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ABSTRACT 

The objective of this independent study was to study the psychological factors and marketing mix affecting 

office clothes purchasing decisions through social networks.  It was survey research.  A sample of this study 

consisted of 400 people who had previously purchased office clothes through social networks in Ratchathewi, 

Phaya Thai, and Chatuchak districts. The data was analyzed using descriptive statistics to determine frequency, 

percentage, mean, and standard deviation, as well as inferential statistics such as T- test, F- test, One- Way 

ANOVA, and Pearson Correlation. The results of this study indicated that most of the respondents were females 

over 40 years old, single, working in the government or state enterprise sector, graduated with a bachelor's 

degree or higher, and earned an average monthly income of 20,001–30,000 baht.  The psychological factors 

that had the greatest influence on their office clothes purchasing decisions through social networks were 

perception, followed by beliefs and attitudes, which had the highest average value. When marketing mix factors 

were considered, the product aspect had the greatest impact, followed by price and promotion.  The results of 

the hypothesis test found that demographic characteristics, occupation, and income had an impact on the office 

clothes purchasing decision through social networks; in terms of psychology, motivation, perception, beliefs 

and attitudes, and personality had an impact on the office clothes purchasing decision; and as for the marketing 

mix, price, place, and promotion had an impact on the office clothes purchasing decision. 
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บทคดัย่อ 

งานวจิยันี้มวีตัถุประสงค์เพื่อศกึษาจติวทิยาและส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเสื้อผ้ากลุ่มชุด

ทาํงาน โดยผา่นเครอืขา่ยสงัคมออนไลน์ งานวจิยัเชงิสาํรวจนี้ใชก้ลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 400 คน และเคยสัง่ซือ้เสือ้ผา้กลุ่ม

ชุดทาํงานผา่นเครอืขา่ยสงัคมออนไลน์ จากเขตราชเทว ีเขตพญาไท และเขตจตุจกัร ขอ้มลูโดยใชส้ถติเิชงิพรรณนาจาก

คา่ความถี ่คา่รอ้ยละคา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานสถติเิชงิอนุมานจาก การทดสอบคา่ T-test, F-test และ Multiple 

Regression Analysis ผลการศกึษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุมากกว่า 40 ปี สถานภาพ

โสด อาชีพข้าราชการ/รฐัวสิาหกิจ การศึกษาระดบัปรญิญาตรขีึ้นไป มรีายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,001-30,000 บาท 

จติวทิยาทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้กลุ่มชุดทาํงาน ทีม่คี่าเฉลีย่อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด คอื ดา้นการรบัรู ้ส่วนประสม

ทางการตลาด ทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้กลุ่มชุดทาํงาน ทีม่คี่าเฉลีย่อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด คอื ดา้นผลติภณัฑ ์ผล

การทดสอบสมมติฐานพบว่า ลกัษณะประชากรศาสตร์ด้านอาชพีและรายได้ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเสื้อผา้กลุ่มชุด

ทาํงาน ส่วนจติวทิยาดา้นแรงจงูใจ การรบัรู ้ความเชื่อและทศันคต ิและดา้นบุคลกิภาพ ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้

กลุ่มชุดทาํงาน สว่นประสมทางการตลาดดา้นราคา การจดัจาํหน่าย และการสง่เสรมิการตลาด สง่ผลต่อการตดัสนิใจซื้อ

เสือ้ผา้กลุ่มชุดทาํงาน 
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บทนํา 

ปัจจุบนัธุรกจิออนไลน์มกีารเตบิโตขึน้อย่างต่อเนื่อง เสือ้ผา้เป็นสนิคา้ทีผู่บ้รโิภคนิยมการซื้อผา่นระบบทางออนไลน์มากทีส่ดุ

เนื่องจากมรีาคาไม่สูงมาก ซื้อขายไดส้ะดวกและรวดเรว็ และการเขา้ถงึดา้นอนิเตอร์เน็ตทําใหค้วามตอ้งการมมีากขึน้ 

การแต่งกายถอืเป็นค่านิยมสาํคญัสาํหรบัคนในสมยัปัจจุบนั โดยแนวโน้มการเลอืกซื้อเสือ้ผา้รปูแบบสากลและประยุกต์

ใส่ได้หลายโอกาสมากขึ้น โดยเฉพาะชุดทํางาน ชุดลําลองที่ได้หลายโอกาสเนื่องจากการผ่อนคลายมาตรการ 

Lockdown ทาํใหธุ้รกจิจาํหน่ายเสือ้ผา้เริม่มยีอดจาํหน่ายมากขึน้ แต่ยอดจาํหน่ายเสือ้ผา้ในประเทศกลบัมแีนวโน้มลดลง

ต่อเนื่อง จากการที่ผู้บรโิภคหนัไปซื้อเสื้อผ้าจากจนีผ่านช่องทางออนไลน์กนัมากขึน้ ส่งผลให้สนิค้าเสื้อผ้าที่ผลติใน

ประเทศตอ้งเผชญิการแขง่ขนัทีรุ่นแรงขึน้ (ประชาชาตธิุรกจิ, 27-29 ธ.ค. 2564) 

สถานการณ์การแพร่ระบาดของเชื้อไวรสัโควดิ-19 เปลี่ยนพฤตกิรรมการใชช้วีติของคนทํางานแบบเดมิ การเลอืกซื้อ

อุปโภคบรโิภคนิยมทําการซื้อขายทางออนไลน์ องคก์รบรษิทัต่างๆ ในหลายประเทศเริม่ประกาศนโยบายการทํางานที่บ้าน 

(WFH) Work from Home สลบักับการทํางานที่ออฟฟิศเป็นบางวนัหรือเรียกว่าการทํางานแบบผสมผสาน ทําให้

ผูบ้รโิภคมแีนวทางการเลอืกซื้อเสือ้ผา้เปลีย่นไป งานวจิยันี้ มุ่งศกึษาการตดัสนิใจซื้อบนสงัคมออนไลน์กลุ่มเสือ้ผา้ชุด

ทาํงานเพื่อการวางแผนทางการตลาด ผูบ้รโิภคบางส่วนยงัคงมคีวามพรอ้มในการใชจ้่ายการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้กลุ่มชุด

ทํางานและจะมคีวามตอ้งการมากขึน้จงึทําใหผู้ว้จิยัมคีวามสนใจทีจ่ะทําการศกึษาเรื่อง “จติวทิยาและส่วนประสมทาง

การตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้ากลุ่มชุดทํางาน โดยผ่านเครือข่ายสงัคมออนไลน์” ผลการศึกษาครัง้นี้ 

สามารถใช้เป็นข้อมูลในการวางแผนและกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อการตดัสนิใจซื้อเสื้อผ้ากลุ่มชุดทํางาน โดยผ่าน

เครอืข่ายสงัคมออนไลน์ของผูบ้รโิภคทีเ่ปลี่ยนแปลงไป โดยมวีตัถุประสงคก์ารวจิยั 1) เพื่อศกึษาลกัษณะส่วนบุคคลที่

ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้กลุ่มชุดทํางาน โดยผ่านเครอืข่ายสงัคมออนไลน์ 2) เพื่อศกึษาจติวทิยาทีส่่งผลต่อการ

ตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้กลุ่มชุดทํางาน โดยผ่านเครอืข่ายสงัคมออนไลน์ 3) เพื่อศกึษาส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ที่

สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้กลุ่มชุดทาํงาน โดยผา่นเครอืขา่ยสงัคมออนไลน์ 

 

การทบทวนวรรณกรรม 

ทฤษฎลีําดบัขัน้ความตอ้งการของมาสโลว ์ซึ่งจะมปัีจจยัดา้นจติวทิยาเขา้มาเกีย่วขอ้งซึ่งเป็นส่วนสําคญัทีท่ําให้บุคคล

นัน้ๆ ตดัสนิใจบรโิภคสนิคา้และบรกิาร ซึง่สามารถแบ่งออกเป็น 1) แรงจงูใจ คอื พลงัทางความคดิหรอืความเชื่อทีเ่ป็น

ตวักระตุน้ใหม้นุษยเ์กดิพฤตกิรรมการแสดงออกต่อสิง่รอบขา้งเพื่อใหต้นเองนัน้ไปถงึเป้าหมาย 2) การรบัรู ้คอื บุคคล

จะถูกลอ้มรอบดว้ยสิง่เรา้อนัเกดิขึน้จากสภาพแวดลอ้มผา่นเขา้มาจากประสาทสมัผสัทัง้ 5 รปูแบบ คอื จากการมองเหน็ 

การได้ยนิ การดมกลิ่ม การสมัผสั และการรบัรสชาติ 3) การเรยีนรู้ หมายถึง การเปลี่ยนแปลงของพฤติกรรมอนั

เนื่องมาจากประสบการณ์ที่มากขึ้นของแต่ละบุคคล 4) ทศันคติ หมายถึง การคล้อยตามจากการเรยีนรู้เพื่อให้เกิด

พฤตกิรรมทีเ่กีย่วขอ้งกนักบัความพงึพอใจหรอืไมพ่งึพอใจต่อสิง่เรา้นัน้ๆ 5) บุคลกิภาพ หมายถงึ ลกัษณะดา้นจติวทิยา 

ทีแ่ตกต่างกนัของบุคคลซึง่นําไปสูก่ารตอบสนองต่อสิง่แวดลอ้มทีม่แีนวโน้มเหมอืนเดมิ และสอดคลอ้งกนั 

ของส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) Kotler (1997) ไดอ้ธบิายความหมาย ตวัแปรหรอืเครื่องมอืทางการตลาดที่

สามารถควบคุมได ้โดยมกัจะนํามาใชร้่วมกนัเพื่อตอบสนองความพงึพอใจ และความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย

แต่เดมิจะมเีพยีง 4 ตวัแปร (4Ps) ได้แก่ 1) ผลติภณัฑ์ หมายถงึ รูปร่างของผลติภณัฑ์ และ/หรอืรวมไปถงึบรกิารที่

เกี่ยวข้องกบัผลิตภณัฑ์นัน้ๆ 2) ราคา ที่ต้องมกีารกําหนดให้ถูกต้องและเหมาะสม 3) สถานที่หรอืช่องทางการจดั

จําหน่าย คอื ช่องทางทีจ่ะสามารถนําส่งสนิคา้/บรกิารไปสู่ผูบ้รโิภค 4) การส่งเสรมิการตลาด การส่งเสรมิการจาํหน่าย

จะเกีย่วขอ้งกบัวธิกีารต่างๆ ทีใ่ชส้าํหรบัสือ่ความใหถ้งึตลาดเป้าหมาย 

กระบวนการตัดสินใจซื้อ คอทเลอร์ ฟิลลิป (Kotler, Philip, 2012 อ้างถึงโดย อดุลย์ จาตุรงคกุล, 2550: 13-26) 

ประกอบดว้ย กระบวนการตดัสนิใจ 5 ขัน้ตอน คอื 1) การรบัรูปั้ญหาหรอืความจาํเป็น หมายถงึ การทีบุ่คคลรบัรูค้วาม

ตอ้งการของตนเองซึ่งเกดิขึน้เอง 2) การแสวงหาขอ้มูล หมายถงึ ความตอ้งการเมื่อถูกกระตุน้มากพอ เพื่อตอบสนอง
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ความตอ้งการทนัท ี3) การประเมนิทางเลอืก หมายถงึ เมือ่ผูบ้รโิภคไดข้อ้มลูจากขัน้ที ่2 ต่อไปผูบ้รโิภคจะเกดิการเขา้ใจ 

และประเมนิทางเลอืกต่างๆ 4) การตดัสนิใจซื้อ หมายถงึ จากการประเมนิผลทางเลอืกในขัน้ตอนที ่3 ผูบ้รโิภคจะตอ้ง

ตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑท์ีเ่ขาชอบมากทีส่ดุ 5) พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ เป็นความรูส้กึพอใจหรอืไมพ่อใจ 

Schiffman and Kanuk (2010) กล่าวถงึ การตดัสนิใจซื้อเป็นส่วนหนึ่งของพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ทีผู่บ้รโิภคทําการคน้หา 

การคดิ การซื้อ การใช ้การประเมนิผลเกีย่วกบัสนิคา้ หรอืบรกิารโดยคาดหวงัว่าสิง่เหล่านัน้จะสามารถตอบสนองความ

ตอ้งการของตนเองได ้คอื 1) การรบัรูปั้ญหาหรอืความจาํเป็น หมายถงึ การทีผู่บ้รโิภคไดต้ระหนักถงึปัญหา หรอืความ

จําเป็นที่กําลงัประสบอยู่จนเกิดความต้องการที่จะแสวงหาสิง่ใดสิง่หนึ่งมาช่วยแก้ปัญหา 2) การประเมนิทางเลอืก 

หมายถงึ การนําทางเลอืกทีร่วบรวมไวข้ ัน้ตอนการแสวงหาขอ้มลูพจิารณาเพื่อหาทางเลอืกทีด่ทีีสุ่ด 3) การตดัสนิใจซื้อ

จะช่วยให้ผู้บริโภคกําหนดความพอใจระหว่างผลิตภัณฑ์ต่างๆ ที่เขาชอบมากที่สุดซึ่งจะเกิดขึ้นหลงัจากประเมิน

ทางเลอืก 4) พฤตกิรรมหลงัการซื้อ ผูบ้รโิภคจะมปีระสบการณ์เกี่ยวกบั ความพอใจหรอืไม่พงึพอใจผลติภณัฑ์เพราะ

ผูบ้รโิภคจะประเมนิประโยชน์ทีไ่ดร้บัจากสนิคา้และบรกิารทีไ่ดต้ดัสนิใจซือ้ไปแลว้ 

การตลาดผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ คอื รูปแบบของการสร้างเครื่องมอืทางการตลาดบนโลกอินเทอร์เน็ต การยอมรบั

เทคโนโลย ีหมายถงึ การยอมรบัในการนําเทคโนโลยมีาใชง้านเพือ่ก่อใหเ้กดิประโยชน์ต่อบุคคลในดา้นต่างๆ 

สมมติฐานการวิจยั 

1) ลกัษณะส่วนบุคคลทีแ่ตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเสื้อผา้กลุ่มชุดทํางาน โดยผ่านเครอืข่ายสงัคมออนไลน์ 

แตกต่างกนั 

2) จติวทิยาทีแ่ตกต่างกนั สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้กลุ่มชุดทาํงาน โดยผา่นเครอืขา่ยสงัคมออนไลน์ แตกต่างกนั 

3) ส่วนประสมทางการตลาดที่แตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเสื้อผ้ากลุ่มชุดทํางาน โดยผ่านเครอืข่ายสงัคม

ออนไลน์ แตกต่างกนั 

กรอบแนวคิดการวิจยั 

ตวัแปรอสิระ (Independent Variables) 

ลกัษณะสว่นบุคคล 

1) เพศ 

2) อาย ุ

3) ระดบัการศกึษา 

4) อาชพี 

5) รายได ้

6) สถานภาพ 

 จติวทิยา 

1) การจงูใจ 

2) การรบัรู ้

3) การเรยีนรู ้

4) ทศันคต ิ

5) บุคลกิภาพ 

 สว่นประสมทางการตลาด 

1) ผลติภณัฑ ์

2) ราคา 

3) ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 

4) การสง่เสรมิการตลาด 

 

 

ตวัแปรตาม (Dependent Variables) 

1) การรบัรูปั้ญหา 

2) การแสวงหาขอ้มลู 

3) การประเมนิทางเลอืก 

4) การตดัสนิใจซือ้ 

5) พฤตกิรรมหลงัซือ้ 

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคดิ 
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วิธีดาํเนินการวิจยั 

การวจิยัในครัง้นี้ เป็นการศกึษาเรื่อง จติวทิยาและส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้กลุ่มชุด

ทํางาน โดยผ่านเครอืข่ายสงัคมออนไลน์ เป็นการวจิยัเชิงสํารวจ (Survey Research) โดยใช้วธิกีารเก็บขอ้มูลด้วย

แบบสอบถามประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้นี้ คอื กลุ่มคนทาํงาน ทัง้เพศชาย และเพศหญงิ ทีม่อีาย ุ20 ปีขึน้ไป และมี

ประสบการณ์ในการสัง่ซื้อเสื้อผ้ากลุ่มชุดทํางาน โดยผ่านเครอืข่ายสงัคมออนไลน์ การกําหนดขนาดกลุ่มตวัอย่าง  

จากการเปิดตารางของ ทาโรยามาเน่ (Taro Yamane, 1973) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ความคลาดเคลื่อน 5% โดยใช้

จํานวนประชากร รวมทัง้สิน้ 232,652 คน การสุ่มตวัอย่างขัน้ตอนที ่1 การสุ่มตวัอย่างแบบเฉพาะเจาะจงพืน้ที ่โดยทาํ

การคดัเลอืกเขตทีจ่ะทําการศกึษาเพยีง 3 เขต ขัน้ตอนที ่2 การสุ่มตวัอย่าง โดยการคํานวณเทยีบจาก กลุ่มตวัอย่าง

ทัง้หมด 400 ตวัอยา่ง ใน 3 เขต ตามสดัสว่นของจาํนวนประชากร 

 

ตารางท่ี 1 แสดงสดัสว่นจาํนวนตวัอยา่ง เทยีบจากประชากร 3 เขต 

เขตพืน้ท่ี จาํนวนประชากร สดัส่วนประชากรทัง้หมด กลุ่มตวัอย่าง 

เขตราชเทว ี 49,785 0.21 86 

เขตพญาไท 53,519 0.23 92 

เขตจตุจกัร 129,348 0.56 222 

รวมทัง้ส้ิน 232,652 (100) หรือ 1 400 

 

เครื่องมอืที่ใช้ในการวจิยัครัง้นี้ เป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) ซึ่งเป็นแบบสอบถามที่ผู้วจิยัสร้างขึ้นเพื่อศึกษา

จติวทิยาการตอบสนองของผูบ้รโิภคทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้กลุ่มชุดทํางาน โดยผ่านเครอืข่ายสงัคมออนไลน์ 

โดยแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 5 ส่วน ส่วนที ่1 คําถามคดักรอง ส่วนที ่2 แบบสอบถามขอ้มูลทัว่ไปเกีย่วกบัลกัษณะ

ทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม ลกัษณะแบบตรวจสอบรายการ (Checklist) สว่นที ่3 แบบสอบถามขอ้มลู

เกีย่วกบัจติวทิยาการตอบสนองของผูบ้รโิภค ไดแ้ก่ ดา้นแรงจูงใจ ดา้นการรบัรู ้ดา้นการเรยีนรู ้ดา้นความเชื่อมัน่และ

ทศันคต ิดา้นบุคลกิภาพ แบบสอบถามแบบมาตราส่วนประเมนิคําตอบ (Rating Scale Questions) แบ่งเป็น 5 ระดบั 

ส่วนที ่4 แบบสอบถามขอ้มลูเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานที ่ดา้นการ

สง่เสรมิการตลาด แบบสอบถามแบบมาตราสว่นประเมนิคาํตอบ (Rating Scale Questions) แบ่งเป็น 5 ระดบั สว่นที ่5 

แบบสอบถามข้อมูลเกี่ยวกบัการตดัสนิใจซื้อ ได้แก่ การรบัรู้ปัญหา การแสวงหาข้อมูล การประเมนิทางเลือก การ

ตดัสนิใจซื้อ พฤติกรรมภายหลงัการซื้อ แบบสอบถามแบบมาตราส่วนประเมนิคําตอบ (Rating Scale Questions) 

แบ่งเป็น 5 ระดบั 

สถติทิีใ่ชใ้นการวจิยั คอื 1) ค่ารอ้ยละ (Percentages) คอื การคํานวณหาสดัส่วนของขอ้มูลในแต่ละตวัเทยีบกบัขอ้มูล

รวมทัง้หมดโดยใหข้อ้มูลรวมทัง้หมดมคี่าเป็นรอ้ย 2) ความถี่ (Frequency) การนําขอ้มูลทีร่วบรวมมาไดม้าจดัใหม่ให้

เป็นระเบยีบ เป็นหมวดหมู่เรยีงจากมากไปน้อยหรอืเรยีงจากน้อยไปมาก 3) ค่าเฉลี่ย (Mean) ค่าเฉลี่ยหรอืค่ามชัฌมิ

เลขคณิต ใช้สญัลกัษณ์ X� สําหรบัค่าเฉลี่ยที่ได้มาจากกลุ่มตวัอย่าง และใช้สญัลกัษณ์ µ สําหรบัค่าเฉลี่ยที่ได้มาจาก

ประชากรทัง้หมด การคาํนวณหาค่าเฉลีย่ทีไ่ด ้2 แบบ คอื การคาํนวณหาค่าเฉลีย่จากขอ้มลูดบิทีไ่ม่อยู่ในรปูของตาราง

แจกแจงความถี่ และการคํานวณหาค่าเฉลี่ยจากขอ้มูลจดักลุ่มทีอ่ยู่ในรูปของตารางแจกแจงความถี ่4) ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน (Standard Deviation) ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) คอื ค่ารากที่สองของผลรวมของความแตกต่าง

ระหวา่งขอ้มลูดบิกบัคา่เฉลีย่ยกกาํลงัสอง (sum of squares ของผลต่าง) หารดว้ยจาํนวนขอ้มลูทัง้หมด 
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ผลการวิจยั 

ขอ้มลูลกัษณะสว่นบุคคล พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ จาํนวน 291 คน คดิเป็นรอ้ยละ 72.75 กลุ่ม

ผูท้ีม่อีายุ มากกว่า 40 ปีขึน้ไป จํานวน 131 คน คดิเป็นรอ้ยละ 32.75 สถานภาพโสด จํานวน 193 คน คดิเป็นรอ้ยละ 

48.25 อาชพีขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ จํานวน 284 คน คดิเป็นรอ้ยละ 71.00 การศกึษามากทีสุ่ด คอื ระดบัปรญิญาตร ี

จาํนวน 270 คน คดิเป็นรอ้ยละ 67.50 กลุ่มรายได ้20,001-30,000 บาท จาํนวน 175 คน คดิเป็นรอ้ยละ 43.75 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล จิตวิทยาการตอบสนอง พบว่า การรบัรู้ แรงจูงใจ ความเชื่อและทศันคติ บุคลิกภาพ และ 

การเรยีนรู้ เมื่อพจิารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านการรบัรู้ มคีะแนนเฉลี่ยสูงที่สุด (X� = 4.68) ผลการวเิคราะห์ขอ้มูล 

สว่นประสมทางการตลาด พบวา่ ผลติภณัฑ ์ราคา การสง่เสรมิการตลาด และการจดัจาํหน่าย เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้น 

พบว่า ดา้นผลติภณัฑ ์มคีะแนนเฉลีย่สงูทีสุ่ด (X� = 4.62) ผลการวเิคราะหข์อ้มลู ทัง้ 5 ดา้น พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม

เลอืกสูงสุดตามลําดบั การตดัสนิใจซื้อ การประเมนิทางเลอืกการแสวงหาขอ้มูล พฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ การรบัรู้

ความตอ้งการของ เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ดา้นการตดัสนิใจซือ้ มคีะแนนเฉลีย่สงูทีส่ดุ (X� = 4.39) 

ผลการทดสอบสมมตฐิาน จากตารางที ่2 ลกัษณะสว่นบุคคลทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้กลุ่มชุดทาํงาน 

โดยผ่านเครอืข่ายทางสงัคมออนไลน์ แตกต่างกนั พบว่า อาชพีและรายได้ ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเสื้อผ้ากลุ่มชุด

ทาํงาน 

ผลการทดสอบสมมตฐิาน จากตารางที ่3 ดา้นจติวทิยา ทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้กลุ่มชุดทาํงาน โดย

ผา่นเครอืขา่ยทางสงัคมออนไลน์ แตกต่างกนั พบวา่ การรบัรู ้ความเชือ่ทศันคตแิละบุคลกิภาพสง่ผลต่อการตดัสนิใจซื้อ

เสือ้ผา้กลุ่มชุดทาํงาน 

ผลการทดสอบสมมตฐิาน จากตารางที ่4 ดา้นส่วนประสมทางการตลาด ทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้

กลุ่มชุดทาํงาน โดยผา่นเครอืขา่ยทางสงัคมออนไลน์ แตกต่างกนั พบวา่ การจดัจาํหน่าย การสง่เสรมิการตลาดสง่ผลต่อ

การตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้กลุ่มชุดทาํงาน 

 

ตารางท่ี 2 แสดงลาํดบั คา่ X� และ S.D. ของสว่นประสมทางการตลาดของผูบ้รโิภคซือ้เสือ้ผา้กลุ่มชุดทาํงาน 

ลกัษณะส่วนบคุคล  X� S.D. T Sig 

เพศ 

 

ชาย 

หญงิ 

4.37 

4.31 

0.33 

0.45 

1.36 0.14 

อาย ุ

 

ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 

1.95 

71.51 

0.489 

0.181 

3.370 0.10 

สถานภาพ 

 

ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 

0.70 

72.76 

0.354 

0.183 

1.929 0.147 

อาชพี 

 

ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 

4.70 

68.76 

1.568 

0.174 

9.033 0.00** 

การศกึษา ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 

0.69 

72.77 

0.348 

0.183 

1.901 0.151 

รายได ้ ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 

6.40 

67.06 

1.281 

0.170 

7.527 0.00** 

 

 

 

 



[7] 

ตารางท่ี 3 แสดงลาํดบั คา่ X� และ S.D. ของจติวทิยาของผูบ้รโิภคซือ้เสือ้ผา้กลุ่มชุดทาํงาน 

จิตวิทยา X� S.D. T Sig 

แรงจงูใจ 4.15 0.60 2.698 .007 

การรบัรู ้ 4.46 0.34 4.002 .000** 

การเรยีนรู ้ 3.98 0.59 -.815 .416 

ความเชือ่และทศันคต ิ 4.46 0.28 3.160 .002** 

ดา้นบุคลกิภาพ 4.40 0.23 4.536 .000** 

 

ตารางท่ี 4 แสดงลาํดบั คา่ X� และ S.D. ของสว่นประสมทางการตลาดของผูบ้รโิภคซือ้เสือ้ผา้กลุ่มชุดทาํงาน 

ส่วนประสมทางการตลาด X� S.D. T Sig 

ผลติภณัฑ ์ 4.62 0.58 -.989 .323 

ราคา 4.57 0.54 2.041 .042 

การจดัจาํหน่าย 4.49 0.82 4.905 .000** 

การสง่เสรมิการตลาด 4.51 0.60 5.735 .000** 

 

สรปุและอภิปรายผลการวิจยั 

งานวจิยัเรือ่ง จติวทิยาและสว่นประสมทางการตลาด ทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้กลุ่มชุดทาํงาน โดยผา่นเครอืขา่ย

สงัคมออนไลน์ สามารถอภปิรายผลได ้ดงันี้ 

ลกัษณะส่วนบุคคล พบว่า รายได ้ทีแ่ตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้กลุ่มชุดทํางานโดยผ่านเครอืขา่ยสงัคม

ออนไลน์ โดยกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ มรีายได้อยู่ที่ 20,001-30,000 บาท จะมกีารตดัสนิใจในการซื้อมากกว่ากลุ่มทีม่ ี

รายไดต้ํ่ากว่า 10,000 บาท ซึ่งจะสอดคล้องกบังานวจิยัของ ยศสรลั ทวพีฒันะพงศ์ (2560) พฤตกิรรมการซื้อเสื้อผา้

ออนไลน์ และทัศนคติที่มีต่อส่วนประสมทางการตลาด ที่ส่งผลต่อความตัง้ใจในการซื้อซํ้าของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร พบวา่ รายไดเ้ป็นสิง่สาํคญัในการซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคทาํใหผู้ป้ระกอบการรา้นคา้สามารถศกึษาและ

วางแผนการตลาดใหเ้หมาะสมกบัความตอ้งการของกลุ่มผูบ้รโิภคได ้

จติวทิยาการตอบสนองของผูบ้รโิภคซือ้เสือ้ผา้กลุ่มชุดทาํงาน โดยผา่นเครอืขา่ยสงัคมออนไลน์ สามารถอภปิรายผลได ้

ดงันี้ 

1) แรงจูงใจทีแ่ตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อทีแ่ตกต่างกนั แสดงใหเ้หน็ว่า ความต้องการไดแ้ละนํามาใชใ้นการ

กําหนดเกณฑ์ เพื่อประเมนิความคุม้ค่าและประกอบการตดัสนิใจซื้อ ซึ่งจะสอดคล้องกบังานวจิยัของ รวนิันท์ ณรงค์สวสัดิ ์

(2563) ศกึษาเกีย่วกบัแรงจงูใจในการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้แฟชัน่สตรขีอง Generation Y ผ่าน สื่อสงัคมออนไลน์ อนิสตาแกรม 

พบว่า แรงจูงใจมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้ โดยผ่านเครอืข่ายสงัคมออนไลน์ เพราะชื่นชอบการซื้อเสือ้ผา้โดยการดู

รปูภาพสนิคา้เพิม่เตมิจากทางรา้นและตดัสนิใจซือ้ในทนัท ี

2) การรบัรูท้ีแ่ตกต่างกนัสง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ทีแ่ตกต่างกนั แสดงใหเ้หน็วา่ ดา้นการรบัรู ้หากเกดิความตอ้งการทีจ่ะ

ซื้อสนิคา้จะสามารถรบัรูข้อ้มลูสนิคา้จากการประชาสมัพนัธเ์พื่อตอบสนองความตอ้งการได ้และเมื่อเกดิความตอ้งการที่

จะนําไปสู่การตดัสนิใจซื้อ ซึ่งจะสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู (2559) ศกึษาเรื่อง ปัจจยัทีม่อีทิธพิล

ต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ผ่านทางสงัคมออนไลน์ พบว่า ผูบ้รโิภคจะตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้จากรา้นคา้ และผูข้ายระบุ

รายละเอยีดของสนิคา้ขอ้มลูไวค้รบถว้นซึง่จะนําไปสูก่ารตดัสนิใจซือ้ 

3) การเรยีนรูท้ีแ่ตกต่างกนัส่งผลต่อส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้ทีแ่ตกต่างกนั โดยกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่จะดรูวีวิสนิคา้จาก

ผูใ้ชจ้รงิก่อนการตดัสนิใจซื้อเพื่อสรา้งความมัน่ใจ และตอ้งการเหน็รูปภาพสนิคา้ไดช้ดัเจนมากขึน้ ซึ่งจะสอดคล้องกบั

งานวจิยัของ ณัฐพศัพนธ์ แสวงทรพัย์ (2561) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและพฤตกิรรมหลงัการซื้อสนิค้าของ
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ผูบ้รโิภคในตลาดนดัชุมชน ในเขตอาํเภอธญับุร ีจงัหวดัปทุมธานี พบวา่ ในการสัง่ซือ้สนิคา้ผูบ้รโิภคจะพจิารณาคุณภาพ 

หรอืเปรยีบเทยีบความแตกต่างของสนิคา้จากรา้นอื่นๆ ซึง่นําไปสูก่ารตดัสนิใจซือ้ 

4) ความเชื่อและทศันคตทิีแ่ตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้กลุ่มชุดทํางาน โดยผ่านเครอืข่ายสงัคมออนไลน์ 

คอื ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่จะมคีวามเชื่อเป็นส่วนหนึ่งทีก่่อใหเ้กดิพฤตกิรรมในการใชส้นิคา้และบรกิาร ซึ่งจะสอดคล้องกบั

งานวจิยัของ สามารถ สทิธมิณี (2562) ศกึษาเกีย่วกบั ปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ผ่านทางช่องทาง Online: 

กรณีศกึษาจงัหวดัน่านและกรุงเทพมหานคร พบว่า เรื่องชื่อเสยีงของสนิคา้และรา้นคา้ เช่น รา้นคา้ทีม่ชีื่อเสยีงมากเป็น

ทีรู่จ้กัในวงกวา้ง มผีูใ้ชบ้รกิารมาก จะทาํใหผู้บ้รโิภครูส้กึถงึความปลอดภยัและเกดิความตอ้งการในการสัง่ซื้อสนิคา้จาก

รา้นคา้นัน้ๆ 

5) บุคลกิภาพทีแ่ตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้กลุ่มชุดทํางาน โดยผ่านเครอืข่ายสงัคมออนไลน์ทีแ่ตกต่างกนั 

ซึ่งกลุ่มตวัอย่างในทีน่ี้จะเขา้ใจถงึการดําเนินชวีติประจําวนั ช่วยใหเ้กดิความมัน่ใจในตวัเอง มบุีคลกิภาพทีด่ชี่วยใหจ้ะ

ตดัสนิใจตามความรูส้กึของตนเองเป็นหลกั ซึง่จะสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ บณัฑติ จอ้ยล ี(2562) ปัจจยัทีม่ผีลต่อการ

ตดัสนิใจซื้อสนิคา้ออนไลน์ของผูบ้รโิภคในอําเภอเมอืง จงัหวดัชลบุร ีพบว่า ดา้นคุณภาพ การบรกิาร และดา้นขอ้มูล

ของสินค้า มีความแปลกใหม่ของสินค้าใหม่อยู่สมํ่าเสมอ ทําให้ผู้ซื้อสนใจและติดตามอยู่ตลอดเวลา ส่งผลต่อการ

ตดัสนิใจซือ้สนิคา้ 

ส่วนประสมของการตลาดของผูบ้รโิภคซื้อเสื้อผา้กลุ่มชุดทํางาน โดยผ่านเครอืข่ายสงัคมออนไลน์ สามารถอภปิรายผลได้ 

ดงันี้ 

1) ด้านผลิตภัณฑ์ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้ากลุ่มชุดทํางาน โดยผ่านเครือข่ายสงัคมออนไลน์ของผู้บริโภค 

เนื่องจากสนิคา้ในสื่อออนไลน์จะมคีวามคลา้ยกนั ทัง้ในเรื่องของคุณภาพและรูปลกัษณ์ของผลติภณัฑ ์ซึง่จะสอดคลอ้ง

กบังานวจิยัของ ชษิณุพงศ์ สุกกํ่า (2560) ศกึษาเกี่ยวกบั พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านทางสื่อออนไลน์ของ

ผูบ้รโิภคในอําเภอเมอืง จงัหวดันครปฐม พบว่า ผลติภณัฑม์ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ออนไลน์ เพราะสนิคา้ทีนํ่ามา

ขายไมไ่ดแ้ตกต่างกนัมาก 

2) ดา้นราคาทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้กลุ่มชุดทาํงาน โดยผา่นเครอืขา่ยสงัคมออนไลน์ เนื่องจากรา้นคา้ออนไลน์

ไม่มตีน้ทุนในการเปิดหน้ารา้นทําใหม้รีาคาสนิคา้ทีถู่กลง ทําใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจทีจ่ะซื้อสนิคา้ผ่านทางสงัคมออนไลน์

มากกว่าทีจ่ะไปซื้อจากรา้นคา้ทีม่หีน้ารา้น ซึ่งจะสอดคล้องกบังานวจิยัของ ปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู (2559) ศกึษาเรื่อง 

ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ผ่านทางสงัคมออนไลน์ การวจิยันี้เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ พบว่า สนิคา้จาก

รา้นคา้ทีจ่ําหน่ายในออนไลน์จะมรีาคาถูกกว่าตลาดทัว่ไป และมคีวามชดัเจนในเรื่องราคาจากทางผูข้ายทําใหผู้บ้รโิภค

เกดิตดัสนิใจทีจ่ะซือ้ 

3) ดา้นการจดัจําหน่ายทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้กลุ่มชุดทํางาน โดยผ่านเครอืข่ายสงัคมออนไลน์ คอื คุณภาพ

ของสนิคา้ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ผ่านออนไลน์ หรอืใหบ้รกิารทีเ่ป็นประโยชน์กบัลูกคา้ดว้ยความจรงิใจใหค้วาม

ชว่ยเหลอืเมื่อลกูคา้ตอ้งการ ซึง่จะสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ เมธสั ถริะจติมัน่ (2561) ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดที่

ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้ออาคารพาณิชยข์องโครงการแห่งหนึ่งในกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล พบว่า ดา้น

การจดัจําหน่ายมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้า เช่น มกีารสัง่ซื้อสนิค้าที่สะดวก ไม่ยุ่งยากซบัซ้อน ใหค้ําแนะนํา และ

ชอ่งทางการชาํระเงนิหลายชอ่งทาง มบีรกิารจดัสง่ทุกพืน้ที ่สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ 

4) ด้านการส่งเสรมิการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเสื้อผา้กลุ่มชุดทํางาน โดยผ่านเครอืข่ายสงัคมออนไลน์ของ

ผูบ้รโิภคมคีวามตอ้งการใหร้า้นคา้ออนไลน์นัน้ๆ แจง้ขา่วสาร หรอืขอ้มลูสนิคา้ถงึลูกคา้โดยตรง และตอ้งการใหท้าํอยา่ง

สมํ่าเสมอ ซึ่งจะสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ปัณณวชิญ์ พยุหวรรธนะ (2559) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อ

การตดัสนิใจซื้อวปิป้ิงครมี พบว่า ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญัในดา้นการส่งเสรมิการตลาด เช่น ส่วนลด มขีองแถมให้

เมือ่ซือ้ตามทีก่าํหนด และการใหข้อ้มลูแนะนําสนิคา้ สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ 
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ผลการทดสอบสมมติฐาน 

จากการศกึษาเรื่อง จติวทิยาและส่วนประสมทางการตลาด ทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้กลุ่มชุดทํางาน โดยผ่าน

เครอืข่ายสงัคมออนไลน์ ผู้วจิยัมคีวามเห็นว่า ผู้ประกอบการสามารถนําผลงานวจิยันี้ไปใช้เพื่อเป็นแนวทางในการ

ปรบัปรุงกลยทุธก์ารตลาดทีม่อียูเ่ดมิแลว้ใหม้ปีระสทิธภิาพ และสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคไดม้ากขึน้ 

จติวทิยาการตอบสนองของผูบ้รโิภคซื้อเสือ้ผา้กลุ่มชุดทํางาน ดา้นแรงจงูใจ ดา้นการรบัรู ้มคี่าเฉลีย่อยู่ในระดบัสงู และ

ดา้นความเชื่อและทศันคต ิดา้นบุคลกิภาพ รองลงมาตามลําดบั ดา้นการเรยีนรูใ้นลําดบัสุดทา้ย ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่จะ

เลอืกซือ้ตามทีไ่ดร้บัความนิยมหรอืการทาํตามคนหมูม่าก 

ส่วนประสมของการตลาดของผูบ้รโิภคซื้อเสือ้ผา้กลุ่มชุดทํางาน ดา้นผลติภณัฑ์ ดา้นการจดัจําหน่าย มคี่าเฉลี่ยอยู่ใน

ระดบัสงู และดา้นราคา ดา้นการสง่เสรมิการตลาด รองลงมาตามลาํดบั ดา้นการสง่เสรมิการตลาดในลาํดบัสดุทา้ย 

ข้อเสนอแนะจากผลการวิจยั 

จากการศกึษา ลกัษณะส่วนบุคคล เนื่องจาก อาชพี และอายุ มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้กลุ่มชุดทํางาน โดยผ่าน

เครอืขา่ยสงัคมออนไลน์ สามารถเจาะจงกลุ่มเป้าหมายใหช้ดัเจนไดม้ากขึน้ จะชว่ยใหเ้ราขายเสือ้ผา้ไดด้มีากยิง่ขึน้ ทัง้นี้ 

เพื่อให้ผู้ประกอบการขายสินค้าออนไลน์นํางานวิจยัไปใช้เป็นแนวทางการปรบัปรุงการให้บริการในด้านต่างๆ ที่

เกีย่วขอ้งไดค้วรศกึษา 

จากการศึกษา จิตวทิยาการตอบสนองของผู้บรโิภค เห็นได้ว่า ทศันคติ และแรงจูงใจของผู้บรโิภค ที่ส่งผลต่อการ

ตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้กลุ่มชุดทํางานโดยผ่านเครอืข่ายสงัคมออนไลน์ ทําใหผู้ป้ระกอบการขายสนิคา้ออนไลน์สามารถนํา

งานวจิยัไปพฒันาสนิคา้ใหต้รงกบัความตอ้งของผูซ้ือ้สนิคา้ออนไลน์ในลกัษณะการเปรยีบเทยีบ 

จากการศึกษา ส่วนประสมทางการตลาดของผู้บรโิภค พบว่า การจดัจําหน่ายส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อของผู้ตอบ

แบบสอบถามมากทีสุ่ด แสดงใหเ้หน็ว่า การอํานวยความสะดวกทัง้ในดา้นการจดัจําหน่ายและการบรกิาร เป็นเรื่องที่

ผูบ้รโิภคคํานึงถงึเป็นอนัดบัแรกก่อนการตดัสนิใจซื้อ ผูป้ระกอบการควรใหก้ารบรกิารดา้นการจดัจําหน่ายทีเ่น้นความ

สะดวกใหแ้ก่ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้สนิคา้ 

ข้อเสนอแนะในการทาํวิจยัต่อไป 

1) ควรจะมกีารศกึษากลุ่มตวัอย่าง ในพืน้ทีอ่ื่นๆ เพิม่เตมิหรอืเปรยีบเทยีบของกลุ่มตวัอย่างในแต่ละพืน้ที่เพื่อให้ทราบถงึ

ทศันคต ิและปัจจยัต่างๆ ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ทีม่สีภาพแวดลอ้มและสภาพเศรษฐกจิทีแ่ตกต่างกนั 

2) ควรทําการศึกษาตัวแปรในปัจจยัอื่นๆ ที่อาจส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ นําผลที่ได้มาพฒันาและ

ปรบัปรุงใหด้ยีิง่ขึน้ เช่น ปัจจยัดา้นเศรษฐกจิ ปัจจยัดา้นเทคโนโลย ีปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสงัคม ปัจจยัดา้น

การเมอืง 

 

เอกสารอ้างอิง 

ชษิณุพงศ์ สุกกํ่า. (2560). พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านทางสือ่ออนไลน์ของผูบ้รโิภคในอําเภอเมอืง จงัหวดั

นครปฐม. สาขาวชิาการจดัการ คณะบรหิารธุรกจิ, มหาวทิยาลยัรามคาํแหง. 

ฑติาพร รุ่งสถาพร. (2563). พฤตกิรรมการซื้อสนิค้าบนช่องทางออนไลน์ และระดบัความคดิเหน็ในการตดัสนิใจซื้อ

สนิค้าบนช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในภาวะวกิฤต COVID-19 ในเขตกรุงเทพมหานคร ปรมิณฑล และ

พษิณุโลก. บณัฑติวทิยาลยั, มหาวทิยาลยักรุงเทพ. 

ธรรมรตัน์ ธารรีกัษ์. (2563). ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าออนไลน์ผ่านแอปพลเิคชนัในประเทศไทย. การ

คน้ควา้อสิระ สาขาการตลาด, มหาวทิยาลยัสยาม. 

บุษตรี วีระสิทธิ.์ (2560). ปัจจัยทีส่่งผลต่อความตัง้ใจ และการซื้อสินค้าผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ของสตใน

กรุงเทพมหานคร. บรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ, มหาวทิยาลยักรุงเทพ. 



[10] 

ปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู. (2559). ปัจจยัทีม่ ีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางสงัคมออนไลน์. บริหารธุรกิจ

มหาบณัฑติ, มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร.์ 

ภทัรานิษฐ์ ฉายสุวรรณครี.ี (2559). ปัจจยัทีม่อีิทธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อเสื้อผา้จากร้านค้าในเครอืข่ายเฟซบุ๊ค และ

อนิสตาแกรม. บรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ, คณะพาณิชยศาสตรแ์ละการบญัช ีมหาวทิยาลยัธรรมศาสตร.์ 

รวนิันท์ ณรงค์สวสัดิ.์ (2563). แรงจูงใจในการตดัสนิใจซื้อเสื้อผา้แฟชัน่สตรขีอง Generation Y ผ่านสือ่สงัคมออนไลน์

อนิสตาแกรม. การจดัการมหาบณัฑติ วทิยาลยัการจดัการ, มหาวทิยาลยัมหดิล. 

ศรินิทพิย์ เหลอืงสุดใจชื้น. (2559). ปัจจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ผ่านทางระบบพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ของ

นกัศกึษาปรญิญาตรใีนมหาวทิยาลยั เขตอาํเภอเมอืง จงัหวดันครปฐม. บรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ, มหาวทิยาลยั

ราชภฏัสวนสนุนัทา. 

สามารถ สทิธมิณี. (2562). ปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ผ่านทางช่องทาง Online: กรณีศกึษาจงัหวดัน่านและ

กรุงเทพมหานคร. บณัฑติวทิยาลยั, มหาวทิยาลยัเกรกิ. 

Yang Ying. (2560). ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเสื้อผา้แฟชัน่ออนไลน์ผ่านสือ่สงัคมออนไลน์เฟสบุ๊ค (Facebook) 

ของผูบ้รโิภควยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร. บณัฑติวทิยาลยั, มหาวทิยาลยักรุงเทพ. 

 

Data Availability Statement: The raw data supporting the conclusions of this article will be made available by 

the authors, without undue reservation. 

 

Conflicts of Interest: The authors declare that the research was conducted in the absence of any commercial 

or financial relationships that could be construed as a potential conflict of interest. 

 

Publisher’s Note: All claims expressed in this article are solely those of the authors and do not necessarily 

represent those of their affiliated organizations, or those of the publisher, the editors and the reviewers. Any 

product that may be evaluated in this article, or claim that may be made by its manufacturer, is not guaranteed 

or endorsed by the publisher. 

 

Copyright: © 2023 by the authors. This is a fully open-access article distributed 

under the terms of the Attribution-NonCommercial-NoDerivatives 4.0 International 

(CC BY-NC-ND 4.0). 

 


