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บทคัดย่อ 

การศึกษาวิจยัครั้ งน้ีมีวตัถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาปัจจยัประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ ดา้นเพศ 
อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และ รายไดต่้อเดือน ที่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เ ส้ือผ้าบุ รุษและสตรีผ่านช่องทางรูปแบบออนไลน์ของผู้บริโภคในเขตบางกะปิ 
กรุงเทพมหานคร 2) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ 
ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย และ การส่งเสริมการตลาด ที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
เ ส้ือผ้าบุ รุษและสตรีผ่านช่องทางรูปแบบออนไลน์ของผู้บริโภคในเขตบางกะปิ 
กรุงเทพมหานคร เป็นการวิจยัแบบไม่ทดลอง โดยเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง 
คือ ผู ้บริโภคในเขตบางกะปิ ที่มีอายุ 16 ปีขึ้นไป ที่ ซ้ือสินค้าผ่านช่องทางรูปแบบ
ออนไลน์ ในเขตพื้นที่การปกครอง 2 แขวง คือ แขวงคลองจั่น และ แขวงหัวหมาก 
จ านวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามที่ผ่านการทดสอบความเที่ยงตรงเชิงเน้ือหา 
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(Content Validity Reliability)โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิอลัฟ่าครอนบาค (Cronbach’s alpha) 
รวมเท่ากบั 0.954 เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยสถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห์ 
ไดแ้ก่ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมติฐานดว้ย
สถิติการทดสอบแบบ t-test สถิติความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) หากพบ
ความแตกต่างจะน าไปสู่การเปรียบเทียบเป็นรายคู่โดยใช้วิธี LSD และสถิติถดถอย
พหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 

ผลการศึกษา พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีช่วงอายุระหว่าง 26-35 ปี 
มีสถานภาพโสด มีระดับการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และ มี
รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนอยูช่่วงระหว่าง 20,001 – 30,000 บาท มีการตดัสินใจเส้ือผา้บุรุษและ
สตรีผ่านช่องทางรูปแบบออนไลน์ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากที่สุด เม่ือพิจารณาปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด เป็นรายดา้น พบว่าส่วนประสมทางการตลาดที่มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด 
คือ ดา้นราคา และ ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย และผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่ า 
ผูบ้ริโภคในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร ที่มีรายไดเ้ฉลี่ยที่แตกต่ างกันส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าบุรุษและสตรีผ่านช่องทางรูปแบบออนไลน์ แตกต่างกันอย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติ 0.05 นอกจากน้ีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ไดแ้ก่ ดา้น
ผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้บุรุษและสตรีผ่านช่องทางรูปแบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคใน
เขตบางกะปิ กรุงเทพมหานครอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่  0.01 

ค ำส ำคัญ : การตดัสินใจซ้ือ, ประชากรศาสตร์, ส่วนประสมทางการตลาด, เส้ือผา้บุรุษ
และสตรี 

ABSTRACT 

The objectives of this study were 1) to study demographic factors such as 
gender, age, status, education level, occupation, and monthly income that affect 
consumers’ online purchasing decisions for men’s and women’s clothing at Bang Kapi, 
Bangkok, and 2) to study the marketing mix factors (4P's) such as product, price, place, 
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and promotion that affect consumers’ online purchasing decisions for men’s and 
women’s clothing at Bang Kapi, Bangkok. It is a non-experimental research. Data was 
collected from a sample of 400 consumers at Bang Kapi aged 16 years and over who 
purchased products through online channels. In 2 administrative districts, namely 
Khlong Chan and Hua Mak. The questionnaire was used to be a tool for collecting the 
data with the total Cronbach’s Alpha 0.954. The data collected were analyzed by using 
the frequency, percentage, mean and standard deviation. The hypotheses were tested 
by Independent Sample (t-test), One-way ANOVA (F-test), in case of it’s had 
statistically significant different testing a pair of variables by LSD was used to test 
hypothesis for each pair in order to see which pair are different and Multiple Regression 
Analysis. 

The results of the study showed that most consumers are female, between the 
ages of 26-35 years old, single, have a bachelor's degree, have a career as an employee 
of a private company, and have an average monthly income in the range of 20,001 – 
30,000 baht. The decisions to purchase men’s and women’s clothing through online 
channels, when considering the marketing mix factors (4P's) the marketing mix with 
the highest average value was price and place. Moreover, the results of the hypothesis 
test showed that consumers in Bang Kapi, Bangkok with different average incomes 
affected their decision to buy men’s and women’s clothing through online channels 
differed statistically significantly by 0.05. In addition, the marketing mix factors (4P's) 
are product, price, place, and promotion. It affects the decision to buy men’s and  
women’s clothing through online channels of consumers at Bang Kapi, Bangkok was 
statistically significant at 0.01. 

Keyword: The purchasing decisions, demographic, marketing mix factors, men’s and 
women’s clothing 
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บทน ำ 

ในปัจจุบนัน้ีธุรกิจออนไลน์มีการเติบโตเป็นอย่างมากอยา่งต่อเน่ือง ซ่ึงเป็นผลมา
จากเทคโนโลยีที่มีความก้าวหน้ามากขึ้นท าให้การเข้าถึงอินเทอร์เน็ตของผูบ้ริโภคมี
สะดวก รวดเร็ว สามารถเขา้ถึงอินเทอร์เน็ตไดทุ้กที่ทุกเวลา จึงไม่สามารถปฏิเสธไดว้่า 
อินเทอร์เน็ตเป็นส่ิงส าคัญที่ได้เข้ามาอยู่ในชีวิตประจ าวนัของผูบ้ริโภคและได้เขา้มา
เปลี่ยนพฤติกรรมการใช้ชีวิตของผูบ้ริโภคอย่างมากและอินเทอร์เน็ตไดมี้การพฒันาไป
อยา่งมากโดยมีการเพิ่มรูปแบบการบริการใหม่ๆที่สามารถท าผ่านอินเทอร์เน็ตไดม้ากขึ้น 
จะเห็นไดว้่าจากแนวโน้มที่มีการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในยุคเศรษฐกิจ
ดิจิทัล และการพฒันาของเครือข่ายสังคมออนไลน์ซ่ึงมีการพฒันาอย่างต่อเน่ืองเพื่อ
ตอบสนองไลฟ์สไตล์ของคนในยุคปัจจุบนัและพบว่าไดมี้การประยุกต์น ามาใช้ในภาค
ธุรกิจจึงเป็นช่องทางการตลาดของผูป้ระกอบธุรกิจหลายรายรวมทั้งผูป้ระกอบการราย
ใหม่ที่เพิ่งเร่ิมเขา้สู่การธุรกิจร้านคา้ออนไลน์ โดยมีการใช้ช่องทางของเครือข่ายสังคม
ออนไลน์เน่ืองจากมีตน้ทุนการด าเนินธุรกิจที่ต  ่า และสามารถเขา้ถึงผูบ้ ริโภคไดง้่ายและ
เขา้ถึงไดอ้ยา่งกวา้งขวางรวมไปถึงมีการพฒันาระบบพื้นฐานที่เอื้อต่อการซ้ือขายสินคา้
ผ่านอินเทอร์เน็ตมากขึ้น ส่งผลให้มีความนิยมในการซ้ือขายสินคา้และบริการผ่านระบบ 
“พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์” (E-Commerce) หรือการท าธุรกิจโดยซ้ือขายสินค้าผ่านส่ือ
ออนไลน์ จากผลส ารวจ พบว่า สินคา้และบริการออนไลน์ที่ไดร้ับความนิยมมากที่สุด 3 
อนัดบัแรก คือ เส้ือผา้ รองเทา้ เส้ือผา้กีฬา และเคร่ืองประดบั อนัดบัที่ 2  คือบริการสั่ง
อาหารและเคร่ืองด่ืมออนไลน์ และอันดบัที่ 3 เคร่ืองส าอาง ซ่ึงจะเห็นได้ว่าธุรกิจขาย
เส้ือผา้ออนไลน์ เป็นอีกหน่ึงธุรกิจที่มีการเติบโตอยา่งรวดเร็ว และยงัเป็นสินคา้ที่ไดร้ับ
ความนิยมในการซ้ือขายผ่านการตลาดออนไลน์มากที่สุด เน่ืองจากเป็นสินคา้ที่มีการซ้ือ
ง่ายขายคล่อง มีราคาไม่แพง จึงท าให้ผูป้ระกอบการร้านคา้ธุรกิจขายเส้ือผา้มีการเข้าสู่
การตลาดออนไลน์มากขึ้น ซ่ึงปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ ดา้นเพศ อาย ุสถานภาพ 
ระดบัการศึกษา อาชีพ และ รายไดต้่อเดือนของผูบ้ริโภคมีความส าคัญในการจัดกลุ่ม
ผูบ้ริโภคที่มีลกัษณะทางดา้นประชากรณ์แตกต่างกนัโดย Shiffman และ Wisenblit (2019 
อ้างถึงใน สราวุธ อนันตชาติ,2565, หน้า 31 ) และปัจจัยในการเลือกซ้ือเส้ือผา้ผ่าน
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ช่องทางรูปแบบออนไลน์จะตอ้งประกอบดว้ยแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสม
ทางการตลาด (Kotler, 2016) ที่เน้นการให้ความส าคัญกับรายละเอียดที่ชัดเจน  ด้าน
ขอ้มูลรูปแบบของเส้ือผา้ การตั้งราคาขาย ช่องทางการจดัจ าหน่าย และมีวิธีการส่งเสริม
การตลาด ในส่วนของการตดัสินใจเลือกซ้ือ เป็นขั้นตอนหรือกระบวนในการเลือกซ้ือ
สินคา้ หรือ ผลิตภณัฑ ์สองทางเลือกขึ้นไป โดยผูบ้ริโภคจะมีพฤติกรรมในพิจารณาส่วน
ที่เก่ียวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจทั้งดา้นจิตใจและทางกายภาพ ดงันั้นจึงท าให้การ
ตัดสินใจซ้ือ ถือเป็นกิจกรรมด้านจิตใจและทางกายภาพ ส่วนใหญ่จะเกิดขึ้นในช่วง
ระยะเวลาใดเวลาหน่ึงซ่ึงกิจกรรมเหล่าน้ีจะท าให้เกิดการซ้ือและเกิดพฤติกรรมการซ้ือ
เลียนแบบบุคคลอื่น (Schiffman & Kanuk, 2010) กระบวนการตัดสินใจ (Decision 
Making) จึงหมายถึง กระบวนการเลือกที่จะกระท าการในส่ิงใดส่ิงหน่ึงจากหลายๆ
ทางเลือกที่มีอยู ่ ซ่ึงผูบ้ริโภคจะตอ้งตดัสินใจเลือกทางเลือกที่ดีที่สุดในการซ้ือสินคา้และ
บริการที่มีอยู่เสมอ โดยเลือกซ้ือสินคา้หรือบริการตามขอ้มูลที่มีอยู่หรือขอ้จ ากดัแต่ละ
สถานการณ์ (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550) 

ดงันั้นผูว้ิจยัจึงมีความสนใจที่จะศึกษา “ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
บุ รุ ษและสต รี ผ่ าน ช่องทาง รูปแบบออนไลน์ของ ผู้บ ริโภคใน เขตบางกะปิ  
กรุงเทพมหานคร” ซ่ึงจะท าการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัดา้นประชากรณ์ศาสตร์ ดา้นเพศ อาย ุ
สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และ รายได้ต่อเดือนของผูบ้ริโภค และปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด (4P’s) ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และ ดา้นการส่งเสริมการตลาด เพื่อใช้เป็นแนวทางให้กบัผูป้ระกอบการธุรกิจร้านค้า
ออนไลน์ในการน าผลจากการวิจยัไปใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อน าไป
พฒันาและปรับปรุงเพิ่มประสิทธิภาพการด าเนินงานต่างๆ และเพื่อที่จะรักษาและขยาย
ฐานลูกคา้เดิมให้เพิ่มมากขึ้น  
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วัตถุประสงค์ของกำรวิจัย 

1. เพื่อศึกษา ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ ด้านเพศ อายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และ รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ที่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้บุรุษและ
สตรีผ่านช่องทางรูปแบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศึกษา ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  (4P’s) ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย และ การส่งเสริมการตลาด ที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้บุรุษและ
สตรีผ่านช่องทางรูปแบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร 

แนวคิด ทฤษฎี และงำนวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
1. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยด้ำนประชำกรศำสตร์ 

 ศิ ริ ว รรณ  เส รี รั ต น์และคณะ (2538) กล่ าว ว่ า  ก าร ศึกษา  ลักษณะด้าน
ประชากรศาสตร์  (Demographic) จะประกอบด้วยการศึกษาด้านเพศ ด้านอายุ ด้าน
สถานภาพครอบครัว  ด้านรายได้  ด้านการศึกษา และด้านอาชีพ ลักษณะเหล่าน้ีเป็น
เกณฑ์ส าคัญที่ได้รับความนิยมที่ใช้ในการแบ่งส่วนการตลาด ซ่ึงลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์น้ีเป็นลักษณะที่ใช้เป็นสถิติที่วดัประชากรที่จะช่วยก าหนดตลาด
กลุ่มเป้าหมายที่ง่ายต่อการวดัมากกว่าตวัแปรอื่น 

2. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทำงกำรตลำด 
 Kotler (2000) ไดใ้ห้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
ว่าเป็นกลุ่มของเคร่ืองมือทางการตลาดที่องค์กรใช้ในธุรกิจเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์
และเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ที่เป็นเป้าหมายเพื่อให้สามารถตอบสนองความตอ้งการและสร้าง
ความพึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย โดยทัว่ไปจะประกอบดว้ย  ผลิตภณัฑ ์(Product)  
ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และ การส่งสริมการตลาด (Promotion)  
 3. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกำรตัดสินใจซ้ือ 

  ชูชยั สมิทธิไกล (2562)  ไดใ้ห้ความหมายว่า การตดัสินใจซ้ือ หมายถึง พฤติกรรม
และกระบวนการทางจิตใจของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการโดยที่จะ
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ครอบคลุมพฤติกรรมต่างๆโดยเร่ิมตั้งแต่การตระหนักถึงความตอ้งการ การคน้หาขอ้มูล 
การประเมินทางเลือกต่างๆจนน ามาสู่การตดัสินใจซ้ือ   

   4.ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับธุรกิจเส้ือผ้ำบุรุษและสตรีรูปแบบออนไลน์ 

ในปัจจุบนัธุรกิจร้านขายเส้ือผา้ออนไลน์เป็นอีกหน่ึงธุรกิจที่มีการเติบโตอย่าง
รวดเร็ว เน่ืองจากเป็นสินคา้ที่นิยมซ้ือขายผ่านช่องทางรูปแบบออนไลน์มากที่สุด เพราะ
เส้ือผ้าเป็นสินค้าที่มีราคาไม่แพง อีกทั้ งเป็นสินค้าที่มีเปลี่ยนตามกระแสแฟชั่นอยู่
ตลอดเวลา รวมทั้งเส้ือผา้เป็นสินค้าที่มีความต้องการจากผูบ้ริโภคอย่างต่อเน่ืองโดย
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ นิยมซ้ือเส้ือผา้ผ่านช่องทางรูปแบบออนไลน์เพราะมีรูปแบบของ
เส้ือผ้าที่หลากหลาย และมีความทันสมัย มีให้เลือกซ้ือมากกว่าหน้าร้าน จึงท าให้
ผูป้ระกอบการธุรกิจขายเส้ือผา้เขา้สู่การตลาดออนไลน์มากขึ้น (อรอนงค์ กลิ่นสุวรรณ์ 
และวชัระ ยี่สุ่นเทศ, 2564) 

สมมติฐำนกำรวิจัย 

1. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ ดา้นเพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา 
อาชีพ และ รายไดต่้อเดือน ที่แตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้บุรุษและสตรี
ผ่านช่องทางรูปแบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร  แตกต่าง
กนั 

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดั
จ าหน่าย และ การส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้บุรุษและสตรีผ่าน
ช่องทางรูปแบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร  
ขอบเขตงำนวิจัย 

การศึกษาวิจยัครั้ งน้ีเป็นการวิจยัแบบไม่ทดลอง (Non-Experimental Research) 
โดยใช้วิธีเคร่ืองมือการวิจยัเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) และท าการวิเคราะห์
ขอ้มูลดว้ยวิธีการทางสถิติโดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป โดยมีขอบเขตของงานวิจยั ดงัน้ี 
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ประชากรในการวิจยัครั้ งน้ี คือ ผูบ้ริโภคในเขตบางกะปิ ที่ซ้ือสินคา้ผ่านช่องทาง
รูปแบบออนไลน์ ในเขตพื้นที่การปกครอง 2 แขวง คือ แขวงคลองจั่น และ แขวง
หัวหมาก กลุ่มตวัอยา่งในการวิจยัครั้ งน้ี คือ ผูบ้ริโภคในเขตบางกะปิ ที่มีอาย ุ16 ปีขึ้นไป 
ที่ซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางรูปแบบออนไลน์ ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งเน่ืองจากผูว้ิจยัทราบไม่
ทราบข้อมูลของจ านวนประชากรของกลุ่มตัวอย่างที่ซ้ือสินค้าผ่านช่องทางรูปแบบ
ออนไลน์ทั้ง 2  แขวงไดอ้ยา่งแน่นอน การก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่งจึงใชว้ิธีการเปิด
ตารางหาขนาดของกลุ่มตวัอย่างของ Yamane (1967) จากค่าความคลาดเคลื่อนที่ 5% ที่
ระดบัความเช่ือมัน่ 95% จึงท าให้ไดก้ลุ่มตวัอยา่งที่เหมาะสมในการท าการศึกษางานวิจยั 
จ  านวน 400 คน และ น าไปใชห้าสัดส่วนร้อยละในการสุ่มตวัอยา่ง 

ผลกำรวิจัย 

ส่วนที่ 1  การศึกษาขอ้มูลปัจจยัดา้นประชากรณ์ศาสตร์ของผูบ้ริโภคในเขตบาง
กะปิ กรุงเทพมหานครที่เป็นกลุ่มตวัอยา่ง เป็นการศึกษาวิเคราะห์ค่าความถี่และค่าร้อยละ
ของตวัแปรที่ใช้ในการวิจยั ไดแ้ก่ ดา้นเพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และ 
รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน และศึกษาวิเคราะห์ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด และการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้บุรุษและสตรีผ่านช่องทางรูปแบบ
ออนไลน์  

ผลการส ารวจพบว่า ผูบ้ริโภคในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน 
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวนทั้งส้ิน 222 คน คิดเป็นร้อยละ 
55.50 ช่วงอายรุะหว่าง อายรุะหว่าง 26-35 ปี จ  านวนทั้งส้ิน 152 คน คิดเป็นร้อยละ 38.00 
มีสถานภาพโสด จ านวนทั้ ง ส้ิน 245 คน คิดเป็นร้อยละ 61.30 มีระดับการศึกษา       
ปริญญาตรี จ  านวนทั้งส้ิน 251 คน คิดเป็นร้อยละ 62.80 มีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน 
จ านวนทั้งส้ิน 179 คน คิดเป็นร้อยละ 44.80 และ มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนอยู่ช่วงระหว่าง 
20,001 – 30,000 บาท จ านวนทั้งส้ิน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 24.50 
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 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจัด
จ าหน่าย และ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผลการส ารวจพบว่า ผูบ้ริโภคในเขตบางกะปิ 
กรุงเทพมหานคร มีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยรวมทั้งหมดอยู่
ในระดบัมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.26 ส่วนประสมทางการตลาดที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด 
คือ  ดา้นราคา และ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.29 รองลงมา ไดแ้ก่ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์และ ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.24  ตามล าดบั 

การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้บุรุษและสตรีผ่านช่องทางรูปแบบออนไลน์ของผูบ้ริโภค
ในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร มีการตัดสินใจเส้ือผ้าบุรุษและสตรีผ่านช่องทาง
รูปแบบออนไลน์ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.36 

 ส่วนที่ 2  ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐำนที่ 1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ ดา้นเพศ อาย ุสถานภาพ ระดบั
การศึกษา อาชีพ และ รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ที่แตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
บุ รุ ษและสต รี ผ่ าน ช่องทาง รูปแบบออนไลน์ของ ผู้บ ริโภคใน เขตบางกะปิ  
กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั  

พบว่า ผูบ้ริโภคในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร ที่มี เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบั
การศึกษา และ อาชีพ ที่แตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้บุรุษและสตรีผ่าน
ช่องทางรูปแบบออนไลน์ ไม่แตกต่างกนั ที่ระดบันัยส าคญัทางสถิติ 0.05 ส่วนผูบ้ริโภค
ในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร ที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ที่แตกต่างกนั ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้บุรุษและสตรีผ่านช่องทางรูปแบบออนไลน์ แตกต่างกัน ที่ระดบั
นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

สมมติฐำนที่ 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้น
ราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือเส้ือผา้บุรุษและสตรีผ่านช่องทางรูปแบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตบางกะปิ 
กรุงเทพมหานคร 
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พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  (4P’s) มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้
บุ รุ ษและสต รี ผ่ าน ช่องทาง รูปแบบออนไลน์ของ ผู้บ ริโภคใน เขตบางกะปิ  
กรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ 0.01 

อภิปรำยผลกำรวิจัย 

การวิจยัครั้ งน้ีไดน้ าผลการวิเคราะห์เร่ือง ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
บุ รุ ษและสต รี ผ่ าน ช่องทาง รูปแบบออนไลน์ของ ผู้บ ริโภคใน เขตบางกะปิ                    
กรุงเทพมหานคร ที่มีความสอดคล้องและแตกต่างของผลการวิจัยที่ผ่านมารวมถึง
วรรณกรรมและแนวคิดทฤษฎีต่างๆ ดงัต่อไปน้ี 

สมมติฐำนที่ 1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ ดา้นเพศ อาย ุสถานภาพ ระดบั
การศึกษา อาชีพ และ รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ที่แตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
บุ รุ ษและสต รี ผ่ าน ช่องทาง รูปแบบออนไลน์ของ ผู้บ ริโภคใน เขตบางกะปิ  
กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั  

ผูบ้ริโภคในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร ที่มีเพศที่แตกต่างกนั ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้บุรุษและสตรีผ่านช่องทางรูปแบบออนไลน์ ไม่แตกต่างกนั อย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติ 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตั้งไว ้แสดงว่า เพศเป็นปัจจยัที่
ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าบุรุษและสตรีผ่านช่องทางรูปแบบออนไลน์ไม่
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ชมพูนุช น้อยหลี (2562) ไดท้  าการศึกษาปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้จากร้านค้าออนไลน์พบว่าลักษณะประชากรศาสตร์ที่มีเพศที่
แตกต่างกนั จะส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้จากร้านคา้ออนไลน์ ที่แตกต่างกนั 

ผูบ้ริโภคในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร ที่มีอายุที่แตกต่างกนั ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้บุรุษและสตรีผ่านช่องทางรูปแบบออนไลน์ ไม่แตกต่างกนั อย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติ 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตั้งไว ้แสดงว่า อายุเป็นปัจจยัที่
ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้บุรุษและสตรีผ่านช่องทางรูปแบบออนไลน์ซ่ึงไม่
สอดคลอ้งกบั รัตนาภรณ์ ธนาคุณ (2564) ศึกษาปัจจยัที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ
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ซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชัน่ TikTok ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย พบว่า ปัจจยัดา้นอาย ุที่
แตกต่างกนั ส่งผลต่อการพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่าน Application Tiktok แตกต่างกนั 

ผูบ้ริโภคในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร ที่มีสถาภาพสมรสที่แตกต่างกัน 
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้บุรุษและสตรีผ่านช่องทางรูปแบบออนไลน์ ไม่แตกต่าง
กัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ซ่ึงไม่สอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้ งไว ้แสดงว่า 
สถานภาพสมรส เป็นปัจจัยที่ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าบุรุษและสตรีผ่าน
ช่องทางรูปแบบออนไลน์ ไม่สอดคลอ้งกบั นิราภร ค าจันทร์ (2564) ได้ศึกษาปัจจยัที่
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผูห้ญิงของกลุ่มเจเนอเรชั่นวาย ผ่านแอปพลิเคชัน่
อินสตาแกรมในประเทศไทยพบว่า สถานภาพ มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น
ผูห้ญิงของกลุ่มเจเนอเรชั่นวายผ่านแอปพลิเคชั่นอินสตาแกรมในประเทศไทยแตกต่าง
กนั  

ผูบ้ริโภคในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร ที่มีระดับการศึกษา ที่แตกต่างกนั 
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้บุรุษและสตรีผ่านช่องทางรูปแบบออนไลน์ ไม่แตกต่าง
กนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตั้งไว ้แสดงว่า ระดบั
การศึกษา เป็นปัจจัยที่ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้บุรุษและสตรีผ่านช่องทาง
รูปแบบออนไลน์ไม่สอดคลอ้งกบัอามิตา ซอสูงเนิน (2562) ศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีต่อการตดัสินใจซ้ือชุดชั้นในผ่านเฟซบุ๊กของผูห้ญิงวยัท างาน พบว่าระดบั
การศึกษาส่งผลต่อกบัการตดัสินใจซ้ือชุดชั้นในผ่าน เฟซบุ๊กของผูห้ญิงวยัท างานแตกต่าง
กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

ผูบ้ริโภคในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร ที่มีอาชีพที่แตกต่างกนั ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้บุรุษและสตรีผ่านช่องทางรูปแบบออนไลน์ ไม่แตกต่างกนั อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตั้งไว ้แสดงว่า อาชีพเป็นปัจจยัที่
ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าบุรุษและสตรีผ่านช่องทางรูปแบบออนไลน์ ไม่
สอดคลอ้งกบัสอดคลอ้งกบั ชนากานต์ วิรุฬห์ชัยโชติ  (2565) ศึกษา ปัจจยัที่มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินค้าประเภทเส้ือผา้แฟชั่นของคน Generation Y ผ่านช่องทาง Facebook 
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Live พบว่าอาชีพ ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าประเภทเส้ือผ้าแฟชั่นของคน 
Generation Y ผ่านช่องทาง Facebook Live แตกต่างกนั  

ผูบ้ริโภคในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร ที่มีรายไดเ้ฉลี่ยที่แตกต่างกนั ส่งผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้บุรุษและสตรีผ่านช่องทางรูปแบบออนไลน์ แตกต่างกนั อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ซ่ึงสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไวส้อดคล้องกบั นิราภร ค า
จนัทร์ (2564) ศึกษาปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นผูห้ญิงของกลุ่มเจเนอ
เรชัน่วาย ผ่านแอปพลิเคชัน่อินสตาแกรมในประเทศไทย พบว่าประชากรที่มีรายไดเ้ฉลี่ย
ต่อเดือนแตกต่างกนัจะส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือที่แตกต่างกนั 

สมมติฐำนที่ 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้น
ราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือเส้ือผา้บุรุษและสตรีผ่านช่องทางรูปแบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตบางกะปิ 
กรุงเทพมหานคร 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย และ ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
บุ รุ ษและสต รี ผ่ าน ช่องทาง รูปแบบออนไลน์ของ ผู้บ ริโภคใน เขตบางกะปิ  
กรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ 0.01สอดคลอ้งกบั ชนากานต ์วิรุฬห์ชยัโชติ 
(2565) ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าประเภทเส้ือผ้าแฟชั่นของคน
Generation Y ผ่านช่องทาง Facebook Live พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ 4
ดา้น มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ของคน Generation Y ผ่านช่องทาง 
Facebook Live แตกต่างกนั 

ข้อเสนอแนะ 

1.ข้อเสนอแนะจำกผลกำรวิจัย 

ผูบ้ริโภคในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร ที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่ต่างกัน 
ส่งผลต่อการตดัตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้บุรุษและสตรีผ่านช่องทางรูปแบบออนไลน์ แตกต่าง
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กันจากผลการวิจัยดังกล่าว แสดงว่า ผูมี้รายได้เฉลี่ยต่อเดือนน้อย มีการตัดสินใจซ้ือ
เส้ือผา้บุรุษและสตรีผ่านช่องทางรูปแบบออนไลน์ที่มากกว่าผูมี้รายไดสู้ง เน่ืองจากสังคม
ในปัจจุบันเป็นสังคมออนไลน์ท าให้บุคคลทุกระดับรายได้สามารถเข้าถึงการใช้
อินเทอร์เน็ตไดอ้ยา่งทัว่ถึงและเท่าเทียมกนัไม่มีค่าใช้จ่ายและราคาสินคา้ที่มีราคาถูกกว่า
ร้านคา้ภายนอก และมีคุณภาพสินคา้ที่เหมาะสมกบัราคา สามารถตอบสนอง ผูบ้ริโภคได้
ทุกระดบัรายได ้ 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ควรมีรูปแบบของเส้ือผา้บุรุษและ
สตรีที่มีแบบที่ทนัสมยั มีเอกลกัษณ์ มีการออกแบบที่โดดเด่น จะช่วยในการตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดเ้ป็นอยา่งดี  

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ควรมีการแจง้เส้ือผา้เส้ือผา้บุรุษและ
สตรีที่ชดัเจน ราคาของเส้ือผา้บุรุษและสตรีควรมีความเหมาะสมกบัคุณภาพ  และมีราคา
ของเส้ือผา้เส้ือผา้บุรุษและสตรีมีให้เลือกหลายระดับ ซ่ึงก็เป็นปัจจัยที่ส าคัญในการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเป็นการกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือไดง้่ายขึ้น  

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย ร้านคา้ออนไลน์ควร
มีขั้นตอนซ้ือที่ง่ายและสะดวก เน่ืองจากการที่ผูบ้ริโภคไดร้ับความสะดวกในการซ้ือ
สินคา้และมีขั้นตอนที่ไม่ซบัซ้อนในการซ้ือสินคา้ และมีการช าระค่าสินคา้ที่มีช่องทางใน
การช าระที่หลากหลาย เช่น บตัรเครดิต การช าระผ่าน Application ของธนาคาร มีบริการ
จดัส่งสินคา้หลายรูปแบบ ครอบคลุมทุกพื้นที่ และจดัส่งตรงตามก าหนดเวลา ซ่ึงเป็นการ
สร้างความประทบัใจให้กบัผูบ้ริโภค ไดเ้ป็นอยา่งดีและจะสามารถท าให้ผูบ้ริโภคกลบัมา
ซ้ือซ ้า 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม ร้านคา้ออนไลน์ควรมีการให้
ส่วนลด หรือ มีบริการจดัส่งสินคา้ฟรี จะเป็นการกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคมีความสนใจอยาก
ซ้ือสินค้ากับทางร้านมีการรับประกันสินค้าหากสินค้ามีการช ารุดเสียหาย มีการ
ปรับเปลี่ยนโปรโมชัน่ของทางร้านคา้ให้ตรงตามเทศกาลต่างๆอย่างสม ่าเสมอ และมีการ
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ประชาสัมพนัธ์สินคา้ให้เป็นที่รู้จกับนโซเชียลมีเดีย ท าให้ผูบ้ริโภครู้จกัร้านคา้และเพิ่ม
ความมัน่ใจในการตดัสินใจซ้ือมากขึ้น 

2. ข้อเสนอแนะเพื่อกำรวิจัยคร้ังต่อไป 

1. ใช้ตัวแปรที่เป็นประเภทเส้ือผ้า เช่น ชุดท างาน ชุดออกก าลังกาย หรือชุด
ส าหรับออกงานสังคม เป็นตน้ เพื่อให้ไดผ้ลการวิจยัที่เจาะจงมาก 

2.  ควรท าการศึกษาขอบเขตการวิจัยให้กว้างขึ้น โดยท าการศึกษาวิจัยกลุ่ม
ผูบ้ริโภคนอกเหนือจากเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานครและควรมีการก าหนดกลุ่มตวัอยา่ง
เฉพาะเจาะจงตาม Generation เช่น Generation Y, Generation X เพื่อเป็นประโยชน์ต่อ
ยอดต่อการตดัสินใจลงทุนของผูป้ระกอบการต่อไป 

3. ในการศึกษาครั้ งต่อไป ควรศึกษาปัจจยัดา้นอื่น ๆ เพิ่มเติม เช่น ปัจจยัดา้นการ
กลับมาซ้ือซ ้ า ปัจจัยด้านคุณภาพการให้บริการของร้านค้าออนไลน์ ปัจจัยด้านความ
ไวว้างใจ เพื่อน าข้อมูลที่ศึกษามาประยุกต์ใช้ในการวางแผนทางการตลาดของบริษทั 
และเพื่อให้ไดข้อ้มูลที่ครบถว้นและหลากหลายมากยิ่งขึ้น 

บรรณำนุกรม 
ฉัตยาพร เสมอใจ. (2550). พฤติกรรมผู้บริโภค. กรุงเทพฯ: ซีเอ็ดยเูคชัน่. 
ชนากานต ์วิรุฬห์ชยัโชติ. (2565). ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าประเภทเส้ือผ้า 
       แฟช่ันของคน Generation Y ผ่านช่องทาง Facebook Live.การคน้ควา้อิสระ 
       หลกัสูตร บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต,มหาวิทยาลยักรุงเทพ.  
ชมพูนุช นอ้ยหลี. (2562). ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผ้าจากร้านค้า 
        ออนไลน์.การศึกษาคน้ควา้อิสระหลกัสูตรเศรษฐศาสตรมหาบณัฑิต,มหาวิทยาลยั 
        หอการคา้ไทย. 
ชูชยั สมิทธิไกร. (2562). พฤติกรรมผู้บริโภค (พิมพค์รั้ งที่ 7). กรุงเทพฯ: จุฬาลงกรณ ์
       มหาวิทยาลยั. 



15 
 

 

นิราภร ค าจนัทร์. (2564). ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันผู้หญิงของกลุ่ม 
       เจเนอเรช่ันวาย ผ่านแอปพลิเคช่ันอินสตาแกรมในประเทศไทย.การคน้ควา้อิสระ        
       หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต,ส านกับริหารและพฒันาวิชาการมหาวิทยาลยั     
        แม่โจ.้ 
รัตนาภรณ์ ธนาคุณ. (2564). ปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่าน  
       แอปพลิเคช่ัน TikTok ของผู้บริโภคในประเทศไทย.การศึกษารายบุคคลหลกัสูตร  
       บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต,มหาวิทยาลยัธุรกิจบณัฑิตย.์ 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และ คณะ. (2538). พฤติกรรมผู้บริโภค ฉบับสมบูรณ์.  กรุงเทพฯ:  
       พฒันาศึกษา. 
สราวุธ อนนัตชาติ. (2565). พฤติกรรมผู้บริโภคในการส่ือสารการตลาด:แนวคิดพืน้ฐาน. 
       กรุงเทพฯ: จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั. 
อามิตา ซอสูงเนิน. (2562). ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อการตัดสินใจซ้ือชุด 
       ช้ันในผ่านเฟซบุ๊กของผู้หญิงวยัท างาน.การศึกษาคน้ควา้อิสระหลกัสูตรปริญญา 
       บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต,มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช. 
อรอนงค ์กลิ่นสุวรรณ์ และวชัระ ยี่สุ่นเทศ. (2564). ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มี 
       ผลต่อพฤติกรรมการ เลือกซ้ือเส้ือผ้าสุภาพสตรีพลัสไซส์ผ่านออนไลน์.  
       วารสารวิชาการวิทยาลยัสันตพล, 7(1), 121- 127. 
Philip Kotler,Kevin Lane Keller (2016).  Marketing Management. Upper Saddle River,  
         NJ: PearsonPrentice Hall. 
Kotler, P. (2000). Marketing Management. Upper Saddle River: Prentice Hall. 
Schiffman & Kanuk. (2010).  Consumer behavior. New Jersey: Prentice Hall. 
Yamane,Taro. (1967).  Statistic: An Introductory Analysis. New York: Harper & Row. 
 


