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บทคัดย่อ 

การศึกษาในครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยดานสังคม ปจจัยจิตวิทยา สวนประสมทางการตลาด

ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเสื้อผาของเจเนอเรชั่นวายและเจเนอเรชั่นแซดในกรุงเทพมหานคร โดยในการศึกษา

ครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยจะใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเครื่องมือ

ในการเก็บขอมูลที่จะใชในการวิจัย โดยเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางที่เกิดระหวาง พ.ศ. 2523-2552 และอาศัย

อยูในกรุงเทพมหานคร จำนวน 400 คน เครื่องมือที่ใชวิเคราะห คือ รอยละ คาเฉลี่ย การแจกแจงความถ่ี สวน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน และการถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regressions) ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ

เปนเพศหญิง และชวงอายุสวนใหญที่ไดจากการเก็บขอมูลอยูระหวาง 26-42 ป หรืออยูในเจเนอเรชั่นวาย มี

การศึกษาระดับปริญญาตรี สวนใหญประกอบอาชีพเปนพนักงานบริษัท รายไดเฉลี่ยตอเดือนสวนใหญจะอยูท่ี 

25,001-35,000 บาท และคาใชจายในการซื้อเสื้อผาตอครั้งสวนใหญแลวจายตอครั้งไมเกิน 1,000 บาท และผล

การทดสอบสมมติฐาน พบวา ปจจัยดานจิตวิทยามีผลตอพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือเสื้อผาในเชิงบวกอยางมี

นัยสำคัญทางสถิติที ่ 0.5 และปจจัยสวนประสมการตลาดมีผลตอการตัดสินใจซื้อเสื ้อผาในเชิงบวกอยางมี

นัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.5 

คำสำคัญ : การตัดสินใจซ้ือ, ปจจัยดานจิตวิทยา, สวนประสมการตลาด 

Abstract 

The purpose of this study aims to study social factors, psychological factors and market mix that 

affecting decision to purchase clothing of Generation Y and Generation Z in Bangkok. The study was 

quantitative research with questionnaire from sample group who were born between 1980-2009 and live in 

Bangkok include 400 samples. The descriptive statistical analysis includes percentage, mean, frequency and 
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standard deviation, while inferential statistical analysis consists multiple regression. Research result reviews 

that most of the respondents are female and aged 26-42 years (Generation Y), graduated with a bachelor's 

degree, most of career is personal business, the average monthly income between 25,001-35,00 Bath and 

purchasing clothes per a time approximately no more than 1,000 Bath. For statistic hypothesis testing, it 

was found psychological factor affected behavior the decision to positively purchase clothing with statistical 

significant level of 0.5 and market mix affected behavior the decision to positively purchase clothing with 

statistical significant level of 0.5 

Keywords : decision to purchase, psychological factors, market mix 

ท่ีมาและความสําคัญของปัญหา 

เส้ือผ้าหรือเคร่ืองนุ่งห่มเป็น 1 ในปัจจัย 4 ท่ีมนุษย์ทุกคนล้วนมีความจําเป็นท่ีจะสวมใส่ใน

ชีวิตประจาํวนั ซ่ึงวตัถุประสงคข์องการสวมใส่ของแต่ละคนจะมีเหตุผลท่ีแตกต่างกนัออกไป มีทั้งสวมใส่

เพียงแค่ปกป้องร่างกายจากสภาพอากาศท่ีร้อน หรือหนาว การรบกวนของแมลง สารเคมีมลภาวะท่ีจะทาํร้าย

ผิว หรือร่างกายให้มีความปลอดภยั ในอดีตการสวมใส่เส้ือผา้ใชแ้สดงสถานะทางสังคม ศาสนา วฒันธรรม

ได ้เช่น ขุนนางกบัชาวบา้น ขุนนางจะสวมใส่เคร่ืองแต่งกายตามชั้นยศ ส่วนชาวบา้นจะไม่นิยมสวมเส้ือ  

เป็นตน้ พอถึงปัจจุบนัอาจสะทอ้นสถานะทางสังคมไดเ้พียงเล็กน้อยจากรสนิยม แฟชัน่ ราคาเส้ือผา้ หรือ 

แบรนด์เนม แต่ก็เป็นเพียงการตดัสินผูอ่ื้นจากรูปลกัษณ์ภายนอก หรือบางคนสวมใส่เส้ือผา้เพื่อเพิ่มความ

มัน่ใจ การใส่เส้ือผา้ตามกาลเทศะและมีคุณภาพ จะช่วยเพิ่มระดบัความมัน่ใจในการพบปะผูอ่ื้นในสังคม 

นอกจากน้ีเส้ือผา้ยงัแสดงถึงความเป็นตวัตน บุคลิกภาพของผูส้วมใส่ดว้ย 

เม่ืออุตสาหกรรมแฟชัน่แพร่หลายการแต่งกายมีหลากหลายแนวมากขึ้น แมจ้ะต่างพื้นท่ีแต่แนวการ

แต่งกายก็แผ่ขยายไปตามกระแสของโลกไร้พรมแดน ผูค้นไดรั้บอิทธิพลผ่านส่ือในโลกออนไลน์ สังคม

ใกลชิ้ด หลายคนจึงเร่ิมหาเส้ือผา้มาใส่เผื่อความสวยงาม มีความดึงดูด มีเอกลกัษณ์ในสังคม ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบั

สังคม รวมไปถึงจิตวิทยา การแข่งขนัจึงเร่ิมขึ้นเกิดการขายเส้ือผา้ขึ้นมากมาย แต่ไม่ใช่ทุกตราสินคา้หรือ 

แบรนด์(brand) ท่ีจะมีความสามารถท่ีจะอยู่รอดในการแข่งขนัได้ มีทั้งแบรนด์ท่ีประสบความสําเร็จและ

ล้มเหลว แน่นอนว่าแบรนด์ท่ีประสบความสําเร็จจะต้องมีปัจจัยอะไรบ้างไม่ว่าจะเป็นปัจจัยด้านสังคม 

จิตวิทยา หรือส่วนประสมทางการตลาดหลายอย่างท่ีจะส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ ท่ีดึงดูดลูกคา้จาก

หลากหลายช่วงอายใุหม้าซ้ือสินคา้ของตน แลว้ลูกคา้ท่ีน่าจะเป็นฐานลูกคา้หลกัและอาจจะเป็นฐานลูกคา้ใน

อนาคตไดแ้ก่ Generation Y และ Generation Z ท่ีเป็นวยัแรงงานรวมถึงท่ีกาํลงัเขา้สู่วยัแรงงานจะมีกาํลงัซ้ือ

สินคา้มากกว่าฐานลูกคา้วยัอ่ืนๆ ดังนั้นผูวิ้จยัจึงเลือกตลาดเป้าหมายและทาํการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการ



วารสารโครงการทวิปริญญาทางรัฐประศาสนศาสตร์และบริหารธุรกิจ หนา้ 3 
 

ตัดสินใจซ้ือสินค้าของ Generation Y และ Generation Z ขึ้นเพื่อเป็นแนวทางแก่ผูท่ี้จะเขา้สู่ตลาดการทาํ 

แบรนดข์ายเส้ือผา้ในอนาคตใหส้ามารถอยูร่อดในการแข่งขนัและเติบโตต่อไป 

คําถามในการวิจัย 

1.ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัดา้นจิตวิทยามีผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือส่งผลต่อการ

ซ้ือเส้ือผา้ของ Gen Y และ Gen Z ในกรุงเทพมหานครหรือไม่ 

2.ส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือเ ส้ือผ้าของ Gen Y และ Gen Z ใน

กรุงเทพมหานครหรือไม ่

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัจิตวิทยามีผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้

ของ Gen Y และ Gen Z ในกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ของ Gen Y และ Gen Z ใน

กรุงเทพมหานคร 

แนวคิดท่ีเกีย่วข้องกบัการวิจัย 

การตดัสินใจซ้ือถือเป็นปัจจยัส่วนหน่ึงของพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Schiffman and Kanuk, 1994 อา้งถึง

ใน ภทัราวดี มีลกัษณ์, 2563)  ไดก้ล่าวไวว้่ากระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค คือ กระบวนการในการ

เลือกซ้ือสินคา้หรือบริการจากทางเลือกท่ีมีมากกว่าหน่ึงทางเลือก หรือกระบวนการตัดสินใจ เป็นส่ิงท่ี

เก่ียวกบัปฏิกิริยาของผูบ้ริโภคตั้งแต่แรงจูงใจหรือแรงกระตุน้ท่ีมีส่วนในการผลกัดันให้เกิดความตอ้งการ

จนกระทัง่เกิดความตดัสินใจซ้ือสินคา้ในท่ีสุด โดยผูบ้ริโภคจะทาํการพิจารณาถึงในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกับ

กระบวนการตดัสินใจ ทั้งด้านจิตใจ ความรู้สึกนึกคิด และพฤติกรรมทางกายภาพ ท่ีเกิดขึ้นภายในช่วง

ระยะเวลาหน่ึง ซ่ึงเหล่า น้ีจะส่งผลต่อการเกิดการตัดสินใจซ้ือสินค้า  และพฤติกรรมการซ้ือ ซ่ึง  

(Kotler & Keller, 2009) ไดแ้บ่งขั้นตอนการตดัสินใจ (Buying Decision Process) หรือลาํดบัขั้นตอนในการ

ตดัสินใจของผูบ้ริโภคโดยมีลาํดบักระบวนการ 5 ขั้นตอน ไดแ้ก่ 1) การรับรู้ปัญหา 2) การแสวงหาขอ้มูล  

3) การประเมินผลทางเลือก 4) การตดัสินใจซ้ือ และ5) พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

เจเนอเรชัน่วาย (Generation Y : Gen Y) หมายถึง ผูท่ี้เกิดระหว่างปี พ.ศ.2523-2539 โดยปัจจุบนัมี

อายุระหว่าง 26 - 42 ปี (ตลาดหลกัทรัพยแ์ห่งประเทศไทย, 2562)  เป็นกลุ่มคนท่ีเกิดมาในช่วงท่ีวิทยาการ

ต่างๆ เร่ิมเขา้มาและมีการพฒันาอย่างก้าวกระโดด อีกทั้งในช่วงชีวิตในการเติบโตจนถึงปัจจุบัน มีการ

เปล่ียนแปลงทางดา้นสังคม เศรษฐกิจ การเมือง และสภาวะแวดลอ้มท่ีรวมตั้งแต่วฒันธรรม จารีต ประเพณี 

ไปจนถึงส่ิงแวดลอ้ม เกิดการติดต่อส่ือสารรูปแบบใหม่ๆ ท่ีมีการพฒันามาอยา่งต่อเน่ืองจนถึงปัจจุบนัโดยใช้

ในการติดต่อส่ือสารและอาํนวยความสะดวกสบาย เช่น โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี อินเทอร์เน็ต เป็นวยัท่ีกา้วเขา้สู่วยั
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ทาํงาน มีลกัษณะนิสัยท่ีชอบแสดงออก มีความมัน่ใจในตนเอง มีความเป็นตวัของตวัเองสูง ไม่ชอบอยู่ใน

กรอบแนว และไม่ชอบเง่ือนไข เจเนอเรชัน่วายเป็นคนทนัสมยั ทนัเทคโนโลยี มีความคุน้เคยกบัเทคโนโลยี 

ใชอุ้ปกรณ์ท่ีมีเทคโนโลยีไดอ้ยา่งคล่องแคล่ว ทั้งน้ีผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรชัน่วายน้ี นอกจากมีความเป็นตวัเอง

สูง และกลา้แสดงความคิด มีความอยากรู้อยากเห็น ชอบเป็นผูน้าํเทรนด์ ชอบทาํอะไรท่ีคล่องแคล่ว รวดเร็ว 

จะใช้ชีวิตด้วยความเร่งรีบ และใช้ส่ือสังคมออนไลน์โดยเฉพาะ Facebook, Instagram, Twiter, Line เป็น

ประจาํในทุกวนั และมีพฤติกรรมชอบซ้ือสินคา้ออนไลน์ (นันทพร เขียนดวงจนัทร์, ขวญักมล ดอนขวา 

และสรียา วิจิตรเสถียร, 2561)  

เจเนอเรชั่นแซด (Generation Z : Gen Z) คือ ผูท่ี้เกิดระหว่างปี พ.ศ.2540-2552 โดยปัจจุบนัมีอายุ

ระหว่าง 13 - 25 ปี (ตลาดหลกัทรัพยแ์ห่งประเทศไทย, 2562)   เป็นประชากรกลุ่มอายุน้อยท่ีกาํลงัอยู่ในวยั

เรียน ส่วนหน่ึงกาํลงัย่างเขา้สู่วยัรุ่น และรวมถึงส่วนหน่ึงเร่ิมเขา้สู่วยัทาํงาน เจเนอเรชัน่แซดเป็นรุ่นท่ีเกิดมา

ในช่วงประชากรเกิดใหม่น้อยลงเน่ืองจากอัตราการมีลูกหรือเจริญพันธุ์ของรุ่นก่อนหน้าลดลง กลุ่ม 

เจเนอเรชัน่แซดเกิดมาพร้อมกบัเทคโนโลยีท่ีมีการพฒันาแลว้อย่างจริงจงัถือเป็นเด็กยุคดิจิตอลท่ีทุกอย่าง

เกิดขึ้นอย่างรวดเร็ว มีส่ิงอาํนวยความสะดวกในการติดต่อส่ือสารกบัเพื่อนหรือคนในโลกไซเบอร์ได้อย่าง

ทัว่ถึง เพื่อนจึงมีความหมายมากกวา่การสนุกสนานร่วมกนั และเป็นยคุท่ีไม่วา่จะเพศใดก็มีบทบาทหนา้ท่ีใน

สังคมเท่าเทียมกนัและเสมอภาค (วิทยา ชีวรุโณทยั, 2555)  

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการ หรือพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือ ใช้บริการ และ

ประเมินผลการใชสิ้นคา้หรือบริการของผูใ้ช้บริการท่ีบุคคลนั้นคาดว่าจะสามารถตอบสนองความตอ้งการ

ของตนเองได ้อย่างการกล่าวท่ี (Kotler, 2012) ว่าการตดัสินใจซ้ือว่าเป็นกระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดขึ้น โดย

ผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการในการซ้ือสินคา้และบริการ ผูบ้ริโภคจะระบุ ประเมิน และเลือกตราสินคา้ ซ่ึงใน

การศึกษาคร้ังน้ีให้ความสนใจแก่ปัจจยัทางสังคม ปัจจยัทางจิตวิทยา ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ท่ีมีผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือเสื้อผา 

พฤติกรรมผูบ้ริโภคไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัทางสังคม เช่น ผูบ้ริโภคกลุ่มเล็กๆ ครอบครัว บทบาท

และสถานะทางสังคม (Kotler  and  Armstrong,  2010) คลา้ยคลึงกบั (Schiffman & Wisenblit, 2015, p.368) 

ท่ีว่าปัจจยัทางดา้นสังคม (Social Factors) ถือไดว้่าเป็นปัจจยัท่ีมีความสําคญัต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคเช่นกนั 

ซ่ึงรายละเอียดเก่ียวกบัปัจจยัดา้นสังคมจาก The Model of Consumer Decision Making  โดยประกอบด้วย 

ครอบครัว กลุ่มอ้างอิง  ชั้ นทางสังคม และวัฒนธรรม  ส่วนท่ีได้รับจากปัจจัยทางด้านจิตวิทยา  

(psychological factors) ประกอบไปด้วย (1) แรงจูงใจ (motivation) (2) บุคลิกภาพ  (personality traits)  

(3) การรับรู้ (perception) และ (4) ทศันคติ (attitudes) (Schiffman & Wisenblit, 2015, p.82) 
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ส่วนประสมทางการตลาด คือ ชุดเคร่ืองมือการตลาดเชิงกลยุทธ์ท่ีบริษทัควบคุมไดผ้สมผสานเพื่อ

สร้างการตอบสนองท่ีตอ้งการในตลาดเป้าหมาย วตัถุประสงคห์ลกัของการผสมผสานน้ีคือเพื่อตอบสนอง

ความจาํเป็นและความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย ส่งผลกระทบต่อความตอ้งการซ้ือของลูกคา้โดยใส่ใจต่อ

ส่ิงท่ีจาํเป็นและตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ปัจจุบนัและลูกคา้เป้าหมาย ให้การรับรู้ในเชิงบวกต่อ

ลูกคา้ผ่านการใช้สินคา้และบริการท่ีสร้างมูลค่าให้กับพวกเขาและองค์กรได้รับความพึงพอใจ ซ่ึงทาํให้

องคก์รมีความได้เปรียบเหนือคู่แข่ง (Kotler, 2011) ซ่ึงส่วนประสมทางการตลาดประกอบด้วย 4Ps ไดแ้ก่ 

Product, Price, Place and Promotion (Kotler, 2003) 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ระเบียบวิธีวิจัย 

 งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค์ท่ีจะศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ของ Gen Y และ Gen Z 

ในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงมีวิธีดาํเนินงานวิจยัดงัน้ี 

 งานวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยในการเก็บขอ้มูลท่ีจะใชใ้นการวิจยั 

คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยเก็บขอ้มูลจากกลุ่มท่ีกาํหนดไวจ้าํนวน 400 คน โดยมีการออกแบบ

แบบสอบถามซ่ึงประกอบดว้ย 4 ส่วน ดงัต่อไปน้ี 

ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเพื่อคัดกรองสําหรับการเ ร่ิมทําแบบสอบถามโดยจะต้องเป็นคน  

Generation Y และ Generation Z ในกรุงเทพมหานครท่ีซ้ือเส้ือผ้า หรือเกิดตั้ งแต่ปี พ.ศ. 2523 - 2552  

(อาย ุ13-42 ปี) โดยจะมีคาํถามเพียง 2 ขอ้ 

ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือ 

- ปัจจยัทางดา้นสงัคม 

- ปัจจยัทางจิตวิทยา 

 
ส่วนประสมการตลาด 

- ราคา 

- การจดัจาํหน่าย 

- ผลิตภณัฑ ์

- การส่งเสริมทางการตลาด 

การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ของ 

Gen Y และ Gen Z 

ในกรุงเทพมหานคร 
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ส่วนท่ี 2 เป็นคาํถามเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม โดยมีลกัษณะของแบบสอบถาม

เป็นแบบตรวจรายการ (Check list) ให้เลือกเพียง 1 คาํตอบ ไดแ้ก่ เพศ อายุ  อาชีพ ระดบัการศึกษา รายได้

เฉล่ียต่อเดือน ค่าใชจ่้ายในการซ้ือเส้ือผา้ต่อคร้ังมีคาํถามจาํนวน 6 ขอ้ 

ส่วนท่ี 3 เป็นคาํถามเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือและปัจจยัดา้น

ส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงเป็นลกัษณะของคาํถามปลายปิดประกอบด้วยคาํถามย่อยท่ีแบ่งออกเป็น 5 

ระดับ โดยมาตรวดัประมาณค่า (Rating Scale) ให้คะแนนแต่ละระดับตั้งแต่คะแนนมากท่ีสุดคือ 5 และ

คะแนนน้อยท่ีสุดคือ 1 แลว้กาํหนดระดับมาตราส่วนท่ีเป็นขอ้ความให้เป็นค่านํ้ าหนักตวัเลขตามวิธีของ 

ลิเคิร์ท (Likert) เพื่อนาํไปใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติ 

ส่วนท่ี 4 เป็นแบบสอบถามท่ีเก่ียวกบัความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ ในลกัษณะของคาํถามจะเป็นคาํถามปลายเปิด 

เม่ือไดร้วบรวมขอ้มูลจากการตอบแบบสอบถามแลว้ผูวิ้จยัจะใชส้ถิติสาํหรับการวิเคราะห์ขอ้มูลและ

อธิบายตวัแปรของการศึกษาคร้ังน้ีไวโ้ดยใช้โปรแกรมสําเร็จรูป สถิติท่ีใช้จะแบ่งไดด้งัน้ี สถิติเชิงพรรณา 

(Descriptive Statistics) ตวัแปรขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่าง ได้แก่ เพศ อายุ  อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน 

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือเส้ือผา้ต่อคร้ัง โดยไม่ไดน้าํมาอา้งอิงถึงลกัษณะประชากรใชเ้ป็นขอ้มูลท่ีใชบ้รรยาย หรือ

สรุป ลักษณะของกลุ่มขอ้มูลท่ีเป็นตัวเลขท่ีเก็บรวบรวมมา โดยจะใช้สถิติท่ีนํามาวิเคราะห์ คือ ร้อยละ 

(Percentage) ค่ า เ ฉ ล่ี ย  ( Mean)  ก า ร แ จ ก แ จ ง ค ว า ม ถ่ี  ( Frequency)  แ ล ะ ส่ ว น เ บ่ี ย ง เ บ น ม า ต ร ฐ า น  

(Standard Deviation) ส่วนสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ผูวิ้จยัไดใ้ชส้ถิติเชิงอนุมานโดยสถิติท่ีใช้

ในการวิเคราะห์ไดแ้ก่ การถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regressions) เพื่ออธิบายผลการศึกษาของตวัอย่างจาก

การวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ท่ีมีผลต่อกนัระหวา่งตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ ตวัแปรปัจจยัท่ีส่งผล

ต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือ ตวัแปรปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 

(Significant level) เท่ากบั 0.05 หรือระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95 

ผลการศึกษา 

 ผลการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ของ Gen Y และ Gen Z ในกรุงเทพมหานคร 

สรุปผลการศึกษา ไดด้งัน้ี 

 1. กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จาํนวน 299 คน แลว้ช่วงอายสุ่วนใหญ่ท่ีไดจ้ากการเก็บขอ้มูล

อยู่ระหว่าง 26-42 ปี หรืออยู่ในเจเนอเรชัน่วาย มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพเป็น

พนกังานบริษทั รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนส่วนใหญ่จะอยู่ท่ี 25,001 – 35,000 บาท และค่าใชจ่้ายในการซ้ือเส้ือผา้

ต่อคร้ังส่วนใหญ่แลว้จ่ายต่อคร้ังไม่เกิน 1,000 บาท 
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 2. สมมติฐานท่ี 1 ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า การไดรั้บการกระตุน้จากปัจจยัดา้นจิตวิทยาจะมี

ผลต่อพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ของเจเนอเรชัน่วายและเจเนอเรชัน่แซดในกรุงเทพมหานคร อยา่ง

มีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 ซ่ึงสอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตั้ งไวใ้นภาพกวา้งของ Sheikh Qazzafi (2020) 

สรุปผลการศึกษาน้ีเป็นปัจจยัหลกั 4 ประการท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ได้แก่ ปัจจยัส่วน

บุคคล ปัจจยัทางจิตวิทยา ปัจจยัทางสังคม และปัจจยัทางเศรษฐกิจ นอกจากน้ียงัสรุปไดว้่ามีผลกระทบต่อ

ผูบ้ริโภคในช่วงวยัต่างๆ วงจรชีวิต แรงจูงใจและการรับรู้ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค  

 3. สมมติฐานท่ี 2 ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมดา้นการตลาดทั้งดา้นราคาและ

การส่งเสริมการตลาดมีผลต่อกันตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าของเจเนอเรชั่นวายและเจเนอเรชั่นแซดใน

กรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ี 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกับสมมติฐานท่ีตั้งไว ้โดยภาพรวมแลว้

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทั้งดา้นราคาและดา้นการส่งเสริมการตลาด สอดคลอ้งกบั จีรนนัท ์สุธิตานนท์ 

(2561) ไดศึ้กษาเร่ืองรูปแบบการดาํเนินชีวิตของลูกคา้กลุ่มเจเนอเรชัน่วายท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้แฟชัน่ พบว่าเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่เพราะเส้ือผา้แฟชัน่มีการ

ลดราคา หรือมีโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจ นอกจากน้ีในการตดัสินใจมีการพิจารณาจากการส่งเสริมการตลาด ลด 

แลก แจก แถมมากท่ีสุด สอดคลอ้งกบั ภทัราวดี มีลกัษณ์ (2563) ส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการ

ขายมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ยีห่้อคลอเส็ท เน่ืองจากเป็นเคร่ืองมือท่ีช่วยกระตุน้ยอดขายท่ีดี

ไดใ้นระยะเวลาสั้น เพราะผูบ้ริโภคจะรู้สึกว่าการส่งเสริมการขายเป็นการคืน กาํไรให้กบัผูบ้ริโภคท่ีไดซ้ื้อ

สินคา้หรือใชบ้ริการนั้นๆ ผ่านการ ลด แลก แจก แถม การจดัโปรโมชัน่ต่างๆ หรือการทคลองใชสิ้นคา้หรือ

บริการ ซ่ึงจะช่วยกระตุน้การรับรู้ต่อตวัสินคา้หรือบริการไดดี้ยิ่งขึ้น จึงทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดการตดัสินใจซ้ือท่ี

ง่ายมากขึ้น หรือเกิดการซ้ือในจาํนวนท่ีเพิ่มขึ้น 

ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 

 จากการศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้ของ Generation Y และ Generation Z ใน

กรุงเทพมหานคร จึงไดท้ราบถึงปัจจยัทางดา้นจิตวิทยาและปัจจยัทางดา้นส่วนประสมการตลาดมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ของ Generation Y และ Generation Z ในกรุงเทพมหานคร ผูวิ้จยัจึงไดมี้ขอ้เสนอแนะท่ีได้

จากผลการศึกษา เพื่อเป็นประโยชน์แก่ผูท่ี้สนใจศึกษา ผูป้ระกอบธุรกิจเก่ียวกบัเส้ือผา้หรือแฟชัน่ รวมถึง

ขอ้เสนอแนะในการสาํหรับการทาํวิจยัในคร้ังต่อไป  

1.ขอ้เสนอแนะจากงานวิจยั 

1.1 จากการศึกษาปัจจยัดา้นจิตวิทยาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ แลว้พบว่าปัจจยัดา้น

จิตวิทยาเป็นส่วนหน่ึงท่ีไปกระตุน้พฤติกรรมของผูบ้ริโภคให้มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ ผูป้ระกอบ
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ธุรกิจเก่ียวกบัเส้ือผา้ควรจะเนน้ “ ความพึงพอใจ ” ของผูบ้ริโภค เหมาะสําหรับผูป้ระกอบการท่ีเพิ่ง

เร่ิมเขา้มาสู่ตลาดใหม่ เพราะจากการศึกษาผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วายและเจเนอเรชัน่แซดท่ีซ้ือเส้ือผา้

เพียงเพราะความพึงพอใจในตัวสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ ไม่จาํเป็นต้องเป็นตราสินค้าหรือแบรนด์ 

(Brand) ท่ีมีช่ือเสียง  

2.จากการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ แลว้พบว่า

ปัจจยัดา้นราคาเป็นส่วนหน่ึงท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ ผูป้ระกอบธุรกิจเก่ียวกบัเส้ือผา้ควร

จะมีการตั้งราคาสินคา้ให้เหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ อีกทั้งควรจะมีการจดักิจกรรมส่งเสริม

การตลาดอย่างการแถมสินค้าเพื่อเป็นการกระตุ้นยอดขาย ของท่ีนํามาแถมตอ้งสามารถดึงดูด

ผูบ้ริโภคหรือกลุ่มลูกค้า อาจจะเป็นสินคา้อ่ืนท่ีกาํลงัเป็นท่ีนิยมในช่วงนั้น หรือจะเป็นการแถม

เส้ือผา้ก็ได้ นอกจากการแถมสินคา้ ควรจะมีการจดักิจกรรมส่งเสริมการตลาดอย่างการลดราคา

สินคา้เพื่อกระตุน้ยอดขาย แน่นอนวา่การมีตั้งแต่ 10 – 90 % ขึ้นอยูก่บัผูป้ระกอบการ การลดราคาจะ

ช่วยกระตุน้ยอดขายได ้และยงัส่งผลถึงความพึงพอใจท่ีผูบ้ริโภคได้รับเส้ือผา้ในราคาท่ีผูบ้ริโภค

เขา้ถึงไดง้่ายขึ้น สุดทา้ยเป็นการมีสิทธิพิเศษสําหรับลูกคา้เก่า เป็นการให้สิทธิประโยชน์แก่ลูกคา้

ประจาํหรือท่ีมีความภกัดีต่อแบรนด์ การให้สิทธิพิเศษอาจทาํในรูปแบบการเป็นสมาชิกในการ

สะสมแตม้ มากไปกว่านั้นคือการให้ขั้นของลาํดับสมาชิก การให้สิทธิพิเศษแบบน้ีจะช่วยทาํให้

ลูกคา้เก่ามีความพึงพอใจมากขึ้น นอกจากน้ียงัอาจดึงดูดลูกคา้ใหม่ท่ีสนใจอยากไดสิ้ทธิเหล่าน้ีก็จะ

เขา้มาซ้ือสินคา้ เป็นการกระตุน้ยอดขายไดด้ว้ย 

2.ขอ้เสนอแนะสาํหรับการวิจยัในอนาคต 

2.1 จากการศึกษาคร้ังน้ีไดท้ราบตวัแปรจิตวิทยา ตวัแปรส่วนประสมการตลาดดา้นราคา 

และการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้เพียงบางส่วน ดงันั้นควรมีการศึกษาปัจจยั

อ่ืนๆ เพิ่มเติมนอกเหนือจากน้ี เช่น ปัจจยัทางวฒันธรรม ปัจจยัส่วนบุคคล เป็นตน้ เพื่อเป็นการ

เพิ่มเติมแนวทางสาํหรับการวางแผนการตลาด 

2.2 จากการศึกษาคร้ังน้ียงัมีตวัแปรดา้นสังคม ตวัแปรส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์

และการจัดจําหน่ายท่ีผลการศึกษาคร้ังน้ีพบว่าปัจจัยเหล่าน้ีไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือของ 

เจเนอเรชัน่วายและเจเนอเรชัน่แซดในกรุงเทพมหานคร ดงันั้นในการศึกษาคร้ังต่อไปอาจศึกษาใน

พื้นท่ีอ่ืนๆ ท่ีไม่ใช่กรุงเทพมหานคร 
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