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บทคดัย่อ  
การคน้ควา้อิสระคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาถึงปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอ

เรชัน่วายและส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการความตอ้งการในการซ้ือชุดสูทออนไลน์ 
กลุ่มตัวอย่างท่ีศึกษาได้แก่ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวายซ่ึงมีประสบการณ์ในการใช้ระบบ
ออนไลน์ ใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่ง แบบสะดวก (Convenience) มีจ  านวนตวัอยา่ง 400 คน สถิติท่ีใชใ้น
การวิเคราะห์ขอ้มูลคือ สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี และค่าร้อยละ และสถิติเชิงอนุมาน คือ 
ไควส์แควร์  (Chi- square Test) และการวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression) ท่ีระดบั
นยัส าคญั 0.05  

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุระหวา่ง 26 – 30 ปี 
โดยส่วนใหญ่จบระดบัการศึกษาปริญญาตรี ซ่ึงมีรายไดต่้อเดือนอยูร่ะหวา่ง 10,0001 – 20,000 บาท 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการซ้ือในแบบชุดสูทสั่งตดั โดยเป็นชุดสูทแฟชัน่/ล าลอง 
ราคาของชุดสูทอยูร่ะหวา่ง 3,001 – 4,000 บาท ความถ่ีในการเลือกซ้ือชุดสูท นานกวา่ 1 ปีต่อคร้ัง 
โดยอิทธิพลในการเลือกซ้ือชุดสูท ผูต้อบแบบสอบถามไดค้  านึงถึงรูปแบบสินคา้ ผูว้ิจยัพบว่ากลุ่ม
ตวัอยา่งส่วนใหญ่ไม่เคยมีการซ้ือชุดสูทออนไลน์ โดยกลุ่มตวัอยา่งมีความตอ้งการในการสั่งตดัชุด
สูทประเภทสูทแฟชัน่/ล าลอง ในระดบัมาก และพบวา่กลุ่มตวัอยา่งเคยซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์มากท่ีสุด 

การทดสอบสมมติฐาน พบวา่ อายุ อาชีพ และรายไดต่้อเดือน มีอิทธิพลต่อ ความตอ้งการ
ในการซ้ือชุดสูทออนไลน์ โดยมีปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์มีอิทธิพลต่อความตอ้งการในการซ้ือชุดสูท



ออนไลน์มากท่ีสุด รองลงมาคือปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ตามด้วยปัจจยัดา้นราคา และ
ปัจจยัดา้นส่งเสริมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อตวัแปรตามลดลงตามล าดบั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
 
ค าส าคัญ: ระบบออนไลน์ / เจเนอเรชัน่วาย / ส่วนประสมทางการตลาด / ความตอ้งการ 
 
Abstract 

The objective of this study investigated the personal factors and marketing mix factors 
that affect generation Y’s demand in purchasing online tailor-made suits. The sampling was the 
convenience method and the sample size consisted of 400 respondents of people who had 
experience in using an online system. The collected data was analyzed by descriptive statistics by 
using Percentage, Means, Standard Deviation and inferential Statistics by using Chi-square test 
and Multiple Regression.  Coefficients were tested afterward under of 5% significance. 

The results showed that the most of the respondents were males and age between 26 – 30 
years old, with a bachelor’s degree. They earned approximately 10,001 – 20,000 Baht per month. 
The most of the respondents have behavior in purchasing tailor-made suits to purchase fashion 
suits, the cost between 3,001 – 4,000 Baht. In term of the frequency, it takes them longer than a 
year to purchase one suit. The influence of respondents were considered by product form. They 
purchase a variety of products including clothes via online system but never with suits. The 
respondents were strongly confident to purchase tailor-made fashion suit. 

According to the hypothesis testing, the researcher found that age, occupation and salary 
of respondents influenced generation Y’s demand in purchasing online tailor-made suits. In terms 
of marketing mix, according to the calculated weight, product factors highly affected generation 
Y’s demand in purchasing online tailor-made suits, sequentially followed by place, price and 
promotion. 
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บทน า 
ในปัจจุบนัระบบเทคโนโลยีดิจิตอลเขา้มามีบทบาทในการด ารงชีวิตเป็นอย่างมากด้วย

ความสามารถของตวัระบบดิจิตอลและเทคโนโลยีท่ีกา้วล ้าไปในรูปแบบต่างๆ ส่ิงท่ีเห็นไดช้ดัเจน
ท่ีสุดคงจะเป็นระบบอินเตอร์เน็ต โดยระบบอินเตอร์เน็ตนั้นสามารถตอบสนองความตอ้งการใน
หลายๆด้านและเขา้มาเป็นส่วนหน่ึงในชีวิตประจ าวนัของคนในยุคปัจจุบนัไดดี้ท่ีสุด จุดเด่นของ
ระบบอินเตอร์นั้นคือระบบการติดต่อส่ือสาร ไม่ว่าจะเป็นการส่ือสารในระยะใกล้ การส่ือสาร
ระยะไกล หรือการติดต่อส่ือสารแบบไร้พรมแดน กล่าวได้ว่าระบบอินเตอร์เน็ตได้เข้ามา
ปรับเปล่ียนพฤติกรรม ทศันคติ และเขา้มาเป็นส่วนหน่ึงของวิถีการด ารงชีวิตของคนในยุคปัจจุบนั 
เน่ืองดว้ยปัจจุบนัเป็นยุคของการใช้ชีวิตอย่างเร่งรีบ ท าให้การด าเนินชีวิตต่างอยู่ในความรวดเร็ว 
ตอ้งการใช้เวลาในการท าส่ิงต่างๆให้น้อยท่ีสุด และอยู่บนความความสะดวกสบาย ดงันั้นระบบ
อินเตอร์เน็ตจึงเป็นส่ิงส าคญัต่อการด ารงชีวิตมากข้ึน หรืออาจกล่าวไดว้า่ปัจจุบนัระบบอินเตอร์เน็ต
ถือเป็นปัจจยัท่ีหา้ของการด ารงชีวติ  

ความกา้วหน้าอย่างต่อเน่ืองของเทคโนโลยี  ส่งผลให้เกิดการปฏิวติัรูปแบบของธุรกิจ ใน
หน่วยงานองคก์ร หรือบริษทั ระบบอินเตอร์เน็ตนั้นไดเ้ขา้มามีบทบาทเป็นอยา่งมากซ่ึงจะส่งผลเสีย
ไปยงั องคก์รธุรกิจรูปแบบเดิมๆนั้นคือการซ้ือขายแลกเปล่ียนสินคา้หรือบริการ ท่ีผูจ้  าหน่ายและผู ้
ซ้ือพบปะกนั  จึงปรับเปล่ียนมาเป็นการซ้ือขายสินคา้และบริการผา่นระบบออนไลน์มากยิ่งข้ึนซ่ึงผู ้
จ  าหน่ายและผูซ้ื้อไม่พบปะกนัแต่จะติดต่อส่ือสารขอ้มูล  ระบบอินเตอร์เน็ตช่วยลดขั้นตอนและ
กระบวนการในการบริหารจดัการ ลดตน้ทุน และสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั E-business  ยิ่ง
ธุรกิจใดมีการสร้างความแตกต่างของการน าเสนอสินคา้หรือบริการท่ีล ้ายุคสมยั และปรับตวัให้เขา้
กบัสถานการณ์ไดเ้ร็วก็ยอ่มมีความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัมากข้ึน  

ธุรกิจนั้นมีความหลากหลายทั้งดา้นรูปแบบและการด าเนินงาน จึงจะมีกลยุทธ์การบริหารท่ี
แตกต่างกนัออกไป ธุรกิจเส้ือผา้ประเภทชุดสูทเป็นอีกธุรกิจหน่ึงท่ีมีความแข่งขนักนัค่อนขา้งสูง 
เน่ืองจากปัจจุบนัมีชุดสูทส าเร็จรูปและชุดสูทแบบแฟชัน่จ าหน่ายตามช่องทางต่างๆอยูม่ากมายและ
หาซ้ือไดง่้าย ราคาถูก ท าให้ร้านตดัเยบ็สูทแบบดั้งเดิมเร่ิมมีความลา้สมยั จ  านวนลูกคา้ลดลง และ
จากการสังเกตเห็นวา่ลูกคา้ส่วนใหญ่ท่ีเขา้มาใชบ้ริการจะเป็นกลุ่มคนวยักลางคนจนถึงวยัสูงอายุท่ี
ยงัมีพฤติกรรมการเลือกบริโภคแบบดั้งเดิมอยู่ ส่วนผูบ้ริโภคสมยัใหม่หรือกลุ่มคนในเจเนอเรชั่น
วายส่วนใหญ่ไม่นิยมเขา้มาใชบ้ริการตดัชุดสูทตามร้านตดัเยบ็สูทแบบดั้งเดิมแลว้ ท าให้ร้านตดัเยบ็
สูทแบบดั้งเดิมมีความตอ้งการท่ีจะดึงลูกคา้กลุ่มคนยุคใหม่ให้เขา้มาใช้บริการตดัชุดสูท ทั้งน้ีเพื่อ
เป็นการเพิ่มยอดขายและปรับกลยุทธ์ต่างๆของกิจการให้ทนัตามสถานการณ์ในยุคปัจจุบนั  โดย
เลือกใช้วิธีการหาช่องทางการจดัจ าหน่ายใหม่ๆท่ีสามารถส่ือสารไดง่้ายและสะดวก หรือจะเป็น



ลักษณะของรูปแบบชุดสูทท่ีปรับให้มีความสวยงาม ทนัสมยั โดยกิจการต้องแสดงให้เห็นถึง
คุณภาพ มาตรฐานของชุดสูทอยา่งชดัเจนเพื่อเป็นจุดเด่นท่ีแตกต่างจากร้านคา้ทัว่ไป รวมถึงมีความ
เหมาะสมกบัการใชชี้วิตของผูบ้ริโภคยุคใหม่ท่ีอยู่ในกลุ่มเจเนอเรชัน่วาย ซ่ึงพฤติกรรมการบริโภค
ของกลุ่มเจเนอเรชั่นวายนั้น ค่อนขา้งแตกต่างอย่างชดัเจนจากพฤติกรรมของเจเนอเรชั่นกลุ่มอ่ืน 
และในกลุ่มเจเนอเรชัน่วาย เป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีอารมณ์มีความไม่คงท่ี ไม่แน่นอน ใจร้อน ตอ้งการ
เห็นผลส าเร็จทุกอยา่งอยา่งรวดเร็ว เน่ืองจากเช่ือในศกัยภาพ ความรู้ การศึกษาของตนเองสูง เหตุผล
ในการเลือกซ้ือสินคา้หรือบริการของคนกลุ่มเจเนอเรชัน่วาย  ส่วนใหญ่ใชเ้หตุผลลูกผสมเป็นส่วน
ใหญ่ เช่น เลือกเพราะมีความชอบทนัสมยั มีสไตล์ แปลกใหม่และโดดเด่น มีความเป็นตวัเอง  
ดงันั้นช่องทางระบบออนไลน์จึงมีความเหมาะสมกับพฤติกรรมการบริโภคและสามารถเข้าถึง
ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีไดม้ากท่ีสุด ดว้ยเหตุผลท่ีเป็นขอ้ดีต่างๆ อยา่งเช่น ท าให้การตดัชุดสูทเป็นเร่ืองท่ีง่าย
ข้ึน เน่ืองจากมีการแสดงรูปภาพและรายละเอียดให้เขา้ใจง่าย สามารถปรับภาพลกัษณ์ของร้านให้ดู
ทนัสมยัท าใหสิ้นคา้ดูมีความน่าสนใจมากข้ึน มีความสะดวกรวดเร็วในการสั่งสินคา้และรับสินคา้  

ดว้ยเหตุผลท่ีกล่าวมาขา้งตน้ ท าใหผู้ว้จิยัไดเ้ห็นถึงความน่าสนใจในการพฒันาธุรกิจดว้ยกล
ยทุธ์ต่างๆของร้านตดัสูทแบบดั้งเดิม โดยการเพิ่มช่องทางการซ้ือชุดสูทออนไลน์ จึงมีความตอ้งการ
ท่ีจะการศึกษาความตอ้งการในการซ้ือชุดสูทออนไลน์ของผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรชั่นวาย เพื่อน า
ขอ้มูลไปเป็นแนวทางส าหรับการพฒันาและการประกอบธุรกิจชุดสูทออนไลน์ในอนาคตต่อไป 
 
วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

1. เพื่อศึกษาถึงปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรชั่นวายท่ีมีอิทธิพลต่อความ
ตอ้งการในการซ้ือชุดสูทออนไลน์ 

2. เพื่อศึกษาถึงส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการในการซ้ือชุดสูท
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรชัน่วาย 
 
ขอบเขตการวจัิย  

ขอบเขตประชากร ประชากรท่ีใชศึ้กษา คือ ประชากรในกลุ่มเจเนอเรชัน่วาย โดยช่วงอายุ
อยูร่ะหวา่ง 20-35 ปีและมีประสบการณ์ในการใชร้ะบบออนไลน์ 

ขอบเขตตวัแปร ปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) 
ขอบเขตเวลา ระยะเวลาในการเก็บแบบสอบถามออนไลน์ ตั้งแต่วนัท่ี 24 กุมภาพนัธ์ – 30 

มีนาคม 2560 
 



การทบทวนวรรณกรรม      
แนวคิดหลกัการทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง โดยทฤษฎี แนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษา ผูว้ิจยัได้

ท าการศึกษาในเร่ืองของพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรชัน่วาย ปัจจยัส่วนบุคคล ทฤษฎีและ
พฤติกรรมผูบ้ริโภค และส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) กล่าวไดว้า่ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกบั
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรชัน่วาย ในปัจจุบนักลุ่มเจเนอเรชัน่วาย ไม่ใช่เพียงกลุ่มผูบ้ริโภค
วยัรุ่นธรรมดาเท่านั้น  หากแต่พวกเขาเป็นกลุ่มวยัท่ีก าลงัเติบโตเต็มท่ีและก าลงักา้วเขา้สู่วยัท างาน มี
ความกา้วหนา้ทางดา้นการงานและมีก าลงัดา้นการเงิน และพฤติกรรมท่ีเป็นจุดเด่นของกลุ่มเจเนอ
เรชัน่วาย  จะแสดงออกดงัน้ี (อรรถสิทธ์ิ  เหมือนมาตย,์ 2551) รักในการจบัจ่ายสินคา้ แต่ปฏิเสธการ
ซ้ือส้ินค้าหรือบริการแบบเดิมๆ และเลือกใช้ซ้ือสินค้าหรือบริการหลากหลายช่องทาง และ
พฤติกรรมภายในจิตใจในกลุ่มน้ี จะรักความบนัเทิง รักบรรยากาศสนุกสนาน  มีพฤติกรรมในการ
ท างานหรือชอบท ากิจกรรมต่างๆภายในเวลาเดียวกนั (Multi-tasking) รวมถึงมีความจงรักภกัดีต่อ
ตราสินคา้ (Brand Loyalty)  ต ่ากวา่เจเนอเรชัน่กลุ่มอ่ืนๆ และไม่กลวัการเปล่ียนแปลงท่ีล ้าสมยัของ
เทคโนโลยี แต่ในกลุ่มน้ีกลบัมีความรู้สึกทา้ทายและมองการเปล่ียนแปลงต่างๆในเชิงบวก โดย
ผูว้จิยัไดศึ้กษางานวจิยัของ (เบญจรงค ์อินทรวรัิตน์, 2558) ไดศึ้กษาวิจยัในเร่ืองการศึกษาพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรชัน่วาย ซ้ือสินคา้ผา่นระบบออนไลน์ ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างนั้นไดท้  าการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทแฟชัน่มากท่ีสุด ในส่วนของ
ปัจจยัทางดา้นการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือนั้นคือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่วงทางการจดั
จ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด โดยส่วนใหญ่จะมีความพึงพอใจในดา้นผลิตภณัฑ์และดา้น
การส่งเสริมทางการตลาดมากท่ีสุด และทฤษฎีแนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล  ปัจจยัส่วนบุคคล
นั้นประกอบดว้ย เพศ  อาย ุสภานะภาพทางครอบครัว รายได ้อาชีพ และการศึกษา โดยปัจจยัเหล่าน้ี
เป็นเกณฑ์ท่ีนิยมใช้ในการแบ่งส่วนการตลาด โดยลกัษณะทางประชากรศาสตร์นั้นเป็นลกัษณะท่ี
ส าคญั (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541)  ในส่วนของทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Theory) ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภคอา้งถึง (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และ
คณะ, 2541)  ได้กล่าวถึงแบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค  ซ่ึงเป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจ การ
แสดงออกท่ีท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการโดยเร่ิมจากการมีส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท า
ให้ผูบ้ริโภคนั้นเกิดความตอ้งการผา่นเขา้มาในจิตส านึก ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black 
Box) ของผูซ้ื้อ  ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีผูผ้ลิต หรือ ผูข้ายนั้นไม่สามารถคาดเดาได ้เม่ือมีความตอ้งการจึงเกิด
การตอบสนอง (Response) หรือการตดัสินใจ และโมเดลน้ีเรียกอีกอยา่งหน่ึงวา่ “S-R Theory” อีก
ทั้งแนวคิดเร่ืองพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์  โดยพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์  (Electronic Commerce) คือ การ
ท าธุรกรรมทางส่ืออิเล็กทรอนิกส์ในทุกๆ ช่องทาง อนัได้แก่ อินเทอร์เน็ตและระบบเครือข่าย



คอมพิวเตอร์ หรือการท าธุรกรรมทุกรูปแบบโดยครอบคลุมถึงการซ้ือขายสินคา้/บริการ การช าระ
เงิน การโฆษณา โดยผา่นทางส่ืออิเล็กทรอนิกส์ประเภทต่าง ๆ  ผ่านระบบอินเทอร์เน็ต  และระบบ
E-Commerce เป็นการผสมผสานระหวา่งเทคโนโลยีอินเทอร์เน็ต กบัการจ าหน่ายสินคา้และบริการ 
โดยสามารถน าเสนอขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวัสินคา้หรือบริการผา่นทางอินเทอร์เน็ต สู่คนทัว่โลก
ภายในระยะเวลาอนัรวดเร็ว เพิ่มประสิทธิภาพในการด าเนินธุรกิจ สามารถลดตน้ทุนของธุรกิจใน
หลายๆดา้นและโดยลดความส าคญัขององคป์ระกอบของธุรกิจท่ีมองเห็นจบัตอ้งได ้เช่นอาคารท่ีท า
การแสดงสินคา้ ห้องจดัแสดงสินคา้ (show room) คลงัสินคา้ พนกังานขายและพนกังานให้บริการ
ตอ้นรับลูกคา้ เป็นตน้ ดงันั้นขอ้จ ากดัทางภูมิศาสตร์คือ ระยะทางและเวลาท าการแตกต่างกนั จึงไม่
เป็นอุปสรรคต่อการท าธุรกิจอีกต่อไป 

ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด  
(Philip Kotler, 2000) ได้มีการแบ่งระดบัของแนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัตลาด

ออกเป็น ระดับแรก การตลาดแบบดั้ งเดิม (Traditional Marketing) โดยการตลาดแบบน้ีมี
จุดมุ่งหมายหลกัคือ การสร้างความตระหนักในตราสินคา้ (brands) แบบท่ีเคยมุ่งเน้นกนัมา โดย
การตลาดท่ีอยู่ในระดบัขั้นน้ีจะมุ่งให้ความส าคญักบัส่วนประสมการตลาด  ในดา้นผลิตภณัฑ ์
(Products) ตอ้งมีรูปแบบดีไซน์ คุณภาพ ได้มาตรฐานตรงตามกบัความตอ้งการของลูกคา้ หรือ
สินคา้หรือบริการท่ีบุคคลและองค์กรซ้ือไปเพื่อใช้ในกระบวนการผลิตสินคา้อ่ืนๆ หรือในแนว
ทางการประกอบธุรกิจ หรืออาจจะหมายถึงสินคา้หรือบริการท่ีตวัผูซ้ื้อเอง ซ้ือไปใช้เพื่อการผลิต 
การให้บริการ หรือด าเนินงานของกิจการ (ณัฐ อิรนพไพบูลย,์ 2554)  ในส่วนของราคา (Pricing) 
ราคานั้นจะตอ้งมีความเหมาะสมในต าแหน่งการแข่งขนัของสินคา้ การสร้างก าไรและมูลค่าของ
สินคา้จะตอ้งออกมาเป็นตวัเงินอยูอ่ตัราท่ีเหมาะสม ในการก าหนดราคามีความส าคญัต่อกิจการมาก 
ในการตั้งราคาของสินคา้จะตอ้งพิจารณาหลายดา้น เช่น ตน้ทุนการผลิต สภาพการแข่งขนั ก าไรท่ี
คาดหมาย ราคาของคู่แข่งขนั เป็นตน้ (ชีวรรณ เจริญสุข, 2547) และช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
นั้นหมายถึงช่องทางการกระจายสินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภคอยา่งครอบคลุมและทัว่ถึง โดยสินคา้สามารถ
เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายทุกส่วน ช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็นเส้นทางเคล่ือนยา้ยสินคา้จากผูผ้ลิต
ไปยงัผูบ้ริโภค ซ่ึงจะผา่นคนกลางหรือไม่ผา่นก็ได ้ในช่องทางการจดัจ าหน่ายประกอบดว้ย ผูผ้ลิต 
ผูบ้ริโภค และคนกลาง ในทางโลจิสติกส์ของการตลาดเป็นการวางแผนการปฏิบติั และการควบคุม
การเคล่ือนยา้ยสินคา้จากจุดเร่ิมตน้ไปยงัจุดหมายท่ีตอ้งการ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้
โดยมุ่งหวงัผลก าไร (ณฐั อิรนพไพบูลย,์ 2554) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึงกิจกรรม
ท่ีติดต่อส่ือสารไปยงัตลาดกลุ่มเป้าหมาย แสดงการรับรู้ ให้ความรู้ ชกัจูง สร้างความน่าสนใจ หรือ



เป็นการเตือนความจ าของกลุ่มตลาดเป้าหมายท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์สินคา้ การบริการและตราสินคา้ (ชา
นนท ์รุ่งเรือง, 2555) 

การทบทวนงานวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง โดยจากการทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งนั้น 
ผูว้จิยัไดศึ้กษาเก่ียวกบัการขายเส้ือผา้ทั้งทางร้านคา้และทางร้านคา้ออนไลน์ อีกทั้งศึกษาในเร่ืองของ
ปัจจยัส่วนบุคคลและการน าส่วนประสมทางการตลาดไปประยุกตใ์ชใ้นธุรกิจต่างๆ โดยมีอิทธิพล
และไม่มีอิทธิพลต่อการด าเนินธุรกิจ อาทิเช่น งานวิจยัท่ีไดท้บทวนของ (สุกญัญา ชินผา, 2555) ได้
ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมผู ้บริโภคท่ีมีต่อธุรกิจเส้ือผา้บนเครือข่ายสังคมออนไลน์ของนักศึกษา
มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพบว่า เพศมีความสัมพนัธ์กับการซ้ือผ่านสังคม
ออนไลน์แต่ไม่มีความสัมพนัธ์กับการช าระเงิน รายได้ไม่มีผลต่อการซ้ือผ่านสังคมออนไลน์ 
ส่วนผสมทางการตลาดมีผลต่อการเลือกซ้ือเส้ือผา้บนเครือข่ายสังคมออนไลน์ (พิชามญชุ์ มะลิขาว, 
2554) ได้ท  างานวิจัยเร่ืองปัจจัยท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าแฟชั่นสตรีผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์เฟสบุ๊ค โดยผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้
แฟชั่นดา้นค่าใช้จ่ายในทิศทางเดียวกนั และส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ประกอบการตดัสินใจซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นด้านจ านวนคร้ัง และจ านวนช้ินท่ีซ้ือในทิศทางเดียวกนั อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  โดย (จรัญญา พรหมอยู ่และจารุวรรณ แดงบุบผา, 2555)ไดศึ้กษา
เร่ืองอิทธิพลของเพื่อนในFacebook ต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ประเภทแฟชั่น Online ผลการ
วิเคราะห์ขอ้มูลพบว่าอิทธิพลของเพื่อนต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ประเภทแฟชั่นออนไลน์นั้นมี
ค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัสูง และรูปแบบการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัสูง 
และ (วีระนุช รายระยบั, 2556) ไดศึ้กษาเร่ืองพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้จากส่ืออินเตอร์เน็ตใน
กลุ่มวยัรุ่น โดยมีผลการวิเคราะห์ดงัต่อไปน้ี สถานภาพส่วนบุคคล อายุ แหล่งท่ีอยู ่ระดบัการศึกษา 
มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้จากทางอินเตอร์เน็ตในกลุ่มวยัรุ่น อีกทั้งปัจจยัดา้น
กลยุทธ์ทางการตลาด (4P’s) มีผลต่อพฤติกรรมในการเลือกซ้ืออยา่งมีนยัส าคญั 0.05 และท่านอ่ืนๆ 
ท่ีศึกษาพฤติกรรมของลูกคา้ในการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองแต่งกาย  

จากวตัถุประสงคข์องงานวิจยัเพื่อศึกษาถึงปัจจยัส่วนบุคคลและส่วนประสมทางการตลาด 
(4P’s) ท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการในการซ้ือชุดสูทออนไลน์ของผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรชัน่วาย โดย
ในปัจจุบนัการเลือกซ้ือชุดสูทออนไลน์ยงัไม่ไดรั้บความนิยม ส่งผลให้งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งยงัไม่ได้
แพร่หลาย การศึกษางานวิจยัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการในการซ้ือชุดสูทออนไลน์จึงเป็น



โอกาสท่ีดีในการพฒันาและปรับปรุงช่องทางการจดัจ าหน่ายของผูข้ายให้ตรงกบัความตอ้งการของ
ผูซ้ื้อ  

 
วธีิด าเนินการวจัิย 

การวจิยัคร้ังน้ีเป็นการวจิยัเชิงปริมาณ โดยประชาการคือ ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ซ่ึง
มีประสบการณ์ในการใชร้ะบบออนไลน์ โดยมีขนาดกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน โดยใชว้ิธีการสุ่ม
ตวัอยา่งแบบสะดวก (Convenience) ซ่ึงเป็นวิธีการสุ่มแบบไม่ใชค้วามน่าจะเป็น (Non-Probability 
Sampling) และไดท้  าการเก็บขอ้มูลตวัอยา่งจากกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ซ่ึงมีประสบการณ์ในการใช้
ระบบออนไลน์อยู่เป็นประจ า และระบบออนไลน์ท่ีเลือกเป็นช่องทางในการเก็บแบบสอบถาม 
ไดแ้ก่ Pantip , Facebook , Line   

โดยการวิเคราะห์ข้อมูล สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่
ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน โดยการทดสอบ
สมมติฐานของตวัแปรอิสระปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการในการซ้ือชุดสูทออนไลน์ 
ผูว้ิจยัไดเ้ลือกใช้เคร่ืองมือ CrossTabs และสถิติท่ีใช้คือ ไควส์แควร์ และการทดสอบสมมติฐาน
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือชุดสูท ผูว้ิจยัไดเ้ลือกใชส้ถิติทดสอบคือ 
การวเิคราะห์ถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression) เพื่อท่ีจะพยากรณ์ถึงความเป็นไปไดท่ี้ตวัแปร
อิสระจะมีอิทธิพลต่อตวัแปรตาม 
            
ผลการวจัิย  

ในการสรุปผลการศึกษา ผูว้ิจยัท าการสรุปผลแบ่งออกเป็น 4 ส่วน เพื่อตอบวตัถุประสงค ์
ดงัน้ี 
ส่วนท่ี 1 สรุปผลขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบถาม (ปัจจยัส่วนบุคคล) 

ผูต้อบแบบสอบถามมีจ านวนทั้งหมด 400 คน เป็นเพศชาย 263 คน เพศหญิง 137 คน โดย
ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 26 – 30 ปี จ  านวน 174 คน นิสิต / นกัศึกษา 131 คน จบระดบัการศึกษา
ปริญญาตรี จ  านวน 265 คน รายไดต่้อเดือนอยูร่ะหวา่ง 10,0001 – 20,000 บาท จ านวน 174 คน 
ส่วนท่ี 2 สรุปผลขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือชุดสูท 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีพฤติกรรมซ้ือในแบบชุดสูทสั่งตดั จ  านวน 364 คน โดย
เป็นชุดสูทแฟชัน่/ล าลอง 336 คน ราคาของชุดสูทอยูร่ะหวา่ง 1,001 – 2,000 บาท ความถ่ีในการซ้ือ
ชุดสูท นานกว่า 1 ปีต่อคร้ัง โดยอิทธิพลในการซ้ือชุดสูท ผูต้อบแบบสอบถามไดค้  านึงถึงรูปแบบ
สินคา้ จ  านวน 341 คน ผูว้ิจยัพบวา่กลุ่มตวัอย่างไม่เคยมีการซ้ือสูทออนไลน์  จ  านวน 373 คน โดย



กลุ่มตวัอยา่งมีความตอ้งการในการสั่งตดัชุดสูทประเภทสูทแฟชัน่/ล าลอง ในระดบัมาก และพบวา่
กลุ่มตวัอยา่งเคยซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์มากท่ีสุดจ านวน 352 คน 
 
ส่วนท่ี 3 ผลขอ้มูลในดา้นส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) 

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการในการซ้ือชุดสูท
ออนไลน์ โดยพิจารณาปัจจยัของส่วนประสมทางการตลาดในแต่ละดา้นดงัน้ี 
3.1 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) พบวา่กลุ่มตวัอยา่งใหร้ะดบัความตอ้งการมากท่ีสุดในดา้นชุดสูท
มีใหเ้ลือกหลากหลายรูปแบบอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด อีกทั้งชุดสูทมีความแตกต่างไม่เหมือนใคร และ
ความเป็นท่ีนิยมและภาพลกัษณ์ท่ีดีของตราสินคา้อยูใ่นระดบัมากท่ีสุดเช่นเดียวกนั และระดบัความ
ตอ้งการในการประเมินปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ ผลท่ีไดโ้ดยรวมนั้นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
3.2 ปัจจยัดา้นราคา (Price) พบวา่กลุ่มตวัอยา่งให้ระดบัความตอ้งการมากท่ีสุดในดา้นราคาในการ
ซ้ือชุดสูทออนไลน์มีราคาถูกกวา่การเขา้ไปซ้ือหรือใชบ้ริการท่ีร้าน  และระดบัความตอ้งการในการ
ประเมินปัจจยัดา้นราคา ผลท่ีไดโ้ดยรวมอยูใ่นระดบัมาก 
3.3 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) พบวา่กลุ่มตวัอยา่งใหร้ะดบัความตอ้งการมากท่ีสุดใน
ดา้นการซ้ือชุดสูทออนไลน์มีขั้นตอนการเลือกซ้ือชุดสูทท่ีสะดวกรวดเร็ว โดยมีการแบ่งหมวดหมู่
ชุดสูทท่ีชดัเจน ง่ายต่อการเลือกซ้ือ และระดบัความตอ้งการในการประเมินปัจจยัดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย ผลท่ีไดโ้ดยรวมอยูใ่นระดบัมาก 
3.4 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) พบวา่กลุ่มตวัอยา่งให้ระดบัความตอ้งการมาก
ท่ีสุดในดา้นทางร้านมีการจดัท าโปรโมชัน่อยูเ่สมอ (ลด แลก แจก แถม) อีกทั้งมีบริการส่งชุดสูทฟรี
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุดเช่นเดียวกนั และระดบัความตอ้งการในการประเมินปัจจยัดา้นการส่งเสริมทาง
การตลาด ผลท่ีไดโ้ดยรวมอยูใ่นระดบัมาก 
ส่วนท่ี 4 สรุปผลการศึกษาตามวตัถุประสงค ์

ผูว้ิจยัใช้เคร่ืองมือ CrossTabs ในการตรวจสอบสมมติฐานปัจจยัส่วนบุคคล และการ
วิเคราะห์ถดถอยเชิงเชิงพหุ  (Multiple Regression) เป็นสถิติทดสอบสมมติฐานปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด 
4.1 เพื่อศึกษาถึงปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรชัน่วายท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการใน
การซ้ือชุดสูทออนไลน์ 
 
 
 



ตารางท่ี 1 แสดงค่า Sig 2-sided ของตวัแปรอิสระปัจจยัส่วนบุคคลกบัตวัแปรตาม 

 
จากตารางท่ี 4.1 ตวัแปรอิสระคือปัจจยัส่วนบุคคลประกอบดว้ย เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ 

และรายไดต่้อเดือน และตวัแปรตามคือ ความตอ้งการในการซ้ือชุดสูทออนไลน์ และจากการศึกษา
ผูว้ิจยั ตวัแปรอิสระ อายุ อาชีพ และรายไดต่้อเดือน มีอิทธิพลต่อตวัแปรตาม (ความตอ้งการในการ
ซ้ือชุดสูทออนไลน์ของผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย) 
4.2 เพื่อศึกษาถึงส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการซ้ือชุดสูทออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรชัน่วาย  
ตารางท่ี 2 แสดงการทดสอบสมมติฐานตรวจสอบความมีอิทธิพลในแต่ละตวัของแปรอิสระต่อตวั
แปรตาม 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด β Beta t Sig. 
ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) 
ดา้นราคา (Price) 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Place) 
ดา้นส่งเสริมการขาย 
(Promotion) 

.482 

.183 

.281 
 

.151 

.480 

.183 

.268 
 

.147 

3.348 
2.138 
2.236 

 
1.256 

.000 

.015 

.009 
 

.036 

= 0.521 , = 0.529, =0.682 

จากตารางท่ี 2 ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุ (R) เท่ากบั 0.682 นั้นหมายถึง ตวัแปรอิสระ 
(ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด) มีอิทธิพลต่อตัวแปรตาม (ความต้องการในการซ้ือชุดสูท
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย) ในระดบัปานกลาง และค่าสัมประสิทธ์ิการตดัสินใจ 
(R - square) สามารถอธิบายไดร้้อยละ 52.9 นัน่คือปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อตวั

ปัจจยัส่วนบุคคล Asymptotic Significance (2-sided) 
Pearson Chi-Square 

เพศ .249 
อาย ุ .044 
อาชีพ  .013 

ระดบัการศึกษา .591 
รายไดต่้อเดือน .029 



แปรตาม (ความตอ้งการในการซ้ือชุดสูทออนไลน์ของผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย) ไดร้้อยละ 
52.9  

ตั้งสมมติฐาน  
 : ตวัแปรอิสระ (ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด) ไม่มีอิทธิพลต่อตวัแปรตาม (ความตอ้งการ

ในการซ้ือชุดสูทออนไลน์ของผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย) 
 :  ตวัแปรอิสระ (ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด) มีอิทธิพลต่อตวัแปรตาม (ความตอ้งการใน

การซ้ือชุดสูทออนไลน์ของผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย) 
ตวัแปรอิสระคือปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) และตวัแปรตาม คือความตอ้งการ

ในการซ้ือชุดสูทออนไลน์ของผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย  จากการศึกษาพบวา่ตวัแปรปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มี
อิทธิพลต่อกบัตวัแปรตาม (ความตอ้งการในการซ้ือชุดสูทออนไลน์ของผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่
วาย) ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 โดยมีปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์มีอิทธิพลต่อตวัแปรตาม (ความตอ้งการใน
การซ้ือชุดสูทออนไลน์ของผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย) มากท่ีสุด รองลงมาคือปัจจยัดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย ตามดว้ยปัจจยัดา้นราคา และปัจจยัดา้นส่งเสริมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อตวั
แปรตามลดลงตามล าดบั 
อภิปรายผลการวจัิย 

อภิปรายผลในปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรชั่นวายท่ีมีอิทธิพลต่อความ
ตอ้งการในการซ้ือชุดสูทออนไลน์ ผลการศึกษาสรุปว่า ตวัแปรอิสระ อายุ อาชีพ และรายได้ต่อ
เดือน มีอิทธิพลต่อตวัแปรตาม (ความตอ้งการในการซ้ือชุดสูทออนไลน์ของผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอ
เรชัน่วาย) ซ่ึงเห็นไดว้า่อายนุั้นมีอิทธิพลต่อความตอ้งการในการซ้ือชุดสูทออนไลน์ อา้งอิงจากกลุ่ม
ตวัอย่างเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรชั่นวาย ท่ีมีอายุระหว่าง 20 – 35 ปี โดยส่วนใหญ่ผูต้อบ
แบบสอบถามเป็นกลุ่มนิสิตหรือนกัศึกษา ในกลุ่มอายท่ีุมีการเขา้ถึงอินเตอร์เน็ตเป็นจ านวนมาก การ
ซ้ือสินคา้ออนไลน์จึงไดรั้บความนิยมจากประชากรในกลุ่มน้ี โดยการซ้ือชุดสูทออนไลน์ยงัมีความ
สะดวกในการบริการอีกด้วย อีกทั้งรายได้ต่อเดือนมีอิทธิพลต่อความต้องการในการซ้ือชุดสูท
ออนไลน์ เน่ืองดว้ยชุดสูทนั้นเป็นสินคา้ท่ีมีราคาค่อนขา้งสูงเม่ือเทียบกบัเคร่ืองแต่งกายอ่ืนๆ การ
เลือกซ้ือชุดสูทจึงตอ้งพิจารณาในเร่ืองของราคารวมถึงคุณภาพของชุดสูทอีกดว้ย 

อภิปรายผลในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการในการ
ซ้ือชุดสูทออนไลน์ของผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ผลการศึกษาสรุปว่า ตวัแปรปัจจยัด้าน
ผลิตภณัฑ์ (Product) มีอิทธิพลต่อตัวแปรตาม (ความต้องการในการซ้ือชุดสูทออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย) มากท่ีสุด อา้งอิงจากขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง ผูว้ิจยัพบวา่



โดยส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบถามมีอายุระหวา่ง 26 – 30 ปี ซ่ึงเป็นนิสิตหรือนกัศึกษา กลุ่มตวัอยา่ง
จะรวมถึงนกัศึกษาท่ีศึกษาในปริญญาตรีและปริญญาโท รองลงมาคืออาชีพเจา้ของกิจการและอาชีพ
อิสระ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ซ่ึงมีการให้ความส าคญักบัชุดสูทมีให้เลือกหลากหลาย
รูปแบบในระดับความต้องการมากท่ีสุด โดยจะเห็นได้ว่ากลุ่มตัวอย่างมีโอกาสท่ีใช้สูทได้
หลากหลายรูปแบบโดยเฉพาะสูทล าลองกบัสูทแฟชัน่ ซ่ึงเป็นท่ีนิยมในกลุ่มนกัศึกษาปริญญาตรี อีก
ทั้งสูทสากลท่ีเป็นท่ีนิยมในกลุ่มนักศึกษาปริญญาโทและเจา้ของธุรกิจในการท างาน โดยกลุ่ม
ตวัอย่างนั้นไดใ้ห้ความส าคญักบัสูทแฟชัน่หรือสูทล าลองมากท่ีสุด อีกทั้งผูต้อบแบบสอบถามได้
ค  านึงถึงรูปแบบสินคา้ซ่ึงมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการเลือกซ้ือชุดสูท 

โดยอันดับรองลงมาคือปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) กลุ่มตัวอย่างให้
ความส าคญัในเร่ืองของขั้นตอนการเลือกซ้ือชุดสูทท่ีสะดวกรวดเร็ว โดยมีการแบ่งหมวดหมู่ชุดสูท
ท่ีชัดเจน ง่ายต่อการเลือกซ้ือ โดยจะเห็นได้ว่าชุดสูทนั้นมีหลากหลายรูปแบบ ซ่ึงส่วนใหญ่สูทท่ี
ไดรั้บความนิยมมีเพียงไม่ก่ีชนิด การแบ่งหมวดหมู่จึงเป็นเร่ืองส าคญั ซ่ึงจะง่ายต่อการเลือกซ้ือของ
ลูกคา้ และปัจจยัดา้นราคา (Price) กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัในราคาท่ีซ้ือผา่นเวบ็ไซด์ออนไลน์มี
ราคาถูกกว่าการเขา้ไปซ้ือหรือใช้บริการท่ีร้านคา้ในระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งการขอ้มูลขอ้มูล
ส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่างท่ีส่วนใหญ่เป็นกลุ่มนิสิตหรือนักศึกษา  และรายไดเ้ฉล่ียส่วนมากท่ี 
10,001 – 20,000 บาท อีกทั้งโดยส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการซ้ือชุดสูทอยู่ท่ีราคาระหว่าง 3,001 – 
4,000 บาท ซ่ึงเป็นราคาท่ีไม่ไดสู้งมาก อีกทั้งผูต้อบแบบสอบถามไดใ้ห้ราคาของชุดสูทมีอิทธิพล
มาถึงร้อยละ 72.75 ของผูต้อบแบบสอบถาม และปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัการจดัโปรโมชัน่ (ลด แลก แจก แถม) ซ่ึงสอดคลอ้งกบักลุ่ม
ตวัอยา่งส่วนใหญ่ท่ีเป็นนิสิตหรือนกัศึกษา ท่ีเป็นกลุ่มลูกคา้ท่ีมีรายไดน้อ้ย การจดั โปรโมชัน่จึงเป็น
ส่วนส าคญัในการดึงดูดใจลูกคา้ในกลุ่มน้ี 
 
ข้อเสนอแนะ  

ร้านคา้ท่ีจดัจ าหน่ายชุดสูททั้งสั่งตดัและสูทส าเร็จรูป ควรค านึงถึงรายไดข้องกลุ่มลูกคา้ซ่ึง
ส่งผลท าให้ชุดสูทควรมีราคาหลายระดบัให้กลุ่มลูกคา้ไดเ้ลือกซ้ือ รวมถึงปัจจยัดา้นอายุและอาชีพ 
ซ่ึงส่งผลให้ทางร้านควรมีสูทหลายรูปแบบเพื่อตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้หลากหลาย
อาชีพ 

ร้านคา้ควรค านึงถึงดา้นผลิตภณัฑ์เป็นอนัดบัแรก ซ่ึงประกอบไปดว้ย คุณภาพของชุดสูท 
ความทนัสมยั รูปแบบความเป็นท่ีนิยมและภาพลกัษณ์ รวมไปถึงมีตราสินค้าและบรรจุภณัฑ์ท่ี
สวยงามเพื่อตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ รองลงมาคือปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 



เพื่อให้ลูกค้าสามารถเลือกซ้ือสูทได้อย่างรวดเร็ว ร้านคา้จึงควรมีการแบ่งหมวดหมู่ชุดสูทอย่าง
ชดัเจน อีกทั้งมีรายละเอียดของชุดสูทท่ีชดัเจน สามารถเขา้ใจง่าย รวมไปถึงมีการน าเสนอท่ีสวยงาม
เพื่อมีการดึงดูดใจของกลุ่มลูกคา้ ดา้นราคาควรมีการแสดงราคาชุดสูทอยา่งชดัเจน และควรมีราคา
ให้เลือกหลายระดับ อีกทั้งราคาต้องมีความสมเหตุสมผล มีความเหมาะสมเม่ือเทียบราคากับ
คุณภาพ และดา้นการส่งเสริมการขาย ทางร้านคา้ควรมีการจดัโปรโมชัน่อยูเ่สมอ เพื่อดึงดูดความ
สนใจของลูกคา้กลุ่มใหม่ และรักษาฐานลูกคา้เดิม และมีการบริการหลงัการขายเพื่อให้ลูกคา้ได้
มัน่ใจในคุณภาพของชุดสูทและการใหบ้ริการของร้านคา้ 

โดยขอ้เสนอแนะเพื่อการวจิยัต่อไป แนะน าให้ท าการศึกษากบักลุ่มประชากร/กลุ่มตวัอยา่ง
กลุ่มอ่ืนๆ ไม่เพียงเฉพาะกลุ่มตวัอย่างท่ีอยู่ในผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรชัน่วาย รวมไปถึงศึกษาทั้งการ
ขายสินคา้ชนิดอ่ืนๆ ผ่านร้านคา้ และระบบออนไลน์ เพื่อจะท าให้งานวิจยัมีความหลากหลายเพิ่ม
มากข้ึน ซ่ึงจะท าให้ร้านคา้ หรือธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งสามารถน าไปใชง้านไดมี้ประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน
ในอนาคต 
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