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บทคดัย่อ 
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ซื-อซํ- าเสื-อผา้แฟชัKนผา่นช่องทางเฟซบุ๊กไลฟ์สดของกลุ่มเจเนอเรชัKนซีในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่ม
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จาํนวน 400 คน ใชแ้บบสอบถามเป็นเครืKองมือเกบ็ขอ้มูล และวิเคราะห์ดว้ยสถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ 

ร้อยละ ค่าเฉลีKย และส่วนเบีKยงเบนมาตรฐาน 
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ดว้ยความคุม้ค่าของราคา ความสะดวกของช่องทาง และความราบรืKนของขั-นตอนบริการ โดยมี

ภาพลกัษณ์การนาํเสนอและการดูแลของทีมงานช่วยย ํ-าความน่าเชืKอถือและหนุนการซื-อซํ- าอย่าง
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ABSTRACT 

 This study aims to examine the marketing mix factors that affect repeat purchase 

decisions of fashion clothing via Facebook Live among Generation Z in Bangkok. The sample 

comprises 400 Generation Z consumers residing in Bangkok who have experience purchasing via 

Facebook Live. A questionnaire was used for data collection, and the data were analyzed using 

descriptive statistics, including percentage, mean, and standard deviation. 

 Demographic data show that most respondents are female, followed by male. The main 

occupation is company employee, followed by student and government officer/state enterprise 

employee. Most monthly income falls within 15,000–25,000 baht, followed by not more than 

15,000 baht, then 25,001–35,000 baht, and more than 35,000 baht. Overall, this reflects that the 

main purchasing power consists of working individuals with middle income who emphasize value 

for money, convenience, and clarity of information. 

 Opinions on the marketing mix are at a high level. All aspects are at a high level, 

ranked in order of importance with the highest being product and promotion, followed by price, 

place, and process, then physical evidence, while people ranks slightly lower but still at a high level. 

This reflects that the value of the product itself and offers during live streams are the main drivers, 

reinforced by price value, channel convenience, and smooth service processes, with presentation 

image and team care helping to reinforce credibility and support continuous repeat purchases. 
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ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา  

 เครืKองแต่งกายเป็นหนึK งในปัจจยั 4 ทีKมีความสาํคญัต่อการดาํรงชีวิตของมนุษย ์เดิมใชเ้พืKอ

ปกปิดและป้องกนัร่างกายจากสภาพแวดลอ้ม เช่น อากาศหนาว แสงแดด หรือการกระแทกจากการ

ทาํงานและกิจกรรมต่าง ๆ แต่ในปัจจุบนับทบาทของเครืK องแต่งกายได้เติบโตไปไกลกว่านั-น 

กลายเป็นสัญลกัษณ์สะทอ้นวฒันธรรม อตัลกัษณ์ ฐานะ และรสนิยมของผูส้วมใส่ รวมถึงเป็น

เครืKองมือแสดงออกถึงความคิดสร้างสรรคแ์ละการตามกระแสแฟชัKน ทาํใหผู้บ้ริโภคใหค้วามสาํคญั

ทั-งความสวยงาม คุณภาพ และความคุม้ค่า อีกทั-งยงัมองวา่เครืKองแต่งกายเป็นส่วนหนึKงของการสร้าง

ภาพลกัษณ์และความมัKนใจในชีวิตประจาํวนั จึงไม่เพียงตอบโจทยด์า้นการใชง้านเท่านั-น แต่ยงัมี

บทบาทเชืKอมโยงกบัวิถีชีวิต ค่านิยม และการแสดงออกถึงตวัตนของผูค้นในสังคมยคุปัจจุบนัอยา่ง

เด่นชดั (Museum Siam, 2564) 

 ตลาดเสื-อผา้แฟชัKนในประเทศไทยยงัคงขบัเคลืKอนอยา่งต่อเนืKองแมเ้ผชิญความทา้ทายทาง

เศรษฐกิจ ในปี พ.ศ. 2564 ทําหน้าทีK เป็นจุดเปลีKยนสําคัญจากแรงหนุนของเทคโนโลยี การ

ปรับเปลีKยนพฤติกรรมผูบ้ริโภค และกระแสเศรษฐกิจดิจิทลั ผูป้ระกอบการอุตสาหกรรมสิKงทอและ

เครืKองนุ่งห่ม โดยแบ่งเป็นเสื-อผา้สตรี บุรุษ และวยัรุ่น มีการปรับตวัเขา้สู่ยคุไทยแลนด ์4.0 ดว้ยการ

นาํนวตักรรมสิKงทอและเทคโนโลยีใหม่เขา้มาใช ้อาทิ เนื-อผา้ป้องกนัคราบ แห้งเร็ว ปรับอุณหภูมิ 

หรือมีคุณสมบติัป้องกนัเชื-อโรค เพืKอยกระดบัมูลค่าสินคา้และตอบโจทยค์วามตอ้งการเฉพาะของ

ผูบ้ริโภค ควบคู่กับอุปสงค์ ความนิยมเสื- อผา้แฟชัKนราคาประหยดัยงัคงเติบโตจากการปรับ

พฤติกรรมการใชจ่้ายใหส้อดคลอ้งกบัรายได ้ส่งผลใหสิ้นคา้ทีKเขา้ถึงไดง่้าย คงความทนัสมยั และใช้

งานไดห้ลากหลายมีแนวโนม้ขยายตวัต่อเนืKอง ควบคู่กบัการเติบโตของกระแส Sustainable Fashion 

ทั-งในรูปแบบสินคา้มือสองและแบรนดเ์นมมือสองซึK งไดรั้บการยอมรับมากขึ-น สะทอ้นการเปลีKยน

มุมมองของผูบ้ริโภคต่อคุณค่าสินคา้และการใชท้รัพยากรอยา่งคุม้ค่า เสื-อผา้แฟชัKนจึงทาํหนา้ทีKเป็น

สัญลกัษณ์สะทอ้นตวัตนและไลฟ์สไตล ์โดยแบรนด์ทีKมีคอนเซ็ปต์ชดัเจนและสามารถขยายไลน์

ไปสู่ของใชส่้วนตวัหรือของใชใ้นบา้นยอ่มมีความไดเ้ปรียบในการสร้างความผกูพนัระยะยาว การ

แพร่ระบาดของโควดิ-19 จึงเป็นตวัเร่งให ้Digital Fashion และการคา้ขายผา่นแพลตฟอร์มออนไลน์

เติบโตอยา่งกา้วกระโดด พฤติกรรมการซื-อขายเคลืKอนสู่แพลตฟอร์มอีคอมเมิร์ซและโซเชียลมีเดีย 
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โดยฉายภาพของกลยุทธ์ใหม่ เช่น การไลฟ์สด การสืKอสารแบบเรียลไทม์ และการออกแบบ

ประสบการณ์ซื-อทีKแตกต่างเพืKอดึงดูดลูกคา้ (Play media solution Co., Ltd., 2021) 

 ในช่วงเวลาปัจจุบนั ตลาดเสื-อผา้แฟชัKนออนไลน์ของไทยกาํลงัเติบโตอยา่งรวดเร็ว จากการ

คาดการณ์ของ Statista ในปี พ.ศ. 2568 ยอดขายหมวดแฟชัKนบนอีคอมเมิร์ซจะเพิKมขึ-นเป็น จาํนวน

ร้อยละ 21.5 คิดเป็นมูลค่าประมาณ 83,490 ลา้นบาท ขณะเดียวกนั สินคา้เสื- อผา้ผูห้ญิงเพียงกลุ่ม

เดียวคาดว่าจะเติบโตเพิKมขึ-นกว่า 12,382 ลา้นบาท หรือ จาํนวนร้อยละ 10.55ในช่วงปี พ.ศ. 2568–

พ.ศ. 2572 จนแตะระดบั 128,700 ลา้นบาท ในปี พ.ศ. 2572 ตวัเลขเหล่านี-สะทอ้นให้เห็นถึงความ

ตอ้งการทีKเพิKมขึ-นอยา่งต่อเนืKอง และบทบาทสาํคญัของช่องทางออนไลน์ในฐานะช่องทางหลกัของ

การซื-อขายในประเทศ โดยแนวโนม้ดงักล่าวสอดคลอ้งกบั Euromonitor International ผูน้าํดา้นการ

วจิยัตลาดระดบัโลก ซึK งระบุวา่ อีคอมเมิร์ซไดก้ลายเป็นแรงขบัเคลืKอนสาํคญัของตลาดเสื-อผา้สตรีใน

ไทย ด้วยอตัราการเติบโต จาํนวนร้อยละ 5.6 ในปีล่าสุด แสดงให้เห็นถึงการเปลีKยนผ่านของ

ผูบ้ริโภคสู่โลกดิจิทลัอย่างมัKนคง ไม่เพียงเพราะความสะดวก แต่ยงัมาจากประสบการณ์การซื-อทีK

หลากหลายและตอบโจทยเ์ฉพาะบุคคลไดดี้ยิKงขึ-น ทั-งนี-  จากขอ้มูลของวาริสฐา เกียรติภิญโญชยั 

ประธานเจา้หนา้ทีKบริหารของแพลตฟอร์มออนไลน์ชืKอดงั ยงัเปิดเผยว่า หมวดแฟชัKนมียอดสัKงซื-อ

เพิKมขึ-นมากกวา่ จาํนวนร้อยละ 2,000 เมืKอเทียบกบัปีทีKผา่นมา การขยายตวัในลกัษณะกา้วกระโดดนี-

แสดงถึงศกัยภาพและแรงดึงดูดทีKตลาดแฟชัKนออนไลน์ไทยมีต่อผูบ้ริโภค และสะทอ้นวา่กาํลงักา้ว

เขา้สู่ช่วงเร่งความเร็วของการเติบโต ภาพรวมทั-งหมดนี- ชี- ให้เห็นว่า ตลาดแฟชัKนออนไลน์ของไทย

กาํลงักา้วเขา้สู่การซื-อขายผา่นแพลตฟอร์มดิจิทลัเป็นช่องทางหลกัอยา่งเตม็รูปแบบ แรงขบัเคลืKอน

สาํคญัมาจากโครงสร้างพื-นฐานดา้นเทคโนโลยทีีKพฒันาอยา่งต่อเนืKอง พฤติกรรมผูบ้ริโภคทีKปรับตวั

กบัดิจิทลัไดอ้ยา่งรวดเร็ว และกลยทุธ์เชิงรุกของผูป้ระกอบการทีKไม่เพียงเนน้การนาํเสนอสินคา้ แต่

ตอ้งสร้างประสบการณ์การชอ้ปปิ- งทีKมีคุณค่าและแตกต่างใหก้บัลูกคา้ ทั-งในดา้นความสะดวก การ

เขา้ถึง และการตอบสนองความตอ้งการเฉพาะบุคคล ปัจจยัเหล่านี- ส่งเสริมใหต้ลาดแฟชัKนออนไลน์

ไทยมีทิศทางการเติบโตทีKมัKนคงต่อเนืKอง (บริษทั บางกอก มีเดีย แอนด ์บรอดคาสติ-ง จาํกดั, 2568; 

สถาบนัพฒันาอุตสาหกรรมสิKงทอ, 2568; Statista, 2025) 

 จากแนวโน้มการขยายตวัอย่างรวดเร็วของตลาดแฟชัKนออนไลน์ไทย ยงัสอดคลอ้งกบั

พฤติกรรมการบริโภคของกลุ่มเจเนอเรชัKนซี (Generation Z) ซึK งในปี พ.ศ. 2568 เป็นกลุ่มคนอาย ุ13–

29 ปี คิดเป็นประมาณ จาํนวนร้อยละ 20 ของประชากรไทย เติบโตมากบัโลกดิจิทลัเตม็รูปแบบ ทาํ

ให้มีทักษะการสืKอสารและการแสดงออกผ่านโซเชียลมีเดียอย่างเป็นธรรมชาติ อีกทั- งยงัเป็น 

“Trendsetter” หรือผูน้าํกระแสแฟชัKนทีKมีอิทธิพลสูงต่อการตดัสินใจซื-อของผูบ้ริโภคกลุ่มอืKน ๆ พวก

เขาให้คุณค่ากบัสินคา้และบริการทีK “โดนใจ แชร์ได”้ พร้อมตดัสินใจซื-อทนัทีหากพบดีลหรือโปร
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โมชนัทีKน่าสนใจ และมกัเชืKอรีวิวจากอินฟลูเอนเซอร์ เพืKอน หรือครีเอเตอร์มากกวา่การโฆษณาแบบ

ดั- งเดิม ซึK งข้อมูลจาก ลาซาด้า ประเทศไทย ระบุว่า Gen Z เป็นหนึK งในกลุ่มผูบ้ริโภคหลกัของ

แพลตฟอร์ม และมากกว่าจาํนวนร้อยละ 35 มีบทบาทเป็นผูส้ัKงซื-อสินคา้ออนไลน์ให้กบัครอบครัว 

อีกทั-งยงัติดตามครีเอเตอร์มากกวา่อืKนถึง 1.7 เท่า สอดคลอ้งกบัขอ้มูลของ การัน อาํบานี ผูอ้าํนวยการ

ฝ่ายธุรกิจ ชอ้ปปี-  (ประเทศไทย) ยงัระบุวา่ จาํนวนร้อยละ 7 ของนกัชอ้ป Gen Z สนใจสินคา้แฟชัKน 

โดยแฟชัKนไอเทมยอดนิยม ไดแ้ก่ เสื-อเชิ-ต กางเกงยนีขายาว และนาฬิกา เป็นตน้ นอกจากนี-  มากกวา่

จาํนวนร้อยละ 79 ของผูบ้ริโภคกลุ่มนี-แสดงความเชืKอมัKนต่อแพลตฟอร์มอีคอมเมิร์ซ เนืKองจากรับรู้

ว่าสามารถเขา้ถึงสินคา้ทีKมีคุณภาพ พร้อมประสบการณ์ช้อปปิงทีKราบรืKนและระบบชาํระเงินทีK

ปลอดภยัและสะดวก ขณะเดียวกนั จาํนวนร้อยละ 74 เลือกทาํทั-งการคน้หาและซื-อสินคา้ใหเ้สร็จสิ-น

ภายในแพลตฟอร์มเดียว ซึK งสะทอ้นถึงความคุน้ชินและความผูกพนักบัช่องทางดิจิทลัอย่างสูง 

บทบาทของซีจึงไม่ไดจ้าํกดัเพียงการเป็นผูใ้ชโ้ซเชียลมีเดียหลกัหรือผูส้ร้างกระแสแฟชัKนเท่านั-น แต่

ยงัเป็นผูบ้ริโภคทีKมีกาํลงัซื-อและพร้อมลงทุนกบัสินคา้ทีKสะทอ้นตวัตนและคุณค่าทีKตนเชืKอมัKน ปัจจยั

เหล่านี-ทาํให้ซีกลายเป็นแรงขบัเคลืKอนสาํคญัของการเติบโตในตลาดแฟชัKนออนไลน์ไทย และเป็น

กลุ่มยทุธศาสตร์ทีKธุรกิจแฟชัKนจาํเป็นตอ้งพฒันาแนวทางตอบสนองอยา่งตรงจุดเพืKอรักษาและขยาย

ฐานลูกคา้ในระยะยาว (การัน อาํบานี, 2567; Wisesight, 2568; วาริสฐา เกียรติภิญโญชยั, 2567) 

 อยา่งไรกดี็ อุตสาหกรรมแฟชัKนและอีคอมเมิร์ซไทยจะเติบโตต่อเนืKอง แต่ความเสีKยงฝัKงผูซื้-อ

ยงัสูงกวา่ทีKควรเป็น ตามขอ้มูลสภาองคก์รของผูบ้ริโภค ปี พ.ศ. 2567 พบวา่ช่วงวนัทีK 1 ตุลาคม พ.ศ. 

2566 – 30 กนัยายน พ.ศ. 2567 หมวดสินคา้และบริการทัKวไป ซึK งส่วนใหญ่เกีKยวกบัการซื-อออนไลน์ 

ครองแชมป์เรืK องร้องเรียน 7,565 เรืK อง คิดเป็น จาํนวนร้อยละ 44.43 ของทั- งหมด 17,028 เรืK อง 

สะทอ้นช่องว่างดา้นความน่าเชืKอถือของผูข้าย การตรวจสอบคุณภาพก่อนส่งมอบ ความโปร่งใส

ของขอ้มูลสินคา้และเงืKอนไขการซื-อ โดยเฉพาะการสัKงผ่านเพจโซเชียลทีKลูกคา้อาจไดรั้บสินคา้ไม่

ตรงปกหรือได้รับของทีKไม่ได้สัKง แม้หน่วยงานจะช่วยไกล่เกลีKยจนปิดเรืK องได้ถึง 13,639 เรืK อง 

มากกวา่จาํนวนร้อยละ 80.10 และมีมาตรการเปิดก่อนจ่ายทีKเริKมบงัคบัใช ้3 ต.ค. 2567อเพืKอลดความ

เสีKยงการเกบ็เงินปลายทาง แต่ตวัเลขร้องเรียนยงัอยูใ่นระดบัสูงบ่งชี-วา่ความไวว้างใจยงัเป็นตวัแปรชี-

ขาดในการตดัสินใจซื-อบนแพลตฟอร์มดิจิทลั สําหรับตลาดเสื-อผา้โดยตรง สอดคลอ้งกบัขอ้มูล

ของ ศูนยช่์วยเหลือและจดัการปัญหาออนไลน์ 1212 OCC ทีKสรุปสถิติการซื-อขายทางออนไลน์ปี 

2564 พบวา่ ปัญหาการซื-อขายผา่นเฟซบุ๊ก ครองสดัส่วนสูงถึงจาํนวนร้อยละ 82.1 ของเรืKองร้องเรียน

ทั-งหมด รองลงมาคือ เวบ็ไซต ์อินสตาแกรม แพลตฟอร์มดิจิทลั ไลน์ ทวติเตอร์ และยทููบ ตามลาํดบั 

โดยความเสียหายทีKพบมาก ไดแ้ก่ สินคา้ไม่ตรงปก ไม่ไดรั้บสินคา้ และสินคา้ชาํรุด ซึK งสอดคลอ้ง

กบัภาพรวมการรับเรืK องร้องเรียนตลอดทั-งปีทีKพบว่า ปัญหาซื-อขายออนไลน์มีจาํนวนมากทีKสุด
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ถึง 37,584 เรืK อง และเกือบจาํนวนร้อยละ 80 ของขอ้ร้องเรียนดงักล่าวเกีKยวขอ้งกบัการไม่ไดรั้บ

สินคา้หรือไดรั้บสินคา้ทีKไม่ตรงตามขอ้ตกลง โดยกลุ่มสินคา้ทีKถูกร้องเรียนสูงสุดคือ อุปกรณ์ไอที

และสินคา้แฟชัKน ซึK งรวมกนัเกือบครึK งหนึK งของทั-งหมด สถานการณ์นี-สะทอ้นให้เห็นว่า แมต้ลาด

แฟชัKนออนไลน์จะเติบโตต่อเนืKอง แต่ความเสีKยงดา้นคุณภาพและความน่าเชืKอถือของผูข้ายยงัคงเป็น

อุปสรรคสําคญัต่อการสร้างความไวว้างใจของผูบ้ริโภค และเป็นตวัแปรทีKมีผลโดยตรงต่อการ

ตดัสินใจซื-อเสื- อผา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคชาวไทย (ศูนยช่์วยเหลือและจดัการปัญหาออนไลน์ , 

2565; สภาองคก์รของผูบ้ริโภค , 2567) 

 จากขอ้มูลดงักล่าว จึงทาํใหผู้ว้ิจยัสนใจศึกษาเรืKอง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีKมีผล

ต่อการตัดสินใจซื-อซํ- าเสื- อผา้แฟชัKนผ่านช่องทางเฟซบุ๊กไลฟ์สดของกลุ่มเจเนอเรชัKนซีในเขต

กรุงเทพมหานคร” เพืKอเป็นแนวทางให้ผูป้ระกอบการและผูที้KสนใจในธุรกิจแฟชัKนออนไลน์ 

สามารถนาํขอ้มูลไปใชป้ระโยชน์ในการวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดและพฒันาการดาํเนินงานให้

สอดคลอ้งกบัความตอ้งการและพฤติกรรมการซื-อของผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรชัKนซีในยุคดิจิทลัได้

อยา่งย ัKงยนืในอนาคต 

 

วตัถุประสงค์การวจิยั  

1. เพืKอศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีKมีผลต่อการตดัสินใจซื-อซํ- าเสื-อผา้แฟชัKนผา่น

ช่องทางเฟซบุ๊กไลฟ์สดของกลุ่มเจเนอเรชัKนซีในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ประโยชน์ที4คาดว่าจะได้รับ 

 1. ผูป้ระกอบการธุรกิจแฟชัKนออนไลน์ สามารถนาํขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไป

ใชใ้นการวางแผนกลยทุธ์ เพืKอออกแบบสินคา้ บริการ และแคมเปญการตลาดทีKตอบโจทยพ์ฤติกรรม

และความต้องการของกลุ่มเจเนอเรชัKนซีในเขตกรุงเทพมหานครได้อย่างเหมาะสมและมี

ประสิทธิภาพ 

 2. ผูป้ระกอบการหรือผูส้นใจลงทุนธุรกิจเสื- อผา้แฟชัKน สามารถใช้ขอ้มูลจากปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดเป็นเครืKองมือวิเคราะห์ตลาดและพฒันากลยทุธ์นาํเสนอสินคา้ทีKตรงกบัเทรนด์

แฟชัKน พร้อมปรับปรุงประสบการณ์ซื-อให้สอดคลอ้งกบัความคาดหวงัของกลุ่มเจเนอเรชัKนซี เพืKอ

เพิKมโอกาสในการเติบโตและสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัในระยะยาว 
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ขอบเขตการวจิยั   

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีKมีผลต่อการตดัสินใจซื-อซํ- าเสื- อผา้แฟชัKนผ่านช่องทาง

เฟซบุ๊กไลฟ์สดของกลุ่มเจเนอเรชัKนซีในเขตกรุงเทพมหานครเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative 

research) โดยผูว้จิยัไดก้าํหนดขอบเขตการวจิยัในการศึกษา ดงันี-  

1. ขอบเขตดา้นประชากร 

 ประชากรในการวิจัยครั- งนี-  คือ  ผู ้บริโภคกลุ่มเจเนอเรชัKนซี  (Gen Z) ผู ้ทีK เ กิด

ระหว่าง  พ .ศ .  2539 – พ .ศ .  2553 หรือปัจจุบันมีอายุระหว่าง  15 – 29 ปี  พักอาศัยในเขต

กรุงเทพมหานคร และเป็นผูที้Kเคยซื-อเสื-อผา้แฟชัKนผา่นช่องทางออนไลน์ โดยรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่ม

ตวัอยา่งจาํนวน 400 ราย 

2. ขอบเขตดา้นเนื-อหาในการศึกษา 

 การศึกษาในครั- งนี- ผูว้ิจยัใชก้ารวิจยัเชิงปริมาณ โดยมีรูปแบบวิจยัเชิงสาํรวจ ทีKไม่ไดมี้

การทดสอบสมมติฐาน แต่ใชเ้พืKอทาํความเขา้ใจประเดน็วิจยัเกีKยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 7PS 

(Marketing Mix)   

3. ขอบเขตดา้นสถานทีK 

 ผูว้ิจยัเก็บทาํการเก็บรวบรวมขอ้มูลผ่านสืKอสังคมออนไลน์ โดยทาํการเผยแพร่บน      

เฟซบุ๊กส่วนตวัของผูว้ิจยั และทาํการส่งต่อไปยงับุคคลทีKรู้จกั ทีKเป็นผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรชัKนซีทีKเคย

ซื-อเสื-อผา้แฟชัKนผา่นช่องทางออนไลน์พกัอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร 

4. ขอบเขตดา้นระยะเวลา 

 ระยะเวลาในการศึกษาเริKมตั-งแต่เดือนสิงหาคม พ.ศ. 2568 - ตุลาคม พ.ศ. 2568 

 

นิยามศัพท์ 

 1. เจเนอเรชัKนซี หมายถึง กลุ่มประชากรทีKเกิดระหว่างปี พ.ศ. 2539–2553 เติบโตมากับ

เทคโนโลยีและอินเทอร์เน็ต มีพฤติกรรมการบริโภคทีK เน้นความรวดเร็ว สะดวกสบาย และ

สอดคลอ้งกบัไลฟ์สไตลข์องตนเอง โดยเฉพาะในดา้นแฟชัKน มกัตดัสินใจซื-อเสื-อผา้ผ่านช่องทาง

ออนไลน์ดว้ยตนเองเป็นหลกั 

 2. เสื- อผา้แฟชัKน หมายถึง เครืK องแต่งกายทีKออกแบบให้มีความทันสมัย สวยงาม และ

สอดคลอ้งกบักระแสความนิยมในช่วงเวลาใดเวลาหนึK ง อาจสะทอ้นรสนิยม บุคลิกภาพ หรือไลฟ์

สไตล์ของผูส้วมใส่ โดยมกัมีการเปลีKยนแปลงรูปแบบ สีสัน และวสัดุตามฤดูกาลหรือแนวโน้ม

แฟชัKนในตลาดในช่วงเวลานั-น ๆ 
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 3. ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง เครืKองมือหรือปัจจยัต่าง ๆ ทีKผูป้ระกอบการใชใ้นการ

วางแผนกลยทุธ์เพืKอกระตุน้ความสนใจและสร้างแรงจูงใจให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซื-อซํ- าสินคา้แฟชัKน

ผา่นช่องทาง Facebook Live โดยแบ่งออกเป็น 7 ดา้น ดงันี-  

 3.1 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ลักษณะของเสื- อผ้าแฟชัKนทีKนําเสนอผ่าน 

Facebook Live ไม่ว่าจะเป็นความหลากหลายของสินคา้ ความทนัสมยัของแบบเสื-อ ความโดดเด่น

หรือเอกลกัษณ์ของการออกแบบ ขนาดและสีทีKมีให้เลือก รวมทั-งคุณภาพและความทนทานของ

สินคา้ 

 3.2 ปัจจัยด้านราคา (Price) หมายถึง ระดับราคาของเสื- อผา้แฟชัKนทีKผูบ้ริโภคพิจารณาว่า

เหมาะสมเมืKอเทียบกบัคุณภาพ ความคุม้ค่า เงืKอนไขราคาเมืKอสัKงซื-อจาํนวนมาก ความสมเหตุสมผล

เมืKอรวมค่าจัดส่ง ตลอดจนราคาพิเศษหรือโปรโมชัKนทีK ร้านค้านําเสนอระหว่างการไลฟ์สด

 3.3 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) หมายถึง ความสะดวกในการเขา้ถึงและเลือก

ซื-อเสื-อผา้แฟชัKนผา่น Facebook Live ไดแ้ก่ ความง่ายในการสัKงซื-อผา่นช่องแชท ช่วงเวลาในการไลฟ์

ทีKเหมาะสม การมีไลฟ์สดอย่างต่อเนืKอง การบนัทึกยอ้นหลงัเพืKอให้ตรวจสอบสินคา้ได ้และการ

บริการจดัส่งสินคา้ครอบคลุมทัKวประเทศ 

 3.4 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง กิจกรรมหรือวิธีการทีKร้านคา้ใช้

เพืKอกระตุน้ความสนใจของลูกคา้ ไดแ้ก่ โปรโมชัKนลดราคา การมอบคูปองส่วนลด กิจกรรมระหวา่ง

การไลฟ์ เช่น ตอบคาํถามรับส่วนลด ของสมนาคุณเมืKอซื-อครบตามเงืKอนไข ตลอดจนการสร้างการ

รับรู้วา่คุณภาพของสินคา้สอดคลอ้งกบัราคาทีKจ่ายไป 

 3.5 ปัจจยัดา้นบุคลากร (People) หมายถึง การใหบ้ริการของผูข้ายและทีมงานในระหวา่งการ

ไลฟ์สด ไม่วา่จะเป็นความรู้ความเขา้ใจเกีKยวกบัสินคา้และวสัดุ ความรวดเร็วในการตอบคาํถาม การ

สร้างบรรยากาศสนุกสนาน ความสุภาพและความเป็นมิตร รวมถึงความสามารถในการแกไ้ขปัญหา

เฉพาะหนา้ทีKเกิดขึ-นระหวา่งการซื-อขาย 

 3.6 ปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process) หมายถึง ขั-นตอนและความสะดวกของระบบการซื-อ

ขายผ่าน Facebook Live ไดแ้ก่ ความง่ายของขั-นตอนสัKงซื-อ ความปลอดภยัของการชาํระเงิน การ

แจง้เลขพสัดุให้ลูกคา้ติดตามสินคา้ ความตรงต่อเวลาของการจดัส่ง รวมถึงความชดัเจนและความ

สะดวกของกระบวนการเปลีKยนหรือคืนสินคา้ 

 3.7 ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง สิKงทีKผูบ้ริโภครับรู้ไดจ้าก

การซื-อผ่าน Facebook Live ไดแ้ก่ ความเรียบร้อยและปลอดภยัของการแพก็สินคา้ ความสวยงาม

ของบรรจุภณัฑ ์การจดัฉากหรืออุปกรณ์ประกอบในระหว่างการไลฟ์ ความน่าเชืKอถือของเพจร้าน 

ตลอดจนสีและแสงทีKใชใ้นการถ่ายทอดสดทีKช่วยใหสิ้นคา้น่าสนใจมากขึ-น 



บทที0 2 

การทบทวนวรรณกรรมและงานวจิยัที0เกี0ยวข้อง 

 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีKมีผลต่อการตดัสินใจซื-อซํ- าเสื- อผา้แฟชัKนผ่านช่องทาง

เฟซบุ๊กไลฟ์สดของกลุ่มเจเนอเรชัKนซีในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้จิยัไดท้าํการศึกษา รวบรวมเอกสาร 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัทีKเกีKยวขอ้ง เพืKอใชเ้ป็นแนวทางในการประกอบการวจิยั ดงันี-  

 1. แนวคิดและทฤษฎีเกีKยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

 2. แนวคิดและทฤษฎีเกีKยวกบัเจเนอเรชัKนซี 

3. แนวคิดและทฤษฎีเกีKยวกบัสืKอสงัคมออนไลน์ (ช่องทางออนไลน์) 

4. งานวจิยัทีKเกีKยวขอ้ง 

 

แนวคดิและทฤษฎเีกี4ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

 Kotler (1997) กล่าววา่การตลาดเป็นกิจกรรมทีKมนุษยด์าํเนินการเพืKอใหส้ามารถสนองตอบ

ต่อความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจได ้โดยอาศยักระบวนการแลกเปลีKยนเป็นแกนกลาง ซึK ง

หมายถึงการทีKผูบ้ริโภคและผูผ้ลิตหรือผูใ้หบ้ริการสามารถมอบสิKงทีKอีกฝ่ายตอ้งการไดอ้ยา่งมีคุณค่า

และสมคัรใจ แนวคิดนี- มุ่งเนน้การมีปฏิสมัพนัธ์และผลประโยชน์ร่วมกนัของทั-งสองฝ่าย ซึK งถือเป็น

หวัใจของการตลาดสมยัใหม่ทีKเนน้คุณค่าต่อผูบ้ริโภคมากกวา่การมุ่งขายเพียงอยา่งเดียว 

 McCarthy and Perreault (1990) ให้มุมมองของการตลาดในฐานะกลไกทีKช่วยผลกัดนัให้

องคก์รบรรลุวตัถุประสงค ์โดยผา่นกิจกรรมทีKอิงจากการพยากรณ์และเขา้ใจความตอ้งการของลูกคา้

อย่างรอบดา้น นักวิชาการทั-งสองชี- ให้เห็นว่า การตลาดไม่ใช่แค่การขายสินคา้ แต่ยงัครอบคลุม

ตั-งแต่การวิเคราะห์ความตอ้งการของตลาด การวางแผน การผลิต ไปจนถึงการกระจายสินคา้และ

บริการจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค โดยทั- งหมดนี- ต้องดาํเนินการเพืKอให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ 

ขณะเดียวกนักท็าํใหอ้งคก์รสามารถดาํรงอยูแ่ละเติบโตไดอ้ยา่งย ัKงยนื สอดคลอ้งกบั Stanton (1984) 

ทีKมองวา่การตลาดคือระบบของกิจกรรมทางธุรกิจทีKมีความเชืKอมโยงกนัอยา่งเป็นระบบ ไม่ใช่เพียง

แค่การขายหรือส่งเสริมการขายเท่านั-น แต่รวมถึงการวางแผนกลยุทธ์ การกาํหนดราคา การวาง

ช่องทางการจดัจาํหน่าย และการสืKอสารทางการตลาด ซึK งทั-งหมดลว้นเป็นกระบวนการทีKองคก์รตอ้ง

ดาํเนินการอย่างต่อเนืKอง เพืKอสนองตอบความตอ้งการของผูบ้ริโภคทั-งในปัจจุบนัและในอนาคต 

แนวคิดนี- เน้นว่าการตลาดต้องมีความยืดหยุ่นและปรับเปลีKยนได้ตามการเปลีKยนแปลงของ

พฤติกรรมผูบ้ริโภคและสภาพแวดลอ้มทางธุรกิจ  
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 ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ (2552) ไดอ้ธิบายแนวคิดของ Kotler เกีKยวกบักลยทุธ์ทาง

การตลาดสาํหรับธุรกิจบริการ (Marketing Mix 7Ps) ว่าเป็นเครืKองมือสาํคญัทีKใชใ้นการจดัการการ

นาํเสนอสินคา้และบริการ ผูป้ระกอบการจาํเป็นตอ้งพิจารณาปัจจยัต่าง ๆ ทีKเรียกวา่ ส่วนประสมทาง

การตลาดบริการ ซึK งลว้นมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค ปัจจยัเหล่านี- ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์

(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจัดจําหน่ายหรือสถานทีK  (Place) การส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) กระบวนการใหบ้ริการ (Process) บุคลากร (People) และการแสดงลกัษณะทางกายภาพ 

(Physical Evidence & Presentation) ซึK งปัจจัยทั- งหมดเชืK อมโยงสัมพันธ์กัน  การวางนํ- าหนัก

ความสาํคญัในแต่ละองคป์ระกอบขึ-นอยูก่บักลยทุธ์ของผูบ้ริหารในการตอบสนองตลาดเป้าหมาย

ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ดงันี-  

 1.ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง สิKงใดสิKงหนึK งทีKนาํเสนอเขา้สู่ตลาดเพืKอสนอง

ความตอ้งการของลูกคา้ และสร้างคุณค่า (Value) ใหเ้กิดขึ-น โดยการออกแบบบริการใหส้อดคลอ้ง

กบัความตอ้งการเฉพาะรายของลูกคา้ และสร้างคุณค่า (Value) ใหเ้กิดขึ-นอยา่งเหมาะสม ผลิตภณัฑ์

ทีKเสนอขายควรมีคุณประโยชน์หลกั (Core Benefit) เป็นสิKงทีKลูกคา้คาดหวงั (Expected Product) 

หรือเกินกว่าทีKคาดหวงัไว  ้(Augmented Product) และควรมีศักยภาพเพืKอการพฒันาในอนาคต 

(Potential Product) สําหรับการแข่งขนัในระยะยาว ซึK งผลิตภณัฑน์ั-นอาจมีตวัตนหรือไม่ก็ได ้โดย

อาจเป็นสินคา้ บริการ ความคิด สถานทีK องคก์ร หรือบุคคลกไ็ด ้

 2. ปัจจยัดา้นราคา (Price) หมายถึง สิKงทีKลูกคา้ตอ้งจ่ายเพืKอตอบแทนสินคา้ หรือบริการทีK

ไดรั้บ โดยราคานั-นมีทีKมาจากการตั-งเป้าทางการตลาด เช่น การทาํกาํไร การขยายตลาด หรือการ

แข่งขนั การตั-งราคาตอ้งไดรั้บการยอมรับจากตลาดเป้าหมาย และสามารถแข่งขนัได ้นอกจากนี-  

ราคายงัเกีKยวขอ้งกบัมูลค่าทางเวลา ความพยายาม หรือความคิดทีKลูกคา้ตอ้งใชใ้นการตดัสินใจ การ

กําหนดราคาค่าบริการมีหลายรูปแบบ และราคาทีKกําหนดต้องครอบคลุมต้นทุนพร้อมสร้าง

ผลตอบแทนได ้เพราะบริการเป็นสิKงทีKจบัตอ้งไม่ได ้การตั-งราคาจึงควรทาํใหลู้กคา้เขา้ใจวา่ตนไดรั้บ

สิKงใด ซึK งหากลูกคา้ไม่มีเกณฑว์ดัคุณภาพทีKชดัเจน ลูกคา้อาจใชร้าคาตดัสินคุณภาพแทน 

 3. ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายหรือสถานทีK (Place) หมายถึง กระบวนการในการนาํ

สินคา้ หรือบริการส่งถึงตลาดเป้าหมาย เพืKอให้ผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงสิKงนั-นไดอ้ยา่งสะดวก โดย

ควรคาํนึงถึงองคป์ระกอบและทาํเลทีKตั-งซึK งเอื-อต่อการใหบ้ริการอยา่งมีประสิทธิภาพ ทั-งนี- ขึ-นอยูก่บั

ลกัษณะของบริการและคุณค่าทีKลูกคา้ใหค้วามสาํคญั นกัการตลาดควรวางแผนใหลู้กคา้สามารถเขา้

รับบริการไดง่้ายทีKสุดเท่าทีKเป็นไปได ้โดยโครงสร้างช่องทางอาจประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรม

ทีKช่วยในการเคลืKอนยา้ยผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตสู่ผูบ้ริโภค เพืKอสร้างความพึงพอใจและความประทบัใจ 

เทคโนโลยสีมยัใหม่ไดเ้อื-อใหก้ารเขา้ถึงบริการเป็นไปไดส้ะดวกยิKงขึ-น 
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 4. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง กิจกรรมต่าง ๆ ทีKช่วยสนบัสนุน

การสืKอสารทางการตลาด เพืKอให้ผูบ้ริโภคเขา้ใจและเห็นถึงคุณค่าของสิKงทีKผูข้ายนาํเสนอ ความไม่

สามารถจบัตอ้งของบริการ ทาํใหลู้กคา้ไม่สามารถรับรู้หรือประเมินคุณภาพไดก่้อนซื-อ จึงตอ้งอาศยั

การส่งเสริมการตลาดทีKสามารถสืKอสารใหช้ดัเจน โดยเครืKองมือหลกัมี 4 ประเภท ไดแ้ก่  

 4.1 การขายผา่นพนกังาน (Personal Selling) ซึK งมีประสิทธิภาพสูงแต่ตน้ทุนสูง 

 4.2 การโฆษณา (Advertising) ทีKเขา้ถึงคนหมู่มากไดดี้ 

 4.3 การส่งเสริมการขาย  (Sales Promotion) เพืKอกระตุ้นให้เกิดความสนใจและ

พฤติกรรมซื-อ  

 4.4 การเผยแพร่และประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relation) ซึK งช่วยสร้าง

ภาพลกัษณ์หรือชดเชยทศันคติทีKไม่ดีของผูบ้ริโภค 

 5. ปัจจยัดา้นการบริการ (Process) หมายถึง ระเบียบ วิธีการ และกระบวนการต่าง ๆ ทีK

เกีKยวขอ้งกบัการส่งมอบบริการ รวมถึงการเคลืKอนไหวของขั-นตอนภายในระบบการจดัจาํหน่าย ซึK ง

จะตอ้งดาํเนินไปอยา่งถูกตอ้ง รวดเร็ว และสร้างความพึงพอใจ กระบวนการบริการทีKมีประสิทธิภาพ

ช่วยลดขอ้ผดิพลาด เพิKมความราบรืKน และทาํใหลู้กคา้รับรู้ถึงคุณภาพบริการไดช้ดัเจนมากยิKงขึ-น การ

จดักระบวนการควรเชืKอมโยงกนัอยา่งต่อเนืKอง เพืKอใหบ้รรลุคุณภาพทีKลูกคา้คาดหวงั 

 6. ปัจจยัดา้นบุคลากร (People) หมายถึง ผูมี้บทบาทเกีKยวขอ้งกบัการใหบ้ริการทั-งหมด เช่น 

พนกังานขาย ฝ่ายบริการ ลูกคา้ และบุคคลอืKน ๆ ทีKเกีKยวขอ้ง โดยเฉพาะพนกังานซึK งเป็นผูแ้ทนของ

องค์กร ต้องได้รับการคดัเลือกอย่างเหมาะสม มีการฝึกอบรม และแรงจูงใจทีKเพียงพอ บุคลิก 

ทัศนคติ การแต่งกาย และพฤติกรรมของพนักงานมีผลโดยตรงต่อการรับรู้ของลูกคา้ รวมถึง

ปฏิสมัพนัธ์กบัลูกคา้คนอืKนกมี็ส่วนต่อความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการโดยรวม 

 7. ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) หมายถึง สิK งทีK

สามารถจับต้องหรือมองเห็นได้ ซึK งใช้แสดงคุณภาพของบริการทีKแท้จริง เนืKองจากบริการไม่

สามารถรับรู้ไดก่้อนการใช ้การตกแต่งสถานทีK บรรยากาศ เครืKองมือ อุปกรณ์ สืKอประชาสัมพนัธ์ 

ป้าย และวสัดุพิมพต่์าง ๆ ลว้นสามารถสร้างความเชืKอมัKนในบริการ และสะทอ้นถึงภาพลกัษณ์ของ

องคก์รทีKมีความตั-งใจในการให้บริการอย่างมีคุณภาพได ้การจดัสภาพแวดลอ้มให้ดูเป็นระเบียบ 

สะอาด และแสดงถึงเอกลกัษณ์ของแบรนดเ์ป็นอีกวธีิหนึKงในการสืKอสารคุณค่าของบริการ 

 ประภาศรี พงศธ์นาพาณิช (2561) กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาดเป็นตวัแปรทีKเกีKยวขอ้ง

กบักิจกรรมทั-งหมดของธุรกิจ ซึK งสามารถนาํมาควบคุม วางแผน และประยุกตใ์ชเ้ป็นกลยุทธ์ทาง

การตลาด เพืKอใหกิ้จการสามารถบรรลุเป้าหมายทีKตั-งไวไ้ดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ โดยส่วนประสมทาง

การตลาดมีองคป์ระกอบหลกั 4 ประการ ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่าย และการส่งเสริม
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การตลาด นอกจากนี-  สําหรับธุรกิจบริการยงัมีองค์ประกอบเพิKมเติมอีก 3 ด้าน ได้แก่ บุคลากร 

กระบวนการใหบ้ริการ และลกัษณะทางกายภาพของการบริการ 

 COTACTIC MEDIA (2566) ได้อธิบายแนวคิด 7Ps Marketing Mix ไวว้่าเป็นเครืK องมือ

สําคญัทีKนักการตลาดยุคใหม่ใชใ้นการวางกลยุทธ์ให้เหมาะสมกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในยุค

ดิจิทลัทีKเปลีKยนแปลงอย่างรวดเร็ว แนวคิดนี- ถูกต่อยอดจาก 4Ps ดั-งเดิมของ McCarthy (1960) ให้

ครอบคลุมทั-งมิติเชิงผลิตภณัฑแ์ละการให้บริการอยา่งรอบดา้น เหมาะสาํหรับการทาํการตลาดทั-ง

ในโลกออฟไลน์และออนไลน์ โดยเนน้การสร้างประสบการณ์ทีKดีให้กบัผูบ้ริโภคในทุกจุดสัมผสั 

(touchpoint) โดยมีรายละเอียดของดงันี-  

 1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) คือสิKงทีKบริษทันาํเสนอแก่ผูบ้ริโภค ไม่ว่าจะเป็นสินคา้

หรือบริการ ซึK งจําเป็นต้องสามารถตอบสนองความต้องการของตลาดเป้าหมายได้อย่างมี

ประสิทธิภาพ ไม่วา่จะเป็นในดา้นคุณภาพ ฟังกช์นัการใชง้าน การออกแบบ รูปลกัษณ์ บรรจุภณัฑ ์

ชืKอแบรนด ์หรือความคุม้ค่าในการใชง้าน ทั-งนี-ควรคาํนึงถึงลกัษณะพิเศษของพฤติกรรมผูบ้ริโภคยคุ

ใหม่ทีKมกัจะแบ่งปันประสบการณ์บนโซเชียลมีเดีย ดงันั-นสินคา้จึงควรมีความสวยงามและโดดเด่น 

น่าดึงดูดใจ และสร้างความประทบัใจในระดบัอารมณ์ไดต้ั-งแต่แรกเห็น 

 2. ปัจจยัดา้นราคา (Price) เป็นกลไกสาํคญัทีKมีผลโดยตรงต่อการตดัสินใจซื-อของผูบ้ริโภค 

การตั-งราคาจึงตอ้งสอดคลอ้งกบักลุ่มเป้าหมาย ภาพลกัษณ์ของแบรนด ์คุณภาพของสินคา้ และกล

ยุทธ์การแข่งขนัในตลาด การตั-งราคาทีKชดัเจน สมเหตุสมผล และมีความยืดหยุ่นในการปรับตาม

สถานการณ์ เช่น การจดัโปรโมชนัหรือการลดราคาพิเศษในช่วงเวลาจาํกดั สามารถเพิKมแรงจูงใจให้

ผูบ้ริโภคตดัสินใจซื-อไดเ้ร็วขึ-น ในขณะเดียวกนักค็วรหลีกเลีKยงการตั-งราคาตํKากวา่ตน้ทุนหรือการลด

ราคาซํ- าบ่อยเกินไป เพราะอาจส่งผลเสียต่อความน่าเชืKอถือของแบรนด ์

 3. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึงวิธีการทีKธุรกิจใชใ้นการสืKอสาร

คุณค่าและจุดขายของสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภค เช่น การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ การตลาดผ่านอินฟลู

เอนเซอร์ การจดัโปรโมชนัพิเศษ หรือกิจกรรมทางโซเชียลมีเดีย การส่งเสริมการขายทีKมีความคิด

สร้างสรรค ์สอดคลอ้งกบัไลฟ์สไตลข์องกลุ่มเป้าหมาย และดาํเนินการอย่างมีแผน สามารถสร้าง

การรับรู้แบรนดแ์ละกระตุน้ใหเ้กิดการซื-อซํ- าไดเ้ป็นอยา่งดี อยา่งไรก็ตามตอ้งวางแผนใหเ้หมาะสม 

ไม่จดัถีKเกินไปหรือใหส่้วนลดมากเกินจนผูบ้ริโภครอเพียงช่วงลดราคาเท่านั-น 

 4. ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) เป็นการพิจารณาวา่สินคา้จะเขา้ถึงมือผูบ้ริโภค

ไดอ้ย่างไร ช่องทางจดัจาํหน่ายทีKดีควรสะดวก รวดเร็ว และครอบคลุมกลุ่มเป้าหมายในวงกวา้ง 

โดยเฉพาะในยุคดิจิทัลทีKพฤติกรรมผู ้บริโภคเปลีKยนจากการซื- อทีKหน้าร้านเป็นการซื- อผ่าน

แพลตฟอร์มออนไลน์มากขึ-น เช่น Facebook, LINE OA, Shopee, Lazada หรือเวบ็ไซตอี์คอมเมิร์ซ 
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การวางแผนช่องทางให้สอดคลอ้งกบัไลฟ์สไตล์ของลูกคา้จะช่วยเพิKมความพึงพอใจและอาํนวย

ความสะดวกในการสัKงซื-อไดอ้ย่างมาก นอกจากนี- ยงัควรให้ความสําคญักบัระบบโลจิสติกส์ การ

ขนส่ง และบริการหลงัการขายอยา่งมีประสิทธิภาพ 

 5. ปัจจยัดา้นบุคลากร (People) คือบุคคลทีKมีส่วนเกีKยวขอ้งโดยตรงในการให้บริการ ไม่ว่า

จะเป็นพนกังานขาย พนกังานหนา้ร้าน ฝ่ายบริการลูกคา้ หรือแอดมินทีKดูแลช่องทางออนไลน์ ซึK ง

บุคลากรเหล่านี- ถือเป็นตวัแทนของแบรนด์ทีKจะส่งต่อประสบการณ์ทีKดีหรือไม่ดีก็ไดใ้ห้กบัลูกคา้ 

การฝึกอบรมให้พนักงานมีความเขา้ใจในสินคา้ มีทกัษะในการสืKอสาร มีมารยาท และสามารถ

แกปั้ญหาเฉพาะหน้าไดอ้ย่างมืออาชีพ จะช่วยสร้างความพึงพอใจและความเชืKอมัKนในระยะยาว 

รวมทั-งมีผลต่อการบอกต่อ (Word of Mouth) ทีKเป็นช่องทางการตลาดทีKทรงพลงัมากในปัจจุบนั 

 6. ปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process) หมายถึงขั-นตอนในการให้บริการทีKลูกคา้สัมผสัได้

ตั-งแต่ตน้จนจบ ไม่ว่าจะเป็นระบบสัKงซื-อ การยืนยนัคาํสัKงซื-อ การจดัส่ง การชาํระเงิน ไปจนถึง

บริการหลงัการขาย กระบวนการทีKเป็นระบบ ชดัเจน และราบรืKนจะช่วยใหลู้กคา้ไดรั้บประสบการณ์

ทีKดีและเชืKอมัKนในแบรนด ์กระบวนการทีKดีควรมีการวางแผนทีKละเอียด มีการใชเ้ทคโนโลยีช่วยลด

ความซับซ้อน และสามารถปรับตัวตามสถานการณ์ได้อย่างยืดหยุ่น ยิKงในยุคทีKผูบ้ริโภคให้

ความสาํคญักบัความรวดเร็ว ความโปร่งใส และการติดตามสถานะไดแ้บบเรียลไทม ์

 7. ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) เป็นสิKงทีKจบัตอ้งไดห้รือมองเห็นได้

ซึK งช่วยยืนยนัคุณภาพของสินคา้และบริการ เช่น บรรจุภณัฑ์ การตกแต่งหน้าร้าน การออกแบบ

เวบ็ไซตห์รือเพจสินคา้ การใชภ้าพถ่ายประกอบสินคา้ หรือแมแ้ต่การตอบกลบัในแชตของแอดมิน

ทีKมีรูปแบบชดัเจนและมีเอกลกัษณ์ สิKงเหล่านี-ลว้นมีผลต่อการรับรู้คุณภาพ ความน่าเชืKอถือ และการ

ตดัสินใจซื-อของผูบ้ริโภค โดยเฉพาะในธุรกิจออนไลน์ทีKลูกคา้ไม่สามารถเห็นหรือสมัผสัสินคา้ก่อน

ซื-อได ้การสร้าง “ภาพลกัษณ์ทีKจบัตอ้งได”้ จึงมีความสาํคญัมากขึ-นในยคุปัจจุบนั 

 จากข้อมูลข้างต้นผูว้ิจัยจึงสรุปได้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) คือ         

กลยทุธ์หรือเครืKองมือทีKนกัการตลาดใชใ้นการออกแบบ นาํเสนอ และส่งมอบคุณค่าใหก้บัผูบ้ริโภค 

โดยมุ่งตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ไม่วา่จะเป็นสินคา้ 

บริการ หรือประสบการณ์ทีKส่งผ่านถึงผูบ้ริโภค ประกอบด้วยผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดั

จาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการ และลกัษณะทางกายภาพ ซึK งแต่ละปัจจยัลว้น

มีบทบาทเกื-อหนุนซึKงกนัและกนั และสามารถปรับใชใ้หเ้หมาะสมกบัลกัษณะของตลาดเป้าหมายใน

บริบททีKแตกต่างกนั เพืKอเสริมสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั และบรรลุเป้าหมายขององคก์รใน

ระยะยาว 

 



 12 

แนวคดิและทฤษฎเีกี4ยวกบัเจเนอเรชั4นซี 

 Papalia, Olds, and Feldman (2010) กล่าวว่า กลุ่ม Z หรือ iGen เป็นกลุ่มคนรุ่นใหม่ทีKเกิด

ในช่วงศตวรรษทีK 21 เติบโตมากบัเทคโนโลยีดิจิทลั อินเทอร์เน็ต และสมาร์ทโฟน จนแทบไม่รู้จกั

โลกทีKปราศจากสิKงเหล่านี-  พวกเขาใชชี้วิตท่ามกลางประเด็นทางสังคมและสิKงแวดลอ้ม เช่น ภาวะ

โลกร้อน มลพิษ และการเปลีKยนแปลงของประชากรโลก จึงมีแนวโนม้เป็นผูบ้ริโภคทีKเปิดรับการ

เปลีKยนแปลงและใชแ้พลตฟอร์มออนไลน์เป็นช่องทางหลกัในการเลือกซื-อสินคา้และบริการ 

 Caitlin (2024) ไดอ้ธิบายวา่ Generation Z เป็นกลุ่มประชากรทีKเกิดระหวา่งช่วงค.ศ. 1997–

2012 โดยเติบโตขึ-นมาในยคุทีKเทคโนโลยีดิจิทลัเป็นส่วนหนึKงของชีวิตประจาํวนัอยา่งเต็มรูปแบบ 

ไม่วา่จะเป็นสมาร์ตโฟน โซเชียลมีเดีย หรือการสืKอสารแบบทนัทีทนัใด ซึK งกลายเป็นเรืKองปกติของ

คนกลุ่มนี- ตั- งแต่วยัเด็ก ในปี 2025 กลุ่ม Gen Z บางส่วนกาํลงัก้าวเขา้สู่วยัรุ่นตอนตน้ ขณะทีKอีก

จาํนวนมากเริK มเขา้สู่วยัทาํงานตอนปลายยีKสิบ ส่งผลให้พวกเขากลายเป็นกลุ่มแรงงานทีKมีพลงั 

รวมถึงมีบทบาทในฐานะผูบ้ริโภคทีKสําคัญและเป็นพลังขับเคลืKอนทางสังคม เศรษฐกิจ และ

วฒันธรรมอย่างชดัเจน Gen Z จึงถือเป็นกลุ่มทีKกาํลงัเปลีKยนแปลงกฎเกณฑ์ดั-งเดิม ทั-งในดา้นการ

ทาํงาน พฤติกรรมการบริโภค และแนวคิดทางสังคม พวกเขาเติบโตท่ามกลางการเปลีKยนแปลงของ

โลกในหลายมิติ เช่น ความกา้วหนา้ทางเทคโนโลย ีความผนัผวนทางสงัคม และการเชืKอมโยงระดบั

โลกทีKเพิKมขึ-น ซึK งส่งผลใหท้ศันคติ ค่านิยม และพฤติกรรมของพวกเขาแตกต่างจากก่อนหนา้อยา่งมี

นยัสาํคญั 

 มนสันนัท ์หตัถศกัดิZ  (2557) กล่าวถึงภาพรวมของลกัษณะ Generation Z ไว ้8 ขอ้ดงันี-    

 1. Smartphone เปรียบเสมือนอวยัวะทีK 33 ของชาว Gen Z สมาร์ทโฟนหรือแท็บเล็ตไม่ใช่

แค่เครืKองมือสืKอสาร แต่เป็นสิKงจาํเป็นในชีวติประจาํวนัของชาว Gen Z ทีKใชท้ั-งโทรศพัท ์แชต ถ่ายรูป 

ฟังเพลง เล่นเกม และดูวิดีโอ การเชืKอมต่อกบัโลกดิจิทลัเป็นสิKงทีKแยกออกจากชีวิตไม่ได ้โดยโลก

ออนไลน์ไม่ใช่เพียงโลกเสมือน แต่เป็นโลกจริงอีกใบสาํหรับคนรุ่นนี-  จึงไม่แปลกทีKชาวต่างชาติมกั

นิยาม Gen Z ว่า “Digital in their DNA” โลกดิจิทลัมีความสําคญัยิKงกว่าทรัพยสิ์นทีKจบัตอ้งได ้เช่น 

เงิน เพราะถึงไม่มีเงินยงัยมืเพืKอนได ้แต่ถา้ไม่มีอินเทอร์เน็ตหรือโทรศพัทมื์อถือ ชาว Gen Z จะรู้สึก

ไม่เป็นตวัของตวัเอง และเกิดความอึดอดัทนัที 

 2. Gen Z เป็นมนุษยข์อ้มูลทีKห่วงใยอนาคต การทีKอยูใ่นโลกออนไลน์อยา่งต่อเนืKองทาํใหค้น

รุ่นนี- เสพขอ้มูลข่าวสารจาํนวนมากอย่างรวดเร็ว ทั-งข่าวทนัโลก การวิเคราะห์สถิติ และขอ้มูล

แนวโนม้ จึงส่งผลให ้Gen Z เป็นคนตดัสินใจเร็วแต่กว็ติกเกีKยวกบัอนาคต โดยเฉพาะเรืKองอาชีพ การ

มีงานมัKนคงและรายไดดี้มกัสาํคญักว่างานทีKชอบ การมีขอ้มูลมากอาจทาํให้บางครั- งลงัเลและกลวั

การตดัสินใจผดิพลาด ซึK งสะทอ้นความไม่มัKนใจในเส้นทางชีวติทีKตนเองตอ้งเลือก 
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 3. Gen Z เชืKอมโลก เชืKอมวฒันธรรมไดอ้ยา่งเป็นธรรมชาติดว้ยการเขา้ถึงเทคโนโลยี ชาว 

Gen Z สามารถสืKอสารกบัเพืKอนต่างชาติจากทัKวโลกไดอ้ยา่งไร้พรมแดน แมต่้างศาสนา เชื-อชาติ หรือ

วฒันธรรม แต่สามารถสนุกกบัคอนเทนตเ์ดียวกนั เช่น เกม ซีรีส์ หรือไลฟ์สไตลที์Kใกลเ้คียงกนั จึง

ทาํให้ Gen Z เปิดรับความแตกต่างไดง่้ายกว่าเด็กรุ่นก่อน มีแนวโนม้ทีKจะต่อตา้นการแบ่งแยกทาง

สังคม อย่างไรก็ตาม ความหลากหลายนี- ก็อาจส่งเสริมแนวคิดทุนนิยมและการเปรียบเทียบทาง

สงัคมไดเ้ช่นกนั 

 4. Gen Z มีแนวโน้มเป็นมนุษย์หลายงาน และอดทนตํK า คนรุ่นนี- เติบโตมากับโลกทีK

ตอบสนองไดร้วดเร็ว จึงไม่ชอบการรอคอย และมกัทาํหลายสิKงในเวลาเดียวกนั เช่น ทาํการบา้น ฟัง

เพลง เล่นโทรศพัท์ แชตกบัเพืKอน และคุยกบัคนในบา้นไปพร้อมกนั ซึK งแมจ้ะดูคล่องแคล่ว แต่

ความสามารถในการโฟกสังานอาจลดลงโดยไม่รู้ตวั ดงันั-นการฝึกสมาธิและจาํกดัเวลาอยู่กบั

อุปกรณ์จึงเป็นสิKงสาํคญัทีKครอบครัวควรใหค้วามสาํคญั เพืKอป้องกนัภาวะติดเทคโนโลย ีเช่น อาการ

ติดอินเทอร์เน็ตทีKเริKมพบไดม้ากขึ-น 

 5. Gen Z ยงัตอ้งการความรักและความเขา้ใจจากผูใ้หญ่ แมจ้ะเติบโตมากบัเทคโนโลยแีละ

โลกส่วนตวัสูง แต่ Gen Z ก็ยงัตอ้งการความเขา้ใจและความห่วงใยจากครอบครัวและคนรอบขา้ง 

เนืKองจากการสืKอสารผา่นแชตหรือสืKอสังคมออนไลน์ยงัไม่สามารถแทนทีKบทสนทนาแบบตวัต่อตวั 

หรือแสดงอารมณ์อย่างแทจ้ริงได ้แมจ้ะมีอีโมติคอนมากมายก็ตาม ดงันั-น ผูใ้หญ่ควรปรับตวัให้

เขา้ใจธรรมชาติของคนรุ่นนี-  และแสดงความรักความห่วงใยอยา่งสมํKาเสมอ 

 6. โลกเร็ว ฉนัตอ้งเร็ว Gen Z มีแรงบนัดาลใจจากบุคคลทีKอายใุกลเ้คียงกนั เช่น ดารา อินฟลู

เอนเซอร์ หรือนกัสร้างสรรคผ์ลงานในโลกออนไลน์ มากกว่าผูป้ระสบความสาํเร็จรุ่นก่อนทีKสร้าง

ตวัจากศูนย ์พวกเขาเชืKอวา่ทุกอยา่งสามารถเป็นไปไดใ้นเวลารวดเร็ว และไม่เขา้ใจแนวคิด “ชา้ ๆ ได้

พร้าเล่มงาม” ทาํใหเ้นน้ผลลพัธ์รวดเร็วทนัใจมากกวา่ความพยายามระยะยาว 

 7. Gen Z เป็นนกัตั-งคาํถาม และตอ้งการความเขา้ใจ คนรุ่นนี-ตอ้งการคาํอธิบายและเหตุผลทีK

ชดัเจนในทุกเรืKอง ไม่ว่าจะเป็นเรืKองครอบครัว การศึกษา หรืออนาคต ชอบตั-งคาํถาม และตอ้งการ

ความเขา้ใจจากผูใ้หญ่ รวมถึงตอ้งการมีส่วนร่วมในการตดัสินใจเรืKองชีวิตของตนเอง แมว้า่จะยงัไม่

มัKนใจในตวัเองหรือกลวัผดิพลาดกต็าม แต่พวกเขากพ็ร้อมทีKจะลองและเรียนรู้ไปพร้อมกนั 

 8. Gen Z เรียนรู้ไดทุ้กทีKผา่นเทคโนโลย ีชาว Gen Z ชืKนชอบการเรียนรู้แบบไม่เป็นทางการ 

ผา่นคลิปวดีิโอ อินโฟกราฟิก เกม หรือแอปพลิเคชนัมากกวา่การเรียนรู้จากตาํราแบบเดิม ๆ พวกเขา

เข้าใจข้อมูลจากภาพและกราฟิกได้เร็วกว่าการฟังบรรยาย การสร้างห้องเรียนทีKผสมผสาน

เทคโนโลยี การแข่งขนั และกิจกรรมทีKกระตุน้แรงจูงใจจะช่วยเพิKมความกระตือรือร้นไดอ้ย่างดี 
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เพราะการเรียนรู้สําหรับคนรุ่นนี- คือ “การมีส่วนร่วมและเขา้ใจง่าย” ไม่ใช่แค่ “การรับฟังและ

ท่องจาํ” 

 จตุรงค ์กอบแกว้ (2567) ไดใ้ห้ความหมายของ Generation Z ว่าเป็นกลุ่มคนรุ่นใหม่ทีKเกิด

ตั-งแต่ปี พ.ศ. 2538 (ค.ศ. 1995) เป็นตน้มา เติบโตมาท่ามกลางเทคโนโลยแีละความสะดวกสบาย มี

ความสามารถในการเรียนรู้เร็ว เชืKอมต่อกบัโลกออนไลน์ตลอดเวลา รับข่าวสารไว เปิดรับความ

หลากหลาย มัKนใจในตวัเอง กลา้แสดงออก แต่มีแนวโนม้อดทนตํKาและชอบทาํหลายอยา่งพร้อมกนั  

ในโลกธุรกิจทีKเปลีKยนแปลงอยา่งรวดเร็ว การเขา้ใจกลุ่มผูบ้ริโภค Gen Z คือกุญแจสาํคญัทีKจะนาํพา

แบรนดใ์หป้ระสบความสาํเร็จในยคุดิจิทลั Gen Z มีพฤติกรรมและความคาดหวงัทีKแตกต่างไปจาก

รุ่นก่อน ๆ อยา่งชดัเจน โดยเฉพาะในดา้นเทคโนโลย ีสังคม และสิKงแวดลอ้ม ธุรกิจจาํเป็นตอ้งปรับ

กลยุทธ์ให้สอดคล้องกับพฤติกรรมผู ้บริโภค  Gen Z เพืKอดึงดูดและรักษาความสัมพันธ์กับ

กลุ่มเป้าหมายนี-  โดยสิKงทีKตอ้งรู้เมืKอผูป้ระกอบการตอ้งการบุกตลาด Gen Z มีดงันี-  

 1. นิยมซื-อของออนไลน์ พฤติกรรมผูบ้ริโภค Gen Z แสดงให้เห็นถึงความนิยมในการซื-อ

สินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ โดยมากกว่าครึK งของชาว Gen Z นิยมซื-อสินคา้ผ่าน E-commerce 

เนืKองจากเติบโตมากบัเทคโนโลย ีทาํใหผู้บ้ริโภคกลุ่มนี- นิยมคน้หาขอ้มูลสินคา้และบริการทีKตอ้งการ

ดว้ยตนเองผา่นระบบอินเทอร์เน็ต มากกวา่ผูบ้ริโภคกลุ่มอืKน ๆ ผูป้ระกอบการธุรกิจจึงควรมีเวบ็ไซต์

ทีKสามารถเขา้ถึงไดง่้ายและมีขอ้มูลของสินคา้อยา่งละเอียด เช่น ภาพแสดงตวัอยา่งของสินคา้ ขนาด 

สี ราคา และทีKสาํคญัควรพฒันาช่องทางในการสัKงซื-อสินคา้ออนไลน์อยูต่ลอด รวมไปถึงขั-นตอนการ

ชาํระเงินทีKง่ายและรวดเร็ว ซึK งถือเป็นปัจจยัสาํคญัต่อการตดัสินใจซื-อสินคา้ของผูบ้ริโภคชาว Gen Z 

 2. ไม่ยึดติดกบัแบรนด ์พฤติกรรมทีKแสดงออกมาของ Gen Z คือพวกเขาไม่ใช่กลุ่ม Brand 

Loyal แต่จะใหค้วามสาํคญักบัตวัสินคา้มากกวา่ชืKอเสียงของแบรนด ์นิยมสินคา้ทีKสามารถใชง้านได้

หลากหลาย ท่ามกลางวิถีชีวิตในปัจจุบันทีKเร่งรีบและต้องแข่งขนักับเวลา ทาํให้ชาว Gen Z มี

ความสามารถในการทาํงานหลายอยา่งพร้อมกนั (Multitasking) สินคา้แบบ Multifunction จึงเป็นทีK

นิยม เช่น เฟอร์นิเจอร์แบบอเนกประสงคห์รือเครืKองสาํอางอเนกประสงค ์ผูป้ระกอบการธุรกิจจึง

จาํเป็นตอ้งปรับรูปแบบสินคา้ใหส้ามารถใชง้านไดห้ลากหลายขึ-น เพืKอดึงดูดผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Z 

 3. มีกาํลงัซื-อสูง แมจ้าํนวนประชากร Gen Z จะลดลงเมืKอเทียบกบัเจเนอเรชัKนอืKน แต่พวก

เขามีกาํลงัซื-อทีKสูงขึ-น สามารถสร้างยอดขายไดม้ากกว่ากลุ่มลูกคา้เจเนอเรชัKนอืKน ๆ ผูบ้ริโภคชาว 

Gen Z ตอ้งการสินคา้เฉพาะเจาะจงทีKแสดงความเป็นตวัของตวัเองและใชเ้ทคโนโลยีทีKทนัสมยั มี

ทศันคติเป็นผูที้KชืKนชอบการใชจ่้ายเพืKอสร้างความสุขและความพอใจกบัตนเอง ดงันั-น ผูป้ระกอบการ

ธุรกิจควรมีความคิดสร้างสรรค ์ไม่เหมือนใคร เพืKอดึงดูดใหผู้บ้ริโภคชาว Gen Z เห็นความแตกต่าง

ของผลิตภณัฑแ์ละเลือกใชสิ้นคา้ดว้ยความเตม็ใจ 
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 4. ชอบการสืKอสารทีKสั-นและตรงประเดน็ ชาว Gen Z นิยมการสืKอสารดว้ยขอ้ความทีKสั-นและ

เข้าใจง่าย เน้นการใช้งานแอปพลิเคชันสืK อสาร เช่น LINE, Facebook, WhatsApp หรือบริการ 

Banking Online ก็ เ ป็นหนึK งในช่องทางการสืK อสารทีK คน รุ่นนี- นิ ยม  ชาว  Gen Z ชอบการ

ประชาสัมพันธ์ทีK เ ป็นข้อความสั- น  ๆ  หรือรูปภาพแบบ  Infographic ทีK ดูสวยงามเข้าใจง่าย 

ผูป้ระกอบการธุรกิจจึงควรปรับเปลีKยนรูปแบบของการประชาสัมพนัธ์สินค้าของตนเองด้วย

ขอ้ความทีKสั-นและกระชบั หรือเป็นรูปภาพแบบ Infographic ซึK งจะช่วยดึงดูดความสนใจไดดี้ยิKงขึ-น 

 5. ไม่เชืKอการตลาดแบบเดิม ๆ Gen Z จะไม่ค่อยเชืKอในวิธีการตลาดหรือโฆษณาแบบเดิม ๆ 

การตลาดแบบใหม่ทีKเชิญชวนใหมี้ส่วนร่วมกบัแบรนด ์พร้อมกบัเปิดโอกาสใหพ้วกเขาสร้างตวัตน

ด้วยการเป็นแบรนด์แอมบาสเดอร์ผ่าน social media ต่าง ๆ เป็นการตลาดแบบใหม่ทีKฉีกจาก

การตลาดแบบเดิม ซึK งจะทาํใหช้าว Gen Z รู้สึกผกูพนัและมีความจงรักภกัดีกบัแบรนด ์และยงัช่วย

ส่งเสริมการสร้างตวัตนในโลกออนไลน์อีกดว้ย 

 6. คุณภาพสินคา้สําคญัทีKสุด พฤติกรรมการบริโภคทีKโดดเด่นของ Gen Z คือการใส่ใจใน

คุณภาพของสินคา้มาก่อน เนืKองจากการเขา้ถึงขอ้มูลของสินคา้ต่าง ๆ ในอินเทอร์เน็ตสามารถทาํได้

อยา่งรวดเร็ว พวกเขาไม่จาํเป็นตอ้งเดินทางไปหาขอ้มูลสินคา้ตามหา้งหรือร้านคา้ เพียงแค่คลิกดว้ย

ปลายนิ-วก็มีขอ้มูลสินคา้ต่าง ๆ ใหเ้ลือกอยา่งมากมาย ดงันั-นชาว Gen Z จึงคดัเลือกสินคา้ทีKพวกเขา

คน้หาขอ้มูลอยา่งมากก่อนทีKจะเลือกซื-อ หากสินคา้มีคุณภาพโดดเด่น ก็จะช่วยให้การตดัสินใจใน

การซื-อสินคา้ไดง่้ายขึ-น 

 เอกพล ไอศวรรยธรรม (2567) กล่าวว่า Gen Z หมายถึงกลุ่มคนทีKเกิดระหว่างปี 1997 ถึง 

2012 (2540 – 2555 )โดยเป็นกลุ่มทีKเกิดมาพร้อมกบัเทคโนโลยทีีKทนัสมยัและการเขา้ถึงอินเทอร์เน็ต

อย่างต่อเนืKอง พวกเขาเติบโตมากบัสมาร์ตโฟน โซเชียลมีเดีย และขอ้มูลข่าวสารทีKเขา้ถึงไดอ้ย่าง

รวดเร็ว ซึK งทาํใหมี้ลกัษณะเฉพาะทีKแตกต่างจากรุ่นก่อนหนา้ เช่น เช่น Gen X หรือ Millennials โดย

มีรายละเอียดดงันี-   

 1. กลุ่ม Gen Z ให้ความสาํคญัอยา่งยิKงกบัการซื-อสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ พวกเขานิยม

ใช้งานแพลตฟอร์มอีคอมเมิร์ซและโซเชียลมีเดียเป็นหลกั เนืKองจากความสะดวก รวดเร็ว และ

สามารถเขา้ถึงรีววิหรือประสบการณ์ของผูใ้ชค้นอืKน ๆ ไดท้นัที ซึK งช่วยประกอบการตดัสินใจในการ

เลือกซื-อสินคา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

 2. พฤติกรรมการบริโภคของกลุ่ม Gen Z มักสัมพนัธ์กับแนวคิดด้านคุณค่าและความ

รับผิดชอบต่อสังคม โดยเฉพาะอย่างยิKงในประเด็นทีKเกีKยวขอ้งกบัสิKงแวดลอ้ม ความยัKงยืน และ

จริยธรรมของแบรนด ์พวกเขามีแนวโนม้เลือกสนบัสนุนแบรนดที์Kมีจุดยืนดา้นความโปร่งใส การ

ผลิตอยา่งมีจริยธรรม และการดาํเนินธุรกิจทีKคาํนึงถึงผลกระทบต่อสงัคม 
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 3. กลุ่มนี- ให้ความสําคญักับนโยบายความเป็นส่วนตวัของขอ้มูลอย่างมาก พวกเขาจะ

พิจารณาเลือกใชบ้ริการเฉพาะแพลตฟอร์มหรือผลิตภณัฑที์Kมีระบบรักษาความปลอดภยัของขอ้มูล

ชดัเจนและเชืKอถือได ้

 4. กลุ่ม Gen Z ให้ความสนใจคอนเทนต์ทีKมีลกัษณะสั-น กระชบั และทนัสมยั โดยเฉพาะ

คอนเทนตใ์นรูปแบบวิดีโอสั-น ซึK งเป็นผลจากการใชง้านแพลตฟอร์มอยา่ง TikTok และ Instagram 

Reels ทีKส่งเสริมการรับสารอยา่งรวดเร็วและสร้างแรงดึงดูดไดใ้นเวลาอนัสั-น 

 นอกจากพฤติกรรมการบริโภคแลว้ ลกัษณะการดาํเนินชีวิตของกลุ่ม Gen Z ยงัสะทอ้นถึง

ความเปลีKยนแปลงของวิถีชีวิตในยุคดิจิทลั พวกเขามีแนวโน้มใช้ชีวิตเชืKอมต่อกบัโลกออนไลน์

ตลอดเวลา ทั-งในดา้นการเรียนรู้ การสืKอสาร และการบริโภคสืKอ โดยพร้อมกนันั-นก็ใหค้วามสาํคญั

กับการแสดงออกถึงอัตลักษณ์และความเป็นตัวของตัวเอง พวกเขาสนับสนุนแนวคิดความ

หลากหลาย ความเท่าเทียม และการยอมรับความแตกต่างในทุกมิติ อีกทั-งยงัใหค้วามสาํคญักบัการ

ดูแลสุขภาพจิตและการจดัการเวลาอยา่งสมดุล โดยมีการแสวงหากิจกรรมทีKช่วยลดความเครียด เช่น 

การออกกาํลงักาย การทาํสมาธิ หรือการพกัผ่อนอย่างมีคุณภาพ และมุ่งมัKนพฒันาตนเองผ่านการ

เรียนรู้ในรูปแบบใหม่เพืKอเสริมสร้างศกัยภาพทีKตอบสนองต่อความตอ้งการเฉพาะตวั 

 จากขอ้มูลขา้งตน้ ผูว้ิจยัจึงสรุปไดว้่า  Z คือกลุ่มคนทีKเกิดระหว่างปี พ.ศ. 2538–2555 (ค.ศ. 

1995–2012) ซึK งเติบโตมากบัเทคโนโลยดิีจิทลั สมาร์ตโฟน และอินเทอร์เน็ต มีความสามารถในการ

ปรับตวัสูง เรียนรู้ไดเ้ร็ว และใชแ้พลตฟอร์มออนไลน์เป็นส่วนหนึKงของชีวิตประจาํวนั พวกเขาให้

ความสาํคญักบัคุณค่าทางสงัคม ความหลากหลาย และความยัKงยนืทางสิKงแวดลอ้ม นิยมการสืKอสารทีK

รวดเร็ว ชอบความเป็นตวัของตวัเอง และเปิดรับความเปลีKยนแปลง ทั-งในฐานะผูบ้ริโภคและ

แรงงานยคุใหม่ทีKกาํลงัมีบทบาทสาํคญัต่อเศรษฐกิจและวฒันธรรมในอนาคต 

 

แนวคดิและทฤษฎเีกี4ยวกบัสื4อสังคมออนไลน์ (ช่องทางออนไลน์) 

 คณะสืKอสารมวลชน มหาวิทยาลยัรามคาํแหง (2562) ได้อธิบายว่า สืKอสังคมออนไลน์ 

(Social Media) คือ พฒันาการของเวบ็ไซตย์คุ 2.0 ทีKเปิดใหผู้ใ้ชง้านสามารถสร้างและแบ่งปันเนื-อหา

เองได ้(User-Generated Content) ทั-งขอ้ความ รูปภาพ วดีิโอ หรือบทความ โดยเนน้การมีปฏิสมัพนัธ์

ระหว่างผูใ้ชใ้นลกัษณะเครือข่าย เป็นพื-นทีKทีKเอื-อต่อการสร้างชุมชนออนไลน์และการสืKอสารแบบ

หลายต่อหลายคน (many-to-many) ตวัอย่างทีKนิยม ไดแ้ก่ Facebook, YouTube, Twitter, Instagram 

และ LINE ซึK ง Facebook เป็นแพลตฟอร์มทีKใชก้นัแพร่หลายทีKสุด โดยเฉพาะในกลุ่มวยัเรียนและวยั

ทํางานตอนต้น  นอกจากนี-  Social Media ยังถูกนําไปประยุกต์ใช้ในด้านการเรียนการสอน 

โดยเฉพาะการใช ้“กลุ่มเฟซบุ๊ก” (Facebook Group) เป็นเครืKองมือช่วยในการจดัการเรียนการสอน
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ออนไลน์แบบ LMS ทีKช่วยเปลีKยนบทบาทครูจากผูส้อนเป็นผูอ้าํนวยความสะดวกให้นักเรียน

สามารถเรียนรู้ไดด้ว้ยตนเองทุกทีKทุกเวลา ผา่นกระบวนการเรียนรู้เชิงสร้างสรรค ์และส่งเสริมทกัษะ

ในศตวรรษทีK 21 อยา่งครบถว้น  

 ภคัพล เจรณเทพ (2566) ไดมี้มุมมองเกีKยวกบัสืKอสังคมออนไลน์ (Social Media) วา่เป็นสืKอ

ดิจิทลัทีKทาํหนา้ทีKเป็นเครืKองมือสาํหรับการปฏิบติัการทางสังคม (Social Tool) ซึK งเอื-อต่อการสืKอสาร

และปฏิสัมพนัธ์ระหว่างผูค้นภายในเครือข่ายสังคม (Social Network) ผ่านเวบ็ไซตห์รือแอปพลิเค

ชนัทีKเชืKอมต่อกบัเครือข่ายอินเทอร์เน็ต โดยมีลกัษณะสาํคญัคือการเปิดโอกาสใหผู้ใ้ชง้านมีบทบาท

ทั- งในฐานะ “ผูส่้งสาร” และ “ผูรั้บสาร” ในลกัษณะทีKมีส่วนร่วมเชิงสร้างสรรค์ (Collaborative 

Participation) อีกทั-งยงัสามารถผลิตเนื-อหาไดด้ว้ยตนเอง (User-Generated Content: UGC) ไม่วา่จะ

เป็นขอ้ความ ภาพ เสียง หรือวิดีโอ เพืKอแบ่งปันหรือแลกเปลีKยนภายในกลุ่มเครือข่ายของตน โดย

ลกัษณะของสืKอสังคมออนไลน์นั-น มีความยืดหยุน่ในการใชง้านสูง และสามารถนาํไปปรับใชใ้น

กิจกรรมหรือภารกิจต่าง ๆ ไดอ้ยา่งหลากหลายทั-งในระดบับุคคลและองคก์ร เช่น การแลกเปลีKยน

ขอ้มูล การรวบรวมทรัพยากรร่วม การสืKอสารทางธุรกิจ หรือแมแ้ต่การให้บริการของหน่วยงาน

ภาครัฐ ซึK งในบริบทปัจจุบนั คาํวา่ “Social Network” จึงไม่ไดห้มายถึงเพียงเครือข่ายทางสงัคมแบบ

ดั-งเดิม แต่หมายรวมถึงโครงสร้างการสืKอสารออนไลน์ทีKผูใ้ชมี้บทบาทร่วมกนัในการสร้าง แกไ้ข 

และเผยแพร่เนื-อหาบนแพลตฟอร์มดิจิทลัอยา่งต่อเนืKอง จากความหมายขา้งตน้ สืKอสงัคมออนไลน์จึง

มีคุณลกัษณะสาํคญัทีKแตกต่างจากสืKอดั-งเดิมอยา่งชดัเจน ไดแ้ก่ มีการทาํงานในระบบออนไลน์แบบ

เรียลไทม ์รองรับการสร้าง แกไ้ข และอปัเดตเนื-อหาโดยผูใ้ชง้าน เปิดให้เกิดการสืKอสารแบบสอง

ทาง ซึK งเอื-อให้เกิดการตอบสนองและปฏิสัมพนัธ์อยา่งต่อเนืKอง รองรับการนาํเสนอขอ้มูลในหลาย

รูปแบบ ทั-งขอ้ความ ภาพ เสียง วิดีโอ หรือมลัติมีเดีย และสามารถใชง้านไดผ้่านอุปกรณ์สืKอสาร

หลากหลายประเภท เช่น คอมพิวเตอร์ สมาร์ตโฟน แทบ็เลต็ เป็นตน้โดยลกัษณะเหล่านี- ส่งผลใหสื้Kอ

สังคมออนไลน์สามารถประยกุตใ์ชง้านในดา้นต่าง ๆ ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ทั-งในมิติการสืKอสาร 

การเรียนรู้ การตลาด การบริหารจดัการองค์ความรู้ และการมีส่วนร่วมทางสังคม โดยสามารถ

จาํแนกออกเป็น 9 ประเภท ดงันี-  

 1. เครือข่ายสร้างและประกาศตัวตน (Identity Network) เป็นเครือข่ายทีK เปิดพื-นทีKให้

ผูใ้ช้งานสร้างตวัตนบนเว็บไซต์ สามารถเผยแพร่เรืK องราว ขอ้มูลส่วนตวั รูปภาพ วิดีโอ หรือ

บทความ รวมถึงคน้หาเพืKอนใหม่หรือเพืKอนเก่าทีKขาดการติดต่อ 

 1.1 บล็อก (Blog) ย่อมาจาก Weblog ใช้สําหรับบนัทึกเรืK องราวหรือเนื-อหาทีKผูเ้ขียน

ตอ้งการถ่ายทอด โดยมีผูที้Kทาํหนา้ทีKหลกัคือ “Blogger” ในการบนัทึกเหตุการณ์ ความคิดเห็น หรือ

มุมมองของตน 
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 1.2 ไมโครบล็อก (Micro Blog) มีลักษณะเด่นคือการโพสต์ข้อความสั- น ๆ ผ่านผู ้

ให้บริการ  เ ช่น  Twitter, Blauk, Weibo, Tout, Tumblr และสามารถส่งข้อความเหล่านี- ไปยัง

โทรศพัทเ์คลืKอนทีKได ้

 2. เครือข่ายสร้างและประกาศผลงาน (Creative Network) เป็นพื-นทีKทีKผูใ้ชส้ามารถแสดง

ผลงานของตน เช่น วิดีโอ รูปภาพ เพลง โดยทาํหนา้ทีKเสมือนแกลเลอรีออนไลน์ และเป็นช่องทาง

แบ่งปันผลงานมลัติมีเดีย ผูใ้ห้บริการได้แก่ YouTube, Flickr, Multiply, Photobucket, Instagram, 

Vimero, Pinterest และ Slideshare 

 3. เครือข่ายความชอบในสิK งเดียวกัน (Passion Network) เป็นเครือข่ายทีK เปิดโอกาสให้

ผูใ้ช้งานเก็บขอ้มูลหรือสิKงทีKตนสนใจ เช่น การทาํ Online Bookmarking เพืKอแบ่งปันแก่ผูอื้KนทีKมี

ความสนใจเดียวกนั อีกทั-งยงัสามารถโหวตให้คะแนนขอ้มูลได ้ผูใ้ห้บริการไดแ้ก่ Digg, Zickr, 

Ning, del.icio.us, Catchh และ Reddit 

 4. เครือข่ายเวทีทาํงานร่วมกนั (Collaboration Network) เป็นเครือข่ายทีKมุ่งเนน้การรวบรวม

และต่อยอดองคค์วามรู้ โดยมีผูใ้ชง้านทีKตอ้งการแบ่งปันความรู้และขอ้มูลเพืKอประโยชน์ส่วนรวม 

มกัเกีKยวขอ้งกับเนื-อหาทางวิชาการหรือขอ้มูลสาธารณะ เช่น Wikipedia, Google Earth, Google 

Maps, Google Groups, Yahoo Groups และ Pantip 

 5. เครือข่ายประสบการณ์เสมือนจริง (Virtual Reality Network) เป็นเครือข่ายในรูปแบบ

เกมออนไลน์ (Online Games) ทีKจาํลองสภาพแวดลอ้มเสมือนจริงแบบสามมิติ ผูใ้ชส้ามารถสร้าง

ตวัตน ปฏิสัมพนัธ์ และร่วมกิจกรรมในโลกเสมือน เช่น Second Life, Audition, Ragnarok, Pangya 

และ World of Warcraft 

 6. เครือข่ายเพืKอการประกอบอาชีพ (Professional Network) เป็นเครือข่ายเพืKอการสร้าง

อาชีพและความกา้วหน้า ผูใ้ช้สามารถเผยแพร่ประวติัการทาํงานและเชืKอมโยงกบัเครือข่ายทาง

วชิาชีพ อีกทั-งบริษทัสามารถใชเ้พืKอคน้หาบุคลากรทีKเหมาะสม เช่น LinkedIn 

 7. เครือข่ายเชืKอมต่อกนัระหวา่งผูใ้ช ้(Peer to Peer: P2P) เป็นเครือข่ายทีKเชืKอมต่อกนัโดยตรง

ระหวา่งผูใ้ชง้าน ช่วยใหส้ามารถแบ่งปันขอ้มูลไดอ้ยา่งรวดเร็วและตรงถึงผูรั้บโดยไม่ผา่นตวักลาง ผู ้

ใหบ้ริการไดแ้ก่ Skype และ BitTorrent 

 8. เครือข่ายสังคม (Social Networking Site) เป็นเวบ็ไซตที์Kผูใ้ชส้ามารถสร้าง เปลีKยนแปลง 

และเผยแพร่ขอ้มูลหรือสถานะส่วนตวั เช่น รูปภาพ วิดีโอ หรือขอ้ความ ขณะเดียวกนับุคคลอืKน

สามารถเขา้มามีปฏิสมัพนัธ์ เช่น กดชอบ แสดงความคิดเห็น หรือแชร์ขอ้มูล เช่น Facebook, Badoo, 

Google+, LinkedIn, Orkut 
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 9. โปรแกรมสังคม (Social Networking Application) เป็นแอปพลิเคชนัทีKเน้นการสืKอสาร

อยา่งรวดเร็ว เช่น การส่งขอ้ความสั-น (SMS) การแสดงตาํแหน่งทีKอยู ่(Geo-spatial tagging) หรือการ

แชร์รูปภาพและความคิดเห็น ผูใ้หบ้ริการไดแ้ก่ Line, Facebook, WeChat และ MSN 

 จากขอ้มูลขา้งตน้ ผูว้ิจยัจึงสรุปไดว้า่ สืKอสังคมออนไลน์ หมายถึง เครืKองมือดิจิทลัทีKทาํงาน

ผ่านเครือข่ายอินเทอร์เน็ต ซึK งเอื-อต่อการสืKอสาร การแลกเปลีKยน และการสร้างเนื-อหาโดยผูใ้ชง้าน 

ทั-งในรูปขอ้ความ ภาพ เสียง และวิดีโอ โดยมีบทบาทสาํคญัต่อการประกอบอาชีพ การศึกษา การ

สร้างเครือข่ายทางสังคม และการสร้างตวัตนในโลกออนไลน์ อีกทั-งยงัเป็นช่องทางทีKช่วยใหบุ้คคล

และองคก์รสามารถเผยแพร่ขอ้มูล ประชาสัมพนัธ์ และสร้างปฏิสัมพนัธ์กบัสาธารณชนไดอ้ย่าง

กวา้งขวางและไร้พรมแดน  

 

งานวจิยัที4เกี4ยวข้อง 

 Hoai Thuong Tran (2019) ได้ทาํการศึกษาวิจยัเรืK องอิทธิพลของการตลาดดิจิทลัต่อการ

ตดัสินใจซื-อสินคา้ประเภทแฟชัKนแบบ Fast Fashion ของผูบ้ริโภค มีวตัถุประสงคเ์พืKอศึกษาผลของ

การตลาดดิจิทลัทีKมีต่อการตดัสินใจซื-อสินคา้แฟชัKน โดยเลือกช่องทางการตลาดดิจิทลัทีKไดรั้บความ

นิยม 4 ช่องทาง ไดแ้ก่ การตลาดผา่นสืKอสังคมออนไลน์ บลอ็กและเวบ็ไซต ์แอปพลิเคชนับนมือถือ

ของแบรนด ์และการตลาดผา่นอีเมล การวิจยัใชร้ะเบียบวิธีเชิงปริมาณ โดยเก็บขอ้มูลจากผูบ้ริโภค

จาํนวน 420 คน ผา่นแบบสอบถามออนไลน์ ผลการวจิยัพบวา่ บลอ็กและเวบ็ไซต ์แอปพลิเคชนัของ

แบรนด ์และอีเมลมาร์เก็ตติ-ง ส่งผลในเชิงบวกต่อการตดัสินใจซื-อสินคา้แฟชัKน ในขณะทีKการตลาด

ผ่านสืKอสังคมออนไลน์กลบัมีผลในเชิงลบต่อการตดัสินใจซื-อ อนัเป็นขอ้คน้พบทีKแตกต่างจาก

สมมติฐานทีKตั- งไว ้ผลการวิจยันี- มีส่วนช่วยขยายองค์ความรู้ดา้นการตลาดดิจิทลัและพฤติกรรม

ผูบ้ริโภค อีกทั-งยงัเสนอแนะแนวทางให้ผูป้ระกอบการเลือกใชก้ลยทุธ์การตลาดดิจิทลัทีKเหมาะสม 

เพืKอเพิKมประสิทธิภาพทางการแข่งขนัและกระตุน้ยอดขายในสภาพแวดลอ้มทางธุรกิจทีKมีการ

เปลีKยนแปลงอยา่งรวดเร็ว 

 อามานีK  ชุมศรี และ ฉันทนา ปาปัดถา (2564) ไดท้าํการศึกษาวิจยัเรืK องส่วนประสมทาง

การตลาดทีKมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื- อเสื- อผา้แฟชัKนของสตรีมุสลิมในกรุงเทพมหานคร มี

วตัถุประสงคเ์พืKอ 1) ศึกษาระดบัความสาํคญัส่วนประสมทางการตลาดและการตดัสินใจซื-อเสื-อผา้

แฟชัKนของสตรีมุสลิม 2) เปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจซื-อเสื-อผา้แฟชัKนของสตรี

มุสลิม และ 3) ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดของเสื- อผา้แฟชัKนของสตรีมุสลิมส่งผลต่อการ

ตดัสินใจซื-อเสื- อผา้แฟชัKนของสตรีมุสลิมในกรุงเทพมหานคร เป็นการวิจยัเชิงปริมาณโดยเก็บ

รวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามออนไลน์เป็นเครืKองมือในการ
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รวบรวมขอ้มูล และสถิติทีKใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ความถีK ร้อยละ ค่าเฉลีKย ส่วนเบีKยงเบน

มาตรฐาน การวิเคราะห์ค่าที (t-Test) การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว และการวิเคราะห์การ

ถดถอยพหุคูณแบบปกติ ผลการวิจยัพบว่าส่วนประสมทางการตลาดของเสื- อผา้แฟชัKนของสตรี

มุสลิมและการตดัสินใจซื-อเสื- อผา้แฟชัKนของสตรีมุสลิมอยู่ในระดบัมาก ส่วนปัจจยัส่วนบุคคล 

ไดแ้ก่ อาย ุสถานภาพ อาชีพ รายได ้และระดบัการศึกษา ต่างกนัมีการตดัสินใจเลือกซื-อเสื-อผา้แฟชัKน

ของสตรีมุสลิมในกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4 ปัจจยั 

ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการ

ตัด สินใจซื- อ เ สื- อผ้าของสตรี มุส ลิมในกรุง เทพมหานครอย่ า ง มีนัยสํ าคัญทีK ระดับ  . 05  

 อิราวฒัน์  ชมระกา และคณะ (2565) ได้ทาํการศึกษาวิจัยเรืK องปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดบริการทีKส่งผลต่อการตดัสินใจซื-อเสื-อผา้และเครืKองแต่งกายแฟชัKนผา่นช่องทางการตลาด

แบบออนไลน์ของประชาชนในจงัหวดัอุตรดิตถ ์วตัถุประสงคเ์พืKอ 1) เพืKอศึกษาระดบัความสาํคญั

ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการและการตดัสินใจซื-อเสื-อผา้และเครืKองแต่งกายแฟชัKน

ผ่านช่องทางการตลาดแบบออนไลน์ของประชาชนในจงัหวดัอุตรดิตถ ์2) เพืKอศึกษาส่วนประสม

ทางการตลาดบริการทีKส่งผลต่อการตดัสินใจซื-อเสื- อผา้และเครืK องแต่งกายแฟชัKนผ่านช่องทาง

การตลาดแบบออนไลน์ของประชาชนในจงัหวดัอุตรดิตถ ์ประชากรทีKใชใ้นการศึกษาคือ ผูบ้ริโภค

ทีKอาศยัอยู่ในเขตจงัหวดัอุตรดิตถ์ทีKเคยทาํการซื-อเสื- อผา้และเครืK องแต่งกายแฟชัKนผ่านช่องทาง

ออนไลน์ กาํหนดกลุ่มตวัอยา่งโดยใชสู้ตรของ W.G. Cochran ไดต้วัอยา่งจาํนวน 385คน สุ่มตวัอยา่ง

โดยไม่อาศยัความน่าจะเป็นแลว้เลือกวิธีสุ่มแบบสะดวกเครืKองมือในการวิจยัเป็นแบบสอบถาม 

วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมสําเร็จรูป ทางคอมพิวเตอร์ เพืKอหาค่าความถีK ค่าร้อยละ ค่าเฉลีKย 

ส่วนเบีKยงเบนมาตรฐาน และวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรตน้กบัตวัแปรตาม โดยการ

วิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ  ผลการวิจยัพบว่า ระดับความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดบริการ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากซึKงดา้นองคป์ระกอบทางดา้นกายภาพมีค่าเฉลีKยสูงสุด

ระดบัความสาํคญัของการตดัสินใจซื-อเสื-อผา้และเครืKองแต่งกายแฟชัKนโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก

ซึK งการประเมินทางเลือกมีค่าเฉลีKยสูงสุด  โดยพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 5 ดา้น 

คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ดา้นราคาดา้นการส่งเสริมการตลาดดา้นกระบวนการ และดา้นองค์ประกอบ

ทางดา้นกายภาพ มีอาํนาจในการทาํนายผลการตดัสินใจซื-อเสื-อผา้และเครืKองแต่งกายแฟชัKนผ่าน

ช่องทางออนไลน์ของประชาชนในจงัหวดัอุตรดิตถร์วมกนัเท่ากบั 0.641อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีK

ระดบั 0.05 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการและการตดัสินใจซื-อมี

ความสมัพนัธ์กนัค่อนขา้งสูง มีค่าสมัประสิทธิZ สหสมัพนัธ์เชิงพหุเท่ากบั .917 



 21 

 ศุภวชิญ เหลืองจารุ และ นิติพล ภูตะโชติ (2565) ไดท้าํการศึกษาวจิยัเรืKองพฤติกรรมการซื-อ

เสื- อผา้ผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ และปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกซื-อเสื- อผา้ผ่าน

แพลตฟอร์มออนไลน์ของผูบ้ริโภคออนไลน์ มีวตัถุประสงคเ์พืKอ 1) พฤติกรรมการซื-อเสื-อผา้ผ่าน

แพลตฟอร์มออนไลน์ของผูบ้ริโภคออนไลน์ 2) ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการเลือกซื-อเสื-อผา้

ผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ของผูบ้ริโภคออนไลน์ และ 3) เปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดในเลือกซื-อเสื-อผา้ผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์จาํแนกตามขอ้มูลลกัษณะ

ประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคออนไลน์ กลุ่มตวัอยา่งเป็นผูที้Kซื-อเสื-อผา้ผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์

จาํนวน400 คนโดยใช้วิธีการสุ่มแบบอาศยัความน่าจะเป็นเครืK องมือทีKใช้เป็นแบบสอบถามมีค่า

สัมประสิทธิZ แอลฟาครอนบาค 0.94 สถิติทีKใชไ้ดแ้ก่ ร้อยละค่าเฉลีKยส่วนเบีKยงเบนมาตรฐาน T-test

และการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว ผลการวิจัยพบว่า พฤติกรรมการซื- อเสื- อผา้ผ่าน

แพลตฟอร์มออนไลน์พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ชืKนชอบเสื-อผา้และแนวการแต่งตวัแบบ

เรียบง่ายโดยเลือกซื-อสินคา้เสื- อผา้แฟชัKนประเภทกางเกงขายาวเสื-อยืดโดยซื-อผ่านอินสตาแกรม

เพราะความสะดวกสบายในการสัKงซื-อความถีKในการซื-อเสื-อผา้ผ่านช่องทางแพลตฟอร์มออนไลน์

เดือนละ 2 ครั- งครั- งละ 2 ตวั เป็นเงิน 600 บาทขึ-นไป ส่วนใหญ่ตดัสินใจซื-อเสื-อผา้เพราะผูรี้วิวทีKใช้

จริง และปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการเลือกซื-อเสื-อผา้ผา่นแพลตฟอร์มออนไลน์ของผูบ้ริโภค

ออนไลน์ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัระดบัมากทีKสุด ทั-ง 7 ดา้น ดงันี-  ดา้นผลิตภณัฑ ์

ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นพนกังาน ดา้นกระบวนการ

บริการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นประสิทธิภาพและคุณภาพ  

 นภสัสร แสงนิล และ สิทธิพทัธ์ เลิศศรีชัยนนท์ (2566) ได้ทาํการศึกษาวิจัยเรืK องส่วน

ประสมทางการตลาดทีKมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื-อเสื-อผา้ผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภควยั

ทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร วตัถุประสงค์เพืKอ 1) ศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลทีKมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซื-อเสื-อผา้ผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภควยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร และ 2) 

ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดทีKมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื-อเสื-อผา้ผ่านช่องทางออนไลน์ของ

ผู ้บริโภควัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครกลุ่มตัวอย่าง  คือ  ผู ้บริโภควัยทํางานในเขต

กรุงเทพมหานคร ทีKซื-อเสื-อผา้ผ่านช่องทางออนไลน์จาํนวน 400 คน วิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยค่าความถีK 

ร้อยละ ค่าเฉลีKย ค่าเบีKยงเบนมาตรฐาน การหาความสัมพนัธ์และการวิเคราะห์ถดถอยพหุคุณโดย

เครืK องมือทีKใช้เก็บขอ้มูลในการวิจยัครั- งนี- ได้แก่ แบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire)

ผลการวิจยัพบว่า1)เพศ และอาชีพ มีอิทธิพลเชิงลบการตดัสินใจซื-อเสื-อผา้ผ่านช่องทางออนไลน์

ของผูบ้ริโภควยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีKระดบั 0.00 และสามารถ

ทาํนายการตดัสินใจซื-อเสื-อผา้ผา่นช่องทางออนไลน์ ไดร้้อยละ 3.8 2) อิทธิพลของส่วนประสมทาง
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การตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซื-อเสื- อผา้ผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภควยัทาํงานในเขต

กรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีKระดบั 0.00 และสามารถทาํนายการตดัสินใจซื-อเสื-อผา้

ผา่นช่องทางออนไลน์ ไดร้้อยละ 51.7 จากผลการศึกษาสามารถใชเ้ป็นแนวทางใหก้บัผูป้ระกอบการ

ธุรกิจขายเสื-อผา้ออนไลน์หรือผูที้KเกีKยวขอ้งสามารถทีKจะนาํขอ้มูลทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด

มาวางแผนปรับปรุงและพฒันารวมถึงวางแผนกลยุทธ์การตลาดเสื-อผา้ให้ดีมีประสิทธิภาพมาก

ยิKงขึ-น 



บทที4 3 

วธีิดาํเนินการวจิยั 

  

 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีKมีผลต่อการตดัสินใจซื-อซํ- าเสื- อผา้แฟชัKนผ่านช่องทาง

เฟซบุ๊กไลฟ์สดของกลุ่มเจเนอเรชัKนซีในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัไดใ้ชว้ิธีการศึกษาเป็นการวิจยั

เชิงปริมาณ โดยมีรูปแบบวจิยัเชิงสาํรวจ ดาํเนินการตามขั-นตอน ดงันี-   

 1. การกาํหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอยา่ง 

 2. เครืKองมือทีKใชใ้นการวจิยั 

 3. ขั-นตอนการวจิยั 

 4. การเกบ็รวบรวมขอ้มูล 

 5. การวเิคราะห์ขอ้มูล 

           

การกาํหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอย่าง 

 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรในการวิจยัครั- งนี-  คือ ผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรชัKนซี (Gen Z) ผูที้Kเกิดระหว่าง พ.ศ. 

2539 – พ.ศ. 2553 หรือปัจจุบนัมีอายรุะหวา่ง 15 – 29 ปี พกัอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร และมี

ประสบการณ์ซื-อเสื-อผา้แฟชัKนผ่านช่องทางออนไลน์เฟซบุ๊กไลฟ์สด (Facebook Live) อยา่งนอ้ย 1 

ครั- งภายในระยะเวลา 6 เดือนทีKผา่นมา 

กลุ่มตวัอยา่งในการวิจยัครั- งนี-  คือ ผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรชัKนซี (Gen Z) ทีKพกัอาศยัอยูใ่นเขต

กรุงเทพมหานคร และมีประสบการณ์ซื-อเสื-อผา้แฟชัKนผา่นช่องทางเฟซบุ๊กไลฟ์สด จาํนวน 400 คน 

การกาํหนดขนาดกลุ่มตัวอย่าง 

 ผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรชัKนซี (Gen Z) ผูที้Kเกิดระหว่าง พ.ศ. 2539 – พ.ศ. 2553 หรือปัจจุบนัมี

อายรุะหว่าง 15 – 29 ปี ทีKพกัอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร และมีประสบการณ์ซื-อเสื-อผา้แฟชัKน

ผ่านช่องทางเฟซบุ๊กไลฟ์สด (Facebook Live) อย่างน้อย 1 ครั- งภายในระยะเวลา 6 เดือนทีKผ่านมา 

โดยผูว้ิจยัเลือกเจาะจงการซื-อผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์สด เนืKองจากเป็นช่องทางการซื-อขายทีKเขา้ถึงง่าย ใช้

เพียงบญัชีเฟซบุ๊กก็สามารถเขา้ร่วมการไลฟ์ พูดคุยกบัผูข้าย สอบถามรายละเอียด และตดัสินใจซื-อ

สินคา้ไดท้นัที อีกทั-งยงัมีลกัษณะการนาํเสนอสินคา้แบบเรียลไทม์ จึงตอบสนองพฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Z ทีKคุน้ชินกับการสืKอสารดิจิทลั รักความสะดวก รวดเร็ว และให้คุณค่ากับ

ประสบการณ์ทีKสามารถ “อินเทอร์แอคทีฟ” ไดต้ลอดเวลา นอกจากนี-  การขายเสื-อผา้แฟชัKนผ่าน
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เฟซบุ๊กไลฟ์สดยงัมีการจดัโปรโมชนัและขอ้เสนอพิเศษในระหวา่งการไลฟ์ ซึK งเป็นปัจจยัสาํคญัทีKจูง

ใจให้เกิดการซื- อซํ- าได้ง่ายกว่าช่องทางอืKน ๆ ผูว้ิจัยใช้การสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive 

Sampling) เนืKองจากไม่ทราบจาํนวนประชากรทั-งหมดทีKแน่ชดั ผูว้ิจยัจึงใชสู้ตรของ W.G. Cochran 

ในการคาํนวณขนาดกลุ่มตวัอย่าง โดยกาํหนดระดบัความเชืKอมัKนทีKร้อยละ 95 และค่าความคลาด

เคลืKอนทีKร้อยละ 5 คาํนวณไดจ้ากสูตร ดงันี-  

 

กรณีไม่ทราบค่าสดัส่วนประชากร 

 

   ใชสู้ตร n =  

 

เมืKอ  n = จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งทีKตอ้งการ 

  P = สดัส่วนของประชากรทีKผูว้จิยัตอ้งการสุ่ม 

  Z = ความเชืKอมัKนทีKผูว้จิยักาํหนดไวที้Kระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 

  d = สดัส่วนของความคลาดเคลืKอนทีKยอมใหเ้กิดขึ-นได ้

 

 แทนค่าของกลุ่มตวัอยา่ง 

 

  n =  

   =  

   =  

   =  385  
 

 จากการคาํนวณดว้ยสูตรไดจ้าํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 385 คน ทั-งนี- เพืKอให้การเก็บขอ้มูลมีความ

สมบูรณ์และครอบคลุมประชากรเป้าหมายมากขึ-น ผูว้ิจยัจึงไดส้าํรองจาํนวนกลุ่มตวัอยา่งไว ้5% ทาํ

ใหไ้ดข้นาดกลุ่มตวัอยา่งรวมทั-งสิ-น 400 คน 

การเลือกกลุ่มตัวอย่าง 

 ผูว้ิจยัใชก้ารสุ่มตวัอย่างแบบไม่ใชค้วามน่าจะเป็น (Non-probability Sampling) โดยเลือก

วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) เพืKอให้ไดก้ลุ่มทีKตรงตามคุณสมบติัทีK
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กาํหนด โดยก่อนแจกแบบสอบถามไดมี้การใชค้าํถามคดักรอง (Screening Question) ครอบคลุม

ดา้นอาย ุสถานทีKพกัอาศยั และประสบการณ์ซื-อเสื-อผา้แฟชัKนผา่นเฟซบุ๊กไลฟ์สด ผูต้อบทีKผา่นเกณฑ์

จึงจะสามารถทาํแบบสอบถามต่อไป การเก็บขอ้มูลจะดาํเนินการผ่านแพลตฟอร์มเฟซบุ๊ก ซึK งเป็น

ช่องทางทีKกลุ่มเป้าหมาย  Gen Z ใช้ในการซื- อเสื- อผ้าแฟชัKน  โดยผู ้วิจัยทําการเก็บรวบรวม

แบบสอบถามจาํนวนทั- งสิ-น 400 ชุด เพืKอให้ได้ข้อมูลทีKสะท้อนพฤติกรรมการซื- อซํ- าได้อย่าง

เหมาะสมและสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการวจิยั 

 

เครื4องมือที4ใช้ในการวจิยั 

 เครืKองมือทีKใชใ้นการวิจยัครั- งนี-  คือ แบบสอบถามทีKผูว้ิจยัสร้างขึ-นเพืKอศึกษาปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดทีKมีผลต่อการตดัสินใจซื-อซํ- าเสื-อผา้แฟชัKนผา่นช่องทางเฟซบุ๊กไลฟ์สดของกลุ่ม

เจเนอเรชัKนซีในเขตกรุงเทพมหานคร โดยแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วนดงันี-  

 ส่วนที$ 1 คาํถามคดักรองผู้ตอบแบบสอบถาม เป็นแบบสอบถามปลายปิด ใชเ้พืKอคดักรอง

ผูต้อบใหต้รงกบัคุณสมบติัของงานวจิยั ไดแ้ก่ 

  ขอ้ทีK 1 ผูต้อบแบบสอบถามเป็นผูที้Kเกิดระหวา่งปี พ.ศ. 2539 – พ.ศ. 2553 หรือปัจจุบนั

มีอายรุะหวา่ง 15 – 29 ปี 

  ข้อทีK  2 ผู ้ตอบแบบสอบถามเคยมีประสบการณ์ซื- อเสื- อผ้าแฟชัKนผ่านช่องทาง

เฟซบุก๊ไลฟ์สด (Facebook Live) อยา่งนอ้ย 1 ครั- งภายในระยะเวลา 6 เดือนทีKผา่นมา 

  ขอ้ทีK 3 ผูต้อบแบบสอบถามมีสถานทีKพกัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร 

 ส่วนที$ 2 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม เป็นแบบสอบถามปลายปิด เกีKยวกบั

ขอ้มูลส่วนบุคคลผูต้อบ ไดแ้ก่ 

  ขอ้ทีK 1 เพศ 

1. ชาย 
2. หญิง 

 ขอ้ทีK 2 อาชีพ 

1. นกัเรียน / นกัศึกษา 

2. ธุรกิจส่วนตวั 
3. ขา้ราชการ / พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
4. พนกังานบริษทัเอกชน 

5. อาชีพอิสระ 
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ขอ้ทีK 3 รายไดเ้ฉลีKยต่อเดือน 

นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท 

15,000 – 25,000 บาท 

25,001 – 35,000 บาท 

มากกวา่ 35,000 บาท 

 ส่วนที$ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด เป็นแบบสอบถามปลายปิด ใช้มาตราส่วน

ประมาณค่าแบบลิเคิร์ต (Likert Rating Scale) ตามแนวทางของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) เพืKอวดั

ระดบัความคิดเห็นของผูต้อบ ซึK งให้เลือกเพียงหนึK งคาํตอบต่อขอ้ และกาํหนดคะแนนตั-งแต่ 1–5 

แทนระดบัความคิดเห็น โดยแบ่งเป็น 7 ดา้น ไดแ้ก่  

  1. ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 

  2. ดา้นราคา (Price) 

  3. ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย (Place) 

  4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

  5. ดา้นบุคคล (People) 

  6. ดา้นกระบวนการ (Process) 

  7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 

 โดยในแต่ละด้านจะมี 5 ขอ้คาํถาม รวมทั-งหมด 35 คาํถาม โดยกาํหนดเกณฑ์การให้

คะแนน 1 ถึง 5 คะแนน แทนระดบัความคิดเห็นดงัต่อไปนี-  

 

  ระดบัความคิดเห็น  มากทีKสุด  5 คะแนน 

  ระดบัความคิดเห็น  มาก   4 คะแนน 

  ระดบัความคิดเห็น  ปานกลาง  3 คะแนน 

  ระดบัความคิดเห็น  นอ้ย   2 คะแนน 

  ระดบัความคิดเห็น  นอ้ยทีKสุด  1 คะแนน 

 

 ในการวเิคราะห์ขอ้มูลของแบบสอบถาม จะใชเ้กณฑค่์าเฉลีKยในแต่ละระดบัชั-น โดยใชสู้ตร

การคาํนวณหาช่วงกวา้งของชั-น ดงันี-  
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 ความกวา้งของอนัตรภาคชั-น  = คะแนนสูงสุด – คะแนนตํKาสุด   

         จาํนวนชั-น 

 

     =         5 - 1       

                5 

 

     =         0.8 

 

 การอภิปรายผลการวิจยัของลกัษณะแบบสอบถามทีKใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตร

ภาคชั-น (Interval Scale) ใชค่้าเฉลีKย (Mean) ในการอภิปรายผลและแปลความหมายค่าคะแนน โดย

แต่ละตวัแปรจะมีการกาํหนดเกณฑก์ารแปลผลดงันี-  

 

  ค่าคะแนนเฉลีKยทีKได ้    การแปลความหมาย 

  1.00 – 1.80         เห็นดว้ยในระดบันอ้ยทีKสุด 

  1.81 – 2.60         เห็นดว้ยในระดบันอ้ย 

  2.61 – 3.40         เห็นดว้ยในระดบัปานกลาง 

  3.41 – 4.20        เห็นดว้ยในระดบัมาก 

  4.21 – 5.00        เห็นดว้ยในระดบัมากทีKสุด 

 

การตรวจสอบคุณภาพของเครื$องมือ 

 1. ผูว้ิจยันาํแบบสอบถามทีKสร้างขึ-นเสนอให้อาจารยที์Kปรึกษาตรวจสอบความถูกตอ้งของ

ภาษา ความชัดเจนของถ้อยคาํ ตลอดจนความสอดคล้องกับวตัถุประสงค์การวิจัย จากนั-นจึง

ปรับปรุงแกไ้ขตามขอ้เสนอแนะ เพืKอใหเ้ครืKองมือมีความสมบูรณ์มากยิKงขึ-น 

 2. เมืKอทาํการปรับปรุงแบบสอบถามตามคาํแนะนาํของอาจารยที์Kปรึกษาเรียบร้อยแลว้ ผูว้จิยั

จะนาํแบบสอบถามดงักล่าวไปทดลองใชก้บักลุ่มตวัอย่างทีKเป็นกลุ่มเป้าหมายจริงจาํนวน 30 คน 

เพืKอตรวจสอบความเขา้ใจในขอ้คาํถาม และนาํขอ้มูลทีKไดม้าคาํนวณค่าความเชืKอมัKนของเครืKองมือ

ดว้ยค่าสัมประสิทธิZ แอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha) เกณฑที์Kยอมรับได ้(α > 0.70) โดย

ผู ้วิจัยได้ค ํานวณค่าความเชืK อมัKนมากกว่าเกณฑ์ทีK ยอมรับได้คือ  0.85 จึงจะทําการเผยแพร่

แบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ผ่านสืKอสังคมออนไลน์เพืKอเก็บขอ้มูลจริงจากกลุ่มตวัอย่าง 400 คน

ภายในระยะเวลาทีKกาํหนด 
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การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 การวิจยัครั- งนี- เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยมีรูปแบบการวิจยัเชิง

สํารวจ (Exploratory Research) ซึK งไม่ไดมุ่้งเน้นการทดสอบสมมติฐาน แต่ใช้เพืKอทาํความเขา้ใจ

ประเด็นวิจยัเบื-องตน้เกีKยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีKมีผลต่อการตดัสินใจซื-อซํ- าเสื-อผา้

แฟชัKนผา่นช่องทางเฟซบุ๊กไลฟ์สดของผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรชัKนซี (Gen Z) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

เครืKองมือทีKใชคื้อแบบสอบถามออนไลน์ โดยกาํหนดกลุ่มตวัอยา่งดว้ยวิธีการสุ่มแบบเฉพาะเจาะจง 

(Purposive Sampling) พร้อมคาํถามคดักรองดา้นอายุ สถานทีKพกัอาศยั และประสบการณ์การซื-อ

ผา่นเฟซบุ๊กไลฟ์สดภายใน 6 เดือนทีKผา่นมา การเผยแพร่แบบสอบถามดาํเนินการผา่นลิงก ์Google 

Forms ทีKแชร์บนเฟซบุ๊กส่วนตวัของผูว้ิจยั รวมทั-งการส่งต่อไปยงับุคคลทีKรู้จกั เพืKอใหเ้ขา้ถึงกลุ่มทีKมี

คุณสมบติัตามเกณฑ ์จนกระทัKงไดจ้าํนวนผูต้อบครบถว้นตามทีKกาํหนด 400 คน 

 

การวเิคราะห์ข้อมูล 

 หลงัจากไดรั้บแบบสอบถามคืนครบถว้น ผูว้ิจยัจะทาํการตรวจสอบความถูกตอ้งและ

ความสมบูรณ์ของขอ้มูล จากนั-นจึงนาํแบบสอบถามทีKผา่นการตรวจสอบแลว้มาดาํเนินการเขา้รหสั 

(Coding) เพืKอแปลงคาํตอบให้อยู่ในรูปแบบทีKสามารถประมวลผลดว้ยคอมพิวเตอร์ไดอ้ย่างเป็น

ระบบ เมืKอเสร็จสิ-นขั-นตอนดงักล่าว ผูว้ิจยัจะบนัทึกขอ้มูลลงในโปรแกรมสาํเร็จรูปทางสถิติ และทาํ

การวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)  ดงันี-  

 1. การวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาชีพ และรายได้

เฉลีKยต่อเดือน จะนําข้อมูลมาวิเคราะห์โดยใช้สถิติพรรณนาในรูปแบบการแจกแจงความถีK  

(Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) เพืKออธิบายลกัษณะทัKวไปของกลุ่มตวัอยา่ง 

 2. การวเิคราะห์ขอ้มูลเกีKยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา 

ช่องทางจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคคล กระบวนการ และลกัษณะทางกายภาพ จะนาํ

ขอ้มูลทีKได้มาวิเคราะห์โดยใช้ค่าเฉลีKย (Mean หรือ 𝑋̅) และส่วนเบีKยงเบนมาตรฐาน (Standard 

Deviation หรือ S.D.) เพืKอสะทอ้นระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภคทีKมีต่อปัจจยัแต่ละดา้น 

 3. การเรียบเรียงและนาํเสนอผลขอ้มูล ผูว้ิจยัจะเริKมนาํเสนอ ดว้ยขอ้มูลประชากรศาสตร์ 

โดยคาํนวณ ร้อยละ จากความถีKของแต่ละกลุ่ม และจดัลาํดบัจากร้อยละมากไปนอ้ย เพืKอระบุสดัส่วน

หลกัของกลุ่มตวัอยา่ง (กรณีร้อยละเท่ากนั จะใชจ้าํนวนคนเป็นเกณฑต์ดัสิน) และในส่วนของปัจจยั

ส่วนประสมการตลาด (7Ps) จะมาจากการคาํนวณ ค่าเฉลีKย (𝑥̄) และ ส่วนเบีKยงเบนมาตรฐาน (S.D.) 

ของแต่ละดา้น แลว้จดัลาํดบัขอ้มูลตามค่าเฉลีKยจากสูงไปตํKา พร้อมรายงานระดบัความคิดเห็นตาม

เกณฑที์Kกาํหนด ทั-งนี-หาก 𝑥̄ เท่ากนั ผูว้จิยัจะใช ้ค่า S.D. ทีKต ํKากวา่ เป็นตวัชี-ขาดลาํดบั 



บทที0 4 

ผลการวจิยัและอภปิรายผล 

 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีKมีผลต่อการตดัสินใจซื-อซํ- าเสื-อผา้แฟชัKนผา่นช่องทาง

เฟซบุ๊กไลฟ์สดของกลุ่มเจเนอเรชัKนซีในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้จิยัไดศึ้กษาแนวคิด ทฤษฎี และ

ทบทวนวรรณกรรม รวมทั-งงานวจิยัทีKเกีKยวขอ้ง จึงทาํใหง้านวจิยัฉบบันี- มีตวัแปรทั-งหมด 2 ตวัแปร 

ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ และปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด โดยเกบ็ขอ้มูลจากกลุ่ม

ตวัอยา่งผา่นแบบสอบถามออนไลน์ จาํนวน 400 คน  

 

1. ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ 

ตาราง 1 ขอ้มูลทางประชากรศาสตร์ 

กลุ่มตัวอย่าง จํานวน (คน) ร้อยละ 

เพศ   

1. ชาย 123 30.75 

2. หญิง 277 69.25 
   

รวม 400 100 

  

 ตาราง 1 แสดงให้เห็นว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จาํนวน 277 คน คิด

เป็นร้อยละ 69.25 รองลงมาเป็นเพศชาย จาํนวน 123 คน คิดเป็นร้อยละ 30.75 ตามลาํดบั 

 

ตาราง 2 ขอ้มูลทางอาชีพ 

กลุ่มตัวอย่าง จํานวน (คน) ร้อยละ 

อาชีพ   

1. นกัเรียน/ นกัศึกษา 77 19.25 

2. ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 54 13.50 

3. พนกังานบริษทั 209 52.25 

4. ประกอบธุรกิจส่วนตวั 16 4.00 

5. อาชีพอิสระ 44 11.00 
 

รวม 400 100 
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 จากตาราง 2 แสดงให้เห็นว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อยู่ในกลุ่มพนักงานบริษทั 

จาํนวน 209 คน คิดเป็นร้อยละ 52.25 รองลงมาคือนกัเรียน/ นกัศึกษา จาํนวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 

19.25 ตามดว้ยขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ จาํนวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.50 อาชีพอิสระ จาํนวน 44 

คน คิดเป็นร้อยละ 11 ประกอบธุรกิจส่วนตวั จาํนวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4 ตามลาํดบั 

 

ตาราง 3 ขอ้มูลทางรายไดเ้ฉลีKยต่อเดือน 

กลุ่มตัวอย่าง จํานวน (คน) ร้อยละ 

รายได้เฉลี$ยต่อเดือน   

1. นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 15,000 

บาท 

84 21.00 

2. รายได ้15,000 – 25,000 บาท 228 57.00 

3. รายได ้25,001 – 35,000 บาท 57 14.25 

4. รายไดม้ากกวา่ 35,000 บาท 31 7.75 
   

รวม 400 100 

 

 จากตาราง 3 แสดงให้เห็นว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อยู่ในกลุ่มรายได ้15,000 – 

25,000 บาท จาํนวน 228 คน คิดเป็นร้อยละ 57 รองลงมาคือกลุ่มรายได ้นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 15,000 

บาท จาํนวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21 และกลุ่มรายได ้25,001 – 35,000 บาท จาํนวน 57 คน คิดเป็น

ร้อยละ 14.25 และกลุ่มรายไดม้ากกวา่ 35,000 บาท  จาํนวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 7.75 ตามลาํดบั 
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2. ข้อมูลด้านส่วนประสมทางการตลาด 

ตาราง 4 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 
ค่าเฉลี$ย 

(𝑥)̄ 

ส่วน

เบี$ยงเบน 

มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดบัความ 

คดิเห็น 

1. เสื-อผา้แฟชัKนมีความหลากหลายให้
เลือกตามความตอ้งการ 

4.10 0.49 เห็นดว้ยในระดบัระดบัมาก 

2. แบบเสื-อผา้แฟชัKนมีความทนัสมยั
และตรงกบักระแสนิยม 

4.12 0.52 เห็นดว้ยในระดบัระดบัมาก 

3. เสื-อผา้แฟชัKนมีเอกลกัษณ์ในการ
ออกแบบทีKโดดเด่นและแตกต่างจาก

ร้านอืKน 

4.11 0.53 เห็นดว้ยในระดบัระดบัมาก 

4. มีขนาดและสีใหเ้ลือกหลากหลายเพืKอ
ตอบสนองผูบ้ริโภคกลุ่มต่าง ๆ 

4.08 0.47 เห็นดว้ยในระดบัระดบัมาก 

5. สินคา้มีความทนทานและสามารถใช้
งานไดน้าน 

4.13 0.53 เห็นดว้ยในระดบัระดบัมาก 

 
    

รวม 4.11 0.51 เห็นด้วยในระดบัระดบัมาก 

 

จากตารางทีK 4 ความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑโ์ดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (x̄ = 4.11, S.D. 

= 0.51) โดยขอ้ทีKไดค่้าเฉลีKยสูงสุดคือ สินคา้มีความทนทานและสามารถใชง้านไดน้าน (x̄ = 4.13, 

S.D. = 0.53) รองลงมาคือ แบบเสื-อแฟชัKนมีความทนัสมยัและตรงกบักระแสนิยม (x̄ = 4.12, S.D. = 

0.52) และ เสื-อผา้แฟชัKนมีเอกลกัษณ์ในการออกแบบทีKโดดเด่นและแตกต่างจากร้านอืKน (x̄ = 4.11, 

S.D. = 0.53) สะท้อนว่าปัจจัยด้านความคงทน การร่วมสมัย และเอกลักษณ์ของสินค้าเป็น

องคป์ระกอบสําคญัในการรับรู้คุณค่า ขณะทีK เสื- อผา้แฟชัKนมีความหลากหลายให้เลือกตามความ

ตอ้งการ (x̄ = 4.10, S.D. = 0.49) และ มีขนาดและสีใหเ้ลือกหลากหลายเพืKอตอบสนองผูบ้ริโภคกลุ่ม

ต่าง ๆ (x̄ = 4.08, S.D. = 0.47) แมอ้ยูใ่นลาํดบัถดัมาแต่ยงัอยูใ่นระดบัมาก และมีค่า S.D. ตํKาสุดของ

ตาราง แสดงวา่ผูต้อบมีความเห็นสอดคลอ้งกนัสูงในฐานะคุณสมบติัมาตรฐานทีKคาดหวงัร่วมกนั 
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ดยภาพรวม ช่วง S.D. แคบ (0.47-0.53) ชี- วา่คาํตอบไม่แตกต่างกนัมาก คะแนนอยูใ่กลค่้าเฉลีKย และ

ในแต่ละด้านก็สอดรับกับลกัษณะผูต้อบส่วนใหญ่ทีKเป็นเพศหญิง ทาํงานบริษทั และมีรายได้

ระดบักลาง 

 

ตาราง 5 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา 

ปัจจัยด้านราคา 
ค่าเฉลี$ย 

(𝑥)̄ 

ส่วน

เบี$ยงเบน 

มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดบัความ 

คดิเห็น 

1. ราคาสินคา้มีความเหมาะสมเมืKอ
เปรียบเทียบกบัคุณภาพ 

4.06 0.49 เห็นดว้ยในระดบัระดบัมาก 

2. ราคาทีKเสนอขายใน Facebook Live 

ใกลเ้คียงกบัช่องทางอืKน 

4.11 0.52 เห็นดว้ยในระดบัระดบัมาก 

3. ราคาต่อชิ-นถูกลงเมืKอสัKงซื-อจาํนวน
มาก 

4.12 0.52 เห็นดว้ยในระดบัระดบัมาก 

4. ราคามีความสมเหตุสมผลเมืKอรวมค่า
จดัส่ง 

4.11 0.50 เห็นดว้ยในระดบัระดบัมาก 

5. ในระหวา่งการไลฟ์สด ร้านคา้มีการ

นาํเสนอราคาพิเศษสาํหรับลูกคา้ 

4.11 0.50 เห็นดว้ยในระดบัระดบัมาก 

รวม 4.10 0.50 เห็นด้วยในระดบัระดบัมาก 

 

 จากตารางทีK 5 ความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นราคาโดยรวมอยู่ในระดบัมาก (x̄ = 4.10, S.D. = 

0.50) โดยขอ้ทีKไดค่้าเฉลีKยสูงสุดคือ ราคาต่อชิ-นถูกลงเมืKอสัKงซื-อจาํนวนมาก (x̄ = 4.12, S.D. = 0.52) 

รองลงมาคือ ราคาทีKเสนอขายใน Facebook Live ใกลเ้คียงกบัช่องทางอืKน (x̄ = 4.11, S.D. = 0.52) 

และ ราคามีความสมเหตุสมผลเมืKอรวมค่าจดัส่ง (x̄ = 4.11, S.D. = 0.50) รวมทั-ง ในระหวา่งการไลฟ์

สด ร้านคา้มีการนาํเสนอราคาพิเศษสําหรับลูกคา้ (x̄ = 4.11, S.D. = 0.50) ส่วน ราคาสินคา้มีความ

เหมาะสมเมืKอเปรียบเทียบกบัคุณภาพ (x̄ = 4.06, S.D. = 0.49) แมอ้ยูใ่นลาํดบัถดัมาแต่ยงัอยูใ่นระดบั

มาก สะทอ้นว่าผูต้อบให้ความสาํคญักบัความคุม้ค่าเชิงราคา ทั-งในดา้นส่วนลดเมืKอซื-อจาํนวนมาก 

ความสอดคลอ้งของราคาในช่องทางไลฟ์สดกบัช่องทางอืKน การคิดราคารวมค่าจดัส่งทีKเหมาะสม 

และการมีขอ้เสนอพิเศษระหว่างการไลฟ์สด ขณะทีKการประเมินความเหมาะสมของราคาเทียบกบั
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คุณภาพยงัคงไดรั้บการยอมรับอยูใ่นระดบัสูง โดยภาพรวม ช่วง S.D. ทีKแคบ (0.49-0.52) ชี-วา่คาํตอบ

ไม่แตกต่างกนัมาก คะแนนอยูใ่กลค่้าเฉลีKย และในแต่ละดา้นกส็อดรับกบัลกัษณะผูต้อบส่วนใหญ่ทีK

เป็นเพศหญิง ทาํงานบริษทั และมีรายไดร้ะดบักลาง 

 

ตาราง 6 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย 

ปัจจัยด้านช่องทางจัดจําหน่าย 
ค่าเฉลี$ย 

(𝑥)̄ 

ส่วน

เบี$ยงเบน 

มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดบัความ 

คดิเห็น 

1. การสัKงซื-อสามารถทาํไดส้ะดวก
ผา่นช่องแชทหรือกล่องขอ้ความ

ในระหวา่งการไลฟ์สด 

4.09 0.54 เห็นดว้ยในระดบัระดบัมาก 

2. ช่วงเวลาในการจดัไลฟ์สดมีความ
เหมาะสมและเอื-อต่อการเลือกซื-อ

ของลูกคา้ 

4.11 0.49 เห็นดว้ยในระดบัระดบัมาก 

3. มีการบนัทึกการไลฟ์สดยอ้นหลงั 
เพืKอใหลู้กคา้สามารถตรวจสอบหรือ

สัKงซื-อสินคา้ไดภ้ายหลงั 

4.12 0.52 เห็นดว้ยในระดบัระดบัมาก 

4. ร้านคา้มีบริการจดัส่งสินคา้ทัKว
ประเทศ 

4.13 0.48 เห็นดว้ยในระดบัระดบัมาก 

5. มีไลฟ์สดทีKจดัขึ-นอยา่งสมํKาเสมอ ทาํ
ใหส้ามารถเขา้ถึงสินคา้ใหม่ ๆ ได้

ต่อเนืKอง 

4.08 0.47 เห็นดว้ยในระดบัระดบัมาก 

รวม 4.10 0.50 เห็นด้วยในระดบัระดบัมาก 

 

 จากตารางทีK 6 ความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นช่องทางจดัจาํหน่ายโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (x̄ = 

4.10, S.D. = 0.50) โดยขอ้ทีKไดค่้าเฉลีKยสูงสุดคือ ร้านคา้มีบริการจดัส่งสินคา้ทัKวประเทศ (x̄ = 4.13, 

S.D. = 0.48) รองลงมาคือ มีการบนัทึกการไลฟ์สดยอ้นหลงั เพืKอให้ลูกคา้สามารถตรวจสอบหรือ

สัKงซื-อสินคา้ไดภ้ายหลงั (x̄ = 4.12, S.D. = 0.52) และ ช่วงเวลาในการจดัไลฟ์สดมีความเหมาะสม

และเอื-อต่อการเลือกซื-อของลูกคา้ (x̄ = 4.11, S.D. = 0.49) ขณะทีK การสัKงซื-อสามารถทาํไดส้ะดวก
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ผา่นช่องแชทหรือกล่องขอ้ความในระหวา่งการไลฟ์สด (x̄ = 4.09, S.D. = 0.54) และ มีไลฟ์สดทีKจดั

ขึ-นอย่างสมํKาเสมอ ทาํให้สามารถเขา้ถึงสินคา้ใหม่ ๆ ไดต่้อเนืKอง (x̄ = 4.08, S.D. = 0.47) แมอ้ยู่ใน

ลาํดบัถดัมาแต่ยงัอยูใ่นระดบัมาก โดยภาพรวม ช่วง S.D. ทีKแคบ (0.47-0.54) ชี-วา่คาํตอบไม่แตกต่าง

กนัมาก คะแนนอยู่ใกลค่้าเฉลีKย และในแต่ละดา้นก็สอดรับกบัลกัษณะผูต้อบส่วนใหญ่ทีKเป็นเพศ

หญิง ทาํงานบริษทั และมีรายไดร้ะดบักลาง 

 

ตาราง 7 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
ค่าเฉลี$ย 

(𝑥)̄ 

ส่วน

เบี$ยงเบน 

มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดบัความ 

คดิเห็น 

1. มีโปรโมชัKนลดราคาทีKดึงดูดใจ 4.10 0.51 เห็นดว้ยในระดบัระดบัมาก 

2. มีคูปองส่วนลดพิเศษสาํหรับผูซื้-อ
ประจาํ 

4.10 0.49 เห็นดว้ยในระดบัระดบัมาก 

3. มีกิจกรรมใหลู้กคา้มีส่วนร่วม เช่น 

ตอบคาํถาม รับส่วนลด 

4.10 0.48 เห็นดว้ยในระดบัระดบัมาก 

4. มีการใหข้องสมนาคุณหรือของแถม
เมืKอซื-อครบตามเงืKอนไข 

4.12 0.53 เห็นดว้ยในระดบัระดบัมาก 

5. คุณภาพของสินคา้มีความเหมาะสม
และสอดคลอ้งกบัราคาทีKจ่ายไป 

4.12 0.49 เห็นดว้ยในระดบัระดบัมาก 

รวม 4.11 0.50 เห็นด้วยในระดบัระดบัมาก 

 

 จากตารางทีK 7 ความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (x̄ 

= 4.11, S.D. = 0.50) โดยขอ้ทีKไดค่้าเฉลีKยสูงสุดคือ มีการให้ของสมนาคุณหรือของแถมเมืKอซื-อครบ

ตามเงืKอนไข (x̄ = 4.12, S.D. = 0.53) และ คุณภาพของสินคา้มีความเหมาะสมและสอดคลอ้งกบัราคา

ทีK จ่ายไป (x̄ = 4.12, S.D. = 0.49) สะท้อนว่าสิทธิประโยชน์ทีKจับต้องได้และความคุ้มค่าราคา–

คุณภาพเป็นแรงจูงใจหลกัในการตดัสินใจ ขณะทีK มีโปรโมชัKนลดราคาทีKดึงดูดใจ (x̄ = 4.10, S.D. = 

0.51) มีคูปองส่วนลดพิเศษสําหรับผูซื้-อประจาํ (x̄ = 4.10, S.D. = 0.49) และ มีกิจกรรมให้ลูกคา้มี

ส่วนร่วม เช่น ตอบคาํถาม รับส่วนลด (x̄ = 4.10, S.D. = 0.48) แมอ้ยูใ่นลาํดบัถดัมาแต่ยงัอยูใ่นระดบั

มาก แสดงบทบาทของส่วนลดเชิงโปรโมชัKนและกิจกรรมมีส่วนร่วมในการกระตุน้การซื-อ โดย
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ภาพรวม ช่วง S.D. ทีKแคบ (0.48-0.53) ชี-วา่คาํตอบไม่แตกต่างกนัมาก คะแนนอยูใ่กลค่้าเฉลีKย และใน

แต่ละด้านก็สอดรับกับลักษณะผู ้ตอบส่วนใหญ่ทีK เป็นเพศหญิง ทํางานบริษัท และมีรายได้

ระดบักลาง 

 

ตาราง 8 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากร 

ปัจจัยด้านบุคลากร 
ค่าเฉลี$ย 

(𝑥)̄ 

ส่วน

เบี$ยงเบน 

มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดบัความ 

คดิเห็น 

1. ผูข้ายมีความรู้และความเขา้ใจเกีKยวกบั
สินคา้และวสัดุทีKใชเ้ป็นอยา่งดี 

4.10 0.52 เห็นดว้ยในระดบัระดบัมาก 

2. ผูข้ายตอบคาํถามไดร้วดเร็วและ
ชดัเจน 

4.06 0.52 เห็นดว้ยในระดบัระดบัมาก 

3. ผูข้ายสร้างบรรยากาศสนุกสนานใน
ระหวา่งการไลฟ์ 

4.07 0.50 เห็นดว้ยในระดบัระดบัมาก 

4. แอดมินหรือทีมงานใหบ้ริการดว้ย
ความสุภาพและเป็นมิตร 

4.10 0.50 เห็นดว้ยในระดบัระดบัมาก 

5. ผูข้ายสามารถแกไ้ขปัญหาเฉพาะ
หนา้ทีKเกิดขึ-นระหวา่งการซื-อขายได้

อยา่งรวดเร็ว 

4.12 0.53 เห็นดว้ยในระดบัระดบัมาก 

รวม 4.09 0.51 เห็นด้วยในระดบัระดบัมาก 

 

 จากตารางทีK 8 ความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นบุคลากรโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (x̄ = 4.09, S.D. 

= 0.51) โดยขอ้ทีKไดค่้าเฉลีKยสูงสุดคือ ผูข้ายสามารถแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ทีKเกิดขึ-นระหวา่งการซื-อ

ขายไดอ้ย่างรวดเร็ว (x̄ = 4.12, S.D. = 0.53) รองลงมาคือ ผูข้ายมีความรู้และความเขา้ใจเกีKยวกบั

สินคา้และวสัดุทีKใชเ้ป็นอยา่งดี (x̄ = 4.10, S.D. = 0.52) และ แอดมินหรือทีมงานใหบ้ริการดว้ยความ

สุภาพและเป็นมิตร (x̄ = 4.10, S.D. = 0.50) ขณะทีK ผูข้ายสร้างบรรยากาศสนุกสนานในระหวา่งการ

ไลฟ์ (x̄ = 4.07, S.D. = 0.50) และ ผูข้ายตอบคาํถามไดร้วดเร็วและชดัเจน (x̄ = 4.06, S.D. = 0.52) แม้

อยูใ่นลาํดบัถดัมาแต่ยงัอยูใ่นระดบัมาก สะทอ้นวา่ความสามารถในการแกปั้ญหา ความรู้ความเขา้ใจ

สินคา้ และการให้บริการทีKสุภาพเป็นองคป์ระกอบหลกัทีKเสริมประสบการณ์การซื-อขาย ในขณะทีK
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บรรยากาศความสนุกและความเร็วในการตอบคาํถามทาํหน้าทีKสนบัสนุนการตดัสินใจของลูกคา้ 

โดยภาพรวม ช่วง S.D. ทีKแคบ (0.50-0.53) ชี- ว่าคาํตอบไม่แตกต่างกนัมาก คะแนนอยู่ใกลค่้าเฉลีKย 

และในแต่ละดา้นก็สอดรับกบัลกัษณะผูต้อบส่วนใหญ่ทีKเป็นเพศหญิง ทาํงานบริษทั และมีรายได้

ระดบักลาง 

 

ตาราง 9 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ 

ปัจจัยด้านกระบวนการ 
ค่าเฉลี$ย 

(𝑥)̄ 

ส่วน

เบี$ยงเบน 

มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดบัความ 

คดิเห็น 

1. ขั-นตอนการสัKงซื-อเขา้ใจง่ายและ
ไม่ซบัซอ้น 

4.13 0.52 เห็นดว้ยในระดบัระดบัมาก 

2. ช่องทางการชาํระเงินสะดวกและ
ปลอดภยั 

4.08 0.51 เห็นดว้ยในระดบัระดบัมาก 

3. มีการแจง้เลขพสัดุใหลู้กคา้ติดตาม
สินคา้ได ้

4.08 0.51 เห็นดว้ยในระดบัระดบัมาก 

4. ระยะเวลาการส่งตรงตามกาํหนด 4.13 0.50 เห็นดว้ยในระดบัระดบัมาก 

5. กระบวนการเปลีKยนหรือคืนสินคา้มี
ความชดัเจนและทาํไดส้ะดวก 

4.06 0.49 เห็นดว้ยในระดบัระดบัมาก 

รวม 4.10 0.51 เห็นด้วยในระดบัระดบัมาก 

 

 จากตารางทีK 9 ความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นกระบวนการโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (x̄ = 4.10, 

S.D. = 0.51) โดยขอ้ทีKไดค่้าเฉลีKยสูงสุดคือ ขั-นตอนการสัKงซื-อเขา้ใจง่ายและไม่ซับซ้อน (x̄ = 4.13, 

S.D. = 0.52) และ ระยะเวลาการส่งตรงตามกาํหนด (x̄ = 4.13, S.D. = 0.50) รองลงมาคือ ช่อง

ทางการชาํระเงินสะดวกและปลอดภยั (x̄ = 4.08, S.D. = 0.51) และ มีการแจง้เลขพสัดุให้ลูกคา้

ติดตามสินคา้ได ้(x̄ = 4.08, S.D. = 0.51) ส่วน กระบวนการเปลีKยนหรือคืนสินคา้มีความชดัเจนและ

ทาํไดส้ะดวก (x̄ = 4.06, S.D. = 0.49) แมอ้ยู่ในลาํดบัถดัมาแต่ยงัอยู่ในระดบัมาก สะทอ้นว่าความ

ชดัเจนของขั-นตอน การส่งมอบตามกาํหนด และความสะดวกปลอดภยัตลอดการชาํระเงิน ติดตาม

พสัดุ เป็นองคป์ระกอบหลกัของประสบการณ์ทีKดี โดยภาพรวม ช่วง S.D. แคบ (0.49-0.52) ชี- ว่า
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คาํตอบไม่แตกต่างกนัมาก คะแนนอยูใ่กลค่้าเฉลีKย และในแต่ละดา้นกส็อดรับกบัลกัษณะผูต้อบส่วน

ใหญ่ทีKเป็นเพศหญิง ทาํงานบริษทั และมีรายไดร้ะดบักลาง 

 

ตาราง 10 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

ปัจจัยด้านลกัษณะทางกายภาพ 
ค่าเฉลี$ย 

(𝑥)̄ 

ส่วน

เบี$ยงเบน 

มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดบัความ 

คดิเห็น 

1. บรรจุภณัฑไ์ดรั้บการแพค็อยา่ง
เหมาะสม เพืKอป้องกนัการชาํรุด

เสียหายระหวา่งขนส่ง 

4.11 0.53 เห็นดว้ยในระดบัระดบัมาก 

2. บรรจุภณัฑมี์ความสวยงามและ
น่าเชืKอถือ 

4.05 0.51 เห็นดว้ยในระดบัระดบัมาก 

3. มีการใชฉ้ากหรืออุปกรณ์ประกอบ
ระหวา่งการไลฟ์สดทีKเหมาะสม 

4.14 0.53 เห็นดว้ยในระดบัระดบัมาก 

4. เพจร้านมีความน่าเชืKอถือและ
สามารถไวว้างใจได ้

4.10 0.53 เห็นดว้ยในระดบัระดบัมาก 

5. สีและแสงสวา่งในไลฟ์สดเหมาะสม
และทาํใหสิ้นคา้น่าสนใจ 

4.10 0.51 เห็นดว้ยในระดบัระดบัมาก 

    

รวม 4.10 0.52 เห็นด้วยในระดบัระดบัมาก 

 

 จากตารางทีK 10 ความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (x̄ 

= 4.10, S.D. = 0.52) โดยขอ้ทีKไดค่้าเฉลีKยสูงสุดคือ มีการใชฉ้ากหรืออุปกรณ์ประกอบระหว่างการ

ไลฟ์สดทีKเหมาะสม (x̄ = 4.14, S.D. = 0.53) รองลงมาคือ บรรจุภณัฑไ์ดรั้บการแพค็อยา่งเหมาะสม 

เพืKอป้องกนัการชาํรุดเสียหายระหว่างขนส่ง (x̄ = 4.11, S.D. = 0.53) และ เพจร้านมีความน่าเชืKอถือ

และสามารถไวว้างใจได ้(x̄ = 4.10, S.D. = 0.53) รวมถึง สีและแสงสวา่งในไลฟ์สดเหมาะสมและทาํ

ใหสิ้นคา้น่าสนใจ (x̄ = 4.10, S.D. = 0.51) ส่วน บรรจุภณัฑมี์ความสวยงามและน่าเชืKอถือ (x̄ = 4.05, 

S.D. = 0.51) แมอ้ยูใ่นลาํดบัถดัมาแต่ยงัอยูใ่นระดบัมาก สะทอ้นว่าผูต้อบให้ความสาํคญักบัการจดั

นาํเสนอระหวา่งไลฟ์สด ความปลอดภยัของสินคา้ในระหวา่งขนส่ง และภาพลกัษณ์ความน่าเชืKอถือ

ของหนา้ร้าน ขณะทีKความสวยงามของบรรจุภณัฑมี์บทบาทรองลงมา โดยภาพรวม ช่วง S.D. ทีKแคบ 
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(0.51–0.53) บ่งบอกถึงความเห็นไปในทิศทางเดียวกนั คะแนนอยูใ่กลค่้าเฉลีKย และสอดคลอ้งกบั

ลกัษณะผูต้อบส่วนใหญ่ทีKเป็นเพศหญิง ทาํงานบริษทั และมีรายไดร้ะดบักลาง 

 

ตาราง 11 สรุปรวมค่าเฉลีKย และระดบัความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ค่าเฉลี$ย 

(𝑥)̄ 

ส่วน

เบี$ยงเบน 

มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดบัความ 

คดิเห็น 

1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.11 0.51 เห็นดว้ยในระดบัระดบัมาก 

2. ปัจจยัดา้นราคา 4.10 0.50 เห็นดว้ยในระดบัระดบัมาก 

3. ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย 4.10 0.50 เห็นดว้ยในระดบัระดบัมาก 

4. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.11 0.50 เห็นดว้ยในระดบัระดบัมาก 

5. ปัจจยัดา้นบุคลากร 4.09 0.51 เห็นดว้ยในระดบัระดบัมาก 

6. ปัจจยัดา้นกระบวนการ 4.10 0.51 เห็นดว้ยในระดบัระดบัมาก 

7. ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4.10 0.52 เห็นดว้ยในระดบัระดบัมาก 

รวม 4.10 0.51 เห็นด้วยในระดบัระดบัมาก 

 

 จากตารางทีK 11 โดยรวมความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดอยูใ่นระดบัมาก (x̄ 

= 4.10, S.D. = 0.51) โดยปัจจยัทีKไดค่้าเฉลีKยสูงสุดร่วมคือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์และ ปัจจยัดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด (x̄ = 4.11, S.D. = 0.51 และ 0.50 ตามลาํดบั) ถดัมาคือ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้น

ช่องทางจดัจาํหน่าย ปัจจยัดา้นกระบวนการ และ ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ (x̄ = 4.10, S.D. = 

0.50–0.52) ขณะทีK ปัจจยัดา้นบุคลากร อยูใ่นลาํดบัถดัมาเลก็นอ้ย (x̄ = 4.09, S.D. = 0.51) แต่ยงัคงอยู่

ในระดบัมาก สะทอ้นว่าผูต้อบให้การยอมรับต่อทั-ง 7 ดา้นอย่างค่อนขา้งสมํKาเสมอ โดยมีนํ- าหนกั

เด่นเลก็นอ้ยทีKผลิตภณัฑแ์ละการส่งเสริมการตลาด ซึK งเกื-อหนุนการรับรู้คุณค่าและการตดัสินใจซื-อ

ในภาพรวม โดยภาพรวม ช่วง S.D. แคบ (0.50-0.52) ชี-วา่คาํตอบไม่แตกต่างกนัมาก คะแนนอยูใ่กล้

ค่าเฉลีKย และในแต่ละดา้นก็สอดรับกบัลกัษณะผูต้อบส่วนใหญ่ทีKเป็นเพศหญิง ทาํงานบริษทั และมี

รายไดร้ะดบักลาง 
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ตาราง 12 สรุปรวมค่าเฉลีKยเพศ อาชีพ รายได ้และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

เพศ อาชีพ รายได้ ส่วนประสมทางการตลาด 

ชาย ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 

ร้อยละ 3.25 

นกัเรียน/นกัศึกษา ร้อย

ละ 6.5 

ประกอบธุรกิจส่วนตวั 

ร้อยละ 1 

พนกังานบริษทั ร้อยละ 

17 

อาชีพอิสระ ร้อยละ 3 

นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 

15,000 บาท ร้อยละ 4.75 

รายได ้15,000 - 25,000 

บาท ร้อยละ 18.5 

รายได ้25,001 - 35,000 

บาท ร้อยละ 5 

รายไดม้ากกวา่ 35,000 

บาท ร้อยละ 2.5 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ร้อยละ 4.09 

ดา้นราคา ร้อยละ 4.06 

ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย ร้อยละ 4.09 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ร้อยละ 4.09 

ดา้นบุคลากร ร้อยละ 4.05 

ดา้นกระบวนการ ร้อยละ 4.06 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ร้อยละ 4.10 

หญิง ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 

ร้อยละ 10.25 

นกัเรียน/นกัศึกษา ร้อย

ละ 12.75 

ประกอบธุรกิจส่วนตวั 

ร้อยละ 3 

พนกังานบริษทั ร้อยละ 

35.25 

อาชีพอิสระ ร้อยละ 8 

นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 

15,000 บาท ร้อยละ 

16.25 

รายได ้15,000 - 25,000 

บาท ร้อยละ 38.5 

รายได ้25,001 - 35,000 

บาท ร้อยละ 9.25 

รายไดม้ากกวา่ 35,000 

บาท ร้อยละ 5.25 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ร้อยละ 4.12 

ดา้นราคา ร้อยละ 4.12 

ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย ร้อยละ 4.11 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ร้อยละ 4.11 

ดา้นบุคลากร ร้อยละ 4.11 

ดา้นกระบวนการ ร้อยละ 4.11 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ร้อยละ 4.10 

ผลรวม ร้อยละ 100  

 

 เพศชาย ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนกังานบริษทั ร้อยละ 17 รองลงมาคือนกัเรียน/นกัศึกษา 

ร้อยละ 6.5 ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ ร้อยละ 3.25 อาชีพอิสระ ร้อยละ 3 และผูป้ระกอบธุรกิจส่วนตวั 

ร้อยละ 1 ดา้นรายไดมี้สัดส่วนมากในช่วง 15,000–25,000 บาท ร้อยละ 18.5 รองลงมาคือ 25,001–

35,000 บาท ร้อยละ 5 ไม่เกิน 15,000 บาท ร้อยละ 4.75 และมากกว่า 35,000 บาท ร้อยละ 2.5 ส่วน

ประสมทางการตลาดอยูใ่นระดบัมาก โดยปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีKมีค่าเฉลีKยมากทีKสุดคือ 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ร้อยละ 4.10 ดา้นผลิตภณัฑ ์ร้อยละ 4.09 ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย ร้อยละ 

4.09 ดา้นการส่งเสริมการตลาด ร้อยละ 4.09 ดา้นราคา ร้อยละ 4.06 ดา้นกระบวนการ ร้อยละ 4.06 

และดา้นบุคลากร ร้อยละ 4.05 ตามลาํดบั 
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 เพศหญิง ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนักงานบริษทั ร้อยละ 35.25 รองลงมาคือนักเรียน/

นกัศึกษา ร้อยละ 12.75 ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ ร้อยละ 10.25 อาชีพอิสระ ร้อยละ 8 และผูป้ระกอบ

ธุรกิจส่วนตวั ร้อยละ 3 ดา้นรายไดมี้สดัส่วนมากในช่วง 15,000–25,000 บาท ร้อยละ 38.5 รองลงมา

คือไม่เกิน 15,000 บาท ร้อยละ 16.25 ช่วง 25,001–35,000 บาท ร้อยละ 9.25 และมากกว่า 35,000 

บาท ร้อยละ 5.25 ส่วนประสมทางการตลาดอยูใ่นระดบัมาก โดยปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีK

มีค่าเฉลีKยมากทีKสุดคือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ร้อยละ 4.12 และดา้นราคา ร้อยละ 4.12 รองลงมาคือดา้น

ช่องทางจดัจาํหน่าย ร้อยละ 4.11 ดา้นการส่งเสริมการตลาด ร้อยละ 4.11 ดา้นบุคลากร ร้อยละ 4.11 

และดา้นกระบวนการ ร้อยละ 4.11 ส่วนดา้นลกัษณะทางกายภาพ ร้อยละ 4.10 ตามลาํดบั 

  สรุปจากตารางพบว่า ทั-งเพศชายและเพศหญิงมีขอ้มูลด้านอาชีพและรายได้เฉลีKย ไม่

แตกต่างกนั โดยส่วนใหญ่เป็นพนกังานบริษทัและอยูใ่นช่วงรายได ้15,000–25,000 บาท ซึK งจดัอยู่

ในกลุ่มกาํลงัซื-อระดบักลางและมีแนวโนม้การซื-อซํ- าอยา่งต่อเนืKอง ทั-งสองเพศใหค้ะแนนปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดในระดบัมาก สะทอ้นถึงการให้ความสําคญักบัการรับรู้คุณค่าในสินคา้และ

บริการทีKสอดคลอ้งกนั อยา่งไรก็ดี เพศหญิงมีค่าเฉลีKยดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางจดัจาํหน่าย การ

ส่งเสริมการตลาด บุคลากร และกระบวนการ สูงกว่าเพศชายเล็กน้อย ขณะทีKด้านลกัษณะทาง

กายภาพมีค่าเฉลีKยเท่ากนั จึงสะทอ้นไดว้า่ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดของทั-งสองเพศ

แตกต่างเพียงระดบัคะแนนทีKเพศหญิงสูงกวา่เพศชายเพียงเลก็นอ้ย  
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บทที4 5 

สรุปผลการวจิยั อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

การวิจยัเรืKอง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีKมีผลต่อการตดัสินใจซื-อซํ- าเสื-อผา้แฟชัKน

ผา่นช่องทางเฟซบุ๊กไลฟ์สดของกลุ่มเจเนอเรชัKนซีในเขตกรุงเทพมหานคร” มุ่งศึกษาวา่ปัจจยัปัจจนั

ส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางจัดจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด 

บุคลากร กระบวนการ และลกัษณะทางกายภาพวา่ส่งผลต่อการตดัสินใจซื-อซํ- าของผูบ้ริโภคกลุ่มเจ

เนอเรชัKนซีในกรุงเทพมหานครอยา่งไร เพืKอทาํความเขา้ใจแนวโนม้ ความตอ้งการ และพฤติกรรม

ผูบ้ริโภคบนไลฟ์สดเฟซบุ๊ก สามารถนาํขอ้มูลไปวางแผนกลยุทธ์ ออกแบบสินคา้/บริการ และ

แคมเปญการตลาดใหต้รงกบัพฤติกรรมของกลุ่มเจเนอเรชัKนซีไดอ้ยา่งเหมาะสม  

ประชากรในการวจิยัคือผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรชัKนซี (Gen Z) อาย ุ15–29 ปี ทีKพกัอาศยัในเขต

กรุงเทพมหานครและเคยซื-อเสื-อผา้แฟชัKนผา่นเฟซบุ๊กไลฟ์สดอยา่งนอ้ย 1 ครั- งในช่วง 6 เดือนทีKผา่น

มา คัดเลือกด้วยการสุ่มแบบไม่ใช้ความน่าจะเป็น และสุ่มแบบวิธีเฉพาะเจาะจง (Purposive 

Sampling) ผา่นแพลตฟอร์มเฟซบุ๊ก พร้อมใชค้าํถามคดักรองดา้นอาย ุทีKพกัอาศยั และประสบการณ์

ซื-อให้ตรงตามเกณฑที์Kกาํหนด ขนาดตวัอย่างอา้งอิงสูตรของ W.G. Cochran ทีKระดบัความเชืKอมัKน 

95% และค่าคลาดเคลืKอน 5% คาํนวณได ้385 คน และสาํรองเพิKม 5% เพืKอใหก้ารเก็บขอ้มูลสมบูรณ์ 

ครบถว้น รวมทั-งสิ-นจาํนวน 400 คน  

 เครืK องมือทีKใช้ในการวิจัยครั- งนี- คือ แบบสอบถามออนไลน์ (Google Forms) โดยใช้

รูปแบบคาํถามปลายปิดและมาตราประเมินค่าแบบลิเคิร์ต 5 ระดบั เพืKอวดัความคิดเห็นของกลุ่ม

ตวัอยา่งอยา่งเป็นระบบ โดยแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ตอน ไดแ้ก่  1. คาํถามคดักรองคุณสมบติั 

2. คาํถามขอ้มูลส่วนบุคคล และ 3. คาํถามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ทั-งนี-  เพืKอให้มัKนใจใน

คุณภาพของเครืK องมือ ผูว้ิจยัได้นาํแบบสอบถามเสนอต่ออาจารยที์KปรึกษาเพืKอตรวจสอบความ

สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์เนื-อหา โครงสร้าง และความชดัเจนของถอ้ยคาํ จากนั-นทาํการปรับปรุง

และใช้เครืK องมือ Try Out กบักลุ่มประชากรเป้าหมาย จาํนวน 30 คน ประเมินความเชืKอมัKนของ

แบบสอบถามดว้ยค่าสมัประสิทธิZ แอลฟาของครอนบาค ใหเ้ป็นไปตามเกณฑที์Kยอมรับได ้  

 ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลวิจยัครั- งนี-  เป็นการวิจยัชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดย

มีรูปแบบการวจิยัเชิงสาํรวจ (Exploratory Research) เพืKอทาํความเขา้ใจประเดน็วจิยัเบื-องตน้เกีKยวกบั

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีKมีผลต่อการตดัสินใจซื-อซํ- าเสื-อผา้แฟชัKนผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์สดของ

ผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรชัKนซีในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชแ้บบสอบถามออนไลน์เป็นเครืKองมือ

หลกั เผยแพร่แบบสอบถามผา่นลิงก ์Google Forms บนบญัชีเฟซบุ๊กส่วนตวัของผูว้ิจยัและส่งต่อไป
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ยงัเครือข่ายทีKรู้จกัเพืKอเขา้ถึงผูมี้คุณสมบติัตามเกณฑ ์โดยชี- แจงวตัถุประสงคแ์ละวิธีการตอบอย่าง

ชดัเจนก่อนเริKมทาํแบบสอบถาม จนไดจ้าํนวนผูต้อบครบถว้นตามทีKกาํหนด 

 การวิเคราะห์ขอ้มูลในครั- งนี-  ผูว้ิจยัจะทาํการลงรหัสขอ้มูลโปรแกรมสถิติ วิเคราะห์ดว้ย

สถิติเชิงพรรณนา โดยขอ้มูลประชากรศาสตร์รายงานดว้ยความถีKและร้อยละ พร้อมจดัลาํดบัจากร้อย

ละมากไปน้อย และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps คาํนวณค่าเฉลีKย (𝑥̄) และส่วนเบีKยงเบน

มาตรฐาน (S.D.) จดัลาํดบัจากค่าเฉลีKยมากไปนอ้ย พร้อมระบุระดบัความคิดเห็นตามเกณฑที์Kกาํหนด 

 

สรุปผลการวจิยั                 

 จากการเก็บรวบรวมและวิเคราะห์แบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่างจาํนวน 400 คน พบ

ภาพรวมทีKสะทอ้นทั-งลกัษณะประชากรศาสตร์และความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 

สาํหรับการซื-อซํ- าเสื-อผา้แฟชัKนผา่นเฟซบุ๊กไลฟ์สด ดงันี-  

 ดา้นประชากรศาสตร์พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จาํนวน 277 คน 

และเพศชาย จาํนวน 123 คน สัดส่วนดงักล่าวชี- ใหเ้ห็นวา่ผูบ้ริโภคหลกัเป็นเพศหญิง สอดคลอ้งกบั

ลกัษณะของหมวดสินคา้เสื-อผา้แฟชัKนทีKใหค้วามสาํคญัต่อความทนัสมยั ความหลากหลาย และความ

สอดรับกบัรสนิยมเฉพาะบุคคล ดา้นอาชีพพบว่าส่วนใหญ่เป็นพนักงานบริษทั จาํนวน 209 คน 

รองลงมาคือนกัเรียน/นกัศึกษา จาํนวน 77 คน ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ จาํนวน 54 คน อาชีพอิสระ 

จาํนวน 44 คน และผูป้ระกอบธุรกิจส่วนตวั จาํนวน 16 คน ตามลาํดบั โครงสร้างดงักล่าวสะทอ้นวา่

ฐานลูกค้าหลักคือผูท้าํงานประจาํ ซึK งมีรูปแบบเวลาว่างทีK เอื-อต่อการซื- อผ่านไลฟ์สด และให้

ความสาํคญัต่อความสะดวกสบายในการเขา้ถึง และกระบวนการหลงัการขายทีKไม่ซบัซอ้น ในดา้น

รายไดพ้บวา่ กลุ่ม 15,000–25,000 บาท มีจาํนวนสูงถึง 228 คน ซึK งเป็นสัดส่วนทีKสูงทีKสุด รองลงมา

คือ ไม่เกิน 15,000 บาท จาํนวน 84 คน 25,001–35,000 บาท จาํนวน 57 คน และ มากกว่า 35,000 

บาท จาํนวน 31 คน ตามลาํดบั ภาพรวมทั-งหมดนี- สะทอ้นถึงกาํลงัซื-อหลกัอยู่ในระดบักลาง จึง

ตอบสนองต่อขอ้เสนอทีKเนน้ความคุม้ค่าและความชดัเจนดา้นราคาเป็นพิเศษ 

 ดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ค่าเฉลีKยรวม x̄ = 4.10 และ

ส่วนเบีKยงเบนมาตรฐานรวม S.D. = 0.51 สะทอ้นการยอมรับทีKค่อนขา้งสมํKาเสมอในทุกดา้น โดยมี

รายละเอียดเชิงเหตุผลดงันี-  

  1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ค่าเฉลีKย x̄ = 4.11 S.D. = 0.51 เป็นจุดแขง็สาํคญั องคป์ระกอบยอ่ยทีK

โดดเด่นคือความทนทานของสินคา้ x̄ = 4.13 และความทนัสมยัทีKสอดคลอ้งกระแส x̄ = 4.12 ร่วมกบั

เอกลักษณ์ของดีไซน์ x̄ = 4.11 เมืKอพิจารณาร่วมกับค่ากระจายทีKแคบ ชี- ว่าผูซื้- อรับรู้คุณค่าเชิง

ประโยชน์ใชส้อยและคุณค่าเชิงอารมณ์ไปในทิศทางเดียวกนั การมีขนาดและสีหลากหลาย x̄ = 4.08 
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และความหลากหลายของสินคา้ x̄ = 4.10 ช่วยลดความเสีKยงในการเลือกผิดพลาด จึงหนุนแรงจูงใจ

ใหก้ลบัมาซื-อซํ- า 

  2. ดา้นการส่งเสริมการตลาด ค่าเฉลีKย x̄ = 4.11 S.D. = 0.50 ทาํหน้าทีKเร่งจงัหวะการ

ตดัสินใจในช่วงไลฟ์ โปรโมชนัของแถมและคูปองส่วนลดสาํหรับลูกคา้ประจาํ x̄ = 4.12 และ x̄ = 

4.10 ประกอบกบักิจกรรมมีส่วนร่วมในไลฟ์ x̄ = 4.10 ทาํให้การรับชมไม่เป็นเพียงการดูสินคา้ แต่

กลายเป็นประสบการณ์เชิงปฏิสัมพนัธ์ทีKกระตุน้ให้เกิดการซื-อซํ- าไดง่้ายขึ-น ความรู้สึกคุม้ค่าราคา

เทียบคุณภาพในชุดคาํถามนี-กอ็ยูใ่นระดบัมาก จึงตอกย ํ-าผลของแรงจูงใจเชิงขอ้เสนอ 

  3. ด้านราคา ค่าเฉลีKย x̄ = 4.10 S.D. = 0.50 ทาํหน้าทีKยืนยนัความคุ้มค่าเชิงเหตุผล 

โดยเฉพาะราคาต่อชิ-นเมืKอซื-อจาํนวนมาก x̄ = 4.12 ความสอดคลอ้งกบัช่องทางอืKน x̄ = 4.11 และ

ราคาหลงัรวมค่าจดัส่ง x̄ = 4.11 สร้างความโปร่งใสและคาดเดาได ้ผูซื้-อซํ- าในช่วงรายไดร้ะดบักลาง

ตอ้งการหลีกเลีKยงค่าใช้จ่ายแฝงและการขึ-นราคาทีKไม่อธิบาย จึงตอบสนองต่อโครงสร้างราคาทีK

ชดัเจนและโปรโมชนัแบบขั-นบนัได 

  4. ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย ค่าเฉลีKย x̄ = 4.10 S.D. = 0.50 สะทอ้นความสาํคญัของการ

เขา้ถึงทีKสะดวกและต่อเนืKอง การจดัไลฟ์ในช่วงเวลาทีKเหมาะสม x̄ = 4.11 การสัKงซื-อผ่านแชทอยา่ง

สะดวก x̄ = 4.09 การมีวดีิโอยอ้นหลงัเพืKอทบทวน x̄ = 4.12 และการจดัส่งครอบคลุมทัKวประเทศ x̄ = 

4.13 ลว้นลดแรงเสียดทานก่อนซื-อซํ- า ผูซื้-อไม่จาํเป็นตอ้งปรับพฤติกรรมมาก จึงมีแนวโนม้กลบัมา

ในรอบถดัไป 

  5. ดา้นกระบวนการ ค่าเฉลีKย x̄ = 4.10 S.D. = 0.51 ชี- ว่าประสบการณ์ปลายทางมีผล

ต่อความมัKนใจของการซื-อซํ- า ขั-นตอนสัKงซื-อทีKเขา้ใจง่าย x̄ = 4.13 ระบบชาํระเงินทีKสะดวกและ

ปลอดภยั x̄ = 4.08 การแจง้เลขพสัดุ x̄ = 4.08 การส่งตรงเวลา x̄ = 4.13 และเงืKอนไขเปลีKยนคืนทีK

ชดัเจน x̄ = 4.06 ทาํใหค้วามเสีKยงหลงัการสัKงซื-ออยูใ่นระดบัยอมรับได ้ผูซื้-อจึงพร้อมตดัสินใจซํ- าโดย

ไม่ลงัเล 

  6. ด้านลักษณะทางกายภาพ ค่าเฉลีKย x̄ = 4.10 S.D. = 0.52 เน้นการตอกย ํ- าความ

น่าเชืKอถือผา่นการนาํเสนอและบรรจุภณัฑ ์การจดัฉากและอุปกรณ์ระหวา่งไลฟ์ทีKเหมาะสม x̄ = 4.14 

การแพก็สินคา้ทีKป้องกนัความเสียหาย x̄ = 4.11 การรับรู้ความน่าเชืKอถือของเพจ x̄ = 4.10 และแสงสี

ทีKช่วยใหสิ้นคา้น่าสนใจ x̄ = 4.10 ต่างช่วยใหภ้าพทีKเห็นสอดคลอ้งกบัของทีKไดรั้บ ลดช่องวา่งความ

คาดหวงัเมืKอเปิดกล่อง จึงเอื-อต่อการกลบัมาซื-อซํ- า 

  7. ดา้นบุคลากร ค่าเฉลีKย x̄ = 4.09 S.D. = 0.51 แมมี้ค่าเฉลีKยตํKากวา่ดา้นอืKนเลก็นอ้ยแต่

ยงัอยู่ในระดบัมาก ผูข้ายทีKแกปั้ญหาเฉพาะหน้าไดร้วดเร็ว x̄ = 4.12 มีความรู้สินคา้ x̄ = 4.10 และ
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ทีมงานทีKสุภาพเป็นมิตร x̄ = 4.10 สร้างทุนความไวว้างใจระยะยาว ขณะทีKบรรยากาศสนุกสนาน x̄ = 

4.07 และความเร็วในการตอบ x̄ = 4.06 ทาํหนา้ทีKสนบัสนุนการตดัสินใจระหวา่งไลฟ์ 

 ภาพรวมทั-งหมดชี- ให้เห็นโซ่คุณค่าเดียวกนั เริK มจากคุณค่าเชิงตวัสินคา้และขอ้เสนอทีK

ชดัเจน นาํไปสู่ความคุม้ค่าทีKผูซื้-อรับรู้จริง เสริมดว้ยช่องทางทีKเขา้ถึงง่ายและกระบวนการหลงับา้นทีK

ราบรืKน ปิดทา้ยดว้ยความน่าเชืKอถือจากการนาํเสนอและบรรจุภณัฑ ์และการบริการของบุคลากรทีKมี

มาตรฐาน ทั-งเจด็ดา้นอยูใ่นระดบัมากและมีช่วง S.D. แคบประมาณ 0.47 ถึง 0.53 สะทอ้นความเห็น

ทีKไปในทิศทางเดียวกนัของกลุ่มตวัอยา่ง ซึK งรูปแบบประชากรศาสตร์ทีKเด่นเป็นเพศหญิง ผูท้าํงาน

บริษทั และรายไดร้ะดบักลาง สอดคลอ้งกบันํ-าหนกัของปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7Ps กล่าวคือ ผู ้

ทาํงานบริษทัในรายไดร้ะดบักลางใหค้วามสาํคญักบัคุณภาพและเอกลกัษณ์ของสินคา้ทีKมัKนใจได ้ให้

คุณค่ากับโปรโมชันทีKจับต้องได้ และราคาโปร่งใส ต้องการช่องทางทีKสะดวกต่อการเข้าถึง 

กระบวนการสัKงซื-อชาํระเงินติดตามพสัดุทีKชดัเจน พร้อมทั-งคาดหวงั ภาพลกัษณ์และการนาํเสนอทีK

น่าเชืKอถือ และการดูแลโดยบุคลากรทีKรู้จริงสุภาพแกปั้ญหาได ้ความสอดคลอ้งดงักล่าวแสดงใหเ้ห็น

ว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั-งเจ็ดประการสอดรับกบัโครงสร้างประชากรศาสตร์ของกลุ่ม

ตวัอยา่ง และร่วมกนัขบัเคลืKอนการซื-อซํ- าในบริบทเฟซบุ๊กไลฟ์สดของกรุงเทพมหานคร 

 

อภปิรายผลการวจิยั 

 ลาํดบัทีK 1 จากการศึกษาพบว่า ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉลีKย x̄ = 4.11 และ

ส่วนเบีKยงเบนมาตรฐาน S.D. = 0.50 อยู่ในระดับมาก สะท้อนว่าข้อเสนอทีKเกิดขึ-นขณะไลฟ์มี

บทบาทเร่งการตดัสินใจและผลกัให้เกิดการซื-อซํ- า กลไกสําคญัคือโปรโมชนัแบบสด ของแถม 

คูปองสําหรับผูซื้-อประจาํ และกิจกรรมให้ผูช้มมีส่วนร่วม ซึK งทาํให้ผูบ้ริโภครู้สึกคุม้ค่าและมัKนใจ

มากขึ-น สอดคลอ้งกบั Cam Thuy et al. (2025) ทีKกล่าวว่าการขายแบบไลฟ์ในหมวดแฟชัKนเมืKอเติม

โปรโมชนัระหวา่งสตรีมและคอนเทนตที์Kดึงดูด จะหนุนทศันคติ ความเชืKอใจ และความตั-งใจซื-อ อีก

ทั-งโปรโมชนัทาํหนา้ทีKกาํกบัความสัมพนัธ์ของปัจจยัในกระบวนการตดัสินใจ จึงช่วยปิดการขาย

และต่อยอดสู่การซื-อซํ- าไดจ้ริง รวมถึง Yang et al. (2024) ทีKพบวา่แรงจูงใจเชิงประสบการณ์และสิKง

เร้าในสตรีม ซึK งรวมถึงการกระตุน้เชิงโปรโมชนั ส่งผลต่อความพึงพอใจและการตดัสินใจทนัที 

โดยเฉพาะหมวดแฟชัKนทีKการสาธิตสินคา้และขอ้เสนอพิเศษทาํงานร่วมกนัอย่างเด่นชัด ดงันั-น 

ผูป้ระกอบการจึงควรออกแบบโปรโมชนัสําหรับช่วงไลฟ์ให้มีคุณค่าจบัตอ้งได ้กาํหนดเงืKอนไข

ชดัเจน และสืKอสารราคาสุทธิพร้อมมูลค่าทีKไดรั้บบนหนา้จออยา่งโปร่งใส เพืKอยกระดบัความเชืKอมัKน

และผลกัใหเ้กิดการซื-อซํ- าอยา่งต่อเนืKอง 
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 ลาํดบัทีK 2 จากการศึกษาพบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉลีKย x̄ = 4.11 และส่วนเบีKยงเบน

มาตรฐาน S.D. = 0.51 อยูใ่นระดบัมาก สะทอ้นว่าผูบ้ริโภคให้ความสาํคญักบัคุณค่าของตวัสินคา้

เป็นพิเศษ ทั- งความทนทาน ความทันสมัยตรงกระแส เอกลักษณ์ของดีไซน์ ตลอดจนความ

หลากหลายของแบบ ขนาด และสี ซึK งช่วยลดความคลุมเครือในการประเมินคุณภาพ “สิKงทีKเห็น

ในไลฟ์” ต้องสอดคล้องกับสิK งทีKได้รับ จะเอื-อต่อการตัดสินใจซื- อซํ- าอย่างต่อเนืKอง ผลลัพธ์นี-  

สอดคลอ้งกบั Hwang (2023) ทีKกล่าววา่การไลฟ์สตรีมชอ้ปปิงในหมวดแฟชัKนมีบทบาทลดความไม่

แน่นอนของตวัสินคา้ และยกระดบัความตั-งใจซื-อผา่นการเห็นรายละเอียดจริงแบบเรียลไทม ์ซึK งทาํ

ใหคุ้ณค่าทีKรับรู้ของสินคา้เด่นชดัขึ-นในสายตาผูช้ม ขณะเดียวกนั อรรถพร จนัทร์แสง (2565) พบวา่

องคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์เชิงบวกต่อการตดัสินใจซื-อ

เสื-อผา้แฟชัKนออนไลน์ ดงันั-น ผูป้ระกอบการจึงควรยกระดบัตวัสินคา้ในไลฟ์ให้ตรวจสอบไดจ้ริง 

โดยโชวผ์า้และงานตดัเยบ็แบบใกลชิ้ด ใส่ใหดู้เพืKอเห็นทรงจริง แสดงตารางไซซ์และเทียบสีภายใต้

แสงทีKถูกตอ้ง ระบุจุดเด่นด้านความทนทานและเอกลกัษณ์ดีไซน์ พร้อมจดัรุ่น สี และไซซ์ให้

ครบถว้น เพืKอลดความเสีKยงในการเขา้ใจผิดหรือสัKงซื-อผิดพลาด ซึK งทั-งหมดจะทาํให้สิKงทีKผูช้มเห็น

สอดคลอ้งกบัของทีKไดรั้บและเกิดการซื-อซํ- าอยา่งต่อเนืKอง 

 ลาํดบัทีK 3 จากการศึกษาพบว่า ปัจจยัดา้นราคา มีค่าเฉลีKย x̄ = 4.10 และส่วนเบีKยงเบน

มาตรฐาน S.D. = 0.50 อยูใ่นระดบัมาก สะทอ้นวา่ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบัความคุม้ค่าและความ

ชดัเจนของราคา โดยเฉพาะราคาสุทธิทีKโปร่งใส การรวมค่าจดัส่งทีKสมเหตุสมผล และส่วนลดเมืKอ

ซื-อหลายชิ-น สอดคลอ้งกบั Majeed et al. (2024) ทีKระบุวา่การรับรู้ราคาเป็นตวักาํหนดความตั-งใจซื-อ

ในช่องทางออนไลน์ ผูบ้ริโภคจึงตอ้งการโครงสร้างราคาทีKชดัเจนและยติุธรรม ขณะเดียวกนั อรรถ

พร จนัทร์แสง (2565) พบวา่ปัจจยัดา้นราคาเป็นองคป์ระกอบสาํคญัร่วมกบัเครืKองมือการตลาดอืKน ๆ 

ในการกาํหนดพฤติกรรมซื-อเสื-อผา้แฟชัKนออนไลน์ของผูบ้ริโภคไทย ดงันั-น ผูป้ระกอบการควร

แสดงราคาสุทธิใหช้ดัเจน แจงค่าจดัส่งและเงืKอนไขส่วนลดแบบเรียลไทม ์และคงราคาใหต้รงกนัทุก

ช่องทาง เพืKอลดความกงัวลเรืKองราคา และกระตุน้ใหลู้กคา้กลบัมาซื-ออีก 

 ลาํดบัทีK 4 จากการศึกษาพบวา่ ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย มีค่าเฉลีKย x̄ = 4.10 และส่วน

เบีKยงเบนมาตรฐาน S.D. = 0.50 อยูใ่นระดบัมาก สะทอ้นว่าความสะดวกในการเขา้ถึงและคุณภาพ

ของช่องทางระหว่างไลฟ์มีบทบาทเร่งการตดัสินใจซื-อซํ- า องคป์ระกอบทีKโดดเด่นคือความง่ายใน

การสัKงผ่านแชท การกาํหนดช่วงเวลาไลฟ์ทีKเหมาะสมมกบัพฤติกรรมผูช้ม การมีวิดีโอยอ้นหลงั

สําหรับทบทวนสินคา้ และการจดัส่งทีKครอบคลุมและตรงเวลา สอดคลอ้งกบั Chandrruangphen      

et al. (2022) ระบุว่าความลืKนไหลของสตรีม ความชัดของภาพ ระบบโต้ตอบ และฟังก์ชันบน

แพลตฟอร์ม ส่งผลโดยตรงต่อความไวว้างใจและความตั-งใจซื-อสินคา้แฟชัKน สะทอ้นถึงคุณภาพของ 
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ช่องทางจาํหน่ายเป็นตวัเร่งการตดัสินใจซื-อ ขณะเดียวกนั ศิรินธร พนูแกว้ (2563) พบวา่ช่องทางจดั

จาํหน่ายมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื-อเสื-อผา้บน Facebook Live พร้อมขอ้เสนอแนะเรืKองการตั-งเวลา

สตรีมทีK เหมาะสม ความสะดวกในการสัKงซื- อผ่านแชท และความพร้อมในการจัดส่ง ดังนั- น 

ผูป้ระกอบการจึงควรออกแบบเส้นทางการซื-อใหส้ั-นทีKสุด ตั-งแต่การพิมพค์าํสัKงซื-อในแชทไปจนถึง

การชาํระเงินและยนืยนัออเดอร์ จดัตารางไลฟ์ใหส้อดคลอ้งช่วงเวลาทาํงานของกลุ่มเป้าหมาย จดัทาํ

คลิปสรุปสินคา้ไวใ้ห้ดูยอ้นหลงั และสืKอสารสถานะการจดัส่งแบบเรียลไทม์ เพืKอยกระดบัความ

ไวว้างใจและกระตุน้ใหลู้กคา้กลบัมาซื-อซํ- าอยา่งต่อเนืKอง 

 ลาํดับทีK 5 จากการศึกษาพบว่า ปัจจัยด้านกระบวนการ มีค่าเฉลีKย x̄ = 4.10 และส่วน

เบีKยงเบนมาตรฐาน S.D. = 0.51 อยูใ่นระดบัมาก สะทอ้นวา่ความชดัเจน รวดเร็ว และลาํดบัขั-นตอน

ทีKเป็นระบบในการสัKงซื-อ ชาํระเงิน ติดตามพสัดุ คือเงืKอนไขสาํคญัทีKทาํใหผู้บ้ริโภคมัKนใจและพร้อม

กลบัมาซื-อซํ- า โดยเฉพาะในไลฟ์คอมเมิร์ซซึK งการตดัสินใจเกิดบนจอและเรียลไทม ์สอดคลอ้งกบั 

Wang et al. (2024) ทีKกล่าวว่าคุณภาพขอ้มูลของแพลตฟอร์ม คุณภาพฟังก์ชัน และคุณภาพการ

โตต้อบ ลว้นส่งผลเชิงบวกต่อพฤติกรรมร่วมสร้างคุณค่าและความตั-งใจซื-อ กล่าวคือคุณภาพของ

กระบวนการบนแพลตฟอร์มทาํให้ผูซื้- อรู้สึกมัKนใจและสามารถซื- อได้ในทันที ขณะเดียวกัน 

อญัธิญาน์ วฒันโสภณโรจน์ (2565) พบว่า ความชดัเจนของขอ้มูลและลาํดบัขั-นตอนของเครืKองมือ

ดิจิทลัมีผลต่อความตั-งใจซื-อแฟชัKนอยา่งมีนยัสาํคญั ดงันั-น ผูป้ระกอบการจึงควรออกแบบขั-นตอน

ให้สั- นและชดัตั-งแต่การพิมพส์ัKงซื-อในแชทไปจนถึงการชาํระเงิน แสดงราคาสุทธิ ค่าจดัส่ง และ

สถานะสตอ็กแบบเรียลไทม ์ส่งเลขพสัดุอตัโนมติั มีเงืKอนไขเปลีKยนหรือคืนสินคา้ทีKเขา้ใจง่าย เพืKอให้

ประสบการณ์ไหลลืKน ลดความลงัเลของลูกคา้ และหนุนการซื-อซํ- าอยา่งต่อเนืKอง 

 ลาํดบัทีK 6 จากการศึกษาพบว่า ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีค่าเฉลีKย x̄ = 4.10 และ

ส่วนเบีKยงเบนมาตรฐาน S.D. = 0.52 อยู่ในระดบัมาก สะทอ้นว่าผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบัสิKงทีK

มองเห็นและสัมผสัได้รอบตัวสินค้าในไลฟ์ ไม่ว่าจะเป็นการใช้ฉากและอุปกรณ์ประกอบทีK

เหมาะสม การจดัแสงและสีทีKทาํใหสิ้นคา้น่าสนใจ ความน่าเชืKอถือของเพจ ตลอดจนบรรจุภณัฑแ์ละ

การแพก็ป้องกนัความเสียหาย สอดคลอ้งกบั Liu et al. (2025) ทีKอธิบายว่าดีไซน์บรรจุภณัฑใ์นมิติ

ภาพ สี และฟอนตเ์สริมการรับรู้คุณค่าและเชืKอมตรงสู่เจตนาซื-อ ขณะเดียวกนั Shang et al. (2023) 

พบวา่ความเขา้กนัของฉากกบัสินคา้ในไลฟ์เพิKมการรับรู้ความเหมาะสมและความน่าเชืKอถือของการ

นาํเสนอ ยิKงฉากสอดคลอ้งกบัสไตลแ์ฟชัKนทีKขาย ยิKงหนุนการตดัสินใจทนัที ดงันั-น ผูป้ระกอบการจึง

ควรออกแบบระบบภาพของเพจใหมี้ความชดัเจน จดัฉากใหเ้ขา้กบัสไตลสิ์นคา้ จดัแสงใหเ้ห็นสีผา้

ใกลเ้คียงของจริง โชวแ์พก็เกจจิ-งและขั-นตอนการแพก็เพืKอยืนยนัความปลอดภยั และตอกย ํ-าความ

น่าเชืKอถือของหลกัฐานเชิงกายภาพและกระตุน้การซื-อซํ- าในรอบถดัไป 
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 ลาํดบัทีK 7 จากการศึกษาพบว่า ปัจจยัดา้นบุคลากร มีค่าเฉลีKย x̄ = 4.09 และส่วนเบีKยงเบน

มาตรฐาน S.D. = 0.51 อยูใ่นระดบัมาก สะทอ้นว่าบทบาทของผูข้ายและทีมงานในไลฟ์ยงัเป็นตวั

แปรสาํคญัต่อการตดัสินใจซื-อซํ- า แมค่้าเฉลีKยจะตํKากวา่ดา้นอืKนเลก็นอ้ย จุดทีKผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญั

คือการอธิบายสินคา้ให้เขา้ใจง่าย การตอบคาํถามรวดเร็ว สุภาพ และการแกปั้ญหาเฉพาะหนา้ได้

อย่างสมํKาเสมอ ซึK งช่วยลดความลงัเลในช่วงตดัสินใจ สอดคลอ้งกบั Han et al. (2025) ทีKระบุว่า 

ความคุน้เคยกบัแพลตฟอร์มและความไวว้างใจต่อสตรีมเมอร์ เชืKอมโยงกบัการมีส่วนร่วมและความ

ตั-งใจซื-อทีKสูงขึ-น โดยการโตต้อบบ่อย การอธิบายชดั และพฤติกรรมผูข้ายทีKสมํKาเสมอ ช่วยลดแรง

ตา้นเชิงจิตวิทยา ขณะเดียวกนั Xie Qing (2023) อธิบายว่าปัจจยัดา้นบุคลากรมีผลโดยตรงต่อการ

ตดัสินใจซื-อ โดยผูข้าย/โฮสต์ทาํหน้าทีKแปลงความสนใจให้แปรเปลีKยนเป็นการซื-อจริงได ้ดงันั-น 

ผูป้ระกอบการจึงควรยกระดบั มาตรฐานการโตต้อบ ระหว่างไลฟ์ เช่น สคริปตอ์ธิบายจุดเด่น จุด

แตกต่าง ตอบ FAQ แบบรวดเร็ว ใชต้วัช่วยขอ้ความสรุปราคา และมีระบุเงืKอนไขชดัเจน ฝึกทีมงาน

ใหโ้ทนสืKอสารสมํKาเสมอ และมีการวดัผลคุณภาพการตอบกลบั เพืKอสร้างความไวว้างใจและเอื-อต่อ

การกลบัมาซื-อซํ- าต่อเนืKอง 

  

ข้อเสนอแนะในการนําผลการวจิยัไปใช้งาน 

 จากผลการศึกษาผูป้ระกอบการสามารถประยกุตใ์ชข้อ้มูลเพืKอวางแผนและดาํเนินกลยทุธ์

ไดด้งันี-  

 1. ผลิตภณัฑ ์(Product) ควรออกแบบ คดัสรรสินคา้ให ้ทนทาน ทนัสมยั และมีเอกลกัษณ์ 

เป็นจุดขายหลกั พร้อมจดัชุดสี ขนาดใหค้รบเพืKอลดการเลือกพลาดและเอื-อต่อการซื-อซํ- า จดัตารางรี

สตอ็กสินคา้ไลน์ฮิตใหต่้อเนืKอง 

 2. ราคา (Price) ควรกาํหนดราคาโปร่งใส ใกลเ้คียงช่องทางอืKน และสืKอสาร ราคาสุทธิรวม

ค่าจดัส่ง ให้ชดัเจน จดัโปรแบบขั-นบนัได เช่นยิKงซื-อมากยิKงคุม้ แพก็คู่ เซ็ต ให้ตรงพฤติกรรมลูกคา้

รายไดก้ลาง 

 3. ช่องทางจดัจาํหน่าย (Place) จดัไลฟ์ในช่วงเวลาทีKผูท้าํงานเขา้ถึงง่าย เช่น ช่วงคํKา หรือ

วนัหยุด เปิดสัKงผ่านแชททีKสะดวก มีวิดีโอยอ้นหลงัให้ทบทวน และบริการจดัส่งครอบคลุมทัKว

ประเทศ 

 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ควรเนน้สิทธิประโยชน์ทีKจบัตอ้งได ้เช่น ของแถม

ตามเงืKอนไข คูปองลูกคา้ประจาํ ควบคู่กิจกรรมมีส่วนร่วมในไลฟ์ ตอบคาํถาม ลุน้ส่วนลด เพืKอเร่ง

การตดัสินใจและรักษาฐานลูกคา้ซํ- า 
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 5. บุคลากร (People) ควรพฒันาทักษะผูข้ายแอดมินให้ ตอบไว รู้จริง สุภาพ พร้อม

แนวทางแกปั้ญหาเฉพาะหนา้ ตั-งทีมดูแชทแบบเรียลไทมช่์วงไลฟ์ หลงัไลฟ์ เพืKอสร้างความไวว้างใจ

และปิดการขายซํ- า 

 6. ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ควรยกระดบัคุณภาพการนาํเสนอไลฟ์ เช่น

แสง สี ฉากเห็นรายละเอียดจริง และมาตรฐานแพก็กนักระแทกให้ของถึงมือสภาพดี สร้างความ

น่าเชืKอถือของเพจและลดช่องวา่งระหวา่งภาพกบัของจริง 

 7. กระบวนการให้บริการ (Process) ควรออกแบบระบบสัKงซื-อให้สั-นและชดัเจน สัKงซื-อ

ง่าย ระบบชาํระเงินปลอดภยัหลายช่องทาง แจง้เลขพสัดุอตัโนมติั ส่งตรงเวลา และมีนโยบาย

เปลีKยน/คืนทีKชดัเจนเพืKอลดความเสีKยงหลงัซื-อ 

 

ข้อเสนอแนะในการทาํวจิยัครั;งต่อไป 

 1. ใชร้ะเบียบวิธีแบบผสมผสานแบบสอบถามเชิงปริมาณกบัสัมภาษณ์เชิงลึก สนทนา

กลุ่มผูซื้-อซํ- า เพืKอเก็บเหตุผลเบื-องหลงัการตดัสินใจมาประกอบผลตวัเลข เพืKอประสิทธิภาพในการ

วเิคราะห์ผลไดแ้ม่นยาํมากขึ-น 

 2. ขยายขอบเขตกลุ่มตวัอย่างและบริบท เพิKมพื-นทีKต่างภูมิภาค และเปรียบเทียบหลาย

แพลตฟอร์ม เช่น Facebook Live, TikTok Live, และ IG Live  รวมถึงอาจเก็บมุมมองฝัKงผูข้ายและ

แอดมิน เพืKอใหไ้ดม้องเห็นปัญหาและความตอ้งการไดช้ดัเจนมากยิKงขึ-น 
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คาํชีYแจง 

 

 แบบสอบถามชุดนี- จดัทาํขึ-นเพืKอศึกษาเรืKอง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีKมีผลต่อการ

ตดัสินใจซื-อซํ- าเสื-อผา้แฟชัKนผา่นช่องทางเฟซบุ๊กไลฟ์สด ของผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรชัKนซี (Gen Z) ใน

เขตกรุงเทพมหานคร สําหรับใช้ประกอบการศึกษาในระดบัปริญญาโท หลกัสูตรบริหารธุรกิจ

มหาบณัฑิต มหาวทิยาลยัเซนตจ์อห์น โดยแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงันี-  

 

 ส่วนที$ 1 คาํถามคดักรองผูต้อบแบบสอบถาม 

 ส่วนที$ 2 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

 ส่วนที$ 3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 7Ps) 

 

 ขอ้มูลทีKท่านกรอกจะถูกเก็บรักษาไวเ้ป็นความลบั และจะนาํไปใชเ้พืKอการศึกษาและการ

วิเคราะห์ในเชิงภาพรวมเท่านั-น ผูว้ิจยัจะไม่นาํขอ้มูลส่วนบุคคลใด ๆ ของท่านไปเปิดเผย ทั-งนี-  

คาํตอบของท่านจะเป็นประโยชน์อย่างยิKงต่อการศึกษาครั- งนี-  ผูว้ิจยัขอขอบพระคุณทุกท่านทีKสละ

เวลาและใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถามฉบบันี-  
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ส่วนที$ 1 คาํถามคดักรองผู้ตอบแบบสอบถาม  

1. ปัจจุบนัท่านมีอายรุะหวา่ง 15 – 29 ปี หรือเกิดระหวา่งปี พ.ศ. 2539 – 2553 

 � 1. ใช่   � 2. ไม่ใช่ (สิ-นสุดแบบสอบถาม) 

2. ท่านมีประสบการณ์ซื-อเสื-อผา้แฟชัKนผ่านช่องทางเฟซบุ๊กไลฟ์สด (Facebook Live) อย่างน้อย 1 

ครั- งภายในระยะเวลา 6 เดือนทีKผา่นมา 

 � 1. ใช่   � 2. ไม่ใช่ (สิ-นสุดแบบสอบถาม) 

3. ท่านพกัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร 

 � 1. ใช่   � 2. ไม่ใช่ (สิ-นสุดแบบสอบถาม)  

  

ส่วนที$ 2 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม  

1. เพศ 

 � 1. ชาย    � 2. หญิง  

2. อาชีพ 

 � 1.นกัเรียน/ นกัศึกษา    � 2.ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 

 � 3.พนกังานบริษทั   � 4.ประกอบธุรกิจส่วนตวั  

 � 5.อาชีพอิสระ     

3. รายไดเ้ฉลีKยต่อเดือน 

 � 1. นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท  � 2. รายได ้15,000 – 25,000 บาท 

 � 3. รายได ้25,001 – 35,000 บาท � 4. รายไดม้ากกวา่ 35,000 บาท 
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ส่วนที$ 3 ขอ้มูลเกีKยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีKมีผลต่อการตดัสินใจซื-อซํ- าเสื-อผา้แฟชัKน

ผา่นช่องทางเฟซบุ๊กไลฟ์สดของกลุ่มเจเนอเรชัKนซีในเขตกรุงเทพมหานคร 

คาํชีYแจง: ใหท่้านระบุความสาํคญัของส่วนประสมการตลาดวา่อยูใ่นระดบัใด โปรดทาํเครืKองหมาย 

(P) ลงในช่องวา่งทีKตรงกบัความคิดเห็นของท่านมาก ทีKสุด 

ส่วนประสมการตลาด 
ระดบัความสําคญั 

5 4 3 2 1 

ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 

1. เสื-อผา้แฟชัKนมีความหลากหลายใหเ้ลือกตามความ

ตอ้งการ 

     

2. แบบเสื-อผา้แฟชัKนมีความทนัสมยัและตรงกบักระแส

นิยม 

     

3. เสื-อผา้แฟชัKนมีเอกลกัษณ์ในการออกแบบทีKโดดเด่น

และแตกต่างจากร้านอืKน 

     

4. มีขนาดและสีใหเ้ลือกหลากหลายเพืKอตอบสนอง

ผูบ้ริโภคกลุ่มต่าง ๆ 

     

5. สินคา้มีความทนทานและสามารถใชง้านไดน้าน      

ด้านราคา (Price) 

1. ราคาสินคา้มีความเหมาะสมเมืKอเปรียบเทียบกบั

คุณภาพ 

     

2. ราคาทีKเสนอขายใน Facebook Live ใกลเ้คียงกบั

ช่องทางอืKน 

     

3. ราคาต่อชิ-นถูกลงเมืKอสัKงซื-อจาํนวนมาก      

4. ราคามีความสมเหตุสมผลเมืKอรวมค่าจดัส่ง      

5. ในระหวา่งการไลฟ์สด ร้านคา้มีการนาํเสนอราคา

พิเศษสาํหรับลูกคา้ 

     

ด้านช่องทางจัดจําหน่าย (Place) 

1. การสัKงซื-อสามารถทาํไดส้ะดวกผา่นช่องแชทหรือ

กล่องขอ้ความในระหวา่งการไลฟ์สด 
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ส่วนประสมการตลาด 
ระดบัความสําคญั 

5 4 3 2 1 

2. ช่วงเวลาในการจดัไลฟ์สดมีความเหมาะสมและเอื-อ

ต่อการเลือกซื-อของลูกคา้ 

     

3. มีการบนัทึกการไลฟ์สดยอ้นหลงั เพืKอใหลู้กคา้

สามารถตรวจสอบหรือสัKงซื-อสินคา้ไดภ้ายหลงั 

     

4. ร้านคา้มีบริการจดัส่งสินคา้ทัKวประเทศ      

5. มีไลฟ์สดทีKจดัขึ-นอยา่งสมํKาเสมอ ทาํใหส้ามารถ

เขา้ถึงสินคา้ใหม่ ๆ ไดต่้อเนืKอง 

     

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

1. มีโปรโมชัKนลดราคาทีKดึงดูดใจ      

2. มีคูปองส่วนลดพิเศษสาํหรับผูซื้-อประจาํ      

3. มีกิจกรรมใหลู้กคา้มีส่วนร่วม เช่น ตอบคาํถาม รับ

ส่วนลด 

     

4. มีการใหข้องสมนาคุณหรือของแถมเมืKอซื-อครบตาม

เงืKอนไข 

     

5. คุณภาพของสินคา้มีความเหมาะสมและสอดคลอ้ง

กบัราคาทีKจ่ายไป 

     

ด้านบุคลากร (People) 

1. ผูข้ายมีความรู้และความเขา้ใจเกีKยวกบัสินคา้และ

วสัดุทีKใชเ้ป็นอยา่งดี 

     

2. ผูข้ายตอบคาํถามไดร้วดเร็วและชดัเจน      

3. ผูข้ายสร้างบรรยากาศสนุกสนานในระหวา่งการไลฟ์      

4. แอดมินหรือทีมงานใหบ้ริการดว้ยความสุภาพและ

เป็นมิตร 

     

5. ผูข้ายสามารถแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ทีKเกิดขึ-น

ระหวา่งการซื-อขายไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

     

ด้านกระบวนการ (Process) 

1. ขั-นตอนการสัKงซื-อเขา้ใจง่ายและไม่ซบัซอ้น      
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ส่วนประสมการตลาด 
ระดบัความสําคญั 

5 4 3 2 1 

2. ช่องทางการชาํระเงินสะดวกและปลอดภยั      

3. มีการแจง้เลขพสัดุใหลู้กคา้ติดตามสินคา้ได ้      

4. ระยะเวลาการส่งตรงตามกาํหนด      

5. กระบวนการเปลีKยนหรือคืนสินคา้มีความชดัเจนและ

ทาํไดส้ะดวก 

     

7. ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 

1. บรรจุภณัฑไ์ดรั้บการแพค็อยา่งเหมาะสม เพืKอ

ป้องกนัการชาํรุดเสียหายระหวา่งขนส่ง 

     

2. บรรจุภณัฑมี์ความสวยงามและน่าเชืKอถือ      

3. มีการใชฉ้ากหรืออุปกรณ์ประกอบระหวา่งการไลฟ์

สดทีKเหมาะสม 

     

4. เพจร้านมีความน่าเชืKอถือและสามารถไวว้างใจได ้      

5. สีและแสงสวา่งในไลฟ์สดเหมาะสมและทาํใหสิ้นคา้

น่าสนใจ 
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ประวตัผู้ิวจิยั 

 

 

ชื$อ  นางสาว จุฑาธิบดิZ  สวนมา 

 

สัญชาติ ไทย    

 

ประวติัการศึกษา มหาวทิยาลยัเซนตจ์อห์น 

 

ที$อยู่ปัจจุบัน 204 หมู่1 ตาํบลยางหยอ่ง อาํเภอท่ายาง จงัหวดัเพชรบุรี 

 

ที$ทาํงานปัจจุบัน 204 หมู่1 ตาํบลยางหยอ่ง อาํเภอท่ายาง จงัหวดัเพชรบุรี 

 

อเีมล jungtony109@gmail.com 
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