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ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคเจนเนอเรชั่นวาย 

ต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเสื้อผ้าทางออนไลน์ 

Marketing Mix Affecting Generation Y Consumers  

Towards Decision to Purchase Clothes via Online  

ศุภักษร ธรรมรักษา* และศรัญญา กันตะบุตร** 

บทคัดย่อ  

การวิจัยน้ี มวีัตถุประสงค์เพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคเจนเนอเรชั่นวายต่อการตัดสินใจซื้อ

เสื้อผ้าทางออนไลน์  เก็บรวบรวมข้อมูลจากประชากรเพศชาย และเพศหญิงเจนเนอเรชั่นวาย และเคยซื้อเสื้อผ้าออนไลน ์

โดยใช้แบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 ราย น ามาวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ความถี่  

ร้อยละ และค่าเฉลี่ย  

ผลการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 30-35 ปี ประกอบอาชพีพนักงาน

บริษัท มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ระหว่าง 10,001-20,000บาท มีการใช้งานอินเทอร์เน็ตมากกว่า 6 ชั่วโมง โดยใช้สมาร์ท

โฟนเป็นอุปกรณ์ในการสั่งซื้อมากท่ีสุด ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาข้อมูล เปรียบเทียบสินค้าและราคาก่อน

การตัดสินใจซือ้เสื้อผ้า และสั่งซือ้เสื้อผ้าออนไลน์มากที่สุดในชว่งเวลาระหว่าง 20.00-23.59 น. ส่วนใหญ่รู้จักเว็บไซต์ขาย

เสื้อผ้าออนไลน์จาก Social Media เช่น Facebook Pinterest Instagram มากท่ีสุด และเลือกซื้อเสื้อผ้าออนไลน์จากการค้า

ผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social Commerce) ด้วยเช่นกัน เสื้อผ้าล าลองเป็นเสื้อผ้าประเภทท่ีมีการสั่งซื้อมาก   

โดยส่วนใหญ่จะมีการสั่งซื้อน้อยกว่าเดือนละคร้ัง มีการช าระเงินด้วยการโอนเงินผ่านธนาคาร และมีค่าใช้จ่ายในการซื้อ

เสื้อผ้าออนไลน์แต่ละคร้ังท่ีประมาณ 501-1,000บาท  

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคเจนเนอเรชั่นวายต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเสื้อผ้าออนไลน์ของ

ผู้ตอบแบบสอบถาม ปัจจัยมีค่าเฉลี่ยรวมในระดับมาก เรียงตามล าดับคือ ด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่าย และด้านการ

ส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉลี่ยในระดับปานกลางคือ ด้านความรักษาความเป็นส่วนตัว ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านการ

ให้บริการส่วนบุคคล 

  ท้ังนี้ ปัจจัยย่อยท่ีมีผลต่อคนเจนเนอเรชั่นวายต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นออนไลน์ ที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด 

10 อันดับแรก ได้แก่ 1) การส่งสินค้าท่ีถูกตอ้งและตรงตอ่เวลา 2) มคีวามชัดเจนในการแสดงราคาสินค้า 3) มสีินค้าพร้อม

ส่ง 4) มีการน าเสนอรูปในหลายมุมมอง รูปภาพสินค้าชัดเจน เป็นภาพสินค้าจริง บอกรายละเอยีดอย่างชัดเจน  5) ระบบ

ความปลอดภัยของการช าระเงิน 6) มีการปรับปรุงข้อมูลให้ทันสมัยอยู่เสมอ 7) สามารถตรวจสอบสถานะภาพการส่ง

สินค้าได้ง่าย 8) พนักงานขายมีอัธยาศัย การพูดจาดี มีการตอบลูกค้าท่ีรวดเร็ว มีความรู้ในตัวสินค้า 9) มีราคาเหมาะสม

                                                           
 * นักศึกษาหลกัสูตรบรหิารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่  
** ผู้ชว่ยศาสตราจารย์ ดร. อาจารย์ประจ าภาควิชาการจัดการ คณะบรหิารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 
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กับคุณภาพ 10) เว็บไซต์ หรือโซเชียลมิเดีย มีการอธิบายขั้นตอนการใช้งาน หมวดหมู่ชัดเจนรวดเร็วในการค้นหา สั่งซื้อ

ง่าย ตามล าดับ    

ABSTRACT  

 This independent study aimed to examine marketing mix affecting Generation Y consumers towards decision 

to purchase clothes via online. Data were collected by the distribution of 400 questionnaires to male and female 

Generation Y who purchased clothes online. Data acquired were then analyzed by the use of descriptive statistic 

consisting of frequency, percentage, and mean. 

 According to the study, the majority of respondents were female in the age between 30-35 years old 

worked as company employee and earned the average monthly income at 10,001 -20,000 Baht. They spend time 

on internet more than 6 hours per day by using smart phone as the device. Most of the respondents doing the 

research and compare the products including price before they making buying decision. The most popular buying 

time period is in between 8.00-11.059 PM. They know the online store though social media such as Facebook 

Pinterest Instagram mostly and also buying though these channel. The casual clothes are the favor that they buy 

mostly. The frequency of buying is less than once a month by using bank transfer as the paying method. They spend 

about 500-1,000 baht each time on clothes purchased online. 

The respondents paid high level of importance to the marketing mix factors affecting Gen Y buying decision toward 

clothes purchased online as follows: price, place, promotion, and privacy and personalization service, respectively. 

 Hereafter were shown the top ten elements of marketing mix factors affecting Gen Y buying decision 

toward clothes purchased online as follows: 1. Accuracy and timeliness of the shipment. 2. Be clear on the price. 3. 

Product available. 4. Clear presentation of the photos, use real product for photo shoot and detail description. 5. 

Security of payment. 6. Update Information 7.Be able to track the shipment. 8. The courtesy, products knowledge 

and quick response of the seller. 9. Reasonable prices 10. The web site or the social media is easy to use, easy to 

find product, have product category including buying method explanation. 

บทน า  

ในปัจจุบัน เทคโนโลยีและการสื่อสารโดยเฉพาะอินเทอร์เน็ตในประเทศไทยนั้น ก าลังเจริญเติบโตอย่างรวดเร็ว 

และเป็นส่วนหนึ่งท่ีส าคัญในการขับเคลื่อนภาคเศรษฐกิจ ธุรกิจร้านค้าผ่านช่องทางออนไลน์ หรือธุรกิจพาณิชย์ออนไลน ์

(E-Commerce) เป็นอีกหนึ่งชอ่งทางการค้าท่ีก าลังได้รับความสนใจจากบรรดาผู้ประกอบการรายยอ่ยหรือเอสเอ็มอี หรือ

แมแ้ตบ่ริษัทใหญ่เองก็ตาม โดยในปี 2553 - 2554 นัน้พบวา่ธุรกิจมียอดขายผ่านพาณิชย์อเิล็กทรอนิกส์ในประเทศไทยน้ัน

มยีอดขายท้ังหมดประมาณ 608,587 ล้านบาท และคาดว่าจะมแีนวโนม้เตบิโตอยา่งตอ่เนื่องและเผชญิการแข่งขันท่ีรุนแรง

มากขึ้น (ส านักงานสถิติแหง่ชาติ, 2554) 
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จากรายงานผลส ารวจล่าสุดของ วีซ่า อีคอมเมิร์ซ คอนซูมเมอร์ มอนิเตอร์ (Visa e-Commerce Consumer 

Monitor) พบว่าธุรกิจเสื้อผ้านั้น เป็นธุรกิจหนึ่งท่ีได้รับความนิยมมากท่ีสุดในการใช้ช่องทางร้านค้าออนไลน์จากผู้บริโภค  

(กรุงเทพธุรกิจออนไลน,์ 2553: ออนไลน์) เนื่องด้วยลักษณะของสนิค้าท่ีมีการเปลี่ยนแปลงอยูเ่สมอ ตามกระแสแฟชั่นและ

ฤดูกาล ราคาไมสู่งมากนัก จึงคาดว่า สินค้าดังกล่าวนา่จะมีความตอ้งการจากผู้บริโภคอย่างตอ่เนื่อง ซึ่งสอดคล้องกับการ

ส ารวจสถิติของธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของส านักงานสถิติแห่งชาติท่ีพบว่า ธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ตามกลุ่ม

อุตสาหกรรมประเภท เคร่ืองแต่งกาย อัญมณี และเคร่ืองประดับ มีจ านวนมากท่ีสุด ซึ่งคิดเป็นร้อยละ 32.3 จากประเภท

อุตสาหกรรมท้ังหมด มีมูลค่า 20,073 ล้านบาท 

คนเจนเนอเรชั่นวาย คือกลุ่มคนท่ีเกิดระหว่างปี พ.ศ. 2523-2543 อายุ 16-36 ปี ในปี พ.ศ.2559 (sanook, 

2556: ออนไลน์) เป็นกลุ่มท่ีเติบโตมาพร้อมเทคโนโลยี มีความเชื่อมั่นในตัวเองสูง มีรสนิยม ชอบแต่งตัว เพิ่งเร่ิมเข้าสู่วัย

ท างานท่ีจะมีก าลังทรัพย์ และก้าวหน้าทางบทบาทหน้าท่ีการงานและมีก าลังด้านการเงินในการบริโภคสินค้าอย่างเต็มท่ี 

พวกเขาจะหาข้อมูลอย่างถี่ถ้วนก่อนตัดสินใจซือ้ อินเทอร์เน็ตจึงเป็นเคร่ืองมอืส าคัญในการค้นควา้และช่วยในการตัดสินใจ

เลอืกซือ้สนิค้าของคนกลุ่มนี้ (สาระดดีี, 2553: ออนไลน์)  

 จากแนวโน้มสภาพการแข่งขันทางการตลาดท่ีมีอยู่สูงมากในธุรกิจเสื้อผ้าออนไลน์ และกลุ่มคนเจนเนอ

เรชั่นวายมีความสามารถในด้านการใช้เทคโนโลยี มีก าลังทรัพย ์และคุณลักษณะท่ีชอบแตง่ตัว จึงมีความเหมาะสมในการ

เป็นกลุ่มเป้าหมายหนึ่งในธุรกิจนี้ การเข้าใจส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความเหมาะสมจึงเป็นส่วนส าคัญในการช่วยให้

ธุรกิจประสบความส าเร็จ 

 ดังนั้นผู้ศึกษาจึงสนใจท่ีจะศึกษาเร่ืองส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคเจนเนอเรชั่นวายต่อการ

ตัดสินใจเลือกซื้อเสื้อผ้าออนไลน์ เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผู้ท่ีสนใจศึกษา หรือผู้ประกอบการ เพื่อสามารถน าไปปรับใช้ตาม

ความเหมาะสมกับธุรกิจและเป็นช่องทางให้เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้            

กรอบแนวคิดที่ใช้ในการศึกษา  

แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมการตลาดออนไลน์ 

 อทิธิวัฒน์ รัตนพองบู่ (2555: 26-33) ได้กลา่วถึงสว่นประสมการตลาดออนไลน์ วา่ การตลาดออนไลน์

ประกอบไปด้วย 

    1. ผลิตภัณฑ์ (Product) คือสินค้า ผลิตภัณฑ์และการบริการท่ีน าเสนอบนร้านค้าบนอินเทอร์เน็ตใน

ระบบออนไลน ์เป็นผลิตภัณฑ์และบริการทีเหมอืนจริงท่ีอยู่บนร้านค้าทั่วไป แต่จะแตกตา่งกันท่ีไมส่ามารถสัมผัสได้เทา่นั้น 

โดยลักษณะร้านค้าทางออนไลน์จะสามารถแบ่งออกได้ดังนี้   1) ประเภทผลิตภัณฑ์บริการ (Services Product) ผลิตภัณฑ์

บริการ หมายถึง ผลิตภัณฑ์หรือสินค้าประเภทไม่สามารถสัมผัสได้ แต่เกิดผลท่ีได้รับในลักษณะรูปธรรมได้ เช่น  

การบริการหลังการขาย การแนะน าวิธีใช้อุปกรณ์ เป็นต้น เช่น การบริการของ www.google.com 2) ประเภทผลิตภัณฑ์

หนัก (Hard Product) เป็น ผลิตภัณฑ์ท่ีพร้อมจะจ าหน่ายอยู่แล้ว  จึงน าผลิตภัณฑ์และบริการท่ีมีอยู่นั้นมาเปิดร้านค้าทาง  

3) ประเภทผลิตภัณฑ์เบา (Soft Product) เป็นการสร้างระบบขึ้นมาให้ลูกค้าด าเนินการและสามารถท าการส่งสินค้าด้วย
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ตัวเอง ซึ่งเรียกว่า “การดาวน์โหลด (Download)” และเก็บสินค้าไว้ใช้ได้ทันที เช่น การดาวน์โหลดภาพยนตร์ เพลง หรือ

โปรแกรมทางบัญชี โปรแกรมการใช้งานด้านบริหารงานบุคคล เป็นต้น 

 2. ราคา (Price) หมายถึง กลไกหรือเงื่อนไขท่ีลูกค้าสนใจและยอมรับในผลิตภัณฑ์ว่ามีคุณค่าท่ี

เหมาะสมและยุติธรรมตอ่คุณภาพของผลิตภัณฑ์ การตัง้ราคา ต้องเร่ิมวางแผนต้ังแตก่ารผลิตสนิค้า (Product) เร่ืองตน้ทุน

การผลิต การท าตลาด กลุ่มเป้าหมาย และท าการเก็บข้อมูลส ารวจตลาด และแนวโน้มในอนาคตว่าควรจะก าหนดราคา

อย่างไร 

 3. การจัดจ าหน่าย (Place) คือร้านค้าทางออนไลน์บนเว็บไซต์เป็นสถานท่ีหรือร้านจัดจ าหน่ายสินค้า 

สถานท่ีต้ังและจัดจ าหน่ายของการตลาดออนไลน ์หมายถึง ที่อยู่หรือ URL หรือเรียกอกีอยา่งวา่ Domain Name ซึ่งเป็นช่ือ

ของเว็บไซต์  ส าหรับ Domain Name นอกจากจะแสดงท่ีอยูข่องเว็บไซต์แลว้ ยังบ่งบอกความเป็นเอกลักษณ์ หรือยี่ห้อ เช่น 

ชื่อของเว็บไซต์ www.thaisecondhand.com โดยผู้บริโภคเมื่อเห็นชื่อแล้วจะคาดเดาหรือทราบได้เลยว่า เป็นเว็บไซต์

เกี่ยวกับสนิค้ามอืสอง  

   4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือ กิจกรรมสื่อความหมายในการส่งเสริมการตลาดท่ีเกี่ยวข้อง

กับผลิตภัณฑ์ตอ่ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายให้ได้ทราบข้อมูลและรายละเอียดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และบริการน้ันๆ การโปรโมท

เพื่อสง่เสริมการตลาดนี้จะจัดอยู่บนเว็บไซต์ โดยอาศัยร้านคา้ออนไลน์ ซึ่งมีรูปแบบการจัดกิจกรรมตา่งๆ เช่น การน าเสนอ

ข่าวสารข้อมูล ส่วนลด ของผลิตภัณฑ์บนเว็บไซต์ การปรับปรุงออกแบบเว็บไซต์ ในการด้านการใช้ค า ใช้สี ภาพ ป้ายลิงค์

โฆษณา ปุ่ม Link ตลอดจนการน าระบบ Social Network เข้ามาเป็นส่วนผสมในการโปรโมทผลิตภัณฑ์ก็ล้วนแต่มี

ความส าคัญ เพื่อสร้างจุดเด่นให้เกิดในกลุ่มผู้บริโภคได้เป็นอยา่งดี 

   5. การให้บริการส่วนบุคคล (Personalization Service) หมายถึง การท าการตลาดโดยการบริการลูกค้า

หรือกลุ่มเป้าหมายแบบประชดิตัว โดยการอาศัยฐานข้อมูลท่ีมอียู่เดิม เชน่ ข้อมูลการสมัครสมาชกิ ข้อมูลการสั่งซื้อสินค้า 

โดยการน ารูปแบบเข้าไปน าเสนอประชาสัมพันธ์ การส่งการ์ดอวยพร การน าเสนอรายการสินค้าราคาพิเศษในเทศกาล

ต่างๆ ท าให้ลูกค้าเกิดความประทับใจ คุ้นเคยกับผลิตภัณฑ์และองค์กรจ ากลายเป็นลูกค้าถาวร ลักษณะของการบริการ

อาจจะอยู่ในรูปของการส่งจดหมาย (Mail) การสง่ข้อความทาง SMS เป็นต้น 

   6. การรักษาความเป็นส่วนตัว (Privacy หรือ Site Secure) หมายถึง การรักษาความปลอดภัยในระบบ

ออนไลน์ในเว็บไซต์ท่ีเป็นร้านคา้ในการท าธุรกรรม จะมขี้อมูลท่ีส าคัญ โดยเฉพาะฐานข้อมูลท่ีเป็นความลับทางการค้า  

วิธีการศึกษา  

เนื้อหาในการศึกษาคร้ังนี้ประกอบด้วย การศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคเจนเนอเรชั่นวายต่อ

การตัดสินใจเลือกซื้อเสื้อผ้าออนไลน์ รวมถึงปัญหาและข้อเสนอแนะเนื้อหา  โดยใช้ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ได้แก่

การใช้แบบสอบถามออนไลน์จากกลุ่มประชากรตัวอย่างท่ีเป็นผู้บริโภคเจนเนอเรชั่นวาย และเคยซื้อเสื้อผ้าออนไลน ์  

จ านวน 400 ราย  ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) ซึ่งผู้ศึกษาจะท าการโพสต์ลิงค์ของ

แบบสอบถามไว้ตามเว็บบอร์ดของเว็บไซต์ซื้อเสื้อผ้าออนไลน์และเว็บบอร์ดท่ีเกี่ยวข้องเช่น ห้องโต๊ะเคร่ืองแป้งจาก 

www.pantip.com และทาง Facebook เพื่อเก็บรวบรวมข้อมูล  และมีการแจกบัตรชิงรางวัลบัตรเงินสดจากร้านสตาร์บัคส์ 
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คอฟฟี่  มูลค่า 200 บาท จ านวน 20 ใบโดยใช้แบบสอบถามท่ีจัดท าขึ้นโดยใช้ Google Document เพื่อให้ผู้ตอบ

แบบสอบถามสามารถตอบค าถามผ่านหน้าจอคอมพิวเตอร์ได้ด้วยตัวเอง  ข้อมูลท่ีรวบรวมได้จากแบบสอบถามจะน ามา

วเิคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เพื่ออธิบายข้อมูลท่ีเก็บรวบรวมได้โดยการใช้โปรแกรมส าเร็จรูป

ในการประมวลผลของข้อมูล เช่น การน าเสนอเป็นตารางความถี่ (Frequency) ค่าเฉลี่ย (Mean) ร้อยละ (Percentage)  

การวเิคราะห์ตัวแปรส่วนประสมทางการตลาด เป็นค าถามท่ีมีค าตอบให้เลือก 5 ระดับ หรือเป็นแบบสอบถามชนิดมาตรา

ส่วนประมาณค่า (Ratting Scale) 5 ระดับ  

ผลการศึกษา  

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม 

 

ข้อมูลทั่วไป ข้อมูลส่วนใหญ่  

จ านวน 

(ราย) 

n=400 

ร้อยละ 

เพศ หญิง 312 78.00 

อายุ  30 – 35 ปี 206 51.50 

สถานภาพ โสด 312 78.00 

อาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน 192 48.00 

รายได ้ 10,001 – 20,000 บาท   110 27.50 

ชั่วโมงการใช้งาน

อนิเทอรเ์น็ต 
3-6 ชั่วโมง     187 46.80 

อุปกรณ์ทีใ่ช ้ SMART PHONE สมาร์ทโฟน 282 70.50 

มกีารศึกษาข้อมลู/

เปรียบเทียบ 
ใช ่ 350 87.50 

ช่องทางที่รู้จักร้านคา้

ออนไลน ์

      Social Media เชน่ Facebook, Pinterest, 

Instargram  
324 81.00 

ช่วงเวลา 20.00 - 23.59น. 250 62.50 

แหลง่เลือกซื้อ 
การค้าผา่นเครอืขา่ยสังคมออนไลน์ (Social 

Commerce) 
280 70.00 

ประเภทเสื้อผ้า เสื้อผ้าล าลอง  326 81.50 

ความถีใ่นการซื้อเสื้อผ้า

ออนไลน ์
นอ้ยกว่าเดอืนละครัง้ 186 46.50 
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ช่องทางการช าระเงิน การโอนเงินผ่านธนาคาร 191 47.80 

ค่าใช้จ่ายต่อครั้ง 501 – 1,000 บาท   213 53.30 

ปัจจัยส่วนประสม

การตลาด 
ปัจจัยย่อยอันดับที1่  

ค่าเฉลี่ย 

อันดับที1่ 
ค่าเฉลี่ย รวม 

ด้านผลิตภณัฑ์  มสีินค้าพร้อมสง่ 
4.05 3.40 

มาก (ปานกลาง) 

ด้านราคา มคีวามชัดเจนในการแสดงราคาสินค้า  
4.09 3.82 

(มาก) (มาก) 

ด้านการจัดจ าหน่าย ส่งสินค้าถูกตอ้งและตรงตอ่เวลาในการจัดสง่สินค้า 

4.13 3.77 

(มาก) 

 
(มาก) 

ด้านการส่งเสริม

การตลาด 

พนักงานขายมีอัธยาศัย การพูดจาดี มกีารตอบ

ลูกค้าที่รวดเร็ว มีความรู้ในตัวสินค้า 

3.94 3.53 

(มาก) มาก 

ด้านการให้บริการสว่น

บุคคล 
มรีะบบสมาชิก และบันทึกข้อมูลการส่ังซื้อท่ีผ่านมา  

3.33 3.26 

ปานกลาง (ปานกลาง) 

ด้านความรักษาการเปน็

ส่วนตวั 

มกีารใช้ตัวแทนบริษัท/ขั้นตอนในการตัดบัตรเครดิต

หรือธนาคารท่ีเป็นท่ีน่าเชื่อถอื  

3.58 3.46 

(มาก) (ปานกลาง) 

 

 จากผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามใช้งานอินเทอร์เน็ตมากท่ีสุด คือมากกว่า 6 ชั่วโมง คิดเป็นร้อยละ 

49 โดยใช้ สมาร์ทโฟนเป็นอุปกรณ์ในการสั่งซื้อมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 70.5 และมีการศึกษาข้อมูล เปรียบเทียบสินค้า

และราคาก่อนการตัดสนิใจซื้อเสื้อผ้าออนไลน์ คิดเป็นร้อยละ 87.5 ซึ่งผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่ จะซือ้เสื้อผ้าออนไลน์

มากท่ีสุดในช่วงเวลาระหว่าง 20.00-23.59 น. คิดเป็นร้อยละ 62.5 ส่วนใหญ่รู้จักเว็บไซต์ขายเสื้อผ้าออนไลน์จาก Social 

Media เช่น Facebook Pinterest Instagram มากท่ีสุดคิดเป็นร้อยละ 81 และเลือกซื้อเสื้อผ้าออนไลน์จากการค้าผ่าน

เครอืข่ายสังคมออนไลน์ (Social Commerce) ด้วยเช่นกัน คิดเป็นร้อยละ 70 เสื้อผ้าล าลองเป็นเสื้อผ้าประเภทท่ีมีการสั่งซื้อ

มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 81.5 โดยส่วนใหญ่จะมีการสั่งซื้อน้อยกว่าเดือนละคร้ัง คิดเป็นร้อยละ 46.5 มีการช าระเงิน  

501-1,000บาท คิดเป็นร้อยละ 53.30 ด้วยการโอนเงินผ่านธนาคารมากท่ีสุดคิดเป็นร้อยละ 47.8 และมีค่าใช้จ่ายในการ

ซือ้เสื้อผ้าออนไลน์แต่ละคร้ังท่ีประมาณ 501 – 1,000 บาท   

ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเสื้อผ้าออนไลน์ของผู้บรโิภคเจนเนอเรชั่นวาย

ในระดับสูงที่สุด 

 จากผลการศึกษาพบวา่ ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลตอ่ผู้บริโภคเจนเนอเรชั่นวายต่อการตัดสินใจเลอืกซือ้เสื้อผ้า

ออนไลน์ของผู้ตอบแบบสอบถาม มคี่าเฉลี่ยรวมในระดับมาก เรียงตามล าดับคือ 1.ด้านราคา โดยรวมมีคา่เฉลี่ยอยูใ่นระดับ
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มาก(ค่าเฉลี่ย 3.82) โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับแรกคือ โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับแรกคือ  

มคีวามชัดเจนในการแสดงราคาสินค้า ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.09) รองลงมาให้ความส าคัญกับการมีราคาเหมาะสมกับ

คุณภาพ ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.94) และการมีราคาต่ ากว่าสินค้าในท้องตลาด มีค่าเฉลี่ยในระดับปานกลาง (ค่าเฉลี่ย 

3.43) ตามล าดับ 2.ด้านการจัดจ าหน่าย  โดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย3.77) โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ย

สูงสุด 3 อันดับแรกคือ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับการจัดส่งสินค้าอย่างถูกต้องและตรงต่อเวลาในระดับมาก 

(ค่าเฉลี่ย 4.13) รองลงมาคือให้ความส าคัญกับการมีระบบความปลอดภัยในการช าระเงิน ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.02) 

และเว็บไซต์มีการปรับปรุงข้อมูลในช่องทางให้ทันสมัยอยู่เสมอ ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.00) ตามล าดับ 3.ด้านการ

ส่งเสริมการตลาดโดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย3.53) โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับแรกคือ 

พนักงานขายมีอัธยาศัย การพูดจาดี ตอบลูกค้ารวดเร็ว มีความรู้ในตัวสินค้าในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.94) รองลงมาคือ 

การมีนางแบบใส่สินค้า เพื่อให้เห็นภาพจริง หลังการสวมใส่ มีภาพท่ีสวยงามน่าสวมใส่ ค่าเฉลี่ยในระดับมาก (ค่า เฉลี่ย 

3.87) และ มีการส่งสินค้าฟรีในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.85) ตามล าดับ 4. ด้านความรักษาความเป็นส่วนตัว โดยรวมมี

ค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง (ค่าเฉลี่ย 3.46 )โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับแรกคือ การใช้ตัวแทน บริษัท/ 

ขั้นตอนในการตัดบัตรเครดิตหรือธนาคารท่ีเป็นท่ีน่าเชื่อถือ เพื่อยืนยันว่าทางร้านจะไม่เก็บข้อมูลบัตรเครดิตของลูกค้าใน

ระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.58) รองลงมาคือการขออนุญาตลูกค้าเพื่อส่งข้อมูลข่าวสารไปยังอีเมล์ของลูกค้าในระดับมาก 

(ค่าเฉลี่ย  3.50) และมีการตั้ งรหัส (Password) ข้อมูลในการรับ-ส่งข้อมูลในระดับปานกลาง (ค่าเฉลี่ย 3.46)  

5.ด้านผลิตภัณฑ์ มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง (ค่าเฉลี่ย 3.40) โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับแรกคือ  

มีสินค้าพร้อมส่งในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.05) รองลงมาคือ มีการน าเสนอรูปในหลายมุมมอง รูปภาพสินค้าชัดเจน เป็น

ภาพสินค้าจริง บอกรายละเอียดอย่างชัดเจน ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.03) และ มคีวามหลากหลายท้ังสี แบบ และขนาด

ให้เลือก ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.75)และ 6.ด้านการให้บริการส่วนบุคคล โดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง 

(ค่าเฉลี่ย 3.26) โดยปัจจัยยอ่ยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับแรกคือ การมีระบบสมาชกิ และบันทึกข้อมูลการสั่งซื้อท่ีผ่านมา 

ในระดับปานกลาง (ค่าเฉลี่ย 3.33) รองลงมาคือ มีการให้ค าปรึกษา แนะน าเฉพาะทางเป็นรายบุคคล ในระดับปานกลาง 

(ค่าเฉลี่ย 3.31) และการมบัีตรสมาชิกเพื่อรับสิทธิพิเศษ เช่นส่วนลดวันเกิด ในระดับปานกลาง ค่าเฉลี่ย (3.26)  

ปัญหาที่พบและข้อเสนอแนะในการซื้อเสื้อผ้าออนไลน์ของคนเจนเนอเรชั่นวาย จากการสั่งซื้อเสื้อผ้าออนไลน์ 

 จากการศึกษาพบว่าระดับความส าคัญของปัญหาท่ีเคยพบจากประสบการณ์อยู่ในระดับปานกลาง (ค่าเฉลี่ย 

2.68) และเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถาม ให้ความส าคัญกับปัญหาที่เกิดขึ้นจากที่ไมส่ามารถลองสวม

ใส่ได้มากท่ีสุดซึ่งอยู่ในระดับปานกลาง (ค่าเฉลี่ย 3.46) รองลงมาให้ความส าคัญกับปัญหาท่ีเกิดขึ้นคือสินค้าไม่มีการ

รับประกัน อยู่ในระดับปานกลาง (ค่าเฉลี่ย 3.22) และสินค้าไม่เหมือนภาพอยู่ในระดับปานกลาง (ค่าเฉลี่ย 3.17) 

ตามล าดับ สิ่งท่ีให้ความส าคัญน้อยท่ีสุด คือ การฉ้อโกง ค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับน้อย (ค่าเฉลี่ย 2.04) 
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ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับการใช้สื่อออนไลน์ รวมถึงขั้นตอนการใช้จ่ายและงบประมาณในการเลือกซื้อเสื้อผ้าออนไลน์

ในแต่ละครั้ง จ าแนกตามเพศ และ อายุ 

 
เพศ อายุ 

กลุ่มตัวอย่าง เพศชาย เพศหญงิ 18 – 23 ป ี 24 – 29 ป ี 30 – 35 ป ี

ชั่วโมงการใช้

งาน

อนิเทอรเ์น็ต 

มากกวา่ 6  

ชั่วโมง 
3-6 ชั่วโมง 

มากกวา่ 6  

ชั่วโมง 

มากกวา่ 6 

ชั่วโมง 
3 - 6 ชั่วโมง 

อุปกรณ์ทีใ่ช ้ สมาร์ทโฟน สมาร์ทโฟน สมาร์ทโฟน สมาร์ทโฟน สมาร์ทโฟน 

มกีารศึกษา

ข้อมูล/

เปรียบเทียบ 

ใช ่ ใช ่ ใช ่ ใช ่ ใช ่

ช่วงเวลา 20.00-23.59น. 20.00-23.59น. 20.00-23.59น. 20.00-23.59น. 20.00-23.59น. 

ช่องทางที่รู้จัก

ร้านคา้

ออนไลน ์

Social Media Social Media Social Media Social Media Social Media 

แหลง่เลือกซื้อ 

การค้าผา่น

เครอืขา่ยสังคม

ออนไลน์ 

การค้าผา่น

เครอืขา่ยสังคม

ออนไลน ์

การค้าผา่น

เครอืขา่ยสังคม

ออนไลน์ 

การค้าผา่น

เครอืขา่ยสังคม

ออนไลน ์

การค้าผา่น

เครอืขา่ยสังคม

ออนไลน ์

ประเภท

เสื้อผา้ 
เสื้อผ้าล าลอง เสื้อผ้าล าลอง เสื้อผ้าล าลอง เสื้อผ้าล าลอง เสื้อผ้าล าลอง 

ความถีใ่นการ

ซื้อเสื้อผา้

ออนไลน ์

นอ้ยกว่าเดอืนละ

ครัง้ 

นอ้ยกว่าเดอืนละ

ครัง้ 

นอ้ยกว่าเดอืนละ

ครัง้ 

นอ้ยกว่าเดอืนละ

ครัง้ 

นอ้ยกว่าเดอืนละ

ครัง้ 

ช่องทางการ

ช าระเงิน 

โอนเงินผ่าน

ธนาคาร 

โอนเงินผ่าน

ธนาคาร 

โอนเงินผ่าน

ธนาคาร 
บัตรเครดิต/เดบิต บัตรเครดิต/เดบิต 

ค่าใช้จ่ายต่อ

ครั้ง 

1,001 – 3,000 

บาท 

501 – 1,000  

บาท 

501 – 1,000  

บาท 

501 – 1,000  

บาท 

501 – 1,000  

บาท 

จ าแนกตามเพศ 

 จากผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเพศชายมีการใช้งานอินเทอร์เน็ตต่อวันมากกว่า 6 ชั่วโมง ในขณะท่ี

เพศหญิงมีการใช้งานอินเทอร์เน็ตน้อยกว่าเพศชายท่ี 3-6 ชั่วโมง โดยท้ังเพศชายและเพศหญิงนั้นใช้สมาร์ทโฟนเป็น
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อุปกรณ์ในการสั่งซื้อสินค้ามากท่ีสุด ในช่วงเวลาระหว่าง 20.00 - 23.59 น. ส่วนใหญ่นั้นจะรู้จักร้านค้าออนไลน์จาก 

Social Media เช่น Facebook, Pinterest, Instagram และเลือกซื้อจากการค้าผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์  (Social 

Commerce) ประเภทเสื้อผ้าท่ีได้รับความนยิมในการสั่งซื้อมากที่สุดคอืเสื้อผ้าล าลอง มีความถี่ในการซื้อเสื้อผ้าออนไลนแ์ต่

ละคร้ังคือน้อยกว่าเดอืนละคร้ัง และนยิมการโอนเงินผ่านทางธนาคารมากที่สุด แตเ่พศชายนั้นมคี่าใช้จ่ายในการซื้อแต่ละ

ครัง้ท่ี 1,001 – 3,000 บาท ในขณะท่ีเพศหญิงมีคา่ใชจ้่ายในการซื้อแตล่ะครัง้ท่ี 501 – 1,000 บาท 

จ าแนกตามอายุ 

จากผลการศึกษาพบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มอายุ 18-23 ปี และ 24-29 ปี มีการใช้งานอนิเตอร์เน็ทมากกว่า 

6 ชั่วโมงตอ่วัน และผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มอายุ30-35 ปี มีการใชง้านอนิเตอร์เน็ท 3 - 6 ชั่วโมงตอ่วันโดยทุกกลุ่มอายุใช้

สมาร์ทโฟนเป็นอุปกรณ์ในการสั่งซื้อสินค้ามากท่ีสุด ในช่วงเวลาระหว่าง 20.00 – 23.59 น.  ส่วนใหญ่นั้นจะรู้จักร้านค้า

ออนไลน์จาก Social Media เช่น Facebook, Pinterest, Instagram และเลือกซื้อจากการค้าผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน ์

(Social Commerce) ประเภทเสื้อผ้าท่ีได้รับความนิยมในการสั่งซื้อมากท่ีสุดคือเสื้อผ้าล าลอง มีความถี่ในการซื้อเสื้อผ้า

ออนไลน์แต่ละคร้ังคือน้อยกว่าเดือนละคร้ัง โดยกลุ่มอายุ 18 – 23 ปีใชก้ารโอนเงินผ่านธนาคารเป็นช่องทางการช าระเงิน 

ในขณะท่ี กลุ่มอายุ 24-29 ปี และ 30-35 ปีใช้บัตรเครดิต/เดบิต ส่วนค่าใช้จ่ายในการซื้อเสื้อผ้าออนไลน์แต่ละคร้ังของ 

ทุกกลุ่มอายุคือ 501-1,000  บาท 

ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเสื้อผ้าออนไลน์ ของผู้บริโภคเจนเนอเรชั่น

วายในระดับสูงที่สุด จ าแนกตามเพศ อายุและประเภทเสื้อผ้า 
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ชาย มีสนิค้าพร้อมสง่
คา่เฉลีย่

รวม แปลผล

มีความชัดเจนในการแสดง

ราคาสนิค้า

คา่เฉลีย่รวม

 แปลผล

สง่สนิค้าถกูต้องและตรง

ตอ่เวลาในการจัดสง่สนิค้า

คา่เฉลีย่รวม

 แปลผล

พนกังานขายมีอธัยาศยั 

การพดูจาด ีมีการตอบ

ลกูค้าทีร่วดเร็ว มีความรู้ใน

ตวัสนิค้า

คา่เฉลีย่รวม

 แปลผล

มีการให้ค าปรึกษา 

แนะน าเฉพาะทางเป็น

รายบุคคล

คา่เฉลีย่

รวม แปล

ผล

มีการใช้ตวัแทนบริษัท/ขัน้ตอนใน

การตดับัตรเครดติหรือธนาคารที่

เป็นทีน่า่เช่ือถือ

คา่เฉลีย่

รวม แปล

ผล

3.92 3.31 3.75 3.58 3.95 3.59 3.85 3.47 3.5 3.31 3.66 3.53

(มาก) (ปานกลาง) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (ปานกลาง) (มาก) (ปานกลาง) (มาก) (มาก)

หญิง มีสนิค้าพร้อมสง่
คา่เฉลีย่

รวม แปลผล

มีความชัดเจนในการแสดง

ราคาสนิค้า

คา่เฉลีย่รวม

 แปลผล

สง่สนิค้าถกูต้องและตรง

ตอ่เวลาในการจัดสง่สนิค้า

คา่เฉลีย่รวม

 แปลผล

พนกังานขายมีอธัยาศยั 

การพดูจาด ีมีการตอบ

ลกูค้าทีร่วดเร็ว มีความรู้ใน

ตวัสนิค้า

คา่เฉลีย่รวม

 แปลผล

มีระบบสมาชิก และ

การบันทกึข้อมูลการ

สัง่ซือ้ทีผ่า่นมา

คา่เฉลีย่

รวม แปล

ผล

มีการใช้ตวัแทนบริษัท/ขัน้ตอนใน

การตดับัตรเครดติหรือธนาคารที่

เป็นทีน่า่เช่ือถือ

คา่เฉลีย่

รวม แปล

ผล

4.09 3.42 4.18 3.86 4.18 3.82 3.97 3.55 3.31 3.24 3.56 3.44

(มาก) (ปานกลาง) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (ปานกลาง) (ปานกลาง) (มาก) (ปานกลาง)

18-23 ปี มีสนิค้าพร้อมสง่
คา่เฉลีย่

รวม แปลผล

  มีราคาเหมาะสมกบั

คณุภาพ/มีความชัดเจนใน

การแสดงราคาสนิค้า

คา่เฉลีย่รวม

 แปลผล

สามารถตรวจสอบ

สถานะการสง่สนิค้าได้ง่าย

คา่เฉลีย่รวม

 แปลผล

พนกังานขายมีอธัยาศยั 

การพดูจาด ีมีการตอบ

ลกูค้าทีร่วดเร็ว มีความรู้ใน

ตวัสนิค้า

คา่เฉลีย่รวม

 แปลผล

มีการให้ค าปรึกษา 

แนะน าเฉพาะทางเป็น

รายบุคคล

คา่เฉลีย่

รวม แปล

ผล

มีการขออนญุาตลกูค้าเพ่ือสง่

ข้อมูลข่าวสารไปยงัอีเมลล์ของ

ลกูค้า

คา่เฉลีย่

รวม แปล

ผล

4.15 3.34 3.64 3.55 3.91 3.50 3.79 3.53 3.26 3.03 3.15 3.04

(มาก) (ปานกลาง) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (ปานกลาง) (ปานกลาง) (ปานกลาง) (ปานกลาง)

24-29 ปี มีสนิค้าพร้อมสง่
คา่เฉลีย่

รวม แปลผล

  มีความชัดเจนในการแสดง

ราคาสนิค้า

คา่เฉลีย่รวม

 แปลผล

สง่สนิค้าถกูต้องและตรง

ตอ่เวลาในการจัดสง่สนิค้า

คา่เฉลีย่รวม

 แปลผล

พนกังานขายมีอธัยาศยั 

การพดูจาด ีมีการตอบ

ลกูค้าทีร่วดเร็ว มีความรู้ใน

ตวัสนิค้า

คา่เฉลีย่รวม

 แปลผล

มีการให้ค าปรึกษา 

แนะน าเฉพาะทางเป็น

รายบุคคล

คา่เฉลีย่

รวม แปล

ผล

มีการใช้ตวัแทนบริษัท/ขัน้ตอนใน

การตดับัตรเครดติหรือธนาคารที่

เป็นทีน่า่เช่ือถือ

คา่เฉลีย่

รวม แปล

ผล

4.07 3.40 4.15 3.83 4.14 3.87 3.99 3.59 3.43 3.31 3.59 3.5

(มาก) (ปานกลาง) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (ปานกลาง) (ปานกลาง) (มาก) (มาก)

30-35 ปี

มีการน าเสนอรูปในหลาย

มุมมอง รูปภาพสนิค้าชัดเจน

 เป็นภาพสนิค้าจริง บอก

รายละเอียดอยา่งชัดเจน

คา่เฉลีย่

รวม แปลผล

  มีราคาเหมาะสมกบั

คณุภาพ

คา่เฉลีย่รวม

 แปลผล

สง่สนิค้าถกูต้องและตรง

ตอ่เวลาในการจัดสง่สนิค้า

คา่เฉลีย่รวม

 แปลผล

พนกังานขายมีอธัยาศยั 

การพดูจาด ีมีการตอบ

ลกูค้าทีร่วดเร็ว มีความรู้ใน

ตวัสนิค้า

คา่เฉลีย่รวม

 แปลผล

มีระบบสมาชิก และ

การบันทกึข้อมูลการ

สัง่ซือ้ทีผ่า่นมา

คา่เฉลีย่

รวม แปล

ผล

มีการใช้ตวัแทนบริษัท/ขัน้ตอนใน

การตดับัตรเครดติหรือธนาคารที่

เป็นทีน่า่เช่ือถือ

คา่เฉลีย่

รวม แปล

ผล

4.04 3.40 4.3 3.84 4.19 3.75 3.94 3.49 3.37 3.27 3.68 3.52

(มาก) (ปานกลาง) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (ปานกลาง) (ปานกลาง) (ปานกลาง) (มาก) (มาก)

เสือ้ผ้า

ล าลอง
มีสนิค้าพร้อมสง่

คา่เฉลีย่

รวม แปลผล

มีความชัดเจนในการแสดง

ราคาสนิค้า

คา่เฉลีย่รวม

 แปลผล

สง่สนิค้าถกูต้องและตรง

ตอ่เวลาในการจัดสง่

คา่เฉลีย่รวม

 แปลผล

พนกังานขายมีอธัยาศยั 

การพดูจาด ีมีการตอบ

ลกูค้าทีร่วดเร็ว มีความรู้ใน

ตวัสนิค้า

คา่เฉลีย่รวม

 แปลผล

มีระบบสมาชิก และ

การบันทกึข้อมูลการ

สัง่ซือ้ทีผ่า่นมา

คา่เฉลีย่

รวม แปล

ผล

มีการใช้ตวัแทนบริษัท/ขัน้ตอนใน

การตดับัตรเครดติหรือธนาคารที่

เป็นทีน่า่เช่ือถือ

คา่เฉลีย่

รวม แปล

ผล

4.10 3.44 4.13 3.84 4.18 3.8 3.99 3.57 3.40 3.31 3.57 3.45

(มาก) (ปานกลาง) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (ปานกลาง) (ปานกลาง) (มาก) (ปานกลาง)

ชุด

ท างาน

มีการน าเสนอรูปในหลาย

มุมมอง รูปภาพสนิค้าชัดเจน

 เป็นภาพสนิค้าจริง บอก

รายละเอียดอยา่งชัดเจน

คา่เฉลีย่

รวม แปลผล

มีความชัดเจนในการแสดง

ราคาสนิค้า

คา่เฉลีย่รวม

 แปลผล

สง่สนิค้าถกูต้องและตรง

ตอ่เวลาในการจัดสง่

คา่เฉลีย่รวม

 แปลผล

มีนางแบบใสส่นิค้า เพ่ือให้

เหน็ภาพจริงหลงัการใส ่มี

ภาพทีส่วยงามนา่สวมใส่

คา่เฉลีย่รวม

 แปลผล

มีการให้ค าปรึกษา 

แนะน าเฉพาะทางเป็น

รายบุคคล

คา่เฉลีย่

รวม แปล

ผล

มีการใช้ตวัแทนบริษัท/ขัน้ตอนใน

การตดับัตรเครดติหรือธนาคารที่

เป็นทีน่า่เช่ือถือ

คา่เฉลีย่

รวม แปล

ผล

4.12 3.34 4.07 3.76 4.13 3.75 4.02 3.53 3.34 3.20 3.72 3.50

(มาก) (ปานกลาง) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (ปานกลาง) (ปานกลาง) (มาก) (มาก)

เดรส

มีการน าเสนอรูปในหลาย

มุมมอง รูปภาพสนิค้าชัดเจน

 เป็นภาพสนิค้าจริง บอก

รายละเอียดอยา่งชัดเจน

คา่เฉลีย่

รวม แปลผล

มีความชัดเจนในการแสดง

ราคาสนิค้า

คา่เฉลีย่รวม

 แปลผล

สง่สนิค้าถกูต้องและตรง

ตอ่เวลาในการจัดสง่

คา่เฉลีย่รวม

 แปลผล

มีนางแบบใสส่นิค้า เพ่ือให้

เหน็ภาพจริงหลงัการใส ่มี

ภาพทีส่วยงามนา่สวมใส่

คา่เฉลีย่รวม

 แปลผล

มีระบบสมาชิก และ

การบันทกึข้อมูลการ

สัง่ซือ้ทีผ่า่นมา

คา่เฉลีย่

รวม แปล

ผล

มีการใช้ตวัแทนบริษัท/ขัน้ตอนใน

การตดับัตรเครดติหรือธนาคารที่

เป็นทีน่า่เช่ือถือ

คา่เฉลีย่

รวม แปล

ผล

4.07 3.46 4.22 3.88 4.28 3.87 4.09 3.60 3.36 3.33 3.84 3.59

(มาก) (ปานกลาง) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (ปานกลาง) (ปานกลาง) (มาก) (มาก)

ชุดชัน้ใน มีสนิค้าพร้อมสง่
คา่เฉลีย่

รวม แปลผล

มีความชัดเจนในการแสดง

ราคาสนิค้า

คา่เฉลีย่รวม

 แปลผล

สง่สนิค้าถกูต้องและตรง

ตอ่เวลาในการจัดสง่

คา่เฉลีย่รวม

 แปลผล

พนกังานขายมีอธัยาศยั 

การพดูจาด ีมีการตอบ

ลกูค้าทีร่วดเร็ว มีความรู้ใน

ตวัสนิค้า

คา่เฉลีย่รวม

 แปลผล

มีระบบสมาชิก และ

การบันทกึข้อมูลการ

สัง่ซือ้ทีผ่า่นมา

คา่เฉลีย่

รวม แปล

ผล

มีการใช้ตวัแทนบริษัท/ขัน้ตอนใน

การตดับัตรเครดติหรือธนาคารที่

เป็นทีน่า่เช่ือถือ

คา่เฉลีย่

รวม แปล

ผล

4.24 3.52 4.59 4.01 4.44 4.09 4.18 3.74 3.79 3.56 3.97 3.83

(มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก)

เสือ้กัน

หนาว
มีสนิค้าพร้อมสง่

คา่เฉลีย่

รวม แปลผล

มีความชัดเจนในการแสดง

ราคาสนิค้า

คา่เฉลีย่รวม

 แปลผล

สามารถตรวจสอบ

สถานะการสง่สนิค้าได้ง่าย

คา่เฉลีย่รวม

 แปลผล

มีนางแบบใสส่นิค้า เพ่ือให้

เหน็ภาพจริงหลงัการใส ่มี

ภาพทีส่วยงามนา่สวมใส่

คา่เฉลีย่รวม

 แปลผล

มีระบบสมาชิก และ

การบันทกึข้อมูลการ

สัง่ซือ้ทีผ่า่นมา

คา่เฉลีย่

รวม แปล

ผล

มีการสมัครสมาชิกเพ่ือลงทะเบียน

คา่เฉลีย่

รวม แปล

ผล

4.36 3.58 3.89 3.78 4.39 3.96 4.25 3.70 3.5 3.13 3.36 3.22

(มาก) (มาก) (ปานกลาง) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (ปานกลาง) (ปานกลาง) (ปานกลาง)

ชุดกีฬา มีสนิค้าพร้อมสง่
คา่เฉลีย่

รวม แปลผล
มีราคาเหมาะสมกบัคณุภาพ

คา่เฉลีย่รวม

 แปลผล

สง่สนิค้าถกูต้องและตรง

ตอ่เวลาในการจัดสง่

คา่เฉลีย่รวม

 แปลผล

พนกังานขายมีอธัยาศยั 

การพดูจาด ีมีการตอบ

ลกูค้าทีร่วดเร็ว มีความรู้ใน

ตวัสนิค้า

คา่เฉลีย่รวม

 แปลผล

มีการให้ค าปรึกษา 

แนะน าเฉพาะทางเป็น

รายบุคคล

คา่เฉลีย่

รวม แปล

ผล

มีการใช้ตวัแทนบริษัท/ขัน้ตอนใน

การตดับัตรเครดติหรือธนาคารที่

เป็นทีน่า่เช่ือถือ

คา่เฉลีย่

รวม แปล

ผล

4.13 3.48 4.00 3.83 4.3 3.91 4.16 3.72 3.67 3.45 3.95 3.76

(มาก) (ปานกลาง) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (ปานกลาง) (มาก) (มาก)

ด้านการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านการให้บริการส่วนบุคคล ด้านความรักษาการเป็นส่วนตวั

เพ
ศ

อ
า
ย
ุ

ป
ระ
เภ
ท
เส
ื อ้
ผ
า้

ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา
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จ าแนกตามเพศ 

 จากผลการศึกษาพบวา่ ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลตอ่ผู้บริโภคเจนเนอเรชั่นวายต่อการตัดสินใจเลอืกซือ้เสื้อผ้า

ออนไลน์ของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ พบว่า ปัจจัยท่ีเพศชายให้ความส าคัญมากท่ีสุด ได้แก่ 1) ด้านการ 

จัดจ าหน่าย (ค่าเฉลี่ย 3.59)  2) ด้านราคา (ค่าเฉลี่ย 3.58)  3) ด้านการความรักษาการเป็นส่วนตัว (ค่าเฉลี่ย 3.53)  

4) ด้านการส่งเสริมการตลาด (ค่าเฉลี่ย3.47) 5) ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านการให้บริการส่วนบุคคล (ค่าเฉลี่ย 3.40) 

ตามล าดับ 

 ปัจจัยท่ีเพศหญิงให้ความส าคัญมากท่ีสุด ได้แก่ 1) ด้านราคา (ค่าเฉลี่ย3.86) 2) ด้านการจัดจ าหน่าย (ค่าเฉลี่ย

3.82) 3) ด้านการส่งเสริมการตลาด(ค่าเฉลี่ย 3.55) 4) ด้านการความรักษาการเป็นส่วนตัว(ค่าเฉลี่ย3.44) 5) ด้าน

ผลิตภัณฑ ์(ค่าเฉลี่ย 3.42) 6) ด้านการให้บริการส่วนบุคคล คือ (ค่าเฉลี่ย3.24) ตามล าดับ 

จ าแนกตามอายุ 

 จากผลการศึกษาพบวา่ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคเจนเนอเรชั่นวายต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเสือ้ผ้า

ออนไลน์ของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอายุ พบว่า ปัจจัยท่ีช่วงอายุระหว่าง18 – 23 ปี ให้ความส าคัญมากท่ีสุด 

ได้แก่ 1) ด้านราคา (ค่าเฉลี่ย 3.58) 2) ด้านการสง่เสริมการตลาด (ค่าเฉลี่ย3.58) 3) ด้านการจัดจ าหนา่ย (ค่าเฉลีย่ 3.50)  

4) ด้านผลิตภัณฑ ์(ค่าเฉลี่ย 3.34) 5) ด้านการความรักษาการเป็นสว่นตัว (ค่าเฉลี่ย 3.04) 6) ด้านการให้บริการส่วนบุคคล

(ค่าเฉลี่ย 3.03) ตามล าดับ 

 ปัจจัยท่ีช่วงอายุระหว่าง 24 – 29 ปี ให้ความส าคัญมากท่ีสุด ได้แก่ 1) ด้านการจัดจ าหน่าย(ค่าเฉลี่ย 3.87)  

2) ด้านราคา (ค่าเฉลี่ย 3.83) 3) ด้านการส่งเสริมการตลาด (ค่าเฉลี่ย 3.59) 4) ด้านการความรักษาการเป็นส่วนตัว 

(ค่าเฉลี่ย 3.50) 5) ด้านผลิตภัณฑ ์(ค่าเฉลี่ย 3.40) 6) ด้านการให้บริการส่วนบุคคล (ค่าเฉลี่ย 3.31) ตามล าดับ 

 ปัจจัยท่ีช่วงอายุระหว่าง 30 – 35 ปี ให้ความส าคัญมากท่ีสุด ได้แก่ 1) ด้านราคา (ค่าเฉลี่ย 3.84) 2) ด้านการ 

จัดจ าหน่าย (ค่าเฉลี่ย 3.75) 3) ด้านการความรักษาการเป็นส่วนตัว (ค่าเฉลี่ย 3.52) 4) ด้านการส่งเสริมการตลาด 

(ค่าเฉลี่ย3.49) 5) ด้านผลิตภัณฑ ์(ค่าเฉลี่ย 3.40) 6) ด้านการให้บริการส่วนบุคคล (คา่เฉลี่ย 3.27) ตามล าดับ 

จ าแนกตามประเภทเสื้อผา้ 

 จากผลการศึกษาพบวา่ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคเจนเนอเรชั่นวายต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเสือ้ผ้า

ออนไลน์ของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามประเภทเสื้อผ้า พบว่า ปัจจัยท่ีผู้เลือกซื้อเสื้อผ้าประเภทล าลองให้

ความส าคัญมากท่ีสุด ได้แก่ 1) ด้านราคา (ค่าเฉลี่ย 3.84) 2) ด้านการจัดจ าหน่าย (ค่าเฉลี่ย 3.80) 3) ด้านการส่งเสริม

การตลาด (ค่าเฉลี่ย 3.57) 4) ด้านการความรักษาการเป็นส่วนตัว (ค่าเฉลี่ย 3.45) 5) ด้านผลิตภัณฑ์ (ค่าเฉลี่ย 3.44)  

6) ด้านการให้บริการส่วนบุคคล (ค่าเฉลี่ย 3.31) ตามล าดับ 

 ปัจจัยท่ีผู้เลือกซื้อเสื้อผ้าประเภทชุดท างานให้ความส าคัญมากท่ีสุด ได้แก่ 1) ด้านราคา (ค่าเฉลี่ย 3.76 )  

2) ด้านการจัดจ าหน่าย (ค่าเฉลี่ย 3.75) 3) ด้านการส่งเสริมการตลาด (ค่าเฉลี่ย 3.53) 4) ด้านการความรักษาการเป็น

ส่วนตัว (ค่าเฉลี่ย 3.50) 5) ด้านผลิตภัณฑ์ (ค่าเฉลี่ย 3.34) 6) ด้านการให้บริการส่วนบุคคล (ค่าเฉลี่ย 3.20) ตามล าดับ

 ปัจจัยย่อยท่ีผู้ เลือกซื้อเสื้อผ้าประเภทชุดเดรส/ชุดราตรีให้ความส าคัญมากท่ีสุดในแต่ละปัจจัย ได้แก่  
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1) ด้านราคา (ค่าเฉลี่ย 3.76 ) 2) ด้านการจัดจ าหน่าย (ค่าเฉลี่ย 3.75) 3) ด้านการส่งเสริมการตลาด (ค่าเฉลี่ย 3.53)  

4) ด้านการความรักษาการเป็นส่วนตัว (ค่าเฉลี่ย 3.50) 5) ด้านผลิตภัณฑ์ (ค่าเฉลี่ย 3.34) 6) ด้านการให้บริการส่วน

บุคคล(คา่เฉลี่ย 3.20) ตามล าดับ 

 ปัจจัยท่ีผู้เลือกซื้อเสือ้ผ้าประเภทชุดช้ันในให้ความส าคัญมากท่ีสุด ได้แก่ 1) ด้านการจัดจ าหน่าย (ค่าเฉลี่ย 4.09) 

2) ด้านราคา (ค่าเฉลี่ย4.01)  3) ด้านการความรักษาการเป็นส่วนตัว (ค่าเฉลี่ย 3.83) 4) ด้านการส่งเสริมการตลาด 5) 

ด้านการให้บริการส่วนบุคคล (ค่าเฉลี่ย 3.56) 6) ด้านผลิตภัณฑ ์(ค่าเฉลี่ย3.52) ตามล าดับ 

 ปัจจัยท่ีผู้เลือกซื้อเสื้อผ้าประเภทเสื้อกันหนาวให้ความส าคัญมากท่ีสุด ได้แก่ 1) ด้านการจัดจ าหน่าย (ค่าเฉลี่ย

3.96) 2) ด้านราคา(ค่าเฉลี่ย 3.78) 3) ด้านการส่งเสริมการตลาด(ค่าเฉลี่ย 3.70) 4) ด้านผลิตภัณฑ์ (ค่าเฉลี่ย 3.58)  

5) ด้านการความรักษาการเป็นสว่นตัว (ค่าเฉลี่ย 3.22) 6) ด้านการให้บริการส่วนบุคคล (ค่าเฉลี่ย 3.13)ตามล าดับ 

 ปัจจัยท่ีผู้เลือกซื้อเสื้อผ้าประเภทชุดกีฬาให้ความส าคัญมากท่ีสุดเป็นอันดับแรก ได้แก่ 1) ด้านการจัดจ าหน่าย 

(ค่าเฉลี่ย 3.91) 2) ด้านราคา (ค่าเฉลี่ย 3.83) 3) ด้านการส่งเสริมการตลาด (ค่าเฉลี่ย 3.72) 4) ด้านการความรักษาการ

เป็นส่วนตัว (ค่าเฉลี่ย 3.76) 5) ด้านผลิตภัณฑ์ (ค่าเฉลี่ย 3.48) 6) ด้านการให้บริการส่วนบุคคล (ค่าเฉลี่ย 3.45) 

ตามล าดับ 

การอภิปรายผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ  

การศกึษาครั้งนี้ เป็นการศกึษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคเจนเนอเรชั่นวายตอ่การตัดสินใจเลอืกซื้อ

เสื้อผ้าออนไลน์ โดยศึกษาตามแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  ด้านราคา ด้านการจัด

จ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านการให้บรกิารส่วนบุคคล และด้านการรักษาความเป็นส่วนตัว สามารถอภิปราย

ผลการศึกษาตามแนวคดิสว่นประสมการตลาด ได้ดังนี้ 

1. ปัจจัยดา้นผลิตภัณฑ ์

ผลจากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์โดยรวมท่ีมีผลต่อการ

ตัดสินใจเลือกซื้อเสื้อผ้าออนไลน์ ของคนเจนเนอเรชั่นวายมีค่าเฉลี่ยในระดับปานกลาง โดยปัจจัยย่อยท่ีมีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าออนไลน์มากเป็นอันดับท่ี 1 คือ การมีสินค้าพร้อมส่งในระดับมาก  อันดับท่ี 2 เร่ือง การน าเสนอรูปใน

หลายมุมมอง รูปภาพสินค้าชัดเจน เป็นภาพสินค้าจริง บอกรายละเอยีดอยา่งชัดเจน ในระดับมาก และอันดับท่ี 3 คือการ

มีความหลากหลายท้ังสี แบบ และขนาดให้เลือก ในระดับมาก ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาของเสาวนีย์ ใจมูล  (2554)  

เร่ืองพฤติกรรมของคนวัยท างานในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซื้อเคร่ืองส าอางออนไลน์ท่ีพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้

ความส าคัญกับความหลากหลายของสินค้าเป็นปัจจัยย่อยท่ีส าคัญในระดับมาก 

2. ปัจจัยดา้นราคา 

ผลจากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านราคาโดยรวมท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ

เลือกซื้อเสื้อผ้าออนไลน์ ของคนเจนเนอเรชั่นวายมีค่าเฉลี่ยในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้า

ออนไลน์ มากเป็นอันดับท่ี 1 คือ มีความชัดเจนในการแสดงราคาสินค้า ในระดับมาก ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาของ 

วกิานดา ปกปิงเมือง (2552) เร่ืองพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นของนักศึกษาหญิงระดับปริญญาตรี และการศึกษาของ
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เสาวนีย์ ใจมูล (2554) เร่ืองพฤติกรรมของคนวัยท างานในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซื้อเคร่ืองส าอางออนไลน ์ 

และการศึกษาของเขมขวัญ สุดดี (2557) เร่ืองกระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภคชาวไทยต่อการซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นผ่าน 

เฟซบุ๊คพบว่า การมีป้ายราคาบอกชัดเจนและความชัดเจนในการแสดงราคาสินค้ามีความส าคัญในระดับมาก  

และผลการศึกษาของเสาวนีย์ ใจมูล (2554) ยังสอดคล้องกับอันดับท่ี2 คือความส าคัญกับการมีราคาเหมาะสมกับ

คุณภาพในระดับมาก และ อันดับท่ี 3 คือการมีราคาต่ ากว่าสินค้าในท้องตลาด โดยพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้

ความส าคัญกับความสมเหตุสมผลของราคาในระดับมาก และราคาของสนิค้าถูกกว่าการซื้อด้วยวิธีอ่ืน 

3. ปัจจัยดา้นการจัดจ าหน่าย 

ผลจากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านการจัดจ าหน่ายโดยรวมท่ีมผีลต่อการ

ตัดสนิใจเลอืกซือ้เสือ้ผ้าออนไลน์ ของคนเจนเนอเรชั่นวายมคี่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ยรวม 3.77) โดยปัจจัยย่อยท่ีมี

ค่าเฉลี่ยสูงสุดอันดับท่ี 1 คือ การจัดส่งสินค้าอย่างถูกต้องและตรงต่อเวลาในระดับมาก  ซึ่งสอดคล้องกับเขมขวัญ สุดดี 

(2557) เร่ืองกระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภคชาวไทยต่อการซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นผ่านเฟซบุ๊คพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้

ความส าคัญกับการมีสินค้าพร้อมส่งทันที ตลอดเวลา  รองลงมาให้ความส าคัญกับการมรีะบบความปลอดภัยในการช าระ

เงิน อันดับสุดท้ายคือเว็บไซต์มีการปรับปรุงข้อมูลในช่องทางให้ทันสมัยอยูเ่สมอ  ในระดับมากซึ่งสอดคล้องกับการศึกษา

ของเสาวนีย์ ใจมูล () เร่ืองพฤติกรรมของคนวัยท างานในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซื้อเคร่ืองส าอางออนไลน์ พบว่า

เว็บไซต์ท่ีต้องมีการปรับปรุงข้อมูลในช่องทางให้ทันสมัยอยู่เสมอ  เว็บไซต์ใช้งานง่าย สะดวก และรวดเร็วในการค้นหา 

เลอืกซือ้สนิค้า และการตรงตอ่เวลาในการจัดสง่สินค้า  

4. ปัจจัยดา้นการสง่เสริมการตลาด 

ผลจากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับการส่งเสริมการตลาด ต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ

เสื้อผ้าออนไลน ์ของคนเจนเนอเรชั่นวายโดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ยรวม 3.53) โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ย

สูงสุด 3 อันดับแรกคือ พนักงานขายมีอัธยาศัย การพูดจาดี ตอบลูกค้ารวดเร็ว มีความรู้ในตัวสินค้า รองลงมาคือ การมี

นางแบบใส่สินค้า เพื่อให้เห็นภาพจริง หลังการสวมใส่ มีภาพท่ีสวยงามน่าสวมใส่ และ มีการส่งสินค้าฟรีในระดับมาก  

ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาของวิกานดา ปกปิงเมือง(2552) เร่ืองพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นของนักศึกษาหญิงระดับ

ปริญญาตรีพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับพนักงานขายมีอัธยาศัย การพูดจาดี สินค้าลดราคา  

และการศึกษาของเขมขวัญ สุดดี (2557) เร่ืองกระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภคชาวไทยต่อการซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นผ่าน 

เฟซบุค๊พบวา่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับการตอบค าถาม ชีแ้จงข้องสงสัยของเจ้าของเฟซบุค๊  

5. ปัจจัยดา้นการให้บริการส่วนบุคคล 

ผลจากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านการให้บริการส่วนบุคคล ต่อการ

ตัดสินใจเลือกซื้อเสื้อผ้าออนไลน์ ของคนเจนเนอเรชั่นวายโดยรวมมีอยู่ในระดับปานกลาง (ค่าเฉลี่ยรวม 3.46) โดยปัจจัย

ย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับแรกคือการมีระบบสมาชิก และบันทึกข้อมูลการสั่งซื้อท่ีผ่านมา ในระดับปานกลาง 

รองลงมาคือ มีการให้ค าปรึกษา แนะน าเฉพาะทางเป็นรายบุคคล ในระดับปานกลาง และการมีบัตรสมาชิกเพื่อรับสิทธิ

พเิศษ เชน่ส่วนลดวันเกิด ในระดับปานกลาง สอดคล้องกับการศกึษาของเสาวนีย ์ใจมูล (2554) เร่ืองพฤตกิรรมของคนวัย

ท างานในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซื้อเครื่องส าอางออนไลน ์พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับการจัดระบบ
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บันทึกข้อมูลสินค้าท่ีลูกค้าเคยสั่งซื้อหรือเคยดูข้อมูล และการให้ค าแนะน า ค าปรึกษา เกี่ยวกับข้อสงสัยต่างๆ ให้กับลูกค้า

รายบุคคลผ่านเว็บไซต์ และเว็บไซต์มกีารแนะน าสินคา้ที่เหมาะสมแก่ลูกค้า  

6. ปัจจัยดา้นการรักษาความเป็นสว่นตัว 

ผลจากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านการรักษาความเป็นส่วนตัว ต่อการ

ตัดสนิใจเลอืกซื้อเสื้อผ้าออนไลน ์ของคนเจนเนอเรชั่นวายโดยรวมมีอยู่ในระดับปานกลาง (ค่าเฉลี่ย 3.46) โดยปัจจัยยอ่ยท่ี

มีค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับแรกคือ การใช้ตัวแทน บริษัท/ ขั้นตอนในการตัดบัตรเครดิตหรือธนาคารท่ีเป็นท่ีน่าเชื่อถือ  

เพื่อยืนยันวา่ทางรา้นจะไมเ่ก็บขอ้มูลบัตรเครดิตของลูกค้าในระดับมาก และมีการขออนุญาตลูกค้าเพ่ือส่งขอ้มูลข่าวสารไป

ยังอีเมล์ของลูกค้าในระดับมาก และมีการตั้งรหัส (Password) ข้อมูลในการรับ-ส่งข้อมูลซึ่ง สอดคล้องกับการศึกษาของ

เสาวนีย์ ใจมูล (2554) เร่ืองพฤติกรรมของคนวัยท างานในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซื้อเคร่ืองส าอางออนไลน์ พบว่า

ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญคือ มกีารเก็บข้อมูลสว่นตัวของลูกค้าไวเ้ป็นความลับได้ดี และการขออนุญาตลูกค้าเพ่ือ

ส่งขอ้มูลข่าวสารไปยังอีเมลข์องลูกค้า 

ข้อเสนอแนะ 

เนื่องจากการศึกษาคร้ังนี้เป็นการศึกษาจากกลุ่มตัวอย่างท่ีเป็นกลุ่มลูกค้าท่ีเคยซื้อเสื้อผ้าออนไลน์ ดังนั้น  

ผลการศึกษาท่ีได้ ผู้ศึกษามีข้อเสนอแนะท่ีสามารถใช้เป็นแนวทางและอาจเป็นประโยชน์ต่อการวางแผนกลยุ ทธ์ทาง

การตลาดไมเ่พยีงแต่ผู้ประกอบการ แต่รวมถึงผู้ท่ีสนใจน าข้อมูลจากผลการศึกษาครัง้นี้ไปใชพ้ัฒนาศักยภาพ แนวความคิด

และสร้างข้อได้เปรียบทางการแข่งขัน โดยมีรายละเอยีดดังนี้ 

1. เนื่องจากเพศหญิงเป็นเพศท่ีนิยมการซื้อเสื้อผ้าออนไลน์มากกว่าเพศชาย เพศหญิงจึงมีความน่ าสนใจในการ

เป็นกลุ่มเป้าหมายท่ีส าคัญในตลาดเสื้อผ้าออนไลน์ แต่ในขณะเดียวกันนั้น ก าลังการซื้อของเพศชายนั้นจะมีมากกว่าเพศ

หญิง ผู้ประกอบการจึงควรวางกลุ่มเป้าหมายให้ชัดเจน เช่น นอกเหนือจากเสื้อผ้าล าลองแลว้เพศชายจะซื้อเสื้อผ้าประเภท

ชุดกีฬาเป็นหลัก หากผู้ประกอบการตอ้งการจ าหนา่ยเสื้อผ้ากีฬา จึงไมค่วรมองข้ามกลุม่เป้าหมายเพศชาย  

ในการวางแผนโฆษณาทาง Social Media ต่างๆ ผู้ประกอบการสามารถเลือกกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้อย่าง

ละเอียด เชน่ เพศ รายได้ เร่ืองท่ีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายสนใจ รวมถึงพื้นท่ีได้ ดังนั้น ผู้ประกอบการจึงควรศึกษารายละเอียด

ของลูกค้า และวางแผนในการเลือกกลุ่มเป้าหมายให้ชัดเจน เพื่อให้เกิดผลประโยชน์สูงสุด ในการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าท่ี

ผู้ประกอบการตอ้งการ 

2. ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ใช้สมาร์ทโฟน เป็นอุปกรณ์ในการสั่งซื้อมากท่ีสุด ผู้ประกอบการจึงควร

ออกแบบหน้าเว็บไซต์ หรือ Application ท่ีเหมาะสมกับหน้าจอของสมาร์ทโฟน เพื่อให้สะดวกต่อการใช้งานและการสั่งซื้อ

สินค้า ผู้ประกอบการควรใชภ้าพท่ีมีขนาดไฟลไ์มใ่หญ่จนเกินไป เพื่อให้เกิดความรวดเร็วในการโหลดภาพสินค้าหรือข้อมูล 

3. เนื่องจากลูกค้าส่วนใหญ่ จะท าการศึกษาหาข้อมูล เปรียบเทียบก่อนการตัดสินใจซื้อ ผู้ประกอบการจึงควรให้

ข้อมูล รายละเอียดอย่างชัดเจน เพื่อให้งา่ยตอ่การตัดสนิใจซื้อของลูกค้า นอกจากนั้นผู้ประกอบการควรศกึษารายละเอยีด

สินค้า ราคา ของคูแ่ข่งขัน เพื่อให้รู้จุดอ่อน จุดแข็งและเปรียบเทียบ เพื่อให้สามารถน าข้อมูลไปวางแผนการตลาดและน าไป

ปรับใชไ้ด้อยา่งถูกตอ้ง 
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4. ช่วงเวลาระหว่าง 20.00-23.59 น. เป็นเวลาท่ีผู้ตอบแบบสอบถามใช้ในการซื้อเสื้อผ้าออนไลน์มากท่ีสุด  

จึงเป็นเวลาท่ีผู้ประกอบการสามารถน าไปปรับใช้ในการวางแผนโฆษณาออนไลน์เพื่อให้ได้เข้าถึงลูกค้าในเวลาท่ีถูกต้อง

มากท่ีสุด และควรมีความพร้อมในการตอบค าถามหรือให้ข้อมูลกับลูกค้าอย่างทันท่วงที โดยเฉพาะการค้าผ่านสื่อสังคม

ออนไลน์เนื่องจากเป็นสื่อท่ีสามารถเขา้ถึงลูกค้าได้ดีท่ีสุด และเป็นสื่อท่ีลูกค้าใช้มากที่สุด 

5. ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่รู้จักเว็บไซต์ขายเสื้อผ้าออนไลน์จากสื่อสังคมออนไลน์เช่น Facebook Pinterest 

Instagram และเลือกซื้อเสื้อผ้าออนไลน์จากการค้าผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social Commerce) ด้วยเช่นกัน 

ผู้ประกอบการจึงควรให้ความส าคัญกับการท าโฆษณา ประชาสัมพันธ์สินค้า สร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าอยา่งสม่ าเสมอ

ในช่องทางเหล่านี้เพิ่มเตมินอกเหนอืจากการจัดจ าหนา่ยในชอ่งทางอื่นๆ 

6. ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ประกอบการหรือร้านค้าควรให้ความส าคัญกับการวางแผนเร่ืองสตอ๊คสินค้า เพื่อให้มสีินค้า

พร้อมส่งต่อลูกค้าทันที เนื่องจากลูกค้าส่วนใหญ่ ไม่นิยมสินค้าพรีออร์เดอร์ นอกจากสินค้านั้นจะเป็นสินค้าหรือแบรนด์

จากตา่งประเทศ เช่นประเภทชุดกีฬา  การถ่ายภาพสินค้าเพื่อใชใ้นร้านค้าออนไลนน์ั้นควรใช้ภาพถ่ายจากสินค้าจริงพร้อม

บอกรายละเอียดของสินค้าให้ชัดเจน เชน่ ขนาดของเสื้อผ้า รายละเอียดของสี หรือลาย เพื่อป้องกันปัญหาเร่ืองขนาดของ

เสื้อผ้าท่ีไมพ่อดีตัว  สินค้าไม่เหมือนในแบบ   ซึ่งการถ่ายภาพโดยละเอยีดและมหีลายมุมมองจะสามารถช่วยให้ลูกค้าเห็น

ภาพ  ตัดสินใจได้ง่ายขึ้น  หรือเพิ่มเติมการรับประกันสินค้า การส่งคืนสินค้า เพื่อสร้างความมั่นใจให้กับลูกค้าในการท า

การสั่งซื้อ การมีสินค้าท่ีหลากหลายท้ังขนาดและสี เป็นอีกส่วนหนึ่งในการเป็นตัวเลือกท่ีส าคัญท่ีจะท าให้ลูกค้าตัดสินใจ

เลอืกซือ้สนิค้า  

การสร้างความแตกต่างให้กับเสื้อผ้า ออกแบบให้ตรงตามความต้องการของลูกค้า สามารถช่วยเพิ่ม

ความสามารถในการแข่งขัน การสร้างเอกลักษณ์ให้กับสินค้า และน าเสนอให้ชัดเจน เพื่อสร้างจุดเด่นให้กับร้านค้า และท า

โฆษณาให้ตรงกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเฉพาะจะสามารถช่วยให้เป็นท่ีรู้จักในกลุ่มและเกิดการบอกตอ่ โดยเฉพาะการน าไป

ประยุกต์ใช้กับช่องทางจากการค้าผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social Commerce) และเลือกกลุ่มเป้าหมายท่ีเหมาะสม 

เช่น การท าเสื้อผ้าเฉพาะส าหรับคนอ้วน และท าโฆษณาในกรุ๊ปเพจเสื้อผ้าส าหรับคนอ้วน นอกเหนือไปจากการสร้าง

ร้านคา้ทางเว็บไซต์หรือร้านคา้ทางหน้า Facebook เพยีงอยา่งเดียว 

7. ด้านราคา ผู้ประกอบการหรือร้านค้าควรแจ้งราคาอย่างชัดเจนให้ลูกค้าได้ทราบ ตั้งราคาท่ีสมเหตุสมผล  

โดยอาจศึกษาราคาในท้องตลาด และตรวจสอบคุณภาพสินค้าก่อนการจัดส่ง เนื่องจากลูกค้าส่วนใหญ่ มักจะส ารวจและ

ศกึษาราคาสินค้าก่อนการสั่งซือ้  

8. ด้านการจัดจ าหน่าย ผู้ประกอบการหรือร้านค้าควรมีระบบเช็คความถูกต้องของสินค้าก่อนการจัดส่งสินค้า 

เพื่อให้แนใ่จว่าส่งสินค้าท่ีถูกต้องให้กับลูกค้าพร้อมแจ้งระยะเวลาการสง่หลังการรับการช าระเงนิอยา่งชัดเจน เพื่อให้ลูกค้า

ได้ทราบถึงระยะเวลาการจัดส่งท่ีแนน่อน รวมถึงแจ้งรหัสการส่งสินค้า เพื่อให้ลูกค้าได้ทราบสถานะการจัดส่งท่ีชัดเจนและ

ตรวจสอบได้ ซึ่งการค้าการค้าผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน ์(Social Commerce) ผู้ประกอบการอาจท าได้โดยถ่ายรูปใบส่ง

สินค้าท่ีมีรหัสการส่งสินค้าลงหน้าเพจ นอกเหนือจากการส่งข้อความส่วนตัวถึงลูกค้าแต่ละคน เพื่อสร้างความน่าเชื่อถือ

ให้กับลูกค้าทา่นอื่นหรือกลุ่มลูกค้าในอนาคตให้รู้สกึว่า ร้านน้ีมกีารสง่สินค้าจรงิ และมีลูกค้าทา่นอื่นได้ท าการซื้อสินค้าจาก

ทางรา้นจรงิๆ 
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การให้ความมั่นใจกับลูกค้าเร่ืองระบบการช าระเงินโดยการใช้ตัวแทนท่ีมีชื่อเสียงหรือธนาคารท่ีน่าเชื่อถือเป็นสิ่ง

ส าคัญท่ีท าให้ลูกค้าเชื่อมั่นกับความปลอดภัยในชอ่งทางการจัดจ าหน่ายออนไลน ์และมชี่องทางการโอนเงินท่ีหลากหลาย 

เพื่อให้ลูกค้าสะดวกในการเลอืกช่องทางการช าระเงิน โดยเฉพาะช่องทางจากการค้าผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social 

Commerce) ผู้ประกอบการควรมีหลายบัญชีจากต่างธนาคาร เพื่ออ านวยความสะดวกและประหยัดค่าใช้จ่ายในการโอน

เงินต่อลูกค้า หรือควรร่วมมือกับบริษัทจัดส่งสินค้าเพื่อให้เกิดบริการเสริมท่ีมากขึ้น เช่นบริการเก็บเงินปลายทาง เพื่อให้

ลูกค้าเกดิความมั่นใจในการส่ังซื้อ และลดความเส่ียงจากการโอนเงินก่อนได้รับสินค้า 

ร้านค้าออนไลน์ควรปรับปรุงข้อมูลอย่างสม่ าเสมอ รวมถึงการอัพเดทสินค้าใหม่ อาจรวมถึงการให้ความรู้

เกี่ยวกับแฟชั่น การแตง่ตัว หรือข้อมูลข่าวสารตา่งๆ เพื่อให้เกิดการตดิต่อ และสื่อถึงความทันสมัยของร้านค้านั้นๆ เพื่อให้

เห็นถึงความเคลื่อนไหวและสื่อให้ลูกค้ารู้ว่าร้านค้านั้นๆ ยังเปิดให้บริการ โดยเฉพาะการใช้สื่อสังคมออนไลน์ เช่น 

Facebook Line Pinterest Instagram ประกอบอยา่งต่อเนื่อง  

9. ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ประกอบการหรือร้านค้าควรให้ข้อมูลการติดต่อท่ีชัดเจนและสะดวกรวดเร็วต่อ

การตอบค าถามลูกค้า อาจจะเป็นการใช้โปรแกรม Chat ต่างๆ เพื่อความรวดเร็วในการสื่อสารอย่างทันท่วงที เพื่อให้มี

หลักฐานการสนทนา หรือเบอร์โทรศัพท์ท่ีชัดเจนพร้อมแจ้งเวลาท าการท่ีแน่นอนกับลูกค้า  ผู้ประกอบการควรศึกษาตัว

สินค้าและฝึกสอนพนักงานให้มีความรู้ในตัวสินค้า เพื่อให้สามารถตอบค าถามลูกค้าได้อย่างถูกต้อง สอนมารยาทและ

ทักษะในการตอบค าถาม 

การมีนางแบบหรือนายแบบใส่สินค้าจริง ช่วยให้ลูกค้าสามารถเห็นภาพจริงของสินค้าได้มากขึ้น โดยนางแบบ

หรือนายแบบนั้น ไม่จ าเป็นต้องเป็นดาราท่ีมีชื่อเสียงหรือเนทไอดอล แต่จ าเป็นท่ีจะต้องใส่เสื้อผ้าแล้วท าให้สินค้าดูดี น่า

สวมใส่ การมรีีววิสินค้า หรือรูปถ่ายจากลูกค้า รวมถึงการมี Fan Page หรือ ผู้ติดตาม (Followers’) จ านวนมาก ชว่ยสร้าง

ความน่าเชื่อถือให้กับร้านค้า ผู้ประกอบการจึงควรท าโฆษณาหรือจัดกิจกรรมการกด Like หรือ กดแบ่งShare หน้าเพจ

ร้านค้าออนไลน์ เพื่อให้เกิดการส่งต่อและมีผู้ติดตามมากขึ้น จัดกิจกรรมให้ลูกค้ารีวิวสินค้า เพื่อแบ่งปันประสบการณ์  

และบอกต่อเกี่ยวกับร้านค้า เพื่อสร้างความน่าเชื่อถือและประชาสัมพันธ์ร้านค้า โดยใช้สื่อสั งคมออนไลน์ของลูกค้าและ

ร้านคา้เองเป็นตัวกลาง  

10. ด้านการให้บริการส่วนบุคคล  ผู้ประกอบการควรน าระบบสมาชกิมาใช้ เพื่อให้เกิดความสะดวกในการบันทึก

หรือหาข้อมูลลูกค้า ซึ่งหากไม่มกีารใชร้ะบบโปรแกรมคอมพิวเตอร์ ผู้ประกอบการอาจใช ้Excel ขั้นพื้นฐานเพื่อให้สามารถ

น าขอ้มูลของลูกค้า เช่นขอ้มูลการสั่งซือ้เดิม การให้ส่วนลดหรือโปรโมช่ันอาจสามารถช่วยดงึดูดให้ลูกค้าสมัครสมาชิกมาก

ขึน้ โดยผู้ประกอบการสามารถน าขอ้มูลเหลา่นีไ้ปใชใ้ห้เกิดประโยชน ์เพื่อให้ลูกค้ารูส้ึกพเิศษ หรอืเกิดการสั่งซื้อมากขึ้น เช่น 

การให้ส่วนลดในวันเกิด การให้ค าปรึกษาโดยมีขอ้มูลการสั่งซือ้เดิมหรือสามารถแนะน าสินค้าท่ีเหมาะสมกับลูกค้าในแตล่ะ

คน รวมถึงการส่งข่าวสารผ่าน Email หรือ SMS หาลูกค้าแต่ละคนตามความเหมาะสมและสนใจของลูกค้า หรือการส่ง

ข้อความส่วนตัวผ่านทาง Facebook หรือ Line เพื่อให้ลูกค้ารู้สกึพิเศษและได้รับความสนใจดูแลจากร้านคา้เป็นการส่วนตัว 

11. ด้านความรักษาการเป็นส่วนตัว  ผู้ประกอบการหรือร้านค้าควรเลือกใชต้ัวแทนบริษัท/ขั้นตอนในการตัดบัตร

เครดิตหรือธนาคารท่ีเป็นท่ีน่าเชื่อถือ เป็นท่ีรู้จักของลูกค้า และสร้างความมั่นใจให้กับลูกค้าในระบบของการช าระเงิน  

ว่าร้านค้าจะไม่เก็บข้อมูลบัตรเครดิตของลูกค้าในระบบของร้านค้า เนื่องจากอาจเกิดความเสี่ยงจาก Hacker หรือบุคคล

ภายในองค์กร ให้ความส าคัญกับการตั้งรหัสผ่านกับลูกค้า เพื่อให้ลูกค้ารู้สึกถึงความปลอดภัยในระบบการช าระเงินและ
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ข้อมูลส่วนตัว หรือมกีารให้ลูกค้ารับทราบถึงข้อมูลนโยบายความเป็นส่วนตัวอย่างชัดเจน มีการขออนุญาตในการส่งข้อมูล 

ข่าวสารหาลูกค้า ซึ่งอาจท าโดยให้ลูกค้าสามารถเลอืกได้ตั้งแต่การสมัครสมาชิก หากลูกค้ามีปัญหาหรือข้อสงสัยกับทาง

ร้านค้าท่ีเป็นการส่วนตัว ผู้ประกอบการณ์ควรเก็บเป็นความลับ ไม่ควรท าการเผยแพร่ออนไลน์ โดยเฉพาะการเผยแพร่

ผ่านสื่อ Social Media ต่างๆ รวมถึงการตัง้กระทู้ทาง Pantip เนื่องจากอาจท าให้เกิดปัญหา รวมถึงท าให้ลูกค้าท่านอ่ืนหมด

ความเชื่อถอืในตัวร้านคา้นั้น 
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