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บทคัดย่อ 

การศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผา่น Facebook 
live ของประชากรในกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ
การซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผา่น Facebook live ของประชากรในกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้น
ราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นพนกังาน ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ ดา้น
กระบวนการใหบ้ริการ 

ผลการศึกษาวิจยัพบวา่ 1) ผลการศึกษาคร้ังน้ีพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการซ้ือ
สินคา้ประเภทเส้ือผา้ผา่น Facebook live ของประชากรในกรุงเทพมหานคร ผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 400 คน 
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 300 คน คิดเป็นร้อยละ 75.00 มีอายสุ่วนใหญ่อาย ุ31 – 40 ปี จ านวน 131 คน คิด
เป็นร้อยละ 32.75 ดา้นระดบัการศึกษากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีการศึกษาท่ีระดบัปริญญาตรี จ านวน 279 คน คิด
เป็นร้อยละ 69.75 ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จ านวนของผูต้อบแบบสอบถามสูงสุดมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001 
– 30,000 บาท จ านวน 159 คน คิดเป็นร้อยละ 39.75  

2) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผ่าน Facebook live 
ของประชากรในกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น เรียงล าดบัจากดา้นท่ี
มีค่าเฉล่ียสูงสุดพบว่าความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการมากท่ีสุด รองลงมาคือ ปัจจยัดา้น
ราคา ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้าน
บุคคล และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั 

 
ค าส าคัญ : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด, เฟสบุ๊คไลฟ์ 
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ABSTRACT 
The purpose of this research is to study the marketing mix factors that affect the purchase of 

clothing via Facebook live among the population in Bangkok. The factors of interest include Product, 
Price, Promotion, Place, People, Process, and Physical Evidence. 

The demographic information of the samples are as follows. There are 400 respondents, with 300 females 
(75%). In terms of age, the largest group is 131 people between 31-40 years old (32.75%).  The levels of education of 
the respondents are divided into three groups—Bachelor’s degree (279 people or 69.75%).  The largest group of 159 
respondents (39.75%) has an average monthly income between 15,001– 30,000 Baht.   

The result indicates that, overall, marketing mix factors affecting the purchase of clothing via 
Facebook live of the population in Bangkok at a high level. When considering each factor independently 
using their mean values, the factor that affects the purchase the most is Process. The other factors ranked by 
its influence on the clothing purchase are Price, Physical Evidence, Place, Product, People, and Promotion, 
respectively. 
 

Keyword : Marketing mix , Facebook live 
 
บทน า 

เส้ือผา้  เคร่ืองนุ่งห่ม เป็นส่ิงท่ีสวมใส่เพื่อปกป้องร่างกาย จากสภาวะอากาศ สภาพแวดลอ้ม เพื่อ
ความปลอดภยั ความสบาย ความสุภาพ และเพื่อสะทอ้นถึง สังคม ศาสนา วฒันธรรม รวมถึงรสนิยมของผู ้
สวมใส่ เส้ือผา้ท่ีใส่ตอ้งตอบสนองความตอ้งการพื้นฐาน คือป้องกนัร่างกายไม่ให้ไดรั้บความอนัตรายจาก
ส่ิงแวดล้อม เส้ือผา้ท่ีใช้โดยทัว่ไปมี ลกัษณะสอดคล้องกับกระแสความนิยมในปัจจุบนั ทั้งในส่วนของ
เคร่ืองแต่งกายอย่างเส้ือ กางเกง กระโปรง และเคร่ืองแต่งตวัอย่าง ผา้พนัคอ เข็มขดั รองเทา้ หรือแว่นตา 
สินคา้พวกน้ีจะเป็นสินคา้แฟชั่นหรือไม่ ขึ้นอยู่กบัว่าความนิยมในหมู่คนส่วนใหญ่เป็นอย่างไร เส้ือผา้ท่ี
ออกแบบมาส าหรับกลุ่มลูกคา้เป้าหมายโดยคาดหวงัวา่จะตอ้งไดรั้บความนิยมและอาศยัความนิยมน้ีเองเป็น
ตวัจุดกระแสให้มีการใส่ตามๆ กนัมาจนกลายเป็นก าลงัซ้ือขนาดใหญ่นั่นเอง ดว้ยเหตุน้ีในวงการเส้ือผา้
แฟชัน่ การท าการตลาดจึงเป็นเร่ืองท่ีส าคญัมาก 

คนไทยใช้ Facebook ถึง 50.05 ล้านคน คิดเป็นสัดส่วนประชากรไทยทั้ งหมดถึง 71.5% โดยมี
ผูห้ญิงใชม้ากกวา่ผูช้ายเล็กนอ้ย ส่วนอุปกรณ์ท่ีใชง้าน Facebook มากท่ีสุดของคนไทยก็คือโทรศพัท์มือถือ 
ครองสัดส่วนถึง 99.2% ส่วนใชท้ั้งคอมพิวเตอร์และมือถือมีแค่ 18% เท่านั้น และคนท่ีใชโ้ทรศพัท์มือถือ
อย่างเดียวก็มีสูงถึง 81.2% จะเห็นได้ว่า Facebook เป็นแพลตฟอร์มท่ีครองอนัดับหน่ึงในประเทศไทย 
เพราะเป็นแพลตฟอร์มท่ีตอบโจทยส่ิ์งท่ีต่างๆได้ดี เหมาะกับธุรกิจท่ีต้องมีการประชาสัมพนัธ์ ธุรกิจอี
คอมเมิร์ซ ธุรกิจบริการท่ีตอ้งใชค้วามรวดเร็วในการโตต้อบ หรือธุรกิจท่ีตอ้งการสร้างการมีส่วนร่วมผา่น
การจดักรรมกิจกรรมและโปรโมชัน่ต่างๆ  

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A8%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%99%E0%B8%B2
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%92%E0%B8%99%E0%B8%98%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%A1
http://www.princess-mall.com/
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ธุรกิจการขายเส้ือผา้ออนไลน์นบัวนัยิ่งทวีคูณความดุเดือดในการแข่งขนัมากขึ้นเพราะคู่แข่งเยอะ 
แต่บางคนอาจมองเห็นช่องทางของการเติบโต ร้านขายเส้ือผา้ทั้งช่องทางออฟไลน์และออนไลน์มีมากมาย 
แต่ไม่ใช่ทุกรายจะประสบความส าเร็จ ดงันั้นการตลาดจึงเป็นเร่ืองส าคญัท่ีจะดึงดูดลูกคา้เขา้มา การท่ีธุรกิจ
น าเอากลยุทธ์การตลาด 7Ps Marketing Mix มาปรับใช้กับการพฒันาสินค้าและบริการของตัวเองนั้น 
นอกจากจะช่วยใหสิ้นคา้และบริการของธุรกิจตอบโจทยก์บัผูบ้ริโภคแลว้ ยงัเป็นส่วนส าคญัท่ีช่วยให้ธุรกิจ
สามารถสร้างประสบการณ์ท่ีดีให้กบัลูกคา้อีกดว้ย ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีเองจะช่วยท าให้ลูกคา้ยงัคงอยู่ไม่หายไป
ไหนและเต็มใจท่ีกลบัมาใชง้านสินคา้หรือบริการของธุรกิจไปเร่ือย ๆ  ทั้งยงัช่วยเพิ่มลูกคา้รายใหม่เขา้มา
หาธุรกิจ 

ดว้ยเหตุผลดงักล่าว ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ
การซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผ่าน Facebook live ของประชากรในกรุงเทพมหานคร เพื่อให้ผูป้ระกอบการ
ร้านคา้ออนไลน์ บน Facebook live และเพื่อให้ผูป้ระกอบการท่ีด าเนินธุรกิจขายสินคา้และบริการผ่าน
ระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์สามารถน าผลการศึกษาไปประยุกต์ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาดของ
กิจการ และมีความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 

 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผา่น Facebook 

live ของประชากรในกรุงเทพมหานคร 
 

ขอบเขตของการวิจัย 
การศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผา่น Facebook 

live ของประชากรในกรุงเทพมหานคร มีขอบเขตการวิจยัดงัน้ี 
 ขอบเขตด้านเน้ือหา 
 ตัวแปรอิสระ ประกอบดว้ย ปัจจยัส่วนบุคคลของประชากรในกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ
ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

ตัวแปรตาม ประกอบดว้ย ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้
ผา่น Facebook live ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้น
บุคคล ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

 
ขอบเขตด้านประชากร 

ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ประชากรท่ีซ้ือเส้ือผา้ผา่น Facebook live ในกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัไดใ้ช้
วิธีการค านวนจากสูตรไม่ทราบขนาดตวัอยา่งของ W.G. Cochran (1953) โดยผูว้ิจยัตอ้งการสุ่มตวัอยา่งเป็นร้อยละ 
50 จากประชากรทั้งหมด ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และค่าความคลาดเคล่ือนจากการสุ่มตวัอยา่งไดร้้อยละ 5 
ดงันั้น จะตอ้งใชข้นาดกลุ่มตวัอย่าง 384 คน ผูว้ิจยัจึงใชข้นาดกลุ่มตวัอยา่ง 400 คน  
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ตัวแปรอิสระ  

ปัจจัยส่วนบุคคล 
- เพศ 
- อาย ุ
- ระดบัการศึกษา 
- รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 

ตัวแปรตาม  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการซ้ือสินค้าประเภท
เส้ือผ้าผ่าน Facebook live ของประชากรในกรุงเทพมหานคร 

- ดา้นผลิตภณัฑ์ 
- ดา้นราคา 
- ดา้นการจดัจ าหน่าย 
- ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
- ดา้นบุคคล 
- ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ 
- ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

 

ขอบเขตด้านระยะเวลา 
การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีศึกษาตั้งแต่เดือนมกราคม - มีนาคม พ.ศ. 2566 
 
ประโยชน์ท่ีได้รับจากการวิจัย    

1. เพื่อทราบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผา่น 
Facebook live ของประชากรในกรุงเทพมหานคร 

2. ผูป้ระกอบการท่ีด าเนินธุรกิจขายสินคา้และบริการผา่นระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์สามารถน า
ผลการศึกษาไปประยกุตใ์นการก าหนดกลยทุธ์การตลาดของกิจการใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค และมีความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 

 
กรอบแนวคิดในการวิจัย 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกีย่วข้อง 
แนวคิด/ทฤษฎีที่เกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 

ณฐันนท ์โชครัศมีศิริ (2558, อา้งถึงใน Koler, 2011) แบ่งส่วนประสมทางการตลาดออกเป็น 7 ดา้น ดงัน้ี 
1. ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ส่ิงท่ีผูข้ายเสนอขายต่อตลาดเพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดความสนใจตอ้งการ

เป็นเจา้ของสินคา้ และซ้ือมาเพื่ออุปโภค อนัเป็นการตอบสนองความตอ้งการ  
2. ราคา (Price) หมายถึง มูลค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ผูบ้ริโภคจะ

เปรียบเทียบระหว่างมูลค่า (Value) ผลิตภณัฑ์กบัราคาและคุณภาพของการบริการของผลิตภณัฑ์ ถา้มูลค่าสูงกวา่
ราคาก็ตดัสินใจซ้ือ  

3. การจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างหรือช่องทางซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรม
ใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ ์และบริการจากองคก์ารไปยงัตลาด  
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4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อเพื่อสร้าง
ทศันคติ และพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจให้พนักงานขายท าการขายและติดต่อส่ือสารโดยใช้ส่ือ
เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการซ่ึงอาจเลือกใชห้น่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ  

5. บุคลากร (People) การบริการตอ้งมีปฏิสัมพนัธ์ระหวา่งลูกคา้และพนกังาน และการปฏิสัมพนัธ์
น้ี ส่งผลต่อการรับรู้ทางดา้นกายภาพของลูกคา้ 

6. ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ปัจจยัดา้นน้ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนท่ีสัมผสัของการบริการ
และส่ิงแวดลอ้ม ส่ิงกระตุน้ท่ีจบัตอ้งไดส่้งผลกระทบต่อความประทบัใจของลูกคา้ ในรูปแบบคุณภาพของ
การใหบ้ริการท่ีไดรั้บจากสภาพแวดลอ้มของการบริการ 

7. กระบวนการ (Process) ผูใ้ห้บริการต้องใช้กระบวนการเพื่อส่งมอบการบริการของตนให้กบั
ลูกคา้ เน่ืองจากลูกคา้จะเก่ียวขอ้งกับกระบวนการผลิตของงานบริการ การไหลและความก้าวหน้าของ
กระบวนการผลิต มีความส าคญัมากในการบริการ  
แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 

พระราชบญัญติัวา่ดว้ยธุรกรรมทางอิเลก็ทรอนิกส์ พ.ศ. ๒๕๔๔ ไดใ้หค้วามหมาย ธุรกรรมทาง 
อิเลก็ทรอนิกส์ไวว้า่ เป็นธุรกรรมท่ีกระท าขึ้นโดยใชวิ้ธีการทางอิเลก็ทรอนิกส์ทั้งหมดหรือแต่บางส่วน 
ตวัอยา่งเช่น เปิดร้านขายสินคา้โอทอป ผา่นทางอินเทอร์เน็ต ท าใหลู้กคา้ท่ีอยูต่่างประเทศ สามารถเขา้มาดู
ตวัอยา่งสินคา้ และติดต่อซ้ือขายกนัได ้ โดยผา่นทางส่ืออิเลก็ทรอนิกส์ ทั้งระบบโทรคมนาคม ระบบ
คอมพิวเตอร์และอินเทอร์เน็ตท าใหก้ารส่ือสารกนัเป็นไปไดโ้ดยง่าย และสามารถเขา้ถึงผูใ้ชบ้ริการได้
หลายระดบั ทั้งยงัสามารถโตต้อบกนัไดท้นัที ท าใหส้ามารถเสนอธุรกรรมท่ีหลากหลาย 
ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับเฟซบุ๊ก (Facebook) 

ส านกังานราชบณัฑิตยสภา (22 กรกฎาคม 2554) ไดใ้หค้วามหมายไวว้า่ เฟสบุ๊ก  หมายถึง 
เวบ็ไซตข์องบริษทัอเมริกนัท่ีช่ือวา่ Facebook เฟสบุ๊กเป็นเวบ็ไซตท่ี์ใหบ้ริการส่ือสังคมเวบ็ไซตห์น่ึง โดย
เร่ิมขึ้นใน พ.ศ. ๒๕๔๗ เม่ือนกัศึกษามหาวิทยาลยัฮาร์วาร์ด ๓ คน เปิดบริการผา่นคอมพิวเตอร์ใหน้กัศึกษา
ในมหาวิทยาลยัของตนไดติ้ดต่อกนั ต่อมาสมาชิกก็ขยายวงออกไปเป็นนกัศึกษาจากมหาวิทยาลยัอ่ืน 
นกัเรียนชั้นมธัยม และในท่ีสุดก็เป็นประชาชนทัว่ไป 
ข้อมูลประชากรในกรุงเทพมหานคร 

สถิติประชากรทางการทะเบียนราษฎร ส านักบริหารการทะเบียน กรมการปกครอง  
กระทรวงมหาดไทย จงัหวดักรุงเทพมหานคร ขอ้มูลเดือน มกราคม 2566 ยอดรวมทั้งหมด 5,492,197 ชาย 
2,570,432 หญิง 2,921,765 
งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

ภคนี ภมรสาร (2559)  ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น อินสตาแกรม (Instagram) 
ของกลุ่ม Gen Y ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จ านวน 235 คน พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง มีอายรุะหวา่ง 23-28 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรีและอาชีพพนกังานบริษทั มีรายไดท่ี้ไดรั้บต่อ
เดือน 25,001-35,000 บาท ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือเส้ือผา้ เวลา 18.01-00.00 น. โดยซ้ือนอ้ยกว่า
เดือนละ 1 คร้ัง ซ้ือต่อคร้ัง 501-1,000 บาท ช่องทางการช าระเงินท่ีสะดวกท่ีสุด คือ โอนเงินผ่านธนาคาร 
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รูปแบบเส้ือผา้แฟชัน่ท่ีนิยมซ้ือ คือ เส้ือและ เหตุผลในการเลือกซ้ือ เพราะ แบบดีไซน์ของเส้ือผา้ท่ีตรงความ
ตอ้งการ ผลจากการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์และ
สถานท่ีจดัจ าหน่าย มีผลต่อการซ้ือเส้ือผา้ 

ภทัรานิษฐ์  ฉายสุวรรณคีรี (2559)  ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้จากร้านคา้
ในเครือข่ายเฟสบุ๊คและอินสตาแกรม ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้จากร้านคา้
ในเครือข่ายเฟสบุ๊คและอินสตาแกรม มี 3 ปัจจยั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด
และความมีช่ือเสียงของแบรนด์ และปัจจยัดา้นการน าเสนอขอ้มูลสินคา้และความสะดวกในการสั่งซ้ือและ
ช าระเงินในส่วนลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัดา้นเพศ ดา้นอายุ ดา้นระดบัการศึกษา 
ดา้นอาชีพ ดา้นรายได ้และดา้นสถานภาพ ท่ีแตกต่างกนันั้น ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้จากร้านคา้ใน
เครือข่ายเฟสบุ๊คและอินสตาแกรมไม่แตกต่างกนั 
 พิไลวรรณ อุบลวรรณ์ (2561) ศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือเส้ือผา้ผ่าน
ตลาดออนไลน์ของนกัศึกษามหาวิทยาลยัในจงัหวดันนทบุรี ผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง มีอายุ 18-22 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี รายได ้9,001 บาทขึ้นไป และประเภทส่ือออนไลน์ท่ี
ท่านใช้ซ้ือเส้ือผา้มากท่ีสุด คือ เฟสบุ๊ค และจากการศึกษาระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด โดยรวมพบว่า ระดบัความคิดเห็นปัจจยัส่วนผสมทางดา้นการตลาดในการเลือกซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ 
ภาพรวมเห็นด้วยมาก สามารถเรียงล าดับไดด้ังน้ี ล าดบัท่ี 1 ดา้นการจดัจ าหน่ายมีระดับความส าคญัอยู่ใน
ล าดับมากท่ีสุดล าดับท่ี 2 ด้านผลิตภัณฑ์มีระดับความส าคัญอยู่ในระดับมาก ล าดับท่ี 3 ด้านราคา มี
ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก และล าดบัท่ี 4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมากตามล าดบั 

ชมพูนุช  นอ้ยหลี (2562) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้จากร้านออนไลน์ 
พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งโดยส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ 20 - 30 ปีการศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพพนกังาน
เอกชน รายไดต้่อเดือน 10,000 - 20,000 บาท ส่วนใหญ่ซ้ือเส้ือผา้จากอินสตาแกรม 1 - 2 คร้ังต่อเดือน และ
ค่าเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือไม่เกิน 1,000 บาท มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ดว้ยตนเอง ส่วนการทดสอบ
สมมติฐานเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ พบวา่ ปัจจยัดา้นเพศ อาย ุและระดบัการศึกษา ท่ีแตกต่างกนั 
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ ท่ีแตกต่างกนั ส่วนปัจจยัดา้นอาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีแตกต่าง
กนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ ท่ีไม่แตกต่างกนั และส่วนของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
7Ps พบวา่ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้จากร้านคา้ออนไลน์ มี 6 ปัจจยัไดแ้ก่ ปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นบุคคล ปัจจยัดา้นกระบวนการ และปัจจยัดา้น
ลกัษณะทางกายภาพ 

อรุโณทัย ปัญญา (2562)  ศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นสังคมออนไลน์ (เฟสบุ๊ก) ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี ในมหาวิทยาลยัเขต
อ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ พบว่าปัจจยัส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือเส้ือผา้ ไดแ้ก่ เพศ อายุ และ
รายได้ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นผ่านสังคม
ออนไลน์ (เฟสบุ๊ก)  ประกอบไปด้วยด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั และดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล  
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อรอนงค์ เขียวฉะออ้น (2564) ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่านเฟสบุ๊กไลฟ์ของสมาชิก
เฟสบุ๊ก กรณีศึกษา : แฟนเพจห้องส ารองแบ่งปันเดรสสวยราคาเบาๆ by นังนู๋ใบชา จ านวน 400 คน ส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 26-30 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน 15,001-20,000 บาท ผลการศึกษาแสดงให้เห็นว่า 1) ส่วนใหญ่สนใจซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้เคร่ือง
แต่งกาย โดยมีความถ่ีในการซ้ือเดือนละ 1-3 คร้ังต่อเดือน ช่วงเวลาในการซ้ือคือ 15.01-18.00 น. เหตุผลใน
การซ้ือคือสามารถสอบถามรายละเอียดสินคา้กบัผูข้ายไดท้นัที จ านวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ัง 500-1,000 บาท ช าระ
เงินผ่าน Mobile banking และดา้นการซ้ือซ ้ าแน่ใจว่าจะกลบัมาซ้ือสินคา้ผ่านเฟสบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) 
อีก 2)ส่วนประสมทางการตลาดในภาพรวม มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัความส าคญัมากท่ีสุด และดา้นท่ีมีระดบั
ความส าคญัมากท่ีสุดคือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นประสิทธิภาพ ดา้นกระบวนการ และดา้นภาพลกัษณ์และการ
น าเสนอ และดา้นท่ีมีระดบัความส าคญัมากคือ ดา้นราคา และดา้นบุคลากร ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ศุภรัตน์  วกัไธสง (2564) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นช่องทางออนไลน์
ของผูบ้ริโภคในเขตบึงกุ่ม กรุงเทพมหานคร พบวา่ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีช่วงอาย ุ 21-30 ปี การศึกษา
ระดบัปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน รายได ้15,000-25,000 บาท และสถานภาพครอบครัว โสด 
และผลการวิจยัยงัพบวา่ ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดต่อการตดัสินใจซ้ือ
เส้ือผา้ผา่นช่องทางออนไลน์อยู่ในระดบัมาก และระดบัความคิดเห็น กลุ่มตวัอยา่งโดยส่วนใหญ่มีระดบั
ความคิดเห็นการตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบั อาจจะตดัสินใจซ้ือ ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ปัจจยัดา้น
ส่วนประสมทางการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นช่องทางออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตบึงกุ่ม 
กรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีค่า R Square เท่ากบั 0.420 แสดงวา่ตวัแปร
ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นช่องทางออนไลน์ ของผูบ้ริโภคเขต
บึงกุ่ม กรุงเทพมหานคร 
 
วิธีด าเนินการวิจัย 

วิจยัโดยใชร้ะเบียบวิธีวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research Approach) โดยใชก้ารวิจยัเชิงส ารวจ 
(Survey Research) และใชว้ิธีการเก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม (Questionnaire) 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  
ประชากรท่ีใช้ในการวิจัย คือ ประชากรท่ีชมการไลฟ์สดขายเส้ือผ้าผ่าน Facebook live ใน

กรุงเทพมหานคร  
กลุ่มตวัอยา่งเน่ืองจากประชากรมีขนาดใหญ่และไม่สามารถทราบจ านวนประชากรได ้ดงันั้นผูวิ้จยัไดใ้ช้

วิธีการค านวนจากสูตรไม่ทราบขนาดตวัอย่างของ W.G. Cochran (1953) โดยผูว้ิจยัตอ้งการสุ่มตวัอย่างเป็นร้อยละ 
50 จากประชากรทั้งหมด ตอ้งการระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และยอมรับค่าความคลาดเคล่ือนจากการสุ่มตวัอย่าง
ไดร้้อยละ 5 ดงันั้น จะตอ้งใช้ขนาดกลุ่มตวัอย่าง 384 คน ตวัอย่างจึงจะสามารถประมาณค่าร้อยละโดยมี
ความคลาดเคล่ือนไม่เกินร้อยละ 5 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 เพื่อความเหมาะสมและสะดวกในการ
ประเมินผลและวิเคราะห์ขอ้มูล ผูว้ิจยัจึงใช้ขนาดกลุ่มตวัอย่าง 400 คน ซ่ึงถือว่าผ่านเกณฑ์ตามท่ีเง่ือนไข
ก าหนด คือ ไม่นอ้ยกวา่ 384 คน โดยผูว้ิจยัเลือกใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ (Accidental Sampling) 
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เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือแบบสอบถาม โดยประกอบไปดว้ย 2 ส่วนคือ 
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จ านวน 4 ขอ้ 
ส่วนท่ี 2 ค าถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้

ผา่น Facebook live ของประชากรในกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นพนกังาน ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ซ่ึงมี
ลกัษณะแบบสอบถามเป็นมาตราส่วนค่า (Rating Scale) ใชเ้กณฑ์การก าหนดค่าน ้ าหนกัเป็น 5 ระดบั โดย
ลกัษณะแบบสอบถามเป็นมาตรประเมินแบบลิเคิร์ต (Likert Scale) 5 ระดบัดงัน้ี 5=ความคิดเห็นมากท่ีสุด
,4=ความคิดเห็นมาก,3=ความคิดเห็นปานกลาง,2=ความคิดเห็นนอ้ย,1=ความคิดเห็นนอ้ยท่ีสุด 

 

การตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ 
สร้างแบบสอบถามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผา่น 

Facebook live ของประชากรในกรุงเทพมหานคร และตรวจสอบเน้ือหาของแบบสอบถามวา่ครอบคลุม
วตัถุประสงคห์รือไม่ จากนั้นน าไปใหผู้เ้ช่ียวชาญ ท าการพิจารณาตรวจสอบ ความเท่ียงตรงและความ
ถูกตอ้งของเน้ือหา ซ่ึงมีเกณฑ์การตรวจในแต่ละขอ้ดงัน้ี 

วดัผลโดยพิจารณาจากคะแนน IOC ดงัน้ี 
1.  ขอ้ค าถามท่ีมีคะแนน IOC ตั้งแต่ 0.50-1.00 มีค่าความเท่ียงตรงใชไ้ด ้
2.  ขอ้ค าถามท่ีมีคะแนน IOC ต ่ากวา่ 0.50 ตอ้งปรับปรุง ยงัใชไ้ม่ได ้
 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 
การศึกษาคร้ังน้ีเก็บรวบรวมข้อมูล ใช้วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยการส่งแบบสอบถาม

ออนไลน์ผ่านทาง Social Media และส่ง Link แบบสอบถามทาง Google form ให้กับประชากรใน
กรุงเทพมหานคร 

การวิเคราะห์ข้อมูล 
 ผูว้ิจยัท าการประมวลผลวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยเคร่ืองคอมพิวเตอร์ โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทาง
คอมพิวเตอร์  

สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 1. ค่าร้อยละ (Percentage) ส าหรับวิเคราะห์เพื่อบรรยายปัจจยัส่วนบุคคล 
 2. ค่าเฉล่ีย( x̅) 
  3. ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ส าหรับวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ
การซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผา่น Facebook live ของประชากรในกรุงเทพมหานคร 
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ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลตอนท่ี 1 การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 400 

คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 300 คน คิดเป็นร้อยละ 75 และรองลงมาคือ เพศชาย จ านวน 100 คน คิด
เป็นร้อยละ 25 ดา้นอายุส่วนใหญ่อายุ 31 – 40 ปี จ านวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 32.75 รองลงมาเป็นอายุ 21 
– 30 ปี จ านวน 112 คน คิดเป็นร้อยละ 28 ถดัไปอายุ 41 – 50 ปี จ านวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 20 อายุต ่ากวา่ 
20 ปี จ านวน 43 คนคิดเป็นร้อยละ 10.75 และกลุ่มตวัอย่างอายุมากกว่า 50 ปี มีจ านวนน้อยท่ีสุด จ านวน 34 
คน คิดเป็นร้อยละ 8.50 ดา้นระดบัการศึกษากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีการศึกษาท่ีระดบัปริญญาตรี จ านวน 
279 คน คิดเป็นร้อยละ 69.75 รองลงมาคือต ่ากว่าระดบัปริญญาตรี จ านวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 16.25 และ
ระดบัการศึกษาของกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามน้อยท่ีสุดคือสูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 56 คน คิดเป็น
ร้อยละ 14 ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จ านวนของผูต้อบแบบสอบถามสูงสุดมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001 – 
30,000 บาท จ านวน 159 คน คิดเป็นร้อยละ 39.75 รองลงมามีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 30,001 – 50,000 บาท 
จ านวน 111 คน คิดเป็นร้อยละ 27.75 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 15,000 บาท จ านวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 
23.25 และล าดบัสุดทา้ยมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 50,001 บาท ขึ้นไป จ านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 9.25 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลตอนท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ประเภท
เส้ือผา้ผ่าน Facebook live ของประชากรในกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยู่ในระดบัมากและเม่ือพิจารณา
เป็นรายด้านมีความคิดเห็นต่อปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการมากท่ีสุด รองลงมาคือปัจจัยด้านราคา 
ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นบุคคล 
และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั 
สรุปผลการวิจัย 
 ปัจจัยส่วนบุคคล 

การศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผา่น Facebook 
live ของประชากรในกรุงเทพมหานคร ผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 300 
คน คิดเป็นร้อยละ 75.00 มีอายสุ่วนใหญ่อาย ุ31 – 40 ปี จ านวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 32.75 ดา้นระดบัการศึกษา
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีการศึกษาท่ีระดบัปริญญาตรี จ านวน 279 คน คิดเป็นร้อยละ 69.75 ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน จ านวนของผูต้อบแบบสอบถามสูงสุดมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001 – 30,000 บาท จ านวน 159 คน คิดเป็น
ร้อยละ 39.75  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการซ้ือสินค้าประเภทเส้ือผ้าผ่าน Facebook live ของ
ประชากรในกรุงเทพมหานคร  

 ความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถาม โดยรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน 
เรียงล าดับจากด้านท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดพบว่าความคิดเห็นต่อปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการมากท่ีสุด 
รองลงมาคือปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นบุคคล และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั 
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อภิปรายผล 
 การศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินค้าประเภทเส้ือผ้าผ่าน 
Facebook live ของประชากรในกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นปัจจยั
ดา้นกระบวนการให้บริการมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด รองลงมาคือ ดา้นราคา ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ ดา้น
การจดัจ าหน่าย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นบุคคล และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั 

ด้านผลิตภัณฑ์  
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก พิจารณารายขอ้พบว่าทุกขอ้มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก คือ เส้ือผา้ท่ี

จ าหน่ายใน Facebook live มีหลายแบบให้เลือก, เส้ือผา้ท่ีจ าหน่ายใน Facebook live มีการออกแบบท่ี
ทนัสมยั, เส้ือผา้ท่ีจ าหน่ายใน Facebook live มีการบอกรายละเอียดสินคา้ชัดเจน, เส้ือผา้ท่ีจ าหน่ายใน 
Facebook live สวมใส่สบายและดูแลรักษาง่าย, เส้ือผา้ท่ีจ าหน่ายใน Facebook live เป็นแบรนด์ท่ีนิยมและ
รู้จัก, เส้ือผา้ท่ีจ าหน่ายใน Facebook live มีคุณภาพการตัดเย็บท่ีประณีตและมีคุณภาพ ตามล าดับ ซ่ึง
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของพิไลวรรณ อุบลวรรณ์ (2561) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการ
เลือกซ้ือเส้ือผา้ผ่านตลาดออนไลน์ของนกัศึกษามหาวิทยาลยัในจงัหวดันนทบุรี ผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 18-22 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี รายได ้9,001 บาทขึ้นไป 
และประเภทส่ือออนไลน์ท่ีท่านใชซ้ื้อเส้ือผา้มากท่ีสุด คือ เฟสบุ๊ค และจากการศึกษาระดบัความส าคญัของ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยรวมพบว่า ระดบัความคิดเห็นปัจจยัส่วนผสมทางดา้นการตลาดใน
การเลือกซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ ภาพรวมเห็นด้วยมาก สามารถเรียงล าดับได้ดังน้ี ล าดับท่ี 1 ด้านการจัด
จ าหน่ายมีระดบัความส าคญัอยู่ในล าดบัมากท่ีสุดล าดบัท่ี 2 ดา้นผลิตภณัฑ์มีระดบัความส าคญัอยู่ในระดบั
มาก ล าดับท่ี 3 ด้านราคา มีความส าคัญอยู่ในระดับมาก และล าดับท่ี 4 ด้านการส่งเสริมการตลาด มี
ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากตามล าดบั 

ด้านราคา  
โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก พิจารณารายขอ้พบวา่ทุกขอ้มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก คือ ราคามีให้

เลือกซ้ือหลากหลาย, ราคาเส้ือผา้มีการแสดงอยา่งชดัเจน, ราคาใน Facebook live ถูกกวา่ช่องทางอ่ืน, ราคา
เส้ือผ้าเหมาะสมกับคุณภาพ, ราคาค่าบริการจัดส่งสินค้ามีความเหมาะสมน้อยท่ีสุด ตามล าดับ ซ่ึง
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อรุโณทยั ปัญญา (2562)  ศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ี
มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผ่านสังคมออนไลน์ (เฟสบุ๊ก) ของนักศึกษาระดับปริญญาตรี ใน
มหาวิทยาลยัเขตอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ พบว่าปัจจยัส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือเส้ือผา้ ไดแ้ก่ 
เพศ อาย ุและรายได ้ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ประกอบไปดว้ย
ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นการรักษาความเป็น
ส่วนตวั และดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล  

ด้านช่องทางการจ าหน่าย  
โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก พิจารณารายขอ้พบวา่ทุกขอ้มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก คือ มีบริการจดัส่ง

สินคา้หลายรูปแบบ และครอบคลุมทุกพื้นท่ี, การจดัส่งสินคา้ตรงต่อเวลา, เฟสบุ๊คของร้านมีความน่าเช่ือถือ, ช่ือ
ร้านจดจ าง่ายและสามารถเขา้ถึงหนา้เฟสบุ๊คของร้านไดง่้าย ตามล าดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัวิทยานิพนธ์ของอรอนงค ์
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เขียวฉะออ้น (2564) ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่านเฟสบุ๊กไลฟ์ของสมาชิกเฟสบุ๊ก กรณีศึกษา : 
แฟนเพจหอ้งส ารองแบ่งปันเดรสสวยราคาเบาๆ by นงันู๋ใบชา จ านวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 
26-30 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001-20,000 บาท 
ผลการศึกษาแสดงให้เห็นว่า 1) ส่วนใหญ่สนใจซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกาย โดยมีความถ่ีในการ
ซ้ือเดือนละ 1-3 คร้ังต่อเดือน ช่วงเวลาในการซ้ือคือ 15.01-18.00 น. เหตุผลในการซ้ือคือสามารถสอบถาม
รายละเอียดสินคา้กบัผูข้ายไดท้นัที จ านวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ัง 500-1,000 บาท ช าระเงินผ่าน Mobile banking 
และด้านการซ้ือซ ้ าแน่ใจว่าจะกลบัมาซ้ือสินคา้ผ่านเฟสบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) อีก 2)ส่วนประสมทาง
การตลาดในภาพรวม มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัความส าคญัมากท่ีสุด และดา้นท่ีมีระดบัความส าคญัมากท่ีสุดคือ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นประสิทธิภาพ ดา้นกระบวนการ และดา้นภาพลกัษณ์และการน าเสนอ และดา้นท่ีมีระดบั
ความส าคญัมากคือ ดา้นราคา และดา้นบุคลากร ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ด้านส่งเสริมการตลาด  
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก พิจารณารายขอ้พบวา่ทุกขอ้มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก คือ มีการลดราคา

เส้ือผา้ท่ีตกรุ่น, มีบริการส่งฟรีถึงบ้าน, มีการให้ส่วนลด, มีการประชาสัมพนัธ์แจ้งข่าวสารให้กับลูกค้า
สม ่าเสมอ, มีการแจกของแถม ตามล าดบั สอดคลอ้งกบังานวิจยัของภทัรานิษฐ์  ฉายสุวรรณคีรี (2559)  ศึกษา
เร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้จากร้านคา้ในเครือข่ายเฟสบุ๊คและอินสตาแกรม ผลการวิจยั
พบว่า ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้จากร้านคา้ในเครือข่ายเฟสบุ๊คและอินสตาแกรม มี 3 ปัจจยั 
ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดและความมีช่ือเสียงของแบรนด ์และปัจจยัดา้นการ
น าเสนอข้อมูลสินค้าและความสะดวกในการสั่งซ้ือและช าระเงินในส่วนลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัดา้นเพศ ดา้นอายุ ดา้นระดบัการศึกษา ดา้นอาชีพ ดา้นรายได ้และดา้นสถานภาพ ท่ี
แตกต่างกนันั้น ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้จากร้านคา้ในเครือข่ายเฟสบุ๊คและอินสตาแกรมไม่แตกต่างกนั 

ด้านบุคคล  
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก คือ พนักงานพูดจาสุภาพ, พนักงานให้ค าแนะน า ค าปรึกษา เก่ียวกับขอ้

สงสัยต่างๆ อย่างถูกต้อง เขา้ใจง่าย, พนักงานมีให้บริการอย่างเอาใจใส่ มีการแนะน าเส้ือผา้ท่ีเหมาะสม, 
พนักงานรับฟังขอ้เสนอแนะ และติชมของลูกคา้, พนักงานสามารถแก้ปัญหาให้กับลูกคา้ได้อย่างรวดเร็ว 
ตามล าดับ ซ่ีงสอดคล้องกับ งานวิจัยของชมพูนุช  น้อยหลี (2562) ศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้จากร้านออนไลน์ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งโดยส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ20 - 30 ปีการศึกษา
ระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงานเอกชน รายได้ต่อเดือน 10,000 - 20,000 บาท ส่วนใหญ่ซ้ือเส้ือผา้จาก
อินสตาแกรม 1 - 2 คร้ังต่อเดือน และค่าเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือไม่เกิน 1,000 บาท มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
ดว้ยตนเอง ส่วนการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ พบวา่ ปัจจยัดา้นเพศ อาย ุและ
ระดบัการศึกษา ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ ท่ีแตกต่างกนั ส่วนปัจจยัดา้นอาชีพ 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ ท่ีไม่แตกต่างกนั และส่วนของ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps พบว่า ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้จากร้านคา้ออนไลน์ 
มี 6 ปัจจยัไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นบุคคล ปัจจยัดา้น
กระบวนการ และปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
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ด้านลักษณะทางกายภาพ  
โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก พิจารณารายขอ้พบวา่ทุกขอ้มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก คือ จดัวางสินคา้

เด่นชดั เป็นระเบียบ รู้สึกสบายตาและน่าสนใจ, เลือกช่วงเวลาไลฟ์สดไดเ้หมาะสม, ก่อนเร่ิมไลฟ์สดประกาศแบบ
ของเส้ือผา้ใหลู้กคา้ทราบล่วงหนา้, มีการน าเสนอขายท่ีน่าสนใจ เช่น ใหร้ายละเอียด และการแนะน าเส้ือผา้ท่ี
เหมาะสมกบัผูซ้ื้อ,อุปกรณ์ประกอบฉากสามารถเรียกความน่าสนใจและใหผู้เ้ขา้ชมรู้สึกต่ืนตวัตลอด,กิจกรรมเลก็  ๆ
นอ้ย  ๆสร้างเสียงหวัเราะและรอยยิม้ใหก้บัคนท่ีเขา้ชมไลฟ์สดนอ้ยท่ีสุด ตามล าดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
ศุภรัตน์ วกัไธสง (2564) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคใน
เขตบึงกุ่ม กรุงเทพมหานคร พบวา่ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีช่วงอาย ุ 21-30 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพ
พนกังานบริษทัเอกชน รายได ้ 15,000-25,000 บาท และสถานภาพครอบครัว โสด และผลการวิจยัยงัพบวา่ ระดบั
ความคิดเห็นของปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นช่องทางออนไลน์อยูใ่นระดบั
มาก และระดบัความคิดเห็น กลุ่มตวัอยา่งโดยส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นการตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบั อาจจะ
ตดัสินใจซ้ือ ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
ผา่นช่องทางออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตบึงกุ่ม กรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีคา่ 
R Square เท่ากบั 0.420 แสดงวา่ตวัแปรปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่น
ช่องทางออนไลน์ ของผูบ้ริโภคเขตบึงกุ่ม กรุงเทพมหานคร 

ด้านกระบวนการให้บริการ  
โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก พิจารณารายขอ้พบวา่ทุกขอ้มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก คือ คือ มีระบบการ

ติดตามสถานะการขนส่ง, ขั้นตอนการสั่งซ้ือไม่ยุง่ยาก, มีความถูกตอ้งของการสั่งซ้ือและส่งสินคา้, มีการจดัส่งสินคา้
รวดเร็ว, มีระบบการแจง้ยนืยนัการสั่งซ้ือสินคา้, มีการจดัส่งสินคา้ตรงต่อเวลา, มีระบบเก็บปลายทาง นอ้ยท่ีสุด 
ตามล าดบั  ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของภคนี ภมรสาร (2559)  ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น 
อินสตาแกรม (Instagram) ของกลุ่ม Gen Y ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง อายรุะหวา่ง 23-28 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรีและอาชีพพนกังานบริษทั มีรายไดท่ี้ไดรั้บต่อ
เดือน 25,001-35,000 บาท ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือเส้ือผา้ เวลา 18.01-00.00 น. โดยซ้ือน้อยกวา่เดือนละ 
1 คร้ัง ซ้ือต่อคร้ัง 501-1,000 บาท ช่องทางการช าระเงิน คือ โอนเงินผา่นธนาคาร รูปแบบเส้ือผา้แฟชัน่ท่ีนิยมซ้ือ คือ 
เส้ือและ เหตุผลในการเลือกซ้ือ เพราะ แบบดีไซน์ของเส้ือผา้ท่ีตรงความตอ้งการ ผลจากการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑแ์ละสถานท่ีจดัจ าหน่าย มีผลต่อการซ้ือเส้ือผา้ 

 

ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย 
จากการศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผ่าน 

Facebook live ของประชากรในกรุงเทพมหานคร สรุปขอ้เสนอแนะจากผลการวิจยั ดงัน้ี 
 

ด้านผลิตภัณฑ์ 
ส่ิงท่ีตอ้งปรับปรุงแกไ้ข คือ เส้ือผา้ท่ีจ าหน่ายใน Facebook live มีหลายแบบใหเ้ลือก ผูป้ระกอบการควรมี

คู่คา้หลายราย เพื่อใหสิ้นคา้ท่ีน ามาจ าหน่ายนั้นมีความหลากหลายมากขึ้น, เส้ือผา้ท่ีจ าหน่ายใน Facebook live มีการ
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ออกแบบท่ีทนัสมยั ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญักับการน าเส้ือผา้ท่ีเป็นกระแสนิยมมาขาย เพื่อกระตุ้น
ยอดขาย, เส้ือผา้ท่ีจ าหน่ายใน Facebook live มีการบอกรายละเอียดสินคา้ชดัเจน เป็นอีกส่ิงหน่ึงท่ีผูเ้สนอขายควรใส่
ใจแจง้รายละเอียดของสินคา้ทุกคร้ังท่ีขาย รวมถึงรายละเอียดของเน้ือผา้ การดูแลรักษา เพื่อให้ลูกคา้น าไปดูแลได้
ง่ายขึ้น เกิดความพึงพอใจและกลบัมาซ้ือซ ้า 
ด้านราคา 

ส่ิงท่ีตอ้งปรับปรุง คือ ราคามีให้เลือกซ้ือหลากหลาย ท าให้ลูกคา้ท่ีเขา้ชมไลฟ์สดสามารถเลือกซ้ือ
สินคา้ในจ านวนเงินท่ีตนมีอยู่ได ้ซ่ึงจะสอดคลอ้งกบัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีควรมีให้เลือกหลากหลาย ดว้ยความท่ี
แบบมีหลากหลายการตดัเยบ็และตน้ทุนของสินคา้ย่อมต่างกนัไป, ราคาเส้ือผา้มีการแสดงอย่างชดัเจน ทาง
ร้านควรมีการก าหนดราคาท่ีชดัเจนเหมาะสมกับชนิดของเส้ือผา้จะท าให้ลูกคา้สามารถประเมินค่าใช้จ่าย
ทั้งหมดไดช้ดัเจนขึ้น, ราคาใน Facebook live ถูกกว่าช่องทางอ่ืน ผูป้ระกอบการควรก าหนดราคาให้ต ่ากว่า
หนา้ร้าน เพื่อใหส้ามารถเปรียบเทียบราคาไดท้นัที 
ด้านช่องทางการจ าหน่าย 

ส่ิงท่ีตอ้งปรับปรุง คือ มีบริการจดัส่งสินคา้หลายรูปแบบ (เช่น ส่งแบบธรรมดา หรือส่งด่วนพิเศษ) 
และครอบคลุมทุกพื้นท่ี  เพราะลูกคา้มีหลายแบบ ดงันั้นผูป้ระกอบการควรมีบริษทัขนส่งให้ลูกคา้ได้เป็น
ตวัเลือกมากกว่าหน่ึงบริษทั, การจดัส่งสินคา้ตรงต่อเวลา ลูกคา้ท่ีสั่งของจะมีการคาดหวงัวนัเวลาในการรับ
สินคา้ ผูป้ระกอบการควรเลือกช่องทางการขนส่งท่ีสามารถ เพราะบางพื้นท่ีขนส่งเขา้ไม่ถึง ท าให้เกิดความ
ล่าช้าได,้ เฟสบุ๊คของร้านมีความน่าเช่ือถือ ผูป้ระกอบการควรอพัเดตโพสต์หน้าเพจเป็นประจ า เพราะจะ
ช่วยสร้างความเช่ือมัน่ให้กบัลูกคา้ใหม่ รักษามาตรฐานของสินคา้และการจดัส่ง เพื่อรักษาไวซ่ึ้งความเช่ือถือ
ต่อลูกคา้เดิมและใหเ้กิดการรับรู้คุณภาพของสินคา้ 
ด้านส่งเสริมการตลาด 

ส่ิงท่ีตอ้งปรับปรุง คือ  มีการลดราคาเส้ือผา้ท่ีตกรุ่น เพื่อให้ไดซ้ื้อเส้ือผา้ออนไลน์ท่ีมีความคุม้ค่ากับ
ราคามากท่ีสุด ทางร้านควรน าเส้ือผา้ท่ีก าลงัตกยุค รีบน ามาลดราคาใหไ้วท่ีสุด รองมาคือ มีบริการส่งฟรีถึงบา้น 
หากซ้ือสินคา้ในราคาท่ีตอ้งการแลว้ จะชอบในเร่ืองของการส่งฟรีถึงหน้าบา้น ดงันั้นทางร้านควรจ าหน่ายให้
ราคาเป็นราคารวมส่งแลว้ หรืออาจจะแกไ้ขโดยการสั่งคร้ังแรกส่งฟรีถึงบา้น ก็จะเป็นการสร้างความประทบัใจ 
ทางร้านควรเพิ่มปัจจยัดา้นต่างๆอีก เช่น การจดัโปรโมชัน่ ลด แลก แจก แถม หรือการกดไลค ์กดแชร์ เป็นตน้ 
เพื่อใหก้ารซ้ือสินคา้นั้น  ๆเป็นท่ีรู้จกัในวงกวา้ง  
ด้านบุคคล 

ส่ิงท่ีตอ้งปรับปรุง คือ พนักงานพูดจาสุภาพ การไลฟ์สด ส่ิงท่ีจะสร้างความดึงดูดลูกคา้ ส่ิงแรก 
จะเป็นการดูท่ีพนักงานมีการพูดจาท่ีน่าฟัง พูดจาสุภาพ อธิบายสินคา้ไดอ้ย่างคล่องแคล่ว ดงันั้นทางร้าน
ควรปรับปรุงในเร่ืองของการใชภ้าษา เลือกพนกังานไลฟ์ท่ีมีทกัษะการส่ือสารขณะไลฟ์สด มีความไพเราะ 
น่าฟัง ก็จะส่งผลให้ลูกคา้เกิดการตัดสินใจซ้ือได้ง่ายขึ้น รองมาคือ พนักงานให้ค าแนะน า ค าปรึกษา 
เก่ียวกบัขอ้สงสัยต่างๆ อยา่งถูกตอ้ง เขา้ใจง่าย ซ่ึงในการบริการตอบค าถาม หรือช้ีแจงรายละเอียด ก็ควรท า
ทันทีจะสร้างความประทับใจกับลูกคา้ได้, พนักงานมีให้บริการอย่างเอาใจใส่ มีการแนะน าเส้ือผา้ท่ี
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เหมาะสม ในขณะท่ีไลฟ์สด ผูข้ายควรมีการบริการลูกคา้ดว้ยใจท่ีรักบริการ เอาใจใส่ลูกคา้ ให้ลูกคา้เห็น
เน้ือผา้ใกล้ๆ อยา่งชดัเจน อธิบายขนาดใหถู้กตอ้งชดัเจน เพื่อใหลู้กคา้เกิดการตดัสินใจใหง่้ายขึ้น 
ด้านลักษณะทางกายภาพ 

ส่ิงท่ีตอ้งปรับปรุง คือ การจดัวางสินคา้เด่นชดั เป็นระเบียบ รู้สึกสมราคาและน่าสนใจ ในขณะอยู่
หน้าไลฟ์สด ส่ิงท่ีดึงดูดผูซ้ื้อจะเห็นว่าควรมีการจดัเรียงสินคา้ให้เห็นเด่นชดั ให้กระตุน้ผูซ้ื้อทนัทีท่ีเห็น
สินคา้ และจะตั้งหน้าตั้งตารอซ้ือสินคา้ท่ีไดเ้ห็นบนชั้นวางสินคา้ รองมากคือการเลือกช่วงเวลาไลฟ์สดได้
เหมาะสม การท่ีจะดึงดูดลูกคา้ไดน่้าสนใจท่ีสุด หรือเขา้มาดูไลฟ์สดมากท่ีสุด จะตอ้งค านึงถึงช่วงเวลาดว้ย 
โดยถา้จะไลฟ์ขายออนไลน์ ควรจะไลฟ์วนัจนัทร์ ถึงวนัศุกร์ ในช่วงเวลา 19.00-21.00 น. เหมาะสมท่ีสุด ท่ี
จะเพิ่มยอดคนเขา้มาดูไดเ้ยอะหรือวนัเสาร์ และวนัอาทิตย ์ควรเลือกช่วงเวลา 10.00 เป็นตน้ไป ก็จะท าให้
ลูกค้าเกิดการซ้ือท่ีมากขึ้ น,  ก ่อน เ ริ่มไลฟ์สดประกาศแบบของเส้ือผ้าให้ลูกค้าทราบล่วงหน้า 
ผูป้ระกอบการควรถ่ายภาพนางแบบกบัเส้ือผา้ท่ีจ าหน่ายก่อนขึ้นไลฟ์สดทุกคร้ัง เป็นวิธีโปรโมตล่วงหน้า
ท าใหลู้กคา้รู้วา่จะขายสินคา้แบบไหนและช่วงเวลาท่ีจะตอ้งเขา้มาดูไลฟ์สด  
ด้านกระบวนการให้บริการ 

ส่ิงท่ีตอ้งปรับปรุง คือ มีระบบติดตามสถานะการส่ง การสั่งสินคา้ออนไลน์ ส่ิงส าคญัสุดจะเป็นใน
เร่ืองการขนส่ง ควรเลือกบริษทัท่ีมีระบบการติดตามการขนส่งไดทุ้กช่วงเวลา เพื่อสร้างมัน่ใจกบัลูกคา้ในเร่ือง
เวลาการรับสินคา้ เพราะไดก้ าหนดเร่ืองการใชสิ้นคา้ตามท่ีตนเองตอ้งการไดท้นัท่วงที และรองมาคือ ขั้นตอน
การสั่งซ้ือไม่ยุ่งยาก ผูป้ระกอบการควรเลือกใชร้ะบบท่ีลูกคา้มีความคุน้เคยดีอยู่แลว้ สามารถเก็บขอ้มูลต่าง ๆ  
ของลูกคา้ไดอ้ยา่งครบถว้น, มีความถูกตอ้งของการสั่งซ้ือและส่งสินคา้ หากเกิดความผิดพลาดจะท าใหเ้สียทั้ง
เสียเงินและเวลาในการส่งกลบัไปกลบัมา ท าให้ลูกคา้ขาดความเช่ือมัน่ ดงันั้นก่อนแพ็กสินคา้ออกจากร้าน
ควรมีการตรวจเช็คก่อนอีกคร้ัง, มีการจัดส่งสินคา้รวดเร็ว เม่ือลูกคา้โอนเงินแล้ว ควรด าเนินการขั้นตอน
ต่อไปทนัที หากไดรั้บสินคา้ท่ีรวดเร็วตรงตามก าหนดเวลาจะสร้างความมัน่ใจให้กับลูกคา้ เป็นการสร้าง
ภาพลกัษณ์ท่ีดีของร้านคา้ 
ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป 

1. ควรมีการเพิ่มตวัแปร เพือ่ศึกษาปัจจยัดา้นอ่ืนๆท่ีอาจจะมีผลต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผล
ต่อการซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผา่น Facebook live ของประชากรในกรุงเทพมหานครใหม้ากขึ้น เพือ่ให้
ไดข้อ้มูลท่ีแตกต่างหลากหลายสามารถน าไปพฒันาวางแผนการตลาดท่ีเปล่ียนแปลงไป 

2. ควรใชก้ารเก็บขอ้มูลวิธีอ่ืนมาร่วมดว้ย เพราะผูท้  าแบบสอบถามบางส่วนอาจไม่ไดต้ั้งใจท าแบบสอบถาม 
อาจมีการขอสัมภาษณ์ทางช่องแชท จะท าใหไ้ดข้อ้มูลท่ีแตกต่างออกไป ท าใหเ้ห็นความตอ้งการของลูกคา้ 
น ามาพฒันาปรับปรุงส่วนประสมทางการตลาดไดต้รงต่อความตอ้งการของลูกคา้มากขึ้น  

3. การวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการเก็บขอ้มูลของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครเท่านั้น บอกไม่ไดว้า่ประชากรใน
ประเทศไทย จะมีความคิดเห็นหรือความตอ้งการเหมือนกนั ควรเพิ่มการวิจยัในพื้นท่ีต่าง ๆ   เพื่อท่ีจะได้
น าไปพฒันาปรับปรุงการวางแผนการตลาดไดต้รงตามความตอ้งการของประชากรตามจงัหวดัต่าง ๆ  
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