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บทคัดย่อ* 
การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ คือ 1) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้า และปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดบริการในการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ 2) เพ่ือการวางแผนการตลาดของธุรกิจ
เสื้อผ้าแบรนด์ BOTH ผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ กลุ่มตัวอย่างเป็นผู้บริโภคที่ซื้อเสื้อผ้าผ่านแพลตฟอร์ม
ออนไลน์ จ านวน 400 คน โดยใช้วิธีการสุ่มแบบตามสะดวก เครื่องมือที่ใช้รวบรวมข้อมูลเป็นแบบสอบถามที่มี
ค่าสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาค เท่ากับ 0.97 สถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน t-test และการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว ร่วมกับการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป แรงกดดัน 
5 ประการ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคาม เพ่ือวางแผนการตลาด 

ผลการวิจัยพบว่า 
1. ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้สื่อสังคมออนไลน์เฟซบุ๊ก และไลน์ เสื้อผ้าที่เคยซื้อผ่านทาง

แพลตฟอร์มออนไลน์เป็นเสื้อยืด กางเกง และชุดนอน โดยซื้อจากผ่านช้อปปี้ และลาซาด้า ปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดบริการในการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์อยู่ในระดับส าคัญปานกลาง 1 ปัจจัย 
ระดับส าคัญมาก 25 ปัจจัย และระดับส าคัญมากที่สุด 14 ปัจจัย ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามที่มีเพศ อายุ ระดับการศึกษาที่ส าเร็จ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน แตกต่างกันให้ความส าคัญต่อ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการในการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ในภาพรวมแตกต่างกัน 
ผู้ประกอบการร้านเสื้อผ้าออนไลน์สามารถน าข้อมูลไปใช้ประโยชน์ในการด าเนินธุรกิจได้ 

2. การวางแผนการตลาดของธุรกิจเสื้อผ้าแบรนด์  BOTH ผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ จ านวน 4 
โครงการ ได้แก่ โครงการที่ 1 สร้างการรับรู้ตราสินค้า โครงการที่ 2 การประชาสัมพันธ์เพ่ือสร้างการรับรู้และ
จดจ าตราสินค้า โครงการที่ 3 บริการดี ส่งไว ถึงเร็ว ทันใจ และโครงการที ่4 แชร์และรีวิวรับส่วนลด 

 

ค าส าคัญ:  พฤติกรรมผู้บริโภค; ปัจจัยส่วนประสมการตลาด; เสื้อผ้า; แพลตฟอร์มออนไลน์ 
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Abstracts 
The objectives of this research were 1) to study the behavior of buying clothes behavior 

and the marketing mix factors for purchasing clothes through online platforms, and  2) to 

formulate the marketing plan of the BOTH brand clothes business through online platforms. 

Data were collected 400 respondents who buy clothes through online platforms. The tool used 

to collect data were the questionnaires, that had Cronbach's alpha at 0.97. The statistics used 

for data analysis include percentage, mean, standard deviation, t-test, and One-way ANOVA. 
Then, the PESTEL Analysis, five forces model, SWOT analysis were analyzed to marketing 

plan.  

The following were the results:  

1.  Most of the respondents used social media on Facebook and Line. They had bought 

clothes via online platforms were t-shirts, pants, and pajamas. The respondents bought through 

Shopee and Lazada. The market mix of factors in purchasing clothing via online platforms was 

at the moderate level of one factor, 25 factors of high, and 14 factors of highest. The hypothesis 

testing results found that the respondents with the different of gender, age, education level and 

monthly income had different of the marketing mix factors in the decision to buy clothes 

through online platforms. The entrepreneur of online clothing can use the information for their 

business operations.  

2. Marketing planning of BOTH brand clothing business via online platform had 4 

projects: Project 1 Brand awareness, Project 2 Public relations to create brand awareness and 

brand recognition, Project 3 Good service, fast delivery, and Project 4 Share and review to get 

a discount.  
 

Keywords: Consumer Behavior; Marketing Mix Factors; Clothes; Online Platforms 

 

บทน า 

เสื้อผ้าเป็นสินค้าอีกชนิดหนึ่งที่ได้รับความนิยมในการซื้อขายผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ เนื่องจาก
เสื้อผ้าเป็นเครื่องนุ่งห่มที่ต้องสวมใส่ทุกวัน เสื้อผ้านอกจากจะให้ความอบอุ่นร่างกายแล้วยังเสริมสร้าง
บุคลิกภาพ ภาพลักษณ์ และบ่งบอกถึงรสนิยมของผู้สวมใส่ได้อีกด้วย ปัจจุบันเสื้อผ้าได้มีการพัฒนาทั้งคุณภาพ
และรูปแบบที่ทันสมัยมีให้เลือกหลากหลายตามความต้องการของผู้ซื้อ และมีช่ องทางการซื้อที่หลากหลาย
ช่องทาง (เพ็ญพิชชา ไกรวุฒิสม และวิศิษฐ์ ฤทธิบุญไชย, 2561 : 63-73) ซึ่งผู้บริโภคนิยมซื้อเสื้อผ้าผ่าน
แพลตฟอร์มออนไลน์มากที่สุด เนื่องจากมองว่าสินคาแฟชั่นบนอินเทอร์เน็ตใหม่และทันสมัยมากกว่า (ลักษณารีย์ 
ยิ่งเกรียงไกร, 2557 : 1-12) ประกอบกับการใช้สื่อสังคมออนไลน์ท าการตลาดนั้นเป็นสื่อที่สามารถเข้าถึง
ผู้บริโภคได้เร็วและตลอดเวลา ตลอดจนมีค่าใช้จ่ายน้อย รวมทั้งสถานการณ์การติดเชื้อของโรคโควิด-19 ที่ต้อง
ลดการสัมผัสหรือการใกล้ชิดกัน จึงท าให้การขายเสื้อผ้าผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ เป็นเรื่องที่น่าสนใจส าหรับ
ผู้ประกอบการรายใหม่ที่ต้องการเข้าสู่ตลาดเสื้อผ้าออนไลน์ 

เสื้อผ้าแบรนด์ BOTH เป็นแบรนด์เสื้อผ้าใหม่ ที่เกิดขึ้นจากการรวมตัวกันของกลุ่มเพ่ือนที่มี
ความชอบในการสวมใส่เสื้อผ้าแบบเดียวกัน จึงเริ่มมีการพูดคุยและปรึกษากันเกี่ยวกับเรื่องแนวทางของเสื้อผ้า
ที่จะลงมือท า และได้ข้อสรุปว่าจะท าเสื้อผ้าแนวสตรีท (Street Fashion) ซึ่งเสื้อผ้าแนวสตรีทนี้สามารถแยก
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ออกไปได้อีกหลากหลาย โดยเสื้อผ้าแบรนด์ BOTH เลือกท าเสื้อผ้าแบบ Pajamas Street ซึ่งเหมาะกับ
อากาศประเทศไทย เพราะว่าเสื้อผ้าแบบนี้เป็นการประยุกต์ชุดนอนให้สามารถสวมใส่ในชีวิตประจ าวันได้ด้วย 
จึงท าให้สามารถสวมใส่ได้หลากหลายไม่ตายตัว และไม่มีข้อจ ากัดในการแต่งตัวหรือเลือกเสื้อผ้าในการสวมใส่ 
ประกอบกบัสถานการณ์โควิด-19 การท างานที่บ้าน (Work From Home) และสถานการณ์ล็อกดาวน์ที่ท าให้
ต้องใช้เวลาส่วนใหญ่อยู่บ้าน เสื้อผ้าที่สวมใส่สบายจึงกลายเป็นสิ่งที่ส าคัญ ซ่ึงได้รับแรงบันดาลใจและไอเดียมา
จากชุดนอนที่ดึงเอาข้อดี คือ ทรงหลวม เนื้อผ้านิ่ม ที่ท าให้ใส่สบาย เสื้อผ้าแบบ Pajamas Street เหมาะ
ส าหรับคนที่ชอบความสบาย เสื้อผ้าแบรนด์ BOTH เริ่มด าเนินการในเดือนมกราคม พ.ศ. 2565 โดยมีทุน
เริ่มต้น 50,000 บาท หุ้นส่วนธุรกิจวางแผนช่องทางการขายช่วงแรกเป็นการขายผ่านทางออนไลน์ทั้งหมด ซึ่ง
ได้ก าหนดเป้าหมายรายได้จากการขายเสื้อผ้าแบรนด์ BOTH ในปีแรกของด าเนินธุรกิจ มีรายได้ไม่น้อยกว่า 
150,000 บาท ในปี พ.ศ. 2565 ดังนั้น จึงต้องมีการศึกษาพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้า และปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดบริการในการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ และท าการวางแผนการตลาดของธุรกิจ
เสื้อผ้าแบรนด์ BOTH ผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ 
 

วัตถุประสงค์การวิจยั 
1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้า และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการในการตัดสินใจซื้อ

เสื้อผ้าผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ 
2. เพ่ือการวางแผนการตลาดของธุรกิจเสื้อผ้าแบรนด์ BOTH ผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ 
 

ระเบียบวิธีวิจัย 
การวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยใช้วิธีการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ซึ่งเป็นการวิจัยเชิง

ส ารวจ (Survey Research) ด้วยการเก็บรวบรวมแบบสอบถาม 
 1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
    1.1 ประชากร ได้แก่ ประชาชนในเทศบาลนครขอนแก่น อ าเภอเมืองขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น 
ที่เคยซื้อเสื้อผ้าผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากร ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากร 
    1.2 กลุ่มตัวอย่าง ก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่าง เนื่องจากไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน 
ค านวณโดยใช้วิธีของคอแครน (Cochran, 1977 : 76 อ้างถึงในกัลยา วาณิชย์บัญชา, 2559 : 74) ซึ่งได้กลุ่ม
ตัวอย่าง 384 คน จึงได้ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างเพ่ิมเป็น 400 คน หลังจากนั้นท าการสุ่มกลุ่ม
ตัวอย่างด้วยวิธีการสุ่มแบบตามสะดวก (Convenience Sampling)  
 2. เครื่องมือการวิจัย 
    ผู้วิจัยได้ใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องมือในการวิจัยโดยด าเนินการ ดังนี้ 



202 Journal of Modern Learning Development 

Vol. 8 No. 2 February 2023 

    

    แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องมือในการวิจัยโดยแบบสอบถามมีลักษณะปลายปิด 
โดยแบ่งออกเป็น 3 ตอน ดังนี้  
    ตอนที่ 1 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม มี
ค าถามทั้งหมดจ านวน 5 ข้อ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษาท่ีส าเร็จ อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ลักษณะ
ค าถามเป็นปลายปิดแบบนามบัญญัติ   
    ตอนที่ 2 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้งานสื่อสังคมออนไลน์และพฤติกรรมการซื้อ
เสื้อผ้าผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ มีข้อค าถามจ านวน 12 ข้อ โดยมีค าถามมีลักษณะปลายปิดแบบนามบัญญัติ 
และมาตรเรียงอันดับ  
    ตอนที ่3 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการในการตัดสินใจ
ซื้อเสื้อผ้าผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ มีข้อค าถาม จ านวน 40 ข้อ ดังนี้ ด้านผลิตภัณฑ์ จ านวน 5 ข้อ ด้านราคา 
จ านวน 5 ข้อ ด้านสถานที่ จ านวน 5 ข้อ ด้านการส่งเสริมการตลาด จ านวน 5 ข้อ ด้านพนักงาน จ านวน 5 ข้อ 
ด้านกระบวนการให้บริการ จ านวน 5 ข้อ ด้านลักษณะทางกายภาพ จ านวน 5 ข้อ ด้านประสิทธิภาพและ
คุณภาพบริการ จ านวน 5 ข้อ โดยค าถามใช้มาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) วัดระดับความส าคัญเป็น 5 
ระดับ (กัลยา วานิชย์บัญชา, 2557 : 98) ได้แก่ มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย และน้อยที่สุด จากการทดสอบหา
ค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถามพบว่า มีค่าสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบัค ดังนี้ ด้านผลิตภัณฑ์ เท่ากับ 0.80 
ด้านราคา เท่ากับ 0.81 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย เท่ากับ 0.93 ด้านการส่งเสริมการตลาด เท่ากับ 0.85 
ด้านพนักงาน เท่ากับ 0.93 ด้านกระบวนการบริการ เท่ากับ 0.91 ด้านลักษณะทางกายภาพ เท่ากับ 0.93 ด้าน
ประสิทธิภาพและคุณภาพ เท่ากับ 0.95 และรวมทั้งฉบับ เท่ากับ 0.97 ซึ่งมีค่าสูงกว่า 0.8 นั่นคือ แบบสอบถาม
ชุดนี้มีคุณภาพดี สามารถน าไปใช้เก็บรวบรวมข้อมูลได ้ (Sekaran and Bougie, 2016 : 128)  
 3. การเก็บรวบรวมข้อมูล 

    ผู้วิจัยได้ด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลแบบสอบถามตามข้ันตอน ดังต่อไปนี้  
    1) ผู้วิจัยท าการเก็บข้อมูลรวบรวมโดยใช้แบบสอบถามกับผู้ที่ซื้อเสื้อผ้าผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์
โดยให้ผู้ตอบกรอกแบบสอบถามด้วยตนเองผ่านแบบสอบถามออนไลน์บนกูเกิ้ลฟอร์ม ระหว่างช่วงเดือน
มีนาคมถึงเดือนเมษายน พ.ศ. 2565 เป็นเวลา 2 เดือน กับผู้ที่ซื้อเสื้อผ้าผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์จนได้จ านวน
ข้อมูลที่มีความสมบูรณ์ครบจ านวน 400 คน  
    2) ท าการเก็บรวบรวมแบบสอบถามที่กลุ่มตัวอย่างท าการตอบเรียบร้อยแล้ว และได้รับ
แบบสอบถามกลับคืนทั้งหมดคิดเป็นร้อยละ 100   
    3) ตรวจความถูกต้อง ความครบถ้วนสมบูรณข์องแบบสอบถาม แล้วน าไปวิเคราะห์ข้อมูลต่อไป 
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 4. การวิเคราะห์ข้อมูล 
    หลังจากที่ได้ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามเรียบร้อยแล้ว  น าข้อมูลที่ได้ไป
วิเคราะห์ข้อมูลด้วยเครื่องคอมพิวเตอร์ โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติเพ่ือการวิจัยทางสังคมศาสตร์  
(SPSS) ลิขสิทธิ์ของมหาวิทยาลัยขอนแก่น ดังนี้  
    1) การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และ    ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน โดยน าเสนอเป็นตารางประกอบการบรรยายผล และมีเกณฑ์แปลผลค่าเฉลี่ย 5 ระดับ ดังนี้ 4.21 - 
5.00 มากที่สุด 3.41 - 4.20 มาก 2.61 - 3.40 ปานกลาง 1.81 - 2.60 น้อย และ 1.00 - 1.80 น้อยที่สุด  
    2) การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงอนุมาน เพ่ือทดสอบสมมติฐานการวิจัย ผู้ตอบแบบสอบถาม
ที่มีอายุ ระดับการศึกษาที่ส าเร็จ อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน แตกต่างกันมีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
บริการในการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์แตกต่างกัน หรอืไม่ กรณีแบ่งกลุ่มตัวอย่างออกเป็น 2 
กลุ่ม ใช้การทดสอบด้วยสถิติ t-test แบบกลุ่มตัวอย่างเป็นอิสระกัน (Independent t-test) กรณีแบ่งกลุ่ม
ตัวอย่างออกเป็น 3 กลุ่มขึ้นไป ผู้ศึกษาใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA)     

โดยน าเสนอในรูปตารางประกอบค าบรรยาย ร่วมกับการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป แรงกดดัน 5 ประการ 
จุดแข็ง จดุอ่อน โอกาส และภาวะคุกคาม เพ่ือวางแผนการตลาด 
 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 การวิจัย เรื่อง การวางแผนการตลาดของธุรกิจเสื้อผ้าแบรนด์ BOTH ผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ 
ผู้วิจัยได้มีการทบทวนแนวคิดและทฤษฎี ดังนี้ ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา (2563 : 35) ได้อธิบายว่า ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงาน ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านประสิทธิภาพและ
คุณภาพบริการ จินตนา บุญบงการ (2557 : 123-124) ได้กล่าวว่า การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่ วไป 
(PESTEL) ประกอบด้วย ด้านการเมือง ด้านเศรษฐกิจ ด้านสังคมวัฒนธรรม ด้านเทคโนโลยี  ด้าน
สภาพแวดล้อมด้านกายภาพ และด้านกฎหมาย และ Perera (2020 : 221) ได้กล่าวว่า การวิเคราะห์แรง
กดดัน 5 ประการ (Five Forces Model) ประกอบด้วย การแข่งขันภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน อ านาจ
ต่อรองจากลูกค้า อ านาจต่อรองจากผู้จ าหน่ายวัตถุดิบ การคุกคามของคู่แข่งรายใหม่ และการคุกคามจาก
สินค้าทดแทน และ Calicchio (2020 :  27-28) ได้อธิบายถึงการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะ
คุกคาม (SWOT Analysis) เป็นเครื่องมือในการประเมินสถานการณ์ของการท าธุรกิจ โดยสถานการณ์
ภายใน  คือ  ด้ านจุดแข็ ง  (Strengths) จุด อ่อน (Weaknesses) สถานการณ์ภายนอก คือ โอกาส 
(Opportunities) และภาวะคุกคาม (Threats)  ผู้วิจัยจึงได้ก าหนดกรอบแนวคิดในการวิจัย เรื่อง    การ
วางแผนการตลาดของธุรกิจเสื้อผ้าแบรนด์ BOTH ผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ ดังแผนภาพที ่1 ต่อไปนี้ 
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     ตัวแปรต้น (Independent Variables)               ตัวแปรตาม (Dependent Variables) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

แผนภาพที่ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
 
 
 
 
 
 

ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  
1. เพศ    
2. อายุ 
3. ระดับการศึกษาที่ส าเร็จ 
4. อาชีพ 
5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 

พฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าผ่านแพลตฟอร์ม
ออนไลน์ และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
บริการในการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าผ่าน
แพลตฟอร์มออนไลน์ 
1. ด้านผลิตภัณฑ์ 
2. ด้านราคา 
3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
5. ด้านพนักงาน 
6. ด้านกระบวนการให้บริการ 
7. ด้านลักษณะทางกายภาพ 
8. ด้านประสิทธิภาพและคุณภาพบริการ 

การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมการด าเนินธุรกิจ 
1. สภาพแวดล้อมทั่วไป (PESTEL Analysis)  
2. แรงกดดัน 5 ประการ (Five Forces Model) 

3. จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคาม (SWOT Analysis) 

แผนการตลาดของธุรกิจเสื้อผ้าแบรนด์ BOTH ผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ 
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ผลการวิจัย 
จากการวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้ตามวัตถปุระสงค์ของการวิจัย สามารถสรุป ผลการวิจัยได้ดังนี้ 
1. ผลการศึกษาพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้า และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการในการ

ตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ พบว่า  
    1.1 ข้อมูลลักษณะประชากรศาสตร์ ของผู้ที่ซื้อเสื้อผ้าผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ พบว่า ผู้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง (ร้อยละ 73.75)  โดยมีอายุ 21-30 ปี (ร้อยละ 56.25) ส าเร็จการศึกษาที่
ระดับปริญญาตรี (ร้อยละ 62.75) อาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน (ร้อยละ 28.00) และข้าราชการ / รัฐวิสาหกิจ 
(ร้อยละ 26.50)  โดยมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ที่ 30,000 บาทขึ้นไป (ร้อยละ 26.50) และรายได้ 9,000-
15,000 บาท (ร้อยละ 21.25) 

    1.2 พฤติกรรมการใช้งานสื่อสังคมออนไลน์และพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าผ่านแพลตฟอร์ม
ออนไลน์ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้สื่อสังคมออนไลน์ที่ใช้บริการเฟซบุ๊ก (Facebook) (ร้อยละ 
96.75 ) ไลน์ (Line) (รอ้ยละ 94.25) ยูทูป (Youtube) (ร้อยละ 80.25) จุดประสงค์ท่ีใช้งานสื่อสังคมออนไลน์ 
เพ่ือติดต่อกับบุคคลที่รู้จัก (ร้อยละ 93.00) เพ่ือความบันเทิง (ร้อยละ 91.50) และเพ่ือซื้อสินค้าและบริการ 
(ร้อยละ 86.50)  

        ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เสื้อผ้าที่เคยซื้อผ่านทางแพลตฟอร์มออนไลน์เป็นเสื้อยืด       
(ร้อยละ 86.00) กางเกง (ร้อยละ 84.50) และชุดนอน (ร้อยละ 55.75)  แพลตฟอร์มออนไลน์ที่เคยซื้อเสื้อผ้า
ผ่านช้อปปี้ (Shopee) (ร้อยละ 83.25) ลาซาด้า (Lazada) (ร้อยละ 83.25) และอินสตาแกรม (Instagram) 

(ร้อยละ 65.25) ส่วนใหญ่มีเหตุผลที่เลือกซื้อเสื้อผ้าผ่านทางแพลตฟอร์มออนไลน์เพราะราคาสมเหตุสมผล 
(ร้อยละ 76.75) ช าระเงินสะดวก (ร้อยละ 73.00) และมีชุดให้เลือกหลากหลายรูปแบบ (ร้อยละ 72.75) ผู้ที่มี
อิทธิพลที่ท าให้เลือกซื้อเสื้อผ้าผ่านทางแพลตฟอร์มออนไลน์ คือ ดารา/ผู้มีชื่อเสียง Influencer ต่างๆ (ร้อยละ 
31.50) ช่วงเวลาที่ซื้อเสื้อผ้าผ่านทางแพลตฟอร์มออนไลน์บ่อยที่สุด คือ ช่วงเวลา 20.01-24.00 น. (ร้อยละ 
49.75) ความถี่โดยเฉลี่ยในการซื้อเสื้อผ้าผ่านทางแพลตฟอร์มออนไลน์เดือนละ 1 ครั้ง (ร้อยละ 37.25) จ านวน
เสื้อผ้าที่สั่งซื้อผ่านทางแพลตฟอร์มออนไลน์ในแต่ละครั้งอยู่ที่ 1-2 ตัว (ร้อยละ 65.50) ส่วนใหญ่ราคาเสื้อผ้าต่อ
ตัวที่ซื้อโดยเฉลี่ยอยู่ที่ 301-450 บาท (ร้อยละ 27.00) ช่องทางการช าระเงินเมื่อสั่งซื้อเสื้อผ้าผ่านทาง
แพลตฟอร์มออนไลน์โดยโอนผ่านบัญชีธนาคาร (ร้อยละ 57.25) ช่องทางที่ต้องการรับข้อมูลเกี่ยวกับเสื้อผ้า
มากทีสุ่ดผ่าน เฟซบุ๊ก (Facebook) (ร้อยละ 30.50)  

    1.3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการในการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าผ่านแพลตฟอร์ม
ออนไลน์ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญภาพรวมของปัจจัยส่วนประสมการตลาดในระดับมาก โดย
ให้ความส าคัญกับด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านพนักงาน ในระดับมากที่สุด ส่วนด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน
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ราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านประสิทธิภาพและ
คุณภาพการให้บริการ ให้ความส าคัญในระดับมาก ดังตารางที่ 1 

 

ตารางท่ี 1  ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการแปลผลของระดับความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดบริการในการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

แปลผล 

ด้านผลิตภัณฑ์ 4.08 0.74 มาก 
 มีขนาด ไซด์ ครบทุกขนาด 4.32 0.72 มากที่สุด 
 รูปแบบและดีไซน์ทันสมัย สวยงาม 4.28 0.59 มากที่สุด 
 เนื้อผา้มีคุณภาพ สวมใส่สบาย 4.06 0.81 มาก 
 การออกแบบเสื้อผ้า ใส่ได้ทุกโอกาส 4.05 0.67 มาก 
 การตัดเย็บมีความประณีตและคงทน 3.68 0.90 มาก 
ด้านราคา 3.86 0.81 มาก 
 การระบุราคาเสื้อผ้าอย่างชัดเจน 4.49 0.67 มากที่สุด 
 ราคาเหมาะสมคุณภาพของเนื้อผ้า 4.00 0.77 มาก 
 ค่าใช้จ่ายในการจัดส่งเหมาะสม 3.90 0.75 มาก 
 การตั้งระดับราคาตามปริมาณการซื้อ 3.67 0.78 มาก 
 สามารถต่อรองราคาได้เมื่อซื้อหลายชิ้น 3.23 1.07 มาก 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 4.31 0.72 มากที่สุด 
 การสั่งซื้อสินค้าท าได้ง่ายและสะดวก 4.69 0.57 มากที่สุด 
 สามารถเข้าถึงร้านค้าได้ตลอด 24 ชั่วโมง 4.53 0.60 มากที่สุด 
 การจัดจ าหน่ายผ่านอีมาร์เก็ตเพลส เช่น ช้อปปี้ ลาซาด้า 

เป็นต้น 
4.27 0.70 มากที่สุด 

 การจัดจ าหน่ายผ่านสื่อสังคมออนไลน์ เช่น เฟสบุ๊ก อินสตา
แกรม ไลน์ เป็นต้น 

4.22 0.73 มากท่ีสุด 

 ช่องทางการช าระเงินที่หลากหลายและปลอดภัย 3.86 0.99 มาก 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.97 0.68 มาก 
 การโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อออนไลน์ต่าง ๆ เช่น       

เฟซบุ๊ก อินสตาแกรม เป็นต้น 
4.32 0.59 มากที่สุด 
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แปลผล 

 การจัดโปรโมชั่นตามฤดูกาล 4.08 0.56 มาก 
 การให้ข้อมูลหรือส่งแบบใหม่ ๆ ให้กับสมาชิก 3.85 0.67 มาก 
 มีส่วนลดพิเศษให้กับลูกค้าประจ า 3.81 0.75 มาก 
 มีส่วนลดเมื่อซื้อเสื้อผ้าหลายตัว 3.77 0.81 มาก 
ด้านพนักงาน 4.25 0.64 มากที่สุด 
 พนักงานมีการโต้ตอบด้วยค าที่สุภาพ 4.45 0.63 มากที่สุด 
 พนักงานเต็มใจตอบค าถามและให้ข้อมูลแก่ลูกค้า 4.37 0.63 มากที่สุด 
 พนักงานมีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี และเป็นกันเอง 4.34 0.62 มากที่สุด 
 พนักงานมีบุคลิกภาพท่ีดี และแต่งกายเหมาะสม 4.07 0.64 มาก 
 พนักงานมีความรู้เกี่ยวกับสินค้า และแฟชั่น สามารถให้

ค าปรึกษาแนะน าได้เป็นอย่างดี 
4.00 0.71 มาก 

ด้านกระบวนการใหบ้ริการ 4.01 0.73 มาก 
 รูปแบบการช าระเงินค่าสินค้าที่สะดวก รวดเร็ว 4.57 0.64 มากที่สุด 
 มีการทักตอบทันทีเมื่อลูกค้าแชทเข้ามาถามข้อมูล 4.13 0.62 มาก 
 ความรวดเร็วในการตอบกลับข้อซักถาม 4.13 0.64 มาก 
 การบริการเป็นไปตามล าดับคิวก่อนหลัง 3.88 0.80 มาก 
 มีการติดตามหลังขายอย่างสม่ าเสมอ  3.34 0.98 ปานกลาง 
ด้านลักษณะทางกายภาพ 4.17 0.71 มาก 
 เครื่องมือ และอุปกรณ์ท่ีใช้มีความสะอาด 4.43 0.73 มากที่สุด 
 มีการอัปเดตข้อมูลสินค้าให้เป็นปัจจุบันอยู่เสมอ 4.24 0.61 มากที่สุด 
 มีแค็ตตาล็อกใหลู้กค้าเลือกบนแพลตฟอร์มออนไลน์ 4.19 0.70 มาก 
 การใช้รูปสินค้าจริงในการน าเสนอข้อมูล 4.06 0.77 มาก 
 มีการจัดวางสินค้าเป็นระเบียบ หมวดหมู่  3.93 0.73 มาก 
ด้านประสิทธิภาพและคุณภาพการให้บริการ 4.08 0.70 มาก 
 ความสามารถในการแก้ไขปัญหาให้กับลูกค้า 4.18 0.65 มาก 
 ความพึงพอใจของลูกค้าในการให้บริการ 4.17 0.65 มาก 
 เมื่อเสื้อผ้ามีปัญหาสามารถเปลี่ยนคืนได้ 4.05 0.79 มาก 
 มีปัญหาและข้อร้องเรียนจากลูกค้าต่ า 4.04 0.69 มาก 
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

แปลผล 

 การบริการมีมาตรฐาน ไม่ผิดพลาด หรือตกหล่น 3.98 0.71 มาก 
ภาพรวม 4.09 0.72 มาก 

  

   1.4 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มี
เพศ อายุ ระดับการศึกษาที่ส าเร็จ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน แตกต่างกันให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดบริการในการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์แตกต่างกัน ส่วนผู้ตอบแบบสอบถามที่
มีอาชีพแตกต่างกันให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการในการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าผ่าน
แพลตฟอร์มออนไลน์ไม่แตกต่างกัน ดังตารางที่ 2 

 

ตารางท่ี 2  ผลการเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการในการตัดสินใจซื้อ
เสื้อผ้าผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ จ าแนกตามข้อมูลทั่วไป 

 

ข้อมูลทั่วไป 
ค่าเฉลี่ย แปลผล ค่าสถิติ

ทดสอบ 
ระดับ

นัยส าคัญ 
เพศ เพศหญิง 4.11 มาก t=2.246 0.013* 

เพศชายและเพศอ่ืน ๆ 4.00 มาก   
อายุ น้อยกว่าหรือเท่ากับ 20 ปี 4.01 มาก F=13.913 0.000* 

21-30 ปี 4.03 มาก   
31-40 ปี 4.01 มาก   
มากกว่า 40 ปีขึ้นไป 4.43 มากที่สุด   

ระดับการศกึษา ต่ ากว่าปริญญาตรี 3.99 มาก F=4.531 0.011* 
ปริญญาตรี 4.07 มาก   
ปริญญาโทข้ึนไป 4.22 มากที่สุด   

อาชีพ ข้าราชการ / รัฐวิสาหกิจ 4.13 มาก F=0.671 0.613 
พนักงานบริษัทเอกชน 4.07 มาก   
ค้าขาย / ธุรกิจส่วนตัว 4.09 มาก   
เกษตรกร / รับจ้าง / อื่น ๆ 4.13 มาก   
นักเรียน/นักศึกษา 4.02 มาก   

รายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน 

น้อยกว่า 9,000 บาท 4.03 มาก F=4.843 0.001* 
9,000-15,000 บาท 3.98 มาก   
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ข้อมูลทั่วไป 
ค่าเฉลี่ย แปลผล ค่าสถิติ

ทดสอบ 
ระดับ

นัยส าคัญ 
15,001-20,000 บาท 4.12 มาก   
20,001-25,000 บาท 3.98 มาก   
มากกว่า 25,000 บาทขึน้ไป 4.22 มากที่สุด   

 

 2. การวางแผนการตลาดของธุรกิจเสื้อผา้แบรนด์ BOTH ผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ พบว่า 
     จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป พบว่า สภาพแวดล้อมทางการเมือง และสภาพแวดล้อม
ด้านกฎหมาย เป็นปัจจัยที่ส่งด้านบวกต่อธุรกิจและด้านลบต่อธุรกิจ เนื่องจากนโยบายเก็บภาษีจากผู้ที่การขาย
สินค้าออนไลน์ ธุรกิจซื้อขายสินค้าออนไลน์เป็นธุรกิจที่ต้องด าเนินการภายใต้กฎหมายและกฎระเบียบที่ผู้ค้า
ออนไลน์ต้องปฏิบัติตามพระราชบัญญัติทะเบียนพาณิชย์  พ.ศ. 2499 ประกาศกระทรวงพาณิชย์ เรื่องให้ผู้
ประกอบพาณิชยกิจ ต้องจดทะเบียนพาณิชย์ (ฉบับที่ 11) พ.ศ.2553 ในขณะเดียวกันรัฐบาลได้ออกมาตรการที่
ช่วยส่งเสริมการท าพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) สู่การเป็นประเทศไทย 4.0 (Thailand 4.0) ที่มุ่ง
สู่ความเป็นดิจิทัลมากขึ้น เพ่ือพัฒนาเป็นประเทศ เศรษฐกิจใหม่ที่ประชากรมีรายได้สูงขึ้น สภาพแวดล้อม
ทางด้านสังคมและวัฒนธรรม สภาพแวดล้อมด้านเทคโนโลยี สภาพแวดล้อมด้านกายภาพ เป็นปัจจัยที่ส่งเสริม
หรือเกื้อหนุนต่อธุรกิจ เนื่องจากประชาชนยอมรับการใช้เทคโนโลยีและการใช้สมาร์ทโฟนเพ่ือการสื่อสารใน
ชีวิตประจ าวันมากขึ้น ส่งผลให้ประชาชนส่วนใหญ่ใช้สื่อสังคมออนไลน์ได้สะดวกมากขึ้น และสั่งซื้อสินค้า
ออนไลน์มากขึ้น ส่วนสภาพแวดล้อมด้านเศรษฐกิจ เป็นปัจจัยที่ไม่ส่งเสริมหรือเกื้อหนุนต่อธุรกิจ เพราะ
เศรษฐกิจอยู่ในช่วงถดถอย ก าลังซื้อลดลง 
     จากการวิเคราะห์แรงกดดัน 5 ประการ (Five Forces Model) พบว่า การแข่งขันภายใน
อุตสาหกรรมเดียวกัน อ านาจต่อรองจากลูกค้า อ านาจต่อรองจากผู้จ าหน่ายวัตถุดิบ และการคุกคามของคู่แข่ง
รายใหม่ อยู่ในระดับมาก เนื่องจากธุรกิจจ าหน่ายเสื้อผ้าเป็นธุรกิจที่ตอบสนองปัจจัยสี่พ้ืนฐานของมนุษย์ จึงมี
ผู้ประกอบการในธุรกิจขายเสื้อผ้าเป็นจ านวนมาก ท าให้การแข่งขันท่ามกลางการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม
เดียวกันมีความรุนแรงมาก ลูกค้าสามารถเลือกซื้อเสื้อผ้าและสินค้าต่าง ๆ จากผู้ขายออนไลน์รายใดก็ได้ และ
ลูกค้ามีความอ่อนไหวด้านราคา อ านาจต่อรองจากผู้จ าหน่ายวัตถุดิบสามารถคิดต้นทุนการสั่งตัดเสื้อผ้าเสื้อผ้า
ได ้และสามารถก าหนดเงื่อนไขในการสั่งตัดเสื้อผ้าขั้นต่ าได้ และคู่แข่งรายใหม่เข้าสู่ตลาดขายเสื้อผ้าออนไลน์ได้
ง่าย ส่วนการคุกคามจากสินค้าทดแทน อยู่ในระดับน้อง เนื่องจากไม่มีสินค้าที่ใช้ทดแทนของกลุ่มเสื้อผ้าและ 
สิ่งทอได ้
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     การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภัยคุกคาม (SWOT Analysis) ของธุรกิจเสื้อผ้า    
แบรนด์ BOTH ผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ ดังตารางที ่3 
 

ตารางท่ี 3 ผลการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภัยคุกคาม 
 

การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภัยคุกคาม 
จุดแข็ง (Strengths) 

S1 เจ้าของมีการออกแบบลวดลายบนเสื้อผ้าเอง ด้วย
ดีไซน์ที่ทันสมัย และสวยงาม สามารถออกแบบเสื้อผ้า
ปรับเปลี่ยนตามสมัยนิยม ตามรสนิยมและความต้องการ
ของผู้ซื้อ 
S2 ใช้วัตถุดิบคุณภาพดี เน้นเนื้อผ้าที่ใส่สบาย และมีการ
ตัดเย็บที่ประณีต สามารถใส่ได้ในหลาย ๆ โอกาส 
S3 มีช่องทางในการสื่อสารกับลูกค้าและจัดจ าหน่าย
สินค้าหลายแพลตฟอร์มออนไลน์  
S4 พนักงานแอดมินมีจิตใจแห่งการบริการ (Service 

Mind) เช่น มีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี มีความเป็นกันเอง และ
เต็มใจให้บริการ เป็นต้น  
S5 การจัดส่งสินค้ารวดเร็ว พร้อมแจ้งสถานะการจัดส่ง
ให้ลูกค้าได้รับทราบ 

จุดอ่อน (Weaknesses) 

W1 เสื้อผ้าแบรนด์ BOTH เป็นตราสินค้าใหม่ 
ที่ยังไม่เป็นที่รู้จักของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย 
W2 ชุดเป็นสินค้าสั่งตัด ซึ่งมีจ านวนน้อยอาจจะ
ท าให้ไม่เพียงพอหากลูกค้ามีความต้องการ
จ านวนมาก 
W3 ร้านไม่มีโรงงานเป็นของตนเองต้องจ้าง
โรงงานผลิตสินค้าท าให้ต้นทุนสินค้าสูงขึ้น 
W4 มีการประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อสังคมออนไลน์
ต่าง ๆ น้อย  
W5 ลูกค้าไม่สามารถทดลองสินค้าก่อน
ตัดสินใจซื้อได้ 

โอกาส (Opportunities) 
O1 จ านวนผู้ใช้สื่อสังคมออนไลน์และเข้าถึงอินเทอร์เน็ต
เพ่ิมมากข้ึน  
O2 ผู้บริโภคยอมรับและม่ันใจในการซื้อสินค้าผ่าน
ช่องทางออนไลน์เพ่ิมข้ึน 
 
O3 มีแพลตฟอร์มออนไลน์ที่หลากหลายในการใช้ท า
การตลาดออนไลน์ 
O4 สื่อสังคมออนไลน์สามารถค้นหาข้อมูลและท าการซื้อ
ขายสินค้าได้ง่ายและสะดวกตลอด 24 ชั่วโมง  
O5 เสื้อผ้าเป็นหนึ่งในปัจจัยสี่พ้ืนฐานของมนุษย์ที่
จ าเป็นต้องสวมใส่ 

ภัยคุกคาม (Threats) 
T1 มีคู่แข่งจ านวนมาก ทั้งทางตรงและทางอ้อม 
ทั้งคู่แข่งรายใหญ่และคู่แข่งรายเล็ก 
T2 ผู้ซื้อมีอ านาจในการต่อรองสูง 
T3 เศรษฐกิจอยู่ในช่วงถดถอย ผู้บริโภคมีความ
ระมัดระวังในการใช้จ่าย 
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     จากผลการศึกษาพฤติกรรมการใช้งานสื่อสังคมออนไลน์และพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าผ่าน
แพลตฟอร์มออนไลน์ และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการในการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าผ่านแพลตฟอร์ม
ออนไลน์ ร่วมกับการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป (General Environment Analysis) การวิเคราะห์แรง
กดดัน 5 ประการ (Five Forces Model) การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภัยคุกคาม (SWOT 

Analysis) เพ่ือน ามาจัดท าโครงการและแผนปฏิบัติการทางการตลาดของธุรกิจเสื้อผ้าแบรนด์ BOTH ผ่าน
แพลตฟอร์มออนไลน์ จ านวน 4 โครงการ ได้แก่ โครงการที่ 1 สร้างการรับรู้ตราสินค้า โครงการที่ 2 การ
ประชาสัมพันธ์เพ่ือสร้างการรับรู้และจดจ าตราสินค้า โครงการที่ 3 บริการดี ส่งไว ถึงเร็ว ทันใจ และโครงการที่ 
4 แชร์และรีวิวรับส่วนลด ดังตารางที่ 4 
 

ตารางท่ี 4 แผนการตลาดของธุรกิจเสื้อผ้าแบรนด์ BOTH ผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ 
 

โครงการ 
เดือน งบประมาณ 

(บาท) 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
1) สร้างการรับรู้ตราสินค้า             2,000 
2) การประชาสัมพันธ์เพื่อสร้าง
การรับรู้และจดจ าตราสินค้า 

            
8,000 

3) บริการดี ส่งไว ถึงเร็ว ทันใจ             1,000 
4) แชร์และรีวิวรับส่วนลด             2,000 

รวมงบประมาณทั้งหมด 13,000  
 
 
 
 
 
 
 

อภิปรายผลการวิจัย 
จากผลการศึกษา สามารถน าประเด็นส าคัญมาอภิปรายผล ดังนี้ 
1. พฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ พบว่า ส่วนใหญ่เสื้อผ้าที่เคยซื้อผ่านทาง

แพลตฟอร์มออนไลน์เป็น เสื้อยืด กางเกง ชุดนอน แพลตฟอร์มออนไลน์ที่เคยซื้อเสื้อผ้าผ่าน ช้อปปี้ (Shopee) 
ลาซาด้า (Lazada) และอินสตาแกรม (Instagram) ส่วนใหญ่มีเหตุผลที่เลือกซื้อเสื้อผ้าผ่านทางแพลตฟอร์ม
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ออนไลน์เพราะราคาสมเหตุสมผล ช าระเงินสะดวก และมีชุดให้เลือกหลากหลายรูปแบบ ผู้ที่มีอิทธิพลที่ท าให้
เลือกซื้อเสื้อผ้าผ่านทางแพลตฟอร์มออนไลน์ คือ ดารา/ผู้มีชื่อเสียง Influencer ต่างๆ ช่วงเวลา 20.01-24.00 
น. เป็นช่วงเวลาที่ซื้อเสื้อผ้าผ่านทางแพลตฟอร์มออนไลน์บ่อยที่สุด ความถี่โดยเฉลี่ยในการซื้อเสื้อผ้าผ่านทาง
แพลตฟอร์มออนไลน์เดือนละ 1 ครั้ง จ านวนเสื้อผ้าที่สั่งซื้อผ่านทางแพลตฟอร์มออนไลน์ในแต่ละครั้งอยู่ที่ 1-2 
ตัว ส่วนใหญ่ราคาเสื้อผ้าต่อตัวที่ซื้อโดยเฉลี่ยอยู่ที่ 301-450 บาท ช่องทางการช าระเงินเมื่อสั่งซื้อเสื้อผ้าผ่าน
ทางแพลตฟอร์มออนไลน์โดยโอนผ่านบัญชีธนาคาร ช่องทางที่ต้องการรับข้อมูลเกี่ยวกับเสื้อผ้ามากที่สุดผ่าน 
เฟซบุ๊ก (Facebook) สอดคล้องกับงานวิจัยของ พรภัส ข าคมเขตร์ (2560 : 52) พบว่า พฤติกรรมของผู้ซื้อ
เสื้อผ้าสตรีผ่านสื่อเฟซบุ๊ก การเลือกซื้อผ่านสื่อเฟซบุ๊ก เพราะความสะดวกสบาย ช าระเงินด้วยวิธีโอนเงิน
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน สอดคล้องกับงานวิจัยของ ธีรพันธ์ จรดล (2561 : 79-80) พบว่า มีเหตุผลในการ
เลือกซื้อเพราะมีความสะดวก ปริมาณการซื้อ 1-2 ชิ้นต่อครั้ง สอดคล้องกับงานวิจัย ธนวรรณ สันติเมทนีดล 
(2562 : 55-56)  และ ปรีชญา ชินชัย (2563 : 66) พบว่า แหล่งที่ท าให้รู้จักหรือทราบข้อมูลเกี่ยวกับแฟชั่น
เสื้อผ้า คือ ผ่านสังคมออนไลน์ เช่น แอปพลิเคชันเฟซบุ๊ก ซื้อเสื้อผ้าผ่านช่องทางเฟซบุ๊ก และสอดคล้องกับ
งานวิจัย ธัญญาลักษณ์ ภู่ทอง (2564 : 95-96) ที่พบว่า มีความถี่ในการซื้อสินค้าเสื้อผ้าแฟชั่น คือ 1 ครั้งต่อ
เดือน มีสถานที่ในการซื้อสินค้าเสื้อผ้าแฟชั่น คือ ช่องทางออนไลน์ เช่น ไลน์ อินสตาแกรม เพจเฟซบุ๊ก นิยม
ช าระค่าสินค้า คือ โอนเงิน มีผู้มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าเสื้อผ้าแฟชั่น คือ ผู้ทรงอิทธิพล ด้านเสื้อผ้า
แฟชั่น 

2. ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการในการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ 
พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับมากที่สุดในหัวข้อ มีขนาด ไซด์ ครบทุก
ขนาด รูปแบบและดีไซน์ทันสมัย สวยงาม และให้ความส าคัญในระดับมากในหัวข้อ เนื้อผ้ามีคุณภาพ สวมใส่สบาย 
การออกแบบเสื้อผ้า ใส่ได้ทุกโอกาส และการตัดเย็บมีความประณีตและคงทน สอดคล้องกับงานวิจัยของ ธีรพันธ์ 
จรดล (2561 : 79-80) พบว่า ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ผู้บริโภคให้ความส าคัญในเรื่องคุณภาพ
ความทนทานผลิตได้ตามแบบ สอดคล้องกับงานวิจัย ธนวรรณ สันติเมทนีดล (2562 : 55-56)  พบว่า ปัจจัยส่วน
ประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าผ่านช่องทางออนไลน์ด้านผลิตภัณฑ์  คือ รูปแบบสวยงาม 
ทันสมัย สอดคล้องกับงานวิจัย ปรีชญา ชินชัย (2563 : 66) พบว่า ให้ความส าคัญมากที่สุดด้านผลิตภัณฑ์ ได้แก่ 
รูปแบบสวยงาม ทันสมัย และมีการแจ้งรายละเอียดของสินค้าอย่างชัดเจน 

   ด้านราคา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับมากที่สุดหัวข้อการระบุราคาเสื้อผ้า
อย่างชัดเจน และให้ความส าคัญในระดับมากในหัวข้อราคาเหมาะสมคุณภาพของเนื้อผ้า ค่าใช้จ่ายในการจัดส่ง
เหมาะสม การตั้งระดับราคาตามปริมาณการซื้อ และสามารถต่อรองราคาได้เมื่อซื้อหลายชิ้น สอดคล้องกับ
งานวิจัย ธนวรรณ สันติเมทนีดล (2562 : 55-56)  พบว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
เสื้อผ้าผ่านช่องทางออนไลน์ด้านราคา คือ ราคาเสื้อผ้าเหมาะสมกับคุณภาพ สอดคล้องกับงานวิจัย ปรีชญา ชิน
ชัย (2563 : 66) ให้ความส าคัญมากทีสุ่ดด้านราคา ได้แก่ แจ้งราคาไว้ชัดเจน 
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   ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับมากที่สุดในหัวข้อ
มีการสั่งซื้อสินค้าท าได้ง่ายและสะดวก สามารถเข้าถึงร้านค้าได้ตลอด 24 ชั่วโมง การจัดจ าหน่ายผ่านอีมาร์เก็ต
เพลส เช่น ช้อปปี้ ลาซาด้า เป็นต้น การจัดจ าหน่ายผ่านสื่อสังคมออนไลน์ เช่น เฟสบุ๊ก อินสตาแกรม ไลน์ เป็น
ต้น และให้ความส าคัญในระดับมากในหัวข้อ ช่องทางการช าระเงินที่หลากหลายและปลอดภัย สอดคล้องกับ
งานวิจัยของ ธีรพันธ์ จรดล (2561 : 79-80) พบว่า ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ผู้บริโภคให้
ความส าคัญในเรื่องวางจ าหน่ายหลายช่องทาง บุคลิกภาพการพูดจาสุภาพและความรู้ของพนักงาน มีการ
สอบถามความต้องการของลูกค้า และการตกแต่งร้านที่ดูสะอาดเป็นระเบียบ สอดคล้องกับงานวิจัย  ปรีชญา 
ชินชัย (2563 : 66) พบว่า ให้ความส าคัญมากที่สุด ด้านช่องทาง  การจัดจ าหน่าย ได้แก่ เข้าถึงได้ง่าย ไม่
ยุ่งยาก 

   ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับมากที่สุดในหัวข้อ 
การโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อออนไลน์ต่าง ๆ เช่น เฟซบุ๊ก อินสตาแกรม เป็นต้น  และให้ความส าคัญใน
ระดับมากในหัวข้อการจัดโปรโมชั่นตามฤดูกาล การให้ข้อมูลหรือส่งแบบใหม่ ๆ ให้กับสมาชิก มีส่วนลดพิเศษ
ให้กบัลูกค้าประจ า และมีส่วนลดเมื่อซื้อเสื้อผ้าหลายตัว สอดคล้องกับงานวิจัยของ สุจิตรา กาบไก่แก้ว (2561 : 
71) พบว่า การโพสต์แจ้งรายละเอียดต่าง ๆ ของสินค้า สอดคล้องกับงานวิจัย ธนวรรณ สันติเมทนีดล (2562 : 
55-56)  พบว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าผ่านช่องทางออนไลน์ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด คือ จัดให้มีการลดราคาสินค้าหรือมีของแถม สอดคล้องกับงานวิจัย ปรีชญา ชินชัย (2563 : 
66) พบว่า ให้ความส าคัญมากท่ีสุดด้านการส่งเสริมการตลาด ได้แก่ มีการโฆษณาและรีวิวสินค้า การให้ส่วนลด
การซือ้สินค้า 

   ด้านพนักงาน ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับมากที่สุดในหัวข้อ พนักงานมีการโต้ตอบ
ด้วยค าที่สุภาพ พนักงานเต็มใจตอบค าถามและให้ข้อมูลแก่ลูกค้า พนักงานมีมนุษยสัมพันธ์ที่ดีและเป็นกันเอง 
และให้ความส าคัญในระดับมากในหัวข้อพนักงานมีบุคลิกภาพที่ดี และแต่งกายเหมาะสม และพนักงานมี
ความรู้เกี่ยวกับสินค้า และแฟชั่น สามารถให้ค าปรึกษาแนะน าได้เป็นอย่างดี สอดคล้องกับงานวิจัยของธีรพันธ์ 
จรดล (2561 : 79-80) พบว่า ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ผู้บริโภคให้ความส าคัญในเรื่อง
บุคลิกภาพการพดูจาสุภาพและความรู้ของพนักงาน 

   ด้านกระบวนการให้บริการ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับมากที่สุดหัวข้อ
รูปแบบการช าระเงินค่าสินค้าท่ีสะดวก รวดเร็ว และให้ความส าคัญในระดับมากในหัวข้อมีการทักตอบทันทีเมื่อ
ลูกค้าแชทเข้ามาถามข้อมูล ความรวดเร็วในการตอบกลับข้อซักถาม การบริการเป็นไปตามล าดับคิวก่อนหลัง 
และให้ความส าคัญในระดับปานกลางหัวข้อมีการติดตามหลังขายอย่างสม่ าเสมอ สอดคล้องกับงานวิจัยของ    
ธีรพันธ์ จรดล (2561 : 79-80) พบว่า ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ผู้บริโภคให้ความส าคัญใน
เรื่องมีการสอบถามความต้องการของลูกค้า 
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   ด้านลักษณะทางกายภาพ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับมากที่สุดในหัวข้อ
เครื่องมือ และอุปกรณ์ท่ีใช้มีความสะอาด มีการอัปเดตข้อมูลสินค้าให้เป็นปัจจุบันอยู่เสมอ และให้ความส าคัญ
ในระดับมากในหัวข้อ มีแค็ตตาล็อกให้ลูกค้าเลือกบนแพลตฟอร์มออนไลน์ การใช้รูปสินค้าจริงในการน าเสนอ
ข้อมูล และมีการจัดวางสินค้าเป็นระเบียบ หมวดหมู่ สอดคล้องกับงานวิจัยของ ธีรพันธ์ จรดล (2561 : 79-80) 
พบว่า ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ผู้บริโภคให้ความส าคัญในเรื่องการตกแต่งร้านที่ดูสะอาด
เป็นระเบียบ 

   ด้านประสิทธิภาพและคุณภาพบริการ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับมากใน
ทุกหัวข้อ ดังนี้ ความสามารถในการแก้ไขปัญหาให้กับลูกค้า ความพึงพอใจของลูกค้าในการให้ บริการ เมื่อ
เสื้อผ้ามีปัญหาสามารถเปลี่ยนคืนได้ มีปัญหาและข้อร้องเรียนจากลูกค้าต่ า และการบริการมีมาตรฐาน ไม่
ผิดพลาด หรือตกหล่น สอดคล้องกับงานวิจัยของ สุจิตรา กาบไก่แก้ว (2561 : 71) พบว่า การตัดสินใจซื้อให้
ความส าคัญกับการพิจารณาจากความรวดเร็วในการจัดส่งสินค้า 

   ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีเพศ อายุ ระดับการศึกษาที่ส าเร็จ และ
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน แตกต่างกันให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการในการตัดสินใจซื้อ
เสื้อผ้าผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์แตกต่างกัน ส่วนผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพแตกต่างกันให้ความส าคัญต่อ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการในการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ไม่แตกต่างกัน 
สอดคล้องกับงานวิจัยของอมรรัตน์ ทันมา และขวัญฤทัย บุญยะเสนา (2558 : 766-90) ที่พบว่า อายุ ระดับ
การศึกษาที่ส าเร็จ รายได้ ที่แตกต่างกัน มีปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าส าเร็จรูปแตกต่างกัน 
 

ข้อเสนอแนะ  
1. ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ประกอบการ  
    1.1 ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ประกอบการควรมีขนาดครบทุกขนาด รูปแบบและดีไซน์ทันสมัย สวยงาม 

เลือกเนื้อผ้ามีคุณภาพ สวมใส่สบาย การออกแบบเสื้อผ้า ใส่ได้ทุกโอกาส และการตัดเย็บมีความประณีตและ
คงทน 

    1.2 ด้านราคา ผู้ประกอบการควรมีการระบุราคาเสื้อผ้าอย่างชัดเจน ก าหนดราคาเหมาะสม
คุณภาพของเนื้อผ้า ค่าใช้จ่ายในการจัดส่งเหมาะสม การตั้งระดับราคาตามปริมาณการซื้อ และสามารถต่อรอง
ราคาได้เมื่อซื้อหลายชิ้น 

    1.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผู้ประกอบการควรมีการสั่งซื้อสินค้าท าได้ง่ายและสะดวก 
สามารถเข้าถึงร้านค้าได้ตลอด 24 ชั่วโมง การจัดจ าหน่ายผ่านอีมาร์เก็ตเพลส เช่น ช้อปปี้  ลาซาด้า เป็นต้น 
การจัดจ าหน่ายผ่านสื่อสังคมออนไลน์ เช่น เฟสบุ๊ก อินสตาแกรม ไลน์ เป็นต้น 
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    1.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ประกอบการควรมีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อออนไลน์
ต่าง ๆ เช่น เฟซบุ๊ก อินสตาแกรม เป็นต้น มีการจัดโปรโมชั่นตามฤดูกาล การให้ข้อมูลหรือส่งแบบใหม่ ๆ ให้กับ
สมาชิก มีส่วนลดพิเศษให้กับลูกค้าประจ า และมีส่วนลดเมื่อซื้อเสื้อผ้าหลายตัว 

    1.5 ด้านพนักงาน ผู้ประกอบการควรมีพนักงานที่มีการโต้ตอบด้วยค าที่สุภาพ พนักงานเต็มใจ
ตอบค าถามและให้ข้อมูลแก่ลูกค้า พนักงานมีมนุษยสัมพันธ์ที่ดีและเป็นกันเอง และให้ความส าคัญในระดับมาก
ในหัวข้อพนักงานมีบุคลิกภาพที่ดี และแต่งกายเหมาะสม และพนักงานมีความรู้เกี่ยวกับสินค้า และแฟชั่น 
สามารถให้ค าปรึกษาแนะน าได้เป็นอย่างดี 

    1.6 ด้านกระบวนการให้บริการ ผู้ประกอบการควรมีรูปแบบการช าระเงินค่าสินค้าที่สะดวก 
รวดเร็ว การทักตอบทันทีเมื่อลูกค้าแชทเข้ามาถามข้อมูล ความรวดเร็วในการตอบกลับข้อซักถาม การบริการ
เป็นไปตามล าดับคิวก่อนหลัง 

    1.7 ด้านลักษณะทางกายภาพ ผู้ประกอบการควรมีเครื่องมือ และอุปกรณ์ที่ใช้มีความสะอาด มี
การอัปเดตข้อมูลสินค้าให้เป็นปัจจุบันอยู่เสมอ มีแค็ตตาล็อกให้ลูกค้าเลือกบนแพลตฟอร์มออนไลน์ การใช้รูป
สินคา้จริงในการน าเสนอข้อมูล และมีการจัดวางสินค้าเป็นระเบียบ หมวดหมู่ 

    1.8 ด้านประสิทธิภาพและคุณภาพบริการ ผู้ประกอบการควรมีความสามารถในการแก้ไขปัญหา
ให้กับลูกค้า ความพึงพอใจของลูกค้าในการให้บริการ เมื่อเสื้อผ้ามีปัญหาสามารถเปลี่ยนคืนได้ มีปัญหาและข้อ
ร้องเรียนจากลูกค้าต่ า และการบริการมีมาตรฐาน ไม่ผิดพลาด หรือตกหล่น 

2. ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาต่อไป  
    2.1 การศึกษาวิจัยในครั้งต่อไปอาจศึกษาเพ่ิมเติมด้วยระเบียบวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ โดยท าการ

สัมภาษณ์เชิงลึก เพ่ือให้เกดิความหลากหลายของข้อมูลและได้ข้อมูลในเชิงลึกมากข้ึน 
    2.2 การท าวิจัยในครั้งต่อไปควรมีทบทวนวรรณกรรมเพ่ิมเติม เพ่ือให้ได้ปัจจัยใหม่ ๆ ที่มีผลต่อ

การตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้บริโภคต่อไป 
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