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บทคดัยอ่ 
การศึกษาเร่ือง “กลยทุธ์การพฒันารูปแบบเวบ็ไซตส์ าหรับการขายสินคา้สไตลส์ตรีทแฟชัน่” โดยมี

วตัถุประสงค์เพ่ือศึกษาศึกษาพฤติกรรมการใช้เว็บไซต์ส าหรับการขายสินค้าสไตล์สตรีทแฟชั่นและศึกษา
ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) กบัความพึงพอใจในการใชเ้วบ็ไซต์ส าหรับการขาย
สินคา้สไตล์สตรีทแฟชั่นท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในคร้ังต่อไป เพื่อเสนอแนวทางการพฒันากลยุทธ์รูปแบบ
เวบ็ไซตส์ าหรับการขายสินคา้สไตลส์ตรีทแฟชัน่ เป็นการวจิยัเชิงปริมาณ ดว้ยวธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบไม่อาศยัทฤษฏี
ความน่าจะเป็น (Non-Probability Sampling) โดยเลือกตวัอย่างโดยใชค้วามสะดวก (Convenience Sampling) และมี
ประชากรกลุ่มตวัอยา่ง ทั้งหมด 318 คน จากผลวจิยัสามารถสรุปของวตัถุประสงคข์อ้แรก ดงัน้ี กลุ่มตวัอยา่งเลือกซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่สไตลส์ตรีทผา่นเวบ็ไซตด์ว้ยสาเหตุ เช่ือมัน่ในคุณภาพสินคา้ ถึงร้อยละ 45.28 สาเหตุส าคญัท่ีท าใหก้ลุ่ม
ตวัอยา่งอยากจะซ้ือสินคา้จากเวบ็ไซตเ์ดิมซ ้ าคือ การใชง้านง่ายไม่ซบัซอ้น โดยความถ่ีในการกลบัเขา้มาดูเวบ็ไซต์
นั้นซ ้ าทุกๆคร่ึงเดือน โดยกลุ่มตวัอยา่งชอบเวบ็ไซตท่ี์มีขอ้มูลสินคา้ท่ีครบถว้น ส าหรับขอ้มูลสินคา้กลุ่มตวัอยา่งเลือก
อ่านเป็นบางคร้ังท่ีสงสัย โดยมีความตอ้งการอยากเห็นสินคา้ใหม่ๆ ทุก 15 วนัมากท่ีสุด และโปรโมทชัน่ท่ีส่งผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุดคือ ซ้ือ 1 แถม 1 ทา้ยสุดส าหรับช่องทางการติดต่อและรับข่าวสารท่ีช่ืนชอบและสะดวกคือ
โซเชียลมีเดีย ส าหรับวตัถุประสงคท่ี์สอง พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ส่งผลต่อความพึงพอใจต่อการ
ตดัสินใจซ้ือในคร้ังต่อไปมากท่ีสุดคือ ปัจจัยด้านผลิตภณัฑ์ พบว่ามีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 รองลงมาปัจจัยด้าน
องคป์ระกอบทางกายภาพ พบวา่มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ปัจจยัดา้นส่งเสริมทางการตลาด พบวา่มีค่า Sig. เท่ากบั 0.045 
ปัจจยัดา้นราคา พบวา่มีค่า Sig. เท่ากบั 0.005 ตามล าดบั นยัส าคญัท่ีระดบัสถิติ 0.05 
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## 

1.1 ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา  
 จากสถานการณ์การในปัจจุบนัพบวา่มีการเติบโตการเขา้ถึงอินเตอร์เน็ตของคนไทยสูง
ถึง 77.8% ของประชากรทั้งประเทศ และเม่ือเทียบกบัค่าเฉล่ียการเขา้ถึงอินเตอร์เน็ตจากทัว่โลก
พบว่ามีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 62.5% (We are social, 2022) ซ่ึงถือว่าประเทศไทยมีความน่าสนใจไม่น้อย
ส าหรับตลาดอีคอมเมิร์ซ ท่ีดึงดูดนกัลงทุนจากทั้งในประเทศและต่างประเทศ เขา้มาแสวงหาโอกาส
ทางธุรกิจอยา่งต่อเน่ือง พบวา่คนไทยซ้ือสินคา้ออนไลน์รายสัปดาห์จากทุกช่องทางการขายถึง 63% 
ของผูใ้ชง้านอินเตอร์เน็ต (We are social, 2022) และมีมูลค่าอีคอมเมิร์ซในประเทศไทยในปี 2564 มี
มูลค่า 693,000 ลา้นบาท การคาดการณ์ส าหรับตลาดอีคอมเมิร์ซในปี 2565 จะมีผูป้ระกอบการทั้งราย
เล็กและรายใหญ่เขา้สู่ตลาดมากข้ึน ทั้งเปิดการขายบนอีมาร์เก็ตเพลซ และมีช่องทางของตนเอง คาด
การเติบโตของตลาดมีเพิ่มข้ึนถึง 30% คิดเป็นมูลค่ากว่า 900,000 ลา้นบาท ในปี 2565 (Google e-
Conomy SEA, 2021) และจะยงัเติบโตอยา่งต่อเน่ืองในอนาคต 

  

 
อา้งอิงจาก : www.prachachat.net 
        

ลา้นบาท 

ภาพที ่1.1 แสดงการคาดการณ์การเติบโตของมูลค่าตลาดอคีอมเมิร์ซของประเทศไทย 

http://www.prachachat.net/
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ปัจจุบันช่องทางการขายสินค้าบนโลกออนไลน์มีหลากหลายช่องทาง อาทิเช่น 
แพลตฟอร์มช็อปป้ิงออนไลน์ ท่ีมีการเปิดตวัแพลตฟอร์มใหม่ๆมากข้ึน และมีความเฉพาะเจาะจงใน
ตลาดท่ีตนเองตอ้งการขาย ไม่วา่จะเป็น แพลตฟอร์มการขายสินคา้ส าหรับตกแต่งบา้น ตลาดการซ้ือ
ขายรถ อุปกรณ์อิเล็กโทรนิค เป็นตน้  ส าหรับเวบ็ไซตก์ารขายสินคา้ของตนเอง โดยส่วนใหญ่จะเป็น
ภายใตแ้บรนดสิ์นคา้ของตนเอง โดยเฉพาะแบรนด์เส้ือผา้ และสินคา้สายแฟชัน่ ท่ีมีช่ือเสียงหรือน้อง
ใหม่ท่ีตอ้งการเสริมภาพลกัษณ์ให้กบัแบรนด์ของตนดูเป็นทางการและน่าเช่ือถือมากยิ่งข้ึน และ
ส าหรับช่องทางการขายผ่านโซเซียลมีเดีย ท่ีเน้นการโฆษณาและการมีประสบการณ์ร่วม อย่าง 
Facebook TikTok และInstagram   ส าหรับช่องทางขายสินคา้ออนไลน์ท่ีมีส่วนแบ่งทางการตลาด
มากท่ีสุด ไดแ้ก่ Shopee คิดเป็น 25.8% Lazada คิดเป็น 21.62% Facebook คิดเป็น 15.96% Website 
คิดเป็น 15%  Line คิดเป็น 12.92% และ Instagram คิดเป็น 7.22% ตามล าดบั (LnwShop, 2020) โดย
ท่ีประเภทสินคา้ท่ีมียอดซ้ือขายสูงสุด ไดแ้ก่ สินคา้เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า ประมาณ 205,276 ลา้นบาท ของ
ใชส่้วนตวัและของใชภ้ายในบา้น ประมาณ 128,864 ลา้นบาท  เคร่ืองด่ืม ประมาณ 125,302 ลา้นบาท 
สินคา้กลุ่มแฟชัน่ ประมาณ 48,567 ลา้นบาท ของเล่น ของสะสม ประมาณ 45,329 ลา้นบาท อาหาร 
ประมาณ 41,120 ล้านบาท เฟอร์นิเจอร์ ของตกแต่งบ้าน ประมาณ 15,347 ล้านบาท เพลง ซีดี 
แผน่เสียง ส่ือบนัเทิงท่ีจบัตอ้งได ้ประมาณ 4,694 ลา้นบาท ตามล าดบั(We Are Social, 2022) 
 จาสถานการณ์โควิด-19 ส่งผลการเติบโตของอีคอมเมิร์ซท่ีมีแนวโน้วขยายตวัอย่าง
ต่อเน่ืองตลอดช่วง 4 ปีขา้งหนา้ จะขยายตวัเฉล่ีย 20% ต่อปี เพิ่มข้ึนจากระดบั 3 แสนลา้นบาท เป็น 
7.5 แสนลา้นบาทในปี 2568 หรือคิดเป็น 16% ของตลาดคา้ปลีกรวม (www.positioningmag.com, 
2021) แสดงให้เห็นถึงศกัยภาพการเติบโตของอีคอมเมิร์ซในไทยท่ีจะเติบโตอยา่งต่อเน่ืองหลงัจาก
สถานการณ์โควดิ-19 (www.positioningmag.com, 2021)  

 ภาพที ่1.2 แสดงส่วนแบ่งทางการตลาดของช่องทางขายบนอคีอมเมิร์ซและประเภทสินค้า 
อา้งอิงจาก : www.ir.rs.co.th, 2021 
 

http://www.positioningmag.com/
http://www.positioningmag.com/
http://www.ir.rs.co.th/
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 จากภาพท่ี 1.2 แสดงให้เห็นถึงสินคา้แฟชัน่มีส่วนแบ่งในตลาดอีคอมเมิร์ซถึง 14.6 % 
และสัดส่วนของช่องทางการโดยส่วนใหญ่อยู่ท่ี E-marketplace และ Social Media สูงถึง 85% ใน
ส่วนของการซ้ือขายผา่นเวบ็ไซตมี์เพียง 15% แสดงใหเ้ห็นวา่ผูป้ระกอบการจากแบรนดสิ์นคา้ทั้งราย
เล็กและรายใหญ่ เลือกท่ีจะขายสินคา้ในแพลตฟอร์มดงักล่าวมากกว่าการเปิดเวบ็ไซต์ของตนเอง 
เน่ืองจากการใช้เงินลงทุนในการเข้าสู่ตลาดท่ีต ่าและง่ายกว่า จากสถานการณ์การแข่งขนัทาง
การตลาดท่ีรุนแรงของกลุ่ม E-marketplace ท าให้ธุรกิจยงัคงขาดทุน (workpointtoday, 2021) ท าให้
หลายบริษทัในกลุ่ม E-marketplace เร่ิมปรับโครงสร้างธุรกิจตนเองเพื่อการท าก าไรเพิ่มข้ึน โดยลด
งบประมาณการท าตลาด เพิ่มค่าบริการใหสู้งข้ึนและเนน้ในส่วนของบริการดา้นการช าระเงิน บริการ
ขนส่ง และบริการดา้นดิจิทลัอ่ืนๆ (techsauce, 2023)  

 
 
 
อา้งอิงจาก : www.acommerce.asia,  2021 
  
 จากภาพท่ี 1.3 แสดงให้เห็นการเติบโตของยอดขายบนเว็บไซต์อย่าง Brand.com มี
ยอดขายเติบโตข้ึนถึง 110% ในปี 2020 ท าให้สัดส่วนการเติบโตของ Brand.com มีการเติบโต
มากกวา่ E-marketplace (techsauce, 2023) ถึงแมว้า่การกระจายสินคา้เพื่อขายผา่นช่องทางการขายใน
รูปแบบต่างๆ จะช่วยกระตุน้ยอดขายให้มากข้ึนก็ตาม แต่ส าหรับผูป้ระกอบการท่ีต้องการสร้าง
ภาพลกัษณ์และความน่าเช่ือถือให้กบัแบรนด์สินคา้ของตนเองหรือแบรนด์สินคา้ท่ีมีช่ือเสียงอยูแ่ลว้ 
ไม่ควรมองขา้มการสร้างเวบ็ไซตท่ี์เป็นทางการส าหรับแบรนด์สินคา้ของตนหรือการเขา้สู่ธุรกิจแบบ 
D2C เพื่อเสนอความเป็นอตัลกัษณ์ของตนเอง สร้างความน่าเช่ือถือและคุณค่าให้กบัแบรนด์สินคา้
มากยิง่ข้ึน เปรียบเสมือนเป็นเสาหลกัของบา้นในการขายสินคา้บนโลกออนไลน์ นอกจากน้ีการสร้าง
เวบ็ไซต์ขายสินคา้ของแบรนด์ตนเองนั้น ยงัมีความสามารถในการควบคุมส่วนของ Operation ได้
โดยตรง ไม่ว่าจะเป็นการท าการตลาด การบริการลูกคา้ การขนส่งสินคา้ ช่องการช าระเงิน การ
ออกแบบดีไซต์ภาพลกัษณ์ ร่วมถึงการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากลูกคา้โดยตรงในแบบ Big data ลด

 
ภาพที ่1.3 แสดงการเติบโตของ Brand.com บนอคีอมเมิร์ซ 

http://www.acommerce.asia/
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ปัญหาการซ้ือขายข้อมูลผ่านพ่อค้าคนกลาง  และง่ายต่อการขยายธุรกิจในอนาคตไม่ว่าจะเป็น
รูปแบบ Omnichannel หรือการขยายฐานลูกคา้ใหม่ๆไปยงัต่างประเทศไดม้ากข้ึน ซ่ึงแตกต่างจาก
การขายสินคา้บนแพลตฟอร์มออนไลน์เพียงอย่างเดียว ท่ีถูกจ ากดัขอบเขตไวเ้พียงภายในประเทศ
เท่านั้น และต้องเผชิญต่อข้อจ ากัดการด าเนินการภายใต้เง่ือนไขต่างๆของแพลตฟอร์มช็อปป้ิง
ออนไลน์นั้น  ซ่ึงจุดน้ีเป็นโอกาสทางอนาคตท่ีส าคญัในการพฒันาศกัยภาพธุรกิจของตนเองและ
ขยายฐานตลาดของตนเองไปสู่ลูกคา้กลุ่มใหม่ๆ มากยิง่ข้ึนในอนาคต  
 ประเภทสินคา้ท่ีมีความนิยมในการขายสินคา้ผ่านหน้าเวบ็ไซต์ โดยส่วนใหญ่แลว้จะ
เป็นสินคา้ประเภทแฟชั่น เส้ือผา้ รองเทา้ และกระเป๋า เป็นกลุ่มสินคา้ท่ียอดเงินสะพดัถึง 759.5 
พนัลา้นเหรียญสหรัฐ ในปี 2021 และมีการเติบโตอยา่งต่อเน่ือง  

 
 
 
  
 การเติบโตของช่องทางออนไลน์ส าหรับการสินคา้เส้ือผา้แฟชัน่ ส าหรับผูป้ระกอบการ
ท่ีจะเร่ิมสร้างแบรนด์สินคา้และมีเวบ็ไซต์เป็นของตนเองอยา่งเส้ือผา้สไตลส์ตรีทแฟชัน่ ท่ีตอ้งเผชิญ
กบัการแข่งขนัทางการตลาดจากแบรนด์ชั้นน าในประเทศและสินคา้น าเขา้จากต่างประเทศอย่างจีน
ซ่ึงในหมวดสินค้าแฟชั่นมีการน าเข้าโดยขายผ่าน E-marketplace สูงถึง 70%-80% (TNN ช่อง
16,2563) และการแข่งขนัจากช่องทางการขายท่ีหลากหลาย แมว้า่ Brand.com จะมีส่วนแบ่งตลาดอยู่
ท่ี 15% แต่มีโอกาสเติบโตได้สูงกว่า และเป็นจุดหมายปลายทา้ยๆของลูกคา้ออนไลน์ การสร้าง
เวบ็ไซตจ์ะเป็นส่วนหน่ึงของการสร้างกลยุทธ์เพื่ออนาคตของแบรนด์ในระยะยาวและท าให้บรนด์
สินคา้มีความแข็งแกร่งข้ึนโดยไม่ตอ้งอยูภ่ายใต ้E-marketplace และสามารถแข่งขนักบัเวบ็ไซต์แบ
รนดอ่ื์นๆได ้ส่วนส าคญัของการสร้างความเติบโตของเวบ็ไซต ์อนัดบัแรกๆนั้นจะตอ้งสามารถรักษา
ฐานลูกคา้เดิมของเราได ้ซ่ึงนอกเหนือจากความแตกต่างตามสไตล์เส้ือผา้และอตัลกัษณ์ของตนเอง

ภาพที ่1.4 แสดงการคาดการณ์การเติบโตของสินค้าแฟช่ันบนอคีอมเมิร์ซ 

ภาพที ่1.5 แสดงการคาดการณ์การเติบโตของสินค้าแฟช่ันระหว่างออฟไลน์กบัออนไลน์ 

อา้งอิงจาก : www.commonthreadco.com, 2022 

http://www.commonthreadco.com/
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แลว้ ส่ิงท่ีเป็นปัจจยัส าคญัคือช่องทางการขายและกระบวนการท างานท่ีเปรียบเสมือนหน้าร้านใน
รูปแบบออนไลน์ การบริการในส่วนน้ีจะเป็นส่ิงส าคญัท่ีจะสร้างประสบการณ์การใช้งานให้กบั
ผูใ้ชง้าน ท าอยา่งไรให้ผูใ้ชง้านมีความรู้สึกพึงพอใจหลงัการใชง้าน รู้สึกถึงความประทบัใจ เกิดการ
จดจ าและอยากซ้ือสินคา้ซ ้ า ไปสู่การบอกต่อ เพื่อการรักษาฐานลูกคา้เดิมและขยายฐานลูกคา้ใหม่ไป
ยงัอนาคต 
 จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ ผูว้จิยัจึงไดเ้ร่งเห็นความไดเ้ปรียบในการพฒันารูปแบบเวบ็ไซต์
ส าหรับการขายสินคา้สไตลส์ตรีทแฟชัน่ เพื่อการพฒันาและตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ี
จะน ามาสู่กลยทุธ์ในการพฒันารูปแบบเวบ็ไซตส์ าหรับการขายสินคา้สไตลส์ตรีทแฟชัน่  
 
 

1.2 ค าถามงานวจิยั 
1. ปัจจยัท่ีตอบสนองต่อความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในการใชเ้วบ็ไซตส์ าหรับการขาย

สินคา้สไตลส์ตรีทแฟชัน่ท่ีส่งผลต่อความภกัดีในตราสินคา้มากท่ีสุด 
2. รูปแบบเวบ็ไซตแ์ละกระบวนการท างานของเวบ็ไซตส์ าหรับการขายสินคา้สไตล์

สตรีทแฟชัน่ แบบใดท่ีสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภค# 
#  
 

1.3 วตัถุประสงค์ของการวจิัย 
                 1.  ศึกษาพฤติกรรมการใชเ้วบ็ไซตส์ าหรับการขายสินคา้สไตลส์ตรีทแฟชัน่ 

2.  ศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) กบัความพึง
พอใจในการใชเ้วบ็ไซตส์ าหรับการขายสินคา้สไตลส์ตรีทแฟชัน่ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในคร้ัง
ต่อไป 

3.  เสนอแนวทางการพฒันากลยทุธ์รูปแบบเวบ็ไซตส์ าหรับการขายสินคา้สไตลส์ตรีท
แฟชัน่ 
 
 

1.4 ขอบเขตการศึกษา 
1.4.1 ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  
งานวิจยัฉบบัน้ีศึกษากลยุทธ์การพฒันารูปแบบเว็บไซต์ส าหรับการขายสินคา้สไตล์

สตรีทแฟชัน่ รูปแบบใดท่ีสร้างความพึงพอใจให้กบัผูบ้ริโภค งานวิจยัฉบบัน้ีจึงไดเ้จาะกลุ่มตวัอยา่ง
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ส าหรับผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้จากเวบ็ไซตข์ายสินคา้แฟชัน่สไตล์สตรีท ทั้งหญิงและชาย ท่ีมีอายุตั้งแต่ 20 
ปี ถึง 40 ปี ท่ีอาศยัอยูใ่นราชอาณาจกัรไทย 

 
1.4.2 ขอบเขตด้านตัวแปรทีศึ่กษา 
ตวัแปรตน้ ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และ

รายได ้ พฤติกรรมในการใชเ้วบ็ไซต์ส าหรับการขายสินคา้สไตล์สตรีทแฟชัน่ และปัจจยัส่วนผสม
ทางการตลาด (7Ps) ได้แก่ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์(Product) ปัจจยัด้านราคา (Price) ปัจจยัด้านช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย (Place) ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ปัจจัยด้านบุคลากร 
(People) ปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process) ปัจจยัดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ (Physical Evidence) 
มาเป็นกรอบความคิดในการศึกษางานวจิยัในฉบบัน้ี  
 ตวัแปรตาม กลยทุธ์การพฒันารูปแบบเวบ็ไซตส์ าหรับการขายสินคา้สไตลส์ตรีแฟชัน่ 
 

1.4.3 ขอบเขตด้านเวลา 
การวจิยัคร้ังน้ีด าเนินการเก็บขอ้มูลในช่วงเดือน สิงหาคม พ.ศ. 2565 

 
 
1.5 กรอบแนวคดิและแนวทางการศึกษา 

ผูว้จิยัไดใ้ชท้ฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตลาดท่ีส่งผลต่อกลยทุธ์การพฒันารูปแบบเวบ็ไซต์
ส าหรับการขายสินคา้สไตลส์ตรีทแฟชัน่ น ามาเป็นกรอบแนวความคิดของงานวิจยัในคร้ังน้ี  
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        ตัวแปรต้น                                      ตัวแปรตาม                           
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
                                                                                                             กลยุทธ์ 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

1.6 ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
                      งานวิจยัฉบบัน้ี ศึกษาแนวทางการพฒันากลยทุธ์การสร้างรูปแบบของเวบ็ไซตส์ าหรับ
ขายสินคา้สตรีทแฟชัน่ ส าหรับผูป้ระกอบการท่ีมีเวบ็ไซต์ขายสินคา้อยู่แลว้หรือผูท่ี้มีความสนใจท่ี
เร่ิมต้นสร้างเว็บไซต์และต้องการความรู้เพิ่มเติม เพื่อทราบถึงกลยุทธ์ส าหรับการสร้างรูปแบบ

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
Marketing Mix (7Ps)  
1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 
2. ดา้นราคา 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4. ดา้นส่งเสริมทางการตลาด 
5. ดา้นบุคลากร 
6. ดา้นกระบวนการ 
7. ดา้นองคป์ระกอบทาง
กายภาพ 

 

กลยทุธ์การพฒันารูปแบบ
เวบ็ไซตส์ าหรับการขายสินคา้
สไตลส์ตรีทแฟชัน่ 
 

 

ปัจจยัส่วนบุคล 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. ระดบัการศึกษา 
4. อาชีพ 

5. รายได ้

พฤติกรรมในการใชเ้วบ็ไซต์
ส าหรับการขายสินคา้สไตล์
สตรีทแฟชัน่ 
 

วเิคราะห์ความพึงพอใจในการ
ใชเ้วบ็ไซตส์ าหรับการขาย
สินคา้สไตลส์ตรีทแฟชัน่ท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือคร้ัง
ต่อไป 
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เวบ็ไซตท่ี์มีการใชง้านท่ีตอบสนองกบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด จะสร้างความเช่ือมัน่แก่
ผูบ้ริโภค และความแข็งแกร่งของธุรกิจขายสินคา้ผ่านเวบ็ไซต์ ไดน้ าไปปรับประยุกต์ใช้ให้เขา้กบั
รูปแบบธุรกิจของตนเอง เพื่อการพฒันาและสร้างความไดเ้ปรียบทางธุรกิจในอนาคต 
 
 

1.7 นิยามศัพท์เฉพาะ  
 1. รูปแบบเวบ็ไซต์ หมายถึง โครงสร้างองค์ประกอบภายในเวบ็ไซต์ท่ีแสดงผลผ่าน
หน้าจอและตลอดจนกระบวนการท างาน ไม่จะเป็นการบริการ การขนส่ง การตลาด ร่วมถึง
ภาพลกัษณ์ ใหผู้ใ้ชง้านไดรั้บประสบการณ์การใชง้านผา่นระบบต่างๆ บนเวบ็ไซต ์ 
 2. สินคา้สตรีทแฟชัน่ หมายถึง สินคา้แฟชัน่ประเภท เส้ือผา้ รองเทา้ กระเป๋า ท่ีไม่เป็น
ทางการ สามารถใชใ้นชีวิตประจ าวนั ไปเท่ียว หรือวนัพกัผอ่น ซ่ึงมีการผลิตสินคา้จ าหน่ายตามช่วง
ฤดูกาลหรือตามเทรนกระแสนั้นๆ มีการหมุนเวียนเปล่ียนสินคา้อยา่งรวดเร็วท าให้ถูกเรียกขานตาม
ความหมุนเวียนของสินค้า ท่ี เป ล่ียนไปตามฤดูกาลหรือเทรนอีกนัยหน่ึงว่า  Fast Fashion 
(www.ryt9.com, 2011) ซ่ึงสินคา้จะมีราคาท่ีไม่สูงมากตั้งแต่ 200 บาท ถึง 3,000 บาท และในงานวจิยั
ฉบบัน้ีของเจาะจงไปท่ีสินคา้ประเภทเส้ือผา้เป็นหลกั 
 3. E-marketplace หมายถึง แพลตฟอร์ม ท่ีมีทั้งรูปแบบเวบ็ไซตแ์ละแอพพลิเคชัน่ เป็น
ส่ือกลางระหว่างผู ้ซ้ือและผู ้ขายสินค้า  เช่น Lazada Shopee JD Central Kaidee Central Online 
Amazon เป็นตน้ 

4. Social Media หมายถึง แพลตฟอร์มส าหรับสร้างชุมชนเสมือนบนโลกออนไลน์ เป็น
แหล่งรวมผูใ้ชง้านเขา้มาประกอบกิจกรรมบนโลกออนไลน์ และสามารถติดต่อส่ือสารถึงกนัได ้และ
ในปัจจุบนัน้ีเป็นท่ีนิยมในการขายสินคา้ดว้ยเช่นกนั ไม่วา่จะเป็นไลฟ์สดโพสขายสินคา้ผา่นเพจ การ
ลงรูปขายสินคา้ ตวัอยา่งแพลตฟอร์ม เช่น Facebook Instagram Tiktok Youtube Line 

5. E-retail หรือ Brand.com หมายถึง กลุ่มธุรกิจคา้ปลีกท่ีมีการขยายช่องทางออนไลน์ 
หรือมีแบรนด์สินคา้เป็นของตนเอง มกัจะตอ้งช่ือเว็บไซต์ของตนตามช่ือแบรนด์ เพื่อสร้างความ
น่าเช่ือถือ เช่น H&M Uniqlo Jaspal Topshop Mango ZARA เป็นตน้ 
 6. D2C (Direct to Consumer) รูปแบบธุรกิจการขายสินคา้แบบปลีกผ่านช่องทางการ
ขายเฉพาะบนเวบ็ไซตข์องตนเอง ลกัษณะเดียวกบั Brand.com 

 
 
 

http://www.ryt9.com/
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บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎแีละวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

 
 

 ในการศึกษากลยุทธ์การพฒันารูปแบบเว็บไซต์ส าหรับการขายสินค้าสไตล์สตรีท
แฟชัน่ ผูว้จิยัไดท้  าการคน้ควา้และรวบรวมแนวคิด ทฤษฎีต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง 
 2.1 สถานการณ์ปัจจุบนั และ แนวโนม้ของอุตสาหกรรมการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 
        2.1.1 การวเิคราะห์โอกาสและอุปสรรคของอุตสาหกรรมพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 
        2.1.2 ลกัษณะธุรกิจการขายสินคา้บนเวบ็ไซตส์ไตลส์ตรีทแฟชัน่ 
 2.2 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง 
       2.2.1  ทฤษฏีท่ีเก่ียวขอ้งกบัความพึงพอใจ 
       2.2.2  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 
       2.2.3  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความภกัดีในตราสินคา้ 
 2.3 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 
 

2.1 สถานการณ์ปัจจุบัน และ แนวโน้มของอตุสาหกรรมการพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ 
ผูว้จิยัไดท้  าการทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัอุตสาหกรรมเคร่ืองนุ่มห่มของเส้ือผา้

สไตล์สตรีทแฟชัน่บนอีคอมเมิร์ซ จากธุรกิจเส้ือผา้แฟชัน่ในรูปแบบเดิมจะด าเนินธุรกิจผา่นการขาย
สินคา้แบบออฟไลน์โดยจะตอ้งมีหนา้ร้านคา้ส าหรับขายสินคา้เท่านั้น จนกระทั้งปัจจุบนัไดเ้ร่ิมมีการ
ขายสินคา้บนช่องทางออนไลน์อยา่งแพร่หลายมากข้ึน ท าให้แบรนด์สินคา้ไดป้รับตนเองเขา้สู่ช่อง
ทางการขายในรูปแบบออนไลน์มากยิง่ข้ึนเช่นกนั ซ่ึงจุดน้ีจะเป็นการสร้างโอกาสทางธุรกิจในเติบโต
และมีศกัยภาพในการเขา้ถึงลูกคา้มากยิง่ข้ึน แต่ความทา้ทายน้ีก็จะมาพร้อมกบัอุปสรรคจากคู่แข่งทัว่
ทุกมุมโลกส าหรับรูปแบบการคา้เสรีบนโลกออนไลน์ท่ีเผชิญในปัจจุบนั ซ่ึงถูกวเิคราะห์ดงัน้ีต่อไปน้ี 

 
2.1.1 การวเิคราะห์โอกาสและอุปสรรคของอุตสาหกรรมการพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ 

จากการคาดการณ์การเติบโตของอีคอมเมิร์ซส าหรับธุรกิจสินคา้ในหมวดแฟชัน่ใน
ประเทศไทย จะมีการเติบโตจากปี 2565 ท่ีมีมูลค่า 63,222,800 ลา้นบาท โดยประมาณ และเติบโต
อยา่งต่อเน่ืองสูงถึง 110,904,800 ลา้นบาท ในปี 2568 และจ านวนของผูใ้ชง้านท่ีซ้ือสินคา้ผา่นระบบ
ออนไลนมี์จ านวน 39.2 ลา้นคน และคาดการณ์วา่จะเติบโตถึง 43.5 ลา้นคน ในปี 2568  ซ่ึงช่วงอายุท่ี
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มีการซ้ือสินคา้ผ่านระบบออนไลน์มากท่ีสุด คือ 25 ปี ถึง 44 ปี มีส่วน 54.7% ของช่วงอายุทั้งหมด 
(esw.com, 2021) แสดงให้เห็นถึงการเติบโตของตลาดกลุ่มสินค้าแฟชั่นท่ียงัมีการเติบโตอย่าง
ต่อเน่ืองและช่วงอายุของผูบ้ริโภคท่ีจะตอบสนองต่อกลุ่มสินคา้น้ีเป็นกลุ่มช่วงอายุท่ีเขา้ถึงการซ้ือ
ขายสินคา้ดว้ยระบบออนไลน์มากท่ีสุด ส่งผลใหแ้บรนดสิ์นคา้หลากหลายแบรนด์ไดผ้นัตนเองเขา้สู่
ธุรกิจอีคอมเมิร์ซเพื่อการตอบสนองต่อความต้องการของพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเพิ่มสูงข้ึน ช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ท่ีมีมากข้ึนไม่ว่าเป็นระบบ E-marketplace Social Media และE-retailหรือ
Brand.com ท่ีจะสร้างโอกาสการเข้าหาลูกค้ามากยิ่งข้ึน นอกจากน้ีแนวโน้มธุรกิจรูปแบบ On 
demand commerce ท่ีเขา้มาแทรกซึมผา่นแพลตฟอร์มจดัส่งอาหาร ไดมี้การขยายตนเองเขา้สู่รูปแบบ
ของธุรกิจอีคอมเมิร์ซเช่นกนั โดยจุดเด่นของการขนส่งสินคา้ใช้ระยะเวลาการขนส่ง 30 นาที ถึง 1
ชัว่โมง โดยประมาณ ซ่ึงแตกต่างจากรูปแบบอีคอมเมิร์ซแบบเดิมท่ีใชร้ะยะเวลาการขนส่งโดยเฉล่ีย 
1 ถึง 3 วนั โดยประมาณ (paysolutions.asia, 2023) แสดงใหเ้ห็นวา่การแข่งขนัในเร่ืองของระยะเวลา
การขนส่งจะเพิ่มสูงข้ึนเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภค  

 

 
 
 
 
แนวโนม้ของ Cross Broader Commerce การซ้ือขายสินคา้ผา่นส่ืออิเล็กทรอนิกส์แบบ

ไร้พรหมแดน มีแนวโน้มเติบโตอย่างต่อเน่ืองในอนาคต ซ่ึงมาพร้อมโอกาสในการสร้างศกัยภาพ
ขยายฐานลูกคา้สู่ระดบั Global แต่อุปสรรคท่ีพบนั้นเป็นดา้นภาษาท่ีแตกต่างไปในแต่ละประเทศ
และผลส ารวจพบว่าการส่ือสารท่ีผิดเพี้ยนไปส่งผลให้ผูบ้ริโภคไม่ซ้ือสินคา้ตวันั้น แสดงให้เห็นวา่
การส่ือสารท่ีชดัเจนและสอดคลอ้งกบัภาษา วฒันธรรม เป็นปัจจยัส าคญัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
นอกจากน้ีผูบ้ริโภคยงัสนใจการรีวิวจากผูใ้ชง้านจริงของแต่ละประเทศ และขั้นตอนการช าระเงินท่ี
เขา้ใจง่ายไม่ซับซ้อน (stepstraining.com, 2022) ซ่ึงการส่ือสารท่ีเขา้ถึงง่ายน้ีมีแนวโน้มให้การท า
การตลาดแบบการบอกต่อ (Affiliate Marketing) ได้รับความนิยมมากข้ึนในปัจจุบนั โดยใช้การ

ภาพที ่2.1 แสดงการคาดการณ์การเติบโตของสินค้าแฟช่ันบนอคีอมเมิร์ซ 

อา้งอิงจาก : www.polarismarketresearch.com, 2022 

http://www.polarismarketresearch.com/
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ส่ือสารผา่น Influencer ท่ีมีผูติ้ดตามอยูใ่นมือในการบอกต่อและแนะน าสินคา้ เพื่อเกิดการซ้ือขายข้ึน
ผา่นตวักลางจาก Influencer ท่านนั้น (paysolutions.asia, 2023) 

แมว้า่โอกาสการเติบโตท่ีสูงข้ึนของอีคอมเมิร์ซ แต่ก็มาพร้อมอุปสรรคของการแข่งขนั
ท่ีสูงข้ึนของคู่แข่งทั้งการเติบโตของแบรนดแ์ฟชัน่เจา้ใหญ่ท่ีมีช่ือเสียงอยูแ่ลว้และแบรนด์แฟชัน่หนา้
ใหม่ อีกทั้งยงัมีแบรนด์แฟชัน่รายเล็กๆ ของผูป้ระกอบการในประเทศ และช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ี
หลากหลายมากข้ึน และเข้าถึงไลฟ์สไตล์ของผู ้บริโภคท่ีแตกต่างกัน แพลตฟอร์มอย่าง E-
marketplace เป็นเว็บไซต์ส าหรับตวักลางการซ้ือขาย ท่ีมีผูซ้ื้อและผูข้ายอยู่ในมือจ านวนมาก เน้น
การศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคอยา่งแทจ้ริง โดยเฉพาะการท ากลยุทธ์ดา้นราคา ท่ีมีการแข่งขนักนั
สูงและทุ่มทุนโฆษณาอยูต่ลอดเวลา (posttoday, 2560) ซ่ึงการขายสินคา้ผา่น E-marketplace ร้านคา้
จะตอ้งเสียค่าคอมมิสชัน่ให้กบัแพลตฟอร์ม E-marketplace คู่คา้ของท่าน และนอกจกาน้ีจะตอ้งโดน
ถูกจ ากดัเง่ือนไขในส่วนของบริการ อาทิเช่น ค่าขนส่งและบริษทัขนส่ง การบริการทางการเงิน และ
ขอ้มูลผูบ้ริโภค ท าให้ขีดจ ากดัของอ านาจการต่อรองของผูข้ายนั้นน้อยลง ส าหรับช่องทางการขาย
อยา่ง E-retailหรือBrand.com ท่ีดูจะท าการตลาดยากข้ึนและมีส่วนแบ่งตลาดเพียง 15% ของช่องทาง
การขายทั้งหมด แมว้่าการขายผ่าน Brand.com เน้นสร้างประสบการณ์ช็อปป้ิงให้เหนือชั้นกว่ามาร์
เก็ตเพลสและให้ความส าคัญกับการออกแบบเว็บไซต์ (posttoday, 2560) แต่ก็ยงัเกิดค าถามกับ
ผูป้ระกอบการท่ีขายสินคา้ของตนเองผ่านช่องทาง แพลตฟอร์ม E-marketplace และ บนเว็บไซต์ 
Brand.com ของตนเองให้มียอดขายสูงกว่าได ้ท าให้อีคอมเมิร์ซในธุรกิจสินคา้ในหมวดแฟชัน่ พบ
กบัอุปสรรคคู่แข่งระหวา่งเวบ็ไซต ์Brand.com จากแบรนดต่์างๆ และ อ านาจการต่อรองของคู่คา้จาก
แพลตฟอร์ม E-marketplace ท่ีสร้างก าไรใหผู้ข้ายไดน้อ้ยกวา่ 

หน่ึงอุปสรรคของอุตสาหกรรมการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของไทยคือการเขา้มาของ
แพลตฟอร์มและเว็บไซต์ของผูใ้ห้บริการจากต่างประเทศ ซ่ึงพบว่ามีผูใ้ห้บริการจากต่างชาติท่ี
ลงทะเบียนแลว้จ านวน 127 ราย และคาดการณ์ว่ามูลค่าการซ้ือ ขายบริการผ่านทางอิเล็กทรอนิกส์
ของคนไทยอาจสูงถึง 2 แสนล้านบาท แสดงให้เห็นการขาดดุลทางการค้าทางดิจิตัลของไทย 
(paysolutions.asia, 2023) ธุรกิจรูปแบบ Global E-Commerce การซ้ือขายสินคา้ระหวา่งประเทศนั้น 
มีการเติบโตอยา่งต่อเน่ืองในทุกปี พบวา่ ปี 2022 มีรายไดจ้ากการซ้ือขายอยูท่ี่ 5.55 ลา้นลา้นดอลลาร์
สหรัฐ และคาดวา่จะเติบโตข้ึนไป 7.3 ลา้นลา้นดอลลาร์สหรัฐ ในปี 2025 (insiderintelligence, 2022) 
ปัจจยัส าคญัของการเติบโตของการซ้ือขายสินคา้ขา้มพรหมแดนนั้น คือ การเขา้ถึงอินเตอร์เน็ตของ
ผูบ้ริโภคจากทัว่โลกเพิ่มข้ึนจากทัว่โลก 192 ล้านคน ในปี 2564 และมีจ านวนผูใ้ช้อินเตอร์เน็ต
ทั้งหมดอยูท่ี่ 4.95 พนัลา้นคน ในช่วงตน้ปี 2565 (bangkokbiznews, 2022) สร้างโอกาสในการขยาย
กลุ่มลูกคา้ท่ีกวา้งข้ึนอยา่งไร้ขีดจ ากดั จีนเป็นประเทศท่ีมีการเขา้มาของสินคา้มายงัไทยมาท่ีสุด ดว้ย
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โครงสร้างการเช่ือมต่อระหว่างไทยกบัจีนท าให้มีการพฒันาการทางการขนส่งและเทคโนโลยีท่ี
ครอบคลุมมากข้ึน ไม่วา่จะเป็น การขนส่งทางน ้ า ทางราง ทางรถ และทางอากาศ ท าให้การขนส่งมี
ความรวดเร็ว รวมถึงการตั้งคลงัสินคา้ไวภ้ายในประเทศไทยและสินคา้บางส่วนจากจีนไม่ไดถู้ก
ตรวจสอบและผา่นมาตราการการเก็บภาษี ท าใหสิ้นคา้จากจีนไหลเขา้สู่ไทยไดง่้ายข้ึน ซ่ึงเป็นสาเหตุ
ของการขาดดุลทางการคา้ทางดิจิตลัของไทย (paysolutions.asia, 2023) 

 
2.1.2 ลกัษณะธุรกจิการขายสินค้าบนเวบ็ไซต์สไตล์สตรีทแฟช่ัน 

ธุรกิจการขายสินคา้บนเวบ็ไซตส์ไตล์สตรีทแฟชัน่ เป็นประภทธุรกิจในอุตสาหกรรม
เคร่ืองนุ่งห่มส าหรับเส้ือผา้ท่ีเน้นแฟชัน่ตามแทรนของตลาด มีการหมุนเวียนของสินคา้ตามฤดูกาล
เพื่อให้ไดสิ้นคา้สไตล์ใหม่ๆแก่ผูบ้ริโภค โดยมีการประทบัตราแบรนด์สินคา้เป็นของตนเอง และ
ช่องทางการจดัจ าหน่ายผา่นเวบ็ไซตข์องตนเอง ส าหรับเวบ็ไซตท่ี์ขายสินคา้สไตลส์ตรีทแฟชัน่ช่ือดงั
อยา่งอาทิเช่น H&M MANGO ZARA ESP SHEIN JASPAL CPSCHAPS Uniqlo เป็นตน้  

 

 
 
 
  

จากการแสดงภาพท่ี 2.2 แสดงให้เห็นถึงเว็บไซต์ท่ีมียอดการเขา้ชมสูงสุดในเดือน
ธนัวาคม 2565 คือ Nike, Supersports, Uniqlo, Shein ตามล าดบั และเวบ็ไซตย์อดนิยมทั้ง 10 อนัดบัน้ี 
เป็นธุรกิจท่ีมีการขายสินคา้ทั้งรูปแบบออนไลน์และออฟไลน์ ซ่ึงแนวโนม้การเขา้สู่ตลาดออนไลน์
นั้นเติบโตมาข้ึน ในขณะท่ีช่องทางการขายสินคา้บนช่องทางออฟไลน์หดตวัลดลงอย่างต่อเน่ือง 
ตั้งแต่ปี 2017 จนถึงปัจจุบนั (commonthreadco.com,  2022) ท าให้การแข่งขนับนออนไลน์มีความ
รุนแรงมากข้ึน ไม่วา่จะเป็นเชิงของการตลาด การให้บริการ การบริการดา้นการเงิน การขนส่ง หรือ

อา้งอิงจาก : www.pro.similarweb.com, 2022 

ภาพที ่2.2 แสดงยอดเข้าชมเวบ็ไซต์ส าหรับสินค้าแฟช่ันของเดือนธันวาคม 2565 

http://www.pro.similarweb.com/
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การบริการหลงัการขาย ท่ีจะตอบสนองต่อความต่อการของลูกคา้ไดอ้ยา่งมากท่ีสุด แมว้า่ธุรกิจเส้ือผา้
แฟชั่นของแต่ละแบรนด์จะมีสไตล์การออกแบบท่ีแตกต่างกันตามอัตลักษณ์ของแบรนด์ แต่
โครงสร้างพื้นฐานของธุรกิจบริการออนไลน์มีความแตกต่างกนัมากนักในเชิงโครงสร้าง ซ่ึงการ
พฒันารูปแบบธุรกิจออนไลน์ให้สามารถตอบสนองต่อการใช้งานของผูบ้ริโภคได้ตรงตามความ
ตอ้งการมากท่ีสุด อาจน ามาสู่ความพึงพอใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภค ซ่ึงน ามาสู่งานวจิยัฉบบัน้ี 
 
 

2.2 แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 
 
 2.2.1  ทฤษฏีทีเ่กีย่วข้องกบัความพงึพอใจ 
 ค าว่า พึงพอใจ ตามความหมายพจนานุกรมฉบบัราชบณัฑิตสถาน พุทธศกัราช 2554 
หมายถึง รัก หรือชอบ โดยความพึงพอใจเกิดจากการเปรียบเทียบของผลลพัธ์ท่ีเกิดข้ึนจริง กบัความ
คาดหวงัในผลลพัธ์เดิมท่ีมีอยูก่่อน ท าให้เกิดความรู้สึกพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจตามผลลพัธ์ท่ีตนได้
รับรู้ตามความคาดหวงัในจิตใจ (Kotler, 2000) สอดคล้องกบั (Hansemark and Albinsson, 2004) 
กล่าวว่า ความพึงพอใจคือทศันคติของผูบ้ริโภคผ่านประสบการณ์รับรู้จากการบริการ หรือ การมี
ปฏิกิริยาทางอารมณ์ร่วมระหว่างประสบการณ์ท่ีตนเองได้รับ สามารถเติมเต็มในส่ิงท่ีต้องการ 
เป้าหมายและความปรารถ ตามท่ีตนตั้งไว ้และความพึงพอใจยงัถูกเช่ือมโยงกบัความรู้สึกยอมรับ 
ความสุข ความโล่งใจ ความต่ืนเตน้ และความสุข ซ่ึงความรู้สึกจะเป็นปัจจยัท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจ
ของลูกคา้ (Hoyer and MacInnis, 2001)  ส าหรับปัจจยัท่ีส่งผลถึงความพึงพอใจของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ 
ความเป็นมิตรของพนกังาน  ความสุภาพ   พนกังานมีความรู้  พนกังานท่ีช่วยเหลือได ้ ความถูกตอ้ง
ของการเรียกเก็บเงิน  ความทนัเวลาของการเรียกเก็บเงิน  ราคาท่ีแข่งขนัได้  คุณภาพการบริการ  
ความคุม้ค่า  ความชดัเจนในการเรียกเก็บเงินและการบริการท่ีรวดเร็ว  (Hokanson, 1995) 
 ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีผา่นประสบการณ์และความคาดหวงัในจิตใจ เม่ือไดรั้บ
การตอบสนองตามท่ีคาดหวงัไว้จะท าให้เกิดความรู้สึกพอใจในส่ิงนั้ น งานวิจัยฉบับน้ีจึงได้
เรียงล าดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคจากประสบการณ์การใชง้านออกเป็น 5 ระดบั พึงพอใจอยา่ง
มากท่ีสุด พึงพอใจมาก พึงพอใจปานกลาง/เฉยๆ พึงพอใจน้อย และไม่พึงพอใจอย่างมาก เพื่อให้
ผูบ้ริโภคได้เปรียบเทียบจากประสบการณ์ท่ีพบเจอกับความคาดหวงั ความต้องการ และความ
ปรารถนา ท่ีจะส่งผลต่อจิตใจและสร้างความพึงพอใจเม่ือพบกบัประสบการณ์นั้นอีกคร้ัง           
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2.2.2 แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 
 แนวคิดทฤษฏีจากหนังสือ การตลาดขั้นพื้นฐาน (Basic Marketing) ของ E. Jerome 
McCarthy ไดส้ร้างพื้นฐานของส่วนประสมทางการตลาด และมีองคป์ระกอบพื้นฐานในการตลาด 
แบ่งออกเป็น 4 Ps ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) สถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่าย
ผลิตภัณฑ์ (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ต่อมา  Kotler (1997) ได้กล่าวถึง การ
ตอบสนองความพึงพอใจและความตอ้งการของลูกคา้ ตามตวัแปรของประสมทางการตลาด 4Ps ท่ีมี
อิทธิพลโนม้นา้วความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้ตรงกลุ่มเป้าหมาย ต่อมาไดมี้การเพิ่มตวัแปรข้ึนอีก 3 
ตวัแปร ไดแ้ก่ บุคคล (People) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการ (Process)  
ใหส้อดคลอ้งกบัยุคสมยัใหม่เป็นประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ 7Ps และมีการบูรณาการ
ใหเ้ขา้กบัการตลาดดิจิทลั โดยมีรายละเอียดตวัแปรส่วนผสมทางการตลาด ดงัน้ี 
 ผลิตภณัฑ ์(Product) ส่ิงท่ีผูจ้  าหน่ายไดจ่้ายใหก้บัผูบ้ริโภคเพื่อตอบสนองความตอ้งการ
ท่ีคาดหวงัในผลิตภัณฑ์ และได้รับประโยชน์ในผลิตภัณฑ์นั้ นๆ โดยแบ่งออกเป็น 2 ลักษณะ 
ผลิตภณัฑ์ท่ีจบัตอ้งได้้  (Tangible Products) และ ผลิตภณัฑ์ท่ีจบัตอ้งไม่ได ้(Intangible Products) ซ่ึง
อาจจะไม่ใช้ผลิตภณัฑ์เพียงอยา่งเดียว แต่รวมถึงความสามารถในการส่ือสารให้ลูกคา้เห็นถึงความ
เป็นแบรนด ์บางกรณี อาจจะศึกษาถึงพฤติกรรมและค าติชมของผูบ้ริโภค ท่ีไดผ้า่นประสบการณ์การ
ใชง้านและบริการ เพื่อน ามายกระดบัผลิตภณัฑ์ของตนเองให้น่าสนใจและเป็นท่ีพึงพอใจแก่ลูกคา้
มากยิ่งข้ึน รัตนา โพธิวรรณ (2562) ไดศึ้กษาพบวา่ ปัจจจัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภค อนัดบัแรกคือ ดา้นผลิตภณัฑ ์
  ราคา (Price)  คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ผูบ้ริโภคจะสามารถเปรียบเทียบระหว่าง
คุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์หรือบริการกบัราคา (Price) นั้นให้เหมาะสมตามความตอ้งการและ
ความพึงพอใจของผูบ้ริโภค ถา้คุณค่าของผลิตภณัฑ์หรือบริการสูงกว่าราคา จะสร้างความตอ้งการ
และความพึงพอใจใหผู้บ้ริโภคในตดัสินใจซ้ือมากกวา่ แต่การก าหนดราคาตอ้งอยูใ่นความเหมาะสม
และครอบคลุมของตน้ทุนสินคา้และบริการ 
 สถานท่ีหรือช่องทางการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ (Place) กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับ
บรรยากาศส่ิงแวดลอ้มและช่องทางการมองเห็นของลูกคา้ส าหรับการน าเสนอผลิตภณัฑ์หรือบริการ
ให้แก่ลูกคา้ไดเ้ขา้ถึงผูจ้ดัจ  าหน่ายไดใ้นอีกช่องทางหน่ึงเพื่อเกิดการซ้ือขายข้ึน ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้
และความพึงพอใจของลูกคา้ของลูกคา้ในการรับรู้คุณค่าและคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑห์รือบริการ
เพื่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ซ่ึงการน าเสนอผ่านช่องทางการจดัจ าหน่าย ซ่ึงจะตอ้ง พิจารณาในดา้น
ท าเลท่ีตั้ง (Location) และช่องทางในการน าเสนอบริการ (Channels) ส าหรับช่องทางการจดัจ าหน่าย
ผลิตภณัฑ์ในรูปแบบดิจิตลั อาทิเช่น ช่องทางโซเซียลมีเดียแพลตฟอร์ม สามารถขายสินค้าได้
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โดยตรงผา่นแพลตฟอร์มนั้นหรือใชแ้พลตฟอร์มนั้นในการน าผูบ้ริโภคเขา้สู่อีกช่องทางจ าหน่ายเพื่อ
เกิดการซ้ือขาย ช่องทางเวบ็ไซต ์สามารถเกิดการซ้ือขายผา่นเวบ็ไซตไ์ดโ้ดยตรง ในลกัษณะเดียวกบั
ช่องทางอีมาร์เก็ตเพลส (amazonite, 2021) 
 การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีความส าคัญในการ
ติดต่อส่ือสารระหวา่งผูข้ายและผูซ้ื้อสินคา้และบริการ โดยมีวตัถุประสงคท่ี์แจง้ข่าวสารหรือชกัจูงให้
เกิดทศันคติและพฤติกรรมการโน้มน้าวใจให้ซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการ ซ่ึงเป็นส่วนส าคญัส าหรับ
การสร้างการตลาดให้ตรงกลุ่มเป้าหมายเพื่อการตดัสินใจในการซ้ือของลูกคา้ได้รวดเร็วและมี
ประสิทธิภาพมากข้ึน เป็นการสร้างความสามารถทางการแขง็ขนัระหวา่งคู่แข่งในการสร้างความพึง
พอใจใหก้บัลูกคา้ และส่ิงส าคญัในการส่งเสริมการตลาดจะตอ้งมีความเท่ียงธรรม ตรงไปตรงมาและ
เขา้ใจไดง่้าย เป็นการเสริมภาพลกัษณ์เชิงบวกใหก้บัแบรนดสิ์นคา้มากยิง่ข้ึน 

บุคคล (People)  พนกังานหรือบุคลากรท่ีมีส่วนไดส่้วนเสียกบับริษทั และเป็นกลไก
ส าคญัส าหรับทุกหน่วยงาน และทุกหน่วนงานจะปรากฏผลต่อภาพลักษณ์องค์กรท่ีสะท้อนถึง
ผลิตภณัฑ์และบริการนั้นๆ แก่ผูบ้ริโภค พนกังานจะตอ้งมีความสามารถท่ีเหมาะสมกบังาน เพื่องาน
ท่ีสร้างออกมาจะถูกสะทอ้นกลบัไปท่ีภาพลกัษณ์องคก์รตามเป้าหมายท่ีวางไว ้และส่งผลไปสู่ความ
พึงพอใจแก่ผูบ้ริโภค 

ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) คือส่ิงท่ีลูกคา้สามารถมองเห็นและสัมผสัได้
ผ่านตาให้ลูกคา้เป็นรูปธรรม สร้างประสบการณ์ให้แก่ลูกคา้ทั้งกายภาพและรูปแบบการให้บริการ
เพื่อสร้างคุณค่าให้กบัลูกคา้ เช่น การสร้างภาพลกัษณ์ของเวบ็ไซตใ์ห้สวยดูสะดุดตา เหมาะกบักลุ่ม
ลูกคา้และสินคา้ท่ีขาย ขั้นตอนการช าระเงินท่ีง่าย มีรายละเอียดชดัเจนในขั้นตอนการซ้ือ มีช่องทาง
ส าหรับติดต่อส่ือสารท่ีชดัเจนเม่ือลูกคา้ตอ้งการความชช่วยเหลือ เป็นตน้ 

กระบวนการ (Process)  กระบวนการท างานภายในองคก์รเพื่อใหผ้ลิตภณัฑแ์ละบริการ
มีประสิทธิภาพในการตอบสนองต่อผูบ้ริโภค ควรทีมีความแม่นย  าถูกตอ้งในการท างาน สร้างความ
รวดเร็วในการใช้งานแก่ผูบ้ริโภค กระบวนการเป็นส่วนท่ีพฒันาไดอ้ย่างต่อเน่ืองตามเทคโนโลยีท่ี
เปล่ียนแปลงไป เพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่ผูบ้ริโภคสูงสุด 

ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps เป็นตวัแปรส าคญัท่ีจะส่งอิทธิพลต่อประสบการณ์แก่
ผูบ้ริโภค ทั้ง 7 ตวัแปร ผลิตภณัฑ์ ราคา สถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ การส่งเสริม
การตลาด บุคคล ลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการ สามารถตอบสนองความพึงพอใจของ
ผูบ้ริโภคในระดบัใด งานวจิยัฉบบัน้ีจึงไดน้ าส่วนประสมทางการตลาด 7Ps มาเป็นตวัแปรตน้ในการ
วเิคราะห์ขอ้มูลในคร้ังน้ี 
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   2.2.3  แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัความภักดีในตราสินค้า 
   ความภักดีต่อตราสินค้า (Brand Loyalty) หมายถึง การสร้างประสบการณ์ท่ีดีต่อ
ผูบ้ริโภคจนเกิดความรู้สึกพึงพอใจในสินคา้และบริการ เม่ือเกิดความรู้สึกผกูผนัอยา่งลึกซ่ึง ส่งผลให้
เกิดพฤติกรรมการซ้ือซ ้ าอย่างต่อเน่ือง ตามแนวคิดของ (Oliver, 1999) และได้จ  าแนกออกเป็น 4 
ขั้นตอน เรียบเรียงโดย (หมะหมูด หะยหีมดั,ก่อพงษ ์พลโยราช, 2013) ดงัน้ี 

ขั้นการรับรู้ (Cognitive Loyalty) เป็นระยะท่ีผูบ้ริโภครับรู้ข้อมูลข่าวสารโดยร่วม
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือตราสินคา้ มีความรู้ความเขา้ใจในตราสินคา้ มีขอ้มูลหรือความเขา้ใจเก่ียวกบั
คุณสมบติั ลกัษณะ หรือ ผลประโยชน์ของตราสินคา้ 

ขั้นความรู้สึก (Affective Loyalty) เป็นขั้นท่ีผูบ้ริโภคมีความรู้สึกจากประสบการณ์ท่ี
เก่ียวขอ้งกบัสินคา้นั้น ส่งผลใหเ้กิดความรู้สึกชอบหรือไม่ชอบในตราสินคา้  
  ขั้นความตั้ งใจท่ีจะซ้ือสินค้า (Conative Loyalty) เป็นขั้นแสดงถึงการกระท าของ
ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อตราสินคา้ ท่ีเร่ิมมีความสนใจในสินคา้ มีการเสาะแสวงหาสินคา้ ตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้ 
และมีการทดลองซ้ือ 
  ขั้นการแสดงพฤติกรรม (Action Loyalty)  เป็นขั้นสุดทา้ยท่ีผูบ้ริโภคแสดงพฤติกรรม
ความตั้งใจในการกลบัไปซ้ือสินคา้ดงักล่าวอีกคร้ัง ส่งผลต่อพฤติกรรมการตอบสนอง การบอกต่อ
ไม่มีความสนใจต่อสินคา้อ่ืน เป็นลกัษณะของความภกัดีต่อตราสินคา้นั้น (Jacoby and Kyner, 1971) 
 ความภกัดีต่อตราสินคา้ เกิดจากประสบการณ์ท่ีดีระหวา่งผูบ้ริโภคและตราสินคา้หรือ
บริการชนิดนั้น จนเกิดความรู้สึกพึงพอใจและส่งผลใหเ้กิดพฤติกรรมการซ้ือซ ้ า งานวจิยัฉบบัน้ีจึงน า
ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคส่งผลต่อการตดัสินซ้ือคร้ังต่อไป มาเป็นตวัแปรตามในการวิเคราะห์
ขอ้มูลในคร้ังน้ี 
 
 

2.3 งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง  
 จากแนวคิดและทฤษฏีดงักล่าวท่ีเก่ียวขอ้ง สามารถสรุปประเด็นได ้2 ประเด็นหลกัดงัน้ี  
ดา้นความพึงพอใจ ส่วนผสมทางการตลาด 7Ps  ซ่ึงสามารถน ามาประยกุตก์ารวางกลยทุธ์การพฒันา
รูปแบบเวบ็ไซตส์ าหรับการขายสินคา้สไตลส์ตรีทแฟชัน่ 
 
 2.3.1 ประเด็นที ่1 ด้านความพงึพอใจและพฤติกรรมการซ้ือสินค้าออนไลน์  

จากการทบทวนวรรณกรรมพบวา่ มีนกัวิจยัหลายท่านไดท้  าการศึกษาถึงดา้นความพึง
พอใจในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ ของ บุศรินทร์ ถิรโภไคย  (2562) ไดศึ้กษาพบว่า ปัจจยัท่ีส่งผลต่อ
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ความพึงพอใจการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล ได้พบว่าคุณภาพการบริการส่งผลต่อความพึงพอใจของลูกคา้ การบริการท่ีมีคุณภาพ
สามารถตอบขอ้สงสัยของลูกคา้ได ้และบริการดว้ยความเป็นมิตร สอดคลอ้งกบั ดวงงาม วชัรโพธิ
คุณ (2557) ท าการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามจะเลือกซ้ือสินค้าบนเว็บไซต์ท่ีน่าเช่ือถือ โดย
ความถ่ีในการซ้ือคือ 2-3 คร้ังต่อเดือน แสดงให้ถึงความไวว้างใจของคุณภาพการบริการ และชอบ
การส่งเสริมการตลาดแบบลดราคา โดยส่วนใหญ่จะรู้จกัร้านคา้ออนไลน์จากเพื่อน และจะเช่ือถือ
ข้อมูลจากส่ือโฆษณาต่างๆ ในการเลือกซ้ือจะยึดถือความเห็นของตนเองเป็นหลัก นอกจากน้ี
ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในหัวขอ้รายละเอียดของสินคา้ครบถว้น การบรรยายคุณสมบติัและวิธีใช้
สินคา้อย่างละเอียด และมีรูปภาพสินคา้หลายมุมมอง อยู่ในระดบัมากท่ีสุด จากงานวิจยัของ อาภา
ภรณ์ วธันกุล (2555) เร่ืองปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผูบ้ริโภคผ่าน
เวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ยอดนิยมของประเทศไทย สอดคลอ้งกบั พนิตานนัท ์องัคสกุลเกียรติ 
(2556) ท าการศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ของ
ผูห้ญิงจากร้านคา้ในสังคมออนไลน์เฟสบุ๊ค พบวา่ ปัจจยัดา้นการน าเสนอขอ้มูล มีความสัมพนัธ์ต่อ
พฤติกรรมการซ้ือ ประกอบดว้ย ความรวดเร็วในการคน้หารูปภาพและขอ้มูลสินคา้ ความครบถว้น
ของขอ้มูลวธีิการสั่งซ้ือสินคา้ ความรวดเร็วในการอพัเดตขอ้มูลสินคา้ใหม่ 
  
 2.3.2 ประเด็นที ่2 ปัจจัยด้านส่วนผสมทางการตลาด   
  2.3.2.1 ผลิตภณัฑ ์(Product)  
  จากการศึกษาความพึงพอใจในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแอฟพิเคชั่น 
Shopee ของ ปิยะวรรณ แซ่อ้ึง (2562) พบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มีระดบัความพึงพอใจอยูใ่นระดบั
มาก โดยแอฟพิเคชัน่จะตอ้งใชง้านง่าย มีความสวยงาม ใชภ้าษาท่ีเขา้ใจง่าย และมีความปลอดภยัใน
การท าธุรกรรมทางดา้นการเงิน ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีส่งผลให้ต่อการสร้างความเช่ือมัน่ให้กบัผูซ้ื้อและ
อยากกลับมาใช้แอฟพิเคชั่นน้ีอีก สอดคล้องกับงานวิจัยของ สุภาวรรณ  ชัยทวีวุฒิกุล (2555) 
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการออนไลน์แบบร่วมกลุ่มกนัซ้ือบนเวบ็ไซต ์Ensogo ของลูกคา้ใน
เขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ลูกคา้ท่ีเคยซ้ือสินคา้และบริการบนเวบ็ไซต ์ให้ความส าคญัอยูใ่นระดบั
มาก ในส่วนของปัจจยัยอ่ยดา้น ความหลากหลายของสินคา้และบริการ ความน่าเช่ือถือช่ือเสียงของ
สินคา้และบริการ ความสวยงามของภาพสินคา้บนเวบ็ไซต ์และความครบถว้นของขอ้มูลในการบอก
คุณลกัษณะของสินคา้และบริการ ส าหรับปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ของ ยุพเรศ พิริยพลพงศ ์
(2557) เร่ืองปัจจยัและพฤติกรรมท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใช้โมบายแอพพลิเคชัน่ ซ้ือสินคา้ผ่านทาง
สมาร์ทโฟนและแท๊บเล็ตของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ระดบัความส าคญัของปัจจยั
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ดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจใชโ้มบายแอพพลิเคชัน่ซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นทางสมาร์ทโฟน
และแท๊บเล็ต อยู่ในระดับมากท่ีสุด คือ มีการอัพเดทแอพพลิเคชั่น / อัพเดทสินค้าอยู่เสมอ ,
แอพพลิเคชัน่มีรูปสินคา้ชดัเจน, ค าอธิบายสินคา้โดยละเอียด รองลงมา แอพพลิเคชัน่ใชง้านง่าย, มี
การจดัหมวดหมู่ของสินคา้ท่ีดี อยูใ่นระดบัความส าคญัระดบัมาก สอดคลอ้งกบังานวจิยัเร่ือง ปัจจยัท่ี
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านช่องทางตลาดกลางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ของ 
สุณิสา ตรงจิตร์ (2559) พบว่า ระบบการท างานของเว็บไซต์สามารถให้บริการไดถู้กตอ้ง แม่นย  า 
เคร่ืองมือต่างๆบนเวบ็ไซตเ์ขา้ใจง่าย สะดวกต่อการท ารายการ แผนผงับนเวบ็ไซต์จดัเรียงให้เขา้ใจ
ง่าย มีเคร่ืองมือในการช่วยคน้หาแบบแยกประเภท 
 นอกจากน้ี ปรัชญนันท์ นิลสุข (2546) ได้กล่าวถึง ความน่าเช่ือถือของเว็บไซต์บ่งช้ี
คุณภาพและประสิทธิภาพของเว็บไซต์ สามารถแสดงออกในรูปแบบ ท่ีทราบถึงแหล่งท่ีมาของ
ผูจ้ดัท า สามารถติดต่อผูดู้แลเว็บไซต์ได้ มีท่ีอยู่และต าแหน่งท่ีตั้ งท่ีแน่นอน โดเมนมีมาตรฐาน 
สอดคลอ้งกบั การศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผ่าน
เวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ยอดนิยมของประเทศไทย ของ อาภาภรณ์ วธันกุล (2555) ความส าคญั
ในปัจจยัด้านองค์ประกอบเว็บไซต์ ด้านรูปลกัษณ์ ด้านส่วนประกอบท่ีเป็นเน้ือหา และด้านการ
ติดต่อคา้ขาย มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
  2.3.2.2 ราคา (Price) 

การศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคใน 
อ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี ของ บณัฑิต จอ้ยลี (2564) พบวา่ปัจจยัดา้นราคา มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ออนไลน์ ราคาสินคา้ออนไลน์ จะตอ้งสามารถเปรียบเทียบราคากบัการขายสินคา้ทางช่องทาง
อ่ืนไดอ้ยา่งสะดวก ไม่ยุง่ยาก ซบัซ้อม รวดเร็วในการเปรียบเทียบ นอกจากน้ีสินคา้ออนไลน์ ตอ้งมี
ราคาท่ีคุม้ค่ากบัคุณสมบติัและคุณภาพของสินคา้ สอดคลอ้งกบังานวิจยัเร่ือง ปัจจยัและพฤติกรรมท่ี
มีผลต่อการตดัสินใจใชโ้มบายแอพพลิเคชัน่ซ้ือสินคา้ผา่นทางสมาร์ทโฟนและแทบ๊เล็ตของผูบ้ริโภค 
ในเขตกรุงเทพมหานคร ของ ยุพเรศ พิริยพลพงศ์ (2557) ราคาท่ีมีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบั
คุณภาพสินค้า มีผลต่อการตัดสินใจใช้แอพพลิเคชั่นซ้ือสินค้าออนไลน์มากสุด สอดคล้องกับ
การศึกษาของ ชิษณุพงศ ์สุกก ่า (2560) เร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทาง
ส่ือออนไลน์ของผูบ้ริโภคใน อ าเภอเมืองจงัหวดันครปฐม ปัจจยัดา้นราคามีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออยู่
ในระดับมาก ได้แก่ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินค้า และมีการระบุราคาได้อย่างถูกต้อง
ครบถ้วนและชัดเจน นอกจากความเหมาะสมของคุณภาพสินคา้และราคาแล้ว ชุติมา คล้ายสังข์ 
(2563) พบว่า ผูบ้ริโภคจะตัดสินใจซ้ือสินค้าจะพิจารณาถึงความคุ้มค่าเป็นหลักซ่ึงมาจากการ
พิจารณารายละเอียดของสินคา้และรูปสินคา้ท่ีชดัเจน 
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นอกจากน้ีปัจจยัด้านราคา ของ สุภาวรรณ  ชัยทวีวุฒิกุล (2555) ศึกษา
เร่ืองพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการออนไลน์แบบร่วมกลุ่มกนัซ้ือบนเวบ็ไซต ์Ensogo ของลูกคา้
ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าลูกคา้ท่ีเคยซ้ือสินคา้และบริการให้ความส าคญัของการเปรียบเทียบ
ราคาใหเ้ห็นถึงส่วนต่างจากราคาปกติอยา่งชดัเจน อยูใ่นระดบัมาก สอดคลอ้งกบั ธนกฤต บุตรบ ารุง 
(2563) พบวา่ ความคิดเห็นดา้นราคา อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ปัจจยัยอ่ยคือ มีการแสดงป้ายราคาสินคา้
ท่ีชดัเจน จากการศึกษากลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
ส าเร็จรูปผา่นระบบอินเตอร์เน็ตในเขตกรุงเทพมหานคร  
  2.3.2.3 สถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ ์(Place) 
  สุภาวรรณ  ชยัทวีวุฒิกุล (2555) ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และ
บริการออนไลน์แบบร่วมกลุ่มกนัซ้ือบนเวบ็ไซต ์Ensogo ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า 
ลูกคา้ท่ีเคยซ้ือสินคา้และบริการให้ความส าคญัดา้นสถานท่ีใชบ้ริการ อยู่ในระดบัมาก โดยมีปัจจยั
ย่อยคือ ความง่ายในการเข้าสู่ระบบทางเว็บไซต์ Ensogo  และความรวดเร็วในการค้นหาข้อมูล
เวบ็ไซต ์Ensogo ผา่นเวบ็ไซตต์วักลางเช่น google yahoo สอดคลอ้งกบั พนิตานนัท ์องัคสกุลเกียรติ 
(2556) ท าการศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ของ
ผูห้ญิงจากร้านคา้ในสังคมออนไลน์เฟสบุค๊ พบวา่ ความง่ายในการเขา้ถึงร้านคา้ และความรวดเร็วใน
การอพัเดตขอ้มูลสินคา้ใหม่ มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจท่ีจะกลบัไปสั่งซ้ือสินคา้ซ ้ าอีกคร้ังอย่าง
แน่นอน อยูร่ะดบัมาก 

2.3.2.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion)   
ในการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่าน

ช่องทางตลาดกลางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ของ สุณิสา ตรงจิตร์ (2559) พบวา่ ปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาด มีอิทธิพลจากเง่ือนไขโปรโมชัน่ส่วนลดกบับตัรเครดิตมีความเหมาะสม สามารถใชง้านได้
จริง เง่ือนไขส่วนลดส าหรับสมาชิกเวบ็ไซตมี์ความเหมาะสมใชง้านไดจ้ริง เง่ือนไขคูปองส่วนลดมี
ความเหมาะสมและใช้งานไดจ้ริง ส่ือโฆษณาออนไลน์ท่ีเขา้ถึงไดง่้าย อยู่ระดบัมาก สอดคลอ้งกบั 
สุภาวรรณ  ชยัทวีวุฒิกุล (2555) ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการออนไลน์แบบร่วม
กลุ่มกนัซ้ือบนเวบ็ไซต์ Ensogo ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าลูกคา้ท่ีเคยซ้ือสินคา้และ
บริการให้ความส าคญั กบัการสะสมแตม้เพื่อใช้เป็นส่วนลดในคร้ังต่อๆไป มีการจดักิจกรรมชิง
รางวลั อยู่ระดบัปานกลาง นอกจากน้ี ปทิตตา โอภาสพงษ์ (2020) ท าการศึกษา ภาษาธุรกจิในส่ือ
สังคมออนไลน์ กรณีศึกษา เฟซบุ๊ก ควรมีลกัษณะดงัน้ี 1.สั้น กระชบั ดึงดูดใจ 2. น าเสนอขอ้ความท่ี
ชดัเจนในเวลาสั้น ๆ 3. สร้างความรู้สึกเช่ือมโยงดว้ยการใชภ้าษาท่ีง่าย ชดัเจน ท าใหเ้กิดการโนม้นา้ว
ใจต่อผูบ้ริโภค  
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4. บางคร้ังอาจจะมีค าวิบติัซ่ึงเป็นค าใหม่เปล่ียนแปลงไปตามบริบทของสังคม สอดแทรกเพื่อท าให้
เกิดความทนัสมยัและดึงดูดใจ 

2.3.2.5 บุคคล (People) 
สุภาพร ชุ่มสกุล (2554)  ท าการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้และบริการผ่านระบบอินเทอร์เน็ต ของนกัศึกษาปริญญาโท มหาวิทยาลยัศิลปากร พบวา่ 
ปัจจยัดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการผ่านระบบอินเทอร์เน็ต คือ การท่ี
พนกังานความรู้ในตวัสินคา้ สามารถแกปั้ญหาใหลู้กคา้ได ้และสามารถเสนอทางเลือกเม่ือลูกคา้ร้อง
ขอได้ ในทางเดียวกนั สุณิสา ตรงจิตร์ (2559) ท าการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ออนไลน์ผา่นช่องทางตลาดกลางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ พบวา่ ความสามารถในการแกปั้ญหา
ลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็วมีช่องทางการติดต่อกบัลูกคา้ท่ีหลากหลายมีช่องทาง ติดต่อส่ือสารกบัเจา้หนา้ท่ี 
Contact Center หรือเวบ็ไซตไ์ดต้ลอด 24 ชัว่โมง และมีเจา้หนา้ท่ี Contact Center สามารถตอบกลบั 
และมีปฏิสัมพนัธ์กบัลูกคา้ทนัที มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ อยูร่ะดบัปานกลาง สอดคลอ้งกบั ณิชาภา 
เทพณรงค,์ ประภสัสร วเิศษประภา (2564) งานวจิยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ี
มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชันของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบวา่ มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนักบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นนแอปพลิเคชัน่ โดย 
ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชัน่ตอ้งการไดรั้บขอ้มูลข่าวสารโปรโมชัน่อยา่งสม ่าเสมอ ไดรั้บ
การให้บริการหลงัการขายผา่นช่องทางท่ีหลากหลาย เช่น Line, Facebook chat และผูข้ายสินคา้ตอบ
แกไ้ขปัญหาใหใ้นทนัที นอกจากน้ี ชุติมา คลา้ยสังข ์(2563) พบวา่ ผูบ้ริโภคในยคุปัจจุบนัยงัพิจารณา
ถึงดา้นบุคลากร โดยพิจารณาจากการโตต้อบและการส่ือสารกบัลูกคา้วา่มีความเหมาะสมหรือไม่ท่ี
จะตดัสินใจซ้ือกบัผูข้ายคนนั้น ในงานวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธีพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์ ในเขตกรุงเทพมหานคร 

2.3.2.6 กระบวนการ (Process)   
การศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคใน 

อ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี ของ บณัฑิต จอ้ยลี (2564) พบวา่ ปัจจยัดา้นกระบวนการ มีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.045  มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ โดยการซ้ือสินคา้ออนไลน์นั้นมีระบบ
และขั้นตอนการให้บริการท่ีมีมาตรฐาน ถูกตอ้ง และเป็นท่ีไวว้างใจแก่ลูกคา้เป็นฐานเดิมรวมไปถึง
ขั้นตอนในการสั่งซ้ือสินคา้ออนไลน์ ตั้งแต่ตน้จนจบกระบวนการมีความสะดวก และง่ายต่อการใช้
บริการเพราะมีระบบและขั้นตอนการบริการติดต่อประสานงานหรือแกไ้ขปัญหาให้กบัลูกคา้อย่าง
รวดเร็ว สอดคลอ้งกบั ชุติมา คลา้ยสังข ์(2563) ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธีพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น
ส่ือสังคมออนไลน์ ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัดา้นกระบวนการ มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
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ระดบั 0.01 โดยผูบ้ริโภคตอ้งการความถูกตอ้งและปลอดภยัในการสั่งซ้ือสินคา้ การซ้ือสินคา้แต่ละ
คร้ังผูบ้ริโภคตอ้งการการติดต่อกบัผูข้ายและสามารถเปล่ียนคืนสินคา้ได ้ นอกจากน้ี ชยัวฒัน์ พิทกัษ์
รักธรรม (2556) พบว่าปัญหาและอุปสรรคในการสั่งซ้ือสินค้าออนไลน์คือ สินค้าไม่ตรงกับท่ี
โฆษณา และไดรั้บสินคา้ล่าชา้กวา่ท่ีก าหนด และปัจจยัดา้นกระบวนการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือ ไดแ้ก่ การจดัส่งสินคา้มีความรวดเร็ว การใชง้านมีความถูกตอ้งแม่นย  า การใชง้านเวบ็ไซตง่์ายไม่
ซับซ้อน อยู่ระดบัความส าคญัท่ีมากท่ีสุด ในทางเดียวกนัการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ยอดนิยมของประเทศไทย 
ของ อาภาภรณ์ วธันกุล (2555) พบว่า ดา้นการติดต่อคา้ขาย ให้ความส าคญักบัขั้นตอนการสั่งซ้ือ
สินคา้ในเวบ็ไซต์ไม่ยุง่ยากซับซ้อนและสามารถตรวจสอบสถานะการสั่งซ้ือและสถานะการจดัส่ง
สินคา้ผา่นเวบ็ไซตไ์ดอ้ยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เพราะผูบ้ริโภคตอ้งการความปลอดภยัและความเช่ือถือ
ได ้ 

2.3.2.7 ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)   
ภูวณัฐ ตันติพิทยกุล, ดร.รชต ข าบุญ (2560) ศึกษาการเปรียบเทียบ

กระบวนการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้กีฬาระหวา่งร้านคา้และร้านคา้ออนไลน์จากผลของส่วนประสมทาง
การตลาด 7P's ของคนในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ปัจจยัดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ มี
ระดบัความส าคยัอยู่ในระดบัมาก ซ่ึงในด้านร้านคา้ออนไลน์มีหน้าเว็บไซต์ท่ีน่าสนใจ ดูง่ายไม่
ยุง่ยาก อยูใ่นระดบัความส าคญัมากท่ีสุด ในการตดัสินใจซ้ือ สอดคลอ้งกบั ชนิตา เสถียรโชค (2560) 
ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของผูซ้ื้อสินคา้ผ่านช่องทางอิเล็กทรอนิกส์บน Lazada พบว่า 
ปัจจยัดา้นกายภาพ เช่น เวบ็ไซต์มีความสวยงามและน่าสนใจ, มีรูปแบบของเมนูต่างๆ แสดงอย่าง
ชดัเจน และง่ายต่อการใช้งาน, ใช้สีสัน ง่ายต่อการอ่านขอ้มูลและมองรูปภาพ มีความคิดเห็นอยูใ่น
ระดบัมาก นอกจากน้ี ธนพงศ์ ก าเหนิดชูตระกูล (2557) ไดท้  าการศึกษาปัจจยัการบอกต่อ การจดั
อนัดับและการวิจารณ์สินค้า คุณภาพของข้อมูล และการบริการท่ีมีอิทธิพลต่อความส าเร็จของ
ผูป้ระกอบการขายเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นทางสังคมออนไลน์พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัท่ีส่งผลต่อความส าเร็จของผูป้ระกอบการขายเส้ือผา้แฟชัน่ผ่านทาง
สังคมออนไลน์พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ไดแ้ก่ ปัจจยัการบอกต่อ มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.009 
การจดัอนัดบัและการวิจารณ์สินคา้ มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.025 เป็นปัจจยัความส าเร็จในการ
ประกอบการผา่นทางสังคมออนไลน์พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์อยา่งมีนยัส าคญั 
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บทที ่3 
ระเบียบวธิีวจิัย 

  
 
 ผูว้ิจยัไดท้  าการศึกษาในหัวขอ้วิจยัเร่ืองกลยุทธ์การพฒันารูปแบบเวบ็ไซตส์ าหรับการ
ขายสินคา้สไตลส์ตรีทแฟชัน่  โดยท าการศึกษาดงัหวัขอ้ต่อไปน้ี 

3.1 ระเบียบวจิยั 
3.2 ประชากรและกล่มตวัอยา่ง 
      3.2.1 ประชากรเป้าหมายท่ีใชใ้นการวจิยั 
      3.2.2 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยั 
3.3 วธีิการสุ่มตวัอยา่ง 
3.4 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
3.5 วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
3.6 สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 
 

3.1 ระเบียบวจิัย 
 การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ(Quantitative Research) ซ่ึงวิธีใช้ในการ
เก็บขอ้มูลโดยใช้แบบสอบถามออนไลน์ (Questionnaire) ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือส าหรับการเก็บข้อมูล 
และท าการวเิคราะห์ผา่นขอ้มูลทางสถิติดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS จากนั้นท าการสรุปผลการวิจยั
และน าเสนอผลงานวจิยัตามล าดบั 
 โดยปัจจยัท่ีท าการศึกษาคือ พฤติกรรมดา้นความพึงพอใจในการใชเ้วบ็ไซตส์ าหรับการ
ขายสินคา้สไตล์สตรีทแฟชัน่ ว่าผูบ้ริโภคพึงพอใจในการใช้งานเวบ็ไซต์เว็บไซต์ส าหรับการขาย
สินคา้สไตลส์ตรีทแฟชัน่แบบใดบา้ง 
 ทั้งน้ียงัได้ท าการศึกษาปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ได้แก่ ปัจจยัด้าน
ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจ าหน่าย การส่งเสริมการขาย บุคคล ภาพลกัษณ์ทางกายภาพ และ
กระบวนการ เพื่อศึกษาความพึงพอใจในการใช้งานเว็บไซต์เวบ็ไซต์ส าหรับการขายสินคา้สไตล์
สตรีทแฟชั่น โดยการน ามาปรับประยุกต์เพื่อเป็นแนวทางในการสร้างกลยุทธ์การพฒันารูปแบบ
เวบ็ไซตส์ าหรับการขายสินคา้สไตล์สตรีทแฟชัน่ใหเ้ป็นรากฐานของเวบ็ไซตท่ี์ความสมบูรณ์แบบ 
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3.2 ประชากรและกล่มตัวอย่าง 
 3.2.1 ประชากรเป้าหมายทีใ่ช้ในการวจัิย 
 กลุ่มประชากรชาวไทยท่ีอาศยัอยู่ในราชอาณาจกัรไทย อายุระหว่าง 20-40 ปี ทั้งเพศ
ชายและหญิง โดยกลุ่มประชากรจะตอ้งเคยสั่งซ้ือสินคา้ผา่นเวบ็ไซต์เส้ือผา้แฟชัน่สไตล์สตรีท โดย
เหตุผลในการเลือกศึกษากลุ่มประชากรน้ี เน่ืองจากกลุ่มอายุช่วงวยั 20-40 ปี เป็นกลุ่มวยัท่ีนิยมใส่
เส้ือผา้แฟชัน่มากท่ีสุด และยงัมีการพบวา่เป็นกลุ่มท่ีซ้ือสินคา้ผา่นออนไลน์มากท่ีสุด ไดแ้ก่ ช่วงอายุ 
25-34 ปี (51%) รองลงมากลุ่มช่วงอายุ  35-44 ปี  (21%) และ 18 -24 ปี  (16%)  ตามล าดับ 
(positioningmag.com, 2019) ดงันั้นงานวิจยัน้ีจึงเลือกช่วงอายุระหว่าง 20-40 ปี เพื่อให้ครบคลุมถึง
ช่วงอายท่ีุมีอิทธิพลในการซ้ือสินคา้เส้ือผา้แฟชัน่ผา่นระบบออนไลน์มากท่ีสุด 
 

3.2.2 กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวจัิย 
กลุ่มตวัอยา่งหมายคือ กลุ่มประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นราชอาณาจกัรไทย อายุระหวา่ง 20-

40 ปี ทั้ งเพศชายและหญิง จ านวน 400 คน ในกรณีท่ีไม่ทราบจ านวนประชากร ผ่านการส่ง
แบบสอบถามแบบ  Questionnaire Online โดยใชข้นาดกลุ่มตวัอยา่งความเช่ือมัน่ท่ี 95% ความคลาด
เคล่ือนในการสุ่ม 5% ตามสูตรของ คอแครน (Cochran, 1977) ดงัน้ี 
 

 
 
โดยท่ี  n  = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีจะศึกษา 
           Z = คะแนนมาตรฐาน ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% ค่า Z = 1.96) 

    e = ความคลาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอยา่ง เป็น 0.05 
                      แทนค่าจะไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่ง ดงัน้ี 
  

 
            n = 384 
 
 
 
 

n =      Z²        

          4𝑒² 

n =      (1.96)²        

          4(0.05)² 
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3.3 วธีิการสุ่มตัวอย่าง 
 ในการวิจัยคร้ังน้ีใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบไม่อาศัยทฤษฏีความน่าจะเป็น (Non-
Probability Sampling) โดยเลือกตวัอยา่งโดยใชค้วามสะดวก (Convenience Sampling) โดยผูว้ิจยัจะ
ใชว้ธีิการเก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถามออนไลน์ Google Form ใหก้บัประชากรกลุ่มตวัอยา่ง 
 
 

3.4 เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการวจิัย 
 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัยคร้ังน้ี ผู ้วิจ ัยได้ใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) โดย
แบบสอบถามจะถูกแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามส าหรับการคดักรองกลุ่มเป้าหมาย 

ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมดา้นความพึงพอใจแบบใดท่ีส่งผลต่อความ
พึงพอใจในการใชเ้วบ็ไซต ์โดยลกัษณะแบบสอบถามแบบเลือกหลายค าตอบ (Multiple Choices) 
 ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อความพึง
พอใจในการใชเ้วบ็ไซตส์ าหรับการขายสินคา้สไตล์สตรีทแฟชัน่ ลกัษณะแบบสอบถามแบบมาตรา
ส่วนประมาณค่า (Rating Scale) โดยแบ่งความพึงพอใจออกเป็น 5 ระดบั แบบ Likert Scale ดงัน้ี 
 ระดบัความพึงพอใจ 
 พึงพอใจอยา่งมากท่ีสุด       เท่ากบั  5 คะแนน 
 พึงพอใจมาก                       เท่ากบั  4 คะแนน 
 พึงพอใจปานกลาง/เฉยๆ     เท่ากบั  3 คะแนน 
 พึงพอใจนอ้ย                       เท่ากบั  2 คะแนน 
 ไม่พึงพอใจอยา่งมาก           เท่ากบั  1 คะแนน 
 การแปลความหมายค่าคะแนนในแต่ละความพึงพอใจ ดงัต่อไปน้ี 
 ระดบัค่าคะแนนเฉล่ีย  
 4.21 – 5.00                         ความหมาย พึงพอใจอยา่งมากท่ีสุด/ ซ้ือแน่นอน  
 3.41 – 4.20                         ความหมาย พึงพอใจมาก/ อาจจะซ้ือ 
 2.61 – 3.40                         ความหมาย พึงพอใจปานกลาง/เฉยๆ / ไม่แน่ใจ  
 1.81 – 2.60                         ความหมาย พึงพอใจนอ้ย/ ไม่อาจจะซ้ือ  
 1.00 – 1.80                         ความหมาย เห็นนอ้ยท่ีสุด / ไม่ซ้ือแน่นอน  
 ส่วนท่ี 4 แบบสอบถามส าหรับขอ้มูลทัว่ไป เช่น เพศ, อาย,ุ ระดบัการศึกษา, อาชีพ และ
รายได ้โดยลกัษณะแบบสอบถามแบบเลือกหลายค าตอบ (Multiple Choices) 
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3.5 วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 งานวจิยัยน้ีผูว้จิยัไดท้  าการเก็บรวบรวทขอ้มูลในการน ามาวเิคราะห์ โดยมี 3 ขั้นตอน
ดงัน้ี 
 3.5.1 ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ผูว้ิจยัไดท้  าการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากบทความ
ทางวชิาการ วารสารทางวชิาการ วทิยานิพนธ์ งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง และบทความทางอินเตอร์เน็ต เพื่อ
ศึกษาความพึงพอใจท่ีส่งผลต่อการพฒันารูปแบบเวบ็ไซตส์ าหรับการขายสินคา้สไตลต์รีทแฟชัน่ 
 3.5.2  ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data)  ผูว้ิจยัไดท้  าการเก็บรวบรวมขอ้มูลแบบสอบถาม
จากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน ช่วงอายุ 20-40 ปี เพศหญิงและชาย โดยการเก็บแบบสอบถามผา่น
ทางออนไลน์ (Online Questionnaires) โดยแนบ Link แบบสอบถามออนไลน์ในรูปแบบของ 
Google Form ซ่ึงก่อนเร่ิมแบบสอบถามไดช้ี้แจง้เก่ียวกบันดยบายในการเก็บความลบั และป้องกนั
ความเส่ียงของข้อมูล ผู ้ตอบแบบสอบถามสามารถส่งค าตอบได้เพียงคร้ังเดียวและผู ้ตอบ
แบบสอบถามจะไม่สามารถดูขอ้มูลสรุปผลรวมของผูอ่ื้นได ้
 3.5.3 เม่ือท าการรวบรวมข้อมูลทั้ งแบบปฐมภูมิแล้ว จากนั้นจะน าแบบสอบถาม
ออนไลน์มาวเิคราะห์ขอ้มูลทางสถติดว้ยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ (SPSS) ต่อไป 
  
 

3.6 สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 3.6.1 การวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)  เพื่ออธิบายลกัษณะของ 
ขอ้มูลทัว่ไปโดยน าเสนอในรูปแบบของ ค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ียของ
กลุ่มตวัอยา่ง (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 3.6.2  การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics)  ผูว้ิจ ัยน ามาใช้ในการ
วิเคราะห์ข้อมูลเพื่อทดสอบสมมติฐานการวิจยั จากข้อมูลทางสถติด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ 
(SPSS) 
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บทที ่4 

ผลการวจิัยและอภิปรายผล 

 
 

 

 งานวจิยัฉบบัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา กลยทุธ์การพฒันารูปแบบเวบ็ไซตส์ าหรับการ
ขายสินคา้สไตล์สตรีทแฟชัน่ โดยใช้ปัจจยัท่ีท าการศึกษา คือ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ 
เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายได ้ นอกจากน้ีมีการใชปั้จจยัส่วนประสมทาง การตลาด (7Ps) ไดแ้ก่ 
ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ (Product) ปัจจยัด้านราคา (Price) ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ปัจจยัด้านบุคคล (People) ปัจจยัด้านกระบวนการ 
(Process) และปัจจยัดา้นกายภาพ (Physical Evidence) ร่วมถึงพฤติกรรมในการใชเ้วบ็ไซตข์ายสินคา้
สไตลส์ตรีทแฟชัน่ 
 กลุ่มประชากรท่ีท าการศึกษา คือ กลุ่มประชากรชาวไทยท่ีอาศยัอยู่ในราชอาณาจกัร
ไทย อายุระหว่าง 20-40 ปี ทั้ งเพศชายและหญิง โดยกลุ่มประชากรจะต้องเคยสั่งซ้ือสินค้าผ่าน
เวบ็ไซตเ์ส้ือผา้แฟชัน่สไตล์สตรีท ผูว้ิจยัไดท้  าการเก็บรวบรวมขอ้มูลแบบสอบถามผา่นทาง Google 
Forms ไปยงักลุ่มตัวอย่างโดยตรงและมีผูต้อบแบบสอบถามกลับทั้ งส้ิน 318 ชุด มาใช้ในการ
วเิคราะห์งานวจิยัคร้ังน้ี  

โดยบทท่ี 4 ผูว้ิจยัไดท้  าการประมวลผลขอ้มูลจากการเก็บขอ้มูลจากลุ่มตวัอย่าง เพื่อน ามา
วเิคราะห์ค่าสถิติตามวตัถุประสงคข์องงานวจิยั โดยไดท้  าการวเิคราะห์และน าเสนอขอ้มูล ดงัต่อไปน้ี 

4.1 ขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
4.2 ขอ้มูลพฤติกรรมการใชเ้วบ็ไซตส์ าหรับการขายสินคา้สไตลส์ตรีทแฟชัน่ 
4.3 ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีมีผลต่อความพึงพอใจในการใชเ้วบ็ไซต์

ส าหรับการขายสินคา้สไตลส์ตรีทแฟชัน่ 
4.4 วิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีมีผลต่อความพึงพอใจในการใช้

เวบ็ไซตส์ าหรับการขายสินคา้สไตลส์ตรีทแฟชัน่  
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4.1 ข้อมูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
        การเก็บรวบรวมงานวิจยัในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดเ้ก็บแบบสอบถามท่ีมีความสมบูรณ์จ านวน
ทั้งส้ิน 318 ชุด ซ่ึงงานวิจยัคร้ังน้ีไดน้ าขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ การศึกษา 
อาชีพ รายได ้ความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้ และจ านวนเงินการซ้ือในแต่ละคร้ัง ดงัแสดงรายละเอียดตอไป
น้ี 

 
4.1.1 เพศ 

ตารางท่ี 4.1.1 
 

 
 
 
 

 

 จากกลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถามพบวา่ จ  านวนส่วนใหญ่ของผูต้อบแบบสอบถาม
เป็นเพศหญิง จ านวน 244 คน คิดเป็นร้อยละ 76.7 และเป็นเพศชายเพียงจ านวน 74 คน คิดเป็นร้อย
ละ 23.3 
  

4.1.2 อายุ 
ตารางท่ี 4.1.2 
 
 
 
 
 
 
 จากกลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถามพบวา่ จ  านวนส่วนใหญ่ของผูต้อบแบบสอบถาม
มีอายรุะหวา่ง 31-35 ปี จ  านวน 188 คน คิดเป็นร้อยละ 59.12 รองลงมามีอายรุะหวา่ง 26-30 ปี จ  านวน 
116 คน คิดเป็นร้อยละ 36.48 และจ านวนนอ้ยสุดอยู่ท่ีช่วงอายุระหว่าง 36-40 ปี จ  านวน 14 คน คิด
เป็นร้อยละ 4.40 
  

อายุ จ  านวน ร้อยละ
26-30 ปี 116 36.48
31-35 ปี 188 59.12
36-40 ปี 14 4.40
รวม 318 100.00

เพศ จ านวน ร้อยละ
หญิง 244 76.73
ชาย 74 23.27
รวม 318 100.00
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4.1.3 การศึกษา 
ตารางท่ี 4.1.3 
 
 
 

 จากกลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถามพบวา่ จ  านวนส่วนใหญ่ของผูต้อบแบบสอบถาม
มีการศึกษาอยู่ท่ีระดบัปริญาตรี จ  านวน 312 คน คิดเป็นร้อยละ 98.11 และมีการศึกษาอยู่ท่ีระดบั
ปริญาโท จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.89 
  

4.1.4 อาชีพ 
ตารางท่ี 4.1.4 
 
 
 
 
 
 
 
 
 จากกลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถามพบวา่ จ  านวนส่วนใหญ่ของผูต้อบแบบสอบถาม
มีอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชน จ านวน 272 คน  คิดเป็นร้อยละ 85.53 รองลงมามีอาชีพเป็น
ขา้ราชการหรือพนกังานรัฐวสิาหกิจ จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 11.32 รองลงมามีอาชีพเป็นธุรกิจ
ส่วนตวัหรืออาชีพอิสระ จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.89 และมีอาชีพเป็นแม่บา้นหรือพ่อบา้นและ
วา่งงานมีจ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.63 ในสัดส่วนท่ีเท่ากนั 
  
 
 
 
 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ
พนกังานบริษทัเอกชน 272 85.53
ขา้ราชการ / พนกังาน

รัฐวิสาหกิจ
36 11.32

ธุรกิจส่วนตวั / อาชีพ 6 1.89
แมบ่า้น/พ่อบา้น 2 0.63

วา่งงาน 2 0.63
รวม 318 100.00

การศึกษา จ านวน ร้อยละ
ปริญาตรี 312 98.11

ปริญาตรีโท 6 1.89
รวม 318 100.00
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4.1.5 รายได้ 
ตารางท่ี 4.1.5 
 
 
 
 
 
 
 จากกลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถามพบวา่ จ  านวนส่วนใหญ่ของผูต้อบแบบสอบถาม
มีรายไดเ้ฉล่ียอยูท่ี่ 15,001-30,000 บาท จ านวน 182 คน คิดเป็นร้อยละ 57.23 รองลงมามีรายไดเ้ฉล่ีย
อยูท่ี่ 30,001-50,000 บาท จ านวน 130 คน คิดเป็นร้อยละ 40.88 รองลงมามีรายไดเ้ฉล่ียอยูท่ี่ ต  ่ากว่า 
15,000 บาท จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.26 และจ านวนผูท่ี้มีรายไดเ้ฉล่ียนน้อยสุดอยูท่ี่ 50,001-
80,000 บาท จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.63 
  

4.1.6 ความถี่ในการซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันบนเวบ็ไซต์ออนไลน์ 
ตารางท่ี 4.1.6 
 
 
 
 
 
 จากกลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถามพบวา่ จ  านวนส่วนใหญ่ของผูต้อบแบบสอบถาม
มีความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่บนเวบ็ไซตอ์อนไลน์อยูท่ี่ 1-2 คร้ังต่อเดือน จ านวน 178 คน คิดเป็น
ร้อยละ 55.97 รองลงมามีความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่บนเวบ็ไซตอ์อนไลน์อยูท่ี่ นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อ
เดือน จ านวน 128 คน คิดเป็นร้อยละ 40.25 และจ านวนความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่บนเวบ็ไซต์
ออนไลนน์อ้ยท่ีสุดอยูท่ี่ 3-4 คร้ังต่อเดือน จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.77 

 
 
 
 

รายได้ จ  านวน ร้อยละ
ต ่ากวา่ 15,000 บาท 4 1.26
15,001-30,000 บาท 182 57.23
30,001-50,000 บาท 130 40.88
50,001-80,000 บาท 2 0.63

รวม 318 100.00

ความถ่ีในการซ้ือ จ านวน ร้อยละ
น้อยกวา่ 1 คร้ัง/เดือน 128 40.25

1-2 คร้ัง/เดือน 178 55.97
3-4 คร้ัง/เดือน 12 3.77

รวม 318 100.00
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4.1.7 จ านวนเงินการซ้ือในแต่ละคร้ัง 
ตารางท่ี 4.1.7 
 
 
 
 
 
 
 
 
 จากกลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถามพบวา่ จ  านวนส่วนใหญ่ของผูต้อบแบบสอบถาม
ใชจ้  านวนเงินในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังมากท่ีสุดอยูร่ะหวา่ง 1,001-1,500 บาท จ านวน 156 คน คิด
เป็นร้อยละ 49.06 รองลงมาใช้จ  านวนเงินในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังอยู่ระหว่าง 501-1,000 บาท  
จ านวน 138 คน คิดเป็นร้อยละ 43.40 รองลงมาใชจ้  านวนเงินในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังอยู่ระหว่าง 
ต ่ากวา่ 500 บาทและ 1,501-2,000 บาท จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 3.14 และจ านวนใชจ้  านวนเงิน
ในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังนอ้ยท่ีสุดอยู่ระหวา่ง 2,001-3,000 บาท และ 3,001 บาท ข้ึนไป จ านวน 2 
คน คิดเป็นร้อยละ 0.63 
 
 

4.2 ข้อมูลพฤติกรรมการใช้เวบ็ไซต์ส าหรับการขายสินค้าสไตล์สตรีทแฟช่ัน 
4.2.1 สาเหตุของการซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันสไตล์สตรีทผ่านเวบ็ไซต์ 

ตารางท่ี 4.2.1 

 
 

ท่านซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สไตล์สตรีทผ่าน
เวบ็ไซตด์ว้ยสาเหตุใด

จ านวน ร้อยละ

มีสินคา้ท่ีตอ้งการขายผ่านเวบ็ไซตเ์ทา่นั้น 64 20.13
เช่ือมัน่ในคุณภาพสินคา้ 144 45.28
หลีกเล่ียงการโกงจากผูข้าย 64 20.13
ความสะดวกสบายในการซ้ือ 44 13.84
อ่ืนๆ โปรดระบุ 2 0.63
รวม 318 100.00

จ านวนการจ่าย/คร้ัง จ านวน ร้อยละ
ต ่ากวา่ 500 บาท 10 3.14
501-1,000 บาท 138 43.40

1,001-1,500 บาท 156 49.06
1,501-2,000 บาท 10 3.14
2,001-3,000 บาท 2 0.63
3,001 บาท ข้ึนไป 2 0.63

รวม 318 100.00
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 จากกลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถามพบวา่ จ  านวนส่วนใหญ่ของผูต้อบแบบสอบถาม
เช่ือมัน่ในคุณภาพสินคา้มากท่ีสุดมี จ านวน 144 คน คิดเป็นร้อยละ 45.28 รองลงมามีสินคา้ท่ีตอ้งการ
ขายผา่นเวบ็ไซตเ์ท่านั้นและหลีกเล่ียงการโกงจากผูข้ายซ่ึงมีจ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 20.13 ใน
สัดส่วนท่ีเท่ากนั รองลงมาความสะดวกสบายในการซ้ือมีจ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 13.84 และ
ดว้ยเหตุผลอ่ืนอยา่ง มีไซส์ท่ีตอ้งการ จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.63 

 
4.2.2 สาเหตุของการทีท่ าให้ผู้บริโภคอยากซ้ือสินค้าจากเวบ็ไซต์เดิมซ ้าอกีคร้ัง 

ตารางท่ี 4.2.2 

 
 จากกลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถามพบวา่ จ  านวนส่วนใหญ่ของผูต้อบแบบสอบถาม
เก่ียวกบัประสบการณ์การใชบ้ริการซ้ือสินคา้บนเวบ็ไซตท่ี์ท าให้ผูบ้ริโภคอยากซ้ือซ ้ าอีกคร้ังคือ การ
ใช้งานง่ายไม่ซับซ้อน มีจ านวน 166 คน คิดเป็นร้อยละ 52.20 รองลงมาคือมีสินคา้ใหม่ๆ แนะน า
อยา่งต่อเน่ืองมีจ านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 20.75 รองลงเป็นสมาชิกของเวบ็ไซตอ์ยูแ่ลว้ จ านวน 58 
คน คิดเป็นร้อยละ 18.24 รองลงมา มีโปรโมทชัน่มาตลอด จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 6.29 และ
อ่ืนๆ อาทิเช่น มีสินคา้ท่ีถูกใจมากกวา่ท่ีอ่ืน สินคา้ท่ีซ้ือมาคุณภาพเลยซ้ือซ ้ า ชินกบัรูปแบบการใชง้าน 
สไตลสิ์นคา้ท่ีแบบท่ีชอบ เป็นตน้ 
 

4.2.3 โปรโมทช่ันออนไลน์แบบใดที่ท าให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อสินค้า (สามารถเลือกได้ไม่
เกนิ 3 ข้อ) 

 
 
 
 
 

สาเหตุใดท่ีท าให้ทา่นอยากจะซ้ือสินคา้
จากเวบ็ไซตเ์ดิมซ ้า

จ  านวน ร้อยละ

เป็นสมาชิกของเวบ็ไซตอ์ยูแ่ลว้ 58 18.24
การใชง้านง่ายไมซ่บัซอ้น 166 52.20
มีสินคา้ใหม่ๆ  แนะน าอยา่งต่อเน่ือง 66 20.75
มีโปรโมทชัน่มาตลอด 20 6.29
อ่ืนๆ 8 2.52
รวม 318 100.00
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ตารางท่ี 4.2.3 
 
 
 
 
 
 
 
 

  
 จากกลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถามพบวา่ จ  านวนส่วนใหญ่ของผูต้อบแบบสอบถาม
เลือกโปรโมทชัน่ซ้ือ 1 แถม 1 จ านวน 160 คน คิดเป็นร้อยละ 24.2 รองลงมาลดราคาเม่ือซ้ือสินคา้
ครบจ านวนเงิน จ านวน 158 คน คิดเป็นร้อยละ 23.9 ,ลดราคาพิเศษตามช่วงเวลาท่ีก าหนด จ านวน 
116 คน คิดเป็นร้อยละ 17.6 ,ลดราคาพิเศษตามช่วงเวลาท่ีก าหนด จ านวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 
15.2 , ค่าขนส่งฟรี จ านวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 12.1 และส่วนน้อยสุดคือ สะสมคะแนนแลก
ส่วนลด  

 
4.2.4 ความถี่ในการกลบัเข้ามาดูสินค้าบนเวบ็ไซต์น้ันซ ้าเมื่อเกดิความพงึพอใจ 

ตารางท่ี 4.2.4 
 
 
 
 
 
 
 
 
 จากกลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถามพบวา่ จ  านวนส่วนใหญ่ของผูต้อบแบบสอบถาม
กลบัเขา้มาดูเวบ็ไซต์นั้นซ ้ า ทุกคร่ึงเดือน จ านวน 178 คน คิดเป็นร้อยละ 55.97 รองลงมา ทุกเดือน 
จ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 17.61, ทุกสัปดาห์ จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 13.84, ทุกวนั จ านวน 

โปรโมทชัน่ออนไลน์แบบใดท่ีท า
ให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้

จ านวน ร้อยละ

ซ้ือ 1 แถม 1 160 24.2%
ลดราคาเม่ือซ้ือสินคา้ครบจ านวนเงิน 158 23.9%
ลดราคาเป็นเปอร์เซ็นต่อช้ิน 100 15.2%
ลดราคาพิเศษตามช่วงเวลาท่ีก าหนด 116 17.6%
ค่าขนส่งฟรี 80 12.1%
สะสมคะแนนแลกส่วนลด 46 7.0%
รวม 660 100.0%

ความถ่ีในการกลบัเขา้มาดูเวบ็ไซตน์ั้นซ ้า จ  านวน ร้อยละ
ทกุวนั 36 11.32
ทกุสปัดาห์ 44 13.84
ทกุคร่ึงเดือน 178 55.97
ทกุเดือน 56 17.61
ทกุสามเดือน 2 0.63
อ่ืนๆ 2 0.63
รวม 318 100.00
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36 คน คิดเป็นร้อยละ 11.32, ทุกสามเดือน จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.63 และอ่ืนๆ อยา่ง ข้ึนอยู่
กบัความตอ้งการซ้ือ จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.63 

 
4.2.5 พฤติกรรมหลงัซ้ือสินค้าบนเวบ็ไซต์เมื่อรู้สึกพงึพอใจ 

ตารางท่ี 4.2.5 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 จากกลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถามพบวา่ จ  านวนส่วนใหญ่ของผูต้อบแบบสอบถาม
มีพฤติกรรมกลบัมาซ้ืออีกคร้ังแน่นอน จ านวน 198 คน คิดเป็นร้อยละ 60.38 รองลงมา ซ้ือสินคา้เพิ่ม
ทนัที จ านวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 25.16, ไม่แน่วา่จะซ้ืออีกคร้ังหรือไม่ จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อย
ละ 3.14 และประกาศแนะน าลงโซเชียลและอ่ืน อย่าง ไม่ท าอะไรต่อ จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 
0.63 
 

4.2.6 ช่องทางการติดต่อส่ือสาร 
ตารางท่ี 4.2.6 

 

ท่านรู้สึกพึงพอใจในการซ้ือสินคา้บน
เวบ็ไซตส่์งผลให้ทา่นมีพฤติกรรม
อยา่งไร

จ านวน ร้อยละ

ซ้ือสินคา้เพ่ิมทนัที 80 25.16
กลบัมาซ้ืออีกคร้ังแน่นอน 192 60.38
ไมแ่น่วา่จะซ้ืออีกคร้ังหรือไม่ 32 10.06
แนะน าเพ่ือนให้รู้จกั 10 3.14
ประกาศแนะน าลงโซเชียล 2 0.63
อ่ืนๆ 2 0.63
รวม 318 100.00

ทา่นจะติดต่อผูข้ายช่องทางใด จ านวน ร้อยละ
โทรสอบถาม 46 14.47
แชท 100 31.45
อีเมล 14 4.40
ติดต่อผ่านช่องทางโซเซียลต่างๆ 158 49.69
รวม 318 100.00
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 จากกลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถามพบวา่ จ  านวนส่วนใหญ่ของผูต้อบแบบสอบถาม
เลือกท่ีจะติดต่อส่ือสารผ่านช่องทางโซเซียลต่างๆ จ านวน 158 คน คิดเป็นร้อยละ 49.69 รองลงมา
แชท จ านวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 31.45, โทรสอบถาม จ านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 14.47 และ
ส่วนนอ้ยสุดคืออีเมล จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 4.40 

 
4.2.7 ความสนใจในการอ่านข้อมูลสินค้า 

ตารางท่ี 4.2.7 
 
 
 
 
 
 จากกลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถามพบวา่ จ  านวนส่วนใหญ่ของผูต้อบแบบสอบถาม
อ่านเป็นบางคร้ังท่ีสงสัย จ านวน 218 คน คิดเป็นร้อยละ 68.55 รองลงมาอ่านทุกคร้ัง จ านวน 78 คน 
คิดเป็นร้อยละ 24.53 และไม่อ่านเลย จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 6.92 

 
4.2.8 เหตุผลใดที่ท าให้ท่านประทับใจการใช้งานบนเว็บไซต์จากประสบการที่ผ่านมา 

(สามารถเลอืกได้ไม่เกนิ 3 ข้อ) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ทา่นอ่านขอ้มลูของสินคา้ท่ีให้มาหรือไม ่ จ  านวน ร้อยละ
อ่านทกุคร้ัง 78 24.53
อ่านเป็นบางคร้ังท่ีสงสยั 218 68.55
ไมอ่่านเลย 22 6.92
รวม 318 100.00



35 
 

ตารางท่ี 4.2.8 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 จากกลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถามพบวา่ จ  านวนส่วนใหญ่ของผูต้อบแบบสอบถาม
ประทบัใจการมีมีขอ้มูลสินคา้ท่ีครบถ้วน จ านวน 230 คน คิดเป็นร้อยละ 32.1 รองลงมามีระบบ
สมาชิกในการสะสมคะแนน จ านวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 16.8, สามารถดูรีวิวจากผูซ้ื้อท่านอ่ืนท่ี
ซ้ือสินคา้ไปแลว้ได ้จ านวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 15.1, มีระบบ Customer Service ให้บริการท่ีดี 
จ  านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 11.7, สามารถคน้หาสินคา้ท่ีตอ้งการไดง่้าย จ านวน 80 คน คิดเป็นร้อย
ละ 11.2, ระบบการสั่งซ้ือและจ่ายเงินไม่สับซอ้น จ านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 7.0, สินคา้ดีมีคุณภาพ
ตรงตามภาพถ่ายท่ีแสดงบนหน้าเว็บไซต์ จ  านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 4.7, มีโปรโมทชั่น
หลากหลาย จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 1.1 และอ่ืนๆ อยา่ง มีสินคา้ท่ีตอ้งการซ้ือ จ านวน 2 คน คิด
เป็นร้อยละ 3 

4.2.9 การออกสินค้าใหม่ 
ตารางท่ี 4.2.9 
 
 
 
 

ท่านชอบการใชง้านใดบนเวบ็ไซต์ จ  านวน ร้อยละ

มีขอ้มลูสินคา้ท่ีครบถว้น 230 32.1%
มีระบบ Customer Service ให้บริการท่ีดี 84 11.7%
สามารถดูรีวิวจากผูซ้ื้อท่านอ่ืนท่ีซ้ือสินคา้ไปแลว้ได้ 108 15.1%
มีระบบสมาชิกในการสะสมคะแนน 120 16.8%
สามารถคน้หาสินคา้ท่ีตอ้งการไดง่้าย 80 11.2%
ระบบการสัง่ซ้ือและจ่ายเงินไม่สบัซอ้น 50 7.0%
สินคา้ดีมีคุณภาพตรงตามภาพถ่ายท่ีแสดงบนหน้า
เวบ็ไซต์

34 4.7%

มีโปรโมทชัน่หลากหลาย 8 1.1%
อ่ืนๆ 2 .3%
รวม 716 100.0%

ทา่นอยากจะเห็นสินคา้ใหม่ๆ  ทกุก่ีวนั จ านวน ร้อยละ
7 วนั 20 6.29
15 วนั 248 77.99
30 วนั 50 15.72
รวม 318 100.00
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 จากกลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถามพบวา่ จ  านวนส่วนใหญ่ของผูต้อบแบบสอบถาม
อยา่งเห็นสินคา้ใหม่บนเวบ็ไซต ์ทุก 15 วนั จ านวน 248 คน คิดเป็นร้อยละ 77.99 รองลงมาทุก 30 วนั 
จ านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 15.72 และนอ้ยสุดทุก 7 วนั จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 6.29 

4.2.10 ช่องทางการรับข่าวสาร 
ตารางท่ี 4.2.10 
 

 
จากกลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถามพบวา่ จ  านวนส่วนใหญ่ของผูต้อบแบบสอบถาม

ชอบท่ีจะรับข่าวสารจากช่องทางโซเชียลมีเดีย จ านวน 294 คน คิดเป็นร้อยละ 92.45 รองลงมาSMS
และอีเมล จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 92.45 ในสัดส่วนท่ีเท่ากนั 

 
 

4.3 ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่มีผลต่อความพึงพอใจในการใช้
เวบ็ไซต์ส าหรับการขายสินค้าสไตล์สตรีทแฟช่ัน 
 จากการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างตอบแบบสอบถามทั้งส้ินจ านวน 318 ชุด น ามา
วิเคราะห์ความพึงพอใจในการใชเ้วบ็ไซตส์ าหรับการขายสินคา้สไตลส์ตรีทแฟชัน่ และสรุปค่าเฉล่ีย
และส่วนเบ่ียงเบนมาตราฐานของระดับความพึงพอใจต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
ดงัต่อไปน้ี 
 

ทา่นชอบท่ีจะรับข่าวสารของเวบ็ไซต์
จากช่องทางใด

จ านวน ร้อยละ

อีเมล 12 3.77
SMS 12 3.77
โซเชียลมีเดีย 294 92.45
รวม 318 100.00
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ตารางท่ี 4.3.1 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานมาตรวดัตวัแปรอิสระ 

 
 
 

ตวัแปรตน้ ค่าเฉล่ีย
ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน

การแปลค่า

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์

มีฟังก์ชัน่ส าหรับการคน้หาสินคา้ท่ีหลากหลาย 4.19 0.552 พึงพอใจมาก

มีวิธีขั้นตอนการใชง้านท่ีชดัเจน 4.04 0.668 พึงพอใจมาก
มีขอ้มลูท่ีมาของเวบ็ไซตแ์ละช่องการติดต่อ 
เพ่ือสร้างความเช่ือมัน่

3.91 0.757 พึงพอใจมาก

มีรูปแบบการช าระเงินหลายรูปแบบ 3.95 0.663 พึงพอใจมาก
ปัจจยัดา้นราคา
แสดงราคาส่วนลดให้มีความชดัเจนและสี
เด่นชดั

4.17 0.637 พึงพอใจมาก

ภาพของสินคา้และราคามีความสอดคลอ้งกนั 4.04 0.677 พึงพอใจมาก
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย
มีโซเชียลมีเดียท่ีช่วยกระจายข่าวเพ่ือเพ่ิม
ช่องทางเขา้ถึงเวบ็ไซต์

4.09 0.598 พึงพอใจมาก

มีคอนเทนตใ์ห้ความรู้ในเวบ็ไซตเ์ก่ียวกบัไลฟ์
สไตล์

4.09 0.691 พึงพอใจมาก

มีการรีวิวสินคา้จากผูมี้อิทธิพลทางโซเซียล 4.01 0.749 พึงพอใจมาก
ปัจจยัดา้นส่งเสริมทางการตลาด
ให้สิทธิพิเศษส าหรับลูกคา้เก่า 3.94 0.638 พึงพอใจมาก
ภาษาในการส่ือสารแจง้โปรโมทชัน่ท่ีชดัเจน 
ใชไ้ดจ้ริง

4.08 0.533 พึงพอใจมาก
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ตารางท่ี 4.3.2 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานมาตรวดัตวัแปรอิสระ (ต่อ) 

  
จากตารางท่ี 4.3.1 พิจารณาถึงปัจจยัยอ่ยทั้งส้ิน 22 ปัจจยั พบวา่ปัจจยัท่ีมีค่าฉล่ียสูงสุด 5 

อันดับแรก โดยการเรียงล าดับจากมากไปน้อย ดังน้ี ปัจจัยด้านบุคลากรในเร่ืองบุคลากรมี
ความสามารถแกไ้ขปัญหาใหก้บัลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว (ค่าเฉล่ีย 4.22: พึงพอใจอยา่งมากท่ีสุด) ปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑ์ ในเร่ืองมีฟังก์ชัน่ส าหรับการคน้หาสินคา้ท่ีหลากหลาย (ค่าเฉล่ีย 4.19: พึงพอใจมาก) 
ปัจจยัดา้นราคา ในเร่ืองแสดงราคาส่วนลดให้มีความชดัเจนและสีเด่นชดั (ค่าเฉล่ีย 4.17: พึงพอใจ
มาก) ปัจจยัด้านบุคลากร ในเร่ืองมีบุคลากรท่ีมีความรู้ในการให้บริการตอบค าถาม ปัจจยัด้าย
กระบวนการ ในเร่ืองมีระบบการเปล่ียนคืนสินค้าได้ (ค่าเฉล่ีย 4.13:พึงพอใจมาก) ปัจจยัด้าน
องคป์ระกอบทางกายภาพ ในเร่ือง จดจ าประวติัการดูสินคา้ของลูกคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.13: พึงพอใจมาก)

ปัจจยัดา้นบคุลากร
มีบคุลากรท่ีมีความรู้ในการให้บริการตอบ
ค าถาม

4.15 0.552 พึงพอใจมาก

บคุลากรมีความสามารถแกไ้ขปัญหาให้กบั
ลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว

4.22 0.591 พึงพอใจ
อยา่งมากท่ีสุด

สามารถพูดคุยและแนะน าสินคา้ไดด้ว้ย
ความรู้สึกเป็นกนัเอง

4.11 0.762 พึงพอใจมาก

ปัจจยัดา้ยกระบวนการ
ความพร้อมของสินคา้ในการจดัส่ง 4.05 0.571 พึงพอใจมาก
มีระบบในการติดตามสถานะขนส่งสินคา้ 4.09 0.598 พึงพอใจมาก
มีระบบในการติดตามสถานะขนส่งสินคา้ 4.04 0.634 พึงพอใจมาก
มีระบบการเปล่ียนคืนสินคา้ได้ 4.13 0.729 พึงพอใจมาก
ปัจจยัดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ
การดีไซน์เวบ็ไซตท่ี์สอดคลอ้งกบัแบรนด์ 4.01 0.496 พึงพอใจมาก
การรีวิวสินคา้จากผูใ้ชง้านจริง 4.05 0.592 พึงพอใจมาก
แสดงสินคา้แนะน าท่ีคลา้ยกนัใตห้น้าสินคา้ท่ี
เปิดดู

4.08 0.701 พึงพอใจมาก

จดจ าประวติัการดูสินคา้ของลูกคา้ 4.13 0.717 พึงพอใจมาก
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 นอกจากน้ีหากพิจารณาจากปัจจยัส่วนผสมดา้นการตลาดแต่ละดา้น สามารถสรุปได้
ดงัต่อไปน้ี 
  ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ กลุ่มตวัอย่างมีค่าเฉล่ียระดับความพึงพอใจในเร่ืองมีฟังก์ชั่น
ส าหรับการคน้หาสินคา้ท่ีหลากหลาย (ค่าเฉล่ีย 4.19:พึงพอใจมาก) รองลงมาคือมีวิธีขั้นตอนการใช้
งานท่ีชดัเจน (ค่าเฉล่ีย 4.04:พึงพอใจมาก) 
 ปัจจัยด้านราคา กลุ่มตวัอยา่งมีค่าเฉล่ียระดบัความพึงพอใจในเร่ืองแสดงราคาส่วนลด
ให้มีความชดัเจนและสีเด่นชดั (ค่าเฉล่ีย 4.17:พึงพอใจมาก) รองลงมาคือภาพของสินคา้และราคามี
ความสอดคลอ้งกนั (ค่าเฉล่ีย 4.04:พึงพอใจมาก) 
 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย กลุ่มตวัอยา่งมีค่าเฉล่ียระดบัความพึงพอใจในเร่ืองมี
โซเชียลมีเดียท่ีช่วยกระจายข่าวเพื่อเพิ่มช่องทางเข้าถึงเว็บไซต์ (ค่าเฉล่ีย 4.09:พึงพอใจมาก) 
รองลงมาคือมีคอนเทนตใ์หค้วามรู้ในเวบ็ไซตเ์ก่ียวกบัไลฟ์สไตล ์(ค่าเฉล่ีย 4.09:พึงพอใจมาก) 
 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด กลุ่มตวัอย่างมีค่าเฉล่ียระดบัความพึงพอใจในเร่ือง
ภาษาในการส่ือสารแจง้โปรโมทชัน่ท่ีชดัเจน ใชไ้ดจ้ริง (ค่าเฉล่ีย 4.08:พึงพอใจมาก) รองลงมาคือให้
สิทธิพิเศษส าหรับลูกคา้เก่า (ค่าเฉล่ีย 3.94:พึงพอใจมาก) 
 ปัจจัยด้านบุคลากร กลุ่มตวัอย่างมีค่าเฉล่ียระดับความพึงพอใจในเร่ืองบุคลากรมี
ความสามารถแก้ไขปัญหาให้กับลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว (ค่าเฉล่ีย 4.22:พึงพอใจอย่างมากท่ีสุด) 
รองลงมาคือมีบุคลากรท่ีมีความรู้ในการใหบ้ริการตอบค าถาม (ค่าเฉล่ีย 4.15:พึงพอใจมาก) 
 ปัจจัยด้ายกระบวนการ กลุ่มตวัอยา่งมีค่าเฉล่ียระดบัความพึงพอใจในเร่ืองมีระบบการ
เปล่ียนคืนสินคา้ได้ (ค่าเฉล่ีย 4.13:พึงพอใจมาก) รองลงมาคือมีระบบในการติดตามสถานะขนส่ง
สินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.09:พึงพอใจมาก) 
 ปัจจัยด้านองค์ประกอบทางกายภาพ กลุ่มตวัอย่างมีค่าเฉล่ียระดบัความพึงพอใจใน
เร่ืองจดจ าประวติัการดูสินคา้ของลูกคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.13:พึงพอใจมาก) รองลงมาคือแสดงสินคา้แนะน า
ท่ีคลา้ยกนัใตห้นา้สินคา้ท่ีเปิดดู (ค่าเฉล่ีย 4.08:พึงพอใจมาก) 
 
ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัการตดัสินใจซ้ือคร้ังต่อไป 
ตารางท่ี 4.3.3 

ตวัแปรตาม ค่าเฉล่ีย
ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน

การแปลค่า

ความพึงพอใจในการใชเ้วบ็ไซต ์ส่งผลให้
ทา่นตดัสินใจซ้ือคร้ังต่อไปอยา่งไร

4.07 .375 อาจจะซ้ือ
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 ตวัแปรตามของงานวิจยัน้ีคือ ความพึงพอใจในการใชเ้วบ็ไซต ์ส่งผลให้ท่านตดัสินใจ
ซ้ือคร้ังต่อไปอยา่งไร และจากขอ้มูตารางท่ี 4.3.3 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งเม่ือมีความพึงพอใจในการใช้
เวบ็ไซต ์จะส่งผลใหต้ดัสินใจอาจจะซ้ือสินคา้ในคร้ังต่อไป โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.07  
 
 

4.4 วิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่มีผลต่อความพึงพอใจในการใช้
เวบ็ไซต์ส าหรับการขายสินค้าสไตล์สตรีทแฟช่ัน 
 ในการวิเคราะห์ห์ตวัแปรตน้ของปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด 7Ps โดยการวิเคราะห์
สมการถดถอยเชิงพหุคูณเพื่อหาถึงความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ
ในคร้ังต่อไป โดยการน ากลุ่มปัจจยัทั้งหมด 7 ปัจจยั มาท าการวิเคราะห์การวิเคราะห์สมการถดถอย
เชิงพหุคูณ (Multiple Linear Regression) วา่ความสัมพนัธ์ระหวา่งความพึงพอใจทั้ง 7 กลุ่มปัจจยักบั
การตดัสินใจซ้ือในคร้ังต่อไปอย่างไร ผูว้ิจยัไดท้  าการเก็บกลุ่มตวัอย่างจากการตอบแบบสอบถาม
ออนไลน์จ านวนทั้งสิน 318 ชุด และมีการก าหนดระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 
 
ผลการวเิคราะห์สมการถดถอยเชิงพหุคูณ (Model Summary) 
ตารางท่ี 4.4.1 

จากตารางท่ี 4.4.1 พบวา่ค่าสัมประสิทธ์ิการท านาย (R Square) มีค่าเท่ากบั 0.177 แสดง
วา่ตวัแปรตน้ทั้ง 7 ปัจจยั สามารถอธิบายความพึงพอใจในการใช้เวบ็ไซตส่์งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ในคร้ังต่อไป ร้อยละ 17.7 และส่วนท่ีเหลือร้อยละ 82.3 เกิดจากอิทธิพลจากปัจจยัอ่ืน 
 
ผลการวเิคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณของตัวแบบ (Anova) 
ตารางท่ี 4.4.2 

R R Square
Adjusted R 

Square

Std. Error of 

the Estimate

.421 .177 .159 .344

Model

1

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.

Regression 7.877 7 1.125 9.531 .000

Residual 36.601 310 .118

Total 44.478 317

1
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สมมติฐานการวเิคราะห์ผลจากตารางท่ี 4.4.2  
 H0: ปัจจยัจากการวิเคราะห์ทั้ง 7 ปัจจยั ความพึงพอใจในการใช้เวบ็ไซต์ไม่ผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือในคร้ังต่อไปอยา่งมีนยัส าคญั  
 H1: มีอย่างน้อย 1 ปัจจยั ท่ีไดจ้ากการวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในคร้ัง
ต่อไปอยา่งมีนยัส าคญั 
 ผลท่ีไดจ้ากการทดสอบตารางท่ี 4.4.2 พบวา่ค่า Sig เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ระดบั
นยัส าคญัท่ีก าหนดไว ้0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธ H0 ซ่ึงหมายความว่า มีอย่างน้อย 1 ปัจจยัท่ีไดจ้ากการ
วเิคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในคร้ังต่อไป 
 
ผลการวเิคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณของความพึงพอใจในการใช้เว็บไซต์ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
ในคร้ังต่อไป 
ตารางท่ี 4.4.3 

Standardized 
Coefficients

B Std. Error Beta

1 (Constant) 1.596 .327 4.877 .000

มีฟังก์ชัน่ส าหรับการคน้หาสินคา้ท่ี
หลากหลาย

.029 .039 .042 .733 .464

มีวิธีขั้นตอนการใชง้านท่ีชดัเจน .040 .035 .072 1.155 .249

มีขอ้มลูท่ีมาของเวบ็ไซตแ์ละช่องการ
ติดต่อ เพ่ือสร้างความเช่ือมัน่ .083 .029 .167 2.861 .005

มีรูปแบบการช าระเงินหลายรูปแบบ -.017 .034 -.030 -.490 .625

แสดงราคาส่วนลดให้มีความชดัเจน
และสีเด่นชดั

.124 .045 .211 2.765 .006

ภาพของสินคา้และราคามีความ
สอดคลอ้งกนั

-.027 .042 -.048 -.635 .526

มีโซเชียลมีเดียท่ีช่วยกระจายข่าวเพ่ือ
เพ่ิมช่องทางเขา้ถึงเวบ็ไซต์

.090 .038 .143 2.387 .018

มีคอนเทนตใ์ห้ความรู้ในเวบ็ไซต์
เก่ียวกบัไลฟ์สไตล์

-.031 .031 -.058 -1.006 .315

มีการรีวิวสินคา้จากผูมี้อิทธิพลทาง
โซเซียล

-.002 .030 -.004 -.059 .953

ปัจจยัดา้นราคา

ปัจจยัดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย

Sig.

ปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ์

Model Unstandardized 
Coefficients t
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ตารางท่ี 4.4.3 (ต่อ) 

 

ให้สิทธิพิเศษส าหรับลูกคา้เก่า .029 .037 .050 .785 .433
ภาษาในการส่ือสารแจง้โปรโมทชัน่ท่ี
ชดัเจนใชไ้ดจ้ริง

.063 .041 .090 1.545 .124

มีบคุลากรท่ีมีความรู้ในการให้บริการ
ตอบค าถาม

-.082 .044 -.120 -1.860 .064

บคุลากรมีความสามารถแกไ้ขปัญหา
ให้กบัลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว

.155 .039 .244 3.948 .000

สามารถพูดคุยและแนะน าสินคา้ได้
ดว้ยความรู้สึกเป็นกนัเอง

-.049 .028 -.100 -1.781 .076

ความพร้อมของสินคา้ในการจดัส่ง -.059 .041 -.090 -1.455 .147
มีระบบในการติดตามสถานะขนส่ง
สินคา้

-.079 .036 -.127 -2.199 .029

มีระบบในการติดตามสถานะขนส่ง
สินคา้

.081 .037 .137 2.169 .031

มีระบบการเปล่ียนคืนสินคา้ได้ .042 .030 .081 1.389 .166
การดีไซน์เวบ็ไซตท่ี์สอดคลอ้งกบัแบ
รนด์

.085 .049 .113 1.732 .084

การรีวิวสินคา้จากผูใ้ชง้านจริง .134 .036 .213 3.684 .000

แสดงสินคา้แนะน าท่ีคลา้ยกนัใตห้น้า
สินคา้ท่ีเปิดดู

-.025 .030 -.047 -.844 .400

จดจ าประวติัการดูสินคา้ของลูกคา้ .021 .031 .041 .692 .489

ปัจจยัดา้นส่งเสริม
ทางการตลาด

ปัจจยัดา้นบคุลากร

ปัจจยัดา้ย
กระบวนการ

ปัจจยัดา้น
องคป์ระกอบทาง

กายภาพ
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ตารางท่ี 4.4.4 

 
จากตารางท่ี 4.4.4 เม่ือพิจารณาค่า Sig พบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในคร้ัง

ต่อไปอย่างมีนยัส าคญัท่ีระดบัสถิติ 0.05 มีจ านวน 4 ปัจจยั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้าน
ราคา ปัจจัยด้านส่งเสริมทางการตลาด ปัจจัยด้านองค์ประกอบทางกายภาพ สามารถอธิบาย
รายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ พบวา่มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัท่ีก าหนด
ไว ้0.05 แสดงว่าปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ส่งผลเชิงบวกต่อการตดัสินใจซ้ือในคร้ังต่อไป ทั้งในเร่ือง มี
ฟังก์ชั่นส าหรับการคน้หาสินคา้ท่ีหลากหลาย มีวิธีขั้นตอนการใช้งานท่ีชัดเจน มีขอ้มูลท่ีมาของ
เวบ็ไซตแ์ละช่องการติดต่อ เพื่อสร้างความเช่ือมัน่ มีรูปแบบการช าระเงินหลายรูปแบบ 

ปัจจัยด้านราคา พบวา่มีค่า Sig. เท่ากบั 0.005 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัท่ีก าหนดไว ้
0.05 แสดงวา่ปัจจยัดา้นราคาส่งผลเชิงบวกต่อการตดัสินใจซ้ือในคร้ังต่อไป ทั้งในเร่ือง แสดงราคา
ส่วนลดใหมี้ความชดัเจนและสีเด่นชดั ภาพของสินคา้และราคามีความสอดคลอ้งกนั  

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่ามีค่า Sig. เท่ากับ 0.954 ซ่ึงมากกว่าระดบั
นยัส าคญัท่ีก าหนดไว ้0.05 แสดงวา่ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการต่อ
การตดัสินใจซ้ือในคร้ังต่อไป ทั้งในเร่ือง มีโซเชียลมีเดียท่ีช่วยกระจายข่าวเพื่อเพิ่มช่องทางเขา้ถึง
เวบ็ไซต์ มีคอนเทนต์ให้ความรู้ในเวบ็ไซต์เก่ียวกบัไลฟ์สไตล์ มีการรีวิวสินคา้จากผูมี้อิทธิพลทาง
โซเซียล 

Standardized 
Coefficients

B Std. Error Beta

(Constant) 1.894 .309 6.134 .000

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ .189 .048 .233 3.967 .000
ปัจจยัดา้นราคา .091 .032 .148 2.828 .005
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย .002 .041 .003 .058 .954

ปัจจยัดา้นส่งเสริมทางการตลาด .083 .041 .111 2.017 .045

ปัจจยัดา้นบคุลากร .001 .041 .002 .035 .972

ปัจจยัดา้ยกระบวนการ -.006 .049 -.007 -.128 .898
ปัจจยัดา้นองคป์ระกอบทาง
กายภาพ

.176 .048 .202 3.710 .000

Unstandardized 
Coefficients t Sig.
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ปัจจัยด้านส่งเสริมทางการตลาด  พบว่ามีค่า Sig. เท่ากับ 0.045 ซ่ึงน้อยกว่าระดับ
นยัส าคญัท่ีก าหนดไว ้0.05 แสดงว่าปัจจยัดา้นส่งเสริมทางการตลาดส่งผลเชิงบวกต่อการตดัสินใจ
ซ้ือในคร้ังต่อไป ทั้งในเร่ือง ให้สิทธิพิเศษส าหรับลูกคา้เก่า ภาษาในการส่ือสารแจง้โปรโมทชั่นท่ี
ชดัเจนใชไ้ดจ้ริง 

ปัจจัยด้านบุคลากร พบวา่มีค่า Sig. เท่ากบั 0.972 ซ่ึงมากกวา่ระดบันยัส าคญัท่ีก าหนด
ไว ้0.05 แสดงว่า ปัจจยัดา้นบุคลากรไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการต่อการตดัสินใจซ้ือในคร้ังต่อไป ทั้ง
ในเร่ือง มีบุคลากรท่ีมีความรู้ในการให้บริการตอบค าถาม บุคลากรมีความสามารถแก้ไขปัญหา
ใหก้บัลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว สามารถพดูคุยและแนะน าสินคา้ไดด้ว้ยความรู้สึกเป็นกนัเอง 

ปัจจัยด้ายกระบวนการ พบว่ามีค่า Sig. เท่ากับ 0.898 ซ่ึงมากกว่าระดับนัยส าคัญท่ี
ก าหนดไว ้0.05 แสดงวา่ ปัจจยัดา้ยกระบวนการไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการต่อการตดัสินใจซ้ือในคร้ัง
ต่อไป ทั้งในเร่ือง ความพร้อมของสินคา้ในการจดัส่ง มีระบบในการติดตามสถานะขนส่งสินคา้ มี
ระบบในการติดตามสถานะขนส่งสินคา้ มีระบบการเปล่ียนคืนสินคา้ได ้

ปัจจัยด้านองค์ประกอบทางกายภาพ พบว่ามีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงน้อยกว่าระดบั
นัยส าคญัท่ีก าหนดไว ้0.05 แสดงว่า ปัจจยัด้านองค์ประกอบทางกายภาพส่งผลเชิงบวกต่อการ
ตดัสินใจซ้ือในคร้ังต่อไปทั้งในเร่ือง การดีไซน์เวบ็ไซต์ท่ีสอดคลอ้งกบัแบรนด์ การรีวิวสินคา้จาก
ผูใ้ชง้านจริง แสดงสินคา้แนะน าท่ีคลา้ยกนัใตห้นา้สินคา้ท่ีเปิดดู จดจ าประวติัการดูสินคา้ของลูกคา้ 
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บทที ่5 
สรุปผลการวจิัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะเชิงกลยุทธ์ 

 
 
 การวิจยัเร่ืองกลยุทธ์การพฒันารูปแบบเว็บไซต์ส าหรับการขายสินค้าสไตล์สตรีท
แฟชั่น มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) กบั
ความพึงพอใจในการใชเ้วบ็ไซตส์ าหรับการขายสินคา้สไตลส์ตรีทแฟชัน่ ท่ีมีผลต่อการตดัสินซ้ือใน
คร้ังต่อไป โดยใชปั้จจยันประสมทางการตลาดทั้ง 7 ดา้น ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา 
ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัด้านบุคคล ปัจจยัด้าน
กระบวนการ และปัจจยัดา้นกายภาพ รวมถึงขอ้มูลทัว่ไปของผูบ้ริโภค อาทิเช่น ลกัษณะทางด้าน
ประชากรศาสตร์ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้ความถ่ีในการซ้ือ และจ านวนเงินในการซ้ือแต่ละ
คร้ัง นอกจากน้ียงัไดท้  าการศึกษาพฤติกรรมการใชเ้วบ็ไซตส์ าหรับการขายสินคา้สไตลส์ตรีทแฟชัน่ 
โดยสามารถสรุปผลการวจิยัไดด้งัต่อไปน้ี 
 5.1 สรุปผลการวจิยั 
 5.2 การอภิปรายผลการศึกษา 

5.3 ขอ้เสนอแนะดา้นการจดัการและกลยทุธ์ 
5.4 ขอ้จ ากดังานวจิยั 
5.5 ขอ้เสนอแนะส าหรับการศึกษาในอนาคต 
 
 

5.1 สรุปผลการวจิัย  
 จากการวเิคราะห์ผลการศึกษาวจิยัจึงไดท้  าการสรุปผลตามล าดบัวตัถุประสงคด์งัน้ี  
 

5.1.1 สรุปผลการวิจัยจากวัตถุประสงค์การวิจัยข้อที่ 1 ศึกษาพฤติกรรมการใช้เวบ็ไซต์
ส าหรับการขายสินค้าสไตล์สตรีทแฟช่ัน 
 จากผลการวิจยั สามารถสรุปผลพฤติกรรมการใชเ้วบ็ไซตส์ าหรับการขายสินคา้สไตล์
สตรีทแฟชัน่ ไดด้งัน้ี พบวา่กลุ่มตวัอยา่งเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สไตลส์ตรีทผา่นเวบ็ไซตด์ว้ยสาเหตุวา่
เช่ือมัน่ในคุณภาพสินคา้ โดยสาเหตุท่ีท าให้กลุ่มตวัอย่างอยากจะซ้ือสินคา้จากเวบ็นั้นซ ้ าคือการใช้
งานท่ีง่ายไม่ซบัซ้อน มีความถ่ีในการกลบัเขา้มาดูเวบ็ไซตน์ั้นซ ้ าในทุกๆคร่ึงเดือน และอยากจะเห็น
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สินค้าใหม่ๆในหน้าเว็บไซต์ทุก15ว ัน โดยกลุ่มตัวอย่างช่ือชอบการใช้งานบนเว็บไซต์ท่ี มี
องค์ประกอบต่อไปน้ี อนัดบัแรกการมีขอ้มูลสินคา้ท่ีครบถว้น รองลงมาเป็นระบบสมาชิกในการ
สะสมคะแนน และสามารถดูรีวิวจากผูซ้ื้อท่านอ่ืนท่ีซ้ือสินคา้ไปแลว้ได ้เป็นตน้ เม่ือกลุ่มตวัอย่างมี
ความรู้สึกพึงพอใจในการซ้ือสินคา้บนเวบ็ไซต์ส่งผลให้อยากกลบัมาซ้ือสินคา้นั้นอีกคร้ังแน่นอน 
ในส่วนของขอ้มูลของสินคา้พบว่ากลุ่มตวัอย่างเลือกท่ีจะอ่านขอ้มูลสินคา้ในบางคร้ังท่ีสงสัย และ
โดยส่วนใหญ่จะติดต่อผูข้ายผา่นช่องทางโซเซียลมีเดียต่างๆ 
 นอกจากน้ีโปรโมทชัน่ท่ีส่งผลใหก้ลุ่มตวัอยา่งตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุดคือการซ้ือ1 แถม 1 
รองลงมาคือ การลดราคาเม่ือซ้ือสินคา้ครบจ านวนเงิน และการลดราคาพิเศษตามช่วงเวลาท่ีก าหนด 
โดยกลุ่มตวัอยา่งช่ืนชอบท่ีจะรับข่าวสารของเวบ็ไซตจ์ากช่องทางโซเซียลมีเดียมากท่ีสุด 
 

5.1.2 สรุปผลการวิจัยจากวัตถุประสงค์การวิจัยข้อที่ 2 ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่าง
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) กับความพึงพอใจในการใช้เว็บไซต์ส าหรับการขายสินค้า
สไตล์สตรีทแฟช่ันทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือในคร้ังต่อไป 

ผลการวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Linear Regression) พบวา่ปัจจยัท่ี
มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในคร้ังต่อไป จ านวน 7 ปัจจยั โดยไดท้  าการเรียงล าดบัจากค่าสัมประสิทธ์ิ
ของสมการถดถอย (Beta Coefficient) จากมากไปน้อย ดังน้ี ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้าน
องคป์ระกอบทางกายภาพ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นส่งเสริมทางการตลาด ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย ปัจจยัดา้นบุคลากร ปัจจยัดา้ยกระบวนการ สามารถอธิบายเพิ่มเติมไดด้งัต่อไปน้ี 

5.1.2.1 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ส่งผลเชิงบวกต่อความพึงพอใจในการใช้
เวบ็ไซต์ส าหรับการขายสินคา้สไตล์สตรีทแฟชัน่ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในคร้ังต่อไป มากท่ีสุด 
แสดงให้เห็นวา่ การมีฟังก์ชัน่ส าหรับการคน้หาสินคา้ท่ีหลากหลายบนเวบ็ไซต ์มีวิธีขั้นตอนการใช้
งานท่ีชดัเจนในการซ้ือสินคา้ พร้อมกบัรูปแบบการช าระเงินหลายรูปแบบให้ผูบ้ริโภคได้เลือกใช้ 
รวมถึงขอ้มูลท่ีมาของเวบ็ไซต์และช่องการติดต่อ เพื่อสร้างความเช่ือมัน่ให้แก่ผูบ้ริโภค ทั้งหมดน้ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือคร้ังต่อไปของผูบ้ริโภค 

5.1.2.2 ปัจจยัดา้นองค์ประกอบทางกายภาพ ส่งผลเชิงบวกต่อความพึง
พอใจในการใช้เวบ็ไซต์ส าหรับการขายสินคา้สไตล์สตรีทแฟชัน่ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในคร้ัง
ต่อไป ในส่วนของภาพลกัษณ์การดีไซน์เวบ็ไซตท่ี์สอดคลอ้งกบัแบรนด ์ความเช่ือมัน่ของสินคา้จาก
การรีวิวสินคา้จากผูใ้ช้งานจริง อ านวยความสะดวกในการใช้งายแสดงสินคา้แนะน าท่ีคลา้ยกนัใต้
หนา้สินคา้ท่ีเปิดดูและจดจ าประวติัการดูสินคา้ของลูกคา้ เพื่อสะดวกต่อการมองเห็นและเขา้ถึงสินคา้ 
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5.1.2.3 ปัจจยัดา้นราคา ส่งผลเชิงบวกต่อความพึงพอใจในการใชเ้วบ็ไซต์
ส าหรับการขายสินคา้สไตล์สตรีทแฟชัน่ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในคร้ังต่อไป ในเร่ืองของการ
แสดงราคาส่วนลดใหมี้ความชดัเจนและสีเด่นชดั และภาพของสินคา้และราคามีความสอดคลอ้งกนั 

5.1.2.4 ปัจจยัดา้นส่งเสริมทางการตลาด ส่งผลเชิงบวกต่อความพึงพอใจ
ในการใช้เวบ็ไซต์ส าหรับการขายสินคา้สไตล์สตรีทแฟชัน่ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในคร้ังต่อไป 
ในการให้สิทธิพิเศษส าหรับลูกคา้เก่า และสามารถใช้ภาษาในการส่ือสารแจง้โปรโมทชัน่ท่ีชัดเจน
ใชไ้ดจ้ริง เพื่อง่ายต่อการเขา้ใจและการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในคร้ังต่อไป  

5.1.2.5 ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ส่งผลเชิงบวกต่อความพึง
พอใจในการใช้เวบ็ไซต์ส าหรับการขายสินคา้สไตล์สตรีทแฟชัน่ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในคร้ัง
ต่อไป โดยปัจจยัยอ่ยอยา่ง การเขา้ถึงโซเชียลมีเดียท่ีช่วยกระจายข่าวเพื่อเพิ่มช่องทางเขา้ถึงเวบ็ไซต์ 
ส่งผลเชิงบวกมากท่ีสุด การมีคอนเทนตใ์ห้ความรู้ในเวบ็ไซตเ์ก่ียวกบัไลฟ์สไตล ์และ การรีวิวสินคา้
จากผูมี้อิทธิพลทางโซเซียล ทั้งหมดน้ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือคร้ังต่อไปของผูบ้ริโภค 

5.1.2.6 ปัจจยัด้านบุคลากร ส่งผลเชิงบวกต่อความพึงพอใจในการใช้
เว็บไซต์ส าหรับการขายสินค้าสไตล์สตรีทแฟชั่นท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือในคร้ังต่อไป 
ประกอบดว้ย การมีบุคลากรท่ีมีความรู้ในการให้บริการตอบค าถาม บุคลากรมีความสามารถแก้ไข
ปัญหาใหก้บัลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว สามารถพดูคุยและแนะน าสินคา้ไดด้ว้ยความรู้สึกเป็นกนัเอง การ
ท่ีผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงการบริการไดง่้ายและรวดเร็ว สามารถน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือคร้ังต่อไป
ของผูบ้ริโภค 

5.1.2.7 ปัจจยัดา้ยกระบวนการ ส่งผลเชิงลบต่อความพึงพอใจในการใช้
เวบ็ไซตส์ าหรับการขายสินคา้สไตล์สตรีทแฟชัน่ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในคร้ังต่อไป นอ้ยท่ีสุด 
ประกอบไปดว้ยความพร้อมของสินคา้ในการจดัส่ง มีระบบในการติดตามสถานะขนส่งสินคา้ มี
ระบบสมาชิกในการเก็บขอ้มูลลูกคา้ และมีระบบการเปล่ียนคืนสินคา้ได ้ 
 
 

5.2 การอภิปรายผลการศึกษา 
 จากผลการศึกษาการวิจยั จึงสามารถน ามาสรุปผลการศึกษามาท าการอภิปราย โดยได้
ท าการสรุปผลการอภิปรายตามวตัถุประสงค ์ไดด้งัต่อไปน้ี  

 
5.2.1 อภิปรายผลการวิจยัจากวตัถุประสงค์การวิจยัข้อท่ี 1 ศึกษาพฤติกรรมการใช้

เว็บไซต์ส าหรับการขายสินค้าสไตล์สตรีทแฟชั่น พบว่า พฤติกรรมการใช้เลือกใช้เว็บไซต์ของ
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ผูบ้ริโภคส าหรับการซ้ือสินคา้สไตล์สตรีทแฟชัน่ เช่ือมัน่ในระบบการใชง้านของเวบ็ไซต ์อาทิเช่น 
การใชง้านง่ายไม่ซบัซ้อนบอกถึงวิธีการใชง้านท่ีชดัเจน บอกขอ้มูลของสินคา้ท่ีครบถว้น มีช่องทาง
การติดต่อส่ือสารและรับข่าวสารผา่นโซเซียล ร่วมถึงการอพัเดทสินคา้ใหม่สม ่าเสมอ  สอดคลอ้งกบั 
พนิตานนัท ์องัคสกุลเกียรติ (2556) พบวา่ ปัจจยัดา้นการน าเสนอขอ้มูล มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรม
การซ้ือ ประกอบดว้ย ความรวดเร็วในการคน้หารูปภาพและขอ้มูลสินคา้ ความครบถว้นของขอ้มูล
วิธีการสั่งซ้ือสินคา้ ความรวดเร็วในการอพัเดตขอ้มูลสินคา้ใหม่ ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้
ของผูห้ญิงจากร้านคา้ในสังคมออนไลน์เฟสบุ๊ค และยงัมีอิทิพลต่อการตดัสินใจกลบัไปสั่งซ้ือสินคา้
ซ ่ าอีกคร้ังอย่างแน่นอน และสอดคล้องกบั อาภาภรณ์ วธันกุล(2555) ท าการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมี
ความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ยอดนิยม
ของประเทศไทย พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในหัวข้อรายละเอียดของสินค้าครบถ้วน การ
บรรยายคุณสมบติัและวิธีใช้สินคา้อย่างละเอียด และมีรูปภาพสินคา้หลายมุมมอง อยู่ในระดบัมาก
ท่ีสุด นอกจากน้ี การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สไตลส์ตรีทผา่นเวบ็ไซตข์องผูบ้ริโภคดว้ยสาเหตุหลกั
คือ การเช่ือมัน่ในคุณภาพสินค้า สูงถึงร้อยละ 45.28 สอดคล้อง ผลการส ารวจของ Prepared by 
Google, Ipsos and SixthFactor (2021) พบว่า เวบ็ไซต์ลกัษณะ Brand.com สร้างความเช่ือมัน่ให้แก่
ผูบ้ริโภคในส่วนของความน่าเช่ือถือหรือของแท ้และคุณภาพสินคา้ไดม้ากถึง ร้อยละ 42% 
  

5.2.2 อภิปรายผลการวิจยัจากวตัถุประสงคก์ารวิจยัขอ้ท่ี 2 ศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่ง
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) กบัความพึงพอใจในการใช้เว็บไซต์ส าหรับการขายสินคา้
สไตล์สตรีทแฟชัน่ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในคร้ังต่อไป พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
กบัความพึงพอใจในการใชเ้วบ็ไซตส์ าหรับการขายสินคา้สไตล์สตรีทแฟชัน่ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือในคร้ังต่อไป มี 4 ปัจจยั จากการวิเคราะห์ค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติ (Significance) โดยไดท้ า
การเรียงล าดบัจากค่าสัมประสิทธ์ิของสมการถดถอย (Beta Coefficient) จากมากไปน้อย ได้ดงัน้ี 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นองค์ประกอบทางกายภาพ ปัจจยัดา้นราคา และปัจจยัดา้นส่งเสริม
ทางการตลาด สามารถอภิปรายไดด้งัน้ี 
 ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ส าหรับความพึงพอใจในการใช้เว็บไซต์ส าหรับการขายสินคา้
สไตล์สตรีทแฟชัน่ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในคร้ังต่อไป โดยกลุ่มตวัอยา่งไดใ้ห้ความส าคญัอย่าง
มาก ในส่วนของขอ้มูลท่ีมาของเวบ็ไซตแ์ละช่องการติดต่อ เพื่อสร้างความเช่ือมัน่ มีวิธีขั้นตอนการ
ใชง้านท่ีชดัเจน มีฟังกช์ัน่ส าหรับการคน้หาสินคา้ท่ีหลากหลาย มีรูปแบบการช าระเงินหลายรูปแบบ 
เพื่อให้สะดวกต่อการใชง้านและการเขา้ถึงสินคา้ของผูบ้ริโภค ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ยุพเรศ พิริยพลพงศ ์
(2557) เร่ืองปัจจยัและพฤติกรรมท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใช้โมบายแอพพลิเคชัน่ ซ้ือสินคา้ผ่านทาง
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สมาร์ทโฟนและแท๊บเล็ตของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านผลิตภณัฑ์ พบว่า ค าอธิบาย
สินคา้โดยละเอียด แอพพลิเคชัน่ใชง้านง่าย, มีการจดัหมวดหมู่ของสินคา้ท่ีดี มีผลต่อการตดัสินใจใช้
โมบายแอพพลิเคชัน่ซ้ือสินคา้ออนไลน์อยู่ในระดบัความส าคญัระดบัมาก เช่นเดียวกบั สุณิสา ตรง
จิตร์ (2559) พบวา่ ระบบการท างานของเวบ็ไซตส์ามารถให้บริการไดถู้กตอ้ง แม่นย  า เคร่ืองมือต่างๆ
บนเวบ็ไซตเ์ขา้ใจง่าย สะดวกต่อการท ารายการ แผนผงับนเวบ็ไซตจ์ดัเรียงให้เขา้ใจง่าย มีเคร่ืองมือ
ในการช่วยคน้หาแบบแยกประเภท เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่าน
ช่องทางตลาดกลางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ รวมถึงการสร้างความน่าเช่ือของเว็บไซต์ในส่วนของ
ขอ้มูลความเป็นมาของแบรนด์ ช่องทางการติดต่อส่ือสาร ส่งผลความพึงพอใจในการใชเ้วบ็ไซตต่์อ
การตดัสินใจซ้ือในคร้ังต่อไป สอดคลอ้งกบั ปรัชญนนัท ์นิลสุข (2546) ไดก้ล่าวถึง ความน่าเช่ือถือ
ของเวบ็ไซต์บ่งช้ีคุณภาพและประสิทธิภาพของเวบ็ไซต์ สามารถแสดงออกในรูปแบบ ท่ีทราบถึง
แหล่งท่ีมาของผูจ้ดัท า สามารถติดต่อผูดู้แลเวบ็ไซตไ์ด ้มีท่ีอยูแ่ละต าแหน่งท่ีตั้งท่ีแน่นอน โดเมนมี
มาตรฐาน 
 ปัจจัยด้านองค์ประกอบทางกายภาพ  ในส่วนของการดีไซน์ออกแบบภาพลักษณ์
เวบ็ไซต ์การน าเสนอสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคสามารถเห็นหรือเขา้ถึงสินคา้ไดง่้ายข้ึน ส าหรับความพึงพอใจ
ในการใชเ้วบ็ไซตส์ าหรับการขายสินคา้สไตลส์ตรีทแฟชัน่ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในคร้ังต่อไป ท่ี
ส่งผลต่อกลุ่มตวัอยา่งมากท่ีสุด ไดแ้ก่ การดีไซน์เวบ็ไซตท่ี์สอดคลอ้งกบัแบรนด์ การรีวิวสินคา้จาก
ผูใ้ชง้านจริงเพื่อให้ผูบ้ริโภค แสดงสินคา้แนะน าท่ีคลา้ยกนัใตห้นา้สินคา้ท่ีเปิดดู จดจ าประวติัการดู
สินคา้ของลูกคา้ สอดคลอ้งกบั ภูวณัฐ ตนัติพิทยกุล, ดร.รชต ข าบุญ (2560) ศึกษาการเปรียบเทียบ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้กีฬาระหวา่งร้านคา้และร้านคา้ออนไลน์จากผลของส่วนประสมทาง
การตลาด 7P's ของคนในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ปัจจยัดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ มี
ระดบัความส าคยัอยู่ในระดบัมาก ซ่ึงในด้านร้านคา้ออนไลน์มีหน้าเว็บไซต์ท่ีน่าสนใจ ดูง่ายไม่
ยุ่งยาก อยู่ในระดบัความส าคญัมากท่ีสุด ในการตดัสินใจซ้ือ นอกจากน้ียงัส่งผลต่อความพึงพอใจ
ของผูบ้ริโภค โดย ชนิตา เสถียรโชค (2560) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของผูซ้ื้อสินคา้ผา่น
ช่องทางอิเล็กทรอนิกส์บน Lazada พบว่า ปัจจยัด้านกายภาพ เช่น เว็บไซต์มีความสวยงามและ
น่าสนใจ, มีรูปแบบของเมนูต่างๆ แสดงอยา่งชดัเจน และง่ายต่อการใชง้าน, ใชสี้สัน ง่ายต่อการอ่าน
ขอ้มูลและมองรูปภาพ มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก และการท าการศึกษาปัจจยัการบอกต่อ การจดั
อนัดับและการวิจารณ์สินค้า คุณภาพของข้อมูล และการบริการท่ีมีอิทธิพลต่อความส าเร็จของ
ผูป้ระกอบการขายเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นทางสังคมออนไลน์พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในเขต
กรุงเทพมหานคร ของ ธนพงศ์ ก าเหนิดชูตระกูล (2557) พบว่า ปัจจยัท่ีส่งผลต่อความส าเร็จของ
ผูป้ระกอบการขายเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นทางสังคมออนไลน์พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ไดแ้ก่ ปัจจยัการบอก
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ต่อ มีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.009 การจดัอนัดบัและการวิจารณ์สินคา้ มีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดับ 0.025 เป็นปัจจัยความส าเ ร็จในการประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์อยา่งมีนยัส าคญั 
 ปัจจยัดา้นราคา ของความพึงพอใจในการใชเ้วบ็ไซตส์ าหรับการขายสินคา้สไตล์สตรีท
แฟชัน่ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในคร้ังต่อไป กลุ่มตวัอย่างไดใ้ห้ความส าคญัส าหรับราคา ในส่วน
ของแสดงราคาส่วนลดใหมี้ความชดัเจนและสีเด่นชดั และภาพของสินคา้และราคามีความสอดคลอ้ง
กนั สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ ชิษณุพงศ ์สุกก ่า (2560) เร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ผา่นทางส่ือออนไลน์ของผูบ้ริโภคใน อ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม ปัจจยัดา้นราคามีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ และมีการระบุราคาได้
อยา่งถูกตอ้งครบถว้นและชดัเจน ร่วมไปถึง ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือสินคา้จะพิจารณาถึงความคุม้ค่า
เป็นหลกัซ่ึงมาจากการพิจารณารายละเอียดของสินคา้และรูปสินคา้ท่ีชดัเจน จากงานวิจยัของ ชุติมา 
คลา้ยสังข ์(2563)  
 ปัจจยัดา้นส่งเสริมทางการตลาด กลุ่มตวัอย่างไดใ้ห้ความส าคญักบัการให้สิทธิพิเศษ
ส าหรับลูกคา้เก่า และภาษาในการส่ือสารแจง้โปรโมทชัน่ท่ีชดัเจนใช้ไดจ้ริง สอดคลอ้งกบั สุณิสา 
ตรงจิตร์ (2559) การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านช่องทางตลาด
กลางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ พบว่า ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลจากเง่ือนไขส่วนลด
ส าหรับสมาชิกเวบ็ไซตมี์ความเหมาะสมใชง้านไดจ้ริง เง่ือนไขคูปองส่วนลดมีความเหมาะสมและ
ใช้งานไดจ้ริง และส่ือโฆษณาออนไลน์ท่ีเขา้ถึงไดง่้าย อยู่ระดบัมาก นอกจากน้ียงัมีการศึกษาเร่ือง
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการออนไลน์แบบร่วมกลุ่มกนัซ้ือบนเวบ็ไซต ์Ensogo ของลูกคา้ใน
เขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ลูกคา้ท่ีเคยซ้ือสินคา้และบริการใหค้วามส าคญั กบัการสะสมแตม้เพื่อใช้
เป็นส่วนลดในคร้ังต่อๆไป มีการจดักิจกรรมชิงรางวลั อยูร่ะดบัปานกลาง ไดก้ล่าวไวใ้นงานวจิยัของ 
สุภาวรรณ  ชยัทววีฒิุกุล (2555) 
 
 

5.3 ข้อเสนอแนะด้านการจัดการและกลยุทธ์ 
 ในปัจจุบนัแบรนด์เส้ือผา้แฟชั่นหลากหลายแบรนด์ได้ขยายตลาดของตนเองจาก
ออฟไลน์เข้าสู่รูปแบบร้านค้าออนไลน์มากยิ่งข้ึน โดยช่องทางหลักส าหรับการขายสินค้าบน
ออนไลน์คือการเปิดเว็บไซต์ภายใตช่ื้อแบรนด์ของตนเอง โอกาสทางธุรกิจในการเพิ่มฐานลูกคา้
อยา่งไร้พรหมแดนมีมากข้ึน การเจาะเขา้ถึงกลุ่มตลาดลูกคา้ท่ีตอ้งการจากฐานขอ้มูลมีง่ายข้ึน ถือเป็น
โอกาสทางธุรกิจในการเติบโตและการหาช่องทางกลยุทธ์เพื่อเพิ่มความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั
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ส าหรับธุรกิจการจ าหน่ายสินค้าเส้ือผา้แฟชั่นสไตล์สตรีทแบรนด์บนเว็บไซต์ ซ่ึงการเข้าใจถึง
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคจึงเป็นปัจจยัส าคญัในการสร้างความพึงพอใจในการใชเ้วบ็ไซตท่ี์ส่งผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในคร้ังต่อไป โดยผูบ้ริโภคให้ความส าคญัหลกักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยั
ดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ ปัจจยัดา้นราคา และปัจจยัดา้นส่งเสริมทางการตลาด ท าให้ผูว้ิจยัจึง
ไดเ้สนอแนวทางในการพฒันากลยทุธ์ ผา่นแนวคิดห่วงโซ่คุณค่า (Value Chain) ดงัต่อไปน้ี 

 
  

 
5.3.1 ด้านการด าเนินการ (Operations)  จากการวเิคราะห์ผลวจิยัพบวา่กลุ่มตวัอยา่งให้

ความส าคญัในเร่ืองของภาพลกัษณ์สร้างความเช่ือมัน่และระบบการใชง้านท่ีใชง่้ายไม่ซบัซ้อน ผา่น
การวิเคราะห์จากผลการวิจยัทั้งด้านพฤติกรรมการใช้เว็บไซต์ส าหรับการขายสินคา้สไตล์สตรีท
แฟชัน่และความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) กบัความพึงพอใจในการใช้
เวบ็ไซตส์ าหรับการขายสินคา้สไตล์สตรีทแฟชัน่ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในคร้ังต่อไป โดยเสนอ
กลยทุธ์ส าหรับธุรกิจ ดงัน้ี 

ในส่วนแรกคือการ พฒันารูปแบบภาพลกัษณ์ของเวบ็ไซตเ์พิ่มความเช่ือมัน่แก่ผูบ้ริโภค 
โดยการเพิ่มในส่วนของขอ้มูลความเป็นมาของแบรนด์ มีรายละเอียดส าหรับช่องทางการติดต่อ 
สถานท่ีตั้ ง ร่วมถึงการสร้างช่องทางการติดต่อผ่านโซเซียลมีเดียต่างๆ ให้ครอบคลุม โดยกลุ่ม
ตวัอย่างมีความชอบในการเลือกติดต่อกบัผูข้ายและรับข่าวสารผ่านโซเซียลมีเดียมากท่ีสุด จากผล
วิจยัดา้นพฤติกรรมการใช้เวบ็ไซต์ส าหรับการขายสินคา้สไตล์สตรีทแฟชั่น ร่วมถึงการการดีไซน์
เว็บไซต์ท่ีสอดคล้องกบัแบรนด์เป็นอีกหน่ึงปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัและสร้างความรู้สึก
ประทบัใจในการใชเ้วบ็ไซตน์ั้น  

ส าหรับส่วนท่ีสองคือการยกระดบัฟังก์ชัน่การใช้งาน กลุ่มตวัอย่างไดบ้อกถึงสาเหตุ
ของการอยากจะซ้ือสินค้าจากเว็บไซต์เดิมซ ้ าคือการมีระบบการใช้งานท่ีง่ายไม่ซับซ้อน โดย
ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญักบัการบอกรายละเอียดวธีิขั้นตอนการใชง้านท่ีชดัเจนส าหรับการ
สั่งซ้ือสินคา้ และการยกระดบัการใชง้านท่ีง่ายข้ึนโดยการเพิ่มระบบฟังกช์ัน่ส าหรับการคน้หาสินคา้
ท่ีหลากหลาย อาทิเช่น ระบบการคดักรองคน้หาสินคา้จากสี ไซส์ สไตล ์ ประเภทของเส้ือผา้ เป็นตน้ 

Value Chain Analysis (Image by smartsheet.com) 

ภาพที ่5.1 แสดงแผนภาพแนวคิดห่วงโซ่คุณค่า (Value Chain) 

http://smartsheet.com/


52 
 

ร่วมไปถึงการมีรูปแบบการช าระเงินหลายรูปแบบ อาทิเช่น การช าระเงินผ่านบตัรเครดิตและผ่อน
ช าระ การช าระเงินผา่นระบบการโอน การช าระเงินปลายทาง และการช าระผา่นระบบคะแนนสะสม 
เป็นตน้ เพื่อให้ผูบ้ริโภคมีทางเลือกท่ีหลากหลายและสะดวกในการใชง้าน นอกจากน้ีมีในส่วนของ
การใช้งานท่ีจะช่วยให้ผูบ้ริโภคสะดวกในการเขา้ถึงสินคา้ได้มากข้ึน อย่างเช่น การแสดงสินค้า
แนะน าท่ีคลา้ยกนักบัสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคเปิดชมอยู่ดา้นใตห้น้าสินคา้นั้นเพื่อเพิ่มโอกาสการมองเห็น
สินคา้ไดม้ากข้ึน การจดจ าประวติัการดูสินคา้ของลูกคา้คร้ังล่าสุดเพื่อความสะดวกในการกลบัเขา้มา
ชมสินค้าเดิมและตัดสินใจซ้ือ ท้ายสุดการรีวิวสินค้าจากผูใ้ช้งานจริง เป็นหน่ึงปัจจัยส าคัญท่ี
ผูป้ระกอบการไม่ควรมองขา้ม และเป็นสาเหตุส าคญัของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้ผา่นเวบ็ไซต ์
ท่ีแสดงใหเ้ห็นถึงเช่ือมัน่ในคุณภาพสินคา้อีกดว้ย 

 
5.3.2 ด้านการตลาดและการขาย (Marketing and Sales) 
จากการวิเคราะห์ผลวิจยัพบวา่กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัในเร่ืองของการส่ือสารและ

การเห็นความส าคญัแก่ลูกคา้เก่า ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญัส าหรับภาษาท่ีใชใ้นการส่ือสาร
แจง้โปรโมทชัน่ท่ีชดัเจนใชไ้ดจ้ริง เพื่อหลีกเล่ียงการสับสนของผูบ้ริโภคและอาจส่งผลถึงความไม่
พึงพอใจในการใช้เวบ็ไซต์นั้นได ้ร่วมไปถึงความชดัเจนในส่วนการแสดงราคาส่วนลดท่ีเด่นชดัมี
การใช้สีหรือขนาดตวัอกัษรให้โดดเด่นเป็นพิเศษ เพื่อง่ายต่อการมองเห็นและสร้างความเขา้ใจท่ี
ถูกตอ้งเม่ือเห็นราคาส่วนลดนั้น นอกจากน้ี การให้ความส าคญัของภาพของสินคา้และราคาให้มี
ความสอดคลอ้งกนั โดยผูบ้ริโภคมกัจะให้ความส าคญักบัภาพสินคา้เพื่อช่วยตดัสินใจการเลือกซ้ือ
สินคา้ช้ินนั้น ใหผู้บ้ริโภคไดส้ามารถพิจารณาถึงคุณภาพสินคา้และราคามีความเหมาะสมกนัหรือไม่ 
โดยผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญักบัรูปภาพสินคา้ท่ีชดัเจน สามารถเห็นสินคา้ไดห้ลากหลาย
มุมมอง มีภาพสินคา้ในระยะใกลเ้พื่อเห็นรายละเอียดของวสัดุท่ีใช้ หรือมีการเพิ่มเติมในส่วนของ
เทคโนโลย ีVR 360 เพื่อการรับชมสินคา้ในทุกมิติแบบ 360 องศา  และทา้ยสุดการใหค้วามส าคญักบั
ลูกคา้เก่า โดยท าการตลาดมอบสิทธิพิเศษในรูปแบบต่างๆแก่ลูกคา้เก่า ซ่ึงผลวิจยัพฤติกรรมการใช้
เวบ็ไซต์ส าหรับการขายสินคา้สไตล์สตรีทแฟชัน่ พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีเคยซ้ือสินคา้ผ่าเวบ็ไซต์ช่ือ
ชอบโปรโมทชั่น ซ้ือ 1 แถม 1 ลดราคาเป็นเปอร์เซ็นต่อช้ิน ลดราคาพิเศษตามช่วงเวลาท่ีก าหนด 
ตามล าดบั ซ่ึงขอ้เสนอทางกลยทุธ์เหล่าน้ี จะส่งผลถึงการตดัสินใจในการซ้ือคร้ังต่อไปของผูบ้ริโภค
ในอนาคต ดงันั้นผูป้ระกอบควรให้ความส าคญักบัการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีแก่ฐานลูกคา้เดิมและ
การสร้างความพึงพอใจในการใชง้านของผูบ้ริโภค ซ่ึงทั้งหมดน้ีเป็นปัจจยัส าคญัส าหรับการพฒันา
ธุรกิจใหเ้ติบโตและสามารถสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัได ้
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5.4 ข้อจ ากดังานวจิัย 
 จากการวเิคราะห์งานวจิยั ผูว้จิยัไดพ้บขอ้จ ากดัในงานวจิยัฉบบัน้ี ดงัน้ี 
 5.4.1. เน่ืองจากผูต้อบแบบสอบถามมีประสบการณ์การซ้ือสินค้าผ่านเว็บไซต์และ
ประสบการณ์การใชง้านท่ีแตกต่างกนั ท าให้ผูต้อบแบบสอบถามบางท่านขาดประสบการณ์การใช้
ในส่วนนั้นไป ส่งผลให้ผูต้อบแบบสอบถามขาดประสบการณ์ในตวัแปรตน้บางปัจจยัของหัวข้อ
งานวจิยัฉบบัน้ี 
 5.4.2. การออบแบบแบบสอบถามในส่วนของการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) พบขอ้จ ากดัของความถูกตอ้งหรือความเท่ียงตรง (Validity) ของ
ขอ้มูล ท าใหมี้ความคลาดเคล่ือนของตวัแปรตน้ และเกิดการทบัซอ้นกนัของตวัแปร 

 
 
5.5 ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาในอนาคต 
 ส าหรับขอ้เสนอแนะในการวจิยัคร้ังถดัไป ผูว้จิยัขอเสนอแนะดงัต่อไปน้ี 
 5.5.1. ควรเจาะกลุ่มประชากรท่ีตอ้งการศึกษาให้ชดัเจนมากข้ึน อาทิเช่น การแบ่งกลุ่ม
ประชากรตาม Generation หรือการแบ่งกลุ่มประชากรออกเป็นชายและหญิง เน่ืองจากงานวิจยัฉบบั
น้ีได้ครบคลุมกลุ่มประชากรช่วงอายุ 20-40 ปี ทั้งเพศชายและหญิง ซ่ึงแบรนด์สินคา้บางแบรนด์
อาจจะขายสินคา้เฉพาะเพศชายหรือเพศหญิงเท่านั้น จึงควรศึกษาวิจยัเพิ่มเติมในความพึงพอใจการ
ใชง้านเวบ็ไซตท่ี์แตกต่างกนัของแต่ละกลุ่มประชากร 
 5.5.2. งานวจิยัฉบบัน้ีไดศึ้กษาเวบ็ไซตส์ าหรับสินคา้แฟชัน่ในมุมมองภาพรวม ส าหรับ
การศึกษาคร้ังต่อไปควรเจาะลึกลงไปในส่วนงานท่ีตอ้งการศึกษาในแตกละดา้นให้ชดัเจนข้ึน อาทิ
เช่น ดา้นการออกแบบดีไซน์เวบ็ไซต ์หรือการเจาะลงไปในระบบการด าเนินงาน อยา่งเช่น ดา้นการ
บริการ ระบบการช าระเงิน ระบบการขนส่ง ร่วมไปถึงการตลาดออนไลน์ เพื่อให้ไดก้ลยุท์ในการ
พฒันารูปแบบเวบ็ไซต์ส าหรับการขายสินคา้สไตล์สตรีทแฟชัน่ในแต่ละดา้นท่ีชดัเจนและละเอียด
มากข้ึน ส าหรับการยกระดบักลยทุธ์ 
 5.5.3. ควรปรับแบบสอบถามในงานวิจยัให้เขา้กับประสบการณ์ผูใ้ช้งานหรือกลุ่ม
ประชากรท่ีตอ้งการศึกษา โดยเลือกเคร่ืองมือและออกแบบสอบถามให้เหมาะสมกบังานวิจยัแต่ละ
ดา้นท่ีตอ้งการศึกษาอย่างแทจ้ริง เพื่อลดความคาดเคล่ือนของผลการวิจยัและไดผ้ลลพัท์ท่ีถูกต้อง
แม่นย  าข้ึน 
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https://stepstraining.co/trendy/global-e-commerce-trends-and-statistics-2022
http://www.bangkokbiznews.com/tech/988061
https://www.paysolutions.asia/article/thailand-ecommercetrend2023.html
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ภาคผนวก ก 

 
แบบสอบถามเพือ่การวจัิย 

เร่ือง  “กลยุทธ์การพฒันารูปแบบเวบ็ไซต์ส าหรับการขายสินค้าสไตล์สตรีทแฟช่ัน” 
แบบสอบถามงานวจิยัฉบบัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา กลยทุธ์การพฒันารูปแบบ

เวบ็ไซตส์ าหรับการขายสินคา้สไตลส์ตรีทแฟชัน่ และขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถามในคร้ังน้ีจะถูก
น าไปใชใ้นการวเิคราะห์กลยทุธ์และหาแนวทางในการพฒันารูปแบบเวบ็ไซตส์ าหรับการขายสินคา้
สไตลส์ตรีทแฟชัน่ โดยขอ้มูลท่ีท่านไดต้อบในแบบสอบถามน้ีจะถูกเก็บเป็นความลบัและใชเ้พื่อ
ประโยชน์ทางการศึกษาเท่านั้น ผูว้จิยัขอความอนุเคราะห์ในการตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ีและ
ขอ้มูลท่ีเป็นจริง  ทา้ยสุด ผูว้จิยัขอขอบพระคุณทุกท่านท่ีไดส้ละเวลาในความร่วมมือการตอบ
แบบสอบถามในคร้ังน้ี 

แบบสอบถามชุดน้ีประกอบไปดว้ย 3 ส่วน ดงัน้ี 
ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามคดักรองกลุ่มเป้าหมาย คือ กลุ่มคนท่ีเคยซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สไตล์

สตรีทผา่นเวบ็ไซตอ์อนไลน์ 
ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมในการใชเ้วบ็ไซตส์ าหรับการขายสินคา้

สไตลส์ตรีทแฟชัน่ 
ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อความพึง

พอใจในการใชเ้วบ็ไซตส์ าหรับการขายสินคา้สไตลส์ตรีทแฟชัน่ 
ส่วนท่ี 4 แบบสอบถามส าหรับขอ้มูลทัว่ไป เช่น เพศ, อาย,ุ ระดบัการศึกษา, อาชีพ และ

รายได ้โดยลกัษณะแบบสอบถามแบบเลือกหลายค าตอบ (Multiple Choices) 
 

ส่วนที ่1 แบบสอบถามคัดกรองกลุ่มเป้าหมาย 
1. ท่านเคยซ้ือสินคา้เส้ือผา้แฟชัน่ประเภทใดบา้งผา่นทางออนไลน์ 
  เส้ือผา้แฟชัน่ทัว่ไปสไตลส์ตรีท (เส้ือผา้ท่ีหมุนเวยีนตามเทรนกระแส มีราคาไม่สูงมาก 200-
3,000 บาท อาทิเช่น H&M Pomelo เป็นตน้) (กรุณาท าแบบสอบถามถดัไป) 

        เส้ือผา้แฟชัน่ HI-END (เส้ือจากแบรนดใ์หญ่ชั้นน ามีราคาระดบัหม่ืนข้ึนไป อาทิเช่น (Gucci 
Burberry LV เป็นตน้) (จบแบบสอบถาม) 
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2. ท่ายเคยซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สไตลส์รีทผา่นเวบ็ไซตห์รือไม่ (ท่ีไม่ใช่ E-marketplace อยา่ง 
shopee, Lazada) 

        เคย  (กรุณาท าแบบสอบถามถดัไป) 
        ไม่เคย (จบแบบสอบถาม) 

 
ส่วนที ่2 แบบสอบถามเกีย่วกับพฤติกรรมในการใช้เวบ็ไซต์ส าหรับการขายสินค้าสไตล์สตรีทแฟช่ัน 
ค าช้ีแจง้ : กรุณาท าเคร่ืองหมาย    หนา้ขอ้ความท่ีตอ้งการเลือก 

1. ท่านซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สไตลส์รีทผา่นเวบ็ไซตด์ว้ยสาเหตุใดมากท่ีสุด 
  มีสินคา้ท่ีตอ้งการขายผา่นเวบ็ไซตเ์ท่านั้น 
 เช่ือมัน่ในคุณภาพสินคา้ 
 หลีกเล่ียงการโกงจากผูข้าย 
 ความสะดวกสบายในการซ้ือ 
 อ่ืนๆ โปรดระบุ 
2. สาเหตุใดท่ีท าใหท้่านอยากจะซ้ือสินคา้จากเวบ็ไซตเ์ดิมซ ้ ามากท่ีสุด 
 เป็นสมาชิกของเวบ็ไซตอ์ยูแ่ลว้ 
 การใชง้านง่ายไม่ซบัซอ้น 
 มีสินคา้ใหม่ๆ แนะน าอยา่งต่อเน่ือง 
 มีโปรโมทชัน่มาตลอด 
 อ่ืนๆ โปรดระบุ 
3. ท่านชอบโปรโมทชัน่ออนไลน์แบบใดท่ีท าใหท้่านตดัสินใจซ้ือสินคา้ (สามารถเลือกไดไ้ม่

เกิน 3 ขอ้) 
 ซ้ือ 1 แถม 1 
 ลดราคาเม่ือซ้ือสินคา้ครบจ านวนเงิน 
 ลดราคาเป็นเปอร์เซ็นต่อช้ิน 
 ลดราคาพิเศษตามช่วงเวลาท่ีก าหนด 
 ค่าขนส่งฟรี 
 สะสมคะแนนแลกส่วนลด 
 อ่ืนๆ โปรดระบุ 
4. เม่ือรู้สึกพึงพอใจการซ้ือสินคา้บนเวบ็ไซต ์ท่านจะกลบัเขา้มาดูเวบ็ไซตน์ั้นซ ้ าทุกๆ 
 ทุกวนั                   ทุกสัปดาห์                    ทุกคร่ึงเดือน 
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 ทุกเดือน               ทุกสามเดือน                 อ่ืนๆ โปรดระบุ 
5. เม่ือท่านรู้สึกพึงพอใจในการซ้ือสินคา้บนเวบ็ไซตส่์งผลใหท้่านมีพฤติกรรมต่อจากน้ี

อยา่งไร 
 ซ้ือสินคา้เพิ่มทนัที                                       กลบัมาซ้ืออีกคร้ังแน่นอน 

        ไม่แน่วา่จะซ้ืออีกคร้ังหรือไม่                      แนะน าเพื่อนให้รู้จกั 
 ประกาศลงโซเชียล                  อ่ืนๆ โปรดระบุ 
6. เม่ือท่านซ้ือสินคา้แลว้มีค าถามสงสัยท่านจะติดต่อผูข้ายช่องทางใดมากท่ีสุด 
 โทรสอบถาม                                               อีเมล                    
 แชท                    ติดต่อผา่นช่องทางโซเซียลต่างๆ 
 อ่ืนๆ โปรดระบุ 
7. ท่านอ่านขอ้มูลของสินคา้ท่ีใหม้าหรือไม่  
 อ่านทุกคร้ัง                      อ่านเป็นบางคร้ังท่ีสงสัย 
 ไม่อ่านเลย                      อ่ืนๆ โปรดระบุ 
8. เหตุผลใดท่ีท าใหท้่านประทบัใจการใชง้านบนเวบ็ไซตจ์ากประสบการท่ีผา่นมา (สามารถ

เลือกไดไ้ม่เกิน 3 ขอ้)  
 มีขอ้มูลสินคา้ท่ีครบถว้น 
 มีระบบ Customer Service ใหบ้ริการท่ีดี 
 สามารถดูรีววิจากผูซ้ื้อท่านอ่ืนท่ีซ้ือสินคา้ไปแลว้ได ้
 มีระบบสมาชิกในการสะสมคะแนน 
 สามารถคน้หาสินคา้ท่ีตอ้งการไดง่้าย 
 ระบบการสั่งซ้ือและจ่ายเงินไม่สับซอ้น 
 สินคา้ดีมีคุณภาพตรงตามภาพถ่ายท่ีแสดงบนหนา้เวบ็ไซต ์
 มีโปรโมทชัน่หลากหลาย  
 อ่ืนๆ โปรดระบุ 
9. ท่านอยากจะเห็นสินคา้ใหม่ๆ ทุกก่ีวนั 
 7 วนั     15 วนั   30 วนั 
 อ่ืนๆ โปรดระบุ 
10. ท่านชอบท่ีจะรับข่าวสารของเวบ็ไซตจ์ากช่องทางใดมากท่ีสุด 

        อีเมล                                 SMS                โซเชียลมีเดีย 
        อ่ืนๆ โปรดระบุ 



62 
 

ส่วนที ่3 แบบสอบถามเกีย่วกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อความพงึพอใจในการใช้
เวบ็ไซต์ส าหรับการขายสินค้าสไตล์สตรีทแฟช่ัน  
ค าช้ีแจง้ : กรุราท าเคร่ืองหมาย    หนา้ขอ้ความท่ีตอ้งการเลือก 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อความพึง
พอใจในการใชเ้วบ็ไซตส์ าหรับการขายสินคา้

สไตลส์ตรีทแฟชัน่ 

ระดบัความพึงพอใจ 

พึง
พอใจ
อยา่ง
มาก
ท่ีสุด 

พึง
พอใจ
มาก  

พึงพอใจ
ปาน
กลาง/
เฉยๆ 

พึง
พอใจ
นอ้ย 

ไม่พึง
พอใจ

อยา่งมาก 

5 4 3 2 1 
1.ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์           
1.1 มีฟังกช์ัน่ส าหรับการคน้หาสินคา้ท่ีหลากหลาย           
1.2 มีวธีิขั้นตอนการใชง้านท่ีชดัเจน           
1.3 มีขอ้มูลท่ีมาของเวบ็ไซตแ์ละช่องการติดต่อ 
เพื่อสร้างความเช่ือมัน่           
1.4 มีรูปแบบการช าระเงินหลายรูปแบบ           
1.5 สามารถเลือกภาษาบนเวบ็ไซตไ์ด ้อยา่งนอ้ย 2 
ภาษา           
2.ปัจจัยด้านราคา           
2.1 แสดงราคาท่ีลดใหมี้ความชดัเจนและสีเด่นชดั           
2.2 ภาพของสินคา้และราคามีความสอดคลอ้งกนั           
2.3 ราคาสินคา้และโปรโมทชัน่บนออนไลน์
เท่ากบัออฟไลน์           
2.4 ราคาสินคา้ท่ีรวมค่าขนส่งแลว้           
3.ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย           
3.1 มีโซเชียลมีเดียท่ีช่วยกระจายข่าวเพื่อเพิ่ม
ช่องทางเขา้ถึงเวบ็ไซต ์           
3.2 มีคอนเทนตใ์หค้วามรู้ในเวบ็ไซตเ์ก่ียวกบัไลฟ์
สไตล ์           
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3.3 มีการรีววิสินคา้จากผูมี้อิทธิพลทางโซเซียล           
4.ปัจจัยด้านส่งเสริมทางการตลาด           
4.1 ใหสิ้ทธิพิเศษส าหรับลูกคา้เก่า           
4.2 ภาษาในการส่ือสารแจง้โปรโมทชัน่ท่ีชดัเจน 
ใชไ้ดจ้ริง           
4.3 มีรูปแบบโปรโมทชัน่ท่ีหลากหลายไม่ซ ้ าเดิมๆ
ทุกเดือน           
5. ปัจจัยด้านบุคลากร           
5.1 มีบุคลากรท่ีมีความรู้ในการใหบ้ริการตอบ
ค าถาม           
5.2 บุคลากรมีความสามารถแกไ้ขปัญหาใหก้บั
ลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว           
5.3 สามารถพดูคุยและแนะน าสินคา้ไดด้ว้ย
ความรู้สึกเป็นกนัเอง           
6. ปัจจัยด้ายกระบวนการ           
6.1 ความพร้อมของสินคา้ในการจดัส่ง           
6.2 มีระบบในการติดตามสถานะขนส่งสินคา้      
6.3 ขั้นตอนการสั่งซ้ือท่ีไม่ซบัซอ้นและสั้น           
6.4 จดัส่งในวนัถดัไปเม่ือสั่งซ้ือสินคา้           
6.5 มียนืยนัค าสั่งซ้ือผา่นอีเมลหรือ SMS เม่ือช าระ
เงิน           
6.6 มีระบบสมาชิกในการเก็บขอ้มูลลูกคา้           
6.7 มีระบบการเปล่ียนคืนสินคา้ได ้           
7. ปัจจัยด้านองค์ประกอบทางกายภาพ           
7.1 การดีไซน์เวบ็ไซตท่ี์สอดคลอ้งกบัแบรนด์           
7.2 การรีววิสินคา้จากผูใ้ชง้านจริง           
7.3 มีภาพถ่ายสินคา้ท่ีชดัเจน หลายมุมและมีภาพ
แสดงใหเ้ห็นเน้ือผา้และวสัดุท่ีชดัเจน           
7.4 สามารถเห็นสต็อกสินคา้ได ้           
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7.5 แสดงสินคา้แนะน าท่ีคลา้ยกนัใตห้นา้สินคา้ท่ี
เปิดดู           
7.6 จดจ าประวติัการดูสินคา้ของลูกคา้           

 
 ระดบัการตดัสินใจ 

ซ้ือ
แน่นอน 

อาจจะ
ซ้ือ 

ไม่แน่ใจ อาจจะ
ไม่ซ้ือ 

ไม่ซ้ือ
แน่นอน 

5 4 3 2 1 
8. ความพึงพอใจในการใชเ้วบ็ไซต ์ส่งผลใหท้่าน
ตดัสินใจซ้ือคร้ังต่อไปอยา่งไร 

          

 
 
 
ส่วนที ่4 แบบสอบถามส าหรับข้อมูลทัว่ไป  
ค าช้ีแจง้ : กรุราท าเคร่ืองหมาย    หนา้ขอ้ความท่ีตอ้งการเลือก 

1. เพศ 
 หญิง    ชาย 

2. อาย ุ
 20-25 ปี    26-30 ปี 
 31-35 ปี    36-40 ปี 

3. การศึกษา 
 ต  ่ากวา่ปริญาตรี   ปริญาตรี 
 ปริญาตรีโท                        ปริญาตรีเอก 

               อ่ืนๆ โปรดระบุ.................. 
 

4. อาชีพ 
 พนกังานบริษทัเอกชน   ขา้ราชการ / พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
 ธุรกิจส่วนตวั / อาชีพอิสระ   แม่บา้น/พอ่บา้น 

 วา่งงาน    อ่ืนๆ โปรดระบุ.................. 
5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
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 ต ่ากวา่ 15,000 บาท   15,001-30,000 บาท 
 30,001-50,000 บาท   50,001-80,000 บาท 
 80,001 บาท ข้ึนไป    

6. ความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่บนเวบ็ไซตอ์อนไลน์ของท่าน 
 นอ้ยกวา่ 1 คร้ัง/เดือน   1-2 คร้ัง/เดือน 
 3-4 คร้ัง/เดือน                         มากกวา่ 4 คร้ัง/เดือน ข้ึนไป 
 อ่ืนๆ โปรดระบุ.................. 

7. จ านวนเงินการซ้ือในแต่ละคร้ัง 
 ต  ่ากวา่ 500 บาท   501-1,000 บาท 
 1,001-1,500 บาท   1,501-2,000 บาท 
 2,001-3,000 บาท   3,001 บาท ข้ึนไป 

 


