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ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ทาง

อนิเทอรเ์น็ตของกลุม่วยัรุน่ใน อ าเภอเมอืง จงัหวดันครศรธีรรมราช 

FACTORS AFFECTING THE PURCHASE OF ONLINE CLOTHING ON              

THE INTERNET OF TEENAGER IN NAKHON SI THAMMARAT 

นางสาวศโิสภณิ คงทน 

บทคดัย่อ 

การศกึษาวจิยัเรือ่งปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ทาง
อนิเทอรเ์น็ตของกลุ่มวยัรุน่ใน อ าเภอเมอืง จงัหวดันครศรธีรรมราช มวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาปจัจยัส่วน
ประสมทางการตลาด และศกึษาความแตกต่างของลกัษณะทางประชากรศาสตรท์ีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ
ซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ทางอนิเทอรเ์น็ตของกลุ่มวยัรุน่  โดยการใชว้ธิกีารเลอืกสุ่มตวัอยา่งคอื กลุ่มวยัรุน่ทีม่ ี
อายรุะหว่าง 12-25 ปี ทีอ่ยูใ่น อ าเภอเมอืง จงัหวดันครศรธีรรมราชทีม่ปีระสบการณการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่
ผ่านอนิเตอรเ์น็ต ใหไ้ดก้ลุ่มตวัอย่างครบตามจ านวนทีต่้องการ คอื 400 ชุด เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัคอื
แบบสอบถาม โดยใชโ้ปรแกรมส าเรจ็รปูทีใ่ชใ้นงานวจิยัทางสงัคมศาสตรใ์นการประมวลผล คอืโปรแกรม 
SPSS ไดแ้ก่ ค่าสมัประสทิธิแ์อลฟาของ (Cronbach’s Alpha) Independent sample (T-test) และใช้
การวเิคราะห ์ความแปรปรวนทางเดยีว One Way Analysis of Variance(F-test) 

ผลการวจิยัพบว่าผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศหญงิมากกว่าเพศชายโดยมชี่วงอายุระหว่าง         
16-18 ปี ส่วนใหญ่มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีอาชพีส่วนใหญ่คอื นกัเรยีน/นกัศกึษา มรีายไดต่้อเดอืน
น้อยกว่า 5,000 บาท การวเิคราะหป์จัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้
แฟชัน่ผ่านอนิเตอรเ์น็ตพบว่าการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านทางอนิเทอรเ์น็ตของผูต้อบแบบสอบถาม
ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมากโดยตวัแปรดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมคี่าเฉลีย่สงูสุด รองลงมาคอื                
ปจัจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์ปจัจยัดา้นกระบวนการ                              
ปจัจยัดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ปจัจยัดา้นราคาและปจัจยัดา้นบุคคล 

 
ค าส าคญั: ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด , แฟชัน่ทางอนิเตอรเ์น็ต , พฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ 
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บทน า 

ในปจัจบุนัเทคโนโลยกีา้วหน้า ท าใหก้ารเขา้ถงึอนิเตอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคสะดวก รวดเรว็ และ

อนิเทอรเ์น็ตยงัเป็นเครอืข่ายขนาดใหญ่ทีเ่ชื่อมโยงตดิต่อสื่อสารขอ้มลูไปไดท้ัว่โลกท าใหก้ารสื่อสารในยคุ

ปจัจบุนัมคีวามสะดวกมากยิง่ขึน้ จากความเจรญิก้าวหน้าทางเทคโนโลยอียา่งรวดเรว็น้ีเป็นสาเหตุท าให้

ธุรกจิการคา้ในปจัจุบนัมคีวามแตกต่างไปจากเดมิ ซึง่ในอดตีการคา้ขายจะเป็นการขายผ่านทางหน้ารา้น

เท่านัน้จงึท าใหต้อ้งใชเ้งนิลงทุนสงู เพราะตอ้งมที าเลทีต่ ัง้ ตอ้งมทีีแ่สดงสนิคา้ และรา้นคา้กจ็ะเป็นทีรู่จ้กั

ของลกูคา้ในพืน้ทีเ่ท่านัน้ แต่ในปจัจบุนัไดม้กีารน าเทคโนโลยเีขา้มาใชใ้นการทาธุรกจิการคา้ หรอื

เรยีกว่าพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์(E-commerce) ซึง่เป็นการใชอ้นิเทอรเ์น็ตเป็นสื่อกลางการคา้ระหว่าง

ผูข้ายกบักลุ่มลกูคา้ ดงันัน้ธุรกจิขายสนิคา้และบรกิารผ่านออนไลน์ จงึช่วยลดขอ้จ ากดั ดา้นเวลา และ

ดา้นตน้ทุนในการท าธุรกจิลงไดอ้ยา่งมาก 

ปจัจบุนัธุรกจิอคีอมเมริซ์ในประเทศไทยเตบิโตขึน้อยา่งต่อเน่ือง จดุเปลีย่นส าคญักเ็ริม่จากการใช้

Smart Phone และ Social Media อยา่งแพรห่ลาย ท าใหเ้กดิการคา้หรอืธุรกจิออนไลน์ขึน้มากมาย               

โดยทีช่่องทางยอดนิยมหนีไมพ่น้ Social Commerce ไดแ้ก่ Facebook , Instagram , Line 

(https://positioningmag.com .29 เมษายน,2014) ทีส่ามารถท าไดต้ลอด 24 ชัว่โมงไมว่่าจะเป็นทีบ่า้น                 

ทีท่ างาน  หรอืทีใ่ดกต็ามทีอ่นิเทอรเ์น็ตเขา้ถงึ เพราะสามารถประหยดัเวลาในการออกไปเลอืกซือ้สนิคา้

เองตามหา้งรา้นต่างๆและยงัเป็นตวัเลอืกทีด่สี าหรบัเหล่าผูท้ีไ่ม่มเีวลา อกีทัง้การซือ้สนิคา้ผ่านช่องทาง

ออนไลน์ในปจัจบุนันัน้ มคีวามน่าเชื่อถอืและมปีระสทิธภิาพมากขึน้กว่าแต่ก่อน 

คนไทยชอบอะไรทีง่่ายและไมซ่บัซอ้น จงึไมแ่ปลกทีจ่ะส่งผลใหก้ารคา้ขายออนไลน์เป็นทีน่ิยมมาก

ในขณะน้ี ปจัจยัหลกัทีท่ าใหพ้ฤตกิรรมผูบ้รโิภคยคุน้ีเปลีย่นเรว็เทคโนโลยเีขา้มามบีทบาทต่อการใชช้วีติ

และไลฟ์สไตลข์องผูบ้รโิภคเพิม่ขึน้ แนวโน้มหรอืเหตุผลต่างๆ เหล่านี้เองทีท่ าใหเ้ปลีย่นแปลงพฤตกิรรม

ของผูบ้รโิภค อกีทัง้ผูบ้รโิภคมสีทิธใินการเลอืกในการซือ้ การหาขอ้มลูสนิคา้ บรกิารอื่นๆ จากสื่อ

ออนไลน์ แลว้น ามาเปรยีบเทยีบสนิคา้ก่อนทีจ่ะตดัสนิใจซือ้และความสะดวกกลายเป็นปจัจยัส าคญัใน

การซือ้ของออนไลน์ ไมก่ีค่ลกินิ้วกส็ามารถไดส้นิคา้ส่งตรงถงึหน้าบา้น คนจงึชื่นชอบและนิยมการซือ้

ขายในลกัษณะน้ีมากขึน้ ดงันัน้ผูท้ีไ่ม่มเีวลาว่างการซือ้ของออนไลน์กค็่อนขา้งตอบโจทยใ์นการใชช้วีติ

เช่นกนั (http://netcutter.org . 25 เมษายน, 2018)  
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อุตสาหกรรมแฟชัน่ไดร้บัความนิยมอยา่งมากในกลุ่มลกูคา้วยัรุ่นและเป็นวยัทีช่ื่นชอบเสือ้ผา้แฟชัน่ที่

นิยมสัง่สนิคา้ผ่านอนิเตอรเ์น็ตเพราะเป็นรปูแบบการซือ้ทีส่ะดวกและรวดเรว็จงึท าใหก้ารสัง่เสือ้ผา้ผ่าน

อนิเตอรเ์น็ตไดร้บัความนิยมมากขึน้ของกลุ่มวยัรุ่นละมแีนวโน้มทีจ่ะเตบิโตมากขึน้ในอนาคต ส่งผลใหใ้น

ปจัจบุนัมช่ีองทางใหมใ่นการซือ้และขายสนิคา้ขึน้มานัน่คอื Facebook ซึง่การขายสนิคา้ผ่าน Facebook 

เนื่องจาก Facebook ถูกน ามาใชเ้ป็นช่องทางการตลาดใหมท่ีม่าแรงในโลกออนไลน์ ปจัจุบนั Facebook 

ไมใ่ช่แค่ Social Media เพื่อตดิต่อสื่อสารและเพิม่ความสมัพนัธร์ะหว่างครอบครวั เพื่อนและคนรูจ้กั   

ตามวตัถุประสงคต์ัง้ตน้ทีถู่กสรา้งขึน้มา แต่ไดก้า้วขา้มไปเป็นการสรา้งความสมัพนัธ ์การคน้พบ                

การแบ่งปนั และการเรยีนรูแ้บบทางลดั  มากไปกว่านัน้คอืการสรา้งความใกลช้ดิระหว่าง ผูบ้รโิภค              

กบั Brand อกีทัง้ยงัเป็นช่องทางใหมใ่นการเขา้ถงึกลุ่มลูกคา้ทีม่ปีระสทิธภิาพดา้นการซือ้ขายสนิคา้ดว้ย 

ดว้ยเหตุน้ีจงึท าใหอ้ยากทราบถงึปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่

ทางอนิเทอรเ์น็ตของกลุ่มวยัรุน่ใน อ าเภอเมอืง จงัหวดันครศรธีรรมราชเพื่อว่าผลการศกึษาดงักล่าวจะ

เป็นประโยชน์แก่ผูป้ระกอบการเสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านอนิเตอรเ์น็ตมาใชใ้นการท าธุรกจิและเป็นแนวทางใหผู้ท้ี่

สนใจธุรกจิเสือ้ผา้ออนไลน์ผ่านอนิเตอรเ์น็ตไดน้ าขอ้มลูไปประกอบการตดัสนิใจในการท าธุรกจิไดอ้ยา่ง

เหมาะสม 

 
วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1. เพื่อศกึษาปจัจยัดา้นประชากรศาสตรท์ีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านทาง

อนิเทอรเ์น็ตของกลุ่มวยัรุน่ใน อ าเภอเมอืง จงัหวดันครศรธีรรมราช 

2. เพื่อศกึษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านทาง

อนิเทอรเ์น็ตของกลุ่มวยัรุน่ใน อ าเภอเมอืง จงัหวดันครศรธีรรมราช  

 

สมมติฐานของการวิจยั 
1. ลกัษณะประชากรศาสตร ์ดา้นเพศทีแ่ตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ทาง

อนิเทอรเ์น็ตทีแ่ตกต่างกนั 

 2. ลกัษณะประชากรศาสตร ์ดา้นอายทุีแ่ตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ทาง

อนิเทอรเ์น็ตทีแ่ตกต่างกนั  

 3. ลกัษณะประชากรศาสตร ์ดา้นระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้

แฟชัน่ทางอนิเทอรเ์น็ตทีแ่ตกต่างกนั 

4. ลกัษณะประชากรศาสตร ์ดา้นอาชพีทีแ่ตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ทาง

อนิเทอรเ์น็ตทีแ่ตกต่างกนั 
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5. ลกัษณะประชากรศาสตร ์ดา้นรายไดท้ีแ่ตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ทาง

อนิเทอรเ์น็ตทีแ่ตกต่างกนั 

6. ปจัจยัดา้นผลติภณัฑส์่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ทางอนิเทอรเ์น็ต 

7. ปจัจยัดา้นราคาส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ทางอนิเทอรเ์น็ต 

8. ปจัจยัดา้นสถานทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ทางอนิเทอรเ์น็ต 

9. ปจัจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาดส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ทางอนิเทอรเ์น็ต 

10. ปจัจยัดา้นบุคลากรส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ทางอนิเทอรเ์น็ต 

11. ปจัจยัดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ทาง

อนิเทอรเ์น็ต 

 12. ปจัจยัดา้นกระบวนการส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ทางอนิเทอรเ์น็ต 

 

ขอบเขตของการวิจยั 
การศกึษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ทาง

อนิเทอรเ์น็ตของกลุ่มวยัรุน่ใน อ าเภอเมอืง จงัหวดันครศรธีรรมราช มขีอบเขตของการวจิยั ดงันี้ 

ขอบเขตดา้นประชากร 
ประชากร ไดแ้ก่ กลุ่มวยัรุน่ทีม่อีายรุะหว่าง 12-25 ปีใน อ าเภอเมอืง จงัหวดันครศรธีรรมราช ที่

เคยซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านทางอนิเทอรเ์น็ต 

กลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ กลุ่มวยัรุน่ทีม่อีายรุะหว่าง 12-25 ปีใน อ าเภอเมอืง จงัหวดันครศรธีรรมราช 

ทีเ่คยซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านทางอนิเทอรเ์น็ต โดยส ารวจกลุ่มวยัรุ่นใน อ าเภอเมอืง จงัหวดันครศรธีรรมราช 

จากจ านวนทัง้หมด30,165 คน(ขอ้มลูจากระบบสถติทิางการราช ,2560) โดยเลอืกขนาดกลุ่มตวัอยา่ง

เพื่อตอบแบบสอบถามจานวน 400 ตวัอยา่ง                                                                                              

ขอบเขตดา้นเน้ือหา 
ตวัแปรอสิระ ไดแ้ก่  
1. ปจัจยัทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชพี รายได้ 
2.   ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ไดแ้ก่ 

- ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) 
   - ดา้นราคา (Price) 
   - ดา้นช่องทางการจดัจาหน่าย (Place) 

- ดา้นการส่งเสรมิการตลาด(Promotion) 
- ดา้นบุคคล (People) 
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- ดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 
- ดา้นกระบวนการ (Process) 

ตวัแปรตาม ไดแ้ก่                                                                                                                     

  การตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ทางอนิเทอรเ์น็ตของกลุ่มวยัรุน่ใน อ าเภอเมอืง จงัหวดั

นครศรธีรรมราช 

ขอบเขตดา้นพืน้ที ่  
ศกึษาเฉพาะพืน้ทีใ่นเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครศรธีรรมราช 

ขอบเขตดา้นเวลา   

ใชร้ะยะเวลาในการเกบ็ขอ้มลูและท าการวเิคราะหเ์ป็นระยะเวลา 2 เดอืน                                                            

คอื เดอืนธนัวาคา พ.ศ.2561- เดอืนมกราคม 2562 

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 

1.งานวจิยัน้ีจะท าใหไ้ดท้ราบถงึ และปจัจยัดา้นต่างๆ ทีม่ผีล ต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้เสือ้ผา้

แฟชัน่ผ่านทางอนิเตอรเ์น็ตของกลุ่มวยัรุ่นใน อ าเภอเมอืง จงัหวดันครศรธีรรมราช เพื่อใหผู้ป้ระกอบการ

ธุรกจิเสือ้ผา้แฟชัน่น าไปเป็นแนวทางในการปรบัปรงุคุณภาพ และวางแผนพฒันากลยทุธท์างการตลาด

และผูท้ าธุรกจิสามารถน ามาขอ้มลูทางดา้นนี้มาปรบัใชเ้พื่อก่อใหเ้กดิประโยชน์สงูสุดต่อธุรกจิของตนเอง 

2. เพื่อใหท้ราบถงึปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านทางอนิเตอรเ์น็ตของ

กลุ่มวยัรุ่นในอ าเภอเมอืง จงัหวดันครศรธีรรมราชและผูป้ระกอบธุรกจิรา้นเสือ้ผา้หรอืผูส้นใจสามารถน า

ขอ้มลูนี้ไปวางแผนในการด าเนินธุรกจิต่อไปเพื่อเพิม่ยอดขายและสรา้งผลก าไรใหเ้พิม่มากขึ้น 

การทบทวนวรรณกรรม 

ความหมายของส่วนประสมการตลาด (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2552) )หมายถงึ ตวัแปรหรอื

เครือ่งมอืทางทางการตลาดทีส่ามารถควบคุมได ้และบรษิทัจะนามาใชร้ว่มกนัเพื่อตอบสนองความ

ตอ้งการและสรา้งความพงึพอใจใหก้บักลุ่มลกูคา้เป้าหมาย ซึง่ประกอบดว้ย                                                  
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1. ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) หมายถงึ สิง่ทีผู่ป้ระกอบการน าเสนอขายเพื่อสรา้งความสนใจ และ

น าไปสู่การซือ้หรอืใชบ้รกิารสนิคา้หรอืบรกิารนัน้ๆ และสามารถสรา้งความพงึพอใจใหก้บัผูซ้ือ้หรอื

ผูใ้ชบ้รกิาร  

2. ดา้นราคา (Price) หมายถงึ จ านวนหรอืมลูค่าทีต่อ้งจ่ายเพื่อใหไ้ดส้นิคา้หรอืบรกิารรวมถงึคุณค่าที่

รบัรูจ้ากการใชส้นิคา้หรอืบรกิารนัน้ๆ โดยอาจเปรยีบเทยีบว่าคุณค่าของผลติภณัฑ ์กบัราคาทีต่อ้งจ่าย

ไป ก่อนตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารนัน้ๆ  

3. ดา้นช่องทางการจดัจาหน่าย (Place) หมายถงึ ช่องทางหรอืวธิกีารทีจ่ะนาเสนอสนิคา้และบรกิาร

ไปสู่ตลาด เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภค เช่น รา้นคา้ ตวัแทนจาหน่าย 

4. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) หมายถงึ การสื่อสารทางการตลาด ในการสรา้งแรงจงูใจ

ใหผู้บ้รโิภค เกดิความตอ้งการในตวัสนิคา้หรอืบรกิาร  

5. ดา้นบุคคล (People) หมายถงึ บุคลากรทีม่สี่วนเกีย่วขอ้งในการขายสนิคา้หรอืใหบ้รกิารกบัลกูคา้

ทัง้หมด ซึง่เป็นปจัจยัทีส่ าคญัในการทาใหล้กูคา้เกดิความพงึพอใจและส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ 

6. ปจัจยัดา้นการนาเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) หมายถงึ 

สิง่ทีล่กูคา้สามารถสมัผสัไดท้างกายภาพ เช่น การตกแต่งรา้น การออกแบบรปูแบบเวบ็ไซต ์การ

น าเสนอรปูแบบสนิคา้ การใหข้อ้มลูเกีย่วกบัสนิคา้ เป็นตน้ 

7. ดา้นกระบวนการ (Process) หมายถงึ กจิกรรมต่างๆ ทีเ่กีย่วกบัการนาเสนอผลติภณัฑแ์ละ

บรกิาร การใหค้าแนะนา การส่งมอบสนิคา้ รวมไปถงึการใหบ้รกิารช่องทางการชาระเงนิ เพื่อตอบสนอง

ความตอ้งการผูบ้รโิภคไดอ้ยา่งสมบรูณ์ 

วงจรแฟชัน่ออกเป็น 7ขัน้ตอนดงันี้ (สุดาดวง เรอืงรจุริะ (2541 , หน้า 91-92)) 

1. การมคีวามคดิรเิริม่ (Creation) เป็นขัน้เริม่ตน้ของวงจรแฟชัน่ คอื การมแีนวความคดิสรา้งสรรคส์ิง่

ใหม่ๆ  พยายามสรรหาสิง่ใหม่ๆ  เช่น ดไีซเนอรเ์ริม่คดิแบบเสือ้ใหม ่                                                                                                     

2. การแสดงออก (Showing) เป็นการน าความคดิรเิริม่ของตนทีม่อีอกมาเผยแพรแ่ก่บุคคลอื่นใหร้บัรู ้                                    

3. การยอมรบั (Adoption) เมือ่ผูบ้รโิภคกลุ่มหนึ่งไดม้องเหน็ ไดเ้ขา้ใจในสนิคา้ทีแ่สดงออกจะมปีฏกิริยิา

ทีจ่ะยอมรบัในสนิคา้ตวันัน้หรอืไม ่ถา้หากผูบ้รโิภคกลุ่มย่อยน้ีไม่ยอมรบักจ็ะไมเ่ป็นแฟชัน่                                                       

4. การปรบัปรงุ การดดัแปลงใหเ้หมาะสมกบัแต่ละบุคคล (Adaptation) เมือ่สนิคา้ตวันัน้เป็นทีย่อมรบั

แลว้ จะมกีารพยายามดดัแปลง ปรบัปรงุใหเ้หมาะสมกบัแต่ละบุคคล การดดัแปลงในรปูแบบของการใช้

สนิคา้หรอืดดัแปลงใหเ้หมาะสมกบัสภาพของตนเอง 

5. เป็นทีย่อมรบัอย่างแพรห่ลาย (Popularization) ถอืไดว้่าเป็นขัน้เจรญิสงูสุดของแฟชัน่เป็นช่วงทีม่ ี

ความตอ้งการสงูสุดของผูบ้รโิภค                                                                                                                                                              

6. การผลติออกขายเป็นจ านวนมาก (Mass Production) เมือ่สนิคา้นัน้เป็นทีย่อมรบัของผูบ้รโิภค ผูผ้ลติ
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หลายๆรายผลติสนิคา้ออกจ าหน่าย เมือ่มคีวามตอ้งการมากจะผลติสนิคา้ออกมาครัง้ละปรมิาณมากๆ                  

ซึง่จะท า ใหต้น้ทุนต่อหน่วยของสนิคา้ลดลง และขายไดก้บักลุ่มผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต้ ่าลงมาอกีกลุ่มหนึ่ง

ได ้                                                                                                                                                      

7. ช่วงสนิคา้เสื่อมความนิยม (Abandonment) เป็นช่วงทีผู่บ้รโิภคเสื่อมความนิยมสนิคา้นัน้ และสนิคา้

นัน้จะกลายเป็นแฟชัน่เก่าๆ เพราะมแีฟชัน่ใหม่ๆ เขา้มาแทนที่ 

 

สื่อสงัคมออนไลน์คอื สื่อทีผู่ส้่งสารแบ่งปนัสาร ซึง่อยูใ่นรปูแบบต่างๆ ไปยงัผูร้บัสารผ่านเครอืข่าย

ออนไลน์โดยสามารถโตต้อบกนัระหว่างผูส้่งสารและผูร้บัสาร หรอืผูร้บัสารดว้ยกนัเองซึง่สามารถแบ่งสื่อ

สงัคมออนไลน์ออกเป็นประเภทต่างๆ ทีใ่ชก้นับ่อยๆ คอื บลอ็ก  ทวติเตอร ์และไมโครบลอ็ก เครอืขา่ย

สงัคมออนไลน์  และการแบ่งปนัสื่อทาง ออนไลน์  

เครอืขา่ยสงัคมออนไลน์มหีลายประเภท ไดแ้ก่ ประเภทแหล่งขอ้มลูใหค้วามรู(้Data/Knowledge) 
เช่น Wikipedia ประเภทสรา้งเครอืขา่ยทางสงัคม (Community) เช่น FacebookTwiiter ประเภทสื่อ 
(Media) เช่น Youtube ประเภทเกมสอ์อนไลน์ (Online Game) เช่นRaknarok ประเภทฝากภาพ 
(Photo Management) เช่น Multiply ประเภทซือ้ขาย (Business/Commerce) เช่น ebay ฯลฯ                  
(เศรษฐพงศ ์ มะลสิุวรรณ, 2551) 
 

งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

มณรีตัน์ รตันพนัธ(์2558)ศกึษา ปจัจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ และบรกิารผ่าน

ช่องทางออนไลน์และศกึษาความสมัพนัธข์องปจัจยัส่วนบุคคลกบัปจัจยัทางการ ตลาด ทีม่ผีลต่อการ

ตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิารผ่านช่องทางออนไลน์ผลการวจิยัพบว่า ปจัจยัทาง การตลาดทีม่ผีลต่อการ

ตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิารผ่านช่องทางออนไลน์ทุกปจัจยัมคีวามส าคญั ระดบัมาก มเีพยีงปจัจยัดา้น

การส่งเสรมิการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิารผ่าน ช่องทางออนไลน์ระดบัปานกลาง 

และปจัจยัส่วนบุคคลมคีวามสมัพนัธก์บัปจัจยัทางการตลาดทีม่ ีผลต่อการตดัสนิซือ้สนิคา้และบรกิารผ่าน

ช่องทางออนไลน์ทีร่ะดบันัยส าคญั ทางสถติ0ิ.05 ยกเวน้ปจัจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดต่้อเดอืนไมม่คีวาม               

สมัพนัธก์บัปจัจยัทางการตลาดทุกดา้น 

ปทัมพร คมัภรีะ (2557) ศกึษาพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งส าอางผ่านเวบ็ไซต ์เฟซบุ๊ก ของ นกัศกึษา

หญงิในเขตกรงุเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่ากลุ่มตวัอยา่งเป็นผูห้ญงิที่ ศกึษาอยูใ่น มหาวทิยาลยั

เอกชน และมหาวทิยาลยัรฐับาล ซึง่เคยซือ้เครือ่งส าอางผ่านเวบ็ไซต ์เฟซบุ๊ก ส่วนใหญ่ เรยีนสาขาวชิา

สงัคมศาสตรอ์ยูใ่นช่วงอาย ุ21 ปีมรีายได ้10,000  บาทต่อเดอืน ผลการวจิยัพบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่
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ใชอ้นิเทอรเ์น็ต 5 – 6 ครัง้ต่อสปัดาหแ์ละมรีะยะเวลาเฉลีย่ในการใชง้านแต่น้อยกว่า 1 ชัว่โมง  การ

วเิคราะหป์จัจยัทางการตลาดที ่มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เครือ่งส าอาง พบว่าปจัจยัทางการตลาดโดยรวมมี

ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องส าอางผ่านเวบ็ไซตใ์นระดบัมาก นอกจากนี้ยงัพบว่าผูต้อบแบบสอบถาม 

29% ซือ้เครือ่งส าอางผ่านเวบ็ไซต ์เฟซบุ๊กเฉลีย่ 2 ครัง้ ใน 1 เดอืน โดยในแต่ละครัง้ซือ้เครือ่งส าอาง

ผ่านเวบ็ไซต ์เป็นจ านวนเงนิเฉลีย่500 บาท ประเภทของ เครือ่งส าอางผ่านเวบ็ไซต ์เฟซบุ๊กไดแ้ก่ 

ผลติภณัฑ ์และอุปกรณ์ส าหรบัแต่งหน้า (Make up) รองลงมาไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์และอุปกรณ์ดแูลผวิหน้า  

(Skin care) ผลติภณัฑ ์น ้าหอมผลติภณัฑ ์และอุปกรณ์ดแูลเสน้ผม (Hair care) ผลติภณัฑ ์และอุปกรณ์

ดแูลมอืและเลบ็ (Hand and nail care) รวมทัง้ผลติภณัฑ ์และอุปกรณ์ดแูลผวิกาย (Body care) 

ตามล าดบั และมโีอกาสที่ จะซือ้เครือ่งส าอางผ่านเวบ็ไซต ์เฟซบุ๊ก มือ่เครือ่งส าอางทีเ่คยใชเ้ป็นประจ า

หมด  ส าหรบัผลการทดสอบสมมตฐิานการ วจิยั พบว่า ปจัจยัทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งส าอาง

ผ่านเวบ็ไซต ์เฟซบุ๊ก ไดแ้ก่ พฤตกิรรมการ ใชอ้นิเทอรเ์น็ต และปจัจยัทางการตลาด ซึง่ประกอบดว้ย 

ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์ปจัจยัดา้นราคา ปจัจยัดา้นช่องทางการจ าหน่ายและปจัจยัดา้นการส่งเสรมิการขาย 

 

วิธีด าเนินการวิจยั 
1. ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยั คอื กลุ่มวยัรุ่นทีม่อีายุระหว่าง 12-25 ปี (เพญ็พไิล ฤทธาคณานนท

(2550 : 181-184)ในอ าเภอเมอืง จงัหวดันครศรธีรรมราช ทีเ่คยซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านทางอนิเทอรเ์น็ต 

โดยส ารวจกลุ่มวยัรุน่ใน อ าเภอเมอืง จงัหวดันครศรธีรรมราช จ านวนทัง้หมด30,165 คน                           

(ขอ้มลูจากระบบสถติทิางการราช ,2560)    

2. การก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง   

การก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างการค านวณจงึอา้งองิขอ้มลูจ านวนประชากรกลุ่มวยัรุ่นทีม่อีายุระหว่าง 
12-25 ปีใน อ าเภอเมอืง จงัหวดันครศรธีรรมราช จ านวนทัง้หมด30,165 คน โดยใชข้นาดกลุ่มประชากร
ตวัอยา่งตามวธิกีารของทาโร ่ยามาเน่ ขนาดกลุ่มตวัอย่าง 400 คน 

 
3.การสรา้งเครือ่งมอื 
เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ เป็นแบบสอบถามเรือ่งปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อ

การตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ทางอนิเทอรเ์น็ตของกลุ่มวยัรุน่ใน อ าเภอเมอื จงัหวดันครศรธีรรมราช โดย

ผูว้จิยัสรา้งขึน้จากการทบทวนวรรณกรรม แนวคดิ และงานวจิยัทีเ่กี่ยวของ โดยรายละเอยีดใน

แบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 4 สว่น ดงันี้ 
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สว่นที ่1 เป็นค าถามคดักรองคุณสมบตัผิูต้อบแบบสอบถาม โดยมคี าถามใหเ้ลอืก 2ค าตอบ 

เลอืกเพยีงค าตอบเดยีว ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) มคี าถามดงันี้     

ท่านเคยซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านทางอนิเตอรเ์น็ต ใช่หรอืไม่ เลอืกระหว่าง “ใช่” หรอื “ไมใ่ช่” 

ส่วนที ่2 ค าถามเกีย่วกบัขอ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ทางอนิเทอรเ์น็ต โดยเป็น

แบบสอบถามทีม่ ีลกัษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ ใหเ้ลอืกเพยีง 1 ค าตอบ 

ส่วนที ่3 เป็นขอ้มลูดา้นประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ                       

ระดบัการศกึษา อาชพี รายได ้โดยเป็นแบบสอบถามทีม่ ีลกัษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ                 

ใหเ้ลอืกเพยีง 1 ค าตอบ 

ส่วนที ่4 ค าถามเกีย่วกบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ไดแ้ก่ ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์                          

ปจัจยัดา้นราคา ปจัจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด ปจัจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปจัจยัดา้นบุคลากร 

ปจัจยัดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ และปจัจยัดา้นกระบวนการ ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้

เสือ้ผา้แฟชัน่ทางอนิเทอรเ์น็ตของกลุ่มวยัรุน่ใน อ าเภอเมอืง จงัหวดันครศรธีรรมราช                                     

ซึง่ค าถามในส่วนนี้มลีกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ซึง่มเีกณฑ์

ในการก าหนดค่าน ้าหนกัของการประเมนิเป็น 5 ระดบั ตามวธิขีองลเิคริท์ (Five-Point Likert Scales) 

 

4.การเกบ็รวบรวมขอ้มลู     

การศกึษาวจิยัครัง้นี้ เป็นการศกึษาจากแหล่งขอ้มลูปฐมภมู ิ(Primary Data) เป็นขอ้มลูทีไ่ดจ้าก 

การใชแ้บบสอบถามเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่งทีม่ปีระสบการณ์ในการตดัสนิใจเลอืกซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่

ผ่านทางอนิเตอรเ์น็ต โดยผูว้จิยัน าแบบสอบถามไปแจกใหก้ลุ่มวยัรุน่ในอ าเภอเมอืง จงัหวดั

นครศรธีรรมราช และเกบ็รวบรวมขอ้มลูดว้ยตนเองตามจ านวนกลุ่มตวัอยา่งทีค่ านวณได ้400 คน  

การวิเคราะหข้์อมลู 

1.เมือ่รวบรวมแบบสอบถามไดท้ัง้หมดแลว้ ผูว้จิยัท าการตรวจสอบความถูกตอ้งและสมบรูณ์ของ

แบบสอบถามใหค้รบถว้น 

2.น าขอ้มลูแบบสอบถามมาประมวลผลในตารางโดยใชส้ตูรมาช่วยในการค านวณและน าไป

วเิคราะหข์อ้มลูดว้ยโปรแกรมส าเรจ็รปู  

3.สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลูแบ่งออกตามส่วนของแบบสอบถาม  
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1. การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) 

การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภค ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด และ

ปจัจยัประชากรศาสตร ์โดยการอธบิายค่าความถี ่ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน                                                                      

1.) การหารอ้ยละ (Percentage) เพื่อใชแ้ปลความหมายของขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบ

แบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชพี รายได้ 

2.) การหาค่าเฉลีย่ (Mean) เพื่อใชแ้ปลความหมายของขอ้มลูดา้นต่างๆ         

3.) การหาค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน ( Standard deviation) เพื่อใชใ้นการแปลความหมายของ

ขอ้มลูต่างๆ 

 

2. สถติเิชงิอนุมาน (INFERENTIAL STATISTICS) 
ผูว้จิยัน าเสนอผลการวเิคราะหข์อ้มลูเป็นรปูแบบตารางประกอบการบรรยาย โดยแบ่ง เนื้อหาเป็น         

5 ส่วน ดงันี้  

ส่วนที ่1 ขอ้มลูทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถามไดแ้ก่ เพศ อาย ุรายได ้อาชพี              

ระดบัการศกึษาน ามาวเิคราะหโ์ดยวธิแีจก แจงความถี ่หาค่ารอ้ยละ และน ามาเสนอในรปูตารางประกอบ

ความเรยีง   

ส่วนที ่2 ขอ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ทางอนิเทอรเ์น็ตน ามาวเิคราะหโ์ดยวธิแีจก 

แจงความถี ่หาค่ารอ้ยละ และน ามาเสนอในรปูตารางประกอบความเรยีง   

ส่วนที ่3 ขอ้มลูเกีย่วกบัการวเิคราะหด์า้นปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้
เสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านอนิเตอรเ์น็ตน ามาวเิคราะหโ์ดยใชส้ถติ ิพืน้ฐานหาค่าเฉลีย่ (x ) และค่าเบีย่งเบน
มาตรฐาน (S.D) โดยแปลความหมายตามเกณฑท์ีก่ าหนดไว ้

ส่วนที ่4 การวเิคราะหป์จัจยัลกัษณะทางประชากรศาสตรก์บัการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ทาง
อนิเทอรเ์น็ตของกลุ่มวยัรุน่ใน อ าเภอเมอืง จงัหวดันครศรธีรรมราชโดยการวเิคราะห ์                    
Independent-Sample T-Test และการวเิคราะห ์One-Way ANOVA 

ส่วนที ่5 การวเิคราะหป์จัจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ทาง

อนิเทอรเ์น็ตโดยการวเิคราะห ์One-Way ANOVA 
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ผลการวิจยั 

ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ทางอนิเทอรเ์น็ตของกลุ่ม
วยัรุน่ใน อ าเภอเมอืง จงัหวดันครศรธีรรมราช พบว่าผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศหญงิมากกว่าเพศชาย
โดยมชี่วงอายุระหว่าง 16-18 ปี ส่วนใหญ่มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีอาชพีส่วนใหญ่คอื นกัเรยีน/
นกัศกึษา มรีายไดต่้อเดอืนน้อยกว่า 5,000 บาท การวเิคราะหป์จัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อ
การตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านอนิเตอรเ์น็ตพบว่าการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านทางอนิเทอรเ์น็ต
ของผูต้อบแบบสอบถามในภาพรวมอยูใ่นระดบัมากโดยตวัแปรดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมคี่าเฉลีย่
สงูสุด รองลงมาคอื ปจัจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์ปจัจยัดา้นกระบวนการ                             
ปจัจยัดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ปจัจยัดา้นราคาและปจัจยัดา้นบุคคล 

การเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างการตดัสนิใจซือ้ จ าแนกตามเพศพบว่า ลกัษณะ
ประชากรศาสตร ์ดา้นเพศ ทีแ่ตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ทางอนิเทอรเ์น็ตของกลุ่ม
วยัรุน่ แตกต่างกนั อยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิี ่0.05 จ าแนกตามอายพุบว่า ลกัษณะประชากรศาสตร์
ดา้นอาย ุทีแ่ตกต่างกนั ไมส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ทางอนิเทอรเ์น็ตของกลุ่มวยัรุ่น 
จ าแนกตามระดบัการศกึษาพบว่า ลกัษณะประชากรศาสตร ์ดา้นระดบัการศกึษา ทีแ่ตกต่างกนั ไมส่่งผล

ต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ทางอนิเทอรเ์น็ตของกลุ่มวยัรุ่น จ าแนกตามระดบัอาชพี พบว่า ลกัษณะ

ประชากรศาสตร ์ดา้นอาชพี ทีแ่ตกต่างกนั ไมส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ทางอนิเทอรเ์น็ตของ

กลุ่มวยัรุ่น และจ าแนกตามระดบัรายไดพ้บว่า ลกัษณะประชากรศาสตร ์ดา้นรายได ้ทีแ่ตกต่างกนั ไม่

ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ทางอนิเทอรเ์น็ตของกลุ่มวยัรุน่  

 การเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างการตดัสนิใจซือ้ จ าแนกตามผลติภณัฑ ์พบว่า ปจัจยัส่วน
ประสมการตลาดดา้นผลติภณัฑท์ีแ่ตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ทางอนิเทอรเ์น็ตของ
กลุ่มวยัรุ่น แตกต่างกนั อยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิี ่0.05 จ าแนกตามราคาพบว่า ปจัจยัส่วนประสม
การตลาดดา้นราคาทีแ่ตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ทางอนิเทอรเ์น็ตของกลุ่มวยัรุน่ 
แตกต่างกนั อยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิี ่0.05 จ าแนกตามช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า ปจัจยัส่วน
ประสมการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายทีแ่ตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ทาง
อนิเทอรเ์น็ตของกลุ่มวยัรุน่ แตกต่างกนั อยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิี ่0.05 จ าแนกตามการส่งเสรมิ
การตลาด พบว่า ปจัจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาดทีแ่ตกต่างกนั ส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ทางอนิเทอรเ์น็ตของกลุ่มวยัรุน่ แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 
จ าแนกตามบุคคล พบว่า ปจัจยัส่วนประสมการตลาดดา้นบุคคล ทีแ่ตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้
เสือ้ผา้แฟชัน่ทางอนิเทอรเ์น็ตของกลุ่มวยัรุน่ แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 จ าแนกตาม
กระบวนการ พบว่า ปจัจยัส่วนประสมการตลาดดา้นกระบวนการ ทีแ่ตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจ
ซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ทางอนิเทอรเ์น็ตของกลุ่มวยัรุน่ แตกต่างกนั อยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิี ่0.05 และ
จ าแนกตามลกัษณะทางกายภาพ พบว่า ปจัจยัส่วนประสมการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ ที่
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แตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ทางอนิเทอรเ์น็ตของกลุ่มวยัรุน่ แตกต่างกนั อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 
 
อภิปรายผล 

ผลการวจิยัพบว่า ลกัษณะประชากรศาสตร ์ดา้นเพศ ทีแ่ตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้

เสือ้ผา้แฟชัน่ทางอนิเทอรเ์น็ตของกลุ่มวยัรุน่ แตกต่างกนั ส่วน ลกัษณะประชากรศาสตร ์ดา้นอาย ุระดบั

การศกึษา อาชพี และรายได ้ทีแ่ตกต่างกนั ไมส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ทางอนิเทอรเ์น็ต

ของกลุ่มวยัรุ่น ทัง้นี้เป็นเพราะคุณลกัษณะบางอยา่งของเพศชายและเพศหญงิทีต่่างกนั ส่งผลใหเ้พศ

หญงิและเพศชายมกีารตดัสนิใจซือ้สนิคา้ทีแ่ตกต่างกนัออกไป สอดคลอ้งกบั ศริวิรรณ เสรรีตัน์                

(2550, หน้า 41) ไดอ้ธบิายว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตรเ์ป็นเกณฑท์ีน่ิยมใชใ้นการแบ่งส่วนตลาด 

ลกัษณะทางประชากรศาสตรเ์ป็นลกัษณะทีส่ าคญัและสถติทิีว่ดัไดข้องประชากรทีช่่วยก าหนดตลาด

เป้าหมาย รวมทัง้ง่ายต่อการวดัมากกว่าตวัแปรอื่นๆ ตวัแปรดา้นทางประชากรศาสตรท์ีส่ าคญั และคนที่

มลีกัษณะประชากรศาสตรต่์างกนัจะมลีกัษณะทางจติวทิยาต่างกนั โดยความแตกต่างทางเพศ ท าให้

บุคคลมพีฤตกิรรมของการซือ้สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนั โดยเพศหญงิมแีนวโน้ม มคีวามตอ้งการดา้น

การตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารมากกว่าเพศชาย โดยเพศเป็นตวัแปรในการแบ่งส่วนตลาดทีส่ าคญั 

ดงันัน้นกัการตลาดตอ้งศกึษาตวัแปรน้ีอย่างรอบคอบ เพราะในปจัจุบนัน้ีตวัแปรดา้นเพศมกีาร

เปลีย่นแปลงในพฤตกิรรมการบรโิภค การเปลีย่นแปลงดงักล่าวอาจมสีาเหตุจากการทีส่ตรที างานมาก

ขึน้ นอกจากนี้ผลการศกึษายงัสอดคลอ้งกบัการศกึษาของ มณรีตัน์ รตันพนัธ ์(2558) ศกึษาเรือ่งปจัจยั

ทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิารผ่านช่องทางออนไลน์และศกึษาความสมัพนัธ์

ของปจัจยัส่วนบุคคลกบัปจัจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิารผ่านช่องทาง

ออนไลน์ ผลการวจิยัพบว่า ปจัจยัส่วนบุคคลดา้นเพศมคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิซือ้สนิคา้และบรกิาร

ผ่านช่องทางออนไลน์ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ0ิ.05  

ผลการวจิยัพบว่า ปจัจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ที่

แตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ทางอนิเทอรเ์น็ตของกลุ่มวยัรุน่ แตกต่างกนั ทัง้นี้

เนื่องจากธุรกจิตอ้งตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ ส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 7 จงึเป็นแนวคดิของ

ธุรกจิบรกิารเพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภค ซึง่การทีจ่ะบรหิารธุรกจิใหป้ระสบความส าเรจ็ได้

นัน้ตอ้งพจิารณาส่วนประสมทางการตลาด โดยการมสีนิคา้ทีต่อบสนองความตอ้งการของลกูคา้

กลุ่มเป้าหมาย โดยการตัง้ราคาขายในราคาทีผู่บ้รโิภคยอมรบัได ้โดยมกีารจดัจ าหน่ายใหส้อดคลอ้งกบั
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พฤตกิรรมการซือ้หาเพื่อใหค้วามสะดวกแก่ลกูคา้ ดว้ยการใชก้ารส่งเสรมิการตลาดจงูใจใหเ้กดิความชอบ

ในสนิคา้ และเกดิพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารนัน้ๆ สอดคลอ้งกบัแนวคดิส่วนประสม

การตลาดที ่ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2552) กล่าวไวว้่า ส่วนประสมการตลาดเป็นตวัแปรหรอื

เครือ่งมอืทางทางการตลาดทีส่ามารถควบคุมได ้และบรษิทัจะนามาใชร้ว่มกนัเพื่อตอบสนองความ

ตอ้งการและสรา้งความพงึพอใจใหก้บักลุ่มลกูคา้เป้าหมาย นอกจากนี้ผลการศกึษายงัสอดคลอ้งกบั

การศกึษาของ ปทัมพร คมัภรีะ (2557) ศกึษาพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งส าอางผ่านเวบ็ไซต ์เฟซบุก๊ของ 

นกัศกึษาหญงิในเขตกรงุเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่า ปจัจยัทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งส าอาง

ผ่านเวบ็ไซต ์เฟซบุก๊ ไดแ้ก่ พฤตกิรรมการ ใชอ้นิเทอรเ์น็ตและปจัจยัทางการตลาด ซึง่ประกอบดว้ย 

ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์ปจัจยัดา้นราคา ปจัจยัดา้นช่องทางการจ าหน่ายและปจัจยัดา้นการส่งเสรมิการขาย 

และสอดคลอ้งกบัการศกึษาของมณรีตัน์ รตันพนัธ ์(2558) ศกึษาเรือ่งปจัจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อการ

ตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิารผ่านช่องทางออนไลน์และศกึษาความสมัพนัธข์องปจัจยัส่วนบุคคลกบัปจัจยั

ทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิารผ่านช่องทางออนไลน์ ผลการวจิยัพบว่า ปจัจยั

ทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิค้าและบรกิารผ่านช่องทางออนไลน์ทุกปจัจยัมคีวามส าคญั

ระดบัมาก  

ข้อเสนอแนะ 
1. ขอ้เสนอแนะในการน าผลการวจิยัไปใช้ 

 จากการศกึษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ทาง
อนิเทอรเ์น็ตของกลุ่มวยัรุน่ใน อ าเภอเมอืง จงัหวดันครศรธีรรมราช ดัง้นัน้ผูป้ระกอบการทีเ่กี่ยวขอ้งจงึ
ควรใหค้วามส าคญักบัประเดน็ โดยสามารถน าผลการศกึษาไปใชไ้ดด้งันี้  
 1.1 ผูป้ระกอบธุรกจิทีเ่กีย่วขอ้ง สามารถน าขอ้มลูดงักล่าวไปวางแผนในการก าหนด
กลุ่มเป้าหมายใหช้ดัเจนและเจาะลกึลงไป ดงัทีม่ลีกัษณะตรงกบัการศกึษาขา้งตน้ เพื่อการท าการตลาด
และท าโฆษณา ประชาสมัพนัธท์ีเ่หมาะสมอนัท าใหเ้กดิการขายสนิคา้และการบรกิารทีง่า่ยและรวดเรว็
มากยิง่ขึน้ รวมทัง้การน าไปใชเ้พื่อวางแผน พยากรณ์ ความตอ้งการในอนาคต เพื่อใหเ้กดิประสทิธภิาพ
มากยิง่ขึน้และเขา้ถงึกลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่างแทจ้รงิ 
 1.2 ผูป้ระกอบธุรกจิทีเ่กีย่วขอ้งควรมกีารบรหิารจดัการรา้นคา้ใหส้อดคลอ้งกบัพฤตกิรรม
ผูบ้รโิภค โดยเฉพาะในช่วงเวลาทีผู่ใ้ชบ้รกิารเลอืกใชบ้รกิารมากทีสุ่ด เพื่อใหส้ามารถใหบ้รกิารไดอ้ยา่ง
รวดเรว็ และถูกตอ้ง รวมทัง้มกีารน าเสนอสนิคา้ทีห่ลากหลายมากยิง่ขึน้ เพื่อใหผู้บ้รโิภคเกดิความพงึ
พอใจ และตดัสนิใจใชบ้รกิารอยา่งต่อเนื่องต่อไป 
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2 ขอ้เสนอแนะส าหรบัการวจิยัครัง้ต่อไป 
 ผูท้ าวจิยัจงึขอเสนอแนะประเดน็ส าหรบัการท าวจิยัครัง้ต่อไปดงันี้ 
 2.1 ควรท าการศกึษาผูบ้รโิภคในจงัหวดัอื่นๆ เนื่องจากการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ทาง
อนิเทอรเ์น็ตของกลุ่มวยัรุน่มคีวามแตกต่างจากผูบ้รโิภคทัง้ประเทศ 
 2.2 ควรท าการศกึษาถงึรปูแบบการด าเนินชวีติของผูบ้รโิภค เพราะผูบ้รโิภคในปจัจบุนัมรีปูแบบ
การด าเนินชวีติทีแ่ตกต่างกนั เพื่อประโยชน์ในการพฒันาธุรกจิใหด้ยีิง่ขึน้ต่อไป 
 2.3 ควรใชส้ถติใินแงม่มุอื่นๆ มาประกอบการศกึษาใหม้ากยิง่ขึน้ เช่นการเปรยีบเทยีบและ
ระหว่างปจัจยัต่างๆ เพื่อใหม้ขีอ้มลูทีค่รอบคลุมและน าไปใชป้ระโยชน์ไดห้ลายแนวทางมากยิง่ขึน้ 
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