
วารสารนวตักรรมและการจัดการ ป�ที่ 3 เดอืนมกราคม - ธันวาคม 2561 

 

วิทยาลัยนวัตกรรมและการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสนุันทา 

63 

 

ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของนักศึกษาหญิงไทยและเวียดนาม 

 

เพ็ญพิชชา ไกรวุฒิสม1, Thi Minh Trang Ngo2, วิศิษฐ ฤทธิบุญไชย3,* 
1,2,3 สาขาการจัดการท่ัวไป คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฎนครปฐม 

 
Received: 16 May 2561 

Revised: 31 May 2561 

Accepted: 15 June 2561 
 

 

บทคัดยอ 
การวิจัยคร้ังนี้ มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา 1) ปจจัยสวนบุคคลของนักศึกษาหญิงที่สงผลตอการเลือกซื้อเสื้อผา

ออนไลน 2) เปรียบเทียบพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนระหวางนักศึกษาหญิงไทยและนักศึกษาหญิงเวียดนาม              

3) ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในรูปแบบออนไลนสําหรับธุรกิจเสื้อผากลุมนักศึกษาหญิง ตัวอยางที่ใชในการศึกษา 

คือ นักศึกษาหญิงที่ซื้อเสื้อผาผานอินเทอรเน็ตในประเทศไทยและเวียดนาม จํานวน 400 คน โดยใชการสุมตัวอยาง

แบบโควตา เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัยคือแบบสอบถาม การวิเคราะหขอมูลโดยใช ใชคารอยละ คาความถ่ี คาเฉลี่ย      

สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบแบบที การวิเคราะหความแปรปรวนแบบทางเดียว การวิเคราะหการถดถอย

พหุคูณแบบข้ันตอน และการวิเคราะหเนื้อหา ผลการวิจัยพบวา 1) การเลือกซื้อเสื้อผาออนไลนของนักศึกษาหญิง 

จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล พบวา มีความแตกตางกันตามคณะที่กําลังศึกษาอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  

2) เมื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนระหวางนักศึกษาหญิงไทยและนักศึกษาหญิงเวียดนาม พบวา               

มีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อพิจารณาเปนดาน พบวา นักศึกษาหญิงไทยและเวียดนาม

มีผลตอการเลือกชองทางการสั่งซื้อผาน Facebook และ Shopee อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 3) ปจจัย

สวนประสมทางการตลาดในรูปแบบออนไลนสําหรับธุรกิจเสื้อผากลุมนักศึกษาหญิง พบวา การเลือกซ้ือเสื้อผา

ออนไลนผานชองทางการสั่งซื้อ Facebook ไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานผลิตภัณฑ (β = 0.27) และ ดานราคา                

(β = 0.13) การเลือกซื้อเสื้อผาออนไลนผานชองทางการสั่งซื้อ Lazada ไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานการสงเสริมตลาด 

(β = 0.12) สวนการเลือกซื้อเสื้อผาออนไลนผานชองทางการสั่งซ้ือ Shopee พบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ไมสงผลอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 

 

คําสําคัญ : พฤติกรรมการซื้อ เสื้อผาออนไลน นักศึกษาไทยและเวียดนาม  
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ABSTRACT 
This research Aimed to 1) study the personal factors that affect the female students to buy 

clothes online 2) compare the behavior of buying clothes online between Thailand female students 

and Vietnam female students 3)  study the marketing mix in an online clothing business groups for 

female students. The samples used in the study were female students bought clothes through the 

Internet in Vietnam and Thailand total number 400 people.  The quotas sampling the instruments 

used in the questionnaire data were analyzed using Percentage, Frequency, Mean, Standard 

Deviation:  S. D. , t- test, One Way ANOVA ,Enter Multiple Regression Analysis and Content analysis.  

The results showed that: 1) Buying clothes online of female students by personalfactors were found 

to be different faculty on the education level of statistical significance . 052)  Comparison buying 

clothes online behavior among Thailand female students and Vietnamfemale students found that 

the differences were statistically significant at the . 05 level.  Whenconsidering that female students 

Thailand and Vietnam affect your channel orders through Facebook and Shopee significant statistical 

level.  05 3)  The marketing mix to form online clothing business group of female students were 

buying clothes online through channels ordered Facebook to be influenced by the factors of the 

product (β = 0.27) and the price (β =0.13). buying clothes online channel order Lazada influenced 

by factors promoting market (β =0.12) and to buy clothes online channel, Buying clothing online via 

Shopee factors that affectthe marketing mix, not statistically significant. 

 

Keywords : Purchase Behavior , clothes online , Thailand Vietnam Students   
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ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
 เสื้อผาและเคร่ืองนุงหมเปนปจจัย 4 ที่มนุษยทุกคนใชในชีวิตประจําวัน นอกจากจะเปนประโยชนใน                

การปองกันความหนาว ความรอน และปองกันสิ่งที่อันตรายจากภายนอก เสื้อผาและเคร่ืองนุงหมยังชวยเสริมสราง

บุคลิกภาพแสดงใหเห็นถึงรสนิยมสามารถบงบอกถึงภาพลักษณและสถานภาพทางสังคมของผูสวมใสดวย ฉะนั้น             

การแตงกายจึงเปนคานิยมที่สําคัญสําหรับมนุษยทุกคน ปจจุบันเสื้อผาไดมีการพัฒนาทั้งคุณภาพและรูปแบบที่ทันสมยั

มีใหเลือกตามความตองการของผูใชและชองทางการซื้อที่หลากหลายชองทาง ซึ่งปจจุบันเทคโนโลยีอินเทอรเน็ต               

ถือเปนชองทางในการเลือกซื้อเสื้อผาที่นิยมและใชกันอยางแพรหลายทั่วโลก การพัฒนาเทคโนโลยีการสื่อสารผาน

ระบบอินเทอรเน็ตไดเขามามีบทบาทในชีวิตประจําวันเปนอยางมากและการใชบริการอินเทอรเน็ตไมไดถูกจํากัดอยูแต

ในเฉพาะการสื่อสารหาขอมูลเทานั้นแตไดขยายไปสูกลุมธุรกิจเพื่อการซื้อขายสินคาผานอินเทอรเน็ต โดยเครือขาย

อินเทอรเน็ตไดรับความนิยมอยางแพรหลาย ทําใหการติดตอระหวางธุรกิจจากสื่ออินเทอรเน็ตพัฒนาอยางรวดเร็ว 

และมีการใชงานกันอยางกวางขวางมากข้ึน สื่ออินเทอรเน็ตทําใหบุคคลทั่วไป บริษัทขนาดเล็ก สามารถขายสินคาบน

เครือขายอินเทอรเน็ตได โดยมีโอกาสเทาเทียมกับบริษัทใหญๆ และสื่ออินเทอรเน็ตก็เขามามีบทบาททางกลยุทธดาน

การตลาดของการซื้อขายเสื้อผา โดยปกติการซ้ือเสื้อผาจะซื้อจากรานขายเสื้อผาในหางสรรพสินคา หรือยาน

ศูนยการคา แตปจจุบันการซ้ือขายเสื้อผาผานอินเทอรเน็ตเปนที่นิยมกันอยางแพรหลาย ทั้งเสื้อผารูปแบบทั่วไป 

เสื้อผาแฟชั่น และเสื้อผาแบรนดเนมที่มีชื่อเสียงธุรกิจเสื้อผาออนไลนเปนธุรกิจที่มีความนาสนใจ โดยเฉพาะตลาด

เสื้อผาผูหญิง เนื่องจากกลุมผูบริโภคเพศหญิงเปนตลาดขนาดใหญ มีแนวโนมการแตงกายตามสมัยนิยมสูง นอกจากนี้

ตลาดเสื้อผาของผูหญิงมีอัตราการเติบโตที่สูงกวาตลาดเสื้อผาของผูชาย สาเหตุเพราะวาผูหญิงตัดสินใจซื้อเสื้อผา

เคร่ืองแตงกายดวยอารมณและความรูสึกเปนสวนใหญ ขณะที่ผูชายตัดสินใจซื้อดวยเหตุผลและดูเร่ืองราคาเปนหลัก 

กลุมนักศึกษาจัดในกลุมวัยรุนซึ่งเปนกลุมที่มีการเติบโตมากข้ึนเร่ือยๆและมีความหวือหวามากที่สุด เนื่องจากเปน            

กลุมที่มีอํานาจในการตัดสินใจไดดวยตนเองคอนขางสูง เปนกลุมที่มีการรับรูไวตอสื่อ ถูกชักจูงไดงาย และมีความ

หลากหลายในดานการใชจาย อีกทั้งยังเปนกลุมที่มีการใชอินเทอรเน็ตอยางแพรหลาย โดยเฉพาะนักศึกษาหญิง               

ซึ่งเปนเพศและวัยที่มีความรักสวยรักงามและชอบการแตงกายใหสวยงาม ประเทศไทยอยูในกลุมอาเซียนถือเปนหนึ่ง

ในดินแดนที่มีประชากรอินเทอรเน็ตเพิ่มข้ึนรวดเร็วติดอันดับโลก เปนประเทศที่มีการพัฒนาธุรกิจสูงมากแตหลายปที่

ผานมา ธุรกิจของประเทศไทยมีการพัฒนาชาลง โดยไดเห็นชัดวา เม่ือกอนประเทศไทยเปนประเทศที่พัฒนากวา

ประเทศเวียดนามแตหลายปนี้ประเทศเวียดนามมีการพัฒนาเร็วมาก สาเหตุนี้มาจากหลายประเด็น โดยการใช

เทคโนโลยีสารสนเทศก็เปนประเด็นสําคัญหนึ่งที่ทําใหกอการเปลี่ยนแปลงในดานธุรกิจของประเทศเวียดนามกับ

ประเทศไทย จากขอมูลของ Internet World Stats พบวา ประเทศเวียดนามมีจํานวนผูใชอินเทอรเน็ตทั้งหมด 

64,000,000 คน ในขณะที่ประเทศไทยมีจํานวนผูใชอินเทอรเน็ตทั้งหมด 57,000,000 คน (Internet Usage in Asia, 

2017) จากขอมูลที่กลาวมาจะเห็นไดวาจํานวนผูใชอินเทอรเน็ตของทั้งสองประเทศมีความแตกตางกัน โดยประเทศ

เวียดนามมีจํานวนผูใชอินเทอรเน็ตมากกวาประเทศไทย จึงมีผลกระทบตอการทําธุรกิจออนไลน แตอยางไรก็ตาม            

ทั้งประเทศเวียดนามและประเทศไทยเนนตลาดกลุมเปาหมายเปนกลุมวัยรุน โดยเจาะจงกลุมลูกคาผูหญิงโดย

นักศึกษาหญิงก็เปนกลุมลูกคาสวนหนึ่งในกลุมผูหญิง พฤติกรรมการใชอินเทอรเน็ตของกลุมนักศึกษาหญิงในแตละ

ประเทศไมเหมือนกัน ทั้งทางดานทัศนคติ ความเชื่อ และสถานภาพทางสังคม 



วารสารนวตักรรมและการจัดการ ป�ที่ 3 เดอืนมกราคม - ธันวาคม 2561 

 

วิทยาลัยนวัตกรรมและการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสนุันทา 

66 

 

  ดังนั้นจากการที่มีผูคนใหความสําคัญตอการใชสื่ออินเทอรเน็ตมากข้ึนสงผลใหมีอิทธิพลอยางมากในการทํา

ธุรกิจออนไลน และการพัฒนาธุรกิจในประเทศ จึงเปนประเด็นที่นาสนใจวา ทําไมนักศึกษาหญิงสวนใหญหันมาเลือก

ซ้ือสินคาทางชองทางดังกลาวมากข้ึน จากเหตุผลดังกลาวผูวิจัยจึงมีแนวคิดที่จะศึกษาในเร่ืองปจจัยที่มีผลตอ

พฤติกรรมการเลือกซื้อเสื้อผาออนไลนของนักศึกษาหญิง กรณีเปรียบเทียบระหวางไทยกับเวียดนาม เพื่อทราบถึง

ความแตกตางของพฤติกรรมนักศึกษาหญิงไทยและเวียดนามในการเลือกซื้อเสื้อผาออนไลน เพื่อประโยชนในการทํา

กลยุทธทางการตลาดใหมที่นาสนใจและสามารถสรางรายไดใหแกผูประกอบการธุรกิจเสื้อผา และตอบสนองความ

ตองการของผูบริโภคใหสอดคลองกับเทคโนโลยีที่เขามามีบทบาทในสังคมปจจุบัน 

 

วัตถุประสงคของการวิจัย 
1. เพื่อศึกษาปจจัยสวนบุคคลของนักศึกษาหญิงที่สงผลตอการเลือกซื้อเสื้อผาออนไลน 

2. เพื่อศึกษาเปรียบเทียบพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนระหวางนักศึกษาหญิงไทยและนักศึกษาหญิง

เวียดนาม 

3. เพื่อศึกษากลยุทธทางการตลาดในรูปแบบออนไลนสําหรับธุรกิจเสื้อผากลุมนักศึกษาหญิง 

ขอบเขตของการวิจัย 

 

สมมติฐานในการวิจัย 
1. ปจจัยสวนบุคคลแตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมของนักศึกษาหญิงในการเลือกซื้อเสื้อผาออนไลน 

2. นักศึกษาหญิงไทยกับเวียดนามที่มีสัญชาติแตกตางกัน มผีลตอการเลือกชองทางการสั่งซื้อแตกตางกัน 

3. ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดมีผลตอพฤติกรรมของนักศึกษาหญิงในการเลือกซื้อเสื้อผาออนไลน 

 

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
ผูวิจัยไดทําการศึกษางานวิจัยตางๆ ที่เก่ียวของเพื่อสรางเปนกรอบแนวคิดในการวิจัย ซ่ึงจะแบงสาระ 

ของการทบทวนวรรณกรรมไดดังนี้ 

แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

  ผูบริโภค (Customer) หมายถึง บุคคลหนึ่งหรือหลายคนที่แสดงออกซ่ึงสิทธิที่จะตองการและบริโภค 

ผลิตภัณฑที่เสนอขายในตลาดซึ่งอาจกลาวไดวาทุกคนคือผูบริโภคและทุกคนไมจําเปนที่จะตองการผลิตภัณฑ 

เหมือนกัน ผูบริโภคอาจตองการผลิตภัณฑที่ยังไมมีขายในตลาด แตผูบริโภคจะไดรับความพอใจก็ตอเมื่อกิจการได

ตระหนักถึงความตองการและผลิตภัณฑนั้นออกจําหนายผูบริโภคอาจซื้อผลิตภัณฑที่ตอบสนองความตองการของ

ตนเองและครอบครัว หรือซื้อสินคาเพื่อสรางความพอใจใหกับกลุมสังคมที่ตนอาศัยอยู (Jaturongkakul, 2000)   

Techasawat (2006) กลาวไววา พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) ตามการจํากัดความของ

สมาคมการตลาดแหงสหรัฐอเมริกา หมายถึง พฤติกรรมการแลกเปลี่ยนตางๆที่เกิดข้ึนในชีวติของมนุษย ซึ่งดําเนินไป

ภายใตผลสะทอนที่เกิดจากภาวะแวดลอม พฤติกรรม ความรูสึกนึกคิด และความรูความเขาใจของมนุษย ซึ่งมี               

การเปลี่ยนแปลงอยูเสมอ หรือ พฤติกรรมผูบริโภคหมายถึง เร่ืองที่เก่ียวกับหนวยการซื้อ (The buying units) และ

กระบวนการแลกเปลี่ยน ซึ่งเก่ียวของกับการไดมา การบริโภคและการกําจัดทิ้งซึ่งผลิตภัณฑบริการ ประสบการณ และ
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ความคิดตางๆ ทั้งนี้ คาดวา หนวยการซื้อ จะครอบคลุมทั้งผูบริโภคโดยทั่วๆ ไป ทั้งที่เปนรายบุคคล เปนกลุมหรือเปน

องคกรก็ไดหรือ พฤติกรรมผูบริโภคหมายถึง เร่ืองที่เก่ียวกับบุคคลแตละคน กลุมคนหรือองคกร และกระบวนการที่ใช

ในการเลือกเฟน การสรางความมั่นใจ การใชและการกําจัดผลิตภัณฑบริการ ประสบการณหรือแนวความคิด เพื่อ

สนองความตองการและความพึงพอใจของตนตลอดจนผลกระทบของกระบวนการดังกลาว ที่มีตอผูบริโภคและสังคม

จากความหมายของพฤติกรรมที่กลาวมาขางตน สามารถสรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรม                    

การแสดงออกของบุคคลแตละบุคคลในการคนหา การเลือกซื้อ การใช การประเมินผลหรือจดัการกับสินคาและบริการ 

ซึ่งผูบริโภคคาดวาจะสามารถตอบสนองความตองการของตนเองไดแนวคิดและทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดสวน

ประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ องคประกอบที่สําคัญในการดําเนินงานการตลาด เปนปจจัยที่กิจการสามารถ

ควบคุมได กิจการธุรกิจจะตองสรางสวนประสมการตลาดที่เหมาะสมในการวางกลยุทธทางการตลาด (Serirat and 

others, 1998)    

องคประกอบของสวนประสมการตลาด 

  สวนประสมการตลาด ประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product) การจัดจํา หนาย (Place) การกําหนดราคา 

(Price) การสงเสริมการตลาด (Promotion) เราสามารถเรียกสวนประสมทางการตลาดไดอีกอยางหนึ่งวา 4’Ps

สวนประกอบทั้ง 4 ตัวนี้ ทุกตัวมีความเก่ียวพันกัน P แตละตัวมีความสําคัญเทาเทียมกัน แตข้ึนอยูกับผูบริหาร

การตลาดแตละคนจะวางกลยุทธ โดยเนนน้ําหนักที่ P ใดมากกวากัน เพื่อใหสามารถ ตอบสนองความตองการของ

เปาหมายทางการตลาด คือ ตัวผูบริโภค  

  ผลิตภัณฑ (Product) ปจจัยแรกที่จะแสดงวากิจการพรอมจะทําธุรกิจได กิจการนั้นจะตองมีสิ่งที่จะเสนอ

ขาย อาจเปนสินคาที่มีตัวตน บริการ ความคิด (Idea) ที่จะตอบสนองความตองการได การศึกษาเก่ียวกับผลิตภัณฑ

นั้น นักการตลาด มักจะศึกษาผลิตภัณฑในรูปของผลิตภัณฑเบ็ดเสร็จ (Total Product) ซึ่งหมายถึง ตัวสินคา บวกกับ

ความพอใจและผลประโยชนอ่ืนที่ผูบริโภคไดรับจากการซื้อสินคานั้น ผูบริหารการตลาดจะตองมีการปรับปรุงสินคา

หรือบริการที่ผลิตข้ึนมาใหสอดคลองกับความตองการของกลุมเปาหมาย โดยเนนถึงการสรางความพอใจใหแก             

ผูบริโภคและสนองความตองการของผูบริโภคเปนสําคัญ 

  การกําหนดราคา (Price) เมื่อธุรกิจไดมีการพัฒนาผลิตภัณฑข้ึนมา รวมทั้งหาชองทางการจัดจําหนาย 

และวิธีการแจกจายตัวสินคาไดแลว สิ่งสําคัญที่ธุรกิจจะตองดําเนินการตอไป คือ การกําหนดราคาที่เหมาะสม 

ใหกับผลิตภัณฑที่จะนําไปเสนอขายกอนที่จะกําหนดราคาสินคา ธุรกิจตองมีเปาหมายวาจะตั้งราคา เพื่อตองการกําไร 

หรือเพื่อขยายสวนถือครองตลาด (Market Share) หรือเพื่อเปาหมายอยางอ่ืน อีกทั้งตองมีการใชกลยุทธในการตั้ง

ราคาที่จะทําใหเกิดการยอมรับจากตลาดเปาหมายและสูกับคูแขงขันไดในการแขงขัน ในตลาด ผูกําหนด กลยุทธ

การตลาดดานราคาตองคํานึงถึงประเด็นตางๆ ดังนี้ (1) คุณคาที่รับรู ในสายตาของลูกคา ซ่ึงตองพิจารณาวา                    

การยอมรับของลูกคาใน คุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคานั้น ผลิตภัณฑนั้น (2) ตนทุนสินคาและคาใชจายที่

เก่ียวของ (3) การแขงขัน (4) ปจจัยอ่ืนๆ 

  การจัดจาํหนาย (Place or Distribution) ผลิตภัณฑที่ผูผลิตผลิตข้ึนมาไดนั้น ถึงแมวาจะมีคุณภาพดีเพียงใด

ก็ตาม ถาผูบริโภคไมทราบแหลงซื้อและไมสามารถจะจัดหามาไดเมื่อเกิดความตองการ 2 ผลิตภัณฑที่ผลิตข้ึนมาก็ไม

สามารถตอบสนองความตองการผูบริโภคได ดังนั้น นักการตลาดจึงจําเปนตอง พิจารณาวาที่ไหน เมื่อไร และโดยใครที่

จะเสนอขายสินคา การจัดจําหนายเปนเร่ืองที่ซับซอน แตก็เปนสิ่งจําเปนที่ตองศึกษา  
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  การเผยแพรและประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) ในปจจุบันธุรกิจมักสนใจภาพพจนของ

กิจการ ธุรกิจไดใชเงินจํานวนมากเพื่อสรางชื่อเสียงและภาพพจนของกิจการ ปจจุบันองคกรธุรกิจสวนใหญไมไดเนนที่

การแสวงหากําไร (Maximize Profit) เพียงอยางเดียว ตองเนนที่วัตถุประสงคของการใหบริการแกสังคมดวย (Social 

Objective) เพราะความอยูรอดขององคการธุรกิจจะข้ึนอยูกับการยอมรับของกลุมผูบริโภคในสังคม ถาหากกลุม

ผูบริโภคตอตานหรือมีความคิดวาองคการธุรกิจแสวงหาผลประโยชนใหกับตนมากจนไมคํานึงถึงสังคมหรือผูบริโภค   

  การทบทวนงานวิจัยที่เกี่ยวของ  

  พบวามีงานวิจัยจํานวนมากที่ไดศึกษาปจจัยสวนบุคคลของนักศึกษาหญิงที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อเสื้อผา

แฟชั่น อาทิ งานวิจัยของ Pitakraktham (2013) ทําการศึกษาเร่ือง ปจจัยที่มีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อสินคา

ออนไลนของผูบริโภค ผลการศึกษาพบวา พฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนของผูบริโภคแตกตางกันตามลักษณะของ

เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน และสถานภาพสมรส งานวิจัยของ Yamsri (2015) ไดศึกษาเร่ือง 

สวนประสมทางการตลาดแนวคิดใหมกับการตัดสินใจซื้อเสื้อผาออนไลนของผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวัด

เชียงราย ที่เปรียบเทียบความคิดเห็นของผูบริโภคเสื้อผาออนไลนในภาพรวมจําแนกตามอายุ ตามสถานภาพ ตาม

ระดับการศึกษา ตามอาชีพ และตามรายได พบวาผูบริโภคเสื้อผาออนไลนใหความสําคัญกับสวนประสมทางการตลาด

แนวคิดใหมแตกตางกัน 

 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 
ผลการทบทวนวรรณกรรมสามารถนํามาสรางกรอบแนวความคิดไดดังนี ้

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดในการวจิัย 

 

 

ปจจัยสวนบุคคล 

1.อายุ 

2.ช้ันปการศึกษา 

3.คณะท่ีกําลังศึกษา 

4.รายไดตอเดือน 

5.สัญชาต ิ

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

1.ดานผลติภณัฑ 

2.ดานราคา 

3.ดานการจัดจําหนาย 

4.ดานการสงเสรมิการตลาด 

พฤติกรรมการซ้ือ

เสื้อผาออนไลนผาน

ชองทางการสั่งซ้ือ 

-Facebook 

-Shopee 

-Lazada 
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วิธีดําเนินการวิจัย 
แบบแผนของการวิจัย 

เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative research) โดยใชวิธีสาํรวจ (Survey Research)  

ประชากรและตัวอยาง 

ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้ ไดแก ประชากรในประเทศไทยที่ใชอินเทอรเน็ต จํานวน57,000,000 คน 

และประชากรในประเทศเวียดนามที่ใชอินเทอรเนต็ จํานวน 64,000,000 คน โดยรวทั้งหมด ประชากรที่ใชในการวิจัย

คร้ังนี้จึงเทากับ 121,000,000 คน (Internet Usage in Asia, 2017) 

 ผูวิจัยไดทําการกําหนดตัวอยางในการวิจัยโดยใชสูตรของ Yamane (1967) ผูวิจัยใชการสุมตัวอยางแบบ

โควตา (Quota Sampling) โดยคิดจากสัดสวนของผูที่ใชอินเทอรเน็ตของประเทศไทยและประเทศเวียดนาม โดยมี

การแบงสัดสวนตัวอยาง ดังนี้ ตัวอยางนักศึกษาหญิงไทย จํานวน 200 คน และนักศึกษาหญิงเวียดนาม จํานวน               

200 คน 

เคร่ืองมือวิจัย 

แบบสอบถามที่ไดสรางข้ึนมามีการตรวจสอบคุณภาพดานความตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity)                 

เพื่อพิจารณาความสอดคลองระหวางขอคําถามกับตัวแปรที่ตองการวัด แบบสอบถามที่แกไขแลวไปทดลอง (Try out) 

กับกลุมที่ไมใชกลุมตัวอยางจํานวน 30 คน เพื่อหาคาความเชื่อมั่น (Reliability)ของแบบสอบถาม โดยใชวิธีหาคา

สัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาค (Alpha Cronbach Coefficient) โดยคาความเชื่อมั่นของแบบสอบถามในแตละ

สวน ผลการวิเคราะหไดดังนี้  

 

ตารางที่ 1 ผลการวิเคราะหความเชื่อมั่น 

ตัวแปรสวนประสมทางการตลาด  คาแอลฟา ครอนบาค 

1. ดานผลติภณัฑ  0.86 

2. ดานราคา  0.81 

3. ดานการจัดจาํหนาย  0.91 

4. ดานการสงเสรมิการตลาด  0.91 

 

ผลการวิเคราะหตัวแปรสวนประสมทางการตลาดพบวาเคร่ืองมือผานการทดสอบทั้งความตรงและ             

ความเชื่อมั่น และสามารถนําไปเก็บขอมูลสําหรับการวิเคราะหตอไป 

 

การเก็บรวบรวมขอมูล 

การสํารวจอาศัยแบบสอบถาม (Questionnaire)เปนเคร่ืองมือเก็บวัยรุนในกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

การวิเคราะหขอมูล 

สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ประกอบดวย สถิติเชิงพรรณนา ไดแก การหาคาความถ่ี คารอยละ คาเฉลี่ย 

สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติสรุปอางอิง ไดแก การทดสอบแบบที การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว                 

และการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ 
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ผลการวิจัย 
ตอนที่ 1 คุณลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะมีอายุ 22 คิดเปนรอยละ 30.50 อยูคณะวิทยาการจัดการ (บริหารธุรกิจ)  

คิดเปนรอยละ 32.30 สวนใหญอยูชั้นปที่ 4 คิดเปนรอยละ 44.0 สวนใหญอยูในสถานภาพโสด คิดเปนรอยละ 98.30 

และสวนใหญมีรายไดตอเดือนต่ํากวา 4, 000 บาท คิดเปนรอยละ 33.30 

 

  ตอนที่ 2 การทดสอบสมมติฐาน  

           ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 1 ปจจัยสวนบุคคลแตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมของนักศึกษาหญิงในการเลือก

ซื้อเสื้อผาออนไลน 

 

ตารางที่ 2 การเลือกซื้อเสื้อผาออนไลนของนักศึกษาหญิง จาํแนกตามปจจัยสวนบุคคล 

ปจจัยสวนบุคคล  ANOVA  Sig. 

อายุ  1.08  0.37 

คณะท่ีกําลังศึกษา  2.60*  0.03 

ช้ันปการศึกษา  1.74  0.14 

รายไดตอเดือน  0.46  0.77 

 

  ผลการวิจัยพบวา การเลือกซื้อเสื้อผาออนไลนของนักศึกษาหญิง จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล พบวา มีความ

แตกตางกันตามคณะที่กําลังศึกษาอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05   

 

  ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 2 นักศึกษาหญิงไทยกับเวียดนามที่มีสัญชาติแตกตางกัน มีผลตอการเลือก

ชองทางการสั่งซื้อที่แตกตางกัน  

 

ตารางที่ 3 พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนระหวางนักศึกษาหญิงไทยและนักศึกษาหญิงเวียดนาม 

ชองทางการสั่งซ้ือ  สัญชาติ  N  Mean  S.D.  t  Sig. 

1. Facebook  ไทย  200  4.05  1.19  1.98*  0.05 
 เวียดนาม  200  3.85 0.78   

2. Shopee  ไทย  200  2.42  1.35  -3.21**  0.00 

 เวียดนาม  200  2.85  1.34   

3. Lazada  ไทย  200  2.40  1.34  0.04  0.97 

 เวียดนาม  200  2.39  1.22   

 

  เมื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนระหวางนักศึกษาหญิงไทยและนักศึกษาหญิงเวียดนาม 

พบวามีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อพิจารณาเปนดาน พบวา นักศึกษาหญิงไทยและ

เวียดนามมีผลตอการเลือกชองทางการสั่งซื้อผาน Facebook และ Shopee อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 3 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดมีผลตอพฤติกรรมของนักศึกษาหญิงใน

การเลือกซื้อเสื้อผาออนไลน สามารถพิสูจนไดจากตารางที่ 4-6  

 

ตารางที่ 4 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในรูปแบบออนไลน ผานชองทางการสั่งซื้อ Facebook 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด  B  S.D.  Beta  t  Sig. 

(Constant)  1.75  0.33  5.35  0.00  

1. ดานผลติภณัฑ  0.46  0.11  0.27  4.27**  0.00 

2. ดานราคา  0.19  0.10  0.13  1.94*  0.05 

3. ดานการจัดจาํหนาย  0.02  0.11  0.01  0.19  0.85 

4. ดานการสงเสรมิการตลาด  0.07  0.08  0.05  0.92  0.36 

 

  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในรูปแบบออนไลนสําหรับธุรกิจเสื้อผากลุมนักศึกษาหญิง พบวา                     

การเลือกซื้อเสื้อผาออนไลนผานชองทางการสั่งซ้ือ Facebook ไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานผลิตภัณฑ (β = 0.27)  

และ ดานราคา (β = 0.13) 

 

ตารางที่ 5 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในรูปแบบออนไลน ผานชองทางการสั่งซื้อ Shopee 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด  B  S.D.  Beta  t  Sig. 

(Constant)  2.20  0.47  4.70  0.00  

1. ดานผลติภณัฑ  0.07  0.15  0.03  0.43  0.67 

2. ดานราคา  0.19  0.14  0.10  1.38  0.17 

3. ดานการจัดจาํ หนาย  0.14  0.15  0.07  0.91  0.36 

4. ดานการสงเสรมิการตลาด  0.12  0.11  0.07  1.08  0.28 

 

  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในรูปแบบออนไลนสําหรับธุรกิจเสื้อผากลุมนักศึกษาหญิง พบวา                        

การเลือกซื้อเสื้อผาออนไลนผานชองทางการสั่งซื้อ Shopee พบวา ไมมีปจจัยใดสงผล 

 

ตารางที่ 6 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในรูปแบบออนไลน ผานชองทางการสั่งซื้อ Lazada 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด  B  S.D.  Beta  t  Sig. 

(Constant)  1.00  0.44  2.29  0.02  

1. ดานผลติภณัฑ  0.07  0.14  0.04  0.52  0.61 

2. ดานราคา  0.04  0.13  0.02  0.28  0.78 

3. ดานการจัดจาํหนาย  0.16  0.14  0.08  1.12  0.26 

4. ดานการสงเสรมิการตลาด  0.19  0.10  0.12  1.95*  0.05 
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 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในรูปแบบออนไลนส าหรับธุรกิจเสื้อผากลุมนักศึกษาหญิง พบวา                  

การเลือกซ้ือเสื้อผาออนไลนผานชองทางการสั่งซื้อ Lazada ไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานการสงเสริมตลาด                  

(β =0.12)  

   

อภิปรายผล 
จากการวิเคราะหการเลือกซื้อเสื้อผาออนไลนของนักศึกษาหญิง จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล พบวา มีความ

แตกตางกันตามคณะที่กําลังศึกษาอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 และนักศึกษาหญิงไทยและเวียดนามมีผลตอ

การเลือกชองทางการสั่งซื้อผาน Facebook และ Shopee อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ผลการวิจัยสรุปได

วาปจจัยสวนบุคคลที่มีผลตอ การเลือกซื้อเสื้อผาออนไลนของนักศึกษาหญิง ไดแกคณะที่กําลังศึกษา และสัญชาติของ

ผูตอบแบบสอบถาม ผลงานวิจัยที่พบ จะขัดแยงกับงานวิจัยของ Pitakraktham  (2013) ไดทําการศึกษาเร่ือง ปจจัย

ที่มีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อสินคาออนไลนของผูบริโภค พบวา พฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนของผูบริโภค

แตกตางกันตามลักษณะของเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน และสถานภาพสมรส และงานวิจัยของ 

Yamsri (2015) ไดศึกษาเร่ือง สวนประสมทางการตลาดแนวคิดใหมกับการตัดสินใจซื้อเสื้อผาออนไลนของผูบริโภคใน

เขตอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงราย ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคเสื้อผาออนไลนใหความสําคัญกับสวนประสมทาง

การตลาดแนวคิดใหม ดานการเปรียบเทียบความคิดเห็นของผูบริโภคเสื้อผาออนไลนในภาพรวมจําแนกตามอายุ ตาม

สถานภาพ ตามระดับการศึกษา ตามอาชีพ และตามรายได พบวาผูบริโภคเสื้อผาออนไลนใหความสําคัญกับสวน

ประสมทางการตลาดแนวคิดใหมแตกตางกันปจจัยสวนประสมทางการตลาดในรูปแบบออนไลนสําหรับธุรกิจเสื้อผา

กลุมนักศึกษาหญิง พบวา การเลือกซื้อเสื้อผาออนไลนผานชองทางการสั่งซื้อ Facebook ไดรับอิทธิพลจากปจจัยดาน

ผลิตภัณฑ และ ดานราคา สวนการเลือกซื้อเสื้อผาออนไลนผานชองทางการสั่งซื้อ Lazada ไดรับอิทธิพลจากปจจัย

ดานการสงเสริมตลาด จะเห็นไดวาปจจัยที่ไมมีผลตอ การตลาดในรูปแบบออนไลนส าหรับธุรกิจเสื้อผากลุมนักศึกษา

หญิงไดแก ดานการจัดจําหนาย ทั้งนี้เพราะชองทางการจัดจ าหนายของสินคาดังกลาวไมมีความแตกตางกันเมื่ออยูใน

โลกออนไลน  

 

ขอเสนอแนะ 
1.ขอเสนอแนะที่ไดจากการวิจัย  

1.1 ผูประกอบการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ควรใหความสําคัญกับปจจัยทางดานสวนประสมทาง 

การตลาดเพิ่มข้ึน โดยเฉพาะการทําใหสินคาออนไลนมีคุณลักษณะแตกตางไปจากสินคาที่สามารถหาซื้อไดตามรานคา

ทั่วๆ ไป เพื่อเปนการกระตุนใหผูบริโภคมีพฤติกรรมการซื้อสินคาเพิ่มมากข้ึนรวมถึงการใหความสําคัญเร่ืองของ

คุณภาพสินคาใหมากข้ึน 

1.2 ประเด็นเร่ืองการมีกฎหมายรองรับการซื้อ-ขายสินคาและบริการผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

โดยตรงเพื่อสรางความมั่นใจใหกับลูกคามากที่สุด 

1.3 ผูประกอบการควรมีการจัดการเร่ืองการขนสงใหถึงมือผูบริโภครวดเร็วมากยิ่งข้ึน โดยอาจนําแนวคิด

ของการขนสงแบบโลจิสติกสมาใช เพื่อใหสินคาถึงมือผูบริโภครวดเร็วที่สุดและเกิดความพึงพอใจมากที่สุด ซึ่งถือเปน

ประเด็นที่สําคัญในดานการจัดจําหนาย อันจะสงผลตอพฤติกรรมในการสั่งซื้อของลูกคาคร้ังตอไป 
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1.4 ผูประกอบการควรใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดเพิ่มมากข้ึน โดยเฉพาะการทํา

ใหสินคาและบริการออนไลนมีคุณลักษณะแตกตางไปจากสินคาที่สามารถหาซ้ือไดตามรานคาทั่วไป เพื่อเปน                 

การกระตุนในใหผูบริโภคมีพฤติกรรมในการเลือกซื้อสินคาออนไลนเพิ่มมากข้ึน 

1.5 ผูประกอบการควรมีการโปรโมชั่นใหมากข้ึน อยางเชน ลดราคา เมื่อเปนลูกคาประจํา หรือลูกคาที ่

ซื้อจํานวนมาก มีการใหของแถม เพื่อเปนการกระตุนในใหผูบริโภคมีพฤติกรรมในการเลือกซื้อสินคาออนไลนคร้ังตอไป 

1.6 ผูประกอบการเมื่อโพสรูปของเสื้อผาข้ึนเว็บ ควรโพสรูปภาพที่ตนเองถายจริงและระบุราคาให

ชัดเจน เพื่อทําใหลูกคาเชื่อมั่นในสินคาของเรา  

2. ขอเสนอแนะในการทําวิจัยคร้ังตอไป  

2.1 นอกจากการศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกซื้อเสื้อผาออนไลนของนักศึกษาหญิง งานวิจัยคร้ัง 

ตอไปควรศึกษาเก่ียวกับปจจัยที่สงผลตอการไมเลือกซื้อเสื้อผาออนไลน หรือปจจัยที่สงผลตอพฤติกรรมการเลิกซื้อ

เสื้อผาออนไลน เพื่อใหทราบถึงปจจัยที่ทําใหนักศึกษาหญิงมีทัศนคติเชิงลบตอการซื้อเสื้อผาออนไลน  

2.2 ในการทําวิจัยคร้ังตอไป อาจศึกษาปจจัยอ่ืนๆ ที่สงผลตอพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาออนไลนของ 

นักศึกษาหญิง เชน ปจจัยทางดานการสื่อสารทางการตลาด เพื่อใหไดหลักฐานเชิงประจักษที่ขยายมากข้ึน  

2.3 เนื่องจากกลุมตัวอยางของการศึกษาวิจัยคร้ังนี้จํากัดเฉพาะนักศึกษาหญิง ดังนั้นเพื่อใหผลการศึกษา

ที่ชัดเจนยิ่งข้ึน ในการทําวิจัยคร้ังตอไปควรมีการขยายกลุมตัวอยางเปนกลุมวัยรุน อาจสงผลใหพฤติกรรมในการเลือก

ซื้อเสื้อผาออนไลนตามเพศแตกตางกัน  
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