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บทคัดย่อ 

 การศึกษาน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือ (1) ศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของบุคลากรในสังกัดส านักงาน
อยัการภาค 6 (2) เปรียบเทียบความแตกต่างการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 
ของบุคลากรในสังกดัส านักงานอยัการภาค 6 จ าแนกดว้ยปัจจยัส่วนบุคคล  (3) ศึกษาการตดัสินใจซ้ือ
เส้ือผา้ออนไลนช่์วงการแพร่ระบาดโควิด 19 ของบุคลากรในสงักดัส านกังานอยัการภาค 6  (4) ศึกษาปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19  (5) ศึกษาปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลนช่์วงการแพร่ระบาดโควิด 19 ของบุคลากรในสงักดั
ส านกังานอยัการภาค 6  

 การศึกษาในคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ บุคลากร       
ในสังกดัส านกังานอยัการภาค 6 จ านวน 533 คน ก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างดว้ยสูตรของทาโร   ยามาเน 
ใช้วิ ธีการสุ่มตัวอย่างแบบชั้ นภูมิ  ได้กลุ่มตัวอย่าง จ านวน 229 คน เค ร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย คือ 
แบบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และ
การวเิคราะห์ถดถอยเชิงพหุคูณ 

ผลการศึกษาพบว่า (1) บุคลากรท่ีตอบแบบสอบถามส่วนมากเป็นเพศหญิง ช่วงอายุ 31 – 40 ปี  
มีสถานภาพโสด  มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี  มีต าแหน่งงาน   ขา้ราชธุรการ  และส่วนมากมีรายไดต่้อเดือน 
20,001 – 35,000 บาท  (2) อายุ  ระดบัการศึกษา  ต าแหน่งงาน  และรายไดต่้อเดือน  ท่ีแตกต่างกนั มีการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 (3) ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือโดยรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก ทั้งน้ี เม่ือพิจารณา
เป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ท่านตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน ์ต่อไปในอนาคต  (4) ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด มีการให้ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด อยู่ใน
ระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด ทั้งน้ี เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ดา้นการส่งเสริม
การตลาด (5) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา  ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 ของบุคลากร     
ในสงักดัส านกังานอยัการภาค 6 อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

คาํสาํคญั  การตดัสินใจซื�อออนไลน ์ บุคลากรในสงักดัสาํานกังานอยัการภาค 6 
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Abstract 

The objectives of this study were to study 1) to study personal factors of  Attorney Officers 
in Region 6 2) the comparison differences Purchase Decisions of Online Clothes during the COVID-19 
Pandemic of  Attorney Officers in Region 6 Classify with personal factors 3) to study Purchase Decisions of 
Online Clothes during the COVID-19 Pandemic of  Attorney Officers in Region 6 4) to study Marketing 
Mix Factors of Online Clothes during the COVID-19 Pandemic of  Attorney Officers in Region 6 and 
5) to study Marketing Mix Factors Affecting Purchase Decisions of Online Clothes during the COVID-19
Pandemic of  Attorney Officers in Region 6. 

This study is a survey research.  The population used in this study was 533 Attorney 
Officers in Region 6.  Determine the size using Taro Yamane's formula By Stratified  Random  
Sampling.  The sample group used in this research was 229 Attorney Officers in Region 6.  The tools 
used in this study were questionnaire. Statistics used in data analysis were frequency, percentage, Mean, 
Standard deviation and Multiple Regression Analysis. 

 The results showed that 1) most of respondents were Female, aged 31 – 40 years, bachelor's 
degree, job position administration officers, a monthly income of 20,001 - 35,000 baht. 2) Aged, 
education level, job position and monthly income. that differences. Have Purchase Decisions of Online 
Clothes during the COVID-19 Pandemic differences. significantly at the 0.05 level.3) The high level of 
decision When individual aspects were considered, an aspect with the highest mean was the decision to 
buy clothes online in the future. 4)  Marketing Mix Factors was at a highest level.  When individual 
aspects were considered, an aspect with the highest mean was the promotion. 5) Marketing Mix Factors, 
that is product price place and promotion Affecting Purchase Decisions of Online Clothes during the 
COVID-19 pandemic of  Attorney Officers in Region 6. significantly at the 0.05 level. 

Keywords : Decisions , Online , Attorney Officers in Region 6 
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งามวิชยักิจ อาจารยท่ี์ปรึกษาหลกัการศึกษาคน้ควา้อิสระ ท่ีไดก้รุณาสละเวลาอนัมีค่าให้ค าแนะน า 
ค าปรึกษา ท่ีเป็นประโยชน์อย่างยิ่งต่อการศึกษาคน้ควา้อิสระฉบับน้ี รวมถึง อาจารย ์ดร.นฤบดี   
วรรธนาคม ท่ีให้เกียรติเป็นกรรมการสอบ ให้ค าแนะน าและขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม ท าให้การศึกษา
คน้ควา้อิสระฉบบัน้ีมีความสมบูรณ์ ครบถว้น และเกิดประโยชน์แก่ส่วนรวมมากยิง่ข้ึน จึงขอกราบ
ขอบพระคุณมา ณ โอกาสน้ี 
 ขอขอบพระคุณ  ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.ภาวิน  ชินะโชติ  อาจารย ์ดร.กลัย ์ ป่ินเกษร  
และอาจารย ์ดร.ณัฐปภัสษ์  จุ้ยเจริญ  ท่ีกรุณาเป็นผูเ้ช่ียวชาญตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือท่ีใช้         
ในการศึกษาให้มีความถูกตอ้ง  และครอบคลุมเน้ือหาของการศึกษา ส่งผลให้การศึกษาคน้ควา้
อิสระเล่มน้ีมีความสมบูรณ์มากยิง่ข้ึน 
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ผูศึ้กษาขอขอบคุณ ผูบ้ริหารและบุคลากรในสังกดัส านักงานอยัการภาค 6 ท่ีกรุณาสละเวลา  และ 
ใหค้วามร่วมมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลประกอบการศึกษา  ส่งผลใหก้ารศึกษาคน้ควา้อิสระเล่มน้ี
ส าเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี 
 ทา้ยน้ี คุณประโยชน์และความดีจากการศึกษาคน้ควา้อิสระฉบบัน้ี ผูศึ้กษาขอมอบเป็น
เคร่ืองบูชาพระคุณบิดา มารดา ญาติ และบูรพคณาจารยทุ์กท่าน ท่ีไดส้ั่งสอน ช้ีแนะแนวทางท่ีดี  
และมีคุณค่าตลอดมาจนส าเร็จการศึกษา หากการศึกษาคน้ควา้อิสระฉบบัน้ีมีขอ้บกพร่องประการใด  
ผูศึ้กษาขออภยัมา ณ ท่ีน้ี ดว้ย 
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บทที่  1 

บทน ำ 
 
 

1. ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 
 
  เส้ือผ้าเป็นส่ิงท่ีมนุษย์สวมใส่ เพื่อปกป้องจากสภาวะ  อากาศ สภาพแวดล้อม         
ความปลอดภัย ความสะดวกสบาย ความสุภาพ และเพื่อสะท้อนถึงสังคม  ศาสนา วฒันธรรม     
ความเป็นมาของเคร่ืองแต่งกายมนุษยน์ั้ นเร่ิมสืบเน่ืองมาจากมนุษยมี์ความจ าเป็นท่ีจะต้องหา         
ส่ิงปกป้องร่างกายหรือเคร่ืองนุ่งห่ม เพื่อช่วยป้องกนัร่างกายจากอากาศหนาวร้อน ป้องกนัอนัตราย
ต่าง ๆ จากธรรมชาติ เช่น ความปรวนแปรของดินฟ้าอากาศ สัตวร้์าย และแมลงต่าง ๆ ในระยะ
ต่อมามนุษยจึ์งไดรู้้จกัการแต่งกาย เพื่อให้เกิดความสวยงาม ความส าคญัของการแต่งกายสามารถ
บอกถึงค่านิยมและการเสริมสร้างเอกลกัษณ์เฉพาะตวัของชนชาตินั้น ๆ ประโยชน์ของเส้ือผา้เคร่ือง
แต่งกาย เพื่อป้องกนัความร้อนหนาว บ่งบอกถึงฐานะทางเศรษฐกิจ บ่งบอกอาชีพของผูส้วมใส่ 
ตลอดจนเสริมสร้างบุคลิกภาพและสะท้อนวัฒนธรรมเฉพาะกลุ่มให้สง่างาม ถูกกาลเทศะ             
ซ่ึงปัจจุบันเส้ือผา้ได้มีการพฒันา ทั้ งมีคุณภาพและรูปแบบท่ีทันสมยัให้ผูใ้ช้เลือกได้ตามความ
ตอ้งการ (ส านักวิชาการและมาตรฐานการศึกษา ส านักงานคณะกรรมการการศึกษาขั้นพื้นฐาน, 
2564) 

  จากสถานการณ์ตั้งแต่ตน้ปี 2563 จนถึงปี 2565 เป็นการแพร่ระบาดของโรคโควิด 19    

(โรคติดเช้ือไวรัสโคโรนา 2019) เขา้สู่ระลอกท่ีหา้ ซ่ึงมีผูติ้ดเช้ือและเสียชีวิตจากโรคดงักล่าวเพิ่มข้ึน

เป็นจ านวนมาก ซ่ึงเป็นโรคท่ีติดต่อได้ง่ายและเป็นอันตรายอย่างมากต่อชีวิตของผูไ้ด้รับเช้ือ        

จากสถานการณ์ดงักล่าวท าให้ประเทศไทยตอ้งมีมาตรการในการควบคุมการแพร่ระบาดของโรค 

โดยขอความร่วมมือจากประชาชนให้ท างานท่ีบา้น หรือ Work from Home ถา้ไม่จ าเป็น ไม่ตอ้ง

ออกจากบา้น การและควบคุมการเปิด-ปิด ของสถานบริการต่าง ๆ เช่น ร้านอาหาร หา้งสรรพสินคา้ 

โรงภาพยนตร์ สถานบริการเสริมความงาม เป็นตน้ ซ่ึงตอ้งใช้มาตรการเขม้งวด และเร่งด่วนเพื่อ

ควบคุมติดตามการแพร่กระจายโรค การรักษา และการป้องกนัโรค ตลอดจนเกิดการท่ีประชาชน   

มีการกกัตุนสินคา้ เคร่ืองอุปโภคบริโภค และส่ิงท่ีจ าเป็นต่อการด ารงชีวิตประจ าวนั เพื่อไม่ให้เกิด

ภาวะขาดแคลน และเพื่อเป็นการบรรเทาความเดือดร้อนของประชาชน รัฐบาลจึงตอ้งมีมาตรการ
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ป้องกนัข้ึน ซ่ึงปัญหาท่ีเกิดข้ึนในสังคม ไดส่้งผลกระทบต่อเศรษฐกิจในช่วงโควิค 19 ซ่ึงกระทบต่อ

การด าเนินชีวิตประจ าวนัท่ีตอ้งเปล่ียนแปลงทั้งในเร่ืองของการซ้ือสินคา้ และการเดินทาง ก่อเกิด  

วิถีใหม่ หรือท่ีเรียกว่า New Normal ซ่ึงเป็นการเปล่ียนแปลงพื้นฐานการด าเนินชีวิต ท าให้มีการซ้ือ

สินคา้ผ่านระบบออนไลน์เพิ่มมากข้ึน โดยเฉพาะเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกาย ท าให้เป็นยคุทองของการ

ขายออนไลน์อยา่งแทจ้ริง เนื่องจากผูค้นส่วนใหญ่พยายามลดความเส่ียงในการสัมผสัเช้ือโรค     

จึงหลีกเลี่ยงการเดินทางออกนอกบา้น ซ่ึงในปัจจุบนัน้ี การสั่งเส้ือผา้ออนไลน์มีองคป์ระกอบท่ี

อ านวยความสะดวกในการซ้ือขายสินคา้มากยิ่งข้ึน เช่น การช าระเงินผ่านระบบอิเล็กทรอนิกส์  

และสามารถเลือกบริการขนส่งไดอ้ยา่งหลากหลายช่องทางบริการ ท าให ้เกิดการแข่งขนั          

ดา้นคุณภาพและราคา  ผูบ้ริโภคสามารถเลือกซ้ือเส้ือผา้หรือบริการจากผูข้าย และเปรียบเทียบ

เส้ือผา้ที่มีคุณสมบตัิเหมือนกนัแต่ราคายอ่มเยากว่า และเขา้ถึงผูบ้ริโภคได ้ซ่ึงการขายเส้ือผา้

ออนไลน์ให้ไดร้ับผลก าไรและอยูใ่นธุรกิจระยะยาวตอ้งมีการวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดที่ดี 

เนื่องจากในปัจจุบนัน้ีตลาดออนไลน์มีช่องทางการขาย ทั้งบนเวบ็ไซตเ์ฉพาะ อีมาร์เก็ตเพลส 

แพลตฟอร์ม หรือ ช่องทางโซเชียลมีเดียต่าง ๆ ซ่ึงมีคู ่แข่งจ านวนมาก ท าให้มีกลุ่มลูกคา้หรือ

กลุ่มเป้าหมายที่แตกต่างกนัในแต่ละช่องทาง ในความแตกต่างนั้น ก็จะเกิดการเปรียบเทียบ

คุณภาพของเส้ือผา้และราคาในหลาย ๆ ช่องทาง ของกลุ่มลูกคา้  เพื่อให้ไดเ้ส้ือผา้ และราคาที่พึง

พอใจมากที่สุด รวมถึงความไวว้างใจ ความน่าเช่ือถือ การขนส่งที่รวดเร็ว การบรรจุภณัฑ ์และ  

การส่ือสารกบัลูกคา้แบบทนัทีทนัใด (Real Time) ซ่ึงถือเป็นความพึงพอใจท่ีลูกคา้ไดรั้บจากผูข้าย 

ส่ิงเหล่าน้ีถือเป็นปัจจยัส าคญัในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ของผูบ้ริโภค ซ่ึงการคา้ออนไลน์นั้น      

การสร้างความซ่ือสัตยก์็เป็นส่ิงที่จ  าเป็น ซ่ึงผูข้ายตอ้งปรับเปลี่ยนเรียนรู้ เปลี่ยนวิธีน าเสนอขาย

เส้ือผา้ให ้สอดรับกบัความตอ้งของผูบ้ริโภคให้มากที่สุด โดยเฉพาะการสื่อสารขอ้มูล การ

ประชาสัมพนัธ์ และประสบการณ์ถึงลูกคา้ การขายเส้ือผา้ออนไลน์นั้น เป็นส่ิงท่ีไม่สามารถสัมผสั

จบัตอ้งได ้ ลูกคา้  จะตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้จากส่ิงที่เห็นจากรายละเอียดที่ไดร้ับ และการส่ือสาร 

ดงันั้น ผูข้ายจึงตอ้งให้ความใส่ใจเป็นพิเศษ และตอ้งไม่หยดุพฒันารูปแบบการขายตามยคุสมยั 

เช่น การไลฟ์ขายเส้ือผา้ แทนการโพสตข์ายเพียงอยา่งเดียว (วีรศกัด์ิ หวงัศุภกิจโกศล, 2564) 

 เนื ่องจากส าน กังานอยัการภาค 6 เป็นหน่วยงานราชการหนึ่ง  ที ่ม ีบ ุคลากร                

ทั้งขา้ราชการอยัการ ขา้ราชการธุรการ พนกังานราชการ และลูกจา้ง ซ่ึงการปฏิบตัิงานนั้น ตอ้งมี

การติดต่อประสานงานระหว่างหน่วยงานอื่น ๆ ทั้งหน่วยงานรัฐ หน่วยงานเอกชน ตลอดจนการ

บริการให้ความช่วยเหลือประชาชนที่มาติดต่อร้องขอความเป็นธรรม การคุม้ครองสิทธิเสรีภาพ
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และช่วยเหลือทางกฎหมายแก่ประชาชนให้มีคุณภาพ โปร่งใสและตรวจสอบได ้เพื่อให้ประชาชน

เช่ือมัน่และศรัทธา นั้น เพื่อเป็นการส่งเสริมบุคลิกภาพของบุคลากร และสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีให้แก่

หน่วยงาน บุคลากรจึงตอ้งมีการเลือกซ้ือเส้ือผา้ในการสวมใส่เพื่อปฏิบตัิงาน ให้มีความเหมาะสม 

สุภาพเรียบร้อย เขา้กบับุคลิกภาพ ความทนัสมยั ความภูมิฐาน ดูน่าเชื่อถือ และถูกตอ้งตาม

กาลเทศะ ตลอดจนนอกเวลาราชการ บุคลากรก็สามารถสวมใส่ชุดล าลอง ตามความเหมาะสม 

และความพึงพอใจของแต่ละบุคคลได ้ซ่ึงปัจจุบนัน้ี โรคโควิด 19 (โรคติดเช้ือไวรัสโคโรนา 2019) 

ส่งผลกระทบกบัธุรกิจเส้ือผา้ ท าให้บุคลากรไม่สามารถเดินทางไปซ้ือเส้ือผา้ที่ร้านคา้ดว้ยตนเอง

ได ้บุคลากรจึงมีความจ าเป็นตอ้งเลือกซ้ือเส้ือผา้ผ่านช่องทางออนไลน์ เพื่อความสะดวก รวดเร็ว

และตอบสนองความตอ้งการของตนเอง (ประกาศคณะกรรมการอยัการ, 2563) 

 จากความส าคญัดงักล่าว  ท าให้ผูว้ิจยัสนใจศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 ของบุคลากรในสังกัด
ส านกังานอยัการภาค 6 ซ่ึงผลการศึกษา ผูป้ระกอบการธุรกิจเส้ือผา้ออนไลน์สามารถน าขอ้มูลไปใช้
เป็นแนวทางในการวางแผนธุรกิจ ปรับปรุง พฒันา และก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดในช่วงการ
แพร่ระบาดโควิด 19 ให้สอดคล้องกับความต้องการของตลาดท่ีเปล่ียนแปลงไป  เพื่อให้เพิ่ม               
ขีดความสามารถทางการแข่งขนัของธุรกิจได ้
 

2. วตัถุประสงค์กำรวจิัย 
 

2.1 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของบุคลากรในสงักดัส านกังานอยัการภาค 6 
2.2 เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาด

โควิด 19 ของบุคลากรในสงักดัส านกังานอยัการภาค 6 จ าแนกดว้ยปัจจยัส่วนบุคคล 
2.3 เพื่อศึกษาการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 ของ

บุคลากรในสงักดัส านกังานอยัการภาค 6 
2.4 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาด

โควิด 19 
 2.5 เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้า
ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 ของบุคลากรในสงักดัส านกังานอยัการภาค 6 
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3. กรอบแนวคิดกำรวิจัย  
 ในการศึกษาคน้ควา้อิสระ เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 ของบุคลากรในสังกัดส านักงานอยัการภาค 6        
มีกรอบแนวคิดในการวิจยั โดยไดก้ าหนดตวัแปร ดงัน้ี 

 ตวัแปรอิสระ  ไดแ้ก่ 
 1. ปัจจยัส่วนบุคคล  ประกอบดว้ย  เพศ  อาย ุ สถานภาพ  ระดบัการศึกษา  ต าแหน่งงาน  

และรายไดต่้อเดือน 
 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4 P’s) ประกอบดว้ย  ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ,  

ดา้นราคา (Price) , ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) และดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
   ตวัแปรตาม  ไดแ้ก่ 
 การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 ของบุคลากรในสังกดั
ส านกังานอยัการภาค 6 

 กรอบแนวคิดในกำรวจิัย 

        ตัวแปรอสิระ         ตัวแปรตำม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดการศึกษา 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อาย ุ 
3. สถานภาพ  
4. ระดบัการศึกษา 
5. ต าแหน่งงาน 
6. รายไดต่้อเดือน 
 

 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4 P’s) 
- ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
- ดา้นราคา (Price) 
- ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) 
- ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

 
การตัดสินใจซือ้เสื้อผ้าออนไลน์ช่วงการแพร่
ระบาดโควิด 19 ของบุคลากรในสงักัด
สำนักงานอัยการภาค 6 
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4. สมมติฐำนกำรวิจัย  
4.1 ปัจจัยส่วนบุคคลของบุคลากรในสังกัดส านักงานอัยการภาค 6 ท่ีแตกต่างกัน         

มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 แตกต่างกนั 
4.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน ์   

ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 ของบุคลากรในสงักดัส านกังานอยัการภาค 6 
 

5. ขอบเขตของกำรวจิัย 
 

5.1 ขอบเขตด้ำนเน้ือหำ   
ในการศึกษาคน้ควา้อิสระคร้ังน้ี มุ่งศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 ของบุคลากรในสังกัดส านักงาน
อยัการภาค 6  โดยตวัแปรท่ีใชใ้นการศึกษา 2 ตวัแปร คือ ตวัแปรอิสระ และตวัแปรตาม 

5.1.1 ตัวแปรอิสระ 
1) ปัจจัยส่วนบคุคล 

      - เพศ 
      - อาย ุ 

 - สถานภาพ  
 - ระดบัการศึกษา 
 - ต าแหน่งงาน 
 - รายไดต่้อเดือน 

2) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4 P’s) 
 - ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
 - ดา้นราคา (Price) 
 - ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) 
 - ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

5.1.2 ตัวแปรตาม 
1) การตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 ของ

บุคลากรในสงักดัส านกังานอยัการภาค 6 
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5.2 ขอบเขตด้ำนประชำกร   
   ประชากรในการวิจัยคร้ังน้ี   คือ บุคลากรในสังกัดส านักงานอัยการภาค 6                
(9 จงัหวดั)  จ านวน 533 คน (ส านกังานอยัการสูงสุด, 2565)     
   กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ บุคลากรในสังกดัส านักงานอยัการภาค 6     
(9 จังหวดั)  จ านวน 229 คน  ก าหนดกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตรของ Taro  Yamane  ในการสุ่ม
ตวัอยา่งแบบชั้นภูมิ (Stratified   Random  Sampling) 

5.3 ขอบเขตด้ำนพืน้ที่ 
ส านักงานอัยการภาค 6 (9 จังหวดั) ได้แก่ จังหวดัพิษณุโลก , นครสวรรค์ , 

ก าแพงเพชร , เพชรบูรณ์, พิจิตร , ตาก , สุโขทยั , อุทยัธานี และอุตรดิตถ ์   
5.4 ขอบเขตด้ำนระยะเวลำ 

   งานวิจัยน้ี  ท าการศึกษาตามกรอบแนวคิดในการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 ของบุคลากรในสงักดั
ส านกังานอยัการภาค 6 ใชร้ะยะเวลาศึกษาในช่วงเดือนมีนาคม 2565 ถึงเดือนกรกฎาคม 2565 (5 เดือน) 

 

6. นิยำมศัพท์เฉพำะ  
 

6.1 ปัจจัยส่วนบุคคล  หมายถึง ลกัษณะส่วนบุคคลของบุคลากรในสังกดัส านักงาน
อยัการภาค 6 ประกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา ต าแหน่งงาน และรายไดต่้อเดือน 

6.1.1 เพศ แบ่งเป็น 2 เพศ ไดแ้ก่   
1) เพศชาย  
2) เพศหญิง 

6.1.2 อาย ุแบ่งเป็น 4 ช่วง ได้แก่ 
1) 20 - 30 ปี 
2) 31 – 40 ปี 
3) 41 – 50 ปี 
4) 51 – 60 ปี 

6.1.3 สถานภาพ แบ่งเป็น 3 สถานภาพ ไดแ้ก่  
1) โสด 
2) สมรส 
3) หม้าย/หย่าร้าง 
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6.1.4 ระดับการศึกษา แบ่งเป็น 3 ระดบั ไดแ้ก่  
1) ต า่กว่าปริญญาตรี 
2) ปริญญาตรี 
3) สูงกว่าปริญญาตรี 

6.1.5 ต าแหน่งงาน แบ่งเป็น 4 ต าแหน่ง  
1) ข้าราชการอัยการ 
2) ข้าราชการธุรการ 
3) ลูกจ้าง 
4) อ่ืน ๆ 

6.1.6 รายได้ต่อเดือน แบ่งเป็น 4 ช่วง ไดแ้ก่ 
1) ต า่กว่าหรือเท่ากับ 20,000 บาท 
2) 20,001 – 35,000 บาท 
3) 35,001 – 50,000 บาท 
4) 50,001 บาท ขึน้ไป 

6.2 ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด หมายถึง  ตวัแปรทางการตลาดหรือเคร่ืองมือ  
ทางการตลาดท่ีธุรกิจน ามาใช ้เพื่อบรรลุเป้าหมายทางการตลาด ตอบสนองความตอ้งการ และสร้าง
ความพึงพอใจใหลู้กคา้ ตลอดจนสร้างก าไรใหแ้ก่ธุรกิจ  ส่วนประสมทางการตลาด (4 P’s) ท่ีใชเ้ป็น
แนวทางในการศึกษาการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 ของบุคลากร   
ในสังกดัส านักงานอยัการภาค 6 ไดแ้ก่  ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product)  ดา้นราคา (Price)  ดา้นช่องทาง 
จดัจ าหน่าย (Place)  และดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)   

6.2.1 ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง  ส่ิงท่ีธุรกิจเสนอขายเพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการ และสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ผูซ้ื้อ เช่น เส้ือผา้ท่ีจ าหน่ายมีการออกแบบทนัสมยัตามแฟชัน่
นิยม มีคุณภาพตรงตามความตอ้งการ มีความหลากหลากของเส้ือผา้แฟชั่นให้เลือกซ้ือ มีการให้
ขอ้มูลของเส้ือผา้ รายละเอียด การใหบ้ริการอยา่งละเอียด ครบถว้น หรือมีรายละเอียดตรงตามขอ้มูล
ท่ีไดใ้ส่ไวใ้นส่วนของขอ้มูลของเส้ือผา้ เป็นตน้ 

6.2.2 ด้านราคา (Price) หมายถึง  จ านวนเงินท่ีผูข้าย และผูซ้ื้อ ตกลงราคาเพื่อซ้ือ
ขายสินคา้ในราคาท่ียอมรับไดท้ั้งสองฝ่าย  ซ่ึงผูซ้ื้อจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่าของสินคา้กบัราคา
ของสินคา้นั้น เช่น ราคาของเส้ือผา้ถูกกว่าเม่ือเปรียบเทียบกบัทอ้งตลาด ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 
สามารถเปรียบเทียบราคากับร้านค้าอ่ืน ๆ  ได้ มีการระบุราคาและค่าจัดส่งท่ีชัดเจน  หรือ                  
มีค่าธรรมเนียมในการจดัส่งท่ีเหมาะสม เป็นตน้ 
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6.2.3 ด้านการจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง  กิจกรรมท่ีใช้ในการส่งมอบสินคา้
จากผูข้ายไปยงัผูซ้ื้อ เช่น ผูซ้ื้อสามารถเลือกซ้ือเส้ือผา้ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง มีบริการจดัส่งท่ีรวดเร็ว  
ตรงเวลา  มีระบบการติดตาม ตรวจเช็คเลขพสัดุท่ีจัดส่งได้  มีวิธีช าระเงินหลากหลายช่องทาง 
เพื่อใหส้ะดวกแก่ผูซ้ื้อ หรือเขา้ถึงช่องทางขายไดง่้าย เช่น Facebook, Shopee , LAZADA เป็นตน้ 

6.2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง  เคร่ืองมือท่ีใช้เพื่อให้
บรรลุวตัถุประสงคท์างการติดต่อส่ือสารของผูข้าย ประกอบดว้ย การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ 
การตลาดทางตรง เพื่อน าไปสู่กระบวนการส่งเสริมการตลาด และเพื่อใช้ในการติดต่อส่ือสาร
โดยตรงกับผูซ้ื้อ ดึงดูดใจให้ผูซ้ื้อตัดสินใจซ้ือสินค้า  เช่น มีส่วนลดส าหรับลูกค้าใหม่  มีการ          
จดักิจกรรมลดราคา Flash Sale  มีการโฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆ ทั้งแพลตฟอร์ม และโซเชียลมีเดีย มีการ
ส่งเสริมการตลาดอย่างต่อเน่ือง หรือมีส่วนลดพิเศษในวนัพิเศษ เช่น โปรโมชั่น 7 เดือน 7 ,         
Mid Year Sale เป็นตน้ 
 6.3 กำรตัดสินใจซ้ือ  หมายถึง  กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระท าส่ิงหน่ึงส่ิงใดจาก
ทางเลือกต่าง ๆ ท่ีมีอยู ่ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่าง ๆ ของสินคา้อยูเ่สมอ 
 6.4 บุคลำกรในสังกัดส ำนักงำนอัยกำรภำค 6 หมายถึง  ผู ้ท่ีปฏิบัติงานในสังกัด
ส านกังานอยัการภาค 6 (9 จงัหวดั) ไดแ้ก่ จงัหวดัพิษณุโลก , นครสวรรค ์, ก าแพงเพชร , เพชรบูรณ์, 
พิจิตร , ตาก , สุโขทัย , อุทัยธานี และอุตรดิตถ์  ทั้ งท่ีเป็นข้าราชการอัยการ  ข้าราชการธุรการ  
ลูกจา้ง  และพนกังานราชการ 

6.5 ประชำกร  หมายถึง บุคลากรในสงักดัส านกังานอยัการภาค 6 ท่ีมีประสบการณ์ใน 
การซ้ือเส้ือผา้ออนไลน ์

6.6 เส้ือผ้ำ หมายถึง เส้ือ กางเกง กระโปรง และชุดเดรส ซ่ึงใชใ้นการศึกษาวิจยัปัจจยั 
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 
ของบุคลากรในสงักดัส านกังานอยัการภาค 6 
 6.7 ออนไลน์ หมายถึง  ช่องทางการน าเสนอขายสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ เช่น  
Facebook , Shopee , LAZADA , Line Shop , Instagram , Tiktok  และเวบ็ไซตข์ายเส้ือผา้ เป็นตน้ 
 

7. ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 
 
 7.1 ผูป้ระกอบการธุรกิจเส้ือผา้ออนไลน์สามารถน าขอ้มูลไปใช้เป็นแนวทางในการ
วางแผนธุรกิจ ปรับปรุง พฒันาธุรกิจเส้ือผา้ออนไลน์ ให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค  
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และเพื่อให้บรรลุตามเป้าหมายขององค์การ ถือเป็นการเพิ่มขีดความสามารถทางการแข่งขนัของ
ธุรกิจได ้
 7.2 ผูท่ี้สนใจศึกษาวิจยัดา้นต่าง ๆ ท่ีไดรั้บหรือส่งผลกระทบจากสถานการณ์การแพร่
ระบาดโควิด 19 น าไปใช้ศึกษาเพื่อน าไปต่อยอดงานวิจยัอ่ืน ๆ ท่ีตอ้งการศึกษา หรือแผนธุรกิจ       
ท่ีตอ้งการเปล่ียนแปลงเพื่อก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดในช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19  



บทที่  2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
 
 การวิจัยเร่ือง  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้า
ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด19 ของบุคลากรในสังกดัส านกังานอยัการภาค 6 ผูว้ิจยัไดศึ้กษา
แนวคิด และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งตามล าดบั  ดงัต่อไปน้ี 
 1. แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
 2. แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 
 3. ธุรกิจเส้ือผา้ออนไลน์ในช่วงการแพร่ระบาดของโควิด 19 
 4. งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

1. แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 

1.1 ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 
 มีนกัวิชาการหลายท่านไดใ้หค้วามหมายของส่วนประสมทางการตลาด เช่น 
 Kotler, Philip. (2015)  กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง 
เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได้ ซ่ึงกิจการผสมผสานเคร่ืองมือเหล่าน้ีให้สามารถ
ตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ส่วนประสมการตลาด 
ประกอบดว้ยทุกส่ิงทุกอยา่งท่ีกิจการใชเ้พื่อใหมี้อิทธิพลโนม้นา้วความตอ้งการผลิตภณัฑข์องกิจการ 
ส่วนประสมการตลาด   แบ่งออกเป็นกลุ่มได ้4 กลุ่ม ดงัท่ีรู้จกักนัวา่คือ “4 P’s” อนัไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์
(Product) ราคา (Price)  การจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 เสรี วงษม์ณฑา (2554) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง 
การมีสินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายได ้ขายในราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับได ้
และผูบ้ริโภคยินดีจ่ายเพราะเห็นว่าคุ้ม รวมถึงมีการจดัจ าหน่ายกระจายสินคา้ให้สอดคลอ้งกับ
พฤติกรรมการซ้ือหาเพื่อความสะดวกแก่ลูกคา้ ดว้ยความพยายามจูงใจให้เกิดความชอบในสินคา้
และเกิดพฤติกรรมอยา่งถูกตอ้ง 
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 สรุปว่า  ส่วนประสมทางการตลาด  หมายถึง  เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีองค์การ
สามารถควบคุมได้ และน ามาประยุกต์ใช้เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ขององค์การกับกลุ่มตลาด
เป้าหมาย 

1.2 องค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาด 
 มีนกัวิชาการหลายท่านไดใ้หค้วามหมายของส่วนประสมทางการตลาด เช่น  
 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2551) กล่าวในเร่ือง ตวัแปรหรือองค์ประกอบของส่วนผสมทาง

การตลาด (4 P’s) ว่าเป็นตวักระตุน้หรือส่ิงเร้าทางการตลาดท่ีกระทบต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
โดยแบ่งออกไดด้งัน้ี 

 1. ผลิตภณัฑ ์(Product) ลกัษณะบางประการของผลิตภณัฑข์องบริษทัท่ีอาจกระทบต่อ
พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค คือ ความใหม่ ความสลบัซับซ้อนและคุณภาพท่ีคนรับรู้ไดข้อง
ผลิตภณัฑ์ ผลิตภณัฑ์ท่ีใหม่และสลบัซับซ้อนอาจตอ้งมีการตดัสินใจอย่างกวา้งขวาง ถา้เรารู้เร่ือง
เหล่าน้ีแลว้ในฐานะนกัการตลาดเราควรจะเสนอทางเลือกท่ีง่ายกว่า ผูบ้ริโภคมีความคุน้เคยเพื่อให้
ผูบ้ริโภคท่ีไม่ตอ้งการเสาะแสวงหาทางเลือกอยา่งกวา้งขวางในการพิจารณา ส่วนในเร่ืองของรูปร่าง
ของผลิตภณัฑ์ตลอดจนหีบห่อและป้ายฉลาก สามารถก่ออิทธิพลต่อกระบวนการซ้ือของผูบ้ริโภค 
หีบห่อท่ีสะดุดตาอาจท าให้ผูบ้ริโภคเลือกไวเ้พื่อพิจารณา ประเมินเพื่อการตดัสินใจซ้ือ ป้ายฉลากท่ี
แสดงใหผู้บ้ริโภคเห็นคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑท่ี์ส าคญักจ็ะท าใหผู้บ้ริโภคประเมินสินคา้เช่นกนั 
สินคา้คุณภาพสูงหรือสินคา้ท่ีปรับเขา้กบัความตอ้งการบางอยา่งของผูซ้ื้อมีอิทธิพลต่อการซ้ือดว้ย 

 2. ราคา (Price) ราคามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือก็ต่อเม่ือผูบ้ริโภคท าการประเมิน
ทางเลือกและท าการตดัสินใจ โดยปกติผูบ้ริโภคชอบผลิตภณัฑร์าคาต ่า นกัการตลาดจึงควรคิดราคา
น้อย ลดตน้ทุนการซ้ือหรือท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจดว้ยลกัษณะอ่ืน ๆ ส าหรับการตดัสินใจอย่าง
กวา้งขวางผูบ้ริโภคมกัพิจารณารายละเอียด โดยถือเป็นอย่างหน่ึงในลกัษณะทั้งหลายท่ีเก่ียวขอ้ง
ส าหรับสินคา้ฟุ่ มเฟือย ราคาสูงไม่ท าให้การซ้ือลดน้อยลง นอกจากน้ีราคายงัเป็นเคร่ืองประเมิน
คุณค่าของผูบ้ริโภคซ่ึงกติ็ดตามดว้ยการซ้ือ 

 3. การจดัจ าหน่าย (Place) กลยุทธ์ของนักการตลาดในการท าให้มีผลิตภณัฑ์ไวพ้ร้อม
จ าหน่าย สามารถก่ออิทธิพลต่อการพบผลิตภณัฑ ์แน่นอนวา่สินคา้ท่ีมีจ าหน่ายแพร่หลายและง่ายท่ี
จะซ้ือก็จะท าให้ผูบ้ริโภคน าไปประเมินประเภทของช่องทางท่ีน าเสนอก็อาจก่ออิทธิพลต่อการรับรู้
ภาพพจน์ของผลิตภณัฑ์ เช่น สินคา้ท่ีมีของแถมในร้านเสริมสวยชั้นดีในห้างสรรพสินคา้ท าให้
สินคา้มีช่ือเสียงมากกวา่น าไปใชบ้นชั้นวางของในซุปเปอร์มาร์เกต็ 

 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การส่งเสริมการตลาดสามารถก่ออิทธิพลต่อ
ผูบ้ริโภคได้ทุกขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ข่าวสารท่ีนักตลาดส่งไปอาจเตือนใจให้
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ผูบ้ริโภครู้วา่เขามีปัญหา สินคา้ของนกัการตลาดสามารถแกไ้ขปัญหาไดแ้ละมนัสามารถส่งมอบให้
ไดม้ากกว่าสินคา้ของคู่แข่ง เม่ือไดข่้าวสารหลกัการซ้ือเป็นการยืนยนัว่าการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้
ถูกตอ้ง 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และ คณะ (2552). กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วย 
ผลิตภัณฑ์ (Product) การจัดจ าหน่าย (Place) การก าหนดราคา (Price) การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion)  เราสามารถเรียกส่วนประสมทางการตลาดไดอี้กอยา่งหน่ึงว่า 4 P’s ส่วนประกอบทั้ง  
4 ตัวน้ี ทุกตัวมีความเก่ียวพันกัน P แต่ละตัวมีความส าคัญเท่าเทียมกัน แต่ข้ึนอยู่กับผูบ้ริหาร
การตลาดแต่ละคนจะวางกลยุทธ์ โดยเน้นน ้ าหนักท่ี P ใดมากกว่ากนั เพื่อให้สามารถตอบสนอง
ความตอ้งการของเป้าหมายทางการตลาด  คือ ตวัผูบ้ริโภค 

 ผลิตภณัฑ์ (Product) ปัจจยัแรกท่ีจะแสดงว่ากิจการพร้อมจะท าธุรกิจได้ กิจการนั้น
จะตอ้งมีส่ิงท่ีจะเสนอขาย อาจเป็นสินคา้ท่ีมีตวัตน บริการ ความคิด (Idea) ท่ีจะตอบสนองความตอ้งการ
ได้ การศึกษาเก่ียวกับผลิตภัณฑ์นั้ น นักการตลาด มักจะศึกษาผลิตภัณฑ์ในรูปของผลิตภัณฑ์
เบ็ดเสร็จ (Total Product)  ซ่ึงหมายถึง ตวัสินคา้บวกกบัความพอใจและผลประโยชน์อ่ืนท่ีผูบ้ริโภค
ไดรั้บจากการซ้ือสินคา้นั้น ผูบ้ริหารการตลาดจะตอ้งมีการปรับปรุงสินคา้หรือบริการท่ีผลิตข้ึนมา
ให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย โดยเน้นถึงการสร้างความพอใจให้แก่ผูบ้ริโภค
และสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคเป็นส าคญั ในการศึกษาเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์จะตอ้งศึกษาปัญหา
ต่าง ๆ ท่ีครอบคลุมถึงการเลือกตวัผลิตภณัฑ ์หรือสายผลิตภณัฑ ์การเพิ่มหรือลดชนิดของสินคา้ใน
สายผลิตภณัฑ ์ลกัษณะของผลิตภณัฑ ์ในเร่ืองคุณภาพ ประสิทธิภาพ สี ขนาด รูปทรง การใหบ้ริการ
ประกอบการขาย การรับประกนั ฯลฯ ผลิตภณัฑท่ี์ผลิตออกมาจ าหน่ายตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคกลุ่มใด วงจรผลิตภณัฑ์ของสินคา้มีระยะเวลานานเท่าใด ในแต่ละช่วง เวลาของวงจร
ผลิตภณัฑ์นั้น นักบริหารการตลาดควรจะใช้กลยุทธ์ทางการตลาดอย่างไร และเม่ือตอ้งการท่ีจะ
สร้างความเจริญกา้วหน้าให้แก่กิจการ ธุรกิจจะตอ้งมีการวางแผนพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่ให้สอด 
คลอ้งกบัความตอ้งการของตลาดไดอ้ยา่งไร 

 การก าหนดราคา (Price) เม่ือธุรกิจไดมี้การพฒันาผลิตภณัฑ์ข้ึนมา รวมทั้งหาช่องทาง
การจดัจ าหน่ายและวิธีการแจกจ่ายตวัสินคา้ไดแ้ลว้ ส่ิงส าคญัท่ีธุรกิจจะตอ้งด าเนินการต่อไป คือ 
การก าหนดราคาท่ีเหมาะสมใหก้บัผลิตภณัฑท่ี์จะน าไปเสนอขายก่อนท่ีจะก าหนดราคาสินคา้ ธุรกิจ
ตอ้งมีเป้าหมายว่าจะตั้งราคาเพื่อตอ้งการก าไร หรือเพื่อขยายส่วนถือครองตลาด (Market Share) 
หรือเพื่อเป้าหมายอยา่งอ่ืน อีกทั้งตอ้งมีการใชก้ลยทุธ์ในการตั้งราคาท่ีจะท าให้เกิดการยอมรับจาก
ตลาดเป้า หมายและสู้กบัคู่แข่งขนัไดใ้นการแข่งขนัในตลาด กลยทุธ์ราคาเป็นเคร่ืองมือท่ีคู่แข่งขนั
น ามาใชไ้ด ้ผลรวดเร็วกวา่ปัจจยัอ่ืน ๆ เช่น การลดราคา หรืออาจตั้งราคาสินคา้ใหสู้งส าหรับสินคา้ท่ี
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มีลกัษณะพิเศษในตวัของมนัเอง เพื่อแสดงภาพพจน์ท่ีดี อาจใชผ้ลทางจิตวิทยามาช่วยเสริมการตั้ง
ราคา การตั้งราคาสินคา้อาจมีนโยบายการให้สินเช่ือหรือนโยบายการให้ส่วนลดเงินสดส่วนลด
การคา้ หรือส่วน ลดปริมาณ ฯลฯ นอกจากนั้นธุรกิจจะตอ้งค านึงถึงกฎขอ้บงัคบัทางกฎหมายท่ีจะมี
ผลกระทบต่อราคาดว้ย ราคามูลค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุนของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะ
เปรียบเทียบระหว่างคุณค่าของผลิตภัณฑ์กับราคาผลิตภัณฑ์นั้ น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา เขาจะ
ตดัสินใจซ้ือ  

 การจดัจ าหน่าย (Place) ผลิตภณัฑ์ท่ีผูผ้ลิตผลิตข้ึนมาได้นั้น ถึงแม้ว่าจะมีคุณภาพดี
เพียงใด  ก็ตาม ถา้ผูบ้ริโภคไม่ทราบแหล่งซ้ือและไม่สามารถจะจดัหามาไดเ้ม่ือเกิดความตอ้งการ 
ผลิตภณัฑ์ท่ีผลิตข้ึนมาก็ไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภคได ้ดงันั้น นักการตลาดจึง
จ าเป็นตอ้งพิจารณาว่าท่ีไหน เม่ือไร และโดยใครท่ีจะเสนอขายสินคา้ การจดัจ าหน่ายเป็นเร่ืองท่ี
ซบัซอ้น แต่กเ็ป็นส่ิงจ าเป็นท่ีตอ้งศึกษา 

 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการศึกษาเก่ียวกบักระบวนการติดต่อส่ือสาร
ไปยงัตลาดเป้าหมาย การส่งเสริมการตลาดเป็นวิธีการท่ีจะบอกให้ลูกคา้ทราบเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ท่ี
เสนอขายวัตถุประสงค์ของการส่งเสริมการตลาด เพื่อบอกให้ ลูกค้าทราบว่ามีผลิตภัณฑ์
ออกจ าหน่ายในตลาดพยายามชักชวนให้ลูกค้าซ้ือและเพื่อเตือนความทรงจ ากับตัวผูบ้ริโภค         
การส่งเสริมการตลาดจะตอ้งมีการศึกษาถึงกระบวนการติดต่อส่ือสาร (Communication Process) 
เพื่อเขา้ใจถึงความสมัพนัธ์ระหวา่งผูรั้บกบัผูส่้ง  

 สรุปวา่ องคป์ระกอบของส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง องคป์ระกอบท่ีส าคญัใน
การด าเนินงานการตลาด ซ่ึงถือเป็นปัจจัยท่ีกิจการสามารถควบคุมได้ เป็นปัจจัยท่ีจะมุ่งเข้าสู่
จุดมุ่งหมายเดียวกัน คือ เป้าหมายทางการตลาด ซ่ึงหมายถึงการตอบสนองความต้องการของ
ผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ดงันั้น ผูบ้ริหาร
การตลาดจะตอ้งจดัความสมดุลเหมาะสมขององคป์ระกอบทั้ง 4 ประการ ให้เกิดประสิทธิภาพมาก
ท่ีสุด การขาดความสมดุลขององค์ประกอบตัวใดตัวหน่ึงคือ สาเหตุท่ีก่อให้ เกิดปัญหาใน             
การบริหารงานขององคก์าร 
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2. แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือ 
 

2.1 ความหมายของการตัดสินใจซ้ือ 
  ศิ ริวรรณ  เส รี รัตน์  และคณ ะ  (2552) ได้ให้ ความหมายการ ซ้ื อขององค์ก ร 
(Organizational Buying) ไวว้่าเป็นกระบวนการตดัสินใจขององค์กรท่ีตั้งข้ึนเพื่อก าหนดลกัษณะ
ความต้องการในการซ้ือ ผลิตภัณฑ์และบริการ การบ่งช้ี การประเมินผลและเลือกตราสินค้า 
ตลอดจนการพิจารณาผูเ้สนอขาย สินคา้ต่าง ๆ 
  ฉัตยาพร เสมอใจ (2550) ไดใ้ห้ความหมายการตดัสินใจซ้ือ (Decision Making) ไวว้่า
หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงจากทางเลือกต่าง ๆ ท่ีมีอยู ่ซ่ึงผูบ้ริโภค 
มกัจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่าง ๆ ของสินคา้และบริการอยู่เสมอ โดยท่ีเขาจะเลือกสินคา้หรือ
บริการ ตามขอ้มูลและข้อจ ากัดของสถานการณ์ การตัดสินใจจึงเป็นกระบวนการท่ีส าคญัและ       
อยูภ่ายในจิตใจของผูบ้ริโภค 
  เสรี วงษ์มณฑา (2554) ไดใ้ห้ความหมายกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคว่าเป็น 
การท่ีผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้ใดสินคา้หน่ึงนั้นจะตอ้งมีกระบวนการตั้งแต่จุดเร่ิมตน้ไปจนถึงทศันคติ 
หลังจากท่ีได้ใช้สินค้าแล้ว ซ่ึงสามารถพิจารณาเป็นขั้ นตอนได้ ดังน้ี  การมองเห็นปัญหา               
การแสวงหาภายใน การแสวงหาภายนอก การประเมินทางเลือกการตดัสินใจซ้ือ ทศันคติหลงัการซ้ือ 
การตดัสินใจซ้ือ หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงจากทางเลือกต่าง ๆ ท่ีมีอยู ่
ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่าง ๆ ของสินคา้และบริการอยูเ่สมอในชีวิตประจ าวนั 
โดยท่ีผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือสินคา้ หรือบริการตามขอ้มูลและขอ้จ ากดัของสถานการณ์ ซ่ึงถา้นกัการ
ตลาดสามารถท าความเขา้ใจและเขา้ถึง จิตใจของผูบ้ริโภค การกระจายสินคา้และสร้างความยอมรับ
ของผูบ้ริโภคกจ็ะมีประสิทธิภาพยิง่ข้ึน 
  อดุลย์  จาตุรงคกุล (2551) ได้ให้ความหมายการตัดสินใจซ้ือว่าเป็นกระบวนการ
ตดัสินใจขององคก์รโดยก าหนดความตอ้งการสินคา้และบริการท่ีตอ้งซ้ือ และแลว้ก็ระบุ ประเมิน
และเลือกตรายีห่อ้และผูข้ายรายต่าง ๆ 
  Kotler, Philip. (2015) ไดใ้หค้วามหมายการตดัสินใจซ้ือวา่เป็นกระบวนการตดัสินใจท่ี
เกิดข้ึน โดยองคก์รท่ีมีความตอ้งการในการซ้ือสินคา้ และบริการองคก์รจะระบุประเมิน และเลือก
ตราสินคา้ เลือกซพัพลายเออร์จากบรรดาท่ีมีแมว้่าการซ้ือของแต่ละองคก์รจะไม่เหมือนกนัแต่ผูซ้ื้อ 
สามารถระบุกลุ่มขององคก์รธุรกิจท่ีมีวิธีการซ้ือสินคา้ในลกัษณะคลา้ยคลึงกนัเพื่อเป็นประโยชน์ใน 
การก าหนดกลยทุธ์ดา้นการตลาด 
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  Assael, (1998) กล่าวว่า กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเป็น กระบวนการท่ี
ผูบ้ริโภคตดัสินใจว่าจะซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการใด และจะซ้ือท่ีไหน ซ่ึงแนวทางท่ีผูบ้ริโภคใชใ้น
การตดัสินใจนั้นเป็นผลโดยตรงมาจากกลยทุธ์การตลาดของนกัการตลาด เป็นตน้ ว่าหากผูบ้ริโภค 
ต้องการคุณประโยชน์จากผลิตภัณฑ์ ตรายี่ห้อใด ๆ นักการตลาดก็ควรจะวางกลยุทธ์ใดเน้นท่ี
คุณประโยชน์ของผลิตภณัฑ์นั้นลงไปในโฆษณา ดงันั้นเกณฑ์ท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการตดัสินใจเลือก
ตรายีห่อ้จึงเป็นแนวทางส าคญัท่ีนกัการตลาดควรศึกษาเพื่อน าไปบริหารจดัการกลยทุธ์การตลาดให้
มีประสิทธิภาพมากข้ึน 
   Gibson, Ivancevich, and Donnelly, (1979) ได้ให้ ความหมายการตัด สินใจไว้ว่ า 
หมายถึง กระบวนการส าคญัขององคก์ารท่ีผูบ้ริหารจะตอ้งกระท าอยูบ่นพื้นฐานของขอ้มูลข่าวสาร 
(information) ซ่ึงไดรั้บมาจากโครงสร้างองคก์าร พฤติกรรมบุคคล และกลุ่มในองคก์าร 
                จากความหมายของการตดัสินใจซ้ือ สรุปไดว้่า การตดัสินใจ เป็นกระบวนการท่ี
ผูบ้ริโภคตดัสินใจว่าจะซ้ือผลิตภณัฑห์รือบริการใด โดยมีปัจจยั คือ ขอ้มูลเก่ียวกบัตวัสินคา้  สังคม 
และกลุ่มทางสังคม ทศันคติของผูบ้ริโภค เวลา และโอกาส 
 

2.2 ทฤษฎีเกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือ 
  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552) ได้ให้ความหมายเก่ียวกับทฤษฎีเก่ียวกับการ
ตดัสินใจซ้ือ  ดงัน้ี 
                1. การรับรู้ถึงความตอ้งการหรือปัญหา (Problem/Need Recognition) 
                ในขั้นตอนแรกผูบ้ริโภคจะตระหนกัถึงปัญหา หรือความตอ้งการในสินคา้หรือการ
บริการ ซ่ึงความตอ้งการหรือปัญหานั้นเกิดข้ึนมาจากความจ าเป็น (Needs) ซ่ึงเกิดจาก 
                     (1) ส่ิงกระตุน้ภายใน (Internal Stimuli) เช่น ความรู้สึกหิวขา้ว กระหายน ้า เป็นตน้ 
                     (2) สิ่งกระตุน้ภายนอก (External Stimuli) อาจจะเกิดจากการกระตุน้ของส่วน
ประสมทางการตลาด (4 P's)เช่น เห็นขนมเคก้น่ากิน จึงรู้สึกหิว, เห็นโฆษณาสินคา้ในโทรทศัน์ - 
กิจกรรมส่งเสริมการตลาดจึงเกิดความรู้สึกอยากซ้ือ อยากได ,้ เห็นเพื่อนมีรถใหม่แลว้อยากได ้
เป็นตน้ 
                2. การแสวงหาขอ้มูล (Information Search) 
                เม่ือผูบ้ริโภคทราบถึงความตอ้งการในสินคา้หรือบริการแลว้ ล าดบัขั้นต่อไปผูบ้ริโภค
ก็จะท าการแสวงหาขอ้มูล เพื่อใชป้ระกอบการตดัสินใจ โดยแหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภค แบ่งเป็น 
                     (1) แหล่งบุคคล (Personal Sources) เช่น การสอบถามจากเพื่อน ครอบครัว คนรู้จกั
ท่ีมีประสบการณ์ในการใชสิ้นคา้หรือบริการนั้น ๆ 



 16 

                     (2) แหล่งทางการคา้ (Commercial Sources) เช่น การหาขอ้มูลจากโฆษณาตามส่ือ
ต่าง ๆ พนกังานขาย ร้านคา้ บรรจุภณัฑ ์
                     (3) แหล่งสาธารณชน (Public Sources) เช่น การสอบถามจากรายละเอียดของสินคา้
หรือบริการจากส่ือมวลชน หรือองคก์รคุ้มครองผูบ้ริโภค 
                     (4) แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) เกิดจากการประสบการณ์ส่วนตวั
ของผูบ้ริโภคท่ีเคยทดลองใชผ้ลิตภณัฑน์ั้น ๆ มาก่อน 
                3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) 
                เม่ือไดข้อ้มูลจากขั้นตอนท่ี 2 แลว้ ในขั้นต่อไปผูบ้ริโภคก็จะท าการประเมินทางเลือก 
โดยในการประเมินทางเลือกนั้น ผูบ้ริโภคตอ้งก าหนดเกณฑห์รือคุณสมบติัท่ีจะใชใ้นการประเมิน 
เช่น ยี่ห้อ ราคา รูปแบบ บริการหลงัการขาย ราคาขายต่อหน่วย   เป็นตน้ 
                4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) 
               หลงัจากท่ีไดท้ าการประเมินทางเลือกแลว้ ผูบ้ริโภคก็จะเขา้สู่ในขั้นของการตดัสินใจซ้ือ 
ซ่ึงตอ้งมีการตดัสินใจในดา้นต่าง ๆ ดงัน้ี 
                     (1) ตรายี่ห้อท่ีซ้ือ (Brand Decision) 
                     (2) ร้านคา้ท่ีซ้ือ (Vendor Decision) 
                     (3) ปริมาณท่ีซ้ือ (Quantity Decision) 
                     (4) เวลาท่ีซ้ือ (Timing Decision) 
                     (5) วิธีการในการช าระเงิน (Payment-method Decision) 
                5. พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post purchase Behavior) 
                หลงัจากที่ลูกคา้ไดท้ าการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการไปแลว้นั้น นกัการตลาด
จะตอ้งท าการตรวจสอบความพึงพอใจภายหลงัการซ้ือ ซ่ึงความพึงพอใจนั้นเกิดข้ึนจากการท่ี
ลูกคา้ท า 
                การเปรียบเทียบส่ิงที่เกิดข้ึนจริง กบัส่ิงที่คาดหวงั ถา้คุณค่าของสินคา้หรือบริการท่ี
ไดรั้บจริง ตรงกบัท่ีคาดหวงัหรือสูงกว่าท่ีไดค้าดหวงัเอาไว ้ลูกคา้ก็จะเกิดความพึงพอใจในสินคา้
หรือบริการนั้น โดยถา้ลูกคา้มีความพึงพอใจก็จะเกิดพฤติกรรมในการซ้ือซ ้ า หรือบอกต่อ เป็นตน้ 
แต่เมื่อใดก็ตามที่คุณค่าที่ไดร้ับจริงต ่ากว่าที่ไดค้าดหวงัเอาไว ้ลูกคา้ก็จะเกิดความไม่พึงพอใจ 
พฤติกรรมที่ตามมาก็คือ ลูกคา้จะเปลี่ยนไปใชผ้ลิตภณัฑข์องคู่แข่งขนั และมีการบอกต่อไปยงั
ผูบ้ริโภคคนอ่ืน ๆ ดว้ย 
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                ดว้ยเหตุน้ีนกัการตลาดจึงตอ้งท าการตรวจสอบความพึงพอใจของลูกคา้หลงัจากท่ี
ลูกคา้ซ้ือสินคา้หรือบริการไปแลว้ โดยอาจจะท าผ่านการใชแ้บบส ารวจความพึงพอใจ หรือจดัตั้ง
ศูนยรั์บขอ้ร้องเรียนของลูกคา้ (Call Center) เป็นตน้ 
  Kotler, Philip. (2015)  ไดล่้าวไวว้่า กระบวนการตดัสินใจซ้ือประกอบดวย้กระบวน
การตดัสินใจ 5 ขั้นตอน คือ  
  1. การรับรู้ปัญหาหรือความจ าเป็น หมายถึง การท่ีบุคคล รับรู้ความตอ้งการของตนเอง
ซ่ึงเกิดข้ึนเองหรือเกิดจากส่ิงกระตุน้ความตอ้งการเม่ือเกิดถึงระดบัหน่ึงจะเป็นส่ิงกระตุน้บุคคล 
เรียนรู้ถึงวิธีท่ีจะจดัการกบัส่ิงกระตุน้จากประสบการณ์ในอดีต ท าใหเ้ขารู้วา่จะตอบสนองอยา่งไร  
  2. การแสวงหาขอ้มูล เม่ือความตอ้งการถูกกระตุน้มากพอและส่ิงท่ี สามารถตอบสนอง
ความตอ้งการอยูใ่กล ้ผูบ้ริโภคจะด าเนินการเพื่อตอบสนองความตอ้งการทนัที แต่ถา้ความตอ้งการ
ไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการจะถูกจดจ าไว ้เม่ือความตอ้งการท่ีถูก กระตุน้ไดส้ะสมไวม้ากพอ  
  3. การประเมินทางเลือก เม่ือผูบ้ริโภคไดข้้อมูลจากขั้นท่ี 2 ต่อไปผบูริ้โภคจะเกิดการ
เขา้ใจและประเมินทางเลือกต่าง ๆ  
  4. การตดัสินใจซ้ือ จากการประเมินผลทางเลือกในขั้นท่ี 3 ผูบ้ริโภคจะตอ้งตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑท่ี์เขาชอบมากท่ีสุด โดยใชปั้จจยัต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึนระหวา่งการประเมินผลและการตดัสินใจซ้ือ  
  5. พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post Purchase Feeling) เป็นความรู้สึกพอใจ หรือ       
ไม่พอใจภายหลงัการซ้ือผลิตภณัฑ์ไปใชแ้ลว้ แบ่งออกเป็นความรู้สึกพอใจและไม่พอใจในสินคา้
และบริการน้ัน ความพอใจเกิดข้ึนเม่ือผลลพัธ์จากการใชต้รงกบัผูบ้ริโภคคาดหวงัไว ้ และถา้หาก
ผูบ้ริโภคผิดหวงักบัการใชผ้ลิตภณัฑห์รือบริการนั้นกจ็ะรู้สึกไม่พอใจ 



 18 

 

ภาพท่ี 2.1 กระบวนการการตดัสินใจซ้ือ 5 ขั้นตอนของผูบ้ริโภค คอทเลอร์ (Kotler, 2015) 

 
  เสรี วงษ์มณฑา (2554) อธิบายว่า  กระบวนการตดัสินใจของผู ้บริโภคในการท่ี
ผูบ้ริโภค   จะซ้ือสินคา้ใดสินคา้หน่ึงนั้น จะตอ้งมีกระบวนการตั้งแต่จุดเร่ิมตน้ ไปจนถึงทศันคติ
หลงัจากท่ีไดใ้ช ้สินคา้นั้นแลว้ ซ่ึงสามารถพิจารณาเป็นขั้นตอนไดด้งัน้ี  
  1. การมองเห็นปัญหา   
  2. การแสวงหาภายใน  
  3. การแสวงหาภายนอก 
  4. การประเมินทางเลือก 
  5. การตดัสินใจซ้ือ 
  6. ทศันคติหลงัการซ้ือ 
  ฉัตยาพร เสมอใจ (2550) ได้อธิบายถึง รูปแบบพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค ซ่ึงสามารถแบ่งออกไดต้ามระดบัของความพยายามในการแกปัญหา คือ  
  1. พฤติกรรมการแกปั้ญหาอย่างเต็มรูปแบบ (Extended Problem Solving : ESP) เป็น 
พฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนในการตดัสินในการซ้ือคร้ังแรก ส่วนใหญ่เป็นผลิตภณัฑท่ี์มีราคาสูง และการซ้ือ 
เกิดข้ึนไม่บ่อย นาน ๆ ถึงจะซ้ือสักคร้ังหน่ึง มักเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีผู ้บริโภคยงัไม่มีความคุ้นเคย         
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จึงตอ้งการศึกษารายละเอียดของขอ้มูลมาก และใชเ้วลาในการตดัสินใจนานกวา่ ผลิตภณัฑท่ี์คุน้เคย 
แลว้  
  2. พฤติกรรมการแกปั้ญหาแบบจ ากดั (Limited Problem Solving : LPS) เป็นลกัษณะ
ของ การตดัสินใจทางเลือกท่ีไม่ไดแ้ตกต่างกนัมากนกั มีเวลาในการตดัสินใจไม่มาก หรืออาจไม่คิด
วา่   มีความส าคญัมาก จึงไม่ใส่ความพยายามในการหาขอ้มูลและตดัสินใจอยา่งจริงจงั  
  3. พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือตามความเคยชิน เป็นลกัษณะของการซ้ือซ ้ าท่ีเกิดมาจาก   
ความเช่ือมัน่ในการตดัสินใจจากการแกไ้ขในคร้ังก่อน ๆ จึงท าการแกปั้ญหาเหมือนเดิมท่ีสามารถ
สร้างความพึงพอใจไดจ้นท าใหเ้กิดการซ้ือผลิตภณัฑเ์ดิม ๆ เกิดเป็นความเคยชินกลายเป็นพฤติกรรม
ของความภกัดีในตราผลิตภณัฑ์ (Brand Loyalty) หรืออีกสาเหตุหน่ึงอาจมาจากการเกิดความเฉ่ือย 
(Inertia) ของผูบ้ริโภคท่ีจะต้องเร่ิมศึกษาหรือแก้ปัญหาใหม่ทุกคร้ัง จึงใช้วิธีการใช้ความเคยชิน     
แต่ ถึงกระนั้น หากผูบ้ริโภคถูกกระตุน้ก็สามารถท่ีจะเปล่ียนแปลงพฤติกรรมให้ท าการตดัสินใจ
ใหม่ได ้ 
  4. พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือแบบทนัที เป็นลกัษณะของการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนจาก 
เหตุการณ์ท่ีเกิดกะทันหันหรือจากการถูกกระตุ้น จากส่ิงเร้าทางการตลาดให้ตัดสินใจในทันที
รวมถึง ถา้ผลลพัธ์ท่ีตามมามีความเส่ียงต ่าหรือมีประสบการณ์จากการใชสิ้นคา้นั้นอยูแ่ลว้ ท าใหเ้กิด 
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือแบบทันทีได  ้การรับรู้ปัญหา (Problem recognition) การคน้หาขอ้มูล 
(Information search) การประเมินทางเลือก  (Evaluation of alternatives) การตัดสินใจ (Purchase 
decision) พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post purchase behavior)  
  5. พฤติกรรมท่ีไม่ยึดติดและแสวงหาความหลากหลาย เป็นลกัษณะของการตดัสินใจ         
ท่ีผูบ้ริโภคจะทดลองใช้ผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ อยู่เสมอ ซ่ึงอาจมีสาเหตุมาจากการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ 
แสวงหาส่ิงท่ีดีท่ีสุดจึงทดลองหาส่ิงใหม่ๆ อยูเ่ร่ือย ๆ 
  จากทฤษฎีเก่ียวกับการตดัสินใจซ้ือ สรุปได้ว่า การตัดสินใจซ้ือเป็นทฤษฎีท่ีว่าด้วย 
ล าดบัขั้นของการตดัสินใจท่ีจะซ้ือสินคา หรือบริการใด ๆ ล าดบัขั้นตอนในการตด ัสินใจซ้ือแลว้ 
แทจ้ริงอย่างไร ซ่ึงจากผลการศึกษาพบว่าขั้นตอนในการตดัสินใจท่ีจะซ้ือนั้นมี 5 ขั้น ดว้ยกนั คือ 
การรับรู้ถึงความต้องการ  การคน้หาขอ้มูลข่าวสาร  การประเมินทางเลือก  และการตดสิันใจซ้ือ
สินคา้ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือสินคา้   
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3. ธุรกิจเส้ือผ้าออนไลน์ในช่วงการแพร่ระบาดของโควิด 19 

 
  3.1 ขนาดตลาด (Market  Size) 
  รัชนีกร  ทองรอด (2565) ธุรกิจขายออนไลน์ในปัจจุบนัมีอตัราการเติบโตข้ึน ท าให้มี
ร้านคา้ออนไลน์เกิดข้ึนเป็นจ านวนมาก และมีหลากหลายช่องทาง ในเมื่อมีร้านเกิดข้ึนมาก           
ก็ตามมาดว้ยการมีคู่แข่งจ านวนมากดว้ยเช่นกนั ซ่ึงท าให้เกิดการแข่งขนัท่ีไม่มีท่ีส้ินสุด และร้านคา้
ออนไลน์ก็มกัใชก้ลยทุธ์เดียวกนัในการท าการตลาด จึงท าให้ร้านคา้ออนไลน์ส่วนใหญ่มียอดขาย
ไม่ดี เพราะว่าสินคา้ท่ีน ามาจ าหน่ายไม่ไดเ้ป็นท่ีตอ้งการของตลาด ในสถานการณ์ปัจจุบนัท่ีมีการ
แพร่ระบาดของโควิด 19 แบบน้ี  ธุรกิจขายออนไลน์จึงตอ้งหาสินคา้ที่เป็นที่นิยม และเป็นท่ี
ตอ้งการของตลาดมาจ าหน่าย นี่เป็นวิธีที่ช่วยให้ธุรกิจขายออนไลน์ชนะคู่แข่งได ้ซ่ึงธุรกิจขาย
ออนไลน์ที่ก  าลงัไดร้ับความนิยม และขายดีที่สุดในการขายออนไลน์ในปี 2565 อนัดบัแรก คือ 
เส้ือผา้และเคร่ืองประดบั ซ่ึงร้านเส้ือผา้และเคร่ืองประดบับนช่องทางออนไลน์มีการเติบโตไดเ้ร็ว
ที่สุดจากแบรนดแ์ฟชัน่ชั้นน าที่ขายสินคา้ผ่านทางออนไลน์ สามารถสร้างรายไดถ้ึงปีละ 400   
ดอลล่าร์ต่อปี คิดเป็นเงินไทย ประมาณ 13,412,400,000 บาทต่อปี  
  ศูนยว์ิจยักสิกรไทย (2565) มองว่า ผลการส ารวจพฤติกรรมการเลือกใชแ้พลตฟอร์ม       
E-commerce ของผูบ้ริโภค พบว่า สัดส่วนการซ้ือสินคา้แต่ละกลุ่มผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคในปี 2565 จะมีแนวโนม้เพิ ่มข้ึน เมื่อเทียบกบัการใชจ้่ายในภาพรวมของสินคา้แต่ละ
ประเภท เนื่องจากภาวะเงินเฟ้อและค่าครองชีพที่ปรับเพิ ่มสูงข้ึน รวมถึงความไม่แน่นอนของ
สถานการณ์การแพร่ระบาดโควิด 19 และสถานการณ์ความไม่สงบในยเูครนท่ีอาจยืดเยื้อ ส่งผลให้
คาดว่า ผูบ้ ริโภคจะยงัคงมีการใชจ้่ายอยา่งระมดัระวงั อีกทั้งผูบ้ ริโภคไดม้ีการปรับเปลี่ยน
พฤติกรรมโดยการวางแผนปรับลดการใชจ้่ายผ่านหนา้ร้าน (Physical stores) มาเป็นการใชจ้่าย
ผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ (E-commerce) มากข้ึน ภายใตง้บประมาณการใชจ้่ายโดยรวมที่ยงัคง
จ ากดัหรือไม ่ได เ้พิ ่ม ขึ้นตาม  จากพฤติกรรมผู บ้ ริโภคที ่เป ลี ่ยนไปและการปรับตวัของ
ผูป้ระกอบการคา้ปลีกผ่านการท ากลยทุธ์ Omni-channel (Offline to Online) ส่งผลให้ผูบ้ริโภคหัน
มาซ้ือสินคา้ผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์มากข้ึน สะทอ้นไดจ้ากยอดขายของผูป้ระกอบการคา้ปลีก
บางรายที่ยอดขายผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ในปีที่ผ่านมาโต 2-3 เท่าตวั แต่ยอดขายในภาพรวม
กลบัไม่ไดเ้พิ่มข้ึนมากนกัหรือโตในกรอบจ ากดั (และเป็นผลของราคาเป็นหลกั) สอดคลอ้งไปกบั
ผลส ารวจของผูบ้ริโภคท่ีคาดว่าปีน้ี จะหนัมาใชจ่้ายซ้ือสินคา้ผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์มากข้ึนกว่า 
35% ขณะที่งบประมาณยงัคงเท่าเดิมหรือใชจ้่ายอยา่งจ ากดั  ส่งผลให้ในเบ้ืองตน้ ศูนยว์ิจยักสิกร
ไทยคาดว่า ธุรกิจ B2C E-commerce กลุ่มสินคา้ปี 2565 น่าจะมีมูลค่าตลาดราว 5.65 แสนลา้นบาท 
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ขยายตวั 13.5%  ซ่ึงถือเป็นอตัราการขยายตวัที่ต  ่าสุดเมื่อเทียบกบัในช่วง 3 ปีก่อนหนา้ (ปี 2562-
2564) ท่ีขยายตวัเฉล่ียปีละ 40% โดยการขยายตวัของ B2C E-commerce ส่วนหน่ึงเป็นเพราะราคา
สินคา้ท่ีไม่สูง และท าให้รู้สึกถึงความคุม้ค่าโดยเฉพาะจากการจดัท าโปรโมชัน่ของผูป้ระกอบการ
ที่อยูบ่นแพลตฟอร์มออนไลน์ซ่ึงมีความถี่ข้ึน อีกทั้งผูบ้ริโภคก็มีความสะดวกและคุน้เคยกบัการ
ซ้ือสินคา้ออนไลน์ในช่วง 1-2 ปีท่ีผ่านมาจากสถานการณ์การระบาดของโควิด 19 นอกจากน้ี คาด
ว่า ส่วนแบ่งตลาดของธุรกิจ B2C E-commerce กลุ่มสินคา้จะขยบัเพิ่มข้ึนจาก 14% ในปี 2564 เป็น 
16% ในปี 2565 เม่ือเทียบกบัมูลค่าตลาดคา้ปลีกสินคา้รวมทั้งหมด  ทั้งน้ี นอกจากปัจจยัแวดลอ้ม
ขา้งตน้ ที่กดดนัก าลงัซ้ือและการใชจ้่ายของผูบ้ริโภคแลว้ ยงัมีโจทยท์า้ทายอีกหลายประการท่ี
ผูป้ระกอบการจะตอ้งเผชิญและเตรียมวางแผนรับมือ ไม่ว่าจะเป็นการแข่งขนัของธุรกิจที่มี
แนวโนม้เพิ่มมากข้ึน จากจ านวนผูป้ระกอบการที่หนัมารุกตลาดออนไลน์เพิ่มข้ึน ในขณะที่กลุ่ม
ผูบ้ริโภคท่ีมีศกัยภาพไม่ไดเ้พิ่มข้ึนเร็วและยงัคงมีก าลงัซ้ือท่ีจ ากดั  และผูบ้ริโภคยงัมีความกงัวลใน
เร่ืองของคุณภาพของสินคา้และการให้บริการ  นอกจากน้ี จากแนวโนม้การหดตวัของประชากร
ไทยในอีกไม่ถึง 10 ปีขา้งหนา้ จะมีผลต่อปริมาณการบริโภคหรือการใชจ้่ายในภาคคา้ปลีกท่ี
เปลี่ยนแปลงไปหรือเติบโตไดจ้ ากดั และน่าจะส่งผลต่อภาพการแข่งขนัของธุรกิจคา้ปลีกใน
ภาพรวมที่รุนแรงข้ึนอีก อีกทั้งมองว่า สถานการณ์การแพร่ระบาดโควิด 19 จะเปลี่ยนจากโรค
ระบาดไปสู่โรคประจ าถ่ิน ซ่ึงในท่ีสุดผูบ้ริโภคจะตอ้งปรับตวัอยูก่บัโรคดงักล่าว 
  เกียรติรัตน์ จินดามณี (2565) แมว้่าจะอยูใ่นช่วงสถานการณ์การแพร่ระบาดโควิด 19 
ที่ท าให้ประชาชนตอ้งประหยดัค่าใชจ้่ายมากข้ึน  แต่เส้ือผา้ก็ยงัเป็นที่นิยมในการขายออนไลน์ 
เพราะตลาดเส้ือผา้เป็นตลาดที่ใหญ่มาก ทั้งยงัมีช่องทางออนไลน์ไวใ้ห้เลือกใชบ้ริการ ปัจจุบนัมี
เส้ือผา้รูปทรงสวยงาม ราคายอ่มเยา ตามกระแสแฟชัน่ที่เปลี่ยนแปลงเร็ว ท าให้ตลาดเส้ือผา้มี
โอกาสขายอยูต่ลอด ข้ึนอยูก่บัว่าผูป้ระกอบการจะน ากลยทุธ์ใดมาใชใ้นการท าการตลาด 
  กรมพฒันาธุรกิจการคา้ กระทรวงพาณิชย ์(2565) ในช่วงการแพร่ระบาดของโรคโค
วิด 19 ท าให้พฤติกรรมการใชชี้วิตของประชาชนเปล่ียนแปลงไป รวมถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคก็
มีความแตกต่างไปจากเดิมเช่นกนั จนส่งผลกระทบทั้งทางบวกและทางลบต่อธุรกิจหลายประเภท 
บางธุรกิจเกิดความเสียหายจนตอ้งปิดตวัลง แต่ในขณะเดียวกนัก็มีธุรกิจบางประเภทที่เติบโต   
และไดก้ าไรจากสถานการณ์ท่ีเกิดข้ึน ในช่วงปี พ.ศ. 2565 ซ่ึงท าการวิเคราะห์ขอ้มูลทางธุรกิจโดย
กรมพฒันาธุรกิจการคา้ กระทรวงพาณิชย ์ไดท้ าการวิเคราะห์ขอ้มูลทางธุรกิจ จากสถิติจ านวนการ
จดทะเบียนจดัตั้งธุรกิจ จ านวนธุรกิจที่ด าเนินกิจการอยู ่สถานที่ตั้ง งบการเงิน ผลการประกอบ
ธุรกิจ รวมถึง ขอ้มูลปัจจยัทางธุรกิจและเศรษฐกิจอื่น ๆ เห็นว่า ธุรกิจ E-commerce เป็นธุรกิจ
การคา้ปลีกออนไลน์ ผ่านช่องทางการคา้ต่าง ๆ หลากหลายแพลตฟอร์มเพื่อการคา้ เช่น Shopee 
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และ Lazada เป็นตน้ นอกจากน้ี ยงัมีช่องทางการขายผ่านส่ือสังคมออนไลน์ (Social Media) อยา่ง 
Facebook, Instagram และ Twitter ดว้ย แมว้่าธุรกิจ E-commerce จะเติบโตมาไดส้ักระยะ แต่เมื่อ
มีสถานการณ์การแพร่ระบาดโควิด 19 ท าให้ห้างร้านถูกสั่งปิด และผูค้นไม่สามารถออกไปจบัจ่าย
ใชส้อยไดต้ามปกติ จึงมีการใชบ้ริการการคา้ออนไลน์มากข้ึน จนกลายเป็นธุรกิจที่ก าลงัไดร้ับ
ความนิยม และเป็นธุรกิจท่ีน่าลงทุนในอนาคต เพราะมีความสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมการใชชี้วิต
ของคนยคุใหม่ ซ่ึงหากผูป้ระกอบการตอ้งการเร่ิมตน้ขายออนไลน์ ก็ตอ้งมีการวางกลยทุธ์
การตลาดให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค  และติดตามกระแสแฟชัน่เพื่อความทนัสมยั
อยูเ่สมอ 
  ธนาวฒัน์ มาลาบุปผา (2564) ตลาดอีคอมเมิร์ซไทยปี 2020 เติบโต 81% ม ูลค่า 
294,000 ลา้นบาท  สูงกว่าท่ีเคยคาดการณ์ไวท่ี้ 220,000 ลา้นบาท การเติบโตของตลาดอีคอมเมิร์ซ
ไทยที่สูงกว่าท่ีเคยคาดการณ์มาจากสถานการณ์การแพร่ระบาดโควิด 19 ท่ีผลกัดนัให้คนไทยหนั
มาซ้ือสินคา้ออนไลน์จนกลายเป็นความคุน้เคย  และเมื่อคนไทยมีการซ้ือสินคา้ออนไลน์มากข้ึน 
การเปิดร้านคา้ในแพลตฟอร์มออนไลน์ของผูป้ระกอบการ รวมถึงแบรนดสิ์นคา้ต่าง ๆ เพื่อเขา้ถึง
การจบัจ่ายซ้ือสินคา้ออนไลน์ของลูกคา้ก็มีมากข้ึนเช่นกนั จากขอ้มูลของไพรซ์ซ่า พบว่า ในปี 
2020 มีผูป้ระกอบการ เขา้มาเปิดร้านใน 3 แพลตฟอร์มอีมาร์เก็ตเพลสลาซาดา้ ชอ้ปป้ี และเจดี-
เซ็นทรัล มากถึง 50% และมี  แบรนดต่์าง ๆ เปิดร้านคา้ Brand Official Store ในลาซาดา้ และชอ้ป
ป้ีเพิ่มข้ึน 46% เช่นกนั และร้านคา้เหล่าน้ีกลายเป็นเคร่ืองมือการตลาดชั้นดีที่ดึงลูกคา้เขา้มาซ้ือ
สินคา้ในโลกออนไลน์ จากแคมเปญการตลาดในรูปแบบต่าง ๆ ที่กระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเขา้มาซ้ือ
สินคา้ผ่านหนา้ร้านออนไลน์ของตวัเองแทนคู่แข่ง นัน่เพราะอีคอมเมิร์ซท่ีสร้างอาณาจกัรการซ้ือ
ขายที่มีอิทธิพลจากความง่าย สะดวก สามารถซ้ือสินคา้เมื่อไรก็ได ้และไม่ตอ้งออกเดินทางไป
ร้านคา้ 
  บริษทัวิจยัดา้นการตลาด (2564) ช่วงสถานการณ์การแพร่ระบาดโควิด 19 ผูบ้ริโภคมี
พฤติกรรมที่เปลี่ยนไปจากเดิม หน่ึงในนั้นก็คือ การซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแพลตฟอร์ม E-
Commerce ต่าง ๆ เน่ืองจากการล็อกดาวน์ท าให้ไม่สามารถเดินทางและใชชี้วิตภายนอกไดส้ะดวก 
รวมถึงการใชช้ีวิตและการท างานที่บา้นกนัมากข้ึนกว่าแต่ก่อน ขณะที่ร้านคา้ทั้งในและนอก
ห้างสรรพสินคา้ตอ้งปิดหนา้ร้านลงชัว่คราวและหนัมาเปิดขายสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์กนัมาก
ข้ึน ประกอบกบัความกา้วล ้าของเทคโนโลนีดิจิทลัท่ีเขา้ถึงง่ายและสะดวกต่อการใชง้าน จนท าให้
การซ้ือสินคา้ออนไลน์เติบโตอยา่งกา้วกระโดด  eMarketer บริษทัวิจยัดา้นการตลาดไดท้ าการ
ส ารวจว่า ในปี 2563 ที่โลกเจอสถานการณ์การแพร่ระบาดโควิด 19 เต็มรูปแบบคร้ังแรก ปรากฏ
ว่ายอดขายสินคา้ออนไลน ์ ทัว่โลก (Retail E-Commerce Sales) มีม ูลค ่าสูงถึง 4.2 ลา้นลา้น
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ดอลลาร์ เติบโตถึง 26% สวนทางกบัยอดขายหนา้ร้านทัว่โลก (Retail Sales) ที่ติดลบราว 3% 
ขณะที่ในปี 2564 มูลค่ายอดขายสินคา้ออนไลน์ทัว่โลกจะเติบโตสูงข้ึนไปอีกที่ 17% และมี
แนวโนม้เติบโตต่อเนื่องไปอีกเฉลี่ยปีละ 11% จนถึงปี 2568 เรียกไดว้่า การซ้ือสินคา้ออนไลน์
นบัเป็นการคา้ขายรูปแบบใหม่เลยทีเดียว ตลาด  E-Commerce ในประเทศไทย ผูบ้ริโภคเองก็หนั
มานิยมซ้ือสินคา้ออนไลน์กนัมากข้ึนดว้ยเช่นกนั โดยมูลค่ายอดขายสินคา้ออนไลน์ในไทยปี 2563 
มีมูลค่าอยูท่ี่ราว 3 แสนลา้นบาท (ประมาณ 1 หม่ืนลา้นดอลลาร์) เติบโตข้ึนจากปี 2562 ท่ีมีมูลค่า
ราว 1.6 แสนลา้นบาทถึง 80% เลยทีเดียว สวนทางกบัยอดขายหนา้ร้านที่ติดลบกว่า 10% จาก
ผลกระทบของโควิด 19 และการล็อกดาวน์ท่ีท าให้ผูค้นไม่สามารถออกไปจบัจ่ายใชส้อยซ้ือสินคา้
ได ้ขณะท่ีหลายหน่วยงานเศรษฐกิจของไทยก็ไดป้ระเมินว่า มูลค่ายอดขายสินคา้ออนไลน์จะเพิ่ม
สูงข้ึนต่อเน่ืองถึง 7.5 แสนลา้นบาท (ประมาณ 2.5 หม่ืนลา้นดอลลาร์) ในปี 2568 โดยเฉพาะสินคา้
พวกเส้ือผา้และแฟชัน่ ซ่ึงในไทยเองก็มีผูใ้ห้บริการแพลตฟอร์มอีคอมเมิร์ซมากมายจากทั้งบริษทั
ไทยและต่างชาติ เช่น Lazada Shopee และแพลตฟอร์มจากธนาคาร ซ่ึงการซ้ือสินคา้ออนไลน์
จะตอ้งใชเ้ครือข่ายอินเทอร์เน็ตและท าผ่านแพลตฟอร์มหรือโซเชียลมีเดียต่าง ๆ ในช่วง 2 ปี 
(2562-2564) มีผูใ้ชอ้ินเทอร์เน็ตในประเทศไทยที่เพิ่มข้ึน 8% จาก 51 ลา้นคน มาอยูที่่ 55 ลา้นคน 
คิดเป็นสัดส่วนสูงถึง 80% ของประชากรไทย ซ่ึงไทยเป็นประเทศท่ีมีผูค้นเขา้ถึงอินเทอร์เน็ตมาก
ท่ีสุดติดอนัดบัโลกเลยทีเดียว  ในแง่ของการใชโ้ซเชียลมีเดียทั้ง Facebook, Instagram และ Twitter 
พบว่า ทัว่โลกมีจ านวนผูใ้ชโ้ซเชียลมีเดียเพิ่มข้ึน 9% จากช่วงก่อนเกิดสถานการณ์การแพร่ระบาด
โควิด 19 ขณะที่ไทยก็มีผูใ้ชโ้ซเชียลมีเดียอยูที่่ 54 ลา้นคน เพิ่มข้ึนจากช่วงก่อนเกิดโควิด 19 ราว 
10% ซ่ึงคิดเป็นสัดส่วนสูงถึง 98% ของผูใ้ชอ้ินเทอร์เน็ตทั้งหมดในไทย นอกจากน้ี การพฒันา
ทางดา้นเทคโนโลยีดิจิทลัท่ีรวดเร็ว ท าให้ผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงช่องทางการบริการและธุรกรรม
ทางการเงินไดง้่ายและสะดวกมากข้ึน โดยการท าธุรกรรมผ่าน Mobile Banking ท่ีเพิ่มข้ึนทัว่โลก 
โดยเฉพาะไทยที ่ม ีส ัดส่วนผู ใ้ช  ้Mobile Banking ต่อเดือนสูงที ่สุดในโลกที ่ 68% ของผู ใ้ช้
อินเทอร์เน็ตในประเทศ จะเห็นว่า บทบาทของอีคอมเมิร์ซเติบโตมากข้ึน จากพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคที่หนัมาซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแพลตฟอร์มต่าง ๆ และเทคโนโลยีดิจิทลัที่ไดร้ับการ
พฒันาอยา่งต่อเน่ือง ช่วยอ านวยความสะดวกแก่ผูบ้ริโภค จนกระแสอีคอมเมิร์ซกลายเป็นอีกหน่ึง
ช่องทางหลกัในอนาคต 
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  3.2 กลยุทธ์การตลาด 
  มายชอป (2564) การใชคู้ปองโปรโมชัน่ ถือเป็นเคร่ืองช่วยส่งเสริมการตลาดในการ
หา “ลูกคา้ใหม่” ท่ีมีคุณภาพเป็นอยา่งมาก เพราะสามารถสร้างยอดขายไดท้นัที อีกทั้งก็ยงัสามารถ
ประยกุตใ์ชใ้ห้เกิดความภกัดีในสินคา้ เพื่อเป็นตวัช่วยในการบริหารจดัการความสัมพนัธ์กบัลูกคา้
ท าให้ลูกคา้เก่าให้เกิดการซ้ือซ ้าอีกดว้ย ลูกคา้จึงมีความรู้สึกว่าไดข้องท่ีคุม้ค่าคุม้ราคา 
  กลยทุธ์การตลาดการใชคู้ปองโปรโมชัน่กระตุน้ยอดขาย 
  1. ใชคู้ปอง ในการเปิดตวัสินคา้ใหม่ 
  กลยทุธ์ตลาดในการเปิดจ าหน่ายสินคา้ใหม่ การแจกคูปองส่วนลด เพื่อดึงดูดให้ลูกคา้
มาซ้ือสินคา้ ถือว่ามีความส าคญัเป็นอยา่งมาก  เน่ืองจากสินคา้ใหม่ของทางร้านนั้นยงัไม่ไดเ้ป็นท่ี
รู้จกัของตลาด ดงันั้นการใชคู้ปองโปรโมชัน่เขา้มาเปิดส่วนลดในการปิดการขายจึงเป็นท่ีนิยมกนั
มาก และแนะน าให้ใชเ้พราะเมื่อลูกคา้ไดม้ีโอกาสทดลองใชสิ้นคา้แลว้ ก็มีโอกาสที่จะบอกต่อ
ประสบการณ์ดี ๆ ให้เป็นท่ีรู้จกั ให้กบัสินคา้ของทางร้านคา้ 
  2. ดูแลลูกคา้เก่า 
  กลยทุธ์การตลาดดูแลลูกคา้เก่า โดยการ“การมอบคูปองส่วนลดพิเศษ” ให้กบัลูกคา้ 
เพื่อให้ลูกคา้รู้สึกว่าเป็นคนพิเศษ ลูกคา้มกัจะไม่อยากสูญเสียอภิสิทธ์ิหรือความโชคดีน้ีไป ดว้ย
การรีบไปใชคู้ปองส่วนลดพิเศษในการซ้ือสินคา้ เพื่อกระตุน้ให้เกิดการซ้ือซ ้า 
  3. สร้างแคมเปญโอกาสพิเศษต่าง ๆ  
  การใชก้ลยทุธ์ตลาดจดัแคมเปญ เพื่อมอบคูปองส่วนลดให้ลูกคา้น าไปซ้ือสินคา้ใน        
ทุกเทศกาล การตลาดในปัจจุบนัน้ี ร้านคา้มกัจะมีส่วนลดพิเศษเพื่อมาเขา้ร่วมแคมเปญประจ าปี 
เช่น 9.9, 10.10, Black Friday, Mid Year Sale เป็นตน้ ซ่ึงดว้ยแคมเปญเหล่าน้ีนั้น ท าให้พฤติกรรม
ของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เปล่ียนไป  ผูบ้ริโภคหลายคนมกัจะเฝ้ารอให้ถึงช่วงแคมเปญเท่านั้นถึงจะ
ซ้ือของ  
  4. แชร์คูปองผ่านโซเชียลมีเดีย 
  การใชก้ลยทุธ์ตลาดโดยการแชร์คูปองผ่านโซเชียลมีเดียต่าง ๆ จะท าให้ร้านคา้มี
โอกาสไดก้ลุ่มลูกคา้ใหม่เพิ่มข้ึน และเป็นการสร้างการรับรู้แบรนดใ์ห้มากข้ึน 
  5. ใชโ้ปรโมชัน่คูปองคู่กบับตัรสะสมแตม้  
  เป็นกลยทุธ์การตลาดเพื่อให้เกิดการซ้ือซ ้ า ดว้ยการสร้างระบบสมาชิก หรือใชว้ิธีการ
สะสมคะแนนเพื่อแลกรับส่วนลด หรือแลกของรางวลั เช่น ร้านชานมไข่มุก ท าบตัรสะสมแตม้
ให้แก่ลูกคา้ทุกคร้ังที่ซ้ือ หากสะสมครบรับฟรี 1 แกว้ เป็นตน้ กลยทุธ์การตลาดน้ี สามารถสร้าง
ยอดจ าหน่ายท่ีเพิ่มข้ึนให้แก่ร้านคา้ได ้
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  3.3 ธุรกิจเส้ือผ้าออนไลน์ 
  มายชอป (2564) ปัจจุบนัน้ี ธุรกิจขายของออนไลน์เติบโตข้ึนมาก หน่ึงในตวัเลือก
หลกั ๆ ก็คือ การขายเส้ือผา้ออนไลน์  ซ่ึงเม่ือรวมกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ของคนไทย
จากเดิมท่ีตอ้งทดลองก่อน มาเป็นซ้ือก่อน  ท าให้มีร้านเส้ือผา้ออนไลน์จ านวนมากให้ผูบ้ริโภคได้
เลือกสรร ซ่ึงเส้ือผา้ ถือเป็นปัจจยัที่ขาดไม่ได  ้“เส้ือผา้และเคร่ืองนุ่งห่ม” จดัเป็นฐานล่างสุดใน
สามเหลี่ยมล าดบัความตอ้งการของมาสโลว ์ดว้ยเหตุน้ีตลาดเส้ือผา้และอุตสาหกรรมส่ิงทอ        
จึงเติบโตและมีมูลค่าสูงถึงแสนลา้นบาท เพราะเราไม่เพียงสวมใส่เพื่อเป็นปกปิดและให้ความ
อบอุ่นกบัร่างกายเท่านั้น แต่เส้ือผา้ยงัถือเป็นส่ิงท่ีบ่งบอกสถานะทางสังคมของผูส้วมใส่อีกดว้ย ท า
ให้ธุรกิจเส้ือผา้เติบโตมากข้ึน เนื่องจากความเกี่ยวพนักบัวฒันธรรมบริโภคนิยม ไม่ว่าจะเป็น     
ชุดท างาน ชุดเรียน ชุดไปรเวท ชุดนอน ชุดไปเที่ยว ชุดไปงานทางการต่าง ๆ ฯลฯ ยงัไม่รวมถึง
การซ้ือเพราะขนาดไซส์ที่อาจเปลี่ยนไปดว้ย หรือกระแสแฟชัน่ที่ก  าลงัเป็นที่นิยมในขณะนั้น     
ซ่ึงเพียงเท่าน้ีก็บอกไดแ้ลว้ว่าธุรกิจเส้ือผา้ยงัก็ไดไ้ปต่อ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแบบส ารวจ พฤติกรรม
การใชเ้งินของคนไทยในปี 2564 พบว่าความตอ้งการซ้ือของสินคา้ประเภทเส้ือผา้เป็นอนัดบัที่ 3 
คิดเป็น 41%  
  เพจ365 (2565) ช่องทางการขายเส้ือผ้าออนไลน์  ปัจจุบนัน้ี ช่องทางการขายเส้ือผา้
ออนไลน์มีหลายหลายช่องทาง ทั้งยงัมีแพลตฟอร์ม และเวบ็ไซตใ์ห้ขายฟรีจ านวนมาก ช่องทางท่ี
นิยมขายเส้ือผา้ออนไลน์ มีดงัน้ี  
  - โซเชียลมีเดีย เช่น Facebook และ Instagram 
  - LINE Official Account หรือ LINE OA 
  - กลุ่ม Facebook 
  - มาร์เก็ตเพลส เช่น Lazada และ Shopee 
  - ขายเส้ือผา้บนเวบ็ออนไลน์ 
  ดงันั้น ช่องทางการขายเส้ือผา้ออนไลน์ทุกช่องทางถือเป็นขอ้ดี เพราะยิ ่งผูข้ายมี
ช่องทางการขายมากข้ึนเท่าไหร่ ก็ยิ่งมีโอกาสเขา้ถึงลูกคา้ และขยายฐานลูกคา้ไดม้ากเท่านั้น ผูข้าย
จะมีโอกาสในการขายมากข้ึน  และการเปิดเวบ็ขายเส้ือผา้ออนไลน์เป็นของตวัเองนั้น ปัจจุบนั
สะดวกมาก เพราะแค่ผูข้ายใส่ขอ้มูลสินคา้ตามเทมเพลตท่ีทางแพลตฟอร์มให้มา ผูข้ายก็มีร้านขาย
เส้ือผา้ออนไลน์เป็นของตวัเองไดอ้ยา่งง่าย  
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4. งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 

 ปาริชาติ วงษท์องดี (2562) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือเส้ือผ้าแฟชั่นของผู ้บริโภคในตลาดนัดสวนจตุจักร กรุงเทพมหานคร  การวิจัยคร้ังน้ี มี
วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา 1) ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 2) ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภคในตลาดนดัสวนจตุจกัร กรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า ส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายรุะหว่าง 31 - 40 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี และมีรายได ้30,000 บาท
ข้ึนไป นอกจากน้ีผูว้ิจยัยงัพบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 1 คร้ัง ต่อ
เดือน นิยมซ้ือช่วงเวลา 14.01 – 15.30 น. ส่วนใหญ่ซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่บริเวณโซน 12 มากท่ีสุด และ       
ส่วนใหญ่ซ้ือไวใ้ชเ้อง ส่วนการทดสอบสมมติฐานพบว่า เพศ อาย ุระดบัการศึกษา ระดบัรายไดต่้อ
เดือน และอาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภคในตลาดนัดสวน
จตุจกัร กรุงเทพมหานคร นอกจากน้ียงัพบว่าปัจจยัทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 
ด้านสถานท่ี และด้านส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นของ
ผูบ้ริโภคในตลาดนดัสวนจตุจกัร กรุงเทพมหานคร 
 เพญ็พิชชา ไกรวุฒิสม และ วิศิษฐ์ ฤทธิบุญไชย (2561) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ของนักศึกษาหญิงไทยและเวียดนาม การวิจัยค ร้ังน้ี                      
มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา 1) ปัจจัยส่วนบุคคลของนักศึกษาหญิงท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ 2) เปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ระหวา่งนกัศึกษาหญิงไทยและนกัศึกษา
หญิงเวียดนาม 3) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในรูปแบบออนไลน์ส าหรับธุรกิจเส้ือผา้กลุ่ม
นกัศึกษาหญิง ผลการวิจยัพบวา่ 1) ปัจจยัส่วนบุคคลมีความแตกต่างกนัตามคณะท่ีก าลงัศึกษาอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 2) พฤติกรรมการซ้ือมีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 เม่ือพิจารณาเป็นดา้น พบว่า นกัศึกษาหญิงไทยและเวียดนามมีผลต่อการเลือกช่องทาง
การสั่งซ้ือผ่าน Facebook และ Shopee อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 3) ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด การเลือกซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านช่องทางการสั่งซ้ือ Facebook ได้รับอิทธิพลจาก
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นราคา ส่วนการเลือกซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นช่องทางการสั่งซ้ือ Lazada 
ไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  
 มลัลิกา ตากลา้ และ ทศพร มะหะหมดั (2563) ไดศึ้กษาเร่ือง พฤติกรรมการเลือกซ้ือ
เส้ือผา้ส าเร็จรูปของสุภาพสตรีทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร การวิจยัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ
ศึกษา 1) พฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปของสุภาพสตรีทางออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร    
2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปของสุภาพสตรีทางออนไลน์ใน
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กรุงเทพมหานคร  3) พฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปของสุภาพสตรีทางออนไลน์ใน
กรุงเทพมหานครจ าแนกตามขอ้มูลส่วนบุคคล และ 4) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปของสุภาพสตรีทางออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร           
ผลการศึกษาพบว่า ส่วนใหญ่อายุน้อยกว่าหรือเท่ากบั 25 ปี สถานภาพโสด การศึกษาปริญญาตรี
หรือเทียบเท่า รายได้ประจ าต ่ากว่า 20,001 บาท เป็นพนักงานเอกชน   ซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์เพื่อ    
ความสะดวก ซ้ือในช่วงเวลา 17.00 –20.00 น. ปริมาณการซ้ือ 1-2 ช้ินต่อคร้ัง บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจคือตนเอง ช่องทางคือ เฟซบุ๊ก ช าระเงินโดยผ่านระบบ  Mobile banking ปัจจัย        
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปของสุภาพสตรีทาง
ออนไลน์ ในภาพรวมอยู่ในระดับส าคัญมาก  พบว่าข้อมูลส่วนบุคคลของสุภาพสตรีใน
กรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูป โดยวิธีการช าระเงินท่ี
แตกต่างกนั และดา้นส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปของ
สุภาพสตรีทางออนไลน์ ในกรุงเทพมหานครท่ีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 วริศรา สู้สกุลสิงห์ และ วราวุธ ฤกษว์รารักษ์. (2563). ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดออนไลน์ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นผ่านเว็บไซต์พาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก การวิจยัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา 1) ปัจจยัส่วน
บุคคล 2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดสาหรับพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นจากประชากรท่ีเคยซ้ือเส้ือแฟชั่นผ่านเว็บไซต์พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์      
ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก ผลการศึกษาพบวา่ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายรุะหวา่ง 30-39 ปี 
มีสถานภาพโสด ระดบัการศึกษาปริญญาตรีมากท่ีสุด ประกอบอาชีพเป็นพนักงานเอกชน และ       
มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,000-24,999 บาท การวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส าหรับ
พาณิชย ์อิเล็กทรอนิกส์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้
ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแทบทุกดา้นอยูใ่นระดบัมาก มีเพียงปัจจยัดา้นการ
รักษาความเป็นส่วนตวัเท่านั้นท่ีอยู่ในระดบัปานกลาง และเม่ือเรียงล าดบัตามอิทธิพลท่ีส่งผลต่อ 
การตดัสินใจจากมากไปนอ้ย ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นราคา รองลงมาคือ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 สุธรรม พงศส์ าราญ และ คณะ (2562) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผล
ต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้คนอ้วนผ่านระบบออนไลน์ การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา        
1) ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้คนอว้นผ่านระบบ
ออนไลน์ 2) กระบวนการการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้คนอว้นผ่านระบบออนไลน์ ผลวิจยัพบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามมีอายุ ระหว่าง 26-35 ปี สถานภาพโสด ระดับการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือ
เทียบเท่า รายได้ 15,001-20,000 บาท ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการการ
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ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้คนอว้นผ่านระบบออนไลน์ พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านการจดัจ าหน่าย         
มีค่าเฉล่ียรวมอยู่ในระดบัมาก ส่วนดา้นราคาและดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ียรวมอยู่ใน
ระดบัปานกลาง กระบวนการการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้คนอว้นผ่านระบบออนไลน์ พบว่า ดา้นการ
รับรู้ถึงความตอ้งการ ดา้นการประเมินผลทางเลือก ดา้นความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ มีค่าเฉล่ียรวมอยู่
ในระดบัความส าคญัมาก และดา้นการคน้หาขอ้มูลมีค่าเฉล่ียรวมอยูใ่นระดบัความส าคญัปานกลาง 
 อรอนงค ์ กล่ินสุวรรณ์ และ วชัระ  ยี่สุ่นเทศ (2564) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้สุภาพสตรีพลสัไซส์ผ่านออนไลน์ การวิจยัน้ี  
มีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้
สุภาพสตรีพลสัไซส์ผ่านออนไลน์ 2) ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้สุภาพสตรีพลสัไซส์ผ่าน
ออนไลน์ 3) ศึกษาเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้สุภาพสตรีพลสัไซส์ผ่านออนไลน์
ผลการวิจยัพบว่า ส่วนใหญ่มีอายุ 36 ปีข้ึนไป สถานภาพโสด การศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพ
พนักงานบ ริษัท  รายได้ เฉ ล่ียต่อ เดือนระหว่าง 10,001 – 15,000 บ าท  ผู ้ท่ี เลือก ซ้ือ เส้ือผ้า
สุภาพสตรีพลสัไซส์ท่ีมีอายุ การศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือก
ซ้ือแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ท่ีระดับ 0.05 ส่วนด้านสภานภาพท่ีแตกต่างกัน                  
มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือไม่แตกต่างกนั ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา 
และด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้สุภาพสตรีพลสัไซส์ผ่าน
ออนไลน ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 อรุโณทยั ปัญญา (2562) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผ่านสังคมออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) ของนักศึกษาระดบัปริญญาตรีใน
มหาวิทยาลยัเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาปัจจยั
ส่วนบุคคลได้แก่ เพศ อายุ และรายได้ ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นผ่านสังคม
ออนไลน์  (เฟซบุ๊ก) ของนักศึกษา ในเขตอ า เภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ 2) เพื่อศึกษาปัจจัย            
ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริม
การตลาด ปัจจยัดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั และปัจจยัดา้นการให้บริการส่วนบุคคล ท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผ่านสังคมออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) ของนักศึกษา ในเขตอ าเภอเมือง 
จงัหวดัเชียงใหม่ ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผ่านสังคม
ออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) ไดแ้ก่ เพศ อาย ุและรายได ้ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีส่งผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ยผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจาหน่าย การส่งเสริมการตลาด ปัจจยั
ดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั และปัจจยัดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 
0.01 
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 อามาน่ี  ชุมศรี  และ ฉนัทนา  ปาปัดถา (2564) ไดศึ้กษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาด
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของสตรีมุสลิมในกรุงเทพมหานคร  การวิจยัคร้ังน้ีมี
วตัถุประสงคเ์พื่อ 1) ศึกษาระดบัความส าคญัส่วนประสมทางการตลาดและการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ของสตรีมุสลิม 2) เปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของสตรี
มุสลิมและ 3) ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผา้แฟชั่นของสตรีมุสลิมส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของสตรีมุสลิมในกรุงเทพมหานคร เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ ผลการศึกษา  
พบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผา้แฟชัน่ของสตรีมุสลิม และการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่
ของสตรีมุสลิมอยู่ในระดับมาก ส่วนปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่อายุ สถานภาพ อาชีพ รายได้ และ
ระดบัการศึกษาต่างกนั มีการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของสตรีมุสลิมในกรุงเทพมหานคร    
ไม่แตกต่างกนั และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดั
จ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าของสตรีมุสลิมใน
กรุงเทพมหานครอยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05   
 อิราวฒัน์ ชมระกา และ คณะ (2565) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
บริการท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้และเคร่ืองแต่งกายแฟชั่นผ่านช่องทางการตลาดแบบ
ออนไลน์ของประชาชนในจังหวดัอุตรดิตถ์ การวิจัยคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาระดับ
ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ และการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้และเคร่ืองแต่ง
กายแฟชั่นผ่านช่องทางการตลาดแบบออนไลน์ของประชาชนในจงัหวดัอุตรดิตถ์ 2) เพื่อศึกษา   
ส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้และเคร่ืองแต่งกายแฟชัน่ผ่าน
ช่องทางการตลาดแบบออนไลน์ของประชาชนในจังหวดัอุตรดิตถ์ ผลการวิจัย พบว่า ระดับ
ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก ซ่ึงด้าน
องค์ประกอบทางดา้นกายภาพมีค่าเฉล่ียสูงสุด ระดบัความส าคญัของการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้และ
เคร่ืองแต่งกายแฟชัน่ โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก ซ่ึงการประเมินทางเลือกมีค่าเฉล่ียสูงสุด โดย
พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 5 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริม
การตลาด ดา้นกระบวนการ และดา้นองคป์ระกอบทางดา้นกายภาพ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
และเคร่ืองแต่งกายแฟชัน่ผ่านช่องทางออนไลน์ของประชาชนในจงัหวดัอุตรดิตถ ์อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 อิสรีย ์ปทุมากร และ วิชากร เฮงษฎีกุล (2564) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้ให้นมลูกของคุณแม่ผ่านเครือข่ายเฟซบุ๊ก ในเขต
กรุงเทพมหานคร การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา 1) ระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
และการตดัสินใจซ้ือ 2) เปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือ แยกตามปัจจยัส่วนบุคคล และ 3) เพื่อเสนอ
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ 
ผลการศึกษา พบว่า 1) ระดับส่วนประสมทางการตลาด และการตัดสินใจซ้ืออยู่ในระดับมาก         
2) ปัจจยัส่วนบุคคล ด้านอายุ อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ืออย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.5 และ 3) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด 
 
 



บทที ่ 3 

วธีิด ำเนินกำรวจิัย 
 
 
  การศึกษาเร่ือง  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 ของบุคลากรในสังกดัส านกังานอยัการภาค 6  เป็นการวิจยั
เชิงปริมาณ (Quantitative Research)โดยใช้บุคลากรในสังกดัส านกังานอยัการภาค 6 เป็นหน่วยใน
การวเิคราะห์ (Unit of Analysis) ซ่ึงมีระเบียบวธีิวจิยัท่ีใชส้ าหรับการด าเนินการวจิยั ดงัน้ี 
  ส่วนท่ี 1  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
  ส่วนท่ี 2   เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
  ส่วนท่ี 3   การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
  ส่วนท่ี 4   การวเิคราะห์ขอ้มูล  
 

ส่วนที ่1  ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
 

1.1  ประชำกร 
 ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ บุคลากรในสังกดัส านักงานอยัการภาค 6  ท่ีมี
ประสบการณ์ในการซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ ท่ีปฏิบัติราชการในจังหวดัพิษณุโลก นครสวรรค ์ 
เพชรบูรณ์  ก าแพงเพชร  ตาก  พิจิตร  อุทยัธานี  สุโขทยั  และอุตรดิตถ์ จ  านวน 533 คน (ส านกังาน
อยัการสูงสุด, 2565)     
 

1.2 กลุ่มตัวอย่ำง 
 การศึกษาคร้ังน้ี ค  านวณหาขนาดกลุ่มตัวอย่าง (n) จากบุคลากรในสังกัดส านักงาน
อยัการภาค 6  จ  านวน 533 คน ซ่ึงเป็นกลุ่มประชากรท่ีมีจ านวนแน่นอน  และใช้สูตรการค านวณ
ขนาดของกลุ่มตวัอย่างของ Taro  Yamane (1973) ท่ีระดบัความคลาดเคล่ือน 0.05  ได้ขนาดของ
กลุ่มตวัอยา่งเท่ากบั 229 คน  โดยก าหนดระดบัความเช่ือมัน่ 95% มีสูตรในการค านวณ ดงัน้ี 
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  สูตร  n = N 
               1 + Ne2 

 เม่ือ   n      =        ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง  
     N  =        จ านวนหน่วยประชากร 

   e        =      ความคลาดเคล่ือนจากการสุ่มตวัอยา่ง 

  แทนค่า  n =    533 
               1 + 533 (0.05)2 

    n =    533 
               1 + 533 (0.0025) 

    n =    533 
                  1 + 1.33 

    n =    533 
                     2.33 

= 228.75 

ดงันั้น  จะไดข้นาดของกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 229 คน   
 
1.3 วธีิกำรสุ่มตัวอย่ำง 

  การวิจัยคร้ังน้ี  จะใช้การสุ่มตัวอย่างแบบชั้ น ภูมิ  (Stratified  Random  Sampling)      
โดยแบ่งตามส านกังานอยัการ ตามสูตร ดงัน้ี 
 
จ านวนกลุ่มตวัอยา่งแต่ละประเภท = จ านวนกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด  X  จ  านวนบุคลากรในส านกังานอยัการ 
                                                    จ  านวนบุคลากรทั้งหมด 
 

เม่ือน าจ านวนกลุ่มตวัอยา่งแต่ละประเภทอตัราก าลงัแลว้นั้น  ไดผ้ลลพัธ์ตามตาราง ดงัน้ี 
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ตารางท่ี 3.1  จ  านวนประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั ตามสูตร Taro  Yamane 
 

 
ล ำดับ ส ำนักงำน ประชำกร 

กลุ่ม
ตัวอย่ำง 

1 ส านกังานอยัการภาค 6 45 19 
2 ส านกังานอยัการจงัหวดัพิษณุโลก 32 14 
3 ส านกังานอยัการจงัหวดันครสวรรค์ 38 16 
4 ส านกังานอยัการจงัหวดัก าแพงเพชร 33 14 
5 ส านกังานอยัการจงัหวดัเพชรบูรณ์ 19 8 
6 ส านกังานอยัการจงัหวดัหล่มสัก 17 7 
7 ส านกังานอยัการจงัหวดัวิเชียรบุรี 18 8 
8 ส านกังานอยัการจงัหวดัพิจิตร 26 11 
9 ส านกังานอยัการจงัหวดัตาก 19 8 

10 ส านกังานอยัการจงัหวดัแม่สอด 22 9 
11 ส านกังานอยัการจงัหวดัสุโขทยั 22 9 
12 ส านกังานอยัการจงัหวดัสวรรคโลก 15 6 
13 ส านกังานอยัการจงัหวดัอุทยัธานี 22 9 
14 ส านกังานอยัการจงัหวดัอุตรดิตถ์ 28 12 
15 ส านกังานอยัการคดีศาลแขวงพิษณุโลก 15 7 
16 ส านกังานอยัการคดีศาลแขวงนครไทย 9 4 
17 ส านกังานอยัการคดีศาลแขวงนครสวรรค์ 16 7 
18 ส านกังานอยัการคดีเยาวชนและครอบครัวจงัหวดัพิษณุโลก 8 3 
19 ส านกังานอยัการคดีเยาวชนและครอบครัวจงัหวดันครสวรรค์ 10 4 
20 ส านกังานอยัการคดีเยาวชนและครอบครัวจงัหวดัก าแพงเพชร 6 3 
21 ส านกังานอยัการคดีเยาวชนและครอบครัวจงัหวดัเพชรบูรณ์ 6 3 
22 ส านกังานอยัการคดีเยาวชนและครอบครัวจงัหวดัพิจิตร 6 3 
23 ส านกังานอยัการคดีเยาวชนและครอบครัวจงัหวดัตาก 6 3 
24 ส านกังานอยัการคดีเยาวชนและครอบครัวจงัหวดัสุโขทยั 7 3 
25 ส านกังานอยัการคดีเยาวชนและครอบครัวจงัหวดัอุทยัธานี 6 3 



 34 

ตารางท่ี 3.1 (ต่อ) 
 

 
ล ำดับ ส ำนักงำน ประชำกร 

กลุ่ม
ตัวอย่ำง 

26 ส านกังานอยัการคดีเยาวชนและครอบครัวจงัหวดัอุตรดิตถ์ 6 3 
27 ส านกังานอยัการคุม้ครองสิทธิฯ จงัหวดัพิษณุโลก 10 4 
28 ส านกังานอยัการคุม้ครองสิทธิฯ จงัหวดันครสวรรค ์ 7 3 
29 ส านกังานอยัการคุม้ครองสิทธิฯ จงัหวดัก าแพงเพชร 6 3 
30 ส านกังานอยัการคุม้ครองสิทธิฯ จงัหวดัเพชรบูรณ์ 14 6 
31 ส านกังานอยัการคุม้ครองสิทธิฯ จงัหวดัพิจิตร 6 3 
32 ส านกังานอยัการคุม้ครองสิทธิฯ จงัหวดัตาก 10 4 
33 ส านกังานอยัการคุม้ครองสิทธิฯ จงัหวดัสุโขทยั 10 4 
34 ส านกังานอยัการคุม้ครองสิทธิฯ จงัหวดัอุทยัธานี 7 3 
35 ส านกังานอยัการคุม้ครองสิทธิฯ จงัหวดัอุตรดิตถ์ 6 3 

รวม 533 229 

 
 การสุ่มตวัอย่างแบบชั้นภูมิ (Stratified  Random  Sampling) โดยแบ่งตามส านักงาน
อัยการในสังกัดส านักงานอัยการภาค 6 ทั้ ง 9 จังหวดั ได้แก่ จังหวดัพิษณุโลก นครสวรรค ์ 
เพชรบูรณ์  ก าแพงเพชร  ตาก  พิจิตร  อุทัยธานี  สุโขทัย  และอุตรดิตถ์ โดยรวมจะมีทั้ งหมด         
35 ส านกังาน 
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ส่วนที ่2  เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรวจิัย 
 
 2.1 เคร่ืองมือทีใ่ช้รวบรวมข้อมูล 
 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการรวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถามออนไลน์ ผ่านทาง Google 
Forms โดยจะสร้างเป็น QR Code หรือ ลิงค์ URL เพื่อความสะดวกรวดเร็วในการด าเนินงาน และ
ประหยดัค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน โดยจะเป็นแบบสอบถามหลกัในการเก็บผลส ารวจ เน่ืองจาก
ปัจจุบนัประชากรในกลุ่มตวัอย่าง ส่วนมากมีความรู้ความเขา้ใจในเทคโนโลยี มีความคุน้เคยกบั    
การตอบแบบสอบถามผ่านทาง Google Forms และการท าแบบสอบถามผ่านทางออนไลน์         
โดยมีขั้นตอน ดงัน้ี  
  2.1.1 ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี บทความ เอกสารและงานวิจัยท่ี เก่ียวข้อง          
แลว้น ามาวเิคราะห์ใหส้ัมพนัธ์  และสอดคลอ้งกนั  
  2.1.2 ก าหนดจุดหมายในการสร้างแบบสอบถามเพื่อสร้างแบบสอบถาม     
โดยพิจารณาจากวตัถุประสงคข์องการวจิยั กรอบแนวคิดของการวจิยั และนิยามศพัทเ์ฉพาะ  
  2.1.3 สร้างแบบสอบถามฉบบัร่างตามขอบเขต และโครงสร้างท่ีก าหนดไว ้ 
  2.1.4 น าแบบสอบถามท่ีผู ้วิจ ัยได้สร้างข้ึนเสนอต่ออาจารย์ท่ีปรึกษาเพื่อ
ตรวจสอบความถูกตอ้งครอบคลุมของเน้ือหา  และความเหมาะสมของหัวขอ้ รายการ และการใช้
ภาษา ตลอดจนค าแนะน าในการปรับปรุงแกไ้ข เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี ไดแ้ก่ แบบสอบถาม
มี 3 ส่วน ดงัน้ี  
 ส่ วน ท่ี  1   แบบสอบถาม เก่ียวกับ ปัจจัยส่วนบุคคลของผู ้ตอบแบบสอบถาม                                         
เป็นแบบสอบถามปลายปิด (Close-Ended  Response Question)  เลือกค าตอบได้ค  าตอบเดียวเป็น
ค าถามท่ีเก่ียวกบัข้อมูลส่วนบุคคลในเร่ือง เพศ  อายุ  สถานภาพ  ระดับการศึกษา  ต าแหน่งงาน  
และรายได้ต่อเดือน  มีลักษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Checklist) ใช้ระดับการวดัข้อมูล
ประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) และข้อมูลประเภทเรียงระดับ (Ordinal Scale) มีค  าถาม
จ านวน 6 ขอ้ 
 1. เพศ  ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal scale)  
 2. อาย ุ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Ordinal scale)  
 3. สถานภาพ    ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal scale)  
 4. ระดบัการศึกษา   ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal scale)  
 5. ต าแหน่งงาน ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal scale)  
 6. รายไดต่้อเดือน ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Ordinal scale) 
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 ส่วนท่ี 2  แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 ของบุคลากรในสังกัดส านักงานอยัการภาค 6        
มีค  าถาม จ านวน 20 ขอ้ ประกอบดว้ย 
 - ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) มีค าถาม 5 ขอ้ 
 - ปัจจยัดา้นราคา (Price) มีค าถาม 5 ขอ้ 
 - ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) มีค าถาม 5 ขอ้ 
 - ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) มีค าถาม 5 ขอ้ 
 ส่วนท่ี 3  แบบสอบถามขอ้มูลเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่
ระบาดโควิด 19 ของบุคลากรในสังกดัส านกังานอยัการภาค 6  ลกัษณะของค าถามจะเป็นค าถามท่ีมี
หลายค าตอบใหเ้ลือก (Multiple Choice Question) มีค าถาม จ านวน 2 ขอ้ 
 ค าถามในส่วนท่ี 2 และ 3 ใชแ้บบสอบถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 
โดยใช้ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาค (Interval Scale)  โดยแบ่งระดบัในการวดัให้ผูต้อบ
แบบสอบถามเลือก 5 ระดบั ตามแนวคิดของลิเคิร์ท (Likert, Rensis., 1967) ซ่ึงมีการก าหนดระดบั
คะแนน ดงัน้ี  
 ระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด  5 คะแนน  
 ระดบัเห็นดว้ยมาก   4 คะแนน  
 ระดบัเห็นดว้ยปานกลาง  3 คะแนน  
 ระดบัเห็นดว้ยนอ้ย  2 คะแนน  

 ระดบัเห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด  1 คะแนน 
  
ค านวณหาอนัตรภาคชั้น ไดด้งัน้ี 
 ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น  =  คะแนนสูงสุด – คะแนนต ่าสุด 
                   จ  านวนอนัตรภาคชั้น 
      =  5 - 1 
               5 
      = 0.80 
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เกณฑใ์นการแปลผลตามแนวคิดของ (Best, John W., 1993). 
  ดงัน้ี  
คะแนนเฉล่ีย ระดบัความคิดเห็น 
1.00 - 1.80   เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด  
1.81 - 2.60  เห็นดว้ยนอ้ย  
2.61 - 3.40   เห็นดว้ยปานกลาง  
3.41 - 4.20   เห็นดว้ยมาก  
4.21 - 5.00   เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
 
 2.2 กำรตรวจสอบเคร่ืองมือในกำรวจัิย 
 การตรวจสอบเคร่ืองมือในการวจิยั  มีวธีิการ ดงัน้ี 
 2.2.1 น าแบบสอบถามท่ีไดส้ร้างข้ึนมาให้อาจารยท่ี์ปรึกษาการคน้ควา้อิสระ
ได้ท าการตรวจสอบความสอดคล้องของเน้ือหากับวตัถุประสงค์ของการวิจัย เป็นการศึกษา      
ความเท่ียงตรง (Validity) ของแบบสอบถาม แลว้น ามาปรับปรุงแกไ้ขเพื่อใหค้  าถามชดัเจน  สามารถ
ส่ือความหมายไดต้รงประเด็น  และเหมาะสมยิง่ข้ึน 
 2.2.2 การทดสอบหาความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (Validity) โดยผูเ้ช่ียวชาญ
จ านวน 3 ท่าน เพื่อท าการทดสอบว่าแบบสอบถามมีการครอบคลุม และสอดคล้องกับช่ือเร่ือง  
ค  าถามการวิจยั  วตัถุประสงค์  และสมมติฐานในการวิจยั  เพื่อแกไ้ขให้ง่ายต่อการตอบค าถามของ
ผูต้อบแบบสอบถาม  โดยการหาค่าดชันีความสอดคลอ้ง ( IOC) ผลการหาความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา 
พบว่า ได้ค่า IOC เท่ากับ 0.976 และทุกข้อค าถาม ได้ค่าระหว่าง 0.67 – 1.00 แสดงว่าสามารถ
น าไปใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลได้ ตามวิธีของ (R.J. Rovineli., 1976) และ (R.K. Hambleton, 
1984) ดงัน้ี 
 IOC     =  R  
    N  
เม่ือ IOC แทนดชันีความสอดคลอ้ง (Index of Item Objective Congruence) 

  แทน ผลรวมของคะแนนความคิดเห็นของผูเ้ช่ียวชาญ 
 R   แทน  คะแนนความคิดเห็นของผูเ้ช่ียวชาญต่อค าถามแต่ละขอ้  
 N  แทน  จ านวนผูเ้ช่ียวชาญ  
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 ส าหรับเกณฑก์ารใหค้ะแนน มีดงัน้ี  
 +1 = แน่ใจวา่ค าถามมีความเหมาะสม     
   0 = ไม่แน่ใจวา่ค าถามมีความเหมาะสมหรือไม ่    
 - 1 = แน่ใจวา่ค าถามไม่มีความเหมาะสม  
 เกณฑก์ารแปลความหมาย มีดงัน้ี  
 ค่า IOC ≥ 0.50 หมายความวา่ ค  าถามนั้นตรงวตัถุประสงคข์องการวจิยั  

 ค่า IOC < 0.50 หมายความวา่ ค  าถามนั้นไม่ตรงวตัถุประสงคข์องการวจิยั 
 2.2.3 น าแบบสอบถามไปทดลองใช้ (Try  Out) กับกลุ่มตัวอย่างท่ีไม่ใช่    
กลุ่มตวัอย่างในการวิจยั จ  านวน 30 คน  ในกรณีน้ี น าไปใช้กับข้าราชการท่ีท างานอยู่ในจงัหวดั
พิษณุโลก แล้วน าข้อมูลมาหาค่าความเช่ือมั่น (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยใช้วิธีหา            
ค่าสัมประสิทธ์ิครอนบาคแอลฟา (Cronbach’s  Alpha  Coefficient) ก าหนดให้ค่าความน่าเช่ือถือได้
ของสัมประสิทธ์ิครอนบาคแอลฟา จ านวนมากกว่าหรือเท่ากบั 0.7 (Nunnally & Bernstein, 1994)
ผลการหาค่าความเช่ือมั่นทั้ งฉบับ เท่ากับ 0.950  ส่วนค่าความเช่ือมั่นปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์เท่ากบั 0.956  ด้านราคาเท่ากบั 0.955  ด้านการจดัจ าหน่ายเท่ากบั 0.967  
และดา้นการส่งเสริมการตลาดเท่ากบั 0.969 ดงัตารางท่ี 3.2 และตารางท่ี 3.3 
 
ตารางท่ี 3.2 ค่าสัมประสิทธ์ิครอนบาคแอลฟา (Cronbach’s  Alpha  Coefficient) 
 
Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.950 5 

 
ตารางท่ี 3.3  ค่าระดบัความเช่ือมัน่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

 
ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด ระดับควำมเช่ือมั่น 

ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
ดา้นราคา (Price) 
ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

0.956 
0.955 
0.967 
0.969 
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ส่วนที ่3  กำรเกบ็รวมรวมข้อมูล 
 การเก็บรวบรวมขอ้มูลน้ี  ผูว้ิจยัใช้การเก็บรวบรวมขอ้มูลเป็นแบบสอบถามออนไลน์ 
จ านวน 229 ชุด ดว้ยขั้นตอน ดงัน้ี 

3.1 น าหนังสือขออนุญาตเก็บข้อมูลเพื่อการวิจัย จากสาขาวิชาวิทยาการจัดการ 
มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช ส่งถึงผูอ้  านวยการ ส านักอ านวยการ ส านักงานอยัการภาค 6     
เพื่อขอความอนุเคราะห์ในการตอบแบบสอบถาม  

3.2 ด าเนินการส่งแบบสอบถามผ่านช่องทางออนไลน์ และท าการเก็บรวบรวม
แบบสอบถาม 

3.3 ตรวจสอบแบบสอบถาม ดูความครบถว้นของขอ้มูล 
3.4 น าแบบสอบถามท่ีมีความสมบูรณ์แลว้  ไปวเิคราะห์ทางสถิติต่อไป  

แหล่งข้อมูล 
 - แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) เก็บรวบรวมขอ้มูลเชิงส ารวจ โดยการใช้

แบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างในส านักงานอยัการภาค 6 และแบบสอบถามออนไลน์ (Online 
Questionnaire) ท่ีสร้างจากกูเกิลฟอร์ม (Google Form) โดยท าการกระจายแบบสอบถามผ่านทาง
เครือข่ายสังคมออนไลน์ต่าง ๆ เช่น LINE, FACEBOOK จ านวน 229 ตัวอย่าง  เม่ือแล้วเสร็จ          
ผูศึ้กษาด าเนินการรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามท่ีไดรั้บ และตรวจสอบความสมบูรณ์ของค าตอบ
ในแบบสอบถามซ่ึงสมบูรณ์ทุกฉบบั  จึงใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูลต่อไป 

- แหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เก็บรวบรวมขอ้มูลจากเอกสาร บทความ             
ส่ือส่ิงพิมพ ์ วารสาร  หนงัสือ  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง และแหล่งขอ้มูลจากอินเทอร์เน็ต 
 

ส่วนที ่4  กำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 

4.1 กำรวิเครำะห์ข้อมูลเชิงพรรณนำ (Descriptive  Statistics) ได้แก่  จ  านวน
ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
    4.1.1 การวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้า
ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 ของบุคลากรในสังกดัส านกังานอยัการภาค 6 ประกอบดว้ย  
เพศ  อายุ  สถานภาพ   ระดบัการศึกษา  ต าแหน่งงาน  และรายไดต่้อเดือน  วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้
ค่าความถ่ี (Frequency)  และค่าร้อยละ (Percentage) 



 40 

4.1.2 การวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 ของบุคลากรในสังกดัส านักงานอยัการภาค 6  โดยใช้สถิติ
ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard  Deviation) 
    4.1.3 การวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 ของบุคลากร      
ในสังกดัส านกังานอยัการภาค 6  โดยใช้สถิติค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard  
Deviation) 

   4.2 กำรวเิครำะห์ข้อมูลเชิงอนุมำน (Inferential  Statistics) 
    4.2.1 วิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียการตดัสินใจซ้ือ
เส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 ของบุคลากรในสังกดัส านกังานอยัการภาค 6 จ าแนก
ตามเพศ ดว้ยสถิติ Independent t-Test  (ส าหรับกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่ม)  
   4.2.2 ทดสอบหาความแตกต่ าง (F-Test) ห รือ  การทดสอบความ
แป รป รวน ท าง เดี ย ว  (One-Way Analysis of Variance : One-way ANOVA) เพื่ อ วิ เค ร าะ ห์
เปรียบเทียบความแตกต่างการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 ของ
บุคลากรในสังกดัส านกังานอยัการภาค 6 จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล (ส าหรับกลุ่มตวัอยา่งตั้งแต่   
2 กลุ่มข้ึนไป ไดแ้ก่ อายุ , สถานภาพ , ระดบัการศึกษา , ต าแหน่งงาน และรายไดต่้อเดือน) เม่ือพบ
ความแตกต่างจะท าการทดสอบด้วยการเปรียบเทียบเป็นรายคู่ (Pairwise Comparisons) ด้วยวิธี 
Least Significant Different (LSD) ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
    4.2.3 วิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) เพื่อ
วิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่
ระบาดโควดิ 19 ของบุคลากรในสังกดัส านกังานอยัการภาค 6 
 

 
 
 



     บทที่  4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 

การศึกษาคน้ควา้อิสระ เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ        
ซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 ของบุคลากรในสังกัดส านักงานอยัการภาค 6     
เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ผูศึ้กษาท าการสุ่มตวัอย่างดว้ยวิธีการสุ่มตวัอย่าง
แบบชั้นภูมิ ตามสัดส่วนของประชากรต่อกลุ่มตวัอยา่ง (Proportional Stratified Random Sampling)
โดยใช้บุคลากรในสังกัดส านักงานอยัการภาค 6 เป็นหน่วยในการวิเคราะห์ (Unit of Analysis) 
ทั้งหมด 229 คน โดยผูศึ้กษาได้ท าการรวบรวมข้อมูลจากการเก็บแบบสอบถามน ามาวิเคราะห์     
และประมวลผล  และน าเสนอผลการวิเคราะห์ตามวตัถุประสงค์การวิจัยในรูปแบบตาราง          
แบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 

 ส่วนท่ี 1 ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลของบุคลากรในสังกดัส านกังานอยัการภาค 6   
ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 

ของบุคลากรในสังกดัส านกังานอยัการภาค 6   
ส่วนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของ

เส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควดิ 19 ของบุคลากรในสังกดัส านกังานอยัการภาค 6   
ส่วนท่ี 4 ผลการทดสอบสมมติฐานการวจิยั  
- ผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบความแตกต่างการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์      

ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 ของบุคลากรในสังกดัส านกังานอยัการภาค 6 จ าแนกดว้ยปัจจยัส่วน
บุคคล   

- ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควดิ 19 ของบุคลากรในสังกดัส านกังานอยัการภาค 6  

 
ทั้งน้ี ผูศึ้กษาขอก าหนดอกัษรยอ่ และสัญลกัษณ์ของตวัแปรต่าง ๆ ทางสถิติท่ีใชใ้นการ

วเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
N หมายถึง    จ  านวนกลุ่มตวัอยา่ง  
x̅  หมายถึง   ค่าเฉล่ีย (Mean) 
S.D. หมายถึง   ความเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนน (Standard deviation) 
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S.E. หมายถึง    ความคลาดเคล่ือนมาตรฐาน (Standard Error) 
F  หมายถึง   ค่าสถิติเอฟ (F-test) ท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 
SS  หมายถึง   ผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Sum of square)  
MS  หมายถึง   ค่าเฉล่ียของผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Mean square)  
df  หมายถึง   ระดบัชั้นแห่งความเป็นอิสระ (Degrees of freedom)  
t  หมายถึง   ค่าสถิติที (T-test) ท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉล่ีย 
r  หมายถึง   ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (Correlation coefficient)  
ß หมายถึง   ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย (Regression Coefficient) 
p-value  หมายถึง ค่าความน่าจะเป็นส าหรับบอกนยัส าคญัทางสถิติ 
**  หมายถึง   มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบันยัส าคญั 0.01 (Pß < 0.01) 
*  หมายถึง   มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 (Pß < 0.05) 
Sig.  หมายถึง   ค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติ (Significance) 
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ส่วนที ่1  ผลการวเิคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคลของบุคลากรในสังกดัส านักงานอยัการภาค 6   
 

ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลของบุคลากรท่ีตอบแบบสอบถาม  ประกอบดว้ย  เพศ  
อาย ุ สถานภาพ  ระดบัการศึกษา  ต าแหน่งงาน  และรายไดต่้อเดือน  ดงัแสดงผลในตารางท่ี 4.1 

 
ตารางท่ี 4.1  แสดงจ านวนและร้อยละของปัจจยัส่วนบุคคล 

            (N = 229) 
ปัจจัยส่วนบุคคล จ านวน (คน) ร้อยละ 

1. เพศ 
ชาย 
หญิง 

 
71 
158 

 
31.00 
69.00 

2. อายุ 
20 - 30 ปี 
31 - 40 ปี 
41 - 50 ปี 
51 - 60 ปี 

 
39 

138 
29 
23 

 
17.00 
60.30 
12.70 
10.00 

3. สถานภาพ 
โสด 

  สมรส 
               หมา้ย/หยา่ร้าง 

 
121 
96 
12 

 
52.80 
41.90 
  5.20 

4. ระดับการศึกษา 
     ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 

        ปริญญาตรี 
                  สูงกวา่ปริญญาตรี 

 
26 
138 
65 

 
11.40 
60.30 
28.40 

5. ต าแหน่งงาน 
                 ขา้ราชการอยัการ 
                 ขา้ราชการธุรการ 

ลูกจา้ง 
อ่ืน ๆ 

 
62 

134 
22 
11 

 
27.10 
58.50 
9.60 
4.80 
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ตารางท่ี 4.1  (ต่อ) 
            (N = 229) 

ปัจจัยส่วนบุคคล จ านวน (คน) ร้อยละ 

6. รายได้ต่อเดือน 
                            ต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 20,000 บาท  

             20,001 – 35,000 บาท 
             35,001 – 50,000 บาท 

        55,001 บาทข้ึนไป 

 
18 
119 
56 
36 

 
7.90 

52.00 
24.50 
15.70 

 
 จากตารางท่ี 4.1 บุคลากรในสังกดัส านกังานอยัการภาค 6 ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง     คิด
เป็นร้อยละ 69.00  อาย ุ31 – 40 ปี คิดเป็นร้อยละ 60.30  สถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 52.80  ระดบั
การศึกษาปริญญาตรี  คิดเป็นร้อยละ 60.30 ต าแหน่งงานขา้ราชการธุรการ คิดเป็นร้อยละ 58.50  
และรายไดต่้อเดือน 20,001 – 35,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 52.00 
 

ส่วนที ่2  ผลการวเิคราะห์การตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควดิ 19 
ของบุคลากรในสังกดัส านักงานอยัการภาค 6   
 
ตารางท่ี 4.2  ค่าเฉล่ีย  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 
 

การตัดสินใจซ้ือ x̅ 

 
S.D. ระดับ 

ความคิดเห็น 
ท่านตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์  ในช่วงการแพร่ระบาด 
โควดิ 19 

4.13 .857 เห็นดว้ยมาก 

ท่านตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ ต่อไปในอนาคต 4.19 .819 เห็นดว้ยมาก 
เฉลีย่ 4.16 .838 เห็นด้วยมาก 

 
 จากตารางท่ี 4.2 ผลการศึกษาพบว่า ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือ
โดยรวม อยู่ในระดับเห็นด้วยมาก (x̅ = 4.16  S.D. = .838) ทั้ งน้ี เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า    
ทุกขอ้มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นด้วยมาก โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ท่านตดัสินใจซ้ือ
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เส้ือผา้ออนไลน์ ต่อไปในอนาคต (x̅ = 4.19  S.D. = .819) รองลงมา คือ ท่านตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์  ในช่วงการแพร่ระบาดโควดิ 19 ( x̅ = 4.13  S.D. = .857) 
 

ส่วนที ่3  ผลการวเิคราะห์ระดับความคดิเห็นของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของ
เส้ือผ้าออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควดิ 19 ของบุคลากรในสังกดัส านักงานอยัการภาค 6     
 
ตารางท่ี 4.3  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสม                  
 ทางการตลาดในภาพรวม     
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด x̅ 

 
S.D. ระดับ 

ความคิดเห็น 
ดา้นผลิตภณัฑ์ 4.15 .606 เห็นดว้ยมาก 
ดา้นราคา 4.23 .662 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
ดา้นการจดัจ าหน่าย 4.30 .699 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.32 .662 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

ภาพรวม 4.25 .657 เห็นด้วยมากทีสุ่ด 
  
 จากตารางท่ี 4.3 ผลการศึกษาพบว่า ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสม      
ทางการตลาดในภาพรวม อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด (x̅ = 4.25  S.D.= .657) ทั้งน้ี เม่ือพิจารณา
เป็นรายดา้น พบว่า ดา้นท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด และมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด (x̅ = 4.32  S.D. = .662) รองลงมา คือ ด้านการจดัจ าหน่าย ( x̅ = 4.30  
S.D. = .699) ดา้นราคา ( x̅ = 4.23  S.D. = .662) ส่วนขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นด้วยมาก 
และมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์( x̅ = 4.15  S.D. = .606)  ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.4  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสม               
 ทางการตลาด  ดา้นผลิตภณัฑ ์     
 

ด้านผลติภัณฑ์   x̅ 

 
S.D. ระดับ 

ความคิดเห็น 
เส้ือผา้ท่ีจ  าหน่ายมีการออกแบบทนัสมยั ตามแฟชัน่นิยม 4.08 .696 เห็นดว้ยมาก 
เส้ือผา้มีคุณภาพตรงตามความตอ้งการของท่าน 4.16 .720 เห็นดว้ยมาก 
มีความหลากหลากของเส้ือผา้แฟชัน่ใหท้่านเลือกซ้ือ 4.21 .727 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
มีการใหข้อ้มูลของเส้ือผา้ รายละเอียด การใหบ้ริการอยา่ง
ละเอียด ครบถว้น 

4.20 .726 เห็นดว้ยมาก 

มีรายละเอียดตรงตามขอ้มูลท่ีไดใ้ส่ไวใ้นส่วนของขอ้มูล
ของเส้ือผา้ 

4.09 .672 เห็นดว้ยมาก 

เฉลีย่ 4.15 .606 เห็นด้วยมาก 
 
 จากตารางท่ี 4.4 ผลการศึกษาพบว่า ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสม     
ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก ( x̅ = 4.15  S.D. = 0.606) ทั้งน้ี เม่ือพิจารณา
เป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นด้วยมากท่ีสุด และมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ       
มีความหลากหลากของเส้ือผ้าแฟชั่นให้ท่ านเลือกซ้ือ (x̅ = 4.21  S.D. = .727) ส่วนข้อท่ี มี         
ความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก และมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ มีการให้ขอ้มูลของเส้ือผา้ รายละเอียด    
การให้บริการอยา่งละเอียด ครบถว้น (x̅ = 4.20  S.D. = .726) รองลงมาคือ เส้ือผา้มีคุณภาพตรงตาม
ความตอ้งการของท่าน (x̅ = 4.16  S.D. = .720) มีรายละเอียดตรงตามขอ้มูลท่ีไดใ้ส่ไวใ้นส่วนของ
ขอ้มูลของเส้ือผา้ (x̅ = 4.09  S.D. = .672) และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด คือ เส้ือผา้ท่ีจ  าหน่ายมีการ
ออกแบบทนัสมยั ตามแฟชัน่นิยม (x̅ = 4.08, S.D.=0.696) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.5  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสม              
ทางการตลาด  ดา้นราคา     

 

ด้านราคา   x̅ 

 
S.D. ระดับ 

ความคิดเห็น 
ราคาของเส้ือผา้ถูกกวา่เม่ือเปรียบเทียบกบัทอ้งตลาด 4.18 .748 เห็นดว้ยมาก 
ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 4.25 .840 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
ท่านสามารถเปรียบเทียบราคากบัร้านคา้อ่ืน ๆ 4.34 .655 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
มีการระบุราคา และค่าจดัส่งท่ีชดัเจน 4.28 .816 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
มีค่าธรรมเนียมในการจดัส่งท่ีเหมาะสม 4.13 .776 เห็นดว้ยมาก 

เฉลีย่ 4.23 .662 เห็นด้วยมากทีสุ่ด 
  
 จากตารางท่ี 4.5 ผลการศึกษาพบว่า ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสม      
ทางการตลาดด้านราคา อยู่ในระดบัเห็นด้วยมากท่ีสุด (x̅ = 4.23  S.D. = .662) ทั้งน้ี เม่ือพิจารณา
เป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นด้วยมากท่ีสุด และมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ         
ท่านสามารถเปรียบเทียบราคากบัร้านคา้อ่ืน ๆ (x̅ = 4.34  S.D. = .655) รองลงมา คือ มีการระบุราคา 
และค่าจดัส่งท่ีชดัเจน (x̅ = 4.28  S.D. = .816) ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ (x̅ = 4.25  S.D. = .840) 
ส่วนข้อท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก และมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ราคาของเส้ือผา้ถูกกว่า         
เม่ื อ เป รียบ เที ยบกับท้องตลาด  (x̅ = 4 .18  S.D. = .748) และข้อ ท่ี มีค่ าเฉ ล่ียน้อย ท่ี สุด  คือ                     
มีค่าธรรมเนียมในการจดัส่งท่ีเหมาะสม (x̅ = 4.13  S.D. = .776) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.6  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสม                      
      ทางการตลาด  ดา้นการจดัจ าหน่าย    
 

ด้านการจัดจ าหน่าย   x̅ 

 
S.D. ระดับ 

ความคิดเห็น 
ท่านเขา้ถึงช่องทางขายไดง่้าย เช่น Facebook, Shopee , 
LAZADA เป็นตน้ 

4.27 .770 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

ท่านสามารถเลือกซ้ือเส้ือผา้ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง 4.25 .902 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
มีบริการจดัส่งท่ีรวดเร็ว  ตรงเวลา 4.14 .750 เห็นดว้ยมาก 
มีระบบการติดตาม ตรวจเช็คเลขพสัดุท่ีจดัส่งได ้ 4.45 .774 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
วธีิช าระเงิน ท าไดห้ลากหลายช่องทาง เพื่อใหส้ะดวก
ลูกคา้ 

4.39 .708 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

เฉลีย่ 4.30 .699 เห็นด้วยมากทีสุ่ด 
  
 จากตารางท่ี 4.6 ผลการศึกษาพบว่า ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสม     
ทางการตลาดด้านการจัดจ าหน่าย อยู่ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด (x̅ = 4.30  S.D.= .699) ทั้ งน้ี      
เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด และมีค่าเฉล่ียมาก
ท่ีสุด คือ มีระบบการติดตาม ตรวจเช็คเลขพสัดุท่ีจดัส่งได้ (x̅ = 4.45  S.D. = .774) รองลงมา คือ   
วิธีช าระเงิน ท าได้หลากหลายช่องทาง เพื่อให้สะดวกลูกค้า (x̅ = 4.39  S.D. = .708) ท่านเข้าถึง
ช่ อ งท างข าย ไ ด้ ง่ า ย  เช่ น  Facebook, Shopee , LAZADA เป็ น ต้ น  (x̅ = 4.27  S.D. = .770)             
ท่านสามารถเลือกซ้ือเส้ือผา้ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง (x̅ = 4.25  S.D. = .902)  ส่วนขอ้ท่ีมีความคิดเห็น
อยูใ่นระดบัมาก และมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด คือ มีบริการจดัส่งท่ีรวดเร็วตรงเวลา (x̅ = 4.14  S.D. = .750)  
ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.7  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทาง 
   การตลาด  ดา้นการส่งเสริมการตลาด   

 (n = 229) 
ด้านการส่งเสริมการตลาด x̅ 

 
S.D. ระดับ 

ความคิดเห็น 
มีการโฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆ เช่น แพลตฟอร์ม  
โซเชียลมีเดีย เป็นตน้ 

4.17 .766 เห็นดว้ยมาก 

มีส่วนลดส าหรับลูกคา้ใหม่ 4.39 .791 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
มีการส่งเสริมการตลาดอยา่งต่อเน่ือง เช่น ฟรีค่าจดัส่ง ,    
ซ้ือ 1 แถม 1  

4.36 .697 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

มีการจดักิจกรรมลดราคา Flash Sale 4.39 .745 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
มีส่วนลดพิเศษในวนัพิเศษ เช่น โปรโมชัน่ 7 เดือน 7 , 
Mid Year Sale 

4.30 .683 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

เฉลีย่ 4.32 .662 เห็นด้วยมากทีสุ่ด 

  
 จากตารางท่ี 4.7 ผลการศึกษาพบว่า ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสม     
ทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด (x̅ = 4.32  S.D.= .662) ทั้งน้ี 
เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด และมีค่าเฉล่ียมาก
ท่ีสุด คือ มีส่วนลดส าหรับลูกคา้ใหม่ (x̅ = 4.39  S.D. = .791) และมีการจดักิจกรรมลดราคา Flash 
Sale (x̅ = 4.39  S.D. = .683)  รองลงมา คือ มีการส่งเสริมการตลาดอยา่งต่อเน่ือง เช่น ฟรีค่าจดัส่ง , 
ซ้ือ 1 แถม 1 (x̅ = 4.36  S.D. = .697) มีส่วนลดพิเศษในวนัพิเศษ เช่น โปรโมชั่น 7 เดือน 7 ,       
Mid Year Sale (x̅ = 4.30  S.D. = .683) ส่วนขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก และมีค่าเฉล่ียน้อย
ท่ีสุด คือ มีการโฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆ เช่น แพลตฟอร์ม โซเชียลมีเดีย เป็นตน้  (x̅ = 4.17  S.D. = .766)  
ตามล าดบั 
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ส่วนที ่4  ผลการทดสอบสมมติฐานการวจิัย 
 

สมมติฐานการวิจัยที่ 4.1 ปัจจัยส่วนบุคคลของบุคลากรในสังกัดส านักงานอัยการภาค 6             
ทีแ่ตกต่างกนั  มีการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควดิ 19 แตกต่างกนั 

 
 ผลการวเิคราะห์การเปรียบเทียบความแตกต่างการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการ          
แพร่ระบาดโควิด 19 ของบุคลากรในสังกดัส านกังานอยัการภาค 6 จ าแนกดว้ยเพศ  อาย ุ สถานภาพ  
ระดบัการศึกษา  ต าแหน่งงาน  และรายไดต่้อเดือน ดงัตารางท่ี 4.8 – 4.9 
 
ตารางท่ี 4.8  การวเิคราะห์ความแตกต่างกนัระหวา่งเพศกบัการตดัสินใจซ้ือ 
 

 เพศ N x̅   S.D. t Sig. 
การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ ชาย 71 3.93 .803 2.881 .898 
ช่วงการแพร่ระบาดโควดิ 19 หญิง 158 4.26 .797   

*นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.8  ผลการเปรียบเทียบดว้ยค่าสถิติ t-Test แบบ 2 กลุ่มท่ีเป็นอิสระต่อกนั 
พบว่า เพศของบุคลากรในสังกดัส านักงานอยัการภาค 6 ท่ีแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควดิ 19 ไม่แตกต่างกนั  ดงันั้น  จึงยอมรับสมมติฐาน 
 
ตารางท่ี 4.9  การวเิคราะห์ความแตกต่างกนัระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจซ้ือ 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

อายุ ระหวา่งกลุ่ม 7.711 3 2.570 4.055 .008* 
 ภายในกลุ่ม 142.630 225 .634   
 รวม 150.341 228    

*นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 4.9  (ต่อ) 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

สถานภาพ ระหวา่งกลุ่ม 2.202 2 1.101 1.680 .189 
 ภายในกลุ่ม 148.139 226 .655   
 รวม 150.341 228    

ระดับการศึกษา ระหวา่งกลุ่ม 5.044 2 2.522 3.922 .021* 
 ภายในกลุ่ม 145.297 226 .643   
 รวม 150.341 228    

ต าแหน่งงาน ระหวา่งกลุ่ม 5.597 3 1.866 2.900 .036* 
 ภายในกลุ่ม 144.744 225 .643   
 รวม 150.341 228    

รายได้ต่อเดือน ระหวา่งกลุ่ม 5.276 3 1.759 2.728 .045* 
 ภายในกลุ่ม 145.065 225 .645   
 รวม 150.341 228    

*นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

 จากตารางท่ี 4.9  ผลการเปรียบเทียบด้วยค่าสถิติ F-Test หรือการวิเคราะห์ความ
แปรปรวนแบบทางเดียว One-way ANOVA พบวา่ อายุ  ระดบัการศึกษา  ต าแหน่งงาน  และรายได้
ต่อเดือนของบุคลากรในสังกัดส านักงานอยัการภาค 6 ท่ีแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควดิ 19  แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ในขณะท่ี
สถานภาพของบุคลากรในสังกัดส านักงานอยัการภาค 6 ท่ีแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาด โควดิ 19 ไม่แตกต่างกนั ดงันั้น จึงยอมรับสมมติฐาน 
 เพื่อให้ทราบถึงความแตกต่างของการตดัสินใจซ้ือซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่
ระบาดโควิด 19 ของบุคลากรในสังกดัส านกังานอยัการภาค 6 อยา่งชดัเจนมากข้ึน ผูศึ้กษาจึงท าการ
เปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ดว้ยวิธี LSD (Least Significant Difference) จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 
(อาย ุ ระดบัการศึกษา  ต าแหน่งงาน  และรายไดต่้อเดือน) ดงัตารางท่ี 4.10 - 4.13 
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ตารางท่ี 4.10 การทดสอบค่าเฉล่ียรายคู่ระหวา่งการตดัสินใจซ้ือกบัอาย ุ
 

อายุ x̅ 
20 - 30 ปี 31 - 40 ปี 41 - 50 ปี   51 - 60 ปี 

4.19 4.27 3.88 3.76 
20 - 30 ปี 4.19 - -.079 .313 .431* 
31 - 40 ปี 4.27  - .392* .511* 
41 - 50 ปี 3.88   - .118 
51 - 60 ปี 3.76    - 

*นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.10  ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ด้วยวิธี LSD (Least Significant 
Difference) ระหว่างการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด19 ของบุคลากร     
ในสังกดัส านักงานอยัการภาค 6 จ าแนกตามอายุ พบว่า บุคลากรในสังกดัส านักงานอยัการภาค 6    
ท่ีมีอายุต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด19 แตกต่างกนั อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มีจ  านวน  3 คู่ ไดแ้ก่ 
 คู่ท่ี 1 บุคลากรในสังกดัส านกังานอยัการภาค 6 ท่ีมีอายุ 20 – 30 ปี มีการตดัสินใจซ้ือ
เส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 มากกว่าบุคลากรในสังกัดส านักงานอยัการภาค 6       
ท่ีมีอาย ุ51 – 60 ปี 
 คู่ท่ี 2 บุคลากรในสังกดัส านกังานอยัการภาค 6 ท่ีมีอายุ 31 – 40 ปี มีการตดัสินใจซ้ือ
เส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 มากกว่าบุคลากรในสังกัดส านักงานอยัการภาค 6       
ท่ีมีอาย ุ41 – 50 ปี 
 คู่ท่ี 3 บุคลากรในสังกดัส านกังานอยัการภาค 6 ท่ีมีอายุ 31 – 40 ปี มีการตดัสินใจซ้ือ
เส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 มากกว่าบุคลากรในสังกัดส านักงานอยัการภาค 6       
ท่ีมีอาย ุ51 – 60 ปี 
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ตารางท่ี 4.11  การทดสอบค่าเฉล่ียรายคู่ระหวา่งการตดัสินใจซ้ือกบัระดบัการศึกษา  
 

ระดับการศึกษา x̅ 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี ปริญญาตรี สูงกวา่ปริญญาตรี 

4.13 4.27 3.93 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 4.13 - -.134 .204 

ปริญญาตรี 4.27  - .338* 
สูงกวา่ปริญญาตรี 3.93   - 

*นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

 จากตารางท่ี 4.11  ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ด้วยวิธี LSD (Least Significant 
Difference) ระหว่างการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 ของบุคลากร     
ในสังกดัส านักงานอยัการภาค 6 จ าแนกตามระดบัการศึกษา พบว่า บุคลากรในสังกดัส านักงาน
อยัการภาค 6 ท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 
แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มีจ  านวน  1 คู่ คือ   
 คู่ท่ี 1 บุคลากรในสังกดัส านักงานอยัการภาค 6 ท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 มากกว่าบุคลากรในสังกดัส านักงาน
อยัการภาค 6 ท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี  
 
ตารางท่ี 4.12  การทดสอบค่าเฉล่ียรายคู่ระหวา่งการตดัสินใจซ้ือกบัต าแหน่งงาน  
 

ต าแหน่งงาน x̅ 
ขา้ราชการอยัการ ขา้ราชการธุรการ ลูกจา้ง อ่ืน ๆ 

3.94 4.25 4.32 3.86 
ขา้ราชการอยัการ 3.94 - -.310* -.375 .080 
ขา้ราชการธุรการ 4.25 - - .064 .390 

ลูกจา้ง 4.32   - .455 
อ่ืน ๆ 3.86    - 

*นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.12  ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ด้วยวิธี LSD (Least Significant 
Difference) ระหว่างการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 ของบุคลากร    
ในสังกดัส านกังานอยัการภาค 6 จ าแนกตามต าแหน่งงาน พบวา่ บุคลากรในสังกดัส านกังานอยัการ
ภาค 6 ท่ีมีต าแหน่งงานต่างกัน มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 
แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มีจ  านวน 1 คู่ คือ   
 คู่ท่ี 1 บุคลากรในสังกดัส านกังานอยัการภาค 6 ท่ีมีต าแหน่งงานขา้ราชการอยัการ มีการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 น้อยกว่าบุคลากรในสังกัดส านักงาน
อยัการภาค 6 ท่ีมีต าแหน่งงานขา้ราชการธุรการ 
 
ตารางท่ี 4.13  การทดสอบค่าเฉล่ียรายคู่ระหวา่งการตดัสินใจซ้ือรายไดต่้อเดือน 
 

รายได้ต่อเดือน x̅ 

ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 
20,000 บาท 

20,001 – 
35,000 บาท 

35,001 – 
50,000 บาท     

55,001 บาท
ข้ึนไป 

3.94 4.28 4.13 3.89 
ต ่ากวา่หรือเท่ากบั  

3.94 - -.337 -.189 .056 
20,000 บาท 

20,001 – 35,000 บาท 4.28 - - .148 .393* 
35,001 – 50,000 บาท     4.13   - .245 
55,001 บาทข้ึนไป 3.89    - 

*นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

 จากตารางท่ี 4.13  ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ด้วยวิธี LSD (Least Significant 
Difference) ระหว่างการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 ของบุคลากร    
ในสังกัดส านักงานอยัการภาค 6 จ าแนกตามรายได้ต่อเดือน พบว่า บุคลากรในสังกัดส านักงาน
อยัการภาค 6 ท่ีมีรายไดต่้อเดือนต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 
แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มีจ  านวน  1 คู่ คือ   
 คู่ท่ี 1 บุคลากรในสังกดัส านักงานอยัการภาค 6 ท่ีมีรายได้ต่อเดือน 20,001 – 35,000 
บาท มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 มากกว่าบุคลากรในสังกัด
ส านกังานอยัการภาค 6 ท่ีมีรายไดต่้อเดือน 55,001 บาทข้ึนไป 
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สมมติฐานการวจัิยที ่4.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ
เส้ือผ้าออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควดิ 19 ของบุคลากรในสังกดัส านักงานอยัการภาค 6 
 
ตารางท่ี 4.14 การวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
 

ปัจจัยส่วนประสม 
ทางการตลาด 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t p- 
value 

Tolerance VIF 

B S.E. ß 
(Constant) .506 .295  1.716 .088   
ดา้นผลิตภณัฑ ์(X1) .334 .121 .250 2.764 .006* .312 3.207 
ดา้นราคา (X2) .449 .125 .366 3.608 .000* .247 4.053 
ดา้นการจดัจ าหน่าย (X3) .580 .160 .499 3.614 .000* .134 3.487 
ดา้นการส่งเสริม
การตลาด (X4) 

.493 .207 .402 2.381 .018* .189 4.203 

R =  .656          R2 =  .430          Adjusted R2 =  .420          SEE =  .61847          F =  42.261 
*นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
 จากตารางท่ี 4.14 การวิเคราะห์สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เชิงพหุระหวา่งตวัแปรท่ีศึกษา

ทั้ งหมด โดยการทดสอบสัมประสิทธ์ิของเพียร์สัน (Pearson’s Correlation Coefficient) เพื่อหา
ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปร การวิเคราะห์สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เชิงพหุระหวา่งตวัแปรท่ีใชใ้น
การศึกษาพบวา่ มีค่าอยูร่ะหวา่ง .656a  ทั้งน้ี ค่าสัมประสิทธ์ิถอดถอย ควรมีค่านอ้ยกวา่ 0.85 (Bartz, 
1999) นอกจากนั้นจากการทดสอบค่า Variance Infection Factor: VIF กบัตวัแปรอิสระพบว่า VIF 
มีค่าอยู่ระหว่าง 3.207 – 4.203 ซ่ึงเป็นไปตามเกณฑ์มาตรฐานคือ ค่า VIF ตอ้งไม่เกิน 10 และค่า 
Tolerance มีค่าอยูห่ว่าง 0.189-0.312 เป็นไปตามเกณฑ์มาตรฐานตอ้งมีค่าอยู่ระหวา่ง 0-1 (กลัยา วา
นิชยบ์ญัชา, 2559) แสดงวา่ตวัแปรอิสระแต่ละตวั ไม่ไดรั้บอิทธิพลจากตวัแปรอิสระอ่ืน ๆ จึงไม่เกิด
ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรดว้ยกนัเอง (Multicollinearity) ซ่ึงสามารถน าไปวเิคราะห์ความถดถอย
เชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) ต่อไป เม่ือพิจารณาค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยพหุคูณ ผล
การศึกษาพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ (X1) ด้านราคา (X2) ด้านการจดั
จ าหน่าย (X3) และด้านการส่งเสริมการขาย (X4) มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการ
แพร่ระบาดโควดิ 19 ของบุคลากรในสังกดัส านกังานอยัการภาค 6 อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 



 56 

0.05 ส าหรับการทดสอบความเหมาะสมของเส้นถดถอยน้ี มีค่าสถิติ F เท่ากบั 42.261  จากการ
พิจารณาค่า  R2 เท่ากบั 0.43 ซ่ึงอธิบายความผนัแปรของการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการ
แพร่ระบาดโควิด 19  ไดร้้อยละ 43  และพิจารณาจากค่า  Adjusted R2 เท่ากบั 0.42  แสดงว่าตวัแปร
อิสระร่วมกนัอภิปรายผลไดร้้อยละ 42 นอกจากน้ี ความคลาดเคล่ือนมาตรฐานของการประมาณค่า
พิจารณาท่ีค่า Std.Error of the Estimate เท่ากับ 0.61847 และเม่ือพิจารณาปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดแต่ละดา้น พบวา่          
 1. ด้านผลิตภณัฑ์ (X1)  มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาด    
โควิด 19 ของบุคลากรในสังกัดส านักงานอยัการภาค 6 อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05       
(β = .334  P < 0.05) 
 2. ดา้นราคา (X2) มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 
ของบุคลากรในสังกัดส านักงานอยัการภาค 6 อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 (β = .449       
P < 0.05) 
 3. ด้านการจัดจ าหน่าย (X3) มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่
ระบาดโควิด 19 ของบุคลากรในสังกดัส านักงานอยัการภาค 6 อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05  (β = .580  P < 0.05) 
 4. ด้านการจัดจ าหน่าย (X3) มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่
ระบาดโควิด 19 ของบุคลากรในสังกดัส านักงานอยัการภาค 6 อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 (β = .493  P < 0.05) 
 สามารถเขียนเป็น  สมการพยากรณ์ในรูปคะแนนดิบ  ดงัน้ี 
 Y = a + β1 X1 + β2 X2 + β3 X3 +  β4 X4 
โดยท่ี Y = การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 ของบุคลากรในสังกัด

ส านกังาน อยัการภาค 6 
           β = ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย (Regression Coefficient) 

แทนค่า Y = 0.506 + 0.334 X1 + 0.449 X2 + 0.580 X3 +0.493 X4 
 

ซ่ึงสามารถอธิบายความหมายไดว้า่  
  เม่ือปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ถูกปรับปรุงเพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควดิ 19 ของบุคลากรในสังกดัส านกังานอยัการภาค 6 เพิ่มข้ึน 
0.334 หน่วย  
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 เม่ือปัจจยัดา้นการราคา ถูกปรับปรุงเพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ 
ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควดิ 19 ของบุคลากรในสังกดัส านกังานอยัการภาค 6 เพิ่มข้ึน 0.449  
หน่วย 
 เม่ือปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย ถูกปรับปรุงเพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 ของบุคลากรในสังกดัส านกังานอยัการภาค 6 เพิ่มข้ึน 
0.580 หน่วยซ่ึงเป็นตัวแปรทีม่ีอทิธิพลมากทีสุ่ด 
 เม่ือปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด ถูกปรับปรุงเพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 ของบุคลากรในสังกดัส านักงานอยัการ
ภาค 6 เพิ่มข้ึน 0.493 หน่วย 

 
ตารางท่ี 4.15  สรุปผลการทดสอบสมมติฐานการวจิยั 

 
สมมติฐาน ผลการทดสอบ การแปลผล 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์ผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
 
 

β = 0.250 
p-value = 0.006* 

ปฏิเสธ
สมมติฐาน 

ปัจจยัดา้นราคามีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
 
 

β = 0.366 
p-value = 0.000* 

ปฏิเสธ
สมมติฐาน 

ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่ายมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
 
 

β = 0.499 
p-value = 0.000* 

ปฏิเสธ
สมมติฐาน 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
 
 

β = 0.402 
p-value = 0.018* 

ปฏิเสธ
สมมติฐาน 

 
H0 : ตวัแปรอิสระทุกตวัไม่สามารถน ามาใชใ้นการพิจารณาการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการ
แพร่ระบาดโควิด 19 ของบุคลากรในสังกดัส านกังานอยัการภาค 6 ได ้ 
H1 : ตวัแปรอิสระอยา่งนอ้ย 1 ตวั สามารถน ามาใชใ้นการพิจารณาการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์
ช่วงการแพร่ระบาดโควดิ 19 ของบุคลากรในสังกดัส านกังานอยัการภาค 6 ได ้ 
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จากตารางท่ี 4.10 ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจยั พบว่า  ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์  

ปัจจัยด้านราคา  ปัจจยัด้านการจัดจ าหน่าย  และปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 ของบุคลากรในสังกดัส านักงานอยัการ
ภาค 6  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน 
 

 



บทที่  5 

สรุปการวจัิย อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 
 การศึกษาคน้ควา้อิสระ เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 ของบุคลากรในสังกัดส านักงานอัยการภาค 6          
โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อ (1) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของบุคลากรในสังกดัส านกังานอยัการภาค 6       
(2) เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19   
ของบุคลากรในสงักดัส านกังานอยัการภาค 6 จ าแนกดว้ยปัจจยัส่วนบุคคล (3) เพื่อศึกษาการตดัสินใจ
ซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ช่วงแพร่ระบาดโควิด 19 ของบุคลากรในสังกัดส านักงานอัยการภาค 6              
(4) เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผ้าออนไลน์ช่วงแพร่ระบาดโควิด 19          
และ (5) เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์       
ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 ของบุคลากรในสังกัดส านักงานอัยการภาค 6 การศึกษาคร้ังน้ี         
เก็บรวบรวมขอ้มูลจากบุคลากรในสังกดัส านกังานอยัการภาค 6 จ านวน 229 คน (ส านกังานอยัการ
สูงสุด, 2565) เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี ไดแ้ก่ แบบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 
ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน การแจกแจงแบบที (t-Test) การวิเคราะห์
ความแปรปรวนทางเดียว (F-Test) หรือ One-Way ANOVA และการวิ เคราะห์สหสัมพันธ์           
ก ารถดถอยพ หุ คูณ  (Multiple Regression Analysis) ส าม ารถส รุป ก ารวิ จัย  อ ภิ ป รายผล                 
และใหข้อ้เสนอแนะดงัน้ี 
 

1. สรุปการวจิัย 
 
 ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์
ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 ของบุคลากรในสังกัดส านักงานอยัการภาค 6  สรุปผลการศึกษา       
ไดด้งัต่อไปน้ี 
 1.1 เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของบุคลากรในสังกดัส านักงานอยัการภาค 6 
 ปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา ต าแหน่งงาน   
และรายไดต่้อเดือน พบวา่ บุคลากรท่ีตอบแบบสอบถามส่วนมากเป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 69.00 
มีช่วงอาย ุ 31 – 40 ปี  คิดเป็นร้อยละ 60.30 มีสถานภาพโสด  คิดเป็นร้อยละ 52.80  การศึกษาระดบั
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ปริญญาตรี  คิดเป็น ร้อยละ 60.30  เป็นต าแหน่งงานข้าราชธุรการ คิดเป็นร้อยละ 58.50                
และส่วนมากมีรายไดต่้อเดือน 20,001 – 35,000 บาท คิดเป็นร้อยละ  52.00 
 1.2 เพ่ือเปรียบเทียบความแตกต่างการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาด  
โควดิ 19 ของบุคลากรในสังกดัส านักงานอยัการภาค 6 จ าแนกด้วยปัจจัยส่วนบุคคล 
  1.2.1 เพศของบุคลากรในสั งกัดส านักงานอัยการภาค  6   ท่ี แตกต่ างกัน                   
มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 ไม่แตกต่างกนั  
  1.2.2 อายุของบุคลากรในสั งกัดส านักงานอัยการภาค  6   ท่ี แตกต่ างกัน                   
มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 แตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 จึงตอ้งด าเนินการเปรียบเทียบรายคู่ต่อไป โดยบุคลากรในสังกดัส านักงานอยัการ
ภาค 6 ท่ีมีอายุ 20 – 30 ปี มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 มากกว่า
บุคลากรในสังกดัส านกังานอยัการภาค 6  ท่ีมีอาย ุ51 – 60 ปี และบุคลากรในสังกดัส านกังานอยัการ
ภาค 6  ท่ีมีอายุ 31 – 40 ปี มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 มากกว่า
บุคลากรในสงักดัส านกังานอยัการภาค 6  ท่ีมีอาย ุ41 – 50 ปี และอาย ุ51 – 60 ปี 
  1.2.3 สถานภาพของบุคลากรในสังกัดส านักงานอัยการภาค 6  ท่ีแตกต่างกัน         
มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 ไม่แตกต่างกนั 
  1.2.4 ระดบัการศึกษาของบุคลากรในสังกดัส านกังานอยัการภาค 6  ท่ีแตกต่างกนั
มีการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญ        
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงตอ้งด าเนินการเปรียบเทียบรายคู่ต่อไป โดยบุคลากรในสังกดัส านักงาน
อยัการภาค 6 ท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาด
โควิด 19 มากกวา่บุคลากรในสงักดัส านกังานอยัการภาค 6 ท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี 
  1.2.5 ต าแหน่งงานของบุคลากรในสังกัดส านักงานอยัการภาค 6  ท่ีแตกต่างกัน     
มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 แตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 จึงตอ้งด าเนินการเปรียบเทียบรายคู่ต่อไป โดยบุคลากรในสังกดัส านกังานอยัการ
ภาค 6 ท่ีมีต าแหน่งงานขา้ราชการอยัการ มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาด     
โควิด 19 นอ้ยกวา่บุคลากรในสงักดัส านกังานอยัการภาค 6 ท่ีมีต าแหน่งงานขา้ราชการธุรการ 
  1.2.6 รายไดต่้อเดือนของบุคลากรในสังกดัส านักงานอยัการภาค 6  ท่ีแตกต่างกนั 
มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 ท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนัยส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 จึงตอ้งด าเนินการเปรียบเทียบรายคู่ต่อไป โดยบุคลากรในสังกดัส านกังานอยัการ
ภ าค  6  ท่ี มี ร าย ได้ ต่ อ เดื อน  20,001 – 35,000 บ าท  มี ก ารตัด สิ น ใจ ซ้ื อ เส้ื อ ผ้าอ อน ไลน์                       
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ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 มากกว่าบุคลากรในสังกดัส านกังานอยัการภาค 6  ท่ีมีรายไดต่้อเดือน 
55,001 บาท ข้ึนไป 
 1.3 เพ่ือศึกษาการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ช่วงแพร่ระบาดโควิด 19 ของบุคลากร     
ในสังกดัส านักงานอยัการภาค 6  
 ผลการศึกษาพบว่า ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือโดยรวม อยู่ในระดบั  
เห็นด้วยมาก ทั้งน้ี เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่าทุกขอ้มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นด้วยมาก    
โดยข้อท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ท่านตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ ต่อไปในอนาคต  รองลงมา        
คือ ท่านตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์  ในช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 
 1.4 เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผ้าออนไลน์ช่วงแพร่ระบาดโควดิ 19 
 ผลการศึกษา พบว่า ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด          
ในภาพรวม อยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด (x̅ = 4.25  S.D.= .657) ทั้งน้ี เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น 
พบว่าด้านท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด และมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ด้านการ
ส่งเส ริมการตลาด  (x̅ = 4.32  S.D. = .662) รองลงมา คือ  ด้านการจัดจ าห น่ าย  (x̅ = 4.30             
S.D. = .699) ดา้นราคา ( x̅ = 4.23  S.D. = .662) ส่วนขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก 
และมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์(x̅ = 4.15  S.D. = .606)  ตามล าดบั โดยจ าแนกสรุปเป็น    
รายดา้น ดงัน้ี 
  1.4.1 ด้านผลิตภัณฑ์ อยู่ในระดับเห็นด้วยมาก ( x̅ = 4.15  S.D. = 0.606) ทั้ งน้ี    
เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด และมีค่าเฉล่ียมาก
ท่ีสุด คือ มีความหลากหลากของเส้ือผา้แฟชัน่ให้ท่านเลือกซ้ือ (x̅ = 4.21  S.D. = .727) ส่วนขอ้ท่ีมี
ความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก และมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ มีการให้ขอ้มูลของเส้ือผา้ รายละเอียด            
การใหบ้ริการอยา่งละเอียด ครบถว้น (x̅ = 4.20  S.D. = .726) รองลงมาคือ เส้ือผา้มีคุณภาพตรงตาม
ความตอ้งการของท่าน (x̅ = 4.16  S.D. = .720) มีรายละเอียดตรงตามขอ้มูลท่ีไดใ้ส่ไวใ้นส่วนของ
ขอ้มูลของเส้ือผา้ (x̅ = 4.09  S.D. = .672) และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด คือ เส้ือผา้ท่ีจ าหน่ายมีการ
ออกแบบทนัสมยัตามแฟชัน่นิยม (x̅ = 4.08, S.D.=0.696) ตามล าดบั 
  1.4.2 ด้านราคา อยู่ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด (x̅ = 4.23  S.D. = .662) ทั้ งน้ี        
เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด และมีค่าเฉล่ียมาก
ท่ีสุด คือ ท่านสามารถเปรียบเทียบราคากบัร้านคา้อ่ืน ๆ (x̅ = 4.34  S.D. = .655) รองลงมา คือ มีการ
ระบุราคา และค่าจัดส่งท่ีชัดเจน (x̅ = 4.28  S.D. = .816) ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ (x̅ = 4.25    
S.D. = .840) ส่วนขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก และมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ราคาของเส้ือผา้
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ถูกกว่าเม่ือเปรียบเทียบกับท้องตลาด (x̅ = 4.18  S.D. = .748) และข้อท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด             
คือ มีค่าธรรมเนียมในการจดัส่งท่ีเหมาะสม (x̅ = 4.13  S.D. = .776) ตามล าดบั 
  1.4.3 ดา้นการจดัจ าหน่าย อยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด (x̅ = 4.30  S.D.= .699) 
ทั้งน้ี เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่าขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด และมีค่าเฉล่ีย     
มากท่ีสุด คือ มีระบบการติดตาม ตรวจเช็คเลขพสัดุท่ีจดัส่งได ้(x̅ = 4.45  S.D. = .774) รองลงมา 
คือ วิธีช าระเงิน ท าไดห้ลากหลายช่องทาง เพื่อให้สะดวกลูกคา้ (x̅ = 4.39  S.D. = .708) ท่านเขา้ถึง
ช่ อ งท างข าย ได้ ง่ า ย  เช่ น  Facebook, Shopee , LAZADA เป็ น ต้น  (x̅ = 4.27  S.D. = .770)            
ท่านสามารถเลือกซ้ือเส้ือผา้ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง (x̅ = 4.25  S.D. = .902)  ส่วนขอ้ท่ีมีความคิดเห็น
อยู่ในระดับมาก และมีค่าเฉ ล่ียน้อยท่ี สุด คือ มีบริการจัดส่งท่ีรวดเร็วตรงเวลา (x̅ = 4.14             
S.D. = .750)  ตามล าดบั 
  1.4.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด (x̅ = 4.32        
S.D.= .662) ทั้งน้ี เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่าขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด 
และมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ มีส่วนลดส าหรับลูกค้าใหม่ (x̅ = 4.39  S.D. = .791) และมีการ             
จัดกิจกรรมลดราคา Flash Sale (x̅ = 4.39  S.D. = .683)  รองลงมา คือ มีการส่งเสริมการตลาด   
อย่างต่อเน่ือง เช่น ฟรีค่าจดัส่ง , ซ้ือ 1 แถม 1 (x̅ = 4.36  S.D. = .697) มีส่วนลดพิเศษในวนัพิเศษ 
เช่น โปรโมชัน่  7 เดือน 7 , Mid Year Sale (x̅ = 4.30  S.D. = .683) ส่วนขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ใน
ระดบัมาก และมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด คือ มีการโฆษณาผ่านส่ือต่าง ๆ เช่น แพลตฟอร์ม โซเชียลมีเดีย 
เป็นตน้ (x̅ = 4.17  S.D. = .766)  ตามล าดบั 
 1.5 เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์
ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 ของบุคลากรในสังกดัส านักงานอยัการภาค 6 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้นราคา  ดา้นการจดัจ าหน่าย 
และดา้นการส่งเสริมการตลาด  มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 
ของบุคลากรในสังกดัส านักงานอยัการภาค 6 ส าหรับการทดสอบความเหมาะสมของเส้นถดถอยน้ี    
มีค่าสถิติ F เท่ากับ 42.261  ลากการพิจารณาค่า  R2 เท่ากับ 0.43 ซ่ึงอธิบายความผนัแปรของ          
การตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 ได้ร้อยละ 43  และพิจารณาจาก         
ค่า Adjusted R2 เท่ากับ 0.42  แสดงว่าตวัแปรอิสระร่วมกันอภิปรายผลได้ร้อยละ 42 นอกจากน้ี 
ความคลาดเคล่ือนมาตรฐานของการประมาณค่าพิจารณาท่ีค่า Std.Error of the Estimate เท่ากับ 
0.61847  และเม่ือพิจารณาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแต่ละดา้น พบวา่          
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  1.5.1 ดา้นผลิตภณัฑ์ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาด
โควิด 19 ของบุคลากรในสังกัดส านักงานอยัการภาค 6 อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05       
(β = .334  P < 0.05) 
  1.5.2 ด้านราคา  มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาด       
โควิด 19 ของบุคลากรในสังกัดส านักงานอยัการภาค 6 อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05       
(β = .449  P < 0.05) 
  1.5.3 ด้านการจัดจ าหน่าย มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ช่วงการ        
แพร่ระบาดโควิด 19 ของบุคลากรในสังกดัส านกังานอยัการภาค 6 อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 (β = .580  P < 0.05) 
  1.5.4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด  มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการ
แพร่ระบาดโควิด 19 ของบุคลากรในสังกดัส านกังานอยัการภาค 6 อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 (β = -.493  P < 0.05) 
 สามารถเขียนเป็น  สมการพยากรณ์ในรูปคะแนนดิบ  ดงัน้ี 

การตดัสินใจซ้ือ = 0.506 + 0.334ดา้นผลิตภณัฑ ์+ 0.449ดา้นราคา + 0.580ดา้นการ          
                              จดัจ าหน่าย + 0.493ดา้นการส่งเสริมการตลาด  

  

2. อภิปรายผล 
 
 จากการศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 ของบุคลากรในสังกัดส านักงานอัยการภาค 6 ผูศึ้กษา
อภิปรายผลตามวตัถุประสงคข์องการวิจยั  ดงัน้ี 
 2.1 เปรียบเทียบความแตกต่างการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 
ของบุคลากรในสังกดัส านักงานอยัการภาค 6 จ าแนกด้วยปัจจัยส่วนบุคคล  
  2.1.1 อายุ ของบุคลากรในสังกัดส านักงานอัยการภาค 6 ท่ีแตกต่างกัน มีการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 แตกต่าง โดยบุคลากรในสังกดัส านกังาน
อยัการภาค 6 ท่ีมีอายุ 20 – 30 ปี มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 
มากกว่าบุคลากรในสังกัดส านักงานอัยการภาค 6 ท่ีมีอายุ 51 – 60 ปี ผลการวิจัยปรากฏเช่นน้ี      
อาจเป็นเพราะว่า ช่วงอายุ 20 – 30 ปี เป็นวยัท่ีก าลงัเร่ิมตน้ท างาน และมีการช่ืนชอบในการแต่งกาย 
เลือกซ้ือเส้ือผา้ตามแฟชั่นนิยม และบุคลากรในสังกัดส านักงานอยัการภาค 6 ท่ีมีอายุ 31 – 40 ปี          
มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 มากกว่าบุคลากรในสังกดัส านกังาน



 64 

อยัการภาค 6  ท่ีมีอาย ุ  41 – 50 ปี และ 51 – 60 ปี ผลการวิจยัปรากฏเช่นน้ีอาจเป็นเพราะวา่ ช่วงอาย ุ
31 – 40 ปี มีการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ท่ีมากกว่า มีการซ้ือตามความช่ืนชอบส่วนบุคคล แฟชัน่นิยม 
และไม่อยากใส่เส้ือผา้ซ ้ า จึงมีการซ้ือเส้ือผา้เพื่อสวมใส่ในการท างานเร่ือย ๆ 
  2.1.2 ระดบัการศึกษา ของบุคลากรในสังกดัส านักงานอยัการภาค 6 ท่ีแตกต่างกนั 
มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 แตกต่างกนั โดยบุคลากรในสังกดั
ส านักงานอยัการภาค 6 ท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการ
แพร่ระบาดโควิด 19 มากกว่าบุคลากรในสังกดัส านักงานอยัการภาค 6 ท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกว่า
ปริญญาตรี ผลการวิจยัปรากฏเช่นน้ีอาจเป็นเพราะวา่ ระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรีมีภาระงานท่ี
ตอ้งรับผดิชอบมากกวา่ระดบัการศึกษาปริญญาตรี  
  2.1.3 ต าแหน่งงาน ของบุคลากรในสังกดัส านักงานอยัการภาค 6 ท่ีแตกต่างกัน      
มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 แตกต่างกนั  โดยบุคลากรในสังกดั
ส านกังานอยัการภาค 6 ท่ีมีต าแหน่งงานขา้ราชการอยัการ มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการ
แพร่ระบาดโควิด 19 นอ้ยกว่าบุคลากรในสังกดัส านกังานอยัการภาค 6 ท่ีมีต าแหน่งงานขา้ราชการ
ธุรการ ผลการวิจัยปรากฏเช่นน้ีอาจเป็นเพราะว่าข้าราชการอัยการ ส่วนใหญ่มีอายุท่ีมากกว่า          
ตามผลการเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นอายุ และขา้ราชการอยัการยงัมีการสวมใส่ชุดสูทสากล
ตามเคร่ืองแบบของอยัการ  ส่วนขา้ราชการอยัการสามารถสวมใส่ชุดท างานไดห้ลากหลายตาม
ความเหมาะสม  แฟชัน่ และรสนิยมส่วนบุคคลได ้
  2.1.4 รายไดต่้อเดือน ของบุคลากรในสังกดัส านักงานอยัการภาค 6 ท่ีแตกต่างกนั  
มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 แตกต่างกนั โดยบุคลากรในสังกดั
ส านกังานอยัการภาค 6 ท่ีมีรายไดต่้อเดือน 20,001 – 35,000 บาท มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์
ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 มากกว่าบุคลากรในสังกดัส านกังานอยัการภาค 6 ท่ีมีรายไดต่้อเดือน 
55,001 บาทข้ึนไป ผลการวิจยัปรากฏเช่นน้ีอาจเป็นเพราะวา่ ช่วงรายไดต่้อเดือน 55,001 บาทข้ึนไป 
เป็นช่วงรายได้ต่อเดือนท่ีสูง อาจเป็นต าแหน่งงานข้าราชการอัยการ ตามผลการเปรียบเทียบ
ต าแหน่งงาน ส่วนรายได้ต่อเดือน 20,001 – 35,000 บาท ถือว่าเป็นช่วงท่ีมีก าลงัทรัพยใ์นการซ้ือ
เส้ือผา้ออนไลน์ 
 ความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล พบว่า บุคลากรในสังกดัส านักงานอยัการภาค 6      
ท่ีมีอายุ  ระดบัการศึกษา  ต าแหน่งงาน  และรายไดต่้อเดือน ท่ีแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 แตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนเพศ 
และสถานภาพ ท่ีแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19           
ไม่แตกต่างกนั สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของอรอนงค ์ กล่ินสุวรรณ์ และ วชัระ  ยี่สุ่นเทศ (2564)     
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ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ี มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผ้า
สุภาพสตรีพลสัไซส์ผ่านออนไลน์ พบว่า ผูท่ี้เลือกซ้ือเส้ือผา้สุภาพสตรีพลสัไซส์ท่ีมีอาย ุการศึกษา 
อาชีพ และรายได้ต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญ         
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนดา้นสภานภาพท่ีแตกต่างกนั  มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือไม่แตกต่างกนั 
และสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ อิสรีย ์ปทุมากร และ วิชากร เฮงษฎีกลุ (2564) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้ให้นมลูกของคุณแม่ผ่านเครือข่าย      
เฟซบุ๊ก ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล  ดา้นอายุ อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ืออยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 2.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ช่วงการ
แพร่ระบาดโควิด 19 ของบุคลากรในสังกดัส านักงานอยัการภาค 6  
  2.2.1 ดา้นผลิตภณัฑ์ ผลการวิจยัปรากฏเช่นน้ีอาจเป็นเพราะว่า เส้ือผา้ท่ีมีจ าหน่าย
ผ่านช่องทางออนไลน์ปัจจุบันน้ี มีให้เลือกหลากหลาย ข้ึนอยู่กับความช่ืนชอบ และความนิยม     
ส่วนบุคคล ลูกคา้สามารถเลือกซ้ือ สามารถดูรายละเอียดขอ้มูลของเส้ือผา้ก่อนการตดัสินใจซ้ือได ้
ร้านคา้จึงตอ้งมีการวางกลยทุธ์การตลาดเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ ซ่ึงท าใหปั้จจยัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์มีความส าคญัในการซ้ือขายออนไลน์  
  2.2.2 ด้านราคา ผลการวิจัยปรากฏเช่นน้ีอาจเป็นเพราะว่า ในปัจจุบันน้ีมีการ
แข่งขนั  ดา้นราคามากยิ่งข้ึน แต่ก็ข้ึนอยู่กบัตวัสินคา้ว่ามีความเหมาะสมกบัราคาหรือไม่ อีกทั้งใน
ปัจจุบันเศรษฐกิจยงัชะลอตัว ท าให้ก าลังซ้ือของกลุ่มลูกค้ามีน้อยลงไปด้วย บุคลากรมีการ
เปรียบเทียบราคาเส้ือผา้จากหลาย ๆ ร้านคา้ ในการประกอบกบัการตดัสินใจ ถา้ทางร้านคา้ยงัไม่มี
การปรับเปล่ียนราคาให้เขา้กบัสถานการณ์ปัจจุบนั อาจจะส่งผลให้กลุ่มลูกคา้หันไปสั่งซ้ือกบัทาง
ร้านคา้อ่ืน ๆ ก็เป็นไปได้ ซ่ึงท าให้ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา  มีอิทธิพลมากใน
อนาคต  
  2.2.3 ดา้นการจดัจ าหน่าย ผลการวิจยัปรากฏเช่นน้ีอาจเป็นเพราะว่า การซ้ือขาย
ออนไลน์เป็นท่ีนิยมมาก สืบเน่ืองจากสถานการณ์การแพร่ระบาดโควิด 19 ท าให้ลูกคา้มีการซ้ือ
เส้ือผา้ผ่านช่องทางออนไลน์มากกว่าการเดินทางไปซ้ือหน้าร้านคา้ เพื่ออ านวยความสะดวก และ
เป็นการลดสัมผสั อีกทั้งร้านคา้ตอ้งปรับตวัในการขายออนไลน์ให้ทนักบัสถานการณ์ปัจจุบนัดว้ย  
ซ่ึงท าใหปั้จจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดัจ าหน่าย มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเป็นอยา่งมาก
ทั้งในปัจจุบนั และอนาคต  
  2.2.4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผลการวิจยัปรากฏเช่นน้ีอาจเป็นเพราะว่า การซ้ือ
ขายออนไลน์ จ าเป็นท่ีจะต้องมีโปรโมชั่น มีการส่งเสริมการตลาดอย่างต่อเน่ือง ทั้งการท าการ
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โฆษณา การมอบส่วนลด ตลอดจนการจดักิจกรรมลดราคาในวนัพิเศษ เพื่อเป็นการรักษาฐาน   
ลูกค้าเดิม  และชักชวนลูกค้าใหม่ ซ่ึงท าให้ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริม
การตลาดมีความส าคญัเป็นอยา่งมาก   
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา  ดา้นการจดัจ าหน่าย 
และดา้นการส่งเสริมการตลาด  มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 
ของบุคลากรในสังกดัส านักงานอยัการภาค 6 อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  ซ่ึงดา้นการ    
จดัจ าหน่ายมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด  สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของปาริชาติ วงษ์ทองดี 
(2562) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภคใน
ตลาดนดัสวนจตุจกัร กรุงเทพมหานคร  พบว่าปัจจยัทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 
ด้านสถานท่ี และด้านส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นของ
ผูบ้ริโภคในตลาดนัดสวนจตุจกัร กรุงเทพมหานคร  และสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของอามาน่ี     
ชุมศรี  และ ฉันทนา  ปาปัดถา (2564) ได้ศึกษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นของสตรีมุสลิมในกรุงเทพมหานคร  พบว่าปัจจัยส่วนประสม       
ทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด   
มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ของสตรีมุสลิมในกรุงเทพมหานครอยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05   
 

3. ข้อเสนอแนะ 
 3.1 ข้อเสนอแนะจากผลการศึกษาคร้ังนี ้
 จากการศึกษา เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 ของบุคลากรในสังกัดส านักงานอัยการภาค 6 ผูศึ้กษา           
มีขอ้เสนอ ดงัน้ี 

 3.1.1 ผูป้ระกอบการธุรกิจเส้ือผา้ออนไลน์สามารถน าขอ้มูลไปใชเ้ป็นแนวทางใน
การวางแผนธุรกิจ ปรับปรุง พัฒนาธุรกิจเส้ือผา้ออนไลน์ ให้สอดคล้องกับความต้องการของ
ผูบ้ริโภค  และเพื่อให้บรรลุตามเป้าหมายขององค์การ ถือเป็นการเพิ่มขีดความสามารถทางการ
แข่งขนัของธุรกิจได้  โดยการพิจารณาจาก ปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ 
ระดบัการศึกษา ต าแหน่งงาน และรายไดต่้อเดือน พบวา่ บุคลากรท่ีมีเพศ และสถานภาพ แตกต่างกนั 
มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 ไม่แตกต่างกนั ส่วนอาย ุระดบัการศึกษา  
ต าแหน่งงาน และรายได้ต่อเดือน ท่ีแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่
ระบาดโควิด 19 แตกต่างกนั ดงันั้น ผูป้ระกอบการควรจึงควรจดัหาเส้ือผา้ใหม่ ๆ ให้เหมาะสมกบั
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กลุ่มเป้าหมาย มีความทนัสมยั มีแบบให้เลือกท่ีหลากหลาย เพื่อให้ตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค และ  ตรงกลุ่มเป้าหมายใหม้ากท่ีสุด  

 3.1.2 ผูท่ี้สนใจศึกษาวิจยัดา้นต่าง ๆ ท่ีไดรั้บหรือส่งผลกระทบจากสถานการณ์การ
แพร่ระบาดโควิด 19 น าไปใชศึ้กษาเพื่อน าไปต่อยอดงานวิจยัอ่ืน ๆ ท่ีตอ้งการศึกษา หรือ แผนธุรกิจ
ท่ีต้องการเปล่ียนแปลงเพื่อก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดให้สอดคล้องกับการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคในแต่ละช่วงวิกฤตในบริบทท่ีเปล่ียนแปลงไปตามเง่ือนไขทางสงัคม เช่น 

1) กลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์  การน าเสนอเส้ือผา้ผ่านช่องทางการตลาดแบบ
ออนไลน์ ควรน าเสนอเส้ือผา้ท่ีมีคุณภาพ ขนาด สี ตรงกบัท่ีส่งมอบให้กบัลูกคา้   และควรมุ่งเน้น
การออกแบบเส้ือผา้ท่ีจ าหน่ายใหมี้ความทนัสมยั ตามแฟชัน่นิยม         

2) กลยุทธ์ดา้นราคา  ทางผูป้ระกอบการธุรกิจเส้ือผา้ควรมีการปรับปรุง  
ในเร่ืองการคิดราคาส่งของให้ลูกคา้ในราคาท่ีเหมาะสม รับได ้ในการสั่งของแต่ละคร้ังโดยท่ีไม่มี
การบวกเพิ่มจนท าใหลู้กคา้รู้สึกวา่การซ้ือสินคา้แพงเกินไป 

3) กลยทุธ์ดา้นการจดัจ าหน่าย  ผูป้ระกอบการควรพฒันาปรับปรุงเวบ็ไซต์
ของทางร้านให้ทนัสมยัอยู่เสมอ มีการอพัเดตรายการเส้ือผา้ น าเสนอให้น่าสนใจ ให้ลูกคา้เขา้ถึง   
ไดง่้าย รวมไปถึงการเพิ่มช่องทางในการช าระเงินหลายช่องทาง เพื่อให้ลูกคา้เลือก ช่องทางในการ
ช าระเงินท่ีสะดวกสบายมากยิง่ข้ึน และควรมีบริการจดัส่งท่ีรวดเร็ว  ตรงเวลา 

4) กลยุทธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญั   
ในดา้นการส่งเสริมการตลาดเป็นอนัดบัแรก เพราะจากผลการวิจยัพบวา่ บุคลากรใหค้วามส าคญักบั
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมากท่ีสุดเป็นอันดับแรก เน่ืองจาก      
เป็นการติดต่อ และส่งข่าวสารไปยงักลุ่มลูกคา้เป้าหมายเพื่อเป็นการสร้างแรงดึงดูดให้ลูกคา้สนใจ
และอุดหนุนอยา่งต่อเน่ือง รวมถึงเพื่อเป็นการเพิ่มยอดจ าหน่าย จึงควรมีการจดักิจกรรมการส่งเสริม
การตลาดเป็นระยะ เช่น การให้ส่วนลดราคาเม่ือซ้ือถึงยอดเงิน หรือปริมาณท่ีก าหนด การแจก     
การแถมตามโอกาสต่าง ๆ การใชคู้ปองส่วนลดหรือแลกซ้ือ เป็นตน้ 
 
 3.2 ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 
 การศึกษาคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดท้ าการศึกษาเฉพาะเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 ของบุคลากรในสงักดัส านกังาน
อยัการภาค 6 เท่านั้น  ส าหรับการศึกษาคร้ังต่อไป  ผูศึ้กษามีขอ้เสนอแนะ  ดงัน้ี 
  3.2.1 การศึกษาคร้ังน้ี  เป็นการวิจยัเชิงปริมาณโดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือ
ในการเก็บรวบรวมข้อมูลเพียงอย่างเดียว ในการศึกษาคร้ังต่อไปควรเพิ่มวิธีด าเนินการวิจัย            
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เชิงคุณภาพ โดยใช้การสัมภาษณ์เชิงลึกดว้ย  เพื่อให้ไดข้อ้มูลเชิงลึก และผลการวิจยัเชิงคุณภาพ   
เพื่อความสมบูรณ์มากยิง่ข้ึนของผลการศึกษา 
  3.2.2 ควรศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดตวัแปรอ่ืน ๆ เช่น ดา้นบุคลากร           
ดา้นกระบวนการ  และดา้นลกัษณะทางกายภาพ เป็นตน้ เพิ่มเติมจากตวัแปรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี  
   3.2.3 ควรศึกษาถึงปัจจยัดา้นอ่ืน ๆ เช่น พฤติกรรมของผูบ้ริโภค เพื่อให้ทราบว่า
ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมอย่างไร เพื่อท่ีผูข้ายจะได้น าไปพฒันาเคร่ืองมือทางการตลาดให้ตรงกับ     
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากยิง่ข้ึน 
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แบบตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือของผู้เช่ียวชาญ 
การหาค่าดชันีความสอดคล้องของเน้ือหา (Index of Item Objective Congruence : IOC) 

เร่ือง  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ 
ช่วงการแพร่ระบาดโควิด–19 ของบุคลากรในสังกดัส านักงานอยัการภาค 6 
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  สาขาวิชาวิทยาการจดัการ  มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 
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 2. เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาด   
โควิด 19 ของบุคลากรในสงักดัส านกังานอยัการภาค 6 จ าแนกดว้ยปัจจยัส่วนบุคคล 
 3. เพื่อศึกษาการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงแพร่ระบาดโควิด 19 ของบุคลากร      
ในสงักดัส านกังานอยัการภาค 6  
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 5. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์
ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 ของบุคลากรในสงักดัส านกังานอยัการภาค 6 

     
ค าช้ีแจง   แบบสอบถามชุดน้ีแบ่งเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 
  ส่วนท่ี 1  ปัจจยัส่วนบุคคลของบุคลากรในสงักดัส านกังานอยัการภาค 6   
  ส่วนท่ี 2  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
  ส่วนท่ี 3  การตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 ของ
บุคลากรในสงักดัส านกังานอยัการภาค 6 
โดยไดก้ าหนดเกณฑใ์นการพิจารณาความเท่ียงตรง  ดงัน้ี   
 +1 = แน่ใจวา่ค าถามมีความเหมาะสม     
   0 = ไม่แน่ใจวา่ค าถามมีความเหมาะสมหรือไม่     
 - 1 = แน่ใจวา่ค าถามไม่มีความเหมาะสม     
 โปรดท าเคร่ืองหมาย  ✓ ลงในช่องระดับความคิดเห็นของท่านว่าข้อความมีความ
สอดคลอ้งหรือถูกตอ้งเพียงใด   
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ส่วนที่ 1  ปัจจัยส่วนบุคคลของบุคลากรในสังกดัส านักงานอยัการภาค 6   
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

ความคิดเห็นของ
ผู้เช่ียวชาญ 

IOC 
ผลการ
วเิคราะห์ ท่านที่ 

1 
ท่านที่ 
2 

ท่านที่ 
3 

1. เพศ 
 ชาย      หญิง +1 +1 +1 = 3/3 = 1 ใชไ้ด ้

2. อาย ุ 
        20 - 30 ปี      31 - 40 ปี 
         41 - 50 ปี             51 - 60 ปี +1 +1 +1 = 3/3 = 1 ใชไ้ด ้
3. สถานภาพ 
        โสด       
        สมรส        
        หมา้ย/หยา่ร้าง +1 +1 +1 = 3/3 = 1 ใชไ้ด ้
4. ระดบัการศึกษา 
         ต ่ากวา่ปริญญาตรี        
         ปริญญาตรี  
         สูงกวา่ปริญญาตรี +1 +1 +1 = 3/3 = 1 ใชไ้ด ้
5. ต าแหน่งงาน 
         ขา้ราชการอยัการ      
         ขา้ราชการธุรการ 
         ลูกจา้ง                      
         อ่ืน ๆ +1 +1 +1 = 3/3 = 1 

 
ใชไ้ด ้

6. รายไดต่้อเดือน 
         ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20,000 บาท 
         20,001 – 35,000 บาท 
         35,001 – 50,000 บาท 
         50,001 บาท ข้ึนไป +1 +1 +1 = 3/3 = 1 

 
ใชไ้ด ้
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ส่วนที่ 2  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ความคิดเห็นของ
ผู้เช่ียวชาญ 

IOC 
ผลการ
วเิคราะห์ ท่านที่ 

1 
ท่านที่ 
2 

ท่านที่ 
3 

1. ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ (Product) 
1.1 เส้ื อผ้า ท่ี จ าห น่ าย มีการออกแบบ
ทนัสมยั ตามแฟชัน่นิยม +1 +1 0 = 2/3 = 0.67 ใชไ้ด ้
1.2 เส้ือผา้มีคุณภาพตรงตามความตอ้งการ
ของท่าน +1 +1 0 = 2/3 = 0.67 ใชไ้ด ้
1.3 มีความหลากหลากของเส้ือผา้แฟชั่น
ใหท่้านเลือกซ้ือ +1 +1 +1 = 3/3 = 1 ใชไ้ด ้
1.4 มีการให้ขอ้มูลของเส้ือผา้ รายละเอียด 
การใหบ้ริการอยา่งละเอียด ครบถว้น +1 +1 +1 = 3/3 = 1 ใชไ้ด ้
1.5 มีรายละเอียดตรงตามขอ้มูลท่ีไดใ้ส่ไว้
ในส่วนของขอ้มูลของเส้ือผา้ +1 +1 +1 = 3/3 = 1 ใชไ้ด ้
2. ปัจจัยด้านราคา (Price) 
2.1 ราคาของเส้ือผา้ถูกว่าเม่ือเปรียบเทียบ
กบัทอ้งตลาด +1 +1 +1 = 3/3 = 1 ใชไ้ด ้
2.2 ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ +1 +1 +1 = 3/3 = 1 ใชไ้ด ้
2.3 ท่านสามารถเปรียบเทียบราคากับ
ร้านคา้อ่ืน ๆ +1 +1 +1 = 3/3 = 1 ใชไ้ด ้
2.4 มีการระบุราคา และค่าจดัส่งท่ีชดัเจน +1 +1 +1 = 3/3 = 1 ใชไ้ด ้
2.5 มี ค่ าธ ร รม เนี ย ม ใน ก ารจัด ส่ ง ท่ี
เหมาะสม +1 +1 +1 = 3/3 = 1 ใชไ้ด ้
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ส่วนที่ 2  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (ต่อ) 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ความคิดเห็นของ
ผู้เช่ียวชาญ 

IOC 
ผลการ
วเิคราะห์ ท่านที่ 

1 
ท่านที่ 
2 

ท่านที่ 
3 

3. ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย (Place) 
3.1 ท่านเข้าถึงช่องทางขายได้ง่าย เช่น 
Facebook, Shopee , LAZADA เป็นตน้ +1 +1 +1 = 3/3 = 1 ใชไ้ด ้
3.2 ท่านสามารถเลือกซ้ือเส้ือผา้ไดต้ลอด 
24 ชัว่โมง +1 +1 +1 = 3/3 = 1 ใชไ้ด ้
3.3 มีบริการจดัส่งท่ีรวดเร็ว  ตรงเวลา +1 +1 +1 = 3/3 = 1 ใชไ้ด ้
3.4 มีระบบการติดตาม ตรวจเช็คเลขพสัดุ
ท่ีจดัส่งได ้ +1 +1 +1 = 3/3 = 1 ใชไ้ด ้
3.5 วิธีช าระเงิน ท าไดห้ลากหลายช่องทาง 
เพื่อใหส้ะดวกลูกคา้ +1 +1 +1 = 3/3 = 1 ใชไ้ด ้
4. ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
4.1 มีการโฆษณ าผ่ าน ส่ือ ต่ าง  ๆ  เช่น 
แพลตฟอร์ม โซเชียลมีเดีย เป็นตน้ +1 +1 +1 = 3/3 = 1 ใชไ้ด ้
4.2 มีส่วนลดส าหรับลูกคา้ใหม่ +1 +1 +1 = 3/3 = 1 ใชไ้ด ้
4.3 มีการส่งเสริมการตลาดอย่างต่อเน่ือง 
เช่น ฟรีค่าจดัส่ง , ซ้ือ 1 แถม 1  +1 +1 +1 = 3/3 = 1 ใชไ้ด ้
4.4 มีการจดักิจกรรมลดราคา Flash Sale +1 +1 +1 = 3/3 = 1 ใชไ้ด ้
4.5 มี ส่ วนลดพิ เศษ ในวันพิ เศษ  เช่น 
โปรโมชัน่ 7 เดือน 7 , Mid Year Sale +1 +1 +1 = 3/3 = 1 ใชไ้ด ้
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ส่วนท่ี 3  ข้อมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 ของบุคลากร
ในสังกดัส านักงานอยัการภาค 6   
 

การตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ 
ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 ของบุคลากร

ในสังกดัส านักงานอยัการภาค 6 

ความคิดเห็นของ
ผู้เช่ียวชาญ 

IOC 
ผลการ
วเิคราะห์ ท่านที่ 

1 
ท่านที่ 
2 

ท่านที่ 
3 

1. ท่ านตัด สินใจ ซ้ือ เส้ื อผ้าออนไลน์  
ในช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 +1 +1 +1 = 3/3 = 1 ใชไ้ด ้
2. ท่านตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ ต่อไป
ในอนาคต +1 +1 +1 = 3/3 = 1 ใชไ้ด ้

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ง 
หนงัสือขออนุญาตแจกแบบสอบถาม 
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ภาคผนวก จ 
แบบสอบถาม 
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แบบสอบถาม 
เร่ือง  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ 
ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 ของบุคลากรในสังกดัส านักงานอยัการภาค 6 

 
 แบบสอบถามฉบบัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ                        
การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 ของบุคลากรในสังกัดส านักงาน
อยัการภาค 6  ขอความกรุณาจากท่านตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริงมากท่ีสุด เพื่อความ
สมบูรณ์ของการศึกษา แบบสอบถามจะแบ่งออกเป็น 3 ส่วน  ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1  ปัจจยัส่วนบุคคลของบุคลากรในสงักดัส านกังานอยัการภาค 6 
ส่วนท่ี 2  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย 
- ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
- ปัจจยัดา้นราคา (Price) 
- ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) 
- ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
ส่วนท่ี 3  การตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 ของ

บุคลากรในสงักดัส านกังานอยัการภาค 6   
 

         ขอขอบพระคุณในความร่วมมือตอบแบบสอบถาม
        พทัธ์ธีรา  เชียงสีทอง 

 นกัศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต   
           มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 
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ส่วนท่ี 1  ปัจจัยส่วนบุคคลของบุคลากรในสังกดัส านักงานอยัการภาค 6   
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย ✓ลงใน ❑ ตามความเป็นจริงของตัวท่าน (กรุณาตอบ     

ใหค้รบทุกขอ้) 

1. เพศ 
 ❑ ชาย  ❑ หญิง 
 

 2. อาย ุ 
 ❑ 20 - 30 ปี      ❑ 31 - 40 ปี        

❑ 41 - 50 ปี      ❑ 51 - 60 ปี     
    

3. สถานภาพ 
 ❑ โสด   ❑ สมรส  ❑ หมา้ย/หยา่ร้าง  
 
4. ระดบัการศึกษา 

❑ ต ่ากวา่ปริญญาตรี ❑ ปริญญาตรี  ❑ สูงกวา่ปริญญาตรี 
 

5. ต าแหน่งงาน 
❑ ขา้ราชการอยัการ ❑ ขา้ราชการธุรการ  
❑ ลูกจา้ง  ❑ อ่ืน ๆ 
 

6. รายไดต่้อเดือน 
❑ ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20,000 บาท               ❑ 20,001 – 35,000 บาท      
❑ 35,001 – 50,000 บาท        ❑ 55,001 บาท ข้ึนไป 
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ส่วนที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ค าช้ีแจง  โปรดท าเคร่ืองหมาย ✓ ลงในช่องระดบัความคิดเห็นท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่าน  
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความคดิเห็น 

มาก
ท่ีสุด 
5 

มาก 
 
4 

ปาน
กลาง 
3 

น้อย 
 
2 

น้อย
ท่ีสุด 
1 

7. ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ (Product) 
7.1 เส้ือผา้ท่ีจ าหน่ายมีการออกแบบทนัสมยั 
ตามแฟชัน่นิยม 

     

7.2 เส้ือผา้มีคุณภาพตรงตามความต้องการ
ของท่าน 

     

7.3 มีความหลากหลากของเส้ือผา้แฟชั่นให้
ท่านเลือกซ้ือ 

     

7.4 มีการใหข้อ้มูลของเส้ือผา้ รายละเอียด การ
ใหบ้ริการอยา่งละเอียด ครบถว้น 

     

7.5 มีรายละเอียดตรงตามขอ้มูลท่ีไดใ้ส่ไวใ้น
ส่วนของขอ้มูลของเส้ือผา้ 

     

8. ปัจจัยด้านราคา (Price) 
8.1 ราคาของเส้ือผา้ถูกกวา่เม่ือเปรียบเทียบกบั
ทอ้งตลาด 

     

8.2 ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ      
8.3 ท่านสามารถเปรียบเทียบราคากบัร้านคา้
อ่ืน ๆ 

     

8.4 มีการระบุราคา และค่าจดัส่งท่ีชดัเจน      
8.5 มีค่าธรรมเนียมในการจดัส่งท่ีเหมาะสม      
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ส่วนที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (ต่อ) 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความคดิเห็น 

มาก
ท่ีสุด 
5 

มาก 
 
4 

ปาน
กลาง 
3 

น้อย 
 
2 

น้อย
ท่ีสุด 
1 

9. ปัจจัยด้านการจดัจ าหน่าย (Place) 
9.1 ท่ าน เข้ า ถึ ง ช่ อ งท างข ายได้ ง่ าย  เช่ น 
Facebook, Shopee , LAZADA เป็นตน้ 

     

9.2 ท่านสามารถเลือกซ้ือเส้ือผา้ได้ตลอด 24 
ชัว่โมง 

     

9.3 มีบริการจดัส่งท่ีรวดเร็ว  ตรงเวลา      
9.4 มีระบบการติดตาม ตรวจเช็คเลขพสัดุท่ี
จดัส่งได ้

     

9.5 วิธีช าระเงิน ท าได้หลากหลายช่องทาง 
เพื่อใหส้ะดวกลูกคา้ 

     

10. ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
10 .1  มี ก ารโฆ ษณ าผ่ าน ส่ื อ ต่ างๆ  เช่ น 
แพลตฟอร์ม โซเชียลมีเดีย เป็นตน้ 

     

10.2 มีส่วนลดส าหรับลูกคา้ใหม่      
10.3 มีการส่งเสริมการตลาดอย่างต่อเน่ือง 
เช่น ฟรีค่าจดัส่ง , ซ้ือ 1 แถม 1  

     

10.4 มีการจดักิจกรรมลดราคา Flash Sale      
10.5 มี ส่ ว น ล ดพิ เศ ษ ใน วัน พิ เศ ษ  เช่ น 
โปรโมชัน่ 7 เดือน 7 , Mid Year Sale 
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ส่วนท่ี 3  ข้อมูลเกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ช่วงการแพร่ระบาดโควดิ 19 ของบุคลากร
ในสังกดัส านักงานอยัการภาค 6   
ค าช้ีแจง : โปรดท าเคร่ืองหมาย ✓ ลงในช่องระดบัความคิดเห็นตามระดบัความคิดเห็นของท่าน 
 

 
การตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ 

ช่วงการแพร่ระบาดโควิด 19 ของบุคลากร 
ในสังกดัส านักงานอยัการภาค 6 

 

ระดับความคดิเห็น 

มาก
ท่ีสุด 
5 

มาก 
 
4 

ปาน
กลาง 
3 

น้อย 
 
2 

น้อย
ท่ีสุด 
1 

11. ท่านตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์  ในช่วง
การแพร่ระบาดโควิด 19 

     

12. ท่านตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ ต่อไป
ในอนาคต 

     

 
ขอขอบคุณท่ีใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 
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ประวัติผู้ศึกษา

ช่ือ นางสาวพทัธ์ธีรา  เชียงสีทอง  
วนั เดือน ปีเกดิ 27  สิงหาคม  2534  
สถานที่เกดิ กรุงเทพมหานคร 
ประวัติการศึกษา บญัชีบณัฑิต  มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  พ.ศ. 2557 
สถานที่ท างาน ส านกังานอยัการภาค 6 อ าเภอเมืองพิษณุโลก จงัหวดัพิษณุโลก 
ต าแหน่ง นกัวิชาการเงินและบญัชีปฏิบติัการ 


