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 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค เพ่ือศึกษาถึงสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคามี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาผานสื่อออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร  ซึ่งกลุม
ตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูบริโภคที่เปนพนักงานบริษัทที่ซื้อหรือเคยซื้อเสื้อผาผานสื่อ
ออนไลนในกรุงเทพมหานคร จํานวนทั้งสิ้น 400 คน โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือที่ใชในการ
เก็บรวบรวมขอมูล สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
สถิติที่ใชในการทดสอบสมมติฐาน คือการวิเคราะหความแตกตางโดยการหาคาที การวิเคราะหความ
แปรปรวนทางเดียว และการวิเคราะหความสัมพันธใชสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน  
 ผลการวิเคราะหขอมูล พบวา 
 1. กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง  มีอายุระหวาง 26–35 ป มีระดับการศึกษาอยูใน
ระดับปริญญาตรี / เทียบเทา  สถานภาพ โสด และมีรายไดตอเดือนระหวาง 15,001 - 30,000 บาท 
 2. ผูบริโภคสวนใหญซื้อเสื้อผาออนไลนผานชองทาง Facebook มากที่สุด โดยเหตุผลใน
การซื้อคือสะดวกและรวดเร็ว และประเภทของเสื้อผาที่ซื้อผานชองทางออนไลนมากที่สุด คือ ชุดใส
เที่ยว / ชุดพักผอน 
 3. ผูบริโภคสวนใหญซื้อเสื้อผาออนไลน โดยเฉลี่ยประมาณ 2 ครั้ง/เดือน โดยมีปริมาณ
การซื้อเสื้อผาออนไลน  โดยเฉลี่ยประมาณ 2 ชิ้น/ครั้ง  และมีคาใชจายในการซื้อเสื้อผาออนไลน
เฉลี่ยประมาณ 1,043.50 บาท/ครั้ง  
 4. ผูบริโภคสวนใหญมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของ
ลูกคา โดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณารายดาน พบวา มีระดับความคิดเห็นของสวนประสม
การตลาดในมุมมองของลูกคา อยูในระดับมาก ทุกดาน เรียงจากมากไปนอย ไดแก ดานความ
สะดวก  ดานคุณคาที่ลูกคาจะไดรับ  ดานการติดตอสื่อสาร และดานตนทุน ตามลําดับ 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา 
 1. ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทใน
กรุงเทพมหานคร ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
.01 
 2. ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทใน
กรุงเทพมหานคร ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) และดาน
ปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 และ .01 ตามลําดับ 
 3. ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงสุดและสถานภาพแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผา
ออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) และดาน



 

คาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 และ .01 
ตามลําดับ 
 4. ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของ
พนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) แตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 5. สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ดานคุณคาที่ลูกคาจะไดรับ  มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ในดาน
ความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยมีความสัมพันธในทิศทาง
เดียวกัน ในระดับต่ํา และดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
โดยมีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามกัน ในระดับต่ํา 
 6. สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ดานตนทุน มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ในดานคาใชจายในการซื้อ 
(บาท/ครั้ง) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยมีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามกัน ใน
ระดับต่ํา 
 7. สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ดานความสะดวก และดานการ
ติดตอสื่อสาร มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทใน
กรุงเทพมหานคร ในดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) และดานปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน ในระดับต่ํา  
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 This research aims to study marketing mix on customer perspective influencing 
private employees’ buying behavior on on-line cloth in Bangkok metropolis. The sample in 
this research is 400 customers who have bought on-line cloth. It is conducted by 
questionnaires as the tool to collect the statistic data using in the data analysis including 
percentage, mean, standard deviation, and one-way analysis of variance, least significant 
difference, Pearson product moment correlation coefficient. 
 The results are analyzed as follows: 
 1. The majority of demographic characteristics in this sample group is female , 
aged between 26-35 years old. The level of education was a bachelor's degree, with single 
and monthly income of Baht 15,001-30,000. 
 2. Facebook is the most opted online channel for the participants’ online shopping 
and convenience and delivery speed are the major reasons for purchase decisions. 
Fashionable casual costumes are what participants normally buy. 
 3. Majority of the participants involve in online shopping twice a month with the 
average two pieces of products for each purchase. The average expense for each online 
shopping is baht 1,043.50.  
 4. The majority of participants’ opinions about the marketing mix is in the high 
level in all aspects. Regarding in each aspect, participants’ opinions towards the marketing 
mix is in the high level. The marketing mix of mentioned from the participants range from 
convenience, expected value, communication and the cost respectively. 
 The results of hypotheses testing as follows: 
 1. Online shoppers with different in gender have differences in buying behavior on 
online cloth in term of the frequency of online shopping per month with statistically 
significant level of .01.  
 2. Online shoppers with different in ages have differences in buying behavior on 
online cloth in term of the frequency of online shopping per month, the expenses per 
purchase and the quantity of purchase per time with statistically significant levels of .05 and 
.01 respectively. 



 

 3. Online shoppers with different in the highest educational level and marital status 
have differences in buying behavior on online cloth in term of the frequency of online 
shopping per month and the expenses per purchase with statistically significant levels of .05 
and .01 respectively. 
 4. Online shoppers with different in the monthly income have differences in buying 
behavior on online cloth in term of the expenses per purchase with statistically significant 
level of .01. 
 5. Regarding the marketing mix in participants’ perspectives, the expected value 
has positively low related to buying behavior in term of frequency of online shopping per 
month at statistically significance of .05 level while it has negatively low related to buying 
behavior in term of expenses per purchase at statisticall significance of .05 level.  
 6. Regarding the marketing mix in participants’ perspectives, the cost has 
negatively low related to buying behavior in term of expenses per purchase at statisticall 
significance of .05 level.  
 7. Regarding the marketing mix in participants’ perspectives, the convenience has 
positively low related to buying behavior in term of frequency of online shopping per month 
and quantity of purchase per time at statisticall significance of .01 level. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

ประกาศคุณูปการ 
 

 สารนิพนธฉบับนี้สําเร็จไดดวยดี โดยไดรับความชวยเหลืออยางดีย่ิงจาก อาจารยที่ปรึกษา
สารนิพนธ  รองศาสตราจารย ดร. ณักษ กุลิสร ที่ไดกรุณาใหคําแนะนําชวยเหลือ ตลอดจนแกไข
ขอบกพรองตางๆ อันเปนประโยชนอยาง ย่ิงแกผู วิจัยในการทําสารนิพนธฉ บับนี้  ผู วิจัย
ขอขอบพระคุณเปนอยางสูงไว ณ โอกาสนี้ดวย 
 ขอขอบพระคุณ  รองศาสตราจารย สุพาดา สิริกุตตา และ อาจารย ดร.อัจฉรียา ศักด์ินรงค 
ที่กรุณาเปนคณะกรรมการสอบสารนิพนธ เปนผูเชี่ยวชาญตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือของ
แบบสอบถาม และใหขอเสนอแนะตางๆ เพ่ือปรับปรุงแกไขขอบกพรอง อันเปนประโยชนตอการ
ทํางานวิจัยครั้งนี้ 
 ขอขอบพระคุณคณาจารยในภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสังคมศาสตร มหาวิทยาลัยศรีนคริ
นทรวิโรฒทุกทาน ที่ไดกรุณาใหวิชาความรูทั้งในทางทฤษฎี รวมถึงการประยุกตใชในทางปฏิบัติ ให
ความชวยเหลือดวยดีเสมอมา 
 ขอขอบคุณเจาหนาที่ภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสังคมศาสตร และบัณฑิตวิทยาลัยทุกทาน 
ตลอดจนผูมีสวนสําเร็จตองานวิจัยชิ้นนี้ 
 ขอขอบคุณผูตอบแบบสอบถาม ที่ใหความรวมมือและสละเวลาตอบแบบสอบถามใหเสร็จ
ตามกําหนดเวลา เพ่ือการวิจัยครั้งนี้  
 ขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดา ที่ไดเลี้ยงดูและอบรมสั่งสอนผูวิจัยใหเปนคนดี ขยัน 
อดทน ซื่อสัตย มีคุณธรรม และมอบโอกาสการศึกษาเปนวิชาความรูติดตัว เพ่ือทดแทนคุณตอสังคม
และประเทศชาติ 
 

 สุดทายนี้ คุณประโยชนและความดีอันพึงจากสารนิพนธฉบับนี้ ผูวิจัยขอนอมรําลึกเปน
เครื่องบูชาพระคุณบิดามารดา ญาติ พ่ีนอง ตลอดจนบูรพาจารยและผูมีพระคุณทุกทาน ที่ไดอบรม
สั่งสอน ชี้แนะแนวทางที่ดีและมีคุณคาตลอดมาจนสําเร็จการศึกษา หวังเปนอยางย่ิงวา งานวิจัยชิ้นนี้
จะเปนประโยชนแกผูที่สนใจและเก่ียวของ หากมีขอผิดพลาดประการใด ผูวิจัยตองขออภัยมา ณ ที่นี้ 
 
 
        พิชชานันท ฐิติอักษรศิลป   
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บทท่ี  1 
บทนํา 

ภูมิหลัง 
 ดวยกระแสสังคมในปจจุบันนี้เราคงปฏิเสธไมไดวาอินเทอรเน็ตไดเขามาเปนสวนหนึ่งของ
ชีวิตประจําวัน ซึ่งการใชอินเทอรเน็ตไมใชเพียงการมีคอมพิวเตอรไวติดตอเชื่อมโยงกัน แตหมายถึง
การทําธุรกรรมตางๆ บนระบบเครือขายสัญญาณ ทั้งนี้เนื่องจากการพัฒนาอยางตอเนื่องของระบบ
เครือขายสัญญาณตางๆ ทําใหการติดตอสื่อสารทําไดงายและมีความสะดวกมากข้ึน มีการรายงาน
ขอมูลทางสถิติพบวา ในรอบ 5 ปประชากรใชอินเทอรเน็ตเพ่ิมมากข้ึนเกือบสองเทาคือ เพ่ิมจากรอย
ละ 12.0 ในป 2548 เปนรอยละ 22.4 ในป 2553 (สํานักงานสถิติแหงชาติ. 2553) 
 วัตถุประสงคของการใชอินเทอรเน็ตมีความหลากหลายแตกตางกันไป เชน คนหาขอมูล 
รับสงขอมูล ติดตามขาวสาร เปนตน แตที่นาสนใจ คือ มีการนําอินเทอรเน็ตมาประยุกตใชในการ
เพ่ิมชองทาง ในการทําธุรกิจซื้อขายสินคาและบริการผานออนไลน หรือที่เรียกวา ธุรกิจพาณิชย
อิเล็กทรอนิกส (e-Commerce) โดยแนวโนม e-Commerce ของประเทศไทยในป 2556 พบวา คน
ไทยจะซื้อสินคาทางออนไลนมากข้ึน และมีแนวโนมเติบโตข้ึนอยางตอเนื่อง (สํานักงานพัฒนา
วิทยาศาสตรและเทคโนโลยีแหงชาติ. 2556)  ซึ่งในป 2555  มีคนไทยใชอินเตอรเน็ตมากกวา 25 
ลานคน และซื้อสินคาผานสื่อออนไลนเพ่ิมข้ึนจาก 47.8% เปน 57.2%  ทําใหเห็นชัดวาพฤติกรรม
คนไทย เริ่มคนหาสินคา และจับจายผานทางออนไลนเพ่ิมอยางตอเนื่อง (ศูนยเทคโนโลยี
อิเล็กทรอนิกสและคอมพิวเตอรแหงชาติ. 2556) และในป 2558 ที่ประเทศไทยจะมีการเปด AEC จะ
มีการขยายโอกาสคาขายออนไลนใหเขาถึงคนมากกวา 600 ลานคน ในกลุมประเทศอาเซียน  
 ธุรกิจการซื้อขายออนไลน คือ ชองทางที่มีศักยภาพเนื่องจากสามารถเขาถึงคนจํานวนมาก 
และการตลาดออนไลนเปนตัวกระตุนใหเกิดยอดขาย จากขอมูลพบวา สินคาและบริการที่ไดรับความ
นิยมสูงที่สุด คือ เครื่องแตงกายและเครื่องประดับ รอยละ 30.8 รองลงมาคือ e-Ticket  รอยละ 14.8  
หนังสือ และ อาหาร เครื่องด่ืม สินคาสุขภาพ รอยละ 13.4 และ 13.3 ตามลําดับ (สํานักงานสถิติ
แหงชาติ. 2554) 
 
ตาราง 1 รอยละประชากรอายุ 6 ปข้ึนไปที่เคยจองหรือซือ้สินคาและบริการผานทางอินเทอรเนต็ 
 

รายการ รอยละ 
กลุมอายุ 6-24 ป 
กลุมอายุ 25-49 ป 
กลุมอายุ 50 ปข้ึนไป 

22.2 
68.8 
9.0 

 

 ที่มา: สํานักงานเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสารในครัวเรือน ป 2554. 
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 หากตองการพิจารณาผูซื้อในดานของอายุนั้นจากขอมลูทางสถิติจะพบวา ผูที่ซื้อสินคาทาง
อินเทอรเน็ตสวนใหญจะเปนกลุมวัยทํางาน ซึ่งอายุระหวาง 25–49 ป คิดเปนรอยละ 68.8 และ รอย
ละ 57.0 มีคาใชจายในการซื้อสินคาที่มีราคาไมเกิน 3,000 บาท  
 มีการเปดเผยถึงผลการศึกษาที่เก่ียวกับขอมูลเชิงลึกในการซื้อขายสินคาออนไลนพบวา 
แนวโนมและทัศนคติคนไทยวาเปนขาช็อปตัวยงที่เชี่ยวชาญการซื้อสินคาออนไลนเปนอยางดี (ภาวุธ 
พงษวิทยภานุ. 2556)  ขนาดของตลาดการซื้อสินคาออนไลนของประเทศไทยมีมูลคา 14.7 พันลาน
บาท โดย 71% ของยอดรวมการซื้อสินคาผานระบบออนไลนทั้งหมดมาจากกลุมชนที่มีรายไดปาน
กลาง (Pay Pal. 2553) 
 ปจจัยอ่ืนๆที่ทําใหการซื้อขายสินคาออนไลนมีการขยายตัวอยางรวดเร็วอีกประการไดแก 
การใชจายผานบัตรเครดิตหรือบัตรเดบิต ซึ่งทําใหผูซื้อสินคาไดรับความสะดวกในการชําระคาสินคา
ผานระบบเครือขาย โดยปจจุบันมีผูถือบัตรเครดิตถึง 42.2 ลานใบ ทําใหการคาผานทางออนไลน
ของไทยเติบโตมากข้ึน 30% (รูกอน รวยกอน. 2556) 
 จากขอมูลขางตนผูวิจัยจึงเกิดความสนใจที่จะศึกษา พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของ
พนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร โดยเหตุผลที่ผูวิจัยเลือกที่จะศึกษากลุมตัวอยางที่เปนพนักงาน
บริษัทในกรุงเทพมหานคร เนื่องจากกลุมตัวอยางดังกลาว เปนกลุมที่มีขนาดใหญและมีอํานาจซื้อ 
และมีความชื่นชอบในเรื่องของแฟชั่นเสื้อผา เครื่องประดับ ซึ่งเปนสินคาที่ไดรับความนิยมสูงที่สุดใน
การซื้อขายออนไลน และกลุมอายุ 25 - 49 ป ซึ่งถือเปนวัยทํางานมีขอมูลทางสถิติในการซื้อขาย
ออนไลนมากที่สุด อีกทั้งรูปแบบการดําเนินชีวิตของคนในกรุงเทพมหานครคอนขางจะเปนชีวิตที่มี
ความเรงรีบ ชอบความสะดวกสบายเนื่องจากไมมีเวลา สงผลใหการซื้อขายออนไลนไดรับความนิยม
อยางมาก ดังนั้นเพ่ือตองการทราบถึงของพฤติกรรมในการเลือกซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงาน
บริษัทในกรุงเทพมหานคร โดยผลการวิจัยที่ไดจะนํามาชวยในการวางแผนกลยุทธในการดําเนิน 
งานดานการตลาด เพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภคได อันจะนําไปสูความเปนผูนําทางดาน
การตลาดของสินคา 
 

ความมุงหมายของการวิจัย 
 1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาผานสื่อออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพ- 
มหานคร จําแนกตามลักษณะดานประชากรศาสตร 
 2. เพ่ือศึกษาถึงสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ประกอบดวย ดานคุณคาที่
ลูกคาจะไดรับ ดานตนทุน ดานความสะดวก และดานการติดตอสื่อสาร ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ซื้อเสื้อผาผานสื่อออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร 
 

ความสําคัญของการวิจัย 
  1. เพ่ือใหผูประกอบการธุรกิจการขายเสื้อผาผานสื่อออนไลนรายยอยนําขอมูลที่ไดจาก
การวิจัยไปใชเปนแนวทางในการวางแผนการตลาดใหมีประสิทธิภาพ 
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    2. เพ่ือเปนประโยชนตอผูที่สนใจในการศึกษาคนควาหาความรูในดานการตลาดของธุรกิจการ
ขายเสื้อผาผานสื่อออนไลน 
   3. เพ่ือสามารถนําผลที่ไดจากการวิจัยไปใชในการปรับปรุงสื่อออนไลน ใหตรงกับความ
ตองการของกลุมเปาหมาย 
 
ขอบเขตของการศึกษา  
 ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยจะมุงเนนศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตร และสวนประสม
ทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาผานสื่อออนไลนของ
พนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร โดยมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 
 
 ประชากรในการวิจัย 
 ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูบริโภคที่เปนพนักงานบริษัทที่ซื้อหรือเคยซื้อเสื้อผา
ผานสื่อออนไลน ในกรุงเทพมหานคร ซึ่งไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน 
 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูบริโภคที่เปนพนักงานบริษัทที่ซื้อหรือเคยซื้อ
เสื้อผาผานสื่อออนไลน ในกรุงเทพมหานคร เนื่องจากไมสามารถทราบจํานวนประชากรที่แนนอน 
ดังนั้นจึงใชการกําหนดขนาดกลุมตัวอยางโดยการใช สูตรการหาคาตัวอยางจากสัดสวนประชากร
แบบไมทราบจํานวนประชากร (กัลยา วานิชยบัญชา. 2544: 74) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% คา
ความคลาดเคลื่อนที่ 5%  ดังนั้นจึงไดจํานวนกลุมตัวอยาง 385 คน โดยจะมีการเพ่ิมกลุมตัวอยางไว
ประมาณ 5% คือ 15 คน ดังนั้นรวมขนาดกลุมตัวอยางที่ใชในงานวิจัยครั้งนี้คือ 400 คน 
 
 วิธีการสุมตัวอยาง 
 การเลือกกลุมตัวอยางจะใชวิธีการสุมตัวอยางดังนี้ 
 ขั้นที่ 1 วิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเลือกกลุม 
เปาหมายตามที่กําหนด ในการจัดเก็บแบบสอบถามนั้น จะเจาะจงเลือกเก็บที่ตลาดนัดออฟฟศใน
กรุงเทพมหานครและสอบถามออนไลนผาน www.pantip.com เพ่ือทําการศึกษา และแจก
แบบสอบถามใหแกพนักงานบริษัทที่ซื้อหรือเคยซื้อเสื้อผาผานสื่อออนไลนในกรุงเทพมหานคร 
ไดแก 
 1. ตลาดนัดรวมทรัพย  
 2. ตลาดนัดละลายทรัพย  
 3. ตลาดนัดตึกซันทาวเวอร  
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 4. ตลาดนัดอารีย  
 5. ทําออนไลนผาน www.pantip.com 
 ทั้งนี้ทางผูวิจัยเลือกเก็บขอมูลของกลุมตัวอยางจากตลาดนัดทั้ง 4 ขางตน โดยที่ตลาดนัด
ดังกลาวอยูในยานสํานักงานขนาดใหญ และเปนตลาดนัดที่มีชื่อเสียง เปนยานธุรกิจที่สําคัญ และ
เปนอาคารที่มีบริษัทที่หลากหลายเชารวมอยูในบริเวณดังกลาว และสอบถามออนไลนผาน 
www.pantip.com เนื่องจากเปนเว็บไซคที่มีชื่อเสียงและเปนศูนยกลางในการถามตอบกระทูตางๆ
ของกลุมเปาหมาย โดยการนําแบบสอบถามที่หาคุณภาพแลว ไปโพสลิ้งคไว  
 ขั้นที่ 2 วิธีการสุมตัวอยางแบบโควตา (Quota Sampling) เลือกกลุมตัวแทนในสถานที่
สุมแบบเจาะจง ในกรุงเทพมหานคร จนครบจํานวน 400 คน ดวยการเก็บขอมูลโดยใชแบบสอบถาม 
(Questionnaire) 
 1. ตลาดนัดรวมทรัพย         จํานวน 80 ชุด 
 2. ตลาดนัดละลายทรัพย      จํานวน 80 ชุด 
 3. ตลาดนัดตึกซันทาวเวอร     จํานวน 80 ชุด 
 4. ตลาดนัดอารีย          จํานวน 80 ชุด 
 5. ทําออนไลนผาน www.pantip.com   จํานวน 80 ชุด 
 ขั้นที่ 3 วิธีการสุมตัวอยางโดยสะดวก (Convenience Sampling) โดยเลือกเก็บเฉพาะ
ผูที่ใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถามในบริเวณที่เลือก ใหครบตามจํานวน  
 
ตัวแปรท่ีศึกษา  
 ตัวแปรที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ สามารถแบงเปน  2 กลุม คือ ตัวแปรอิสระ (Independent 
Variables) และตัวแปรตาม (Dependent Variable) ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้  
 1.  ตัวแปรอิสระ (Independent Variable) แบงออกเปน 
  1.1  ปจจัยดานประชากรศาสตร 
   1.1.1 เพศ 
    1.1.1.1  ชาย 
    1.1.1.2  หญิง 
   1.1.2  อายุ 
    1.1.2.1 ต่ํากวาหรือเทากับ 25 ป 
    1.1.2.2 26 - 35 ป  
    1.1.2.3 36 - 45 ป 
    1.1.2.4 46 ปข้ึนไป 
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   1.1.3  ระดับการศึกษาสูงสุด 
    1.1.3.1 ต่ํากวาปริญญาตรี 
    1.1.3.2 ปริญญาตรี / เทียบเทา 
    1.1.3.3  สูงกวาปริญญาตรี 
   1.1.4  สถานภาพ 
    1.1.4.1  โสด 
    1.1.4.2 สมรส / อยูดวยกัน 
    1.1.4.3  หมาย / หยาราง / แยกกันอยู 
   1.1.5 รายไดตอเดือน 
    1.1.5.1 ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท 
    1.1.5.2 15,001 – 30,000 บาท 
    1.1.5.3 30,001 – 45,000 บาท 
    1.1.5.4 ตั้งแต 45,001 บาทข้ึนไป 
  1.2 สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา 
   1.2.1  ดานคุณคาที่ลูกคาจะไดรับ (Customer Value)   
   1.2.2 ดานตนทุน (Cost to Customer)   
   1.2.3 ดานความสะดวก (Convenience) 
   1.2.4  ดานการติดตอสื่อสาร (Communication) 
 2. ตัวแปรตาม (Dependent Variable) ไดแก   
     2.1 พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาผานสื่อออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร 
   2.1.1 ชองทางในการซื้อ 
    2.1.2 เหตุผลสําคัญในการซื้อ 
   2.1.3 ความถี่ในการซื้อ 
   2.1.4 ปริมาณในการซื้อ 
     2.1.5 คาใชจายในการซื้อตอครั้ง 
    2.1.6 ประเภทของเสื้อผาที่ซื้อ 
   2.1.7 บุคคลที่มีอิทธิพลตอการซื้อ 
 
นิยามศัพทเฉพาะ 
  1. พฤติกรรมการซ้ือ หมายถึง การกระทําใดๆของผูบริโภคที่เก่ียวของโดยตรงกับการ
ชื้อเสื้อผาออนไลน ไดแก ความถี่ในการซื้อ ปริมาณในการซื้อตอครั้ง คาใชจายในการซื้อตอครั้ง และ
เหตุผลในการซื้อ รวมทั้งกระบวนการตัดสินใจ ซึ่งเปนตัวกําหนดการกระทําดังกลาว เพ่ือตอบสนอง
ความพอใจ 
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 2.  พนักงานบริษัท หมายถึง ลูกจางตามกฎหมายแรงงาน ซึ่งไดรับการวาจางใหทํางาน
กับบริษัท โดยไดรับการแตงตั้งใหดํารงตําแหนงและปฏิบัติหนาที่ตามที่ไดรับมอบหมาย โดย
ประเภทของพนักงานแบงไดดังนี้    
  2.1  พนักงานรายเดือน คือ พนักงานที่บริษัทตกลงจางโดยกําหนดคาจางเปนรายเดือน 
มีสิทธิ์ไดรับคาจางในวันหยุด 
  2.2  พนักงานรายวัน คือ พนักงานที่บริษัทตกลงจางโดยกําหนดคาจางเปนรายวัน 
 3. เสื้อผา หมายถึง สิ่งที่สวมใสเพ่ือปกปองรางกายจากสภาวะอากาศ สภาพแวดลอม 
ความปลอดภัย ความสุภาพและเพ่ือสะทอนถึงสังคม ศาสนา วัฒนธรรม รวมถึงรสนิยมเฉพาะบุคคล
ดวย คือ สิ่งที่สวมใสทั้งชุดที่เปนทางการและไมทางการ ไดแก ชุดสวมใสทํางาน ชุดกีฬา เปนตน  
 4. ระบบออนไลน หมายถึง แหลงที่มีการบันทึกขอมูลสารสนเทศตางๆไวในสื่อที่
คอมพิวเตอรอานได เพ่ือใหมีการคนหาขอมูลไดถูกตอง มีระบบ สะดวก และรวดเร็วในการ
ปฏิบัติงานตางๆ  
 5. สวนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกคา หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ใชเพ่ือ
ตอบสนองความพึงพอใจของกลุมเปาหมายที่เก่ียวของกับความตองการซื้อเสื้อผาผานสื่อออนไลน 
ประกอบดวย  
  5.1  คุณคาที่ลูกคาจะไดรับ หมายถึง สิ่งที่ลูกคาใชพิจารณาเปนหลักคือ คุณคาหรือ
คุณประโยชนตาง ๆ ที่จะไดรับเมื่อเทียบกับเงินที่จาย 
  5.2  ตนทุน หมายถึง ตนทุนหรือเงินลูกคายินดีที่จะจายสําหรับบริการนั้นตองคุมคากับ
บริการที่จะได 
  5.3 ความสะดวก หมายถึง การติดตอสอบถามขอมูลและการใชบริการจะสรางความ
สะดวกโดยการสงถึงที่บานหรือที่ทํางานของลูกคา 
  5.4  การติดตอสื่อสาร หมายถึง การไดรับขาวสารอันเปนประโยชนจากธุรกิจ ใน
ขณะเดียวกันลูกคาก็ตองการติดตอธุรกิจเพ่ือใหขอมูล ความเห็นหรือขอรองเรียน ธุรกิจจะตองจัดหา
สื่อที่เหมาะสมกับลูกคาเปาหมาย เพ่ือการใหและรับขอมูลความเห็นจากลูกคา 
 6. ลักษณะดานประชากรศาสตร หมายถึง เพศ อายุ ระดับการศึกษาสูงสุด สถานภาพ 
รายไดตอเดือนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร 
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กรอบแนวความคิด 
 การศึกษาวิจัย  “สวนประสมการตลาดในมุมมองของลูกคาที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ
เสื้อผาผานสื่อออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร”  ผูวิจัยไดกําหนดกรอบแนวความคิด
ในการวิจัย ไดดังนี้ 
 

ตัวแปรอิสระ 
(Independent Variables) 

 ตัวแปรตาม 
(Dependent Variable) 

ลักษณะดานประชากรศาสตร 
- เพศ 
- อายุ 
- ระดับการศึกษาสูงสุด 
- สถานภาพ 
- รายไดตอเดือน 

 

  
สวนประสมทางการตลาด 

ในมุมมองของลูกคา 
- คุณคาที่ลูกคาจะไดรับ 
- ตนทุน 
- ความสะดวก 
- การติดตอสื่อสาร 

 

พฤติกรรมการซ้ือ 
เสื้อผาผานสื่อออนไลน 

ของพนักงานบริษัท 
ในกรุงเทพมหานคร 

 
ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 
สมมติฐานของการศึกษา 
 1. ผูบริโภคที่มีลักษณะดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษาสูงสุด 
สถานภาพ และรายไดตอเดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาผานสื่อออนไลนแตกตางกัน 
 2.  สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ไดแก คุณคาที่ลูกคาจะไดรับ ตนทุน 
ความสะดวก และการติดตอสื่อสาร มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาผานสื่อออนไลนของ
พนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร 
 



บทท่ี  2 
แนวคิด  ทฤษฎี  และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
 ในการศึกษาวิจัยเรื่อง  “สวนประสมการตลาดในมุมมองของลูกคาที่มีอิทธิพลตอพฤตกิรรม
การซื้อเสื้อผาผานสื่อออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร” นั้น  ผูวิจัยไดคนควาเอกสาร
และงานวิจัยที่เก่ียวของดังตอไปนี้  
 1. แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับลักษณะดานประชากรศาสตร 
 2. แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา 
 3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค  
 4. แนวคิดเก่ียวกับพาณิชยอิเล็คทรอนิคส 
 5. สถานการณการพาณิชยอิเล็คทรอนิคสของประเทศไทยในป พ.ศ.2555 
 6. เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ 
 
1. แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร 
 ความหมายของประชากรศาสตร 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน (2538: 41) ไดใหความหมายวาลักษณะทางประชากรศาสตร 
(Demographic) หมายถึงลักษณะที่สําคัญและสถิติที่วัดไดของประชากรที่ชวยกําหนดตลาด
เปาหมายประกอบดวยอายุ เพศ ขนาดครอบครัว สถานภาพครอบครัว รายได อาชีพ การศึกษา 
 ชุดาภา บุณณะหิตานนท (2541: 15-16) ไดกลาวถึง แนวคิดทฤษฎีดานประชากรศาสตร
เชื่อวา คนที่มีปจจัยดานประชาศาสตรที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมที่แตกตางกันไป ซึ่งการสื่อสาร ก็
จัดเปนพฤติกรรมสําคัญอยางหนึ่งของมนุษย ดังนั้นนักวิชาการสื่อสารบางกลุมเชื่อวา บุคคลที่อยูใน
แตละกลุมประชากรยอมจะมีกิจกรรมและการดําเนินชีวิต ตลอดจนการมีเวลาวางตางกัน จาก
ผลการวิจัยที่ผานมาพบวาปจจัยดานประชากรศาสตรตาง ๆ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
เปดรับสารจากสื่อมวลชน ดังนี้คือ 
 1.  เพศ พบวา มีความแตกตางระหวางเพศหญิงและเพศชาย คือ เพศหญิงใชเวลาในการดู
โทรทัศนและฟงวิทยุมากกวาเพศชาย โดยนิยมดูรายการละคร ในขณะที่เพศชายนิยมอาน
หนังสือพิมพมากกวาหากดูโทรทัศนเพศชายมักนิยมดูรายการขาวและกีฬา 
 2.  อายุ พบวาในวัยเด็กจะดูโทรทัศนและฟงวิทยุมากกวาสื่ออ่ืน ๆ และจะใชสื่อเพ่ือความ
บันเทิง เชน การตูน เพลง วัยรุนและวัยหนุมสาวจะใชสื่อเพ่ือความบันเทิงโดยจะฟงเพลงตามสมัย
นิยมมากกวาดูโทรทัศนมากพอ ๆ กัน แตเมื่อถึงชวงอายุ 40 ปข้ึนไป ปริมาณการอานหนังสือพิมพ
จะลดลง และเมื่อถึงวัยเกษียณอายุทํางาน 55-60 ป ปริมาณการดูโทรทัศนจะเพ่ิมข้ึน 
 3.  การศึกษา พบวา การศึกษามีความสัมพันธคอนขางสูงกับตัวแปรซึ่งเก่ียวกับการรับสาร 
ซึ่งคอมสต็อกและคณะอธิบายวาการเลือกเปดรับสื่อมวลชน และระดับการศึกษามีความสัมพันธกัน
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ในทางบวกกับการเปดรับขาวสารและเรื่องเก่ียวกับสาธารณชน และมีความสัมพันธในทางลบกับการ
เปดรับเนื้อหาดานบันเทิงจากสื่อ ลาชารเฟลดและเคนเดิส พบวาคนที่มีการศึกษานอยฟงวิทยุ
มากกวาคนที่การศึกษาสูง ลิงคและฮอฟพบวาผูรับสารที่มีการศึกษาสูงใชเวลากับสื่อสิ่งพิมพ
มากกวาผูที่มีการศึกษาต่ํา 
 4.  รายได พบวา มีความสัมพันธกับการเปดรับสื่อมวลชน โดยชแรมมและไวทพบวาผูมี
รายไดสูงมักนิยมเปดรับสื่อสิ่งพิมพและเนื้อหาที่คอนขางหนักไมคอยสนใจเนื้อหาดานบันเทิงแมค
เนลลี่และคณะพบวาคนที่มีฐานะดีและมีการศึกษาพบวา คนที่มีฐานะดีและมีการศึกษาสูงเปนกลุม
คนที่ไดรับเนื้อหาสาระจากสื่อมวลชนมากที่สุด 
 โทมัส เอส โรเบิรต, โจนสไซลินสกี และสกอตตวอรด. (สุภาภรณ พลนิกร. 2548: 28; 
อางอิงจาก Thomas S. Robertson, Joan Zielinski; & Scott Ward. 1984) ไดใหความหมายวา
ลักษณะทางประชากรศาสตร (Demographic) หมายถึงลักษณะทางสถิติที่สําคัญและสามารถวัดได
ของประชาชน เปนตัวแปรที่สําคัญที่สุดในการแบงสวนตลาด และหาไดงาย ซึ่งประกอบดวย อายุ 
เพศ ขนาดครอบครัว สถานภาพสมรส รายได อาชีพ การศึกษาโดยมีรายละเอียดดังนี ้
 1.  อายุ (Age) ความจําเปน (Needs) และความสนใจในสินคาหลายชนิดแปรผันตามอายุ 
เชน เด็กที่ตองการของเลน วัยรุนตองการเสื้อผาและของใชที่ทําใหตนเองเปนที่ยอมรับ หรือคนอายุ
มากมักจะมีความกลาเสี่ยงนอยลง โดยมีการแบงชวงอายุเปน 6 กลุม (Harper W. Boyd, Jr., 
Orville C Walker, Jr.; & Jean-Claude Larreche, Marketing Management: A Strategic 
Approach with a Global Orientation, 1998) ดังนี้ 
  1.1  วัยกอนเขาเรียน (Pre-school) 
  1.2  เด็กในวัยเรียน (School-age Children) 
  1.3  วัยรุน (Teens) 
  1.4  ผูใหญอายุนอย (Young Adults อายุ 25-39 ป) 
  1.5  วัยกลางคน (Middle-age อายุ 40-64 ป) 
  1.6  ผูสูงอายุ (Older Adult อายุ 65 ปข้ึนไป) 
 2.  รายได อาชีพ การศึกษา มีความสัมพันธกันอยางใกลชิด โดยตัวแปรทั้งสามสวนเปนได
ทั้งตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม (Independent and Dependent Variable) เชน ผูที่มีอาชีพสูงเปนที่
ยกยองมักจะมีรายไดสูงและการศึกษาสูงดวย 
 นิพนธ เทพวัลย (2523) กลาววา  ประชากรศาสตร  หมายถึง  เปนการศึกษาเก่ียวกับ
ประชากรศาสตร อยางมี หลักเกณฑในเรื่องเก่ียวกับขนาด โครงสราง และพัฒนากรทางประชากร 
ชิฟแมน และการนุก (Schiffman; & Kanuk. 1994: 53-54) แสดงการแบงสวนตลาดตาม
ประชากรศาสตร โดยถือเกณฑตัวแปรทางประชากรศาสตรที่นิยมใชมาก ไดแก อายุ เพศ ขนาด
ครอบครัว อาชีพ รายได 
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วิไลพร สุตันไชยนนท. (2543) กลาววา ประชากรศาสตร หมายถึง ศาสตรที่ทําการศึกษาเก่ียวกับ
ขนาดหรือจํานวนของคนที่มีอยูในแตละสังคม ภูมิภาคและระดับโลก นอกจากนี้ ยังศึกษาเก่ียวกับ
การกระจายตัวของประชากรและองคประกอบตางๆของประชากร 
 พรทิพย วรกิจโภคาทร (2529: 312-316) กลาวถึงลักษณะผูรับสารที่วิเคราะหตามลักษณะ
ประชากรศาสตร ซึ่งแตละบุคคลจะแตกตางกันไป โดยที่ความแตกตางทางประชากรศาสตรจะมี
อิทธิพลตอการสื่อสารไดลักษณะทางประชากรศาสตร คือ 
 1.  อายุ (Age) การเสนอผูที่อายุแตกตางกันใหเชื่อฟง หรือเปลี่ยนทัศนคติ หรือเปลี่ยน
พฤติกรรมนั้น มีความยากงายตางกัน ย่ิงมีอายุมากกวาที่จะสอนใหเชื่อฟง ใหเปลี่ยนทัศนคติ และ
เปลี่ยนพฤติกรรมย่ิงยากข้ึน การวิจัยโดยเจนิส กับไลฟ (Janis; & Rife. 2001) ไดทําการวิจัยและ
สรุปผลวา การชักจูงจิตใจ หรือโนมนาวจิตใจคน จะยากข้ึนตามอายุของคนที่เพ่ิมข้ึน อายุยังมี
ความสัมพันธตอขาวสาร และสื่ออีกดวย เชน ภาษาที่ใชในวัยตางกัน มีความแตกตางกัน โดยจะ
พบวาภาษใหมๆแปลกๆ จะพบในคนหนุมสาว สูงกวาผูสูงอายุ เปนตน 
  กลุมวัยทํางานในปจจุบันมีชวงอายุตั้งแต 20-60 ป มีลักษณะและพฤติกรรมการซื้อตาม
ครอบครัวและวงจรชีวิต ดังนี้ 
  1.1  คนโสดหนุมสาวที่อยูในวัยทํางาน: ชอบอิสระรายไดนอย ตามแฟชั่น ชอบใชจาย
เพ่ือดูแลหนาตา และสุขภาพ สนใจการทองเที่ยว กีฬา เสื้อผา เครื่องสําอาง รถยนต 
  1.2  วัยทํางานที่มีคูสมรส-ยังไมมีบุตร: ฐานะทางการเงินเริ่มดีข้ึน เนื่องจากวากลุมนี้
ทํางานทั้งคู และยังมีภาระในการเลี้ยงดูบุตร การใชจายสินคาคงทนถาวร 
  1.3  ครอบครัว-บุตร: ฐานะทางการเงินเริ่มดีข้ึน เนื่องจากหลักฐานการงานอาชีพมั่นคง 
รายไดมากข้ึน ความจําเปนในการซื้อเครื่องใชในบานลดลง การใชจาย อาหาร เสื้อผา ยารักษาโรค 
กีฬา การพักผอนของครอบครัว และการศึกษาบุตร 
  1.4  วัยทํางานครอบครัว-คูสมรสเริ่มมีอายุ แตยังไมมีบุตร: ฐานะทางการเงินดีข้ึน
เนื่องจากมีรายไดมากข้ึน เงินสะสมมากข้ึน การใชจาย เครื่องใชในบานใหมแทนเครื่องเกา 
เฟอรนิเจอรใหม สนใจกีฬา การพักผอนและการทองเที่ยวมากข้ึน บางครอบครัวอาจเปลี่ยนที่อยู
ใหม 
  1.5  วัยทํางานที่มีครอบครัว – คูสมรสสูงอายุและบุตรแยกบานออกไปแลว: ฐานะทาง
การเงินดีมาก เนื่องจากหมดภาระในการผอนบาน ไมมีภาระในการเลี้ยงดูบุตร การใชจาย ปรับปรุง
บาน ซื้อของฟุมเฟอย หรูหรา สินคาราคาแพง ทองเที่ยว สนุกสนาน ไมสนใจในสินคาใหม 
  1.6 หมาย – วัยทํางาน: รายไดยังดีอยู สวนใหญนิยมอพารทเมนท และใชชีวิตแบบคน
โสด 
 2.  การศึกษา (Education) การศึกษาเปนตัวแปรที่สําคัญมาก ที่มีผลตอประสิทธิภาพของ
การสื่อสารตางกันไป เชน บุคคลที่มีการศึกษาสูง จะสนใจขาวสาร ไมคอยเชื่ออะไรงายๆ และมัก
เปดรับสื่อสิ่งพิมพใหม 
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 3.  ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจ (Social and Economic Status) หมายถึง อาชีพ รายได 
เชื้อชาติ ตลอดจนภูมิหลังของครอบครัว เปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอทัศนคติและพฤติกรรมบุคคลโดยมี
รายงานหลายเรื่องที่ไดพิสูจนแลววา ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจนั้น มีอิทธิพลตอทัศนคติและ
พฤติกรรมของคน 
 
2. แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา 
 ความหมายของสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา 
 เสรี วงษมณฑา (2542: 9) กลาววา การตลาด คือการตอบสนองความตองการของ
ผูบริโภคใหเกิดความพอใจจนมีการซื้อซ้ําในขณะที่บริษัทยังคงมีกําไร ซึ่งสามารถสรุปลักษณะได
ประเด็น ดังตอไปนี้ 
  ลักษณะของการตลาดที่ดีนั้นจะมีลักษณะมุงที่ผูบริโภค (Consumer Oriented) การตลาด
นั้นจะใหความสําคัญกับผูบริโภคและจะใชขอมูลขาวสารเก่ียวกับผูบริโภคเปนปจจัยในการตัดสินใจ
ทางการตลาด อาจกลาวไดวาไมมีการตลาดใดที่ประสบความสําเร็จ ถาปราศจากความเขาใจ
ผูบริโภค กิจกรรมการตลาดทั้งหลายไมวาเปนการออกสินคาใหม การจัดจําหนาย การตั้งราคา การ
บรรจุหีบหอ การโฆษณาประชาสัมพันธ ฯลฯ จะตองสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภค
ได  
 การตลาดนั้นอยูไดดวยการซื้อซ้ํา (Repeated Purchase) การตลาดจะตองไมใชลักษณะ
ของการตีหัวเขาบาน ซึ่งหมายถึงการพยายามขายสินคาใหไดโดยไมคํานึงถึงความพอใจของลูกคา 
พยายามหวานลอมจูงใจชักจูงใหลูกคาซื้อสินคา แตแลวสินคาก็ไมไดมีคุณสมบัติตามที่กลาวอาง ซึ่ง
ทําใหลูกคาเกิดความไมพอใจ เมื่อเกิดความไมพอใจก็จะไมเกิดการซื้อซ้ํา (Repeat Purchase) 
เมื่อใดก็ตามที่ผูบริโภคไมมีการซื้อซ้ํา เมื่อนั้นธุรกิจจะอยูไมได ธุรกิจจะดํารงอยูไดก็ตอเมื่อลูกคาเกา
ยังอยูและลูกคาใหมเกิดข้ึนเพ่ิมเติม หรือลูกคาเกากลับมาโดยพาลูกคาใหมมาดวย ซึ่งธุรกิจสามารถ
ทําไดเชนนี้ ก็หมายความวา ธุรกิจสามารถแสวงหากําไรในระยะยาวได (Long-term Profit) แทนที่ 
ชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2549: 63-79) กลาววา สวนประสมทางการตลาด(Marketing Mix) ของ
สินคานั้น โดยพ้ืนฐานจะมีอยู 4 ตัว ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสรมิ
การตลาด คอทเลอร (Kotler. 1997) แตสวนประสมทางการตลาดของตลาดบริการจะมีความ
แตกตางจากสวนประสมทางการตลาดของสินคาทั่วไปกลาวคือ จะตองมีการเนนถึงพนักงาน 
กระบวนการในการใหบริการ และสิ่งแวดลอมทางกายภาพ ซึ่งทั้งสามสวนประสมเปนปจจัยหลักใน
การสงมอบบริการ ดังนั้น สวนประสมทางการตลาดของบริการจึงประกอบดวย7Ps ไดแก 
ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด พนักงาน กระบวนการใหบริการ 
และสิ่งแวดลอมทางกายภาพ  
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 ฉัตยาพร เสมอใจ (2549: 23) ไดกลาววา ในการสรางความพึงพอใจแกลูกคาตองคํานึงถึง
สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 4 ประการ หรือ 4Ps ในการตอบสนองความตองการ
และพฤติกรรมของลูกคา 4 ประการ (4Cs) ดังนี้ 
 
ผลิตภัณฑ (Product)               ► ความตองการของลูกคา (Customer Needs and Wants) 
ราคา (Price)                         ► ตนทุน (Cost to Customer) 
ชองทางการจําหนาย (Place)    ► ความสะดวก (Convenience) 
การสงเสริมตลาด (Promotion)   ► การสื่อสาร (Communication) 
 
 สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4Ps หมายถึงตัวแปรทางการตลาดที่
ควบคุมได ซึ่งบริษัทใชรวมกันเพ่ือตอบสนองความพึงพอใจของกลุมเปาหมาย ประกอบดวยตัวแปร
สําคัญ 4 ประการคือ 
 1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพ่ือสรางความพึงพอใจแก
ลูกคาโดยการสนองความตองการ ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมก็ได ผลิตภัณฑ
ประกอบดวยสินคา บริการ และความคิด ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) และมีมูลคา 
(Value) ในสายตาของลูกคาจึงทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได  
 2. ราคา (Price) หมายถึงมูลคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน อันเปนตนทุน (Cost) ของลูกคาใน
การตัดสินใจซื้อ ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางมูลคา (Value) กับราคาของผลิตภัณฑ ถามูลคาสูง
กวาหรือเหมาะสมกับราคา ลูกคาก็จะตัดสินใจซื้อ 
 3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่ง
ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรมการเคลื่อนยายผลิตภัณฑไปยังตลาด โดยสถาบันที่นําผลิตภัณฑ
ออกสูตลาดเปาหมายก็คือสถาบันทางการตลาด สวนกิจกรรมในการกระจายสินคาประกอบดวยการ
ขนสงการคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง 
 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดตอลื่อสารเก่ียวกับขอมูล
ผลิตภัณฑระหวางผูซื้อกับผูขาย เพ่ือสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอสื่อสารอาจใช
พนักงานขายทําการขายโดยตรง (Personal Selling) หรือใชสื่อเปนเครื่องมือในการติดตอสื่อสาร 
(Non personal Selling) ก็ได 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546: 81) กลาววา ผูประกอบการสามารถนําสวนประสมทาง
การตลาด มาดําเนินกิจกรรมทางการตลาดดานตาง ๆ เพ่ือตอบสนองความตองการของผูใชบริการ
ใหเกิดความพึงพอใจ ดังนี้ 
 1. คุณคาที่ลูกคาจะไดรับ (Customer Value) ลูกคาจะเลือกใชบริการอะไรหรือกับใคร สิ่ง
ที่ลูกคาใชพิจารณาเปนหลักคือ คุณคาหรือคุณประโยชนตาง ๆ ที่จะไดรับเมื่อเทียบกับเงินที่จาย ด้ัง
นั้นธุรกิจตองเสนอเฉพาะบริการที่ตอบสนองความดองการลูกคาไดอยางแทจริง 
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 2. ตนทุน (Cost to Customer) ตนทุนหรือเงินลูกคายินดีที่จะจายสําหรับบริการนั้นตอง
คุมคากับบริการที่จะได หากลูกคายินดีจายในราคาสูง แสดงวาความคาดหวังในบริการนั้นยอมสูง
ดวย ดังนั้นในการตั้งราคาคาบริการ ธุรกิจจะตองหาราคาที่ลูกคายินดีที่จะจายใหได เพ่ือนําราคานั้น
ไปใชในการลดคาใชจายตาง ๆ ทําใหสามารถเสนอบริการในราคาที่ลูกคายอมรับได 
 3. ความสะดวก (Convenience) ลูกคาจะใชบริการกับธุรกิจใด ธุรกิจนั้นจะตองสรางความ
สะดวกใหลูกคา ไมวาจะเปนการติดตอสอบถามขอมูลและการไปใชบริการ หากลูกคาไปติดตอใช
บริการไดไมสะดวก ธุรกิจจะดองทําหนาที่สรางความสะดวกดวยการใหบริการถึงที่บานหรือที่ทํางาน
ลูกคา 
 4.  การติดตอสื่อสาร (Communication) ลูกคายอมตองการไดรับขาวสารอันเปนประ โยชน
จากธุรกิจ ในขณะเดียวกันลูกคาก็ตองการติดตอธุรกิจเพ่ือใหขอมูล ความเห็นหรือขอรองเรียน ธุรกิจ
จะตองจัดหาสื่อที่เหมาะสมกับลูกคาเปาหมาย เพ่ือการใหและรับขอมูลความเห็นจากลูกคา ดังนั้น
การสงเสริมการตลาดทั้งหลายจะไมประสบความสําเร็จเลยหากการสื่อสารลมเหลว 
 5. การดูแลเอาใจใส (Caring) ลูกคาที่มาใชบริการไมวาจะเปนบริการที่จําเปนหรือบรกิารที่
ฟุมเฟอย เชน ดานความงาม ลูกคาดองการการเอาใจใสดูแลเปนอยางดีจากผูใหบริการตั้งแตเริ่ม
กาวเทาแรกเชามาจนถึงกาวออกจากรานนั้น ไมวาจะเปนครั้งแรกหรือครั้งใดของการใชบริการก็ตาม 
หรือไมวาจะเปนพนักงานผูใดที่ใหบริการก็ตาม 
 6. ความสําเร็จในการตอบสนองความดองการ (Completion) ลูกคามุงหวังใหไดรับการ
ตอบสนองความตองการอยางสมบูรณแบบ ไมวาจะเปนการบริการดัดผม ผมที่ออกมาจะตองมีความ
เรียบรอย ตรงกับความตองการลูกคา หรือการเขารักษาอาการปวย ไมวาในโรงพยาบาลใดอาการ
ปวยจะตองหาย ในแตละธุรกิจบริการ แมข้ันตอนการใหบริการจะมีความซับซอน เพียงใดตองจาง
พนักงานจํานวนมากมายเพียงใด ลูกคาไมมีสวนมารับรู รูอยางเดียววา กระบวนการใหบริการตอง
ตอบสนองความตองการอยางครบถวน ไมขาดตกบกพรอง 
 7.  ความสบาย (Comfort) สิ่งแวดลอมของการใหบริการ ไมวาจะเปนอาคาร เคานเตอร
บริการ หองน้ํา ทางเดิน ปายประชาสัมพันธตาง ๆ จะตองสรางความสบายตาและความสบายใจให
ลูกคา โดยเฉพาะหากลูกคามาใชบริการประเภทหรูหราฟุมเฟอย สิ่งเหลานั้นจะตองทําใหความ  
ทุกขใจและความสบายกายไดบรรเทาเบาบางลงเชน การนั่งฟงเพลงของลูกคา 
 สามารถเปรียบเทียบสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของธุรกิจและของลูกคาไดดัง
ภาพประกอบ 2 
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สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของ
ธุรกิจ 

สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา 

1. ผลิตภัณฑ (Product) 
2. ราคา (Price) 
3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place) 
4. การสงเสริมการดาด (Promotion) 
5. พนักงาน (People) 
6. กระบวนการใหบริการ (Process) 
7. สิ่งแวดลอมทางกายภาพ             
    (Physical Evidence) 

1. คุณคาที่จะไดรับ (Customer Value) 
2. ตนทุน (Cost to Customer) 
3. ความสะดวก (Convenience) 
4. การติดตอสื่อสาร (Communication) 
5. การดูแลเอาใจใส (Caring) 
6. ความสําเร็จในการตอบสนองความตองการ  
    (Completion) 
7 ความสบาย (Comfort) 

   
ภาพประกอบ 2  การเปรียบเทียบสวนประสมทางการตลาดในมุมของธุรกิจและของลูกคา 

 
 สวนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ตัว ทุกๆตัวจะทําหนาที่สําคัญในการเชื่อมโยงสวนประสม
ทางการตลาดตัวอ่ืน ๆ ใหกลมกลืนกันเปนเนื้อเดียวในการสงมอบบริการใหลูกคา 
 จากแนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับสวนผสมทางการตลาดในมุมมองลูกคา ซึ่งประกอบดวย 
ดานคุณคาที่ลูกคาจะไดรับ ดานตนทุน ดานความสะดวก ดานการติดตอสื่อสาร ดานการดูแลเอาใจ
ใส ดานความสําเร็จในการตอบสนองความตองการ และดานความสบายเปนตัวแปรทางการตลาดที่
สามารถควบคุมได ผูวิจัยจะเลือกศึกษาเพียง 4 ดาน ไดแก ดานคุณคาที่ลูกคาจะไดรับ ดานตนทุน 
ดานความสะดวก และดานการติดตอสื่อสาร ดังนั้นผูวิจัยจึงไดทําการศึกษาในเรื่องสวนผสมทาง
การตลาดในมุมมองลูกคาทั้ง 4 ดานที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลน 
 
3. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior) 
 ชิฟแมน และการนุก (Schiffman; & Kanuk. 2000: G-3) ไดใหคําจํากัดความวาพฤติกรรม
ผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมที่ผูบริโภคทําการคนหา การคิด การซื้อ การใช การประเมินผล ใน
สินคาและบริการ ซึ่งคาดวาจะตอบสนองความตองการของเขา  
 เฉทซ และมิททอล (มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช. 2548: 159; อางอิงจาก Sheth; & 
Mittal.  2004) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภควาเปนกิจกรรมทั้งในเชิงจิตวิทยาและ
กายภาพของผูบริโภคซึ่งกอใหเกิดผลคือการตัดสินใจและการกระทําที่เก่ียวของกับการจายเงินซื้อ
และใชและทิ้งสินคาหรือบริการตางๆ 
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 อดุลย จาตุรงคกุล (2543: 4) ไดใหคําจํากัดความวา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง 
ปฏิกิริยาของบุคคลที่เก่ียวของโดยตรงกับการไดรับและใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้ง
กระบวนการตางๆ ของการตัดสินใจซึ่งเกิดกอนและเปนตัวกําหนดปฏิกิริยาตางๆ เหลานั้น 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน (2550: 9) ไดใหความหมายวา “พฤติกรรมผูบริโภค” (Consumer 
behavior) หมายถึง พฤติกรรมซึ่งบุคคลทําการคนหา (Searching) การซื้อ (Purchasing) การใช 
(Using) การประเมินผล (Evaluating) และการใชจาย (Disposing) ในผลิตภัณฑและบริการโดยคาด
วาจะตอบสนองความตองการของเขา (Schiffman; & Kanuk. 2007: G-3) หรือหมายถึง พฤติกรรม
การตัดสินใจและกระทําของผูบริโภคที่เก่ียวของกับการซื้อและการใชสินคาและบริการ เพ่ือ
ตอบสนองความตองการและความพึงพอใจของเขา (Solomon. 2002: 528 ) หรือหมายถึง 
กระบวนการตัดสินใจและลักษณะกิจกรรมของแตละบุคคลเมื่อทําการประเมินผล (Evaluating) การ
ไดรับ (Obtaining) การใช (Using) และการดําเนินการภายหลังการบริโภค(Disposing) สินคาและ
บริการ (Blackwell, Miniard; & Engel. 2006: 375) 
 สุนทรี พัชรพันธ (2541) ไดกลาวถึงผลการตัดสินใจซื้อสินคาอยางใดอยางหนึ่ง ผลที่
เกิดข้ึนคือ พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคมีอยู 2 ลักษณะคือ 
 1.  การซื้อเพ่ือทดลองใช (Trial) ในกรณีที่ผูบริโภคซื้อสินคาย่ีหอนั้นเปนครั้งแรกและจะซื้อ
ในปริมาณที่นอยกวาปกติที่ตองใช ทั้งนี้เพราะผูบริโภคตองการประเมินคุณภาพสินคาย่ีหอนั้น
โดยตรง เชน การซื้อน้ํายาบวนปากย่ีหอใหม และเมื่อมีสินคาใหมมาวางตลาดการซื้อเพ่ือทดลองใชก็
มักจะเกิดข้ึนเสมอ แตพฤติกรรมเชนนี้มักใชไดเฉพาะสินคาบางประเภทเทานั้นสินคาบางชนิดไม
สามารถซื้อเพ่ือทดลองใชได โดยเฉพาะสินคาที่มีอายุการใชงานยาวนาน เชน เตาไมโครเวฟ เครื่อง
ทําความเย็น ซึ่งกวาจะทราบถึงคุณภาพที่แทจริงก็ตองใชสินคาย่ีหอนั้นไปจนหมดอายุแลว หรือกวา
จะเปลี่ยนใจไดก็ตองใชเวลาอีกนานจึงจะเปลี่ยนย่ีหออ่ืนได 
 2.  การซื้อสินคาย่ีหอนั้น ๆ ซ้ํา (Repeat Purchase) ลักษณะนี้ใกลเคียงกับแนวคิดเรื่อง
ความจงรัก ภักดีในตราย่ีหอ (Brand Loyalty) ซึ่งจะสรางความมั่นคงใหกับสินคาย่ีหอนั้นในตลาด
มากข้ึนโดยตางจากการซื้อเพ่ือทดลองใชตรงที่ผูบริโภคจะซื้อสินคาซ้ําในย่ีหอเดิม และเพ่ิมปริมาณ
มากกวาเดิม 
 จากความหมายตาง ๆ สรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของผูบริโภค 
หรือปฏิกิริยาของผูบริโภคในการสรรหา คัดเลือก และตัดสินใจซื้อ เพ่ือใหไดมาซึ่งสินคาและบริการ 
และตอบสนองความตองการ ซึ่งเกิดจากทัศนคติ การรับรู การเรียนรู และเหตุผลสวนบุคคล ซึ่งเปน
ตัวกําหนดใหเกิดพฤติกรรมดังกลาว นักการตลาดที่ดีจะตองศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบริโภคที่มีตอ
สินคาแตละชนิด เพ่ือที่จะจัดสิ่งกระตุนหรือกลยุทธการตลาดใหสนองตอบความพึงพอใจของ
ผูบริโภคได  
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 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค 
 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทํา
ใหเกิดการตัดสินคาซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริ่มตนที่เกิดสิ่งกระตุน (Stimulus)ที่ทําใหเกิดความ
ตองการ สิ่งกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s black box) ซึ่งจะเปรียบเสมือน
กลองดําซึ่งผูผลิตหรือผุขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อจะไดรับอิทธิพลจาก
ลักษณะตางๆ ของผุซื้อแลวจะมีการตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s response) หรือการตัดสนิใจของผู
ซื้อ (Buyer‘s purchase decision) จุดเริ่มตนของโมเดลนี้ อยูที่มีสิ่งกระตุนใหเกิดความตองการกอน 
แลวทําใหเกิดการตอบสนอง ดังนั้นโมเดลนี้จึงอาจเรียกวา S-R Theory  
 1.  สิ่งกระตุน (Stimulus) สิ่งกระตุนที่อาจเกิดข้ึนเองภายในรางกาย (Inside Stimulus) 
และ สิ่งกระตุนจากภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจ และจัดสิ่งกระตุน
ภายนอกเพ่ือใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ สิ่งกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจเกิดสินคา 
(Buying Stimulus) ซึ่งอาจใหเหตุจูงใจซื้อดานเหตุผล และใชเหตุจูงใจใหซื้อดานจิตวิทยา (อารมณ) 
สิ่งกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ 
  1.1  สิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่นักการตลาด
สามารถควบคุมและตองจัดใหมี ข้ึนเปนสิ่งกระตุนที่เ ก่ียวของกับสวนประสมทางการตลาด 
(Marketing mix) ประกอบดวย 
   1.1.1  สิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน ออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงาม 
เพ่ือกระตุนความตองการ 
   1.1.2  สิ่งกระตุนดานราคา (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับ
ผลิตภัณฑโดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย 
   1.1.3  สิ่งกระตุนดานการจัดชองทางการจัดจําหนาย (Distribution / Place) เชนจดั
จําหนายผลิตภัณฑใหทั่วถึง เพ่ือใหความสะดวกแกผูบริโภค ถือวาเปนการกระตุนความตองการซื้อ 
   1.1.4  สิ่งกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การโฆษณา
สม่ําเสมอการใชความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสรางความสัมพันธอัน
ดีกับบุคคลทั่วไปเหลานี้ ถือวาเปนสิ่งกระตุนความตองการซื้อ 
  1.2  สิ่งกระตุนอ่ืนๆ (Other stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการของผูบริโภคที่อยู
ภายนอกองคกร ซึ่งบริษัทควบคุมไมได สิ่งกระตุนเหลานี้ไดแก  
   1.2.1 สิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของ
ผูบริโภคเหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 
     1.2.2  สิ่งกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) 
      1.2.3  สิ่งกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and political) เชน กฎหมาย
เพ่ิมหรือลดภาษี สินคาใดสินคาหนึ่งจะมีอิทธิพลตอการเพ่ิมหรือลดความตองการของผูซื้อ 
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   1.2.4  สิ่งกระตุนวัฒนธรรม (Culture) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทย ใน
เทศกาลตางๆจะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อสินคาในเทศกาลนั้น 
 2.  กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s black block) ความรูสึกนึกคิดของผู
ซื้อที่เปรียบเสมือนกลองดํา (Black block) ซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายาม
คนหาความรูสึกนึกคิดของผูซื้อและกระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ 
  2.1  ลักษณะของผูซื้อ (Buyer characteristics) ลักษณะของผูมีอิทธิพลจากปจจัยตางๆ 
คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา 
  2.2  กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s Response) ประกอบดวยข้ันตอน คือการ
รับรูความตองการ การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรม
ภายหลัง 
 3.  ลักษณะของผูซื้อ ลักษณะของผูซื้อมีอิทธิพลจากปจจัยตาง ๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม 
ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคลและปจจัยดานจิตวิทยา 
 4.  กระบวนการตัดสินใจซื้อ ประกอบดวยข้ันตอนไดแก การรับรูปญหา การคนหาขอมูล 
การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
 5.  การตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคหรือผู
ซื้อ (Buyer’s purchase decisions) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ ดังนี้ 
  5.1  การเลือกผลิตภัณฑ (Product choice)  
  5.2  การเลือกตราสินคา (Brand choice)  
    5.3  การเลือกผูขาย (Dealer choice)  
  5.4  การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase timing)  
  5.5  การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase amount)  
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ภาพประกอบ 3  รูปแบบพฤติกรรมการซื้อ (ผูบริโภค) [Model of buyer (consumer) behavior] 

และปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค (Factors influencing consumer’s 
buying behavior) 

 
 ที่มา: Kotler.  (1997).  Marketing Management.  P.172. 
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 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน (2541: 126) การศึกษาถึงพฤติกรรมผูบริโภคตองมีการวิเคราะห
พฤติกรรมผูบริโภคเพ่ือคนหาหรือวิจัยเก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภคเพ่ือทราบ
ถึงลักษณะความตองการและพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภคคําตอบที่ไดจะชวยใหนักการ
ตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาดที่สามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 
 คําถามที่ใชเพ่ือคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6Ws และ 1H ซึ่งประกอบดวย 
WHO? WHAT? WHY? WHO? WHEN? WHERE? และ HOW? เพ่ือคนหาคําตอบ 7 ประการ ซึ่ง
ประกอบดวย 
 1.  ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) เปนคําถามเพ่ือทราบ
ลักษณะของกลุมเปาหมายที่บริโภค ซึ่งเก่ียวกับดานประชากรศาสตร และพฤติกรรมการซื้อ 
 2.  ผูบริโภคซื้ออะไร (What does the consumer buy?) เก่ียวกับสิ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อ
ตองการไดจากผลิตภัณฑ ซึ่งเก่ียวกับคุณสมบัติหรือประโยชน 
 3.  ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ (Why does the consumer buy?) วัตถุประสงคในการซื้อของ
ผูบริโภควาจะซื้อเพ่ืออะไร 
 4.  ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ (Who participates in the buying?) บทบาทของกลุม
ตาง ๆ ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ ประกอบดวย ผูริเริ่ม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจซื้อ ผูซื้อ ผูใช 
 5.  ผูบริโภคซื้อเมื่อใด (When does the consumer buy?) โอกาสในการซื้อ เชน ชวงวัน
ใดของเดือน ชวงเวลาใดของวัน 
 6.  ผูบริโภคซื้อที่ไหน (Where does the consumer buy?) ชองทางหรือแหลงที่ผูบริโภค
ไปทําการซื้อ เชน รานสะดวกซื้อ 
 7.  ผูบริโภคซื้ออยางไร (How does the consumer buy?) ข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อ
ประกอบดวย การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การประเมินทางเลือก ตัดสินใจซื้อ ความรูสึกภายหลงั
การซื้อ 
 
4. แนวคิดเกี่ยวกับพาณิชยอิเลคทรอนิคส 
 ความหมายของการพาณิชยอิเล็คทรอนิคส 
 กิตติ ภักดีวัฒนะกุล และทวีศักด์ิ กาญจนสุวรรณ (2547) ใหคําจํากัดความวาหมายถึง การ
แลกเปลี่ยนขอมลูขาวสารระหวางกันผานสื่ออิเล็กทรอนิกส ขอมูลขาวสารที่ใชแลกเปลี่ยนระหวางกัน
นั้น สามารถที่จะชวยสนับสนุนใหบรรลุผลของการนําเสนอสินคาและบริการ ไมวาจะเปนตัวบุคคล 
องคกร หรือระหวางตัวบุคคลกับองคกร 
 สมเกียรติ ตั้งกิจวานิชย (2542: 6) ใหคําจํากัดความวาหมายถึง การดําเนินการทาง
เศรษฐกิจใด ๆ ระหวางบุคคลสองฝายข้ึนไปที่กระทําบนเครือขายสื่ออิเล็กทรอนิกส  ทั้งนี้การ
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ดําเนินการทางเศรษฐกิจดังกลาวอาจ รวมถึงการออกแบบ การผลิต การโฆษณาสินคา การคาทั้ง
ปลีกและสง และการทําธุรกรรมตลอดจนการชําระเงิน 
 นภดล กมลวิลาศเสถียร (2545: 5) ไดใหคําจํากัดความไววา พาณิชยอิเล็คทรอนิคส 
หมายถึง การพาณิชยที่ใชการสื่อสารผานระบบเครือขายอิเล็คทรอนิคสเปนองคประกอบสําคัญใน
กระบวนการตาง ๆ เปนเสมือนการแลกเปลี่ยนขอมูลทางธุรกิจดวย 
 วารสารทางวิชาการปริทัศน (2552) กลาววา พาณิชยอิเล็คทรอนิคส หมายถึง การทํา
กิจกรรมทางดานการคาการซื้อขายสินคาและบริการ โดยการใชสื่อกลางอิเล็คทรอนิคสเปนตัวกลาง
ในการสงผานขอมูลตาง ๆ ทดแทนการใชเอกสารในรูปแบบของกระดาษทําใหเกิดความสะดวกและ
รวดเร็ว และครอบคลุมพ้ืนที่ในการทําธุรกิจการคาไดมากข้ึนโดยจะดําเนินการผานระบบเครือขาย
อินเตอรเน็ต 
 องคการคาโลก (WTO. 1998) ไดอธิบายวา พาณิชยอิเล็คทรอนิคส คือ การดําเนินธุรกิจ
โดยใชสื่ออิเล็คทรอนิคส 
 ศูนยพัฒนาพาณิชยอิเล็คทรอนิคส (2543) ไดใหความหมายของพาณิชยอิเลคทรอนิกส
หรืออีคอมเมิรซคือ การคาขายผานทางเครือขายอินเทอรเน็ต ซึ่งจะเปลี่ยนวิถีทางการดํารงชีวิตของ
ทุกคน 
 ดังนั้นจึงสรุปไดวา พาณิชยอิเล็กทรอนิกส หมายถึง การดําเนินธุรกรรมหรือการซื้อขาย
แลกเปลี่ยนสินคาและบริการที่กระทําบนเครือขายสื่ออิเล็กทรอนิกสในทุกรูปแบบ 
 
 ความเปนมาของพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
 พาณิชยอิเล็กทรอนิกส (Electronic Commerce) หรืออีคอมเมิรซ (E-Commerce) เริ่มข้ึน
เมื่อประมาณตนทศวรรษที่ 1970 โดยเริ่มจากการโอนเงินทางอิเล็กทรอนิกสระหวางหนวยงาย และ
ในชวงเริ่มตนหนวยงานที่เก่ียวของสวนใหญจะเปนบริษัทใหญๆ เทานั้น บริษัทเล็กๆ มีจํานวนไม
มากนัก ตอมาเมื่อการแลกเปลี่ยนขอมูลทางอิเล็กทรอนิกส (Electronic Data Interchange-EDI) ได
แพรหลายข้ึน ประกอบกับคอมพิวเตอรพีซีไดมีการขยายเพ่ิมอยางรวดเร็วพรอมกับการพัฒนาดาน
อินเทอรเน็ตและเว็บ ทําใหหนวยงานและบุคคลตาง ๆ ไดใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกสมากข้ึนใน
ปจจุบันพาณิชยอิเล็กทรอนิกสไดครอบคลุมธุรกรรมหลายประเภท เชน การโฆษณา การซื้อขาย
สินคา การซื้อหุน การทํางาน การประมูล และการใหบริการลูกคา 
 
 ประเภทและรูปแบบการใหบริการของพาณิชยอิเล็คทรอนิคส 
 ศูนยพัฒนาพาณิชยอิเล็คทรอนิคส (www.ecommerce.or.th: 2543: ออนไลน) ไดจัด
ประเภทของพาณิชยอิเล็คทรอนิคส ออกเปนประเภทหลัก ๆ ดังตอไปนี้ 
 1.  การดําเนินงานพาณิชยอิเล็คทรอนิคสแบบ B to C (Business to Customer) ไดแก 
การขายปลีก การขายปลีกผานทางเครือขาย ปจจุบันมีการขายสินคาผานทางเว็บไซต มีการโฆษณา
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สินคาผานทางเว็บไซต หรือมีขอมูลที่ใหลูกคาเรียกดูได สามารถสั่งสินคา หรือทําคําสั่งซื้อผานทาง
เครือขายอินเทอรเน็ต ปจจุบันมีการดําเนินธุรกิจคาปลีกทางอินเทอรเน็ตเปนจํานวนมาก มีราน
คาขายของที่สามารถสั่งซื้อไดโดยตรง สินคาที่นิยมซื้อขายทางดานนี้ ไดแก หนังสือ CD VDOเทป
เพลง Software ผลิตภัณฑทางคอมพิวเตอร ของที่ระลึก เปนตน 
 2.  การดําเนินพาณิชยอิเล็คทรอนิคสแบบ B to B (Business to Business) คือ ประเภทที่
ธุรกิจกับธุรกิจติดตอซื้อขายผานทางระบบอินเทอรเน็ต โดยมีการนําไปใชกับธุรกิจ เชน การจัดซื้อ
ชวยใหจัดซื้อไดดีข้ึน ทั้งดานราคาและระยะเวลาการสงสินคา การจัดการสินคาคงคลัง การจัดสง
สินคา การจัดการชองทางขายสินคาและการจัดการดานการเงิน 
 3.  การดําเนินพาณิชยอิเล็คทรอนิคสแบบ B to G (Business to Government) คือ การ
สรางระบบใหรัฐบาลสามารถติดตอกับธุรกิจผานเครือขายอินเทอรเน็ต 
 4.  การดําเนินพาณิชยอิเล็คทรอนิคสแบบ C to C (Customer to Customer) คือ ผูบริโภค
ทําการซื้อขายกันเองโดยตรง มีการขายของใชแลว หรือประมูลของที่ผูใชไมตองการ การเปลี่ยน
สินคาระหวางลูกคากันเอง เพ่ือใหกิจกรรมทางดาน C to C เปนไปไดดีข้ึน รูปแบบที่ไดรับความ
นิยม คือ การประมูลออนไลนผานเว็บไซต www.eBay.com 
 5.  การดําเนินพาณิชยอิเล็คทรอนิคสแบบ G to C (Government to Customer) หรือเรียก
อีกอยางไดวาเปนงานบริการประชาชน ดําเนินการโดยไมใชวัตถุประสงคเพ่ือการคา แตเปนการ
บริการของภาครัฐผานสื่ออิเล็คทรอนิคส ตัวอยางเชน การย่ืนแบบภาษีเงินไดบุคคลธรรมดาผาน 
เว็บไซต การตรวจดูผลสอบเขามหาวิทยาลัยทางเว็บไซต เปนตน 
 6.  การดําเนินพาณิชยอิเล็คทรอนิคสแบบ G to G (Government to Government) เปน
งานแลกเปลี่ยนขอมูลระหวางหนวยงานรัฐบาล เชน การตรวจสอบสิทธิ์รักษาโรค 30 บาทของ
สํานักงานประกันสุขภาพแหงชาติ มีการเชื่อมกับฐานขอมูลทะเบียนราษฎรแบบออนไลนกับ
สํานักงานบริหารการทะเบียน (สนบท.) ในสังกัดกระทรวงมหาดไทย โครงการ EMIS (Economic 
Management Information System) เชื่อมฐานขอมูลของ 4 หนวยงานรัฐบาล ไดแก ธนาคารแหง
ประเทศไทย สํานักงบประมาณสํานักงานเศรษฐกิจการคลัง สํานักงานคณะกรรมการพัฒนาการ
เศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ เพ่ือทําใหการวิเคราะหตัวเลขทางเศรษฐกิจเปนไปอยางรวดเร็วและ
แมนยํา ปจจุบันรัฐบาลไทยกําลังสรางมาตรฐานขอมูลสําหรับหนวยงานรัฐบาลในโครงการ GDX 
(Government Data Exchange) ซึ่งจะย่ิงทําใหการแลกเปลี่ยนขอมูลระหวางหนวยงานรัฐบาล
เปนไปโดยสะดวกมากข้ึน 
 
 รูปแบบการคาพาณิชยอิเล็คทรอนิคส 
 ศูนยพัฒนาพาณิชยอิเล็คทรอนิคส (2543: ออนไลน) ไดจําแนกประเภทของพาณิชย
อิเล็คทรอนิคสตามรูปแบบการคา ดังนี้ 
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 1.  รายการสินคาออนไลน (Online Catalogue) เปนรานคาบนอินเทอรเน็ตเพ่ือแสดง
รายการสินคาอยางเดียว มีวัตถุประสงคเพ่ือสรางภาพพจนบริษัท และใหขอมูลเก่ียวกับสินคา
เบ้ืองตนแกกลุมเปาหมายซึ่งเปนผูคาสง การสั่งซื้อมักกระทําผานไปรษณียอิเล็กทรอนิกส หรือ
โทรสาร เพราะรานคามักไมระบุราคาในเว็บไซต แตตองการเจรจาตอรองกับลูกคา เมื่อตกลงซื้อขาย
แลวการชําระเงินมักอยูในรูปแบบการคาด้ังเดิม คือ โอนเงินทางธนาคารหรือเปด L/C 
 2.  รานคาปลีก (E-Tailor) แบบจําลองธุรกิจประเภทนี้ มีลักษณะที่รานคาบนอินเทอรเน็ต 
เสนอขายสินคาใหแกผูบริโภคโดยตรง เว็บไซตจะระบุราคาสินคาและคาขนสงอยางชัดเจน การ
รับคําสั่งซื้อกระทําโดยระบบอัตโนมัติผานเว็บไซต และนิยมรับชําระเงินดวยบัตรเครดิตเพ่ือเพ่ิม
ความสะดวกใหกับผูซื้อ 
 3.  การประมูลสินคา (Auction) รานคาอาจไมจําเปนตองมีเว็บไซตแตอาศัยเว็บไซตประมลู
สินคาที่มีอยูแลวเปนสื่อในการคา โดยยินดีเสียคาบริการสวนหนึ่งใหแกเว็บไซต ลักษณะการประมูล
เปนไดทั้งสองทาง คือ ผูขายเสนอขายกอนแลวใหผูซื้อแขงขันกันเสนอราคาซื้อภายในระยะเวลาที่
กําหนด ผูเสนอราคาสูงสุดเปนผูไดรับสิทธิ์ซื้อสินคาเชนเดียวกับการประมูลปกติ เว็บไซตประมูลที่
ใหบริการลักษณะนี้ไดแก eBay.com Amozon.com และอีกรูปแบบหนึ่งที่ใหผูซื้อเปนผูเสนอซื้อกอน 
แลวใหผูขายแขงขันกันเสนอราคาขายภายในระยะเวลาที่กําหนด ผูเสนอราคาขายต่ําสุดจะไดรับ
สิทธิ์ขายสินคานั้นกับผูซื้อ การประมูลประเภทหลังนี้จึงถูกเรียกวา Reverse Auction หรือการ
ประมูลแบบยอนกลับ ตัวอยางเว็บไซตไดแก Priceline.com นอกจากนี้กลุมผูซื้อที่เปนกลุมธุรกิจ
ขนาดใหญและมีปริมาณการสั่งซื้อมาก เชน บริษัทเยนเนอรัลมอเตอร หรือจีอี อาจสรางเว็บไซตเพ่ือ
ทําการจัดซื้อโดยใหผูขายแขงขันกันเสนอราคาขาย อาจเรียกรูปแบบนี้วา ระบบจัดซื้ออิเล็กทรอนิกส 
หรือ e-Procurement ก็ได ในประเทศไทยมีเว็บไซต Pantavanij.com ซึ่งเปนการรวมการจัดซื้อของ
กลุมธุรกิจ เชน เจริญโภคภัณฑ ธนาคารกรุงเทพ ฯลฯ เปนตัวอยางของรูปแบบธุรกิจนี ้
 4. การประกาศขายสินคา (Web Board) เว็บไซตประเภทชุมชนเปนที่นิยมใชแลกเปลี่ยน
ความคิดเห็นของผูใชอินเทอรเน็ต เว็บไซตชุมชนหลายแหง เชน Pantip.com Sanook.com จึงมัก
จัดใหมีเว็บบอรดเฉพาะสําหรับซื้อขายสินคาโดยไมคิดคาใชจาย คลายกับลักษณะโฆษณายอยใน
หนังสือพิมพ ซึ่งสวนใหญผูตองการขายมักจะเปนผูลงประกาศขอความนั้น และใหเบอรโทรศัพท
หรือ E-Mail เพ่ือผูซื้อติดตอเนื่องจากการคาสวนใหญอยูภายในประเทศเมื่อตกลงราคากันเรียบรอย 
ผูขายจะนัดสงมอบสินคาใหแกผูซื้อพรอมรับชําระเงินทันที 
 5.  ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส (E-Marketplace) การสรางเว็บไซตของบริษัทเองนั้นแมจะมี
คาใชจายในการสรางไมสูงมากนัก แตตองมีคาใชจายทางการตลาดสูงเพ่ือดึงใหลูกคาที่สนใจเขามา
ที่เว็บไซตในขณะที่เว็บไซตชุมชนที่ผูขายสามารถลงประกาศขายสินคาไดแมจะมีผูเขาชมมากแต
ลักษณะของผูเขาชมมีหลากหลายทําใหโอกาสที่จะพบผูสนใจซื้อสินคามีต่ํา จึงเกิดการตั้งเว็บไซต 
ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส เพ่ือซื้อขายสินคาเฉพาะเรื่องข้ึนมาเชนเดียวกับตลาดไทที่เปนตลาดกลาง 
สําหรับสินคาเกษตรเว็บไซตwww.foodmarketexchange.com เปนตัวอยางของตลาดกลาง
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อิเล็กทรอนิกสสําหรับการซื้อขายสินคาเกษตรในประเทศไทย โดยผูขายตองสมัครเปนสมาชิกของ
เว็บไซตเหลานี้กอนใชบริการ 
 
 ประเภทของสินคาในระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
 สําหรับประเภทของสินคาที่มีการซื้อขายในระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสสามารถแบง
ออกเปน 3 ประเภทดังนี้ 
 1. สินคาที่มีตัวตน (Goods) สินคาที่มีตัวตนเปนสินคาที่สามารถขายตอได สามารถคืน
หรือเปลี่ยนได และมีกระบวนการขนสงสินคาที่แยกตางหากโดยเฉพาะ ทั้งนี้เนื่องจาก สินคาชนิดนี้
ไมสามารถสงผานชองทางอินเทอรเน็ตได 
 2.  สินคาที่ไมมีตัวตนหรือบริการ (Services) สินคาที่ไมมีตัวตนหรือบริการเปนสินคาที่จับ
ตองไมได ดังนั้น การตัดสินใจซื้อจึงข้ึนอยูกับความพอใจของผูบริโภค สําหรับสินคาที่ไมมีตัวตนนี้ มี
ลักษณะเหมือนกับสินคาที่มีตัวตน คือมีการสงสินคาตามชองทางปกติ เนื่องจาก ไมสามารถสงทาง
ชองทางอินเทอรเน็ตไดเชนเดียวกัน 
 3.  ขอมูลขาวสาร (Information) ขอมูลขาวสารมีลักษณะเหมือนกับสินคาประเภทบริการ 
คือ ไมสามารถคืนได แตจะตางกันตรงที่สามารถสงผานอินเทอรเน็ตซึ่งเปนชองทางที่สั่งซื้อไดทันที 
กลาวคือ สินคาประเภทนี้ สามารถเปลี่ยนเปนสัญญาณดิจิตอล แลวสงไปตามสื่ออิเล็กทรอนิกสได 
เพราะฉะนั้น จึงเปนสินคาเพียงชนิดเดียวที่สามารถสงใหผูบริโภคไดทันที 
 
 ขอแตกตางระหวางการทําธุรกิจทั่วไปกับการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
 การดําเนินธุรกิจแบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส แฝงไปดวยประโยชนทั้งทางตรงและทางออม
สําหรับผูประกอบการและผูบริโภค ทั้งนี้ มีขอแตกตางไปจากการดําเนินธุรกิจธุรกิจทั่วไป (แบบ
ด้ังเดิม)ดังตอไปนี้ 
 1.  การเพ่ิมประสิทธิภาพและประสิทธิผล e-Commerce สามรถชวยเพ่ิมประสิทธิภาพการ
ดําเนินธุรกิจใหกับผูประกอบการและผูบริโภคแลว ยังชวยเพ่ิมประสิทธิผลความคุมคาในการลงทุน
ใหกับผูประกอบการ ดวยเทคโนโลยีที่ประกอบไปดวยระบบ และรูปแบบตางๆ 
 2.  การตอบสนองเพ่ือการแขงขัน e-Commerce ชวยตอบสนองการแขงขันทางธุรกิจได
ภายในระยะเวลาอันสั้น ในสภาพการแขงขันที่ทวีความรุนแรงมากย่ิงข้ึน ผูประกอบการจึง
จําเปนตองเตรียมความพรอมในทุกๆดาน อาทิเชน ชองทางการติดตอสื่อสารกับลูกคาที่สะดวกและ
รวดเร็ว การจัดวางสินคาหนารานบนเว็บไซตที่งายตอการใชงาน คุณภาพของสินคาและราคาที่
เหมาะสมสามารถเปรียบเทียบได มีระเบียบและกฎเกณฑที่ชัดเจน และสามารถสงมอบสินคาไดตาม
ระยะเวลาที่แจงไว รวมถึงวิธีการอ่ืนๆ ที่สรางความแตกตางหรือใหเหนือกวาคูแขงขัน ทั้งนี้ เพ่ือให
ผูบริโภคไดรับความพึงพอใจสูงสุด ซึ่งจะสงผลใหธุรกิจสามารถดําเนินไปไดอยางราบรื่นและประสบ
ความสําเร็จตามที่คาดหวังไว 
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 3.  การใหบริการได 24 ชั่วโมง e-Commerce ชวยอํานวยความสะดวกแกผูบริโภคในการ
คนหาสินคา เปรียบเทียบราคาหรือแมแตการสั่งซื้อสินคาไดตลอดเวลาที่ตองการ รวมถึงสนบัสนนุให
ผูประกอบการสามารถบริการจัดการรานคาไดในเวลาที่เกิดข้ึนจริง (Real Time) ไมวาจะเปนการคุม
สินคาคงคลัง การซื้อขาย และการรับชําระเงิน เปนตน 
 4.  การควบคุมและปฏิสัมพันธไดดวยตนเอง e-Commerce ชวยใหผูบริโภคสามารถ
ควบคุมกิจกรรมตางๆในระหวางดําเนินการอยูนั้นโดยการโตตอบผานทางจอภาพ ไมวาจะเปนการ
คนหาสินคา การเปรียบเทียบสินคาและราคา การติดตอสื่อสารกับบุคคลอ่ืน หรือแมแตการยกเลิก
การสั่งซื้อไดดวยตัวเองโดยปราศจากอิทธิพลและการครอบงําของผูขาย หรือผูประกอบการที่จะชัก
จูงใหซื้อสินคาและบริการนั้นๆ 
 5.  การสรางรานคาเสมือนจริง e-Commerce ชวยใหประหยัดคาใชจายในการลงทุนดาน
สถานประกอบการหรือรานคา หากเมื่อเปรียบเทียบกับคาใชจายที่เกิดข้ึนจริงแลว จะพบวา การ
ลงทุนสรางและพัฒนา e-Commerce มีคาใชจายที่ถูกกกวาการสรางรานคาจริงหลายเทาตัว 
เพียงแตผูประกอบการจําเปนตองใชกลยุทธที่เหมาสมในการจัดทํารานคารูปแบบนี้  เพ่ือสรางแรง
ดึงดูดใจแกลูกคาใหมาใชบริการ นอกจากนี้ ยังชวยทําใหผูบริโภคประหยัดเวลาในการเดินทางเพ่ือ
มาจับจายใชสอยสินคาและบริการ ณ สถานประกอบการ 
 6.  การติดตามพฤติกรรมของผูบริโภค e-Commerce ชวยใหผูประกอบการทราบถึง
พฤติกรรมของผูบริโภคในเรื่องราวตางๆ เชนระยะเวลาในการเขาเย่ียมชมเว็บไซต สินคาและบริการ
ที่สนใจ รวมถึงทัศนคติและคานิยมที่มีตอสินคาและบริการ ซึ่งจะชวยใหผูประกอบการสามารถ
ตอบสนองความตองการของลูกคาไดตรงประเด็นมากที่สุด ณ ขณะนั้น 
 7.  โครงขายเศรษฐกิจ e-Commerce จัดไดวาเชิงกลยุทธสําหรับผูประกอบการที่ตองการ
เพ่ิมชองทางการคาผานระบบเครือขาย (Network System) ไมวาจะเปนเครือขายอินเทอรเน็ต 
(Internet) อินทราเน็ต(Intranet) เอ็กซทราเน็ต (Extranet) หรือแมแตเครือขายไรสาย (Wireless 
Communication)ที่นิยมใชกับเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่เรียกวา “โมบายคอมเมิรช” (Mobile 
Commerce: M-Commerce) ทําใหระบบเครือขายเหลานี้มีการเชื่อมโยงและติดตอกันเปนโครงขาย
เศรษฐกิจ (Network Economics) ที่มีขนาดใหญและไรพรหมแดน นอกจากนี้ ยังชวยอํานวยความ
สะดวกแกผูบริโภคในการติดตอและแลกเปลี่ยนขอมูลขาวสาร รวมถึงการทําธุรกรรมตางๆไดอยาง
ทั่วถึงและกวางไกลย่ิงข้ึน 
 8.  สงเสริมภาพลักษณอันดี หากเว็บไซตที่ออกแบบไวนั้น สามารถดึงดูดความสนใจของ
ลูกคาได รวมถึงประสิทธิภาพในการใชงานที่งาย ทันสมัย สะดวกและรวดเร็ว ในทํานองเดียวกันนี้ 
หากเว็บไซตที่ออกแบบไวยังไมดีพอ เชน ขอมูลไมทันสมัย เกิดความไมสะดวกในการคนหาและ
เขาถึงขอมูล หรือระยะเวลาในการรอคอยการแสดงผลนานเกินไป เปนตน อาจทําใหผูบริโภคเกิด
ความเบ่ือหนายได ซึ่งจะสงใหผูประกอบการไมสามารถบรรลุเปาหมายที่วางไวได รวมถึงสงผลให
ภาพลักษณดอยลงไปดวย 
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 ประโยชนของพาณิชยอิเล็คทรอนิคส 
 ศูนยพัฒนาพาณิชยอิเล็คทรอนิคส พบวามีขอมูลที่เปนประโยชนรวมกันของทั้งผูซื้อ ผูขาย 
ผูผลิตอยู 3 ประเด็น คือ 
 1.  ประหยัดคาใชจาย ลดคาใชจายบุคลากรบางสวน ลดข้ันตอนการประกอบธุรกิจ 
ประหยัดคาใชจายในการติดตอแบบเดิม ๆ 
 2.  ไมมีขอจํากัดดานสถานที่ สามารถเขาถึงลูกคาไดทั่วโลก (หมายความวาตองสราง   
เว็บไซตใหมีขอมูลเปนภาษาสากลหรือภาษาที่กลุมลูกคาเปาหมายใชมาก ๆ เชน ภาษาจีน เปนตน) 
 3.  ไมมีขอจํากัดดานเวลา สามารถทําการคาได 24 ชั่วโมง 7 วัน ผานระบบ 
 
6. สถานการณการพาณิชยอิเล็คทรอนิคสของประเทศไทยในป พ.ศ.2555 
 สํานักงานพัฒนาวิทยาศาสตรและเทคโนโลยีแหงชาติไดจัดทําการสํารวจสถานภาพการ
พาณิชยอิเล็กทรอนิกสของประเทศไทยมาอยางตอเนื่องเปนประจําทุกปตั้งแตป 2552 โดยสรุป
รายงานผลที่สําคัญ สถานภาพการพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของประเทศไทย พ.ศ.2555 ซึ่งมี
วัตถุประสงคเพ่ือใหทราบขอมูลเก่ียวกับสถานภาพของธุรกิจที่มีการขายสินคาและบริการผาน
อินเทอรเน็ตทั้งในเรื่องของประเภทธุรกิจที่ทําจํานวนคนทํางานมูลคาขายคาใชจายการจัดสงสินคา
และวิธีการชําระเงินที่ผูประกอบการเปดใหลูกคาชําระคาสินคา/บริการซึ่งภาครัฐตองเขาไปสนับสนุน
รวมทั้งทิศทางการปรับตัวที่สําคัญๆของภาคธุรกิจเพ่ือใหมีศักยภาพในการแขงขันมากข้ึน 
 การสํารวจครั้งนี้เก็บรวบรวมขอมูลในป 2555 พบวา การประกอบการธุรกิจพาณิชย
อิเล็กทรอนิกส (e-Commerce) สวนใหญเปนผูประกอบการประเภทธุรกิจกับลูกคา (B2C) รอยละ 
79.7 รองลงมาเปนผูประกอบการประเภทธุรกิจกับธุรกิจ (B2B) รอยละ 19.3 และประกอบการ
ประเภทธุรกิจกับภาครัฐ (B2G) รอยละ 1.0 (สํานักงานสถิติแหงชาติ. 2556) 
 นอกจากนี้ภาพรวมของ e-Commerce สวนใหญอยูในกลุมทองเที่ยว โรงแรมและรีสอรท 
รอยละ 24.0 รองลงมาเปน กลุมอุตสาหกรรมแฟชั่น เครื่องแตงกาย อัญมณีและเครื่องประดับรอยละ 
23.3 กลุมคอมพิวเตอร อุปกรณอิเล็กทรอนิกสและอินเทอรเน็ต รอยละ 19.2 และกลุมสินคาอ่ืนๆ 
ไดแก กลุมยานยนต กลุมสิ่งพิมพ เปนตน อีกรอยละ 33.5 (การพาณิชยอิเล็คทรอนิคสของประเทศ
ไทย. 2556) 
 หากพิจารณาในแงของลักษณะการขายสินคาและบริการ พบว าธุร กิจพาณิชย
อิเล็กทรอนิกสทั้งหมดขายสินคาและบริการผานอิเล็กทรอนิกสและมีหนารานขายสินคาประมาณรอย
ละ 61.9 สวนที่ขายผานอิเล็กทรอนิกสอยางเดียว มีอยูรอยละ 37.2 และอีกรอยละ 0.9 ขายผาน
อิเล็กทรอนิกสรวมกับขายในลักษณะอ่ืน เชน สงพนักงานออกไปขายตรงหรือฝากขาย เปนตน 
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ตาราง 2  มูลคาพาณิชยอิเล็คทรอนิคสของไทย (ลานบาท) 
 

พ.ศ. 2555 พ.ศ. 2554 พ.ศ. 2553 พ.ศ.2552 ประเภท
ผูประกอบการ มูลคา รอยละ มูลคา รอยละ มูลคา รอยละ มูลคา รอยละ 

มูลคาขายรวม 744,419 100.0 783,998 100.0 608,587 100.0 629,611 100.0 
B2B 282,946 38.0 291,209 37.2 251,699 41.4 217,458 34.5 
B2C 121,392 16.3 99,706 12.7 84,593 13.9 67,783 10.8 
B2G 340,081 45.7 393,083 50.1 272,295 44.7 344,370 54.7 
  
 ที่มา: รายงานสรุปผลที่สําคัญ สํานักงานสถิติแหงชาติ 2556. 
 
 ป 2555 ธุรกิจ e-Commerce มียอดขายผานพาณิชยอิเล็กทรอนิกสทั้งสิ้นประมาณ 
744,419 ลานบาท ในจํานวนนี้เปนยอดขายของผูประกอบการ B2B ประมาณ  282,946 ลานบาท 
(รอยละ 38.0) ผูประกอบการ B2C ประมาณ 121,392 ลานบาท (รอยละ 16.3) และผูประกอบการ 
B2G ประมาณ 340,081 ลานบาท (รอยละ 45.7) 
 แมประเทศไทยเผชิญกับปจจัยลบหลายดานตลอดป ทั้งความไมแนนอนของเศรษฐกิจโลก 
ปญหาการเมืองภายในประเทศ ความผันผวนของคาเงินบาท รวมทั้งภัยธรรมชาติตางๆ แตดวย
พ้ืนฐานทางเศรษฐกิจที่เขมแข็งประกอบกับการดําเนินนโยบายการคลังและการเงินที่ผอนคลาย ทํา
ใหเศรษฐกิจไทยโดยรวมในป 2555 มีเสถียรภาพ เศรษฐกิจขยายตัวไดดีจากอุปสงคในประเทศ
ภาคเอกชน โดยการบริโภคเพ่ิมข้ึนตามภาวการณจางงานรายได และความเชื่อมั่นของผูบริโภคที่อยู
ในเกณฑดีประกอบกับไดรับแรงกระตุนจากมาตรการภาครัฐ ขณะที่การลงทุนของภาคธุรกิจมี
ตอเนื่อง ทั้งเพ่ือซอมแซมความเสียหายจากอุทกภัย เพ่ือขยายกําลังการผลิตรองรับความตองการใน
ประเทศ และเพ่ือปรับกระบวนการผลิตใหลดการพ่ึงพาแรงงาน 
 
7. เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 ลี คีเลอร (Lee Keeler. 1995) สํารวจการซื้อขายสินคาบนอินเทอรเน็ตในสหรัฐ พบวา 
ตัวเลขการซื้อสินคาทางอินเทอรเน็ตจากบานเรือนของคนอเมริกัน เพ่ิมข้ึนจาก 20% ในปลายป 
2540 เปน 30% ของครัวเรือนที่เชื่อมที่ใชอินเทอรเน็ตอยู อีกทั้งจํานวนครัวเรือนที่เชื่อมเขาสูโลก
อินเทอรเน็ตเพ่ิมสูงข้ึนจาก 17% เปน 23% นอกจากนี้ ความถี่ในการซื้อสินคาทางอินเทอรเน็ตใน
รอบระยะเวลา 6 เดือน สูงถึง 1.7 ครั้งตอคน 
 พันศักด์ิ ศิริรัชตพงษ (2550) ผูอํานวยการศูนยเทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกสและคอมพิวเตอร
แหงชาติ(เนคเทค) กลาวถึงผลสํารวจอินเทอรเน็ตป 2550 พบวา เด็กต่ํากวาอายุ 20 ปยังเปนคน
กลุมใหญที่นิยมกิจกรรมออนไลนสุดฮิตในยุคนี้ ทั้งการสนทนาออนไลน การเลนเกมส การอานหรือ
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การเขียนบล็อกและเว็บบอรดมากกวากลุมอายุอ่ืนๆ ขณะที่สัดสวนของกลุมผูใชอินเทอรเน็ตมาก
ที่สุดยังอยูในระดับอายุตั้งแต 20-25 ป เฉลี่ย 19.9% รองมา คือ ระดับอายุ 26-30 ป เฉลี่ย 18.5% 
และกลุมอายุต่ํากวา 20 ป เฉลี่ย 16.5% จากการสํารวจกลุมตัวอยางทั้งหมด 28,582 คน ในกลุม
อายุ 20-30 ป พบวากิจกรรมที่ทําบนอินเทอรเน็ตมากที่สุด คือการสืบคนขอมูล 22.9% รองมาคือ
เปนอีเมล 20.5%และเลนเกมส 9.8% ยอดการใชงานอินเทอรเน็ตในประเทศไทยเพ่ิม มีผูใชทั้ง
ประเทศ 13 ลานคน โดยมีผูที่เคยซื้อสินคาและบริการบนอินเทอรเน็ต พบวา การไมไวใจผูขาย และ
ไมสามารถจับตองสินคาที่ขายผานอินเทอรเน็ต เปนเหตุผลหลักซึ่งมีอัตราการตอบเทากัน คิดเปน 
58.5% ตางจากปที่ผานมา ซึ่งระบุวาไมไวใจผูขายเปนหลักประมาณ 63.6% สวนเหตุผลอ่ืนๆ ไดแก 
ไมมั่นใจในระบบชําระเงิน ไมตองการสงขอมูลบัตรเครดิต และข้ันตอนการสั่งซื้อที่ยุงยาก 
 Marker Corporation of America (1999) บริษัทวิจัยแหงหนึ่งในอเมริกา ไดทําการสํารวจ
สถิติการจับจายใชสอยของผูหญิงและผูชายบนอินเทอรเน็ตของเว็บไซต America Online เมื่อวันที่ 
4 – 10 ธันวาคม 1998 ผลการสํารวจปรากฏวาสถิติของผูหญิงมีมากกวาผูชายเกือบครึ่งที่ซื้อสินคา
ออนไลน และถาเปนชวงเทศกาลวันหยุดจะมียอดการจับจายซื้อสินคาผานอินเทอรเน็ตเพ่ิมเปน
ทวีคูณ นอกจากนั้นผูหญิงยุคใหมที่นิยมจับจายซื้อสินคาผานอินเทอรเน็ตโดยสวนใหญมักใหเหตุผล
วา การซื้อสินคาผานทางอินเทอรเน็ตใหความสะดวกสบายและรวดเร็วมากกวาการซื้อใน
ซูเปอรมารเก็ต  
 พิชยารักษ มณีเลอเลิศ (2553) ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อ
สินคาของผูบริโภคผานระบบออนไลน โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาถึงปจจัยดานประชากรศาสตรที่
มีผลตอพฤติกรรมการซื้อ และความสัมพันธระหวางปจจัยแรงจูงใจกับพฤติกรรมการซื้อ พบวา 
ผูบริโภคที่เคยซื้อสินคาผานระบบออนไลน สวนใหญเปนเพศหญิงอายุระหวาง 26-35 ป มีการศึกษา
ระดับปริญญาตรีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนระหวาง 15,001-30,000 บาท 
และมีภูมิลําเนาอยูที่ภาคกลาง โดยมีระดับแรงจูงใจดานเหตุผลโดยรวมอยูในระดับมาก แรงจูงใจ
ดานอารมณโดยรวมอยูในระดับมาก ซึ่งพฤติกรรมการซื้อสินคาผานระบบออนไลนสวนใหญผูบรโิภค
เคยซื้อเสื้อผา ซื้อสินคาประเภทอ่ืนๆไดแก ซอฟทแวรเกมส เปนสินคาที่ผูบริโภคซื้อครั้งลาสุดโดยมี
มูลคาสินคาตั้งแต 1,001-5,000 บาท โดยชําระคาสินคาผานบัญชีธนาคาร ซึ่งผูบริโภคใหเหตุผลใน
การซื้อสินคาผานระบบออนไลนเนื่องจากความสะดวกในการซื้อและมีแนวโนมที่จะซื้อสินคาผาน
ระบบออนไลนในอนาคต ในสวนของผูบริโภคที่จะไมซื้อสินคาผานระบบออนไลนในอนาคตให
เหตุผลเพราะไมไดลองสินคา 
 อารีย มยังพงษ (2542) ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอแรงจูงใจในการตัดสินใจซื้อสินคาและ
บริการผานระบบเครือขายอินเทอรเน็ต งานวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาพฤติกรรมการใช
บริการอินเตอรเน็ต และปจจัยที่มีผลตอแรงจูงใจในการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการผานระบบ
เครือขายอินเตอรเน็ต ประชากรที่ใชในการวิจัย ไดแก ผูใชบริการอินเตอรเน็ตในประเทศไทยจํานวน 
600,000 คน คัดเลือกเปนกลุมตัวอยางของการวิจัย จํานวน 400 คน โดยเก็บรวบรวมขอมูลจาก
แบบสอบถามผานทางอินเตอรเน็ต ซึ่งวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติรอยละ คาเฉลี่ย คาเบ่ียงเบน
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มาตรฐาน และการทดสอบสมมติฐานโดยการหาคา t-test ผลการวิจัย พบวาผูใชบริการอินเตอรเน็ต
สวนใหญปจจุบันอาศัยอยูในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล (75.5%)อายุระหวาง 20-30 ป (49.5%) 
วุฒิการศึกษาชั้นสูงสุดระดับปริญญาตรี (58.3%) และรายไดตอเดือนอยูระหวาง 5,001-10,000 บาท 
(24.8%) โดยมีวัตถุประสงคที่สําคัญสวนใหญใชอินเตอรเน็ตเพ่ือการดูขอมูลขาวสาร (23.3%) และ
สวนใหญยังไมเคยซื้อสินคาและบริการผานอินเตอรเน็ต (80.0%) แตมีเพียงสวนนอยเทานั้นทีเ่คยซือ้ 
(20.0%) ผูใชบริการอินเตอรเน็ตมีความคิดเห็นตอปจจัยที่มีผลตอแรงจูงใจในการตัดสินใจซื้อสินคา
และบริการผานระบบเครือขายอินเตอรเน็ต ในระดับมาก 2 ดานคือ ดานปจจัยจําเปนของผูบริโภค
และดานอรรถประโยชนของผูบริโภค สวนดานภาพลักษณของสินคาและบริการ พบวา กลุมที่เคย
ซื้อสินคาและบริการมีความคิดเห็นอยูในระดับมาก ในขณะเดียวกันกลุมที่ไมเคยซื้อสินคาและบริการ
มีความคิดเห็นในดานนี้อยูในระดับปานกลาง และเมื่อเปรียบเทียบความคิดเห็นที่มีตอปจจัยทั้ง 3 
ดานของผูใชบริการอินเตอรเน็ตระหวางกลุมที่เคยซื้อสินคาและบริการกับกลุมที่ไมเคยซื้อ พบวามี
ความคิดเห็นไมแตกตางกันอยู 2 ดาน คือ ดานปจจัยจําเปนของผูบริโภคและดานอรรถประโยชน
ของผูบริโภค และมีความคิดเห็นแตกตางกันในดานภาพลักษณของสินคาและบริการที่ระดับ
นัยสําคัญ 0.05 
 นภัสกรณ อิสริยานนท (2553) ไดทําการวิจัยเรื่อง การรับรูดานจรรยาบรรณการขายทีม่ผีล
ตอกระบวนการตัดสินใจซื้อเสื้อผาทางอินเตอรเน็ต พบวาผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิงมีอายุ
ระหวาง21-30 ป จบการศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีสถานภาพ
โสด มีรายไดตอเดือนอยูระหวาง 10,001 - 20,000 บาท ผูบริโภคมีการรับรูตอจรรยาบรรณของการ
ขายดานความรับผิดชอบตอลูกคาและตอคูแขงขันในระดับมาก สวนตอสังคมอยูในระดับปานกลาง 
และพบวาผูบริโภคมีกระบวนการตัดสินใจซื้อดานการประเมินทางเลือก การคนหาขอมูล และการ
ตัดสินใจซื้อในระดับมากและสวนดานการับรูความตองการ และพฤติกรรมหลังการซื้ออยูในระดับ
ปานกลาง โดยผูบริโภคสวนใหญมีความถี่ในการซื้อนอยกวา 5 ครั้งตอป และมีมูลคาการซื้อตอครั้ง
ระหวาง 500 ถึง 1,500 บาท 
 ลิคมอน และเอลริช (Richmond; & Alice. 1996) ไดทําการวิจัยเรื่อง การศึกษาพฤติกรรม
ของผูบริโภคที่ซื้อสินคาผานระบบอินเทอรเน็ต โดยบริษัท Zaxor Software ไดทดลองสุมกลุม
ตัวอยาง กลุมๆ ละ 15 คน แบงเปน ชาย 6 คน หญิง 9 คน ใหใชบริการศูนยการคาบนอินเทอรเน็ต 
โดยในแตละกลุมมีตัวแปรในการใชบริการที่แตกตางกันกลุมละ 1 ตัวแปรโดยทําการศึกษาในหัวขอ
ของความสัมพันธระหวางวิธีการชําระเงินกับการตัดสินใจซื้อ ความสัมพันธของการวางตําแหนงของ
สินคาบนเว็บไซต ผลกระทบจากการขายลดราคาของสินคา ผลกระทบจากกิจกรรมสันทนาการที่
นอกเหนือจากการซื้อสินคาบนเว็บไซต และผลกระทบของการโฆษณาสินคาที่มีภาพเคลื่อนไหว
ประกอบการตัดสินใจซื้อ จากผลการวิจัยชี้ใหเห็นวา การเสนอราคาสินคาไวบนเว็บไซต จะมีผลตอ
การตัดสินใจซื้อมากที่สุด นอกจากนี้สินคาที่มีการโฆษณาในลักษณะของภาพที่เคลื่อนไหวจะไดรับ
ความสนใจจากผูใชบริการมากกวาสินคาที่มี่การโฆษณาเฉพาะภาพนิ่ง 



 29 

 ทัณฑิมา เชื้อเขียว (2547) ไดทําการวิจัยเรื่อง พฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการผาน
ระบบเว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของผูบริโภคในจังหวัดเชียงใหม พบวาผูบริโภคสวนใหญเปน
เพศหญิงชวงอายุ 26 - 30 ป โดยเหตุผลที่เลือกซื้อสินคาและบริการผานเว็บไซตพาณิชย
อิเล็กทรอนิกส คือความสะดวกในการซื้อ เพราะมีบริการ 24 ชั่วโมง โดยปจจัยที่มีผลตอการใช
อินเทอรเน็ตเลือกซื้อสินคาและบริการสูงสุดในแตละดาน ไดแก ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน
สินคาในเรื่องของคุณภาพของสินคาและบริการเปนอันดับแรก ปจจัยดานราคา ในเรื่องราคาสินคา
และบริการสมเหตุสมผลสูงสุดเทากับระบบความปลอดภัยในการชําระเงิน ปจจัยดานชองทางการจัด
จําหนาย ในเรื่องของความสะดวกในการสั่งซื้อ ประหยัดเวลา และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
ในเรื่องการลด แลก แจก แถมและชิงโชค 
 นฤมล ชินวุฒิสรรค (2553) ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการเลือกใชเว็บไซตที่ใหบริการรานคา
ออนไลนของผูประกอบการรานคาออนไลน โดยการวิจัยนี้มีความมุงหมายเพ่ือศึกษาพฤติกรรมการ
เลือกใชเว็บไซตที่ใหบริการรานคาออนไลนของผูประกอบการรานคาออนไลน กลุมตัวอยางที่ใชใน
การวิจัยครั้งนี้คือ ผูประกอบการรานคาออนไลน จํานวน 385 คน โดยใชแบบสอบถามแบบออนไลน
เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย คา
เบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบสถิติไค-สแควร Cramer’s V และ Somers’d ผลการวิจัยพบวา 
ผูประกอบการรานคาออนไลนที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ 21 – 30 ป ระดับ
การศึกษาสูงสุดอยูในระดับปริญญาตรี รายไดตอเดือนจากการขายสินคาออนไลนต่ํากวาหรือเทากับ 
10,000 บาท และมีลักษณะการประกอบอาชีพในเว็บไซตเปนแบบอาชีพเสริม โดยพบวา
ผูประกอบการรานคาออนไลนมีความตองการตอองคประกอบของเว็บไซตที่ใหบริการรานคา
ออนไลนดานการคา และดานการออกแบบและดานเนื้อหา อยูในระดับมากที่สุด สวนดานการ
ปรับแตงการใชงานอยูในระดับมาก โดยสวนใหญเลือกใชบริการเว็บไซต www.sabuyjaishop.com 
เลือกใชรูปแบบการใหบริการแบบไมเสียคาใชจาย ขายสินคาในเว็บที่ใหบริการรานคาออนไลนมา
เปนระยะเวลา 1-6 เดือน ใชบริการเว็บที่ใหบริการรานคาออนไลนจํานวน 2 เว็บไซต เลือกใช
รูปแบบการใหบริการเปนแบบรายป โดยมีประเภทสินคาที่ขายดีที่สุด คือ เสื้อผา แฟชั่น และ
เครื่องสําอาง และใชเวลาในการปรับปรุงรานคาออนไลนทุกวัน ลักษณะของผูประกอบการรานคา
ออนไลนซึ่งประกอบดวยเพศ อายุ รายไดตอเดือนจากการขายสินคาออนไลน และลักษณะการ
ประกอบอาชีพในเว็บไซตมีผลตอพฤติกรรมการเลือกใชเว็บไซตที่ใหบริการรานคาออนไลน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ความตองการตอองคประกอบของเว็บไซตที่ใหบริการรานคา
ออนไลนมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชเว็บไซตที่ใหบริการรานคาออนไลน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ภิเษก ชัยนิรันดร (2551) ศึกษาเรื่อง บันทึกความสําเร็จธุรกิจดอทคอม e-Commerce 
Success Case Study มุมมอง การตลาดและกรณีศึกษาเว็บไซตไทย พบวา รายไดหรือโอกาสทาง 
เศรษฐกิจของบุคคลจะมีผลกระทบตออํานาจการซื้อและทัศนคติในการจายเงิน รวมทั้งเปน
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ตัวกระตุนความตองการ โดยผูที่มีรายไดสูงกวาเปนผูที่มีโอกาสในการเขาถึงเทคโนโลยีมากกวา และ
มีกําลังซื้อมากกวาผูที่มีรายไดต่ํากวา 
 สิริกุล หอสถิตยกุล (2543) ศึกษาวิจัยเรื่อง ความตองการซื้อสินคาและบริการผานระบบ
อินเทอรเน็ตของผูใชอินเตอรเน็ตในประเทศไทย พบวาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาและ
บริการผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสนใจกับความปลอดภัยและความนาเชื่อถือของวิธีการ
ชําระเงินรองลงมาคือ การแสดงราคาของสินคาและบริการ และการแสดงรายละเอียดขอมูลที่
ครบถวนของสินคาและบริการดังกลาว โดยวิธีชําระเงินของผูที่เคยซื้อสินคาสวนใหญชําระโดย บัตร
เครดิต บัตรเดบิต โอนเงินเขาบัญชีธนาคาร และชําระเงินปลายทาง ตามลําดับ และพบวา ปญหา
และอุปสรรคในการสั่งซื้อสินคาและบริการผานระบบอินเตอรเน็ต พบวาสวนใหญขาดความเชือ่มัน่ใน
ระบบการชําระเงินแบบอิเล็กทรอนิคส รองลงมาคือ ความไมเชื่อมั่นในคุณภาพสินคาและบริการ และ
การไมไดสัมผัสสินคาดวยตนเอง 
 พิพัฒน จงตระกูล (2545) ศึกษาเรื่อง การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคที่ซื้อผลิตภัณฑผาน
อินเทอรเน็ต พบวา อายุของผูที่เคยซื้อผลิตภัณฑผาน อินเทอรเน็ตมีความสัมพันธกับจํานวนครั้งใน
การซื้อผลิตภัณฑทั้งนี้อาจมาจากผูที่มีอายุแตกตางกันจะมีความ แตกตางในเรื่องประสบการณชีวิต
และภาระหนาที่ความรับผิดชอบ ซึ่งผูมีอายุมากข้ึนอยูในวัยที่เปนผูใหญยอม ตัดสินใจตามพ้ืนฐาน
ของขอมูลที่แสวงหามา รวมทั้งมีภาระและความรับผิดชอบมากกวาจึงสงผลใหความรอบคอบ ในการ
ใชเงินมากกวาวัยเด็กหรือวัยรุน 
 ชลธิชา วิศวสมภพ (2555) ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาสตรีผาน
ชองทางอินเทอรเน็ต พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุอยูในชวงอายุต่ํากวาหรือเทากับ 30 
ป สถานภาพโสด มีระดับการศึกษาสูงสุดปริญญาตรี หรือสูงกวา เปนผูมีรายไดประจํา ไดแก 
ขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ /พนักงานบริษัทเอกชน ระดับรายไดเฉลี่ยตอเดือน 25,001 - 35,000 บาท 
สวนใหญมีความถี่ในการซื้อต่ํากวาหรือเทากับ 5 ครั้งตอป มีคาใชจายเฉลี่ยตอครั้ง 501 - 1,500 
บาท โดยชําระคาสินคาผานบัญชีธนาคารมากที่สุด รองลงมา คือ ชําระผานบัตรเครดิต และชําระ
ทางไปรษณีย ตามลําดับทัศนคติที่มีตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด พบวา ที่มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาสตรีผานชองทางอินเทอรเน็ต โดยประเด็นที่ผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญมากที่สุดของแตละดาน ประกอบไปดวย ดานผลิตภัณฑ ไดแก รูปแบบของเสื้อผามีการ
ออกแบบตามสมัยนิยม ดานบริการ ไดแก การใหขอมูลรายละเอียดของสินคา ดานราคา ไดแก ราคา
สินคาสมเหตุสมผล ดานชองทางการจัดจําหนาย ไดแก รูปแบบเว็บไซตนาสนใจ สวยงาม ใชงาย หา
ขอมูลงาย นาเชื่อถือ ดานการสงเสริมการตลาด ไดแก การแนะนําสินคาที่นาสนใจใหทราบลวงหนา 
และดานกระบวนการ ไดแกความสะดวก ความหลากหลาย และความปลอดภัยในการชําระคาสินคา 
และพบวาสวนใหญมีแนวโนมการซื้อเสื้อผาสตรีผานชองทางอินเทอรเน็ตในอนาคต คิดเปนรอยละ 
88.8 
 วงศกร ปลื้มอารมย (2553) ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการคนหาขอมูลจากอินเทอรเน็ตในการ
ตัดสินใจซื้อเสื้อผาออนไลนของผูบริโภคในประเทศไทย โดยการวิจัยครั้งนี้มีความมุงหมาย เพ่ือ
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ศึกษาพฤติกรรมการคนหาขอมูลจากอินเทอรเน็ตในการตัดสินใจซื้อเสื้อผาออนไลนของผูบริโภคใน
ประเทศไทย กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูที่เคยซื้อเสื้อผาออนไลนและพักอาศัยอยูใน
ประเทศไทย จํานวน 400 คน โดยใชแบบสอบถามในรูปแบบออนไลนเปนเครื่องมือในการเก็บ
รวบรวมขอมูล สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล คือ คาความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบน
มาตรฐาน การทดสอบคาที การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว การวิเคราะหความถดถอยเชิง
พหุคูณ และคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบ เพียรสัน ผลการวิจัย พบวา ผูบริโภคที่ตอบ
แบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 21 – 30 ปอาชีพนักงานบริษัทเอกชน ระดับการศึกษา
สูงสุด ปริญญาตรี รายไดตอเดือน 10,001 – 20,000 บาทและพํานักอาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร 
และปริมณฑล มีพฤติกรรมการคนหาขอมูลจากอินเทอรเน็ตโดยรวมและรายดาน ไดแก ดานชนิด
ของการคนหา ดานขอบเขตของการคนหา ดานการอางอิงขอมูล ดานความตอเนื่องของการคนหา 
ดานคุณภาพของการคนหา อยูในระดับคอนขางมาก มีความคิดเห็นสวนบุคคลและการรับรูความ
เสี่ยงโดยรวมและรายดาน ไดแก ความคิดเห็นสวนบุคคล การรับรูความเสี่ยงดานประสิทธิภาพ การ
รับรูความเสี่ยงดานการเงิน การรับรูความเสี่ยงดานความปลอดภัย การรับรูความเสี่ยงดานการ
สูญเสียเวลา และการรับรูความเสี่ยงดานจิตวิทยา อยูในระดับ คอนขางมาก สวนการรับรูความเสี่ยง
ดานสังคม อยูในระดับมาก มีการตัดสินใจซื้อเสื้อผาออนไลนโดยรวมและดานผลประโยชนที่มองไม
เห็น อยูในระดับคอนขางมาก สวน ดานผลประโยชนที่มองเห็น อยูในระดับมาก 
 วรรณวนัฏ ชางแกว (2544) ศึกษาเรื่อง กลยุทธการสื่อสารเอกลักษณตราเว็บไซตและ
พฤติกรรมการใชบริการเว็บไซตของ นักธุรกิจสงออก ผลการศึกษาพบวา อายุมีความสัมพันธเชิง
บวกกับพฤติกรรมการใชบริการเว็บไซต นอกจากนี้ผูบริโภคที่มีการศึกษาและรายไดเฉลี่ยครอบครัว
สูงกวา จะมีประสบการณในการซื้อสินคาและบริการออนไลนมากกวาผูที่มีการศึกษาและรายไดเฉลีย่
ครอบครัวต่ํากวา 
 จากแนวคิดและทฤษฎีที่กลาวมา ผูวิจัยไดนําแนวความคิด ทฤษฎี ที่เก่ียวของทั้งหมดมา
ประยุกตใชในงานวิจัย ในการกําหนดกรอบแนวคิด การกําหนดขอบเขตการวิจัย การสราง
แบบสอบถาม และใชเปนเหตุผลสนับสนุนการพิสูจนสมมุติฐานในการวิจัยครั้งนี้ ดังนี้ 
 ลักษณะประชากรศาสตร ผูวิจัยใชทฤษฏีของ ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2538: 41) ที่
กลาววาลักษณะประชากรศาสตร ประกอบดวยอายุ เพศ อายุ สถานภาพครอบครัว รายได อาชีพ 
การศึกษา เหลานี้เปนเกณฑที่นิยมใชในการแบงสวนตลาดลักษณะดานประชากรศาสตร เปน
ลักษณะที่สําคัญและสถิติที่วัดไดของประชากรที่ชวยกําหนดตลาดเปาหมายของสินคา 
 สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ไดใชทฤษฏีของ ศิริวรรณ เสรีรัตน (2546: 
81) ซึ่งประกอบไปดวย คุณคาที่ลูกคาจะไดรับ ตนทุน ความสะดวก การติดตอสื่อสาร ดานการดูแล
เอาใจใส ดานความสําเร็จในการตอบสนองความตองการ และดานความสบาย แตผูวิจัยเลือกศึกษา
เพียง 4 ดาน ไดแก ดานคุณคาที่ลูกคาจะไดรับ ดานตนทุน ดานความสะดวก และดานการ
ติดตอสื่อสาร เนื่องจากปจจัยทั้ง 4 ดานนี้มีสวนเก่ียวของกับพฤติกรรมการเลือกซื้อเสื้อผาออนไลน
ของผูบริโภคโดยตรง ในขณะที่ปจจัยที่ผูวิจัยไมนํามาศึกษาอีก 3 ดานไดแก การดูแลเอาใจใส 
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ความสําเร็จในการตอบสนองความตองการ และความสบายนั้น ทางทฤษฎีมองวามีสวนเก่ียวของกับ
งานที่เนนดานบริการ ดังนั้นผูวิจัยจึงไดทําการศึกษาในเรื่องสวนผสมทางการตลาดในมุมมองลูกคา
ทั้ง 4 ดานที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลน ซึ่งเปนตัวแปรทางการตลาดที่สามารถ
ควบคุมได และบริษัทจะมีการใชตัวแปรดังกลาวในการกําหนดกลยุทธเพ่ือตอบสนองความตองการ
ของกลุมผูบริโภคเปาหมายได 
 พฤติกรรมการซื้อ ในการวิเคราะหพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคนั้น ทางผูวิจัยไดนํา
ทฤษฏีของ ศิริวรรณ เสรีรัตน (2541: 125 - 126) คือ 6Ws 1H มาใชเพ่ือคนหาลักษณะพฤติกรรม
ผูบริโภค ซึ่งประกอบดวย 1.WHO(ใครอยูในตลาดเปาหมาย) 2.WHAT (ผูบริโภคซื้ออะไร) 3.WHY(
ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ) 4.WHO(ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ) 5.WHEN(ผูบริโภคซื้อเมื่อใด) 
6.WHERE(ผูบริโภคซื้อที่ไหน) และ HOW (ผูบริโภคซื้ออยางไร) แตจะเลือกศึกษาตัวแปรเพียง 
1.WHY (ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ) 2. WHEN (ผูบริโภคซื้อเมื่อใด) และ 3. HOW (ผูบริโภคซื้ออยางไร)  
 จากงานวิจัยที่เก่ียวของขางตน ผูวิจัยไดนํามาเปนแนวทางในการทําวิจัย ดังนี้ 
 พิชยารักษ มณีเลอเลิศ (2553) จากงานวิจัยนี้ ผูวิจัยไดนําแนวคิดมาประยุกตกับงานวิจัย
ครั้งนี้ เพ่ือกําหนดตัวแปรทางดานประชากรศาสตรที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค
ผานระบบออนไลน มาเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม 
 ชลธิชา วิศวสมภพ (2555) จากงานวิจัยนี้ ผูวิจัยไดนําแนวคิดมาประยุกตกับงานวิจัยครั้งนี้ 
เพ่ือเปนแนวทางในการกําหนดตัวแปรดานสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคาและ
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาสตรีผานชองทางอินเทอรเน็ต มาปรับเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม  
วงศกร ปลื้มอารมย (2553) จากงานวิจัยนี้ ผูวิจัยไดนําแนวคิดมาประยุกตกับงานวิจัยครั้งนี้ ดาน
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อผาออนไลนของผูบริโภค มาปรับเปนแนวทางในการสราง
แบบสอบถาม  
 



บทท่ี  3 
วิธีการดําเนินการวิจัย 

 
 ในการศึกษาเรื่องสวนประสมการตลาดในมุมมองของลูกคาที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ซื้อเสื้อผาผานสื่อออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ทางผูวิจัยไดดําเนินการวิธีวิจัยนี้
เปนการวิจัยแบบสํารวจ (Survey research) โดยการออกแบบสอบถาม (Questionnaire) โดยผูวิจัย
ไดดําเนินการตามข้ันตอนดังนี้ 
 1. การกําหนดประชากรและการสุมตัวอยาง 
 2. การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 3. การเก็บรวบรวมขอมูล 
 4. การจัดทําและการวิเคราะหขอมูล 
 5. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 
1. การกําหนดประชากรและการสุมตัวอยาง 
 ประชากรที่ใชในการวิจัย 
 ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูบริโภคที่เปนพนักงานบริษัทที่ซื้อหรือเคยซื้อเสื้อผา
ผานสื่อออนไลน ในกรุงเทพมหานคร ซึ่งไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน 
 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ ไดแก ผูบริโภคที่เปนพนักงานบริษัทที่ซื้อหรือเคยซื้อเสื้อผา
ผานสื่อออนไลน โดยใชสูตรการหาจํานวนตัวอยางที่ตองการสํารวจ (ศิริวรรณ เสรีรัตน. 2541: 222 - 
223) โดยที่ไมทราบขนาดประชากร   คํานวณไดคา 
 

    

2

2
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 โดยที่ n = ขนาดตัวอยาง 
   Z = คาปกติมาตรฐานที่ไดจากตารางแจกแจงแบบปกติมาตรฐาน (Zscore)   
     ข้ึนอยูกับระดับความเชื่อมั่น ที่ผูวิจัยกําหนดไวคือ 95% นั่นคือ  
     ความคลาดเคลื่อน = 0.05 หรือ 1-   = 0.975 เปดตาราง Z ได 1.96 
   P =  สัดสวนของประชากรหรือความนาจะเปนของประชากรที่สนใจศึกษา 
   q  =  สัดสวนของประชากรที่ไมไดสนใจศึกษา = 1-p 
   e  =  ระดับของความคลาดเคลื่อนของตัวอยางที่ยอมใหเกิดข้ึน = 5%=0.05 
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0.5(1-0.5)(1.96)2   
แทนคาในสูตร n = 

(0.05) 2   
= 384.16 ตัวอยาง   

 
 ดังนั้นขนาดตัวอยางที่คํานวณไดเทากับ 385 ตัวอยาง และไดทําการเก็บตัวอยางเพ่ิมข้ึน
อีก 15 ตัวอยาง ดังนั้นจึงไดกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้เทากับ 400 ตัวอยาง เพ่ือปองกัน
ความคลาดเคลื่อนในการเก็บขอมูล 
  
 การสุมตัวอยาง  
 ผูศึกษาจะสุมตัวอยางโดยใชวิธีการสุมเพ่ือใหไดกลุมตัวอยาง โดยมีข้ันตอนดังนี้ 
 ขั้นที่ 1 วิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเลือกกลุมเปาหมาย
ตามที่กําหนด ในการจัดเก็บแบบสอบถามนั้น จะเจาะจงเลือกเก็บที่ ตลาดนัดในยานสํานักงานใน
กรุงเทพมหานครเพ่ือทําการศึกษา และ แจกแบบสอบถามใหแกพนักงานบริษัทที่ซื้อหรือเคยซื้อ
เสื้อผาผานสื่อออนไลน ไดแก ตลาดนัดรวมทรัพย ตลาดนัดละลายทรัพย ตลาดนัดซันทาวเวอร 
ตลาดนัดอารียและสอบถามออนไลนผาน www.pantip.com ซึ่งผูวิจัยเลือกเก็บขอมูลของกลุม
ตัวอยางจากชองทางทั้ง 5 ขางตน เนื่องจากเปนศูนยกลางของแหลงพนักงานบริษัท และเปนยาน
ธุรกิจสํานักงานขนาดใหญที่สําคัญและเปนอาคารที่มีบริษัทที่หลากหลายเชารวมอยูในบริเวณ
ดังกลาว และสอบถามออนไลนผาน www.pantip.com เนื่องจากเปนเว็บไซคที่มีชื่อเสียงและเปน
ศูนยกลางในการถามตอบกระทูตางๆของกลุมเปาหมาย โดยการนําแบบสอบถามที่หาคุณภาพแลว 
ไปโพสลิ้งคไว  
 ขั้นที่ 2 วิธีการสุมตัวอยางแบบโควตา (Quota Sampling) เลือกกลุมตัวแทนในสถานที่สุม
แบบเจาะจง ในกรุงเทพมหานคร จนครบจํานวน 400 คน ดวยการเก็บขอมูลโดยใชแบบสอบถาม 
(Questionnaire) 
 1. ตลาดนัดรวมทรัพย                            จํานวน 80 ชุด 
 2. ตลาดนัดละลายทรัพย                         จํานวน 80 ชุด 
 3. ตลาดนัดซันทาวเวอร                          จํานวน 80 ชุด 
 4. ตลาดนัดอารีย                                  จํานวน 80 ชุด 
 5. สอบถามออนไลนผาน www.pantip.com    จํานวน 80 ชุด 
 ขั้นที่ 3 วิธีการสุมตัวอยางโดยสะดวก (Convenience Sampling) ในการเก็บรวบรวม
ขอมูล โดยเลือกเก็บเฉพาะผูชายที่ใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถามในบริเวณที่เลือก ใหครบ
ตามจํานวน  
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2. การสรางเครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
 ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ ผู วิจัยไดสรางเครื่องมือและข้ันตอนการสรางเครื่องมือ หรือ
แบบสอบถาม (Questionnaire) เพ่ือศึกษาสวนประสมการตลาดในมุมมองของลูกคาที่มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ไดมาจากการศึกษาจาก
เอกสารตางๆ ทฤษฎี แนวความคิด งานวิจัยที่เก่ียวของ เพ่ือเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม
ใหครอบคลุมกับสิ่งที่ตองการศึกษาวิจัยโดยแบงแบบสอบถามออกเปน 3 สวน ดังนี้ 
 สวนที่ 1 แบบสอบถามเก่ียวกับลักษณะดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 
ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษาสูงสุด สถานภาพ และ รายไดตอเดือน ซึ่งเปนแบบสอบถามที่มี
คําถามใหเลือกตอบหลายคําตอบ (Multiple Choice Questions) จํานวน 5 ขอ ดังนี้ 
 ขอที่ 1  เพศ แบบสอบถามเปนลักษณะคําถามมีหลายคําตอบใหเลือก (Multiple Choice 
Questions) ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) มีคําตอบใหเลือกดังนี้ 
   1.1 ชาย 
   1.2 หญิง 
 ขอที่ 2  อายุ แบบสอบถามเปนลักษณะคําถามมีหลายคําตอบใหเลือก (Multiple Choice 
Questions) ใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) ผูวิจัยใชเกณฑการแบงชวง
อายุ โดยอางอิงจากศูนยเทคโนโลยีอิเล็กทรอนิคสและคอมพิวเตอรแหงชาติ โดยมีการแบงหลายชวง
อายุคือ 16 - 25 ป. 26 – 35 ป, 36 – 45 ป, และ 46 ปข้ึนไป โดยผูวิจัยเริ่มตนที่ชวงอายุต่ํากวาหรือ
เทากับ 25 ป และ เนื่องจากเปนชวงอายุที่ตรงกับกลุมตัวอยางคือพนักงานบริษัท มีคําตอบใหเลือก
ดังนี้ 
   2.1 อายุต่ํากวาหรือเทากับ 25 ป 
   2.2 อายุ 26 – 35 ป 
   2.3 อายุ 36 – 45 ป 
   2.4 อายุ 46 ปข้ึนไป 
 ขอที่ 3 ระดับการศึกษาสูงสุด แบบสอบถามเปนลักษณะคําถามมีหลายคําตอบใหเลือก 
(Multiple Choice Questions) ใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) มีคําตอบ
ใหเลือกดังนี้ 
   3.1 ต่ํากวาปริญญาตรี 
   3.2 ปริญญาตรี / เทียบเทา 
   3.3 สูงกวาปริญญาตรี 
 ขอที่ 4 สถานภาพ แบบสอบถามเปนลักษณะคําถามมีหลายคําตอบใหเลือก (Multiple 
Choice Questions) ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) มีคําตอบใหเลือก
ดังนี้ 
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   4.1 โสด 
   4.2 สมรส / อยูดวยกัน 
   4.3 หมาย / หยาราง / แยกกันอยู 
 ขอที่ 5 รายไดตอเดือน แบบสอบถามเปนลักษณะคําถามมีหลายคําตอบใหเลือก (Multiple 
Choice Questions) ใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) โดยอางอิงจากกลุม
สถิติรายไดรายจาย สํานักงานสถิติสังคม สํานักงานสถิติแหงชาติ (การสํารวจภาวะเศรษฐกิจและ
สังคมของครัวเรือนในชวง 6 เดือน. 2554) มีคําตอบใหเลือกดังนี้ 
   5.1 ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท 
   5.2 15,001 – 30,000 บาท 
   5.3 30,001 – 45,000 บาท 
   5.4 ตั้งแต 45,001 บาทข้ึนไป 
 
 สวนที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกับสวนประสมการตลาดในมุมมองของลูกคาที่มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลน ไดแก ดานคุณคาที่ลูกคาจะไดรับ ดานตนทุน ดานความสะดวก 
ดานการติดตอสื่อสาร ซึ่งแบบสอบถามเปนมาตราสวนประเมินคําตอบ (Likert Scale) เปนคําถาม
ปลายปด (Close – ended response question) มีทั้งหมด 16 ขอ ลักษณะของแบบสอบถามมาตรา
สวนประเมินคาตอบ (Likert Scale Questions) แตละคําถามมีคําตอบใหเลือกตามลําดับความ
คิดเห็น 5 ระดับ โดยใชระดับการวัดความขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) ดังนี้ 
    5  หมายถึง เห็นดวยอยางย่ิง 
    4 หมายถึง เห็นดวย 
    3 หมายถึง ไมแนใจ 
    2 หมายถึง ไมเห็นดวย 
    1 หมายถึง ไมเห็นดวยอยางย่ิง 
 จากหลักเกณฑดังกลาว สามารถแปลความหมายของระดับความคิดเห็นดานสวนประสม
ทางการตลาดในมุมมองของลูกคาดวยการหาชวงกวางของอันตรภาคชั้น (Class Interval) โดย   
การคํานวณ ตามหลักการหาคาเฉลี่ย จะไดชวงกวางระดับละ 0.8 ตามลําดับคะแนน (กัลยา         
วานิชยบัญชา. 2538: 27) ดังนี้ 
 

ขอมูลที่มีคาสูงสุด - ขอมูลที่มีคาต่ําสุด  
อันตรภาคชั้น  = 

จํานวนชั้น 
 

 
5 – 1  

= 
5 

=  0.8 
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 คาเฉลี่ยที่วัดได 4.21 – 5.00 หมายถึง สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคาทีม่ี
อิทธิพลตอการซื้อเสื้อผาออนไลนในระดับมากที่สุด 
 คาเฉลี่ยที่วัดได 3.41 – 4.20  หมายถึง สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคาทีม่ี
อิทธิพลตอการซื้อเสื้อผาออนไลนในระดับมาก  
 คาเฉลี่ยที่วัดได 2.61 – 3.40 หมายถึง สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคาที่มี
อิทธิพลตอการซื้อเสื้อผาออนไลนในระดับปานกลาง 
 คาเฉลี่ยที่วัดได 1.81 – 2.60 หมายถึง สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคาที่มี
อิทธิพลตอการซื้อเสื้อผาออนไลนในระดับนอย  
 คาเฉลี่ยที่วัดได 1.00 – 1.80  หมายถึง สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคาทีม่ี
อิทธิพลตอการซื้อเสื้อผาออนไลนในระดับนอยที่สุด 
 
 สวนที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทใน
กรุงเทพมหานคร ซึ่งมีคําถามลักษณะปลายปด (Closed end Questionnaire) จํานวน 4 ขอ และ
คําถามแบบปลายเปด (Opened-ended Questionnaire) จํานวน 3 ขอ ไดแก  
 ขอที่ 1 ชองทางที่ใชในการเลือกซื้อเสื้อผาออนไลน ระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ
(Nominal Scale) 
 ขอที่ 2 เหตุผลสําคัญในการซื้อเสื้อผาออนไลน ระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ
(Nominal Scale) 
 ขอที่ 3 ความถี่ในการซื้อเสื้อผาออนไลน ระดับการวัดขอมูลประเภทอัตราสวน (Ratio 
Scale) 
 ขอที่ 4 ปริมาณการซื้อเสื้อผาออนไลน ระดับการวัดขอมูลประเภทอัตราสวน (Ratio 
Scale) 
 ขอที่ 5 คาใชจายในการซื้อเสื้อผาออนไลน ระดับการวัดขอมูลประเภทอัตราสวน (Ratio 
Scale) 
 ขอที่ 6 ประเภทของเสื้อผาที่ซื้อ ระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
 ขอที่ 7 บุคคลที่มีอิทธิพลในการซื้อ ระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal 
Scale) 
 

 ขั้นตอนการสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 ผูวิจัยไดดําเนินการสรางเครื่องมือตามลําดับดังนี้ 
 1. ศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่มีลักษณะใกลเคียง รวมทั้งแนวคิด ทฤษฎี และผลงานที่
เก่ียวของกับตัวแปรที่จะศึกษากับสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคาที่มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร เพ่ือเปนแนวทางในการ
สรางแบบสอบถาม 
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 2. การสรางแบบสอบถามทั้งหมด 3 สวน คือ    
  สวนที่ 1 แบบสอบถามเก่ียวกับขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
  สวนที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคาที่มี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร 
  สวนที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทใน
กรุงเทพมหานคร 
 3. นําแบบสอบถามที่ไดทําการสรางข้ึนไปใหอาจารยที่ปรึกษาพิจารณาความถูกตองของ
เนื้อหาไดรับ5และใหขอแนะนําเพ่ิมเติม เพ่ือนํามาแกไขใหสมบูรณกอนนําไปทดลองใช 
 4. นําแบบสอบถามที่ไดปรับปรุงแกไขเสร็จเรียบรอยแลวไปทดลองใช (Try out) กับ
ผูบริโภคจํานวน 40 คน เพ่ือนําผลไปวิเคราะหหาความเชื่อถือของแบบสอบถาม โดยวิธีหาคาสัม
ประสิทธิแอลฟา (-Coefficient) ของครอนบัค (Cronbach) ซึ่งคาอัลฟาที่ไดจะแสดงระดับของความ
คงที่ของแบบสอบถาม โดยจะมีคา ระหวาง 0 <   < 1 คาที่ใกลเคียง 1 มากแสดงวามีความเชื่อมั่น
สูง โดยทั้งนี้คาความเชื่อมั่นตองเกิน 0.7 ข้ึนไป (กัลยา วานิชยบัญชา: 2546) เพ่ือทดสอบความคงที่
ภายในของชุดคําถาม ของแบบสอบถามตอนที่ 2 โดยไดคาความเชื่อมั่น ดังนี้ 
  สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา 
  คาความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม  ดานคุณคาที่ลูกคาจะไดรับ เทากับ 0.702 
  คาความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม  ดานตนทุน   เทากับ 0.750 
  คาความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม  ดานความสะดวก   เทากับ 0.882 
  คาความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม  ดานการติดตอสื่อสาร  เทากับ 0.777 
 5. นําแบบสอบถามที่ปรับปรุงแลวไปเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน 
 
3.  การเก็บรวบรวมขอมูล 
 การเก็บรวบรวมขอมูลเพ่ือนํามาวิเคราะห ผูวิจัยไดดําเนินการเก็บขอมูลตามข้ันตอนดังนี้ 
 1.  แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดจากการเก็บรวบรวมขอมูลจากผูบริโภคจํานวน 
400 คน โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือ ซึ่งผูวิจัยไดทําการเก็บรวมรวมขอมูลจากตลาดนัดรวม
ทรัพย ตลาดนัดละลายทรัพย ตลาดนัดซันทาวเวอร ตลาดนัดอารีย และการสอบถามออนไลนผาน 
Google Document โดยการนําแบบสอบถามที่หาคุณภาพแลว ไปโพสลิ้งคไว 
 2.  แหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดจากการศึกษาคนควาจากขอมูลที่มีผู
รวบรวมไวทั้งหนวยงานของรัฐ และเอกชน ดังนี้ 
  2.1 หนังสือพิมพ วารสาร สิ่งพิมพตางๆ 
  2.2 ขอมูลทางอินเทอรเน็ต 
  2.3 หนังสือทางวิชาการ บทความ สารนิพนธ วิทยานิพนธ และรายงานวิจัยที่เก่ียวของ 
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4.  การจัดทําและการวิเคราะหขอมูล 
 การจัดทําขอมูล 
 เมื่อเก็บรวบรวมขอมูลแบบสอบถามไดครบ 400 ชุด ตามจํานวนที่ไดกําหนดไวแลว  ทาง
ผูวิจัยจะนําแบบสอบถามมาดําเนินการ ดังนี้  
 1. รวบรวมแบบสอบถามที่ไดมาดําเนินการตรวจสอบขอมูล (Editing)  ความสมบูรณของ
การตอบแบบสอบถาม  โดยคัดแยกแบบสอบถามที่ไมสมบูรณออก   
 2. นําแบบสอบถามที่ตรวจสอบความสมบูรณแลวมาลงรหัส (Coding) ตามที่กําหนดไว
ลวงหนา 
 3. นําขอมูลที่ลงรหัสแลว มาวิเคราะหดวยโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS (Statistical Package 
or Social Sciences) เพ่ือวิเคราะหขอมูลตามสมมติฐานที่ตั้งไว  
 
 การวิเคราะหขอมูล 
 การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติสามารถจําแนกออกได 2 ลักษณะคือ การวิเคราะหดวยสถติิ
เชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) และการวิเคราะหดวยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Analysis) 
  1. การวิเคราะหดวยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) เพ่ือเปนการอธิบายให
ทราบถึงลักษณะขอมูลทั่วไปของกลุมตัวอยาง โดยสามารถแยกการวิเคราะหตามแบบสอบถามได
ดังนี้ 
  1.1  แบบสอบถามสวนที่ 1 เก่ียวกับขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามในดาน
เพศ อายุ ระดับการศึกษาสูงสุด สถานภาพ และรายไดตอเดือน ใชสถิติการวิเคราะหเชิงพรรณนา 
คือ การแสดงผลเปนการ แจกแจงความถี่ (Frequency) และการหาคารอยละ (Percentage) 
  1.2  แบบสอบถามสวนที่ 2 เก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคาที่มี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของผูตอบแบบสอบถาม ใชสถิติการวิเคราะหเชิง
พรรณนาคือ การหาคาเฉลี่ย (Mean) และ คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
  1.3  แบบสอบถามสวนที่ 3 เก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของผูตอบ
แบบสอบถาม ใชสถิติการวิเคราะหเชิงพรรณนา ขอที่ 1 และ 4 คือ การแสดงผลเปนการ แจกแจง
ความถี่ (Frequency) และการหาคารอยละ (Percentage) ขอที่ 2 – 3 แสดงผลเปนการหาคาเฉลี่ย 
(Mean) และ คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  
 2.  การวิเคราะหดวยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Analysis) โดยใชทดสอบสมมติฐาน เพ่ือ
แสดงถึงความสัมพันธของตัวแปรตนและตัวแปรตาม ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้ 
  2.1  สมมติฐานขอที่ 1 ผูบริโภคที่มีลักษณะดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ ระดับ
การศึกษาสูงสุด สถานภาพ และรายไดตอเดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนใน
กรุงเทพมหานครแตกตางกัน ทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ t-test, One Way Anova  
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  2.2  สมมติฐานขอที่ 2 สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ไดแก ดานคุณคา
ที่ลูกคาจะไดรับ ดานตนทุน ดานความสะดวก และดานการติดตอสื่อสาร มีอิทธิพลกับพฤติกรรมการ
ซื้อเสื้อผาออนไลนในกรุงเทพมหานครแตกตางกัน ทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติวิเคราะห
สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coeffcient)  
 
5. สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 
 จากขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม ทางผูวิจัยไดใชสถิติในการวิเคราะหเพ่ือใหไดขอมูลที่
ตอบสนองตามความมุงหมายของการวิจัย ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้ 
 1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) พ้ืนฐานประกอบดวย 
  1.1 คารอยละ (Percentage) ไดจากสูตร (กัลยา วานิชยบัญชา. 2545: 36) 
 

    100fP
n

    
 

        
   เมื่อ  P   แทน  คาสถิติรอยละ 
    f   แทน  ความถี่ของขอมูล 
    n   แทน  ขนาดของกลุมตัวอยางทั้งหมด 
 
  1.2  คาเฉลี่ย (Mean: X ) (ชูศรี วงศรัตนะ. 2544: 35) 
       

    xX
n


  

       
   เมื่อ    X   แทน คาคะแนนเฉลี่ย 
       x  แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
         n   แทน  จํานวนกลุมตัวอยาง 
 
  1.3  คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.) การหาคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
เพ่ือใชแปลความหมายของขอมูลตางๆ ใชสูตร ดังนี้ (กัลยา วานิชยบัญชา.  2544: 49) 
 

    
2 2( ). .
( 1)

n x xS D
n n
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   เมื่อ . .S D   แทน  คาเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนกลุมตัวอยาง 
    X   แทน  คะแนนแตละตัวในกลุมตัวอยาง 
    1n  แทน จํานวนตัวแปรอิสระ 
           2( )x  แทน  ผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกกําลังสอง 
    2x  แทน  ผลรวมของคะแนนแตละตัวยกกําลังสอง 
    n        แทน  ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 
 2.  สถิติที่ใชหาคุณภาพแบบสอบถาม หาคาความเชื่อมั่น (Reliability) ของแบบสอบถาม 
โดยใชวิธีหาคาสัมประสิทธิ์แอลฟา (-Coefficient) ของครอนบัค (Cronbach) (กัลยา  
วานิชยบัญชา.  2546: 449) 
 

    VarianceianceConk
VarianceianceConk

/var)1(1
/var




 
   
     เมื่อ      แทน คาความเชื่อมั่นของแบบสอบถามในสวนที่กําหนด 
                 k   แทน จํานวนคําถามของแบบสอบถาม 
   ianceConvar  แทน  คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนระหวางคําถามตาง ๆ 
   Variance        แทน คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนของคําถาม 
 
  ผลลัพธคาสัมประสิทธิ์แอลฟาที่ไดจะแสดงถึงระดับความคงที่ของแบบสอบถาม โดยจะ
มีคาระหวาง 0 <  < 1 คาที่ใกลเคียงกับ 1 แสดงวามีความเชื่อมั่นสูง 
  
 3.  สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) ประกอบดวย 
  3.1  สถิติ t-test เปนการทดสอบสมมติฐานในความแตกตางหรือเปรียบเทียบคาเฉลี่ย
ของกลุมตัวอยางที่มี 2 กลุมที่เปนอิสระตอกัน ใชสําหรับการทดสอบขอมูลที่มีการแจกแจงปกติ 
(Normal Distribution) ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 โดยใชสูตร (กัลยา วานิชยบัญชา. 2544: 
135) 
 

   กรณีความแปรปรวนของประชากรเทากัน 2 2
1 2S S  
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   เมื่อ   t  แทน คาการแจกแจงที่ใชพิจารณาในt-distribution 
    1X  แทน คาเฉลี่ยตัวอยางกลุมที ่1 
    2X  แทน คาเฉลี่ยตัวอยางกลุมที ่2 
    2

1S  แทน คาความแปรปรวนของตัวอยางกลุมที ่1 
    2

2S  แทน คาความแปรปรวนของตัวอยางกลุมที ่2 
    1n  แทน ขนาดของกลุมตัวอยางที1่ 
    2n  แทน ขนาดของกลุมตัวอยางที2่ 
    df  แทน 1 2 2n n   
 
   กรณีความแปรปรวนของประชากรไมเทากัน 2 2

1 2S S  
 

     
 

     
 
  3.2  การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One Way Analysis of Variance: One 
Way ANOVA) ทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางตั้งแต 2 กลุมข้ึนไป ที่ระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 เพ่ือใชทดสอบสมมติฐานขอที่1 (กัลยา วานิชบัญชา. 2544: 135.)  
  
   กรณีคาความแปรปรวนของแตละกลุมเทากัน  มีสูตรดังนี้ 
        

     b

w

MSF
MS

  

 
   เมื่อ F   แทน  คาสถิติที่ใชพิจารณา F- distribution 
    bMS  แทน  คาความแปรปรวนระหวางกลุม 
    wMS  แทน  คาความแปรปรวนภายในกลุม 
     bSS  แทน  ผลบวกกําลังสองระหวางกลุม 
    wSS  แทน  ผลบวกกําลังสองภายในกลุม 
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    k   แทน  จํานวนกลุมของกลุมตัวอยาง 
    n   แทน  จํานวนกลุมตัวอยางทั้งหมด 
    bdf  แทน  ชั้นแหงความเปนอิสระของความแปรปรวนระหวางกลุม 
    wdf  แทน ชั้นแหงความเปนอิสระของความแปรปรวนภายในกลุม 
 
   กรณีผลการทดสอบมีความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติแลว ตองทําการ
ทดสอบความแตกตางเปนรายคูตอไปที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ = 0.05 หรือระดับความเชื่อมั่น 
95% เพ่ือดูวาคูใดบางที่แตกตาง โดยใชวิธี Fisher’s Least Significant Difference (LSD) (กัลยา วา
นิชยบัญชา. 2545:333) 

   เมื่อ   ni     nj      LSD  =













ji

kn nn
MSEt 11

;
2

1 

 
 

    ถา ni  =  nj      LSD  = i
kn n

MSEt 2
;

2
1 


 
      โดยที่      dfw     =  n-k 
       
   LSD  แทน  คาผลตางนัยสําคัญที่คํานวณไดสําหรับกลุมตัวอยางกลุมที่ i และ j   
   MSE แทน  คา Mean square error (MSw) 
   k แทน จํานวนกลุมของกลุมตัวอยางที่ใชทดสอบ 
   n แทน  จํานวนกลุมตัวอยางทั้งหมด 
         แทน  คาความคลาดเคลื่อน 
   ni แทน  จํานวนตัวอยางในกลุมที่ i 
    nj แทน  จํานวนตัวอยางในกลุมที่ j 
 
   สถิติทดสอบ Brown-Forsythe ใชในกรณีที่ตัวแปรตามมีความแปรปรวนตางกัน 
โดยดูจากสถิติ Levene’s test ซึ่งใชทดสอบความแตกตางระหวางความแปรปรวนของกลุมตัวแปร 
เมื่อพบวาคา คา Sig. มีคานอยกวา 0.05 แสดงวากลุมตัวแปรตามมีความแปรปรวนแตกตางกัน 
 
  Brown-Forsythe (Hartung. 2001: 300) มีสูตรดังนี้ 
      

     ( )

( )

B

w

MS
MS
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   โดยที่  2

1
' 1

k
i

t
i

nMSW S
N

   
 

   

 
   เมื่อ    แทน  คาสถิติที่ใชพิจารณาใน Brown-Forsythe 
    BMS  แทน  คาความแปรปรวนระหวางกลุม 
    'MSW แทน  คาความแปรปรวนภายในกลุมสําหรับ Brown-Forsythe 
    K    แทน  จํานวนกลุมของตัวอยาง 
     in   แทน  จํานวนตัวอยางของกลุม i 
     N  แทน  ขนาดของประชากร 
     2

tS  แทน  คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ i 
   
   กรณีที่พบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ดําเนินการทดสอบความ
แตกตางของคาเฉลี่ยเปนรายคูโดยสถิติเปนรายคูตอไปโดยสถิติ Dunnett’s T3 (วิเชียร เกศสิงห. 
2543: 116) เพ่ือหาวา คาเฉลี่ยคูใดบางที่แตกตางกันที่ระดับความเชื่อมั่น 95% 
   
   Dunnett’s T3 มีสูตรดังนี้ 
 

    
2( )D

D

Sq MS
Ad

S
  

 
   เมื่อ Dd  แทน คาสถิติที่ใชพิจารณาใน Dunnett test   
    Dq  แทน คาจากตาราง Critical values of the Dunnett test   

    SMS
A

 แทน คาความแปรปรวนภายในกลุม              

    S   แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 
   โดยกําหนดคาความอิสระ (Degree of Freedom) ระหวางกลุม คือ K-1 ภายใน
กลุมคือ  n - k และรวมทั้งกลุม คือ n - 1 
  
  3.3  สถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) ใชหาคาความสัมพันธของตัวแปรสองตัวที่เปนอิสระตอกัน หรือหาความสัมพันธ
ระหวางขอมูล 2 ชุด ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ .05 เพ่ือใชในการทดสอบสมมติฐานขอที่ 2 โดยใช
สูตรการคํานวณ (ชูศรี วงศรัตนะ. 2544: 316)  ดังนี้ 
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   เมื่อ rxy  แทน สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 
    Σx แทน ผลรวมของคะแนน X 
    Σy แทน ผลรวมของคะแนน Y 
    Σx2 แทน ผลรวมคะแนนชุด X แตละตัวยกกําลังสอง 
    Σy2  แทน ผลรวมคะแนนชุด Y แตละตัวยกกําลังสอง 
    Σxy แทน ผลรวมของผลคูณระหวาง X และ Y ทุกคู 
     n  แทน จํานวนคนหรือกลุมตัวอยาง 
 
 โดยที่คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาระหวาง -1 < r < 1 (กัลยา วาณิชบัญชา. 2544: 280) 
ซึ่งความหมายของคา r มีดังนี้ 
 1.  คา r  เปนลบ   แสดงวา x และ y มีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขาม 
 2.  คา r  เปนบวก แสดงวา x และ y มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 
 3.  ถา r มีคาเขาใกล 1 หมายถึง x และ y มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันและมี 
ความสัมพันธกันในระดับมาก 
 4.  ถา r  มีคาเขาใกล -1 หมายถึง x และ y มีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขาม และ  
มีความสัมพันธกันในระดับมาก 
 5. ถา r  เทากับ 0 แสดงวา x และ y ไมมีความสัมพันธกัน 
 6. ถา r  เขาใกล 0 แสดงวา x และ y มีความสัมพันธกันนอย 
 
 สําหรับการแปลความหมายระดับความสัมพันธ (ชูศรี วงศรัตนะ. 2541: 316) กําหนดได
ดังนี้ 
 1.  ถาคา r  มีคามากกวา 0.7  แสดงวา มีความสัมพันธในระดับสูง 
 2.  ถาคา r  มีคาระหวาง 0.3 - 0.7 แสดงวา มีความสัมพันธในระดับปานกลาง 
 3.  ถาคา r  มีคานอยกวา 0.3  แสดงวา มีความสัมพันธในระดับต่ํา 
 4.  ถาคา r  มีคาเทากับ 0    แสดงวา ไมมีความสัมพันธกัน 
 



บทท่ี  4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
 การวิจัยครั้งนี้มุงศึกษาการวิจัยเรื่อง “สวนประสมการตลาดในมุมมองของลูกคาที่มีอิทธิพล
ตอพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร” ผูวิจัยไดทําการ
รวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน ผลการวิเคราะหขอมูลและการแปลผลความหมาย
ของการวิเคราะหขอมูลผูวิจัยไดกําหนดสัญลักษณ และอักษรยอตางๆ ที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
ดังนี้ 
 
สัญลักษณท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 
 n  แทน  ขนาดกลุมตัวอยาง 
           X   แทน  คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 
 S.D  แทน  คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 F   แทน   คาที่ใชพิจารณา (F – Distribution) 
 df   แทน   ชั้นของความเปนอิสระ (degree of Freedom)  
 SS  แทน   คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Sum of Squares) 
 MS  แทน   คาเฉลี่ยผลบวกกําลังสองของคะแนน (Mean of Squares) 
 Prob.(p) แทน คาความนาจะเปน (Probability) 
 r   แทน  คาสัมประสทิธิ์สหสมัพันธ 
 Sig.2 tailed แทน ความนาจะเปนสําหรับบอกนัยสําคัญทางสถติ ิ
 Min แทน  จํานวนนอยที่สุด (Minimize) 
 Max แทน  จํานวนมากที่สุด (Maximum) 
 Ho  แทน  สมมติฐานหลัก (Null Hypothesis) 
 H1   แทน  สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 
 *   แทน  นัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .05 
 **   แทน  นัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 
 
การเสนอผลการวิเคราะหขอมูล  
 ในการนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลและการแปลผลการวิเคราะหขอมูลของการวิจัยครั้งนี้
ผูวิจัยไดวิเคราะหและนําเสนอในรูปแบบของตารางประกอบคําอธิบาย โดยการแบงการนําเสนอ
ออกเปน 2 สวน ตามลําดับ ดังนี้ 
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 สวนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณา ประกอบดวย ความถี่ รอยละ คาเฉลี่ย และสวน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน โดยแบงผลการวิเคราะหออกเปน 3 ตอน ดังนี้ 
 ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลลักษณะประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ 
อายุ ระดับการศึกษาสูงสุด สถานภาพ  และรายไดตอเดือน 
 ตอนที่  2 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับดานสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคาที่
มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก ดานคุณคาที่ลูกคาจะ
ไดรับ ดานตนทุน ดานความสะดวก ดานการติดตอสื่อสาร 
 ตอนที่  3 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของผูตอบ
แบบสอบถาม ไดแก ชองทางที่ใชในการเลือกซื้อเสื้อผาออนไลน เหตุผลสําคัญในการซื้อเสื้อผา
ออนไลน ความถี่ในการซื้อเสื้อผาออนไลน (ครั้ง/เดือน) ปริมาณการซื้อเสื้อผาออนไลน (ชิ้น/ครั้ง) 
คาใชจายในการซื้อเสื้อผาออนไลน (บาท/ครั้ง) ประเภทของเสื้อผาที่ซื้อ และบุคคลที่มีอิทธิพลในการ
ซื้อ 
  
 สวนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลเชิงอนุมานเพ่ือการทดสอบสมมติฐาน จํานวน 2 ขอ ดังนี้ 
 1. ผูบริโภคที่มีลักษณะดานประชากรศาสตร ประกอบดวย เพศ อายุ ระดับการศึกษา
สูงสุด สถานภาพ และรายไดตอเดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนใน
กรุงเทพมหานครแตกตางกัน ทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ t-test, One Way Anova 
 2. สวนประสมการตลาดในมุมมองของลูกคา ประกอบดวย ดานคุณคาที่ลูกคาจะไดรับ 
ดานตนทุน ดานความสะดวก และดานการติดตอสื่อสาร มีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผา
ออนไลนในกรุงเทพมหานครแตกตางกัน ทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติวิเคราะหสหสัมพันธอยาง
งายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coeffcient) 
 
ผลการวิเคราะหขอมูล 
 สวนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา ประกอบดวย ความถี่ รอยละ คาเฉลี่ย และสวน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน โดยแบงผลการวิเคราะหออกเปน 3 ตอน ดังนี้ 
 ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม  
 การวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา
สูงสุด สถานภาพ และรายไดตอเดือน โดยนําเสนอในรูปแบบการแจกแจงความถี่และคารอยละ
ปรากฏผลดังตารางดังนี้ 
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ตาราง 3 แสดงจํานวนความถี่ และคารอยละ ของขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
 

ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน รอยละ 
1. เพศ   
ชาย 131 32.8 
หญิง 269 67.2 

รวม 400 100.0 
2. อายุ   
อายุต่ํากวาหรือเทากับ 25 ป 82 20.5 
อายุ 26 - 35 ป 216 54.0 
อายุ 36 – 45 ป 48 12.0 
อายุ 45 ปข้ึนไป 54 13.5 

รวม 400 100.0 
3. ระดับการศึกษาสูงสุด   
 ต่ํากวาปริญญาตร ี 36 9.0 
 ปริญญาตรี / เทียบเทา 261 65.2 
       สูงกวาปริญญาตร ี 103 25.8 

รวม 400 100.0 
4. สถานภาพ   
 โสด    293 73.2 
 สมรส / อยูดวยกัน            75 18.8 
 หมาย / หยาราง / แยกกันอยู  32 8.0 

รวม 400 100.0 
5. รายไดตอเดือน   
ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท 43 10.8 
15,001 – 30,000 บาท 152 38.0 
30,001 - 45,000 บาท 112 28.0 
ตั้งแต 45,001 บาทข้ึนไป 93 23.2 

รวม 400 100.0 
 
 ผลการวิเคราะหตามตาราง 3 พบวาขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ของกลุม
ตัวอยางในการวิจัยครั้งนี้จํานวน 400 คน จําแนกตามตัวแปรได ดังนี้ 
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 เพศ พบวา ผูที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญคือเพศหญิง จํานวน 269 คน คิดเปนรอยละ 
67.2 และเพศชาย จํานวน 131 คน คิดเปนรอยละ 32.8 ตามลําดับ 
 อายุ พบวา ผูที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 26 – 35 ป จํานวน 216 คน คิดเปนรอย
ละ 54.0  รองลงมา คือ อายุต่ํากวาหรือเทากับ 25 ป จํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 20.5 ถัดมามี
อายุ 36 – 45  ป จํานวน 54 คน คิดเปนรอยละ 13.5  และอายุ 46 ปข้ึนไป จํานวน 48 คน คิดเปน
รอยละ 12.0 ตามลําดับ 
 ระดับการศึกษาสูงสุด พบวา ผูที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญา
ตรี / เทียบเทา จํานวน 261 คน คิดเปนรอยละ 65.2 และมีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี จํานวน 
103 คน คิดเปนรอยละ 25.8 และมีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี จํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 
9.0 ตามลําดับ 
 สถานภาพสมรส พบวา ผูที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสถานภาพโสด จํานวน 293 คน 
คิดเปนรอยละ 73.2 รองลงมาคือ สถานภาพสมรส / อยูดวยกัน จํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 18.8 
และมีสถานภาพหมาย / หยาราง / แยกกันอยู จํานวน 32 คน คิดเปนรอยละ 8.0 ตามลําดับ 
 รายไดเฉลี่ยตอเดือน พบวา ผูที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดตอเดือน 15,001 -
30,000 บาท มีจํานวน 152 คน คิดเปนรอยละ 38.0  รองลงมามีรายไดตอเดือน  30,001 – 45,000  
บาท มีจํานวน 112 คน คิดเปนรอยละ 28.0  ถัดมามีรายไดตอเดือน  45,001 บาทข้ึนไป มีจํานวน 
93 คน คิดเปนรอยละ 23.2  และมีรายไดตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท มี 43 คน คิดเปน
รอยละ 10.8 ตามลําดับ 
 
 ตอนที่  2 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของ
ลูกคาที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาออนไลน 
 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ไดแก ดาน
คุณคาที่ลูกคาจะไดรับ ดานตนทุน ดานความสะดวก และดานการติดตอสื่อสารของผูบริโภค โดย
การนําเสนอขอมูลในรูปแบบของ คาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน  
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ตาราง 4   คาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของ
ลูกคาที่มีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลน ดานคุณคาที่ลูกคาจะไดรับ 

 
ดานคุณคาทีลู่กคาจะไดรับ X  S.D. ระดับ 

1. มีบริการติดตามสินคาหากเกิดความลาชา 4.29 .564 มากที่สุด 
2. สินคามีคุณภาพ ตรงตามคุณสมบัติในโฆษณา 4.38 .534 มากที่สุด 
3. มีการรับประกันสินคา ในกรณีตําหนิผิดแบบผิดสีหรือผิดไซร 3.47 .881 มาก 
4. มีสินคาใหเลือกหลากหลาย 3.91 .884 มาก 

รวมดานคุณคาที่ลูกคาจะไดรับ 4.01 .527 มาก 
 
 ผลการวิเคราะหตามตาราง 4 พบวา ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด
ในมุมมองของลูกคาที่มีอิทธิพลตอการซื้อเสื้อผาออนไลน ดานคุณคาที่ลูกคาจะไดรับ โดยรวมอยูใน
ระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.01  
 เมื่อพิจารณารายขอ พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับสวนประสม
ทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ดานคุณคาที่ลูกคาจะไดรับในระดับมากที่สุด 2 ขอ คือ สินคามี
คุณภาพ ตรงตามคุณสมบัติในโฆษณา และมีบริการติดตามสินคาหากเกิดความลาชา โดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.38 และ 4.29 ตามลําดับ และมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดใน
มุมมองของลูกคา ดานคุณคาที่ลูกคาจะไดรับในระดับมาก 2 ขอ คือ มีสินคาใหเลือกหลากหลาย และ 
มีการรับประกันสินคา ในกรณีตําหนิผิดแบบผิดสีหรือผิดไซร โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.91 และ 3.47 
ตามลําดับ  
 
ตาราง 5 คาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคาที่มี

อิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลน ดานตนทุน 
 

ดานตนทุน X  S.D. ระดับ 
5. การซื้อเสื้อผาออนไลนทําใหไดเสื้อผาในราคาไมแพงเกินจริง 3.44 .832 มาก 
6. มีคาใชจายไมแพงในการจัดสงสนิคา 3.49 .826 มาก 
7. มีคาธรรมเนียมไมสูงเมื่อชําระผานบัตรเครดิต 3.40 .736 ปานกลาง 
8. การซื้อเสื้อผาออนไลนคุมคามากเมื่อเทียบกับเงินที่จายไป 3.36 .807 มาก 

รวมดานตนทุน 3.42 .636 มาก 

 



 51 

 ผลการวิเคราะหตามตาราง 5 พบวา ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด
ในมุมมองของลูกคาที่มีอิทธิพลตอการซื้อเสื้อผาออนไลน ดานตนทุน โดยรวมอยูในระดับมาก มี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.42 
 เมื่อพิจารณารายขอพบวา  ผูตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับสวนประสม
ทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ดานตนทุน ในระดับมาก 3 ขอ คือ มีคาใชจายไมแพงในการ
จัดสงสินคา การซื้อเสื้อผาออนไลนทําใหไดเสื้อผาในราคาไมแพงเกินจริง และการซื้อเสื้อผาออนไลน
คุมคามากเมื่อเทียบกับเงินที่จายไป  โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ  3.49 3.44 และ 3.36 ตามลําดับ และมี
ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ดานตนทุนในระดับปาน
กลาง 1 ขอ คือ มีคาธรรมเนียมไมสูงเมื่อชําระผานบัตรเครดิต โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.40  
 
ตาราง 6 คาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคาที่มี

อิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลน ดานความสะดวก 
 

ดานความสะดวก X  S.D. ระดับ 
9. มีการแบงหมวดหมูของเสื้อผาชัดเจน 4.05 .595 มาก 
10. มีความงายในการสัง่ซื้อ / ข้ันตอนการสัง่ซื้อไมซับซอน 4.09 .671 มาก 

11. มีความสะดวกในการชําระเงนิอยางมาก 4.15 .766 มาก 
12. หาขอมูลงาย เนื่องจากอยูในอันดับตนๆของ Search Engine 4.15 .594 มาก 

รวมดานความสะดวก 4.11 .547 มาก 

 
 ผลการวิเคราะหตามตาราง 6 พบวา ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด
ในมุมมองของลูกคาที่มีอิทธิพลตอการซื้อเสื้อผาออนไลน ดานความสะดวก โดยรวมอยูในระดับมาก 
มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.11 
 เมื่อพิจารณารายขอพบวา  ผูตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับสวนประสม
ทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ดานความสะดวก ในระดับมากทุกขอ คือ มีความสะดวกในการ
ชําระเงินอยางมาก หาขอมูลงาย เนื่องจากอยูในอันดับตนๆของ Search Engine มีความงายในการ
สั่งซื้อ / ข้ันตอนการสั่งซื้อไมซับซอน และมีการแบงหมวดหมูของเสื้อผาชัดเจน โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ  
4.15 4.15 4.09 และ 4.05  ตามลําดับ 
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ตาราง 7 คาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคาที่มี
อิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลน ดานการติดตอสื่อสาร 

 

ดานการติดตอสื่อสาร X  S.D. ระดับ 
13. มีระบบรับฟงความคิดเหน็และขอรองเรียน 3.48 .849 มาก 
14. อัพเดทขาวสารดานแฟชั่นสม่ําเสมอ 4.09 .621 มาก 

15. แนะนําเสื้อผาทีน่าสนใจใหทราบลวงหนา 3.89 .800 มาก 

16. แจงสถานะในการจัดสงทุกข้ันตอน 3.99 .722 มาก 

รวมดานการติดตอสื่อสาร 3.86 .583 มาก 
 
 ผลการวิเคราะหตามตาราง 7 พบวา  ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด
ในมุมมองของลูกคาที่มีอิทธิพลตอการซื้อเสื้อผาออนไลน ดานการติดตอสื่อสาร โดยรวมอยูในระดับ
มาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.86 
 เมื่อพิจารณารายขอพบวา  ผูตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับสวนประสม
ทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ดานการติดตอสื่อสาร ในระดับมากทุกขอ คือ อัพเดทขาวสาร
ดานแฟชั่นสม่ําเสมอ แจงสถานะในการจัดสงทุกข้ันตอน แนะนําเสื้อผาที่นาสนใจใหทราบลวงหนา 
และมีระบบรับฟงความคิดเห็นและขอรองเรียน โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.09 3.99 3.89 และ 3.49
ตามลําดับ   
  
 ตอนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาออนไลน 
 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทใน
กรุงเทพมหานคร โดยการนําเสนอขอมูลในรูปแบบของจํานวน (ความถี่) และรอยละ แจกแจงเปนคา
คะแนนเฉลี่ย คาต่ําสุด คาสูงสุด และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน ดังนี้ 
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ตาราง 8 แสดงจํานวนความถี่ และคารอยละ ของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงาน
บริษัทในกรุงเทพมหานคร 

 
พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทใน

กรุงเทพมหานคร 
จํานวน รอยละ 

1.ทานเลือกซ้ือเสื้อผาออนไลนผานชองทางใดมากที่สุด  

Facebook 159 39.6 
Instagram 127 31.8 
Website ของแตละราน 51 12.8 
Twitter 43 10.8 
อ่ืนๆโปรดระบุ Line 20 5.0 

รวม 400 100.0 
2.เหตุผลสําคัญในการซ้ือเสื้อผาออนไลนของทาน   

สินคาตรงตามความตองการ 130 32.5 
สื่อออนไลนมีความนาเชื่อถือ 19 4.8 
ราคาคุมคา 29 7.3 
ปญหาการจราจร 30 7.5 
สะดวกและรวดเร็ว 171 42.6 
มีโปรโมชั่นหลากหลาย 21 5.3 

รวม 400 100.0 
3. ประเภทของเสื้อผาที่ทานซ้ือผานชองทางออนไลนบอยที่สดุ 

ชุดใสทํางาน 61 15.2 
ชุดใสเที่ยว / ชุดพักผอน 256 64.0 
ชุดกีฬาตางๆ 45 11.3 
ชุดใสนอน / ชุดชั้นใน 38 9.5 

รวม 400 100.0 
4. บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผาออนไลนของทานมากที่สดุ 

ตนเอง 268 67.0 
ครอบครัว 24 6.0 
เพ่ือน 52 13.0 
นักแสดง / นักรอง / บุคคลที่มีชื่อเสียง  56 14.0 

รวม 400 100.0 
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 ผลการวิเคราะหตามตาราง 8  แสดงพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลน ของกลุมตัวอยางใน
การวิจัยครั้งนี้จํานวน 400 คน จําแนกตามพฤติกรรมได ดังนี้ 
 ชองทางที่เลือกซ้ือเสื้อผาออนไลน พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซื้อผานชองทาง 
Facebook จํานวน 159 คน คิดเปนรอยละ 39.6  รองลงมาคือ Instagram จํานวน 127 คน คิดเปน
รอยละ 31.8  ซื้อผานชองทาง Website ของแตละราน จํานวน 51 คน คิดเปนรอยละ 12.8 Twitter 
จํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 10.8 และชองทางอ่ืนๆ ไดแก Line จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 5.0 
ตามลําดับ 
 เหตุผลสําคัญในการซ้ือเสื้อผาออนไลน พบวา เหตุผลที่ผูตอบแบบสอบถามซื้อสวน
ใหญเนื่องจากสะดวกและรวดเร็ว จํานวน 171 คน คิดเปนรอยละ 42.6 รองลงมาคือ สินคาตรงตาม
ความตองการ จํานวน 130 คน คิดเปนรอยละ 32.5 ปญหาการจราจร จํานวน 30 คน คิดเปนรอยละ 
7.5 ราคาคุมคา จํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 7.3 มีโปรโมชั่นหลากหลาย จํานวน 21 คน คิดเปน
รอยละ 5.3  และสื่อออนไลนมีความนาเชื่อถือ จํานวน 19 คน คิดเปน 4.8 ตามลําดับ 
 ประเภทของเสื้อผาที่ซ้ือผานชองทางออนไลนบอยที่สุด พบวา ผูตอบแบบสอบถาม
สวนใหญซื้อชุดใสเที่ยว / ชุดพักผอน จํานวน 256 คน คิดเปนรอยละ 64.0 รองลงมา ชุดใสทํางาน
จํานวน 61 คน คิดเปนรอยละ 15.2  ชุดกีฬาตางๆ จํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ 11.3 และชุดใส
นอน / ชุดชั้นใน จํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 9.5 ตามลําดับ 
 บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผาออนไลน พบวา บุคคลที่มีอิทธิพลตอ
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญคือ ตนเอง จํานวน 268 คน คิดเปนรอยละ 67.0  รองลงมาคือ 
นักแสดง / นักรอง / บุคคลที่มีชื่อเสียง จํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 14.0 เพ่ือน จํานวน 52 คน คิด
เปนรอยละ 13.0 และครอบครัว จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 6.0 ตามลําดับ 
  
ตาราง 9 แสดงคาต่ําสุด คาสูงสุด คาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผา

ออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร 
 

พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาออนไลน คาตํ่าสุด คาสูงสดุ X  SD 

ความถี่ในการซื้อเฉลี่ย (ครั้ง/เดือน) 1 7 2.205 1,466 
ปริมาณการซื้อ (ครั้ง/ชิ้น) 1 7 2.248 1,237 

คาใชจายในการซื้อโดยเฉลี่ย (บาท/ครั้ง) 200 3000 1,043.50 658.515 

 
 ผลการวิเคราะหตามตาราง 9 แสดงพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัท
ในกรุงเทพมหานครในกรุงเทพมหานคร ของผูตอบแบบสอบถามที่ใชเปนกลุมตัวอยางในการศึกษา
ครั้งนี้จํานวน 400 คน จําแนกตัวแปรไดดังนี้ 
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 ความถี่ในการซ้ือเสื้อผาออนไลนโดยเฉลี่ยประมาณก่ีครั้ง/เดือน พบวา ผูบริโภคสวน
ใหญซื้อเสื้อผาออนไลน โดยเฉลี่ยประมาณ 2 ครั้ง/เดือน  ต่ําสุดที่ 1 ครั้ง/เดือน และสูงสุดที่ 7 ครั้ง/
เดือน   
 ปริมาณการซ้ือเสื้อผาออนไลนแตละครั้งประมาณก่ีชิ้น/ครั้ง พบวา ผูบริโภคสวนใหญ
ซื้อเสื้อผาออนไลนประมาณ 2 ชิ้น/ครั้ง ต่ําสุดที่ 1 ชิ้น/ครั้ง และสูงสุดที่ 7 ชิ้น/ครั้ง 
คาใชจายในการซ้ือโดยเฉลี่ย ก่ีบาท/ครั้ง พบวา ผูบริโภคสวนใหญมีคาใชจายในการซื้อเสื้อผา
ออนไลน โดยเฉลี่ยประมาณ 1,043.50 บาท/ครั้ง ต่ําสุดที่ 200 บาท/ครั้ง และสูงสุดที่ 3,000 บาท/
ครั้ง 
 
 สวนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลเชิงอนุมานเพื่อการทดสอบสมมติฐาน 
 การนําเสนอผลการทดสอบสมมติฐานซึ่งประกอบดวยผลการทดสอบสมมติฐาน 2 ขอ โดย
แบงการนําเสนอผลการวิเคราะหตามหัวขอตอไปนี้ 
 สมมติฐานที่ 1 ผูบริโภคที่มีลักษณะดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา สถานภาพ และรายไดตอเดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาออนไลนใน
กรุงเทพมหานครแตกตางกัน 
 แบงเปนสมติฐานยอย 5 ขอ ไดดังนี้ 
 สมมติฐานที่ 1.1 ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของ
พนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ไดแก ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) ปริมาณในการซื้อ 
(ชิ้น/ครั้ง) และดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) แตกตางกัน   ซึ่งสามารถเขียนเปนสมมตฐิานทาง
สถิติไดดังนี้ 
 Ho: ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนในกรุงเทพมหานคร 
ไดแก ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) ปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) และดานคาใชจายในการซื้อ 
(บาท/ครั้ง) ไมแตกตางกัน 
 H1: ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนในกรุงเทพมหานคร 
ไดแก ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) ปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) และดานคาใชจายในการซื้อ 
(บาท/ครั้ง)  แตกตางกัน 
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ตาราง 10 แสดงการทดสอบความแปรปรวนของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงาน
บริษัทในกรุงเทพมหานคร ดานเพศ 

 
Levene’s  
test for 

Equality of  
Variances 

พฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผาออนไลน
ของพนักงาน

บริษัทใน
กรุงเทพมหานคร   F. Prob. 

เพศ X       n S.D. t df Prob. 

ดานความถ่ีในการซ้ือ(ครั้ง/เดอืน) 

23.353** .000 ชาย 1.641 131 0.937 -6.597** 384.359 .000 Equal variances  
not assumed   หญิง 2.480 269 1.594    
ดานปริมาณในการซ้ือ (ชิ้น/ครั้ง) 

0.542 .462 ชาย 2.214 131 0.095 -0.381 398 .704 Equal variances  
assumed   หญิง 2.264 269 0.079    
ดานคาใชจายในการซ้ือ (บาท/ครั้ง) 

3.569 .060 ชาย 1,063.36 131 48.382 .420 398 .674 Equal variances  
assumed   หญิง 1,033.83 269 42.965    

 
** มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .01 

 
 ผลการวิเคราะหตามตาราง 10 การทดสอบความแปรปรวน พบวา พฤติกรรมการซื้อ
เสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร   
 ดานความถี่ในการซ้ือ(ครั้ง/เดือน) มีคา Probability (prob.) เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา 
.01นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คาความ
แปรปรวนของเพศ แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 จึงทดสอบความแตกตางแบบ 
t-test  กรณี Equal variance not assumed   พบวา มีคา Probability (prob.) เทากับ .000 ซึ่งนอย
กวา .01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา  
ผูบริ โภคที่ มี เพศแตกตาง กันพฤติกรรมการซื้อ เสื้ อผ าออนไลนของพนักงานบริษัทใน
กรุงเทพมหานคร ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) แตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
.01 โดยเพศหญิง มีคาเฉลี่ยมากกวา เพศชาย  
 ดานปริมาณในการซ้ือ (ชิ้น/ครั้ง) มีคา Probability (prob.) เทากับ .462  ซึ่งมากกวา 
.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คาความ
แปรปรวนของเพศไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงทดสอบความแตกตาง
แบบ t-test กรณี Equal variance assumed  พบวา มีคา Probability (prob.) เทากับ .704  ซึ่ง
มากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา  
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ผูบริ โภคที่ มี เพศแตกตาง กันพฤติกรรมการซื้อเสื้ อผ าออนไลนของพนักงานบริษัทใน
กรุงเทพมหานคร ดานปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) ไมแตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถติทิีร่ะดับ 
.05 
 ดานคาใชจายในการซ้ือ (บาท/ครั้ง) มีคา Probability (prob.) เทากับ .060  ซึ่งมากกวา 
.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คาความ
แปรปรวนของเพศไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงทดสอบความแตกตาง
แบบ t-test กรณี Equal variance assumed  พบวา มีคา Probability (prob.) เทากับ .674  ซึ่ง
มากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา  
ผูบริ โภคที่ มี เพศแตกตาง กันพฤติกรรมการซื้อเสื้ อผ าออนไลนของพนักงานบริษัทใน
กรุงเทพมหานคร ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) ไมแตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ .05 
 
 สมมติฐานที่ 1.2 ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนใน
กรุงเทพมหานคร ไดแก ไดแก ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) ปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) และ
ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) แตกตางกัน   ซึ่งสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 Ho: ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนในกรุงเทพมหานคร 
ไดแก ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) ปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) และดานคาใชจายในการซื้อ 
(บาท/ครั้ง) ไมแตกตางกัน 
 H1: ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนในกรุงเทพมหานคร 
ไดแก ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) ปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) และดานคาใชจายในการซื้อ 
(บาท/ครั้ง) แตกตางกัน   
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ตาราง 11 การทดสอบคาความแปรปรวนของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัท
ในกรุงเทพมหานคร ของแตละชวงอายุ ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) โดยใชสถิติ 
Levene’s test 

 
พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาออนไลนของ 
พนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร 

Levene 
Statistic 

df1 df2 Prob. 

ความถี่ในการซื้อ (ครัง้/เดือน) 2.837* 3 396 .038 

 
*  มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .05 

 
 ผลการวิเคราะหตามตาราง 11 พบวา คา Probability (prob.) จากคาความแปรปรวน
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ของแตละชวงอายุ ดาน
ความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) มีคา Prob. เทากับ .038 ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา มีคาความแปรปรวนไมเทากัน ดังนัน้ผูวิจยั
จึงใชสถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบสมมติฐาน ดังตาราง 4-10 
 
ตาราง 12 ผลการวิเคราะหความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัท

ในกรุงเทพมหานคร ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) จําแนกตามชวงอายุ โดยใชดวยคาสถิติ 
Brown-Forsythe 

 
พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาออนไลนของ 
พนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร 

Statistic df1 df2 Prob. 

ความถี่ในการซื้อ (ครัง้/เดือน) 3.839* 3 227.302 .010 

 
*  มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .05 

 
 ผลการวิเคราะหตามตาราง 12 พบวา ความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลน
ของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) จําแนกตามชวงอายุ โดย
ใชดวยคาสถิติ Brown-Forsythe มี Probability (prob.) เทากับ .010 ซึ่งนอยกวา .05 คือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (Ho) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมี
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานครในดานความถี่ในการซื้อ 
(ครั้ง/เดือน) แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
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 ดังนั้นผูวิจัยจึงไดนําผลวิเคราะหไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple comparison) ดาน
ความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพ่ือหาวาคูเฉลี่ยคูใดบาง
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ผลการวิเคราะหตามตาราง 4-11 
 
ตาราง 13  ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple comparison) ของอายุ ดานความถี่ใน

การซื้อ (ครั้ง/เดือน) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3  
 

อายุต่ํากวา
หรือเทากับ 

25 ป 

อายุ 
26-35 ป 

อายุ 
36-45 ป 

อายุ 46 ป 
ข้ึนไป อายุ X  

1.927 2.398 1.813 2.204 
อายุต่ํากวาหรือเทากับ 25 ป 1.927 - -.4713* 

(.034) 
.1143 
(.998) 

-.2769 
(.774) 

อายุ 26-35 ป 2.398 - - .5856 
(.086) 

.1944 
(.930) 

อายุ 36-45 ป 1.813 - - - -.3912 
(.652) 

อายุ 46 ปข้ึนไป 2.204 - - - - 

 
* มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .05 

 
 ผลการวิเคราะหตามตาราง 13 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางของพฤติกรรมการ
ซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) 
จําแนกตามอายุ พบวา ผูบริโภคที่มีอายุต่ํากวาหรือเทากับ 25 ป กับ อายุ 26-35 ป มีคา Prob. 
เทากับ .034 ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา  ผูบริโภคที่มีอายุต่ํากวาหรือเทากับ 25 ป มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลน ดาน
ความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) แตกตางเปนรายคู กับ อายุ 26-35 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ .05 โดยผูบริโภคที่มีอายุ 26-35 ป มีความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) มากกวาผูบริโภคที่มีอายุ
ต่ํากวาหรือเทากับ 25 ป มีผลตางเฉลี่ยเทากับ 0.47  
 สวนรายคูอ่ืนๆ ไมพบความแตกตาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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ตาราง 14 การทดสอบคาความแปรปรวนของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัท
ในกรุงเทพมหานคร ของแตละชวงอายุ ดานปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) โดยใชสถิติ Levene’s 
test 

 
พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาออนไลนของ 
พนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร 

Levene 
Statistic 

df1 df2 Prob. 

ปริมาณในการซื้อ (ชิน้/ครั้ง) 3.881** 3 396 .009 

 
** มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .01 

 
 ผลการวิเคราะหตามตาราง 14  พบวา คา Probability (prob.) จากคาความแปรปรวน
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ของแตละชวงอายุ ดาน
ปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) มีคา Prob. เทากับ .009 ซึ่งนอยกวา .01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา มีความแปรปรวนแตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงใช
สถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบสมมติฐาน ดังตาราง 15 
 
ตาราง 15 ผลการวิเคราะหความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัท

ในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) จําแนกตามชวงอายุ โดยใชดวยคาสถิติ 
Brown-Forsythe 

 
พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาออนไลนของ 
พนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร 

Statistic df1 df2 Prob. 

ปริมาณในการซื้อ (ชิน้/ครั้ง) 2.780* 3 264.598 .042 

 
*  มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .05 

 
 ผลการวิเคราะหตามตาราง 15  พบวา ความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผา
ออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) จําแนกตามชวง
อายุ โดยใชดวยคาสถิติ Brown-Forsythe มี Probability (prob.) เทากับ .042 ซึ่งนอยกวา .05 คือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกัน
มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานครในดานปริมาณในการซื้อ 
(ชิ้น/ครั้ง) แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
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 ดานปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง )  นําไปวิเคราะหเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple 
comparison) จําแนกตามอายุ โดยใชวิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพ่ือหาวาคูเฉลี่ยคูใดบาง
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ผลการวิเคราะหตามตาราง 16 
 
ตาราง 16 วิเคราะหเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple comparison) จําแนกตามอายุ โดยใชวิธีทดสอบ 

แบบ Dunnett’s T3 
 

อายุต่ํากวา
หรือเทากับ 

25 ป 

อายุ 
26-35 ป 

อายุ 
36-45 ป 

อายุ 46 ป 
ข้ึนไป อายุ X  

2.488 2.259 1.917 2.130 
อายุต่ํากวาหรือเทากับ 25 ป 2.488 - .2285 

(.720) 
.5711* 
(.029) 

.3582 
(.409) 

อายุ 26-35 ป 2.259 - - .3426 
(.167) 

.1296 
(.965) 

อายุ 36-45 ป 1.917 - - - -.2130 
(.839) 

อายุ 46 ปข้ึนไป 2.130 - - - - 

 
* มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .05 

 
 ผลการวิเคราะหตามตาราง 16 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางของพฤติกรรมการ
ซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) จําแนก
ตามอายุ พบวา ผูบริโภคที่มีอายุต่ํากวาหรือเทากับ 25 ป กับ อายุ 36-45 ป มีคา Prob. เทากับ 
.029 ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา  ผูบริโภคที่มีอายุต่ํากวาหรือเทากับ 25 ป มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลน ดาน
ปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) แตกตางเปนรายคู กับ อายุ 36-45 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
.05 โดยผูบริโภคที่มีอายุต่ํากวาหรือเทากับ 25 ป มีปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) มากกวาผูบริโภคที่
มีอายุ 36-45 ป มีผลตางเฉลี่ยเทากับ 0.57 
 สวนรายคูอ่ืนๆ ไมพบความแตกตาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 
 



 62 

ตาราง 17 การทดสอบคาความแปรปรวนของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัท
ในกรุงเทพมหานคร ของแตละชวงอายุ ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) โดยใชสถิติ 
Levene’s test 

 
พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาออนไลนของ 
พนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร 

Levene 
Statistic 

df1 df2 Prob. 

คาใชจายในการซื้อ (บาท/ครัง้) 13.403** 3 396 .000 

 
** มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .01 

 
 ผลการวิเคราะหตามตาราง 17 พบวา คา Probability (prob.) จากคาความแปรปรวน
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ของแตละชวงอายุ ดาน
คาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) มีคา Prob.เทากับ .000 ตามลําดับ .01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา มีความแปรปรวนแตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัย
จึงใชสถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบสมมติฐาน ดังตาราง 4-16 
 
ตาราง 18 ผลการวิเคราะหความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัท

ในกรุงเทพมหานคร ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) จําแนกตามชวงอายุ โดยใชดวยคาสถติ ิ
Brown-Forsythe 

 
พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาออนไลนของ 
พนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร Statistic df1 df2 Prob. 

คาใชจายในการซื้อ (บาท/ครัง้) 5.911** 3 200.430 .001 

 
** มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .01 

 
 ผลการวิเคราะหตามตาราง 18  พบวา ความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผา
ออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) จําแนกตาม
ชวงอายุ โดยใชดวยคาสถิติ Brown-Forsythe มี Probability (prob.) เทากับ .001 ซึ่งนอยกวา .01 
คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มีอายุแตกตาง
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กันมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานครดานคาใชจายในการ
ซื้อ (บาท/ครั้ง) แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) นําไปวิเคราะหเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple comparison) 
จําแนกตามอายุ โดยใชวิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพ่ือหาวาคูเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ผลการวิเคราะหตามตาราง 4-17 
 
ตาราง 19 วิเคราะหเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple comparison) จําแนกตามอายุ โดยใชวิธีทดสอบ 

แบบ Dunnett’s T3 
 

อายุต่ํากวา
หรือเทากับ 

25 ป 

อายุ 
26-35 ป 

อายุ 
36-45 ป 

อายุ 46 ป 
ข้ึนไป อายุ X  

1,045.12 1,127.78 895.83 835.19 
อายุต่ํากวาหรือเทากับ 25 ป 1,045.12 - -82.656 

(.918) 
149.289 
(.357) 

209.937 
(.148) 

อายุ 26-35 ป 1,127.78 - - 231.944** 
(.003) 

292.593** 
(.002) 

อายุ 36-45 ป 895.83 - - - 60.648 
(.959) 

อายุ 46 ปข้ึนไป 835.19 - - - - 

 
** มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .01 

 
 ผลการวิเคราะหตามตาราง 19 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางของพฤติกรรมการ
ซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) 
จําแนกตามอายุ พบวา ผูบริโภคที่มีอายุ 26-35 ป กับ อายุ 36-45 ป มีคา Prob. เทากับ .003 ซึ่ง
นอยกวา .01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา  
ผูบริโภคที่มีอายุ 26-35 ป มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลน ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง)  
แตกตางเปนรายคู กับ อายุ 36-45 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยผูบริโภคที่มีอายุ 26-
35ป มีคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) มากกวาผูบริโภคที่มีอายุ 36-45 ป มีผลตางเฉลี่ยเทากับ 
231.94 และ ผูบริโภคที่มีอายุ 26-35 ป  กับ อายุ 46 ปข้ึนไป มีคา Prob. เทากับ .002 ซึ่งนอยกวา 
.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา  ผูบริโภคที่มี
อายุ 26-35 ป มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลน ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง)  แตกตางเปน
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รายคู กับ อายุ 46 ปข้ึนไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยผูบริโภคที่มีอายุ 26-35 ป มี
คาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) มากกวาผูบริโภคที่มีอายุ 46 ปข้ึนไป มีผลตางเฉลี่ยเทากับ 292.59  
สวนรายคูอ่ืนๆ ไมพบความแตกตาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
  
 สมมติฐานที ่1.3 ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงสุดแตกตางกันพฤติกรรมการซื้อเสื้อผา
ออนไลนในกรุงเทพมหานคร ไดแก ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) ปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) 
และดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) แตกตางกัน   ซึ่งสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติได
ดังนี้ 
 Ho: ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงสุดแตกตางกันพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนใน
กรุงเทพมหานคร ไดแก ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) ปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) และดาน
คาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) ไมแตกตางกัน 
 H1: ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงสุดแตกตางกันพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนใน
กรุงเทพมหานคร ไดแก ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) ปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) และดาน
คาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) แตกตางกัน   
 
ตาราง 20 การทดสอบคาความแปรปรวนของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัท

ในกรุงเทพมหานคร ของแตละระดับการศึกษาสูงสุด ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน)โดยใช
สถิติ Levene’s test  

 
พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาออนไลนของ 
พนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร 

Levene 
Statistic 

df1 df2 Prob. 

ความถี่ในการซื้อ (ครัง้/เดือน) 3.816* 2 397 .023 

 
* มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .05 

 
 ผลการวิเคราะหตามตาราง 20 พบวา คา Probability (prob.) จากคาความแปรปรวน
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ของแตละระดับการศึกษา
สูงสุด ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) มีคา Prob. เทากับ .023 ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา มีความแปรปรวนแตกตางกัน 
ดังนั้นผูวิจัยจึงใชสถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบสมมติฐาน ดังตาราง 21 
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ตาราง 21 วิเคราะหคา Probability (prob.) จากคาความแปรปรวนพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลน
ของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ของแตละระดับการศึกษาสูงสุด ดานความถี่ในการซื้อ 
(ครั้ง/เดือน) 

 
พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาออนไลนของ 
พนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร 

Statistic df1 df2 Prob. 

ความถี่ในการซื้อ (ครัง้/เดือน) 4.143* 2 86.570 .019 

 
* มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .05 

 
 ผลการวิเคราะหตามตาราง 4-19 พบวา ความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผา
ออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) จําแนกตาม
ระดับการศึกษาสูงสุด โดยใชดวยคาสถิติ Brown-Forsythe มี Probability (prob.) เทากับ .019 ซึ่ง
นอยกวา .05 คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่
มีระดับการศึกษาสูงสุดแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทใน
กรุงเทพมหานครดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 ดังนั้นผูวิจัยจึงไดนําผลวิเคราะหไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple comparison) ดาน
ความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพ่ือหาวาคูเฉลี่ยคูใดบาง
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ผลการวิเคราะหตามตาราง 22 
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ตาราง 22  ผลวิเคราะหระดับการศึกษาไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple comparison) ดานความถี่
ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 

 
ต่ํากวา 

ปริญญาตร ี
ปริญญาตรี  / 

เทียบเทา 
สูงกวา 

ปริญญาตร ีระดับการศึกษาสงูสุด X  
2.528 2.303 1.845 

ต่ํากวาปริญญาตร ี 2.528 - .2251 
(.853) 

.6831 
(.110) 

ปริญญาตรี / เทียบเทา 2.303 - - .4580** 
(.007) 

สูงกวาปริญญาตร ี 1.845 - - - 

 
** มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .01 

 
 ผลการวิเคราะหตามตาราง  22 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางของพฤติกรรมการ
ซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) 
จําแนกตามระดับการศึกษาสูงสุด พบวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงสุดระดับปริญญาตรี /
เทียบเทา กับ ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงสุดระดับสูงกวาปริญญาตรี มีคา Prob. เทากับ .007 ซึง่
นอยกวา .01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา  
ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงสุดระดับปริญญาตรี/เทียบเทา มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลน 
ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) แตกตางเปนรายคู กับ ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงสุดระดับสูง
กวาปริญญาตรี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงสุดระดับ
ปริญญาตรี/เทียบเทา มีความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) มากกวาผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงสุด
ระดับสูงกวาปริญญาตรี มีผลตางเฉลี่ยเทากับ 0.458 
 สวนรายคูอ่ืนๆ ไมพบความแตกตาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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ตาราง 23 การทดสอบคาความแปรปรวนของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัท
ในกรุงเทพมหานคร ของแตละระดับการศึกษาสูงสุด ดานปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง)โดยใช
สถิติ Levene’s test  

 
พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาออนไลนของ 
พนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร 

Levene 
Statistic 

df1 df2 Prob. 

ปริมาณในการซื้อ (ชิน้/ครั้ง) 1.436 2 397 .239 
 
 ผลการวิเคราะหตามตาราง 23 พบวา คา Probability (prob.) จากคาความแปรปรวน
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร จําแนกตามระดับ
การศึกษาสูงสุด ดานปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) มีคา Prob. เทากับ .239 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แตละระดับการศึกษา
สูงสุดมีความแปรปรวนไมแตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงใชสถิติ F-test ในการทดสอบสมมติฐาน ดัง
ตาราง 24 
 
ตาราง 24  การวิเคราะหคา Probability (prob.) จากคาความแปรปรวนพฤติกรรมการซื้อเสื้อผา

ออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร จําแนกตามระดับการศึกษาสูงสุด ดานปริมาณ
ในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) 

 
พฤติกรรมการซื้อ 
เสื้อผาออนไลน 

แหลงความ
แปรปรวน df SS MS F Prob. 

ระหวางกลุม 2     .554 .277 .180 .835 
ภายในกลุม 397 609.943 1.536   

ดานปริมาณในการซื้อ 
(ชิ้น/ครัง้) 

รวม 399 610.498    
 
  ผลการวิเคราะหตามตาราง 24 พบวา ความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของ
พนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) จําแนกตามระดับการศึกษา
สูงสุด  โดยใชดวยคาสถิติ F-test มี Probability (prob.) เทากับ .835 ซึ่งมากกวา .05 คือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (Ho) ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงสุด
แตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลน ดานปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) ไมแตกตางกัน  
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ซึ่งปฎิเสธสมมติฐานรองที่ตั้งไว  
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ตาราง 25  การทดสอบคาความแปรปรวนของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัท
ในกรุงเทพมหานคร ของแตละระดับการศึกษาสูงสุด ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง)โดยใช
สถิติ Levene’s test  

 
พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาออนไลนของ 
พนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร 

Levene 
Statistic 

df1 df2 Prob. 

คาใชจายในการซื้อ (บาท/ครัง้) 5.148** 2 397 .006 

 
** มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .01 

 
 ผลการวิเคราะหตามตาราง 25 พบวา คา Probability (prob.) จากคาความแปรปรวน
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ของแตละระดับการศึกษา
สูงสุด ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) มีคา Prob. เทากับ .006 ซึ่งนอยกวา .01 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แตละระดับการศึกษาสูงสุดมี
ความแปรปรวนแตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงใชสถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบสมมติฐาน ดัง
ตาราง 26 
 
ตาราง 26  การวิเคราะหคา Probability (prob.) จากคาความแปรปรวนพฤติกรรมการซื้อเสื้อผา

ออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ของแตละระดับการศึกษาสูงสุด ดานคาใชจาย
ในการซื้อ (บาท/ครั้ง) 

 
พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาออนไลนของ 
พนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร 

Statistic df1 df2 Prob. 

คาใชจายในการซื้อ (บาท/ครัง้) 3.717* 2 132.847 .027 

 
* มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .05 

 
 ผลการวิเคราะหตามตาราง 26 พบวา ความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลน
ของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) จําแนกตามระดับ
การศึกษาสูงสุด โดยใชดวยคาสถิติ Brown-Forsythe มี Probability (prob.) เทากับ .027 ซึ่งนอย
กวา .05 คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มี
ระดับการศึกษาสูงสุดแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทใน
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กรุงเทพมหานคร ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) แตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถติทิีร่ะดับ 
.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 ดังนั้นผูวิจัยจึงไดนําผลวิเคราะหไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple comparison) ดาน
คาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพ่ือหาวาคูเฉลี่ยคูใดบาง
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ผลการวิเคราะหตามตาราง 27 
 
ตาราง 27 ผลวิเคราะหระดับการศึกษาไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple comparison) ดาน

คาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 
 

ต่ํากวา 
ปริญญาตร ี

ปริญญาตรี  / 
เทียบเทา 

สูงกวา 
ปริญญาตร ีระดับการศึกษาสงูสุด X  

955.56 1,105.36 917.48 
ต่ํากวาปริญญาตร ี 955.56 - -149.808 

(.476) 
38.080 
(.985) 

ปริญญาตรี / เทียบเทา 1,105.36 - - 187.888* 
(.027) 

สูงกวาปริญญาตร ี 917.48 - - - 

 
* มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .05 

 
 ผลการวิเคราะหตามตาราง 27 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางของพฤติกรรมการ
ซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง)  
จําแนกตามระดับการศึกษาสูงสุด พบวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงสุดระดับปริญญาตรี /
เทียบเทา กับ ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงสุดระดับสูงกวาปริญญาตรี มีคา Prob. เทากับ .027 ซึง่
นอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา  
ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงสุดระดับปริญญาตรี/เทียบเทา มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลน 
ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) แตกตางเปนรายคู กับ ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงสุด
ระดับสูงกวาปริญญาตรี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงสุด
ระดับปริญญาตรี/เทียบเทา มีคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) มากกวาผูบริโภคที่มีระดับการศึกษา
สูงสุดระดับสูงกวาปริญญาตรี มีผลตางเฉลี่ยเทากับ 187.88 
 สวนรายคูอ่ืนๆ ไมพบความแตกตาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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 สมมติฐานที ่1.4 ผูบริโภคที่มีสถานภาพแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลน
ของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ไดแก ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) ปริมาณในการซื้อ 
(ชิ้น/ครั้ง) และดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) แตกตางกัน ซึ่งสามารถเขียนเปนสมมติฐานทาง
สถิติไดดังนี้ 
 Ho: ผูบริโภคที่มีสถานภาพแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงาน
บริษัทในกรุงเทพมหานคร ไดแก ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) ปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) 
และดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) ไมแตกตางกัน 
 H1: ผูบริโภคที่มีสถานภาพแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงาน
บริษัทในกรุงเทพมหานคร ไดแก ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) ปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) 
และดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) แตกตางกัน 
 
ตาราง 28 การทดสอบคาความแปรปรวนของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัท

ในกรุงเทพมหานคร จําแนกตามสถานภาพ ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) โดยใชสถิติ 
Levene’s test  

 
พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาออนไลนของ 
พนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร 

Levene 
Statistic 

df1 df2 Prob. 

ความถี่ในการซื้อ (ครัง้/เดือน) 8.900** 2 397 .000 

 
** มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .01 

 
 ผลการวิเคราะหตามตาราง 28 พบวา คา Probability (prob.) จากคาความแปรปรวน
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร จําแนกตามสถานภาพ 
ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) มีคา Prob. เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา .01 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา มีความแปรปรวนแตกตางกัน 
ดังนั้นผูวิจัยจึงใชสถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบสมมติฐาน ดังตาราง 29 
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ตาราง 29  การวิเคราะหคา Probability (prob.) จากคาความแปรปรวนพฤติกรรมการซื้อเสื้อผา
ออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร จําแนกตามสถานภาพ ดานความถี่ในการซื้อ 
(ครั้ง/เดือน) 

 
พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาออนไลนของ 
พนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร 

Statistic df1 df2 Prob. 

ความถี่ในการซื้อ (ครัง้/เดือน) 5.700** 2 113.979 .004 

 
** มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .01 

 
 ผลการวิเคราะหตามตาราง 29 พบวา ความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลน
ของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) จําแนกตามสถานภาพ 
โดยใชดวยคาสถิติ Brown-Forsythe มี Probability (prob.) เทากับ .004 ซึ่งนอยกวา .01 คือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มีสถานภาพ
แตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ดานความถี่
ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) แตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ซึ่งสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว 
 ดังนั้นผูวิจัยจึงไดนําผลวิเคราะหไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple comparison) ดาน
ความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพ่ือหาวาคูเฉลี่ยคูใดบาง
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ผลการวิเคราะหตามตาราง 30 
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ตาราง 30  ผลวิเคราะหสถานภาพไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple comparison) ดานความถี่ใน
การซื้อ (ครั้ง/เดือน) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 

 

โสด 
สมรส / 

อยูดวยกัน 
หมาย / หยาราง / 

แยกกันอยู สถานภาพ X  
2.089 2.787 1.906 

โสด 2.089 - -.6979* 
(.011) 

.1825 
(.890) 

สมรส / อยูดวยกัน 2.787 - - .8804* 
(.044) 

หมาย / หยาราง / แยกกันอยู 1.906 - - - 

 
* มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .05 

 
 ผลการวิเคราะหตามตาราง 30 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางของพฤติกรรมการ
ซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน)  
จําแนกตามสถานภาพ พบวา ผูบริโภคที่มีสถานภาพโสด กับ ผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรส/อยู
ดวยกัน มีคา Prob. เทากับ .011 ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา  ผูบริโภคที่มีสถานภาพโสด มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลน 
ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) แตกตางเปนรายคู กับ ผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรส/อยูดวยกัน 
อยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรส/อยูดวยกัน มีความถี่ในการ
ซื้อ (ครั้ง/เดือน)  มากกวาผูบริโภคที่มีสถานภาพโสด มีผลตางเฉลี่ยเทากับ .697 และผูบริโภคที่มี
สถานภาพสมรส/อยูดวยกัน กับ ผูบริโภคที่มีสถานภาพหมาย/หยาราง/แยกกันอยู มีคา Prob. 
เทากับ .044 ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา  ผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรส/อยูดวยกัน มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลน ดาน
ความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) แตกตางเปนรายคู กับ ผูบริโภคที่มีสถานภาพหมาย/หยาราง/แยกกัน
อยู อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรส/อยูดวยกัน มีความถี่ใน
การซื้อ (ครั้ง/เดือน)  มากกวาผูบริโภคที่มีสถานภาพหมาย/หยาราง/แยกกันอยู มีผลตางเฉลี่ย
เทากับ .880 
 สวนรายคูอ่ืนๆ ไมพบความแตกตาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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ตาราง 31 การทดสอบคาความแปรปรวนของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัท
ในกรุงเทพมหานคร จําแนกตามสถานภาพ ดานปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง)โดยใชสถิติ 
Levene’s test  

 
พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาออนไลนของ 
พนักงานบรษิัทในกรุงเทพมหานคร 

Levene 
Statistic 

df1 df2 Prob. 

ปริมาณในการซื้อ (ชิน้/ครั้ง) .203 2 397 .816 

 
 ผลการวิเคราะหตามตาราง 31 พบวา คา Probability (prob.) จากคาความแปรปรวน
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร จําแนกตามสถานภาพ 
ดานปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) มีคา Prob. เทากับ .816 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐาน
หลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แตละสถานภาพมีความแปรปรวนไม
แตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงใชสถิติ F-test ในการทดสอบสมมติฐาน ดังตาราง 32 
 
ตาราง 32 การวิเคราะหตามคา Probability (prob.) คาความแปรปรวนพฤติกรรมการซื้อเสื้อผา

ออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร จําแนกตามสถานภาพ ดานปริมาณในการซื้อ 
(ชิ้น/ครั้ง) 

 
พฤติกรรมการซื้อ 
เสื้อผาออนไลน 

แหลงความ
แปรปรวน df SS MS F Prob. 

ระหวางกลุม 2 .332  .166 .108 .898 
ภายในกลุม 397 610.165 1.537   

ดานปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครัง้) 

รวม 399 610.498    
 
  ผลการวิเคราะหตามตาราง 32 พบวา ความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของ
พนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) จําแนกตามสถานภาพ  โดยใช
ดวยคาสถิติ F-test มี Probability (prob.) เทากับ .898 ซึ่งมากกวา .05 คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก 
(Ho) ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มีสถานภาพแตกตางกันมีพฤติกรรมการ
ซื้อเสื้อผาออนไลน ดานปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) ไมแตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ .05 ซึ่งปฎิเสธสมมติฐานรองที่ตั้งไว  
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ตาราง 33 การทดสอบคาความแปรปรวนของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัท
ในกรุงเทพมหานคร จําแนกตามสถานภาพ ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง)โดยใชสถิติ 
Levene’s test  

 
พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาออนไลนของ 
พนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร 

Levene 
Statistic 

df1 df2 Prob. 

คาใชจายในการซื้อ (บาท/ครัง้) 11.630** 2 397 .000 

 
** มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .01 

 
 ผลการวิเคราะหตามตาราง  4-31 พบวา คา Probability (prob.) จากคาความแปรปรวน
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร จําแนกตามสถานภาพ 
ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) มีคา Prob. เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา .01 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แตละสถานภาพมีความ
แปรปรวนแตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงใชสถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบสมมติฐาน ดังตาราง 
34 
 
ตาราง 34  การวิเคราะหคา Probability (prob.) คาความแปรปรวนพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลน

ของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร จําแนกตามสถานภาพ ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/
ครั้ง) 

 
พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาออนไลนของ 
พนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร 

Statistic df1 df2 Prob. 

คาใชจายในการซื้อ (บาท/ครัง้) 8.061** 2 135.423 .000 

 
** มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .01 

 
 ผลการวิเคราะหตามตาราง 34 พบวา ความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลน
ของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) จําแนกตามสถานภาพ 
โดยใชดวยคาสถิติ Brown-Forsythe มี Probability (prob.) เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา .01 คือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มีสถานภาพ
แตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ดาน
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คาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ซึ่งสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว 
 ดังนั้นผูวิจัยจึงไดนําผลวิเคราะหไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple comparison) ดาน
คาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพ่ือหาวาคูเฉลี่ยคูใดบาง
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ผลการวิเคราะหตามตาราง 35 
 
ตาราง 35  ผลวิเคราะหสถานภาพเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple comparison) ดานคาใชจายใน

การซื้อ (บาท/ครั้ง) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 
 

โสด 
สมรส / 

อยูดวยกัน 
หมาย / หยาราง / 

อยูดวยกัน สถานภาพ X  
1,012.63 1,276.00 781.25 

โสด 1,012.63 - -263.372* 
(.029) 

231.378* 
(.029) 

สมรส / อยูดวยกัน 1,276.00 - - 494.750** 
(.000) 

หมาย / หยาราง / แยกกันอยู 781.25 - - - 

 
* มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .05 
** มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .01 

 
 ผลการวิเคราะหตามตาราง 35 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางของพฤติกรรมการ
ซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง)  
จําแนกตามสถานภาพ พบวา ผูบริโภคที่มีสถานภาพโสด กับ ผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรส/อยู
ดวยกัน  มีคา Prob. เทากับ .029 ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา  ผูบริโภคที่มีสถานภาพโสด มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลน 
ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) แตกตางเปนรายคู กับ ผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรส/อยูดวยกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรส/อยูดวยกัน มีคาใชจายในการ
ซื้อ (บาท/ครั้ง) มากกวาผูบริโภคที่มีสถานภาพโสด มีผลตางเฉลี่ยเทากับ 263.37  
 ผูบริโภคที่มีสถานภาพโสด กับ ผูบริโภคที่มีสถานภาพหมาย/หยาราง/อยูดวยกัน มีคา 
Prob. เทากับ .029 ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความวา  ผูบริโภคที่มีสถานภาพโสด มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลน ดานคาใชจาย
ในการซื้อ (บาท/ครั้ง) แตกตางเปนรายคู กับ ผูบริโภคที่มีสถานภาพหมาย/หยาราง/อยูดวยกัน 
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อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดย ผูบริโภคที่มีสถานภาพโสด มีคาใชจายในการซื้อ (บาท/
ครั้ง) มากกวาผูบริโภคที่มีสถานภาพหมาย/หยาราง/อยูดวยกัน มีผลตางเฉลี่ยเทากับ 231.37  
 ผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรส/อยูดวยกัน กับ ผูบริโภคที่มีสถานภาพหมาย/หยาราง/อยู
ดวยกัน มีคา Prob. เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา .01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา  ผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรส/อยูดวยกัน มีพฤติกรรมการซื้อ
เสื้อผาออนไลน ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) แตกตางเปนรายคู กับ ผูบริโภคที่มีสถานภาพ
หมาย/หยาราง/อยูดวยกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดย ผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรส/
อยูดวยกัน มีคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) มากกวาผูบริโภคที่มีสถานภาพหมาย/หยาราง/อยู
ดวยกัน มีผลตางเฉลี่ยเทากับ 494.75 
 
 สมมติฐานที่ 1.5 ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผา
ออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ไดแก ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) ปริมาณ
ในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) และดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) แตกตางกัน ซึ่งสามารถเขียนเปน
สมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 Ho: ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของ
พนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ไดแก ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) ปริมาณในการซื้อ 
(ชิ้น/ครั้ง) และดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) ไมแตกตางกัน 
 H1: ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของ
พนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ไดแก ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) ปริมาณในการซื้อ 
(ชิ้น/ครั้ง) และดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) แตกตางกัน 
 
ตาราง 36 การทดสอบคาความแปรปรวนของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัท

ในกรุงเทพมหานคร จําแนกตามรายไดตอเดือน ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน)โดยใชสถิติ 
Levene’s test  

 
พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาออนไลนของ 
พนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร 

Levene 
Statistic 

df1 df2 Prob. 

ความถี่ในการซื้อ (ครัง้/เดือน) 5.627** 3 396 .001 

 
** มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .01 

 
 ผลการวิเคราะหตามตาราง 36 พบวา คา Probability (prob.) จากคาความแปรปรวน
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร จําแนกตามรายไดตอเดือน 
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ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) มีคา Prob. เทากับ .001 ซึ่งนอยกวา .01 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา มีความแปรปรวนแตกตางกัน 
ดังนั้นผูวิจัยจึงใชสถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบสมมติฐาน ดังตาราง 37 
 
ตาราง 37 การวิเคราะหคา Probability (prob.) คาความแปรปรวนพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลน

ของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร จําแนกตามรายไดตอเดือน ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/
เดือน) 

 
พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาออนไลนของ 
พนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร 

Statistic df1 df2 Prob. 

ความถี่ในการซื้อ (ครัง้/เดือน) .853 3 332.208 .466 

 
 ผลการวิเคราะหตามตาราง 37 พบวา ความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลน
ของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) จําแนกตามรายไดตอ
เดือน โดยใชดวยคาสถิติ Brown-Forsythe มี Probability (prob.) เทากับ .466 ซึ่งมากกวา .05 คือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (Ho) ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือน
แตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานครไมแตกตาง
กัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
ตาราง 38 การทดสอบคาความแปรปรวนของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัท

ในกรุงเทพมหานคร จําแนกตามรายไดตอเดือน ดานปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง)โดยใชสถิติ 
Levene’s test  

 
พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาออนไลนของ 
พนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร 

Levene 
Statistic 

df1 df2 Prob. 

ปริมาณในการซื้อ (ชิน้/ครั้ง) 2.350 3 396 .072 

 
 ผลการวิเคราะหตามตาราง 38 พบวา คา Probability (prob.) จากคาความแปรปรวน
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร จําแนกตามรายไดตอเดือน 
ดานปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) มีคา Prob. เทากับ .072 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐาน
หลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา มีความแปรปรวนไมแตกตางกัน ดังนั้น
ผูวิจัยจึงใชสถิติ F-test ในการทดสอบสมมติฐาน ดังตาราง 39 
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ตาราง 39  การวิเคราะห คา Probability (prob.) คาความแปรปรวนพฤติกรรมการซื้อเสื้อผา
ออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร จําแนกตามรายไดตอเดือน ดานปริมาณในการ
ซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) 

 
พฤติกรรมการซื้อ 
เสื้อผาออนไลน 

แหลงความ
แปรปรวน df SS MS F Prob. 

ระหวางกลุม 3 1.705 .568 .370 .775 
ภายในกลุม 396 608.792 1.537   

ดานปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) 

รวม 399 610.498    
 
   ผลการวิเคราะหตามตาราง 39 พบวา ความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลน
ของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) จําแนกตามรายไดตอ
เดือน  โดยใชดวยคาสถิติ F-test มี Probability (prob.) เทากับ .775 ซึ่งมากกวา .05 คือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (Ho) ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนแตกตาง
กัน มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลน ดานปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) ไมแตกตางกัน  อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ซึ่งปฎิเสธสมมติฐานรองที่ตั้งไว  
 
ตาราง 40 การทดสอบคาความแปรปรวนของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัท

ในกรุงเทพมหานคร จําแนกตามรายไดตอเดือน ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) โดยใชสถติ ิ
Levene’s test  

 
พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาออนไลนของ 
พนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร 

Levene 
Statistic 

df1 df2 Prob. 

คาใชจายในการซื้อ (บาท/ครัง้) 10.056** 3 396 .000 

 
** มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .01 

 
 ผลการวิเคราะหตามตาราง 40 พบวา คา Probability (prob.) จากคาความแปรปรวน
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร จําแนกตามรายไดตอเดือน 
ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) มีคา Prob. เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา .01 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา มีความแปรปรวนแตกตางกัน 
ดังนั้นผูวิจัยจึงใชสถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบสมมติฐาน ดังตาราง 41 
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ตาราง 41  การวิเคราะหProbability (prob.) คาความแปรปรวนพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลน
ของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร จําแนกตามรายไดตอเดือน ดานคาใชจายในการซื้อ 
(บาท/ครั้ง) 

 
พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาออนไลนของ 
พนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร 

Statistic df1 df2 Prob. 

คาใชจายในการซื้อ (บาท/ครัง้) 4.234** 3 339.734 .006 

 
** มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .01 

 
 ผลการวิเคราะหตามตาราง 41 พบวา ความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลน
ของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) จําแนกตามรายไดตอ
เดือน โดยใชดวยคาสถิติ Brown-Forsythe มี Probability (prob.) เทากับ .006 ซึ่งนอยกวา .01 คือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือน
แตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานครแตกตางกัน  
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 ดังนั้นผูวิจัยจึงไดนําผลวิเคราะหไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple comparison) ดาน
คาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพ่ือหาวาคูเฉลี่ยคูใดบาง
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ผลการวิเคราะหตามตาราง 42 
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ตาราง 42  ผลวิเคราะหรายไดตอเดือนเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple comparison) ดานคาใชจาย
ในการซื้อ (บาท/ครั้ง) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 

 
ต่ํากวาหรือ

เทากับ 
15,000 บาท 

15,001 – 
30,000 บาท 

30,001 – 
45,000 บาท 

ตั้งแต 
45,001 

บาทข้ึนไป รายไดตอเดือน X  

848.84 1,021.05 1,187.50 996.77 
ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 
บาท 

848.84 - -172.215 
(.064) 

-338.663** 
(.000) 

-147.937 
(.119) 

15,001 – 30,000 บาท 1,021.05 - - -166.447 
(.384) 

24.278 
(1.00) 

30,001 – 45,000 บาท 1,187.50  
- 

 
- 

- 190.726 
(.208) 

ตั้งแต 45,001 บาทข้ึนไป 996.77 - - - - 

 
** มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .01 

 
 ผลการวิเคราะหตามตาราง 42 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางของพฤติกรรมการ
ซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง)  
จําแนกตามรายไดตอเดือน พบวา ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท กับ 
ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือน 30,001 - 45,000 บาท มีคา Prob. เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา .01 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา  ผูบริโภคที่มีรายไดตอ
เดือนต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลน ดานคาใชจายในการซื้อ 
(บาท/ครั้ง) แตกตางเปนรายคู กับ ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือน 30,001 - 45,000 บาท อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือน 30,001 - 45,000 บาท มีคาใชจายใน
การซื้อ (บาท/ครั้ง) มากกวาผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท โดยมี
ผลตางเฉลี่ยเทากับ 338.66 
 สวนรายคูอ่ืนๆ ไมพบความแตกตาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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 สมมติฐานขอ 2  สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ไดแก ดานคุณคาที่
ลูกคาจะไดรับ ดานตนทุน ดานความสะดวก และดานการติดตอสื่อสาร มีอิทธิพลกับ
พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาออนไลนในกรุงเทพมหานคร ในดานความถี่ในการซ้ือ (ครั้ง/เดือน) 
ปริมาณในการซ้ือ (ชิ้น/ครั้ง) และดานคาใชจายในการซ้ือ (บาท/ครั้ง) 
 แบงเปนสมติฐานยอย 4 ขอ ไดดังนี้ 
 สมมติฐานขอ 2.1 สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ดานคุณคาที่ลูกคาจะ
ไดรับ มีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนในกรุงเทพมหานคร ในดานความถี่ในการซื้อ 
(ครั้ง/เดือน) ปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) และดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) 
 H0: สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ดานคุณคาที่ลูกคาจะไดรับ ไมมีอิทธิพล
กับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนในกรุงเทพมหานคร ในดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) 
ปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) และดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) 
 H1: สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ดานคุณคาที่ลูกคาจะไดรับ มีอิทธพิลกับ
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนในกรุงเทพมหานคร ในดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) ดาน
ปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) และดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) 
 
ตาราง 43 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา 

ดานคุณคาที่ลูกคาจะไดรับ กับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทใน
กรุงเทพมหานคร  

 
สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา  

ดานคุณคาทีลู่กคาจะไดรับ 
พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผา

ออนไลน 
ของพนักงานบริษัทใน

กรุงเทพมหานคร 
Pearson 

Correlation(r) 
Sig.  

(2-tailed) 
ระดับ

ความสัมพันธ ทิศทาง 

ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) .128* .010 ต่ํา เดียวกัน 

ดานปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง -.084 .093 
ไมมี

ความสัมพันธ - 

ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครัง้) .-.115* .022 ต่ํา 
ตรงกัน
ขาม 

 
* มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .05 
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 ผลการวิเคราะหตามตาราง 43 ผลการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธสหสัมพันธอยางงาย
ของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coeffcient) เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธ
ระหวางสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ดานคุณคาที่ลูกคาจะไดรับ กับพฤติกรรมการ
ซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ไดผลการวิเคราะหดังนี้   
 ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน)  พบวา พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงาน
บริษัทในกรุงเทพมหานคร มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .010   ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา สวนประสมทางการตลาดใน
มุมมองของลูกคา ดานคุณคาที่ลูกคาจะไดรับ กับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงาน
บริษัทในกรุงเทพมหานคร ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) มีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ .05  ซึ่งยอมรับสมมติฐานรองที่ตั้งไว  โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ(r) มีคา
เทากับ .128  อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ .05 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน
ในระดับต่ํา   กลาวคือ ถาผูบริโภคมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดในมุมมอง
ของลูกคา ดานคุณคาที่ลูกคาจะไดรับเพ่ิมมากข้ึน จะทําใหพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของ
พนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) เพ่ิมข้ึนในระดับต่ํา 
 ดานปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง)  พบวา พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงาน
บริษัทในกรุงเทพมหานคร มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .093 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา สวนประสมทางการตลาดใน
มุมมองของลูกคา ดานคุณคาที่ลูกคาจะไดรับ กับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงาน
บริษัทในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) ไมมีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ .05  ซึ่งปฏิเสธสมมติฐานรองที่ตั้งไว   
 ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) พบวา พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงาน
บริษัทในกรุงเทพมหานคร มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .022 ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา สวนประสมทางการตลาดใน
มุมมองของลูกคา ดานคุณคาที่ลูกคาจะไดรับกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงาน
บริษัทในกรุงเทพมหานคร ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) มีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ .05  ซึ่งยอมรับสมมติฐานรองที่ตั้งไว โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคา
เทากับ -.115 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามในระดับต่ํา เนื่องจากการ
ซื้อเสื้อผาออนไลนนั้น ผูบริโภคจะใหความสําคัญกับสินคา ในดานคุณคาที่ลูกคาจะไดรับ ซึ่งถือเปน
ปจจัยสําคัญในการซื้อเสื้อผาออนไลน มากกวาที่จะใหความสําคัญกับคาใชจายในการซื้อ กลาวคือ 
ถาผูบริโภคมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ดานคุณคาที่
ลูกคาจะไดรับเพ่ิมมากข้ึน จะทําใหพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทใน
กรุงเทพมหานคร ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) นอยลง  
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 สมมติฐานขอ 2.2 สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ดานตนทุน มีอิทธิพล
กับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนในกรุงเทพมหานคร ในดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) 
ปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) และดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) 
 H0: สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ดานตนทุน ไมมีอิทธิพลกับพฤติกรรม
การซื้อเสื้อผาออนไลนในกรุงเทพมหานคร ในดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) ปริมาณในการซื้อ 
(ชิ้น/ครั้ง) และดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) 
 H1: สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ดานตนทุน มีอิทธิพลกับพฤติกรรมการ
ซื้อเสื้อผาออนไลนในกรุงเทพมหานคร ในดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) ดานปริมาณในการซื้อ 
(ชิ้น/ครั้ง) และดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) 
 
ตาราง 44 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา 

ดานตนทุน กับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร  
 

สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา  
ดานตนทุน 

พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผา
ออนไลน 

ของพนักงานบริษัทใน
กรุงเทพมหานคร 

Pearson 
Correlation(r) 

Sig.  
(2-tailed) 

ระดับ
ความสัมพันธ ทิศทาง 

ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน)  .084 .092 
ไมมี

ความสัมพันธ - 

ดานปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง .063 .209 
ไมมี

ความสัมพันธ 
- 

ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครัง้) .-.106* .033 ต่ํา ตรงกันขาม 

 
* มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .05 
**มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .01 

 
 ผลการวิเคราะหตามตาราง 44 ผลการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธสหสัมพันธอยางงาย
ของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coeffcient) เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธ
ระหวางสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ดานตนทุน กับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผา
ออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ไดผลการวิเคราะหดังนี้   
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 ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน)  พบวา พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงาน
บริษัทในกรุงเทพมหานคร มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .092   ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา สวนประสมทางการตลาดใน
มุมมองของลูกคา ดานตนทุน กับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทใน
กรุงเทพมหานคร ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) ไมมีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถติิ
ที่ระดับ .05 ซึ่งปฏิเสธสมมติฐานรองที่ตั้งไว   
 ดานปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง)  พบวา พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงาน
บริษัทในกรุงเทพมหานคร มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .209 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา สวนประสมทางการตลาดใน
มุมมองของลูกคา ดานตนทุน กับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทใน
กรุงเทพมหานคร ดานปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) ไมมีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถติทิี่
ระดับ .05 ซึ่งปฏิเสธสมมติฐานรองที่ตั้งไว   
 ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) พบวา พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงาน
บริษัทในกรุงเทพมหานคร มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .033 ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา สวนประสมทางการตลาดใน
มุมมองของลูกคา ดานตนทุน กับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทใน
กรุงเทพมหานคร ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) มีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ .05  ซึ่งยอมรับสมมติฐานรองที่ตั้งไว โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ -.106 
แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามในระดับต่ํา เนื่องจากการซื้อเสื้อผา
ออนไลนนั้น ผูบริโภคจะใหความสําคัญกับสินคาในดานตนทุนของสินคา ซึ่งถือเปนปจจัยสําคัญใน
การซื้อเสื้อผาออนไลน มากกวาที่จะใหความสําคัญกับคาใชจายในการซื้อ กลาวคือ ถาผูบริโภคมี
ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ดานตนทุนเพ่ิมมากข้ึน จะ
ทําใหพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ดานคาใชจายในการ
ซื้อ (บาท/ครั้ง) นอยลง  
 
 สมมติฐานขอ 2.3 สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ดานความสะดวก มี
อิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนในกรุงเทพมหานคร ในดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/
เดือน) ปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) และดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) 
 H0: สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ดานความสะดวก ไมมีอิทธิพลกับ
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนในกรุงเทพมหานคร ในดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) ปริมาณ
ในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) และดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) 
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 H1: สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา  ดานความสะดวก มีอิทธิพลกับ
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนในกรุงเทพมหานคร ในดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) ดาน
ปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) และดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) 
 
ตาราง 45 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา 

ดานความสะดวก กับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร 
 

สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา  
ดานความสะดวก 

พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาออนไลน 
ของพนักงานบริษัทใน

กรุงเทพมหานคร Pearson 
Correlation(r) 

Sig.  
(2-tailed) 

ระดับ
ความสัมพันธ 

ทิศทาง 

ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน)  .224** .000 ต่ํา เดียวกัน 

ดานปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง .221** .000 ต่ํา เดียวกัน 

ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครัง้) .012 .813 
ไมมี

ความสัมพันธ 
- 

 
**มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 01 

 
 ผลการวิเคราะหตามตาราง 45 ผลการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธสหสัมพันธอยางงาย
ของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coeffcient) เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธ
ระหวางสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ดานความสะดวก กับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผา
ออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ไดผลการวิเคราะหดังนี้   
 ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน)  พบวา พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงาน
บริษัทในกรุงเทพมหานคร มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .000   ซึ่งนอยกวา .01 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา สวนประสมทางการตลาดใน
มุมมองของลูกคา ดานความสะดวก กับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทใน
กรุงเทพมหานคร ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) มีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ .01  ซึ่งยอมรับสมมติฐานรองที่ตั้งไว  โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ(r) มีคาเทากับ .224  
แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา   กลาวคือ ถาผูบริโภคมีระดับ
ความคิดเห็นเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ดานความสะดวกเพ่ิมมากข้ึน 
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จะทําใหพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ดานความถี่ในการ
ซื้อ (ครั้ง/เดือน) เพ่ิมข้ึนในระดับต่ํา 
 ดานปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง)  พบวา พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงาน
บริษัทในกรุงเทพมหานคร มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .000  ซึ่งนอยกวา .01 นั่นคือ นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา สวนประสมทางการตลาดใน
มุมมองของลูกคา ดานความสะดวก กับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทใน
กรุงเทพมหานคร ดานปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง)  มีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ .01  ซึ่งยอมรับสมมติฐานรองที่ตั้งไว  โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ(r) มีคาเทากับ .221  
แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา   กลาวคือ ถาผูบริโภคมีระดับ
ความคิดเห็นเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ดานความสะดวกเพ่ิมมากข้ึน 
จะทําใหพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณใน
การซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) เพ่ิมข้ึนในระดับต่ํา 
 ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) พบวา พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงาน
บริษัทในกรุงเทพมหานคร มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .813 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา สวนประสมทางการตลาดใน
มุมมองของลูกคา ดานความสะดวก กับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทใน
กรุงเทพมหานคร ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) ไมมีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ .05 ซึ่งปฏิเสธสมมติฐานรองที่ตั้งไว  
 
 สมมติฐานขอ 2.4 สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ดานการติดตอสื่อสาร มี
อิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนในกรุงเทพมหานคร ในดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/
เดือน) ปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) และดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) 
 H0: สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ดานการติดตอสื่อสาร ไมมีอิทธิพลกับ
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนในกรุงเทพมหานคร ในดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) ปริมาณ
ในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) และดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) 
 H1: สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ดานการติดตอสื่อสาร มีอิทธิพลกับ
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนในกรุงเทพมหานคร ในดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) ดาน
ปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) และดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) 
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ตาราง 46 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวาง สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา 
ดานการติดตอสื่อสารกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพ     
มหานคร 

 
สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา  

ดานการติดตอสื่อสาร 
พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผา

ออนไลน 
ของพนักงานบริษัทใน

กรุงเทพมหานคร 
Pearson 

Correlation(r) 
Sig.  

(2-tailed) 
ระดับ

ความสัมพันธ 
ทิศทาง 

ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน)  .213** .000 ต่ํา เดียวกัน 

ดานปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง .139** .005 ต่ํา เดียวกัน 

ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครัง้) .052 .303 
ไมมี

ความสัมพันธ - 

 
**มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .01 

 
 ผลการวิเคราะหตามตาราง 46 ผลการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธสหสัมพันธอยางงาย
ของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coeffcient) เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธ
ระหวางสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ดานการติดตอสื่อสาร กับพฤติกรรมการซื้อ
เสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ไดผลการวิเคราะหดังนี้   
 ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน)  พบวา พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงาน
บริษัทในกรุงเทพมหานคร มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .000   ซึ่งนอยกวา .01 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา สวนประสมทางการตลาดใน
มุมมองของลูกคา ดานการติดตอสื่อสาร กับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทใน
กรุงเทพมหานคร ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) มีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ .01  ซึ่งยอมรับสมมติฐานรองที่ตั้งไว  โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ(r) มีคาเทากับ .213  
แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา   กลาวคือ ถาผูบริโภคมีระดับ
ความคิดเห็นเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ดานการติดตอสื่อสารเพ่ิมมาก
ข้ึน จะทําใหพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ดานความถีใ่น
การซื้อ (ครั้ง/เดือน) เพ่ิมข้ึนในระดับต่ํา 
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 ดานปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง)  พบวา พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงาน
บริษัทในกรุงเทพมหานคร มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .005 ซึ่งนอยกวา .01 นั่นคือ นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา สวนประสมทางการตลาดใน
มุมมองของลูกคา ดานการติดตอสื่อสาร กับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทใน
กรุงเทพมหานคร ดานปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) มีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ .01 ซึ่งยอมรับสมมติฐานรองที่ตั้งไว  โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ(r) มีคาเทากับ .139  
แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา   กลาวคือ ถาผูบริโภคมีระดับ
ความคิดเห็นเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ดานการติดตอสื่อสารเพ่ิมมาก
ข้ึน จะทําใหพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณ
ในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) เพ่ิมข้ึนในระดับต่ํา 
 ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) พบวา พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงาน
บริษัทในกรุงเทพมหานคร มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .303 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา สวนประสมทางการตลาดใน
มุมมองของลูกคา ดานการติดตอสื่อสาร กับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทใน
กรุงเทพมหานคร ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) ไมมีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ .05  ซึ่งปฏิเสธสมมติฐานรองที่ตั้งไว  
 
สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตาราง 47  สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

สมมติฐาน สถติิทีใ่ช ผลการทดสอบ 
สมมติฐานที่ 1.1 ผูบริโภคที่มีเพศตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัท
ในกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 
- ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) t-test √ 
- ดานปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) t-test X 
- ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) t-test X 
สมมติฐานที่ 1.2 ผูบริโภคที่มีอายุตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัท
ในกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 
- ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) Brown-Forsythe √ 
- ดานปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) F-test √ 
- ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) Brown-Forsythe √ 
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ตาราง 47  (ตอ) 
 

สมมติฐาน สถติิทีใ่ช ผลการทดสอบ 
สมมติฐานที่ 1.3 ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงสุดตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของ
พนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 
- ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) Brown-Forsythe √ 
- ดานปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) F-test X 
- ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) Brown-Forsythe √ 
สมมติฐานที่ 1.4 ผูบริโภคที่มีสถานภาพตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงาน
บริษัทในกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 
- ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) Brown-Forsythe √ 
- ดานปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) F-test X 
- ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) Brown-Forsythe √ 
สมมติฐานที่ 1.5  ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของ
พนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 
- ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) Brown-Forsythe X 
- ดานปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) F-test X 
- ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) Brown-Forsythe √ 
สมมติฐานขอ 2.1 สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา  ดานคุณคาที่ลูกคาจะไดรับ มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร 
- ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) Pearson Correlation √ 
- ดานปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) Pearson Correlation X 
- ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) Pearson Correlation √ 
สมมติฐานขอ 2.2 สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา  ดานตนทุน มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร 
- ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) Pearson Correlation X 
- ดานปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) Pearson Correlation X 
- ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) Pearson Correlation √ 
สมมติฐานขอ 2.3 สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา  ดานความสะดวก มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร 
- ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) Pearson Correlation √ 
- ดานปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) Pearson Correlation √ 
- ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) Pearson Correlation X 
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ตาราง 47  (ตอ) 
 

สมมติฐาน สถติิทีใ่ช ผลการทดสอบ 
สมมติฐานขอ 2.4 สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา  ดานการติดตอสื่อสาร มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร 
- ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) Pearson Correlation √ 
- ดานปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) Pearson Correlation √ 
- ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) Pearson Correlation X 
 
หมายเหต ุ  เครื่องหมาย √ หมายถงึ สอดคลองกับสมมติฐาน H1   
  เครื่องหมาย X หมายถึง ไมสอดคลองกับสมมตฐิาน H1 
 



บทท่ี  5 
สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 
สังเขปความมุงหมาย สมมติฐาน และวิธีดําเนินการศึกษาวิจัย 
 การวิจัยครั้งนี้มุงศึกษา “สวนประสมการตลาดในมุมมองของลูกคาที่มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษทัในกรุงเทพมหานคร”  
 

 ความมุงหมายของการวิจัย 
 1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาผานสื่อออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพ    
มหานคร จําแนกตามลักษณะดานประชากรศาสตร 
 2. เพ่ือศึกษาถึงสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ประกอบดวย ดานคุณคาที่
ลูกคาจะไดรับ ดานตนทุน ดานความสะดวก และดานการติดตอสื่อสาร ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ซื้อเสื้อผาผานสื่อออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร 
    

 ความสําคัญของการวิจัย 
 1.  เพ่ือใหผูประกอบการธุรกิจการขายเสื้อผาผานสื่อออนไลนรายยอยนําขอมูลที่ไดจาก
การวิจัยไปใชเปนแนวทางในการวางแผนการตลาดใหมีประสิทธิภาพ 
           2. เพ่ือเปนประโยชนตอผูที่สนใจในการศึกษาคนควาหาความรูในดานการตลาดของธุรกิจ
การขายเสื้อผาผานสื่อออนไลน 
 3. เพ่ือสามารถนําผลที่ไดจากการวิจัยไปใชในการปรับปรุงสื่อออนไลน ใหตรงกับความ
ตองการของกลุมเปาหมาย 
 

 สมมติฐานในการวิจัย 
 1. ผูบริโภคที่มีลักษณะดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษาสูงสุด 
สถานภาพ และรายไดตอเดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาผานสื่อออนไลนแตกตางกัน 
 2.  สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ไดแก คุณคาที่ลูกคาจะไดรับ ตนทุน 
ความสะดวก และการติดตอสื่อสาร มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาผานสื่อออนไลนของ
พนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร 
 
 วิธีดําเนินการศึกษาวิจัย 
 ประชากรที่ใชในการวิจัย  ประชากรทีใ่ชในการวิจัยครัง้นี ้คือ ผูบริโภคที่เปนพนักงาน
บริษัททีซ่ื้อหรือเคยซื้อเสื้อผาผานสื่อออนไลน ในกรุงเทพมหานคร ซึง่ไมทราบจํานวนประชากรที่
แนนอน 
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 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูบริโภคที่เปน
พนักงานบริษัทที่ซื้อหรือเคยซื้อเสื้อผาผานสื่อออนไลน ในกรุงเทพมหานคร เนื่องจากไมสามารถ
ทราบจํานวนประชากรที่แนนอน ดังนั้นจึงใชการกําหนดขนาดกลุมตัวอยางโดยการใช สูตรการหาคา
ตัวอยางจากสัดสวนประชากรแบบไมทราบจํานวนประชากร (กัลยา วานิชยบัญชา. 2544: 74) ที่
ระดับความเชื่อมั่น 95% คาความคลาดเคลื่อนที ่5%  ดังนั้นจึงไดจํานวนกลุมตัวอยาง 385 คน โดย
จะมีการเพ่ิมกลุมตัวอยางไวประมาณ 5% คือ 15 คน ดังนั้นรวมขนาดกลุมตัวอยางที่ใชในงานวิจัย
ครั้งนี้คือ 400 คน 
 

 วิธีการสุมตัวอยาง 
 ข้ันตอนที่ 1 วิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเลือก
กลุมเปาหมายตามที่กําหนด ในการจัดเก็บแบบสอบถามนั้น จะเจาะจงเลือกเก็บที่ตลาดนัดออฟฟศ
ในกรุงเทพมหานครและสอบถามออนไลนผาน www.pantip.com เพ่ือทําการศึกษา และแจก
แบบสอบถามใหแกพนักงานบริษัทที่ซื้อหรือเคยซื้อเสื้อผาผานสื่อออนไลนในกรุงเทพมหานคร 
ไดแก 
 1. ตลาดนัดรวมทรัพย  
 2. ตลาดนัดละลายทรัพย  
 3. ตลาดนัดตึกซันทาวเวอร  
 4. ตลาดนัดอารีย  
 5. ทําออนไลนผาน www.pantip.com 
 ข้ันตอนที่ 2 กําหนดโควตา (Quota Sampling) โดยกําหนดใหแตละตลาดนัดออฟฟศที่ละ 
80 ตัวอยาง ทั้งหมด 5 สถานที่ เทากับ 400 ในเขตกรุงเทพมหานคร ดวยการเก็บขอมูลโดยใช
แบบสอบถาม (Questionnaire) 
 ข้ันตอนที่ 3 การสุมตัวอยางโดยสะดวก (Convenience Sampling) โดยเลือกเก็บเฉพาะผู
ที่ใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถามในบริเวณที่เลือก ใหครบตามจํานวน  
 
 เครื่องมือที่ใชในการรวบรวมขอมูล 
 เครื่องมือที่ใชในการศึกษาเปนแบบสอบถามจํานวน 1 ชุด โดยแบงเนื้อหาคําถามออกเปน 
3 สวน คือ แบบสอบถามเก่ียวกับลักษณะดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม สวนประสม
การตลาดในมุมมองของลูกคาที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลน และ พฤติกรรมการ
ซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดสราง
เครื่องมือและข้ันตอนการสรางเครื่องมือหรือแบบสอบถาม (Questionnaires) ซึ่งประกอบดวย
คําถาม 3 ตอน ดังนี้ 
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 สวนที่ 1 แบบสอบถามเก่ียวกับลักษณะดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 
ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษาสูงสุด สถานภาพ และ รายไดตอเดือน ซึ่งเปนแบบสอบถามที่มี
คําถามใหเลือกตอบหลายคําตอบ (Multiple Choice Questions) จํานวน 5 ขอ 
 สวนที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกับสวนประสมการตลาดในมุมมองของลูกคาที่มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลน ไดแก ดานคุณคาที่ลูกคาจะไดรับ ดานตนทุน ดานความสะดวก 
ดานการติดตอสื่อสาร ซึ่งแบบสอบถามเปนมาตราสวนประเมินคําตอบ (Likert Scale) เปนคําถาม
ปลายปด (Close – ended response question) มีทั้งหมด 16 ขอ 
 สวนที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทใน
กรุงเทพมหานคร ซึ่งมีคําถามลักษณะปลายปด (Closed end Questionnaire) จํานวน 4 ขอ และ
คําถามแบบปลายเปด (Opened-ended Questionnaire) จํานวน 3 ขอ 
 
สรุปผลการวจิัย 
 การศึกษาวิจัยเรื่อง “สวนประสมการตลาดในมุมมองของลูกคาที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม
การซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร” เพ่ือตองการทราบถึงของพฤติกรรม
ในการเลือกซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร โดยผลการวิจัยที่ไดจะนํามา
ชวยในการวางแผนกลยุทธในการดําเนิน งานดานการตลาด เพ่ือตอบสนองความตองการของ
ผูบริโภคได อันจะนําไปสูความเปนผูนําทางดานการตลาดของสินคา ซึ่งไดผลสรุปการศึกษาวิจัย
ดังนี้ 
 สวนที่ 1  ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
 ตอนที่ 1 ปจจัยดานลักษณะประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 
 ปจจัยดานลักษณะประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถามของกลุมตัวอยางในการวิจัย
ครั้งนี้สวนใหญเปนเพศหญิง มีจํานวน 269 คน คิดเปนรอยละ 67.2 มีอายุ 26 – 35 ป จํานวน 216 
คน คิดเปนรอยละ 54.0 มีระดับการศึกษาปริญญาตรี / เทียบเทา จํานวน 261 คน คิดเปนรอยละ 
65.2 มีสถานภาพโสด จํานวน 293 คน คิดเปนรอยละ 73.2 มีรายไดตอเดือน 15,001 -30,000 บาท 
มีจํานวน 152 คน คิดเปนรอยละ 38.0   
 ตอนที่  2 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของ
ลูกคาที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาออนไลน 
 1. ดานคุณคาที่ลูกคาจะไดรับ  
  ผูตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดในมุมมอง
ของลูกคาที่มีอิทธิพลตอการซื้อเสื้อผาออนไลน ดานคุณคาที่ลูกคาจะไดรับ โดยรวมอยูในระดับมาก 
มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.01  
  เมื่อพิจารณารายขอ พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับสวน
ประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ดานคุณคาที่ลูกคาจะไดรับในระดับมากที่สุด 2 ขอ คือ 
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สินคามีคุณภาพ ตรงตามคุณสมบัติในโฆษณา และมีบริการติดตามสินคาหากเกิดความลาชา โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.38 และ 4.29 ตามลําดับ และมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับสวนประสมทาง
การตลาดในมุมมองของลูกคา ดานคุณคาที่ลูกคาจะไดรับในระดับมาก 2 ขอ คือ มีสินคาใหเลือก
หลากหลาย และ มีการรับประกันสินคา ในกรณีตําหนิผิดแบบผิดสีหรือผิดไซร โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.91 และ 3.47 ตามลําดับ  
 2. ดานตนทุน  
  ผูตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดในมุมมอง
ของลูกคาที่มีอิทธิพลตอการซื้อเสื้อผาออนไลน ดานตนทุน โดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.42 
  เมื่อพิจารณารายขอพบวา  ผูตอบแบบสอบถามมรีะดับความคิดเห็นเก่ียวกับสวน
ประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ดานตนทุน ในระดับมาก 3 ขอ คือ มีคาใชจายไมแพงใน
การจัดสงสินคา การซื้อเสื้อผาออนไลนทําใหไดเสื้อผาในราคาไมแพงเกินจริง และการซื้อเสื้อผา
ออนไลนคุมคามากเมื่อเทียบกับเงินทีจ่ายไป  โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ  3.49 3.44 และ 3.36 ตามลําดับ 
และมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ดานตนทุนในระดับ
ปานกลาง 1 ขอ คือ มีคาธรรมเนียมไมสงูเมื่อชําระผานบัตรเครดิต โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.40 
 3. ดานความสะดวก  
  ผูตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดในมุมมอง
ของลูกคาที่มีอิทธิพลตอการซื้อเสื้อผาออนไลน ดานความสะดวก โดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.11 
  เมื่อพิจารณารายขอพบวา  ผูตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับสวน
ประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ดานความสะดวก ในระดับมากทุกขอ คือ มีความสะดวก
ในการชําระเงินอยางมาก หาขอมูลงาย เนื่องจากอยูในอันดับตนๆของ Search Engine มีความงาย
ในการสั่งซื้อ / ข้ันตอนการสั่งซื้อไมซับซอน และมีการแบงหมวดหมูของเสื้อผาชัดเจน โดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.15 4.15 4.09 และ 4.05  ตามลําดับ 
   4. ดานการติดตอสื่อสารของผูบริโภค 
  ผูตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดในมุมมอง
ของลูกคาที่มีอิทธิพลตอการซื้อเสื้อผาออนไลน ดานการติดตอสื่อสาร โดยรวมอยูในระดับมาก มี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.86 
  เมื่อพิจารณารายขอพบวา  ผูตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับสวน
ประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ดานการติดตอสื่อสาร ในระดับมากทุกขอ คือ อัพเดท
ขาวสารดานแฟชั่นสม่ําเสมอ แจงสถานะในการจัดสงทุกข้ันตอน แนะนําเสื้อผาที่นาสนใจใหทราบ
ลวงหนา และมีระบบรับฟงความคิดเห็นและขอรองเรียน โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.09 3.99 3.89 และ 
3.49 ตามลําดับ   
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 ตอนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาออนไลน จําแนกตาม
พฤติกรรมได ดังนี้ 
 ชองทางที่เลือกซ้ือเสื้อผาออนไลน พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซื้อผานชองทาง 
Facebook จํานวน 159 คน คิดเปนรอยละ 39.6  รองลงมาคือ Instagram จํานวน 127 คน คิดเปน
รอยละ 31.8  ซื้อผานชองทาง Website ของแตละราน จํานวน 51 คน คิดเปนรอยละ 12.8 Twitter 
จํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 10.8 และชองทางอ่ืนๆ ไดแก Line จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 5.0 
ตามลําดับ 
 เหตุผลสําคัญในการซ้ือเสื้อผาออนไลน พบวา เหตุผลที่ผูตอบแบบสอบถามซื้อสวน
ใหญเนื่องจากสะดวกและรวดเร็ว จํานวน 171 คน คิดเปนรอยละ 42.6 รองลงมาคือ สินคาตรงตาม
ความตองการ จํานวน 130 คน คิดเปนรอยละ 32.5 ปญหาการจราจร จํานวน 30 คน คิดเปนรอยละ 
7.5 ราคาคุมคา จํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 7.3 มีโปรโมชั่นหลากหลาย จํานวน 21 คน คิดเปน
รอยละ 5.3  และสื่อออนไลนมีความนาเชื่อถือ จํานวน 19 คน คิดเปน 4.8 ตามลําดับ 
 ประเภทของเสื้อผาที่ซ้ือผานชองทางออนไลนบอยที่สุด พบวา ผูตอบแบบสอบถาม
สวนใหญซื้อชุดใสเที่ยว / ชุดพักผอน จํานวน 256 คน คิดเปนรอยละ 64.0 รองลงมา ชุดใสทํางาน
จํานวน 61 คน คิดเปนรอยละ 15.2  ชุดกีฬาตางๆ จํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ 11.3 และชุดใส
นอน / ชุดชั้นใน จํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 9.5 ตามลําดับ 
 บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผาออนไลน พบวา บุคคลที่มีอิทธิพลตอ
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญคือ ตนเอง จํานวน 268 คน คิดเปนรอยละ 67.0  รองลงมาคือ 
นักแสดง / นักรอง / บุคคลที่มีชื่อเสียง จํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 14.0 เพ่ือน จํานวน 52 คน คิด
เปนรอยละ 13.0 และครอบครัว จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 6.0 ตามลําดับ  
 ความถี่ในการซ้ือเสื้อผาออนไลนโดยเฉลี่ยประมาณก่ีครั้ง/เดือน พบวา ผูบริโภคสวน
ใหญซื้อเสื้อผาออนไลน โดยเฉลี่ยประมาณ 2 ครั้ง/เดือน  ต่ําสุดที่ 1 ครั้ง/เดือน และสูงสุดที่ 7 ครั้ง/
เดือน   
 ปริมาณการซ้ือเสื้อผาออนไลนแตละครั้งประมาณก่ีชิ้น/ครั้ง พบวา ผูบริโภคสวนใหญ
ซื้อเสื้อผาออนไลนประมาณ 2 ชิ้น/ครั้ง ต่ําสุดที่ 1 ชิ้น/ครั้ง และสูงสุดที่ 7 ชิ้น/ครั้ง 
 คาใชจายในการซ้ือโดยเฉลี่ย ก่ีบาท/ครั้ง พบวา ผูบริโภคสวนใหญมีคาใชจายในการซื้อ
เสื้อผาออนไลน โดยเฉลี่ยประมาณ 1,043.50 บาท/ครั้ง ต่ําสุดที่ 200 บาท/ครั้ง และสูงสุดที่ 3,000 
บาท/ครั้ง 
 
 สวนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลเชิงอนุมานเพื่อการทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานที่ 1 ผูบริโภคที่มีลักษณะดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา สถานภาพ และรายไดตอเดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาออนไลนใน
กรุงเทพมหานครแตกตางกัน 
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 สมมติฐานที่ 1.1 ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของ
พนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ไดแก ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) ปริมาณในการซื้อ 
(ชิ้น/ครั้ง) และดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) แตกตางกัน   ซึ่งสามารถเขียนเปนสมมตฐิานทาง
สถิติไดดังนี้ 
 Ho: ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนในกรุงเทพมหานคร 
ไดแก ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) ปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) และดานคาใชจายในการซื้อ 
(บาท/ครั้ง) ไมแตกตางกัน 
 H1: ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนในกรุงเทพมหานคร 
ไดแก ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) ปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) และดานคาใชจายในการซื้อ 
(บาท/ครั้ง)  แตกตางกัน 
 1. ดานความถี่ในการซ้ือ(ครั้ง/เดือน) พบวามีคา Probability (prob.) เทากับ .000 ซึ่ง
นอยกวา .01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คา
ความแปรปรวนของเพศแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ซึ่งยอมรับสมมติฐานรอง
ที่ตั้งไว 
 2. ดานปริมาณในการซ้ือ (ชิ้น/ครั้ง) มีคา Probability (prob.) เทากับ .462  ซึ่งมากกวา 
.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คาความ
แปรปรวนของเพศไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ซึ่งไมสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว 
 3. ดานคาใชจายในการซ้ือ (บาท/ครั้ง) มีคา Probability (prob.) เทากับ .060  ซึ่ง
มากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คา
ความแปรปรวนของเพศไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ซึ่งไมสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว  
 สมมติฐานที่ 1.2 ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนใน
กรุงเทพมหานคร ไดแก ไดแก ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) ปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) และ
ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) แตกตางกัน   ซึ่งสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 Ho: ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนในกรุงเทพมหานคร 
ไดแก ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) ปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) และดานคาใชจายในการซื้อ 
(บาท/ครั้ง) ไมแตกตางกัน 
 H1: ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนในกรุงเทพมหานคร 
ไดแก ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) ปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) และดานคาใชจายในการซื้อ 
(บาท/ครั้ง) แตกตางกัน   
 1. ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) พบวา มี Probability (prob.) เทากับ .010 ซึ่งนอย
กวา .05 คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มี
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อายุแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ในดาน
ความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ซึ่งสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว 
  2. ดานปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) พบวา คา Probability (prob.) เทากับ .042 ซึ่งนอย
กวา .05 คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มี
อายุแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ในดาน
ปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ซึ่งสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว 
 3. ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) พบวา คา Probability (prob.) เทากับ .001 ซึ่ง
นอยกวา .01 คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่
มีอายุแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ดาน
คาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ซึ่งสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว 
 สมมติฐานที ่1.3 ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงสุดแตกตางกันพฤติกรรมการซื้อเสื้อผา
ออนไลนในกรุงเทพมหานคร ไดแก ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) ปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) 
และดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) แตกตางกัน   ซึ่งสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติได
ดังนี้ 
 Ho: ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงสุดแตกตางกันพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนใน
กรุงเทพมหานคร ไดแก ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) ปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) และดาน
คาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) ไมแตกตางกัน 
 H1: ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงสุดแตกตางกันพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนใน
กรุงเทพมหานคร ไดแก ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) ปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) และดาน
คาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) แตกตางกัน   
 1. ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน)  พบวา คา Probability (prob.) Probability (prob.) 
เทากับ .019 ซึ่งนอยกวา .05 คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงสุดแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของ
พนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ .05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 2. ดานปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) พบวา คา Probability (prob.) เทากับ .835 ซึ่ง
มากกวา .05 คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (Ho) ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่
มีระดับการศึกษาสูงสุดแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลน ดานปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/
ครั้ง) ไมแตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ซึ่งปฎิเสธสมมติฐานรองที่ตั้งไว  
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 3. ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) พบวาคา Probability (prob.) เทากับ .027 ซึ่งนอย
กวา .05 คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มี
ระดับการศึกษาสูงสุดแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทใน
กรุงเทพมหานคร ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) แตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถติทิีร่ะดับ 
.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 สมมติฐานที ่1.4 ผูบริโภคที่มีสถานภาพแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลน
ของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ไดแก ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) ปริมาณในการซื้อ 
(ชิ้น/ครั้ง) และดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) แตกตางกัน ซึ่งสามารถเขียนเปนสมมติฐานทาง
สถิติไดดังนี้ 
 Ho: ผูบริโภคที่มีสถานภาพแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงาน
บริษัทในกรุงเทพมหานคร ไดแก ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) ปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) 
และดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) ไมแตกตางกัน 
 H1: ผูบริโภคที่มีสถานภาพแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงาน
บริษัทในกรุงเทพมหานคร ไดแก ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) ปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) 
และดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) แตกตางกัน 
 1. ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) พบวา คา Probability (prob.) เทากับ .004 ซึ่งนอย
กวา .01 คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มี
สถานภาพแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร 
ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) แตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ซึ่งสอดคลอง
กับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 2. ดานปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) พบวา คา Probability (prob.) เทากับ .898 ซึ่ง
มากกวา .05 คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (Ho) ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่
มีสถานภาพแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลน ดานปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) ไม
แตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ซึ่งปฎิเสธสมมติฐานรองที่ตั้งไว  
 3. ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) พบวา คา Probability (prob.) เทากับ .000 ซึ่ง
นอยกวา .01 คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่
มีสถานภาพแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร 
ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ซึ่งสอดคลอง
กับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 สมมติฐานที่ 1.5 ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผา
ออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ไดแก ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) ปริมาณ
ในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) และดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) แตกตางกัน ซึ่งสามารถเขียนเปน
สมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
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 Ho: ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของ
พนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ไดแก ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) ปริมาณในการซื้อ 
(ชิ้น/ครั้ง) และดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) ไมแตกตางกัน 
 H1: ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของ
พนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ไดแก ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) ปริมาณในการซื้อ 
(ชิ้น/ครั้ง) และดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) แตกตางกัน 
 1. ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) พบวา มี Probability (prob.) เทากับ .466 ซึ่ง
มากกวา .05 คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (Ho) ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่
มีรายไดตอเดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทใน
กรุงเทพมหานครไมแตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ซึ่งไมสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว 
 2. ดานปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) พบวา คา Probability (prob.) จากคาความแปรปรวน
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร จําแนกตามรายไดตอเดือน 
ดานปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) มีคา Prob. เทากับ .072 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา มีความแปรปรวนแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ .05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 3. ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) พบวา คา Probability (prob.) เทากับ .006 ซึ่ง
นอยกวา .01 คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่
มีรายไดตอเดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทใน
กรุงเทพมหานครแตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้ง
ไว 
 สมมติฐานขอ 2  สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ไดแก ดานคุณคาที่
ลูกคาจะไดรับ ดานตนทุน ดานความสะดวก และดานการติดตอสื่อสาร มีอิทธิพลกับ
พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาออนไลนในกรุงเทพมหานคร ในดานความถี่ในการซ้ือ (ครั้ง/เดือน) 
ปริมาณในการซ้ือ (ชิ้น/ครั้ง) และดานคาใชจายในการซ้ือ (บาท/ครั้ง) 
 แบงเปนสมติฐานยอย 4 ขอ ไดดังนี้ 
 สมมติฐานขอ 2.1 สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ดานคุณคาที่ลูกคาจะ
ไดรับ มีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนในกรุงเทพมหานคร ในดานความถี่ในการซื้อ 
(ครั้ง/เดือน) ปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) และดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) 
 H0: สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ดานคุณคาที่ลูกคาจะไดรับ ไมมีอิทธิพล
กับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนในกรุงเทพมหานคร ในดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) 
ปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) และดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) 
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 H1: สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ดานคุณคาที่ลูกคาจะไดรับ มีอิทธพิลกับ
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนในกรุงเทพมหานคร ในดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) ดาน
ปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) และดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) 
 1. ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน)  พบวา พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของ
พนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .010   ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา สวนประสมทาง
การตลาดในมุมมองของลูกคา ดานคุณคาที่ลูกคาจะไดรับ กับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของ
พนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) มีความสัมพันธกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  ซึ่งยอมรับสมมติฐานรองที่ตั้งไว   
 2. ดานปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง)  พบวา พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงาน
บริษัทในกรุงเทพมหานคร มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .093 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา สวนประสมทางการตลาดใน
มุมมองของลูกคา ดานคุณคาที่ลูกคาจะไดรับ กับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงาน
บริษัทในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) ไมมีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ .05  ซึ่งปฏิเสธสมมติฐานรองที่ตั้งไว   
 3. ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) พบวา พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของ
พนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .022 ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา สวนประสมทาง
การตลาดในมุมมองของลูกคา ดานคุณคาที่ลูกคาจะไดรับ กับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของ
พนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) มีความสัมพันธกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  ซึ่งยอมรับสมมติฐานรองที่ตั้งไว  
 สมมติฐานขอ 2.2 สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ดานตนทุน มีอิทธิพล
กับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนในกรุงเทพมหานคร ในดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) 
ปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) และดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) 
 H0: สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ดานตนทุน ไมมีอิทธิพลกับพฤติกรรม
การซื้อเสื้อผาออนไลนในกรุงเทพมหานคร ในดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) ปริมาณในการซื้อ 
(ชิ้น/ครั้ง) และดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) 
 H1: สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ดานตนทุน มีอิทธิพลกับพฤติกรรมการ
ซื้อเสื้อผาออนไลนในกรุงเทพมหานคร ในดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) ดานปริมาณในการซื้อ 
(ชิ้น/ครั้ง) และดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) 
 1. ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน)  พบวา พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของ
พนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .092   ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา สวนประสมทาง
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การตลาดในมุมมองของลูกคา ดานตนทุน กับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัท
ในกรุงเทพมหานคร ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) ไมมีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ .05 ซึ่งปฏิเสธสมมติฐานรองที่ตั้งไว   
 2. ดานปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง)  พบวา พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงาน
บริษัทในกรุงเทพมหานคร มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .209 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา สวนประสมทางการตลาดใน
มุมมองของลูกคา ดานตนทุน กับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทใน
กรุงเทพมหานคร ดานปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) ไมมีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถติทิี่
ระดับ .05 ซึ่งปฏิเสธสมมติฐานรองที่ตั้งไว   
 3. ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) พบวา พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของ
พนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .033 ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา สวนประสมทาง
การตลาดในมุมมองของลูกคา ดานตนทุน กับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัท
ในกรุงเทพมหานคร ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) มีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ .05 ซึ่งยอมรับสมมติฐานรองที่ตั้งไว  
 สมมติฐานขอ 2.3 สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ดานความสะดวก มี
อิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนในกรุงเทพมหานคร ในดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/
เดือน) ปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) และดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) 
 H0: สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ดานความสะดวก ไมมีอิทธิพลกับ
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนในกรุงเทพมหานคร ในดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) ปริมาณ
ในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) และดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) 
 H1: สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ดานความสะดวก มีอิทธิพลกับ
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนในกรุงเทพมหานคร ในดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) ดาน
ปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) และดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) 
 1. ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน)  พบวา พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของ
พนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .000   ซึ่งนอยกวา .01 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา สวนประสมทาง
การตลาดในมุมมองของลูกคา ดานความสะดวก กับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงาน
บริษัทในกรุงเทพมหานคร ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) มีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ .01  ซึ่งยอมรับสมมติฐานรองที่ตั้งไว   
 2. ดานปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง)  พบวา พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงาน
บริษัทในกรุงเทพมหานคร มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .000  ซึ่งนอยกวา .01 นั่นคือ นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา สวนประสมทางการตลาดใน
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มุมมองของลูกคา ดานความสะดวก กับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทใน
กรุงเทพมหานคร ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) มีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ .01  ซึ่งยอมรับสมมติฐานรองที่ตั้งไว  
 3. ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) พบวา พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของ
พนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .813 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา สวนประสมทาง
การตลาดในมุมมองของลูกคา ดานความสะดวก กับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงาน
บริษัทในกรุงเทพมหานคร ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) ไมมีความสัมพันธกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  ซึ่งปฏิเสธสมมติฐานรองที่ตั้งไว  
 สมมติฐานขอ 2.4 สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ดานการติดตอสื่อสาร มี
อิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนในกรุงเทพมหานคร ในดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/
เดือน) ปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) และดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) 
 H0: สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ดานการติดตอสื่อสาร ไมมีอิทธิพลกับ
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนในกรุงเทพมหานคร ในดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) ปริมาณ
ในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) และดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) 
 H1: สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ดานการติดตอสื่อสาร มีอิทธิพลกับ
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนในกรุงเทพมหานคร ในดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) ดาน
ปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง) และดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) 
 1. ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน)  พบวา พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของ
พนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .000   ซึ่งนอยกวา .01 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา สวนประสมทาง
การตลาดในมุมมองของลูกคา ดานการติดตอสื่อสาร กับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของ
พนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) มีความสัมพันธกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  ซึ่งยอมรับสมมติฐานรองที่ตั้งไว   
 2. ดานปริมาณในการซื้อ (ชิ้น/ครั้ง)  พบวา พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงาน
บริษัทในกรุงเทพมหานคร มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .005 ซึ่งนอยกวา .01 นั่นคือ นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา สวนประสมทางการตลาดใน
มุมมองของลูกคา ดานการติดตอสื่อสาร กับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทใน
กรุงเทพมหานคร ดานความถี่ในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) มีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ .01 ซึ่งยอมรับสมมติฐานรองที่ตั้งไว   
 3. ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) พบวา พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของ
พนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .303 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา สวนประสมทาง
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การตลาดในมุมมองของลูกคา ดานการติดตอสื่อสาร กับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของ
พนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) ไมมีความสัมพันธกัน อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  ซึ่งปฏิเสธสมมติฐานรองที่ตั้งไว  
 
การอภิปรายผล 
 การศึกษาวิจัยเรื่อง “สวนประสมการตลาดในมุมมองของลูกคาที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม
การซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร” ในครั้งนี้สามารถสรุปประเด็นที่
สําคัญมาอภิปรายผลไดดังนี้ 
 สมมติฐานที่ 1 ผูบริโภคที่มีลักษณะดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา สถานภาพ และรายไดตอเดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนใน
กรุงเทพมหานครแตกตางกัน 
 1. ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันจะมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลน ไมแตกตางกันในทุก
ดาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ยกเวนดานความถี่ในการซื้อ(ครั้ง/เดือน) แตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยพบวาเพศชายมีความถี่ในการซื้อนอยกวาเพศหญิง 
เนื่องจากเพศชายเปนเพศที่สวนใหญมีพฤติกรรมในการซื้อเสื้อผา โดยอาศัยหลักของความจําเปนใน
โอกาสที่จะตองใชงานมากกวาที่จะคํานึงถึงแฟชั่นของการแตงกายจึงทําใหความถี่ของพฤติกรรมใน
การซื้อเสื้อผาผานระบบออนไลนมีความแตกตางจากเพศหญิง ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของทณัฑมิา 
เชื้อเขียว (2547) ไดทําการวิจัยเรื่อง พฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการผานระบบเว็บไซตพาณิชย
อิเล็กทรอนิกสของผูบริโภคในจังหวัดเชียงใหม พบวาผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง และณัฐฐา 
ฉางชูโต (2554) ไดศึกษาระดับความสําคัญของปจจัยการสื่อสารการตลาดในการซื้อสินคาและ
บริการออนไลนของผูบริโภค พบวา เพศมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเรื่องความถี่ในการซื้อ  
 2. ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันจะมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนแตกตางกันในทุก
ดานอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ยกเวนดานคาใชจายในการซื้อ (ครั้ง/เดือน) แตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01  เนื่องจากในแตละชวงอายุแนวทางหรือความชอบในการ
แตงตัวจะแตกตางกันออกไปตามกลุมหรือแฟชั่นหรือประสบการณของชวงอายุนั้น จะเห็นวาระหวาง
ชวงอายุ 26-35 ปมีความถี่และคาใชจายในการซื้อเสื้อผาออนไลนมากที่สุด เพราะเปนชวงอายุที่อยู
ในวัยทํางานเปนกลุมที่จําเปนตองมีเสื้อผาหลายหลายแบบที่ไวใชงานในโอกาสตางๆ จึงทําใหมี
ความถี่ในการซื้อที่บอยและพบวา ผูที่มีอายุต่ํากวา 25ป มีปริมาณการซื้อเสื้อผามากที่สุด เนื่องจาก
สวนใหญคนอายุในชวงนี้ยังไมมีภาระครอบครัวที่ตองรับผิดชอบจึงทําใหมีกําลังซื้อมาก ซึ่ง
สอดคลองกับงานวิจัยของ วรรณวนัฏ ชางแกว (2544) ที่พบวา อายุมีความสัมพันธเชิงบวกกับ
พฤติกรรมการใชบริการเว็บไซต และพิพัฒน จงตระกูล (2545) ที่พบวา อายุของผูที่เคยซื้อ
ผลิตภัณฑผานอินเทอรเน็ตมีความสัมพันธกับจํานวนครั้งในการซื้อผลิตภัณฑ ทั้งนี้อาจมาจากผูที่มี
อายุแตกตางกันจะมีความแตกตางในเรื่องประสบการณชีวิตและภาระหนาที่ความรับผิดชอบ ซึ่งผูมี
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อายุมากข้ึนอยูในวัยที่เปนผูใหญยอมตัดสินใจตามพ้ืนฐานของขอมูลที่แสวงหามา รวมทั้งมีภาระและ
ความรับผิดชอบมากกวาจึงสงผลใหมีความรอบคอบในการใชเงินมากกวาวัยเด็กหรือวัยรุน 
 3. ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนแตกตาง
กันในทุกดาน ยกเวนดานปริมาณในการซื้อที่ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
พบวา ผูที่มีการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี มีความถี่ในการซื้อเสื้อผาออนไลนมากที่สุด เพราะผูที่มี
การศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี กลุมคนชวงนี้เปนกลุมคนที่เปนวัยรุนสวนใหญ ซึ่งแฟชั่นของเสื้อผา
วัยรุนมีการเปลี่ยนแปลงบอย จึงทําใหเกิดความถี่ในการซื้อเสื้อผาตามกระแสแฟชั่นตลอดเวลา  และ
ผูที่มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีคาใชจายในการซื้อเสื้อผาออนไลนสูงที่สุด เพราะสวนใหญเปน
กลุมคนวัยทํางานที่มีกําลังทรัพยและมีความจําเปนในการซื้อเสื้อผา เพ่ือใหเหมาะกับบุคลิคภาพและ
เหมาะสมกับโอกาสตางๆที่จะไป ดังนั้นไมใชจะคํานึงถึงแฟชั่นของเสื้อผาตามกระแส แตจะตอง
คํานึงถึงคุณภาพของเสื้อผา การตัดเย็บ ดีไซน และรายละเอียดอ่ืนๆที่สําคัญ ฉะนั้นแมจะมีราคาทีส่งู
แตคุณภาพตองเหมาะสมกับราคา ดังนั้นคาใชจายในการซื้อจึงสูงตามไปดวย และปริมาณในการซื้อ
มากหรือนอยอาจตองคํานึงถึงในเรื่องของความตองการหรือปจจัยทางดานการเงินหรือรายรับ
มากกวา ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ มนธิรา ศิริภัทรประวัติ (2553) ไดศึกษาพฤติกรรมการซื้อ
เสื้อผาตราสินคาหนึ่งของไทยในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาระดับการศึกษาตางกันมีผลทําใหมี
รายไดที่ตางกัน จึงมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาตราสินคาหนึ่งดานมูลคาในการซื้อเสื้อผาตางกัน และ
แตละระดับการศึกษานั้นมีรูปแบบของสังคมที่แตกตางกัน จึงมีพฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกัน  
 4. ผูบริโภคที่มีสถานภาพแตกตางกันจะมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนแตกตางกันใน
ทุกดาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ยกเวนดานปริมาณในการซื้อที่ไมแตกตางกัน อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 และพบวา ผูที่มีสถานภาพโสดมีความถี่ในการซื้อเสื้อผาสูงสุด 
เพราะสวนใหญกลุมคนโสดจะมีงานสังสรรค ปารตี้ หรือมีกิจกรรมที่จะตองทํามากกวากลุมอ่ืน การ
ตามกระแสแฟชั่น รวมถึงการไมมีภาระทางการเงินในครอบครัวใหรับผิดชอบ จึงเปนเหตุใหเกิด
ความถี่ในการซื้อเสื้อผาออนไลนมากที่สุด สวนผูที่มีสถานภาพสมรสมีคาใชจายในการซื้อสินคา
ออนไลนสูงสุด เนื่องจากสถานภาพทางสังคมมีผลตอการดําเนินชีวิต ในแตละกลุมมีความรับผดิชอบ
ในคาใชจายแตกตางกัน ทําใหความจําเปนในการกําหนดคาใชจายที่จะซื้อเสื้อผาผานทางออนไลนที่
ไมเหมือนกัน ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ พลัฏฐ เกริกไกวัลธ (2556) ไดทําการศึกษาทัศนคติและ
การซื้อสินคาอิเล็กทรอนิกสทางออนไลนชอปปงของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา 
ผูบริโภคที่มีสถานภาพและรายไดตอเดือนแตกตางกัน มีกระบวนการตัดสินใจซื้อเสื้อผาทาง
อินเทอรเน็ตแตกตางกัน ผูที่มีรายไดที่มากมีความกลาที่จะใชจายและยอมรับความเสี่ยงที่อาจจะ
ไมไดรับสินคาตามที่ตองการหรืออาจสูญเงินเปลาการจากซื้อสินคาผานอินเตอรเน็ตและมีกําลังซื้อ
มากพอที่จะใชชีวิตประจําวันอยางไมขัดสน รวมถึงความสะดวกสบายในการเลือกซื้อ 
 5. ผูบริโภคที่มีรายไดแตกตางกันจะมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนที่ไมแตกตางกันใน
ดานความถี่และปริมาณในการซื้ออยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ยกเวนดานคาใชจายในการ
ซื้อที่แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 พบวาผูที่มีรายไดเฉลี่ย 30,001 - 45,000 
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บาท มีคาใชจายสูงสุดในการซื้อเสื้อผาออนไลนมากที่สุด เนื่องจากผูที่มีรายไดเฉลี่ยที่สูงกวามีกําลัง
ซื้อที่มากกวา ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ ภิเษก ชัยนิรันดร (2551) กลาววา ตัวแปรรายได
ผลการวิจัยพบวา ผูที่มีรายไดเฉลี่ยมากกวาจะมีความถี่ในการซื้อมากกวาผูที่มีรายไดเฉลี่ยครอบครวั
ที่ต่ํากวา ดังเชนรายไดหรือโอกาสทางเศรษฐกิจของบุคคล จะมีผลกระทบตออํานาจการซื้อและ
ทัศนคติในการจายเงิน รวมทั้งเปนตัวกระตุนความตองการ โดยผูที่มีรายไดสูงกวาเปนผูทีม่โีอกาสใน
การเขาถึงเทคโนโลยีมากกวา และมีกําลังซื้อมากกวาผูที่มีรายไดต่ํากวา และพลัฏฐ เกริกไกวัลธ 
(2556) ไดทําการศึกษาทัศนคติและการซื้อสินคาอิเล็กทรอนิกสทางออนไลนชอปปงของผูบริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูบริโภคที่มีสถานะภาพและรายไดตอเดือนแตกตางกัน มีกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อเสื้อผาทางอินเทอรเน็ตแตกตางกัน ผูที่มีรายไดที่มากมีความกลาที่จะใชจายและยอมรับ
ความเสี่ยงที่อาจจะไมไดรับสินคาตามที่ตองการหรืออาจสูญเงินเปลาการจากซื้อสินคาผาน
อินเตอรเน็ต 
 สมมติฐานขอ 2  สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร 
 1. สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ดานคุณคาที่ลูกคาจะไดรับ มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ในเรื่อง
ของความถี่ในการซื้อ มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา ในขณะที่ดานคาใชจายในการ
ซื้อมีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามในระดับต่ํา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 แสดงวา
ผูบริโภคใหความสําคัญกับคุณภาพของสินคาตองตรงตามคุณสมบัติในโฆษณาและมีสินคาใหเลือก
หลากหลาย โดยหากมีการรับประกันสินคา ในกรณีตําหนิผิดแบบผิดสีหรือผิดไซร รวมถึงการมี
บริการติดตามสินคาหากเกิดความลาชา จะทําใหเกิดความถี่ในการซื้อเพ่ิมข้ึนในระดับต่ํา แตไมมีผล
ตอปริมาณในการซื้อที่เพ่ิมข้ึน แตมีผลในทางตรงกันขามในเรื่องคาใชจาย เนื่องจากพฤติกรรมของ
ผูบริโภคสวนใหญที่ซื้อสินคาออนไลนมักจะมีการเปรียบเทียบราคาจากหลายๆ ชองทางกอนซื้อและ
จะมีความรูสึกคุมคาและภูมิใจ หากสามารถซื้อสินคาชนิดนั้นไดในราคาที่ถูกกวา จึงสงผลทําให
คุณคาที่ลูกคาจะไดรับเพ่ิมข้ึนหากคาใชจายในการซื้อลดลง ซึ่งสอดคลองกับ ทัณฑิมา เชื้อเขียว 
(2547) ไดทําการวิจัยเรื่องพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการผานระบบเว็บไซตพาณิชย
อิเล็กทรอนิกสของผูบริโภคในจังหวัดเชียงใหม พบวาปจจัยที่มีผลตอการใชอินเตอรเน็ตเลือกซื้อ
สินคาและบริการสูงสุดในแตละดาน ไดแก ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานสินคาในเรื่องของ
คุณภาพของสินคาและบริการเปนอันดับแรก สวนในเรื่องของปริมาณในการซื้อ จะเห็นไดวาสวน
ประสมทางการตลาดในเรื่องความสะดวกในการซื้อและการติดตอสื่อสารมีอิทธิพลตอปริมาณในการ
ซื้อ ถารานคาไหนที่ลูกคาใหความไววางใจแลวก็จะเกิดการซื้อซ้ํา หมายถึงวาความสะดวกที่ลูกคาจะ
ไดรับจะมีมากข้ึนเพราะชองทางในการติดตอสื่อสารงายและรวดเร็ว และในเรื่องของคาใชจายจะเห็น
ไดวาสวนประสมทางการตลาดในเรื่องคุณคาที่จะไดรับและตนทุนมีผลตอคาใชจายในแตละครั้งที่
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ผูบริโภคซื้อในการซื้อเสื้อผาออนไลนจะเห็นไดวาความสัมพันธระหวางคุณภาพของสินคา การ
บริการ และการรับประกันสินคามีผลตอการตัดสินใจซื้อ 
 2. สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ดานตนทุน มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ในเรื่องของความถี่และ
ปริมาณในการซื้อไมมีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 แสดงวาการซื้อ
เสื้อผาออนไลนทําใหไดเสื้อผาในราคาไมแพงเกินจริง ในสวนของการจัดสงสินคามีคาใชจายไมแพง 
และมีคาธรรมเนียมไมสูง เมื่อชําระผานบัตรเครดิต ดังนั้นการซื้อเสื้อผาออนไลนคุมคามากเมื่อเทียบ
กับเงินที่จายไปไมไดมีความสําคัญกับความถี่และปริมาณในการซื้อเสื้อผาออนไลนของลูกคา แตมี
ผลในทางตรงกันขามในเรื่องคาใชจาย ในการซื้อมีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามในระดับต่ํา 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 เนื่องจากเสื้อผาที่มีตนทุนราคาสูง ราคาขายก็จะสูงตาม ซึ่ง
ผูบริโภคสวนใหญที่ซื้อเสื้อผาออนไลน จะใหความสําคัญกับราคาของสินคาเปนสําคัญ เพราะหาก
สินคามีราคาที่สูงอาจทําใหความสนใจในการซื้อของผูบริโภคลดลง เนื่องจากผูบริโภคไมสามารถ
เห็นของจริงหรือลองสวมได ผูบริโภคจะไมกลาที่จะเสี่ยงซื้อในราคาที่สูง เมื่อเทียบกับรานคาเสื้อผา
ปกติทั่วไปที่สามารถลองสวมหรือเห็นของจริงกอนที่จะตัดสินใจซื้อได ซึ่งสอดคลองกับ ชา วิศว
สมภพ (2555) ศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาสตรีผานชองทางอินเตอรเน็ต 
พบวาประเด็นที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากที่สุดของ ดานราคา ไดแก ราคาสินคา
สมเหตุสมผล  
 3. สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ดานความสะดวก มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ในเรื่องของความถี่และ
ปริมาณในการซื้อ โดยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.01เนื่องจากการแบงหมวดหมูของเสื้อผาใหเกิดความชัดเจนและสะดวกสบายงายในการ
เลือกซื้อ ถือเปนปจจัยที่มีความสําคัญในข้ันตอนการสั่งซื้อจะตองไมซับซอนและมีความสะดวกใน
การชําระเงินอยางมาก โดยหากรานคาเสื้อผารานไหนมีขอมูลในออนไลนที่หาไดงายหรืออยู ใน
อันดับตนๆ ของ Search Engine จะทําใหพฤติกรรมของลูกคาในดานความถี่และปริมาณในการซื้อ
เพ่ิมข้ึนในระดับต่ํา สอดคลองกับงานวิจัยของ  ชา วิศวสมภพ (2555) ศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอ
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาสตรีผานชองทางอินเทอรเน็ต พบวาประเด็นที่ผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญมากที่สุด ดานชองทางการจัดจําหนาย ไดแก รูปแบบเว็บไซตนาสนใจ สวยงาม ใชงาย 
หาขอมูลงาย นาเชื่อถือ  
 4. สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ดานการติดตอสื่อสาร มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ในเรื่องของความถี่และ
ปริมาณในการซื้อมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 เนื่องจากการมีระบบรับฟงความคิดเห็นและขอรองเรียนจากลูกคา  และมีการอัพเดทขาวสาร
ดานแฟชั่นสม่ําเสมอ  รวมถึงแนะนําเสื้อผาที่นาสนใจใหทราบลวงหนา อีกทั้งมีการแจงสถานะในการ
จัดสงทุกข้ันตอน มีผลทําใหพฤติกรรมของลูกคา ในดานความถี่และปริมาณในการซื้อเพ่ิมข้ึนใน



 107 

ระดับต่ํา สอดคลองกับงานวิจัยของ วีรนุช รายระยับ (2556) ไดทําการวิจัยเรื่องพฤติกรรมการเลือก
ซื้อเสื้อผาจากสื่ออินเตอรเน็ตในกลุมวัยรุน พบวา การโฆษณาประชาสัมพันธมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการเลือกซื้อเสื้อผาจากสื่ออินเตอรเน็ต โดยกลุมตัวอยางใหความสําคัญในเรื่องของมีการ
จัดโปรโมชั่น ลด แลก แจก แถมมากที่สุด รองลงมาคือลูกคาสามารถแนะนําหรือติชมไดทันที 
 
ขอเสนอแนะท่ีไดจากการวิจัย 
 1. ดานลักษณะดานประชากรศาสตร 
  จากการศึกษาพบวา กลุมที่มีความถี่ในการซื้อเสื้อผาออนไลนมากที่สุดคือผูบริโภคเปน
เพศหญิง มีอายุ 26 – 35 ป มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี  มีสถานภาพโสด เสื้อผาของผูหญิง
ไดรับความนิยมในชองทางการเลือกซื้อมากกวาผูชาย ผูประกอบการควรติดตามแฟชั่นเสื้อผาผูหญงิ
และควรเปนชุดทํางานหรือชุดที่ตามกระแสแฟชั่นหลากหลายรูปแบบตาม Life Style ของผูหญิงชวง
อายุวัยทํางาน อาจเปนชุดที่สามารถประยุกตใหสามารถ Mix and Match ได หรือสามารถใสไดทั้ง
วันทํางานหรือเปนไดทั้งชุดลําลองจะสามารถเจาะไดทั้งในกลุมลูกคาที่มีกําลังซื้อสูงหรือปานกลาง 
เพ่ือเพ่ิมยอดขายจากลูกคาทั้งสองกลุมนี้ที่ถือวาเปนกลุมลูกคาที่มีกําลังซื้อ  
  สวนกลุมที่มีปริมาณในการซื้อเสื้อผาออนไลนมากที่สุดคือ ผูบริโภคที่มีอายุต่ํากวา 25ป 
จะเห็นไดวาเปนกลุมที่อยูในชวงวัยรุน กระแสแฟชั่นของเสื้อผาในแตละยุคของวัยรุนเปนสิ่งที่
ผูประกอบการควรคํานึงถึง เนื่องจากเสื้อผาของกลุมนี้จะเปลี่ยนแปลงอยูตลอดทําใหเกิดปรมาณการ
ซื้อที่เพ่ิมข้ึน   
  กลุมที่มีคาใชจายในการซื้อเสื้อผาออนไลนมากที่สุดคือ ผูบริโภคมีอายุ 26 – 35 ป มี
ระดับการศึกษาปริญญาตรี  สมรส/อยูดวยกัน และมีรายไดตอเดือน 30,001 – 45,000 บาท ลูกคา
กลุมนี้มีกําลังซื้อและจะเนนในเรื่องของคุณภาพ การออกแบบ การตัดเย็บ รวมถึงแบรนดของสินคา 
ดังนั้นผูประกอบการควรคํานึงในเรื่องของวัสดุที่ใชและวิธีการตัดเย็บเสื้อผาที่จะนํามาขายเพ่ือสราง
แบรนดใหเปนเอกลักษณและเพ่ิมยอดขายได 
 2. ดานสวนประสมทางการตลาด 
  ดานคุณคาที่ลูกคาจะไดรับ ผูประกอบการควรใหความสําคัญกับลูกคาในการติดตาม
สินคาที่จัดสงใหลูกคา ในกรณีเสื้อผามีตําหนิผิดแบบผิดสีหรือผิดไซร ทางผูประกอบการจะเปน
ผูรับผิดชอบในการจัดสงใหใหม และคุณภาพของสินคาตองตรงตามคุณสมบัติในโฆษณา และมี
สินคาใหเลือกหลากหลาย เพ่ือเปนการสรางความประทับใจและกระตุนใหลูกคาเกิดความเชื่อใจและ
ซื้อซ้ํา   
   ดานตนทุน ผูประกอบการควรใหความสําคัญกับราคาที่เหมาะสมของเสื้อผาที่ขาย
ออนไลน เนื่องจากลูกคาไมเห็นของจริงไมไดสัมผัสหรือลองสวมใส หากผูประกอบการขายเสื้อผาใน
ระดับราคาที่สูง สิ่งที่สําคัญที่สุดคือการสรางความไววางใจใหลูกคาในเรื่องของคุณภาพสินคา การ
สรางแบรนดสินคา ควรชี้แจงรายละเอียด การตัดเย็บ วัสดุที่ ใช เ พ่ือแสดงใหเห็นถึงความ
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สมเหตุสมผลของราคาที่สูง เนื่องจากจะเห็นไดวา สวนประสมทางการตลาดในมุมองของลูกคา ดาน
ตนทุนนั้น มีความสัมพันธกับคาใชจายในการซื้อ ในระดับต่ําในทิศทางตรงกันขาม ทั้งนี้คุณภาพของ
สินคาลูกคาจะใหความใสใจในเรื่องของราคาที่ตองเหมาะสม เสื้อผาที่ขายจะตองมีคุณภาพ
เหมือนกับที่โฆษณาหรือใหขอมูลไวตรงกันกับของจริงที่ลูกคาไดรับ ถารานคาไหนที่ลูกคาใหความ
ไววางใจแลวก็จะเกิดการซื้อซ้ําเปนการสรางความภักดีตอรานของผูประกอบการ  
  ดานความสะดวก ผูประกอบการควรเพ่ิมชองทางในการชําระเงิน เพ่ือลดคาธรรมเนียม
ในเรื่องของการโอนตางธนาคาร หรือตางพ้ืนที่ เพ่ือเพ่ิมสะดวกใหกับผูบริโภคและเพ่ิมโอกาสในการ
จําหนายสินคา  และควรมีการแบงหมวดหมูของเสื้อผาใหเกิดความชัดเจนและสะดวกสบายงายตอ
การเลือกซื้อ ซึ่ง และจะตองไมซับซอน ซึ่งถือเปนปจจัยที่มีความสําคัญอยางมาก 
 ดานการติดตอสื่อสาร ผูประกอบการควรมีระบบรับฟงความคิดเห็นและขอรองเรียนจากลูกคา 
สามารถพิมพมารองเรียน ติ ชม ไดผานทางหนาเว็บบอรดของเว็บไซร ทําใหลูกคาทานอ่ืนที่มาเย่ียม
ชมไดเห็นรีวิวจากทางรานคา และมีการอัพเดทขาวสารดานแฟชั่นสม่ําเสมอ  รวมถึงแนะนําเสื้อผาที่
นาสนใจใหทราบลวงหนาอีกทั้งมีการแจงสถานะในการจัดสงทุกข้ันตอน ซึ่งมีผลทําใหพฤตกิรรมของ
ลูกคาในดานความถี่และปริมาณในการซื้อเพ่ิมข้ึนในระดับต่ํา  
 
ขอเสนอแนะสําหรับการทําวิจัยครั้งตอไป 
 1. ผูประกอบการธุรกิจออนไลนควรใชวิธีสื่อสารที่สรางชื่อเสียงความนาเชื่อถือ ความ
ไววางใจและ ความเชื่อมั่นในการธุรกรรม เชน การใหขอมูลแสดงที่อยู เบอรโทรศัพทชื่อราน ชื่อ
เจาของเว็บไซตหรือผูดูแลที่ ชัดเจนและติดตอไดงาย นอกจากนี้ควรมีกลยุทธการสื่อสารการโดยให
ขอมูลขาวสารในเชิงการตลาด ไดแก รายละเอียดผลิตภัณฑ ราคาขาย วิธีการจัดสง และการสงเสริม
การตลาดกับลูกคาอยางเพียงพอ เพ่ือประกอบการตัดสินใจซื้อ นอกจากนี้ควรใชกลยุทธการ
ออกแบบที่คํานึงถึงการใชงานและงายตอการมองเห็นของลูกคา เพ่ือใหลูกคาเขาถึงสินคาที่ตองการ
ไดอยางรวดเร็ว  
 2. ผูประกอบการธุรกิจเสื้อผาออนไลนควรมีการบริหารความสัมพันธกับลูกคา เพ่ือใหเกิด
การซื้อซ้ํา การเปนลูกคาระยะยาว เพ่ือสงผลใหลูกคาแนะนําหรือบอกตอเก่ียวกับเว็บไซตในเชิงบวก 
โดยควรตรวจสอบพฤติกรรมของลูกคา เชน ความถี่ในการเขามาที่เว็บไซต จํานวนและปริมาณใน
การซื้อของลูกคา และควรตรวจสอบความพึงพอใจของลูกคา การใหสิทธิและขอเสนอพิเศษตางๆ 
กับลูกคาอยางสม่ําเสมอ  
 3. ควรเลือกผลิตภัณฑอ่ืนมาใชในการศึกษาครั้งตอไป เชน สินคาเฉพาะกลุมที่หายาก  
และเพ่ิมตัวแปรปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
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แบบสอบถามเพื่อการวิจัย 
เรื่อง 

สวนประสมการตลาดในมุมมองของลูกคาท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ 
เส้ือผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร 

..................................................................................................................................................... 
 
เรียน  ทานผูตอบแบบสอบถาม 
 แบบสอบถามชุดนี้จัดทําเพ่ือประโยชนในการจัดทําสารนิพนธ ของนิสิตปริญญาโท 
หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาการตลาด คณะสังคมศาสตร มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
โดยมีวัตถุประสงคในการวิจัยเพ่ือศึกษาเรื่อง “สวนประสมการตลาดในมุมมองของลูกคาที่มีอิทธิพล
ตอพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลน ของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ” ผูวิจัยจึงใครขอความ
อนุเคราะหจากทาน ในการตอบแบบสอบถามฉบับนี้ทุกขอตามความเปนจริงดวยตัวทานเอง ทั้งนี้จะ
ไมมีการระบุชื่อผูตอบ ผูวิจัยจะเก็บคําตอบของทานไวเปนความลับและนํามาใชในการวิเคราะหเชิง
สถิติในภาพรวมเทานั้น จึงหวังเปนอยางย่ิงวาจะไดรับความกรุณาและความรวมมือจากทาน และ
ขอขอบพระคุณมา ณ ที่นี้ดวย  
 
 

นาวสาวพิชชานันท ฐติิอักษรศิลป 
ผูวิจัย 
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สวนท่ี 1 
ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

 
คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย  ลงใน  ทีต่รงกับขอมูลของทานเพียงคําตอบเดียว 
 
 1. เพศ 
     1. ชาย     
   2. หญิง 
 
 2. อายุ 
     1. อายุต่ํากวาหรือเทากับ 25 ป   
   2. อายุ 26 – 35 ป 
     3.อายุ 36 – 45 ป    
   4.อายุ 46 ปข้ึนไป 
 
 3. ระดับการศึกษาสงูสุด 
   1. ต่ํากวาปริญญาตร ี  
   2. ปริญญาตรี / เทียบเทา 
   3. สูงกวาปริญญาตร ี
 
 4. สถานภาพ 
   1. โสด   
   2. สมรส / อยูดวยกัน  
   3. หมาย / หยาราง / แยกกันอยู 
 
 5. รายไดตอเดือน 
   1. ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท 
   2. 15,001 – 30,000 บาท 
   3. 30,001 – 45,000 บาท   
   4. ตั้งแต 45,001 บาทข้ึนไป 
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สวนท่ี 2 
สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา 

  
คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย  ลงในที่ตรงกับขอมูลของทานมากที่สุด 
 

ระดับความคิดเห็น 

เห็
นด

วย
อย

าง
ยิ่ง

 

เห็
นด

วย
 

ไม
แน

ใจ
 

ไม
เห็

นด
วย

 

ไม
เห็

นด
วย

อย
าง

ยิ่ง
 

 
สวนประสมทางการตลาด 

ในมุมมองของลูกคา 

(5) (4) (3) (2) (1) 
1. ดานคุณคาที่ลูกคาจะไดรับ 

1.1 มีบริการติดตามสินคาหากเกิดความลาชา 
     

1.2 สินคามีคุณภาพ ตรงตามคุณสมบัตใินโฆษณา      
1.3 มีการรับประกันสินคา ในกรณตีําหนิ ผิดแบบ ผิดสี หรือ

ผิดไซร 
     

1.4 มีสนิคาใหเลือกหลากหลาย      
2. ดานตนทุน 

2.1 การซื้อเสื้อผาออนไลนทําใหไดเสื้อผาใน  ราคาไมแพง
เกินจริง 

     

2.2 มีคาใชจายไมแพงในการจัดสงสินคา      
2.3 มีคาธรรมเนียมไมสงูเมื่อชําระผานบัตร เครดิต      
2.4 การซื้อเสื้อผาออนไลนคุมคามากเมื่อเทียบกับเงินที่จาย

ไป 
     

3. ดานความสะดวก 
   3.1 มีการแบงหมวดหมูของเสื้อผาชัดเจน 

     

3.2 มีความงายในการสั่งซื้อ / ข้ันตอนการสั่งซื้อไมซับซอน      
3.3 มีความสะดวกในการชําระเงินอยางมาก      
3.4 หาขอมูลงาย เนื่องจากอยูในอันดับตนๆของ Search 

Engine 
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ระดับความคิดเห็น 

เห็
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เห็
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นด
วย

อย
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ยิ่ง
 

 
สวนประสมทางการตลาด 

ในมุมมองของลูกคา 

(5) (4) (3) (2) (1) 
4. ดานการติดตอสื่อสาร 
   4.1 มีระบบรับฟงความคิดเห็นและขอรองเรียน 

     

4.2 อัพเดทขาวสารดานแฟชั่นสม่ําเสมอ      
4.3 แนะนําเสื้อผาที่นาสนใจใหทราบลวงหนา      
4.4 แจงสถานะในการจัดสงทุกข้ันตอน      
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สวนท่ี 3 
พฤติกรรมการซื้อเส้ือผาออนไลนของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร 

 
คําชี้แจง กรณุาเติมขอมูลทีต่รงกับทานลงในชองวาง และกรุณาทําเครื่องหมาย  ลงใน  ที่ตรง 
 กับขอมูลของทานมากที่สุด  
 
 1. ทานเลือกซื้อเสื้อผาออนไลนผานชองทางใดมากทีสุ่ด (ตอบเพียง 1 ขอ) 
   Facebook   
   Instagram 
   website ของแตละราน  
   Twitter 
   อ่ืนๆ โปรดระบุ.............. 
 
 2. เหตผุลสําคัญในการซื้อเสื้อผาออนไลนของทาน (ตอบเพียงขอเดียว) 
   สินคาตรงตามความตองการ 
   สื่อออนไลนมีความนาเชื่อถือ 
   ราคาคุมคา   
   ปญหาการจราจร 
   สะดวกและรวดเร็ว  
   มีโปรโมชั่นหลากหลาย 
   อ่ืนๆ โปรดระบุ ................................................................................................ 
 
 3. ความถี่ในการซื้อเสื้อผาออนไลนของทานเฉลี่ย.........................ครั้งตอเดือน 
 4. ปริมาณการซื้อเสื้อผาออนไลนแตละครั้งประมาณ.................................ชิ้น 
 5. คาใชจายในการซื้อเสื้อผาออนไลนโดยเฉลี่ย............................บาท/ครั้ง 
 
 6. ประเภทของเสื้อผาทีท่านซื้อผานชองทางออนไลนบอยที่สุด 
   ชุดใสทํางาน     
   ชุดใสเที่ยว/ชุดพักผอน 
   ชุดกีฬาตางๆ    
   ชุดใสนอน/ชุดชั้นใน 
   อ่ืนๆโปรดระบุ.............. 
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 7. บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสนิใจซื้อเสื้อผาออนไลนของทานมากที่สุด 
   ตนเอง    
   ครอบครัว  
   เพ่ือน     
   นักแสดง/นักรอง/บุคคลที่มชีื่อเสียง 
   อ่ืนๆ โปรดระบุ................................................................................................ 
 

ขอขอบคุณที่ทานใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม 
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ภาคผนวก  ข 
 

รายนามผูเชี่ยวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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รายชื่อผูเชี่ยวชาญตรวจแบบสอบถาม 
 
  รายชื่อ     ตําแหนงและสถานที่ทํางาน 
1.  รองศาสตราจารย สุพาดา สริิกุตตา  รองประธานกรรมการบริหารหลักสตูร  
        บริหารธุรกิจอาจารยประจํา ภาควิชาบริหารธุรกิจ  
        คณะสงัคมศาตร มหาวิทยาลัยศรีนครทรวิโรฒ 
 
2. อาจารย ดร.อัจฉรียา ศักด์ินรงค  ภาควิชาบริหารธุรกิจ 
        อาจารยประจํา ภาควิชาบริหารธุรกิจ  
        คณะสงัคมศาสตร มหาวิทยาลัยศรีนครนิทรวิโรฒ  
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ประวัติยอผูทําสารนิพนธ 
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ประวัติยอผูทําสารนิพนธ 
 

ชื่อสกุล     นางสาวพิชชานันท ฐติิอักษรศิลป 
วันเดือนปเกิด   30 มีนาคม 2527 
สถานทีเ่กิด    กรุงเทพมหานคร 
สถานที่อยูปจจุบัน  118 ถนนลาดพราววังหิน แขวงลาดพราว เขตลาดพราว กทม.10230 
สถานทีท่ํางานปจจุบัน  บริษัท แอคตาวิส (ประเทศไทย) จํากัด 
 
ประวิติการศึกษา 
 พ.ศ. 2549  บริหารธุรกิจ สาขาเศรษฐศาสตรธุรกิจ  
     จาก  มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธญับุร ี
 พ.ศ. 2558  บริหารธุรกิจมหาบัณฑติ สาขาวิชาการตลาด  
     จาก  มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
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