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บทคัดย่อ 

การค้นคว้าแบบอิสระนี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมของกลุ่มเกย์ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อการซื้อ

เสื้อผ้าบุรุษโดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มเกย์ท่ีเคยซื้อเสื้อผ้าบุรุษ ท่ีเรียน  ท างาน 

หรืออยู่อาศัยในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ และวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิตเิชงิพรรณนา ได้แก่ ความถี่ ร้อยละ และค่าเฉลี่ย   

จากการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 26 – 30 ปี การศึกษาระดับปริญญาตรี            

เป็นพนักงานบริษัทเอกชน  มีรายได้ต่อเดือนระหว่าง 15,001 ถึง 20,000 บาท ส่วนใหญ่เลือกซื้อเสื้อผ้าท่ีเซ็นทรัลเฟส

ตวิัล  โดยระยะเวลา 3 เดอืนเลือกซื้อเสื้อผ้าเป็นจ านวน 9 คร้ัง โดยซื้อคร้ังละ 1 ชิ้นไม่เกิน 1,000 บาทต่อครั้ง โดยจะซื้อ

เพิ่มเติมจากท่ีมีอยู่ โดยส่วนใหญ่จะเลือกซื้อเสื้อยืด ท่ีเน้นดีไซน์น าสมัยตามกระแสนิยม ท้ังนี้ผู้ตอบแบบสอบถามยังให้

เหตุผลท่ีตัดสินใจซื้อเพราะเหมาะสมกับรูปร่าง  และได้รับข้อมูลข่าวสารจากการเดินดูตามร้านขายเสื้อผ้าเอง หากมี   

การอัพเดทเทรนการแต่งกายใหม่ๆ  จะอัพเดทผ่านนิตยสารแฟช่ัน โดยจะหาข้อมูลและมีการวางแผนลว่งหนา้เป็นบางครั้ง 

ส่วนใหญ่ไปเลอืกซื้อกับเพื่อนแต่ตัดสินใจในการซื้อด้วยตนเอง ตอ้งการพนักงานขายท่ีเป็นเพศใดก็ได้ในการให้บริการแต่

ให้ดูอยู่เฉยๆ เมื่อต้องการค าแนะน าจะเรียกเอง ท้ังนี้ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกสวมใส่เสื้อผ้าไปท างานติดต่อ

ธุรกิจจะใชย้ี่ห้อจัสปาว (Jaspal) หากสวมใส่แบบล าลองจะใชย้ี่ห้อยูนโิคล่ (Uniqlo) หากใส่ไปเท่ียวจะใช้ยี่ห้อซีพีเอสแชปส์               

(CPS Chaps) แต่หากสวมใส่เพื่อเล่นกีฬาออกก าลังกายจะใชย้ี่ห้อ อาดิดาส (Adidas) และหากสวมใส่ในโอกาสพิเศษหรือ

งานเลีย้งต่างๆใชย้ี่ห้อจัสปาว (Jaspal) เนื่องจากการทบทวนวรรณกรรมค้นคว้าท่ัวไปไม่มเีสื้อผ้าของกลุ่มเกย์โดยเฉพาะจึง

ใชแ้บรนดเ์สื้อผ้าบุรุษท่ัวไปมใิชแ่บรนดเ์กย์โดยเฉพาะ  

ปัจจัยย่อย 10 อันดับแรกของส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าบุรุษของกลุ่มเกย์ในอ าเภอ

เมืองเชียงใหม่ เรียงล าดับตามค่าเฉลี่ยได้แก่ ความทันสมัยของการออกแบบ รองลงมาคือ มีรูปแบบให้เลือกหลากหลาย           

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ  มีส่วนลดจากบัตรเครดิต หรือ บัตรอื่นๆ คุณภาพของเนื้อผ้า ชื่อเสียงของตราสินค้า รูปแบบ

ไม่ล้าสมัยเร็ว มีส่วนลดส าหรับสมาชิก/ลูกค้าประจ า  มีการลดราคาเสื้อผ้าในโอกาสพิเศษ  มีของสมนาคุณให้กับลูกค้า 

ตามล าดับ    

 

          

                                                           
 * นักศึกษาหลกัสูตรบรหิารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 
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ABSTRACT  

This study was aimed to study behavior of Gay Men in Mueang Chiang Mai district towards buying male 

garments.  Questionnaires as the tool, had used for collecting data from Gay Men and consumed menwares. 

Studying, working, or living in Mueang Chiang Mai district The data was analyzed by descriptive statistics e. s. 

frequency, percentage, and mean. 

The study had found that the majority of respondents aged between 26 and 30 years old, graduated 

bachelor’s degree, being employee in private company, earned salary average between 15,001 and 20,000 THB a 

month. The largest proportion of them had bought male garments from Central Festival Chiang Mai. Within three-

months-period, they made about nine purchase transaction at a time, Price less than 1,000 THB each. The main 

purpose of buy it more than they had got top fashion trends.  The respondents had answered a reason which 

decided to buy male garments because it was fitted to body shape. They had often looked at the clothing shops by 

themselves, if there was an updated new arrival fashion trend on magazine. They had sometime searched for an 

information and planned to go shopping. The majority of them went shopping with friends, but they decided to buy 

cloths by themselves. They needed a salesperson, not depended on a salesperson's gender, to take care them in the 

shop. The salesperson should look forward to provide an information and suggestion when respondents asked for. 

The respondents preferred to dress up with JASPAL brand clothing for going to business appointment, UNIQLO brand 

clothing for private or free time, CPS CHAPS brand clothing for traveling, ADIDAS brand clothing for sporting, and 

JASPAL brand clothing for going to special occasions or parties. 

The first ten factors of market mix that influenced the decision of buying male garments of Gay Men in 

Mueang Chiang Mai district, they had put in order accord to the mean as follows: (1) Fashion trend, (2) Varied 

styles, (3) Affordable price, and related to clothing quality, (4) Discount offering from credit card or others, (5) 

Quality of cloth, (6) Famous of branding, (7) Unique or classic styling, (8) Discount offering for member, or patron, 

(9) Discount offering for special occasions, and (10) Changing/Returning/Refunding when a problem occurred.             

บทน า 

ในปัจจุบัน กลุ่มชายรักชาย (Male Homosexual) หรือ กลุ่มเกย์ (Gay) ได้ขยายตัวเพิ่มมากขึ้นจนเป็นกลุ่มสังคม

ย่อยท่ีมีขนาดใหญ่ และมีความหลากหลายในรูปแบบการด าเนินชีวิต เช่นเดียวกับสังคมอื่นๆ ท่ัวไป เนื่องจากการท่ีสังคม

ส่วนใหญ่เร่ิมให้การยอมรับในรสนิยมทางเพศท่ีแตกต่างมากขึ้น รูปแบบการด าเนินชีวิตของกลุ่มเกย์ มีพฤติกรรมท่ีน่า

ศึกษา เพราะมีขนาดใหญ่พอท่ีจะเกิดเป็นตลาดได้ จากการเปิดเผยตัวตนมากขึ้นส่วนหนึ่งมาจากไลฟ์สไตล์ เช่น การเล่น

อนิเทอร์เน็ต การเตบิโตของจ านวนผู้ใชแ้ละเครือข่าย (ไทยโพสต์, 2557: ออนไลน์) เชน่ สื่อสังคมออนไลนอ์ยา่งเฟสบุ๊คก็มี

การเปิดเผยตัวตน และสังคมเร่ิมให้การยอมรับมากขึ้น โดยสมาชิกเว็บไซต์เฟสบุ๊คมีประชากรเกย์ท้ังโลกรวมกันท้ังหมด
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กว่า 15.4 ล้านคน โดยประเทศไทยมสีถิตปิระชากรเกยบ์นเฟสบุ๊คมากเป็นอันดับ 8 ของเอเชีย และติดอันดับท่ี 10 ของโลก 

มจี านวนกวา่ 340,000 ราย จากผู้ใชท้ั้งหมด 28 ล้านราย (ไอที24ชั่วโมง, 2557: ออนไลน)์  ดังนัน้ธุรกิจต่างๆ จึงสามารถ

เลือกกลุ่มคนเหล่านี้เป็นกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้ เพราะเป็นกลุ่มท่ีมีอ านาจการจับจ่ายสูง โดยเฉพาะสินค้าหมวดแฟชั่ น  

และบันเทิงในการท าการตลาดแบบมุง่เฉพาะกลุ่ม (Niche Market) เพื่อเข้าถึงลูกค้ากลุ่มนี้ จากการส ารวจพบว่า 64% ของ

กลุ่มเกย์เมื่อรู้สึกดีต่อแบรนด์แล้ว พวกเขามีแนวโน้มจะแนะน าต่อเพื่อน ๆ และ 26% ของกลุ่มเกย์จะเต็มใจซื้อสินค้าท่ีมี

มูลค่าสูง โดยเน้นแบรนด์ท่ีมีคุณภาพ (มาร์เก็ตติ้งอุป, 2558: ออนไลน์) ตลาดส่วนนี้จึงเป็นการเปิดตลาดใหม่ๆ ท่ียังไม่มี

ผู้ใดแข่งขัน เพียงแต่ต้องพิจารณาให้ดีว่าไม่มีผลกระทบต่อสังคมส่วนรวม หรือเป็นการกระตุ้นให้เยาวชนเกิดความรู้สึก

อยากเลยีนแบบ แต่เป็นการท าการตลาดเพื่อตอบสนองกลุ่มเกย์ท่ีมีในตลาดอยูแ่ลว้ (โอเคเนชั่น, 2558: ออนไลน์)   

 จากการส ารวจพบว่า ชายแท้ และเกย์ท้ังสองกลุ่มมีไลฟ์สไตล์และพฤติกรรมการอุปโภคบริโภคท่ีแตกต่างกัน 

โดยเฉพาะกลุ่มลูกค้าที่เป็นเกยซ์ึ่งได้รับการยอมรับ และมีบทบาทส าคัญทางสังคมในระดับต่างๆ เนื่องจากมอีาชีพท่ีมั่นคง   

และมีรายได้โดยเฉลี่ยสูงกว่าผู้ชายแท้ เกือบ 2 เท่า โดยชายแท้มีรายได้เฉลี่ย 20,001 - 40,000 บาทต่อเดือน ในขณะท่ี

เกย์มีรายได้เฉลี่ย 40,001 - 80,000 บาทต่อเดือน กลุ่มเกย์จึงมีก าลังซื้อท่ีมากกว่าชายแท้เนื่องจากไม่มีรายจ่ายด้าน

ครอบครัว    และบุตร (เพื่อนเกย์ชาวไทย, 2559 : ออนไลน์) แต่ยังไม่มีธุรกิจใดท่ีเจาะกลุ่มตลาดเกย์อย่างเปิดเผยชัดเจน 

กลุ่มเกยจ์ึงต้องเลือกซื้อสินค้าที่มีอยู่ในตลาดท่ัวไปของกลุ่มผู้ชาย และผู้หญิง โดยค่าใช้จ่ายท่ีกลุ่มเกย์ใช้จ่ายมากที่สุด คือ 

ค่าเสื้อผ้าเคร่ืองแต่งกาย ในขณะท่ีกลุ่มชายแท้นั้น ส่วนใหญ่เสียค่าใช้จ่ายไปกับการซื้อบ้าน คอนโด และรถยนต์ (สถาบัน

บัณฑิตบริหารธุรกิจ, 2558 : ออนไลน์) ถึงแม้สังคมจะรับรู้ และยอมรับการด ารงอยู่ของผู้บริโภคกลุ่มเกย์เพิ่มมากขึ้นก็

ตามแต่อย่างไรก็ตามนักการตลาดก็ยังขาดความเข้าใจท่ีชัดเจนถึงแนวทางท่ีเหมาะสมท่ีจะสื่อสาร เสนอขายสินค้า และ

บริการให้กับผู้บริโภคกลุ่มเกย์อยา่งตรงไปตรงมา โดยทางออกของผู้บริโภคกลุ่มเกย์ ก็คือ การดิ้นรนหาสินค้าท่ีเหมาะกับ

ความต้องการของตนเองแต่เพียงล าพัง (ฐานเศรษฐกิจ, 2558 : ออนไลน์) ซึ่งกลุ่มเกย์โดยมากก็ได้มีการปรับเปลี่ยน

รูปแบบการใชช้ีวิตของตัวเองตามกระแสนยิมอยูเ่สมอ โดยจะตามกระแสของผู้ชายท่ัวไปท่ีเป็นท่ียอมรับของสังคม มีอยู่ 3 

กระแส ได้แก่ เมโทรเซ็กชวล (Metrosexual) ตัง้แต่ปี 2537 จนถึงปัจจุบันก็ยังนยิมอยู่ หมายถึง ผู้ชายท่ีดูแลตัวเอง แต่งตัว

เก่ง พิถีพิถัน ทันสมัย และให้ความส าคัญกับแบรนด์  กระแสต่อมา คือ ยูเบอร์เซ็กชวล (Ubersexual) ตั้งแต่ปี 2548 

หมายถึง ผู้ชายท่ีดูแลตัวเอง แต่งตัวเยอะ แต่มีมารยาทท่ีนุ่มนวลสุภาพ และกระแสล่าสุด คือ สปอร์โนเซ็กชวล 

(Spornosexual) ตั้งแต่ปี 2557 หมายถึง ผู้ชายท่ีชอบออกก าลังกาย เล่นกีฬา ใช้เรือนร่างตัวเองในการดึงดูดทางเพศ  

และให้ความส าคัญกับเรือนร่าง (ฟิตจังชั่นส,์ 2558: ออนไลน์) 

 ในตลาดเสื้อผ้าเคร่ืองแต่งกายบุรุษมีการเจริญเติบโตอย่างต่อเนื่องจากพฤติกรรมการบริโภคของผู้บริโภคท่ี

เปลี่ยนไปด้วยไลฟ์สไตล์ของคนยุคใหม่ท่ีพิถีพิถันกับภาพลักษณ์ภายนอกมากขึ้น ประกอบกับกระแสแฟชั่นเสื้อผ้าท่ีไม่ได้

จ ากัดอยู่แค่เสื้อผ้าสตรีท่ีแข่งขันด้านโปรโมชั่น และรูปแบบเสื้อผ้า แต่เน้นการสร้างเซ็กเมนต์ใหม่ๆ การออกแบบสินค้า

เสื้อผ้าบุรุษจึงมีการออกแบบพัฒนาให้ครอบคลุมกลุ่มเป้าหมายท่ีมีความหลากหลาย และมีเทรนด์การแต่งกายท่ี

เปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา ในสภาวะการแข่งขันในตลาดเสื้อผ้าบุรุษจึงจัดได้ว่ามีการแข่งขันกันอยู่ค่อนข้างสูง และแต่ละ

แบรนด์ก็ได้มีการวางกลยุทธ์การแข่งขันกันเพื่อแย่งชิงส่วนแบ่งตลาด และเจาะตลาดกลุ่มเป้าหมายใหม่ โดยเซ็กเมนต์

ตลาดเสื้อผ้าบุรุษแต่เดิมจะแบ่งเซกเมนต์ตามอายุ แต่ปัจจุบันได้แบ่งเซกเมนต์ตาม ไลฟ์สไตส์ท าให้มีเซกเมนต์ใหม่ๆ  

เพิ่มมากขึ้น เช่น เสื้อผ้าสไตล์เกาหลี สไตล์สปอร์ต เป็นต้น แต่สไตล์ท่ีก าลังได้รับความนิยม และมีแนวโน้มเติบโตสูงคือ 
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เสื้อผ้าสไตล์ล าลอง และเมโทรเซ็กชวล โดยภาพรวมตลาดเสื้อผ้าส าเร็จรูปมีมูลค่า 250,000 ล้านบาทโดยเป็นสัดส่วน

เสื้อผ้า    แบรนด์ต่างชาติ 50% (โพซิชันนิ่ง, 2558: ออนไลน์) และในปี 2559 นั้นตลาดเสื้อผ้าบุรุษมีอัตราการเติบโต

เพิ่มขึ้นถึง 5% สวนกระแสเศรษฐกิจชะลอตัวในปัจจุบัน (ฐานเศรษฐกิจ, 2559: ออนไลน์)  

มูลนิธิเอ็มพลัสจังหวัดเชียงใหม่ กล่าวว่า อ าเภอเมืองเชียงใหม่ในปัจจุบันมีจ านวนประชากรกลุ่มเกย์เพิ่มจ านวน

มากขึ้น อันเนื่องมาจากการออกงานประชาสัมพันธ์ให้ความรู้ของมูลนิธิตามแหล่งรวมตัวของกลุ่มเกย์ต่างๆ เช่น  

สถานบันเทิง ซาวนา่ มหาวทิยาลัย และการให้ค าแนะน าปรึกษาผู้ท่ีมปัีญหาในการด าเนินชีวิต การแจกถุงยางอนามัยฟรีท่ี 

มูลนิธิก็มีผู้ให้ความสนใจเข้ารับบริการมากขึ้น  ทุกปี ประกอบกับมีจ านวนสมาชิกใหม่เข้าร่วมกิจกรรมกับมูลนิธิเพิ่มมาก

ขึ้น ท าให้ได้รับข้อมูลของผู้สนใจจ านวนมากขึ้นเร่ือยๆ ตามประวัติการเก็บข้อมูลของมูลนิธิ  ข้อมูลของกลุ่มเกย์ท่ีเก็บใน

อ าเภอเมืองเชียงใหมม่ีท้ังกลุ่มเกย์ท่ีเป็นคนเชยีงใหม่ และคนต่างถิ่นท่ีเข้ามาศกึษา ท างาน อีกทั้งสถานท่ีบริการเฉพาะกลุ่ม

ก็มีจ านวนเพิ่มมากขึน้จากอดีตท่ีผ่านมา เพื่อรองรับความตอ้งการส าหรับกลุ่มเกย์ท่ีอยากมสีถานท่ีรวมตัว หรือ พบปะกัน

ระหว่างคนในกลุ่มเกย์ด้วยกัน ด้านการเลือกซื้อเสื้อผ้าของกลุ่มเกยก์็เป็นร้านค้าเสื้อผ้าบุรุษท่ัวไปโดยไม่มีลักษณะจ าเพาะ

ว่าเสื้อผ้าแบบใดท่ีเป็นเสื้อผ้าของกลุ่มเกย์ แต่จะเน้นด้านการออกแบบ สีสัน ตามความชอบแต่ละบุคคลในการเลือกซื้อ                                                             

(มูลนิธิเอ็มพลัส, 2559: สัมภาษณ์) 

ดังนัน้ผู้ศึกษาจึงมีความสนใจที่จะศึกษาเร่ืองพฤตกิรรมของกลุ่มเกย์ในอ าเภอเมอืงเชยีงใหมต่อ่การซือ้เสื้อผ้าบุรุษ

เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบการท่ีเป็นผู้จัดจ าหน่ายเสื้อผ้าบุรุษจะน าผลจากการวิจัยไปใช้ เป็นแนวทางในการวางแผน 

ปรับกลยุทธ์สว่นประสมการตลาดให้มีประสิทธิภาพ สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายตอ่ไป             

กรอบแนวคิดที่ใช้ในการศึกษา 

1. ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บรโิภค (6Ws 1H) 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2552) ได้กล่าวถึง การวิเคราะห์ให้ทราบถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคว่าเป็นการวิจัย 

หรือ ค้นหาเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อ หรือ การใช้ของผู้บริโภคโดยใช้ค าถามช่วยในการวิเคราะห์เพื่อค้นหาค าตอบ

เกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค คือ 6Ws 1H ค าถามท่ีจะใชถ้ามเพื่อดูลักษณะของผู้บริโภค เราจึงศึกษาโดยการดูรูปแบบของ

ค าถามเพื่อคน้หาดังนี ้

ตารางที่ 1 การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคด้วย 6Ws 1H เพื่อแสวงหาค าตอบ 7Os 

ค าถาม (6Ws 1H) ค าตอบที่ต้องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กี่ยวข้อง 

1. ใครอยูใ่นตลาด

เป้าหมาย 

(Who is in the target 

market?) 

ลักษณะกลุ่มเป้าหมาย 

(Occupants) ทางด้าน 

1. ประชากรศาสตร์ 

2. ภูมิศาสตร์ 

3. จิตวทิยา หรอืจิตวเิคราะห ์

4. พฤตกิรรมศาสตร์ 

กลยุทธ์การตลาด (4Ps) ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ ์ 

ราคา  การจัดจ าหนา่ย  และการส่งเสริมการตลาดที่

เหมาะสม  และสามารถสนองความพงึพอใจของ

กลุ่มเป้าหมายได ้
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2. ผู้บริโภคซื้ออะไร 

(What does the 

consumer buy?) 

สิ่งท่ีผู้บริโภคตอ้งการซื้อ 

(Objects) สิ่งท่ีผู้บริโภคตอ้งการ

จากผลิตภัณฑก์็คือต้องการ

คุณสมบัตหิรือองคป์ระกอบของ

ผลิตภัณฑ ์(Product Component) 

และความแตกตา่งที่เหนอืกวา่คู่

แข่งขัน 

(Competitive Differentiation) 

กลยุทธ์ดา้นผลิตภัณฑ ์(Product Strategies) 

ประกอบด้วย 

1. ผลิตภัณฑห์ลัก 2. รูปลักษณผ์ลิตภัณฑ ์ได้แก่การ

บรรจุภัณฑ ์ตราสินคา้ รูปแบบ บริการ คุณภาพ 

ลักษณะนวัตกรรม 

3. ผลิตภัณฑค์วบ 4. ผลิตภัณฑท่ี์คาดหวัง     5. 

ศักยภาพผลิตภัณฑ์ ความแตกตา่งทางการแขง่ขัน 

(Competitive Differentiation) 

4. ใครมีสว่นร่วมในการ

ตัดสนิใจซื้อ 

(Who participates in the 

buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ 

(Organizations) มอีทิธิพลในการ

ตัดสนิใจซึ่งประกอบด้วย 

1. ผู้ริเร่ิม 2. ผู้มีอิทธิพล 

3. ผู้ตัดสนิใจซื้อ 4. ผูซ้ื้อ 5. ผูใ้ช้ 

กลยุทธ์ท่ีใชม้ากคือ การโฆษณา และ(หรือ) กลยุทธ์

การสง่เสริมการตลาด (Advertising and Promotion 

Strategies) โดยใชก้ลุ่มอิทธิพล 

5. ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด 

(When does the 

consumer buy?) 

โอกาสในการซือ้ (Occasions) เชน่ 

ชว่งเดอืนใดของปี หรอื ชว่งฤดูใด

ของปี ชว่งวันใดของเดอืน 

ชว่งเวลาใดของโอกาสพเิศษ หรอื 

เทศกาลวันส าคัญต่างๆ 

กลยุทธ์ท่ีใชม้ากคือกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด 

(Promotion Strategies) เชน่ ท าการสง่เสริม

การตลาดเมื่อใดจึงจะสอดคลอ้งกับโอกาสในการซื้อ 

6. ผู้บริโภคซื้อท่ีไหน 

(Where does the 

consumer buy?) 

ชอ่งทางหรอืแหล่ง (Outlets) ท่ี

ผู้บริโภคไปท าการซื้อ เช่น 

ห้างสรรพสนิค้า 

ซุปเปอร์มารเ์ก็ต รา้นขายของช า 

บางล าพู พาหุรัด 

สยามสแควร์ ฯลฯ 

กลยุทธ์ช่องทางการจัดจ าหนา่ย (Distribution 

Channel Strategies) บริษัทน าผลิตภัณฑส์ู่ตลาด

เป้าหมายโดยพิจารณาวา่จะผา่นคนกลางอย่างไร 

7. ผู้บริโภคซื้ออย่างไร 

(How does the consumer 

buy?) 

ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ 

(Operations) ประกอบด้วย 

1. การรับรู้ปัญหา 

2. การค้นหาข้อมูล 

3. การประเมินผลทางการเลอืก 

4. ตัดสนิใจซื้อ 

5. ความรู้สกึหลังการซือ้ 

กลยุทธ์ท่ีใชก้ันมากคือ กลยุทธ์การสง่เสริมการตลาด 

(Promotion Strategies) ประกอบด้วยการ

โฆษณาการขายโดยใชพ้นักงานขาย การส่งเสริมการ

ขาย การใหข้่าว และการประชาสัมพันธ์ การตลาด

ทางตรง เช่น พนักงานขายจะก าหนดวัตถุประสงค์ใน

การขายให้สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ในการตัดสนิใจ

ซื้อ 
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2 แนวคิดส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552: 80 – 81) ได้กล่าวไว้ว่า ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ตัวแปรทาง

การตลาดที่ควบคุมได้ซึ่งบริษัทใชร่้วมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุม่เป้าหมายประกอบด้วยเครื่องมือดังตอ่ไปน้ี 

 1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งท่ีเสนอขายสู่ตลาดเพื่อความสนใจ การจัดหา การใช้หรือการบริโภคท่ี

สามารถท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ ประกอบด้วยสิ่งท่ีสัมผัสได้และสัมผัสไม่ได้ เช่น บรรจุภัณฑ์ สี ราคา คุณภาพ  

ตราสินค้า บริการและชื่อเสียงของผู้ขาย ผลิตภัณฑ์อาจจะเป็นสินค้า บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑ์ท่ี

เสนอขายอาจจะมีตัวตน หรือ ไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของ

ลูกค้า จึงจะมีผลท าให้ผลิตภัณฑส์ามารถขายได้  

 2. ราคา (Price) หมายถงึ จ านวนท่ีต้องจ่ายเพื่อให้ได้ผลิตภัณฑ์/บริการ หรือเป็นคุณค่าท้ังหมดท่ีลูกค้ารับรู้เพื่อให้

ได้ผลประโยชน์จากการใช้ผลิตภัณฑ์/บริการคุ้มกับเงินท่ีจ่ายไป หรือหมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ราคาเป็น P  

ตัวท่ีสองท่ีเกิดขึ้น ถัดจาก Product ราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของลูกค้า ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value)  

ของผลิตภัณฑก์ับราคา (Price) ของผลิตภัณฑน์ัน้ ถ้าคุณค่าสูงกวา่ราคาผู้บริโภคจะตัดสนิใจซื้อ  

 3. การจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซึ่งประกอบด้วยสถาบันและ

กิจกรรมใช้ เพื่อเคลื่อนย้ายสินค้าและบริการจากองค์กรไปยังตลาด สถาบันท่ีน าผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายคือ

สถาบันการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตัวสินค้า ประกอบด้วย การขนส่ง การคลังสินค้า และการเก็บรักษา

สนิค้าคงคลัง  

 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการสื่อสารเพื่อสร้างความพอใจต่อตราสินค้าหรือบริการ 

หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใชจู้งใจให้เกิดความต้องการหรือเพื่อเตือนความทรงจ า (Remind) ในผลิตภัณฑ์ โดยคาด

วา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สกึ ความเชื่อ และพฤตกิรรมการซือ้ หรือ เป็นการติดตอ่สื่อสารเกี่ยวกับข้อมูลระหว่างผู้ขายกับผู้

ซื้อ เพื่อสร้างทัศนคติและพฤตกิรรมการซื้อ การติดตอ่สื่อสารอาจใช้พนักงานขาย (Personal selling) ท าการขาย และการ

ตดิต่อสื่อสารโดยไม่ใช้คน (Non personal selling) เคร่ืองมือในการติดต่อสื่อสารมหีลายประการ องค์การอาจเลือกใช้หนึ่ง

หรือหลายเคร่ืองมือซึ่งต้องใช้หลักการเลือกใช้เคร่ืองมือการสื่อสารการตลาดแบบประสมประสานกัน  [Integrated 

Marketing Communication (IMC)] โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกค้า ผลิตภัณฑ์คู่แข่งขันโดยบรรลุจุดมุ่งหมาย

ร่วมกันได้ 

เพื่อคน้หาเกี่ยวกับพฤตกิรรมของกลุม่เกย์ในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ต่อการซือ้เสื้อผ้าบุรุษ ได้แก่ ตรายี่ห้อท่ีเลอืกซื้อ 

สถานท่ีซื้อ ปริมาณท่ีซื้อ จ านวนเงินท่ีซื้อต่อคร้ัง เหตุผลท่ีซื้อ และผู้มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ และค้นหาปัจจัยส่วน

ประสมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อกลุ่มเกยใ์นอ าเภอเมือง

เชยีงใหม ่ในการเลอืกซือ้เสื้อผ้าบุรุษ             

วิธีการศึกษา 

1. ขอบเขตการศึกษา  

เนื้อหาในการศึกษาคร้ังนี้ ประกอบด้วยการศึกษาถึงพฤติกรรมของกลุ่มเกย์ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อการซื้อ

เสื้อผ้าบุรุษ ว่าใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย ผู้บริโภคซื้ออะไร ท าไมผู้บริโภคถึงซื้อ ใครมสี่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ ผู้บริโภค
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ซื้อเมื่อใด  ซื้อท่ีไหน และซื้ออย่างไร (6Ws 1H) และส่วนประสมการตลาด (4Ps) ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ราคา การจัด

จ าหนา่ย และการสง่เสริมการตลาดที่มผีลตอ่กลุม่เกย์ในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ ในการเลอืกซือ้เสื้อผ้าบุรุษ             

2. ขั้นตอนการศกึษา 

เก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง โดยการออกแบบสอบถาม กลุ่มเกย์ท่ีเคยซื้อเสื้อผ้าบุรุษ จ านวน 300 ราย 

ข้อมูลท่ีรวบรวมได้จากแบบสอบถาม จะน ามาวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ได้แก่ ความถี่  

ร้อยละ และค่าเฉลี่ย             

3. ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

ประชากรในการศึกษาคร้ังนี้คือ กลุ่มเกย์ท่ีเคยซื้อเสื้อผ้าบุรุษ ท่ีเรียน ท างาน หรือ อยู่อาศัยในอ าเภอเมือง

เชียงใหม่ และมีรายได้จากการท างานประจ า หรือ งานพิเศษ ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน  ในการศึกษาคร้ังนี้ 

ก าหนดขนาดตัวอย่างอ้างอิงซึ่ งไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน โดยใช้ตารางก าหนดขนาดตัวอย่างของ           

Seymour Sudman (กุณฑลี รืน่รมย์, 2551: 169) ได้ขนาดตัวอยา่งจ านวน 300 ราย 

 4. วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล   

วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบไม่ใช้ความน่าจะเป็น (Non – Probability Sampling) โดยใช้วิธีการเลือกตัวอย่างแบบตาม

สะดวก (Convenience Sampling) โดยสอบถามกับกลุ่มเกย์ท่ีเคยซือ้เสื้อผ้าบุรุษ ท่ีเรียน ท างาน หรืออยู่อาศัยในอ าเภอเมอืง

เชยีงใหม ่            

ผลการศึกษา 

จากการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 26 – 30 ปี  การศึกษาระดับปริญญาตรี เป็นพนักงาน

บริษัทเอกชน  มีรายได้ต่อเดือนระหว่าง 15,001 ถึง 20,000 บาท ส่วนใหญ่เลือกซื้อเสื้อผ้าบุรุษท่ีเซ็นทรัลเฟสติวัล   

โดยระยะเวลา 3 เดอืนเลอืกซือ้เสื้อผ้าบุรุษเป็นจ านวน 9 ครัง้ ซือ้คร้ังละ 1 ชิ้นไมเ่กิน 1,000 บาทต่อครัง้ จะซือ้เพิ่มเตมิจาก

ท่ีมีอยู ่ส่วนใหญ่จะเลอืกซื้อเสื้อยดื ท่ีเน้นดไีซน์น าสมัยตามกระแสนิยม ทัง้นี้ผู้ตอบแบบสอบถามยังให้เหตุผลท่ีตัดสินใจซื้อ

เพราะเหมาะสมกับรูปร่าง  และได้รับข้อมูลข่าวสารจากการเดินดูตามร้านขายเสือ้ผ้าบุรุษเอง หากมกีารอัพเดทเทรนการ

แต่งกายใหม่ๆ จะอัพเดทผ่านนติยสารแฟชั่น โดยจะหาข้อมูลและมกีารวางแผนล่วงหนา้เป็นบางคร้ัง ส่วนใหญ่ไปเลือกซื้อ

กับเพื่อน แต่ตัดสินใจในการซื้อด้วยตนเอง ต้องการพนักงานขายท่ีเป็นเพศใดก็ได้ในการให้บริการแต่ให้ดูอยู่เฉยๆ เมื่อ

ตอ้งการค าแนะน าจะเรียกเอง ท้ังน้ีผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลอืกสวมใส่เสื้อผ้าบุรุษไปท างานติดตอ่ธุรกิจจะใชย้ี่ห้อจัส

ปาว  (Jaspal) ห ากสวม ใส่ แบบล าลองจะใช้ ยี่ ห้ อ ยู นิ โคล่  (Uniqlo) ห าก ใส่ ไป เท่ี ยวจะ ใช้ ยี่ ห้ อซี พี เอสแชปส์   

(CPS Chaps)  แต่หากสวมใส่เพื่อเล่นกีฬาออกก าลังกายจะใช้ยี่ห้อ อาดิดาส (Adidas) และหากสวมใส่ในโอกาสพเิศษหรือ

งานเลี้ยงต่างๆใช้ยี่ห้อจัสปาว (Jaspal)  พบว่าปัจจัยย่อยส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าบุรุษ

ของผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มเกย์ในอันดับแรกของแต่ละปัจจัยมีดังต่อไปนี้ ด้านผลิตภัณฑ์ ได้แก่ ความทันสมัยของการ

ออกแบบ มีค่าเฉลี่ยความส าคัญอยู่ในระดับมากท่ีสุด ด้านราคา ได้แก่ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ มคี่าเฉลี่ยความส าคัญ

อยู่ในระดับมาก ด้านการจัดจ าหน่าย ได้แก่ บรรยากาศการตกแต่งในร้าน (แสงสีกลิ่นเพลง) มีค่าเฉลี่ยความส าคัญอยู่ใน
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ระดับมาก และ ด้านการส่งเสริมการตลาด ได้แก่ มีส่วนลดจากบัตรเครดิตหรือบัตรอื่นๆ มีค่าเฉลี่ยความส าคัญอยู่ใน

ระดับมากที่สุด ตามล าดับ1 

ข้อมูลพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าบุรุษของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามอายุ 

สรุปข้อมูลพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าบุรุษของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามอายุพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามอายุ

ไม่เกิน 25 ปีส่วนใหญ่เลือกซื้อเสื้อผ้าบุรุษท่ี  มาลินพลาซ่า หน้า มช. โดยใน 3 เดือน จะซื้อเสื้อผ้าบุรุษจ านวน 9 คร้ัง  

ซึ่งแตล่ะครัง้จะซือ้จ านวน 9 ชิ้น ในราคาไมเ่กิน 1,000 บาท โดยจะซื้อเพิ่มเตมิจากท่ีมีอยู ่ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะ

ซื้อ เสื้อยืดท่ีมีดีไซน์น าสมัยตามกระแสนิยม และให้เหตุผลในการตัดสินใจซื้อโดยพิจารณาจากความเหมาะสมกับรูปร่าง  

ท้ังนี้ผู้ตอบแบบสอบถามยังได้รับข่าวสารเกี่ยวกับการจ าหน่ายเสื้อผ้าจากโซเชียลเน็ตเวิร์ค เช่น Facebook Instagram 

Twitter เป็นต้น  และแหล่งข้อมูลท่ีใช้อัพเดทเทรนการแต่งกายจะอัพเดทจากเน็ตไอดอล (Net Idol) ท้ังนี้ในการซื้อจะมกีาร

วางแผนการในการเลือกซื้อล่วงหน้าเป็นบางคร้ัง โดยส่วนใหญ่จะไปกับเพื่อน แต่ตนเองเป็นผู้ตัดสินใจซื้อ พนักงานขายท่ี

ชอบจะเป็นเพศใด  ก็ได้ เพียงแต่ขอให้ยืนดูอยู่เฉยๆ เมื่อต้องการค าแนะน าจะเรียกเองท้ังนี้ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่

เลือกสวมใส่เสื้อผ้าบุรุษไปท างานติดต่อธุรกิจจะใช้ยี่ห้อแดปเปอร์ (Dapper) หากสวมใส่แบบล าลองจะใช้ยี่ห้อ                         

ยูนิโคล่ (Uniqlo) หากใส่ไปเท่ียวจะใชย้ี่ห้อซีพเีอส แชปส์ (CPS Chaps) แต่หากสวมใส่เพื่อเล่นกีฬาออกก าลังกายจะใชย้ี่ห้อ 

อาดดิาส (Adidas) และหากสวมใส่ในโอกาสพเิศษหรืองานเลีย้งต่างๆ ใชย้ี่ห้อจัสปาว (Jaspal)2 

ผู้ตอบแบบสอบถามอายุ 26 - 35 ปีส่วนใหญ่เลอืกซือ้เสื้อผ้าบุรุษท่ีเซ็นทรัลเฟสตวิัล โดยใน 3 เดอืนจะซือ้เสื้อผ้า

บุรุษจ านวน 9 คร้ังซึ่งแต่ละคร้ังจะซื้อจ านวน 1 ชิ้น โดยมีค่าใช้จ่ายไม่เกิน 1,000 บาท โดยจะซื้อเพิ่มเติมจากท่ีมีอยู ่  

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะซื้อกางเกงสแล็ค โดยเน้นท่ีดีไซน์น าสมัยตามกระแสนิยม และเหตุผลในการตัดสินใจซื้อ

เพราะอยู่ในกระแสนิยม แหล่งข้อมูลท่ีได้รับข่าวสารเกี่ยวกับการซื้อเสื้อผ้าบุรุษส่วนใหญ่นั้นจะเดินดูตามร้านขายเสื้อผ้า

บุรุษเอง แต่จะอัพเดทเทรนการแต่งกายจากนิตยสารแฟชั่น ท้ังนี้ในการซื้อจะไม่มีการหาข้อมูล และไม่วางแผนการซื้อ

ล่วงหน้า  โดยส่วนใหญ่จะไปกับเพื่อน แต่ตนเองเป็นผู้ตัดสินใจซื้อ พนักงานขายท่ีชอบเป็นเพศใดก็ได้ แต่ขอให้ดูอยู่เฉยๆ 

เมื่อต้องการค าแนะน าจะเรียกเอง ทั้งนี้ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกสวมใส่เสื้อผ้าบุรุษไปท างานติดต่อธุรกิจจะใช้

ยี่ห้อจัสปาว (Jaspal) หากสวมใส่แบบล าลองจะใชย้ี่ห้อยูนิโคล่ (Uniqlo) หากใส่ไปเท่ียวจะใชย้ี่ห้อซีพเีอสแชปส์ (CPS Chaps) 

แต่หากสวมใส่เพื่อเล่นกีฬาออกก าลังกายจะใชย้ี่ห้ออาดิดาส (Adidas) และหากสวมใส่ในโอกาสพิเศษหรืองานเลี้ยงต่างๆ 

ใชย้ี่ห้อจัสปาว (Jaspal)   

 ผู้ตอบแบบสอบถามอายุ 36 ปีขึ้นไปส่วนใหญ่ซื้อเสื้อผ้าบุรุษท่ีเซ็นทรัลเฟสติวัลโดยใน 3 เดือนจะซื้อเสื้อผ้าบุรุษ

จ านวน 3 คร้ัง ซึ่งแต่ละคร้ังจะซื้อจ านวน 3 ชิ้น โดยมีค่าใช้จ่ายระหว่าง 1,001 ถึง 2,000 บาท โดยจะซื้อเพิ่มเติมจากท่ีมี

อยู่ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะซื้อเสื้อยดื ที่เนน้ดีไซน์น าสมัยตามกระแสนยิม โดยให้เหตุผลในการตัดสินใจซื้อเพราะ

เหมาะสมกับรูปร่าง และตราสินค้าเป็นท่ีรู้จัก แหลง่ข้อมูลท่ีได้รับข่าวสารเกี่ยวกับเสื้อผ้าจากนิตยสารแฟช่ัน และจะท าการ

                                                           
1 เนื่องจากการทบทวนวรรณกรรมค้นคว้าท่ัวไปไม่มเีสื้อผ้าของกลุ่มเกย์โดยเฉพาะจึงใชแ้บรนดเ์สื้อผ้าบุรุษท่ัวไปมใิชแ่บรนด์

เกย์โดยเฉพาะ  
2 เนื่องจากการทบทวนวรรณกรรมค้นคว้าท่ัวไปไม่มเีสื้อผ้าของกลุ่มเกย์โดยเฉพาะจึงใชแ้บรนดเ์สื้อผ้าบุรุษท่ัวไปมใิชแ่บ

รนดเ์กย์โดยเฉพาะ 
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อัพเดทเทรนการแต่งกายจากนิตยสารแฟชั่น เช่นกัน ท้ังนี้ในการซื้อจะมีการวางแผนการในการเลือกซื้อล่วงหน้าเป็น

บางคร้ัง โดยจะซื้อเพียงคนเดียว และตัดสินใจซื้อด้วยตนเอง พนักงานขายท่ีชอบจะเป็นเพศชาย แต่ขอให้ยืนดูอยู่เฉยๆ  

เมื่อต้องการค าแนะน าจะเรียกเอง ทั้งนี้ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกสวมใส่เสื้อผ้าบุรุษไปท างานติดต่อธุรกิจจะใช้

ยี่ห้อยูนิโคล่ (Uniqlo) หากสวมใส่แบบล าลองจะใช้ยี่ห้อยูนิโคล่ (Uniqlo) หากใส่ไปเท่ียวจะใช้ยี่ห้อยูนิโคล่ (Uniqlo) แต่หาก

สวมใส่เพื่อเล่นกีฬาออกก าลังกายจะใชย้ี่ห้ออาดิดาส (Adidas) และหากสวมใส่ในโอกาสพเิศษหรืองานเลีย้งตา่งๆ ใชย้ี่ห้อยู

นโิคล่ (Uniqlo) 

ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าบุรุษจ าแนกตามอายุ 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีความส าคัญต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าบุรุษของผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มเกย์ใน

อันดับแรกจ าแนกตามอายุพบว่าปัจจัยย่อยส่วนประสมการตลาดท่ีมผีลต่อผู้ตอบแบบสอบถามอายุไม่เกิน 25 ปีในอันดับ

แรกของแต่ละส่วนประสมการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ คือ ความทันสมัยของการออกแบบ ด้านราคา คือ ราคา

เหมาะสมกับตราสินค้า ด้านการจัดจ าหน่าย คือ  บรรยากาศ การตกแต่งในร้าน (แสง สี กลิ่น เพลง) และด้านการส่งเสริม

การตลาด คือ มีสว่นลดส าหรับสมาชิก/ลูกค้าประจ า 

ปัจจัยย่อยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้ตอบแบบสอบถามอายุ 26 - 35 ปีในอันดับแรกของแต่ละส่วน

ประสมการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ คือ ความทันสมัยของการออกแบบ ด้านราคา คือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 

ด้านการจัดจ าหนา่ย คือ การจัดเรียงสินค้าเป็นหมวดหมู่เป็นระเบียบ      และด้านการสง่เสริมการตลาด คือ มีสว่นลดจาก

บัตรเครดิต หรือ บัตรอื่นๆ 

ปัจจัยย่อยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้ตอบแบบสอบถามอายุ 36 ปีขึ้นไปในอันดับแรกของแต่ละส่วน

ประสมการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ คือ ความทันสมัยของการออกแบบ ด้านราคา คือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 

ด้านการจัดจ าหน่าย คือ ความสะดวกในการเดินทาง และด้านการส่งเสริมการตลาด คือ มีส่วนลดจากบัตรเครดิต หรือ 

บัตรอื่นๆ 

ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าบุรุษของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามรายได้ 

สรุปข้อมูลพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าบุรุษของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามรายได้พบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม

รายได้ต่ ากว่า หรือ เท่ากับ 15,000 บาท ส่วนใหญ่ซื้อเสื้อผ้าบุรุษท่ีเซ็นทรัลเฟสติวัล โดยใน 3 เดือนจะซื้อเสื้อผ้าบุรุษ

จ านวน 9 คร้ัง ซึ่งแต่ละคร้ังจะซื้อจ านวน 1 ชิ้น โดยมีค่าใช้จ่ายแต่ละคร้ังไม่เกิน 1,000 บาท โดยจะซื้อเพิ่มเติมจากท่ีมีอยู ่ 

ประเภทเสื้อผ้าบุรุษท่ีซื้อเป็นประจ าเป็นเสื้อยืด ท่ีมีดีไซน์น าสมัยตามกระแสนิยม โดยผู้ตอบแบบสอบถามให้เหตุผลในการ

ตัดสินใจซื้อเพราะเหมาะสมกับรูปร่าง พร้อมแหล่งข้อมูลท่ีได้รับข่าวสารเกี่ยวกับเสื้อผ้าบุรุษจะมาจากการเดินดูตามร้าน

ขายเสื้อผ้าบุรุษเอง แตจ่ะอัพเดทเทรนการแตง่กายจากนิตยสารแฟชั่น และเน็ตไอดอล (Net Idol) ในการซื้อเสื้อผ้าบุรุษแต่

ละคร้ังจะหาข้อมูลและวางแผนการซื้อล่วงหน้าเป็นบางคร้ัง โดยจะไปซื้อเสื้อผ้าบุรุษกับเพื่อน แต่ตนเองเป็นผู้ตัดสินใจ 

ผู้ตอบแบบสอบถามชอบพนักงานขายเพศใดก็ได้ แต่ขอให้ดูอยู่เฉยๆ เมื่อต้องการค าแนะน าจะเรียกเอง ท้ังนี้ผู้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่เลอืกสวมใส่เสื้อผ้าบุรุษไปท างานติดตอ่ธุรกิจจะใช้ยี่ห้อจัสปาว (Jaspal) หากสวมใส่แบบล าลองจะ



วารสารบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่                       ปีท่ี 3 ฉบับท่ี 1 (มกราคม – มนีาคม  2560) 

 

Vol. 3 No. 1 (January – March 2017)   205 

 

ใชย้ี่ห้อยูนิโคล่ (Uniqlo) หากใส่ไปเท่ียวจะใชย้ี่ห้อซีพเีอสแชปส์ (CPS Chaps) แตห่ากสวมใส่เพื่อเล่นกีฬาออกก าลังกายจะใช้

ยี่ห้อ อาดิดาส (Adidas) และหากสวมใส่ในโอกาสพเิศษหรืองานเลีย้งต่างๆ ใชย้ี่ห้อจัสปาว (Jaspal)3   

ผู้ตอบแบบสอบถามรายได้ 15,001 –  30,000 บาทสว่นใหญ่ซื้อเสื้อผ้าบุรุษจากเซ็นทรัลเฟสติวัล โดยใน 3 เดอืน

จะซื้อเสือ้ผ้าบุรุษจ านวน 3 ครั้ง ซึ่งแต่ละครั้งจะซือ้จ านวน 1 ชิ้น โดยมีค่าใชจ้่ายแตล่ะคร้ังไมเ่กิน 1,000 บาท และระหวา่ง 

1,001 ถึง 2,000 บาท โดยจะซื้อเพิ่มเติมจากท่ีมีอยู่ประเภทเสื้อผ้าบุรุษท่ีซื้อเป็นประจ าเป็นเสื้อยืด ท่ีมีดีไซน์น าสมัยตาม

กระแสนิยม โดยผู้ตอบแบบสอบถามให้เหตุผลในการตัดสินใจซื้อเพราะอยู่ในกระแสนิยม แหล่งข้อมูลท่ีได้รับข่าวสาร

เกี่ยวกับเสื้อผ้าโดยการเดินดูตามร้านขายเสื้อผ้าบุรุษเอง และท าการอัพเดทเทรนการแต่งกายจากนิตยสารแฟชั่น ท้ังนี้ใน

การซื้อเสื้อผ้าบุรุษจะหาข้อมูลและวางแผนการซื้อล่วงหน้าเป็นบางคร้ัง โดยจะไปซื้อเสื้อผ้าบุรุษกับเพื่อน แต่ตนเองเป็น  

ผู้ตัดสินใจ ผู้ตอบแบบสอบถามชอบพนักงานขายเพศใดก็ได้ แต่ขอให้ดูอยู่เฉยๆ เมื่อต้องการค าแนะน าจะเรียกเอง ท้ังนี้

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกสวมใส่เสื้อผ้าบุรุษไปท างานติดต่อธุรกิจจะใชย้ี่ห้อแดปเปอร์ (Dapper) หากสวมใส่แบบ

ล าลองจะใชย้ี่ห้อยูนิโคล่ (Uniqlo) หากใส่ไปเท่ียวจะใช้ยี่ห้อยูนิโคล่ (Uniqlo) แต่หากสวมใส่เพื่อเล่นกีฬาออกก าลังกายจะใช้

ยี่ห้อ อาดิดาส (Adidas) และหากสวมใส่ในโอกาสพเิศษหรืองานเลีย้งต่างๆ ใชย้ี่ห้อจัสปาว (Jaspal)   

ผู้ตอบแบบสอบถามรายได้ 30,001 บาทขึ้นไปส่วนใหญ่ซื้อเสื้อผ้าบุรุษท่ีเซ็นทรัลเฟสติวัล โดยใน 3 เดือนจะซื้อ

เสื้อผ้าบุรุษจ านวน 2 ครัง้ ซึ่งแตล่ะครัง้จะซื้อจ านวน 2 ชิ้น โดยมีค่าใชจ้่ายแต่ละครัง้ไมเ่กิน 1,000 บาท  โดยจะซื้อเพิ่มเติม

จากท่ีมีอยู่ ประเภทเสื้อผ้าบุรุษท่ีซื้อเป็นประจ าเป็นกางเกงสแล็ค ท่ีมีดีไซน์น าสมัยตามกระแสนิยม โดยผู้ตอบ

แบบสอบถามให้เหตุผลในการตัดสินใจซื้อเพราะเหมาะสมกับรูปร่าง แหล่งข้อมูลท่ีได้รับข่าวสารเกี่ยวกับเสื้อผ้าโดยการ

เดินดูจากร้านขายเสื้อผ้าบุรุษเอง และจะท าการอัพเดทเทรนการแต่งกายจากนิตยสารแฟชั่น ซึ่งในการซื้อเสื้อผ้าจะไม่มี

การหาข้อมูล และไม่วางแผนการซื้อล่วงหน้า โดยจะไปซื้อเสื้อผ้ากับเพื่อนแต่ตนเองเป็นผู้ตัดสินใจ พนักงานขายท่ีชอบ

ให้บริการเป็นเพศชาย แต่ขอให้ดูอยู่เฉยๆ เมื่อต้องการค าแนะน าจะเรียกเอง ทั้งนี้ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกสวม

ใส่เสื้อผ้าบุรุษไปท างานติดต่อธุรกิจจะใช้ยี่ห้อเอ็กแซ็กท์ (X-ACT) ลาครอส (Lacoste) หากสวมใส่แบบล าลองจะใช้ยี่ห้อ    

ยูนิโคล่ (Uniqlo) หากใส่ไปเท่ียวจะใชย้ี่ห้อซาร่า (Zara)  แตห่ากสวมใส่เพื่อเล่นกีฬาออกก าลังกายจะใชย้ี่ห้อไนกี ้(Nike) และ

หากสวมใส่ในโอกาสพิเศษหรืองานเลีย้งต่างๆ ใชย้ี่ห้อจัสปาว (Jaspal)4 

ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าบุรุษจ าแนกตามรายได้ 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีความส าคัญต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าบุรุษของผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มเกย์ใน

อันดับแรกจ าแนกตามรายได้พบว่าปัจจัยย่อยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้ตอบแบบสอบถามรายได้ ต่ ากว่า หรือ 

เท่ากับ 15,000  บาท ในอันดับแรกของแต่ละส่วนประสมการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ คือ ความทันสมัยของการ

ออกแบบ ด้านราคา คือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ด้านการจัดจ าหน่ายคือ  บรรยากาศ การตกแตง่ในร้าน (แสง สี กลิ่น 

เพลง) และด้านการสง่เสริมการตลาด คือ มีของสมนาคุณให้กับลูกค้า 

                                                           
3 เนื่องจากการทบทวนวรรณกรรมค้นคว้าท่ัวไปไม่มเีสื้อผ้าของกลุ่มเกย์โดยเฉพาะจึงใชแ้บรนดเ์สื้อผ้าบุรุษท่ัวไปมใิชแ่บ

รนดเ์กย์โดยเฉพาะ 
4 เนื่องจากการทบทวนวรรณกรรมค้นคว้าท่ัวไปไม่มเีสื้อผ้าของกลุ่มเกย์โดยเฉพาะจึงใชแ้บรนดเ์สื้อผ้าบุรุษท่ัวไปมใิชแ่บ

รนดเ์กย์โดยเฉพาะ 
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ปัจจัยย่อยสว่นประสมการตลาดที่มผีลตอ่ผู้ตอบแบบสอบถามรายได้ 15,001 – 30,000 บาทในอันดับแรกของแต่

ละส่วนประสมการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ คือ ความทันสมัยของการออกแบบ ด้านราคา คือ ราคาเหมาะสมกับ

คุณภาพ ด้านการจัดจ าหน่าย คือ  การจัดเรียงสินค้าเป็นหมวดหมู่เป็นระเบียบ และด้านการส่งเสริมการตลาด คือ  

มสี่วนลดจากบัตรเครดิต หรอื บัตรอื่นๆ 

ปัจจัยยอ่ยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้ตอบแบบสอบถามรายได้ 30,001 บาทขึน้ไป ในอันดับแรกของแต่ละ

ส่วนประสมการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ คือ ความทันสมัยของการออกแบบ ด้านราคา คือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 

ด้านการจัดจ าหน่าย คือ  การจัดเรียงสินค้าเป็นหมวดหมู่เป็นระเบียบ และด้านการส่งเสริมการตลาด คือ มีส่วนลดจาก

บัตรเครดิต หรือ บัตรอื่นๆ             

การอภิปรายผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ 

จากการศึกษาพฤติกรรมของกลุ่มเกย์ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อการซื้อเสื้อผ้าบุรุษสามารถอภิปรายผลตาม

แนวคิดพฤติกรรมผู้บริโภค 6Ws 1H ได้ดังตอ่ไปน้ี  

     ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย จากการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 26 – 30 ปี  การศึกษา

ระดับปริญญาตรี เป็นพนักงานบริษัทเอกชน  มีรายได้ต่อเดือนระหว่าง  15,001 ถึง 20,000 บาทสอดคล้องกับผล

การศึกษาของธิดารัตน์ พุทธอาสน์ (2551) ท่ีได้ศึกษาเร่ืองการศึกษากระบวนการออกแบบเคร่ืองแต่งกายท่ีสะท้อนอัต

ลักษณ์เกย์ พบว่า ส่วนใหญ่ผู้ตอบแบบสอบถามมกีารศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานเอกชน มีรายได้ต่อ

เดือน 15,001 – 20,000 บาท เช่นกัน แต่ไม่สอดคล้องกับข้อมูลอ้างอิงของเพื่อนเกย์ชาวไทย (2559) ท่ีพบว่ากลุ่มเกย์มี

รายได้เฉลี่ยตอ่เดือน  40,001 –  80,000 บาท ซึ่งเหตุผลท่ีไม่สอดคล้องอาจเป็นเพราะกลุ่มตัวอยา่งของเพื่อนเกยช์าวไทย

ท างานในกรุงเทพฯ ซึ่งเป็นเมอืงธุรกิจมีอัตราจ้างท่ีสูงกวา่จังหวัดเชยีงใหม่ 

ผู้บริโภคซื้ออะไร จากการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามเลือกสวมใส่เสื้อผ้าบุรุษไปท างานติดต่อธุรกิจส่วน

ใหญ่ใช้ยี่ห้อจัสปาว (Jaspal)  ในขณะท่ีเสื้อผ้าบุรุษแบบล าลองส่วนใหญ่ใช้ยี่ห้อยูนิโคล่ (Uniqlo) เสื้อผ้าบุรุษใส่ไปเท่ียวใช้

ยี่ห้อ ซีพีเอสแชปส์ (CPS Chaps) เสื้อผ้าบุรุษส าหรับออกก าลังกายใชย้ี่ห้ออาดิดาส (Adidas) และเสื้อผ้าบุรุษส าหรับโอกาส

พเิศษหรืองานเลี้ยงต่างๆจะใช้ยี่ห้อจัสปาว (Jaspal)  โดยส่วนใหญ่เสื้อผ้าที่ซื้อประจ าเป็นประเภทเสื้อยืด สอดคล้องกับผล

การศึกษาของสุกัญญา ศิริวิยานนท์ (2558) ท่ีศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้า แฟชั่น

สตรีในเขตกรุงเทพมหานครพบว่าส่วนใหญ่ซื้อเสื้อคอกลม (T-Shirt) เช่นกัน แต่ไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของวีนัส 

นาควัชระ และคณะ (2559) ท่ีศกึษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ เครื่องแตง่กายท่ีผลิต

จากผ้าไหมในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าประเภทของเคร่ืองแตง่กายท่ีซื้อ ได้แก่ ชุดเสื้อกางเกง ซึ่งเหตุผลท่ีไมส่อดคล้อง

อาจเป็นเพราะการศึกษาของวีนัส นาควัชระ และคณะ (2559) ศึกษากับผลิตภัณฑ์ชุดผ้าไหมซึ่งเป็นเสื้อเชิ้ต ชุดกระโปรง 

หรือ ชุดเสื้อกางเกงเป็นสว่นใหญ่5  

                                                           
5 เนื่องจากการทบทวนวรรณกรรมค้นคว้าท่ัวไปไม่มเีสื้อผ้าของกลุ่มเกย์โดยเฉพาะจึงใชแ้บรนดเ์สื้อผ้าบุรุษท่ัวไปมใิชแ่บ

รนดเ์กย์โดยเฉพาะ 
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  ท าไมผู้บริโภคจึงซื้อ จากการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามเลือกซื้อเสื้อผ้าที่มีดีไซน์น าสมัยตามกระแสนิยม   

และเหมาะสมกับรูปร่าง สอดคล้องกับผลการศกึษาของธิดารัตน์ พุทธอาสน์ (2551) ที่ศึกษากระบวนการออกแบบเครื่อง

แต่งกายท่ีสะท้อนอัตลักษณ์ เกย์  พบว่ากลุ่มเกย์ส่วนใหญ่จะชอบเสื้อผ้าบุรุษท่ีรัดรูปพอดี ตัวและเน้นโชว์รูปร่าง  

และสอดคล้องกับการศกึษาของสุกัญญา ศริิวยิานนท์ (2558) ท่ีพบว่าเหตุผลท่ีเลอืกซื้อเสื้อผ้าบุรุษแตล่ะชิ้นคอื เหมาะสม

กับรูปร่าง เช่นกัน แต่ไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของพวงเพชร หอมร่ืน (2559) ท่ีศึกษาการรับรู้ตราสินค้า  

และพฤติกรรมในการเลือกซื้อเสื้อผ้าของผู้บริโภค พบว่าเหตุผลในการซื้อส่วนใหญ่เหตุผลเพราะเพื่อนๆมี ซึ่งท่ีไม่

สอดคล้องอาจเป็นเพราะกลุ่มเกย์ส่วนใหญ่มีความมั่นใจในตัวเองสูง มีเอกลักษณ์เฉพาะตัวท่ีต้องการแสดงออกผ่านการ

แตง่กาย จึงไม่นิยมซือ้เสื้อผ้าท่ีเหมอืนกับเพื่อน ๆ 

  ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ จากการศึกษาพบวา่ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไปเลือกซื้อเสือ้ผ้าบุรุษกับ

เพื่อนแต่ตัดสินใจในการซื้อด้วยตนเอง ผู้ตอบแบบสอบถามต้องการพนักงานขายท่ีเป็นเพศใดก็ได้ในการให้บริการ เพียง

ขอให้ในขณะท่ีก าลังเลอืกซื้อเสื้อผ้าบุรุษอยู่ให้ดูอยูเ่ฉยๆ เมื่อต้องการค าแนะน าจะเรียกเอง ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษา

ของสุกัญญา ศิริวิยานนท์ (2558)  ท่ีพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าด้วยตนเองเช่นกัน  

แต่ไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของพวงเพชร หอมร่ืน (2559) ท่ีศึกษาการรับรู้ตราสินค้าและพฤติกรรมในการเลือกซื้อ

เสื้อผ้าของผู้บริโภค พบว่าผู้มสี่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ ส่วนใหญ่เป็นเพื่อน ซึ่งเหตุผลท่ีไม่สอดคล้องอาจเป็นเพราะกลุ่ม

เกย์มักจะมีความมั่นใจ และเชื่อมั่นในตนเองสูง ประกอบกับมีสไตล์การแต่งกายท่ีเป็นของตนเอง มีความรู้สึกสนุกท่ีได้

เลอืกสนิสนิค้าดว้ยตัวเอง  

  ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด จากการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะซื้อเพิ่มเตมิจากท่ีมีอยู่ ซึ่งไมส่อดคล้อง

กับผลการศึกษาของสุธินี โชติวิจิตร (2559) ท่ีศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคในการซื้อเสื้อผ้าส าเร็จรูปส าหรับออกงานใน

โอกาสพิเศษจากร้านค้าในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ท่ีพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามจะซื้อเมื่อต้องออกงานในโอกาสพิเศษ หรือ 

เพื่อสวมใส่ออกงานเลี้ยงบริษัทเท่านั้น  ซึ่ งสาเหตุ ท่ีไม่สอดคล้องอาจเป็นเพราะเป็นเสื้อผ้าคนละประเภทกัน  

และมีวัตถุประสงค์ในการซื้อท่ีต่างกัน ซึ่งซื้อเสื้อผ้าส าเร็จรูปส าหรับออกงานในโอกาสพเิศษ จะซื้อก็ต่อเมื่อใชส้ าหรับสวม

ใส่ในโอกาสพเิศษ หรือ สวมใส่ออกงานเลีย้งบรษัิทเท่านั้น แตกต่างจากเสื้อยืด ชุดท างาน และชุดออกก าลังกายท่ีสามารถ

สวมใส่ได้บ่อยๆ ในชีวิตประจ าวัน 

  ผู้บริโภคซื้อที่ไหน จากการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซื้อเสื้อผ้าบุรุษท่ีเซ็นทรัลเฟสติวัล   

สอดคล้องกับผลการศึกษาของสุกัญญา ศิริวิยานนท์ (2558) ท่ีพบว่าส่วนใหญ่จะซื้อเสื้อผ้าท่ีร้านขายเสื้อผ้าแฟชั่นท่ัวไป

ตามศูนย์การคา้ เชน่กัน 

  ผู้บรโิภคซื้ออย่างไร จากการศึกษาพบวา่ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่เลือกซือ้เสื้อผ้าในระยะเวลา 3 เดือนเป็น

จ านวน 9 ครัง้ หรือนอ้ยท่ีสุด 1 ครัง้และมากที่สุด 20 ครัง้โดยจะซื้อเสื้อผ้าจ านวน 1 ชิ้น โดยมีคา่ใชจ้่ายในการซื้อตอ่คร้ังไม่

เกิน 1,000 บาท ทัง้นี้ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เลือกซื้อเสื้อผ้าบุรุษจากการเดินดูตามร้านขายเสื้อผ้าเองแตจ่ะอัพเดท

เทรนการแต่งกายใหม่ๆจากนิตยสารแฟชั่น โดยจะหาข้อมูลมีการวางแผนล่วงหน้าเป็นบางคร้ัง ไม่สอดคล้องกับผล

การศึกษาของสุกัญญา ศิริวิยานนท์ (2558) ท่ีพบว่าจะไม่มีการวางแผนล่วงหน้าในการซื้อตัดสินใจซื้อทันทีท่ี พบเสื้อผ้าท่ี

ถูกใจ โดยมีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการซื้อ 401 - 800 บาทต่อเดือน ซื้อเสื้อผ้าท่ีมีราคา 201 - 300 บาทต่อชิ้น และไม่
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สอดคล้องในปัจจัยดา้นความถี่ในการซื้อเสื้อผ้าโดยผลการศึกษาของสุกญัญา ศริิวิยานนท์ (2558) นัน้จะซือ้เสื้อผ้าเฉลี่ย 2 

คร้ังต่อเดือน สอดคล้องกับผลการศึกษาของวีนัส นาควัชระ และคณะ (2559) ท่ีพบว่าปริมาณในการซื้อ 1 ชุดต่อคร้ัง 

เช่นกัน    แต่ไม่สอดคล้องในด้านค่าใช้จ่ายในการท่ีซื้อโดยเฉลี่ย 1,000 - 2,000 บาทต่อคร้ัง อาจเป็นเพราะลักษณะของ

เสื้อผ้าท่ีแตกต่างกันจึงส่งผลต่อการก าหนดราคา ประกอบการราคาในแต่ละพื้นท่ีมีความแตกต่างกัน รวมถึงพฤติกรรม

การใช้จ่ายเงินของคนตา่งจังหวัดจะแตกตา่งจากคนในกรุงเทพฯ  

ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าบุรุษ     

     ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์มีผลตอ่การตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าบุรุษของผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มเกย์

โดยรวมอยูใ่นระดับมาก โดยปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีผลตอ่การตัดสินใจซื้อ อันดับแรก ได้แก่  ความทันสมัยของการ

ออกแบบ สอดคล้องกับผลการศกึษาของสุกัญญา ศริิวยิานนท์ (2558) ท่ีพบวา่ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์มีผลตอ่การตัดสินใจ

เลือกซื้อเสื้อผ้าอยู่ในระดับมากเช่นกัน แต่ไม่สอดคล้องในปัจจัยย่อยอันดับแรกท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ ได้แก่   

ด้านคุณภาพ ความทนทาน ซึ่งสาเหตุท่ีไม่สอดคล้องอาจเป็นเพราะกลุ่มเกย์ให้ความส าคัญกับการแต่งกายให้ดูทันสมัย 

นิยมซื้อเสื้อผ้าเพิ่มเติมจากท่ีทีอยู่เป็นประจ าจึงมีเสื้อผ้าหลากหลายชุดส าหรับเลือกสวมใส่ในแต่ละโอกาส จึงให้

ความส าคัญกับความทันสมัยของการออกแบบมากกวา่ ความทนทานของเสื้อผ้า 

ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านราคามีผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าบุรุษของผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มเกย์โดย

รวมอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยด้านราคาท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ อันดับแรก ได้แก่  ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 

สอดคล้องกับผลการศึกษาของสุกัญญา ศิริวิยานนท์ (2558) ท่ีพบว่าปัจจัยด้าน  ราคามีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ

เสื้อผ้าอยู่ในระดับมากเช่นกัน แต่ไม่สอดคล้องในปัจจัยย่อยอันดับแรกท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ ได้แก่  สามารถต่อรอง

ราคา แต่สอดคล้องกับการศึกษาของสุธินี โชติวจิิตร (2559) ท่ีพบวา่ปัจจัยยอ่ยอันดับแรกที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ ได้แก่ 

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ เช่นกัน สาเหตุอาจเป็นเพราะกลุ่มเกย์ส่วนใหญ่นิยมเลือกซื้อเสื้อผ้าบุรุษท่ีห้างสรรพสินค้า จึง

ท าให้ไม่สามารถต่อรองราคาสินค้าได้ 

ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่ายมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าบุรุษของผู้ตอบ

แบบสอบถามกลุ่มเกย์โดยรวมอยู่ในระดับมาก  โดยปัจจัยย่อยด้านการจัดจ าหน่ายท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ อันดับแรก 

ได้แก่ บรรยากาศการตกแต่งในร้าน (แสงสีกลิ่นเพลง) สอดคล้องกับผลการศึกษาของ สุกัญญา ศิริวิยานนท์ (2558)        

ท่ีพบวา่ปัจจัยดา้นการจัดจ าหนา่ยมผีลตอ่การตัดสนิใจเลอืกซือ้เสื้อผ้าอยู่ในระดับมากเช่นกัน แตไ่มส่อดคล้องในปัจจัยย่อย

อันดับแรกท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ ได้แก่ สถานท่ีจ าหน่ายสะดวกในการเดินทาง แต่สอดคล้องกับการศึกษาของ สุธิน ี

โชติวิจิตร (2559) ท่ีพบวา่ปัจจัยยอ่ยอันดับแรกที่มผีลตอ่การตัดสินใจซื้อ ได้แก่ มหี้องลองเสื้อผ้า ซึ่งสาเหตุท่ีไมส่อดคล้อง

อาจเป็นเพราะลักษณะสินค้าท่ีซื้อมีความแตกต่างกันโดยของสุธินี โชตวิิจิตร (2559) เป็นการศึกษาชุดส าหรับออกงานใน

โอกาสพิเศษ เป็นประเภทเสื้อผ้าท่ีมีราคาสูง และต้องการทดลองสวมใส่เพื่อเลือกชุดท่ีพอดีกับรูปร่าง รูปแบบ ทรงชุด 

สีสัน ที่ถูกใจมากท่ีสุด แต่เสื้อยดืไม่จ าเป็นต้องทดลองสวมใส่ เนื่องจากมีขนาดท่ีเป็นมาตรฐานอยูแ่ลว้  

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าบุรุษของ

ผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มเกย์โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ 

อันดับแรก ได้แก่  มีส่วนลดจากบัตรเครดิต หรือ บัตรอื่นๆ สอดคล้องกับผลการศึกษาของ สุกัญญา ศริิวิยานนท์ (2558) 
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ท่ีพบว่าปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเสื้อผ้าอยู่ในระดับมากเช่นกัน แต่ไม่สอดคล้องใน

ปัจจัย ย่อยอันดับแรกท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ ได้แก่  พนักงานขายมีอัธยาศัยดี การพูดจาดี  ซึ่งสาเหตุท่ีไม่สอดคล้อง

อาจเป็นเพราะกลุ่มเกย์มีพฤติกรรมท่ีเป็นอิสระมีสไตล์การแต่งกายท่ีเป็นของตนเอง มีความรู้สึกสนุกท่ีได้เลือกสินสินค้า

ด้วยตัวเอง โดยตอ้งการให้พนักงานยนืดูอยู่เฉยๆ จะเรียกพนักงานเมื่อตอ้งการเท่านั้น จึงไมไ่ด้ให้ความส าคัญกับพนักงาน

ขาย 

ข้อเสนอแนะ 

 จากการศึกษาพฤติกรรมของกลุ่มเกย์ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อการซื้อเสื้อผ้าบุรุษ ในคร้ังนี้มีข้อเสนอแนะ

ส าหรับผู้ประกอบการร้านจ าหน่ายเสื้อผ้าบุรุษในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ท่ีมีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเป็นกลุ่มเกย์ในแต่ละช่วง

อายุดังตอ่ไปนี ้ 

 กลุ่มเกย์ที่อายุ ไม่เกนิ 25 ปี  

 ด้านผลิตภัณฑ์ จากการศกึษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มเกย์ท่ีมอีายุไม่เกิน  25 ปี ส่วนใหญ่เลือกซือ้เสื้อผ้า

บุรุษประเภทเสื้อยดื ดังนัน้ผู้ประกอบการเจ้าของร้านควรมีการอัพเดทเทรนการแตง่กายใหม่ๆ โดยพิจารณาจากนิตยสาร

แฟชั่น เป็นหลักท้ังเมืองไทยและต่างประเทศ เพื่อน ามาสร้างแรงบัลดาลใจใน การเลือกสรรเสื้อผ้าบุรุษเข้ามาจ าหน่ายใน

ร้านส าหรับกลุ่มลูกค้าเกย์โดยเฉพาะ โดยมุ่งเน้นการมดีีไซน์ท่ีน าสมัย และเหมาะสมกับรูปร่าง มีขนาดให้เพียงพอต่อความ

ตอ้งการของลูกค้า  

 ด้านราคา จากการศึกษาพบวา่ปัจจัยด้านราคาเหมาะสมกับตราสินค้ามีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเสือ้ผ้าบุรุษ

ของผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มเกย์ท่ีมีอายุไม่เกิน 25 ปี ดังนั้นผู้ประกอบการร้านจ าหน่ายเสื้อผ้าต่างๆ ในการท่ีจะก าหนด

ราคาขายควรพิจารณาด้านตราสินค้าเป็นหลักโดยการดูว่าตราสินค้าของตนเป็นท่ีรู้จักดีในกลุ่มลูกค้าหรือไม่ และมี

ชื่อเสียงในระดับใด และอยู่ในต าแหน่งใดของตลาดท้ังนี้อาจมีการส ารวจการรับรู้คุณค่าตราสินค้าจากมุมมองของลูกค้า  

เมื่อเปรียบเทียบกับตราสินคา้ของร้านคา้อื่นๆ ประกอบด้วย  

 ด้านการจัดจ าหน่าย จากการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มเกย์ท่ีมีอายุไม่เกิน 25 ปี ส่วนใหญ่เลือกซื้อ

เสื้อผ้าบุรุษท่ีมาลิน  พลาซ่า หนา้ มช. ดังนัน้ผู้ประกอบการร้านจ าหนา่ยเสื้อผ้าท่ีมีกลุม่ลูกค้าเป้าหมายเป็นกลุ่มเกย์ท่ีมีอายุ

ไม่เกิน 25 ปีนั้นควรมีร้านท่ีมีพื้นท่ีส่วนตัว (Stand Alone) ในบริเวณมาลิน พลาซ่า หรือในพื้นท่ีท่ีมีลักษณะใกล้เคียง อาทิ

เช่น หน้ามหาวิทยาลัยต่างๆ ซึ่งเป็นแหล่งศูนย์รวมนักเรียน นักศึกษา เป็นต้น  โดยการตกแต่งภายในร้านควรเน้นสร้าง

บรรยากาศท่ีดึงดูดทางอารมณ์ (Emotional Appeal) มีการตกแต่งบรรยากาศโดยใช้โทนสี แสงไฟ เข้ามาช่วย ประกอบกับ 

การมีเสียงเพลงท่ีดึงดูดความสนใจของกลุ่มลูกค้าเฉพาะ อาจมีน้ าหอมท่ีเป็นกลิ่นเฉพาะของร้าน ส าหรับฉีดในทุกๆ          

1 ชั่วโมง เพ่ือสร้างการจดจ าในตรายี่ห้อ 

 ด้านการส่งเสริมการตลาด จากการศกึษาพบวา่ผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มเกย์ท่ีมีอายุไม่เกิน 25 ปี ส่วนใหญ่รับรู้

ข้อมูลจากสื่อโซเชยีลเน็ตเวร์ิค และอัพเดทเทรนตา่งๆจากเน็ตไอดอล ดังนั้นร้านจ าหนา่ยเสื้อผ้าบุรุษตา่งๆควรท่ีจะโฆษณา

ประชาสัมพันธ์ร้านค้า หรือ Brand เสื้อผ้าบุรุษของตน โดยใช้ชอ่งทางของโซเชยีลเน็ตเวร์ิคเข้ามาช่วยในการประชาสัมพันธ์ 

และการว่าจ้างเน็ตไอดอล เข้ามาเป็นพรีเซ็นเตอร์ให้กับแบรนด์เสื้อผ้า หรือ การแนะน า (Review) เสื้อผ้าโดยใช้เน็ตไอดอล 

ผ่านสื่อโซเชียลเน็ตเวิร์คต่างๆ เช่น IG Twitter Facebook  Fan Page เป็นต้น นอกจากนั้นควรมีการท าระบบบันทึกข้อมูล
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ลูกค้าเพื่อจัดท าระบบสมาชกิ โดยการมอบส่วนลดพิเศษส าหรับสมาชิกและลูกค้าท่ีซื้อประจ า เชน่ ลด 10% ส าหรับลูกค้า

ประจ า และ 15% ส าหรับลูกค้า VIP  เป็นต้น  

 กลุ่มเกย์ที่อายุ 26 - 35 ปี  

 ด้านผลิตภัณฑ์ จากการศกึษาพบว่ากลุ่มเกย์ท่ีมีอายุ 26 – 35 ปี ส่วนใหญ่เลือกซื้อเสื้อผ้าบุรุษประเภทกางเกง

แสล็ค ดังนัน้ผู้ประกอบการควรมกีลุ่มผลิตภัณฑ์ดังกล่าวให้มากกวา่กลุ่มอ่ืนๆ และควรมีผลิตภัณฑ์ใกล้เคียงท่ีสามารถใช้คู่

กับกางเกงได้ อาทิเช่น เสื้อเชิต้แขนสั้น แขนยาว เป็นต้น ทั้งนี้ควรพิจารณาเลือกน าสินค้าเข้ามาจ าหน่ายหรือผลิตโดยเน้น

รูปแบบท่ีน าสมัยและอยู่ในกระแสนิยม และท่ีส าคัญควรมีขนาด (Size) ให้เลือกตามท่ีลูกค้าต้องการ  ประกอบกับกลุ่ม

ดังกล่าวส่วนใหญ่จะอัพเดทเทรนต่างๆจากนิตยสารแฟชั่น ดังนั้นผู้ประกอบการร้านท่ีควรท่ีจะอัพเดทเทรนการแต่งกาย

จากนิตยสารแฟชั่นต่างๆอย่างสม่ าเสมอ เพื่อเป็นไอเดียในการเลือกซื้อเสื้อผ้าบุรุษเข้ามาจ าหน่ายในร้านของตนให้

เหมาะสมกับในแต่ละช่วงเวลา 

ด้านราคา จากการศึกษาพบว่าปัจจัยด้านราคาเหมาะสมกับคุณภาพมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเสื้อผ้าบุรุษ

ของผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มเกย์ท่ีมีอายุ 26 – 35 ปี ดังนั้นผู้ประกอบการควรมกีารก าหนดราคาท่ีสอดคล้องกับคุณภาพ

ของสินค้า และสร้างการรับรู้ถึงคุณภาพสินค้าท่ีลูกค้าได้รับว่าแตกต่างจากสินค้าในท้องตลาดอย่างไร เช่น เป็นเนื้อผ้า

ลิขสิทธ์ิเฉพาะไมย่้วย ไมเ่ป็นขน หากย้วยและเป็นขน ยินดีคนืเงินเต็มจ านวน เป็นต้น และที่ส าคัญราคาแตล่ะชิ้นไมค่วรเกิน 

1,000 บาท เนื่องจากการศึกษาพบวา่ในการซื้อแต่ละคร้ังกลุ่มเกย์ท่ีมีอายุ 26-35 ปีจะซื้อคร้ังละ 1 ชิ้น และใชจ้่ายไม่เกิน 

1,000 บาทต่อครัง้   

ด้านการจัดจ าหน่าย จากการศึกษาพบว่ากลุ่มเกย์ท่ีมีอายุ 26 - 35 ปี ส่วนใหญ่เลอืกซื้อเสื้อผ้าบุรุษท่ีเซ็นทรัล       

เฟสติวัล และจะได้รับข้อมูลข่าวสารจากการเดินดูตามร้านขายเสื้อผ้าบุรุษเอง โดยปัจจัยย่อยด้านการจัดเรียงสินค้าเป็น

หมวดหมู่เป็นระเบียบมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าบุรุษของกลุ่มดังกล่าวอยู่ในอันดับแรก ดังนั้นผู้ประกอบการท่ีมี

กลุ่มเป้าหมายเป็นลูกค้ากลุ่มเกย์ในช่วงอายุดังกล่าวอาจพิจารณาเปิดร้านภายในศูนย์การค้าดังกล่าว โดยการจัดเรียง

เสื้อผ้าบุรุษควรเป็นหมวดหมู่เรียบร้อยง่ายต่อการเลือกซื้อ และสิ่งท่ีส าคัญควรท่ีจะมีการตกแต่งร้านให้น่าสนใจมีการ

อัพเดทเทรนต่างๆ ภายในร้านให้ทันสมัย ก าหนดจุดยืนของร้านให้เป็นร้านแห่งแฟช่ัน เช่น การจัดตูโ้ชว์สินค้าหน้าร้านโดย

การผสมผสานการแต่งกาย เสื้อ กางเกง กระเป๋า เคร่ืองประดับตามแฟชั่น ณ ช่วงเวลานั้น เพื่ออัพเดทเทรนใหม่ๆ

ตลอดเวลา เพื่อเปิดโอกาสให้ลูกค้าสามารถเข้ามาอัพเดทเทรนการแต่งกายได้ท่ีร้าน เป็นต้น 

ด้านการส่งเสริมการตลาด จากการศึกษาพบว่ากลุ่มเกย์ท่ีมีอายุ 26 - 35 ปี ส่วนใหญ่จะอัพเดทเทรนต่างๆ

จากนิตยสารแฟชั่น ดังนั้นผู้ประกอบการอาจพิจารณาถึงสื่อนิตยสารแฟชั่นเป็นสื่อท่ีจะท าการโฆษณาประชาสัมพันธ์

ร้านค้า หรือ รูปแบบเสื้อผ้าบุรุษให้เป็นท่ีรู้จักมากขึ้น ประกอบกับ ปัจจัยย่อยด้านการมีส่วนลดจากบัตรเครดิต หรือ บัตร

อื่นๆ เป็นปัจจัยย่อยท่ีมผีลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มดังกล่าวอยู่ในอันดับแรก ดังนั้นในร้านค้าควรมี

บริการรับช าระด้วยบัตรเครดิตให้หลากหลายธนาคารและควรท าโปรโมชั่นร่วมกับธนาคารเจ้าของบัตรเพื่อให้เป็นส่วนลด

ส าหรับเมื่อช าระดว้ยบัตรเครดิตเป็นต้น  
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กลุ่มเกย์ที่อายุ 36 ปี ขึ้นไป 

 ด้านผลิตภัณฑ์ จากการศึกษาพบว่ากลุ่มเกย์ท่ีมีอายุ 36 ปีขึ้นไป ส่วนใหญ่เลือกซื้อเสื้อผ้าบุรุษประเภทเสื้อยืด

ดังนั้นผู้ประกอบการควรมีกลุ่มผลิตภัณฑ์ดังกล่าวให้มากกว่ากลุ่มอื่นๆ โดยพิจารณาเลอืกสินค้าเข้ามาจ าหน่ายหรือผลิต

โดยเน้นรูปแบบท่ีน าสมัย และมีขนาด (Size) ให้เลือกตามท่ีลูกค้าต้องการ ท้ังนี้ควรเป็นเสื้อผ้าบุรุษท่ีมีตรายี่ห้อเป็นท่ีรู้จัก 

หรือหากเป็นตราสินคา้ของทางรา้นก็ควรท่ีจะเน้นการสร้างการรับรู้ในตราสินคา้ให้มากขึ้น  

 ด้านราคา จากการศึกษาพบว่าปัจจัยด้านราคาเหมาะสมกับคุณภาพมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเสื้อผ้าบุรุษ

ของผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มเกย์ท่ีมีอายุ 36 ปีขึ้นไป ดังนั้นผู้ประกอบการควรมกีารก าหนดราคาท่ีสอดคล้องกับคุณภาพ

ของสินค้า และสร้างการรับรู้ถึงคุณภาพสนิค้าให้ลูกค้ารับรู้ได้ จากการศึกษายังพบวา่ ส่วนใหญ่ผู้ตอบแบบสอบถามจะซื้อ

เสื้อผ้าบุรุษคร้ังละ 1,001 ถึง 2,000 บาทโดยจะซื้อเป็นจ านวน 3 ชิ้นต่อคร้ังซึ่งตกเฉลี่ยต่อตัวๆละประมาณราคา 300 - 

600 บาท ดังนัน้ในการก าหนดราคาขายควรอยู่ในระดับท่ีเหมาะสมไม่แพงจนเกินไป  

 ด้านการจัดจ าหน่าย จากการศึกษาพบว่าปัจจัยด้านความสะดวกในการเดินทางมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ

เสื้อผ้าบุรุษของผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มเกย์ท่ีมอีาย ุ36 ปีขึน้ไป ดังนั้นผู้ประกอบการท่ีมีกลุ่มลูกค้าเป็นกลุ่มเกย์อายุ 36 ปี

ขึน้ไปน้ันควรให้ความส าคัญกับสถานที่ตั้งร้านคา้ท่ีสะดวกในการเดินทาง อยู่ใกล้แหลง่ชุมชน มีระบบขนส่งมวลชนเข้าถึงได้

สะดวก หรือการเปิดร้านจ าหน่ายในห้างสรรพสินค้า ซึ่งการศึกษาคร้ังนี้พบว่าส่วนใหญ่ผู้ตอบแบบสอบถามไปซื้อเสื้อผ้า

บุรุษท่ีเซ็นทรัลเฟสติวัล  

 ด้านการส่งเสริมการตลาด จากการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามเกย์ท่ีมีอายุ 36 ปีขึ้นไปส่วนใหญ่ท าการ

อัพเดทเทรนการแต่งกายจากนิตยสารแฟชั่นดังนั้นในการท่ีจะสื่อสารให้กลุ่มลูกค้ารับรู้ถึงร้านและเสื้อผ้าบุรุษควรท าการ

ประชาสัมพันธ์ผ่านนิตยสารแฟชั่นต่างๆ ประกอบกับทางร้านควรท่ีจะอัพเดทเทรนใหม่ๆ จากนิตยสารแฟชั่นเช่นกัน

เพื่อท่ีจะได้มีการสรรหาเสื้อผ้าบุรุษให้สอดคล้องกับเทรนแฟชั่นในช่วงต่างๆ ท้ังนี้ยังพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามชอบไปซื้อ

เสื้อผ้าบุรุษเพียงคนเดียวและชื่นชอบพนักงานขายท่ีเป็นเพศชาย ดังนั้นทางร้านควรมีพนักงานขายท่ีเป็นเพศชาย โดยท า

การคัดเลือกพนักงานขายท่ีมีบุคลิกหน้าตาดี หุ่นดี และมีทักษะในการแนะน า และปิดการขายได้เก่ง ท้ังนี้การศึกษายัง

พบว่าปัจจัยย่อยด้านการมีของสมนาคุณให้กับลูกค้า การมีบริการเปลี่ยน/คืนสินค้าเมื่อมีปัญหา มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

เสื้อผ้าบุรุษ ดังนั้นทางร้านอาจมีของสมนาคุณในกรณีท่ีลูกค้าซื้อสินค้าในปริมาณมาก โดยอาจก าหนดเป็นระดับขึ้นไป 

และท้ังนี้ควรมบีริการเปลี่ยน/คืนสินค้าเมื่อมีปัญหา โดยอาจก าหนดเงื่อนไขไวใ้นใบเสร็จรับเงิน เช่น รับเปลี่ยนคืนได้ภายใน 

7 วัน และให้พนักงานแจ้งทุกครัง้ในขณะส่งมอบสินค้าและช าระเงนิ  

ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ประกอบการร้านค้าท่ีจัดจ าหน่ายเสื้อผ้าบุรุษในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ท่ีมีกลุ่มลูกค้า

เป้าหมายเป็นกลุ่มเกย์ในแต่ละช่วงรายได้ท่ีมีความน่าสนใจดังต่อไปนี้ 

กลุ่มเกย์ที่มีรายได้ต่ ากว่า หรือ เท่ากับ 15,000 บาท จากการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามเกย์ท่ีมีรายได้

ต่ ากวา่ หรือ เท่ากับ 15,000 บาท ให้ความส าคัญในเร่ืองความประณีตในการตัดเย็บ รูปแบบแปลกใหมไ่ม่ซ้ าใคร  มขีนาด

ให้เลือกตามความตอ้งการ ราคาเหมาะสมกับตราสินค้า  บรรยากาศการตกแตง่ร้าน การจัดเรียงสินค้าเป็นหมวดหมูเ่ป็น

ระเบียบ ดังนั้นผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญกับรูปแบบเสื้อผ้าให้ทันสมัย เน้นการตัดเย็บท่ีประณีต เรียบร้อย             

มีหลากหลายขนาดให้ลูกค้าเลือก การก าหนดราคาไม่ควรสูงมากนัก เพราะการซื้อแต่ละคร้ังกลุ่มเกย์ท่ีมีมีรายได้ต่ ากว่า 
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หรือ เท่ากับ 15,000 บาท จะซื้อคร้ังละ 1 ชิ้น และใช้จ่ายไม่เกิน 1,000 บาทต่อคร้ัง ควรตั้งราคาให้อยู่ช่วงราคานี้ตาม

ความเหมาะสมกับตราสินคา้ ควรตกแตง่ร้านให้มเีอกลักษณ์เป็นสไตลข์องตัวเอง เชน่ สีสัน การจัดไฟ กลิ่นน้ าหอม เป็นต้น  

เพื่อสร้างความจดจ าในตราสินคา้ให้กับลูกค้า และควรจัดสินค้าในร้านเป็นหมวดหมู่ให้สามารถเลือกซือ้ได้สะดวก 

กลุ่มเกย์ที่มีรายได้  15,001 – 30,000 บาท จากการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม เกย์ ท่ีมีรายได้          

15,001 – 30,000 บาท ให้ความส าคัญในเร่ืองรูปแบบไม่ล้าสมัยเร็ว มีการลดราคาในการซื้อในโอกาสพิเศษ ดังนั้น

ผู้ประกอบการ ควรเลือกสินค้าท่ีสามารถสวมใส่ได้ในหลายๆ โอกาส และเป็นสินค้าท่ีมีความคลาสสิค เช่น เสื้อเชิตสีพื้น       

แต่อาจสร้างความแตกต่าง โดยเลือกเสื้อท่ีมีการตีเกล็ด ปักด้าย เย็บลายท่ีแขนเสื้อ เป็นต้น เพื่อให้สินค้ามีความทันสมัย     

และควรมีการจัดโปรโมชั่นตามเทศกาล อาจเป็นส่วนลด หรือ ของแถม และควรเก็บข้อมูลลูกค้าเพื่อมอบสิทธ์ิพิเศษ

ส าหรับการซือ้ในวันพเิศษของลูกค้า เช่น แสดงบัตรสมาชิกสามารถรับส่วนลด 10% ได้ตลอดเดอืนเกิด เป็นต้น 

กลุ่มเกย์ที่มีรายได้ 30,001 บาทขึ้นไป จากการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มเกย์ท่ีมีรายได้ 30,001 

บาทขึ้นไป ให้ความส าคัญในเร่ืองมีบริการเปลี่ยน/คืนสินค้าเม่ือมปัีญหา ดังนัน้ร้านควรบริการเปลี่ยน/คืนเมื่อลูกค้าสวมใส่

ไมพ่อดี หรือ สินค้ามตี าหนเิสียหาย โดยอาจก าหนดระยะเวลาในการเปลี่ยน/คืนสินค้าลงในใบเสร็จ และยังพบวา่กลุ่มเกย์

ท่ีมีรายได้ 30,001 บาทขึน้ไปนยิมอัพเดรทเทรนการแตง่กายจากนิตยาสารแฟชั่น และดาราศลิปิน และส่วนใหญ่ซื้อเสื้อผ้า

ครั้งละ 3 ชิ้น ดังนั้นร้านควรศกึษาเทรนแฟชั่นจากนิตยาสารแฟชั่นท้ังใน และต่างประเทศ และศกึษาจากการแต่งกายของ

ดาราศิลปินท่ีมีช่ือเสียงอยู่ตลอดเวลา เพื่อน ามาใชเ้ป็นเกณฑ์ในการคัดสรรสินค้าท่ีจะน ามาขายเพื่อให้สินค้าอยูค่วามสนใจ

ของกลุ่มเป้าหมายนี้ และควรมีโปรโมชั่นเพื่อเพิ่มยอดการซื้อ เช่น ซื้อ 3 ชิ้นลด 5 % แต่ถ้าซื้อ 4 ชิ้นลดเพิ่มเป็น 10%  

เป็นต้นเพื่อกระตุ้นการซือ้ของกลุ่มลูกค้าให้มากขึ้น            
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