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บทคัดยอ 

งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษา จิตวิทยาและสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน  เปนงานวิจัยเชิงสํารวจ 
กลุมตัวอยางคือ ผูท่ีเคยซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน จํานวน 400 คน 
จาก เขตราชเทวี เขตพญาไท และเขตจตุจักร คํานวณหาจํานวนตัวอยาง โดยวิธีตาราง Taro 
Yamane เก็บรวบรวมขอมูล โดยใชแบบสอบถามออนไลน การวิเคราะห ขอมูลโดยใชสถิติเชิง
พรรณนา ไดแก คาความถ่ี, คารอยละ, คาเฉลี่ย, และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน 
ไดแก การทดสอบคา T-test, F-test การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) 
และ Multiple Regression Analysis   

ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุมากกวา 40 ป 
สถานภาพโสด อาชีพ ขาราชการ-รัฐวิสาหกิจ การศึกษาระดับปริญญาตรีข้ึนไป มีรายไดเฉลี่ยตอ
เดือน 20,001-30,000 บาท  จิตวิทยาท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน มากท่ีสุด คือ 
ดานการรับรู รองลงมา คือ ความเชื่อและทัศนคติ ท่ีมีคาเฉลี่ยอยูในระดับมากท่ีสุด สวนประสมทาง
การตลาด ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน มากท่ีสุด คือ ดานผลิตภัณฑ รองลงมา 
คือ ดานราคา และการสงเสริมการตลาด ท่ีมีคาเฉลี่ยอยูในระดับมากท่ีสุด  

ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา ลักษณะประชากรศาสตรดานอาชีพ และรายไดสงผลตอ
การตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน สวนจิตวิทยา ดานแรงจูงใจ การรับรู ความเชื่อและทัศนคติ 
และดานบุคลิกภาพ สงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน สวนประสมทางการตลาด
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ดานราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด สงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน 
ระดับความเชื่อม่ัน 95%  ระดับนัยสําคัญท่ี 0.05  

จากผลการวิจัย การจําหนายเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน 
ควรเนนไปยังกลุมขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ โดยเนนดานผลิตภัณฑ ดานราคา และจัดรูปแบบกิจกรรม
การขายเพ่ือสงเสริมการจัดจําหนาย และเนนบริการความสะดวกในรูปแบบการจําหนายออนไลน 
จะสงผลตอการตัดสินใจซ้ือของกลุมลูกคาไดอยางดี  
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ABSTRACT 

The objective of this independent study was to study the psychological 
factors and marketing mix affecting office clothes purchasing decisions through 
social networks. It was survey research. A sample of this study consisted of 400 
people who had previously purchased office clothes through social networks in 
Ratchathewi, Phaya Thai, and Chatuchak districts. The sample size was calculated 
using the Taro Yamane formula. An online questionnaire was used as a research 
instrument for data collection. The data was analyzed using descriptive statistics to 
determine frequency, percentage, mean, and standard deviation, as well as 
inferential statistics such as T-test, F-test, One-Way ANOVA, and Multiple Regression 
Analysis.  

The results of this study indicated that most of the respondents were 
females over 40 years old, single, working in the government or state enterprise 
sector, graduated with a bachelor's degree or higher, and earned an average 
monthly income of 20,001–30,000 baht. The psychological factors that had the 
greatest influence on their office clothes purchasing decisions through social 
networks were perception, followed by beliefs and attitudes, which had the highest 
average value. When marketing mix factors were considered, the product aspect had 
the greatest impact, followed by price and promotion. 

The results of the hypothesis test found that demographic characteristics, 
occupation, and income had an impact on the office clothes purchasing decision 
through social networks; in terms of psychology, motivation, perception, beliefs and 
attitudes, and personality had an impact on the office clothes purchasing decision; 
and as for the marketing mix, price, place, and promotion had an impact on the 
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office clothes purchasing decision, with a confidence level of 95% and a significance 
level of 0.05. 

Based on the research findings, the distribution of office clothes through 
online social networks should focus on a group of government officials/state 
enterprises, with an emphasis on product quality, pricing, and sales activities to 
promote distribution. Additionally, it is important to emphasize convenient service 
in online sales. These efforts will have a positive impact on customers' purchasing 
decisions. 

Keywords : Psychological, Marketing Mix, Decision-Making, Office Clothes, Social Network 
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กิตติกรรมประกาศ 
                                                                                      

งานวิจัยฉบับนี้สามารถดําเนินการไดอยางลุลวงและประสบความสําเร็จไดดวยดี เนื่องจาก
ไดรับความอนุเคราะหจากอาจารย ท่ีปรึกษางานวิจัยท่ีไดกรุณาสละเวลาให คําปรึกษาและ
ขอเสนอแนะซ่ึงเปนประโยชนอยางมากตอการศึกษาวิจัยครั้งนี้ซ่ึงไดใหคําแนะนําและขอเสนอแนะ
เพ่ิมเติมท่ีเปนประโยชนตองานวิจัยทําใหงานวิจัยฉบับนี้มีความสมบูรณมากยิ่งข้ึนนอกจากนี้ ผูวิจัย
ขอขอบคุณคณาจารยของมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนครทุกทานท่ีไดใหความรูตาง ๆ  
ท่ีเปนประโยชนอยางมากตอการศึกษาวิจัยครั้งนี้ และขอขอบคุณผูตอบแบบสอบถามทุกทานท่ีได
กรุณาสละเวลาใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถามและใหขอมูลตาง ๆ ท่ีเปนประโยชนตอการ
ศึกษาวิจัยรวมถึงขอขอบคุณความชวยเหลือตาง ๆ จากครอบครัว รุนพ่ี รุนนอง และเพ่ือน ๆ ทุกคน 
ท่ีเปนอีกสวนสําคัญท่ีทําใหงานวิจัยฉบับนี้ลุลวงไปไดดวยดี อนึ่ง ผูวิจัยหวังเปนอยางยิ่งวางานวิจัย
ฉบับนี้จะเปนประโยชนตอผูประกอบการและผูท่ีเก่ียวของกับธุรกิจการขายสินคาออนไลนตลอดจน 
ผูท่ีสนใจในธุรกิจนี้ หากงานวิจัยฉบับนี้มีขอผิดพลาดประการใด ผูวิจัยตองขออภัยมา ณ ท่ีนี้ 
 
  

      วิชชุดา   มีนอย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

ฉ 
 

สารบัญ 
              

                                หนา                                                                                    
บทคัดยอ               ก                                                                                                              
ABSTRACT               ค                                                                                                             
กิตติกรรมประกาศ            จ                                                                                                    
สารบัญ            ฉ                                                                                                                       
สารบัญตาราง            ซ                                                                                                             
สารบัญภาพ                                                                                               ฏ  
บทท่ี 1  บทนํา   
           1.1  ความเปนมาและความสําคัญของปญหา     1 
           1.2  วัตถุประสงค   3 
           1.3  ขอบเขตของการศึกษา   3 
           1.4  สมมติฐานงานวิจัย   4 
           1.5  นิยามศัพท   5  
           1.6  ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ    6 
           1.7  กรอบแนวความคิด   7 
บทท่ี 2  วรรณกรรมและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ   

 2.1  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตร    8 
           2.2  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับจิตวิทยา   9 
           2.3  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด     12 
           2.4  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจ     13 
           2.5  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการตลาดผานสื่อสังคมออนไลน  14 

 2.6  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค     16 
           2.7  งานวจิัยท่ีเก่ียวของ    17 

บทท่ี 3  วิธีดําเนินการ       
 3.1  ประชากรเปาหมายและกลุมตัวอยาง      22  
 3.2  เครื่องมือในการวิจัย        25 
 3.3  การสรางเครื่องมือและการตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือการวิจัย   26 
 3.4  การเก็บรวบรวมขอมูล       27 
 3.5  การวิเคราะหขอมูลและสถิติท่ีใชในการวิจัย     28 
 
 
 
 



 

ช 
 

สารบัญ (ตอ) 
              

                                หนา 
บทท่ี 4  ผลการวิเคราะหขอมูล                
  4.1  สัญลักษณและตัวอักษรท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้             29 

 4.2  ผลการวิเคราะหขอมูล               30 
บทท่ี 5  สรุปผล อภิปรายผล และ ขอเสนอแนะ               
  5.1  สรุปผลการศึกษา                56 
  5.2  อภิปรายผลการศึกษา               58 
  5.3  ขอเสนอแนะของการศึกษา                                              60 
บรรณานุกรม              62 
ภาคผนวก                 64          
ประวัติการศึกษาและการทํางาน           72 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

ซ 
 

สารบัญตาราง 
 

ตาราง                  หนา 
  3.1 ตารางแสดง จํานวนประชากร รวมท้ังเพศชายและเพศหญิง    22 
       ท่ีมีอายุ 20 ปข้ึนไป จํานวน 3 เขต   
  3.2 ตารางแสดง จํานวนกลุมตัวอยาง (คน) แบงตามโควตา (Quota Sampling)  24 
       ของกลุมพ้ืนท่ี    
  4.1 ตารางแสดง คาความถ่ี จํานวนและรอยละ ของกลุมตัวอยางจําแนก   30 

ตามเพศ   
  4.2 ตารางแสดง คาความถ่ี จํานวนและรอยละ ของกลุมตัวอยางจําแนก   31 
 ตามอายุ   
  4.3 ตารางแสดง คาความถ่ี จํานวนและรอยละ ของกลุมตัวอยางจําแนก   31   

ตามสถานภาพ   
  4.4 ตารางแสดง คาความถ่ี จํานวนและรอยละ ของกลุมตัวอยางจําแนก   32 

ตามอาชีพ   
  4.5 ตารางแสดง คาความถ่ี จํานวนและรอยละ ของกลุมตัวอยางจําแนก   32 
  ตามวุฒิการศึกษา  
  4.6  ตารางแสดง คาความถ่ี จํานวนและรอยละ ของกลุมตัวอยางจําแนก   33 
       ตามรายไดตอเดือน  
  4.7 ตารางแสดง คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ขอมูลจิตวิทยา   34 
       การตอบสนองของผูบริโภค ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุม 

ชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน ดานแรงจูงใจ      
  4.8  ตารางแสดง คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของขอมูลจิตวิทยา  34 

การตอบสนองของผูบริโภค ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผา โดยผาน 
เครือขายสังคมออนไลน ดานการรับรู 

  4.9  ตารางแสดง คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของขอมูลจิตวิทยา  35 
  การตอบสนองของผูบริโภค ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน 
       โดยผานเครือขายสังคมออนไลน ดานการเรียนรู 
  4.10  ตารางแสดง คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของขอมูลจิตวิทยา  36 
         การตอบสนองของผูบริโภค ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน  

โดยผานเครือขายสังคมออนไลน ดานความเชื่อและทัศนคติ    
  4.11 ตารางแสดง คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของขอมูลจิตวิทยา  36 

การตอบสนองของผูบริโภค ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน  
โดยผานเครือขายสังคมออนไลน ดานบุคลิกภาพ           

           



 

ฌ 
 

สารบัญตาราง (ตอ) 
 

ตาราง                  หนา 
 4.12 ตารางแสดง คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของขอมูลจิตวิทยา                  37 
         การ ตอบสนองของผูบริโภค ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน  
         โดยผานเครือขายสังคมออนไลน        
 4.13 ตารางแสดง คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ขอมูลสวนประสม                   38 

ทางการตลาดของผูบริโภค ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน  
โดยผานเครือขายสังคมออนไลน ดานผลิตภัณฑ    

 4.14 ตารางแสดง คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ขอมูลสวนประสม             38 
ทางการตลาดของผูบริโภค ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน  

        โดยผานเครือขายสังคมออนไลน ดานราคา    
 4.15 ตารางแสดง คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ขอมูลสวนประสม                   39 
         ทางการตลาดของผูบริโภค ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน  

โดยผานเครือขายสังคมออนไลน ดานการจัดจําหนาย    
 4.16 ตารางแสดง คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ขอมูลสวนประสม            40 

ทางการตลาดของผูบริโภค ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน  
โดยผานเครือขายสังคมออนไลน ดานการสงเสริมการตลาด 

 4.17 ตารางแสดง คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ขอมูลสวนประสม            41 
ทางการตลาดของผูบริโภค ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน  
โดยผานเครือขายสังคมออนไลน      

 4.18 ตารางแสดง คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ขอมูลการตัดสินใจ                  42 
         ซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน ดานการรับรู 

ความตองการของปญหา    
 4.19 ตารางแสดง คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ขอมูลการตัดสินใจ           43 
         ซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน ดานการแสวงหา 

ขอมูล 
 4.20 ตารางแสดง คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ขอมูลการตัดสินใจ           44 
         ซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน ดานการประเมิน 

ทางเลือก 
 4.21 ตารางแสดง คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ขอมูลการตัดสินใจซ้ือ          45 
         เสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน ดานการตัดสินใจซ้ือ 
 4.22 ตารางแสดง คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ขอมูลการตัดสินใจซ้ือ              46 
         เสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน ดานพฤติกรรม 

ภายหลังการซ้ือ 
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 4.23 ตารางแสดง คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ขอมูลการตัดสินใจซ้ือ  47 
         เสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน  
 4.24 ตารางแสดง ผลการทดสอบ ดานเพศ มีผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผา   48 
         กลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน 
 4.25 ตารางแสดง ผลการทดสอบ ดานอายุ มีผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผา    48 
         กลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน 
 4.26  ตารางแสดง ผลการวิจัย ดานสถานภาพ มีผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผา  49 
         กลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน 
 4.27  ตารางแสดง ผลการวิจัย ดานอาชีพ มีผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผา   50 
         กลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน  
 4.28  ตารางแสดง ผลการวิจัย ดานการศึกษา มีผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผา   50  
         กลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน 
 4.29  ตารางแสดง ผลการวิจัย ดานรายได มีผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผา   51 
         กลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน  
 4.30 ตารางแสดง ผลการวิเคราะหการถอดถอยเชิงพหุคูณ ของขอมูลจิตวิทยา  52 

การตอบสนองของผูบริโภค ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน  
โดยผานเครือขายสังคมออนไลน 

4.31 ตารางแสดง ผลการวิเคราะหการถอดถอยเชิงพหุคูณ ของขอมูลสวนประสม  53  
ทางการตลาดของผูบริโภค ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน  
โดยผานเครือขายสังคมออนไลน 

 4.32 ตารางแสดง สรุปผล การทดสอบสมมติฐานงานวิจัย        54 
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บทท่ี 1 
บทนํา 

 

1.1  ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

ปจจุบันธุรกิจออนไลน มีการเติบโตข้ึนอยางตอเนื่อง และเสื้อผาเปนสินคาท่ีผูบริโภคนิยม
การซ้ือผานระบบทางออนไลนมากท่ีสุด เนื่องจากมีราคาไมสูงมากซ้ือขายไดสะดวกและรวดเร็วจาก
ลักษณะของเสื้อผาท่ีมีความหลากหลายทําใหผูบริโภคไดมีโอกาสเลือกซ้ือเพ่ิมมากข้ึนความตองการ 
มีมากข้ึนการแตงกายจัดเปนคานิยมท่ีสําคัญสําหรับคนในสมัยปจจุบัน โดยแนวโนมการแตงกาย 
มีรูปแบบความเปนสากลมากข้ึน ท้ังการสั่งตัดเย็บเสื้อผาตามรานตัดเสื้อผาท่ัวไปการสั่งตัดจากนัก
ออกแบบท่ีมีชื่อเสียง และการซ้ือเสื้อผาสําเร็จรูปสําหรับโอกาสตาง ๆ ท้ังนี้ผูประกอบการธุรกิจ
เสื้อผาจําเปนตองมีแนวทางโดยเฉพาะดึงความตองการในตลาดเสื้อผาเพ่ือการพัฒนาท้ังคุณภาพ 
และรูปแบบตามความตองการของผูบริโภคตามยุคสมัยท่ีเปลี่ยนแปลงไปอยางรวดเร็วตามฤดูกาล 
และกระแสความนิยม  

เทคโนโลยีและการแพรระบาดของโรค COVID-19 ทําใหสถานการณทางการตลาด
เปลี่ยนแปลงไป การพัฒนาเทคโนโลยี ลักษณะการใชงาน (Features) ของเฟสบุค (Facebook)  
ไดเพ่ิมรูปแบบการถายทอดสดผานทางเฟสบุคไลฟ (Facebook Live) โดยการนําเสนอรูปแบบวิดีโอ 
ถายทอดสดการพูดคุยระหวางผูถายทอดสดการแสดงขอความกับผูเขาชม ณ เวลานั้นทําใหผูขาย
สามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยางรวดเร็ว และจากผลสํารวจโดย Future Shopper 
2021 พบวา คนไทยเปนกลุมผูซ้ือท่ีซ้ือออนไลนสูงท่ีสุดในโลก โดยเฉพาะในชวงท่ีมีการแพรระบาด 
COVID-19  มากถึง 94% และยังพบวาการเปลี่ยนแนวความคิดของผู ซ้ือจะสรางทัศนคติ  
และพฤติกรรมการซ้ือสินคาออนไลน มีความจงรักภักดีอยางตอเนื่อง  

งานวิจัยนี้ มุงทําการศึกษาการตัดสินใจซ้ือบนสังคมออนไลนกลุมเสื้อผาชุดทํางานเพ่ือการ
วางแผนทางการตลาด เม่ือสถานการณการตลาดท่ีเปลี่ยนแปลงไปนับแตการแพรระบาดของโรค 
COVID-19  ซ่ึงเก่ียวของกันมองอนาคตไดชัด คม และกวางไกลยิ่งข้ึนเห็นถึงโอกาสมากมาย  
และความทาทายท่ีตองเผชิญใหแบรนดเดินหนาวางแผนธุรกิจ  และการลงทุนไดอยางรอบรูเพ่ือสราง 
การเติบโตในระยะยาว 
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ภาพท่ี 1.1  ผลสํารวจความนิยมการซ้ือสินคาออนไลน 
 

แหลงท่ีมาของสินคาท่ีมีมากข้ึนผูบริโภคเองจะมองหาเสื้อผาท่ีใชงานไดหลากหลายโอกาส 
ซ่ึงจากขอมูลขางตนท่ีแสดงถึงผลการเปลี่ยนแปลงการตัดสินใจซ้ือรูปแบบเสื้อผาท่ีมิไดซ้ือเพ่ือสวมใส
ในการทํางานไดเพียงอยางเดียว ทําใหผูวิจัยเห็นวาเม่ือเกิดวิกฤต COVID-19 ทําใหผูบริโภคปรับตัว
และเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ  

จําแนกออกกลุมผูซ้ือออกเปนกลุมใหญ ๆ ได 3 กลุม คือ 
  1.  กลุมท่ีประสบปญหาดานเศรษฐกิจ กลุมคนวางงาน  
  2.  กลุมท่ียังพอมีกําลังใชจายแตตองประคับประคองสถานะทางการเงินเอาไวอยางดี  
  3.  กลุมท่ียังคงมีเศรษฐกิจดี หรือกลุมท่ีไดรับผลกระทบทางเศรษฐกิจนอยมากซ่ึงยังคง

แสดงใหเห็นวากลุมผูซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางานยังคงมีกําลังซ้ืออยูบางในตลาด และจากมาตรการกัก
ตัวในท่ีพักอาศัย และเม่ือสถานการณกลับสูภาวะปกติทําใหผูบริโภคบางสวนยังคงมีความพรอม 
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ในการใชจายการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางานจึงทําใหผูวิจัยมีความสนใจท่ีจะทําการศึกษาเรื่อง 
“จิตวิทยาและสวนประสมทางการตลาด ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผาน
เครือขายสังคมออนไลน” 

ผลการศึกษา ครั้งนี้ สามารถใชเปนขอมูลในการวางแผนเพ่ือการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุม 
ชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน ในอนาคตรวมถึงกําหนดกลยุทธทางการตลาดให
สอดคลองกับความตองการของผูบริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงไป 

 

1.2  วัตถุประสงคของการศึกษา 
1.2.1  เพ่ือศึกษาลักษณะสวนบุคคล ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผาน 

เครือขายสังคมออนไลน 
1.2.2  เพ่ือศึกษาจิตวิทยา ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน  โดยผานเครือขาย 

สังคมออนไลน 
        1.2.3  เพ่ือศึกษาสวนประสมทางการตลาดออนไลน ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุด 
ทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน 

 

1.3   ขอบเขตของการศึกษา 
        1.3.1  ดานเนื้อหา 

    ในการศึกษาครั้งนี้เปนงานวิจัยเชิงปริมาณ เพ่ือมุงศึกษาคนควา เรื่อง จิตวิทยาและสวน
ประสมทางการตลาด ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคม
ออนไลน  
       1.3.2  ดานประชากรและกลุมตัวอยาง 
                 ประชากรท่ีใชในการวิจัย คือ กลุมคนทํางานในเขตใจกลางเมือง โดยเลือกขอบเขต
ประชากรเปาหมายคือ เขตราชเทวี เขตพญาไท และเขตจตุจักร จังหวัดกรุงเทพมหานคร  
            กลุมตัวอยาง ผูวิจัยใชวิธีการหากลุมตัวอยาง คํานวณจากสูตรของ ทาโร ยามาเน 
(Taro Yamane, 1973) ท่ีระดับความเชื่อม่ัน 95% โดยใชความคลาดเคลื่อนในการสุม 5%  
        1.3.3  ดานตัวแปร ประกอบดวย 
                 ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) 

1. ลักษณะสวนบุคคล 
-  เพศ         
-  อาย ุ 
-  ระดับการศึกษา 
-  อาชีพ 
-  รายได 
-  สถานภาพ 
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2. จิตวิทยา  
 -  การจูงใจ         
  -  การรับรู  

 -  การเรียนรู 
 -  ทัศนคติ 
 -  บุคลิกภาพ 

    3.   สวนประสมทางการตลาดออนไลน 4P’s 
                 - ผลิตภัณฑ  
                                       - ราคา  
                                     - ชองทางการจัดจําหนาย 
                                       - การสงเสริมการตลาด 

     ตัวแปรตาม (Dependent Variables)  
           การตัดสินใจซ้ือ  

           1.  การรับรูปญหา  
           2.  การแสวงหาขอมูล  
           3.  การประเมินทางเลือก  
           4.  การตัดสินใจซ้ือ   
           5.  พฤติกรรมหลังซ้ือ 

    1.3.4  ระยะเวลาและพ้ืนท่ีในการศึกษาท่ีใชในการวิจัย  
             เริ่มตั้งแตเดือน พฤษภาคม - กรกฎาคม พ.ศ. 2565 พ้ืนท่ีในการศึกษาท่ีใชใน

การวิจัย คือ เขตราชเทวี เขตพญาไท และเขตจตุจักร จังหวัดกรุงเทพมหานคร 
 

1.4  สมมติฐานการวิจัย 
  1.1  ลักษณะสวนบุคคลท่ีแตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผาน 

เครือขายสังคมออนไลน แตกตางกัน 
       1.2  จิตวิทยาท่ีแตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขาย
สังคมออนไลน แตกตางกัน 
       1.3  สวนประสมทางการตลาดท่ีแตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน 
โดยผานเครือขายสังคมออนไลน แตกตางกัน  
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1.5  นิยามศัพท 

         จิตวิทยา หมายถึง ปจจัยท่ีสงผลตอการพฤติกรรมของบุคคลท่ีถูกกระตุนจากสิ่งเราภายนอก
และสิ่งเราภายใน สงผลถึงพฤติกรรมท่ีแสดงออก ประกอบดวย 
           1.  การจูงใจ หมายถึง สิ่งผลักดันกระตุนให เกิดพฤติกรรม ความสนใจ ความตั้งใจ  
ความพอใจ ความตองการในการเลือกสินคา  
         2.  การรับรู หมายถึง กระบวนการท่ีบุคคลคัดเลือก จัดการ ตีความ ตัวกระตุนใหไปในทาง
ท่ีมีความหมาย และไดภาพท่ีเปนเรื่องราวชัดเจน  
         3.  การเรียนรู หมายถึง กระบวนการท่ีบุคคลใดบุคคลหนึ่งมีความรู และมีประสบการณ 
ในการซ้ือและการบริโภคซ่ึงสามารถนําไปประยุกตใชกับพฤติกรรมท่ีเก่ียวของในอนาคต  
         4.  ทัศนคติ หมายถึง องคประกอบ ท่ีไมสามารถแยกออกจากกันได 3 ประการ คือ ความรู
ความเขาใจ หรือการรับรู ความรูสึก และพฤติกรรมท่ีจะแสดงออก 
         5.  บุคลิกภาพ หมายถึง ลักษณะเฉพาะของบุคคลซ่ึงเปนสิ่งท่ีบงชี้ความเปนปจเจกบุคคล 
และเปนสิ่งกําหนดลักษณะ การมีปฏิสัมพันธกับสิ่งแวดลอม หรือสถานการณของบุคคลนั้น 

          สวนประสมทางการตลาด หมายถึง ปจจัยหลักท่ีชวยในการดําเนินธุรกิจ ประกอบดวย 
ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการสงเสริมการตลาด  ดานชองทางการจัดจําหนาย 
         1.  ผลิตภัณฑ หมายถึง สินคาหรือบริการท่ีอาจจะเหมาะกับความตองการของตลาดกลุมใด
กลุมหนึ่ง  
         2.  ราคา หมายถึง การตั้งราคาสินคาลูกคาแตละกลุมมีความสามารถและพฤติกรรม 
ในการใชเงินไมเหมือนกัน  
         3.  การสงเสริมการตลาด หมายถึง  การสงเสริมการขายสินคา การทําโฆษณา การจัด
โปรโมชั่นสงเสริมการขาย และการประชาสัมพันธลูกคา เพ่ือกระตุนใหกลุมลูกคาหลักของเรา 
มีความอยากซ้ือสินคามากข้ึน  
          4.  ชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง สถานท่ีขายและชองทางการขายสินคา กระจายสินคา
เพ่ือใหสามารถเขาถึงลูกคาไดงายข้ึน 

          การตัดสินใจ หมายถึง กระบวนการในการเลือกทางใดทางหนึ่งเพ่ือใหไดมาซ่ึงสิ่งท่ีตองการ
รวมไปถึงการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคในการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคา และบริการกระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือจะประกอบไปดวยข้ันตอน 5 ประการ คือ 
          1.  การรับรูปญหา หมายถึง ความตองการในสินคาหรือการบริการซ่ึงกอใหเกิดความ
ตองการหรือปญหานั้นเกิดข้ึนมาจากความจําเปน 
          2.  การแสวงหาขอมูล หมายถึง การแสวงหาขอมูลสินคาหรือบริการเพ่ือใชประกอบการ
ตัดสินใจ โดยแหลงขอมูลของผูบริโภค  
          3.  การประเมินทางเลือก หมายถึง เม่ือไดขอมูลจากข้ันตอนท่ี 2 แลวในข้ันตอไปผูบริโภค 
ก็จะทําการประเมินทางเลือก  
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          4.  การตัดสินใจซ้ือ หมายถึง หลังจากท่ีไดทําการประเมินทางเลือกแลวผูบริโภคก็จะเขาสู 
ในข้ันของการตัดสินใจซ้ือ  
          5.  พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ หมายถึง ความพึงพอใจภายหลังการซ้ือโดยถาผูบริโภค 
มีความพึงพอใจก็จะเกิดพฤติกรรมในการซ้ือซํ้าหรือบอกตอ 

          ชุดทํางาน (Office Clothes)  แบงออกเปน  3 แบบ คือ 
          1.  ชุดทํางาน ท่ีตองการความคลองตัว อาจจะกําหนดวาผูหญิงควรสวมกระโปรง ชุดเดรส 
และผูชายควรสวมเสื้อเชิ๊ตและกางเกง เพ่ือความคลองตัวมีความสะดวกสบายในการทํางาน  
          2.  ชุดทํางาน ท่ีตองการความนาเชื่อถือ มักจะเปนชุดสากลสําหรับผูชาย และชุดสมัยนิยม
ของผูหญิง Blazer T-Shirt Shirt Blouse เหมาะสมกับตําแหนงหนาท่ีการงานท่ีตองการความ
นาเชื่อถือ  
         3.  ชุดทํางาน แบบตามสบายไมเปนทางการ คือ การนําเสื้อผามา Mix and Match   
ตามแฟชั่นได และไมระบุวาตองเปนชุดฟอรม หรือชุดสากล  

เค รื อ ข า ย สั งค ม อ อ น ไล น  (Social Network) ห ม าย ถึ ง  ก า รต ล าด พ า ณิ ช ย  
(E-Commerce) การทําธุรกรรมทุกรูปแบบ โดยครอบคลุมถึงการซ้ือขายสินคา/บริการ การชําระเงิน 
การโฆษณา โดยผานเครือขายทางอินเทอรเน็ตเว็บไซต หรือโปรแกรมซ่ึงเชื่อมโยงผู ใชงาน 
ในอินเทอรเน็ตใชในการติดตอสื่อสารกันสามารถสงและแบงปนขอมูลระหวางกันผานทางขอความ 
รูปภาพติดตามในสิ่งท่ีตนสนใจ โดยในการศึกษาครั้งนี้จะศึกษาเว็บไซต เชน  เฟสบุค (Facebook) 
และ อินสตาแกรม (Instagram)  ไลนออฟฟเชี่ยลแอคเคานต (Line Official Account) 

 

1.6  ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 
        1.  เพ่ือเปนประโยชนตอการสรางความเขาใจในการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค โดยเฉพาะคนท่ี
ตองทําการตลาดเองควรท่ีจะทําความเขาใจและศึกษา  
        2.  เพ่ือใหมีประสิทธิภาพในการวางแผนกลยุทธตาง ๆ ในการดําเนินธุรกิจไดตรงความ
ตองการของผูบริโภคไดอยางถูกตองแมนยํา 
        3.  เพ่ือเปนประโยชนแกผูท่ีสนใจประกอบธุรกิจผานชองทางเครือขายออนไลนในการพัฒนา
สินคาและบริการใหตอบสนองตอพฤติกรรมของผูบริโภค 
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1.7  กรอบแนวคิด 

ตัวแปรอิสระ (Independent Variables)                           
                                       

                    
                                               ตวัแปรตาม   

                                                (DependentVariables)                                                  
                                                        

 
 
 
 
 
 
 
 
         
     
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 1.2  กรอบแนวคิดงานวิจัยเรื่องจิตวิทยาและสวนประสมทางการตลาด ท่ีสงผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน 

ลกัษณะสว่นบคุคล 

   -  เพศ         

   -  อาย ุ 

   -  ระดบัการศกึษา 

   -  อาชีพ            

   -  รายได ้

   -  สถานภาพ 

 
    จิตวิทยา 

   -  การจงูใจ         

            -  การรบัรู ้          

            -  การเรียนรู ้       

       -  ทศันคต ิ          

            -  บคุลิกภาพ 
 

การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้กลุม่ 

ชดุทาํงานโดยผา่นเครือข่าย

สงัคมออนไลน ์

      -  การรบัรูปั้ญหา  

      -  การแสวงหาขอ้มลู  

      -  การประเมินทางเลือก  

      -  การตดัสินใจซือ้   

      -  พฤตกิรรมหลงัซือ้ 

     ส่วนประสมทางการตลาด 

      - ผลิตภณัฑ ์

      - ราคา 

      - ช่องทางการจดัจาํหน่าย 

      - การสง่เสรมิการตลาด 



 

บทท่ี 2 
วรรณกรรมและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

การวิจัยนี้ ผูวิจัยไดศึกษาแนวคิดและทฤษฎีตาง ๆ รวมถึงงานวิจัยท่ีเก่ียวของกับการศึกษา
เรื่อง จิตวิทยาและสวนประสมทางการตลาด ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน  
โดยผานเครือขายสังคมออนไลน นํามาใชเปนขอมูลในการกําหนดสมมติฐานงานวิจัยและออกแบบ
เครื่องมือท่ีใชในงานวิจัยตอไป โดยผูวิจัยขอนําเสนอการทบทวนวรรณกรรมตามหัวขอ ดังนี ้

  2.1  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตร 
            2.2  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับจิตวิทยา 

  2.3  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด 
  2.4  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจ 

  2.5  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค    
  2.6  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการตลาดผานสื่อสังคมออนไลน 
  2.7  งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

2.1  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับลกัษณะทางประชากรศาสตร 
เหมชาติ สุวพิศ (2564) ลักษณะทางประชากรศาสตรนั้น ประกอบไปดวย อาย ุเพศ ขนาด

ของสมาชิกในครอบครัว สถานภาพครอบครวั รายได อาชีพ การศึกษา จะเปนเกณฑท่ีนิยมใชในการ
แบงสวนตลาดลักษณะทางประชากรศาสตรเปนลักษณะสําคัญ และสถิติท่ีวัดไดของประชากร  
จะชวยกําหนดตลาดเปาหมายรวมท้ังงายตอการวัดมากกวาตัวแปรอ่ืนตัวแปรทางประชากรศาสตร 
ท่ีสําคัญ มีดังนี้ 
       1.  อายุ (Age) เนื่องจากทุก ๆ ผลิตภัณฑจะสามารถตอบสนองตอความตองการของกลุม
ผูบริโภคท่ีมีอายุแตกตางกันไป ดังนั้น นักการตลาดจึงจะใชประโยชนจากอายุเปนตัวแปรทาง
ประชากรศาสตร ท่ีแตกตางของสวนตลาดโดยนักการตลาดไดคนควาความตองการของสวนตลาด
สวนเล็ก (Niche Market) เพ่ือมุงความสําคัญท่ีตลาดในสวนอายุ นั้น 
       2.  เพศ (Sex) ตัวแปรในการแบงสวนตลาดท่ีสําคัญเชนกัน ดังนั้น นักการตลาดจึงตองศึกษา
ตัวแปรตัวนี้ เพราะในปจจุบันนี้ตัวแปรดานเพศจะมีการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมการบริโภคการ
เปลี่ยนแปลงดังกลาวอาจจะมีสาเหตุมาจากการท่ีตองทํางานมากข้ึน 
       3.  ลักษณะครอบครัว (Marital Status)  ลักษณะครอบครัวเปนเปาหมายท่ีสําคัญของการใช
ความพยายามทางการตลาดมาโดยตลอด จะมีความสําคัญยิ่งข้ึนในสวนท่ีเก่ียวกับหนวยของผูบริโภค 
โดยนักการตลาดจะสนใจจํานวน และลักษณะของบุคคลในครัวเรือนท่ีใชสินคาใดสินคาหนึ่ง และยัง
สนใจในการพิจารณาลักษณะทางประชากรศาสตร และโครงสรางดานสื่อท่ีเก่ียวของกับผูตัดสินใจใน
ครัวเรือนเพ่ือชวยในการพัฒนากลยุทธการตลาดใหเหมาะสม 
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       4.  รายได การศึกษา และอาชีพ (Income Education and Occupation) เปนตัวแปรสําคัญ
ในการกําหนดสวนของการตลาด โดยท่ัวไปนักการตลาดจะสนใจผูบริโภคท่ีมีความร่ํารวย แตอยางไร
ก็ตามครอบครัวท่ีมีรายไดต่ําจะเปนตลาดท่ีมีขนาดใหญปญหาสําคัญในการแบงสวนตลาดโดยถือ
เกณฑรายไดอยางเดียวก็คือ รายไดจะเปนตัวชี้การมีหรือไมมีความสามารถในการจายสินคา  
ในขณะเดียวกันการเลือกซ้ือสินคาท่ีแทจริงอาจถือเกณฑรูปแบบการดํารงชีวิตรสนิยม คานิยม อาชีพ 
การศึกษา ฯลฯ แมวารายไดจะเปนตัวแปรท่ีใชบอยมากนักการตลาดสวนใหญจะโยงเกณฑรายได
รวมกับตัวแปรทางประชากรศาสตรอ่ืน ๆ เพ่ือกําหนดตลาดเปาหมายไดชัดเจนยิ่งข้ึน เชน กลุม
รายไดอาจจะเก่ียวของกับเกณฑอายุและอาชีพรวมกัน  
 สรุปไดวา ทฤษฎี เก่ียวกับประชากรศาสตรเปนแนวคิดท่ี เก่ียวของกับการศึกษา 
ท่ีเก่ียวเนื่องกับผูบริโภคเปนอยางมากอันจะเห็นไดจากการกําหนดกลุมเปาหมายจาก เพศ อายุ 
การศึกษา อาชีพ และรายไดสงผลใหผูบริโภคมีพฤติกรรมการบริโภคท่ีแตกตางกันออกไปนักการ
ตลาดจึงตองอาศัยปจจัยเหลานี้เปนตัวกําหนดเพ่ือทําการตลาด 

 

2.2  แนวคิดทฤษฎเีกี่ยวกับจิตวิทยา 
ทฤษฎีลําดับข้ันความตองการของมาสโลว คือ แนวคิดทางจิตวิทยาท่ีเสนอวา มนุษย 

จะถูกกระตุนใหเติมเต็มความตองการข้ันพ้ืนฐานในลําดับตนกอนท่ีจะมีพัฒนาความตองการนี้ออกไป
จากดานลางสูดานบนซ่ึงคือความตองการดานตาง ๆ ดังนี้ 

- กายภาพ   
- ความปลอดภัย ความม่ันคง   
- ความรัก หรือการเปนเจาของ   
- ความเคารพ   
- การบรรลุความหมายหรือความสมบูรณของชีวิต  

ทฤษฎีลําดับข้ันความตองการของมาสโลว มักจะถูกแสดงดวยรูปภาพพีระมิดซ่ึงสิ่งท่ีอยู
ลางสุด คือ ความตองการข้ันพ้ืนฐานมากท่ีสุด และลําดับท่ีสูงข้ึนจะเปนความตองการท่ีมีความ
ซับซอนจนถึงข้ันยอดของพีระมิดความตองการท่ีอยูดานลางจะตองถูกเติมเต็มกอนท่ีมนุษยจะมีความ
สนใจความตองการในข้ันถัดไป 
       1.  ความตองการพ้ืนฐานทางดานรางกายเปนความตองการลําดับต่ําสุดและเปนพ้ืนฐานของ
ชีวิต ไดแก ความตองการเพ่ือตอบสนองความหิว ความกระหาย ความตองการเพ่ือความอยูรอดของ
ชีวิตเรียกงาย ๆ ก็คือ ปจจัยสี่ อาหาร เครื่องนุงหม ยารักษาโรค ท่ีพักอาศัยรวมถึงสิ่งท่ีทําใหการ
ดํารงชีวิตสะดวกสบายนั่นเองในข้ันนี้สิ่งท่ีลูกคาตองการ หนีไมพน สินคาและบริการ อุปโภคบริโภค 
ท่ัวไป ๆ เชน รานอาหาร รานขายยา บาน รถยนต มือถือ  
       2.  ความตองการความม่ันคงปลอดภัย เปนความตองการท่ีจะเกิดข้ึนหลังจากท่ีความตองการ
ทางรางกายไดรับการตอบสนองจนเปนท่ีพอใจแลวความตองการข้ันนี้ ถึงจะเกิดข้ึน ไดแก  
ความตองการความปลอดภัยมีท่ียึดเหนี่ยวทางจิตใจปราศจากความกลัวการสูญเสียและภัยอันตราย 

https://www.urbinner.com/post/maslow-hierarchy-of-needs#viewer-1f37d
https://www.urbinner.com/post/maslow-hierarchy-of-needs#viewer-639vg
https://www.urbinner.com/post/maslow-hierarchy-of-needs#viewer-352mq
https://www.urbinner.com/post/maslow-hierarchy-of-needs#viewer-bl761
https://www.urbinner.com/post/maslow-hierarchy-of-needs#viewer-euv3a
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เชน สภาพสิ่งแวดลอมบานปลอดภัย การมีงานท่ีม่ันคง การมีเงินเก็บออม ความตองการความม่ันคง
ปลอดภัยรวมถึง ความม่ันคงปลอดภัยสวนบุคคล สุขภาพและความเปนอยูระบบรับประกันชวยเหลือ
ในกรณีของอุบัติเหตุ/ความเจ็บปวย 

       ในข้ันนี้ สิ่งท่ีลูกคาตองการ ก็คือ สินคาและบริการท่ีตอบโจทยในดานการสรางความ
ปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน เชน กลองวงจรปด การลงทุน การออม การทําประกันชีวิต หรือการ
ยายบานท่ีอยูอาศัยปรับเปลี่ยนสิ่งแวดลอมท่ีมีการดูแลรักษาความปลอดภัยเปนอยางดี 
   3.  ความตองการความรักและสังคมเม่ือมีความปลอดภัยในชีวิตและม่ันคงในการงานแลว 
คนเราจะตองการความรัก ความสัมพันธกับผูอ่ืนมีความตองการเปนเจาของ และมีเจาของความรัก
ในรูปแบบตางกัน เชน ความรักระหวาง คูรัก พอ แม ลูก เพ่ือน สามี ภรรยาไดรับการยอมรับเปน
สมาชิกในกลุมใดกลุมหนึ่งหรือหลายกลุม 

            ในข้ันนี้ สิ่งท่ีลูกคาตองการ ก็คือ สินคาและบริการท่ีสามารถตอบสนองอารมณความรูสึก
ของเขาได เชน บริการจัดหาคู บริการจัดงานแตงงาน บริการทัวรทองเท่ียว หรือหากเปนสินคา
ตัวอยางงาย ๆ ท่ีทําใหเห็นภาพชัดเจน เชน ความตองการเปนเจาของรถยนต BENZ BMW เพ่ือให
เพ่ือนหรือคนรอบขาง ชื่นชม ยอมรับเปนสมาชิกในกลุม 
        4.  ความตองการไดรับการยกยองนับถือในตนเองเม่ือความตองการความรักและการยอมรับ
ไดรับการตอบสนองแลวคนเราจะตองการสรางสถานภาพของตัวเองใหสูงข้ึนเดนข้ึนมีความภูมิใจ 
และสรางความนับถือตนเองชื่นชมในความสําเร็จของงานท่ีทําความรูสึกม่ันใจในตนเองและมีเกียรติ 
ความตองการเหลานี้ เชน ยศ ตําแหนง ระดับเงินเดือนท่ีสูงงานท่ีทาทายไดรับการยกยองจากผูอ่ืน  
มีสวนรวมในการตัดสินใจในงานโอกาสแหงความกาวหนาในงานอาชีพ ฯลฯ 

            ในข้ันนี้ สิ่งท่ีลูกคาตองการ ก็คือ สินคาและบริการท่ีสงเสริมความภาคภูมิใจในตนเอง เชน 
อสังหาริมทรัพย  เครื่องเพชรราคาแพง บริการระดับพรีเม่ียม เครื่องบินสวนตัว โรงแรม 5 ดาว 
       5.  ความตองการพัฒนาศักยภาพของตนเปนความตองการข้ันสูงสุดของมนุษย และความ
ตองการนี้ยากตอการบอกไดวา คือ อะไรเราเพียงสามารถกลาว ไดวา ความตองการพัฒนาศักยภาพ
ของตนเปนความตองการท่ีมนุษยตองการจะเปนท่ีจะไดรับผลสําเร็จในเปาหมายชีวิตของตนเอง  
และตองการความสมบูรณของชีวิตสินคา และบริการท่ีตอบโจทยคน 

            ในข้ันนี้ อาจมองหาไดยากเพราะความตองการสูงสุดของคนกลุมนี้จะมาจากแรงบันดาลใจ 
หรือ Passion ดานจิตใจท่ีตองการมากกวาดานวัตถุท่ีจับตองได  

            การท่ีบุคคลโดยท่ัวไป จะตัดสินใจซ้ือสินคาหรือเลือกใชบริการมักจะมีปจจัยดานจิตวิทยา
เขามาเก่ียวของซ่ึงเปนสวนสําคัญท่ีทําใหบุคคลนั้น ๆ ตัดสินใจบริโภคสินคา และบริการซ่ึงสามารถ
แบงออกเปนหัวขอ ไดดังนี้ 
       1.  แรงจูงใจ 

           แรงจูงใจ คือ พลังทางความคิดหรือความเชื่อท่ีเปนตัวกระตุนใหมนุษยเกิดพฤติกรรมการ
แสดงออกตอสิ่งรอบขางเพ่ือใหตนเองนั้นไปถึงเปาหมาย เพ่ือใหไดมาในสิ่งท่ีตองการเพ่ือใหเกิดความ
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พึงพอใจอาจมากจากสาเหตุภายนอก เชน สังคม ศาสนา วัฒนธรรม วิธีสงเสริมการขายทาง
การตลาดตาง ๆ และการโฆษณา หรือมาจากสาเหตุภายในจากความตองการของตัวบุคคล เชน 
ทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว (Maslow’s Theory of Motivation) ท่ีพูดถึงความตองการของมนุษย
อันเกิดจากแรงจูงใจในการใชชีวิตใหประสบความสําเร็จตามระดับข้ัน ซ่ึงไดมีการแบงระดับออกเปน  
5 ระดับจากความตองการพ้ืนฐานไปสูความตองการสูงสุด ดังนี้  

-   ความตองการทางกายภาพ (Physical Needs) 
-   ความตองการความปลอดภัย (Safety Needs)  
-   ความตองการความรัก (Love and Belonging Needs)  
-   ความตองการความเคารพนับถือ (Esteem Needs)  
-   ความสมบูรณของชีวิต (Self-Actualization) 

        จากท่ีกลาวมาขางตนจึงสรุปไดวา แรงจูงใจนั้นถูกสรางข้ึนเพ่ือใหตัวบุคคลนั้นเกิดความ 
พึงพอใจตามความตองการของตนจากความตองการในดานตาง ๆ จึงสงผลใหเกิดพฤติกรรมท่ีบุคคล
นั้น ๆ แสดงออกมาดวยความตั้งใจและความไมตั้งใจบนพ้ืนฐานความเชื่อของแตละบุคคล 
        2.  การรับรู   
            ผศ.บรรยงค โตจินดา  ไดอธิบายถึงการรับรูไววาการรับรูของแตละบุคคลนั้นเกิดจาก 
การตอบสนองตอสิ่งเรารอบตัว สามารถแบงออกเปน 2 ประเภท คือ การรับ และการแปลงขอมูลให
เปนขอความตามความเขาใจขอแตละบุคคลซ่ึงการจะเขาใจขอมูลท่ีสงมานั้นตองอาศัยความรู  
และประสบการณท่ีตรงกันของท้ังผูรับ และผูสงสารจึงจะสามารถแปลสารนั้น ไดถูกตอง 
            ผศ.สุธรรม รัตนโชติ   ไดอธิบายถึงการรับรูไววา บุคคลจะถูกลอมรอบดวยสิ่งเราอันเกิดข้ึน
จากสภาพแวดลอมผานเขามาจากประสาทสัมผัสท้ัง 5 รูปแบบ คือ จากการมองเห็น การไดยิน  
การดมกลิ่ม  การสัมผัส และการรับรสชาติ  ซ่ึ งบุคคลนั้น  ๆ จะเลือกรับรู เฉพาะสิ่ ง ท่ีสนใจ 
            ผศ.สิทธิโชค วรานุสันติกูล  ไดอธิบายถึงการรับรูไววาการรับรู คือ กระบวนการท่ีมีความ
ซับซอนจากการเลือกรับรูสิ่งเราบางตัวจากสิ่งเราท่ีมีอยูรายลอมมากมายแบงไดเปน 3 ข้ันตอนตาม
การแบงกระบวนการรับรู ดังนี ้
                -   การเลือก คือ การเลือกรับสิ่งเราบางอันจากสิ่งเราท่ีอยูรอบตัว 
                -   การจัดระบบ โดยท่ัวไป บุคคลจะมีวิธีการตอบสนองตอสิ่งเรา 
                -   การแปลความหมาย คือ ข้ันสุดทาย ในกระบวนการรับรู บุคคลจะใชคุณสมบัติ 
ตาง ๆ ตามแตละคนบุคคลยึดม่ัน เชน ทัศนคติ ความเชื่อ คานิยม ประสบการณ เปนตน   
        3.  การเรียนรู   
            การเรียนรู หมายถึง การเปลี่ยนแปลง ของพฤติกรรมอันเนื่องมาจากประสบการณท่ีมาก
ข้ึนของแตละบุคคล โดยมีการขับเคลื่อนจากการกระตุนไปจนถึงการตอบสนองซ่ึงสงผลตอ 
การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการเลือกซ้ือของผูบริโภค 
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        4.  ทัศนคติ  
             Schiffman & Kanuk  ไดกลาวถึง ความหมายของทัศนคติไววาเปนการคลอยตามจาก
การเรียนรูเพ่ือใหเกิดพฤติกรรมท่ีเก่ียวของกันกับความพึงพอใจหรือไมพึงพอใจตอสิ่งเรานั้น ๆ  
อาจหมายถึง การกระทําท่ีแสดงออกถึงท่ีสะทอนมาจากภายในถึงความพึงพอใจของตัวบุคคล ไดแก 
             -  ทัศนคติ ตอสิ่งหนึ่ง หมายถึง ทัศนคติท่ีมีผลตอผูบริโภคจําเปนตองสามารถตีความ 
อยางกวางได แนวคิดการบริโภค เฉพาะอยางหรือแนวคิดท่ีแสดงใหเห็นถึงความเชื่อมโยงทาง
การตลาด ไดแก สินคา ประเภทของสินคา ตราสินคา รวมถึงบริการ ราคา การโฆษณา 
             -  ทัศนคติ ท่ีมีความโอนเอียงเกิดจากการเรียนรู หมายถึง การตกลงรวมกันทางทัศนคติท่ี
เรียนรูได กลาวคือ ทัศนคติท่ีสัมพันธกับพฤติกรรมการเรียนรูซ่ึงเกิดข้ึนมาจากประสบการณตรงท่ี
เก่ียวโยงกับสินคา เปนขอมูลท่ีไดท้ังจากตัวบุคคล และผานทางสื่อตาง ๆ 
             -  ทัศนคต ิท่ีไมเปลี่ยนแปลง หมายถึง ลักษณะทัศนคติ ท่ีมีผลตอพฤติกรรมผานการแสดง 
ออกถึงจะยึดมันแนวแนแตทัศนคติสามารถเปลี่ยนแปลงไดไมจีรังเสมอไป 
        5.  บุคลิกภาพ หมายถึง ลักษณะดานจิตวิทยา ท่ีแตกตางกันของบุคคลซ่ึงนํ าไปสู 
การตอบสนองตอสิ่งแวดลอมท่ีมีแนวโนมเหมือนเดิม และสอดคลองกัน 
             ปจจัยทางจิตวิทยา เปนปจจัยท่ีสําคัญอยางหนึ่งท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบริโภค ซ่ึงแสดงถึงรูปแบบพฤติกรรมของผูบริโภคเริ่มตนมาจากสิ่งกระตุนท่ีจะทําใหผูบริโภคเกิด
ความตองการความรูสึกของผูบริโภคเปรียบเสมือนกลองดําท่ีผูผลิตหรือผูขายไมสามารถเขาถึงและ
ทราบไดจึงจําเปนตองพยายามศึกษาคนหาความรูสึกของผูบริโภค 
 

2.3  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 
Kotler (1997) ไดอธิบายความหมาย ของสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) 

หมายถึง ตัวแปรหรือเครื่องมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได โดยมักจะนํามาใชรวมกัน 
เพ่ือตอบสนองความพึงพอใจ และความตองการของลูกคากลุมเปาหมายแตเดิมจะมีเพียง 4 ตัวแปร 
(4Ps) ไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) สถานท่ีหรือชองทางการจัดจําหนาย (Place)  
การสงเสริมการตลาด (Promotion) 

1.  ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง รูปรางของผลิตภัณฑ และ/หรือรวมไปถึงบริการ 
ท่ีเก่ียวของกับผลิตภัณฑนั้น ๆ สวนสําคัญท่ีสุดของเรื่องผลิตภัณฑก็คือการมุงพยายามพัฒนาใหมี 
สิ่งซ่ึงสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาได 

2.  ราคา (Price) ท่ีตองมีการกําหนดใหถูกตองและเหมาะสม จะตองเปนตัวกลไก 
ท่ีสามารถดึงดูดความสนใจ ใหเกิดมาไดในการกําหนดราคานี้ จะตองมีการพิจารณาท้ังลักษณะของ
การแขงขันในตลาดเปาหมาย และปฏิกิริยาของลูกคาตอราคาท่ีแตกตางกัน หากลูกคาไมยอมรับ 
ในเรื่องราคาเม่ือใดปญหาก็จะเกิดข้ึนเม่ือนั้น ถึงแมราคาจะเปนสวนเดียวของสวนผสมทางการตลาด
แตก็เปนสวนสําคัญท่ีลูกคาจะจายออกมาเม่ือเขาไดพอใจในสวนผสมทางการตลาดของบริษัทแลว
ราคาจึงเปนตัวตัดสินท่ีสําคัญ ท่ีผูบริหารการตลาดตองสนใจเปนพิเศษ 
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3. ชองทางการจําหนาย (Place) คือ ชองทางท่ีจะสามารถนําสงสินคา/บริการไป 
สูผูบริโภคไดตามความตองการภายในระยะเวลาท่ีกําหนด ดังนั้น ในดานของสถานท่ีจึงตองมี 
การพิจารณาถึง สถานท่ี เวลา และบุคคล ท่ีสินคาและบริการควรจะถูกนําไปเสนอขายใหโดยปกติ 
การเคลื่อนตัวของสินคา และบริการไมดําเนินไปไดดวยดีดวยตนเองธุรกิจจึงตองทําการเลือกวาจะใช
ชองทางการจําหนายแบบใด และใชคนกลางประเภทใดบางในอันท่ีจะกระจายสินคาของตนใหถึง
ผูบริโภคไดอยางท่ัวถึง 

4.  การสงเสริมการจําหนาย (Promotion) การสงเสริมการจําหนายจะเก่ียวของ 
กับวิธีการตาง ๆ ท่ีใชสําหรับสื่อความ (Communicate) ให ถึงตลาดเปาหมายใหไดทราบถึง
ผลิตภัณฑ ท่ีตองการวาไดมีการจําหนาย ณ ท่ีใด ระดับราคาใดโดยการสงเสริมการจําหนาย  
จะประกอบดวย การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) การโฆษณา (Advertising)  
การประชาสัมพันธ (Publicity) และการสงเสริมการขาย (Sale Promotion) ซ่ึงผูบริหารการตลาด
จะตองเลือกใชวิธีการตาง ๆ เหลานี้ ประกอบกันเขาใหเปนการสงเสริมการจําหนายท่ีมีประสิทธิภาพ
ท่ีสุด 

 

2.4  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
คอทเลอร ฟลลิป (Kotler, Philip. 2012, อางถึงโดยอดุลย จาตุรงคกุล. 2550: 13-26)  

ไดกลาวไววากระบวนการ ตัดสินใจซ้ือ ประกอบดวยกระบวนการตัดสินใจ 5 ข้ันตอน คือ  
  1.  การรับรูปญหา หรือความจําเปน (Problem or Need Recognition) หมายถึง การท่ี

บุคคลรับรูความตองการของตนเองซ่ึงเกิดข้ึนเอง หรือเกิดจากสิ่งกระตุนความตองการเม่ือเกิด 
ถึงระดับหนึ่งจะเปนสิ่งกระตุนบุคคลเรียนรูถึงวิธีท่ีจะจัดการกับสิ่งกระตุนจากประสบการณในอดีตทํา
ใหเขารูวาจะตอบสนองอยางไร  

  2.  การแสวงหาขอมูล (Information Search) เม่ือความตองการถูกกระตุนมากพอ  
และสิ่งท่ีสามารถตอบสนองความตองการอยูใกลผูบริโภคจะดําเนินการเพ่ือตอบสนองความตองการ
ทันที แตถาความตองการไมสามารถตอบสนองความตองการจะถูกจดจําไวเม่ือความตองการท่ีถูก
กระตุนไดสะสมไวมากพอ  

  3.  การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เม่ือผูบริโภคไดขอมูลจากข้ันท่ี 
2 ตอไปผูบริโภคจะเกิดการเขาใจ และประเมินทางเลือกตาง ๆ  

  4.  การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) จากการประเมินผลทางเลือกในข้ันตอนท่ี 3 
ผูบริโภคจะตองตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑท่ีเขาชอบมากท่ีสุด โดยใชปจจัยตาง ๆ ท่ีเกิดข้ึนระหวางการ 
ประเมินผล และการตัดสินใจซ้ือ 

  5.  พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post Purchase Feeling) เปนความรูสึกพอใจหรือไม
พอใจภายหลังการซ้ือผลิตภัณฑไปใชแลวแบงออกเปนความรูสึกพอใจและไมพอใจในสินคา  
และบริการนั้นความพอใจเกิดข้ึนเม่ือผลลัพธจากการใชตรงกับผูบริโภคคาดหวังไว และถาหาก
ผูบริโภคผดิหวังกับการใชผลิตภัณฑหรือบริการนั้นจะรูสึกไมพอใจ 
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  ฉัตยาพร เสมอใจ (2550: 53-55) ไดอธิบายถึง รูปแบบพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือของ 
ผูบริโภคซ่ึงสามารถแบงออกไดตามระดับของความพยายามในการแกปญหา คือ  

  1.  พฤติกรรมการแกปญหาอยางเต็มรูปแบบ (Extended Problem Solving : ESP)  
เปนพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนในการตัดสินในการซ้ือครัง้แรกสวนใหญเปนผลิตภัณฑท่ีมีราคาสูง และการซ้ือ 
เกิดข้ึนไมบอยนาน ๆ ถึงจะซ้ือสักครั้งหนึ่ งมักเปนผลิตภัณฑ ท่ีผูบริโภคยังไมมีความคุนเคย  
จึงตองการศึกษารายละเอียดของขอมูลมาก และใชเวลาในการตัดสินใจนานกวาผลิตภัณฑ 
ท่ีคุนเคยแลว  

  2.  พฤติกรรมการแกปญหาแบบจํากัด (Limited Problem Solving : LPS) เปนลักษณะ
ของการตัดสินใจทางเลือกท่ีไมไดแตกตางกันมากนักมีเวลาในการตัดสินใจไมมาก หรืออาจไมคิดวา 
มีความสําคัญมากจึงไมใสความพยายามในการหาขอมูล และตัดสินใจอยางจริงจัง 

  3.  พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือตามความเคยชินเปนลักษณะของการซ้ือซํ้าท่ีเกิดมาจาก
ความเชื่อม่ันในการตัดสินใจ จากการแกไขในครั้งกอน ๆ จึงทําการแกปญหาเหมือนเดิมท่ีสามารถ
สรางความพึงพอใจไดจนทําใหเกิดการซ้ือผลิตภัณฑเดิม ๆ เกิดเปนความเคยชินกลายเปนพฤติกรรม
ของความภักดีในตราผลิตภัณฑ (Brand Loyalty) หรืออีกสาเหตุหนึ่งอาจมาจากการเกิดความเฉ่ือย 
ของผูบริโภคท่ีจะตองเริ่มศึกษา หรือแกปญหาใหมทุกครั้งจึงใชวิธีการใชความเคยชินแตถึงกระนั้น 
หากผูบริโภคถูกกระตุนก็สามารถท่ีจะเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมใหทําการตัดสินใจใหมได  

  4.  พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือแบบทันทีเปนลักษณะของการตัดสินใจท่ีเกิดข้ึนจาก 
เหตุการณท่ีเกิดกะทันหัน หรือจากการถูกกระตุนจากสิ่งเราทางการตลาดใหตัดสินใจในทันทีรวมถึง 
ถาผลลัพธท่ีตามมามีความเสี่ยงต่ํา หรือมีประสบการณจากการใชสินคานั้นอยูแลวทําใหเกิด 
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือแบบทันทีไดการรับรูปญหา (Problem Recognition) การคนหาขอมูล 
(Information Search) การประเมินทางเลื อก  (Evaluation of Alternatives) การตั ดสิน ใจ 
(Purchase Decision) พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post Purchase Behavior)  
    5.  พฤติกรรมท่ีไมยึดติด และแสวงหาความหลากหลาย เปนลักษณะของการตัดสินใจ 
ท่ีผูบริโภคจะทดลองใชผลิตภัณฑใหม ๆ อยูเสมอซ่ึงอาจมีสาเหตุมาจากการท่ีผูบริโภคตองการ 
แสวงหาสิ่งท่ีดีท่ีสุดจึงทดลองหาสิ่งใหม ๆ อยูเรื่อย ๆ 
 

2.5  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
ในการศึกษา ถึงตลาดผูบริโภคนั้นจําเปนอยางยิ่งท่ีนักการตลาดจะตองทําความเขาใจถึง

พฤติกรรมตาง ๆ ของผูบริโภคท่ีเปนสวนประกอบในการท่ีจะเขาใจถึงสาเหตุท่ีวาทําไมผูบริโภคถึง
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑซ่ึงพฤติกรรมผูบริโภคจะนําสูกระบวนการตัดสินใจซ้ือท่ีผูวิจัยนําข้ันตอน 
การตัดสินใจซ้ือมาศึกษาในตัวแปรตามของการศึกษาครั้งนี้ 
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ภาพท่ี 2.1  โมเดลพฤติกรรมการซ้ือและข้ันตอนการตัดสินใจของผูซ้ือ (Kotler, 1984) 
 

ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือ 
Schiffman & Kanuk (2010) กลาวถึง การตัดสินใจซ้ือเปนสวนหนึ่ งของพฤติกรรม

ผูบริโภคท่ีพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบริโภคทํา การคนหา การคิด การซ้ือ การใช 
การประเมินผลเก่ียวกับสินคา หรือบริการโดยคาดหวังวาสิ่งเหลานั้นจะสามารถตอบสนองความ
ตองการของตนเองได และข้ันตอนการตัดสินใจซ้ือมาจากการท่ี Schiffman and Kanuk ถาความ
ตองการถูกกระตุนมากพอ และสิ่งท่ีสามารถสนองความตองการอยูใกลกับผูบริโภค ผูบริโภค 
จะดําเนินการเพ่ือใหเกิดความพอใจตองการท่ีเกิดข้ึนไมสามารถสนองความตองการไดทันทีความ
ตองการจะถูกจดจําไวเพ่ือหาทางสนองความตองการในภายหลังเม่ือความตองการถูกกระตุนไดสะสม
ไวมากจะทําใหการปฏิบัติในภาวะอยางหนึ่ง คือ ความตั้งใจใหไดรับการสนองความตองการ โดย
พยายามคนหาขอมูลเพ่ือหาทางสนองความตองการท่ีถูกกระตุน ดังนั้น นักการตลาดจึงตองใหความ
สนใจเก่ียวกับแหลงขอมูลท่ีผูบริโภคจะเขาไปแสวงหา 

การรับรูปญหาหรือความจําเปน 
หมายถึง การท่ีผูบริโภคไดตระหนักถึงปญหา หรือความจําเปนท่ีกําลังประสบอยูจนเกิด

ความตองการท่ีจะแสวงหาสิ่งใดสิ่งหนึ่งมาชวยแกปญหา  
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การแสวงหาขอมูล 
เปนข้ันตอนท่ีเกิดข้ึนภายหลังจากท่ีผูบริโภคเกิดการรับรูถึงปญหา หรือความจําเปนแลว

สงผลใหผูบริโภคแสวงหาขอมูลเก่ียวกับสินคา และบริการท่ีสามารถแกไขปญหาโดยท่ัวไป  
จะแสวงหาขอมูล 2 วิธี ดังนี้ 

การประเมินทางเลือก 
หมายถึง การนําทางเลือกท่ีรวบรวมไวข้ันตอนการแสวงหาขอมูลพิจารณาเพ่ือหาทางเลือก

ท่ีดีท่ีสุดในข้ันตอนนี้ผูบริโภคมักจะประเมินทางเลือกใน 2 ระดับ คือ การเลือกตัวผลิตภัณฑ  
และการเลือกตราสินคา  

การตัดสินใจซ้ือ 
จะชวยใหผูบริโภคกําหนดความพอใจระหวางผลิตภัณฑตาง ๆ ท่ีเปนทางเลือกโดยท่ัว ๆ 

ไปผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑท่ีเขาชอบมากท่ีสุดการตัดสินใจซ้ือจึงเกิดข้ึนหลังจากประเมิน
ทางเลื อก  (Evaluation of Alternative) แล ว เกิดความตั้ ง ใจ ซ้ือ  และเกิดการตัดสิน ใจ ซ้ือ 
ในท่ีสุด 

พฤติกรรมหลังการซ้ือ  
หลังจากซ้ือ และทดลองใชผลิตภัณฑ ไปแลวผูบริโภคจะมีประสบการณ เก่ียวกับ  

ความพอใจ หรือไมพึงพอใจผลิตภัณฑเพราะผูบริโภคจะประเมินประโยชนท่ีไดรับจากสินคา  
และบริการท่ีไดตัดสินใจซ้ือไปแลวนักการตลาดตองมีการติดตามถึงความรูสึกหลังการซ้ือของ
ผูบริโภคดวยเพ่ือจะไดนําขอมูลเหลานั้นมาใชในการพัฒนาและปรับปรุงผลิตภัณฑ นอกจากนี้ 
พฤติกรรมหลังการซ้ือจะสงผลกระทบตอการตัดสินใจสินคา และบริการนั้น ๆ ของผูบริโภคในการซ้ือ
ครั้งตอไปซ่ึงอาจพัฒนาเปนลูกคาท่ีมีความภักดีตอตราสินคารวมถึงการแนะนําปากตอปากไปยัง 
ผูใกลชิดใหซ้ือสินคาและบริการนั้น ๆ 

 

2.6  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตลาดผานสื่อสังคมออนไลน 
การตลาดผานสื่อสังคมออนไลน (Social Media Marketing) คือ รูปแบบของการสราง

เครื่องมือทางการตลาดบนโลกอินเทอรเน็ต ซ่ึงมีการใชสื่อออนไลนในการกระจาย และสรางมูลคา
ทางการตลาด โดยการสรางการติดตอสื่อสาร และสรางตราสินคาใหบรรลุตามความตองการ  
โดยพ้ืนฐานการสรางการตลาดสังคมออนไลนนั้น เปนการสรางกิจกรรมทางการตลาดท้ังเนื้อหา 
รูปภาพภาพเคลื่อนไหว และเสียงเพ่ือวัตถุประสงคหลักของการตลาด คือ กระจายเนื้อหาไปยัง
ผูบริโภคซ่ึงการตลาดผานสังคมออนไลน ถือไดวาเปนความนิยมแนวใหมในทางธุรกิจท่ีจะเขาถึง
กลุมเปาหมายไดอยางงาย นอกจากนี้ การตลาดผานสื่อสังคมออนไลนสามารถพัฒนาชองทาง 
ท่ีหลากหลายในการเขาถึงกลุมผูบริโภคท่ีตองการไดหลากหลายรูปแบบและกิจกรรม เชน อีเมลหรือ
การโฆษณาออนไลนบนเว็บไซต เปนตน 
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การศึกษาของ Davis (1989) ไดใชทฤษฎีแบบจําลองการยอมรับเทคโนโลยี ในการ
ประยุกตใชระบบสารสนเทศใหม พบวา การรับรูประโยชนในการใชงานการรับรูความงายในการใช
งานมีผลตอการตัดสินใจใชงาน หรือพฤติกรรมและความตองการใชของกลุมตัวอยาง ขณะท่ีนักวิจัย
หลายทานท่ีไดทําการศึกษาในชวงเวลาตอมา พบวา ผลการศึกษาเปนไปในลักษณะทิศทางเดียวกัน 
จึงสนับสนุนทฤษฎีแบบจําลองการยอมรับเทคโนโลยีท่ีแสดงใหเห็นวาการท่ีผูบริโภคจะเกิดการ
ตัดสินใจใชบริการชําระเงินผานอุปกรณสื่อสารเคลื่อนท่ีหรือไมนั้นเปนเพราะการรับรูของผูบริโภค 
ในเรื่องการรับรูประโยชนในการใชงาน และการรับรูความงายในการใชงานซ่ึงเก่ียวกับทฤษฎี
แบบจําลองการยอมรับเทคโนโลยี จึงสรุปไดวา แบบจําลองการยอมรับเทคโนโลยีแสดงใหเห็นถึง 
การรับรูถึงประโยชน (Perceived Usefulness) และการรับรูความงายในการใชงาน (Perceived 
Ease of Use) สงผลตอพฤติกรรมความตองการใชงาน และทายท่ีสุดทําใหเกิดความตั้งใจในการใช
งาน (Intention) ระบบท่ีแทจริง (สุนันทา หลบภัย, 2559) 

การยอมรับ เทคโนโลยี  (Technology Acceptance) หมายถึง การยอมรับในการ 
นําเทคโนโลยีมาใชงานเพ่ือกอให เกิดประโยชนตอบุคคลในดานตาง ๆ รวมถึงการเกิดการ
เปลี่ยนแปลงในดานท่ีมีความเก่ียวของกับพฤติกรรม ทัศนคติ และการใชงานเทคโนโลยีท่ีงายข้ึน 
นอกจากนี้ การนําเทคโนโลยีมาใชงานจะทําใหผูท่ีมีการยอมรับการนําเทคโนโลยีมาใชนั้นทําใหผูท่ี
นํามาใชนั้นมีประสบการณ ความรู ความเขาใจ และทักษะในการใชเทคโนโลยี Davis (1989) 

สื่อสังคมออนไลน (Social Media) หมายถึง เครื่องมือท่ีใชชองทางการสื่อสารผาน 
ทางออนไลน เพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงคตามท่ีตั้งใจ โดยมีเนื้อหาท่ีเหมาะสมกับผูบริโภคไมวาจะเปน
ภาพ ภาษา เนื้อหาซ่ึงเปนท่ีนิยมในปจจุบันเนื่องจากสามารถเขาถึงกลุมตัวอยางไดงาย (Kaur, 2016) 

เครือขายสังคมออนไลน (Social Networking) คือ รูปแบบของเว็บไซต หรือโปรแกรม
คอมพิวเตอรท่ีมีคุณลักษณะแตกตางกันออกไปแตสวนประกอบหลักท่ีมีเหมือนกัน คือ สามารถการ
สื่อสาร และแบงปนขอมูลบนอินเทอรเน็ตโดยใชคอมพิวเตอร หรือโทรศัพทมือถือในการสราง
เครือขายสังคมสังคมออนไลน สําหรับผูใชงานในอินเทอรเน็ตเชื่อมโยงกับความสนใจและกิจกรรม
ของผูอ่ืนประกอบไปดวยการแช็ต สงขอความ สงอีเมล วิดีโอ เพลง อัปโหลดรูป บล็อก บริการ
เครือขายสั งคม ท่ี เป น ท่ีนิ ยม  ไดแก  เฟสบุ ค  (Facebook) และ อินสตาแกรม (Instagram)  
ไลนออฟฟเชี่ยลแอคเคานต (Line Official Account) โดยเว็บเหลานี้มีผูใชมากมาย เชน เฟสบุค
(Facebook)  เปนเว็บไซตท่ีคนไทยใชมากท่ีสุด (แคมบริด, 2560) 

 

2.7  งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
จากการทบทวนวรรณกรรม และศึกษางานวิจัยท่ีเก่ียวของกับจิตวิทยาและสวนประสม

ทางการตลาด ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน
พบวา งานวิจัยสวนใหญทําการศึกษาเก่ียวกับปจจัยดานประชากรศาสตร และปจจัยดานสวนประสม
ทางการตลาด (7P’s) ผูวิจัยไดทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของดังกลาวโดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
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        2.7.1  งานวิจัยในประเทศ 

      ภัทรานิษฐ  ฉายสุวรรณคีรี (2559) ศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
เสื้อผาจากรานคาในเครือขายเฟซบุค และอินสตาแกรมไดนําผลท่ีไดจากการวิจัยไปใชในวางแผน 
กลยุทธทางการตลาดพัฒนา และปรับปรุงการดําเนินงานเพ่ือสามารถตอบสนองไดตรงความตองการ
ของผูบริโภคในยุคปจจุบันซ่ึงกลุมประชากรท่ีศึกษาเปนผูบริโภคซ่ึงพํานักอาศัย ในประเทศไทยท่ีเคย
มีประสบการณ การสั่งซ้ือสินคาประเภทเสื้อผาผานรานคา ในสังคมออนไลนกลุมตัวอยางเลือกจาก
ประชากร และเปนผูบริโภคซ่ึงมีประสบการณ การสั่งซ้ือสินคาประเภทเสื้อผาผานรานคาในสังคม
ออนไลนภายในระยะเวลา 3 เดือนท่ีผานมา โดยนําปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 7P’s  
ตามแนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบริ โภคของ Kotler รวมถึงแนวคิดเก่ียวกับลักษณ ะ
ประชากรศาสตรเปนกรอบแนวคิดในการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผาจากรานคา
ในเครือขายเฟซบุคและอินสตาแกรม โดยหลังจากการทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของรวบรวมขอมูล
จากกลุมตัวอยางโดยวิธีเก็บแบบสอบถามออนไลน และนําขอมูลมาวิเคราะหผลวิจัย 

      ปยมาภรณ  ชวยชูหนู (2559)  ศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา
ผานทางสังคมออนไลนการวิจัยนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ใชวิธีการวิจัย
แบบการสํารวจ (Survey Research) โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล 
ในการศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ รายได ระดับการศึกษา
ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย ดานการ
สงเสริมการตลาด ดานบุคลากร ดานกระบวนการใหบริการ ดานลักษณะทางกายภาพ และปจจัย
ดานทัศนคติกลุมตัวอยางท่ีตอบแบบสอบถามท้ังหมด 399 คน สวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 
26-33 ป สถานภาพโสด ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี 
และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนอยูท่ี 10,000-20,000 บาท 

       ศิรินทิพย  เหลืองสุดใจชื้น  (2559) ศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือ
สินคาผานทางระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของนักศึกษาปริญญาตรีในมหาวิทยาลัยเขตอําเภอเมือง
จังหวัดนครปฐม ซ่ึงเปนการวิจัยเชิงปริมาณโดยการวิจัยครั้งนี้ มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาพฤติกรรม
การเลือกซ้ือสินคาผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส และศึกษาความคิดเห็นของผูบริโภคตอระดับ
ความสําคัญ ในปจจัยทางการตลาดของสินคาพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ซ่ึงวิจัยครั้งนี้ เลือกศึกษาเฉพาะ
นักศึกษาปริญญาตรีในมหาวิทยาลัยเขตอําเภอเมือง จังหวัดนครปฐมท่ีเคยซ้ือสินคาผานระบบ
พาณิชยอิเล็กทรอนิกส โดยเก็บขอมูลจากผูบริโภคท้ังหมด 400 คน ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบ
แบงเปนโควตา และเลือกหนวยตัวอยางแบบบังเอิญ เพ่ือใหไดจํานวนแบบสอบถาม จํานวนท้ังหมด 
400 ชุด โดยเครื่องมือท่ีใชในการวิจัยคือแบบสอบถามท่ีศึกษาจากแนวคิดและทฤษฎีงานวิจัย 
ท่ีเก่ียวของโดยขอมูลท่ีไดจะนํามาวิเคราะหโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)  
มีคาสถิติ ท่ีใช ไดแก คาความถ่ีคารอยละคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน โดยวิเคราะห
ความสัมพันธระหวางตัวแปร ดวยการทดสอบคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ แบบเพียรสัน (Pearson’s 
Coefficient Correlation) หลังจากนั้นนําขอมูลมาวิเคราะหโดยใชสถิติเชิงปริมาณ (Quantitative 
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Analysis) คาสถิติท่ีใช ไดแก การวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 
จากผลการศึกษา เรื่องปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาผานทางระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส
ของนักศึกษาปริญญาตรีในมหาวิทยาลัยเขตอําเภอเมือง จังหวัดนครปฐมผลวิจัยกลุมตัวอยาง 
จํานวน 400 คน พบวา กลุมตัวอยางท่ีเปนนักศึกษาปริญญาตรี ในมหาวิทยาลัยเขตอําเภอเมือง 
จังหวัดนครปฐมท่ีเคยซ้ือสินคาผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน  
226 คน คิดเปนรอยละ 56.5 ศึกษาอยูระดับชั้นปท่ี 4 จํานวน 161 คน คิดเปนรอยละ 40.3  ศึกษา 
ในมหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม จํานวน 313 คน คิดเปนรอยละ 78.3 มี 78 รายไดเฉลี่ยประมาณ 
5,001-8,000 บาทตอเดือน จํานวน 126 คิดเปนรอยละ 31.5 และสวนใหญมีระยะเวลาในการใช
อินเทอรเน็ตประมาณ 2-4 ชั่วโมงตอวันมากท่ีสุด มีจํานวน 185 คน คิดเปนรอยละ 46.3 

                 บุษตรี  วีระสิทธิ์ (2560) ศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีสงผลตอความตั้งใจ และการซ้ือสินคา
ผานเครือขายสังคมออนไลนของสตรีในกรุงเทพมหานคร ตัวอยาง เปนสตรีท่ีมีพฤติกรรมการซ้ือ
สินคาผานเครือขายสังคมออนไลน ในเขตจังหวัดกรุงเทพมหานคร จํานวนท้ังสิ้น 185 คน  
เม่ือพิจารณาจําแนกตามสภาพสมรส พบวา สวนใหญเปนโสด โดยมีจํานวน 143 คน คิดเปนรอยละ 
77.3 เม่ือพิจารณาจําแนกตามอายุ พบวา สวนใหญมีอายุ20-24 ป จํานวน 120 คน คิดเปนรอยละ 
64.86 เม่ือพิจารณา จําแนกตามระดับผลการศึกษา พบวา สวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตร ี
มีจํานวน 127 คน คิดเปนรอยละ 68.6 เม่ือจําแนกตามอาชีพ พบวา สวนใหญมีอาชีพลูกจางองคกร
เอกชน จํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 40.5 และลําดับสุดทายเม่ือพิจารณาตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน
ผลการศึกษา พบวา สวนใหญ มีรายได เฉลี่ยตอเดือน 10,001-20,000 บาท  จํานวน 64 คน  
คิดเปนรอยละ 34.6 ซ่ึงผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอการรับรูถึงประโยชนของการซ้ือสินคา
ผานเครือขายสังคมออนไลนมาก รองลงมา คือ เง่ือนไขสนับสนุนความคาดหมายดานความพยายาม 
และความเชื่อถือไววางใจ ตามลําดับผลการวิเคราะห พบวา การซ้ือสินคาผานเครือขายสังคม
ออนไลนมีคาเฉลี่ยสูงสุด รองลงมา คือ ความตั้งใจซ้ือสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนสรุป 
การทดสอบสมมติฐาน คือ การรับรูถึงประโยชนสงผลตอความตั้งใจซ้ือผานเครือขายสังคมออนไลน
มากท่ีสุด รองลงมา คือ ความเชื่อถือไววางใจสงผลตอความตั้งใจซ้ือผานเครือขายสังคมออนไลน 
และนอยท่ีสุด คือ ความคาดหมายดานความพยายามสงผลตอความตั้งใจซ้ือผานเครือขายสังคม
ความตั้งใจซ้ือผานเครือขายสังคมออนไลนสงผลตอพฤติกรรมการซ้ือไดมากท่ีสุด และเง่ือนไข
สนับสนุนสงผลตอพฤติกรรมการซ้ือไดนอยท่ีสุด 

         ชิษณุพงศ  สุกกํ่า (2560) ศึกษาเก่ียวกับ พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินคาผานทาง
สื่อออนไลนของผูบริโภคใน อําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม การวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัย
ดานประชากรศาสตรปจจัยทางการตลาด และพฤติกรรมในการซ้ือสินคาทางสื่อออนไลนของ
ผูบริโภค รวมถึงการศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตร และปจจัยทางการตลาด ท่ีสงผลตอพฤติกรรม
ในการซ้ือสินคาทางสื่อออนไลนของผูบริโภคกลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาวิจัย คือ ผูบริโภคในอําเภอ
เมือง จังหวัดนครปฐม จํานวน 400 คน โดยใชแบบสอบถามออนไลนเปนเครื่องมือในการเก็บ
รวบรวมขอมูล และนําขอมูลท่ีไดมาวิเคราะหผลคาทางสถิติตามวัตถุประสงคของงานวิจัยดวย
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โปรแกรมสําเร็จรูปซ่ึงสถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล คือ สถิติเชิงพรรณนาประกอบดวยความถ่ี 
รอยละคาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงปริมาณประกอบดวย Independent 
Sample t-test, Chi-square และMultinorminal Logistic Regression Analysis ผลการศึกษา 
พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ 21 - 25 ป มีระดับการศึกษา ปริญญาตรีหรือ
เทียบเทา มีอาชีพ นักเรียน/นักศึกษา มีระยะเวลาทํางานนอยกวา 1 ป และมีรายไดต่ํากวา 15,000 
บาท สวนใหญสื่อท่ีใช คือ Facebook มีพฤติกรรมการซ้ือ 1 – 2 ครั้งตอเดือน และเลือกซ้ือในระดับ
ราคานอยกวา 1,000 บาท 

        สามารถ  สิทธิมณี (2562) ศึกษาเก่ียวกับ ปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผาน
ทางชองทาง Online: กรณีศึกษาจังหวัดนาน และกรุงเทพมหานคร การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค 
เพ่ือศึกษาระดับปจจัยสวนประสมทางการตลาด ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานทางชองทาง
Online และเพ่ือศึกษาเปรียบเทียบปจจัยสวนบุคคล ท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคา  
ใน ช อ งท า ง  Online ก ลุ ม ตั ว อ ย า ง ท่ี ใช ใน ก ารวิ จั ย ค รั้ งนี้ คื อ ป ระช าช น  จั งห วั ด น าน  
และกรุงเทพมหานคร โดยวิธีของทาโร ยามาเน จํานวน 400 คน สุมตัวอยางโดยวิธีเจาะจง  
ใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลสถิติท่ีใชวิเคราะหขอมูลไดแกคาความถ่ี 
คารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เปรียบเทียบความแตกตางดวยสถิติการทดสอบแบบ  
t-test แบบสถิติความแปรปรวนทางเดียว (One Way ANOVA) และการทดสอบความแตกตางเปน
รายคูโดยวิธีการ (Schaffer) ผลการศึกษา พบวา ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปจจัยสวน
บุคคลดาน เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพทําใหการตัดสินใจซ้ือสินคาผานทาง Online ของ
ประชาชนจังหวัดนาน และกรุงเทพมหานคร ไมตางกันกรณีรายไดตางกันทําใหการตัดสินใจซ้ือสินคา
ผานทาง Online ตางกัน และปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ และบริการ ราคา  
ชองทางการจัดจําหนาย (สถานท่ี) การสงเสริมการตลาด สื่อสารการตลาด การยอมรับเทคโนโลย ี
และบุคลากรท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานชองทาง Online จังหวัดนาน และกรุงเทพมหานคร 

        รวินันท  ณรงคสวัสดิ์ (2563) ศึกษาเก่ียวกับ แรงจูงใจในการตัดสินใจซ้ือเสื้อผา
แฟชั่นสตรีของ Generation Y ผานสื่อสังคมออนไลนอินสตาแกรมเปนงานวิจัยเชิงคุณภาพ 
(Qualitative Research) เพ่ือศึกษาขอมูลเชิงพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือเสื้อผาแฟชั่นสตรีของ 
Generation Y ผานอินสตาแกรมเพ่ือศึกษาปจจัยเหตุผล และแรงจูงใจในการตัดสินใจซ้ือเสื้อผา
แฟชั่นสตรีของ Generation Y ผานอินสตาแกรมเพ่ือนําไปสูขอเสนอแนะเชิงกลยุทธทางการตลาด 
เพ่ือใหแบรนดสามารถดึงดูดและมัดใจลูกคาใหตัดสินใจซ้ือเสื้อผาผานอินสตราแกรมเพ่ิมมากข้ึน  
การวิจัยครั้งนี้ มีการใชขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) คือ ขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณเชิงลึก  
(In-Depth Interview) จากผูบริโภคกลุม Generation Y ท่ีมีประสบการณในการซ้ือเสื้อผาผาน  
อินสตราแกรมอยางนอย 3 ครั้ง และมีการใชขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) คือ ขอมูลท่ีไดจาก
การคนควางานวิจัยกอนหนาวิทยานิพนธ และขอมูลจากอินเทอรเน็ตท่ีเก่ียวของ โดยกลุมตัวอยางท่ี
ใชในการศึกษาครั้งนี้ มีจํานวน 30 คน โดยการเก็บรวบรวมขอมูลดวยวิธีการสัมภาษณเชิงลึก  
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(In-Depth Interview) ซ่ึงเปนการสัมภาษณรายบุคคล และนําผลการสัมภาษณท่ีไดมาวิเคราะห 
เชิงเนื้อหาโดยการทํา Content Analysis 

      ฑิตาพร  รุงสถาพร (2563) ศึกษาเก่ียวกับ พฤติกรรมการซ้ือสินคาบนชองทางออนไลน 
และระดับความคิดเห็นในการตัดสินใจซ้ือสินคาบนชองทางออนไลนของผูบริโภคในภาวะวิกฤต 
COVID-19  ในเขตกรุงเทพมหานคร ปริมณฑล และพิษณุโลก ผลการวิจัย พบวา กอนภาวะวิกฤต 
COVID-19  ในประเทศไทยกลุมตัวอยางเคยซ้ือผานชองทางออนไลนประเภท เสื้อผา เครื่องแตงกาย 
สินคาแฟชั่นมากท่ีสุดแตในชวงภาวะวิกฤต COVID-19  มีการใชจายอยางระมัดระวัง หรือซ้ือเทาท่ี 
จําเปน โดยเลือกจากความนาเชื่อถือของรานโดยซ้ืออาหารและเครื่องดื่มหรือเดลิเวอรี่มากท่ีสุด  
ถึง 2 - 3 ครั้งตอสัปดาห เพราะมีความสะดวกสบายมีราคาเฉลี่ยในการซ้ือ 100 - 500 บาท  
ตอครั้ง ดวยการชําระเงินปลายทาง และมักไมพบปญหาในการซ้ือสินคาออนไลนแตก็มีเรื่องของ
ระบบการขนสงสินคาท่ีลาชาหลังภาวะวิกฤตโควิด-19 มีแนวโนมท่ีจะซ้ือสินคาออนไลนตอไป และมี
ระดับความคิดเห็นการตัดสินใจซ้ือสินคาออนไลนจากความนาเชื่อถือ และความปลอดภัยของ 
รานคาทางชองทางออนไลนมีผลตอการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด และจากผลการทดสอบสมมติฐานการ
วิจัยพบวาสมมติฐานท่ี 1 ปฏิเสธสมมติฐาน ลักษณะประชากรศาสตรท่ีแตกตางกัน สงผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือสินคาบนชองทางออนไลนในภาวะวิกฤต COVID-19  ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ยกเวนดานอายุ และสมมติฐานท่ี 2 ปฏิเสธสมมติฐาน พฤติกรรมการซ้ือสินคา
บนออนไลนในชวงภาวะโควิด-19 ไมข้ึนอยูกับลักษณะประชากรศาสตร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี
ระดับ 0.05 

2.7.2  งานวิจัยตางประเทศ 

         Yang  Ying (2560) ศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผาแฟชั่น
ออนไลนผานสื่อสังคมออนไลนเฟสบุค (Facebook) ของผูบริโภควัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร
การวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอ
การตัดสินใจซ้ือเสื้อผาแฟชั่นออนไลนผานสื่อสังคมออนไลนเฟสบุค (Facebook) ของผูบริโภค 
วัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชแบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอมูลกลุมตัวอยางท่ีใช 
ในการศึกษาทําวิจัยในครั้งนี้ คือ ผูบริโภคระดับวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีเคยการซ้ือเสื้อผา
แฟชั่นออนไลนผานสื่อสังคมออนไลน (Social Media) เฟสบุค (Facebook) ชวงอายุระหวาง  
18-65 ป จํานวน 400 คน สถิติท่ีใชสําหรับขอมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ไดแก  
คารอยละ (Mean) คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และสถิติท่ีใชสาหรับขอมูล
เชิงอนุมาน(Inferential Statistics) เพ่ือทดสอบสมมติฐานจากการสํารวจกลุมตัวอยาง พบวา ผูตอบ
แบบสอบถาม สวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ 21-30 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,000– 25,000 บาท สวนใหญเลอืกซ้ือเสื้อมีความถ่ี
ในการซ้ือเดือนละ 1 ครั้ง และมีราคาเสื้อผาท่ีซ้ือ 501- 1,000 บาท 



 

บทท่ี 3 
วิธีการดําเนินงาน 

 

การวิจัยในครั้งนี้ เปนการศึกษาเรื่อง จิตวิทยาและสวนประสมทางการตลาด ท่ีสงผลตอ 
การตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลนเปนการวิจัยเชิงสํารวจ  
(Survey Research) โดยใชวิธีการเก็บขอมูลดวยแบบสอบถามซ่ึงผูวิจัยไดจัดทําแบบสอบถาม  
จากการทบทวนวรรณกรรมทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของเพ่ือใชเปนแนวทางในการออกแบบ
สอบถามท้ังนี้ผูวิจัยไดดําเนินการกําหนดรูปแบบของวิธีการวิจัยตามข้ันตอน ดังนี ้

3.1  ประชากรเปาหมายและกลุมตัวอยาง  
3.2  เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย  
3.3  การสรางเครื่องมือและการตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือการวิจัย 

   3.4  การเก็บรวบรวมขอมูล 
3.5  การวิเคราะหขอมูลและสถิติท่ีใชในการวิจัย 
 

3.1  ประชากรเปาหมายและกลุมตัวอยาง 
       3.1.1  ประชากรเปาหมาย  
                 ประชากรท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้  คือ กลุมคนทํางาน ท้ังเพศชาย และเพศหญิงท่ีมี 
อายุ 20 ปข้ึนไป และมีประสบการณการในการสั่งซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคม
ออนไลน ท้ังนี้ ผูวิจัยไดเลือกเขตพ้ืนท่ีการศึกษาซ่ึงเปนกลุมคนทํางานในเขตใจกลางเมืองและเปน
แหลงท่ีมีกลุมคนทํางาน และพักอาศัยอยูเปนจํานวนมากเหมาะสมท่ีจะทําใหผูวิจัยสามารถเขาถึง
กลุมเปาหมาย และไดรับขอมูลท่ีถูกตองแมนยํามากยิ่งข้ึน โดยเลือกขอบเขตกลุมประชากรเปาหมาย
คือ เขตราชเทวี เขตพญาไท และเขตจตุจักร จังหวัดกรุงเทพมหานคร โดยมีจํานวนประชากร  
ดังตารางตอไปนี้ 

 
ตาราง 3.1  ตารางแสดง จํานวนประชากร รวมท้ังเพศชายและเพศหญิง ท่ีมีอายุ 20 ปข้ึนไป 
               จํานวน 3 เขต   

 เขตพ้ืนท่ี เพศชาย เพศหญิง จํานวนประชากร (คน) 
เขตราชเทว ี 8,169 8,325 49,785 
เขตพญาไท 6,110 5,646 53,519 
เขตจตุจักร 12,728 11,716 129,348 

รวมท้ังส้ิน 232,652 
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อางอิง ขอมูล ณ เดือน ธันวาคม 2565. แหลงท่ีมาดานขอมูลจํานวนประชากร :  
คูมือบริการประชาชนแยกตามเพศ ระบบสถิติทางการทะเบียน สถิติจํานวนประชากรแยกรายอายุ  
สํานักบริหารการทะเบียน กรมการปกครอง https://www.dopa.go.th/main/web_index 

 
3.1.2  กลุมตัวอยาง 

                   การกําหนดขนาดกลุมตัวอยาง คํานวณจากสูตร ของ ทาโรยามาเน (Taro Yamane, 
1973) ท่ีระดับความเชื่อม่ัน 95% โดยใชความคลาดเคลื่อนในการสุม 5% โดยใชจํานวนประชากร 
รวมท้ังสิ้น 232,652 คน ซ่ึงมาจาก 3 เขต ท่ีไดทําการเลือกมาดังท่ีกลาวไว ขางตน  
การคํานวณจํานวนตัวอยางจะใชการคํานวณจากสูตร 
 

สูตรความคลาดเคลื่อนมาตรฐานของ Taro Yamane 

               n   =              N  
                                   1+N(e)2 

 

       n    =   ขนาดของกลุมตัวอยาง 

                 N   =   ขนาดประชากร 

       e    =   ระดับความคลาดเคลื่อนโดยเลือกระดับความเชื่อม่ันท่ี 95% 

       โดยใชความคลาดเคลื่อนในการสุม 5% 

 

ดังนั้นขนาดตัวอยางของการศึกษานี้เปนดังนี้ 
 

               n  =             232,652 
                             1+232,652 (0.05)2 

 

=            232,652 
                                    583 

=  399.06   
 

ดังนั้น ผูวิจัยจะเลือกใชขนาด จํานวน 400 คน  เพ่ือสะดวกในการคํานวณการสุมตัวอยางตอไป   
3.1.3  ข้ันตอนการสุมตัวอยาง 

                   ข้ันตอนท่ี 1  การสุมตัวอยางแบบเฉพาะเจาะจงพ้ืนท่ี (Purposive Sampling) โดย 
ทําการคัดเลือกเขต ท่ีจะทําการศึกษาเพียง 3 เขต  
                   ข้ันตอนท่ี 2  การสุมตัวอยาง โดยการคํานวณเทียบจากกลุมตัวอยางท้ังหมด 400  
ตัวอยาง ใน 3 เขต ตามสัดสวนของจํานวนประชากร 

 

https://www.dopa.go.th/main/web_index
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จํานวนกลุมตัวอยาง                 =    จํานวนตวัอยางท้ังหมด x จํานวนประชากรในแตละเขต
               จํานวนประชากรท้ังหมด 
 
จํานวนกลุมตัวอยางของเขตราชเทวี     =    400 x 49,785  =   86  
         232,652 
จํานวนกลุมตัวอยางของเขตพญาไท     =               400 x 53,519  =   92 

   232,652 
จํานวนกลุมตัวอยางของเขตจตุจักร     =                400 x 129,348 =   222 

   232,652 
 

เม่ือแทนคาในสูตร จะไดจํานวนกลุมตัวอยาง ในแตละเขตพ้ืนท่ีคือ เขตราชเทวี จํานวน  
86 ตัวอยาง เขตพญาไท จํานวน 92 ตัวอยาง และเขตจตุจักร จํานวน 222  ตัวอยาง รวมท้ังหมด 
400 ตัวอยาง ดังตารางท่ี 3.2 

 
ตาราง 3.2  ตารางแสดง  จํานวนกลุมตัวอยาง (คน) แบงตามโควตา (Quota Sampling) ของกลุมของพ้ืนท่ี 

เขตพ้ืนท่ี จํานวนประชากร กลุมตัวอยาง 

เขตราชเทว ี 49,785 86 
เขตพญาไท 53,519 92 
เขตจตุจักร 129,348 222 

            รวมท้ังส้ิน 232,652 400 

 

ข้ันตอนท่ี 3 การสุมตามความสะดวก (Convenience Sampling) โดยจะเปนการเลือก 
กลุมตัวอยาง ออนไลนตามความสะดวก เพ่ือท่ีจะได ทําการเก็บขอมูลใหครบตามจํานวน 
แบบสอบถามท้ังหมด 400 ชุด โดยเลือกเก็บขอมูลจากท่ีผูมีประสบการณในการสั่งซ้ือสินคาประเภท
เสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน โดยการใหขอมูลผานการเก็บขอมูล  
ในรูปแบบของแบบสอบถามออนไลน โดยใหผูตอบแบบสอบถามเปนผูกรอกขอมูลดวยตัวเอง  
(Self-Administered Questionnaires) โดยผานคําถามการคัดกรองเบื้องตนถึงประสบการณ 
การซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน 
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3.2  เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 
เครื่องมือท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้ เปนแบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงเปนแบบสอบถาม  

ท่ีผูวิจัยสรางข้ึน เพ่ือศึกษาจิตวิทยาการตอบสนองของผูบริโภค ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุม
ชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน โดยแบบสอบถามแบงออกเปน 5 สวน ดังนี้ 

  สวนท่ี 1  คําถามคัดกรอง 
  สวนท่ี 2  แบบสอบถามขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับ ลักษณะทางประชากรศาสตร ผูของตอบ

แบบสอบถาม ลักษณะแบบตรวจสอบรายการ (Checklist) 
  สวนท่ี 3  แบบสอบถามขอมูลเก่ียวกับ จิตวิทยาการตอบสนองของผูบริโภค ท่ีสงผลตอ

การตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน ดานแรงจูงใจ ดานการรับรู   
ดานการเรียนรู ดานความเชื่อม่ันและทัศนคติ  ดานบุคลิกภาพ แบบสอบถามแบบมาตราสวน
ประเมินคําตอบ (Rating Scale Questions) แบงเปน 5 ระดับ โดยมีหลักเกณฑการใหคะแนน 

ระดับ 5 คะแนน    =  ความสําคัญมากท่ีสุด 
ระดับ 4 คะแนน   =  ความสําคัญมาก 
ระดับ 3 คะแนน   =  ความสําคัญปานกลาง 
ระดับ 2 คะแนน   =  ความสําคัญนอยมาก 
ระดับ 1 คะแนน   =  ความสําคัญนอยท่ีสุด 

  สวนท่ี 4  แบบสอบถามขอมูลเก่ียวกับ สวนประสมทางการตลาด ท่ีสงผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา   
ดานสถานท่ี  ดานการสงเสริมการตลาด  แบบสอบถามแบบมาตราสวนประเมินคําตอบ  
(Rating Scale Questions) แบงเปน 5 ระดับ โดยมีหลักเกณฑการใหคะแนน 

ระดับ 5 คะแนน   =  ความสําคัญมากท่ีสุด 
ระดับ 4 คะแนน   =  ความสําคัญมาก 
ระดับ 3 คะแนน   =  ความสําคัญปานกลาง 
ระดับ 2 คะแนน   =  ความสําคัญนอยมาก 
ระดับ 1 คะแนน   =  ความสําคัญนอยท่ีสุด 

  สวนท่ี 5  แบบสอบถามขอมูลเก่ียวกับ การตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผาน
เครือขายสังคมออนไลน  ไดแก  การรับรูปญหา การแสวงหาขอมูล การประเมินทางเลือก  
การตัดสินใจซ้ือ พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ แบบสอบถามแบบมาตราสวนประเมินคําตอบ  
(Rating Scale Questions) แบงเปน 5 ระดับ โดยมีหลักเกณฑการใหคะแนน 

ระดับ 5 คะแนน   =  ความสําคัญมากท่ีสุด 
ระดับ 4 คะแนน   =  ความสําคัญมาก 
ระดับ 3 คะแนน   =  ความสําคัญปานกลาง 
ระดับ 2 คะแนน   =  ความสําคัญนอยมาก 
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ระดับ 1 คะแนน   =  ความสําคัญนอยท่ีสุด 
 

การแปลผลคะแนน 
  ผูวิจัยแบงชวงระดับคะแนนโดยใชคาเฉลี่ยจากขอมูลเปนเกณฑในการพิจารณา โดยการ 

หาคาความกวางอันตรภาคชั้นผูวิจัยแบงชวงระดับคะแนนโดยใชคาเฉลี่ยจากขอมูลเปนเกณฑ ในการ
พิจารณา 
 

ชวงคะแนน  =  คะแนนสูงสุด – คะแนนตํ่าสุด 
                                           จํานวนชวงท่ีตองการ 

 =   5-1 
  5 

คาเฉลี่ยท่ีได    =   0.8 
 

3.3  การสรางเคร่ืองมือและการตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือการวิจัย 
ในการศึกษาครั้งนี้ ผูวิจัยไดสรางเครื่องมือ และการตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือในการ

วิจัยโดยมีข้ันตอน ดังนี้ 
  1.  ศึกษาเอกสาร และงานวิจัยท่ีเก่ียวของเก่ียวกับ จิตวิทยาและสวนประสมทางการตลาด 

ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน แลวนํามากําหนด
กรอบแนวคิดของการวิจัย เพ่ือนํามาเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม  

  2.  สรางแบบสอบถาม โดยใชคําถามลักษณะแบบปลายปด เปนคําถามท่ีผูวิจัยสรางข้ึน
เองโดยกําหนดคําตอบไวแลว ผูตอบแบบสอบถามเพียงแตเลือกคําตอบใหตรงกับท่ีผูวิจัยถาม โดยขอ
คําถามแบบปดท่ีใช คือ แบบตรวจสอบรายการ (Check-List Questions) และแบบมาตราสวน
ประเมินคําตอบ (Rating Scale Questions) 

  3.  นําแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแกไข จากอาจารยท่ีปรึกษาไปตรวจสอบความเท่ียงตรง
ตามเนื้ อหา (Content Validity) ของเครื่องมือในกระบวนการตรวจสอบผู วิจัยไดนํ าไปให 
ผูทรงคุณวุฒิ  3 ทานทําการประเมินขอคําถาม โดยใชดัชนีความสอดคลอง (Index of Item 
objective congruence: IOC) โดยการใหคะแนนของผูเชี่ยวชาญ ดังนี้ 

ใหคะแนน  +1  ถาแนใจวาขอคําถามวัดไดตรงตามวัตถุประสงค 
ใหคะแนน    0  ถาไมแนใจวาขอคําถามวัดไดตรงตามวัตถุประสงค 

  ใหคะแนน   -1  ถาแนใจวาขอคําถามวัดไดไมตรงตามวัตถุประสงค 
 

IOC = ΣR  
                       N 
 แลวนําผลคะแนนท่ีไดจากผูเชี่ยวชาญมาคํานวณหาคา IOC ตามสูตร โดยมีสูตรดังตอไปนี้ 
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 IOC   =   คาดัชนีความสอดคลองระหวางขอคําถามกับวัตถุประสงค  
    R   =   คะแนนความคิดเห็นของผูเชี่ยวชาญ  
    N   =   จํานวนผูเชี่ยวชาญ  
    ∑   =   ผลรวมของคะแนนความคิดเห็นของผูเชี่ยวชาญ 
 
 เกณฑ 1.  ขอคําถามท่ีมีคา IOC ตั้งแต 0.50-1.00 มีคาความเท่ียงตรง ใชได  

                              2.  ขอคําถามท่ีมีคา IOC ต่ํากวา 0.50 ตองปรับปรุง ยังใชไมได 
 

หากพบ ขอคําถามขอใดท่ีมีคา IOC ต่ํากวา 0.5 จะตองนําขอคําถามนั้นมาปรับปรุงแกไข 
เพ่ือใหทุกขอคําถามมีคา IOC เกินกวา 0.5 (กรมวิชาการ, 2545, หนา 65) 

  4.  หลังจากท่ีนําเครื่องมือแบบสอบถามไปทําการตรวจสอบความแมนตรงเชิงเนื้อหา  
โดยผู เชี่ยวชาญแลวจึงนําแบบสอบถามมาทดสอบความเชื่อม่ันเพ่ือหาคา ครอนบัคอัลฟา 
(Cronbach’s Alpha) โดยนําไปทดลองใช (Try Out) กับกลุมตัวอยางท่ีไมใชกลุมตัวอยางจริง 
จํานวน 30 ชุด  ไดคาครอนบัคอัลฟา (Cronbach’s Alpha) เทากับ .960 
 

3.4  การเก็บรวบรวมขอมูล 
การเก็บรวบรวมขอมูลของการวิจัยในครั้งนี้ ทางผูวิจัยไดมีกระบวนการและข้ันตอนการ 

เก็บขอมูลโดยการแยกตามแหลงท่ีมาของขอมูลประกอบดวย 2 ประเภทมีดังนี้  
       3.4.1  ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนขอมูลท่ีเก็บดวยตนเอง โดยการเก็บขอมูลจาก
ประชากรกลุมเปาหมาย จํานวน 400 ตัวอยาง ผูวิจัยใชวิธีการสํารวจในรูปแบบของแบบสอบถาม
ออนไลน (Google Form) สําหรับแจกใหกับกลุมตัวอยางเพ่ือตอบแบบสอบถาม และทําการเก็บ
รวบรวมขอมูลจากแบบสอบถามท่ีไดมาตรวจสอบความถูกตอง แลวนํามาทําการเขารหัสขอมูลดวย
โปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ เพ่ือเตรียมขอมูลสําหรับวิเคราะหทางสถิติตอไป 
       3.4.2  ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ผูวิจัยไดศึกษาคนควาขอมูลจากหนังสือทางวิชาการ
ขอความ ขาวสาร สถิติ บทความตาง ๆ เอกสารทางวิชาการรายงานจากหนวยงานท่ีเก่ียวของ
งานวิจัยท่ีเก่ียวของ และขอมูลท่ีเผยแพรทาง Internet เพ่ือนํามาเปนขอมูลในการจัดทํางานวิจัย 
ในครั้งนี ้
 

3.5  การวิเคราะหขอมูลและสถิติที่ใชในการวิจัย 
       3.5.1.  สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic)  
                สวนท่ี 1  ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตร ไดแก เพศ , อายุ ,
สถานภาพ , ระดับการศึกษา, อาชีพ , และระดับรายได โดยจะทําการวิเคราะหและนําเสนอ 
ในรูปแบบของตารางแจกแจงความถ่ี (Frequency) และคารอยละ (Percentage)  
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                สวนท่ี 2  ขอมูลเก่ียวกับจิตวิทยาการตอบสนองของผูบริโภค ท่ีสงผลการตัดสินใจซ้ือ
เสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลนของผูตอบแบบสอบถามใชการวิเคราะหขอมูล
ของการตอบแบบสอบถามสวนนี้  โดยการหาคาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation : S.D.) 

      สวนท่ี 3  ขอมูลเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดของผูบริโภค ท่ีสงผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือ เสื้ อผ ากลุ มชุ ด ทํ างาน โดยผ าน เครือข ายสั งคมออนไลน ของผู ตอบแบบสอบถามใช 
การวิเคราะหขอมูลของการตอบแบบสอบถามสวนนี้โดยการหาคาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน (Standard Deviation : S.D.)  
                สวนท่ี 4  ขอมูลเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคม
ออนไลนของผูตอบแบบสอบถามสวนนี้โดยการหาคาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation : S.D.) 
      3.5.2.  การวิเคราะหขอมูลเชิงอนุมาน  

     สมมติฐานการวิจัยท่ี 1  การวิเคราะหผลความแตกตางเก่ียวกับลักษณะสวนบุคคล 
ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน โดยการใชสถิติ
ความแปรปรวนของประชากรของกลุมตัวอยางดวย Independent Samples T-test การทดสอบ
คา F-test และสถิติความแปรปรวนทางเดียวดวย One-Way ANOVA  

     สมมติฐานการวิจัยท่ี 2  การวิเคราะหผลความแตกตางเก่ียวกับจิตวิทยาท่ีสงผลตอ 
การตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลนลักษณะแบบสอบถามเปน
แบบมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) 5 ระดับ ความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระเชิงปริมาณ
มากกวา 1 ตัวแปร กับตัวแปรตามเชิงกลุม 1 ตัวแปร โดยใชสถิติ F-test และ ANOVA  

     สมมติฐานการวิจัยท่ี 3  การวิเคราะหผลความแตกตางเก่ียวกับสวนประสมทาง
การตลาด 4P’s กับการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลนลักษณะ
แบบสอบถามเปนแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) 5 ระดับ ความสัมพันธระหวาง 
ตัวแปรอิสระเชิงปริมาณมากกวา 1 ตัวแปร กับตัวแปรตามเชิงกลุม 1 ตัวแปร โดยใชสถิติ  F-test 
และ ANOVA 
 
 
 
 
 



 

บทท่ี 4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 

การศึกษาครั้งนี้เปนการวิจัยเรื่อง จิตวิทยาและสวนประสมทางการตลาด ท่ีสงผลตอ 
การตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน ซ่ึงเปนงานวิจัยเชิงสํารวจ
(Survey Research) จํานวน 400 คน โดยผูวิจัยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวม
ขอมูลท้ังหมด 400 ชุด และนําผลจากการเก็บรวบรวมขอมูลท้ัง 400 ชุดนั้นมาวิเคราะหขอมูลผาน
โปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ SPSS (Statistical Packages for Social Science) ซ่ึงผูวิจัยไดแบง 
ผลการวิเคราะหขอมูลและนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลออกเปน 2 สวนดังนี้ 
 

4.1  สัญลักษณและตัวอักษรที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้ 
การวิเคราะหและการแปลความหมายของผลการวิเคราะหขอมูล เพ่ือใหเกิดความเขาใจ 

ในการแปลผลและความหมายของการวิเคราะหขอมูลตรงกันผูวิจัยไดใชสัญลักษณและคํายอ 
ดังตอไปนี้ 

  N   หมายถึง ขนาดของประชากร 
  n   หมายถึง กลุมตัวอยาง 

  x̄   หมายถึง คาคะแนนเฉลี่ย (Arithmetic mean) 
  S.D.   หมายถึง คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
  t   หมายถึง คาสถิติทดสอบท่ีใชในการพิจารณาใน t-Distribution 
  F   หมายถึง คาสถิติทดสอบท่ีใชในการพิจารณาใน f-Distribution 
  df   หมายถึง ระดับความเปนอิสระ (Degrees of Freedom) 
  SS   หมายถึง ผลรวมของคาความเบี่ยงเบน (Sum of Squares) 
  MS   หมายถึง คาเฉลี่ยผลรวมของคะแนนเบี่ยงเบน (Mean Squares) 
  R   หมายถึง คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธความถดถอยเชิงพหุคูณ 
  R2   หมายถึง คาสัมประสิทธิ์การพยากรณ 
  b   หมายถึง คาสัมประสิทธิ์ถดถอย 
  Sig   หมายถึง คานัยสําคัญทางสถิติ 
  SEE   หมายถึง คาความคลาดเคลื่อนของตัวแปรตาม 
  ** หมายถึง คานัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 

   *   หมายถึง คานัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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  สําหรับการวิเคราะหขอมูลและนําเสนอขอมูล ผูวิจัยไดนําเสนอผลการวิจัยในรูปแบบของ 
ตารางประกอบคําบรรยาย โดยแบงการวิเคราะหขอมูลออกเปน 5 สวนตามลําดับ ดังนี้ 

   สวนท่ี   1    คําถามคัดกรอง 
      สวนท่ี   2    ขอมูลลักษณะสวนบุคคล 

     สวนท่ี   3    ขอมูลจิตวิทยาการตอบสนองของผูบริโภคท่ี สงผลตอการตัดสินใจ  
                            ซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน   

              สวนท่ี   4    ขอมูลสวนประสมทางการตลาด ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผา  
                                       กลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน   

   สวนท่ี   5    ขอมูลการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคม  
                                       ออนไลน 
  

4.2  ผลการวิเคราะหขอมูล 
       สวนท่ี 1  ผลการวิเคราะหขอมูล ลักษณะสวนบุคคล ของผูตอบแบบสอบถาม 

ผลการวิเคราะหขอมูลท่ีเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 
จําแนกตามขอมูลสวนบุคคล ไดแก เพศ, อายุ, สถานภาพ, อาชีพ, การศึกษา, และรายได โดยทําการ
วิเคราะห  และนําเสนอในรูปแบบของตารางแจกแจงความถ่ี (Frequency) และคารอยละ
(Percentage) ซ่ึงแสดงผลการวิเคราะหขอมูลไดดังตารางตอไปนี้ 
 
ตาราง 4.1  ตารางแสดง คาความถ่ี จํานวนและรอยละ ของกลุมตัวอยางจําแนกตามเพศ  (n=400) 

เพศ จํานวน รอยละ 
ชาย 109 27.25 
หญิง 291 72.75 

รวม 400 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.1  พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 291 คน  
คิดเปนรอยละ 72.75 และเปนเพศชาย จํานวน 109 คน คิดเปนรอยละ 27.25 
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ตาราง 4.2  ตารางแสดง คาความถ่ี จํานวนและรอยละ ของกลุมตัวอยางจําแนกตามอายุ (n = 400) 

อายุ จํานวน รอยละ 
อายุ 20 -25 ป 32 8.00 
อายุ 26 – 30 ป 85 21.25 
อายุ 31 -35 ป 65 16.25 
อายุ 36 -40 ป 87 21.75 

อายุมากกวา 40 ป 131 32.75 

รวม 400 100.00 
  

จากตารางท่ี 4.2  พบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีมากท่ีสุด คือ กลุมผูท่ีมีอายุมากกวา  
40 ปข้ึนไป จํานวน 131 คน คิดเปนรอยละ 32.75 รองลงมา คือ ชวงอายุ 36 - 40 ปข้ึนไป จํานวน 
87 คน อายุ 26 – 30 ป จํานวน 85 คน คิดเปนรอยละ 21.25 กลุมอายุ 31 - 35 ป และนอยท่ีสุด
คือ กลุมผูมีอายุ 20 – 25 ป มีจํานวน 32 คน คิดเปนรอยละ 8.00 ตามลําดับ 

 
ตาราง 4.3  ตารางแสดง คาความถ่ี จํานวน และรอยละ ของกลุมตัวอยางจําแนกตามสถานภาพ  
               (n = 400) 

สถานภาพสมรส จํานวน รอยละ 
โสด 193 48.25 

สมรส 164 41.00 
หยาราง / หมาย   43 10.75 

รวม 400 100.00 

  
จากตารางท่ี 4.3 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสถานภาพโสด จํานวน 193 คน 

คิดเปนรอยละ 48.25 รองลงมา คือ สถานภาพสมรส จํานวน 164 คน คิดเปนรอยละ 41.00 และ
นอยท่ีสุด คือ สถานภาพหยาราง/หมาย จํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 10.75  
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ตาราง 4.4  ตารางแสดง คาความถ่ี จํานวนและรอยละ ของกลุมตัวอยางจําแนกตามอาชีพ  (n = 400) 

อาชีพ จํานวน รอยละ 
นักเรียน / นักศึกษา 10 2.50 

ขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ 284 71.00 
พนักงานบริษัทเอกชน 63 15.75 

ธุรกิจสวนตัว 43 10.75 
รวม 400 100.00 

  
จากตารางท่ี 4.4 พบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีมากท่ีสุด คือ อาชีพขาราชการ/

รัฐวิสาหกิจ จํานวน 284 คน คิดเปนรอยละ 71.00 รองลงมา คือ อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 
จํานวน 63 คน คิดเปนรอยละ 15.75  ธุรกิจสวนตัว จํานวน 43 คนคิดเปนรอยละ 10.75  และนอย
ท่ีสุด คือ อาชีพนักเรียน/นักศึกษา จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.50 ตามลําดับ  
 
ตาราง 4.5  ตารางแสดง คาความถ่ี จํานวน และรอยละ ของกลุมตัวอยางจําแนกตามวุฒิการศึกษา 
               (n = 400) 

วุฒิการศึกษา จํานวน รอยละ 
ต่ํากวาปริญญาตรี 76 19.00 

ปริญญาตรี 270 67.50 
สูงกวาปริญญาตรี 54 13.50 

             รวม  400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.5 พบวา ผูตอบแบบสอบถาม มีระดับการศึกษามากท่ีสุด คือ ระดับ 

ปริญญาตรี จํานวน 270 คน คิดเปนรอยละ 67.50 รองลงมา คือ ต่ํากวาปริญญาตรี และสูงกวา
ปริญญาตรี จํานวน 76 และ 54 คน คิดเปนรอยละ 19.00 และ 13.50 ตามลําดับ 
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ตาราง 4.6  ตารางแสดง คาความถ่ี จํานวนและรอยละ ของกลุมตัวอยางจําแนกตามรายได 
               ตอเดือน (n = 400) 

รายไดตอเดือน จํานวน รอยละ 
ต่ํากวา 10,000 บาท 10 2.50 

10,000 – 20,000 บาท 43 10.75 
20,001 – 30,000 บาท 175 43.75 
30,001 – 40,000 บาท 129 32.25 
40,001 – 50,000 บาท 21 5.25 
มากวา 50,000  บาท 22 5.50 

รวม 400 100.00 

  
 จากตารางท่ี 4.6 พบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีจํานวนมากท่ีสุด คือ กลุมรายได 20,001 – 
30,000 บาท จํานวน 175 คน คิดเปนรอยละ 43.75 รองลงมา คือ กลุมรายได 30,001 – 40,000 
บาท จํานวน 129 คน คิดเปนรอยละ 32.25 รายได 10,000 - 20,000 บาท จํานวน 43 คน คิดเปน
รอยละ 10.75 และนอยท่ีสุด คือ กลุมรายไดต่ํากวา 10,000 บาท จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 
2.50 ตามลําดับ 
 
      สวนท่ี 2  ผลการวิเคราะหขอมูล จิตวิทยาการตอบสนอง ของผูบริโภคซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน 
โดยผานเครือขายสังคมออนไลน 

ผลการวิเคราะหขอมูล จิตวิทยาการตอบสนองของผูบริโภคซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน  
โดยผานเครือขายสังคมออนไลน ท้ัง 5 ดาน ไดแก การจูงใจ, การรับรู, การเรียนรู, ทัศนคติ, 
บุคลิกภาพ โดยจะทําการวิ เคราะห  และนํ าเสนอในรูปแบบของตารางค าเฉลี่ ย  (Mean)  
และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ซ่ึงแสดงผลการวิเคราะหขอมูลไดดังตาราง
ตอไปนี้ 
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ตาราง 4.7  ตารางแสดง คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ขอมูลจิตวิทยาการตอบสนองของ 
               ผูบริโภค ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน 
               ดานแรงจูงใจ 

จิตวิทยาการ x̄ S.D. ความหมาย ลําดับ 

1. แรงจูงใจ     
การนําเสนอสินคา 4.60 0.54 มากท่ีสุด 1 

มีสินคาใหเลือกหลากหลาย 4.30 0.70 มากท่ีสุด 2 

ตองการมีภาพลักษณท่ีเหมือนกับคน
ดังท่ีชื่นชอบ 

3.58 0.98 มากท่ีสุด 3 

ภาพรวม 4.15 0.60 มากท่ีสุด  

 
จากตารางท่ี 4.7 พบวา ภาพรวมของผูตอบแบบสอบถาม จิตวิทยาการตอบสนองของ

ผูบริโภค ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน  โดยผานเครือขายสังคมออนไลน  

ดานแรงจูงใจ มีคาเฉลี่ยอยูท่ี (x̄ = 4.15) มีความคิดเห็นอยูในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเปน 
รายขอ พบวา ขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงท่ีสุด คือ การนําเสนอสินคา มีคาเฉลี่ยอยูท่ี  (x̄ = 4.60) รองลงมา 

คือ มีสินคาใหเลือกหลากหลาย มีคาเฉลี่ยอยูท่ี  (x̄ = 4.30)  และนอยท่ีสุด คือ ตองการมีภาพลักษณ
ท่ีเหมือนกับคนดังท่ีชื่นชอบ มีคาเฉลี่ยอยูท่ี  (x̄ = 3.58)  

 
ตาราง 4.8  ตารางแสดง คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ขอมูลจิตวิทยาการตอบสนองของ 
                 ผูบริโภค ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน 
               ดานการรับรู 

จิตวิทยาการ x̄ S.D. ความหมาย ลําดับ 
2. การรับรู     
การบริการท่ีรวดเร็วและถูกใจ 4.68 0.51 มากท่ีสุด 1 
มีลูกคามาใชบริการจํานวนมาก 4.17 0.64 มากท่ีสุด 3 

ประสบการณความนาเชื่อถือของ
รานคา 

4.54 0.55 มากท่ีสุด 2 

ภาพรวม 4.46 0.34 มากท่ีสุด  

 
จากตารางท่ี 4.8 พบวา ภาพรวมของผูตอบแบบสอบถาม จิตวิทยาการตอบสนองของ

ผูบริโภค ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน  

ดานการรับรู มีคาเฉลี่ยอยู ท่ี (x̄ = 4.46) มีความคิดเห็นอยูในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเปน 
รายขอ พบวา ขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงท่ีสุด คือ การบริการท่ีรวดเร็วและถูกใจ มีคาเฉลี่ยอยูท่ี  (x̄ = 4.68)  
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รองลงมา คือ ประสบการณความนาเชื่อถือของรานคา มีคาเฉลี่ยอยูท่ี  (x̄ = 4.54) และนอยท่ีสุด  
คือ มีลูกคามาใชบริการจํานวนมาก มีคาเฉลี่ยอยูท่ี  (x̄ = 4.17)  
 
ตาราง 4.9  ตารางแสดง คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ขอมูลจิตวิทยาการตอบสนองของ                     
                ผูบริโภค ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน 

     ดานการเรียนรู 

   จิตวิทยาการ x̄ S.D. ความหมาย ลําดับ 

3. การเรียนรู     
การโฆษณาประชาสัมพันธอยาง
ตอเนื่อง 

4.17 0.64 มากท่ีสุด 2 

สวมใสเสื้อผาตามท่ีมีผูแนะนําหรือ
ตามท่ีดารารีวิว 

3.57 0.92 มาก 3 

ประสบการณการใชสินคาเอง 4.21 0.70 มากท่ีสุด 1 
ภาพรวม 3.98 0.59 มาก  

 
จากตารางท่ี 4.9 พบวา ภาพรวมของผูตอบแบบสอบถาม จิตวิทยาการตอบสนองของ

ผูบริโภค ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน  โดยผานเครือขายสังคมออนไลน ดานการ

เรียนรู มีคาเฉลี่ยอยูท่ี (x̄ = 3.98) มีความคิดเห็นอยูในระดับมาก เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา  
ข อ ท่ี มี ค า เฉลี่ ยสู ง ท่ี สุ ด  คื อ  ป ระสบการณ ก าร ใช สิ น ค า เอ ง  มี ค า เฉลี่ ยอยู ท่ี  (x̄ = 4.21)  
มีความคิดเห็นอยู ในระดับมากท่ีสุด รองลงมา คือ การโฆษณาประชาสัมพันธอยางตอเนื่อง  
มีคาเฉลี่ยอยูท่ี  (x̄ = 4.17) และนอยท่ีสุด คือ สวมใสเสื้อผาตามท่ีมีผูแนะนําหรือตามท่ีดารารีวิว  

มีคาเฉลี่ยอยูท่ี  (x̄ = 3.57)  
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ตาราง 4.10  ตารางแสดง คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ขอมูลจิตวิทยาการตอบสนองของ 
                  ผูบริโภค ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน 
                 ดานความเชื่อและทัศนคติ 

จิตวิทยาการ x̄ S.D. ความหมาย ลําดับ 

4. ความเช่ือและทัศนคติ     
การใหบริการของรานคาหรือตัวแทน
ขายท่ีดี 

4.60 0.63 มากท่ีสุด 1 

ความม่ันใจในตรายี่หอ 4.24 0.68 มากท่ีสุด 3 

การใหบริการหลังการขายท่ีดี 4.57 0.63 มากท่ีสุด 2 

ภาพรวม 4.46 0.28 มากท่ีสุด  

 
จากตารางท่ี 4.10 พบวา ภาพรวมของผูตอบแบบสอบถาม จิตวิทยาการตอบสนองของ

ผูบริโภค ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน  โดยผานเครือขายสังคมออนไลน  

ดานความเชื่อและทัศนคติ มีคาเฉลี่ยอยู ท่ี  (x̄ = 4.46) มีความคิดเห็นอยู ในระดับมากท่ีสุด  
เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงท่ีสุด คือ การใหบริการของรานคาหรือตัวแทนขาย

ท่ีดีมีคาเฉลี่ยอยู ท่ี   (x̄ = 4.60) รองลงมา คือ การใหบริการหลังการขายท่ีดี มีคาเฉลี่ยอยู ท่ี   
(x̄ = 4.57) และนอยท่ีสุด คือ ความม่ันใจในตรายี่หอมีคาเฉลี่ยอยูท่ี  (x̄ = 4.24)  
 
ตาราง 4.11  ตารางแสดง คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ขอมูลจิตวิทยาการตอบสนองของ 
                  ผูบรโิภค ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน 
                 ดานบุคลิกภาพ 

จิตวิทยาการ x̄ S.D. ความหมาย ลําดับ 

5. บุคลิกภาพ     
สินคาท่ีใหความรูสึกดูดี มีระดับ 4.54 0.60 มากท่ีสุด 1 
สินคาท่ีมีความแปลกใหมทันสมัย 4.22 0.70 มากท่ีสุด 3 
สินคาดึงดูดความนาสนใจ 4.44 0.64 มากท่ีสุด 2 

                   รวม 4.40 0.23 มากท่ีสุด  

 
จากตารางท่ี 4.11 พบวา ภาพรวมของผูตอบแบบสอบถาม จิตวิทยาการตอบสนองของ

ผูบริโภค ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน  

ดานบุคลิกภาพ มีคาเฉลี่ยอยูท่ี (x̄ = 4.40) มีความคิดเห็นอยูในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเปน 
รายขอ พบวา ขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงท่ีสุด คือ สินคาท่ีใหความรูสึกดูดี มีระดับ มีคาเฉลี่ยอยูท่ี  (x̄ = 4.54) 
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รองลงมา คือ สินคาดึงดูดความนาสนใจ มีคาเฉลี่ยอยูท่ี  (x̄ = 4.44) และนอยท่ีสุด คือ สินคาท่ีมี
ความแปลกใหมทันสมัย มีคาเฉลี่ยอยูท่ี  (x̄ = 4.22)  
 
ตาราง 4.12  ตารางแสดง คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอมูลจิตวิทยาการตอบสนอง 
                 ของผูบริโภค ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผา 

                จิตวิทยา  x̄ S.D. ความหมาย ลําดับ 

1.  แรงจูงใจ 4.60 0.54 มากท่ีสุด 2 
2.  การรับรู 4.68 0.51 มากท่ีสุด 1 
3.  การเรียนรู 4.21 0.70 มากท่ีสุด 5 
4.  ความเชื่อและทัศนคติ 4.60 0.63 มากท่ีสุด 3 

     5.  บุคลิกภาพ 4.54 0.60 มากท่ีสุด 4 

         รวม 4.52 0.07 มากท่ีสุด  

  
จากตารางท่ี 4.12 พบวา ภาพรวมของผูตอบแบบสอบถาม จิตวิทยาการตอบสนองของ

ผูบริโภค ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผา โดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยูในระดับมากท่ีสุด (x̄ = 4.52) 
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ (S.D. = 0.07) และเม่ือพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานการรับรู  

มีคะแนนเฉลี่ยสูงท่ีสุด (x̄ = 4.68)  สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ (S.D. = 0.55) รองลงมา คือ  
ดานแรงจูงใจ (x̄ = 4.60) สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ (S.D. = 0.54)  ดานความเชื่อและทัศนคติ 

(x̄ = 4.60) ส วน เบี่ ย ง เบ นมาต รฐาน เท า กับ  (S.D. = 0.63)  ด าน บุ คลิ กภ าพ  (x̄ = 4.54)  
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ (S.D. = 0.60) และดานท่ีนอยท่ีสุด คือ ดานการเรียนรู (x̄ = 4.21) 
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ (S.D. = 0.70) 
 
      สวนท่ี 3  ผลการวิเคราะหขอมูล สวนประสมทางการตลาด ของผูบริโภคท่ีสงผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน 

ผลการวิเคราะหขอมูล สวนประสมทางการตลาดของผูบริโภคซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน 
โดยผานเครือขายสังคมออนไลน ท้ัง 4 ดานไดแก ผลิตภัณฑ, ราคา, การจัดจําหนาย, การสงเสริม
การตลาด โดยจะทําการวิเคราะหและนําเสนอในรูปแบบของตารางคาเฉลี่ย (Mean) และ 
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ซ่ึงแสดงผลการวิเคราะหขอมูลไดดังตารางตอไปนี้ 
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ตาราง 4.13  ตารางแสดง คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ขอมูลสวนประสมทางการตลาด 
                 ของผูบริโภค ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางานโดยผานเครือขายสังคม 
                 ออนไลน ดานผลิตภัณฑ 

สวนประสมทางการตลาด    x̄ S.D. ความหมาย ลําดับ 

1. ผลิตภัณฑ     
ความมีชื่อเสียงของตราสินคา 4.16 0.83 มากท่ีสุด 5 
สินคามีคุณภาพ 4.54 0.64 มากท่ีสุด 3 
มีการบอกรายละเอียดของสินคา
ครบถวน 

4.54 0.64 มากท่ีสุด 2 

แสดงรูปสินคาชัดเจน 4.62 0.58 มากท่ีสุด 1 
สินคามีความแตกตางจากรานคาท่ัวไป         4.22        0.67       มากท่ีสุด           4 

       รวม 4.41 0.37 มากท่ีสุด  

 
จากตารางท่ี 4.13 พบวา ภาพรวมของผูตอบแบบสอบถาม สวนประสมทางการตลาดของ

ผูบริโภค ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน  
ดานผลิตภัณฑ มีคาเฉลี่ยอยูท่ี (x̄ = 4.41) มีความคิดเห็นอยูในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเปน 

รายขอ พบวา ขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงท่ีสุด คือ แสดงรูปสินคาชัดเจน มีคาเฉลี่ยอยูท่ี  (x̄ = 4.62) รองลงมา 
คือ มีการบอกรายละเอียดของสินคาครบถวน มีคาเฉลี่ยอยู ท่ี  (x̄ = 4.44) และนอยท่ีสุด คือ  

ความมีชื่อเสียงของตราสินคา มีคาเฉลี่ยอยูท่ี  (x̄ = 4.22) ตามลําดับ 
 
ตาราง 4.14  ตารางแสดง คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ขอมูลสวนประสมทางการตลาด 
                 ของผูบริโภค ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคม 
                 ออนไลน ดานราคา 

สวนประสมทางการตลาด    x̄ S.D. ความหมาย ลําดับ 

2. ราคา     
ราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินคา 4.43            0.64               มากท่ีสุด 3 
เม่ือซ้ือสินคาผานสื่อออนไลน จะมี
ราคาคาจัดสงสินคาท่ีเหมาะสม 

4.38 0.63              
มากท่ีสุด
            

4 

สินคามีราคาระบุไวชัดเจน 4.57 0.54 มากท่ีสุด 1 

มีราคาถูกกวาการซ้ือผานชองทางอ่ืนๆ 
4.43 0.68 มากท่ีสุด 2 

       รวม 4.45 0.27 มากท่ีสุด  
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จากตารางท่ี 4.14 พบวา ภาพรวมของผูตอบแบบสอบถาม สวนประสมทางการตลาดของ
ผูบริโภค ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน  โดยผานเครือขายสังคมออนไลน  
ดานราคา มีคาเฉลี่ยอยูท่ี (x̄ = 4.45) มีความคิดเห็นอยูในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเปนรายขอ 

พบวา ขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงท่ีสุด คือ สินคามีราคาระบุไวชัดเจน มีคาเฉลี่ยอยูท่ี  (x̄ = 4.57) รองลงมา 
คือ มีราคาถูกกวาการซ้ือผานชองทางอ่ืนๆ มีคาเฉลี่ยอยูท่ี  (x̄ = 4.43) และนอยท่ีสุด คือ เม่ือซ้ือ

สินคาผานสื่อออนไลน จะมีราคาคาจัดสงสินคาท่ีเหมาะสม มีคาเฉลี่ยอยูท่ี  (x̄ = 4.38) ตามลําดับ 
 
ตาราง 4.15  ตารางแสดง คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ขอมูลสวนประสมทางการตลาด 
                 ของผูบริโภค ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคม 
                 ออนไลน ดานการจัดจําหนาย 

สวนประสมทางการตลาด    x̄ S.D. ความหมาย ลําดับ 

3. การจัดจําหนาย     
เขาถึงรานคาไดหลากหลายชองทาง 
เฟสบุค  ไลน  อินสตาแกรม 

4.57 0.54 
มากท่ีสุด
  

1 

คนหาชื่อรานคาจากชองทางออนไลนได 
เฟสบุค  ไลน  อินสตาแกรม 

4.46 0.86 
มากท่ีสุด
  

4 

เลือกซ้ือสินคาผานชองทางออนไลนได
เฟสบุค  ไลน  อินสตาแกรม 

4.51 0.82 
มากท่ีสุด
  

2 

ติดตอสอบถามผูขายไดหลายชองทาง 
เฟสบุค ไลน  อินสตาแกรม 

4.49 0.82  มากท่ีสุด 3 

        รวม 4.50 0.15 มากท่ีสุด  

 
จากตารางท่ี 4.15 พบวา ภาพรวมของผูตอบแบบสอบถาม สวนประสมทางการตลาดของ

ผูบริโภค ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน  
ดานการจัดจําหนาย มีคาเฉลี่ยอยูท่ี (x̄ = 4.50) มีความคิดเห็นอยูในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเปน
รายขอ พบวา ขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงท่ีสุด คือ เขาถึงรานคาไดหลากหลายชองทาง เฟสบุค  ไลน  อินสตา
แกรม มีคาเฉลี่ยอยูท่ี  (x̄ = 4.57) รองลงมา คือ เลือกซ้ือสินคาผานชองทางออนไลนไดเฟสบุค ไลน  

อินสตาแกรม มีคาเฉลี่ยอยูท่ี  (x̄ = 4.51) และนอยท่ีสุด คือ คนหาชื่อรานคาจากชองทางออนไลนได 
เฟสบุค  ไลน  อินสตาแกรม มีคาเฉลี่ยอยูท่ี  (x̄ = 4.46) ตามลําดับ 
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ตาราง 4.16  ตารางแสดง คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ขอมูลสวนประสมทางการตลาด 
                 ของผูบริโภค ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคม 
                 ออนไลน ดานการสงเสริมการตลาด 

สวนประสมทางการตลาด    x̄ S.D. ความหมาย ลําดับ 

4. การสงเสริมการตลาด     
มีการประชาสัมพันธตามสื่ออ่ืนๆ
อยางสมํ่าเสมอ 

4.28 0.72  มากท่ีสุด 3 

มีการทํากิจกรรมสงเสริมการขายท่ี
ตรงตามความตองการ เชน ลด แลก 
แจก แถม 

4.38 0.67 
     มากท่ีสุด
  

2 

มีการคืนกําไรใหแกผูบริโภคท่ีซ้ือ
อยางตอเนื่อง เชน ฟรีคาจัดสง ลด
ราคา เม่ือซ้ือสินคาตามท่ีกําหนด 

4.51 0.60 
     มากท่ีสุด
  

1 

มีการสงขอมูลขาวสารอยูอยาง
สมํ่าเสมอ 

4.25 0.76      มากท่ีสุด
  

4 

รวม       4.35     0.35      มากท่ีสุด  

 
จากตารางท่ี 4.16 พบวา ภาพรวมของผูตอบแบบสอบถาม สวนประสมทางการตลาดของ

ผูบริโภค ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน  
ดานการสงเสริมการตลาด มีคาเฉลี่ยอยู ท่ี  (x̄ = 4.35) มีความคิดเห็นอยู ในระดับมากท่ีสุด  
เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงท่ีสุด คือ มีการคืนกําไรใหแกผูบริโภคท่ีซ้ืออยาง
ตอเนื่อง เชน ฟรีคาจัดสง ลดราคา เม่ือซ้ือสินคาตามท่ีกําหนด มีคาเฉลี่ยอยูท่ี  (x̄ = 4.51) รองลงมา
คือ มีการทํากิจกรรมสงเสริมการขายท่ีตรงตามความตองการ เชน ลด แลก แจก แถม มีคาเฉลี่ย 

อยู ท่ี   (x̄ = 4.38) และนอยท่ีสุด คือ มีการสงขอมูลขาวสารอยูอยางสมํ่าเสมอ มีคาเฉลี่ยอยู ท่ี   
(x̄ = 4.25) ตามลําดับ 
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ตาราง 4.17  ตารางแสดง คาเฉลี่ยและคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ขอมูลสวนประสมทางการตลาด 
                 ของผูบริโภค ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคม 
                 ออนไลน     

    สวนประสมทางการตลาด x̄ S.D. ความหมาย ลําดับ 

1. ดานผลิตภัณฑ 4.62 0.58 มากท่ีสุด 1 
2. ดานราคา 4.57 0.54 มากท่ีสุด 2 
3. ดานการจัดจําหนาย 4.49 0.82 มากท่ีสุด 4 
4. ดานการสงเสริมการตลาด 4.51 0.60 มากท่ีสุด 3 

      รวม 4.54 0.63 มากท่ีสุด  

 
จากตารางท่ี 4.17 พบวา ภาพรวมของผูตอบแบบสอบถาม สวนประสมทางการตลาดของ

ผูบริโภคท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยูในระดับมากท่ีสุด 

(x̄ = 4.54) สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ (S.D. = 0.63) และเม่ือพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดาน
ผ ลิ ต ภั ณ ฑ  มี ค ะ แ น น เฉ ลี่ ย สู ง ท่ี สุ ด  ( x̄ = 4.62)  ส ว น เบี่ ย ง เบ น ม า ต ร ฐ า น เท า กั บ  

(S.D. = 0.58) รองลงมา  คื อ  ด านการราคา (x̄ = 4.57)  ส วน เบี่ ย งเบนมาตรฐาน เท า กับ  
(S.D. = 0.54)  และดานท่ีนอยท่ีสุด คือ ดานการจัดจําหนาย มีคะแนนเฉลี่ยสูงท่ีสุด (x̄ = 4.49)  
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ (S.D. = 0.82) ตามลําดับ 
 
      สวนท่ี 4  ผลการวิเคราะหขอมูล การตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคม
ออนไลน  

ผลการวิเคราะหขอมูล การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผาน
เครือขายสังคมออนไลน ท้ัง 5 ดาน ไดแก การรับรูความตองการของปญหา, การแสวงหาขอมูล,  
การประเมินทางเลือก, การตัดสินใจซ้ือ, พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ โดยจะทําการวิเคราะหและ
นําเสนอในรูปแบบของตารางคาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
ซ่ึงแสดงผลการวิเคราะหขอมูลได ดังตารางตอไปนี้ 
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ตาราง 4.18  ตารางแสดง คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ขอมูลการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุม 
                 ชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน ดานการรับรูความตองการของปญหา 

  

การตัดสินใจซ้ือ x̄ S.D. ความหมาย ลําดับ 

1. การรับรูความตองการของปญหา     
ทานคิดวาชื่อเสียงของรานคาสามารถบง
บอกถึงคุณภาพของสินคาได 

4.22 0.67 มากท่ีสุด 2 

การซ้ือผานชองทางออนไลน สามารถ
กระตุนใหทานเขามาเลือกซ้ือสินคาได
มากกวาชองทางอ่ืนๆ 

4.30 0.56 มากท่ีสุด 1 

ทานรูสึกอยากซ้ือสินคา เม่ือเขาชมผาน
ชองทางออนไลน 

4.14 0.67 มากท่ีสุด 3 

         รวม 4.22 0.30 มากท่ีสุด  

 
จากตารางท่ี 4.18 พบวา ภาพรวมของผูตอบแบบสอบถาม การตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุด

ทํางาน  โดยผานเครือขายสังคมออนไลน ดานการรับรูความตองการของปญหา มีคาเฉลี่ยอยูท่ี  

(x̄ = 4.22)  มีความคิดเห็นอยูในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูง
ท่ีสุด คือ การซ้ือผานชองทางออนไลน สามารถกระตุนใหทานเขามาเลือกซ้ือสินคาไดมากกวา

ชองทางอ่ืนๆ มีคาเฉลี่ยอยูท่ี  (x̄ = 4.30)  รองลงมา คือ ทานคิดวาชื่อเสียงของรานคาสามารถ 
บงบอกถึงคุณภาพของสินคาได มีคาเฉลี่ยอยูท่ี  (x̄ = 4.22)  และนอยท่ีสุด คือ ทานรูสึกอยากซ้ือ

สินคา เม่ือเขาชมผานชองทางออนไลน มีคาเฉลี่ยอยูท่ี  (x̄ = 4.25)   
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ตาราง 4.19  ตารางแสดง คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ขอมูลการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุม 
                 ชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน ดานการแสวงหาขอมูล 

การตัดสินใจซ้ือ x̄ S.D. ความหมาย ลําดับ 

2. การแสวงหาขอมูล     
ทานทําการหาขอมูลของสินคา  
จากหลายแหลงกอนตัดสินใจซ้ือ 
ผานชองทางออนไลน 

4.38 0.68 มากท่ีสุด 2 

ทานมีการสอบถามขอมูลจากคนใกลชิด
หรือบุคคลอ่ืนๆ ท่ีเคยซ้ือสินคาผาน
ชองทางออนไลน 

4.02 0.89 มากท่ีสุด 3 

ทานไดศึกษาขอมูลดูรีวิว หรือความคิดเห็น
ของผูท่ีเคยซ้ือสินคาผานชองทางออนไลน 4.38 0.63 มากท่ีสุด 1 

         รวม 4.26 0.31 มากท่ีสุด  

 
จากตารางท่ี 4.19 พบวา ภาพรวมของผูตอบแบบสอบถาม การตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุด

ทํางาน  โดยผานเครือขายสังคมออนไลน ดานการแสวงหาขอมูล มีคาเฉลี่ยอยู ท่ี  (x̄ = 4.26)   
มีความคิดเห็นอยูในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงท่ีสุด คือ  
ทานไดศึกษาขอมูลดูรีวิว หรือความคิดเห็นของผูท่ีเคยซ้ือสินคาผานชองทางออนไลน  มีคาเฉลี่ย 

อยูท่ี  (x̄ = 4.38)  รองลงมา คือ ทานทําการหาขอมูลของสินคา จากหลายแหลงกอนตัดสินใจซ้ือ
ผานชองทางออนไลน มีคาเฉลี่ยอยูท่ี  (x̄ = 4.38) และนอยท่ีสุด คือ ทานมีการสอบถามขอมูลจาก 

คนใกลชิดหรือบุคคลอ่ืน ๆ ท่ีเคยซ้ือสินคาผานชองทางออนไลน มีคาเฉลี่ยอยูท่ี  (x̄ = 4.02)  
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ตาราง 4.20  ตารางแสดง คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ขอมูลการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุม 
                 ชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน ดานการประเมินทางเลือก 

การตัดสินใจซ้ือ x̄ S.D. ความหมาย ลําดับ 

3. การประเมินทางเลือก     
กอนท่ีทานจะประเมินทางเลือกสินคาดวย
ตนเอง ทานไดเปรียบเทียบรายละเอียด
ของสินคาจากหลายชองทาง 

4.40 0.67 มากท่ีสุด 1 

ทานเชื่อม่ันในคุณภาพของสินคา เม่ือได 
รับขอมูลอยางละเอียดตามความตองการ 4.35 0.62 มากท่ีสุด 2 

ทานไดประเมินทางเลือกเก่ียวกับคาใชจาย
การตัดสนิใจซ้ือสินคาจากหลายชองทาง 

4.24 0.76 มากท่ีสุด 3 

          รวม 4.33 0.21 มากท่ีสุด  

 
จากตารางท่ี 4.20 พบวา ภาพรวมของผูตอบแบบสอบถาม การตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุด

ทํางาน  โดยผานเครือขายสังคมออนไลน ดานการประเมินทางเลือก มีคาเฉลี่ยอยูท่ี (x̄ = 4.33)   
มีความคิดเห็นอยูในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงท่ีสุด คือ กอนท่ี
ทานจะประเมินทางเลือกสินคาดวยตนเอง ทานไดเปรียบเทียบรายละเอียดของสินคาจากหลาย

ชองทาง มีคาเฉลี่ยอยูท่ี  (x̄ = 4.40)   รองลงมา คือ ทานเชื่อม่ันในคุณภาพของสินคา เม่ือไดรับ
ขอมูลอยางละเอียดตามความตองการ มีคาเฉลี่ยอยู ท่ี  (x̄ = 4.35)   และนอยท่ีสุด คือ ทานได
ประเมินทางเลือกเก่ียวกับคาใชจายการตัดสินใจซ้ือสินคาจากหลายชองทาง มีคาเฉลี่ยอยู ท่ี   
(x̄ = 4.24)    
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ตาราง 4.21  ตารางแสดง คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ขอมูลการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุม 
                 ชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน ดานการตัดสินใจซ้ือ 

การตัดสินใจซ้ือ x̄ S.D. ความหมาย ลําดับ 

4. การตัดสินใจซ้ือ     
ทานตัดสินใจซ้ือสินคาผานชองทาง
ออนไลน โดยพิจารณาจากความคุมคา 
และเหมาะสมในทุกดาน 

4.46 0.64 มากท่ีสุด 1 

ทานตัดสินใจซ้ือสินคาผานชองทาง
ออนไลน เพราะความเชื่อม่ันในคุณภาพ
และบริการ 

4.27 0.68 มากท่ีสุด 3 

ทานตัดสินใจซ้ือสินคาผานชองทาง
ออนไลน เพราะความชื่นชอบและความ
พอใจสวนตัว 

4.44 0.68 มากท่ีสุด 2 

          รวม 4.38 0.22 มากท่ีสุด  

 
จากตารางท่ี 4.21 พบวา ภาพรวมของผูตอบแบบสอบถาม การตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุด

ทํางาน  โดยผานเครือขายสังคมออนไลน ดานการตัดสินใจซ้ือ มีคาเฉลี่ยอยูท่ี (x̄ = 4.38)  มีความ
คิดเห็นอยูในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงท่ีสุด คือ ทานตัดสินใจ
ซ้ือสินค าผ านชองทางออนไลน  โดยพิจารณ าจากความคุมค าและเหมาะสมในทุกด าน 
มีคาเฉลี่ยอยูท่ี  (x̄ = 4.46) รองลงมา คือ ทานตัดสินใจซ้ือสินคาผานชองทางออนไลน เพราะความ

ชื่นชอบและความพอใจสวนตัว มีคาเฉลี่ยอยูท่ี  (x̄ = 4.44) และนอยท่ีสุด คือ ทานตัดสินใจซ้ือสินคา
ผานชองทางออนไลน เพราะความเชื่อม่ันในคุณภาพและบริการ มีคาเฉลี่ยอยูท่ี  (x̄ = 4.44)   
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ตาราง 4.22  ตารางแสดง คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ขอมูลการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุม 
                 ชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน ดานพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ   

การตัดสินใจซ้ือ x̄ S.D. ความหมาย ลําดับ 

5. พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ       
หลังจากการตัดสินใจซ้ือสินคาผานชองทาง
ออนไลนทานเกิดความรูสึกท่ีดี ประทับใจ
และตั้งใจจะกลับมาซ้ือซํ้าอยางตอเนื่อง 

4.33 0.73 มากท่ีสุด 1 

หลังจากการตัดสินใจซ้ือสินคาผานชองทาง
ออนไลน ทานรูสึกถึงความเชื่อม่ันในสินคา 
และตองการซ้ือสินคาเพ่ิมข้ึนอยางตอเนื่อง 

4.14 0.71 มากท่ีสุด 3 

ทานพรอมและยินดีท่ีจะแนะนําใหกับ
บุคคลอ่ืนๆ ใหเขามาซ้ือสินคาออนไลน 
เชนเดียวกับตัวทาน 

4.30 0.61 มากท่ีสุด 2 

                     รวม      4.25    0.25      มากท่ีสุด  

 
จากตารางท่ี 4.22 พบวา ภาพรวมของผูตอบแบบสอบถาม การตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุด

ทํางาน  โดยผานเครือขายสังคมออนไลน  ดานพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ มีคาเฉลี่ยอยู ท่ี  
(x̄ = 4.25)  มีความคิดเห็นอยูในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูง
ท่ีสุด คือ หลังจากการตัดสินใจซ้ือสินคาผานชองทางออนไลนทานเกิดความรูสึกท่ีดีประทับใจและ
ตั้งใจจะกลับมาซ้ือซํ้าอยางตอเนื่อง มีคาเฉลี่ยอยูท่ี  (x̄ = 4.33) รองลงมา คือ ทานพรอมและยินดี 
ท่ีจะแนะนําใหกับบุคคลอ่ืน ๆ ใหเขามาซ้ือสินคาออนไลนเชนเดียวกับตัวทาน มีคาเฉลี่ยอยู ท่ี   
(x̄ = 4.30)  และนอยท่ีสุด คือ หลังจากการตัดสินใจซ้ือสินคาผานชองทางออนไลนทานรูสึกถึงความ

เชื่อม่ันในสินคา และตองการซ้ือสินคาเพ่ิมข้ึนอยางตอเนื่อง มีคาเฉลี่ยอยูท่ี  (x̄ = 4.14)  
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ตาราง 4.23  ตารางแสดง คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ขอมูลการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุม 
                 ชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน 

 การตัดสินใจซ้ือ x̄ S.D. ความหมาย ลําดับ 
1. ดานการรับรูความตองการของ

ปญหา 
4.22 0.52 มากท่ีสุด 5 

2. ดานการแสวงหาขอมูล 4.26 0.62 มากท่ีสุด 3 
3. ดานการประเมินทางเลือก 4.33 0.60 มากท่ีสุด 2 
4. ดานการตัดสินใจซ้ือ 4.39 0.60 มากท่ีสุด 1 
5. ดานพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 4.25 0.61 มากท่ีสุด 4 

             รวม 4.29 0.59 มากท่ีสุด  

 
จากตารางท่ี 4.23 พบวา ภาพรวมของผูตอบแบบสอบถาม การตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุด

ทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน โดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยูในระดับมากท่ีสุด (x̄ = 4.29) 
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ (S.D. = 0.59) และเม่ือพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานการตัดสินใจ

ซ้ือมีคะแนนเฉลี่ยสูงท่ีสุด (x̄ = 4.39) สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ (S.D. = 0.60) รองลงมา คือ 

ดานการประเมินทางเลือก(x̄ = 4.33) สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ (S.D. = 0.60) ถัดมา คือ  
ดานการแสวงหาขอมูล (x̄ = 4.26) สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ (S.D. = 0.62) และดาน
พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (x̄ = 4.25)  สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ (S.D. = 0.61) ตามลําดับ 

ดานท่ีนอยท่ีสุด คือ ดานการรับรูความตองการของปญหา (x̄ = 4.22) สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 
(S.D. = 0.52)    
 
      สวนท่ี 5  ผลการทดสอบสมมติฐาน ดานลักษณะสวนบุคคล 
 5.1  สมมติฐานลักษณะประชากรศาสตร ท่ีแตกตางกัน มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
เสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายทางสังคมออนไลน แตกตางกัน 
 สมมติฐานยอยท่ี 1.1  ลักษณะทางประชากรศาสตร ดานเพศ ท่ีแตกตางกันสงผลตอ 
การตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายทางสังคมออนไลน แตกตางกัน 
 H0 :  ลักษณะทางประชากรศาสตร ดานเพศ ท่ีแตกตางกัน ไมมีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือแตกตางกัน 
 H1 :  ลักษณะทางประชากรศาสตร ดานเพศ ท่ีแตกตางกัน มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
แตกตางกัน 
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ตาราง 4.24  ตารางแสดง ผลการทดสอบ ดานเพศ มีผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน 
       โดยผานเครือขายทางสังคมออนไลน 

ลักษณะสวนบุคคล เพศ จํานวน x̄ S.D. T Sig 

เพศ มีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุม

ชุดทํางาน 

ชาย 109 4.37 0.33 
1.36 0.14 

หญิง 291 4.31 0.45 
       

มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.24  การทดสอบสมมติฐานดานเพศ ท่ีแตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

เสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายทางสังคมออนไลน ไมแตกตางกัน โดยมีคา Sig. = 0.14  
 

สมมติฐานยอยท่ี 1.2  ลักษณะทางประชากรศาสตร ดานอายุ ท่ีแตกตางกัน สงผล 
ตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายทางสังคมออนไลน แตกตางกัน 
     H0 :  ลักษณะทางประชากรศาสตร ดานอายุ ท่ีแตกตางกัน ไมมีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือแตกตางกัน 
                     H1 :  ลักษณะทางประชากรศาสตร ดานอายุ ท่ีแตกตางกัน มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ 
แตกตางกัน 
 
ตาราง 4.25  ตารางแสดง ผลการทดสอบ ดานอายุ มีผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชดุทํางานโดย 

       ผานเครือขายทางสังคมออนไลน 

ลักษณะสวนบุคคล อายุ Sum of 
Squares 

Df Mean 
Square 

F Sig. 

อายุมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือเสื้อผา

กลุมชุดทํางาน 

ระหวางกลุม 1.95 4 0.489 
3.370 0.10 

ภายในกลุม 71.51 396 0.181 

 รวม 73.46 400    

มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.25 พบวา  ลักษณะทางประชากรศาสตร ดานอายุท่ีแตกตางกัน สงผลตอ
การตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายทางสังคมออนไลน ไมแตกตางกัน  
Sig. = 0.10  
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   สมมติฐานยอยท่ี 1.3  ลักษณะทางประชากรศาสตร ดานสถานภาพ ท่ีแตกตาง 
กัน สงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายทางสังคมออนไลน แตกตางกัน 
                        H0 :  ลักษณะทางประชากรศาสตร ดานสถานภาพ ท่ีแตกตางกัน ไมมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือแตกตางกัน 
                        H1 :  ลักษณะทางประชากรศาสตร ดานสถานภาพ ท่ีแตกตางกัน มีผลตอการ 
ตัดสินใจซ้ือแตกตางกัน 
 
ตารางท่ี 4.26  ตารางแสดง ผลการวิจัย ดานสถานภาพ มีผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน 
                   โดยผานเครือขายทางสังคมออนไลน 

 ลักษณะสวนบุคคล อายุ Sum of 
Squares 

Df Mean 
Square 

F Sig. 

ดานสถานภาพมีผล
ตอการตัดสินใจซ้ือ
เสื้อผากลุมชุดทํางาน 

ระหวางกลุม 0.70 2 0.354 
1.929 0.147 

ภายในกลุม 72.76 398 0.183 

 รวม 73.46 400    

มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.26 พบวา ลักษณะทางประชากรศาสตร ดานสถานภาพ ท่ีตางกันมี
พฤติกรรมการซ้ือ ท่ีไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 มีคา Sig. = 0.147  
 

   สมมติฐานยอยท่ี 1.4  ลักษณะทางประชากรศาสตร ดานอาชีพ ท่ีแตกตางกัน สงผลตอการ 
ตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายทางสังคมออนไลน แตกตางกัน 
                        H0 :  ลักษณะทางประชากรศาสตร ดานอาชีพ ท่ีไมแตกตางกัน มีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือแตกตางกัน 
                        H1 :  ลักษณะทางประชากรศาสตร ดานอาชีพ ท่ีแตกตางกัน มีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือแตกตางกัน 
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ตาราง 4.27  ตารางแสดง ผลการวิจัย ดานอาชีพ มีผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน 
      โดยผานเครือขายทางสังคมออนไลน  

ลักษณะสวนบุคคล อายุ Sum of 
Squares 

Df Mean 
Square 

F Sig. 

ดานอาชีพมีผลตอ
การตัดสินใจซ้ือ

เสื้อผากลุมชุดทํางาน 

ระหวางกลุม 4.70 3 1.568 
9.033 0.00** 

ภายในกลุม 68.76 397 0.174 

 รวม 73.46 400    

มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.27  พบวา ลักษณะทางประชากรศาสตร ดานอาชีพ ตางกันมีการตัดสินใจ 
การซ้ือท่ีตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 มีคา Sig. = 0.00**  
 

     สมมติฐานยอยท่ี 1.5  ลักษณะทางประชากรศาสตร ดานการศึกษา ท่ีแตกตาง 
กันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายทางสังคมออนไลน แตกตางกัน 
                          H0 :  ลักษณะทางประชากรศาสตร ดานการศึกษา ที่แตกตางกัน มีผลตอ
การตัดสินใจซ้ือแตกตางกัน 
                          H1 :  ลักษณะทางประชากรศาสตร ดานการศึกษา ที่แตกตางกัน มีผลตอ
การตัดสินใจซ้ือแตกตางกัน 
 
ตาราง 4.28  ตารางแสดง ผลการวิจัย ดานการศึกษา มีผลตอการตัดสินซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน 

       โดยผานเครือขายทางสังคมออนไลน 

ลักษณะสวนบุคคล อายุ Sum of 
Squares 

Df Mean 
Square 

F Sig. 

ดานการศึกษามีผล 
ตอการตัดสินใจซ้ือ
เสื้อผากลุมชุดทํางาน 

 

ระหวางกลุม 0.69 2 0.348 

1.901 0.151 
ภายในกลุม 72.77 398 0.183 

 รวม 73.46 400    

มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.28  พบวา ลักษณะทางประชากรศาสตร ดานการศึกษา ตางกันมีการ
ตัดสินใจซ้ือท่ีไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 มีคา Sig. = 0.151  
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       สมมติฐานยอยท่ี 1.6  ลักษณะทางประชากรศาสตร ดานรายได ท่ีแตกตางกัน 
สงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายทางสังคมออนไลน แตกตางกัน 
                          H0 :  ลักษณะทางประชากรศาสตร ดานรายได ท่ีไมแตกตางกัน มีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือแตกตางกัน 
                          H1 :  ลักษณะทางประชากรศาสตร ดานรายได ท่ีแตกตางกัน มีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือแตกตางกัน 
 
ตาราง 4.29  ตารางแสดง ผลการวิจัย ดานรายได มีผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน 
                 โดยผานเครือขายทางสังคมออนไลน 

ลักษณะสวนบุคคล อายุ Sum of 
Squares 

Df Mean 
Square 

F Sig. 

ดานรายไดมีผลตอ
การตัดสินใจซ้ือ
เสื้อผากลุม 
ชุดทํางาน 

ระหวางกลุม 6.40 5 1.281 

7.527 0.00** 
ภายในกลุม 67.06 395 0.170 

 รวม 73.46 400    

มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.29 พบวา การตอบสนองของผูบริโภคตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุด
ทํางาน โดยผานเครือขายทางสังคมออนไลน ท่ีมีรายไดตางกันมีการตัดสินใจซ้ือ ท่ีแตกตางกันอยาง 
มีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05  มีคา Sig. = 0.00**  
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ตาราง 4.30  ตารางแสดง ผลการวิเคราะหการถอดถอยเชิงพหุคูณ ของขอมูลจิตวิทยาการตอบสนอง 
                 ของผูบริโภค ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคม 
                 ออนไลน 

 
Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 

(คาคงท่ี) .999 .232  4.316 .000** 
ผลรวมแรงจูงใจ .131 .049 .136 2.698 .007 
ผลรวมการรับรู .231 .058 .205 4.002 .000** 
ผลรวมการเรียนรู -.040 .049 -.043 -.815 .416 
ผลรวมความเชื่อและ
ทัศนคติ 

.166 .053 .178 3.160 .002** 

ผลรวมดานบุคลิกภาพ .241 .053 .258 4.536 .000** 

R = 0.594, R Square= 0.352, Adjusted R Square = 0.344 F= 42.886 (Sig=0.000) 
*Significant level at 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.30  ผลการทดสอบสมมุติฐาน จิตวิทยาท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจ
ท่ีแตกตางกันโดยยอมรับ สมมติฐานท่ี H0 คือ แรงจูงใจ การรับรู ความเชื่อและทัศนคติ และ
บุคลิกภาพ โดยคา Sig ≤ 0.05 โดยมีคา .007, 000, .002, และ .000 ตามลําดับ หรือกลาวไดวา 
แรงจูงใจ การรับรู ความเชื่อและทัศนคติ และบุคลิกภาพ สงผลตอการตัดสินใจซ้ือ 
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ตาราง 4.31  ตารางแสดง ผลการวิเคราะหการถอดถอยเชิงพหุคูณ ของขอมูลสวนประสมทางการตลาด 
                 ของผูบริโภค ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายทาง  
                 สังคมออนไลน       

                           
Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 
(คาคงท่ี) 1.375 .193  7.136 .000** 
ผลรวมดานผลิตภัณฑ -.074 .075 -.080 -.989 .323 
ผลรวมดานราคา .122 .060 .126 2.041 .042 
ผลรวมดานการจัด
จําหนาย 

.239 .049 .321 4.905 .000** 

ผลรวมดานการสงเสริม
การตลาด 

.356 .062 .347 5.735 .000** 

      

R = 0.618, R Square= 0.382, Adjusted R Square = 0.375 F= 60.937 (Sig=0.000) 
*Significant level at 0.05 

 
จากตารางท่ี 4.31 พบวา  สวนประสมทางการตลาดของผูบริโภค ท่ีแตกตางกันสงผลตอ

การตัดสินใจซ้ือท่ีแตกตางกัน โดยคา Sig ≤ 0.05  โดยสวนประสมทางการตลาด ท่ีสงผล คือ ราคา, 
การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด โดยมีคา Sig. = 0.042, 0.000, 0.000 หรือกลาวไดวา 
ราคา, การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาดสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ 
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ตาราง 4.32  ตารางแสดง สรุปผล การทดสอบสมมติฐานงานวิจัย 

สมมติฐาน Sig ผลการทดสอบ 
1.  ลักษณะสวนบุคคล ท่ีแตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจซ้ือ ท่ีแตกตางกัน 

เพศ .140 ไมยอมรับ 
อายุ .300 ไมยอมรับ 

สถานภาพ .140 ไมยอมรับ 
อาชีพ .000** ยอมรับ 

วุฒิการศึกษา .150 ไมยอมรับ 
รายได .000** ยอมรับ 

2.  จิตวิทยา ท่ีแตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจซ้ือ ท่ีแตกตางกัน 
แรงจูงใจ .007 ยอมรับ 
การรับรู .000** ยอมรับ 

การเรียนรู .416 ไมยอมรับ 
ความเชื่อและทัศนคติ .002** ยอมรับ 

ดานบุคลิกภาพ .000** ยอมรับ 
3.  สวนประสมทางการตลาด ท่ีแตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจซ้ือ ท่ีแตกตางกัน 

ผลิตภัณฑ .323 ไมยอมรับ 
ราคา .042 ยอมรับ 

การจัดจําหนาย .000** ยอมรับ 
การสงเสริมการตลาด .000** ยอมรับ 

 
 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

บทท่ี 5 
สรุปผล อภิปรายผล และ ขอเสนอแนะ 

 

งานวิจัยเรื่อง จิตวิทยาและสวนประสมทางการตลาด ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผา
กลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน ในเขตราชเทวี เขตพญาไท และเขตจตุจักร จังหวัด
กรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาลักษณะสวนบุคคล จิตวิทยา และสวนประสมทาง
การตลาด ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน ผลของ
การศึกษาเพ่ือชวยใหผูประกอบการท่ีทําธุรกิจการขายสินคาผานทางเครือขายสังคมออนไลนสามารถ
นําขอมูลท่ีไดไปใชวางแผนปรับปรุง หรือพัฒนาธุรกิจตอไปได งานวิจัยนี้เปน งานวิจัยเชิงสํารวจ 
(Survey Research) โดยใชแบบสอบถามออนไลนเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล โดยใช
ตารางสําเร็จรูปของ Taro Yamane เพ่ือหาขนาดตัวอยางเพ่ือประมาณคาสัดสวนของประชากรกลุม
ตัวอยาง จํานวน 400 ตัวอยาง จากกลุมคนทํางาน ท้ังเพศชาย และเพศหญิงท่ีมีอายุ 20 ป ข้ึนไปท่ีมี
ประสบการณ การสั่งซ้ือสินคาประเภทเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน  
และทําการวิเคราะหขอมูล จากแบบสอบถามดวยโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ สถิติท่ีใชไดแก 
คาความถ่ี, คารอยละ, คาเฉลี่ย, และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน ไดแก การทดสอบ
คา T-test, การทดสอบคา F-test การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) 
และ Multiple Regression Analysis   

ตัวแปรท่ีศึกษา ไดแก 1) ลักษณะสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ รายได อาชีพ สถานภาพ  
การศึกษา 2) จิตวิทยา ไดแก การจูงใจ การรับรู การเรียนรู ทัศนคติ บุคลิกภาพ 3) สวนประสมทาง
การตลาดออนไลน  4P’s ไดแก  ผลิตภัณฑ  ราคา การจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด  
4) การตัดสินใจในการซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน ไดแก การรับรู
ปญหาการแสวงหาขอมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ  พฤติกรรมหลังซ้ือ 

จากการวิเคราะหขอมูลสามารถสรุปผลการศึกษา โดยแบงผลของการศึกษางานวิจัย 
ในครั้งนี้ออกเปน 3 สวน ดังนี้ 
  5.1  สรุปผลการศึกษา  

5.2  อภิปรายผลการศึกษา  
   5.3  ขอเสนอแนะของการศึกษา 
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5.1  สรุปผลการศึกษา 
การสรุปผลการวิจัยครั้งนี้  ผู ศึกษานําเสนอผลการศึกษาตามวัตถุประสงค  โดยมี

รายละเอียด ดังนี้ 
       5.1.1  สรุป ขอมูลลักษณะสวนบุคคล พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง 
จํานวน 291 คน คิดเปนรอยละ 72.75  มีอายุ 40 ป ข้ึนไป จํานวน 131 คน คิดเปนรอยละ 32.75 
สถานภาพโสด จํานวน 193 คน คิดเปนรอยละ 48.25  มีอาชีพเปน ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ จํานวน 
284 คน คิดเปนรอยละ 71.00 วุฒิการศึกษาระดับปริญญาตรี จํานวน 270 คน คิดเปนรอยละ 
67.50 และมีรายได 20,001 – 30,000 จํานวน 175 คน คิดเปนรอยละ 43.75 
              ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของลักษณะสวนบุคคลกับการตัดสินใจซ้ือเสื้อผา
ออนไลนของกลุมคนทํางานในเขตราชเทวี เขตพญาไท และเขตจตุจักร กรุงเทพมหานครสามารถ
สรุปผลการวิจัยได ดังนี้  
             ผูบริโภคท่ีมีอายุตางกัน ระดับการศึกษาตางกัน และสถานภาพตางกัน ไมทําใหการ
ตัดสินใจซ้ือสินคาในเครือขายสังคมออนไลนท่ีตางกัน 
              ผูบริโภคท่ีมี อาชีพ และรายไดตางกัน ทําใหการตัดสินใจซ้ือสินคาในเครือขายสังคม
ออนไลนท่ีตางกัน 
       5.1.2  สรุป ขอมูลจิตวิทยาการตอบสนอง ของผูบริโภคซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผาน
เครือขายสังคมออนไลนท่ีมีคาเฉลี่ยอยูในระดับมาก คือ ดานการรับรู รองลงมาตามลําดับ คือ  
ดานความเชื่อและทัศนคติ ดานบุคลิกภาพ ดานแรงจูงใจ และดานการเรียนรูเปนลําดับสุดทายซ่ึง
ความเชื่อถือเปนสวนหนึ่งท่ีมาจากการรับรู และกระบวนการในการรับรู ของแตละบุคคลมีความ
แตกตางกันท้ังในเรื่องของความเชื่อ ความตองการ ประสบการณ อารมณ ทัศนคติซ่ึงความเชื่อและ
ทัศนคติ สงผลใหเกิดการตัดสินใจซ้ือ  
       5.1.3  สรุป ขอมูลสวนประสมของการตลาด ของผูบริโภคซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผาน
เครือขายสังคมออนไลนท่ีมีคาเฉลี่ยอยูในระดับมาก คือ ดานการจัดจําหนาย รองลงมาตามลําดับ คือ 
ดานราคา ดานผลิตภัณฑ และดานการสงเสริมการตลาดเปนลําดับสุดทายซ่ึงผูบริโภคจะตอง
พิจารณาความนาเชื่อถือของผูขายจะตองมีอัธยาศัยท่ีดีพรอมตอบคําถามท่ีผูบริโภคเกิดความสงสัย 
และจะตองมีความสามารถในการแกปญหาเฉพาะหนาในการขายสินคาไดดี 
       5.1.4  สรุป  ผลการวิเคราะหการตัดสินใจซ้ือ เม่ือพิจารณาเปนรายดานของผูบริโภค  
มีคาเฉลี่ยสูงสุดเทากับ 4.39 และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) เทากับ 0.60 พบวา อาชีพ และ 
รายไดจะมีความสําคัญในการพิจารณาการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคม
ออนไลนเปนลําดับแรก รองลงมาดานอายุ และดานการศึกษาเปนลําดับสุดทายหากผูบริโภค
ตัดสินใจใชบริการใดยอมแสดงใหเห็นวาผูบริโภคมีความชอบและเชื่อวาผลิตภัณฑนั้นสามารถ
ตอบสนองความตองการของตนได  

ดังนั้น สรุปไดวาตัวแปรสวนประสมทางการตลาดออนไลน ดานจัดจําหนาย และราคา  
จะสงผลใหระดับการตัดสินใจซ้ือเสื้อผาออนไลนเพ่ิมมากข้ึนแตก็ข้ึนอยูกับตัวสินคาวามีความ
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เหมาะสมกับราคาหรือไมเพราะจะเกิดการเปรียบเทียบราคากับตัวสินคาจากหลาย ๆ ท่ีในการ
ประกอบกับการตัดสินใจซ้ือ 

5.1.5  สรุป ผลการทดสอบสมมติฐาน 
                   จากการศึกษาเรื่อง จิตวิทยาและสวนประสมทางการตลาด ท่ีสงผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน ผูวิจัยมีความเห็นวาผูประกอบการ 
สามารถนําผลงานวิจัยนี้ไปใชเพ่ือเปนแนวทางในการปรับปรุงกลยุทธการตลาดท่ีมีอยูเดิมแลวใหมี
ประสิทธิภาพ และสอดคลองกับความตองการของผูบริโภคไดมากข้ึน และผูประกอบการท่ีสนใจ 
สามารถนําไปใชตอยอดในการพัฒนาผลิตภัณฑของตน หรือแมกระท้ังออกแบบแผนการตลาดใน
ดานตาง ๆ ใหสอดคลองกับปจจัยแตละดานท่ีผูบริโภคไดใหความสําคัญ หรือมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
เปนรายดาน ดังนี้  

         จิตวิทยาการตอบสนอง ของผูบริโภคซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน ดานแรงจูงใจ  
ดานการรับรู มีคาเฉลี่ยอยูในระดับสูง และดานความเชื่อและทัศนคติ ดานบุคลิกภาพ รองลงมา
ตามลําดับ ดานการเรียนรูในลําดับสุดทายผูบริโภคสวนใหญจะเลือกซ้ือตามท่ีไดรับความนิยมหรือ
การทําตามคนหมูมาก เชน รานท่ีไดรับรางวัล หรือไดรับการรีวิวติดอันดับตน ๆ คนจึงรูสึกวารานนี้
ตองมีความนาเชื่อถือ และจิตวิทยาจะชวยเพ่ิมความนาเชื่อถือยิ่งปจจุบันท่ีมีแบรนดตาง ๆ เกิดข้ึนมา
มากมาย ถาพวกเขาไมรูจักหาขอมูลรานไมเจอ ไมมีใครรีวิวไวจะไมเกิดการตัดสินใจซ้ือเด็ดขาด 
ดังนั้ น ถาคุณ มีหลักฐานทางสังคมไมวาจะการรีวิวจากคนท่ี เคยใชจริง, คนมีชื่อเสียงชวย 
โปรโมท, มีขอมูลชัดเจน รวมถึงมีรางวัลการันตีมารองรับความกังวลก็จะชวยใหพวกเขาตัดสินใจซ้ือ
งายข้ึนจะงายกวามากในการตอบสนองความตองการของลูกคาใชประโยชนจากปฏิกิริยาทางอารมณ 
และใชสิ่งกระตุนในการตัดสินใจ 

         สวนประสมของการตลาดของผูบริโภคซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน ดานผลิตภัณฑ  
ดานการจัดจําหนาย มีคาเฉลี่ยอยูในระดับสูงและดานราคา ดานการสงเสริมการตลาด รองลงมา
ตามลําดับ ดานการสงเสริมการตลาดในลําดับสุดทาย ท้ังนี้  ผูประกอบกิจการออนไลนควร
วางเป าหมายให ตรงกับกลุ มลู กค าของเสื้ อผ า ท่ี จัดจํ าหน ายเพ่ือการจํ าหน าย ท่ีต อ เนื่ อง  
และตอบสนองความตองการของแตละอาชีพไดอยางชัดเจนเพ่ิมชองทางจําหนายสินคาออนไลน  
ในหลายแพลตฟอรมท่ีมากกวาการขายในชองทางเดิม ๆ เพ่ือทําการตลาดอยางตอเนื่องวาลูกคาของ
เราอยูในแพลตฟอรมใดมากกวากันเพ่ือเพ่ิมยอดขายของรานคาออนไลนของผูประกอบการ 
การสงเสริมการตลาดไมวาจะเปนสวนลด การสงฟรี หรือการไลฟสดก็สามารถตอยอดในการ
จําหนายสินคาไดมากข้ึนเปนการเขาหาลูกคาแทนท่ีจะรอลูกคาเขาหาในรูปแบบการตลาดเกา 
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5.2  อภิปรายผลการศึกษา 

       สมมติฐานท่ี 1  ลักษณะสวนบุคคล ท่ีแตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุด
ทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน 

จากสมมติฐานท่ี 1.1  พบวา  เพศ ท่ีแตกตางกัน ไมสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุด
ทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน 

จากสมมติฐานท่ี 1.2  พบวา  อาย ุท่ีแตกตางกัน ไมสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุด
ทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน 

จากสมมติฐานท่ี 1.3  พบวา  สถานภาพ ท่ีแตกตางกัน ไมสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผา
กลุมชุดทํางานโดยผานเครือขายสังคมออนไลน 

จากสมมติฐานท่ี1.4  พบวา  ระดับการศึกษา ท่ีแตกตางกัน ไมสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ
เสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน 

จากสมมติฐานท่ี 1.5  พบวา  อาชีพ ท่ีแตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุด
ทํางานโดยผานเครือขายสังคมออนไลน โดยกลุม อาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีคาเฉลี่ยการ
ตัดสินใจซ้ือมากกวานักเรียน/นักศึกษา ท้ังนี้อาจเปนผลเนื่องมาจากภาระหนาท่ีและรายได สงผลใหมี
การตัดสินใจซ้ือ เนื่องจากกลุมนักเรียน/นักศึกษายังไมมีรายไดและยังไมมีเหตุผลความจําเปนท่ี
จะตองซ้ือชุดทํางาน   

จากสมมติฐานท่ี 1.6  พบวา  รายได ท่ีแตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุด
ทํางานโดยผานเครือขายสังคมออนไลน โดยกลุมตัวอยางสวนใหญ มีรายไดอยูท่ี 20,001 – 30,000 
บาท จะมีการตัดสินใจในการซ้ือมากกวา กลุมท่ีมีรายไดต่ํากวา 10,000 บาทซ่ึงจะสอดคลองกับ
งานวิจัยของ ยศสรัล ทวีพัฒนะพงศ (2560) พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาออนไลน และทัศนคติท่ีมีตอ
สวนประสมทางการตลาด ท่ีสงผลตอความตั้งใจในการซ้ือซํ้าของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
พบวา รายไดเปนสิ่งสําคัญในการซ้ือสินคาของผูบริโภคทําใหผูประกอบการรานคาสามารถศึกษา 
และวางแผนการตลาดใหเหมาะสมกับความตองการของกลุมผูบริโภคได 

        สมมติฐานท่ี 2  จิตวิทยาท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางานโดยผาน
เครือขายสังคมออนไลน หัวขอประกอบดวย 5 หัวขอดังนี้ แรงจูงใจ การรับรู การเรียนรู ความเชื่อ
และทัศนคติ ดานบุคลิกภาพมีรายละเอียด 

จากสมมติฐานท่ี 2.1  พบวา  แรงจูงใจท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุม
ชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน เพ่ือตอบสนองความตองการไดและนํามาใชในการ
กําหนดเกณฑ เพ่ือประเมินความคุมคา และประกอบการตัดสินใจซ้ือซ่ึงจะสอดคลองกับงานวิจัยของ  
รวินันท ณรงคสวัสด์ิ  (2563) ศึกษาเก่ียวกับแรงจูงใจในการตัดสินใจซ้ือเสื้อผาแฟชั่นสตรีของ 
Generation Y ผาน สื่อสังคมออนไลน อินสตาแกรม พบวา แรงจูงใจมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผา 
โดยผานเครือขายสังคมออนไลนเพราะชื่นชอบการซ้ือเสื้อผาโดยการดูรูปภาพสินคาเพ่ิมเติมจากทาง
รานและตัดสินใจซ้ือในทันที 
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จากสมมติฐานท่ี 2.2  พบวา  การรับรูท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุด
ทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน ท่ีแตกตางกันแสดงใหเห็นวา ดานการรับรูถึงความตองการ
หรือปญหาของกลุมตัวอยาง สวนใหญหากเกิดความตองการท่ีจะซ้ือสินคาจะสามารถรับรูขอมูล
สินคาจากการประชาสัมพันธเพ่ือตอบสนองความตองการได และเม่ือเกิดความตองการท่ีจะนําไปสู
การตัดสินใจซ้ือซ่ึงจะสอดคลองกับงานวิจัยของ ปยมาภรณ  ชวยชูหนู (2559)  ศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานทางสังคมออนไลน พบวา ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือกซ้ือสินคา
จากรานคา และผูขายระบุรายละเอียดของสินคาขอมูลไวครบถวนซ่ึงจะนําไปสูการตัดสินใจซ้ือ  

จากสมมติฐานท่ี 2.3  พบวา  การเรียนรูท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุม
ชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน โดยกลุมตัวอยางสวนใหญจะดูรีวิวสินคาจากผูใชจริงกอน
การตัดสินใจซ้ือเพ่ือสรางความม่ันใจ และตองการเห็นรูปภาพสินคาในมุมอ่ืน ๆ จากผูใชจริงเพ่ือให
เห็นภาพสินคาไดชัดเจนมากข้ึนซ่ึงจะสอดคลองกับงานวิจัยของ ณัฐพัศพนธ แสวงทรัพย (2561) 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด และพฤติกรรมหลังการซ้ือสินคาของผูบริโภคในตลาดนัดชุมชน  
ในเขตอําเภอธัญบุรี จังหวัดปทุมธานี พบวา ในการสั่งซ้ือสินคาผูบริโภคจะพิจารณาคุณภาพ หรือ
เปรียบเทียบความแตกตางของสินคาจากรานอ่ืน ๆ ซ่ึงนําไปสูการตัดสินใจซ้ือ 

จากสมมติฐานท่ี 2.4  พบวา  ความเชื่อและทัศนคติท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ
เสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน คือ ผูบริโภคสวนใหญจะมีความเชื่อเปนสวน
หนึ่งท่ีกอใหเกิดพฤติกรรมในการใชสินคา และบริการซ่ึงจะสอดคลองกับงานวิจัยของ สามารถ  
สิทธิมณี (2562) ศึกษาเก่ียวกับ ปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานทางชองทาง Online : 
กรณีศึกษาจังหวัดนาน และกรุงเทพมหานคร พบวา เรื่องชื่อเสียงของสินคา และรานคา เชน รานคา
ท่ีมีชื่อเสียงมากเปนท่ีรูจักในวงกวางมีผูใชบริการมากจะทําใหผูบริโภครูสึกถึงความปลอดภัยและ 
เกิดความตองการในการสั่งซ้ือสินคาจากรานคานั้นๆ 

จากสมมติฐานท่ี 2.5  พบวา  บุคลิกภาพท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุม
ชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลนท่ีแตกตางกันซ่ึงกลุมตัวอยางในท่ีนี้จะเขาใจถึงการดําเนิน
ชีวิตประจําวัน และการทํางานมีความราบรื่นซ่ึงสวนใหญจะชวยใหเกิดความม่ันใจในตัวเอง  
มีบุคลิกภาพท่ีดีชวยใหจะตัดสินใจตามความรูสึกของตนเองเปนหลักซ่ึงจะสอดคลองกับงานวิจัยของ 
บัณฑิต จอยลี (2562) ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาออนไลนของผูบริโภคในอําเภอเมือง 
จังหวัดชลบุรี พบวา ดานคุณภาพ การบริการ และดานขอมูลของสินคามีความแปลกใหมของสินคา
ใหมอยูสมํ่าเสมอทําใหผูซ้ือสนใจ และติดตามอยูตลอดเวลา สงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา 

         สมมติฐานท่ี 3  สวนประสมทางการตลาดท่ีแตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุม
ชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน 

จากสมมติฐานท่ี 3.1  สวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ
เสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลนของผูบริโภค เนื่องจากสินคาในสื่อออนไลน 
จะมีความคลายกัน ท้ังในเรื่องของคุณภาพ และรูปลักษณของผลิตภัณฑซ่ึงจะสอดคลองกับงานวิจัย
ของ ชิษณุพงศ สุกกํ่า (2560) ศึกษาเก่ียวกับ พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินคาผานทางสื่อออนไลน
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ของผูบริโภคใน อําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม พบวา ผลิตภัณฑมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาออนไลน 
เพราะสินคาท่ีนํามาขายไมไดแตกตางกันมาก 

จากสมมติฐานท่ี 3.2  สวนประสมทางการตลาด ดานราคาท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ
เสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน เนื่องจากรานคาออนไลนไมมีตนทุนในการ
เปดหนารานทําใหมีราคาสินคาท่ีถูกลงทําใหผูบริโภคตัดสินใจท่ีจะซ้ือสินคาผานทางสังคมออนไลน
มากกวาท่ีจะไปซ้ือจากรานคาท่ีมีหนารานซ่ึงจะสอดคลองกับงานวิจัยของ ปยมาภรณ  ชวยชูหนู 
(2559)  ศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานทางสังคมออนไลนการวิจัยนี้เปน
การวิจัยเชิงปริมาณ พบวา สินคาจากรานคาท่ีจําหนายในออนไลนจะมีราคาถูกกวาตลาดท่ัวไป  
และมีความชัดเจนในเรื่องราคาจากทางผูขายทําใหผูบริโภคเกิดตัดสินใจท่ีจะซ้ือ 

จากสมมติฐานท่ี 3.3  สวนประสมทางการตลาด ดานการจัดจําหนายท่ีสงผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน คือ คุณภาพของสินคาสงผลตอ
การตัดสินใจซ้ือสินคาผานออนไลน คือ รูจักลูกคากลุมเปาหมายพ้ืนท่ีท่ีมีลูกคา กลุมเปาหมาย  
และการใหคําแนะนํา หรือใหบริการท่ีเปนประโยชนกับลูกคาดวยความจริงใจใหความชวยเหลือเม่ือ
ลูกคาตองการ เชน ใหคําแนะนําเรื่องสีและไซสของเสื้อผาจะชวยสรางความสัมพันธท่ีดีระหวางราน
กับลูกคาไดเปนอยางดีซ่ึงจะสอดคลองกับงานวิจัยของ เมธัส ถิระจิตม่ัน (2561) ปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดท่ีส งผลตอกระบวนการตัดสินใจ ซ้ืออาคารพาณิชยของโครงการแห งหนึ่ ง 
ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวา ดานการจัดจําหนายมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา เชน  
มีการสั่งซ้ือสินคาท่ีสะดวกไมยุงยากซับซอนใหคําแนะนําและชองทางการชําระเงินหลายชองทาง  
มีบริการจัดสงทุกพ้ืนท่ี สงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา 

จากสมมติฐานท่ี 3.4   สวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาดท่ีสงผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลนของผูบริโภคมีความตองการให
รานคาออนไลนนั้น ๆ แจงขาวสาร หรือขอมูลสินคาถึงลูกคาโดยตรง และตองการใหทําอยาง
สมํ่าเสมอซ่ึงจะสอดคลองกับงานวิจัยของ ปณณวิชญ พยุหวรรธนะ (2559) ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือวิปปงครีม พบวา ผูบริโภคสวนใหญใหความสําคัญในดานการ
สงเสริมการตลาด เชน สวนลด, มีของแถมใหเม่ือซ้ือตามท่ีกําหนด และการใหขอมูลแนะนําสินคา 

สงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา 
 

 5.3  ขอเสนอแนะของการศึกษา 
         5.3.1  ขอเสนอแนะจากผลการวิจัย 

      จากการศึกษา ลักษณะสวนบุคคล เนื่องจาก อาชีพ และ อายุ มีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลนสามารถเจาะจงกลุมเปาหมายใหชัดเจน
ไดมากข้ึน เชน อายุเทาไหร อาชีพอะไร รายไดแบบไหน และเปนกลุมคนชอบสไตลการแตงตัวแบบ
ไหน เปนตน เราจะขายใหกลุมลูกคาไหนเปนหลักเสื้อผาท่ีเลือกมาขายควรเปนประเภทไหน 
ตัวอยางเชน เสื้อทํางานผูชาย เสื้อยืด เดรส เปนตน จะชวยใหเราขายเสื้อผาไดดีมากยิ่งข้ึนท้ัง  
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และควรศึกษาดานความพึงพอใจ ดานความนาเชื่อถือ คุณภาพบริการ ความถูกตอง ความปลอดภัย
ท่ีมีผลตอการตัดสินใจของผูซ้ือสินคาเพ่ือทําใหทราบถึงความคิดเห็นของผูซ้ือสินคาออนไลนเพ่ือให
ผูประกอบการขายสินคาออนไลนนํางานวิจัยไปใชเปนแนวทางการปรับปรุงการใหบริการในดาน 
ตาง ๆ ท่ีเก่ียวของไดควรศึกษา 

      จากการศึกษา จิตวิทยาการตอบสนองของผูบริโภค เห็นไดวา ทัศนคติ และแรงจูงใจ
ของผูบริโภค ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางานโดยผานเครือขายสังคมออนไลนใน
ลักษณะการเปรียบเทียบกับยี่หออ่ืนท่ีเปนคูแขงเพ่ือนําผลการศึกษามาเปรียบเทียบกัน ท้ังนี้ เพ่ือชวย
ในการวางแผนการตลาด และการดานคุณภาพท่ีลูกคาตองการและสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเพ่ือ
เปรียบเทียบความตองการของผูบริโภคใหเปนไปอยางมีประสิทธิภาพ และทราบถึงเหตุผลตาง ๆ  
ในการตัดสินใจในการซ้ือสินคาออนไลนวาเหตุผลท่ีซ้ือสินคาออนไลนมาจากปจจัยใดบางทําให
ผูประกอบการขายสินคาออนไลนสามารถนํางานวิจัยไปพัฒนาสินคาใหตรงกับความตองของผูซ้ือ
สินคาออนไลน 

      จากการศึกษา สวนประสมทางการตลาดของผูบริโภค พบวา การจัดจําหนายสงผล
ตอการตัดสินใจซ้ือของผูตอบแบบสอบถามมากท่ีสุดแสดงใหเห็นวา การอํานวยความสะดวกท้ังใน
ดานการจัดจําหนาย และการบริการเปนเรื่องท่ีผูบริโภคคํานึงถึงเปนอันดับแรกกอนการตัดสินใจซ้ือ 
ผูประกอบการควรใหการบริการดานการจัดจําหนายท่ีเนนความสะดวกใหแกผูบริโภคท่ีซ้ือสินคา เชน 
มีการเก็บเงินปลายทาง กําหนดเวลาในการจัดสงท่ีแนนอน และไมเรียกเก็บคาบริการในการจัดสง
เพ่ิมเติมรวมถึงการใหขอมูลขาวสาร ก็เปนอีกสาเหตุหนึ่งท่ีทําใหผูบริโภคตัดสินใจเลือกซ้ือสินคา 
โดยผานเครือขายสังคมออนไลน 

 
      5.3.2  ขอเสนอแนะในการทําวิจัยตอไป 
              1. ควรจะมีการศึกษากลุมตัวอยาง ในพ้ืนท่ีอ่ืน ๆ เพ่ิมเติมหรือเปรียบเทียบของกลุม
ตัวอยางในแตละพ้ืนท่ีเพ่ือใหทราบถึงทัศนคติ และปจจัยตาง ๆ ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา
ออนไลนท่ีมีสภาพแวดลอมและสภาพเศรษฐกิจท่ีแตกตางกัน 
      2.  ควรทําการศึกษาตัวแปร ในปจจัยอ่ืน ๆ ท่ีอาจสงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา
ออนไลนนําผลท่ีไดมาพัฒนาและปรับปรุงใหดียิ่งข้ึน เชน ปจจัยดานเศรษฐกิจ ปจจัยดานเทคโนโลยี 
ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยดานการเมือง 
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          2561) 
SCB Thailand Top 11 สินคาออนไลนรุงและรวงชวง COVID-19.    

จาก https://www.scb.co.th/th/personal-banking/stories/business-maker/top-
11-online-shopping.html 

E-Commerce 4 ข้ันตอน ขายของออนไลน ใหโคตรปง   
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แบบสอบถาม 
    จิตวิทยาและสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจซื้อเสื้อผา

กลุมชุดทํางานโดยผานเครือขายสังคมออนไลน 
 

คําช้ีแจง : แบบสอบถามนี้เปนสวนหนึ่งการศึกษาตามหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต โดยมี
วัตถุประสงคในการศึกษา จิตวิทยาและสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผา
กลุมชุดทํางานโดยผานเครือขายสังคมออนไลน  ผูวิจัยขอขอบพระคุณผูตอบแบบสอบถามทุกทานใน
การเสียสละเวลาตอบคําถามใน แบบสอบถามนี้จนครบทุกขอผูวิจัยขอรับรองวาขอมูลและความเห็น
ของทานจะถูกเก็บเปนความลับ และจะใชขอมูลเพ่ือประโยชนเชิงวิชาการเทานั้น 

แบบสอบถาม ประกอบไปดวย 5 สวนดังนี้  
สวนท่ี 1  คําถามคัดกรอง 
สวนท่ี 2  ขอมูล ผูตอบแบบสอบถาม  
สวนท่ี 3  ขอมูล จิตวิทยาการตอบสนองของผูบริโภค ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุม

ชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน   
สวนท่ี 4  ขอมูล สวนประสมทางการตลาด ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน 

โดยผานเครือขายสังคมออนไลน   
สวนท่ี 5  ขอมูล การตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน  
 

สวนท่ี 1 คําถามคัดกรอง (เลือกตอบเพียง 1 ขอ) 
ทานมีอายุมากกวา 20 ปข้ึนไป  

☐  ใช  (กรุณาตอบแบบสอบถามขอตอไป) 

☐  ไมใช (จบแบบสอบถาม ขอบคุณคะ) 
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สวนท่ี 2  ขอมูล ผูตอบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง กรุณาทําเครื่องหมาย (√) ลงในชองท่ีตรงกับขอมูลสวนตัวของทานมากท่ีสุด  
(เลือกตอบเพียง 1 ขอ) 
 

1. เพศ  

☐ ชาย   ☐ หญิง  
2. อาย ุ 

☐ 20-25 ป   ☐ 26-30 ป  

☐ 31-35 ป   ☐ 36-40 ป  

☐ 40 ปข้ึนไป  
 

3. สถานภาพ  

☐ โสด  ☐ สมรส  ☐ หมาย/หยาราง  
 

4. อาชีพ  

☐ นักเรียน / นักศึกษา  ☐ ขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ  

☐ พนักงานบริษัทเอกชน ☐ ธุรกิจสวนตัว  

☐ อ่ืนๆ โปรดระบุ..................................................................  
 

5. ระดับการศึกษา  

☐ ต่ํากวาปริญญาตรี  ☐ ปริญญาตรี  

☐ สูงกวาปริญญาตรี  
 

6. รายไดเฉลี่ยตอเดือน  

☐ นอยกวา 10,000 บาท  

☐ 10,000-20,000 บาท  

☐ 20,001-30,000 บาท  

☐ 30,001-40,000 บาท  

☐ 40,001-50,000 บาท  

☐ มากกวา 50,000 บาท 
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สวนท่ี 3  ขอมูล จิตวิทยาการตอบสนองของผูบริโภค ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุด    
ทํางานโดยผานเครือขายสังคมออนไลน  ใหท านประเมินความคิดเห็นของท านในหัวขอ        
ดังตอไปนี้  
คําชี้แจง : กรุณาทําเครื่องหมาย (√) ลงในชองวางเพียงขอเดียวท่ีตรงกับระดับความสําคัญของทาน 
มากท่ีสุดโดยกําหนดให  
 

5  หมายถึง  สําคัญมากท่ีสุด  
4  หมายถึง  สําคัญมาก  
3  หมายถึง  สําคัญปานกลาง  
2  หมายถึง  สําคัญนอย  
1  หมายถึง  สําคัญนอยท่ีสุดประเมินไมได 

 
 

จิตวิทยา 
 

ระดับความคิดเห็น 

5 
มาก
ท่ีสุด 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
นอย 

1 
นอย
ท่ีสุด 

ประเมิน
ไมได 

1. แรงจูงใจ        

    1.1 การนําเสนอสินคา       

    1.2 มีสินคาใหเลือกหลากหลาย       

    1.3 ตองการมีภาพลักษณท่ีเหมือนกับคนดังท่ีชื่นชอบ       

2. การรับรู       

     2.1 การบริการท่ีรวดเร็วและถูกใจ       

     2.2 มีลูกคามาใชบริการจํานวนมาก       

     2.3 ประสบการณความนาเชื่อถือของรานคา       

3. การเรียนรู       

    3.1 การโฆษณาประชาสัมพันธอยางตอเนื่อง       

    3.2 สวมใสเสื้อผาตามท่ีมีผูแนะนําหรือตามท่ีดารารีวิว       

    3.3 ประสบการณการใชสินคาเอง       

4. ความเช่ือและทัศนคติ       

    4.1 การใหบริการของรานคาหรือตัวแทนขายท่ีดี       

    4.2 ความม่ันใจในตรายี่หอ       

    4.3 การใหบริการหลังการขายท่ีดี       
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จิตวิทยา 
 

ระดับความคิดเห็น 

5 
มาก
ท่ีสุด 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
นอย 

1 
นอย
ท่ีสุด 

ประเมิน
ไมได 

5. บุคลิกภาพ       

   5.1 สินคาท่ีใหความรูสึกดูดี มีระดับ       

   5.2 สินคาท่ีมีความแปลกใหมทันสมัย       

   5.3 สินคาดึงดูดความนาสนใจ       

 

สวนท่ี 4  ขอมูลเก่ียวกับ สวนประสมทางการตลาดของผูบริโภค ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผา
กลุมชุดทํางานโดยผานเครือขายสังคมออนไลน  ใหทานประเมินความคิดเห็นของทาน ในหัวขอ
ดังตอไปนี้ 
คําชี้แจง : กรุณาทําเครื่องหมาย (√) ลงในชองวางเพียงขอเดียวท่ีตรงกับระดับความสําคัญของทาน
มากท่ีสุดโดยกําหนดให  
 

5  หมายถึง  สําคัญมากท่ีสุด  
4  หมายถึง  สําคัญมาก  
3  หมายถึง  สําคัญปานกลาง  
2  หมายถึง  สําคัญนอย  
1  หมายถึง  สําคัญนอยท่ีสุดประเมินไมได 
 
 
 

สวนประสมทางการตลาด 

 

ระดับความคิดเห็น 

5 
มาก
ท่ีสุด 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
นอย 

1 
นอย
ท่ีสุด 

ประเมิน
ไมได 

1. ผลิตภัณฑ        

  1.1 ความมีชื่อเสียงของตราสินคา       

  1.2 สินคามีคุณภาพ        

  1.3 มีการบอกรายละเอียดของสินคาครบถวน       

  1.4 แสดงรูปสินคาชัดเจน       

  1.5 สินคามีความแตกตางจากรานคาท่ัวไป       
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สวนประสมทางการตลาด 
 

ระดับความคิดเห็น 

5 
มาก
ท่ีสุด 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
นอย 

1 
นอย
ท่ีสุด 

ประเมิน
ไมได 

  2. ราคา       

     2.1 ราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินคา       

     2.2 เม่ือซ้ือสินคาผานสื่อออนไลนจะมีราคาคาจัดสง   

          สินคาท่ีเหมาะสม 

      

     2.3 สินคามีราคาระบุไวชัดเจน       

     2.4 มีราคาถูกกวาการซ้ือผานชองทางอ่ืน ๆ       

3. การจัดจําหนาย       

     3.1 เขาถึงรานคาไดหลากหลายชองทาง เฟสบุค   

          ไลน  อินสตาแกรม 

      

     3.2 คนหาชื่อรานคาจากชองทางออนไลนได เฟสบุค   

          ไลน  อินสตาแกรม 

      

     3.3 เลือกซ้ือสินคาผานชองทางออนไลนได เฟสบุค   

          ไลน  อินสตาแกรม 

      

     3.4 ติดตอสอบถามผูขายไดหลายชองทาง เฟสบุค    

          ไลน  อินสตาแกรม 

      

4. การสงเสริมการตลาด       

     4.1 มีการประชาสัมพันธตามสื่ออ่ืนๆอยางสมํ่าเสมอ       

     4.2 มีการทํากิจกรรมสงเสริมการขายท่ีตรงตามความ   
          ตองการ เชน ลด แลก แจก แถม 

      

     4.3 มีการคืนกําไรใหแกผูบริโภคท่ีซ้ืออยางตอเนื่อง เชน  

          ฟรีคาจัดสง ลดราคา เม่ือซ้ือสินคาตามท่ีกําหนด 

      

     4.4 มีการสงขอมูลขาวสารอยูอยางสมํ่าเสมอ       
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สวนท่ี 5  ขอมูลเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือเสื้อผากลุมชุดทํางาน โดยผานเครือขายสังคมออนไลน   
ใหทานประเมินความคิดเห็นของทาน  ในหัวขอดังตอไปนี้ 
คําชี้แจงกรุณาทําเครื่องหมาย  (√) ลงในชองวางเพียงขอเดียวท่ีตรงกับขอมูลท่ัวไปของทานหรือ
กรอกขอความลงในชองวาง 
 

 
 การตัดสินใจซ้ือเส้ือผากลุมชุดทํางาน 

โดยผานเครือขายสังคมออนไลน 

ระดับความคิดเห็น 

5 
มาก
ท่ีสุด 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
นอย 

1 
นอย
ท่ีสุด 

ประเมิน
ไมได 

1.การรับรูความตองการของปญหา        

1.1 ทานคิดวาชื่อเสียงของรานคาสามารถบงบอกถึง  
คุณภาพของสินคาได 

      

   1.2 การซ้ือผานชองทางออนไลน สามารถกระตุนใหทานเขา
มาเลือกซ้ือสินคาไดมากกวาชองทางอ่ืนๆ 

      

   1.3 ทานรูสึกอยากซ้ือสินคาา เม่ือเขาชมผานชองทาง

ออนไลน 

      

2.การแสวงหาขอมูล       

   2.1 ทานทําการหาขอมูลของสินคา จากหลายแหลงกอน

ตัดสินใจซ้ือผานชองทางออนไลน  

      

   2.2 ทานมีการสอบถามขอมูลจากคนใกลชิดหรือบุคคลอ่ืนๆ 

ท่ีเคยซ้ือสินคาผานชองทางออนไลน 

      

   2.3 ทานไดศึกษาขอมูล ดูรีวิว หรือความคิดเห็นของผูท่ีเคย

ซ้ือสินคาผานชองทางออนไลน 

      

3.การประเมินทางเลือก       

   3.1 กอนท่ีทานจะประเมินทางเลือกสินคาดวยตนเอง ทานได

เปรียบเทียบรายละเอียดของสินคาจากหลายชองทาง 

      

   3.2 ทานเชื่อม่ันในคุณภาพของสินคา เม่ือไดรับขอมูลอยาง

ละเอียดตามความตองการ 

      

   3.3 ทานไดประเมินทางเลือกเก่ียวกับคาใชจายการตัดสินใจ

ซ้ือสินคาจากหลายชองทาง 
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การตัดสินใจซ้ือเส้ือผากลุมชุดทํางาน 

โดยผานเครือขายสังคมออนไลน 

ระดับความคิดเห็น 
5 

มาก
ท่ีสุด 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
นอย 

1 
นอย
ท่ีสุด 

ประเมิน
ไมได 

4.การตัดสินใจซ้ือ       

   4.1 ทานตัดสินใจซ้ือสินคาผานชองทางออนไลน โดย

พิจารณาจากความคุมคาและเหมาะสมในทุกดาน 

      

   4.2 ทานตัดสินใจซ้ือสินคาผานชองทางออนไลน เพราะความ

เชื่อม่ันในคุณภาพและบริการ 

      

   4.3 ทานตัดสินใจซ้ือสินคาผานชองทางออนไลน เพราะความ

ชื่นชอบและความพอใจสวนตัว 

      

5.พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ         

   5.1 หลังจากการตัดสินใจซ้ือสินคาผานชองทางออนไลนทาน

เกิดความรูสึกท่ีดี ประทับใจและตั้งใจจะกลับมาซ้ือซํ้าอยาง

ตอเนื่อง 

      

   5.2 หลังจากการตัดสินใจซ้ือสินคาผานชองทางออนไลน 

ทานรูสึกถึงความเชื่อม่ันในสินคา และตองการซ้ือสินคาเพ่ิมข้ึน

อยางตอเนื่อง 

      

5.3 ทานพรอมและยินดีท่ีจะแนะนําใหกับบุคคลอ่ืนๆ  

ใหเขามาซ้ือสินคาออนไลน เชนเดียวกับตัวทาน 
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