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บทคัดย่อ 

 การวิจัยครั้ งน้ีมีว ัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาถึงรูปแบบการดาํเนินชีวิตของผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย  

2) ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินค้า ประเภทเส้ือผ้าแฟชั่นของผู ้บริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย 3) เพื่อศึกษาถึงอิทธิพล                     

ของรูปแบบการดาํเนินชีวิตของลูกค้ากลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ประเภทเส้ือผา้แฟชั่น โดยใน     

การศึกษาวิจัยครั้ งน้ี เป็นการศึกษาวิจัยเชิงปริมาณ  ผลการศึกษาพบว่า  รูปแบบการดําเนินชีวิตของผู ้บริโภค                                    

กลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย จะประกอบด้วย ด้านกิจกรรม (Activities) ด้านความสนใจ (Interest) และด้านความคิดเห็น 

(Opinions) มีผลต่อพฤติกรรมซ้ือสินคา้ ประเภทเส้ือผา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย โดยรูปแบบการดาํเนิน

ชีวิตทั้ง 3 ด้าน สามารถพยากรณ์ความผนัแปรของพฤติกรรมการซ้ือสินค้า ประเภทเส้ือผา้แฟชัน่ของลูกค้ากลุ่มเจนเนอ

เรชัน่วายไดคิ้ดเป็นร้อยละ 34.40 โดยพบว่า รูปแบบการดาํเนินชีวิต ดา้นกิจกรรม เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ

สินคา้ ประเภทเส้ือผา้แฟชัน่ของลูกคา้ลุ่มเจนเนอเรชัน่วายมากท่ีสุด (B = 0.094) รองลงมา คือ รูปแบบการดาํเนินชีวิต 

ดา้นทศันคติ (B = 0.087) และสุดทา้ย คือ รูปแบบการดาํเนินชีวิต ดา้นความสนใจ (B = 0.074) 
 

ABSTRACT 

 The objectives of this research were to 1) study the lifestyle of the Generation Y consumers , 2) to study the 

purchasing behavior of Generation Y consumers for fashion clothes, and 3) to study the influence of the lifestyle of 

the Generation Y consumers on their purchasing behavior for fashion clothes. This study was a quantitative research. 

The results of this study indicated that the lifestyle of the sample contained activities, interest and opinions affecting 

purchasing behavior for fashion clothes. All three aspects of the lifestyle could predict 34.40% of the variation in 

purchasing behavior for fashion clothes of Gen-Y consumers. In addition, the results showed that an aspect with the 

highest level of influence on purchasing behavior was activities (B = 0.094) , followed by attitude (B = 0.087) , and 

interest (B = 0.074). 
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บทนํา 

 บุคลิกภาพเป็นปัจจยัสําคญัประการหน่ึงในการดาํเนินชีวิตและการอยู่ในสังคมร่วมกบัผูอ้ื่น ผูท่ี้มีบุคลิกภาพดี 

ย่อมได้รับความสนใจ การยอมรับมากกว่าผู ้ท่ีมีบุคลิกภาพท่ีไม่ดี [1]  ซ่ึงปัจจัยสําคัญประการหน่ึง ในการส่งเสริม

บุคลิกภาพของบุคคล คือ เส้ือผา้และเคร่ืองแต่งกาย โดยการแต่งกายเป็นศาสตร์อย่างหน่ึงซ่ึงมีความสําคญัอย่างยิ่ง

สําหรับมนุษย ์ในยุคก่อนมนุษยต์อ้งการเพียงแค่เคร่ืองนุ่งห่มปกคลุมร่างกายเพื่อความอบอุ่น แต่เม่ือยุคสมยัเปลี่ยนแปลง

ไปเคร่ืองนุ่งห่มหรือเคร่ืองแต่งกายมีความสวยงามมากยิ่งข้ึน เป็นเคร่ืองบ่งบอกถึงความมีวฒันธรรม โดยเฉพาะอย่างยิ่ง

ในปัจจุบันการแต่งกายเป็นการบ่งบอกสถานภาพทางสังคม บางอาชีพมีการกาํหนดลกัษณะการแต่งกาย หรือเรียกว่า

เคร่ืองแบบ เคร่ืองแต่งกายเป็นส่ิงท่ีช่วยส่งเสริมภาพลกัษณ์ให้กบัผูส้วมใส่ บ่งบอกถึงบุคลิกภาพ รสนิยม และบทบาท

หน้าท่ีการงาน หากเราแต่งกายอย่างมีศิลปะ ถูกตอ้ง เหมาะสมกับตัวเราและสถานการณ์ ก็จะช่วยเสริมสร้างให้เราเป็น  

ผูมี้บุคลิกภาพท่ีดี ดงันั้น จึงควรแต่งกายให้มีความเหมาะสมกบัอาชีพและสถานภาพของตนเอง [1] นอกจากนั้นการแต่ง

กายท่ีดีจะช่วยสร้างความประทบัใจให้เกิดแก่ผูพ้บเห็น เพราะการแต่งกายท่ีดีนั้นเป็นส่ิงแรกท่ีจะสร้างความพอใจ ความ

สนใจ ความน่าเช่ือถือ ความศรัทธาและความไวว้างใจได้ [2] โดยเฉพาะอย่างยิ่งในปัจจุบันน้ีเม่ือโลกก้าวเข้าสู่ยุค

โลกาภิวัฒน์ซ่ึงเป็นการเปิดรับข้อมูลข่าวสารจากทั่วโลก ทําให้เกือบทุกประเทศต้องเปิดรับเทคโนโลยีและข้อมูล

ข่าวสารใหม่ ๆ เพื่อพฒันาประเทศของตนให้กา้วสู่ความเป็นสากลมากข้ึน ซ่ึงหมายรวมถึง ค่านิยม วฒันธรรม ความเช่ือ 

วิถีการดาํเนินชีวิตหรือแม้กระทั่งกระแสความนิยมดา้นแฟชัน่ ก็เขา้มาบทบาทและอิทธิพลในการดาํเนินชีวิตของผูค้น

เช่นกนั [3] 

 ดงันั้นจึงสามารถกล่าวได้ว่า ในปัจจุบัน เส้ือผา้เคร่ืองแต่งกายไม่ได้มีประโยชน์ในแง่ของปัจจยัส่ี  และเส้ือผา้

ยงัเป็นปัจจัยพื้นฐานหลักในการดาํรงชีวิตของทุกคนเท่านั้น  แต่เส้ือผา้เคร่ืองแต่งกายยงัเป็นการสะท้อนถึงรสนิยม 

สไตล์และความทันสมัยของผู ้สวมใส่  โดยในปัจจุบันมีทางเลือกท่ีหลากหลายสําหรับผู ้บ ริโภค ทั้ งรูปแบบ                                

ความเหมาะสมกบัรูปร่างและบุคลิก โดยผูส้วมใส่สามารถเลือกรูปแบบของเส้ือผา้ตามสมัยนิยม หรือตามแฟชัน่ เพื่อให้

เขา้กบัสถานการณ์และสถานท่ีต่าง ๆ ท่ีจะไป ซ่ึงหากเลือกไดเ้หมาะสมแลว้ จะช่วยเสริมสร้างบุคลิกของผูส้วมใส่ให้ดูดี

นัน่เอง [1] โดยปัจจุบัน เส้ือผา้สามารถแบ่งออกได ้2 ประเภท คือ เส้ือผา้สําเร็จรูป และเส้ือผา้สั่งตดั และสําหรับเส้ือผา้

สําเร็จรูปส่วนใหญ่จะเป็นเส้ือผา้ท่ีมีรูปแบบ การออกแบบท่ีกาํลงัเป็นท่ีนิยมกนัในขณะนั้น ในขณะท่ีเส้ือผา้สั่งตดัจะเป็น

เส้ือผา้ท่ีมีการออกแบบและตดัให้เหมาะสมกับผูส้วมใส่คนนั้น ๆ โดยเฉพาะ [4] ซ่ึงจากกระแสของการให้ความสําคญั

ในการดูแลบุคลิกภาพ และเคร่ืองแต่งกาย ทําให้ธุรกิจประเภทเส้ือผ้า เคร่ืองแต่งกายมีการแข่งขันกันสูง โดยศูนย์

วิเคราะห์เศรษฐกิจทีเอ็มบี [5] ไดท้าํการวิเคราะห์ธุรกิจเส้ือผา้แฟชัน่ไวว้่า ดว้ยความเร็วในการส่ือสารและราคาอุปกรณ์

ใชง้านอินเทอร์เน็ตท่ีลดลง ทาํให้คนไทยหันมาใชง้านอินเทอร์เน็ตในการหาซ้ือสินคา้และบริการต่าง ๆ จากขอ้มูลล่าสุด

ในปีพ.ศ. 2561 พบว่าคนไทยใช้งานอินเทอร์เน็ต 24.6 ล้านคน เพิ่มข้ึนร้อยละ 35 จากปีพ.ศ. 2556 และใช้อินเทอร์เน็ต

สําหรับชอ้ปป้ิงสินค้าและบริการถึง 1.6 ล้านคน เพิ่มข้ึนร้อยละ 65 โดยเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกาย เคร่ืองประดับ เป็นสินค้า

กลุ่มใหญ่ท่ีสุด ทาํให้เกิดการแข่งขนัเพื่อแย่งชิงส่วนแบ่งทางการตลาดระหว่างผูค้้าสูง โดยเฉพาะธุรกิจเส้ือผ้าแฟชั่น

สําเร็จรูป ท่ีมีราคาไม่สูงมาก ซ่ึงไม่ว่าเศรษฐกิจจะดี หรือตกตํ่าอย่างไร ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ก็ยงัมีพฤติกรรมการซ้ือ เพราะ

ตอ้งการสวมใส่เส้ือผา้แฟชัน่ท่ีทนัสมยั ได้รับความนิยมในขณะนั้น และนอกจากนั้นเส้ือผา้แฟชัน่สําเร็จรูปยงัมีราคาไม่

สูงมาก ทาํให้ตดัสินใจซ้ือไดง่้าย [6] โดยเม่ือผูว้ิจยัทาํการศึกษาขอ้มูลเกี่ยวกบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของคนไทย 

พบว่า ผู ้บริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ซ่ึงหมายถึง ผูท่ี้เกิดในช่วง พ.ศ. 2523 – 2537 (ค.ศ.1980 – 1994) จัดเป็นคนยุค

ใหม่ กลา้แสดงออก มีเอกลกัษณเ์ฉพาะตวั มีความมั่นใจในตวัเองสูง กลา้แสดงออก และไฮเทคโนโลยี ชอบการทาํงาน
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และการแต่งกายไปทํางานด้วยชุดทํางาน  ขอใส่ตามใจฉัน ขอให้วดักันท่ีผลงานเป็นพอ ไม่ต้องการเวลาทํางานท่ี

แน่นอน งานหนกัตอ้งมาพร้อมกบัผลตอบแทนท่ีตนพอใจ [7] ซ่ึงจากเอกลกัษณ์เฉพาะของกลุ่มเจนเนอเรชัน่วายเอง ทาํ

ให้ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีมีพฤติกรรมในการซ้ือเส้ือผา้สูง โดยเฉพาะเส้ือผา้แฟชัน่ ซ่ึงเป็นเส้ือผา้ท่ีเป็นรูปแบบท่ีอยู่ในกระแส

ความนิยม กาํลงัไดร้ับความนิยมอยู่ในขณะนั้น ๆ ดงันั้นเม่ือทาํการพิจารณาถึงพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นของกลุ่ม

ผูบ้ริโภคเจนเนอเรชัน่วาย ผูว้ิจัยจึงเล็งเห็นถึงความน่าสนใจในการท่ีจะศึกษาถึงพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ประเภทเส้ือผา้

แฟชัน่ของกลุ่มคนดงักล่าว  

 โดยเม่ือทําการศึกษาถึงปัจจัยท่ีเกี่ยวข้องกับพฤติกรรมซ้ือสินค้า ประเภทเส้ือผ้าแฟชั่นของผู ้บริโภค 

เจนเนอเรชั่นวาย ผูว้ิจยัพบว่า มีงานวิจยัหลายฉบบัไดท้าํการนําเสนอผลการศึกษาเกี่ยวกบัพฤติกรรมซ้ือสินคา้ ประเภท

เส้ือผา้แฟชั่นของผูบ้ริโภคกลุ่มต่าง ๆ ไวอ้ย่างหลากหลาย เช่น ภทัรานิษฐ์  [8] ท่ีทาํการศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อ           

การตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้จากร้านค้าในเครือข่ายเฟซบุ๊ค และอินสตาแกรม ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้จากร้านคา้ในเครือข่ายเฟซบุ๊คและอินสตาแกรม มี 3 ปัจจยั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด และความมีช่ือเสียงของแบรนด์ และปัจจัยดา้นการนําเสนอข้อมูลสินค้าและความสะดวกในการ

สั่งซ้ือ และชําระเงินในขณะท่ีงานวิจัยของรุ่งนภา [9] ได้ทําการศึกษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดท่ีใช้ในการ

ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ของกลุ่มวยัทาํงานในเขตเทศบาลตาํบลบางปะกง อาํเภอบางปะกง จังหวดัฉะเชิงเทรา ผลการวิจัย

พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดท่ีใช้ในการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าของกลุ่มวยัทาํงานในเขตเทศบาลตําบลบางปะกง                       

ในภาพรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด อนัดับแรกคือ ด้านกระบวนการ รองลงมา คือด้านพนักงานผูใ้ห้บริการ และอนัดับ

สุดท้าย คือด้านส่งเสริมทางการตลาด ซ่ึงเม่ือทําการศึกษางานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง ทําให้ผู ้วิจัยเล็งเห็นว่า หากต้องการ

ทาํการศึกษาเกี่ยวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ประเภทเส้ือผา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชัน่วายท่ีได้ขอ้มูลท่ีน่าสนใจ

และสามารถนําไปใชป้ระโยชน์ต่อยอดในการดาํเนินธุรกิจการจาํหน่ายเส้ือผา้แฟชัน่ไดม้ากข้ึน ควรทาํการศึกษาโดยใช้

ตวัแปรท่ีแตกต่างจากงานวิจัยท่ีมีผูว้ิจัยท่านอื่นได้นาํเสนอไวแ้ลว้ ซ่ึงจากการศึกษาพบว่า ตวัแปรเกี่ยวกบั “รูปแบบการ

ดาํเนินชีวิต” ยงัไม่เคยมีนักวิจัยท่านอื่นนํามาเป็นตัวแปรในการศึกษาพฤติกรรมซ้ือสินคา้ ประเภทเส้ือผา้แฟชั่นของ

ผูบ้ริโภคเจนเนอเรชัน่วาย ดงันั้นผูว้ิจยัจึงมีความสนใจท่ีจะนาํตวัแปรดงักล่าวมาใชใ้นการศึกษาวิจยัในครั้ งน้ี 

 โดยรูปแบบการดาํเนินชีวิต หมายถึง โครงสร้างโดยรวมของการใช้ชีวิต การใช้เวลา และการใช้จ่ายเงินของ

บุคคลรูปแบบการดาํเนินชีวิตเป็นตวัสะทอ้น กิจกรรม (Activities) ความสนใจ (Interest) และ ความคิดเห็น (Opinions) 

ของบุคคลไดเ้ป็นอย่างดี และยงัสามารถสะท้อนค่านิยมของบุคคลผ่านมาทางกิจกรรม หรือสถานการณ์ต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึน

รอบๆตวับุคคลนั้น ๆ ไดด้้วย  [10] ดงันั้นจากความหมายของรูปแบบการดาํเนินชีวิตท่ีนกัวิชาการได้นิยามไว ้ผูว้ิจัยจึง

ตั้งสมมติฐานว่า รูปแบบการดาํเนินชีวิต เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมซ้ือสินคา้ ประเภทเส้ือผา้แฟชั่นของผูบ้ริโภคเจน

เนอเรชัน่วาย ซ่ึงผลท่ีไดจ้ากการศึกษา จะทาํให้ทราบถึงรูปแบบการดาํเนินชีวิตของผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ซ่ึง

ขอ้มูลดังกล่าวเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการร้านเส้ือผา้แฟชัน่ หรือผูป้ระกอบการท่ีจาํหน่ายสินคา้และบริการต่าง ๆ 

ในการนาํขอ้มูลเกี่ยวกบัรูปแบบการดาํเนินชีวิตของผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วายไปใชป้ระกอบการวางแผนการตลาด 

วางแผนการขาย ให้เหมาะสมกบัรูปแบบการดาํเนินชีวิตของรูปแบบการดาํเนินชีวิตของผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย 

มากข้ึน รวมถึงทาํให้ทราบถึงอิทธิพลของรูปแบบการดาํเนินชีวิต ท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ประเภทแฟชัน่ของ

ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ซ่ึงจะเป็นขอ้มูลท่ีมีประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการในการนาํไปพฒันาธุรกิจของตนเองเพื่อ

เพิ่มยอดขายของธุรกิจต่อไป 
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วัตถุประสงค์ของงานวิจัย 

1. เพื่อศึกษาถึงรูปแบบการดาํเนินชีวิตของผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย  

2.   เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ประเภทเส้ือผา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย 

3.   เพื่อศึกษาถึงอิทธิพลของรูปแบบการดาํเนินชีวิตของลูกคา้กลุ่มเจนเนอเรชัน่วายต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 

ประเภทเส้ือผา้แฟชัน่ 

 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

                   ตัวแปรอิสระ (X)                                                       ตัวแปรตาม (Y)  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 1  กรอบแนวคิดในการวิจยั 

 

สมมติฐานการวิจัย 

1. ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ท่ีมีลกัษณะทางประชากรแตกต่างกัน มีรูปแบบการดาํเนินชีวิต (Lifestyle) 

แตกต่างกนั 

2.   ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีมีลกัษณะทางประชากรแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซ้ือสินค้า ประเภท

เส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนั 

3.   รูปแบบการดาํเนินชีวิตมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าประเภทเส้ือผา้แฟชัน่ของลูกคา้กลุ่มเจนเนอเรชั่น

วาย 

 

 

H3 

H2 

รูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle) 

1.  กิจกรรม (A : Activities) 

2.  ความสนใจ (I : Interest) 

3.  ความคิดเห็น (O : Opinions) 

(สิทธิพนัธ์ ทนันไชย)  

 

พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้า ประเภทแฟช่ัน 

 (เสรี วงษ์มณฑา) 

 H1 

ลักษณะทางประชากรของผู้บริโภคกลุ่ม

เจนเนอเรช่ันวาย  

1.  เพศ 

2.  อายุ 

3.  สถานภาพ 

4.  ระดบัการศึกษา 

5.  อาชีพ 

6.  รายได้ 
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นิยามศัพท์ 

1. รูปแบบการดาํเนินชีวิต (Life style) หมายถึง การดาํเนินชีวิตของบุคคลในกลุ่มคนต่าง ๆ โดยท่ีลกัษณะ

ของพฤติกรรมต่าง ๆ ในการใชชี้วิต จะเป็นตวับ่งบอกถึงรูปแบบการดาํเนินชีวิตของกลุ่มคนแต่ละแบบ 

2.   กลุ่มลูกค้า Generation Y คือ กลุ่มคนท่ีเกิดระหว่างปี ผูท่ี้เกิดในช่วง พ.ศ. 2523 – 2537 หรือ เกิดปี ค.ศ.

1980 – 1994   เป็นกลุ่มคนท่ีโตมาพร้อมกับคอมพิวเตอร์กับคอมพิวเตอร์ –อินเทอร์เน็ตและเทคโนโลยีไอที โดยใน

การศึกษาครั้ งน้ีจะหมายถึง ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ทั้งเพศหญิงและเพศชายท่ีเคยซ้ือเส้ือผ้าแฟชั่น ณ เดอะ 

แพล็ททินมั แฟชัน่ มอลล ์และ  ยูเน่ียน มอลล ์

3.   พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ หมายถึง การแสดงออกของแต่ละบุคคลท่ีเกี่ยวขอ้งโดยตรงกับการใชสิ้นคา้  รวม

ไปถึงกระบวนการในการตัดสินใจท่ีมีผลต่อการแสดงออกของแต่ละบุคคล ซ่ึงมีความแตกต่างกันออกไป โดยในการ

ตดัสินใจครั้ งน้ี จะประกอบดว้ย 

3.1 Who หมายถึง กลุ่มเป้าหมายคือใคร โดยกาํหนดจาก อายุ เพศ การศึกษา รายได ้อาชีพ รูปแบบการใช้

ชีวิต โดยอา้งอิงจากหลกัประชากรศาสตร์เป็นตวักาํหนด 

3.2   What หมายถึง เส้ือผ้าแฟชั่นแบบไหนท่ีจะสามารถตอบสนองของผูบ้ริโภคได้ โดยเป็นการศึกษา

ผลิตภณัฑ์ในเร่ืองของ จุดเด่นผลิตภณัฑ์ ส่ิงท่ีสามารถดึงดูดลูกคา้ได ้ความแตกต่างจากคู่แข่ง  

3.3   When หมายถึง ช่วงเวลาท่ีผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ ประกอบดว้ย จะซ้ือเม่ือใด และมี

ความถี่ในการซ้ือมากน้อยเพียงไร  

3.4   Where หมายถึง สถานท่ีท่ีผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น ประกอบดว้ย ซ้ือได้จากท่ีไหน 

ช่องทางการจดัจาํหน่ายและสถานท่ีว่าลูกคา้จะซ้ือผลิตภณัฑ์  

3.5   Whom หมายถึง ใครบา้งท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 

3.6   Why หมายถึง ทาํไมผูบ้ริโภคจึงตดัสินใจซ้ือ เหตุผลใดท่ีผูซ้ื้อให้ความสนใจและซ้ือสินคา้นั้นๆ 

3.7   How หมายถึง ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ืออย่างไร มีขั้นตอนการตดัสินใจซ้ืออย่างไร            

4. เส้ือผา้แฟชัน่ หมายถึง เส้ือผา้ท่ีเป็นท่ีนิยมในหมู่คนท่ีรักการแต่งตัวท่ีสอดคลอ้งกับกระแสความนิยมเร่ือง

เส้ือผ้า ท่ีกําลังได้รับความนิยมอยู่ในปัจจุบัน  ทั้ งในส่วนของเค ร่ืองแต่งกายอย่างเช่น  เส้ือ กางเกง กระโปรง                     

และเคร่ืองแต่งตวัประกอบอย่างผา้พนัคอ  ผา้คลุมไหล ่เข็มขดั รองเทา้ หรือแว่นตา เป็นตน้  

 

วิธีการวิจัย 

1. การศึกษาวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ผูว้ิจยัไดก้าํหนดวิธีดาํเนินการวิจยัไวด้งัน้ี 

1.1 ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง  

ประชากรท่ีใช้ในการศึกษา คือ ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย คือ ผูท่ี้เกิดในช่วง พ.ศ. 2523 – 2537 

(ค.ศ.1980 – 1994) จัดเป็นคนยุคใหม่ กลา้แสดงออก มีเอกลกัษณ์เฉพาะตวั มีความมัน่ใจในตัวเองสูง ท่ีเป็นผูท่ี้มาเลือก

ซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ ณ เดอะ แพล็ททินมั แฟชัน่ มอลล ์และยูเน่ียน มอลล ์และร้านเส้ือผา้แบรนด์ดงั จาํนวน 3 ร้าน ซ่ึงแหล่ง

ท่ีผูว้ิจัยเลือกทาํการศึกษาทั้ง 3 แหล่ง ถือเป็นแหลง่ซ้ือขายเส้ือผา้แฟชัน่ท่ีกระจายสินคา้เส้ือผา้แฟชัน่ไปยงักลุ่มผูบ้ริโภค

ทั่วประเทศ  โดยในการกําหนดจํานวนกลุ่มตัวอย่างท่ีเหมาะสมกับการศึกษาวิจัยในครั้ งน้ี เน่ืองจากผูว้ิจัยไม่ทราบ

จาํนวนประชากรท่ีแทจ้ริง ดงันั้นในการคาํนวณหากลุ่มตวัอย่างท่ีเหมาะสมจึงใชสู้ตรการคาํนวณ กรณีท่ีไม่ทราบจาํนวน

ประชากรของ Cochran  [11] โดยมีสูตรการคาํนวณดงัน้ี 
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                 P (1 – P) Z ² 

            e2 

 n = ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง 

 P = สัดส่วนของประชากรท่ีผูว้ิจยัจะสุ่มตวัอย่าง  

 Z = ระดบัความมัน่ใจท่ีผูว้ิจยักาํหนดไว ้

    โดย Z มีค่าเท่ากบั 1.96 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95 % (ระดบั 0.05) 

            Z มีค่าเท่ากบั 2.58 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 99 % (ระดบั 0.01) 

             P ตอ้งกาํหนดไม่ตํ่ากว่า 50% ขนาดของกลุ่มตวัอย่างจึงจะอยู่ใน  

    ระดบัท่ีเช่ือถือได ้[12] 

  e  = สัดส่วนของความคลาดเคลื่อนท่ียอมให้เกิดข้ึนได ้

 โดยผลการคาํนวณไดจ้าํนวนกลุ่มตวัอย่างทั้งส้ิน 384 ตวัอย่าง และเพื่อให้ได้แบบสอบถามท่ีสมบูรณ์ครอบ

ถว้น และเขา้ใจง่ายต่อการดาํเนินเสนอผลการศึกษาเป็นความถี่ ร้อยละ ผูว้ิจยัจึงไดก้าํหนดจาํนวนประชากรกลุ่มตวัอย่าง

ท่ีจะใชใ้นการศึกษาในครั้ งน้ี คือ 400 ตวัอย่าง [13] 

1.2 การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยสร้างจากการศึกษา

คน้ควา้ขอ้มูลจากหนงัสือ เอกสารและงานวิจยัท่ีเกี่ยวขอ้ง ซ่ึงแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ตอน ดงัน้ี 

ตอนท่ี 1 แบบสอบถามลักษณะทางประชากรของผู ้ตอบแบบสอบถาม ลักษณะคําถามแบบให้

เลือกตอบเพียงขอ้เดียวและเป็นคาํถามปลายปิด (Close-ended question) 

ตอนท่ี 2 แบบสอบถามรูปแบบการดาํเนินชีวิตของกลุ่มตวัอย่าง [14] ลกัษณะคาํถามเป็นแบบ Likert 

scale ซ่ึงแบ่งออกเป็น 5 ระดบั ดงัน้ี [15] 

    มากท่ีสุด  = 5 คะแนน 

    มาก  = 4 คะแนน 

    ปานกลาง = 3 คะแนน 

    น้อย  = 2 คะแนน 

    น้อยท่ีสุด  = 1 คะแนน 

ตอนท่ี 3  แบบสอบถามพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ [16] ลกัษณะคาํถามแบบให้เลือกตอบเพียงข้อ

เดียวและเป็นคาํถามปลายปิด (Close-ended question) 

โดยการตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ จากการตรวจสอบความตรงเชิงเน้ือหา (Content validity) 

แล้ววิเคราะห์คุณภาพของเคร่ืองมือโดยหาค่าดัชนีความสอดคล้อง IOC (Index of Item Objective Congruency)          

ดัชนีความสอดคล้อง 0.5 ข้ึนไป โดยผล IOC ท่ีได้ในงานวิจัยครั้ งน้ีครั้ งน้ี มีค่า IOC ในทุกข้อตั้งแต่ 0.6 ข้ึนไป [17] 

จากนั้นจึงนําแบบสอบถามไปทาํการทดสอบหาความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม โดยนําแบบสอบถามท่ีแกไ้ขแล้วไป

ทดลองใช ้(Try out) กบักลุ่มตัวอย่างท่ีมีลกัษณะของกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีไม่ใช่กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูลจริง 

จาํนวน 30 คน โดยใช้สัมประสิทธ์ิ Cronbach’s Alpha(Cronbach’s α) ซ่ึงผลการทดสอบพบว่า ค่าความเช่ือมั่นของ

แบบสอบถาม มีค่าเท่ากบั 0.88 จึงถือว่า มีความเช่ือมั่น สามารถนําไปใชใ้นการเก็บขอ้มูลได้ ตามเกณฑ์การพิจารณาค่า

ความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม [18] 
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1.3 การรวบรวมขอ้มูล แบ่งออกเป็น 2 ลกัษณะ คือ 

ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) มาจากการวิจัย ผูศ้ึกษาออกแบบเคร่ืองมือแบบสอบถามด้วยตนเอง

ประกอบกบังานวิจยัท่ีผ่านการทดสอบมาแลว้ เพื่อเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง 

ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นแหล่งข้อมูลเพื่อใช้ประกอบการวิจัย โดยค้นควา้จากหนังสือ 

ตาํราท่ีเกี่ยวขอ้ง วิทยานิพนธ์ เอกสารงานวิจยัต่าง ๆ เป็นแนวทางประกอบการวิจยั 

1.4 การวิเคราะห์ขอ้มูล ประกอบดว้ย 

1. การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ในการวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนาจะใช้

ค่าร้อยละ (Percentage) ในการอธิบายลกัษณะทางประชากรศาสตร์ และพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ และใชค่้าเฉลี่ย 

(X)  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ในการอธิบายขอ้มูลเกี่ยวกบัรูปแบบการดาํเนินชีวิตของกลุ่มตวัอย่าง 

2.   การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ในการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงสถิติจะนําขอ้มูลท่ี

ไดจ้ากวิธีการสํารวจโดยอาศยัแบบสอบถามนาํมาวิเคราะห์สถิติดว้ยเคร่ืองคอมพิวเตอร์โดยใชโ้ปรแกรมสําเร็จรูปเพื่อหา

ความสัมพนัธ์ของลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์กับความพึงพอใจของผูบ้ริโภคโดยใชค่้าสถิติในการวิเคราะห์ คือ 

ค่าสถิติ t - test /ANOVA  ค่าสถิติ  Chi – square และการวิเคราะห์สมการถดถอยแบบโลจิสติกส ์(Logistic Regression)  

ในการวิเคราะห์อิทธิพลของรูปแบบการดาํเนินชีวิตของกลุ่มตวัอย่างท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 

 

ผลการวิจัย 

1. สรุปผลรูปแบบการดาํเนินชีวิตของผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย  

จากการศึกษารูปแบบการดาํเนินชีวิตของผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ดา้นพฤติกรรม พบว่า ส่วนใหญ่

ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วายจะออกไปทาํกิจกรรมนอกบา้น เช่น ไปซ้ือของ ไปเท่ียวยงัสถานท่ีต่าง ๆ เป็นประจาํ กลุ่ม

ตวัอย่างมีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก รองลงมา คือ มกัจะศึกษา และอ่านขอ้มูลข่าวสารท่ีสนใจจากอินเตอร์เน็ต

เม่ือมีเวลาว่าง และกิจกรรมท่ีน้อยท่ีสุด คือ ในวนัหยุด มักจะไปเล่นกีฬา หรือออกกาํลงักาย เพื่อให้ร่างกายแข็งแรง สด

ช่ืน ในส่วนของดา้นความสนใจ พบว่า ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วายจะสนใจในการแสวงหาความรู้และเร่ืองราวแปลก

ใหม่จากส่ือต่าง ๆ อยู่เสมอ และต่อเน่ือง รองลงมา คือ ช่ืนชอบท่ีจะศึกษา ค้นหา เรียนรู้ข้อมูลใหม่ ๆ ความรู้ใหม่ ๆ ท่ี

ตนเองไม่เคยรู้อยู่เสมอ และท่ีน้อยท่ีสุด คือ เป็นคนท่ีมีความสนใจในเร่ืองราวและความรู้ท่ีหลากหลายไม่จาํกดัในเร่ือง

ใดเร่ืองหน่ึง และสุดท้ายรูปแบบการดําเนินชีวิตในด้านทัศนคติ พบว่า ผู ้บริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวายจะคิดว่า 

ภาพลกัษณ์ของตนเองเป็นส่ิงท่ีสําคญั จึงให้ความสําคญักับรายละเอียดต่าง ๆ เช่น การแต่งกาย รองลงมา คือ คิดว่าการ

เรียนรู้ส่ิงใหม่ ๆ อยู่เสมอช่วยให้ท่านประสบความสําเร็จได้มากกว่าคนอื่น ๆ และท่ีน้อยท่ีสุด คือ คิดว่า สินค้าท่ีมี

ภาพลกัษณ์ท่ีดี ช่วยส่งเสริมภาพลกัษณ์ของผูใ้ชไ้ดด้ว้ยเช่นกนั 

2. สรุปผลพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ประเภทเส้ือผา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย 

จากการศึกษาสรุปผลพฤติกรรมการซ้ือสินค้า ประเภทเส้ือผา้แฟชั่นของผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย 

พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มักไปซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นคนเดียว โดยในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นจะเป็นแบบมีแบรนด์

หรือไม่มีแบรนด์ก็ได ้ขอให้แบบทนัสมัย สวยถูกใจ โดยกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีช่วงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น

หลงัเลิกงาน/ หลงัเลิกเรียน โดยเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นจากร้านขายเส้ือผา้ทั่วไปมากท่ีสุด ซ่ึงส่วนใหญ่ศิลปิน/ ดารา/ เน็ต

ไอดอลมีอิทธิพลในการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นและพบว่า เหตุผลในการตัดสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นเพราะเส้ือผา้แฟชั่นมี
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การลดราคา หรือมีโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจ นอกจากน้ีในการตัดสินใจมีการพิจารณาจากโปรโมชัน่ ลด แลก แจก แถมมาก

ท่ีสุด 

3.   สรุปผลการศึกษาอิทธิพลของรูปแบบการดําเนินชีวิตของลูกค้ากลุ่มเจนเนอเรชั่นวายต่อพฤติกรรม                

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ ประเภทเส้ือผา้แฟชัน่ 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า รูปแบบการดาํเนินชีวิต ดา้นกิจกรรม (X1) เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรม

การซ้ือสินค้า ประเภทเส้ือผา้แฟชั่นของลูกคา้กลุ่มเจนเนอเรชัน่วายมากท่ีสุด รองลงมา คือ รูปแบบการดาํเนินชีวิต ดา้น

ความคิดเห็น (X3) และรูปแบบการดาํเนินชีวิต ดา้นความสนใจ (X2) โดยตวัแปรทั้ง 3 ตวัแปร สามารถพยากรณ์ความผนั

แปรของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ประเภทเส้ือผา้แฟชัน่ของลูกค้ากลุ่มเจนเนอเรชัน่วายไดคิ้ดเป็นร้อยละ 34.40 ท่ีเหลือ

อีกร้อยละ 65.60 เป็นผลเน่ืองมาจากตวัแปรอื่น 

 

อภิปรายผลการศึกษา 

1. ผลการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มักไปซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่คนเดียว 

โดยในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่จะเป็นแบบมีแบรนด์หรือไม่มีแบรนด์ก็ได ้ขอให้แบบทนัสมยั สวยถูกใจ เหตุผลในการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่เพราะเส้ือผา้แฟชัน่มีการลดราคา หรือมีโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจ นอกจากน้ีในการตัดสินใจ

มีการพิจารณาจากโปรโมชั่น ลด แลก แจก แถมมากท่ีสุด ซ่ึงผลการศึกษาแสดงให้เห็นว่า การท่ีกลุ่มตัวอย่างจะมี

พฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ไดน้ั้น จะตอ้งพิจารณาจากโดยเร่ิมจากการเสาะหา ซ้ือ ใช ้ประเมินผล เพื่อให้

ไดเ้ส้ือผา้ท่ีมีความคุม้ค่ากบัราคาท่ีจ่ายไปมากท่ีสุด ดงัจะเห็นไดจ้ากการท่ีกลุ่มตัวอย่างมีเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือ

เส้ือผา้แฟชัน่เพราะเส้ือผา้แฟชัน่มีการลดราคา หรือมีโปรโมชั่นท่ีน่าสนใจมากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบัธาํรงค ์ [19] ไดใ้ห้

ความหมายของพฤติกรรมของผูบ้ริโภคไว้ว่าเป็นพฤติกรรมท่ีผู ้บริโภคแสดงออกไม่ว่าจะเป็นการเสาะหา ซ้ือ ใช ้

ประเมินผล หรือการบริโภคผลิตภณัฑ์ บริการ และแนวคิดต่าง ๆ ซ่ึงผูบ้ริโภคคาดว่าจะสามารถตอบสนองความตอ้งการ

ของตนได้ นอกจากนั้นยงัจากการท่ีพบว่า ผลการศึกษายงัพบว่า ศิลปิน/ ดารา/ เน็ตไอดอลมีอิทธิพลในการซ้ือเส้ือผา้

แฟชัน่ดว้ย ซ่ึงสอดคลอ้งกบั Kotler  [20] ท่ีกล่าวว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคของผูบ้ริโภค คือ กลุ่มอา้งอิง 

(Reference groups) เป็นกลุ่มท่ีบุคคลเข้าไปเกี่ยวข้องด้วย กลุ่มน้ีจะมีอิทธิพลต่อทัศนคติ ความคิดเห็น และค่านิยมของ

บุคคลในกลุ่มอ้างอิง โดยกลุ่มอ้างอิงแบ่งออกเป็น 2 ระดับ คือ กลุ่มปฐมภูมิ (Primary groups) ได้แก่ ครอบครัว                  

เพื่อนสนิท และเพื่อนบ้าน และกลุ่มทุติยภูมิ (Secondary groups) ได้แก่ กลุ่มบุคคลชั้นนําในสังคม เพื่อนร่วมอาชีพและ

ร่วมสถาบัน บุคคลกลุ่มต่าง ๆ ในสังคม กลุ่มอา้งอิง จะมีอิทธิพลต่อบุคคลในกลุ่ม ทางด้านการเลือกพฤติกรรมและการ

ดาํรงชีวิต รวมทั้งทัศนคติ และแนวความคิดของบุคคล เน่ืองจากบุคคลต้องการให้เป็นท่ียอมรับในกลุ่ม จึงต้องปฏิบัติ

ตาม และยอมรับความคิดเห็นต่างจากกลุ่มอิทธิพล 

2.   กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มักเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ โดยได้รับอิทธิพลจากศิลปิน/ ดารา/ เน็ตไอดอลมากท่ีสุด 

ซ่ึงสอดคลอ้งเสรี [21] ไดเ้สนอวิธีในการกระตุน้การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคไวว้่า กลุ่มผูบ้ริโภคมกัจะนาํเอากลุ่มคนท่ี

ใช้สินค้าหรือบริการนั้น ๆ มาพิจารณาด้วยว่า คนกลุ่มนั้ นเป็นใคร หากเป็นคนท่ีมีความน่าเช่ือถือได้ เป็นคนท่ีมี

วิจารณญาณท่ีดี ผูบ้ริโภคก็จะสบายใจท่ีจะซ้ือตามกลุ่มคนเหล่านั้น ดังนั้นการนําเสนอสินค้าผ่านศิลปิน/ ดารา/ เน็ต

ไอดอล จึงเป็นกิจกรรมทางการตลาดรูปแบบหน่ึงท่ีสามารถกระตุ้นพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคได ้ซ่ึงสอดคล้องกับ 

Kotler [20] ท่ีกล่าวว่า กลุ่มอา้งอิง (Reference groups) เป็นกลุ่มท่ีบุคคลเข้าไปเกี่ยวข้องด้วย กลุ่มน้ีจะมีอิทธิพลต่อ

ทศันคติ ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอา้งอิง กลุ่มอา้งอิงแบ่งออกเป็น 2 ระดบั คือ กลุ่มปฐมภูมิ (Primary 
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groups) ได้แก่ ครอบครัว เพื่อนสนิท และเพื่อนบ้าน และกลุ่มทุติยภูมิ (Secondary groups) ได้แก่ กลุ่มบุคคลชั้นนําใน

สังคม เพื่อนร่วมอาชีพและร่วมสถาบนั บุคคลกลุ่มต่าง ๆ ในสังคม กลุ่มอ้างอิง จะมีอิทธิพลต่อบุคคลในกลุ่ม ทางดา้น

การเลือกพฤติกรรมและการดาํรงชีวิต รวมทั้งทัศนคติ และแนวความคิดของบุคคล เน่ืองจากบุคคลต้องการให้เป็นท่ี

ยอมรับในกลุ่ม จึงตอ้งปฏิบัติตาม และยอมรับความคิดเห็นต่างจากกลุ่มอิทธิพล ซ่ึงศิลปิน/ ดารา/ เน็ตไอดอล จัดอยู่ใน

กลุ่มอา้งอิงทุติยภูมิ (Secondary groups) ดว้ยเช่นกนั 

3.   รูปแบบการดาํเนินชีวิต ด้านกิจกรรม (X1) เป็นปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้า ประเภทเส้ือผ้า

แฟชั่นของลูกค้ากลุ่มเจนเนอเรชั่นวายมากท่ีสุด รองลงมา คือ รูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านความคิดเห็น (X3)                              

และรูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านความสนใจ (X2) โดยตัวแปรทั้ ง 3 ตัวแปร สามารถพยากรณ์ความผันแปรของ

พฤติกรรมการซ้ือสินค้า ประเภทเส้ือผา้แฟชัน่ของลูกคา้กลุ่มเจนเนอเรชัน่วายไดคิ้ดเป็นร้อยละ 34.40 ท่ีเหลืออีกร้อยละ 

65.60 เป็นผลเน่ืองมาจากตัวแปรอื่น ซ่ึงผลการศึกษาสอดคล้องกับ Blackwell และ Miniard อ้างถึงใน ประภาศรี [22] 

กล่าวว่า รูปแบบการดาํเนินชีวิต (Lifestyle) คือ โครงสร้างโดยรวมของการใช้ชีวิต การใช้เวลาและการใช้จ่ายเงินทอง

ของบุคคล รูปแบบการดําเนินชีวิตเป็นตัวสะท้อน กิจกรรม (Activities) ความสนใจ (Interest) และความคิดเห็น 

(Opinions) ของบุคคลได้เป็นอย่างดี และยงัสามารถสะทอ้นค่านิยมของบุคคลท่ีผ่านมาทางกิจกรรมหรือสถานการณ์ต่าง ๆ 

ท่ีเกิดข้ึนรอบ ๆ ตวับุคคล และสอดคลอ้งกับอดุลย ์[23] ท่ีกล่าวว่า รูปแบบการดาํเนินชีวิตจะถูกกาํหนดดว้ยปัจจัยต่าง ๆ 

ซ่ึงประกอบไปด้วย ประสบการณ์ท่ีผ่านมา ลกัษณะท่ีติดมาตั้งแต่เกิด และสถานการณ์ในปัจจุบนั ส่ิงดงักล่าวเหล่าน้ีมี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภคทุกคนจะมีการดาํเนินชีวิตเป็นของตนเอง และสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของสิทธิพนัธ์  

[24] เร่ือง รูปแบบการดาํเนินชีวิตท่ีส่งผลต่อทัศนคติและกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าเสมือน ท่ีพบว่า รูปแบบการ

ดาํเนินชีวิตส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าเสมือน ซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิดของ Solomon [25] ได้อธิบาย

รูปแบบการดาํเนินชีวิตในเชิงผูบ้ริโภคว่า รูปแบบการดาํเนินชีวิต (Lifestyle) สามารถอธิบายให้เห็นถึงค่านิยมหรือ

รสนิยมในการดาํเนินชีวิต ผ่านรูปแบบของการบริโภคสินค้าต่างๆ ซ่ึงบุคคลมักจะรวมตัวกนัเป็นกลุ่มโดยมีส่ิงท่ีชอบ

เหมือน ๆ กนัใช้เวลาทาํกิจกรรมท่ีคล้ายกัน และซ้ือของท่ีคล้ายกัน ดงันั้น นับเป็นโอกาสท่ีดีของนักการตลาดในการ

กาํหนดกลยุทธ์หรือผลิตสินคา้ให้ตรงกบัลกัษณะและความตอ้งการของกลุ่มคนต่างๆ เหล่าน้ี 

4.   พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าแฟชั่น พบว่า ลูกค้าจะเลือกซ้ือจากรูปแบบเส้ือผา้ท่ีจะต้องเป็นแบบท่ีมาใหม่ 

ทนัสมยั เป็นท่ีนิยมมากท่ีสุด รองลงมา คือ เร่ืองของคุณภาพสินค้า ในขณะเดียวกันกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือเส้ือผา้จาก

ร้านแบรนด์ดัง จะให้ความสําคญักบัแบรนด์มาก ๆ เพราะการใส่เส้ือผา้แบรนด์เป็นการแสดงถึงไลฟ์สไตลข์องบุคคล   

นั้น ๆ และพบว่าทาํเลเป็นปัจจยัสําคญัในการเขา้ถึงลูกคา้ และสร้างโอกาสในการขายสินคา้ไดม้ากข้ึน แต่ปัจจุบนัร้านค้า

ออนไลน์ได้ทาํให้ข้อจาํกดัของทาํเลร้านค้ามีความสําคญัลดน้อยลง เพราะการขายเส้ือผา้แฟชัน่ผ่านร้านคา้ออนไลน์จะ

เข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้กวา้งข้ึน มีโอกาสแนะนําร้านค้า ทาํเลท่ีตั้งได้มากข้ึน ผลการวิจัยสอดคล้องกับผลการศึกษาของ     

ภทัรานิษฐ์  [26]  ท่ีทาํการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้จากร้านค้าในเครือข่ายเฟซบุ๊ค และ

อินสตาแกรม ซ่ึงพบว่า ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ มี 3 ปัจจัย ไดแ้ก่ ปัจจัยด้านผลิตภณัฑ์ คือ คุณภาพ

ของสินค้า ความมีช่ือเสียงของแบรนด์ และปัจจัยดา้นการนาเสนอขอ้มูลสินคา้และความสะดวกในการสั่งซ้ือ และชาํระ

เงิน 
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ข้อเสนอแนะ 

 ข้อเสนอแนะที่ได้จากการศึกษาในคร้ังนี้ 

1. การทาํการจาํหน่ายเส้ือผา้แฟชั่นผ่านส่ือออนไลน์ ทาํให้มีโอกาสซ้ือสินค้าได้มากข้ึน เพราะในปัจจุบันท่ี

การส่ือสารผ่านส่ือออนไลน์เขา้มามีอิทธิพลต่อการดาํเนินชีวิตประจาํวนัสูงมาก ดังนั้นหากผูป้ระกอบการต้องการเพิ่ม

ยอดขายให้กับร้าน การจําหน่ายสินค้าผ่านส่ือออนไลน์จึงถือเป็นทางเลือกท่ีดีในการเพิ่มยอดขายให้กับสินค้าของ

ผูป้ระกอบการ 

2.   รูปแบบการดาํเนินชีวิต เป็นอีกหน่ึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินค้าของผูบ้ริโภค ดงันั้นในการทาํการกาํหนด

กลุ่มเป้าหมายของสินคา้ และเลือกช่องทางในการลงโฆษณาเพื่อกระตุน้ยอดขาย ควรเลือกลงในช่องทางท่ีสอดคลอ้งกับ

รูปแบบการดาํเนินชีวิตของกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายของสินคา้ 

3.   กลุ่มคนท่ีซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นทั่วไป กบัเส้ือผา้แฟชั่นท่ีเป็นแบรนด์เนม จะมีพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกัน 

โดยกลุ่มคนท่ีซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นทั่วไป จะพิจารณาเลือกซ้ือจากแบบท่ีทันสมยั ราคาไม่สูงมาก ในขณะท่ีผูท่ี้ซ้ือเส้ือผา้แบ

รนด์เนม จะพิจารณาเลือกซ้ือจากคุณภาพของเส้ือผา้เป็นหลกั รองลงมา คือ เร่ืองของราคา ดงันั้นผูป้ระกอบการควรทาํ

การวิเคราะห์ และทาํความเข้าใจกบัเส้ือผา้ท่ีตนเองจาํหน่าย ว่าเป็นเส้ือผา้ประเภทแฟชั่นทัว่ไป หรือเส้ือผา้แบรนด์เนม 

เพื่อนํามาวางแผนการส่ือสารภาพลักษณ์ตราสินค้า ภาพลักษณ์ของร้านให้เหมาะสมกับสินค้า  ซ่ึงจะทําให้ลูกค้า

ตดัสินใจเลือกซ้ือไดง่้ายข้ึน 

4.   กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มักเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น โดยได้รับอิทธิพลจากศิลปิน/ ดารา/ เน็ตไอดอล ดังนั้น

หากผูป้ระกอบการตดัสินใจท่ีจะจาํหน่ายเส้ือผา้แฟชั่น ผูป้ระกอบการจะต้องมีการติดตามข่าวสาร แฟชั่นยอดนิยมของ

ศิลปิน/ ดารา/ เน็ตไอดอล เพื่อนํามาวางแผนการซ้ือสินค้ามาวางจาํหน่ายท่ีสอดคล้องกับความต้องการของลูกค้าใน

ขณะนั้น ๆ  

5.   ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ท่ีมีเพศ อายุ อาชีพ ระดบัการศึกษา สถานภาพ และรายไดท่ี้แตกต่างกัน มี

พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นแตกต่างกนั ดงันั้นผูป้ระกอบการควรพิจารณาว่า กลุ่มลูกค้าในทาํเลท่ีร้านคา้ของตนเอง

ตั้งอยู่ เป็นกลุ่มลูกคา้กลุ่มใด มีเพศ อายุ อาชีพ ระดบัการศึกษา สถานภาพ และรายไดอ้ย่างไร เพื่อเลือกชนิดสินคา้ และ

ราคาท่ีจาํหน่ายให้เหมาะสมกบักลุ่มลูกคา้ในทาํเลท่ีตั้งของร้านคา้ของตนเองมากท่ีสุด 

 ข้อเสนอแนะสําหรับการศึกษาในคร้ังต่อไป 

1.   การศึกษาวิจยัในครั้ งน้ีเป็นการวิจัยเชิงสํารวจกับผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย โดยใช้แบบสอบถามใน

การเก็บรวบรวมข้อมูล ดงันั้นในการศึกษาครั้ งต่อไปจึงควรมีการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยใชก้ารเก็บขอ้มูลในรูปแบบอื่น ๆ 

เช่น การสัมภาษณ์ การสังเกต เพื่อให้ทราบข้อมูลและรายละเอียดเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือสินค้าเส้ือผา้แฟชั่นของ

ผูบ้ริโภคกลุ่มกลุ่มเจนเนอเรชัน่วายโดยละเอียดมากข้ึน   

2.   ในการศึกษาครั้ งต่อไป ควรมีการศึกษาตวัแปรอื่น ๆ ท่ีเกี่ยวขอ้ง เช่น พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสาร ปัจจัย

ส่วนประสมทางการตลาด เป็นตน้ 

 

กิตติกรรมประกาศ 

 การศึกษา เร่ือง รูปแบบการดาํเนินชีวิตของลูกค้ากลุ่มเจนเนอเรชั่นวายท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้า 

ประเภทเส้ือผา้แฟชั่นฉบับน้ีสําเร็จลงได้ด้วยความกรุณาช่วยเหลือและให้คําปรึกษาช้ีแนะแนวทางการศึกษาท่ีเป็น

ประโยชน์ รวมถึงการแกไ้ขขอ้บกพร่องต่าง ๆ ในการศึกษาวิจยัอยา่งดียิ่งจากอาจารยถ์นอมพงษ ์พานิช อาจารยท่ี์ปรึกษา 
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ท่ีไดใ้ห้ความกรุณาและเสียสละเวลาอนัมีค่าในการพิจารณาปรับปรุงให้งานวิจยัฉบบัน้ีมีความสมบูรณ์ท่ีสุด นอกจากน้ีผู ้

ศึกษาตอ้งขอขอบคุณเพื่อนนกัศึกษาของผูว้ิจยัทุกท่านท่ีให้การสนบัสนุนเป็นกาํลงัใจและให้คาํปรึกษาในการดาํเนินการ

จดัทาํวิจัยฉบับน้ีตั้งแต่เร่ิมตน้จนจบแก่ผูว้ิจัยดว้ยดีเสมอมา หวงัเป็นอย่างยิ่งว่างานวิจัยฉบับน้ีจะก่อให้เกิดประโยชน์ต่อ

ผูส้นใจในเน้ือหาและการศึกษาคน้ควา้ต่อไป 
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