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บทคัดย่อ

	 การวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกเช่า
ชดุคอสเพลย์ของกลุม่เจเนอเรชัน่ Y และเจเนอเรชัน่ Z ในประเทศไทย และศกึษาอทิธพิลของการบอกต่อใน 
การตดัสนิใจเลอืกเช่าชดุคอสเพลย์ของกลุม่เจเนอเรชัน่ Y และเจเนอเรช่ัน Z ในประเทศไทย ผู้วจิยัได้ด�ำเนนิการ
วจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครือ่งมอืในการเกบ็รวบรวมข้อมลูจาก 
กลุ่มตัวอย่างจ�ำนวน 385 คน ซ่ึงเคยเช่าชุดคอสเพลย์ ท�ำการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติการหาค่าความถ่ี  
ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 
ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย 
ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากรในการบริการและด้านกระบวนการให้บริการ ส่งผลต่อการตัดสินใจ
การตัดสินใจเลือกเช่าชุดคอสเพลย์ของเจเนอเรชั่น Y และ เจเนอเรชั่น Z ในประเทศไทย อย่างมีนัยส�ำคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 และอิทธิพลของการบอกต่อส่งผลต่อการตัดสินใจการตัดสินใจเลือกเช่าชุดคอสเพลย์
ของเจเนอเรชั่น Y และ เจเนอเรชั่น Z ในประเทศไทย อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติ

ค�ำส�ำคัญ: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด อิทธิพลของการบอกต่อ การตัดสินใจเลือกเช่าชุดคอสเพลย์

Abstract

	 The purpose of this research was to study the marketing mix factors and making 
decisions to rent costumes of Generation Y and Generation Z in Thailand, as well as to 
study the influence of word-of-mouth in making decisions to rent costumes of Generation 
Y and Generation Z in Thailand. The researchers conducted quantitative research using a 
questionnaire as a tool to collect data from a sample group of 385 individuals who used 
to rent a cosplay costume. Data analysis involved statistical methods such as frequency 
distribution, percentage, mean, standard deviation, and multiple regression analysis. The 
research found that marketing mix factors in product aspect, price aspect, distribution channel 
aspect, marketing promotion aspect, service personnel aspect, and service delivery process 
aspect significantly influenced the decision-making in renting costumes for Generation Y 
and Generation Z in Thailand at a statistically significant level of 0.01. Additionally, the 
influence of word-of-mouth significantly impacted the decision-making in renting costumes 
for Generation Y and Generation Z in Thailand at a statistically significant.

Keywords: Marketing Mix Factors, Word-of-Mouth Influence, Decision-Making in Renting 
Cosplay Costumes.
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บทน�ำ
	 ปัจจุบันคอสเพลย์เป็นท่ีนิยมอย่างมากท่ัวโลกโดยจะเห็นได้จากความนิยมในการคอสเพลย์จนมี
การจัดอีเว้นท์คอสเพลย์ต่าง ๆ ขึ้นและประเทศไทยเองก็มีกลุ่มคนที่ชื่นชอบ และนิยมการคอสเพลย์อยู่มาก
เช่นกัน กลุ่มคนเหล่านี้เรียกว่า คอสเพลย์เยอร์ (Cosplayer) หรือ เลเยอร์ (Layer) รายงานของ Arizton 
Advisory & Intelligence (2023) บรษิทัทีป่รกึษาและวจิยัการตลาดชัน้น�ำระดบัโลกประเมินว่า ในปี 2022 
มูลค่าตลาดเครื่องแต่งกายคอสเพลย์และวิกผมทั่วโลกอยู่ที่ 35,200 ล้านเหรียญสหรัฐฯ หรือประมาณ 1.22  
ล้านล้านบาท และคาดว่าในปี 2028 จะสูงถึง 80,850 ล้านเหรียญสหรัฐฯ หรือประมาณ 2.81 ล้าน 
ล้านบาท ซึง่คิดเป็นอตัราการเตบิโต 14.87% (Arizton Advisory & Intelligence, 2023) โดยในประเทศไทย
คอสเพลย์โตในตลาดเกมส์มูลค่า 4 หมื่นล้าน (PPTV Online, 2566) สถาบันพัฒนาอุตสาหกรรมสิ่งทอ 
และส�ำนักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (สสว.) ได้เล็งเห็นถึงความส�ำคัญของการรวมกลุ่ม 
ของผู้ประกอบการ และชาวคอสเพลย์จึงต้องการพัฒนาอุตสาหกรรมโดยการจัดตั้ง สมาคมอุตสาหกรรม 
คอสเพลย์ไทย (TCIA–Thai Cosplay Industry Association) ท้ังน้ีภายใต้สีสันความสร้างสรรค์ของ 
ชุดแต่งกายคอสเพลย์นั้น คือ ธุรกิจอุตสาหกรรมที่เชื่อมโยงไปหาหลากหลายภาคส่วนอย่างที่คาดไม่ถึง เพื่อ
ส่งเสรมิอตุสาหกรรมทกุส่วนของคอสเพลย์ และเล็งเหน็ถงึศักยภาพของการเตบิโตในฐานะอตุสาหกรรมและ
ตลาดที่เกี่ยวข้องกับคนรุ่นใหม่ (สมาคมอุตสาหกรรมคอสเพลย์ไทย, 2563)
	 จากการทีม่ผีูส้นใจและชืน่ชอบในการแต่งคอสเพลย์มากขึน้ ท�ำให้งานคอสเพลย์หรอืงานท่ีเกีย่วข้อง
จะมีผู้ที่แต่งคอสเพลย์มาร่วมงานเป็นจ�ำนวนมาก ผู้ผลิต ทั้งวิกผมสีต่าง ๆ ชุดคอสเพลย์ และอุปกรณ์เสริม 
ส�ำเร็จรูป เมื่อส่ังซ้ือจะมีราคาแพง ร้านท่ีให้บริการเช่าชุดคอสเพลย์จึงเป็นที่นิยมเนื่องจากค่าเช่าถูกกว่า 
การสั่งซื้อ สามารถเลือกได้อย่างหลากหลาย ซึ่งถือเป็นโอกาสของธุรกิจให้บริการเช่าชุดคอสเพลย์ หากมี 
การด�ำเนินการวางแผนการตลาดท่ีดี ตลอดจนอิทธิพลของอิทธิพลของการบอกต่อ ย่อมส่งผลต่อ 
การตัดสินใจเช่าชุดคอสเพลย์ (จินตนา พงศ์เพิ่มกิจวัฒนา, 2557) จากกระแสความนิยมแต่งกาย 
ชุดคอสเพลย์สูงขึ้น โดยเฉพาะในกลุ่มเจเนอเรชั่น Y และเจเนอเรชั่น Z ในประเทศไทย, เจเนอเรชั่น Y คือ  
กลุ่มคนที่เกิดระหว่างปี พ.ศ. 2523-2540 (1980-1997) มีสัดส่วนถึง 32% ซ่ึงมากกว่าคนในรุ่นอื่น ๆ  
ในประเทศไทย อีกทั้งคนเจเนอเรชั่น Y ก็เป็นกลุ่มประชากรส�ำคัญในตลาดแรงงานปัจจุบันของประเทศไทย  
ส่วนเจเนอเรช่ัน Z คือ คนท่ีเกิดหลัง พ.ศ. 2541-2565 (1998-2024) มีสัดส่วน 26% ในประเทศไทย  
(TerraBKK, 2019) สิ่งท่ีเจเนอเรชั่น Z ต้องการมากที่สุดในปี 2024 คือ Experience และต้องเป็น  
Physical Experience ไม่ชอบการออนไลน์ขอไปเจอกันที่โลกจริงออฟไลน์ดีกว่า ซึ่งประชากรทั้งสองกลุ่ม 
มีความสนใจในเรื่องการแต่งกายคอสเพลย์มากที่สุด (ณัฐพล ม่วงท�ำ, 2566)
	 ดงันัน้จ�ำเป็นต้องมกีารก�ำหนดกลยทุธ์ทางการตลาด เพือ่เป็นการเพิม่ยอดการเช่าชดุคอสเพลย์ของ
ธรุกจิให้เช่าชดุคอสเพลย์ในประเทศไทย การก�ำหนดกลยทุธ์ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) ซึง่เป็น
องค์ประกอบท่ีส�ำคัญในการด�ำเนินงานการตลาด เป็นปัจจัยที่กิจการสามารถควบคุมได้ กิจการธุรกิจต้อง
สร้างส่วนประสมการตลาดที่เหมาะสมในการวางกลยุทธ์ทางการตลาด Kotler (2020) ปัจจัยส่วนประสม
การตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย (Place) 
ด้านส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ด้านบคุลากรในการบรกิาร (People) ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ 
(Physical Evidence) และด้านกระบวนการให้บริการ (Process) ซึ่งแต่ละด้านมีความส�ำคัญเท่าเทียมกัน  
ผู้บริหารการตลาดต้องมีการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อให้สามารถตอบสนองความต้องการของ 
เป้าหมายทางการตลาดหรือผู้บริโภค นอกจากนี้อิทธิพลทางสังคมอิทธิพลของการบอกต่อเป็นอีกปัจจัยที่ 
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ส่งผลต่อการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค ผูป้ระกอบการต้องศกึษาลกัษณะพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคว่า มปัีจจัยใดบ้าง
ที่มีผลต่อการตัดสินใจเช่าชุดคอสเพลย์ เพื่อให้ธุรกิจประสบความส�ำเร็จสูงสุดและผลก�ำไรต่อไป
	 ผู้วิจัยจึงมีความสนใจศึกษาเรื่อง ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกเช่าชุดคอสเพลย์ของกลุ่ม 
เจเนอเรชั่น Y และเจเนอเรชั่น Z ในประเทศไทย เพ่ือเป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบการธุรกิจร้านเช่า 
ชุดคอสเพลย์ในประเทศไทย โดยผลการศึกษาท่ีได้สามารถน�ำไปใช้เป็นแนวทางการวางแผนทางการตลาด 
ปรับปรุงและพัฒนาธุรกิจให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภค เพื่อเป็นแนวทางการด�ำเนินกิจการแก ่
ผู้ที่สนใจ และผู้ประกอบการธุรกิจร้านเช่าชุดคอสเพลย์ในประเทศไทยต่อไป

วัตถุประสงค์การวิจัย
	 1. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกเช่าชุดคอสเพลย์ของกลุ่ม 
เจเนอเรชั่น Y และ เจเนอเรชั่น Z ในประเทศไทย
	 2. เพื่อศึกษาอิทธิพลของการบอกต่อในการตัดสินใจเลือกเช่าชุดคอสเพลย์ของกลุ่มเจเนอเรชั่น Y 
และ เจเนอเรชั่น Z ในประเทศไทย

สมมติฐานการวิจัย 
	 1. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจเลอืกเช่าชดุคอสเพลย์ของกลุม่เจเนอเรชัน่ 
Y และ เจเนอเรชั่น Z ในประเทศไทย
	 2. อิทธิพลของการบอกต่อส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกเช่าชุดคอสเพลย์ของกลุ่มเจเนอเรช่ัน Y  
และเจเนอเรชั่น Z ในประเทศไทย

แนวคิดและวรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง
	 แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
	 ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดเป็นตัวแปรทางการตลาดที่มีการควบคุมได้ ซ่ึงธุรกิจสามารถ
ใช้ร่วมกันเพื่อสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคและกลุ่มเป้าหมาย ส่วนประสมทางการตลาดจะมีปัจจัย
ที่เกี่ยวข้อง ประกอบไปด้วย ปัจจัยทางด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ด้านการ 
ส่งเสรมิการตลาด โดยมรีายละเอยีดของส่วนประสมทางการตลาด ดงัต่อไปนี ้Kotler (2020) ได้มกีารด�ำเนนิ
การและให้การศึกษากับแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดเพิ่มเติมคือ ส่วนประสมทางการตลาด 7 ด้าน  
คือ 1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 2. ด้านราคา (Price) 3. ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย (Place) 4. ด้านการ 
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) 5. ด้านบุคลากร (People) 6. ด้านการสร้างและน�ำเสนอลักษณะทาง 
กายภาย (Physical) 7. ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) โดยมีรายละเอียด ดังนี้
	 1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายเพื่อสนองความจ�ำเป็นและ ความต้องการ
ของลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจ ผลิตภัณฑ์ท่ีเสนอขายอาจมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ โดยผลิตภัณฑ์ต้องมี
อรรถประโยชน์ (Utility) มคุีณค่า (Value) ในสายตาของลกูค้าจงึจะมผีลท�ำให้ผลติภัณฑ์ขายได้ในการก�ำหนด
กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์
	 2. ด้านราคา (Price) หมายถึง มูลค่าของผลิตภัณฑ์ที่แสดงออกในรูปของตัวเงิน ราคาเป็นต้นทุน
ของลูกค้า ดังนั้นผู้บริโภคจะท�ำการเปรียบเทียบมูลค่าของผลิตภัณฑ์กับราคา จะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า 
(Value) ผลิตภัณฑ์ และราคา (Price) ผลิตภัณฑ์นั้น โดยถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา เขาจะตัดสินใจซื้อ เพราะ
ฉะนั้นในการก�ำหนดกลยุทธ์ด้านราคาจะต้องค�ำนึงถึง 
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	 3. ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางการจัดจ�ำหน่ายใช้เพื่อ
เคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์และบริการจากองค์กรไปยังตลาด การจัดจ�ำหน่ายในระบบช่องทางการจัดจ�ำหน่ายจึง
ประกอบด้วย ผู้ผลิตคนกลาง ผู้บริโภคคนสุดท้าย หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม โดยมีกิจกรรมซึ่งเป็นกิจกรรม 
ที่ช่วยกระจายสินค้า ประกอบด้วย การขนส่ง (Transportation) การเก็บรักษาสินค้าคงคลัง (Storage) 
และการคลังสินค้า (Warehousing) และการบริการสินค้าคงเหลือ (Inventory Management) โดยมี
วัตถุประสงค์เพื่อให้เกิดการประสานงานให้เกิดต้นทุนในการจัดจ�ำหน่ายต�่ำสุด โดยมีระดับการให้บริการ
ลูกค้าที่เหมาะสมและมุ่งหวังก�ำไร
	 4. ด้านบุคลากร (People) ต้องอาศัยการคัดเลือก การฝึกอบรม การจูงใจเพื่อให้สามารถสร้าง
ความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขัน เป็นความสัมพันธ์ระหว่างเจ้าหน้าที่ผู้ให้บริการและผู้ใช้
บริการขององค์กร เจ้าหน้าที่หรือพนักงานต้องมีความสามารถ มีทัศนคติที่สามารถตอบสนองต่อผู้ใช้บริการ 
มีความคิดริเริ่มมีความสามารถในการแก้ไขปัญหา สามารถสร้างค่านิยมให้กับองค์กร
	 5. ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) หมายถึง สิ่งต่าง ๆ 
ที่อยู่ล้อมรอบตัวผู้ประกอบอาชีพหรือบุคลากร เช่น เครื่องจักร อุปกรณ์ เครื่องมือ อากาศ แสงสว่าง
	 6. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเครือ่งมอืการส่ือสารเพือ่ส่งเสรมิและสร้างความพงึ
พอใจต่อตราสนิค้าหรอืบรกิาร หรอืความคดิหรอืต่อบุคคล เพือ่จงูใจให้เกิดความต้องการ เพือ่เตอืนความทรงจ�ำ 
(Remind) ในผลิตภัณฑ์ ซ่ึงเคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ อาจเลือกใช้หน่ึงหรือหลาย 
เครื่องมือ ซึ่งต้องใช้หลักการเลือกใช้เครื่องมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสาน (Integrated  
Marketing Communication: IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกค้า ผลิตภัณฑ์ คู่แข่งขัน โดย
บรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกันได้ 
	 7. ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) เป็นการกระท�ำ กระบวนการต่าง ๆ  เริ่มตั้งแต่การน�ำเอา
ปัจจยัการผลติต่าง ๆ  คอื ทีด่นิ แรงงาน ทนุ วัตถดุบิและผูป้ระกอบการการผลติไปผ่านกระบวนการผลติหรอื
กรรมวธิใีนการผลติ จนกระทัง่ออกมาเป็นสนิค้าหรอืบรกิารส�ำเร็จรปูเพือ่สนองความต้องการของผูบ้รโิภคให้
ได้รับความพึงพอใจสมความมุ่งหมาย
	 การศึกษาครั้งน้ี เป็นการศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกเช่าชุดคอสเพลย์ของกลุ่ม 
เจเนอเรชั่น Y และ เจเนอเรชั่น Z ในประเทศไทย ใช้แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ประกอบด้วย 
ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบคุลากรในการบรกิาร 
ด้านกระบวนการให้บริการให้บริการและด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ

แนวคิดและทฤษฎีการสื่อสารแบบปากต่อปาก (Word of Mouth Communication) 
	 Hawkins et al. (2004) กล่าวว่า อิทธิพลของการบอกต่อ หมายถึง กระบวนการที่ช่วยให้  
ผู้บริโภคมีส่วนร่วมในการให้ข้อมูลและแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับสินค้า ตราสินค้าหรือบริการ เพื่อให้ผู้ซื้อ
สินค้าหรือบริการบอกต่อออกไปโดยตรงยังผู้อื่น Swanson and Charlene Davis (2003) ให้ค�ำนิยามของ 
ค�ำว่า อิทธิพลของการบอกต่อ หมายถึง การแสดงออกหรือการส่ือสารของผู้บริโภคไปยังบุคคลอื่น เพื่อ
ให้บุคคลเหล่านั้นทราบถึงประสบการณ์ของตน ซ่ึงอาจเป็นไปได้ทั้งการส่ือสารในทางบวก หรือในทางลบ  
ชนิดา พัฒนกิตติวรกุล (2553) กล่าวว่า การสื่อสารแบบปากต่อปากนั้นเป็นการส่ือสารจากผู้บริโภคที ่
เกี่ยวกับตัวสินค้าหรือบริการในทางบวกหรือลบก็ได้ และต้องเกิดข้ึนตามธรรมชาติโดยท่ีไม่มีผู้ควบคุมหรือ
นักการตลาดบังคับทิศทางท่ีต้องการเป็นการสื่อสารท่ีมีพลัง เน่ืองจากคนรอบข้างจะมีอิทธิพลต่อผู้บริโภค 
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การสื่อสารแบบปากต่อปากหรืออิทธิพลของการบอกต่อ (WOM-Word of Mouth) หมายถึง รูปแบบการ
สื่อสารที่ไม่เป็นทางการ เกิดขึ้นจากการที่ผู้บริโภคได้ใช้สินค้าหรือบริการแล้วเกิดความพึงพอใจจึงมีอิทธิพล
ของการบอกต่อจากบุคคลหน่ึงไปยงับคุคลอืน่ ซึง่ข่าวสารสามารถกระจายไปได้อย่างรวดเรว็ ไม่ว่าผูร้บัสารมี
ปฏกิริยิาตอบรบัเชงิบวกหรอืเชิงลบ การสือ่สารแบบบอกต่อกจ็ะน�ำข้อมลูนัน้ส่งต่อไปได้อย่างรวดเรว็เช่นกนั
จึงถือว่าเป็นกลยุทธ์การใช้สื่อที่เหมาะกับสินค้าหรือบริการที่สามารถตอบสนองความต้องการของตลาดได้ดี  
การสือ่สารการตลาดแบบปากต่อปากหรืออทิธพิลของการบอกต่อ (Word of Mouth Marketing) ไปประยกุต์
ใช้เป็นเคร่ืองมอืเพือ่สร้างการรบัรูใ้นตวัสนิค้าและบริการและเพิม่ยอดขายให้แก่ธุรกจิ ซ่ึงการสือ่สารลกัษณะนี ้
มีส่วนประกอบที่ส�ำคัญ 5 ประการ คือ 1. เป็นการให้ความรู้เกี่ยวกับสินค้าและบริการ 2. เป็นแนวทางใน 
การระบหุากลุม่ผูบ้รโิภคทีต้่องการแบ่งปันข้อมลูหรืออทิธพิลของการบอกต่อ 3. เป็นการจดัหาเคร่ืองมอืสือ่สาร 
ในการแสดงความคิดเห็นและแบ่งปันข้อมูล 4. เป็นการศึกษาวิธีการ เวลาและสถานที่ ในการเริ่มต้นที่จะ 
แบ่งปันข้อมูลโดยอิทธิพลของการบอกต่อ 5. เป็นการรับฟังความคิดเห็นและโต้ตอบกับเสียงของผู้ที่มา 
แบ่งปันข้อมูลหรือบอกต่อ โดยในงานวิจัยน้ีการสื่อสารแบบปากต่อปากจะเป็นเฉพาะในเชิงบวกเท่านั้น  
การสื่อสารโดยอิทธิพลของการบอกต่อเป็นช่องทางการส่ือสารที่เกี่ยวข้องโดยตรงของการติดต่อ ส่ือสาร
ระหว่างบุคคลและกลุ่มใด ๆ  ที่เกี่ยวข้องกับการประเมินถึงผลลัพธ์ของสินค้าและบริการ ซึ่งเป็นที่ยอมรับกัน
อย่างกว้างขวางของผูบ้รโิภคว่า ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มกัจะเชือ่ในค�ำบอกต่อเพือ่น�ำมาใช้ในการตดัสนิใจซือ้หรอื
ใช้บริการ เนื่องจากเกิดการรับรู้ในเรื่องของความน่าเชื่อถือที่เพิ่มขึ้น เมื่อเทียบกับสื่อแบบดั้งเดิม (G. Belch 
& M. Belch, 2009) อิทธิพลของการบอกต่อแบบปากต่อปากมีอิทธิพลสูงมากต่อการรับรู้ในตัวสินค้าและ
บรกิาร สามารถน�ำไปสูก่ารตดัสนิใจ การให้คณุค่าความส�ำคญั ซึง่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้ริโภค 
(Arndt, 1967) ดังนั้นการสื่อสารแบบปากต่อปากจึงเป็นกลยุทธ์ทางการตลาดอย่างหนึ่ง ซึ่งสามารถกระตุ้น
ให้เกดิอทิธพิลของการบอกต่อกนัไปเรือ่ย ๆ  จากบคุคลหนึง่ไปยงับคุคลหนึง่ ถือได้ว่าเป็นการกระจายข่าวสาร 
ที่มีประสิทธิภาพ มีการศึกษาถึงปัจจัยที่ท�ำให้เกิดพฤติกรรมอิทธิพลของการบอกต่อแบบปากต่อปาก  
พบว่า ความพึงพอใจของลูกค้าเป็นปัจจัยที่มีอิทธิพลมากที่สุด ต่ออิทธิพลของการบอกต่อแบบปากต่อปาก 
(Westbrook, 1987; Yi, 1990)

งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง
	 จินตนา พงศ์เพิ่มกิจวัฒนา (2557) ได้ศึกษาวิจัยเรื่อง การศึกษาระดับความคาดหวังของ 
ชุดคอสเพลย์ที่ตัดและทัศนคติของอิทธิพลของการบอกต่อของบุคคลอื่นที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือก
ร้านตัดชุดคอสเพลย์ของคอสเพลย์เยอร์ ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาระดับความ 
คาดหวงัของชดุคอสเพลย์ทีต่ดัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกร้านตดัชดุคอสเพลย์ของคอสเพลย์เยอร์ในเขต
กรุงเทพมหานคร และเพือ่ศกึษาทศันคตอิทิธิพลการบอกต่อของบุคคลอืน่ทีม่อิีทธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกร้าน
ตดัชุดคอสเพลย์ของคอสเพลย์เยอร์ในเขตกรงุเทพมหานคร โดยกลุม่ตัวอย่างคอื ผูที้แ่ต่งชดุคอสเพลย์ ในเขต
กรุงเทพมหานคร ในเดือนมีนาคม 2557 ผลการวิจัยพบว่า ระดับความคาดหวังของชุดคอสเพลย์ที่ตัด และ
ทัศนคติของอิทธิพลของการบอกต่อของบุคคลอ่ืนที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกร้านตัดชุดคอสเพลย์ของ
คอสเพลย์เยอร์ในเขตกรุงเทพมหานคร ในระดับมาก และทัศนคติของอิทธิพลของการบอกต่อของบุคคล
อื่นมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกร้านตัดชุดคอสเพลย์ของคอสเพลย์เยอร์ในเขตกรุงเทพมหานคร มากกว่า
ระดับความคาดหวังของชุดคอสเพลย์ที่ตัด
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	 รมย์นลนิ นจิบญุอนนัต์ (2558) ได้ศกึษาวจัิยเร่ือง ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อความตัง้ใจในการเช่าชดุราตรี
และการสื่อสารแบบปากต่อปากของผู้หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีวัตถุประสงค์ 1. เพื่อศึกษาปัจจัย 
ที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจใช้บริการเช่าชุดราตรี 2. เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมอิทธิพลของ 
การบอกต่อปากต่อปากในการใช้บริการเช่าชุดราตรี และ 3. เพื่อศึกษาความส�ำคัญของปัจจัยส่วนผสมทาง 
การตลาดทีม่ต่ีอการเลอืกใช้บริการเช่าชดุราตรขีองผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่า 1. ตวัแปร
อิทธิพลของเพื่อน ความนิยมตามแฟช่ัน และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านโปรโมชั่นมีอิทธิพลต่อ 
ความตั้งใจเช่าชุดราตรีอย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยอิทธิพลของเพื่อนส่งผลต่อความตั้งใจ 
เช่าชุดราตรีมากท่ีสุด รองลงมาคือ โปรโมช่ัน และความนิยมตามแฟช่ัน ตามล�ำดับ 2. ปัจจัยทาง 
ส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมอยู่ในระดับมาก และปัจจัยที่มีความส�ำคัญต่อการเลือกใช้บริการเช่าชุด
ราตรีมากที่สุดคือ ปัจจัยด้านบุคลากร ด้านสินค้าและบริการ และด้านกระบวนการให้บริการ ตามล�ำดับ  
3. ทัศนคติเชิงบวกต่อการเช่าชุดราตรีมีความสัมพันธ์กับความตั้งใจซื้อ และการส่ือสารแบบปากต่อปาก 
เชิงบวกต่อการเช่าชุดราตรี โดยมีระดับรายได้เป็นตัวแปรก�ำกับ
	 ณัฐชยา บุญมี (2559) ได้ศึกษาวิจัยเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านเช่า
ชุดแต่งงานของประชาชนในกรุงพนมเปญ ประเทศกัมพูชา โดยมีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาความสัมพันธ์
ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านเช่าชุดแต่งงานของประชาชนในกรุงพนมเปญ 
ประเทศกัมพูชา และเพื่อศึกษาความสัมพันธ์ของปัจจัยด้านคุณลักษณะที่ผู้ให้บริการเสนอแก่ลูกค้ากับ 
การเลือกใช้บริการร้านเช่าชุดแต่งงานของประชาชนในกรุงพนมเปญ ประเทศกัมพูชา ผลการวิจัยพบว่า  
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุระหว่าง 20–24 ปี ระดับการศึกษาปริญญาตรี รายได้ 
เฉลี่ยต่อเดือน 101–300 ดอลลาร์สหรัฐ ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จ�ำนวนสมาชิกในครอบครัว 
4–6 คน ลักษณะที่พักอาศัยเป็นหอพัก ผู้มีอิทธิผลในการตัดสินใจเลือกคือ ตนเองและคู่สมรสตัดสินใจ 
ร่วมกัน การหาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลของประชาชนในกรุงพนมเปญ ประเทศกัมพูชามีกับ 
การตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านเช่าชุดแต่งงานพบว่า อายุ ระดับการศึกษา รายได้และอาชีพ ที่แตกต่างกัน
ท�ำให้โอกาสในการเลือกแพ็คเกจลดน้อยลง ส่วนอายุ และอาชีพ ผลจากการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ทางสถิติ 
พบว่า อายแุละอาชพีไม่มคีวามสมัพนัธ์กนั แต่ระดบัการศกึษา รายได้ และจ�ำนวนสมาชกิในครอบครวัมคีวาม
สัมพันธ์กัน ในขณะที่การวิเคราะห์องค์ประกอบร่วมเพื่อหาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้านคุณลักษณะที่
ผู้ให้บริการเสนอแก่ลูกค้ากับการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านเช่าชุดแต่งงานของประชาชนในกรุงพนมเปญ 
ประเทศกัมพูชา พบว่า คุณลักษณะของร้านเช่าชุดแต่งงานที่ผู้รับบริการพึงพอใจมากที่สุด ได้แก่ ราคาของ
แพ็คเกจ คือ 6,000 ดอลลาร์สหรัฐ โปรโมชั่นแถมของช�ำร่วย 100 อัน จ�ำนวนชุดแต่งงาน 10 ชุด สถานที่
จัดงานแต่งอยู่ภายในกรุงพนมเปญ ท�ำเลที่ตั้งของร้านผู้ให้บริการอยู่ใจกลางเมือง
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กรอบแนวคิดการวิจัย 
	 การศกึษาวจิยั เรือ่งปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสินใจเลอืกเช่าชุดคอสเพลย์ของกลุม่เจเนอเรช่ัน Y และ
เจเนอเรชั่น Z ในประเทศไทย ครั้งนี้ โดยศึกษาแนวคิดเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7P (Kotler, 
2020) และอิทธิพลของการบอกต่อ (G. Belch & M. Belch, 2009) มาก�ำหนดเป็นกรอบแนวคิดในการวิจัย 
ดังนี้

                ส่วนประสมทางการตลาด
1. 	 ด้านผลิตภัณฑ์ (Product)
2. 	 ด้านราคา (Price)
3. 	 ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย (Place)
4. 	 ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)
5. 	 ด้านบุคลากรในการให้บริการ (People)
6. 	 ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence) 
7. 	 ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) 
										        

                 อิทธิพลของการบอกต่อ 
1. 	 การสื่อสารปากต่อปาก
2. 	 อิทธิพลของเพื่อน
3. 	 อิทธิพลของสื่อสังคมออนไลน์

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย

วิธีด�ำเนินการวิจัย
	 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง กลุ่มตัวอย่างที่ท�ำการศึกษาครั้งนี้ ได้แก่ ผู้บริโภคที่เคยใช้บริการ 
เช่าชุดคอสเพลย์กลุ่มเจเนอเรชั่น Y และเจเนอเรชั่น Z ในประเทศไทยจ�ำนวน 385 คน ก�ำหนดขนาดของ
กลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตรค�ำนวณของ Cochran (Cochran, 1977) เนื่องจากไม่ทราบประชากรที่แน่นอน  
โดยก�ำหนดค่าความเชื่อมั่นร้อยละ 95

การค�ำนวณขนาดกลุ่มตัวอย่าง
	 n =  P(1-P)Z2

                           d2  
	 n แทน จ�ำนวนกลุ่มตัวอย่าง
	 P แทน สัดส่วนของประชากรที่ผู้วิจัยต้องการสุ่ม
	 Z แทน ระดับความมั่นใจที่ก�ำหนด หรือระดับนัยส�ำคัญทางสถิติ
	 d แทน สัดส่วนความคลาดเคลื่อนที่ยอมให้เกิดขึ้นได้ ดังนั้น
	 n = 
	
	 n = 384.16 ดังนั้นจ�ำนวนตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยนี้ 385 คน โดยใช้วิธีการเลือกแบบสะดวก

การตัดสินใจเลือก
เช่าชุดคอสเพลย์ของ
กลุ่มเจเนอเรชั่น Y
และ เจเนอเรชั่น Z 

ในประเทศไทย

0.5 (1-0.5) 1.962

0.052
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เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
	 ใช้แบบสอบถามออนไลน์ในรูปแบบ Google Form เป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) และ 
เก็บข้อมูลในระหว่างเดือนมีนาคม-พฤษภาคม 2566 โดยแบบสอบถามประกอบด้วย 4 ส่วน ดังนี้  
	 ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบ
รายการ (Checklist) จ�ำนวน 6 ข้อ ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพและรายได้
เฉลี่ยต่อเดือน 
	 ส่วนที ่2 ข้อมลูส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจเลอืกเช่าชุดคอสเพลย์ของกลุม่เจเนอเรชัน่ 
Y และ เจเนอเรชั่น Z ในประเทศไทยของผู้บริโภค จ�ำนวน 7 ด้าน ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 
ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากรในการให้บริการ ด้านสภาพแวดล้อม
ทางกายภาพและด้านกระบวนการให้บริการ 
	 ส่วนที่ 3 ข้อมูลอิทธิพลของการบอกต่อ ลักษณะเป็นค�ำถามแบบปลายปิด จ�ำนวน 3 ด้าน ได้แก่ 
การพูดปากต่อปาก อิทธิพลของเพื่อน และอิทธิพลของสื่อสังคมออนไลน์ 15 ข้อ
	 ส่วนที ่4 ข้อมลูการตดัสนิใจใช้บรกิารเช่าชดุคอสเพลย์จ�ำนวน 5 ขัน้ ประกอบด้วย ขัน้การรบัรูค้วาม
ต้องการ ขัน้แสวงหาข้อมลู ข้ันประเมนิทางเลอืก ข้ันการตัดสนิซือ้และขัน้พฤตกิรรมภายหลงัซือ้ ลกัษณะเป็น
ค�ำถามแบบปลายปิดจ�ำนวน 20 ข้อ โดยส่วนที ่3 และ 4 ใช้มาตรวดัข้อมลูประเภทการวดัระดบัช่วง (Interval 
Scale)

การสร้างและการพัฒนาเครื่องมือ
	 การสร้างเครื่องมือ ขั้นตอนที่ 1 ศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการศึกษาการให้บริการ
เช่าชุดคอสเพลย์ หรือชุดอื่น ๆ เพื่อเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม ข้ันตอนที่ 2 น�ำผลการศึกษา
ตามขั้นตอนที่ 1 มาสร้างแบบสอบถามโดยแบ่งแบบสอบถามเป็น 4 ส่วน โดยพิจารณาเนื้อหาให้สอดคล้อง
กับแนวคิด ความมุ่งหมายและสมมติฐานในการวิจัย ขั้นตอนที่ 3 น�ำแบบสอบถามที่สร้างขึ้นเสนออาจารย์
ที่ปรึกษา เพื่อพิจารณาความถูกต้อง และครอบคลุมเน้ือหาและตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถาม  
ขั้นตอนที่ 4 น�ำแบบสอบถามเสนอต่อผู้เชี่ยวชาญเพ่ือตรวจสอบความถูกต้องและครอบคลุมเนื้อหาของ 
การวจิยั ขัน้ตอนท่ี 5 ปรบัปรงุแก้ไขตามข้อเสนอแนะของผู้เชีย่วชาญ แล้วน�ำเสนออาจารย์ทีป่รกึษาพจิารณา
อีกครั้ง ได้ค่า IOC ระหว่าง 0.67-1.00 ต่อมาท�ำการตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ (Cronbach’s Alpha) 
โดยน�ำไปทดลองใช้กับผู้บริโภคท่ีไม่ใช่กลุ่มตัวอย่าง จ�ำนวน 30 คน เพื่อหาความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม 
ทั้งฉบับ ได้ค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถามทั้งฉบับเท่ากับ 0.942 และจัดท�ำแบบสอบถามฉบับสมบูรณ ์
เพื่อน�ำไปใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างต่อไป

การเก็บรวบรวมข้อมูล
	 ผู้วิจัยได้ด�ำเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลตามขั้นตอนและวิธีการ ดังนี้ 
	 ขั้นตอนที่ 1 จัดท�ำแบบสอบถามกลุ่มตัวอย่างเป็นแบบสอบถามออนไลน์ (Google Form) 
	 ขั้นตอนท่ี 2 ขอหนังสือราชการจากบัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยแม่ฟ้าหลวง พร้อมกับน�ำ
แบบสอบถามส่งไปยังกลุ่มตัวอย่าง เป็นแบบสอบถามออนไลน์ (Google Form) ได้แก่ ผู้ใช้บริการเช่าชุด
คอสเพลย์ในเพจกลุ่มคอสเพลย์ จ�ำนวน 385 คน 
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	 ขัน้ตอนที ่3 เมือ่ได้รบัแบบสอบถามแล้ว น�ำมาตรวจสอบความถกูต้องและความสมบรูณ์ของข้อมลู 
	 ขั้นตอนที่ 4 ด�ำเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามที่ได้รับแล้วน�ำมาวิเคราะห์ข้อมูลทาง
สถิติ โดยใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ส�ำเร็จรูป 

การวิเคราะห์ข้อมูลตามขั้นตอนและวิธีการ 
	 1. การวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้บริโภคที่ใช้บริการเช่าชุดคอสเพลย์ในประเทศไทย ได้แก่ 
เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพและรายได้ต่อเดือน โดยวิเคราะห์หาค่าทางสถิติ ซึ่งประกอบ
ด้วย การแจกแจงความถี่ (Frequency) และร้อยละ (Percentage)
	 2. การวิเคราะห์ข้อมูลระดับปัจจัยในการตัดสินใจเลือกเช่าชุดคอสเพลย์ของกลุ่มเจเนอเรชั่น Y 
และเจเนอเรช่ัน Z ในประเทศไทย โดยการหาค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) 
	 3. การวเิคราะห์ความสมัพันธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และปัจจยัด้านอทิธิพลของ
การบอกต่อ ซึ่งส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกเช่าชุดคอสเพลย์ของกลุ่มเจเนอเรชั่น Y และเจเนอเรชั่น Z ใน
ประเทศไทย โดยใช้การวิเคราะห์การถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Linear Regression) 

ผลการวิจัยและอภิปรายผล 
	 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม การวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบ
แบบสอบถาม ซ่ึงเป็นข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 
อาชีพและรายได้ต่อเดอืน โดยการหาค่าความถ่ีและค่าร้อยละ ซึง่ผลการศกึษาสามารถน�ำเสนอได้ดังนี ้ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจ�ำนวน 240 คนคิดเป็นร้อยละ 62.34 และเพศชาย จ�ำนวน 145 คน  
คิดเป็นร้อยละ 37.66 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่อายุ 23-42 ปี จ�ำนวน 234 คน คิดเป็นร้อยละ 60.78 
รองลงมามีอายุ 17-22 ปี จ�ำนวน 118 คนคิดเป็นร้อยละ 30.65 และมีอายุต�่ำกว่า 17 ปี จ�ำนวน 33 คน  
คดิเป็นร้อยละ 8.57 ตามล�ำดบั ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีายได้ต่อเดอืน 15,000-20,000 บาท จ�ำนวน 
132 คน คิดเป็นร้อยละ 34.29 รองลงมามีรายได้ต�่ำกว่า 15,000 บาท จ�ำนวน 97 คน คิดเป็นร้อยละ 25.19 
มรีายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 30,001 บาทขึน้ไป จ�ำนวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21.82 และรายได้ต่อเดอืน 20,001-
30,000 บาท จ�ำนวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 18.70 ตามล�ำดับ
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	 ผลการวิเคราะห์เกี่ยวกับระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกเช่าชุด 
คอสเพลย์ของเจเนอเรชั่น Y และ เจเนอเรชั่น Z ในประเทศไทย โดยการหาค่าเฉลี่ย (c) และส่วน 
เบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.)

ตารางที่ 1 แสดงค่าเฉลี่ย (c) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัย 
ส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกเช่าชุดคอสเพลย์ของเจเนอเรช่ัน Y และเจเนอเรช่ัน Z ใน
ประเทศไทย 

		  ความคิดเห็น

	 c	 S.D.	 แปลความ

1. ด้านผลิตภัณฑ์	 4.06	 0.83	 มาก	

2. ด้านราคา	 3.81	 0.93	 มาก

3. ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย	 3.93	 0.88	 มาก

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด	 3.74	 0.88	 มาก

5. ด้านบุคลากรในการบริการ	 3.98	 0.93	 มาก

6. ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ	 3.92	 0.67	 มาก

7. ด้านกระบวนการให้บริการ	 4.00	 0.95	 มาก

                    รวม	 3.92	 0.75	 มาก

	 ผลการศึกษาตารางท่ี 1 ข้างต้น พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่า ส่วนประสมทาง 
การตลาดส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกเช่าชุดคอสเพลย์ของเจเนอเรชั่น Y และเจเนอเรชั่น Z ในประเทศไทย 
โดยรวมอยู่ในระดับมาก (c = 3.92, S.D. = 0.75) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ มีค่า
เฉลี่ยสูงสุดโดยมีค่าเฉลี่ยอยู่ระดับมาก (c = 4.06, S.D. = 0.83) รองลงมาคือ ด้านกระบวนการให้บริการ  
มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (c = 4.00, S.D. = 0.95) และด้านบุคลากรในการบริการ มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับ 
มาก (c = 3.98, S.D. = 0.67) ตามล�ำดบัส่วนด้านท่ีมค่ีาเฉลีย่ต�ำ่สดุได้แก่ ด้านราคา (c = 3.81, S.D. = 0.93)

ส่วนประสมทางการตลาด
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อิทธิพลของการบอกต่อ
ความคิดเห็น

ผลการวิเคราะห์เก่ียวกับระดับปัจจัยอิทธิพลของการบอกต่อในการตัดสินใจเลือกเช่าชุดคอสเพลย์ของ 
เจเนอเรชั่น Y และ เจเนอเรชั่น Z ในประเทศไทย โดยการหาค่าเฉลี่ย (c) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(S.D.)

ตารางที่ 2 แสดงค่าเฉลี่ย (c) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับอิทธิพลของ
การบอกต่อทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกเช่าชดุคอสเพลย์ของเจเนอเรชัน่ Y และเจเนอเรชัน่ Z ในประเทศไทย

		

	 c	 SD.	 แปลความ

1. การสื่อสารปากต่อปาก	 4.18	 0.77	 มาก

2. อิทธิพลของเพื่อน	 4.19	 0.79	 มาก

3. อิทธิพลของสื่อสังคมออนไลน์	 3.97	 0.82	 มาก	

                   รวม	 4.01	 0.87	 มาก

	 ผลการศึกษาตารางที่ 2 ข้างต้น พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับอิทธิพลของ 
การบอกต่อส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกเช่าชุดคอสเพลย์ของเจเนอเรช่ัน Y และเจเนอเรช่ัน Z โดยรวม 
อยู่ในระดับมาก (c = 4.01, S.D. = 0.87) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า อิทธิพลของเพื่อน มีค่าเฉลี่ย
สูงสุดโดยมีค่าเฉลี่ยอยู่ระดับมากที่สุด (c = 4.19, S.D. = 0.79) รองลงมาคือ การส่ือสารปากต่อปาก  
มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (c= 4.18, S.D. = 0.77) และด้านอิทธิพลของสื่อสังคมออนไลน์ (c= 3.97,  
S.D. = 0.82) ตามล�ำดับ

การวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาด และอทิธพิลของการบอกต่อกบัการตดัสนิ
ใจเลือกเช่าชุดคอสเพลย์ของกลุ่มเจเนอเรชั่น Y และเจเนอเรชั่น Z ในประเทศไทย โดยใช้การวิเคราะห์
การถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 
	 ผู้ศึกษาจะท�ำการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรการวิเคราะห์ เกี่ยวกับ
ส่วนประสมทางการตลาด และปัจจัยด้านอิทธิพลของการบอกต่อกับการตัดสินใจเลือกเช่าชุดคอสเพลย์
ของกลุ่มเจเนอเรชั่น Y และเจเนอเรชั่น Z ในประเทศไทย โดยใช้การวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis)
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ตารางท่ี 3 ผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณของส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือก 
เช่าชุดคอสเพลย์ของเจเนอเรชั่น Y และเจเนอเรชั่น Z ในประเทศไทย

               ตัวแปร	 ค่าสัมประสิทธิ์	 ค่าสัมประสิทธิ์ถดถอย	 t	 Sig.	
	 ถดถอย (b)	 ปรับมาตรฐาน Beta

ค่าคงที่	 0.208	 0.073	 2.856	 0.005**

ผลิตภัณฑ์	 0.142	 0.025	 3.653	 0.000***

ราคา	 0.116	 0.021	 2.738	 0.006**

ช่องทางการจัดจ�ำหน่าย	 0.069	 0.025	 2.797	 0.005**

การส่งเสริมการตลาด	 0.293	 0.022	 13.244	 0.000***

บุคลากรในการบริการ	 0.074	 0.024	 3.102	 0.002**

สภาพแวดล้อมทางกายภาพ	 0.014	 0.062	 -0.029	 0.976

กระบวนการให้บริการ	 0.101	 0.023	 4.477	 0.000***

R	 .952	 R Square	 .905	

Adjusted R Square	 .903	 SE                   	 .216

**นัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01	 ***นัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.001

ตารางที่ 4 ผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณของส่วนประสมทางการตลาด อิทธิพลของการบอกต่อ 
ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกเช่าชุดคอสเพลย์ของเจเนอเรชั่น Y และเจเนอเรชั่น Z ในประเทศไทย

              ตัวแปร	 ค่าสัมประสิทธิ์	 ค่าสัมประสิทธิ์ถดถอย	 t	 Sig.
	 ถดถอย (b)	 ปรับมาตรฐาน Beta	

ค่าคงที่	 0.208	 0.073	 2.856	 0.005**

การสื่อสารปากต่อปาก	 0.126	 0.027	 4.593	 0.000***

อิทธิพลของเพื่อน	 0.176	 0.034	 5.158	 0.000***

อิทธิพลของสื่อสังคมออนไลน์	 0.128	 0.025	 2.143	 0.009**

R	 .952	 R Square           	 .905

Adjusted R Square	 .903	 SE                                 	 .216
	
**นัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 	 ***นัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.001
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สมมติฐาน
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	 ผลการศึกษาตารางที่ 3 และ 4 ข้างต้น แสดงผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณของส่วนประสม
ทางการตลาด อิทธิพลของการบอกต่อที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกเช่าชุดคอสเพลย์ของเจเนอเรชั่น Y และ
เจเนอเรชั่น Z ในประเทศไทย พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทุกด้านยกเว้นด้านสภาพแวดล้อมทาง
กายภาพ และปัจจัยอิทธิพลของการบอกต่อ ส่งผลต่อการตัดสินใจการตัดสินใจเลือกเช่าชุดคอสเพลย์ของ 
เจเนอเรชั่น Y และเจเนอเรชั่น Z ในประเทศไทย ทุกด้านอย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติ 
	 เมื่อวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์การถดถอย () ด้านที่มีอิทธิพลมากที่สุดคือ ด้านการส่งเสริมการตลาด 
(b = .293) รองลงมาคอื อทิธพิลของเพือ่น (b = .176)ผลติภณัฑ์ (b = .146) อทิธพิลของสือ่สงัคมออนไลน์ 
( = .128) การสือ่สารปากต่อปาก (b = .126) ราคา (b = .126) กระบวนการให้บรกิาร (b = .101) บคุลากร
ในการบริการ (b = .074) และช่องทางการจัดจ�ำหน่าย (b = .069) ตามล�ำดับ 
	 นอกจากนี้สัมประสิทธิ์การก�ำหนด (R2 = .905) แสดงให้เห็นว่า อิทธิพลของส่วนประสมทาง 
การตลาด และอิทธิพลของการบอกต่อ สามารถพยากรณ์ความผันแปรของการตัดสินใจเลือกเช่าชุด 
คอสเพลย์ของเจเนอเรชั่น Y และ เจเนอเรชั่น Z ในประเทศไทย คิดเป็นร้อยละ 90.50 ที่เหลืออีกร้อยละ 
9.50 เป็นผลเนื่องมาจากตัวแปรอื่น

สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน
	 จากผลการทดสอบสมมตฐิานงานวจิยัเรือ่ง ปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกเช่าชุดคอสเพลย์ของ
กลุ่มเจเนอเรชั่น Y และเจเนอเรชั่น Z ในประเทศไทย สามารถสรุปได้เป็นตารางดังนี้

ตารางท่ี 5 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด และปัจจัยด้านอิทธิพลของ 
การบอกต่อ

                             	                       ผลการทดสอบสมมติฐาน

	 ยอมรับ	 ปฏิเสธ

สมมติฐานที่ 1 และ 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด และ
ปัจจัยด้านอิทธิพลของการบอกต่อ ส่งผลต่อการตัดสินใจ
เลือกเช่าชุดคอสเพลย์ของกลุ่มเจเนอเรชั่น Y และเจเนอเรชั่น Z 

ในประเทศไทย

ผลิตภัณฑ์

ราคา

ช่องทางการจัดจ�ำหน่าย

การส่งเสริมการตลาด

บุคลากรในการบริการ

สภาพแวดล้อมทางกายภาพ

กระบวนการให้บริการ

การสื่อสารปากต่อปาก

อิทธิพลของเพื่อน

อิทธิพลของสื่อสังคมออนไลน์
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	 จากตารางที่ 5 สามารถสรุปผลการทดสอบสมมติฐานได้ว่า
	 สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทาง 
การจัดจ�ำหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากรในการบริการ ด้านกระบวนการให้บริการ ส่งผล 
ต่อการตัดสินใจเลือกเช่าชุดคอสเพลย์ของเจเนอเรชั่น Y และเจเนอเรชั่น Z ในประเทศไทย อย่างมีนัยส�ำคัญ
ทางสถิติ ส่วนปัจจัยด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกเช่าชุดคอสเพลย์ของ  
เจเนอเรชั่น Y และเจเนอเรชั่น Z ในประเทศไทย
	 สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยอิทธิพลของการบอกต่อ ด้านการสื่อสารปากต่อปาก ด้านอิทธิพลของเพื่อน 
และด้านอิทธิพลของสื่อสังคมออนไลน์ ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกเช่าชุดคอสเพลย์ของเจเนอเรชั่น Y และ 
เจเนอเรชั่น Z ในประเทศไทย อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติ 

อภิปรายผล
	 จากผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่า ส่วนประสมทางการตลาดส่งผล 
ต่อการตัดสินใจเลือกเช่าชุดคอสเพลย์ของเจเนอเรชั่น Y และเจเนอเรชั่น Z ในประเทศไทย โดยรวมอยู่ใน 
ระดบัมาก ทัง้นีเ้มือ่พิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ มค่ีาเฉล่ียสูงสุด รองลงมาคือ ด้านกระบวนการ
ให้บริการ ด้านบคุลากรในการบรกิาร ตามล�ำดับ ส่วนด้านท่ีมค่ีาเฉล่ียต�ำ่สุด ได้แก่ ด้านราคา ทัง้นีส่้วนประสม
ทางการตลาดส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกเช่าชดุคอสเพลย์ของเจเนอเรชัน่ Y และเจเนอเรช่ัน Z ในประเทศไทย 
ด้านผลติภัณฑ์ ลกัษณะชดุให้เลอืกหลายหลาย ด้านราคา ราคาค่าเช่าชดุคอสเพลย์มคีวามสมเหตสุมผล ราคา
ค่าเช่าถูกและสามารถช�ำระเงินได้หลายรูปแบบ ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย พบว่า ร้านเช่าชุดคอสเพลย์
สังเกตเห็นได้ง่าย มีท�ำเลที่ตั้งสะดวกต่อการเดินทาง ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า มีบริการจัดส่ง-รับคืน
สนิค้า สามารถใช้โปรโมชัน่ส่วนลดต่าง ๆ  ได้ ด้านบคุลากรในการบรกิาร พบว่า พนกังานให้บรกิารอย่างเอาใจใส่  
มีการแนะน�ำสินค้าที่เหมาะสมแก่ลูกค้าและมีความรู้เกี่ยวกับคอสเพลย์ ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ 
พบว่า ร้านเช่าชุดคอสเพลย์มีการจัดระเบียบสามารถหาชุดคอสเพลย์ท่ีต้องการได้ง่าย และสุดท้ายด้าน
กระบวนการให้บริการ พบว่า
	 การให้บริการลูกค้าผ่านเว็บไซต์หรือเพจรวดเร็ว บริการจัดส่งชุดคอสเพลย์ให้กับลูกค้าได้ถูกต้อง  
ซึ่งปัจจัยดังกล่าวสอดคล้องกับ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2560) ได้กล่าวไว้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด  
เป็นตัวแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได้ที่องค์กรจะต้องน�ำมาใช้ร่วมกัน เพื่อสนองความพึงพอใจ 
ของตลาด เป็นเครื่องมือทางการตลาดที่ธุรกิจน�ำมาเพ่ือท�ำให้ธุรกิจประสบความส�ำเร็จตามเป้าหมาย 
ที่วางไว้ สอดคล้องกับการศึกษาของ รมย์นลิน นิจบุญอนันต์ (2558) ที่ได้ศึกษาวิจัยเรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพล 
ต่อความตั้งใจในการเช่าชุดราตรีและการสื่อสารแบบปากต่อปากของผู้หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร  
ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส�ำคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด โดยรวมและ 
รายด้านมีความส�ำคัญระดับมาก 
	 จากผลการศึกษาอิทธิพลของการบอกต่อ พบว่า ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกเช่าชุดคอสเพลย์ของ
เจเนอเรชั่น Y และเจเนอเรชั่น Z ในประเทศไทย โดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า 
อิทธิพลของเพื่อนมีค่าเฉลี่ยสูงสุดโดยมีค่าเฉลี่ยอยู่ระดับมากที่สุด รองลงมาคือ การสื่อสารปากต่อปากและ
ด้านอิทธิพลของสื่อสังคมออนไลน์ ท้ังนี้อิทธิพลของการบอกต่อ ผู้เช่าตัดสินใจเลือกร้านเช่าชุดคอสเพลย ์
ที่มีผู้รีวิวในสื่อสังคมออนไลน์ ผู้เช่าเลือกร้านเช่าชุดคอสเพลย์ที่มีคนติดตามจ�ำนวนมาก และผู้เช่าเลือกร้าน
เช่าชดุคอสเพลย์ทีม่โีพสต์และอพัเดทข้อมลูเป็นปัจจบุนั และผูเ้ช่าเลอืกร้านเช่าชดุคอสเพลย์จากรวีวิทีป่รากฏ
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ใน TikTok หรือสื่อสังคมออนไลน์อื่น ๆ สอดคล้องกับผลการศึกษาของ รมย์นลิน นิจบุญอนันต์ (2558)  
ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจในการเช่าชุดราตรีและการส่ือสารแบบปากต่อปากของผู้หญิง
ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ตัวแปรอิทธิพลของเพื่อน ความนิยมตามแฟชั่นและปัจจัยส่วนประสมทาง 
การตลาด มีอิทธิพลต่อความตั้งใจเช่าชุดราตรี อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และปัจจัยที่มีความ
ส�ำคัญต่อการเลือกใช้บริการเช่าชุดราตรีมากที่สุดคือ ปัจจัยด้านบุคลากร ด้านสินค้าและบริการ และ 
ด้านกระบวนการให้บริการ ตามล�ำดับ นอกจากนี้ยังศึกษาพบว่า การส่ือสารแบบปากต่อปากส่งผลต่อ 
การเช่าชุดราตรีในเชิงบวก

ข้อเสนอแนะ 
	 จากการศึกษาพบว่า การพัฒนาส่วนผสมทางการตลาด ทั้ง 7 ด้านส่งผลต่อการตัดสินใจเลือก 
เช่าชุดคอสเพลย์ของเจเนอเรชั่น Y และ เจเนอเรชั่น Z ในประเทศไทย ดังนั้น ด้านราคา ผู้ให้บริการเช่า 
ชดุคอสเพลย์ควรมกีารแจ้งราคาให้ทราบชดัเจนครบถ้วนตัง้แต่แรก ด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย ผูใ้ห้บรกิาร
เช่าชุดคอสเพลย์ ควรให้บริการจัดส่ง-รับคืนสินค้า ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ให้บริการเช่าชุดคอสเพลย์ 
ควรมีการจัดการส่งเสริมการขายหลากหลายรูปแบบเช่น มีการสะสมยอดเพื่อแลกของรางวัล ด้านบุคลากร 
ในการบรกิาร ผูใ้ห้บรกิารเช่าชดุคอสเพลย์ ควรให้พนกังานแนะน�ำสินค้าใหม่ให้กบัลกูค้าโดยอ้างองิจากประวตัิ
ทีเ่คยซือ้ในอดตี ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ ผูใ้ห้บรกิารเช่าชดุคอสเพลย์ ควรมกีารตกแต่งร้านให้สวยงาม 
ด้านกระบวนการให้บริการ ผู้ให้บริการเช่าชุดคอสเพลย์ ควรมีการให้บริการให้ลูกค้าสามารถดูแบบชุด 
คอสเพลย์ และจองคิวได้จากหน้าเว็บไซต์และเพจเฟซบุ๊ก และจากการศึกษาพบว่า อิทธิพลของการบอกต่อ 
ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกเช่าชุดคอสเพลย์ของเจเนอเรช่ัน Y และเจเนอเรช่ัน Z ในประเทศไทย ดังนั้น  
ผู้ให้บริการให้เช่าควรมีการให้บริการท่ีมีคุณภาพ เพื่อให้เกิดการบอกต่อทั้งการสื่อสารปากต่อปาก และ 
ประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อสังคมออนไลน์ มีการรีวิวผลิตภัณฑ์ มีการโพสต์และอัพเดทข้อมูลเป็นปัจจุบัน และ 
ประชาสัมพันธ์ผ่านช่องทางที่หลากหลาย เช่น เพจเฟซบุ๊ก อินสตราแกรม และ TikTok เป็นต้น

ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป
	 1. ควรศึกษาเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจัยที่ส ่งผลต่อการตัดสินใจเลือกเช่าชุด 
คอสเพลย์ระหว่างผู้บริโภคเจเนอเรชั่น Y และเจเนอเรชั่น Z ในประเทศไทย ทั้งนี้เพื่อให้ทราบเหตุผลและ 
ปัจจัยที่สามารถท�ำให้ผู้บริโภคกลุ่มนี้มาใช้บริการเช่าชุดคอสเพลย์มากขึ้น 
	 2. ควรศึกษาเปรียบเทียบระดับประชากร และระดับการตัดสินใจที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกเช่า
ชุดคอสเพลย์ของผู้บริโภค เจเนอเรชั่น Y และเจเนอเรชั่น Z ในประเทศไทย โดยใช้ Crosstabs แสดงความ
สัมพันธ์ของสองตัวแปร
	 3. ควรศกึษาเกีย่วกบัความพงึพอใจของผูบ้รโิภค และคณุภาพการให้บรกิารของผูใ้ห้บรกิารเช่าชดุ
คอสเพลย์ทส่ีงผลต่อการตดัสนิใจเลอืกเช่าชดุคอสเพลย์ของ เจเนอเรชัน่ Y และเจเนอเรชัน่ Z ในประเทศไทย
	 4. ควรศึกษาปัจจัยอื่น ๆ  ที่คาดวาจะมีผลตอการตัดสนใจเลือกใช้บริการร้านเช่าชุดคอสเพลย์ เช่น 
ปัจจัยด้านภาพลักษณ์ของตราสินค้า ปัจจัยด้านความไว้วางใจ ปัจจัยด้านความจงรักภักดี ปัจจัยด้านความ
นิยม เป็นต้น
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