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4.30 แสดงผลการวเิคราะห์ตวัแปรอิสระท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้

ออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 52 
4.31 แสดงสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 53 
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บทคดัยอ่ 
การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาความแตกต่างของพฤติกรรมการใชอิ้นเตอร์เน็ตท่ีมีต่อการ

ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผ่านทางร้านคา้ออนไลน์ของคนในเขตกรุงเทพมหานคร และเพ่ือศึกษาปัจจยัดา้นส่วนประสม
ทางการตลาดและปัจจยัทางดา้นการบริการของร้านคา้ออนไลน์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผ่านทาง
ร้านค้าออนไลน์ของคนในเขตกรุงเทพมหานคร  โดยเป็นการวิจัยเ ชิงปริมาณ (Quantitative Research) มี
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล กลุ่มตวัอย่างคือผูท่ี้ซ้ือและเคยซ้ือเส้ือผา้ผ่านทางร้านคา้
ออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานครจ านวน 400 คน ท าการเก็บขอ้มูลเป็นระยะเวลา 1 เดือนคือ เดือนมีนาคม พ.ศ. 
2559 โดยผลการวิจยัพบว่า พฤติกรรมการใชอิ้นเตอร์เน็ตท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผ่านทาง
ร้านคา้ออนไลน์ของคนในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และพบว่า
ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผ่านทางร้านคา้ออนไลน์ของคนในเขต
กรุงเทพมหานครอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยปัจจยัท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การขาย รองลงมาคือปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นสถานท่ีในการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นราคา ตามล าดบั และ
พบวา่ปัจจยัดา้นบริการของร้านคา้ออนไลน์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ของคนใน
เขตกรุงเทพมหานครอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยปัจจยัท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือปัจจยัดา้นการส่ง
สินคา้ รองลงมาคือปัจจัยด้านบริการหลงัการขาย  ปัจจัยด้านระยะเวลาในการส่ง และปัจจัยด้านการช าระเงิน 
ตามล าดบั 
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บทที ่1 
บทน ำ 

 
 
1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 ในปัจจุบนัเทคโนโลยีการส่ือสารผ่านระบบอินเตอร์เน็ตมีบทบาทกบัสังคมอยา่งมาก 
ทั้งในดา้นติดต่อส่ือสาร คน้หาขอ้มูล รวมไปถึงในดา้นของธุรกิจท่ีตอ้งพึ่งพาระบบอินเตอร์เน็ตใน
การติดต่อซ้ือขายหรือโฆษณาสินคา้หรือบริการ ท าให้การติดต่อธุรกิจผ่านทางระบบอินเตอร์เน็ต
ได้รับความนิยมและมีการพฒันาไปอย่างรวดเร็ว เน่ืองจากสะดวกและใช้ตน้ทุนต ่า ท าให้บุคคล
ทัว่ไป หรือบริษทัขนาดเล็กสามารถมีโอกาสในการแข่งขนัทางธุรกิจมากข้ึน นอกจากผูป้ระกอบการ
จะไดรั้บประโยชน์จากเทคโนโลยกีารส่ือสารผา่นระบบอินเตอร์เน็ตแลว้ ในแง่ของผูบ้ริโภคก็ไดรั้บ
ประโยชน์เช่นกนัในหลายๆดา้น เช่น การซ้ือสินคา้มีความสะดวกสบายมากข้ึน รวดเร็ว ลดค่าใชจ่้าย
ในการเดินทาง มีสินคา้ใหเ้ลือกและเปรียบเทียบหลากหลาย จากขอ้มูลของส านกังานพฒันาธุรกรรม
ทางอิเล็กทรอนิกส์ ปีพ.ศ.2558 พบว่า การซ้ือสินคา้แฟชั่น เช่น เส้ือผา้ รองเทา้ มีการซ้ือมากเป็น
อนัดบัหน่ึง โดยมีสัดส่วนถึง ร้อยละ 42.6 ของการซ้ือขายสินคา้ผ่านทางอินเตอร์เน็ตทั้งหมด กล่าว
ไดว้า่ สินคา้ประเภทเส้ือผา้เป็นสินคา้หลกัในตลาดการซ้ือสินคา้ผา่นอินเตอร์เน็ต (ส านกังานพฒันา
ธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์(องคก์ารมหาชน)กระทรวงเทคโนโลยสีารสนเทศและการส่ือสาร 2558) 
 ถึงแมว้่าสินคา้ประเภทเส้ือผา้เป็นสินคา้ท่ีได้รับความนิยมจากผูบ้ริโภค แต่จากการ
ส ารวจของส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ ปีพ.ศ.2558 พบวา่ ร้อยละ 35.1 จากจ านวน
ผูใ้ชอิ้นเตอร์เน็ตทั้งหมด ระบุวา่ไม่เคยซ้ือสินคา้ผา่นระบบอินเตอร์เน็ต โดยสาเหตุหลกั คือ กลวัโดน
หลอก  ไม่ไดส้ัมผสัสินคา้หรือไม่ไดล้องสินคา้ก่อนซ้ือ และในเวบ็ไซตห์รือร้านคา้ทางอินเตอร์เน็ต
ไม่มีสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ ตามล าดบั (ส านักงานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์(องค์การ
มหาชน)กระทรวงเทคโนโลยสีารสนเทศและการส่ือสาร 2558) จึงเป็นส่ิงท่ีผูป้ระกอบการควรน ามา
พฒันาปรับปรุงเพื่อขยายตลาดและเป็นแนวทางในการก าหนดกลยทุธ์การตลาดต่อไป 
 จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ การวิจยัคร้ังน้ีจึงเป็นการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ เพื่อให้ทราบถึงปัญหาและน าไปเป็นแนวทางในการก าหนดกล
ยุทธ์ให้กบัผูป้ระกอบการร้านคา้ออนไลน์ อีกทั้งยงัเป็นแนวทางในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผ่านทาง
ร้านคา้ออนไลน์ และสร้างความมัน่ใจในการซ้ือใหแ้ก่ผูบ้ริโภคไดเ้ป็นอยา่งดี 
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1.1.1 ประโยชน์และปัญหำของกำรซ้ือขำยเส้ือผ้ำผ่ำนทำงร้ำนค้ำออนไลน์ 
 การซ้ือขายเส้ือผา้ผ่านร้านค้าออนไลน์มีปัจจัยท่ีผูป้ระกอบการและผูบ้ริโภคต้อง
ค านึงถึง ทั้งในแง่ของประโยชน์และปัญหา โดยตารางท่ี 1.1 แสดงการเปรียบเทียบประโยชน์และ
ปัญหาของการซ้ือขายเส้ือผา้ผ่านทางร้านค้าออนไลน์ และตารางท่ี 1.2 แสดงการเปรียบเทียบ
ประโยชน์ของการซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์กบัร้านคา้ทัว่ไป 
 
ตำรำงที ่1.1 การเปรียบเทียบประโยชน์และปัญหาของการซ้ือขายเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ 

 ประโยชน์ ปัญหำ 

ผู้ประกอบกำร 1. มีต้นทุนในการขายต ่ า ลดต้นทุน
การเดินทาง 
2. สะดวกในการโตต้อบลูกคา้ง่ายต่อ
การประชาสัมพนัธ์เพราะมีอินเตอร์ 
เน็ตในการติดต่อส่ือสาร 
3. ลดตน้ทุนดา้นค่าจา้งพนกังาน 
4. มีเคร่ืองมือส ารวจทางสถิติท่ีเอ้ือต่อ
การปรับปรุงการส่ือสารกบัลูกคา้ 
5. ลูกคา้เขา้ถึงไดต้ลอดเวลา 
6. สามารถลงโฆษณาและขายได้ทัว่
โลกและสามารถเจาะกลุ่มการโฆษณา
ไปยงัลูกคา้เป้าหมายไดง่้าย 
7. ลดการต่อรองราคา 
8. ไม่จ  าเป็นตอ้งมีสตอ๊คสินคา้ 
9. ไม่จ  าเป็นตอ้งมีหนา้ร้าน  
10. ลดค่าใช้จ่ายค่าเช่าร้าน ค่าน ้ า ค่า
ไฟฟ้า 

1. มีการแข่งขนัสูง อาจโดนตดัราคา
ง่าย 
2. ผู ้ซ้ือและผู ้ขายต้องมีความรู้เร่ือง
อินเตอร์เน็ต 
3. ร้านคา้ออนไลน์มีหลายร้าน ยากต่อ
การคน้เจอ 
4. อาจตอ้งเสียค่าตกแต่งเวบ็ไซต ์
5. เส่ียงต่อการถูกโจรกรรมขอ้มูล 
6. อาจถูกโจมตีผ่านส่ือออนไลน์ได้
ง่าย 
7. การจดัส่งอาจใชเ้วลาหลายวนั 
8. ลูกค้าอาจไม่เช่ือมัน่เน่ืองจากกลวั
โดนหลอกลวง 
 
 

ผู้บริโภค 1. สะดวกในการซ้ือ ไม่ตอ้งเดินทาง 
2. มีสินค้าและราคาให้เปรียบเทียบ
ชดัเจน 
3. สามารถดูประวติัการซ้ือของลูกคา้
คนอ่ืนท่ีเคยซ้ือจากร้านนั้นๆได ้

1.ไม่ไดส้ัมผสัหรือลองก่อนซ้ือ ท าให้
ไม่สามารถตรวจสอบคุณภาพและ
รูปแบบและขนาดสินคา้ก่อนซ้ือ 
2. อ า จ ถู กหลอกลวงจาก ร้ านค้า
ออนไลน์บางร้าน 
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ตำรำงที่ 1.1 การเปรียบเทียบประโยชน์และปัญหาของการซ้ือขายเส้ือผา้ผ่านทางร้านคา้ออนไลน์ 
(ต่อ) 

 ประโยชน์ ปัญหำ 

ผู้บริโภค 4. สามารถคน้หาสินคา้ไดต้ลอดเวลา 
5. มีสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลาย 

3.ได้รับของช้ากว่า ซ้ือจากร้านค้า
ทัว่ไป 
4. สินค้าอาจเกิดการช ารุดเสียหาย
ระหวา่งการส่ง 
5. เส่ียงต่อการถูกโจรกรรมขอ้มูล เช่น 
หมายเลขบตัรเครดิต 
6. การต่อรองราคาท าไดย้าก 

 
 
ตำรำงที ่1.2 การเปรียบเทียบประโยชน์ของการซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์กบัร้านคา้ทัว่ไป 

 ร้ำนค้ำออนไลน์ ร้ำนค้ำทัว่ไป 

ผู้บริโภค 1. สะดวกในการซ้ือ ไม่ตอ้งเดินทาง 
2. มีสินค้าและราคาให้เปรียบเทียบ
ชดัเจน 
3. สามารถดูประวติัการซ้ือของลูกคา้
คนอ่ืนท่ีเคยซ้ือจากร้านนั้นๆได ้
4. สามารถคน้หาสินคา้ไดต้ลอดเวลา 
5. มีสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลาย 
 

1.ได้สัมผสัหรือลองก่อนซ้ือ ท าให้
ส ามารถตรวจสอบคุณภาพและ
รูปแบบและขนาดสินคา้ก่อนซ้ือได ้
2. มีความมั่นใจในการซ้ือสินค้าว่า
ไดรั้บสินคา้แน่นอน 
3.ไดรั้บสินคา้จากร้านคา้ทนัทีเม่ือซ้ือ 
4. หลีกเล่ียงความเสียหายจากการ
ขนส่งสินคา้ 
5. สามารถมีโอกาสต่อรองราคาได ้
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1.2 วตัถุประสงค์ของกำรวจิัย 

 1. เพื่อศึกษาความแตกต่างของพฤติกรรมการใช้อินเตอร์เน็ตท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือ
เส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ของคนในเขตกรุงเทพมหานคร 
 2. เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ของคนในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3. เพื่อศึกษาปัจจยัทางดา้นการบริการของร้านคา้ออนไลน์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ของคนในเขตกรุงเทพมหานคร 
  
  

1.3 ขอบเขตกำรวจิัย 
 
 1.3.1 ขอบเขตของงำนวจัิย 

 ขอบเขตด้านระยะเวลา ท าการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างในเดือนมีนาคม พ.ศ.
2559 เป็นระยะเวลา 1 เดือน 

  ขอบเขตดา้นเคร่ืองมือ เลือกใชแ้บบสอบถามในการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งเป็น
จ านวนทั้งหมด 400 ชุด 

 ขอบเขตดา้นกลุ่มตวัอยา่ง เลือกแจกแบบสอบใหก้บักลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นคนไทย 
 ขอบเขตดา้นพื้นท่ีในการวจิยั เลือกท าการศึกษาเฉพาะในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ขอบเขตดา้นการศึกษา ในการวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัก าหนดประเภทเส้ือผา้ซ่ึงมีขอบเขต 

การศึกษาคือ เส้ือ กางเกง กระโปรง และชุดเดรส  
 

 1.3.2 สมมติฐำนของกำรวจัิย 
 พฤติกรรมการใชอิ้นเตอร์เน็ตท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทาง

ร้านคา้ออนไลน์ของคนในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผ่านทาง

ร้าน คา้ออนไลน์ 
 ปัจจยัดา้นการบริการของร้านคา้ออนไลน์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผ่าน

ทางร้านคา้ออนไลน์ 
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1.4 ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
 
 1.4.1 ประโยชน์ของงำนวจัิยในด้ำนผู้ประกอบกำร 

 เพื่อเป็นแนวทางใหผู้ป้ระกอบการในการพฒันาสินคา้เพื่อให้ตรงตามความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภค 

 เพื่อเป็นแนวทางให้ผูป้ระกอบการในการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดเพื่อสามารถ
แข่งขนัในตลาดได ้

 เพื่อให้ผูป้ระกอบการสามารถควบคุมตน้ทุนในการด าเนินธุรกิจ หรือวางแผนการ
ลง ทุนไดอ้ยา่งถูกตอ้ง ตรงตามความตอ้งการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ 

 เพื่อเป็นแนวทางในการขยายตลาดและฐานลูกค้าได้ตรงตามความตอ้งการของ
ตลาดต่อไป 
 
 1.4.2 ประโยชน์ของงำนวจัิยในด้ำนผู้บริโภค 

 เพื่อเป็นแนวทางให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ได้ตามความตอ้งการทั้งในด้าน
รูปแบบและคุณภาพ  

 สร้างความมัน่ใจแก่ผูบ้ริโภค ป้องกนัการโดนหลอกลวงจากร้านคา้ออนไลน์ 
 เพื่อเป็นแนวทางเปรียบเทียบสินคา้และร้านคา้ออนไลน์แต่ละร้านเพื่อให้ผูบ้ริโภค

ไดเ้ส้ือผา้ท่ีตรงตามความตอ้งการ 
 เพื่อใหผู้บ้ริโภคเลือก วธีิการจ่ายเงิน การจดัส่ง การบริการหลงัการขายใหเ้หมาะสม

กบัความตอ้งการได ้

 
 
1.5 นิยำมศัพท์เฉพำะ 
 1. ร้านค้าออนไลน์  หรือ การพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ หรือ อีคอมเมิร์ซ เป็นการ
ด าเนินการซ้ือขายสินคา้และบริการด้วยส่ืออิเล็กทรอนิกส์ผ่านระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์ หรือ
อินเตอร์เน็ต หรือเรียกอีกอยา่งหน่ึงวา่ การซ้ือขายแบบออนไลน์ 
 2. ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง องค์ประกอบท่ีส าคญัในการด าเนินงานด้าน
การตลาด ซ่ึงธุรกิจตอ้งสร้างส่วนประสมทางการตลาดท่ีเหมาะสมในการวางกลยุทธ์ทางการตลาด 
เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาด คือสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้โดย
ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา สถานท่ีจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการขาย  
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บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงำนวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 
 
 งานวิจยัในเร่ือง “การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้
ออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร” ผูว้ิจยัไดท้  าการศึกษา แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยั
ท่ีเก่ียวขอ้งต่างๆ มาเป็นแนวทางในการศึกษา ดงัน้ี 
 1. แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
 2. แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 3. แนวคิดและทฤษฎีการตดัสินใจซ้ือ 
 4. แนวคิดเก่ียวกบัพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์  
 5. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 
 

2.1 แนวคดิและทฤษฎส่ีวนประสมทำงกำรตลำด 
 ส่วนประสมทางการตลาด คือ เคร่ืองมือต่างๆทางการตลาดท่ีกิจการใชเ้พื่อตอบสนอง
ต่อวตัถุประสงค์ทางการตลาดเป้าหมาย ประกอบด้วยกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีส าคญั เป็นปัจจยัท่ี
สามารถควบคุมได ้กิจการจะตอ้งสร้างส่วนประสมทางการตลาดท่ีเหมาะสมในการวางแผนกลยทุธ์
ทางการตลาด ประกอบดว้ย ส่วนประกอบ 4 ประการ หรือ 4P’s คือ ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย 
การส่งเสริมการตลาด (www.chulapedia.chula.ac.th/index.php/ส่วนผสมการตลาด) 
                     ส่วนประสมทางการตลาดหมายถึง ชุดของเคร่ืองมือต่างๆทางการตลาด ซ่ึงประกอบไป
ดว้ย เคร่ืองมือทางการตลาด 4 ประการ ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย ( 
Place or Distribution) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ซ่ึงเรียกสั้ นๆว่า 4P’s ในขั้นน้ีจะ
เก่ียวขอ้งกบัการพฒันากลยุทธ์การตลาด (Marketing Strategy) ซ่ึงหมายถึง โปรแกรมของบริษทัใน
การเลือกตลาดเป้าหมายเฉพาะอย่างและสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีเป็นเป้าหมายนั้น โดย
การใชส่้วนประสมทางการตลาด (Kotler, 2006 : 99) 
 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) เป็นการท าใหเ้กิดกระบวนการแลกเปล่ียน
ข้ึนและพฒันาความสัมพนัธ์ระหวา่งผูซ้ื้อและผูข้ายข้ึนอยา่งต่อเน่ือง ทั้งน้ีโดยมีจุดเร่ิมตน้ท่ีการเขา้ใจ
ในความตอ้งการของผูบ้ริโภคกระบวนการแลกเปล่ียนจะเกิดข้ึนไดก้็ต่อเม่ือ มีองคป์ระกอบของการ
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ท าการตลาด ซ่ึงประกอบไปดว้ย 4 องคป์ระกอบ โดยนกัการตลาดตอ้งพยายามวางกลยทุธ์ในการใช้
องคป์ระกอบทั้ง 4 องคป์ระกอบอยา่งประสมประสานและลงตวัท่ีสุด ซ่ึงอาจเรียกองคป์ระกอบ ทั้ง 4 
น้ีได้ว่า เป็นส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ซ่ึงประกอบด้วย (กลัยกร วรกุลลฎัฐานีย์ 
และพรทิพย ์สัมปัตตะวนิช , 2551 : 40 - 44) 
 1. สินคา้ (Product) หรืออาจเป็นบริการ (Service) ท่ีน าเสนอให้กบัผูบ้ริโภคและสินคา้
น้ี ถือได้ว่าเป็นองค์ประกอบท่ีส าคญัมาก เพราะเป็นจุดเร่ิมตน้ของการเสนอให้เกิดกระบวนการ
แลกเปล่ียนเท่ากบัวา่สินคา้คือ เหตุผลในการท าการตลาดนัน่เอง (Reason for Marketing) และเป็นส่ิง
ท่ีเก่ียวขอ้งกบัโฆษณาโดยตรง ส่ิงท่ีส าคญัท่ีนกัการตลาดตอ้งตอบคาถามคือ คุณลกัษณะ (Attributes) 
และคุณประโยชน์ (Benefits) ใดท่ีส าคญัส าหรับผูบ้ริโภคนอกจากนั้น องค์ประกอบดา้นสินคา้ ยงั
หมายรวมถึง การออกแบบสินคา้ การพฒันาสินคา้ การจดัท าตราสินคา้ (Branding) และการท าหีบ
ห่อ (Packaging) ดว้ย และเพื่อให้เกิดผลต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค นกัการตลาดและนกัโฆษณา
ตอ้งน าเสนอสินคา้ให้ผูบ้ริโภครับรู้ถึงคุณลกัษณะของสินคา้ท่ีจะก่อให้เกิดประโยชน์ต่อผูบ้ริโภค
ดว้ย โดยการใช้กลยุทธ์ข่าวสารโฆษณาท่ีเหมาะสม นอกจากน้ีคุณลกัษณะของสินคา้อาจเป็นส่ิงท่ี
เป็นนามธรรม จับต้องไม่ได้ (Intangible Attributes) เช่น ช่ือเสียงของสินค้าคุณภาพสินค้า  ภาพ 
ลกัษณ์ของสินคา้ เป็นตน้ โดยส่ิงเหล่าน้ีก็สามารถเป็นจุดขายหลกัท่ีจะน าเสนอในงานโฆษณาได้
เช่นเดียวกนั ดงันั้นการเน้นถึงคุณลกัษณะท่ีส าคญัของสินคา้ สายตาของผูบ้ริโภคจึงถือได้ว่าเป็น
กุญแจสู่ความส าเร็จในการจะมีอิทธิพลต่อการเลือกตราสินคา้ของผูบ้ริโภคและสินคา้เปรียบเสมือน
จุดเร่ิมตน้ของการโฆษณานัน่เอง ผูท้  าโฆษณาจึงตอ้งรู้จกัสินคา้ของตนเอง อย่างดีพอท่ีจะน าเสนอ
ใหก้บัผูบ้ริโภคได ้ 
 2. ราคา (Price) หมายถึง ราคาท่ีผูข้ายสินคา้ตั้งข้ึนเพื่อขายสินคา้ โดยตั้งข้ึนจากค่าใชจ่้าย
ในการผลิตและท าตลาดให้กบัสินคา้ รวมกบัผลก าไรท่ีผูข้ายคาดวา่จะไดรั้บ ราคาเป็นปัจจยัตวัหน่ึง
ท่ีท าให้ผูบ้ริโภคตีความและรับรู้ในตัวสินค้าแตกต่างกัน เช่น สินค้าท่ีมีราคาแพงมักจะท าให้
ผูบ้ริโภคคิดว่าเป็นสินคา้ท่ีมีคุณภาพมากกว่าราคาถูก แต่อย่างไรก็ตามราคาท่ีเหมาะสมของสินคา้
อาจข้ึนอยูก่บัปัจจยัอ่ืนๆ อีกมากมาย เช่น การแข่งขนักบัคู่แข่งรายอ่ืน สภาพเศรษฐกิจของผูบ้ริโภค
คุณค่าทางจิต ใจของผูบ้ริโภค เป็นตน้  
 3. การวางจ าหน่ายสินคา้ (Place or Distribution) คือ กลไกลในการท าให้สินคา้ไปถึง
มือผูบ้ริโภคโดยอาจจะผา่นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of Distribution) ในลกัษณะต่างๆ เช่น 
จากผูผ้ลิตไปยงัพ่อคา้ขายส่ง (Wholesaler) ต่อไปยงัพ่อคา้ขายปลีก (Retailer) เพื่อไปถึงผูบ้ริโภค
ดังนั้น พ่อค้าคนกลางในลักษณะทั้งพ่อค้าขายส่ง และพ่อค้าขายปลีก จึงเป็นช่องทางในการจัด
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จ าหน่ายสินคา้เรียกไดว้า่เป็นการท าการตลาดแบบการตลาดโดยออ้ม หมายถึงการใชพ้่อคา้คนกลาง
เป็นตวัช่วยขายสินคา้ ความครอบคลุมในการจ าหน่ายสินคา้ สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 3 กลยทุธ์ คือ  

 การจดัจ าหน่ายแบบพิเศษเฉพาะ คือ การจดัจ าหน่ายท่ีกระจายสินคา้ไปในร้านคา้
ทุกๆร้านคา้ท่ีมีโอกาสจะขายสินคา้ได ้เพื่อใหเ้กิดการครอบคลุมพื้นท่ีทางการตลาดใหม้ากท่ีสุด  

 การจดัจ าหน่ายแบบเลือกเฉพาะ คือ การจดัจ าหน่ายท่ีเพิ่มกระจายจ านวนร้านจ า 
หน่ายสินคา้มากข้ึนแต่ยงัจ ากดัอยู่เฉพาะร้านท่ีมีคุณสมบติัเฉพาะท่ีเหมาะสมกบัสินคา้และสามารถ
สร้างก าไรใหก้บัผูผ้ลิตได ้ 

 การจดัจ าหน่ายแบบกระจาย คือ การจดัจ าหน่ายท่ีกระจายสินคา้ไปในร้านคา้ทุกๆ 
ร้านคา้ท่ีมีโอกาสจะขายสินคา้ไดเ้พื่อใหเ้กิดการครอบคลุมพื้นท่ีทางการตลาดใหม้ากท่ีสุด 
 4. การส่งเสริมสินคา้ (Promotion) คือองค์ประกอบทางการส่ือสารท่ีใช้เพื่อน าเสนอ
สินคา้ภายใตร้าคาท่ีก าหนดและมีการจดัจ าหน่ายท่ีไดว้างไวเ้รียบร้อย เพื่อใหสิ้นคา้เป็นท่ีตอ้งการเกิด
การแลกเปล่ียนในท่ีสุด องคป์ระกอบดา้นการส่ือสารการตลาด เพราะการส่งเสริมสินคา้นั้นไดข้ยาย
แนว คิดกวา้งข้ึน ไปถึงการส่ือสารทุกๆ รูปแบบท่ีจะสามารถใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการส่ือสารได ้ 
 การส่ือสารการตลาดจึงหมายถึง ข่าวสารท่ีบริษทัหรือองคก์รไดว้างแผนไวทุ้กรูปแบบ
เพื่อท าการสนบัสนุนวตัถุประสงคแ์ละกลยุทธ์การตลาดให้ประสบผลส าเร็จ ดงันั้นในส่วนประสม
ทางการตลาดส่วนน้ี จึงประกอบไปดว้ยการส่ือสารโนม้นา้วในท่ีออกแบบเพื่อส่งข่าวสารท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัการตลาดไปยงักลุ่มผูรั้บสาร โดยผา่นเคร่ืองมือส่ือสารท่ีหลากหลาย เรียกวา่ เป็นส่วนประสมการ
ส่ือสารการตลาด ซ่ึงประกอบดว้ยเคร่ืองมือหลกัๆ ดงัน้ี  

 โฆษณา (Advertising) เป็นเคร่ืองมือท่ีสามารถส่ือสารจุดขายหลกัหรือต าแหน่งขาย
สินคา้ไดดี้รวมถึงภาพลกัษณ์สินคา้หรือองคก์รดว้ยและสามารถเขา้ถึงผูรั้บสารไดจ้  านวนมาก  

 การใช้พนักงานขาย (Personal Selling) คือ การติดต่อส่ือสารแบบการส่ือสารระ 
หว่างบุคคล (Interpersonal Communication) ท่ีมักจะใช้แบบการส่ือสารเผชิญหน้า  (Face-to-face 
Communication) เป็นหลกั วตัถุประสงคห์ลกัของการใชพ้นกังานขายคือ ยอดขาย  

 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) คือเคร่ืองมือท่ีมุ่งเนน้ท่ีการเพิ่มยอดขายสิน 
คา้ในระยะเวลาอนัสั้น โดยการใหส่ิ้งล่อใจพิเศษ (Extra Incentive) แก่ผูบ้ริโภคให้เกิดพฤติกรรมการ
ซ้ือในเวลาอนัสั้น  

 ประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) คือ เคร่ืองมือท่ีจะสร้างภาพลกัษณ์ให้กบัองคก์ร 
โดยการมีอิทธิพลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีจะมีต่อองค์กร เพื่อให้เกิดความร่วมมือและสนบัสนุน
องคก์รรวมถึงการซ้ือสินคา้จากองคก์รนั้นๆ ดว้ย  
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 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) คือ เคร่ืองมือการส่ือสารตรงจากผูผ้ลิตไปยงั
ผูซ้ื้อและผูซ้ื้อสามารถซ้ือสินคา้โดยตรงไดจ้ากผูผ้ลิต โดยไม่ตอ้งผา่นพ่อคา้คนกลาง ทั้งน้ีเป็นเคร่ือง 
มือท่ีจะกระตุน้การซ้ือได ้เพราะเป็นเคร่ืองมือท่ีอ านวยความสะดวกในการสั่งซ้ือสินคา้และเขา้ถึงผู ้
รับสารท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายโดยตรงของสินคา้  

 ส่ือโฆษณา ณ จุดซ้ือและหีบห่อ (Point-of-Purchase and Packaging) คือ เคร่ืองมือ
ส่ือสารท่ีอยู ่ณ จุดท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ จึงมีบทบาทเป็นเคร่ืองมือช่วยในการตดัสินใจเลือก
ซ้ือตราสินคา้ไดด้ว้ยการตกแต่ง ณ จุดซ้ือ และหีบห่อท่ีน่าสนใจ จะเป็นเคร่ืองมือเรียกร้องความสน 
ใจใหสิ้นคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี 
 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เป็นองคป์ระกอบประการสุดท้ายของกล
ยุทธ์คู่แข่งท่ีเราตอ้งท าการประเมินคือ ส่วนประสมทางการตลาดท่ีสนบัสนุนคู่แข่งขนันัน่เอง ส่วน
ประสมทางการตลาดจะท าให้เกิดความเขา้ใจอย่างถ่องแทใ้นเร่ืองกลยุทธ์เบ้ืองตน้ของคู่แข่งขัน
ตลอดจนการตดัสินใจซ่ึงใชย้ทุธวธีิบางอยา่งดว้ยการตดัสินใจเหล่าน้ี คือ ส่ิงท่ีลูกคา้ไดพ้บเห็นจริงใน
ตลาด ลองพิจารณาดูในรายละเอียดต่อไป (อดุลย ์จาตุรงคกุล , 2551 : 64) 
 1. การตั้งราคา (Pricing) เป็นองค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาดของคู่แข่งท่ี
มองสังเกตไดอ้ยา่งชดัเจน โดยทัว่ไปแลว้ข่าวสารท่ีเก่ียวขอ้งกบัราคามกัเก่ียวกบัการประยุกตใ์ช ้กล
ยทุธ์ท่ีเก่ียวพนักนั  
 2. การส่งเสริมการจดัจ าหน่าย (Promotion) ถ้าจะประเมินคู่แข่งเราตอ้งดูว่าคู่แข่งใช้
วธีิการขายแบบไหน ใชก้ารโฆษณาวธีิใด ใชก้ารส่งเสริมการขายประเภทไหน บ่อยแค่ไหน เป็นตน้ 
 3. การจัดจ าหน่าย (Distribution) เราต้องประเมินว่ามีการเปล่ียนช่องทางการจัด
จ าหน่ายหรือไม่ มีการเน้นความส าคญัของตรายี่ห้อ ผูผ้ลิตสินค้าของบริษทัคู่แข่งเปล่ียนระบบ
ทั้งหมดหรือไม่ มีการเปิดร้านคา้ปลีกของตนเองหรือไม่ หรือเนน้ความส าคญัท่ีการตลาดทางตรง 
 4. ขีดความสามารถของผลิตภัณฑ์และบริการ  (Product/Service Capabilities) 
ตวัก าหนดหลกัของขีดความสามารถของบริษทัคือ ส่ิงท่ีประกอบกนัเป็นผลิตภณัฑ์หรือบริการซ่ึง
เปล่ียนแปลงไดน้อ้ยกวา่ราคาหรือการโฆษณา บางทีอาจตอ้งแบ่งส่วนตลาด (Segment) เพื่อหาตลาด
เป้าหมายตามคุณสมบติัทางวตัถุของผลิตภณัฑ์ ดงันั้นจึงควรเปรียบเทียบกบัส่ิงท่ีคู่แข่งเสนอขายท่ี
เป็นตวัผลิตภณัฑต์ลอดจนวธีิการน าเสนอและขายดว้ย   
 จากแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดขา้งตน้ พบว่าส่วนประสม
ทางการตลาดเป็นเคร่ืองมือท่ีส าคญัท่ีท าให้องค์กรหรือผูป้ระกอบการสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้และกลุ่มเป้าหมายได ้รวมถึงสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ ตลอดจนน ามาซ่ึง
การซ้ือสินคา้และบริการนั้นๆได ้ท าให้ผูว้ิจยัเลือกท่ีจะศึกษาส่วนประสมทางการตลาด เพราะส่วน



10 
 

ประสมทางการตลาดเป็นปัจจยัท่ีอาจจะส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผ่านทางร้านคา้ออนไลน์ 
โดยศึกษาในเร่ืองผูบ้ริโภคให้ความส าคัญกับด้านต่างๆของส่วนประสมทางการตลาดอย่างไร
เพื่อท่ีจะเป็นแนวทางให้ผูป้ระกอบการน าไปก าหนดกลยุทธ์ให้เหมาะสมเพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ได ้ 
 
 

2.2 แนวคดิและทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค 
 
 2.2.1 ควำมหมำยของพฤติกรรมผู้บริโภค 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภคท าการคน้หา  การซ้ือ การใช ้การ
ประเมินผลการใช้สอยผลิตภณัฑ์และการบริการ ซ่ึงคาดหวงัว่าส่ิงเหล่านั้นจะตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้(Schiffman and Kanuk , 1994 : 5) 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรง
กบัการจดัหาให้ไดม้าและการใชซ่ึ้งสินคา้และบริการทั้งน้ี หมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจซ่ึงมี
มาก่อนแลว้ และมีส่วนในการก าหนดใหมี้การกระท าดงักล่าว (ธงชยั สันติวงษ ์, 2540 : 29) 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Customer Behavior) เป็นการศึกษาเร่ืองการตอบสนองความ
ตอ้งการและความจ าเป็น (Needs) ของผูบ้ริโภคให้เกิดความพอใจ (Satisfaction) นักการตลาดจะ
ตอบสนองผูบ้ริโภคใหเ้กิดความพอใจไดน้ั้น จ  าเป็นตอ้งท าความเขา้ใจผูบ้ริโภค เพราะถา้ไม่เขา้ใจวา่
ผูบ้ริโภคคือใคร มีความตอ้งการอะไร ชอบหรือไม่ชอบส่ิงใด ก็ไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคได ้(เสรี วงษม์ณฑา , 2540 : 32)  
 กล่าวโดยสรุปว่าพฤติกรรมของผู ้บริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การ
แสดงออกของแต่ละบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการใช้สินคา้และบริการทางเศรษฐกิจ รวมไปถึง
กระบวนการในการตดัสินใจท่ีมีผลต่อการแสดงออกของแต่ละบุคคล ซ่ึงมีความแตกต่างกนัออกไป 
 
 2.2.2 องค์ประกอบของพฤติกรรมผู้บริโภค 
 สามารถอธิบายไดด้ว้ย โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค  เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีท าให้
เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการท่ีเกิดส่ิงเร้า หรือส่ิงกระตุน้(Stimulus) ท าให้
เกิดความต้องการ (Need) ในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ซ่ึงมีอิทธิพลท าให้เกิดการตอบสนอง 
(Buyer’s response) หรือ การตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s purchase decision) โดยเรียกวา่โมเดลท่ีใช้
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อธิบายระบบน้ีไดอี้กลกัษณะวา่  S-R Theory ประกอบดว้ย 3 ส่วนส าคญั ไดแ้ก่ (Kotler, Philip,1997 
: 172) 

 ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ส่ิงกระตุน้น้ีอาจเกิดข้ึนเองภายในร่างกาย และเกิดข้ึนจาก
การกระตุน้จากภายนอก นกัการตลาดจะสนใจสร้างส่ิงกระตุน้ทั้งทางการตลาดท่ีควบคุมได ้ไดแ้ก่ 
ส่ิงกระตุน้ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการจดัช่องทางจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด และ 
สร้างส่ิงกระตุน้อ่ืนท่ีควบคุมไม่ได ้ไดแ้ก่ ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ สังคม เทคโนโลยี กฎหมาย และ
การ เมือง วฒันธรรม 

 ความรู้สึกนึกคิดของผู ้ซ้ือ  (Buyer’s black box) เปรียบเสมือนกล่องด า  (Black 
box) ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้ตอ้งพยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ท่ีไดรั้บ
อิทธิพลจากลกัษณะของผูซ้ื้อ และกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 

 การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) การตอบสนองหรือการตดัสินใจซ้ือ
ของผูซ้ื้อหรือ ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่าง ๆ ดงัน้ี การเลือกผลิตภณัฑ์ การเลือกตรา
สินคา้ การเลือกผูข้าย การเลือกเวลาในการซ้ือ การเลือกปริมาณการซ้ือ 
 
                2.2.3 ปัจจัยทีม่ีผลต่อพฤติกรรมกำรซ้ือของผู้บริโภค 

 ปัจจยัทางวฒันธรรม เป็นปัจจยัขั้นพื้นฐานท่ีสุดในการก าหนดความตอ้งการและ
พฤติกรรมของ มนุษย ์เช่น การศึกษา ความเช่ือ ยงัรวมถึงพฤติกรรมส่วนใหญ่ท่ีไดรั้บการยอมรับ
ภายในสังคมใดสังคมหน่ึงโดยเฉพาะลกัษณะชั้นทางสังคม  

 ปัจจยัทางสังคม เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจ าวนัและมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซ้ือ ซ่ึงประกอบดว้ยกลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผูซ้ื้อ 
                      (1) กลุ่มอา้งอิง หมายถึงกลุ่มใด ๆ ท่ีมีการเก่ียวขอ้งกนัระหวา่งคนในกลุ่ม 
แบ่งเป็น 2 ระดบั 
 - กลุ่มปฐมภูมิ ไดแ้ก่ครอบครัว เพื่อนสนิท มกัมีขอ้จ ากดัในเร่ืองอาชีพ 
ระดบัชั้นทางสังคม และช่วงอาย ุ
                 - กลุ่มทุติยภูมิ เป็นกลุ่มทางสังคมท่ีมีความสัมพนัธ์แบบตวัต่อตวั แต่ไม่
บ่อย มีความเหนียวแน่นนอ้ยกวา่กลุ่มปฐมภูมิ 
                (2) ครอบครัว เป็นสถาบันท่ีท าการซ้ือเพื่อการบริโภคท่ีส าคัญท่ีสุด 
นกัการตลาดจะพิจารณา ครอบครัวมากกวา่พิจารณาเป็นรายบุคคล 
                 (3) บทบาททางสถานะ บุคคลท่ีจะเก่ียวขอ้งกบัหลายกลุ่ม เช่น ครอบครัว 
กลุ่มอา้งอิง ท าให ้บุคคลมีบทบาทและสถานภาพท่ีแตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม 
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 ปัจจยัส่วนบุคคล การตดัสินใจของผูซ้ื้อมกัไดรั้บอิทธิพลจากคุณสมบติัส่วนบุคคล
ต่าง ๆ เช่น อายุ อาชีพ สภาวการณ์ทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบการด าเนินชีวิต วฏัจกัรชีวิตครอบ 
ครัว 

 ปัจจยัทางจิตวิทยา การเลือกซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัทางจิตวิทยา ซ่ึง
จดัเป็นปัจจยัในตวั ผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและใช้สินคา้ ปัจจยัทางจิตวิทยาประ 
กอบ ดว้ยการจูงใจ การรับรู้ ความเช่ือและเจตคติ บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง (Kotler, 
Philip, 1997)  
 
 2.2.4 กำรวเิครำะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
 การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการคน้ควา้และวจิยัเก่ียวกบัการซ้ือ รวมถึงการใช้
ของผูบ้ริโภค เพื่อท่ีจะได้รู้และเข้าใจลักษณะความต้องการและพฤติกรรมการซ้ือ การใช้ของ
ผูบ้ริโภค น ามาซ่ึงการเลือกใช้กลยุทธ์ทางการตลาดของนักการตลาดได้อย่างเหมาะสม เพื่อท่ีจะ
ตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได ้(ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ , 2546 : 194) 
 ค าถามท่ีใชป้ระกอบการคน้หาลกัษณะพฤติกรรมของผูบ้ริโภคคือ 6Ws  และ 1H เพื่อ
คน้หาค าตอบ 7 ประการ หรือ 7Os แสดงดงัตารางท่ี 2.1 
 
ตำรำงที ่2.1 ค าถาม 7 ค าถาม เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัลกัษณะพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 

ค ำถำม (6Ws และ 1H) ค ำตอบทีต้่องกำรทรำบ (7Os) กลยุทธ์กำรตลำดทีเ่กีย่วข้อง 

1. Who? ใครอยูใ่นตลาด 
    เป้าหมาย 

1. Occupants ลกัษณะของ 
    กลุ่มเป้าหมาย 

1. กลยทุธ์การตลาด (4Ps) 

2. What? ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 2. Objects ส่ิงท่ีผูบ้ริโภค 
    ตอ้งการซ้ือ 

2. กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์      
    (Product Strategies) 

3. Why? ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 3. Objectives วตัถุประสงค ์
    ของการซ้ือ 

3. กลยทุธ์การตลาด (4Ps) 

4. Whom? ใครมีส่วนร่วมใน 
    การตดัสินใจซ้ือ 

4. Organizations บทบาทของ 
    กลุ่มต่างๆท่ีมีอิทธิพลในการ   
    ตดัสินใจซ้ือ 

4. กลยทุธ์การโฆษณา และ 
    (หรือ) กลยทุธ์การส่งเสริม  
    การตลาด (Advertising and   
    Promotion Strategies) 

5. When? ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 5. Occasions โอกาสในการซ้ือ 5. กลยทุธ์ส่งเสริมการตลาด  
    (Promotion Strategies) 
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ตำรำงที ่2.1 ค  าถาม 7 ค าถาม เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัลกัษณะพฤติกรรมของผูบ้ริโภค (ต่อ) 

ค ำถำม (6Ws และ 1H) ค ำตอบทีต้่องกำรทรำบ (7Os) กลยุทธ์กำรตลำดทีเ่กีย่วข้อง 

6. Where? ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 6. Outlets ช่องทางหรือแหล่งท่ี  
    ผูบ้ริโภคไปท าการซ้ือ 

6. กลยทุธ์ช่องทางการจดั  
    จ  าหน่าย  
    (Distribution Channel) 

7. How? ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 7. Operations ขั้นตอนในการ 
    ตดัสินใจซ้ือ 

7. กลยทุธ์ส่งเสริมการตลาด   
    (Promotion Strategies) 

 
 จากแนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภคขา้งตน้ ท าให้ผูว้ิจยัพบวา่ การศึกษาในเร่ือง
พฤติกรรมผูบ้ริโภคนั้นเป็นเร่ืองท่ีส าคญั เพราะพฤติกรรมการบริโภคของคนแต่ละคนไม่เหมือนกนั 
มีปัจจยัหลายปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกบริโภคของคนแต่ละคน การศึกษาเร่ืองน้ีจึงท าให้ได้รู้ว่า
ผูบ้ริโภคแต่ละคนมีพฤติกรรมในการบริโภคสินคา้อย่างไร เช่น ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ ท าให้ได้รู้
วตัถุประสงคข์องการซ้ือ น ามาซ่ึงแนวทางใหผู้ป้ระกอบการสามารถเลือกใชก้ลยทุธ์ท่ีเหมาะสมและ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้ 
 
 

2.3 แนวคดิและทฤษฎกีำรตัดสินใจซ้ือ 
 การตดัสินใจของผูบ้ริโภคเป็นการสะทอ้นให้เห็นถึงสภาวะท่ีผูต้ดัสินใจมีตวัเลือกท่ี
หลากหลายตวั และตอ้งท าการเปรียบเทียบผลท่ีจะเกิดจากตวัเลือกต่างๆ ก่อนท่ีจะตดัสินใจเลือกตวั
ใดตวัหน่ึง เพื่อน าเอาตวัเลือกนั้นไปใชใ้หบ้รรลุเป้าหมายท่ีตอ้งการ (โกวทิย ์กงัสนนัท,์ 2549 : 3) 
 กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อประกอบไปด้วยขั้นตอนต่างๆหลายขั้นตอน ผูซ้ื้อจะ
ผา่นขั้นตอน ดงักล่าว เพื่อท่ีจะน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือ ขั้นตอนดงักล่าวมีทั้งหมด 5 ขั้นตอน ไดแ้ก่ 
(อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2543 :160-166) 
                     1. การรับรู้ถึงความตอ้งการ (Need recognition) เป็นจุดเร่ิมตน้ของกระบวนการซ้ือ ผู ้
ซ้ือตระหนกัถึงความตอ้งการ หรือ ตระหนกัถึงปัญหา ผูซ้ื้อรับรู้ถึงความแตกต่างระหว่างส่ิงท่ีเป็น
จริงอยูก่บัส่ิงท่ีอยากจะเป็น หรือส่ิงท่ีปรารถนานัน่เอง ความตอ้งการจึงอาจถูกกระตุน้โดยส่ิงกระตุน้
จากภายในและภายนอก   
                      2. การคน้หาขอ้มูล (Search for Information) เม่ือความตอ้งการผูบ้ริโภคถูกกระตุน้ จึง
เกิดการแสวงหาทางเลือกเพื่อตอบสนองความตอ้งการ ซ่ึงถา้แรงกระตุน้มีความแข็งแกร่งและสินคา้
ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการนั้นอยู่ใกลผู้บ้ริโภค ก็อาจท าให้ผูบ้ริโภคไม่หาขอ้มูลก่อนและ
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ตดัสินใจซ้ือทนัทีก็เป็นไปได ้แต่ถา้หากไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการไดใ้นทนัที หรือแรง
กระตุน้ยงัมีน้อย ผูบ้ริโภคก็จะเก็บความตอ้งการนั้นไวใ้นความทรงจ าและก็ท าการคน้หา ขอ้มูล
ข่าวสารท่ีเก่ียวขอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค ซ่ึงแหล่งขอ้มูลข่าวสารท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือมี 4 กลุ่มคือ แหล่งบุคคล แหล่งการคา้ แหล่งชุมชน แหล่งทดลอง  
 3. การประเมินผลทางเลือก (Alternative Evaluation) ผูบ้ริโภคจะน าขอ้มูลท่ีไดร้วบรวม
ไวม้าจดัเป็นหมวดหมู่และวเิคราะห์ขอ้ดี ขอ้เสีย ทั้งในลกัษณะการเปรียบเทียบหาทางเลือกและความ
คุม้ค่ามากท่ีสุด 
 4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) หลังจากท่ีได้ท าการประเมินทางเลือกแล้ว 
ผูบ้ริโภคก็จะเขา้สู่ในขั้นของการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงตอ้งมีการตดัสินใจในดา้นต่าง ๆ ดงัน้ี ตรายีห่อ้ท่ีซ้ือ 
(Brand decision) ร้านคา้ท่ีซ้ือ (Vendor decision) ปริมาณท่ีซ้ือ (Quantity decision) เวลาท่ีซ้ือ (Timing 
decision) ขั้นตอนในการช าระเงิน (Payment-method decision)  
 5. การประเมินภายหลงัการซ้ือ (Post purchase Evaluation) เป็นขั้นสุดทา้ยหลงัจากการ
ซ้ือ ผูบ้ริโภคจะน าผลิตภณัฑ์ท่ีซ้ือมาใช้ และในขณะเดียวกนัก็จะท าการประเมินผลิตภณัฑ์นั้นไป
ด้วย ซ่ึงจะเห็นได้ว่า กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการต่อเน่ือง ไม่ได้หยุด
ตรงท่ีการซ้ือเพียงอยา่งเดียว  
 จากแนวคิดและทฤษฎีการตัดสินใจซ้ือ ท าให้ผูว้ิจ ัยพบว่า การศึกษาในเร่ืองการ
ตดัสินใจซ้ือผูบ้ริโภคนั้นเป็นเร่ืองท่ีองคก์รตอ้งให้ความส าคญั เพราะองคก์รสามารถหาแนวทางใน
การเลือกใชก้ลยุทธ์ท่ีเหมาะสม เพื่อกระตุน้การตดัสินใจซ้ือของลูกคา้และตอบสนองความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคได ้ 
 
  

2.4 แนวคดิเกีย่วกบัพำณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ (E-Commerce) 
 พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (Electronic Commerce หรือ E-Commerce) คือการท าธุรกิจทาง
อิเล็กทรอนิกส์  ประเภทของพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ได้แก่การขายสินค้า และบริการด้วยส่ือ
อิเล็กทรอนิกส์ การขนส่งผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นเน้ือหาขอ้มูลแบบดิจิทอลในระบบออนไลน์ การโอนเงิน
แบบอิเล็กทรอนิกส์ การให้บริการหลงัการขาย เป็นตน้ ทั้งน้ีใชก้บัสินคา้และบริการ รวมทั้งกิจการ
ทัว่ไป มีวตัถุประสงค์เพื่อลดค่าใช้จ่าย ลดข้อจ ากัดทางด้านเวลา และระยะทางลงได้ ตลอดจน
สามารถเพิ่มประสิทธิภาพขององคก์ร  
 การพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์จึงเป็นการท ากิจกรรมทางการคา้ การซ้ือขายสินคา้ และ
บริการโดยการใช้อิเล็กทรอนิกส์เป็นตวักลางในการส่งผ่านข้อมูลต่าง ๆ ท าให้เกิดความสะดวก
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รวดเร็วครอบคลุมพื้นท่ีในการท าธุรกิจการค้าได้มากข้ึนโดยเป็นธุรกิจการขายผ่านระบบ
อินเตอร์เน็ต ซ่ึงผูข้ายจะโฆษณาสินคา้ท่ีตอ้งการขายทางเวบ็ไซต์ และผูซ้ื้อจะเขา้มาดูและคน้หาเพื่อ
ซ้ือสินคา้ในเวบ็ไซตข์องผูข้าย (ปณิศา ลญัชานนท,์ 2548, หนา้ 286) 
 สินคา้ออนไลน์   สินคา้หรือบริการท่ีจะน ามาขาย  ถา้เป็นส่ิงท่ี มีคนขายอยู่เยอะแล้ว 
การตีตลาดเพื่อสร้างยอดขาย ท่ีสูงยอ่มเป็นไปไดย้าก ดงันั้น การหาสินคา้แปลกใหม่ท่ีตลาดตอ้งการ 
ในช่วงนั้น  จึงเป็นส่ิงท่ีได้เปรียบกว่า โดยเฉพาะคนท่ีสามารถน าสินค้าแปลกๆ น่าสนใจเข้ามา
ขาย   อยา่งไรก็ตามตอ้งมีความรู้ในตวัสินคา้นั้นดีพอสมควร มิฉะนั้นอาจเสียโอกาสในการขายสินคา้
และขาด ความน่าเช่ือถือไปก็เป็นได ้  กลุ่มสินคา้หรือบริการทีน่าสนใจสินคา้ราคาถูกกวา่ทอ้งตลาด 
หากเราสามารถหาสินคา้ท่ีมีราคาถูกว่าทอ้งตลาด สามารถเขา้ถึงแหล่งผลิตสินคา้หรือบา้นอยู่ใกล ้
กบัแหล่งผลิต จะเป็นจุดได้เปรียบมากเพราะคุณสามารถตั้งราคาขายท่ีถูกกว่าคู่แข่ง (กรมพฒันา
ธุรกิจการคา้ , http://www.dbdmart.com/learning/default/lesson/id/17) 
 ธุรกิจจึงตอ้งมีความพร้อมท่ีตอ้งครอบคลุมทุกๆดา้นไม่ว่าจะเป็นความเหมาะสมของ
สินคา้ รูปแบบการน าเสนอ e-Commerce บนอินเตอร์เน็ต ระบบการช าระเงินค่าสินคา้ ระบบการ
จดัส่งสินคา้ ระบบการรับประกนั การสร้างความน่าเช่ือถือ และกฎหมายเก่ียวกบั e-Commerce ต่างๆ
ซ่ึงเราตอ้งจดัเตรียมเร่ืองของการจดัการระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของเราเพื่อท่ีจะได้สามารถ
มองเห็นถึงภาพรวมต่างๆของการท าพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์    
 กำรวำงระบบส่ังสินค้ำ การสั่งสินคา้ในระบบ e-Commerce ควรท าไดอ้ยา่งง่าย สะดวก 
และรวดเร็ว   โดยระบบตะกร้า หรือ Shopping Cart) ก็เป็นวิธีการท่ีดีวิธีหน่ึง หรือ หากเร่ิมตน้อาจ
เป็นการสั่งทางอีเมล์ โดยการออกแบบ “แบบฟอร์มการสั่งซ้ืออิเล็กทรอนิกส์” ให้มีรูปแบบเหมือน
ในกระดาษ 
 กำรช ำระเงิน การช าระเงินถือวา่เป็นส่วนส าคญัท่ีสุดของระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 
ในปัจจุบนัมีระบบการช าระเงินมากมายท่ีแข่งขนักนัพฒันาอย่างต่อเน่ือง และมีการเปล่ียนแปลง
อย่างรวดเร็ว   ระบบการช าระเงินต่าง ๆบนอินเตอร์เน็ตเข้ามาแทนท่ีระบบช าระเงินแบบเดิม 
              กำรจัดส่งสินค้ำ ถือเป็นปัจจยัหน่ึงท่ีส าคญั เน่ืองจากผูป้ระกอบการตอ้งส่งสินคา้และ
บริการผา่นบริษทัส่งสินคา้ ดงันั้นควรเลือกบริษทัส่งสินคา้ท่ีเป็นมาตรฐานและเหมาะกบัธุรกิจ   
 กำรให้บริกำรหลังกำรขำย หลงัจากท่ีลูกคา้สั่งซ้ือสินคา้และช าระเงินแลว้ความสัมพนัธ์
ระหวา่งลูกคา้เพิ่งจะเร่ิมตน้เท่านั้น ลูกคา้ยงัมีตอ้งการความช่วยเหลือ และบริษทัเองก็ตอ้งขอ้มูลจาก
ลูกคา้เพื่อใชใ้นการปรับปรุงสินคา้และบริการเพื่อกระจายสินคา้ไปยงัลูกคา้กลุ่มอ่ืนต่อไปในอนาคต 
ดังนั้ นข้อมูลต่างๆ เช่น FAQ ความสามารถในการใช้สินค้า ถือเป็นส่ิงส าคญัในการให้บริการ 
              กำรเตรียมทมีงำนและเจ้ำหน้ำที่  ทีมงานและเจา้หนา้ท่ีก็เป็นส่วนส าคญัท่ีขาดไม่ได ้ใน
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กรณีท่ีเป็นธุรกิจเล็กๆ อาจท าไดด้ว้ยตนเอง แต่ในกรณีท่ีเป็นธุรกิจใหญ่ๆ ควรจะมีการจดัตั้งทีมงาน
และมอบหมายหน้าท่ีแต่ละส่วนให้ชัดเจน เช่น Project Manager, System Analysis, Web Team, 
Support Team, Web master, และ Technical Staff เป็นตน้ 
 ปัจจุบนัอตัราการเจริญเติบโตของการใช้อินเตอร์เน็ตมีมากข้ึนเน่ืองจากการเข้าถึง
อินเตอร์เน็ตนั้นท าไดส้ะดวก และรวดเร็ว และการเพิ่มของเวบ็ไซตท์างธุรกิจมีอยา่งต่อเน่ือง ท าให้
การประกอบธุรกิจบนอินเตอร์เน็ตนั้นมีช่องทางการเขา้ถึงได้มากข้ึน และเป็นช่องทางการตลาด
ขนาดใหญ่และไร้พรมแดน ท่ีสามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดโ้ดยตรงอยา่งรวดเร็ว ไร้ขีดจ ากดัของ
เร่ืองเวลาและสถานท่ี ดังนั้ น การศึกษาเร่ืองพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์จึงเป็นส่ิงส าคัญส าหรับ
ผูป้ระกอบการในการสร้างความสามารถในการแข่งขนักบัผูอ่ื้น รวมถึงเพิ่มประสิทธิภาพให้กบั
องคก์รได ้
 
 

2.5 งำนวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 พิชามญชุ์ มะลิขาว (2554) ไดท้  าการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่สตรีผา่นส่ือสังคมออนไลน์เฟซบุ๊ค โดยท าการส ารวจกลุ่มตวัอยา่ง คือ ผูใ้ชเ้ฟซบุ๊ค เพศหญิง
ในประเทศไทยท่ีซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นสตรีผ่านส่ือสังคมออนไลน์เฟซบุ๊ค จ  านวน 400 คนใช้แบบ 
สอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล พบว่า สตรีผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 25-34 ปี 
โดยมีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน และมีการศึกษาระดบัปริญญาตรี ส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือน 
10,000-15,000 บาท จากผลการวิจยัพบวา่ ความไวว้างใจในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่บนเครือข่ายสังคม
ออนไลน์เฟซบุ๊ค ด้านผู ้ขายสินค้า ด้านระบบอินเตอร์เน็ต และด้านการปกป้องผู ้บริโภค มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ ดา้นค่าใชจ่้าย ดา้นจ านวนคร้ังและดา้นจ านวนช้ินท่ี
ซ้ือในทิศทางเดียวกนั และส่วนประสมทางการตลาดไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด  มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ดา้น
ค่าใช้จ่ายในทิศทางเดียวกนั และส่วนประสมทางการตลาดท่ีใช้ประกอบการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ ดา้นจ านวนคร้ังและจ านวนช้ินท่ีซ้ือในทิศทางเดียวกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 
 ชนนิกานต ์จุลมกร (2555) ไดท้  าการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ผา่นอินเตอร์เน็ตของนิสิตระดบัปริญญาตรี คณะวิทยาศาสตร์ มหาวิทยาลยับูรพา โดยท าการส ารวจ
กลุ่มตวัอย่าง คือ นิสิตระดบัปริญญาตรี คณะวิทยาศาสตร์ มหาวิทยาลยับูรพา จ านวน 200 คน ผล
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การศึกษาคร้ังน้ีพบว่า  ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 154 คน และตลอดระยะเวลาท่ีเรียนอยู่ใน
สถาบนัอุดมศึกษาเคยซ้ือสินคา้ผ่านอินเตอร์เน็ต จ านวน 106 คน คิดเป็นร้อยละ 57 ในส่วนของ
ขอ้มูลปัจจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการใช้อินเตอร์เน็ตส่วนใหญ่เป็นนิสิตท่ีใช้อินเตอร์เน็ตมากกวา่ 2 ปี 
จ านวน 194 คน คิดเป็นร้อยละ 97 โดยใชอิ้นเตอร์เน็ตเฉล่ียคร้ังละมากกวา่ 120 นาที จ านวน 99 คน 
คิดเป็นร้อยละ 49.5 ในหน่ึงสัปดาห์ใช้อินเตอร์เน็ตโดยประมาณมากกวา่ 12 คร้ัง จ านวน 97 คน คิด
เป็นร้อยละ 48.5 นิสิตใช้อินเตอร์เน็ตเวลา 21.01 น. - 24.00 น. จ านวน 91 คน คิดเป็นร้อยละ 45.5 
และนิสิตใช้อินเตอร์เน็ตเพื่อคน้หาข้อมูล ความบนัเทิง ติดตามข่าวสาร สนทนา เครือข่ายสังคม
ออนไลน์ เล่นเกม ดาวน์โหลดเกม เพลง ซ้ือสินคา้ รับและส่ง อีเมล ์และ อ่ืนๆ ตามล าดบั 
 จากผลการวิจัยพบว่า  (1) มีปัจจัยส่วนบุคคลเพียงอย่างเดียวคือ ภาควิชา  ท่ีไม่มี
ความสัมพนัธ์กบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่านอินเตอร์เน็ต  (2) มีปัจจยัเก่ียวกบั
ขอ้มูลพฤติกรรมการใช้อินเตอร์เน็ตเพียงดา้นเดียวคือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ท่ีไม่มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัท่ี
มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผา่นอินเตอร์เน็ต (3) เพศชายและเพศหญิงมีค่าเฉล่ียของระดบั
ความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผา่นอินเตอร์เน็ตแตกต่างกนัในดา้น
ผลิตภณัฑ์และด้านส่งเสริมการขาย (4) นิสิตท่ีศึกษาในระดับชั้นปีท่ีต่างกนัมีค่าเฉล่ียของระดบั
ความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผา่นอินเตอร์เน็ตแตกต่างกนัในทุก
ด้าน (5) นิสิตท่ีมีรายรับเฉล่ียต่อเดือนต่างกันมีค่าเฉล่ียของระดับความส าคญัเก่ียวกับปัจจัยท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าผ่านอินเตอร์เน็ตแตกต่างกันในด้านผลิตภณัฑ์ (6) นิสิตท่ีใช้
อินเตอร์เน็ตเฉล่ียคร้ังละก่ีนาทีต่างกนัมีค่าเฉล่ียของระดบัความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผา่นอินเตอร์เน็ตแตกต่างกนัในดา้นราคา 
                    วิภาวรรณ มโนปราโมทย  ์(2556) ไดท้  าการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ผ่านสังคมออนไลน์ (อินสตาแกรม) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร เพื่อศึกษาปัจจยัดา้น
ทศันคติ ความไวว้างใจ และส่วนประสมทางการตลาดของประชากรในกรุงเทพมหานคร ตวัแปรตน้
คือ ทศันคติ ความไวว้างใจ และส่วนประสมทางการตลาด ตวัแปรตามคือการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น
สังคมออนไลน์ (อินสตาแกรม) กลุ่มตวัอยา่งคือประชากรในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุตั้งแต่ 23 ปีข้ึน
ไป จ านวน 400 คน โดยวิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบหลายขั้นตอน (Multi-Stage  Sampling) ในการแจก
แบบสอบถาม เพื่อรวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามท่ีได้จดัเตรียมไว ้ วิธีการทางสถิติไดแ้ก่ การ
แจกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์สมการถดถอยพหุคูณ 
(Multiple  Regressions) ผลการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีช่วงอายุ
ระหว่าง 23-30 ปี มีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรีและประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มี
รายไดต่้อเดือนท่ี 20,001-30,000 บาท โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือเส้ือผา้  เคร่ืองแต่ง
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กายผ่านสังคมออนไลน์ (อินสตาแกรม) และส่วนใหญ่ของผูต้อบแบบสอบจะมีความถ่ีในการซ้ือ
สินคา้ผ่านอินสตาแกรมเดือนละ 1 คร้ัง และส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้คร้ังละ 500-1,000 บาท ปัจจยัดา้น
ทศันคติ ปัจจยัดา้นความไวว้างใจ และปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ใน
ระดบั ส าคญัมาก ผลจากการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ปัจจยัดา้นทศันคติ ปัจจยัดา้นความไวว้างใจ 
และปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านสังคมออนไลน์ 
(อินสตาแกรม) ของประชากรในกรุงเทพมหานครอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
  รัชนี ไพศาลวงศดี์ (2556) ไดท้  าการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
เส้ือผา้สตรีทางอินเตอร์เน็ตของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร โดยท าการส ารวจกลุ่มตวัอยา่ง คือ 
ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 400 คน โดยท าการเก็บแบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บ
ขอ้มูล พบว่า ผูท่ี้ตดัสินใจซ้ือสินคา้เส้ือผา้สตรีทางอินเตอร์เน็ตส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 26-35 ปี มี
ระดบัการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี มีสถานภาพโสด ส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน 
ซ่ึงมีรายไดต่้อเดือนมากกวา่ 30,001 บาท  
 ขอ้มูลเก่ียวกบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคและปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือ พบวา่ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้เส้ือผา้สตรีทางอินเตอร์เน็ต
ในเขตกรุงเทพมหานครท่ีระดบัความส าคญัมาก คือ ความสะดวกในการคน้หาสินคา้และบริการ ท่ี
ค่าเฉล่ีย 7.75 สินค้ามีให้เลือกมากมายหลากหลาย  ท่ีค่าเฉล่ีย 7.76 การมีป้ายบอกราคาชัดเจน ท่ี
ค่าเฉล่ีย 7.50 ความสะดวกในการเลือกซ้ือสินคา้ ท่ีค่าเฉล่ีย 7.76 การท่ีมีการส่งเสริมการขายโดยให้
ส่วนลด ท่ีค่าเฉล่ีย 6.90 และพบว่า (1) มีเพียงปัจจัยส่วนบุคคลด้านระดับการศึกษาและด้าน
สถานภาพ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ประเภทเส้ือผา้สตรีในเขตกรุงเทพมหานคร (2) 
ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ออนไลน์ประเภทเส้ือผา้สตรีในเขตกรุงเทพมหานครอย่างมีนยัส าคญัท่ี 0.05 มีตวัแปรอิสระ
ของความพึงพอใจของผูบ้ริโภคและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ออนไลน์ประเภทเส้ือผา้สตรีในเขตกรุงเทพมหานคร มีตวัแปรอิสระทั้งหมด 3 ตวัแปร ท่ีมี
ความสัมพนัธ์ต่อตวัแปรตามท่ีม่ีค่า Sig น้อยกว่า 0.05 ไดแ้ก่ ความพึงพอใจของผูบ้ริโภค ดา้นราคา 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 สุทามาศ จนัทรถาวร (2556) ไดท้  าการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผล
ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้บน Facebook ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร โดยศึกษาถึง
ปัจจยัทางประชากรศาสตร์ พฤติกรรมของผูใ้ชง้าน Facebook และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ี
มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าและบริการของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครโดยใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูลจ านวน 400 ชุด โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนาและเชิงอนุมาน 
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มีการใชก้ารวิเคราะห์ความแปรปรวน T-test, F-test และ Multiple Regression Analysis โดยทดสอบ
ทางสถิติท่ีระดบันยัส าคญั 0.05  ผลการวิจยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ
เฉล่ีย 20-29 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดอ้ยูใ่นช่วง 10,001 - 
20,000 บาทต่อเดือน มีความถ่ีในการใช้ Facebook 7 วนั/สัปดาห์ ระยะเวลาในการใชง้าน Facebook 
มากกวา่ 1 ชัว่โมง มีความถ่ีในการสั่งซ้ือสินคา้บน Facebook 1 คร้ัง/เดือน มีความสนใจในการสั่งซ้ือ
เส้ือผา้เคร่ืองประดบั ใชจ้  านวนเงินในการสั่งซ้ือสินคา้ 501 บาท -1,000 บาท/คร้ัง และใช้ Facebook 
เพื่อการบนัเทิง 

 ผลการศึกษาดา้นส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ในดา้นผลิตภณัฑ์ผูต้อบแบบสอบ 
ถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัสินคา้ตรงกบัความตอ้งการดา้นราคา ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
ให้ความส าคญักบัราคาถูกกว่าร้านคา้หรือห้างสรรพสินคา้ ดา้นการส่งเสริมการตลาดผูต้อบแบบ 
สอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัส่วนลดและของแถม ดา้นการบริการ ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่ใหค้วามส าคญักบับริการออกค่าขนส่งฟรี  
 ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า (1) ทุกปัจจยัส่วนบุคคลและพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ี
แตกต่างกนัไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้บน Facebook ของประชากรในเขตกรุงเทพมหา 
นครท่ีแตกต่างกนั (2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นสินคา้ ดา้นราคาและดา้นการบริการ มี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้บน Facebook ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ยุพเรศ พิริยพลพงศ ์(2558) ไดท้  าการศึกษาปัจจยัและพฤติกรรมท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ใช้โมบายแอพพลิเคชั่นซ้ือสินค้าผ่านทางสมาร์ทโฟนและแท๊บเล็ตของผู ้บ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครมีวิธีด าเนินการวิจัยเป็นแบบเชิงปริมาณ  (Quantitative Methodology) ซ่ึงกลุ่ม
ตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือผูบ้ริโภคท่ีใช้โมบายแอพพลิเคชั่น Ensogo, Groupon, Lazada, 
Zalora และ Line shop ซ้ือสินคา้ผ่านทางสมาร์ทโฟนและแท๊บเล็ตในกรุงเทพมหานคร ใช้การสุ่ม
แบบไม่อาศยัความน่าจะเป็นคน้หากลุ่มตวัอยา่งแบบโควตา ไดจ้  านวนกลุ่มตวัอยา่ง 400 ตวัอยา่ง ผล
การศึกษาวิจยัพบวา่ 1) ปัจจยัดา้นประชากร พบวา่ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกวา่เพศชายซ่ึงคิดเป็น
ร้อยละ 69 ของผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด ส่วนใหญ่มีอายุ 25-39 ปี ระดบัการศึกษาส่วนใหญ่มี
การศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดต่้อเดือน 20,001-30,000 บาท 
2) พฤติกรรมการใช้โมบายแอพพลิเคชั่นซ้ือสินคา้ออนไลน์ ส่วนใหญ่มีความถ่ีในการใช้โมบาย
แอพพลิเคชั่นซ้ือสินค้าออนไลน์ 1-2 คร้ังต่อเดือน มีค่าใช้จ่ายเฉล่ีย 1,001-10,000 บาท ต่อเดือน 
ช่วงเวลา 20.01 น.- 24.00 น. เป็นช่วงเวลาในการใช้แอพพลิเคชัน่ซ้ือสินคา้ออนไลน์ 3) ปัจจยัดา้น
ส่วนประสมทางการตลาด  7Ps ส่วนใหญ่ซ้ือสินค้าประเภทเคร่ืองแต่งกาย /เค ร่ืองประดับ /
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เคร่ืองส าอางบ่อยท่ีสุดและใชแ้อพพลิเคชัน่ Lazada ซ่ึงส่วนใหญ่ดาวน์โหลดแอพพลิเคชัน่จาก Play 
Store มากท่ีสุด และรู้จกัแอพพลิเคชัน่ท่ีใชซ้ื้อสินคา้จากช่องทางการโฆษณาผา่นเฟสบุค (Facebook) 
มากท่ีสุด โดยใหค้วามส าคญัในการบริการของแอพพลิเคชัน่ดา้นการท่ีมีจ านวนพนกังานท่ีใหบ้ริการ
เพียงพอต่อจ านวนลูกคา้มากท่ีสุด และให้ความส าคญัดา้นระบบความปลอดภยัในการช าระเงินผา่น
แอพพลิเคชัน่มากท่ีสุด รวมไปถึงดา้นกระบวนการของแอพพลิเคชัน่ในเร่ืองของการยืนยนัการช าระ
เงินทางอีเมลล์/โทรแจง้ลูกคา้ก่อนส่งมากท่ีสุด 4) ปัจจยัภายนอก ได้แก่ ด้านเศรษฐกิจพบว่ากลุ่ม
ตวัอยา่งส่วนใหญ่ความส าคญักบัปัจจยัเศรษฐกิจดา้นสภาพคล่องการใชจ่้ายเงินภายในครัวเรือนของ
ผูต้อบแบบสอบถามมากท่ีสุด   ด้านเทคโนโลยีให้ความส าคัญกับปัจจัยเทคโนโลยีด้านระบบ
สัญญาณและระดบัความเร็วของอินเตอร์เน็ตมากท่ีสุด 
 ผลจากการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ พฤติกรรมการใช้โม
บายแอพพลิเคชั่นซ้ือสินคา้ออนไลน์ ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด และปัจจยัภายนอกท่ี
แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจใช้โมบายแอพพลิเคชั่นซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านทางสมาร์ทโฟน
และแทบ๊เล็ตของผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 
 ฐิติมา ผการัตน์สกุล (2558) ไดท้  าการศึกษารูปแบบธุรกิจและแผนการบริหารจดัการ 
กลยุทธ์ทางการตลาด ปัจจยัแห่งความส าเร็จและพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นเครือข่ายสังคม
ออนไลน์ เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพโดยศึกษาจากผูป้ระกอบการท่ีด าเนินธุรกิจเส้ือผา้แฟชั่นผ่าน
เครือข่ายสังคมออนไลน์จ านวน 8 ราย และผูบ้ริโภคจ านวน 7 ราย เก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยวิธีการ
สัมภาษณ์แบบเจาะลึก พบว่า (1) ธุรกิจเส้ือผา้แฟชั่นผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ ส่วนใหญ่เป็น
ธุรกิจประเภทค้าปลีก เป็นกิจการเจ้าของคนเดียว (2) ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่เลือกใช้กลยุทธ์
ผลิตภณัฑท่ี์มีความแตกต่างและมีคุณภาพ ก าหนดราคาโดยค านึงถึงคุณภาพของผลิตภณัฑ์และก าลงั
ซ้ือของผูบ้ริโภค เลือกใชเ้ครือข่ายสังคมออนไลน์ท่ีไดรั้บความนิยมสูง ให้ความส าคญักบัการบอก
ต่อของผูบ้ริโภค (3) ปัจจยัแห่งความส าเร็จของธุรกิจนั้นมาจากคุณภาพและความแตกต่างของ
ผลิตภณัฑ์ การเอาใจใส่ผูบ้ริโภค และคุณลกัษณะของผูป้ระกอบการ (4) ผูบ้ริโภคมีแรงจูงใจในการ
ซ้ือมาจากผลิตภณัฑ ์ส่วนใหญ่หาขอ้มูลสินคา้ดว้ยตนเอง โดยกลยุทธ์ทางการตลาดนั้นมีผลต่อความ
พึงพอใจของผูบ้ริโภค 
 จากการศึกษาเอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ท าให้ผูว้ิจยัทราบถึงทิศทางและแนวทาง
ท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ หรือทางอินเตอร์เน็ต ซ่ึงผูว้ิจยัน ามาเป็นแนว 
ทางในการท าวจิยั รวมถึงเป็นแนวทางในการออกแบบแบบสอบถามท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าผ่านทางร้านค้าออนไลน์ โดยน าปัจจัยทางด้านพฤติกรรมการใช้
อินเตอร์เน็ต ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด และปัจจยัดา้นการบริการของร้านคา้ออนไลน์มา
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ศึกษา เพื่อให้ทราบถึงโอกาสและปัญหาตลอดจนน าไปเป็นแนวทางให้ผูป้ระกอบการในการพฒันา
สินคา้เพื่อให้ตรงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได ้น ามาซ่ึงการ
ขยายตลาดและฐานลูกค้า รวมถึงก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อสามารถแข่งขนัในตลาดได้  
นอกจากน้ี ยงัเป็นแนวทางใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ไดต้รงตามความตอ้งการทั้งในดา้นรูปแบบ
และคุณภาพ ตลอดจนสร้างความมัน่ใจในการซ้ือใหแ้ก่ผูบ้ริโภคไดเ้ป็นอยา่งดี 
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บทที ่3 

วธิีด ำเนินกำรวจิัย 
 
  
 ในการศึกษาวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผ่านทางร้านคา้
ออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร”ในคร้ังน้ี เป็นการศึกษาวิจัยแบบเชิงปริมาณ 
(Quantitative Research) เพื่อเก็บรวบรวมขอ้มูลต่างๆ ให้ไดต้ามวตัถุประสงคข์องการวิจยัซ่ึงผลของ
การศึกษาวิจัยแบบเชิงปริมาณ (Quantitative Research) จะมุ่งเน้นให้ความส าคัญกับการค้นหา
ขอ้เทจ็จริง เพื่อน าไปเป็นแนวทางในการก าหนดกลยทุธ์ใหก้บัผูป้ระกอบการร้านคา้ออนไลน์ อีกทั้ง
ยงัเป็นแนวทางในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ รวมถึงสร้างความมัน่ใจในการซ้ือ
ใหแ้ก่ผูบ้ริโภคได ้ผูว้จิยัไดด้ าเนินการศึกษาคน้ควา้ตามขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 

1. วธีิการศึกษาและกรอบแนวคิดการวิจยั 
2. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
3. เคร่ืองมือเก็บขอ้มูล 
4. วธีิการเก็บขอ้มูล 
5. เคร่ืองมือในการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 
 

3.1 วธิีกำรศึกษำและกรอบแนวคดิกำรวจิัย 
 

3.1.1 วธีิกำรศึกษำ 
 วิธีการศึกษาวิจยัในคร้ังน้ี เป็นวิธีการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) ปัจจยัในการ

ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผ่านทางร้านค้าออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานครโดยใช้แบบสอบถามเป็น
เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งของประชากรศึกษา 
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3.1.2 กรอบแนวคิดกำรวจัิย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รูปภำพที่ 3.1 กรอบแนวคิดการวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้
ออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 กรอบแนวคิดการวจิยัมีตวัแปรตน้คือ 1) พฤติกรรมการใชอิ้นเตอร์เน็ต ซ่ึงประกอบดว้ย
ความถ่ีในการใช้งานอินเตอร์เน็ต  ระยะเวลาในการใช้อินเตอร์เน็ต ช่วงเวลาท่ีใช้อินเตอร์เน็ต 
วตัถุประสงคใ์นการใชอิ้นเตอร์เน็ต 2) ปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาด ซ่ึงประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ 
ราคา สถานท่ีในการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการขาย 3) ปัจจยัดา้นการบริการของร้านคา้ออนไลน์ 
ซ่ึงประกอบดว้ย การช าระเงิน การส่งสินคา้ ระยะเวลาในการส่ง บริการหลงัการขาย และมีตวัแปร
ตามคือการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ 

ปัจจัยด้ำนส่วนประสมกำรตลำด 

 ผลิตภณัฑ์ 
 ราคา 

 สถานท่ีในการจดัจ าหน่าย 

 การส่งเสริมการขาย 

 

กำรตัดสินใจ 

ซ้ือเส้ือผ้ำผ่ำนทำง
ร้ำนค้ำออนไลน์ 

ปัจจัยด้ำนกำรบริกำรของร้ำนค้ำออนไลน์ 
 การช าระเงิน 

 การส่งสินคา้ 

 ระยะเวลาในการส่ง 

 บริการหลงัการขาย 

ตัวแปรต้น ตัวแปรตำม 

พฤติกรรมกำรใช้อนิเตอร์เน็ต 
 ความถ่ีในการใชง้านอินเตอร์เน็ต 

 ระยะเวลาในการใชอิ้นเตอร์เน็ต 

 ช่วงเวลาท่ีใชอิ้นเตอร์เน็ต 

 วตัถุประสงคใ์นการใชอิ้นเตอร์เน็ต 
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3.2 ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
 
 3.2.1 ประชำกร 
 ประชากรท่ีใชศึ้กษา คือประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีซ้ือและเคยซ้ือเส้ือผา้ผ่าน
ทางร้านคา้ออนไลน์ 
 
 3.2.2 กลุ่มตัวอย่ำง 
 กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ีคือ ผูท่ี้ซ้ือและเคยซ้ือเส้ือผา้ผ่านทางร้านค้า
ออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอนของคนท่ีซ้ือและเคย
ซ้ือเส้ือผา้ผ่านทางร้านคา้ออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร จึงก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างโดยการ
ค านวณไดจ้ากสูตรไม่ทราบจ านวนประชากรของ W.G.Cochran โดยก าหนดท่ีระดบัความเช่ือมัน่
ร้อยละ 95 และระดบัความคลาดเคล่ือนร้อยละ 5 (กลัยา วานิชยบ์ญัชา , 2559 : 74) ดงัน้ี 
 สูตร  n = P(1 -P)Z2 
                                  E2 

เม่ือ  n แทน ขนาดตวัอยา่ง 
 P แทน สัดส่วนของประชากรท่ีผูว้จิยัก าลงัสุ่ม .50 
  Z แทน ระดบัความเช่ือมนัท่ีผูว้จิยัก าหนดไว ้Z มีค่าเท่ากบั 1.96 ท่ีระดบั
  ความเช่ือมัน่ ร้อยละ 95 (ระดบั .05) 
 E แทน ค่าความผดิพลาดสูงสุดท่ีเกิดข้ึน = .05 
 แทนค่า n = (.05)(1 - .5)(1.96)2 

                                                                        (.05)2 
       = 384.16 
 ดงันั้น ใชข้นาดตวัอยา่งอยา่งนอ้ย 384 คน จึงจะสามารถประมาณค่าร้อยละโดยมีความ
ผิดพลาดไม่เกินร้อยละ 5 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 เพื่อความสะดวกในการประเมินผลการ
วิเคราะห์ขอ้มูล ผูว้ิจยัจึงใช้ขนาดกลุ่มตวัอย่างทั้งหมด 400 ตวัอย่าง ซ่ึงผ่านเกณฑ์ตามเง่ือนไขท่ี
ก าหนดคือไม่นอ้ยกวา่ 384 ตวัอยา่ง 
  
 3.2.3 วธีิกำรสุ่มตัวอย่ำง 
 ผูว้ิจยัเลือกท าการสุ่มตวัอยา่งแบบหลายขั้นตอน (Multi-state Sampling) โดยมีขั้นตอน
ดงัต่อไปน้ี 
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 ขั้นตอนท่ี 1 ใชว้ธีิสุ่มตวัอยา่งแบบง่าย (Simple Random Sampling) โดยท าการจบัฉลาก
เพื่อเลือกกลุ่มตวัอยา่ง โดยแบ่งตามเขตการปกครองของกรุงเทพมหานคร เป็น 6 กลุ่ม ดงัตารางท่ี 3.1 
 
ตำรำงที ่3.1 กลุ่มเขตการปกครองของกรุงเทพมหานคร 
ล ำดับ กลุ่มพืน้ที่ จ ำนวนเขต เขต 

1 กลุ่มกรุงเทพกลาง  9 พระนคร ดุสิต ป้อมปราบศตัรูพา่ย สัมพนัธวงศ ์ 
ดินแดง หว้ยขวาง พญาไท ราชเทว ีวงัทองหลาง 

2 กรุงเทพใต ้ 11 ปทุมวนั บางรัก สาทร บางคอแหลม ยานนาวา 
คลองเตย วฒันา พระโขนง สวนหลวง บางนา 
ประเวศ 

3 กรุงเทพเหนือ 7 จตุจกัร บางซ่ือ ลาดพร้าว หลักส่ี ดอนเมือง สาย
ไหม บางเขน 

4 กรุงเทพตะวนัออก 8 บางกะปิ สะพานสูง บึงกุ่ม คนันายาว ลาดกระบงั 
 มีนบุรี หนองจอก คลองสามวา  

5 กรุงธนเหนือ 8 ธนบุรี คลองสาน จอมทอง บางกอกใหญ่  
บางกอกนอ้ย บางพลดั ตล่ิงชนั ทววีฒันา 

6 กรุงธนใต ้ 7 ภาษีเจริญ บางแค หนองแขม บางขนุเทียน บางบอน 
ราษฎร์บูรณะ ทุ่งครุ 

ท่ีมา : http://th.wikipedia.org/wiki 
 
 จากนั้นท าการสุ่มจบัฉลากมา 4 กลุ่ม จากทั้งหมด 6 กลุ่ม ซ่ึงได ้4 กลุ่มคือ กลุ่มกรุงเทพ
กลาง กรุงเทพใต ้กรุงเทพเหนือ กรุงธนเหนือ 
 ขั้นตอนท่ี 2 ใช้วิธีสุ่มตวัอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเลือกเก็บ
ตวัอยา่งจากทั้ง 4 กลุ่ม กลุ่มละ 1 เขต ดงัน้ี เขตพญาไท เขตสาทร เขตจตุจกัร เขตธนบุรี โดยแต่ละเขต
เก็บแบบสอบถามเขตละ 100 ชุด 
 ขั้นตอนท่ี 3 ใช้วิธีสุ่มตวัอย่างแบบอาศยัความสะดวก (Convenience Sampling) โดย
แจกแบบสอบถามตามแหล่งชุมชน เช่นห้างสรรพสินคา้ ส านกังานต่างๆ รถไฟฟ้าบีทีเอส รถไฟฟ้า
ใตดิ้น  
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3.3 เคร่ืองมอืเกบ็ข้อมูล 
 
 3.3.1 แหล่งข้อมูลทีร่วบรวมเพือ่กำรศึกษำ 
 1. ขอ้มูลทุติยภูมิ เป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากการคน้ควา้เอกสารและบทความท่ี
เก่ียวขอ้ง เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัทฤษฎีและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง กบัส่วนประสมทางการตลาด 
ทฤษฎีการตดัสินใจซ้ือ ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค แนวคิดเก่ียวกบัพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์โดยสืบคน้
จากเอกสารการวจิยั และสืบคน้ทางอินเตอร์เน็ต 
 2. ขอ้มูลปฐมภูมิ เป็นขอ้มูลท่ีได้มาจากการเก็บแบบสอบถามจากกลุ่ม
ตวัอยา่งในกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 ชุด 
 
 3.3.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรศึกษำ 

 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี ได้แก่ แบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงลักษณะ
ค าถามเป็นแบบเลือกตอบ (Check List) และค าถามประเภทมาตราส่วนประมาณค่า 4 ระดบั แบ่ง
ออกเป็น 5 ตอน ดงัน้ี 
 ตอนท่ี 1 : สอบถามขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 9 ขอ้ 
 ตอนท่ี 2 : สอบถามพฤติกรรมการใชอิ้นเตอร์เน็ต จ านวน 4 ขอ้ 
 ตอนท่ี 3 : สอบถามความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด จ านวน 29 ขอ้ 
 ตอนท่ี 4 : สอบถามความคิดเห็นต่อปัจจยัทางดา้นการบริการ จ านวน 15 ขอ้ 
 ตอนท่ี 5 : สอบถามแนวโนม้การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นร้านคา้ออนไลน์ จ านวน 3 ขอ้ 
 แบบสอบถามท่ีใชใ้นงานวจิยัน้ีแสดงไวใ้นภาคผนวก  
 
 

3.4 วธีิกำรเกบ็ข้อมูล 
 ผูว้ิจยัใช้เวลาในการเก็บรวบรวมขอ้มูลเป็นระยะเวลา 1 เดือน คือ เดือนมีนาคม 2559 

โดยเคร่ืองมือท่ีใช้เก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างท่ีผูว้ิจยัใช้ คือ แบบสอบถาม มีรายละเอียด
เก่ียวกบัการสร้างแบบสอบถามเป็นขั้นตอนดงัน้ี 
 1. ผูว้ิจยัศึกษารวบรวมข้อมูลท่ีเก่ียวข้องกับทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องกับส่วน
ประสมทางการตลาด ทฤษฎีการตดัสินใจซ้ือ ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค แนวคิดเก่ียวกบัพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ของประชากรในกรุงเทพมหานคร เพื่อเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 
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 2. สร้างแบบสอบถามจากกรอบแนวคิด ท่ีเก่ียวขอ้งกบั 1) ความแตกต่างของพฤติกรรม
การใช้อินเตอร์เน็ตท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผ่านทางร้านคา้ออนไลน์ของคนในเขต
กรุงเทพมหานคร 2) ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้
ออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 3) ปัจจยัด้านการบริการของร้านคา้ออนไลน์ท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3. น าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนไปทดลองกบักลุ่มตวัอยา่งจ านวน 30 ราย เพื่อหาค่าความ
เช่ือมัน่ (Reliability of the Test) โดยใชว้ิธีหาค่าสัมประสิทธ์ิอลัฟ่าของครอนบาช (Alpha Cronbach 
Coefficient) ซ่ึงค่าอลัฟ่าท่ีไดจ้ะแสดงถึงระดบัความคงท่ีของค าถาม โดยจะมีค่าระหวา่ง   0 ≤α≤1 
ค่าท่ีใกลเ้คียงกบั 1 มากแสดงวา่มีความเช่ือมัน่สูง 
 4. ท าการปรับปรุงแบบสอบถามใหต้รงตามจุดประสงคแ์ลว้น าไปเก็บขอ้มูลจริง 
 5. แจกแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ไปยงักลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 400 ชุด 

 
 

3.5 เคร่ืองมอืในกำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 ท าการประมวลขอ้มูลด้วยเคร่ืองคอมพิวเตอร์โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปส าหรับการ
วจิยัทางสังคมศาสตร์ (SPSS: Statistical Packet for The Social Sciences) โดยมีขั้นตอนดงัน้ี 
 1. ตรวจสอบความถูกตอ้งของแบบสอบถาม 
 2. บนัทึกขอ้มูลท่ีบนัทึกลงในเคร่ืองคอมพิวเตอร์ 
 3. ตรวจสอบความถูกตอ้งของขอ้มูลท่ีบนัทึกลงในเคร่ืองคอมพิวเตอร์ 
 4. ประมวลผลขอ้มูลตามจุดมุ่งหมายของการวจิยั 

 การวิเคราะห์ข้อมูลท าภายหลังจากท่ีได้ท าการเก็บข้อมูลปฐมภูมิท่ีได้จากการตอบ
แบบสอบถามของกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 ตวัอยา่ง มาบนัทึกลงในเคร่ืองคอมพิวเตอร์และวเิคราะห์
โดยการใช้โปรแกรมส าเร็จรูปส าหรับการวิจยัทางสังคมศาสตร์  (SPSS: Statistical Packet for The 
Social Sciences) โดยแบ่งการวเิคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี 

 
3.5.1 วิเครำะห์ควำมน่ำเช่ือถือของข้อมูล (Reliability) โดยวิเคราะห์ความน่าเช่ือถือ

ของขอ้มูลดว้ยค่า Reliability ของปัจจยัดา้นต่างๆดงัน้ี  
 3.5.1.1 แนวโน้มการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้ผ่านทางร้านค้าออนไลน์ใน

อนาคต 
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 3.5.1.2 ปัจจัยด้านการบริการโดยแบ่งเป็น ด้านวิธีการช าระเงิน ด้าน
วธีิการส่งสินคา้ ดา้นระยะเวลาในการส่ง ดา้นบริการหลงัการขาย  

 3.5.1.3 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดโดยแบ่งเป็น ปัจจัยด้าน
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีในการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย  

 
 3.5.2 วเิครำะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนำ (Descriptive Statistics)  
 วิเคราะห์ลักษณะทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive 

Statistics) ได้แก่ การแจกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย (X̅) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) 
เพื่อใหเ้ห็นภาพรวมของลกัษณะกลุ่ม ซ่ึงสามารถแบ่งไดด้งัน้ี 

3.5.2.1 วิเคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่างด้วยค่าสถิติความถ่ี
และค่าร้อยละ 

3.5.2.2 วิเคราะห์ข้อมูลด้านพฤติกรรมการใช้อินเตอร์เน็ตของกลุ่ม
ตวัอยา่งดว้ยค่าสถิติความถ่ีและค่าร้อยละ 

 3.5.2.3 วิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดดว้ยค่าเฉล่ีย 
(X̅) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) โดยก าหนดค่าคะแนนออกเป็น 4 ระดบั ดงัน้ี 
 ระดบัคะแนน 4 หมายถึง ความส าคญัมากท่ีสุด 
 ระดบัคะแนน 3 หมายถึง ความส าคญัมาก 
 ระดบัคะแนน 2 หมายถึง ความส าคญันอ้ย 
 ระดบัคะแนน 1 หมายถึง ความส าคญันอ้ยท่ีสุด 
 
 จากนั้นน ามาวิเคราะห์ระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดของ
กลุ่มตวัอยา่งดว้ยค่าเฉล่ีย (X̅) โดยมีการหาอนัตรภาคชั้นเพื่อก าหนดเกณฑก์ารแปลผลดงัน้ี 
 

สูตรการหาอนัตรภาคชั้น = 
ค่าสูงสุด – ค่าต ่าสุด

จ านวนชั้นท่ีตอ้งการ
 =  

4 – 1

4
 = 0.75 

 
 โดยการวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติ ได้ก าหนดเกณฑ์การแปลความหมายเพื่อจดัระดับ
ค่าเฉล่ียออกเป็นช่วงดงัต่อไปน้ี 

 ค่าเฉล่ีย 3.26 - 4.00 หมายถึง มีความส าคญัมากท่ีสุดต่อการตดัสินใจซ้ือ  
 ค่าเฉล่ีย 2.51 - 3.25 หมายถึง มีความส าคญัมากต่อการตดัสินใจซ้ือ  
 ค่าเฉล่ีย 1.76 - 2.50 หมายถึง มีความส าคญันอ้ยต่อการตดัสินใจซ้ือ  
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 ค่าเฉล่ีย 1.00 - 1.75 หมายถึง มีความส าคญันอ้ยท่ีสุดต่อการตดัสินใจซ้ือ  
 3.5.2.4 วิเคราะห์ข้อมูลปัจจยัทางด้านการบริการด้วยค่าเฉล่ีย (X̅) และ

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) โดยก าหนดค่าคะแนนออกเป็น 4 ระดบั ดงัน้ี 
 ระดบัคะแนน 4 หมายถึง ความส าคญัมากท่ีสุด 
 ระดบัคะแนน 3 หมายถึง ความส าคญัมาก 
 ระดบัคะแนน 2 หมายถึง ความส าคญันอ้ย 
 ระดบัคะแนน 1 หมายถึง ความส าคญันอ้ยท่ีสุด 
 
 จากนั้นน ามาวิเคราะห์ระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นการบริการดว้ยค่าเฉล่ีย (X̅) โดย
มีการหาอนัตรภาคชั้นเพื่อก าหนดเกณฑก์ารแปลผลดงัน้ี 
 

สูตรการหาอนัตรภาคชั้น = 
ค่าสูงสุด – ค่าต ่าสุด

จ านวนชั้นท่ีตอ้งการ
 =  

4 – 1

4
 = 0.75 

 
 โดยการวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติ ไดก้ าหนดเกณฑก์ารแปลความหมายเพื่อจดัระดบั
ค่าเฉล่ียออกเป็นช่วงดงัต่อไปน้ี 

 ค่าเฉล่ีย 3.26 - 4.00 หมายถึง มีความส าคญัมากท่ีสุดต่อการตดัสินใจซ้ือ  
 ค่าเฉล่ีย 2.51 - 3.25 หมายถึง มีความส าคญัมากต่อการตดัสินใจซ้ือ  
 ค่าเฉล่ีย 1.76 - 2.50 หมายถึง มีความส าคญันอ้ยต่อการตดัสินใจซ้ือ  
 ค่าเฉล่ีย 1.00 - 1.75 หมายถึง มีความส าคญันอ้ยท่ีสุดต่อการตดัสินใจซ้ือ  

 3.5.2.5 วิเคราะห์ขอ้มูลแนวโน้มการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผ่านทางร้านคา้
ออนไลน์ในอนาคตของกลุ่มตัวอย่างด้วยค่าเฉล่ีย (X̅) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) โดย
ก าหนดค่าคะแนนออกเป็น 4 ระดบั ดงัน้ี 
 ระดบัคะแนน 4 หมายถึง ความส าคญัมากท่ีสุด 
 ระดบัคะแนน 3 หมายถึง ความส าคญัมาก 
 ระดบัคะแนน 2 หมายถึง ความส าคญันอ้ย 
 ระดบัคะแนน 1 หมายถึง ความส าคญันอ้ยท่ีสุด 
 
 จากนั้น น ามาวิเคราะห์ระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดของ
กลุ่มตวัอยา่งดว้ยค่าเฉล่ีย (X̅) โดยมีการหาอนัตรภาคชั้นเพื่อก าหนดเกณฑก์ารแปลผลดงัน้ี 
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สูตรการหาอนัตรภาคชั้น = 
ค่าสูงสุด – ค่าต ่าสุด

จ านวนชั้นท่ีตอ้งการ
 =  

4 – 1

4
 = 0.75 

 
 โดยการวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติ ไดก้ าหนดเกณฑก์ารแปลความหมายเพื่อจดัระดบั
ค่าเฉล่ียออกเป็นช่วงดงัต่อไปน้ี 

 ค่าเฉล่ีย 3.26 - 4.00 หมายถึง ซ้ือแน่นอนมากท่ีสุด 
 ค่าเฉล่ีย 2.51 - 3.25 หมายถึง ซ้ือแน่นอน 
 ค่าเฉล่ีย 1.76 - 2.50 หมายถึง ไม่ซ้ือแน่นอน 
 ค่าเฉล่ีย 1.00 - 1.75 หมายถึง ไม่ซ้ือแน่นอนมากท่ีสุด  

 
 3.5.3 วเิครำะห์สถิติเชิงอนุมำน (Inferential Statistic) 
 สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) ใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมุติฐาน 

ดงัน้ี  
 3.5.3.1 วิเคราะห์ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการใชอิ้นเตอร์เน็ตท่ีแตกต่างกนัมี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ท่ีแตกต่างกนัหรือไม่ โดยสถิติท่ีทดสอบ คือ 
One-Way ANOVA และ T-Test 

3.5.3.2 วิ เคราะห์ข้อมูลปัจจัยด้าน ส่วนประสมทางการตลาดว่า มี
ความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผ่านทางร้านคา้ออนไลน์หรือไม่ โดยสถิติท่ี
ทดสอบ คือ Multiple Regression Analysis 

3.5.3.3 วเิคราะห์ขอ้มูลทางดา้นการขายวา่มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์หรือไม่ โดยสถิติท่ีทดสอบ คือ Multiple Regression 
Analysis 
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บทที ่4 

ผลกำรวจิัย 
 
  
 การศึกษาวิจัยเร่ือง  “ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าผ่านทางร้านค้า
ออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร” ไดใ้ชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล 
จากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน ในเขตกรุงเทพมหานครท่ีเป็นผูท่ี้ซ้ือและเคยซ้ือเส้ือผา้ผ่านทาง
ร้านคา้ออนไลน์ ซ่ึงแบบสอบถามทั้งหมดไดผ้า่นการวิเคราะห์โดยการใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปส าหรับ
การวจิยัทางสังคมศาสตร์ (SPSS: Statistical Packet for The Social Sciences) โดยผลการวจิยัและการ
วเิคราะห์ขอ้มูลท่ีไดจ้ะน าเสนอในรูปแบบของตารางโดยมีล าดบัดงัน้ี 

ตอนที่ 1 กำรวิเครำะห์ควำมน่ำเช่ือถือของข้อมูล (Reliability) โดยแบ่งการวิเคราะห์
ออกเป็น 3 ส่วนดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1. ความน่าเช่ือถือของแนวโน้มการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผ่านทาง
ร้านคา้ออนไลน์ในอนาคต 
 ส่วนท่ี 2. ความน่าเช่ือถือของขอ้มูลปัจจยัดา้นการบริการ 
 ส่วนท่ี 3. ความน่าเช่ือถือของขอ้มูลปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 

ตอนที่ 2 กำรวิเครำะห์ข้อมูลเชิงพรรณนำ วิเคราะห์ลกัษณะทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่าง 
ด้วยค่าสถิติ ความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย (X̅) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.)โดยแบ่งผลการ
วเิคราะห์ออกเป็น 5 ส่วนดงัน้ี 

 ส่วนท่ี 1. ขอ้มูลส่วนบุคคล 
 ส่วนท่ี 2. ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการใชอิ้นเตอร์เน็ต   

 ส่วนท่ี 3. ขอ้มูลปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
 ส่วนท่ี 4. ขอ้มูลปัจจยัทางดา้นการบริการ 
 ส่วนท่ี 5. แนวโนม้การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ทางร้านคา้ออนไลน์ในอนาคต 
ตอนที ่3 กำรวเิครำะห์ข้อมูลเชิงอนุมำนเพือ่ทดสอบสมมุติฐำน 

 ส่วนท่ี 1. วเิคราะห์ขอ้มูลดา้นการทดสอบความแตกต่าง 
 ส่วนท่ี 2. วเิคราะห์ขอ้มูลดา้นการทดสอบหาความสัมพนัธ์ 
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4.1 กำรวเิครำะห์ควำมน่ำเช่ือถือของข้อมูล (Reliability) 
 

 4.1.1 ผลกำรวิเครำะห์ควำมน่ำเช่ือถือของแนวโน้มกำรตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้ำผ่ำนทำง
ร้ำนค้ำออนไลน์ในอนำคตของกลุ่มตัวอย่ำง พบว่าค่า Cronbach's Alpha มีค่าเท่ากบั 0.816 ซ่ึงมีค่า
มากกวา่ 0.7 แสดงวา่แบบสอบถามมีความน่าเช่ือถือ (Reliability) 

 
 4.1.2 ผลกำรวิเครำะห์ควำมน่ำเช่ือถือของข้อมูลในด้ำนปัจจัยด้ำนกำรบริกำร โดย
แบ่งเป็น ดา้นวิธีการช าระเงิน ดา้นวิธีการส่งสินคา้ ดา้นระยะเวลาในการส่ง ดา้นบริการหลงัการขาย 
ดงัตารางท่ี 4.1 
 
ตำรำงที ่4.1 ผลการวเิคราะห์ความน่าเช่ือถือของขอ้มูลในดา้นปัจจยัดา้นการบริการ 

ปัจจัยทำงด้ำนกำรบริกำร ควำมน่ำเช่ือถือของข้อมูล (Reliability) 
ปัจจยัดา้นการช าระเงิน 0.825 
ปัจจยัดา้นการส่งสินคา้ 0.830 

ปัจจยัดา้นระยะเวลาในการส่ง 0.845 
ปัจจยัดา้นบริการหลงัการขาย 0.861 

 
 จากตารางข้อมูลพบว่าค่า Cronbach's Alpha ของแต่ละปัจจัยด้านการบริการมีค่า
มากกวา่ 0.7 แสดงวา่แบบสอบถามน้ีมีความน่าเช่ือถือ (Reliability) 

 
 4.1.3 ผลกำรวิเครำะห์ควำมน่ำเช่ือถือของข้อมูลในด้ำนปัจจัยด้ำนส่วนประสมทำง
กำรตลำด โดยแบ่งเป็นปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีในการจดัจ าหน่ายและดา้นการ
ส่งเสริมการขาย ดงัตารางท่ี 4.2 
 
ตำรำงที ่4.2 ผลการวเิคราะห์ความน่าเช่ือถือของขอ้มูลในดา้นส่วนประสมทางการตลาด 

ปัจจัยทำงด้ำนส่วนประสมทำงกำรตลำด ควำมน่ำเช่ือถือของข้อมูล (Reliability) 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 0.892 
ปัจจยัดา้นราคา 0.857 

ปัจจยัดา้นสถานท่ีในการจดัจ าหน่าย 0.875 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย 0.822 
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 จากตารางข้อมูลพบว่าค่า Cronbach's Alpha ของแต่ละปัจจยัด้านส่วนประสมทาง
การตลาด มีค่ามากกวา่ 0.7 แสดงวา่แบบสอบถามน้ีมีความน่าเช่ือถือ (Reliability) 

  
 

4.2 กำรวเิครำะห์ข้อมูลเชิงพรรณนำ 
 
 4.2.1 ผลกำรวิเครำะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่ำง ไดแ้ก่ การแจกแจงความถ่ี ค่า
ร้อยละ  เพื่ออธิบายถึงลักษณะทั่วไปของตัวแปรข้อมูลทั่วไปของผู ้ตอบแบบสอบถามซ่ึง
ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ประเภทเส้ือผา้ท่ีสนใจซ้ือผ่าน
ทางร้านคา้ออนไลน์มากท่ีสุด จ านวนเส้ือผา้ท่ีซ้ือผ่านทางร้านคา้ออนไลน์แต่ละคร้ัง ความถ่ีในการ
ซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ และค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ัง ดงัตารางท่ี 4.3-4.11 
 
ตำรำงที ่4.3 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามเพศ 

เพศ จ ำนวน (คน) ร้อยละ 
ชาย 118 29.50 
หญิง 282 70.50 
รวม 400 100.00 

 
 จากตารางท่ี 4.3 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ซ่ึงมีจ านวน 282 คน
คิดเป็นร้อยละ 70.50 รองลงมาคือเพศชาย จ านวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 29.50 

 
ตำรำงที ่4.4 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามอายุ 

อำยุ จ ำนวน (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 24 ปี 78 19.50 

24 - 33 ปี 201 50.25 
34 - 43 ปี 94 23.50 
44 - 53 ปี 24 6.00 

54 ปีข้ึนไป 3 0.75 
รวม 400 100.00 
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 จากตารางท่ี 4.4 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุอยูใ่นช่วง 24-33 ปี จ  านวน 
201 คน คิดเป็นร้อยละ 50.25 รองลงมาคือช่วงอาย ุ34-43 ปี จ  านวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 23.50 และ
ช่วงอายุ ต  ่ากว่า 24 ปี จ านวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 19.50 ช่วงอายุ 44-53 ปี จ  านวน 24 คน คิดเป็น
ร้อยละ 6.00  ช่วงอาย ุ54 ปีข้ึนไป จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.75 ตามล าดบั 
 
ตำรำงที ่4.5 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามระดบัการศึกษา 

ระดับกำรศึกษำ จ ำนวน (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่มธัยมศึกษา 2 0.50 

มธัยมศึกษาหรือเทียบเท่า 12 3.00 
อนุปริญญา/ปวส. 14 3.50 

ปริญญาตรี 285 71.25 
ปริญญาโท 86 21.50 
ปริญญาเอก 1 0.25 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4.5 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับการศึกษา ปริญญาตรี 
จ านวน 285 คน คิดเป็นร้อยละ 71.25 รองลงมาคือ ปริญญาโท จ านวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 21.50 
ระดบัการศึกษา อนุปริญญา/ปวส.จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.50 ระดบัการศึกษามธัยมศึกษา
หรือเทียบเท่าจ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.00 ระดบัการศึกษาต ่ากวา่มธัยมศึกษาจ านวน 2 คน คิด
เป็นร้อยละ 0.50 และระดบัการศึกษาปริญญาเอกจ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ0.25 ตามล าดบั 
 
ตำรำงที ่4.6 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามอาชีพ 

อำชีพ จ ำนวน (คน) ร้อยละ 
นกัเรียน/นกัศึกษา 73 18.25 

ขา้ราชการ 16 4.00 
พนกังานบริษทัเอกชน 195 48.75 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 17 4.25 

ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ 82 20.50 
พอ่บา้น/แม่บา้น 17 4.25 

รวม 400 100.00 
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 จากตารางท่ี 4.6 พบว่าผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนักงาน
บริษทัเอกชนมีจ านวน 195 คน คิดเป็นร้อยละ 48.75 รองลงมาเป็นอาชีพ ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ
จ านวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 20.50 อาชีพ นกัเรียน/นกัศึกษาจ านวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 18.25 
อาชีพพนกังานรัฐวสิาหกิจ และ พอ่บา้น/แม่บา้น จ านวนเท่ากนัคือ 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.25 อาชีพ 
ขา้ราชการ จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.00 ตามล าดบั 
 
ตำรำงที ่4.7 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

รำยได้เฉลีย่ต่อเดือน จ ำนวน (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท 55 13.75 

10,001 - 20,000 บาท 78 19.50 
20,001 - 30,000 บาท 85 21.25 
30,001 - 40,000 บาท 65 16.25 
40,001 - 50,000 บาท 59 14.75 

เท่ากบัหรือมากกวา่ 50,001 บาท 58 14.50 
รวม 400 100.00 

 
 จากตารางท่ี 4.7 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ีย 20,001-30,000 บาท 
จ านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 21.25 ลองลงมา คือรายได ้10,001-20,000 บาท จ านวน 78 คน คิดเป็น
ร้อยละ 19.50 รายได ้30,001-40,000 บาท จ านวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 16.25 รายได ้40,001-50,000 
บาท จ านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 14.75 รายไดเ้ท่ากบัหรือมากกวา่ 50,001 บาท จ านวน 58 คน คิด
เป็นร้อยละ 14.50 รายได้ ต ่ากว่าหรือเท่ากับ 10,000 บาท จ านวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.75 
ตามล าดบั 
 
ตำรำงที่ 4.8 จ านวนและร้อยละดา้นประเภทเส้ือผา้ท่ีสนใจซ้ือผา่นทางร้านคา้ออนไลน์มากท่ีสุดของ
ผูต้อบแบบสอบถาม 
ประเภทเส้ือผ้ำทีส่นใจซ้ือผ่ำนทำงร้ำนค้ำ

ออนไลน์มำกทีสุ่ด 
จ ำนวน (คน) ร้อยละ 

เส้ือ 181 45.25 
กางเกง 67 16.75 
กระโปรง 37 9.25 
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ตำรำงที่ 4.8 จ านวนและร้อยละดา้นประเภทเส้ือผา้ท่ีสนใจซ้ือผา่นทางร้านคา้ออนไลน์มากท่ีสุดของ
ผูต้อบแบบสอบถาม (ต่อ) 
ประเภทเส้ือผ้ำทีส่นใจซ้ือผ่ำนทำงร้ำนค้ำ

ออนไลน์มำกทีสุ่ด 
จ ำนวน (คน) ร้อยละ 

ชุดเดรส 115 28.75 
รวม 400 100.00 

 
 จากตารางท่ี 4.8 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่สนใจซ้ือเส้ือผา้ประเภท เส้ือ
จ านวน 181 คน คิดเป็นร้อยละ 45.25 รองลงมาคือสนใจซ้ือเส้ือผา้ประเภท ชุดเดรส จ านวน 115 คน
คิดเป็นร้อยละ 28.75 สนใจซ้ือเส้ือผา้ประเภท กางเกง จ านวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 16.75 และสนใจ
ซ้ือเส้ือผา้ประเภท กระโปรง จ านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 9.25 ตามล าดบั 
 
ตำรำงที ่4.9 จ านวนและร้อยละดา้นจ านวนเส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นทางร้านคา้ออนไลน์แต่ละคร้ังของผูต้อบ
แบบสอบถาม 
จ ำนวนเส้ือผ้ำทีซ้ื่อผ่ำนทำงร้ำนค้ำออนไลน์แต่ละคร้ัง จ ำนวน (คน) ร้อยละ 

1 - 2 ช้ินต่อคร้ัง 329 82.25 
3 - 4 ช้ินต่อคร้ัง 58 14.50 
5 - 6 ช้ินต่อคร้ัง 9 2.25 

มากกวา่ 6 ช้ินต่อคร้ัง 4 1.00 
รวม 400 100.00 

 
 จากตารางท่ี 4.9 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์
จ านวน 1-2 ช้ินต่อคร้ัง จ านวน 329 คน คิดเป็นร้อยละ 82.25 รองลงมาคือซ้ือเส้ือผา้ผ่านทางร้านคา้
ออนไลน์จ านวน 3-4 ช้ินต่อคร้ัง จ านวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 14.50 ซ้ือเส้ือผา้ผ่านทางร้านค้า
ออนไลน์จ านวน 5-6 ช้ินต่อคร้ัง จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.25 และซ้ือเส้ือผา้ผ่านทางร้านคา้
ออนไลน์จ านวนมากกวา่ 6 ช้ินต่อคร้ังจ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.00 ตามล าดบั 
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ตำรำงที่ 4.10 จ านวนและร้อยละด้านความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้ผ่านทางร้านคา้ออนไลน์ของผูต้อบ
แบบสอบถาม 

ควำมถี่ในกำรซ้ือเส้ือผ้ำผ่ำนทำงร้ำนค้ำออนไลน์ จ ำนวน (คน) ร้อยละ 
1 - 2 คร้ังต่อเดือน 319 79.75 
3 - 4 คร้ังต่อเดือน 57 14.25 
5 - 6 คร้ังต่อเดือน 11 2.75 

มากกวา่ 6 คร้ังต่อเดือน 13 3.25 
รวม 400 100.00 

 
 จากตารางท่ี 4.10 พบว่าผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือเส้ือผ้าผ่านทางร้านค้า
ออนไลน์ 1-2 คร้ังต่อเดือน จ านวน 319 คน คิดเป็นร้อยละ 79.75 รองลงมาคือซ้ือเส้ือผา้ผ่านทาง
ร้านคา้ออนไลน์ 3-4 คร้ังต่อเดือน จ านวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 14.25 ซ้ือเส้ือผา้ผ่านทางร้านค้า
ออนไลน์ มากกวา่ 6 คร้ังต่อเดือน จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.25 และซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้
ออนไลน์ 5-6 คร้ังต่อเดือนจ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.75 ตามล าดบั 
 
ตำรำงที ่4.11 จ  านวนและร้อยละดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังของผูต้อบแบบสอบถาม 

ค่ำใช้จ่ำยโดยเฉลีย่ต่อคร้ัง จ ำนวน (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 500 บาท 134 33.50 

501 - 1,000 บาท 199 49.75 
1,001 - 1,500 บาท 39 9.75 
1,501 - 2,000 บาท 15 3.75 
มากกวา่ 2,000 บาท 13 3.25 

รวม 400 100.00 
  
 จากตารางท่ี 4.11 พบว่าผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือเส้ือผ้าผ่านทางร้านค้า
ออนไลน์มีค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ีย 501-1,000 บาทต่อคร้ัง จ านวน 199 คน คิดเป็นร้อยละ 49.75 รองลงมา
มีค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียต ่ากว่าหรือเท่ากับ 500 บาทต่อคร้ัง จ านวน 134 คน คิดเป็นร้อยละ 33.50 
ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ีย 1,001-1,500 บาทต่อคร้ัง จ  านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 9.75 ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ีย 
1,501-2,000 บาทต่อคร้ัง จ  านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.75 ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียมากกวา่ 2,000 บาท
ต่อคร้ัง จ  านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.25 ตามล าดบั 
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 4.2.2 ผลกำรวิเครำะห์ข้อมูลด้ำนพฤติกรรมกำรใช้อินเตอร์เน็ตของกลุ่มตัวอย่ำง ไดแ้ก่ 
ความถ่ีในการใช้อินเตอร์เน็ต ระยะเวลาในการใช้อินเตอร์เน็ต ช่วงเวลาท่ีใช้อินเตอร์เน็ตมากท่ีสุด 
วตัถุประสงคห์ลกัในการใช้อินเตอร์เน็ต และอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ท่ีใชใ้นการเช่ือมต่ออินเตอร์เน็ต
ดงัตารางท่ี 4.12-4.16 
 
ตำรำงที ่4.12 จ านวนและร้อยละดา้นความถ่ีในการใชอิ้นเตอร์เน็ตของผูต้อบแบบสอบถาม 

ควำมถี่ในกำรใช้อนิเตอร์เน็ต จ ำนวน (คน) ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 1 วนัต่อสัปดาห์ 5 1.25 

1 - 2 วนัต่อสัปดาห์ 5 1.25 
3 - 4 วนัต่อสัปดาห์ 7 1.75 
5 - 6 วนัต่อสัปดาห์ 12 3.00 

ทุกวนั 371 92.75 
รวม 400 100.00 

 
 จากตารางท่ี 4.12 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใชอิ้นเตอร์เน็ตทุกวนัต่อสัปดาห์
จ านวน 371 คน คิดเป็นร้อยละ 92.75 รองลงมาใช้อินเตอร์เน็ต 5-6 วนัต่อสัปดาห์จ านวน 12 คนคิด
เป็นร้อยละ 3.00 ใชอิ้นเตอร์เน็ต 3-4 วนัต่อสัปดาห์จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.75 ใชอิ้นเตอร์เน็ต 
1-2 วนัต่อสัปดาห์ นอ้ยกวา่หน่ึงวนัต่อสัปดาห์จ านวน เท่ากนัคือ 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.25 ตามล าดบั 
 
ตำรำงที ่4.13 จ านวนและร้อยละดา้นระยะเวลาในการใชอิ้นเตอร์เน็ตของผูต้อบแบบสอบถาม 

ระยะเวลำในกำรใช้อนิเตอร์เน็ต จ ำนวน (คน) ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 1 ชัว่โมงต่อคร้ัง 85 21.25 

1 - 2 ชัว่โมงต่อคร้ัง 163 40.75 
3 - 4 ชัว่โมงต่อคร้ัง 87 21.75 

5 ชัว่โมงข้ึนไปต่อคร้ัง 65 16.25 
รวม 400 100.00 

 
 จากตารางท่ี 4.13 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้อินเตอร์เน็ตเป็นระยะเวลา    
1-2 ชัว่โมงต่อคร้ัง จ านวน 163 คน คิดเป็นร้อยละ 40.75 รองลงมาใชอิ้นเตอร์เน็ตเป็นระยะเวลา 3-4 
ชัว่โมงต่อคร้ัง จ านวน 87 คน คิดเป็นร้อยละ 21.75 ใชอิ้นเตอร์เน็ตเป็นระยะเวลาน้อยกวา่ 1 ชัว่โมง
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ต่อคร้ังจ านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 21.25 และใชอิ้นเตอร์เน็ตเป็นระยะเวลา 5 ชัว่โมงข้ึนไปต่อคร้ัง 
จ านวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 16.25 ตามล าดบั 
 
ตำรำงที ่4.14 จ านวนและร้อยละดา้นช่วงเวลาท่ีใชอิ้นเตอร์เน็ตมากท่ีสุดของผูต้อบแบบสอบถาม 

ช่วงเวลำทีใ่ช้อนิเตอร์เน็ตมำกทีสุ่ด จ ำนวน (คน) ร้อยละ 
08.01 - 12.00 น. 25 6.25 
12.01 - 16.00 น. 42 10.50 
16.01 - 20.00 น. 103 25.75 
20.01 - 24.00 น. 210 52.50 
00.01 - 04.00 น. 17 4.25 
04.01 - 08.00 น. 3 0.75 

รวม 400 100.00 
 

 จากตารางท่ี 4.14 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้อินเตอร์เน็ตในช่วงเวลา 
20.01-24.00 น. จ านวน 210 คน คิดเป็นร้อยละ 52.50 รองลงมาใช้อินเตอร์เน็ตในช่วงเวลา 16.01-
20.00 น.จ านวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 25.75 ใชอิ้นเตอร์เน็ตในช่วงเวลา 12.01-16.00 น.จ านวน 42 
คนคิดเป็นร้อยละ 10.50 ใช้อินเตอร์เน็ตในช่วงเวลา 08.01-12.00 น.จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 
6.25 ใช้อินเตอร์เน็ตในช่วงเวลา 00.01-04.00 น . จ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.25 และใช้
อินเตอร์เน็ตในช่วงเวลา 04.01-08.00 น.จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.75 ตามล าดบั 
 
ตำรำงที่  4.15 จ  านวนและร้อยละด้านวัตถุประสงค์หลักในการใช้ อินเตอร์เน็ตของผู ้ตอบ
แบบสอบถาม 

วตัถุประสงค์หลกัในกำรใช้อินเตอร์เน็ต จ ำนวน (คน) ร้อยละ 
สืบคน้ขอ้มูล 50 12.5 
อ่านข่าวสาร 46 11.5 
เล่นเกมส์ 31 7.75 

ดูภาพยนตร์/ฟังเพลง 58 14.5 
รับ-ส่งอีเมล ์ 15 3.75 

ใชเ้ครือข่ายสังคมออนไลน์ 182 45.5 
ท าธุรกรรมการเงิน 3 0.75 
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ตำรำงที่  4.15 จ านวนและร้อยละด้านวัตถุประสงค์หลักในการใช้ อินเตอร์เน็ตของผู ้ตอบ
แบบสอบถาม (ต่อ) 

วตัถุประสงค์หลกัในกำรใช้อินเตอร์เน็ต จ ำนวน (คน) ร้อยละ 
ซ้ือขายสินคา้ 15 3.75 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4.15 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีวตัถุประสงค์หลักในการใช้
อินเตอร์เน็ตคือ  ใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์จ านวน 182 คน คิดเป็นร้อยละ 45.50 รองลงมาคือ ดู
ภาพยนตร์/ฟังเพลง จ านวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 14.50  สืบคน้ขอ้มูล จ านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 
12.50 อ่านข่าวสาร จ านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 11.50 เล่นเกมส์ จ านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 7.75  
รับ-ส่งอีเมล ์และซ้ือขายสินคา้เท่ากนั จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.75 ท าธุรกรรมการเงิน จ านวน 
3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.75 ตามล าดบั 
 
ตำรำงที่ 4.16 จ านวนและร้อยละดา้นอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ท่ีใช้ในการเช่ือมต่ออินเตอร์เน็ตของ
ผูต้อบแบบสอบถาม 

อุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์ทีใ่ช้ในกำรเช่ือมต่อ
อนิเตอร์เน็ต 

จ ำนวน (คน) ร้อยละ 

Mobile/Tablet 352 88.00 
Computer 48 12.00 

รวม 400 100.00 
 
  จากตารางท่ี 4.16 พบว่าผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้ Mobile/Tablet ในการ
เช่ือมต่ออินเตอร์เน็ต จ านวน 352 คน คิดเป็นร้อยละ 88.00 รองลงมาใช้ Computer ในการเช่ือมต่อ
อินเตอร์เน็ต จ านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 12.00 ตามล าดบั 
 
 4.2.3 ผลกำรวิเครำะห์ข้อมูลด้ำนส่วนประสมทำงกำรตลำด  ใช้ค่าเฉล่ียและส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐานวดัระดบัความคิดเห็นของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครเก่ียวกบัปัจจยัดา้น
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้ผ่านทางร้านค้าออนไลน์ ซ่ึง
ประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นสถานท่ีในการจดัจ าหน่าย และปัจจยั
ดา้นการส่งเสริมการขาย ดงัตารางท่ี 4.17-4.20 
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ตำรำงที่ 4.17 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ 

ปัจจัยด้ำนผลติภัณฑ์ ค่ำเฉลีย่ (�̅�) ส่วนเบี่ยงเบน
มำตรฐำน (S.D.) 

แปลผล 

เส้ือผา้มีการออกแบบท่ีทนัสมยั 3.52 0.690 ส าคญัมากท่ีสุด 
ความหลากหลายของเส้ือผา้ 3.40 0.775 ส าคญัมากท่ีสุด 
ขนาดมีความหลากหลายและมี
มาตรฐาน 

3.53 0.697 ส าคญัมากท่ีสุด 

เส้ือผา้มีลกัษณะตรงตามความตอ้งการ 3.72 0.605 ส าคญัมากท่ีสุด 
การตดัเยบ็ท่ีประณีต 3.47 0.721 ส าคญัมากท่ีสุด 
ไดรั้บสินคา้ตรงกบัรูปท่ีเห็นใน
อินเตอร์เน็ต 

3.72 0.646 ส าคญัมากท่ีสุด 

มีรายละเอียดของวตัถุดิบท่ีใชผ้ลิต
เส้ือผา้อยา่งชดัเจน 

3.29 0.822 ส าคญัมากท่ีสุด 

วตัถุดิบท่ีใชผ้ลิตเส้ือผา้มีคุณภาพดี 3.47 0.721 ส าคญัมากท่ีสุด 
สามารถดูรีววิการซ้ือของลูกคา้คนอ่ืนท่ี
เคยซ้ือจากร้านนั้นๆได ้

3.23 0.859 ส าคญัมาก 

เฉลีย่ 3.48 0.518 ส ำคัญมำกทีสุ่ด 
 
 จากตารางท่ี 4.17 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
ผ่านทางร้านคา้ออนไลน์จากปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ในภาพรวมอยู่ในระดบัส าคญัมากท่ีสุด โดยมี
ค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.48 และเม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้ พบว่าขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียรวมมากท่ีสุดเป็นอนัดบัแรก
ได้แก่ เส้ือผา้มีลกัษณะตรงตามความตอ้งการ และได้รับสินคา้ตรงกบัรูปท่ีเห็นในอินเตอร์เน็ต มี
ค่าเฉล่ีย 3.72 รองลงมาไดแ้ก่ ขนาดมีความหลากหลายและมีมาตรฐาน มีค่าเฉล่ีย 3.53 เส้ือผา้มีการ
ออกแบบท่ีทนัสมยั มีค่าเฉล่ีย 3.52 การตดัเยบ็ท่ีประณีตและวตัถุดิบท่ีใช้ผลิตเส้ือผา้มีคุณภาพดี มี
ค่าเฉล่ีย 3.47 ความหลากหลายของเส้ือผา้ มีค่าเฉล่ีย 3.40 มีรายละเอียดของวตัถุดิบท่ีใชผ้ลิตเส้ือผา้
อยา่งชดัเจน มีค่าเฉล่ีย 3.29 สามารถดูรีววิการซ้ือของลูกคา้คนอ่ืนท่ีเคยซ้ือจากร้านนั้นๆได ้มีค่าเฉล่ีย 
3.23 ตามล าดบั 
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ตำรำงที ่4.18 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นราคาท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ 

ปัจจัยด้ำนรำคำ ค่ำเฉลีย่ (�̅�) ส่วนเบี่ยงเบน
มำตรฐำน (S.D.) 

แปลผล 

มีการแสดงราคาอยา่งชดัเจน 3.69 0.636 ส าคญัมากท่ีสุด 
มีราคาใหเ้ลือกหลากหลาย 3.38 0.772 ส าคญัมากท่ีสุด 
ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัคุณภาพ 3.66 0.642 ส าคญัมากท่ีสุด 
สามารถเปรียบเทียบราคาได ้ 3.31 0.818 ส าคญัมากท่ีสุด 
ราคาถูกกวา่ซ้ือช่องทางอ่ืน 3.35 0.780 ส าคญัมากท่ีสุด 
ราคาถูกลงเม่ือซ้ือจ านวนมาก 3.32 0.837 ส าคญัมากท่ีสุด 

เฉลีย่ 3.45 0.556 ส ำคัญมำกทีสุ่ด 

 
 จากตารางท่ี 4.18 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์จากปัจจยัดา้นราคาในภาพรวมอยูใ่นระดบัส าคญัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียอยู่
ท่ี 3.45 และเม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้ พบว่าขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียรวมมากท่ีสุดเป็นอนัดบัแรกไดแ้ก่ มีการ
แสดงราคาอย่างชดัเจน โดยมีค่าเฉล่ีย 3.69 รองลงมาไดแ้ก่ ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัคุณภาพ มี
ค่าเฉล่ีย 3.66 มีราคาให้เลือกหลากหลาย มีค่าเฉล่ีย 3.38 ราคาถูกกวา่ซ้ือช่องทางอ่ืน มีค่าเฉล่ีย 3.35 
ราคาถูกลงเม่ือซ้ือจ านวนมาก มีค่าเฉล่ีย 3.32 สามารถเปรียบเทียบราคาได ้มีค่าเฉล่ีย 3.31 ตามล าดบั 
 
ตำรำงที่ 4.19 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัด้านสถานท่ีในการจดัจ าหน่ายท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ 
ปัจจัยด้ำนสถำนทีใ่นกำรจัดจ ำหน่ำย ค่ำเฉลีย่ (�̅�) ส่วนเบี่ยงเบน

มำตรฐำน (S.D.) 
แปลผล 

ประหยดัเวลาในการเดินทาง 3.52 0.759 ส าคญัมากท่ีสุด 
สามารถเรียกดูสินคา้ทาง
อินเตอร์เน็ตไดต้ลอด 24 ชัว่โมง 

3.67 0.625 ส าคญัมากท่ีสุด 
 

ความสะดวกรวดเร็วในการคน้หา
เส้ือผา้ 

3.42 0.774 ส าคญัมากท่ีสุด 

มีการออกแบบเวบ็ไซตใ์หใ้ชง้าน
ง่าย 

3.43 0.736 ส าคญัมากท่ีสุด 
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ตำรำงที่ 4.19 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัด้านสถานท่ีในการจดัจ าหน่ายท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ (ต่อ) 
ปัจจัยด้ำนสถำนทีใ่นกำรจัดจ ำหน่ำย ค่ำเฉลีย่ (�̅�) ส่วนเบี่ยงเบน

มำตรฐำน (S.D.) 
แปลผล 

มีการแบ่งหมวดหมู่ของเส้ือผา้อยา่ง
ชดัเจนง่ายต่อการคน้หา 

3.38 0.749 ส าคญัมากท่ีสุด 

การสั่งซ้ือท าไดอ้ยา่งสะดวกและ
รวดเร็ว 

3.50 0.697 ส าคญัมากท่ีสุด 

ผูข้ายตอบรับการซ้ืออยา่งรวด เร็ว 3.45 0.720 ส าคญัมากท่ีสุด 
เฉลีย่ 3.48 0.548 ส ำคัญมำกทีสุ่ด 

 
 จากตารางท่ี 4.19 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์จากปัจจยัดา้นสถานท่ีในการจดัจ าหน่ายในภาพรวมอยูใ่นระดบัส าคญัมาก
ท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.48 และเม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้ พบว่าขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียรวมมากท่ีสุดเป็น
อนัดบัแรกไดแ้ก่ สามารถเรียกดูสินคา้ทางอินเตอร์เน็ตไดต้ลอด 24 ชัว่โมง มีค่าเฉล่ีย 3.67 รองลงมา
ได้แก่ ประหยดัเวลาในการเดินทาง มีค่าเฉล่ีย 3.52 การสั่งซ้ือท าได้อย่างสะดวกและรวดเร็ว มี
ค่าเฉล่ีย 3.50 ผูข้ายตอบรับการซ้ืออยา่งรวดเร็ว มีค่าเฉล่ีย 3.45 มีการออกแบบเวบ็ไซตใ์ห้ใชง้านง่าย 
มีค่าเฉล่ีย 3.43 ความสะดวกรวดเร็วในการค้นหาเส้ือผา้ มีค่าเฉล่ีย 3.42 มีการแบ่งหมวดหมู่ของ
เส้ือผา้อยา่งชดัเจนง่ายต่อการคน้หา มีค่าเฉล่ีย 3.38 ตามล าดบั 
 
ตำรำงที่ 4.20  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขายท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ 

ปัจจัยด้ำนกำรส่งเสริมกำรขำย ค่ำเฉลีย่ (�̅�) ส่วนเบี่ยงเบน
มำตรฐำน (S.D.) 

แปลผล 

มีการโฆษณาบนอินเตอร์เน็ตท่ีน่า 
สนใจ 

3.18 0.807 ส าคญัมาก 

มีการส่งขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัสิน 
คา้ใหลู้กคา้ทราบอยูเ่สมอ 

3.15 0.797 ส าคญัมาก 

มีการใหส่้วนลด 3.42 0.689 ส าคญัมากท่ีสุด 
มีการแจกของแถม 3.19 0.893 ส าคญัมาก 
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ตำรำงที่ 4.20 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขายท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ (ต่อ) 

ปัจจัยด้ำนกำรส่งเสริมกำรขำย ค่ำเฉลีย่ (�̅�) ส่วนเบี่ยงเบน
มำตรฐำน (S.D.) 

แปลผล 

มีการใหชิ้งโชคลุน้รางวลั 2.88 0.993 ส าคญัมาก 
มีการสะสมแตม้การซ้ือ 3.09 0.928 ส าคญัมาก 
มีการสมคัรสมาชิกเพื่อสิทธิพิเศษ 3.16 0.910 ส าคญัมาก 

เฉลีย่ 3.15 0.602 ส ำคัญมำก 

  
 จากตารางท่ี 4.20 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์จากปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขายในภาพรวมอยูใ่นระดบัส าคญัมาก โดยมี
ค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.15 และเม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้ พบว่าขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียรวมมากท่ีสุดเป็นอนัดบัแรก
ไดแ้ก่ มีการให้ส่วนลด โดยมีค่าเฉล่ีย 3.42 รองลงมาไดแ้ก่ มีการแจกของแถม มีค่าเฉล่ีย 3.19 มีการ
โฆษณาบนอินเตอร์เน็ตท่ีน่าสนใจ มีค่าเฉล่ีย 3.18 มีการสมคัรสมาชิกเพื่อสิทธิพิเศษ มีค่าเฉล่ีย 3.16 
มีการส่งขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้ให้ลูกคา้ทราบอยูเ่สมอ มีค่าเฉล่ีย 3.15 มีการสะสมแตม้การซ้ือ 
มีค่าเฉล่ีย 3.09 มีการใหชิ้งโชคลุน้รางวลั มีค่าเฉล่ีย 2.88 ตามล าดบั 
 
 4.2.4 ผลกำรวิเครำะห์ข้อมูลด้ำนกำรบริกำร ใชค้่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานวดั
ระดบัความคิดเห็นของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครเก่ียวกบัปัจจยัดา้นการบริการท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผ่านทางร้านคา้ออนไลน์ ซ่ึงประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นการช าระเงิน ปัจจยั
ด้านบริการหลงัการขาย ปัจจยัด้านการส่งสินคา้ ปัจจยัด้านระยะเวลาในการสอบ และปัจจยัด้าน
บริการหลงัการขาย ดงัตารางท่ี 4.21-4.24 
 
ตำรำงที่ 4.21 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัด้านการช าระเงินท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ 

ปัจจัยด้ำนกำรช ำระเงิน ค่ำเฉลีย่ (�̅�) ส่วนเบี่ยงเบน
มำตรฐำน (S.D.) 

แปลผล 

มีวธีิการช าระเงินท่ีหลากหลายช่องทาง 3.40 0.782 ส าคญัมากท่ีสุด 
มีระบบความปลอดภยัในการช าระเงิน 3.68 0.682 ส าคญัมากท่ีสุด 
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ตำรำงที่ 4.21 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัด้านการช าระเงินท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ (ต่อ) 

ปัจจัยด้ำนกำรช ำระเงิน ค่ำเฉลีย่ (�̅�) ส่วนเบี่ยงเบน
มำตรฐำน (S.D.) 

แปลผล 

มีระบบการยืนยนัการได้รับช าระเงิน
อยา่งชดัเจน 

3.66 0.683 ส าคญัมากท่ีสุด 

เฉลีย่ 3.58 0.618 ส ำคัญมำกทีสุ่ด 
 
 จากตารางท่ี 4.21 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
ผ่านทางร้านคา้ออนไลน์จากปัจจยัดา้นการช าระเงินในภาพรวมอยู่ในระดบัส าคญัมากท่ีสุด โดยมี
ค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.58 และเม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้ พบว่าขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียรวมมากท่ีสุดเป็นอนัดบัแรก
ไดแ้ก่ มีระบบความปลอดภยัในการช าระเงิน มีค่าเฉล่ีย 3.68 รองลงมาไดแ้ก่ มีระบบการยืนยนัการ
ได้รับช าระเงินอย่างชัดเจน ค่าเฉล่ีย 3.66 มีวิธีการช าระเงินท่ีหลากหลายช่องทาง มีค่าเฉล่ีย 3.40 
ตามล าดบั 
 
ตำรำงที่ 4.22 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัด้านการส่งสินคา้ท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ 

ปัจจัยด้ำนกำรส่งสินค้ำ ค่ำเฉลีย่ (�̅�) ส่วนเบี่ยงเบน
มำตรฐำน (S.D.) 

แปลผล 

มีบริการจดัส่งหลายวิธี เช่น จดัส่งแบบ
ธรรมดา จดัส่งแบบพิเศษ 

3.32 0.882 ส าคญัมากท่ีสุด 

บริการส่งฟรีเม่ือซ้ือสินค้าถึงราคาท่ี
ก าหนด 

3.36 0.861 ส าคญัมากท่ีสุด 

บริการส่งฟรีเม่ือซ้ือสินคา้จ านวนมาก 3.38 0.822 ส าคญัมากท่ีสุด 
เฉลีย่ 3.35 0.738 ส ำคัญมำกทีสุ่ด 

 
 จากตารางท่ี 4.22 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
ผ่านทางร้านคา้ออนไลน์จากปัจจยัดา้นการส่งสินคา้ในภาพรวมอยู่ในระดบัส าคญัมากท่ีสุด โดยมี
ค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.35 และเม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้ พบว่าขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียรวมมากท่ีสุดเป็นอนัดบัแรก
ได้แก่ บริการส่งฟรีเม่ือซ้ือสินคา้จ านวนมาก มีค่าเฉล่ีย 3.38 รองลงมาได้แก่ บริการส่งฟรีเม่ือซ้ือ
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สินคา้ถึงราคาท่ีก าหนด มีค่าเฉล่ีย 3.36 มีบริการจดัส่งหลายวิธี เช่น จดัส่งแบบธรรมดา จดัส่งแบบ
พิเศษ มีค่าเฉล่ีย 3.38 ตามล าดบั 
 
ตำรำงที่ 4.23 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นระยะเวลาในการส่งท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ 

ปัจจัยด้ำนระยะเวลำในกำรส่ง ค่ำเฉลีย่ (�̅�) ส่วนเบี่ยงเบน
มำตรฐำน (S.D.) 

แปลผล 

ผูข้ายก าหนดระยะเวลาในการจดัส่งท่ี
แน่นอน 

3.63 0.629 ส าคญัมากท่ีสุด 

มีความตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้ 3.76 0.603 ส าคญัมากท่ีสุด 
ระยะเวลาในการจดัส่งรวดเร็ว 3.55 0.688 ส าคญัมากท่ีสุด 
มีการรับประกันระยะเวลาท่ีจะได้รับ
สินคา้ 

3.51 0.722 ส าคญัมากท่ีสุด 

เฉลีย่ 3.61 0.535 ส ำคัญมำกทีสุ่ด 
 
 จากตารางท่ี 4.23 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
ผ่านทางร้านค้าออนไลน์จากปัจจยัด้านระยะเวลาในภาพรวมอยู่ในระดับส าคญัมากท่ีสุด โดยมี
ค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.61 และเม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้ พบว่าขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียรวมมากท่ีสุดเป็นอนัดบัแรก
ไดแ้ก่ มีความตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้ มีค่าเฉล่ีย 3.76 รองลงมาไดแ้ก่ ผูข้ายก าหนดระยะเวลา
ในการจดัส่งท่ีแน่นอน มีค่าเฉล่ีย 3.63 ระยะเวลาในการจดัส่งรวดเร็ว มีค่าเฉล่ีย 3.55 มีการรับประกนั
ระยะเวลาท่ีจะไดรั้บสินคา้ มีค่าเฉล่ีย 3.51 ตามล าดบั 
 
ตำรำงที่ 4.24 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นบริการหลงัการขายท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ 

ปัจจัยด้ำนบริกำรหลงักำรขำย ค่ำเฉลีย่ (�̅�) ส่วนเบี่ยงเบน
มำตรฐำน (S.D.) 

แปลผล 

มีการรับประกนัสินคา้สูญหายระหว่าง
จดัส่ง 

3.54 0.685 ส าคญัมากท่ีสุด 

มีการเปล่ียนสินคา้ถา้สินคา้ไม่สมบูรณ์ 3.66 0.583 ส าคญัมากท่ีสุด 
มีการคืนเงินถา้สินคา้ไม่สมบูรณ์ 3.67 0.597 ส าคญัมากท่ีสุด 
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ตำรำงที่ 4.24 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นบริการหลงัการขายท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ (ต่อ) 

ปัจจัยด้ำนบริกำรหลงักำรขำย ค่ำเฉลีย่ 
(�̅�) 

ส่วนเบี่ยงเบน
มำตรฐำน (S.D.) 

แปลผล 

มีการรับค าแนะน าและติชมจากลูกคา้ 3.47 0.728 ส าคญัมากท่ีสุด 
มีบริการใหค้  าแนะน าและตอบค าถามของลูกคา้ 3.55 0.696 ส าคญัมากท่ีสุด 

เฉลีย่ 3.58 0.520 ส ำคัญมำกทีสุ่ด 
  
 จากตารางท่ี 4.24 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
ผ่านทางร้านคา้ออนไลน์จากปัจจยัดา้นบริการหลงัการขายในภาพรวมอยู่ในระดบัส าคญัมากท่ีสุด 
โดยมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.58 และเม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้ พบว่าขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียรวมมากท่ีสุดเป็นอนัดบั
แรกไดแ้ก่ มีการคืนเงินถา้สินคา้ไม่สมบูรณ์ มีค่าเฉล่ีย 3.67 รองลงมาไดแ้ก่ มีการเปล่ียนสินค้าถ้า
สินคา้ไม่สมบูรณ์ มีค่าเฉล่ีย 3.66 มีบริการให้ค  าแนะน าและตอบค าถามของลูกคา้ มีค่าเฉล่ีย 3.55 มี
การรับประกนัสินคา้สูญหายระหว่างจดัส่ง มีค่าเฉล่ีย 3.54 มีการรับค าแนะน าและติชมจากลูกคา้มี
ค่าเฉล่ีย 3.47 ตามล าดบั 
 
 4.2.5 ผลกำรวเิครำะห์ข้อมูลแนวโน้มกำรตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้ำผ่ำนทำงร้ำนค้ำออนไลน์ใน
อนำคตของกลุ่มตัวอย่ำง ใชค้่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานวดัระดบัความคิดเห็นของประชากร
ในเขตกรุงเทพมหานคร ดงัตารางท่ี 4.25 
 
ตำรำงที่ 4.25 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของแนวโน้มการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผ่านทาง
ร้านคา้ ออนไลน์ในอนาคต 

แนวโน้มกำรตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้ำผ่ำน
ทำงร้ำนค้ำออนไลน์ในอนำคต 

ค่ำเฉลีย่ (�̅�) ส่วนเบี่ยงเบน
มำตรฐำน (S.D.) 

แปลผล 

เม่ือคุณมีความตอ้งการซ้ือเส้ือผา้คุณจะ
ซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ 

3.17 0.796 ส าคญัมาก 

เม่ือเพื่อนคุณต้องการจะซ้ือเส้ือผา้คุณ
จะแนะน าให้ซ้ือเส้ือผา้ผ่านทางร้านคา้
ออนไลน ์

2.80 0.779 ส าคญัมาก 
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ตำรำงที่ 4.25 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของแนวโน้มการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผ่านทาง
ร้านคา้ ออนไลน์ในอนาคต (ต่อ) 

แนวโน้มกำรตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้ำผ่ำน
ทำงร้ำนค้ำออนไลน์ในอนำคต 

ค่ำเฉลีย่ (�̅�) ส่วนเบี่ยงเบน
มำตรฐำน (S.D.) 

แปลผล 

คุณมีความมัน่ใจวา่จะกลบัมาซ้ือเส้ือผา้
ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์อยา่งแน่นอน 

3.35 0.808 ส าคญัมากท่ีสุด 

เฉลีย่ 3.10 0.672 ส ำคัญมำก 

 
 จากตารางท่ี 4.25 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์จากปัจจยัดา้นแนวโนม้การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ใน
อนาคต ในภาพรวมอยู่ในระดบัส าคญัมาก โดยมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.10 และเม่ือวิเคราะห์เป็นรายข้อ 
พบวา่ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียรวมมากท่ีสุดเป็นอนัดบัแรกไดแ้ก่ คุณมีความมัน่ใจวา่จะกลบัมาซ้ือเส้ือผา้ผ่าน
ทางร้านคา้ออนไลน์อยา่งแน่นอน มีค่าเฉล่ีย 3.35 รองลงมาเม่ือคุณมีความตอ้งการซ้ือเส้ือผา้ คุณจะ
ซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ มีค่าเฉล่ีย 3.17 เม่ือเพื่อนคุณตอ้งการจะซ้ือเส้ือผา้ คุณจะแนะน า
ใหซ้ื้อเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ มีค่าเฉล่ีย 2.80 ตามล าดบั 
 
 

4.3 กำรวเิครำะห์ข้อมูลเชิงอนุมำนเพือ่ทดสอบสมมุติฐำน 
 
 4.3.1 วิเครำะห์ข้อมูลด้ำนกำรทดสอบควำมแตกต่ำง เพื่อทดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 1 “ 
พฤติกรรมการใช้อินเตอร์เน็ตท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์
ของคนในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั” โดยใชส้ถิติทดสอบค่าที (T-Test) ในกรณีการทดสอบ
ความแตกต่างของค่าเฉล่ียของตวัแปร 2 กลุ่ม นัน่คือ ดา้นอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ท่ีเลือกใช้ในการ
เช่ือมต่ออินเตอร์เน็ต และใชส้ถิติทดสอบค่าเอฟ (F-Test) หรือการทดสอบความแปรปรวนทางเดียว 
(One-Way Analysis of Variance : One-Way ANOVA) ในกรณีการทดสอบความแตกต่างของ
ค่าเฉล่ียของตวัแปรมากกวา่ 2 กลุ่มข้ึนไป นัน่คือ ดา้นความถ่ีในการใชอิ้นเตอร์เน็ต ระยะเวลาในการ
ใชอิ้นเตอร์เน็ต ช่วงเวลาท่ีใชอิ้นเตอร์เน็ตมากท่ีสุด วตัถุประสงคห์ลกัในการใช้อินเตอร์เน็ตโดยท า
การทดสอบท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ดงัตารางท่ี 4.26-4.27 
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ตำรำงที่ 4.26 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมการใช้อินเตอร์เน็ตในด้านอุปกรณ์
อิเล็กทรอนิกส์ท่ีเลือกใช้ในการเช่ือมต่ออินเตอร์เน็ต ต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผ่านทางร้านคา้
ออนไลน์ โดยใชส้ถิติ T-Test 

 Levene's Test for 
Equality of Variances 

t-test for Equality of Means 

F Sig. t df Sig.(2-
tailed) 

กำรตัดสินใจซ้ือ Equal variances 
not assumed 

5.129 0.024 -0.368 55.839 0.714 

 
 จากตารางท่ี 4.26 พบวา่พฤติกรรมการใชอิ้นเตอร์เน็ตในดา้นอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ท่ี
เลือกใช้ในการเช่ือมต่ออินเตอร์เน็ตท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผ่านทางร้านคา้ออนไลน์ มีค่า
ระดบันยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.714 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 ดงันั้นพฤติกรรมการใชอิ้นเตอร์เน็ต ดา้น
อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ท่ีใชใ้นการเช่ือมต่ออินเตอร์เน็ตท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ของคนในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 
ตำรำงที่ 4.27 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมการใชอิ้นเตอร์เน็ตในดา้นความถ่ีในการ
ใช้อินเตอร์เน็ต ระยะเวลาในการใช้อินเตอร์เน็ต ช่วงเวลาท่ีใช้อินเตอร์เน็ตมากท่ีสุด วตัถุประสงค์
หลกัในการใชอิ้นเตอร์เน็ตต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์โดยใชส้ถิติ F-Test 

พฤติกรรมการใช้
อินเตอร์เน็ต 

Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

F Sig 

ควำมถี่ในกำรใช้
อนิเตอร์เน็ต 

2.588 4 0.647 1.439 0.220 

ระยะเวลำในกำรใช้
อนิเตอร์เน็ต 

1.940 3 0.647 1.437 0.231 

ช่วงเวลำทีใ่ช้อนิเตอร์เน็ต
มำกทีสุ่ด 

0.945 5 0.189 0.416 0.838 

วตัถุประสงค์หลกัในกำร
ใช้อนิเตอร์เน็ต 

3.908 7 0.558 1.242 0.279 
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 จากตารางท่ี 4.27 พบว่าพฤติกรรมการใช้อินเตอร์เน็ตในด้านความถ่ีในการใช้
อินเตอร์เน็ต ด้านระยะเวลาในการใช้อินเตอร์เน็ต ด้านช่วงเวลาท่ีใช้อินเตอร์เน็ตมากท่ีสุด ด้าน
วตัถุประสงคห์ลกัในการใช้อินเตอร์เน็ตท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ มี
ค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.220 (ดา้นความถ่ีในการใช้อินเตอร์เน็ต)  0.231 (ดา้นระยะเวลา
ในการใช้อินเตอร์เน็ต)  0.838 (ดา้นช่วงเวลาท่ีใช้อินเตอร์เน็ตมากท่ีสุด)  0.279 (ดา้นวตัถุประสงค์
หลกัในการใชอิ้นเตอร์เน็ต) ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 ดงันั้นพฤติกรรมการใชอิ้นเตอร์เน็ต ดา้นความถ่ีใน
การใชอิ้นเตอร์เน็ต ดา้นระยะเวลาในการใชอิ้นเตอร์เน็ต ดา้นช่วงเวลาท่ีใชอิ้นเตอร์เน็ตมากท่ีสุด ดา้น
วตัถุประสงคห์ลกัในการใช้อินเตอร์เน็ต ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้
ออนไลน์ของคนในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงไม่
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 จึงสรุปผลการทดสอบสมมติฐานข้อท่ี 1 ได้ดังน้ี พฤติกรรมการใช้อินเตอร์เน็ตท่ี
แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ของคนในเขตกรุงเทพมหานคร
ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ 
  
 4.3.2 วิเครำะห์ข้อมูลด้ำนกำรทดสอบหำควำมสัมพันธ์ เพื่อทดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 2 
“ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์” 
และทดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 3 “ปัจจยัดา้นการบริการของร้านคา้ออนไลน์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือเส้ือผา้ผ่านทางร้านค้าออนไลน์”โดยใช้สถิติทดสอบหาความสัมพนัธ์ด้วยการวิเคราะห์การ
ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) โดยท าการทดสอบท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ดงั
ตารางท่ี 4.28-4.30 
 
ตำรำงที่ 4.28 ผลการวิเคราะห์ (Model Summary) ขอ้มูลของปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ 

Model Summaryb 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

1 0.678a 0.459 0.448 0.499 

a. Predictors: (Constant), ค่าเฉล่ียปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ,์ค่าเฉล่ียปัจจยัดา้นราคา,ค่าเฉล่ียปัจจยัดา้นสถานท่ีในการจดั
จ าหน่าย,ค่าเฉล่ียปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย,ค่าเฉล่ียปัจจยัดา้นการช าระเงิน,ค่าเฉล่ียปัจจยัดา้นการส่งสินคา้,
ค่าเฉล่ียปัจจยัดา้นระยะเวลาในการส่ง,ค่าเฉล่ียปัจจยัดา้นบริการหลงัการขาย 
b. Dependent Variable: ค่าเฉล่ียการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน ์
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 จากตารางท่ี 4.28 พบวา่ค่า R square แสดงถึงอิทธิพลของตวัแปรอิสระทั้งหมดท่ีมีต่อ
ตวัแปรตาม ซ่ึงแสดงใหเ้ห็นวา่ตวัแปรดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และปัจจยัดา้นการบริการ
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผ่านทางร้านคา้ออนไลน์ 45.90% นัน่คือ ตวัแปรอิสระทั้งหมด
สามารถท านายพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ไดร้้อยละ 45.90 
 
ตำรำงที่ 4.29 ผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนของปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่น
ทางร้านคา้ออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

ANOVAa 

Model Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

F Sig. 

1 Regression 82.716 8 10.339 41.507 0.000b 

Residual 97.400 391 0.249     

Total 180.116 399       
a. Dependent Variable: ค่าเฉล่ียการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ 
b. Predictors: (Constant), ค่าเฉล่ียปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ,์ค่าเฉล่ียปัจจยัดา้นราคา,ค่าเฉล่ียปัจจยัดา้นสถานท่ีในการจดั
จ าหน่าย,ค่าเฉล่ียปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย,ค่าเฉล่ียปัจจยัดา้นการช าระเงิน,ค่าเฉล่ียปัจจยัดา้นการส่งสินคา้,
ค่าเฉล่ียปัจจยัดา้นระยะเวลาในการส่ง,ค่าเฉล่ียปัจจยัดา้นบริการหลงัการขาย 

 
 จากตารางท่ี 4.29 แสดงให้เห็นว่าการทดสอบสมมติฐานจะพิจารณาจากค่า F หรือค่า 
Sig. โดยจากผลการวิเคราะห์ค่า F เท่ากบั 41.507 แสดงถึงตวัแปรอิสระอยา่งนอ้ย 1 ตวัมีอิทธิพลต่อ
ตวัแปรตาม นัน่คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นสถานท่ีในการจดัจ าหน่าย ปัจจยั
ดา้นการส่งเสริมการขาย ปัจจยัดา้นการช าระเงิน ปัจจยัดา้นการส่งสินคา้ ปัจจยัดา้นระยะเวลาในการ
ส่ง และปัจจยัดา้นบริการหลงัการขาย อยา่งนอ้ย 1 ตวัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทาง
ร้านคา้ออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร และจากผลจากการทดสอบสมมติฐานค่า Sig. 
เท่ากบั 0.000 สามารถสรุปไดว้่า ณ ระดบัความเช่ือมัน่ 95% ตวัแปรอิสระส่วนใหญ่เป็นตวัก าหนด
ตัวแปรตามนั่นคือการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าผ่านทางร้านค้าออนไลน์ของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร (P-Value < 0.05) 
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ตำรำงที่ 4.30 ผลการวิเคราะห์ตวัแปรอิสระท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผ่านทางร้านคา้
ออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

Coefficientsa 

Model Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

(Constant) -1.084 0.243   -4.455 0.000 

ด้ำนผลติภัณฑ์ 0.205 0.056 0.158 3.631 0.000 

ด้ำนรำคำ 0.122 0.054 0.101 2.263 0.024 

ด้ำนสถำนทีใ่นกำรจัดจ ำหน่ำย 0.178 0.057 0.145 3.130 0.002 

ด้ำนกำรส่งเสริมกำรขำย 0.204 0.047 0.183 4.331 0.000 

ด้ำนกำรช ำระเงิน 0.110 0.045 0.101 2.448 0.015 

ด้ำนกำรส่งสินค้ำ 0.124 0.041 0.136 3.022 0.003 

ด้ำนระยะเวลำในกำรส่ง 0.135 0.062 0.107 2.188 0.029 

ด้ำนบริกำรหลงักำรขำย 0.140 0.064 0.108 2.198 0.029 
a. Dependent Variable: ค่าเฉล่ียการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ 

 
 จากตารางท่ี 4.30 พบวา่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นสถานท่ีในการ
จดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย ปัจจยัดา้นการช าระเงิน ปัจจยัดา้นการส่งสินคา้ ปัจจยัดา้น
ระยะเวลาในการส่ง และปัจจยัดา้นบริการหลงัการขายมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผ่านทาง
ร้านคา้ออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดย
พิจารณาจากค่า Significant ท่ี 0.000 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 เม่ือพิจารณาจากน ้ าหนกัของผลกระทบของปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย
(Beta = 0.183) มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผ่านทางร้านคา้ออนไลน์ของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานครมากท่ีสุด รองลงมาคือ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ (Beta = 0.158) ตามด้วยปัจจยัด้าน
สถานท่ีในการจดัจ าหน่าย (Beta = 0.145) ปัจจยัดา้นการส่งสินคา้ (Beta = 0.136) ปัจจยัดา้นบริการ
หลงัการขาย (Beta = 0.108) ปัจจยัดา้นระยะเวลาในการส่ง (Beta = 0.107) ปัจจยัดา้นราคาและดา้น
การช าระเงินเท่ากนั (Beta = 0.101) ตามล าดบั 
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 จากผลการวเิคราะห์ขา้งตน้ จึงสรุปผลการทดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 2 ดงัน้ีคือ ปัจจยัดา้น
ส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ของคนในเขต
กรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ 
 จากผลการวเิคราะห์ขา้งตน้ จึงสรุปผลการทดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 3 ดงัน้ีคือ ปัจจยัดา้น
การบริการของร้านคา้ออนไลน์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ของคน
ในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ 
 จากผลการศึกษาวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผ่านทางร้านคา้
ออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงอนุมานเพื่อ
ทดสอบสมมุติฐานดงัตารางท่ี 4.31 
 
ตำรำงที ่4.31 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐำน ผลกำรทดสอบสมมติฐำน 
สมมติฐาน 1. พฤติกรรมการใชอิ้นเตอร์เน็ตท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผ่านทางร้านคา้ออนไลน์ของคนในเขตกรุงเทพ 
มหานครแตกต่างกนั 

ไม่สอดคลอ้ง 

สมมติฐาน 2. ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผ่านทางร้านคา้ออนไลน์ของคนในเขตกรุงเทพ 
มหานคร 

สอดคลอ้ง 

สมมติฐาน 3. ปัจจยัดา้นการบริการของร้านคา้ออนไลน์มีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผ่านทางร้านคา้ออนไลน์ของคนในเขตกรุง 
เทพมหานคร 

สอดคลอ้ง 
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บทที ่5 

อภิปรำยผล 
 
  
 จากผลการศึกษาวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้
ออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร” สามารถน ามาอภิปรายผลการวจิยัดงัต่อไปน้ี  
 1. การอภิปรายขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
 2. การอภิปรายขอ้มูลพฤติกรรมการใชอิ้นเตอร์เน็ตท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผ่าน
ทางร้านคา้ออนไลน์ของคนในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3. การอภิปรายขอ้มูลปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ของคนในเขตกรุงเทพมหานคร 
 4. การอภิปรายขอ้มูลปัจจยัทางดา้นการบริการของร้านคา้ออนไลน์ท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ของคนในเขตกรุงเทพมหานคร 
 5. ประโยชน์ของงานวจิยั 
 6. ขอ้จ ากดัของงานวจิยั 
 
 

5.1 กำรอภิปรำยข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถำม 
ผูต้อบแบบสอบถามแบ่งเป็นเพศชาย 118 คนและเป็นเพศหญิง 282 คน มีอายุระหวา่ง 

24-33 ปีมากท่ีสุด รองลงมามีอายุระหว่าง 34-43 ปี โดยส่วนมากมีการศึกษาระดับปริญญาตรี 
รองลงมาคือปริญญาโท เป็นกลุ่มพนกังานบริษทัเอกชนมากท่ีสุด รองลงมาคือธุรกิจส่วนตวั/อาชีพ
อิสระ ส่วนมากมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาท รองลงมาคือ 10,001-20,000 บาทประเภท
เส้ือผา้ท่ีสนใจซ้ือผ่านทางร้านคา้ออนไลน์มากท่ีสุดคือ เส้ือ รองลงมาคือ ชุดเดรส โดยส่วนมาก
จ านวนเส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นทางร้านคา้ออนไลน์แต่ละคร้ังคือ 1-2 ช้ินต่อคร้ัง รองลงมาคือ 3-4 ช้ินต่อคร้ัง 
และความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ส่วนใหญ่คือ 1-2 คร้ังต่อสัปดาห์ รองลงมาคือ 
3-4 คร้ังต่อสัปดาห์  ส่วนมากมีค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียอยู่ท่ี 501-1,000 บาท รองลงมาคือต ่ากว่าหรือ
เท่ากบั 500 บาท 
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5.2 กำรอภิปรำยข้อมูลพฤติกรรมกำรใช้อินเตอร์เน็ตที่มีต่อกำรตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้ำผ่ำน
ทำงร้ำนค้ำออนไลน์ของคนในเขตกรุงเทพมหำนคร 

พฤติกรรมการใช้อินเตอร์เน็ตของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครส่วนใหญ่ใช้
อินเตอร์เน็ตทุกวนั รองลงมาคือ 5-6 วนัต่อสัปดาห์ โดยส่วนมากระยะเวลาในการใชอิ้นเตอร์เน็ตอยู่
ท่ี 1-2 ชัว่โมงต่อคร้ัง รองลงมาคือ 3-4 ชัว่โมงต่อคร้ังช่วงเวลาท่ีใช้อินเตอร์เน็ตมากท่ีสุดคือ 20.01-
24.00 น. รองลงมาคือ 16.01-20.00 น. มีวตัถุประสงค์หลักในการใช้อินเตอร์เน็ตคือใช้เครือข่าย
สังคมออนไลน์ รองลงมาคือ ดูภาพยนตร์/ฟังเพลง และส่วนมากอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ท่ีใช้ในการ
เช่ือมต่ออินเตอร์เน็ตคือ Mobile/Tablet นอกนั้นใช ้Computer ในการเช่ือมต่ออินเตอร์เน็ต 

จากการศึกษาความแตกต่างของพฤติกรรมการใช้อินเตอร์เน็ตท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือ
เส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ของคนในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ พฤติกรรมการใชอิ้นเตอร์เน็ต
ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ของคนในเขตกรุงเทพมหานคร 
ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ผลดงักล่าวสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ยุพเรศ 
พิ ริยพลพงศ์ (2558) ได้ท าการศึกษาปัจจัยและพฤติกรรมท่ีมีผลต่อการตัดสินใจใช้โมบาย
แอพพลิเคชัน่ซ้ือสินคา้ผา่นทางสมาร์ทโฟนและแท๊บเล็ตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จาก
ผลการศึกษาพบว่า พฤติกรรมการใช้โมบายแอพพลิเคชัน่ซ้ือสินคา้ออนไลน์ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อ
การตดัสินใจใช้โมบายแอพพลิเคชั่นซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านทางสมาร์ทโฟนและแท๊บเล็ตของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั 

 
 

5.3 กำรอภิปรำยข้อมูลปัจจัยด้ำนส่วนประสมทำงกำรตลำดที่มีอิทธิพลต่อกำรตัดสินใจ
ซ้ือเส้ือผ้ำผ่ำนทำงร้ำนค้ำออนไลน์ของคนในเขตกรุงเทพมหำนคร 

จากการศึกษาปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เส้ือผา้ผ่านทางร้านคา้ออนไลน์ของคนในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัดา้นส่วนประสมทาง
การตลาดมี อิทธิพลต่อการตัดสินใจ ซ้ือเ ส้ือผ้าผ่ านทาง ร้านค้าออนไลน์ของคนใน เขต
กรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เส้ือผา้ผ่านทางร้านคา้ออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร มากท่ีสุด คือปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการขาย รองลงมาคือปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ต่อดว้ยปัจจยัดา้นสถานท่ีในการจดัจ าหน่าย และ
สุดทา้ย คือปัจจยัดา้นราคา ผลดงักล่าวสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วิภาวรรณ มโนปราโมทย ์(2556) 
ไดท้  าการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นสังคมออนไลน์ (อินสตาแกรม) ของ
ประชากรในกรุงเทพมหานคร จากผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพล
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ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นสังคมออนไลน์ นอกจากน้ี ยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ รัชนี ไพศาล
วงศ์ดี (2556) ซ่ึงได้ท าการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้าเส้ือผา้สตรีผ่านทาง
อินเตอร์เน็ต ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร จากผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ประเภทเ ส้ือผ้าสตรีในเขต
กรุงเทพมหานคร 

 
 

5.4 กำรอภิปรำยข้อมูลปัจจัยทำงด้ำนกำรบริกำรของร้ำนค้ำออนไลน์ที่มีอิทธิพลต่อกำร
ตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้ำผ่ำนทำงร้ำนค้ำออนไลน์ของคนในเขตกรุงเทพมหำนคร 

จากการศึกษาปัจจยัทางดา้นการบริการของร้านคา้ออนไลน์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ของคนในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ปัจจยัดา้นการบริการของ
ร้านค้าออนไลน์มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าผ่านทางร้านค้าออนไลน์ของคนในเขต
กรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครมากท่ีสุดคือ ปัจจยัดา้นการส่ง
สินคา้ รองลงมาคือปัจจยัดา้นบริการหลงัการขาย ต่อดว้ยปัจจยัดา้นระยะเวลาในการส่ง และสุดทา้ย 
คือปัจจยัด้านการช าระเงิน ผลดงักล่าวสอดคลอ้งกบัการน าเสนอด้านกลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจ
เส้ือผา้แฟชั่นผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ของ ฐิติมา ผการัตน์สกุล (2558) ท่ีกล่าวว่าปัจจยัแห่ง
ความส าเร็จของธุรกิจนั้นส่วนหน่ึงมาจากการเอาใจใส่ผูบ้ริโภคซ่ึงการดูแลเอาใจใส่และการรักษา
ความสัมพนัธ์อนัดีกบัผูบ้ริโภคจะท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความเช่ือมัน่และความประทบัใจ เช่นในเร่ือง
ของส่งขอ้ความตอบกลบัผูบ้ริโภคอยา่งรวดเร็วท าให้ผูบ้ริโภคเห็นวา่ผูข้ายมีความใส่ใจ และการให้
ขอ้มูลสินคา้ท่ีถูกตอ้งและชดัเจนจะช่วยป้องกนัปัญหาท่ีจะเกิดข้ึนหลงัจากการขายได ้นอกจากน้ี ยงั
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สุทามาศ จนัทรถาวร (2556) ท่ีศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้บน Facebook ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร กล่าววา่
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นการบริการมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้บน 
Facebook ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงท าให้เห็น
ไดว้า่การใหค้วามส าคญักบัปัจจยัทางดา้นบริการไม่วา่จะเป็น (1) ดา้นการช าระเงินท่ีมีหลายช่องทาง 
และมีความปลอดภยั (2) ดา้นการส่งสินคา้ท่ีมีบริการจดัส่งหลายวิธี รวมถึงมีบริการจดัส่งให้ฟรี (3) 
ดา้นระยะเวลาในการส่งท่ีรวดเร็ว และมีการรับประกนั (4) ดา้นบริการหลงัการขายท่ีมีให้ค  าแนะน า 
ตอบค าถามของลูกค้า รวมถึงมีการเปล่ียนสินค้าหรือคืนเงินถ้าสินค้าไม่สมบูรณ์ ส่ิงเหล่าน้ีล้วน
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ตอบสนองความต้องการของลูกคา้ เพื่อให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจสูงสุด ตลอดจนน ามาซ่ึงการ
ตดัสินใจซ้ือ 

 
 

5.5 ประโยชน์ของงำนวจิัย 
 1. เป็นแนวทางให้ผูป้ระกอบการในการพฒันาสินคา้เพื่อให้ตอบสนองความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคได ้
 2. เป็นแนวทางให้ผูป้ระกอบการในการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อสร้างความ
ไดเ้ปรียบในการแข่งขนัได ้
 3. ช่วยให้ผูป้ระกอบการสามารถควบคุมตน้ทุนในการด าเนินธุรกิจ หรือวางแผนใน
การลงทุนไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
 4. เป็นแนวทางใหผู้ป้ระกอบการในการขยายตลาดและฐานลูกคา้ได ้
 5. เป็นแนวทางใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ไดต้รงตามความตอ้งการ 
 6. สร้างความมัน่ใจแก่ผูบ้ริโภคป้องกนัการโดนหลอกลวงจากร้านคา้ออนไลน์ 
 7. เป็นแนวทางใหผู้บ้ริโภคไดเ้ปรียบเทียบสินคา้และร้านคา้ออนไลน์แต่ละร้านได ้
  
 

5.6 ข้อจ ำกดัของงำนวจิัย 
1. ขอ้จ ำกดัดำ้นผลิตภณัฑ์ เน่ืองจำกสินคำ้เส้ือผำ้มีหลำยรูปแบบ หลำกหลำยประเภท 

จึงขอแบ่งรูปแบบและประเภทท่ีจะท ำกำรศึกษำดงัน้ี คือ เส้ือ กระโปรง กำงเกง และชุดเดรส 
2. ขอ้จ ำกดัดำ้นระยะเวลำ เน่ืองจำกระยะเวลำมีจ ำกดั จึงท ำกำรศึกษำเก็บขอ้มูลจำกกลุ่ม

ตวัอยำ่งในเดือนมีนำคม พ.ศ.2559 เป็นระยะเวลำ 1 เดือน 
3. ขอ้จ ำกดัด้ำนวิธีกำรศึกษำวิจยั ศึกษำวิจยัเฉพำะผูท่ี้ซ้ือและเคยซ้ือและเป็นคนไทย

เท่านั้น เน่ืองจากป้องกนัปัญหาทางดา้นการส่ือสารทางภาษาท่ีผดิพลาด 
4. ข้อจ ากัดด้านการก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่าง เน่ืองจากยงัไม่มีการศึกษาจ านวน

ผูส้นใจซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์อยา่งเป็นทางการท่ีแน่นอน จึงท าให้ผูว้ิจยั
เลือกใชก้ารก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งตามวธีิของ W.G.Cochran (กลัยา วาณิชยบ์ญัชา,2559 : 74) ได้
กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คนท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และระดบัความคลาดเคล่ือนร้อยละ 5  
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บทที ่6 

สรุปผลกำรวจิัย และข้อเสนอแนะ 
 
  
 การศึกษาวิจัยเร่ือง  “ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าผ่านทางร้านค้า
ออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร” มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาความแตกต่างของ
พฤติกรรมการใชอิ้นเตอร์เน็ตท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผ่านทางร้านคา้ออนไลน์ของคนในเขต
กรุงเทพมหานคร และเพื่อศึกษาปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ปัจจยัทางดา้นการบริการของ
ร้านค้าออนไลน์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้ผ่านทางร้านค้าออนไลน์ของคนในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 
 

6.1 สรุปผลกำรวจิัย 
 การเก็บรวบรวมขอ้มูลส าหรับการวิจยัในคร้ังน้ีไดท้  าการรวบรวมขอ้มูลจาก 2 ส่วนคือ 
ส่วนแรกเป็นขอ้มูลทุติยภูมิท่ีไดจ้ากการคน้ควา้เอกสารและบทความท่ีเก่ียวขอ้ง และในส่วนท่ีสอง
เป็นขอ้มูลปฐมภูมิท่ีไดม้าจากการเก็บแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างในกรุงเทพมหานคร จ านวน 
400 ชุด 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลคือโปรแกรมส าเร็จรูปส าหรับการวิจัยทาง
สังคมศาสตร์ (SPSS: Statistical Packet for The Social Sciences) วิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา
(Descriptive Statistics) ในการวิเคราะห์ลักษณะทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง และ สถิติเชิงอนุมาน 
(Inferential Statistic) ในการทดสอบสมมุติฐาน ซ่ึงผลการวเิคราะห์มีดงัต่อไปน้ี 

 
6.1.1 ผลกำรวเิครำะห์ข้อมูลเชิงพรรณนำ 
ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ

ระหวา่ง 24-33 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี โดยเป็นกลุ่มพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน 20,001-30,000 บาท ประเภทเส้ือผา้ท่ีสนใจซ้ือผ่านทางร้านค้าออนไลน์มากท่ีสุดคือ เส้ือ 
จ านวนเส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นทางร้านคา้ออนไลน์แต่ละคร้ังคือ 1-2 ช้ินต่อคร้ัง ความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้ผา่น
ทางร้านคา้ออนไลน์คือ 1-2 คร้ังต่อสัปดาห์ มีค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียอยูท่ี่ 501-1,000 บาท  
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พฤติกรรมการใช้อินเตอร์เน็ตของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร  ส่วนใหญ่ใช้
อินเตอร์เน็ตทุกวนั ระยะเวลาในการใชอิ้นเตอร์เน็ตอยูท่ี่ 1-2 ชัว่โมงต่อคร้ัง ช่วงเวลาท่ีใชอิ้นเตอร์เน็ต
มากท่ีสุดคือ 20.01-24.00 น. วตัถุประสงคห์ลกัในการใช้อินเตอร์เน็ตคือใชเ้ครือข่ายสังคมออนไลน์ 
และอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ท่ีใชใ้นการเช่ือมต่ออินเตอร์เน็ตคือ Mobile/Tablet 

ขอ้มูลส่วนประสมทางการตลาดในปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้
ความส าคัญกับ เส้ือผ้ามีลักษณะตรงตามความต้องการและได้รับสินค้าตรงกับรูปท่ีเห็นใน
อินเตอร์เน็ต เป็นอนัดบัแรก รองลงมาให้ความส าคญักบัขนาดมีความหลากหลายและมีมาตรฐาน 
เส้ือผา้มีการออกแบบท่ีทนัสมยั การตดัเยบ็ท่ีประณีตและวตัถุดิบท่ีใชผ้ลิตเส้ือผา้มีคุณภาพดี ความ
หลากหลายของเส้ือผา้ มีรายละเอียดของวตัถุดิบท่ีใชผ้ลิตเส้ือผา้อยา่งชดัเจน และสามารถดูรีวิวการ
ซ้ือของลูกค้าคนอ่ืนท่ีเคยซ้ือจากร้านนั้ นๆได้ ตามล าดับ  สรุปได้ว่าผู ้ตอบแบบสอบถามให้
ความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์จากปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ในภาพรวม
อยูใ่นระดบัส าคญัมากท่ีสุด  

ข้อมูลส่วนประสมทางการตลาดในปัจจยัด้านราคา พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้
ความส าคัญกับการแสดงราคาอย่างชัดเจน เป็นอันดับแรก รองลงมาให้ความส าคัญกับราคา
เหมาะสมเม่ือเทียบกบัคุณภาพ มีราคาใหเ้ลือกหลากหลาย ราคาถูกกวา่ซ้ือช่องทางอ่ืน ราคาถูกลงเม่ือ
ซ้ือจ านวนมาก และสามารถเปรียบเทียบราคาได้ ตามล าดับ สรุปได้ว่าผูต้อบแบบสอบถามให้
ความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์จากปัจจยัดา้นราคาในภาพรวมอยูใ่น
ระดบัส าคญัมากท่ีสุด  

ขอ้มูลส่วนประสมทางการตลาดในปัจจยัดา้นสถานท่ีในการจดัจ าหน่าย พบวา่ผูต้อบ
แบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัสามารถเรียกดูสินคา้ทางอินเตอร์เน็ตไดต้ลอด 24 ชัว่โมงเป็นอนัดบั
แรก รองลงมาให้ความส าคญักบัประหยดัเวลาในการเดินทาง การสั่งซ้ือท าได้อย่างสะดวกและ
รวดเร็ว ผูข้ายตอบรับการซ้ืออยา่งรวดเร็ว มีการออกแบบเวบ็ไซตใ์หใ้ชง้านง่าย ความสะดวกรวดเร็ว
ในการคน้หาเส้ือผา้ และมีการแบ่งหมวดหมู่ของเส้ือผา้อยา่งชดัเจนง่ายต่อการคน้หา ตามล าดบั สรุป
ได้ว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผ่านทางร้านคา้ออนไลน์จาก
ปัจจยัดา้นสถานท่ีในการจดัจ าหน่ายในภาพรวมอยูใ่นระดบัส าคญัมากท่ีสุด  

ข้อมูลส่วนประสมทางการตลาดในปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย พบว่าผู ้ตอบ
แบบสอบถามให้ความส าคญักบัการให้ส่วนลด เป็นอนัดบัแรก รองลงมาให้ความส าคญักบัการแจก
ของแถม การโฆษณาบนอินเตอร์เน็ตท่ีน่าสนใจ การสมคัรสมาชิกเพื่อสิทธิพิเศษ การส่งข้อมูล
ข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้ให้ลูกคา้ทราบอยู่เสมอ การสะสมแตม้การซ้ือ มีการให้ชิงโชคลุน้ ตามล าดบั 
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สรุปไดว้า่ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์จาก
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย ในภาพรวมอยูใ่นระดบัส าคญัมาก 
 ข้อมูลด้านการบริการในปัจจัยด้านการช าระเงิน พบว่าผู ้ตอบแบบสอบถามให้
ความส าคญักบัระบบความปลอดภยัในการช าระเงิน เป็นอันดบัแรก รองลงมาให้ความส าคญักบั
ระบบการยนืยนัการไดรั้บช าระเงินอยา่งชดัเจน และวธีิการช าระเงินท่ีหลากหลายช่องทาง ตามล าดบั 
สรุปไดว้า่ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์จาก
ปัจจยัดา้นการช าระเงิน ในภาพรวมอยูใ่นระดบัส าคญัมากท่ีสุด 
 ข้อมูลด้านการบริการในปัจจัยด้านการส่งสินค้า พบว่าผู ้ตอบแบบสอบถามให้
ความส าคญักบับริการส่งฟรีเม่ือซ้ือสินคา้จ านวนมาก เป็นอนัดบัแรก รองลงมาให้ความส าคญักบั
บริการส่งฟรีเม่ือซ้ือสินคา้ถึงราคาท่ีก าหนด และบริการจดัส่งหลายวิธี ตามล าดบั สรุปไดว้่าผูต้อบ
แบบสอบถามใหค้วามส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์จากปัจจยัดา้นการส่ง
สินคา้ ในภาพรวมอยูใ่นระดบัส าคญัมากท่ีสุด 
 ขอ้มูลดา้นการบริการในปัจจยัดา้นระยะเวลา พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญั
กบัความตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้ เป็นอนัดบัแรก รองลงมาให้ความส าคญักบัผูข้ายก าหนด
ระยะเวลาในการจดัส่งท่ีแน่นอน ระยะเวลาในการจดัส่งรวดเร็ว และมีการรับประกนัระยะเวลาท่ีจะ
ไดรั้บสินคา้ ตามล าดบั สรุปไดว้า่ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่น
ทางร้านคา้ออนไลน์จากปัจจยัดา้นดา้นระยะเวลา ในภาพรวมอยูใ่นระดบัส าคญัมากท่ีสุด 
 ขอ้มูลดา้นการบริการในปัจจยัดา้นบริการหลงัการขาย พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้
ความส าคญักับการคืนเงินถ้าสินค้าไม่สมบูรณ์ เป็นอนัดับแรก รองลงมาให้ความส าคญักบัการ
เปล่ียนสินคา้ถา้สินคา้ไม่สมบูรณ์ มีบริการให้ค  าแนะน าและตอบค าถามของลูกคา้ มีการรับประกนั
สินคา้สูญหายระหวา่งจดัส่ง และมีการรับค าแนะน าและติชมจากลูกคา้ ตามล าดบั สรุปไดว้า่ผูต้อบ
แบบสอบถามใหค้วามส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์จากปัจจยัดา้นบริการ
หลงัการขายในภาพรวมอยูใ่นระดบัส าคญัมากท่ีสุด 
 ขอ้มูลดา้นแนวโนม้การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ในอนาคตของกลุ่ม
ตวัอย่าง พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัการมีความมัน่ใจว่าจะกลบัมาซ้ือเส้ือผา้ผ่าน
ทางร้านคา้ออนไลน์อยา่งแน่นอนเป็นอนัดบัแรก รองลงมาให้ความส าคญักบัเม่ือมีความตอ้งการซ้ือ
เส้ือผา้จะซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ และเม่ือเพื่อนตอ้งการจะซ้ือเส้ือผา้คุณจะแนะน าให้ซ้ือ
เส้ือผา้ผ่านทางร้านคา้ออนไลน์ ตามล าดบั สรุปได้ว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์จากปัจจยัดา้นแนวโน้มการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทาง
ร้านคา้ออนไลน์ในอนาคตในภาพรวมอยูใ่นระดบัส าคญัมาก 
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6.1.2 ผลกำรวเิครำะห์ข้อมูลเชิงอนุมำน 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นการทดสอบความแตกต่าง เพื่อทดสอบสมมติฐาน ขอ้ท่ี 1 
พฤติกรรมการใช้อินเตอร์เน็ตท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์
ของคนในเขตกรุงเทพมหานครต่างกนั พบวา่ ผลการทดสอบสมมติฐานคือ ไม่สอดคลอ้ง หมายถึง 
พฤติกรรมการใช้อินเตอร์เน็ตท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์
ของคนในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นการทดสอบหาความสัมพนัธ์ เพื่อทดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 2 
ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผ่านทางร้านคา้ออนไลน์
ของคนในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ผลการทดสอบสมมติฐาน คือ สอดคลอ้ง หมายความวา่ ปัจจยั
ดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผ่านทางร้านคา้ออนไลน์ของคน
ในเขตกรุงเทพมหานครอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นการทดสอบหาความสัมพนัธ์ เพื่อทดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 3 
ปัจจัยด้านการบริการของร้านค้าออนไลน์มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้ผ่านทางร้านค้า
ออนไลน์ของคนในเขตกรุงเทพมหานคร  พบว่า  ผลการทดสอบสมมติฐาน  คือ  สอดคล้อง 
หมายความวา่ ปัจจยัดา้นการบริการของร้านคา้ออนไลน์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทาง
ร้านคา้ออนไลน์ของคนในเขตกรุงเทพมหานครอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 

6.2 ข้อเสนอแนะ  
 จากการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ของ
ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ผู ้วิจ ัยได้สรุปข้อเสนอแนะส าหรับการน าไปใช้จริง และ
ขอ้เสนอแนะส าหรับการท าวจิยัต่อไป ดงัน้ี 
  
 6.2.1 ข้อเสนอแนะส ำหรับกำรน ำไปใช้งำนจริง 

 เน่ืองจากผูบ้ริโภคสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผ่านทางร้านคา้ออนไลน์ส่วนใหญ่ใช้อิน 
เตอร์เน็ตในช่วงตั้งแต่ 16.01-24.00 น. ผูป้ระกอบการจึงควรให้ความส าคญักบัการท ากลยุทธ์ทาง
การตลาดให้สอดคลอ้งกบัช่วงเวลาท่ีผูบ้ริโภคสะดวกท่ีจะใชอิ้นเตอร์เน็ต โดยเฉพาะอยา่งยิ่งในช่วง 
เวลาตั้งแต่ 20.01-24.00 น. ซ่ึงจากการวจิยัพบวา่ช่วงเวลาดงักล่าวมีจ านวนผูใ้ชอิ้นเตอร์เน็ตมากท่ีสุด 

 ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญัในดา้นความสะดวกในการเขา้ถึงและใชง้านจาก
ลูกคา้ท่ีใช ้Mobile/Tablet เน่ืองจากลูกคา้ส่วนใหญ่ใชอิ้นเตอร์เน็ตผา่นทาง Mobile/Tablet เป็นหลกั 
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 ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญักบัการส่งเสริมการขาย เน่ืองจากเป็นปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด และผูบ้ริโภคก็ให้ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก ทั้งในดา้นการ
ให้ส่วนลด ของแถม หรือการโฆษณา ซ่ึงเป็นแรงจูงใจส าคญัของผูบ้ริโภค อีกทั้งยงัตอ้งให้ความส า 
คญักบัดา้นผลิตภณัฑ์ดว้ย ทั้งในรูปแบบ และคุณภาพ เพื่อตอบสนองความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของผู ้
บริโภคได ้

 การส่งสินคา้และการบริการหลงัการขายเป็นส่ิงท่ีผูป้ระกอบการควรตอ้งค านึงถึง
มากท่ีสุดในดา้นการบริการ เพราะเป็นการสร้างความมัน่ใจใหก้บัผูบ้ริโภค สามารถท าใหผู้บ้ริโภคมี
ความเช่ือมัน่ท่ีจะซ้ือซ ้ า หรือบอกต่อได ้ซ่ึงเป็นการรักษาฐานลูกคา้เดิมและขยายฐานลูกคา้ใหม่ได้
  
 6.2.2 ข้อเสนอแนะส ำหรับกำรท ำวจัิยคร้ังต่อไป 

 ควรศึกษากลุ่มตวัอยา่งอ่ืนๆท่ีมีความแตกต่างจากการศึกษาในคร้ังน้ี เช่นเลือกศึกษา
กลุ่มตวัอยา่งในเขตจงัหวดัอ่ืนๆ เพื่อเปรียบเทียบให้เห็นถึงความเหมือนและความแตกต่าง น ามาซ่ึง
การวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดเพื่อท่ีจะสามารถเพิ่มจ านวนลูกคา้ใหม่ได ้

 เทคโนโลยีการส่ือสารผ่านระบบอินเตอร์เน็ตมีการเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็วอยู่
ตลอดเวลา ดงันั้นการท าการวิจยัจึงควรท าเป็นระยะๆ อย่างต่อเน่ืองอยู่เสมอ เพื่อให้ขอ้มูลมีความ
ทนัสมยั และสามารถน ามาเป็นแนวทางในการสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 

 ควรมีการท าการวิจยัเชิงคุณภาพ เพื่อวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงลึกของกลุ่มเป้าหมายเพื่อท่ี 
จะเป็นประโยชน์ต่อการวางแผนทางการตลาดเฉพาะกลุ่มท่ีชดัเจนมากข้ึน 
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ภาคผนวก ก 

แบบสอบถามเพือ่การวจิัย 
 

เร่ือง การศึกษาปัจจัยทีม่อีทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าผ่านทางร้านค้าออนไลน์ของ
ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 
ค าช้ีแจง : แบบสอบถามชุดน้ีเป็นส่วนหน่ึงของวชิา Thematic Paper วทิยาลยัการจดัการมหาวทิยาลยั 
มหิดลโดยผูจ้ดัท ามีวตัถุประสงค์เพื่อการศึกษาปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผ่าน
ทางร้านคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ขอ้มูลท่ีไดจ้ะเก็บเป็นความลบัและจะไม่น า
ขอ้มูลท่ีท่านใหไ้ปก่อให้เกิดความเสียหายใดๆ ทั้งทางตรงและทางออ้ม และผูท้  าวจิยัขอขอบพระคุณ
อยา่งสูงท่ีท่านไดส้ละเวลาอนัมีค่าในการตอบแบบสอบถามคร้ังน้ี 
 
 ค าอธิบาย : ก าหนดขอบเขตเส้ือผ้า คือ  เส้ือ กางเกง กระโปรง ชุดเดรส  
 
 ตอนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ตอนท่ี 2 พฤติกรรมการใชอิ้นเทอร์เน็ต 
 ตอนท่ี 3 ความคิดเห็นต่อปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีประกอบการ  
               ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ 
 ตอนท่ี 4 ความคิดเห็นต่อปัจจยัทางดา้นการบริการของร้านคา้ออนไลน์ท่ีประกอบการ  
                                    ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์  
 ตอนท่ี 5 แนวโนม้การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ในอนาคต 
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ตอนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

    กรุณาท าเคร่ืองหมาย ✓ ลงใน � ซ่ึงตรงกบัขอ้มูลเก่ียวกบัตวัท่านมากท่ีสุดเพียงขอ้เดียว 
 

1. เพศ 
� (1) ชาย � (2) หญิง 

2. อาย ุ
� (1) อายตุ  ่ากวา่ 24 ปี � (2) อาย ุ24 - 33 ปี  
� (3) อาย ุ34 - 43 ปี � (4) อาย ุ44 - 53 ปี  
� (5) อาย ุ54 ปี ข้ึนไป 

3. ระดบัการศึกษา 
� (1) ต ่ากวา่มธัยมศึกษา � (2) มธัยมศึกษาหรือเทียบเท่า  
� (3) อนุปริญญา / ปวส.       � (4) ปริญญาตรี   
� (5) ปริญญาโท  � (6) ปริญญาเอก 

4. อาชีพ 
� (1) นกัเรียน / นกัศึกษา � (2) ขา้ราชการ  
� (3) พนกังานบริษทัเอกชน            � (4) พนกังานรัฐวสิาหกิจ   
� (5) ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ       � (6) พอ่บา้น / แม่บา้น 
� (7) อ่ืนๆ โปรดระบุ: ........................ 

5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
� (1) ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท              � (2) 10,001 - 20,000 บาท 
� (3) 20,001 - 30,000 บาท               � (4) 30,001 - 40,000 บาท  
� (5) 40,001 - 50,000 บาท                             � (6) เท่ากบัหรือมากกวา่ 50,001 บาท  

6. ประเภทเส้ือผา้ท่ีสนใจซ้ือผา่นทางร้านคา้ออนไลน์มากท่ีสุด 
� (1) เส้ือ � (2) กางเกง 
� (3) กระโปรง � (4) ชุดเดรส 

7. จ านวนเส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นทางร้านคา้ออนไลน์แต่ละคร้ัง 
� (1) 1 - 2 ช้ินต่อคร้ัง  � (2) 3 - 4 ช้ินต่อคร้ัง 

 � (3) 5 - 6 ช้ินต่อคร้ัง  � (4) มากกวา่ 6 ช้ินต่อคร้ัง 
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8. ความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ 
� (1) 1 - 2 คร้ังต่อเดือน  � (2) 3 - 4 คร้ังต่อเดือน 
� (3) 5 - 6 คร้ังต่อเดือน  � (4) มากกวา่ 6 คร้ังต่อเดือน  

9. ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ัง 
� (1) ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 500 บาท � (2) 501 – 1,000 บาท 
� (3) 1,001 – 1,500 บาท  � (4) 1,501 – 2,000 บาท 
� (5) มากกวา่ 2,000 บาท 
 

ตอนที ่2 พฤติกรรมการใช้อนิเทอร์เน็ต 

ค าอธิบาย : กรุณาท าเคร่ืองหมาย ✓ ลงใน � ซ่ึงตรงกบัความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่น
ทางร้านคา้ออนไลน์ของท่านมากท่ีสุดเพียงขอ้เดียว  
 
1. ความถ่ีในการใชอิ้นเทอร์เน็ต 

� (1) นอ้ยกวา่ 1 วนัต่อสัปดาห์ � (2) 1-2 วนัต่อสัปดาห์ 
� (3) 3-4 วนัต่อสัปดาห์  � (4) 5-6 วนัต่อสัปดาห์ 
� (5) ทุกวนั   

2. ระยะเวลาในการใชอิ้นเทอร์เน็ต 
� (1) นอ้ยกวา่ 1 ชัว่โมงต่อคร้ัง � (2) 1-2 ชัว่โมงต่อคร้ัง 
� (3) 3-4 ชัว่โมงต่อคร้ัง  � (4) 5 ชัว่โมงข้ึนไปต่อคร้ัง 

3. ช่วงเวลาท่ีใชอิ้นเทอร์เน็ตมากท่ีสุด 
� (1) 08.01 - 12.00 น.  � (2) 12.01 - 16.00 น. 
� (3) 16.01 – 20.00 น.  � (4) 20.01 – 24.00 น. 
� (5) 00.01 – 04.00 น.  � (6) 04.01 – 08.00 น. 

4. วตัถุประสงคห์ลกัในการใชอิ้นเทอร์เน็ต 
� (1) สืบคน้ขอ้มูล   � (2) อ่านข่าวสาร 
� (3) เล่นเกมส์   � (4) ดูภาพยนตร์/ฟังเพลง 
� (5) รับ-ส่งอีเมล ์   � (6) ใชเ้ครือข่ายสังคมออนไลน์ 
� (7) ท าธุรกรรมการเงิน  � (8) ซ้ือ ขายสินคา้ 
� (9) อ่ืนๆ(โปรดระบุ)……………………….  
 



69 
 

5. ท่านใชอุ้ปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ชนิดใดในการเช่ือมต่ออินเทอร์เน็ต 
� (1) Mobile/Tablet  � (2) Computer 

 
 
ตอนที ่3 ความคิดเห็นต่อปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาดทีป่ระกอบการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้า
ผ่านทางร้านค้าออนไลน์ 

ค าอธิบาย : กรุณาท าเคร่ืองหมาย ✓ ลงใน � ซ่ึงตรงกบัความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ประเภทเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ของท่านมากท่ีสุดเพียงขอ้เดียว  
 
 ระดบัความส าคญั :    4 หมายถึง ส าคญัมากท่ีสุด 
         3 หมายถึง ส าคญั 
   2 หมายถึง ไม่ส าคญั 
         1 หมายถึง ไม่ส าคญัมากท่ีสุด 
 

ปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความส าคัญ 

4 3 2 1 

ด้านผลติภัณฑ์ 
1) เส้ือผา้มีการออกแบบท่ีทนัสมยั         
2) ความหลากหลายของเส้ือผา้     
3) ขนาดมีความหลากหลายและมีมาตรฐาน         
4) เส้ือผา้มีลกัษณะตรงตามความตอ้งการ         
5) การตดัเยบ็ท่ีประณีต         
6) ไดรั้บสินคา้ตรงกบัรูปท่ีเห็นในอินเทอร์เน็ต         
7) มีรายละเอียดของวตัถุดิบท่ีใชผ้ลิตเส้ือผา้อยา่งชดัเจน         
8) วตัถุดิบท่ีใชผ้ลิตเส้ือผา้มีคุณภาพดี         
9) สามารถดูรีววิการซ้ือของลูกคา้คนอ่ืนท่ีเคยซ้ือจากร้านนั้นๆได ้     

ด้านราคา 
1) มีการแสดงราคาอยา่งชดัเจน         
2) มีราคาใหเ้ลือกหลากหลาย       
3) ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัคุณภาพ         
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ปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความส าคัญ 

4 3 2 1 
4) สามารถเปรียบเทียบราคาได ้     
5) ราคาถูกกวา่ซ้ือช่องทางอ่ืน     
6) ราคาถูกลงเม่ือซ้ือจ านวนมาก     

ด้านสถานทีใ่นการจัดจ าหน่าย 
1) ประหยดัเวลาในการเดินทาง         
2) สามารถเลือกดูสินคา้ทางอินเทอร์เน็ตไดต้ลอด 24 ชม.         
3) ความสะดวกรวดเร็วในการคน้หาเส้ือผา้         
4) มีการออกแบบเวบ็ไซตใ์หใ้ชง้านง่าย         
5) มีการแบ่งหมวดหมู่ของเส้ือผา้อยา่งชดัเจน ง่ายต่อการคน้หา         
6) การสั่งซ้ือท าไดอ้ยา่งสะดวกและรวดเร็ว          
7) ผูข้ายตอบรับการซ้ืออยา่งรวดเร็ว     

ด้านการส่งเสริมการขาย 
1) มีการโฆษณาบนอินเทอร์เน็ตท่ีน่าสนใจ         
2) มีการส่งขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้ใหลู้กคา้ทราบอยูเ่สมอ     
3) มีการใหส่้วนลด     
4) มีการแจกของแถม           
5) มีการใหชิ้งโชค ลุน้รางวลั     
6) มีการสะสมแตม้การซ้ือ       
7) มีการสมคัรสมาชิกเพื่อสิทธิพิเศษ     
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ตอนที ่4 ความคิดเห็นต่อปัจจัยทางด้านการบริการของร้านค้าออนไลน์ที่ประกอบการตัดสินใจซ้ือ
เส้ือผ้าผ่านทางร้านค้าออนไลน์  

ค าอธิบาย : กรุณาท าเคร่ืองหมาย ✓ ลงใน � ซ่ึงตรงกบัความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่น
ทางร้านคา้ออนไลน์ของท่านมากท่ีสุดเพียงขอ้เดียว  
 ระดบัความส าคญั :    4 หมายถึง ส าคญัมากท่ีสุด 
         3 หมายถึง ส าคญั 
   2 หมายถึง ไม่ส าคญั 
         1 หมายถึง ไม่ส าคญัมากท่ีสุด 

ปัจจัยทางด้านการบริการ 
ระดับความส าคัญ 

4 3 2 1 

ด้านการช าระเงิน 
1) มีวธีิการช าระเงินท่ีหลากหลายช่องทาง          
2) มีระบบความปลอดภยัในการช าระเงิน     
3) มีระบบการยนืยนัการไดรั้บช าระเงินอยา่งชดัเจน     

ด้านการส่งสินค้า 
1) มีบริการจดัส่งหลายวธีิ เช่น จดัส่งแบบธรรมดา จดัส่งแบบพิเศษ     
2) บริการส่งฟรีเม่ือซ้ือสินคา้ถึงราคาท่ีก าหนดไว ้     
3) บริการส่งฟรีเม่ือซ้ือสินคา้จ านวนมาก     

ด้านระยะเวลาในการส่ง 
1) ผูข้ายก าหนดระยะเวลาในการจดัส่งท่ีแน่นอน         
2) มีความตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้         
3) ระยะเวลาในการจดัส่งรวดเร็ว         
4) มีการรับประกนัระยะเวลาท่ีจะไดรั้บสินคา้         

ด้านบริการหลงัการขาย 
1) มีการรับประกนัสินคา้สูญหายระหวา่งจดัส่ง         
2) มีการเปล่ียนสินคา้ถา้สินคา้ไม่สมบูรณ์         
3) มีการคืนเงินถา้สินคา้ไม่สมบูรณ์         
4) มีการรับค าแนะน าและติชมจากลูกคา้     
5) มีบริการใหค้  าแนะน า และตอบค าถามของลูกคา้     
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ตอนที ่5 แนวโน้มการตัดสินใจซ้ือสินค้าประเภทเส้ือผ้าผ่านทางร้านค้าออนไลน์ในอนาคต 

ค าอธิบาย : กรุณาท าเคร่ืองหมาย ✓ ลงใน � ซ่ึงตรงกบัความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่น
ทางร้านคา้ออนไลน์ของท่านมากท่ีสุดเพียงขอ้เดียว  

 

 ระดับความคิดเห็น :  4 หมายถึง มากท่ีสุด 
    3 หมายถึง มาก 
    2 หมายถึง นอ้ย 
    1 หมายถึง นอ้ยท่ีสุด 
 

แนวโน้มการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าผ่านทางร้านค้าออนไลน์ในอนาคต 
ระดับ 

ความคิดเห็น 

4 3 2 1 
1) เม่ือคุณมีความตอ้งการซ้ือเส้ือผา้ คุณจะซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้

ออนไลน์         
2) เม่ือเพื่อนคุณตอ้งการจะซ้ือเส้ือผา้ คุณจะแนะน าใหซ้ื้อเส้ือผา้ผา่น

ทางร้านคา้ออนไลน์     
3) คุณมีความมัน่ใจวา่จะกลบัมาซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์

อยา่งแน่นอน         
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