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Marketing mix factors (4C's) that affect decision Making People  
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โลกปจัจบุนัเป็นยคุสงัคมออนไลน์ทีส่ามารถเขา้ถงึกลุ่มคนแทบทุกสงัคม การก้าวทนัสื่อ

ของประชากรในยุคนี้จงึมคีวามส าคญัอย่างยิง่ เป็นการเปลี่ยนวิถีการด าเนินชีวิตเปลี่ยนวิธี
การศกึษาหาความรู ้ เปลีย่นการท าธุรกจิการคา้ โดยใชเ้ครื่องมอืการสื่อสารทีท่ าใหส้ื่อสารไดใ้น
รูปแบบไร้พรมแดน โดยเฉพาะการสื่อสารกันข้ามประเทศ ด้วยต้นทุนต ่ าและในระยะเวลา
อันรวดเร็วและการเข้าถึงอินเทอร์เน็ตสามารถท าได้ทัว่โลกท าให้การประกอบธุรกิจบน
อนิเทอรเ์น็ตเป็นช่องทางการตลาดขนาดใหญ่ของโลก สามารถเขา้ถงึประชาชนไดโ้ดยตรงอย่าง
รวดเรว็ไรข้ดีจ ากดัของเรือ่งเวลาและสถานทีก่ารวจิยัในครัง้นี้มวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาพฤตกิรรม
ในการซื้อเสื้อผ้าผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ของประชาชนในจงัหวดักระบี่และเพื่อศกึษาปจัจยัส่วน
ประสมทางการตลาด(4C’s) ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ของ
ประชาชนในจงัหวดักระบี่โดยใช้แบบสอบถามที่ผ่านการวิเคราะห์ความเชื่อถือได้ไปยงักลุ่ม
ตวัอย่าง จ านวน 400 คน ขอ้มลูที่เก็บรวบรวมได้น ามาวเิคราะห์โดยใช้ค่าเฉลีย่ ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน การทดสอบค่าที การวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีวการเปรยีบเทยีบความ
แตกต่างค่าเฉลี่ยรายคู่ และการวเิคราะห์การ ถดถอยแบบพหุคูณ ผลจากการวเิคราะหพ์บว่า 
เพศ และระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัไม่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้ผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ 
และพบว่า อาย ุอาชพี รายไดต่้อเดอืนทีแ่ตกต่างกนักนัไม่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้ผ่านสื่อ
สงัคมออนไลน์ ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (4C’s) 4 ด้าน ได้แก่ ด้านความต้องการของ
ผู้บรโิภค ด้านต้นทุนของผู้บรโิภค ด้านความสะดวกในการซื้อของผู้บรโิภคด้านการสื่อสารมี
ความสมัพนัธ์เชิงเส้นตรงกับการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ของประชาชนใน
จงัหวดักระบี่ อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติระดบั .05 สามารถท าการพยากรณ์การตดัสินใจซื้อ
เสือ้ผา้ผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ของประชาชนในจงัหวดักระบีไ่ดร้อ้ยละ 31.00 
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ABSTRACT 
 

 Today's world is a social era that can reach almost any group of people. 
Keeping up with the media of this era is very important. It is a change in lifestyle, 
change education, change commerce by using communication tools that enable 
communication in a form. Borderless, especially low-cost, fast-paced cross-border 
communications and access to the Internet. This research aims to study the behavior of 
clothing shopping on social media. People in Krabi province to study the market 
ingredients (4C's) that affect their decision to buy clothes via social media using a 
questionnaire that was analyzed by 400 people. The data collected were analyzed using 
mean, standard deviation, and T-test. One-way variance analysis, comparison of 
differences in mean and multiple regression analysis. The analysis found that different 
gender and education levels did not affect decision making on social media, and that 
different monthly income lifestyles did not affect decision making on social media. (4C's) 
4 areas are consumer demand, consumer cost and communication convenience. There 
is a statistically significant relationship between consumers' decision to buy clothes via 
social media in Krabi province.05 Can predict 31.00 percent of the decision to buy 
clothes via social media of Krabi province. 
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บทน า 
 
ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

โลกยคุปจัจบุนัเป็นยคุสงัคมออนไลน์ทีส่ามารถเขา้ถงึกลุ่มคนแทบทุกสงัคม การก้าวทนั
สื่อของประชากรในยุคนี้จงึมคีวามส าคญัอย่างยิง่ ทัง้นี้เพื่อน าประโยชน์จากสื่อมาใชอ้ย่างคุม้ค่า 
เพราะเมื่อโลกพัฒนามาถึงขัน้นี้อินเทอร์เน็ตและเทค โนโลยีสารสนเทศมีบทบาทและมี
ความส าคญัต่อชวีติประจ าวนัของคนเราเป็นอย่างมาก เพราะท าให้วถิชีวีติเราทนัสมยัและทนั
เหตุการณ์อยู่เสมอ ซึ่งอินเทอร์เน็ตจะเปลี่ยนวิถีการด าเนินชีวิตของทุกคน อินเทอร์เน็ตจะ
เปลี่ยนวธิกีารศกึษาหาความรู้ อนิเทอรเ์น็ตจะเปลีย่นการท าธุรกจิการค้า โดยใช้เครื่องมอืการ
สื่อสาร ที่ท าให้สื่อสารได้ในรูปแบบไร้ พรมแดน โดยเฉพาะการสื่อสารกนัขา้มประเทศ ด้วย
ต้นทุนต ่าและในระยะเวลาอนัรวดเรว็และการเขา้ถงึอนิเทอรเ์น็ตสามารถท าไดท้ัว่โลกท าใหก้าร
ประกอบธุรกิจบนอินเทอร์เน็ตเป็น ช่องทางการตลาดขนาดใหญ่ของโลก สามารถเข้าถึง



ประชาชนไดโ้ดยตรงอยา่งรวดเรว็ไรข้ดีจ ากดัของเรื่องเวลาและสถานที(่วศิรุต นันทวญิญ,2563) 
พาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสเ์ป็นการผสมผสานระหว่างเทคโนโลยอีนิเทอรเ์น็ตกบัการ 

จ าหน่ายสนิคา้และบรกิาร โดยสามารถน าเสนอขอ้มลูทีเ่กีย่วขอ้งกบัตวัสนิคา้หรอืบรกิาร
ผ่านทางอนิเทอรเ์น็ต สู่คนทัว่โลกภายในระยะเวลาอนัรวดเรว็ ท าให้การด าเนินการซื้อขายมี
ประสิทธิภาพ และก่อให้เกิด รายได้ในระยะเวลาอันสัน้ นอกจากนี้ อินเทอร์เน็ตยงัเป็น
แหล่งขอ้มูล ข่าวสารอย่างหนึ่ง กค็อื ขอ้มลูเกี่ยวกบัราคาสนิคา้และขอ้มลูรายละเอยีดเกี่ยวกบั
สนิคา้ทีต่อ้งการ นัน้ๆ ซึง่ในปจัจบุนัผูบ้รโิภคมทีางเลอืกทีจ่ะซือ้สนิคา้กนัมากขึน้ เช่น การเขา้ไป
เลอืกซือ้จากในเวบ็ไซต์ มกีารเขา้ไปเปรยีบเทยีบสนิคา้และบรกิารก่อนการตดัสนิใจซื้อโดยใน
การท าพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส์นัน้ ไม่ใช่เป็นเพยีงเวบ็เพจหรอืช่องทางการจ าหน่ายสนิค้าเพยีง
เท่านัน้แต่พาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสย์งัหมายรวมไปถงึการน าเทคโนโลยมีาใชใ้นกระบวนการทาง
ธุรกจิเพื่อลดค่าใชจ้่าย ลดเวลา และยงัช่วยเพิม่ประสทิธภิาพในการด าเนินธุรกจิ รวมไปถงึการ
พฒันา ความสมัพนัธ์ระหว่างเจา้ของและผูบ้รโิภคด้วย ซึง่ผู้บรโิภคสามารถคน้หาขอ้มลูไดบ้น
อนิเทอรเ์น็ตผ่านทางผู้ใหบ้รกิาร Search Engine และ Social network เช่น Facebook Twitter 
Instagram และ Line เป็นต้น ทีจ่ะคอย กระจายขอ้มลูข่าวสารความเคลื่อนไหว และบอกเล่า
ประสบการณ์ให้กับผู้คนทัว่โลกได้รบัรู้ จงึท าให้ การท าการตลาดผ่านสื่อออนไลน์มคีวาม
แพร่หลายเพิ่มขึ้นเป็นอย่างมาก อีกทัง้เทคโนโลยีเหล่านี้ ต่างมี ส่วนน าพาให้ผู้บริโภค
เปลี่ยนแปลงพฤติกรรมในการบริโภคสื่อตามไปด้วยโดยไม่เป็นส่วนหนึ่งของการผลักดัน
ผูบ้รโิภคในยคุดัง้เดมิใหเ้ปลีย่นเป็นผูบ้รโิภคยุคพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสอ์ย่างรวดเรว็ ทีแ่สดงออก
ถงึความต้องการอย่างไม่สิน้สุดโดยการตอบสนองความต้องการที่สูงกว่าความต้องการพืน้ฐาน
ของมนุษย์ อนัได้แก่ปจัจยัสี่ เสื้อผ้า เครื่องนุ่งห่ม ที่อยู่อาศัย และยารกัษาโรค มาเป็นความ
ต้องการต่อความสุข และอารมณ์มากขึน้อกีด้วยเนื่องจากผู้บรโิภคสามารถเลอืกชมหรอืสัง่ซื้อ
สนิคา้ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง โดยไมต่อ้งออกจากบา้น(สมาคมธุรกจิอนิเทอรเ์น็ตไทย,2565) 
 ดงันัน้ผู้จดัท าจงึเห็นได้ว่า วตัถุประสงค์ในการศึกษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด 
(4C’s) ที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเสื้อผ้าผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ของประชาชนในจงัหวดักระบี่ 
เพื่อเสนอเป็นแนวทางแก่ผู้ประกอบการถึงปจัจยัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อของกลุ่มผู้บรโิภค
อย่างแท้จริงและสามารถน าไปก าหนดแผนกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจออนไลน์ เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มลกูคา้ใหไ้ดม้ากทีสุ่ด 

 
วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

 1. เพื่อศกึษาการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้ผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ของประชาชนในจงัหวดักระบี ่ 
 2. เพื่อศึกษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด(4C’s)ที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเสื้อผ้า
ผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ของประชาชนในจงัหวดักระบี ่

 
 



สมมติฐานในการวิจยั  

1. ผูบ้รโิภคบรโิภคทีม่ลีกัษณะปจัจยัส่วนบุคคลทีแ่ตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซือ้เสือ้ผ 
ออนไลน์ทีแ่ตกต่างกนั 

2. ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด(4C’s) มสี่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้ทางสื่อ
ออนไลน์ของประชาชนในจงัหวดักระบี่ 
 
ขอบเขตของงานวิจยั 

ขอบเขตด้านเน้ือหา 
การวจิยัครัง้นี้ มุง่เน้นการศกึษาเกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้ผ่านสื่อสงัคมออนไลน์

ของประชาชนในจงัหวดักระบี ่
ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
ประชากร คอืประชาชนในจงัหวดักระบีท่ีเ่คยเลอืกซือ้เสือ้ผา้ผ่านสื่อออนไลน์ โดยขอ้มลู

ประชาชนในจงัหวดักระบี่กลุ่มตวัอย่างที่ให้ขอ้มูลในการท าวจิยั คอืกลุ่มประชากรทีส่นใจในการ
เลอืกซื้อเสื้อผ้าผ่านสื่อออนไลน์ จ านวน 400 คน ซึ่งท าการเก็บข้อมูลแบบสอบถามออนไลน์ 
ผ่านทาง (Google Form) 

ขอบเขตด้านระยะเวลา  
ตัง้แต่เดอืนกนัยายน 2566 – เดอืนตุลาคม 2566 

 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประชากรศาสตร ์ 

ปภคั อุดมธรรมกุล (2563) กล่าวว่า ประชากรศาสตร ์หมายถงึ การศกึษาเกี่ยวกบัประชากร
ให้ทราบขนาดหรอืจ านวนคนที่มอียู่พื้นที่ รวมทัง้ศกึษาพฤตกิรรมของคน ลกัษณะประชากรศาสตร์
เป็นปจัจยัภายในส่วนบุคคล เช่น อายุเพศ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได้ ซึ่ง
สามารถน าไปใชใ้นการวเิคราะหต์ลาด ส่วนแบ่งทางตลาด และวางกลยุทธท์างการตลาด ใหต้รง
กบักลุ่มเป้าหมายไดม้ากทีสุ่ด  

สรปุไดว้่า แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัประชากรศาสตร ์มลีกัษะดา้นประชากรศาสตร์เป็น
ปจัจยัทีนิ่ยมน ามาใชใ้นงานวจิยั เพื่อเป็นตวัก าหนดในการใชแ้บ่งกลุ่มเป้าหมายทางการตลาด เพราะ
แต่ในละปจัจยัจะส่งผลใหแ้ต่ละบุคคลมพีฤตกิรรมทีแ่ตกต่างกนัออกไป ผูว้จิยัจงึก าหนดตวัแปร
ต้นตามลกัษณะค้านประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี ประสบการณ์ใน
การท างาน และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
 

 



แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 

ปราโมทย ์ประสาทกุล (2562) กล่าวว่า ลกัษณะดา้นปจัจยัพืน้ฐานส่วนบุคคล ซึง่ประกอบไป
ดว้ย เพศ อายุ สถานภาพครอบครวั ระดบัการศกึษา อาชพีและรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ซึง่เป็นเกณฑ์ที่
นิยมน ามาใช้ในการก าหนดลักษณะค้านประชากรศาสตร์ของกลุ่มเป้าหมาย ลักษณะทาง
ประชากรศาสตร ์ทีส่ าคญัประกอบดว้ย ดงันี้ 

1) เพศ คือ สรีรวิทยาที่ส ังเกตเห็นได้จากภายนอกชัดเจนที่สุดในการเก็บข้อมูล 
ประชากรในสภาพเพศโดยทัว่ไป จะประกอบดว้ยเพศเพยีง 2 เพศ คอื เพศชาย และ เพศหญงิ 
ข้อมูลเกี่ยวกบัโครงสร้างทางเพศ ยงัมคีวามส าคญัในการวเิคราะห์ทางประชากรศาสตร์ คือ 
สามารถใชใ้นการประเมนิคุณภาพของขอ้มลูทางประชากร เพศหญงิมกัเป็นเพศที่อ่อนไหวง่าย
และ ถูกชกัจงูได้ง่ายกว่าเพศชาย นอกจากนี้การวจิยัพบว่าผูห้ญงิมกัเปลี่ยนทศันตขิองตนหรอื
ชกัจงูไดง้า่ยกว่าผูช้าย และผูช้ายยงัเป็นเพศทีใ่ชเ้หตุผลมากกว่า 

2) อายุ คอื ปจัจยัอกีปจัจยัหน่ึงทีท่ าให้แต่ละบุคคลมคีวามแตกต่างกนัในเรื่องความคดิ
และการแสดงออกของพฤตกิรรม โดยทัว่ไปแลว้คนทีม่อีายนุ้อยกว่ามกัจะเป็นบุคคลทีม่คีวามคดิ
ทีเ่ป็นอสิระ ใจรอ้น และมองโลกในแงด่มีากกว่าคนทีม่อีายุมากกว่า ในขณะทีค่นทีม่อีายุมากกว่า
มกัจะเป็นบุคคลที่ยดึติดกับการปฏิบัติมากกว่า เพราะว่าคนที่มอีายุมากกว่ามีประสบการณ์  
มคีวามผกูพนัและมปีระโยชน์ในสงัคมมากกว่าผูท้ีม่อีายนุ้อย 

3) สถานภาพครอบครวั คือ คุณลกัษณะทางประชากร ที่ส าคญัที่เกี่ยวกับเรื่องทาง
เศรษฐกจิ สงัคม กฎหมาย โดยผลพบว่า คนโสดจะมคีวามคดิทีอ่สิระมากกว่าคนทีแ่ต่งงานแลว้ 
รวมถงึการตดัสนิใจจะใช้เวลาน้อยกว่าในเรื่องต่างๆ เมื่อเปรยีบเทยีบกบัคนที่กบัคนที่แต่งงาน
แลว้ เพราะว่าไม่ไดม้ภีาระผูกพนั หรอืคนทีต่้องอยู่ในความรบัผดิชอบมากเท่ากบัคนที่แต่งงาน
แลว้ 

4) ระดบัการศกึษา คอื ระดบัชัน้สูงสุดที่เรยีนจบจากสถาบนัการศกึษา การศกึษาของ
บุคคลจะมผีลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจเลอืก หรอืซื้อที่แตกต่างกนัไปตามระดบัของความรู้  
และประสบการณ์ทีไ่ดร้บัก่อนหน้านี้ 

5) อาชพี คอื ชนิดของงานทีบุ่คคลท าซึง่ไดร้บัผลตอบแทนเป็นรายไดท้ีเ่ป็นค่าจา้ง 
หรอืค่าตอบแทน หรอืผลก าไร เนื่องจากอาชพีมจี านวนมากมายหลายอาชพีจงึจ าเป็น ต้องมกีาร
จดักลุ่มอาชพีซึง่มหีลกัส าคญั คอื เป็นอาชพีประเภทเดยีวกนัหรอืคล้ายกนั คนทีม่อีาชพีแตกต่าง
กันย่อมมอง โลกมแีนวคิดอุดมการณ์และค่านิยมต่อสิ่งต่างๆ แตกต่างกันไป ซึ่งรวมไปถึง
ทศันคติและความคิดเห็นในการ ใช้สินค้าและบรกิารต่างๆ ด้วย กล่าวคอื พฤติกรรมการซื้อ  
ของผูบ้รโิภคจะเป็นผลมาจากอาชพีดว้ย 

6) รายได้ คอื เกณฑ์ที่นิยมน าใช้วดัฐานะของครวัเรอืนและบุคคล รายได้จะสามารถ
เปลีย่นแปลงไปตามระดบัการศกึษาและอาชพี รายไดเ้ป็นเครือ่งมอืก าหนดความต้องการของคน 
ตลอดจนก าหนดความคดิของคนกบัสิง่ต่างๆ และพฤตกิรรมต่างๆ รายไดเ้ป็นสิง่ทีน่กัการตลาดและ
นักโฆษณาตระหนักถงึเสมอในการวางแผนการโฆษณา นอกจากนี้การก าหนดนโยบายดา้นราคา



จะสมัพนัธก์บัรายได้ของผู้บรโิภค รายไดจ้งึเป็นอกีตวัแปรหนึ่ง ทีม่คีวามส าคญัต่อทศันคตแิละ
พฤตกิรรมการบรโิภค 

สรปุไดว้่า แนวคดิทฤษฎเีกีย่วกบัเกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ เป็นกระบวนการตดัสนิใจ 
ที่เกิดขึ้น ซื้อสามารถระบุกลุ่มขององค์กรธุรกิจที่มวีิธีการซื้อสินค้าในลกัษณะคล้ายคลึงกัน  
เพื่อเป็นประโยชน์ในการก าหนดกลยุทธ์ดา้นการตลาด เขา้ถงึจติใจของผู้บรโิภค ตลอดจนการกระจาย
สนิคา้และรวมถงึสรา้งความยอมรบัของผูบ้รโิภคกจ็ะมปีระสทิธภิาพมากยิง่ขึน้ 
 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด(4C’s) 

Robert F. Lauterborn (1990) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองผูบ้รโิภค 
ไวว้่าเป็นองคป์ระกอบทีใ่ชใ้นการท าการตลาดในยุคปจัจุบนัท าใหเ้กดิความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนั 
ที่เปลี่ยนจากมุมมองของผู้ผลติและผู้จดัจ าหน่ายที่มุ่งเน้นผลติภณัฑ์เป็นหลกัเป็นมุมมองของ
ผูบ้รโิภคทีม่กีารมุง่เน้นผูบ้รโิภคเป็นหลกั โดยมรีายละเอยีด ดงันี้  

1. ความต้องการของผูบ้รโิภค (Customer Wants and Needs) ผูผ้ลติจะต้องพฒันา 
หรือผลิตสินค้าบริการเพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคที่ต้องการท าการตลาด
โดยเฉพาะ ซึ่งแตกต่างจากการท าตลาดแบบเดมิที่มุ่งเน้นผลติสินค้าออกมาจ านวนมาก ควร
ค านึงว่าสนิคา้เหล่านัน้ตอ้งสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคได้ 

2. ตน้ทุนของผูบ้รโิภค (Customer's Cost to Satisfy ตน้ทุนของผูบ้รโิภคไมไ่ด ้หมายถงึ 
ค่าของเงนิที่ใช้ในการซื้อสนิค้าเพยีงอย่างเดยีว แต่รวมถงึ เวลา ค่าใช้จ่ายในการเดนิทาง ซึ่งท าให้
ต้นทุนของลูกค้ามีความแตกต่างกันออกไป ในการตัง้ราคาส าหรบัการจ าหน่ายสินค้าควร
พจิารณาเรือ่งตน้ทุนของผูบ้รโิภคหรอืราคาทีผู่บ้รโิภคจะมกี าลงัในการจบัจา่ยซือ้สนิคา้ 

3. ความสะดวกในการซือ้ของผูบ้รโิภค (Convenience to Buy) เป็นการใหค้วามส าคญั
และมุ่งเน้นไปยงัความสะดวกสบายของผู้บรโิภคในการซื้อสนิค้าแต่ละครัง้ รวมไปถึงการซื้อ
สนิคา้ผ่านทางอนิเทอรเ์น็ตและผ่านทางโทรศพัทอ์กีดว้ย เพื่อทีจ่ะท าใหเ้กดิการตดัสนิใจในการซื้อ
สนิคา้ของลกูคา้เกดิความงา่ยยิง่ขึน้ 

4. การสื่อสาร (Communication) ผูผ้ลติควรใหค้วามส าคญัในเรือ่งของการสื่อสาร  
โดยการสรา้งเรื่องราวทีส่รา้งความประทบัใจใหก้บัผูบ้รโิภค ดงันัน้ จงึจ าเป็นทีจ่ะต้องสรา้งแรงดงึดูด
เพื่อเบีย่งเบนความสนใจมายงัตวัสนิคา้ทีไ่ดท้ าการตลาด  

สรุปได้ว่า แนวคดิและทฤษฎเีกี่ยวกบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด เป็นการเปลี่ยน
จากมมุมองของผูผ้ลติและผูจ้ดัจ าหน่ายทีมุ่่งเน้นผลติภณัฑเ์ป็นหลกัเป็นมุมมองของผูบ้รโิภคทีม่ ี
การมุง่เน้นผูบ้รโิภคเป็นหลกั 

 
 
 
 



งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

พชิามญชุ์ มะลิขาว (2554) ได้ศึกษาเรื่อง ปจัจยัที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้า
แฟชัน่ สตรผี่านสื่อสงัคมออนไลน์เฟสบุ๊ค จากการทดสอบสมมุตฐิาน พบว่า ความไว้วางใจใน
การซื้อเสื้อผ้า แฟชัน่บนเครอืข่ายสงัคมออนไลน์ ด้านผู้ขายสนิค้า ด้านระบบอนิเตอรเ์น็ตและ
ดา้นการปกป้อง ผูบ้รโิภค มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ ดา้นค่าใชจ้่าย ดา้น
จ านวนครัง้ และด้าน จ านวนชิ้นที่ซื้อในทศิทางเดยีวกนั ส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้าน
ผลติภณัฑ ์ด้านราคา ด้าน ช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านส่งเสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ดา้น ค่าใชจ้า่ยในทศิทางเดยีวกนั และส่วนประสมทางการตลาดที่
ใช้ประกอบการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผ้าแฟชัน่ ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ ์ดา้นราคาและดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ เสือ้ผา้แฟชัน่ดา้นจ านวนครัง้และจ านวนชิน้ที่
ซือ้ในทศิทางเดยีวกนั  

 
วิธีการด าเนินการวิจยั 

 
การวจิยัน้ีมจีดุมุง่หมายเพื่อศกึษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (4C’s) ทีส่่งผลต่อการ 

ตดัสินใจซื้อเสื้อผ้าผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ของประชาชนในจงัหวดักระบี่  เป็นการท าวิจยัเชิง
ปรมิาณ (Quantitative Research) ในรปูแบบการวจิยัเชงิส ารวจ (Survey  Research) โดยการ
ใชแ้บบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) เป็นเครื่องมอืในการเกบ็ขอ้มลูจากประชากร
และกลุ่มตวัอยา่ง 
 
เครือ่งมือท่ีใช้ในการวิจยั 

ในการวจิยัครัง้นี้ผู้วจิยัใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มูลของกลุ่ม
ตัวอย่าง โดยใช้แบบสอบถามที่มลี ักษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิดและเพื่อให้ได้ข้อมูลที่
ครอบคลุมตรงกบัความเป็นจรงิมากทีสุ่ด  
 
แบบสอบถาม (Questionnaire) 

เครื่องมอืที่ใช้ในการวจิยัแบบสอบถาม (Questionnaire) คอื ชุดของค าถามที่ใช้ถาม
ขอ้เทจ็จรงิ หรอืความรูส้กึนึกคดิตลอดจนความคดิเหน็ต่างๆ ทัง้นี้เพื่อให้การวจิยัครอบคลุมตวั
แปรทีต่อ้งการศกึษาทัง้หมดและตรงตามวตัถุประสงคข์องการวจิยั 
 
การเกบ็รวบรวมข้อมลู 

ทางผูว้จิยัไดท้ าการเกบ็รวบรวมขอ้มลูในการศกึษางานวจิยัเรื่อง “ปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาด (4C’s) ที่ส่งผลต่อการการตดัสนิใจซื้อเสื้อผ้าผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ของประชาชน



จงัหวดักระบี่” โดยรวบรวมขอ้มูลด้วยตนเองจากการให้กลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน ผ่านการ
ตอบแบบสอบถามออนไลน์ ทาง Google Form 

 
สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ 

1. สถติเิชงิพรรณนา (Descriptive statistics) ไดแ้ก่ ความถี่ (Frequencies) และรอ้ย
ละ 

(Percentage)  
2. สถิติเชงิอนุมาน (Inferential Statistics) เพื่อใช้ทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ การ

วเิคราะหค์วาม 
แตกต่างระหว่างตวัแปร 2 ตวัแปร คอื เพศทีเ่ป็นอสิระต่อกนั โดยใชส้ถติ ิT-Test และสถติ ิOne-
way Anova  (ในกรณีการเปรยีบเทยีบมากกว่า 2 กลุ่ม หากพบว่ามคีวามแตกต่างเป็นรายกลุ่ม
อยา่งมนียัส าคญัทางสถติริะดบั .05 จะทดสอบความแตกต่างดว้ยรายคู่อกีครัง้ตามวธิกีาร LSD) 

3.สถติิการวเิคราะห์ความถดถอยเชงิพหุคูณ (Multiple Linear Regression) เพื่อ
พยากรณ์ตวั 

แปรปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (4C’s) ที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเสื้อผ้าผ่านสื่อสงัคม
ออนไลน์ของประชาชนในจงัหวดักระบี ่ ของประชาชนในจงัหวดักระบี่ 
 

ผลการวิจยั 
 
ข้อมลูประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบอบถาม  ไดแ้ก่  

เพศ ผลการศกึษาพบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ จ านวน 295 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 73.80 และ เพศชาย จ านวน 105 คน คดิเป็นรอ้ยละ 26.30อายุ ผลการศกึษาพบว่ากลุ่ม
ตวัอย่างส่วนใหญ่มอีายุ 30ปีขึน้ไป จ านวน 204 คนคดิเป็นรอ้ยละ 51.0 รองลงมาคอื อายุ 26-
30 ปี จ านวน 112 คน คดิเป็นรอ้ยละ 28.0 รองลงมาคอื อายุน้อยกว่า 20 ปี จ านวน 55 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 13.80 และรองลงมาคอื อายุ 21.25 ปี จ านวน 29 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.20 ระดบั
การศกึษา ผลการศกึษาพบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มรีะดบัการศกึษา ปรญิญาตร ีจ านวน 294 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 73.50 รองลงมาคอื ปรญิญาโท จ านวน 71 คน คดิ เป็นรอ้ยละ 17.80 
รองลงมาคอืต ่ากว่าปรญิญาตร ีจ านวน 35 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.75อาชพี ผลการศกึษาพบว่า
กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มอีาชพี ขา้ราชการ จ านวน 209 คนคดิเป็นรอ้ยละ 52.25 รองลงมาคอื 
นักเรยีน/นักศกึษา จ านวน 75 คน คดิเป็นร้อยละ 18.75 รองลงมาคอืพนักงานรฐัวสิาหกิจ 
จ านวน 42 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.50 รองลงมาคอืพนักงานบรษิทัเอกชนและลูกจา้ง จ านวน 37 
คน คิดเป็นร้อยละ 9.25 รายได้ต่อเดือน ผลการศึกษาพบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มรีายได ้
15,001-30,000 บาท จ านวน 174 คน คดิเป็นรอ้ยละ 43.50 รองลงมาคอื ต ่ากว่า 15,000 บาท 



จ านวน 119 คน คดิเป็นรอ้ยละ 29.80 รองลงมาคอื 50,001 ขึน้ไป จ านวน 57 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 14.20 และรองลงมาคอื 30,001-50,000 บาท จ านวน 50 คน คดิเป็นรอ้ยละ 14.20 
 
ผลการวิจยัแสดงระดบัความคิดเหน็ของการซ้ือเส้ือผ้าทางส่ือสงัคมออนไลน์โดยยึดหลกั      
ส่วนประสมทางการตลาด(4C’s) 

ดา้นความต้องการของผูบ้รโิภค(Consumer Wants and Needs) ผลการศกึษาพบว่า
โดยภาพรวมระดบัความคดิเหน็อยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.11 ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน
เท่ากบั .60 เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่า เสือ้ผา้ที่ซือ้ผ่านสื่อออนไลน์มคีวามหลากหลาย มีความ
คดิเหน็อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.44 ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานเท่ากบั .86 รองลงมา
เสื้อผ้าที่ซื้อผ่านสื่อออนไลน์มคีวามแปลกใหม่ มีความคดิเห็นอยู่ในระดบัมากที่สุด ค่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.27 ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานเท่ากบั .73 รองลงมาเสือ้ผ้าที่ซื้อผ่านสื่อออนไลน์มคีวาม
แตกต่างจากรา้นค้าทัว่ไป มีความคดิเห็นอยู่ในระดบัมากค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.15 ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐานเท่ากบั .78 รองลงมาเสือ้ผา้ที่ซือ้ผ่านสื่อออนไลน์ตรงตามความต้องการของผูบ้รโิภค 
มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.00 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ ากับ .86 
รองลงมาเสือ้ผา้ทีซ่ือ้ผ่านสื่อออนไลน์มคีุณภาพด ีมคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัมาก ค่าเฉลีย่เท่ากบั 
3.71 ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานเท่ากบั .79 ตามล าดบั 

ด้านต้นทุนของผู้บรโิภค (Consumer’s Cost to Satisfy) ผลการศกึษาพบว่าโดย
ภาพรวมความคดิเหน็อยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.16 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 
.64 เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่า สนิค้ามรีาคาระบุไว้ชดัเจน มีความคดิเหน็อยู่ในระดบัมากที่สุด 
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.32 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั .69 รองลงมาราคาไม่สูงเกินไปเมื่อ
เปรยีบเทยีบกบัการซือ้เสือ้ผา้ตามทอ้งตลาด มคีวามคดิเหน็อยูใ่นระดบัมากที่สุด ค่าเฉลีย่เท่ากบั 
4.28 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั .68 รองลงมาเมื่อซื้อสนิค้าผ่านสื่อออนไลน์จะมรีาคาค่า
จดัส่งสนิค้าที่เหมาะสม มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.00 ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐานเท่ากบั .8.64 รองลงมาราคาคุม้ค่าเมื่อซือ้ผ่านสื่อออนไลน์ มคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบั
มาก ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.12 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั .78 รองลงมามรีาคาเหมาะสมกบั
คุณภาพ มคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.12 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 
.77 ตามล าดบั 

ดา้นความสะดวกในการซื้อของผูบ้รโิภค (Convenience to Buy) ผลการศกึษาพบว่า
โดยภาพความคดิเห็นอยู่ในระดบัมากที่สุด มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.40 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
เท่ากบั .518 เมือ่พจิารณารายขอ้พบว่า มคีวามคดิเหน็อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ดทุกขอ้โดยเรยีงจากมี
ความสะดวกในการซือ้สนิคา้ สามารถสัง่ซือ้สนิคา้ไดทุ้กที ่ทุกเวลา มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.55 ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั .64 รองลงมาสามารถค้นหาข้อมูลเสื้อผ้าในระบบได้อย่างง่าย มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.45 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั .59 รองลงมามรี้านค้าจ าหน่ายเสื้อผ้า
ปรมิาณเพยีงพอ มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.39 ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานเท่ากบั .60 รองลงมาการจดั



แสดงสนิคา้อยา่งเป็นระเบยีบเป็นสดัส่วน งา่ยต่อการเลอืกซือ้สนิคา้ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.27 ส่วน
เบีย่งเบนมาตรฐานเท่ากบั .70 รองลงมามบีรกิารจดัส่งหลากหลายวธิ ีและมคีวามตรงต่อเวลาใน
การจดัส่งสนิคา้ ตามล าดบั 

ดา้นการสื่อสาร (Communication) ผลการศกึษาพบว่าโดยภาพความคดิเหน็อยู่ในระดบั
มาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.18 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั .64 เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่า มี
การประชาสมัพนัธ์/โฆษณา ให้รูจ้กัอย่างทัว่ถงึ มีความคดิเหน็อยู่ในระดบัมากที่สุด ค่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.27 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั .69 รองลงมามกีารคนืก าไรให้แก่ผูบ้รโิภคที่ซื้อ
อย่างต่อเนื่อง เช่น ฟรคี่าจดัส่ง ลดราคาเมื่อข่าวสารอยู่อย่างสม ่าเสมอ มีความคดิเห็นอยู่ใน
ระดบัมาก ทีสุ่ด ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.21 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั .82 รองลงมามกีารจดั
กจิกรรมส่งเสรมิการตลาดอย่างสม ่าเสมอ เช่น การลดราคา แจกสนิคา้ เป็นต้น มกีารส่งขอ้มลู
ข่าวสารอยู่อย่างสม ่าเสมอ มคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัมาก ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.18 ส่วนเบีย่งเบน
มาตรฐานเท่ากบั .74 รองลงมาท่านจะแนะน าใหค้นอื่นซือ้เสือ้ผา้ตามหลงัจากท่านไดส้ัง่ซือ้แล้ว
ชื่นชอบ มคีวามคดิเหน็อยูใ่นระดบัมาก ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.13 ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานเท่ากบั .84 
รองลงมามกีารส่งขอ้มลูข่าวสารอย่างสม ่าเสมอและตรวจสอบได้ มคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัมาก 
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.12 ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานเท่ากบั .74 ตามล าดบั 
 
ผลการวิจยัแสดงการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือออนไลน์ 

ประเภทเสือ้ผา้ทีเ่ลอืกซือ้ ผลการศกึษาพบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลอืกซือ้เสือ้ผา้ชุด
ท างาน เป็นจ านวน 210 คน คดิเป็นรอ้ยละ 52.5 รองลงมาอผา้แฟชัน่เป็นจ านวน 121 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 30.30 รองลงมาเสือ้ผา้กฬีาเป็นจ านวน 37 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.30 รองลงมาเสือ้ผา้
แมแ่ละเดก็เป็นจ านวน 32 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.00 ตามล าดบัความถี่ในการทีส่ ัง่ซือ้ครัง้ต่อเดอืน 
ผลการศกึษาพบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลอืกซือ้ 1-3 ครัง้ เป็นจ านวน 327 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
81.80 รองลงมา 4-6 ครัง้ เป็นจ านวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 12.80 รองลงมา 7-8 ครัง้เป็น
จ านวน 14 คน คดิเป็นรอ้ยละ 3.50 รองลงมามากกว่า 9 ครัง้เป็นจ านวน 8 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
2.00 ตามล าดับตามค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยในการซื้อเสื้อผ้าทางสื่อออนไลน์(บาท/ครัง้) ผล
การศกึษาพบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มคี่าใชจ้า่ย 501-1,000 บาท เป็นจ านวน 181 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 45.30 รองลงมาน้อยกว่า 500 บาท เป็นจ านวน 175 คน คดิเป็นรอ้ยละ 43.80 รองลงมา 
1,000-1,500 บาท เป็นจ านวน 41 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.30 รองลงมา 1,500 บาทขึน้ไป เป็น
จ านวน 3 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.80 ตามล าดบั 

แหล่งรูจ้กัในการซื้อเสื้อผ้าทางสื่อออนไลน์ ผลการศกึษาพบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่
รูจ้กัจากแหล่งอื่นๆ เป็นจ านวน 232 คน คดิเป็นร้อยละ 58.00 รองลงมาเพื่อนร่วมงาน เป็น
จ านวน 84 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21.00 รองลงมาเพื่อนสนิท เป็นจ านวน 63 คน คดิเป็นร้อยละ 
15.80 รองลงมา ครอบครวั เป็นจ านวน 21 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.30 ตามล าดบั 



ช่วงเวลาการซือ้เสือ้ผา้ทางสื่อออนไลน์ ผลการศกึษาพบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลอืก
ซื้อเวลา 18.01-00.00 น. เป็นจ านวน 318 คน คดิเป็นร้อยละ 79.50 รองลงมาเวลา 12.01-
18.00 น. เป็นจ านวน 69 คน คดิเป็นรอ้ยละ 17.30 รองลงมาเวลา 00.01-06.00 น. เป็นจ านวน 
7 คน คดิเป็นร้อยละ 1.80 รองลงมา เวลา06.01-12.00 น. เป็นจ านวน 6 คน คดิเป็นร้อยละ 
1.50 ตามล าดบั 

เหตุผลในการซือ้เสือ้ผา้ทางสื่อออนไลน์ ผลการศกึษาพบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลอืก
ซือ้เนื่องจาก สะดวกและง่ายในการสัง่ซื้อ เป็นจ านวน 227 คน คดิเป็นรอ้ยละ 56.80 รองลงมา
เสือ้ผา้หลากหลาย เป็นจ านวน 102 คน คดิเป็นรอ้ยละ 25.50 รองลงมาราคาเสือ้ผา้เหมาะสมกบั
สนิค้า เป็นจ านวน 61 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.30 รองลงมา มคีวามน่าเชื่อถอืในการสัง่ซื้อ เป็น
จ านวน 10 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.50 ตามล าดบั 

ช่องทางการช าระเงนิในการซือ้เสือ้ผา้ทางสื่อออนไลน์ ผลการศกึษาพบว่ากลุ่มตวัอย่าง
ส่วนใหญ่เลอืกช าระเงนิปลายทางเป็นจ านวน 211 คน คดิเป็นรอ้ยละ 52.80 รองลงมาโอนเงนิ
ผ่านบญัชธีนาคาร เป็นจ านวน 100 คน คดิเป็นรอ้ยละ 25.00 รองลงมา ช าระเงนิออนไลน์ผ่าน 
Mobile Banking เป็นจ านวน 81 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.00 รองลงมา บตัรเครดติ/บตัรเดบติ เป็น
จ านวน 8 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.00 ตามล าดบั 

 
อภิปรายผล 

 
1. จากวตัถุประสงคข์องการวจิยัเพื่อศกึษาการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้ผ่านสื่อสงัคมออนไลน์

ของประชาชนในจงัหวดักระบี่ พบว่าผลการทดสอบสมมติฐานด้วยค่าสถิติ T-Test ที่ระดบั
นัยส าคญัทางสถติ ิ.05 พบว่า การตดัสนิใจเลอืกซื้อเสื้อผ้าผ่านสื่อออนไลน์ของประชาชนใน
จงัหวดักระบี่ จ าแนกตามเพศ มคี่า Sig. .12 ซึง่มากกว่าค่านัยส าคญัทางสถติทิี ่.05 จงึยอมรบั
สมมตฐิาน H0 และ ปฏเิสธสมมตฐิาน H1 สรุปได้ว่า เพศที่แตกต่างกนักนัไม่ส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจเลอืกซือ้เสือ้ผา้ผ่านสื่อออนไลน์ของประชาชนในจงัหวดักระบี ่ 

ผลการทดสอบสมมตฐิานดว้ยค่าสถติ ิF-Test หรอื One Way ANOVA โดยวเิคราะหค์่า
ความแปรปรวนทางเดยีวทีร่ะดบันัยส าคญัทางสถติ ิ.05 พบว่า การตดัสนิใจเลอืกซือ้เสือ้ผา้ผ่าน
สื่อออนไลน์ของประชาชนในจงัหวดักระบี่ จ าแนกตามอายุ มคี่า Sig. .00 ซึ่งน้อยกว่าค่า
นัยส าคญัทางสถติทิี ่.05 จงึปฏเิสธสมมตฐิาน H0 และยอมรบัสมมตฐิาน H1 สรุปไดว้่า อายุที่
แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้เสือ้ผา้ผ่านสื่อออนไลน์ของประชาชนในจงัหวดักระบี่  

ผลการทดสอบสมมตฐิานดว้ยค่าสถติ ิF-Test หรอื One Way ANOVA โดยวเิคราะหค์่า
ความแปรปรวนทางเดยีวทีร่ะดบันัยส าคญัทางสถติ ิ.05 พบว่า การตดัสนิใจเลอืกซือ้เสือ้ผา้ผ่าน
สื่อออนไลน์ของประชาชนในจงัหวดักระบี ่จ าแนกตามรายไดต่้อเดอืน มคี่า Sig. .00 ซึง่น้อยกว่า
ค่านัยส าคญัทางสถติทิี ่.05 จงึปฏเิสธสมมตฐิาน H0 และยอมรบัสมมตฐิาน H1 สรุปได้ว่า 



รายไดต่้อเดอืนทีแ่ตกต่างกนัส่งผลการตดัสนิใจเลอืกซือ้เสือ้ผา้ผ่านสื่อออนไลน์ของประชาชนใน
จงัหวดักระบี ่ 

ผลการทดสอบสมมตฐิานดว้ยค่าสถติ ิF-Test หรอื One Way ANOVA โดยวเิคราะหค์่า
ความแปรปรวนทางเดยีวทีร่ะดบันัยส าคญัทางสถติ ิ.05 พบว่า การตดัสนิใจเลอืกซือ้เสือ้ผา้ผ่าน
สื่อออนไลน์ของประชาชนในจงัหวดักระบี่ จ าแนกตามอาชพี มคี่า Sig. .00 ซึ่งน้อยกว่าค่า
นัยส าคญัทางสถติทิี ่.05 จงึปฏเิสธสมมตฐิาน H0 และยอมรบัสมมตฐิาน H1 สรุปไดว้่า อาชพีที่
แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อเสื้อผา้ผ่านสื่อออนไลน์ของประชาชนในจงัหวดักระบี่  
ทีแ่ตกต่างกนัซึง่สอดคลอ้งกบัปราโมทข ์ประสาทกุล (2562) กล่าวว่า ลกัษณะดา้นปจัจยัพืน้ฐาน
ส่วนบุคคล ซึ่งประกอบไปด้วย เพศ อายุ สถานภาพครอบครวั ระดบัการศึกษา อาชีพและ
รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน ซึ่งเป็นเกณฑท์ี่นิยมน ามาใชใ้นการก าหนดลกัษณะค้านประชากรศาสตร์
ของกลุ่มเป้าหมายไดส้รุปว่าเพศหญงิและเพศชายมคีวามแตกต่างกนัทางความคดิค่านิยม และ
ทศันคติ รวมถึงการแสดงออกของพฤติกรรม ความต้องการต่างๆ ตลอดจนการตดัสนิใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์สินค้า เพศหญิงมักเป็นเพศที่อ่อนไหวง่ายและ ถูกชักจูงได้ง่ายกว่าเพศชาย 
นอกจากนี้การวจิยัพบว่าผูห้ญงิมกัเปลีย่นทศันตขิองตนหรอืชกัจงูไดง้่ายกว่าผูช้าย และผูช้ายยงั
เป็นเพศทีใ่ชเ้หตุผลมากกว่า อาย ุคอื ปจัจยัอกีปจัจยัหน่ึงทีท่ าใหแ้ต่ละบุคคลมคีวามแตกต่างกนั
ในเรื่องความคดิและการแสดงออกของพฤตกิรรม โดยทัว่ไปแล้วคนทีม่อีายุน้อยกว่ามกัจะเป็น
บุคคลทีม่คีวามคดิทีเ่ป็นอสิระ ใจรอ้น และมองโลกในแง่ดมีากกว่าคนทีม่อีายุมากกว่า ในขณะที่
คนทีม่อีายมุากกว่ามกัจะเป็นบุคคลทีย่ดึตดิกบัการปฏบิตัมิากกว่า มคีวามระมดัระวงัในการใชช้วีติ
และมองโลกในแง่รา้ยมากกว่า เพราะว่าคนที่มอีายุมากกว่ามปีระสบการณ์ มคีวามผูกพนัและมี
ประโยชน์ในสงัคมมากกว่าผูท้ีม่อีายุน้อย 

ผลการทดสอบสมมตฐิานดว้ยค่าสถติ ิF-Test หรอื One Way ANOVA โดยวเิคราะหค์่า
ความแปรปรวนทางเดยีวทีร่ะดบันัยส าคญัทางสถติ ิ.05 พบว่า การตดัสนิใจเลอืกซือ้เสือ้ผา้ผ่าน
สื่อออนไลน์ของประชาชนในจงัหวดักระบี่ จ าแนกตามอาชพี มคี่า Sig. .00 ซึ่งน้อยกว่าค่า
นัยส าคญัทางสถติทิี ่.05 จงึปฏเิสธสมมตฐิาน H0 และยอมรบัสมมตฐิาน H1 สรุปไดว้่า อาชพีที่
แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อเสื้อผา้ผ่านสื่อออนไลน์ของประชาชนในจงัหวดักระบี่   
ที่แตกต่างกนัซึ่งสอดคล้องกบัศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2541) กล่าวว่า ลกัษณะประชากร 
(Demographic) ไว้ว่า ลกัษณะประชากร ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพครอบครวั ระดบั
การศกึษา อาชพี รายไดเ้ป็นเกณฑท์ี่นิยมใช้ในการแบ่งส่วนตลาด ดา้นลกัษณะประชากร เป็น
ลกัษณะส าคญัที่ช่วยก าหนดตลาดเป้าหมาย ตวัแปรด้านลกัษณะประชากรที่ส าคญัซึ่งเป็นตวั
แปรที่ส าคญัในการก าหนดส่วนของตลาด มแีนวโน้มความสมัพนัธ์ใกล้ชดิกนัในเชงิเหตุและผล 
ส่วนใหญ่เป็นกลุ่มทีม่รีะดบัการศกึษาสงูบุคคลทีม่กีารศกึษาต ่าโอกาสทีจ่ะหางานระดบัสูงยากจงึ
ท าให้มีรายได้ด า ในขณะเดียวกันการเลือกซื้อสินค้าที่แท้จริงอาจเป็นเกณฑ์ รูปแบบการ
ด ารงชวีติ ค่านิยมอาชพี ระดบัการศกึษา ฯลฯ นักการตลาดจะโยงเกณฑร์ายได้รวมกบัตวัแปร



ทางดา้นประชากรศาสตรด์า้นอื่นๆ เพื่อใหก้ารก าหนดตลาดเป้าหมายไดช้ดัเจนยิง่ขึน้ เช่น กลุ่ม
รายไดอ้าจจะเกีย่วขอ้งกบัเกณฑอ์าย ุและอาชพีรว่มกนั 

2. จากวตัถุประสงค์ของการวจิยั เพื่อศกึษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด(4C’s) ที่
ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้ผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ของประชาชนในจงัหวดักระบี ่พบว่าปจัจยั
ส่วนประสมทางการตลาด (4C’s) 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นความต้องการของผูบ้รโิภค ดา้นต้นทุนของ
ผูบ้รโิภค ดา้นความสะดวกในการซือ้ของผูบ้รโิภคดา้นการสื่อสาร มคีวามสมัพนัธเ์ชงิเสน้ตรงกบั
การตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้ผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ของประชาชนในจงัหวดักระบี ่อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั .05 และสามารถน าไปสรา้งสมการพยากรณ์เชงิเสน้ตรงได้ 

ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (4C’s) 4 ด้าน ไดแ้ก่ ด้านความต้องการของผูบ้รโิภค
ด้านต้นทุนของผู้บรโิภค ด้านความสะดวกในการซื้อของผู้บรโิภคด้านการสื่อสาร สามารถท า
การพยากรณ์การตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้ผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ของประชาชนในจงัหวดักระบีไ่ดร้อ้ย
ละ 31.00 ซึง่สอดคลอ้งกบัพชิามญชุ ์มะลขิาว (2554) ไดศ้กึษาเรื่อง ปจัจยัทีส่่งผลต่อพฤตกิรรม
การซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ สตรผี่านสื่อสงัคมออนไลน์เฟสบุ๊ค จากการทดสอบสมมุตฐิาน พบว่า ความ
ไว้วางใจในการซื้อเสื้อผ้า แฟชัน่บนเครือข่ายสังคมออนไลน์ ด้านผู้ขายสินค้า ด้านระบบ
อนิเตอร์เน็ตและด้านการปกป้อง ผู้บรโิภค มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟชัน่ 
ด้านค่าใช้จ่าย ด้านจ านวนครัง้และด้าน จ านวนชิ้นที่ซื้อในทิศทางเดียวกัน ส่วนประสมทาง
การตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นส่งเสรมิการตลาด
มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟชัน่ด้าน ค่าใช้จ่ายในทศิทางเดยีวกนั และส่วน
ประสมทางการตลาดทีใ่ชป้ระกอบการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา
และด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ เสือ้ผา้แฟชัน่ด้านจ านวน
ครัง้และจ านวนชิน้ทีซ่ือ้ในทศิทางเดยีวกนั  

 
ข้อเสนอแนะ 

 
ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการวิจยั 

พฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลงไปเกี่ยวกับการใช้ชีวิตที่ก้าวทันเทคโนโลยีและสื่อสังคม
ออนไลน์ต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นการสัง่ซื้อเสื้อผ้าออนไลน์และยงัสามารถปรบัประยุกต์ใช้กบัสนิค้า
ชนิดอื่นๆ ได้ ไลฟ์สไตลค์นปจัจุบนัมกีารสัง่ซื้อสนิค้าได้ทุกท ีทุกเวลา และยงัสามารถตดิตาม
การจดัส่งสนิค้าได้อย่างสะดวกและชดัเจน เพื่อให้ลูกค้าได้วางแผนการรบัสนิค้าในวนั เวลาที่
เหมาะสม สามารถทราบถงึสถานะของสนิคา้ ณ เวลาใดเวลาหนึ่ง ควรมกีารจดักจิกรรมบ่อยๆ
ไม่ว่าจะเป็นกจิกรรม ลดราคา จดัของแถมเพื่อเป็นการสื่อสารแนะน ารา้น แนะน าตวัสนิค้าใหม ่
เพื่อกระตุ้นการตดัสนิใจของลูกค้าที่มรีาคาถูกกว่าท้องตลาด ลูกค้าสามารถเปรยีบราคาสนิค้า
ออนไลน์กบัสนิคา้ตามทอ้งตลาดเพื่อสนับสนุนในการตดัสนิใจของลูกคา้ สะดวกในการรบัสนิคา้ 
มกีารจดัส่งถงึทีบ่า้นหรอืสถานทีท่ างาน ท าใหล้กูคา้ไมต่อ้งเสยีเวลาในการเดนิทาง และประหยดั



ค่าใชจ้่าย เพื่อเป็นประโยชน์ใหแ้ก่ผูป้ระกอบการขายเสือ้ผา้ผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ การทราบถงึ
กลยทุธป์จัจยัทางการตลาด เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคไดอ้ยา่งครบถว้นต่อไป 
 
ข้อเสนอแนะส าหรบัการวิจยัครัง้ต่อไป  

1. การเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างซึ่งเป็นประชาชนในจงัหวัดกระบี่ ผู้วิจยั
จะต้องนัดและเลอืกเวลาการทดสอบให้เหมาะสม โดยเฉพาะอย่างยิง่ต้องให้กลุ่มตวัอย่างต้อง
ว่างเวน้จากภารกจิ การท างาน ภารกจิทีไ่ดร้บัมอบหมายและภารกจิส่วนตวั จากหน่วยงานหรอื
องคก์ร 

2. การเก็บรวบรวมขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่างซึ่งเป็นประชาชนในจงัหวดักระบี่ที่ผ่านการ
สัง่ซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์มาแลว้ ผูว้จิยัตอ้งอธบิาย แนะน าในการตอบแบบสอบถาม 

3. จากการวจิยัในครัง้นี้ผูว้จิยัและผูส้นใจทราบถงึพฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืกซือ้เสือ้ผา้
ผ่านสื่อออนไลน์ และความต้องการของผูบ้รโิภคซึง่สามารถน าไปปรบัปรุง แก้ไข พฒันา ใหต้รง
กบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคมากยิง่ขึน้ 

 
เอกสารอ้างอิง 
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