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บทคดัย่อ 
  
 การวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงค์ 1) เพื่อศกึษาปัจจยัที่มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อเสือ้ผ้าออนไลน์ของกลุ่มคนวยั
ท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 2) เพื่อศกึษาคุณลกัษณะสว่นบุคคลทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์ของกลุ่ม
คนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 3) เพื่อศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรม
การซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์ของกลุ่มคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ซึง่ไดเ้กบ็รวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามกบัคน
วยัท างานในเขตกรุงเทพมหานครทีซ่ือ้เสือ้ผา้ผ่านสื่อออนไลน์  จ านวน 400 คน โดยใชก้ารวเิคราะห์สถติเิชงิพรรณนา 
ใชต้ารางแจกแจงความถี่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน รวมถงึการวเิคราะหส์ถติเิชงิอนุมาน ไดแ้ก่ One 
Way ANOVA เพื่อทดสอบความแตกต่าง การวิเคราะห์ความสมัพันธ์โดยใช้สถิติไคสแควร์ (Chi-Square) ที่ระดับ
นยัส าคญัทางสถติ ิ0.05  ผลการศกึษาพบว่า คนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานครทีซ่ือ้เสือ้ผา้ผ่านสือ่ออนไลน์สว่นใหญ่
เป็นเพศหญงิ อายุระหว่าง 31-40 ปี ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีอาชพีพนกังานบรษิทั รายไดต่้อเดอืน 15,001-30,000 
บาท สถานภาพโสด เลอืกซือ้สนิคา้ผ่านช่องทาง Facebook ซึง่จะซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์โดยเฉลี่ย 1 ครัง้ต่อเดอืน ในการ
ซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์แต่ละครัง้จะมคี่าใชจ้่าย 1,000 – 2,000 บาท ปรมิาณเสือ้ผา้เฉลีย่แต่ละครัง้ในการซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์ 
1-2 ชิน้ โดยประเภทเสือ้ผา้ทีซ่ือ้ผ่านออนไลน์คอื เสือ้ จะเลอืกซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์ในช่วงเวลา 16.01-24.00 น. และสว่น
ใหญ่ซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์ทีพ่กัอาศยั โดยมคีวามคดิเหน็ต่อปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดภาพรวมในระดบัมากทีสุ่ด ซึง่
มีความคิดเห็นมากที่สุดคือ ด้านผลิตภัณฑ์ รองลงมา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านราคา เมื่อทดสอบ
สมมตฐิานการวจิยัพบว่า  
  1) เพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์ในดา้นความถีใ่นการซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์  ดา้น
สถานทีใ่ชใ้นการซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์แตกต่างกนั ขณะที ่อายุ ระดบัการศกึษา รายไดต่้อเดอืน แตกต่างกนัมพีฤตกิรรม
การซื้อเสื้อผ้าออนไลน์ในด้านความถี่ในการซื้อเสื้อผ้าออนไลน์ ด้านช่วงเวลาในการเลือกซื้อเสื้อผ้าออนไลน์ ด้าน
สถานทีใ่ชใ้นการซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์แตกต่างกนั ส่วนสถานภาพแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์ในดา้น
ช่องทางการซือ้เสือ้ผ้าออนไลน์ ดา้นปรมิาณเสือ้ผ้าเฉลี่ยแต่ละครัง้ในการซื้อเสือ้ผ้าออนไลน์ ด้านประเภทเสือ้ผ้าที่ซื้อ
ผ่านออนไลน์ และดา้นสถานทีใ่ชใ้นการซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 แต่อาชพี
แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์ในดา้นความถีใ่นการซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์ ไม่แตกต่างกนั  
  2) ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้น
การสง่เสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์ ในดา้นช่องทางการซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์  
  3) ดา้นการส่งเสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์ ในดา้นความถี่ใน
การซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์  
  4) ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ และด้าน
กระบวนการมคีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์ ในดา้นค่าใชจ้่ายเฉลีย่ต่อครัง้ในการซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์ 
  5) ดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ มคีวามสมัพนัธต่์อพฤติกรรมการซือ้
เสือ้ผา้ออนไลน์ ในดา้นประเภทเสือ้ผา้ทีซ่ือ้ผ่านออนไลน์  
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  6) ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด และดา้นบุคคล 
มคีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์ ในดา้นช่วงเวลาในการเลอืกซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์ และดา้นสถานทีใ่ช้
ในการซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05   
ค าส าคญั : ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด สือ่ออนไลน์ พฤตกิรรมผูบ้รโิภค เสือ้ผา้ 
 

ABSTRACT 
 

The purposes of this research are 1) To study factors affecting online clothing purchasing behavior 
of working people in Bangkok 2)  To study personal characteristics affecting online clothing purchasing 
behavior of working people in Bangkok 3)  To study the relationship between marketing mixes that affect 
online clothing purchasing behavior of working people in Bangkok The data were collected from a 
questionnaire from 4 0 0  working people in Bangkok who purchased clothes online by using Descriptive 
statistics analysis, Frequency Table, Percentage, Average, Standard deviation. Including Inferential statistics 
analysis, One Way ANOVA to test the differences, Correlation analysis by Chi-Square at the statistical 
significance level 0 .0 5 .  The study indicated that most of the working people in Bangkok who purchased 
clothes online were female, aged between 31-40 years, education level is bachelor's degree, occupation is a 
company employee, Income per month 15,001-30,000 baht, single status, buy products by Facebook that will 
purchase clothes online on average 1 time per month. There will be a cost of 1,000-2,000 baht for each 
online clothes purchase. The average amount of each clothes for buying 1-2 pieces of clothing online, the 
category of clothes purchased online is shirt, purchase clothes online between 04.01-24.00 p.m. and most of 
purchase clothes online at the shelter. Opinions on marketing mix factors at the highest level that has the 
most opinions in terms of products, followed by place and price. When testing the hypothesis, we found that  

      (1) the genders were different with the behavior of purchasing clothes online in terms of the 
frequency of buying clothes online. Regarding the places used to buy clothing online. The age, education 
level, income per month were differences affect to behavior of purchasing clothes online in terms of 
frequency purchasing clothes online, time and place to purchase clothes online are different. In term of the 
different status, there are affect purchasing clothes online behavior of purchasing channels, quantity of 
clothing, category of clothing and place for purchasing clothes online differently with statistical significance at 
the level of 0.05. But different occupation have behavior of purchasing clothes online in terms of frequency of 
purchasing clothes online not different  

 (2) Marketing mix factors of product, price, place and promotion related to the behavior of 
purchasing clothes online in terms of online clothing purchasing channels  

 (3) Marketing promotion related to online clothing purchasing behavior in terms of frequency of 
purchasing clothing online  

 (4) Marketing promotion, people, physical evidence and presentation and process related to the 
behavior of purchasing clothes online In terms of average expenditures per online clothing purchase  

 (5) Physical evidence and presentation and process related to online clothing purchasing 
behavior in term of the category of clothing purchasing online  
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 (6) Products, prices, place, promotion and people that relate with online clothing purchasing 
behavior in term of time and place for purchase clothing online with statistical significance at the level of 0.05.  
Keywords: Marketing mix, Online, Behavior, Clothing 
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บทน า 
 เสื้อผ้าเครื่องนุ่งห่มเป็นปัจจยัหนึ่งในปัจจยัสี่ที่มีความจ าเป็นต่อการด ารงชีวิตของมนุษย์ ในการปกคลุม
ร่างกาย ป้องกันความร้อนความเย็น รวมทัง้ป้องกันอันตรายจากภายนอก ท าหน้าที่ทางด้านกายภาพ เสื้อผ้า
เครื่องนุ่งห่มสามารถบ่งบอกถงึภาพลกัษณ์ของผูส้วมใส่ ช่วยเสรมิสร้างบุคลกิภาพ แสดงใหเ้หน็ถงึรสนิยมของผูส้วมใส่
ไดเ้ป็นอย่างด ีและสถานภาพทางสงัคม ปัจจุบนัเสือ้ผา้มกีารพฒันาทัง้รูปแบบและคุณภาพทีท่นัสมยัตามความตอ้งการ
ของผูใ้ช้ โดยจะมกีารสัง่ตดัเยบ็ตามร้านตดัเสือ้ทัว่ไปหรอืจะมกีารสัง่ตดัโดยเฉพาะจากผู้ออกแบบและผูต้ดัเยบ็ชื่อดั ง 
หรอืเสือ้ผา้ส าเรจ็รปูทีส่ามารถหาซือ้ไดต้ามสถานทีท่ ัว่ไป  
 เราได้รบัอทิธพิลจากต่างประเทศ โดยเฉพาะการแต่งกายที่ได้รบัความนิยมอย่างต่อเนื่อง มกีารพฒันาและ
ประยุกต์ใช้ให้เหมาะสม ในปัจจุบนัคนไทยให้ความส าคญัในด้านการแต่งกาย ท าให้ประเทศไทยมีแนวโน้มที่เป็น
ศนูยก์ลางของแฟชัน่ในแถบอาเซยีนได ้ซึง่อตัราการเตบิโตของตลาดเสือ้ผา้อาจเตบิโตไดอ้กี การน าเขา้เสือ้ผา้ส าเรจ็รูป
ของไทยขยายตวัเพิม่ขึน้ โดยเป็นการน าเขา้จากประเทศจนีมากทีสุ่ดคดิเป็นสดัส่วน 57% รองลงมาคอืญี่ปุ่ น ฮ่องกง 
เวยีดนาม และกมัพูชาสดัส่วน 4.4, 3.6, 3.3 และ 3.1% ตามล าดบั โดยการน าเขา้จากกมัพูชาส่วนหนึ่ง รวมถึงการ
น าเขา้เสือ้ผา้มอืสอง โดยน าเขา้จากญี่ปุ่ น ขยายตวัสงูถงึ 235% จากสหรฐัอเมรกิาขยายตวั 54% ยุโรป 58% อาเซยีน 
37% และจากแหล่งอื่น ๆ ทุกแหล่งรวมกนัขยายตวัถงึ 33% 
 การน าเขา้เสือ้ผ้าส าเรจ็รูปทีเ่พิม่ขึน้มาก ส่งผลให้ในปัจจุบนัมชี่องทางการซือ้และขายสนิคา้เพิม่มากขึน้ โดย
สามารถท าการซื้อและขายผ่านช่องทางเวบ็ไซต์ หรอืที่เรยีกว่า E-Commerce (Electronic Commerce) การซื้อขาย
ผ่านเฟซบุ๊ก (www.facebook.com) เรยีกว่ารปูแบบ  F-Commerce หรอื Facebook Commerce เป็นศพัทท์ีถู่กบญัญตัิ
ขึ้นมาใหม่ เนื่องจากเฟซบุ๊ก ถูกน ามาใช้เป็นช่องทางการตลาดใหม่ที่มาแรงในโลกออนไลน์ และ M-Commerce 
(Mobile Commerce) ครอบคลุมทัง้การด าเนินธุรกรรมระหว่างผู้ด าเนินธุรกิจ กับผู้ใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที ่
(Business to Customer หรอื B2C) และระหว่างผู้ด าเนินธุรกิจด้วยกนัเอง (Business to Business หรอื B2B) จาก
ตวัเลขประชากรทีใ่ชโ้ทรศพัทม์อืถอืทีเ่พิม่ขึน้มากกวา่ 100 เปอรเ์ซน็ต ์รวมทัง้การใชง้าน 3G ทีจ่ะเปิดใหใ้ชง้านจรงิมาก
ขึน้ ประกอบกบัอุปกรณ์ฮารด์แวร ์เช่น แทบ็เลต็และโทรศพัทม์อืถอืและสมารท์โฟนมจี านวนมากและราคาถกูลง กย็ิง่ท า
ใหม้กีารใชง้านอนิเทอรเ์น็ตผ่านโทรศพัทม์อืถอืหรอือุปกรณ์พกพามากขึน้ 
 ผู้ใช้อนิเทอร์เน็ตในไทยเริม่เขา้สู่สงัคมออนไลน์ตัง้ แต่ปี พ.ศ. 2550 โดยปัจจยัหลกัเกดิจากการพฒันาของ
เทคโนโลยกีารสือ่สาร โทรศพัทส์ามารถเป็นไดม้ากกว่าการโทร และส่งขอ้ความ โทรศพัทพ์กพาเป็นส่วนหนึ่งของการ
ใช้ชีวิต การติดตามข้อมูลข่าวสารต่างๆแบบ Real Time เทคโนโลยีของโทรศัพท์ สื่ออิเล็กทรอนิกส์ที่พัฒนา และ
ขยายตัวอย่างรวดเรว็ ท าให้ค่าบรกิารอินเทอร์เน็ตความเรว็สูงลดต ่าลงอย่างมาก ผู้ใช้อินเทอร์เน็ตมีโอกาสเข้าถึง
อนิเทอร์เน็ตได้มากขึน้ จากการเปิดให้บรกิารเครอืข่ายอนิเทอรเ์น็ตไร้สายในหลายพื้นที่รวมทัง้ การเขา้ถึงเครอืข่าย
อินเทอร์เน็ตจากโทรศพัท์เคลื่อนที่ การมีส่วนร่วมในเครือข่ายสงัคมออนไลน์มีลกัษณะเป็นชุมชนเสมือน (Virtual 
Communities) ซึ่งมกีารเติบโตอย่างรวดเรว็และเป็นกลุ่มสมาชกิที่มคีวามสนใจเฉพาะเจาะจง การแลกเปลี่ยนขอ้มูล
ข่าวสารมีลกัษณะเป็นการบอกต่อแบบปากต่อปาก (Word of Mouth: WOM) หรอืแบบเว็บต่อเว็บ (Word of Web: 
WOW) เครอืข่ายสงัคมออนไลน์จงึมบีทบาทเป็นแหล่งข้อมูลส าหรบัผู้ใช้อินเทอร์เน็ตในการตัดสนิใจซื้อ สนิค้าผ่าน
พาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์
 ปัจจุบนัจงึมผีูข้ายน ากลยุทธก์ารด าเนินธุรกจิพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส ์มาผนวกรวมกบักระแสความนิยมของ
สงัคมออนไลน์ เพื่อสรา้งเครอืขา่ยลกูคา้และเครอืขา่ยการคา้ ขายสนิคา้ก่อใหเ้กดิการท าการตลาดแบบรวมกลุ่ม (Social 
Networking Marketing) และการท าการตลาดผ่านตวัแทน (Affiliate Marketing) กนัมากขึน้ จงึเกดิการเสนอขายสนิคา้
ผ่านหน้าเวบ็บลอ็ก ซึง่เป็นวธิทีีง่่าย และเขา้ถงึกลุ่มลูกคา้เป้าหมายโดยตรง เน่ืองจากเป็นการลดความเสีย่งจากการไม่
สามารถเหน็สนิคา้จรงิไดก้่อนการตดัสนิใจซือ้ โดยผูข้ายสามารถใชบ้รกิารเครอืขา่ยสงัคมออนไลน์ในการสร้างความน่า
เชื่อใหต้นเอง และผลติภณัฑท์ีข่าย ดว้ยการอาศยัการตลาดแบบบอกต่อ (Viral Marketing) รวมทัง้การเปิดใหผู้ซ้ือ้และ
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ผูใ้ช้ผลติภณัฑ์มโีอกาสไดแ้สดงความคดิเหน็และให้ขอ้มูลในเชงิลกึของผลติภณัฑ์ ระบบดงักล่าวส่งผลใหเ้กดิการจดั
อนัดบัความนิยมในตวัผลติภณัฑแ์ละใหค้ะแนนผูข้าย 
 อย่างไรกต็ามพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผ้าส าเรจ็รูป กลบัได้รบัการยอมรบัและมกีารซื้ออย่างแพร่หลายบนผ่าน
ตลาดกลางอเิลก็ทรอนิกส ์(E-Marketplace) ทัง้ในรูปแบบการเปิดประมูลสนิคา้ การเปิดเวบ็ไซต ์และการประกาศขาย
ผ่านเวบ็บอรด์ ดงันัน้ งานวจิยันี้จงึตอ้งการศกึษาถงึปัจจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์ รวมทัง้ พฤตกิรรม
การซือ้ และความพงึพอใจทีไ่ดร้บัจากการซือ้ และผูข้าย  ดว้ยสาเหตุดงักล่าวขา้งตน้ท าใหผู้ว้จิยัมคีวามสนใจทีจ่ะศกึษา
เรื่อง “ ปัจจยัทีม่ต่ีอพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์ของกลุ่มคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ” เพื่อน าผลของการ
วจิยันี้มาใชใ้นการวางแผนการตลาดในดา้นการจดัจ าหน่ายเสือ้ผา้ผ่านสือ่ออนไลน์ เพื่อตอบสนองกลุ่มเป้าหมาย และยงั
น าผลการวจิยัไปวางกลยุทธท์างการตลาดเพื่อสามารถแขง่ขนัในตลาดได ้
  
วตัถปุระสงคข์องการวิจยั  

1. เพื่อศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์ของกลุ่มคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 
2. เพื่อศกึษาคุณลกัษณะส่วนบุคคลทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์ของกลุ่มคนวยัท างานในเขต

กรุงเทพมหานคร 
3. เพื่อศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์ของ

กลุ่มคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
สมมติฐานของการวิจยั  

1. ปัจจยัสว่นบุคคลทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์แตกต่างกนั 
2. ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์ 

 

ประชากรและกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
 ประชากรที่ใชใ้นการวจิยัครัง้นี้ ได้แก่ ประชากรที่มอีายุ 18 ปีขึน้ไป ไม่เกนิ 60 ปี ที่อยู่ในวยัท างานที่ใช้สื่อ
ออนไลน์ และอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานคร ไม่สามารถทราบจ านวนทีแ่น่นอน โดยกลุ่มตวัอย่างทีใ่ชศ้กึษา ดงันัน้ ผูว้จิยั
เลอืกใชว้ธิคี านวณขนาดกลุ่มตวัอย่างภายใต้สมมตฐิานว่าขอ้มลูมกีารกระจายตวัแบบปกต ิ(Normal Distribution) ดว้ย
ระดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 และมคีวามคลาดเคลื่อนจากกลุ่มตวัอย่างได ้รอ้ยละ 5 ไดก้ลุ่มตวัอย่างทีเ่หมาะสมเท่ากบั 
385 ตวัอย่าง อย่างไรกต็ามผูว้จิยัจะเกบ็ขอ้มูลเพิม่เตมิจากจานวนดงักล่าวอกีอย่างน้อย 5% เพื่อเผื่อการสญูเสยีของ
แบบสอบถาม 4% เท่ากบั 15 ตวัอย่าง รวมทัง้สิน้ 400 ตวัอย่าง 
 
วิธีการด าเนินการวิจยั 

 การวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) โดยใชแ้นวทางการวจิยัเชงิส ารวจ (Survey Research) ซึง่ใช้
แบบสอบถาม (Questionnaires) ในการรวบรวมขอ้มูลเพื่อศกึษาถึงปัจจยัที่มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อเสือ้ผ้าออนไลน์
ของกลุ่มคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร โดยประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัคอื ประชากรทีม่อีายุ 18 ปีขึน้ไป ไม่เกนิ 60 
ปี ที่อยู่ในวยัท างานทีใ่ชส้ื่อออนไลน์ และอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานคร ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ของขนาดประชากร 
(N) คือ 60 ราย ท าให้กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ค่าความคลาดเคลื่อนที่ 0.05 เป็นจ านวน 50 คน ซึ่งท าการรวบรวมข้อมูล
ระยะเวลาในการศกึษา เริม่ตัง้แต่ สงิหาคม พ.ศ. 2562 ถงึ ตุลาคม พ.ศ. 2562 
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เครือ่งมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 ขอ้มลูทีใ่ชใ้นการท าการศกึษาวจิยัไดแ้บ่งออกเป็น 2 ประเภทคอื  

1. ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นข้อมูลที่ได้จากการใช้แบบสอบถามเกบ็ข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง 
400 คน โดยผูว้จิยัไดเ้กบ็ขอ้มลูจากการแจกแบบสอบถามใหก้ลุ่มตวัอย่าง 

2. ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ผู้เป็นการค้นคว้าหาข้อมูลจาก บทความ ผลงานวิจยัต่างๆ ที่
สามารถอา้งองิได ้รวมถงึแหล่งคน้ควา้ขอ้มลูทางอนิเตอรเ์น็ต เพื่อประกอบการสรา้งแบบสอบถาม 
 งานวจิยันี้จะท าการเกบ็รวบรวมขอ้มูลของประชากรทีม่อีายุ 18 ปีขึน้ไป ไม่เกนิ 60 ปี ที่อยู่ในวยัท างานทีใ่ช้
สื่อออนไลน์ และอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานคร เพื่อท าการวจิยัเชิงส ารวจ (Survey Research) โดยใช้แบบสอบถาม 
(Questionnaires) เป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล เพื่อศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์
ของกลุ่มคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 4 สว่น ดงันี้ 
 สว่นที ่1 ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร ์เป็นค าถามเกีย่วกบัขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม โดย
เป็นแบบสอบถามทีม่ ีลกัษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check-List) 
 สว่นที ่2 ค าถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์  โดยเป็นแบบสอบถามทีม่ ีลกัษณะเป็นแบบ
ตรวจสอบรายการ (Check-List)  
 ส่วนที่ 3 ส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ได้แก่ ดา้นผลติภณัฑ์ ดา้นราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรม
การซื้อเสือ้ผ้าออนไลน์ของกลุ่มคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งค าถามในส่วนนี้มลีกัษณะแบบสอบถามเป็น
แบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ซึง่มเีกณฑใ์นการก าหนดค่าน ้าหนกัของการประเมนิเป็น 5 ระดบั ตามวธิี
ของ ลเิคริท์ (Five-Point Likert Scales)  ตัง้แต่น้อยทีส่ดุ จนถงึ มากทีส่ดุ 

การสรา้งเครื่องมอื ผูว้จิยัไดด้ าเนินการตามขัน้ตอน ดงันี้ 
1. ศึกษาหลกัการสร้างแบบสอบถามการวิจยั และก าหนดกรอบแนวความคิดในการวิจยั  โดยได้รบั

ค าแนะน าจากอาจารยท์ีป่รกึษา 
2. ศกึษาขอ้มลูจากหนังสอื บทความ และผลงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง เพื่อก าหนดโครงร่างแบบสอบถามและ

เป็นแนวทางในการสรา้งแบบสอบถามตามประเดน็ทีส่ าคญัของความมุ่งหมายทีต่อ้งการวดั 
3. ก าหนดประเดน็ และขอบเขตของแบบสอบถาม เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์และประโยชน์ของ

การวจิยั 
4. ด าเนินการสรา้งแบบสอบถามฉบบัร่างและใหอ้าจารยท์ีป่รกึษาพจิารณาตรวจสอบรายละเอยีดความ

ถูกตอ้งสมบรูณ์ และครอบคลุมเนื้อหาขอ้ค าถามทุกขอ้ แลว้น ามาปรบัปรุงแกไ้ขตามค าแนะน า 
5. การหาความเที่ยงตรงของเนื้อหา (Validity) ผู้วิจ ัยได้น าแบบสอบถามที่สร้างขึ้น ไปเสนอต่อ

ผูท้รงคุณวุฒหิรอืผูเ้ชีย่วชาญ เพื่อตรวจสอบคุณภาพเครื่องมอืวจิยั จ านวน 3 ท่าน เพื่อตรวจสอบความถูกตอ้งเทีย่งตรง 
(Content Validity) โดยการหาค่าดชันีความสอดคล้อง (Index of Item – Objective Congruence : IOC) ของเนื้อหา
และโครงสรา้งตามความเหน็ของผูเ้ชีย่วชาญเหล่านัน้ 

6. หลงัจากผูเ้ชีย่วชาญไดพ้จิารณาและตรวจสอบแลว้ผูว้จิยัไดน้ ามาปรกึษาอาจารยท์ีป่รกึษา และท าการ
ปรบัปรุงแก้ไขครัง้สุดท้ายก่อนน าไปทดลองใช้ (Try out) เพื่อหาค่าความเชื่อมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถาม กบั
กลุ่มประชากรทีไ่ม่ใช่กลุ่มตวัอย่างจ านวน 40 คน เพื่อตรวจคุณภาพของเครื่องมอื จากนัน้น าแบบสอบถามมาวเิคราะห์
เพื่อหาค่าความเชื่อมัน่โดยใช้โปรแกรมส าเรจ็รูป เพื่อวเิคราะห์ค่าสมัประสทิธ์แอลฟาของครอนบาค โดยได้ค่าความ
เชื่อมัน่ของแบบสอบถามเท่ากบั 0.910 

7. น าแบบสอบถามจ านวนทัง้หมด 400 ชุด ไปแจกยงักลุ่มตวัอย่างทีก่ าหนดไว ้
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สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะหข์้อมูล 
 การวเิคราะห์ขอ้มูลครัง้นี้ ผู้วจิยัได้ก าหนดเกณฑ์ในการแปลความหมาย และวเิคราะหข์อ้มูลโดยใชส้ถติเิพื่อ
การวเิคราะหข์อ้มลู สามารถแบ่งเป็นการวเิคราะห ์2 สว่น ดงันี้ 
 1.  การวเิคราะห์โดยใช้สถิติพรรณนา (Descriptive Statistics) เป็นการอธบิายขอ้มูลเบื้องต้นเกี่ยวกบักลุ่ม
ตวัอย่าง ดงันี้ 

1.1  วิเคราะห์ข้อมูลแบบสอบถามส่วนที่ 1 การวเิคราะห์ข้อมูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่ม
ตวัอย่างซึง่ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดต่้อเดอืน และสถานภาพสมรส โดยน าเสนอในรปูแบบ
แจกแจงความถี ่(Frequency) และค่ารอ้ยละ (Percentage) 

1.2  วิเคราะห์ข้อมูลแบบสอบถามส่วนที่ 2 พฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าออนไลน์ ของกลุ่มตัวอย่างซึ่ง
ประกอบด้วย ช่องทางในการเลอืกซื้อสนิคา้ ความถี่ในการซือ้เสือ้ผ้าออนไลน์  ค่าใชจ้่ายเฉลีย่ต่อครัง้ในการซือ้เสือ้ผ้า
ออนไลน์ ปรมิาณเสือ้ผา้เฉลีย่แต่ละครัง้ในการซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์ ประเภทเสือ้ผา้ทีเ่ลอืกซือ้ ช่วงเวลาใชส้ื่อออนไลน์และ
สถานทีใ่นการใชส้ือ่ออนไลน์ โดยน าเสนอในรปูแบบแจกแจงความถี ่(Frequency) และค่ารอ้ยละ (Percentage) 

1.3  วเิคราะห์ขอ้มูลแบบสอบถามส่วนที่ 3 วเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ได้แก่ 
ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นการน าเสนอลกัษณะ
ทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ โดยการหาค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : 
S.D) 

2. การวเิคราะหส์ถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistics) เป็นการวเิคราะหข์อ้มูลทีเ่กีย่วขอ้งกบัปัจจยัลกัษณะ
ทางประชากรศาสตร ์และปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด โดยใชเ้ครื่องมอืทางสถติ ิดงันี้ 

2.1 การวเิคราะห์ความแตกต่างด้วยสถติิ t-Test และการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีว (One-Way 
ANOVA) เพื่อทดสอบความแตกต่างทางดา้นประชากรศาสตร ์และระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาด
ทีแ่ตกต่างกนัว่ามผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์ หรอืไม่ 

2.2 การวเิคราะห์ปัจจยั (Factor Analysis) เพื่อการจดักลุ่มหรอืรวมตัวแปรที่มีความสมัพนัธ์กนัเขา้ไว้
ดว้ยกนั 

2.3 การวเิคราะห์เพื่อศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรอสิระ ซึง่กค็อื ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
กบั ตวัแปรตาม คอื พฤติกรรมการซื้อเสือ้ผ้าออนไลน์ของกลุ่มตวัอย่าง โดยใช้สถิติไคสแควร์ (Chi-Square) ที่ระดบั
นยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 
 
ผลการวิจยั 
 1.  ผลการวเิคราะหข์อ้มลูดา้นประชากรศาสตร ์
 วยัท างานในเขตกรุงเทพมหานครทีซ่ือ้เสือ้ผา้ผ่านสื่อออนไลน์ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุระหว่าง 31-40 
ปี ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีอาชพีพนกังานบรษิทั รายไดต่้อเดอืน 15,001-30,000 บาท สถานภาพโสด   
  2.  ผลการวเิคราะหข์อ้มลูพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์ 
 คนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานครที่ซื้อเสือ้ผ้าผ่านสื่อออนไลน์ส่วนใหญ่เลอืกซื้อสนิค้าผ่านช่องทาง 
Facebook ซึง่จะซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์โดยเฉลีย่ 1 ครัง้ต่อเดอืน ในการซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์แต่ละครัง้จะมคี่าใชจ้่าย 1,000 – 
2,000 บาท ปรมิาณเสือ้ผ้าเฉลีย่แต่ละครัง้ในการซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์ 1-2 ชิ้น โดยประเภทเสือ้ผา้ที่ซือ้ผ่านออนไลน์คอื 
เสือ้ จะเลอืกซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์ในช่วงเวลา 16.01-24.00 น. 
 3.  ผลการวเิคราะหปั์จจยัสว่นประสมทางการตลาด  
 คนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานครที่ซื้อเสือ้ผ้าผ่านสื่อออนไลน์ส่วนใหญ่มคีวามคดิเหน็ต่อปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดภาพรวมในระดบัมากทีสุ่ด ซึง่มคีวามคดิเหน็มากทีสุ่ดคอื ดา้นผลติภณัฑ ์รองลงมา ดา้นช่องทาง
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การจดัจ าหน่าย ถดัมา ดา้นราคา สว่นดา้นทีม่คี่าเฉลีย่น้อยทีส่ดุคอื ดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ทัง้นี้สามารถ
สรุปแต่ละดา้นดงันี้ 

ดา้นผลติภณัฑ ์พบว่า มคีวามคดิเหน็ต่อปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑภ์าพรวมในระดบั
มากที่สุด ซึ่งมคีวามคดิเห็นมากที่สุดทุกขอ้ คอื เสื้อตรงตามความต้องการ  รองลงมา แบรนด์เสือ้ผ้าที่ขายออนไลน์ 
เสือ้ผา้ออกแบบทนัสมยั สว่นขอ้ทีม่คี่าเฉลีย่น้อยทีส่ดุคอื ความหลากหลายของเสือ้ผา้  

ดา้นราคา พบว่า มคีวามคดิเหน็ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคาภาพรวมในระดบัมากทีสุ่ด 
ซึ่งมีความคิดเห็นมากที่สุด คอื ราคาลดลงเมื่อซื้อในปรมิาณที่มาก รองลงมา ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ  มีความ
คดิเหน็ปานกลางและมคี่าเฉลีย่น้อยทีส่ดุคอื สนิคา้ราคาถูกกว่าแหล่งอื่น  

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า มคีวามคดิเหน็ต่อปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่ายภาพรวมในระดบัมากทีส่ดุ ซึง่มคีวามคดิเหน็มากทีส่ดุ คอื การจดัหมวดหมู่สนิคา้ ง่ายต่อการ 

สัง่ซือ้  รองลงมา บรกิารจดัสง่สนิคา้หลายรปูแบบ มคีวามคดิเหน็มากคอื ช่องทางการสัง่ซือ้ทีห่ลากหลาย   
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มคีวามคดิเหน็ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นการสง่เสรมิการตลาดภาพรวมในระดบัมาก ซึง่มคีวามคดิเหน็มากทีส่ดุ คอื การแจกของสมนาคุณ ในโอกาสพเิศษ 
หรอืเมื่อซือ้สนิคา้ครบตามจ านวนทีก่ าหนด รองลงมา การโฆษณาในสือ่ต่างๆ มคีวามคดิเหน็มากคอื บรกิารจดัสง่ฟรี  

ด้านบุคคลพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคคล
ภาพรวมในระดบัมาก ซึ่งมคีวามคดิเหน็มากที่สุด คอื ผูข้ายมคีวามน่าเชื่อถือ รองลงมา ผู้ขายมมีนุษยสมัพนัธท์ี่ดี  มี
ความคดิเหน็มากคอื ผูข้ายใหข้อ้มลูทีเ่ป็นจรงิ และการใหค้ าแนะน าทีด่ี 

ดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มคีวามคดิเหน็ต่อปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพภาพรวมในระดบัมาก ซึง่มคีวามคดิเหน็มากทุกขอ้ คอื รูปภาพที่
แสดงบนสื่อออนไลน์เป็นภาพสนิคา้จรงิ รองลงมา รูปแบบการใชง้านซือ้สนิคา้ออนไลน์ใช้งานง่าย ส่วนขอ้ทีม่คี่าเฉลีย่
น้อยทีส่ดุคอื ลกัษณะของสือ่ออนไลน์ดงึดดู และมคีวามน่าสนใจ  

ดา้นกระบวนการพบว่า มคีวามคดิเหน็ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านกระบวนการภาพรวมใน
ระดบัมาก ซึง่มคีวามคดิเหน็มากทีส่ดุ คอื ช่องทางการสัง่ซือ้สะดวก และรวดเรว็ มคีวามคดิเหน็มากคอื การจดัสง่สนิคา้
เป็นไปตามเงื่อนไข รองลงมา การตอบกลบัของผูข้ายทีร่วดเรว็ ส่วนขอ้ทีม่คี่าเฉลีย่น้อยทีส่ดุคอื ช่องทางการท าระเงนิที่
หลากหลาย 

4.  ผลการทดสอบสมมตฐิานการวจิยั 
 สมมตฐิานที ่1 ปัจจยัสว่นบุคคลทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์แตกต่างกนั  

1) เพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อเสือ้ผา้ออนไลน์ในด้านความถี่ในการซือ้เสือ้ผ้าออนไลน์ 
ดา้นสถานทีใ่ชใ้นการซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2) อายุ ระดบัการศกึษา รายไดต่้อเดอืน แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์ในดา้น
ความถี่ในการซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์ ดา้นช่วงเวลาในการเลอืกซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์ ดา้นสถานทีใ่ชใ้นการซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์
แตกต่างกนั  อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

3) สถานภาพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าออนไลน์ในด้านช่องทางการซื้อเสื้อผ้า
ออนไลน์ ด้านปรมิาณเสือ้ผา้เฉลีย่แต่ละครัง้ในการซือ้เสือ้ผ้าออนไลน์ ด้านประเภทเสือ้ผา้ที่ซือ้ผ่านออนไลน์ และดา้น
สถานทีใ่ชใ้นการซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

4) อาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์ในดา้นความถี่ในการซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์ 
ไม่แตกต่างกนั 

 สมมตฐิานที ่2 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์ 
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1) ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาดมี
ความสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์ ในดา้นช่องทางการซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์  อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05   

2) ดา้นการสง่เสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์ ในดา้นความถี่
ในการซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05   

3) ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ  และด้าน
กระบวนการมคีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์ ในดา้นค่าใชจ้่ายเฉลีย่ต่อครัง้ในการซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์ 
อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05   

4) ดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ มคีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรม 
การซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์ ในดา้นประเภทเสือ้ผา้ทีซ่ือ้ผ่านออนไลน์ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05   

5) ดา้นผลติภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด และด้าน
บุคคล มคีวามสมัพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซื้อเสือ้ผ้าออนไลน์ ในด้านช่วงเวลาในการเลอืกซื้อเสือ้ผ้าออนไลน์ และด้าน
สถานทีใ่ชใ้นการซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05   
 
สรปุและวิจารณ์ผล 
 การวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงค์ 1) เพื่อศกึษาปัจจยัที่มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อเสือ้ผ้าออนไลน์ของกลุ่มคนวยั
ท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 2) เพื่อศกึษาคุณลกัษณะสว่นบุคคลทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์ของกลุ่ม
คนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 3) เพื่อศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรม
การซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์ของกลุ่มคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ซึง่ไดเ้กบ็รวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามกบัคน
วยัท างานในเขตกรุงเทพมหานครทีซ่ือ้เสือ้ผา้ผ่านสื่อออนไลน์  จ านวน 400 คน โดยใชก้ารวเิคราะหส์ถติเิชงิพรรณนา 
ใชต้ารางแจกแจงความถี่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน รวมถงึการวเิคราะหส์ถติเิชงิอนุมาน ไดแ้ก่ One 
Way ANOVA เพื่อทดสอบความแตกต่าง การวิเคราะห์ความสมัพันธ์โดยใช้สถิติไคสแควร์ (Chi-Square) ที่ระดับ
นยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 
 คนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานครทีซ่ือ้เสือ้ผา้ผ่านสื่อออนไลน์ส่วนใหญ่มคีวามคดิเหน็ต่อปัจจยัสว่นประสม
ทางการตลาดภาพรวมในระดบัมากที่สุด เป็นเพราะเสือ้ผ้าเป็นสิง่ที่ผู้บรโิภคจ าเป็นต้องซื้อ อาจจะเป็นไปตามความ
ต้องการหรอืตามโอกาส ดงันัน้สิง่ที่ผู้บรโิภคต้องการคอืเสือ้ตรงตามความต้องการ และระดบัราคาที่ถูกลงเมื่อซื้อใน
ปรมิาณหลายตวั อกีทัง้การซือ้ผ่านสื่อออนไลน์ที่ผู้ประกอบการมกีารจดัหมวดหมู่ของสนิค้าเพื่อให้ผู้บรโิภคสามารถ
คน้หาเสือ้ผา้ตามความต้องการไดง้่ายขึน้ หรอืไม่ว่าจะเป็นการจดัโปรโมชัน่ในการมอบของสมนาคุณใหแ้ก่ลูกคา้เป็น
ประจ าทุกปี ของ ศริวิรรณ เสรรีตัน์และคณะ (2541) ทีไ่ดก้ล่าวว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเป็นเครื่องมอืส าหรบั
นกัการตลาดเพื่อใชใ้นการวางแผนทางการตลาดส าหรบัผูป้ระกอบการทีจ่ะสามารถสรา้งความพงึพอใจใหแ้ก่ผูบ้รโิภค
และสง่ผลใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจซือ้สนิคา้ไดเ้ป็นอย่างด ี

ปัจจยัส่วนบุคคลทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อเสือ้ผ้าออนไลน์แตกต่างกนั  เป็นเพราะ เพศหญิงจะ
ตัดสนิใจซื้อเสื้อผ้าตามความต้องการเป็นหลกัในขณะที่เพศชายนัน้จะเลือกซื้อเสื้อผ้าตามโอกาสส าคัญ ๆ เท่านัน้ 
ขณะทีผู่บ้รโิภคในช่วงวยัท างานจะมคีวามสามารถในการซือ้มากกว่าเนื่องจากมีรายไดท้ีแ่น่นอนท าใหม้กีารตดัสนิใจซือ้
แตกต่างจากในช่วงวยัรุ่นหรอืวยัผูส้งูอายุ แต่ทัง้นี้ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดส้งูจะเลอืกสนิคา้ไดม้ากกว่าและตดัสนิใจซือ้ไดบ้่อย
กว่าสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ธญัญพสัส ์เกตุประดษิฐ ์(2554) ศกึษาปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิค้า
ทางอินเตอร์เน็ตของผู้หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัด้านอายุ  ระดบัการศึกษา อาชีพที่แตกต่างกนัมี
อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ทางอนิเตอรเ์น็ตของผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานคร สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ วรญัญา 
โพธิไ์พรทอง (2556) ศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าจากร้านค้าออนไลน์ พบว่า ลักษณะทาง
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ประชากรศาสตร ์ในด้านอายุที่แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผ้าจากรา้นคา้ออนไลน์  สอดคลอ้งกบังานวจิยั
ของพรรณิสา นิมานโสภณ (2557) ที่ท าการศกึษาปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผ้าผูห้ญิงจากรา้นค้าออนไลน์
ผ่านแอปพลเิคชัน่อนิสตาแกรม พบว่าระดบัการศกึษา อาชพี ทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์ผ่าน
แอปพลเิคชัน่อนิสตาแกรมทีแ่ตกต่างกนั สอดคลอ้งกบังานวจิยัของลกัษณารยี ์ยิง่เกรยีงไกร (2557) เรื่องปัจจยัทีส่่งผล
ต่อความตัง้ใจซื้อสนิค้าแฟชัน่ผ่านทางอินเทอร์เน็ตของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจยัด้านอาชีพที่
แตกต่างกัน ส่งผลต่อความตัง้ใจซื้อสินค้าทางอินเตอร์เน็ตแตกต่างกนั  และสอดคล้องกับงานวิจยัของพนิตานันท ์        
องัคสกุลเกยีรต ิ(2556) ศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้ของผูห้ญงิจากรา้นคา้
ในสงัคมออนไลน์เพซบุ๊ค พบว่ารายไดท้ีแ่ตกต่างกนัสง่ผลต่อพฤตกิรรมการใชจ้่าย 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์ เป็นเพราะการตดัสนิใจ
ซื้อของผู้บรโิภคนัน้มกัจะเลอืกพิจารณาจากผลติภณัฑ์ที่สวย เป็นไปตามยุคสมยั โดยจะต้องมรีะดบัราคาที่สามารถ
ตดัสนิใจซื้อได้โดยไม่มีผลกระทบต่อรายได้ อีกทัง้ในการจดักิจกรรมส่งเสรมิการตลาดจะเป็นอกีปัจจยัที่กระตุ้นให้
ผูบ้รโิภคตดัสนิใจซือ้ไดอ้ย่างรวดเรว็ หรือแมแ้ต่การจดัสง่สนิคา้อย่างรวดเรว็ทีท่ าใหผู้บ้รโิภคไดร้บัสนิคา้นัน้ตรงตามที่
ต้องการ เพื่อเป็นการสร้างความน่าเชื่อถือให้แก่ผู้ประกอบการ สอดคล้องกบังานวจิยัของ ธญัญพสัส์ เกตุประดิษฐ ์
(2554) ท าการศกึษาปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้ทางอนิเตอร์เน็ตของผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบว่า ปัจจยัทุกดา้นมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้ทางอนิเตอรเ์น็ต สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ สุดาดวง เรอืงรุจริะ 
(2543) กล่าว่าในการตลาดส าหรบัธุรกจิบรกิารนัน้จ าเป็นที่ต้องอาศยัเครื่องมอืทางการตลาดทัง้ 7 ดา้นประกอบด้วย 
ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นการน าเสนอลกัษณะ
ทางกายภาพ และด้านกระบวนการ โดยทัง้หมดนี้จะเป็นเครื่องมือในการก าหนดแนวทางการตลาดได้อย่างชดัเจน 
รวมถงึเป็นปัจจยัทีจ่ะท าใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจซือ้สนิคา้ไดง้่ายขึน้ และยังสอดคลอ้งกบัแนวคดิของ ศริวิรรณ เสรรีตัน์และ
คณะ (2541) ทีไ่ดก้ล่าวว่าส าหรบัธุรกจินัน้ควรมกีารน ากลยุทธท์างการตลาดเพื่อเป็นตวัช่วยใหแ้ก่ผูป้ระกอบการในการ
ท าใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจซือ้ นัน่คอืสว่นประสมทางการตลาดทัง้ 7 ดา้น  
 จากการศึกษาในครัง้นี้ พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสมัพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้า
ออนไลน์ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ดงันัน้เพื่อเป็นแนวทางส าหรบัผูป้ระกอบการในการวางแผนทางการตลาด
ใหห้ส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของพนกังาน โดยมแีนวทางดงันี้ 

1. เนื่องจากปัจจุบนัการช าระค่าสินค้าหรอืบรกิารส่วนใหญ่จะช าระผ่านแอพพลเิคชัน่ของธนาคาร 
ดงันัน้ผูป้ระกอบการควรมชี่องทางการช าระเงนิทีห่ลากหลาย อาท ิการโอนเงนิ บตัรเครดติ  หรอืผ่าน ควิอารโ์คช้ เป็น
ตน้ เพื่ออ านวยความสะดวกใหแ้ก่ผูบ้รโิภค 

2. การพฒันาสื่อออนไลน์ที่จะสามารถช่วยให้ผู้บรโิภคสามารถค้นหาเสือ้ผ้าตามที่ต้องการได้อย่าง
รวดเรว็ ดงันัน้ผู้ประกอบการควรพฒันา หรอืปรบัปรุงสื่อออนไลน์ให้ใช้งานง่าย และแบ่งหมวดหมู่ของเสื้อผ้าอย่าง
ชดัเจน 

3. การซือ้สนิคา้ผ่านสื่อออนไลน์ท าใหผู้บ้รโิภคไม่เหน็ภาพจรงิของสนิคา้นัน้ ดงันัน้ผูป้ระกอบการควร
น าภาพถ่ายของเสือ้ผา้จรงิ เพื่อใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจซือ้ไดง้่ายขึน้  

4. ผูป้ระกอบการควรจดัอบรมพนกังานหรอืแอดมนิประจ าเวบ็ไซต ์ใหม้ใีจรกัในการใหบ้รกิาร มคีวาม
เอือ้เฟ่ือเผื่อแผ่แก่ลูกคา้ รวมทัง้สามารถแกไ้ขปัญหาต่าง ๆ ทีเ่กดิขึน้ไดอ้ย่างรวดเรว็  เพื่อใหล้กูคา้เกดิความประทบัใจ
ในการซือ้สนิคา้  

 
  



  11  
 

ข้อเสนอแนะในการท าวิจยัครัง้ต่อไป 
1. จากการศกึษาครัง้นี้เป็นการศกึษาเชงิปรมิาณ โดยการเกบ็แบบสอบถามในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล ท าให้

ขอ้มูลทีไ่ดร้บัอาจมคีวามไม่ครบถ้วนในการตอบของกลุ่มตวัอย่าง ดงันัน้ในครัง้ต่อไปควรศกึษา โดยใช้การสมัภาษณ์
จากลกูคา้ และผูป้ระกอบการเพื่อใหไ้ดข้อ้มลูทีม่คีวามครบถว้นมากขึน้ 

2. การศกึษาครัง้นี้เจาะจงกลุ่มตวัอย่างในพืน้ทีจ่งัหวดักรุงเทพมหานคร ซึง่จะท าใหท้ราบเฉพาะขอ้มลูในดา้น
เดยีว ดงันัน้ในการศกึษาครัง้ต่อไป ควรขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่างในพืน้ทีจ่งัหวดัอื่น ๆ ส าหรบัเปรยีบเทยีบความคดิเหน็
ของปัจจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์ เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการก าหนดกลยุทธท์างการตลาดต่อไป 

3. จากการศกึษาครัง้นี้ผู้วจิยัได้เลอืกตวัแปรบางตวัแปรมาใช้ในการศึกษาเท่านัน้ ดงันัน้ในการศกึษาครัง้
ต่อไปควรก าหนดตวัแปรเพิม่เตมิ เช่น การยอมรบัเทคโนโลย ีเป็นต้น เพื่อทราบถงึความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคต่อการ
ยอมรบัเทคโนโลยทีีจ่ะสง่ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์ 
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