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นามไดหมดในท่ีนี้ 
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ใหแกผูท่ีสนใจจะทําการศึกษาเรื่องนี้เพิ่มเติมตอไปในอนาคต หากมีขอผิดพลาดประการใด ผูวิจัยขอรับไว 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
 
1.1  ที่มาและความสําคัญของปญหา 

ปจจุบันเปนยุคท่ีมีการเพิ่มข้ึน ของจํานวนผูเขาถึง อินเทอรเน็ตสูงมากข้ึน จากขอมูลของ
สํานักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส (ETDA) ซ่ึงเปนขอมูลตัวเลขและพฤติกรรมผูใชงานส่ือ 
digital ของ Q3 ป 2018 พบวาคนไทยใช Internet เฉล่ียเกือบ 10 ช่ังโมงตอวันในวันทํางาน/เรียน และ 
11 ช่ัวโมงในวันหยุด คิดเปนประมาณ 1/3 ของชีวิตประจําวันนั้นอยูกับอินเทอรเน็ต ภาพรวมคนไทย
ใชเวลาบนอินเทอรเน็ตมากข้ึนประมาณ 3 ช่ัวโมงกวา ๆ เทียบกับปท่ีแลว จากผลสํารวจยังพบอีกวา 
“ประเทศไทย” เปนประเทศท่ีใชเวลาตอวันอยูกับอินเทอรเน็ตมากท่ีสุดในโลก คนไทยใชเวลาไปกับ 
social media มากท่ีสุดเปนอันดับหนึ่งตอวัน รองลงมาคือดูหนัง/ทีวี/ฟงเพลง 

จากงานวิจัยท่ีกลาวไปขางตนนั้น ทําใหเห็นถึงความสําคัญของส่ือออนไลน และชองทาง
การจัดจําหนายออนไลนในประเทศไทย วาสามารถขับเคล่ือน ธุรกิจขายสินคาผานชองทางออนไลน 
ไดอยางมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด เพราะปจจุบัน มีรานคาตาง ๆ มากมาย หลายแบรนด และหลายประเภท
สินคา ท่ีเขามาในวงการ ธุรกิจคาปลีก ออนไลนกันเปนอยางมาก  เพราะสามารถทําให ผูอ่ืนรูจักเรา
หรือสินคาของเราไดอยางกวางขวาง เชน โฆษณา Facebook, Instagram และ Line มีวัตถุประสงคหลัก
เพื่อทําใหสินคาเปนท่ีรูจักเพิ่มมากข้ึน สามารถเขาถึงลูกคากลุมเปาหมายได โดยตรงและรวดเร็ว และ
การจําหนายสินคาผานรานคาออนไลน เปนกลยุทธหนึ่ง ท่ีสามารถใชเงินทุนเร่ิมตนไมสูงมากนัก และ
ไมตองมีคาเชาหนาราน และดวยพฤติกรรม ผูบริโภคปจจุบัน จึงทําให ธรุกิจคาปลีกทางออนไลน 
เติบโตเปนอยางมาก ดังนั้น ผูประกอบการที่ดําเนินการธุรกิจจึงเล็งเห็นถึงคุณคา ประโยชนของพาณชิย
อิเล็กทรอนิกสเขามาชวยเพิ่มชองทางการขาย จากสถิติการใชขายสินคาผานโดยการผานชองทาง 
ออนไลน จึงทําใหมีการแขงขันในตลาดออนไลนยอมเกิดข้ึน ทําใหเกิดการเปรียบเทียบในดานคุณภาพ
สินคา ดาน ราคา รวมถึงการจัดโปรโมช่ันสินคานั้น ๆ ดังนั้น การสรางความพึงพอใจใหแกลูกคาจึง
เปนเร่ืองสําคัญมาก เพ่ือใหเกิดการซ้ือซํ้า บอกตอ และกลับมาใชบริการอีกในคร้ังตอ ๆ ไป จากท่ีกลาวมา
ขางตน ผูวิจัยจึงสนใจทําการศึกษาเร่ือง “ปจจัยการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา
แฟช่ันผานชองทางออนไลนของผูบริโภค’’ เนื่องจากเล็งเห็นถึงความสําคัญในการศึกษาปจจัยตาง ๆ
ท่ีจะสงผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร เพื่อใหผูประกอบธุรกิจ ขายสินคา
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ชองทางออนไลน โดยผลจากการศึกษาดังกลาวจะไดนําขอมูลการศึกษาไปใชประโยชนในการพัฒนา 
ปรับปรุงคุณภาพและวางแผนกลยุทธเพื่อใหตรงตามความตองการของผูบริโภคตอไปในอนาคต 
อยางเหมาะสมตอไป 
 
 
1.2  คําถามงานวิจัย 

ปจจัยการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาแฟช่ันผานชองทางออนไลน
ของผูบริโภค 
 
 
1.3  วัตถุประสงค 

1. เพ่ือศึกษาปจจัยตาง ๆ ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาเส้ือผาแฟช่ันชองทางออนไลน
ของผูบริโภค  

2. เพื่อศึกษาทัศนคติ พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินคาชองทางออนไลน และเปรียบเทียบ
เทียบระดับความสําคัญ ปจจัยการส่ือสารการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาเส้ือผาแฟชั่นชองทาง
ออนไลนของผูบริโภค  
 
 
1.4  ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 

1. ทราบความคิดเห็นตอการตัดสินใจซ้ือสินคาเส้ือผาแฟช่ันชองทางออนไลน 
2. สามารถนําผลท่ีไดจากการศึกษามาเปนแนวทางในการเพิ่มการตัดสินใจซื้อของ

ผูบริโภค 
 
 
1.5  ขอบเขตของสารนิพนธ 

1. ประเด็นท่ีศึกษา คือ ศึกษาถึงการส่ือสารการตลาดดิจิทัล ท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือ
สินคาแฟช่ันผานชองทางออนไลน ของผูบริโภคในประเทศไทย 

2. กลุมเปาหมาย คือ ประชากรในกรุงเทพมหานคร จํานวน 30 คน 
3. พื้นที่ท่ีใชในการศึกษา คือ กรุงเทพมหานคร 
4. ระยะเวลาท่ีใชในการศึกษาคือ ตั้งแตเดือนตุลาคม 2561 - เมษายน 2562 
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1.6  นิยามศัพท 
1. การส่ือสารการตลาด (Marketing Communication) หมายถึง การส่ือความหมายของ

กิจกรรมทางการตลาดเพ่ือสรางการรับรู สรางความเขาใจ และสรางการยอมรับระหวางธุรกิจกับผูบริโภค 
โดยมุงหวังใหเกิดผลสําคัญคือชวยกระตุนการขาย และสรางความจงรักภักดีของลูกคา กิจกรรม
การส่ือสารการตลาดจึงประกอบดวยสวนสําคัญคือ การโฆษณา การประชาสัมพันธ การสงเสริมการขาย 
และการตลาดทางตรง  

2. การส่ือสารการตลาดผานส่ือออนไลน หมายถึง กระบวนการการใชเคร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาดผานส่ือชองทางออนไลน 

3. การส่ือสารการตลาดดิจิทัล (Digital Marketing) คือ การโปรโมทสินคาหรือแบรนด
ผานชองทางอุปกรณอิเล็กทรอนิคอยาง Computer หรือ สมารทโฟน โดยใช digital marketing channel 
เปนชองทางในการสงขอมูล ผูสงสามารถรูผลตอบรับไดอยางรวดเร็ว โดยผูรับขอความสามารถเขาถึง
ขอความไดจากทุกท่ีทุกเวลาที่ตองการ การทําใหลูกคามาแสดงความคิดเห็น มีสวนรวมกับแบรนดสินคา
เพื่อใหเกิดการบอกตอและพูดถึงแบรนด 

4. พฤติกรรมการซ้ือสินคา (Buying Behavior) หมายถึง พฤติกรรมท่ีเกี่ยวของกับการซ้ือ
สินคา และความตั้งใจซ้ือของผูบริโภค 

5. สังคมออนไลน (Social Media) หมายถึง สังคมออนไลน ท่ีสามารถใชในการส่ือสาร
ขอมูล รูปภาพ วีดีโอ บทความตางๆ บอกเลาประสบการณ แลวนํามาแบงปนใหกับผูอ่ืนท่ีอยูในเครือขาย
ของตน ผานทางเว็บไซต Social Network ท่ีใหบริการบนโลกออนไลน 
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บทที่ 2 

แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวของ 
 
 

การวิจัยเร่ือง “การส่ือสารการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาเส้ือผาแฟช่ันผาน
ชองทางออนไลน” โดยไดศึกษาเอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของเพื่อเปนแนวทางในการศึกษาวิจัย และ
ไดนําเสนอหัวขอ ดังตอไปนี้ 

2.1  แนวคิดและทฤษฎีการส่ือสารการตลาดดิจิทัล 
2.2  แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกีย่วกับทัศนคติ 
2.3  แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกีย่วกับการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภค 

 
 
2.1  แนวคิดและทฤษฎีการส่ือสารการตลาดดิจิทัล 

London and Traver (2004) ไดกลาววาในยุคปจจุบันเปนยุคท่ีมีการใชเทคโนโลยีออนไลน
เปนพื้นฐาน โลกกําลังเปล่ียนเขาสูยุคดิจิทัล ปจจุบันตองใชเทคโนโลยีออนไลนเปนเคร่ืองมือในการ
ดําเนินงานตางๆ เปนเคร่ืองมือท่ีสําคัญในการส่ือสาร และเทคโนโลยีออนไลนมีการเปล่ียนแปลงไป
อยางรวดเร็ว เทคโนโลยีดิจิทัลในปจจุบัน สามารถทําใหการติดตอส่ือสารกันรวดเร็วมากข้ึน สามารถ
เช่ือมตอคนจากท่ัวโลกไดอยางรวดเร็ว และดิจิทัลหรืออินเตอรเน็ตยังเปนสวนหนึ่งในการดํารงชีวิต
ประจําวัน และผูคนยังสามารถเขาถึงไดงาย ดวยการเติบโตของเทคโนโลยี   
 

2.1.1  ความหมายของการตลาดดิจิทัล  
สุทธิชัย ปญญโรจน (2558) ไดศึกษาเร่ือง การส่ือสารการตลาดดิจิทัล คือการวางแผน

ส่ือสารการตลาด เพื่อส่ือสารไปยังกลุมเปาหมายอยางตอเนื่อง เพื่อใหบรรลุเปาหมายท่ีกําหนด  
การส่ือสารการตลาดดิจิทัลสามารถส่ือสารเนื้อหาขอมูลไดหลายรูปแบบ ท้ัง รูปภาพ ขอความ วีดีโอ 
แลวทําใหเกิดการบอกตอ แชรขอมูลกันเปนเครือขาย ซ่ึงการส่ือสารการตลาดดิจิทัลท่ีนิยมคือการทํา
การตลาดใน Social Media เชน Facebook Instagram Twitter ซ่ึงสามารถทําไดงาย รวดเร็ว   

Wertime and Fenwick (2008) ไดกลาววาการตลาดดิจิทัล คือ พัฒนาการของตลาดท่ีเกิดข้ึน
ในอนาคตเกิดข้ึนเม่ือมีการทําการตลาดผานชองทางสื่อสารดิจิทัล นักการตลาดสามารถใชชองทาง
ดิจิทัลในการสื่อสารแบบสองทางกับลูกคา นั่นคือการตอบโตกับลูกคา ไดอยางตอเนื่อง เพื่อเปน
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การเรียนรูลูกคา ซ่ึงนักการตลาดสามารถนําขอมูลตางๆ สามารถนําไปใชประโยชนในอนาคตสูงสุด
ในอนาคตตอไป  

การตลาดดิจิทัล ก็คือการโปรโมทสินคาหรือการโปรโมทแบรนด ผานการใชชองทางตาง  ๆ
ในการสื่อสารขอมูลไปยังผูรับสาร โดยผูรับสามารถเขาถึงการส่ือสารไดจากทุกท่ีทุกเวลาที่ตองการ 
และสามารถทราบถึงผลตอบรับจากผูรับ ที่กลาวถึงสินคาและแบรนดของเรา หลักการสําคัญของ
การตลาดดิจิทัล คือ การทําใหกลุมเปาหมาย มีสวนรวมกับแบรนดสินคาเพื่อใหเกิดการแชรและบอก
ตอ  นอกจากนี้การตลาดดิจิทัล ยังรวมไปถึงการทํา SEO SEM  
 

2.1.2  เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดดิจิทัล 
2.1.2.1  SEM 
SEM ยอมาจากคําวา "Search Engine Marketing" หมายถึง การทําการตลาด

ผานเคร่ืองมือคนหาบนอินเตอรเน็ต เปนการทําการตลาดออนไลนบน Search Result Page (หนาแสดงผล
การคนหา) ทําใหเว็บไซตของธุรกิจข้ึนอันดับตนๆ เม่ือมีการคนหาคําท่ีเกี่ยวของกับธุรกิจ เพ่ือเพ่ิมโอกาส
ในการขายสินคามากข้ึน 

2.1.2.2  SEO 
SEO ยอมาจาก “Search Engine Optimization” คือการใชพื้นท่ีบน search 

engine ใหเกิดผลประโยชนสูงสุด เปนการชวยทําใหเว็บไซตของธุรกิจติดอันดับบนหนาแสดงผล
การคนหา (Search Result Page) ในสวน Organic Search หรือ Natural Search ของ Search Engine 
อาทิ Google, Yahoo! เม่ือมีการคนหาดวย Keyword ท่ีเลือกมาทํา SEO  

2.1.2.3 อีเมลการตลาด (Email Marketing) 
เปนเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดแบบออนไลนท่ีเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมาย 

ในรูปแบบของอีเมล โดยมีวัตถุประสงคเพื่อสงขาวสาร ขอมูล การสงเสริมการขาย ไปยังท่ีอยูอีเมล
ของกลุมเปาหมาย สามารถใชเปนเคร่ืองมือการตลาดท่ีมุงเนนสรางฐานลูกคาใหมและรักษาฐานลูกคา
เกาได 

2.1.2.4  การตลาดผานสังคมออนไลน (Social Media Marketing) 
คือการทําการตลาดบนสังคมออนไลน เปนสื่อในสังคมออนไลนที่ใน

ปจจุบันนิยมใชงานกันมากและมีการใชงานในรูปแบบการส่ือสารสองทาง ซ่ึงผูใชงานสามารถเขาถึง
ขอมูลไดอยางรวดเร็ว ผูประกอบการสามารถเขาถึงลูกคาไดตรงตามกลุมเปาหมาย รวดเร็วทันใจ และ
ชวยในการประชาสัมพันธ เพื่อใหเกิดการบอกตอในหมูมาก ไดอยางงายดาย 
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2.1.3  ชองทางในการทํา Digital Marketing   
Digital marketing มีหลายชองทางท่ีจะชวยในการโปรโมทสินคาและเพิ่มการรับรูใหกับ

กลุมเปาหมาย ชองทางท่ีไดรับความนิยม คือ 
2.1.3.1 Facebook  
Facebook เปนชองทาง social media ท่ีมีผูใชเปนจํานวนมาก หลายคนเลือกท่ี

จะใช Facebook ในการติดตามขาวสารตาง ๆ เนื่องจาก Facebook สามารถสรางกลุมคนท่ีชอบอะไร
เหมือน ๆ  กัน ใหมารวมกันไวในเพจสามารถสรางความสัมพันธภายในกลุม นอกจากนี้ Facebook สามารถ
ส่ือสารเน้ือหาขอมูลไดหลายรูปแบบ ท้ัง รูปภาพ ขอความ วีดีโอ จึงทําให Facebook มีผูใชเปนจํานวนมาก 

2.1.3.2  Instagram 
Instagram เปนชองทาง Social media อีกหนึ่งชองทางท่ีไดรับความนิยม 

มีผูใชเยอะ โดยเฉพาะดารา เซเลบ ตางๆ มักท่ีจะใช Instragram แทน Facebook เพราะสวนใหญ ขอมูล
จะเปน รูปภาพ และ วิดีโอ ทําใหส่ือสารไดงาย สะดวกสามารถดูรูปภาพไดโดยไมมีขอความตางๆ ท่ี
เราไมตองอานข้ึนมารบกวน 

2.1.3.3  Youtube 
เปนอีกหนึ่ง digital marketing  ท่ีส่ือสารเนื้อหา ขอมูล ในรูปแบบของ วีดีโอ 

ชองทาง Youtube มีผูใชเปนจํานวนมาก เพราะนอกจากจะดูคลิปวิดีโอไดแลว ยังสามารถสราง channel 
ของตนเองเพื่อใหผูอ่ืนสามารถติดตามได และ Youtube ยังสามารถแชรลิงคไปยังชองทางอ่ืนๆ เพื่อ
เปนการโปรโมท เชน Facebook 
 
 
2.2  แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวกับทัศนคติ 
 

2.2.1  ความหมายของทัศนคต ิ
จิระวัฒน วงสสวัสดิวัฒน (2542) สรุปวา ทัศนคติ คือ ส่ิงท่ีกําหนดพฤติกรรมของบุคคล

ท่ีตอบสนองตอส่ิงตางๆ ซ่ึงเกิดจากประสบการณท่ีไดรับ เหตุการณท่ีเคยเจอมา ส่ิงแวดลอมรอบตัว 
ซ่ึงเปนไปไดท้ังในทางบวกและทางลบ ทัศนคติสามารถวัดไดจากความคิดเห็น การกระทํา และภาษา
ท่ีส่ือออกมา   

ฉัตรชัย ปนชาติ (2545) กลาววาทัศนคติ คือ ทัศนคติเปนความรูสึกตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง ท้ังใน
ทางบวกหรือทางลบก็ได  พึงพอใจหรือไมพึงพอใจก็ได  
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Schermerhorn (2000) กลาววาทัศนคติ คือ ความคิดหรือความรูสึกท่ี สามารถตอบสนองใน
ทางบวกหรือทางลบตอคนส่ิงของ ในสภาวะแวดลอมท่ีเผชิญอยู   

สุรางค โควตระกูล (2537) กลาววาทัศนคติ คือ การตอบสนองของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง 
ซ่ึงเรียนรูจากประสบการณท่ีผานมา และแสดงออกมาในรูปแบบตางๆ ตอบุคคล วัตถุ หรือสถานการณใด 
อยางเจาะจงตอ ไมวาจะเปนในรูปแบบของการสนับสนุนหรือการตอตาน  
 

2.2.2  คุณลักษณะของทัศนคต ิ
จิระวัฒน วงศสวัสดิวัฒน (2535) สรุปลักษณะของทัศนคติไวท้ังหมด 6 รูปแบบคือ 

2.2.2.1 ทัศนคติเกิดไดจากการส่ังสมประสบการณของแตละบุคคล 
2.2.2.2 ทัศคติท่ีมีคุณลักษณะของการประเมินความคิดหรือความเช่ือของ

แตละบุคคคลมีอยู เกี่ยวกับบุคคล ส่ิงของ หรือเหตุการณตาง ๆ 
2.2.2.3 ทัศนคติมีคุณภาพโดยคุณภาพนั้นจะตองบงบอกถึงความแตกตาง

ของทัศนคติของแตละบุคคลท่ีมีตอส่ิงตาง ๆ 
2.2.2.4 ทัศนคติมีความคงทน เนื่องจากทัศนคติเกิดจากการส่ังสม

ประสบการณและผานการเรียนรูมาอยางมากมาย 
2.2.2.5 ทัศนคติจะตองมีจุดหมายท่ีแนนอน เชน ทัศนคติตอ บุคคลหรือ

สถานการณเปนตน 
2.2.2.6 ทัศนคติมีลักษณะสัมพันธ โดยที่ทัศนคติจะ สามารถแสดง

ความสัมพันธระหวาง แตละวัตถุกับบุคคล กับบุคคลอ่ืนหรือกับสถานการณอ่ืน 
 
 
2.3  แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวกับการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภค 

Kotler (1999) กลาววาความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior) 
หมายถึง การกระทําของผูบริโภคท่ีเกี่ยวของโดยตรงกับการใชสินคาและบริการ รวมถึงกระบวนการ 
ตัดสินใจและการกระทําของผูบริโภค ท่ีเกี่ยวกับการซ้ือและการใชสินคา คิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ 
(2541)  

Kotler (2000) กลาววาการตัดสินใจของผูบริโภคเกิดจาก ปจจัยภายในผูบริโภค อยางเชน 
แรงจูงใจ การรับรู การเรียนรู ทัศนคติ ท่ีสงผลใหเห็นถึงความตองการของผูบริโภค มาจากประสบการณ
ท่ีผูบริโภคไดมีสวนเกี่ยวของ รวมถึงขอมูลตางๆ ท่ีเจาของธุรกิจสื่อสารมายังผูบริโภค เพื่อประเมิน
เปนทางเลือก   
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Schiffman and Kanuk (1994) กลาววาการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค หมายถึงกระบวนการ
ตัดสินซ้ือท่ีมีทางเลือกใหผูบริโภคมากกวาสองทางเลือกข้ึนไป  

Engel et al. (1995) กลาววาการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค คือกระบวนการตัดสินใจซ้ือ
ของผูบริโภค ซ่ึงเปนกระบวนการท่ีแตละคนมีความแตกตางกัน โดยข้ึนอยูกับปจจัย ดังนี้  

1. ปจจัยภายใน เชน แรงจูงใจ การรับรู ทัศนคติ บุคลิกภาพ 
2. ปจจัยดานสภาพแวดลอม คือ ครอบครัว สังคม วัฒนธรรม และบุคคลแวดลอม  
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค มี 5 หลัก ดังนี ้
1. ความจําเปน คือ ความจําเปนของผูบริโภค มาจากท้ังปจจัยภายใน และปจจัยภายนอก 

หรือจากส่ิงเรารอบๆ ตัวก็ได 
2. การคนหาขอมูลของสินคา ผูบริโภคจะคนหาขอมูลสินคา เพ่ือเปนตัวชวยในการตัดสินใจ

ซ้ือสินคานั้นๆ  
3. การประเมินตัวเลือกอ่ืนๆ ผูบริโภคประเมินทางเลือกข้ันพื้นฐาน และคุณลักษณะของ

แบรนด 
4. การตัดสินใจซ้ือ คือ การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคที่ข้ึนอยูกับปจจัย 4 ปจจัยหลัก คือ 

การบริการระหวางทําการซ้ือ โปรโมช่ัน สวนลด หรือของแถม เง่ือนไขของราน ความสะดวกสบาย
ในการซ้ือ 

5. พฤติกรรมหลังการซ้ือ หากผูบริโภคพึงพอใจกับสินคาหรือบริการ ก็จะเกิดการแชร
ประสบการณดีๆ ใหกับคนรอบขาง และเกิดความ Loyalty กับแบรนด 
 
 
2.4  งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

พิชญาวี คณะผล (2553) ไดทําการศึกษาเร่ืองทัศนคติ การใชประโยชน และความพึงพอใจ
ของ Social Network พบวาคนสวนใหญมีทัศนคติทางบวกตอ Social Network โดยใหเหตุผลวาสังคม
ออนไลน เปนสังคมท่ีเปดกวาง เปนอิสระ สามารถคนหาขอมูล ตอบโตกันได ไมวาจะอยูท่ีไหนก็ตาม 
และสามารถใชในการติดตามขาวสารและเหตุการณตางๆ และมีความรวดเร็วในการติดตอส่ือสาร  

อาภาภรณ วัธนกุล (2555) ไดทําการศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีความสัมพันธตอพฤติกรรม
การซ้ือสินคาของผูบริโภคผานทางเว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกสยอดนิยมของประเทศ ไทย มุงศึกษาถึง
ปจจัยความนาเช่ือถือของเว็บไซตท่ีมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภค  
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นิติศาสตร เดชกุล (2558) ไดทําการศึกษาเร่ืองการส่ือสารการตลาดดิจิทัลของแบรนด
แฟช่ันในประเทศไทย พบวาการส่ือสารการตลาดผานส่ือสังคมออนไลนสําคัญมาก เนื่องจากเปนส่ือ
ท่ีผูบริโภครับรูไดมากท่ีสุด ดังนั้นแบรนดแฟช่ันควรทําการตลาดผานส่ือสังคมออนไลน  

จากงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ พบวาโลกกําลังเปล่ียนเขาสูยุคดิจิทัล ปจจุบันตองใชเทคโนโลยี
ออนไลนเปน เปนเคร่ืองมือท่ีสําคัญในการส่ือสาร เทคโนโลยีออนไลนมีการเปล่ียนแปลงไปอยางรวดเร็ว 
ทําใหผูคนสามารถเขาถึงไดงายข้ึน จึงเร่ิมเกิดการส่ือสารการตลาดดิจิทัล เพื่อท่ีจะเขาถึงกลุมผูบริโภคได
มากข้ึน การส่ือสารการตลาดดิจิทัล สามารถส่ือสารเน้ือหาขอมูลไดหลายรูปแบบ ท้ัง รูปภาพ ขอความ 
วีดีโอ แลวทําใหเกิดการบอกตอ จึงนํามาสูการวิจัยในคร้ังนี้เพื่อศึกษาพฤติกรรม ทัศนคติ และชองทาง 
การซ้ือสินคาออนไลน 
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บทที่ 3 

วิธีการวิจัย 
 
 

การวิจยัเร่ือง “การส่ือสารการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาเส้ือผาแฟช่ันผาน  
ชองทางออนไลน”  เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ซ่ึงมีข้ันตอนวิธีการศึกษา ดังนี ้

3.1  แหลงขอมูล 
3.2  กรอบข้ันตอนงานวจิัย 
3.3  เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจยั 
3.4  การวิเคราะหขอมูล 
3.5  ระยะเวลาที่ใชในการศึกษา 
 
 

3.1  แหลงขอมูล 
การวิจัยคร้ังนี้เปนการมุงศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคาเส้ือแฟชั่นชองทางออนไลนของ

ผูบริโภค จะทําการศึกษาประชากรในกรุงเทพมหานคร ทําการศึกษาจากขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณ
แบบเชิงลึก (In-depth interview) จากแหลงขอมูล ดังนี้ 
 

3.1.1  ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data)  
เปนการเก็บรวบรวมขอมูลที่ไดจากการสัมภาษณกลุมตัวอยาง ที่ซื้อสินคาเส้ือแฟช่ัน

ชองทางออนไลน โดยใชกลุมตัวอยางท้ังหมด30 คน ในกรุงเทพมหานคร ท่ีมีอายุ 23 ป–47 ป เนื่องจาก
เปนชวงวัยทํางาน และมีกําลังในการซ้ือสินคา แบงออกเปน 3สวนดังนี้ 

สวนท่ี 1 เปนขอมูลประชากรศาสตร เพศ อายุ อาชีพ เพื่อทราบลักษณะของกลุมตัวอยาง 
สวนท่ี 2 เปนขอมูลดานพฤติกรรม ทัศนคติ ในการตัดสินใจซ้ือสินคาผานชองทางออนไลน

ของลูกคาในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อใหทราบถึงความพึงพอใจ ความชอบ หรือปญหาตางๆ ใน
การซ้ือสินคาผานชองทางออนไลน 
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สวนท่ี 3 เปนขอมูลดานปจจัยการสื่อสารการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคา
เส้ือผาแฟชั่นผานชองทางออนไลน ประกอบดวยการสงเสริมการขายบนชองทางออนไลน การบริการ 
ความสวยงามของรูปภาพและเวปไซต 
 

3.1.2  ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) 
การรวบรวมจากเอกสารตางๆ และงานวจิัยท่ีเกี่ยวของ 

 
 
3.2  กรอบขั้นตอนงานวิจัย 

การวิจยันี้เปนการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) มีข้ันตอนการทําวิจัย ดังนี ้
1. การเก็บรวบรวมขอมูลความคิดเห็นท่ีไดจากการสัมภาษณแบบเชิงลึก (In-depth 

interview) ถึงความคิดเห็นเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินคาเส้ือผาแฟช่ันชองทางออนไลน 
2. วิเคราะหเนื้อหา (Content Analysis)   
3. สรุปผลและอภิปรายผลถึงปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาเส้ือผาแฟช่ันผาน

ชองทางออนไลน 
 
 
3.3  เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

งานวิจัยนี้เปนงานวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใชการสัมภาษณแบบเชิงลึก 
(In-depth interview) ท่ีมีการกําหนดแนวทางคําถามไวลวงหนา โดยใชวิธีการถามแบบปลายเปด 
(Open-End-Question) เปนเคร่ืองมือในการเก็บขอมูลในการวิจัยคร้ังนี้  
 
 
3.4  การวิเคราะหขอมูล 

โดยการวิเคราะหเนื้อหา (Content Analysis) วิเคราะห แยกแยะ แจกแจง เนื้อหาท่ีได
จากการสัมภาษณเชิงลึก และหาขอบเขตของเน้ือหา พฤติกกรม ท่ีมีความสําคัญอยางละเอียด 
 
 
3.5  ระยะเวลาที่ใชในการศึกษา 

ตั้งแตเดือนตุลาคม 2561-ธันวาคม 2561 (ระยะเวลารวมประมาณ 3 เดือน) 
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บทที่ 4 

ผลท่ีไดจากการศึกษา 
 
 

การวิจัยเร่ืองการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาเสื้อผาแฟชั่นผาน
ชองทางออนไลน มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยตาง ๆ ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาเส้ือผาแฟช่ัน
ชองทางออนไลนของผูบริโภค และศึกษาทัศนคติ พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินคาชองทางออนไลน 
และเปรียบเทียบเทียบระดับความสําคัญ ปจจัยการส่ือสารการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา
เสื้อผาแฟชั่นชองทางออนไลนของผูบริโภค โดยการศึกษาครั้งนี้จะเลือกวิจัยกลุมผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานครที่มีอายุตั้งแต 23-47ป  การวิจัยคร้ังนี้ศึกษาจากการเก็บรวมรวมขอมูลวิจัยดวยวิธีการ
สัมภาษณแบบเชิงลึก (In-depth Interview) จากกลุมตัวอยางจํานวน 30 คน โดยผลวิเคราะหแบงออกเปน 

สวนท่ี 1 เปนขอมูลท่ัวไปเกีย่วกับกลุมตัวอยาง 
สวนท่ี 2 เปนขอมูลดานพฤติกรรม ทัศนคติ ในการตัดสินใจซ้ือสินคาผานชองทางออนไลน 
สวนท่ี 3 เปนขอมูลดานการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาเส้ือผาแฟชั่นผาน

ชองทางออนไลน 
ผลท่ีไดจากการศึกษาท้ัง 3 สวน มีรายนละเอียดดังนี้  
 
 

4.1  สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับกลุมตัวอยาง 
เปนขอมูลประชากรศาสตร เพศ อายุ อาชีพ เพ่ือทราบลักษณะของกลุมตัวอยางท่ีเคยดู

และซ้ือสินคาเส้ือผาแฟช่ันผานชองทางออนไลน ซ่ึงสามารถสรุปรายละเอียดไดดังนี้ 
 
ตารางท่ี 4.1 จํานวนของกลุมตัวอยาง ท่ีมีความสนใจซ้ือสินคาเส้ือผาแฟช่ันชองทางออนไลน จําแนก

ตามเพศ 
เพศ จํานวน (คน) รอยละ 

ชาย 2 6.67 
หญิง 28 93.33 

รวม 30 100.00 
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ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.1 ผลท่ีไดจากการเก็บขอมูล คือเพศของกลุมเปาหมายท่ีสัมภาษณ 
สรุปไดวาสวนใหญของกลุมเปาหมายเปนเพศหญิง มีจํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 93.33 เนื่องจาก
เพศหญิงจะมีพฤติกรรมความสนใจดูและซ้ือสินคาเส้ือผาแฟชั่นชองทางออนไลนมากกวา ซ่ึงมีจํานวน
มากกวาเพศชายที่มีจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 6.67 ตามลําดับ ดังนั้น ผลท่ีไดจากการวิจัยคือ เพศหญิง
มีทัศนคติ ความสนใจ ความชอบ ความตองการในการซ้ือสินคาสินคาเส้ือผาแฟช่ันชองทางออนไลน
มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือมากกวาเพศชาย 
 
ตารางท่ี 4.2 จํานวนของกลุมตัวอยาง ท่ีมีความสนใจซ้ือสินคาเส้ือผาแฟช่ันชองทางออนไลน จําแนก

ตามอายุ 
อายุ จํานวน(คน) รอยละ 

23-30 ป 14 46.7 
31-40 ป 15 50 
ตั้งแต 41 ปข้ึนไป 1 3.3 

รวม 30 100.0 
 

ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.2 ผลที่ไดจากการเก็บขอมูล พบวาอายุของกลุมเปาหมาย
สวนใหญ มีชวงอายุระหวาง 31-40 ป จํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 50 ตามดวยชวงอายุ 23-30 ป จํานวน 
14 คน คิดเปนรอยละ 46.7 และตามดวยชวงอายุตั้งแต 41 ปข้ึนไป จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 3.3 
ตามลําดับ ดังนั้นผลจากการศึกษาจะเห็นไดวากลุมผูบริโภคในชวงอายุ 23-40 ป และตามมาดวย 
ชวงอายุ 31-40 ป มีความสนใจซ้ือสินคาเส้ือผาแฟช่ันชองทางออนไลนมากกวาชวงอายุอ่ืน ๆ เนื่องจาก
เปนชวงวัยทํางาน มีรายไดแลว อยูในชวงวัยท่ียังสนใจส่ือ Social Media สามารถเขาถึง Internet และ
เทคโนโลยีไดในชีวิตประจําวัน 
 
ตารางท่ี 4.3 จํานวนของกลุมตัวอยางจําแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จํานวน (คน) รอยละ 
ครู/แพทย 2 6.67 
พนักงานบริษทัเอกชน 22 73.33 
เจาของกิจการ 4 13.33 
อ่ืน 2 6.67 

รวม 30 100.00 
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จากการศึกษาตามตารางท่ี 4.3 ผลที่ไดจากการเก็บขอมูลดานอาชีพของกลุมเปาหมาย 
พบวากลุมเปาหมายสวนใหญคือ พนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 73.33 ตามดวย
เจาของกิจการ จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 13.33 และผูประกอบอาชีพครู/แพทย และอ่ืน ๆ มีจํานวน
เทากัน คือจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 6.67 ตามลําดับ 
 
 
4.2  สวนท่ี 2 เปนขอมูลดานพฤติกรรม ทัศนคติ ในการตัดสินใจซ้ือสินคาผานชองทาง
ออนไลน 

เปนขอมูลดานพฤติกรรม ทัศนคติ ในการตัดสินใจซ้ือสินคาผานชองทางออนไลนของ
ลูกคาในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อใหทราบถึงความพึงพอใจ ความชอบ หรือปญหาตาง  ๆในการซ้ือสินคา
ผานชองทางออนไลน พฤติกรรมการดูและซ้ือสินคาชองทางออนไลนของกลุมตัวอยางแบงออกเปน 

 ลักษณะนิสัย ความชอบ ของกลุมตัวอยาง 
 เหตุผล แรงจูงใจ ในการซ้ือสินคาเส้ือผาแฟช่ันชองทางออนไลน  
 การเลือกซ้ือสินคาออนไลน 

 
4.2.1  ลักษณะนิสัย ความชอบ ของกลุมตัวอยาง 
กลุมตัวอยางมีพฤติกรรมในการเขาถึงอินเทอรเน็ต โดยจะแบงเปนความถ่ีในการเขาดูสินคา

เส้ือผาแฟช่ันชองทางออนไลน ชวงเวลาในการเขาดูและซ้ือสินคาเส้ือผาแฟช่ัน Platform ท่ีเลือกใชใน
การดูและซื้อสินคาเสื้อผาแฟชั่นออนไลน และความถี่ในการซื้อซื้อสินคาเสื้อผาแฟช่ันออนไลน 
ซ่ึงสามารถสรุปรายละเอียดไดดังนี้ 
 
ตารางท่ี 4.4 พฤติกรรมการดูสินคาเส้ือผาแฟช่ันผานชองทางออนไลน (ความถ่ี) 

พฤติกรรมการดูสินคา (ความถ่ี) จํานวน (คน) รอยละ 
ดูบางเปนคร้ังคราว 8 26.67 
ดูเปนประจํา 22 73.33 

รวม 30 100.00 
 

จากการศึกษาตามตารางท่ี 4.4 ผลท่ีไดจากการเก็บขอมูล คือพฤติกรรมการดูสินคาเส้ือผา
แฟช่ันผานชองทางออนไลน พบวากลุมเปาหมายสวนใหญมีพฤติกรรมการดูสินคาชองทางออนไลน
เปนประจําทุกวัน จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 73.33 ถัดมาเปนดูสินคาชองทางออนไลนบางเปน
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คร้ังคราว เชน 2-4 คร้ัง / สัปดาห จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 26.67 ตามลําดับจากการศึกษาผลท่ีได 
แสดงใหเห็นวาผูบริโภคสวนใหญมีพฤติกรรมการดูสินคาออนไลนเปนประจํา เนื่องจากมีในชีวิตประจําวนั
ตองมีการใชเทคโนโลยีตาง ๆ อยูแลว มีการเขาถึง Social Media ในทุกวัน จึงสงผลใหมีการเปดดู
สินคาออนไลนเปนประจําทุกวัน  
 
ตารางท่ี 4.5 แสดงชวงเวลาที่ผูบริโภคดูสินคาเส้ือผาแฟชั่นผานชองทางออนไลน 

ชวงเวลา จํานวน (คน) รอยละ 
ชวงเยน็หลังเลิกงาน 14 46.67 
ชวงเวลาท่ีวาง 6 20.00 
ชวงกลางคืนกอนนอน 10 33.33 

รวม 30 100.00 
 

จากการศึกษาตามตารางท่ี 4.5 ผลท่ีไดจากการเก็บขอมูล คือกลุมผูบริโภคสวนใหญจะ
ดูสินคาชองทางออนไลนมากท่ีสุดในชวงเย็นหลังเลิกงาน จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 46.67 เนื่องจาก
เปนชวงเวลาท่ีเร่ิมมีเวลาพักผอนเต็มท่ี มีเวลาในการดูสินคาชองทางออนไลนมากท่ีสุด เปนชวงเวลา
ที่คนเขาดู Social Media มากท่ีสุด ตามดวยชวงเวลากลางคืนกอนนอน จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 
33.33 ตามมาดวยดูในชวงเวลาท่ีวาง เชน ชวงเวลาพักกลางวัน ชวงระหวางการทํางานท่ีอาจจะมีเวลา
วางชวงส้ันๆ เปนตน จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 20 ตามลําดับ แสดงใหเห็นวาผูบริโภคดูสินคาเส้ือผา
แฟชั่นผานชองทางออนไลน และใหความสนใจสินคาออนไลนมากท่ีสุด จะเปนชวงเวลาตอนเย็น
หลังเลิกงาน เปนชวงท่ีมีการเขาถึงของกลุมเปาหมายมากท่ีสุด 
 
ตารางท่ี 4.6 Platform ทีใ่ชในการซ้ือสินคาออนไลน 

Platform จํานวน (คน) รอยละ 
Facebook 

 

4 13.33 

Instagram 

 

25 83.33 
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ตารางท่ี 4.6 Platform ทีใ่ชในการซ้ือสินคาออนไลน (ตอ) 
Platform จํานวน (คน) รอยละ 

อ่ืนๆ 

 

1 3.33 

รวม 30 100.00 
 

จากการศึกษาตามตารางท่ี 4.6 ผลที่ไดจากการเก็บขอมูล คือกลุมผูบริโภคสวนใหญจะ
เลือกใชชองทาง Instagram ในการดูและซื้อสินคาออนไลน จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 83.33 
เหตุผลเพราะใชงานงายกวาชองทางอื่น สามารถเขาถึงขอมูล ดูภาพไดงายกวาชองทางอ่ืน ดูภาพได
เลย ไมตองเล่ือน Feed เพื่อหาขอมูล ภาพสวยงาม และความเคยชิน ถัดไปจะไปเปนเลือกดูและซื้อ
ชองทาง Facebook จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 13.33 เหตุผลเพราะสะดวก ความเคยชิน และเลน 
Facebook ในชีวิตประจําวันอยูแลว ตามมาดวยชองทางอ่ืนๆ เชน Lazada ,Shopee จํานวน 1 คน คิดเปน
รอยละ 3.33 ตามลําดับ แสดงใหเห็นวาชองทาง Instagram เปนชองทางที่ไดรับความสนใจ และมี
อิทธิพลกับกลุมเปาหมายมากท่ีสุด สวนชองทางอ่ืนๆ ยังไมไดรับความนิยมมากนัก ในกลุมสินคา
เส้ือผาแฟชั่น เนื่องจากความหลากหลายของเส้ือผา การเขาถึงไดงายของรานคา ดึงดูดผูบริโภคนอยกวา
ชองทาง Instagram และ Facebook             
 
ตารางท่ี 4.7 ความถ่ีในการซ้ือสินคาเส้ือผาแฟช่ันชองทางออนไลน 

ความถ่ีในการซื้อสินคาออนไลน รอยละ 
นอยกวา 4 คร้ัง / เดือน 40.00 
4-10 คร้ัง / เดอืน 53.33 
มากกวา 10 คร้ัง / เดือน 6.67 

รวม 100.00 
 

จากการศึกษาตามตารางท่ี 4.7 จากการเก็บขอมูล ในเร่ืองความถ่ีในการซ้ือสินคาชองทาง
ออนไลน ผลท่ีไดจากการศึกษาคือ กลุมผูบริโภคที่มีความถ่ีในการซ้ือสินคาชองทางออนไลน 4-10 
คร้ัง/เดือน มีมากท่ีสุด คิดเปนรอย 53.33 ถัดมาเปนความถ่ีในการซื้อสินคาชองทางออนไลน นอยกวา 
4 คร้ัง/เดือน คิดเปนรอยละ 40 ถัดมาเปนความถ่ีในการซื้อสินคาชองทางออนไลน มากกวา 10 คร้ัง/เดือน 
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คิดเปนรอยละ 6.67 ตามลําดับ จากการศึกษากลุมบริโภค พบวารอยละ 100 ของผูบริโภคที่ดูสินคา
เส้ือผาแฟช่ันชองทางออนไลน จะมีพฤติกรรมการซ้ือสินคาทุกคน ซ่ึงจะอยูท่ี 4-10 คร้ัง / เดือน มากท่ีสุด 
 
ตารางท่ี 4.8 แสดงราคาท่ีซ้ือสินคาเส้ือผาแฟชั่นชองทางออนไลน / คร้ัง 

ชวงราคาท่ีซ้ือสินคาเส้ือผาแฟชั่นชองทางออนไลน / คร้ัง จํานวน (คน) รอยละ 
500-1,000 บาท / คร้ัง 9 30.0 
1,001-2,000 บาท / คร้ัง 19 63.3 
ไมสามารถระบุราคาได 2 6.7 

รวม 30 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.8 จากการเก็บขอมูล ในเร่ืองราคาท่ีผูบริโภคซ้ือสินสินคาเส้ือผาแฟช่ัน
ชองทางออนไลน/คร้ัง ผลท่ีไดคือ ชวงราคาท่ีผูบริโภคซ้ือสินคาออนไลน1,001-2,000 บาท/คร้ัง จํานวน 
19 คน คิดเปนรอยละ 63.3 ถัดมาเปนชวงราคา 500-1,000 บาท/คร้ัง จํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 30 
ตามดวยไมสามารถระบุราคาได จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 6.7 ตามลําดับ จากการศึกษาจะเห็นได
วาพฤติกรรมของผูบริโภคสวนใหญมีความเต็มใจจะจายเพื่อซ้ือสินคาเส้ือผาแฟช่ันชองทางออนไลน
ในชวงราคา 1,001-2,000 บาทมากท่ีสุด  
 

4.2.2  เหตุผล แรงจูงใจ ในการซ้ือสินคาเส้ือผาแฟชั่นชองทางออนไลน 
4.2.2.1 เหตุผล กลุมตัวอยางเลือกดูและซื้อสินคาเสื้อผาแฟชั่นชองทาง

ออนไลน เนื่องจากความสะดวกสบาย ประหยัดเวลา เร็ว ไมตองเดินทางไปซ้ือดวยตนเอง เพราะปจจุบัน
มีบริการจัดสงจึงบาน โดยมีใหรูปแบบการสงสินคาใหเลือกหลากหลาย เชน สงผานไปรษณียไทย 
ขนสงเอกสาร แมสเซนเจอร มีสินคาหลากหลาย สามารถใชเวลาวางสําหรับการคนหาสินคาท่ีถูกใจได 
และเนื่องจากสินคาออนไลนมีรานคาจํานวนมาก งายตอการเปรียบเทียบ ราคา โปรโมชั่น บริการ 
โดยท่ีไมตองไปเดินหาเปรียบเทียบดวยตนเอง  

ตัวอยางบทสัมภาษณของกลุมตัวอยาง ดังนี้ 
“ชอบซ้ือเส้ือผาออนไลน เพราะสะดวก งาย ใชเวลานอย ไมตองเสียเวลา

ออกไปเดินเลือกหาซ้ือเอง” 
“ซ้ือสินคาเส้ือผาทางออนไลน เพราะไมคอยมีเวลา การจราจรก็ติดตลอด 

หาของท่ีถูกใจทางออนไลนสะดวกมากกวา ประหยัดเวลา คารถ ส่ังแลวก็สงถึงบาน” 
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“ชอบดูเส้ือผาออนไลน เพราะมีราน สินคาใหเลือกเยอะ หลากหลาย มีตัวเลือก
ใหเปรียบเทียบเยอะ ปจจุบันการสงก็รวดเร็วมาก” 

“เส้ือผาสวยๆ เดี๋ยวนี้บางทีไมมีหนาราน ขายเฉพาะชองทางออนไลน
เทานั้น บางรานก็บริการดีมาก ไดเห็นสินคาจากนางแบบที่ใสจริง ทําใหตัดสินใจงายข้ึน” 

4.2.2.2 แรงจูงใจ ในการซ้ือสินคาเส้ือผาแฟช่ันชองทางออนไลน 
จากการศึกษาพฤติกรรมของกลุมตัวอยางพบวา แรงใจจูงในการดูและซ้ือ

สินคาเส้ือผาแฟช่ันชองทางออนไลนมาจาก 
 ความสวยงามของรูปภาพสินคา เชน นางแบบมีบุคลิกท่ี

ทันสมัย มีเอกลักษณท่ีส่ือสารไปยังผูบริโภค สถานท่ีถายภาพ การจัดรูปแบบของรูปภาพสินคาให
สวยงาม ดูแลวนาสนใจ สบายตา นําเสนอภาพถายสินคาจริง 

 ความสวยงามของรานคา เชน หนาเพจ โลโก แบบตัวอักษร
โทนสีของรานคา 

 ความสนุกในการดู เชน Facebook Live หรือ Instagram 
Live ซ่ึงมีความนาสนใจทําใหผูบริโภคเพลิดเพลินในการดู ไดมีการตอบโตกันระหวางผูบริโภคและ
รานคา สามารถทําใหเห็นรายละเอียดของสินคาไดมากข้ึนกวาการดูเพียงรูปภาพ และทําใหการซ้ือสินคา
ในแตละคร้ังมีความสนุก ความสุขมากข้ึน 

 ความหลากหลายของสินคา มีแบบใหเลือกมากกวาชองทาง 
หรือรานคาอ่ืน ๆ 

 ขอความท่ีโนมนาว จูงใจผูบริโภค เขาใจงาย 
 รานคาท่ีมียอดผูติดตามเยอะจะมีความนาเช่ือถือมากกวา

รานคาท่ีมียอดผูติดตามนอย 
 จากตัวสินคา หากเปนสินคารูปแบบท่ีตนเองชอบ ถูกใจ 

ก็จะตัดสินใจซ้ือ 
4.2.2.3 ปจจัยท่ีมีผลตอการซ้ือสินคาเส้ือผาแฟช่ันชองทางออนไลน 
จากการศึกษาพฤติกรรมของกลุมผูบริโภค พบวาปจจัยที่มีผลตอการซื้อ

สินคาออนไลน ปจจัยแรกมาจากความตองการความสะดวกสบาย รวดเร็ว งาย  ปจจัยท่ีสอง รานคามี
สินคาหลากหลาย มีการอัพเดตรูปแบบสินคาอยางสม่ําเสมอ ไมหางหายไปจากการลงขอมูลและรูปภาพ
นาน ๆ ปจจัยท่ีสาม ความนาเช่ือถือของรานคา จากการท่ีรานคาเปดมาเปนระยะเวลานาน มีผูติดตาม
เยอะ เชน ในการ Live ขายสินคาผานชองทาง Facebook หรือ Instagram แลวมียอดผูบริโภคเขามาดูเยอะ 
มีการโตตอบกันระหวางแมคาและผูบริโภค มีความคิดเห็นจากกลุมผูบริโภคที่เคยซ้ือสินคาผานรานคา
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นั้นๆ ซ่ึงเปนความคิดเห็นในแงดี เพื่อทําใหผูบริโภคเกิดความมั่นใจในรานคาและสินคา วามีคุณภาพ
สมกับราคาท่ีตองจาย ปจจัยท่ีส่ีดานการบริการ หากรานคานั้น ๆ ใหการบริการที่สะดวกตอการสอบถาม
ขอมูล หรือสะดวกตอการส่ังซ้ือสินคา สงสินคาไว แมคาพูดจาไพเราะ จะทําใหเกิดความประทับใจ
และตัดสินใจซ้ือสินคา 

ปจจัยท่ีหา การแจงขอมูล รายละเอียด ของสินคาอยางชัดเจน เชน บอกขนาด 
สี คุณลักษณะของสินคา และท่ีสําคัญท่ีสุดคือการแจง ราคาสินคา จะทําใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อได
งายข้ึน ปจจัยท่ีหก ไดรับการบอกตอจากคนรอบตัว เชน เพ่ือนรวมงาน เพ่ือนสนิท พี่สาว นองชาย 
เปนตน วารานนี้บริการดี สินคาคุณภาพดีเหมาะสมกับราคา 

“มีรานประจํา เพราะรานนี้บริการดี ถามอะไรก็ตอบ บางทีอยากรูขอมูล
รายละเอียดเยอะ แมคาก็นารักตอบตลอด ไมเหวี่ยงเลย” 

“สวนใหญรานท่ีซ้ือเส้ือผาออนไลน จะเปนรานท่ีเคยมีเพื่อนซ้ือมากอน แลว
บอกวาของรานนี้คุณภาพดี สมราคา” 

“จะตัดสินใจซ้ือเฉพาะรานท่ีลงราคาชัดเจน บางรานไมบอกราคาเอาไว 
บางทีก็ชอบแตก็ไมอยากทักไปเพื่อถาม รูสึกวาไมสะดวกกับลูกคาเลย” 

“จะเลือกส่ังซ้ือสินคากับรานท่ีมีคนติดตามเยอะ และรานมีการอัพเดตขอมูล
ตลอด ไมนิ่งหายจากการลงรูปหรือโพสตรูปนานๆ” 

4.2.2.4 ปจจัยท่ีมีผลทําใหพฤติกรรมการซ้ือสินคาเส้ือผาแฟช่ันชองทาง
ออนไลนนอยลง 

จากการศึกษาพฤติกรรมของกลุมผูบริโภค พบวาปจจัยแรก ผูบริโภคยังมี
ความเคยชินกับพฤติกรรมการซ้ือสินคาเส้ือผาแฟช่ันผานชองทางออฟไลน เพราะเปนส่ิงท่ีกระทํามา
โดยตลอด ปจจัยท่ีสอง ผูบริโภคตองการเห็นสินคา ไดสัมผัสสินคาของจริง เพื่อประกอบการตัดสินใจซ้ือ 
ปจจัยท่ีสาม ไมม่ันใจในคุณภาพสินคาชองทางออนไลน เนื่องจากยังไมเคยส่ังซ้ือสินคาจากรานคา
นั้น ๆ ปจจัยที่สี่ มีประสบการณที่ไมดีกับการซื้อสินคาเสื้อผาแฟชั่นออนไลน เชน รานคาไมคอย
ตอบขอความ มีการสงสินคาลาชา หรือเคยซ้ือสินคาแลวสินคาคุณภาพไมดี ไมเหมาะสมกับราคา และ
สินคาของจริงกับรูปภาพสินคาท่ีรานคาขายไมเหมือนกัน 

ตัวอยางบทสัมภาษณของกลุมตัวอยาง ดังนี้ 
“ไมชอบซ้ือสินคาออนไลน เพราะเคยซ้ือมาแลวคุณภาพไมดี ใสไมได 

ตองเสียเงินท้ิงเปลา” 
“ส่ังเส้ือผาออนไลนมา ใสไมไดบอย ๆ เนื่องจากขนาดไมพอดีตัว ขนาด

ไมตรงกับท่ีแจงเอาไว” 
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“เคยชินกับการไปเลือกซ้ือเส้ือผาท่ีหาง หรือตลาดนัดมากกวาส่ังซ้ือออนไลน 
เพราะไดเห็นของจริง” 

“บางทีตองคอยลุนวารานท่ีส่ังเส้ือผา จะสงมาไหม คุณภาพดีหรือไม ใสได
หรือเปลา เลยไมคอยชอบซ้ือสินคาออนไลน” 
 

4.2.3  การเลือกซ้ือสินคาเส้ือแฟชั่นชองทางออนไลน 
จากการศึกษาขอมูลผูบริโภค พบวา ดานการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคท่ีมีตอสินคาเส้ือผา

แฟชั่นชองทางออนไลน แหลงขอมูลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเสื้อผาแฟชั่นมากท่ีสุด คือ 
Instagram รอยละ 83.33 ถัดมาเปน Facebook รอยละ 13.33  และปจจัยท่ีมีความสําคัญตอการตัดสินใจซ้ือ
เส้ือผาแฟช่ันชองทางออนไลนคือ ความสนใจ จากการที่กลุมเปาหมายดูและเกิดความสนใจในสินคา 
จึงเกิดการติดตามรานคา หรือเพจ/แฟนเพจ เม่ือเกิดความสนใจ จะทําการคนหาขอมูล เพ่ือเปรียบเทียบ 
ราคา คุณภาพ โปรโมช่ันตาง ๆ มีราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพสินคา เพ่ือใหงายตอการตัดสินใจของ
ผูบริโภค และในสวนของการบริการก็มีผลตอการเลือก ตัดสินใจซื้อของผูบริโภค เนื่องจากรานคา
ไหนบริการดี ใหขอมูลดี รวดเร็ว มีความสะดวกสบายในการส่ังซ้ือ จะทําใหกลุมผูบริโภคตัดสินซ้ือ
สินคามากข้ึน แมราคาอาจจะสูงกวารานอ่ืน แตบริการดี รวดเร็ว สงไวกวารานคาอ่ืน  ทําใหสามารถ
ตัดสินใจซ้ือไดทันที 

ตัวอยางบทสัมภาษณของกลุมตัวอยาง ดังนี้ 
“เลือกซ้ือรานนี้เพราะบริการดี แมคาตอบไว ไดรับของรวดเร็ว” 
“เวลาสนใจสินคาแบบไหน ก็จะหาขอมูลจากรานตาง ๆ และเปรียบเทียบ

ราคา โปรโมชั่นของรานคา เชนสงฟรีลงทะเบียน” 
“สวนใหญเวลาเจอรานไหนนาสนใจ จะติดตามรานคานั้น ๆ และเขาไปดู

เร่ือย ๆ และก็จะซ้ือรานซํ้า ๆ อยูตลอด เนื่องจากสะดวก สงจริง คุณภาพดี” 
“จะดูรูปสินคาเปนหลัก ถารานไหนลงรูปสินคาของจริง หรือถายแบบสินคา

เอง จะทําใหนาสนใจ ดูนาเช่ือถือมากข้ึน” 
 
  



21 

4.3  สวนท่ี 3 เปนขอมูลดานปจจัยการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาเสื้อผาแฟชั่น
ผานชองทางออนไลน 

จากการวิจัยพบวา ปจจัยดานการตลาดสงผลตอพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผาแฟช่ันชองทาง
ออนไลนอยางชัดเจน โดยแบงหัวขอดังนี้ 
 

4.3.1  ดานผลิตภัณฑ (Product) 
จากการสัมภาษณเชิงลึกและวิเคราะหกลุมผูบริโภค พบวาปจจยัดานผลิตภณัฑมีอิทธิพล

ตอการตัดสินใจซ้ือเปนอยางมาก โดยแบงออกเปน ประเด็นดังตอไปนี ้
4.3.1.1 กลุมผูบริโภคจะคํานึงถึงความหลากหลายของสินคา ท้ังในเร่ือง

รูปแบบ ขนาด สี เพื่อใหมีตัวเลือกเพิ่มมากข้ึน หากรานคามีการอัพเดต ทันสมัย เพิ่มแบบสินคาเปน
ประจํา จะทําใหกลุมผูบริโภคใหความสนใจและติดตามรานคาเพิ่มมากข้ึน 

4.3.1.2 สินคามีคุณภาพที่ดีเหมาะสมกับราคา จะทําใหเกิดการซ้ือซํ้า และ
การบอกตอ  

4.3.1.3 ดานการใหขอมูลรายละเอียดสินคาครบถวนมีผลตอพฤติกรรม
การซ้ือสินคาเส้ือผาแฟช่ันออนไลนมาก เชน ขนาด ราคา คุณลักษณะท่ีถูกตองครบถวน 

“ชอบดูเส้ือผาออนไลน เพราะมีราน สินคาใหเลือกเยอะ หลากหลาย มีตัวเลือก
ใหเปรียบเทียบเยอะ ปจจุบันการสงก็รวดเร็วมาก” 

“มีรานคาออนไลนท่ีติดตาม และซ้ือเปนประจําเนื่องจากม่ันใจในคุณภาพ 
และมีแบบใหเลือกเยอะ” 

“ซ้ือเพราะถูกใจสินคา มีแบบใหเลือกเยอะมากกวาไปเดินหาซ้ือตามหางเอง 
และสินคาออนไลนก็อัพเดตคอนขางไว ทันสมัย” 
 

4.3.2  ดานราคา (Price) 
จากการสัมภาษณเชิงลึก ในดานราคา สามารถแบงประเด็นไดดังนี ้

4.3.2.1 กลุมผูบริโภคสวนใหญเต็มใจท่ีจะจายเงินซ้ือสินคาเส้ือผาแฟช่ัน
ออนไลนในราคา 1,001-2,000 บาท มากท่ีสุด เนื่องจากเปนราคาท่ีสามารถเลือกซ้ือสินคาไดหลากหลาย 
คุณภาพดี ราคาเหมาะสม ไมต่ําหรือสูงจนเกินไป แตหากราคามากกวา 2,000 บาทข้ึนไป อาจจะทําให
ใชเวลาในการตัดสินใจซ้ือมากข้ึน เพราะอาจจะยังไมม่ันใจในคุณภาพสินคา  

“สวนใหญจะซ้ือเส้ือผาราคา 1,000 บาท ข้ึนไป เพราะรานคาและแบบท่ี
ถูกใจจะมีราคาประมาณน้ี” 



22 

“ปกติท่ีซ้ือก็จะอยูประมาณ 1,000 บาท เพราะเปนราคาท่ีรับได ไมแพง
จนเกินไป และเปนระดับราคาท่ีเส้ือผาไมเกล่ือนมาก” 

“ซ้ือราคาไมเกิน 2,000 บาท เพราะคิดวาเปนราคาท่ีรับไดกับสินคาออนไลน 
ถาราคาสูงกวานี้ คิดวาอยากไดลองใส และเห็นสินคาจริงมากกวา” 

4.3.2.2 ในชวงราคา 500-1,000 บาท เปนชวงราคาท่ีกลุมผูบริโภคตัดสินใจ
ซ้ือสินคาเส้ือผาแฟช่ันชองทางออนไลนรองลงมา เนื่องจากเปนราคาท่ีจับตองได เปนราคาท่ีสามารถ
จายไดโดยไมมีความกังวล สามารถซ้ือสินคาไดจํานวนหลายช้ิน และสามารถซ้ือไดบอย หากราคาถูกกวา
ชวงราคาท่ีกลาวขางตน ผูบริโภคจะมีความคิดกังวลใจ เพราะกลัวสินคาจะคุณภาพไมดี เนื่องจากมี
ราคาถูก ทําใหไมกลาตัดสินใจซ้ือสินคา 

“ซ้ือใหราคาเกือบๆพัน เพราะมองวาไมถูกหรือแพงจนเกินไป และมีสินคา
ราคาประมาณน้ีใหเลือกคอนขางเยอะ” 

“สวนใหญราคาท่ีซ้ือก็จะประมาณ 700-800 บาท ไมเกิน 1,000 บาท ถาเกิน
อาจจะพิจารณาเปนคร้ังๆไป” 

“ท่ีซ้ือประจําก็จะเปนราคา 500 บาทข้ึนไป เพราะถาเปนเส้ือผาราคาถูกกวานี้
ก็ไมคอยกลาซ้ือ กลัวไมสวย กลัวไมดี” 
 

4.3.3  ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) 
จากการศึกษาจากกลุมผูบริโภค ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ผูบริโภคจะมีพฤติกรรม

การเลือกซ้ือสินคาออนไลนจากชองทางการจัดจําหนายท่ี ใชงานงาย สะดวกสบาย มีความนาเช่ือถือ 
เชน เปนชองทางท่ีคนสวนใหญใชงาน มีความคิดเห็นจากผูใชสินคาจริง มียอดผูติดตามรานคาเยอะ 
จะทําใหเกิดความมั่นใจในการตัดสินคาซ้ือสินคามากข้ึน ในดานของชองสั่งซื้อสินคา ผูบริโภคมัก
พิจารณาดานความสะดวกสบาย ตองมีข้ันตอนการส่ังซ้ือท่ีงาย รวดเร็ว แมนยํา ไมผิดพลาด และสามารถ
เช็คสถานะการส่ังซ้ือได จะกระตุนใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือสินคาไดงายข้ึน และผลจากการสัมภาษณ
เชิงลึก พบวาผูบริโภคมีพฤติกรรม ความชอบ ความสนใจ ชองทางการจัดจําหนายท่ีตางกัน โดยแบงเปน
ชองทางหลัก ดังนี้ 

4.3.3.1 ชองทางท่ีไดรับความสนใจ มีกลุมบริโภคเลือกใชบริการมากท่ีสุด
ในการตัดสินใจซ้ือสินคาเส้ือผาแฟช่ันออนไลน คือ Instagram โดยมีจํานวน 25 คน จาก 30 คน ท่ีเม่ือ
ตองการเลือกซ้ือสินคาเส้ือผาแฟช่ันออนไลน จะเปด Instagram เพื่อเขาไปเลือกซื้อสินคา เนื่องจากใช
งานงาย สะดวก สามารถดูรูปภาพสินคาไดรวดเร็ว และมีรานคาออนไลนประเภทเสื้อผาแฟชั่น
คอนขางมาก 



23 

ตัวอยางบทสัมภาษณของกลุมตัวอยาง ดังนี้ 
“ชอบดูของผาน Instagram เพราะดูงาย ดูรูปไดเลย ไมตองเล่ือน Feed ให

รําคาญใจ” 
“ชอบ Instagram เพราะรูปภาพสวยกวา และดูงาย ใชงานงายกวาชองทาง

อ่ืน ทําใหการหาสินคารวดเร็วข้ึน” 
“ชอบ Instagram เพราะชองทางนี้มีแตรูปภาพ ไมเหมือน Facebook หรือ

ชองทางอ่ืนท่ีมีตัวหนังสือเยอะๆ” 
4.3.3.2 ชองทาง  Facebook เปนอีกชองทางท่ีไดรับความนิยมในการขาย

สินคาออนไลนประเภทเส้ือผาแฟชั่น เนื่องจาก Facebook ผูเขาใชงานจํานวนมาก ทําใหเกิดความเคยชิน 
และสามารถทํารานคาเปน Facebook Fanpage ใหผูบริโภคติดตามได สามารถสอบถามขอมูลสินคา 
หรือส่ังสินคาไดใน Inbox Facebook ทําใหผูขายสามารถเห็นขอความและตอบรายละเอียดไดอยาง
รวดเร็ว และอีกชองทางของ Facebook คือ Facebook Live ซ่ึงไดรับความนิยมเปนอยางมากในปจจุบัน 
เนื่องจากมีความแปลกใหม มีความสนุกสนาน เพลิดเพลิน ไดเห็นสินคามากข้ึน แตผูบริโภคบางกลุม
อาจจะไมชอบดู เนื่องจากใชเวลาคอนขางนาน  

ตัวอยางบทสัมภาษณของกลุมตัวอยาง ดังนี้ 
“ชอบดู Facebook Live ในเวลาท่ีวาง เพราะสนุก เพลินๆ ไดดูแมคาลอง

สินคา และไดซ้ือสินคาไปในเวลาเดียวกัน เราสามารถถาม-ตอบกับรานคาไดตลอดการ Live ของรานคา” 
“Facebook สามารถดูรีวิวสินคาจากลูกคาได ทําใหเราสามารถตัดสินใจ

ไดงายข้ึน” 
“ชอบใช Facebook เพราะชิน ปกติในชีวิตประจําวันตองเลนอยูแลว ก็จะ

ดูสินคาผาน Facebook ถาชอบก็สามารถ Inbox ไปสอบถามไดเลย” 
 

4.3.4  ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด เปนปจจัยท่ีสําคัญตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินคา

ของผูบริโภค โดยแบงเปน 2 หัวขอ ดังนี้ 
4.3.4.1 ดานการโฆษณา ในปจจุบัน ชองทางการขายสินคาออนไลนตางๆ 

รานคาสามารถโฆษณาสินคาตาง ๆ ได ซ่ึงปจจัยท่ีทําใหผูบริโภคใหความสนใจ คือ รูปภาพสวย นางแบบ
สวย มีช่ือเสียง Net Idol เนื่องจากนางแบบจะทําใหเส้ือผาดูนาใสมากข้ึน และขอความในการโฆษณา
ดึงดูดผูบริโภคตองนาสนใจ ไมส้ัน หรือยาวเกินไป เขาใจงาย ไมซับซอน  
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4.3.4.2 การสงเสริมการขายแบบมุงสูผูบริโภค มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
ของผูบริโภค จากการวิจัย พบวาการทําการตลาดแบบสงเสริมการขายแบบมุงสูผูบริโภค ยังสามารถ
กระตุน ความสนใจ และการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคไดอยางมาก ซ่ึงสามารถกระตุนการซ้ือสินคา 
และกระตุนการทอดลองซ้ือสินคาได การสงเสริมการขายแบบมุงสูผูบริโภคทําไดหลายวิธี เชน 

 การลดราคาสินคา เปนการสงเสริมการขายท่ีกลุมผูบริโภค
ใหความสนใจ และกระตุนยอดขายไดมากที่สุด เชน การลดราคาสินคาในเทศกาลตางๆ อยางเทศกาล
ปใหม หรือวาแคมเปญพิเศษ อยางแคมเปญ 11.11 เปนตน พบวาสามารถกระตุนยอดขาย และเกิด
การทดลองซ้ือสินคาได 

 การแจกของแถม เชน การแจกของแถมเม่ือมียอดการส่ังซ้ือ
ตามท่ีกําหนด พบวาทําใหผูบริโภคมีความตองการซ้ือสินคามากข้ึน เพื่อใหไดยอดการส่ังซ้ือตามท่ีกําหนด 

 ฟรีคาสงสินคา 
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บทที่ 5 

สรุปผลและขอเสนอแนะ 
 
 

การวิจัยเร่ือง “การส่ือสารการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาเส้ือผาแฟช่ันผาน
ชองทางออนไลน” มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยตาง ๆ ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาเส้ือผาแฟช่ัน
ชองทางออนไลนของผูบริโภค และศึกษาทัศนคติ พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินคาชองทางออนไลน 
และเปรียบเทียบเทียบระดับความสําคัญ ปจจัยการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา
เส้ือผาแฟช่ันชองทางออนไลนของผูบริโภค  
 
 
5.1  สรุปผลการวิจัย 

งานวิจัยนี้เปนงานวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใชการสัมภาษณแบบเชิงลึก 
(In-depth interview) ท่ีมีการกําหนดแนวทางคําถามไวลวงหนา โดยใชวิธีการถามแบบปลายเปด 
(Open-End-Question) เปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล เพื่อศึกษาปจจัยเร่ืองการส่ือสารการตลาด
ท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาเส้ือผาแฟช่ันผานชองทางออนไลน 

จากการศึกษาวิจัยคร้ังนี้สามารถสรุปผลการวิจัยออกเปน 3 สวน ดังนี ้
 

5.1.1  การวิเคราะหปจจัยดานประชากรศาสตร 
กลุมตัวอยาง ผูบริโภคท่ีไดใชการสัมภาษณแบบเชิงลึก (In-depth interview) ทั้งหมด 

30 คน สวนใหญเปนผูบริโภคเพศหญิง เนื่องจากเพศหญิงมี ความสนใจ ความชอบ ความตองการใน
การซ้ือสินคาสินคาเส้ือผาแฟช่ันชองทางออนไลนมากกวาเพศชาย อายุระหวาง 31-40 ป เนื่องจากอยู
ในวัยทํางาน มีรายไดสมํ่าเสมอ เปนชวงวัยท่ียังสนใจส่ือ Social Media สามารถเขาถึง Internet และ
เทคโนโลยีไดในชีวิตประจําวัน และกลุมตัวอยางสวนใหญมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีถ่ินท่ีอยู
อาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร 
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5.1.2  เหตุผล แรงจูงใจ ในการซ้ือสินคาเส้ือผาแฟชั่นชองทางออนไลน 
จากการสัมภาษณเชิงลึกพบวา เหตุผล กลุมตัวอยางเลือกดูและซ้ือสินคาเส้ือผาแฟชั่น

ชองทางออนไลน เนื่องจากความสะดวกสบาย ประหยัดเวลา เร็ว ไมตองเดินทางไปซ้ือดวยตนเอง มีบริการ
สงถึงบาน สามารถใชเวลาวางสําหรับการคนหาสินคาท่ีถูกใจได และเน่ืองจากสินคาออนไลนมีรานคา
คอนขางเยอะ จึงงายตอการเปรียบเทียบ ราคา โปรโมช่ัน บริการ โดยมีแรงจูงใจ ในการซ้ือสินคาเส้ือผา
แฟช่ันชองทางออนไลน จาก ความสวยงามของรูปภาพสินคา การจัดรูปแบบของรูปภาพสินคาให
สวยงาม ดูแลวนาสนใจ สบายตา นําเสนอภาพถายสินคาจริง ความสวยงามของรานคา ความสนุกใน
การดู เชน Facebook Live หรือ Instagram Live ซ่ึงแปลกใหม และสามารถตอบโตกันระหวางผูบริโภค
และรานคา และทําใหการซื้อสินคามีความสุขมากขึ้น ดานความหลากหลายของสินคา มีแบบให
เลือกเยอะ อัพเดตแบบสินคาสมํ่าเสมอ ดานความนาเช่ือถือของ เชน รานคาท่ีมียอดผูติดตามเยอะ จะ
มีความนาเช่ือถือมากกวารานคาท่ีมียอดผูติดตามนอย  และปจจัยท่ีสําคัญคือจากตัวสินคา หากเปนสินคา
รูปแบบท่ีตนเองชอบ ถูกใจ ก็จะตัดสินใจซ้ือ 
 

5.1.3  เปนขอมูลดานการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาเส้ือผาแฟช่ันผาน
ชองทางออนไลน 

จากการสัมภาษณเชิงลึก พบวา ปจจัยดานการตลาดสงผลตอพฤติกรรมการซื้อเส้ือผาแฟช่ัน
ชองทางออนไลนอยางชัดเจน โดยมีปจจัย ดานผลิตภัณฑ (Product) กลุมผูบริโภคจะคํานึงถึง
ความหลากหลายของสินคาเปนอันดับตน ๆ  ท้ังในเร่ืองรูปแบบ ขนาด สี หากรานคามีการอัพเดต เพิ่มแบบ
สินคาเปนประจํา จะทําใหกลุมผูบริโภคใหความสนใจและติดตามรานคาเพิ่มมากข้ึน และในดานคุณภาพ
ของสินคา ตองดีเหมาะสมกับราคา ดานการใหขอมูลรายละเอียดสินคาครบถวนมีผลตอพฤติกรรม
การซ้ือสินคาเส้ือผาแฟช่ันออนไลนมาก เชน ขนาด ราคา คุณลักษณะท่ีถูกตองครบถวน ท้ังหมดนี้จะ
ทําใหเกิดการซ้ือซํ้า และการบอกตอ ถัดมาคือ ดานราคา (Price) พบวาราคามีผลตอทัศนคติผูบริโภค 
ซ่ึงถาราคาสูงจนเกินไป ผูบริโภคจะใชเวลาในการตัดสินใจซ้ือนาน หรืออาจจะไมซื้อผานชองทาง
ออนไลน หากราคาต่ําเกินไปก็อาจจะไมเปนผลดีตอภาพลักษณรานคา และตัวสินคาเอง เนื่องจาก
ผูบริโภคคิดวาเปนสินคาคุณภาพตํ่า และราคากับคุณภาพสินคาควรไปในทิศทางเดียวกัน ถัดมาเปน
ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) พบวาผูบริโภคใชชองทาง Instagram และ Facebook เปนจํานวน
มากท่ีสุด เนื่องจากมีความสะดวก ใชงานงาย รานคามีจํานวนมาก และใชในชีวิตประจําวันอยูแลว 
สุดทายคือ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนปจจัยท่ีสําคัญตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ
สินคาของผูบริโภค ท้ังในดานการโฆษณารานคา เพื่อใหกลุมเปาหมายรูจัก และติดตามรานคาตอไป 
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การสงเสริมการขายแบบมุงสูผูบริโภค เชนการลดราคาสินคา การแจกสินคา โปรโมช่ันตาง ๆ สามารถ
กระตุนยอดขาย และการทดลองซ้ือสินคาของผูบริโภคได 
 
 
5.2  ขอเสนอแนะเชิงกลยุทธ 

ขอเสนอแนะจากผลการวิจยั 
1. ผูบริโภคสวนใหญจะเลือกดูสินคาเสื้อผาแฟชั่นชองทางออนไลนผานชองทาง 

Instagram และ Facebook ตามลําดับ มากกวาชองทางอ่ืนๆ ดังนั้นผูประกอบการท่ีขายสินคาเส้ือผาแฟช่ัน
ชองทางออนไลน ควรเนนการสงเสริมการขายสินคาท้ัง 2 ชองทาง มากข้ึน และถายังไมไดขายสินคา
ชองทางดังกลาว ควรที่จะทํารานคาผานชองทางนี้เพิ่มเติม 

2. ชวงเวลาท่ีผูบริโภคเขาถึงขอมูลมากท่ีสุดคือชวงเย็นหลังเลิกงาน และชวงกอนนอน
มากท่ีสุด ดังนั้นผูประกอบการควรทําการลงรูปสินคา หรือโพสตขอความตาง ๆ เพื่อดึงดูงผูบริโภค
ในชวงเวลาดังกลาว 

3. ปจจัยการสงเสริมการขายรูปแบบตางๆ เชน การลดราคาสินคาในเทศกาลตาง ๆ 
การบริการสงสินคาฟรี เปนตน สามารถกระตุนแรงจูงใจในการซ้ือสินคาเส้ือผาแฟช่ันชองทางออนไลนได 

4. การลงรายละเอียดสินคาใหครบถวนเปนสิ่งสําคัญ เชน ราคา ขนาด คุณลักษณะ
ของสินคา จะทําใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือสินคาไดงายข้ึน 

5. บริการการเปล่ียนสินคาไดภายในระยะเวลาที่กําหนด หากไมพอใจในสินคา เชน 
ขนาดไมพอดี ไมถูกใจสินคา เปนตน จะชวยกระตุนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคมากข้ึน รวมถึงกระตุน
การทดลองซ้ือสินคาออนไลนได 
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ภาคผนวก ก 

 
แบบสัมภาษณ 

 
 
คําถามสําหรับการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) 

1. สอบถาม ช่ือ, อายุ, อาชีพ ของกลุมเปาหมาย 
2. คุณเคย/ ชอบดสิูนคาเส้ือผาแฟช่ันผานทางชองทางออนไลนหรือไม 
3. ชอบดูผาน Platformไหนมากท่ีสุด? 
4. ชอบผาน Platform นี้เพราะอะไร? 
5. คุณดูสินคาเส้ือผาแฟช่ันออนไลนบอยไหม? 
6. เคยซ้ือสินคาเส้ือผาแฟช่ันผานชองทางออนไลน/Social Media หรือไม? 
7. คุณซ้ือสินคาเส้ือผาแฟช่ันผานชองทางออนไลนบอยไหม? ราคาประมาณเทาไหร/คร้ัง? 
8. เหตุผลท่ีชอบซ้ือสินคาเส้ือผาแฟช่ันผานชองทางออนไลน เพราะอะไร? 
9. มีราน/Page ประจําไหม? เพราะอะไรถึงชอบซ้ือหรือดูสินคารานนี้? 
10. เหตุผลเพ่ิมเตมิในการตัดสินใจซ้ือสินคาเส้ือผาแฟช่ันชองทางออนไลน 




