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บทคดัย่อ 

การวจิยัครัง้น้ีมวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาปจัจยัสว่นบุคคลของผูบ้รโิภคทีซ่ือ้สนิคา้แฟชัน่ผ่านช่องทางออนไลน์ใน
จงัหวดัสงขลา เพื่อศกึษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ของผูบ้รโิภคทีซ่ือ้สนิคา้แฟชัน่ผ่านช่องทางออนไลน์
ในจงัหวดัสงขลา เพื่อศกึษากระบวนการตดัสนิใจของผู้บรโิภคทีซ่ือ้สนิคา้แฟชัน่ผ่านช่องทางออนไลน์ในจงัหวดัสงขลา 
เพื่อเปรยีบเทยีบกระบวนการตดัสนิใจจ าแนกตามปจัจยัส่วนบุคคลของผูบ้รโิภคทีซ่ือ้สนิคา้แฟชัน่ผ่านช่องทางออนไลน์
ในจงัหวดัสงขลา และเพื่อศกึษาปจัจยัส่วนประสมการตลาดออนไลน์ทีม่ผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคที่
ซือ้สนิคา้แฟชัน่ผ่านช่องทางออนไลน์ในจงัหวดัสงขลา จากการศกึษาไดน้ าลกัษณะกลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้นี้ 
ไดแ้ก่ ผูบ้รโิภคในจงัหวดัสงขลาทีซ่ือ้สนิคา้แฟชัน่ผ่านทางออนไลน์ โดยการเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 385 คน 
มาวเิคราะหค์่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน การวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว และวเิคราะหด์ว้ยค่าสถติ ิ
Enter Multiple Regression ผลการวจิยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มอีายุ 19-25 ปี ระดบัการศกึษา
ปรญิญาตร ีมรีายได ้10,001-25,000 บาท อาชพีขา้ราชการ/พนักงานของรฐั ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ และ
กระบวนการตักสินใจซื้อ โดยรวมและรายข้อ อยู่ในระดับมาก ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า  ผู้บริโภคที่ตอบ
แบบสอบถามอาชีพกบักระบวนการตัดสนิใจของผู้บริโภคที่ซื้อสนิค้าแฟชัน่ผ่านช่องทางออนไลน์ในจงัหวดัสงขลา  
โดยรวม แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ส่วนปจัจยั เพศ อายุ ระดบัการศกึษา และรายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืนกบักระบวนการตดัสนิใจของผู้บรโิภคที่ซื้อสนิค้าแฟชัน่ผ่านช่องทางออนไลน์ในจงัหวดัสงขลากบัตดัสนิใจของ
ผู้บรโิภคที่ซือ้สนิคา้แฟชัน่ผ่านช่องทางออนไลน์ในจงัหวดัสงขลา โดยรวม ไม่แตกต่างกนั และปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาดออนไลน์ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อสนิค้าแฟชัน่ผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสงขลา
แตกต่างกนั โดยรวม ไม่สง่ผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสงขลา  

ค าส าคญั : สว่นประสมทางการตลาด ตลาดออนไลน์ กระบวนการตดัสนิใจซือ้ 



ABSTRACT 

The purposes of this research were to study the individual factors of consumers purchasing fashion products 
through online channels in Songkhla Province. To study the Online marketing mix factors affecting of consumers 
to purchasing fashion products through online channels in Songkhla Province.  To study the decision making 
of consumers who purchasing fashion products through online channels in Songkhla Province. To compare the 
decision-making process by individual factors of consumers who purchasing fashion products through online 
channels in Songkhla Province. And to study Online marketing mix factors affecting the decision to purchasing 
fashion products through online channels of consumers in Songkhla Province. According to the study, the 
samples used in this study were consumers in Songkhla province who bought fashion products online. By 
collecting data from a sample of 385 people to analyze the percentage, mean, standard deviation One-way 
analysis of variance and analyzed with Enter Multiple Regression statistics.    

 The research result finds that; Most of the sampling were female, age between 19 – 25 years, 
education Bachelor’s Degree, government officer / government employee, incomes between 10,001-25,000 
baht.  The online Marketing mix and the decision-making process overall and clause were at the high level. 
The hypothesis test results that consumers who responded to the career questionnaire and the decision-making 
process of consumers who bought fashion products through online channels in Songkhla Province, are 
statistically significantly different at 0.05 level.  As for the factors of gender, age, education and average income 
per month and the decision-making process of consumers who purchasing fashion products through online 
channels in Songkhla Province and the decision of consumers who purchasing fashion products through online 
channels in Songkhla Province Overall are no difference. And online marketing mix factors affect the decision 
to purchase fashion products through online channels of consumers in Songkhla Province. Overall, it does not 
affect the online purchasing decision process of consumers in Songkhla province. 

Keywords : Marketing mix, online marketing, purchasing decision process 

 

 ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

  สงัคมปจัจุบนัไดเ้ปลีย่นแปลงเป็นสงัคมโลกาภวิฒัน์ กล่าวคอื สงัคมทีไ่รพ้รมแดนมนุษย ์สามารถตดิต่อสือ่สาร
กนัอย่างสะดวกและรวดเรว็มากยิง่ขึน้ เนื่องจากการพฒันาทางด้านเทคโนโลย ีอุปกรณ์การสื่อสารต่างๆ รวมไปถึง
ระบบเครอืข่ายสญัญาณต่างๆ จากความสะดวกสบายทีม่นุษยไ์ดร้บั จากเทคโนโลยเีหล่านี้จงึไม่สามารถปฏเิสธไดเ้ลย
ว่าเทคโนโลยเีหล่านี้ได้เขา้มามบีทบาทในการด าเนินชวีติประจ าวนัของมนุษย์เป็นอย่างมาก ไม่ว่าจะเป็นทางด้าน
การศกึษา ความบนัเทงิ และทางดา้นธุรกจิต่างๆ จากความเจรญิกา้วหน้าทางเทคโนโลยอีย่างรวดเรว็นี้เป็นสาเหตุท า
ใหร้ะบบการคา้ในปจัจุบนั มคีวามแตกต่างไปจากเดมิ ซึง่ในอดตีการท าการคา้จะเป็นการขายผ่านทางหน้ารา้นเท่านัน้
จงึท าใหต้้องใชเ้งนิลงทุนสูง นอกจากนี้การท าการคา้แบบเดมิ ร้านค้านัน้ๆ จะเป็นที่รู้จกัและสามารถเขา้ถงึได้ เพยีง
ลูกค้าในพื้นที่เท่านัน้ แต่ในปจัจุบนัได้มกีารน าเทคโนโลยเีขา้มาใช้ในการท าธุรกิจการค้าหรือเรียกอีกอย่างหน่ึงว่า
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์(E-commerce) ซึ่งเป็นการใช้อินเทอร์เน็ตเป็นสื่อกลาง การค้าระหว่างผู้ค้ากับกลุ่มลูกค้า 



พาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสก์ าลงัเป็นทีน่ิยมอย่างกวา้งขวาง เนื่องจากมผีลตอบแทนทีคุ่ม้ค่าเป็นการท าการคา้ทีไ่ม่ต้องผ่าน
พ่อค้าคนกลาง อีกทัง้ยังเป็นการท าการค้าที่ไร้พรมแดนไม่มีขีดจ ากัดของเวลาและสถานที่ท าให้สามารถเข้าถึง
กลุ่มเป้าหมายไดโ้ดยตรงและรวดเรว็ ผูป้ระกอบการในประเทศไทยไดเ้ลง็เหน็ถงึประโยชน์ของพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์
ดงัจะเห็นได้จากร้านค้าออนไลน์ที่มีจ านวนเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง และหลากหลายธุรกิจในประเทศไทยที่หนัมาใช้
ช่องทางอคีอมเมริซ์ในการจ าหน่ายสนิคา้และบรกิาร  

  ปจัจุบนัพบว่าประเทศไทยมกีารซื้อขายผ่านทางออนไลน์ที่ค่อนขา้งสูงจากผลการส ารวจพฤติกรรมการใช้
อนิเทอรเ์น็ตของส านักงานพฒันาธุรกจิทางอเิลก็ทรอนิกส ์(องคก์ารมหาชน, 2561 : ออนไลน์) พบว่า คนไทยมกีารใช้
อินเทอร์เน็ตเฉลี่ย 6.4 ชัว่โมงต่อวนั โดยใช้อุปกรณ์ที่เข้าใช้อินเทอร์เน็ตมากที่สุด คือ สมาร์ทโฟน รองลงมา คือ
คอมพวิเตอรส์ว่นบุคคล ฉะนัน้จงึมกีารสง่ผลต่อการพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านช่องทางออนไลน์มากขึน้ ท าใหธุ้รกจิหา
กลยุทธก์ารตลาดใหม่ ดว้ยการใชช้่องทางการจดัจ าหน่ายโดยขายสนิคา้ออนไลน์ซึง่การสัง่ซื้อสินคา้ผ่านทางเวบ็ไซต์ 
จากทัง้ในประเทศและต่างประเทศ และประเทศไทยมกีารซื้อสนิค้าผ่านออนไลน์มากถึง 51 เปอร์เซ็นต์ (ผู้จดัการ
ออนไลน์, 2560 : ออนไลน์) ซึ่งซื้อสนิค้าอย่างน้อยเดอืนละครัง้ท าให้การชอ็ปป้ิงผ่านออนไลน์ได้รบัความนิยมจาก
ผูบ้รโิภคมากทีส่ดุ สนิคา้ทีน่ิยมซือ้มากทีส่ดุคอืแฟชัน่และเครื่องแต่งกาย 44% รองลงมาคอืสนิคา้เพื่อสขุภาพแบะความ
งาม 33.7% (ETDAออนไลน์, 2561 : ออนไลน์) ในขณะทีจ่ านวนผูซ้ือ้สนิคา้ออนไลน์มแีนวโน้มเพิม่ขึน้เรื่อยๆ  สิง่ส าคญั
นอกจากการเลอืกซือ้สนิคา้ที่ผูบ้รโิภคต้องการจากผูป้ระกอบการ คอืการไดร้ับสทิธพิเิศษเฉพาะสมาชกิ เช่น ส่วนลด 
คะแนนสะสม หรอืการจดัส่งสนิคา้ฟร ีเป็นต้น ดว้ยแนวโน้มดงักล่าวจงึท าใหก้ระแสการซอ้สนิคา้ส่วนใหญ่ทีเ่ป็นแฟชัน่
ท าใหค้นไทยเมื่อเหน็มโีปรโมชัน่ต่างๆ โดยไม่สามารถทราบถงึคุณภาพของสนิคา้ทีจ่ะไดร้บัว่าดหีรอืไม่ตามทีต่อ้งการ
หรอืไม่ 

ดงันัน้ ผู้จดัท าวจิยัได้มองเหน็โอกาสเติบโตในการด าเนินการซื้อสนิค้าผ่านทางออนไลน์ เพื่อน ามาพฒันา
กระบวนการทีท่ าใหก้ารด าเนินการทีก่่อใหเ้กดิคุณภาพน่าจะมาจากการศกึษา “ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดออนไลน์
ทีม่ผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้สนิคา้แฟชัน่ผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสงขลา” ซึง่จะไดร้บัทราบ
วธิกีารเลอืกและพจิารณาของผู้บรโิภคในการเลอืกซื้อสนิค้าผ่านทางออนไลน์และผู้ประกอบการสามารถน าข้อมูลที่
ไดม้าปรบัปรุงคุณภาพและวางแผนกลยุทธใ์นการท าธุรกจิไดอ้ย่างเหมาะสมต่อไป  

 

วตัถปุระสงคข์องการศึกษา 

1. เพื่อศกึษาปจัจยัสว่นบุคคลของผูบ้รโิภคทีซ่ือ้สนิคา้แฟชัน่ผ่านช่องทางออนไลน์ในจงัหวดัสงขลา 

2. เพื่อศกึษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ของผูบ้รโิภคทีซ่ือ้สนิคา้แฟชัน่ผ่านช่องทางออนไลน์ใน
จงัหวดัสงขลา 

3. เพื่อศกึษากระบวนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคทีซ่ือ้สนิคา้แฟชัน่ผ่านช่องทางออนไลน์ในจงัหวดัสงขลา 

4. เพื่อเปรียบเทียบกระบวนการตดัสนิใจจ าแนกตามปจัจยัส่วนบุคคลของผู้บริโภคที่ซื้อสนิค้าแฟชัน่ผ่าน
ช่องทางออนไลน์ในจงัหวดัสงขลา 

5. เพื่อศกึษาปจัจยัส่วนประสมการตลาดออนไลน์ทีม่ผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคที่ซือ้สนิค้า
แฟชัน่ผ่านช่องทางออนไลน์ในจงัหวดัสงขลา 



 

สมมติฐานการวิจยั 

1.  ผู้บรโิภคในจงัหวดัสงขลาทีม่ปีจัจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนัจะมกีระบวนการตดัสนิใจซื้อสนิค้าแฟชัน่ผ่าน
ช่องทางออนไลน์แตกต่างกนั 

2.  ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ส่งผลต่อกระบวนการตัดสนิใจซื้อสนิค้าแฟชัน่ผ่านช่องทาง
ออนไลน์ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสงขลาแตกต่างกนั 

 

ขอบเขตการศึกษา 

 การศกึษาวจิยัครัง้น้ีเป็นการศกึษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ทีม่ผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้
สนิคา้แฟชัน่ผ่านทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสงขลา โดยมขีอบเขตของการศกึษาดงันี้ 

  1. ขอบเขตด้านเน้ือหา การวจิยัครัง้น้ีเป็นการศกึษาเรื่องปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ทีม่ผีลต่อ
กระบวนการตดัสนิใจซือ้สนิคา้แฟชัน่ผ่านทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสงขลา ประกอบดว้ย 

   1.1 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (6 P’s) ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การ
ส่งเสรมิการจ าหน่าย การให้บรกิารแบบเจาะจง และการรกัษาความเป็นส่วนตวั(ส านักพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส ์กรม
พฒันาธุรกจิการคา้ กระทรวงพาณิชย,์ 2013) 

   1.2 กระบวนการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ ไดแ้ก่ การรบัรูถ้งึความตอ้งการ การคน้หาขอ้มลู การประเมนิทางเลอืก 
การตดัสนิใจซือ้ และพฤตกิรรมหลงัการซือ้ จ านวน 385 คน 
   2. ขอบเขตด้านประชากร และกลุ่มตวัอย่างประชากรที่ใช้ในการศกึษาวจิยัครัง้นี้ คอื ผู้บรโิภคในจงัหวดั
สงขลาทีซ่ือ้สนิคา้แฟชัน่ผ่านช่องทางออนไลน์ ไม่ทราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน จงึค านวณจากสตูรไม่ทราบขนาด
ตวัอย่างของ W.G. Cochran โดยก าหนดระดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 5 ซึง่ขนาดตวัอย่างตอ้งเกบ็อย่างน้อย385คน ผูว้จิยั
จงึก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างทัง้หมด 385 คน 

3. ขอบเขตด้านเวลา ระยะเวลาทีใ่ชใ้นการศกึษา 2 เดอืน ระหว่างเดอืนธนัวาคม 2561 ถงึ เดอืนมกราคม 
2562 
 

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 

1. ผลของการวจิยัท าใหท้ราบขอ้มูลด้านปจัจยัส่วนบุคคลของผู้บรโิภคที่ซื้อสนิค้าแฟชัน่ออนไลน์ในจงัหวดั
สงขลา 

2. ผลของการวจิยัท าให้ทราบปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์(6P’s)ของผู้บริโภคที่ซื้อสนิค้า
แฟชัน่ออนไลน์ในจงัหวดัสงขลา 

3. ผลของการวจิยัท าใหท้ราบถงึพฤตกิรรม กระบวนการตดัสนิใจซื้อสนิคา้แฟชัน่ผ่านช่องทางออนไลน์ของ
ผูบ้รโิภคในจงัหวดัสงขลา 



4. เพื่อให้ผู้ประกอบการธุระกิจออนไลน์ มีข้อมูลที่ได้จากการวิจยัเพื่อใช้ตอบสนองปจัจยัส่วนบุคคลและ
กระบวนการตดัสนิใจซือ้ ไปสรา้งแผนการตลาดในการท าธุระกจิขายสนิคา้ออนไลน์ 

5. เพื่อน าเอาปจัจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าแฟชัน่ออนไลน์มาเป็นขอ้มูลให้แก่ผู้ประกอบการธุระกจิ
ออนไลน์ ไดน้ ามาปรบัใชใ้หต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภค 

กรอบแนวคิดในการวิจยั 

การศกึษาวจิยัครัง้น้ีเป็นการศกึษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ทีม่ผีลต่อกระบวนการ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้แฟชัน่ผ่านทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสงขลา โดยก าหนดกรอบแนวความคดิในการ
วจิยัไดด้งันี้ 

ตวัแปรอิสระ       ตวัแปรตาม 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

ภาพ1.1 กรอบแนวคิดการวิจยั 

ทีม่า : กระบวนการตดัสนิใจซือ้ของสชฟิฟแมน และกานุค (Schiffman & Kanuk, 1987) และ 

ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ของ (ส านักพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส์ กรมพฒันาธุรกจิการค้า 
กระทรวงพาณชิย,์ 2013) 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

1.  เพศ  
2.  อาย ุ
3.  การศกึษา 
4.  รายได้ 
5.  อาชีพ 

 
 

กระบวนการตดัสินใจซือ้ 

1. การรับรู้ถึงความต้องการ 
2. การแสวงหาข้อมลู 
3. การประเมินทางเลอืก 
4. การตดัสนิใจซือ้ 
5. พฤติกรรมหลงัการซือ้ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ 

     1.  ผลติภณัฑ์ 

     2.  ราคา 

     3.  ช่องทางการจดัจ าหนา่ย 

     4.  การสง่เสริมการจ าหนา่ย 

     5.  การให้บริการแบบเจาะจง 

     6.  การรักษาความเป็นสว่นตวั 



วิธีการด าเนินการวิจยั 

การวจิยัครัง้น้ีเป็นการศกึษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ทีม่ผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจ
ซือ้สนิคา้แฟชัน่ผ่านทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสงขลา โดยการวจิยัเชงิส ารวจ (Survey) ใชเ้ครื่องมอื
หลกัในการเกบ็รวบรวมขอ้มลูปฐมภูม ิ(Primary Data) คอืแบบสอบถาม (Questionaire) 

 

เครื่องมือท่ีใช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ีเป็นแบบสอบถาม ผูว้จิยัไดส้รา้งขึน้เพื่อการศกึษาปจัจยัส่วนประสม
ทางการตลาดออนไลน์ทีม่ผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้สนิคา้แฟชัน่ผ่านทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในจงัหวดั
สงขลา โดยแบ่งเป็น 3 สว่น คอื 

ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเกีย่วกบัขอ้มลูปจัจยัสว่นบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ การศกึษา รายได ้และอาชพี 
จ านวน 5 ขอ้ 

ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ประกอบดว้ย ผลติภณัฑ ์ราคา 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการจดัจ าหน่าย การให้บริการแบบเจาะจง และการรกัษาความเป็น
ส่วนตวั ซึ่งแบบสอบถามมลีกัษณะเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดบั จดัเป็นการวดั
ขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) (ยุทธ ไกยวรรณ์, 2552) จ านวน 19 ขอ้  

ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเกีย่วการกระบวนการตดัสนิใจซือ้ ประกอบไปดว้ย การรบัรูถ้งึความตอ้งการ 
การคน้หาขอ้มลู การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้ และพฤตกิรรมหลงัการซือ้ ซึง่แบบสอบถามมลีกัษณะ
เป็นแบบมาตราสว่นประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดบั จดัเป็นการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval 
Scale) (ยุทธ ไกยวรรณ์, 2552) จ านวน 15 ขอ้ 

 

 

สรปุผลการวิจยั 

 ส าหรบัการสรุปผลการวจิยันัน้ ผูว้จิยัไดแ้บ่งการสรุปผลการวจิยัใหส้อดคล้องกบัวตัถุประสงค์ของ
การวจิยั ซึ่งประกอบด้วยสรุปผลการวจิยัเกี่ยวกบัขอ้มูลปจัจยัส่วนบุคคล ขอ้มูลส่วนประสมทางการตลาด
ออนไลน์ ขอ้มลูกระบวนการตดัสนิใจซือ้และผลการทดสอบสมมตฐิาน ดงันี้ 

1. ขอ้มลูปจัจยัสว่นบุคคล ผลการวเิคราะหข์อ้มลู พบว่า กลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายุ 

19 – 25 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีรายได้ 10,001-25,000 บาท อาชีพข้าราชการ/พนักงานของรฐั 
ตามล าดบั 

2. ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ เมื่อวเิคราะหภ์าพรวม พบว่า กลุ่มตวัอย่างมสี่วนประสมทาง
การตลาดออนไลน์ โดยรวมและรายขอ้ อยู่ในระดบัมาก  



   2.1 ดา้นผลติภณัฑ ์ไดแ้ก่ สนิคา้ออนไลน์มคีวามหลากหลายทัง้สสีนั รปูแบบ ยีห่อ้ มรีะดบัคะแนน
สงูสดุ รองลงมาสนิคา้มคีวามทนัสมยั  และคุณสมบตัสินิคา้ตรงตามขอ้มลูทีแ่จง้ไว ้  

   2.2 ดา้นราคา ไดแ้ก่ ราคาทีซ่ือ้ผ่านออนไลน์สามารถเปรยีบเทยีบราคาไดส้ะดวก มรีะดบัคะแนน
สงูสดุ รองลงมาราคาของสนิคา้ซือ้ผ่านออนไลน์คุม้ค่ากบัคุณสมบตัขิองสนิคา้  

   2.3 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายได้แก่ ร้านค้าออนไลน์มีความสะดวกสามารถสัง่ซื้อสนิค้าได้
ตลอด 24 ชัว่โมง มรีะดบัคะแนนสงูสุด รองลงมารา้นคา้ออนไลน์ มหีน้าเวบ็ไซดส์ะดวกในการใชง้าน และใน
การซือ้สนิคา้มคีวามสะดวกเขา้ถงึไดง้่าย  

   2.4 ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ไดแ้ก่ รา้นคา้ออนไลน์มสี่วนลดพเิศษในวนัพเิศษและเทศกาลต่าง 
ๆ มรีะดบัคะแนนสงูสดุ รองลงมารา้นคา้ออนไลน์มกีารโฆษณาสนิคา้ใหม่ ๆ และเงื่อนไข คปูองสว่นลดใชง้าน
ไดจ้รงิ  

   2.5 ดา้นการใหบ้รกิารเจาะจง ไดแ้ก่ มชี่องทางตดิต่อเจา้หน้าทีท่างคอลเซน็ต์เตอร ์24 ชัว่โมง มี
ระดบัคะแนนสูงสุด รองลงมามกีารใหข้อ้มูลข่าวสาร โปรโมชัน่ แก่สมาชกิ E-mail หรอื sms และเจ้าหน้าที่
คอลเซน็ตเ์ตอร ์สามารถตอบกลบัและมปีฏสิมัพนัธก์บัลกูคา้ทนัท ี 

   2.6 ด้านการรกัษาความเป็นส่วนตวั ได้แก่ มคีวามปลอดภยัในกระบวนการท าธุรกรรมทางการ
เงนิเพื่อช าระสนิคา้ มรีะดบัคะแนนสูงสุด รองลงมารา้นคา้ออนไลน์มกีารชีแ้จงนโยบายความเป็นส่วนตวัอย่าง
ชดัเจน และรา้นคา้ออนไลน์มกีารเกบ็ขอ้มลูความลบัของลูกคา้ เช่น ชื่อ ทีอ่ยู่ E-mail เบอรต์ดิต่อ เป็นต้น ได้
อย่างปลอดภยั 

3. ขอ้มลูกระบวนการตดัสนิใจซือ้ ขอ้มลูกระบวนการตดัสนิใจซือ้ เมื่อวเิคราะหภ์าพรวม พบว่า กลุ่ม
ตวัอย่างมกีระบวนการตดัสนิใจซือ้ โดยรวมและรายขอ้ อยู่ในระดบัมาก  

   3.1 ด้านการตระหนักถึงปญัหาหรือความต้องการ ได้แก่ ท่านซื้อสินค้าแฟชัน่ออนไลน์ เช่น 
กระเป๋า เสือ้ผา้ กางเกง รองเทา้ และเครื่องประดบั เมื่อมคีวามจ าเป็นต้องซือ้ มรีะดบัคะแนนสงูสุด รองลงมา
ท่านมสีนิคา้แฟชัน่อยู่แลว้ แต่อยากเพิม่เพื่อใหท้นัยุคทนัแฟชัน่ และท่านซือ้สนิคา้แฟชัน่ออนไลน์ เมื่อสมาชกิ
ในครอบครวัของท่านมคีวามตอ้งการซือ้  

   3.2 ด้านการเสาะแสวงหาข้อมูล ได้แก่ ท่านจะไม่ซื้อสนิค้าแฟชัน่ออนไลน์จนกว่าจะได้ทราบ
รายละเอยีดเกีย่วกบัสนิคา้ มรีะดบัคะแนนสงูสุด รองลงมาก่อนตดัสนิใจซือ้สนิคา้แฟชัน่ออนไลน์ท่านจะไดร้บั
ขอ้มูลผ่านสื่อต่าง ๆ เช่น โทรทศัน์ วทิยุ หนังสอืพมิพ์ อนิเทอร์เน็ตก่อน และก่อนตดัสนิใจซื้อสนิค้าแฟชัน่
ออนไลน์ทุกครัง้จะตอ้งสอบถามขอ้มลูจากเพื่อน/สมาชกิในครอบครวัก่อน 

   3.3 ด้านการประเมินทางเลือก ได้แก่ ราคาเป็นเกณฑ์ในการเลือกซื้อสนิค้าของท่าน มีระดบั
คะแนนสูงสุด รองลงมาชื่อเสยีง/ความน่าเชื่อถือของร้านเป็นเกณฑใ์นการเลอืกซื้อสนิค้าของท่าน และยี่หอ้
สนิคา้เป็นเกณฑใ์นการเลอืกซือ้สนิคา้ของท่าน 



   3.4 ดา้นการตดัสนิใจซือ้ ไดแ้ก่ ท่านเลอืกซือ้สนิคา้แฟชัน่จากรา้นคา้ออนไลน์ทีม่ชีื่อเสยีงทีสุ่ด มี
ระดบัคะแนนสงูสุด รองลงมาท่านซือ้สนิคา้แฟชัน่จากรา้นทีม่รีาคาถูกทีสุ่ด และสนิคา้ออนไลน์ทีท่่านเลอืกซือ้
และสมาชกิในครอบครวัของท่านมสีว่นร่วมในการตดัสนิใจซือ้ 

   3.5 ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ ได้แก่ ท่านซื้อสินค้าออนไลน์แล้วรู้สึกไม่พึงพอใจ ท่านจะไม่
กลบัไปซือ้สนิคา้อกี มรีะดบัคะแนนสงูสุด รองลงมาเมื่อใชส้นิคา้แฟชัน่ออนไลน์แลว้พบว่าดที่านจะบอกเพื่อน
และญาตขิองท่านกลบัไปซือ้อกี และเมื่อท่านซือ้สนิคา้แฟชัน่ออนไลน์มาแลว้ท่านจะกลบัไปซือ้อกี 

4. การทดสอบสมมตฐิาน 

   4.1 ผูบ้รโิภคในจงัหวดัสงขลาทีม่ปีจัจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนัจะมกีระบวนการตดัสนิใจซือ้สนิคา้
แฟชัน่ผ่านช่องทางออนไลน์แตกต่างกนั ผลการทดสอบสมมตฐิานของกลุ่มตวัอย่าง พบว่า ผู้บรโิภคทีต่อบ
แบบสอบถามอาชพีกบักระบวนการตดัสนิใจของผู้บรโิภคทีซ่ื้อสนิคา้แฟชัน่ผ่านช่องทางออนไลน์ในจงัหวดั
สงขลา โดยรวม แตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ส่วนปจัจยัทางด้านเพศ อายุ ระดบั
การศึกษา และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน กบักระบวนการตดัสนิใจของผู้บริโภคที่ซื้อสนิค้าแฟชัน่ผ่านช่องทาง
ออนไลน์ในจงัหวดัสงขลากบัตดัสนิใจของผูบ้รโิภคที่ซื้อสนิคา้แฟชัน่ผ่านช่องทางออนไลน์ในจงัหวดัสงขลา 
โดยรวมไม่แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

   4.2 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อสนิค้าแฟชัน่ผ่าน
ช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสงขลาแตกต่างกนั ผลการทดสอบปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด
ออนไลน์ (R2 = 0.440) โดยรวม ไม่สง่ผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้ เมื่อพจิารณาความสมัพนัธ ์พบว่า ดา้น
ราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการให้บริการเจาะจงส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ อย่างมี
นัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดย B ดา้นราคาถา้มกีารเปลีย่นไป 1 หน่วยจะมคีวามแปลงเปลีย่นมากทีส่ดุ
มผีลกระทบต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อ 0.360 รองลงมาด้านการให้บรกิารเจาะจงถ้ามกีารเปลี่ยนด้านการ
บรกิารไป 1 ครัง้จะมคีวามแปลงเปลี่ยนทีส่่งผลกระทบต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อ 0.162 และด้านช่องทาง
การจดัจ าหน่ายถ้ามกีารเปลีย่นแปลงจากการจ าหน่ายทางออนไลน์ไป 1 ครัง้จะมคีวามแปลงเปลีย่นทีส่่งผล
กระทบต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้ 0.149 ยกเวน้ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นการส่งเสรมิการตลาด และดา้นรกัษา
ความเป็นสว่นตวั ไม่สง่ผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสงขลา  

อภิปรายผล 

จากการศกึษาเรื่อง“ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดออนไลน์ทีม่ผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้สนิคา้
แฟชัน่ผ่านทางออนไลน์ของผู้บรโิภคในจงัหวดัสงขลา” ด้านขอ้มูลปจัจยัส่วนบุคคล ขอ้มูลส่วนประสมทาง
การตลาดออนไลน์ ขอ้มลูกระบวนการตดัสนิใจซือ้ สามารถสรุปไดด้งันี้ 

ผลการวเิคราะหข์อ้มูล พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีซึ่ง
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู (2559) เรื่องปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่าน
ทางสงัคมออนไลน์ ผลการศกึษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มกีารศกึษาอยู่ในระดับ
ปรญิญาตร ีและยงัสอดคลอ้งกบังานวจิยัของวภิาวรรณ มโนปราโมทย (2558) เรื่องปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านสงัคมออนไลน์ (อนิสตาแกรม) ของประชากรใน กรุงเทพมหานคร ผลการศกึษาพบว่า 
พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มรีะดบัการศกึษาระดบัปรญิญาตรี และยงัสอดคล้องกบั



งานวจิยัของสริชิยั ดเีลศิและสุภาวด ีรตันพงศ์พนัธ (2561) ปจัจยัทีส่่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อสนิคา้
ผ่านระบบพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสข์องกลุ่มผูบ้รโิภคตลาดเฉพาะกลุ่ม ผลการวจิยัพบไดว้่า ผูต้อบแบบสอบถาม
สว่นใหญ่เป็นเพศหญงิมากกว่าเพศชาย มสีถานภาพโสด สว่นใหญ่อาศยัอยู่กรุงเทพฯ อายุอยู่ระหว่าง 18–25 
ปี มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีและสอดคลอ้งกบังานวจิยัของจุฑารตัน์ เกยีรตริศัม ี(2558) ปจัจยัทีม่ผีลต่อ
การซือ้สนิคา้ผ่านทางแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล พบว่า ส่วน
ใหญ่เพศหญิงมากกว่าเพศขาย สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษาปริญญาตรี และสอดคล้องกบังานวิจัย
ของณัฏฐ์ชิสา อฐัศกัดิ ์(2559) ปจัจยัในการเลือกซื้อสนิค้าแบรนด์เนมทางออนไลน์ประเภทกระเป๋า และ
รองเทา้สุภาพสตรผีลการวจิยัพบว่า ส่วนใหญ่เพศหญงิจบการศกึษาปรญิญาตร ีและสอดคลอ้งกบัภทัรานิษฐ ์
ฉายสุวรรณครี ี(2559) ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้จากรา้นคา้ ในเครอืข่ายเฟซบุ๊คและอนิสตา
แกรม ผลการวจิยัพบว่าลูกค้าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ ระหว่าง 25-30 ปี มกีารศกึษาปรญิญาตร ีและ
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของสณิุสา ตรงจติร (2559) เรื่องปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ผ่าน
ช่องทางตลาดกลางพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์(E-Marketplace) พบว่า เพศหญงิ และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ
อิสรีย์ อนันต์โชคปฐมา (2558) ส่วนประสมทางการตลาดและการตัดสินใจซื้อสินค้าใน Line Giftshop 
ผลการวจิยัพบว่า เพศหญงิมากกว่าเพศชาย ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีและยงัสอดคลอ้งกบังานวจิยัของสุ
ทามาศ จนัทรถาวร และณกมล จนัทรส์ม (2556) ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืก
ซื้อสนิค้าบน Facebook ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่ เป็นเพศหญงิ การศกึษาระดบัปรญิญาตร ีและสอดคลอ้งกบังานวจิยัของภูรติ เจรญิยศธนา (2556) ปจัจยั
ที่มีผลต่อกระบวนการตัดสนิใจซื้อทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-commerce) กรณีศึกษาเขตอ าเภอเมอืง 
จงัหวดัอุบลราชธานี พบว่า สว่นใหญ่เพศหญงิ ระดบัการศกึษาสงูสดุปรญิญาตร ี

ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ เมื่อวเิคราะห์ภาพรวม พบว่า กลุ่มตวัอย่างมสี่วนประสมทาง
การตลาดออนไลน์ โดยรวม อยู่ในระดบัมาก ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของจุฑารตัน์ เกยีรตริศัม ี(2558) ปจัจยั
ที่มผีลต่อการซื้อสนิค้าผ่านทางแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
ผลการวิจยัพบว่า4 ปจัจยัโดยเรียงล าดบัจากมากไปน้อย ดงัน้ี 1) ปจัจยัด้านผลิตภัณฑ์ ช่องทางการจดั
จ าหน่าย และการยอมรบัเทคโนโลย ี2) ปจัจยัด้านความปลอดภยัและความน่าเชื่อถือ 3) ปจัจยัด้านราคา 
คุณภาพและความหลากหลายของสนิคา้ในแอพพลเิคชัน่ และความตรงต่อเวลาในการจดัส่งสนิคา้ 4) ปจัจยั
ด้านการประชาสมัพนัธ ์การสื่อสารกบัผูบ้รโิภค และความมชีื่อเสยีงของแอพพลเิคชัน่ และยงัสอดคล้องกบั
งานวิจยัของณัฏฐ์ชิสา อฐัศกัดิ ์(2559) เรื่องปจัจยัในการเลือกซื้อสนิค้าแบรนด์เนมทางออนไลน์ประเภท
กระเป๋า และรองเทา้สุภาพสตร ีผลการวจิยัพบว่าความคดิเหน็เกีย่วกบัปจัจยัส่วนประสมการตลาด โดยรวม
อยู่ในระดบัมาก และยงัสอดคลอ้งกบังานวจิยัของวภิาวรรณ มโนปราโมทย (2558) เรื่องปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อ
การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านสงัคมออนไลน์ (อนิสตาแกรม) ของประชากรใน กรุงเทพมหานคร พบว่า ปจัจยัดา้น
ส่วนประสมทางการตลาด โดยรวมมคี่าเฉลี่ยอยู่ในระดบัส าคญัมาก และยงัสอดคล้องกบังานวจิยัของภทัรา
นิษฐ ์ฉายสุวรรณครี ี(2559) ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้จากรา้นคา้ ในเครอืข่ายเฟซบุ๊คและ
อนิสตาแกรม ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้จากรา้นคา้ในเครอืขา่ย เฟซบุ๊คและอนิสตาแกรมม ี3 
ปจัจยั ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นการส่งเสรมิการตลาดและความมชีื่อเสยีงของแบรนด ์และดา้นการน าเสนอ
ขอ้มูลสนิคา้และความสะดวกในการสัง่ซือ้และช าระเงนิในส่วนลกัษณะทางประชากรศาสตร ์และยงัสอดคลอ้ง
กบังานวจิยัของสณิุสา ตรงจติร (2559) ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ผ่านช่องทางตลาด



กลางพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์(E-Marketplace)  พบว่า ปจัจยัประสทิธภิาพของเวบ็ไซตแ์ละการน าเสนอสนิคา้, 
ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์(Product), ปจัจยัความภกัดใีนตราสนิคา้ (Brand Loyalty), ปจัจยัดา้นความหลากหลาย
ของผลติภณัฑ ์และราคา, ปจัจยัด้านการส่งเสรมิการตลาด และการใหข้อ้มูลข่าวสาร โปรโมชัน่, ปจัจยัดา้น
การรกัษาความเป็นส่วนตวั และการใหบ้รกิารส่วนบุคคล, ปจัจยัการรบัรูถ้งึแบรนด ์(Brand Awareness) และ
ปจัจยัด้านสทิธปิระโยชน์ของสนิค้าและการต่อรองราคาตามล าดบั และสอดคล้องกบังานวจิยัของสุทามาศ 
จนัทรถาวร และณกมล จนัทร์สม (2556) ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลือกซื้อ
สนิคา้บน Facebook ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่า ดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
พบว่า ในดา้นผลติภณัฑผ์ูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่ใหค้วามส าคญักบัสนิคา้ตรงกบัความตอ้งการ ดา้นราคา 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัราคาถูกกว่าร้านค้าหรือห้างสรรพสนิค้า ด้านการส่งเสรมิ
การตลาดผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับส่วนลดและของแถม ด้านการบริการ ผู้ตอล
แบบสอบถามสว่นใหญ่ให ้ความส าคญักบับรกิารออกค่าขนสง่ฟร ีแต่ไม่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของสริชิยั ดเีลศิ
และสุภาวดี รัตนพงศ์พันธ (2561) ปจัจัยที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านระบบพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสข์องกลุ่มผูบ้รโิภคตลาดเฉพาะกลุ่ม ผลการวจิยัพบไดว้่า ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด 6Ps ที่
ใหค้วามส าคญัมากทีส่ดุ คอืปจัจยัดา้นการรกัษา ความเป็นสว่นตวั รองลงมาคอืปจัจยัดา้นดา้นการจดัจ าหน่าย 
และปจัจยัด้านราคา ด้านกระบวนก่อนการตดัสนิใจซื้อ พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัในระดบั
มากทีสุ่ด และไม่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของอสิรยี ์อนันต์โชคปฐมา (2558) ส่วนประสมทางการตลาดและการ
ตัดสนิใจซื้อสนิค้าใน Line Giftshop ในปจัจุบนัระบบอนิเทอร์เน็ตขยายตวัครอบคลุมเกือบทุกพื้นที่ พบว่า 
ด้านความหลากหลายของสนิคา้และตราสนิคา้ คุณภาพของสนิค้าทีข่ายใน LINE Giftshop และการส่งเสรมิ
การขายประเภทการใหส้ว่นลดมากทีสุ่ด ปจัจยัดา้นราคาและช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็นปจัจยัทีก่ลุ่มตวัอย่าง
ใหค้วามส าคญั รองลงมา โดยกลุ่มตวัอย่างจะพจิารณาระดบัราคาทีแ่สดงถงึความคุม้ค่า ราคาสงูสุดทีเ่ตม็ใจ
จ่ายซือ้ สนิคา้ใน LINE Giftshop จะต้องไม่สงูกว่าระดบัราคาทีส่ามารถหาซือ้สนิคา้ไดต้ามรา้นคา้ทัว่ไป และ
ปจัจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายทีก่ลุ่มตวัอย่างค านึงถงึ คอื ความสะดวกสบายทัง้การสัง่ซือ้ทีท่ าไดง้่าย การ
จ่ายช าระค่าสนิคา้ทีร่วดเรว็และปลอดภยั และช่องทางการรบัสนิคา้ทีส่ะดวกแก่ผูร้บั 

ขอ้มลูกระบวนการตดัสนิใจซือ้ เมื่อวเิคราะหภ์าพรวม พบว่า กลุ่มตวัอย่างมกีระบวนการตดัสนิใจซือ้ 
โดยรวมและรายขอ้ อยู่ในระดบัมาก ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของณฏัฐช์สิา อฐัศกัดิ ์(2559) ปจัจยัในการเลอืก
ซือ้สนิคา้แบรนดเ์นมทางออนไลน์ประเภทกระเป๋า และรองเทา้สุภาพสตร ีผลการวจิยัพบว่าดา้นกระบวนการ
ใหบ้รกิารไดแ้ก่กระบวนการ ขายมคีวามน่าเชื่อถอืมคีวามพงึพอใจในกระบวนการขายในทุกขัน้ตอน มขี ัน้ตอน
การช าระค่าสนิคา้ทีน่่าเชื่อถอื และขัน้ตอนการช าระค่าสนิคา้ทีร่วดเรว็ 

  ผลการทดสอบสมมตฐิานของกลุ่มตวัอย่าง พบว่า ผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถามมเีพศ อายุ และ
ระดบัการศกึษา กบักระบวนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคทีซ่ือ้สนิคา้แฟชัน่ผ่านช่องทางออนไลน์ในจงัหวดัสงขลา
กบัตัดสนิใจของผู้บริโภคที่ซื้อสนิค้าแฟชัน่ผ่านช่องทางออนไลน์ในจงัหวดัสงขลา โดยรวมไม่แตกต่างกนั 
อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 สอดคลอ้งกบังานวจิยัของปิยมาภรณ์ ช่วยชหูนู (2559) เรื่องปจัจยัทีม่ี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์ ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปจัจัยด้าน
ประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา รายไดท้ีแ่ตกต่างกนัสง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านทาง
สงัคมออนไลน์ไม่แตกต่างกนั และยงัสอดคลอ้งกบังานวจิยัของภทัรานิษฐ ์ฉายสวุรรณครี ี(2559) เรื่องปจัจยัที่
มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้จากรา้นคา้ ในเครอืข่ายเฟซบุ๊คและอนิสตาแกรม ผลการวจิยัพบว่าปจัจยั



ดา้นเพศ ดา้นอายุ ดา้นระดบัการศกึษา ดา้นรายได ้ทีแ่ตกต่างกนั สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ เสือ้ผา้จากรา้นคา้
ในเครอืข่ายเฟซบุ๊คและอนิสตาแกรมไม่แตกต่างกนั แต่ไม่สอดคล้องกบังานวจิยัของสุณิสา ตรงจติร (2559) 
ปจัจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านช่องทางตลาดกลางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-
Marketplace) พบว่า ผลที่เกดิขึน้ที่ว่ายิง่มรีะดบัการศกึษาทีสู่งจะมแีนวโน้มที่จะตดัสนิใจซื้อสนิค้าออนไลน์
ผ่านช่องทางตลาดกลางพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์(EMarketplace) สงูขึน้ แต่ไม่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของภูรติ 
เจริญยศธนา (2556) ปจัจยัที่มผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-commerce) 
กรณีศกึษาเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัอุบลราชธานี พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามพบว่า เพศ อายุ และการศึกษาที่
จบแตกต่างกนัมกีระบวนการตดัสนิใจซือ้ทางพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์แตกต่างกนั 

ผลการทดสอบสมมตฐิานของกลุ่มตวัอย่าง พบว่า ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามมอีาชพีกบักระบวน
การตดัสนิใจของผูบ้รโิภคทีซ่ือ้สนิคา้แฟชัน่ผ่านช่องทางออนไลน์ในจงัหวดัสงขลา โดยรวม แตกต่างกนั อย่าง
มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 สอดคลอ้งกบังานวจิยัของจุฑารตัน์ เกยีรตริศัม ี(2558) เรื่องปจัจยัทีม่ผีลต่อ
การซือ้สนิคา้ผ่านทางแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ผลวจิยัพบว่า 
อาชพีที่แตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านทางแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ของกลุ่มตวัอย่างในเขต
กรุงเทพมหานครและปรมิณฑลแตกต่างกนั และยงัสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ และไม่ยงัสอดคลอ้งกบังานวจิยั
ของปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู (2559) เรื่องปจัจยัที่มอีิทธิพลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านทางสงัคมออนไลน์ 
ปจัจยัดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ อาชพี แตกต่างกนัสง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านทางสงัคมออนไลน์ไม่
แตกต่างกนั และไม่สอดคล้องกบังานวจิยัของภัทรานิษฐ์ ฉายสุวรรณครี ี(2559) ปจัจยัที่มอีทิธพิลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้จากรา้นคา้ ในเครอืข่ายเฟซบุ๊คและอนิสตาแกรม ผลการวจิยัพบว่า ดา้นอาชพี ที่แตกต่าง
กนั สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้จากรา้นคา้ในเครอืขา่ยเฟซบุ๊คและอนิสตาแกรมไม่แตกต่างกนั 

ผลการทดสอบสมมตฐิานของกลุ่มตวัอย่าง พบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ส่งผลต่อ
กระบวนการตดัสนิใจซื้อสนิค้าแฟชัน่ผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้บรโิภคในจงัหวดัสงขลา แตกต่างกนั ด้าน
ราคา และกระบวนการใหบ้รกิารแบบเจาะจง ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู (2559) ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ
สนิคา้ผ่านทางสงัคมออนไลน์ พบว่า ปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดดา้นราคา และกระบวนการใหบ้รกิาร 
ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านทางสงัคมออนไลน์ และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของสริชิยั ดเีลศิและสุภาวด ี
รตันพงศพ์นัธ (2561) ปจัจยัทีส่่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ผ่านระบบพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสข์อง
กลุ่มผูบ้รโิภคตลาดเฉพาะกลุ่ม พบว่าส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลมากทีสุ่ดคอื ดา้นการรกัษาความ
เป็นส่วนตวัดา้นกระบวนการหลงัการซือ้ พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ใหค้วามคดิเหน็ช่วงหลงัการซื้ออยู่ใน
ระดบัมาก และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของวภิาวรรณ มโนปราโมทย (2558) ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ
ซือ้สนิคา้ผ่านสงัคมออนไลน์ อนิสตาแกรมของประชากรใน กรุงเทพมหานคร พบว่า ปจัจยัดา้นส่วนประสม
ทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านสังคมออนไลน์ อินสตาแกรมของประชากรใน
กรุงเทพมหานครอย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ 0.05 และยงัสอดคล้องกบังานวจิยัของสุทามาศ จนัทรถาวร 
และณกมล จันทร์สม (2556) ปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าบน 
Facebook ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในดา้นสนิคา้ ราคา และการบรกิาร มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้บน Facebook ของประชากรใน
เขตกรุงเทพมหานคร และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของภูรติ เจรญิยศธนา (2556) ปจัจยัทีม่ผีลต่อกระบวนการ



ตดัสนิใจซือ้ทางพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์(E-commerce) กรณีศกึษาเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัอุบลราชธานี พบว่า
ปจัจยัภายนอกที่ส่งต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อทางพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส ์(E-commerce) กรณีศกึษาเขต
อ าเภอเมอืง จงัหวดัอุบลราชธานี อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิี่ 0.05 

ข้อเสนอแนะ 

การใหข้อ้เสนอแนะส าหรบัการวจิยัครัง้นี้ ผูว้จิยัจะเสนอแนะตามทีไ่ดจ้ากการวเิคราะหข์อ้มลูโดยได้
แบ่งขอ้เสนอแนะออกเป็น 2 สว่น คอืขอ้เสนอแนะจากการวจิยั และขอ้เสนอแนะในการวจิยัครัง้ต่อไป 

1. ขอ้เสนอแนะจากผลการวจิยั 

   1.1 ดา้นผลติภณัฑ ์ไดแ้ก่ สนิคา้ออนไลน์มคีวามหลากหลายทัง้สสีนั รปูแบบ ยีห่อ้ ทีม่คีะแนนมาก
ทีสุ่ด ดงันัน้ผูป้ระกอบการควรมกีารพฒันาโดยการน าสนิคา้ทีม่คีุณภาพและเป็นยีห่อ้ทีด่กี าลงัไดร้บัการนิยม
มาจ าหน่ายแก่ลูกค้าเพื่อให้มมีาตรฐานที่ดเีพื่อสร้างความมัน่ใจกบัลูกค้าเมื่อซื้อสนิค้าไปใช้บริการหรอืการ
ตดัสนิใจซือ้ในแต่ละครัง้มคีวามเชื่อมัน่ว่าจะไดร้บัสนิคา้ทีม่คีุณภาพมากยิง่ขึน้ ซึง่ผูป้ระกอบการสามารถจบัมอื
ร่วมกบัหา้งสรรพสนิคา้รา้นดงัเพื่อสรา้งเครดติความเชื่อมัน่ของรา้นตนเองว่ามสีนิคา้ทีส่ามารถไวว้างใจได้ 

   1.2 ดา้นราคา ไดแ้ก่ ราคาทีซ่ือ้ผ่านออนไลน์สามารถเปรยีบเทยีบราคาไดส้ะดวก ทีม่คีะแนนมาก
ทีสุ่ด ดงันัน้ผูป้ระกอบการควรมกีารพฒันาคุณภาพสนิคา้ในเหมาะสมกบัราคาทีจ่ าหน่าย โดยจ าเป็นต้องตัง้
ราคาที่ถูกกว่าร้านคา้ทัว่ไปที่ไม่ได้อยู่ในออนไลน์และอยู่ในออนไลน์เพื่อกระตุ้นการซื้อของลูกคา้ไดม้ากขึน้ 
ผู้ประกอบการควรมรีาคาสนิคา้หลากหลายในสนิค้าประเภทเดยีวกนัใหลู้กคา้ตดัสนิใจตามหลกัจติวทิยาลง
ทา้ยดว้ยเลข 9 เช่น 199 299 หรอื 399 เป็นตน้  

   1.3 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ได้แก่ ร้านค้าออนไลน์มคีวามสะดวกสามารถสัง่ซื้อสนิค้าได้
ตลอด 24 ชัว่โมงทีม่คีะแนนมากทีส่ดุ ดงันัน้ผูป้ระกอบการควรมกีารพฒันาเขา้ใจถงึลกูคา้ทีม่คีวามหลากหลาย
ในการเขา้ใชบ้รกิารในการตดิต่อสือ่สาร เช่นการตอบกลบัเมื่อลกูคา้ซกัถามแบบอตัโนมตั ิการใชต้วัหนงัสอืบน
ออนไลน์ที่มองเหน็ชดัเจนในการเขยีน การสัง่ซื้อที่ง่ายสะดวกต่อทุกเพศทุกวยัเพื่อไม่ให้เสยีโอกาสในการ
จ าหน่ายสนิคา้ใหแ้ก่ลกูคา้ 

   1.4 ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ไดแ้ก่ รา้นคา้ออนไลน์มสี่วนลดพเิศษในวนัพเิศษและเทศกาลต่าง 
ๆ ทีม่คีะแนนมากทีส่ดุ ดงันัน้ผูป้ระกอบการควรมกีารพฒันาดา้นการสง่เสรมิการตลาดทีใ่ชไ้ดจ้รงิเนื่องมาจาก
เมื่อลูกคา้ต้องการใชส้่วนลดในช่วงเทศกาลต่าง ๆ เช่น เทศกาลวนัแม่ วนัปีใหม่ ตรงตามกลุ่มเป้าหมายหรอื
ระยะเวลาของส่วนลด ดงันัน้ผูป้ระกอบการควรมกีารเพิม่ระยะเวลาการส่งเสรมิการตลาดใหย้าวกว่าการขาย
ผ่าน off line  

   1.5 ดา้นการใหบ้รกิารเจาะจง ไดแ้ก่ เจา้หน้าทีค่อลเซน็ตเ์ตอร ์สามารถตอบกลบัและมปีฏสิมัพนัธ์
กบัลูกคา้ทนัท ีทีม่คีะแนนมากทีสุ่ด ดงันัน้ผูป้ระกอบการควรมกีารพฒันาเจา้หน้าทีค่อลเซน็ตเ์ตอร ์ตลอด 24 
ชัว่โมงเพื่อสรา้งความเชื่อมัน่กบัผูบ้รโิภคทีไ่ม่ตอ้งรอค าตอบนานเกนิไป 

   1.6 ด้านการรกัษาความเป็นส่วนตัว ได้แก่ มีช่องทางติดต่อเจ้าหน้าที่ทางคอลเซ็นต์เตอร์ 24 
ชัว่โมง ทีม่คีะแนนมากทีส่ดุ ดงันัน้ผูป้ระกอบการควรมกีารพฒันาปรบัใหม้เีจา้หน้าทีต่ลอดเวลาเพื่อตอบความ



ต้องการของลูกค้าได้อย่างรวดเร็วหรือมีระบบอตัโนมตัิในการตอบกลบัลูกค้าเพื่อไม่ให้เสยีโอกาสในการ
จ าหน่ายสนิคา้  

   1.7 ด้านการตระหนักถึงปญัหาหรือความต้องการ ได้แก่ มีความปลอดภัยในกระบวนการท า
ธุรกรรมทางการเงนิเพื่อช าระสนิคา้ มคีะแนนมากทีสุ่ด ดงันัน้ผูป้ระกอบการควรมป้ีองกนัใหม้ากทีสุ่ดในดา้น
ความเป็นสว่นตวัของลกูคา้เพื่อทีจ่ะสรา้งความมัน่ใจใหแ้ก่ลกูคา้และกลบัมาใชบ้รกิารในครัง้ต่อไป 

   1.8 ด้านการเสาะแสวงหาขอ้มูล ได้แก่ ซื้อสนิค้าแฟชัน่ออนไลน์ เช่น กระเป๋า เสื้อผ้า กางเกง 
รองเทา้ และเครื่องประดบั เมื่อมคีวามจ าเป็นตอ้งซือ้ มคีะแนนมากทีส่ดุ ดงันัน้ผูป้ระกอบการควรมกีารพฒันา
สนิคา้แฟชัน่ใหม้คีวามทนัสมยัตลอดเวลาเพราะเน่ืองจากวงจรชวีติผลติภณัฑด์า้นเสือ้ผา้ หรอืสนิคา้แฟชัน่จะมี
วงจรทีส่ ัน้และมกีารเปลีย่นแปลงอยู่ตลอดเวลาดงันัน้ผูป้ระกอบการจะต้องเน้นสนิค้าทีเ่ป็นมาตรฐานสากลที่
คดิว่าลกูคา้สว่นใหญ่นิยมและตอ้งใชเ้พื่อใหจ้ าหน่ายไดอ้อกอย่างรวดเรว็  

   1.9 ดา้นการประเมนิทางเลอืก ไดแ้ก่ จะไม่ซือ้สนิคา้แฟชัน่ออนไลน์จนกว่าจะไดท้ราบรายละเอียด
เกี่ยวกบัสนิค้า มคีะแนนมากที่สุด ดงันัน้ผู้ประกอบการควรมกีารพฒันาการแจง้คุณภาพ รายละเอยีด และ
คุณสมบตัิของสนิค้าที่จ าหน่ายใหแ้ก่ลูกคา้ทราบทุกสนิค้าอย่างละเอยีดเพื่อเป็นการแสดงถงึความจรงิใจแก่
ลกูคา้และสรา้งความเชื่อมัน่แก่ลกูคา้ในการกลบัมาใชบ้รกิารครัง้ต่อไป  

   1.10 ดา้นการตดัสนิใจซือ้ ไดแ้ก่ ราคาเป็นเกณฑใ์นการเลอืกซือ้สนิคา้ของท่าน มคีะแนนมากทีส่ดุ 
ดงันัน้ผูป้ระกอบการควรมตีัง้ราคาทีด่งึดูดแก่ลูกคา้โดยการพจิารณาจากคู่แข่งขนัในการตัง้ราคาและน ามาตัง้
ราคาทีถู่กกว่าคู่แขง่ขนั 1 ถงึ 2 บาท กส็ามารถท าใหเ้กดิการพจิารณาการตดัสนิใจซือ้ในแต่ละครัง้ได ้

   1.11 ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ ไดแ้ก่ เลอืกซือ้สนิคา้แฟชัน่จากรา้นคา้ออนไลน์ทีม่ชีื่อเสยีงทีส่ดุ 
มคีะแนนมากทีส่ดุ ดงันัน้ผูป้ระกอบการควรการน าสนิคา้ของตนเองไปจ าหน่ายในรา้นคา้ทีไ่ดร้บัความนิยมใน
หมู่ลูกค้า เพราะการเลือกร้านค้าที่มีชื่อเสียงเป็นส่วนหนึ่งของการไว้วางใจของลูกค้าว่าสินค้านัน้จะมี
ประสทิธภิาพและเชื่อถอืไดว้่าสนิคา้นัน้สามารถสง่ถงึมอืลกูคา้ตรงตามทีเ่หน็จากภาพในออนไลน์ 

   1.12 ผูบ้รโิภคในจงัหวดัสงขลาทีม่ปีจัจยัส่วนบุคคลจะมกีระบวนการตดัสนิใจซือ้สนิคา้แฟชัน่ผ่าน
ช่องทางออนไลน์ ได้แก่ เพศ ระดับการศึกษา และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมีการปฏิเสธสมมติฐาน ดังนัน้
ผูป้ระกอบการควรมกีารกระตุ้น เพศ ระดบัการศกึษา และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ใหเ้กดิการตดัสนิใจซือ้สนิคา้
แฟชัน่มากขึน้ โดยการน าเสนอทีต่รงกบัความตอ้งการของจ าหน่ายใหค้รอบคลุมมากที่สดุ 

   1.13 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้สนิคา้แฟชัน่ผ่าน
ช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสงขลา พบว่ามกีารปฏเิสธสมมตฐิาน ดงันัน้ผูป้ระกอบการควรมกีาร
ส่งเสรมิส่วนประสมทางการตลาดใหม้ากกว่านี้ โดยจดัสนิคา้ใหต้รงตามความต้องการของลูกคา้ทุกกลุ่ม ดา้น
ราคามกีารตัง้ราคาแบบน่าสนใจตามหลกัจติวทิยาลงทา้ยด้วยเลข 9 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายควรมกีาร
จ าหน่ายออนไลน์หลากหลายเพจที่สามารถเขา้ถงึไดง้่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาดควรมโีปรโมชัน่ ลด แก 
แจก แถม เพื่อกระตุน้การซือ้เพิม่มากขึน้ ดา้นการใหบ้รกิารเจาะจงควรมบีรกิารทีร่วดเรว็ทนัต่อความตอ้งการ
ของลกูคา้ และดา้นการรกัษาความเป็นสว่นตวัควรเกบ็ขอ้มลูของลกูคา้เป็นความลบัอย่างสงูสดุอย่างรดักุม 

2. ขอ้เสนอแนะส าหรบัการวจิยัครัง้ต่อไป 



   2.1 ควรการศกึษาใหค้รอบคลุมถงึการจงรกัภกัดกีารซือ้สนิคา้ออนไลน์ในพืน้ทีจ่ ังหวดัสงขลา ซึง่
จะท าใหผู้ป้ระกอบการไดก้ าหนดสนิคา้ไดต้รงตามความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย 

   2.2 ควรศกึษาสภาพผูป้ระกอบการและความคาดหวงัของผูด้ าเนินกจิการขายสนิคา้ออนไลน์ใน
พืน้ทีส่งขลา ซึง่ประเดน็ดงักล่าวนี้สอดคลอ้งกบัความพงึพอใจของผูใ้ชบ้รกิาร 

   2.3 ควรศกึษาเปรยีบเทยีบความพงึพอใจของผู้ใช้บรกิารซื้อสนิค้าออนไลน์ในจงัหวดัใกล้เคียง 
เพื่อใช้เป็นแนวทางในการก าหนดยุทธศาสตรก์ารบรหิารงานของผูป้ระกอบการขายสนิคา้ออนไลน์ จงัหวดั
สงขลา ต่อไป 
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