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การพฒันากลยุทธ์ช่องทางการจัดจ าหน่ายเส้ือผ้าสตรีใน จ.นครศรีธรรมราช 

Developing women's clothing distribution channels in Nakhon Si Thammarat Province 

 

ธิดาภรณ์ ผิวลว้น 

 

บทคัดย่อ 

 

 การวิจยัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาขอ้มูลผูบ้ริโภคและพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ของสตรีวยัท างาน 

เพื่อก าหนดกลยทุธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยใชร้ะเบียบวิธีวิจยัเชิงปริมาณ กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษา

คือ กลุ่มตวัอยา่งสตรีวยัท างานใน จ.นครศรีธรรมราช  ช่วงอายรุะหวา่ง 25-60 ปี จ านวน 400 คน  

ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนมากอายุระหว่าง 36-45 ปี สถานภาพสมรส การศึกษาระดบั

ปริญญาตรี มีอาชีพรับราชการหรือรัฐวิสาหกิจ รายได้เฉล่ียต่อเดือน 40,001 บาทข้ึนไป การทดสอบ

สมมติฐาน พบว่าขอ้มูลผูบ้ริโภคในส่วนของอายุส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือส่วนประสมทางการตลาด 7P’s 

ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร และด้านกระบวนการ

ให้บริการ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ขอ้มูลผูบ้ริโภคในส่วนของวุฒิการศึกษาส่งผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นลกัษณะ

ทางกายภาพ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ของผูบ้ริโภคในส่วนของประเภท

เส้ือผา้ท่ีนิยมซ้ือ ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้น

ช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านบุคลากร และด้านลักษณะทางกายภาพอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.05 

พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ของผูบ้ริโภคในส่วนของค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือเส้ือผา้ ส่งผลต่อการ

ตัดสินใจซ้ือส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย อย่างมี

นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

ค าส าคญั : ช่องทางการการจดัจ าหน่าย , เส้ือผา้สตรี 
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ABSTRACT 

 

The purpose of this research was to study consumer data and clothing buying behavior of working 

women in order to set a distribution channel strategies. Using quantitative research methods. The sample 

used in this research was working-age women in Nakhon Si Thammarat Province, age between 25-60 

years old, 400 samples. The results showed that , most of the respondents were between 36-45 years of 

age, the marital status, the bachelor's degree, occupation  civil  servants or state enterprises, the average 

monthly income was 40,001 baht or more. From the hypothesis test, consumer data in term of age 

influenced the decision to buy the 7P’s marketing mix in term of price, place, promotion,  people  and  

process at the statistical significance of 0.05. Consumer data in term of education influenced the decision 

to buy the 7P’s marketing mix in term of  product  price,  place and physical evidence at the statistical 

significance of  0.05. Consumer buying behaviors in term types of preferred clothes influenced the 

decision to buy the 7P’s marketing mix in term of  product,  price, place, people and physical evidence at 

the statistical significance of  0.05. Consumer buying behaviors in term of average cost to purchases 

clothes per time influenced the decision to buy the 7P’s marketing mix in term of product and  place at the 

statistical significance of  0.05. 

 

Keywords : Distribution channels, Women's clothing 

 

บทน า 

 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

 ตลาดเส้ือผา้ส าเร็จรูปในประเทศไทยเป็นตลาดท่ีมีขนาดใหญ่ ทั้งผลิตเพื่อจ าหน่ายภายในประเทศ

และส่งออก เม่ือรวมกบัเส้ือผา้น าเขา้มูลค่าตลาดรวมราว 2 แสนลา้นบาท (Tansettakit, 2017) นอกจากน้ี
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เส้ือผา้สตรีเป็นกลุ่มสินคา้ท่ีมีแนวโนม้การขายเติบโตเพิ่มข้ึนตลอดช่วงระยะเวลา 2 ปีท่ีผา่นมา ซ่ึงเห็นไดจ้าก

ขอ้มูลสถิติท่ีแสดงใหเ้ห็นวา่สินคา้กลุ่มเส้ือผา้แฟชัน่ผูห้ญิงเป็นสินคา้ท่ีมีจ านวนการสัง่ซ้ือมากท่ีสุดใน  

E-Commerce Platform (Tansettakit, 2019) มีสัดส่วนการขายถึง 24% ในปี 2562 คิดเป็นอตัราการการเติบโต 

15% เทียบกบัปี 2561 (Priceza Thailand, 2019) และมีแนวโน้มท่ีจะขยายตวัอย่างต่อเน่ืองในอนาคต ทั้งน้ี

เน่ืองจากเส้ือผา้ถือเป็น 1 ในปัจจยั 4 ท่ีทุกคนตอ้งการและเป็นสินคา้แฟชั่นท่ีมีช่วงอายุสั้ นตามแฟชั่นท่ี

เปล่ียนไป ดว้ยเหตุน้ีตลาดเส้ือผา้สตรีจึงมีการแข่งขนัท่ีค่อนขา้งสูงและรุนแรงมากข้ึนเร่ือย ๆ ผูป้ระกอบการ

จึงจ าเป็นตอ้งหันมาศึกษาและให้ความสนใจผูบ้ริโภคมากข้ึน เน่ืองจากผูบ้ริโภคมีบทบาทส าคญัในการ

ก าหนดการไหลเวียนของสินคา้ ช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็นหน่ึงในปัจจยัส าคญัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือของผูบ้ริโภค ดว้ยเหตุน้ีและประกอบกบัผูว้ิจยัตอ้งการท่ีจะศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ของสตรีวยั

ท างาน และน าไปใชใ้นการวางแผนช่องทางการจดัจ าหน่ายเส้ือผา้สตรีใน จ.นครศรีธรรมราช 

 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

1. เพื่อศึกษาขอ้มูลผูบ้ริโภคของสตรีวยัท างานใน จ.นครศรีธรรมราช 

2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ของสตรีวยัท างานใน จ.นครศรีธรรมราช 

3. เพื่อก าหนดกลยทุธ์ช่องทางการจดัจ าหน่ายเส้ือผา้ของสตรีวยัท างานใน จ.นครศรีธรรมราช 

 

สมมติฐานของการวจิัย  

1. ข้อมูลผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ท่ี

แตกต่างกนั 

2. พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ท่ี 

แตกต่างกนั 
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ขอบเขตของการวจิัย 

      ขอบเขตดา้นเน้ือหา        :         ศึกษาการพฒันากลยทุธ์ช่องทางการจดัจ าหน่ายเส้ือผา้สตรีใน  

                                                       จ.นครศรีธรรมราช 

      ขอบเขตดา้นพื้นท่ี           :        จ.นครศรีธรรมราช 

      ขอบเขตดา้นประชากร    :        กลุ่มตวัอยา่งสตรีวยัท างานอาย ุ25-60 ปี                                                                                             

             ขอบเขตดา้นระยะเวลา    :        ระยะเวลาในการเกบ็ขอ้มูล 9-13 มกราคม 2564 

                       ตัวแปรต้น                                                                           ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ข้อมูลผู้บริโภค 

- อาย ุ

- สถานภาพ 

- ระดบัการศึกษา 

- อาชีพ 

- รายได ้

กระบวนการส่วนประสมทางการตลาด 7P’s 

1.ดา้นผลิตภณัฑ ์

2.ดา้นราคา 

3.ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

   3.1หนา้ร้าน 

   3.2ช่องทางออนไลน์ 

4.ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

5.ดา้นบุคลากร 

6.ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

7.ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

 

พฤติกรรมผู้บริโภค 

- ประเภทเส้ือผา้ท่ีนิยมซ้ือ 

- บุคคลท่ีไปดว้ยเวลาซ้ือเส้ือผา้ 

- วิธีการช าระเงินท่ีเลือกใช ้

- จ านวนคร้ังโดยเฉล่ียในการซ้ือ

เส้ือผา้ต่อเดือน 

- ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือ

เส้ือผา้ 

- ช่วงเวลาในการซ้ือเส้ือผา้ 

- สาเหตุหลกัในการตดัสินใจเลือก

ซ้ือเส้ือผา้ 

- ผูท่ี้มีอิทธิพลในการเลือกซ้ือเส้ือผา้ 

- ช่องทางในการซ้ือเส้ือผา้ 
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แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 

Kotler (1997, p. 92) ไดก้ล่าวไวว้า่ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง  

ตวัแปรหรือเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้บริษทัมกัจะน ามาใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนอง ความ

พึงพอใจและความตอ้งการของลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย แต่เดิมส่วนประสมการทางตลาดจะมีเพียงแค่ 4 ตวั

แปรเท่านั้น (4P’s) ได้แก่  Product (ผลิตภณัฑ์) Price (ราคา) Place (สถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่าย

ผลิตภณัฑ์) Promotion (การส่งเสริมการตลาด) ต่อมามีการคิดตัวแปรเพิ่มเติมข้ึนมาอีก 3 ตัวแปร ได้แก่ 

People (บุคคล) Physical Evidence (ลกัษณะทางกายภาพ) และ Process (กระบวนการ) เพื่อใหส้อดคลอ้งกบั

แนวคิดท่ีส าคญัทางการตลาดสมยัใหม่ โดยเฉพาะอยา่งยิง่กบัธุรกิจทางดา้นการบริการ ดงันั้นจึงรวมเรียกได้

วา่เป็นส่วนประสมทางการตลาดแบบ 7P’s 

Kotler (1988, p.508) ไดใ้หค้วามหมายไวว้า่ช่องทางการจดัจ าหน่ายหมายถึง กลุ่มขององคก์รอิสระ 

ท่ีเขา้มาเก่ียวขอ้งในกระบวนการท่ีจะท าใหสิ้นคา้และบริการถึงมือผูบ้ริโภคอยา่งเหมาะสม 

สุดารัตน์  เทียนน้อย  และ วรรณา โชคบนัดาลสุข (2561) ไดศึ้กษาเร่ืองการพฒันาช่องทางการจดั

จ าหน่ายผลิตภณัฑ์ชุมชนผ่านส่ือพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของกลุ่มสตรีเด็กและเยาวชนป้ันดินไทยประดิษฐ ์

จงัหวดัราชบุรี โดยใชว้ิธีการใหก้รอกแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ประธานและสมาชิกกลุ่มสตรีเด็ก

และเยาวชนป้ันดินไทยประดิษฐ์ จงัหวดัราชบุรี จ านวน 15 ราย ลูกคา้ท่ีซ้ือผลิตภณัฑชุ์มชนจ านวน 385 ราย 

ซ่ึงไดม้าจากการประมาณกลุ่มตวัอยา่งกรณีท่ีไม่ทราบขนาดของประชากรท่ีแน่นอนใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบ

บงัเอิญ ปี 2560  ผลการศึกษาพบวา่   ผลิตภณัฑ์ท่ีทางกลุ่มไดป้ระดิษฐ์ข้ึน ไดแ้ก่ ตุ๊กตาถ่านรูปแกะและควาย 

ดินสอหัวตุ๊กตา ปากกา และพวงกุญแจ โดยมีช่องทางการจดัจ าหน่ายทั้งหมด 3 ช่องทางดว้ยกนั ไดแ้ก่ 1.

กลุ่มสตรีเดก็และเยาวชนป้ันดินไทยประดิษฐ์และบา้นหอมเทียน 2.ในงานท่ีส่วนราชการไดจ้ดัข้ึน 3.ผา่นส่ือ

อิเล็กทรอนิกส์ เช่น Facebook และ Line   ลูกคา้ส่วนใหญ่นิยมสั่งซ้ือผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์โดยใชช่้องทาง 

Facebook เป็นหลกั เหตุผลในการซ้ือคือซ้ือไวใ้ชเ้องและซ้ือเป็นของฝาก โดยใหค้วามส าคญัในดา้นคุณภาพ

ผลิตภณัฑท่ี์ประณีตสวยงามอนัแสดงออกถึงภูมิปัญญาทอ้งถ่ินและเหมาะสมกบัราคา มีการสร้างเวบ็ไซตช่ื์อ 

www.Dekpandin.com ซ่ึงเม่ือเปรียบเทียบกบัยอดขาย 3 เดือนท่ีไม่ไดใ้ชส่ื้อพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ ปรากฏวา่

ยอดขายเพิ่มข้ึนร้อยละ 63.80  คิดเป็นจ านวนเงิน 82,300 บาท 

http://www.dekpandin.com/
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อริสา ศรีพฒันกุล (2559) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจในการซ้ือสินคา้เทสโก ้โลตสั 

(Tesco Lotus) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล กลุ่มตวัอยา่งของประชากรท่ีใชศึ้กษา ใช้

วิธีการเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sample) คือ การเลือกแจกแบบสอบถามเฉพาะกลุ่ม

ตวัอย่างท่ีเคยซ้ือและใช้บริการเทสโก้ โลตสั (Tesco Lotus) โดยท าการส ารวจเก็บแบบสอบถามโดยใช้

วิธีการแจกแบบสอบถามออนไลน์ และเก็บแบบสอบถามเพิ่มเติมตามสถานท่ีต่างๆ ท่ีเทสโก ้โลตสั (Tesco 

Lotus) ในเขตกรุงเทพมหานคร ปริมณฑล รวมทั้งหมดจ านวน 405 ราย ผลการศึกษาพบว่า พฤติกรรมการ

เลือกซ้ือสินคา้เทสโก ้โลตสั (Tesco Lotus) เฉล่ียมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ประมาณ 1-2 คร้ังต่อเดือน  โดยมี

ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือประมาณ 500-1,000 บาท  โดยกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีเหตุผลท่ีเลือกซ้ือ

สินคา้เทสโก ้โลตสั (Tesco Lotus) อนัดบัแรก คือ ใกลบ้า้น  ใกลท่ี้ท างาน  สะดวกสบาย ปัจจยัท่ีมีอิทธิพล

ต่อความพึงพอใจในการซ้ือสินคา้เทสโก ้โลตสั (Tesco Lotus) ดา้นความหลากหลายของสินคา้และช่องทาง

การจัดจ าหน่าย  โดยผู ้บริโภคจะเกิดความพึงพอใจถ้ากิจการมีสินค้าท่ีมีความหลากหลาย มีความ

สะดวกสบายในการหยบิจบัสินคา้ และมีการแสดงราคา ไวท่ี้จุดจ าหน่ายชดัเจน รวมไปถึงเวลาในการเปิดปิด

ห้างมีความเหมาะสมกบัผูบ้ริโภคปัจจุบนัท่ีมีช่วงเวลารีบเร่ง และอาจจะตอ้งซ้ือสินคา้ในช่วงเวลาหลงัเลิก

งาน อีกทั้งผูบ้ริโภคยงัให้ความส าคญักบัร้านคา้ปลีกท่ีมีหลายสาขา เพื่อให้เขา้ถึงลูกคา้และเดินทางไดอ้ยา่ง

สะดวกสบาย ใกลบ้า้น มีสถานท่ีจอดรถกวา้งขวางง่ายต่อการซ้ือสินคา้ 

 

วธีิด าเนินการวจิัย 

 

ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั คือ กลุ่มประชากรท่ีเป็นสตรีวยัท างานท่ีอาศยัอยู่ใน จ.นครศรีธรรมราช 

จ านวน 416,013 คน (สถิติแรงงานจงัหวดันครศรีธรรมราช, 2563) 

กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี ใช้การค านวณหาขนาดกลุ่มตวัอย่างตามตารางส าเร็จรูปของ 

(Taro Yamane อา้งใน ธานินทร์ ศิลป์จารุ 2563: 47) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% ค่าความคลาดเคล่ือน +5% ได้

ขนาดกลุ่มตวัอยา่งทั้งส้ิน 400 คน โดยใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ (Accidental Sampling) 

 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัเป็นแบบสอบถามมีทั้งหมด 3 ส่วนดงัน้ี ส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามขอ้มูล

ทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ย (1)อายุ (2)สถานภาพ (3)วุฒิการศึกษา (4)อาชีพ (5)รายไดต่้อ
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เดือน โดยลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบส ารวจรายการ(Check List) ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถาม

พฤติกรรมในการซ้ือเส้ือผา้ของสตรีวยัท างานใน จ.นครศรีธรรมราช ประกอบดว้ย (1)ประเภทเส้ือผา้ท่ีนิยม

ซ้ือ (2)บุคคลท่ีไปดว้ยเวลาซ้ือเส้ือผา้ (3)วิธีการช าระเงินท่ีเลือกใช้ (4)จ านวนคร้ังโดยเฉล่ียในการซ้ือเส้ือผา้

ต่อเดือน (5)ค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือเส้ือผา้ (6)ช่วงเวลาในการซ้ือเส้ือผา้ (7)สาเหตุหลักในการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้ (8)ผูท่ี้มีอิทธิพลในการเลือกซ้ือเส้ือผา้ (9)ช่องทางในการซ้ือเส้ือผา้ โดยลกัษณะของ

แบบสอบถามเป็นแบบส ารวจรายการ(Check List) และส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบักระบวนการ

ส่วนประสมทางการตลาด 7P’s  ประกอบด้วย (1)ด้านผลิตภัณฑ์ (2)ด้านราคา (3)ด้านช่องทางการจัด

จ าหน่าย (4)ดา้นการส่งเสริมการตลาด (5)ดา้นบุคลากร (6)ดา้นกระบวนการให้บริการ (7)ดา้นลกัษณะทาง

กายภาพ โดยลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า(Rating Scale) แบ่งเป็น 5 ระดบั ระดบั 

5 หมายถึงระดบัความส าคญัมากท่ีสุด และระดบั 1 หมายถึงระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด 

วิธีการเกบ็รวบรวมขอ้มูลโดยเกบ็ในเขตพื้นท่ี จ.นครศรีธรรมราช ใชเ้วลาในการเกบ็ขอ้มูลประมาณ 

5   วนั โดยใชว้ิธีการในการเก็บขอ้มูลทั้งหมด 3 วิธีดว้ยกนั คือ (1)กรอกแบบสอบถามในแบบฟอร์ม Hard 

Copy (2)กรอกแบบสอบถามผา่นล้ิงค ์(3)กรอกแบบสอบถามผา่นQR-Code 

 ประมวลผลการวิเคราะห์ขอ้มูล โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS For Windows และใช้สถิติดงัน้ี  

(1)สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ, ค่าเฉล่ีย, ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และ(2)สถิติเชิงอนุมาน ไดแ้ก่ F-Test 

 

ผลการวจิัย 

 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนมากอายุระหว่าง 36-45 ปีมีจ านวน 284 คน คิดเป็นร้อยละ 71 สถานภาพ

สมรสมีจ านวน 237 คน คิดเป็นร้อยละ 59.3 การศึกษาระดบัปริญญาตรีมีจ านวน 217 คน คิดเป็นร้อยละ 54.3 มี

อาชีพรับราชการหรือรัฐวิสาหกิจมีจ านวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 31.8 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 40,001 บาทข้ึนไป

มีจ านวน 151 คน คิดเป็นร้อยละ 37.8 ตามล าดบั ผูต้อบแบบสอบถามส่วนมากนิยมซ้ือเส้ือหรือเส้ือเช้ิตมีจ านวน 

160 คน คิดเป็นร้อยละ 40 มกัจะไปซ้ือเส้ือผา้คนเดียวมีจ านวน 243 คน คิดเป็นร้อยละ 60.8 มกัจะเลือกช าระ

เงินโดยใชว้ิธีการจ่ายเงินสดมีจ านวน 182 คน คิดเป็นร้อยละ 45.5  ซ้ือเส้ือผา้โดยเฉล่ีย 1-2 คร้ัง/เดือนมีจ านวน 

193 คน คิดเป็นร้อยละ 48.3 มีค่าใชจ่้ายในการซ้ือเส้ือผา้เฉล่ียต่อคร้ัง 501-1,000 บาทมีจ านวน 168 คน คิดเป็น

ร้อยละ 42 ซ้ือเส้ือผา้ในวนัเสาร์-อาทิตย/์วนันกัขตัฤกษมี์จ านวน 226 คน คิดเป็นร้อยละ 56.5 ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
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ดว้ยสาเหตุมีดีไซน์ท่ีโดนใจ(ชอบแบบ)มีจ านวน 216 คน คิดเป็นร้อยละ 54 ตวัเองจะมีอิทธิพลในการเลือกซ้ือ

เส้ือผา้มีจ านวน 366 คน คิดเป็นร้อยละ 91.5 มกัจะซ้ือเส้ือผา้ผ่านช่องทางออนไลน์มีจ านวน 214 คน คิดเป็น

ร้อยละ 53.5  

กระบวนการส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ดา้นผลิตภณัฑโ์ดยภาพรวมอยูใ่นระดบัส าคญัมากท่ีสุดมี

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.30  ดา้นราคาโดยภาพรวมอยู่ในระดบัส าคญัมากมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.07 ดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่ายโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัส าคญัมากมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.92 ดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยภาพรวมอยูใ่น

ระดบัส าคญัมากมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.12 ดา้นบุคลากรโดยภาพรวมอยู่ในระดบัส าคญัมากท่ีสุดมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 

4.63 ดา้นกระบวนการใหบ้ริการโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัส าคญัมากท่ีสุดมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.50 ดา้นลกัษณะทาง

กายภาพโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัส าคญัมากท่ีสุดมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.44 

การทดสอบสมมติฐานพบว่าขอ้มูลผูบ้ริโภคในส่วนของอายสุ่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือส่วนประสม

ทางการตลาด 7P’s ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร และดา้น

กระบวนการให้บริการ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ขอ้มูลผูบ้ริโภคในส่วนของวุฒิการศึกษาส่งผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ของผูบ้ริโภคในส่วนของ

ประเภทเส้ือผา้ท่ีนิยมซ้ือ ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นบุคลากร และดา้นลกัษณะทางกายภาพอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ของผูบ้ริโภคในส่วนของค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือเส้ือผา้ ส่งผลต่อการ

ตัดสินใจซ้ือส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย อย่างมี

นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05   

 

อภิปรายผล 

 
          อภิปรายผลในส่วนขอ้มูลผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ผลการศึกษาสรุปวา่ อายแุละและวฒิุการศึกษาส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือส่วนประสม
ทางการตลาด 7P’s ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ซ่ึงจะเห็นไดว้า่ช่องทางเฟสบุ๊คเป็นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ี
อยูใ่นระดบัท่ีส าคญัมากท่ีสุด เน่ืองจากการใชชี้วิตของคนในยคุปัจจุบนันั้นมีการปรับตวัเขา้สู่สงัคมออนไลน์
มากข้ึน ทั้ งในฝ่ังของผูข้ายท่ีสามารถสร้างเพจร้านค้าได้อย่างง่ายดายโดยไม่มีค่าใช้จ่าย และในฝ่ังของ
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ผูบ้ริโภคก็มีความสะดวกในการสัง่ซ้ือทั้งในเร่ืองของสินคา้ท่ีมีใหเ้ลือกอยา่งหลากหลาย อีกทั้งไม่จ าเป็นตอ้ง
เสียเวลาในการเดินทางไปเลือกซ้ือ การจดัส่งก็มีความสะดวกรวดเร็วอีกดว้ย ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ
สุดารัตน์  เทียนน้อย  และ วรรณา โชคบนัดาลสุข (2561) ไดศึ้กษาเร่ืองการพฒันาช่องทางการจดัจ าหน่าย
ผลิตภณัฑ์ชุมชนผ่านส่ือพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของกลุ่มสตรีเด็กและเยาวชนป้ันดินไทยประดิษฐ์ จงัหวดั
ราชบุรี พบวา่ลูกคา้ส่วนใหญ่นิยมสัง่ซ้ือผา่นส่ืออิเลก็ทรอนิกส์โดยใชช่้องทาง Facebook เป็นหลกั 
              อภิปรายผลในส่วนพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ของผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือส่วนประสม
ทางการตลาด 7P’s ดา้นผลิตภณัฑ ์ผลการศึกษาสรุปวา่ ประเภทเส้ือผา้ท่ีนิยมซ้ือและค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังใน
การซ้ือส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ด้านผลิตภณัฑ์ ซ่ึงจะเห็นได้ว่า สินค้า
สามารถเลือกซ้ือไดต้รงตามความตอ้งการ เช่น ไซส์ สี ฯลฯ มีคุณภาพคงทน ตดัเยบ็เรียบร้อย และมีใหเ้ลือก
หลากหลาย รูปแบบมีความสวยงามโดดเด่นทนัสมยั และมีเอกลกัษณ์เฉพาะตวั อยูใ่นระดบัท่ีส าคญัมากท่ีสุด 
โดยค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง 501-1,000 บาทมีจ านวนมากท่ีสุด เน่ืองจากหากร้านคา้มีสินคา้ใหเ้ลือก
หลากหลายและตรงตามความตอ้งการแลว้จะเป็นทางเลือกแรกๆ ท่ีลูกคา้ค านึงถึงเม่ืออยากไดสิ้นคา้ เพราะ
จะท าให้ไม่ตอ้งเสียเวลาท่ีจะตอ้งไปเลือกซ้ือสินคา้จากหลายๆ แหล่ง ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของอริสา 
ศรีพฒันกุล (2559) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจในการซ้ือสินคา้เทสโก ้โลตสั (Tesco Lotus) 
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล พบว่า พฤติกรรมการเลือก ซ้ือสินคา้เทสโก ้โลตสั 
(Tesco Lotus) เฉล่ียมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ประมาณ 1-2 คร้ังต่อเดือน  โดยมีค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังใน
การซ้ือประมาณ 500-1,000 บาท  ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจในการซ้ือสินคา้เทสโก ้โลตสั (Tesco 
Lotus) ดา้นความหลากหลายของสินคา้และช่องทางการจดัจ าหน่าย  โดยผูบ้ริโภคจะเกิดความพึงพอใจถา้
กิจการมีสินคา้ท่ีมีความหลากหลาย มีความสะดวกสบายในการหยิบจบัสินคา้ และมีการแสดงราคา ไวท่ี้จุด
จ าหน่ายชดัเจน 
 

ข้อเสนอแนะ 
 

              ขอ้เสนอแนะจากงานวิจยัในคร้ังน้ี จากผลการวิเคราะห์กระบวนการส่วนประสมทางการตลาด 7P’s  
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ช่องทางเฟสบุ๊คเป็นช่องทางท่ีอยู่ในระดับท่ีส าคัญมากท่ีสุด ดังนั้ น
ผูป้ระกอบการร้านเส้ือผา้ท่ีมีเฉพาะหนา้ร้านควรเร่งปรับกลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย เพื่อตอบรับกบั
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป โดยใช้ช่องทางออนไลน์เฟสบุ๊คเป็นช่องทางหลกัในการ
จ าหน่ายสินคา้ และจากผลการวิเคราะห์กระบวนการส่วนประสมทางการตลาด 7P’s  ดา้นผลิตภณัฑ ์ผลการ
วิเคราะห์พบว่า สินคา้สามารถเลือกซ้ือไดต้รงตามความตอ้งการ เช่น ไซส์ สี ฯลฯ มีคุณภาพคงทน ตดัเยบ็
เรียบร้อย และมีให้เลือกหลากหลาย รูปแบบมีความสวยงามโดดเด่นทนัสมยั และมีเอกลกัษณ์เฉพาะตวั อยู่
ในระดบัท่ีส าคญัมากท่ีสุด ดงันั้นผูป้ระกอบการร้านเส้ือผา้ควรปรับปรุงในส่วนของผลิตภณัฑต์ามท่ีไดก้ล่าว
มา เพื่อตอบสนองใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
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               ขอ้เสนอแนะส าหรับการวิจยัคร้ังต่อไป การวิจยัในคร้ังน้ีท าใหท้ราบวา่ช่องทางเฟสบุ๊คเป็นช่องทาง
ท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากท่ีสุด ดงันั้นผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจเส้ือผา้สตรีผ่านช่องทางออนไลน์หรือ
ผูว้ิจยัท่ีสนใจจะศึกษาในเร่ืองท่ีคลา้ยๆกนั ในการท าวิจยัคร้ังต่อไปควรจะเจาะจงไปท่ีการท าการตลาดผ่าน
ช่องทางเฟสบุ๊ค เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลเชิงลึกส าหรับช่องทางการจดัจ าหน่ายดงักล่าว และผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจ
เส้ือผา้สตรี หรือผูว้ิจยัท่ีสนใจจะศึกษาในเร่ืองท่ีคลา้ยๆกันในการท าวิจยัคร้ังต่อไป ควรท าวิจยัโดยการ
เจาะจงประเภทของเส้ือผา้ให้ชัดเจน เพื่อจะได้วิเคราะห์ขอ้มูลให้ตรงกับกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเราตอ้งการจะ
จ าหน่ายสินคา้โดยเฉพาะ เช่น ชุดท างาน ชุดใส่ไปเท่ียว ชุดใส่ไปออกงาน ฯลฯ 
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