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บทคดัย่อ 

การด าเนินธุรกิจจ าหน่ายเสือ้ผ้าสภุาพสตรีผ่านในเครือข่ายสงัคมออนไลน์ก าลงัได้รับความนิยมและมีแนวโน้ม

เติบโตอย่างต่อเนื่อง เนื่องจากเป็นสื่อที่สามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้ตลอดเวลา รวดเร็ว และมีค่าใช้จ่ายทางการตลาดที่ต ่า

กว่าสื่อประเภทอื่นๆ ผู้วิจยัจึงมีความสนใจศกึษาอิทธิพลของการสือ่สารการตลาดต่อการตดัสินใจซือ้เสือ้ผ้าส าเร็จรูปของ

สภุาพสตรีผา่นเครือขา่ยสงัคมออนไลน์ โดยท าการวิจยัในเชิงปริมาณและเก็บรวบรวมข้อมลูจากแบบสอบถามจากผู้หญิง

ที่อาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานครที่ใช้บริการเครือข่ายสงัคมออนไลน์ จ านวน 445 คน และมีการเลือกกลุ่มตวัอย่างแบบ

โควต้า ผลการวิจยัพบว่า กลุม่ตวัอย่างตดัสินใจซือ้เสือ้ผ้าส าเร็จรูปออนไลน์โดยให้ความส าคญักบัภาพรวมของเคร่ื องมือ

การสือ่สารการตลาด (ซึง่ประกอบด้วยการโฆษณา การประชาสมัพนัธ์ การสง่เสริมการขาย และการตลาดทางตรง) อยูใ่น

ระดบัปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 43.82 จากการวดัขนาดความสมัพนัธ์ด้วยค่าสถิติ Eta พบว่า ค่าใช้จ่ายในการซือ้เสือ้ผ้า

ส าเร็จรูปไม่มีความสมัพนัธ์กับเคร่ืองมือสื่อสารทางการตลาดยกเว้นโฆษณา ซึ่งที่มีความสมัพนัธ์กับค่าใช้จ่ายในการซือ้

เสือ้ผ้าส าเร็จรูปในระดบัต ่า (0.165) และจากการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหคุณู (Multiple Regression Analysis) พบว่า 

ปัจจยัที่มีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้เสือ้ผ้าส าเร็จรูปได้แก่ สถานภาพสมรส อาย ุระดบัการศึกษา รายได้ ระยะเวลาในการ

ใช้อินเทอร์เน็ต และจ านวนครัง้ที่กลุม่ตวัอยา่งเข้าชมสนิค้าผา่นเครือขา่ยสงัคมออนไลน์ กลุม่ตวัอยา่งยงัให้ข้อเสนอแนะว่า 

ผู้ประกอบการควรให้ความส าคญัในเร่ือง การรับประกนั รายละเอียดเก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑ์และราคา ความน่าเช่ือถือใน

การท าธุรกรรมทางการเงิน ระยะเวลาการจดัสง่ และช่องทางติดต่อกบัผู้ประกอบการ เพื่อให้ผู้บริโภคมีความต้องการซือ้

เสือ้ผ้าส าเร็จรูปผา่นเคร่ือขา่ยสงัคมออนไลน์เพิ่มขึน้ 

*บทความในวารสารฉบบันีมี้การเปลีย่นแปลงปีท่ีและฉบบัท่ีของวารสารจาก ปีท่ี 3 ฉบบัท่ี 1 ม.ค.-มิ.ย.2558 เป็น ปีท่ี 5 ฉบบัท่ี 1 ม.ค.-มิ.ย.2558 

เน่ืองจากมีความคลาดเคลือ่นในการเรียงลำดบัวารสาร กรณีการอ้างอิงบทความนี ้ขอให้อ้างตามปีและฉบบัตามท่ีแก้ไขใหมนี่ ้  

หากมีข้อสงสยั กรุณาสอบถามเพ่ิมเตมิได้ท่ี สถาบนัวิจยัและพฒันา มหาวิทยาลยัสโุขทยัธรรมาธิราช โทร.02 504 7588-9
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ค าส าคัญ: การสือ่สารการตลาด  การตดัสนิใจซือ้  เครือขา่ยสงัคมออนไลน์  เสือ้ผ้าส าเร็จรูป  สภุาพสตรี 

 

Abstract 

Selling female clothing online through the use of social networking is now popular 

and the business has been growing steadily. Social networking is a kind of social media that 

is easy to access, fast to communicate and cheap in comparison to other competitive media 

marketing strategies. This study investigated the influence of integrated marketing 

communications (IMC) on female decision making in online clothing purchases. This 

quantitative research used a questionnaire in gathering the information. The sample, obtained 

through quota sampling method, comprised 445 females living in Bangkok and using online 

social networking services. The results showed that most females viewed the IMC tools 

(including advertising, public relations, promotion, and direct marketing) as important in 

making a purchase decision at a moderate level (43.82%). In addition, Eta correlation ratio 

indicated a non-linear relationship between clothing purchase and the IMC tools, except for 

advertising that appeared to have a weak positive correlation on the purchase (0.165). The 

multiple regression analysis found marital status, age, level of education, income, time spent 

on using the internet, and times to view the products influence the online purchase. The 

sample suggested the entrepreneurs to give importance to warranties, product information, 

prices, credibility of the financial transaction, product delivery, and communication channels 

in order to rise consumers’ need for online purchasing. 

 

Keywords: Integrated Marketing Communications, Purchase Decision Making, Social 

Online, Clothing, Female 

 

ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

ในปัจจุบันการส่ือสารการตลาดผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์สามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้เป็น
จ านวนมาก สามารถท าการส่ือสารได้ตลอดเวลา สามารถแลกเปล่ียนข้อมูลกันได้อย่างรวดเร็ว และท่ี
ส าคัญคือสามารถให้ข้อมูลแก่กลุ่มผู้ บริโภคได้มากกว่าวิธีอ่ืนๆ จึงท าให้ภาคธุรกิจสนใจท่ีจะเพิ่มช่อง
ทางการจ าหน่ายสินค้าและบริการผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์กันมากขึน้ จากการส ารวจของ ศนูย์วิจัย
กสิกรไทย (2555) พบว่าสินค้าท่ีนิยมซือ้ขายผ่านช่องทางออนไลน์มากท่ีสุดจัดอยู่ในกลุ่มสินค้าแฟชั่น 
โดยเฉพาะเสือ้ผ้าของสภุาพสตรี การด าเนินธุรกิจจ าหน่ายเสือ้ผ้าสภุาพสตรีผ่านในเครือข่ายสงัคมออนไลน์ 
เช่น เฟซบุ๊ก (Facebook) ก าลังได้รับความนิยมและมีแนวโน้มเติบโตอย่างต่อเน่ือง จึงท าให้ได้รับความ
สนใจจากบรรดาผู้ประกอบการ โดยเฉพาะผู้ประกอบการรายยอ่ย (SMEs)  
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ธุรกิจร้านขายเสื อ้ผ้าออนไลน์จึงเป็นอีกหนึ่งธุรกิจท่ี ได้ รับความนิยม โดยเฉพาะส าหรับ
ผู้ประกอบการรายยอ่ยและผู้ประกอบการหน้าใหม ่ท่ีสนใจจะเร่ิมต้นท าธุรกิจการขายสินค้าเสือ้ผ้าส าเร็จรูป
ของสภุาพสตรี อย่างไรก็ตามเน่ืองจากมีผู้ประกอบการจ านวนมาก จึงท าให้ผู้ประกอบการจ าหน่ายเสือ้ผ้า
ส าเร็จรูปของสตรีทางอินเทอร์เน็ตต้องเผชิญการแข่งขนัอย่างสูง การศึกษาเก่ียวกับการส่ือสารการตลาด
ผ่านสงัคมออนไลน์จึงมีความส าคญัเป็นอย่างยิ่งตอ่ผู้ประกอบการ เพ่ือให้สามารถส่ือสารไปยงักลุ่มลูกค้า
ได้อย่างมีประสิทธิภาพ อันจะท ามาซึ่งความส าเร็จในการด าเนินกิจการธุรกิจออนไลน์ ตรงตาม
วตัถปุระสงค์ท่ีต้องการ และสามารถแขง่ขนักบัคูแ่ขง่รายอ่ืนๆ ได้ 

 ดงันัน้ ผู้วิจยัจงึมีความสนใจศกึษาเร่ือง อิทธิพลของการส่ือสารการตลาดตอ่การตดัสินใจซือ้เสือ้ผ้า
ส าเร็จรูปของสภุาพสตรีผ่านเครือข่ายสงัคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร  และศกึษาถึงปัญหาในการเลือก
ซือ้เสือ้ผ้าส าเร็จรูปของสภุาพสตรีผา่นเครือข่ายสงัคมออนไลน์ รวมถึงแนวทางการแก้ไขปัญหาดงักล่าว ผล
การศกึษาวิจยัในครัง้นีจ้ะเป็นประโยชน์อย่างยิ่งตอ่ผู้ประกอบการท่ีจ าหน่ายเสือ้ผ้าส าเร็จรูปสุภาพสตรี ซึ่ง
สามารถใช้เป็นแนวทางในการวางแผนด้านการส่ือสารการตลาดให้สอดคล้องกบักลยทุธ์ทางการตลาด อนั
จะน ามาซึง่การเพิ่มยอดขายในอนาคต 

 
วัตถุประสงค์ 

1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของสุภาพสตรีท่ีอาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานคร ในการเปิดรับส่ือและซือ้
เสือ้ผ้าส าเร็จรูปผา่นเครือขา่ยสงัคมออนไลน์  

2. เพ่ือวิเคราะห์ปัจจยัด้านการส่ือสารการตลาดผา่นเครือขา่ยสงัคมออนไลน์ท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจ
ซือ้เสือ้ผ้าส าเร็จรูปของสภุาพสตรี ในเขตกรุงเทพมหานคร  
 
นิยามศัพท์ 
 การส่ือสารการตลาดแบบเชิงบูรณาการ หมายถึง การโฆษณา การประชาสมัพนัธ์ การส่งเสริม
การขาย และการตลาดทางตรง แม้ว่าการส่ือสารการตลาดแบบเชิงบรูณาการเป็นการส่ือสารหลายรูปแบบ
ร่วมกนั แตไ่มจ่ าเป็นต้องใช้ทกุอยา่งรวมกนั ขึน้อยูค่วามเหมาะสมในสถานการณ์นัน้ๆ 

 เครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social Network) หมายถึง เว็บไซต์ประเภทเครือข่ายสงัคมออนไลน์ ท่ี
ให้ผู้ ใช้งานเว็บไซต์ หรือธุรกิจร้านค้าสามารถเป็นผู้ สร้างโปรไฟล์ส่วนตัว สร้างเนือ้หา และยังสามารถ
แลกเปล่ียนแบง่ปันข้อมลูในรูปแบบตา่งๆ ตามประโยชน์ กิจกรรม หรือความสนใจเฉพาะเร่ืองซึ่งกนัและกนั
ได้ 
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 การตัดสินใจซือ้สินค้าเสือ้ผ้าสุภาพสตรีผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ หมายถึง คา่ใช้จ่ายใน
การซือ้สินค้าเสือ้ผ้าสภุาพสตรี (บาทตอ่เดือน) ผา่นเครือขา่ยสงัคมออนไลน์   

 ความสนใจเว็บขายสินค้าออนไลน์ หมายถึง การเข้าชมเว็บไซต์ขายสินค้าออนไลน์โดยเฉล่ีย 
(ครัง้ตอ่เดือน) 

ประโยชน์ท่ีได้รับจากการวิจัย 
การศึกษาเร่ือง “อิทธิพลของการส่ือสารการตลาดต่อการตัดสินใจซือ้เสือ้ผ้าส าเร็จรูป ของ

สภุาพสตรีผา่นเครือขา่ยสงัคมออนไลน์: กรณีศกึษากรุงเทพมหานคร”  เป็นประโยชน์อยา่งยิ่งตอ่ 

1. ธุรกิจร้านค้าจะทราบถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคในการเลือกซือ้เสือ้ผ้าส าเร็จรูปของสภุาพสตรีผ่าน
เครือข่ายสังคมออนไลน์  ซึ่งสามารถน าไปใช้เพ่ือวางแผนการตลาด  อันจะน ามาซึ่งการเพิ่มยอดขายใน
อนาคต 

2. ธุรกิจร้านค้าจะทราบถึงรูปแบบการส่ือสารการตลาดในเครือข่ายสังคมออนไลน์ท่ีมี ผลต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เสือ้ผ้าส าเร็จรูปของสุภาพสตรี ในกรุงเทพมหานคร  และสามารถน าไปใช้เป็น
แนวทางในการพฒันาและก าหนดกลยทุธ์การส่ือสารการตลาดผา่นเครือขา่ยสงัคมออนไลน์  

3. ภาครัฐและนกัวิชาการสามารถน าผลการวิจยัในครัง้นีม้าเป็นข้อมูลพืน้ฐานในการวางแผนธุรกิจ
จ าหน่ายเสือ้ผ้าส าเร็จรูปของสภุาพสตรีผ่านเครือข่ายสงัคมออนไลน์  รวมถึงเป็นองค์ความรู้ในการศกึษา
และในการวิจยัครัง้ตอ่ไป 

 
วิธีการวิจัย 
 การศกึษาในครัง้นีเ้ป็นวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Method Research) ซึ่งผู้วิจยัได้แบง่ขัน้ตอน
การศกึษาและวิธีการวิจยัออกเป็น 2 สว่นคือ 

1. การเก็บรวบรวมข้อมลูทตุิยภูมิ (Secondary Data) จากรายงานผลการวิจยั บทความและเอกสาร
ต่างๆ ทัง้ในประเทศและต่างประเทศ ท่ีมีเนือ้หาเก่ียวกับรูปแบบการส่ือสารผ่านเครือข่ายสังคม
ออนไลน์  การซือ้สินค้าผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ และการตัดสินใจซือ้เสือ้ผ้าส าเร็จรูปของ
สภุาพสตรีผา่นเครือขา่ยสงัคมออนไลน์ 

2. การเก็บรวบรวมข้อมูลปฐมภูมิ  (Primary Data) เพ่ือท าการศึกษาถึงอิทธิพลของการส่ือสาร
การตลาดต่อการตัดสินใจซือ้เสือ้ผ้าส าเร็จรูปของสุภาพสตรีผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ :
กรณีศกึษากรุงเทพมหานคร โดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) ในการเก็บรวบรวมข้อมลู โดย
ในการศกึษาครัง้นี ้ผู้วิจยัได้ก าหนดแนวทางระเบียบวิธีวิจยัดงันี ้   

  2.1 รูปแบบการวิจยั 
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              ในการวิจยัครัง้นีใ้ช้รูปแบบวิธีการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Method Research) เพ่ือวดัผล
แบบเพียงครัง้เดียว (One – shot descriptive study) โดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือ
ในการเก็บรวบรวมข้อมูลเก่ียวกับรูปแบบการส่ือสารการตลาดมีอิทธิพลต่อการเลือกซือ้สินค้า ท่ีใช้เป็น
ข้อมลูประกอบการตดัสินใจซือ้สินค้าเสือ้ผ้าสภุาพสตรีผา่นเครือขา่ยสงัคมออนไลน์  

  2.2 ประชากรและกลุม่ตวัอยา่ง 
    2.2.1 ประชากร   
   ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาวิจัยครัง้นีคื้อ ผู้หญิงท่ีใช้บริการในการซือ้เสือ้ผ้าสุภาพสตรี
ส าเร็จรูปผา่นเครือขา่ยสงัคมออนไลน์ ในกรุงเทพมหานคร ซึง่ไมท่ราบจ านวนท่ีแนน่อน  

2.2.2 กลุม่ตวัอยา่ง   
  เน่ืองจากผู้ วิจัยไม่สามารถทราบจ านวนท่ีแท้จริงของ ผู้หญิงท่ีใช้บริการในการซือ้เสือ้ผ้า
สุภาพสตรีส าเร็จรูปผ่านเครือข่ายสงัคมออนไลน์ ในกรุงเทพมหานคร จึงได้ใช้สูตรการก าหนดขนาดกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีไมท่ราบขนาดของประชากร (กลัยา วานิชย์บญัชา 2542: 74) 
 

  
2

2

e

pqz
n   

 

เม่ือ  n  แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 

 e  แทน ระดบัความคลาดเคล่ือน 

 Z  แทน Z score ขึน้อยูก่บัระดบัความเช่ือมัน่ 

 p  แทน ความนา่จะเป็นของประชากร 

q  แทน 1 – p 

 ในทางปฏิบตัิในกรณีไม่ทราบคา่ p งานวิจยันิยมใช้ระดบัความเช่ือมัน่ 95% ดงันัน้ Z = 1.96 (นรา
ศรี ไววนิชกุล และ ชูศกัดิ์ อุดมศรี: 102 ) เน่ืองจาก pq จะมีค่าสูงสุดเม่ือ p = 0.5 (กัลยา วานิชย์บญัชา. 
2544: 74) ท่ีระดบัคา่ความเช่ือมัน่ 95% ดงันัน้ Z = 1.96 และก าหนดให้ p = 0.05 ดงันัน้  
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n     =   (1.96)2 0.5 (1-0.5) 

         0.052 

                     n    =    385 

 คดัเลือกตวัอย่างโดยก าหนดตวัอย่างแบบโควต้า (Quota Sampling) โดยก าหนดให้กลุ่มตวัอย่าง 
จากสดัส่วนตามช่วงอายุของผู้หญิงท่ีอาศยัอยู่ในเขตการปกครองของกรุงเทพมหานคร จ านวน 493,011 
คน (กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย, 2555)  

    2.2.3 วิธีการคดัเลือกตวัอยา่ง  
  การสุม่ตวัอยา่งส าหรับงานวิจยันี ้ผู้วิจยัได้ใช้หลกัการสุม่ตวัอยา่ง 3 ขัน้ตอน ดงันี ้ 
 ขัน้ท่ี 1 การเลือกกลุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเลือกประชากรศาสตร์ ใน
เขตกรุงเทพมหานครท่ีใช้เครือขา่ยสงัคมออนไลน์ 
 ขัน้ท่ี 2 การก าหนดตัวอย่างแบบโควต้า (Quota Sampling) โดยก าหนดให้กลุ่มตัวอย่าง จาก
สดัส่วนตามช่วงอายุของผู้หญิงท่ีอาศยัอยู่ในเขตการปกครองของกรุงเทพมหานคร จ านวน 493,011 คน 
(กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย, 2555) ดงันี ้ 
  15-19 ปี คดิเป็นร้อยละ   6 จ านวนกลุม่ตวัอยา่ง          0.06 X 385 =   36 คน 
  20-24 ปี คดิเป็นร้อยละ 15 จ านวนกลุม่ตวัอยา่ง      0.15 X 385 =   48 คน 
  25-29 ปี คดิเป็นร้อยละ 16 จ านวนกลุม่ตวัอยา่ง      0.16 X 385 = 123 คน  
  30-34 ปี คดิเป็นร้อยละ 18 จ านวนกลุม่ตวัอยา่ง      0.18 X 385 =   75 คน 
  35-39 ปี คดิเป็นร้อยละ 15 จ านวนกลุม่ตวัอยา่ง      0.15 X 385 =   43 คน 
  40-49 ปี คดิเป็นร้อยละ 19 จ านวนกลุม่ตวัอยา่ง      0.19 X 385 =   99 คน  
  และ 50 ปีขึน้ไปคดิเป็นร้อยละ 10 จ านวนกลุม่ตวัอยา่ง  0.11 X 385 =   21 คน   
  ขัน้ท่ี 3 ใช้วิธีการสุ่มกลุ่มตวัอย่างโดยใช้ความสะดวก (Convenience Sampling) เพ่ือให้ ครบตาม
จ านวนท่ีต้องการ ในแต่ละกลุ่ม และรวมทัง้หมดได้ 445 คน โดยให้กลุ่มตวัอย่างตอบ แบบสอบถามด้วย
ตวัเอง 
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ผลการวิจัยและอภปิรายผล  

 ผลการวิจัย 
1. ข้อมลูประชากรศาสตร์ 

 จากกลุ่มตวัอย่างท่ีท าการศกึษาจ านวน 445 คน ผู้วิจยัพบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีอายรุะหว่าง 
25-39 ปี คิดเป็นร้อยละ 54.2 และอายรุะหว่าง 40 ปีขึน้ไป คิดเป็นร้อยละ 27 มีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อย
ละ 64.5 และสมรส/อยู่ด้วยกัน คิดเป็นร้อยละ 32.8 มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน เป็นร้อยละ 54.4 คน 
และนักเรียน/นิสิตนกัศึกษา คิดเป็นร้อยละ 12.8 มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 67.9 และ
ปริญญาโท คิดเป็นร้อยละ 13.9 มีรายได้เฉล่ีย 10,001 - 20,000 บาท/เดือน คิดเป็นร้อยละ 53.3 และ
รายได้เฉล่ีย 20.001 – 30,000 บาท/เดือน คดิเป็นร้อยละ 20.4 

2. ข้อมลูพฤตกิรรมของกลุม่ตวัอยา่งในการเปิดรับส่ือและการซือ้สินค้าออนไลน์  
กลุม่ตวัอยา่งสว่นใหญ่มีพฤตกิรรมความถ่ีใช้อินเทอร์เน็ตเฉล่ียมากท่ีสดุคือ เฉล่ีย 7 วนั/สปัดาห์ คิด

เป็นร้อยละ 65.62  มีระยะเวลาการใช้อินเทอร์เน็ตเฉล่ียมากท่ีสดุคือ 1-3 ชัว่โมง/ครัง้ คิดเป็นร้อยละ 91.46 
วตัถุประสงค์ท่ีใช้อินเทอร์เน็ตส่วนใหญ่ คือเพ่ือการติดต่อส่ือสาร คิดเป็นร้อยละ 87.87 เว็บไซต์เครือข่าย
สงัคมออนไลน์ท่ีนิยมใช้มากท่ีสุด คือ เฟซบุ๊ก คิดเป็นร้อยละ 97.30  ความถ่ีการใช้งานเว็บไซต์เครือข่าย
สงัคมออนไลน์มากท่ีสดุคือ เฉล่ีย 7 วนั/สปัดาห์ คดิเป็นร้อยละ 65.84 ความถ่ีการใช้เว็บไซต์เครือขา่ยสงัคม
ออนไลน์มากท่ีสุดคือ เฉล่ีย 1-3 วนั/ครัง้ คิดเป็นร้อยละ 69.21 ระยะเวลาการใช้เครือข่ายสงัคมออนไลน์
มากท่ีสุดคือ เฉล่ีย 1-3 ชั่วโมง/ครัง้ คิดเป็นร้อยละ 94.38 และกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เคยสั่งซือ้เสือ้ผ้า
ส าเร็จรูปของสุภาพสตรี ผ่านทางอินเทอร์เน็ตในเครือข่ายสงัคมออนไลน์ คิดเป็นร้อยละ 52.8 และไม่เคย
สัง่ซือ้เสือ้ผ้าส าเร็จรูปของสภุาพสตรี ผา่นทางอินเทอร์เน็ต ในเครือข่ายสงัคมออนไลน์ คิดเป็นร้อยละ 47.19
  

จากกลุ่มตวัอย่างเคยสัง่ซือ้เสือ้ผ้าส าเร็จรูปของสภุาพสตรี ผ่านทางอินเทอร์เน็ตในเครือข่ายสงัคม
ออนไลน์ จ านวน 235 คน ผู้ วิจัยพบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ให้เหตุผลท่ีต้องการซือ้สินค้า คือความ
สะดวกสบาย คิดเป็นร้อยละ 46.5 การค้นหาข้อมลูจากเพ่ือนแนะน าเว็บไซต์ คิดเป็นร้อยละ 40.85 เข้าชม
สินค้าผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ เฉล่ีย 1-5 ครัง้/เดือน คิดเป็นร้อยละ 60.85 ใช้เวลาการเข้าชมสินค้า
เฉล่ีย 1-3 ชัว่โมง/ครัง้ คิดเป็นร้อยละ 96.17 สัง่ซือ้สินค้าผ่านเครือข่ายสงัคมออนไลน์เฉล่ีย 1-3 ครัง้/เดือน 
คิดเป็นร้อยละ 90.64 พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ ใช้จ่ายการสัง่ซือ้เสือ้ผ้าเฉล่ีย 200-500 บาท/ครัง้ คิด
เป็นร้อยละ 45.53 กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ รู้จกัหน้า FanPage ได้จากการ เห็นใน News Feed ของเพ่ือน 
คดิเป็นร้อยละ 37.53  
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3. อิทธิพลของปัจจยัด้านประชากรศาสตร์และพฤตกิรรมการเปิดรับส่ือตอ่การตดัสินใจซือ้เสือ้ผ้า
ส าเร็จรูปผา่นเครือขา่ยสงัคมออนไลน์ 

   ตารางท่ี 1 แสดงผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ เพ่ือหาอิทธิพลของ สถานภาพสมรส อาย ุ
ระดบัการศกึษา รายได้ ระยะเวลาในการใช้อินเทอร์เน็ต และจ านวนครัง้ท่ีเข้าชมเสือ้ผ้าผ่านเครือข่ายสงัคม
ออนไลน์ ตอ่คา่ใช้จา่ยในการซือ้  
 
ตารางท่ี 1 ผลการวิเคราะห์การถดถอยพหคุณู 

คา่ใช้จา่ยในการซือ้เสือ้ผ้า
ส าเร็จรูป (บาท/เดือน) 

       คา่สมัประสิทธ์ิ 
t-value t-prob 

      b0   β0 
คา่คงท่ี  332.391 

 
 0.902 0.368 

สถานภาพสมรส -393.188*** -0.141 -2.764 0.006 
อาย ุ(ปี)    -16.970** -0.124 -2.141 0.033 
ระดบัการศกึษา (ปี)   149.850**  0.095  2.084 0.038 
รายได้ (บาท/เดือน)      0.006*  0.097  1.863 0.063 
ระยะเวลาในการใช้อินเทอร์เน็ต             
(ชัว่โมง/เดือน) 

     2.130*** 
 

 0.177 
 

 3.945 
 

0.000 
 

จ านวนครัง้ท่ีเข้าชมเสือ้ผ้าผ่าน
เครือข่ายสงัคมออนไลน์  
(ครัง้/เดือน) 

34.348*** 0.430 10.173 0.000 

F-Value, FProb 24.874 0.000 
  

r, R Square, R Suquare 
Adjusted 

0.505 0.255 0.245 
 

Std.err of estimate 1,136.032  
  

หมายเหต:ุ  1. *** , ** และ *  หมายถึงปฏิเสธสมตฐิานทางสถิตท่ีิระดบันยัส าคญั 0.01, 0.05 และ 0.10 
ตามล าดบั 

               2.  b0   หมายถึง Unstandardized Coefficients 

               3.  β0  หมายถึง Standardized Coefficients 
จากตารางท่ี1 ผลการทดสอบด้วยคา่สถิติ F-test ด้วยวิเคราะห์ความแปรปรวนท่ีระดบันยัส าคญั 

0.05 พบวา่ กลุม่ตวัแปรทัง้ 5 มีตวัแปรอยา่งน้อย 2 ตวัแปรท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้เสือ้ผ้าส าเร็จรูป
ของสภุาพสตรีผา่นเครือขา่ยสงัคมออนไลน์ (คา่ใช้จา่ยในการซือ้ หนว่ยบาท/เดือน) (F-Prob = 0.000) โดย
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กลุม่ตวัแปรทัง้ 5 มีความสมัพนัธ์กบัคา่ใช้จา่ยในการซือ้ในระดบัปานกลาง (r = 0.505) และจะสง่ผลตอ่
การเปล่ียนแปลงของคา่ใช้จ่ายในการซือ้ร้อยละ 25.50 ในความหมายตอ่ไปนี ้

1. เม่ือพิจารณาสถานภาพสมรส (STA)  ผลการวิจยัพบวา่สภาพคนโสดมีความสมัพนัธ์ใน
ทิศทางตรงกนัข้ามกบัคา่ใช้จ่ายในการซือ้ กลา่วคือเม่ือก าหนดให้ปัจจยัอ่ืนๆ คงท่ี ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพ
โสดจะมียอดซือ้เสือ้ผ้าลดลง 393.188 บาท เม่ือเปรียบเทียบกบัผู้บริโภคท่ีสถานภาพสมรส 

2. อาย ุ(AGE) เพิ่มขึน้ 1 ปี จะท าให้คา่ใช้จา่ยในการซือ้ลดลง 16.970 บาท 
3. ระดบัการศกึษา (EDU) เพิ่มขึน้ 1 ปี จะท าให้คา่ใช้จา่ยในการซือ้เพิ่มขึน้ 149.850 บาท 
4. รายได้ (AI) เพิ่มขึน้ 1 บาท จะท าให้คา่ใช้จา่ยในการซือ้เพิ่มขึน้ 0.006 บาท 
5. ระยะเวลาในการใช้อินเทอร์เน็ต (FIW) เพิ่มขึน้ 1 ชัว่โมง จะท าให้คา่ใช้จ่ายในการซือ้

เพิ่มขึน้ 2.130 บาท 
6. จ านวนครัง้ท่ีเข้าชมเสือ้ผ้าผ่านเครือขา่ยสงัคมออนไลน์ (AWW) เพิ่มขึน้ 1 ครัง้/เดือน จะ

ท าให้คา่ใช้จา่ยในการซือ้เพิ่มขึน้ 34.348 บาท 
โดยสามารถสร้างตวัแบบของความสมัพนัธ์ได้ดงันี ้

D̂  =  332.391 – 393.188*** (STA) – 16.970** (AGE) + 149.850** (EDU) + 0.006* (AI)  

            + 2.130*** (FIW) + 34.348*** (AWW) + e 
1 เม่ือพจิารณาเฉพาะตัวแปรหุ่น (Dummy Variable) ในการศึกษาครัง้นี ้คือ สถานภาพ 

y  = ยอดซือ้เสือ้ผ้า (บาท) 

 1 1y B x   
0x   เม่ือผู้บริโภคมีสถานภาพสมรส 
1x   เม่ือผู้บริโภคมีสถานภาพโสด 

 1 1y B x    ในกรณีของผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพโสด  1 1x   

 332.391 393.188 1y    
60.797y    

 1 1y B x   ในกรณีของผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพสมรส  0 1x   

 332.391 393.188 0y    

332.391y   
เม่ือเปรียบเทียบความแตกตา่งคา่ใช้จา่ยในการซือ้ของผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพโสดและสมรส  

  = 332.391 – ( - 60.797) 
  = 332.391 + 60.797 
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  = 393.188 
+ 2.130*** (FIW) + 34.348*** (AWW) + e 

ตวัแปรอิสระทุกตวัส่งผลต่อตวัแปรตามทัง้หมด โดยพิจารณาว่าค่า t-prob น้อยกว่าเกณฑ์ระดบั

นยัส าคญั (α) ท่ีผู้วิจยัก าหนด 

4. ปัจจยัทางการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้เสือ้ผ้า 
ผลการศึกษา พบว่า กลุ่มตัวอย่างตัดสินใจซือ้เสือ้ผ้าส าเร็จรูปออนไลน์โดยให้ความส าคัญกับ

ภาพรวมของเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด (ซึ่งประกอบด้วยการโฆษณา การประชาสมัพนัธ์ การส่งเสริม
การขาย และการตลาดทางตรง) ส่วนใหญ่อยู่ในระดบัปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 43.82 จากการวดัขนาด
ความสมัพนัธ์ด้วยค่าสถิติ Eta พบว่า ค่าใช้จ่ายในการซือ้เสือ้ผ้าส าเร็จรูปไม่มีความสมัพันธ์กับเคร่ืองมือ
ส่ือสารทางการตลาดยกเว้นโฆษณาซึ่งท่ีมีความสมัพนัธ์กบัคา่ใช้จ่ายในการซือ้เสือ้ผ้าส าเร็จรูปในระดบัต ่า 
(0.165) 

5. ปัญหาและข้อเสนอแนะ 
เม่ือพิจารณาในด้านปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ กลุม่ตวัอยา่งมีความเห็นว่าการซือ้ขายเสือ้ส าเร็จรูปผา่น

เครือข่ายสังคมออนไลน์มีปัญหาด้านรับประกันคุณภาพของสินค้า ดังนัน้ธุรกิจร้านค้าควรจะมีการ
รับประกันคุณภาพสินค้า หากเกิดกรณีสินค้าไม่ตรงตามรูปภาพหรือไม่ตรงรายละเอียดท่ีแจ้งไว้ ธุรกิจ
ร้านค้าควรเปล่ียนสินค้าภายใต้เง่ือนไขท่ีตงลงกนัไว้และไม่ควรแตง่ภาพเกินความเป็นจริง นอกจากนีย้งัพบ
ปัญหาท่ีผลิตภัณฑ์ไม่ตรงกับขนาดท่ีผู้ บริโภคต้องการ ดังนัน้ธุรกิจร้านค้าควรจะมีการแจ้งไซต์เป็น
มาตราฐานสากลท่ีเป็นเซนตเิมตรและนิว้  

ปัญหาในด้านราคา กลุม่ตวัอยา่งพบปัญหาเร่ืองการระบรุาคาสินค้าท่ีไมช่ดัเจน ดงันัน้ธุรกิจร้านค้า
ควรจะระบุราคาให้ชดัเจน เม่ือราคามีการเปล่ียนแปลงควรแจ้งให้ทางกลุ่มผู้บริโภคทราบล่วงหน้า ปัญหา
เร่ืองความน่าเช่ือถือด้านการโอนเงินออนไลน์ ธุรกิจร้านค้าควรจะเพิ่มช่องทางการช าระเงินท่ีหลากหลาย มี
ธนาคารให้เลือกในการโอนหลากหลาย และถ้ามีการรับรองระบบการโอนเงินออนไลน์จากหน่วยงานจาก
ภาครัฐและเอกชน เพ่ือสร้างความเช่ือมัน่ในการซือ้เสือ้ผ้าสภุาพสตรีกบัทางธุรกิจร้านค้า  

กลุ่มตวัอย่างยงัพบปัญหาในเร่ืองการส่งสินค้าล่าช้า ดงันัน้ธุรกิจร้านค้าควรจะแจ้งรอบการจดัส่ง
สินค้าทางไปรษณีย์ให้ชดัเจน กรณีลกูค้าไมไ่ด้รับสินค้ามีการตดิตามจนกวา่ลกูค้าได้รับสินค้า  

ปัญหาทางด้านการให้บริการหลงัการขายและช่องทางการติดต่อ ดงันัน้ธุรกิจร้านค้าควรจะเพิ่ม
ช่องทางการติดตอ่กบัทางธุรกิจร้านค้าให้หลากหลายช่องทาง เพ่ือสร้างความเช่ือมัน่ของทางธุรกิจร้านค้า  
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และท่ีส าคญัคือรับค าติชมการแสดงความคิดเห็นของทางผู้บริโภคและน าไปปรับปรุง รวมถึงแสดงความ
รับผิดชอบในค าตชิมของลกูค้า 

 
อภปิรายผลการวิจัย 
จากข้อมูลดังกล่าวท าให้ทราบว่าพฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่างในการเปิดรับส่ือและการซือ้ของ

ออนไลน์ ตวัอย่างท่ีผู้บริโภคตดัสินใจซือ้เสือ้ผ้าส าเร็จรูปของสุภาพสตรีผ่านเครือข่ายสงัคมออนไลน์ ส่วน
ใหญ่มีความถ่ีในการใช้เป็นประจ าทุกวนั ระยะเวลาโดยเฉล่ีย1-3 ชั่วโมง/ครัง้ และมีวตัถุประสงค์การใช้
อินเทอร์เน็ตส่วนใหญ่ คือเพ่ือการติดต่อส่ือสาร ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจยัของ ธัญวรรณ เยาวสงัข์ (2554) 
ซึ่งได้ท าการศึกษาพฤติกรรมการใช้และปัจจัยท่ีส าคญัในการตดัสินใจเลือกซือ้เสือ้ผ้าผ่านทางเครือข่าย
สงัคมออนไลน์ประเภท Facebook ในด้านปัจจยัทางการตลาด ในอ าเภอบางบวัทอง จงัหวดันนทบรีุ พบว่า
พฤติกรรมการใช้งานอินเทอร์เน็ตส่วนใหญ่ของกลุ่มตัวอย่าง ความถ่ีในการใช้เป็นประจ าทุกวัน ใช้
ระยะเวลาโดยเฉล่ียในแต่ละครัง้ 1-3 ชัว่โมง และวตัถุประสงค์ในการใช้บริการเพ่ือติดต่อส่ือสารกับเพ่ือน
และคนรู้จกั สอดคล้องกบังานวิจยัของ พรทิพย์ เกษมกมลกิจ (2553) ได้ท าการศกึษาเร่ือง “ตวัแปรท่ีมีผล
ต่อการใช้เฟซบุ๊ กของผู้ ใช้ไทย: การศึกษาเชิงบูรณาการส าหรับการใช้งานเฟซบุ๊ ก ” พบว่าผู้ ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ประสบการณ์การใช้งานของกลุ่มตวัอย่างพบว่า ประสบการณ์ใช้งานส่วนใหญ่ต ่า
กวา่ 2 ปี และมีการใช้งานเป็นประจ าทกุวนั โดยระยะเวลาการใช้งานอยูท่ี่ 283 นาทีตอ่วนั 

เม่ือพิจารณาในด้านปัจจยัทางการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้เสือ้ผ้า ผลการศกึษา 
พบว่า กลุ่มตวัอย่างตดัสินใจซือ้เสือ้ผ้าส าเร็จรูปออนไลน์โดยให้ความส าคญักบัภาพรวมของเคร่ืองมือการ
ส่ือสารการตลาด ซึ่งประกอบด้วยการโฆษณา การประชาสัมพันธ์ การส่งเสริมการขาย และการตลาด
ทางตรงส่วนใหญ่อยู่ในระดบัปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 43.82 จากการวดัขนาดความสมัพนัธ์ด้วยคา่สถิต ิ
Eta พบว่า คา่ใช้จ่ายในการซือ้เสือ้ผ้าส าเร็จรูปไม่มีความสมัพนัธ์กับเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดยกเว้น
โฆษณา ซึ่งท่ีมีความสมัพนัธ์กบัคา่ใช้จ่ายในการซือ้เสือ้ผ้าส าเร็จรูปในระดบัต ่า (0.165) ดงันัน้ธุรกิจร้านค้า
ควรเพิ่มประสิทธิภาพของการส่ือสารทางการตลาดผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ เพ่ือให้สามารถเป็น
เคร่ืองมือในการเพิ่มยอดขายของธุรกิจและเป็นช่องทางในการขยายตลาดเสือ้ผ้าส าเร็จ 

 
ข้อเสนอแนะ 
 จากผลการศึกษาอิทธิพลของการส่ือสารการตลาดต่อการตัดสินใจ ซือ้เสือ้ผ้าส าเร็จรูปของ
สุภาพสตรีผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์: กรณีศึกษากรุงเทพมหานคร ข้อมูลท่ีได้รับจากการวิจัยครัง้นี ้
สามารถน าไปใช้เสนอแนะในเร่ืองการวางแผนกลยทุธ์ส่ือทางการตลาดเพ่ือสร้างความได้เปรียบทางธุรกิจ 
โดยมุง่เน้นไปท่ีการโฆษณาในประเดน็ตอ่ไปนี ้ 
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1. ด้านผลิตภณัฑ์  
 -  การรับประกันคณุภาพเสือ้ผ้าสุภาพสตรี: ทางธุรกิจร้านค้าควรมีการรับประกันคุณภาพสินค้า 
กรณีสินค้าไม่ตรงตามรูปหรือรายละเอียดท่ีแจ้งไว้ ควรมีการแจ้งให้เปล่ียนสินค้าภายในเง่ือนไขของทาง
ธุรกิจร้านค้า 
 -  การแจ้งรายละเอียดในตวัเสือ้ผ้าสภุาพสตรี: ควรแจ้งไซต์เป็นมาตราฐานสากล และแจ้งทัง้เป็น 
ซม. และนิว้ ซึ่งทางธุรกิจร้านค้าควรจะแจ้งรายละเอียดสินค้าให้ครบถ้วน และมีภาพสินค้าท่ีถ่ายจริง ใน
กรณีเป็นสินค้าท่ี Preorder จากตา่งประเทศ ควรบอกเปอร์เซ็นต์ของคณุภาพเสือ้ผ้าสภุาพสตรี  
 -  รูปภาพท่ีใช้ประกอบในการขายเสือ้ผ้าสุภาพสตรี: ควรมีความชัดเจน ไม่ควรแต่งภาพจนเกิน
ความเป็นจริง กรณีมีการแต่งภาพเกินความเป็นจริงควรแจ้งใต้ภาพ เช่น รูปภาพเพ่ือการโฆษณาสินค้า
เทา่นัน้ เป็นต้น  

2. ด้านราคา 
 -  การแจ้งราคา: ทางธุรกิจร้านค้าควรแจ้งระบุราคาในตัวสินค้าให้ชัดเจน เม่ือราคามีการ
เปล่ียนแปลงควรแจ้งให้ทางกลุม่ผู้บริโภคทราบลว่งหน้า 
 -  ความน่าเช่ือถือด้านการโอนเงินออนไลน์ : ทางธุรกิจร้านค้าควรช่องทางการช าระเงินท่ี
หลากหลาย มีธนาคารให้เลือกในการโอนหลากหลาย และถ้ามีการรับรองจากหน่วยงานจากภาครัฐและ
เอกชน เพ่ือสร้าง ความเช่ือมัน่ในการซือ้เสือ้ผ้าสภุาพสตรีกบัทางธุรกิจร้านค้า  

3. ด้านบริการหลงัการขาย  
 -  ระยะเวลาการจดัส่ง: ทางธุรกิจร้านค้าควรแจ้งรอบการจดัส่งสินค้าทางไปรษณีย์ให้ชดัเจน กรณี 
ลกูค้าไมไ่ด้รับสินค้ามีการตดิตามจนกวา่ลกูค้าได้รับสินค้า  
 -  ช่องทางการติดต่อ: ควรเพิ่มช่องทางการติดต่อกับทางธุรกิจร้านค้าให้หลากหลายช่องทาง เพ่ือ  
สร้างความเช่ือมัน่ของทางธุรกิจร้านค้า   
 -  รับค าติชมการแสดงความคิดเห็นของทางผู้บริโภคและน าไปปรับปรุงอย่างเร่งดว่น แสดงความ 
รับผิดชอบในค าตขิองทางผู้บริโภค   
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