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บทคัดยอ
การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึง 1) เพื่อศึกษถึงอิทธิพลของปจจัยทางดานสวน

ประสมทางการตลาดที่มีตอโอกาสในการซื้อกางเกงยีนส 2) เพื่อศึกษาถึงอิทธิพลของรูปแบบการ
ดําเนินชีวิตที่มีตอโอกาสในการซื้อกางเกงยีนส 3) เพื่อศึกษาถึงอิทธิพลของลักษณะทางบุคลิกภาพที่
มีตอโอกาสในการซื้อกางเกงยีนส

โดยการวิจัยครั้งนี้มุงไปยังลูกคาที่ชื่นชอบการสวมใสกางเกงยีนสหรือมีกางเกงยีนสใน
ครอบครองแตตองการที่จะบริโภคเพิ่มขึ้น และผูที่กําลังหาซื้อกางเกงยีนสเพื่อสวมใสเอง โดยผูวิจัย
ไดสุมตัวอยางไดจํานวน 220 คน และเก็บขอมูลในเขตกรุงเทพมหานคร โดยเก็บตัวอยางจาก
สถานที่จากสถานที่ชอปปง ศูนยการคาตาง ๆ ที่เปนสถานที่ที่เปนแหลงรวมสินคาแฟชั่น และ
สถานที่จัดจําหนายสินคากางเกงยีนส จํานวน 4 เขต เขตละ 1 แหง จากจํานวน 50 เขต โดยผูตอบ
แบบสอบถามมีอายุ 18 - 24 ป และศึกษาในระดับอุดมศึกษา จากมหาวิทยาลัยรวม 50 สถาบัน ทั้ง
มหาวิทยาลัยของรัฐบาล และมหาวิทยาลัยเอกชน จนไดรับแบบสอบถามที่สมบูรณจํานวน 200 ชุด

ผลการทดสอบสมมติฐานชี้ใหเห็นวา ปจจัยที่มีผลกระทบตอโอกาสในการซื้อกางเกงยีนส
มากที่สุด คือ ความถี่ในการซื้อกางเกงยีนสในอดีต สวนตัวแปรที่มีความสําคัญ 3 อันดับแรก คือ 
บุคคลที่มีลักษณะตองการมีอิสระ รองลงมาคือ ความถี่ในการซื้อกางเกงยีนสในอดีต และความ
ทันสมัยของสินคา

คุณคาในเชิงทฤษฎีของงานวิจัยนี้คือ การเชื่อมโยงทฤษฎีวาดวยการกระทําที่มีเหตุผลเขากับ
ทฤษฎีสวนประสมการตลาด เพื่อใชในการวิเคราะหถึงโอกาสในการซื้อกางเกงยีนสของนักศึกษา
ปริญญาตรีในเขตกรุงเทพมหานคร นอกจากนี้ งานวิจัยนี้ยังใหแนวคิดกับผูประกอบการและ
ตองการเปนเปนผูประกอบการในอนาคต กลาวคือ ในการขายกางเกงยีนส คือในการขายนั้น ควรที่
จะศึกษาและเล็งเห็นถึงความสําคัญของรูปแบบการดําเนินชีวิต ปจจัยทางดานสวนประสมทาง
การตลาด และลักษณะทางบุคลิกภาพ ของผูบริโภค



จ

กิตติกรรมประกาศ

ผูวิจัยตองขอขอบพระคุณผูตอบแบบสอบถามทุกทานที่ใหความรวมมือในการตอบ
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ขอกราบขอบพระคุณ คุณพอ คุณแม ที่ไดชวยเหลือ สงเสริม สนับสนุน และใหกําลังใจใน
การศึกษาดวยดีเสมอมา

ขอขอบพระคุณผูตอบแบบสอบถามทุกทาน ที่ไดสละเวลาอันมีคาตอบแบบสอบถามอยาง
ครบถวน และใหขอมูลเพื่อเปนประโยชนแกการคนควา
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1

บทที่ 1

บทนํา

บทนี้ผูวิจัยจะกลาวถึงความเปนมาและความสําคัญของงานวิจัย หลังจากนั้น ก็จะกลาวถึง
วัตถุประสงคของงานวิจัย ขอบเขตของการวิจัย นิยามศัพท รวมตลอดถึงประโยชนที่คาดวาจะไดรับ
จากงานวิจัย

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา
เปนที่ทราบกันดีวา เสื้อผา เครื่องนุงหมเปนปจจัยที่พื้นฐานที่มีความจําเปนตอมนุษย เปน

เครื่องแตงกายที่ทําหนาที่ปกปองรางกายผูสวมใสรวมถึงใหความอบอุน และสรางเสริมบุคลิกภาพที่
ดีใหกับบุคคลที่สวมใส ซึ่งกางเกงยีนสเปนสื้อผา เครื่องนุงหมสําหรับแตงกายแบบหนึ่งที่มีรูปแบบ
ลักษณะเฉพาะตัว

สําหรับคนไทยแลวกางเกงยีนสไดรับความนิยมอยางแพรหลายและเติบโตครอบคลุมถึง
กลุมผูบริโภคทุกเพศทุกวัย และกางเกงยีนสมีเสนหสําหรับคนทุกชวงวัย ธุรกิจของตลาด

ตลาดยีนสในประเทศไทยมูลคาตลาดรวมของยีนสในป 2552 มีมูลคา 5,000 ลานบาท 
เติบโตขึ้น 2-3% จากปที่ผานมา (บานเมือง, 2553)

กางเกงยีนสไดรับความนิยมอยางมาก จากลักษณะการซื้อกางเกงยีนสของผูบริโภคมีอัตรา
การการเติบโตที่สูงขึ้น และไดรับความยอมรับมาอยางชานาน ดังนั้นผูประกอบการธุรกิจกางเกง
ยีนสจึงควรตองศึกษา และเขาใจถึงปจจัยตาง ๆ รวมทั้งพฤติกรรมและลักษณะของรูปแบบการ
ดําเนินชีวิตของผูบริโภคในการซื้อกางเกงยีนสเพื่อใชประกอบการวางแผนการตัดสินใจใน
กระบวนการจัดจําหนายและนําเขาสินคาใหมีความเหมาะสมกับผูบริโภค

การศึกษาวิจัยครั้งนี้เปนการศึกษาเกี่ยวกับโอกาสในการซื้อกางเกงยีนสของลูกคาที่ชื่นชอบ
การสวมใสกางเกงยีนสหรือมีกางเกงยีนสในครอบครองแตตองการที่จะบริโภคเพิ่มขึ้น และผูที่
กําลังหาซื้อกางเกงยีนสเพื่อสวมใสเอง กางเกงยีนสในปจจุบันที่มีจําหนายในทองตลาดหรือชอป
แสดงสินคาในหางสรรพสินคานั้นมีจํานวนมากมายหลายยี่หอ แตละยี่หอนั้นจะมีรูปแบบและ
คุณลักษณะเฉพาะตัวของผลิตภัณฑของแตละแบรนดแตกตางกันไป ในการซื้อกางเกงยีนสเพื่อ
บริโภคนั้นจะประกอบดวยองคประกอบสวนตัว และความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีความตองการ
ของแตละบุคคลนั้นที่ไมเหมือนกัน ผูวิจัยจึงเลือกเล็งเห็นถึงปจจัยตาง ๆ ที่สงผลกระทบตอสิ่งที่
ผูบริโภคตองการอยางแทจริงในโอกาสที่ผูบริโภคจะซื้อสินคาที่เปนกางเกงยีนสของผูบริโภคแตละ
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บุคคล วาบุคคลที่มีลักษณะตาง ๆ ในการดําเนินชีวิตของผูบริโภคที่มีความหลากหลายจะมีความชื่น
ชอบ และมองเห็นคุณสมบัติสวนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑที่มีจําหนายวาตรงกับความ
ตองการที่แทจริงอยางไร และลักษณะทางบุคลิกภาพของผูบริโภคแตกตางกันรวมถึงหาความ
ตองการที่แทจริงที่ผูบริโภคใชประสบการณของตนเองมาเกี่ยวของ ในการพิสูจนถึงความตองการที่
จะเขาใจถึงสิ่งที่ฐานะของตัวแทนผูบริโภคตองการไดรับ รวมไปถึงเปนสิ่งจําเปนที่ขาดไมได และมี
ความสําคัญตอการวางแผนการตลาดใหเหมาะกับหลักการบริหารสินคาสําหรับผูประกอบการธุรกิจ
หรือผูจัดจําหนายกางเกงยีนส โดยมีความคาดหวังวา จะสามารถนําผลการศึกษาไปใชในการปรับ
แผนการตลาดทางดานการจัดจําหนาย สินคาคงคลัง รวมทั้งการวางแผน ใหสอดคลองกับสภาวะ
การแขงขันในตลาดกางเกงยีนส และกระแสแฟชั่นที่เปลี่ยนแปลงไปอยางรวดเร็วตลอดเวลา เพื่อ
เพิ่มขีดความสามารถในการแขงขันของผูประกอบการหรือผูจัดจําหนายกางเกงยีนสอีกดวย

ในปจจุบัน กางเกงยีนสมีความหลายหลายใหผูบริโภคไดเลือกสรรอยางมากมาย จึงมีความ
เปนมาในการตองการหาสิ่งที่จับตองไมไดของผูบริโภค ผูวิจัยจึงตองการสืบทราบวา ผูวิจัยจึงเลือก
ตัดสินใจมองหาถึงความตองการของผูบริโภคในสวนประสมทางการตลาดที่สงผลโนมนาวให
ผูบริโภคเกิดความตองการจากการรับรูตาง ๆ  ในอีกดานหนึ่งกลาวถึงรูปแบบการดําเนินชีวิตของ
ผูบริโภควาเปนอยางไร เพราะในการดําเนินชีวิตของคนในวัยเดียวกันอาจแตกตางกันอยางสิ้นเชิง
ทั้งนี้เพื่อหาความเหมาะสมใหกับผูบริโภคใหดีที่สุด รวมถึงดานลักษณะทางบุคลิกภาพของผูบริโภค
แตละบุคคลวากอใหเกิดแรงจูงใจที่มากนอยเพียงใดที่เมื่อผูบริโภคหันมาสวมใสกางเกงยีนสเพื่อ
เสริมสรางลักษณะของผูบริโภค ปจจัยดังกลาวสงผลกระทบตอโอกาสในการตัดสินใจซื้อกางเกง
ยีนสเพื่อสามารถจําแนกถึงความสําคัญที่ผูประกอบการหรือผูจัดจําหนายควรมีความเขาใจตอ
ผูบริโภค เพื่อพิสูจนใหทราบขอเท็จจริงของผูบริโภค

วัตถุประสงคของการวิจัย
วัตถุประสงคของการวิจัยในครั้งนี้ คือ
1. เพื่อศึกษถึงอิทธิพลของปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดที่มีตอโอกาสในการซื้อ

กางเกงยีนส
2. เพื่อศึกษาถึงอิทธิพลของรูปแบบการดําเนินชีวิตที่มีตอโอกาสในการซื้อกางเกงยีนส
3. เพื่อศึกษาถึงอิทธิพลของลักษณะทางบุคลิกภาพที่มีตอโอกาสในการซื้อกางเกงยีนส
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ขอบเขตการวิจัย
ขอบเขตของการศึกษาของงานวิจัยนี้ จะมุงศึกษาโอกาสในการซื้อกางเกงยีนสของผูบริโภคที่

ศึกษาในระดับอุดมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร เนื่องจากผูบริโภคที่มีอายุ 18 – 24 ป เปนผูใสและมี
กางเกงยีนสในครอบครอง หรือตองการที่จะซื้อกางเกงยีนสโดยมีอํานาจซื้อและการตัดสินใจซื้อดวย
ตนเอง ผูวิจัยจึงมีความคิดเห็นวากลุมผูบริโภคดังกลาวมีศักยภาพและมีโอกาสที่จะซื้อกางเกงยีนสเพื่อ
บริโภค
ประชากรและขอบเขตที่ใชในการวิจัย

ประชากรที่ศึกษาในงานวิจัยที่ศึกษานี้ คือผูบริโภคที่เปนนักศึกษาปริญญาตรีที่มีอายุ 18 - 24 ป ที่
ศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร

ขอบเขตที่ศึกษาในงานวิจัยที่ศึกษานี้ คือสถานที่ชอปปง ศูนยการคาตาง ๆ ที่เปนสถานที่ที่เปน
แหลงรวมสินคาแฟชั่นและสถานที่จัดจําหนายสินคากางเกงยีนส ที่กลุมประชากรที่อยูในวัย 18 – 24 ป 
สรรหาเลือกซื้อสินคาในเขตกรุงเทพมหานคร

นิยามศัพทเฉพาะ
กางเกงยีนส หมายถึง กางเกงที่ถูกออกแบบตัดเย็บจากผาฝาย มีเนื้อผาที่หนา สีเขม และมีลักษณะ

ที่แตกตางจากกางเกงธรรมดาทั่วไป

สรุป
ในปจจุบันกางเกงยีนสเปนผลิตภัณฑที่มีลักษณะพิเศษแตกตางจากกางเกงธรรมดาทั่วไป ที่

มีความหลากหลายทางมูลคาการซื้อขายและรูปทรง เหตุใดกางเกงยีนสจึงเปนที่ตองในขณะที่การ
บริโภคของผูบริโภคแตละบุคคลแตกตางกัน ไมวาจะเปนการรับรูถึงสวนประสมทางการตลาด 
รูปแบบการดําเนินชีวิต ลักษณะบุคลิกภาพ จะพบวาดังที่กลาวมานั้นผูบริโภคไมสามารถจับตองสิ่ง
ที่เปน สิ่งที่จับตองไมได แตสงผลใหเกิดโอกาสในการซื้อของผูบริโภค ดังนั้นจึงตองการพิสูจน
เพื่อใหทราบถึงสิ่งที่กลาวขางตนเพื่อใหทราบและนําการศึกษาที่ไดมาใชสําหรับการวางแผนทิศทาง
ทางการตลาดของผูประกอบการหรือผูจัดจําหนายกางเกงยีนส เพื่อใหรักษาฐานลูกคา และสรางกลุม
ลูกคาใหมได โดยในขณะเดียวกันสามารถแขงขันและสรางผลกําไรอยางสมเหตุสมผล ผูวิจัยจึงได
จัดทําการศึกษางานวิจัยนี้ขึ้น
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บทที่ 2

วรรณกรรมปริทัศน

บทนี้ผูวิจัยไดทําการศึกษาทฤษฎี แนวความคิดและงานวิจัยที่เกี่ยวของ เพื่อเปนพื้นฐาน
แนวทางในการวิจัย ถึงประโยชนดานตาง ๆ ที่มีความเกี่ยวของกับงานวิจัยนี้ รวมทั้งเปรียบเทียบวา
ผลการวิจัยที่ไดมานั้นสนับสนุนหรือคัดคานทฤษฎีและแนวคิดดังกลาวมากนอยเพียงใด

ทั้งนี้ทฤษฎี และแนวความคิดที่ใชอางอิงในการศึกษาครั้งนี้ ประกอบดวย
1. แนวคิดและทฤษฎีเรื่องสวนประสมทางการตลาด
2. แนวคิดและทฤษฎีเรื่องรูปแบบการดําเนินชีวิต
3. แนวคิดและทฤษฎีเรื่องลักษณะทางบุคลิกภาพ
4. แนวคิดและทฤษฎีเรื่องพฤติกรรมผูบริโภค

1. แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix Theory)
สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ปจจัยทางการตลาดที่สามารถควบคุม

ได ซึ่งบริษัทตองใชเพื่อตอบสนองความตองการของตลาดเปาหมาย MacCarthy และ Perreault 
(2002)

ศิริวรรณ เสรีรัตน, ปริญ ลักษิตานนท, ศุภร เสรีรัตน และองอาจ ปทะวานิช (2541 ก) และ 
Kotler (2000) กลาววา สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) นั้น ก็คือ เครื่องมือที่ใชในการ
แขงขันซึ่งประกอบไปดวย 4Ps คือ ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) ชองทางการจัดจําหนาย 
(Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) 

ผลิตภัณฑ เปนองคประกอบแรกของสวนประสมการตลาด ผลิตภัณฑสามารถเปนไดทั้ง
สินคา บริการ ความคิด สถานที่ หรือคน ผลิตภัณฑนั้นแทที่จริงแลว ก็คือ สิ่งที่มีคุณคาที่สามารถ
นําไปใชตอบสนองตอความตองการของลูกคา ดังนั้น การออกแบบผลิตภัณฑเพื่อใหสอดคลองกับ
ความตองการของผูบริโภคจึงเปนสิ่งสําคัญที่ผูทําธุรกิจจะละเลยไมได

ราคา เปนองคประกอบที่สองของสวนประสมการตลาด โดยทั่วไปแลว ราคาจะเปนสิ่งตอบ
แทนในรูปตัวเงินที่ผูซื้อใชในการแลกเปลี่ยนกับผลิตภัณฑของผูขาย แตราคาอาจอยูในรูปของสิ่ง
ตอบแทนอื่น ๆ ที่ไมใชตัวเงินก็ได การกําหนดราคานั้นเปนเรื่องที่ยาก เนื่องจากตองคํานึงถึงปจจัย
หลายอยางดวยกัน เชน ความคาดหวังของลูกคา คูแขง เปนตน
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ชองทางการจัดจําหนาย เปนองคประกอบสวนที่สามของสวนประสมการตลาด หมายถึง 
วิธีการตาง ๆ ที่ใชในการเคลื่อนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังลูกคา ผูผลิตอาจใชชองทางทางตรง 
(Direct Channel) หรือชองทางทางออม (Indirect Channel) ก็ได ชองทางทางตรงจะเปนการเสนอ
ขายผลิตภัณฑโดยตรงจากผูผลิตไปยังผูบริโภค สวนชองทางทางออมนั้นจะเปนการเสนอขาย
ผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคโดยผานพอคาคนกลาง ซึ่งอาจมีทั้งพอคาสง และพอคาปลีกหรือ
มีเฉพาะพอคาปลีกก็ได

การสงเสริมการตลาด องคประกอบสุดทายของสวนประสมการตลาด คือการสงเสริม
การตลาด โดยที่การสงเสริมการนั้นหมายถึง วิธีการที่ใชในการติดตอสื่อสารใหตลาดเปาหมาย
ไดรับรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑขององคกร รวมถึงการกระตุนใหเกิดการซื้อขึ้น เครื่องมือการสงเสริม
การตลาดประกอบดวย การโฆษณา (Advertising) การประชาสัมพันธ (Public Relations) การ
สงเสริมการขาย (Sales Promotion) การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) และการตลาด
ทางตรง (Direct Marketing)

วิเชียร วงศณิชชากุล, ไกรฤกษ ปนแกว และโชติรส กมลสวัสดิ์ (2545) กลาววา สวน
ประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ถือเปนหัวใจสําคัญของการบริหารการตลาด การจะทําให
การดําเนินงานของกิจการประสบความสําเร็จไดก็ขึ้นอยูกับการปรับปรุง และความสัมพันธที่
เหมาะสมของสวนประสมทางการตลาดเหลานี้ ซึ่งสวนประสมทางการตลาดนั้นเราถือวาเปนปจจัย
ภายในที่สามารถควบคุมได เราสามารถที่จะเปลี่ยนแปลงหรือปรับปรุงใหเหมาะสมกับ
สภาพแวดลอมเพื่อทําใหกิจการอยูรอดไดหรืออาจเรียกไดวา สวนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) เปนเครื่องมือทางการตลาดที่ถูกใชเพื่อสนองความตองการของลูกคากลุมเปาหมายทําใหลูกคา
กลุมเปาหมายพอใจและมีความสุขได โดยประกอบดวย

ผลิตภัณฑ เปนสิ่งที่เสนอขายเพื่อสนองตอบตอความตองการของลูกคากลุมเปาหมาย โดย
ผลิตภัณฑนั้นอาจจะมีตัวตนสามารถมองเห็น จับตองหรือทดลองชิมได เชน สินคา (Goods) หรือ
อาจจะไมมีตัวตน เชน บริการ (Service) ความคิด (Ideas) เปนตน ผลิตภัณฑที่จะประสบความสําเร็จ
ในตลาดจะตองมีรูปแบบ ลักษณะคุณสมบัติอื่น ๆ ตรงตามความตองการของลูกคากลุมเปาหมาย

ราคา เปนสิ่งที่กําหนดมูลคาของผลิตภัณฑในรูปของเงินตราหรือเปนมูลคาที่ยอมรับในการ
แลกเปลี่ยนผลิตภัณฑที่นําเสนอ ซึ่งราคาถือวาเปนกลไกสําคัญหลายประการ คือ ตองใหเหมาะสม
กับตนทุนคาใชจายของผูขาย ความสามารถในการซื้อของลูกคากลุมเปาหมายและสิ่งแวดลอมตาง ๆ 
ทางการตลาด เชน คูแขงขัน กฎหมายขอบังคับตาง ๆ เปนตน
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การจัดจําหนาย เปนกระบวนการในการเคลื่อนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปสูผูบริโภคหรือ
ตลาดเปาหมาย ซึ่งมีกิจกรรมสําคัญตาง ๆ ที่เกี่ยวของในการกระจายสินคา ไดแก การขนสง การ
คลังสินคา การเก็บรักษาสินคา การบริหารสินคาคงเหลือ เปนตน โดยอาจมีการเคลื่อนยายสินคา
และบริการผานสถาบันคนกลางตาง ๆ เชน พอคาปลีก พอคาสง ตัวแทนจําหนายหรือนายหนา เพื่อ
ทําใหการจัดจําหนายสินคาดีขึ้น อยางไรก็ตามในการจัดจําหนายจะตองมีการวางแผนที่รัดกุมวาจะ
วางจําหนายสินคาที่ไหน เมื่อไหร ผานคนกลางคือใคร จะใชวิธีการขนสงแบบไหน สะดวกรวดเร็ว 
จะเก็บรักษาสินคาอยางไรจึงจะเหมาะสม เปนตน 

การสงเสริมการตลาดหรือการสงเสริมการจัดจําหนาย เปนการติดตอสื่อสารทางการตลาด
ระหวางผูขายกับผูซื้อ หรือลูกคากลุมเปาหมายโดยมีวัตถุประสงคที่สําคัญเพื่อเตือนความทรงจํา แจง
ขาวสาร หรือชักจูงใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑและการตัดสินใจซื้อ ประกอบดวยกิจกรรม
หลัก 4 กิจกรรม คือ

4.1 การโฆษณา เปนการแจงหรือนําเสนอขอมูลขาวสารตาง ๆ ขององคกรและ
ผลิตภัณฑ โดยผานสื่อ เชน วิทยุ โทรทัศน หนังสือพิมพ นิตยสาร เปนตน

4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย เปนการแจงขาวสารขอมูลและจูงใจตลาดใหเกิด
การซื้อขายสินคา โดยเปนการติดตอซื้อขายกันแบบเผชิญหนาระหวาผูขายและผูซื้อซึ่งจะทําใหเกิด
การตัดสินใจซื้อเร็วขึ้นหรือทราบผลการเจรจาซื้อขายไดรวดเร็ว

4.3 การสงเสริมการขาย เปนกิจกรรมที่ชวยกระตุนใหเกิดความสนใจทดลองใช 
หรือการซื้อสินคาและบริการในปริมาณที่มากขึ้นและเร็วขึ้นได โดยอาศัยกิจกรรมทางการตลาด
ตาง ๆ ชวย เชน การลดราคา การแจกของแถมของชํารวย การแจกคูปอง การใหชิงโชค การให
สวนลด หรือการใหแลกซื้อสินคาพิเศษในราคาพิเศษ เปนตน

4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ เปนการแจงขาวสารขอมูลความเคลื่อนไหว
หรือกิจกรรมตาง ๆ ของกิจการ เพื่อเปนการสรางภาพพจนความรูสึกที่ดีใหกับกิจกรรมรวมถึง
ผลิตภัณฑที่กิจการนั้น ๆ ไดผลิตขึ้น เชน การออกขาวการเขารวมบริจาคเงินใหกับมูลนิธิ
ตาง ๆ ของกิจการจะสงผลทําใหตลาดเกิดความรูสึกที่ดี มีความเชื่อมั่นเชื่อถือในตัวกิจการและจะ
สงผลทําใหผลิตภัณฑที่กิจการผลิตสามารถขายไดดีตามไปดวย

เครื่องมือที่ใชในการสื่อสารการตลาด
สวนประสมการสื่อสารการตลาด (Marketing communication mix) หรือ สวนประสมการ

สงเสริมการตลาด (Promotion mix) ประกอบดวย เครื่องมือสําคัญ 5 อยาง ดังนี้
1. การโฆษณา (Advertising)
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2. การขายโดยบุคคล (Personal selling)
3. การสงเสริมการขาย (Ssles promotion)
4. การประชาสัมพันธ (Public relations)
5. การตลาดเจาะจง (Direct marketing)
ดวยเหตุที่เครื่องมือการสื่อสารการตลาดแตละอยางมีลักษณะเดนเฉพาะ เปนเอกลักษณไม

เหมือนกัน รวมทั้งการสิ้นเปลืองคาใชจายในการดําเนินงานตางกันอีกดวย ดังนั้นจึงมีความจําเปน
อยางยิ่งที่นักการตลาดจะตองทําความเขาใจถึงเครื่องมือแตละอยางดังกลาวนั้นเพื่อจะไดสามารถ
เลือกนํามาใชไดอยางเหมาะสม ซึ่ง Philip Kotler ไดกลาวถึง เครื่องมือสงเสริมการตลาด (The 
promotional tools) แตละชนิดวามีคุณลักษณะและคาใชจายเฉพาะตัวดังนี้

1. การโฆษณา (Advertising) เปนรูปแบบของการสรางการติดตอสื่อสารดานตราสินคา 
(Brand contact) ใชในกรณีที่ตองการสรางความแตกตางในผลิตภัณฑ (Differentiate product) อยาง
รวดเร็วและกวางขวาง ตองการยึดตําแหนงครองใจสินคา (Brand positioning) ตองการสราง
ผลกระทบ (Impact) ที่ยิ่งใหญทั้งดานภาพลักษณ (Image) และดานการพูดคุยในกลุมลูกคา และ
ตองการตอกย้ําตําแหนงสินคาและสรางความแตกตาง เพื่อสรางการรูจัก (Awareness) และแสดงจุด
ขาย (Selling point) ตําแหนงผลิตภัณฑ (Positioning) ที่ชัดเจน

2. การประชาสัมพันธ (Public Relations) ใชในกรณีที่ตองการสรางภาพลักษณ (Image) ที่
เหนือกวาคูแขง โดยใชเรื่องราว (Story) และตํานาน (Legend) ซึ่งเปนสิ่งที่คูแขงจะเลียนแบบกันได
ยากมาก ตองการใหความรูแกบุคคล สินคาบางชนิดจะประสบความสําเร็จได ตองมีการอธิบายถึง
คุณสมบัติเกี่ยวกับสินคา และเมื่อมีขอมูลขาวสารจํานวนมากที่จะสรางมูลคาเพิ่ม (Value added) 
ใหกับผลิตภัณฑ และขาวสารนั้นไมสามารถบรรจุเขาไปในการโฆษณาได โดยออกมาในรูปของ
ขาว บทความ วิดีโอ โบรชัวร สมุด การจัดแสดงสินคา ฯลฯ

3. การตลาดเจาะตรง (Direct marketing) หมายถึง การตลาดทางไกล (Telemarketing) การ
ขายทางแคตตาล็อก (Catalogue Sales) การสั่งซื้อทางไปรษณีย (Mail order) การขายโดยวิธีสัมมนา 
(Seminar sales) การขายโดยจัดงานปารตี้ (Party sales) การขายทางไปรษณีย (Direct mail) และการ
ขายโดยบุคคล (Personal selling) ใชในกรณีเมื่อมีฐานขอที่ดีพอ และทราบวากลุมเปาหมายเปนใคร 
อยูที่ไหน ซึ่งจะเปนการประหยัดกวาการใชสื่อตองการสรางการตลาดที่มีความเปนสวนตัว เมื่อ
ผูบริโภคไดรับจดหมายแลวจะรูสึกวาเปนลูกคาคนสําคัญ ทําใหเกิดความรูสึกที่ดี และภาคภูมิใจวา
ตนเปนบุคคลที่ไดรับเลือกเปนกลุมเปาหมายใชเพื่อเปนกลยุทธในการติดตามผล (Follow up 
strategy) โดยใชจดหมายตรง (Direct mail) สงผานไปยังกลุมเปาหมาย เพื่อเปนการเตือนความทรง
จําและเรงรัดการตัดสินใจ ตองการเตือนความทรงจํา (Remind) เพื่อติดตอสื่อสารกับลูกคาและสราง
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ความสัมพันธที่ดี การตลาดเจาะตรงควรใชรวมกับขอเสนอพิเศษ (Special offer) นั่นคือ การสงเสริม
การขาย (Sales promotion) นั่นเอง และเมื่อมีขอเสนอการสงเสริมการตลาด (Promotion offer) ที่
แตกตางกันระหวางกลุมเปาหมาย จึงไมควรใชสื่อมวลชน

4. การจัดกิจกรรมพิเศษ (Event marketing) ใชในกรณีที่ตองการสรางภาพลักษณโดยใช
กิจกรรมเปนตัวนําไปสูการลงขาว (Media coverage) และการใชกิจกรรมพิเศษเปนพยายของจุดขาย

5. การจัดแสดงสินคา (Display) เพื่อดึงผูบริโภคเขามา ณ จุดซื้อ เนื่องจากวา ผูบริโภคดูสื่อ
นอยลง และมีการแขงขัน ณ จุดขายที่รุนแรงยิ่งขึ้น เพื่อเปนเครื่องมือตอกย้ําจุดขาย (Selling point) 
ของสินคา โดยเฉพาะสินคาที่นําเขาสูตลาดใหมเพื่อเสริมการสื่อสารเกี่ยวกับการสงเสริมการขาย 
(Sales Promotion) ใหมีความโดดเดนมากกวาปกติ อาจใชวัสดุอุปกรณืตาง ๆ ประกอบหรือเปน 
Shelf talker เปนสิงที่ติดอยูกับชั้นวางสินคาแลวขยับไปมา การใชแสงแฟลชและเครื่องจักรอัตโนมัติ 
เมื่อมีคนเดินผานจะเกิดเสียงดังขึ้น

6. การใชผลิตภัณฑเปนสื่อ (Merchandising) เปนการจัดทําวัสดุสิ่งของขึ้นมา และมีขาวสาร
เกี่ยวกับสินคาอยูดวย อาจจะเปนโลโก ตราสินคา คําขวัญ ซึ่งกอใหเกิดความถี่ในการสื่อสารตรา
สินคา (Brand Contact) และการใหเกิดการเปดรับ (Exposure) ใชในกรณีที่ตองการใหเกิดความถี่
สูงสุด ตองการคนหาสิ่งที่เปนการสงเสริมการขายไปในตัว

7. การใหสัมปทาน (Licensing) เปนการจัดทําสินคาไวขาย เปนการขายลิขสิทธิ์ชื่อตรา
สินคาและโลโก ใหผูรับสิทธิไปเปนผูผลิตสินคา นําไปไวบนสินคาแลวขาย

8. หนวยงานขาย (Sales force) หมายถึง การใชพนักงานขาย (Personal selling) ใชในกรณี
เมื่อสินคานั้นเหมาะสมกับการขายโดยใชพนักงานขาย เมื่อลักษณะสินคาตองมีความรูเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ มีความสลับซับซอน ไมสามารถขายผานสื่อมวลชนได เมื่อสินคานั้นตองการบริการที่ดี 
มีพนักงานเปนผูบริการ ใหคําแนะนํา ติดตั้ง ซอมบํารุง และมีความสําคัญเมื่อตองการสราง
ความสัมพันธที่ดีระหวางผูซื้อและผูขาย

9. สื่อเคลื่อนที่ (Transit media) หมายถึงสื่อที่ไปกับพาหนะของบริษัท โดยโลโก ชื่อตรา
สินคา คําขวัญ ตลอดจนบรรจุภัณฑของสินคาดวย เปนการเพิ่มความถี่ในการสื่อสารตราสินคา

10. การสัมมนา (Seminar) ใชในกรณีที่ตองการยืนยันสนับสนุนจากผูนําทางความคิดหรือ
ผูทรงคุณวุฒิ เมื่อสินคานั้นตองการใหความรูแกผูใช เมื่อตองการรักษาความเปนสมาชิกเอาไว และ
ใชในการฉลองเหตุการณพิเศษ

11. บรรจุภัณฑ (Packaging) ใชเพื่อคุมครองผลิตภัณฑไมใหไดรับความเสียหาย ใชเพื่อทํา
กําไร สรางมูลคาเพิ่มใหแกสินคา ราคาที่สูงขึ้น และกําไรที่สูงขึ้น ใชเพื่อสงสริมการตลาดโดยใช
บรรจุภัณฑเปนจุดขาย
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12. พนักงานขาย (Employee) ถือวาเปนผูใหการประชาสัมพันธที่ดีที่สุด ใชในกรณีที่
ตองการสรางคุณคาใหตราสินคา

13. บริการ (Services) เปนตัวสื่อใหเกิดความประทับใจแกลูกคา
14. การจัดนิทรรศการหรือการจัดแสดงสินคา (Exhibition) สินคาบางประเภทสามารถสราง

ความประทับใจแกลูกคาไดโดยการสาธิต ใชในกรณีที่รายละเอียดของสินคามีมากไมสามารถ
ถายทอดไดดวยการโฆษณา รายละเอียดของสินคาสามารถสรางความประทับใจใหแกลูกคาได การ
สาธิตทําใหผูบริโภคสนใจซื้อสินคา และเมื่อตองการใหเกิดการติดตอสื่อสารแบบ 2 ทาง

15. คูมือสินคา (Manual) มักใชแถมไปกับตัวสินคา ทําใหผูบริโภคเกิดความรูในการใช
สินคานั้นไดอยางถูกตอง

16. ศูนยฝกอบรม (Training center)
17. การจัดศูนยสาธิตการทํางานของสินคา (Demonstration center) เพื่อใหผูบริโภคเกิด

ความเขาใจและการเรียนรู เนื่องจากไดอยูในสถานการณจริง หรือใหผูบริโภคทดลองใชสินคาดวย
ตัวเอง

18. โชวรูม (Showroom) สถานที่จัดแสดงสินคา เพื่อใหผูบริโภคไดเห็นตัวสินคา
(ขวัญสุมน เมตตาวิวัฒน, 2550)

2. แนวคิดและทฤษฎีเรื่องรูปแบบการดําเนินชีวิต
แนวคิดเรื่องรูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle concepts) เปนแนวความคิดที่ถูกนําเสนอ

ขึ้นเปนครั้งแรกในป 1963 โดย William Lazer (ไดใหคําจํากัดความของรูปแบบการดําเนินชีวิต
เอาไววา เปนการแสดงใหเห็นถึงภาพรวมของวิถีการใชชีวิตที่แตกตางกัน โดยการสรางเปนรูปแบบ
ที่พัฒนามาจากความตอเนื่องของการดําเนินชีวิตในสังคม (นิจพร วรพจนพิศุทธิ์, 2549)

Kotler (1997 อางใน อัปษรศรี มวงคง 2552, หนา 13) กลาวไววา รูปแบบการดําเนินชีวิต
ของบุคคลหนึ่ง ๆ คือรูปแบบการดําเนินชีวิตในโลกที่แสดงออกมาในรูปของกิจกรรมความสนใจ 
และความคิดเห็นของบุคคลนั้น ๆ โดย รูปแบบการดําเนินชีวิตจะแสดงออกถึง “ตัวบุคคลนั้น ๆ” ที่มี
ปฏิสัมพันธกับสิ่งแวดลอมของเขาหรือเธอทั้งหมด

Engel, Blackwell & Minard (1995) ไดใหคํานิยามของรูปแบบการดําเนินชีวิตวาเปนแบบที่
บุคคลดํารงชีพและใชจายเวลาและเงิน (Patterns in which people live and spend time and money)11

สามารถจําแนกใหเห็นไดวาคํานิยามนี้กลาวถึง
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1. วิธีที่เราดํารงชีพ (How we live) อาหารเชาทานกาแฟ ขนมปง และไขดาว (ปรุงได
รวดเร็วและคนใชเปนผูเตรียมอาหาร)

2. สินคาที่เราซื้อ (Products we buy) ถึงแมวาวัฒนธรรมในการกินอยูไมไดเปลี่ยนแปลง
มากนัก แตสินคาก็มีการเปลี่ยนแปลงรูปแบบการเสนอขาย ไกมีการแบงขายเปนชิ้น ขาวสารขาย
เปนกิโลกรัม มีการซื้อในครั้งละมาก ๆ เพื่อเอาไวใชนาน ๆ สรุปวิธีการขายและวิธีการซื้อในสมัย
ปจจุบันเปลี่ยนแปลงไปเพื่อใหเหมาะกับรูปแบบการดําเนินชีวิตของบุคคลในปจจุบัน

3. วิธีการใชสินคา (How you use them) เราจะเห็นไดวาเสื้อผาที่เราซื้อมานั้นสวมใสได
ทันที อาหารพรอมปรุงก็สามารถนําไปปรุงไดทันทีดวยเตาธรรมดาหรือเตาไมโครเวฟ สรุปแลวการ
ใชสินคามีความสะดวกมากขึ้น

4. มองสินคาอยางไร (What do you think about them) สินคาถูกมองวาจะนํามาใชเพื่อผอน
แรงและประหยัดเวลา

5. รูปแบบการดําเนินชีวิตขึ้นอยูกับปจจัยมากมาย เชนสถานการณ วัฒนธรรม ชั้นทางสังคม 
กลุมอางอิง ครอบครัว ความตองการ ทัศนคติ และลักษณะสวนบุคคล (Individual Characteristics) 
ดังแสดงในภาพที่ 2.1 โดยรูปแบบการดําเนินชีวิตดังกลาวจะเปนลักษณะที่ฝงแนนในตัวบุคคลที่ถูก
สรางและขัดเกลาโดยการปฏิบัติตอบตอกันทางสังคม (Social-Inter-action) เมื่อบุคคลผานแตละ
ขั้นตอนของวงจรชีวิต (อดุลย จาตุรงคกุล, 2543)
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ภาพที่ 2.1 : รูปแบบการดําเนินชีวิตกับปจจัยที่มีอิทธิพล

ที่มา : อดุลย จาตุรงคกุล. (2543). พฤติกรรมผูบริโภค (ปรับปรุงครั้งที่ 6). กรุงเทพฯ : โรงพิมพ
          มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร.

อดุลย จาตุรงคกุล (2543) ยังไดกลาวถึงรูปแบบการดําเนินชีวิต ดังนี้
1. บทบาททางสังคม (Social Roles) โครงสรางความสัมพันธของบทบาทภายในครอบครัว

ของไทยเปลี่ยนแปลงไปจากเดิมมาก แตเดิมสตรีอยูกับบานทําหนาที่ตัดสินใจในเรื่องตาง ๆ ภายใน
บาน สามีทําหนาที่ในการตัดสินใจและซื้อของมาให ปจจุบันสตรีไดรับการศึกษาสูงขึ้นและออกไป
ทํางานนอกบาน จึงทําใหสตรีมีบทบาทสําคัญในการซื้อและอาจซื้อในอัตราสวนที่สูงในตลาด เปน
การเปลี่ยนแปลงตอรูปแบบการดําเนินชีวิตครอบครัวไทย ในปจจุบันนี้สมาชิกภายในครอบครัวตาง
มีบทบาทและอิทธิพลตอการซื้อสิ่งของใหกันครอบครัวมากทีเดียว เมื่อมีการตัดสินใจเลือกตรายี่หอ
ของสินคาใหญ ๆ ก็มักจะมีการตัดสินใจรวมกัน 

2. เวลาสําหรับการพักผอน (Leisure Time) ในปจจุบันเราทํางานนอยลงเหลือสัปดาหละ 5 
วัน ดังนั้น “ปรัชญาของการใชเวลาพักผอน” จึงมีบทบาทเปนสวนหนึ่งของแบบการใชชีวิต เราจะ
เห็นไดวาทุกวันนี้คนไทยตื่นตัวในเรื่องกิจกรรมและกีฬาเพื่อการพักผอนมากขึ้น เชนไปเที่ยว
ชายทะเล สนใจศิลปกรรม สนใจดนตรี สนใจเกี่ยวกับดอกไม การแสดง มหรสพ การออกไป

           
           วัฒนธรรม                                                   กลุมอางอิง

ชั้นทางสังคม                 รูปแบบการดําเนินชีวิต
                             ของผูบริโภค

     ประชากรศาสตร

        ครอบครัว                                              ลักษณะสวนบุคคล

                การพัฒนาของบุคคล

สถานการณ

สถานการณ

กระบวนการตัดสินใจของ
ผูบริโภค

รักษาหรือยกระดับแบบของการใชชีวิต
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รับประทานอาหารนอกบาน เปนตน การเพิ่มเวลาพักผอนจะนําไปสูแบบของการใชชีวิตที่แตกตางง
ไปจากเดิมตั้งแตการดํารงชีพในครอบครัวไปจนถึงการแตงกาย การใชเครื่องทุนแรง เปนตน

3. ชวงเวลาของชีวิต (Pace of Living) ในขณะนี้มีการเรงชวงเวลาของชีวิตมากขึ้น บุคคลจะ
ไมใครเต็มใจที่จะรอเวลาที่จะตอบสนองความตองการสําหรับสินคาหรือบริการตาง ๆ แมวาเขาจะ
ไมมีเงินพอที่จะซื้อก็ตาม แนวโนมทางสังคมและจิตวิทยาดังกลาวนี้จะเพิ่มความสําคัญในการให
สินเชื่อในการขายของนักการตลาด ตลอดจนถึงการบริการขายผอนสงของบริษัทตาง ๆ และสถาบัน
การเงิน นอกจากนี้ยังทําใหบริษัทตาง ๆ ตองมีเครื่องอํานวยความสะดวกตาง ๆ ในรูปเครื่องจักรและ
ระบบอัตโนมัติ มีเครื่องสําหรับขายสินคา ตลอดจนเครื่องยนตกลไกในการบรรจุสินคา ผลิตสินคา 
เพื่อใหทันกับความตองการของสิ่งแวดลอมทางสังคมที่เปลี่ยนแปลงอยูเสมอและเพื่อใหสอดคลอง
กับความตองการของผูบริโภค

   นอกจากที่กลาวขางตน แบบของการใชชีวิตของผูบริโภคยังเกี่ยวของกับตนทุนในแงของ
เวลาและความพยายามที่ลงไปในการจายของการบริโภคและการใชของผูซื้อดวย ปจจุบันการซื้อแต
ละครั้งสะดวกรวดเร็วกวาแตกอนมาก เนื่องจากมีการเพิ่มความสําคัญของการปฏิบัติการทาง
การตลาดมากขึ้น เชน การใชตรายี่หอและหีบหอที่เดนดึงดูดใจ การโฆษณาและการสงเสริมการขาย
ที่เราใจ ยิ่งในยุคจรวดนี้ดวยแลว ทุกสิ่งทุกอยางที่ผลิตออกขายนั้นนักการตลาดพยายามพัฒนา
ผลิตภัณฑให “ใชไดโดยฉฉับพลัน” (Instant-use) เราจะเห็นไดจากผลิตภัณฑนม น้ําสม กาแฟ โจก 
เครื่องแกงสําเร็จรูป เปนตน ทั้งนี้เพื่อใหเกิดความพอใจแกผูบริโภคในการอํานวยความสะดวกและ
ความงายตอการบริโภคผลิตภัณฑและเพื่อใหเหมาะแกการเปลี่ยนแปลงของแบบการใชชีวิต

4. การเคลื่อนที่ทางสังคม (Social Mobility) การเคลื่อนที่ทางสังคมเปนลักษณะที่สําคัญ
อยางหนึ่งของแบบการใชชีวิตของงผูบริโภค ซึ่งหมายถึงสิ่งตาง ๆ เชน การเปลี่ยนงานรายไดเพิ่ม 
และการแยกจากบุคคลยุคกอนหนาตน เปนตน การศึกษาที่เพิ่มขึ้นไดยกระดับรสนิยมและกลายเปน
สวนสําคัญในการเพิ่มการเคลื่อนที่ทางสังคม นอกจากนั้นการศึกษาไดทําใหงานเกี่ยวกับการ
เคลื่อนยายภายในชั้นของสังคมงายขึ้น และเปนตนเหตุใหบุคคลหวังที่จะหารายไดสูงขึ้นในอนาคต 
ปรากฏ วาในปจจุบันนี้นิสัยของการใชจายและแบบแผนของครอบครัวไดเปลี่ยนไปโดยขึ้นอยูกับ
ความปรารถนาและความคาดหมายมากกวาที่จะขึ้นอยูกับรายไดปจจุบัน เราจะเห็นไดวามีการใช
สินเชื่อมากขึ้นและการเคลื่อนที่ก็เพิ่มมากขึ้น ชนชั้นกลางมีมากขึ้น การเคลื่อนที่ทางภูมิศาสตรก็มี
มากขึ้นดวย บุคคลยายจากทองถิ่นเขาไปอยูในเมืองใหญโดยเฉพาะกรุงเทพมหานครจนแนนไป
หมด
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Hawkins, Roger & Kenneth (2001) กลาววา รูปแบบการดําเนินชีวิตจะถูกกําหนดดวย
ปจจัยตางๆ ประกอบดวยประสบการณที่ผานมา ลักษณะบางอยางที่ติดมาตั้งแตกําเนิดและ
สถานการณในปจจุบัน สิ่งดังกลาวเหลานี้จะมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการบริโภค ทุกคคนจะมีรูปแบบ
การดําเนินชีวิตของตนเอง และจะไดรับการปรุงแตงขัดเกลาโดยผานการปฏิสัมพันธทางสังคมไป
ตามลําดับขั้นของวงจรชีวิต ดังนั้น รูปแบบการดําเนินชีวิตจึงไดรับอิทธิพลของปจจัยหยายอยาง เชน 
สถานการณ วัฒนธรรมทางชั้นสังคม กลุมอางอิง ครอบครัว ความตองการ ทัศนคติ และลักษณะ
สวนบุคคล (Individual Characteristics) แสดงในภาพที่ 2.2 เมื่อปจจัยเหลานี้เปลี่ยนแปลงรูปแบบ
การดําเนินชีวิตจะเปลี่ยนไปดวย 

ภาพที่ 2.2 : รูปแบบการดําเนินชีวิตและขั้นตอนการบริโภคสินคา

 

ที่มา : Hawkins, I, D., Roger, J, B., & Kenneth, A, C. (2001). Consumer behavior : Building   
          Marketing Strategy. Boston : McGraw-Hill Irwin.

อดุลย  จาตุรงคกุล (2543) ไดอธิบายวารูปแบบการดําเนินชีวิตจะแสดงใหเห็นถึงภาพพจน
ของบุคคล (Self-image or Self-concept) เปนภาพพจนทั้งหมดที่ตัวเรามีอยูอันเปนผลมาจาก
วัฒนธรรม สถานการณและประสบการที่เกี่ยวของกับการดํารงใชงานประจําวัน ตลาดสวนที่มี

ตัวกําหนดแบบของการใชชีวิต
 ประชากรศาสตร
 ชั้นทางสังคม
 สิ่งจูงใจ
 บุคลิกภาพ
 อารมณ
 คานิยม
 วงจรชีวติของครอบครัว
 วัฒนธรรม
 ประสบการณ

รูปแบบการดําเนินชีวิต
เราอาศัยอยางไร
 กิจกรรม
 ความสนใจ
 ชอบ / ไมชอบ
 ทัศนคติ
 การอุปโภคบริโภค
 ความคาดหวัง
 ความรูสึก

ผลกระทบตอพฤติกรรม
การซื้อ
 อยางไร
 เมื่อใด
 ที่ไหน
 อะไร
 กับใคร
การบริโภค
 ที่ไหน
 กับใคร
 อยางไร
 เมื่อไร
 อะไร



14

บุคคลที่มีรูปแบบการดําเนินชีวิตเดียวกันนั้นดูไดจากกลุมบุคคลที่ใชเวลา คานิยมและความเชื่อ
เหมือนกันตลอดจนมีคุณสมบัติทางเศรษฐกิจสังคม (Some social economic characteristics) 
เหมือนกันและคุณสมบัติเหลานี้เกี่ยวพันกับการทํากิจกรรม (Activities) ความสนใจ (Interests) และ
ความคิดเห็น (Opinions) ของกลุมบุคคลดังกลาวดวย ดังนั้นรูปแบบการดําเนินชีวิตนอกจากจะเปน
แบบการใชชีวิต (Pattern of Living) แลวยังเปนแบบของความสนใจ (Pattern of Interests) อีกดวย 
เชน คนมีรายไดเทากันแตบริโภคตางกันเพราะรูปแบบการดําเนินชีวิตตางกันทั้งบุคคลและ
ครอบครัวที่ดํารงชีพอยู ซึ่งรูปแบบการดําเนินชีวิตอาจจะเปนไปไดทั้งการรูตัวและไมรูตัว เราอาจ
ตัดสินใจซื้อสินคาโดยรูตัววาเปนอิทธิพลของรูปแบบในการดําเนินชีวิตก็ได แตสวนมากเราไมรูตัว
วามันมาจากสิ่งนั้น จากแผนภาพที่ 2.3 สามารถแสดงใหเห็นถึงอิทธิพลของรูปแบบการดําเนินชีวิต
ที่มีตอการตัดสินใจซื้อ

ภาพที่ 2.3 : อิทธิพลของรูปแบบการดําเนินชีวิตที่มีตอการตัดสินใจซื้อ

ที่มา : อดุลย จาตุรงคกุล. (2543). พฤติกรรมผูบริโภค (ปรับปรุงครั้งที่ 6). กรุงเทพฯ : โรงพิมพ
          มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร.

ความตองการและทัศนคติ
ที่กออิทธิพลตอ

การตัดสินใจเพื่อการบริโภค
(Consumption Decisions)

แบบของการใช
ชีวิตของผูบริโภค

การตัดสินใจซื้อ
ของผูบริโภค

พฤติกรรมและประสบการณ
ที่ลด รักษา หรือ

เพิ่มพูนแบบของการใชชีวิต
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วิธีการศึกษารูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle) นิยมใชมาตรวัดลักษณะทางจิตนิสัย 
(Psychographics) ซึ่งเปนวิธีวัดเชิงปริมาณ (Quantitie) ในรูปแบบของกิจกรรม ความสนใจ และ
ความคิดเห็น (Activities Interest and Opinions : AIOs)

ดารา ทีปะปาล (2546) ไดกลาวถึงเกณฑที่สามารถนํามาใชในการแบงรูปแบบการดําเนิน
ชีวิตของผูบริโภค วาไดแกการใชการวิเคราะหลักษณะทางจิตนิสัย (Psychographics Analysis) โดย
ลักษณะทางจิตนิสัย (Psychographics) เปนคําที่นํามาใชเพื่อประเมินรูปแบบการดําเนินชีวิตของ
ผูบริโภค ดวยการวิเคราะหกิจกรรม (Activities : A) ความสนใจ(Interest : I) และความคิดเห็น
(Opinions : O) โดยจะทําการวิเคราะหวางผูบริโภคใชเวลาและทรัพยากรตางๆ ของเขาอยางไรในแต
ละวัน อะไรในสิ่งแวดลอมที่เขาสนใจและถือวามีความสําคัญ และเขาคิดเกี่ยวกับตัวเองและโลกที่
อยูรอบๆ ตัวเขาอยางไร การวิเคราะหในสามลักษณะดังกลาว บางครั้งเรียกสั้นๆ วา AIO

อดุลย จาตุรงคกุล (2543) อธิบายถึง Psychographics วาเปนเทคนิคที่นักวิจัยผูบริโภคใชเพื่อ
วัดรูปแบบการดําเนินชีวิต คําที่ใชแทนกันคือ AIO ซึ่งหมายถึง การวัดกิจกรรม (Activities) ความ
สนใจ (Interest) และความคิดเห็น (Opinions) โดยใหรายละเอียดของ AIO ไวดังนี้

A คือ กิจกรรมซึ่งหมายถึงปฏิกิริยาที่แสดงออกเชน ดูโทรทัศน จายของในรานคาหรือเลา
ใหเพื่อนฟงเกี่ยวกับบริการซอมรถของอูประจํา แมวาปฏิกิริยานี้ใครๆ ก็เห็นอยูแตไมสามารถจะเดา
เหตุผลของการกระทําไดหมดและก็ไมใครจะมีใครทําการวัดเพื่อหาเหตุผลของปฏิกิริยานี้

I คือ ความสนใจ เปนความสนใจในเรื่องราว เหตุการณหรือวัตถุโดยมีระดับของความ
ตื่นเตนที่เกิดขึ้นเมื่อไดตั้งใจติดตอกันหรือมีความตั้งใจเปนพิเศษกับมัน

O คือ ความคิดเห็น เปนไปในรูปคําพูดหรือเขียน “ตอบ” ที่บุคคลตอบตอสถานการณที่
กระตุนเราที่มีการถามคําถาม ความคิดเห็นเราใชเพื่ออธิบายการแปลความหมาย การคาดคะเนและ
การประเมินคา เชน เชื่อในสิ่งซึ่งบุคคลอื่นตั้งใจ ความเชื่อเกี่ยวกับเหตุการณในอนาคต ประเมิน
รางวัลที่จะไดรับจากการเลือกทางเลือกและโทษที่จะเปนผลของการเลือกทางเลือก

จากที่กลาวมาขางตนเราอาจแสดงตัวอยาง AIO ใหเห็นไดดังตารางที่ 2 นี้ ซึ่งเปน
การแสดงใหเห็นมิติสําคัญที่ถูกนํามาใชในเพื่อวัดองคประกอบของ AIO ตลอดจนขอมูลลักษณะ
ทางดานประชากรศาสตร

ในตารางที่ 2.1 เราจะเห็นขอมูลทางดานประชากรศาสตรที่นิยมพิจารณาใชกันเพื่อทําการ
แบงสวนตลาดเพราะมันเกี่ยวพันกับพฤติกรรมและยังหาไดงายอีกดวย อยางไรก็ดี การ
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ประชากรศาสตรโดยตัวของมันเองมิไดกอใหเกิดพฤติกรรม เพราะผูบริโภคอาจไมไดซื้อชุดเลน
เทนนิสเพราะเขาเปนหนุมเปนสาว เขาซื้อเพราะเขาสดชื่นรื่นเริงกับ Lifestyle ของชีวิตนอกบานที่
นาตื่นเตนและก็เผอิญที่บุคคลพวกนี้เปนหนุมสาวจริงๆ ดังนี้อาจกลาวไดวาประชากรศาสตรมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมแตมันไมสามารถใชอธิบายพฤติกรรมได นักการตลาดจึงกาวขามเลย
ประชากรศาสตรไปเพื่อศึกษาใหรูมากขึ้นในเรื่องทําไมผูบริโภคจึงกอพฤติกรรมอยางที่เขาทํา ผลที่
ไดปรากฏวารูปแบบการดําเนินชีวิตกระทบตอผลิตภัณฑที่เขาซื้อและตราที่เขานิยมอีกดวย ดัง
ตัวอยางตอไปนี้ นาง ก. เลือกใชรูปแบบการดําเนินชีวิตแบบ “มีสวนรวม” (Belonging Lifestyle) 
โดยแตงตัวสไตลเดิมและใชเวลาสวนมากกับครอบครัวและชวยสังคม รวมทั้งเปนกรรมการหมูบาน
ไปดวย หรือ นาง ก. อาจเลือกรูปแบบการดําเนินชีวิตแบบ “ผูจะมีความสําเร็จ” (Achiever Lifestyle) 
โดยทํางานหนัก (ใชเวลากับงานมากกวาคนอื่น) เดินทางมาก (ในฐานะพนักงานขาย) และเลน
กอลฟดวย



17

ตารางที่ 2.1 : การจัดพวก AIO เพื่อการศึกษารูปแบบการดําเนินชีวิต (AIO Categories of Life -
                      Style Studies)

ที่มา : อดุลย จาตุรงคกุล. (2543). พฤติกรรมผูบริโภค (ปรับปรุงครั้งที่ 6). กรุงเทพฯ : โรงพิมพ
          มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร.

ในการวิเคราะหรูปแบบการดําเนินชีวิตของผูบริโภค นักวิจัยตลาดจะตั้งคําถามเพื่อให
ผูบริโภคตอบทั้ง 3 อยาง เรียกวา “AIO statements” ดังนี้

1. คําถามเกี่ยวกับกิจกรรม (activity questions : A) จะเปนคําถามเพื่อใหผูบริโภคออกมา ใน
สิ่งที่เขาทํา สิ่งที่เขาซื้อและการใชเวลาของเขาวาเขามีวิธีการใชอยางไร

2. คําถามเกี่ยวกับความสนใจ (interest questions : I) จะเปนคําถามมุงเนนทางดาน
ความชอบ และการจัดความสําคัญกอนหลังของผูบริโภค

3. คําถามเกี่ยวกับความคิดเห็น (opinion questions : O) จะเปนคําถามทัศนะและความรูสึก
ของผูบริโภคที่เกี่ยวกับ โลก ทองถิ่น ศีลธรรม เศรษฐกิจ และกิจกรรมงานสังคมตางๆ

         กิจกรรม                     ความสนใจ                  ความคิดเห็น          ประชากรศาสตร
         Activities          Interest       Opinions                   Demographic
(ใชกิจกรรมอยางไร) (ยินดีที่ไดทําอะไร) (คิดถึงคน สถานที่ (เขาเปนใคร)
                                                                                 และสิ่งของอยางไร)

ทํางาน ครอบครัว พวกคนอื่น อายุ
งานอดิเรก บาน เรื่องเกี่ยวกับสังคม การศึกษา
เหตุการณทางสังคม งานในอาชีพ การเมือง รายได
วันหยุดพักผอน ชมรม ธุรกิจ อาชีพ
ตอนรับและรื่นเริง พักผอน เศรษฐศาสตร ขนาดครอบครัว
สมาชิกสโมสร แฟชั่น การศึกษา ที่อยูอาศัย
ชมรม อาหาร สินคา ภูมิศาสตร
จายของ สื่อตาง ๆ อนาคต ภูมิศาสตร
กีฬา ความสําเร็จ วัฒนธรรม ขั้นตอนวงจรชีวิต
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จุดมุงหมายสําคัญของคําถาม AIO เพื่อตองการทราบขอมูลจากผูบริโภควา ผูบริโภค
มีความคิดเห็นอยางไรตอผลิตภัณฑ และผลิตภัณฑมีสวนสัมพันธเกี่ยวของกับผูบริโภคอยางไร เพื่อ
นักวิจัยจะไดนําขอมูลมาใชในการพัฒนาผลิตภัณฑ หรืออาจนํามาใชปรับปรุงเปลี่ยนแปลงลิตภัณฑ
ใหม หรือปรับเปลี่ยนขอมูลขาวสารบางอยาง เพื่อใหสอดคลองตรงตามความตองการ ตามแบบการ
ดําเนินชีวิตของผูบริโภค หรืออาจนํามาใชเพื่อสรางสรรค “ขอเสนอขายเอก” หรือ “จุดขาย” 
(Unique selling proposition : USP) เพื่อการโฆษณาก็ได นอกจากนั้นขอมูลที่ไดจากคําถาม AIO 
อาจนํามาใชกําหนดลักษณะ (profiles) เพื่อแบงสวนตลาดของผูบริโภคแยกกลุมผูบริโภคออกเปน
กลุมๆ โดยถือรูปแบบการดําเนินชีวิตเปนเกณฑในการแบงเพื่อจัดทําการโฆษณา สรางแนวความคิด
หลัก เพื่อใหสอดคลองกับผูบริโภคแตละกลุมตามลักษณะที่แตกตางกันอีกดวย

Reimer (1995 อางใน นิจพร วรพจนพิศุทธิ์, 2549, หนา 21) ไดจัดแบงรูปแบบการดําเนิน
ชีวิตไวบนพื้นฐานความคิดในกรอบที่วา แตละบุคคลนั้นมีความสนใจที่แนนอนในการดําเนินชีวิต
และมีการกระทําที่สนองตอความสนใจนั้นๆอยางแนนอนเปนประจํา รูปแบบการดําเนินชีวิตนี้
ไมไดหมายถึง กิจกรรมที่ทําเพื่อจุดประสงคตางๆ เฉพาะเหตุการณ เพราะบางครั้งกิจกรรมที่ทํานั้น
อาจมีวัตถุประสงคที่ตางกันในแตละครั้ง จากแนวความคิดที่วานี้ Reimer จึงไดแบงรูปแบบการ
ดําเนินชีวิต 5 กลุม ไวดังนี้

1. Cultural Orientation คือ รูปแบบของกิจกรรมแสดงถึงวัฒนธรรม หรือประเพณีนิยมใน
แตละสภาพแวดลอมของแตละบุคคล ไมวาจะเปนวัฒนธรรมระดับชาวบาน หรือ วัฒนธรรมชั้นสูง
ก็ตาม

2. Societal Orientation คือ รูปแบบที่นอกเหนือจากสิ่งที่เปนอยูทั่วไป เปนสิ่งที่มี
ความสําคัญและควรคาตอการที่แตละบุคคลจะเขาไปรวมทํา เชน เรื่องการเมือง

3. Entertainment Orientation คือ รูปแบบที่มีลักษณะคลายกับ Culture Orientation แตจะ
เปนเรื่องที่ใกลตัว และมีจุดมุงหมายเพื่อความพึงพอใจและความบันเทิงของตนเองมากกวา

4. Home and Family Orientation คือ รูปแบบของกิจกรรมที่มีลักษณะของความใกลชิดและ
เปนเรื่องสวนตัว

5. Sports and Outdoor Orientation คือ สิ่งที่ทําเพื่อสุขภาพรางกาย ซึ่งประกอบดวยการเลน
ในรูปแบบตางๆ
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(Values and Lifestyles : VALS) ซึ่งพัฒนาขึ้นโดย สถาบันวิจัยสแตนฟอรด (Standford 
Research Institute : SRI) 2 รูปแบบก็คือ “VALS” กับ “VALS2” เพื่อนําไปใชในการแบงสวนตลาด
แตกตางกันดังนี้ ดารา ทีปะปาล (2546)

1. การแบงประเภทผูบริโภค (ตลาด) ตามแบบ “VALS”
VALS ไดพัฒนาขึ้นในป ค.ศ.1978 โดยยึดถือทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว ที่วาความ

ตองการของคนมีลําดับขั้นตอน และแนวความคิดของไรสแมน ที่จัดแบงประเภทของคน เปนกลุมที่
ยึดถือตนเองเปนหลัก (Inner-oriented) และกลุมที่ยึดถือผูอื่นเปนหลัก (Outer-oriented) และไดแบง
ผูบริโภค(หรือตลาด) ออกเปน 4 กลุมใหญ และแบงเปนกลุมยอยรวมได 9 กลุม ดังนี้

1.1 กลุมมุงเนนความตองการเพื่อการยังชีพ (The need-driven group) ไดแก
กลุมบุคคลที่มีฐานะยากจน จึงสนใจที่ความตองการขั้นพื้นฐาน เพื่อการยังชีพเปนสําคัญ แบงเปน
กลุมยอย 2 กลุม คือ

1.1.1 ผูขอเพียงมีชีวิตอยูรอด (Survivors) ไดแก ผูยากจนขนแคนคนชรา
สุขภาพไมดี และการศึกษาต่ํา

1.1.2 ผูประคองชีวิต (Sustainers) ไดแก พวกยากจน แตเพียงรูสึกวาไม
มีอะไร แตก็ไมสิ้นหวังเสียทีเดียว มีการวางแผน และคาดหวังอนาคตมากกวาพวกแรก

1.2 กลุมยึดถือผูอื่นเปนแบบอยาง (The outer-oriented group) ไดแก กลุมที่ยึดถือ
ความคิดของผูอื่นเปนหลัก และดําเนินชีวิตของตนเองไปตามแบบอยางที่มองเห็น แบงออกเปน
กลุมยอย 3 กลุม คือ

1.2.1 ผูเปนสมาชิกในสังกัด (Belongers) ไดแก คนอเมริกันชั้นกลาง
สวนมากเปนพวกผิวขาว มีรายไดระดับกลาง อายุกลางคนหรือมากกวา รักสถาบันครอบครัว ไป
โบสถและรักชาติ

1.2.2 ผูเลียนแบบผูอื่น (Emulator) ไดแก คนหนุมสาว ขยันขันแข็งเพื่อ
ความสําเร็จในอาชีพการงาน โดยถือผูประสบผลสําเร็จเปนแบบอยาง มีความทะเยอทะยานสูง ชอบ
ใชจายมากกวาอดออม

1.2.3 ผูประสบผลสําเร็จ (Achievers) ไดแก พวกร่ํารวย รายไดสูง
ประกอบอาชีพสวนตัว มีความเชื่อมั่นในตนเอง อายุกลางคน

1.3 กลุมยึดถือตนเองเปนหลัก (The inner directed group) ไดแก พวกยึดถือ
ความคิดตนเองเปนหลัก เปนตัวของตนเอง แบงออกเปนกลุมยอย 3 กลุม คือ

1.3.1 กลุมฉันคือฉัน (I-am-me group) ไดแก พวกวัยรุนคนหนุมสาว ที่
ยังไมแตงงาน มีอารมณ ความรูสึก และความคิดเห็นเปลี่ยนแปลงงาย มีความกระตือรือรน กลาหาญ
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ชอบแสวงหาความคิดใหม และความเปนเจาของในสิ่งใหม
1.3.2 พวกชอบมีประสบการณใหมๆ (Experientials) ไดแก พวกที่ชอบ

เขาไปเกี่ยวของกับกิจกรรมตางๆ เชน ดนตรี ศิลปะ และกีฬา เปนตน พวกนี้ไดรับการศึกษาสูง
ตองการประสบการณใหม ชอบซื้อรถยนตตางประเทศ หรือวีดีโอเกม เปนตน

1.3.3 พวกสนใจปญหาสังคม (Societally conscious) ไดแก พวกที่มี
ฐานะร่ํารวย ไดรับการศึกษาสูง มีความเปนอิสระ มีความสนใจทางดานปญหาสังคมและ
สิ่งแวดลอมมากกลุมนี้เทียบไดกับกลุมผูประสบความสําเร็จ

1.4 กลุมผูประสบความสําเร็จในชีวิต (The integrated group) เปนผูใหญที่
บรรลุผลสําเร็จในชีวิต มีวุฒิภาวะสูง สามารถนําลักษณะบุคลิกภาพที่ดีที่ยึดถือตนเองและยึดถือผูอื่น
มารวมเขาดวยกัน แมวากลุมนี้จะมีรายไดสูงที่สุด แตเนื่องจากมีจํานวนนอย จึงไมสามารถจัดเปน
สวนตลาดที่ไดผลได เพราะขนาดเล็กจนเกินไป

2. การแบงประเภทผูบริโภค (ตลาด) ตามแบบ “VALS2”
ในป ค.ศ. 1989 SRI ไดพัฒนา VALS 2 ขึ้นมาใหมเพื่อใหเหมาะสมกับการนําไปใชทาง

การตลาดมากขึ้น แบบคําถามที่ใชมุงเนนการวัดทัศนคติและคานิยม โดยใชแนวความคิด
ของผูบริโภคตอการมองโลก โดย SRI ไดแบงเกณฑในการพิจารณาออกเปน 2 เกณฑ คือ Self-
Orientation กับ Resources

SRI ไดอธิบายเกณฑตามแนวนอน (Horizontal dimension) อันแสดงความคิดพื้นฐานของ
ผูบริโภค (Self-Orientation) ทั้ง 3 ลักษณะไวดังนี้

(1) ผูบริโภคประเภทยึดถือหลักการ (Principle-oriented consumers) ไดแกผูที่ยึดถือความ
เชื่อ และหลักเกณฑเปนแนวทางกําหนดการตัดสินใจของตนมากกวาที่จะใชความรูสึก เหตุการณ
หรือความพอใจเปนเกณฑ ผูบริโภคกลุมนี้จะทําการซื้อสินคาโดยอิงกับทัศนะของเขาที่มีตอโลกที่
ลอมรอบตัวเขา

(2) ผูบริโภคประเภทยึดถือสถานภาพ (Status-oriented buyers) ไดแก ผูที่ยึดถือการกระทํา
ความเห็นชอบ และความคิดเห็นของผูอื่นที่มีตอตนเปนสําคัญ หรือจะกระทําเพื่อใหผูอื่นชอบพอ
ผูบริโภคกลุมนี้จะเปนผูที่ซื้อสินคาโดยอิงกับปฏิกิริยาและความคิดเห็นของผูอื่น

(3) ผูบริโภคประเภทยึดถือการกระทํา (Action-oriented buyers) ไดแก ผูที่ปรารถนา
อยากจะทํากิจกรรมทางสังคมและสิ่งแวดลอม ตองการมีประสบการณใหมๆ ที่หลากหลายรวมทั้ง
ตองการเสี่ยงภัย ดังนั้นผูบริโภคกลุมนี้จะเปนผูที่ถูกผลักดันใหทําการซื้อสินคาเพราะความปรารถนา
ในความหลากหลายและตองการจัดการกับความเสี่ยงภัย

สวนเกณฑตามแนวตั้ง (Vertical dimension) จะใชทรัพยากรของผูบริโภค
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(Consumer resources) เปนเกณฑในการแบง แบงออกเปน 2 ระดับ คือ ระดับทรัพยากรนอยที่สุด
(Abundant Resource) กับระดับทรัพยากรมากที่สุด (Minimal Resource) จากเกณฑทั้งสอง สามารถ
แบงประเภทของผูบริโภคออกเปน 8 กลุม

(1) กลุมผูสมหวังในชีวิต (Actualizers) เปนกลุมที่มีความสําเร็จในชีวิตมีรายไดสูงที่สุดและ
ทรัพยากรเปนจํานวนมากที่ทําใหเขาสามารถอยูในกลุม Self-Orientation ได เปนกลุมที่ยึดถือการกํา
ระทํา มีความเชื่อมั่นในตัวเองสูง ไดรับการศึกษาสูง สําหรับกลุมนี้ภาพพจนเปนเรื่องสําคัญตอเขา
ไมใชเพื่อแสดงฐานะแตเพื่อขยายใหเห็นถึงรสนิยม ความเปนอิสระและทาที เขามีความสนใจรอบ
ดาน โดยเฉพาะปญหาสังคม พรอมที่จะเปดรับการเปลี่ยนแปลง และมีแนวโนมที่จะซื้อ “สิ่งที่สวย
สดสําหรับชีวิต” หรือสิ่งที่สามารถแสดงสไตล รสนิยม และลักษณะของตนเอง

(2) กลุมผูประสบความสําเร็จ (Fulfilleds) เปนพวก “มืออาชีพ” ที่มีการศึกษาดียึดถือ
หลักการ มีความรับผิดชอบและสูงดวยวุฒิภาวะ มีความรูกวางขวาง กลุมนี้จะเนนกิจกรรมเพื่อ
การพักผอน หรือความสุขในครอบครัว เปนผูมีขาวสารพรอมมูลและยังเปดรับความคิดเห็นใหมๆ
อีกดวย เปนพวกที่มีรายไดสูงแตเปนผูบริโภคที่มีพฤติกรรมตามคานิยม (Value-oriented consumer)

(3) กลุมอนุรักษนิยม (Believers) ประกอบดวยผูบริโภคที่เปนพวกอนุรักษนิยม รายได
พอประมาณ ยึดถือหลักการ กลุมนี้ไดรับการศึกษานอย มีความเชื่อฝงใจในหลักศีลธรรมจรรยา และ
ตอตานการเปลี่ยนแปลง นิยมผลิตภัณฑที่ผลิตในประเทศและเปนตราที่ “ติดตลาด” ชีวิตมุงที่
ครอบครัว วัด ชมรม และประเทศชาติ

(4) กลุมผูสําเร็จในอาชีพการงาน (Achievers) เปนกลุมที่มีรายไดมาก ยึดถือสถานภาพ
ประสบความสําเร็จในอาชีพการงานของตน มีหัวทางอนุรักษนิยมทั้งทางความเปนอยูและความคิด
ทางการเมือง มุงที่งาน รักความสําเร็จ แสวงหาความพอใจจากงานและครอบครัว ถือภาพลักษณ
ตนเองเปนสิ่งสําคัญ มักชอบซื้อสินคาหรือบริการที่มีศักดิ์ศรี เพื่อแสดงใหเห็นความสําเร็จของตน
ตอเพื่อรวมงาน และไดรับคํายกยองจากเพื่อฝูง

(5) กลุมผูมีความทะเยอทะยาน (Strivers) ประกอบดวยบุคคลที่มีคานิยมคลายกับของพวก
Achievers แตมีทรัพยากรทางจิตวิทยา สังคมและเศรษฐกิจนอยกวา คนกลุมนี้จะมีความะเยอทะยาน
อยากที่จะประสบความสําเร็จเหมือนอยางคนที่ตนเองคิดวามีความสําเร็จมากกวาตนมีความสนใจ
ในความคิดเห็น หรือความชอบของผูอื่นที่มีตอตน สินคาที่มีสไตลมีความสําคัญมากตอคนกลุมนี้
เพราะเขาพยายามเลียนแบบผูบริโภคที่อยูในกลุมที่มีทรัพยากรมากกวากลุมอื่นๆ

(6) กลุมชอบมีประสบการณใหมๆ (Experiencers) กลุมนี้มีทรัพยากรมากยึดถือการกระทํา
มีความกระตือรือรน ชอบกีฬา การออกกําลังกาย การเสี่ยงภัย และกิจกรรมทางสังคม ชอบแสวงหา
ความหลากหลาย และความตื่นเตน และเปนผูบริโภคที่ “หิว” และใชจายเปน อยางมากกับเสื้อผา
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อาหารเรงดวนหรืออาหารสําเร็จรูป ดนตรี ภาพยนตร และของโปรดของวัยรุนโดยเฉพาะอยางยิ่ง
พวกนี้ชอบลองสิ่งใหมๆ

(7) กลุมนักปฏิบัติ (Makers) เปนกลุมที่มีทรัพยากรนอย ยึดถือการกระทําเปนผูที่ชวยตัวเอง
ได มีหัวทางอนุรักษนิยมทางความเปนอยูในครอบครัว และทางการเมือง พวกเขานิยมความเพียงพอ
ใจตัวเอง มุงแตสิ่งที่ตนคุนเคย ครอบครัว งาน และการพักผอนรางกาย นิยมแตสินคาที่ดูงายหรือ
แสดงหนาที่ใหเห็นงาย เชน เครื่องมือตางๆ เครื่องมือตกปลา เปนตน

(8) กลุมผูดิ้นรน (Struggles) ประกอบดวยบุคคลที่มีรายไดนอยที่สุดและมีทรัพยากรนอย
ที่สุดในกลุม Self-Orientation เนื่องจากมีทรัพยากรจํากัด และการศึกษาต่ํา จึงมีชีวิตอยูอยางจํากัด
จําเปนตองดิ้นรอตอสูเพื่อความอยูรอด มีทรัพยากรนอยที่สุด ไมมีความผูกพันทางดานสังคม มีอายุ
มาก สนใจและเปนหวงสุขภาพตนเองและความปลอดภัย มีความระมัดระวังในเรื่องคาใชจาย พวก
เขาจึงมักเปนผูบริโภคที่ซื่อสัตยตอตรายี่หอ

การจําแนกรูปแบบการดําเนินชีวิตแบบนี้มีประโยชนมาก แตมันไมสามารถใชไดกับ
ทุกประเทศ อยางไรก็ดีแนวความคิดเกี่ยวกับรูปแบบการดําเนินชีวิตสามารถชวยนักการตลาดให
เขาใจถึงการเปลี่ยนแปลงคานิยมของผูบริโภค และวิถีทางที่มันกระทบตอพฤติกรรมการซื้อได

3. แนวคิดและทฤษฎีเรื่องลักษณะทางบุคลิกภาพ
บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง “ลักษณะพิเศษของมนุษยหรือลักษณะอุปนิสัยที่ไดสราง

ขึ้นในตัวของบุคคลที่ทําใหบุคคลแตะละคนแตกตางไปจากคนอื่น ๆ” แรงจูงใจเปนสาเหตุที่ทําให
บุคคลมีการกระทําตามที่เขามีความตองการ แตบุคลิกภาพเปนสิ่งที่ทําใหบุคคลกระทําในลักษณะ
เฉพาะตัวของบุคคล (ศุภร  เสรีรัตน, 2545)

Baron และ Byrne (1997) ไดกลาววา บุคลิกภาพหมายถึง ลักษณะเฉพาะบุคคลและเปน
ลักษณะที่คงที่ของพฤติกรรม ความคิด และความรูสึก

ศุภร  เสรีรัตน (2545) วาดวยบุคลิกภาพเปนสิ่งที่สะทอนใหเห็นถึงความแตกตางของบุคคล
แตละคน (Personality reflects individual difference)

เนื่องจากลักษณะภายในที่ทําใหเกิดบุคลิกภาพอันเนื่องมาจากผลรวมของปจจัยตาง ๆ ที่เปน
เอกลักษณทําใหไมมีบุคคลใดที่จะมีลักษณะเหมือนกันจริง ๆ เสียทีเดียว แมนวาบุคคลหลายคนมี
แนวโนมจะคลายกันในรูปของลักษณะบุคลิกใดลักษณะหนึ่ง ตัวอยางเชน คนหลายคนสามารถ
อธิบายไดวาเปนคนที่มีลักษณะการชอบเขาสังคมชั้นสูง (high in sociability) หมายความวามี
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ระดับชั้นของความสนใจที่จะมีบทบาทในสังคมหรือการทํากิจกรรมกลุม ในขณะที่บุคคลอื่น ๆ ก็
สามารถอธิบายไดวาเปนคนที่มีลักษณะการชอบเขาสังคมนอย (low in sociability) บุคลิกภาพเปน
แนวความคิดที่มีประโยชนมากเพราะทําใหเราจัดกลุมเพื่อจําแนกผูบริโภคออกเปนกลุม ๆ ที่
แตกตางกันไดบนพื้นฐานทางลักษณะทาทางอันใดอันหนึ่งหรือสองสามลักษณะ ถาเราจําแนก
บุคคลแตละคนไมแตกตางกันไปทุกลักษณะโดยรวมแลวก็จะทําใหเราไมสามารถจัดกลุมผูบริโภค
ออกเปนสวนตลาด (segment) สวนใดสวนหนึ่งได และก็จะทําใหมีเหตุผลนอยเกินไปในการพัฒนา
ผลิตภัณฑและแคมเปญการสื่อสารทางการตลาด

บุคลิกภาพเปนสิ่งที่มั่นคงและยืนนาน (Personality is consistent and enduring)
บุคลิกภาพของผูบริโภคจะถูกมองวามีลักษณะที่มั่นคงและยืนนาน ดังนั้นการที่แมออกมา

บอกวาลูกของเขาเปนคนหัวรั้นตั้งแตเกิดก็จะเปนสิ่งสนับสนุนขอโตเถียงในประเด็นความมั่นคง
และยืนนานได ซึ่งเปนประโยชนในการอธิบายถึงการคาดคะเนเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคในรูป
ของบุคลิกภาพได ธรรมชาติความมั่นคงของบุคลิกภาพจะใหขอคิดสําหรับสภาพตลาดที่ไมควร
พยายามที่จะเปลี่ยนบุคลิกภาพของผูบริโภคใหไปสอดคลองกับผลิตภัณฑใด ๆ ที่กําหนด วิธีที่ดี
ที่สุดคือนักการตลาดอาจเรียนรูวาลักษณะใดของบุคลิกภาพที่จะทําใหเกิดอิทธิพลตอการตอบสนอง
ของผูบริโภคเฉพาะดาน แลวก็พยายามสรางการดึงดูดใจสินคาใหสอดคลองกับลักษณะทาทางที่มี
แกการกําหนดของผูบริโภคสําหรับผูบริโภคที่เปนตลาดเปาหมาย

ศุภร เสรีรัตน (2545) วาดวยทฤษฎีที่วาดวยบุคลิกภาพแบบนีโอ-ฟรอยด (Neo-Freudian 
personality theory)

เพื่อนรวมงานของฟรอยดหลายคนไมเห็นดวยกับความคิดของฟรอยดที่วา บุคลิกภาพจะมี
ลักษณะธรรมชาติมาจากสัญชาตญาณหรือแรงผลักดันโดยกําเนิดและเกี่ยวกับเพศ แตแนวความคิด
แบบนีโอ-ฟรอยด เชื่อวาความสัมพันธทางสังคม (social relationships) จะเปนพื้นฐานในการกอตัว
และพัฒนาของบุคลิกภาพ เชน Alfred Adler มองวามนุษยจะแสวงหาใหไดมาซึ่งเปาหมายตาง ๆ ที่
มีเหตุผล ที่เรียกวา วิถีชีวิต ((style of life) โดย Alder ยังใหน้ําหนักกับความพยายามของบุคคลใน
การเอาชนะความรูสึกที่ต่ําตอย (คือการแสวงหาสิ่งที่ดีกวา เหนือกวา) นักวิชาการแบบนีโอ-ฟรอยด
อีกคนคือ Harry Stack Sullivan เห็นวามนุษยพยายามกําหนดความสัมพันธกับบุคคลอื่นแบบได
ประโยชนหรือรางวัลอยางตอเนื่อง โดย Sullivan สนใจศึกษาถึงความพยายามของบุคคลในการลด
ภาวะตึงเครียด เชน ความวิตกกังวล ใจ เชนกันกับ Karen Horney นักวิชาการที่ศึกษาเกี่ยวกับความ
วิตกกังวลใจ โดยเนนถึงผลกระทบจากความสัมพันธระหวางพอแมกับลูก โดยเฉพาะความ
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ปรารถนาของบุคคลที่ตองการเอาชนะความรูสึกกังวลใจ Horney ไดจําแนกกลุมบุคลิกภาพออกเปน 
3 แบบ ดังนี้คือ

1. บุคลิกาพชอบเปนผูตาม (compliant individuals) ไดแกบุคคลที่ชอบเขาใกลบุคคลอื่น 
ปรารถนาที่จะไดรับความรัก ไดรับคําชมเชย โดยจะมีบุคลิกขอบเปนผูตาม บุคคลประเภทนี้จะใช
สินคาที่มีตราตามบุคคลที่เขาเกี่ยวของ

2. บุคลิกภาพเปนคนชอบกาวราว (aggressive individuals) ไดแกบุคคลที่มักจะตอตานคน
อื่น หรือปรารถนาที่จะเหนือกวาคนอื่น และไดรับชัยชนะดวยการชื่นชม

3. บุคลิกภาพเปนคนชอบอยูคนเดียว (detached individuals) ไดแกบุคคลผูซึ่งชอบตีตัวออก
หางจากบุคคลอื่น ปรารถนาความเปนอิสระ เปนตัวของตัวเอง มั่นใจตัวเอง ทะนงตัว และเปนอิสระ
จากพันธะใด ๆ บุคคลประเภทนี้จะมีความภักดีในตราสินคานอยและชอบที่จะลองตราสินคาอื่นๆ ที่
ตางออกไป

ศุภร เสรีรัตน (2545) กลาววา ความนําสมัยของผูบริโภคและการทําใหเกี่ยวของกับลักษณะ
ทาทางของบุคลิกภาพ (Consumer innovativeness and related personality traits)

นักการตลาดควรที่จะเรียนรูทุกสิ่งที่เกี่ยวกับผูบริโภคในการลองใชผลิตภัณฑ และบริการ
ใหม เพื่อที่จะทําใหสามารถตอบสนองผูบริโภคที่มีความนําสมัยที่เปนสิ่งสําคัญตอความสําเร็จของ
ผลิตภัณฑหรือบริการใหม ๆ ลักษณะทาทางของบุคลิกภาพไดชื้ใหเห็นถึงความแตกตางระหวาง
ความนําสมัยของผูบริโภคกับผูบริโภคที่ไมมีความนําสมัย ที่สะทอนถึงความสนใจในผลิตภัณฑ
ใหมมากนอยเพียงใดเปน 5 กลุมคือ 

1. กลุมผูบริโภคที่ชอบริเริ่มหรือมีความนําสมัยตอผลิตภัณฑ (consumer innovativeness) 
คือ การจัดกลุมผูบริโภคที่คํานึงถึงวิธีการยอมรับผลิตภัณฑใหมหรือบริการใหม ๆ หรือวิธีการทาง
การตลาดแบบใหม ๆ ซึ่งมีความสําคัญตอนักการตลาดและผูบริโภค ผูบริโภคกลุมนี้จะมี
บุคลิกลักษณะทาทางที่เต็มใจแสวงหาสิ่งใหมอยูเสมอ

2. กลุมผูบริโภคที่มีความยึดมั่นในตนเองไมยอมรับสิ่งใด ๆ โดยงาย (dogmatism) คือ กลุม
ผุบริโภคที่มีลักษณะทาทางของบุคลิกภาพที่วัดถึงระดับของความไมยืดหยุนของบุคคลในการ
ยอมรับสิ่งที่ไมคุนเคยหรือขอมูลขาวสารที่ตรงขามกับความเชื่อของเขา และจะมีลักษณะตอตาน
และไมสบายใจที่จะตองทําสิ่งนั้น ฉะนั้นจึงไมชอบที่จะทดลองของใหม ยกเวนสิ่งนั้นเปนสิ่งที่คน
สวนใหญในสังคมยอมรับมากอน

3. กลุมผูบริโภคที่มีลักษณะกระทําตามกลุมสังคมที่สังกัด (social character) ลักษณะทาทาง
ของบุคลิกภาพที่จัดกลุมผูบริโภคที่มีลักษณะการกระทําตามกลุมสังคมที่สังกัด เปนผลจากการวิจัย
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ดานสังคมวิทยา ซึ่งเปนการจําแนกลักษณะประเภทขอแตกตางของบุคคลดานสังคมวิทยา จะ
กําหนดชวงลักษณะของการสนใจตนเอง (inner-directedness) จะมีแนวโนมที่จะมีการกระทําตาม
คานิยมที่มีภายในตนเองหรือมาตรฐานของผูบริโภคที่มีตอการประเมินผลิตภัณฑใหม และมีความ
เปนไปไดที่จะเปนผูบริโภคที่มีลักษณะชอบริเริ่มได ไปจนถึงความสนใจตอผูอื่น (other-
directedness) จะมีแนวโนมมองบุคคลอื่นเปนแนวทางในการกระทําวาอะไรถูกอะไรผิด ผูบริโภค
ประเภทนี้มีลักษณะความชอบริเริ่มที่นอยกวา กลุมผูบริโภคทั้ง 2 ลักษณะยังอาจถูกดึงดูดความ
สนใจตอประเภทของขาวสารการสงเสริมการตลาดที่แตกตางกันคือ คนที่สนใจแตตนเองจะชอบ
ขาวสารที่เนนถึงคุณลักษณะเฉพาะของสินคาหรือผลประโยชนสําหรับบุคคลที่จะไดรับจาก
ผลิตภัณฑ ในขณะที่คนที่ชอบสนใจคนอื่น มักจะชอบโฆษณาที่เปนคุณลักษณะสิ่งแวดลอมทาง
สังคม หรือการยอมรับทางสังคมดวย ดังนั้นคนที่ชอบสนใจคนอื่นมักจะไดรับอิทธิพลของโฆษณา
ไดงายถาสิ่งนั้นเปนสิ่งที่สังคมยอมรับในรูปของความเปนไปไดในการซื้อสินคา

4. กลุมผูบริโภคที่แสวงหาความเหนือกวา (optimum stimulation level) ผูบริโภคบางคน
ชอบความเรียบงาย ขณะที่บางคนชอบสิ่งแวดลอมที่นํามาซึ่งชื่อเสียง ความซับซอน หรือ
ประสบการณที่ไมธรรมดา จากการวิจัยผูบริโภคที่พิจารณาถึงการเปลี่ยนแปลงในความตองการจาก
การกระตุนที่อาจมีอิทธิพลตอการกําหนดลักษณะทาทางของบุคลิกภาพในรูปของระดับการกระตุน
ที่อาจมีผลตอพฤติกรรมผูบริโภค ทําใหเราสามารถเชื่อมโยงระดับการกระตุนสูงสุด (optimum 
stimulation levels = OSLs) กับความเต็มใจที่จะยอมรับความเสี่ยงที่มากกวา หรือการยอมทดลองใช
ผลิตภัณฑใหมหรือการคิดคนนวัตกรรมใหม ๆ หรือการแสวงหาขอมูลขาวสารเกี่ยวกับการซื้อ และ
การยอมรับสิ่งใหม ๆ ของรานคาปลีก เปนตน พฤติกรรมของผูบริโภคกลุมนี้จะทําอะไรสักอยาง
จะตองทําใหดีที่สุด เมื่อจะซื้อสินคาก็จะเลือกซื้อสินคาที่ดีที่สุด จึงเหมาะกับการขายสินคาที่มี
ชื่อเสียงหรือสินคาที่มีตราเปนที่รูจัก

5. กลุมผูบริโภคที่แสวงหาความหลากหลายและแปลกใหม (variety-novelty seeking) 
ลักษณะทาทางของบุคลิกภาพของผูบริโภคกลุมนี้จะคลายคลึงและเกี่ยวของกับลักษณะทาทางของ
กลุมผูบริโภคที่ 4 ประเภทของการแสวงหาความหลากหลายมีแตกตางกันมากมาย เชน เรื่องของการ
สํารวจพฤติกรรมซื้อของผูบริโภคโดยการศึกษาการเปลี่ยนการใชตราสินคาใหใชตราใหม หรือ
ทางเลือกใหม เปนตน หรือการใชความแปลกใหม คือ การยอมรับผลิตภัณฑที่ออกใหมหรือมี
ชื่อเสียง เปนตน รูปแบบของการแสวงหาความหลากหลายและแปลกใหมของผูบริโภคจะเกี่ยวของ
กับผลิตภัณฑที่มีลักษณะและหนาที่ของสินคาที่เหนือกวาปกติในการยอมรับ
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4. แนวคิดและทฤษีพฤติกรรมผูบริโภค
พฤติกรรม หมายถึง การกระทําของมนุษย ไมวาจะเปนการกระทําที่รูตัวหรือไมรูตัวก็ตาม 

และไมวาการกระทํานั้นผูอื่นจะสังเกตเห็นไดหรือไมก็ตาม เชนการคิด การรับรู เปนตน

มุกดา สุขสมาน (2537) ไดกลาววา พฤติกรรมเปนการกระทําหรือการแสดงออกของ
สิ่งมีชีวิตที่มีตอสภาพแวดลอม เพื่อการอยูรอดของชีวิตนั้นเปนเบื้องตน โดยเฉพาะพฤติกรรมของ
มนุษยยังเกิดจากความตองการดานจิตใจอีกดวย เชน ความตองการความปลอดภัย ความตองการ
ความรัก ซึ่งมาจากความตองการภายในของมนุษยเองโดยการเกิดพฤติกรรมของมนุษยขึ้นอยูกับ
สมมติฐาน 3 ประการ คือ

1. พฤติกรรมทุกชนิดจะตองมีแรงผลักดัน (Motive) คือพฤติกรรมทุกอยางจะตอง
เนื่องมาจากแรงผลักดันอยางใดอยางหนึ่ง

2. พฤติกรรมเดียวกันไมจําเปนตองเนื่องมาจากแรงผลักดันเดียวกัน
3. พฤติกรรมอยางใดอยางหนึ่งอาจจะเนื่องมาจากแรงผลักดันหลาย ๆ อยาง

ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 6W’s 1H
ศิริวรรณ เสรีรัตน, ปริญ ลักษิตานนท, ศุภร เสรีรัตน และองอาจ ปทะวานิช (2541 ข) กลาว

วา การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เปนการคนหาหรือวิจัย
เกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อ และการใชของผูบริโภคทั้งที่เปนบุคคล กลุม หรือองคกร เพื่อใหทราบถึง
ลักษณะความตองการ และพฤติกรรมการซื้อ การใช การเลือกบริการ แนวคิด หรือประสบการณที่
จะทําใหผูบริโภคพึงพอใจ คําตอบที่ไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาด
(Marketing Strategies) ที่สามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม คําถามที่ใช
เพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6W’s และ1H ซึ่งประกอบดวย Who, What, Why, Where, 
When และHow เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ คือ 7O’s ซึ่งประกอบดวย Occupants, Objects, 
Objectives, Organization, Outlets และOperations การใชคําถาม 7 คําถามเพื่อหาคําตอบ 7 ประการ
เกี่ยวกับผูบริโภคมีรายละเอียดดังตอไปนี้

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) เปนคําถามเพื่อทําใหทราบถึง
ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) ทางดานประชากรศาสตร ภูมิศาสตร จิตวิทยาและพฤติกรรม
ศาสตร

2. ผูบริโภคซื้ออะไร (What does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อทําใหทราบถึงสิ่งที่
ผูบริโภคตองการซื้อ (Objects) สิ่งที่ผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑ ไดแก คุณสมบัติหรือที่ผูบริโภค
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ตองการซื้อ (Product component) และความแตกตางที่เหนือกวาคูแขงขัน (Competitive 
Differentiation)

3. ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ (Why does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อทําใหทราบถึง
วัตถุประสงคในการซื้อ (Objects) ผูบริโภคซื้อสินคาเพื่อสนองความตองการของเขาดานรางกายและ
จิตวิทยา ซึ่งตองศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ คือ

3.1 ปจจัยภายใน หรือปจจัยดานจิตวิทยา
3.2 ปจจัยภายนอก ประกอบดวยปจจัยทางสังคม วัฒนธรรม
3.3 ปจจัยเฉพาะบุคคล

4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ (Who participates in the buying?) เปนคําถามเพื่อทํา
ใหทราบถึงบทบาทของกลุมตางๆ (Organization) ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อประกอบดวย
ผูริเริ่ม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจซื้อ ผูซื้อ และผูใช

5. ผูบริโภคซื้อเมื่อใด (When does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อทําใหทราบถึง
โอกาสในการซื้อ (Occasions) เชน ชวงเดือนใดของป หรือชวงฤดูของป ชวงวันใดของเดือน
ชวงเวลาใดของวัน โอกาสพิเศษหรือเทศกาลสําคัญตางๆ

6. ผูบริโภคซื้อที่ไหน (Where does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อทําใหทราบถึง
ชองทางหรือแหลง (Outlets) ที่ผูบริโภคไปทําการซื้อ เชนหางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ต รานขาย
ของชํา ฯลฯ

7. ผูบริโภคซื้ออยางไร (How does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อทําใหทราบถึง
ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (Operations) ประกอบดวย การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การ
ประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ

งานวิจัยที่เกี่ยวของ
อภิรดี ชูพงษ (2548) ไดศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อกางเกงยีนสของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และไดพบวา
1. กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 20 – 24 ป มีระดับการศึกษาปริญญาตรี 

อาชีพ พนังาน/ลูกจางบริษัทเอกชน รายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,001 – 10,000 บาท โดยบุคคลที่มีอิทธิพล
ตอการซื้อเสื้อผาประเภทอื่น ๆ นอกจากยีนสไดแก ตนเอง บุคคลที่มีอิทธิพลตอการซื้อกางเกงยีนส
คือ ตนเอง และเหตุผลที่บุคคลดังกลาวมีอิทธิพลตอการซื้อกางเกงยีนส คือเชื่อมั่นในวิจารณญาณ
ของตนเอง กลุมตัวอยางสวนใหญนิยมซื้อกางเกงยีนสประเภทยี่หอทั่วไปที่ผลิตในประเทศเปนชื่อ
ยี่หอของตนเอง นิยมซื้อยี่หอ Levi’s ชอบเปลี่ยนยี่หอไปเรื่อย ๆ เหตุผลสําคัญในการเลือกซื้อกางเกง
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ยีนสคือซื้อเพราะความชอบสวนตัว นิยมทรงกระบอกขาตรง สีน้ําเงินเขม เนื้อผานิ่ม เหตุผลที่
เลือกใชยีนสคือความคลองตัวทะมัดทะแมง เกณฑที่ใชในการพิจารณาเลือกซื้อยีนส คือ รูปทรง 
ความถี่ในการซื้อ คือ 6 เดือน ถึง 1 ป ตอครั้ง งบประมาณ 501 – 1,000 บาท ซื้อที่หางสรรพสินคา 
และรายการสงเสริมการตลาดที่จูงใจคือการลดราคา

2. การวิเคราะหปจจัยดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได
เฉลี่ยตอเดือน มีผลตอพฤติกรรมการซื้อกางเกงยีนสของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครพบวา

2.1 เพศของผูบริโภคมีผลตอพฤติกรรมการซื้อกางเกงยีนสในดานแบบเนื้อผาของ
กางเกงยีนสที่นิยมซื้อ และงบประมาณในการซื้อกางเกงยีนสตอครั้ง

2.2 อายุของผูบริโภค มีผลตอพฤติกรรมการซื้อกางเกงยีนส ในดานยี่หอกางเกง
ยีนสที่นิยมซื้อ กางเกงยีนสทรงที่นิยมซื้อและในดานจํานวนกางเกงยีนสที่ซื้อในระยะเวลา 1 ปที่
ผานมา

2.3 ระดับการศึกษาของผูบริโภคมีผลตอพฤติกรรมการซื้อกางเกงยีนส ในดาน
ประเภทกางเกงยีนสที่นิยมซื้อและจํานวนกางเกงยีนสที่ซื้อในระยะเวลา 1 ปที่ผานมา

2.4 อาชีพของผูบริโภค มีผลตอพฤติกรรมการซื้อกางเกงยีนส ในดานประเภท
กางเกงยีนสที่นิยมซื้อ จํานวนกางเกงยีนสที่ใสหมุนเวียน และจํานวนกางเกงยีนสที่ซื้อในระยะเวลา 
1 ปที่ผานมา

2.5 รายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูบริโภคมีผลตอพฤติกรรมการซื้อกางเกงยีนส ในดาน
งบประมาณในการซื้อกางเกงตอครั้งและจํานวนกางเกงยีนสที่ซื้อในระยะเวลา 1 ปที่ผานมา

3. การวิเคราะหปจจัยทางดานสังคม ไดแกกลุมอางอิงมีผลตอพฤติกรรมการซื้อกางเกงยีนส
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา

3.1 บุคคลที่มีอิทธิพลตอการซื้อกางเกงยีนสมีผลตอพฤตกรรมการซื้อกางเกงยีนส 
ในดานยี่หอกางเกงยีนสที่นิยมซื้อและเหตุผลสําคัญที่สุดในการเลือกซื้อกางเกงยีนส

4. การวิเคราะหปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด มีผลตอพฤติกรรมการซื้อกางเกงยีนส 
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา

4.1 ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดาน
สงเสริมการตลาดไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อกางเกงยีนสของผูบริโภคในดานจํานวน
กางเกงยีนสที่ใสหมุนเวียน

4.2 ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธในระดับต่ํามากกับพฤติกรรมการซื้อ
กางเกงยีนสของผูบริโภคในดานจํานวนกางเกงยีนสที่ซื้อในระยะเวลา 1 ปที่ผานมา
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4.3 ปจจัยทางดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานสงเสริมการตลาด ไม
มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อกางเกงยีนสของผูบริโภคในดานจํานวนกางเกงยีนสที่ซื้อใน
ระยะเวลา 1 ปที่ผานมา

วิชาติ พรหมจินดา (2544) ไดศึกษาเรื่องการศึกษาพฤติกรรมการซื้อกางเกงยีนสของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

ไดทําการศึกษาพฤติกรรมการซื้อกางเกงยีนสของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร มี
วัตถุประสงคเพื่อศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตร และพฤติกรรมการซื้อกางเกงยีนสรวมทั้ง
ความสัมพันธของพฤติกรรมการซื้อกางเกงยีนสกับลักษณะทางประชากรศาสตรโดยใชวิธีการวิจัย
เชิงปริมาณ (Quantitative Research) จากการสุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenience Sampling) รวม
ทั้งสิ้น 390 คน ผลการศึกษาพบวา

ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครที่นิยมซื้อกางเกงยีนสมีอายุ 21 – 40 ป ทํางานในธุรกิจเอกชน
และมีการศึกษาในระดับสูงคือ อุดมศึกษา มีรายไดตอเดือน 10,000 – 15,000 บาทมากที่สุด

พฤติกรรมการซื้อกางเกงยีนสพบวา กลุมตัวอยางนิยมซื้อกางเกงยีนสยี่หอทั่วไปที่ผลิตใน
ประเทศมากที่สุด รองลงมาคือ แบรนดเนมแท สวนใหญและจะไมสนใจตรายี่หอมากกวาการใช
ยี่หอเดิมเปนประจํา ความถี่ที่ซื้อมากกวา 7 เดือนขึ้นไปตอครั้ง จากหางสรรพสินคา โดยการซื้อจะ
ตัดสินใจดวยตัวเองมากที่สุด นอกจากนี้กลุมตัวอยางมีความไมแนนอนในการซื้อและไมสนใจใน
รายการสงเสริมการขายตาง ๆ ซึ่งกลุมตัวอยางรับขาวสารจากโบรชัวรมากที่สุด รองลงมาคือ วิทยุ 
และมีความคิดเห็นวากางเกงยีนส ควรมีราคาตัวละไมเกิน 500 บาท และสวนมากจะมีกางเกงยีนส
ประมาณ 4 – 6 ตัว

ความสัมพันธของพฤติกรรมการซื้อกางเกงยีนสกับลักษณะทางประชากรศาสตร พบวา
การเลือกซื้อยี่หอกางเกงยีนสของกลุมตัวอยางขึ้นอยูกับ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา และ

รายได แตไมขึ้นอยูกับเพศ
ลักษณะการซื้อกางเกงยีนสขึ้นอยูกับ เพศ อายุ แตไมขึ้นอยูกับ อาชีพ ระดับการศึกษา และ

รายได
ความถี่ในการซื้อ สถานที่ที่นิยมซื้อ บุคคลที่มีสวนชวยตัดสินใจในการซื้อ ชวงเวลาที่นิยม

ซื้อ การจัดแคมเปยตาง ๆ แหลงขาวสารตาง ๆ ราคากางเกงยีนส และปริมาณกางเกงยีนสที่มี ขึ้นอยู
กับเพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา และรายได



30

สําหรับสวนประสมทางการตลาดของกางเกงยีนสนั้น กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับสวน
ประสมทางการตลาดดานราคาในระดับมากที่สุด รองลงมาคือ สวนประสมทางการตลาดดานการ
จัดจําหนาย ตามลําดับ

กรอบแนวคิดงานวิจัย
ภาพที่ 2.4 แสดงใหเห็นถึงกรอบแนวคิดในการวิจัยนี้ ซึ่งจากกรอบแนวคิดงานวิจัยผูวิจัยมี

ความเชื่อวา โอกาสในการซื้อกางเกงยีนสของนักศึกษาปริญญาตรีในเขตกรุงเทพมหานคร เปนผล
มาจากตัวแปร 3 กลุมคือ ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด รูปแบบการดําเนินชีวิต และ
ลักษณะทางบุคลิกภาพ
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ภาพที่ 2.4 : กรอบแนวคิดในการวิจัย

สมมติฐานงานวิจัย
จากกรอบแนวคิดขางตน ผูวิจัยไดนําแนวคิดจากตัวแปร 3 กลุม คือ ปจจัยทางดานสวน

ประสมทางการตลาด รูปแบบการดําเนินชีวิต และลักษณะทางบุคลิกภาพ มาศึกษาคนควาดวย
ทฤษฎีที่เกี่ยวของเพื่อใหไดสมมติฐานงานวิจัยโอกาสในการซื้อกางเกงยีนสของนักศึกษาปริญญาตรี
ในเขตกรุงเทพมหานคร ดังนี้
สมมติฐานที่  1 การเปนคนชอบทองเที่ยวจะมีผลกระทบในเชิงบวกตอโอกาสในการซื้อกางเกงยีนส
สมมติฐานที่ 2 การเปนคนชอบเลนกีฬาจะมีผลกระทบในเชิงบวกตอโอกาสในการซื้อกางเกงยีนส

ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด
 ความทันสมัยของสินคา
 ความคงทนของสินคา
 ความหลากหลายของสินคา        
 ความสะดวกในการซื้อ         
 ความถี่ในการจัดการสงเสริมการขาย
 ความสมเหตุสมผลของราคา

รูปแบบการดําเนินชีวิต
 การเปนคนชอบทองเที่ยว
 การเปนคนชอบเลนกีฬา
 การเปนคนชอบเที่ยวกลางคืน

ลักษณะทางบุคลิกภาพ
 บุคคลที่มีลักษณะตองการการยอมรับ
 บุคคลที่มีลักษณะตองการมีอิสระ
 บุคคลที่มีลักษณะตองการที่จะเขาสังคม

โอกาสในการซื้อกางเกงยีนส

ความถี่ในการซื้อกางเกงยีนสในอดีต
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สมมติฐานที่  3 การเปนคนชอบเที่ยวกลางคืนจะมีผลกระทบในเชิงบวกตอโอกาสในการซื้อกางเกง
                         ยีนส
สมมติฐานที่ 4 ความทันสมัยของสินคาจะมีผลกระทบในเชิงบวกตอโอกาสในการซื้อกางเกงยีนส
สมมติฐานที่  5 ความคงทนของสินคาจะมีผลกระทบในเชิงบวกตอโอกาสในการซื้อกางเกงยีนส
สมมติฐานที่ 6 ความหลากหลายของสินคาจะมีผลกระทบในเชิงบวกตอโอกาสในการซื้อกางเกง        
                         ยีนส
สมมติฐานที่  7 ความสะดวกในการซื้อจะมีผลกระทบในเชิงบวกตอโอกาสในการซื้อกางเกงยีนส
สมมติฐานที่  8 ความถี่ในการจัดการสงเสริมการขายจะมีผลกระทบในเชิงบวกตอโอกาสในการซื้อ
                         กางเกงยีนส
สมมติฐานที่  9 ความสมเหตุสมผลของราคาจะมีผลกระทบในเชิงบวกตอโอกาสในการซื้อกางเกง
                         ยีนส
สมมติฐานที่ 10 บุคคลที่มีลักษณะตองการการยอมรับจะมีผลกระทบในเชิงบวกตอโอกาสในการซื้อ
                          กางเกงยีนส
สมมติฐานที่ 11 บุคคลที่มีลักษณะตองการมีอิสระจะมีผลกระทบในเชิงบวกตอโอกาสในการซื้อ
                           กางเกงยีนส
สมมติฐานที่ 12 บุคคลที่มีลักษณะตองการที่จะเขาสังคมจะมีผลกระทบในเชิงบวกตอโอกาสในการ
                           ซื้อกางเกงยีนส
สมมติฐานที่ 13 ความถี่ในการซื้อกางเกงยีนสในอดีตจะมีผลกระทบในเชิงบวกตอโอกาสในการ
                           ซื้อกางเกงยีนส

ตารางที่ 2.2 เปนตารางที่แสดงถึงคํานิยาม ความหมายของตัวแปรตาง ๆ ที่ผูวิจัยไดใชใน
การศึกษาทําวิจัยเกี่ยวกับ โอกาสในการซื้อกางเกงยีนสของนักศึกษาปริญญาตรีในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยมีรายละเอียดดังตอไปนี้
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ตารางที่ 2.2 : คํานิยามเชิงทฤษฎีของตัวแปร (Conceptual definition of variables)

ตัวแปร คํานิยามเชิงทฤษฎี

โอกาสในการซื้อกางเกงยีนส 
(Propensity to Purchase Jeans)

ความเปนไปไดหรือความตั้งใจของผูบริโภคที่
จะซื้อกางเกงยีนสในอนาคตในจังหวะเวลา ที่
เหมาะสม

การเปนคนชอบทองเที่ยว
(Preference for Leisure)

การที่บุคคลชอบเดินทางไปยังตามสถานที่ตาง 
ๆ ที่ไมเคยไปหรือเคยไปแลวเพื่อเปนการ
พักผอนหยอนใจและหาความสุขจาก
บรรยากาศหรือสถานที่ 

การเปนคนชอบเลนกีฬา
(Preference for Play Sports)

การที่บุคคลเปนคนที่ชอบเลนกีฬาตาง ๆ ที่ตน
ชอบ

การเปนคนชอบเที่ยวกลางคืน
(Preference for Nightlife Adventure)

การที่บุคคลเปนคนที่ชอบออกสังสรรคเพื่อหา
ความสนุกสนานในกิจกรรมตาง ๆ หรือการ
พบปะเพื่อนฝูง ผูคนตางๆ ในเวลากลางคืน
มากกวาในเวลากลางวัน

ความทันสมัยของสินคา
(Product Modernization)

การที่กางเกงยีนสมีการพัฒนารูปทรง แบบ สี
ใหแตกตางจากรูปแบบเดิมในอดีต เพื่อให
เหมาะกับกลุมวัยรุนที่ตองการนําแฟชั่น 

ความคงทนของสินคา
(Product Durability)

การที่กางเกงยีนสมีความทนทานไมเปอยยุย
และขาดไดยาก มีอายุการใชงานยาวนาน
เนื่องจากวัตถุดิบที่ใชและเทคนิคการตัดเย็บ

ความหลากหลายของสินคา
(Product Variety)

การที่กางเกงยีนสมีรูปแบบตางชนิดกัน มีหลาย
ทรง หลายสี หลายวัตถุดิบ เพื่อใหผูบริโภคได
เลือกสรรควาตองการแบบใด

ความสะดวกในการซื้อ
(Purchase Convenience)

การที่ผูซื้อสามารถจะซื้อสินคาที่ไหนก็ไดไมวา
จะเปนหางสรรพสินคา ตลาดนัด หรือในเว็ป
ไซต

(ตารางมีตอ)
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ตารางที่ 2.2 (ตอ) :  คํานิยามเชิงทฤษฎีของตัวแปร (Conceptual definition of variables)

ตัวแปร คํานิยามเชิงทฤษฎี

ความถี่ในการจัดรายการสงเสริมการขาย
(Frequency of Sale Promotion)

ระดับของความบอยในการจัดรายการสงเสริม
การขายเพื่อสรางความสนใจ และโอกาสในการ
เห็นตราสินคา ตลอดจนการผูกความสัมพันธ
ระหวางสินคากับผูบริโภคกับกลุมเปาหมาย

ความสมเหตุสมผลของราคา
(Reasonable Price)

ความมีเหตุผลสมควรที่จะประเมินไดวาสินคามี
มูลคาและคุณสมบัติตาง ๆ ในคุณภาพ วัตถุดิบ
ที่เปรียบเทียบไดวาคุมคากับจํานวนเงินที่
ผูบริโภคไดจายไป

บุคคลที่มีลักษณะตองการการยอมรับ
(Need for Acceptation)

การเปนคนที่ตองการที่จะใหสังคมยอมรับ ยก
ยองนับถือในสิ่งที่เปนหรือกระทํา

บุคคลที่มีลักษณะตองการอิสระ
(Need for Independence)

การเปนคนที่แสดงออกในการเปนตัวของ
ตัวเองไมยึดติดกับสิ่งใดสิ่งหนึ่งหรือบุคคลใด
บุคคลหนึ่ง

บุคคลที่มีลักษณะตองการที่จะเขาสังคม
(Need for Being Extrovert)

การที่บุคคลชอบที่จะไปงานตาง ๆ เพื่อพบปะ
หรือรูจักกับผูคนกลุมตาง ๆ ในสังคมเพื่อพูดคุย
หรือแลกเปลี่ยนความรูหรือประสบการณตาง ๆ

สรุป
จากสภาวการณแขงขันในธุรกิจกางเกงยีนสที่มีการแขงขันสูง สงผลใหผูประกอบการธุรกิจ

กางเกงยีนสตองปรับตัวใหเขากับการแขงขัน และพัฒนาใหทันกับความตองการของผูบริโภค ไมวา
จะในดานของการสงเสริมการขาย ความหลากหลายของสินคา ทั้งนี้เพื่อใหผูบริโภคมีโอกาสในการ
เลือกบริโภคกางเกงยีนสมากขึ้น โดยผูวิจัยไดแบงตัวแปรหลัก ๆ ในโอกาสในการซื้อของผูบริโภค 
คือ ตัวแปรดานปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด รูปแบบการดําเนินชีวิต และลักษณะทาง
บุคลิกภาพ
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บทที่ 3

ระเบียบวิธีวิจัย

บทนี้เปนบทที่วาดวยเรื่องระเบียบวิธีวิจัย ผูวิจัยจะกลาวถึงประเภทของการวิจัยที่ใชลักษณะ
ของประชากรและกลุมตัวอยาง การออกแบบสอบถาม และวิธีการวิเคราะหทางสถิติที่จะนํามาใช

รูปแบบการวิจัย
รูปแบบของการวิจัยที่ใช คือการวิจัยเชิงพรรณนา (Descriptive Research) สําหรับประเภท

ของการวิจัยเชิงพรรณนาที่เหมาะสมสําหรับงานวิจัยเรื่องนี้ คือ การวิจัยเชิงสํารวจ (Survey 
Research) วิธีการสํารวจที่ใช คือ การใหผูตอบแบบสอบถาม ตอบแบบสอบถามดวยตนเอง (Self –
Administered Questionnaires)

ประชากรและกลุมตัวอยาง
การเก็บขอมูลตัวอยาง จะเก็บขอมูลในเขตกรุงเทพมหานคร โดยเก็บตัวอยางจากสถานที่จาก
สถานที่ชอปปง ศูนยการคาตาง ๆ ที่เปนสถานที่ที่เปนแหลงรวมสินคาแฟชั่น และสถานที่จัด
จําหนายสินคากางเกงยีนส จํานวน 4 เขต เขตละ 1 แหง จากจํานวน 50 เขต เนื่องจากไมสามารถ
จัดเก็บขอมูลขนาดใหญหรือครอบคลุมเขตกรุงเทพมหานครไดทั้งหมด โดยผูตอบแบบสอบถามมี
อายุ 18 - 24 ป

จํานวนตัวอยางและวิธีสุมตัวอยาง
กลุมตัวอยางจะตองเปนผูบริโภคที่เคยซื้อกางเกงยีนสมากอนจึงจะสามารถตอบขอคําถาม

ไดอยางครบถวน และมาจากการสุมมหาวิทยาลัยรวม 50 สถาบัน ที่นักศึกษาระดับอุดมศึกษาใน
กรุงเทพมหานครตั้งอยู ทั้งมหาวิทยาลัยของรัฐบาล และมหาวิทยาลัยเอกชน จํานวน 200 คน จํานวน 
Sample Size ดังกลาว สอดคลองกับ

Hair, Black, Anderson, & Tatham (2006 ) กลาววา จํานวนตัวอยางควรเปน 15 ตัว ตอตัว
แปร 1 ตัว ซึ่งผูวิจัยมีตัวแปรตนทั้งหมด 12 ตัว จึงเทียบเทากับ 180 ตัวอยาง และตัวแปรควบคุม 1 ตัว
แปร แตผูวิจัยตองการใหกลุมตัวอยางใหญขึ้นจึงกําหนดเทากับ 200 ตัวอยางเพื่อความเหมาะสม 
โดยมีขั้นตอนการสุมตัวอยางดังนี้
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1. การสุมตัวอยางใชการสุมสาขาหรือกลุมอยางงาย คือ Sample Random Sampling โดย
เลือกจากสถานที่จากสถานที่ชอปปง ศูนยการคาตาง ๆ ที่เปนสถานที่ที่เปนแหลงรวมสินคาแฟชั่น 
และสถานที่จัดจําหนายสินคากางเกงยีนส จํานวน 4 เขต เขตละ 1 แหง จากจํานวน 50 เขต โดยสุม
หางละ 50 คน ใช ( Justment Sampling) สุมตัวอยางโดยใชวิจารณญาณ คือ สุมจากคนที่เคยซื้อคือ
สุมแบบไมมีความนาจะเปน โดยจะสอบถามแบบ Screener Question กอนแลวคอยแจก
แบบสอบถาม

การออกแบบสอบถาม
ผูวิจัยไดทําการออกแบบสอบถามการสรางแบบสอบถาม โอกาสในการซื้อกางเกงยีนสของ

นักศึกษาปริญญาตรีในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีขั้นตอนดังนี้
1. ศึกษาและคนควาเอกสารจากตํารา และงานวิจัยที่เกี่ยวของ
2. กําหนดขอบเขตและกรอบแนวคิดงานวิจัยเพื่อใชในการสรางขอคําถามใหครอบคลุม

วัตถุประสงคการวิจัย
3. ศึกษาหลักเกณฑ วิธีสรางแบบสอบถามจากเอกสาร และงานวิจัยที่เกี่ยวของ ดําเนินการ

สรางแบบสอบถาม โอกาสในการซื้อกางเกงยีนสของนักศึกษาปริญญาตรีในเขตกรุงเทพมหานคร
โดยผูวิจัยไดแบงออกเปน 5 สวนดวยกัน และในแตละสวนมีขอคําถามในแบบสอบถามดังตอไปนี้

สวนที่ 1 รูปแบบการดําเนินชีวิต
สวนที่ 2 ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด
สวนที่ 3 ลักษณะทางบุคลิกภาพ
สวนที่ 4 ความถี่ในการซื้อกางเกงยีนสในอดีตและโอกาสในการซื้อกางเกงยีนส
สวนที่ 5 ขอมูลสวนบุคคลของผูกรอกแบบสอบถาม การออกแบบมาตรวัดตัวแปร
4. ฉบับรางเสนออาจารยที่ปรึกษา เพื่อพิจารณา และใหขอเสนอแนะแกไขปรับปรุงใหได

ขอคําถามตรงกับวัตถุประสงคของการวิจัย
5. อาจารยที่ปรึกษาใหขอเสนอแนะ จากนั้นจึงนําแบบสอบถามไปใหผูทรงคุณวุฒิ 5 ทาน ที่

มีความรูความสามารถ และเปนตัวแทนของผูตอบแบบสอบถามในการตรวจเช็คแบบสอบถามกอน
การทําแบบสอบถามจริงเพื่อตรวจสอบความเที่ยงตรงเชิง เนื้อหา และภาษา (Content Validity) โดย
ผูเชี่ยวชาญมีขอเสนอแนะดังนี้

 ขอคําถามมีลักษณะวกวนทําใหเกิดความสับสนตอคําถามอื่น
 แกไขการสะกดคําใหถูกตอง
 ปรับรูปแบบใหสวยงาม เวนระยะชองไฟใหเทากัน
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6. นําแบบสอบถามที่ปรับปรุงแกไขจนเสร็จสมบูรณแลว นําเสนออาจารยที่ปรึกษาเพื่อขอ
ความเห็นชอบแลวนําไปเก็บขอมูล 30 ชุด ใหกับบุคคลที่เปนตัวอยางในการตอบแบบสอบถาม
เบื้องตน 30 คน ตอบแบบสอบถาม จากนั้น นําคําตอบมาวิเคราะหความนาเชื่อถือ และวิเคราะห
ความเที่ยงตรงของตัวบงชี้วาเปนตัวบงชี้เดียวกันหรือไม และขอคําถามเกาะกลุมกันดีหรือไม โดยใช 
Factor Analysis and Reliability Analysis

การออกแบบมาตรวัดตัวแปร
ลักษณะเครื่องมือ หรือแบบสอบถามที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล ที่ใชสําหรับการวิจัย

ครั้งนี้ไดมาจากการศึกษาจากเอกสารตาง ๆ ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของเพื่อเปนแนวทางในการ
สรางแบบสอบถามใหครอบคลุมกับสิ่งที่ตองการศึกษา โดยแบงแบบสอบถามออกเปน 5 สวน ดังนี้

สวนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับรูปแบบการดําเนินชีวิต
สวนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด
สวนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับลักษณะทางบุคลิกภาพ
สวนที่ 4 แบบสอบถามเกี่ยวกับความถี่ในการซื้อกางเกงยีนสในอดีตและโอกาสในการซื้อ

กางเกงยีนส
สวนที่ 5 แบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลลักษณะดานประชากรศาสตรของผูกรอก

แบบสอบถาม ไดแก
1. เพศ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale)
2. อายุ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale)
3. รายได เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Norminal Scale)
4. ระดับการศึกษา เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale)
5. อาชีพ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale)
6. ศาสนา เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale)
งานวิจัยนี้ไดทําการวิเคราะหขอมูลจากแบบสอบถาม โดย สวนที่ 1 ถึง สวนที่ 4 เปนคําถาม

เกี่ยวกับ โอกาสในการซื้อกางเกงยีนสของนักศึกษาปริญญาตรีในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งจาก
แบบสอบถามนี้ไดทําการวิเคราะหขอมูลโดยใชมาตรวัดไลเกิรท (Likert Scale) เปนขอมูลที่
สอบถามเกี่ยวกับความเห็นดวย แบบ 5 คะแนน ซึ่งเริ่มจาก ไมเห็นดวยอยางยิ่งไปยังเห็นดวยอยางยิ่ง 
โดยมีคะแนนดังตอไปนี้

1 หมายถึง ไมเห็นดวยอยางยิ่ง
2 หมายถึง ไมเห็นดวย
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3 หมายถึง ไมแนใจ
4 หมายถึง เห็นดวย
5 หมายถึง เห็นดวยอยางยิ่ง

ตารางที่ 3.1 เปนตารางที่แสดงถึงคํานิยามของตัวบงชี้ตาง ๆ ที่ผูวิจัยไดใชในการศึกษาทํา
วิจัยเกี่ยวกับ โอกาสในการซื้อกางเกงยีนสของนักศึกษาปริญญาตรีในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมี
รายละเอียดดังตอไปนี้

ตารางที่ 3.1 : คํานิยามเชิงปฏิบัติการของตัวแปร Operational Definition of Variables     

นิยามเชิงทฤษฎีของตัวแปร
Conceptual Definition of Variables

คํานิยามเชิงปฏิบัติการของตัวแปร
Operational Definition of Variables

ชื่อของ
ตัวบงชี้

การเปนคนชอบทองเที่ยว
(Preference for Leisure)

1. ทานมีความชื่นชอบในการเดินทาง
ทองเที่ยวตามสถานที่ตาง ๆ 
2. ทานมักใชเวลาพักผอนโดยการเดินทาง
ทองเที่ยวอยูเสมอ
3. ทานใชเวลาในการเดินทางทองเที่ยวทุก
ครั้งที่มีโอกาส
4.  การเดินทางทองเที่ยวเปนการพักผอนที่
สิ้นเปลือง (R)

Q11

Q12

Q13

Q14

การเปนคนชอบเลนกีฬา
(Preference for Playing Sports)

1. ทานมีความชื่นชอบในการเลนกีฬา
2. ทานใชเวลาวางในการเลนกีฬาอยูเสมอ
3. ทานชอบเลนกีฬาทุกครั้งที่มีโอกาส
4. ทานไมมีความชื่นชอบในการเลนกีฬา (R)

Q15
Q16
Q17
Q18

(ตารางมีตอ)
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ตารางที่ 3.1 (ตอ) : คํานิยามเชิงปฏิบัติการของตัวแปร Operational Definition of Variables

นิยามเชิงทฤษฎีของตัวแปร

Conceptual Definition of Variables
คํานิยามเชิงปฏิบัติการของตัวแปร

Operational Definition of Variables
ชื่อของ
ตัวบงชี้

การเปนคนชอบเที่ยวกลางคืน
(Preference for Nightlife Adventure)

1. ทานเปนคนที่ชอบการเที่ยวกลางคืน
2. ทานมักจะออกไปเที่ยวกลางคืนทุกครั้งที่
มีโอกาส
3. ทานมักจะออกไปเที่ยวกลางคืนกับเพื่อน
ฝูงอยูเสมอ
4. การเที่ยวกลางคืนเปนสิ่งที่ไมเหมาะสม
(R)

Q19
Q110

Q111

Q112

ความทันสมัยของสินคา
(Product Modernization)

1. กางเกงยีนสใหความทันสมัยทุกยุคทุก
สมัย
2. กางเกงยีนสมีความทันสมัยทุกยุคทุกสมัย
3. กางเกงยีนสในปจจุบันมีความทันสมัย
มากขึ้น
4. การใสกางเกงยีนสไมทําใหทานดูทันสมัย
(R)

Q21

Q22
Q23

Q24

ความคงทนของสินคา
(Product Durability)

1. กางเกงยีนสมีสวนประกอบที่ทําใหคงทน
2. กางเกงยีนสเหมาะกับการใชงานที่
สมบุกสมบัน
3. กางเกงยีนสมีอายุการสวมใสไดยาวนาน
4. กางเกงยีนสมีอายุการใชงานไมคงทน  (R)

Q25
Q26

Q27
Q28

(ตารางมีตอ)
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ตารางที่ 3.1 (ตอ) : คํานิยามเชิงปฏิบัติการของตัวแปร Operational Definition of Variables

นิยามเชิงทฤษฎีของตัวแปร
Conceptual Definition of Variables

คํานิยามเชิงปฏิบัติการของตัวแปร
Operational Definition of Variables

ชื่อของ
ตัวบงชี้

ความหลากหลายของสินคา

(Product Varity)
1. กางเกงยีนสมีรูปทรงหลายแบบให
ผูบริโภคไดเลือก
2. กางเกงยีนสมีรูปแบบใหผูบริโภคเลือกได
อยางหลากหลาย
3. กางเกงยีนสมีหลายแบบหลายคุณภาพให
ผูบริโภคไดเลือก
4. กางเกงยีนสมีรูปทรงใหเลือกแบบไดนอย
(R) 

Q29

Q210

Q211

Q212

ความสะดวกในการซื้อ
(Purchase Convenience)

1. กางเกงยีนสเปนสินคาที่สามารถหาซื้อได
สะดวก
2. กางเกงยีนสสามารถหาซื้อไดงาย
3. สถานที่จําหนายกางเกงยีนสนั้นมีอยูทั่วไป
4. กางเกงยีนสเปนสินคาที่หาซื้อไดยาก (R)

Q213

Q214
Q215
Q216

ความถี่ในการจัดรายการสงเสริมการ
ขาย
(Frequency of Sale Promotion)

1. กางเกงยีนสเปนสินคาที่จัดการสงเสริม
การขายอยูเสมอ
2. ทานพบเห็นการจัดการสงเสริมการขาย
ของกางเกงยีนสอยูตลอดเวลา
3. ทานพบเห็นการจัดการสงเสริมการขาย
กางเกงยีนสเสมอ
4. ทานไมคอยเห็นการสงเสริมการขาย
กางเกงยีนส(R)

Q217

Q218

Q219

Q220

(ตารางมีตอ)
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ตารางที่ 3.1 (ตอ) : คํานิยามเชิงปฏิบัติการของตัวแปร Operational Definition of Variables

นิยามเชิงทฤษฎีของตัวแปร

Conceptual Definition of Variables
คํานิยามเชิงปฏิบัติการของตัวแปร

Operational Definition of Variables
ชื่อของ
ตัวบงชี้

ความสมเหตุสมผลของราคา
(Reasonable Price)

1. ราคาของกางเกงยีนสที่มีขายอยูนั้น
เหมาะสม
2. ราคาของกางเกงยีนสนั้นไมแพงจนเกินไป
3. ราคาของกางเกงยีนสนั้นมีความ
สมเหตุสมผล
4. ราคาของกางเกงยีนสนั้นมีราคาแพง
เกินไป (R)

Q221

Q222
Q223

Q224

บุคคลที่มีลักษณะตองการการยอมรับ
(Need for Acceptation)

1. การยอมรับจากเพื่อนและบุคคลรอบขาง
เปนสิ่งสําคัญสําหรับทาน
2. ทานปรารถนาที่จะไดรับการยกยองและ
นับถือจากเพื่อน ๆ
3. การไดรับการยอมรับจากเพื่อนในกลุม
เปนสิ่งที่ทานตองการ
4. ทานรูสึกเฉย ๆ กับการเปนสวนหนึ่งของ
กลุม (R)

Q31

Q32

Q33

Q34

บุคคลที่มีลักษณะตองการมีอิสระ
(Need for Independence)

1. ทานชอบในการดําเนินชีวิตโดยไมพึ่งพิง
ผูอื่น
2. ทานพอใจกับการดําเนินชีวิตอยางอิสระ
3. ทานปรารถนาที่จะดําเนินชีวิตโดยไมพึ่ง
ผูอื่น
4. ทานตองการํารงชีวิตโดยพึ่งพาผูอื่นเปน
ประจําอยูเสมอ (R)

Q35

Q36
Q37

Q38

(ตารางมีตอ)
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ตารางที่ 3.1 (ตอ) : คํานิยามเชิงปฏิบัติการของตัวแปร Operational Definition of Variables

นิยามเชิงทฤษฎีของตัวแปร

Conceptual Definition of Variables
คํานิยามเชิงปฏิบัติการของตัวแปร

Operational Definition of Variables
ชื่อของ
ตัวบงชี้

บุคคลที่มีลักษณะตองการที่จะเขา
สังคม
(Need for Extrovert)

1. ทานชอบการออกงานสังคมเมื่อไดรับเชิญ
2. ทานไปงานสังคมทุกครั้งที่มีโอกาส
3. ทานมักใชเวลารวมกับผูอื่นในงานสังคม
เสมอ
4. ทานเปนคนเก็บตัวไมเขาสังคม (R)

Q39
Q310
Q311

Q312
ความถี่ในการซื้อกางเกงยีนสในอดีต
(Frequency of Buying Jeans in the 
past)

1. อดีตที่ผานมาทานซื้อกางเกงยีนสอยูเสมอ
2. อดีตที่ผานมาทานซื้อกางเกงยีนสอยูเปน
ประจํา
3. อดีตที่ผานมาทานซื้อกางเกงยีนสบอย
4. อดีตที่ผานมาทานซื้อกางเกงยีนสไมมาก
นัก (R)

Q41

Q42
Q43
Q44

โอกาสในการซื้อกางเกงยีนส 
(Propensity to Purchase Jeans)

1. ทานมีความตั้งใจจะซื้อกางเกงยีนสใน
อนาคต
2. ทานคิดวาจะซื้อกางเกงยีนสในอนาคต
3. ทานสนใจจะซื้อกางเกงยีนสในอนาคต
4. ทานไมตั้งใจที่จะซื้อกางเกงยีนสใน
อนาคต (R)

Q45

Q46
Q47
Q48

หมายเหตุ (R) ที่อยูทายตัวบงชี้บางตัว หมายถึง ตัวบงชี้ที่ใสรหัสสลักกัน (Reverse Coded 
Indicators) ตัวบงชี้ดังกลาวจะใชขอความในเชิงปฏิเสธที่ตรงขาวกับตัวบงชี้อื่น ๆ ที่ใชวัดตัวแปร
เดียวกัน ผูวิจัยจะตองทําการกลับคะแนนของตัวบงชี้เหลานี้เสียกอนเพื่อใหคะแนนสอดคลองกับ
คะแนนของตัวบงชี้อื่น ๆ กอนที่จะทําการวิเคราะหขอมูล ฉะนั้น ถาคะแนนที่ไดเปน 2 ผูวิจัยตอง
เปลี่ยนใหเปน 4 ถาคะแนนที่ไดเปน 1 ผูวิจัยตองเปลี่ยนใหเปน 5 สวนคะแนนที่ไดเปน 3 นั้นยังคง
เหมือนเดิมไมมีการเปลี่ยนแปลง
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การวิเคราะหขอมูลในเบื้องตน
ผูวิจัยไดแสดงชื่อตัวแปร (Variable) และชื่อของตัวบงชี้ (Indicators) ที่จะใชในการทดสอบ

สมมติฐานไวในตารางที่ 3.2 ถึง 3.6 โดยที่ตัวบงชี้ทุกตัวเปนมาตรวัดอันตรภาค (Interval Scales)
ในการวิเคราะหขอมูลเบื้องตนนี้ ผูวิจัยจะทําการวิเคราะหเฉพาะตัวแปรที่มีตัวบงชี้ตั้งแต 2 

ตัวขึ้นไป (Multiple Indictors) และตัวบงชี้ดังกลาวอยูในรูปแบบมาตรวัดอันตรภาค (Interval 
Scales) อยางไรก็ตาม กอนที่จะมีการวิเคราะหขอมูลเบื้องตน ผูวิจัยไดกลับคะแนนของตัวบงชี้ที่ใส
รหัสสลับกัน (Reverse Coded Indicators) กอน เพื่อใหคะแนนเปนไปในทิศทางเดียวกับคะแนนตัว
บงชี้อื่น ๆ ที่ใชวัดตัวแปรเดียวกัน

หลังจากนั้น ผูวิจัยไดใชการวิเคราะหองคประกอบ (Factor Analysis) และคาสัมประสิทธิ์
อัลฟา (Cronbach’s Alpha) ในการกลั่นกรอตัวบงชี้ที่ใชวัดตัวแปรตาง ๆ ตัวแปรทั้งหมดที่ใชบงชี้
ตั้งแต 2 ตัวขึ้นไป ใชมาตรวัดแบบอันตรภาค และเปนมาตรวัดแบบสะทอนกลับ (Reflective Scales) 
ผูวิจัยจึงจําเปนตองใชการวิเคราะหองคประกอบ (Factor Analysis) และคาสัมประสิทธิ์อัลฟา 
(Cronbach’s Alpha) ในการตรวจสอบตัวบงชี้ของตัวแปรทุกตัว

ตารางที่ 3.2 เปนการแสดงผลตัวบงชี้ของตัวแปรรูปแบบการดําเนินชีวิต ซึ่งประกอบไป
ดวย 3 ตัวแปร ไดแก ตัวแปรการเปนคนชอบทองเที่ยว ตัวแปรการเปนคนชอบเลนกีฬา และตัวแปร
การเปนคนชอบเที่ยวกลางคืน
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ตารางที่ 3.2 : ตัวแปร และตัวบงชี้ รูปแบบการดําเนินชีวิต

ตัวแปร มาตรวัด (Likert Scale คะแนน 5 ระดับ) ชื่อของ
ตัวบงชี้

การเปนคนชอบทองเที่ยว
(Preference for Leisure)

1. ทานมีความชื่นชอบในการเดินทาง
ทองเที่ยวตามสถานที่ตาง ๆ 
2. ทานมักใชเวลาพักผอนโดยการเดินทาง
ทองเที่ยวอยูเสมอ
3. ทานใชเวลาในการเดินทางทองเที่ยวทุก
ครั้งที่มีโอกาส
4. การเดินทางทองเที่ยวเปนการพักผอนที่
สิ้นเปลือง (R)

Q11

Q12

Q13

Q14

การเปนคนชอบเลนกีฬา
(Preference for Playing Sports)

1. ทานมีความชื่นชอบในการเลนกีฬา
2. ทานใชเวลาวางในการเลนกีฬาอยูเสมอ
3. ทานชอบเลนกีฬาทุกครั้งที่มีโอกาส
4. ทานไมมีความชื่นชอบในการเลนกีฬา (R)

Q15
Q16
Q17
Q18

การเปนคนชอบเที่ยวกลางคืน
(Preference for Nightlife 
Adventure)

1. ทานเปนคนที่ชอบการเที่ยวกลางคืน
2. ทานมักจะออกไปเที่ยวกลางคืนทุกครั้งที่มี
โอกาส
3. ทานมักจะออกไปเที่ยวกลางคืนกับเพื่อน
ฝูงอยูเสมอ
4. การเที่ยวกลางคืนเปนสิ่งที่ไมเหมาะสม
(R)

Q19
Q110

Q111

Q112

ตารางตอไปเปนการแสดงผลตัวบงชี้ของตัวแปรปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด 
ซึ่งประกอบไปดวย 6 ตัวแปร ไดแก ตัวแปรความทันสมัยของสินคา ตัวแปรความคงทนของสินคา 
ตัวแปรความหลากหลายของสินคา ตัวแปรความสะดวกในการซื้อ ตัวแปรความถี่ในการจัดการ
สงเสริมการขาย และตัวแปรความสมเหตุสมผลของราคา ตามตารางที่ 3.3
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ตารางที่ 3.3 : ตัวแปร และตัวบงชี้ ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด

ตัวแปร มาตรวัด (Likert Scale คะแนน 5 ระดับ) ชื่อของ
ตัวบงชี้

ความทันสมัยของสินคา
(Product Modernization)

1. กางเกงยีนสใหความทันสมัยทุกยุคทุกสมัย
2. กางเกงยีนสมีความทันสมัยทุกยุคทุกสมัย
3. กางเกงยีนสในปจจุบันมีความทันสมัยมาก
ขึ้น
4. การใสกางเกงยีนสไมทําใหทานดูทันสมัย
(R) 

Q21
Q22
Q23

Q24

ความคงทนของสินคา
(Product Durability)

1. กางเกงยีนสมีสวนประกอบที่ทําใหคงทน
2. กางเกงยีนสเหมาะกับการใชงานที่
สมบุกสมบัน
3. กางเกงยีนสมีอายุการสวมใสไดยาวนาน
4. กางเกงยีนสมีอายุการใชงานไมคงทน (R)

Q25
Q26

Q27
Q28

ความหลากหลายของสินคา
(Product Varity)

1. กางเกงยีนสมีรูปทรงหลายแบบให
ผูบริโภคไดเลือก
2. กางเกงยีนสมีรูปแบบใหผูบริโภคเลือกได
อยางหลากหลาย
3. กางเกงยีนสมีหลายแบบหลายคุณภาพให
ผูบริโภคไดเลือก
4. กางเกงยีนสมีรูปทรงใหเลือกแบบไดนอย 
(R)

Q29

Q210

Q211

Q212

ความสะดวกในการซื้อ
(Purchase Convenience)

1. กางเกงยีนสเปนสินคาที่สามารถหาซื้อได
สะดวก
2. กางเกงยีนสสามารถหาซื้อไดงาย
3. สถานที่จําหนายกางเกงยีนสนั้นมีอยูทั่วไป
4. กางเกงยีนสเปนสินคาที่หาซื้อไดยาก (R)

Q213

Q214
Q215
Q216

(ตารางมีตอ)
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ตารางที่ 3.3 (ตอ) : ตัวแปร และตัวบงชี้ ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด

ตัวแปร มาตรวัด (Likert Scale คะแนน 5 ระดับ) ชื่อของ
ตัวบงชี้

ความถี่ในการจัดรายการสงเสริมการ
ขาย
(Frequency of Sale Promotion)

1. กางเกงยีนสเปนสินคาที่จัดการสงเสริมการ
ขายอยูเสมอ
2. ทานพบเห็นการจัดการสงเสริมการขาย
ของกางเกงยีนสอยูตลอดเวลา
3. ทานพบเห็นการจัดการสงเสริมการขาย
กางเกงยีนสเสมอ
4. ทานไมคอยเห็นการสงเสริมการขาย
กางเกงยีนส (R)

Q217

Q218

Q219

Q220

ความสมเหตุสมผลของราคา
(Reasonable Price)

1. ราคาของกางเกงยีนสที่มีขายอยูนั้น
เหมาะสม
2. ราคาของกางเกงยีนสนั้นไมแพงจนเกินไป
3. ราคาของกางเกงยีนสนั้นมีความ
สมเหตุสมผล
4. ราคาของกางเกงยีนสนั้นมีราคาแพงเกินไป
(R)

Q221

Q222
Q223

Q224

ตารางตอไปเปนการแสดงผลตัวบงชี้ของตัวแปรลักษณะทางบุคลิกภาพ ซึ่งประกอบไปดวย 
3 ตัวแปร ไดแก ตัวแปรบุคคลที่มีลักษณะตองการการยอมรับ ตัวแปรบุคคลที่มีลักษณะตองการมี
อิสระ และตัวแปรบุคคลที่มีลักษณะตองการที่จะเขาสังคม ตามตารางที่ 3.4
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ตารางที่ 3.4 : ตัวแปร และตัวบงชี้ ลักษณะทางบุคลิกภาพ

ตัวแปร มาตรวัด (Likert Scale คะแนน 5 ระดับ) ชื่อของ
ตัวบงชี้

บุคคลที่มีลักษณะตองการการ
ยอมรับ
(Need for Acceptation)

1. การยอมรับจากเพื่อนและบุคคลรอบขาง
เปนสิ่งสําคัญสําหรับทาน
2. ทานปรารถนาที่จะไดรับการยกยองและ
นับถือจากเพื่อน ๆ
3. การไดรับการยอมรับจากเพื่อนในกลุมเปน
สิ่งที่ทานตองการ
4. ทานรูสึกเฉย ๆ กับการเปนสวนหนึ่งของ
กลุม(R)

Q31

Q32

Q33

Q34

บุคคลที่มีลักษณะตองการมีอิสระ
(Need for Independence)

1. ทานชอบในการดําเนินชีวิตโดยไมพึ่งพิง
ผูอื่น
2. ทานพอใจกับการดําเนินชีวิตอยางอิสระ
3. ทานปรารถนาที่จะดําเนินชีวิตโดยไมพึ่ง
ผูอื่น
4. ทานตองการํารงชีวิตโดยพึ่งพาผูอื่นเปน
ประจําอยูเสมอ (R)

Q35

Q36
Q37

Q38

บุคคลที่มีลักษณะตองการที่จะเขา
สังคม
(Need for Extrovert)

1. ทานชอบการออกงานสังคมเมื่อไดรับเชิญ
2. ทานไปงานสังคมทุกครั้งที่มีโอกาส
3. ทานมักใชเวลารวมกับผูอื่นในงานสังคม
เสมอ
4. ทานเปนคนเก็บตัวไมเขาสังคม (R)

Q39
Q310
Q311

Q312

ตารางตอไปเปนการแสดงผลตัวบงชี้ของตัวแปรความถี่ในการซื้อกางเกงยีนสในอดีตและ
โอกาสในการซื้อกางเกงยีนส ซึ่งประกอบไปดวย 2 ตัวแปร ไดแก ตัวแปรความถี่ในการซื้อกางเกง
ยีนสในอดีต และตัวแปรโอกาสในการซื้อกางเกงยีนส ตามตารางที่ 3.5
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ตารางที่ 3.5 : ตัวแปร และตัวบงชี้ ความถี่ในการซื้อกางเกงยีนสในอดีตและโอกาสในการซื้อ
                      กางเกงยีนส

ตัวแปร มาตรวัด (Likert Scale คะแนน 5 ระดับ) ชื่อของ
ตัวบงชี้

ความถี่ในการซื้อกางเกงยีนสในอดีต
(Frequency of Buying Jeans in the 
past)

1. อดีตที่ผานมาทานซื้อกางเกงยีนสอยู
เสมอ
2. อดีตที่ผานมาทานซื้อกางเกงยีนสอยู
เปนประจํา
3. อดีตที่ผานมาทานซื้อกางเกงยีนสบอย
4. อดีตที่ผานมาทานซื้อกางเกงยีนสไม
มากนัก (R)

Q41

Q42

Q43
Q44

โอกาสในการซื้อกางเกงยีนส 
(Propensity to Purchase Jeans)

1. ทานมีความตั้งใจจะซื้อกางเกงยีนสใน
อนาคต
2. ทานคิดวาจะซื้อกางเกงยีนสในอนาคต
3. ทานสนใจจะซื้อกางเกงยีนสในอนาคต
4. ทานไมตั้งใจที่จะซื้อกางเกงยีนสใน
อนาคต (R)

Q45

Q46
Q47
Q48

การทดสอบแบบสอบถาม
การวิเคราะหองคประกอบ (Factor Analysis)

ผูวิจัยไดใชการวิเคราะหองคประกอบเปนอันดับแรกในการวิเคราะหตัวบงชี้ทั้งหลายวาเปน
ตัวบงชี้ที่มุงวัดตัวแปรที่ตองการวัดหรือไม ผูวิจัยไดนําเอาตัวบงชี้ทั้งหมดที่มีอยูทั้งหมด 56 ตัวบงชี้
ดวยกัน เขาสูกระบวนการวิเคราะหองคประกอบ ผลการวิเคราะหที่ได คือ คาน้ําหนัก องคประกอบ 
(Factor Loadings) ของตัวบงชี้แตละตัว ซึ่งคาน้ําหนักองคประกอบดังกลาวไดถูกแสดงไวในตาราง
ที่ 3.6
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ตารางที่ 3.6 : การวิเคราะหองคประกอบ

ตัวแปรและตัวบงชี้ คาน้ําหนักองคประกอบ

Leisure
Q11
Q12
Q13
Q14

0.949
0.942
0.976
0.753

Sports
Q15
Q16
Q17
Q18

0.934
0.897
0.960
0.602

Nightlife
Q19
Q110
Q111
Q112

0.949
0.986
0.985
0.904

Modern
Q21
Q22
Q23
Q24

1 2
0.949
0.937
0.846
0.127

0.62
-0.035
-0.178
0.987

Durabili
Q25
Q26
Q27
Q28

0.787
0.903
0.923
-0.551

(ตารางมีตอ)
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ตารางที่ 3.6 (ตอ) : การวิเคราะหองคประกอบ

ตัวแปรและตัวบงชี้ คาน้ําหนักองคประกอบ

Variety
Q29
Q210
Q211
Q212

0.968
0.966
0. 974
0.393

Conven
Q213
Q214
Q215
Q216

1 2
0.748
0.884
0.815
0.114

0.456
-0.127
-0411
0.931

FrequenP
Q217
Q218
Q219
Q220

0.957
0.867
0.950
-0.663

Price
Q221
Q222
Q223
Q224

0.871
0.969
0.955
0.761

Accept
Q31
Q32
Q33
Q34

0.883
0.951
0.949
0.801

(ตารางมีตอ)
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ตารางที่ 3.6 (ตอ) : การวิเคราะหองคประกอบ

ตัวแปรและตัวบงชี้ คาน้ําหนักองคประกอบ

Independ
Q35
Q36
Q37
Q38

0.961
0.652
0.909
0.530

Extrov
Q39
Q310
Q311
Q312

1 2

0.914
0.879
0.926
0.267

-0.326
0.335
-0.268
0.942

FrequenB
Q41
Q42
Q43
Q44

0.946
0.944
0.799
0. 678

PropenP
Q45
Q46
Q47
Q48

0.955
0.960
0.948
0.686

การทํา Factor Anlsysis แสดงใหเห็นวาตัวบงชี้ของตัวแปรที่มีคานอยกวา 0.5 และเปนตัว
บงชี้ที่ไมมีความเกี่ยวของกับตัวแปรและไดดําเนินการตัดออก ตามตารางที่ 3.7
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ตารางที่ 3.7 : การวิเคราะหองคประกอบที่ตัดตัวบงชี้ของตัวแปรที่มีคานอยกวา 0.5 และเปนตัวบงชี้
                      ที่ไมมีความเกี่ยวของกับตัวแปร

ตัวแปรและตัวบงชี้ คาน้ําหนักองคประกอบ

Leisure
Q11
Q12
Q13
Q14

0.949
0.942
0.976
0.753

Sports
Q15
Q16
Q17
Q18

0.934
0.897
0.960
0.602

Nightlife
Q19
Q110
Q111
Q112

0.949
0.986
0.985
0.904

Modern
Q21
Q22
Q23

0.945
0.938
0.852

Durabili
Q25
Q26
Q27
Q28

0.787
0.903
0.923
-0.551

(ตารางมีตอ)
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ตารางที่ 3.7 (ตอ) : การวิเคราะหองคประกอบที่ตัดตัวบงชี้ของตัวแปรที่มีคานอยกวา 0.5 และเปนตัว
                              บงชี้ที่ไมมีความเกี่ยวของกับตัวแปร

ตัวแปรและตัวบงชี้ คาน้ําหนักองคประกอบ

Variety
Q29
Q210
Q211

0.975
0.978
0. 978

Conven
Q213
Q214
Q215

0.722
0.889
0.837

FrequenP
Q217
Q218
Q219
Q220

0.957
0.867
0.950
-0.663

Price
Q221
Q222
Q223
Q224

0.871
0.969
0.955
0.761

Accept
Q31
Q32
Q33
Q34

0.883
0.951
0.949
0.801

(ตารางมีตอ)



54

ตารางที่ 3.7 (ตอ) : การวิเคราะหองคประกอบที่ตัดตัวบงชี้ของตัวแปรที่มีคานอยกวา 0.5 และเปนตัว
                              บงชี้ที่ไมมีความเกี่ยวของกับตัวแปร

ตัวแปรและตัวบงชี้ คาน้ําหนักองคประกอบ

Independ
Q35
Q36
Q37
Q38

0.961
0.652
0.909
0.530

Extrov
Q39
Q310
Q311

0.943
0.841
0.948

FrequenB
Q41
Q42
Q43
Q44

0.946
0.944
0.799
0. 678

PropenP
Q45
Q46
Q47
Q48

0.955
0.960
0.948
0.686

การวิเคราะหความเชื่อมั่น (Reliability Analysis)
การวิเคราะหอันดับตอไปที่ผูที่วิจัยจัดทํา ก็คือ การวิเคราะหความเชื่อมั่น (Reliability 

Analysis) โดยดูคาสัมประสิทธิ์อัลฟา (Cronbach’s Alpha) ของตัวแปรแตละตัวแปร รวมทั้ง
ตรวจสอบคาสัมประสิทธิ์อัลฟาวาจะมีคาเพิ่มสูงขึ้นหรือไม ถามีการตัดตัวบงชี้ตัวใดตัวหนึ่งทิ้งไป 
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(Alpha if item Deleted) คาสัมประสิทธิ์อัลฟาที่ไดจากการวิเคราะหความเชื่อมั่นไดถูกแสดงใน
ตารางที่ 3.8

ตารางที่ 3.8 : การวิเคราะหความเชื่อมั่นของตัวแปร

ตัวแปร คาสัมประสิทธิ์อัลฟา ตัวบงชี้ คาสัมประสิทธิ์อัลฟา
ถาตัวบงชี้ถูกตัดทิ้ง

Leisure 0.928 Q11
Q12
Q13
Q14

0.886
0.888
0.867
0.969

Sports 0.870 Q15
Q16
Q17
Q18

0.792
0.817
0.760
0.936

Nightlife 0.968 Q19
Q110
Q111
Q112

0.962
0.942
0.943
0.982

Modern 0.872 Q21
Q22
Q23

0.762
0.790
0.937

Durabili 0.869 Q25
Q26
Q27

0.935
0.774
0.700

Variety 0.976 Q29
Q210
Q211

0.968
0.963
0.963

(ตารางมีตอ)
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ตารางที่ 3.8 (ตอ) : การวิเคราะหความเชื่อมั่นของตัวแปร

ตัวแปร คาสัมประสิทธิ์อัลฟา ตัวบงชี้ คาสัมประสิทธิ์อัลฟา
ถาตัวบงชี้ถูกตัดทิ้ง

Conven 0.752 Q213
Q214
Q215

0.794
0.531
0.650

FrequenP 0.937 Q217
Q218
Q219

0.883
0.947
0.891

Price 0.907 Q221
Q222
Q223
Q224

0.891
0.831
0.844
0.945

Accept 0.918 Q31
Q32
Q33
Q34

0.904
0.865
0.860
0.935

Independ 0.836 Q35
Q36
Q37

0.620
0.930
0.688

Extrov 0.898 Q39
Q310
Q311

0.803
0.949
0.792

FrequenB 0.857 Q41
Q42
Q43
Q44

0.757
0. 757
0.842
0.902

(ตารางมีตอ)
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ตารางที่ 3.8 (ตอ) : การวิเคราะหความเชื่อมั่นของตัวแปร

ตัวแปร คาสัมประสิทธิ์อัลฟา ตัวบงชี้ คาสัมประสิทธิ์อัลฟา
ถาตัวบงชี้ถูกตัดทิ้ง

PropenP 0.914 Q45
Q46
Q47
Q48

0.853
0.850
0.859
0.968

การทํา Reliability Analysis แสดงใหเห็นผลลัพธสุดทายของคาสัมประสิทธิ์อัลฟา รวมทุก
ตัวแปรที่ใชในการศึกษา “โอกาสในการซื้อกางเกงยีนสของนักศึกษาปริญญาตรีในเขต
กรุงเทพมหานคร” โดยสามารถสรุปไดตามตารางที่ 3.9

ตารางที่ 3.9 : ผลลัพธสุดทายของคาสัมประสิทธิ์อัลฟา รวมทุกตัวแปร

ตัวแปร จํานวนของตัวบงชี้ ชื่อของตัวบงชี้ คาสัมประสิทธิ์อัลฟา
V1 Leisure 4 Q11

Q12
Q13
Q14

0.928

V2 Sports 4 Q15
Q16
Q17
Q18

0.870

V3 Nightlife 4 Q19
Q110
Q111
Q112

0.968

(ตารางมีตอ)
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ตารางที่ 3.9 (ตอ) : ผลลัพธสุดทายของคาสัมประสิทธิ์อัลฟา รวมทุกตัวแปร

ตัวแปร จํานวนของตัวบงชี้ ชื่อของตัวบงชี้ คาสัมประสิทธิ์อัลฟา

V4 Modern 3 Q21
Q22
Q23

0.872

V5 Durabili 3 Q25
Q26
Q27

0.869

V6 Variety 3 Q29
Q210
Q211

0.976

V7 Conven 3 Q213
Q214
Q215

0.752

V8 FrequenP 3 Q217
Q218
Q219

0.937

V9 Price 4 Q221
Q222
Q223
Q224

0.907

V10 Accept 4 Q31
Q32
Q33
Q34

0.918

V11 Independ 3 Q35
Q36
Q37

0.836

(ตารางมีตอ)
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ตารางที่ 3.9 (ตอ) : ผลลัพธสุดทายของคาสัมประสิทธิ์อัลฟา รวมทุกตัวแปร

ตัวแปร จํานวนของตัวบงชี้ ชื่อของตัวบงชี้ คาสัมประสิทธิ์อัลฟา

V12 Extrov 3 Q39
Q310
Q311

0.898

V13 FrequenB 4 Q41
Q42
Q43
Q44

0.857

V14 PropenP 4 Q45
Q46
Q47
Q48

0.914

วิธีการเก็บขอมูล
ผูวิจัยไดดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูล โดยผูวิจัยไดเก็บขอมูลดวยตนเอง จากการสอบถาม

กลุมตัวอยาง ในสถานที่ชอปปง ศูนยการคาตาง ๆ ที่เปนสถานที่ที่เปนแหลงรวมสินคาแฟชั่นและ
สถานที่จัดจําหนายสินคากางเกงยีนส โดยจะใชคําถามในการคนหากลุมตัวอยาง และอธิบายให
ทราบถึงจุดประสงคในการทําแบบสอบถาม แลวทําการใหกลุมตัวอยางกรอกขอมูลตอบ
แบบสอบถามดวยตนเอง

วิธีวิเคราะหขอมูล
เมื่อไดแบบสอบถามคืนแลว ผูวิจัยนําแบบสอบถามที่รวบรวมไดมาดําเนินการดังนี้
1. การตรวจสอบขอมูล (Editing) ผูวิจัยตรวจสอบความสมบูรณของการตอบแบบสอบถาม

และทําการแยกแบบสอบถามที่ไมสมบูรณออก
2. การลงรหัส (Coding) นําแบบสอบถามที่ถูกตองเรียบรอยแลว มาลงรหัสตามที่ไดกําหนด

รหัสไวลวงหนา
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3. การประมวลผลขอมูล ขอมูลที่ลงรหัสแลวไดนํามาบันทึกโดยใชเครื่องคอมพิวเตอรเพื่อ
การประมวลผลขอมูลซึ่งใชโปรแกรมสถิติสําเร็จรูปเพื่อการวิจัยทางสังคมศาสตร (Statistic Package 
for Social Sciences หรือ SPSS for Windows)

4. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล
4.1 การวิเคราะหเชิงพรรณา (Descriptive Analysis) โดยใชสถิติพื้นฐาน ไดแก การ

หาคารอยละ (Percentage)
4.2 การหาความเที่ยงตรงตามตัวประกอบ โดยวิธีการวิเคราะหองคประกอบ 

(Factor Analysis)
4.3 การหาคาความเชื่อถือไดของเครื่องมือ (Reliability of the Test) โดยใชวิธีหา

คาครอนบัคแอลฟา (Alpha-Coefficient Cronbach)

สรุป
บทนี้เปนบทที่วาดวยระเบียบวิธีวิจัย ประเภทของการวิจัยที่ใชในการวิจัยนี้ คือ การวิจัยเชิง

สํารวจ สําหรับกลุมประชากรเปนนักศึกษาปริญญาตรีที่จะซื้อกางเกงยีนสในอนาคต ซึ่งถือเปน
ตัวแทนของจํานวนผูตอบแบบสอบถามทั้งหมดในขอบเขตการวิจัย 

ประเภทของการวิจัยที่ใชในการวิจัยครั้งนี้คือ การสุมตัวอยาง ใชการสุมสาขา หรือกลุม
อยางงายคือ Sample random Sampling โดยเลือกสถานที่ชอปปง ศูนยการคาตาง ๆ ที่เปนสถานที่ที่
เปนแหลงรวมสินคาแฟชั่นและสถานที่จัดจําหนายสินคากางเกงยีนสจาก จํานวน 4 ที่ ที่ละ 50 คน 
ใช Justment Sampling สุมตัวอยางโดยใชวิจารณญาณ คือ สุมจากคนที่เคยซื้อ คือ สุมแบบไมมีความ
นาจะเปน โดยจะสอบถามแบบ Screener Question กอนแลวคอยแจกแบบสอบถาม กอนออก
แบบสอบถามผูวิจัยไดทําการสัมภาษณเชิงลึกกับกลุมตัวอยาง 5 คนกอนเพื่อปรับแกแบบสอบถาม
ใหเหมาะสม จากนั้นทําการทดสอบแบบสอบถาม 30 ชุด กอน เพื่อทําการวิเคราะหหา Factor และ 
Reliability ดูการเกาะกลุมกันของคําถาม จากนั้นปรับแกแบบสอบถามอีกครั้ง จึงนําไปใชจริงได

สําหรับวิธีวิเคราะหนั้น ผูวิจัยจะใชการวิเคราะหเชิงพรรณา การทดสอบคาไคสแควร สําหรับความเปน
อิสระ และการวิคราะหการถอถอยเชิงพหุคูณ
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บทที่ 4

การวิเคราะหและผลที่ไดรับ

บทนี้เปนบทที่วาดวยการวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยจะเริ่มตนดวยการใชสถิติเชิงพรรณาในการ
วิเคราะหลักษณะทางประชากรศาสตรของนักศึกษาปริญญาตรีที่จะซื้อกางเกงยีนสในอนาคต 
รวมทั้งการทดสอบสมมติฐาน โดยการใชวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ ในการวิเคราะหปจจัยตาง 
ๆ ที่มีอิทธิพลตอโอกาสในการซื้อกางเกงยีนสของนักศึกษาปริญญาตรี

ลักษณะของกลุมตัวอยาง
ผูวิจัยไดแสดงรายละเอียดของลักษณะทางประชากรศาสตรไวในตารางที่ 4.1 เปนการ

แสดงผลการวิเคราะหขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถามจํานวน 200 คน มีรายละเอียดดังนี้
เพศ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะเปนเพศชาย (รอยละ 53.5) และเปนเพศหญิง (รอยละ 

43.5)
อายุ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะมีอายุ เฉลี่ย 20 ป
รายไดตอเดือน ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดตอเดือน อยูที่ ต่ํากวา 10,000 บาท 

(รอยละ 54.0) 10,000 – 19,999 บาท (รอยละ 30) 20,000 – 29,999 บาท (รอยละ 1.0) และตั้งแต
30,000 บาท ขึ้นไป (รอยละ 0.5)

ระดับการศึกษาสูงสุด ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดับการศึกษาสูงสุด ต่ํากวาปริญญา
ตรี (รอยละ 59.5) ปริญญาตรี (รอยละ 22.5) ปริญญาโท (รอยละ 1.0) และปริญญาเอก (รอยละ 0)

อาชีพ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญประกอบอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน (รอยละ 2.0) 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ (รอยละ 0) ขาราชการ (รอยละ 0) ประกอบธุรกิจสวนตัว (รอยละ 0.5) และ อื่น 
ๆ (รอยละ 97.5)

ศาสนา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญนับถือศาสนา พุทธ (รอยละ 92.0) คริสต (รอยละ 
1.0) และอิสลาม (รอยละ 6.5)
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ตารางที่ 4.1 : ขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม

ขอมูลสวนตัว รอยละ

เพศ   
ชาย
หญิง

อายุ
นอยที่สุด
มากที่สุด
เฉลี่ย

รายไดตอเดือน
ต่ํากวา 10,000 บาท
10,000 – 19,999 บาท
20,000 – 29,999 บาท
ตั้งแต 30,000 บาท ขึ้นไป

ระดับการศึกษาสูงสุด
ต่ํากวาปริญญาตรี                                
ปริญญาตรี   
ปริญญาโท                                 
ปริญญาเอก

อาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชน
พนักงานรัฐวิสาหกิจ
ขาราชการ
ประกอบธุรกิจสวนตัว
อื่น ๆ

ศาสนา
พุทธ
คริสต
อิสลาม

53.5
43.5

17 ป
25 ป

20.27 ป

54.0
30.0
1.0
0.5

59.5
22.5
1.0
0

2.0
0
0

0.5
97.5

92.0
1.0
6.5
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การวิเคราะหขอมูลในเบื้องตน
ผูวิจัยไดแสดงชื่อตัวแปร (Variable) และชื่อของตัวบงชี้ (Indicators) ที่จะใชในการทดสอบ

สมมติฐานไวในตารางที่ 4.2 ถึง 4.5 โดยที่ตัวบงชี้ทุกตัวเปนมาตรวัดอันตรภาค (Interval Scales)
ในการวิเคราะหขอมูลเบื้องตนนี้ ผูวิจัยจะทําการวิเคราะหเฉพาะตัวแปรที่มีตัวบงชี้ตั้งแต 2 

ตัวขึ้นไป (Multiple Indictors) และตัวบงชี้ดังกลาวอยูในรูปแบบมาตรวัดอันตรภาค (Interval 
Scales) อยางไรก็ตาม กอนที่จะมีการวิเคราะหขอมูลเบื้องตน ผูวิจัยไดกลับคะแนนของตัวบงชี้ที่ใส
รหัสสลับกัน (Reverse Coded Indicators) กอน เพื่อใหคะแนนเปนไปในทิศทางเดียวกับคะแนนตัว
บงชี้อื่น ๆ ที่ใชวัดตัวแปรเดียวกัน

หลังจากนั้น ผูวิจัยไดใชการวิเคราะหองคประกอบ (Factor Analysis) และคาสัมประสิทธิ์
อัลฟา (Cronbach’s Alpha) ในการกลั่นกรอตัวบงชี้ที่ใชวัดตัวแปรตาง ๆ ตัวแปรทั้งหมดที่ใชบงชี้
ตั้งแต 2 ตัวขึ้นไป ใชมาตรวัดแบบอันตรภาค และเปนมาตรวัดแบบสะทอนกลับ (Reflective Scales) 
ผูวิจัยจึงจําเปนตองใชการวิเคราะหองคประกอบ (Factor Analysis) และคาสัมประสิทธิ์อัลฟา 
(Cronbach’s Alpha) ในการตรวจสอบตัวบงชี้ของตัวแปรทุกตัว

ตารางที่ 4.2 เปนการแสดงผลตัวบงชี้ของตัวแปรปจจัยทางดานรูปแบบการดําเนินชีวิต ที่
ผูวิจัยไดตัดขอคําถามของตัวบงชี้ เพื่อนําไปใชในการเก็บขอมูลจริง ซึ่งประกอบไปดวย 3 ตัวแปร 
ไดแก ตัวการเปนคนชอบทองเที่ยว ตัวแปรการเปนคนชอบเลนกีฬา ตัวแปรการเปนคนชอบเที่ยว
กลางคืน
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ตารางที่ 4.2 : ตัวแปร และตัวบงชี้ ที่ใชในการเก็บขอมูล

ตัวแปร มาตรวัด (Likert Scale คะแนน 5 ระดับ) ชื่อของ
ตัวบงชี้

การเปนคนชอบทองเที่ยว
(Preference for Leisure)

1. ทานมีความชื่นชอบในการเดินทาง
ทองเที่ยวตามสถานที่ตาง ๆ 
2. ทานมักใชเวลาพักผอนโดยการเดินทาง
ทองเที่ยวอยูเสมอ
3. ทานใชเวลาในการเดินทางทองเที่ยวทุก
ครั้งที่มีโอกาส
4. การเดินทางทองเที่ยวเปนการพักผอนที่
สิ้นเปลือง (R)

Q11

Q12

Q13

Q14

การเปนคนชอบเลนกีฬา
(Preference for Playing Sports)

1. ทานมีความชื่นชอบในการเลนกีฬา
2. ทานใชเวลาวางในการเลนกีฬาอยูเสมอ
3. ทานชอบเลนกีฬาทุกครั้งที่มีโอกาส
4. ทานไมมีความชื่นชอบในการเลนกีฬา (R)

Q15
Q16
Q17
Q18

การเปนคนชอบเที่ยวกลางคืน
(Preference for Nightlife 
Adventure)

1. ทานเปนคนที่ชอบการเที่ยวกลางคืน
2. ทานมักจะออกไปเที่ยวกลางคืนทุกครั้งที่มี
โอกาส
3. ทานมักจะออกไปเที่ยวกลางคืนกับเพื่อน
ฝูงอยูเสมอ
4. การเที่ยวกลางคืนเปนสิ่งที่ไมเหมาะสม
(R)

Q19
Q110

Q111

Q112

ตารางตอไปเปนการแสดงผลตัวบงชี้ของตัวแปรปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด  
ที่ผูวิจัยไดตัดขอคําถามของตัวบงชี้ เพื่อนําไปใชในการเก็บขอมูลจริง ซึ่งประกอบไปดวย 6 ตัวแปร 
ไดแก ตัวแปรความทันสมัยของสินคา ตัวแปรความคงทนของสินคา ตัวแปรความหลากหลายของ
สินคา ตัวแปรความสะดวกในการซื้อ ตัวแปรความถี่ในการจัดการสงเสริมการขาย และตัวแปร
ความสมเหตุสมผลของราคา ตามตารางที่ 4.3
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ตารางที่ 4.3 : ตัวแปร และตัวบงชี้ ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด ที่ใชในการเก็บขอมูล

ตัวแปร มาตรวัด (Likert Scale คะแนน 5 ระดับ) ชื่อของ
ตัวบงชี้

ความทันสมัยของสินคา
(Product Modernization)

1. กางเกงยีนสใหความทันสมัยทุกยุคทุกสมัย
2. กางเกงยีนสมีความทันสมัยทุกยุคทุกสมัย
3. กางเกงยีนสในปจจุบันมีความทันสมัยมาก
ขึ้น
4. การใสกางเกงยีนสไมทําใหทานดูทันสมัย
(R) 

Q21
Q22
Q23

Q24

ความคงทนของสินคา
(Product Durability)

1. กางเกงยีนสมีสวนประกอบที่ทําใหคงทน
2. กางเกงยีนสเหมาะกับการใชงานที่
สมบุกสมบัน
3. กางเกงยีนสมีอายุการสวมใสไดยาวนาน
4. กางเกงยีนสมีอายุการใชงานไมคงทน (R)

Q25
Q26

Q27
Q28

ความหลากหลายของสินคา
(Product Varity)

1. กางเกงยีนสมีรูปทรงหลายแบบให
ผูบริโภคไดเลือก
2. กางเกงยีนสมีรูปแบบใหผูบริโภคเลือกได
อยางหลากหลาย
3. กางเกงยีนสมีหลายแบบหลายคุณภาพให
ผูบริโภคไดเลือก
4. กางเกงยีนสมีรูปทรงใหเลือกแบบไดนอย 
(R)

Q29

Q210

Q211

Q212

ความสะดวกในการซื้อ
(Purchase Convenience)

1. กางเกงยีนสเปนสินคาที่สามารถหาซื้อได
สะดวก
2. กางเกงยีนสสามารถหาซื้อไดงาย
3. สถานที่จําหนายกางเกงยีนสนั้นมีอยูทั่วไป
4. กางเกงยีนสเปนสินคาที่หาซื้อไดยาก (R)

Q213

Q214
Q215
Q216

(ตารางมีตอ)
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ตารางที่ 4.3 (ตอ) : ตัวแปร และตัวบงชี้ ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด ที่ใชในการเก็บ
                 ขอมูล

ตัวแปร มาตรวัด (Likert Scale คะแนน 5 ระดับ) ชื่อของ
ตัวบงชี้

ความถี่ในการจัดรายการสงเสริมการ
ขาย
(Frequency of Sale Promotion)

1. กางเกงยีนสเปนสินคาที่จัดการสงเสริมการ
ขายอยูเสมอ
2. ทานพบเห็นการจัดการสงเสริมการขาย
ของกางเกงยีนสอยูตลอดเวลา
3. ทานพบเห็นการจัดการสงเสริมการขาย
กางเกงยีนสเสมอ
4. ทานไมคอยเห็นการสงเสริมการขาย
กางเกงยีนส (R)

Q217

Q218

Q219

Q220

ความสมเหตุสมผลของราคา
(Reasonable Price)

1. ราคาของกางเกงยีนสที่มีขายอยูนั้น
เหมาะสม
2. ราคาของกางเกงยีนสนั้นไมแพงจนเกินไป
3. ราคาของกางเกงยีนสนั้นมีความ
สมเหตุสมผล
4. ราคาของกางเกงยีนสนั้นมีราคาแพงเกินไป
(R)

Q221

Q222
Q223

Q224

ตารางตอไปเปนการแสดงผลตัวบงชี้ของตัวแปรลักษณะทางบุคลิกภาพ ที่ผูวิจัยไดตัดขอ
คําถามของตัวบงชี้ เพื่อนําไปใชในการเก็บขอมูลจริง ซึ่งประกอบไปดวย 3 ตัวแปร ไดแก ตัวแปร
บุคคลที่มีลักษณะตองการการยอมรับ ตัวแปรบุคคลที่มีลักษณะตองการมีอิสระ และตัวแปรบุคคลที่
มีลักษณะตองการที่จะเขาสังคม ตามตารางที่ 4.4
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ตารางที่ 4.4 : ตัวแปร และตัวบงชี้ ลักษณะทางบุคลิกภาพ ที่ใชในการเก็บขอมูล

ตัวแปร มาตรวัด (Likert Scale คะแนน 5 ระดับ) ชื่อของ
ตัวบงชี้

บุคคลที่มีลักษณะตองการการ
ยอมรับ
(Need for Acceptation)

1. การยอมรับจากเพื่อนและบุคคลรอบขาง
เปนสิ่งสําคัญสําหรับทาน
2. ทานปรารถนาที่จะไดรับการยกยองและ
นับถือจากเพื่อน ๆ
3. การไดรับการยอมรับจากเพื่อนในกลุมเปน
สิ่งที่ทานตองการ
4. ทานรูสึกเฉย ๆ กับการเปนสวนหนึ่งของ
กลุม(R)

Q31

Q32

Q33

Q34

บุคคลที่มีลักษณะตองการมีอิสระ
(Need for Independence)

1. ทานชอบในการดําเนินชีวิตโดยไมพึ่งพิง
ผูอื่น
2. ทานพอใจกับการดําเนินชีวิตอยางอิสระ
3. ทานปรารถนาที่จะดําเนินชีวิตโดยไมพึ่ง
ผูอื่น
4. ทานตองการํารงชีวิตโดยพึ่งพาผูอื่นเปน
ประจําอยูเสมอ (R)

Q35

Q36
Q37

Q38

บุคคลที่มีลักษณะตองการที่จะเขา
สังคม
(Need for Extrovert)

1. ทานชอบการออกงานสังคมเมื่อไดรับเชิญ
2. ทานไปงานสังคมทุกครั้งที่มีโอกาส
3. ทานมักใชเวลารวมกับผูอื่นในงานสังคม
เสมอ
4. ทานเปนคนเก็บตัวไมเขาสังคม (R)

Q39
Q310
Q311

Q312
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ตารางตอไปเปนการแสดงผลตัวบงชี้ของตัวแปรความถี่ในการซื้อกางเกงยีนสในอดีตและ
โอกาสในการซื้อกางเกงยีนส ที่ผูวิจัยไดตัดขอคําถามของตัวบงชี้ เพื่อนําไปใชในการเก็บขอมูลจริง 
ซึ่งประกอบไปดวย 2 ตัวแปร ไดแก ตัวแปรความถี่ในการซื้อกางเกงยีนสในอดีต และตัวแปรโอกาส
ในการซื้อกางเกงยีนส ตามตารางที่ 4.5

ตารางที่ 4.5 : ตัวแปร และตัวบงชี้ ความถี่ในการซื้อกางเกงยีนสในอดีตและโอกาสในการซื้อ
                      กางเกงยีนส ที่ใชในการเก็บขอมูล

ตัวแปร มาตรวัด (Likert Scale คะแนน 5 ระดับ) ชื่อของ
ตัวบงชี้

ความถี่ในการซื้อกางเกงยีนสในอดีต
(Frequency of Buying Jeans in the 
past)

1. อดีตที่ผานมาทานซื้อกางเกงยีนสอยู
เสมอ
2. อดีตที่ผานมาทานซื้อกางเกงยีนสอยู
เปนประจํา
3. อดีตที่ผานมาทานซื้อกางเกงยีนสบอย
4. อดีตที่ผานมาทานซื้อกางเกงยีนสไม
มากนัก (R)

Q41

Q42

Q43
Q44

โอกาสในการซื้อกางเกงยีนส 
(Propensity to Purchase Jeans)

1. ทานมีความตั้งใจจะซื้อกางเกงยีนสใน
อนาคต
2. ทานคิดวาจะซื้อกางเกงยีนสในอนาคต
3. ทานสนใจจะซื้อกางเกงยีนสในอนาคต
4. ทานไมตั้งใจที่จะซื้อกางเกงยีนสใน
อนาคต (R)

Q45

Q46
Q47
Q48

การวิเคราะหองคประกอบ (Factor Analysis)
ผูวิจัยไดใชการวิเคราะหองคประกอบเปนอันดับแรกในการวิเคราะหตัวบงชี้ทั้งหลายวาเปน

ตัวบงชี้ที่มุงวัดตัวแปรที่ตองการวัดหรือไม ผูวิจัยไดนําเอาตัวบงชี้ทั้งหมดที่มีอยูทั้งหมด 56 ตัวบงชี้
ดวยกัน เขาสูกระบวนการวิเคราะหองคประกอบ ผลการวิเคราะหที่ได คือ คาน้ําหนัก องคประกอบ 
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(Factor Loadings) ของตัวบงชี้แตละตัว ซึ่งคาน้ําหนักองคประกอบดังกลาวไดถูกแสดงไวในตาราง
ที่ 4.6

ตารางที่ 4.6 : การวิเคราะหองคประกอบ

ตัวแปรและตัวบงชี้ คาน้ําหนักองคประกอบ
Leisure

Q11
Q12
Q13
Q14

0.837
0.880
0.843
-0.575

Sports
Q15
Q16
Q17
Q18

0.899
0.899
0.920
-0.573

Nightlife
Q19
Q110
Q111
Q112

0.914
0.939
0.946
-0.635

Modern
Q21
Q22
Q23

0.931
0.934
0.829

Durabili
Q25
Q26
Q27

0.835
0.895
0.890

(ตารางมีตอ)
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ตารางที่ 4.6 (ตอ) : การวิเคราะหองคประกอบ

ตัวแปรและตัวบงชี้ คาน้ําหนักองคประกอบ
Variety

Q29
Q210
Q211

0.922
0.948
0.900

Conven
Q213
Q214
Q215

0.903
0.950
0.904

FrequenP
Q217
Q218
Q219

0.936
0.954
0.947

Price
Q221
Q222
Q223
Q224

0.833
0.932
0.896
-0.540

Accept
Q31
Q32
Q33
Q34

0.881
0.922
0.911
-0.722

Independ
Q35
Q36
Q37

0.893
0.756
0.901

(ตารางมีตอ)
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ตารางที่ 4.6 (ตอ) : การวิเคราะหองคประกอบ

ตัวแปรและตัวบงชี้ คาน้ําหนักองคประกอบ
Extrov

Q39
Q310
Q311

0.923
0.928
0.895

FrequenB
Q41
Q42
Q43
Q44

0.921
0.960
0.918
-0.724

PropenP
Q45
Q46
Q47
Q48

0.930
0.962
0.929
-0.533

การทํา Factor Anlsysis แสดงใหเห็นวาตัวบงชี้ของตัวแปรที่มีคานอยกวา 0.5 และเปนตัว
บงชี้ที่ไมมีความเกี่ยวของกับตัวแปรและไดดําเนินการตัดออก ตามตารางที่ 4.7
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ตารางที่ 4.7 : การวิเคราะหองคประกอบที่ตัดตัวบงชี้ของตัวแปรที่มีคานอยกวา 0.5 และเปนตัวบงชี้
                      ที่ไมมีความเกี่ยวของกับตัวแปร

ตัวแปรและตัวบงชี้ คาน้ําหนักองคประกอบ
Leisure

Q11
Q12
Q13

0.869
0.873
0.877

Sports
Q15
Q16
Q17

0.904
0.928
0.935

Nightlife
Q19
Q110
Q111

0.936
0.959
0.954

Modern
Q21
Q22
Q23

0.931
0.934
0.829

Durabili
Q25
Q26
Q27

0.835
0.895
0.890

Variety
Q29
Q210
Q211

0.922
0.948
0.900

(ตารางมีตอ)
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ตารางที่ 4.7 (ตอ) : การวิเคราะหองคประกอบที่ตัดตัวบงชี้ของตัวแปรที่มีคานอยกวา 0.5 และเปนตัว
   บงชี้ที่ไมมีความเกี่ยวของกับตัวแปร

ตัวแปรและตัวบงชี้ คาน้ําหนักองคประกอบ
Conven

Q213
Q214
Q215

0.903
0.950
0.904

FrequenP
Q217
Q218
Q219

0.936
0.954
0.947

Price
Q221
Q222
Q223

0.856
0.948
0.907

Accept
Q31
Q32
Q33

0.911
0.940
0.919

Independ
Q35
Q36
Q37

0.893
0.756
0.901

Extrov
Q39
Q310
Q311

0.923
0.928
0.895

(ตารางมีตอ)
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ตารางที่ 4.7 (ตอ) : การวิเคราะหองคประกอบที่ตัดตัวบงชี้ของตัวแปรที่มีคานอยกวา 0.5 และเปนตัว
   บงชี้ที่ไมมีความเกี่ยวของกับตัวแปร

ตัวแปรและตัวบงชี้ คาน้ําหนักองคประกอบ
Extrov

Q39
Q310
Q311

0.923
0.928
0.895

FrequenB
Q41
Q42
Q43

0.946
0.969
0.935

PropenP
Q45
Q46
Q47

0.942
0.973
0.947

การวิเคราะหความเชื่อมั่น (Reliability Analysis)
การวิเคราะหอันดับตอไปที่ผูที่วิจัยจัดทํา ก็คือ การวิเคราะหความเชื่อมั่น (Reliability 

Analysis) โดยดูคาสัมประสิทธิ์อัลฟา (Cronbach’s Alpha) ของตัวแปรแตละตัวแปร รวมทั้ง
ตรวจสอบคาสัมประสิทธิ์อัลฟาวาจะมีคาเพิ่มสูงขึ้นหรือไม ถามีการตัดตัวบงชี้ตัวใดตัวหนึ่งทิ้งไป 
(Alpha if item Deleted) คาสัมประสิทธิ์อัลฟาที่ไดจากการวิเคราะหความเชื่อมั่นไดถูกแสดงใน
ตารางที่ 4.8
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ตารางที่ 4.8 : การวิเคราะหความเชื่อมั่นของตัวแปร

ตัวแปร ตัวบงชี้ คาสัมประสิทธิ์อัลฟา คาสัมประสิทธิ์อัลฟา
ถาตัวบงชี้ถูกตัดทิ้ง

Leisure Q11
Q12
Q13

0.844 0.789
0.784
0.776

Sports Q15
Q16
Q17

0.911 0.901
0.864
0.848

Nightlife Q19
Q110
Q111

0.945 0.941
0.906
0.913

Modern Q21
Q22
Q23

0.877 0.778
0.770
0.926

Durabili Q25
Q26
Q27

0.845 0.841
0.747
0.757

Variety Q29
Q210
Q211 

0.913 0.878
0.834
0.911

Conven Q213
Q214
Q215

0.905 0.889
0.805
0.893

FrequenP Q217
Q218
Q219

0.940 0.928
0.899
0.910

(ตารางมีตอ)
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ตารางที่ 4.8 (ตอ) : การวิเคราะหความเชื่อมั่นของตัวแปร

ตัวแปร ตัวบงชี้ คาสัมประสิทธิ์อัลฟา คาสัมประสิทธิ์อัลฟา
ถาตัวบงชี้ถูกตัดทิ้ง

Price Q221
Q222
Q223

0.887 0.911
0.761
0.840

Accept Q31
Q32
Q33

0.913 0.895
0.848
0.882

Independ Q35
Q36
Q37

0.808 0.646
0.864
0.619

Extrov Q39
Q310
Q311

0.901 0.849
0.838
0.891

FrequenB Q41
Q42
Q43

0.946 0.927
0.889
0.945

PropenP Q45
Q46
Q47

0.950 0.946
0.896
0.938

การทํา Reliability Anlsysis แสดงใหเห็นวาคาสัมประสิทธิ์อัลฟา มีคาสูงที่สุด โดยไม
จําเปนตองตัดตัวบงชี้ใด ๆ เพิ่มเติม แสดงใหเห็นวาตัวบงชี้ทั้งหมดยอมรับได ตามตารางที่ 4.9
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ตารางที่ 4.9 : การวิเคราะหความเชื่อมั่นของตัวแปร โดยมีคาสัมประสิทธิ์อัลฟาสูงที่สุด

ตัวแปร ตัวบงชี้ คาสัมประสิทธิ์อัลฟา คาสัมประสิทธิ์อัลฟา
ถาตัวบงชี้ถูกตัดทิ้ง

Leisure Q11
Q12
Q13

0.844 0.789
0.784
0.776

Sports Q15
Q16
Q17

0.911 0.901
0.864
0.848

Nightlife Q19
Q110
Q111

0.945 0.941
0.906
0.913

Modern Q21
Q22

0.926 0.0a
0.0a

Durabili Q25
Q26
Q27

0.845 0.841
0.747
0.757

Variety Q29
Q210
Q211 

0.913 0.878
0.834
0.911

Conven Q213
Q214
Q215

0.905 0.889
0.805
0.893

FrequenP Q217
Q218
Q219

0.940 0.928
0.899
0.910

(ตารางมีตอ)
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ตารางที่ 4.9 (ตอ) : การวิเคราะหความเชื่อมั่นของตัวแปร โดยมีคาสัมประสิทธิ์อัลฟาสูงที่สุด

ตัวแปร ตัวบงชี้ คาสัมประสิทธิ์อัลฟา คาสัมประสิทธิ์อัลฟา
ถาตัวบงชี้ถูกตัดทิ้ง

Price Q222
Q223

0.911 0.0a
0.0a

Accept Q31
Q32
Q33

0.913 0.895
0.848
0.882

Independ Q35
Q37

0.864 0.0a
0.0a

Extrov Q39
Q310
Q311

0.901 0.849
0.838
0.891

FrequenB Q41
Q42
Q43

0.946 0.927
0.889
0.945

PropenP Q45
Q46
Q47

0.950 0.946
0.896
0.938

การทํา Reliability Analysis แสดงใหเห็นผลลัพธสุดทายของคาสัมประสิทธิ์อัลฟา รวมทุก
ตัวแปรที่ใชในการศึกษา “โอกาสในการซื้อกางเกงยีนสของนักศึกษาปริญญาตรีในเขต
กรุงเทพมหานคร” โดยสามารถสรุปไดตามตารางที่ 4.10
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ตารางที่ 4.10 : ผลลัพธสุดทายของคาสัมประสิทธิ์อัลฟา รวมทุกตัวแปร

ตัวแปร จํานวนของตัวบงชี้ ชื่อของตัวบงชี้ คาสัมประสิทธิ์อัลฟา

V1 Leisure 3 Q11
Q12
Q13

0.844

V2 Sports 3 Q15
Q16
Q17

0.911

V3 Nightlife 3 Q19
Q110
Q111

0.945

V4 Modern 2 Q21
Q22

0.926

V5 Durabili 3 Q25
Q26
Q27

0.845

V6 Variety 3 Q29
Q210
Q211

0.913

V7 Conven 3 Q213
Q214
Q215

0.905

V8 FrequenP 3 Q217
Q218
Q219

0.940

V9 Price 2 Q222
Q223

0.911

(ตารางมีตอ)



80

ตารางที่ 4.10 (ตอ) : ผลลัพธสุดทายของคาสัมประสิทธิ์อัลฟา รวมทุกตัวแปร 

ตัวแปร จํานวนของตัวบงชี้ ชื่อของตัวบงชี้ คาสัมประสิทธิ์อัลฟา
V10 Accept 3 Q31

Q32
Q33

0.913

V11 Independ 2 Q35
Q37

0.864

V12 Extrov 3 Q39
Q310
Q311

0.901

V13 FrequenB 3 Q41
Q42
Q43

0.946

V14 PropenP 3 Q45
Q46
Q47

0.950

การทดสอบสมมติฐาน (Hypothesis Testing)
ผูวิจัยไดทําการทดสอบสมมติฐาน (Hypothesis Testing) โดยผูวิจัยไดทําใชการวิเคราะห

ถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ซึ่งผูวิจัยใชคะแนนรวม (Composite Scores) คือ
การรวมคะแนนของตัวบงชี้ทุกตัวที่ใชวัดตัวแปรเดียวกัน เปนนคะแนนของตัวแปรที่มีตัวบงชี้
มากกวา 1 ตัว และใชมาตรวัดอันตรภาพ สวนตัวแปรบงชี้ที่มีตัวบงชี้เพียงตัวเดียวและมีการใชมาตร
วัดอันตรภาค ก็ใหใชคะแนนของตัวบงชี้ดังกลาวเพียงตัวเดียวเทานั้น ผลการทดสอบสมมติฐานได
แสดงไวในตารางที่ 4.11
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ตารางที่ 4.11 : ผลการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ

ตัวแปร คาสัมประสิทธิ์
มาตรฐาน

คาของ T P

V1 การเปนคนชอบทองเที่ยว
V2 การเปนคนชอบเลนกีฬา
V3 การเปนคนชอบเที่ยวกลางคืน
V4 ความทันสมัยของสินคา
V5 ความคงทนของสินคา
V6 ความหลากหลายของสินคา
V7 ความสะดวกในการซื้อ   
V8 ความถี่ในการจัดการสงเสริมการขาย
V9 ความสมเหตุสมผลของราคา
V10 บุคคลที่มีลักษณะตองการการ
ยอมรับ
V11 บุคคลที่มีลักษณะตองการมีอิสระ
V12 บุคคลที่มีลักษณะตองการที่จะเขา
สังคม
V13 ความถี่ในการซื้อกางเกงยีนสในอดีต

0.113
0.009
-0.049
0.330
0.138
0.084
-0.138
-0.021
0.134
-0.019

0.241
0.061

0.117

1.588
0.159
-1.478
3.033
1.297
0.896
-1.470
-0.445
2.024
-0.253

3.574
1.097

2.259

0.114
0.874
0.141
0.003***
0.196
0.371
0.143
0.657
0.044**
0.800

0.000****
0.274

0.025**

หมายเหตุ : คาสัมประสิทธิ์การตัดสินใจ (R2) = 1.000 , F = 6.449E4 , P = 0.000a
**** มีนัยสําคัญที่ 0.001
***   มีนัยสําคัญที่ 0.01
**     มีนัยสําคัญที่ 0.05
*       มีนัยสําคัญที่ 0.10

จากตารางที่ 4.11 แสดงใหเห็นวา คาสัมประสิทธิการตัดสินใจ (R2) มีคาเทากับ 1.000 หรือ 
หมายความวาตัวแปรตนทั้งหมด สามารถอธิบายตัวแปรตามไดเทากับ รอยละ 100.00

สวนการทดสอบสมมติฐานแตละขอนั้น สามารถสรุปไดดังนี้คือ
สมมติฐานที่ 1 การเปนคนชอบทองเที่ยวไมมีผลกระทบในเชิงบวกตอโอกาสในการซื้อกางเกงยีนส   
                       (p > 0.10)
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สมมติฐานที่ 2 การเปนคนชอบเลนกีฬาไมมีผลกระทบในเชิงบวกตอโอกาสในการซื้อกางเกงยีนส      
                      (p > 0.10)
สมมติฐานที่ 3 การเปนคนชอบเที่ยวกลางคืนไมมีผลกระทบในเชิงบวกตอโอกาสในการซื้อ
                        กางเกงยีนส (p > 0.10)
สมมติฐานที่ 4 ความทันสมัยของสินคาจะมีผลกระทบในเชิงบวกตอโอกาสในการซื้อกางเกงยีนส
                       (p < 0.01)
สมมติฐานที่ 5 ความคงทนของสินคาไมมีผลกระทบในเชิงบวกตอโอกาสในการซื้อกางเกงยีนส
                        (p > 0.10)
สมมติฐานที่ 6 ความหลากหลายของสินคาไมมีผลกระทบในเชิงบวกตอโอกาสในการซื้อ
                        กางเกงยีนส (p > 0.10)
สมมติฐานที่ 7 ความสะดวกในการซื้อไมมีผลกระทบในเชิงบวกตอโอกาสในการซื้อกางเกงยีนส
                        (p > 0.10)
สมมติฐานที่ 8 ความถี่ในการจัดการสงเสริมการขายไมมีผลกระทบในเชิงลบตอโอกาสในการซื้อ 

          กางเกงยีนส (p > 0.10)
สมมติฐานที่ 9 ความสมเหตุสมผลของราคาจะมีผลกระทบในเชิงบวกตอโอกาสในการซื้อ
                        กางเกงยีนส (p < 0.05)
สมมติฐานที่ 10 บุคคลที่มีลักษณะตองการการยอมรับไมมีผลกระทบในเชิงบวกตอโอกาสในการ 
                          ซื้อกางเกงยีนส (p > 0.10)
สมมติฐานที่ 11 บุคคลที่มีลักษณะตองการมีอิสระจะมีผลกระทบในเชิงบวกตอโอกาสในการซื้อ 
                          กางเกงยีนส (p < 0.001)
สมมติฐานที่ 12 บุคคลที่มีลักษณะตองการที่จะเขาสังคมไมมีผลกระทบในเชิงบวกตอโอกาสในการ
                          ซื้อกางเกงยีนส (p > 0.10)
สมมติฐานที่ 13 ความถี่ในการซื้อกางเกงยีนสในอดีตจะมีผลกระทบในเชิงบวกตอโอกาสในการซื้อ
                          กางเกงยีนส (p < 0.05)
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สรุป
การวิเคราะหขอมูลเริ่มตนจากการวิเคราะหลักษณะทางประชากรศาสตร พบวาผูตอบ

แบบสอบถามเปนผูชายมากที่สุด โดยมีชวงอายุเฉลี่ย 20 ป และสวนใหญมีรายไดต่ํากวา 10,000 
บาท ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดับการศึกษาสูงสุดระดับต่ํากวาปริญญาตรี และศึกษาใน
ระดับปริญาตรีมากที่สุด ในสวนของศาสนาสวนใหญจะนับถือศาสนาพุทธ ลําดับตอไปเปนการ
ทดสอบสมมติฐานงานวิจัย ซึ่งผลการทดสอบชี้ใหเห็นวา สมมติฐานขอที่ 4,9,11,13 ไดรับ
การสนุบสนุนทางสถิติอยางมีนัยสําคัญ
ความทันสมัยของสินคามีผลกระทบในเชิงบวกตอโอกาสในการซื้อกางเกงยีนส
ความสมเหตุสมผลของราคามีผลกระทบในเชิงบวกตอโอกาสในการซื้อกางเกงยีนส
บุคคลที่มีลักษณะตองการมีอิสระมีผลกระทบในเชิงบวกตอโอกาสในการซื้อ กางเกงยีนส
ความถี่ในการซื้อกางเกงยีนสในอดีตมีผลกระทบในเชิงบวกตอโอกาสในการซื้อกางเกงยีนส

สวนสมมติฐานที่ไมไดรับการสนับสนุนทางสถิติอยางมีนัยสําคัญ คือ สมมติฐานขอที่ 
1,2,3,5,6,7,8,10,12
การเปนคนชอบทองเที่ยวไมมีผลกระทบในเชิงบวกตอโอกาสในการซื้อกางเกงยีนส   
การเปนคนชอบเลนกีฬาไมมีผลกระทบในเชิงบวกตอโอกาสในการซื้อกางเกงยีนส      
การเปนคนชอบเที่ยวกลางคืนไมมีผลกระทบในเชิงลบตอโอกาสในการซื้อกางเกงยีนส
ความคงทนของสินคาไมมีผลกระทบในเชิงบวกตอโอกาสในการซื้อกางเกงยีนส
ความหลากหลายของสินคาไมมีผลกระทบในเชิงบวกตอโอกาสในการซื้อกางเกงยีนส  
ความสะดวกในการซื้อไมมีผลกระทบในเชิงบวกตอโอกาสในการซื้อกางเกงยีนส
ความถี่ในการจัดการสงเสริมการขายไมมีผลกระทบในเชิงบวกตอโอกาสในการซื้อกางเกงยีนส
บุคคลที่มีลักษณะตองการการยอมรับไมมีผลกระทบในเชิงบวกตอโอกาสในการซื้อกางเกงยีนส
บุคคลที่มีลักษณะตองการที่จะเขาสังคมไมมีผลกระทบในเชิงบวกตอโอกาสในการซื้อกางเกงยีนส

โดยตัวแปรทั้งหมดมีคาสัมประสิทธิ์การตัดสินใจ (R2) เทากับ 1.000 หรือหมายความวาตัว
แปรตนทั้งหมด สามารถอธิบายโอกาสในการซื้อกางเกงยีนสของนักศึกษาปริญญาตรีในเขต
กรุงเทพมหานคร ไดเทากับ รอยละ 100
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บทที่ 5

สรุปและอภิปรายผล

บทนี้เปนการอภิปรายผล และประโยชนของงานวิจัย โดยผูวิจัยจะอภิปรายผลที่ไดจากการ
วิเคราะหขอมูลทางดานประชากรศาสตร และโอกาสในการซื้อกางเกงยีนสของนักศึกษาปริญญาตรี
ในเขตกรุงเทพมหานคร หลังจากนั้นผูวิจัยจะกลาวถึงประโยชนที่ไดรับทั้งทางทฤษฎี และปฏิบัติ 
รวมตลอดถึงขอจํากัดและแนวคิดสําหรับงานวิจัยในอนาคต

สรุปผล
ผลการวิจัยเรื่อง “โอกาสในการซื้อกางเกงยีนสของนักศึกษาปริญญาตรีในเขต

กรุงเทพมหานคร” โดยใชกลุมตัวอยางจํานวน 200 ตัวอยางสามารถสรุปไดดังนี้
ดานขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถามนั้น สวนใหญเปนเพศชายมากที่สุด (รอยละ

53.5) เพศหญิง (รอยละ 43.5) ซึ่งผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุเฉลี่ย 20 ป มีรายไดตอเดือน
ต่ํากวา 10,000 บาท (รอยละ 54) รองลงมา 10,000 – 19,999 บาท (รอยละ 30) ระดับการศึกษาสูงสุด 
ต่ํากวาปริญญาตรี (รอยละ 54) ปริญญาตรี (รอยละ 22.5) ปริญญาโท (รอยละ 1) ประกอบอาชีพอื่นๆ 
(รอยละ 97.5) พนักงานบริษัทเอกชน (รอยละ 2) ประกอบธุรกิจสวนตัว (รอยละ 0.5) และนับถือ
ศาสนาพุทธ (รอยละ 92) ศาสนาคริสต (รอยละ 1) ศาสนาอิสลาม (รอยละ 6.5) 

การอภิปรายผลการทดสอบสมมติฐาน
ผลจากการทดสอบสมมติฐานสามารถอธิบายไดดังนี้

1.   การเปนคนชอบทองเที่ยวไมมีผลกระทบในเชิงบวกตอโอกาสในการซื้อกางเกงยีนส (p > 0.10)
      โดยมีคา Beta 0.113 ซึ่งแตกตางจากการตั้งสมมติฐานของผูวิจัย เนื่องจากคนชอบทองเที่ยวจะนํา
      เงินไปเปนคาใชจายตาง ๆ ในการทองเที่ยวจึงไมซื้อสินคาแฟชั่น กลาวคือจะนําเงินเก็บไวใชจาย 
      ในการทองเที่ยวแตละครั้ง จึงทําใหคนชอบทองเที่ยวไมไดเล็งเห็นถึงความจําเปนที่จะซื้อกางเกง
      ยีนสเพราะสามารถใสกางเกงที่มีคุณสมบัติอื่น ๆ หรือเปนรูปแบบเฉพาะสําหรับกางเดินทาง
      ทองเที่ยวและมีราคาถูกวา
2.   การเปนคนชอบเลนกีฬาไมมีผลกระทบในเชิงบวกตอโอกาสในการซื้อกางเกงยีนส (p > 0.10) 
      โดยมีคา Beta 0.009 ซึ่งแตกตางจากการตั้งสมมติฐานของผูวิจัย เนื่องจากคนที่ชอบเลนกีฬา
      สวนมากมักสวมใสกางเกงสําหรับที่ใชสําหรับเลนกีฬาโดยเฉพาะ และไมไดเห็นถึงความจําเปน
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      ที่จะซื้อกางเกงยีนสเพราะคุณสมบัติของกางเกงสําหรับเลนกีฬาที่มีไวสําหรับการเลนกีฬา
      โดยเฉพาะมีความยืดหยุนในความคลองตัวในการเคลื่อนที่และยังสามารถระบายอากาศและ
      เหงื่อไดดีกวากางเกงยีนสที่มีความหนาของเนื้อผามากกวา
3.   การเปนคนชอบเที่ยวกลางคืนไมมีผลกระทบในเชิงบวกตอโอกาสในการซื้อกางเกงยีนส 
      (p > 0.10) โดยมีคา Beta -0.049 ซึ่งแตกตางจากการตั้งสมมติฐานของผูวิจัย เนื่องจากคนชอบ
      ทองเที่ยวจะนําเงินไปเปนคาใชจายตาง ๆ ในการเที่ยวกลางคืน จึงไมซื้อสินคาแฟชั่น กลาวคือ
      จะนําเงินเก็บไวใชจายในการเที่ยวแตละครั้ง จึงทําใหคนชอบเที่ยวกลางคืนไมไดเห็นถึงความ
      จําเปนที่จะซื้อกางเกงยีนสเพราะสามารถใสกางเกงที่มีคุณสมบัติอื่น ๆ และมีราคาถูกวา เชน 
      กางเกงแสลคผาคอตตอนที่มีเนื้อผาบางกวากางเกงยีนส สามารถสวมใสออกงานที่เปนทางการ
      หรือไมเปนทางการตาง ๆ ไดใสแลวคลองตัวในกิจกรรมการเที่ยวกลางคืนและมีราคาถูกกวา
      กางเกงยีนสหรือกลาวคือ คนชอบเที่ยวกลางคืนเที่ยวบอยมากแคไหนคาใชจายในการเที่ยวแตละ
      ครั้งจะมากขึ้นกวาเดิมดวย จึงสงผลกระทบตอโอกาสในการซื้อกางเกงยีนส
4.   ความทันสมัยของสินคาจะมีผลกระทบในเชิงบวกตอโอกาสในการซื้อกางเกงยีนส (p < 0.001)
     โดยมีคา Beta 0.330 เนื่องจากกางเกงยีนสเปนสินคาเสื้อผาจําพวกแฟชั่น ที่มีการออกแบบจาก
      ดีไซนเนอรที่ตองการใหเหนือกวาสมัยอดีตที่ผานมากหรือฤดูกาลที่ผานมาโดยเหมาะสมกับยุค
      สมัยและฤดูกาลตาง ๆ หรือความนิยมในสมัยนั้น ๆ ซึ่งผูบริโภคเล็งเห็นถึงสิ่งที่มีเสนหจากการ
      ออกแบบที่สวมใสแลวสามารถดึงดูดสายตาผูสวมใสคนอื่น เชน สี ลวดลาย รูปทรงที่แตกตาง
      จากอดีตทําใหเกิดความตองการที่จะเลียนแบบหรือคลอยตามหรืออยากที่จะเปนสวนหนึ่งใน
      เทรนนั้นหรือยุคสมัยนั้น ๆ กลาวไดวาความทันสมัยของสินคาแตละแบรนดที่แตกตางกันถือ
      เปนตัวแปรหนึ่งที่ผูบริโภคใหความสําคัญสําหรับโอกาสในการซื้อกางเกงยีนส หากมีสินคาใหม
      เขาสูตลาด ผูบริโภคจะไมรีรอที่จะซื้อสินคานั้น เพราะความตองการของมนุษยเปนปจจัยที่ทําให
      เกิดสินคาหรือบริการใหม ๆ ดังนั้นความทันสมัยของสินคา จึงสงผลสําคัญตอโอกาสโอกาสใน
      การซื้อกางเกงยีนส
5.   ความคงทนของสินคาไมมีผลกระทบในเชิงบวกตอโอกาสในการซื้อกางเกงยีนส (p > 0.10)
      โดยมีคา Beta 0.138 ในปจจุบันมีการบริโภคที่มีความรวดเร็วมากประกอบกับเปนสินคาแฟชั่น 
      ผูบริโภคมีการบริโภคสินคาอยางรวดเร็วทําใหอายุการสวมใสสั้นมากขึ้นทําใหผูบริโภคไม
      เล็งเห็นถึงความคงทนของกางเกงยีนส และผูบริโภคมองสินคาวากางเกงยีนสเปนกางเกงที่สวม
      ใสทั่วไปมีการเสื่อมสลายไปตามเวลา ดังนั้นความคงทนของกางเกงยีนสไมใชสิ่งสําคัญตอ
      โอกาสในการซื้อกางเกงยีนส
6.   ความหลากหลายของสินคาไมมีผลกระทบในเชิงบวกตอโอกาสในการซื้อกางเกงยีนส 
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      (p > 0.10) โดยมีคา Beta 0.084 เนื่องจากสินคาภายในรานคาหรือชอปตาง ๆ มีจํานวนมากมาย
      หลายยี่หอมีหลายแบบ หลายทรง หลายรุนซึ่งจํานวนที่มากเกินไปจึงทําใหผูบริโภคไมเห็นถึง
      ความแตกตางของสินคาแตละยี่หอหรือรูปทรง ทําใหการรับรูของผูบริโภคมองวากางเกงยีนส
      แตละยี่หอหรือแตละรูปทรงนั้นคลายกัน ไมแตกตางกันมากนัก เพราะเนื่องจากกางเกงยีนสมี
      เพียงไมกี่เฉดสีที่ผูบริโภคนิยมสวมใสและอยูในใจผูบริโภค และลวดลายของกางเกงยีนสนั้นมี
      เพียงกระเปาดานหลังเทานั้นที่ผูบริโภครับรูและมองเห็นได ดังนั้นการวิจัยแสดงใหเห็นวาความ
      หลากหลายของสินคา ไมมีผลกระทบตอโอกาสในการซื้อกางเกงยีนส
7.   ความสะดวกในการซื้อไมมีผลกระทบในเชิงบวกตอโอกาสในการซื้อกางเกงยีนส (p > 0.10) 
      โดยมีคา Beta -0.138 เนื่องจากผูบริโภคตองการบริโภคสินคาหรือบริการที่ใหความ
      สะดวกสบายมากที่สุดแกตนเอง แตเนื่องจากความสะดวกอาจมีปจจัยหลายทางที่สงผลในทาง
      ลบของผูบริโภคได เชนการซื้อกางเกงยีนสบางยี่หออาจมีความสะดวกในการซื้อตางกัน เพราะ
      บางยี่หออาจตองนําเขามาเอง และปจจุบันวิวัฒนาการทางดานไอทีมีความกาวหนาอยางมากซึ่ง
      ทําใหการทําธุรกรรมการซื้อขายเปนไปไดโดยงาย การซื้อสินคาสามารถสั่งซื้อสินคาผานทาง 
      อินเตอรเน็ตได แมกระทั้งกางเกงยีนสเปนสินคาหนึ่งที่มีการขายผานทางเว็ปไซตตาง ๆ ที่ผูขาย
      หรือผูจัดจําหนายไดใหบริการแกผูบริโภคอีกทางเลือกหนึ่งแตเนื่องจากสินคากางเกงยีนสนั้น 
      ผูบริโภคไมสามารถจับตองไดหรือไมสามารถใหผูบริโภคทดลองสวมใสเพื่อลองขนาดไดจึงทํา
      ใหผูบริโภคไมมั่นใจในสินคาวาขนาดนั้นพอดีผูบริโภคหรือไม กลาวไดวายิ่งมีความสะดวกมาก
      เทาไรผูบริโภคจะมีการเปรียบเทียบเกิดขึ้น ดังนั้น ความสะดวกในการซื้อสงผลตอโอกาสในการ
      ซื้อกางเกงยีนส  
8.   ความถี่ในการจัดการสงเสริมการขายไมมีผลกระทบในเชิงบวกตอโอกาสในการซื้อกางเกงยีนส
      (p > 0.10) โดยมีคา Beta -0.021 เนื่องจากในภาวะเศรษฐกิจทดถอยและเพิ่งจะฟนตัวเมื่อปลายป 
      2552 ทําใหเกิดการแขงขันของรานคาตาง ๆ ที่พยายามชวงชิงลูกคาหรือผูบริโภคดวยระดับของ
      ความบอยในการจัดรายการสงเสริมการขายเพื่อสรางความสนใจ แตพฤติกรรมผูบริโภคใน
      ขณะนี้รวมทั้งกางเกงยีนสเปนสินคาแฟชั่นซึ่งเปนสินคาฟุมเฟอยที่ไมจําเปนในความตองการ 
      ของผูบริโภคทําใหผูบริโภคมีความจําเปนตองออมเงินในชวงวิกฤติเศรษกิจที่เกิดขึ้น และนําเงิน 
      ไปใชจายที่กอใหเกิดประโยชนสูงสุด หรือกลาวคือ ความถี่ในการจัดการสงเสริมการขายมากเ
      ทาไร ยอมมีผลตอการบริโภคสินคามากขึ้นดวย จึงสงผลกระทบตอโอกาสในการซื้อกางเกง
      ยีนส
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9.   ความสมเหตุสมผลของราคาจะมีผลกระทบในเชิงบวกตอโอกาสในการซื้อกางเกงยีนส
      (p < 0.10) โดยมีคา Beta 0.134 สินคาหรือผลิตภัณฑที่มีลักษณะเหมือน ๆ กัน รูปแบบเดียวกัน 
      การใชงานที่เหมือนกันแตราคาแตกตางกันเนื่องจากปจจัยหลายปจจัย ดังนั้นผูบริโภคจึงมองถึง
      สวนประกอบสําคัญและหนึ่งในนั้นคือตัวแปรความสมเหตุสมผลของราคาผูบริโภคจะมองวา
      สินคาชนิดนั้นมีคุณลักษณะที่มีคุณคาเหมาะสมกับราคาสินคาที่ผูบริโภคซื้อไปหรือไม ซึ่งอาจ
      ไดมาจากคุณคาทางจิตใจ หรือคุณคาของสินคาเพราะสินคานั้นมีความคงทน คุณภาพดี เปนตน 
      จึงกลาวไดวาเมื่อราคาที่ผูบริโภคตั้งไวในใจนั้นเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑเมื่อมีความใกลเคียงกัน
      ผูบริโภคจะสามารถมองเห็นถึงความสมเหตุสมผลของราคาซึ่งมีผลตอโอกาสในการซื้อกางเกง
      ยีนส
10. บุคคลที่มีลักษณะตองการการยอมรับไมมีผลกระทบในเชิงบวกตอโอกาสในการซื้อกางเกงยีนส
      (p > 0.10) โดยมีคา Beta -0.019 เนื่องจากบุคคลจะตองการเปนที่ยอมรับในเรื่องที่สามารถแสดง
      ถึงความรูความสามารถของตนเอง ซึ่งจะไมใหความสําคัญกับการซื้อกางเกงยีนสเพราะ บุคคล
      ตองการการยอมรับในสิ่งที่พวกเขาตองการในดานชื่อเสียง เกียรติยศ ที่ผูอื่นมอบใหดังนั้น 
      บุคคลเหลานี้จึงไมสนับสนุนสิ่งที่ไมจูงใจในการสรางการยอมรับ กลาวไดวาบุคคลที่มีลักษณะ
      ตองการการยอมรับไมมีผลกระทบในเชิงบวกตอโอกาสในการซื้อกางเกงยีนส
11. บุคคลที่มีลักษณะตองการมีอิสระจะมีผลกระทบในเชิงบวกตอโอกาสในการซื้อกางเกงยีนส
      (p < 0.001) โดยมีคา Beta 0.241 บุคคลหลาย ๆ คนตองการสิ่งที่เรียกวาอิสระ ไมตองทําตามที่
      บุคคลใดบุคคลหนึ่งนั้นคอยที่จะสั่งการหรือควบคุม เชนเดียวกันกับการแตงกายโดยการ
      แสดงออกถึงความเปนตัวของตัวเอง ซึ่งมองเห็นถึงความใสใจในรูปแบบการแตงกายตนเองเปน
      หลักกอนที่จะมองถึงผูอื่น บุคคลเหลานี้จะไมใสใจในกฎเกณฑมาตรฐาน หรือการแตงกายที่มี
      รูปแบบเปนทางการที่มีผูหนึ่งผูใดกําหนดไว และมองวาเปนสิ่งที่เปนกรอบที่ไมใหบุคคลเหลานี้
      กระทําการใด ๆ ที่ตนเองรักและชื่นชอบ จึงทําใหผูบริโภคกลุมนี้เปนผูแสวงหาความสุขจากการ
      ที่ไดแตงกายนอกเหนือรูปแบบที่เปนทางการ เนื่องจากตองการทําในสิ่งที่เปนตัวของตัวเองโดย
      ไมคํานึงผูอื่นผูใดดังนั้นจึงแสวงหาความแตกตางที่ตนเองหลงใหล กลาวไดวา บุคคลที่มีลักษณะ
      ตองการมีอิสระมีผลกระทบตอโอกาสในการซื้อกางเกงยีนส
12. บุคคลที่มีลักษณะตองการที่จะเขาสังคมไมมีผลกระทบในเชิงบวกตอโอกาสในการซื้อ
      กางเกงยีนส (p > 0.10) โดยมีคา Beta 0.061 เนื่องจากบุคคลที่ตองการจะเขาสังคมจะใชเวลา
      สวนใหญกับการไดอยูในวงสังคมตาง ๆ จึงไมใสใจที่จะใชเวลาในการซื้อกางเกงยีนสเพราะไม
      มีความจําเปนที่จะซื้อ ไมเห็นถึงความสําคัญซึ่งรูปแบบการแตงกายในการเขาสังคมตาง ๆ นั้นจะ
      มีรูปแบบที่เปนทางการ สุภาพ เรียบรอย แสดงถึงภาพลักษณที่ดีของบุคคล ดังนั้นผลการวิจัย
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      แสดงใหเห็นวา บุคคลที่มีลักษณะตองการที่จะเขาสังคมไมมีผลกระทบตอโอกาสในการซื้อ
      กางเกงยีนส
13. ความถี่ในการซื้อกางเกงยีนสในอดีตจะมีผลกระทบในเชิงบวกตอโอกาสในการซื้อกางเกงยีนส
      (p < 0.10) โดยมีคา Beta 0.117 เนื่องจากผูบริโภคที่ไดเคยซื้อกางเกงยีนสแลวนั้นเกิดความ
      ตองการซื้อซ้ําเพราะเห็นถึงคุณคาบางอยางของสินคา ดังนั้นเมื่อผูบริโภคไดรับรูแลวจะเกิด
      ความตองการที่จะซื้อซ้ํา จึงกลาวไดวาเมื่อผูบริโภคไดรับรูถึงสินคาที่ไดเคยบริโภคแลว จะทําให
      เกิดความตองการและทําใหเกิดการซื้อในครั้งตอไป แสดงใหเห็นวา ความถี่ในการซื้อกางเกง
      ยีนสในอดีตจะมีผลกระทบตอโอกาสในการซื้อกางเกงยีนส

ขอเสนอแนะจากผลการวิจัย
1.   จากผลการวิจัยครั้งนี้ทําใหผูวิจัยทราบวารูปแบบการดําเนินชีวิตที่มีตัวแปรการเปนคนชอบ
      ทองเที่ยวการเปนคนชอบเลนกีฬา และการเปนคนชอบเที่ยวกลางคืน ควรที่จะทําการกระตุนให
      ผูบริโภคทั้งสามกลุมนี้หันมาสนใจถึงสินคาที่เปนกางเกงยีนส เนื่องจากกลุมผูบริโภคไมไดมี
      ความสนใจที่จะกอใหเกิดโอกาสในการซื้อสินคาดังนั้น ควรที่จะใหขอมูลผลิตภัณฑ และสราง
      การรับรูวากางเกงยีนสสามารถสวมใสในโอกาสตาง ๆ ในรูปแบบที่เปนทางการและไมเปน
      ทางการไดเพียงใดและใหเกิดการยอมรับของกลุมผูบริโภคกลุมนี้ ซึ่งเปนโอกาสในการเพิ่มกลุม
      ตลาดลูกคาจากเดิมไดอีกดวย
2.   จากผลการวิจัยครั้งนี้ทําใหผูวิจัยทราบวาสวนประสมทางการตลาดควรที่จะทําการจัดการ
      กลยุทธใหมีความสอดคลองกับความตองการของผูบริโภคหรือตลาดโดยจะตองนําเสนอสิ่งใหม
      ของตลาดเพื่อผูบริโภครูจักและเปนการตอกย้ําถึงความคงทนของกางเกงยีนสซึ่งแมผานเวลา
      ลวงเลยนับสิบปก็ยังสามารถนํากลับมาสวมใสไดและสินคาชนิดใดที่ผูบริโภคนั้นตองการ
      ฉะนั้นจึงควรที่จะมีสินคาที่รองรับกับกลุมผูบริโภคที่หลากหลายซึ่งความหลากหลายนี้เองที่
      ผูบริโภคตางมองเห็นเปนกางเกงยีนสที่มีรูปแบบหรือรูปทรงที่คลายกัน ซึ่งควรที่จะอธิบายถึง
      คุณลักษณะความแตกตางของวัตถุดิบหรือองคประกอบตาง ๆ ของกางเกงยีนสแตละชนิด
      เพื่อที่จะสรางความเขาใจใหมใหกับผูบริโภคไดรับรู และรวมถึงใหความสะดวกในการซื้อแก
      ผูบริโภคในรูปแบบที่สรางความพอใจใหกับผูบริโภคโดยใหสื่อถึงสถานที่จัดจําหนายและการ
      จัดการดานสถานที่จัดจําหนายในแตละพื้นที่ตาง ๆ ที่คาดวาผูบริโภคสวนมากจะนิยมซื้อสินคา
      กางเกงยีนสที่สามารถสัมผัสและไดทดลองจริง ดานความถี่ในการสงเสริมการขายควรที่จะ
      คํานึงถึงการพยากรณปริมาณการซื้อของผูบริโภคและปริมาณของยอดขายเพื่อเปนการจัดการให
      เกิดความสามารถในการแขงขันของตลาดและเปนการดึงดูดความสนใจใหผูบริโภครับรูถึงการ
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      สงเสริมการตลาด โดยที่มีความสมเหตุสมผลของราคาเปนสิ่งจูงใจเนื่องจากราคาเปนอีกตัวแปร
      หนึ่งที่สามารถสรางแรงจูงใจที่ดีในโอกาสในการซื้อกางเกงยีนสไดและปจจัยทางดานสวน
      ประสมทางการตลาดขางตนสามารถเพิ่มยอดขายกางเกงยีนสและสรางแนวทางในการจัด
      จําหนายในอนาคตไดจริง
3.   ผลจากการวิจัยพบวา ตัวแปรทางดานลักษณะทางบุคลิกภาพที่มี บุคคลที่มีลักษณะตองการการ
      ยอมรับ บุคคลที่มีลักษณะตองการมีอิสระและบุคคลที่มีลักษณะตองการที่จะเขาสังคมควรที่จะ
      ทําการกระตุนใหผูบริโภคกลุมนี้มองเห็นและรับรูถึงคุณลักษณะ หรือคุณสมบัติและการรับรูใน
      จิตใจของสื่อที่จะแสดงใหเห็นความแตกตางในอดีตของลักษณะการสวมใสกางเกงยีนสใน
      โอกาสตาง ๆ ทั้งที่เปนลักษณะรูปแบบที่เปนทางการและไมเปนทางการ ซึ่งจะสามารถทําให
      ผูบริโภคกลุมนี้เกิดความเขาใจในรูปแบบใหม ๆ จากการประยุกตของวัฒนธรรมการแตงกายทั้ง
      ในอดีตและปจจุบัน เพื่อเปนการสรางโอกาสในการสรางกลุมลูกคาใหมไดในอนาคต 
4.  จากผลการวิจัยครั้งนี้ทําใหผูวิจัยทราบวาความถี่ในการซื้อกางเกงยีนสในอดีตมีผลกระทบในตอ  
      โอกาสในการซื้อกางเกงยีนส ดังนั้นควรจะมีการกระตุนและรักษาลูกคาที่เปนผูบริโภคชั้นดีใน
      การซื้อกางเกงยีนสเพราะเปนการดีที่ลูกคากลุมนี้มีการบอกตอถึงสิ่งที่ไดรับรูจากการไดสัมผัส
      หรือการใชกางเกงยีนสมาแลวใหแกกลุมผูบริโภคที่เปนเปาหมาย ดังนั้นการรักษากลุมผูบริโภค
      นี้จะทําใหเกิดการซื้อซ้ํา หรือการจงรักภักดีตอรานคาหรือสินคา และยังสามารถเพิ่มสวนแบง
      ทางการตลาดจากการสรางฐานกลุมลูกคาใหมดวยการแนะนําบอกตอ

ประโยชนที่ไดจากการวิจัย
1.  ผลจากการวิจัยทใหผูวิจัยไดทราบถึงวาตัวแปรใด ที่มีอิทธิพลตอโอกาสในการซื้อกางเกงยีนส
      โดยสามารถนําผลการวิจัยไปใชในการบริหารจัดการกลยุทธทางการตลาด เพื่อใหเกิด
      ประสิทธิภาพในการแขงขันของผูขายหรือผูจัดจําหนายสินคากางเกงยีนสไดในอนาคต
2.   ผลที่ไดจากการวิจัยทําใหผูวิจัยไดทราบวา รูปแบบของการดําเนินชีวิตและลักษณะทาง
      บุคลิกภาพที่นั้นเหมาะสมกับผลิตภัณฑกางเกงยีนสเพียงใด ซึ่งเปนประโยชนตอการตัดสินใจ
      สําหรับกิจการที่มีการดําเนินงานทางดานธุรกิจจัดจําหนายกางเกงยีนส
3.   การทํางานวิจัยครงนี้ ทําใหผูวิจัยไดทราบถึงความเหมาะสมของสินคากับผูบริโภคที่สามารถ
      กอใหเกิดการซื้อขายแลกเปลี่ยนไดเกิดจากปจจัยหลายปจจัยประกอบเขาดวยกัน ซึ่งเปนขอมูลที่
      จะชวยพิจารณาความเหมาะสมของสินคาที่ควรจะเขาสูตลาดไดอยางดี
4.   การทํางานวิจัยครั้งนี้ เปนการนําความรูที่ไดจากการวิจัย การศึกษา และคนควาในเรื่องที่ผูวิจัย
      สนใจและสามารถแสดงผลการวิจัยได
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5.  ผูวิจัยสามารถนําขอมูลและความรูที่ไดจากการวิจัยครั้งนี้สามารถนําไปใชเปนประโยชนสําหรับ
      ตัวผูวิจัยและผูคาดวาจะดําเนินธุรกิจเกี่ยวกับกางเกงยีนส

ขอจํากัดและงานวิจัยในอนาคต
1.   งานวิจัยในครั้งนี้เปนการศึกษาโอกาสในการซื้อกางเกงยีนสของนักศึกษาในเขต
      กรุงเทพมหานคร ซึ่งเปนเพียงการศึกษาในมุมมองเดียว โดยไมไดศึกษารวมถึงผูบริโภคที่
      ประกอบอาชีพดวย
2.   งานวิจัยนี้เปนการศึกษาโอกาสในการซื้อกางเกงยีนสของนักศึกษาที่เคยซื้อกางเกงยีนสแลว
      เทานั้น ยังไมรวมถึงกลุมผูบริโภคที่ยังไมเคยซื้อกางเกงยีนส
3.   ผูวิจัยศึกษาถึงตัวแปรที่มีผลตอโอกาสในการซื้อกางเกงยีนสเพียงบางตัวเทานั้น ซึ่งยังมีตัวแปร
      และปจจัยอีกหลายอยางซึ่งสามารถนํามาประกอบเขากับงานวิจัยเพื่อใหสมบูรณที่สุดตอ
      การศึกษา เชน ปจจัยในการซื้อ อิทธิพลตอกลุมผูบริโภค ระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑ เปนตน 
      ซึ่งปจจัยดังกลาว
      อาจมีอิทธิพลตอโอกาสในการซื้อกางเกงยีนส เชนกัน
   
สําหรับงานวิจัยในอนาคตที่เปนไปได คือ
1.   ผูที่สนใจอาจทําการวิจัยสํารวจถึงโอกาสในการซื้อกางเกงยีนสของกลุมคนทํางาน
2.   ผูที่สนใจอาจทําการสํารวจถึงกลุมผูบริโภคที่ยังไมเคยซื้อกางเกงยีนสมากอน
3.   ผูที่สนใจอาจมีการศึกษาเพิ่มเติมถึงตัวแปร ที่มีผลใหเกิดอิทธิพลตอโอกาสในการซื้อกางเกง
      ยีนสเชน อิทธิพลตอกลุมผูบริโภค ระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑ เปนตน
4.   ผูที่สนใจอาจมีศึกษาถึงการเปรียบเทียบสินคาของผูบริโภค ในกรณีที่สินคาประเภทเดียวกัน 
      และมีหลากหลายยี่หอ โดยใชเกณฑในการตัดสินเลือกสินคาจากวิธีใด

สรุป
บทนี้เปนบทที่เกี่ยวกับการอภิปรายผลที่ไดจากงานวิจัยโอกาสในการซื้อกางเกงยีนสของ

นักศึกษาปริญญาตรีในเขตกรุงเทพมหานคร ผลที่ไดแสดงใหเห็นวา สวนใหญแลวกลุมผูบริโภคที่
เปนผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญเปนเพศชาย อายุเฉลี่ย 20 ป เปนนักศึกษา โดยมีรายไดเฉลี่ยต่ํา
กวา 10,000 บาท นอกจากนี้ผลที่ไดจากการทดสอบสมมติฐานทําใหทราบวา ปจจัยหลักที่มีผลตอ
โอกาสในการซื้อกางเกงยีนส คือ ความถี่ในการซื้อกางเกงยีนสในอดีต สวนตัวแปรที่มีความสําคัญ 
3 อันดับแรก คือ บุคคลที่มีลักษณะตองการมีอิสระ รองลงมาคือ ความทันสมัยของสินคา และความ
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สมเหตุสมผลของราคา ซึ่งตัวแปรตาง ๆ เหลานี้เปนขอมูลเพื่อใชในการพัฒนาใหเกิดโอกาสในการ
ซื้อกางเกงยีนส
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ภาคผนวก ก
แบบสอบถามสําหรับการทดสอบ

เรื่อง : โอกาสในการซื้อกางเกงยีนส

ขาพเจาขอความกรุณาใหทานชวยตอบคําถามตอไปนี้ใหตรงตามความเปนจริงทุกประการ ขอมูลทุก
อยางจะถูกเก็บไวเปนความลับ โดยที่การนําเสนอขอมูลจะถูกนําเสนอในภาพรวมเทานั้น

คําจํากัดความ กางเกงยีนส (Jeans) หมายถึง กางเกงที่ถูกออกแบบและตัดเย็บจากฝายดิบที่มีคุณภาพดี 
ยอมดวยสีครามเขม การทอเพื่อเนนประโยชนใชสอยและมีลักษณะรูปทรงที่แตกตางจากกางเกงธรรมดาทั่วไป

สวนที่ 1 รูปแบบการดําเนินชีวิต

สําหรับขอความแตละขอความตอไปนี้ ใหทานระบุระดับความเหน็ดวยของทาน ถาทานไมเห็นดวยอยางยิ่ง ใหวง

หมายเลข 1 ถาทานไมเห็นดวย ใหวงหมายเลข 2 ถาทานไมแนใจวาเห็นดวยหรือไมเห็นดวย ใหวงหมายเลข 3 ถาทาน

เห็นดวย ใหวงหมายเลข 4 ถาทานเห็นดวยอยางยิ่ง ใหวงหมายเลข 5
ไมเห็น

ดวยอยาง
ยิ่ง

เห็นดวย
อยางยิ่ง

1. ทานมีความชื่นชอบในการเดินทางทองเที่ยวตามสถานที่ตาง ๆ 1 2 3 4 5
2. ทานมักใชเวลาพักผอนโดยการเดินทางทองเที่ยวอยูเสมอ 1 2 3 4 5
3. ทานใชเวลาในการเดินทางทองเที่ยวทุกครั้งที่มีโอกาส 1 2 3 4 5
4. การเดินทางทองเที่ยวเปนการพักผอนที่สิ้นเปลือง 1 2 3 4 5
5. ทานมีความชื่นชอบในการเลนกีฬา 1 2 3 4 5
6. ทานใชเวลาวางในการเลนกีฬาอยูเสมอ 1 2 3 4 5
7. ทานชอบเลนกีฬาทุกครั้งที่มีโอกาส 1 2 3 4 5
8. ทานไมมีความชื่นชอบในการเลนกีฬา 1 2 3 4 5
9. ทานเปนคนที่ชอบการเที่ยวกลางคืน 1 2 3 4 5
10. ทานมักจะออกไปเที่ยวกลางคืนทุกครั้งที่มีโอกาส 1 2 3 4 5
11. ทานมักจะออกไปเที่ยวกลางคืนกับเพื่อนฝูงอยูเสมอ 1 2 3 4 5
12. การเที่ยวกลางคืนเปนสิ่งที่ไมเหมาะสม 1 2 3 4 5
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สวนที่ 2 ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด

สําหรับขอความแตละขอความตอไปนี้ ใหทานระบุระดับความเหน็ดวยของทาน ถาทานไมเห็นดวยอยางยิ่ง ใหวง

หมายเลข 1 ถาทานไมเห็นดวย ใหวงหมายเลข 2 ถาทานไมแนใจวาเห็นดวยหรือไมเห็นดวย ใหวงหมายเลข 3 ถาทาน

เห็นดวย ใหวงหมายเลข 4 ถาทานเห็นดวยอยางยิ่ง ใหวงหมายเลข 5
ไมเห็น

ดวยอยาง
ยิ่ง

เห็นดวย
อยางยิ่ง

1. กางเกงยีนสใหความทันสมัยทกุยุคทุกสมัย 1 2 3 4 5
2. กางเกงยีนสมีความทันสมัยทุกยุคทุกสมัย 1 2 3 4 5
3. กางเกงยีนสในปจจุบันมีความทันสมัยมากขึ้น 1 2 3 4 5
4. การใสกางเกงยีนสไมทําใหทานดูทันสมัย 1 2 3 4 5
5. กางเกงยีนสมีสวนประกอบทีท่ําใหคงทน 1 2 3 4 5
6. กางเกงยีนสเหมาะกับการใชงานที่สมบุกสมบัน 1 2 3 4 5
7. กางเกงยีนสมีอายุการสวมใสไดยาวนาน 1 2 3 4 5
8. กางเกงยีนสมีอายุการใชงานไมคงทน 1 2 3 4 5
9. กางเกงยีนสมีรูปทรงหลายแบบใหผูบริโภคไดเลือก 1 2 3 4 5
10. กางเกงยีนสมีรูปแบบใหผูบรโิภคเลือกไดอยางหลากหลาย 1 2 3 4 5
11. กางเกงยีนสมีหลายแบบหลายคุณภาพใหผูบริโภคไดเลือก 1 2 3 4 5
12. กางเกงยีนสมีรูปทรงใหเลือกแบบไดนอย 1 2 3 4 5
13. กางเกงยีนสเปนสินคาที่สามารถหาซื้อไดสะดวก 1 2 3 4 5
14. กางเกงยีนสสามารถหาซ้ือไดงาย 1 2 3 4 5
15. สถานที่จําหนายกางเกงยีนสนั้นมีอยูทั่วไป 1 2 3 4 5
16. กางเกงยีนสเปนสินคาที่หาซื้อไดยาก 1 2 3 4 5
17. กางเกงยีนสเปนสินคาที่จัดการสงเสริมการขายอยูเสมอ 1 2 3 4 5
18. ทานพบเห็นการจัดการสงเสริมการขายของกางเกงยีนสอยู
ตลอดเวลา

1 2 3 4 5

19. ทานพบเห็นการจัดการสงเสริมการขายกางเกงยีนสเสมอ 1 2 3 4 5
20. ทานไมคอยเห็นการสงเสริมการขายกางเกงยีนส 1 2 3 4 5
21. ราคาของกางเกงยีนสที่มีขายอยูนั้นเหมาะสม 1 2 3 4 5
22. ราคาของกางเกงยีนสนั้นไมแพงจนเกินไป 1 2 3 4 5
23. ราคาของกางเกงยีนสนั้นมีความสมเหตุสมผล 1 2 3 4 5
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24. ราคาของกางเกงยีนสนั้นมีราคาแพงเกินไป 1 2 3 4 5

สวนที่ 3 ลักษณะทางบุคลิกภาพ

สําหรับขอความแตละขอความตอไปนี้ ใหทานระบุระดับความเหน็ดวยของทาน ถาทานไมเห็นดวยอยางยิ่ง ใหวง

หมายเลข 1 ถาทานไมเห็นดวย ใหวงหมายเลข 2 ถาทานไมแนใจวาเห็นดวยหรือไมเห็นดวย ใหวงหมายเลข 3 ถาทาน

เห็นดวย ใหวงหมายเลข 4 ถาทานเห็นดวยอยางยิ่ง ใหวงหมายเลข 5
ไมเห็น

ดวยอยาง
ยิ่ง

เห็นดวย
อยางยิ่ง

1. การยอมรับจากเพื่อนและบุคคลรอบขางเปนสิ่งสําคัญสําหรับ
ทาน

1 2 3 4 5

2. ทานปรารถนาที่จะไดรับการยกยองและนับถือจากเพื่อน ๆ 1 2 3 4 5
3. การไดรับการยอมรับจากเพื่อนในกลุมเปนสิ่งที่ทานตองการ 1 2 3 4 5
4. ทานรูสึกเฉย ๆ กับการเปนสวนหนึ่งของกลุม 1 2 3 4 5
5. ทานชอบในการดําเนินชีวิตโดยไมพึ่งพิงผูอื่น 1 2 3 4 5
6. ทานพอใจกับการดําเนินชีวิตอยางอิสระ 1 2 3 4 5
7. ทานปรารถนาที่จะดําเนินชีวิตโดยไมพึ่งผูอื่น 1 2 3 4 5
8. ทานตองการดํารงชีวิตโดยพึ่งพาผูอื่นเปนประจําอยูเสมอ 1 2 3 4 5
9. ทานชอบการออกงานสังคมเมือ่ไดรับเชิญ 1 2 3 4 5
10. ทานไปงานสังคมทุกครั้งที่มีโอกาส 1 2 3 4 5
11. ทานมักใชเวลารวมกับผูอื่นในงานสังคมเสมอ 1 2 3 4 5
12. ทานเปนคนเก็บตัวไมเขาสังคม 1 2 3 4 5
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สวนที่ 4 ความถี่ในการซื้อกางเกงยีนสในอดีตและโอกาสในการซื้อกางเกงยีนส

สําหรับขอความแตละขอความตอไปนี้ ใหทานระบุระดับความเหน็ดวยของทาน ถาทานไมเห็นดวยอยางยิ่ง ใหวง

หมายเลข 1 ถาทานไมเห็นดวย ใหวงหมายเลข 2 ถาทานไมแนใจวาเห็นดวยหรือไมเห็นดวย ใหวงหมายเลข 3 ถาทาน

เห็นดวย ใหวงหมายเลข 4 ถาทานเห็นดวยอยางยิ่ง ใหวงหมายเลข 5
ไมเห็น

ดวยอยาง
ยิ่ง

เห็นดวย
อยางยิ่ง

1. อดีตที่ผานมาทานซื้อกางเกงยนีสอยูเสมอ 1 2 3 4 5
2. อดีตที่ผานมาทานซื้อกางเกงยนีสอยูเปนประจํา 1 2 3 4 5
3. อดีตที่ผานมาทานซื้อกางเกงยนีสบอย 1 2 3 4 5
4. อดีตที่ผานมาทานซื้อกางเกงยนีสไมมากนัก 1 2 3 4 5
5. ทานมีความตั้งใจจะซื้อกางเกงยีนสในอนาคต 1 2 3 4 5
6. ทานคิดวาจะซื้อกางเกงยีนสในอนาคต 1 2 3 4 5
7. ทานสนใจจะซื้อกางเกงยีนสในอนาคต 1 2 3 4 5
8. ทานไมตั้งใจที่จะซื้อกางเกงยีนสในอนาคต 1 2 3 4 5
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สวนที่ 5 ขอมูลสวนบุคคล

กรุณาใสเครื่องหมาย        ลงในขอที่เหมาะสม

1. เพศ   
                   ชาย                                                       หญิง

2. อายุ......................ป

3. รายไดตอเดือน

                 ต่ํากวา 10,000 บาท                             20,000 – 29,999 บาท

                 10,000 – 19,999 บาท                          ตั้งแต 30,000 บาท ขึ้นไป

4. ระดับการศึกษาสูงสุด
                 ต่ํากวาปริญญาตรี                                 ปริญญาโท
                   ปริญญาตร ี                                           ปริญญาเอก

5. อาชีพ
                 พนักงานบริษัทเอกชน                          ประกอบธุรกิจสวนตัว
                 พนักงานรัฐวิสาหกิจ                             อื่น ๆ (โปรดระบุ)...................................
                 ขาราชการ

7. ศาสนา
                 พุทธ                     คริสต                     อิสลาม                   อื่น ๆ (โปรดระบุ)...................................

ขอขอบพระคุณเปนอยางสูงที่ทานไดกรุณาใหความรวมมือในการแสดงความคิดเห็นครั้งนี้
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ภาคผนวก ข
แบบสอบถาม

เรื่อง : โอกาสในการซื้อกางเกงยีนส

ขาพเจาขอความกรุณาใหทานชวยตอบคําถามตอไปนี้ใหตรงตามความเปนจริงทุกประการ ขอมูลทุก
อยางจะถูกเก็บไวเปนความลับ โดยที่การนําเสนอขอมูลจะถูกนําเสนอในภาพรวมเทานั้น

คําจํากัดความ กางเกงยีนส (Jeans) หมายถึง กางเกงที่ถูกออกแบบและตัดเย็บจากฝายดิบที่มีคุณภาพดี 
ยอมดวยสีครามเขม การทอเพื่อเนนประโยชนใชสอยและมีลักษณะรูปทรงที่แตกตางจากกางเกงธรรมดาทั่วไป

สวนที่ 1 รูปแบบการดําเนินชีวิต

สําหรับขอความแตละขอความตอไปนี้ ใหทานระบุระดับความเหน็ดวยของทาน ถาทานไมเห็นดวยอยางยิ่ง ใหวง

หมายเลข 1 ถาทานไมเห็นดวย ใหวงหมายเลข 2 ถาทานไมแนใจวาเห็นดวยหรือไมเห็นดวย ใหวงหมายเลข 3 ถาทาน

เห็นดวย ใหวงหมายเลข 4 ถาทานเห็นดวยอยางยิ่ง ใหวงหมายเลข 5
ไมเห็น

ดวยอยาง
ยิ่ง

เห็นดวย
อยางยิ่ง

1. ทานมีความชื่นชอบในการเดินทางทองเที่ยวตามสถานที่ตาง ๆ 1 2 3 4 5
2. ทานมักใชเวลาพักผอนโดยการเดินทางทองเที่ยวอยูเสมอ 1 2 3 4 5
3. ทานใชเวลาในการเดินทางทองเที่ยวทุกครั้งที่มีโอกาส 1 2 3 4 5
4. ทานมีความชื่นชอบในการเลนกีฬา 1 2 3 4 5
5. ทานใชเวลาวางในการเลนกีฬาอยูเสมอ 1 2 3 4 5
6. ทานชอบเลนกีฬาทุกครั้งที่มีโอกาส 1 2 3 4 5
7. ทานเปนคนที่ชอบการเที่ยวกลางคืน 1 2 3 4 5
8. ทานมักจะออกไปเที่ยวกลางคืนทุกครัง้ที่มีโอกาส 1 2 3 4 5
9. ทานมักจะออกไปเที่ยวกลางคืนกับเพื่อนฝูงอยูเสมอ 1 2 3 4 5
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สวนที่ 2 ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด

สําหรับขอความแตละขอความตอไปนี้ ใหทานระบุระดับความเหน็ดวยของทาน ถาทานไมเห็นดวยอยางยิ่ง ใหวง

หมายเลข 1 ถาทานไมเห็นดวย ใหวงหมายเลข 2 ถาทานไมแนใจวาเห็นดวยหรือไมเห็นดวย ใหวงหมายเลข 3 ถาทาน

เห็นดวย ใหวงหมายเลข 4 ถาทานเห็นดวยอยางยิ่ง ใหวงหมายเลข 5
ไมเห็น

ดวยอยาง
ยิ่ง

เห็นดวย
อยางยิ่ง

1. กางเกงยีนสใหความทันสมัยทกุยุคทุกสมัย 1 2 3 4 5
2. กางเกงยีนสมีความทันสมัยทุกยุคทุกสมัย 1 2 3 4 5
3. กางเกงยีนสมีสวนประกอบทีท่ําใหคงทน 1 2 3 4 5
4. กางเกงยีนสเหมาะกับการใชงานที่สมบุกสมบัน 1 2 3 4 5
5. กางเกงยีนสมีอายุการสวมใสไดยาวนาน 1 2 3 4 5
6. กางเกงยีนสมีรูปทรงหลายแบบใหผูบริโภคไดเลือก 1 2 3 4 5
7. กางเกงยีนสมีรูปแบบใหผูบริโภคเลือกไดอยางหลากหลาย 1 2 3 4 5
8. กางเกงยีนสมีหลายแบบหลายคุณภาพใหผูบริโภคไดเลือก 1 2 3 4 5
9. กางเกงยีนสเปนสินคาที่สามารถหาซื้อไดสะดวก 1 2 3 4 5
10. กางเกงยีนสสามารถหาซ้ือไดงาย 1 2 3 4 5
11. สถานที่จําหนายกางเกงยีนสนั้นมีอยูทั่วไป 1 2 3 4 5
12. กางเกงยีนสเปนสินคาที่จัดการสงเสริมการขายอยูเสมอ 1 2 3 4 5
13. ทานพบเห็นการจัดการสงเสริมการขายของกางเกงยีนสอยู
ตลอดเวลา

1 2 3 4 5

14. ทานพบเห็นการจัดการสงเสริมการขายกางเกงยีนสเสมอ 1 2 3 4 5
15. ราคาของกางเกงยีนสนั้นไมแพงจนเกินไป 1 2 3 4 5
16. ราคาของกางเกงยีนสนั้นมีความสมเหตุสมผล 1 2 3 4 5
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สวนที่ 3 ลักษณะทางบุคลิกภาพ

สําหรับขอความแตละขอความตอไปนี้ ใหทานระบุระดับความเหน็ดวยของทาน ถาทานไมเห็นดวยอยางยิ่ง ใหวง

หมายเลข 1 ถาทานไมเห็นดวย ใหวงหมายเลข 2 ถาทานไมแนใจวาเห็นดวยหรือไมเห็นดวย ใหวงหมายเลข 3 ถาทาน

เห็นดวย ใหวงหมายเลข 4 ถาทานเห็นดวยอยางยิ่ง ใหวงหมายเลข 5
ไมเห็น

ดวยอยาง
ยิ่ง

เห็นดวย
อยางยิ่ง

1. การยอมรับจากเพื่อนและบุคคลรอบขางเปนสิ่งสําคัญสําหรับ
ทาน

1 2 3 4 5

2. ทานปรารถนาที่จะไดรับการยกยองและนับถือจากเพื่อน ๆ 1 2 3 4 5
3. การไดรับการยอมรับจากเพื่อนในกลุมเปนสิ่งที่ทานตองการ 1 2 3 4 5
5. ทานชอบในการดําเนินชีวิตโดยไมพึ่งพิงผูอื่น 1 2 3 4 5
7. ทานปรารถนาที่จะดําเนินชีวิตโดยไมพึ่งผูอื่น 1 2 3 4 5
9. ทานชอบการออกงานสังคมเมือ่ไดรับเชิญ 1 2 3 4 5
10. ทานไปงานสังคมทุกครั้งที่มีโอกาส 1 2 3 4 5
11. ทานมักใชเวลารวมกับผูอื่นในงานสังคมเสมอ 1 2 3 4 5
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สวนที่ 4 ความถี่ในการซื้อกางเกงยีนสในอดีตและโอกาสในการซื้อกางเกงยีนส

สําหรับขอความแตละขอความตอไปนี้ ใหทานระบุระดับความเหน็ดวยของทาน ถาทานไมเห็นดวยอยางยิ่ง ใหวง

หมายเลข 1 ถาทานไมเห็นดวย ใหวงหมายเลข 2 ถาทานไมแนใจวาเห็นดวยหรือไมเห็นดวย ใหวงหมายเลข 3 ถาทาน

เห็นดวย ใหวงหมายเลข 4 ถาทานเห็นดวยอยางยิ่ง ใหวงหมายเลข 5
ไมเห็น

ดวยอยาง
ยิ่ง

เห็นดวย
อยางยิ่ง

1. อดีตที่ผานมาทานซื้อกางเกงยนีสอยูเสมอ 1 2 3 4 5
2. อดีตที่ผานมาทานซื้อกางเกงยนีสอยูเปนประจํา 1 2 3 4 5
3. อดีตที่ผานมาทานซื้อกางเกงยนีสบอย 1 2 3 4 5
5. ทานมีความตั้งใจจะซื้อกางเกงยีนสในอนาคต 1 2 3 4 5
6. ทานคิดวาจะซื้อกางเกงยีนสในอนาคต 1 2 3 4 5
7. ทานสนใจจะซื้อกางเกงยีนสในอนาคต 1 2 3 4 5
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สวนที่ 5 ขอมูลสวนบุคคล

กรุณาใสเครื่องหมาย        ลงในขอที่เหมาะสม

1. เพศ   
                   ชาย                                                       หญิง

2. อายุ......................ป

3. รายไดตอเดือน

                 ต่ํากวา 10,000 บาท                             20,000 – 29,999 บาท

                 10,000 – 19,999 บาท                         ตั้งแต 30,000 บาท ขึ้นไป

4. ระดับการศึกษาสูงสุด
                 ต่ํากวาปริญญาตรี                                 ปริญญาโท
                   ปริญญาตร ี                                           ปริญญาเอก

5. อาชีพ
                 พนักงานบริษัทเอกชน                          ประกอบธุรกิจสวนตัว
                 พนักงานรัฐวิสาหกิจ                             อื่น ๆ (โปรดระบุ)...................................
                 ขาราชการ

7. ศาสนา
                 พุทธ                     คริสต                     อิสลาม                   อื่น ๆ (โปรดระบุ)...................................

ขอขอบพระคุณเปนอยางสูงที่ทานไดกรุณาใหความรวมมือในการแสดงความคิดเห็นครั้งนี้
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