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บทคัดย่อ 

 การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์1) เพ่ือศึกษาปัจจยัการตลาดกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้อุปโภค 

กลุ่มเส้ือผา้ ผ่านช่องทางออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 2) เพ่ือศึกษาความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้อุปโภค กลุ่มเส้ือผา้ ผา่นช่องทางออนไลนข์องประชากรในเขต

กรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นศึกษาคร้ังน้ีคือ ประชากรท่ีอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีเคยซ้ือเส้ือผา้ผา่น

ทางช่องทางออนไลน ์จาํนวน 400 คน สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล คือ การแจกแจงความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ 

(Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) สําหรับผลการทดสอบสมมติฐานใช้

สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ (Pearson Correlation) และการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 

 ผลการวิจัย พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จาํนวน.297 คน คิดเป็นร้อยละ.74.3  

มีอายุ 21 - 30 ปี จาํนวน 155 คน คิดร้อยละ 38.8 มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จาํนวน 303 คน คิดเป็นร้อยละ 75.8  

มีอาชีพขา้ราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ จาํนวน 211 คน คิดเป็นร้อยละ 52.8 และมีรายได ้20,001 – 30,000 บาท 

จาํนวน 172 คน คิดเป็นร้อยละ 43.0 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้อุปโภค 

 กลุ่มเส้ือผา้ ผา่นช่องทางออนไลนข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก 

 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทุกดา้นมีความสัมพนัธ์ทางบวกกบั

กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้อุปโภค กลุ่มเส้ือผา้ ผา่นช่องทางออนไลนข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
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อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 และยงัพบอีกว่าปัจจัยท่ีมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าอุปโภค  

กลุ่มเส้ือผา้ ผ่านช่องทางออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์ผลมากท่ีสุด อนัดบั

รองลงมา คือ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด และอนัดบัสุดทา้ย คือ ปัจจยัดา้น

ราคา สามารถร่วมกนัทาํนายกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้อุปโภค กลุ่มเส้ือผา้ ผ่านช่องทางออนไลน์ของประชากร

ในเขตกรุงเทพมหานคร ไดร้้อยละ 63.9 อยา่งมีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 

 

คําสําคัญ : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด , กระบวนการตดัสินใจ , ช่องทางออนไลน ์

 

ABSTRACT 

 

 The objectives of research study were:  1)  to study the marketing factors influencing customers 

purchasing decision on clothing through social network of people in Bangkok. 2) to study the relationship model 

of marketing mix factors influencing customers purchasing decision on clothing through social network of 

people in Bangkok. The populations used in the study were people in Bangkok who used to buy clothing through 

social network, who were collected their data from questionnaires and statistical processing, including 

Frequency Distribution, Percentage, Mean and Standard Deviation.  The results of hypothesis testing used 

Pearson product-moment correlation coefficient and Multiple regression analysis.  

The research results can be found out that 297 people amounts to 74. 3%, 21 -  30 years of age, 155 

people amounts to 38. 8%, graduated with bachelor’ s degree,303 people amounts to 75. 8%, be Civil servant, 

211 people amounts to 52.8% and average incomes 20,001 - 30,000 Baht, 172 people amounts to 43.0%. The 

marketing factors influencing customers purchasing decision on clothing through social network of people in 

Bangkok. found that the overall was high level.   
Hypothesis testing revealed that the all marketing factors influencing customers purchasing decision 

on clothing through social network of people in Bangkok with the statistical significance at the level of 0. 01. 

Most factor influencing customers purchasing decision on clothing through social network of people in Bangkok 

was product. Next ranking was place, promotion, respectively. Least factor influencing was price. The marketing 

mix factors can predict customers purchasing decision on clothing through social network of people in Bangkok 

about 63.9 percent with the statistical significance at the level of 0.05  

 

Keyword: Marketing Mix Factors, Decision, Social Network 
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บทนํา 

 ปัจจุบนัเทคโนโลยีเขา้มามีบทบาทในการดาํเนินชีวิตประจาํวนัของคนไทยเป็นอย่างมาก กระแสของ 

Internet of things คือ การเช่ือมโยงทุกส่ิงทุกอย่างเข้าสู่โลกอินเทอร์เน็ตซ่ึงไม่ว่าใครก็สามารถเข้าถึงโลก

ออนไลน์ได ้ส่ือสังคมออนไลน ์เวบ็ไซตอ์อนไลน์ต่าง ๆ จึงเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลมากข้ึนเร่ือย ๆ เน่ืองจากสามารถ

เขา้ถึงประชากรไดอ้ย่างทัว่ถึงและเขา้ถึงทุกกลุ่มช่วงวยั โดยเฉพาะในช่วงท่ีเกิดสถานการณ์การแพร่ระบาดของ

โควิดในปี 2019 ท่ีทาํให้พฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีการเปล่ียนแปลงไปอย่างมาก  ผูบ้ริโภคเร่ิมหันมาศึกษา

เทคโนโลยีและเร่ิมซ้ือสินคา้ผา่นทางช่องทางออนไลน์มากยิ่งข้ึน ไม่เวน้แมแ้ต่การเลือกซ้ือเส้ือผา้ ท่ีเร่ิมหนัมาซ้ือ

ผา่นทางช่องทางออนไลนเ์ช่นกนั 

 จากการสํารวจพฤติกรรมการใชง้านอินเทอร์เน็ตในประเทศไทย ในเร่ืองของพฤติกรรมการซ้ือขาย

สินคา้ออนไลน ์พบวา่ช่องทางท่ีเลือกซ้ือสินคา้หรือบริการออนไลน์มากท่ีสุด คือ e-Marketplace โดยเหตุผลส่วน

ใหญ่ท่ีทาํให้นักชอป เลือกซ้ือสินค้าหรือบริการออนไลน์ เพราะมีราคาถูก (63.10%) รองลงมาคือ ความ

หลากหลายของสินคา้ (58.73%) แพลตฟอร์มใชง้านง่าย (45.81%) การจดัโปรโมชัน่ (44.39%) และมีค่าจดัส่งถูก

หรือฟรี (34.10%)  

จากขอ้มูลดงักล่าวขา้งตน้ผูวิ้จยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้อุปโภค กลุ่มเส้ือผา้ ผ่านทางช่องทางออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครในการนาํผลจากการ

วิจยัไปใชใ้นการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด สามารถนาํไปพฒันาและปรับปรุง เพ่ิมประสิทธิภาพในการดาํเนินงาน

ต่าง ๆ เพ่ือท่ีจะรักษาและสามารถขยายฐานลูกคา้เดิมให้เพ่ิมมากข้ึนและเพ่ือสามารถตอบสนองความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภคในยคุปัจจุบนัไดดี้ยิ่งข้ึน 

 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

1. เพ่ือศึกษาปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้อุปโภค กลุ่มเส้ือผา้ ผ่านทาง

ช่องทางออนไลนข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

 2. เพ่ือศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้

อุปโภค กลุ่มเส้ือผา้ ผา่นช่องทางออนไลนข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

สมมติฐานของการวจัิย 

 1. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑมี์ผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้อุปโภค กลุ่ม

เส้ือผา้ ผา่นทางช่องทางออนไลนข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
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 2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคามีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าอุปโภค  

กลุ่มเส้ือผา้ ผา่นทางช่องทางออนไลนข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

 3. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้

อุปโภค กลุ่มเส้ือผา้ ผา่นทางช่องทางออนไลนข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

4. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมทางการตลาดมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้

อุปโภค กลุ่มเส้ือผา้ ผา่นทางช่องทางออนไลนข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ขอบเขตของการวจัิย 

 ในการวิจัยเร่ือง ปัจจัยการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าอุปโภค กลุ่มเส้ือผ้า  

ผา่นทางช่องทางออนไลนข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร มีขอบเขตการวิจยัดงัน้ี 

 ขอบเขตด้านเน้ือหา 

ตวัแปรอิสระ ประกอบดว้ย 

 1. ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่  เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 2. ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้อุปโภค กลุ่มเส้ือผา้ ผ่านทาง

ช่องทางออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร  ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา  

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  

  ตวัแปรตาม ประกอบดว้ย  

1. กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้อุปโภค กลุ่มเส้ือผา้ ผ่านทางช่องทางออนไลน์ของประชากรในเขต

กรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ดา้นการตระหนกัถึงปัญหา ดา้นการคน้หาขอ้มูล ดา้นการประเมินทางเลือก  ดา้นการ

ตดัสินใจซ้ือ ดา้นการประเมินหลงัการซ้ือ 

ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ประชากรท่ีอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีเคยซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางช่อง

ออนไลน์ เน่ืองจากไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ีอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครท่ีชดัเจน ดงันั้นผูวิ้จยัจึงไดใ้ช้

วิธีการกาํหนดขนาดตวัอย่างโดยใช่สูตรคาํนวณแบบไม่ทราบจาํนวนประชากร โดยใชสู้ตรกาํหนดตวัอย่างของ 

Cochran (W.G. Cochran, 1997 อา้งใน นธพร สิงห์เงิน, 2564) ไดข้นาดกลุ่มตวัอย่าง 384 คน โดยกาํหนดระดบั

ความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และระดบัความคลาดเคล่ือนร้อยละ 5 เพ่ือความแม่นยาํของขอ้มูล ผูวิ้จยัจึงใช้ขนาด

ตวัอยา่งทั้งหมด 400 คน 

ขอบเขตด้านระยะเวลา 

 การเกบ็รวบรวมขอ้มูล และการวิเคราะห์ขอ้มูลการวิจยัเร่ิมตั้งแต่เดือนเมษายน ถึง มิถุนายน 2567 
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กรอบแนวคิดในการวจัิย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 1. ผูป้ระกอบการสามารถนาํขอ้มูลท่ีไดรั้บจากการวิจยัไปใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผนการตลาดและ

การใหบ้ริการ เพ่ือใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป 

 2. ผูป้ระกอบการสามารถนําข้อมูลท่ีได้รับจากการวิจัยไปใช้เป็นแนวทางในการกาํหนดกลยุทธ์ 

ส่วนประสมทางการตลาด เพ่ือใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไปและเพ่ือเป็นการขยายฐานลูกคา้ 

ท่ีเพ่ิมข้ึน 

 3. ผลการวิจัยจะเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการ ซ่ึงจะทาํให้ทราบถึงปัจจยัด้านต่าง ๆท่ีมีผลต่อ

กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้อุปโภค กลุ่มเส้ือผา้ของผูบ้ริโภค ผา่นช่องทางออนไลน ์

 

 

 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินค้าอุปโภค 

กลุ่มเส้ือผ้า ผ่านทางช่องทางออนไลน์ 

ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

 1. ดา้นการตระหนกัถึงปัญหา 

2. ดา้นการคน้หาขอ้มูล 

3. ดา้นการประเมินทางเลือก 

4. ดา้นการตดัสินใจซ้ือ 

5. ดา้นการประเมินหลงัการซ้ือ 

ตวัแปรอสิระ ตวัแปรตาม 

 

ปัจจยัส่วนบุคคล 

1. เพศ 

2. อาย ุ

3. ระดบัการศึกษา 

4. อาชีพ 

5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 

ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด 

1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

2. ปัจจยัดา้นราคา 

3. ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  

4. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด  
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แนวคิด ทฤษฎ ีและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 

 ส่วนประสมทางการตลาด (4P) เป็นตวักระตุน้ทางการตลาดท่ีกระทบต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

(อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2545) ซ่ึงสามารถแบ่งออกได ้ดงัน้ี  ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

และดา้นส่งเสริมการตลาด ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ี ถือเป็นเคร่ืองมือท่ีตอ้งนาํมาใช้เพ่ือให้การดาํเนินงานใหส้ามารถ

บรรลุวตัถุประสงคภ์ายในตลาดเป้าหมายไดเ้ป็นผลสาํเร็จ (Patrick Barwise, 2563) 

 แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

 กระบวนการตดัสินใจซ้ือ คือ ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือการเลือกใชบ้ริการของผูบ้ริโภค ท่ีผา่น

การคิดและวิเคราะห์อย่างละเอียดถ่ีถว้น ก่อนท่ีจะตดัสินใจ กระบวนการตดัสินใจซ้ือมีกระบวนการตั้ งแต่

จุดเร่ิมต้นไปจนถึงทัศนคติหลังจากท่ีได้ใช้สินค้านั้ นแล้ว กระบวนการตัดสินใจซ้ือ.5.ขั้นตอน ได้แก่  

1.) การตระหนกัถึงความตอ้งการ 2.) การเสาะแสวงหาข่าวสาร 3.) การประเมินทางเลือก 4.) การตดัสินใจซ้ือ  

5.) พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (เสรี วงษม์ณฑา, 2542) 

 แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัพฤตกิรรมผู้บริโภค 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior) หมายถึง การตดัสินใจและการกระทาํของผูบ้ริโภคเก่ียวกบั

การซ้ือและการใชสิ้นคา้/บริการ เพ่ือตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจของตน Soloman (2009, อา้งใน

ผศ.ดร. ปณิศา มีจินดาและรศ. ศิริวรรณ เสรีรัตน,์ 2554)) 

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในยุคปัจจุบันมีการเปล่ียนแปลงไปมาก เน่ืองจากมีส่ิงกระตุ้นอย่างส่ือ 

อินเทอร์เน็ตเขา้มา ทาํใหพ้ฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคเกิดข้ึนง่ายข้ึน การตดัสินใจซ้ือเกิดข้ึนไดอ้ย่างรวดเร็ว 

เพราะผูบ้ริโภคสามารถใชเ้ทคโนโลยีในการคน้หาสินคา้และบริการเพ่ือตอบสนองความตอ้งการท่ีมีลกัษะเฉพาะ

ของตนไดอ้ยา่งดี  

การตลาดออนไลน์ 

 การตลาดออนไลน ์หมายถึง กิจกรรมใด ๆ ท่ีกระทาํผา่นช่องทางต่าง ๆ ในส่ือ อินเทอร์เน็ต เพ่ือส่งเสริม

ใหเ้กิดการขาย และยงัครอบคลุมไปถึงการขายสินคา้บนเวบ็ไซต ์การประชาสมัพนัธ์ การสร้างภาพลกัษณ์ใหเ้ป็น 

ท่ีจดจาํสินคา้ รวมไปถึงการทาํโฆษณาหรือการรีวิวสินคา้โดยผ่านส่ืออินเทอร์เน็ต ซ่ึงประกอบไปดว้ย Email 

และโซเชียลมีเดียมากมาย ท่ีอยูบ่นอินเทอร์เน็ต (ชนฐั เกิดประดบั, 2564) 

  

 

 



7 

 

 งานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 จุฑารัตน์ เกียรติรัศมี (2558) ได้ทาํการศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการซ้ือสินค้าผ่านทางแอพพลิเคชั่น

ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการวิจยัพบว่าปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชั่นออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีจาํนวน 4 ปัจจยั 

เรียงลาํดบัจากมากไปนอ้ย  1) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ช่องทางการจดัจาํหน่ายและการยอมรับเทคโนโลยี 2) ปัจจยั

ด้านความปลอดภัยและความน่าเช่ือถือ.3) ปัจจัยด้านราคา คุณภาพและความหลากหลายของสินค้าใน

แอพพลิเคชัน่ และความตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้ 4) ปัจจยัดา้นการประชาสัมพนัธ์ การส่ือสารกบัผูบ้ริโภค 

และความมีช่ือเสียงของแอพพลิเคชัน่ 

 สุธินี โชติวิจิตร (2558) ไดท้าํการศึกษา พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือเส้ือผา้สาํเร็จรูปสาํหรับออกงาน

ในโอกาสพิเศษจากร้านคา้ในอาํเภอเมืองเชียงใหม่ ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทุกดา้นมี

ผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้สาํเร็จรูปสาํหรับออกงานในโอกาสพิเศษของผูต้อบแบบสอบถามในระดบัมากโดย

เรียงตามลาํดบั ไดแ้ก่ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นการจดัจาํหน่าย 

 ภทัรานิษฐ ์ฉายสุวรรณคีรี (2559) ไดท้าํการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้จากร้านคา้

ในเครือข่ายเฟซบุ๊คและอินสตาแกรม ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้จากร้านคา้ใน

เครือข่าย เฟซบุ๊คและอินสตาแกรม มี 3 ปัจจยั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดและ

ความมีช่ือเสียงของแบรนด ์และปัจจยัดา้นการนาํเสนอขอ้มูลสินคา้และความสะดวกในการสัง่ซ้ือและชาํระเงิน 

 ยศสรัล ทวีพฒันะพงศ ์(2560) ไดท้าํการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์และทศันคติท่ีมีต่อส่วน

ประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อความตั้งใจในการซ้ือซํ้ าของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการทดสอบ

ความสัมพนัธ์ พบว่า ทศันคติท่ีมีต่อราคาเส้ือผา้และช่องทางการจดัจาํหน่ายออนไลน์มีอิทธิพลต่อความตั้งใจใน

การซ้ือซํ้า ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมากท่ีสุด 

 ศรัณยนนัท ์ศรีจงใจ (2561) ไดท้าํการศึกษา ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผ่านช่อง

ทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า 

ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่ผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ ภาพรวมอยู่ในระดบัซ้ือแน่นอน 

ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นท่ีเห็นดว้ยมากท่ีสุดคือ ท่านจะเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผ่านการรับชมทาง

เฟซบุ๊กไลฟ์ เม่ือมีความตอ้งการท่ีจะซ้ือในอนาคต 

อิราวฒัน์ ชมระกา และคณะ (2565).ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้และเคร่ืองแต่งกายแฟชัน่ผ่านช่องทางการตลาดแบบออนไลน์ของประชาชนในจงัหวดั อุตรดิตถ ์

ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 5 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
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ดา้นกระบวนการ และดา้นองคป์ระกอบทางดา้นกายภาพ มีอาํนาจในการทาํนายผลการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้และเคร่ือง

แต่งกายแฟชัน่ผา่นช่องทางออนไลนข์องประชาชนในจงัหวดัอุตรดิตถร์วมกนัเท่ากบั 0.641 อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.05 ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการและการตดัสินใจ ซ้ือมีความสมัพนัธ์กนั

ค่อนขา้งสูง มีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์เชิงพหุเท่ากบั .917 

 

วธีิดําเนินการวจัิย 

การวิจยัโดยใชร้ะเบียบวิธีวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research Approach) โดยใชก้ารวิจยัเชิงสาํรวจ 

(Survey Research) และใชวิ้ธีการเกบ็ขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม (Questionnaire) 

 ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ประชากรท่ีอาศยัในเขตกรุงเทพมหานครท่ีเคยซ้ือเส้ือผา้ผ่านทาง

ช่องออนไลน ์ซ่ึงไม่ทราบจาํนวนท่ีแน่ชดั 

 กลุ่มตวัอย่าง เน่ืองจากไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ีแน่นอน ดงันั้นผูวิ้จยัจึงไดวิ้ธีการกาํหนดขนาดตวัอย่าง

โดยใช้สูตรคาํนวณแบบไม่ทราบจาํนวนประชากร ของ Cochran (W.G. Cochran, 1997 อา้งใน นธพร สิงห์เงิน, 

2564) ไดข้นาดกลุ่มตวัอย่าง 384 คน โดยกาํหนดระดบัความเช่ือมัน่ท่ีร้อยละ 95 และยอมรับความคาดเคล่ือนจาก

การสุ่มตวัอยา่ง 0.05 เพ่ือความแม่นยาํของขอ้มูลผูวิ้จยัใชข้าดตวัอยา่งทั้งหมด 400 คน 

 เคร่ืองมือที่ใช้ในการวจิยั 

 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม โดยประกอบไปดว้ย 3 ส่วน คือ 

 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลท่ีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

 ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้อุปโภค กลุ่มเส้ือผา้ ผา่นช่องทางออนไลนข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร โดยแบ่งออกเป็น 5 ระดบั 

ไดแ้ก่ มากท่ีสุด=5, มาก=4, ปานกลาง=3, นอ้ย=2, นอ้ยท่ีสุด=1 

 ส่วนท่ี 3  เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้อุปโภค กลุ่มเส้ือผา้ ผ่านช่องทาง

ออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร โดยแบ่งออกเป็น 5 ระดับ  ได้แก่ มากท่ีสุด=5,.มาก=4,  

ปานกลาง=3, นอ้ย=2, นอ้ยท่ีสุด=1 
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 การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 

 สร้างแบบสอบถามปัจจัยการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าอุปโภค กลุ่มเส้ือผา้  

ผ่านทางช่องทางออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร และตรวจสอบเน้ือหาของแบบสอบถามว่า

ครอบคลุมวตัถุประสงค์หรือไม่ จากนั้นนาํไปใหผู้เ้ช่ียวชาญ จาํนวน 3 ท่าน พิจารณาตรวจสอบความเท่ียงตรง

และความถูกตอ้งของเน้ือหาตลอดจนไปถึงความชดัเจนและการใชภ้าษาท่ีเหมาะสมของขอ้คาํถาม ซ่ึงมีเกณฑใ์น

การพิจารณาใหค้ะแนนในแต่ละขอ้คาํถาม ดงัน้ี 

   วดัผลโดยพิจารณาจากคะแนน IOC ดงัน้ี 

  1. ขอ้คาํถามท่ีมีคะแนน IOC ตั้งแต่ 0.50–1.00 มีค่าความเท่ียงตรงใชไ้ด ้ 

  2. ขอ้คาํถามท่ีมีคะแนน IOC ตํ่ากวา่ 0.50 ตอ้งปรับปรุง ยงัใชไ้ม่ได ้

 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 ผูวิ้จยัดาํเนินการเก็บขอ้มูลโดยนาํแบบสอบถามไปแจกใหก้บัประชากรท่ีอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร 

และแจกผ่าน Google form ตามจาํนวนกลุ่มตวัอย่างรวม 400 คน เม่ือรับแบบสอบถามคืนจะนาํมาตรวจสอบ

ความถูกตอ้งและความสมบูรณ์ และใหค้ะแนนแบบสอบถามทั้งหมดตามเกณฑท่ี์กาํหนดไวพ้ร้อมทั้งจดัรูปแบบ

และหมวดหมู่ของขอ้มูลในแบบสอบถามเพ่ือนาํไปวิเคราะห์ทางสถิติ 

 การวเิคราะห์ข้อมูล 

 ผูวิ้จยัทาํการประมวลผลวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยเคร่ืองคอมพิวเตอร์ โดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูปทางสถิติ 

 สถิตทิี่ใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

 1. ค่าความถ่ี (Frequencies) 

 2. ค่าร้อยละ (Percentage) 

 3. ค่าเฉล่ีย (x̄) 

 4. ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) 

 5. สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ (Pearson Correlation) 

 6. การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 

 

สรุปผลการวจัิย 

 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู ้ตอบแบบสอบถาม ทั้ งหมดจํานวน 400.คน ผู ้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จาํนวน 297 คน คิดเป็นร้อยละ 74.3 มีอายุ 21-30 ปี จาํนวน 155 คน คิดร้อยละ 

38.8 มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จาํนวน 303 คน คิดเป็นร้อยละ 75.8 มีอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ จาํนวน 

211 คน คิดเป็นร้อยละ 52.8 และมีรายได ้20,001 - 30,000 บาท จาํนวน 172 คน คิดเป็น ร้อยละ 43 
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ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้อุปโภค กลุ่ม

เส้ือผา้ ผ่านช่องทางออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยู่ในระดับความคิดเห็นมาก เม่ือ

พิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ดา้นท่ีอยู่ในระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด คือ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ส่วนดา้น

ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก คือ ปัจจยัดา้นผลิตภัณฑ์ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการทางตลาด ปัจจยัดา้นราคา 

ตามลาํดบั 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าอุปโภค กลุ่มเส้ือผา้ ผ่านช่องทางออนไลน์ของ

ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครโดยรวมอยู่ในระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นท่ีมี

ระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด คือ ดา้นการตระหนกัถึงปัญหา ดา้นการคน้หาขอ้มูล ดา้นการประเมินผลทางเลือก ดา้น

การตดัสินใจซ้ือ ตามลาํดบั ส่วนดา้นท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก คือ ดา้นการประเมินหลงัการซ้ือ ตามลาํดบั 

ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้

อุปโภค กลุ่มเส้ือผา้ ผ่านช่องทางออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชส้ถิติการหาค่าความสัมพนัธ์

ระหว่างตวัแปรดว้ยค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน Pearson Correlation ซ่ึงไดผ้ลการวิเคราะห์ขอ้มูล คือ 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และ

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์ทางบวกกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้อุปโภค กลุ่มเส้ือผา้  

ผา่นช่องทางออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครอยา่ง มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้อุปโภค กลุ่มเส้ือผา้ ผ่าน

ช่องทางออนไลนข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์ผลมากท่ีสุด อนัดบัรองลงมา คือ ปัจจยั

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด และอนัดบัสุดทา้ย คือ ปัจจยัดา้นราคา 

 

อภิปรายผล 

 จากการศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้อุปโภค กลุ่มเส้ือผา้ ผ่าน

ช่องทางออนไลนข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถอภิปรายผล ไดด้งัน้ี 

 1.ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้อุปโภค กลุ่มเส้ือผา้ ผ่านช่องทาง

ออนไลนข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูใ่นระดบัความคิดเห็นมาก ซ่ึงดา้นท่ีอยูใ่นระดบัความ

คิดเห็นมากท่ีสุด คือ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย พบวา่ มีความสะดวกในการเลือกซ้ือเส้ือผา้ ความสะดวก

ในการเขา้ถึงร้านคา้ไดต้ลอดเวลา สามารถคน้หาสินคา้และรายละเอียดของสินคา้ไดอ้ย่างรวดเร็ว การจดัส่ง

สินคา้ก็คลอบคลุมในทุกพ้ืนท่ี ช่องทางติดต่อกบัร้านคา้โดยตรงมีความสะดวก การจดัส่งสินคา้มีใหเ้ลือกหลาย

รูปแบบ มีความน่าเช่ือถือและน่าไวว้างใจ ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ ยศสรัล ทวีพัฒนะพงศ์ (2560)  

ได้ทาํการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์และทัศนคติท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ 
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ความตั้งใจในการซ้ือซํ้าของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ พบวา่ ทศันคติท่ีมีต่อ

ราคาเส้ือผา้และช่องทางการจดัจาํหน่ายออนไลน์มีอิทธิพลต่อความตั้งใจในการซ้ือซํ้ า ของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครมากท่ีสุด ส่วนดา้นท่ีมีความสาํคญัอยู่ในระดบัมาก คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์พบว่า เส้ือผา้มีให้

เลือกหลากหลาย มีความทนัสมยั ตามกระแสนิยม เป็นแบรนด์ท่ีเป็นท่ีรู้จกั ตรงกบัความตอ้งการท่ีคาดหวงั  

มีคุณภาพ น่าเช่ือถือ และสามารถติดตามสถานะของสินคา้ท่ีซ้ือ เส้ือผา้ท่ีซ้ือผ่านช่องทางออนไลน์มีความเป็น

เอกลกัษณ์ และโดดเด่น มีคุณภาพท่ีดี ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ จุฑารัตน ์เกียรติรัศมี (2558) ไดท้าํการศึกษา

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลนข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ผลการวิจัยพบว่าปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางแอพพลิเคชั่นออนไลน์ของผูบ้ริโภคใน 

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีจาํนวน 4 ปัจจัย เรียงลาํดับจากมากไปน้อย 1) ปัจจัยด้านผลิตภณัฑ์  

ช่องทางการจัดจําหน่ายและการยอมรับเทคโนโลยี  2) ปัจจัยด้านความปลอดภัยและความน่าเช่ือถือ  

3) ปัจจยัดา้นราคา คุณภาพและความหลากหลายของสินคา้ในแอพพลิเคชัน่ และความตรงต่อเวลาในการจดัส่ง

สินคา้ 4) ปัจจยัดา้นการประชาสัมพนัธ์ การส่ือสารกบัผูบ้ริโภค และความมีช่ือเสียงของแอพพลิเคชัน่ ปัจจยัดา้น

การส่งเสริมทางการตลาด พบว่า มีบริการจดัส่งถึงท่ีบา้น มีการโฆษณาสินคา้ให้เป็นท่ีรู้จกั ผ่านทางช่องทาง

ออนไลน์ การใช้บุคคลท่ีมีช่ือเสียงโฆษณาผ่านช่องทางออนไลน์ การจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น  

ใหส่้วนลดตามเทศกาลต่าง ๆ มีบริการเปล่ียนสินคา้ให ้หากเส้ือผา้ท่ีไดรั้บเกิดการเสียหาย หรือชาํรุด มีการส่ง

ขอ้มูล ข่าวสาร ติดต่อผูบ้ริโภคเสมอ มีการใหส่้วนลด เม่ือซ้ือในปริมาณ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ภทัรานิษฐ ์

ฉายสุวรรณคีรี (2559) ไดท้าํการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้จากร้านคา้ในเครือข่ายเฟซบุ๊ค

และอินสตาแกรม ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้จากร้านคา้ในเครือข่าย เฟซบุ๊ค

และอินสตาแกรม มี 3 ปัจจยั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดและความมีช่ือเสียงของ

แบรนด์ และปัจจยัดา้นการนาํเสนอขอ้มูลสินคา้และความสะดวกในการสั่งซ้ือและชาํระเงิน ปัจจยัดา้นราคา 

พบว่า ราคาถูกกว่าเม่ือเทียบกบัการซ้ือสินคา้ท่ีหนา้ร้าน ส่วนขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก คือ มีความ

คุม้ค่าเม่ือซ้ือผ่านช่องทางออนไลน์ ราคาและรายละเอียดท่ีระบุไวช้ดัเจน ทาํใหง่้ายกบัการตดัสินใจซ้ือ มีความ

เหมาะสมเม่ือเทียบกบัคุณภาพท่ีไดรั้บ มีบริการผ่อนจ่ายชาํระค่าสินคา้ ราคาถูกลง เม่ือมีการซ้ือในปริมาณมาก 

ตามลาํดบั ส่วนขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัปานกลาง คือ สามารถต่อรองราคากบัผูข้ายได ้ซ่ึงสอดคลอ้งกบั

งานวิจยัของ สุธินี โชติวิจิตร (2558) ไดท้าํการศึกษา พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือเส้ือผา้สาํเร็จรูปสาํหรับออก

งานในโอกาสพิเศษจากร้านคา้ในอาํเภอเมืองเชียงใหม่ ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทุกดา้น

มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้สาํเร็จรูปสาํหรับออกงานในโอกาสพิเศษของผูต้อบแบบสอบถามในระดบัมาก

โดยเรียงตามลาํดบั ไดแ้ก่ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นการจดัจาํหน่าย  
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 2. กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้อุปโภค กลุ่มเส้ือผา้ ผ่านช่องทางออนไลน์ของประชากรในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยรวมอยู่ในระดบัความคิดเห็นมาก พบว่า ดา้นท่ีมีระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด คือ ดา้นการ

ตระหนกัถึงปัญหา ดา้นการคน้หาขอ้มูล ดา้นการประเมินทางเลือก ดา้นการตดัสินใจซ้ือ ตามลาํดบั ส่วนดา้นท่ีมี

ความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก คือ ดา้นการประเมินหลงัการซ้ือ ซ่ึงสอดคลอ้ง กบั ศรัณยนนัท ์ศรีจงใจ (2561) ได้

ทาํการศึกษา ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ 

(Facebook Live) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่ผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ ภาพรวมอยู่ในระดบัซ้ือแน่นอน ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความ

คิดเห็นท่ีเห็นดว้ยมากท่ีสุดคือ ท่านจะเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผ่านการรับชมทางเฟซบุ๊กไลฟ์ เม่ือมีความตอ้งการท่ี

จะซ้ือในอนาคต 

3. การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้อุปโภค กลุ่มเส้ือผา้ ผ่านช่องทางออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชส้ถิติการหาค่า

ความสัมพนัธ์ระหว่าตวัแปรดว้ยค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน Pearson Correlation ซ่ึงไดผ้ลการ

วิเคราะห์ขอ้มูล คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่อง

ทางการจดัจาํหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์ทางบวกกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้อุปโภค กลุ่มเส้ือผา้ ผา่นช่องทางออนไลนข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ

ท่ีระดบั 0.01 ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อิราวฒัน ์ชมระกา และคณะ (2565) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้และเคร่ืองแต่งกายแฟชั่นผ่านช่องทางการตลาดแบบ

ออนไลน์ของประชาชนในจังหวดั อุตรดิตถ์ผลการวิจยัพบว่า ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดบริการและการตดัสินใจ ซ้ือมีความสัมพนัธ์กนัค่อนขา้งสูง มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เชิงพหุเท่ากบั 

.917 

 4. การทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้อุปโภค กลุ่มเส้ือผา้ 

ผ่านช่องทางออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์ผลมากท่ีสุด อนัดบั

รองลงมา คือ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด อนัดบัสุดทา้ย คือ ปัจจยั

ดา้นราคา ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อิราวฒัน ์ชมระกา และคณะ (2565) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้และเคร่ืองแต่งกายแฟชัน่ผ่านช่องทางการตลาดแบบออนไลน์

ของประชาชนในจังหวดั อุตรดิตถ์ ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ 5 ด้าน คือ  

ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นกระบวนการ และดา้นองค์ประกอบทางดา้นกายภาพ  
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มีอาํนาจในการทาํนายผลการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้และเคร่ืองแต่งกายแฟชัน่ผ่านช่องทางออนไลน์ของประชาชน

ในจงัหวดัอุตรดิตถร์วมกนัเท่ากบั 0.641 อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

ข้อเสนอแนะจากผลการวจัิย 

 จากการวิจยัเร่ือง ปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้อุปโภค กลุ่มเส้ือผา้ ผ่าน

ช่องทางออนไลนข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิ้จยัมีขอ้เสนอแนะจากผลการวิจยั ดงัน้ี 

 1. ดา้นผลิตภณัฑ์ ขอ้เสนอแนะ คือ ร้านคา้ท่ีมีการขายสินคา้อุปโภค กลุ่มเส้ือผา้ ผ่านทางช่องทาง

ออนไลน ์ควรมีใหเ้ลือกอยา่งหลากหลายชนิด หลากหลายแบรนด ์เช่น ร้าน SOS.รวบรวมเส้ือผา้ กระเป๋า รองเทา้ 

ท่ีเป็นแบรนด์ของคนไทยท่ีเจาะกลุ่มวัยรุ่นผู ้หญิงรวมถึงวัยทํางาน ให้มาอยู่ในท่ีเดียวกัน ไม่ว่าจะเป็น 

แบรนด์ @rubberstore @punchita @brown.bkk เป็นต้น หรือเป็นเส้ือผา้ท่ีมีความทันสมัย ทันกระแสนิยม  

เป็นตน้ ทั้งน้ีเพ่ือใหต้รงกบัความตอ้งการและตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ย่างครบถว้น ร้านคา้ควร

รักษาคุณภาพของสินคา้ สร้างความน่าเช่ือถือ  เช่น ลูกคา้สามารถติดตามสถานะของสินคา้ท่ีซ้ือไดอ้ย่างสะดวก

และรวดเร็ว และไวว้างใจใหลู้กคา้กลบัมาซ้ือซํ้าได ้

 2. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ขอ้เสนอแนะ คือ ร้านคา้ควรมีช่องทางในการติดต่อกบัร้านคา้ไดโ้ดยตรง 

เช่น มีเบอร์โทรศพัท ์หรืออีเมล ์เพ่ืออาํนวยความสะดวกให้กบัลูกคา้ท่ีตอ้งการติดต่อกบัทางร้าน เพราะหากลูกคา้มี

ปัญหาจะสามารถติดต่อกบัร้านคา้ไดโ้ดยเร็ว หรือเม่ือมีการส่งสินคา้ให้ลูกคา้ ร้านสามารถแนบเป็นนามบัตร

ขอบคุณเลก็ ๆ และมีการใส่ท่ีอยู่ หรือช่องทางการติดต่อกลบัได ้และควรจดัแยกประเภทของหมวดหมู่สินคา้ให้

ชดัเจน ซ่ึงอาจจะแบ่งตามสี ตามคอลเลคชัน่ หรือตามโอกาสการใช ้เพ่ือใหลู้กคา้สามารถคน้หาสินคา้และรายละเอียด

ของสินคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

 3. ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ข้อเสนอแนะ คือ มีการโฆษณาสินค้าตามส่ือออนไลน์ต่าง ๆ  

อย่างปัจจุบนั มีการใชช่้องทางโซเชียลมีเดีย อย่าง TikTok ในการโฆษณาสินคา้ เพราะเป็นช่องทางท่ีสามารถเขา้ถึง

ลูกคา้ไดทุ้กช่วงวยั คลิปวิดีโอ มีความสั้นกระชับ และอาจจะใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียง เพ่ือสร้างความเขา้ถึงลูกคา้มาก

ยิ่งข้ึน และทางร้านควรมีบริการจดัส่งถึงบา้น เพ่ือสร้างความสะดวกใหก้บัลูกคา้ 

 4. ดา้นราคา ขอ้เสนอแนะ คือ ควรตั้งราคาใหเ้หมาะสม และคุม้ค่ากบัสินคา้โดยควรคาํนึงถึงตน้ทุนเป็นหลกั 

เช่น การตั้งราคาขายผา่นช่องทางออนไลน ์หากเป็นสินคา้ชนิดเดียวกนั ราคาท่ีตั้งควรถูกกวา่ราคาขายหนา้ร้าน เพราะ

ถือวา่ไม่มีตน้ทุนในการเช่าสถานท่ี และควรบอกราคาและรายละเอียดท่ีชดัเจน เพ่ือท่ีลูกคา้จะสามารถตดัสินใจซ้ือได้

ง่าย สร้างความสะดวกใหก้บัลูกคา้ 
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ข้อเสนอแนะในการวจัิยคร้ังต่อไป 

 1. ควรทาํการขยายขอบเขตงานวิจยัใหก้วา้งข้ึนโดยการเพ่ิมกลุ่มตวัอย่างไปยงั จงัหวดัอ่ืน ๆ หรือครอบคลุม

ทัว่ประเทศ เพ่ือใหค้รอบคลุมประชากรผูซ้ื้อสินคา้อุปโภค กลุ่มเส้ือผา้ผา่นทางออนไลนไ์ดม้ากข้ึน 

2. ในการศึกษาคร้ังต่อไปควรเพ่ิมการเปรียบเทียบความพึงพอใจของ ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดบริการในแต่ละแพลตฟอร์มของช่องทางออนไลน์ เช่น Shopee, Lazada, Facebook, Line ฯลฯ เพ่ือให้ทราบ

ถึงจุดแข็งและจุดอ่อนของแต่ละแพลตฟอร์มเพ่ือเป็นประโยชน์ในการนาํมาประยุกต์ใชเ้พ่ือปรับปรุงพฒันาการ

ใหบ้ริการของผูป้ระกอบการท่ีเก่ียวขอ้ง 

3. การวิจยัในคร้ังน้ี ผูวิ้จยัพบว่า ในปัจจุบนัยงัมีสินคา้อีกมากมายหลายประเภท หลายชนิดท่ีจาํหน่าย ผ่าน

ทางช่องทางออนไลน์ โดยงานวิจัยในอนาคตควรศึกษาหาข้อมูลเพ่ิมเติมในผลิตภณัฑ์กลุ่มอ่ืน ท่ีนอกเหนือจาก

ผลิตภณัฑเ์ส้ือผา้ เช่น รองเทา้ เคร่ืองสาํอาง เคร่ืองประดบั เป็นตน้ 
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