
บทที่ 1 
ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

 
แฟช่ันยังคงเปนตัวบงบอกถึงสถานะทางสังคม และวัฒนธรรมท่ีเปนอยูของสังคมนั้นๆ แม

เวลาจะผานไปหลายช่ัวอายคุน ตั้งแตชนเผามาไซของเคนยาและแทนซาเนีย จนมาถึงกลุมชนช้ันสูง
ของอังกฤษและญ่ีปุน แนวทางท่ีคนเหลานั้นแตงตัวยอมเปนตัวบงบอกถึงท่ีมาของชนช้ันแตละ
สังคมไดเปนอยางดี  (นุวีร เลิศบรรณพงษ, 2549, metro sexual marketing)   The Function of 
Fashion องคประกอบของแฟช่ัน เชนการมีเคร่ืองแบบของทหาร ก็ลวนแตเปนส่ิงท่ีแสดงความ
ชัดเจนของพลัง อํานาจ ฐานะ และยศถาบรรดาศักดิ์ เพราะการใสเคร่ืองแบบนั้น เปนเหมือนส่ิง
สะทอนใหทุกคนรูวา คนท่ีใสเคร่ืองแบบท่ีเหมือนกนันั้น หมายถึง ฉันคิดเหมือนพวกคุณ และฉันก็
เปนสวนหนึ่งท่ีเหมือนๆ พวกคุณเหมือนกัน ตรงนี้เปนหลักการเดียวกับการท่ีพวกเหลาแฟนคลับ
กีฬาตางๆ ใสหมวก หรือเส้ือตางๆ ท่ีเหมือนหรือคลายคลึงกัน แตท้ังหมดลวนแตเปนการแสดงถึง
ความเปนพวกเดียวกัน หรือในทางการเมืองผูวาการรัฐตางๆ ตางก็ตองระมัดระวงัเกี่ยวกับรูปราง
ลักษณะการแตงตัวของพวกเขา เวลาจะติดตอกับผูแทนตางวัฒนธรรมเหลาผูนําทางฝงตะวันออก
มักจะยอมละท้ิงเส้ือผาแบบพื้นเมืองของเขา และหันมาใสสูทตามแบบตะวันตกเวลาเขาไปเยีย่ม
เยียนหรือวาตอรองทางการเมืองใดๆ กับเหลาชาติตะวันตก ในทางเดยีวกัน พวกนกัการเมืองของ
อเมริกาก็จะระมัดระวังในการคัดสรรเส้ือผาของพวกเขาใหมีความเหมาะสมกับเหลาคนฟงท่ีเขาจะ
ไปปราศรัยเชนกัน นักการเมอืงบางคนเลือกท่ีจะใสกางเกงยนีส เส้ือนอกสบายๆ แคพอกันลม เพื่อ
คุยกับเหลาคนงานในเหมืองแรของรัฐเคนตักกี แมวาปกติคนพวกนี้จะเปนนกัธุรกิจหวัโบรารท่ี
มักจะสวมสูท หรือสวมทักซิโดเทานั้น 
 ตัวอยางท่ีเห็นไดอยางชัดเจนท่ีสุดของการแสดงถึงพลังอํานาจของเคร่ืองแตงกายเกิดข้ึนใน
ป 1960 เม่ือมีการปราศรัยกนัในเร่ืองท่ีอยูอาศัยระหวาง John F. Kennedy และ Richard Nixon 
 Kennedy ดูหลอเหลา ผิวสีแทน และอยูในทาทีสบายๆ ในสูทแบบ Slim-cut ในขณะท่ี 
Nixon มีหนวดเคราคร้ึมเหน็ไดอยางชัดเจน ดูเหนื่อย และรอนรนคลายมีเหง่ือออกตลอดเวลาท่ีทํา
การปราศรัย หลังจากการปราศรัยจบลง ผลโพลไดแสดงใหเห็นวา ผูฟงทางวทิยุตางเทคะแนน
ใหกับ Nixon อยางทวมทนเปนอันดับหนึ่ง แตวาเม่ือกลับไปมองคนท่ีดูรายการถายทอดทางทีว ี
พบวา คนสวนใหญกลับเทคะแนนใหกับ Kennedy โดยพวกเขามองวา Kennedy สามารถปราศรัย
ไดดีกวาอยางชัดเจน ถึงตอนนี้ทําใหเรารูวาผลการเลือกตั้งใครจะเปนผูชนะแนนอน นี่เปนความ
สมดุลทางการแตงกาย เพราะแฟชัน่เปนส่ิงท่ีทําใหทุกคนมีความเปนเอกลักษณ มันสามารถพูดได
วา “ฉันไมเหมือนคุณ”   ส่ิงนี้เองท่ีทําใหคุณไมเหมือนใคร (นุวีร เลิศบรรณพงษ, 2549, metrosexual 
marketing)   
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 ในยุคปจจุบันผูชายก็ยังคงใหความสําคัญกับการแตงกายและการเลือกซ้ือสินคาแฟชั่นและ
มีพฤติกรรมการซ้ือสินคาท่ีแตกตางไปจากผูหญิงซ่ึงดูไดจากการวิจยัของ Paco Underhill ผูแตง
หนังสือ ศาสตรแหงการชอปปง Why We Buy แปลและเรียบเรียงโดย กาญจนา อุทกภาชน 

งานวิจยัของ Paco Underhill พบวาพฤติกรรมการซ้ือสินคาของผูหญิงและผูชายกแ็ตกตาง
กันผูหญิงท่ีเขาซุปเปอรมารเก็ต เกือบท้ังหมดมี "โพย" รายการสินคาท่ีตองซ้ือแต "ผูชาย" ประมาณ 
1 ใน 4 เทานั้นท่ีมี โพย พฤติกรรมการซ้ือของ "ผูชาย" จะเคล่ือนท่ีผานชองทางเดินเร็วกวา "ผูหญิง" 
ไมชอบถามวาของท่ีตองการอยูตรงไหนกวาดสายตาดูสินคาในช้ันวางนอยมาก สวนใหญจะไม
สนใจมองสินคาท่ีเขาไมตั้งใจซ้ือ ผูชายสวนใหญถาไมสามารถหาแผนกที่ตองการเจอ เขาจะวนอยู
ประมาณ 1-2 รอบ จากนั้นก็ลมเลิกความตั้งใจ และเดนิออกจากรานไปโดยไมยอมขอความ
ชวยเหลือและท่ีสําคัญ "ผูชาย" ซ้ือของงายกวา "ผูหญิง" เขาบอกวาผูชายท่ีหยิบเส้ือผาไปทดลอง 
65% ตัดสินใจซ้ือแตผูหญิงท่ีซ้ือมีเพียง 25% ของท้ังหมดท่ีทดลองใสแสดงใหเหน็วา "การทดลอง
ใส" สําหรับ "ผูชาย" กับ "ผูหญิง" มีความหมายแตกตางกันสําหรับ "ผูหญิง" แลว การทดลองก็คือ
หนึ่งในกระบวนการตัดสินใจสวน "ผูชาย" การทดลอง มีความหมายคือ กําลังจะซ้ือถาไมซ้ือ สวน
ใหญเพราะใสไมพอดีไมเหมือนกับ "ผูหญิง" ถึงแมจะใสไดพอด ีแตก็จะหาเหตุผลอ่ืนมาปฏิเสธการ
ซ้ือ(http://www.matichonbook.com/newsdetail.php?gd=44783) 

 ชํานาญ  เมธปรีชากุล  ผูอํานวยการใหญสายการตลาด  บริษัท เดอะ มอลล  กรุป  ผูบริหาร
หางสรรพสินคาและศูนยการคา แบรนดดังอยาง เดอะ มอลล  และดิ  เอ็มโพเรียม  รวมถึง
ศูนยการคาขนาดใหญอยาง "สยามพารากอน" ไดใหสัมภาษณกบัหนังสือพิมพฐานเศรษฐกจิวา 
ตลาดเคร่ืองแตงกายชายถือเปนตลาดท่ีมีศักยภาพมาก โดยจะเห็นไดจากตัวเลขการเติบโตท่ีสูง
ตอเนื่องทุกป  โดยเฉพาะในป 2548 คาดวาจะมียอดขายเพิ่มข้ึนเปน 1,850 ลานบาท และเพิ่มข้ึนอีก
ในป 2549  เปน 2,300 ลานบาท 
           ท้ังนี้ปจจยัการเติบโตเกิดจากหลายสาเหตุ  ไมวาจะเปนเร่ืองของพฤติกรรมผูบริโภคชายท่ี
หันมาใสใจตัวเองมากข้ึน  ยังมีเร่ืองของการนําเสนอแฟชั่นการแตงกายท่ีหลากหลาย และการทํา
ตลาดท่ีเขาถึงกลุมผูชายมากข้ึน  ซ่ึงจากการศึกษาตลาดพบวาผูบริโภคชาย ถูกแบงออกเปน 4 เซก
เมนท คือ เมโทรเซ็กซชวล ซ่ึงเปนผูชายท่ีใสใจดแูลสุขภาพตัวเองอยางใกลชิด   ยงักเอ็กซเซ็กคูลทีฟ  
คนรุนใหมท่ีเนนความมีบุคลิกท่ีโดดเดน   ไฮ ออกเทน ซ่ึงไดแกศิลปน  นักรอง  นักแสดง  และ
สปอรตแมน        

 วิวัฒนาการของเคร่ืองแตงกายชายยังไมหยุดนิ่ง เม่ือผูบริโภคชายเร่ิมเปดรับมากข้ึน  
ผูประกอบการจึงเร่ิมปรับรูปแบบและดึงเร่ืองของซีซ่ันเขามาเปนจุดขายเชนเดียวกับแฟช่ันสตรี  ท้ัง
คอลเล็คช่ันซัมเมอร  สปริง  วินเทอร  รวมท้ังการใชกลยุทธตลาดในรูปแบบซีซันนอล  มารเก็ตต้ิง
เขามาใชสนับสนุนในการขาย  นอกจากนีย้ังมีส่ือแฟช่ันผูชาย ท่ีเดอะ มอลลเองจัดทํานิตยสาร "In 
trend  Magazine"  เพื่อนาํเสนอแฟช่ันเทรนดท่ีกําลังจะมาแรงในอนาคต  และการแตงกายสไตล

http://www.matichonbook.com/newsdetail.php?gd=44783


 3

          ท้ังนี้นอกจากการนําเสนอในรูปแบบของเรียลลิสติกสแลว  การเลือกซ้ือเคร่ืองแตงกายของ
ผูชายยังข้ึนอยูกับไลฟสไตลของแตละบุคคลดวย  ซ่ึงปจจุบันคนไทยเร่ิมรับส่ือและอิงตามกระแส
โลกมากข้ึน  ทําใหในป 2549  จะเห็นสีสันและรูปแบบการทําตลาดแบบใหมเกิดข้ึนในวงการเคร่ือง
แตงกายชาย  โดยเร่ิมต้ังแตซัมเมอร ท่ีจะมาถึง ซ่ึงจะเร่ิมดวยการเวริคชอปรวมกันระหวางดีไซน
เนอรช้ันนํา  บุคคลท่ีมีช่ือเสียงในแวดวงสังคม   เขารวมแสดงความคิดถึงเทรนดแฟช่ันเคร่ืองแตง
กายชายท่ีกําลังจะมาถึง 
          นอกจากนี้จากขอมูลสถิติโดยการทําวิจยัของเดอะมอลล ยังพบวา  จากจํานวนประชากร 65 
ลานคนของประเทศไทยซ่ึงมีสัดสวนคนทํางาน  36 ลานคน หรือคิดเปนรอยละ 55 นัน้ เปนผูชายสูง
ถึง  20 ลานคน สวนอีก 16 ลานคนเปนผูหญิง  แตจากขอมูลการเลือกซ้ือสินคาพบวา มีผูชายท่ีเลือก
ซ้ือสินคาเอง  45%  สวน 55% ผูหญิงเปนผูเลือกซ้ือสินคา  ซ่ึงจะเหน็ไดวาการเลือกซ้ือสินคาของ
ผูชายมีพัฒนาการเพ่ิมข้ึนและยังสามารถขยายเพ่ิมขึ้นไดอีก
(http://library.dip.go.th/multim5/News/N01999.doc) 

ท้ังนี้ไมเพยีงแตเฉพาะเดอะมอลลท่ีหันมาใหความสําคัญกับตลาดในสวนของผูชายเพิ่มข้ึน
แมแต บ๊ิกซี ซูเปอรเซ็นเตอร รานคาปลีก ขาดใหญก็มุงจับสวนตลาดของผูชายวัยทํางานเชนกนัโดย
นางสาวจริยา จิราธิวัฒน รองประธานฝายการตลาดและการส่ือสารบริษัท บ๊ิกซี ซูเปอรเซ็นเตอร
จํากัด(มหาชน)(ใหสัมภาษณกับผูจัดการรายวัน5มิถุนายน2550) 
         บ๊ิกซีเนนกลยทุธเจาะกลุมผูชายขยายฐานลูกคาใหม เปดโซนผูชาย พรอมขยายสินคากลุม
ไอที สรางภาพลักษณใหมไฮเปอรมารเก็ต ลาสุด สงแคมเปญใหญอัดงบ 300 ลานบาท ฉลอง 14 ป 
แจกบานหรู 14 หลัง กระตุนกําลังซ้ือลูกคา คาดลูกคาเขามาเพ่ิมข้ึน 25% สรางลอยัลต้ีอยางตอเนื่อง
ในครึ่งปหลัง โดยปกติแลวสินคาอุปโภคบริโภคจะมีลูกคาหลักคือกลุมแมบาน ในขณะเดยีวกนับ๊ิก
ซีไดทํากลยุทธและจัดกิจกรรมสงเสริมการขายใหหลากหลายเพ่ือขยายฐานลูกคาในกลุมอ่ืนๆ มาก
ข้ึน โดยเม่ือปท่ีผานมา บ๊ิกซีไดรุกตลาดเส้ือผาแฟช่ันภายใตแนวคิด Only@Big C ท่ีมีราคาประหยัด 
ดีไซนหลากหลายทันสมัย เจาะกลุมเด็ก วยัรุนและวยัทํางานท้ังผูชาย-ผูหญิง และในปนี ้ เราไดเนน
เร่ืองการทําตลาดสินคาของแตละกลุมสินคา (Category Driven) โดยไดศึกษาวจิัยพฤติกรรม
ผูบริโภคในการเลือกซ้ือสินคาในแตละกลุมสินคา และปรับแผนกตาง ๆ ใหตอบรับความตองการ
ของลูกคาในแตละกลุมสินคานั้นๆ เพื่อดงึดูดลูกคาแตละกลุมเขามาซ้ือสินคาท่ีบ๊ิกซี โดยเราต้ังเปา
รายไดเติบโตเพิ่มข้ึน 15-20% ตอกย้ําความเปนผูนําดานราคาและเปนไฮเปอรมารเก็ตท่ีมีสินคาทุก
ระดับสําหรับลูกคาแตละกลุมอยางชัดเจนโดยลาสุด บ๊ิกซีไดจัดโซนสินคาสําหรับบุรุษ (Men’s 
Zone) ในแผนก HBA ท่ีบ๊ิกซีทุกสาขา จําหนายสินคาสําหรับผูชาย เชน สินคาดูแลผิวหนาสําหรับ
ผูชาย ครีมโกนหนวด ครีมบํารุงผิว แชมพู โรลออน เปนตน พรอมขอแนะนําหรือ Tip สําหรับผูชาย
ในการดแูลตัวเองแบบครบสูตร เพื่อใหลูกคาไดรับความรู เกี่ยวกับผลิตภัณฑ ตลอดจนมีความ

http://library.dip.go.th/multim5/News/N01999.doc
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 จากขอมูลขางตนทําใหเปนท่ีนาสนใจท่ีจะทําการวจิัยเพือ่ศึกษารูปแบบการดําเนนิชีวิตของ
ผูชายวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครเพื่อเปนประโยชนกับภาคธุรกิจในการจัดทําแผนการตลาด
หรือกิจกรรมทางการตลาดท่ีเหมาะสมและตรงใจ ชายหนุมวยัทํางาน 
 
วัตถุประสงคงานวิจัย 

เพื่อศึกษารูปแบบการดําเนนิชีวิตของผูชายวัยทํางาน  
 
ขอบเขตการวจัิย 
 การวิจยัคร้ังนีศึ้กษาเฉพาะผูชายวยัทํางานอยูในเขตกรุงเทพมหานครท้ังภาครัฐและเอกชน 
รวมท้ังลูกจางและเจาของธุรกิจตาง ๆ อายุ 20-49 ป   เนื่องจากเปนชวงอายุท่ีมีความพรอมทางดาน
การเงินและสามารถตัดสินใจซื้อสินคาไดอยางอิสระ  รวมท้ังมีแนวโนมวาเปนผูบริโภคสินคา
แฟช่ันในระดบัสูง 
 
กรอบแนวคิดการวิจัย 
 

ลักษณะทางประชากรศาสตร 
- อายุ 
- ระดับการศึกษา 
- อาชีพ 
- รายไดตอเดือน 
- สถานภาพ 

 
รูปแบบการดาํเนินชีวิต 

- การจัดสรรเวลาใหกับกิจกรรมตาง ๆ  
- ความสนใจและการจัดลําดับความสําคัญของเร่ืองตางๆ  
- ความคิดเหน็ตอตนเองและส่ิงรอบตัวในประเด็นตางๆ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

http://www.gotomanager.com)/
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นิยามศัพท 

 รูปแบบการดาํเนินชีวิต  หมายถึง  ลักษณะการใชชีวิตของบุคคลอันเปนผลมาจากมิตติาง ๆ 
ท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมของบุคคลนั้น ไดแก 

- มิติกิจกรรม ประกอบดวย การทํางาน งานอดิเรก  เหตุการณทางสังคม  การ
พักผอน  ความบันเทิง  การเปนสมาชิกสโมสร  การเขารวมกับชุมชน การจับจายใชสอย และการ
เลนกีฬา 

- มิติความสนใจ ประกอบดวย ครอบครัว บาน งาน นันทนาการ ชุมชน แฟชั่น 
อาหาร ส่ือ และการประสบความสําเร็จ 

- มิติความคิดเห็น ประกอบดวย ประเด็นทางสังคม การเมือง ธุรกิจ เศรษฐกิจ 
การศึกษา ผลิตภัณฑ อนาคต วัฒนธรรม และความคิดเห็นตอตนเอง   

 

 ผูชายวัยทํางาน  หมายถึง ผูชายท่ีทานหรือประกอบอาชีพอยูในเขตกรุงเทพมหานคร ท้ัง
ภาครัฐและเอกชน รวมท้ังลูกจางและเจาของธุรกิจตาง ๆ ซ่ึงมีอายุ 20-49 ป 
 
ประโยชนท่ีไดรับ 

1. เพื่อนักการตลาดสามารถนําขอมูลท่ีไดไปปรับใชกับการวางแผนการตลาดและจัด
กิจกรรมทางการตลาดเพ่ือเจาะกลุมผูชายวยัทํางาน 

2. เพื่อใชในการสอนนักศึกษาภาควิชาการตลาด 


