3 ส่วน คือ เกิดจากความต้องการภายในของผูบ้ริโภค เช่น ความหิว และปัจจยัภายนอกนั่นก็คือ                   

ปัจจยัในเร่ืองของอิทธิพลของสังคมท่ีผูบ้ริโภคอาศยัอยู่ และปัจจยัท่ีส าคญัอีกประการหน่ึงก็คือ                         

ปัจจยัทางดา้นการตลาด เช่น การท ากิจกรรมกระตุน้ทางการตลาด การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ 

เป็นตน้ 

 2.3.4 วธีิกระตุ้นการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค (How to Activate Decision Making) 

  จากท่ีได้กล่าวมาแล้วในเบ้ืองต้นว่า การตัดสินใจซ้ือของผู ้บริโภคนั้ นจะต้องผ่าน

กระบวนการ 5 ขั้นตอน คือ การรับรู้ปัญหา การแสวงหาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจ

เลือกซ้ือ และความรู้สึกหลงัการซ้ือ แต่จากการศึกษาขอ้มูลเติมพบวา่ นกัการตลาด หรือผูผ้ลิตสินคา้

สามารถกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ หรือบริการไดเ้ร็วข้ึน ดว้ยวธีิการ ดงัต่อไปน้ี 
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 เสรี วงษม์ณฑา (2552, น. 185-187) ไดเ้สนอวธีิในการกระตุน้การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค

ไว ้3 วธีิการดว้ยกนั ดงัน้ี 

  1. การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) โดยนักการตลาดจะต้องสร้างความ

แตกต่างให้กบัสินคา้หรือบริการของตนเอง เพื่อให้สินคา้หรือบริการดูมีความน่าสนใจมากกว่าคู่แข่ง 

ยิ่งมีความแตกต่างมากก็จะยิ่งท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ หรือบริการไดง่้ายข้ึน ไดแ้ก่การเพิ่ม

คุณสมบติัท่ีแตกต่างให้กับสินค้า หรือบริการ เช่น เรียนพิเศษภาษาอังกฤษท่ีโรงเรียนกวดวิชาน้ี 

นอกจากจะไดค้วามรู้ดา้นภาษาองักฤษแลว้ ยงัไดท้กัษะดา้นการกลา้แสดงออก เน่ืองจากโรงเรียนมี

โปรแกรมการสอนบทสนทนาภาษาองักฤษ โดยใหน้กัเรียนแสดงละครเวทีเป็นภาษาองักฤษ เป็นตน้ 

  2. การลดอตัราความเส่ียงในความรู้สึกของผูบ้ริโภค (Reduced Perceived Risk) ใน

การตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการใดบริการหน่ึง ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคกลวั คือ การจะเสียเงินเปล่า คุณภาพ

ของสินคา้หรือบริการไม่คุม้กบัเงินท่ีเสียไป ผูบ้ริโภคจึงใชเ้วลาในการพิจารณาเลือกทางเลือกต่าง ๆ 

หรือมีความลงัเลใจในการตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นในการเร่งรัดให้ผูบ้ริโภคเกิดการตดัสินใจ นกัการตลาด

จะตอ้งท าใหผู้บ้ริโภครู้สึกวา่ความเส่ียงของเขาไม่มากนกั โดยวธีิการท่ีจะลดความเส่ียง มีดงัต่อไปน้ี 

   2.1 ช่ือเสียงบริษทั ซ่ึงหากบริษทัมีช่ือเสียงดี ผูบ้ริโภคก็จะสบายใจในระดบัหน่ึง 

วา่บริษทัท่ีมีช่ือเสียงดีคงไม่เอาของท่ีไม่มีคุณภาพมาขาย 

   2.2 จ  านวนปีของบริษทั บริษทัท่ีตั้งมาหลายปีแลว้ยอ่มมีประสบการณ์ในการผลิต

สินคา้ ดงันั้นก็น่าจะท าสินคา้ไดมี้คุณภาพ 

   2.3 ภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ สินคา้ท่ีมีภาพลกัษณ์ดี ผูบ้ริโภคก็จะมีความสบายใจ

ท่ีจะซ้ือ เพราะคิดวา่สินคา้ท่ีมีภาพลกัษณ์ดีคงไม่ท าลายตนเอง 

   2.4 ภาพลกัษณ์ของพนกังานขาย โดยในการซ้ือสินคา้ หรือบริการนั้นนอกจาก

ผูบ้ริโภคจะให้ความสนใจในตวัสินคา้แลว้นั้น ยงัให้ความสนใจวา่ผูท่ี้มาขายสินคา้นั้นบุคลิกภาพเป็น

อย่างไร แต่งตวัอย่างไร พูดจาอย่างไร มีความน่าเช่ือถือหรือไม่ ดงันั้นนกัการตลาดจึงตอ้งเอาใจใส่

พนกังานขายของตนท่ีจะตอ้งพบเจอกบัผูบ้ริโภคดว้ย 

   2.5 ภาพลกัษณ์ของกลุ่มเป้าหมาย การท่ีผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้หรือบริการอยา่งใด

อยา่งหน่ึงมกัจะน าเอากลุ่มคนท่ีใชสิ้นคา้หรือบริการนั้น ๆ มาพิจารณาดว้ยวา่ คนกลุ่มนั้นเป็นใคร หาก
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เป็นคนท่ีมีความน่าเช่ือถือได ้เป็นคนท่ีมีวิจารณญาณท่ีดี ผูบ้ริโภคก็จะสบายใจท่ีจะซ้ือตามกลุ่มคน

เหล่านั้น 

   2.6 จ  านวนของกลุ่มเป้าหมาย สินคา้ท่ีขายดีคนมกัจะเช่ือมัน่ว่าตอ้งดีจริง จึงมีคน

นิยม แต่สินคา้ท่ีขายไม่ดี คนซ้ือนอ้ยผูบ้ริโภคก็จะไม่สบายใจ เพราะคิดวา่คงไม่ดีจึงไม่มีคนนิยม  

   2.7 สินค้าบางอย่างนั้ น  ถ้า เ กิดคุณภาพไม่ ดีหรือมีการเสียจะต้องใช้ เ งิน                    

จ  านวนมากในการซ่อม เช่น ตูเ้ยน็ โทรทศัน์ ฯลฯ สินคา้เหล่าน้ีถา้เกิดมีการรับประกนัประกอบการขาย

ผูบ้ริโภคก็จะมีความสบายใจ รู้สึกไม่เส่ียงมากนกัในการซ้ือ  

  3. การสร้างส่ิงล่อใจ (Incentives) หมายถึง การลด แลก แจก แถม หรือการส่งเสริม

การขายนั่นเอง หรือหากมีการลดเวลาในช่วงเวลาจ ากัดก็จะเป็นการเร่งการตดัสินใจให้ผูบ้ริโภค 

ดังนั้น ในบางคร้ังจึงต้องอาศยัการส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นส่วนในการเร่งรัดการ

ตดัสินใจของผูบ้ริโภค 

 กล่าวโดยสรุป การกระตุน้การตดัสินใจของผูบ้ริโภคให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือไดเ้ร็วข้ึนดว้ย

วิธีการต่าง ๆ คือ การสร้างความแตกต่างกบัคู่แข่ง การสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีให้กบัตราสินคา้ พนกังาน

ขายและบริษทัเพื่อสร้างความน่าเช่ือถือ และสุดทา้ย คือ การสร้างส่ิงล่อใจ เช่น การลด แลก แจก แถม 

หรือการส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เพื่อเป็นการกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจไดเ้ร็วข้ึน 

 จากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง จะเห็นไดว้่า การตดัสินใจซ้ือเป็นพฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภคท่ีนักการตลาดมีความตอ้งการจะให้เกิดข้ึนกบัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายของตนเอง ซ่ึงจาก

การศึกษาแนวคิดทฤษฎี พบว่า การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคนั้นจะเกิดจากการท่ีไดรั้บอิทธิพลจาก

ปัจจยัด้านต่าง ๆ นอกจากนั้นการท่ีผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจซ้ือได้นั้นจะต้องผ่านกระบวนการ

ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ดงันั้นการศึกษาถึงการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคจึงเป็นส่ิงท่ี

ส าคญัในการด าเนินธุรกิจต่าง ๆ เพื่อใหป้ระสบความส าเร็จ 
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2.4 แนวคดิเกีย่วกบัรูปแบบการด าเนินชีวติ 

 รูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) เป็นแนวคิดในการท่ีจะศึกษา และท าความเข้าใจ                     

ถึงรูปแบบของการด าเนินชีวติของคนท่ีมีความแตกต่างกนัทางดา้นสังคม วฒันธรรม และส่ิงแวดลอ้ม 

โดยรูปแบบการด าเนินชีวติมีอิทธิพลต่อการเลือกบริโภคสินคา้ หรือบริการ  

 2.4.1 ความหมายของรูปแบบการด าเนินชีวติ 

 รูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) คือ โครงสร้างโดยรวมของการใช้ชีวิต การใช้เวลา                 

และการใชจ่้ายเงินของบุคคลรูปแบบการด าเนินชีวิตเป็นตวัสะทอ้น กิจกรรม (Activities) ความสนใจ 

(Interest) และ ความคิดเห็น (Opinions) ของบุคคลได้เป็นอย่างดี และยงัสามารถสะทอ้นค่านิยมของ

บุคคลผา่นมาทางกิจกรรม หรือสถานการณ์ต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึนรอบ ๆ ตวับุคคล นอกจากน้ีรูปแบบการ

ด าเนินชีวติเป็นส่ิงท่ีเปล่ียนแปลงไดอ้ยา่งรวดเร็วตามสภาพแวดลอ้ม และสังคมท่ีเปล่ียนแปลงไป  

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์, และคณะ (2552) กล่าววา่ รูปแบบการด าเนินชีวติ (Life Styles) หมายถึง 

รูปแบบการด ารงชีวิตในโลกมนุษยโ์ดยแสดงออกรูปของกิจกรรม (Activities) ความสนใจ (Interests) 

ความคิดเห็น (Opinions) 

 Blackwell และ Miniard (อา้งถึงใน ประภาศรี ยินดี, 2552) กล่าววา่ รูปแบบการด าเนินชีวิต 

(Lifestyle) คือ โครงสร้างโดยรวมของการใช้ชีวิต การใช้เวลาและการใช้จ่ายเงินทองของบุคคล 

รูปแบบการด าเนินชีวิตเป็นตวัสะทอ้น กิจกรรม (Activities) ความสนใจ (Interest) และความคิดเห็น 

(Opinions) ของบุคคลไดเ้ป็นอยา่งดี และยงัสามารถสะทอ้นค่านิยมของบุคคลท่ีผ่านมาทางกิจกรรม

หรือสถานการณ์ต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึนรอบ ๆ ตวับุคคล 

 Solomon (1994) กล่าวว่า รูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) สามารถอธิบายให้เห็นถึง

คา่นิยม หรือรสนิยมในการด าเนินชีวติ ผา่นรูปแบบของการบริโภคสินคา้ต่าง ๆ ซ่ึงบุคคลมกัจะรวมตวั

กนัเป็นกลุ่มโดยมีส่ิงท่ีชอบเหมือน ๆ กนั ใชเ้วลาท ากิจกรรมท่ีคลา้ยกนั และซ้ือของท่ีคลา้ยกนั 

 คอทเลอร์ (Kotler, 2000) กล่าวว่า รูปแบบการด าเนินชีวิตของบุคคลหน่ึง คือ รูปแบบการ

ด าเนินชีวิตในโลกท่ีแสดงออกมาในรูปของกิจกรรม ความสนใจและความคิดเห็นของบุคคลนั้น ๆ                          

โดยรูปแบบการด าเนินชีวติจะแสดงออกถึงตวับุคคลนั้นท่ีมีปฏิสัมพนัธ์กบัส่ิงแวดลอ้มทั้งหมด 
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 สามารถสรุปได้ว่า รูปแบบการด าเนินชีวิต เป็นการศึกษา และท าความเข้าใจเก่ียวกับ

โครงสร้างของรูปแบบการด าเนินชีวติของคนท่ีอยูร่วมกนัท่ีมีความแตกต่างกนัทางดา้นต่าง ๆ โดยจะมี

ส่ิงท่ีชอบเหมือนกนั หรือคลา้ยคลึงกนั  

 2.4.2 การวดัรูปแบบการด าเนินชีวติ 

 ในการศึกษาเก่ียวกบัลกัษณะรูปแบบการด าเนินชีวิต มีมาตรวดัท่ีเป็นท่ีรู้จกัอยา่งแพร่หลาย

ในการวดัลักษณะรูปแบบการด าเนินชีวิตอยู่หลายแบบ โดยแบบ AIOs (Activities, Interest and 

Opinion) ซ่ึงมีรายละเอียด ดงัต่อไปน้ี 

2.4.2.1 การวดัลกัษณะรูปแบบการด าเนินชีวติโดยใช้วธีิAIOs 

AIOs (Activities, Interest and Opinion) เป็นวิธีการวดัลักษณะรูปแบบการด าเนิน

ชีวิตโดยอาศยัลักษณะทางจิตวิทยา (Psychographics) ซ่ึงเป็นวิธีการวดัเชิงปริมาณ (Quantitative)                 

เพื่อหาขอ้มูลของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัการจดัสรรเวลาในการท ากิจกรรมต่าง ๆ (Activities) มีความสนใจ

ในเร่ืองใด (Interest) และ มีความคิดเห็นต่อตนเอง และสภาพแวดลอ้มอยา่งไร (Opinion) 

ดารา ทีปะปาล (2556) ไดก้ล่าววา่ นกัการตลาดใชก้ารวิเคราะห์ลกัษณะจิตวิทยาทาง

สังคมของผูบ้ริโภคเป็นเกณฑ์ในการแบ่งรูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภค โดยลกัษณะจิตวิทยา              

ทางสังคม (Psychographics) เป็นค าท่ีน ามาใชเ้พื่อประเมินแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภคดว้ยการ

วิเคราะห์ กิจกรรม (Activities: A) ความสนใจ (Interests: I) และความคิดเห็น (Opinions: O) โดยจะ

วเิคราะห์วา่ผูบ้ริโภคใชเ้วลา และทรัพยากรต่าง ๆ ไดอ้ยา่งไรในแต่ละวนั อะไรในส่ิงแวดลอ้มท่ีมีความ

สนใจ และถือวา่ส าคญั โดยการวเิคราะห์ตามลกัษณะดงักล่าวเรียกสั้นวา่  AIO  ดงัตารางท่ี 2.1 

 

 

 

 

 

 

 



49 
 

ตารางที ่2.1  กิจกรรม ความสนใจ และความคิดเห็นท่ีแสดงลกัษณะของแบบการด าเนินชีวติ 

ACTIVITIES (กจิกรรม) INTERESTS (ความสนใจ) OPINIONS (ความคิดเห็น) 

การท างาน 
งานอดิเรก 
เหตุการณ์ทางสังคม 
วนัหยดุพกัผอ่น 
การบนัเทิง 
สมาชิกสโมสร 
ชุมชน 
การซ้ือสินคา้ 
การเล่นกีฬา 

ครอบครัว 
บา้น 
งาน 
ชุมชน 
สันทนาการ 
แฟชัน่ 
อาหาร 
ส่ือต่าง ๆ 
ความส าเร็จ 

ความสัมพนัธ์ส่วนตวั 
ปัญหาสังคม 
การเมือง 
ธุรกิจ 
เศรษฐกิจ 
การศึกษา 
ผลิตภณัฑ ์
อนาคต 
วฒันธรรม 

ทีม่า: Assael Henry (1998) 

  2.4.2.2 การวดัลกัษณะรูปแบบการด าเนินชีวติโดยใช้วธีิ VALS และ VALS2 

  VALS (Values And Lifestyles) เป็นวิธีการว ัดลักษณะรูปแบบการด าเนินชีวิตท่ี

คิดคน้โดยสถาบนัวิจยัสแตนฟอร์ด (Stanford Research Institute; SRI) เม่ือปี ค.ศ. 1978 เป็นวิธีการ ท่ี

มีพื้นฐานมาจากทฤษฎีแรงจูงใจและพฒันาการทางจิตวิทยาของมนุษย์ตามหลักทฤษฎีล าดับขั้น      

ความต้องการของ  Maslow  (Maslow’s hierarchy of needs) จากมุมมองการวัดลักษณะรูปแบบ                                 

การด าเนินชีวิตแบบ VALS น้ีได้อธิบายว่า ผูบ้ริโภคจะด าเนินชีวิตไปตามล าดบัขั้นตอนซ่ึงแบ่งย่อย

ออกไดเ้ป็นสองทาง (Double Hierarchy) โดยสามารถแบ่งประเภทของคนออกไดเ้ป็น 4 ประเภท ดงัน้ี 

  1. ประเภทมีแรงผลกัดนัจากความจ าเป็น (Need-driven Group) ซ่ึงแบ่งออกเป็น 2 

กลุ่มยอ่ย คือ 

1.1 กลุ่มดอ้ยโอกาส (Survivors) เป็นกลุ่มคนท่ียากจน ส่วนใหญ่เป็นผูสู้งอายุ มี

สุขภาพร่างกายไม่แขง็แรง และมีการศึกษานอ้ย 

1.2 กลุ่มคนยากจน (Sustainers) เป็นกลุ่มคนท่ียากจนเช่นเดียวกบักลุ่มดอ้ยโอกาส 

แต่มีความทะเยอทะยานไม่ปล่อยให้ตวัเองส้ินหวงั เป็นกลุ่มคนท่ีมีอายุน้อยกว่า และมีความมัน่ใจ

มากกว่าวางแผนก่อนลงมือปฏิบัติ และคาดหวงัในอนาคตมากกว่ากลุ่มด้อยโอกาส ส่วนใหญ่               

มกัเป็นพวกชนกลุ่มนอ้ยของสังคม 
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2. ประเภทสนใจส่ิงเร้าภายนอก (Outer-Directed Group) คือ กลุ่มคนท่ีใหค้วามส าคญั

กบัส่ิงต่าง ๆ รอบตวั และสนใจว่าผูอ่ื้นจะมองตนเองอย่างไร จดัได้ว่าเป็นพวกวตัถุนิยมซ่ึงสามารถ

แบง่ออกเป็น 3 กลุ่มยอ่ย คือ 

2.1 กลุ่มท าตามสังคม (Belongers) มกัเป็นชนชั้นกลางของอเมริกา รายได้ปาน

กลาง และมีอายรุะดบัวยักลางคน หรือแก่กวา่นั้น รักครอบครัว รักชาติ และชอบไปโบสถ ์

2.2 กลุ่มมีความพยายาม (Emulators) เป็นกลุ่มคนท่ีมีความทะเยอทะยานสูง ชอบ

ใชจ่้ายมากกวา่เก็บออม และมกัเลียนแบบคนกลุ่มประสบความส าเร็จ (Achievers) 

2.3 กลุ่มประสบความส าเร็จ (Achievers) เป็นกลุ่มคนมีฐานะดี มีรายได้สูง เป็น

เจา้ของกิจการส่วนตวั มกัเป็นพวกหวัอนุรักษนิ์ยม 

3. ประเภทยดึตนเองเป็นหลกั (Inner-Directed Group) แบ่งเป็น 3 กลุ่มยอ่ย คือ 

3.1 กลุ่มหลงตวัเอง (I-am-me) มกัเป็นกลุ่มคนท่ีมีอายุน้อย โสด มกัใช้อารมณ์ 

และความรู้สึกของตนเองเป็นใหญ่ มีความกล้า และกระตือรือร้น ชอบแสวงหาส่ิงแปลกใหม่ให้กบั

ชีวติ 

3.2 กลุ่มชอบหาประสบการณ์ (Experientials) เป็นกลุ่มคนท่ีชอบกิจกรรมต่าง ๆ 

เช่น เล่นกีฬาชอบความเป็นอิสระ เช่ือมัน่ในตนเอง และมีความคิดริเร่ิม มีรายได้ปานกลาง อายุ

ประมาณ 20 ปลาย ๆ 

3.3 กลุ่มให้ความส าคญักบัสังคม (Societally Conscious) เป็นกลุ่มคนท่ีมีความ

เป็นผูใ้หญ่ประสบความส าเร็จในชีวิต มีความคิดแบบเสรีนิยม ใส่ใจ และให้ความส าคญักบัประเด็น

ต่าง ๆ ทางสังคม 

4. ประเภทผสมผสาน (Integrated Group) มีจ านวนประมาณ 2% ของประชากร

ทั้ งหมดมีความเป็นผู ้ใหญ่ จัดเป็นกลุ่มคนท่ีอยู่ตรงกลางระหว่างบุคลิกภาพแบบสนใจส่ิงเร้า                      

จากภายนอก และแบบยดึตนเองเป็นหลกั ถึงแมว้า่คนกลุ่มน้ีจะมีรายไดสู้งท่ีสุด แต่เน่ืองจากเป็นกลุ่ม

คนท่ีมีจ านวนน้อยมาก จึงเป็นการยากท่ีจะเลือกคนกลุ่มน้ีมาเป็นกลุ่มเป้าหมายส าหรับการท า

กิจกรรมทางการตลาดใด ๆ 

VALS2 เป็นการวดัรูปแบบการด าเนินชีวิตโดยใช้ค  าถาม ให้ผูต้อบแสดงระดับ

ความเห็นดว้ย หรือไม่เห็นดว้ยของตนเองต่อประเด็นค าถามนั้น ๆ (Hawkins, Best & Coney, 1986) 
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  2.4.2.3 การวดัลกัษณะรูปแบบการด าเนินชีวติโดยใช้วธีิ LOV 

  LOV (List of Values) เป็นมาตรวดัลกัษณะรูปแบบการด าเนินชีวติท่ีไดรั้บการพฒันา

มาจากพื้นฐานของทฤษฎีวา่ดว้ยค่านิยมของ Maslow, Rokeach และ Feather (เลิศหญิง หิรัญโร, 2545) 

จดัท าข้ึนโดยศูนยว์ิจยัของมหาวิทยาลยัมิชิแกน สหรัฐอเมริกา มาตรวดัแบบ LOV ใชเ้พื่อหาค่านิยมท่ี

โดดเด่นของบุคคลโดยให้ผูต้อบใหค้ะแนนเรียงล าดบัจากค่านิยมท่ีมีความส าคญัมากท่ีสุด  (9 คะแนน) 

ไปจนถึงค่านิยมท่ีมีความส าคญัน้อยท่ีสุดในชีวิตประจ าวนั  (1 คะแนน) โดยสรุปได้เป็น  9 ค่านิยม 

ภายใต ้ 3 มุมมอง ดงัน้ี 

  1.  การให้ ความส าคัญกับ ส่ิ งภายนอก  (External orientation) เ ป็ นประ เภท                     

ของกลุ่มคนท่ีตอ้งการความเป็นเอกลกัษณ์ของตนเอง ประกอบไปดว้ยค่านิยม 4 ประการ คือ 

1.1 การสนองความพอใจของตนเอง (Self-Fulfillment) เป็นค่านิยมท่ีตอ้งการเติม

เต็มดา้นฐานะ การศึกษาและความรู้สึก ตอ้งการตอบสนองความปรารถนาของตนเองให้ไดม้ากท่ีสุด 

มักเป็นกลุ่มคนท่ีมีอายุน้อย ท างานอยู่ในเมือง ใส่ใจสุขภาพและมีความมั่นใจในตัวเอง ชอบดู

ภาพยนตร์ตามโรงภาพยนตร์มากกวา่การดูโทรทศัน์ 

1.2 ตอ้งการความต่ืนเตน้ (Excitement) เป็นค่านิยมท่ีชอบความต่ืนเตน้และทา้ทาย

ต่าง ๆ เช่น กระโดดบนัจ้ีจั้มพ ์

1.3 ตอ้งการความส าเร็จ (Sense of Accomplishment) คนส่วนใหญ่ให้ความส าคญั

กบัค่านิยมน้ีโดยเฉพาะผูช้าย คนในกลุ่มน้ีมกัเป็นผูช้ายวยักลางคนท่ีประสบความส าเร็จ มีต าแหน่ง

หนา้ท่ีการงานในระดบัสูง มีรายไดดี้ 

1.4 เคารพตวัเอง (Self-Respect) เป็นค่านิยมท่ีคนอเมริกนัใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด 

2.  การให้ความส าคญักับส่ิงภายใน (Internal Orientation) เป็นประเภทกลุ่มคนท่ี

ชอบควบคุมชีวติของตนเองใหเ้ป็นไปตามธรรมเนียมต่าง ๆ ประกอบไปดว้ยค่านิยม 3 ประการ คือ 

2.1 ความรู้สึกเป็นเจา้ของ (Sense of Belonging) ผูห้ญิงส่วนใหญ่มีค่านิยมน้ีคือ 

เป็นค่านิยมในลกัษณะการพึ่งพาอาศยักนั ให้ความส าคญักบับา้นและครอบครัว คนกลุ่มน้ีมีการศึกษา

ไม่สูง เช่น อาจจบแค่ชั้นมธัยมปลาย แต่ก็สามารถมีรายไดใ้นระดบัปานกลางมีความสุขกบัหนา้ท่ีและ

ความรับผดิชอบต่อครอบครัว ถึงแมว้า่จะเหน่ือยและเครียดก็ตาม  
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2.2 เป็นท่ีเคารพ (Being Well-Respected) เป็นกลุ่มคนท่ีมีอายุมากกว่า 50 ปี มี

รายไดแ้ละการศึกษาต ่า ประกอบอาชีพท่ีไม่ค่อยมีเกียรติแต่ก็รักงานท่ีท าเช่น ชาวนา ช่างฝีมือพนกังาน

ตอ้นรับ ผูห้ญิงหมา้ย และกลุ่มคนท่ีเกษียณอายแุลว้ เป็นตน้ 

2.3 ความมัน่คง (Security) เป็นค่านิยมท่ีพบไดค้่อนขา้งน้อย เป็นกลุ่มคน ท่ีขาด

ความมัน่คงทางการเงินและจิตใจ 

3.  การให้ความส าคญัระหว่างบุคคล (Interpersonal Orientation) เป็นประเภทกลุ่ม 

คนท่ีเนน้ไปท่ีการมีสัมพนัธ์ท่ีดีกบัผูอ่ื้นในสังคม ประกอบไปดว้ยค่านิยม 2 ประการ คือ 

3.1 ความสนุกสนาน (Fun and Enjoyment) เป็นกลุ่มคนท่ีมีอายุน้อยไม่มีงานท า 

หรือท างานท่ีไม่ค่อยมัน่คง เช่น พนกังานขาย หรือ กรรมกร แต่มองโลกในแง่ดีและปรับตวัเขา้กบั

ส่ิงแวดลอ้มไดง่้าย ไม่ค่อยให้ความสนใจกบัครอบครัวและศาสนา แต่ชอบเล่นกีฬา และความบนัเทิง

ต่าง ๆ 

3.2 การมีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดีกบัผูอ่ื้น (Warm Relationships with Others) เป็นกลุ่ม

คนท่ีมีความเป็นกนัเองให้กบัผูอ่ื้นอยู่เสมอ ผูท่ี้เลือกค่านิยมน้ีมกัเป็นพ่อหม้าย แม่บา้น คนท่ีเคร่ง

ศาสนา ชอบเขา้โบสถ ์เป็นตน้ 

จากการศึกษาแนวคิดเก่ียวกับรูปแบบการด าเนินชีวิตสามารถสรุปได้ว่า รูปแบบการ                  

ด าเนินชีวิต เป็นการศึกษา และท าความเขา้ใจเก่ียวกบัโครงสร้างของรูปแบบการด าเนินชีวิตของคน                   

ท่ีอยู่รวมกันท่ีมีความแตกต่างกันทางด้านต่าง ๆ โดยจะมีส่ิงท่ีชอบเหมือนกัน หรือคล้ายคลึงกัน                   

มีการวดัลักษณะของรูปแบบการด าเนินชีวิตหลากหลายแบบ เช่น AIOs (Activities, Interest and 

Opinion) เป็นวิธีการว ัดลักษณะรูปแบบการด าเนินชีวิตโดยการวัดเชิงปริมาณ (Quantitative)                         

เพื่อหาข้อมูลของผูบ้ริโภคเก่ียวกับการจดัสรรเวลาในการท ากิจกรรมต่าง ๆ VALS (Values And 

Lifestyles) เป็นวิธีการวดัลกัษณะรูปแบบการด าเนินชีวิตโดยมีพื้นฐานมาจากแรงจูงใจ ความตอ้งการ 

และจิตวิทยา LOV (List of Values) เป็นมาตรวดัลักษณะรูปแบบการด าเนินชีวิตเพื่อหาค่านิยมท่ี                 

โดดเด่นของบุคคลโดยให้ผูต้อบให้คะแนนเรียงล าดบัจากค่านิยมท่ีมีความส าคญัมากท่ีสุด (9 คะแนน) 

ไปจนถึงค่านิยมท่ีมีความส าคญัน้อยท่ีสุดในชีวิตประจ าวนั (1 คะแนน) ซ่ึงเป็นการศึกษาโครงสร้าง

ของรูปแบบการด าเนินชีวติของคนท่ีอยูร่วมกนัท่ีมีความแตกต่างกนัทางดา้นต่าง ๆ 
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2.5 แนวคดิการด าเนินชีวติกลุ่มเจนเนอเรช่ันวาย  

 กลุ่มคนเจนเนอเรชัน่วาย (Generation Y) หรือ Gen Y เป็นกลุ่มคนท่ีเกิดในช่วงปี 1981-2000 
ซ่ึงเป็นช่วงท่ีโลกไดเ้ขา้สู่ยคุสารสนเทศ ปัจจุบนัคนกลุ่มน้ีมีอาย ุ15-34 ปี ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีถือเป็นกลุ่มท่ี
มีก าลงัซ้ือสูงและเม่ือผนวกเขา้กบัอิทธิพลของเทคโนโลยีดิจิตอลท าใหพ้วกเขามีความตอ้งการและ
คาดหวงัสูงกวา่กลุ่มท่ีเกิดก่อนหนา้  
 2.5.1 ความหมายของเจนเนอเรช่ันวาย 

 อุทิส  ศิริวรรณ (2555)  กล่าววา่ กลุ่มเจนเนเรชัน่วาย คือ กลุ่มคนท่ีเกิดระหวา่งปี พ.ศ. 2523- 
2553 ซ่ึงคนเจนเนอเรชัน่วายส่วนใหญ่ รักง่าย หน่ายเร็ว สมาธิสั้น กลา้แสดงออก หวือหวา ทนัแฟชัน่ 
ทนัโลก ทนัเหตุการณ์ ติดเทคโนโลยีใกลชิ้ด ตอ้งการประสบความส าเร็จแบบเป็นตวัของตวัเอง และ
ไม่ตอ้งการเป็นเจา้คนนายคน แต่ตอ้งการท างานแบบเป็นนายตวัเองไม่ชอบให้ใครบงัคบัข่มขู่หรือ
ควบคุม 

 Reynolds (2005) อธิบายว่า เจนเนอเรชั่นวายเป็นกลุ่มคนท่ีเกิดระหว่างช่วงปี ค.ศ. 1978-
1995 ซ่ึงเป็นการแบ่งกลุ่มประชากรช่วงนั้นเป็นเกณฑท่ี์นกัวิชาการอเมริกานิยมใช้ การใชเ้กณฑน้ี์ก็ได้
แพร่หลายไปทัว่โลก รวมทั้งในประเทศไทยดว้ย 

 Miller  และ Washimgton (2008) ใหค้  าจ  ากดัความของเจเนอเรชัน่วายวา่ หมายถึง กลุ่มคนท่ี
เกิดช่วงปี  ค.ศ. 1981- 2000 

 ลกัษณะของกลุ่มคนเจนเนอเรชัน่วาย (Generation Y) หรือ Gen Y เป็นกลุ่มคนท่ีเกิดในช่วง
ปี 1981-2000 ซ่ึงเป็นช่วงท่ีโลกไดเ้ขา้สู่ยคุสารสนเทศ ในปัจจุบนัคนกลุ่มน้ีจะมีอาย ุ15-34 ปี ผูบ้ริโภค
กลุ่มน้ีถือเป็นกลุ่มท่ีมีก าลงัซ้ือสูง และเม่ือผนวกเขา้กบัอิทธิพลของเทคโนโลยดิีจิตอลท าใหพ้วกเขามี
ความตอ้งการและคาดหวงัสูงกวา่กลุ่มท่ีเกิดก่อนหนา้ ซ่ึงการเจริญเติบโตของหลาย ๆ บริษทัประเภท
Start Up  ทัว่โลกท่ีพยายามจะตอบโจทยค์วามตอ้งการของกลุ่มคนเจนเนอเรชัน่วาย (Generation Y) ใน
ทุกมิติ  ทั้งดา้นสินคา้และการบริการ  ยิง่ท าใหผู้บ้ริโภคกลุ่มน้ีรู้ดีวา่ตวัเองมีอ านาจการต่อรองอยูใ่นมือ   
 สรุป เจนเนอเรชัน่วายจึงหมายถึงประชากรท่ีเกิดระหว่างปี ค.ศ.1981-2000 หรือระหว่าง 
พ.ศ. 2523-2553 อนัเน่ืองมาจากเป็นช่วงท่ีวทิยากรต่าง ๆ เจริญเติบโตกา้วหนา้อยา่งชดัเจน มีการคิดคน้
อุปกรณ์เทคโนโลยีสมยัใหม่มากมาย เกิดส่ือรูปแบบใหม่ชนิดต่าง ๆ ท่ีใชใ้นการติดต่อส่ือสารระหวา่ง
กนั  

2.5.2   แนวคิดเกีย่วกบัเร่ืองของเจเนอเรช่ันวาย 

แนวคิดเร่ือง Generation เป็นการแบ่งกลุ่มคน ออกเป็นรุ่นตามช่วงอายท่ีุแตกต่างกนัออกไป 
เช่น ในประเทศสหรัฐอเมริกา มีผูแ้บ่ง Generation ออกเป็น 8 Generation โดยเร่ิมตั้งแต่คนท่ีเกิดในช่วง
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สงครามโลกคร้ังท่ี 1 จนมาถึงถึงปัจจุบนั โดยแบ่งออกเป็น 1) Lost Generation 2) Greatest  Generation  
3) Silent Generation   4) Generation B (Baby Boomers) 5) Generation X 6) Generation Y และ  
7)  Generation Z  8) Generation C (ออนไลน์ , www.ensurecommunication.com)  

 

 
 

ภาพที ่2.1 อธิบายช่วงอายขุองแต่ละ  Generation 

ทีม่า : (https://www.salika.co/2018/10/30/generation-why/) 

 นอกจากน้ีข้อมูลจากเวปไซด์ Wikipedia ได้รวบรวมการนิยามช่วงอายุของคนกลุ่ม                  
เจเนอเรชัน่วายไวแ้ตกต่างกนัไป คือ คนท่ีเกิดระหว่างปี 1985-1995 (พ.ศ. 2528-2558) แต่ก็มีนกัวิจยั
และนกัวิชาการต่างประเทศ ไดมี้การขยายช่วงอายุของกลุ่มเจนเนอเรชัน่วายครอบคลุมถึงผูท่ี้เกิดตน้ปี 
1976  (พ.ศ.2519) ไปจนถึงปลายปี 2000 (พ.ศ.2553) อีกด้วย  บางคร้ังอาจเรียกอีกช่ือว่า มิลเลเนียล 
(Millennial) หรือ Echo Boomer คือกลุ่มคนท่ีเกิดระหว่างปี 1980-1984 (พ.ศ. 2523-2527) หรือให้
นิยามช่วงอาย ุ คนเจนเนอเรชัน่วาย (Generation Y)  คือ คนรุ่นท่ีเกิดหลงักลุ่ม Generation X โดยเฉพาะ
คนท่ีเกิดในวฒันธรรมตะวนัตก โดยเกิดตั้งแต่ตน้ปี 1980 (พ.ศ. 2523) จนถึงกลางปี 1990 (พ.ศ.2553)                  
บางกลุ่มกล่าววา่ เจเนอเรชัน่เอ็กซ์ คือ คนท่ีเกิดในช่วงปี 1964-1981 (พ.ศ.2507-2524) คนเจนเนอเรชัน่
วาย คือ คนท่ีเกิดในช่วงปี 1982-1997 (พ.ศ.2525-2550) และคนกลุ่ม คนเจนเนอเรชัน่แซด เกิดในช่วง 
1998-2020 (พ.ศ.2551-2563)  (ออนไลน์ , Wikipedia.com) 

http://www.ensurecommunication.com/
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 แนวทางธุรกิจในปัจจุบนั ให้ความส าคญักบักลุ่มคนเจนเนอเรชัน่วาย เน่ืองจากวา่ผูบ้ริโภค
กลุ่มน้ีมีขนาดใหญ่ท่ีสุด และมีแนวโนม้วา่จะยงัคงมีขนาดใหญ่กวา่เจเนอเรชัน่อ่ืน ๆ ในอนาคตอีกดว้ย 
โดยปัจจุบนั ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ทัว่โลกมีกวา่ 2 พนัลา้นคน คิดเป็นสัดส่วนท่ีใหญ่ท่ีสุดราว 
30% ของประชากรโลก ถึงแมว้า่จะเทียบกนัท่ีช่วงเวลาเกิด กลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ก็ยงัมีขนาดประชากร
ใหญ่กวา่เจเนอเรชัน่ก่อนหนา้ คือ Generation X หรือ Gen X ท่ีเกิดระหวา่งปี 1966 ถึง 1980 และ Baby 
Boomers ท่ีเกิดระหวา่งปี 1946 ถึง 1965 

 

ภาพที ่2.2 แสดงจ านวนประชากรในแต่ละกลุ่มเจเนอเรชัน่ของประชากรโลกในปี 2015 

 เน่ืองจากอตัราการเกิดของประชากรทัว่โลกเร่ิมจะชะลอตวัลง ท าให้คนกลุ่มเจนเนอเรชัน่
วาย มีแนวโนม้ท่ีจะเป็นผูบ้ริโภคกลุ่มท่ีใหญ่ท่ีสุดต่อไป ในปี 2015 คนยคุเจนเนอเรชัน่วายในประเทศ
ไทยก็มีแนวโน้มท่ีคลา้ยคลึงกนัทัว่โลกโดย คิดเป็นราว 28% ของประชากรในประเทศไทยและดว้ย
อตัราการเกิดท่ีอยู่ในระดบัต ่ามาเป็นเวลานาน จึงท าให้ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีมีขนาดใหญ่ท่ีสุดในไทยเม่ือ
เทียบกบัเจเนอเรชั่นอ่ืน ๆ คนกลุ่มน้ีมกัมีรายไดสู้งทั้งท่ียงัอยู่ในวยัหนุ่มสาว และมีแนวโน้มท่ีจะมี
อตัราการใชจ่้ายสูงเม่ือเทียบกบัคนรุ่นก่อนตลาดผูบ้ริโภคหนุ่มสาวเหล่าน้ีจึงเป็นโอกาสท่ีส าคญัของ
ธุรกิจสินคา้อุปโภคบริโภคเม่ือค านึงถึงขนาดและศกัยภาพในการใชจ่้าย 
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2.6  แนวคดิเกีย่วกบัธุรกจิเส้ือผ้า 

 2.6.1  ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบัเส้ือผ้า 

 เส้ือผา้เป็นส่ิงท่ีมนุษยป์ระดิษฐ์ข้ึนมาเพื่อใชบ้ดบงัเรือนร่างของตนเอง ซ่ึงเส้ือผา้ส าเร็จรูป

จะมีการผลิตมากกว่า  1 ขนาดข้ึนไป ตามขนาดมาตรฐานทัว่ไปเพื่อให้ผูบ้ริโภคสามารถเลือกซ้ือ             

ขนาดท่ีใกลเ้คียงกบัรูปร่างของตนเองไปสวมใส่ ซ่ึงการผลิตเส้ือผา้นั้นมีกระบวนการ และวิธีต่าง ๆ               

ดงัภาพท่ี 2.1 

 
ภาพที ่2.3 วงจรการผลิตเส้ือผา้   

ทีม่า: Patty and Jenelt (2001) 

 จากภาพท่ี 2.1 ขั้นตอนในการผลิตจะมีขั้นตอนท่ีเร่ิมจากการออกแบบซ่ึงผูผ้ลิตจะตอ้งมี

การศึกษาเก่ียวกับข้อมูลของแฟชั่น ว่าเส้ือผา้รูปแบบไหนท่ีตรงกับความต้องการของผูบ้ริโภค                       

ในปัจจุบัน โดยจะต้องมีการคาดการณ์ปริมาณความต้องการเพื่อท่ีจะผลิตสินค้าให้เพียงพอกับ                   

ความตอ้งการของตลาด จากนั้นสินคา้จะกระจายไปสู่ผูป้ระกอบการธุรกิจขายเส้ือผา้ท่ีมีจ  านวนมาก 

ซ่ึงผูป้ระกอบการจะแข่งขนัโดยใช้การส่งเสริมการตลาด และการขายเป็นเคร่ืองมือ เพื่อสร้างความ

ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั และประเมินผลจากการขายเส้ือผา้  

การออกแบบ

Design

ขอ้มูลเบ้ืองตน้

Souring

ก่อนการผลิต

Preproduction

การผลิต

Production

การจ าหน่าย

Distribution

การส่งเสริมการตลาด และการขาย

Promotion & Sales

การประเมินผล

Evalution
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 ในขณะท่ีนวลแข ปาลิวนิช (2536) ไดอ้ธิบายเพิ่มเติมเก่ียวกบัผา้ท่ีใชผ้ลิตเส้ือผา้มีมากมาย

หลากหลายชนิดแตกต่างกัน ทั้ งชนิดของเส้นใย โครงสร้างการทอ การย้อม และการตกแต่ง                           

ซ่ึงสามารถจ าแนกท่ีมาของเส้นใยได ้2 แหล่ง ดงัน้ี 

 1.  ใยจากธรรมชาติ ประกอบดว้ย ใยเซลลูโลส เป็นเส้นใยท่ีไดจ้ากพืช ใยท่ีไดจ้ากเมล็ด 

ไดแ้ก่ ฝ้าย และนุ่น ใยจากเปลือก ไดแ้ก่ ลินิน รามี ป่าน และปอ ใยจากใบ ไดแ้ก่ อะบากา สับปะรด 

และป่านศรนารายณ์  ใยโปรตีนเป็นใยท่ีไดจ้ากสัตว ์ไหม ใยจากขน ไดแ้ก่ ขนสัตว ์(แกะ) อลักา อูฐ 

เมียร์ กวันาโค ลาบา โทแฮร์ ไวคูนา ใยขน ไดแ้ก่ ขนมิ้งค ์กระต่าย ใยแน่ ไดจ้ากหินธรรมชาติ ใยยาง

จากธรรมชาติ 

 2.  ใยจากการประดิษฐ์ เป็นเส้นใยท่ีได้จากการสังเคราะห์จากสารเคมี ประกอบด้วย                        

ใยสังเคราะห์ ไดแ้ก่ ไนลอน โพลีเอสเตอร์ โอเลฟีน อะคริลิก โมดอะคริลิก ซาแรน วินยอน สแปน

เด็กซ์ อดิเด็กซ์ อาระมิด ใยยาง ใยแร่ ใยแกว้ และใยโลหะ ส่วนใยก่ึงสังเคราะห์เป็นใยท่ีมีส่วนผสม

ของใยธรรมชาติ ผสมกบัสารสังเคราะห์ใยจากเซลลูโลส ไดแ้ก่ เรยอน และใยจากเซลลูโลสดดัแปลง 

ไดแ้ก่ อาซิเดต และใยจากโปรตีน ไดแ้ก่  แอสลอน 

 นอกจากน้ีอจัฉราพร ไศละสูต และชิงรุ วาตานาเบ (2520) ไดอ้ธิบายไวว้า่ผา้ท่ีน ามาท าการ

ผลิตเป็นผา้ส าเร็จรูปท่ีมีลกัษณะโครงสร้างการผลิตท่ีส าคญั ไดแ้ก่ 

 1.  ผา้ทอ คือ การสอดด้ายยืน และด้ายพุ่งให้ขดักนั ท าได้หลายแบบ มีหลกัการสอดขดั

เบ้ืองตน้ แบ่งออกเป็น 3 แบบ คือ ทอลายขดั (Plain Weave) ทอลายสอง (Twill Weave) และทอต่วน 

(Satin Weave) 

 2.  ผา้ยืด (Knitting) คือ การน าด้ายยืน และด้ายพุ่งมารวมกัน แต่ผา้ยืดแตกต่างออกไป                  

จากการผลิตโดยใชเ้ส้นดา้ยมาท าเป็นห่วงสอดคลอ้งติดต่อกนัเป็นผืนผา้ 

 3.  ผา้ลูกไม ้(Lace) คือ น าเอาเส้นดา้ยยนื และดา้ยพุง่มาถกั ทอ สาน จนเกิดลวดลายสวยงาม

มีทั้งชนิดผา้ลูกไม ้และลูกไมต้ดัดอก 

 4.  ผา้ถกัเปีย (Braiding) คือ การนอาเส้นดา้ยธรรมดา หรือดา้ยโลหะถกัให้ไขวก้นัเป็นแถบ

เล็ก ๆ มีลกัษณะคลา้ยเปีย เทป หรือแถบ 

 5.  ผา้ไม่ทอ (Non Woven) เป็นผลิตภณัฑส่ิ์งทอท่ีผลิตโดยการอดัติด หรือใหเ้ส้นใยเกาะยึด

กนัเอง หรือทั้งสองรวมกนั 
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 2.6.2  องค์ประกอบในการท าธุรกจิเส้ือผ้า 

 ธุรกิจเส้ือผา้เป็นธุรกิจท่ีเป็นส่วนหน่ึงของการด ารงชีวิต เน่ืองจาก เส้ือผา้จดัเป็นหน่ึงใน               

ปัจจยัส่ีของการด ารงชีวิต ในการด าเนินธุรกิจเส้ือผา้จึงควรจะตอ้งมีการศึกษา และท าความเขา้ใจ

องคป์ระกอบต่าง ๆ ในการด าเนินธุรกิจ โดยองคป์ระกอบของการท าธุรกิจเส้ือผา้ มีรายละเอียด ดงัน้ี 

(Social integrated, 2556)  

 1.  ทุน เป็นขั้นตอนแรกท่ีตอ้งศึกษาจากธุรกิจประเภทเดียวกนั ท่ีมีการด าเนินธุรกิจเส้ือผา้วา่

มีการใชเ้งินทุนในการด าเนินธุรกิจจ านวนเท่าไหร่ แลว้จึงน ามาตั้งงบลงทุนท่ีจะครอบคลุมไปตั้งแต่ 

ค่าเช่าท าเล ค่าเส้ือผา้ ค่าอุปกรณ์ต่าง ๆ ในธุรกิจ ซ่ึงงบในส่วนน้ีควรศึกษา และวางแผนให้ดี เพื่อเป็น

การควบคุมไม่ใหใ้ชง้บในการลงทุนบานปลายไดท้างหน่ึง 

 2.  ท าเล เป็นองคป์ระกอบท่ีมีความส าคญั จึงควรเลือกสถานท่ีท่ีเป็นชุมชน มีผูค้นอาศยัอยู่

จ  านวนมาก หรืออาจเลือกตลาดนดัท่ีใกลก้บัโรงงาน บริษทั ห้างสรรพสินคา้ท่ีมีคนพลุกพล่านจะช่วย

เพิ่มโอกาสในการท าธุรกิจไดม้ากกว่าการตั้งร้านในท าเลท่ีไม่ค่อยมีคนสัญจรไปมา ท าเลก็จะมีทั้งท่ี

ปล่อยขาย ปล่อยเช่า ก่อนการตดัสินใจว่าจะเช่า หรือซ้ือขาดท าเล โดยการเร่ิมตน้ในการท าธุรกิจควร

เร่ิมจากการเช่าท าเล เม่ือท าธุรกิจไดร้ะยะหน่ึงแลว้มีผลก าไรท่ีเห็นไดอ้ยา่งชดัเจนมากพอจนคุม้ต่อการ

ซ้ือขาดในการท าเลดงักล่าวจึงค่อยตดัสินใจ 

 3.  ลูกค้า ควรมีกลุ่มลูกค้า หรือกลุ่มเป้าหมาย เพื่อเป็นการวิเคราะห์การตลาด และ                        

กลุ่มลูกคา้ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ไดอ้ย่างเหมาะสม และตรงต่อความตอ้งการ                

ซ่ึงในอนาคตกลุ่มลูกค้าท่ี เป็น “เบบ้ีบูมเมอร์” เป็นกลุ่มลูกค้าท่ีท่ีมีศักยภาพทางการตลาดสูง                           

ดว้ยวยัท่ีไม่มีหน้ีสิน หรือหน้ีสินต่าง ๆ ไดห้มดแลว้ ท าให้มีฐานะท่ีมัน่คงข้ึน จึงท าให้มีก าลงัซ้ือสูง 

โดยส านกัประชากรศาสตร์ มหาวทิยาลยัมหิดลไดค้าดการณ์ไวว้า่ในปี 2020 คนไทยกลุ่มอาย ุ50 ปีข้ึน

ไป จะกลายเป็นกลุ่มท่ีมีจ านวนมากท่ีสุดในประเทศไทยดว้ยสัดส่วนสูงถึง 32% ท าให้เป็นกลุ่มลูกคา้ 

ท่ีน่าสนใจอีกกลุ่มหน่ึงนอกเหนือจากกลุ่มลูกคา้วยัรุ่นท่ีนกัธุรกิจเส้ือผา้มกัใหค้วามสนใจอนัดบัตน้ ๆ 

 4.  แหล่งจดัหาสินคา้ หลงัจากท่ีท าการเลือกกลุ่มลูกคา้ และมีแนวเส้ือผา้ท่ีจะจดัจ าหน่าย            

ไวแ้ลว้ และนอกจากน้ีควรศึกษาแหล่งจดัหาสินคา้ประเภทเส้ือผา้รายใหญ่ ๆ เพราะการไปดูตามตลาด
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ใหญ่ ๆ จะเอ้ือประโยชน์ต่อการตดัสินใจเปรียบเทียบไดว้่าถา้จะซ้ือสินคา้ประเภทน้ีในราคาส่งท่ีถูก

ท่ีสุดควรจะซ้ือจากแหล่งไหน  

 การประกอบธุรกิจเส้ือผ้าซ่ึงในปัจจุบันเส้ือผ้า และเคร่ืองแต่งกายเป็นส่ิงท่ีสะท้อน                    

ความเป็นตัวตนของแต่ละบุคคล โดยยงัเป็นการบ่งบอกถึงความนิยมของคนในแต่ละยุคสมัย                   

ดงันั้นธุรกิจเส้ือผา้จึงเป็นธุรกิจท่ีมีการเปล่ียนแปลงอยู่ตลอด และมีการแข่งขนัสูง การศึกษา และ                 

ท าความเขา้ใจต่อการเปล่ียนแปลงของตลาดจึงเป็นการสร้างภูมิคุม้กนัใหก้บัธุรกิจ 

 

2.7 งานวจิัยเกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้า 

 ดวงงาม วชัโพธิคุณ (2557) ได้ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้

แฟชัน่ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่

มีอายุอยู่ในช่วง 21 - 30 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี หรือเทียบเท่า มีสถานภาพโสด มีอาชีพเป็น

พนักงานบริษัทเอกชน  มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 15,001 - 36,000 บาท ในด้านปัจจัยส่วนประสม                         

ทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ชอบชุดเดรส โดยเนน้

ท่ีรูปแบบของการดีไซน์ มีการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ังต ่ากว่า 1,500 บาท เฉล่ียต่อตวัท่ีราคา 500 - 1,000 บาท 

ซ้ือเพราะก าลงัเป็นท่ีนิยม ช าระเงินโดยโอนเงินเช้าบญัชีของผูข้าย จะเลือกจากเว็บไซต์ท่ีมีความ

น่าเช่ือถือ โดยนิยมซ้ือเส้ือผา้ท่ี Zalora.co.th ความถ่ีในการซ้ือคือ 2 - 3 เดือนต่อคร้ัง และชอบการ

ส่งเสริมการตลาดแบบลดราคา โดยส่วนใหญ่จะรู้จกัร้านคา้ออนไลน์จากเพื่อน และจะเช่ือถือขอ้มูล

จากส่ือโฆษณาต่าง ๆ ในการเลือกซ้ือจะยึดถือความคิดเห็นของตนเองเป็นหลกั ในดา้นพฤติกรรม               

การเลือกซ้ือสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์ พบว่า พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าผ่านทางสังคม

ออนไลน์ของผูต้อบแบบสอบในภาพรวมมีค่าเฉล่ีย 4.06 ซ่ึงอยูใ่นระดบัมาก ลกัษณะประชากรศาสตร์ 

และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ท่ีแตกต่างกนัไม่มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้

ออนไลน์ในภาพรวม และลักษณะทางประกรศาสตร์มีความสัมพันธ์กับปัจจัยส่วนประสม                         

ทางการตลาด (4Ps) อยา่งไม่มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 รุ่งนภา นาพงษ ์(2557) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจ

ซ้ือเส้ือผา้ของกลุ่มวยัท างานในเขตเทศบาลต าบลบางปะกง อ าเภอบางปะกง จงัหวดัฉะเชิงเทรา 
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ผลการวิจยัพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ของกลุ่มวยัท างานในเขต

เทศบาลต าบลบางปะกง ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด อนัดบัแรก คือ ดา้นกระบวนการ รองลงมา 

คือ ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ และอนัดบัสุดทา้ย คือ ดา้นส่งเสริมทางการตลาดพฤติกรรมการตดัสินใจ

ซ้ือเส้ือผา้ของกลุ่มวยัท างาน พบวา่ มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ดว้ยตนเองซ้ือเส้ือผา้จากร้านเส้ือผา้ เลือก

ซ้ือเส้ือผา้ในช่วงเวลา 17.00-19.00 น. ปริมาณในซ้ือเส้ือผา้ 1-2 ตวั ราคาเฉล่ียตวัละ 200-400 บาท 

ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้เม่ือชอบ ค่าเฉล่ียในการซ้ือเส้ือผา้น้อยกวา่เดือนละ1 คร้ัง ผลการเปรียบเทียบส่วน

ประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ พบวา่ กลุ่มวยัท างานท่ีมี เพศ อาย ุสถานภาพ ต่างกนัมี

ส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ ไม่แตกต่างกนัส่วน กลุ่มวยัท างานท่ีมี ระดบั

การศึกษา อาชีพ รายได ้ต่างกนัมีส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แตกต่างกนัอยา่ง

มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 ธนานนัท ์โตสัมพนัธ์มงคล (2558) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือเส้ือผา้แบรนด์ยูนิโคล่ (Uniqlo) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล ผลการวิจยั

พบวา่ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แบรนด์ยนิูโคล่ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นบุคคลและบริการหลงัการขาย ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด และปัจจยัดา้นความสะดวกรวดเร็วในการช าระเงิน ส าหรับในส่วน

ของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ พบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั                

จะมีระดบัตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แบรนดย์นิูโคล่ท่ีแตกต่างกนั โดยผูท่ี้มีอาชีพรัฐวิสาหกิจ และผูท่ี้มีรายได้

เฉล่ียต่อเดือนระหว่าง 30,001-40,000 บาท จะมีค่าเฉล่ียของระดับการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แบรนด์                   

ยูนิโคล่มากกว่าผูบ้ริโภคในกลุ่มอ่ืน ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกัน จะมีการ

ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แบรนดย์นิูโคล่ในระดบัท่ีไม่แตกต่างกนั 

 เกศีนี สุตตาสอน (2559) ได้ท าการศึกษาเร่ือง รูปแบบการประชาสัมพนัธ์บนเฟสบุ๊คท่ีมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของกลุ่มผูใ้ชเ้ฟสบุ๊ค ผลการวิจยั พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 231 คน คิดเป็นร้อยละ 60.00 มีอายุ 26 - 30 ปีมากท่ีสุด จ านวน 97 คน 

คิดเป็นร้อยละ 25.20 มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 213 คน คิดเป็นร้อยละ 55.30 เป็นนกัเรียน/ 

นิสิต/นกัศึกษา จ านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 30.10 มีรายไดต่้อเดือน 20,001 - 30,000 บาท จ านวน 

80 คน คิดเป็นร้อยละ 20.80 รูปแบบการประชาสัมพนัธ์เส้ือผา้แฟชัน่บนเฟสบุค๊ โดยภารวมมีค่าเฉล่ีย
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อยูใ่นระดบัมาก ส่วนการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนเฟสบุ๊คโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก และการทดสอบ

สมมติฐาน สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่บนเฟสบุ๊ค

แตกต่างกนั พบว่า เพศ อายุ ระดบัการศึกษา และอาชีพท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้

แฟชั่นบนเฟสบุ๊คไม่แตกต่างกนั และส่วนรายได้ต่อเดือนท่ีต่างกันมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้

แฟชัน่บนเฟสบุ๊คแตกต่างกนั สมมติฐานท่ี 2 รูปแบบการประชาสัมพนัธ์บนเฟสบุ๊คมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่บนเฟสบุ๊ค พบว่า ดา้นกิจกรรมประชาสัมพนัธ์ใช้โซเชียลมีเดีย และด้าน

ความสนใจเก่ียวกบัการซ้ือสินคา้ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่บนเฟสบุค๊ 

 ภทัรานิษฐ ์ฉายสุวรรณคีรี (2559) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ

เส้ือผา้จากร้านค้าในเครือข่ายเฟซบุ๊ค และอินสตาแกรม ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ                      

การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้จากร้านคา้ในเครือข่ายเฟซบุ๊คและอินสตาแกรม มี 3 ปัจจยั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้น

ผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด และความมีช่ือเสียงของแบรนด์ และปัจจยัด้านการ

น า เสนอข้อมูลสินค้าและความสะดวกในการสั่ ง ซ้ือ  และช าระเ งิน ในส่วนลักษณะทาง

ประชากรศาสตร์ ผลการวจิยัพบวา่ ปัจจยัดา้นเพศ ดา้นอายุ ดา้นระดบัการศึกษา ดา้นอาชีพ ดา้นรายได ้

และดา้นสถานภาพ ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้จากร้านคา้ในเครือข่ายเฟซบุ๊ค และ

อินสตาแกรมไม่แตกต่างกนั 

 



บทที ่3 
วธีิด ำเนินกำรวจิยั 

 
 การวิจยั เร่ือง “รูปแบบการด าเนินชีวิตของลูกคา้กลุ่มเจนเนอเรชัน่วายท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ ประเภทเส้ือผา้แฟชัน่” ในคร้ังน้ี เป็นการศึกษาวิจยัแบบผสม (Mix Research) 
ระหว่างการศึกษาวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) และงานวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative 
Research) เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นของผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย 
โดยในการศึกษาคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดก้  าหนดวธีิด าเนินการวจิยัไว ้ดงัน้ี 
 1.  การศึกษาประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง  

 2.  การสุ่มตวัอยา่ง  
 3.  การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
 4.  การตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ  
 5.  การรวบรวมขอ้มูล  
 6.  การวเิคราะห์ขอ้มูล 
 

3.1 กำรศึกษำวจัิยเชิงปริมำณ (Quantitative Research) 
 ในการศึกษาวิจยัเชิงปริมาณจะเป็นการศึกษาถึงรูปแบบการด าเนินชีวิต และพฤติกรรม                
การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย โดยท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ย
แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยในการศึกษาวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ในคร้ังน้ี 
ผูว้จิยัไดก้  าหนดวธีิด าเนินการวจิยัไว ้ดงัน้ี 
 3.1.1 กำรศึกษำประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง  
  3.1.1.1 ประชากรท่ีใช้ในการศึกษา คือ ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ทั้งเพศหญิง
และเพศชาย ท่ีเป็นผูท่ี้มาเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ ณ เดอะ แพล็ททินมั แฟชัน่ มอลล์ และยูเน่ียน มอลล์ 
และร้านเส้ือผา้แบรนดด์งั จ  านวน 10 ร้าน 
  3.1.1.2 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยั 
  ในการก าหนดจ านวนกลุ่มตวัอย่างท่ีเหมาะสมกบัการศึกษาวิจยัในคร้ังน้ี เน่ืองจาก
ผูว้ิจยัไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแทจ้ริง ดงันั้นในการค านวณหากลุ่มตวัอยา่งท่ีเหมาะสมจึงใช้สูตร
การค านวณ (Sample Size) กรณีท่ีไม่ทราบจ านวนประชากร  ของ W.G. Cochran (1953) ซ่ึงมีสูตรการ
ค านวณดงัน้ี (อภินนัท ์จนัตะนี , 2550) 
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          P (1 – P) Z ² 
                                                e ² 
         n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
         P = สัดส่วนของประชากรท่ีผูว้จิยัจะสุ่ม  
        Z = ระดบัความมัน่ใจท่ีผูว้จิยัก าหนดไว ้
โดย Z  มีค่าเท่ากบั 1.96 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95 %   (ระดบั .05) 
        Z  มีค่าเท่ากบั 2.58 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 99 %   (ระดบั .01) 
        P   ตอ้งก าหนดไม่ต ่ากวา่ 50 % ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งจึงจะอยูใ่นระดบัท่ีเช่ือถือได ้ 
(ธานินทร์ ศิลป์จารุ,2550) 
       E = สัดส่วนของความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึนได ้
 ซ่ึงในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัก าหนดให้ P (สัดส่วนของประชากร) เท่ากบั 50 % หรือ 
0.50  ตอ้งการระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95 % และยอมใหมี้ความคลาดเคล่ือนได ้5 % 
 แทนค่า n =                 (0.50) (1 – 0.50) (1.96) ² 
                                      (0.05) ² 
     N =                      0.9604 
                                    0.0250 
     N =                  384.16 
 เพื่อให้ไดจ้  านวนประชากรกลุ่มตวัอย่างท่ีครอบคลุมจ านวนประชากรทั้งหมดมากยิ่งข้ึน 
ผูว้จิยัจึงไดก้ าหนดจ านวนประชากรกลุ่มตวัอยา่งท่ีจะใชใ้นการศึกษาในคร้ังน้ี คือ 400 ตวัอยา่ง 
 3.1.2  กำรสุ่มตัวอย่ำง  
 ในการศึกษาวิจัยในคร้ังน้ี เ น่ืองจากประชากรท่ีใช้ในการศึกษา คือ ผู ้บริโภคกลุ่ม                          
เจนเนอเรชั่นวาย ทั้งเพศหญิงและเพศชายท่ีเป็นผูท่ี้มาเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น ณ เดอะ แพล็ททินัม                         
แฟชั่น มอลล์  และยู เ น่ียน มอลล์  ซ่ึงผู ้วิจ ัยไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแท้จริง  ดังนั้ น  ใน                                     
การสุ่มกลุ่มตัวอย่าง ผู ้วิจ ัยจึงท าการก าหนดวิธีการสุ่มกลุ่มตัวอย่าง เพื่อให้ได้กลุ่มตัวอย่างท่ีมี                   
ความหลากหลายทางลกัษณะประชากร เพื่อให้ไดข้อ้มูลจากการศึกษาท่ีใกลเ้คียงกบัความเป็นจริงมาก
ท่ีสุด โดยในการสุ่มกลุ่มตวัอยา่งในคร้ังน้ีใชว้ิธีการสุ่มตวัอย่างโดยอาศยัความน่าจะเป็น (Probability 
Sampling) โดยวธีิการสุ่มกลุ่มตวัอยา่งแบบหลายขั้นตอน (Multi - Stage Sampling) ดงัน้ี  

    n           =  
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 ขั้ นตอนท่ี  1 ใช้วิ ธีการ สุ่มตัวอย่างแบบแบ่งชั้ น  (Stratified Random Sampling) โดย                       
การแบ่งกลุ่มตวัอย่างออกเป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่มท่ี 1 ผูท่ี้มาเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ ณ เดอะ แพล็ททินัม 
แฟชัน่ มอลล ์และกลุ่มท่ี 2 คือ ผูท่ี้มาเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ ณ ยเูน่ียน มอลล ์
 ขั้นตอนท่ี 2 ใชว้ธีิการสุ่มแบบก าหนดจ านวนตวัอยา่ง (Quota Sampling) คือ เม่ือท าการแบ่ง
ประชากรออกเป็น 2 กลุ่มแลว้ ผูว้ิจยัก าหนดให้จ  านวนกลุ่มตวัอยา่งของประชากรทั้ง 2 กลุ่ม มีจ านวน
เท่ากัน คือ กลุ่มท่ี 1 ผูท่ี้มาเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น ณ เดอะ แพล็ททินัม แฟชั่น มอลล์ จ  านวน 200 
ตวัอยา่ง และกลุ่มท่ี 2 คือ ท่ีมาเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ ณ ยเูน่ียน มอลล ์จ านวน 200 ตวัอยา่ง รวมทั้งส้ิน 
400 ตวัอยา่ง  
 ขั้นตอนท่ี 3 ใชว้ิธีการสุ่มกลุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ (Accidental Selection) โดยผูว้ิจยัท าการ
ลงพื้นท่ีเก็บแบบสอบถามดว้ยตนเอง ณ เดอะ แพล็ททินมั แฟชัน่ มอลล ์และยเูน่ียน มอลล ์จนไดก้ลุ่ม
ตวัอยา่งครบ 400 ตวัอยา่ง  
 3.1.3  กำรสร้ำงเคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรวจัิย 
  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยสร้าง
จากการศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลจากหนงัสือ เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ซ่ึงแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 
3  ตอน ดงัน้ี 
  ตอนท่ี 1 แบบสอบถามลกัษณะทางประชากรของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวนทั้งส้ิน 
6 ขอ้ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน โดยมีลกัษณะค าถาม
แบบใหเ้ลือกตอบเพียงขอ้เดียวและเป็นค าถามปลายปิด (Close-ended question) 
  ตอนท่ี 2 แบบสอบถามรูปแบบการด าเนินชีวิตของกลุ่มตวัอยา่ง แบ่งออกเป็น 3 ดา้น 
คือ ดา้นกิจกรรม ดา้นความสนใจ ดา้นความคิดเห็น โดยลกัษณะค าถามเป็นแบบ Likert  Scale ซ่ึงแบ่ง
ออกเป็น 5 ระดบั ดงัน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2552) 
    มากท่ีสุด  = 5 คะแนน 
    มาก  = 4 คะแนน 
    ปานกลาง  = 3 คะแนน 
    นอ้ย  = 2 คะแนน 
    นอ้ยท่ีสุด  = 1 คะแนน 
  ตอนท่ี 3  แบบสอบถามพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ จ  านวนทั้งส้ิน 6 ขอ้ 
คือ  1.  Who กลุ่มเป้าหมายคือใคร 2.  What หมายถึง เส้ือผา้แฟชัน่แบบไหนท่ีผูบ้ริโภคซ้ือ 3.  When 
หมายถึง ช่วงเวลาท่ีผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 4.  Where หมายถึง สถานท่ีท่ี
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ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 5.  Whom หมายถึง ใครท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น 6.  Why หมายถึง ท าไมผูบ้ริโภคจึงตดัสินใจซ้ือ และ 7.  How  หมายถึง บริโภค
ตดัสินใจซ้ืออย่างไร โดยมีลกัษณะค าถามแบบให้เลือกตอบเพียงขอ้เดียวและเป็นค าถามปลายปิด 
(Close-ended question) 
 
 3.1.4  กำรตรวจสอบคุณภำพของเคร่ืองมือ  
     การสร้างเคร่ืองมือ และเกณฑ์ก าหนดการวดัค่าตวัแปรท่ีใช้ในการศึกษา โดยเคร่ืองมือ              
ท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม โดยมีขั้นตอนในการตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ ดงัน้ี 
     ขั้นท่ี  1 ศึกษาเอกสารและงานวิจัย ท่ี เ ก่ียวข้องจากหนังสือ เอกสารทางวิชาการ 
วรรณกรรม   ผลงานวจิยัต่าง ๆ แนวคิด  
     ขั้นท่ี 2 ก าหนดขอบเขตหรือนิยามตวัแปรท่ีเก่ียวกบักบัตวัแปรท่ีใชใ้นการศึกษา เพื่อน า
ขอ้มูลทั้งหมดมาสร้างแบบสอบถามให้ครอบคลุมเน้ือหาขอบเขตงานวิจยัน าแบบสอบถามไปจดัท า
ข้ึนไปใหอ้าจารยท่ี์ปรึกษาวทิยานิพนธ์ตรวจสอบความถูกตอ้งของเน้ือหา ความเท่ียงตรง จากนั้นน ามา
แกไ้ขปรับปรุงตามขอ้เสนอแนะ 
 ขั้นท่ี 3 น าแบบสอบถามท่ีแก้ไขแล้วเสนอผูเ้ช่ียวชาญ เพื่อตรวจสอบความเท่ียงตรง 
(Content validity) แลว้วิเคราะห์คุณภาพของเคร่ืองมือโดยหาค่าดชันีความสอดคลอ้ง IOC (Index of 
Item Objective Congruency) ดชันีความสอดคลอ้ง 0.5 ข้ึนไปโดยผล IOC ท่ีไดใ้นงานวิจยัคร้ังน้ีคร้ังน้ี 
มีค่า IOC ในทุกขอ้ตั้งแต่ 0.6 ข้ึนไป (ภาคผนวก ค) โดยในการประเมินมี  3 ระดบั ดงัน้ี 

+1  คะแนน  หมายถึง ขอ้ค าถามสามารถวดัไดต้รงจุดประสงค ์
                0  คะแนน  หมายถึง ไม่แน่ใจวา่ขอ้ค าถามนั้นวดั ตรงจุดประสงคห์รือไม่  

-1  คะแนน   หมายถึง ขอ้ค าถามวดัไดไ้ม่ตรงจุดประสงค ์    
หลังจากผู ้ทรงคุณวุฒิทั้ ง 5 ท่าน ได้ท าการประเมินเรียบร้อยแล้ว ผู ้วิจ ัยน าคะแนนของ

ผู ้ทรงคุณวุฒิทุกคนท่ีประเมินมากรอกลงในแบบวิเคราะห์ความสอดคล้องของข้อค าถามกับ
จุดประสงคเ์พื่อหาค่าเฉล่ีย ส าหรับขอ้ค าถามแต่ละขอ้ใชสู้ตร ดงัน้ี 

 IOC    =  
    IOC  แทน ค่าดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งขอ้สอบกบัจุดประสงค ์

   แทน ผลรวมของคะแนนความคิดเห็นของผูเ้ช่ียวชาญ 
     N  แทน จ านวนผูเ้ช่ียวชาญ 

 ส าหรับเกณฑก์ารคดัเลือกขอ้ค าถาม มีรายละเอียด ดงัน้ี 

N

R

R
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 1.  ขอ้ค าถามท่ีมีค่า IOC ตั้งแต่ 0.5 - 1.00 คดัเลือกไวใ้ชไ้ด ้
 2.  ขอ้ค าถามท่ีมีค่า IOC ต ่ากวา่ 0.5 ควรพิจารณาปรับปรุงหรือตดัทิ้ง 
 เม่ือท าการปรับปรุงใหแ้บบสอบถามมีความเท่ียงตรงของเน้ือหา จึงสามารถน าไปใชใ้นการ
ทดสอบหาความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามไดใ้นขั้นตอนต่อไป 
 ขั้นท่ี 4 น าแบบสอบถามท่ีแกไ้ขแลว้ไปทดลองใช ้(Try out) กบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีลกัษณะของ
กลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ท่ีไม่ใช่กลุ่มตวัอย่าง จ านวน 30 คน เพื่อ (Reliability) โดยใช้สัมประสิทธ์ิ 
Cronbach’s Alpha (Cronbach’s  α) โดยการหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา (Alpha - Coefficient) ของ 
คอนบราค (Cronbach) ซ่ึงมีสูตรการค านวณ ดงัน้ี (Cronbach, L.J, 1951, p.297) 

                       
 โดย   = ค่าสัมประสิทธ์ิของความเช่ือถือได ้
      K = จ านวนขอ้ 
      Si2 = ความแปรปรวนของคะแนน 
          St2 = ความแปรปรวนของคะแนนในแต่ละขอ้ 
 การแปลความหมายว่าค่าความเช่ือมัน่ท่ีค  านวณได้ควรมีค่าอยู่ระหว่าง 0 ถึง 1 เท่านั้ น
กล่าวคือ ถา้เคร่ืองมือการวดัหรือแบบสอบถามใดมีประสิทธิภาพ ผูต้อบยอ่มจะสามารถตอบค าตอบท่ี
คงท่ีคะแนนจากผลสอบแต่ละคร้ังก็จะคงท่ี ท าให้ค่าความเช่ือมัน่ท่ีค  านวณไดจ้ะใกลเ้คียงกบั 1 หรือ
เท่ากบั 1 ในกรณีท่ีไม่มีความคลาดเคล่ือนเลย และในทางตรงกนัขา้ม แบบทดสอบใดท่ีขาดความ
เท่ียงตรง  ค่าความเช่ือมัน่จะลดลงไปเร่ือย ๆ จนเขา้ใกล้ 0 และถ้าค่าความเช่ือมัน่เป็น 0 แล้วย่อม
ช้ีให้เห็นวา่แบบทดสอบนั้นไม่มีความเท่ียงตรงเลย ดงันั้นแบบทดสอบท่ีดีควรมีค่าความเช่ือมัน่อยา่ง
นอ้ย 0.70 โดยเกณฑก์ารแปลผลความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามดงัน้ี (เกียรติสุดา ศรีสุข, 2552 ) 
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ตำรำงที ่3.1  เกณฑว์ดัระดบัค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 
ค่ำควำมเช่ือมั่น ระดับควำมเช่ือมั่น กำรน ำไปใช้ 

0.80 - 1.00 สูงมาก        ใชไ้ดดี้มาก 
0.70 - 0.79 สูง ใชไ้ดดี้ 
0.50 - 0.69 ปานกลาง พอใช ้
0.30 - 0.49 ต ่า ควรปรับปรุง 
0.00 - 0.29 ต ่ามาก ไม่สามารถใชไ้ด ้
ทีม่ำ : ( เกียรติสุดา ศรีสุข, 2552) 

 ขั้นท่ี 5 จดัท าแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์และด าเนินการเก็บขอ้มูล 

 3.1.5  กำรรวบรวมข้อมูล  
  แบ่งออกเป็น 2 ลกัษณะ คือ 
  ข้อมูลปฐมภู มิ  (Primary Data) มาจากการวิจัย  ผู ้ศึ กษาออกแบบเค ร่ือง มือ
แบบสอบถามด้วยตนเองประกอบกับงานวิจยัท่ีผ่านการทดสอบมาแล้ว เพื่อเก็บรวบรวมข้อมูล                   
จากกลุ่มตวัอยา่ง 
  ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นแหล่งขอ้มูลเพื่อใชป้ระกอบการวจิยั โดยคน้ควา้
จากหนงัสือ ต าราท่ีเก่ียวขอ้ง วทิยานิพนธ์ เอกสารงานวจิยัต่าง ๆ เป็นแนวทางประกอบการวจิยั 
  โดยผูท้  าการศึกษาไดด้ าเนินการในการเก็บรวบรวมขอ้มูลการศึกษาและวิจยัคร้ังน้ี 
ตามขั้นตอน ดงัน้ี 
  1) ผูศึ้กษาด าเนินการเก็บขอ้มูล โดยผูว้จิยัท าการลงพื้นท่ีเก็บแบบสอบถามดว้ยตนเอง 
ณ เดอะ แพล็ททินมั แฟชัน่ มอลล ์และยเูน่ียน มอลล์ จ  านวน 7 ร้าน  และร้านเส้ือผา้ แบรนด์ดงั 3 ร้าน 
จนไดก้ลุ่มตวัอยา่งครบ 400 ตวัอยา่ง   
  2) เก็บรวบรวมขอ้มูลแบบสอบถาม เพื่อตรวจสอบความสมบูรณ์ และความถูกตอ้ง 
เพื่อน ามาประมวลผลโดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปเพื่องานวิจยั 
  3) จดัรูปแบบและหมวดหมู่ของขอ้มูลตวัแปรตน้ ตวัแปรตาม เพื่อไปวเิคราะห์ผลทาง
สถิติ 
 3.1.6 กำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 เม่ือผา่นขั้นตอนการรวบรวม จะตอ้งวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปเพื่อการวิจยั 
โดยใชส้ถิติในการศึกษาตามวตัถุประสงคแ์ละตวัแปร ดงัน้ี 
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  1.   การวิ เคราะห์สถิติ เชิงพรรณนา  (Descriptive Statistics) ในการวิ เคราะห์ข้อมูล                           
เชิงพรรณนาจะใชค้่าร้อยละ (Percentage) ในการอธิบายลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
  2.  การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ในการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงสถิติ                
จะน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากวิธีการส ารวจโดยอาศยัแบบสอบถามน ามาวิเคราะห์สถิติดว้ยเคร่ืองคอมพิวเตอร์
โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปเพื่อหาความสัมพนัธ์ของลักษณะทางด้านประชากรศาสตร์กับความ                    
พึงพอใจของผูบ้ริโภคโดยใชค้่าสถิติในการวเิคราะห์ ดงัน้ี 
  สมมติฐำนที่ 1  ผู้บริโภคกลุ่มเจนเนอเรช่ันวำย ที่มีลักษณะทำงประชำกรแตกต่ำงกัน 
มีรูปแบบกำรด ำเนินชีวติ (Lifestyle) แตกต่ำงกนั 
  ตวัแปรอิสระ  คือ  ลกัษณะทางประชากร ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส   ระดบั
การศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน 
  ตวัแปรตาม คือ  รูปแบบการด าเนินชีวติ (Lifestyle) 
  สถิติท่ีใช้:  1. ใช้สถิติ t - test เพื่อทดสอบกรณีมีสองกลุ่ม คือ ตวัแปรด้านเพศกับ
รูปแบบการด าเนินชีวติ (Lifestyle) 
       2. ใช้ค่าสถิติการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว  (One way analysis of 
variance : ANOVA )  เพื่อทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียมากกว่า 2  กลุ่ม โดยใช้ทดสอบ
ค่าเฉล่ียความแตกต่างของตวัแปรดา้นอาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต้่อเดือน
กบัรูปแบบการด าเนินชีวติ (Lifestyle) 
  สมมติฐำนที ่2  ผู้บริโภคกลุ่มเจนเนอเรช่ันวำย  ที่มีลักษณะทำงประชำกรแตกต่ำงกัน 
มพีฤติกรรมกำรตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้ำแฟช่ันแตกต่ำงกนั 
  ตวัแปรอิสระ  คือ  ลกัษณะทางประชากร ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพสมรส  ระดบั
การศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน 
  ตวัแปรตาม     คือ  พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 
  สถิติท่ีใช้ :  1. ใช้ค่าสถิติ  Chi - Square  เพื่อทดสอบความแตกต่างของตัวแปร  
ระหวา่งลกัษณะทางประชากรกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 
  สมมติฐำนที่ 3 รูปแบบกำรด ำเนินชีวิต มีผลต่อพฤติกรรมกำรตัดสินใจซ้ือสินค้ำ 
ประเภทเส้ือผ้ำแฟช่ันของลูกค้ำกลุ่มเจนเนอเรช่ันวำย 
  ตวัแปรอิสระ   คือ รูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) ของผูบ้ริโภคกลุ่ม 
เจนเนอเรชัน่วาย 
  ตวัแปรตาม      คือ  พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 
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  สถิติท่ีใช้ : การวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) โดย
เลือกตัวแปรอิสระเข้าสมการถดถอยด้วยเทคนิค Stepwise โดยใช้ระดับความเช่ือมั่นท่ี 95%                   
เพื่อทดสอบอิทธิพลของรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) ของผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย กบั
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 
  

3.2  กำรศึกษำงำนวจิยัเชิงคุณภำพ (Qualitative Research) 
 3.2.1  แหล่งข้อมูล 
 แหล่งขอ้มูลในการศึกษาวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ในคร้ังน้ีประกอบดว้ย 
  3.2.1.1  แหล่งขอ้มูลประเภทบุคคล (ผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั) คือ ผูป้ระกอบการร้านเส้ือผา้
แฟชั่นท่ีจดัจ าหน่าย ณ เดอะ แพล็ททินัม แฟชั่น มอลล์ และยูเน่ียน มอลล์ และเส้ือผา้แบรนด์ดัง 
จ  านวน 10 ท่าน โดยท าการคดัเลือกจากเป็นเจา้ของกิจการท่ีเปิดให้บริการมาแลว้ไม่ต ่ากวา่ 1 ปี และ              
มีความเตม็ใจในการใหข้อ้มูล ประกอบดว้ย 
   1.  ร้าน Fourtytwo-closet แพลตตินัม่ตึกเก่า ชั้น 1 ซอย 8 หอ้ง 379 
   2.  ร้าน March แพลตตินัม่ตึกเก่า ชั้น 1 หอ้ง 248b 
   3.  ร้าน Soul Store แพลตตินัม่ตึกเก่า ชั้น 1 หอ้ง 122a 
   4.  ร้าน Studio Wow ชั้น 2 ยเูน่ียน มอลล ์
   5.  ร้าน Mook ชั้น 2 ยเูน่ียน มอลล ์(1L No.03) 
   6.  ร้าน Pink Room ชั้น 2 ยเูน่ียน มอลล ์(1L No.23) 
   7.  ร้าน Class of 93 ชั้น 2 ยเูน่ียน มอลล ์(1K No.16) 

   8.  TOPSHOP เซ็นทรัล ป่ินเกลา้ 
   9.  UNIGLO เซ็นทรัล รัตนาธิเบศร์ 
   10.  CC Double O เซ็นทรัล รัตนาธิเบศร์  

  3.1.1.2  แหล่งขอ้มูลประเภทเอกสาร คือแหล่งขอ้มูลประเภทเอกสารท่ีใชใ้นการวิจยั
คร้ังน้ี คือ หนงัสือ ขอ้มูลจากส่ืออินเทอร์เน็ตท่ีมีความเช่ือถือได ้และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 3.2.2  ประเด็นทีจ่ะศึกษำ 
 ผูว้ิจยัมุ่งศึกษาถึงพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ ความตอ้งการ และปัญหาท่ีพบ   
ในการขายเส้ือผา้แฟชั่นให้กบัผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย รวมถึงเป็นการศึกษาถึงขอ้เสนอแนะ
เก่ียวกบัการพฒันาการบริการดา้นการจดัจ าหน่ายเส้ือผา้แฟชัน่ให้กบัผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย 
โดยมีประเด็นการศึกษา ดงัต่อไปน้ี 
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  1.  ขอ้มูลส่วนตวัของผูใ้หข้อ้มูลหลกั 
  2.  พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของกลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย 
  3.  การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของกลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย 
  4.  ความคิดเห็นเพิ่มเติม 
  3.2.3  เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรเกบ็ข้อมูล 
 ในการวิจยัคร้ังน้ี เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูล คือ แบบสัมภาษณ์เชิงลึก โดยค าถามท่ีใช้
ในการสัมภาษณ์ ไดแ้ก่ 
 1.  ขอ้มูลส่วนตวัของผูใ้หข้อ้มูล 
  1.1  เปิดร้านมานานหรือไม่ 
  1.2  ในร้านจ าหน่ายเส้ือผา้อะไรบา้ง 
  1.3  ลูกคา้เป็นคนกลุ่มไหน มีผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ประมาณร้อยละเท่าไหร่ 
 2.  พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ของกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย 
  2.1  ปัจจุบนัร้านมีการขายช่องทางไหนบา้ง /ขายหนา้ร้าน / ขายออนไลน์ 
  2.2  สัดส่วนการซ้ือหนา้ร้าน กบัออนไลน์ เป็นอยา่งไร 
  2.3  หนา้ร้าน กบัออนไลน์ ช่องทางไหนขายสินคา้ไดง่้าย หรือมากกวา่กนั  
  2.4  ลูกคา้กลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ส่วนใหญ่จะเลือกซ้ือเส้ือผา้แบบไหน 
  2.5  ลูกคา้กลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ส่วนใหญ่จะซ้ือคร้ังละก่ีตวั 
  2.6  ในการซ้ือแต่ละคร้ัง จะมีค่าใชจ่้ายประมาณเท่าไหร่ 
  2.7  ลูกคา้กลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย มีพฤติกรรมการซ้ือท่ีเหมือน หรือแตกต่างจาก กลุ่ม
เจนเนอเรชัน่อ่ืนอยา่งไร 
 3.  ลูกคา้กลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่อยา่งไร 
 4.  อ่ืน ๆ  
  4.1  แบรนดข์องเส้ือผา้มีผลต่อการซ้ือไหม 
  4.2  ท่ีตั้งของร้านคา้มีผลต่อการซ้ือหรือไม่ 
 3.2.4  กำรทดสอบคุณภำพของแบบสอบถำม 
 เพื่อให้เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาในคร้ังน้ี คือแบบสัมภาษณ์เชิงลึก มีความเท่ียงตรง 
(Validity) ผู้วิจัยได้ท าการทดสอบความเท่ียงตรง (Validity) โดยผู ้วิจัยได้ท าการศึกษาแนวคิด                       
และทฤษฏีท่ีเก่ียวข้อง เพื่อน ามาใช้เป็นกรอบในการสร้างแบบสอบถาม หลังจากนั้นผู ้วิจ ัยได้                         
น าแบบสอบถามท่ีได้เรียบเรียงแล้วไปให้ผูท้รงคุณวุฒิ ซ่ึงได้แก่ อาจารย์ท่ีปรึกษาวิทยานิพนธ์  
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และคณะกรรมการวทิยานิพนธ์ เป็นผูพ้ิจารณาตรวจสอบความเท่ียงตรงดา้นเน้ือหา (Content Validity) 
ความเหมาะสมของภาษาท่ีใช้ เพื่อขอค าแนะน าในการปรับปรุงแกไ้ขและเลือกเฉพาะขอ้ค าถามท่ีมี
ความเท่ียงตรงเพื่อใชใ้นการเก็บขอ้มูล โดยการท าการสัมภาษณ์เชิงลึกกบัผูใ้หข้อ้มูลหลกัต่อไป 
 3.2.5  กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลในการวจิยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัใชแ้บบสัมภาษณ์เชิงลึก ซ่ึงใชเ้วลาในการ
สัมภาษณ์แบบเจาะลึก ประมาณ 45 นาที - 1 ชั่วโมง ผูว้ิจยัด าเนินการส่งจดหมายแนะน าตวัจาก 
มหาวิทยาลยั และโทรศพัท์นดัหมายกบัผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัโดยตรง ซ่ึงในการสัมภาษณ์ผูว้ิจยัใช้วิธีการ
สัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) โดยมีรูปแบบการสัมภาษณ์อย่างไม่เป็นทางการ โดยเน้นให้มี
บรรยากาศแบบการพดูคุยแลกเปล่ียนความคิดเห็นระหวา่งผูว้จิยัและผูใ้หข้อ้มูลหลกั ทั้งน้ีผูว้จิยัท าการ
ขออนุญาตอดัเทปเพื่อบนัทึกค าสนทนาระหวา่งการสัมภาษณ์ เพื่อใชเ้ป็นหลกัฐานในการวจิยัคร้ังน้ี 
 3.2.6  กำรวเิครำะห์ข้อมูล 

 ผูว้ิจยัท าการวิเคราะห์ขอ้มูลต่าง ๆ โดยยึดแนวคิด และทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งเป็นหลกัในการ
วเิคราะห์ขอ้มูล โดยการจดัเรียงขอ้มูล และน าเสนอในรูปแบบการ บรรยายเชิงพรรณนา 
 

 



บทที ่4 
ผลการวเิคราะห์ 

 
 การวิจยั เร่ืองรูปแบบการด าเนินชีวิตของลูกคา้กลุ่มเจนเนอเรชัน่วายท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ ประเภทเส้ือผา้แฟชัน่ โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาถึงรูปแบบการด าเนินชีวิต
ของผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ศึกษาถึงพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ประเภทเส้ือผา้แฟชัน่
ของผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย  และศึกษาถึงอิทธิพลของรูปแบบการด าเนินชีวิตของลูกค้า                  
กลุ่มเจนเนอเรชัน่วายต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ประเภทเส้ือผา้แฟชัน่ จ  าแนกตามเพศ อายุ 
ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ รายได้ต่อเดือน จ านวน 400 คน โดยได้มีการก าหนด
สัญลกัษณ์ และอกัษรยอ่ท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
 n หมายถึง จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 

�̅� หมายถึง ค่าเฉล่ีย (Mean) 
SD หมายถึง ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
t หมายถึง ค่าสถิติท่ีใชใ้นการแจกแจงแบบ t - Distribution 
F หมายถึง ค่าสถิติท่ีใชใ้นการทดสอบแบบ F - test 
SS หมายถึง ผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Sum of Squares) 
MS หมายถึง ค่าคะแนนเฉล่ียของผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Mean of Square) 
df หมายถึง องศาแห่งความอิสระ (Degree of Freedom) 
LSD หมายถึง Least Significant Difference 
p-value  หมายถึง ระดบันยัส าคญัทางสถิติเพื่อใชท้ดสอบสมมติฐาน 

 

4.1  การน าเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 การวเิคราะห์ขอ้มูลน าเสนอผลตามวตัถุประสงคข์องการวจิยั แบ่งการน าเสนอเป็น 4 ส่วน 
 ส่วนท่ี 1 ผลการวเิคราะห์ลกัษณะทางประชากรของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนท่ี 2 ผลการวเิคราะห์เก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวติ (Lifestyle) 
 ส่วนท่ี 3 ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 
 ส่วนท่ี 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 ส่วนท่ี 5 ผลการศึกษาวจิยัเชิงคุณภาพ 
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4.2  ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 ส่วนที ่1 ผลการศึกษาลกัษณะทางประชากรของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 การวิเคราะห์ลกัษณะทางประชากรของผูต้อบแบบสอบถามโดยแบ่งตามเพศ อายุ ระดบั
การศึกษา สถานภาพ อาชีพ รายไดต่้อเดือน ดงัต่อไปน้ี 
 
ตารางที ่4.1  จ  านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละของลกัษณะทางประชากรของผูต้อบแบบสอบถาม 

ข้อมูลทัว่ไป จ านวน (คน) ร้อยละ 

1.  เพศ   
ชาย 173 41.20 
หญิง 247 58.80 

รวม 420 100.00 

2.  อายุ   
15 - 19 ปี 71 16.90 
20 - 25 ปี 162 38.57 
26 - 30 ปี 99 23.57 
31 - 35 ปี 88 20.95 

รวม 420 100.00 

3.  ระดับการศึกษา   
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 93 22.14 
ปริญญาตรี 295 70.24 
ปริญญาโท 32 7.62 

รวม 420 100.00 

4.  สถานภาพ   
โสด 272 64.76 
สมรส 148 35.24 
หยา่ร้าง/ แยกกนัอยู ่ 0 0 

รวม 420 100.00 
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ตารางที ่4.1  จ  านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละของลกัษณะทางประชากรของผูต้อบแบบสอบถาม (ต่อ) 
ข้อมูลทัว่ไป จ านวน (คน) ร้อยละ 

5.  อาชีพ   
นกัเรียน/ นกัศึกษา 71 16.90 
ขา้ราชการ/ รัฐวสิาหกิจ 83 19.76 
พนกังานบริษทั 203 48.33 
ธุรกิจส่วนตวั/ คา้ขาย 63 15.00 

รวม 420 100.00 

6.  รายได้ต่อเดือน   
ต ่ากวา่ 15,000 บาท 110 26.19 
15,000 บาท - 20,000 บาท 231 55.00 
20,001 บาท - 25,000 บาท 16 3.81 
25,001 บาท - 30,000 บาท 33 7.86 
มากกวา่ 30,000 บาทข้ึนไป 30 7.14 

รวม 420 100.00 
 จากตารางท่ี 4.1 พบวา่ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจ านวน 247 คน คิดเป็นร้อยละ 
58.80 และเพศชายจ านวน 173 คน คิดเป็นร้อยละ 41.20 ในขณะท่ีกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอายรุะหวา่ง
20 - 25 ปี จ  านวน 162 คน คิดเป็นร้อยละ 38.57 รองลงมา คือ อายุ 26 - 30 ปี จ  านวน 99 คน คิดเป็น
ร้อยละ 23.57 อายุ 31 - 35 ปี จ  านวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 20.95 และอายุ 15 - 19 ปี จ  านวน 71 คน  
คิดเป็นร้อยละ 16.90 โดยกลุ่มตวัอย่างส าเร็จการศึกษาปริญญาตรีมากท่ีสุด จ านวน 295 คน คิดเป็น
ร้อยละ 70.27 รองลงมา คือ ระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี จ านวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 22.14 และ
ระดบัการศึกษาปริญญาโท จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 7.62 มีสถานภาพโสดมากท่ีสุด จ านวน 272 
คน คิดเป็นร้อยละ 64.76 และสถานภาพสมรส จ านวน 148 คน คิดเป็นร้อยละ 35.24 โดยส่วนใหญ่
ประกอบอาชีพเป็นพนกังานบริษทัจ านวน 203 คน คิดเป็นร้อยละ 48.33 รองลงมา คือ ประกอบอาชีพ
ขา้ราชการ/ รัฐวิสาหกิจ จ านวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 19.76 เป็นนกัเรียน/ นกัศึกษา จ านวน 71 คน  
คิดเป็นร้อยละ 16.90 และประกอบธุรกิจส่วนตัว/ ค้าขาย จ านวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 16.90 
นอกจากน้ีโดยส่วนใหญ่มีรายไดต่้อเดือน 15,000 บาท - 20,000 บาท จ านวน 231 คน คิดเป็นร้อยละ 
55.00 รองลงมา คือ ต ่ากว่า 15,000 บาท จ านวน 110 คน คิดเป็นร้อยละ 26.19 รายได้ 25,001 บาท  
- 30,000 บาท จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 7.86 รายได้มากกว่า 30,000 บาทข้ึนไป จ านวน 30 คน  
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คิดเป็นร้อยละ 7.14 และท่ีน้อยท่ีสุด คือมีรายได้ต่อเดือน 20,001 บาท - 25,000 บาท จ านวน 16 คน  
คิดเป็นร้อยละ 3.81 ตามล าดบั 
 
 ส่วนที ่2 ผลการศึกษาเกีย่วกบัรูปแบบการด าเนินชีวติ (Lifestyle) 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle)มี 3 ดา้น ประกอบด้วย 
ดา้นกิจกรรม ดา้นความสนใจ ดา้นทศันคติ ผลการวเิคราะห์มี ดงัน้ี 
 
ตารางที่ 4.2 ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของระดับความคิดเห็นเก่ียวกับรูปแบบ                      

การด าเนินชีวติ (Lifestyle) ดา้นกิจกรรม 
รูปแบบการด าเนิน
ชีวติ(Lifestyle) 
ด้านกิจกรรม 

ระดบัความคิดเห็น (ร้อยละ) 

�̅� SD แปลผล อนัดบั มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

1.  ท่านมกัจะศึกษา 
และอ่านขอ้มูล
ข่าวสารท่ีสนใจ
จากอินเทอร์เน็ต
เม่ือมีเวลาวา่ง 

24.30 15.50 47.40 12.90 0 3.51 0.99 มาก 2 

2.  ท่านมกัจะออกไป
ท ากิจกรรมนอก
บา้น เช่น ไปซ้ือ
ของไปเท่ียวยงั
สถานท่ีต่าง ๆ เป็น
ประจ า 

18.60 30.70 40.00 10.70 0 3.57 0.91 มาก 1 
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ตารางที่ 4.2  ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของระดับความคิดเห็นเก่ียวกับรูปแบบ                         
 การด าเนินชีวติ (Lifestyle) ดา้นกิจกรรม (ต่อ) 

รูปแบบการด าเนิน
ชีวติ(Lifestyle) 
ด้านกิจกรรม 

ระดบัความคิดเห็น (ร้อยละ) 

�̅� SD แปลผล อนัดบั มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

3.  ในวนัหยดุ ท่าน
มกัจะนอนพกัผอ่น
อยูบ่า้น อ่าน
หนงัสือ ดูแลสตัว์
เล้ียง 

18.80 27.10 28.10 26.00 0 3.38 1.06 
ปาน
กลาง 

3 

4.  ในวนัหยดุ ท่าน
มกัจะไปเล่นกีฬา 
หรือออกก าลงักาย 
เพ่ือใหร่้างกาย
แขง็แรง สดช่ืน 

23.30 21.40 16.70 38.60 0 3.29 1.20 
ปาน
กลาง 

4 

รวม      3.44 0.46 มาก  

 จากตารางท่ี 4.2 แสดงผลการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวิต 
(Lifestyle) ด้านกิจกรรม พบว่า ในภาพรวมกลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.44 (SD = 0.46) ในรายขอ้ พบวา่ อนัดบั 1 มกัจะออกไปท ากิจกรรมนอกบา้น เช่น ไปซ้ือของ 
ไปเท่ียวยงัสถานท่ีต่าง ๆ เป็นประจ า กลุ่มตวัอย่างมีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.57 (SD = 0.91) อนัดบั 2 มกัจะศึกษา และอ่านขอ้มูลข่าวสารท่ีสนใจจากอินเทอร์เน็ตเม่ือมี
เวลาวา่ง กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.51 (SD = 0.99) อนัดบั 3             
ในวนัหยุด มกัจะนอนพกัผอ่นอยูบ่า้น อ่านหนงัสือ ดูแลสัตวเ์ล้ียง กลุ่มตวัอย่างมีระดบัความคิดเห็น 
อยู่ในระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.38 (SD = 1.06) โดยอนัดบัสุดทา้ย คือ ในวนัหยุด มกัจะไป
เล่นกีฬา หรือออกก าลังกาย เพื่อให้ร่างการแข็งแรง สดช่ืน กลุ่มตวัอย่างมีระดับความคิดเห็นอยู่                   
ในระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.29 (SD = 1.20) 
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ตารางที่ 4.3  ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของระดับความคิดเห็นเก่ียวกับรูปแบบ              
 การด าเนินชีวติ (Lifestyle) ดา้นความสนใจ 

รูปแบบการด าเนินชีวติ
(Lifestyle) 

ด้านความสนใจ 

ระดบัความคิดเห็น (ร้อยละ) 

�̅� SD แปลผล อนัดบั มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

1.  ท่านช่ืนชอบท่ีจะ
ศึกษา คน้หา เรียนรู้
ขอ้มลูใหม่ ๆ 
ความรู้ใหม่ ๆ ท่ี
ตนเองไม่เคยรู้อยู่
เสมอ 

37.10 21.90 27.90 13.10 0 3.69 0.53 มาก 2 

2.  ท่านเป็นคนท่ีมี
ความสนใจใน
เร่ืองราวและความรู้
ท่ีหลากหลายไม่
จ ากดัในเร่ืองใด
เร่ืองหน่ึง 

27.60 15.00 40.00 17.40 0 3.52 1.07 มาก 4 

3.  ท่านสนใจในการ
แสวงหาความรู้และ
เร่ืองราวแปลกใหม่
จากส่ือต่าง ๆ อยู่
เสมอ และต่อเน่ือง 

37.90 24.80 22.90 14.50 0 3.85 1.08 มาก 1 

4.  ท่านมกัจะศึกษา
ขอ้มลูใหม่ ๆ จาก
ส่ือต่าง ๆ และน าไป
ถ่ายทอดใหก้บัผูอ่ื้น
ไดท้ราบไปดว้ยอยู่
เสมอ 

29.00 14.30 39.30 17.40 0 3.55 1.08 มาก 3 

รวม      3.69 0.53 มาก  
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 จากตารางท่ี 4.3 แสดงผลการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวิต 
(Lifestyle) ดา้นความสนใจ พบวา่ ในภาพรวมกลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.69 (SD = 0.53) ในรายขอ้ พบว่า อนัดบั 1 สนใจในการแสวงหาความรู้และเร่ืองราวแปลก
ใหม่จากส่ือต่าง ๆ อยู่เสมอ และต่อเน่ือง กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย
เท่ากับ 3.85 (SD = 1.08) อันดับ 2 ช่ืนชอบท่ีจะศึกษา ค้นหา เรียนรู้ข้อมูลใหม่ ๆ ความรู้ใหม่ ๆ                          
ท่ีตนเองไม่เคยรู้อยู่เสมอ กลุ่มตวัอย่างมีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.69                 
(SD = 0.53) อนัดบั 3 มกัจะศึกษาขอ้มูลใหม่ ๆ จากส่ือต่าง ๆ และน าไปถ่ายทอดให้กบัผูอ่ื้นไดท้ราบ
ไปดว้ยอยูเ่สมอ กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.55 (SD = 1.08) 
โดยอนัดบัสุดทา้ย คือ เป็นคนท่ีมีความสนใจในเร่ืองราวและความรู้ท่ีหลากหลายไม่จ  ากดัในเร่ืองใด
เร่ืองหน่ึง กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.52 (SD = 1.07) 
 
ตารางที่ 4.4  ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของระดับความคิดเห็นเก่ียวกับรูปแบบ                         

 การด าเนินชีวติ (Lifestyle) ดา้นทศันคติ 
รูปแบบการด าเนิน
ชีวติ(Lifestyle) 
ด้านทัศนคติ 

ระดบัความคิดเห็น (ร้อยละ) 

�̅� SD แปลผล อนัดบั มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

1.  ท่านคิดวา่การ
เรียนรู้ส่ิงใหม่ ๆ 
อยูเ่สมอช่วยให้
ท่านประสบ
ความส าเร็จได้
มากกวา่คนอ่ืน ๆ 

20.50 35.20 42.40 1.90 0 3.74 0.80 มาก 2 

2.  ท่านคิดวา่ภาพ 
ลกัษณ์ของตนเอง
เป็นส่ิงท่ีส าคญั จึง
ใหค้วามส าคญักบั
รายละเอียดต่าง ๆ 
เช่น การแต่งกาย 

42.90 30.00 27.10 0 0 4.15 0.82 มาก 1 
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ตารางที่ 4.4  ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของระดับความคิดเห็นเก่ียวกับรูปแบบ                          
 การด าเนินชีวติ (Lifestyle) ดา้นทศันคติ (ต่อ) 

รูปแบบการด าเนิน
ชีวติ(Lifestyle) 
ด้านทัศนคติ 

ระดบัความคิดเห็น (ร้อยละ) 

�̅� SD แปลผล อนัดบั มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

3.  ท่านคิดวา่ สินคา้ท่ี
มีภาพลกัษณ์ท่ีดี 
ช่วยส่งเสริม
ภาพลกัษณ์ของผู ้
ใชไ้ดด้ว้ยเช่นกนั 

23.30 22.10 39.00 15.50 0 3.53 1.01 มาก 4 

4.  ท่านคิดวา่สินคา้ท่ีมี
ภ า พ ลั ก ษ ณ์ ท่ี ดี  
ย่อมเป็นสินค้าท่ีมี
คุณภาพดี 

26.70 36.90 19.00 17.40 0 3.72 1.03 มาก 3 

รวม      3.79 0.48 มาก  

 จากตารางท่ี 4.4 แสดงผลการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวิต 
(Lifestyle) ด้านทศันคติ พบว่า ในภาพรวมกลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.79 (SD = 0.48) ในรายขอ้ พบวา่ อนัดบั 1 คิดวา่ ภาพลกัษณ์ของตนเองเป็นส่ิงท่ีส าคญั จึงให้
ความส าคญักบัรายละเอียดต่าง ๆ เช่น การแต่งกาย กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก 
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.15 (SD = 0.82) อนัดบั 2 คิดว่าการเรียนรู้ส่ิงใหม่ ๆ อยู่เสมอช่วยให้ท่านประสบ
ความส าเร็จไดม้ากกว่าคนอ่ืน ๆ กลุ่มตวัอย่างมีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
3.74 (SD = 0.80) อนัดบั 3 คิดว่าสินคา้ท่ีมีภาพลกัษณ์ท่ีดี ย่อมเป็นสินคา้ท่ีมีคุณภาพดี กลุ่มตวัอย่าง                    
มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.72 (SD = 1.03) และอนัดบัสุดทา้ย คือ คิดว่า 
สินค้าท่ีมีภาพลักษณ์ท่ีดี ช่วยส่งเสริมภาพลักษณ์ของผู ้ใช้ได้ด้วยเช่นกัน กลุ่มตัวอย่างมีระดับ                      
ความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.53 (SD = 1.01) 
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ตารางที่ 4.5  ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของระดับความคิดเห็นเก่ียวกับรูปแบบ                       

 การด าเนินชีวติ (Lifestyle) โดยรวม 

รูปแบบการด าเนินชีวติ(Lifestyle) �̅� SD แปลผล อนัดบั 

ดา้นกิจกรรม 3.44 0.46 มาก 3 
ดา้นความสนใจ 3.69 0.53 มาก 2 
ดา้นทศันคติ 3.79 0.48 มาก 1 

รวม 3.64 0.28 มาก  

 จากตารางท่ี 4.5 แสดงผลการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวิต 
(Lifestyle) โดยรวมและรายด้าน พบว่า โดยภาพรวมกลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก                     
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.64 (SD = 0.28) ในรายดา้น พบวา่ อนัดบั 1 ดา้นทศันคติ กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็น 
อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.79 (SD = 0.48) อนัดบั 2 ด้านความสนใจ กลุ่มตวัอย่างมีความ
คิดเห็น อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.69 (SD = 0.53) และอนัดับสุดท้าย คือ ด้านกิจกรรม                           
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.44 (SD = 0.46) 
 

ส่วนที ่3 ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมการติดสินใจซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน 
 

ตารางที ่4.6  จ  านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละของพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน จ านวน (คน) ร้อยละ 

1.  บุคคลทีม่ักไปซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันด้วย   
ซ้ือคนเดียว 204 48.60 
พอ่/ แม่ 27 6.40 
แฟน 56 13.30 
ญาติ/ พี่นอ้ง 45 10.70 
เพื่อน 88 21.00 

รวม 420 100.00 
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ตารางที ่4.6  จ  านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละของพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ (ต่อ) 
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน จ านวน (คน) ร้อยละ 

2.  แบบการเลอืกซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน   
เส้ือผา้ท่ีมีแบรนดต่์างประเทศ น าเขา้จากต่างประเทศ 61 14.52 
เส้ือผา้ท่ีมีแบรนดไ์ทย ผลิตโดยคนไทย 66 15.71 
เส้ือผา้มีแบรนด์หรือไม่มีแบรนด์ก็ได ้ขอให้แบบทนัสมยั สวย
ถูกใจ 

164 39.05 

เส้ือผา้มือสอง น าเขา้จากต่างประเทศ ท่ีมีรูปแบบไม่เหมือน และ
ไม่ซ ้ าใคร 

55 13.10 

เส้ือผา้แบบใดก็ไดท่ี้ก าลงัไดรั้บความนิยมมากท่ีสุด ณ ขณะนั้น 44 10.48 
เส้ือผา้ท่ีมีศิลปิน ดารา ท่ีช่ืนชอบใส่ หรือเป็นพรีเซ็นเตอร์ 30 7.14 

รวม 420 100.00 

3.  ช่วงเวลาในการเลอืกซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน   
หลงัเลิกงาน/ หลงัเลิกเรียน 215 51.19 
วนัหยดุเสาร์ อาทิตย ์หรือวนัหยดุอ่ืน ๆ 115 27.38 
เม่ือมีโอกาสพิเศษ ท่ีจ  าเป็นตอ้งมีเส้ือผา้ใหม่ 90 21.43 

รวม 420 100.00 

4.  สถานทีใ่นการเลอืกซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน   
หา้งสรรพสินคา้ 119 28.33 
ร้านขายเส้ือผา้แบรนดน์ั้น ๆ 55 13.10 
ร้านขายเส้ือผา้ทัว่ไป 246 58.57 

รวม 420 100.00 

5.  บุคคลทีม่ีอทิธิพลในการเลอืกซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน   
ศิลปิน / ดารา /เน็ตไอดอล 126 30.00 
พอ่/ แม่ 27 6.43 
แฟน 71 16.90 
ญาติ/ พี่นอ้ง 57 13.57 
เพื่อน 139 33.10 
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รวม 420 100.00 

ตารางที ่4.6  จ  านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละของพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ (ต่อ) 
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน จ านวน (คน) ร้อยละ 

6.  เหตุผลในการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน   
เพราะมีเส้ือผา้ท่ีก าลงัไดรั้บความนิยมออกมาใหม่ 126 30.00 
เพราะเส้ือผา้แฟชัน่มีการลดราคา หรือมีโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจ 241 57.38 
ตอ้งไปงานในโอกาสพิเศษ เช่น งานแต่งงาน งานเล้ียงรุ่น งานปี
ใหม่ 

53 12.62 

รวม 420 100.00 

7.  การตัดสินใจพจิารณาจากเหตุผลใดมากทีสุ่ด   
กระแสนิยม 17 4.05 
คุณภาพของเส้ือผา้ 66 15.71 
ราคา 60 14.29 
ช่ือเสียงของแบรนด์ 41 9.76 
แบบ และดีไซน์ 51 12.14 
โปรโมชัน่ ลด แลก แจก แถม 104 24.76 
ความเหมาะสมกบัตนเองยามสวมใส่ 81 19.29 

รวม 420 100.00 
จากตารางท่ี 4.6 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มกัไปซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่คนเดียว จ านวน 204 คน 

คิดเป็นร้อยละ 48.57 รองลงมา คือ เพื่อน จ านวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 20.95 แฟน จ านวน 56 คน                  
คิดเป็นร้อยละ 13.33 ญาติ/ พี่น้อง จ านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 10.71 และพ่อ/ แม่ จ  านวน 27 คน                     
คิดเป็นร้อยละ 6.43 ในขณะท่ีกลุ่มตวัอยา่งมีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แบบมีแบรนด์หรือไม่มี
แบรนด์ก็ได ้ขอให้แบบทนัสมยั สวยถูกใจมากท่ีสุด จ านวน 164 คน คิดเป็นร้อยละ 39.05 รองลงมา 
คือ เส้ือผา้ท่ีมีแบรนด์ไทย ผลิตโดยคนไทย จ านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 15.71 เส้ือผา้ท่ีมีแบรนด์
ต่างประเทศ น าเขา้จากต่างประเทศ จ านวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 14.52 เส้ือผา้มือสอง น าเขา้จาก
ต่างประเทศ ท่ีมีรูปแบบไม่เหมือน และไม่ซ ้ าใคร จ านวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.10 เส้ือผา้แบบใด               
ก็ไดท่ี้ก าลงัไดรั้บความนิยมมากท่ีสุด ณ ขณะนั้น จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 10.48 และเส้ือผา้ท่ีมี
ศิลปิน ดารา ท่ีช่ืนชอบใส่ หรือเป็นพรีเซ็นเตอร์ จ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 7.14 โดยกลุ่มตวัอยา่ง
ส่วนใหญ่มีช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่หลงัเลิกงาน/ หลงัเลิกเรียน จ านวน 215 คน คิดเป็น
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ร้อยละ 51.19 รองลงมา คือ วนัหยุดเสาร์ อาทิตย ์หรือวนัหยุดอ่ืน ๆ จ านวน 115 คน คิดเป็นร้อยละ 
27.38 และเม่ือมีโอกาสพิเศษ ท่ีจ  าเป็นตอ้งมีเส้ือผา้ใหม่ จ  านวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 21.43 โดยเลือก
ซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่จากร้านขายเส้ือผา้ทัว่ไปมากท่ีสุด จ านวน 246 คน คิดเป็นร้อยละ 58.57 รองลงมา คือ 
หา้งสรรพสินคา้ จ  านวน 119 คน คิดเป็นร้อยละ 28.33 และร้านขายเส้ือผา้แบรนดน์ั้น ๆ จ านวน 55 คน 
คิดเป็นร้อยละ 13.10 ซ่ึงโดยส่วนใหญ่ศิลปิน/ ดารา/ เน็ตไอดอลมีอิทธิพลในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่มาก
ท่ีสุด จ านวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 30.00 รองลงมา คือ เพื่อน จ านวน 139 คน คิดเป็นร้อยละ 33.10 
แฟน จ านวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 16.90 ญาติ/ พี่น้อง จ านวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 13.57  และ                      
พ่อ/ แม่ จ  านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 6.43 โดยมีเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่เพราะ
เส้ือผา้แฟชัน่มีการลดราคา หรือมีโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจมากท่ีสุด จ านวน 241 คน คิดเป็นร้อยละ 57.38 
รองลงมา คือ เพราะมีเส้ือผา้ท่ีก าลงัไดรั้บความนิยมออกมาใหม่ จ  านวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 30.00 
และตอ้งไปงานในโอกาสพิเศษ เช่น งานแต่งงาน งานเล้ียงรุ่น งานปีใหม่ จ  านวน 53 คน คิดเป็นร้อย
ละ 12.62 นอกจากน้ีในการตดัสินใจมีการพิจารณาจากโปรโมชัน่ ลด แลก แจก แถมมากท่ีสุด จ านวน 
104 คน คิดเป็นร้อยละ 24.76 รองลงมา คือ ความเหมาะสมกับตนเองยามสวมใส่ จ านวน 81 คน  
คิดเป็นร้อยละ 19.29 คุณภาพของเส้ือผา้ จ  านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 15.71 ราคา จ านวน 60 คน  
คิดเป็นร้อยละ 14.29 แบบและดีไซน์ จ  านวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 12.14 ช่ือเสียงของแบรนด ์จ านวน 
41 คน คิดเป็นร้อยละ 9.76 และกระแสนิยม จ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.05 ตามล าดบั 
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ส่วนที ่4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 สมมติฐานที่ 1  ผู้บริโภคกลุ่มเจนเนอเรช่ันวาย ที่มีลักษณะทางประชากรแตกต่างกัน                          
มีรูปแบบการด าเนินชีวติ (Lifestyle) แตกต่างกนั 

 สมมติฐานที ่1.1  เพศท่ีแตกต่างกนั มีรูปแบบการด าเนินชีวติ (Lifestyle) แตกต่างกนั 
 H0 : เพศท่ีแตกต่างกนั มีรูปแบบการด าเนินชีวติ (Lifestyle) ไม่แตกต่างกนั 
 H1 : เพศท่ีแตกต่างกนั มีรูปแบบการด าเนินชีวติ (Lifestyle) แตกต่างกนั 

ตารางที ่4.7 การทดสอบความแตกต่างระหวา่งเพศ กบัรูปแบบการด าเนินชีวติ (Lifestyle) 
รูปแบบการด าเนินชีวติ 

(Lifestyle) 
เพศ �̅� SD t df Sig. 

ดา้นกิจกรรม ชาย 3.42 0.45 
-0.783 418 0.434 

 หญิง 3.45 0.46 
ดา้นความสนใจ ชาย 3.69 0.53 

0.184 418 0.854 
 หญิง 3.68 0.53 
ดา้นทศันคติ ชาย 3.63 0.51 

-5.616 418 0.000* 
 หญิง 3.89 0.42 
โดยภาพรวม ชาย 3.58 0.29 

-3.336 418 0.001* 
 หญิง 3.68 0.28 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.7 แสดงผลการวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างเพศ กบัรูปแบบการด าเนิน
ชีวิต (Lifestyle)ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 พบวา่ เพศท่ีแตกต่างกนั มีรูปแบบการด าเนิน
ชีวิต (Lifestyle)โดยภาพรวม แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญั (t = -3.336, p = 0.001) ในรายด้าน พบว่า 
รูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) ด้านกิจกรรมไม่แตกต่างกัน (t = -0.783, p = 0.434) รูปแบบ                       
การด าเนินชีวิต (Lifestyle) ด้านความสนใจไม่แตกต่างกัน (t = 0.184, p = 0.854) และรูปแบบ                        
การด าเนินชีวิต (Lifestyle) ดา้นทศันคติแตกต่างกนั (t = - 5.616, p = 0.000) จึงยอมรับสมมติฐาน H0 
และปฏิเสธสมมติฐาน H1 หมายความว่า เพศท่ีแตกต่างกัน มีรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle)                   
ด้านกิจกรรม และด้านความสนใจไม่แตกต่างกัน ยกเว้นรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle)                          
ดา้นทศันคติ และโดยภาพรวม อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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 สมมติฐานที ่1.2  อายท่ีุแตกต่างกนั มีรูปแบบการด าเนินชีวติ (Lifestyle) แตกต่างกนั 
 H0 : อายท่ีุแตกต่างกนั มีรูปแบบการด าเนินชีวติ (Lifestyle) ไม่แตกต่างกนั 
 H1 : อายท่ีุแตกต่างกนั มีรูปแบบการด าเนินชีวติ (Lifestyle) แตกต่างกนั 

ตารางที ่4.8 การทดสอบความแตกต่างระหวา่งอาย ุกบัรูปแบบการด าเนินชีวติ (Lifestyle) 
รูปแบบการด าเนินชีวติ 

(Lifestyle) 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ดา้นกิจกรรม ระหวา่งกลุ่ม 2.255 3 0.752 3.571 0.014* 
 ภายในกลุ่ม 87.566 416 0.210 

รวม  89.821 419    
ดา้นความสนใจ ระหวา่งกลุ่ม 1.271 3 0.424 1.495 0.215 
 ภายในกลุ่ม 117.891 416 0.283 

รวม  119.162 419    
ดา้นทศันคติ ระหวา่งกลุ่ม 25.235 3 8.412 49.059 0.000* 
 ภายในกลุ่ม 71.327 416 0.171 

รวม  96.562 419    
โดยภาพรวม ระหวา่งกลุ่ม 1.383 3 0.461 5.666 0.001* 
 ภายในกลุ่ม 33.844 416 0.081 

รวม  35.226 419    
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.8 แสดงผลการวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างอายุ กบัรูปแบบการด าเนิน
ชีวิต (Lifestyle) ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 พบวา่ อายุท่ีแตกต่างกนั มีรูปแบบการด าเนิน
ชีวิต (Lifestyle) โดยภาพรวมแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญั (F = 5.666, p = 0.001) ในรายดา้น พบว่า 
รูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) ด้านกิจกรรมแตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05                  
(F = 3.571, p = 0.014) รูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) ด้านความสนใจไม่แตกต่างกันอย่าง                        
มีนัยส าคญั (F = 1.495, p = 0.215) และรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) ดา้นทศันคติแตกต่างกนั                 
อย่างมีนัยส าคัญ (F = 49.059, p = 0.000)  จึงยอมรับสมมติฐาน  H1 และปฏิเสธสมมติฐาน  H0 
หมายความว่า อายุท่ีแตกต่างกัน มีรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) โดยภาพรวม และรายด้าน                  
ทุกด้านแตกต่างกนั ยกเวน้รูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) ดา้นความสนใจ มีนยัส าคญัทางสถิติ                
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ท่ีระดบั 0.05 จึงท าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ โดยวิธี LSD (Least Significant Difference)                 
ดงัแสดงผลในตารางท่ี 4.9 - 4.11 
 
ตารางที่ 4.9  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่จ  าแนกตามกลุ่มอายุ กบัรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) 
                     ดา้นกิจกรรม 

อายุ �̅� 
15 - 19 ปี 20 - 25 ปี 26 - 30 ปี 31 - 35 ปี 

3.33 3.48 3.51 3.36 

15 - 19 ปี 
3.33 

- 
-0.154 
(0.018*) 

-0.178 
(0.013*) 

-0.026 
(0.720) 

20 - 25 ปี 
3.48 

 - 
-0.023 
(0.689) 

0.128 
(0.035*) 

26 - 30 ปี 
3.51 

  - 
0.151 

(0.024*) 
31 - 35 ปี 3.36    - 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.9 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่โดยวิธีการ LSD พบว่า ผูบ้ริโภค
กลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีมีอายุ 15 - 19 ปี มีรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) ดา้นกิจกรรม น้อยกว่า
ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย  ท่ีมีอาย ุ20 - 25 ปี และ 26 - 30 ปี โดยมีค่า Sig. เท่ากบั 0.018 และ0.013 
และมีค่าเฉล่ียแตกต่างเท่ากบั -0.154 และ-0.178 ในขณะท่ีผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ท่ีมีอายุ   
20 - 25 ปี มีรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) ดา้นกิจกรรมมากกวา่ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ี
มีอายุ 31 - 35 ปี โดยมีค่า Sig. เท่ากบั 0.035 และมีค่าเฉล่ียแตกต่างเท่ากบั 0.128 นอกจากน้ีผูบ้ริโภค
กลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย  ท่ีมีอายุ 26 - 30 ปี มีรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) ดา้นกิจกรรม มากกว่า
ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีมีอายุ 31 - 35 ปี โดยมีค่า Sig. เท่ากบั 0.024 และมีค่าเฉล่ียแตกต่าง
เท่ากบั 0.151 อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที ่4.10   การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่จ  าแนกตามกลุ่มอาย ุกบัรูปแบบการด าเนินชีวติ (Lifestyle) 
ดา้นทศันคติ 

อายุ �̅� 
15 - 19 ปี 20 - 25 ปี 26 - 30 ปี 31 - 35 ปี 

3.84 3.63 3.60 4.23 

15 - 19 ปี 
3.84 

- 
0.214 

(0.000*) 
0.242 

(0.000*) 
-0.390 
(0.000*) 

20 - 25 ปี 
3.63 

 - 
0.028 
(0.594) 

-0.604 
(0.000*) 

26 - 30 ปี 
3.60 

  - 
-0.632 
(0.000*) 

31 - 35 ปี 4.23    - 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.10 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่โดยวิธีการ LSD พบว่า ผูบ้ริโภค                
กลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีมีอายุ 15 - 19 ปี มีรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) ดา้นทศันคติ น้อยกว่า
ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีมีอาย ุ20 - 25 ปี 26 - 30 ปี และ 31 - 35 ปี โดยมีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 
ทุกช่วงอายุ  และมีค่าเฉล่ียแตกต่างเท่ากับ 0.214, 0.242 และ-0.390 ในขณะท่ีผู ้บ ริโภคกลุ่ม                         
เจนเนอเรชั่นวาย ท่ีมีอายุ 20 - 25 ปี มีรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) ด้านทัศนคติ น้อยกว่า
ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีมีอายุ 31 - 35 ปี โดยมีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 และมีค่าเฉล่ียแตกต่าง
เท่ากบั -0.604 นอกจากน้ีผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย  ท่ีมีอายุ 26 - 30 ปี มีรูปแบบการด าเนินชีวิต 
(Lifestyle) ดา้นทศันคติ นอ้ยกวา่ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีมีอาย ุ31 - 35 ปี โดยมีค่า Sig. เท่ากบั 
0.000 และมีค่าเฉล่ียแตกต่างเท่ากบั -0.632 อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที ่4.11   การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่จ  าแนกตามกลุ่มอาย ุกบัรูปแบบการด าเนินชีวติ (Lifestyle)  
โดยภาพรวม 

อายุ �̅� 
15 - 19 ปี 20 - 25 ปี 26 - 30 ปี 31 - 35 ปี 

3.60 3.62 3.59 3.75 

15 - 19 ปี 
3.60 

- 
-0.025 
(0.531) 

0.006 
(0.890) 

-0.147 
(0.001*) 

20 - 25 ปี 
3.62 

 - 
0.031 
(0.385) 

-0.122 
(0.001*) 

26 - 30 ปี 
3.59 

  - 
-0.154 
(0.000*) 

31 - 35 ปี 3.75    - 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.11 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่โดยวิธีการ LSD พบว่า ผูบ้ริโภค               
กลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย  ท่ีมีอายุ 15 - 19 ปี มีรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) โดยภาพรวม นอ้ยกว่า
ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย  ท่ีมีอายุ 31 - 35 ปี โดยมีค่า Sig. เท่ากบั 0.001 และมีค่าเฉล่ียแตกต่าง
เท่ากบั -0.147 ในขณะท่ีผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ท่ีมีอายุ 20 - 25 ปี มีรูปแบบการด าเนินชีวิต 
(Lifestyle) โดยภาพรวม น้อยกว่าผู ้บริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ท่ีมีอายุ 31 - 35 ปี โดยมีค่า                          
Sig. เท่ากบั 0.001 และมีค่าเฉล่ียแตกต่างเท่ากบั -0.122 นอกจากน้ีผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีมี
อายุ  26 - 30 ปี มีรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) โดยภาพรวม นอ้ยกวา่ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่
วาย  ท่ีมีอายุ 31 - 35 ปี โดยมีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 และมีค่าเฉล่ียแตกต่างเท่ากับ -0.154 อย่าง                            
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 
 
 
 
 
 
 



89 

 

 สมมติฐานที่ 1.3  ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกัน มีรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) 
แตกต่างกนั 
 H0 : ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีรูปแบบการด าเนินชีวติ (Lifestyle) ไม่แตกต่างกนั 
 H1 : ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีรูปแบบการด าเนินชีวติ (Lifestyle) แตกต่างกนั 

ตารางที่ 4.12  การทดสอบความแตกต่างระหว่างระดับการศึกษา กับรูปแบบการด าเนินชีวิต  
   (Lifestyle) 

รูปแบบการด าเนินชีวติ 
(Lifestyle) 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ดา้นกิจกรรม ระหวา่งกลุ่ม 1.321 2 0.661 3.113 0.046* 
 ภายในกลุ่ม 88.500 417 0.212 

รวม  89.821 419    
ดา้นความสนใจ ระหวา่งกลุ่ม 0.583 2 0.292 1.025 0.360 
 ภายในกลุ่ม 118.579 417 0.284 

รวม  119.162 419    
ดา้นทศันคติ ระหวา่งกลุ่ม 15.476 2 7.738 39.794 0.000* 
 ภายในกลุ่ม 81.086 417 0.194 

รวม  96.562 419    
โดยภาพรวม ระหวา่งกลุ่ม 2.827 2 1.414 18.194 0.000* 
 ภายในกลุ่ม 32.399 417 0.078 

รวม  35.226 419    
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.12 แสดงผลการวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างระดบัการศึกษา กบัรูปแบบ
การด าเนินชีวติ (Lifestyle) ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 พบวา่ ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั 
มี รูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) โดยภาพรวมแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญ (F = 18.194,                       
p = 0.000) ในรายด้าน พบว่า รูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) ด้านกิจกรรมแตกต่างกันอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 (F = 3.113, p = 0.046) รูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) ด้าน                    
ความสนใจไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญ (F = 1.025, p = 0.360) และรูปแบบการด าเนินชีวิต 
(Lifestyle) ดา้นทศันคติแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั (F = 39.794, p = 0.000) จึงยอมรับสมมติฐาน H1 
และปฏิเสธสมมติฐาน H0 หมายความว่า ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีรูปแบบการด าเนินชีวิต 
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(Lifestyle) โดยภาพรวม และรายดา้นทุกดา้นแตกต่างกนั ยกเวน้รูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) 
ดา้นความสนใจ มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงท าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ โดยวิธี 
LSD (Least Significant Difference) ดงัแสดงผลในตารางท่ี 4.13 - 4.15 
 
ตารางที่ 4.13  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่จ  าแนกตามกลุ่มระดบัการศึกษา กบัรูปแบบการด าเนิน

ชีวติ (Lifestyle) ดา้นกิจกรรม 

ระดับการศึกษา �̅� 

ต ่ากว่า 
ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี ปริญญาโท 

3.46 3.41 3.62 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 
3.46 

- 
0.047 
(0.390) 

-0.162 
(0.086) 

ปริญญาตรี 
3.41 

 - 
-0.209 
(0.015*) 

ปริญญาโท 3.62   - 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.13 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่โดยวิธีการ LSD พบว่า ผูบ้ริโภค
กลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรี มี รูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) ด้าน
กิจกรรม นอ้ยกวา่ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาโท โดยมีค่า Sig. เท่ากบั 
0.015 และมีค่าเฉล่ียแตกต่างเท่ากบั -0.209 อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที่  4.14  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่จ  าแนกตามกลุ่มระดับการศึกษา กับรูปแบบ                                    
   การด าเนินชีวติ (Lifestyle) ดา้นทศันคติ 

ระดับการศึกษา �̅� 

ต ่ากว่า 
ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี ปริญญาโท 

3.64 3.76 4.43 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 
3.64 

- 
-0.117 
(0.026*) 

-0.789 
(0.000*) 

ปริญญาตรี 
3.76 

 - 
-0.672 
(0.000*) 

ปริญญาโท 4.43   - 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.14 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่โดยวิธีการ LSD พบว่า ผูบ้ริโภค
กลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ท่ีมีระดับการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี มีรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle)                   
ด้านทัศนคติ น้อยกว่าผู ้บริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย  ท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาโท โดยมี                              
ค่า  Sig. เท่ากบั 0.000 และมีค่าเฉล่ียแตกต่างเท่ากบั -0.789 และผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวายท่ีมี
ระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) ดา้นทศันคติ น้อยกว่าผูบ้ริโภคกลุ่ม
เจนเนอเรชัน่วาย ท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาโท โดยมีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 และมีค่าเฉล่ียแตกต่าง
เท่ากบั  - 0.672 อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตารางที่  4.15  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่จ  าแนกตามกลุ่มระดับการศึกษา กับรูปแบบ                                   

การด าเนินชีวติ (Lifestyle) โดยภาพรวม 

ระดับการศึกษา �̅� 

ต ่ากว่า 
ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี ปริญญาโท 

3.57 3.63 3.91 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 
3.57 

- 
-0.053 
(0.106) 

-0.338 
(0.000*) 

ปริญญาตรี 
3.63 

 - 
-0.285 
(0.000*) 

ปริญญาโท 3.91   - 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.15 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่โดยวิธีการ LSD พบว่า ผูบ้ริโภค
กลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ท่ีมีระดับการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี มีรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle)                    
โดยภาพรวม น้อยกว่าผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาโท โดยมีค่า                         
Sig. เท่ากับ 0.000 และมีค่าเฉล่ียแตกต่างเท่ากับ -0.338 และผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ท่ีมี                       
ระดับการศึกษาปริญญาตรี มีรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) โดยภาพรวม น้อยกว่าผูบ้ริโภค                   
กลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาโท โดยมีค่าSig. เท่ากบั 0.000 และมีค่าเฉล่ียแตกต่าง
เท่ากบั - 0.285  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 สมมติฐานที ่1.4  สถานภาพท่ีแตกต่างกนั มีรูปแบบการด าเนินชีวติ (Lifestyle) แตกต่างกนั 
 H0 : สถานภาพท่ีแตกต่างกนั มีรูปแบบการด าเนินชีวติ (Lifestyle) ไม่แตกต่างกนั 
 H1 : สถานภาพท่ีแตกต่างกนั มีรูปแบบการด าเนินชีวติ (Lifestyle) แตกต่างกนั 

ตารางที ่4.16 การทดสอบความแตกต่างระหวา่งสถานภาพ กบัรูปแบบการด าเนินชีวติ (Lifestyle) 
รูปแบบการด าเนินชีวติ 

(Lifestyle) 
สถานภาพ �̅� SD t df Sig. 

ดา้นกิจกรรม โสด 3.40 0.46 
-2.078 418 0.038* 

 สมรส 3.50 0.46 
ดา้นความสนใจ โสด 3.57 0.58 

-6.592 418 0.000* 
 สมรส 3.91 0.32 
ดา้นทศันคติ โสด 3.71 0.48 

-4.747 418 0.000* 
 สมรส 3.93 0.44 
โดยภาพรวม โสด 3.56 0.30 

-8.061 418 0.000* 
 สมรส 3.78 0.19 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.16 แสดงผลการวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างสถานภาพ กับรูปแบบ      
การด าเนินชีวิต (Lifestyle) ท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 พบว่า สถานภาพท่ีแตกต่างกัน                            
มีรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle)โดยภาพรวม แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญั (t = -8.061, p = 0.000) 
ในรายดา้น พบวา่ รูปแบบการด าเนินชีวติ (Lifestyle)  ดา้นกิจกรรมแตกต่างกนั (t = -2.078,  p = 0.038) 
รูปแบบการด าเนินชีวติ (Lifestyle) ดา้นความสนใจแตกต่างกนั (t = -6.592, p = 0.000) และรูปแบบ 
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การด าเนินชีวิต (Lifestyle) ดา้นทศันคติแตกต่างกนั (t = - 4.747, p = 0.000) จึงยอมรับสมมติฐาน H1 
และปฏิเสธสมมติฐาน H0 หมายความวา่ สถานภาพท่ีแตกต่างกนั มีรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) 
โดยภาพรวม และทุกดา้นแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 สมมติฐานที ่1.5  อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีรูปแบบการด าเนินชีวติ (Lifestyle) แตกต่างกนั 
 H0 : อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีรูปแบบการด าเนินชีวติ (Lifestyle) ไม่แตกต่างกนั 
 H1 : อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีรูปแบบการด าเนินชีวติ (Lifestyle) แตกต่างกนั 

ตารางที ่4.17  การทดสอบความแตกต่างระหวา่งอาชีพ กบัรูปแบบการด าเนินชีวติ (Lifestyle) 
รูปแบบการด าเนินชีวติ 

(Lifestyle) 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ดา้นกิจกรรม ระหวา่งกลุ่ม 12.200 3 4.067 21.795 0.000* 
 ภายในกลุ่ม 77.621 416 0.187 

รวม  89.821 419  
ดา้นความสนใจ ระหวา่งกลุ่ม 8.188 3 2.729 10.231 0.000* 
 ภายในกลุ่ม 110.974 416 0.267 

รวม  119.162 419  
ดา้นทศันคติ ระหวา่งกลุ่ม 7.241 3 2.414 11.241 0.000* 
 ภายในกลุ่ม 89.321 416 0.215 

รวม  96.562 419  
โดยภาพรวม ระหวา่งกลุ่ม 0.481 3 0.160 1.921 0.125 
 ภายในกลุ่ม 34.745 416 0.084 

รวม  35.226 419  
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี  4.17 แสดงผลการวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างอาชีพ กับรูปแบบ                           
การด าเนินชีวิต (Lifestyle) ท่ีระดับนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 พบว่า อาชีพท่ีแตกต่างกัน                         
มีรูปแบบการด าเนินชีวติ (Lifestyle) โดยภาพรวมไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั (F 1.921, p = 0.125) 
ในรายด้าน พบว่า รูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) ด้านกิจกรรมแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญ                       
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 (F = 21.795, p = 0.000) รูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) ด้านความสนใจ
แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญ (F = 10.231, p = 0.000) และรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle)                         
ดา้นทศันคติแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั (F = 11.241, p = 0.000) จึงยอมรับสมมติฐาน H1 และปฏิเสธ
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สมมติฐาน H0 หมายความวา่ อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) รายดา้นทุกดา้น
แตกต่างกนั ยกเวน้รูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) โดยภาพรวม มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จึงท าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ โดยวิธี LSD (Least Significant Difference) ดังแสดงผล                  
ในตารางท่ี 4.18 - 4.20 
 
ตารางที่ 4.18  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่จ  าแนกตามกลุ่มอาชีพ กับรูปแบบการด าเนินชีวิต  

 (Lifestyle) ดา้นกิจกรรม 

อาชีพ �̅� 

นักเรียน / 
นักศึกษา 

ข้าราชการ / 
รัฐวสิาหกจิ 

พนักงานบริษทั 
ธุรกจิส่วนตวั / 

ค้าขาย 

3.33 3.65 3.49 3.10 
นกัเรียน / 
นกัศึกษา 

3.33 
- 

-0.319 
(0.000*) 

-0.161 
(0.007*) 

0.227 
(0.003*) 

ขา้ราชการ / 
รัฐวิสาหกิจ 

3.65 
 - 

0.157 
(0.005*) 

0.546 
(0.000*) 

พนกังานบริษทั 
3.49 

  - 
0.389 

(0.000*) 
ธุรกิจส่วนตวั / 

คา้ขาย 
3.10 

   - 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.18 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่โดยวิธีการ LSD พบว่า ผูบ้ริโภค
กลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ท่ีเป็นนักเรียน/ นักศึกษา มีรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) ด้านกิจกรรม 
มากกว่าผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีประกอบอาชีพขา้ราชการ / รัฐวิสาหกิจ, พนกังานบริษทั              
และธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย โดยมีค่า Sig. เท่ากบั 0.000, 0.007, 0.003 และมีค่าเฉล่ียแตกต่างเท่ากับ                      
-0.319, -0.161, 0.227 ในขณะท่ีผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วายท่ีประกอบอาชีพขา้ราชการ/ รัฐวสิาหกิจ                      
มีรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) ดา้นกิจกรรม มากกวา่ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย  ท่ีประกอบ
อาชีพพนักงานบริษทั และธุรกิจส่วนตวั/ ค้าขาย โดยมีค่า Sig. เท่ากับ 0.005, 0.000 และมีค่าเฉล่ีย
แตกต่างเท่ากบั 0.157, 0.546 นอกจากน้ีผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย  ท่ีประกอบอาชีพพนักงาน
บริษทั มีรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) ด้านกิจกรรม มากกว่าผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย                  
ท่ีประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย โดยมีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 และมีค่าเฉล่ียแตกต่างเท่ากบั 0.389 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที่ 4.19  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่จ  าแนกตามกลุ่มอาชีพ กับรูปแบบการด าเนินชีวิต  
 (Lifestyle) ดา้นความสนใจ 

อาชีพ �̅� 

นักเรียน / 
นักศึกษา 

ข้าราชการ / 
รัฐวสิาหกจิ 

พนักงานบริษทั 
ธุรกจิส่วนตวั / 

ค้าขาย 

3.62 3.45 3.81 3.67 

นกัเรียน / 
นกัศึกษา 

3.62 
- 

0.165 
(0.048*) 

-0.195 
(0.006*) 

-0.047 
(0.596) 

ขา้ราชการ / 
รัฐวิสาหกิจ 

3.45 
 - 

-0.361 
(0.000*) 

-0.212 
(0.014*) 

พนกังานบริษทั 
3.81 

  - 
0.148 

(0.047*) 
ธุรกิจส่วนตวั / 

คา้ขาย 
3.67 

   - 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.19 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่โดยวิธีการ LSD พบว่า ผูบ้ริโภค
กลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีเป็นนกัเรียน/ นกัศึกษา มีรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) ดา้นความสนใจ 
มากกวา่ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีประกอบอาชีพขา้ราชการ / รัฐวิสาหกิจ แต่นอ้ยกวา่พนกังาน
บริษัท โดยมีค่า Sig. เท่ากับ 0.048, 0.006และมีค่าเฉล่ียแตกต่างเท่ากับ 0.165, -0.195 ในขณะท่ี
ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ท่ีประกอบอาชีพขา้ราชการ/ รัฐวิสาหกิจ มีรูปแบบการด าเนินชีวิต 
(Lifestyle) ดา้นความสนใจ นอ้ยกว่าผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีประกอบอาชีพพนกังานบริษทั 
และธุรกิจส่วนตวั/ คา้ขาย โดยมีค่า Sig. เท่ากบั 0.000, 0.014 และมีค่าเฉล่ียแตกต่างเท่ากบั -0.361,                   
-0.212 นอกจากน้ีผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีประกอบอาชีพพนกังานบริษทั มีรูปแบบการด าเนิน
ชีวิต (Lifestyle) ด้านความสนใจ มากกว่าผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ท่ีประกอบอาชีพธุรกิจ
ส่วนตวั / คา้ขาย โดยมีค่า Sig. เท่ากับ 0.047 และมีค่าเฉล่ียแตกต่างเท่ากับ 0.148 อย่างมีนัยส าคญั                 
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที่ 4.20  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่จ  าแนกตามกลุ่มอาชีพ กับรูปแบบการด าเนินชีวิต  
 (Lifestyle) ดา้นทศันคติ 

อาชีพ �̅� 

นักเรียน / 
นักศึกษา 

ข้าราชการ / 
รัฐวสิาหกจิ 

พนักงานบริษทั 
ธุรกจิส่วนตวั / 

ค้าขาย 

3.84 3.71 3.71 4.07 

นกัเรียน / 
นกัศึกษา 

3.84 
- 

0.137 
(0.067) 

0.135 
(0.034*) 

-0.230 
(0.004*) 

ขา้ราชการ / 
รัฐวิสาหกิจ 

3.71 
 - 

-0.002 
(0.971) 

-0.368 
(0.000*) 

พนกังานบริษทั 
3.71 

  - 
-0.366 
(0.000*) 

ธุรกิจส่วนตวั / 
คา้ขาย 

4.07 
   - 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.20 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่โดยวิธีการ LSD พบว่า ผูบ้ริโภค
กลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ท่ีเป็นนักเรียน/ นักศึกษา มีรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) ด้านทศันคติ 
มากกว่าผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีประกอบอาชีพพนกังานบริษทั แต่น้อยกวา่ธุรกิจส่วนตวั / 
ค้าขาย โดยมีค่า Sig. เท่ากับ 0.034, 0.004 และมีค่าเฉล่ียแตกต่างเท่ากับ 0.135, -0.230  ในขณะท่ี
ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ท่ีประกอบอาชีพขา้ราชการ/ รัฐวิสาหกิจ มีรูปแบบการด าเนินชีวิต 
(Lifestyle) ดา้นทศันคติ นอ้ยกวา่ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั/ คา้ขาย 
โดยมีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 และมีค่าเฉล่ียแตกต่างเท่ากับ -0.368   นอกจากน้ีผู ้บริโภคกลุ่ม                                 
เจนเนอเรชัน่วาย ท่ีประกอบอาชีพพนกังานบริษทั มีรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) ดา้นทศันคติ 
นอ้ยกวา่ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย โดยมีค่า Sig. เท่ากบั 
0.000 และมีค่าเฉล่ียแตกต่างเท่ากบั -0.366 อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 สมมติฐานที่ 1.6  รายได้ต่อเดือนท่ีแตกต่างกัน มีรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) 
แตกต่างกนั 
 H0 : รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีรูปแบบการด าเนินชีวติ (Lifestyle) ไม่แตกต่างกนั 
 H1 : รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีรูปแบบการด าเนินชีวติ (Lifestyle) แตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 4.21  การทดสอบความแตกต่างระหวา่งรายไดต่้อเดือน กบัรูปแบบการด าเนินชีวติ (Lifestyle) 
รูปแบบการด าเนินชีวติ 

(Lifestyle) 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ดา้นกิจกรรม ระหวา่งกลุ่ม 11.617 4 2.904 15.412 0.000* 
 ภายในกลุ่ม 78.203 415 0.188 

รวม  89.821 419  
ดา้นความสนใจ ระหวา่งกลุ่ม 1.329 4 0.332 1.170 0.323 
 ภายในกลุ่ม 117.833 415 0.284 

รวม  119.162 419  
ดา้นทศันคติ ระหวา่งกลุ่ม 15.971 4 3.993 20.560 0.000* 
 ภายในกลุ่ม 80.591 415 0.194 

รวม  96.562 419  
โดยภาพรวม ระหวา่งกลุ่ม 1.728 4 0.432 5.353 0.000* 
 ภายในกลุ่ม 33.498 415 0.081 

รวม  35.226 419  
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.21 แสดงผลการวิเคราะห์ความแตกต่างระหวา่งรายไดต่้อเดือน กบัรูปแบบ
การด าเนินชีวิต (Lifestyle) ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 พบวา่ รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนั 
มีรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) โดยภาพรวมแตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญั (F 5.353, p = 0.000)   
ในรายด้าน พบว่า รูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) ด้านกิจกรรมแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญ                     
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 (F = 15.412, p = 0.000) รูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) ด้านความสนใจ                   
ไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญ (F = 1.170, p = 0.323) และรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle)                             
ดา้นทศันคติแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั (F = 20.560, p = 0.000) จึงยอมรับสมมติฐาน H1 และปฏิเสธ
สมมติฐาน H0 หมายความว่า รายได้ต่อเดือนท่ีแตกต่างกัน มีรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle)                     
โดยภาพรวม และรายด้านแตกต่างกนั ยกเวน้รูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) ด้านความสนใจ                      
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มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 จึงท าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ โดยวิธี LSD (Least 
Significant Difference) ดงัแสดงผลในตารางท่ี 4.22 - 4.24 
 
ตารางที ่4.22  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่จ  าแนกตามกลุ่มรายไดต่้อเดือน กบัรูปแบบการด าเนินชีวิต 

(Lifestyle) ดา้นกิจกรรม 

รายได้ต่อเดอืน �̅� 

ต า่กว่า15,000
บาท 

15,000บาท - 
20,000บาท 

20,001บาท - 
25,000บาท 

25,001บาท - 
30,000บาท 

มากกว่า 
30,000 บาท

ขึน้ไป 

3.37 3.54 3.75 3.10 3.10 
ต ่ากวา่ 15,000
บาท 

3.37 
- 

-0.175 
(0.001*) 

-0.379 
(0.001*) 

0.264 
(0.002*) 

0.262 
(0.004*) 

15,000 บาท - 
20,000 บาท 

3.54 
 - 

-0.204 
(0.059) 

0.439 
(0.000*) 

0.437 
(0.000*) 

20,001 บาท - 
25,000 บาท 

3.75 
  - 

0.643 
(0.000*) 

0.641 
(0.000*) 

25,001 บาท - 
30,000 บาท 

3.10 
   - 

-0.002 
(0.983) 

มากกวา่ 30,000 
บาทข้ึนไป 

3.10 
    - 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.22 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่โดยวิธีการ LSD พบว่า ผูบ้ริโภค
กลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ท่ีมีรายได้ต่อเดือนต ่ากว่า 15,000 บาท มีรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle)               
ดา้นกิจกรรม นอ้ยกวา่ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีมีรายไดต่้อเดือน 15,000 บาท - 20,000 บาท,     
20,001 บาท - 25,000 บาท และมากกว่า 25,001 บาท - 30,000 บาท, มากกว่า 30,000 บาทข้ึนไป                   
โดยมีค่า Sig. เท่ากบั 0.001, 0.001, 0.002, 0.004 และมีค่าเฉล่ียแตกต่างเท่ากบั -0.175, -0.379, 0.264, 
0.262 ในขณะท่ีผู ้บริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย  ท่ีมีรายได้ต่อเดือน 15,000 บาท - 20,000 บาท                          
มีรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) ดา้นกิจกรรม มากกวา่ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีมีรายได้
ต่อเดือน 25,001 บาท - 30,000 บาท, มากกว่า 30,000 บาทข้ึนไป โดยมีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 และ                 
มีค่าเฉล่ียแตกต่างเท่ากบั 0.439, 0.437 นอกจากน้ีผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีมีรายได้ต่อเดือน
20,001 บาท - 25,000 บาท มีรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) ด้านกิจกรรม มากกว่าผู ้บริโภค                    
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กลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย  ท่ีมีรายได้ต่อเดือน 25,001 บาท - 30,000 บาท, มากกว่า 30,000 บาทข้ึนไป       
โดยมีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 และมีค่าเฉล่ียแตกต่างเท่ากบั 0.643, 0.641อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 
 
ตารางที ่4.23  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่จ  าแนกตามกลุ่มรายไดต่้อเดือน กบัรูปแบบการด าเนินชีวิต 

(Lifestyle) ดา้นทศันคติ 

รายได้ต่อเดอืน �̅� 

ต า่กว่า15,000
บาท 

15,000บาท - 
20,000บาท 

20,001บาท - 
25,000บาท 

25,001บาท - 
30,000บาท 

มากกว่า 
30,000 บาท

ขึน้ไป 

3.72 3.69 4.50 4.06 4.10 
ต ่ากวา่ 15,000
บาท 

3.72 
- 

0.031 
(0.540) 

-0.775 
(0.000*) 

-0.335 
(0.000*) 

-0.375 
(0.000*) 

15,000 บาท - 
20,000 บาท 

3.69 
 - 

-0.806 
(0.000*) 

-0.366 
(0.000*) 

-0.406 
(0.000*) 

20,001 บาท - 
25,000 บาท 

4.50 
  - 

0.439 
(0.001*) 

0.400 
(0.004*) 

25,001 บาท - 
30,000 บาท 

4.06 
   - 

-0.039 
(0.723) 

มากกวา่ 30,000 
บาทข้ึนไป 

4.10 
    - 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.23 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่โดยวิธีการ LSD พบว่า ผูบ้ริโภค                   
กลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ท่ีมีรายได้ต่อเดือนต ่ากว่า 15,000 บาท มีรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle)                 
ดา้นทศันคติ น้อยกว่าผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีมีรายไดต่้อเดือน 20,001 บาท - 25,000 บาท,     
25,001 บาท - 30,000 บาท, มากกว่า 30,000 บาทข้ึนไป โดยมีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 และมีค่าเฉล่ีย
แตกต่าง -0.775, -0.335, -0.375 ในขณะท่ีผู ้บริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย  ท่ีมีรายได้ต่อเดือน                        
15,000 บาท - 20,000 บาท มีรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) ด้านทัศนคติ น้อยกว่าผูบ้ริโภค                  
กลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ท่ีมีรายได้ต่อเดือน 20,001 บาท - 25,000 บาท, 25,001 บาท - 30,000บาท, 
มากกว่า 30,000 บาทข้ึนไป โดยมีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 และมีค่าเฉล่ียแตกต่างเท่ากบั -0.806, -0.366,                
-0.406 นอกจากน้ีผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ท่ีมีรายได้ต่อเดือน 20,001 บาท - 25,000 บาท                        
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มีรูปแบบการด าเนินชีวติ (Lifestyle) ดา้นทศันคติ มากกวา่ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีมีรายไดต่้อ
เดือน 25,001 บาท - 30,000 บาท, มากกวา่ 30,000 บาทข้ึนไป โดยมีค่า Sig. เท่ากบั 0.001, 0.004 และมี
ค่าเฉล่ียแตกต่างเท่ากบั 0.439, 0.400 อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตารางที ่4.24  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่จ  าแนกตามกลุ่มรายไดต่้อเดือน กบัรูปแบบการด าเนินชีวิต 

(Lifestyle) โดยภาพรวม 

รายได้ต่อเดอืน �̅� 

ต า่กว่า15,000
บาท 

15,000บาท - 
20,000บาท 

20,001บาท - 
25,000บาท 

25,001บาท - 
30,000บาท 

มากกว่า 
30,000 บาท

ขึน้ไป 

3.57 3.65 3.91 3.61 3.61 
ต ่ากวา่15,000
บาท 

3.57 
- 

-0.078 
(0.018*) 

-0.337 
(0.000*) 

-0.039 
(0.488) 

-0.039 
(0.496) 

15,000 บาท - 
20,000 บาท 

3.65 
 - 

-0.258 
(0.000*) 

0.039 
(0.457) 

0.038 
(0.485) 

20,001 บาท - 
25,000 บาท 

3.91 
  - 

0.297 
(0.001*) 

0.297 
(0.001*) 

25,001 บาท - 
30,000 บาท 

3.61 
   - 

-0.000 
(0.992) 

มากกวา่ 30,000 
บาทข้ึนไป 

3.61 
    - 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.24 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่โดยวิธีการ LSD พบว่า ผูบ้ริโภค              
กลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ท่ีมีรายได้ต่อเดือนต ่ากว่า 15,000 บาท มีรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle)             
โดยภาพรวม น้อยกว่าผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีมีรายไดต่้อเดือน 15,000บาท - 20,000 บาท, 
20,001 บาท - 25,000 บาท โดยมีค่า Sig. เท่ากบั 0.018, 0.000 และมีค่าเฉล่ียแตกต่าง -0.078, -0.337 
ในขณะท่ีผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวายท่ีมีรายได้ต่อเดือน 15,000 บาท - 20,000 บาท มีรูปแบบ              
การด าเนินชีวิต (Lifestyle) โดยภาพรวม น้อยกว่าผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีมีรายไดต่้อเดือน 
20,001 บาท - 25,000 บาท โดยมีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 และมีค่าเฉล่ียแตกต่างเท่ากบั -0.258 นอกจากน้ี
ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีมีรายไดต่้อเดือน 20,001 บาท - 25,000 บาท มีรูปแบบการด าเนินชีวิต 
(Lifestyle) โดยภาพรวม มากกว่าผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ท่ีมีรายได้ต่อเดือน 25,001 บาท - 
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30,000 บาท, มากกว่า 30,000 บาทข้ึนไป โดยมีค่า Sig. เท่ากบั 0.001  และมีค่าเฉล่ียแตกต่างเท่ากบั 
0.297 อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

สมมติฐานที่ 2  ผู้บริโภคกลุ่มเจนเนอเรช่ันวาย ที่มีลักษณะทางประชากรแตกต่างกัน                          
มพีฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันแตกต่างกนั 

 จ าแนกตามเพศ 
 สมมติฐานที ่2.1.1  เพศท่ีแตกต่างกนั มีบุคคลท่ีมกัไปซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ดว้ยแตกต่างกนั 
  H0 : เพศท่ีแตกต่างกนั มีบุคคลท่ีมกัไปซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ดว้ยไม่แตกต่างกนั 
  H1 : เพศท่ีแตกต่างกนั มีบุคคลท่ีมกัไปซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ดว้ยแตกต่างกนั 

ตารางที ่4.25  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งเพศกบับุคคลท่ีมกัไปซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ดว้ย 

เพศ 
บุคคลที่มกัไปซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันด้วย 

รวม 
ซ้ือคนเดยีว พ่อ/แม่ แฟน ญาต/ิ พีน้่อง เพือ่น 

ชาย 
107 

(25.50) 
13 

(3.10) 
17 

(4.00) 
22 

(5.20) 
14 

(3.30) 
173 

(41.20) 

หญิง 
97 

(23.10) 
14 

(3.30) 
39 

(9.30) 
23 

(5.50) 
74 

(17.60) 
247 

(58.80) 

รวม 
204 

(48.60) 
27 

(6.40) 
56 

(13.30) 
45 

(10.70) 
88 

(21.00) 
420 

(100.00) 
²=  38.251    df  =  4    P  =  0.000 

 จากตารางท่ี 4.25 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างเพศกบับุคคลท่ีมกัไปซ้ือเส้ือผา้
แฟชั่นด้วย  พบว่า  ²=  38.251    df  =  4    P  =  0.000 เ น่ืองจากค่ านัยส าคัญ ท่ีได้น้อยกว่า                              
ระดบันัยส าคญัทางสถิติท่ีก าหนด  =  0.05 ดังนั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 ยอมรับสมมติฐาน H1                
นั่น คือ เพศท่ีแตกต่างกัน มีบุคคลท่ีมักไปซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นด้วยแตกต่างกัน โดยพบว่าผูบ้ริโภค                    
กลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีเป็นเพศชาย และเพศหญิง มกัไปซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่คนเดียวมากท่ีสุด 
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 สมมติฐานที ่2.1.2  เพศท่ีแตกต่างกนั มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 
  H0 : เพศท่ีแตกต่างกนั มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ไม่แตกต่างกนั 
  H1 : เพศท่ีแตกต่างกนั มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 

ตารางที ่4.26  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งเพศกบัแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 

เพศ 

แบบในการเลอืกซื้อเส้ือผ้าแฟช่ัน 

รวม 
แบรนด์

ต่างประเทศ 
น าเข้าจาก
ต่างประเทศ 

แบรนด์
ไทย 
ผลติ
โดย 

คนไทย 

แบรนด์
หรือไม่ม ี

แบรนด์กไ็ด้ 
ขอให้แบบ
ทนัสมยั สวย

ถูกใจ 

เส้ือผ้า 
มอืสอง 
น าเข้าจาก
ต่างประเทศ 
ทีม่รูีปแบบ
ไม่เหมอืน 

ใคร 

แบบใดกไ็ด้ที่
ก าลงัได้รับ

ความนิยมมาก
ทีสุ่ด ณ 
ขณะนั้น 

ศิลปิน ดารา 
ทีช่ื่นชอบใส่ 
หรือเป็นพรี
เซ็นเตอร์ 

ชาย 
26 

(6.20) 
38 

(9.00) 
54 

(12.90) 
23 

(5.50) 
14 

(3.30) 
18 

(4.30) 
173 

(41.20) 

หญิง 
35 

(8.30) 
28 

(6.70) 
110 

(26.20) 
32 

(7.60) 
30 

(7.10) 
12 

(2.90) 
247 

(58.80) 

รวม 
61 

(14.50) 
66 

(15.70) 
164 

(39.00) 
55 

(13.10) 
44 

(10.50) 
30 

(7.10) 
420 

(100.00) 

²=  17.976    df  =  5    P  =  0.003 

จากตารางท่ี 4.26 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างเพศกบัแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ พบว่า ²=  17.976 df  =  5 P  =  0.003 เน่ืองจากค่านยัส าคญัท่ีไดน้อ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัทาง
สถิติท่ีก าหนด  =  0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 ยอมรับสมมติฐาน H1 นัน่คือ เพศท่ีแตกต่าง
กนั มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั โดยพบวา่ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีเป็นเพศ
ชาย และเพศหญิง มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นโดยแบรนด์หรือไม่มีแบรนด์ก็ได ้ขอให้แบบ
ทนัสมยั สวยถูกใจมากท่ีสุด 
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 สมมติฐานที ่2.1.3  เพศท่ีแตกต่างกนั มีช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 
  H0 : เพศท่ีแตกต่างกนั มีช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ไม่แตกต่างกนั 
  H1 : เพศท่ีแตกต่างกนั มีช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 

ตารางที ่4.27  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งเพศกบัช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 

เพศ 

ช่วงเวลาในการเลอืกซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน 

รวม หลงัเลกิงาน/ หลงัเลกิ
เรียน 

วนัหยุดเสาร์ อาทิตย์ 
หรือวนัหยุดอืน่ ๆ 

เมือ่มโีอกาสพเิศษ ที่
จ าเป็นต้องมเีส้ือผ้าใหม่ 

ชาย 
106 

(25.20) 
57 

(13.60) 
10 

(2.40) 
173 

(41.20) 

หญิง 
109 

(26.00) 
58 

(13.80) 
80 

(19.00) 
247 

(58.80) 

รวม 
215 

(51.20) 
115 

(27.40) 
90 

(21.40) 
420 

(100.00) 
²=  42.785    df  =  2   P  =  0.000 

จากตารางท่ี 4.27 ผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งเพศกบัช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่พบว่า ²=  42.785 df  =  2 P  =  0.000 เน่ืองจากค่านยัส าคญัท่ีไดน้อ้ยกว่าระดบันยัส าคญัทาง
ส ถิ ติ ท่ี ก าหนด   = 0.05 ดังนั้ น จึ งป ฏิ เสธสมมติฐาน  H0 ยอม รับสมมติฐาน  H1 นั่น คื อ                                 
เพศท่ีแตกต่างกัน มีช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผ้าแฟชั่นแตกต่างกัน โดยพบว่าผู ้บริโภค                                   
กลุ่มเจนเนอเรชัน่วายท่ีเป็นเพศชาย และเพศหญิง มีช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่หลงัเลิกงาน/ 
หลงัเลิกเรียนมากท่ีสุด 
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สมมติฐานที ่2.1.4  เพศท่ีแตกต่างกนั มีสถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 
                               H0 : เพศท่ีแตกต่างกนั มีสถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ไม่แตกต่างกนั 
               H1 : เพศท่ีแตกต่างกนั มีสถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 

ตารางที ่4.28  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งเพศกบัสถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 

เพศ 
สถานที่ในการเลอืกซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน 

รวม 
ห้างสรรพสินค้า ร้านขายเส้ือผ้าแบรนด์น้ัน ๆ ร้านขายเส้ือผ้าทั่วไป 

ชาย 
38 

(9.00) 
24 

(5.70) 
111 

(26.40) 
173 

(41.20) 

หญิง 
81 

(19.30) 
31 

(7.40) 
135 

(32.10) 
247 

(58.80) 

รวม 
119 

(28.30) 
55 

(13.10) 
246 

(58.60) 
420 

(100.00) 
²=  5.916    df  =  2   P  =  0.052 

จากตารางท่ี 4.28 ผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งเพศกบัสถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้
แฟชั่นพบว่า ²=  5.916 df  =  2 P  =  0.052 เน่ืองจากค่านัยส าคญัท่ีไดม้ากกว่าระดบันยัส าคญัทาง
สถิติท่ีก าหนด  =  0.05 ดงันั้นจึงยอมสมมติฐาน H0 ปฏิเสธสมมติฐาน H1 นัน่คือ เพศท่ีแตกต่างกนั     
มีสถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ไม่แตกต่างกนั 
 

สมมติฐานที่ 2.1.5  เพศท่ีแตกต่างกนั มีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่แตกต่างกนั 
 H0 : เพศท่ีแตกต่างกนั มีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ไม่แตกต่าง
กนั 
 H1 : เพศท่ีแตกต่างกนั มีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4.29   แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งเพศกบับุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือก
ซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 

เพศ 

บุคคลที่มอีทิธิพลในการตดัสินใจเลอืกซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน 

รวม ศิลปิน / ดารา 
/เน็ตไอดอล 

พ่อ/แม่ แฟน ญาต/ิพีน้่อง เพือ่น 

ชาย 
74 

(17.60) 
13 

(3.10) 
34 

(8.10) 
19 

(4.50) 
33 

(7.90) 
173 

(41.20) 

หญิง 
52 

(12.40) 
14 

(3.30) 
37 

(8.80) 
38 

(9.00) 
106 

(25.20) 
247 

(58.80) 

รวม 
126 

(30.00) 
27 

(6.40) 
71 

(16.90) 
57 

(13.60) 
139 

(33.10) 
420 

(100.00) 
²=  36.780    df  =  4   P  =  0.000 

จากตารางท่ี 4.29 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างเพศกับบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ พบวา่ ²=  36.780  df  =  4  P  =  0.000 เน่ืองจากค่านยัส าคญัท่ีไดน้อ้ย
กวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนด  =  0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 ยอมรับสมมติฐาน H1 
นั่นคือ เพศท่ีแตกต่างกัน มีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นแตกต่างกัน              
โดยพบว่าผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีเป็นเพศชาย มีศิลปิน / ดารา /เน็ตไอดอลเป็นบุคคลท่ีมี
อิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นมากท่ีสุด ในขณะท่ีเพศหญิง มีเพื่อนเป็นบุคคลท่ีมี
อิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่มากท่ีสุด 
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สมมติฐานที่ 2.1.6  เพศท่ีแตกต่างกนั มีเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่าง
กนั 
 H0 : เพศท่ีแตกต่างกนั มีเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ไม่แตกต่างกนั 
 H1 : เพศท่ีแตกต่างกนั มีเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 

ตารางที่ 4.30  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งเพศกบัเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้ 
                        แฟชัน่ 

เพศ 

เหตุผลในการตดัสินใจเลอืกซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน 

รวม เส้ือผ้าที่ก าลงัได้รับ
ความนิยมออกมาใหม่ 

เส้ือผ้าแฟช่ันมกีารลดราคา 
หรือมโีปรโมช่ันที่น่าสนใจ 

ต้องไปงานใน
โอกาสพเิศษ 

ชาย 
30 

(7.10) 
98 

(23.30) 
45 

(10.70) 
173 

(41.20) 

หญิง 
96 

(22.90) 
143 

(34.00) 
8 

(1.90) 
247 

(58.80) 

รวม 
126 

(30.00) 
241 

(57.40) 
53 

(12.60) 
420 

(100.00) 
²=  57.553    df  =  2   P  =  0.000 

 จากตารางท่ี 4.30 ผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งเพศกบัเหตุผลในการตดัสินใจเลือก
ซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น พบว่า ²=  57.553 df  =  2 P  =  0.000 เน่ืองจากค่านัยส าคญัท่ีได้น้อยกว่าระดับ
นยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนด  =  0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 ยอมรับสมมติฐาน H1 นั่นคือ 
เพศท่ีแตกต่างกนั มีเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นแตกต่างกัน โดยพบว่าผูบ้ริโภค                   
กลุ่มเจนเนอเรชั่นวายท่ีเป็นเพศชาย และเพศหญิงมีเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น       
เพราะเส้ือผา้แฟชัน่มีการลดราคา หรือมีโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจมากท่ีสุด 
 

สมมติฐานที่ 2.1.7  เพศท่ีแตกต่างกนั มีเหตุผลในการพิจารณาการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่แตกต่างกนั 
 H0 : เพศท่ีแตกต่างกัน มีเหตุผลในการพิจารณาการตัดสินใจเลือกซ้ือเส้ือผ้าแฟชั่น                  
ไมแ่ตกต่างกนั 
 H1 : เพศท่ีแตกต่างกัน มีเหตุผลในการพิจารณาการตัดสินใจเลือกซ้ือเส้ือผ้าแฟชั่น 
แตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4.31  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหว่างเพศกบัเหตุผลในการพิจารณาการตดัสินใจ
เลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 

เพศ 

เหตุผลในการพจิารณาการตดัสินใจเลอืกซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน 

รวม กระแส
นิยม 

คุณภาพ
ของเส้ือผ้า 

ราคา 
ช่ือเสียง
ของ 

แบรนด์ 

แบบ
และ
ดไีซน์ 

โปรโมช่ัน 
ลด แลก 
แจก แถม 

ความ
เหมาะสม
กบัตนเอง
ยามสวมใส่ 

ชาย 0 
16 

(3.80) 
22 

(5.20) 
34 

(8.10) 
26 

(6.20) 
36 

(8.60) 
39 

(9.30) 
173 

(41.20) 

หญิง 
17 

(4.00) 
50 

(11.90) 
38 

(9.00) 
7 

(1.70) 
25 

(6.00) 
68 

(16.20) 
42 

(10.00) 
247 

(58.80) 

รวม 
17 

(4.00) 
66 

(15.70) 
60 

(14.30) 
41 

(9.80) 
51 

(12.10) 
104 

(24.80) 
81 

(19.30) 
420 

(100.00) 
²=  55.215    df  =  6   P  =  0.000 

จากตารางท่ี 4.31 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างเพศกบัเหตุผลในการพิจารณาการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ พบวา่ ²=  55.215 df  =  6 P  =  0.000 เน่ืองจากค่านยัส าคญัท่ีไดน้อ้ย
กวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนด  =  0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 ยอมรับสมมติฐาน H1 
นัน่คือ เพศท่ีแตกต่างกนั มีเหตุผลในการพิจารณาการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั โดย
พบว่าผู ้บริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวายท่ีเป็นเพศชาย พิจารณาตัดสินใจเลือกซ้ือเส้ือผ้าแฟชั่น                            
จากความเหมาะสมกบัตนเองยามสวมใส่มากท่ีสุด ในขณะท่ีเพศหญิง พิจารณาตดัสินใจเลือกซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่ เพราะโปรโมชัน่ ลด แลก แจก แถมมากท่ีสุด 

จ าแนกตามอายุ 
 สมมติฐานที ่2.2.1  อายท่ีุแตกต่างกนั มีบุคคลท่ีมกัไปซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ดว้ยแตกต่างกนั 
  H0 : อายท่ีุแตกต่างกนั มีบุคคลท่ีมกัไปซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ดว้ยไม่แตกต่างกนั 
  H1 : อายท่ีุแตกต่างกนั มีบุคคลท่ีมกัไปซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ดว้ยแตกต่างกนั 
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ตารางที ่4.32  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งอายกุบับุคคลท่ีมกัไปซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ดว้ย 

อายุ 
บุคคลที่มกัไปซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันด้วย 

รวม 
ซ้ือคนเดยีว พ่อ/แม่ แฟน ญาต/ิ พีน้่อง เพือ่น 

15 - 19 ปี 0 
27 

(6.40) 
0 

21 
(5.00) 

23 
(5.50) 

71 
(16.90) 

20 - 25 ปี 
113 

(26.90) 
0 0 0 

49 
(11.70) 

162 
(38.60) 

26 - 30 ปี 
91 

(21.70) 
0 0 

8 
(1.90) 

0 
99 

(23.60) 

31 - 35 ปี 0 0 
56 

(13.30) 
16 

(3.80) 
16 

(3.80) 
88 

(21.00) 

รวม 
204 

(48.60) 
27 

(6.40) 
56 

(13.30) 
45 

(10.70) 
88 

(21.00) 
420 

(100.00) 
²=  552.821    df  =  12    P  =  0.000 

 จากตารางท่ี 4.32 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างอายุกบับุคคลท่ีมกัไปซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ดว้ย พบวา่ ²=  552.821 df  =  12 P  =  0.000 เน่ืองจากค่านยัส าคญัท่ีไดน้อ้ยกวา่ระดบันยัส าคญั
ทางสถิติท่ีก าหนด  =  0.05 ดังนั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 ยอมรับสมมติฐาน H1 นั่นคือ อายุท่ี
แตกต่างกนั มีบุคคลท่ีมกัไปซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ดว้ยแตกต่างกนั โดยพบวา่ผูบ้ริโภคกลุ่ม เจนเนอเรชัน่วาย 
ท่ีเป็นอายุ 15 - 19 ปี มกัไปซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่กบัพ่อ/ แม่มากท่ีสุด ในขณะท่ีผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่
วาย ท่ีเป็นอายุ 20 - 25 ปี, 26 - 30 ปี มกัไปซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่คนเดียวมากท่ีสุด นอกจากน้ีผูบ้ริโภคกลุ่ม
เจนเนอเรชัน่วาย ท่ีเป็นอาย ุ31 - 35 ปี มกัไปซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่กบัแฟนมากท่ีสุด 
 
สมมติฐานที ่2.2.2  อายท่ีุแตกต่างกนั มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 
 H0 : อายท่ีุแตกต่างกนั มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ไม่แตกต่างกนั 
 H1 : อายท่ีุแตกต่างกนั มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 
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ตารางที ่4.33  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งอายกุบัแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 

อายุ 

แบบในการเลอืกซื้อเส้ือผ้าแฟช่ัน 

รวม 
แบรนด์

ต่างประเทศ 
น าเข้าจาก
ต่างประเทศ 

แบรนด์
ไทย 
ผลติ
โดยคน
ไทย 

แบรนด์
หรือไม่ม ี

แบรนด์กไ็ด้ 
ขอให้แบบ
ทนัสมยั 
สวยถูกใจ 

เส้ือผ้ามอืสอง 
น าเข้าจาก
ต่างประเทศ 
ทีม่รูีปแบบไม่
เหมอืน ใคร 

แบบใดกไ็ด้ที่
ก าลงัได้รับ
ความนิยม
มากทีสุ่ด ณ 
ขณะนั้น 

ศิลปิน 
ดารา ที่
ช่ืนชอบ
ใส่ หรือ
เป็นพรี
เซ็นเตอร์ 

15 - 19 ปี 0 0 
21 

(5.00) 
14 

(3.30) 
36 

(8.60) 
0 

71 
(16.90) 

20 - 25 ปี 0 
12 

(2.90) 
117 

(27.90) 
13 

(3.10) 
0 

20 
(4.80) 

162 
38.60 

26 - 30 ปี 
53 

(12.60) 
46 

(11.00) 
0 0 0 0 

99 
(23.60) 

31 - 35 ปี 
8 

(1.90) 
8 

(1.90) 
26 

(6.20) 
28 

(6.70) 
8 

(1.90) 
10 

(2.40) 
88 

(21.00) 

รวม 
61 

(14.50) 
66 

(15.70) 
164 

(39.00) 
55 

(13.10) 
44 

(10.50) 
30 

(7.10) 
420 

(100.00) 

²=  507.387    df  =  15    P  =  0.000 

จากตารางท่ี 4.33 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างอายุกบัแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ พบว่า ²=  507.387 df  =  15 P  =  0.000 เน่ืองจากค่านยัส าคญัท่ีได้น้อยกว่าระดบันยัส าคญั
ทางสถิติท่ีก าหนด  =  0.05 ดังนั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 ยอมรับสมมติฐาน H1 นั่นคือ อายุท่ี
แตกต่างกนั มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั โดยพบวา่ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย 
ท่ีเป็นอายุ 15 - 19 ปี มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แบบใดก็ไดท่ี้ก าลงัไดรั้บความนิยมมากท่ีสุด 
ณ ขณะนั้นมากท่ีสุด ในขณะท่ีผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีเป็นอายุ 20 - 25 ปี มีแบบในการเลือก
ซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่โดยมีแบรนด์หรือไม่มีแบรนด์ก็ได ้ขอให้แบบทนัสมยั สวยถูกใจ ในส่วนผูบ้ริโภค
กลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีเป็นอาย ุ26 - 30 ปี มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่จากแบรนดต่์างประเทศ 
น าเขา้จากต่างประเทศมากท่ีสุด นอกจากน้ีผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีเป็นอายุ  31 - 35 ปี มีแบบ
ในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่เส้ือผา้มือสอง น าเขา้จากต่างประเทศ ท่ีมีรูปแบบไม่เหมือน ใครมากท่ีสุด 
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สมมติฐานที ่2.2.3  อายท่ีุแตกต่างกนั มีช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 
 H0 : อายท่ีุแตกต่างกนั มีช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ไม่แตกต่างกนั 
 H1 : อายท่ีุแตกต่างกนั มีช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 

ตารางที ่4.34  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งอายกุบัช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 

อายุ 

ช่วงเวลาในการเลอืกซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน 

รวม หลงัเลกิงาน/ หลงัเลกิ
เรียน 

วนัหยุดเสาร์ อาทิตย์ 
หรือวนัหยุดอืน่ ๆ 

เมือ่มโีอกาสพเิศษ ที่
จ าเป็นต้องมเีส้ือผ้าใหม่ 

15 - 19 ปี 
48 

(11.40) 
23 

(5.50) 
0 

71 
(16.90) 

20 - 25 ปี 
91 

(21.70) 
21 

(5.00) 
50 

(11.90) 
162 

(38.60) 

26 - 30 ปี 
52 

(12.40) 
37 

(8.80) 
10 

(2.40) 
99 

(23.60) 

31 - 35 ปี 
24 

(5.70) 
34 

(8.10) 
30 

(7.10) 
88 

(21.00) 

รวม 
215 

(51.20) 
115 

(27.40) 
90 

(21.40) 
420 

(100.00) 
²=  69.482    df  =  6   P  =  0.000 

จากตารางท่ี 4.34 ผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งอายุกบัช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่พบว่า ²=  69.482 df  =  6 P  =  0.000 เน่ืองจากค่านยัส าคญัท่ีไดน้อ้ยกว่าระดบันยัส าคญัทาง
สถิ ติ ท่ี ก าหนด   =  0.05 ดังนั้ น จึงปฏิ เสธสมมติฐาน  H0 ยอม รับสมมติฐาน  H1 นั่น คือ                                  
อายุท่ีแตกต่างกัน มีช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผ้าแฟชั่นแตกต่างกัน โดยพบว่าผูบ้ริโภคกลุ่ม                                 
เจนเนอเรชัน่วาย ท่ีเป็นอายุ 15 - 19 ปี, 20 - 25 ปี, 26 - 30 ปี มีช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น
หลงัเลิกงาน/ หลงัเลิกเรียนมากท่ีสุด ในขณะท่ีผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ท่ีเป็นอายุ 31 - 35 ปี 
ช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่วนัหยดุเสาร์ อาทิตย ์หรือวนัหยดุอ่ืน ๆ มากท่ีสุด 

 
สมมติฐานที ่2.2.4  อายท่ีุแตกต่างกนั มีสถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 

               H0 : อายท่ีุแตกต่างกนั มีสถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ไม่แตกต่างกนั 
                               H1 : อายท่ีุแตกต่างกนั มีสถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 



111 

 

ตารางที ่4.35  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งอายกุบัสถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 

อายุ 
สถานที่ในการเลอืกซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน 

รวม 
ห้างสรรพสินค้า ร้านขายเส้ือผ้าแบรนด์น้ัน ๆ ร้านขายเส้ือผ้าทั่วไป 

15 - 19 ปี 
13 

(3.10) 
14 

(3.30) 
44 

(10.50) 
71 

(16.90) 

20 - 25 ปี 
42 

(10.00) 
9 

(2.10) 
111 

(26.40) 
162 

(38.60) 

26 - 30 ปี 0 
8 

(1.90) 
91 

(21.70) 
99 

(23.60) 

31 - 35 ปี 
64 

(15.20) 
24 

(5.70) 
0 

88 
(21.00) 

รวม 
119 

(28.30) 
55 

(13.10) 
246 

(58.60) 
420 

(100.00) 
²=  190.146    df  =  6   P  =  0.000 

จากตารางท่ี 4.35 ผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งอายุกบัสถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่พบวา่ ²=  190.146 df  =  6 P  =  0.000 เน่ืองจากค่านยัส าคญัท่ีไดน้อ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัทาง
ส ถิ ติ ท่ี ก าหนด   = 0.05 ดังนั้ น จึ งป ฏิ เสธสมมติฐาน  H0 ยอม รับสมมติฐาน  H1 นั่น คื อ                                    
อายุท่ีแตกต่างกัน มีสถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผ้าแฟชั่นแตกต่างกัน โดยพบว่าผู ้บริโภคกลุ่ม                                 
เจนเนอเรชั่นวาย ท่ีเป็นอายุ 15 - 19 ปี, 20 - 25 ปี, 26 - 30 ปี มีสถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น           
คือ ร้านขายเส้ือผา้ทัว่ไปมากท่ีสุด ในขณะท่ีผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ท่ีเป็นอายุ 31 - 35 ปี                       
มีสถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ คือ หา้งสรรพสินคา้มากท่ีสุด 

 
สมมติฐานที่ 2.2.5  อายุท่ีแตกต่างกนั มีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้

แฟชัน่แตกต่างกนั 
 H0 : อายุท่ีแตกต่างกนั มีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ไม่แตกต่าง
กนั 
 H1 : อายท่ีุแตกต่างกนั มีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4.36  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งอายุกบับุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือก 
                       ซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 

อายุ 

บุคคลที่มอีทิธิพลในการตดัสินใจเลอืกซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน 

รวม ศิลปิน/ ดารา/
เน็ตไอดอล 

พ่อ/แม่ แฟน ญาต/ิพีน้่อง เพือ่น 

15 - 19 ปี 0 
27 

(6.40) 
28 

(6.70) 
0 

16 
(3.80) 

71 
(16.90) 

20 - 25 ปี 
93 

(22.10) 
0 

34 
(8.10) 

0 
35 

(8.30) 
162 

(38.60) 

26 - 30 ปี 
33 

(7.90) 
0 

9 
(2.10) 

57 
(13.60) 

0 
99 

(23.60) 

31 - 35 ปี 0 0 0 0 
88 

(21.00) 
88 

(21.00) 

รวม 
126 

(30.00) 
27 

(6.40) 
71 

(16.90) 
57 

(13.60) 
139 

(33.10) 
420 

(100.00) 
²=  608.181    df  =  12   P  =  0.000 

จากตารางท่ี 4.36 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างอายุกับบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ พบว่า ²=  608.181 df  =  12 P  =  0.000 เน่ืองจากค่านยัส าคญัท่ีได้
นอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนด  =  0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 ยอมรับสมมติฐาน 
H1 นั่นคือ อายุท่ีแตกต่างกนั มีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นแตกต่างกัน                 
โดยพบว่าผู ้บริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย  ท่ีเป็นอายุ  15 - 19 ปี แฟนเป็นบุคคลท่ีมีอิทธิพลใน                            
การตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นมากท่ีสุด ในขณะท่ีอายุ 20 - 25 ปี มีศิลปิน/ ดารา/เน็ตไอดอล                    
เป็นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นมากท่ีสุด ในส่วนของอายุ 26 - 30 ปี มี
ญาติ/พี่น้องเป็นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นมากท่ีสุด นอกจากน้ีอายุ  
31 - 35  ปี มีเพื่อนเป็นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่มากท่ีสุด 
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สมมติฐานที่ 2.2.6  อายุท่ีแตกต่างกนั มีเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่าง
กนั 
 H0 : อายท่ีุแตกต่างกนั มีเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ไม่แตกต่างกนั 
 H1 : อายท่ีุแตกต่างกนั มีเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 

ตารางที่ 4.37  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งอายุกบัเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ 

อายุ 

เหตุผลในการตดัสินใจเลอืกซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน 

รวม เส้ือผ้าที่ก าลงัได้รับ
ความนิยมออกมาใหม่ 

เส้ือผ้าแฟช่ันมกีารลดราคา 
หรือมโีปรโมช่ันที่น่าสนใจ 

ต้องไปงานใน
โอกาสพเิศษ 

15 - 19 ปี 
51 

(12.10) 
20 

(4.80) 
0 

71 
(16.90) 

20 - 25 ปี 
35 

(8.30) 
92 

(21.90) 
35 

(8.30) 
162 

(38.60) 

26 - 30 ปี 
8 

(1.90) 
73 

(17.40) 
18 

(4.30) 
99 

(23.60) 

31 - 35 ปี 
32 

(7.60) 
56 

(13.30) 
0 

88 
(21.00) 

รวม 
126 

(30.00) 
241 

(57.40) 
53 

(12.60) 
420 

(100.00) 
²=  110.904    df  =  6   P  =  0.000 

 จากตารางท่ี 4.37 ผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งอายุกบัเหตุผลในการตดัสินใจเลือก
ซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ พบวา่ ²=  110.904    df  =  6   P  =  0.000 เน่ืองจากค่านยัส าคญัท่ีไดน้อ้ยกวา่ระดบั
นยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนด  =  0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 ยอมรับสมมติฐาน H1 นั่นคือ 
อายุท่ีแตกต่างกนั มีเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นแตกต่างกัน โดยพบว่าผูบ้ริโภค                   
กลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีเป็นอายุ 15 - 19 ปี มีเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ จากเส้ือผา้    
ท่ีก าลงัได้รับความนิยมออกมาใหม่มากท่ีสุด ในขณะท่ีกลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุ 20 - 25 ปี,  26 - 30 ปี,                 
31 - 35 ปี มีเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ท่ีมีการลดราคา หรือมีโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจ
มากท่ีสุด 
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สมมติฐานที่ 2.2.7  อายุท่ีแตกต่างกนั มีเหตุผลในการพิจารณาการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่แตกต่างกนั 
 H0 : อายุ ท่ีแตกต่างกัน มีเหตุผลในการพิจารณาการตัดสินใจเลือกซ้ือเส้ือผ้าแฟชั่น                            
ไมแ่ตกต่างกนั 
 H1 : อายุท่ีแตกต่างกนั มีเหตุผลในการพิจารณาการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่าง
กนั 

ตารางที่ 4.38  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหว่างอายุกบัเหตุผลในการพิจารณาการตดัสินใจ
เลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 

อายุ 

เหตุผลในการพจิารณาการตดัสินใจเลอืกซื้อเส้ือผ้าแฟช่ัน 

รวม กระแส
นิยม 

คุณภาพ
ของ
เส้ือผ้า 

ราคา 
ช่ือเสียง
ของ 

แบรนด์ 

แบบและ
ดไีซน์ 

โปรโมช่ัน 
ลด แลก 
แจก แถม 

ความ
เหมาะสมกบั
ตนเองยาม
สวมใส่ 

15 - 19 ปี 0 
8 

(1.90) 
36 

(8.60) 
14 

(3.30) 
7 

(1.70) 
6 

(1.40) 
0 

71 
(16.90) 

20 - 25 ปี 
17 

(4.00) 
18 

(4.30) 
0 

9 
(2.10) 

26 
(6.20) 

11 
(2.60) 

81 
(19.30) 

162 
(38.60) 

26 - 30 ปี 0 
8 

(1.90) 
24 

(5.70) 
18 

(4.30) 
0 

49 
(11.70) 

0 
99 

(23.60) 

31 - 35 ปี 0 
32 

(7.60) 
0 0 

18 
(4.30) 

38 
(9.00) 

0 
88 

(21.00) 

รวม 
17 

(4.00) 
66 

(15.70) 
60 

(14.30) 
41 

(9.80) 
51 

(12.10) 
104 

(24.80) 
81 

(19.30) 
420 

(100.00) 

²=  405.773    df  =  18   P  =  0.000 

จากตารางท่ี 4.38 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างอายุกับเหตุผลในการพิจารณา                     
การตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ พบว่า ²=  405.773 df  =  18 P  =  0.000 เน่ืองจากค่านยัส าคญัท่ี
ได้น้อยกว่าระดับนัยส าคญัทางสถิติท่ีก าหนด  =  0.05 ดังนั้ นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 ยอมรับ
สมมติฐาน H1 นัน่คือ อายุท่ีแตกต่างกนั มีเหตุผลในการพิจารณาการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น
แตกต่างกนั โดยพบวา่ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีเป็นอายุ 15 - 19 ปี พิจารณาตดัสินใจเลือกซ้ือ
เส้ือผา้แฟชั่น จากราคามากท่ีสุด ในขณะท่ีอายุ 20 - 25 ปี พิจารณาตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น                
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จากแบบและดีไซน์มากท่ีสุด ในขณะท่ีอายุ 26 - 30 ปี, 31 - 35 ปี พิจารณาตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่เพราะโปรโมชัน่ ลด แลก แจก แถมมากท่ีสุด 

จ าแนกตามระดับการศึกษา 
 สมมติฐานที่ 2.3.1  ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกัน มีบุคคลท่ีมกัไปซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นด้วย
แตกต่างกนั 
 H0 : ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีบุคคลท่ีมกัไปซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ดว้ยไม่แตกต่างกนั 
 H1 : ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีบุคคลท่ีมกัไปซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ดว้ยแตกต่างกนั 

ตารางที่ 4.39  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหว่างระดบัการศึกษากบับุคคลท่ีมกัไปซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ดว้ย 

ระดบัการศึกษา 
บุคคลที่มกัไปซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันด้วย 

รวม 
ซ้ือคนเดยีว พ่อ/แม่ แฟน ญาต/ิ พีน้่อง เพือ่น 

ต า่กว่าปริญญาตรี 
22 

(5.20) 
27 

(6.40) 
0 

21 
(5.00) 

23 
(5.50) 

93 
(22.10) 

ปริญญาตรี 
182 

(43.30) 
0 

56 
(13.30) 

8 
(1.90) 

49 
(11.70) 

295 
(70.20) 

ปริญญาโท 0 0 0 
16 

(3.80) 
16 

(3.80) 
32 

(7.60) 

รวม 
204 

(48.60) 
27 

(6.40) 
56 

(13.30) 
45 

(10.70) 
88 

(21.00) 
420 

(100.00) 
²=  248.678    df  =  8    P  =  0.000 

 จากตารางท่ี 4.39 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างระดับการศึกษากับบุคคลท่ีมกั                    
ไปซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ดว้ย พบว่า ²=  248.678 df  =  8  P  =  0.000 เน่ืองจากค่านยัส าคญัท่ีไดน้้อยกว่า
ระดบันัยส าคญัทางสถิติท่ีก าหนด  =  0.05 ดังนั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 ยอมรับสมมติฐาน H1                  
นั่นคือ ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีบุคคลท่ีมกัไปซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นด้วยแตกต่างกัน โดยพบว่า
ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีเป็นระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี มกัไปซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่กบัพ่อ/ 
แม่มากท่ีสุด ในขณะท่ีผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ท่ีเป็นระดับการศึกษาปริญญาตรี มกัไปซ้ือ
เส้ือผา้แฟชั่นคนเดียวมากท่ีสุด นอกจากน้ีผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ท่ีเป็นระดับการศึกษา
ปริญญาโท มกัไปซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่กบัญาติ/ พี่นอ้ง และแฟนมากท่ีสุด 
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สมมติฐานที่ 2.3.2  ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่าง
กนั 
 H0 : ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ไม่แตกต่างกนั 
 H1 : ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 

ตารางที่ 4.40  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งระดบัการศึกษากบัแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ 

ระดบั
การศึกษา 

แบบในการเลอืกซื้อเส้ือผ้าแฟช่ัน  

แบรนด์ต่าง 
ประเทศ 
น าเข้าจาก

ต่าง 
ประเทศ 

แบรนด์
ไทย 
ผลติ
โดยคน
ไทย 

แบรนด์
หรือไม่ม ี

แบรนด์กไ็ด้ 
ขอให้แบบ
ทนัสมยั 
สวยถูกใจ 

เส้ือผ้ามอืสอง 
น าเข้าจาก
ต่างประเทศ 
ทีม่รูีปแบบไม่
เหมอืน ใคร 

แบบใดกไ็ด้
ทีก่ าลงั

ได้รับความ
นิยมมาก
ทีสุ่ด ณ 
ขณะนั้น 

ศิลปิน 
ดารา ทีช่ื่น
ชอบใส่ 

หรือเป็นพรี
เซ็นเตอร์ 

รวม 

ต า่กว่า
ปริญญาตรี 

0 
12 

(2.90) 
21 

(5.00) 
14 

(3.30) 
36 

(8.60) 
10 

(2.40) 
93 

(22.10) 

ปริญญาตรี 
53 

(12.60) 
54 

(12.90) 
127 

(30.20) 
41 

(9.80) 
0 

20 
(4.80) 

295 
(70.20) 

ปริญญาโท 
8 

(1.90) 
0 

16 
(3.80) 

0 
8 

(1.90) 
0 

32 
(7.60) 

รวม 
61 

(14.50) 
66 

(15.70) 
164 

(39.00) 
55 

(13.10) 
44 

(10.50) 
30 

(7.10) 
420 

(100.00) 

²=  150.497    df  =  10    P  =  0.000 

จากตารางท่ี 4.40 ผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งระดบัการศึกษากบัแบบในการเลือก
ซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ พบวา่ ²=  150.497  df  =  10  P  =  0.000 เน่ืองจากค่านยัส าคญัท่ีไดน้อ้ยกวา่ระดบั
นยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนด  =  0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 ยอมรับสมมติฐาน H1 นั่นคือ 
ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั โดยพบวา่ผูบ้ริโภคกลุ่ม
เจนเนอเรชัน่วาย ท่ีเป็นระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แบบใด                        
ก็ไดท่ี้ก าลงัไดรั้บความนิยมมากท่ีสุด ณ ขณะนั้นมากท่ีสุด ในขณะท่ีผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย                 
ท่ีเป็นระดบัการศึกษาปริญญาตรี และปริญญาโท มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่โดยมีแบรนด์
หรือไม่มีแบรนดก์็ได ้ขอใหแ้บบทนัสมยั สวยถูกใจมากท่ีสุด 
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สมมติฐานที่ 2.3.3  ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น
แตกต่างกนั 
 H0 : ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ไม่แตกต่างกนั 
 H1 : ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 

ตารางที่ 4.41  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหว่างระดบัการศึกษากบัช่วงเวลาในการเลือกซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่ 

ระดบั
การศึกษา 

ช่วงเวลาในการเลอืกซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน 

รวม หลงัเลกิงาน/ หลงัเลกิ
เรียน 

วนัหยุดเสาร์ อาทิตย์ 
หรือวนัหยุดอืน่ ๆ 

เมือ่มโีอกาสพเิศษ ที่
จ าเป็นต้องมเีส้ือผ้าใหม่ 

ต า่กว่า
ปริญญาตรี 

70 
(16.70) 

23 
(5.50) 

0 
93 

(22.10) 

ปริญญาตรี 
129 

(30.70) 
76 

(18.10) 
90 

(21.40) 
295 

(70.20) 

ปริญญาโท 
16 

(3.80) 
16 

(3.80) 
0 

32 
(7.60) 

รวม 
215 

(51.20) 
115 

(27.40) 
90 

(21.40) 
420 

(100.00) 
²=  58.386    df  =  4  P  =  0.000 

จากตารางท่ี 4.41 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างระดบัการศึกษากบัช่วงเวลาในการ
เลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่พบวา่ ²=  58.386  df  =  4  P  =  0.000 เน่ืองจากค่านยัส าคญัท่ีไดน้อ้ยกวา่ระดบั
นัยส าคัญทางสถิติท่ีก าหนด   =  0.05 ดังนั้ นจึงปฏิเสธสมมติฐาน  H0 ยอมรับสมมติฐาน H1                 
นัน่คือ ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั โดยพบว่า
ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ท่ีเป็นระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี และปริญญาตรี มีช่วงเวลา               
ในการ เ ลือก ซ้ือ เ ส้ือผ้าแฟชั่นหลัง เ ลิกงาน/  หลัง เ ลิก เ รียนมาก ท่ี สุด  ในขณะ ท่ีผู ้บ ริโภค                                          
กลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ท่ีเป็นระดับการศึกษาปริญญาโท มีช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น                    
หลงัเลิกงาน/ หลงัเลิกเรียน และวนัหยดุเสาร์ อาทิตย ์หรือวนัหยดุอ่ืน ๆ มากท่ีสุด 
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สมมติฐานที่ 2.3.4  ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกัน มีสถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น
แตกต่างกนั 
 H0 : ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีสถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ไม่แตกต่างกนั 
 H1 : ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีสถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 

ตารางที่ 4.42  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหว่างระดบัการศึกษากบัสถานท่ีในการเลือกซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่ 

ระดบัการศึกษา 
สถานที่ในการเลอืกซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน 

รวม 
ห้างสรรพสินค้า ร้านขายเส้ือผ้าแบรนด์น้ัน ๆ ร้านขายเส้ือผ้าทั่วไป 

ต า่กว่าปริญญาตรี 
13 

(3.10) 
14 

(3.30) 
66 

(15.70) 
93 

(22.10) 

ปริญญาตรี 
98 

(23.30) 
17 

(4.00) 
180 

(42.90) 
295 

(70.20) 

ปริญญาโท 
8 

(1.90) 
24 

(5.70) 
0 

32 
(7.60) 

รวม 
119 

(28.30) 
55 

(13.10) 
246 

(58.60) 
420 

(100.00) 
²=  136.889    df  =  4   P  =  0.000 

จากตารางท่ี 4.42 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างระดับการศึกษากับสถานท่ีใน                      
การเลือกซ้ือเส้ือผ้าแฟชั่นพบว่า ²=  136.889  df  =  4   P  =  0.000 เน่ืองจากค่านัยส าคัญท่ีได้                       
นอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนด  =  0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 ยอมรับสมมติฐาน 
H1 นัน่คือ ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีสถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั โดยพบว่า
ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย  ท่ีเป็นระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี และปริญญาตรี มีสถานท่ี                   
ในการเ ลือกซ้ือเ ส้ือผ้าแฟชั่น  คือ ร้านขายเ ส้ือผ้าทั่วไปมากท่ีสุด ในขณะท่ีผู ้บ ริโภคกลุ่ม                                   
เจนเนอเรชั่นวาย ท่ีเป็นระดับการศึกษาปริญญาโท มีสถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น คือ                        
ร้านขายเส้ือผา้แบรนดน์ั้นมากท่ีสุด 
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สมมติฐานที ่2.3.5  ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 
 H0 : ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่
ไมแ่ตกต่างกนั 
 H1 : ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่
แตกต่างกนั 

ตารางที่ 4.43  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหว่างระดับการศึกษากับบุคคลท่ีมีอิทธิพลใน                   
 การตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 

ระดบัการศึกษา 

บุคคลที่มอีทิธิพลในการตดัสินใจเลอืกซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน 

รวม ศิลปิน/ ดารา/
เน็ตไอดอล 

พ่อ/แม่ แฟน ญาต/ิพีน้่อง เพือ่น 

ต า่กว่าปริญญาตรี 
11 

(2.60) 
27 

(6.40) 
39 

(9.30) 
0 

16 
(3.80) 

93 
(22.10) 

ปริญญาตรี 
115 

(27.40) 
0 

32 
(7.60) 

57 
(13.60) 

91 
(21.70) 

295 
(70.20) 

ปริญญาโท 0 0 0 0 
32 

(7.60) 
32 

(7.60) 

รวม 
126 

(30.00) 
27 

(6.40) 
71 

(16.90) 
57 

(13.60) 
139 

(33.10) 
420 

(100.00) 
²=  243.968    df  =  8   P  =  0.000 

จากตารางท่ี 4.43 ผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งระดบัการศึกษากบับุคคลท่ีมีอิทธิพล
ในการตัด สินใจ เ ลือก ซ้ือเ ส้ือผ้าแฟชั่น  พบว่า  ²=  608.181 df  =  12 P  =  0.000 เ น่ืองจาก                         
ค่านยัส าคญัท่ีไดน้้อยกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนด  =  0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 
ยอมรับสมมติฐาน H1 นัน่คือ ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือก
ซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นแตกต่างกนั โดยพบว่าผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีเป็นระดบัการศึกษาต ่ากว่า
ปริญญาตรี แฟนเป็นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นมากท่ีสุด ในขณะท่ี                   
ระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีศิลปิน/ ดารา/เน็ตไอดอลเป็นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือ
เส้ือผา้แฟชั่นมากท่ีสุด นอกจากน้ีระดับการศึกษาปริญญาโท มีเพื่อนเป็นบุคคลท่ีมีอิทธิพลใน                     
การตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่มากท่ีสุด  
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สมมติฐานที่ 2.3.6  ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่แตกต่างกนั 
 H0 : ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกัน มีเหตุผลในการตัดสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นไม่
แตกต่างกนั 
 H1 : ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่าง 
 
ตารางที ่4.44  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งระดบัการศึกษากบัเหตุผลในการตดัสินใจ 
                      เลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 

ระดบัการศึกษา 

เหตุผลในการตดัสินใจเลอืกซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน 

รวม เส้ือผ้าที่ก าลงัได้รับ
ความนิยมออกมาใหม่ 

เส้ือผ้าแฟช่ันมกีารลดราคา 
หรือมโีปรโมช่ันที่น่าสนใจ 

ต้องไปงานใน
โอกาสพเิศษ 

ต า่กว่าปริญญาตรี 
51 

(12.10) 
42 

(10.00) 
0 

93 
(22.10) 

ปริญญาตรี 
43 

(10.20) 
199 

(47.40) 
53 

(12.60) 
295 

(70.20) 

ปริญญาโท 
32 

(7.60) 
0 0 

32 
(7.60) 

รวม 
126 

(30.00) 
241 

(57.40) 
53 

(12.60) 
420 

(100.00) 
²=  143.245    df  =  4   P  =  0.000 

 จากตารางท่ี 4.44 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างระดับการศึกษากับเหตุผลใน                     
การตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ พบว่า ²=  143.245    df  =  4   P  =  0.000 เน่ืองจากค่านยัส าคญั   
ท่ีได้น้อยกว่าระดบันัยส าคญัทางสถิติท่ีก าหนด  =  0.05 ดังนั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 ยอมรับ
สมมติฐาน H1 นั่นคือ ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น
แตกต่างกนั โดยพบว่าผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีเป็นระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี และ
ปริญญาโท มีเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ จากเส้ือผา้ท่ีก าลงัไดรั้บความนิยมออกมา
ใหม่มากท่ีสุด ในขณะท่ีกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่ท่ีมีการลดราคา หรือมีโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจมากท่ีสุด 
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สมมติฐานที่ 2.3.7  ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีเหตุผลในการพิจารณาการตดัสินใจเลือก
ซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 
 H0 : ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีเหตุผลในการพิจารณาการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ไม่แตกต่างกนั 
 H1 : ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีเหตุผลในการพิจารณาการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่แตกต่างกนั 
 
ตารางที ่4.45  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งระดบัการศึกษากบัเหตุผลในการพิจารณา 
                       การตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 

ระดบั
การศึกษา 

เหตุผลในการพจิารณาการตดัสินใจเลอืกซื้อเส้ือผ้าแฟช่ัน 

รวม กระแส
นิยม 

คุณภาพ
ของ
เส้ือผ้า 

ราคา 
ช่ือเสียง
ของ 

แบรนด์ 

แบบ
และ
ดไีซน์ 

โปรโมช่ัน ลด 
แลก แจก 
แถม 

ความ
เหมาะสม
กบัตนเอง 

ต า่กว่า
ปริญญาตรี 

0 
8 

(1.90) 
36 

(8.60) 
14 

(3.30) 
7 

(1.70) 
17 

(4.00) 
11 

(2.60) 
93 

(22.10) 

ปริญญาตรี 
17 

(4.00) 
26 

(6.20) 
24 

(5.70) 
27 

(6.40) 
44 

(10.50) 
87 

(20.70) 
70 

(16.70) 
295 

(70.20) 

ปริญญาโท 0 
32 

(7.60) 
0 0 00 0 0 

32 
(7.60) 

รวม 
17 

(4.00) 
66 

(15.70) 
60 

(14.30) 
41 

(9.80) 
51 

(12.10) 
104 

(24.80) 
81 

(19.30) 

420 
(100.00) 

²=  252.347    df  =  12   P  =  0.000 

จากตารางท่ี 4.45 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างระดับการศึกษากับเหตุผลใน                          
การพิจารณาการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ พบวา่ ²=  252.347 df  =  12  P  =  0.000 เน่ืองจากค่า
นยัส าคญัท่ีได้น้อยกว่าระดบันัยส าคญัทางสถิติท่ีก าหนด  =  0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 
ยอมรับสมมติฐาน H1 นัน่คือ ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีเหตุผลในการพิจารณาการตดัสินใจเลือก
ซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นแตกต่างกนั โดยพบว่าผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีเป็นระดบัการศึกษาต ่ากว่า
ปริญญาตรี พิจารณาตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น จากราคามากท่ีสุด ในขณะท่ีระดับการศึกษา
ปริญญาตรี พิจารณาตัดสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น จากโปรโมชั่น ลด แลก แจก แถมมากท่ีสุด 
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ในขณะท่ีระดบัการศึกษาปริญญาโท พิจารณาตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ จากคุณภาพของเส้ือผา้
มากท่ีสุด 

 
จ าแนกตามสถานภาพ 

 สมมติฐานที่  2.4.1  สถานภาพท่ีแตกต่างกัน มีบุคคลท่ีมักไปซ้ือเส้ือผ้าแฟชั่นด้วย 
แตกต่างกนั 
       H0 : สถานภาพท่ีแตกต่างกนั มีบุคคลท่ีมกัไปซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ดว้ยไม่แตกต่างกนั 
       H1 : สถานภาพท่ีแตกต่างกนั มีบุคคลท่ีมกัไปซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ดว้ยแตกต่างกนั 

ตารางที่ 4.46  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหว่างสถานภาพกบับุคคลท่ีมกัไปซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่
ดว้ย 

สถานภาพ 
บุคคลที่มกัไปซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันด้วย 

รวม 
ซ้ือคนเดยีว พ่อ/แม่ แฟน ญาต/ิ พีน้่อง เพือ่น 

โสด 
120 

(28.60) 
27 

(6.40) 
38 

(9.00) 
29 

(6.90) 
58 

(13.80) 
272 

(64.80) 

สมรส 
84 

(20.00) 
0 

18 
(4.30) 

16 
(3.80) 

30 
(7.10) 

148 
(35.20) 

หย่าร้าง/ แยกกันอยู่ 0 0 0 0 0 0 

รวม 
204 

(48.60) 
27 

(6.40) 
56 

(13.30) 
45 

(10.70) 
88 

(21.00) 
420 

(100.00) 
²=  18.131    df  =  4    P  =  0.001 

 จากตารางท่ี 4.46 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างสถานภาพกบับุคคลท่ีมกัไปซ้ือ
เส้ือผา้แฟชั่นด้วย พบว่า ²=  18.131    df  =  4    P  =  0.001 เน่ืองจากค่านัยส าคัญท่ีได้น้อยกว่า                   
ระดบันัยส าคญัทางสถิติท่ีก าหนด  =  0.05 ดังนั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 ยอมรับสมมติฐาน H1                  
นัน่คือ สถานภาพท่ีแตกต่างกนั มีบุคคลท่ีมกัไปซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ดว้ยแตกต่างกนั โดยพบว่าผูบ้ริโภค
กลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีเป็นสถานภาพโสด และสมรส มกัไปซ้ือเส้ือผา้คนเดียวมากท่ีสุด  
 

สมมติฐานที ่2.4.2  สถานภาพท่ีแตกต่างกนั มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 
 H0 : สถานภาพท่ีแตกต่างกนั มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ไม่แตกต่างกนั 
 H1 : สถานภาพท่ีแตกต่างกนั มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 
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ตารางที ่4.47  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งสถานภาพกบัแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 

สถานภาพ 

แบบในการเลอืกซื้อเส้ือผ้าแฟช่ัน 

รวม 
แบรนด์

ต่างประเทศ 
น าเข้าจาก
ต่างประเทศ 

แบรนด์
ไทย 

ผลติโดย
คนไทย 

แบรนด์
หรือไม่ม ี

แบรนด์กไ็ด้ 
ขอให้แบบ
ทนัสมยั สวย

ถูกใจ 

เส้ือผ้า 
มอืสอง  
น าเข้าจาก
ต่างประเทศ 
ทีม่รูีปแบบ
ไม่เหมอืน 

ใคร 

แบบใดก็
ได้ทีก่ าลงั
ได้รับ

ความนิยม
มากทีสุ่ด 

ณ 
ขณะนั้น 

ศิลปิน 
ดาราที ่

ช่ืนชอบใส่ 
หรือเป็น 
พรีเซ็น
เตอร์ 

โสด 
26 

(6.20) 
48 

(11.40) 
103 

(24.50) 
40 

(9.50) 
36 

(8.60) 
19 

(4.50) 
272 

(64.80) 

สมรส 
35 

(8.30) 
18 

(4.30) 
61 

(14.50) 
15 

(3.60) 
8 

(1.90) 
11 

(2.60) 
148 

(35.20) 
หย่าร้าง/ 
แยกกนัอยู่ 

0 0 0 0 0 0 0 

รวม 
61 

(14.50) 
66 

(15.70) 
164 

(39.00) 
55 

(13.10) 
44 

(10.50) 
30 

(7.10) 
420 

(100.00) 

²=  22.376    df  =  5    P  =  0.000 

จากตารางท่ี 4.47 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างสถานภาพกบัแบบในการเลือกซ้ือ
เส้ือผา้แฟชั่น พบว่า ²=  22.376    df  =  5    P  =  0.000 เน่ืองจากค่านัยส าคญัท่ีได้น้อยกว่าระดับ
นัยส าคัญทางสถิติท่ีก าหนด   =  0.05 ดังนั้ นจึงปฏิเสธสมมติฐาน  H0 ยอมรับสมมติฐาน H1                             
นัน่คือ สถานภาพท่ีแตกต่างกนั มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นแตกต่างกนั โดยพบว่าผูบ้ริโภค
กลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ท่ีเป็นสถานภาพโสด และสมรสมีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นโดยมี                      
แบรนดห์รือไม่มีแบรนดก์็ได ้ขอใหแ้บบทนัสมยั สวยถูกใจมากท่ีสุด  

 
สมมติฐานที่  2.4.3 สถานภาพท่ีแตกต่างกัน มีช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผ้าแฟชั่น 

แตกต่างกนั 
 H0 : สถานภาพท่ีแตกต่างกนั มีช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ไม่แตกต่างกนั 
 H1 : สถานภาพท่ีแตกต่างกนั มีช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4.48  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหว่างสถานภาพกบัช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ 

สถานภาพ 

ช่วงเวลาในการเลอืกซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน 

รวม หลงัเลกิงาน/ 
หลงัเลกิเรียน 

วนัหยุดเสาร์ อาทิตย์ 
หรือวนัหยุดอืน่ ๆ 

เมือ่มโีอกาสพเิศษ ที่
จ าเป็นต้องมเีส้ือผ้าใหม่ 

โสด 
153 

(36.40) 
63 

(15.00) 
56 

(13.30) 
272 

(64.80) 

สมรส 
62 

(14.80) 
52 

(12.40) 
34 

(8.10) 
148 

(35.20) 
หย่าร้าง/ แยกกันอยู่ 0 0 0 0 

รวม 
215 

(51.20) 
115 

(27.40) 
90 

(21.40) 
420 

(100.00) 
²=  9.133    df  =  2  P  =  0.010 

จากตารางท่ี 4.48 ผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งสถานภาพกบัช่วงเวลาในการเลือกซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่พบวา่ ²=  9.133 df  =  2  P  =  0.010 เน่ืองจากค่านยัส าคญัท่ีไดน้อ้ยกวา่ระดบันยัส าคญั
ทางสถิติท่ีก าหนด  =  0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 ยอมรับสมมติฐาน H1 นัน่คือ สถานภาพท่ี
แตกต่างกนั มีช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั โดยพบวา่ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่
วาย ท่ีเป็นสถานภาพโสด และสมรส มีช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่หลงัเลิกงาน/ หลงัเลิก
เรียนมากท่ีสุด  

 
สมมติฐานที ่2.4.4  สถานภาพท่ีแตกต่างกนั มีสถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 

 H0 : สถานภาพท่ีแตกต่างกนั มีสถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ไม่แตกต่างกนั 
 H1 : สถานภาพท่ีแตกต่างกนั มีสถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4.49  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหว่างสถานภาพกบัสถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ 

สถานภาพ 
สถานที่ในการเลอืกซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน 

รวม 
ห้างสรรพสินค้า ร้านขายเส้ือผ้าแบรนด์น้ัน ๆ ร้านขายเส้ือผ้าทั่วไป 

โสด 
57 

(13.60) 
31 

(7.40) 
184 

(43.80) 
272 

(64.80) 

สมรส 
62 

(14.80) 
24 

(5.70) 
62 

(14.80) 
148 

(35.20) 
หย่าร้าง/ 
แยกกนัอยู่ 

0 0 0 0 

รวม 
119 

(28.30) 
55 

(13.10) 
246 

(58.60) 
420 

(100.00) 
²=  27.382    df  =  2   P  =  0.000 

จากตารางท่ี 4.49 ผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งสถานภาพกบัสถานท่ีในการเลือกซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่พบวา่ ²=  27.382  df  =  2 P  =  0.000 เน่ืองจากค่านยัส าคญัท่ีไดน้อ้ยกวา่ระดบันยัส าคญั
ทางสถิติท่ีก าหนด  =  0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 ยอมรับสมมติฐาน H1 นัน่คือ สถานภาพท่ี
แตกต่างกนั มีสถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั โดยพบวา่ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่
วาย ท่ีเป็นสถานภาพโสด มีสถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ คือ ร้านขายเส้ือผา้ทัว่ไปมากท่ีสุด 
ในขณะท่ีผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย  ท่ีเป็นสถานภาพสมรส มีสถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ คือหา้งสรรพสินคา้ และร้านขายเส้ือผา้ทัว่ไปมากท่ีสุด 

 
สมมติฐานที่ 2.4.5  สถานภาพท่ีแตกต่างกัน มีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือ

เส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 
 H0 : สถานภาพท่ีแตกต่างกนั มีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ไม่
แตกต่างกนั 
 H1 : สถานภาพท่ีแตกต่างกนั มีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น
แตกต่างกนั 
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ตารางที ่4.50   แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งสถานภาพกบับุคคลท่ีมีอิทธิพลในกาตดัสินใจ 
เลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 

สถานภาพ 

บุคคลที่มอีทิธิพลในการตดัสินใจเลอืกซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน 

รวม ศิลปิน/ ดารา/ 
เน็ตไอดอล 

พ่อ/แม่ แฟน ญาต/ิพีน้่อง เพือ่น 

โสด 
73 

(17.40) 
27 

(6.40) 
60 

(14.30) 
29 

(6.90) 
83 

(19.80) 
272 

(64.80) 

สมรส 
53 

(12.60) 
0 

11 
(2.60) 

28 
(6.70) 

56 
(13.30) 

148 
(35.20) 

หย่าร้าง/ แยกกันอยู่ 0 0 0 0 0 0 

รวม 
126 

(30.00) 
27 

(6.40) 
71 

(16.90) 
57 

(13.60) 
139 

(33.10) 
420 

(100.00) 
²=  35.761    df  =  4   P  =  0.000 

จากตารางท่ี 4.50 ผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งสถานภาพกบับุคคลท่ีมีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ พบวา่ ²=  35.761 df  =  4   P  =  0.000 เน่ืองจากค่านยัส าคญัท่ีไดน้อ้ย
กวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนด  =  0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 ยอมรับสมมติฐาน H1 
นัน่คือ สถานภาพท่ีแตกต่างกนั มีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 
โดยพบวา่ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วายท่ีเป็นสถานภาพโสด และสมรส เพื่อนเป็นบุคคลท่ีมีอิทธิพล
ในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่มากท่ีสุด  

 
สมมติฐานที่ 2.4.6  สถานภาพท่ีแตกต่างกนั มีเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่

แตกต่างกนั 
 H0 : สถานภาพท่ีแตกต่างกนั มีเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ไม่แตกต่างกนั 
 H1 : สถานภาพท่ีแตกต่างกนั มีเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4.51  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งสถานภาพกบัเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่ 

สถานภาพ 

เหตุผลในการตดัสินใจเลอืกซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน 

รวม เส้ือผ้าที่ก าลงัได้รับ
ความนิยมออกมาใหม่ 

เส้ือผ้าแฟช่ันมกีารลดราคา 
หรือมโีปรโมช่ันที่น่าสนใจ 

ต้องไปงานใน
โอกาสพเิศษ 

โสด 
88 

(21.00) 
148 

(35.20) 
36 

(8.60) 
272 

(64.80) 

สมรส 
38 

(9.00) 
93 

(22.10) 
17 

(4.00) 
148 

(35.20) 
หย่าร้าง/ 
แยกกนัอยู่ 

0 0 0 0 

รวม 
126 

(30.00) 
241 

(57.40) 
53 

(12.60) 
420 

(100.00) 
²=  2.843    df  =  2   P  =  0.241 

 จากตารางท่ี 4.51 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างสถานภาพกับเหตุผลในการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น พบว่า ²=  2.843 df  =  2  P  =  0.241 เน่ืองจากค่านัยส าคัญท่ีได้
มากกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนด  =  0.05 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐาน H0 ปฏิเสธสมมติฐาน 
H1 นัน่คือ สถานภาพท่ีแตกต่างกนั มีเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ไม่แตกต่างกนั 
 

สมมติฐานที่ 2.4.7  สถานภาพท่ีแตกต่างกนั มีเหตุผลในการพิจารณาการตดัสินใจเลือกซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 
 H0 : สถานภาพท่ีแตกต่างกนั มีเหตุผลในการพิจารณาการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ไม่
แตกต่างกนั 
 H1 : สถานภาพท่ีแตกต่างกนั มีเหตุผลในการพิจารณาการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น
แตกต่างกนั 
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ตารางที่  4.52  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหว่างสถานภาพกับเหตุผลในการพิจารณา                         
  การตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 

สถานภาพ 

เหตุผลในการพจิารณาการตดัสินใจเลอืกซื้อเส้ือผ้าแฟช่ัน 

รวม กระแส
นิยม 

คุณภาพ
ของ
เส้ือผ้า 

ราคา 
ช่ือเสียง
ของแบ
รนด์ 

แบบและ
ดไีซน์ 

โปรโมช่ัน 
ลด แลก 
แจก แถม 

ความ
เหมาะสม
กบัตนเอง
ยามสวมใส่ 

โสด 
11 

(2.60) 
34 

(8.10) 
44 

(10.50) 
41 

(9.80) 
34 

(8.10) 
57 

(13.60) 
51 

(12.10) 
272 

(64.80) 

สมรส 
6 

(1.40) 
32 

(7.60) 
16 

(3.80) 
0 

17 
(4.00) 

47 
(11.20) 

30 
(7.10) 

148 
(35.20) 

หย่าร้าง/ 
แยกกนัอยู่ 

0 0 0 0 0 0 0 0 

รวม 
17 

(4.00) 
66 

(15.70) 
60 

(14.30) 
41 

(9.80) 
51 

(12.10) 
104 

(24.80) 
81 

(19.30) 

420 
(100.00) 

²=  34.027    df  =  6   P  =  0.000 

จากตารางท่ี 4.52 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างสถานภาพกบัเหตุผลในการพิจารณา
การตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ พบวา่ ²=  34.027  df  =  6  P  =  0.000 เน่ืองจากค่านยัส าคญัท่ีได้
นอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนด  =  0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 ยอมรับสมมติฐาน 
H1 นัน่คือ สถานภาพท่ีแตกต่างกนั มีเหตุผลในการพิจารณาการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่าง
กนั โดยพบวา่ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีเป็นสถานภาพโสด และสมรส พิจารณาตดัสินใจเลือก
ซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น จากการโปรโมชั่น ลด แลก แจก แถมมากท่ีสุด ในขณะท่ีสถานภาพปริญญาโท 
พิจารณาตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ จากคุณภาพของเส้ือผา้มากท่ีสุด 

 
จ าแนกตามอาชีพ 

 สมมติฐานที ่2.5.1  อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีบุคคลท่ีมกัไปซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ดว้ยแตกต่างกนั 
       H0 : อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีบุคคลท่ีมกัไปซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ดว้ยไม่แตกต่างกนั 
       H1 : อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีบุคคลท่ีมกัไปซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ดว้ยแตกต่างกนั 
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ตารางที ่4.53  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งอาชีพกบับุคคลท่ีมกัไปซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ดว้ย 

อาชีพ 
บุคคลที่มกัไปซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันด้วย 

รวม 
ซ้ือคนเดยีว พ่อ/แม่ แฟน ญาต/ิ พีน้่อง เพือ่น 

นักเรียน/ 
นักศึกษา 

0 
27 

(6.40) 
0 

21 
(5.00) 

23 
(5.50) 

71 
(16.90) 

ข้าราชการ/ 
รัฐวสิาหกจิ 

46 
(11.00) 

0 0 
8 

(1.90) 
29 

(6.90) 
83 

(19.80) 

พนักงานบริษทั 
150 

(35.70) 
0 

9 
(2.10) 

8 
(1.90) 

36 
(8.60) 

203 
(48.30) 

ธุรกจิส่วนตวั/ 
ค้าขาย 

8 
(1.90) 

0 
47 

(11.20) 
8 

(1.90) 
0 

63 
(15.00) 

รวม 
204 

(48.60) 
27 

(6.40) 
56 

(13.30) 
45 

(10.70) 
88 

(21.00) 
420 

(100.00) 
²=  480.444    df  =  12    P  =  0.000 

 จากตารางท่ี 4.53 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างอาชีพกบับุคคลท่ีมกัไปซ้ือเส้ือผา้
แฟชั่นด้วย พบว่า ²=  480.444 df  =  12  P  =  0.000 เน่ืองจากค่านัยส าคัญท่ีได้น้อยกว่าระดับ
นยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนด  =  0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 ยอมรับสมมติฐาน H1 นั่นคือ 
อาชีพท่ีแตกต่างกัน มีบุคคลท่ีมักไปซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นด้วยแตกต่างกัน โดยพบว่าผูบ้ริโภคกลุ่ม                          
เจนเนอเรชัน่วาย ท่ีเป็นอาชีพนกัเรียน/ นกัศึกษา, ขา้ราชการ/ รัฐวิสาหกิจ, พนกังานบริษทั มกัไปซ้ือ
เส้ือผา้คนเดียวมากท่ีสุด ในขณะท่ีผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีเป็นอาชีพธุรกิจส่วนตวั/ คา้ขายมกั
ไปซ้ือเส้ือผา้กบัแฟนมากท่ีสุด 
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สมมติฐานที ่2.5.2  อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 
 H0 : อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ไม่แตกต่างกนั 
 H1 : อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 

ตารางที ่4.54  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งอาชีพกบัแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 

อาชีพ 

แบบในการเลอืกซื้อเส้ือผ้าแฟช่ัน 

รวม 
แบรนด์

ต่างประเทศ 
น าเข้าจาก
ต่างประเทศ 

แบรนด์
ไทย 
ผลติ
โดยคน
ไทย 

แบรนด์
หรือไม่ม ี
แบรนด์ก็
ได้ ขอให้
แบบ

ทนัสมยั 
สวยถูกใจ 

เส้ือผ้า 
มอืสอง 
น าเข้าจาก
ต่างประเทศ 
ทีม่รูีปแบบ
ไม่เหมอืน 

ใคร 

แบบใดกไ็ด้
ทีก่ าลงั

ได้รับความ
นิยมมาก
ทีสุ่ด ณ 
ขณะนั้น 

ศิลปิน ดารา 
ทีช่ื่นชอบใส่ 
หรือเป็น 

พรีเซ็นเตอร์ 

นักเรียน/ 
นักศึกษา 

0 0 
21 

(5.00) 
14 

(3.30) 
36 

(8.60) 
0 

71 
(16.90) 

ข้าราชการ/ 
รัฐวสิาหกจิ 

8 
(1.90) 

46 
(11.00) 

29 
(6.90) 

0 0 0 
83 

(19.80) 
พนักงาน
บริษทั 

37 
(8.80) 

12 
(2.90) 

104 
(24.80) 

19 
(4.50) 

8 
(1.90) 

23 
(5.50) 

203 
(48.30) 

ธุรกจิ
ส่วนตวั/ 
ค้าขาย 

16 
(3.80) 

8 
(1.90) 

10 
(2.40) 

22 
(5.20) 

0 
7 

(1.70) 
63 

(15.00) 

รวม 
61 

(14.50) 
66 

(15.70) 
164 

(39.00) 
55 

(13.10) 
44 

(10.50) 
30 

(7.10) 
420 

(100.00) 

²=  333.252    df  =  15    P  =  0.000 

จากตารางท่ี 4.54 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างอาชีพกบัแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ พบว่า ²=  333.252  df  =  15 P  =  0.000 เน่ืองจากค่านยัส าคญัท่ีไดน้้อยกว่าระดบันยัส าคญั
ทางสถิติท่ีก าหนด  =  0.05 ดังนั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 ยอมรับสมมติฐาน H1 นั่นคือ อาชีพ                       
ท่ีแตกต่างกนั มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั โดยพบวา่ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย  
ท่ีเป็นนักเรียน/ นักศึกษา  มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นท่ีก าลังได้รับความนิยมมากท่ีสุด                             
ณ ขณะนั้นมากท่ีสุด ในขณะท่ีผูป้ระกอบอาชีพขา้ราชการ/ รัฐวิสาหกิจ มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้
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แฟชัน่แบรนดไ์ทย ผลิตโดยคนไทยมากท่ีสุด ในส่วนของผูท่ี้ประกอบอาชีพพนกังานบริษทั มีแบบใน
การเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่โดยมีแบรนดห์รือไม่มีแบรนด์ก็ได ้ขอใหแ้บบทนัสมยั สวยถูกใจ นอกจากน้ี
ผูท่ี้ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั/ คา้ขาย มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่เส้ือผา้มือสอง น าเขา้จาก
ต่างประเทศ ท่ีมีรูปแบบไม่เหมือน ใครมากท่ีสุด 

 
สมมติฐานที ่2.5.3  อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 

 H0 : อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ไม่แตกต่างกนั 
 H1 : อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 

ตารางที ่4.55  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งอาชีพกบัช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 

อาชีพ 

ช่วงเวลาในการเลอืกซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน 

รวม หลงัเลกิงาน/ 
หลงัเลกิเรียน 

วนัหยุดเสาร์ อาทิตย์ 
หรือวนัหยุดอืน่ ๆ 

เมือ่มโีอกาสพเิศษ ที่
จ าเป็นต้องมเีส้ือผ้าใหม่ 

นักเรียน/ นักศึกษา 
48 

(11.40) 
23 

(5.50) 
0 

71 
(16.90) 

ข้าราชการ/ 
รัฐวสิาหกจิ 

40 
(9.50) 

17 
(4.00) 

26 
(6.20) 

83 
(19.80) 

พนักงานบริษทั 
103 

(24.50) 
66 

(15.70) 
34 

(8.10) 
203 

(48.30) 

ธุรกจิส่วนตวั/ ค้าขาย 
24 

(5.70) 
9 

(2.10) 
30 

(7.10) 
63 

(15.00) 

รวม 
215 

(51.20) 
115 

(27.40) 
90 

(21.40) 
420 

(100.00) 
²=  55.243    df  =  6  P  =  0.000 

จากตารางท่ี 4.55 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างอาชีพกบัช่วงเวลาในการเลือกซ้ือ
เส้ือผ้าแฟชั่นพบว่า ²=  55.243  df  =  6  P  =  0.000 เน่ืองจากค่านัยส าคัญท่ีได้น้อยกว่าระดับ
นยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนด  =  0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 ยอมรับสมมติฐาน H1 นั่นคือ 
อาชีพท่ีแตกต่างกัน มีช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นแตกต่างกัน โดยพบว่าผูบ้ริโภคกลุ่ม                   
เจนเนอเรชัน่วาย ท่ีเป็นนกัเรียน/ นกัศึกษา, ขา้ราชการ/ รัฐวสิาหกิจ, พนกังานบริษทั มีช่วงเวลาในการ



132 

 

เลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่หลงัเลิกงาน/ หลงัเลิกเรียนมากท่ีสุด ในขณะท่ีผูท่ี้ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั/ 
คา้ขาย ช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่เม่ือมีโอกาสพิเศษ ท่ีจ  าเป็นตอ้งมีเส้ือผา้ใหม่มากท่ีสุด 

 
สมมติฐานที ่2.5.4  อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีสถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 

 H0 : อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีสถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ไม่แตกต่างกนั 
 H1 : อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีสถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 

ตารางที ่4.56  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งอาชีพกบัสถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 

อาชีพ 
สถานที่ในการเลอืกซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน 

รวม 
ห้างสรรพสินค้า ร้านขายเส้ือผ้าแบรนด์น้ัน ๆ ร้านขายเส้ือผ้าทั่วไป 

นักเรียน/ นักศึกษา 
13 

(3.10) 
14 

(3.30) 
44 

(10.50) 
71 

(16.90) 
ข้าราชการ/ 
รัฐวสิาหกจิ 

0 
8 

(1.90) 
75 

(17.90) 
83 

(19.80) 

พนักงานบริษทั 
59 

(14.00) 
25 

(6.00) 
119 

(28.30) 
203 

(48.30) 
ธุรกจิส่วนตวั/ 

ค้าขาย 
47 

(11.20) 
8 

(1.90) 
8 

(1.90) 
63 

(15.00) 

รวม 
119 

(28.30) 
55 

(13.10) 
246 

(58.60) 
420 

(100.00) 
²=  114.009    df  =  6   P  =  0.000 

จากตารางท่ี 4.56 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างอาชีพกบัสถานท่ีในการเลือกซ้ือ
เส้ือผา้แฟชั่นพบว่า ²=  114.009  df  =  6  P  =  0.000 เน่ืองจากค่านัยส าคัญท่ีได้น้อยกว่าระดับ
นัยส าคัญทางสถิติท่ีก าหนด   =  0.05 ดังนั้ นจึงปฏิเสธสมมติฐาน  H0 ยอมรับสมมติฐาน H1                            
นั่นคือ อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีสถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นแตกต่างกนั โดยพบว่าผูบ้ริโภค               
กลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีเป็นนกัเรียน/ นกัศึกษา, ขา้ราชการ/ รัฐวสิาหกิจ, พนกังานบริษทั มีสถานท่ีใน
การเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ คือ ร้านขายเส้ือผา้ทัว่ไปมากท่ีสุด ในขณะท่ีผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย    
ท่ีเป็นอาชีพธุรกิจส่วนตวั/ คา้ขาย มีสถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ คือ หา้งสรรพสินคา้ มากท่ีสุด 
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สมมติฐานที่ 2.5.5  อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่แตกต่างกนั 
 H0 : อาชีพท่ีแตกต่างกัน มีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นไม่
แตกต่างกนั 
 H1 : อาชีพท่ีแตกต่างกัน มีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกซ้ือเส้ือผ้าแฟชั่น 
แตกต่างกนั 

ตารางที่ 4.57   แสดงการทดสอบความแตกต่างระหว่างอาชีพกบับุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจ 
 เลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 

อาชีพ 

บุคคลที่มอีทิธิพลในการตดัสินใจเลอืกซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน 

รวม ศิลปิน/ ดารา/
เน็ตไอดอล 

พ่อ/แม่ แฟน ญาต/ิพีน้่อง เพือ่น 

นักเรียน/ นักศึกษา 0 
27 

(6.40) 
28 

(6.70) 
0 

16 
(3.80) 

71 
(16.90) 

ข้าราชการ/ 
รัฐวสิาหกจิ 

0 0 
9 

(2.10) 
37 

(8.80) 
37 

(8.80) 
83 

(19.80) 

พนักงานบริษทั 
110 

(26.20) 
0 

34 
(8.10) 

20 
(4.80) 

39 
(9.30) 

203 
(48.30) 

ธุรกจิส่วนตวั/ 
ค้าขาย 

16 
(3.80) 

0 0 0 
47 

(11.20) 
63 

(15.00) 

รวม 
126 

(30.00) 
27 

(6.40) 
71 

(16.90) 
57 

(13.60) 
139 

(33.10) 
420 

(100.00) 
²=  382.102    df  =  12   P  =  0.000 

จากตารางท่ี 4.57 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างอาชีพกบับุคคลท่ีมีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ พบว่า ²=  382.102  df  =  12 P  =  0.000 เน่ืองจากค่านยัส าคญัท่ีได้
นอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนด  =  0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 ยอมรับสมมติฐาน 
H1 นัน่คือ อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 
โดยพบวา่ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย  ท่ีเป็นนกัเรียน/ นกัศึกษา แฟนเป็นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นมากท่ีสุด ในขณะท่ีผู ้ท่ีประกอบอาชีพข้าราชการ/ รัฐวิสาหกิจ                       
ญาติ/พี่น้อง และเพื่อนเป็นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่มากท่ีสุด ในส่วน
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ของผูท่ี้ประกอบอาชีพพนกังานบริษทั ศิลปิน/ ดารา/เน็ตไอดอลเป็นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจ
เลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่มากท่ีสุด นอกจากน้ีผูท่ี้ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั/ คา้ขาย เพื่อนเป็นบุคคลท่ีมี
อิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่มากท่ีสุด 

 
สมมติฐานที่ 2.5.6  อาชีพท่ีแตกต่างกัน มีเหตุผลในการตัดสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น

แตกต่างกนั 
 H0 : อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ไม่แตกต่างกนั 
 H1 : อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 

ตารางที่ 4.58  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งอาชีพกบัเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ 

อาชีพ 

เหตุผลในการตดัสินใจเลอืกซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน 

รวม เส้ือผ้าที่ก าลงัได้รับ
ความนิยมออกมาใหม่ 

เส้ือผ้าแฟช่ันมกีารลดราคา 
หรือมโีปรโมช่ันที่น่าสนใจ 

ต้องไปงานใน
โอกาสพเิศษ 

นักเรียน/ นักศึกษา 
51 

(12.10) 
20 

(4.80) 
0 

71 
(16.90) 

ข้าราชการ/ 
รัฐวสิาหกจิ 

37 
(8.80) 

28 
(6.70) 

18 
(4.30) 

83 
(19.80) 

พนักงานบริษทั 
30 

(7.10) 
138 

(32.90) 
35 

(8.30) 
203 

(48.30) 
ธุรกจิส่วนตวั/ 

ค้าขาย 
8 

(1.90) 
55 

(13.10) 
0 

63 
(15.00) 

รวม 
126 

(30.00) 
241 

(57.40) 
53 

(12.60) 
420 

(100.00) 
²=  127.462    df  =  6   P  =  0.000 

                   จากตารางท่ี 4.58 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างอาชีพกบัเหตุผลในการตดัสินใจ
เลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น พบว่า ²=  127.462  df  =  6  P  =  0.000 เน่ืองจากค่านัยส าคญัท่ีได้น้อยกว่า
ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนด  =  0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 ยอมรับสมมติฐาน H1  
นัน่คือ อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ไม่แตกต่างกนั โดยพบว่า 
ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีเป็นนกัเรียน/ นกัศึกษา และขา้ราชการ/ รัฐวิสาหกิจ มีเหตุผลในการ
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ตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นท่ีก าลงัได้รับความนิยมออกมาใหม่มากท่ีสุด ในขณะท่ีผูท่ี้ประกอบ
อาชีพเป็นพนกังานบริษทั และธุรกิจส่วนตวั/ คา้ขาย มีเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ท่ีมี
การลดราคา หรือมีโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจมากท่ีสุด  
 

สมมติฐานที่ 2.5.7  อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีเหตุผลในการพิจารณาการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่แตกต่างกนั 
 H0 : อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีเหตุผลในการพิจารณาการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นไม่
แตกต่างกนั 
 H1 : อาชีพท่ีแตกต่างกัน มีเหตุผลในการพิจารณาการตัดสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น
แตกต่างกนั 
 

ตารางที ่4.59  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งอาชีพกบัเหตุผลในการพิจารณาการตดัสินใจ 
                       เลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 

อาชีพ 

เหตุผลในการพจิารณาการตดัสินใจเลอืกซื้อเส้ือผ้าแฟช่ัน 

รวม กระแส
นิยม 

คุณภาพ
ของ
เส้ือผ้า 

ราคา 
ช่ือเสียง
ของแบ
รนด์ 

แบบ
และ
ดไีซน์ 

โปรโมช่ัน 
ลด แลก 
แจก แถม 

ความ
เหมาะสม
กบัตนเอง
ยามสวม

ใส่ 

นักเรียน/ นักศึกษา 0 
8 

(1.90) 
36 

(8.60) 
14 

(3.30) 
7 

(1.70) 
6 

(1.40) 
0 

71 
(16.90) 

ข้าราชการ/ 
รัฐวสิาหกจิ 

11 
(2.60) 

26 
(6.20) 

8 
(1.90) 

18 
(4.30) 

0 
20 

(4.80) 
0 

83 
(19.80) 

พนักงานบริษทั 
6 

(1.40) 
24 

(5.70) 
8 

(1.90) 
9 

(2.10) 
26 

(6.20) 
49 

(11.70) 
81 

(19.30) 
203 

(48.30) 
ธุรกจิส่วนตวั/ 

ค้าขาย 
0 

8 
(1.90) 

8 
(1.90) 

0 
18 

(4.30) 
29 

(6.90) 
0 

63 
(15.00) 

รวม 
17 

(4.00) 
66 

(15.70) 
60 

(14.30) 

41 
(9.80) 

51 
(12.10) 

104 
(24.80) 

81 
(19.30) 

420 
(100.00) 

²=  283.562    df  =  18   P  =  0.000   
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จากตารางท่ี 4.59 ผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งอาชีพกบัเหตุผลในการพิจารณาการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น พบว่า ²=  283.562  df  =  18  P  =  0.000  เน่ืองจากค่านัยส าคัญ                  
ท่ีได้น้อยกว่าระดบันัยส าคญัทางสถิติท่ีก าหนด  =  0.05 ดังนั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 ยอมรับ
สมมติฐาน H1 นัน่คือ อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีเหตุผลในการพิจารณาการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่
แตกต่างกนั โดยพบวา่ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีเป็นนกัเรียน/ นกัศึกษา พิจารณาตดัสินใจเลือก
ซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ จากราคามากท่ีสุด ในขณะท่ีอาชีพขา้ราชการ/ รัฐวิสาหกิจ พิจารณาตดัสินใจเลือกซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่ จากคุณภาพของเส้ือผา้มากท่ีสุด ในส่วนของผูท่ี้ประกอบอาชีพพนกังานบริษทั พิจารณา
ตัดสินใจเลือกซ้ือเส้ือผ้าแฟชั่นจากความเหมาะสมกับตนเองยามสวมใส่มากท่ีสุด นอกจากน้ี                         
ผูท่ี้ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั/ ค้าขาย พิจารณาตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นจากโปรโมชั่น                     
ลด แลก แจก แถมมากท่ีสุด 
 

จ าแนกตามรายได้ต่อเดือน 
 สมมติฐานที่ 2.6.1  รายได้ต่อเดือนท่ีแตกต่างกัน มีบุคคลท่ีมกัไปซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นด้วย
แตกต่างกนั 
 H0 : รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีบุคคลท่ีมกัไปซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ดว้ยไม่แตกต่างกนั 
 H1 : รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีบุคคลท่ีมกัไปซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ดว้ยแตกต่างกนั 

ตารางที่ 4.60  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหว่างรายได้ต่อเดือนกบับุคคลท่ีมกัไปซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ดว้ย 

รายได้ต่อเดอืน 
บุคคลที่มกัไปซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันด้วย 

รวม 
ซ้ือคนเดียว 

พ่อ/
แม่ 

แฟน ญาติ/ พ่ีนอ้ง เพ่ือน 

ต า่กว่า 15,000 บาท 
33 

(7.90) 
27 

(6.40) 
0 

21 
(5.00) 

29 
(6.90) 

110 
(26.20) 

15,000 - 20,000 บาท 
163 

(38.80) 
0 

9 
(2.10) 

8 
(1.90) 

51 
(12.10) 

231 
(55.00) 

20,001 - 25,000 บาท 0 . 0 
8 

(1.90) 
8 

(1.90) 
16 

(3.80) 

25,001 - 30,000 บาท 
5 

(1.20) 
0 

23 
(5.50) 

5 
(1.20) 

0 
33 

(7.90) 
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ตารางที่ 4.60  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหว่างรายได้ต่อเดือนกบับุคคลท่ีมกัไปซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ดว้ย (ต่อ) 

รายได้ต่อเดอืน 
บุคคลที่มกัไปซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันด้วย 

รวม 
ซ้ือคนเดยีว พ่อ/แม่ แฟน ญาต/ิ พีน้่อง เพือ่น 

มากกว่า 30,000 บาท
ขึน้ไป 

3 
(0.70) 

0 
24 

(5.70) 
3 

(0.70) 
0 

30 
(7.10) 

รวม 
204 

(48.60) 
27 

(6.40) 
56 

(13.30) 
45 

(10.70) 
88 

(21.00) 
420 

(100.00) 
²=  405.836    df  =  16    P  =  0.000 

จากตารางท่ี 4.60 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างรายไดต่้อเดือนกบับุคคลท่ีมกัไปซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่ดว้ย พบวา่ ²=  405.836  df  =  16  P  =  0.000 เน่ืองจากค่านยัส าคญัท่ีไดน้อ้ยกวา่ระดบั
นัยส าคัญทางสถิติท่ีก าหนด   =  0.05 ดังนั้ นจึงปฏิเสธสมมติฐาน  H0 ยอมรับสมมติฐาน H1                 
นั่นคือ รายได้ต่อเดือนท่ีแตกต่างกัน มีบุคคลท่ีมกัไปซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นด้วยแตกต่างกัน โดยพบว่า
ผู ้บริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย  ท่ี เป็นรายได้ต่อเดือนต ่ ากว่า 15,000 บาท 15,000 - 20,000 บาท                         
มกัไปซ้ือเส้ือผา้คนเดียวมากท่ีสุด ในขณะท่ีผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ท่ีเป็นรายได้ต่อเดือน    
20,001 - 25,000 บาท มกัไปซ้ือเส้ือผา้กบัญาติ/ พี่น้อง และเพื่อนมากท่ีสุด ในขณะท่ีผูท่ี้มีรายได้ต่อ
เดือน 25,001 - 30,000 บาท มากกวา่ 30,000 บาทข้ึนไป มกัไปซ้ือเส้ือผา้กบัแฟนมากท่ีสุด 
 

สมมติฐานที่ 2.6.2  รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 
 H0 : รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ไม่แตกต่างกนั 
 H1 : รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 
 
 
 
 
 
 
 



138 

 

ตารางที่ 4.61  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหว่างรายไดต่้อเดือนกบัแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ 

รายได้ต่อเดอืน 

แบบในการเลอืกซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน 

รวม 
แบรนด์

ต่างประเทศ 
น าเข้าจาก
ต่างประเทศ 

แบรนด์
ไทย 

ผลติโดย
คนไทย 

แบรนด์หรือไม่
มีแบรนด์กไ็ด้ 
ขอให้แบบ
ทันสมัย สวย

ถูกใจ 

เส้ือผ้ามือสอง 
น าเข้าจาก

ต่างประเทศ ที่
มีรูปแบบไม่
เหมือน ใคร 

แบบใดกไ็ด้ที่
ก าลงัได้รับ
ความนิยม
มากที่สุด ณ 
ขณะนั้น 

ศิลปิน ดารา 
ที่ช่ืนชอบใส่ 
หรือเป็นพรี
เซ็นเตอร์ 

ต ่ากว่า 15,000 
บาท 

10 
(2.40) 

3 
(0.70) 

33 
(7.90) 

20 
(4.80) 

36 
(8.60) 

8 
(1.90) 

110 
(26.20) 

15,000 - 20,000 
บาท 

35 
(8.30) 

55 
(13.10) 

113 
(26.90) 

13 
(3.10) 

0 
15 

(3.60) 
231 

(55.00) 
20,001 - 25,000 

บาท 
0 0 

8 
(1.90) 

0 
8 

(1.90) 
0 

16 
(3.80) 

25,001 - 30,000 
บาท 

10 
(2.40) 

4 
(1.00) 

5 
(1.20) 

9 
(2.10) 

0 
5 

(1.20) 
33 

(7.90) 
มากกว่า 30,000 
บาทขึน้ไป 

6 
(1.40) 

4 
(1.00) 

5 
(1.20) 

13 
(3.10) 

0 
2 

(0.50) 
30 

(7.10) 

รวม 
61 

(14.50) 
66 

(15.70) 
164 

(39.00) 
55 

(13.10) 
44 

(10.50) 
30 

(7.10) 
420 

(100.00) 

²=  203.484    df  =  20    P  =  0.000 

 จากตารางท่ี 4.61 ผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งรายไดต่้อเดือนกบัแบบในการเลือก
ซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น พบว่า ²= 203.484 df = 20 P = 0.000 เน่ืองจากค่านัยส าคญัท่ีได้น้อยกว่าระดับ
นยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนด  =  0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 ยอมรับสมมติฐาน H1 นั่นคือ 
รายได้ต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นแตกต่างกนั โดยพบว่าผูบ้ริโภค                  
กลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย  ท่ีมีรายไดต้  ่ากวา่ 15,000 บาท มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ท่ีก าลงัไดรั้บ
ความนิยมมากท่ีสุด ณ ขณะนั้นมากท่ีสุด ในขณะท่ีผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือน 15,000 - 20,000 บาท มีแบบ
ในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่มีแบรนด์หรือไม่มีแบรนด์ก็ได ้ขอให้แบบทนัสมยั สวยถูกใจมากท่ีสุด      
ในส่วนของผูท่ี้มีรายได้ต่อเดือน 20,001 - 25,000 บาท มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นโดยมี                     
แบรนด์หรือไม่มีแบรนด์ก็ได ้ขอให้แบบทนัสมยั สวยถูกใจ และแบบใดก็ไดท่ี้ก าลงัไดรั้บความนิยม
มากท่ีสุด ณ ขณะนั้น ในส่วนของผูท่ี้มีรายได ้25,001 - 30,000 บาท มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่
แบรนด์ต่างประเทศ น าเข้าจากต่างประเทศมากท่ีสุด นอกจากน้ีผู ้ท่ีมีรายได้ต่อเดือนมากกว่า  
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30,000 บาทข้ึนไป มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นเส้ือผา้มือสอง น าเข้าจากต่างประเทศ ท่ีมี
รูปแบบไม่เหมือน ใครมากท่ีสุด 
 

สมมติฐานที่ 2.6.3  รายได้ต่อเดือนท่ีแตกต่างกัน มีช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น
แตกต่างกนั 
 H0 : รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ไม่แตกต่างกนั 
 H1 : รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 

ตารางที่ 4.62  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหว่างรายไดต้่อเดือนกบัช่วงเวลาในการเลือกซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่ 

รายได้ต่อเดอืน 

ช่วงเวลาในการเลอืกซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน 

รวม หลงัเลกิงาน/ 
หลงัเลกิเรียน 

วนัหยุดเสาร์ อาทิตย์ 
หรือวนัหยุดอืน่ ๆ 

เมือ่มโีอกาสพเิศษ ที่
จ าเป็นต้องมเีส้ือผ้าใหม่ 

ต า่กว่า 15,000 บาท 
65 

(15.50) 
45 

(10.70) 
0 

110 
(26.20) 

15,000 - 20,000 บาท 
118 

(28.10) 
53 

(12.60) 
60 

(14.30) 
231 

(55.00) 

20,001 - 25,000 บาท 
8 

(1.90) 
8 

(1.90) 
0 

16 
(3.80) 

25,001 - 30,000 บาท 
14 

(3.30) 
4 

(1.00) 
15 

(3.60) 
33 

(7.90) 
มากกว่า 30,000 บาท

ขึน้ไป 
10 

(2.40) 
5 

(1.20) 
15 

(3.60) 
30 

(7.10) 

รวม 
215 

(51.20) 
115 

(27.40) 
90 

(21.40) 
420 

(100.00) 
²=  69.323    df  =  8  P  =  0.000 

จากตารางท่ี 4.62 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างรายได้ต่อเดือนกบัช่วงเวลาในการ
เลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่พบวา่ ²=  69.323 df  =  8  P  =  0.000 เน่ืองจากค่านยัส าคญัท่ีไดน้อ้ยกวา่ระดบั
นัยส าคัญทางสถิติท่ีก าหนด   =  0.05 ดังนั้ นจึงปฏิเสธสมมติฐาน  H0 ยอมรับสมมติฐาน H1                 
นัน่คือ รายได้ต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั โดยพบว่า
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ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ท่ีมีรายได้ต่อเดือนต ่ากว่า 15,000 บาท และ 15,000 - 20,000 บาท                      
มีช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นหลงัเลิกงาน/ หลงัเลิกเรียนมากท่ีสุด ในขณะท่ีผูท่ี้มีรายได้                  
ต่อเดือน 20,001 - 25,000 บาท มีช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่หลงัเลิกงาน/ หลงัเลิกเรียน และ
วนัหยดุเสาร์ อาทิตย ์หรือวนัหยดุอ่ืน ๆ มากท่ีสุด นอกจากน้ีผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือน 25,001 - 30,000 บาท 
และมากกวา่ 30,000 บาทข้ึนไป มีช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่เม่ือมีโอกาสพิเศษ ท่ีจ าเป็นตอ้ง
มีเส้ือผา้ใหมม่ากท่ีสุด 
 

สมมติฐานที่ 2.6.4  รายได้ต่อเดือนท่ีแตกต่างกัน มีสถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น
แตกต่างกนั 
 H0 : รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีสถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ไม่แตกต่างกนั 
 H1 : รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีสถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 

ตารางที่ 4.63  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหว่างรายได้ต่อเดือนกบัสถานท่ีในการเลือกซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่ 

รายได้ต่อเดอืน 
สถานที่ในการเลอืกซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน 

รวม 
ห้างสรรพสินค้า ร้านขายเส้ือผ้าแบรนด์น้ัน ๆ ร้านขายเส้ือผ้าทั่วไป 

ต า่กว่า 15,000 
บาท 

19 
(4.50) 

14 
(3.30) 

77 
(18.30) 

110 
(26.20) 

15,000 - 20,000 
บาท 

45 
(10.70) 

25 
(6.00) 

161 
(38.30) 

231 
(55.00) 

20,001 - 25,000 
บาท 

8 
(1.90) 

8 
(1.90) 

0 
16 

(3.80) 
25,001 - 30,000 

บาท 
23 

(5.50) 
5 

(1.20) 
5 

(1.20) 
33 

(7.90) 
มากกว่า 30,000 
บาทขึน้ไป 

24 
(5.70) 

3 
(0.70) 

3 
(0.70) 

30 
(7.10) 

รวม 
119 

(28.30) 
55 

(13.10) 
246 

(58.60) 
420 

(100.00) 
²=  119.283    df  =  8   P  =  0.000 
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จากตารางท่ี 4.63 ผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งรายไดต่้อเดือนกบัสถานท่ีในการเลือก
ซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นพบว่า ²=  119.283 df  =  8 P  =  0.000 เน่ืองจากค่านัยส าคญัท่ีได้น้อยกว่าระดับ
นยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนด  =  0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 ยอมรับสมมติฐาน H1 นั่นคือ 
รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีสถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นแตกต่างกนั โดยพบว่าผูบ้ริโภค
กลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีมีรายไดต่้อเดือนต ่ากว่า 15,000 บาท และ 15,000 - 20,000 บาท มีสถานท่ีใน
การเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ คือ ร้านขายเส้ือผา้ทัว่ไปมากท่ีสุด ในขณะท่ีผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย   
ท่ีเป็นรายไดต่้อเดือน 20,001 - 25,000 บาท มีสถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ คือ ห้างสรรพสินคา้ 
และร้านขายเส้ือผา้แบรนด์นั้น ๆ มากท่ีสุด นอกจากน้ีผูท่ี้มีรายได้ต่อเดือน 25,001 - 30,000 บาท 
มากกวา่ 30,000 บาทข้ึนไป มีสถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ คือ หา้งสรรพสินคา้มากท่ีสุด 
 

สมมติฐานที ่2.6.5  รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 
 H0 : รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่
ไมแ่ตกต่างกนั 
 H1 : รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่
แตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4.64  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหว่างรายได้ต่อเดือนกบับุคคลท่ีมีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 

รายได้ต่อเดอืน 

บุคคลที่มอีทิธิพลในการตดัสินใจเลอืกซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน 

รวม ศิลปิน/ ดารา/
เน็ตไอดอล 

พ่อ/แม่ แฟน 
ญาต/ิพี่
น้อง 

เพือ่น 

ต า่กว่า 15,000 บาท 
29 

(6.90) 
27 

(6.40) 
28 

(6.70) 
10 

(2.40) 
16 

(3.80) 
110 

(26.20) 

15,000 - 20,000 บาท 
81 

(19.30) 
0 

43 
(10.20) 

47 
(11.20) 

60 
(14.30) 

231 
(55.00) 

20,001 - 25,000 บาท 0 0 0 0 
16 

(3.80) 
16 

(3.80) 

25,001 - 30,000 บาท 
10 

(2.40) 
0 0 0 

23 
(5.50) 

33 
(7.90) 

มากกว่า 30,000 บาท
ขึน้ไป 

6 
(1.40) 

0 0 0 
24 

(5.70) 
30 

(7.10) 

รวม 
126 

(30.00) 
27 

(6.40) 
71 

(16.90) 
57 

(13.60) 
139 

(33.10) 
420 

(100.00) 
²=  192.942    df  =  16   P  =  0.000 

จากตารางท่ี 4.64 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างรายไดต่้อเดือนกบับุคคลท่ีมีอิทธิพล
ในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น พบว่า ²= 192.942 df = 16 P =  0.000 เน่ืองจากค่านยัส าคญั                  
ท่ีได้น้อยกว่าระดับนัยส าคญัทางสถิติท่ีก าหนด  = 0.05 ดังนั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 ยอมรับ
สมมติฐาน H1 นัน่คือ รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้
แฟชั่นแตกต่างกนั โดยพบว่าผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีมีรายไดต่้อเดือนต ่ากว่า 15,000 บาท 
และ15,000 - 20,000 บาท ศิลปิน/ ดารา/เน็ตไอดอลเป็นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่มากท่ีสุด ในขณะท่ีผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือน 20,001 - 25,000 บาท เพื่อนเป็นบุคคลท่ีมีอิทธิพล
ในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่มากท่ีสุด นอกจากน้ีผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือน 25,001 - 30,000 บาท 
และมากกวา่ 30,000 บาทข้ึนไป เพื่อนเป็นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่มาก
ท่ีสุด 
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สมมติฐานที่ 2.6.6  รายได้ต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่แตกต่างกนั 
 H0 : รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ไม่แตกต่าง
กนั 
 H1 : รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 
 
ตารางที ่4.65  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งรายไดต่้อเดือนกบัเหตุผลในการตดัสินใจเลือก

ซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 

รายได้ต่อเดอืน 
เหตุผลในการตดัสินใจเลอืกซื้อเส้ือผ้าแฟช่ัน 

รวม เส้ือผ้าทีก่ าลงัได้รับ
ความนิยมออกมาใหม่ 

เส้ือผ้าแฟช่ันมกีารลดราคา 
หรือมโีปรโมช่ันทีน่่าสนใจ 

ต้องไปงานใน
โอกาสพเิศษ 

ต า่กว่า 15,000 บาท 
51 

(12.10) 
59 

(14.00) 
0 

110 
(26.20) 

15,000 - 20,000 บาท 
51 

(12.10) 
127 

(30.20) 
53 

(12.60) 
231 

(55.00) 

20,001 - 25,000 บาท 
16 

(3.80) 
0 0 

16 
(3.80) 

25,001 - 30,000 บาท 
5 

(1.20) 
28 

(6.70) 
0 

33 
(7.90) 

มากกว่า 30,000 บาท
ขึน้ไป 

3 
(0.70) 

27 
(6.40) 

0 
30 

(7.10) 

รวม 
126 

(30.00) 
241 

(57.40) 
53 

(12.60) 
420 

(100.00) 

²=  110.157    df  =  8   P  =  0.000 

จากตารางท่ี 4.65 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างรายได้ต่อเดือนกับเหตุผลในการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น พบว่า ²=  110.157 df  =  8  P  =  0.000 เน่ืองจากค่านัยส าคญัท่ีได้
นอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนด  =  0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 ยอมรับสมมติฐาน 
H1 นัน่คือ รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ไม่แตกต่างกนั 
โดยพบวา่ ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีมีรายไดต่้อเดือนต ่ากวา่ 15,000 บาท, 15,000 - 20,000 บาท
, 25,001 - 30,000 บาท, มากกวา่ 30,000 บาทข้ึนไป มีเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่จาก



144 

 

การลดราคา หรือมีโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจมากท่ีสุด ในขณะท่ีผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือน  20,001 - 25,000 บาท 
มีเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ก าลงัไดรั้บความนิยมออกมาใหม่มากท่ีสุด  
 

สมมติฐานที่ 2.6.7  รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีเหตุผลในการพิจารณาการตดัสินใจเลือก
ซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 
 H0 : รายได้ต่อเดือนท่ีแตกต่างกัน มีเหตุผลในการพิจารณาการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ไม่แตกต่างกนั 
 H1 : รายได้ต่อเดือนท่ีแตกต่างกัน มีเหตุผลในการพิจารณาการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่แตกต่างกนั 

ตารางที่ 4.66  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งรายไดต่้อเดือนกบัเหตุผลในการพิจารณาการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 

รายได้ต่อ
เดอืน 

เหตุผลในการพจิารณาการตัดสินใจเลอืกซื้อเส้ือผ้าแฟช่ัน 

รวม กระแส
นิยม 

คุณภาพ
ของเส้ือผ้า 

ราคา 
ช่ือเสียงของ
แบรนด์ 

แบบและ
ดไีซน์ 

โปรโมช่ัน ลด 
แลก แจก แถม 

ความเหมาะสม
กบัตนเองยาม

สวมใส่ 

ต ่ากว่า 
15,000 บาท 

0 
8 

(1.90) 
36 

(8.60) 
14 

(3.30) 
7 

(1.70) 
16 

(3.80) 
29 

(6.90) 
110 

(26.20) 
15,000 - 
20,000 บาท 

17 
(4.00) 

34 
(8.10) 

16 
(3.80) 

27 
(6.40) 

26 
(6.20) 

59 
(14.00) 

52 
(12.40) 

231 
(55.00) 

20,001 - 
25,000 บาท 

0 
16 

(3.80) 
0 0 0 0 0 

16 
(3.80) 

25,001 - 
30,000 บาท 

0 
5 

(1.20) 
5 

(1.20) 
0 

9 
(2.10) 

14 
(3.30) 

0 
33 

(7.90) 
มากกว่า 
30,000 บาท
ขึน้ไป 

0 
3 

(0.70) 
3 

(0.70) 
0 

9 
(2.10) 

15 
(3.60) 

0 
30 

(7.10) 

รวม 
17 

(4.00) 
66 

(15.70) 
60 

(14.30) 
41 

(9.80) 
51 

(12.10) 
104 

(24.80) 
81 

(19.30) 
420 

(100.00) 

²=  198.306    df  =  24   P  =  0.000 

จากตารางท่ี 4.66 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างรายได้ต่อเดือนกับเหตุผลในการ
พิจารณาการตัดสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น พบว่า ²=  198.306  df  =  24  P  =  0.000 เน่ืองจาก               
ค่านยัส าคญัท่ีไดน้้อยกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนด  =  0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 
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ยอมรับสมมติฐาน H1 นัน่คือ รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีเหตุผลในการพิจารณาการตดัสินใจเลือก
ซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นแตกต่างกนั โดยพบว่าผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีเป็นรายได้ต่อเดือนต ่ากว่า 
15,000 บาท พิจารณาตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้จากราคามากท่ีสุด ในขณะท่ีรายไดต่้อเดือน  15,000 - 
20,000 บาท,  25,001 - 30,000 บาท, มากกว่า 30,000 บาทข้ึนไป พิจารณาตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่จากโปรโมชัน่ ลด แลก แจก แถมมากท่ีสุด นอกจากน้ีผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือน 20,001 - 25,000 บาท 
พิจารณาตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่จากคุณภาพของเส้ือผา้มากท่ีสุด 
 

สมมติฐานที่ 3 รูปแบบการด าเนินชีวิต มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้า ประเภท
เส้ือผ้าแฟช่ันของลูกค้ากลุ่มเจนเนอเรช่ันวาย 

การทดสอบสมมติฐานการวิจัยท่ี 3 ใช้สถิติการวิเคราะห์ผลทางสถิติ Multiple Linear 
Regression Analysis ในการทดสอบสมมติฐาน เพื่อศึกษาผลของรูปแบบการด าเนินชีวิต  ท่ีมีต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ประเภทเส้ือผา้แฟชัน่ของลูกคา้กลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ผลการทดสอบ
สมมติฐานมีรายละเอียด ดงัน้ี 
 
ตารางที่ 4.67  การวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงพหุ (Multiple Linear Regression) ของรูปแบบการ

ด าเนินชีวิต ท่ีมีต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ประเภทเส้ือผา้แฟชัน่ของลูกคา้
กลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย 

รูปแบบการด าเนนิชีวติ 

พฤตกิรรมการตดัสินใจซ้ือสินค้า ประเภทเส้ือผ้าแฟช่ัน 
ของลูกค้ากลุ่มเจนเนอเรช่ันวาย 

S.E B ß t Sig. Tolerance VIF 
ค่าคงท่ี 0.212 2.782 - 13.136 0.000 - - 
ดา้นกิจกรรม (A : Activities) (X1) 0.019 0.094 0.227 4.797 0.000* 0.994 1.006 
ดา้นความสนใจ (I : Interest) (X2) 0.036 0.074 0.097 2.027 0.043* 0.968 1.033 
ดา้นความคิดเห็น (O : Opinions) 
(X3) 

0.023 0.087 0.178 3.731 0.000* 0.984 1.016 

R2 = 0.344, F = 13.265, *p<0.05 

 จากตารางท่ี 4.67  ผลการวิเคราะห์ พบว่า ค่า Beta แสดงพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
ประเภทเส้ือผา้แฟชั่นของลูกคา้กลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย มีความสัมพนัธ์เป็นเส้นตรงเชิงบวกกับ
รูปแบบการด าเนินชีวิต ดา้นกิจกรรม (A : Activities) ดา้นความสนใจ (I : Interest) ดา้นความคิดเห็น 
(O : Opinions)  
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  ค่า Adjusted R Square (R2) มีค่าเท่ากบั 0.344 หมายความว่า ตวัแปรอิสระในสมการน้ี
สามารถอธิบาย แสดงพฤติกรรมการตดัสินใจซื้อสินคา้  ประเภทเ ส้ือผ า้แฟชั ่นของลูกค า้                                
กลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ไดร้้อยละ 34.40 
   เม่ือพิจารณาหาค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอย (b) ของรูปแบบการด าเนินชีวิต ดา้นกิจกรรม 
(A : Activities) เท่ากบั 0.094 หมายความว่า เม่ือลูกคา้กลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย มีรูปแบบการด าเนินชีวิต
ด้านกิจกรรมมากข้ึน 1 หน่วย จะท าให้มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ประเภทเส้ือผา้แฟชั่น
เพิ่มข้ึน 0.094 หน่วย 
   เม่ือพิจารณาหาค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอย (b) ของรูปแบบการด าเนินชีวิต ด้านความ
สนใจ (I : Interest) เท่ากบั 0.074 หมายความวา่ เม่ือลูกคา้กลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย มีรูปแบบการด าเนิน
ชีวิต ด้านความสนใจมากข้ึน 1 หน่วย จะท าให้มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ประเภทเส้ือผา้
แฟชัน่เพิ่มข้ึน 0.074 หน่วย 
  เม่ือพิจารณาหาค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอย (b) ของรูปแบบการด าเนินชีวิต ด้านความ
คิดเห็น (O : Opinions) เท่ากับ 0.087 หมายความว่า เม่ือลูกค้ากลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย มีรูปแบบการ
ด าเนินชีวิต ดา้นความคิดเห็นมากข้ึน 1 หน่วย จะท าให้มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ประเภท
เส้ือผา้แฟชัน่เพิ่มข้ึน 0.087 หน่วย 
  ผูว้ิจยัจึงไดน้ าค่าสัมประสิทธ์ิของตวัพยากรณ์มาเขียนเป็นสมการพยากรณ์พฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ ประเภทเส้ือผา้แฟชัน่ของลูกคา้กลุ่มเจนเนอเรชัน่วายโดยเขียนสมการได ้ดงัน้ี  

�̂�𝑡  = 2.782 + 0.094 (X1) + 0.087 (X3) + 0.074 (X2) 
 พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ประเภทเส้ือผา้แฟชัน่ของลูกคา้กลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย = 
2.782 ค่าคงท่ี + 0.094 (รูปแบบการด าเนินชีวิต ดา้นกิจกรรม) + 0.087 (รูปแบบการด าเนินชีวิต ดา้นความ
คิดเห็น) + 0.074 (รูปแบบการด าเนินชีวิต ดา้นความสนใจ) 
 โดยรูปแบบการด าเนินชีวิต ดา้นกิจกรรม (X1) เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ ประเภทเส้ือผา้แฟชัน่ของลูกคา้กลุ่มเจนเนอเรชัน่วายมากท่ีสุด รองลงมา คือ รูปแบบการ
ด าเนินชีวิต ดา้นความคิดเห็น (X3) และรูปแบบการด าเนินชีวิต ดา้นความสนใจ (X2) โดยตวัแปรทั้ง 3 
ตวัแปร สามารถพยากรณ์ความผนัแปรของพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ประเภทเส้ือผา้แฟชั่น
ของลูกคา้กลุ่มเจนเนอเรชัน่วายไดคิ้ดเป็นร้อยละ 34.40 ท่ีเหลืออีกร้อยละ 65.60 เป็นผลเน่ืองมาจาก 
ตวัแปรอ่ืน 
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ตารางที ่4.68  ตารางสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐาน 
ผลการทดสอบสมมติฐาน 

เป็นไปตามสมมติฐาน
ทีต่ั้งไว้ 

ไม่เป็นไปตาม
สมมติฐานทีต่ั้งไว้ 

1.  ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีมีลกัษณะ
ทางประชากรแตกต่างกนั มีรูปแบบการด าเนิน
ชีวติ (Lifestyle) แตกต่างกนั 

  

2.  ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีมีลกัษณะ
ทางประชากรแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือซ้ือสินคา้ ประเภทเส้ือผา้แฟชั่น
แตกต่างกนั 

  

3.  รูปแบบการด าเนินชีวิต มีผลต่อพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ ประเภทเส้ือผา้แฟชั่น
ของลูกคา้กลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย 

  

 
 จากการทดสอบสมมติฐานการวจิยั ทั้ง 3 ขอ้ ท่ีผูว้จิยัไดต้ั้งไว ้สามารถสรุปไดว้า่  
 สมมติฐานที่ 3 รูปแบบการด าเนินชีวิต มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้า ประเภท
เส้ือผ้าแฟช่ันของลูกค้ากลุ่มเจนเนอเรช่ันวาย 

การทดสอบสมมติฐานการวิจัยท่ี 3 ใช้สถิติการวิเคราะห์ผลทางสถิติ Multiple Linear 
Regression Analysis ในการทดสอบสมมติฐาน เพื่อศึกษาผลของรูปแบบการด าเนินชีวิต  ท่ีมีต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ประเภทเส้ือผา้แฟชัน่ของลูกคา้กลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ผลการทดสอบ
สมมติฐานมีรายละเอียด ดงัน้ี 

จากการทดสอบสมมติฐานการวจิยั ทั้ง 3 ขอ้ ท่ีผูว้จิยัไดต้ั้งไว ้สามารถสรุปไดว้า่  
 สมมติฐานที่ 1  ผู้บริโภคกลุ่มเจนเนอเรช่ันวาย  ที่มีลักษณะทางประชากรแตกต่างกัน                      
มีรูปแบบการด าเนินชีวติ (Lifestyle) แตกต่างกนั 
 1.   เพศ ท่ีแตกต่า งกัน  มี รูปแบบการด า เ นิน ชีวิต  (Lifestyle) ด้านกิจกรรม  และ                                       
ด้านความสนใจไม่แตกต่างกัน ยกเวน้รูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle)ด้านทัศนคติ และโดย
ภาพรวม อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 2.  อายุท่ีแตกต่างกัน มีรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) โดยภาพรวม และรายด้าน                   
ทุกดา้นแตกต่างกนั ยกเวน้รูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) ดา้นความสนใจ มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05  
 3.  ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) โดยภาพรวม และ             
รายด้านทุกด้านแตกต่างกนั ยกเวน้รูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) ด้านความสนใจ มีนัยส าคญั                
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 4.  สถานภาพท่ีแตกต่างกัน มีรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) โดยภาพรวม และ                               
ทุกดา้นแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 5.  อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) รายด้านทุกด้านแตกต่างกนั 
ยกเวน้รูปแบบการด าเนินชีวติ (Lifestyle) โดยภาพรวม มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 6.  รายได้ต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) โดยภาพรวม และ                     
รายดา้นแตกต่างกนั ยกเวน้รูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) ดา้นความสนใจ มีนยัส าคญัทางสถิติ                  
ท่ีระดบั 0.05  
 

สมมติฐานที่ 2  ผู้บริโภคกลุ่มเจนเนอเรช่ันวาย  ที่มีลักษณะทางประชากรแตกต่างกัน                            
มพีฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันแตกต่างกนั 

จ าแนกตามเพศ 
 1.  เพศท่ีแตกต่างกนั มีบุคคลท่ีมกัไปซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ดว้ยแตกต่างกนั โดยพบว่าผูบ้ริโภค
กลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีเป็นเพศชาย และเพศหญิง มกัไปซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่คนเดียวมากท่ีสุด 

   2.  เพศท่ีแตกต่างกนั มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นแตกต่างกนั โดยพบว่าผูบ้ริโภค
กลุ่มเจนเนอเรชั่นวายท่ีเป็นเพศชาย และเพศหญิง มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นโดยแบรนด์
หรือไม่มีแบรนดก์็ได ้ขอใหแ้บบทนัสมยั สวยถูกใจมากท่ีสุด 

   3.  เพศท่ีแตกต่างกนั มีช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั โดยพบวา่ผูบ้ริโภค
กลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีเป็นเพศชาย และเพศหญิง มีช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่หลงัเลิกงาน/ 
หลงัเลิกเรียนมากท่ีสุด 
 4.  เพศท่ีแตกต่างกนั มีสถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ไม่แตกต่างกนั 
 5.  เพศท่ีแตกต่างกนั มีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 
โดยพบว่าผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีเป็นเพศชาย มีศิลปิน / ดารา /เน็ตไอดอลเป็นบุคคลท่ีมี
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อิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นมากท่ีสุด ในขณะท่ีเพศหญิง มีเพื่อนเป็นบุคคลท่ีมี
อิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่มากท่ีสุด 
 6.  เพศท่ีแตกต่างกนั มีเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั โดยพบว่า
ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีเป็นเพศชาย และเพศหญิงมีเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ เพราะเส้ือผา้แฟชัน่มีการลดราคา หรือมีโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจมากท่ีสุด 
 7.  เพศท่ีแตกต่างกนั มีเหตุผลในการพิจารณาการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่าง
กนั โดยพบว่าผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีเป็นเพศชาย พิจารณาตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 
จากความเหมาะสมกบัตนเองยามสวมใส่มากท่ีสุด ในขณะท่ีเพศหญิง พิจารณาตดัสินใจเลือกซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่ เพราะโปรโมชัน่ ลด แลก แจก แถมมากท่ีสุด 
 จ าแนกตามอายุ 
 1.  อายุท่ีแตกต่างกนั มีบุคคลท่ีมกัไปซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ดว้ยแตกต่างกนั โดยพบว่าผูบ้ริโภค
กลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ท่ีเป็นอายุ 15 - 19 ปี มกัไปซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นกับพ่อ/ แม่มากท่ีสุด ในขณะท่ี
ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีเป็นอาย ุ20 - 25 ปี, 26 - 30 ปี มกัไปซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่คนเดียวมากท่ีสุด 
นอกจากน้ีผู ้บริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย  ท่ี เ ป็นอายุ  31 -  35 ปี  มักไปซ้ือเ ส้ือผ้าแฟชั่นกับ                    
แฟนมากท่ีสุด 
 2.  อายุท่ีแตกต่างกนั มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั โดยพบว่าผูบ้ริโภค
กลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ท่ีเป็นอายุ 15 - 19 ปี มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นแบบใดก็ได้ท่ีก าลัง
ได้รับความนิยมมากท่ีสุด ณ ขณะนั้นมากท่ีสุด ในขณะท่ีผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ท่ีเป็นอายุ                   
20 - 25 ปี มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่โดยมีแบรนด์หรือไม่มีแบรนด์ก็ได ้ขอให้แบบทนัสมยั 
สวยถูกใจ ในส่วนผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วท่ีเป็นอายุ 26 - 30 ปี มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่
จากแบรนด์ต่างประเทศ น าเขา้จากต่างประเทศมากท่ีสุด นอกจากน้ีผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย                  
ท่ีเป็นอายุ 31 - 35  ปี มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผ้าแฟชั่นเส้ือผา้มือสอง น าเข้าจากต่างประเทศ                   
ท่ีมีรูปแบบไม่เหมือน ใครมากท่ีสุด 
 3.  อายท่ีุแตกต่างกนั มีช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั โดยพบวา่ผูบ้ริโภค
กลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ท่ีเป็นอายุ 15 - 19 ปี, 20 - 25 ปี, 26 - 30 ปี มีช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้
แฟชั่นหลังเลิกงาน/ หลังเลิกเรียนมากท่ีสุด ในขณะท่ีผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ท่ีเป็นอายุ                    
31 - 35 ปี ช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่วนัหยดุเสาร์ อาทิตย ์หรือวนัหยดุอ่ืน ๆ มากท่ีสุด 
 4.  อายุท่ีแตกต่างกนั มีสถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั โดยพบวา่ผูบ้ริโภค
กลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีเป็นอาย ุ15 - 19 ปี, 20 - 25 ปี, 26 - 30 ปี มีสถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 
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คือ ร้านขายเส้ือผา้ทัว่ไปมากท่ีสุด ในขณะท่ีผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ท่ีเป็นอายุ 31 - 35 ปี  
มีสถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ คือ หา้งสรรพสินคา้มากท่ีสุด 
 5.  อายุท่ีแตกต่างกนั มีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 
โดยพบว่าผู ้บริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวายท่ีเป็นอายุ  15 - 19 ปี แฟนเป็นบุคคลท่ีมีอิทธิพลใน                            
การตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่มากท่ีสุด ในขณะท่ีอายุ 20 - 25 ปี มีศิลปิน/ ดารา/เน็ตไอดอลเป็น
บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่มากท่ีสุด ในส่วนของอายุ 26 - 30 ปี มีญาติ/               
พี่นอ้งเป็นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่มากท่ีสุด นอกจากน้ีอาย ุ31 - 35 ปี มี
เพื่อนเป็นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่มากท่ีสุด 

6.  อายุท่ีแตกต่างกนั มีเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นแตกต่างกนั โดยพบว่า
ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย  ท่ีเป็นอายุ 15 - 19 ปี มีเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น 
จากเส้ือผา้ท่ีก าลงัได้รับความนิยมออกมาใหม่มากท่ีสุด ในขณะท่ีกลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุ 20 - 25 ปี,                     
26 - 30 ปี, 31 - 35 ปี มีเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ท่ีมีการลดราคา หรือมีโปรโมชัน่             
ท่ีน่าสนใจมากท่ีสุด 

7.  อายุท่ีแตกต่างกนั มีเหตุผลในการพิจารณาการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 
โดยพบวา่ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีเป็นอายุ 15 - 19 ปี พิจารณาตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 
จากราคามากท่ีสุด ในขณะท่ีอายุ 20 - 25 ปี พิจารณาตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น จากแบบและ
ดีไซน์มากท่ีสุด ในขณะท่ีอายุ 26 - 30 ปี, 31 - 35 ปี พิจารณาตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นเพราะ
โปรโมชัน่ ลด แลก แจก แถมมากท่ีสุด 

จ าแนกตามระดับการศึกษา 
 1.  ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกัน มีบุคคลท่ีมักไปซ้ือเส้ือผ้าแฟชั่นด้วยแตกต่างกัน                     
โดยพบว่าผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย  ท่ีเป็นระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี มกัไปซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่กบัพ่อ/ แม่มากท่ีสุด ในขณะท่ีผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย  ท่ีเป็นระดบัการศึกษาปริญญาตรี 
มกัไปซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นคนเดียวมากท่ีสุด นอกจากน้ีผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ท่ีเป็นระดับ
การศึกษาปริญญาโท มกัไปซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่กบัญาติ/ พี่นอ้ง และแฟนมากท่ีสุด 
 2.  ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั โดยพบวา่
ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีเป็นระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่แบบใดก็ไดท่ี้ก าลงัไดรั้บความนิยมมากท่ีสุด ณ ขณะนั้นมากท่ีสุด ในขณะท่ีผูบ้ริโภคกลุ่มเจน
เนอเรชัน่วาย ท่ีเป็นระดบัการศึกษาปริญญาตรี และปริญญาโท มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น   
โดยมีแบรนดห์รือไม่มีแบรนดก์็ได ้ขอใหแ้บบทนัสมยั สวยถูกใจมากท่ีสุด 
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3.  ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกัน มีช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผ้าแฟชั่นแตกต่างกัน                         
โดยพบว่าผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ท่ีเป็นระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี และปริญญาตรี                   
มีช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่หลงัเลิกงาน/ หลงัเลิกเรียนมากท่ีสุด ในขณะท่ีผูบ้ริโภคกลุ่ม
เจนเนอเรชัน่วายท่ีเป็นระดบัการศึกษาปริญญาโท มีช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่หลงัเลิกงาน/ 
หลงัเลิกเรียน และวนัหยดุเสาร์ อาทิตย ์หรือวนัหยดุอ่ืน ๆ มากท่ีสุด 

4.  ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีสถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั โดยพบวา่
ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีเป็นระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี และปริญญาตรี มีสถานท่ีใน
การเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ คือ ร้านขายเส้ือผา้ทัว่ไปมากท่ีสุด ในขณะท่ีผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย  
ท่ีเป็นระดบัการศึกษาปริญญาโท มีสถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น คือ ร้านขายเส้ือผา้แบรนด์               
นั้น ๆ มากท่ีสุด 

5.  ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น
แตกต่างกัน โดยพบว่าผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ท่ีเป็นระดับการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี                        
แฟนเป็นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่มากท่ีสุด ในขณะท่ีระดบัการศึกษา
ปริญญาตรี มีศิลปิน/ ดารา/เน็ตไอดอลเป็นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น     
มากท่ีสุด นอกจากน้ีระดบัการศึกษาปริญญาโท มีเพื่อนเป็นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่มากท่ีสุด  

6.  ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 
โดยพบว่าผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย  ท่ีเป็นระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี และปริญญาโท                  
มีเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ จากเส้ือผา้ท่ีก าลงัไดรั้บความนิยมออกมาใหม่มากท่ีสุด 
ในขณะท่ีกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ท่ี
มีการลดราคา หรือมีโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจมากท่ีสุด 
 7.  ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกัน มีเหตุผลในการพิจารณาการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่แตกต่างกนั โดยพบวา่ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีเป็นระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี 
พิจารณาตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น จากราคามากท่ีสุด ในขณะท่ีระดับการศึกษาปริญญาตรี 
พิจารณาตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ จากโปรโมชัน่ ลด แลก แจก แถมมากท่ีสุด ในขณะท่ีระดบั
การศึกษาปริญญาโท พิจารณาตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ จากคุณภาพของเส้ือผา้มากท่ีสุด 

จ าแนกตามสถานภาพ 
1.  สถานภาพท่ีแตกต่างกัน มีบุคคลท่ีมกัไปซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นด้วยแตกต่างกัน โดยพบว่า

ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย  ท่ีเป็นสถานภาพโสด และสมรส มกัไปซ้ือเส้ือผา้คนเดียวมากท่ีสุด  
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2.  สถานภาพท่ีแตกต่างกัน มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นแตกต่างกัน โดยพบว่า
ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีเป็นสถานภาพโสด และสมรสมีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น
โดยมีแบรนดห์รือไม่มีแบรนดก์็ได ้ขอใหแ้บบทนัสมยั สวยถูกใจมากท่ีสุด  

3.  สถานภาพท่ีแตกต่างกนั มีช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นแตกต่างกนั โดยพบว่า
ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ท่ีเป็นสถานภาพโสด และสมรส มีช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่หลงัเลิกงาน/ หลงัเลิกเรียนมากท่ีสุด  

4.  สถานภาพท่ีแตกต่างกัน มีสถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นแตกต่างกนั โดยพบว่า
ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีเป็นสถานภาพโสด มีสถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ คือ ร้าน
ขายเส้ือผา้ทัว่ไปมากท่ีสุด ในขณะท่ีผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีเป็นสถานภาพสมรส มีสถานท่ี                 
ในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ คือ หา้งสรรพสินคา้ และร้านขายเส้ือผา้ทัว่ไปมากท่ีสุด 

5.  สถานภาพท่ีแตกต่างกนั มีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่าง
กนั โดยพบว่าผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีเป็นสถานภาพโสด และสมรส เพื่อนเป็นบุคคลท่ีมี
อิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่มากท่ีสุด  

6.  สถานภาพท่ีแตกต่างกนั มีเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ไม่แตกต่างกนั 
7.  สถานภาพท่ีแตกต่างกัน มีเหตุผลในการพิจารณาการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น

แตกต่างกัน โดยพบว่าผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ท่ีเป็นสถานภาพโสด และสมรส พิจารณา
ตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น การโปรโมชั่น ลด แลก แจก แถมมากท่ีสุด ในขณะท่ีสถานภาพ
ปริญญาโท พิจารณาตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ จากคุณภาพของเส้ือผา้มากท่ีสุด 

จ าแนกตามอาชีพ 
1. อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีบุคคลท่ีมกัไปซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ดว้ยแตกต่างกนั โดยพบว่าผูบ้ริโภค

กลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีเป็นอาชีพนกัเรียน/ นกัศึกษา ขา้ราชการ/ รัฐวิสาหกิจ พนกังานบริษทั มกัไป
ซ้ือเส้ือผา้คนเดียวมากท่ีสุด ในขณะท่ีผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีเป็นอาชีพธุรกิจส่วนตวั/ คา้ขาย
มกัไปซ้ือเส้ือผา้กบัแฟนมากท่ีสุด 

2. อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั โดยพบวา่ผูบ้ริโภคกลุ่ม
เจนเนอเรชั่นวาย  ท่ีเป็นนักเรียน/ นักศึกษา  มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผ้าแฟชั่นท่ีก าลังได้รับ                   
ความนิยมมากท่ีสุด ณ ขณะนั้นมากท่ีสุด ในขณะท่ีผูป้ระกอบอาชีพขา้ราชการ/ รัฐวิสาหกิจ มีแบบ                         
ในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นแบรนด์ไทย ผลิตโดยคนไทยมากท่ีสุด ในส่วนของผูท่ี้ประกอบอาชีพ
พนักงานบริษัท มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นโดยมีแบรนด์หรือไม่มีแบรนด์ก็ได้ ขอให ้
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แบบทนัสมยั สวยถูกใจ นอกจากน้ีผูท่ี้ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั/ คา้ขาย มีแบบในการเลือกซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่เส้ือผา้มือสอง น าเขา้จากต่างประเทศ ท่ีมีรูปแบบไม่เหมือน ใครมากท่ีสุด 

3. อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั โดยพบวา่ผูบ้ริโภค
กลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีเป็นนกัเรียน/ นกัศึกษา ขา้ราชการ/ รัฐวสิาหกิจ พนกังานบริษทั มีช่วงเวลาใน
การเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นหลังเลิกงาน/ หลงัเลิกเรียนมากท่ีสุด ในขณะท่ีผูท่ี้ประกอบอาชีพธุรกิจ
ส่วนตวั/ คา้ขาย ช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่เม่ือมีโอกาสพิเศษ ท่ีจ  าเป็นตอ้งมีเส้ือผา้ใหม่มาก
ท่ีสุด 

4. อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีสถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั โดยพบวา่ผูบ้ริโภค
กลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีเป็นนกัเรียน/ นกัศึกษา ขา้ราชการ/ รัฐวิสาหกิจ พนกังานบริษทั มีสถานท่ีใน
การเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ คือ ร้านขายเส้ือผา้ทัว่ไปมากท่ีสุด ในขณะท่ีผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย  
ท่ีเป็นอาชีพธุรกิจส่วนตวั/ คา้ขาย มีสถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ คือ หา้งสรรพสินคา้ มากท่ีสุด 

5. อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 
โดยพบว่าผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่าย ท่ีเป็นนกัเรียน/ นกัศึกษา แฟนเป็นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่มากท่ีสุด ในขณะท่ีผูท่ี้ประกอบอาชีพขา้ราชการ/ รัฐวิสาหกิจ ญาติ/พี่
นอ้ง และเพื่อนเป็นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่มากท่ีสุด ในส่วนของผูท่ี้
ประกอบอาชีพพนกังานบริษทั ศิลปิน/ ดารา/เน็ตไอดอลเป็นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือก
ซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นมากท่ีสุด นอกจากน้ีผูท่ี้ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั/ คา้ขาย เพื่อนเป็นบุคคลท่ีมี
อิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่มากท่ีสุด 

6. อาชีพท่ีแตกต่างกัน มีเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นไม่แตกต่างกนั โดย
พบว่า ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วายท่ีเป็นนกัเรียน/ นกัศึกษา และขา้ราชการ/ รัฐวิสาหกิจ มีเหตุผล
ในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นท่ีก าลังได้รับความนิยมออกมาใหม่มากท่ีสุด ในขณะท่ีผูท่ี้
ประกอบอาชีพเป็นพนกังานบริษทั และธุรกิจส่วนตวั/ คา้ขาย มีเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ท่ีมีการลดราคา หรือมีโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจมากท่ีสุด  

7. อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีเหตุผลในการพิจารณาการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 
โดยพบวา่ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีเป็นนกัเรียน/ นกัศึกษา พิจารณาตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ จากราคามากท่ีสุด ในขณะท่ีอาชีพขา้ราชการ/ รัฐวิสาหกิจ พิจารณาตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้
แฟชั่น จากคุณภาพของเส้ือผา้มากท่ีสุด ในส่วนของผูท่ี้ประกอบอาชีพพนักงานบริษทั พิจารณา
ตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นจากความเหมาะสมกับตนเองยามสวมใส่มากท่ีสุด นอกจากน้ีผูท่ี้
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ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั/ คา้ขาย พิจารณาตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่จากโปรโมชัน่ ลด แลก 
แจก แถมมากท่ีสุด 

จ าแนกตามรายได้ต่อเดือน 
1. รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีบุคคลท่ีมกัไปซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ดว้ยแตกต่างกนั โดยพบว่า

ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีเป็นรายไดต่้อเดือนต ่ากวา่ 15,000 บาท, 15,000 - 20,000 บาท มกัไป
ซ้ือเส้ือผา้คนเดียวมากท่ีสุด ในขณะท่ีผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีเป็นรายไดต่้อเดือน 20,001 - 
25,000 บาท มกัไปซ้ือเส้ือผา้กบัญาติ/ พี่นอ้ง และเพื่อนมากท่ีสุด ในขณะท่ีผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือน 25,001 
- 30,000 บาท มากกวา่ 30,000 บาทข้ึนไป มกัไปซ้ือเส้ือผา้กบัแฟนมากท่ีสุด 
 2. รายได้ต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นแตกต่างกนั โดยพบว่า
ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ท่ีมีรายได้ต ่ากว่า 15,000 บาท มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น                  
ท่ีก าลงัไดรั้บความนิยมมากท่ีสุด ณ ขณะนั้นมากท่ีสุด ในขณะท่ีผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือน 15,000 - 20,000 
บาท มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่มีแบรนด์หรือไม่มีแบรนดก์็ได ้ขอให้แบบทนัสมยั สวยถูกใจ
มากท่ีสุด ในส่วนของผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือน 20,001 - 25,000 บาท มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่
โดยมีแบรนด์หรือไม่มีแบรนด์ก็ได ้ขอใหแ้บบทนัสมยั สวยถูกใจ และแบบใดก็ไดท่ี้ก าลงัไดรั้บความ
นิยมมากท่ีสุด ณ ขณะนั้น ในส่วนของผูท่ี้มีรายได ้25,001 - 30,000 บาท มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่แบรนด์ต่างประเทศ น าเขา้จากต่างประเทศมากท่ีสุด นอกจากน้ีผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือนมากกว่า 
30,000 บาทข้ึนไป มีแบบในการเลือกซ้ือเส้ือผ้าแฟชั่นเส้ือผ้ามือสอง น าเข้าจากต่างประเทศ                          
ท่ีมีรูปแบบไม่เหมือน ใครมากท่ีสุด 
 3. รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั โดยพบวา่
ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ท่ีมีรายได้ต่อเดือนต ่ากว่า 15,000 บาท และ 15,000 - 20,000 บาท มี
ช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่หลงัเลิกงาน/ หลงัเลิกเรียนมากท่ีสุด ในขณะท่ีผูท่ี้มีรายไดต่้อ
เดือน 20,001 - 25,000 บาท มีช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่หลงัเลิกงาน/ หลงัเลิกเรียน และ
วนัหยดุเสาร์ อาทิตย ์หรือวนัหยดุอ่ืน ๆ มากท่ีสุด นอกจากน้ีผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือน 25,001 - 30,000 บาท 
และมากกว่า  30,000 บาทข้ึนไป มีช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผ้าแฟชั่นเ ม่ือมีโอกาสพิ เศษ  
ท่ีจ  าเป็นตอ้งมีเส้ือผา้ใหม่มากท่ีสุด 
 4. รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีสถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั โดยพบว่า
ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ท่ีมีรายได้ต่อเดือนต ่ากว่า 15,000 บาท และ 15,000 - 20,000 บาท มี
สถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น คือ ร้านขายเส้ือผา้ทัว่ไปมากท่ีสุด ในขณะท่ีผูบ้ริโภคกลุ่ม                     
เจนเนอเรชัน่วาย ท่ีเป็นรายไดต่้อเดือน 20,001 - 25,000 บาท มีสถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น                  
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คือ หา้งสรรพสินคา้ และร้านขายเส้ือผา้แบรนด์นั้น ๆ มากท่ีสุด นอกจากน้ีผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือน 25,001 
- 30,000 บาท, มากกวา่ 30,000 บาทข้ึนไป มีสถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ คือ หา้งสรรพสินคา้
มากท่ีสุด 
 5. รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่
แตกต่างกัน โดยพบว่าผู ้บริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย  ท่ี มีรายได้ต่อเดือนต ่ ากว่า 15,000 บาท                         
และ15,000 - 20,000 บาท ศิลปิน/ ดารา/เน็ตไอดอลเป็นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่มากท่ีสุด ในขณะท่ีผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือน 20,001 - 25,000 บาท เพื่อนเป็นบุคคลท่ีมีอิทธิพล
ในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่มากท่ีสุด นอกจากน้ีผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือน 25,001 - 30,000 บาท 
และมากกวา่ 30,000 บาทข้ึนไป เพื่อนเป็นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่มาก
ท่ีสุด 
 6. รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ไม่แตกต่าง
กนั โดยพบวา่ ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีมีรายไดต่้อเดือนต ่ากว่า 15,000 บาท 15,000 - 20,000 
บาท, 25,001 - 30,000 บาท มากกวา่ 30,000 บาทข้ึนไป มีเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่
จากการลดราคา หรือมีโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจมากท่ีสุด ในขณะท่ีผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือน 20,001 - 25,000 
บาท มีเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ก าลงัไดรั้บความนิยมออกมาใหม่มากท่ีสุด  
 7. รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีเหตุผลในการพิจารณาการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่
แตกต่างกัน โดยพบว่าผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย  ท่ีเป็นรายได้ต่อเดือนต ่ากว่า 15,000 บาท 
พิจารณาตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้จากราคามากท่ีสุด ในขณะท่ีรายไดต่้อเดือน 15,000 - 20,000 บาท 
25,001 - 30,000 บาท  มากกว่า  30,000 บาทข้ึนไป พิจารณาตัดสินใจเลือกซ้ือเส้ือผ้าแฟชั่นจาก
โปรโมชัน่ ลด แลก แจก แถมมากท่ีสุด นอกจากน้ีผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือน 20,001 - 25,000 บาท พิจารณา
ตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่จากคุณภาพของเส้ือผา้มากท่ีสุด 
 สมมติฐานที่ 3 รูปแบบการด าเนินชีวิต มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้า ประเภท
เส้ือผ้าแฟช่ันของลูกค้ากลุ่มเจนเนอเรช่ันวาย 
 ผลจากการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ รูปแบบการด าเนินชีวติ ดา้นกิจกรรม (X1) เป็นปัจจยัท่ี
มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ประเภทเส้ือผา้แฟชัน่ของลูกคา้กลุ่มเจนเนอเรชัน่วายมาก
ท่ีสุด รองลงมา คือ รูปแบบการด าเนินชีวิต ดา้นความคิดเห็น (X3) และรูปแบบการด าเนินชีวิต ดา้น
ความสนใจ (X2) โดยตวัแปรทั้ง 3 ตวัแปร สามารถพยากรณ์ความผนัแปรของพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ ประเภทเส้ือผา้แฟชั่นของลูกคา้กลุ่มเจนเนอเรชั่นวายได้คิดเป็นร้อยละ 34.40 ท่ีเหลืออีก  
ร้อยละ 65.60 เป็นผลเน่ืองมาจากตวัแปรอ่ืน 
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ส่วนที ่5 ผลการศึกษาวจิัยเชิงคุณภาพ 
5.1  ข้อมูลส่วนตัวของผู้ให้ข้อมูล 
 จากการศึกษา เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น
ของกลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วายโดยในการเก็บรวบรวมขอ้มูล จะท าการสัมภาษณ์เชิงลึกกบั
เจา้ของร้านคา้ หรือผูป้ระกอบการท่ีจ าหน่ายเส้ือผา้แฟชัน่ จ  านวน 10 ร้าน โดยท าการสัมภาษณ์เชิงลึก
เก่ียวกบัขอ้มูลส่วนตวัของผูใ้หข้อ้มูล สามารถสรุปขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาได ้ดงัน้ี 
 

ตารางที ่4.69  ขอ้มูลส่วนตวัเบ้ืองตน้ของผูใ้หข้อ้มูลหลกัทั้ง 10 ท่าน 
CODE ช่ือร้าน ทีต่ั้งร้าน 
A1 ร้าน Fourtytwo-closet แพลตตินัม่ตึกเก่า ชั้น 1 ซอย 8 หอ้ง 379 
A2 ร้าน March แพลตตินัม่ตึกเก่า ชั้น 1 หอ้ง 248b 
A3 ร้าน Soul Store แพลตตินัม่ตึกเก่า ชั้น 1 หอ้ง 122a 
A4 ร้าน Studio Wow ชั้น 2 ยเูน่ียน มอลล ์
A5 ร้าน Mook ชั้น 2 ยเูน่ียน มอลล ์(1L No.03) 
A6 ร้าน Pink Room ชั้น 2 ยเูน่ียน มอลล ์(1L No.23) 
A7 ร้าน Class of 93 ชั้น 2 ยเูน่ียน มอลล ์(1K No.16) 
B1 TOPSHOP  เซ็นทรัล ป่ินเกลา้ 
B2 UNIGLO  เซ็นทรัล รัตนาธิเบศร์ 
B3 CC Double O เซ็นทรัล รัตนาธิเบศร์ 

 นอกจากนั้น จากการศึกษาขอ้มูลเบ้ืองตน้เก่ียวกบัร้านคา้จ าหน่ายเส้ือผา้แฟชั่นของผูใ้ห้
ขอ้มูลหลกั สามารถสรุปขอ้มูลส าคญั ได ้3 ประเด็นท่ีส าคญั ดงัน้ี 
 
 5.1.1  เปิดร้านมานานหรือไม่ 
 ในการศึกษาข้อมูลส่วนตัวของผู ้ให้ข้อมูลหลัก ผู ้วิจ ัยได้ท าการศึกษาข้อมูลเก่ียวกับ
ระยะเวลาในการเปิดร้านจ าหน่ายเส้ือผ้าแฟชั่นของผูใ้ห้ข้อมูลหลัก ทั้ ง 10 ท่าน เพิ่มเติม ซ่ึงมี
รายละเอียด ดงัน้ี 
 A1  :  เปิดมานานแลว้ ประมาณ 3 ปี โดยปีแรกขายอยูท่ี่ร้านคา้ขา้งนอกก่อน พอลูกคา้
มากข้ึน ก็เขา้มาเช่าพื้นท่ีในตึก (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 20 ตุลาคม 2561) 
 A2  :  เปิดมาได ้5 ปี (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 20 ตุลาคม 2561) 
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 A3  :  ถา้เอาเฉพาะตอนมาขายท่ีน่ีก็เปิดมาได ้2 ปีกว่าแลว้ แต่ปกติเม่ือก่อนจะขายท่ี
อ่ืน รวม ๆ แลว้ก็ ท าอาชีพขายเส้ือผา้แฟชัน่มาไม่ต ่ากวา่ 10 ปี (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 20 ตุลาคม 2561) 
 A4  :  ขายเส้ือผา้แฟชัน่ท่ีมีมาประมาณ 6 ปี (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 20 ตุลาคม 2561) 
 A5  :  ของร้านเราจะเปิดมาได้ ประมาณ 5 ปีค่ะ (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 22 ตุลาคม 
2561) 
 A6  :  เปิดมาแลว้ 5 ปี (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 22 ตุลาคม 2561) 
 A7  :  เปิด โดยใชช่ื้อร้านน้ีเพื่อสร้างการจดจ าใหลู้กคา้มาประมาณ 5 ปี (การสัมภาษณ์
เชิงลึก, 22 ตุลาคม 2561) 
 B1  :  แบรนด์เราเปิดมาพร้อมกับเปิดห้างน้ีเลย ไม่แน่ใจว่าก่ีปี แต่ส่วนตัวเข้ามา
ท างานท่ีร้านน้ีได ้2 ปีค่ะ  (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 29 ตุลาคม 2561) 
 B2  :  ไม่แน่ใจว่าเปิดมานานแค่ไหน แต่ท างานท่ีน่ีมา 2 ปีกว่า จะเข้า 3 ปี (การ
สัมภาษณ์เชิงลึก, 29 ตุลาคม 2561) 
 B3  :  ระยะเวลาคิดวา่น่าจะเปิดพร้อมห้างสรรพสินคา้น้ี แต่เราท างานท่ีน่ีมา 1 ปีคร่ึง
ค่ะ (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 29 ตุลาคม 2561) 
 จากขอ้มูลท่ีไดจ้ากการท าการสัมภาษณ์เชิงลึก สามารถสรุปไดว้า่ ผูใ้หข้อ้มูลหลกัส่วนใหญ่ 
จะเปิดร้านขายเส้ือผา้แฟชัน่ หรือท างานเป็นพนกังานขายเส้ือผา้แฟชัน่แบรนด์ต่าง ๆ มามากกวา่ 1 ปี 
โดยระยะเวลาท่ีน้อยท่ีสุด คือ ประมาณ 2 ปี และมากท่ีสุด คือ ประมาณ 10 ปี ซ่ึงสะทอ้นให้เห็นว่า 
ผูใ้หข้อ้มูลหลกัทั้ง 10 คน เป็นผูท่ี้มีประสบการณ์ในการจ าหน่ายเส้ือผา้แฟชัน่สูง ดงันั้นขอ้มูลท่ีไดจ้าก
การศึกษาจึงเป็นข้อมูลท่ีเช่ือถือได้ว่าจะตรงกับพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นของกลุ่ม
ผูบ้ริโภคเจนเนอเรชัน่วาย 
 
 5.1.2  ในร้านจ าหน่ายเส้ือผ้าอะไรบ้าง 
 เป็นท่ีทราบกนัดีวา่ เม่ือกล่าวถึงเส้ือผา้นั้น ก็จะมีใหเ้ลือกหลากหลายแบบ หลากหลายสไตล์
การออกแบบ ดงันั้นในการศึกษาคร้ังน้ี ผูว้ิจยัจึงท าการศึกษาเก่ียวกบัรูปแบบของเส้ือผา้ท่ีกลุ่มผูใ้ห้
ขอ้มูลหลกัจดัจ าหน่ายภายในร้าน ผลการศึกษาพบวา่  
 A1  :  ร้านของเราก็เนน้เส้ือผา้แฟชัน่ตามกระแส แบบไหนดี แบบไหนเป็นท่ีนิยม มา
หาซ้ือไดท่ี้ร้านเรา รับรองไม่ผดิหวงัค่ะ (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 20 ตุลาคม 2561) 
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 A2  :  ของเราจะเน้นงานป้ายห้อย เป็นเส้ือผา้แนวแฟชัน่ ท่ีเป็นแบรนด์ต่าง ๆ ทั้งแบ
รนด์ของไทย และแบรนด์ท่ีน าเขา้จากเกาหลีค่ะ เป็นงานเส้ือผา้แฟชัน่ทุกแนว ใส่เล่นได ้ใส่เท่ียวได ้
(การสัมภาษณ์เชิงลึก, 20 ตุลาคม 2561) 
 A3  :  ก็เนน้เส้ือผา้แฟชัน่ เนน้งานป้าย ของร้านเราเน้นงานทนัสมยั เส้ือผา้แบบไหน
ฮิต แบบไหนมาแรง ท่ีร้านเราก็มีขายครบหมดค่ะ (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 20 ตุลาคม 2561) 
 A4  :  เน้นงานแฟชั่นทั้งป้าย และไม่ป้าย มีแฟชั่นทุกแนว ทั้งหวาน เซ็กซ่ี ท างาน 
เรียบหรู ท่ีร้านเราก็มีใหเ้ลือกตามสไตลท่ี์ลูกคา้ชอบค่ะ (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 20 ตุลาคม 2561) 
 A5  :  สินคา้ภายในร้าน จะเน้นแฟชั่นค่ะ เพราะขายง่าย ขายเร็ว เป็นท่ีตอ้งการของ
ลูกคา้ (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 20 ตุลาคม 2561) 
 A6  :  เน้นงานป้ายค่ะ เป็นงานตามแฟชั่น ดาราใส่ชุดไหน เราก็มีงานป้ายแบบนั้น 
ใครชอบแบไหนก็มาเลือกไดเ้ลย รับรองมีงานป้ายแฟชัน่ทุกแนวค่ะ ไม่ผดิหวงัแน่นอน (การสัมภาษณ์
เชิงลึก, 22 ตุลาคม 2561) 
 A7  :  เป็นแบรนดเ์ส้ือผา้จากเกาหลีค่ะ เพราะเส้ือผา้แนวเกาหลีเป็นงานแฟชัน่ท่ีขายดี
ตลอดค่ะ ไม่มีตกเทรนด์แน่นอน ท่ีร้านมีงานอพัเดทใหม่ทุกสัปดาห์ค่ะ (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 22 
ตุลาคม 2561) 
 B1  :  เป็นเส้ือผา้ก่ึงแฟชั่น ก่ึงท างาน คือ ใส่ได้ทุกโอกาส เรียบหรูตามสไตล์ของ 
แบรนดค์่ะ (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 29 ตุลาคม 2561) 
 B2  :  เส้ือผา้ร้านเรา จะเป็นเส้ือผา้ท่ีใส่ไดต้ลอด ไม่มีตกเทรนด์ ออกแบบให้สามารถ
ใส่ไดทุ้กโอกาส มีทั้งชุดผูช้ายและผูห้ญิงใหเ้ลือกค่ะ (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 29 ตุลาคม 2561)  
 B3  :  มีสินค้าทุกอย่างท่ีเป็นเส้ือผา้ เส้ือ กระโปรง กางเกง ชุดเดรส ชุดเซต เส้ือ 
แจคเกต เข็มขดั คือ มีทุกอยา่ง ทั้งของผูช้ายและผูห้ญิง และเป็นเส้ือผา้ท่ีใส่ไดทุ้กโอกาส ใส่ไดต้ลอด 
เนน้วสัดุดี มีคุณภาพ คตัต้ิงดีค่ะ (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 29 ตุลาคม 2561) 
 จากการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัรูปแบบของเส้ือผา้ท่ีกลุ่มผูใ้หข้อ้มูลหลกัจดัจ าหน่ายภายในร้าน 
สามารถสรุปได้ว่า เส้ือผ้าท่ีจัดจ าหน่ายภายในร้านจะเป็นเส้ือผ้าแฟชั่นท่ีทันสมัย เป็นท่ีนิยม                       
ในขณะนั้น ๆ โดยมีสินคา้ทั้งเส้ือ กางเกง กระโปรง ชุดเดรส ท่ีมีลกัษณะท่ีสามารถใส่ไดทุ้กโอกาส     
ทั้งใส่เท่ียวและใส่ท างาน โดยปัจจุบนัจากการศึกษาขอ้มูลรูปแบบเส้ือผา้ จากร้านจ าหน่ายเส้ือผา้               
ท่ีไม่ใช่ร้านแบรนด์ดัง พบว่า ร้านเส้ือผา้แฟชั่น จะให้ความส าคญักับการขายสินค้างานป้าย คือ                   
เป็นสินคา้ท่ีมีแบรนด์ ทั้งแบรนด์ไทยและต่างประเทศ ซ่ึงแบรนด์งานป้ายส่วนใหญ่จะมีการผลิต
รูปแบบท่ีใกลเ้คียงกบัแบรนดด์งั ต่อใชว้สัดุท่ีแตกต่าง และขายในราคาท่ีถูกกวา่ 
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 5.1.3  ลูกค้าเป็นคนกลุ่มไหน มีผู้บริโภคกลุ่มเจนเนอเรช่ันวายประมาณร้อยละเท่าไหร่ 
 ในการศึกษาคร้ังน้ี ผูว้ิจ ัยเน้นการศีกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นของ
ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วายโดยเฉพาะ ดงันั้นในการสอบถามขอ้มูลเก่ียวกบัร้านคา้ ผูว้ิจยัจึงไดท้  า
การสอบถามสัดส่วนของผูบ้ริโภคในร้านของผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั ท่ีเป็นผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย
สามารถสรุปขอ้มูลได ้ดงัน้ี 
 A1  :  กลุ่มลูกคา้หลกัของเรา น่าจะเป็นเจนวายนะคะ เพราะส่วนใหญ่เป็นนกัศึกษา 
กบัคนวยัท างานสาว ๆ ค่ะ สัดส่วนคาดว่าน่าจะประมาณ 80 เปอร์เซ็นค่ะ (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 20 
ตุลาคม 2561) 
 A2  :  คิดว่า  ลูกค้าส่วนใหญ่ก็จะอยู่ เป็นกลุ่มเจนวาย  นะคะ อายุแบบ 20 - 30                        
กวา่ปี ไม่เกินน้ีค่ะ ลูกคา้กลุ่มน้ีเยอะมาก เพราะเส้ือผา้ร้านเราราคาไม่สูงมาก นกัเรียนนกัศึกษา หรือคน
ท่ีเพิ่งเร่ิมท างาน เงินเดือนไม่สูงมากก็ซ้ือได้สบาย ถ้าถามถึงสัดส่วนก็คิดว่ามากกว่า ร้อยละ 80 ค่ะ 
เพราะงานร้านเราเน้นแฟชั่น คนมีอายุมาก ๆ หน่อย เช่น 40 ปี ข้ึนไป ไม่ค่อยมีเท่าไหร่ค่ะ                             
(การสัมภาษณ์เชิงลึก, 20 ตุลาคม 2561) 
 A3  :  ถา้ให้ดูจากลูกคา้ท่ีมาท่ีร้านทุกวนั รวมทั้งท่ีสั่งจากออนไลน์ ก็น่าจะเป็นกลุ่ม
เจนวายเป็นหลกันะ คือ เจนวายถา้เขา้ใจไม่ผิดก็น่าอายุประมาณ 20 - 30 กวา่ปี ประมาณน้ีหรือเปล่า 
ซ่ึงร้านเราลูกคา้ 90 เปอร์เซ็น คือ คนกลุ่มน้ีเลยค่ะ (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 20 ตุลาคม 2561) 
 A4  :  ของเราเป็นกลุ่มเจนวายท่ีเป็นนกัศึกษา กบัคนวยัท างานสาว ๆ เป็นหลกัเลยค่ะ 
ท่ีมาซ้ือท่ีร้านบ่อย ๆ คิดเป็นสัดส่วนน่าจะอยู่ประมาณ 80 เปอร์เซ็นค่ะ (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 20 
ตุลาคม 2561) 
 A5  :  ของเรา คนมาซ้ือก็มีทุกวยันะ เพราะเรามีสินคา้แฟชัน่ทุกแนวค่ะ ทั้งวยัรุ่น วยั
ท างาน แต่ถ้าถามสัดส่วนของเจนวาย ก็น่าจะมากกว่า 60 เปอร์เซ็นต์ค่ะ (การสัมภาษณ์เชิงลึก,                     
20 ตุลาคม 2561) 
 A6  :  เป็นกลุ่มเจนวายค่ะ แต่กลุ่มท่ีมาซ้ือมากท่ีสุด คือ คนท างาน อายุ 20 กวา่ปีข้ึน
ไปนะคะ นกัศึกษาจะนอ้ย เพราะของเราเนน้งานป้าย ท่ีเกรดA ดงันั้นราคาจึงค่อนขา้งสูงนิดนึงค่ะ แต่
ถา้ถามสัดส่วนก็มากกวา่ร้อยละ 70 ค่ะ (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 22 ตุลาคม 2561) 
 A7  :  กลุ่มเจนวายเป็นหลกัค่ะ เยอะมาก คนโต ๆ หน่อยแบบมีอายุ 40+ น่ีน้อยนะ 
เพราะเราเน้นแฟชั่น ซ่ึงมนัจะเป็นท่ีต้องการของเด็ก ๆ สาว ๆ วยัรุ่นมากกว่าค่ะ (การสัมภาษณ์                
เชิงลึก, 22 ตุลาคม 2561) 
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 B1  :  ลูกคา้ร้านเรามีทุกวยั วยัรุ่น นกัศึกษา วยัท างาน หรือคนมีอายหุน่อยก็ใส่ได ้ทั้ง
ใส่เท่ียว ใส่ท างาน สัดส่วนของเจนวาย ตามประสบการณ์ท่ีขายของในร้าน ก็น่าจะประมาณ ร้อยละ 
60 คะ ท่ีเป็นเจนวาย (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 29 ตุลาคม 2561) 
 B2  :  คนท่ีเข้ามาซ้ือจะเป็นคนวัยท างานค่ะ คิดว่าน่าจะเป็นกลุ่มเจนวายด้วย
เหมือนกนั แต่ถา้ถามสัดส่วน คิดวา่ 50:50 ค่ะ เพราะอยา่งท่ีบอกของเราเนน้ใส่ไดทุ้กวยั ทุกโอกาสค่ะ 
(การสัมภาษณ์เชิงลึก, 29 ตุลาคม 2561) 
 B3  :  เป็นคนวยัท างานเป็นส่วนใหญ่ค่ะ อาจจะเป็นกลุ่มเจนวายดว้ย ท่ีอายุ 25 + ข้ึน
ไปท่ีมาหาซ้ือชุดใส่ท างาน คนมีอายุก็ค่อนขา้งเอยะค่ะ เพราะแบบของเราค่อนขา้งเรียบ หรู ดูเป็น
ผู ้ใหญ่ สัดส่วนลูกค้า เจนวาย ถ้าให้ตอบตามความคิดเห็นส่วนตัวก็ น่าจะมากกว่า  50% ค่ะ                               
(การสัมภาษณ์เชิงลึก, 29 ตุลาคม 2561) 
 จากการศึกษาสัดส่วนของผู ้บริโภคในร้านของผู ้ให้ข้อมูลหลัก ท่ีเป็นผู ้บริโภคกลุ่ม                      
เจนเนอเรชั่นวายสามารถสรุปได้ว่า กลุ่มลูกค้าผู ้ให้ข้อมูลหลัก ทั้ ง 10 คน เป็นกลุ่มผู ้บริโภค                            
เจนเนอเรชั่นวายเป็นหลกั โดยส าหรับกลุ่มผูใ้ห้ข้อมูลหลักท่ีเป็นร้านจ าหน่ายเส้ือผา้แฟชั่นทัว่ไป                     
จะเป็นผูบ้ริโภคเจนเนอเรชัน่วายท่ีเป็นผูท่ี้มีอายุ 20 - 30 ปี ในขณะท่ีร้านจ าหน่ายเส้ือผา้แฟชัน่ท่ีเป็น
แบรนด์ดัง จะเป็นกลุ่มผู ้บริโภคเจนเนอเรชั่นวาย  ท่ีเป็นผู ้ท่ีมีอายุ 25 - 37 ปี เพราะเส้ือผ้าใน                            
ร้านแบรนดด์งัจะมีราคาสูงกวา่นัน่เอง 
 

5.2  พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าของกลุ่มเจนเนอเรช่ันวาย 
 5.2.1  ปัจจุบันร้านมีการขายช่องทางไหนบ้าง /ขายหน้าร้าน / ขายออนไลน์ 
 การจดัจ าหน่ายสินคา้ในปัจจุบนั เป็นท่ีทราบกนัดีว่า มีช่องทางทั้งการขายหน้าร้าน และ   
การขายผ่านร้านค้าออนไลน์ ดังนั้นในการศึกษาคร้ังน้ี ผูว้ิจยัจึงได้ท าการศึกษาเก่ียวกับช่องทาง                  
การจดัจ าหน่ายสินคา้ของร้านจากผูใ้หข้อ้มูลหลกั ทั้ง 10 ท่าน ซ่ึงสามารถสรุปขอ้มูลได ้ดงัน้ี 
 A1  :  เรามีขายหนา้ร้านเป็นหลกัค่ะ เพราะลูกคา้หนา้ร้านค่อนขา้งเยอะ มีทั้งคนมาซ้ือ
ใส่เองกบัพอ่คา้แม่คา้ท่ีมาซ้ือไปขายต่อ (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 20 ตุลาคม 2561) 
 A2  :  ของเราขายหนา้ร้านค่ะ ยงัไม่ไดท้  าออนไลน์ เพราะเราไม่มีลูกจา้ง ขายคนเดียว 
ดงันั้นดูของ ขายของ เช็คของหนา้ร้านก็งานเตม็มือมากแลว้ค่ะ เน่ืองจากลูกคา้ประจ าเยอะ ทั้งซ้ือปลีก
และส่ง แต่ส่วนตวัก็อยากขยบัขยายไปขายออนไลน์เหมือนกนัค่ะ (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 20 ตุลาคม 
2561) 
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 A3  :  มีช่องทางหน้าร้านอย่างเดียวค่ะ แต่คิดว่าในอนาคตก็ยงัจะลองขายออนไลน์ 
เช่น Live สด ดูบา้ง คิดวา่น่าจะช่วยให้ขายเส้ือผา้ไดเ้อยะมากข้ึน แต่ตอ้งขอดูความพร้อมในเร่ืองของ
การแพค็ของ ส่งของค่ะ เพราะหากท าไม่ดี มนัก็เสียถึงร้านหนา้ร้านของเราดว้ย (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 
20 ตุลาคม 2561) 
 A4  :  ทั้งหนา้ และออนไลน์ค่ะ หนา้ร้านแน่นอนลูกคา้ประจ า ทั้งปลีกและส่งมีมาทุก
วนัอยู่แลว้ ส่วนออนไลน์ เรามีการ Live มี IG ไวอ้พัเดทสินคา้ใหม่ ๆ และคนท่ีอยูไ่กล ๆ ต่างจงัหวดั
จะไดมี้โอกาสมาเลือกซ้ือของจากร้านไดโ้ดยตรงดว้ย ซ่ึงหลงัจากลองท าขายผา่นออนไลน์ก็ยอดขาย
เพิ่มข้ึนนะคะ ไดลู้กคา้ประจ ามากข้ึน บางคนเคยมาซ้ือหนา้ร้าน ก็มีเปล่ียนไปรอซ้ือจากออนไลน์ดว้ย 
เพราะมนัสะดวก และเคา้รู้คุณภาพของสินคา้เราอยู่แลว้ดว้ย มีออนไลน์เคา้ก็เลยชอบ เพราะไม่ตอ้ง
เสียเวลามาเอง บางคนเดินทางมาก็เหน่ือยมากแลว้ (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 20 ตุลาคม 2561) 
 A5  :  มีทั้งออนไลน์ และหนา้ร้านค่ะ เด๋ียวน้ีถา้เราไม่มีออนไลน์ ก็ขายสู่คนอ่ืนไม่ได้
นะ เพราะคนไหนเขา้ถึงลูกคา้ไดม้ากกว่า ก็มีโอกาสขายของไดม้ากกวา่ ดงันั้นเม่ือของเราดี สวย อยู่
แลว้ เรากลา้การันตีวา่ ไม่ผิดหวงัถา้ซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์จากเรา ซ่ึงพอมีออนไลน์ก็มียอดขายสูงข้ึนค่ะ 
ถือวา่ดีมาก ๆ เลย (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 22 ตุลาคม 2561) 
 A6  :  มีทั้งออนไลน์ ออฟไลน์ค่ะ แต่ยงัเนน้ขายหนา้ร้านเป็นหลกันะ ถา้พอมีเวลาจึง
จะลงทางออนไลน์บา้งค่ะ หรือกรณีมีงานเซลล้างสต๊อก อยากปล่อยของออกก็จะ Live หรือลงขาย
หนา้ Facebook ค่ะ (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 22 ตุลาคม 2561) 
 A7  :  มี 2 ทาง ทั้งหนา้ร้าน และใน Facebook ขายดีทั้ง 2 ช่องทางค่ะ (การสัมภาษณ์
เชิงลึก, 22 ตุลาคม 2561) 
 B1  :  ส าหรับแบรนด์เราขายหนา้ร้านค่ะ เพราะเรามีขายในหา้งสรรพสินคา้ชั้นน าทัว่
ประเทศอยูแ่ลว้ (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 29 ตุลาคม 2561) 
 B2  :  ก็มีขายหนา้ร้านแบบน้ีค่ะ เท่าท่ีทราบนะคะ จะมีการขายออนไลน์ดว้ยหรือไม่ 
ส่วนตวัในหนา้ท่ีไม่ทราบค่ะ แต่คิดวา่ร้านน่าจะเนน้ขายหนา้ร้าน เพราะเราอยากใหลู้กคา้ไดม้าลอง มา
เลือก มาทดลองสวมใส่และเลือกชุดท่ีใส่แลว้ชอบกลบัไปค่ะ (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 29 ตุลาคม 2561) 
 B3  :  มีหน้าร้านค่ะ จ าหน่ายผ่านหน้าร้าน แต่คิดว่าช่องทางออนไลน์ อาจจะมี
เวบ็ไซตห์รือเปล่าไม่แน่ใจนะคะ เพราะเรารับผิดชอบในการขายหน้าร้านโดยตรงค่ะ (การสัมภาษณ์
เชิงลึก, 29 ตุลาคม 2561) 
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 จากการศึกษาช่องทางในการจดัจ าหน่ายสินคา้ของร้านจากผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั ทั้ง 10 ท่าน       
จาก 10 ร้านคา้ มีผูป้ระกอบการร้านจ าหน่ายเส้ือผา้แฟชั่นท่ีเร่ิมท าการจดัจ าหน่ายผ่านส่ือออนไลน์
เพิ่มเติมจากการขายหนา้ร้าน จ านวนทั้งส้ิน 4 ร้าน โดย ทั้ง 4 ร้านเป็นร้านจ าหน่ายเส้ือผา้แฟชัน่ทัว่ไป 
ในขณะท่ีอีก 3 ร้านท่ีเป็นร้านจ าหน่ายเส้ือผา้แฟชัน่ทัว่ไปท่ียงัไม่มีร้านคา้ออนไลน์ ก็มีแนวโนม้ท่ีจะ
ขยายช่องทางการจ าหน่าย โดยให้มีร้านค้าออนไลน์ เพื่อให้เขา้ถึงลูกคา้ได้มากข้ึน ขายได้มากข้ึน 
ในขณะท่ีร้านท่ีเป็นร้านแบรนด์ดัง พนักงานขาย ทั้ ง 3 ร้าน ให้ข้อมูลว่า คิดว่า ไม่มีการขาย                                 
ทางออนไลน์ เพราะแบรนด์เน้นให้ลูกคา้เขา้มาลองเลือก ลองสวมใส่ เพื่อให้ได้เส้ือผา้ท่ีเหมาะสม                       
กบัตนเองมากท่ีสุด 
 5.2.2  สัดส่วนการซ้ือหน้าร้าน กบัออนไลน์ เป็นอย่างไร 
 จากการศึกษาช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า มีเพียงร้าน 4 ร้านเท่านั้น ท่ีมีช่องทางการ
จ าหน่ายทั้งออนไลน์ และออฟไลน์ ดงันั้นผูว้ิจยัจึงท าการศึกษาสัดส่วนการซ้ือหนา้ร้าน กบัออนไลน์
เพิ่มเติม จากผูป้ระกอบการ 4 ร้าน สรุปขอ้มูลได ้ดงัน้ี 
 A4  :  หน้าร้าน 70 ออนไลน์ 30 ค่ะ แต่ออนไลน์มีแนวโน้มจะเพิ่มข้ึนเร่ือย ๆ จาก
ลูกคา้ท่ีเคยสั่งซ้ือไปแลว้ ก็กลบัมาซ้ือซ ้ า และแนะน าคนอ่ืนมาซ้ือดว้ย เพราะเคา้ชอบของของเราทั้ง
ดีไซน์และคุณภาพค่ะ (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 20 ตุลาคม 2561) 
 A5  :  ตอนน้ีออนไลน์น่าจะไดย้อดขายมากกวา่ 40% นะ ลูกคา้ออนไลน์เยอะมากค่ะ 
แลว้ขายง่าย ขายไวมาก บางชุดท่ีนิยมกนัมาก ๆ ลูกคา้แยง่กนั CF ไม่พอขายค่ะ (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 
22 ตุลาคม 2561) 
 A6  :  เราก็ยงัเน้นหนา้ร้านเป็นหลกั ยอดหนา้ร้านน่าจะสัก 80 นะ ส่วนออนไลน์ 20 
ณ ปัจจุบนันะคะ แต่คิดวา่ในอนาคตน่าจะไดย้อดขายจากออนไลน์มากข้ึน  (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 22 
ตุลาคม 2561) 
 A7  :  เราว่า 50 : 50 ค่ะ เพราะเราขายหนกัทั้งหน้าร้านและออนไลน์ ลูกคา้ประจ ามี
เยอะมากทั้ง 2 ช่องทาง (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 22 ตุลาคม 2561) 
 จากการศึกษาพบว่า ยอดขายส่วนใหญ่ยงัมีจากการขายหน้าร้านมากกว่า เพราะจาก
ผูป้ระกอบการ 3 ใน 4 ร้านคา้ ให้ขอ้มูลวา่ ในการขายผา่นส่ือออนไลน์นั้นยงัเป็นการเร่ิมท า ยงัไม่ได้
ท าเต็มท่ี จึงท าให้มียอดขายจากออนไลน์ไม่มากเท่าไหร่ แต่ก็มีแนวโน้มว่ายอดขายจากส่ือออนไลน์                  
จะเพิ่มข้ึนเร่ือย ๆ และพบวา่ 1 ร้าน มีรายไดจ้ากออนไลน์ และหนา้ร้านเท่ากนั คือ 50 : 50 เพราะผูใ้ห้
ขอ้มูลแจง้ว่า มีการท าการตลาดอย่างต่อเน่ืองทั้งหน้าร้านและออนไลน์ ดงันั้นจากข้อมูลท่ีพบ จึง
สามารถสรุปไดว้า่ ส่ือออนไลน์เป็นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีส าคญั ในการขายเส้ือผา้แฟชัน่ เพราะส่ือ
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ออนไลน์เป็นส่ือท่ีเหมาะกับพฤติกรรมของผู ้บริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวายมาก และผู ้บริโภค                          
กลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย 
 
 5.2.3  หน้าร้าน กบัออนไลน์ ช่องทางไหนขายสินค้าได้ง่าย หรือมากกว่ากนั  
 จากท่ีได้ท าการสอบถามเก่ียวกบัสัดส่วนยอดขายสินคา้ไปแล้ว ผูว้ิจยัจึงได้ท าการศึกษา
ข้อมูลพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้า โดนเปรียบเทียบการซ้ือผ่านหน้าร้าน กับออนไลน์                              
ผลการศึกษาสามารถสรุปขอ้มูลได ้ดงัน้ี 
 A4  :  ถา้พูดถึงความง่ายในการซ้ือ จริง ๆ ในออนไลน์ซ้ือง่ายกว่า เพราะลูกคา้ชอบ
แบบไหนก็ซ้ือเลย แต่หนา้ร้านลูกคา้บางคนลองแลว้ ไม่เหมาะ ไม่พอดี ก็ไม่ซ้ือนะคะ หรือกวา่จะซ้ือก็
ลองเป็น 10 แบบ แต่ในออนไลน์น่ีชอบ คือ ตอ้งซ้ือเลย เพราะกลวัซ้ือไม่ทนัคนอ่ืน (การสัมภาษณ์เชิง
ลึก, 20 ตุลาคม 2561) 
 A5  :  ออนไลน์ปล่อยของออกเร็วค่ะ อนัน้ีพดูถึงเฉพาะลูกคา้ซ้ือปลีกใส่เองนะ เพราะ
เคา้จะไดเ้ห็นแต่แบบ ชอบก็ตอ้ง CF เลย แต่หน้าร้านลูกคา้จะเลือกนานกว่า เพราะไดดู้หลายอย่าง ดู
เน้ือผา้ ดูดีเทลชุด ดูไซส์ (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 22 ตุลาคม 2561) 
 A6  :  ออนไลน์ขายง่ายและเร็วกวา่ เรายกสินคา้ตวัไหน ถา้ลูกคา้ชอบ ขนาดตรงกบัท่ี
ลูกคา้ใส่ได ้เคา้ก็จะซ้ือ แต่ถา้ลูกคา้หนา้ร้านก็จะดูหลายอยา่งกวา่จะตดัสินใจซ้ือ เพราะในหา้งน้ีก็มีร้าน
ใหเ้ลือกเยอะมากดว้ย แต่ถา้ลูกคา้ซ้ือจากออนไลน์ เคา้ก็ตอ้งซ้ือจากเราท่ีเดียวค่ะ (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 
22 ตุลาคม 2561) 
 A7  :  ขายเร็วก็ตอ้งออนไลน์ ขายไดง่้ายกวา่ และเขา้ถึงคนซ้ือไดเ้ยอะกวา่ เพราะคนดู
เราได้จากทั่วประเทศ ชุดไหนฮิต ลูกค้าแย่งกันซ้ือ ไม่พอขาย บางทีต้องรับของมาเพิ่มก็มีค่ะ                  
(การสัมภาษณ์เชิงลึก, 22 ตุลาคม 2561) 
 จากการศึกษา สามารถสรุปไดว้่า ในการซ้ือของผูบ้ริโภค จะมีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
ผา่นส่ือออนไลน์ท่ีซ้ือง่าย และซ้ือเร็วกวา่การซ้ือผา่นหนา้ร้าน เพราะซ้ือผา่นออนไลน์มีลูกคา้คนอ่ืนมา
แย่งกนัเลือกซ้ือเยอะ และมีโอกาสได้ดูรายละเอียดของสินคา้น้อยกว่าซ้ือหน้าร้าน ดงันั้นการขาย
ออนไลน์จึงขายง่าย และขายไดเ้ร็วกวา่หนา้ร้าน 
 5.2.4  ลูกค้ากลุ่มเจนเนอเรช่ันวายส่วนใหญ่จะเลอืกซ้ือเส้ือผ้าแบบไหน 
 นอกจากนั้ น เพื่อให้ทราบถึงพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าแฟชั่นของผู ้บริโภค                        
ก ลุ่ม เจนเนอเรชั่นวายมาก ข้ึน ผู ้วิจ ัย จึงได้ท าการศึกษาถึงการเ ลือก ซ้ือเ ส้ือผ้าของลูกค้า                                     
กลุ่มเจนเนอเรชัน่วายสามารถสรุปขอ้มูลได ้ดงัน้ี 
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 A1  :  ส าหรับร้านเราเท่าท่ีสังเกตนะ เคา้จะเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แบบท่ีก าลงัเป็นท่ี
นิยมเลย แบบเห็นดาราใส่ในละครเร่ืองน้ี หรืองานน้ี สักประมาณ 1 อาทิตย ์ลูกคา้จะเร่ิมมาถามหา วา่มี
ของรึเปล่า คือ ส่วนใหญ่จะเลือกซ้ือตามแฟชัน่นิยมเลย ซ่ึงพอเคา้ซ้ือเส้ือผา้แบบน้ีมนัเลยท าให้เส้ือผา้
ตกเทรนด์เร็ว เลยตอ้งมาซ้ือแบบใหม่ ๆ ไปบ่อย ๆ ท่ีร้านจะเป็นคนท่ีตามแฟชัน่จริง ๆ เดือนนึงมาซ้ือ
เส้ือผา้หลายคร้ัง (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 20 ตุลาคม 2561) 
 A2  :  ก็เนน้ตามแฟชัน่นะ ส่วนใหญ่ท่ีร้านลูกคา้จะชอบมาซ้ือเป็นชุดเดรส เพราะมนั
ใส่ไดท้ั้งใส่เล่น ใส่เท่ียว ใส่ท างาน (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 20 ตุลาคม 2561) 
 A3  :  ส่วนใหญ่ก็เลือกจากแบบใหม่ ๆ ท่ีลูกคา้ชอบ เพราะร้านเรามีเส้ือผา้แฟชัน่แบบ
ใหม่ ๆ อพัเดทตลอดอยูแ่ลว้ ลูกคา้ก็จะมาหาซ้ือกนั ยิ่งแบบใหม่ ยิ่งขายดี ลูกคา้ GEN Y จะชอบมาก 
เพราะเคา้ตอ้งทนัสมยั อยูต่ลอดไง (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 20 ตุลาคม 2561) 
 A4  :  ถา้ลูกคา้ GEN Y ส่วนใหญ่เคา้ก็จะชอบเส้ือผา้ตามแฟชัน่นะ แบบไหนฮิต เคา้
จะพากนัมาซ้ือแบบนั้น ท าให้ร้านตอ้งอพัเดทของใหม่ ๆ ตลอด เพราะถา้ช่วงหนา้ไม่ไดเ้อาของแบบ
ใหม่ลง ลูกคา้ก็ไม่ค่อยเขา้มาดูกนั แต่ก็ยงัดีท่ีเราใช้ช่องทางออนไลน์ในการระบายของออกได ้(การ
สัมภาษณ์เชิงลึก, 20 ตุลาคม 2561) 
 A5  :  ก็เป็นแฟชัน่นะ แบบใหม่ ๆ ทั้งเส้ือ กางเกง แต่ชุดเดรสจะขายดีสุดนะ เพราะ
มนัใส่ง่าย ไม่ตอ้งคิดเยอะ ช้ินเดียวจบ ไม่ตอ้งคิดวา่ เส้ือตวัน้ีจะเขา้กบักระโปรงหรือกางเกงตวัไหน 
ดงันั้นเราจึงเห็นวา่ ท่ีร้านงานชุดเดรสจะเยอะมาก (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 22 ตุลาคม 2561) 
 A6  :  เลือกตามแฟชัน่ ดงันั้นเวลาขายจะตอ้งมีรูปให้ดูว่า ชุดน้ีดาราคนไหนใส่ ให้
ลูกคา้จ าได ้จะขายไดง่้ายข้ึน แฟชัน่ไหนมา ลูกคา้ก็ซ้ือเยอะ (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 22 ตุลาคม 2561) 
 A7  :  ก็เนน้แนวแฟชัน่เกาหลีค่ะ แนวน่ารัก ๆ เพราะลูกคา้ท่ีมาร้านเรา จะเนน้เส้ือผา้
แนวเกาหลี ซ่ึงก็จะออกแนวน่ารัก หวาน ๆ ก็จะซ้ือทั้งเส้ือ ชุดเดรส (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 22 ตุลาคม 
2561) 
 B1  :  ส่วนใหญ่ส าหรับ เจนวาย จะชอบมาซ้ือชุดเดรส ใส่ท างานนะคะ เพราะวา่ของ
เราจะไม่ไดต้ามแฟชัน่อะไรขนาดนั้น เป็นชุดท่ีออกแบบมาให้ใส่ไดต้ลอด ซ่ึงถา้ผูห้ญิงจะชอบมาซ้ือ
เดรส ผูช้ายก็เป็นพวกเส้ือเช้ิตท างาน หรือแจค็เกตใส่คลุม ก็จะเฉล่ีย ๆ กนัไปค่ะ (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 
29 ตุลาคม 2561) 
 B2  :  ส่วนใหญ่ท่ีมาซ้ือท่ีน่ี จะเน้นชุดท่ีใส่ได้ทุกโอกาส จะไม่ได้ซ้ือตามแฟชั่น
ทอ้งตลาดทัว่ไปค่ะ เพราะชุดท่ีร้านเราซ้ือไปก็ใส่ไดน้านอยูแ่ลว้ เพราะออกแบบไม่ไดต้ามแฟชัน่มาก 
เพราะถา้เส้ือผา้แนวแฟชัน่มาก ๆ มกัจะตกรุ่นเร็ว (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 29 ตุลาคม 2561) 
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 B3  :  ก็คละกนัไป เส้ือ กางเกง กระโปรง ชุดเดรส แลว้แต่วา่ชอบแบบไหน ลองแบบ
ไหนแลว้เขา้กบัตวัเอง (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 29 ตุลาคม 2561) 
 จากผลการศึกษา สามารถสรุปข้อมูลได้เป็น 2 ส่วน คือ กลุ่มร้านจ าหน่ายเส้ือผา้แฟชั่น
ทัว่ไป กบักลุ่มร้านจ าหน่ายเส้ือผา้แบรนด์ดงั โดยพบว่า กลุ่มร้านจ าหน่ายเส้ือผา้แฟชัน่ทัว่ไป ลูกคา้                 
จะเลือกซ้ือโดยซ้ือเส้ือฟ้าท่ีเป็นแฟชัน่ยอดนิยมขณะนั้น ๆ เป็นหลกั ในขณะท่ีร้านแบรนด์ดงั 3 ร้าน 
กลุ่มลูกคา้จะเลือกซ้ือเส้ือผา้ท่ีสามารถใส่ไดน้าน ไม่เนน้แฟชัน่มาก แต่ตอ้งสวย และใส่แลว้เหมาะสม
กบัตนเอง 
 5.2.5  ลูกค้ากลุ่มเจนเนอเรช่ันวายส่วนใหญ่จะซ้ือคร้ังละกีต่ัว 
 นอกจากนั้น ผูว้ิจยัยงัไดท้  าการศึกษา จ านวนเส้ือผา้แฟชัน่ท่ีลูกคา้ซ้ือในแต่ละตวั สามารถ
สรุปได ้ดงัน้ี 
 A1  :  เน่ืองจากราคาไม่แพง ส่วนใหญ่ก็จะซ้ือ 2 - 3 ตวัข้ึนไปนะคะ เพราะเส้ือผา้
แฟชัน่ร้านเราลงทีละหลายแบบ บางทีลูกคา้มาเลือกซ้ือ แลว้ถูกใจหลายแบบ ก็เลือกซ้ือไปหลายตวั แต่
ส่วนใหญ่ก็ 2 - 3 ตวั (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 20 ตุลาคม 2561) 
 A2  :  ขั้นต ่ามี 3 ตวัค่ะ เพราะร้านเรา 3 ตวั เราให้ราคาส่ง ลูกคา้ก็เลยซ้ือทีละ 3 ตวัข้ึน
ไปเป็นส่วนใหญ่ เพราะไดร้าคูกกว่า อีกอย่าง 3 ตวั เราคละแบบได้ไง ซ่ึงจะต่างจากร้านอ่ืน ตรงท่ี 
อยากไดร้าคาส่งตอ้ง 3 ตวัในแบบเดียวกนั (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 20 ตุลาคม 2561) 
 A3  :  มากกว่า 1 ตวัอยู่แลว้ทุกคน เอาเฉล่ียจริง ๆ นะ ส่วนใหญ่จะ 2 ตวั เพราะของ
ร้านเราค่อนขา้งทนัสมยั มีหลายแบบให้เลือก ดงันั้นลูกคา้ท่ีมาซ้ือก็เลยมกัจะเลือกซ้ือไปหลาย ๆ ตวั 
บางคนนาน ๆ มาทีจากต่างจงัหวดัซ้ือเป็น 10 ตวัก็มีค่ะ (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 20 ตุลาคม 2561) 
 A4  :  ถา้เอาเป็นเฉพาะลูกคา้ปลีกท่ีซ้ือไปใส่เอง ก็อยู่ท่ี 2 - 3 ตวั ต่อคร้ัง เพราะของ
ราคาไม่สูงมากค่ะ (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 20 ตุลาคม 2561) 
 A5  :  ขั้นต ่าลูกคา้พี่ก็จะซ้ือประมาณ 2 ตวั เพราะเด๋ียวน้ีแฟชั่นมนัมาเร็วมาเยอะไง 
ดงันั้นลงของทีก็จะมีเส้ือผา้ใหม่ ๆ หลายแบบ ลูกคา้ก็เลยซ้ือเยอะข้ึน (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 22 ตุลาคม 
2561) 
 A6  :  ขั้นต ่าก็มี 2 ตวั นอ้ยมากท่ีจะมาแลว้ซ้ือแค่ตวัเดียวนะ ส่วนใหญ่ คือ เลือกไม่ถูก 
เลยเอาทั้ง 2 แบบท่ีชอบ มากกวา่ 2 ตวัก็จะมีบา้งเหมือนกนั (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 22 ตุลาคม 2561) 
 A7  :  เส้ือผา้แฟชัน่ร้านพี่มนัไม่แพง ลูกคา้ซ้ือทีหลายตวั ถา้เดรสก็ตอ้งมี 2 - 3 ชุด เส้ือ
น่ีจะหลายตวัหน่อย เพราะมนัตวัละร้อยกว่า แต่ถา้เอาเฉล่ียก็ประมาณ 3 ตวัต่อคร้ังค่ะ (การสัมภาษณ์
เชิงลึก, 22 ตุลาคม 2561) 
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 B1  :  ก็จะเฉล่ียกนัไปนะคะ เน่ืองจากเราลดราคาเยอะ ซ้ือช้ินท่ี 2 ท่ี 3 ยิง่ไดร้าคาลดท่ี
ถูกลงเร่ือย ๆ ดงันั้นลูกคา้ท่ีมาซ้ือ ก็จะมี 2 - 3 ตวัเป็นหลกัค่ะ (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 29 ตุลาคม 2561) 
 B2  :  2 ตวั เป็นส่วนมาก จะซ้ือเขา้ชุดกนั เช่น เส้ือจบัคู่กะโปรงหรือกางเกงค่ะ (การ
สัมภาษณ์เชิงลึก, 29 ตุลาคม 2561) 
 B3  :  ส่วนใหญ่ถา้ทัว่ ๆ ไป ก็ 1 - 2 ตวันะ แต่ถา้ช่วงมีโปรโมชัน่ก็จะซ้ือเยอะหน่อย
ค่ะ (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 29 ตุลาคม 2561) 
 จากการศึกษาจ านวนเส้ือผา้แฟชัน่ท่ีลูกคา้เจนเนอเรชัน่วายซ้ือแต่ละคร้ัง พบวา่ ลูกคา้ส่วน
ใหญ่จะซ้ือสินคา้ 2 - 3 ตวัข้ึนไป เพราะเน่ืองจากเส้ือผา้แฟชัน่ โดยเฉพาะท่ีจดัจ าหน่ายในร้านท่ีไม่ใช่
ร้านแบรนดด์งั ลูกคา้มีโอกาสซ้ือทีละหลายตวั เน่ืองจากจ าหน่ายในราคาไม่แพง 
 5.2.6  ในการซ้ือแต่ละคร้ัง จะมีค่าใช้จ่ายประมาณเท่าไหร่ 
 ในการศึกษา พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่  ของกลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่
วายผูว้จิยัไดท้  าการศึกษา เพิ่มเติมเก่ียวกบัค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง สามารถสรุปได ้ดงัน้ี 
 A1  :  ร้ านเราราคาก็ประมาณ 250 ข้ึนไปค่ะ  ลูกค้าจะทราบราคาดีอยู่แล้ว                     
(การสัมภาษณ์เชิงลึก, 20 ตุลาคม 2561) 
 A2  :  ก็มีทั้งหลกัร้อยและหลกัพนันะ ท่ีลูกคา้ซ้ือมนัแลว้แต่แบบแต่เกรดของงานแต่
ละป้าย แต่โดยเฉล่ียคร้ังนึงท่ีลูกคา้มาซ้ือก็ยอดรวมก็จะหลกัพนัแทบทุกคน (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 20 
ตุลาคม 2561) 
 A3  :  ร้านเรามีทั้งหลกัร้อยตน้ ๆ ถึงปลาย ๆ หลักพนัมีน้อยมาก เพราะเป็นเส้ือผา้
แฟชัน่ ถา้ราคาสูงมากมกัขายยาก เพราะซ้ือไปก็ใส่ไม่นานก็ตกเทรนด์แลว้ โดยถา้ถามยอดซ้ือเฉล่ีย                
ต่อคนก็จะประมาณ 5 ร้อย ข้ึนไปต่อคร้ังนะคะ (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 20 ตุลาคม 2561) 
 A4  :  ต่อคน ต่อคร้ังจะประมาณ 800 - 1,000 บาท เพราะร้านเราเป็นร้านท่ีมีราคา
เส้ือผา้หลายราคาค่ะ งานป้ายมนัมีทั้งถูกทั้งแพง ลูกคา้ก็เลือกซ้ือกนัไดง่้ายข้ึน เพาะราคาไม่สูงมาก แต่
ใครชอบงานเกรด AAA ก็จะเลือกซ้ือป้ายท่ีคุณภาพดี ๆ หน่อย ก็ราคา 700 บาทต่อตวัข้ึนอยูแ่ลว้ (การ
สัมภาษณ์เชิงลึก, 20 ตุลาคม 2561) 
 A5  :  เฉล่ียแลว้ซ้ือคร้ังนึงก็ประมาณ 500 - 700 บาทนะ เพราะราคาของเราไม่แพงค่ะ 
(การสัมภาษณ์เชิงลึก, 22 ตุลาคม 2561) 
 A6  :  ร้านเรา ลูกค้าส่วนใหญ่จะซ้ือกันรอบนึงเฉล่ีย 800 -  1,000 บาท เพราะ                  
เคา้ชอบซ้ือกนัหลายตวั อนัน้ีพูดถึงลูกคา้ปลีกนะคะ ถา้เป็นลูกคา้ท่ีซ้ือไปขายต่อ พอ่คา้แม่คา้ ก็จะหลกั
หม่ืนต่อคร้ังค่ะ (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 22 ตุลาคม 2561) 
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 A7  :  8 - 9 ร้อย ต่อคร้ัง ของเราไม่แพง ลูกค้าซ้ือเยอะ (การสัมภาษณ์เชิงลึก,                  
22 ตุลาคม 2561) 
 B1  :  ก็จะเป็นหลกัพนัข้ึนนะคะ เพราะช้ินแรกราคาปกติของเราก็ประมาณ 700 ถึง 
1,500 บาทค่ะ (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 29 ตุลาคม 2561) 
 B2  :  1,000 - 1,500 บาทค่ะ เฉล่ียต่อคน เพราะแต่ละคนสังเกตไม่ไดม้าซ้ือบ่อย 2 - 3 
เดือนมาซ้ือคร้ังนึง ดงันั้นการซ้ือต่อคร้ังจึงมีงบประมาณมาค่อนขา้งสูง  (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 29 
ตุลาคม 2561) 
 B3  :  ยอดซ้ือต่อคน เท่าท่ีเราขายนะ ก็จะประมาณ 1,200 บาท ค่ะ  (การสัมภาษณ์ 
เชิงลึก, 29 ตุลาคม 2561) 
 จากการศึกษาค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อคร้ัง สามารถสรุปได้ว่า ส าหรับร้ายจ าหน่ายเส้ือผา้
แฟชั่นทัว่ไป ลูกคา้จะซ้ือต่อคร้ังประมาณ 500 - 1,000 บาท แต่ในขณะท่ีร้านแบรนด์ดงั จะซ้ืออยู่ท่ี 
1,000 - 1,500 บาท ทั้งน้ีเน่ืองจากเส้ือผา้แฟชัน่แบรนด์ดงัมีราคาสูงกว่าเส้ือผา้แฟชัน่ท่ีจ  าหน่ายตาม
ร้านคา้ทัว่ไป 
 5.2.7  ลูกค้าเจนเนอเรช่ันวายมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือที่เหมือน หรือแตกต่างจาก                   
คนเจนเนอเรช่ันอืน่อย่างไร 
 นอกจากนั้นจากการศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นของผูบ้ริโภคกลุ่มคน         
เจนเนอเรชัน่วาย วา่เหมือนหรือแตกต่างกนัผูบ้ริโภคกลุ่มอ่ืน ๆ หรือไม่ อยา่งไร สามารถสรุปได ้ดงัน้ี 
 A1  :  ถา้ถามความแตกต่างก็คือ ความถ่ีในการซ้ือ คนเจนน้ีจะแฟชัน่จ๋า ของมาใหม่
ตอ้งมี เลยซ้ือถ่ีกวา่คนวยัอ่ืน (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 20 ตุลาคม 2561) 
 A2  :  ซ้ือบ่อยกว่าคนวยัอ่ืน เพราะคนวยัน้ีก าลังรักสวย รักงาม ตามแฟชั่น (การ
สัมภาษณ์เชิงลึก, 20 ตุลาคม 2561) 
 A3  :  ก็คิดวา่ไม่ต่างนะ หลกัการเลือกซ้ือก็เหมือน ๆ กนัค่ะ (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 20 
ตุลาคม 2561) 
 A4  :  คิดวา่ไม่ต่างกนัค่ะ ดูแบบท่ีชอบ ดูราคา ดูวา่เหมาะมั้ย ก าลงัเป็นท่ีนิยมมั้ย ถูกใจ
ก็ซ้ือเลย (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 20 ตุลาคม 2561) 
 A5  :  คนเจนวาย ซ้ือบ่อยกว่าคนวยัอ่ืน บางทีเดือนนึงมาซ้ือมากกว่า 4 คร้ังนะ มา
ประจ า ไดข้องติดมือไปทุกคร้ังไม่มากก็นอ้ย (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 22 ตุลาคม 2561) 
 A6  :  ซ้ือบ่อย และซ้ือเยอะกวา่คนวยัอ่ืนค่ะ (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 22 ตุลาคม 2561) 



168 

 

 A7  :  ส่วนตวัน่าจะคลา้ย ๆ กนัในการซ้ือนะคะ คิดวา่ไม่แตกต่างค่ะ (การสัมภาษณ์
เชิงลึก, 22 ตุลาคม 2561) 
 B1  :  โดยส่วนตวัท่ีให้บริการลูกคา้ คิดวา่ไม่ต่างค่ะ (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 29 ตุลาคม 
2561) 
 B2  :  ก็จะมีความต่างกนันะคะ คนเจนวายจะเขา้มาดูเส้ือผา้บ่อยกว่า และก็ซ้ือบ่อย
กวา่ค่ะ (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 29 ตุลาคม 2561) 
 B3  :  คิดวา่เหมือน ๆ กนัค่ะ ดูแบบท่ีชอบ ดูราคา ลองแลว้ใส่ได ้หลกั ๆ ก็จะประมาณ
น้ีเหมือนกนัหมดทุกวยั (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 29 ตุลาคม 2561) 
 จากผลการศึกษา สามารถสรุปได้ว่า ผูใ้ห้ข้อมูลหลักมีความคิดเห็นว่า ผูบ้ริโภคกลุ่ม                   
เจนเนอเรชัน่วายจะมีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกบัเจนเนอเรชัน่อ่ืน ๆ ในดา้น
ของความถ่ีในการซ้ือ โดยคนเจนเนอเรชัน่วายจะมีพฤติกรรมในการซ้ือถ่ีกวา่คนในเจนเนอเรชัน่อ่ืน ๆ  
 

5.3  ลูกค้ากลุ่มเจนเนอเรช่ันวายมกีารตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันอย่างไร 
 ในส่วนของการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นของกลุ่มผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่นวายสามารถ
สรุปผลการศึกษาได ้ดงัน้ี 
 A1  :  ตอ้งทนัสมยัหลกั ๆ เลยนะ แบบตอ้งสวย เร่ืองคุณภาพค่อยตามมา เพราะอยา่ง
ท่ีรู้กนั งานป้ายบางงานมนัก็ไม่ไดมี้คุณภาพในเร่ืองของผา้ และการตดัเยบ็มากนกั เพราะเป็นงานท่ีเร่ง
ผลิต ใส่ไม่ก่ีคร้ังก็ทิ้ง ค่ะ (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 20 ตุลาคม 2561) 
 A2  :  ด้านสินค้าเค้าดูจากแบบท่ีชอบ และทันสมัยมั้ ย เป็นหลัก แล้วค่อยดูผ้า                   
ดูต าหนิค่ะ (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 20 ตุลาคม 2561) 
 A3  :  ดูแบบ ดูผา้ 2 อยา่งน้ีเป็นหลกั เพราะเส้ือผา้แฟชัน่ราคาไม่แพง ลูกคา้เลยรับได้
ในเร่ืองของคุณภาพกรตดัเยบ็ท่ีดอ้ยกวา่งานแบรนด์แทอ้ยูแ่ลว้ (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 20 ตุลาคม 2561) 
 A4  :  เลือกจากรุ่นท่ีเคา้มีในใจว่าจะซ้ืออยู่แล้ว แต่จะมาเลือกแค่สีเท่านั้นเอง เร่ือง
คุณภาพผา้ การตดัเยบ็ ราคา ไม่ค่อยจะอะไรมากมายกนันะ บางส่วนก็มีมัง่เหมือนกนัท่ีเลือกซ้ือจาก
สินคา้ท่ีก าลงัจดัโปรโมชัน่อยูห่รือราคาดว้ยค่ะ (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 20 ตุลาคม 2561) 
 A5  :  ก็จะตดัสินใจซ้ือจากแบบ แบบน้ีใครใส่ มีสีอะไรบา้ง ลองดูแลว้เหมาะมั้ย จะมี
มัง่ท่ีดูเร่ืองเน้ือผา้ และการตดัเยบ็ เช่น พวกชุดใส่ออกงานแต่งอะไรแบบน้ีค่ะ แต่ถา้เส้ือผา้แฟชัน่ใส่
เล่น ใส่เท่ียว ส่วนใหญ่เลือกจากแบบเส้ือผา้เป็นหลกั (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 22 ตุลาคม 2561) 
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 A6  :  ตดัสินใจซ้ือจากแบบท่ีนิยม โดยส่วนใหญ่จะมีเลือกซ้ือกบัเพื่อน ช่วยกนัเลือก
ค่ะ (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 22 ตุลาคม 2561) 
 A7  :  ส่วนใหญ่ก็จะเลือกจากแบบท่ีก าลงันิยมกนัในปัจจุบนัค่ะ กบัไซส์วา่ใส่ไดพ้อดี
มั้ย เร่ืองเน้ือผา้อะไรแบบน้ีไม่เท่าไหร่ เพราะเส้ือผา้แฟชัน่ใส่กนัไม่ก่ีคร้ังอยูแ่ลว้  (การสัมภาษณ์เชิงลึก
, 22 ตุลาคม 2561) 
 B1  :  เน่ืองจากผา้เราเป็นงานแบรนด์ ลูกคา้จะเลือกจากแบบท่ีชอบ ลองสวมใส่ตอ้ง
เหมาะ แลว้ก็จะดูท่ีราคาค่ะ บางทีราคาสูงเกินไปก็เปล่ียนไปซ้ือรุ่นอ่ืนแทน (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 29 
ตุลาคม 2561) 
 B2  :  ถ้าเป็นพวกชุดเดรส เค้าจะดูคัทต้ิง การตัดเย็บ ดูความเรียบร้อยของงาน                 
ดูแบบวา่สวยถูกใจมั้ย และดูราคาค่ะ (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 29 ตุลาคม 2561) 
 B3  :  ดูแบบ ดูไซส์ ดูราคา ลองแลว้ถูกใจก็จะประมาณน้ีค่ะ (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 29 
ตุลาคม 2561) 
 จากการศึกษาการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของกลุ่มผูบ้ริโภคเจนเนอเรชัน่วายพบวา่ ลูกคา้
จะเลือกซ้ือจากรูปแบบเส้ือผา้ท่ีจะตอ้งเป็นแบบท่ีมาใหม่ ทนัสมยั เป็นท่ีนิยมมากท่ีสุด รองลงมา คือ 
เร่ืองของคุณภาพสินคา้ และราคา 

5.4  อืน่ ๆ  
 5.4.1  แบรนด์ของเส้ือผ้ามีผลต่อการซ้ือไหม 
 ในการศึกษาเก่ียวกับปัจจยัอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกับการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นของกลุ่ม
ผูบ้ริโภคเจนเนอเรชัน่วายสามารถสรุปไดว้า่ 
 A1  :  ถามวา่มีมั้ย ก็มีนะ ลูกคา้บางส่วนจะดูวา่งานเป็นงานป้ายแบรนด์อะไร ใช่ป้าย
ท่ีตวัเองชอบมั้ย ประมาณน้ี (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 20 ตุลาคม 2561) 
 A2  :  ส่วนตวัลูกคา้ท่ีร้านแบรนด์ไม่ค่อยมีผลค่ะ จากแบบจากราคาเป็นหลกั (การ
สัมภาษณ์เชิงลึก, 20 ตุลาคม 2561) 
 A3  :  ไม่ไดช่้วยเร่ืองการตดัสินใจซ้ือโดยตรง แต่อาจจะช่วยกระตุน้ให้ซ้ือง่ายข้ึนโดย
ไม่ต่อราคา เช่น เราบอกราคา 990 ลูกคา้ต่อ 900 ไดม้ั้ย ถา้เราบอกวา่ ตวัน้ีเป็นงานป้ายนะ ป้ายน้ี ๆ ก็จะ
ซ้ือง่ายข้ึน โดยไม่ต่อราคาค่ะ (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 20 ตุลาคม 2561) 
 A4  :  ไม่มีผลค่ะ อะไรก็ได้ แค่สวยทันสมัยถูกใจ ราคาซ้ือได้ แค่น้ีเอง ส าหรับ               
การตดัสินใจซ้ือผา้แฟชัน่ (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 20 ตุลาคม 2561) 
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 A5  :  แบรนด์มีผลนะ ลูกคา้พอเลือกแบบก็จะดูวา่ งานมีป้าย มีแบรนด์มั้ย ถา้มีป้ายก็
ซ้ือไดง่้ายข้ึน เพราะอยา่งท่ีบอกคนซ้ือส่วนใหญ่เคา้จะใส่ไม่ก่ีคร้ัง ก็เอาไปขายมือสอง ซ่ึงงานป้ายมือ
สองขายไดร้าคากวา่ (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 22 ตุลาคม 2561) 
 A6  :  คิดว่าไม่มีผลค่ะ ลูกค้าไม่ค่อยถามเร่ืองแบรนด์นะคะ จะเน้นดูแบบท่ีชอบ
มากกวา่ค่ะ (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 22 ตุลาคม 2561) 
 A7  :  คิดวา่ไม่มีผลค่ะ (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 22 ตุลาคม 2561) 
 B1  :  แบรนด์มีผลนะ เพราะลูกคา้ท่ีเขา้มาซ้ือในร้านก็เพราะชอบเส้ือผา้ท่ีมีแบรนด์ 
ช่ืนชอบแบรนดข์องเรา ใส่แบรนดข์องเราเป็นประจ าค่ะ (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 29 ตุลาคม 2561) 
 B2  :  มีผลค่ะ เส้ือผา้แบรนดท์ าให้ลูกคา้สวมใส่แลว้มัน่ใจข้ึน ท าใหดู้มีระดบัมากข้ึน 
(การสัมภาษณ์เชิงลึก, 29 ตุลาคม 2561) 
 B3  :  จริง ๆ แลว้มนัแลว้แต่กลุ่มนะคะ ถา้ถามในส่วนของลูกคา้ของเรา แบรนดมี์ผล
แน่นอนเคา้จึงเลือกเดินเขา้มาซ้ือของในร้านค่ะ (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 29 ตุลาคม 2561) 
 จากการศึกษาขอ้มูลความคิดเห็นของผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั ทั้ง 10 คน สามารถสรุปไดว้า่ แบรนด์
มีผลนอ้ยมากต่อการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ เพราะลูกคา้หากเขา้ไปเลือกซ้ือสินคา้เส้ือผา้แฟชัน่จากร้านทัว่ไป
จะเลือกท่ีแบบเส้ือผา้เป็นหลกัมากกวา่การให้ความส าคญักบัแบรนด์ ในขณะเดียวกนักลุ่มผูบ้ริโภคท่ี
เลือกซ้ือเส้ือผา้จากร้านแบรนด์ดงั จะใหค้วามส าคญักบัแบรนดม์าก ๆ เพราะการใส่เส้ือผา้แบรนด์เป็น
การแสดงถึงไลฟ์สไตลข์องบุคคลนั้น ๆ 
 
 5.4.2  ทีต่ั้งของร้านค้ามีผลต่อการซ้ือหรือไม่ 
 อย่างท่ีทราบกนัดีว่า ท าเลถือเป็นปัจจยัส าคญัในการท าธุรกิจ ดังนั้นในการศึกษาคร้ังน้ี 
ผูว้ิจ ัยจึงได้ท าการศึกษาถึง ความส าคญัของท าเลร้านค้าท่ีมีผลต่อการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นของกลุ่ม
ผูบ้ริโภคเจนเนอเรชัน่วายหรือไม่ ซ่ึงผลการศึกษาสามารถสรุปได ้ดงัน้ี 
 A1  :  แรก ๆ เปิดร้านใหม่ ๆ ยงัไม่มีลูกคา้ประจ าก็มีผลนะ เพราะเคา้ยงัไม่รู้ว่าเราอยู่
ตรงไหน บางคนมาเดินดูของ เดินมาไม่ถึงร้านเราก็มี เราก็เสียโอกาสในการขายไป แต่พอขาย                 
นาน ๆ มีลูกคา้ประจ าก็ไม่มีผลแลว้ เพราะเคา้จะรู้กนัแลว้วา่ร้านเราอยูต่รงไหน (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 
20 ตุลาคม 2561) 
 A2  :  มีผล ร้านท าเลดี ลูกคา้เดินมาเจอไดง่้ายกว่า มีโอกาสขายไดง่้ายกว่าค่ะ (การ
สัมภาษณ์เชิงลึก, 20 ตุลาคม 2561) 
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 A3  :  มีแน่นอน ไม่อย่างนั้นร้านโซนหน้า ๆ จะราคาแพงกว่าหรือ เพราะท าเลดี ๆ 
ลูกคา้เดินเยอะ ก็มีโอกาสขายไดเ้ยอะไปดว้ย ร้านไหนตั้งอยูไ่กล ท าเลไม่ดี คนก็เดินนอ้ย ก็เสียโอกาส
ในการขายค่ะ (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 20 ตุลาคม 2561) 
 A4  :  ส าหรับขายหนา้ร้านมีแน่นอน แต่พอมีการขายออนไลน์ ก็ช่วยลดปัญหาตรงน้ี
ได้ เพราะเวลาเราขายออนไลน์ เราก็จะแนะน าลูกคา้ท่ีอยากมาซ้ือท่ีร้านด้วย ว่าร้านเราอยู่ตรงไหน 
(การสัมภาษณ์เชิงลึก, 20 ตุลาคม 2561) 
 A5  :  มีผลค่ะ มีผลมาก ๆ ร้านเด่น ท าเลดี มีโอกาสขายไดง่้าย (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 
22ตุลาคม 2561) 
 A6  :  มีผลค่ะ ทั้งท าเล และการตกแต่งร้านคา้ มีผลช่วยไดม้ากในการกระตุน้ให้คน
เขา้มาดูของในร้าน และมีโอกาสขายไดม้ากข้ึน (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 22ตุลาคม 2561) 
 A7  :  มีส่วนค่ะ ร้านหาง่าย ลูกคา้ก็มาท่ีร้านไดง่้ายค่ะ (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 22ตุลาคม 
2561) 
 B1  :  มีผลค่ะ นอกจากท าเลแลว้ ก็มีเร่ืองของการตกแต่งร้านคา้ค่ะ หนา้ร้านตอ้งสวย 
จดัแต่ง โชวสิ์นคา้ใหน่้าสนใจค่ะ (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 29 ตุลาคม 2561) 
 B2  :  น่าจะมีผล เพราะร้านของเราก็ตั้ งอยู่ในโซนท่ีลูกค้าเดินผ่านเยอะ เวลามี
กิจกรรมในร้าน หรือมีการแนะน าสินคา้ใหม่ ๆ มนัเขา้ถึงลูกคา้ไดง่้าย และมากข้ึนค่ะ (การสัมภาษณ์
เชิงลึก, 29 ตุลาคม 2561) 
 B3  :  มีผลค่ ะ  ร้ านหา ง่ าย  ลูกค้าก็ มี โอกาสมา ดู  มา ซ้ือของ ท่ี ร้ าน เยอะค่ ะ                           
(การสัมภาษณ์เชิงลึก, 29 ตุลาคม 2561) 
 จากการศึกษา  พบวา่ ท าเลเป็นปัจจยัส าคญัในการเขา้ถึงลูกคา้ และสร้างโอกาสในการขาย
สินคา้ไดม้ากข้ึน แต่ปัจจุบนัร้านคา้ออนไลน์ไดท้  าใหข้อ้จ ากดัของท าเลร้านคา้มีความส าคญัลดนอ้ยลง 
เพราะการขายเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นร้านคา้ออนไลน์จะเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดก้วา้งข้ึน มีโอกาสแนะน าร้านคา้ 
ท าเลท่ีตั้งไดม้ากข้ึน 

จากผลการศึกษาเชิงคุณภาพ ด้วยการท าการสัมภาษณ์เชิงลึกกับเจ้าของร้านค้า หรือ
ผูป้ระกอบการท่ีจ าหน่ายเส้ือผา้แฟชัน่ จ  านวน 10 ร้าน สามารถสรุปไดว้า่  
 ผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัส่วนใหญ่ จะเปิดร้านขายเส้ือผา้แฟชัน่ หรือท างานเป็นพนกังานขายเส้ือผา้
แฟชั่นแบรนด์ต่าง ๆ มามากกว่า 1 ปี โดยระยะเวลาท่ีน้อยท่ีสุด คือ ประมาณ 2 ปี และมากท่ีสุด                       
คือ ประมาณ 10 ปี ซ่ึงสะทอ้นให้เห็นว่า ผูใ้ห้ขอ้มูลหลักทั้ง 10 คน เป็นผูท่ี้มีประสบการณ์ในการ
จ าหน่ายเส้ือผ้าแฟชั่นสูง ดังนั้ นข้อมูลท่ีได้จากการศึกษาจึงเป็นข้อมูลท่ีเช่ือถือได้ว่าจะตรงกับ
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พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของกลุ่มผูบ้ริโภคเจนเนอเรชัน่วาย  โดยเส้ือผา้ท่ีจดัจ าหน่าย
ภายในร้านจะเป็นเส้ือผา้แฟชั่นท่ีทันสมัย เป็นท่ีนิยมในขณะนั้น ๆ โดยมีสินค้าทั้ งเส้ือ กางเกง 
กระโปรง ชุดเดรส ท่ีมีลกัษณะท่ีสามารถใส่ได้ทุกโอกาส ทั้งใส่เท่ียวและใส่ท างาน โดยกลุ่มลูกคา้
หลกัของร้านจะเป็นผูบ้ริโภคเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีเป็นผูท่ี้มีอายุ 20 - 30 ปี ในขณะท่ีร้านจ าหน่ายเส้ือผา้
แฟชัน่ท่ีเป็นแบรนดด์งั จะเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีเป็นผูท่ี้มีอาย ุ25 - 37 ปี  
 ในส่วนของช่องทางในการจดัจ าหน่ายสินคา้ของร้านจากผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั ทั้ง 10 ท่าน จาก 
10 ร้านคา้ มีผูป้ระกอบการร้านจ าหน่ายเส้ือผา้แฟชัน่ท่ีเร่ิมท าการจดัจ าหน่ายผา่นส่ือออนไลน์เพิ่มเติม
จากการขายหนา้ร้าน จ านวนทั้งส้ิน 4 ร้าน โดย ทั้ง 4 ร้านเป็นร้านจ าหน่ายเส้ือผา้แฟชัน่ทัว่ไป ในขณะ
ท่ีอีก 3 ร้านท่ีเป็นร้านจ าหน่ายเส้ือผา้แฟชัน่ทัว่ไปท่ียงัไม่มีร้านคา้ออนไลน์ ก็มีแนวโนม้ท่ีจะขยายช่อง
ทางการจ าหน่าย โดยให้มีร้านคา้ออนไลน์ เพื่อให้เขา้ถึงลูกคา้ไดม้ากข้ึน ขายไดม้ากข้ึน ในขณะท่ีร้าน
ท่ีเป็นร้านแบรนด์ดงั พนกังานขาย ทั้ง 3 ร้าน ให้ขอ้มูลวา่ คิดว่า ไม่มีการขายทางออนไลน์ เพราะแบ
รนดเ์นน้ใหลู้กคา้เขา้มาลองเลือก ลองสวมใส่ เพื่อใหไ้ดเ้ส้ือผา้ท่ีเหมาะสมกบัตนเองมากท่ีสุด 
 ส าหรับสัดส่วนของยอดขาย พบว่า  ยอดขายส่วนใหญ่ยงัมีจากการขายหน้าร้านมากกว่า 
เพราะจากผูป้ระกอบการ 3 ใน 4 ร้านคา้ ให้ขอ้มูลวา่ ในการขายผา่นส่ือออนไลน์นั้นยงัเป็นการเร่ิมท า 
ยงัไม่ไดท้  าเต็มท่ี จึงท าให้มียอดขายจากออนไลน์ไม่มากเท่าไหร่ แต่ก็มีแนวโน้มว่ายอดขายจากส่ือ
ออนไลน์จะเพิ่มข้ึนเร่ือย ๆ และพบว่า 1 ร้าน มีรายไดจ้ากออนไลน์ และหน้าร้านเท่ากนั คือ 50 : 50 
เพราะผูใ้ห้ขอ้มูลแจง้ว่า มีการท าการตลาดอยา่งต่อเน่ืองทั้งหนา้ร้านและออนไลน์ โดยในการซ้ือของ
ผูบ้ริโภค จะมีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผา่นส่ือออนไลน์ท่ีซ้ือง่าย และซ้ือเร็วกวา่การซ้ือผา่นหนา้ร้าน 
เพราะซ้ือผา่นออนไลน์มีลูกคา้คนอ่ืนมาแยง่กนัเลือกซ้ือเยอะ และมีโอกาสไดดู้รายละเอียดของสินคา้
นอ้ยกว่าซ้ือหน้าร้าน ดงันั้นการขายออนไลน์จึงขายง่าย และขายไดเ้ร็วกว่าหน้าร้าน โดยพบว่า กลุ่ม
ร้านจ าหน่ายเส้ือผา้แฟชัน่ทัว่ไป ลูกคา้จะเลือกซ้ือโดยซ้ือเส้ือฟ้าท่ีเป็นแฟชัน่ยอดนิยมขณะนั้น ๆ เป็น
หลกั ในขณะท่ีร้านแบรนด์ดงั 3 ร้าน กลุ่มลูกคา้จะเลือกซ้ือเส้ือผา้ท่ีสามารถใส่ไดน้าน ไม่เน้นแฟชัน่
มาก แต่ตอ้งสวย และใส่แล้วเหมาะสมกบัตนเอง และจะซ้ือสินคา้ 2 - 3 ตวัข้ึนไป เพราะเน่ืองจาก
เส้ือผา้แฟชัน่ โดยเฉพาะท่ีจดัจ าหน่ายในร้านท่ีไม่ใช่ร้านแบรนด์ดงั ลูกคา้มีโอกาสซ้ือทีละหลายตวั 
เน่ืองจากจ าหน่ายในราคาไม่แพง ซ่ึงส าหรับร้านจ าหน่ายเส้ือผา้แฟชั่นทัว่ไป ลูกค้าจะซ้ือต่อคร้ัง
ประมาณ 500 - 1,000 บาท แต่ในขณะท่ีร้านแบรนด์ดงั จะซ้ือยู่ท่ี 1,000 - 1,500 บาท นอกจากนั้นยงั
พบว่า ผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัมีความคิดเห็นว่า ผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่นวายจะมีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกบัเจนเนอเรชัน่อ่ืน ๆ ในดา้นของความถ่ีในการซ้ือ โดยคนเจนเนอเรชัน่วายจะมี
พฤติกรรมในการซ้ือถ่ีกวา่คนในเจนเนอเรชัน่อ่ืน ๆ  
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 ในส่วนของการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น พบว่า ลูกค้าจะเลือกซ้ือจากรูปแบบเส้ือผา้ท่ี
จะตอ้งเป็นแบบท่ีมาใหม่ ทนัสมยั เป็นท่ีนิยมมากท่ีสุด รองลงมา คือ เร่ืองของคุณภาพสินคา้ และราคา
และพบว่า แบรนด์มีผลนอ้ยมากต่อการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ เพราะลูกคา้หากเขา้ไปเลือกซ้ือสินคา้เส้ือผา้
แฟชั่นจากร้านทั่วไปจะเลือกท่ีแบบเส้ือผา้เป็นหลักมากกว่าการให้ความส าคัญกับแบรนด์ ใน
ขณะเดียวกนักลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือเส้ือผา้จากร้านแบรนด์ดงั จะให้ความส าคญักบัแบรนด์มาก ๆ 
เพราะการใส่เส้ือผา้แบรนด์เป็นการแสดงถึงไลฟ์สไตล์ของบุคคลนั้น ๆ และพบว่าท าเลเป็นปัจจยั
ส าคญัในการเขา้ถึงลูกคา้ และสร้างโอกาสในการขายสินคา้ไดม้ากข้ึน แต่ปัจจุบนัร้านคา้ออนไลน์ได้
ท าให้ข้อจ ากัดของท าเลร้านค้ามีความส าคัญลดน้อยลง เพราะการขายเส้ือผา้แฟชั่นผ่านร้านค้า
ออนไลน์จะเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดก้วา้งข้ึน มีโอกาสแนะน าร้านคา้ ท าเลท่ีตั้งไดม้ากข้ึน 

 

 
 



บทที ่5 
สรุปผลการศึกษา อภปิราย และข้อเสนอแนะ 

 
 การวิจยั เร่ืองรูปแบบการด าเนินชีวิตของลูกคา้กลุ่มเจนเนอเรชัน่วายท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ ประเภทเส้ือผา้แฟชัน่ โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาถึงรูปแบบการด าเนินชีวิต
ของผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ศึกษาถึงพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ประเภทเส้ือผา้แฟชัน่
ของผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย และศึกษาถึงอิทธิพลของรูปแบบการด าเนินชีวิตของลูกค้า                  
กลุ่มเจนเนอเรชัน่วายต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ประเภทเส้ือผา้แฟชัน่ จ  าแนกตามเพศ อายุ 
ระดบัการศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ รายไดต่้อเดือน จ านวน 400 คน สามารถสรุปผลการศึกษา 
อภิปราย และมีขอ้เสนอแนะท่ีไดจ้ากการศึกษาได ้ดงัน้ี 
 5.1  สรุปผลการศึกษา 
 5.2  อภิปรายผลการศึกษา 
 5.3  ขอ้เสนอแนะ 
 

5.1  สรุปผลการศึกษา 

 5.1.1  ผลการศึกษาลกัษณะทางประชากรของผู้ตอบแบบสอบถาม 
  พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 20 - 25 ปี มีการศึกษา
ปริญญาตรีสถานภาพโสด โดยส่วนใหญ่ประกอบอาชีพเป็นพนกังานบริษทั โดยส่วนใหญ่มีรายไดต่้อ
เดือน 15,000 บาท - 20,000 บาท 
  
 5.1.2  ผลการศึกษาเกีย่วกบัรูปแบบการด าเนินชีวติ (Lifestyle) 
  พบว่า ในภาพรวมกลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นราย
ขอ้ พบวา่ อนัดบั 1 มกัจะออกไปท ากิจกรรมนอกบา้น เช่น ไปซ้ือของ ไปเท่ียวยงัสถานท่ีต่าง ๆ เป็น
ประจ า กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก อนัดบั 2 มกัจะศึกษา และอ่านขอ้มูลข่าวสาร
ท่ีสนใจจากอินเทอร์เน็ตเม่ือมีเวลาวา่ง กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก อนัดบั 3 ใน
วนัหยุด มกัจะนอนพกัผอ่นอยูบ่า้น อ่านหนงัสือ ดูแลสัตวเ์ล้ียง กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความคิดเห็นอยูใ่น
ระดบัปานกลาง โดยอนัดบัสุดทา้ย คือ ในวนัหยดุ มกัจะไปเล่นกีฬา หรือออกก าลงักาย เพื่อใหร่้างกาย
แขง็แรง สดช่ืน กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัปานกลาง 
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 ดา้นความสนใจ พบวา่ ในภาพรวมกลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณา
ในรายขอ้ พบวา่ อนัดบั 1 สนใจในการแสวงหาความรู้และเร่ืองราวแปลกใหม่จากส่ือต่าง ๆ อยูเ่สมอ 
และต่อเน่ือง กลุ่มตัวอย่างมีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก อันดับ 2 ช่ืนชอบท่ีจะศึกษา                       
คน้หา เรียนรู้ขอ้มูลใหม่ ๆ ความรู้ใหม่ ๆ ท่ีตนเองไม่เคยรู้อยู่เสมอ กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความคิดเห็น
อยู่ในระดบัมาก อนัดบั 3 มกัจะศึกษาขอ้มูลใหม่ ๆ จากส่ือต่าง ๆ และน าไปถ่ายทอดให้กบัผูอ่ื้นได้
ทราบไปดว้ยอยูเ่สมอ กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก โดยอนัดบัสุดทา้ย คือ เป็นคน
ท่ีมีความสนใจในเร่ืองราวและความรู้ท่ีหลากหลายไม่จ  ากดัในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง กลุ่มตวัอยา่งมีระดบั
ความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก  
 ดา้นทศันคติ พบว่า ในภาพรวมกลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณา             
ในรายขอ้ พบวา่ อนัดบั 1 คิดวา่ ภาพลกัษณ์ของตนเองเป็นส่ิงท่ีส าคญั จึงใหค้วามส าคญักบัรายละเอียด
ต่าง ๆ เช่น การแต่งกาย กลุ่มตวัอย่างมีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก อนัดบั 2 คิดว่าการเรียนรู้              
ส่ิงใหม่ ๆ อยู่เสมอช่วยให้ท่านประสบความส าเร็จได้มากกว่าคนอ่ืน ๆ  กลุ่มตัวอย่างมีระดับ                         
ความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก อนัดับ 3 คิดว่าสินคา้ท่ีมีภาพลกัษณ์ท่ีดี ย่อมเป็นสินค้าท่ีมีคุณภาพดี                
กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก และอนัดบัสุดทา้ย คือ คิดวา่ สินคา้ท่ีมีภาพลกัษณ์ท่ี
ดี ช่วยส่งเสริมภาพลกัษณ์ของผูใ้ชไ้ดด้ว้ยเช่นกนั กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก  
 
 5.1.3  ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน 
  พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มกัไปซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นคนเดียว โดยในการเลือกซ้ือ
เส้ือผา้แฟชั่นจะเป็นแบบมีแบรนด์หรือไม่มีแบรนด์ก็ได้ ขอให้แบบทนัสมยั สวยถูกใจ โดยกลุ่ม
ตวัอย่าง  ส่วนใหญ่มีช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่หลงัเลิกงาน/ หลงัเลิกเรียน โดยเลือกซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่จากร้านขายเส้ือผา้ทัว่ไปมากท่ีสุด ซ่ึงส่วนใหญ่ศิลปิน/ ดารา/ เน็ตไอดอลมีอิทธิพลใน
การซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่และพบวา่ เหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่เพราะเส้ือผา้แฟชัน่มีการ
ลดราคา  หรือมีโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจ นอกจากน้ีในการตดัสินใจมีการพิจารณาจากโปรโมชัน่ ลด แลก 
แจก แถมมากท่ีสุด  
 
 5.1.4  ผลการศึกษาวจัิยเชิงคุณภาพ 
  ผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัส่วนใหญ่ จะเปิดร้านขายเส้ือผา้แฟชัน่ หรือท างานเป็นพนกังานขาย
เส้ือผา้แฟชัน่แบรนด์ต่าง ๆ มามากกวา่ 1 ปี โดยระยะเวลาท่ีนอ้ยท่ีสุด คือ ประมาณ 2 ปี และมากท่ีสุด                     
คือ ประมาณ 10 ปี  ซ่ึงสะท้อนให้เห็นว่า ผู ้ให้ข้อมูลหลักทั้ ง 10 คน เป็นผู ้ท่ี มีประสบการณ์                       
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ในการจ าหน่ายเส้ือผา้แฟชัน่สูง ดงันั้นขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาจึงเป็นขอ้มูลท่ีเช่ือถือไดว้า่จะตรงกบั
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นของกลุ่มผูบ้ริโภคเจเนเรชั่นวาย  โดยเส้ือผา้ท่ีจดัจ าหน่าย
ภายในร้านจะเป็นเส้ือผา้แฟชั่นท่ีทันสมัย เป็นท่ีนิยมในขณะนั้น ๆ โดยมีสินค้าทั้ งเส้ือ กางเกง 
กระโปรง ชุดเดรส ท่ีมีลกัษณะท่ีสามารถใส่ได้ทุกโอกาส ทั้งใส่เท่ียวและใส่ท างาน โดยกลุ่มลูกคา้
หลกัของร้านจะเป็นผูบ้ริโภคเจเนเรชัน่วาย  ท่ีเป็นผูท่ี้มีอายุ 20 - 30 ปี ในขณะท่ีร้านจ าหน่ายเส้ือผา้
แฟชัน่ท่ีเป็นแบรนดด์งั  จะเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคเจเนเรชัน่วาย  ท่ีเป็นผูท่ี้มีอาย ุ25 - 37 ปี  
  ในส่วนของช่องทางในการจดัจ าหน่ายสินคา้ของร้านจากผูใ้หข้อ้มูลหลกั ทั้ง 10 ท่าน               
จาก 10 ร้านคา้ มีผูป้ระกอบการร้านจ าหน่ายเส้ือผา้แฟชั่นท่ีเร่ิมท าการจดัจ าหน่ายผ่านส่ือออนไลน์
เพิ่มเติมจากการขายหนา้ร้าน จ านวนทั้งส้ิน 4 ร้าน โดย ทั้ง 4 ร้านเป็นร้านจ าหน่ายเส้ือผา้แฟชัน่ทัว่ไป 
ในขณะท่ีอีก 3 ร้านท่ีเป็นร้านจ าหน่ายเส้ือผา้แฟชัน่ทัว่ไปท่ียงัไม่มีร้านคา้ออนไลน์ ก็มีแนวโนม้ท่ีจะ
ขยายช่องทางการจ าหน่าย โดยให้มีร้านค้าออนไลน์ เพื่อให้เขา้ถึงลูกคา้ได้มากข้ึน ขายได้มากข้ึน 
ในขณะท่ีร้านท่ีเป็นร้านแบรนด์ดัง พนักงานขาย ทั้ง 3 ร้าน ให้ข้อมูลว่า คิดว่า ไม่มีการขายทาง
ออนไลน์ เพราะแบรนด์เน้นให้ลูกคา้เขา้มาลองเลือก ลองสวมใส่ เพื่อให้ได้เส้ือผา้ท่ีเหมาะสมกบั
ตนเองมากท่ีสุด 
  ส าหรับสัดส่วนของยอดขาย พบว่า ยอดขายส่วนใหญ่ยงัมีจากการขายหน้าร้าน
มากกว่า เพราะจากผูป้ระกอบการ 3 ใน 4 ร้านคา้ ให้ขอ้มูลวา่ ในการขายผา่นส่ือออนไลน์นั้นยงัเป็น
การเร่ิมท า ยงัไม่ไดท้  าเตม็ท่ี จึงท าใหมี้ยอดขายจากออนไลน์ไม่มากเท่าไหร่ แต่ก็มีแนวโนม้วา่ยอดขาย
จากส่ือออนไลน์จะเพิ่มข้ึนเร่ือย ๆ และพบวา่ 1 ร้าน มีรายไดจ้ากออนไลน์ และหนา้ร้านเท่ากนั คือ 50 
: 50 เพราะผูใ้ห้ขอ้มูลแจง้วา่ มีการท าการตลาดอยา่งต่อเน่ืองทั้งหนา้ร้านและออนไลน์ โดยในการซ้ือ
ของผูบ้ริโภค จะมีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผ่านส่ือออนไลน์ท่ีซ้ือง่าย และซ้ือเร็วกว่าการซ้ือผ่าน
หนา้ร้าน เพราะซ้ือผ่านออนไลน์มีลูกคา้คนอ่ืนมาแยง่กนัเลือกซ้ือเยอะ และมีโอกาสไดดู้รายละเอียด
ของสินคา้น้อยกว่าซ้ือหน้าร้าน ดงันั้นการขายออนไลน์จึงขายง่าย และขายไดเ้ร็วกว่าหน้าร้าน โดย
พบว่า กลุ่มร้านจ าหน่ายเส้ือผา้แฟชั่นทัว่ไป ลูกคา้จะเลือกซ้ือโดยซ้ือเส้ือฟ้าท่ีเป็นแฟชั่นยอดนิยม
ขณะนั้น ๆ เป็นหลกั ในขณะท่ีร้านแบรนดด์งั 3 ร้าน กลุ่มลูกคา้จะเลือกซ้ือเส้ือผา้ท่ีสามารถใส่ไดน้าน                                
ไม่เน้นแฟชั่นมาก แต่ต้องสวย และใส่แล้วเหมาะสมกับตนเอง และจะซ้ือสินค้า 2 - 3 ตวัข้ึนไป                 
เพราะเน่ืองจากเส้ือผา้แฟชัน่ โดยเฉพาะท่ีจดัจ าหน่ายในร้านท่ีไม่ใช่ร้านแบรนด์ดงั ลูกคา้มีโอกาสซ้ือ  
ทีละหลายตวั เน่ืองจากจ าหน่ายในราคาไม่แพง ซ่ึงส าหรับร้านจ าหน่ายเส้ือผา้แฟชัน่ทัว่ไป ลูกคา้จะซ้ือ
ต่อคร้ังประมาณ 500 - 1,000 บาท แต่ในขณะท่ีร้านแบรนด์ดัง จะซ้ือยู่ ท่ี  1,000 - 1,500 บาท 
นอกจากนั้นยงัพบว่า ผูใ้ห้ข้อมูลหลักมีความคิดเห็นว่า ผูบ้ริโภคเจเนเรชั่นวาย  จะมีพฤติกรรม                  
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การตัดสินใจซ้ือ เ ส้ือผ้าแฟชั่นแตกต่างกับ เจ เนเรชั่น อ่ืน ๆ  ในด้านของความถ่ีในการซ้ือ                                  
โดยคนเจเนเรชัน่วาย  จะมีพฤติกรรมในการซ้ือถ่ีกวา่คนในเจเนเรชัน่อ่ืน ๆ  
  ในส่วนของการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ พบวา่ ลูกคา้จะเลือกซ้ือจากรูปแบบเส้ือผา้                       
ท่ีจะต้องเป็นแบบท่ีมาใหม่ ทันสมัย เป็นท่ีนิยมมากท่ีสุด รองลงมา คือ เร่ืองของคุณภาพสินค้า                     
และราคาและพบว่า แบรนด์มีผลน้อยมากต่อการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น เพราะลูกคา้หากเขา้ไปเลือกซ้ือ
สินคา้เส้ือผา้แฟชัน่จากร้านทัว่ไปจะเลือกท่ีแบบเส้ือผา้เป็นหลกัมากกวา่การใหค้วามส าคญักบัแบรนด์                     
ในขณะเดียวกนักลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือเส้ือผา้จากร้านแบรนด์ดงั จะให้ความส าคญักบัแบรนดม์าก ๆ 
เพราะการใส่เส้ือผา้แบรนด์เป็นการแสดงถึงไลฟ์สไตล์ของบุคคลนั้น ๆ และพบว่าท าเลเป็นปัจจยั
ส าคญัในการเขา้ถึงลูกคา้ และสร้างโอกาสในการขายสินคา้ไดม้ากข้ึน แต่ปัจจุบนัร้านคา้ออนไลน์ได้
ท าให้ข้อจ ากัดของท าเลร้านค้ามีความส าคัญลดน้อยลง เพราะการขายเส้ือผา้แฟชั่นผ่านร้านค้า
ออนไลน์จะเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดก้วา้งข้ึน มีโอกาสแนะน าร้านคา้ ท าเลท่ีตั้งไดม้ากข้ึน 

 

5.2  อภิปรายผลการศึกษา 
 5.2.1  ผลการศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่

มกัไปซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่คนเดียว โดยในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่จะเป็นแบบมีแบรนดห์รือไม่มีแบรนด์

ก็ได ้ขอให้แบบทนัสมยั สวยถูกใจ เหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่เพราะเส้ือผา้แฟชัน่              

มีการลดราคา หรือมีโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจ นอกจากน้ีในการตดัสินใจมีการพิจารณาจากโปรโมชั่น               

ลด แลก แจก แถมมากท่ีสุด ซ่ึงผลการศึกษาแสดงให้เห็นว่า การท่ีกลุ่มตัวอย่างจะมีพฤติกรรม                  

ในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ไดน้ั้น จะตอ้งพิจารณาจากโดยเร่ิมจากการเสาะหา ซ้ือ ใช ้ประเมินผล 

เพื่อใหไ้ดเ้ส้ือผา้ท่ีมีความคุม้ค่ากบัราคาท่ีจ่ายไปมากท่ีสุด ดงัจะเห็นไดจ้ากการท่ีกลุ่มตวัอยา่งมีเหตุผล

ในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่เพราะเส้ือผา้แฟชั่นมีการลดราคา หรือมีโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจ

มากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบัธ ารงค ์อุดมไพจิตรกุล (2551) ไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมของผูบ้ริโภค

ไวว้า่เป็นพฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกไม่วา่จะเป็นการเสาะหา ซ้ือ ใช ้ประเมินผล หรือการบริโภค

ผลิตภณัฑ ์บริการ และแนวคิดต่าง ๆ ซ่ึงผูบ้ริโภคคาดวา่จะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนได ้

นอกจากนั้น จากการท่ีพบว่า ผลการศึกษายงัพบว่า ศิลปิน/ ดารา/ เน็ตไอดอลมีอิทธิพลในการซ้ือ

เส้ือผ้าแฟชั่นด้วย ซ่ึงสอดคล้องกับ Kotler, Philip. (1997) ท่ีกล่าวว่า ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรม                   

การบริโภคของผูบ้ริโภค  คือ กลุ่มอา้งอิง (Reference Groups) เป็นกลุ่มท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งด้วย     
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กลุ่มน้ีจะมีอิทธิพลต่อทัศนคติ ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอ้างอิง กลุ่มอ้างอิง                         

แบ่งออกเป็น 2 ระดบั คือ กลุ่มปฐมภูมิ (Primary Groups) ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อนสนิท และเพื่อนบา้น 

และกลุ่มทุติยภูมิ  (Secondary Groups) ได้แก่  กลุ่มบุคคลชั้ นน าในสังคม เพื่อนร่วมอาชีพและ                         

ร่วมสถาบนั บุคคลกลุ่มต่าง ๆ ในสังคม กลุ่มอา้งอิง จะมีอิทธิพลต่อบุคคลในกลุ่ม ทางดา้นการเลือก

พฤติกรรมและการด ารงชีวิต รวมทั้งทศันคติ และแนวความคิดของบุคคล เน่ืองจากบุคคลตอ้งการให้

เป็นท่ียอมรับในกลุ่ม จึงตอ้งปฏิบติัตาม และยอมรับความคิดเห็นต่างจากกลุ่มอิทธิพล 

 5.2.2  ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ท่ีมีเพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา สถานภาพ                     

และรายได้ท่ีแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นแตกต่างกัน ซ่ึงสอดคล้องกับ                       

ยุบล เบ็ญจรงค์กิจ (2542, น. 44 - 52) ได้กล่าวถึงแนวความคิดด้านประชากรน้ีเป็นทฤษฎีท่ี                               

ใชห้ลกัการของความเป็นเหตุเป็นผล กล่าวคือ พฤติกรรมต่าง ๆ ของมนุษยเ์กิดข้ึนตามแรงบงัคบัจาก

ภายนอกมากระตุน้ เป็นความเช่ือท่ีว่าคนท่ีมีคุณสมบติัทางประชากรท่ีแตกต่างกนั จะมีพฤติกรรม                

ท่ีแตกต่างกันไปด้วย ซ่ึงแนวความคิดน้ีตรงกับทฤษฎีกลุ่มสังคม (Social Categories Theory)                        

ของ Defleur and Bcll-Rokeaoh (1996) ท่ีอธิบายว่า พฤติกรรมของบุคคลเก่ียวขอ้งกบัลกัษณะต่าง ๆ 

ของบุคคล หรือลกัษณะทางประชากร ซ่ึงลกัษณะเหล่าน้ีสามารถอธิบายเป็นกลุ่ม ๆ ได ้คือ บุคคลท่ีมี

พฤติกรรมคลา้ยคลึงกนัมกัจะอยูใ่นกลุ่มเดียวกนั ดงันั้นบุคคลท่ีอยู่ในล าดบัชั้นทางสังคมเดียวกนัจะ

เลือกรับและตอบสนองต่อเน้ือหาข่าวสารในแบบเดียวกนั และสอดคล้องกบั Kotler, Philip. (1997)                   

ท่ีกล่าวว่า การตัดสินใจของผู ้ซ้ือ ได้รับอิทธิพลจากลักษณะส่วนบุคคลของคนทางด้านต่าง ๆ                     

ไดแ้ก่ อาย ุขั้นตอนวฏัจกัรชีวติครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการด ารงชีวิต 

บุคลิกภาพ เป็นตน้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบักนัทิวา พงษธ์นไพบูลย ์(2554, น. 34) ไดก้ล่าวถึง ปัจจยัท่ีมีผลต่อ

การตดัสินใจใช้บริการของผูบ้ริโภควา่ สามารถแบ่งเป็นหัวขอ้ใหญ่ ๆ โดยพิจารณาจากส่ิงแวดลอ้ม

ภายนอกจนถึงส่ิงท่ีอยูภ่ายในจิตใจของผูบ้ริโภค ซ่ึงสามารถสรุปไดเ้ป็น 4 ปัจจยัส าคญัดงัน้ี 

  1.  อายุ โดยจะเป็นตวัก าหนดความตอ้งการในสินคา้นั้น ๆ เช่น คนท่ีอายุนอ้ย ๆ มกั

ชอบซ้ือเส้ือผา้แนวแฟชั่น ทนัสมยั แต่เม่ือมีอายุมากข้ึนมกัจะชอบซ้ือสินคา้เส้ือผา้ท่ีเหมาะสมกับ

ตนเองมากกวา่จะซ้ือเส้ือผา้ตามแฟชัน่นิยม เป็นตน้ 
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  2.  วฎัจกัรของผูบ้ริโภค โดยวฏัจกัรแต่ละช่วงชีวิตจะหมุนเวียนเปล่ียนไปตามอายุ

และบทบาทท่ีด ารงอยู่ เช่น ช่วงเป็นเด็ก ช่วงวยัศึกษา ช่วงวยัท างาน เป็นตน้ แต่ละช่วงจงัหวะชีวิต

เหล่าน้ีท่ีจะเป็นตวัก าหนดความตอ้งการท่ีแตกต่างกนัไป 

  3.  อาชีพของผูบ้ริโภค หากผูบ้ริโภคเป็นผูใ้ชแ้รงงาน ก็อาจไม่จ  าเป็นตอ้งสนใจในวิถี

ความเป็นอยูน่อกจากเร่ืองขา้วปลาอาหารและปัจจยั 4 แต่หากผูบ้ริโภคเป็นพนกังานของบริษทัเอกชน                      

อาจมีความจ า เป็นตอ้งแต่งกายให้ดูดีสมสถานภาพ และยิ่งผูบ้ริโภคอยู่ในสถานภาพท่ีสูงข้ึนไปอีก 

สัญลกัษณ์ของความส าเร็จทั้งหลายก็จะยิง่มีความจ าเป็นมากข้ึน 

  4.  สภาวะการเงิน ในการศึกษาคร้ังน้ี หมายถึง เงินเดือนจากการท างาน ยงัรวมถึง

รายไดอ่ื้น ๆ เช่น เงินค่าจา้งพิเศษ เงินโบนสั เงินออม ผูบ้ริโภคท่ีมีสภาวะการเงินท่ีมัน่คงยอ่มมีโอกาส

เลือกซ้ือผลิตภณัฑไ์ดม้ากกวา่ผูท่ี้มีสภาวะทางการเงินไม่มัน่คง ส่งผลใหน้กัการตลาดตอ้งท างานหนกั

มากข้ึนด้วยการปรับปรุงและพฒันาผลิตภณัฑ์ให้มีตน้ทุนการผลิตท่ีต ่า เพื่อจะได้ก าหนดราคาได้

เหมาะสมกบัความสามารถในการใชจ่้ายของผูบ้ริโภค หากไม่สามารถรักษาราคาให้ต ่าไดบ้ริษทัอาจ

ตอ้งมีบริการเสริมเพื่อใหผู้บ้ริโภคมีศกัยภาพเพียงพอท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑข์องบริษทั 

  นอกจากนั้นผลการศึกษายงัสอดคล้องกับภัทรานิษฐ์ ฉายสุวรรณคีรี (2559) ได้

ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้จากร้านคา้ในเครือข่ายเฟซบุ๊ค และ

อินสตาแกรม ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัดา้นเพศ ดา้นอายุ ดา้นระดบัการศึกษา ดา้นอาชีพ ดา้นรายได้                                           

และดา้นสถานภาพ ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้จากร้านคา้ในเครือข่ายเฟซบุ๊ค และ                        

อินสตาแกรมแตกต่างกนั  

  นอกจากนั้นยงัพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มกัเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น โดยได้รับ

อิทธิพลจากศิลปิน/ ดารา/ เน็ตไอดอลมากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งเสรี วงษ์มณฑา (2552, น. 185-187) ได้

เสนอวิธีในการกระตุน้การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคไวว้่า กลุ่มผูบ้ริโภคมกัจะน าเอากลุ่มคนท่ีใช้

สินคา้หรือบริการนั้น ๆ มาพิจารณาดว้ยวา่ คนกลุ่มนั้นเป็นใคร หากเป็นคนท่ีมีความน่าเช่ือถือได ้เป็น

คนท่ีมีวิจารณญาณท่ีดี ผูบ้ริโภคก็จะสบายใจท่ีจะซ้ือตามกลุ่มคนเหล่านั้น ดงันั้นการน าเสนอสินคา้                       

ผา่นศิลปิน/ ดารา/ เน็ตไอดอล จึงเป็นกิจกรรมทางการตลาดรูปแบบหน่ึงท่ีสามารถกระตุน้พฤติกรรม

การตัดสินใจซ้ือของผู ้บริโภคได้ ซ่ึงสอดคล้องกับ  Kotler, Philip (1997) ท่ีกล่าวว่า กลุ่มอ้างอิง 

(Reference Groups) เป็นกลุ่มท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งดว้ย กลุ่มน้ีจะมีอิทธิพลต่อทศันคติ ความคิดเห็น 
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และค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอา้งอิง กลุ่มอา้งอิงแบ่งออกเป็น 2 ระดับ คือ กลุ่มปฐมภูมิ (Primary 

Groups) ได้แก่ ครอบครัว เพื่อนสนิท และเพื่อนบา้น และกลุ่มทุติยภูมิ (Secondary Groups) ได้แก่ 

กลุ่มบุคคลชั้นน าในสังคม เพื่อนร่วมอาชีพและร่วมสถาบนั บุคคลกลุ่มต่าง ๆ ในสังคม กลุ่มอา้งอิง จะ

มีอิทธิพลต่อบุคคลในกลุ่ม ทางด้านการเลือกพฤติกรรมและการด ารงชีวิต รวมทั้ งทศันคติ และ

แนวความคิดของบุคคล เน่ืองจากบุคคลตอ้งการให้เป็นท่ียอมรับในกลุ่ม จึงตอ้งปฏิบติัตาม และ

ยอมรับความคิดเห็นต่างจากกลุ่มอิทธิ ซ่ึงศิลปิน/ ดารา/ เน็ตไอดอล จดัอยู่ในกลุ่มอ้างอิงทุติยภูมิ 

(Secondary Groups) ดว้ยเช่นกนั 

 5.2.3  รูปแบบการด าเนินชีวิต ด้านกิจกรรม (X1) เป็นปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ

ตัดสินใจซ้ือสินค้า ประเภทเส้ือผ้าแฟชั่นของลูกค้ากลุ่มเจนเนอเรชั่นวายมากท่ีสุด รองลงมา                           

คือ รูปแบบการด าเนินชีวิต ดา้นความคิดเห็น (X3) และรูปแบบการด าเนินชีวิต ดา้นความสนใจ (X2)                  

โดยตัวแปรทั้ ง 3 ตัวแปร สามารถพยากรณ์ความผนัแปรของพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้า        

ประเภทเส้ือผา้แฟชัน่ของลูกคา้กลุ่มเจนเนอเรชัน่วายไดคิ้ดเป็นร้อยละ 34.40 ท่ีเหลืออีกร้อยละ 65.60 

เป็นผลเน่ืองมาจากตัวแปรอ่ืน ซ่ึงผลการศึกษาสอดคล้องกับ Blackwell และ Miniard (อ้างถึงใน 

ประภาศรี ยินดี, 2552) กล่าววา่ รูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) คือ โครงสร้างโดยรวมของการใช้

ชีวิต การใช้เวลาและการใช้จ่ายเงินทองของบุคคล รูปแบบการด าเนินชีวิตเป็นตวัสะทอ้น กิจกรรม 

(Activities) ความสนใจ (Interest) และความคิดเห็น (Opinions) ของบุคคลได้เป็นอย่างดี และยงั

สามารถสะท้อนค่านิยมของบุคคลท่ีผ่านมาทางกิจกรรมหรือสถานการณ์ต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึนรอบ ๆ                      

ตวับุคคล และสอดคลอ้งกบัอดุลย ์จาตุรงกุล (2553) ท่ีกล่าวว่า รูปแบบการด าเนินชีวิตจะถูกก าหนด

ดว้ยปัจจยัต่าง ๆ ซ่ึงประกอบไปดว้ย ประสบการณ์ท่ีผา่นมา ลกัษณะท่ีติดมาตั้งแต่เกิด และสถานการณ์

ในปัจจุบนั ส่ิงดงักล่าวเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภคทุกคนจะมีการด าเนินชีวิตเป็นของ

ตนเอง และสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของสิทธิพนัธ์ ทนนัไชย (2555) เร่ือง รูปแบบการด าเนินชีวิตท่ี

ส่งผลต่อทศันคติและกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้เสมือน ท่ีพบวา่ รูปแบบการด าเนินชีวิตส่งผลต่อ

กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินค้าเสมือน ซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิดของ Solomon (1996) ได้อธิบาย

รูปแบบการด าเนินชีวิตในเชิงผูบ้ริโภควา่ รูปแบบการด าเนินชีวติ (Lifestyle) สามารถอธิบายให้เห็นถึง

ค่านิยมหรือรสนิยมในการด าเนินชีวติ ผา่นรูปแบบของการบริโภคสินคา้ต่าง ๆ ซ่ึงบุคคลมกัจะรวมตวั

กันเป็นกลุ่มโดยมีส่ิงท่ีชอบเหมือน ๆ กันใช้เวลาท ากิจกรรมท่ีคล้ายกัน และซ้ือของท่ีคล้ายกัน                    
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ดงันั้น นบัเป็นโอกาสท่ีดีของนกัการตลาดในการก าหนดกลยุทธ์หรือผลิตสินคา้ให้ตรงกบัลกัษณะ

และความตอ้งการของกลุ่มคนต่าง ๆ เหล่าน้ี  

 5.2.4  การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ พบวา่ ลูกคา้จะเลือกซ้ือจากรูปแบบเส้ือผา้ท่ีจะตอ้งเป็น

แบบท่ีมาใหม่ ทนัสมยั เป็นท่ีนิยมมากท่ีสุด รองลงมา คือ เร่ืองของคุณภาพสินคา้ ในขณะเดียวกนั    

ก ลุ่มผู ้บ ริโภคท่ี เ ลือก ซ้ือ เ ส้ือผ้าจาก ร้านแบรนด์ดัง  จะให้ความส าคัญกับแบรนด์มาก  ๆ                                    

เพราะการใส่เส้ือผา้แบรนด์เป็นการแสดงถึงไลฟ์สไตล์ของบุคคลนั้น ๆ และพบว่าท าเลเป็นปัจจยั

ส าคญัในการเขา้ถึงลูกคา้ และสร้างโอกาสในการขายสินคา้ไดม้ากข้ึน แต่ปัจจุบนัร้านคา้ออนไลน์ได้

ท าให้ข้อจ ากัดของท าเลร้านค้ามีความส าคัญลดน้อยลง เพราะการขายเส้ือผา้แฟชั่นผ่านร้านค้า

ออนไลน์ จะเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ได้กวา้งข้ึน มีโอกาสแนะน าร้านคา้ ท าเลท่ีตั้งได้มากข้ึน ผลการวิจยั

สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ ภทัรานิษฐ ์ฉายสุวรรณคีรี (2559) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้จากร้านคา้ในเครือข่ายเฟซบุ๊ค และอินสตาแกรม ซ่ึงพบวา่ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ มี 3 ปัจจยั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์คือ คุณภาพของสินคา้ ความมีช่ือเสียง

ของแบรนด์ และปัจจยัด้านการนาเสนอขอ้มูลสินคา้และความสะดวกในการสั่งซ้ือ และช าระเงิน 

 5.2.5  สรุปจากการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ

เส้ือผา้แฟชัน่ของกลุ่มผูบ้ริโภคเจเนเรชัน่วาย  โดยผูว้ิจยัไดน้ าเสนอขอ้มูลจากการเก็บแบบสอบถาม   

ท่ีได้จากกลุ่มตวัอย่าง 400 ชุด มาท าการวิเคราะห์ร่วมกบัผลการสัมภาษณ์เชิงลึกกบัเจา้ของร้านคา้                               

หรือผูป้ระกอบการท่ีจ าหน่ายเส้ือผา้แฟชั่น จ านวน 10 ร้าน สรุปผลการเปรียบเทียบผลวิเคราะห์        

เชิงปริมาณ และเชิงคุณภาพ พบวา่ กลุ่มผูใ้หข้อ้มูลดว้ยการตอบแบบสอบถาม มีพฤติกรรมในการเลือก

ซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แบบมีแบรนด์หรือไม่มีแบรนดก์็ได ้โดยแบบเส้ือผา้จะตอ้งมีความทนัสมยั สวยถูกใจ 

โดยมกัจะเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่จากร้านขายเส้ือผา้ทัว่ไป ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกบักลุ่มผูใ้ห้ขอ้มูลดว้ย

การสัมภาษณ์เชิงลึกท่ีพบว่า กลุ่มลูกคา้มกัมีพฤติกรรมในการตดัสินใจเลือกซ้ือจากรูปแบบเส้ือผา้ท่ี

จะตอ้งเป็นแบบท่ีมาใหม่ ทนัสมยั ซ่ึงลูกคา้จะเลือกซ้ือโดยซ้ือเส้ือผา้ท่ีเป็นแฟชัน่ยอดนิยมขณะนั้น ๆ 

เป็นหลกั ซ่ึงพบว่า แบรนด์มีผลน้อยมากต่อการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น เพราะ หากเขา้ไปเลือกซ้ือสินค้า

เส้ือผา้แฟชั่นจากร้านทัว่ไปจะเลือกท่ีแบบเส้ือผา้เป็นหลกัมากกว่าการให้ความส าคญักับแบรนด์          

ผลการศึกษาระหวา่งผลการศึกษาวจิยัเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ 
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5.3  ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการวจิัย 

 5.3.1  ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการศึกษาในคร้ังนี้ 

  1.  การท าการจ าหน่ายเส้ือผา้แฟชั่นผ่านส่ือออนไลน์ ท าให้มีโอกาสตดัสินใจซ้ือ

สินค้าได้มากข้ึน เพราะในปัจจุบันท่ีการส่ือสารผ่านส่ือออนไลน์เข้ามามี อิทธิพลต่อการ                                

ด าเนินชีวิตประจ าวนัสูงมาก ดงันั้นหากผูป้ระกอบการตอ้งการเพิ่มยอดขายให้กบัร้าน การจ าหน่าย

สินคา้ผา่นส่ือออนไลน์จึงถือเป็นทางเลือกท่ีดีในการเพิ่มยอดขายใหก้บัสินคา้ของผูป้ระกอบการ 

  2.  รูปแบบการด าเนินชีวิต เป็นอีกหน่ึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ

ผูบ้ริโภค ดงันั้นในการท าการก าหนดกลุ่มเป้าหมายของสินคา้ และเลือกช่องทางในการลงโฆษณาเพื่อ

กระตุน้ยอดขาย ควรเลือกลงในช่องทางท่ีสอดคล้องกบัรูปแบบการด าเนินชีวิตของกลุ่มผูบ้ริโภค

เป้าหมายของสินคา้ 

3.   กลุ่มคนท่ีซ้ือเส้ือผ้าแฟชั่นทั่วไป   กับเส้ือผ้าแฟชั่นท่ีเป็นแบรนด์เนม จะมี

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนั โดยกลุ่มคนท่ีซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ทัว่ไป จะพิจารณาเลือกซ้ือจาก

แบบท่ีทนัสมยั ราคาไม่สูงมาก ในขณะท่ีผูท่ี้ซ้ือเส้ือผา้แบรนด์เนม จะพิจารณาเลือกซ้ือจากคุณภาพ

ของเส้ือผา้เป็นหลกั ลองลงมา คือ เร่ืองของราคา ดงันั้นผูป้ระกอบการควรท าการวิเคราะห์ และท า

ความเขา้ใจกบัเส้ือผา้ท่ีตนเองจ าหน่าย วา่เป็นเส้ือผา้ประเภทแฟชัน่ทัว่ไป หรือเส้ือผา้แบรนด์เนม เพื่อ

น ามาวางแผนการส่ือสารภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ภาพลกัษณ์ของร้านให้เหมาะสมกบัสินคา้ ซ่ึงจะท าให้

ลูกคา้ตดัสินใจเลือกซ้ือไดง่้ายข้ึน 

  4.  กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มกัเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น โดยได้รับอิทธิพลจากศิลปิน/ 

ดารา/ เน็ตไอดอล ดงันั้นหากผูป้ระกอบการตดัสินใจท่ีจะจ าหน่ายเส้ือผา้แฟชัน่ ผูป้ระกอบการจะตอ้ง

มีการติดตามข่าวสาร แฟชัน่ยอดนิยมของศิลปิน/ ดารา/ เน็ตไอดอล เพื่อน ามาวางแผนการซ้ือสินคา้มา

วางจ าหน่ายท่ีสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้ในขณะนั้น ๆ  

  5.  ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีมีเพศ อาย ุอาชีพ ระดบัการศึกษา สถานภาพ และ

รายไดท่ี้แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั ดงันั้นผูป้ระกอบการควร

พิจารณาวา่ กลุ่มลูกคา้ในท าเลท่ีร้านคา้ของตนเองตั้งอยู ่เป็นกลุ่มลูกคา้กลุ่มใด มีเพศ อาย ุอาชีพ ระดบั
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การศึกษา สถานภาพ และรายไดอ้ยา่งไร เพื่อเลือกชนิดสินคา้ และราคาท่ีจ าหน่ายใหเ้หมาะสมกบักลุ่ม

ลูกคา้ในท าเลท่ีตั้งของร้านคา้ของตนเองมากท่ีสุด 

 5.3.2  ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาในคร้ังต่อไป 

  1.  การศึกษาวิจัยในคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจกับผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนเรชั่นวาย               

โดยใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูล ดังนั้นในการศึกษาคร้ังต่อไปจึงควรมีการวิจยัเชิง

คุณภาพ โดยใช้การเก็บขอ้มูลในรูปแบบอ่ืน ๆ เช่น การสัมภาษณ์ การสังเกต เพื่อให้ทราบขอ้มูลและ

รายละเอียดเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้เส้ือผา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนเรชัน่วาย  โดยละเอียด

มากข้ึน   

2.  ในการศึกษาคร้ังต่อไป ควรมีการศึกษาตวัแปรอ่ืน ๆ  ท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น การศึกษา

พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสาร ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด เป็นตน้ 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง 
รูปแบบการด าเนินชีวติของลูกค้ากลุ่มเจนเนอเรช่ันวายที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้า  

ประเภทเส้ือผ้าแฟช่ัน 
**************************************************************************** 

ค าช้ีแจง 
 1.  การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาถึงรูปแบบการด าเนินชีวิต ท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของลูกคา้กลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย 
 2.  ค  าตอบของท่านมีค่าต่อการวิจยัในคร้ังน้ี การให้ขอ้มูลท่ีไม่ตรงกบัความเป็นจริงจะ
น าไปสู่การสรุปผลท่ีผิดพลาด ซ่ึงท าให้ผลของการวิจยัช้ินน้ีไม่เกิดประโยชน์ต่อผูท่ี้ตอ้งการใชข้อ้มูล 
หรือนักศึกษา หรือนกัวิจยัท่ีมีความสนใจท่ีจะศึกษาในประเด็นท่ีเก่ียวขอ้งกบังานวิจยัช้ินน้ี ดงันั้น
ผูว้ิจยัจึงขอใหท้่านใหข้อ้มูลตามความเป็นจริง โดยค าตอบของท่านจะไม่มีผลเสียหายใด ๆ ต่อตวัท่าน                    
และผูว้ิจยัไม่มีวตัถุประสงคใ์นการน าเสนอขอ้มูลเป็นรายบุคคล แต่จะท าการประมวลผลเป็นภาพรวม
เพื่อใชป้ระโยชน์ในการวจิยัคร้ังน้ีเท่านั้น 
 3.  เน้ือหาสาระในแบบสอบถามน้ี ประกอบดว้ยขอ้ค าถามทั้งหมด 3 ตอน ดงัน้ี 
  ตอนท่ี 1 แบบสอบถามลกัษณะทางประชากรของผูต้อบแบบสอบถาม 
  ตอนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวติ (Lifestyle) 
  ตอนท่ี 3  แบบสอบถามพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 
 4.  วิธีการตอบแบบสอบถาม ส่วนท่ี 1 ขอให้ผูต้อบแบบสอบถามเขียนเคร่ืองหมาย  ลง
ใน  ท่ีตรงกบัขอ้มูลของท่านมากท่ีสุดเพียง 1 ขอ้ และส่วนท่ี 2 ถึง 5 ขอใหผู้ต้อบแบบสอบถามเขียน
เคร่ืองหมาย  ลงใน  ท่ีตรงกบัระดบัความคิดเห็นของท่าน โดยมีมาตรประมาณค่า 5 ระดบั คือ 5 
4 3 2 1 ซ่ึงมีความหมายดงัน้ี 

5   =   มากท่ีสุด/ 4   =   มาก/ 3   =   ปานกลาง/ 2   =   นอ้ย/ 1   =   นอ้ยท่ีสุด 
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ส่วนที ่1 แบบสอบถามลกัษณะทางประชากรของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง กรุณาเขียนเคร่ืองหมาย  ลงใน  ท่ีตรงกบัขอ้มูลภูมิหลงัของท่านมากท่ีสุดเพียง 1 ขอ้  
1.  เพศ 
   ชาย      หญิง 
2.  อาย ุ
   15 - 19 ปี     20 – 25 ปี   
   26 – 30 ปี     31 - 35 ปี 
3.  ระดบัการศึกษา 
   ต  ่ากวา่ปริญญาตรี    ปริญญาตรี 
   ปริญญาโท   อ่ืน ๆ.......................................................... 
4.  สถานภาพ 
   โสด      สมรส   
   หยา่ร้าง / แยกกนัอยู ่
5.  อาชีพ 
   นกัเรียน / นกัศึกษา    ขา้ราชการ / รัฐวสิาหกิจ   
   พนกังานบริษทั     ธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย  
   อ่ืน ๆ.................................................... 
6.  รายไดต่้อเดือน 
   ต  ่ากวา่ 15,000 บาท    15,000 บาท – 20,000 บาท 
   20,001 บาท – 25,000 บาท    25,001 บาท – 30,000 บาท 
   มากกวา่ 30,000 บาทข้ึนไป  
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ตอนที ่2 แบบสอบถามเกีย่วกบัรูปแบบการด าเนินชีวติ (Lifestyle) 
ข้อช้ีแจง: กรุณาท าเคร่ืองหมาย √ ลงในช่องวา่ง  ท่ีตรงกบัระดบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 
ท่านมรูีปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) ในประเดน็ดงัต่อไปนีอ้ย่างไร ระดบัความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

1.  ด้านกจิกรรม 
1.1  ท่านมกัจะศึกษา และอ่านขอ้มูลข่าวสารท่ีสนใจจากอินเตอร์เน็ตเม่ือ
มีเวลาวา่ง 

     

1.2  ท่านมกัจะออกไปท ากิจกรรมนอกบ้าน เช่น ไปซ้ือของ ไปเท่ียว                  
ยงัสถานท่ีต่างๆ เป็นประจ า 

     

1.3  ในวันหยุด  ท่ านมักจะนอนพักผ่อนอยู่บ้าน  อ่ านหนัง สือ                    
ดูแลสตัวเ์ล้ียง 

     

1. 4  ในวันหยุ ด  ท่ า นมัก จะ ไป เ ล่น กีฬ า  ห รื อออกก า ลัง ก า ย                       
เพ่ือใหร่้างกายแขง็แรง สดช่ืน 

     

2.  ด้านความสนใจ 
2.1  ท่านช่ืนชอบท่ีจะศึกษา ค้นหา เ รียนรู้ข้อมูลใหม่ ๆ ความรู้                  
ใหม่ ๆ ท่ีตนเองไม่เคยรู้อยูเ่สมอ 

     

2.2  ท่านเป็นคนท่ีมีความสนใจในเร่ืองราวและความรู้ท่ีหลากหลายไม่
จ ากดัในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง 

     

2.3  ท่านสนใจในการแสวงหาความรู้และเ ร่ืองราวแปลกใหม่                    
จากส่ือต่าง ๆ อยูเ่สมอ และต่อเน่ือง 

     

2.4  ท่านมกัจะศึกษาข้อมูลใหม่ ๆ จากส่ือต่าง ๆ และน าไปถ่ายทอด
ใหก้บัผูอ่ื้นไดท้ราบไปดว้ยอยูเ่สมอ 

     

3.  ด้านทัศนคติ 
3. 1  ท่ า น คิ ด ว่ า ก า ร เ รี ย น รู้ ส่ิ ง ให ม่  ๆ  อ ยู่ เ ส มอ ช่ ว ย ให้ ท่ า น                            
ประสบความส าเร็จไดม้ากกวา่คนอ่ืน ๆ 

     

3.2  ท่านคิดวา่ ภาพลกัษณ์ของตนเองเป็นส่ิงท่ีส าคญั     จึงใหค้วามส าคญั
กบัรายละเอียดต่าง ๆ เช่น การแต่งกาย  

     

3.3  ท่านคิดว่า สินคา้ท่ีมีภาพลกัษณ์ท่ีดี ช่วยส่งเสริมภาพลกัษณ์ของผู ้
ใชไ้ดด้ว้ยเช่นกนั 

     

3.4  ท่านคิดวา่สินคา้ท่ีมีภาพลกัษณ์ท่ีดี ยอ่มเป็นสินคา้ท่ีมีคุณภาพดี      
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ตอนที ่3 แบบสอบถามพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน 

ค าช้ีแจง กรุณาเขียนเคร่ืองหมาย  ลงใน  ท่ีตรงกบัขอ้มูลภูมิหลงัของท่านมากท่ีสุดเพียง 1 ขอ้  
1.  โดยปกติแลว้ ท่านมกัจะไปซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่กบับุคคลใดมากท่ีสุด 
   ซ้ือคนเดียว     พอ่/แม่ 
   แฟน     ญาติ/พี่นอ้ง 
   เพื่อน     อ่ืน ๆ โปรดระบุ…………………………………….. 
2.  โดยปกติท่านมกัจะเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แบบใดมากท่ีสุด (เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
   เส้ือผา้ท่ีมีแบรนดต่์างประเทศ น าเขา้จากต่างประเทศ 
   เส้ือผา้ท่ีมีแบรนดไ์ทย ผลิตโดยคนไทย 
   เส้ือผา้มีแบรนดห์รือไม่มีแบรนดก์็ได ้ขอใหแ้บบทนัสมยั สวยถูกใจ 
   เส้ือผา้มือสอง น าเขา้จากต่างประเทศ ท่ีมีรูปแบบไม่เหมือน และไม่ซ ้ าใคร 
   เส้ือผา้แบบใดก็ไดท่ี้ก าลงัไดรั้บความนิยมมากท่ีสุด ณ ขณะนั้น 
   เส้ือผา้ท่ีมีศิลปิน ดารา ท่ีช่ืนชอบใส่ หรือเป็นพรีเซ็นเตอร์ 
   อ่ืน ๆ โปรดระบุ.................................................................................... 
3.  ท่านมกัจะมาเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ยงัสถานท่ีแห่งน้ี หรือแหล่งจ าหน่ายอ่ืน ๆ ในช่วงเวลาใด 
   หลงัเลิกงาน / หลงัเลิกเรียน 
   วนัหยดุเสาร์ อาทิตย ์หรือวนัหยดุอ่ืน ๆ 
   เม่ือมีโอกาสพิเศษ ท่ีจ  าเป็นตอ้งมีเส้ือผา้ใหม่ 
   อ่ืน ๆ โปรดระบุ.................................................................................... 
4.  โดยปกติแลว้ ท่านมกัจะซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่จากท่ีใดมากท่ีสุด 
   หา้งสรรพสินคา้ 
   ร้านขายเส้ือผา้แบรนดน์ั้น ๆ  
   ร้านขายเส้ือผา้ทัว่ไป  
5.  ใครท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของท่านมากท่ีสุด 
   ศิลปิน / ดารา /เน็ตไอดอล   พอ่/แม่ 
   แฟน     ญาติ/พี่นอ้ง 
   เพื่อน     อ่ืน ๆ โปรดระบุ……………………………………. 
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6.  อะไรคือเหตุผลท่ีท าใหท้่านตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่มากท่ีสุด 
   เพราะมีเส้ือผา้ท่ีก าลงัไดรั้บความนิยมออกมาใหม่ 
   เพราะเส้ือผา้แฟชัน่มีการลดราคา หรือมีโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจ 
   ตอ้งไปงานในโอกาสพิเศษ เช่น งานแต่งงาน งานเล้ียงรุ่น งานปีใหม่ 
   อ่ืน ๆ โปรดระบุ.................................................................................... 
7.  ในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ ท่านพิจารณาจากเหตุผลใดในต่อไปน้ีมากท่ีสุด 
   กระแสนิยม 
   คุณภาพของเส้ือผา้ 
   ราคา 
   ช่ือเสียงของแบรนด ์
   แบบและดีไซน์ 
   โปรโมชัน่ ลด แลก แจก แถม 
   ความเหมาะสมกบัตนเองยามสวมใส่ 
   อ่ืน ๆ โปรดระบุ.................................................................................... 
 

ขอขอบคุณทุกท่านทีใ่ห้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 
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แบบสัมภาษณ์ 

เร่ือง 
รูปแบบการด าเนินชีวติของลูกค้ากลุ่มเจนเนอเรช่ันวายที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้า  

ประเภทเส้ือผ้าแฟช่ัน 

**************************************************************** 

ค าช้ีแจง  แบบสัมภาษณ์น้ีจดัท าขั้นเพื่อมุ่งศึกษาถึงพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของกลุ่มผูบ้ริโภค       
เจนเนอเรชั่นวายปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นของกลุ่ม ผูบ้ริโภค                    
เจนเนอเรชั่นวายโดยในการเก็บรวบรวมข้อมูล จะท าการสัมภาษณ์เชิงลึกกับเจา้ของร้านค้าหรือ
ผูป้ระกอบการท่ีจ าหน่ายเส้ือผา้แฟชั่น จ านวน 10 ร้าน ซ่ึงประเด็นค าถามจะประกอบไปด้วย  4 
ประเด็นส าคญั ไดแ้ก่ 
 1.  ขอ้มูลส่วนตวัของผูใ้หข้อ้มูล 
 2.  ความตอ้งการในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของกลุ่มผูบ้ริโภคเจนเนอเรชัน่วาย 
 3.  ค  าถามเก่ียวกบัปัญหาท่ีพบจากการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของกลุ่มผูบ้ริโภคเจนเนอเรชัน่วาย 
ผา่นส่ือออนไลน์ 
 4.  ความคิดเห็นเพิ่มเติมและขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัการพฒันาการบริการการจ าหน่ายเส้ือผา้
แฟชัน่ผา่นส่ือออนไลน์ 
 ผูว้ิจยัจึงใคร่ขอความอนุเคราะห์ตอบค าถามเพื่อให้ไดข้อ้มูลตามความคิดเห็นของท่านให้
กระชบั และสามารถส่ือความหมายไดอ้ยา่งชดัเจนมากท่ีสุด โดยในการสัมภาษณ์แต่ละท่านจะใชเ้วลา
ในการสัมภาษณ์ 30 - 45 นาที และผูส้ัมภาษณ์ขออนุญาตท าการบนัทึกเสียงการสัมภาษณ์ เพื่อให้ได้
ขอ้มูลท่ีครบถว้นมากท่ีสุด 
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ประเด็นค าถาม 
 
1.  ขอ้มูลส่วนตวัของผูใ้หข้อ้มูล 
 1.1  เปิดร้านมานานหรือไม่ 
 1.2  ในร้านจ าหน่ายเส้ือผา้อะไรบา้ง 
 1.3  ลูกคา้เป็นคนกลุ่มไหน มีเจนเนอเรชัน่วาย ประมาณร้อยละเท่าไหร่ 
2.  พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ของกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย 
 2.1  ปัจจุบนัร้านมีการขายช่องทางไหนบา้ง /ขายหนา้ร้าน / ขายออนไลน์ 
 2.2  สัดส่วนการซ้ือหนา้ร้าน กบัออนไลน์ เป็นอยา่งไร 
 2.3  หนา้ร้าน กบัออนไลน์ ช่องทางไหนขายสินคา้ไดง่้าย หรือมากกวา่กนั  
 2.4  ลูกคา้เจนเนอเรชัน่วายส่วนใหญ่จะเลือกซ้ือเส้ือผา้แบบไหน 
 2.5  ลูกคา้เจนเนอเรชัน่วายส่วนใหญ่จะซ้ือคร้ังละก่ีตวั 
 2.6  ในการซ้ือแต่ละคร้ัง จะมีค่าใชจ่้ายประมาณเท่าไหร่ 
 2.7  ลูกคา้เจนเนอเรชัน่วายมีพฤติกรรมการซ้ือท่ีเหมือน หรือแตกต่างจากเจนเนอเรชัน่อ่ืน
อยา่งไร 
3.  ลูกคา้กลุ่มเจนเนอเรชัน่วายมีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่อยา่งไร 
4.  อ่ืน ๆ  
 4.1  แบรนดข์องเส้ือผา้มีผลต่อการซ้ือไหม 
 4.2  ท่ีตั้งของร้านคา้มีผลต่อการซ้ือหรือไม่ 
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วนั เดือน ปีเกดิ   12 มิถุนายน 2522 
สถานทีเ่กดิ   กรุงเทพมหานคร 
การศึกษาเดิม ระดบัปริญญาตรี คณะบริหารธุรกิจ  สาขาวชิาการตลาด 

มหาวทิยาลยัรังสิต 
ประสบการณ์ในการท างาน ครูพนกังานราชการ สาขาวชิาการตลาด  
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