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บทคัดยอ 

การศึกษาวิจัยคร้ังน้ีมีวัตถุประสงคการวิจัยดังน้ี 1) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเสื้อผาสตรี

ผานระบบออนไลนของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 2) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการผูซ้ือเสื้อผาสตรีผาน

ระบบออนไลนของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล 3) เพ่ือศึกษาปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดและการไววางใจท่ีมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเสื้อผาสตรีระบบออนไลนของ

ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

กลุมตัวอยาง (Sample) เปนประชากรเพศหญิงท่ีมีการซ้ือเสื้อผาสตรีผานระบบออนไลนในเขต

กรุงเทพมหานคร รวมตัวอยางท้ังหมด 400 คน โดยใช เคร่ืองมือการวิจัยเปนแบบสอบถามและวิเคราะหโดย 

One-way ANOVA และ ถาผูวิจัยพบความแตกตางจะเปรียบเทียบเปนรายคูโดยใชวิธี LSD และสถิติการ

ถดถอยพหุคูณ 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ อาชีพ ความถี่การซ้ือ

เสื้อผาสตรีออนไลน คาใชจายในการซ้ือแตละคร้ัง และ รูจักรานคาขายเสื้อผาสตรีออนไลนจากแหลงใดทําให

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเสื้อผาสตรีระบบออนไลนตางกัน สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ดาน

ราคา ดานการสงเสริมการตลาด การไววางใจดานผูขายและดานการไววางใจดานสื่อพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจการซ้ือเสื้อผาสตรีออนไลนของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

คําสําคัญ : พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาสตรีระบบออนไลน 

mailto:Pech_nampech2528@hotmail.com


2 

 

ABSTRATC 

This research study the research objectives were as follows 1) The behavior of the 

decision to buy women’s clothing online the online system of the 2) The behavior of the 

decision to buy the online women’s clothing of the population in Bangkok classified by 

personal factors 3) Marketing mix factors and trust affecting the decision making behavior 

of women online shopping in Bangkok 

Sample is a female population who buy women's clothing through online media in 

Bangkok. A total of 400 samples were collected by using research tools as a questionnaire 

and analyzed by One-way anova. The differences were compared in pairs by using LSD 

method and in the section of status, use t-test. 

 The hypothesis test found that Population in Bangkok who are aged, occupation, 

frequency of buying women's clothes online. The cost of each purchase and knowing 

which online women's clothing store has different behaviors in decision making to buy 

online women's clothing Marketing mix, product, price, promotion Trust in sellers and trust 

in commercial media. Affecting the decision making behavior of buying online women's 

clothing of people in Bangkok. 

Keywords: online clothing buying behavior of women  

 

บทนํา 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือของผูบริโภคไดเปลี่ยนไปอยางมากในอดีตท่ีผานมามีการซ้ือขายผานสื่อ

ออนไลนมากขึ้น ดวยความกาวหนาทางเทคโนโลยีเขามามีบทบาท ในการใชชีวิตประจําวันเสื้อผา

เคร่ืองนุงหมถือเปนปจจัยหลักท่ีสําคญัของมนุษยในการดํารงชีวิตเสื้อผายังชวยเสริมสรางบุคลิกภาพแสดงให

เห็นถึงรสนิยม บงบอกภาพลักษณใหแกผูสวมใสปจจุบันเสื้อผามีการพัฒนาดานคุณภาพและรูปแบบท่ี

สวยงามไมวาจะเปนคุณลักษณะ รูปแบบ ไซสมีใหเลือกหลากหลายตรงกับความตองการ 

 อัตราการเติบโตของธุรกิจออนไลนไดรับความนิยม มากขึ้นในทุก ๆ ปบวกกับเทคโนโลยีสามารถ

เขาถึงกลุมลูกคาไดดี จึงสนใจท่ีจะทําวิจัยการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคาประเภทเสื้อผาสตรีในระบบ

ออนไลนบนอินเตอรเน็ต เพ่ือใหทราบถึงพฤติกรรมการซ้ือสินคา รวมถึงการวางแผนสวนประสมทาง

การตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาระบบออนไลน ขอมูลท่ีไดจากการวิจัยผูวิจัยนําไปพัฒนาและ

วางแผนดานสวนประสมทางการตลาดและพัฒนาผลิตภัณฑใหมีความหลากหลายตอบสนองความตองการ

ของกลุมผูบริโภคสินคาออนไลนมากท่ีสุด 
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วัตถุประสงคการวิจัย 

1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเสื้อผาสตรีผานระบบออนไลนของประชากรในเขต

กรุงเทพมหานคร 

2. เ พ่ือศึกษาพฤติกรรมการผู ซ้ือ เสื้อผาสตรีผ านระบบออนไลนของประชากรในเขต

กรุงเทพมหานครจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล 

3.  เพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดและการไววางใจท่ีมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ

เสื้อผาสตรีระบบออนไลนของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ขอบเขตงานวิจัย 

การวิจัยคร้ังน้ีเปนการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาสตรีผานส่ือออนไลนของกลุมผูบริโภคเสื้อผา

สตรีผานสื่อออนไลนในเขตกรุงเทพมหานครโดยมีขอบเขตการวิจัย ดังน้ี 

1. ขอบเขตของประชากร (Population) คือ ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร เปนเพศหญิง ซ่ึงมี

ประชากรอาศัยอยูจํานวนมากมีอํานาจการซ้ือ 

2. ขอบเขตชวงเวลาท่ีใชในการวิจัย คือ เดือน กันยายน ถึง ตุลาคม 2562 

3. ขอบเขตเน้ือหางานวิจัย (Research Content) ประกอบดวยปจจัยสวนบุคคลของเพศหญิง 

พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาสตรีออนไลน การสวนประสมทางการตลาด ความไววางใจในการซ้ือเสื้อผาสตรีบน

สื่อออนไลน 

4. ขอบเขตกลุมตัวอยาง (Sample) เปนประชากรเพศหญิงท่ีมีการซ้ือเสื้อผาสตรีผานสื่อออนไลนใน

เขตกรุงเทพมหานครซ่ึงไมทราบจํานวนประชากรท่ีแนนอนจึง อาศัยการกําหนดกลุมตัวอยางโดยใชสูตรใน

การคํานวณกรณีไมทราบจํานวนประชากร มีระดับความเชื่อม่ันท่ี 95%และยอมรับความคลาดเคล่ือนไดไม

เกิน 5% จะทําการกําหนดตัวอยางประชากรเพศหญิงจํานวน 385 คน และเพ่ือการเก็บขอมูลไมสมบูรณ 15 

คน รวมตัวอยางท้ังหมด 400 คน 

 

ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 

การศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาสตรีระบบออนไลน เพ่ือธุรกิจขายเสื้อผาออนไลนหรือผูท่ีกําลังจะ

ประกอบกิจการสวนตัวเก่ียวกับการขายเสื้อผาสตรีผานชองทางระบบออนไลน สามารถนําขอมูลการวิจัยไป

ออกแบบเสื้อผาสตรีใหตรงกับความตองการของลูกคา วางแผนและพัฒนาแผนการตลาดใหสอดคลองกับ

พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาสตรีรวมถึงการสรางความไววางใจใหกับลูกคาเพ่ือสรางความเชื่อม่ันและสรางฐาน

ลูกคาใหมและรักษาลูกคาเดิมจนใหเกิดความจงรักภักดีตอตราสินคา 
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ทบทวนวรรณกรรม 

พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา 

จากการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผาสตรีของผูบริโภคขางตนผูวิจัยสามารถสรุปความหมาย

โดยรวมของพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผาสตรีของผูบริโภคไดวา พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผาสตรีของผูบริโภค 

หมายถึง การกระทําของบุคคลน้ันๆ แสดงออกมาโดยธรรมชาติไดรับอิทธิพลจากสิ่งกระตุนและ สิ่งเราท่ีเปน

ปจจัยภายนอกและปจจัยภายในธุรกิจออนไลนตองวิเคราะหพฤติกรรมของผูซ้ือวาซ้ือเพ่ืออะไร ซ้ือเม่ือไหร 

ระยะเวลาในการซ้ือ, แหลงหรือชองทางการซ้ือ เกณฑในการตัดสินใจซ้ือสินคาออนไลน เชน คุณภาพ การ

จัดสง ราคาถูก ปริมาณการซ้ือ การทําโฆษณาประชาสัมพันธกระตุนใหลูกคารูจักเกิดการแสวงหาขอมูล

สินคารวมถึงการคิดวิธีเสนอขายสินคาใหแปลกแวกแนวเพ่ือสรางจุดเดนใหกับสินคาและเว็บไซสเพ่ือดึงดูดผู

เขาใชบริการ 

สวนประสมทางการตลาด 

จากการศึกษาสวนประสมทางการตลาด ขางตนผูวิจัยสามารถสรุปโดยรวมของปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดไดวา ปจจัยประสมทางการตลาด หมายถึง เปนกิจกรรมท่ีนักการตลาดตองนักบริหาร เจาของ

ธุรกิจ ตองคิดคน สรางสรรค กิจกรรมสงเสริมการตลาด และการวางแผนการตลาดเพ่ือใหดึงดูด

กลุมเปาหมายและตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดครอบคลุมทุกสวน คือ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา 

ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานสงเสริมการตลาด 

ดานการไววางใจผูขายสินคา 

จาการการศึกษาดานการไววางใจผูขายสินคา ผูวิจัยสามารถสรุปความหมายโดยรวมของการ

ไววางใจผูขายสินคา ไดวา การไววางใจผูขายสินคา  หมายถึง การไววางใจเปนการรับรูของผูซ้ือท่ีมีความ

เชื่อม่ันในตัวผูขายออนไลนตองมีความซ่ือสัตยการเสนอสินคาท่ีตรงกับความเปนจริง เงื่อนไขการรับคืนและ

รับประกันสินคาตองระบุชัดเจน การสรางสัมพันธท่ีดีโดยผูขายมีการโตตอบแบบทันทวงที การเปดเผยขอมูล

รานคาออนไลนมาท่ีไปของรานคาไดเน่ืองจากสื่อออนไลนทําการซ้ือขายแบบไมเห็นหนากัน เชน เบอรโทร

ติดตอ ชื่อตราสินคามีการระบุชัดเจนการสรางการไววางใจในรูปแบบการจัดสงท่ีตรงเวลาเปนตัวชี้วัดความ

เชื่อท่ีผูซ้ือมีใหตอผูขายสินคา 

การไววางใจส่ือพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

จาการการศึกษาดานการไววางใจสื่อพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ผูวิจัยสามารถสรุปความหมายโดยรวม

ของการไววางใจสื่อพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ไดวา การไววางใจสื่อพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  หมายถึง เปนการ

ทําธุรกรรมผานสื่ออิเล็กทรอนิกสในทุก ๆ ชองทางครอบคลุมการซ้ือขายสินคา/บริการ ไปถึงการชําระเงิน 

การทําธุรกิจออนไลนถือวามีความเสี่ยงเน่ืองจากผูซ้ือและผูขายไมเห็นหนากันดังน้ันการทําธุรกิจออนไลนท่ี

ประสบความสําเร็จผูซ้ือหรือเจาของกิจการตองคอยปรับปรุงและอัพเดทขอมูลเพ่ือปองกันไวรัสหรือ Hacker 

อยูตลอดเวลาและผูขายตองสรางเว็บไซสท่ีมีคุณภาพสรางความนาเชื่อถือได 
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วิธกีารดําเนินวิจัย 

เปนการวิจัยท่ีเรียกวา การวิจัยแบบไมทดลอง (Non-Experimental design) เปนการแสวงหา

คําตอบของปญหาการวิจัยโดยอาศัยการเก็บขอมูลจากสิ่งท่ีเปนอยู ท่ีเกิดขึ้นอยูแลวตามธรรมชาติ เพ่ือทราบ

ลักษณะคุณสมบัติของประชากรหรือเปรียบเทียบระหวางกลุมประชากร รูปแบบการวิจัยในคร้ังน้ี คือ วิจัย

แบบสาํรวจ (Server design) เปนวิธีการศึกษาลักษณะของประชากร เปรียบเทียบความแตกตางของตวัแปร 

เพ่ือใหไดขอสรุปท่ีเปนความจริงตาง ๆ สามารถนําไปใชในการอธิบายโดยใชเคร่ืองมือการวิจัยเปน

แบบสอบถาม (Questionnaire)  

ประชากรท่ีตองศึกษา คือ เปนประชากรเพศหญิงท่ีมีการซ้ือเสื้อผาสตรีผานสื่อออนไลนในเขต

กรุงเทพมหานคร 

กลุมตัวอยาง คือ เปนประชากรเพศหญิง ท่ี มีการซ้ือเสื้อผาสตรีผานสื่อออนไลนในเขต

กรุงเทพมหานครซ่ึงไมทราบจํานวนประชากรท่ีแนนอนผูวิจัยจึงใชตารางหาขนาดกลุมตัวอยาง อางอิงตาราง

จากหนังสือวิทยาการวิจัย (รองศาสตราจารย ดร.ทิพยศิริ กาญจนวาสี และ ศาสตราจารย ดร. ศิริชัย      

กาญจนวาสี, หนา 168) การกําหนดกลุมตัวอยางกรณีไมทราบจํานวนประชากร (N) มีระดับความเชื่อม่ันท่ี 

95% และยอมรับความคลาดเคลื่อนไดไมเกิน 5% จะทําการกําหนดตัวอยางประชากรเพศหญิงจํานวน 385 

คน และเพ่ือการเก็บขอมูลไมสมบูรณ 15 คน รวมตัวอยางท้ังหมด 400 คน 

เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย ประกอบไปดวย 

 1. แบบสอบถามเปนคําถามปลายปด โดยมีรายละเอียด ดังน้ี 

1.1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ประกอบไปดวย อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได

เฉลี่ยตอเดือน สถานภาพ ความถี่การซ้ือเส้ือผาสตรีออนไลน จํานวนคาใชจายในการซ้ือในแตละคร้ัง ส่ือ

ออนไลนท่ีทานเลือกใชบริการสั่งซ้ือเสื้อผาสตรีออนไลน สตรีท่ีทานซ้ือจากสื่อออนไลน และทานรูจักรานคา

ขายเสื้อผาสตรีออนไลนจากแหลงใด 

1.2 ขอมูลพฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาสตรีผานระบบออนไลนของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร มี

จํานวนขอคําถาม 5 ขอ โดยมีเกณฑการใหคะแนนเพ่ือตีความหมาย ดังน้ี 5= ระดับความสําคัญมากท่ีสุด, 

4=ระดับความสําคัญ มา, 3= ระดับความสําคัญปานกลาง, 2= ระดับความสําคัญนอย, 1= ระดับ

ความสําคัญนอยท่ีสุด 

1.3 ขอมูลปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเสื้อผาสตรีผาน

ระบบออนไลนของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงประกอบไปดวยดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน

ชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาดมีจํานวนขอคําถาม 20 ขอโดยมีเกณฑการใหคะแนนเพ่ือ

ตีความหมาย ดังน้ี 5= ระดับความสําคัญมากท่ีสุด, 4=ระดับความสําคัญ มา, 3= ระดับความสําคัญปาน

กลาง, 2= ระดับความสําคัญนอย, 1= ระดับความสําคัญนอยท่ีสุด 

1.4 ขอมูลปจจัยดานการไววางใจมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเสื้อผาสตรีผานระบบออนไลน

ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงประกอบไปดวย การไววางใจดานผูขายสินคาและการไววางใจดาน

พาณิชยอิเล็กทรอนิกส มีจํานวนขอคําถาม 10 ขอ โดยมีเกณฑการใหคะแนนเพ่ือตีความหมาย ดังน้ี 5= 
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ระดับความสําคัญมากท่ีสุด, 4=ระดับความสําคัญ มา, 3= ระดับความสําคัญปานกลาง, 2= ระดับ

ความสําคัญนอย, 1= ระดับความสําคัญนอยท่ีสุด 

 1.5 ขอมูลการแสดงความคิดเห็นเก่ียวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเสื้อผาตรีระบบออนไลนของ

ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร 

1.6 ชวงเกณฑคะแนนเฉล่ียการแบงออกเปน 5 ระดับเพ่ือใชในการตีความหมาย ดังตอไปน้ี 

คาเฉลี่ย 1.00 – 1.80 = มีระดับความสําคัญระดับนอยท่ีสุด, คาเฉลี่ย 1.81 – 2.60 = มีระดับความสําคัญ

ระดับนอย, คาเฉลี่ย 2.61 – 3.40 = มีระดับความสําคัญระดับปานกลาง, คาเฉลี่ย 3.41 – 4.20 = มีระดับ

ความสําคัญระดับมาก, คาเฉลี่ย 4.21 – 5.00 = มีระดับความสําคัญระดับมากท่ีสุด 

 

การวิเคราะหขอมูล 

1. สถิติพรรณา (Descriptive Statistics) ใชการวิเคราะหขอมูล ดังน้ี 

1.1 การวิเคราะหในแบบสอบถามสวนท่ี 1 ไดแก ขอมูลสวนบุคคล ประกอบดวย อายุ ระดับ

การศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน ความถี่การซ้ือเสื้อผาสตรีออนไลน จํานวนคาใชจายในการซ้ือในแตละ

คร้ัง สื่อออนไลนท่ีทานเลือกใชบริการสั่งซ้ือเสื้อผาสตรีออนไลน, เสื้อผาสตรีท่ีทานซ้ือจากส่ือออนไลน และ

ทานรู จักรานคาขายเส้ือผาสตรีออนไลนจากแหลงใด ใชคารอยละ (Percentage) และคาความถี่ 

(Frequency)  

1.2 การวิเคราะหแบบสอบถามสวนท่ี 2 พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาสตรีออนไลน ใชคาเฉลี่ย (Mean) 

และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  

1.3 การวิเคราะหแบบสอบถามสวนท่ี 3 ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัด

จําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ใชคาเฉล่ีย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 

Deviation)  

1.4 การวิเคราะหแบบสอบถามสวนท่ี 4   การไววางใจ ไดแก การไววางใจดานผูขาย และ การ

ไววางใจดานสื่อพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ใชคาเฉล่ีย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 

Deviation)  

2. สถิติอนุมาน (Inferentail Statistics) ใชการวิเคราะหขอมูล ดังน้ี 

2.1 พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเส้ือผาตรีระบบออนไลนของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร 

จําแนกตามสถานภาพ ใชการวิเคราะหขอมูลดวยสถิติการทดสอบ T-Test 

2.2 พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเสื้อผาตรีระบบออนไลนของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร 

จําแนกตามอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉล่ียตอเดือน ความถี่การซ้ือเสื้อผาสตรีออนไลน จํานวน

คาใชจายในการซ้ือในแตละคร้ัง สื่อออนไลนท่ีทานเลือกใชบริการสั่งซ้ือเสื้อผาสตรีออนไลน, ประเภทเสื้อผา

สตรีท่ีทานซ้ือจากส่ือออนไลน และทานรูจักรานคาขายเสื้อผาสตรีออนไลนจากแหลงใด ใชการวิเคราะห

ขอมูลดวย สถิติติความแปรปรวนทางเดียว (One - way ANOVA) ถาผูวิจัยพบความแตกตางจะทําการ

เปรียบเทียบเปนรายคูแบบ LSD 
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2.3 เพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดและการไววางใจท่ีมีผลตอพฤติกรมการตัดสินใจซ้ือ

เสื้อผาสตรีระบบออนไลนของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ใชการวิเคราะหแบบสถิติถดดอยพหุคูณ 

(Multiple Regression Analysis) 

 

ผลการวิจัย 

การวิเคราะหขอมูลแบบสอบถามการวิจัย เร่ือง ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผาสตรีผานระบบ

ออนไลนของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร สรุปผลการวิจัย ดังน้ี 

1. ผลการวิเคราะหพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเ ส้ือผาสตรีออนไลนของประชาชนในเขต

กรุงเทพมหานครดานภาพรวม อยูในระดับมาก เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวาประชาชนในเขต

กรุงเทพมหานคร ใหความสําคัญกับความสะดวกรวดเร็วในการสงสินคาและราคาถูก  

2. ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบพฤติกรรมการตัดสินใจการซ้ือเสื้อผาสตรีออนไลนของประชาชนใน

เขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตาม อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉล่ียตอเดือน สถานภาพ ความถี่การ

ซ้ือเสื้อผาสตรีออนไลน คาใชจายในการซ้ือแตละคร้ัง สื่อออนไลนท่ีเลือกใชบริการสั่งซ้ือเสื้อผาสตรีออนไลน 

ประเภทเสื้อผาสตรีท่ีซ้ือจากสื่อออนไลน รูจักรานคาขายเสื้อผาสตรีออนไลนจากแหลงใด ดังน้ี 

2.1 ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ อาชีพ ความถี่การซ้ือเสื้อผาสตรีออนไลน คาใชจาย

ในการซ้ือแตละคร้ังและรูจักรานคาขายเสื้อผาสตรีออนไลนจากแหลงใด ทําใหพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ

เสื้อผาสตรีระบบออนไลนตางกัน 

2.2 ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีระดับการศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือน สถานภาพ สื่อ

ออนไลนท่ีเลือกใชบริการสั่งซ้ือเสื้อผาสตรีออนไลน และประเภทเสื้อผาสตรีท่ีซ้ือจากสื่อออนไลน ทําให

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเสื้อผาสตรีระบบออนไลนไมตางกัน 

3. ผลการวิเคราะหสวนประสมทางการตลาดและการไววางใจมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ

เสื้อผาสตรีระบบออนไลนของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ไดดงัน้ี 

3.1 สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานการสงเสริมการตลาด มีผลตอ

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเสื้อผาสตรีออนไลนของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร 

3.2. ดานการไววางใจดานผูขายและดานสื่อพาณิชยอิเล็กทรอนิกส มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจ

การซ้ือเสื้อผาสตรีออนไลนของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

อภิปรายผล 

 ผลการวิจัยพฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาสตรีระบบออนไลนของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร 

สามารถสรุปไดดังน้ี  

 1. ผลการวิเคราะหพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเ ส้ือผาสตรีออนไลนของประชาชนในเขต

กรุงเทพมหานครดานภาพรวมอยูในระดับมาก 
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1.1 ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครใหความสําคัญกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเสื้อผาสตรีระบบ

ออนไลน ขอ ความสะดวกรวดเร็วในการสงสินคาและราคาถูก ผูวิจัยเห็นวาพฤติกรรมของผูบริโภคเปลี่ยนไป

มีบทบาทหนาและมีเวลาท่ีจํากัด ซ่ึงสอดคลองกับผลงานวิจัยของวัชราภรณ เจียงของ (2559) จากการศึกษา

ปจจัยท่ีมีความสําคัญตอการเลือกซ้ือสินคาออนไลนโดยมุงเนนดานการรับสินคาผูซ้ือสินคาออนไลนพบวาให

ความสําคัญกับความสะดวกและรวดเร็วและสอดคลองทฤษฎีของ Harold J.Leavitt กลาววา กระบวนการ

พฤติกรรมผูบริโภคคํานึงถึงคุณภาพชีวิตมากขึ้น และสอดคลองกับผลวิจัยของกิตติวัฒน จิตรวัตร (2559) 

จากการศึกษาปจจัยการซ้ือสินคาออนไลนและคุณภาพเว็บไซสมีท่ีผลตอการตัดสินใจซ้ือเว็บไซสลาซาดาของ

ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูบริโภคมีความคิดเห็นตอรานคาออนไลนมีการใหบริการแบบมือ

อาชีพ  

2. ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบพฤติกรรมการตัดสินใจการซ้ือเสื้อผาสตรีออนไลนของประชาชนใน

เขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล 

2.1 ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุตางกัน ทําใหพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเส้ือผาสตรี

ระบบออนไลนตางกัน ผูวิจัยเห็นวา การท่ีประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครมีอายุตางกัน ทําใหพฤติกรรม

การตัดสินใจซ้ือเสื้อผาสตรีท่ีไมเหมือนกันสามารถบงชี้ถึงการตัดสินใจซ้ือเสื้อผาสตรีออนไลนตางกัน เน่ือง

ดวยเสื้อผาสตรีจะมีรูปแบบท่ีหลากหลาย การสวมใสในแตละชวงวัยทําใหเกิดความตางสอดคลองกับแนวคิด

ของพรทิพย วรกิจโภคาทร(2529) กลาววา ลักษณะการรับสารดานอายุ (Age) การชักจูงหรือโนมนาวจิตใจ

ของคนมีความยากตามอายแุละสอดคลองกับทฤษฎขีองศริิวรรณ เสรีรัตน (2538) กลาววา อายุ (Age) มีการ

ตอบสนองของผูบริโภคท่ีมีอายุตางกัน อายุเปนตัวแปรดานประชากรศาสตรท่ีนักการตลาดใหความสําคัญ 

 2.2 ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพตางกัน ทําใหพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเสื้อผาสตรี

ระบบออนไลนตางกัน ผูวิจัยเห็นวา การท่ีประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพตางกัน ทําใหพฤติกรรม

การตัดสินใจซ้ือเสื้อผาสตรีออนไลนไมเหมือนกัน สามารถบงชี้ไดวาตัดสินใจซ้ือเสื้อผาสตรีระบบออนไลน

ตางกันเน่ืองจากเกิดจากทัศนคติท่ีมีตอสื่อออนไลน และประสบการณท่ีไดรับจากการซ้ือสินคาออนไลน 

สอดคลองกับผลการวิจัยของสุภาภรณ วิบุลศิลป, กิตติพันธ คงสวัสดิ์เกียรติ, วรรณรพี บานชื่นวิจิตร(2560) 

จากการศึกษาความพึงพอใจการซ้ือสินคาและบริการผานชองทางออนไลนและลูกคาในเขตกรุงเทพมหานคร 

พบวา อาชีพท่ีแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาและสอดคลองกับทฤษฎีของฉลองศรี พิมลสมพงศ 

(2548) กลาววาอาชีพของบุคคลมีอิทธิตอการตอผูรับสารท่ีมีตอผูสงสารเพราะแตละคนมีวัฒนธรรม ทัศนคติ

และประสบการณตางกันและสอดคลองทฤษฎีของ Keller,.A.,L&Tan (2006) กลาววา อาชีพของผูบริโภค

จะซ้ือสินคาท่ีมีความสอดคลองและเหมาะสมกับหนาท่ีการงานของบุคคลน้ัน ซ่ึงทําใหมีความตองการและ

สงผลตอการตัดสินใจซ้ือ 

2.3 ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีความถี่การซ้ือเสือ้ผาสตรีออนไลนตางกัน ทําใหพฤติกรรม

การตัดสินใจซ้ือเสื้อผาสตรีระบบออนไลนตางกัน ผูวิจัยเห็นวาการท่ีประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมี

ความถี่การซ้ือเส้ือผาสตรีออนไลนตางกันทําใหพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเสื้อผาสตรีระบบออนไลนไม

เหมือนกัน สามารถบงชี้ไดวาความถี่การซ้ือเสื้อผาสตรีระบบออนไลนตางกัน เน่ืองจากชวงเวลาการซ้ือหรือ



9 

 

เขาชมเว็บไซสตางกันและการถูกกระตุนดานการสงขาวสารของผูขายไมตอเน่ืองกันสอดคลองกับผลการวิจัย

ของวิภาวรรณ มโนปราโมทย(2556) จากการศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานสื่อ

ออนไลน(อินสตารแกรม)ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา การตัดสินใจซ้ือสินคาผานสื่อออนไลน

(อินสตารแกรม) มีความถี่การซ้ือสินคาผานส่ือออนไลนตางกัน และคลายคลึงกับทฤษฎีของ Harold 

J.Leavitt กลาววา พฤติกรรมจะเกิดขึ้นไดตองมีการจูงใจหรือสิ่งกระตุน ใหบุคคลแสดงพฤติกรรม เพ่ือการ

ตอบสนองความตองการของตนเอง และสอดคลองกับแนวคิดของMoorman Deshpande & Zelman 

(1992) กลาววา ผูบริโภคจําเปนตองเชื่อม่ันตอรานคา 

2.4 ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครมีคาใชจายในการซ้ือเสื้อผาสตรีออนไลนแตละคร้ังตางกัน ทํา

ใหพฤติกรรมการตัดสินใจเสื้อผาสตรีระบบออนไลนตาง กัน ผู วิ จัยเห็นวาการท่ีประชาชนในเขต

กรุงเทพมหานครมีคาใชจายในการซ้ือเสื้อผาสตรีออนไลนแตละคร้ังไมเหมือนกัน สามารถบงชี้ไดวา

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเสื้อผาสตรีระบบออนไลนตางกัน เน่ืองจากเสื้อผาสตรีเปนสินคาท่ีเปนปจจัยหลัก

ของมนุษยก็จริงแตยงัถอืวาเปนสินคาท่ีฟุมเฟอย สอดคลองกับทฤษฎขีองงามตา วนินทานนท (2553) อางใน 

ทัศไนย สุนทรวิภาต (2016) กลาววา เจตคติเปนลักษณะท่ีเกิดจากการรูคิดเชิงประเมินคาเก่ียวกับสิ่งใดสิ่ง

หน่ึงทํานองประโยชนหรือและสอดคลองกับผลงานวิจัยของปุลณัช เดชมานนท (2556) จากการศึกษาการ

ตัดสินใจซ้ือสินคาผานชองทางสื่อออนไลนในชวงเวลาจํากัด พบวา คาใชจายการซ้ือมีผลตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาด 

2.5 ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครรูจักแหลงรานคาขายเสื้อผาสตรีออนไลนตางกัน ทําให

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเสื้อผาสตรีระบบออนไลนตางกัน ผู วิ จัยเห็นวาการท่ีประชาชนในเขต

กรุงเทพมหานครรูจักแหลงรานคาขายเสื้อผาสตรีออนไลนไมเหมือนกัน สามารถบงชี้ไดวาพฤติกรรมการ

ตัดสินใจซ้ือเสื้อผาสตรีระบบออนไลนตางกันเน่ืองจากการสืบคนขอมูลจากแหลงตาง ๆหรือจาก

ประสบการณของผูบริโภคเอง การแนะนํามีผลตอดานทัศนคติ เชน จากครอบครัว,เพ่ือน,โฆษณา สอดคลอง

กับแนวคิดกระบวนการตัดสินใจซ้ือ สนธยา คงฤทธ์ิ(2544) กลาววา การคนหาขอมูลในขั้นน้ีผูบริโภคจะทํา

การคนหาขอมูลเพ่ือตัดสินใจหรือจากประสบการณของผูบริโภคเอง เพ่ือนํามาประเมินและสอดคลองกับ

ทฤษฎีของ Childers (2001) กลาววา อินเตอรเน็ตเปนชองทางในการเพ่ิมยอดขายบนออนไลนและผูซ้ือจะมี

การหาขอมูลและรวบรวมขอมูลเก่ียวกับสินคา, ราคาของสินคากอนทําการตัดสินใจซ้ือคลายคลึงกับทฤษฎี

ของ Kothler 246 กลาววา ขั้นตอนการคนหาขอมูลเพ่ือตัดสินใจ ดวยการสืบคนขอมูลจากแหลงตาง หรือ

จากประสบการณของผูบริโภคเอง เพ่ือนํามาประเมินทางเลือก 

3. การศึกษาสวนประสมทางการตลาดและการไววางใจ มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา

สตรีระบบออนไลน สรุปไดดังน้ี 

3.1 สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเส้ือผาสตรีระบบ

ออนไลนในดานของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงผู วิ จัยมีความเห็นวา ประชาชนในเขต

กรุงเทพมหานครใหความสําคัญกับการดานผลิตภัณฑ อยูในระดับมากในดานเสื้อผาสตรีออนไลนมีรูปแบบ

ใหเลือกหลากหลายทําใหทานตัดสินใจซ้ือเสื้อผาสตรีออนไลนสอดคลองกับผลการวิจัยของ ฤทัย เตชะบูรณ
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เทพาภรณ(2554) จากการศึกษาแรงจูงใจและปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจการซ้ือสินคาและ

บริการทางเฟชบุค พบวา ดานผลิตภัณฑมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครและสอดคลองกับทฤษฎีอดุลย จาตุรงคกุล (2543) กลาววาในสวนประสมทางการตลาดวา 

เปนกิจกรรมท่ีเปนตัวกระตุนใหเกิดการตัดสินใจซ้ือรับรูคุณภาพและความใหมและหลากหลายของและ

สอดคลองแนวคิดของชื่นจิตต แจงเจนกิจ(2556) กลาววา จําเปนตองนําเสนอจุดเดนของสินคาหรือบริการ

ใหเปนท่ีนาสนใจ 

3.2 สวนประสมทางการตลาดดานราคา มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเส้ือผาสตรีระบบ

ออนไลนในดานของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงผู วิ จัยมีความเห็นวา ประชาชนในเขต

กรุงเทพมหานคร ใหความสําคัญกับเร่ืองราคาอยูในระดับสาํคัญมาก ในดานของความสะดวกในการชําระเงิน

และราคาถูก สอดคลองกับผลกาวิจัยองสุทามาศ จันทรถาวร (2556)จากการศึกษาปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินซ้ือสินคาบน Facebook ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครพบวา

ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครใหความสําคัญดานราคาถูกกวา และยังสอดคลองกับทฤษฎีของ            

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ(2541) กลาววา ใหความสําคัญกับสวนประสมทางการตลาดเปนสิ่งท่ีจะสนอง

ความตองการ กิจการตองคํานึงถึงการตั้งราคาดวย  

3.3 ดานการสงเสริมการตลาด มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเสื้อผาสตรีระบบออนไลนในดาน

ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยมีความเห็นวาประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครใหความสําคัญ

ในระดับมากสามารถชําระเงินปลายทางเม่ือเห็นสินคา สอดคลองกับผลการวิจัยของ สุภาวรรณ ชัยทวีวุฒิ

กุล.(2555) จากการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคาและบริการออนไลนแบบรวมกลุมกันซ้ือบนเว็บไซส 

ENSOGO ของลูกคาในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาลูกคาในเขตกรุงเทพมหานครใหความสําคัญกับการ

ชองทางการชําระเงินท่ีหลากหลาย มีความปลอดภัย และสอดคลองกับผลการวิจัยของ อําพล  นววงศเสถียร

(2557)จากการศึกษาและวิเคราะหปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจของผูบริโภคในรานคาออนไลนใน

เขตกรุงเทพมหานคร พบวาการทําโฆษณามีอิทธิพลตอการซ้ือสินคาในรานคาออนไลน และสอดคลองกับ

ทฤษฎีของเสรี วงษมณฑา.(2542) กลาววาเปนการส่ือสารทางการตลาดแบบครบวงจรของ Program 

Marketing  

3.4 การไววางใจดานผูขายสินคา มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเส้ือผาสตรีระบบออนไลนใน

ดานของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยมีความเห็นวาประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครให

ความสําคัญกับการไววางใจดานผูขายสินคา อยูในระดับมาก คือ ผูขายเสื้อผาสตรีออนไลนมีการจัดสงสินคา

ตรงเวลาท่ีกําหนด สอดคลองกับผลการวิจัยของฤทัย เตชะบูรณเทพาภรณ (2554) จาการศึกษาแรงจูงใจ

และปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจการซ้ือสินคาและบริการทางเฟซบุค พบวาการตัดสินใจซ้ือ

สินคาและบริการเน่ืองจากการมนุษยมีสัมพันธท่ีดีของผูขายระดับมากมีผลตอการตัดสินใจการซ้ือสินคาและ

บริการทางเฟซบุคและสอดคลองกับทฤษฎี Ndubisi.(2007) กลาววา ความไววางใจเปนปจจัยท่ีมี

ความสําคัญ อยางมากตอการสรางความภักดีและความสัมพันธในเชิงบวกกันและคลายคลึงกับทฤษฎีของ 
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Berry & Parazuraman 1991 กลาวถึง ความไววางใจ TRUST คือตัวชี้วัดเก่ียวกับสัมพันธภาพท่ีผูซ้ือมีตอ

ผูขายออนไลนโดยธรรมชาติแลวไมสามารถจับตองได  

3.5 การไววางใจดานสื่อพาณิชยอิเล็กทรอนิกส มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเสื้อผาสตรีระบบ

ออนไลนของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยมีความเห็นวาประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครให

ความสําคัญกับการไววางใจดานสื่ออิเล็กทรอนิกส อยูในระดับมาก ระบบอินเตอรเน็ตสามารถคนหาสินคาได

งายและรวดเร็ว สอดคลองกับผลการวิจัยของวิภาวรรณ มโนปราโมทย.(2556) ศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพล

ตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานส่ือออนไลน(อินสตารแกรม)ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา มี

ระบบการจัดเก็บขอมูลของผูซ้ือสินคาและบริการไดอยางนาเชือ่ถือ มีระบบการชําระเงินท่ีปลอดภัย สามารถ

ติดตามผลการชําระเงินได และสอดคลองกับทฤษฎีของ Lee & Turban .(2001) กลาววา รูปแบบความไว

วางในพาณิชยอิเล็กทรอนิกสวาเปนการมีปฏิสัมพันธระหวางกัน  ผูซ้ือผูขายท่ีทําการคาระหวางกันมีความ

เสี่ยง เพราะผูซ้ือและผูขายไมไดพบหนากัน การมีคําม่ันสัญญาการจัดสงสินคาและการสืบคนขอมูลเปนการ

รับรองคุณภาพของรานคาออนไลน 

 

ขอเสนอแนะ 

ปจจัยสวนบุคคล 

 1. ปจจัยสวนบุคคลดานอายุ จากผลการวิจัยแสดงใหเห็นวา ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมี

อายุตาง ทําใหพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเสื้อผาสตรีออนไลนตางกัน ดังน้ัน ผูประกอบการขายเสื้อผาสตรี

ตองใหความสําคัญกับชวงอายุเพราะมีความตาง สามารถนําผลการวิจัยไปใชพัฒนาดานเสื้อผาเพ่ือใหตอบ

โจทยความตองการของแตละชวงอายุวัยได 

 2. ปจจัยสวนบุคคลดานอาชีพ จากผลการวิจัยแสดงใหเห็นวา ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมี

อาชีพตาง ทําใหพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเสื้อผาสตรีระบบออนไลนตางกัน ดังน้ัน ผูประกอบการขายเสื้อผา

สตรีตองใหความสําคัญกับชวงอาชีพ เพราะ กลุมอาชีพมีความคิดเห็นของการซ้ือเสื้อผาสตรีผานชองทาง

ออนไลนตางกัน ไมวาจะดานการไววางใจดานผูขาย และ ความเชื่อม่ันดานคุณภาพของเสื้อผาสตรี  

3. ปจจัยสวนบุคคลดานคาใชจายในการซ้ือ จากผลการวิจัยแสดงใหเห็นวาประชาชนในเขต

กรุงเทพมหานครท่ีมีคาใชจายในการซ้ือตางกัน ทําใหพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเส้ือผาสตรีออนไลนตางกัน 

ดังน้ันผูประกอบการตองใหความสําคัญ มีกําหนดราคาท่ีมีเหตุมีผลเปนท่ียอมรับของตลาดและเหมาะกับ

กลุมเปาหมาย  

4. ปจจัยสวนบุคคลดานความถี่ในการซ้ือ จากผลการวิจัยแสดงใหเห็นวา ประชาชนในเขต

กรุงเทพมหานครท่ีมีความถี่ในการซ้ือตางกัน ทําใหพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเสื้อผาสตรีระบบออนไลน

ตางกัน ดังน้ันผูประกอบการตองใหความสําคัญในการเพ่ิมความถี่การซ้ือโดยตองนํารูปแบบการเสนอเสื้อผา

สตรีและอัพเดทรูปแบบเสื้อผาใหม ๆ อยูตลอดเวลา เพ่ือใหมีความดึงดูดการเขารับชมเว็บไซสมากขึ้น 

ผูประกอบการอาจนําขอมูลการอัพเดทเสื้อผาใหมโดยทําการสงขอมูลผานทางอีเมลลของลูกคาเพ่ือชักชวน

หรือดึงดูดการเขาชม ทําใหเพ่ิมความถี่ในการซ้ือบอยขึ้นและนําไปสูยอดขายเพ่ิมขึ้น 
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5. ปจจัยสวนบุคคลดานรูจักรานคาขายเสื้อผาสตรีระบบออนไลนจากแหลงใด จากผลการวิจัย

แสดงใหเห็นวา ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีการรูจักรานคาขายเสื้อผาสตรีระบบออนไลนจากแหลง

ใดตางกัน ทําใหพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเสื้อผาสตรีระบบออนไลนตางกัน ดังน้ันผูประกอบการตองให

ความสําคัญ อาจจะเกิดจากการสืบคนขอมูลจากแหลงตาง ๆ หรือจากประสบการณของผูบริโภคเอง การแนะ

จากเพ่ือนมีผลตอดานทัศนคติ มีผลตอการประเมินทางเลือกในการตัดสินใจซ้ือ  และในการสรางการรับรู

หรือทําอยางไรใหผูซ้ือสินคาออนไลนรูจักรานคาออนไลนของทานเองมากขึ้น โดยการทําการโฆษณารานคา

ผานทาง Popup ตามหนาเพจตางๆ เชน Popup หนาเพจเฟชบุค Popup ตามเว็บไซสหลักท่ีมีกลุมผูเลน

อินเตอรเน็ทเขาชมบอยๆ เชน Sanook.com kapook.com และปจจุบันการทําโฆษณาผานทาง Line ได

แลวสามารถเขาถึงกลุมผูใชอินเตอรเน็ทมากขึ้นและกลุมผูบริโภคหลากหลาย 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดและการไววางใจ 

 1. ดานผลิตภัณฑ จากผลการวิจัยแสดงใหเห็นวา มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเสื้อผาสตรี

ออนไลนของประชาชนเขตกรุงเทพ ดังน้ันใหความสําคัญกับการซ้ือเส้ือผาสตรีออนไลนมีรูปแบบใหเลือก

หลากหลาย ดังน้ันผูประกอบการควรเนนการออกแบบเสื้อผาสตรีใหมีรูปแบบท่ีหลากหลาย คุณภาพดาน

การตัดเย็บท่ีมีความเนียบ  

2. ดานราคา จากผลการวิจัยแสดงใหเห็นวา มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเสื้อผาสตรีออนไลน

ของประชาชนเขตกรุงเทพ ดังน้ันผูประกอบการตองใหความสําคัญดานราคา ราคาตองเหมาะสมกับคุณภาพ

ของสินคา และผูประกอบการตองมีชองทางการชําระเงินใหเลือกหลากหลายดวยเชนกัน 

 3. ดานการสงเสริมการตลาด จากผลการวิจัยแสดงใหเห็นวา มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ

เสื้อผาสตรีออนไลนของประชาชนเขตกรุงเทพมหานคร ดังน้ันผูประกอบการตองใหความสําคัญการสงเสริม

การตลาดซ่ึงผูซ้ือเสื้อผาสตรีใหความสําคัญกับสามารถชําระเงินปลายทางเม่ือเห็นสินคา ผูประกอบการตองมี

การกําหนดการเลือกการชําระเงินแบบปลายทาง เพ่ือสรางความเชื่อม่ันใหกับผูซ้ือ 

 4. การไววางใจดานผูขายสินคา จากผลการวิจัยแสดงใหเห็นวา มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ

เสื้อผาสตรีออนไลนของประชาชนเขตกรุงเทพมหานคร ใหความสําคัญในดานของผูขายเสื้อผาสตรีออนไลนมี

การจัดสงสินคาตรงเวลาท่ีกําหนด ผูประกอบการตองสรางความเชื่อม่ันดานการจัดสงท่ีตรงเวลา 

5. การไวดานส่ือพาณิชยอิเล็กทรอนิกส จากผลการวิจัยแสดงใหเห็นวา มีผลตอพฤติกรรมการ

ตัดสินใจซ้ือเส้ือผาสตรีออนไลนของประชาชนเขตกรุงเทพมหานคร ใหความสําคัญ ในดานของระบบ

อินเตอรเน็ทสามารถคนหาสินคาท่ีตองไดงายและรวดเร็ว การท่ีผูประกอบการลงรายละเอียดสินคา ราคา 

รูปภาพ ท่ีชัดเจนและครบถวน ทําใหผูซ้ือสินคาออนไลนสามารถสืบคนขอมูลไดงายและรวดเร็ว 
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ขอเสนอแนะเพ่ือการวิจัยครั้งตอไป 

 1. ควรมีตวัแปรดานประเภทเสื้อผาสตรีเพ่ิมเน่ืองจากกลุมผูซ้ือสินคาออนไลนไมไดซ้ือเพียงแต เสื้อ 

กางเกง กระโปรง อยางเดียว ผูวิจัยจะตองสรางขอคําถามการซ้ือสินคาออนไลนใหครอบคลุมขอคําถาม

ท้ังหมด  

 2. ควรศึกษาสวนประสมการตลาดท่ีนอกเหนือจาก 4 P คือ สวนประสมทางการตลาดแบบ

ออนไลนและเทคโนโลยีใหเพ่ิมขึ้น เพ่ือนําผลการวิจัยมาพัฒนาและปรับปรุงเว็บไซสเพ่ือใหเหมาะกับธุรกิจ

บริการออนไลน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



14 

 

เอกสารอางอิง 

จุฑารัตน  เ กียรติ รัศ มี . (2558) ปจจัย ท่ีมีผลตอการซ้ือสินค าผานแอพพลิ เคชั่นออนไลนในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล พาณิชยอิเล็กทรอนิกส (Electronic Commerce) 

ฉลองศรี พิมลสมพงศ (2548):22 การวางแผนการทองเท่ียว กรุงเทพมหานคร 

ชนนิกานต จุลมาร.(2555) ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาผานอินเตอรเน็ทของนิสิตระดับ

ปริญญาตรีคณะวิทยาศาสตรมหาวิทยาลัยบูรพา 

พรทิพย วรกิจโภคาทร (2529) เอกสารการสอนชุดวิชาหลักและทฤษฎีการสื่อสาร 

พิชามญช มะลิขาว(2554) : P20 ปจจัยสงผลตอพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผาแฟชั่นสตรีผานสื่อสังคมออนไลน

เฟชบุค, มหาวิทยาลัยราชมงคลธัญบุรี 

เพ็ญนิภา พรพัฒนานางกุล (2551) ทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาแฟชั่นนําเขาจากตางประเทศ,

มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

ธารารัตนพวงสุวรรณ.(2558) Electronic Commerce การตลาดออนไลน, มหาวิทยาลัยบูรพา จังหวัด

ชลบุรี 

นิธิ น่ิมปรางค และ อนุวัติ สงสม.(2562) ความสัมพันธเชิงสาเหตุระหวางการยอมรับ 

มีนา อองบางนอย.(2553) คุณคาตราสินคาความไววางใจและความพึงพอใจท่ีมีผลตอความภกัดีตอตราสนิคา 

CAT CDMA วิทยานิพนธปริญญามหาบัณฑิต, มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 

รัศม์ิลภัส วรเดชธนันกุล.(2558) ความไววางใจ การส่ือสารแบบปากตอปากเชิงบวก และการรับรูถึง

ประโยชนท่ีมีผลตอ ความตั้งใจซ้ือแพ็กเกจทัวรผานเว็บไซตทองเท่ียวของผูบริโภคในจังหวัดระยอง  

วรารัตน สันติวงศ. (2549) ความไววางใจลักษณะธุรกิจผานสื่อออนไลนสงผลตอความตั้งใจซ้ือสินคาผานสื่อ

ออนไลน  

วัชราภรณ เจียงของ .(2559) การเลือกซ้ือสินคาผานทางออนไลนโดยมุงเนนดานการรับสินคา 

วิเชียร วงศณิชชากุล.(2550) การบริหารสงเสริมการตลาด, สํานักพิมพมหาวิทยาลัยกรุงเทพ.2007 

วิภาวรรณ มโนปราโมทย .(2556) การตัดสินใจซ้ือสินคาผานสังคมออนไลน  (อินสตาแกรม) ของประชาชน

ในเขตกรุงเทพมหานคร, มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิต 

มัสลิน ใจคุณ,รุจิภาส โพธ์ิทองแสงอรุณ ศึกษาการยอมรับเทคโนโลยีความไววางใจ และตลาดผานสังคม

ออนไลนท่ีมีผลตอความตั้งใจซ้ือสินคาผานชองทางเฟซบุค ของกลุมผูบริโภค GENERATION X,Y,Z  

ปุลณัช เดชมานนท.(2556) การตัดสินใจซ้ือสินคาผานชองทางสื่อออนไลนในชวงเวลาจํากัด 

ทัศไนย สุนทรวิภาต (2016) การใชสื่อและพฤติกรรมการใชจายของนักศึกษามหาวิทยาลัยในเขตกรุงเทพ 

ธงชัย สันติวงษ.(2535) การบริหารงานบุคล.พิมพคร้ังท่ี 9 กรุงเทพฯ โรงพิมพไทยวัฒนาพาณิชยอางถงึใน ชัย

ณรงค ทรายคํา 2552 น.8 

ศิริวรรณ เสรีรัตน .(2538) พฤติกรรมผูบริโภค กรุงเทพมหานคร ไทยวัฒนพาณิชย  

 

 



15 

 

ภาษาอังกฤษ 

Crotts, J., & Turner, G. (1999). Determinants of intra-firm trust in Buyer-Seller Relationship in 

the International Travel Trade. Retrieved from Hadjikhani และ Thilenius, (2005); 

Moorman et al, (1992) 

Kotler,Philip (1997), Marketing management :Analysis Planning Implement and 

Control.9thed. 

Morgan, R.M., & Hunt, S.D. (1994). The commitment-trust theory of relationship marketing. 

Journal of Marketing, 58(3), 20-38. 

 


