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กลยุทธ์ทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือเสื้อผ้าแฟชั่นออนไลน์ ในอ าเภอเมืองเลย 
จังหวัดเลย 

รวัฒน์ มันทรา1 , เหมวดี กายใหญ่2 , เยาว์ธิดา รัตนพลแสน3 , เมทยา อิ่มเอิบ4 
 

1,2,3,4อาจารย์, คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏเลย 
 

บทคัดย่อ 
 

 กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อเส้ือผ้าแฟช่ันออนไลน์ในอ าเภอเมือง
เลย จังหวัดเลย มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1)เพื่อศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ
เส้ือผ้าแฟช่ันออนไลน์ในอ าเภอเมืองเลย จังหวัดเลย และ 2) เพื่อเปรียบเทียบกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล
ต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อเส้ือผ้าแฟช่ันออนไลน์ของผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเลย จังหวัดเลย ใช้วิธี การ
ด าเนินการวิจัยแบบการวิจัยเชิงปริมาณ ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยเชิงปริมาณ ได้แก่ กลุ่มประชากรในอ าเภอ
เมืองเลย จังหวัดเลย จ านวน 350 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
วิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณโดยใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและการทดสอบสมมติฐานด้วยการทดสอบค่าที (t-test แบบ Independent 
Samples) การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว       (F-test แบบ One-way ANOVA) และทดสอบความ
แตกต่างเป็นรายคู่ด้วยวิธีการของ LSD  

    ผลการศึกษา พบว่า ด้านท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ ด้านผลิตภัณฑ์ รองลงมาคือ ด้านส่งเสริมการตลาด 
และส่วนความคิดเห็นด้านท่ีมีค่าเฉล่ียต่ าท่ีสุดคือ ด้านการรักษาข้อมูลส่วนบุคคคล กระบวนการตัดสินใจซื้อ
เส้ือผ้าแฟช่ันออนไลน์ของผู้บริโภค พบว่า ด้านท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ การตระหนักถึงความต้องการ รองลงมา
คือ การตัดสินใจ และส่วนความคิดเห็นด้านท่ีมีค่าเฉล่ียต่ าท่ีสุดคือ พฤติกรรมหลังการซื้อ ผลการเปรียบเทียบ
ความแตกต่างของปัจจัยส่งผลต่อระดับความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อเส้ือผ้าแฟช่ันออนไลน์ พบว่า ด้านเพศ ไม่แตกต่างกัน ส่วนด้านอายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ 
อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน พบว่า แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  
 
ค ำส ำคัญ 
             กลยุทธ์, การตลาด, กระบวนการตัดสินใจ,เส้ือผ้าแฟช่ัน  
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Abstract 
 

 Marketing Strategies That Influence the Decision Making Process of Online Fashion 
Clothing  
in Mueang Loei District, Loei Province. The objectives were 1) to study the marketing strategies 
that influence the decision-making process for online fashion clothing purchases. in Mueang 
Loei District, Loei Province, and 2) to compare marketing strategies that influence consumers' 
decision-making process to buy fashion clothes online In Mueang Loei District, Loei Province, 
a quantitative research method was used. The population used in the quantitative research 
was 350 people in Mueang Loei District, Loei Province. The questionnaire was used as a tool 
to collect data. The quantitative data was analyzed using a ready-made computer program. 
The statistics used in the data analysis were percentage, mean, standard deviation. and 
hypothesis testing with (T-test Independent Samples), (one-way ANOVA F-test), and test for 
individual differences using the LSD method. 
 The research found that the most average aspect is product, followed by market 
promotion. The lowest average comment is personal information protection, the decision-
making process of consumers to buy fashionable clothes online. The results show that the 
most average aspect is the understanding of demand, followed by decision-making, and the 
lowest average aspect is. Post purchase behavior, the comparison results of different factors 
will affect the opinion level of marketing strategies that affect the decision-making process of 
fashion clothing purchase. LINE found no difference in gender, but also in age, education level, 
status, occupation and average monthly income. 0.05 level statistical significance.   
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บทน ำ 
 ปัจจุบันธุรกิจทางด้านวงการเส้ือผ้าแฟช่ันมีอย่างหลากหลายและมีการพัฒนาเติบโตขึ้นอย่าง
ต่อเนื่อง ท้ังนี้เป็นผลจากโลกของเราท่ีเปล่ียนแปลงไปอย่างต่อเนื่องและคนรุ่นใหม่ท่ีช่ืนชอบด้านแฟช่ันท่ีแปลก 
แหวกแนว มีการแต่งตัวท่ีเป็นตัวเองมากยิ่งขึ้น การแต่งตัวนั้นจึงเป็นศิลปะอีกอย่างหนึ่งท่ีท าให้สังคมมีสีสัน 
ปัจจุบันมียังมีธุรกิจการค้าผ่านทางออนไลน์เข้ามาซึ่งได้เติบโตขึ้นเป็นอย่างมาก และรวดเร็วอันเนื่องมาจาก
เทคโนโลยีท่ีมีความก้าวหน้าผู้บริโภคสามารถเข้าถึงตลาดด้วยความสะดวก รวดเร็ว เพียงแค่เปิดแอพพลิเคชัน 
หรือเว็บไซต์ต่างๆ แล้วเลือกซื้อสินค้าท่ีต้องการ ซึ่งในปี พ.ศ. 2557 ท่ีผ่านมาธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-
Commerce) ของไทยได้เติบโตแบบก้าวกระโดด และในช่วงปี พ.ศ. 2562 ได้มีการระบาดของไวรัสโคโรน่า-19 
เข้ามาท าให้ผู้คนได้หันมาสนใจช่องทางตลาดด้านออนไลน์มากขึ้นเพื่อลดความเส่ียง และท้ังยังสะดวกสบาย
ประหยัดเวลา เส้ือผ้ามีมากมายหลายแบบ หลายยี่ห้อ และอาจเปล่ียนผันไปตามฤดู หรือสถานการณ์ของช่วง
ระยะนั้นๆ ของแต่ละปีให้ผู้บริโภคได้เลือกบริโภคท้ังเส้ือผ้าท่ีผลิตในประเทศและน าเข้าจากต่างประเทศ เส้ือผ้า
นั้นถอืเป็นส่ิงท่ีแสดงเอกลักษณ์เฉพาะตัวของชนชาตินั้นๆ และเป็นปัจจัยท่ีมนุษย์แทบทุกคนนั้นต้องการซึ่งเป็น
ปัจจัยพื้นฐานของมนุษย์อยู่แล้วมี 4 อย่าง คือ เส้ือผ้า ยารักษาโรค อาหาร และท่ีอยู่อาศัย (หนังสือพิมพ์
ฐานเศรษฐกิจ, 2559) การเลือกสวมใส่เส้ือผ้านั้นมีปัจจัยมากมายในการเลือกใส่ บางคนเลือกใส่ท่ีสวมใส่สบาย 
บางคนเลือกท่ีตามแฟช่ันหรือบางคนแต่งตามภูมิประเทศ ซึ่งแต่ละประเทศต่างก็มีลักษณะการแต่งกายท่ีบ่ง
บอกความเป็นประเทศของตัวเองและในบางประเทศท่ีเป็นแหล่งผลิตเส้ือผ้าใหญ่ๆ ในโลกไม่ได้เพียงแต่ผลิต 
เพื่อให้คนในประเทศสวมใส่เท่านั้นได้มีการผลิต เพื่อการส่งออกไปยังอีกหลายประเทศท่ัวโลก ท าให้สามารถ
สร้างรายได้ให้กับประเทศได้อย่างมากมายเส้ือผ้า จึงไม่ได้เป็นเพียงแค่ของสวมใส่เท่านั้น ในบางประเทศอาจ
เป็นส่ิงท่ีส าคัญอย่างมากท่ีจะแสดงถึงประเพณีและวัฒนธรรมของชุมชนนั้นท่ีได้รับการสืบทอดกันมารุ่นต่อรุ่น 
เพื่อเก็บไว้ให้เป็นมรดกแก่ลูกหลานในภายภาคหน้า แต่ในปัจจุบันนั้นเป็นโลกท่ีทุกอย่างล้วนต้องแข่งขันกัน 
ธุรกิจเส้ือผ้าเป็นหนึ่งในธุรกิจท่ีมีการแข่งขันสูงมาก เนื่องจากเป็นส่ิงของท่ีคนต้องใช้สวมใส่ในทุกวัน จึงเป็น
สินค้าท่ีมีความจ าเป็นอย่างมาก ท าให้เส้ือผ้านั้นสามารถขายตัวเองในระดับหนึ่ง นักลงทุนส่วนใหญ่มองเห็น
โอกาสการลงทุนในธุรกิจเส้ือผ้า จึงท าให้มีผู้เข้ามาท าาธุรกิจประเภทเส้ือผ้าจ านวนมาก ท าให้เกิด 
 การแข่งขันขึ้น สินค้าท่ีจะขายได้ไม่จ าเป็นต้องเป็นสินค้าคุณภาพดีอย่างเดียว ต้องมีความ
หลากหลาย ความทันสมัย ความไม่เหมือนใคร เพราะในปัจจุบันจะมีกลุ่มคนบางจ าพวก ท่ีไม่ชอบสวมใส่เส้ือผ้า
ตามแฟช่ัน แต่มักแต่งตามแนวหรือสไตล์ของตัวเอง และมีอีกจ าพวกท่ีไม่ชอบแต่งตามใครและไม่ชอบให้มีใคร
เหมือนจึงผลิตเป็นสินค้าท่ี Limited Edition ขึ้น ซึ่งถ้าผู้ลงทุนธุรกิจเส้ือผ้ามองเห็นโอกาสในกลุ่มผู้บริโภค
เหล่านี้ ก็จะสามารถท ารายได้ได้ดีกว่าเส้ือผ้าท่ีขายตามตลาดหรือในห้างท่ัวไปเนื่องจากเป็นสินค้าท่ีถูกส่ังให้
ผลิตโดยเฉพาะท าให้สามารถก าหนดราคาท่ีค่อนข้างสูงได้และมีอีกหลายๆ รูปแบบมากมายธุรกิจเส้ือผ้าจึงเป็น
ท่ีน่าสนใจอย่างมาก โดยเฉพาะส าหรับนักลงทุนรุ่นใหม่ๆ หากสามารถรู้พฤติกรรมการสวมใส่เส้ือผ้าของกลุ่ม
ผู้บริโภคท่ีร้านน าไปขายได้จะสามารถผลิตหรือมีสินค้าคงคลังได้ตรงจุด และมีกลุ่มลูกค้าท่ีชัดเจนท าให้สามารถ
สร้างก าไรได้มาก “เส้ือผ้า” ถือเป็นหนึ่งในองค์ประกอบพื้นฐานท่ีส าคัญของมนุษย์ทุกคน และไม่ใช่เป็นเพียงส่ิง
ท่ีน ามาปกปิดร่างกายหรือให้ความอบอุ่น ยังสะท้อนถึงเอกลักษณ์คุณค่า ความเป็นมา กระบวนการต่างๆ ซึ่ง
ถูกหลอมรวมจนกลายเป็นมรดกทางวัฒนธรรมของแต่ละประเทศ ด้วยวิวัฒนาการท่ีทันสมัยและการรับอิทธิพล
ของวัฒนธรรมต่างชาติเข้ามาในประเทศไทยท าให้คนไทยส่วนใหญ่หันมาสวมใส่ชุดเส้ือผ้าส าเร็จรูปท่ีมีการ
ออกแบบท่ีทันสมัยตามยุค ตามกระแสหรือตามแฟช่ันมากขึ้น (ศูนย์ส่งเสริมศิลปาชีพ, 2559)  
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 จังหวัดเลยเป็นจังหวัดท่ีมีร้านเส้ือผ้าแฟช่ันจ านวนน้อยคนเลยหันมาสนใจส่ังเส้ือผ้าแฟช่ันออนไลน์
มากขึ้นเพราะการซื้อเส้ือผ้าออนไลน์จากการขายผ่านอินเทอร์เน็ต คือราคาถูก สะดวกง่าย ประหยัดเวลาและ
เงิน มีสินค้าให้เลือกมากมาย มีท้ังเส้ือผ้าแฟช่ัน เส้ือผ้าจีน เส้ือผ้าเกาหลี เส้ือผ้าญี่ปุ่น เส้ือผ้าท่ีออกแบบเอง ไม่
เหมือนใคร และอีกมากมาย และร้านค้าออนไลน์จะมีศูนย์รวมเส้ือผ้าแฟช่ันมากมายให้เข้าไปซื้อ แต่ต้องเช็คว่า
เว็บท่ีขายเส้ือผ้านั้นไว้ใจได้ ดังนั้นผู้ซื้อควรตรวจสอบข้อมูลก่อนการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ทุกครั้ง ไม่ว่าจะ
เป็นช่องทางเฟซบุ๊ก เว็บไซต์ หรือช่องทางการขายอื่นๆ ท้ังเรื่องราคา คุณสมบัติของสินค้า ซึ่งอาจอ้างอิงจาก
เว็บไซต์ซื้อของออนไลน์ช่ือดังและน่าเช่ือถือ เป็นต้น ผู้วิจัยต้องการศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ
กระบวนการการตัดสินใจซื้อเส้ือผ้าแฟช่ันออนไลน์ในอ าเภอเมืองเลย จังหวัดเลย เนื่องจากผู้บริโภคมีปัจจัยท่ี
เกี่ยวข้องแตกต่างกันไปตามช่ืนชอบและงบประมาณการศึกษานี้จะสามารถน ามาต่อยอดและเพิ่มมูลค่าให้แก่
การตลาดออนไลน์   
 
วัตถุประสงค์กำรวิจัย 
 1. เพื่อศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อเส้ือผ้าแฟช่ันออนไลน์ใน
อ าเภอเมืองเลย จังหวัดเลย 
 2. เพื่อเปรียบเทียบกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อเส้ือผ้าแฟช่ัน
ออนไลน์ของผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเลย จังหวัดเลย 
 
สมมติฐำนกำรวิจัย 
 ผู้บริโภคมีปัจจัยส่วนบุคคลแตกต่างกัน มีกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อเส้ือผ้าแฟช่ันออนไลน์แตกต่างกัน 
 
ทฤษฎีและงำนวิจัยที่เก่ียวข้อง 
 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับกลยุทธ์กำรตลำดออนไลน์ 
 จากรายงานผลการส ารวจมูลค่าพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ในประเทศไทย ปี 2559 จัดท าโดยส านักงาน
พัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ กล่าวว่าความก้าวหน้าของเทคโนโลยี ท่ีถูกพัฒนามาอย่างต่อเนื่อง
เปล่ียนแปลงรูปแบบการด าเนินธุรกิจการค้าและบริการ โดยเพิ่มช่องทางการค้าท่ีหลากหลายและต่างไปจาก
รูปแบบเดิม จึงเกิดค าว่า “พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์” หรือ E-Commerce (Electronic Commerce) ซึ่ง
องค์การระหว่างประเทศได้มีการนิยามความหมายของ พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์หรือ E-Commerce โดย
องค์การการค้าโลก (World Trade Organization: WTO) ให้นิยามว่า“พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ คือ การผลิต 
การกระจาย การตลาด การขาย หรือการส่งสินค้าและบริการโดยส่ืออิเล็กทรอนิกส์” องค์การเพื่อความร่วมมือ
ทางเศรษฐกิจและการพัฒนา (Organization for Economic Co-operation and Development: OECD) 
ให้นิยามว่า “ธุรกรรมพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์คือ การซื้อหรือขายสินค้าหรือบริการ ท่ีด าเนินการผ่านเครือข่าย
คอมพิวเตอร์โดยวิธีการท่ีออกแบบข้ึนโดยเฉพาะเพื่อวัตถุประสงค์ในการรับส่งค าส่ัง แต่การช าระเงินของสินค้า
หรือบริการนั้นไม่จ าเป็นต้องด าเนินการผ่านทางออนไลน์ซึ่งสามารถเป็นการด าเนินธุรกรรมระหว่างบริษัท 
บุคคล บ้านเรือน ภาครัฐ หรือองค์กร” 

อย่างไรก็ตาม การค้าแบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ได้มีบทบาทในการเปล่ียนแปลงส่วนผสมทาง
การตลาดใหสอดคล้องกับสถานการณ์ในปัจจุบันจึงเกิดเป็นส่วนผสมทางการตลาดออนไลน์ส านักพาณิชย์
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อิเล็กทรอนิกส์กรมพัฒนาธุรกิจการค้ากระทรวงพาณิชย์กล่าวไว้เกี่ยวกับหลักการตลาด 6 P’s ของ E-
Commerce หรือเกี่ยวกับกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดส าหรับการขายสินค้าผ่านช่องทางพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 

1.  ผลิตภัณฑ์ (Product) คือ สินค้าและบริการท่ีมีความหลากหลาย สามารถตอบสนองความต้องกา
ของผู้บริโภค มีท้ังผลิตภัณฑ์ท่ีสัมผัสได้และผลิตภัณฑ์ท่ีสัมผัสไม่ได้ เช่น ตราสินค้าบรรจุภัณฑ์ สี ขนาด เป็นต้น 
โดยผลิตภัณฑ์ต้องมีท้ังคุณค่า (Value) และอรรถประโยชน์ (Utility) 

2. ร าคา  (Price)  เ ป็ น ก าร ต้ั ง มู ล ค่ า สิน ค้ า ท่ี ลู ก ค้ า ต้ อ ง จ่ ายควร ต้ั ง ร าคา ให้ เ หมาะสม 
กับประเภทสินค้าท่ีวางจ าหน่ายรวมท้ังค่าจัดส่งสินค้าเหมาะสม จึงจะท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจท้ังนี้ในการ
ก าหนดกลยุทธ์ในการต้ังราคาต้องพิจารณาถึงคุณค่าท่ีรับรู้ในสายตาของผู้บริโภค(Perceived value) และ
ต้นทุนค่าใช้จ่ายท่ีเกี่ยวข้อง 

3.  ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) เป็นการออกแบบและตกแต่งเว็บไซต์ผ่านช่องทางอินเทอร์เน็ต
ต่างๆ ในประเทศและต่างประเทศให้มีความน่าสนใจ ง่ายต่อการอ่าน สบายตาไม่สับสนสามารถติดต่อ
เจ้าหน้าท่ีหรือและหาข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าได้ง่าย 

4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการท าให้ลูกค้าเกิดความดึงดูดใจให้ติดตามและส่ังซื้อ
อย่างสม่ าเสมอ เช่น การลดแลกแจกแถม การให้ส่วนลดพิเศษแก่สมาชิกหรือลูกค้าประจ าจัดกิจกรรมส่งเสริม
การขายอย่าต่อเนื่องเพื่อให้ลูกค้ามีส่วนร่วม หรือแนะน าสินค้าโดยการให้บุคคลท่ีมีช่ือเสียงโพสต์รูปถ่ายและ
ข้อมูลการใช้สินค้า เพื่อท าให้ลูกค้าเกิดการรับรู้และน าไปสู่การซื้อสินค้าจริง 

5. การรักษาข้อมูลส่วนบุคคล (Privacy) เป็นการรักษาจรรยาบรรณต่อลูกค้ารับประกันข้อมูลลูกค้า
ไม่รั่วไหลไม่เอาความลับของลูกค้าไปเผยแพร่ โดยผู้ขายจะต้องระบุนโยบายรักษาความเป็นส่วนตัว (Privacy 
Policy)ให้ชัดเจนทุกครั้งท่ีลูกค้าเข้าใช้บริการและปฏิบัติตามกฎระเบียบอย่างเคร่งครัด ซึ่งท าให้ระบบมีความ
ปลอดภัยและน่าเช่ือถือ 

6. การ ให้ บ ริ ก า รแบบ เจาะจง  ( Personalization)  เ ป็ น ก าร เน้ น ให้ บ ริ ก า ร ส่ วนบุ คคล 
โดยการสร้างความประทับใจ เช่น แนะน าสินค้าและบริการท่ีลูกค้าสนใจ หรือแจ้งเตือนมีมีสินค้าใหม่
ปฏิสัมพันธ์พูดคุยและทักทายกับลูกค้ารายบุคคล 

พฤติกรรมของผู้บริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมซึ่งแสดงถึงการค้นหา 
(Searching) การซื้อ (Purchasing) การใช้ (Using) การประเมินผล (Evaluation) และการจับจ่ายใช้สอย 
(Disposing) ในสินค้าและบริการท่ีช่วยจะตอบสนองความต้องการของตนเอง (Schiffman Leon, G. 2004) 
และการศึกษาถึงบุคคล องค์กรใดองค์กรหนึ่งในการเลือกซื้อสินค้าและบริการ รวมไปถึงความคิดและ
ประสบการณ์โดยค านึงว่าท าอย่างไรจึงจะตอบสนองต่อความพึงพอใจ และความต้องการของลูกค้า ตาม
แบบจ าลองของ  Kotler และ Keller Marketing Management Analysis, Planning, Implementation 
and Control (p. 172), โดย Kotler, P., 2012, New Jersey: A Simon & Schuster ได้อธิบายถึงแบบจ าลอง
พฤติกรรมในกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค (Buyer’s Decision Process) ได้แก่ 

- การรับรู้ถึงปัญหา (Problem Recognition) โดยเป็นกระบวนการท่ีเกิดขึ้นเมื่อผู้ซื้อตระหนักถึง
ปัญหา หรือความต้องการท่ีจะหาในส่ิงใดส่ิงหนึ่งมาแก้ปัญหา เพื่อตอบสนองความต้องการในการซื้อสินค้าและ
บริการ 
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-  การแสวงหาข้อมู ล  ( Information Search)  ในขั้ นตอนนี้ ผู้บริ โ ภคจะ ค้นห าข้ อ มู ล 
และคัดเลือกข้อมูลในการประกอบการตัดสินใจซื้อ เป็นการหาข้อมูลจากภายนอก เพื่อน ามาประเมินทางเลือก
ท่ีสมเหตุสมผล 

- การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เป็นการน าข้อมูลท่ีได้จากขั้นตอนกา
แสวงหาข้อมูลมาเปรียบเทียบกัน วิเคราะห์ข้อดีและข้อเสีย รวมท้ังความคุ่มค่าท่ีได้ในแต่ละทางเลือกเพื่อให้
ตอบสนองความต้องการของตนเองมากท่ีสุด 

- การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) เป็นขั้นตอนบทสรุปว่าตนจะตัดสินใจซื้อสินค้าและ
บริการชนิดใด ซื้อสินค้าอื่นทดแทนหรือไม่ซื้อสินค้าชนิดใดเลย โดยใช้ข้อมูลท่ีอยู่ในขั้นตอนการปร ะเมิน
ทางเลือกช่วยในการตัดสินใจ 

- พฤติกรรมหลังการตัดสินใจซื้อ (Post-Purchase Behavior) หลังจากการตัดสินใจซื้อสินค้และ
บริการผู้ซื้อจะเกิดประสบการณ์ท่ีมีต่อสินค้าและบริการ ว่าให้ผลลัพธ์ตามท่ีคาดหวังหรือแก้ปัญหาท่ีตนเอง
ต้องการได้เป็นความรู้สึกพอใจหรือไม่พอใจ ซึ่งส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อในครั้งถัดไป 

-  การตระหนักความต้องการ เป็นจุดเริ่มต้นของกระบวนการซื้อ คือการท่ีผู้บริโภคตระหนักถึง
ปัญหาหรือถูกกระตุ้นให้เกิดความต้องการ ส่ิงกระตุ้นความต้องการของผู้บริโภคอาจเป็นส่ิงกระตุ้นภายใน
ร่างกายหรือนักการตลาดอาจสร้างส่ิงกระตุ้นทางการตลาดเพื่อกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการขึ้นได้ 
นักการตลาดจะต้องรู้ถึงการใช้ตัวกระตุ้นให้เกิดความต้องการในบางครั้งความต้องการได้รับการกระตุ้น และคง
อยู่เป็นเวลานานแต่ความต้องการนั้นยังไม่ถึงระดับท่ีจะท าให้เกิดการกระท า เช่น นักการตลาดอาจกระตุ้นให้
ผู้บริโภคซื้อเส้ือผ้าใหม่ๆ โดยการออกแบบหรือเสนอแฟช่ันใหม่ๆ ส าหรับผู้นิยมแต่งกายตามแฟช่ัน หรือการท่ี
ต้องมีการโฆษณาสินค้าซ้ าๆ ร่วมกับการลดแลกแจกแถม เพื่อกระตุ้นความต้องการของผู้บริโภคท่ีต้องการ
ความประหยัด ดังนั้นนักการตลาดอาจจะต้องท าการวิจัยเพื่อให้ทราบถึงความต้องการหรือปัญหาของผู้บริโภค
ท่ีจะน าไปสู่การซื้อผลิตภัณฑ์ของตน เช่น การน าเสนอรถยนต์ขนาดเล็กท่ีเหมาะส าหรับการขับขี่ในเมืองท่ีมี
ปัญหาด้านท่ีจอดรถ เป็นต้น 

-  การแสวงหาข้อมูล เมื่อผู้บริโภคเกิดความต้องการแล้วจะมีการแสวงหาข้อมูลเกี่ยวกับ
คุณลักษณะท่ีส าคัญเกี่ยวกับประเภทสินค้า ราคาสินค้า สถานท่ีจ าหน่าย และข้อเสนอพิเศษต่างๆ เกี่ยวกับ
สินค้าท่ีต้องการหลายๆ ยี่ห้อ นักการตลาดควรจะสนใจถึงแหล่งข้อมูลต่างๆ ท่ีผู้บริโภคจะหาข้อมูลต่างๆ และ
อิทธิพลของแหล่งข้อมูลท่ีจะมีต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค แหล่งข้อมูลของผู้บริโภคแบ่งได้เป็น 4 กลุ่ม 
ได้แก่ 

-  การประเมินทางเลือก เมื่อผู้บริโภคได้รับข้อมูลข่าวสารก็จะน ามาใช้ให้เป็นประโยชน์ในการ
เลือก โดยจะมีการก าหนดความต้องการของตนเองขึ้นพิจารณาลักษณะต่างๆ ของผลิตภัณฑ์ตรายี่ห้อต่างๆ ท่ี
ได้รับข้อมูลมาท าการเปรียบเทียบข้อดีข้อเสียของแต่ละยี่ห้อ และเปรียบเทียบกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ท่ีตน
ต้ังไว้ โดยจะมีเรื่องของความเช่ือ ความเช่ือต่อตรายี่ห้อและเรื่องของทัศนคติต่างๆ เข้ามาเกี่ยวข้องด้วยก่อนท่ี
จะตัดสินใจเลือกตรายี่ห้อท่ีตรงกับความต้องการมากท่ีสุด 

-  การตัดสินใจซื้อ เมื่อผ่านขั้นของการประเมินทางเลือกต่างๆ แล้ว ผู้บริโภคจะได้สินค้าตรายี่ห้อ
ท่ีตรงกับความต้องการของตนเองมากท่ีสุดท่ีต้ังใจจะซื้อ นั่นคือผู้บริโภคจะเกิดความต้ังใจท่ีจะซื้อ (Purchase 
Intention) ขึ้น แต่อย่างไรก็ตามเมื่อถึงเวลาท่ีจะท าการซื้อจริงๆ อาจมีปัจจัยอื่นๆ เข้ามามีผลกระทบต่อการ
ตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคได้อีก ได้แก่ ปัจจัยทางด้านสังคม (Social Factors) เช่น การท่ีนางสาวสุดสวยชอบรถ
ญี่ปุ่นรุ่นขนาดเล็กประหยัดน้ ามันและสะดวกในการจอด แต่ลูกน้องในท่ีท างานท่ีซื้อรถใหม่มีแต่คนใช้รถยุโรป
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แบบหรูหรา ราคาแพง อาจมีผลท าให้นางสาวสุดสวยลังเลไม่กล้าซื้อ หรือเปล่ียนใจไปซื้อยี่ห้ออื่น เพราะเกิด
ความรู้สึกถึงความเส่ียงว่าไม่เป็นท่ียอมรับของคนในสังคม และยังเกี่ยวข้องกับปัจจัยด้านสถานการณ์ท่ี
เกี่ยวข้องกับการซื้อ (Anticipated Situation Factors) เช่นในช่วงเวลาท่ีตัดสินใจแล้วไปจนถึงช่วงเวลาท่ีจะ
ซื้อจริงอาจเกิดเหตุการณ์เปล่ียนแปลงต่างๆ ขึ้นได้แก่ภาวะเศรษฐกิจตกต่ า ผู้ซื้อตกงาน มีผู้เคยใช้มาบอกว่า
สินค้ายี่ห้อนั้นๆ ไม่ดี เป็นต้น ซึ่งจะมีผลท าให้ผู้บริโภคเกิดความลังเลใจในการซื้อ ท้ัง ๆ ท่ีมีความต้ังใจซื้อแล้ว 
ดังนั้นนักการตลาดไม่อาจจะเช่ือถือได้เต็มหนึ่งร้อยเปอร์เซ็นต์ว่าการท่ีผู้บริโภคมีความต้ังใจท่ีจะซื้อสินค้าของ
เราแล้วจะต้องมีการซื้อเกิดขึ้นจริงๆ เพราะผู้บริโภคมักจะเกิดการรับรู้ถึงความเส่ียง(Risk Perception) เกิดขึ้น
ซึ่งผู้บริโภคมักจะท าการลดความเสียงให้กับตัวเองโดยการสอบถามจากผู้ท่ีเคยใช้หรือเลือกซื้อยี่ห้อท่ีมีการ
รับประกันหรือเลือกเฉพาะยี่ห้อท่ีมีคนใช้กันมากๆ ดังนั้น นักการตลาดจะต้องพยายามให้ผู้บริโภคได้รับทราบ
ข้อมูลต่างๆ เกี่ยวกับสินค้า ให้ความช่วยเหลือแนะน าในการซื้อ และมีการรับประกันการซื้อครั้งนั้นๆ เป็นต้น 
เพื่อช่วยให้ผู้บริโภคคลายความรู้สึกเส่ียงลงและตัดสินใจซื้อได้ง่ายข้ึน 

พฤติกรรมหลังการซื้อ ในปัจจุบันนักการตลาดไม่ได้สนใจเพราะการซื้อของผู้บริโภคยังสนใจต่อไป
ถึงพฤติกรรมและความรู้สึกหลังการซื้อของผู้บริโภคอีกด้วยเนื่องจากหากผู้บริโภคซื้อสินค้าไปใช้แล้วเกิดความ
พึงพอใจในตัวสินค้าก็จะมีการซื้อซ้ าอีกในคราวต่อไป แต่ในทางตรงข้ามหากใช้แล้วไม่พอใจผู้บริโภคจะเกิด
ทัศนคติท่ีไม่ดีต่อตัวสินค้าและเลิกใช้ในท่ีสุดดังนั้นนักการตลาดจะต้องคอยติดตามความรู้สึกของผู้บริโภคท่ีมีต่อ
ส่วนประสมทางการตลาดด้านต่าง ๆ เพื่อจะได้น ามาปรับปรุงแก้ไขให้เหมาะสมต่อไป 
  จากการทบทวนวรรณกรรมท่ีผ่านมาพบว่ามีกลยุทธ์ทางการตลาดออนไลน์ของเส้ือผ้าฟาสต์
แฟช่ันในด้านปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดออนไลน์ ผลการวิจัยพบว่า ด้านท่ีให้ระดับความส าคัญโดยรวมเป็น
อันดับหนึ่ง คือ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย รองลงมา คือ ด้านการรักษาข้อมูลส่วนบุคคล ด้านการส่งเสริม
การตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และด้านการให้บริการแบบเจาะจง ส าหรับผลการเปรียบเทียบความ
แตกต่างของปัจจัยของข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ ในแต่ละด้านท่ีส่งผลต่อระดับการให้ความส าคัญต่อกลยุทธ์
ทางการตลาดของเส้ือผ้าฟาสต์แฟช่ัน ผลการศึกษา พบว่า มีเพียงด้านเพศท่ีแตกต่างกันให้ความส าคัญต่อกล
ยุทธ์การตลาดของเส้ือผ้าฟาสต์แฟช่ันแตกต่างกันในด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาด
เท่านั้น จึงท าให้ผู้วิจัยจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ
เส้ือผ้าแฟช่ันออนไลน์ดังนี้ด้านท่ีให้ระดับความส าคัญโดยรวมเป็นอันดับหนึ่ง คือ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
รองลงมา คือ ด้านการรักษาข้อมูลส่วนบุคคล ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และด้าน
การให้บริการแบบเจาะจง ส าหรับผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจัยของข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ 
ในแต่ละด้านท่ีส่งผลต่อระดับการให้ความส าคัญต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของเส้ือผ้าฟาสต์แฟช่ัน ผลการศึกษา 
พบว่า มีเพียงด้านเพศท่ีแตกต่างกันให้ความส าคัญต่อกลยุทธ์การตลาดของเส้ือผ้าฟาสต์แฟช่ันแตกต่างกันใน
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาดเท่านั้น 
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กรอบแนวคิดกำรวิจัย 
 
                    ตัวแปรอิสระ                                                                    ตัวแปรตำม     
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                                          
 
                                
 
                                               
 
                                                                                                                                                                  
วิธีด ำเนินกำรวิจัย 
 การศึกษาเรื่องกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อเส้ือผ้าแฟช่ันออนไลน์
ในอ าเภอเมืองเลย จังหวัดเลย การศึกษาครั้ งนี้ เป็นการวิ จัยเชิงปริมาณ ( Quantitative Research 
Methodology) โดยผู้วิจัยได้ก าหนดขอบเขตของการวิจัยตามความมุ่งหมายของวิจัย ซึ่งประกอบไปด้วย
ขั้นตอนดังต่อไปนี้ 

1. ประชากรท่ีใช้ศึกษา คือ กลุ่มผู้บริโภคท่ีเคยมีประสบการณ์ตัดสินใจเลือกซื้อเส้ือผ้าแฟช่ันออนไลน์
ผ่านแอพพลิเคชันต่างๆ ท่ีอาศัยอยู่ในอ าเภอเมืองเลย จังหวัดเลย ท้ังนี้ผู้วิจัยไม่สามารถหาจ านวนท่ีชัดเจนได้  

2. กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย คือ กลุ่มผู้บริโภคท่ีเคยมีประสบการณ์ตัดสินใจเลือกซื้อเส้ือผ้าแฟช่ัน
ออนไลน์ผ่านแอพพลิเคชันต่าง ๆ ท่ีอาศัยอยู่ในอ าเภอเมืองเลย จังหวัดเลย จากประชากรท้ังหมดท่ีอาศัยอยู่ใน
อ าเภอเมืองเลย จังหวัดเลย จ านวน 119,968 คน (ส านักบริหารทะเบียน กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย
, 2561) ซึ่งจะได้กลุ่มตัวอย่างจ านวน 399 คน โดยใช้สูตรค านวณขนาดกลุ่มตัวอย่างตามตารางส าเร็จรูปของ 
Yamane (1973) ท่ีระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 และความคาดเคล่ือนมากท่ีสุดท่ียอมรับได้เท่ากับ 0.05 โดย
ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple Sampling) เป็นการเก็บข้อมูลท่ีผู้วิจัยได้มีโอกาสพบกับกลุ่มตัวอย่าง
โดยบังเอิญ และเก็บรวบรวมข้อมูล  

ปัจจัยส่วนบคุคล 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. อาชีพ 
4. ระดับการศึกษา 
5. สถานภาพสมรส  
6. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

กลยุทธก์ำรตลำดออนไลน ์
1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
2. ด้านราคา (Price) 
3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) 
5. การรักษาข้อมลูส่วนบุคคล (Privacy) 
6. การให้บริการส่วนบุคคล 
(Personalization) 

กระบวนกำรตัดสินใจเลือกซ้ือ 
1. ด้านการตระหนักถึงความต้องการ 
2. ด้านการแสวงหาข้อมูล 
3. ด้านการประเมินทางเลือก 
4. ด้านการตัดสินใจซื้อ 
5. ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ 
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3. เครื่องมือท่ีใช้ในการศึกษาคือแบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ประกอบด้วย ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ี
เกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน ระดับการศึกษา และสถานะภาพ 
ส่วนท่ี 2 ข้อมูลเกี่ยวกับกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อเส้ือผ้าแฟช่ันออนไลน์ใน
อ าเภอเมืองเลย จังหวัดเลย และส่วนท่ี 3 กระบวนการตัดสินใจซื้อเส้ือผ้าแฟช่ันออนไลน์ในอ าเภอเมืองเลย 
จังหวัดเลย ได้แก่ 1) การตระหนักถึงความต้องการ 2) การแสวงหาข้อมูล 3) การประเมินทางเลือก 4) การ
ตัดสินใจ 5) พฤติกรรมหลังการซื้อ  ผู้วิจัยได้พัฒนาแบบสอบถามข้ึนจากทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง จากนั้น
น าไปให้ผู้ทรงคุณวุฒิ 3 ท่าน ตรวจสอบค่าความเท่ียงตรงให้มีความสอดคล้อง IOC ได้ค่า 0.71 และผู้วิจัยได้
น ามาแก้ไขตามข้อเสนอแนะ  

4. การเก็บรวบรวมข้อมูล ในการศึกษาครั้งนี้ ผู้วิจัยจะท าการเก็บรวบรวมข้อมูล แบ่งออกเป็น 2 
ส่วน คือ  (1) ข้อมูลปฐมภูมิ ซึ่งเป็นข้อมูลท่ีได้รับจากแบบสอบถามท่ีจัดท าขึ้น และ (2) ข้อมูลทุติยภูมิ เป็น
ข้อมูลท่ีได้รับมาจากการศึกษาบทความทางวิชาการ หนังสือ แนวคิด ทฤษฎีต่าง ๆ รวมถึงงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง
ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านแอพพลิเคช่ันต่าง ๆ ท่ีอาศัยอยู่ในอ าเภอเมืองเลย จังหวัดเลย 

5. สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใช้วิธีการแจกแจง
ค่าความถี่ (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation)  สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ได้แก่ t-test และ F-Test วิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว (One-way ANOWA) ทดสอบความแตกต่างรายคู่ตามวิธีของ Least–Significant 
Different (LSD) 
 
ผลกำรวิจัย 
 วัตถุประสงค์ท่ี 1 เพื่อศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อเส้ือผ้า
แฟช่ันออนไลน์ในอ าเภอเมืองเลย จังหวัดเลย ดังต่อไปนี้  

1.  กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อเส้ือผ้าแฟช่ันออนไลน์ ในอ าเภอ
เมืองเลย ระดับความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การตัดสินใจซื้อเส้ือผ้าแฟช่ันออนไลน์ในอ าเภอ เมืองเลย จังหวัดเลย 
ด้านต่าง ๆ โดยรวม มีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านท่ีมีค่าเฉล่ียมาก
ท่ีสุดคือ ด้านผลิตภัณฑ์ รองลงมาคือ ด้านส่งเสริมการตลาด และส่วนความคิดเห็นด้านท่ีมีค่าเฉล่ียต่ าท่ีสุดคือ 
ด้านการรักษาข้อมูลส่วนบุคคคล ดังแสดงเป็นรายข้อแต่ละด้าน ดังต่อไปนี้  

1.1  ด้านผลิตภัณฑ์ แสดงให้เห็นว่า ระดับความคิดเห็นด้านผลิตภัณฑ์ โดยรวม มีความคิดเห็นอยู่
ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ สินค้ามีการออกแบบตรงตามความ
ต้องการของลูกค้า เหมาะสมกับบุคลิกภาพและโอกาสในการสวมใส่ รองลงมาคือ รูปแบบของเส้ือผ้าแฟช่ัน
ออนไลน์มีความทันสมัย และส่วนความคิดเห็นข้อท่ีมีค่าเฉล่ียต่ าท่ีสุดคือ ประเภทของเส้ือผ้าแฟช่ันออนไลน์มี
ความหลากหลาย   

1.2  ด้านราคา แสดงให้เห็นว่า ระดับความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างต่อ ด้านราคา โดยรวม มี
ความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ มีการเปรียบเทียบ
ราคาสินค้ากับร้านอื่น รองลงมาคือ มีการเลือกซื้อสินค้าตามราคาท่ีเหมาะสม และส่วนความคิดเห็นข้อท่ีมี
ค่าเฉล่ียต่ าท่ีสุดคือ มีการแจ้งราคาอย่างชัดเจน ถูกต้อง ตรงไปตรงมา  

1.3  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย แสดงให้เห็นว่า ระดับความคิดเห็น ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย โดยรวม มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ 
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ร้านค้าออนไลน์มีการขยายช่องทางในการเข้าถึงข้อมูลตลอด 24 ช่ัวโมง รองลงมาคือ สามารถค้นหาข้อมูลของ
สินค้าได้รวดเร็ว และส่วนความคิดเห็นข้อท่ีมีค่าเฉล่ียต่ าท่ีสุดคือ สามารถติดต่อส่ือสารกับผู้ขายได้อย่างรวดเร็ว 

1.4  ด้านส่งเสริมการตลาด แสดงให้เห็นว่า ระดับความคิดเห็น ด้านส่งเสริมการตลาด โดยรวม มี
ความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ กิจกรรมการส่งเสริม
การตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเส้ือผ้าจากร้านค้าออนไลน์ เช่น ลดราคา แถม เป็นต้น รองลงมาคือ การจัด
กิจกรรมการตลาดส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเร็วขึ้น เช่น การลดราคา การจัดส่งสินค้าฟรี เป็นต้น และส่วน
ความคิดเห็นข้อท่ีมีค่าเฉล่ียต่ าท่ีสุดคือ มีการประชาสัมพันธ์ตามส่ือต่าง ๆ อย่างสม่ าเสมอ 

1.5  ด้านการรักษาข้อมูลส่วนบุคคล แสดงให้เห็นว่า ระดับความคิดเห็น ด้านการรักษาข้อมูล
ส่วนบุคคล โดยรวม มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ 
มีการยืนยันตัวตนผ่านระบบก่อนการท าธุระกรรมต่าง ๆ รองลงมาคือ มีการใช้รหัสส่วนตัวในการเข้าระบบ 
และส่วนความคิดเห็นข้อท่ีมีค่าเฉล่ียต่ าท่ีสุดคือมีการถามข้อมูลส่วนตัว เช่น ระบุวัน เดือน ปีเกิด หรือรหัสบัตร
ประชาชนก่อนช าระเงิน 

1.6  ด้านการให้บริการส่วนบุคคล แสดงให้เห็นว่า ระดับความคิดเห็น ด้านการให้บริการส่วน
บุคคล โดยรวม มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ การ
บริการมีความรวดเร็วแจ้งรายละเอียดอย่างครบถ้วนและส่วนความคิดเห็นข้อท่ีมีค่าเฉล่ียต่ าท่ีสุดคือ มีการ
รับประกันคุณภาพของสินค้า  

2.  กระบวนการตัดสินใจซื้อเส้ือผ้าแฟช่ันออนไลน์ของผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเลย จังหวัดเลย มีระดับ
ความคิดเห็นต่อการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อเส้ือผ้าแฟช่ันออนไลน์ ในอ าเภอเมืองเลย 
ด้านต่าง ๆ โดยรวม มีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านท่ีมีค่าเฉล่ียมาก
ท่ีสุดคือ การตระหนักถึงความต้องการ รองลงมาคือ การตัดสินใจ และส่วนความคิดเห็นด้านท่ีมีค่าเฉล่ียต่ าท่ีสุด
คือ พฤติกรรมหลังการซื้อ ดังแสดงเป็นรายข้อแต่ละด้าน ดังต่อไปนี้  

2.1  ด้านการตระหนักถึงความต้องการ แสดงให้เห็นว่า ระดับความคิดเห็น ด้านการตระหนักถึง
ความต้องการ เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ มีความต้องการซื้อเส้ือผ้าแฟช่ัน
ออนไลน์ท่ีเข้ากับสไตล์ของแต่ละบุคคล รองลงมาคือ เทรนด์เส้ือผ้าแฟช่ันใหม่ ๆ ส่งผลต่อความต้องการซื้อ 
และส่วนความคิดเห็นข้อท่ีมีค่าเฉล่ียต่ าท่ีสุดคือ การลดแลกแจกแถมเพื่อกระตุ้นความต้องการของผู้บริโภคท่ี
ต้องการความประหยัด  

2.2  ด้านการแสวงหาข้อมูล แสดงให้เห็นว่า ระดับความคิดเห็น ด้านการแสวงหาข้อมูล โดยรวม  
มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ มีการหาข้อมูลสินค้า
จากการรีวิวผู้ใช้ก่อนเพื่อประกอบการตัดสินใจซื้อ รองลงมาคือ มีการหาข้อมูลจากเพื่อนสนิท ครอบครัว ผู้
ใกล้ชิดเพื่อตัดสินใจ และส่วนความคิดเห็นข้อท่ีมีค่าเฉล่ียต่ าท่ีสุดคือ มีการหาข้อมูลจากส่ือ โฆษณาต่าง ๆ ของ
ร้านค้า  

2.3  ด้านการประเมินทางเลือก แสดงให้เห็นว่า ระดับความคิดเห็น ด้านการประเมินทางเลือก 
โดยรวม มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีมีค่า เฉล่ียมากท่ีสุดคือ 
เปรียบเทียบข้อดีข้อเสียของร้านค้า ผลิตภัณฑ์ และยี่ห้อ รองลงมาคือ ตราสินค้า แบรนด์ ยี่ห้อ มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อ เช่น AIIZ, Mc Jeans, BODY GLOVE, NIKE, ADIDAS เป็นต้น และส่วนความคิดเห็นข้อท่ีมี
ค่าเฉล่ียต่ าท่ีสุดคือ เลือกซื้อเส้ือผ้าจากร้านค้า มีผลิตภัณฑ์ท่ีหลากหลาย 
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2.4  ด้านการตัดสินใจ แสดงให้เห็นว่า ระดับความคิดเห็น ด้านการตัดสินใจ โดยรวม มีความคิดเห็น
อยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ เลือกใช้แอปพลิเคชันในการเลือก
ซื้อ เช่น Facebook Shopee Lazada เป็นต้น รองลงมาคือ สินค้าสามารถตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภค และส่วนความคิดเห็นข้อท่ีมีค่าเฉล่ียต่ าท่ีสุดคือ สามารถเลือกซื้อสินค้าตรงตามความต้องการ 

2.5  ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ แสดงให้เห็นว่า ระดับความคิดเห็น ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ 
โดยรวม มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ ร้านค้ามี
การบริการหลังการขาย เปล่ียนคืนสินค้าเมื่อมีปัญหา รองลงมาคือ มีการรีวิวสินค้าท่ีซื้อมาตามความเป็นจริง 
และส่วนความคิดเห็นข้อท่ีมีค่าเฉล่ียต่ าท่ีสุดคือ การซื้อเส้ือผ้าออนไลน์ท าให้กลับมาซื้ออีก 
         วัตถุประสงค์ท่ี 2 เพื่อเปรียบเทียบกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อเส้ือผ้า
แฟช่ันออนไลน์ของผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเลย จังหวัดเลย 

1. จ าแนกตามเพศ พบว่า เปรียบเทียบความคิดเห็นกระบวนการตัดสินใจซื้อเส้ือผ้าแฟช่ันออนไลน์ของ
ผู้บริโภค ไม่แตกต่างกัน จึงปฏิเสธสมมติฐานท่ีต้ังไว้ 

2. จ าแนกตามอายุ ระดับการศึกษา ตามสถานภาพ อาชีพ และตามรายได้เฉล่ียต่อเดือน พบว่า 
เปรียบเทียบความคิดเห็นกระบวนการตัดสินใจซื้อเส้ือผ้าแฟช่ันออนไลน์ของผู้บริโภค ทุกด้านแตกต่าง อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่งเป็นไปตามสมมติฐานท่ีต้ังไว้  
 
อภิปรำยผล 
 จากการศึกษา กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อเส้ือผ้าแฟช่ันออนไลน์ใน
อ าเภอเมืองเลย จังหวัดเลย อภิปรายผลการศึกษา ดังต่อไปนี้ 

1.  ผลจากการวิจัยวัตถุประสงค์ท่ี 1 เพื่อศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อเส้ือผ้าแฟช่ันออนไลน์ในอ าเภอเมืองเลย จังหวัดเลย โดยรวม มีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก 
เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ ด้านการตระหนักถึงความต้องการ รองลงมาคือ 
ด้านการตัดสินใจ และส่วนความคิดเห็นด้านท่ีมีค่าเฉล่ียต่ าท่ีสุดคือ ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ 

 1.1 ด้านการตระหนักถึงความต้องการ พบว่า ความต้องการซื้อเส้ือผ้าแฟช่ันออนไลน์ท่ีเข้ากับ
สไตล์ของแต่ละบุคคล และเทรนด์เส้ือผ้าแฟช่ันใหม่ ๆ ส่งผลต่อความต้องการซื้อ อาจเป็นเพราะว่า ผู้บริโภคมี
การตะหนักถึงความต้องการท่ีแตกต่างกัน ผู้บริโภคส่วนใหญ่ มีความต้องการซื้อเส้ือผ้าแฟช่ันออนไลน์ท่ีเข้ากับ
สไตล์ของแต่ละบุคคล ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของวัชราภรณ์  เจียงของ (2559) ท่ีกล่าวว่า ผู้บริโภคมี
ความรู้สึกถึงความแตกต่างระหว่างสภาวะผู้ท่ีบริโภคเป็นอยู่จริงกับ สภาวะท่ีต้องการ ซึ่งความต้องการอาจถูก
กระตุ้นจากภายใน เช่น ความหิวกระหาย หรืออาจถูกกระตุ้นจากตัวกระตุ้นภายนอก เช่น โฆษณาท าให้เกิด
ความต้องการในสินค้าและพฤติกรรมซื้อ ผู้บริโภครับรู้ปัญหาเมื่อพบว่า ผลิตภัณฑ์หรือบริการท่ีพิจารณาซื้อ
อาจจะแก้ปัญหาความขาดแคลนได้ 
  1.2 ด้านการตัดสินใจ พบว่า เลือกใช้แอปพลิเคชันในการเลือกซื้อเช่น Facebook Shopee 
Lazada และสินค้าสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคอาจเป็นเพราะว่า การซื้อสินค้าผ่านทาง
ออนไลน์สร้างความสะดวกสบายแก่ผู้บริโภคและประหยัดเวลามีสินค้าท่ีตรงตามความต้องการ ซึ่งไม่สอดคล้อง
กับงานวิจัยของ วัชราภรณ์  เจียงของ (2559) ท่ีกล่าวว่า ผู้บริโภคจะจัดล าดับความชอบในสินค้าหรือบริการ
ต่าง ๆ ผู้บริโภคมักตัดสินใจ ซื้อสินค้าหรือบริการท่ีชอบมากท่ีสุด 
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  1.3 ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ พบว่า ร้านค้ามีการบริการหลังการขาย เปล่ียนคืนสินค้าเมื่อมี
ปัญหา และมีการรีวิวสินค้าท่ีซื้อมาตามความเป็นจริง อาจเป็นเพราะว่า สินค้าท่ีซื้อมาอาจจะไม่ตรงความ
ต้องการ อาจก่อให้ความความไม่พึงพอใจในสินค้าและร้านค้า จะก่อให้เกิดพฤติกรรมภายหลังการซื้อเกิดข้ึน 
ซึ่งไม่สอดคล้องกับงานวิจัยของวัชราภรณ์  เจียงของ (2559) ท่ีกล่าวว่า หลังจากท่ีมีการซื้อสินค้าหรือบริการ
ผู้บริโภคจะเกิดความพอใจหรือไม่พอใจ และจะก่อพฤติกรรมภายหลังการซื้อขึ้น ความพอใจหรือไม่พอใจขึ้น 
ขึ้นอยู่กับความคาดหมายของผู้บริโภคกับการปฏิบัติการของสินค้าถ้าน้อยกว่าความคาดหมายผู้บริโภคจะ
ผิดหวัง ถ้าตรงกับความคาดหมาย ผู้บริโภคจะพอใจผู้บริโภคจะอิงความคาดหมายไว้กับข่าวสารท่ีได้รับจาก
ผู้ขาย  
 2. ผลจากการวิจัยวัตถุประสงค์ท่ี 2 เพื่อเปรียบเทียบกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ
กระบวนการตัดสินใจซื้อเส้ือผ้าแฟช่ันออนไลน์ของผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเลย จังหวัดเลย จ าแนกตามเพศ 
พบว่า มีความคิดเห็น ไม่แตกต่างกัน จึงปฏิเสธสมมติฐานท่ีต้ังไว้ ส่วนจ าแนกตาม อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 
สถานภาพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน มีความคิดเห็นแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 แสดงดังเป็น
รายข้อแต่ละด้าน ดังต่อไปนี้ 

  2.1 อายุท่ีแตกต่างกันให้ความส าคัญต่อกลยุทธ์การตัดสินเลือกซื้อเส้ือผ้าแฟช่ันออนไลน์ ใน
ภาพรวมและทุกด้าน แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ท้ังนี้อาจเป็นเพราะว่า อายุท่ีแตกต่าง
กันมีความสนใจในลักษณะแฟช่ันท่ีแตกต่างกัน โดยแต่ละช่วงอายุมีการเลือกซื้อเส้ือผ้าตามวัย ซึ่งช่วงอายุ 20 – 
40 ปี มีความสนใจด้านเส้ือผ้าแฟช่ันออนไลน์มากกว่าช่วงอายุอื่น ๆ ซึ่งขัดแย้งกับงานวิจัยของปิยมาภรณ์  ช่วย
ชูหนู (2559) ท่ีกล่าวว่าปัจจัยด้านอายุท่ีแตกต่างกันส่งผลส่งผล ต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางสังคม
ออนไลน์ไม่แตกต่างกัน เนื่องมาจากปัจจุบันผู้คนส่วนใหญ่คุ้นชินกับสังคมออนไลน์เป็นอย่างดีส่งผลให้มีสินค้าท่ี
หลากหลาย ตอบสนองความต้องการของคนได้ทุกช่วงวัยอย่างเท่าเทียมกัน 

  2.2 ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันให้ความส าคัญต่อกลยุทธ์การตัดสินเลือกซื้อเส้ือผ้าแฟช่ัน
ออนไลน์ ในภาพรวมและทุกด้านแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ท้ังนี้อาจเป็นเพราะว่า 
ระดับการศึกษาของแต่ละบุคคลส่งผลต่อการใช้ชีวิตประจ าวันท่ีแตกต่างกัน เช่น หน้าท่ีการงาน เวลาการใช้
ชีวิต ไลฟ์สไตล์ท่ีแตกต่างกัน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของปุญญนุช บุณยะสุนานนท์ (2557) พบว่า ความ
แตกต่างของระดับการศึกษาท าให้ผู้บริโภคซื้อเส้ือผ้าในช่องทางออนไลน์ท่ีแตกต่างกัน กล่าวคือผู้ท่ีมีการศึกษา
ระดับปริญญาโท มีแนวโน้มท่ีจะซื้อเส้ือผ้าสตรีผ่านช่องทางออนไลน์มากกว่าผู้ท่ีมีระดับการศึกษาต่ ากว่า 
เนื่องจากมีรูปแบบการด าเนิน ชีวิตท่ีเร่งรีบ ดังนั้นจึงไม่สะดวกในการซื้อเส้ือผ้าทางหน้าร้านแบบกายภาพ 
สอดคล้องกับการศึกษาปัจจัยท่ีมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อสินค้าหรือบริการของ ผู้บริโภคผ่านทาง
เว็บไซต์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของมนัสนันทน์ วุฒิมหานนท์ (2556) โดยพบว่า กลุ่มท่ีมีการศึกษาสูงกว่า มักใช้
อินเทอร์เน็ตเพื่ออ านวยความสะดวกโดยการซื้อสินค้าผ่านทางเว็บไซต์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์มักจะมีเวลาน้อย
ท่ีจะซื้อสินค้าและบริการจากทางร้านค้าโดยตรง 

  2.3 อาชีพท่ีแตกต่างกันให้ความส าคัญต่อกลยุทธ์การตัดสินเลือกซื้อเส้ือผ้าแฟช่ันออนไลน์ ใน
ภาพรวมและทุกด้าน แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ท้ังนี้อาจเป็นเพราะว่า แต่ละอาชีพมี
การแต่งตัวท่ีแตกต่างกัน การแต่งตัวในสถานท่ีท างานเป็นไปตามสภาพแวดล้อม และกฎระเบียบของแต่ละ
หน่วยงาน ซึ่งไม่สอดคล้องกับงานวิจัยของ ธรรมรัตน์ ธารีรักษ์ (2564) ท่ีกล่าวว่า อาชีพของแต่ละบุคคลจะ
น าไปสู่ความจ าเป็น และความต้องการสินค้า และบริการท่ีแตกต่างกัน เช่น ข้าราชการจะซื้อชุดท างานและ
สินค้าจ าเป็น ประธานกรรมการบริษัทและภรรยาจะซื้อเส้ือผ้าราคาสูง หรือต๋ัวเครื่องบิน ซึ่งนักการตลาดจะ
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ศึกษาว่า ผลิตภัณฑ์ของบริษัท มีบุคคลในอาชีพไหนสนใจ เพื่อท่ีจะจัดกิจกรรมทางการตลาดให้สนองความ
ต้องการให้เหมาะสม 

  2.4 สถานภาพท่ีแตกต่างกันให้ความส าคัญต่อกลยุทธ์การตัดสินใจเลือกซื้อเส้ือผ้าแฟช่ัน
ออนไลน์ ในภาพรวมและทุกด้านแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ท้ังนี้อาจเป็นเพราะว่า 
สถานภาพแต่ละบุคคลท่ีแตกต่างกันส่งผลให้พฤติกรรมการซื้อเส้ือผ้าตามความนิยม ความเหมาะสมของแต่ละ
บุคคล มีทัศนะคติท่ีแตกต่างกันตามสถานภาพของตน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของรัชชา วานิจจะกูล (2546) 
ท่ีได้ศึกษาเรื่อง ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อไม้ฝาเฌอร่าแอดวานซ์ในโฮมโปร
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีพบว่า สถานภาพท่ีแตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อท่ี
ต่างกัน แต่ไม่แตกต่าง ในเรื่องสถานท่ีเลือกซื้อสินค้า iPad มากท่ีสุด ท้ังนี้อาจเนื่องจากสถานท่ีท่ีจัดจ าหน่าย
สินค้า iPad จะมีร้านท่ีจ ากัด ดังนั้น ผู้บริโภคจึงมีทางเลือกในการการเข้าไปเลือกซื้อได้ค่อนข้างจ ากัดและ
เหตุผลท่ีสนใจซื้อสินค้า เนื่องจากปัจจัยส่วนบุคคลท่ีต่างออกไป 

  2.5 รายได้ท่ีแตกต่างกันให้ความส าคัญต่อกลยุทธ์การตัดสินใจเลือกซื้อเส้ือผ้าแฟช่ันออนไลน์
ในภาพรวมและทุกด้านแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ท้ังนี้อาจเป็นเพราะว่า รายได้ของแต่
ละบุคคลไม่เท่ากันอาจส่งผลให้ผู้ท่ีมีรายได้มากซื้อเส้ือผ้าผ่านช่องทางออนไลน์มากกว่าผู้ท่ีมีรายได้น้อย ซึ่ง
สอดคล้องกับงานวิจัยของของ พรทิพา ทัพไทย (2560) พบว่า รายได้ต่อเดือนท่ีแตกต่างกัน มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อเส้ือผ้าสตรีผ่านช่องทางออนไลน์ ท่ีแตกต่างกัน เนื่องมาจากผู้ท่ีมีรายได้น้อยนิยมซื้อสินค้าท่ีสามารถ
ต่อรองราคาได้และไม่มีความยุ่งยากในการชาระเงินส่วนผู้มีรายได้ปานกลาง นิยมซื้อเส้ือผ้าสตรีผ่านช่องทาง
ออนไลน์มากกว่ากลุ่มอื่น ๆ อาจเนื่องมาจากมีก าลังมากพอในการซื้อสินค้าออนไลน์ประกอบกับการไม่มีเวลา
จึงท าให้หันมาซื้อเส้ือผ้าผ่านช่องทางออนไลน์กันมาก 

 
ข้อเสนอแนะ 
 จากการศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อเส้ือผ้าแฟช่ันออนไลน์ใน
อ าเภอเมืองเลย จังหวัดเลย มีความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างต่อกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ
กระบวนการตัดสินใจซื้อเส้ือผ้าแฟช่ันออนไลน์ ในอ าเภอเมืองเลย จังหวัดเลย  
ดังแสดงเป็นรายข้อแต่ละด้าน ดังต่อไปนี้ 
 1.  ด้านผลิตภัณฑ์ ประเภทของเส้ือผ้าแฟช่ันออนไลน์มีความหลากหลาย ควรมีรูปแบบและขนาด 
ประเภทสินค้า ให้เลือกหลากหลาย รวมทั้งจ าหน่ายเส้ือผ้าแฟช่ันคอลเลคชันใหม่ท่ีมีในหน้าร้าน 
 2.  ด้านราคา มีการแจ้งราคาอย่างชัดเจน ถูกต้อง ตรงไปตรงมา ควรต้ังราคาและอัตราค่าส่งสินค้า
ให้เหมาะสมกับคุณภาพและสมเหตุสมผล แจ้งราคาอย่างชัดเจน ถูกต้อง เพื่อให้ลูกค้าสามารถตัดสินใจซื้อ 
 3.  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย สามารถติดต่อส่ือสารกับผู้ขายได้อย่างรวดเร็ว เพื่อช่วย
ประกอบการตัดสินใจในการเลือกซื้อของลูกค้าให้ง่ายขึ้น เว็บไซต์หรือแอปพลิเคชันควรมีระบบการติดตาม
จัดส่งสินค้าท่ีรวดเร็ว และถูกต้อง เพื่อให้สินค้านั้นถึงมือลูกค้าได้ถูกต้องและตรงเวลาตามท่ีระบุในเว็บไซต์หรือ
แอปพลิเคชัน 

4.  ด้านส่งเสริมการตลาด มีการประชาสัมพันธ์ตามส่ือต่าง ๆ อย่างสม่ าเสมอ ควรจัดกิจกรรม
ส่งเสริมการขายท่ีหลากหลายและน่าสนใจ เช่น แจกของสมนาคุณพิเศษ ให้ส่วนลด และอาจท าในรูปแบบท่ี
เช่ืองโยงกับการเก็บคะแนนสะสมจากทุกกิจกรรมท่ีท าผ่านเว็บไซต์ หรือแอปพลิเคชัน เพื่อน าไปเป็นส่วนลดใน
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การซื้อสินค้าเป็นการสร้างแรงจูงใจในการใช้เว็บไซต์ หรือแอปพลิเคชันได้อย่างต่อเนื่อง รวมท้ังด้านการ
ประชาสัมพันธ์และโฆษณาเกี่ยวกับสินค้าใหม่ผ่านทางเว็บไซต์แอปพลิเคชัน หรือโซเชียลมีเดียอย่างต่อเนื่อง 

5.  ด้านการรักษาข้อมูลส่วนบุคคล มีการถามข้อมูลส่วนตัว เช่น ระบุวัน เดือน ปีเกิด หรือรหัสบัตร
ประชาชนก่อนช าระเงิน ควรให้ความส าคัญเฉพาะเรื่องของระบบการช าระเงินต้องมีความถูกต้องและ
น่าเช่ือถือมีการระบุช่ือบัญชีเลขบัญชีอย่างชัดเจนและการปกปิดข้อมูลของลูกค้า เช่น อีเมล เบอร์ติดต่อ ท่ีอยู่ 
เป็นต้น รวมไปท้ังเว็บไซต์หรือแอปพลิเคชันควรมีระบบบันทึกข้อมูลสินค้าท่ีลูกค้าเคยส่ังซื้อ หรือเคยดูสินค้า
อย่างถูกต้องควบถ้วน เพื่อสร้างความมั่นใจให้กับลูกค้าในการโอนเงินค่าสินค้า 
 6.   ด้านการให้บริการส่วนบุคคล มีการรับประกันคุณภาพของสินค้า เว็บไซต์หรือแอปพลิเคชันควร
มีการรับประกันสินค้า และเว็บไซต์หรือแอปพลิเคชันควรมีนโยบายการรับเปล่ียน หรือคืนสินค้าเมื่อสินค้ามี
ปัญหาได้สะดวกและรวดเร็ว และควรมีช่องทางการติดต่อส่ือสารกับเจ้าหน้าท่ีโดยตรงเมื่อลูกค้ามีค าถามหรือ
ปัญหาในการซื้อ ซึ่งจะส่งผลให้ลูกค้าประทับใจ ท าให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อสินค้าได้ง่าย กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อเส้ือผ้าแฟช่ันออนไลน์  
ในอ าเภอเมืองเลย จังหวัดเลย มีความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อเส้ือผ้าแฟช่ัน
ออนไลน์ในอ าเภอเมืองเลย จังหวัดเลย ดังแสดงเป็นรายข้อแต่ละด้าน ดังต่อไปนี้ 
 7.  ด้านการตระหนักถึงความต้องการ การลดแลกแจกแถมเพื่อกระตุ้นความต้องการของผู้บริโภคท่ี
ต้องการความประหยัด ควรมีการออกแบบหรือแฟช่ันใหม่ๆ ส าหรับผู้นิยมแต่งตัวตามแฟช่ันร่วมกับการลดแลก
แจกแถมเพื่อกระตุ้นความต้องการของผู้บริโภค 
 8.  ด้านการแสวงหาข้อมูล มีการหาข้อมูลจากส่ือโฆษณาต่าง ๆ ของร้านค้า  
ควรมีข้อมูลเกี่ยวกับประเภทสินค้าเส้ือผ้าของร้าน จากแหล่งโฆษณาต่าง ๆ เพื่อเป็นแนวทางในการตัดสินใจซื้อ 
 9.  ด้านการประเมินทางเลือก เลือกซื้อเส้ือผ้าจากร้านค้ามีผลิตภัณฑ์ท่ีหลากหลาย ร้านค้าควรมี
สินค้าท่ีหลากหลาย เพื่อเป็นการซื้อสินค้าได้หลากหลายและต้องการซื้อจากร้านเดียวกัน 
 10.  ด้านการตัดสินใจ สามารถเลือกซื้อสินค้าตรงตามความต้องการ ควรเปรียบเทียบคุณภาพของ
ผลิตภัณฑ์ท่ีตนต้ังไว้จากร้านค้าต่าง ๆ สินค้าท่ีตรงความความต้องการเพื่อเป็นแนวทางการตัดสินใจเลือกสินค้า
ท่ีตรงความต้องการมากท่ีสุด 
 11.  ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ การซื้อเส้ือผ้าออนไลน์ท าให้กลับมาซื้ออีก สินค้าควรมีคุณภาพเพื่อ
สร้างความพอใจในตัวสินค้า ท าให้ลูกค้ากลับมาซื้อใหม่ ความรู้สึกของผู้บริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาด
ด้านต่าง ๆ เพื่อจะได้น ามาปรับปรุงแก้ไขให้เหมาะสมต่อไป    
 
ข้อเสนอแนะ  
 จากการศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อเส้ือผ้าแฟช่ันออนไลน์ใน
อ าเภอเมืองเลย จังหวัดเลย มีความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างต่อกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ
กระบวนการตัดสินใจซื้อเส้ือผ้าแฟช่ันออนไลน์ ในอ าเภอเมืองเลย จังหวัดเลย ดังแสดงเป็นรายข้อแต่ละด้าน 
ดังต่อไปนี ้
 1.  ด้านผลิตภัณฑ์ ประเภทของเส้ือผ้าแฟช่ันออนไลน์มีความหลากหลาย ควรมีรูปแบบและขนาด 
ประเภทสินค้า ให้เลือกหลากหลาย รวมทั้งจ าหน่ายเส้ือผ้าแฟช่ันคอลเลคชันใหม่ท่ีมีในหน้าร้าน 
 2.  ด้านราคา มีการแจ้งราคาอย่างชัดเจน ถูกต้อง ตรงไปตรงมา ควรต้ังราคาและอัตราค่าส่งสินค้า
ให้เหมาะสมกับคุณภาพและสมเหตุสมผล แจ้งราคาอย่างชัดเจน ถูกต้อง เพื่อให้ลูกค้าสามารถตัดสินใจซื้อ 
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 3.  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย สามารถติดต่อส่ือสารกับผู้ขายได้อย่างรวดเร็ว เพื่อช่วย
ประกอบการตัดสินใจในการเลือกซื้อของลูกค้าให้ง่ายขึ้น เว็บไซต์หรือแอปพลิเคชันควรมีระบบการติดตาม
จัดส่งสินค้าท่ีรวดเร็ว และถูกต้อง เพื่อให้สินค้านั้นถึงมือลูกค้าได้ถูกต้องและตรงเวลาตามท่ีระบุในเว็บไซต์หรือ
แอปพลิเคชัน 

4.  ด้านส่งเสริมการตลาด มีการประชาสัมพันธ์ตามส่ือต่าง ๆ อย่างสม่ าเสมอ ควรจัดกิจกรรม
ส่งเสริมการขายท่ีหลากหลายและน่าสนใจ เช่น แจกของสมนาคุณพิเศษ ให้ส่วนลด และอาจท าในรูปแบบท่ี
เช่ืองโยงกับการเก็บคะแนนสะสมจากทุกกิจกรรมท่ีท าผ่านเว็บไซต์ หรือแอปพลิเคชัน เพื่อน าไปเป็นส่วนลดใน
การซื้อสินค้าเป็นการสร้างแรงจูงใจในการใช้เว็บไซต์ หรือแอปพลิเคชันได้อย่างต่อเนื่อง รวมท้ังด้านการ
ประชาสัมพันธ์และโฆษณาเกี่ยวกับสินค้าใหม่ผ่านทางเว็บไซต์แอปพลิเคชัน หรือโซเชียลมีเดียอย่างต่อเนื่อง 

5.  ด้านการรักษาข้อมูลส่วนบุคคล มีการถามข้อมูลส่วนตัว เช่น ระบุวัน เดือน ปีเกิด หรือรหัสบัตร
ประชาชนก่อนช าระเงิน ควรให้ความส าคัญเฉพาะเรื่องของระบบการช าระเงินต้องมีความถูกต้องและ
น่าเช่ือถือมีการระบุช่ือบัญชีเลขบัญชีอย่างชัดเจนและการปกปิดข้อมูลของลูกค้า เช่น อีเมล เบอร์ติดต่อ ท่ีอยู่ 
เป็นต้น รวมไปท้ังเว็บไซต์หรือแอปพลิเคชันควรมีระบบบันทึกข้อมูลสินค้าท่ีลูกค้าเคยส่ังซื้อ หรือเคยดูสินค้า
อย่างถูกต้องควบถ้วน เพื่อสร้างความมั่นใจให้กับลูกค้าในการโอนเงินค่าสินค้า 
 6.   ด้านการให้บริการส่วนบุคคล มีการรับประกันคุณภาพของสินค้า เว็บไซต์หรือแอปพลิเคชันควร
มีการรับประกันสินค้า และเว็บไซต์หรือแอปพลิเคชันควรมีนโยบายการรับเปล่ียน หรือคืนสินค้าเมื่อสินค้ามี
ปัญหาได้สะดวกและรวดเร็ว และควรมีช่องทางการติดต่อส่ือสารกับเจ้าหน้าท่ีโดยตรงเมื่อลูกค้ามีค าถามหรือ
ปัญหาในการซื้อ ซึ่งจะส่งผลให้ลูกค้าประทับใจ ท าให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อสินค้าได้ง่าย กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อเส้ือผ้าแฟช่ันออนไลน์ ในอ าเภอเมืองเลย จังหวัดเลย มีความคิดเห็นของ
กลุ่มตัวอย่างต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อเส้ือผ้าแฟช่ันออนไลน์ในอ าเภอเมืองเลย จังหวัดเลย ดังแสดงเป็นราย
ข้อแต่ละด้าน ดังต่อไปนี้ 
 7.  ด้านการตระหนักถึงความต้องการ การลดแลกแจกแถมเพื่อกระตุ้นความต้องการของผู้บริโภคท่ี
ต้องการความประหยัด ควรมีการออกแบบหรือแฟช่ันใหม่ๆ ส าหรับผู้นิยมแต่งตัวตามแฟช่ันร่วมกับการลดแลก
แจกแถมเพื่อกระตุ้นความต้องการของผู้บริโภค 
 8.  ด้านการแสวงหาข้อมูล มีการหาข้อมูลจากส่ือโฆษณาต่าง ๆ ของร้านค้า  
ควรมีข้อมูลเกี่ยวกับประเภทสินค้าเส้ือผ้าของร้าน จากแหล่งโฆษณาต่าง ๆ เพื่อเป็นแนวทางในการตัดสินใจซื้อ 
 9.  ด้านการประเมินทางเลือก เลือกซื้อเส้ือผ้าจากร้านค้ามีผลิตภัณฑ์ท่ีหลากหลาย ร้านค้าควรมี
สินค้าท่ีหลากหลาย เพื่อเป็นการซื้อสินค้าได้หลากหลายและต้องการซื้อจากร้านเดียวกัน 
 10.  ด้านการตัดสินใจ สามารถเลือกซื้อสินค้าตรงตามความต้องการ ควรเปรียบเทียบคุณภาพของ
ผลิตภัณฑ์ท่ีตนต้ังไว้จากร้านค้าต่าง ๆ สินค้าท่ีตรงความความต้องการเพื่อเป็นแนวทางการตัดสินใจเลือกสินค้า
ท่ีตรงความต้องการมากท่ีสุด 
 11.  ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ การซื้อเส้ือผ้าออนไลน์ท าให้กลับมาซื้ออีก สินค้าควรมีคุณภาพเพื่อ
สร้างความพอใจในตัวสินค้า ท าให้ลูกค้ากลับมาซื้อใหม่ ความรู้สึกของผู้บริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาด
ด้านต่าง ๆ เพื่อจะได้น ามาปรับปรุงแก้ไขให้เหมาะสมต่อไป    
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