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บทคดัย่อ 
การศึกษาอิทธิพลของส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเพ่ือก าหนดกล

ยทุธ์การเพ่ิมยอดขายเส้ือผา้ออนไลน์ กรณีศึกษาร้าน Chaya Shop กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาโดย คือผูบ้ริโภคท่ีซ้ือ
สินคา้จากร้าน Chaya Shop จ านวน 385 คน วิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่าง โดยใช้
ค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) และการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบั ความตอ้งการเก่ียวกบัส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ โดยใชส้ถิติค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ในการ
ทดสอบสมมติฐาน ของการศึกษาคร้ังน้ีใชเ้คร่ืองมือการวิเคราะห์ผลทางสถิติคือ Multiple Linear Regression Analysis 
เพ่ือทดสอบสมมุติฐานเก่ียวกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคในการซ้ือเส้ือผา้วยัท างานออนไลน์ 

ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 31 – 40 ปี จ านวน สถานภาพโสด อาชีพ
พนกังานบริษทัเอกชน การศึกษาสูงสุดในระดบัปริญญาตรี มีรายได ้20,001 -30,000 บาท  จากการศึกษาพบวา่ความ
ตอ้งการเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภควยัท างานต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้เส้ือผา้ผ่านช่องทางออนไลน์ตวัแปรตน้ทั้ง 7 ดา้นประกอบไปดว้ย 1 ดา้นสินคา้ ความตอ้งการเส้ือผา้วยั
ท างานท่ีมีแบบขนาดใหเ้ลือกหลากหลาย 2 ดา้นราคา ตอ้งการสินคา้ราคารวมค่าขนส่ง 3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ตอ้งการสั่งซ้ือสินคา้ผา่น Shopee/Lazada 4 ดา้นการส่งเสริมการขาย โปรโมชัน่ฟรีค่าขนส่ง 5 ดา้นบุคลากร พนกังาน
มีการอพัเดท stock สินคา้สม ่าเสมอ 6 ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ รูปภาพสินคา้ท่ีหนา้เพจถ่ายจากตวัอยา่งสินคา้จริง 
7 ดา้นกระบวนการ พนกังานไลฟ์สดพดูรายละเอียดสินคา้และราคาท่ีจดัเจนและกระชบั และผลทดสอบต่อมาพบว่า
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ในอนาคตในขั้นตอนการรับรู้ปัญหาไดดี้ท่ีสุดเม่ือเทียบกบัค่าคงท่ี 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.05 ตวัแปรตามประกอบไปด้วย 4 ส่วนได้แก่ องค์ประกอบด้านกระบวนการ 
องคป์ระกอบดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย องคป์ระกอบดา้นผลิตภณัฑ ์และองคป์ระกอบดา้นราคา 

ตามผลการศึกษาพบวา่ส่ิงท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภควยัท างานต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้เส้ือผา้ผา่น
ช่องทางออนไลน์ คือ องคป์ระกอบดา้นกระบวนการ ปัจจยัหลกัท่ีส าคญัคือพนกังานไลฟ์สดพดูรายละเอียดสินคา้และ
ราคาท่ีจดัเจนและกระชบั  พนกังานมีความรู้ในตวัสินคา้และการส่ือสารท่ีดี พนกังานตอบแชทสุภาพ  พนกังานแชท
ตอบรวดเร็วและตรงประเด็น  พนกังานไลฟ์สดมีความสามารถในการแกปั้ญหาเฉพาะหนา้ไดดี้ โดยการแนวทางการ
แกปั้ญหาคือ ใชร้ะบบจดัการออเดอร์ในการบริหารจดัการค าสั่งซ้ือ และคลงัสินคา้ เพ่ือลดปัญหาเร่ืองการจดัการค าสั่ง
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ซ้ือและคลงัสินคา้ในการขายขณะไลฟ์สดของพนกังาน และ การเพ่ิมช่องทางการจดัจ าหน่ายใหม่ Instagram, Shopee 
และ Lazadaโดยมีการติดตามประเมินผลทุกๆ ไตรมาสซ่ึงจะใชง้บประมาณทั้งหมด 72,000 บาทในปี พ.ศ. 2564 
ค าส าคัญ : ส่วนประสมทางการตลาดบริการ, การวจิยัเชิงปริมาณ, เฟสบุ๊ก 
 

ABSTRACT 
A study of the influencing effect of service marketing mix on the purchase decision of consumers in order to 

formulate strategies to increase online clothing sales, case study of Chaya Shop. 385 consumers who purchased 
products from Chaya Shop analyzed the personal data of the sample group by using frequency (Frequency) and 
percentage (Percentage) and analysis of information about service marketing mix requirements. The mean (Mean) and 
standard deviation (Standard Deviation) were used to test the hypothesis. In this study, a statistical analysis tool, 
Multiple Linear Regression Analysis, was used to test hypotheses about consumer demand for online working clothes. 

The results showed that Most consumer groups are female, aged 31-40 years, number of single statuses, 
occupations, employees of private companies. The highest education at the bachelor's degree level earns 20,001-
30,000 baht. The study found that the need for the service marketing mix (7Ps) influenced the decision of working-
aged consumers towards the decision to buy clothes via online channels. The primary variables in all 7 aspects 
consisted of 1. Product aspect, demand for working clothes with various sizes to choose from, 2. Price requirement 
for the product, price including shipping cost, 3. The distribution channel wants to order via Shopee/Lazada 4 
Promotional aspects, free shipping promotion. 5. Personnel employees are updated regularly, stock products.         
6. Physical environment. Product pictures on the page are taken from real product samples. 7. Aspects of the 
process. The live operator speaks clearly and concisely about the product description and price and subsequent tests 
revealed that the factors that influenced the decision to buy clothes online in the future in the problem recognition 
stage were the best compared to the constant. The statistical significance was at 0.05. The dependent variable 
consisted of 4 parts: process components, Distribution channel components, Product composition, and price 
components 

According to the results of the study, it was found that the factor affecting the decision of working-aged 
consumers towards purchasing clothes via online channels is the process component. The key factor here is that the 
live operator speaks clearly and concisely about the product description and price. The staff is knowledgeable in the 
product and good communication. The staff responded to the chat politely. Chat staff responded quickly and to the 
point. Live broadcast staff is good at solving immediate problems. The solution to the problem is to use an order 
management system to manage orders and warehouses. To reduce the problem of managing orders and inventory in 
sales during the live broadcast of employees and adding new distribution channels Instagram, Shopee, and Lazada 
with a quarterly follow-up evaluation that will spend a total budget of 72,000 baht in 2021. 
Keywords: Service Marketing Mix, Quantitative Research, Facebook 
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1) บทน า 
1.1 ประวติับริษทั ภาพรวมธุรกิจ และสภาพแวดลอ้มธุรกิจ 
ปัจจุบนัเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกายคงเป็นปัจจยัท่ีส าคญัต่อการด ารงชีวิต นอกจากจะมีประโยชน์ส าหรับการปก

คลุมร่างกายเพ่ือป้องกนัความร้องและความหนาวเยน็ ยงัสามารถป้องกนัอนัตรายจากภายนอกไดอี้กดว้ย ทั้งน้ียงับ่ง
บอกถึงรสนิยมและภาพลกัษณ์และสถานภาพทางสังคมอีกดว้ย สินคา้แฟชัน่จึงมีการเปล่ียนแปลงไปตามกาลเวลาและ
ยงัมีการออกใหม่ในทุกฤดูกาล โดยผูบ้ริโภคเปล่ียนพฤติกรรมในการซ้ือเส้ือผา้จากการเดินไปซ้ือท่ีหนา้ร้านหรือซ้ือ
ตามแหล่งขายเส้ือผา้ไดเ้ปล่ียนเป็นการสั่งซ้ือผา่นออนไลน์มากข้ึน ท าให้เกิดการก่อตั้ง ธุรกิจ “Chaya Shop” เร่ิม
ด าเนินธุรกิจเม่ือกลางปี พ.ศ. 2563 โดยเร่ิมจากการน าเขา้เส้ือผา้จากประเทศจีนและเน้นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเป็นวยัรุ่น 
เส้ือผา้ท่ีน าเขา้ของทางร้านจะเป็นกลุ่มเส้ือผา้แฟชัน่ทนัสมยั สามารถใชง้านไดใ้นหลายๆ โอกาส ราคาเร่ิมตน้ตั้งแต่
หลกัร้อยโดยจ าหน่ายผา่นช่องทาง เฟสบุ๊ก ไลฟ์ (Facebook Live) ของ เฟสบุ๊ก เพจ (Facebook page) ร้าน Chaya Shop 
เพ่ือลดค่าใชจ่้ายในการเช่าท่ีและสามารถให้ผูบ้ริโภคสอบถาม เลือกซ้ือและขายสินคา้ไดทุ้กท่ีทุกเวลา อา้งอิงจาก 
(บุรินทร์ พทุธโชติ, บทวเิคราะห์ อนาคตอุตสาหกรรมส่ิงทอไทยสู่ยคุ “New Normal”, 2563) 

1.2 ภาพรวมธุรกิจ 
เน่ืองจาก ทางร้าน Chaya Shop จ  าหน่ายเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นช่อง เฟซบุ๊ก เพจ (Facebook Page) โดยการ ไลฟ์

สด หนา้เฟซบุ๊ก เพจ การจดัโครงสร้างของร้าน Chaya Shop เร่ิมโดยเจา้ของธุรกิจและประกอบไปดว้ย 3 ส่วนดงัน้ี 
ฝ่ายการตลาดมีเจา้หน้าท่ี 1 คนมีหน้าท่ีดูแลระบบของร้านทั้งหมดรวมถึงการตอบค าถามของลูกคา้ผ่านช่องทาง 
Facebook page และช่องทางขายผา่นแอพพลิเคชัน่ชอ้ปป้ี ส่วนต่อมาฝ่ายบญัชี 1 คนดูแลเร่ืองการช าระเงินของลูกคา้
เช็คยอดเงินรวมรวมถึงดูแลเร่ืองบญัชีของทางร้าน ส่วนสุดทา้ยคือฝ่ายคลงัสินคา้และจดัส่งมีพนกังาน 1 คนมีหนา้ท่ี
ดูแลสินคา้ในคลงัการเช็คสต็อกสินคา้ การบรรจุสินคา้เพ่ือจดัส่งให้กบัลูกคา้รวมถึงการประสานงานกบัทางขนส่ง
เพ่ือใหเ้ขา้มารับสินคา้ตามก าหนด (พนิตพร ไชยการ, ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาดร้าน Chaya Shop, สัมภาษณ์. 10 ธนัวาคม 
พ.ศ. 2563) 

1.3 ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหาองคก์ร 
เน่ืองจากร้านมีการเปล่ียนสินคา้จากการขายสินคา้วยัรุ่นท่ีมีราคาถูกมาเป็นการขายสินคา้วยัท างานเพราะ

ผูบ้ริโภคกลุ่มวยัท างานมีก าลงัซ้ือสินคา้และทางร้านไดต้ั้งราคาสูงข้ึนจากเดิม โดยท่ีกลุ่มผูบ้ริโภคเดิมของทางร้านเป็น
กลุ่มผูบ้ริโภควยัรุ่นทั้งหมดท าให้ยอดขายลดลงอยา่งเห็นไดช้ดั แสดงให้เห็นว่ายอดขายต่อเดือนไม่แน่นอนและไม่
เป็นไปตามเป้าหมายท่ีทางร้านตั้งไวต่้อเดือน ซ่ึงเท่ากบั 400,000 บาทต่อเดือน โดยท่ีร้าน Chaya Shop มียอดขายใน
เดือนธนัวาคม พ.ศ.2563  ไดแ้ค่ 228,090 บาท ซ่ึงคิดเป็นร้อยละ 57 ผูว้ิจยัจึงไดท้  าการศึกษาส่วนประสมการตลาด
ออนไลน์เพ่ือท่ีจะแกไ้ขปัญหายอดขายของร้าน Chaya Shop ตามท่ีไดก้ล่าวไวข้า้งตน้ (วีระศกัด์ิ สุตณัฑวิบูลย,์ เจาะ
พฤติกรรม Gen Y- คอลมัน์ Smart SME, ประชาชาติธุรกิจประชาชาติธุรกิจ, 2561) 

1.4 ผลกระทบท่ีเกิดข้ึนจากปัญหาขององคก์ร 
จะเห็นไดว้่ายอดขายของทางร้านไม่แน่นอน จากการเปล่ียนสินคา้เป็นเส้ือผา้วยัท างานโดยท่ีกลุ่มผูบ้ริโภค

เดิมของทางร้านเป็นกลุ่งลูกคา้วยัรุ่นทั้งหมดท าใหย้อดขายลดลงอยา่งเห็นไดช้ดั เป้าหมายท่ีทางร้านตั้งไวต่้อเดือน ซ่ึง
เท่ากบั 400,000 บาทต่อเดือน แต่ร้าน Chaya Shop มียอดขายในเดือนธนัวาคม พ.ศ. 2563  ไดแ้ค่ 228,090 บาท ซ่ึงคิด
เป็นร้อยละ 57 ของเป้าหมายท่ีร้านตั้งไว ้ผลกระทบในระยะยาวคือร้านอาจตอ้งปิดตวัลงเพราะค่าใชจ่้ายมีมากกว่า
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รายรับและสินคา้ท่ีขายไม่ออกท าใหเ้กิดสินคา้คงคลงัจ านวนมากไม่มีเงินมาหมุนเวียนในธุรกิจหรืออาจตอ้งขายสินคา้
ในราคาต ่ากวา่ทุน 
 
ตารางท่ี 1.1 ยอดขายสะสมของร้าน Chaya Shop ประจ าเดือนมิถุนายน - ธนัวาคม พ.ศ. 2563  
(เป้าหมายยอดขายภายในเดือน มีนาคม พ.ศ. 2564 คือ 400,000 ลา้นบาทต่อเดือน)        
                                                                                                                      หน่วย : บาท                                                                                                                 
ล าดบั วนัท่ี จ านวนการสั่งซ้ือ จ านวนสินคา้ ยอดขายสะสม 

1 มิถุนายน 1229 2043 249,608 

2 กรกฎาคม 2486 3240 450,076 

3 สิงหาคม 2670 3752 470,980 

4 กนัยายน 218 291 50,030 

5 ตุลาคม 715 907 190,600 

6 พฤศจิกายน 937 1235 259,300 

7 ธนัวาคม 920 1057 228,090 

ท่ีมา : ยอดขายสะสมของร้าน Chaya Shop เดือนมิถุนายน – ธนัวาคม รายงานประจ าปี พ.ศ. 2563 
 
 1.5 ขอบเขตของการศึกษา 
 ขอบเขตดา้นเน้ือหาในการศึกษาคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดมุ่้งศึกษาเก่ียวกบัการศึกษาอิทธิพลของส่วนประสมการตลาด
บริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเพ่ือก าหนดกลยุทธ์การเพ่ิมยอดขายเส้ือผา้ออนไลน์ ในเฟซบุ๊ก เพจ 
(Facebook Page) ของร้าน Chaya Shop จึงเป็นพ้ืนท่ีเป้าหมายท่ีถูกก าหนด โดยเฉพาะอยา่งยิ่งสินคา้ของวยัท างาน
ประเภทเส้ือผา้เพราะเส้ือผา้มีความส าคญัต่อผูบ้ริโภคในชีวิตประจ าวนั อีกทั้งธุรกิจดา้นการจ าหน่ายเส้ือผา้ออนไลน์มี
ร้านเพ่ิมข้ึนเร่ืองและมีการแข่งขนักนัสูงมากในปัจจุบนั 
 ดว้ยเหตุน้ี ผูว้ิจยัในฐานะเจา้ของธุรกิจจ าหน่ายเส้ือผา้ จึงมีความสนใจในการศึกษาอิทธิพลของส่วนประสม
การตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภควยัท างานผา่นช่องการออนไลน์ Facebook Page เพื่อใชเ้ป็น
แนวทางในการแกไ้ขปัญหาของทางร้านและการเพ่ิมยอดขายของร้าน Chaya Shop ท่ีไดต้ั้งไว ้
 
2) วตัถุประสงค์การวจิัย 
 2.1 เพ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) ท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้กลุ่มวยัท างานของร้าน 
Chaya Shop 
 2.2 เพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนประสมของการตลาดบริการ (7Ps) ท่ีมีส่วนช่วยในดา้นการแกไ้ข ปรับปรุงยอดขาย
ของร้าน Chaya Shop  
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 2.3 เพ่ือศึกษาปัจจยัของส่วนประสมของการตลาดบริการ (7Ps) เพ่ือน าเสนอแนวทางในการเพ่ิมยอดขาย
เส้ือผา้ออนไลน์ของร้าน Chaya Shop ใหเ้ป็นไปตามเป้าหมายท่ีตั้งไว ้
 
3) การด าเนินการวจิัย 
 1. วธีิการเกบ็ขอ้มูลในการศึกษา 
  1.1 การเก็บขอ้มูลแบบปฐมภูมิ (Primary Data) มีการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามออนไลน์ 
(Online Questionnaire) โดยเลือกกลุ่มตวัอยา่งจาก Facebook Page ร้าน Chaya Shop จ านวนแบบสอบถาม 385 ชุด ซ่ึง
เป็นผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้จาก Facebook Page ร้าน Chaya Shop ทั้งหมด ท าการสุ่มตามความสะดวก (Convenience) 
  1.2 การเกบ็ขอ้มูลแบบทุติยภูมิ (Secondary Data) มีการคน้ควา้ขอ้มูลจากหนงัสือวารสารส่ิงพิมพเ์อกสาร
งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งจากหอ้งสมุดและเวบ็ไซตต่์างๆ 
 2. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
  2.1  ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้จาก Facebook Page ร้าน Chaya Shop โดยไม่
ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน 
  2.2  วิธีการเลือกกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี จึงใชก้ารหาขนาดกลุ่มตวัอยา่งจากการค านวณดว้ย
สูตร Cochran, W.G. (1953) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95%  
      สูตร   n = P(1 - P) Z2 
               e2 
เม่ือ  n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
  P แทน ค่าเปอร์เซ็นท่ีตอ้งการสุ่มจากประชากรทั้งหมด (ถา้ไม่ทราบใหก้ าหนด P : 0.5) 
  Z แทน ระดบัความเช่ือมัน่ท่ีผูว้จิยัก าหนด หรือระดบันยัส าคญัทางสถิติ เช่น 
  Z มีค่าเท่ากบั 1.96 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% (มีค่าเท่ากบั 1.96) 
  e คือ สัดส่วนความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึนได ้(e : 0.5) 
     n = 0.5(1-0.5) (1.962 ) 
      0.05 

          = (0.5)(0.5) (3.8416) 
       0.025 
         = 384.16 หรือ 385 คน กลุ่มตวัอยา่งจะเท่ากบั 385 คน 
 3. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา 
  ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสัมภาษณ์ ไดแ้ก่ ช่ือ-นามสกุล เพศ อาย ุอาชีพ รายไดต่้อเดือน 
ขนาดของเส้ือผา้ท่ีสวมใส่   
  ส่วนท่ี 2 ความตอ้งการเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงาน ด้านกระบวนการให้บริการ และด้าน
สภาพแวดลอ้ม 
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  ส่วนท่ี 3 สอบถามเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภควยัท างาน ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้เส้ือผา้
ผา่นช่องทางออนไลน์ 
 4. วิธีการวเิคราะห์ขอ้มูล  
  4.1 การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เป็นการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัขอ้มูลส่วน
บุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือนโดยใชค้่าความถ่ี (Frequency) และ
ค่าร้อยละ (Percentage) และการวิเคราะห์ขอ้มูลความตอ้งการเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) ไดแ้ก่ 
ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นพนักงาน ดา้นกระบวนการ
ใหบ้ริการ และดา้นสภาพแวดลอ้ม โดยใชส้ถิติค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  
  4.2 การวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ในการทดสอบสมมติฐานของการศึกษาคร้ังน้ีใช้
เคร่ืองมือการวิเคราะห์ผลทางสถิติคือ Multiple Linear Regression Analysis เพื่อทดสอบสมมุติฐานเก่ียวกบัการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในการซ้ือเส้ือผา้วยัท างานผา่นช่องทางออนไลน ์เฟสบุ๊ก ไลฟ์ (Facebook Live)  
 5. สมมติฐานการวิจยั 
  5.1 ผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนัให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ (7Ps) 
แตกต่างกนั 
  5.2 ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนัให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ 
(7Ps) แตกต่างกนั 
 
4) ผลการวจิัย 
 4.1 ผลการศึกษาขอ้มูลปฐมภมิู 
  ผลจากแบบสอบถามผูบ้ริโภควยัท างาน 385 คน พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบ แบบสอบถามส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 189 คน คิดเป็นร้อยละ 49.09 อายุ 31 – 40 ปี จ านวน 192 คน คิดเป็นร้อยละ 49.87 อาชีพ
พนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 30.65 สถานภาพโสด จ านวน 187 คน คิดเป็นร้อยละ 48.57 
การศึกษาในระดบัปริญญาตรี จ านวน 282 คน คิดเป็นร้อยละ 73.25 มีรายได ้20,001-30,000 บาท จ านวน 120 คน คิด
เป็นร้อยละ 31.17 ขนาดเส้ือM จ านวน 125 คน คิดเป็นร้อยละ 32.47 ขนาดกางเกง/กระโปรงL จ านวน 144 คน คิดเป็น
ร้อยละ 37.40 ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ วริศรา สู้สกุลสิงห์ และ วราวธุ ฤกษว์รารักษ ์(2563) ไดศึ้กษา
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผ่านเวบ็ไซต์พาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก ผลการวิจยัพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มี
อายรุะหวา่ง 30-39 ปีมีสถานภาพโสด ระดบัการศึกษาปริญญาตรีมากท่ีสุด ประกอบอาชีพเป็นพนกังานเอกชน และมี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,000-24,999 บาท 
  ความตอ้งการเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภควยัท างาน
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้เส้ือผา้ผา่นช่องทางออนไลน์จากผลการวจิยัโดยใชส้ถิติค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์ คือ ความตอ้งการเส้ือผา้วยัท างานท่ีมีแบบขนาดให้เลือก
หลากหลาย ดา้นราคา คือ ตอ้งการสินคา้ราคารวมค่าขนส่ง ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย คือ ตอ้งการสั่งซ้ือสินคา้ผา่น 
Shopee/Lazada ดา้นการส่งเสริมการขาย คือ โปรโมชัน่ฟรีค่าขนส่ง ดา้นบุคลากร คือ พนกังานมีการอพัเดท stock 
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สินคา้ ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ คือ รูปภาพสินคา้ท่ีหน้าเพจถ่ายจากตวัอย่างสินคา้จริง ดา้นกระบวนการ คือ 
พนกังานไลฟ์สดพดูรายละเอียดสินคา้และราคาท่ีจดัเจนและกระชบั  ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ ชลธิชา 
สัจจธนสุวรรณ (2563) ศึกษาส่วนประสมทางการตลาด (7P) ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้และบริการ
(เฟอร์นิเจอร์และชุดเคร่ืองนอน) ผา่นเพจร้านคา้บนแอปพลิเคชัน่ Facebook ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัอุบลราชธานี
ในช่วงระบาดของสถานการณ์โรคโควดิ 19 ในประเทศไทย ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7P ดา้นคน
และพนักงาน ส่งผลต่อการซ้ือสินค้าและบริการ (เฟอร์นิเจอร์และชุดเคร่ืองนอน) ของผูบ้ริโภคในเขตจังหวดั
อุบลราชธานี ผา่นเพจร้านคา้บนแอปพลิเคชัน่ Facebook ในช่วงระบาดของสถานการณ์โรคโควดิ 19 ในประเทศไทย 
 4.2 ผลการศึกษาขอ้มูลทุติยภูมิ 
 
ตารางท่ี 2 การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณแบบขั้นตอนของตวัแปรพยากรณ์ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้

ออนไลน์ในอนาคต 
ตัวแปรพยากรณ์ B Std. Error Beta t Sig. 

องคป์ระกอบดา้นผลิตภณัฑ ์ .182 .041 .246 4.455 .000 
องคป์ระกอบดา้นราคา -.125 .062 -.155 -2.019 .044 
องคป์ระกอบดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย .219 .054 .278 4.041 .000 
องคป์ระกอบดา้นการส่งเสริมการตลาด .092 .060 .100 1.520 .129 
องคป์ระกอบดา้นบุคลากร -.005 .074 -.004 -.064 .949 
องคป์ระกอบดา้นลกัษณะทางกายภาพ
ของทางร้าน 

-.066 .076 -.060 -.873 .383 

องคป์ระกอบดา้นกระบวนการ .524 .071 .451 7.389 .000 
R = 0.726   R2= 0.527    R2adj = 0.519   F Overall = 60.075   Sig = 0.000* 
 การทดสอบดว้ยสถิติ สถิติการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple regression) พบว่าปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภควยัท างานต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้เส้ือผา้ผา่นช่องทางออนไลน์ ประกอบไปดว้ย องคป์ระกอบ
ดา้นกระบวนการ องคป์ระกอบดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย องคป์ระกอบดา้นผลิตภณัฑ ์และองคป์ระกอบดา้นราคา อยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
 4.3 การวเิคราะห์สาเหตุของปัญหา  
  จากตารางท่ี 1.1 แสดงขอ้มูลยอดขายของเดือนมิถุนายน ถึง ธนัวาคม พ.ศ. 2563 จะเห็นไดว้า่ยอดขายใน
เดือนกนัยายนลงลดกวา่ 4 เท่าเทียบกบัยอดขายในเดือนสิงหาคม เน่ืองจากร้านมีการเปล่ียนสินคา้จากการขายสินคา้
วยัรุ่นมาเป็นการขายสินคา้วยัท างาน โดยท่ีกลุ่มผูบ้ริโภคเดิมของทางร้านเป็นกลุ่งลูกคา้วยัรุ่นทั้งหมดท าให้ยอดขาย
ลดลงอยา่งเห็นไดช้ดั ส่งผลกระทบให้มีสินคา้วยัท างานมีคา้งอยูใ่นคลงัจ านวนมาก หากมีสินคา้ใหม่เขา้มาก็ตอ้งขาย
สินคา้เก่าแบบลดราคาหรือบางคร้ังตอ้งขายขาดทุนเพราะกลุ่มลูกคา้เก่าของเพจเป็นกลุ่มลูกคา้วยัรุ่นแสดงให้เห็นว่า
ยอดขายต่อเดือนของร้าน Chaya Shop ไม่เป็นไปตามเป้าหมายท่ีทางร้านตั้งไวต่้อเดือน ซ่ึงเท่ากบั 400,000 บาทต่อ
เดือน แต่ร้าน Chaya Shop มียอดขายในเดือนธนัวาคม พ.ศ. 2563  ไดแ้ค่ 228,090 บาท ซ่ึงคิดเป็นร้อยละ 57 ของ
เป้าหมายท่ีร้านตั้งไว ้ 
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 4.4 การสร้างทางเลือกส าหรับการแกไ้ขปัญหา (Alternative Solutions) 
 ปัจจุบนัจะเห็นไดว้า่ยอดขายมีจ านวนนอ้ยลงเน่ืองจากมีการปรับเปล่ียนสินคา้จากสินคา้เป็นแฟชัน่วยัท างาน
และมีการปรับราคาสูงข้ึนตามตน้ทุนสินคา้ โดยแนวทางการไขปัญหา 4  ปัจจยั ส่วนประสมการตลาดในการเพ่ิม
ยอดขายเส้ือผา้ออนไลน์ สรุปไดด้งัน้ี 
   4.4.1 ดา้นราคา ท าการจ าหน่ายสินคา้เส้ือผา้ในราคาท่ีรวมราคาค่าขนส่งบนช่องทาง Facebook 
Page  
   4.4.2 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย เพ่ิมช่องทางการจดัจ าหน่ายใหม่ Instagram, Shopee และ 
Lazada 
   4.4.3 ดา้นกระบวนการใชร้ะบบจดัการออเดอร์ในการบริหารจดัการค าสั่งซ้ือ และคลงัสินคา้ เพ่ือ
ลดปัญหาเร่ืองการจดัการค าสั่งซ้ือและคลงัสินคา้ในการขายขณะไลฟ์สดของพนกังาน 
   4.4.4 ดา้นผลิตภณัฑ ์การมีเส้ือผา้วยัท างานท่ีมีแบบขนาดใหเ้ลือกหลากหลาย 
 4.5 การวเิคราะขอ้ดีและขอ้เสียของแต่ละแนวทางเลือก  
  ผลจากการสอบถามผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้จาก Facebook Page ร้าน Chaya Shop ทั้งหมดจ านวน 385 คน 
สามารถสรุปจุดอ่อน จุดแขง็ โอกาส และอุปสรรค ไดด้งัน้ี 
   จุดแขง็ - ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้จาก Facebook Page ร้าน Chaya Shop ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ
31 – 40 ปี ส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีเงินเดือนส่วนใหญ่อยูท่ี่ 20,001-30,000 บาทและอยูใ่นเกณฑใ์น
การซ้ือสินคา้ของร้าน Chaya Shop เป็นสินคา้น าเขา้ราคาหลกัร้อยเท่านั้น 
   จุดอ่อน – ทางร้านไดเ้ปล่ียนจากการจ าหน่ายเส้ือผา้วยัรุ่นเป็นจ าหน่ายเส้ือผา้วยัท างานมากยิ่งข้ึน
ราคาสูงข้ึนกวา่เดิมท าใหจ้ านวนการสั่งซ้ือนอ้ยลง และในขั้นตอนการสั่งซ้ือสินคา้จากร้าน Chaya Shop ขณะไลฟ์สด
ลูกคา้ตอ้งแคปรูปแลว้ทกัแชท ท าให้เสียโอกาสในการขายสินคา้เพราะการจดัการคลงัสินคา้ค่อนขา้งยุง่ยากและไม่
สามารถอพัเดทคลงัสินคา้ไดต้ลอดเวลาท าใหเ้กิดความผดิพลาดในการสั่งซ้ือไดง่้าย  
   โอกาส – ปัจจุบนัมีช่องทางการขายสินคา้เพ่ิมมากข้ึนตวัอยา่งเช่น ขายบนช่องทาง Shopee, Lazada 
เป็นตน้ ท าให้การขายสินคา้ไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคได้มากข้ึน และในส่วนของการรับออเดอร์ของการไลฟ์สดผ่าน
ช่องทาง Facebook Live ยงัมีระบบมาช่วยรองรับค าสั่งซ้ือ่านไลฟ์สดท่ีสามารถอพัเดทคลงัสินคา้ สรุปยอด ตรวจสอบ
ยอดการโอนของผูบ้ริโภค รวมไปถึงการจดัท าใบปะหนา้กล่องเพ่ือจดัส่งลูกคา้ท าใหร้้าน Chaya Shop มีโอกาสในการ
ขายมากยิง่ข้ึน จดัการระบบหลงับา้นไดง่้ายยิง่ข้ึน 
   อุปสรรค – การไลฟ์สดขายสินคา้ในปัจจุบนัมีผูข้ายจ านวนมาก คู่แข่งมากข้ึน รวมไปถึงหากท าผิด
กฎของ Facebook Page อาจท าใหโ้ดนปิดกั้นไลฟ์สดของร้านท าใหผู้ช้มเขา้ถึงไดน้อ้ยลง ท าใหย้อดการขายนอ้ยลงไป
ดว้ย 
 ปัจจุบนัจะเห็นไดว้า่ยอดขายมีจ านวนนอ้ยลงเน่ืองจากมีการปรับเปล่ียนสินคา้จากสินคา้เป็นแฟชัน่วยัท างาน
และมีการปรับราคาสูงข้ึนตามตน้ทุนสินคา้ โดยแนวทางการไขปัญหา 4 ปัจจยั ส่วนประสมการตลาดบริการในการ
เพ่ิมยอดขายเส้ือผา้ออนไลน์ สรุปไดด้งัน้ี 
  4.5.1 ดา้นราคา ท าการจ าหน่ายสินคา้เส้ือผา้ในราคาท่ีรวมราคาค่าขนส่งบนช่องทาง Facebook Page  
   ขอ้ดี ไดผู้บ้ริโภคใหม่ท่ีสนใจในตวัสินคา้มากข้ึน อาจมีผูติ้ดตาม Facebook Page เพ่ิมข้ึน 
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   ขอ้เสีย อาจท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจยากยิง่ข้ึนเพราะราคาสินคา้ท่ีแพงข้ึน 
  4.5.2 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย เพ่ิมช่องทางการจดัจ าหน่ายใหม่ Instagram, Shopee และ Lazada 
   ขอ้ดี การเพ่ิมช่องทางการขายสินคา้ท าใหเ้ขา้ถึงผูบ้ริโภคกลุ่มใหม่ไดม้ากข้ึน  
   ขอ้เสีย อาจมีมีค่าใชจ่้ายเพ่ิมข้ึนหากไม่มีพนกังานพอในการบริหารจดัการช่องทางการขายใหม่ 
  4.5.3 ดา้นกระบวนการ ใชร้ะบบจดัการออเดอร์ในการบริหารจดัการค าสั่งซ้ือ และคลงัสินคา้ เพ่ือลด
ปัญหาเร่ืองการจดัการค าสั่งซ้ือและคลงัสินคา้ในการขายขณะไลฟ์สดของพนกังาน  
   ขอ้ดี พนกังานไลฟ์สดไม่ตอ้งกงัวลเร่ืองการจดัการออเดอร์ขณะไลฟ์สด เพราะระบบจะช่วยจดัการ
ค าสั่งซ้ือไดง่้ายข้ึนลูกคา้ไม่ตอ้งแคปหนา้จอแลว้ทกัแชท หากอยากซ้ือสินคา้ตวัไหนขณะไลฟ์สดสามารถพิมพร์หสัท่ี
ทางร้านแจง้ไดเ้ลย ระบบจะท าการรับออเดอร์รวมถึงส่งสรุปยอดรวมของค าสั่งซ้ือหลงัจากการจบไลฟ์สด ยงัมีระบบ
การตรวจสลิปการโอนเงิน การจดัการสินคา้คงคลงั รวมไปถึงการออกใบปะหนา้ในกรณีท่ีผูบ้ริโภคท าการโอนเงินค่า
สินคา้และจดัส่งท่ีอยูใ่ห้ทางร้าน ท าให้ร้าน Chaya Shop ลดเวลาในการจดัการออเดอร์ไดดี้ยิ่งข้ึน พนกังานไลฟ์สด
สามารถส่ือสารกบัลกูคา้ไดม้าข้ึนโดยไม่ตอ้งมีความกงัวลเร่ืองการรับออเดอร์ค าสั่งซ้ือ 
   ขอ้เสีย หากระบบเกิดล่มไม่สามารถใชง้านไดร้้านจะไม่สามารถไลฟ์สดขายสินคา้ไดจ้นกว่าจะ
จดัการแกไ้ขระบบใหก้ลบัมาปกติท าใหเ้สียโอกาสในการขาย 
  4.5.4 ดา้นผลิตภณัฑ ์การมีเส้ือผา้วยัท างานท่ีมีแบบขนาดใหเ้ลือกหลากหลาย 
   ขอ้ดี ท าให้ผูบ้ริโภคมีตวัเลือกท่ีหลากหลายและโอกาสในการเพ่ิมยอดขายและได้ค  าสั่งซ้ือท่ี
เพ่ิมข้ึน 
   ขอ้เสีย ตอ้งมีการประเมินการสั่งซ้ือเพ่ือจดัการคลงัสินคา้ในแต่ละแบบเส้ือผา้ไม่เช่นนั้นจะท าให้
เกิดการเกบ็สินคา้จ านวนมากในกรณีท่ีขายไม่ไดก้จ็ะเป็นตน้ทุนท่ีเพ่ิมข้ึน 
 4.6 การก าหนดระยะเวลาในการแกไ้ขปัญหาและงบประมาณแต่ละแนวทางเลือก  
  แนวทางท่ี 1 คือ ท าการจ าหน่ายสินคา้เส้ือผา้ในราคาท่ีรวมราคาค่าขนส่งบนช่องทาง Facebook Page ไม่
เสียค่าใชจ่้ายเพ่ิมเติมแต่ตอ้งท าการค านวนและตรวจเช็คราคาค่าขนส่งท่ีมีการเปล่ียนแปลงอยู่เสมอเพ่ือไม่ให้เกิด
ตน้ทุนท่ีสูงข้ึน  
  แนวทางท่ี 2 คือเพ่ิมช่องทางการจดัจ าหน่ายใหม่ Instagram, Shopee และ Lazada ใชเ้วลาในการท าระบบ
ใหม่ เป็นช่องทางท่ีท าสินคา้ของทางร้านเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดม้ากข้ึนและผูบ้ริโภคมีทางเลือกในการซ้ือเพ่ิมข้ึน มี
ค่าใชจ่้ายเพ่ิมข้ึน 45,000 บาทในปี พ.ศ. 2564 
  แนวทางท่ี 3 ใชร้ะบบจดัการออเดอร์ในการบริหารจดัการค าสั่งซ้ือ และคลงัสินคา้ เพ่ือลดปัญหาเร่ืองการ
จดัการค าสั่งซ้ือและคลงัสินคา้ในการขายขณะไลฟ์สดของพนกังานเน่ืองจากร้าน Chaya Shop มีฐานผูบ้ริโภคท่ีซ้ือ
สินคา้และผูติ้ดตาม Facebook Page หลกัพนั ส่วนใหญ่เป็นผูห้ญิง ส่วนใหญ่เป็นพนกังานบริษทัและมีรายได ้21,000 – 
30,000 บาทต่อเดือน โดยผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง Facebook Live ของทางเพจ ร้าน Chaya Shop ปัญหาท่ี
เกิดข้ึนปัจจุบนัคือทางร้านไดใ้ชร้ะบบการแคปหนา้จอแลว้ทกัแชทท าใหพ้นกังานไลฟ์สดจะตอ้งคอยตอบค าถามและ
แกปั้ญหาเฉพาะหน้าในการไลฟ์สดทุกคร้ังในเร่ืองการจดค าสั่งซ้ือของผูเ้ขา้ชมไลฟ์สดรวมไปถึงปัญหาเร่ืองการ
จดัการคลงัสินคา้ ทั้งน้ีผูบ้ริโภคใชเ้วลาในการออเดอร์ค่อนขา้งนานและเกิดความผิดพลาดสูง หากผูบ้ริโภคแคปหนา้
จอไม่ทนัหรือไม่ชดัเจนท าใหแ้อดมินของร้านใชเ้วลาในการตรวจสอบ พนกังานไลฟ์สดตอ้งคอยตอบค าถามผูบ้ริโภค



 การประชมุน าเสนอผลงานวจัิยบณัฑิตศกึษาระดับชาติ 
ครัง้ท่ี ๑๖  ปีการศกึษา ๒๕๖๔ 

 

วนัพฤหสับดทีี ่๑๙ สงิหาคม พ.ศ.๒๕๖๔ หน้า 1137 จดัโดย  บณัฑติวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัรงัสติ 

ท่ีถามมาขณะไลฟ์ จากท่ีเลือกแนวทางท่ีใชใ้ชร้ะบบจดัการออเดอร์ในการบริหารจดัการค าสั่งซ้ือและคลงัสินคา้จะท า
ใหก้ารรับออเดอร์ผูบ้ริโภคมีความถูกตอ้งมากยิง่ข้ึนเพราะระบบท าการจดัการค าสั่งซ้ือและสินคา้คงคลงัทางร้านจะมี
ค่าใชจ่้ายเพ่ิมข้ึน 27,000 บาทในปี พ.ศ. 2564 
  แนวทางท่ี 4 คือการมีเส้ือผา้วยัท างานท่ีมีแบบขนาดให้เลือกหลากหลายโดยมีการก าหนดยอดการน าเขา้
สินคา้ในแต่ละคร้ังให้ชดัเจนโดยค่าใชจ่้ายในการน าเขา้สินคา้ยงัมีค่าใชจ่้ายเท่าเดิมแต่มีการคุยกบัโรงงานในการน า
แบบเขา้มาหลายแบบมากข้ึนโดยร้านจะมีค่าใชจ่้ายเพ่ิมข้ึน 50,000 บาทในปี พ.ศ. 2564 
 4.7 การก าหนดแนวทางเลือกท่ีเสนอส าหรับการแกไ้ขปัญหา 
 การก าหนดแนวทางเลือกท่ีเสนอส าหรับการแกไ้ขปัญหา ของร้าน Chaya Shop เพ่ือบรรลุเป้าหมายท่ีตั้งไวมี้
ดงัน้ี                  
  4.7.1 การเพ่ิมช่องทางการจดัจ าหน่ายใหม่ Instagram, Shopee และ Lazada ทางเจา้ของธุรกิจไดค้  านึงถึง
การขยายช่องทางการขายเพ่ือใหไ้ดม้าซ่ึงลูกคา้กลุ่มใหม่เป็นการเพ่ิมโอกาสในการขายมากยิง่ข้ึน  
  4.7.2 การใชร้ะบบจดัการออเดอร์ในการบริหารจดัการค าสั่งซ้ือและคลงัสินคา้นั้น การใชร้ะบบจดัการออ
เดอร์ในการบริหารจดัการค าสั่งซ้ือและคลงัสินคา้ เป็นปัจจยัส าคญัของการไลฟ์สดเพราะช่วยท าให้ผูบ้ริโภคสั่งซ้ือ
สินคา้ไดส้ะดวกสบายมากข้ึน ทั้งยงัลดปัญหาของการจดัการคลงัสินคา้หากลดระยะเวลาในการท างานท าใหพ้นกังาน
ท าใหค้่าใชจ่้ายลดลงเพราะพนกังานไม่ตอ้งท า OT เพ่ือมาจดัการค าสั่งซ้ือหลงัการไลฟ์ท่ีใชเ้วลานานอีกต่อไป 
 4.8 การควบคุมและประเมินผลแนวทางเลือก 
  4.8.1 การเพ่ิมช่องทางการจดัจ าหน่ายใหม่ Instagram, Shopee และ Lazada แบบเจาะจงกลุ่มลูกผูบ้ริโภค
จะตอ้งมีหน่วยวดัจากตวัเลขจริงได ้โดยมีการติดตามและประเมินผลดงัน้ี 
   4.8.1.1 การเพ่ิมช่องทางการจดัจ าหน่ายใหม่ Instagram, Shopee และ Lazada ไม่เสียค่าใชจ่้ายใน
การเปิดร้านบนช่องทางต่างๆ 
   4.8.1.2 ค่าใชจ่้ายในการด าเนินการผา่นช่องทางต่างๆ ควรมีค่าใชจ่้ายเท่าไหร่ เป็นตน้ 
  4.8.2 การใชร้ะบบจดัการออเดอร์ในการบริหารจดัการค าสั่งซ้ือและคลงัสินคา้ และท าการตลาดในการ
โฆษณาสินคา้ใน Facebook Page แบบเจาะจงกลุ่มผูบ้ริโภค ในร้าน Chaya Shop จะตอ้งมีหน่วยวดัจากตวัเลขจริงได ้
โดยมีการติดตามและประเมินผลดงัน้ี 
   4.8.2.1 ในการใชร้ะบบจดัการออเดอร์ในการบริหารจดัการค าสั่งซ้ือและคลงัสินคา้ ท าใหผู้บ้ริโภค
ลดรระยะเวลาในการสั่งซ้ือทั้งยงัสะดวกสบายกบัผูบ้ริโภคมากข้ึนระบบจะท าการดึงขอ้มูลอตัโนมติัการค าสั่งซ้ือโดย
ทางผูบ้ริโภคพิมพร์หสัสินคา้ท่ีตอ้งการสั่งซ้ือไดเ้ลย สามารถวดัผลไดจ้ากยอดออเดอร์การสั่งซ้ือและยอดขายเพ่ิมข้ึน 
   4.8.2.2 การใชร้ะบบจดัการออเดอร์ในการบริหารจดัการค าสั่งซ้ือและคลงัสินคา้ ท าให้เกิดความ
แม่นย  าในการจดัการค าสั่งซ้ือและคลงัมากยิง่ข้ึนลดปัญหาเร่ืองการท างานโดยการจดค าสั่งซ้ือในกระดาษท่ีท าใหเ้กิด
ความผดิพลาดไดง่้าย  
 
5) สรุปและการอภิปรายผล 
 5.1 ในการการศึกษาอิทธิพลของส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเพ่ือ
ก าหนดกลยทุธ์การเพ่ิมยอดขายเส้ือผา้ออนไลน์ กรณีศึกษาร้าน Chaya Shop สามารถอภิปรายผลการศึกษาไดด้งัน้ี 
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 ผลทดสอบพบว่ากลุ่มผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 31 – 40 ปี จ านวน สถานภาพโสด อาชีพ
พนกังานบริษทัเอกชน การศึกษาสูงสุดในระดบัปริญญาตรี มีรายได ้20,001-30,000 บาท ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ในอนาคตในขั้นตอนการรับรู้ปัญหาไดดี้ท่ีสุดเม่ือเทียบกบัค่าคงท่ี มีระดบันัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 คือ องค์ประกอบดา้นกระบวนการ องค์ประกอบดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย องค์ประกอบดา้นผลิตภณัฑ ์
และองคป์ระกอบดา้นการส่งเสริมการขาย ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั อญัชลี เยาวราช (2562) ไดท้ าการศึกษา "ส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีส่งผลกระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกรูปแบบโมเดิร์นเทรดของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร"  
 เม่ือพิจารณาดา้นองคป์ระกอบดา้นกระบวนการ องคป์ระกอบดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย องคป์ระกอบดา้น
ผลิตภณัฑ์ และองคป์ระกอบดา้นราคา ส่วนใหญ่นั้นมีระดบัความพึงพอใจมากทุกดา้นเช่นกนั สามารถอภิปรายราย
ดา้นไดด้งัน้ี 
  5.1.1 องคป์ระกอบดา้นกระบวนการ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้เส้ือผา้ผ่านช่องทางออนไลน์ ดา้นกระบวนการในภาพรวมอยู่ระดบัมากท่ีสุด ส่ิงท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภควยัท างานต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้เส้ือผา้ผ่านช่องทางออนไลน์เป็นอนัดบัแรก คือ พนกังาน
ไลฟ์สดพดูรายละเอียดสินคา้และราคาท่ีจดัเจนและกระชบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั ฤทธ์ิเจตน์ รินแกว้กาญจน์ (2562) 
ไดท้ าการศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps และปัจจยัดา้นการให้บริการท่ีมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของ
ผูใ้ชบ้ริการคลินิกการแพทยแ์ผนจีนหัวเฉียว กรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า ในภาพรวมปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด7Ps ส่งผลเชิงบวกต่อความพึงพอใจของผูม้าใชบ้ริการโดยปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps นั้นสามารถ
ท านายผลของความพึงพอใจไดร้้อยละ 48.5 หากพิจารณารายดา้น พบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นหลกัฐานทางกายภาค ดา้นกระบวนการ ส่งผลต่อความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการ
คลินิกการแพทยแ์ผนจีนหวัเฉียว กรุงเทพมหานคร 
  5.1.2 องคป์ระกอบดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย จากผลการศึกษาพบวา่ส่ิงท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค
วยัท างานต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าเส้ือผา้ผ่านช่องทางออนไลน์เป็นอันดับแรก คือ ต้องการสั่งซ้ือสินค้าผ่าน 
Shopee/Lazada ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั อรุโณทยั ปัญญา (2562) ไดท้ าการศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นผ่านสังคมออนไลน์(เฟซบุ๊ก) ของนักศึกษาระดบปัริญญาตรีใน
มหาวทิยาลยัเขตอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่
ผา่นสังคมออนไลน์(เฟซบุ๊ก) ไดแ้ก่ เพศอายแุละรายไดปั้จจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีส่งผลต่อการตดั สิน
ใจซ้ือ ประกอบดว้ยผลิตภณัฑ์ราคา ช่องทางการจดจัา หน่ายการส่งเสริมการตลาดปัจจยัดา้นการรักษาความเป็น
ส่วนตวั และปัจจยัดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล 
  5.1.3 องคป์ระกอบดา้นผลิตภณัฑ์ จากการศึกษาพบวา่ส่ิงท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภควยัท างานต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้เส้ือผา้ผา่นช่องทางออนไลน์เป็นอนัดบัแรก คือ ความตอ้งการเส้ือผา้วยัท างานท่ีมีแบบขนาดให้
เลือกหลากหลาย ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยั อญัชลี เยาวราช (2562) ไดท้ าการศึกษา "ส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผล
กระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าในร้านค้าปลีกรูปแบบโมเดิร์นเทรดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร" ผล
การศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในร้านคา้ปลีก
รูปแบบโมเดิร์นเทรด ในภาพรวมมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.42 และมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกรูปแบบโมเดิร์น
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เทรดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.21 และการทดสอบดว้ยสถิติ 
สถิติการวเิคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple regression) พบวา่ ส่วนประสมทางการตลาด ในดา้นผลิตภณัฑ ์ซ่ึงจากการ
ทดสอบท าใหผู้ป้ระกอบการร้านคา้ปลีกรูปแบบโมเดิร์นเทรด ควรค านึงถึง ส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑแ์ละ
การส่งเสริมการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าในร้านค้าปลีกรูปแบบโมเดิร์นเทรดของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานครโดยเฉพาะในเร่ืองของผลิตภณัฑ ์โดยมุ่งเนน้ผลิตภณัฑท่ี์ตรงกบัความตอ้งการของตลาด เนน้ความ
หลากหลายทั้งเร่ืองของรูปแบบ ขนาด การใชง้าน ความทนัสมยั  
  5.1.4 องคป์ระกอบดา้นราคา พบวา่ ส่ิงท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภควยัท างานต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้เส้ือผา้ผ่านช่องทางออนไลน์เป็นอนัดบัแรก คือ ราคารวมค่าขนส่ง ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั อญัชลี เยาวราช 
(2562) ไดท้ าการศึกษา "ส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลกระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกรูปแบบ
โมเดิร์นเทรดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร" การส่งเสริมการตลาด ส่งผลกระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ใน
ร้านคา้ปลีกรูปแบบโมเดิร์ลเทรดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีระดบั 0.5 ซ่ึงจากการ
ทดสอบท าใหผู้ป้ระกอบการร้านคา้ปลีกรูปแบบโมเดิร์นเทรด ควรค านึงถึง โดยมุ่งเนน้ดา้นการส่งเสริมการตลาดเนน้
การส่ือสารท่ีเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ให้มากท่ีสุดเพ่ือให้สามารถกระตุน้ จูงใจ และรักษาลูกคา้ให้อยู่กบัร้านคา้ให้ไดอ้ย่าง
ยาวนาน 
 กล่าวโดยสรุป ส่ิงท่ีมีผลต่ออิทธิพลของส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค
เพ่ือก าหนดกลยุทธ์การเพ่ิมยอดขายเส้ือผา้ผ่านช่องทางออนไลน์ในอนาคตประกอบไปด้วย องค์ประกอบด้าน
กระบวนการ พนักงานไลฟ์สดพูดรายละเอียดสินคา้และราคาท่ีจัดเจนและกระชับ องค์ประกอบดา้นช่องทางจัด
จ าหน่าย การเพ่ิมช่องทางการจ าหน่ายผา่น Shopee/Lazada องคป์ระกอบดา้นผลิตภณัฑ ์การมีสินคา้ให้เลือกท่ีหลาย
หลาย และองค์ประกอบดา้นราคา ท าราคารวมค่าขนส่ง ซ่ึงเป็นองค์ประกอบท่ีส าคญัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภควยัท างานต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้เส้ือผา้ผา่นช่องทางออนไลน์ในอนาคต  
 
6) ข้อเสนอแนะ 
 6.1 ขอ้เสนอแนะส าหรับการศึกษาคร้ังน้ี 
  จากการศึกษาคร้ังน้ีท าให้ทราบเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลของส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้เส้ือผา้ผา่นช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภควยัท างาน โดยใชว้ิธีสมการถดถอยแบบพหุคูณ ท าให้ให้
ผูป้ระกอบการและนกัการตลาดทราบและมีความเขา้ใจถึงแนวโนม้ของกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคไดม้าก
ข้ึน สามารถน าผลการวิจยัไปใชใ้นการวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาด รวมไปถึงการปรับปรุงและพฒันาเพื่อสร้างความ
ไดเ้ปรียบให้กบัธุรกิจและยงัท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจจากการซ้ือสินคา้เส้ือผา้ผ่านช่องทางออนไลน์ให้มาก
ท่ีสุด รวมไปถึงยอดขายท่ีเพ่ิมข้ึนและผลก าไรท่ีมีจ านวนมากข้ึน ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพล
ของส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้เส้ือผา้ผ่านช่องทางออนไลน์ประกอบไปด้วย 
องคป์ระกอบดา้นกระบวนการ องคป์ระกอบดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย องคป์ระกอบดา้นผลิตภณัฑ ์และองคป์ระกอบ
ดา้นราคา 
 6.2 ขอ้เสนอแนะส าหรับการศึกษาคร้ังต่อไป 
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  ควรศึกษาเปรียบเทียบปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภควยัท างานต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้เส้ือผา้
ผา่นช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในช่องทางขายออนไลน์อ่ืนๆ ต่อมาควรศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือซ้ือสินคา้
เส้ือผา้ผ่านช่องทางออนไลน์แบบเจาะจงยี่ห้อใดยี่ห้อหน่ึงในลกัษณะการศึกษาเชิงลึก เพื่อจะไดรั้บขอ้เท็จจริงและ
น ามาวางแผนและปรับปรุงกลยุทธ์ทางการตลาดของทางร้านได ้และศึกษากรยุทธทางการตลาดอ่ืนๆของผูจ้  าหน่าย
สินคา้เส้ือผา้ผา่นช่องทางออนไลน์ท่ีสร้างความส าเร็จในดา้นการโนม้นา้วใหผู้บ้ริโภคมีพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ ์
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 การศึกษาคน้ควา้ดว้ยตนเองเร่ืองน้ีส าเร็จไดด้ว้ยความกรุณาจาก ดร.ศิริรัตน์ รัตนพิทกัษ ์ อาจารยท่ี์ปรึกษาท่ี
ปรึกษาของการศึกษาคน้ควา้อิสระ ท่ีไดใ้หค้  าแนะน า ตรวจตราเน้ือหาและแนว ทางการแกไ้ขเน้ือหา รวมไปจนถึงการ
ใหก้ าลงัใจในการท าการศึกษาคน้ควา้ดว้ยตนเองคร้ังน้ี ขอขอบคุณ ดร.ศิริรัตน์ รัตนพิทกัษ ์อาจารยท่ี์ปรึกษาท่ีปรึกษา
ของการศึกษาคน้ควา้อิสระ ผูอ้  านวยการหลกัสูตร อาจารย ์ดร.ภูษิต วงษห์ล่อสายชล และผูอ้  านวยการสาขา ผูช่้วย
ศาสตราจารย ์ดร.สวรส ศรีสุตโต และคณะอาจารยข์องมหาวิทยาลยัหอการคา้ไทย ท่ีใหค้วามรู้ ค  าแนะน า และ ขอ้มูล
ต่างๆ รวมไปถึงเพ่ือนและพ่ีนกัศึกษามหาบณัฑิตทุกท่าน เจา้หนา้ท่ีหลกัสูตร MBA Online ทุก ท่าน ท่ีไดใ้หค้  าปรึกษา 
ช่วยเหลือ ใหค้  าแนะน า ในการคน้ควา้อิสระดว้ยตนเองตลอดมา ผูว้จิยัขอ กราบของพระคุณเป็นอยา่งสูงไว ้ณ ท่ีน้ี 
 
เอกสารอ้างองิ 
ชลธิชา สัจจธนสุวรรณ. (2563). ส่วนประสมทางการตลาด (7P) ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมในการซ้ือสินค้าและบริการ 

(เฟอร์นิเจอร์และชุดเคร่ืองนอน) ของผู้บริโภคในเขตจังหวัดอุบลราชธานี ผ่านเพจร้านค้าบนแอปพลิเคช่ัน 
Facebook ในช่วงระบาดของสถานการณ์โรคโควิด 19 ในประเทศไทย. สืบคน้จาก http://www.mbaoneday-
abstract.ru.ac.th/AbstractPdf/2562-3-2_1604480064.pdf 

บุรินทร์ พุทธโชติ. (2563). บทวิเคราะห์ อนาคตอุตสาหกรรมส่ิงทอไทยสู่ยคุ “New Normal. สืบคน้จาก
http://www.oie.go.th/assets/portals/1/fileups/2/files/ArticlesAnalysis/Textile_industry_NewNormal.Pdf 

พนิตพร ไชยการ. ผู้จัดการฝ่ายการตลาดร้าน Chaya Shop, สัมภาษณ์. 10 ธันวาคม 2563 
ฤทธ์ิเจตน์ รินแกว้กาญจน์. (2562). ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7Ps และปัจจัยด้านการให้บริการท่ีมีอิทธิพลต่อ

ความพึงพอใจของผู้ ใช้บริการคลินิกการแพทย์แผนจีนหัวเฉียว กรุงเทพมหานคร  (วิทยานิพนธ์ปริญญา
บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต, มหาวิทยาลยัสยาม). 

วริศรา สู้สกุลสิงห์ และ วราวธุ ฤกษว์รารักษ.์ (2563). ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นผ่านเว็บไซต์พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ในเขตอ าเภอเมือง จังหวดัพิษณุโลก 
วารสารเศรษฐศาสตร์และบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัทักษิณ, 12(1), 99-118. 

วีระศกัด์ิ สุตณัฑวิบูลย.์ (2561). เจาะพฤติกรรม Gen Y- คอลัมน์ Smart SME : ประชาชาติธุรกิจประชาชาติธุรกิจ. 
สืบคน้จาก https://www.prachachat.net/finance/news-211619 



 การประชมุน าเสนอผลงานวจัิยบณัฑิตศกึษาระดับชาติ 
ครัง้ท่ี ๑๖  ปีการศกึษา ๒๕๖๔ 

 

วนัพฤหสับดทีี ่๑๙ สงิหาคม พ.ศ.๒๕๖๔ หน้า 1141 จดัโดย  บณัฑติวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัรงัสติ 

อรุโณทยั ปัญญา. (2562). ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านสังคม
ออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) ของนักศึกษาระดับปริญญาตรีในมหาวิทยาลัยเขตอ าเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม่.  สืบคน้
จาก http://www.graduate.cmru.ac.th/core/km_file/494.pdf 

อญัชลี เยาวราช. (2562). ส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลกระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าในร้านค้าปลีกรูปแบบ
โมเดิร์นเทรดของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร. สืบคน้จาก http://msjournals.aru.ac.th/index.php/msjour 

Cochran, W.G. (1953). Sampling Techiques. New York: John Wiley & Sons, Inc. 


