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บทคดัย่อ 

จากการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางออนไลน์ของคนวยัท างานใน
เขตกรุงเทพมหานคร โดยศึกษาปัจจยั 2 ปัจจยั คือ 1. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
(4Ps) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางออนไลนข์องคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร โดยท า
การวิจยัเชิงส ารวจออนไลน์จ านวนประชากรกลุ่มเป้าหมายท่ีเคยซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางออนไลน์ของคนวยั
ท างาน จ านวน 400 คน จากนั้นน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการส ารวจออนไลน์น าไปวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive 
Statistics) ไดแ้ก่ ความถ่ี ค่าเฉล่ีย ร้อยละ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และเลือกใชส้ถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 
ดว้ยการทดสอบดว้ยไคสแควร์ (X2-Test) เพื่อการทดสอบนยัส าคญัในการเปรียบเทียบสัดส่วน,ความสัมพนัธ์ และ
ความแปรปรวนของตวัแปรอิสระ คือ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์และส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ท่ีท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางออนไลนข์องคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร  

กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายรุะหว่าง20-29 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพเป็น

พนักงานบริษทัเอกชนและมีระดบัรายไดต่้อเดือนเฉล่ีย 25,001-35,000 บาท ในเร่ืองส่วนประสมทางการตลาด 

พบว่า ผูบ้ริโภคให้ระดบัค่าคะแนนความส าคญัดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ือง คุณภาพของเน้ือผา้และการตดัเยบ็ท่ีประณีต

สูงสุดมีค่าคะแนนเฉล่ีย 4.29 คะแนน (S.D.= 1.053) ดา้นราคาผูบ้ริโภคให้ระดบัค่าคะแนนความส าคญั เร่ือง มีการ
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ระบุราคาท่ีชัดเจนหน้าโพสตก์ารขายมีค่าคะแนนเฉล่ีย 4.40 คะแนน (S.D.= 1.041) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย

ผูบ้ริโภคให้ระดบัค่าคะแนนความส าคญั เร่ือง มีช่องทางการช าระเงินหลากหลาย ช่องทาง เช่น i-banking , Credit 

card มีค่าคะแนนเฉล่ีย 4.49 คะแนน (S.D.= 0.855) และดา้นการส่งเสริมการตลาดผูบ้ริโภคให้ค่าคะแนนระดับ

ความส าคญั เร่ือง .มีการส่งเสริมการขายท่ีน่าสนใจ เช่น การใหส่้วนลดเงินสด เม่ือซ้ือครบจ านวนเงินหรือเม่ือมีการ

รีวิวใหร้้านคา้ , การใหส้มนาคุณพิเศษส าหรับสมาชิก มีบิการจดัส่งฟรีตามเทศกาลหรือวาระต่างๆท่ีร้านก าหนด ค่า

แนนเฉล่ีย 4.04 คะแนน (S.D.= 0.949) และผูบ้ริโภคส่วนใหญ่รับรู้และมีความตอ้งการซ้ือ เส้ือผา้แฟชัน่ ผ่านการ

รับรู้จากช่องทางออนไลน ์: Facebook , Instagram , Line , Tiktok , Youtube มากท่ีสุด จ านวน 344 คน ( ร้อยละ 87.8 

)  และผูบ้ริโภคมีการหาขอ้มูลเพิ่มเติมก่อนการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ ดว้ยวิธีการหาขอ้มูลทางแอพพลิเคชัน่ชอ้ป

ป้ิงออนไลน์ : Shopee , Lazada จ านวน 256 คน ( ร้อยละ 65.3 ) และผูบ้ริโภคเลือกรูปแบบของสินคา้เป็นปัจจยั

ส าคญัท่ีใชป้ระเมินการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางออนไลน ์จ านวน 151 คน ( ร้อยละ 37.8 )  และปัจจยัท่ี

มีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่มากท่ีสุด คือ การบริการของร้านท่ีประทบัใจ จ านวน  

147 คน ( ร้อยละ 36.7 ) และผูบ้ริโภคใช้ระยะเวลา ในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แต่ละคร้ัง คือ ภายใน 1 วนั 

จ านวน 240 คน ( ร้อยละ 60.2 ) และผูบ้ริโภคจะแนะน าร้านค้าเส้ือผา้แฟชัน่ ท่ีท่านซ้ือกบัผูอ่ื้น จ านวน 372 คน ( 

ร้อยละ 92.9 ) 

ผลการวิจัยพบว่า การตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าแฟชั่นผ่านช่องทางออนไลน์ของคนวัยท างานในเขต

กรุงเทพมหานคร มีความแตกต่างกนัตามปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ดา้นเพศ , อาย ุ , ระดบัการศึกษา ,อาชีพ และ

รายได ้มีความแตกต่างกนัตามนยัส าคญัทางสถิติ  ส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P) มีความสัมพนัธ์ต่อการ

ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางออนไลน์ของคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร มีความแตกต่างกนัตาม

นยัส าคญัทางสถิติ  

ค าส าคญั : เส้ือผา้แฟชัน่ , วยัท างาน , ช่องทางออนไลน ์, การตดัสินใจซ้ือ 

 

 ABSTRACT 

A research study on Factors influencing purchase decision the fashion clothes via online channels of 
working ages in bangkok .The objective was to study 2 factors 1) Demographic factors 2) Marketting mix factors 
influencing purchase decision the fashion clothes via online channels of working ages in bangkok .  The research 
sample is working ages who bought fashion clothes via online channels of 400 people.  After that use online data 
for Descriptive Statistics analysis.  The statistics used for data analyais included freqency , mean , percentage 
,standard deviation and Inferential Statistics the statistis used for hypothesis testing, including a one sample X2-
Test for component analysis and multiplication analysis.  and the variance of the independent variable is 1) 
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Demographic factors 2)  Marketting mix factors influencing purchase decision the fashion clothes via online 
channels of working ages in bangkok . 

The results were as follows the most of the consumers were female, age between twenty to twenty nine 
years old.  With a bachelor degree or equivalent worked as private company employee with an average salary of 
between 25 ,001-35 ,000  bath .  The research found that , The marketing mix esult , Consumers gave the value of 
product importance on the quality of the fabric and sewing meticulously the highest with an average score of 4.29 
points.  In terms of consumer price, the level of important points was given.  The point to specify the price is the 
back of the sales post has an average score of 4.40 points (S.D. =  1.041) .  Various payment methods such as i-
banking, Credit card, received an average score of 4.49 points (S.D. =  0.855) .  And in the aspect of marketing 
promotion, consumers give the value of the importance level. There are interesting sales promotions such as giving 
cash discounts. When purchasing the full amount or when reviewing the store, giving special rewards for members 
There is a free delivery service according to the festival or various occasions at the store. The average score is 4.04 
points (S.D. =  0.949) , and most consumers perceive and want to buy.  fashion clothes through recognition from 
online channels: Facebook, Instagram, Line, Tiktok, Youtube, the most number of 344 people (87.8 percent) And 
consumers are looking for more information before making a decision to buy fashion clothes. With the method of 
finding information through online shopping applications:  Shopee, Lazada, 256 people (65.3%)  and consumers 
choose the form of the product as an important factor used to evaluate the decision to buy fashion clothes through 
the channel.  Online 151 people (  37.8 percent )  And the most influencing factor for consumers to decide to buy 
fashion clothes was the store's service that was impressive, 147 people (36.7 percent)  and consumers spent time. 
In making a decision to buy fashion clothing each time within 1 day of 240 people (60.2%) and consumers would 
recommend fashion clothing stores. that you bought with others, 372 people (92.9%)  

The results showed that The decision to buy fashion clothes via online channels of working people in 
Bangkok There were differences according to demographic factors, gender, age, level of education, occupation and 
income were different according to statistical significance.  The marketing mix factors (4P)  correlated with the 
decision to buy fashion clothes via online channels of working people in Bangkok.  There was a statistically 
significant difference. 

Keyword : Fashion clothes , Working ages , Online channels , Purchase decision 

 

1.บทน า 

เส้ือผา้นบัว่าเป็นส่ิงส าคญัในชีวิตของมนุษย ์เพราะเป็นหน่ึงในปัจจยั 4 ท่ีมนุษยข์าดไม่ได ้ซ่ึงวิวฒันาการ
ของเส้ือมีการพฒันาตามยุคสมยัอย่างต่อเน่ืองตั้งแต่อดีตท่ีมนุษยคิ์ดส่ิงนุ่งห่มมาเพื่อปกปิดร่างกายและเพื่อสร้าง
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ความอบอุ่นใหแ้ก่ร่างกาย และมีการพฒันาตามยคุสมยัเร่ือยมา อีกทั้งในยคุต่อๆมาลกัษณะของเส้ือผา้ยงัมีหนา้ท่ีแฝง
ท่ีมากกว่านั้นไม่ว่าจะเป็นการสะทอ้นสังคม ศาสนา วฒันธรรม และในแต่ละยคุสมยัท่ีแตกต่างกนั เส้ือผา้จะมีความ
แตกต่างกนัข้ึนอยู่กบัปัจจยัหลายๆอย่าง เช่น การเมือง เศรษฐกิจ ภูมิอากาศ ฯลฯ นอกจากน้ีเส้ือผา้ยงัท าหนา้ท่ีบ่ง
บอกถึงฐานะ อาชีพ หนา้ตาความเป็นอยู่ทางสังคมของผูใ้ส่ดว้ยว่าผูค้นเหล่านั้นอยู่ในระดบัชั้นใดของสังคมในยุค
นั้นอีกดว้ย  

 ประเทศไทยได้รับอิทธิพลด้านเส้ือผา้จากแถบยุโรป ในช่วงสมยัของรัชกาลท่ี 5 ท่ีการแต่งกายมีการ
เปล่ียนแปลงอยา่งเห็นไดช้ดัเจน และมีวิวฒันาการอยา่งต่อเน่ือง ส่วนแฟชัน่ของไทยในปัจจุบนัไดรั้บอิทธิพลจาก
แถบเอเชียตะวนัออกเป็นส่วนใหญ่ เช่น เกาหลีใต ้ญ่ีปุ่น และจีนเป็นหลกั อีกทั้งเกิดการแข่งขนัของอุตสาหกรรม
เส้ือผา้แฟชัน่ขนาดใหญ่จากต่างประเทศท่ีราคาถูกท าใหย้ากต่อการแข่งขนั 

 การตลาดของเส้ือผา้แฟชัน่ท่ียงัคงเป็นอีกธุรกิจนึงท่ีผูค้นใหค้วามสนใจ ทั้งในดา้นเป็นผูป้ระกอบการ หรือ 
เป็นลูกคา้ท่ีท าการซ้ือสินคา้นั้นๆดว้ยตวัเองท่ีมีมากข้ึนในปัจจุบนั ผูว้ิจยัมีความสนใจการศึกษาเก่ียวกบัประเด็น
ต่างๆท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้  ว่าปัจจยัใดท่ีมีความส าคญัในธุรกิจดา้นเส้ือผา้แฟชัน่ ซ่ึงประเด็นท่ี
น่าสนใจเก่ียวกบัธุรกิจเส้ือผา้แฟชัน่ ไม่ว่าจะเป็นการพฒันาของธุรกิจดา้นเส้ือผา้แฟชัน่ ปัจจยัใดท่ีท าใหบ้างเจา้ของ
ของธุรกิจสามารถน าธุรกิจให้อยู่รอดจากวิกฤตต่างๆไปได ้ถึงแมจ้ะมีคู่แข่งเกิดข้ึนมาจ านวนมาก และลม้หายไป 
หรือการพฒันาการขายไปสู่แพลตฟอร์มออนไลน ์หรือแมก้ระทัง่การต่อสู้กบักระแสโลกสมยัใหม่ท่ีมีต่อตา้นสินคา้
แฟชัน่ท่ีส่งผลกระทบต่อโลก หรือจริงๆแลว้เส้ือผา้แฟชัน่ท่ีมีการโฆษณาตนเองวา่รักษโ์ลก จริงๆแลว้ อาจเป็นเพียง
กลยทุธ์ท่ีท าใหค้นหนัมาสนใจสินคา้นั้นมากข้ึน  

 ดงันั้น การศึกษางานวิจยั ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางออนไลนข์องคน
วยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ ผา่นช่องทาง
ออนไลน ์ดว้ยปัจจยัทั้งทางประชากรศาสตร์ และปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด วา่ปัจจยัใด ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือมากนอ้ยอยา่งไร ท าใหท้ราบถึงเหตุผลหลกัในการตดัสินใจเส้ือผา้แฟชัน่ และสามารถน าขอ้มูลท่ีไดจ้าก
การวิจยั น ามาพฒันาแบรนดเ์พื่อหากลยทุธ์ในการวางแผนการตลาดเพื่อใหต้อบโจทยผ์ูบ้ริโภคและพฒันาแบรนด์
ใหมี้ประสิทธิภาพมากท่ีสุด                                                                                                             

1.1 วตัถุประสงค์ของงานวจิัย 

1. เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางออนไลนข์อง

คนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 

2.เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางออนไลน์

ของคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. เพื่อศึกษาการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางออนไลนข์องคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 
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1.2 สมมตฐิานงานวจิัย 

1.การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางออนไลนข์องคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร    มีความ
แตกต่างกนัตามปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 

2.ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P) มีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นช่องทาง
ออนไลนข์องคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 

1.3 กรอบแนวคดิการวจิัย 

จากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งผูว้ิจยัไดก้ าหนดกรอบแนวคิดการวิจยั(ดงัแสดงในภาพ) 

 

 

 

 

 

 

 

1.3 ค านิยามศัพท์เฉพาะ 

1.เส้ือผ้าแฟช่ัน หมายถึง เส้ือผา้ตามสมยันิยมในช่วงเวลาหน่ึง ซ่ึงข้ึนอยูก่บัการเมือง เศรษฐกิจ ภูมิอากาศ 
เทคโนโลย ีในช่วงเวลานั้นๆ ซ่ึงจะท าใหเ้กิดเส้ือผา้แฟชัน่ต่างๆ 

2.การตัดสินใจซ้ือ หมายถึง การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และบริการ โดย
เร่ิมจากตระหนกัถึงความตอ้งการ การแสวงหาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัซ้ือ 

3.ประชากรศาสตร์ หมายถึง การท าความเขา้ใจเก่ียวกบัมนุษยท่ี์เก่ียวขอ้งกบั ปัจจยัทางสังคม วฒันธรรม 
เศรษฐกิจ และปัจจยัอ่ืน ๆ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ประกอบไปดว้ย เพศ เช้ือชาติ ศาสนา ภูมิล าเนา ภาษา ระดบั
การศึกษา สถานภาพสมรส จ านวนบุตร สถานภาพการ ท างาน อาชีพ และรายได ้

4.วยัท างาน หมายถึง วยัผูใ้หญ่ ท่ีมีอายตุั้งแต่19–60 ปีเป็นวยัท่ีตอ้งหารายได ้เพื่อเล้ียงตวัเอง และครอบครัว 

5.ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ี ธุรกิจน ามาใช้เพื่อให้บรรลุ
วตัถุประสงคท์างการตลาดเคร่ืองมือทางการตลาดน้ีเรียกวา่ 4Ps ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา สถานท่ีจ าหน่าย และ
การส่งเสริมการตลาด 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์                           

1 เพศ           2 อาย ุ        3 ระดบัการศึกษา                                           

4 อาชีพ        5 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน                                  

ศิริวรรณ เสรีรัตน ์2538  

  

 

 

 

การตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านช่องทางออนไลน์ของคนวยัท างาน

ในเขตกรุงเทพมหานคร                                                     

กระบวนการในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคออกเป็น 5 ขั้นตอน                                                                              

1.การรับรู้ถึงปัญหาหรือการตระหนกัถึงความตอ้งการ (Problem or 

Need Recognition)                                                                               

2.การแสวงหาขอ้มูล (Search for Information)                                                          
3.การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative)                                                       

4.การตดัสินใจซ้ือ (Decision Marking)                                                

5.พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post purchase Behavior)                        

Kotler & Keller (2003)  

 

 

 

 

 

 

 

ส่วนประสมทางการตลาด (4P)                                     

1 ผลิตภณัฑ ์(PRODUCT)   2 ราคา (PRICE)                                           

3 ช่องทางการรจดัจ าหน่าย (PLACE)                                                    

4 การส่งเสริมการตลาด (PROMOTION)    

(Kotler and Keller,2012) 
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6.ช่องทางออนไลน์  หมายถึง  แพลตฟอร์มช่องทางบนโลกออนไลน์ ท่ีรวบรวมขอ้มูลต่างๆ รวมถึง
รวบรวมร้านคา้ สินคา้ จ านวนมากเขา้ไวด้ว้ยกนั  เป็นพื้นท่ีท่ีท าใหผู้ซ้ื้อและผูข้าย มาพบกนัไดใ้นโลกโซเชียล ผา่น
เวบ็ไซต ์และแอปพลิเคชนั โดยแพลตฟอร์มท่ีพอ่คา้แม่คา้นิยมขายของออนไลนมี์หลายแพลตฟอร์มดว้ยกนั 

 

2.ทบทวนวรรณกรรม 

2.1 ทฤษฎแีนวคดิ ปัจจัย A : ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์   

ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ถือเป็นความหลากหลายและความแตกต่างเก่ียวกบับุคคล เช่น เพศ สถานภาพ อาย ุ
ลกัษณะโครงสร้างของร่างกาย และความอาวโุสในการท างาน เป็นตน้ โดยจะแสดงถึงความเป็นมาของบุคคลแต่ละ
บุคคลจากอดีตถึงปัจจุบนั ซ่ึงความแตกต่างและความหลากหลายของบุคคลน้ี สามารถบ่งช้ีลกัษณะพฤติกรรมการ
แสดงออกของบุคคลท่ีแตกต่างกนั การตดัสินใจท่ีแตกต่างกนันั้นมีสาเหตุมาจากความแตกต่างทางดา้นลกัษณะ
ประชากรศาสตร์ หรือความเป็นมาของบุคคลนัน่เอง (วชิรวชัร งามละม่อน, 2558) 

2.2 ทฤษฎแีนวคดิ ปัจจัย B : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

Kotler & Keller (2003) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด คือ ตวัแปรทาง การตลาดท่ีใชค้วบคุมกลยทุธ์

ทางการตลาดเพื่อควบคุมและตอบสนองความตอ้งการเพื่อสร้างความพึง พอใจใหแ้ก่ลูกคา้ องคป์ระกอบดงัต่อไปน้ี   

2.2.1 ผลิตภัณฑ์ (Product)  หมายถึง ส่ิงใดๆ ซ่ึงมีลักษณะเป็นรูปธรรมหรือเป็นนามธรรม โดยมี 

จุดประสงคใ์นการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ ทั้งในดา้นรูปลกัษณ์สินคา้ บรรจุภณัฑ์ การบริการ บุคคล 

สถานท่ี หรือความคิด โดยผูบ้ริโภคหรือลูกคา้จะเลือกซ้ือสินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการหรือ แสดงให้เห็นถึง

ประโยชนท่ี์ตนไดรั้บได ้ซ่ึงประโยชนท่ี์ลูกคา้เลง็เห็นน้ีเราเรียกวา่ “คุณค่า” ของผลิตภณัฑ ์ 

2.2.2 ราคา (Price) ราคามีความส าคญัต่อการลงทุนทางการตลาดในทุกภาคส่วน ทั้งการผลิต สินคา้ การ

โฆษณา การสร้างช่องทางการจดัจ าหน่าย และปัจจยัแวดลอ้มอ่ืนๆ ซ่ึงส่งผลต่อการตั้งราคา ใหมี้ความเหมาะสมทั้ง

ทางดา้นก าไรท่ีบริษทัคาดหวงัและราคาในใจท่ีผูบ้ริโภคคาดหวงัจากสินคา้ ดงันั้นจึงกล่าวไดว้่า ราคามีผลต่อความ

ตอ้งการของลูกคา้  

 2.2.3 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place or Channel of Distribution) ช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้แบ่ง

ออกเป็นหลายประเภท ทั้งน้ีข้ึนกบัปัจจยัหลายประการ เช่น ความเหมาะสม ความสะดวกรวดเร็ว ประสิทธิภาพ 

ตน้ทุนการจดัส่ง เป็นตน้ ช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้  

2.2.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การส่งเสริมทางการตลาด คือ การส่ือสารท่ีผูผ้ลิตท าไปยงัตลาด

เป้าหมาย โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อเป็นการให้ขอ้มูลข่าวสาร ชกัจูงใจ หรือเพื่อเป็นการเตือนความจ าของผูบ้ริโภค 
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รวมทั้ งการเปล่ียนทัศนคติของผูบ้ริโภคเพื่อสร้างพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคข้ึน การส่งเสริม การตลาด

ประกอบดว้ยการโฆษณา การขายโดยใชบุ้คคล การประชาสมัพนัธ์ การส่งเสริมการขาย และการตลาดทางตรง  

2.3 ทฤษฎแีนวคดิ ปัจจัย C : กระบวนการตัดสินใจซ้ือ (Stages of the Buying Decision Process                           

Kotler (2003) ไดมี้การอธิบายกระบวนการในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคออกเป็น 5 ขั้นตอน ดงัน้ี                           

2.3.1 การรับรู้ถึงปัญหาหรือการตระหนักถึงความต้องการ (Problem or Need Recognition)  เป็นจุดเร่ิมตน้

ของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ โดยส่ิงกระตุน้ให้เกิดการซ้ือ อาจเกิดจากความตอ้งการของตนเอง หรืออาจเกิดจาก

การกระตุน้จากกลยทุธ์ขอนกัการตลาดเพื่อท าให้ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการมากยิ่งข้ึน ซ่ึงกระบวนการเหล่าน้ี ท าให้

ผูบ้ริโภคตอ้งประมวลความจ าเป็นในการท่ีจะตดัสินใจซ้ือสินคา้นั้นๆ 

2.3.2 การเสาะแสวงหาข้อมูล (Search for Information)  เม่ือปัญหาเกิดข้ึน ผูบ้ริโภคจึงหาหนทางแกไ้ข โดย

ตอ้งมีการเสาะแสวงหาขอ้มูล เพื่อน าไปประกอบในการตดัสินใจ ซ่ึงผลลพัทใ์นการตดัสินใจจะข้ึนอยู่กบัปริมาณ

ของแหล่งขอ้มูลท่ีหามาไดว้า่มากนอ้ยเพียงใด ซ่ึงแหล่งท่ีมาของ 

2.3.3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) คือขั้นตอนหลงัจากท่ีไดข้อ้มูลจากแหล่งขอ้มูลท่ีหา
มาไดแ้ลว้นั้น ผูบ้ริโภคจ าเป็นจะตอ้งประเมินเพื่อเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุด โดยเปรียบเทียบขอ้มูลในเร่ืองคุณสมบติั 
ระดบัของความส าคญั ความน่าเช่ือถือของตวัสินคา้ ความพึงพอใจ เพื่อช่วยประเมินแต่ละทางเลือก เพื่อใหต้ดัสินใจ
ไดง่้ายข้ึน  

2.3.4 การตัดสินใจซ้ือ (Decision Marking) เม่ือผ่านขั้นตอนการประเมินทางเลือกต่าง ๆ แล้ว โดยปกติ

ผูบ้ริโภคแต่ละคน มีปริมาณขอ้มูลและระยะเวลาในการตดัสินใจในการซ้ือแตกต่างกนั บางผลิตภณัฑไ์ดรั้บขอ้มูล

จากหลาย ๆแหล่งรวมไปถึงราคาท่ีค่อนขา้งสูงจ าเป็นตอ้งใชเ้วลาในการตดัสินเยอะเพื่อใหเ้กิดความคุม้ค่าท่ีสุดและ

เล่ียงปัญหาท่ีจะเกิดข้ึนตามมาภายหลงัให้มากท่ีสุด ส่วนบางผลิตภณัฑ ์ผูบ้ริโภคไม่จ าเป็นตอ้งใชร้ะยะเวลามากใน

การตดัสินใจ  

2.3.5 พฤตกิรรมหลงัการซ้ือ (Post purchase Behavior)  หลงัจากมีการซ้ือแลว้ ผูบ้ริโภคจะไดรั้บประสบการณ์

ในการบริโภค ซ่ึงอาจไดรั้บทั้งความพึงพอใจหรือไม่พอใจกไ็ด ้หากผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจในตวัสินคา้ กจ็ะท าให้

เกิดการกลบัมาซ้ือซ ้ าอีก หรือ อาจเกิดการแนะน าใหเ้กิดลูกคา้รายใหม่ แต่หากหลงัการซ้ือแลว้ไม่เป็นท่ีน่าพึงพอใจ 

อาจท าใหเ้กิดผลเสียในการบอกต่อของแบรนดก์บัผูอ่ื้นได ้ 

2.4 งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

ปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู ( 2559 ) ท าการศึกษา ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางสังคมออนไลน์ 
ซ่ึงงานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ผ่านทางออนไลน์ โดยงานวิจยัน้ี
เป็นงานวิจยัเชิงปริมาณ โดยใชแ้บบสอบถามแบบออนไลน์เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยเลือกกลุ่ม
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ตวัอยา่ง คือ ผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้ผา่นทางออนไลน ์จ านวน 400 คน สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล คือสถิติเชิงพรรณนา 
ประกอบดว้ย ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงปริมาณ ประกอบดว้ย Independent 
Sample t-test, One-way ANOVA, Factor Analysis และRegression ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายรุะหว่าง 26-33 ปี มีสถานภาพโสด ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีการศึกษาอยูใ่น
ระดบัปริญญาตรี และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูท่ี่ 10,000 – 20,000 บาท เครือข่ายออนไลน์ท่ีใชซ้ื้อสินคา้บ่อยท่ีสุด 
คือ FACEBOOK ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด คือ สินคา้แฟชัน่ โดยจะซ้ือเดือนละ 2-3 คร้ัง และจ านวนเงินเฉล่ียท่ี
ใชใ้นการซ้ือแต่ละคร้ังจะต ่ากว่า 1,000 บาท จากผลสมมติฐานพบว่า  ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ 
ระดบัการศึกษา อาชีพ  รายไดท่ี้แตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางสงัคมออนไลนไ์ม่ต่างกนั  

อรชุดา อุบลชาติ ( 2561 ) ท าการศึกษา การส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้แฟชั่นผ่าน
ช่องทางออนไลน์  งานวิจยัน้ีเป็นงานวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualiative Research) โดยใชก้ารสัมภาษณ์แบบเชิงลึก (In-
depth interview) ท่ีมีการก าหนดแนวทางค าถามไวล่้วงหนา้ โดยใชว้ิธีการถามแบบปลายเปิด (Open-End-Question) 
เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล เพื่อศึกษาปัจจยัเร่ืองการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
เส้ือผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางออนไลน์ พบว่า ปัจจยัดา้นการตลาดส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ช่องทาง
ออนไลน์อย่างชดัเจน โดยมีปัจจยั ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) กลุ่มผูบ้ริโภคจะค านึงถึงความหลากหลายของสินคา้
เป็นอนัดบัตน้ 1 ทั้งในเร่ืองรูปแบบ ขนาด สี หากร้านคา้มีการอพัเดต เพิ่มแบบสินคา้เป็นประจ า จะท าให้กลุ่ม
ผูบ้ริโภคใหค้วามสนใจและติดตามร้านกา้เพิ่มมากข้ึน และในดา้นคุณภาพของสินคา้ ตอ้งดีเหมาะสมกบัราคา ดา้น
การใหข้อ้มูลรายละเอียดสินคา้ครบถว้นมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เส้ือผา้แฟชัน่ออน ไลนม์าก เช่น ขนาด ราคา 
คุณลกัษณะท่ีถูกตอ้งกรบถว้น ทั้งหมดน้ีจะท าให้เกิดการซ้ือซ ้ า และการบอกต่อ ถดัมาคือ ดา้นราคา (Price) พบว่า
ราคามีผลต่อทศันคติผูบ้ริโภคซ่ึงถา้ราคาสูงจนเกินไป ผูบ้ริโภคจะใชเ้วลาในการตดัสินใจซ้ือนาน หรืออาจจะไม่ซ้ือ
ผ่านช่องทางออนไลน์ หากราคาต ่าเกินไปก็อาจจะไม่เป็นผลดีต่อภาพลกัษณ์ร้านคา้ และตวัสินคา้เอง เน่ืองจาก
ผูบ้ริโภคคิดว่าเป็นสินคา้คุณภาพต ่า และราคากบัคุณภาพสินคา้ควร ไปในทิศทางเดียวกนั ถดัมาเป็นด้านช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย (Place) พบว่าผูบ้ริโภคใชช่้องทาง Instagram และ Facebook เป็นจ านวนมากท่ีสุด เน่ืองจากมี
ความสะดวก ใชง้านง่าย ร้านคา้มีจ านวนมาก และใชใ้นชีวิตประจ าวนัอยู่แลว้สุดทา้ยคือ ปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) เป็นปัจจยัท่ีส าคญัต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ทั้งในดา้นการโฆษณา
ร้านคา้ เพื่อให้กลุ่มเป้าหมายรู้จกั และติดตามร้านคา้ต่อไปการส่งเสริมการขายแบบมุ่งสู่ผูบ้ริโภค เช่นการลดราคา
สินคา้ การแจกสินคา้ โปรโมชัน่ต่าง ๆ สามารถกระตุน้ยอดขาย และการทดลองซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคได ้

3.วธีิการด าเนินการศึกษาวจิัย 

เป็นวิจยัเชิงส ารวจ โดยการเกบ็ขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามออนไลน ์

3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอย่างทีใ่ช้ในการวจิัย 

3.1.1 ประชากร (Population) ส าหรับงานวิจยัน้ี ประชากรเป็นคนวยัท างานท่ีอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร 

และเคยซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางออนไลน ์ประมาณ 400 คน 
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3.1.2 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวจิัย (Sample) กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัน้ีเป็นประชากรเป็นคนวยัท างาน

ท่ีอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร และเคยซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางออนไลน ์

3.1.3 การสุ่มตวัอย่าง (Sampling) 

ขั้ นท่ี1 ท าการสุ่มตัวอย่างแบบชั้ นภูมิ (Stratified Sampling)ใช้หลักการกระจายประชากร ตามท่ี

กรุงเทพมหานครไดจ้ดัแบ่งเขตทั้ง 50 เขต ส านกังานเขตแบ่งออกเป็น 6 เขตกลุ่มการปกครอง ตามระบบบริหารและ

การปกครองของกรุงเทพมหานคร (ส านักงานปกครองและทะเบียนส านักปลดักรุงเทพมหานคร. 2566: online) 

ปรับปรุงคร้ังล่าสุด 11 มิถุนายน 2552  

ขั้นท่ี 2 ทีมผูว้ิจยัท าการสุ่มเลือกเขตการปกครองท่ีใชใ้นการเก็บกลุ่มตวัอยา่ง ใชว้ิธีการสุ่มแบบ cluster คือ 

ภายในกลุ่มการปกครองเดียวกนั ถือวา่ทุกเขตมีความคลา้ยคลึงกนั จึงสุ่มเพียงกลุ่มการปกครองละ 1 เขต เลือกเขตท่ี

มีจ านวนประชากรรวมมากท่ีสุดในแต่ละกลุ่มของเขตการปกครองทั้ง 6 กลุ่ม ดงันั้นจะไดท้ั้งส้ิน 6 เขต ไดแ้ก่ 1.กลุ่ม

กรุงเทพกลาง  เลือกเขตวงัทองหลาง 2.กลุ่มกรุงเทพเหนือ เลือก เขตสายไหม 3.กลุ่มกรุงเทพใต ้เลือก เขตสวนหลวง 

4.กลุ่มกรุงเทพตะวนัออก เลือกเขตคลองสามวา 5.กลุ่มกรุงธนเหนือ เลือก เขตจอมทอง  6.กลุ่มกรุงใต ้เลือก เขตบาง

ขนุเทียน 

ขั้นท่ี 3 ใชว้ิธีเลือกตวัอยา่งเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเลือกจากเขตท่ีไดม้าจากขั้นท่ี 1 ในการ

เก็บขอ้มูลแบบสอบถามออนไลน์โดยมุ่งเน้นไปท่ีกลุ่มเป้าหมายเป็นประชากรเป็นคนวยัท างานท่ีอาศยัในเขต

กรุงเทพมหานคร และเคยซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางออนไลน ์

3.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

3.2.1 เคร่ืองมือทีใ่ช้เกบ็ข้อมูล ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดส้ร้างเคร่ืองมือเป็นแบบสอบถาม 

(Questionnaire) โดยแบ่งแบบสอบถามทั้งหมดเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี                                                                                                     

ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามคดักรอง                                                                                                                              

ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคล ของผูต้อบแบบสอบถาม                                                            

ส่วนท่ี 3 ส่วนประสมทางการตลาดของผูท่ี้ซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางออนไลน ์                                              

ส่วนท่ี 4 การตดัสินใจซ้ือ  "เส้ือผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางออนไลนข์องคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร" 

3.3 การวเิคราะห์ข้อมูล ท าการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ ไดแ้ก่ 

สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistic) ใชส้รุปรวมรวมขอ้มูลในรูป ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงแบน

มาตรฐานของค าถามทุกขอ้ตามมาตรวดัตวัแปร                                                                                                                                           

สถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistic) ใชใ้นการทดสอบสมมุติฐานการวิจยัโดย สมมุติฐานขอ้ท่ี 1และขอ้ 2 ใชส้ถิติ 

การทดสอบดว้ยไคสแควร์ (X2-Test)  
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4.ผลการวจิัย 

ความสมัพนัธ์ระหวา่ง การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางออนไลนข์องคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร

มีความแตกต่างกนัตามปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์                                                               

การตดัสินใจเลือกซ้ือ ปัจจยัดา้น
ประชากรศาสตร์  
ดา้นเพศ 

ปัจจยัดา้น
ประชากรศาสตร์  
ดา้นอาย ุ

ปัจจยัดา้น
ประชากรศาสตร์  
ดา้นระดบั
การศึกษา 

ปัจจยัดา้น
ประชากรศาสตร์  
ดา้นอาชีพ 

ปัจจยัดา้น
ประชากรศาสตร์  
ดา้นรายได ้

X2 Sig. X2 Sig. 
 

X2 Sig. 
 

X2 Sig. 
 

X2 Sig. 

1.ปัจจยัท่ีเป็นส่วนส าคญั
ใหท่้านประเมินการ
ตดัสินใจ ซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่
ผา่นช่องทางออนไลน์
ของท่านมากท่ีสุด 
2.ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ เส้ือผา้แฟชัน่ 
ของท่านมากท่ีสุด 
3.ท่านใชร้ะยะเวลามาก
นอ้ยเพยีงใด ในการ
ตดัสินซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ใน
แต่ละคร้ัง 
4.ท่านจะแนะน าร้านคา้
เส้ือผา้แฟชัน่ ท่ีท่านซ้ือ
กบัผูอ่ื้นต่อหรือไม่   

46.056 
 
 
 
 
16.024 
 
 
5.541 
  
 
 
0.270   

0.000** 
 
 
 
 
0.040 *  
 
 
0.477  
 
 
 
0.874 

94.449 
 
 
 
 
176.93 
 
 
72.114 
 
 
 
10.430   
 

0.000** 
 
 
 
 
0.000** 
 
 
0.000** 
 
 
 
0.064 

33.927  
 
 
 
 
25.737  
 
 
58.938  
 
 
 
10.429 

0.000** 
 
 
 
 
0.001** 
 
 
0.000** 
 
 
 
0.005** 
 

131.28 
  
 
 
 
95.137 
  
 
81.050 
  
 
 
31.751 

0.000** 
 
 
 
 
0.000** 
 
 
0.000** 
 
 
 
0.000** 
 

143.23 
  
 
 
 
121.90 
 
 
86.273 
  
 
 
14.115 

0.000** 
 
 
 
 
0.000** 
 
 
0.000** 
 
 
 
0.028** 

หมายเหตุ :  * มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 95 % (P < 0.05)                                                                                                      

** มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 99 % (P < 0.01) 

ความสัมพนัธ์ระหว่าง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P) มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผ่าน
ช่องทางออนไลนข์องคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 

การตดัสินใจเลือกซ้ือ ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด (4Ps) 
ดา้นผลิตภณัฑ ์

ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด (4Ps) 
ดา้นราคา 

ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด (4Ps) 
ดา้นช่องการจดั
จ าหน่าย 

ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด (4Ps) 
ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

X2 Sig. X2 Sig. 
 

X2 Sig. 
 

X2 Sig. 
 

1.ปัจจยัท่ีเป็นส่วนส าคญัใหท่้าน
ประเมินการตดัสินใจ ซ้ือเส้ือผา้

39.354 
 

0.000 ** 
 

33.025 
 

0.000 ** 
 

32.929 
 

0.000 ** 
  

26.525  
 

0.001 ** 
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แฟชัน่ผา่นช่องทางออนไลน์ของ
ท่านมากท่ีสุด 
2.ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือ เส้ือผา้แฟชัน่ ของท่านมากท่ีสุด 
3.ท่านใชร้ะยะเวลามากนอ้ยเพียงใด 
ในการตดัสินซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในแต่
ละคร้ัง 
4.ท่านจะแนะน าร้านคา้เส้ือผา้แฟชัน่ 
ท่ีท่านซ้ือกบัผูอ่ื้นต่อหรือไม่   

 
 
87.299  
 
33.303  
 
6.787 

 
 
0.000 ** 
 
0.000 ** 
 
0.036* 

 
 
27.517  
 
51.762 
 
5.229  
 

 
 
0.002 ** 
 
0.000 ** 
 
0.070 
 

 
  
19.529   
 
 23.943   
 
 3.156   
 

 
 
0.024 *  
 
0.004 **  
 
0.181 
 

 
 
56.635  
 
14.934 
  
9.272 

 
 
0.000 ** 
  
0.021*  
 
0.011* 

หมายเหตุ:     * มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 95 % (P < 0.05)                                                                         

** มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 99 % (P < 0.01) 

5. สรุปและอภปิรายผลการวจิัย 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา 

กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายรุะหว่าง20-29 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพเป็น

พนกังานบริษทัเอกชนและมีระดบัรายไดต่้อเดือนเฉล่ีย 25,001-35,000 บาท  

ในเร่ืองส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ผูบ้ริโภคให้ระดบัค่าคะแนนความส าคญัดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ือง 

คุณภาพของเน้ือผา้และการตดัเยบ็ท่ีประณีตสูงสุดมีค่าคะแนนเฉล่ีย 4.29 คะแนน (S.D.= 1.053) ดา้นราคาผูบ้ริโภค

ให้ระดบัค่าคะแนนความส าคญั เร่ือง มีการระบุราคาท่ีชัดเจนหน้าโพสต์การขายมีค่าคะแนนเฉล่ีย 4.40 คะแนน 

(S.D.= 1.041) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายผูบ้ริโภคให้ระดบัค่าคะแนนความส าคญั เร่ือง มีช่องทางการช าระเงิน

หลากหลาย ช่องทาง เช่น i-banking , Credit card มีค่าคะแนนเฉล่ีย 4.49 คะแนน (S.D.= 0.855) และด้านการ

ส่งเสริมการตลาดผูบ้ริโภคให้ค่าคะแนนระดบัความส าคญั เร่ือง .มีการส่งเสริมการขายท่ีน่าสนใจ เช่น การให้

ส่วนลดเงินสด เม่ือซ้ือครบจ านวนเงินหรือเม่ือมีการรีวิวใหร้้านคา้ , การใหส้มนาคุณพิเศษส าหรับสมาชิก มีบริการ

จดัส่งฟรีตามเทศกาลหรือวาระต่างๆท่ีร้านก าหนด ค่าแนนเฉล่ีย 4.04 คะแนน (S.D.= 0.949)  

และการตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่รับรู้และมีความตอ้งการซ้ือ เส้ือผา้แฟชัน่ ผา่นการรับรู้จากช่องทาง

ออนไลน ์: Facebook , Instagram , Line , Tiktok , Youtube มากท่ีสุด จ านวน 344 คน ( ร้อยละ 87.8 )  และผูบ้ริโภค

มีการหาขอ้มูลเพิ่มเติมก่อนการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ ดว้ยวิธีการหาขอ้มูลทางแอพพลิเคชัน่ชอ้ปป้ิงออนไลน์ : 

Shopee , Lazada จ านวน 256 คน ( ร้อยละ 65.3 ) และผูบ้ริโภคเลือกรูปแบบของสินคา้เป็นปัจจยัส าคญัท่ีใชป้ระเมิน

การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นผ่านช่องทางออนไลน์ จ านวน 151 คน ( ร้อยละ 37.8 )  และปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ

ผูบ้ริโภคท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่มากท่ีสุด คือ การบริการของร้านท่ีประทบัใจ จ านวน  147 คน ( ร้อย

ละ 36.7 ) และผูบ้ริโภคใชร้ะยะเวลา ในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แต่ละคร้ัง คือ ภายใน 1 วนั จ านวน 240 คน ( 

ร้อยละ 60.2 ) และผูบ้ริโภคจะแนะน าร้านคา้เส้ือผา้แฟชัน่ ท่ีท่านซ้ือกบัผูอ่ื้น จ านวน 372 คน ( ร้อยละ 92.9 ) 
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ผลการทดสอบสมฐานการวิจัยข้อที่ 1 พบว่า  ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ด้านเพศ กับการตัดสินใจซ้ือ 
ประเด็นท่ีไม่มีนัยส าคญัทางสถิติ คือ ระยะเวลาท่ีผูบ้ริโภคใช้ในการตดัสินใจซ้ือแต่ละคร้ัง และการแนะน าร้าน
เส้ือผา้แฟชัน่ให้กบัผูอ่ื้น เน่ืองจาก ระยะเวลาในการใช้เวลาในการตดัสินใจซ้ือแต่ละคร้ังข้ึนอยู่กบัหลายๆปัจจยั
นอกเหนือจากการวิจยัท่ีไม่สามารถควบคุมได ้เช่น สภาพคล่องทางการเงินของแต่ละบุคคลเกิดข้ึนในช่วงเวลา
ต่างกนั ท าให้ไม่สามารถระบุระยะเวลาไดแ้น่ชดัว่าผูบ้ริโภคจะใชเ้วลามากนอ้ยเพียงใด ส่วนประเด็นเร่ืองเพศและ
อายุกบัการแนะน าร้านคา้เส้ือผา้แฟชัน่ท่ีเคยซ้ือให้กบัผูอ่ื้นไม่มีนยัส าคญัทางสถิติ เน่ืองจาก ข้ึนอยู่กบับุคลิกและ
ความชอบส่วนบุคคลของคน ท่ีไม่เหมือนกนั อยา่งเช่นเพศหญิงท่ีมีค่าเฉล่ียในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่มากกว่าผูช้าย ซ่ึง
ผูห้ญิงมีค่าเฉล่ีย อยู่ 66.7 % อาจเป็นเพราะความหลากหลายของรสนิยม ท าให้การจะแนะน าค่อนขา้งยากต่อการ
แนะน าต่อผูอ่ื้น ส่วนปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ดา้นเพศกบัการตดัสินใจซ้ือ ดา้น ปัจจยัใดท่ีเป็นส่วนส าคญัในการ
ประเมินการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางออนไลนม์ากท่ีสุด มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 99% (P<0.01) ซ่ึงในท่ีน้ี ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากท่ีสุด คือ รูปแบบของสินคา้ เป็นตัวตดัสินในการเลือก
ซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง และประเด็นต่อมาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ ซ่ึงมีความแตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 95% (P<0.05) ซ่ึง การบริการท่ีประทบัใจเป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจท่ี
ผูบ้ริโภคเลือกมากท่ีสุดในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แต่ละคร้ัง  

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ด้านอายุ กบัการตดัสินใจซ้ือ  ประเดน็ท่ีไม่มีนยัส าคญัทางสถิติ คือ การแนะน า
ร้านเส้ือผา้แฟชัน่ใหก้บัผูอ่ื้น เน่ืองจากอายขุองผูบ้ริโภคไม่ส่งผลต่อการแนะน าสินคา้ใหผู้อ่ื้นต่อ ส่วนประเด็น ดา้น 
ปัจจยัใดท่ีเป็นส่วนส าคญัในการประเมินการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางออนไลนม์ากท่ีสุด และปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่มากท่ีสุด และระยะเวลาท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการตดัสินใจซ้ือแต่ละคร้ัง มีความ
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 99% (P<0.01) 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ด้านระดับการศึกษา กับการตัดสินใจซ้ือ ประเด็นดา้น ปัจจยัใดท่ีเป็นส่วน
ส าคญัในการประเมินการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางออนไลน์มากท่ีสุด และปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่มากท่ีสุด และระยะเวลาท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการตดัสินใจซ้ือแต่ละคร้ัง และการแนะน าร้าน
เส้ือผา้แฟชัน่ใหก้บัผูอ่ื้น มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 99% (P<0.01) 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ด้านอาชีพ กบัการตัดสินใจซ้ือ ประเด็นดา้น ปัจจยัใดท่ีเป็นส่วนส าคญัในการ
ประเมินการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางออนไลน์มากท่ีสุด และปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่มากท่ีสุด และระยะเวลาท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการตดัสินใจซ้ือแต่ละคร้ัง และการแนะน าร้านเส้ือผา้แฟชัน่
ใหก้บัผูอ่ื้น มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 99% (P<0.01) 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ด้านรายได้ กบัการตัดสินใจซ้ือ ประเด็นดา้น ปัจจยัใดท่ีเป็นส่วนส าคญัในการ
ประเมินการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางออนไลน์มากท่ีสุด และปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่มากท่ีสุด และระยะเวลาท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการตดัสินใจซ้ือแต่ละคร้ัง มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 99% (P<0.01) ส่วนประเด็น เร่ือง และการแนะน าร้านเส้ือผา้แฟชัน่ใหก้บัผูอ่ื้น มีความแตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 95% (P<0.05) 
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ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ กบัการตดัสินใจไม่สอดคลอ้งกบัผลสมมติฐานการวิจยัของ ปิยมาภรณ์ ช่วยชู
หนู ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบั การศึกษา อาชีพ  รายไดท่ี้แตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ผา่นทางสงัคมออนไลนไ์ม่ต่างกนั ซ่ึงจะแตกต่างกบังานวิจยัเร่ืองน้ีท่ีไดแ้สดงผลสมมติฐานออกมาวา่ปัจจยั
ดา้นประชากรศาสตร์ทั้งหมด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ออนไลน ์

ผลการทดสอบสมฐานการวจิัยข้อที ่2 พบว่า  ปัจจัยในด้านส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ด้านผลติภณัฑ์ 

พบว่า เร่ืองปัจจยัท่ีเป็นส่วนส าคญัท่ีผูบ้ริโภคใชป้ระเมินในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางออนไลน์ คือ 

รูปแบบสินคา้ ส่วนปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นของผูบ้ริโภค คือ การบริการของร้านท่ี

ประทบัใจ และระยะเวลาในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แต่ละคร้ัง มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 

99% ( P < 0.01 ) เน่ืองจากว่ารูปแบบของผลิตภณัฑ ์มีผลต่อการตดัสินใจเส้ือผา้แฟชัน่แต่ละคร้ัง ไม่ว่าจะเป็นการ

ออกแบบท่ีน่าสนใจและตรงกบัความชอบของผูบ้ริโภค ส่วนประเดน็ท่ีผูบ้ริโภคจะแนะน าร้านคา้เส้ือผา้แฟชัน่ท่ีเคย

มีประสบการณ์ให้กบัผูอ่ื้น มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 95% ( P < 0.05 ) ซ่ึงสอดคลอ้งกบั

งานวิจยั ของอรชุดา อุบลชาติ ( 2561 ) ไดว้ิเคราะห์การส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้แฟชัน่ 

ผ่านช่องทางออนไลน์ โดยมีปัจจยั ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) กลุ่มผูบ้ริโภคจะค านึงถึงความหลากหลายของสินคา้

เป็นอนัดบัตน้ ทั้งในเร่ืองรูปแบบ ขนาด สี และในดา้นคุณภาพของสินคา้ ตอ้งดีเหมาะสมกบัราคาดา้นการใหข้อ้มูล

รายละเอียดสินคา้ครบถว้นมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เส้ือผา้แฟชัน่ออนไลน์มาก เช่น ขนาด ราคา คุณลกัษณะ

ท่ีถูกตอ้งกรบถว้น ทั้งหมดน้ีจะท าใหเ้กิดการกลบัมาซ้ือซ ้ าและการแนะน าร้านคา้ต่อกบัผูอ่ื้น 

ปัจจัยในด้านส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ด้านราคา พบว่า เร่ืองปัจจยัท่ีเป็นส่วนส าคญัท่ีผูบ้ริโภคใช้

ประเมินในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางออนไลน์ คือ รูปแบบสินคา้ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภค คือ การบริการของร้านท่ีประทบัใจ และระยะเวลาในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แต่ละ

คร้ัง  มีความแตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 99% (P<0.01) เน่ืองจาก ราคาเป็นส่วนส าคญัในการ

ตดัสินใจซ้ือแต่ละคร้ัง หากร้านคา้มีการตั้งราคาท่ีสูงเกินไปหรือไม่สอดคลอ้งกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์ก็จะท าให้

ผูบ้ริโภคไม่ซ้ือสินคา้ได ้ในปัจจุบนั มีการพูดถึงและรณรงคใ์ห้มีการระบุราคาสินคา้ให้ชดัเจนผ่านหนา้โพสตก์าร

ขายของผ่านช่องทางออนไลน์ เน่ืองจากท าให้ผูบ้ริโภคไม่เสียเวลาในการเขา้ไปถามราคากบัทางร้านและสามารถ

ตดัสินใจไดท้นัที ส่วนประเด็นท่ีผูบ้ริโภคจะแนะน าร้านคา้เส้ือผา้แฟชัน่ท่ีเคยมีประสบการณ์ให้กบั ไม่มีนยัส าคญั

ทางสถิติ ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัย ของอรชุดา อุบลชาติ ( 2561 ) ได้วิเคราะห์การส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อ

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้แฟชัน่ ผ่านช่องทางออนไลน์ โดยมีปัจจยัส่วนดา้นราคา มีผลต่อการทศันคติของผูบ้ริโภค

ต่อสินคา้  หากราคาสูงเกินไป ผูบ้ริโภคมกัใชเ้วลานานในการตดัสินใจซ้ือแต่ละคร้ัง แต่หากว่าราคาสินคา้มีราคาถูก 

มกัมีทศันคติวา่เป็นสินคา้คุณภาพต ่า ดงันั้นควรตั้งราคาสินคา้ใหมี้ความสมัพนัธ์กบัคุณภาพ 

ปัจจัยในด้านส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย พบว่า เร่ืองปัจจยัท่ีเป็นส่วนส าคญั

ท่ีผูบ้ริโภคใชป้ระเมินในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางออนไลน์คือ รูปแบบสินคา้  ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ

การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภค คือ การบริการของร้านท่ีประทบัใจ และระยะเวลาในการตดัสินใจซ้ือ
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เส้ือผา้แต่ละคร้ัง  มีความแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 99% (P<0.01) และท่ีระดบั 95% (P<0.05)  

ส่วนประเด็นท่ีผูบ้ริโภคจะแนะน าร้านคา้เส้ือผา้แฟชัน่ท่ีเคยมีประสบการณ์ให้กบัผูอ่ื้น ไม่มีนยัส าคญัทางสถิติ ซ่ึง

สอดคลอ้งกบังานวิจยั ของอรชุดา อุบลชาติ ( 2561 ) ไดว้ิเคราะห์การส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ

สินคา้แฟชัน่ ผา่นช่องทางออนไลน์ โดยมีปัจจยั ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า ผูบ้ริโภคใชช่้องทาง Instagram 

และ Facebook เป็นจ านวนมากท่ีสุด เน่ืองจากมีความสะดวก ใช้งานง่าย ร้านค้ามีจ านวนมากและใช้ใน

ชีวิตประจ าวนัอยูแ่ลว้ 

ปัจจัยในด้านส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า เร่ืองปัจจยัท่ีเป็นส่วน

ส าคญัท่ีผูบ้ริโภคใช้ประเมินในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางออนไลน์ คือ รูปแบบสินคา้ ปัจจยัท่ีมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภค คือ การบริการของร้านท่ีประทบัใจ  มีความแตกต่างกนัอยา่ง

มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 99% (P<0.01) ส่วนประเดน็ระยะเวลาในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แต่ละคร้ัง และประเด็น

เร่ืองผูบ้ริโภคจะแนะน าร้านคา้เส้ือผา้แฟชัน่ท่ีเคยมีประสบการณ์ให้กบัผูอ่ื้น ผูบ้ริโภค  มีความแตกต่างกนัอย่างมี

นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 95% (P<0.05)ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั ของอรชุดา อุบลชาติ ( 2561 ) ไดว้ิเคราะห์การ

ส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้แฟชัน่ ผา่นช่องทางออนไลน์ โดยมีปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด 

พบว่า  พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ทั้งในดา้นการโฆษณาร้านคา้ เพื่อให้กลุ่มเป้าหมายไดรู้้จกั

ร้านคา้และติดตามร้านคา้ต่อไป การส่งเสริมการขายแบบท่ีให้ประโยชน์กบัผูบ้ริโภคเป็นหลกั เช่น การลดราคา

สินคา้ การแจกสินคา้ โปรโมชัน่ ต่าง ๆ สามารถกระตุน้ยอดขาย และการทดลองซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคได ้

6.ข้อเสนอแนะ 

6.1 ข้อเสนอแนะจากการวจิัย 

 1.ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ จากผลการวิจยัพบว่า ดา้นเพศ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่มกัเป็นผูห้ญิง 
ดงันั้นการท าแบบสอบถามเชิงลึกท่ีมีความเฉพาะเจาะจง เพื่อให้ทราบถึงความตอ้งการ หรือรสนิยมส่วนใหญ่ใหม้
ความชดัเจนยิง่ข้ึน รวมไปถึงการพฒันาการตลาดของร้านใหมี้ความน่าสนใจมากยิง่ข้ึน หรือการตลาดท่ีมีการตามเท
รนดต่์างๆของโลก วา่ตอนน้ีอะไรท่ีกลุ่มเป้าหมายก าลงัใหค้วามสนใจอยู ่

 2.ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัดา้นคุณภาพของเน้ือผา้และ
การตดัเย็บท่ีประณีต ล าดับรองลงมาคือรูปแบบท่ีหลากหลาย ซ่ึงคุณภาพท่ีเหมาะสมกับราคาสินคา้ จะท าให้
ผูบ้ริโภครู้สึกมีความคุม้ค่าในการซ้ือสินคา้ และการพฒันารูปแบบเส้ือผา้ใหมี้ความหลากหลาย ตามเทรนดแ์ฟชัน่ท่ี
มีการเปล่ียนแปลงตามกระแสอยูเ่สมอ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

 3.ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคาเป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญั เน่ืองจาก
ปัจจุบนั การระบุราคาท่ีชัดเจนหน้าโพสต์การขายบนช่องทางออนไลน์ ท าให้ผูบ้ริโภคไม่ตอ้งเสียเวลาในการ
สอบถามและสามารถน าขอ้มูลดา้นราคาไปใชใ้นการตดัสินใจซ้ือไดท้นัที  
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6.2 ข้อเสนอแนะในการท าวจิัยคร้ังต่อไป 

1.เพิ่มการเกบ็ขอ้มูลเชิงลึก อาทิ เช่น การสมัภาษณ์ผูบ้ริโภคเชิงลึก เพื่อท าใหไ้ดปั้จจยัท่ีมีความชดัเจนและรู้
ถึงพฤติกรรมและความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากยิง่ข้ึน 

2.เพิ่มการเก็บขอ้มูลแบบสอบถามแบบลงพื้นท่ีจริงท่ีคาดว่าจะเป็นสถานท่ีท่ีมีกลุ่มตวัอย่าง อย่าง เช่น 
ออฟฟิศ หรือตลาดท่ีมีการขายเส้ือผา้แฟชัน่จ านวนมาก 

3.เพิ่มการศึกษาปัจจยัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นเพิ่มเติม เช่น ปัจจยัด้านความ
ไวว้างใจ ปัจจยัดา้นทศันคติ  เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีครบถว้นและหลากหลายมากยิง่ข้ึน 

4.เพิ่มการศึกษาดา้นประเภทของเส้ือผา้แฟชัน่ของผูท้  าแบบสอบถาม เช่น ประเภทชุดท างาน ชุดล าลอง ชุด
ออกก าลงักาย เป็นตน้ และชนิดของเส้ือผา้ท่ีเป็นท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใชข้องผูบ้ริโภค เพื่อท าให้ไดข้อ้มูลเชิงลึก
ของสินคา้มากยิง่ข้ึน 
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