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การวิจัยครัง้นีม้ีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองลกูคา้และความไวว้างใจท่ีมี

ความสมัพนัธก์ับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่าง
คือผูบ้ริโภคเพศหญิงท่ีเคยซือ้ผลิตภณัฑแ์บรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนจ์ านวน 400 คน ใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมือ
เก็บรวบรวมขอ้มลู สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มลูคือการแจกแจงความถ่ี ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน การ
วิเคราะหค์วามแตกต่างโดยใชค้่าที การวิเคราะหค์่าความแปรปรวนทางเดียว และการวิเคราะหค์วามสมัพนัธโ์ดยใชส้ถิติ
ความสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพียรส์นั ผลการวิจัยพบว่าผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 30 - 39 ปี มี
สถานภาพโสด/หมา้ย/หย่ารา้ง/แยกกันอยู่ มีระดบัการศึกษา ต ่ากว่าปริญญาตรี/ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า อาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน และมีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 15,000 - 24,999 บาท ส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้โดยรวม
อยู่ในระดับดี เมื่อพิจารณารายด้านพบว่าผูบ้ริโภคมีทัศนคติต่อส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้  อยู่ใน
ระดบัดีมาก ในดา้นความสะดวกในการซือ้ และอยู่ในระดบัดีในดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภค ดา้นการสื่อสาร และดา้น
ตน้ทนุของผูบ้ริโภค ความไวว้างใจในแบรนดโ์พเมโล โดยรวมอยู่ในระดบัสงู เมื่อพิจารณารายดา้น พบว่าผูบ้ริโภคมีระดบั
ความไวว้างใจอยู่ในระดบัสงู ในทุกๆ ดา้นไดแ้ก่ ดา้นความน่าเชื่อถือ ดา้นความเมตตากรุณา และดา้นความซื่อสตัย ์ผล
การทดสอบสมมติฐาน พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีลักษณะประชากรศาสตร์ ด้านสถานภาพแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซือ้
ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้แตกต่างกนั อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้ามีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้
ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโล อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และ 0.05 มีความสมัพันธก์ันระดับสงูและปาน
กลาง ในทิศทางเดียวกนั ความไวว้างใจในแบรนดโ์พเมโลมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พ
เมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร  อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 มีความสมัพันธ์กันระดับสูงมาก
และสงู ในทิศทางเดียวกนั 
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The purpose of this research is to study the marketing mix from a customer perspective and 

trust relating to purchasing behavior of the Pomelo Clothing brand through online websites in the Bangkok 
metropolitan area. The sample consisted of 400 female consumers who purchased Pomelo brand clothing 
online. A questionnaire was used as a data collection tool. The statistics used to analyze the data were 
frequency distribution, percentage, mean, and standard deviation, difference analysis using a t-test, ANOVA 
and correlation analysis using Pearson's simple correlation statistics. The results showed that most of the 
consumers who answered the questionnaire were between 30-39, single, widowed, divorced or separated, 
had a degree lesser than or equivalent to a Bachelor's degree, occupied as private company employees, 
and an average monthly income of 15,000-24,999 Baht. The marketing mix in the overall customer 
perspective was at a good level. When considering each aspect, it was found that consumers had attitudes 
towards the marketing mix, at a very good level in terms of ease of purchase and at a good level in terms of 
consumer demand communication and cost to consumers. Trust in the Pomelo brand overall at a high level 
and when considering each aspect, it was found that consumers had a high level of trust in every aspect, 
including reliability, benevolence and honesty. The hypothesis testing showed that consumers with 
demographic characteristics in terms of status, purchasing of Pomelo brand clothing products via online 
websites in Bangkok. The frequency of purchasing products was statistically significant at a 0.05 level. The 
marketing mix was also related to the purchasing behavior of Pomelo brand clothing products. The statistical 
significance at 0.01 and 0.05 levels were correlated at high and moderate levels and in the same direction. 
Trust in Pomelo was related to the purchasing behavior of Pomelo clothing products online in Bangkok at a 
statistically significant level of 0.01 and there was a very high and high correlation in the same direction. 

 
Keyword : Marketing mix, Purchasing behavior, Trust, Pomelo Clothing, Online purchasing 
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บทที ่1 
บทน า 

 
ภูมิหลัง 

เสื ้อผ้าแฟชั่ น เป็นสินค้าที่ เคยมียอดขายสูงสุดอันดับ 1 ประจ าปี  2562 ในตลาด 
อี-คอมเมิรซ์ (e-commerce) หรือคิดเป็น 24% ของประเภทสินคา้ทัง้หมด จากการรวบรวมขอ้มูล
ของเว็บไซต์ไพรซซ์่า (Priceza) เว็บเปรียบเทียบราคาสินค้าแนะน าสินค้ายอดนิยมที่ขายผ่าน
ออนไลน ์เสือ้ผา้เป็น 1 ในปัจจยั 4 ที่มนษุยท์ุกคนตอ้งการ อีกทัง้ยงัมีเสือ้ผา้หลายประเภท รูปแบบ 
ใหไ้ดเ้ลือกใสต่ามความชอบสว่นบุคคลจึงท าใหเ้สือ้ผา้เป็นสินคา้ที่ขายดีที่สดุ กรุงเทพธุรกิจ (2562) 

โพเมโล (Pomelo) รา้นจ าหน่ายเสือ้ผ้าแฟชั่น ที่มียอดขายเติบโตมาจากอี–คอมเมิรซ์  
(e-commerce) มาตั้งแต่ตน้จนกระทั่งปี 2561 ปัจจุบันโพเมโล (Pomelo) ขยายการขายไปแล้ว
ทั้งสิน้ 5 ประเทศ ได้แก่ ไทย สิงคโปร ์อินโดนีเซีย มาเลเซีย และฮ่องกง สินค้าที่ขายเป็นสินค้า
แฟชั่นผูห้ญิง มีทัง้เสือ้ผา้ กระเป๋า เครื่องประดบั รองเทา้ จากสถานการณโ์รคระบาด โควิด-19 ท า
ใหธุ้รกิจตอ้งมีการปรบัตวัเปลี่ยนแปลง เพื่อใหส้ามารถอยู่รอดได ้การระบาดที่เกิดขึน้อย่างรวดเร็ว
ส่งผลกระทบท าใหเ้ศรษฐกิจโลกหยุดชะงัก ทุกธุรกิจ ทั่วโลกไดร้บัผลกระทบทั้งสิน้ อุตสาหกรรม
แฟชั่นก็ไดร้บัผลกระทบเช่นเดียวกนั บรษิัทแมคเคนซี McKinsey และ Business of fashion (BoF) 
ไดพ้ยากรณถ์ึงอนาคตของอตุสาหกรรมแฟชั่น ว่าการใชจ้่ายของผูบ้รโิภคจะลดลง ดงันัน้ไม่มีบรษิัท
ใดที่จะอยู่รอดปลอดภัย จากการลดลงของรายได้ คาดว่าบริษัทแฟชั่นระดับโลกจ านวนมากจะ
ลม้ละลายในอีก 12 ถึง 18 เดือนขา้งหน้า ไม่ใช่แค่รายเล็ก แต่รายใหญ่ก็หนีไม่พน้ อุตสาหกรรม
แฟชั่น เหมือนกับอีกหลายอุตสาหกรรมที่ตอ้งดิน้รนเอาตัวรอดจากการระบาดของไวรสัโควิด-19 
ดังนั้นสิ่งที่ผู ้ประกอบการควรรีบปรบัเปลี่ยนให้เร็วจึงอาจเป็นทางรอดของวิกฤตินี ้  การค้นหา
ปัญญาและหาพฤติกรรมผูบ้ริโภคจึงเป็นส่วนที่อาจท าใหผู้ป้ระกอบการจะสามารถด า เนินธุรกิจ
ต่อไปได ้TopTen (2563) 

ศูนย์วิจัยกสิกรไทย วิเคราะห์การด าเนินธุรกิจค้าปลีกภายใต้สภาวะวิถี New normal 
แมว้่าสว่นหนึ่งจะกระตุน้ใหต้ลาดคา้ปลีกออนไลนม์ีแนวโนม้เติบโตขึน้ แต่ถึงกระนัน้ ผูป้ระกอบการ
ค้าปลีกต่างก็เผชิญการแข่งขันที่ รุนแรงและยากล าบากขึน้  โดยเฉพาะกลุ่มผู้ประกอบการ  
E-Market place ต่างชาติ ที่คาดว่าจะไดร้บัผลกระทบและเผชิญการแข่งขนัที่รุนแรงขึน้  กล่าวคือ 
ภายหลังจากการเกิดวิกฤตโควิด-19 ท าให้ E-Market place ต่างชาติ ซึ่งเน้นจ าหน่ายสินค้า
ฟุ่ มเฟือยหรือสินค้าไม่จ าเป็น (Non-food) เช่น สินค้าแฟชั่น อุปกรณ์ไอที เฟอรน์ิเจอรแ์ละของ
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ตกแต่งบา้น เผชิญความทา้ทายและแรงกดดันรอบดา้น ไม่ว่าจะเป็นก าลงัซือ้ที่ยังอ่อนแรงอย่าง
ต่อเนื่องของผูบ้ริโภค และคาดว่าจะยังไม่สามารถกลับมาฟ้ืนตัวได้เร็ว การเผชิญการแข่งขันที่
รุนแรงขึน้ในกลุ่มสินคา้ Non-food กบัผูป้ระกอบการรา้นคา้ปลีกสินคา้เฉพาะ (Specialty store) ที่
มีเว็บไซด์หรือแบรนด์ และยังใช้ความน่าเชื่อถือของแบรนด์ ควบคู่กับการจัดท าโปรโมชั่นและ
ยกระดับคุณภาพของการใหบ้ริการที่ดีสม ่าเสมอในการแย่งชิงก าลงัซือ้ของลกูคา้  และแมว้่าส่วน
หนึ่ งปัจจัยโควิด -19 จะช่วยกระตุ้นให้ตลาดค้าปลีกออนไลน์โตขึ ้นจากการเข้าสู่สภาวะ  
New normal แต่อีกสว่นหนึ่งก็กระทบต่อก าลงัซือ้ของผูบ้รโิภคที่หดตวั และคาดว่าจะไม่กลบัมาฟ้ืน
ตัวไดเ้ร็วนัก ดังนัน้ ศูนยว์ิจัยกสิกรไทยจึงประเมินว่า ตลาดคา้ปลีกออนไลน ์B2C E-Commerce 
(เฉพาะสินคา้) ในปี 2563 แมว้่าจะยงัขยายตวัราวรอ้ยละ 8-10 แต่ก็เป็นอตัราที่ชะลอลงเมื่อเทียบ
กับปีที่แลว้ที่ขยายตัวราวรอ้ยละ 20 หรือมีมูลค่าตลาดประมาณ 3.0-3.2 แสนลา้นบาท คิดเป็น
สดัสว่นรอ้ยละ 7.7 ของมลูค่าตลาดคา้ปลีกรวม ศนูยว์ิจยักสิกรไทย (2563) 

ธุรกิจอี–คอมเมิรซ์ การซือ้ขายผ่านออนไลนใ์นวิกฤติโควิด-19 แน่นอนว่าหากผูบ้ริโภคมี
ประสบการณท์ี่ไม่ดีเก่ียวกบัการซือ้สินคา้ออนไลนอ์าจส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้สินคา้ในครัง้ต่อไป 
ความไว้วางใจและเชื่อมั่นในแบรนด์อาจเป็นสาเหตุหนึ่งที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมของ
ผู้บริโภค ด้วยเหตุนี ้ผู ้วิจัยมองเห็นปัญหาและมีความสนใจที่จะศึกษาวิจัยในส่วนประสมทาง
การตลาดในมุมมองลูกคา้และความไวว้างใจ ว่ามีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์
เสือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนห์รือไม่ โดยผูว้ิจัยตอ้งการท าการคน้ควา้หาขอ้มูลเก่ียวกับ
พฤติกรรมผู้บริโภค และปัจจัยต่าง ๆ เพื่อให้ได้ข้อมูลที่ เป็นประโยชน์และเป็นแนวทางในการ
ปรับปรุงกลยุทธ์ทางการตลาดให้ธุรกิจสามารถปรับตัวรบัมือกับสถานการณ์ที่ เปลี่ยนไปของ
เศรษฐกิจในปัจจบุนั 
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ความมุ่งหมายของงานวิจัย 
ในการวิจยัครัง้นีผู้ด้  าเนินการวิจยัไดต้ัง้ความมุ่งหมายไวด้งันี ้

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์น
เขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลักษณะประชากรศาสตรป์ระกอบดว้ย อายุ สถานภาพ ระดับ
การศกึษา อาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 

2. เพื่อศึกษาถึงส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า ประกอบด้วยด้าน
ความต้องการของผูบ้ริโภค ด้านต้นทุนของผู้บริโภค ด้านความสะดวกในการซือ้ และดา้นการ
สื่อสาร ที่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์น
เขตกรุงเทพมหานคร 

3. เพื่อศึกษาถึงความไวว้างใจของผูบ้ริโภคในผลิตภัณฑ์เสือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลที่มี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้าแบรนด์โพเมโลผ่านเว็บออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานคร 

 
ความส าคัญของการวิจัย 

การศึกษาและคน้ควา้ในการวิจยัหวัขอ้  “ส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองลกูคา้และ
ความไวว้างใจที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้าแบรนด์โพเมโลผ่านเว็บ
ออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร”  ในครั้งนี ้ผู ้ด  าเนินการวิจัยมีความคาดหวัง เพื่อก่อให้เกิด
ประโยชนด์งันี ้

1. เพื่อเป็นข้อมูลส าหรบัผู้ประกอบการโดยสามารถน าขอ้มูลที่ได้จากการวิจัยไป
พฒันาปรบัเปลี่ยนการติดต่อสื่อสารกบัผูบ้ริโภคใหเ้หมาะสมและสามารถตอบสนองกบัพฤติกรรม
ของผูบ้รโิภคที่เปลี่ยนแปลงไป 

2. เพื่อเป็นแนวทางในการศึกษาค้นคว้าส าหรับผู้ที่สนใจทั่วไปได้ใช้ประโยชน์ใน
การศกึษาคน้ควา้ต่อไป 
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ขอบเขตของการวิจัย 
การศึกษาคน้ควา้ครัง้นี ้ มุ่งศึกษาส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกคา้และความ

ไวว้างใจที่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์น
เขตกรุงเทพมหานคร ขอบเขตการศกึษาคน้ควา้มีดงันี ้

ประชากรทีใ่ช้ในการวิจัย 
ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี ้ คือ ผู้บริโภคเพศหญิงที่ซือ้หรือเคยซือ้ผลิตภัณฑ ์

แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน 
กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวิจัย 

กลุ่มตัวอย่างที่ใชใ้นการวิจยัครัง้นี ้คือ ผูบ้ริโภคเพศหญิงที่ซือ้หรือเคยซือ้ผลิตภัณฑ์
เสือ้ผ้าแบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลน์  ที่พักอาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร เนื่องจากไม่ทราบ
จ านวนผูบ้ริโภคที่แน่นอน ผูว้ิจัยจึงไดท้ าการค านวณ เพื่อก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่าง โดยใช้
สูตรการหาขนาดตัวอย่างที่ไม่ทราบจ านวนประชากรของ กัลยา วานิชยบ์ัญชา (2560) และได้
ก าหนดค่าความเชื่อมั่น 95% ความผิดพลาดที่ยอมรบัไดไ้ม่เกิน 5% ไดข้นาดกลุ่มตวัอย่างจ านวน 
385 คน และเพิ่มเติมอีกจ านวน 15 คน รวมขนาดกลุม่ตวัอย่างทัง้หมด 400 คน 

วิธีการสุ่มตัวอย่าง 
การสุ่มตัวอย่างเป็นแบบออนไลน์ (online) โดยผ่านสื่อสังคมออนไลน์ จ านวน 

400 คน โดยวิธีการการสุ่มตัวอย่างแบบอาศัยความสะดวก (Convenience Sampling) สรา้ง
แบบสอบถามโดยใช ้Google Form แลว้ท าเป็น Link/QR Code เพื่อง่ายต่อผูท้ี่ตอบแบบสอบถาม 
และการเลือกเก็บแบบสอบถามของผูท้ี่ใหค้วามรว่มมือตามจ านวนขนาดของกลุ่มตวัอย่าง 400 คน 
โดยมีค าถามคัดกรองในเรื่องคุณเคยซือ้ผลิตภัณฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลน ์เพื่อคัด
กรองผูต้อบแบบสอบถามก่อนท าการเก็บขอ้มลู 
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ตัวแปรทีศ่ึกษา 
1. ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) ไดแ้ก่ 

1.1 ลกัษณะประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ 
1.1.1 อาย ุ

1.1.1.1 20 - 29 ปี 
1.1.1.2 30 - 39 ปี 
1.1.1.3 40 - 49 ปี 
1.1.1.4 50 - 59 ปี 

1.1.2 สถานภาพ 
1.1.2.1 โสด 
1.1.2.2 สมรส/อยู่ดว้ยกนั 
1.1.2.3 หมา้ย/หย่ารา้ง/แยกกนัอยู่ 

1.1.3 ระดบัการศกึษา 
1.1.3.1 ต ่ากว่าปรญิญาตรี 
1.1.3.2 ปรญิญาตร ี
1.1.3.3 สงูกว่าปรญิญาตรี 

1.1.4 อาชีพ 
1.1.4.1 นกัเรียน นิสิต นกัศกึษา 
1.1.4.2 ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ 
1.1.4.3 พนกังานบรษิัทเอกชน 
1.1.4.4 ธุรกิจสว่นตวั/เจา้ของกิจการ        
1.1.4.5 อ่ืนๆ 

1.1.5 รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 
1.1.5.1 นอ้ยกว่า 15,000 บาท 
1.1.5.2 15,000 - 24,999 บาท 
1.1.5.3 25,000 - 34,999 บาท 
1.1.5.4 35,000 - 44,999 บาท 
1.1.5.5 45,000 - 54,999 บาท 
1.1.5.6 55,000 บาท ขึน้ไป 
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1.2 ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดในมมุมองลกูคา้ประกอบดว้ย 
1.2.1 ความตอ้งการของผูบ้รโิภค (Consumer wants and needs) 
1.2.2 ตน้ทนุของผูบ้รโิภค (Cost) 
1.2.3 ความสะดวกในการซือ้ (Convenience) 
1.2.4 การสื่อสาร (Communication) 

1.3 ความไวว้างใจของผูบ้รโิภคในผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโล 
2. ตัวแปรตาม (Dependent Variable) ไดแ้ก่ พฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์แบรนด ์

โพเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร 
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นิยามศัพทเ์ฉพาะ 
การศึกษาครัง้นี ้ไดน้ิยามศัพทเ์ป็นตัวแปรเฉพาะในการวิจัย เพื่อก าหนดความหมายใน

การท าความเขา้ใจรว่มกนั ดงันี ้
1. ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกคา้ หมายถึง กลยุทธ์ทางการตลาดที่เป็นการ

มองในมมุมองความตอ้งการของผูบ้รโิภคเป็นหลกั แบ่งเป็น 4 ดา้น ไดแ้ก่  
1.1 ด้านความต้องการของผู้บริโภค หมายถึง สินค้าเสื ้อผ้าชุดท างาน  กางเกง 

กระโปรง รวมถึงผลิตภัณฑต่์างๆ ของแบรนด์โพเมโล ที่ผลิตออกมาเป็นสินคา้ที่ผูบ้ริโภคสามารถ
ซือ้ และตอบสนองความตอ้งการอย่างแทจ้รงิ 

1.2 ดา้นตน้ทุนของผูบ้ริโภค หมายถึง การพิจารณาการเลือกซือ้สินคา้ โดยพิจารณา
จากเงินเดือน และค่าใช้จ่ายต่างๆ ก่อนที่ผู ้บริโภคจะเลือกซือ้สินค้า โดยต้นทุนของผู้บริโภค
นอกจากพิจารณาราคาสินคา้แลว้ยงัค านึงถึงค่าเสียเวลา และค่าที่จอดรถ เป็นตน้ 

1.3 ดา้นความสะดวกในการซือ้ หมายถึง มีช่องทางการจัดจ าหน่าย ที่หลากหลาย 
ทัง้ออฟไลนแ์ละออนไลน ์โดยตอ้งค านึงถึง ความสะดวกต่อการซือ้สินคา้และการบรกิาร 

1.4 ดา้นการสื่อสาร หมายถึง การค านึงถึงช่องทางการสื่อสารของโพเมโล การสรา้ง
เรื่องราวสรา้งความน่าเชื่อถือ ความไวว้างใจผ่านสื่อที่ผูบ้ริโภคเลือกที่จะรบัฟัง ผูบ้ริโภคสามารถ
พดูคยุหรือโตต้อบกบัแบรนดโ์พเมโลได ้

2. พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรม ลกัษณะของการซือ้สินคา้ของผูบ้ริโภคที่ซือ้
หรือเคยซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร  

3. เสือ้ผา้แบรนดโ์พเมโล หมายถึง ธุรกิจ E-Commerce ที่จ  าหน่ายเสือ้ผา้ส าหรบัผูห้ญิง
ในวยัท างาน แบบการแต่งตวัสไตลเ์กาหลี ก่อตัง้โดย David Jou เดวิด จ ู

4. การซือ้ผลิตภณัฑผ์่านเว็บออนไลน ์หมายถึง การที่ผูบ้รโิภคที่เคยซือ้หรือซือ้ผลิตภณัฑ์
ในเขตกรุงเทพมหานครมีแนวโน้มการซื ้อ ผลิตภัณฑ์เสื ้อผ้าแบรนด์โพเมโลผ่านเว็บไซต ์
https://www.pomelofashion.com/th/th/   

 5. ความไวว้างใจ หมายถึง ความเชื่อมั่นในสินคา้หรือบริการของโพเมโล เป็นความรูส้ึก
อันเกิดจากภาพลักษณ์ของโพเมโล การติดต่อระหว่างโพเมโลกับผู้บริโภค ผู้บริโภคที่ เกิด
ความสัมพันธ์ที่ใกล้ชิดจะเกิดความไว้วางใจส่งผลให้เกิดความรูส้ึกมั่ นใจต่อสินค้าหรือบริการ 
ประกอบไปดว้ย 3 ดา้นดงัต่อไปนี ้

https://www.pomelofashion.com/th/th/
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5.1 ดา้นความน่าเชื่อถือ (Credibility) นั่นคือป็นการประเมินความสามารถของสินคา้
ในการตอบสนองความคาดหวังของผูบ้ริโภค ความน่าเชื่อถือในตราสินคา้ของผลิตภัณฑท์ี่ท าให้
รูส้กึปลอดภยั เชื่อถือในคณุภาพ 

5.2 ดา้นความเมตตากรุณา (Benevolence) คือตราสินคา้ที่สามารถเขา้ใจและใส่ใจ
ผูบ้ริโภค ซึ่งเป็นการท าใหบุ้คคลไดม้ีความรูส้ึกหรือรบัรูถ้ึง เจตนาที่ดีในการกระท าไปโดยไม่หวัง
ผลตอบแทนหรือก าไร เช่น การแสดงใหบุ้คคลอ่ืนรบัรูใ้นดา้นบวก หรือดา้นที่ดีของตนเมื่อตอ้งการ
สรา้งความสมัพนัธท์ี่ดีดว้ 

5.3 ดา้นความซื่อสตัย ์(Integrity) คือตราสินคา้ที่มีความจริงใจต่อผูบ้ริโภค มีความ
ซื่อสัตยแ์ละมีความสนใจใส่ใจต่อลูกคา้ เมื่อบริษัทเชื่อและยึดมั่นในหลักคุณธรรมนั่นจึงเป็นที่
ยอมรบัของผูบ้ริโภค ท าใหบ้ริษัทไดร้บัความเชื่อมั่น ผูบ้ริโภค เกิดความจงรักภักดีและไวว้างใจใน
สินคา้ 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
ผูว้ิจัยไดก้ าหนดกรอบแนวคิดที่ใชใ้นการวิจัยเรื่องส่วนประสมทางการตลาดในมุมมอง

ลูกคา้และความไวว้างใจที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโล
ผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร 

 
   ตัวแปรอิสระ (Independent Variables)                ตัวแปรตาม (Dependent Variables)  

 

 

 

 

 

c 

 

 

 

 

 

 
 

ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคิดในการวิจยั (Conceptual Framework) 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์

1. อายุ 

2. สถานภาพ 

3. ระดบัการศึกษา 

4. อาชีพ 

5. รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 
พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้ 

แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลน ์

ในเขตกรุงเทพมหานคร 
สว่นประสมทางการตลาด 

ในมมุมองลกูคา้ 
1. ความตอ้งการของผูบ้รโิภค 

2. ตน้ทนุของผูบ้ริโภค 

3. ความสะดวกในการซือ้ 

4. การสื่อสาร 

ความไวว้างใจ 
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สมมติฐานของการวิจัย 
1. ผู้บริโภคที่มีลักษณะทางประชากรศาสตร ์ได้แก่ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 

อาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ที่แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโล
ผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

2. ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกคา้ไดแ้ก่ ความตอ้งการของผูบ้ริโภค ตน้ทุน
ของผู้บริโภค ความสะดวกในการซื ้อ และการสื่อสาร มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื ้อ
ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร 

3. ความไวว้างใจมีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโล
ผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร 
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บทที ่2 
ทบทวนวรรณกรรม 

 
การศึกษาวิจัยเรื่อง “ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกคา้และความไวว้างใจที่มี

ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้าแบรนด์โพเมโลผ่านเว็บออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานคร” มีแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง ซึ่งสอดคลอ้งกบัการวิจยั ดงันี ้

1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร ์
2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้รโิภค 
3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัอี–คอมเมิรซ์ (e-commerce) 
4. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดในมมุมองลกูคา้ 
5. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความไวว้างใจ 
6. ขอ้มลูเก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโล  
7. งานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง 

 
แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตร ์

ความหมายของประชากรศาสตร ์
Shiffman และ Kanuk (2007) ไดใ้หค้วามหมายที่เก่ียวกับค าว่าประชากรศาสตรไ์ว้

ว่าหมายถึง ขอ้มลูที่เก่ียวกบัตวับุคคล ซึ่งไดแ้ก่ อายุ เพศ การศึกษา อาชีพ รายได ้ศาสนาและเชือ้
ชาติ ซึ่งมีความสมัพันธ์อย่างยิ่งกับพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ดังจะเห็นไดว้่าเป็นลกัษณะพืน้ฐานที่
นักการตลาดมักน ามาพิจารณาส าหรบัการแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) มักใชน้ ามา
เชื่อมโยงกบั ความตอ้งการ ความชอบ และอตัราการใชส้ินคา้ของผูบ้รโิภค 

ศิ ริว รรณ   เส รีรัตน์และคณ ะ (2560) ได้กล่ าวถึ งการแบ่ งส่ วนตลาดตาม
ประชากรศาสตร์ (Demographic segmentation) เป็นการแบ่งส่วนตลาดโดยใช้หลักด้าน
ประชากรศาสตร ์โดยถือเกณฑ ์เช่น เพศ รายได ้อาชีพ การศึกษา ศาสนา ยุคสมัย อายุ ขัน้ตอน
ในวัฎจักรชีวิตครอบครัว คอตเลอร ์P. Kotler (2010) หรือเป็นการแบ่งส่วนตลาดตามขนาด 
โครงสรา้งและการกระจายของประชากร การแบ่งส่วนตลาดตามปัจจยัทางประชากรศาสตรท์ี่นิยม
ใชก้นัอย่างแพร่หลาย ไดแ้ก่ อายุ เพศ ขนาด ครอบครวั รายได ้การศึกษา และอาชีพ ซึ่งใชใ้นการ
แยกแยะความแตกต่างของกลุ่มลูกคา้ โดยถือเกณฑจ์ากความตอ้งการของลูกคา้ และพฤติกรรม
การใชผ้ลิตภณัฑข์องลกูคา้ ซึ่งมกัจะมีความสมัพนัธก์บัตวัแปรทางประชากรศาสตร ์ดงันี ้
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1. อายุ  (Age) เก่ียวข้องกับความชอบและความสามารถของลูกค้าที่ จะ
เปลี่ยนแปลงไปตามอายุ ตัวแปรชนิดนีอ้าจเป็นตัวแปรลวงได ้เช่น การขายสินคา้ที่มีคนวัยหนุ่ม
สาวมักถูกก าหนดเป็นกลุ่มเป้าหมาย แต่กลับกันความจริงแล้วผู้สูงอายุอาจมาซือ้แทน ทั้งนี ้มี
สาเหตมุาจากตลาดเป้าหมายนัน้ไม่ไดเ้ป็นกลุ่มที่มีอายุต่างกนัตามปีเกิด แต่อาจเกิดจากจิตวิทยา
ภายในของคนเราที่ ยงัคงคิดว่าตวัเองเป็นหนุ่มสาวอยู่นั่นเอง 

2. ขั้นของวงจรชีวิต (Life-cycle stage) ส าหรบับุคคลที่อยู่ในขั้นของวงจรชีวิต
เดียวกัน อาจมีความต้องการและพฤติกรรมที่แตกต่างกัน โดยขั้นของวงจรชีวิตจะอธิบายถึง
พฤติกรรมและความตอ้งการของบุคคลต่างๆ เช่น โสด แต่งงานใหม่ ผูส้งูอายุ ฯลฯ ซึ่งสิ่งเหล่านีจ้ะ
สรา้งโอกาสใหก้บันกัการตลาดในการเสนอการบริการและผลิตภณัฑท์ี่ ใชส้นองความตอ้งการของ
ตลาดได ้ 

3. เพศ (Gender) ผู้หญิงและผู้ชายมีแนวโน้มที่จะมีทัศนคติและพฤติกรรมที่
แตกต่างกนัโดยผูห้ญิงมกัจะมีความละเอียดอ่อนและตอ้งการคน้หาขอ้มลูต่างๆ ใหม้ากขึน้ก่อนท า
การตดัสินใจ ส่วนผูช้ายมกัจะมีความเชื่อมั่นในตวัเองสงู และมกัจะมุ่งที่บางสิ่งบางอย่างที่จะช่วย
ใหเ้ขาสามารถบรรลตุามเปา้หมายได ้

ดังนั้น นักการตลาดจึงไดน้ าลักษณะความแตกต่างทางเพศมาประยุกตใ์ชก้ับ
ผลิตภณัฑบ์างประเภท เช่น การออกแบบเสือ้ผา้ ทรงผม เครื่องส าอาง และนิตยสาร ซึ่งผลิตภณัฑ์
บางชนิดไดม้ีการวางต าแหน่งผลิตภณัฑใ์หม้ีลกัษณะของความเป็นหญิงหรือความเป็นชาย 

4. รายได้ (Income) เป็นเกณฑ์การแบ่งส่วนตลาดที่ใช้กันมานานแล้วส าหรับ
สินคา้และบริการ อย่างไรก็ตาม รายไดอ้าจไม่สามารถบอกไดว้่าใครจะเป็นลกูคา้ที่ดีที่สุดส าหรบั
ผลิตภณัฑน์ัน้ๆ 

5. ยุคสมัยของคน (Generation) คนแต่ละรุ่นจะได้รับอิทธิพลจากเวลาที่
เปลี่ยนไป ท าให้มีความสนใจที่แตกต่างกัน เช่น ในด้านดนตรี ภาพยนตร์ หรือการเมือง  
ณ ช่วงเวลาหนึ่งเวลาใด ซึ่งนักประชากรศาสตรเ์รียกกลุ่มเหล่านีว้่า กลุ่มคนที่สมาชิกในกลุ่มมี
ประสบการณใ์นเรื่องต่างๆ รว่มกนั มีมมุมองและค านิยมเหมือนกนั นกัการตลาดมกัน าสญัลกัษณ์
และรูปภาพที่เก่ียวขอ้งกับประสบการณ์ที่ส  าคัญของกลุ่มคนเหล่านีม้าใชใ้นการโฆษณา ซึ่งจะ
สามารถแบ่งกลุม่ออกไดเ้ป็น 7 กลุม่ คือ  

5.1 กลุม่คนในยคุเศรษฐกิจถดถอย (Depression)  
5.2 กลุม่คนในช่วงสงครามโลกครัง้ที่ 2 (World war II)  
5.3 กลุม่คนหลงัสงครามโลก (Postwar)  
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5.4 กลุ่มคนในช่วงต้นก่อนสงครามโลกครั้งที่  2 (Leading – Edge baby 
boomer)  

5.5 กลุ่มคนในช่วงท้ายของสงครามโลกครั้งที่  2 (Trailing – Edge baby 
boomer)  

5.6 กลุม่คน Generation X 
5.7 กลุม่คน Generation Y  

 
แนวคิดและทฤษฎีทีส่ าคัญด้านพฤติกรรมผู้บริโภค 

ความหมายพฤติกรรมผู้บริโภค 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2550) พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) 

หมายถึง พฤติกรรมที่ไดอ้ธิบายถึงผูบ้ริโภคไดม้ีการกระท าการคน้หา การซือ้ การใช ้การประเมิน 
การใชส้อยผลิตภัณฑ์และการบริการซึ่งคาดว่าจะสนองความตอ้งการของเขา และอีกดา้นหนึ่ง
หมายถึง การศึกษาถึงพฤติกรรมในดา้นการตัดสินใจและการกระท าของผูบ้ริโภคที่เก่ียวขอ้งกับ
การซือ้และการใชส้ินคา้ 

พฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การแสดงออกของแต่ละ
บคุคลที่เก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการใชส้ินคา้และบรกิารทาง เศรษฐกิจ รวมถึงกระบวนการที่ใชใ้นการ
ตดัสินใจและมีผลต่อการแสดงออก 

กระบวนการพฤติกรรมผูบ้รโิภค (process of behavior) 
1. พฤติกรรมผูบ้รโิภคเกิดขึน้ไดต้อ้งมีสาเหตทุ าใหเ้กิด 
2. พฤติกรรมผูบ้รโิภคเกิดขึน้ไดจ้ะตอ้งมีสิ่งจงูใจหรือแรงกระตุน้ 
3. พฤติกรรมผูบ้รโิภคที่เกิดขึน้ย่อมมุ่งไปสูเ่ปา้หมาย 

 
โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค 

คอตเลอร ์P. A. Kotler, G (2015) ไดแ้สดงภาพโมเดลพฤติกรรมการตัดสินใจของ
ผูบ้รโิภคโดยอาศยั S-R Theory โดยแสดงความรูส้กึนึกคิดของผูซ้ือ้ ที่แสดงใหเ้ห็นแรงจูงใจต่างๆ ที่
ส่งผลให้เกิดการตัดสินใจซือ้ในผลิตภัณฑ์ เริ่มจากการมีสิ่งกระตุ้น (Stimulus) ท าให้เกิดความ
ตอ้งการ สิ่งกระตุน้ ผ่านเขา้ยังกล่องด า (Black box) ในความรูส้ึกของผูบ้ริโภค ซื่งเป็นความคิด
การตัดสินใจของผู้บริโภค ดังนั้นผู้ผลิตหรือผู้ขาย อาจไม่สามารถคาดเดาได้ ซึ่งความรูส้ึกของ
ผู้บริโภคอาจจะได้รับอิทธิพลมาจากลักษณะหลากหลายของผู้บริโภค จากนั้นจึงเกิดการ
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ตอบสนองของผูบ้ริโภคนั้นๆ หรือการตัดสินใจซือ้ของผูบ้ริโภค (Buyer’s purchasing decision) 
ดงัภาพประกอบ 2 

 
ภาพประกอบ 2 แสดงโมเดลพฤติกรรมผูบ้รโิภค 

 
สิ่งกระตุน้ (Stimulus) หมายถึง ปัจจัยที่เป็นสิ่งเรา้ อาจเกิดจากภายในของผูบ้ริโภคเอง 

(Inside stimulus) ดังนัน้นกัการตลาดจึงสนใจ และจดัการกับสิ่งกระตุน้ภายนอก เพื่อใหผู้บ้ริโภค
เกิดความตอ้งการผลิตภัณฑ์ สิ่งเรา้หรือการกระตุน้ถือว่าเป็นเหตุที่สามารถจูงใจให้เกิด ความ
ตอ้งการซือ้สินคา้ (Buying Motive) ซึ่งผูบ้ริโภคอาจใชแ้รงจูงใจซือ้ด้านเหตุผล และแรงจูงใจซือ้
ดา้นจิตวิทยา หรืออารมณก์็ได ้สิ่งที่มกัเกิดใหเ้กิดการกระตุน้ ภายนอกประกอบดว้ย 2 ปัจจยั ไดแ้ก่ 

1. สิ่งกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) ถือเป็นสิ่งกระตุน้ที่ผูป้ระกอบการ
หรือนกัการตลาดสามารถจดัการและควบคมุได ้ประกอบดว้ยส่วนผสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) ซึ่งได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) เช่น รูปลักษณ์ ความสวยงาม ราคา (Price) ได้แก่ การ
ก าหนดราคาสินคา้ใหเ้หมาะสม สถานที่ (Place) หรือการจดัจ าหน่าย เช่น การกระจายอย่างทั่วถึง
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ของผลิตภัณฑ์ สะดวกต่อการซือ้และการสื่อสารการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณาอย่าง
สม ่าเสมอ การประชาสมัพนัธ ์การใชพ้นกังานขายและการสง่เสรมิการขาย 

2. สิ่งกระตุน้อ่ืน ๆ (Other stimulus) เป็นสิ่งกระตุน้ที่อยู่นอกเหนือการควบคุมของ
ผูผ้ลิตหรือผูข้าย สิ่งกระตุน้เหลา่นี ้ไดแ้ก่ 

2.1 สิ่งกระตุ้นทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายได้ของ
ผูบ้รโิภค สิ่งเหลา่นี ้มีความสมัพนัธก์บัความตอ้งการของบคุคล 

2.2 สิ่งกระตุ้นทางเทคโนโลยี (Technology) เช่น เทคโนโลยีใหม่ด้านระบบ
อุปกรณ์ความปลอดภัยภายในรถยนต ์เช่น ระบบการท างานของถุงลมนิรภัย ระบบเบรค ท าให้
กระตุน้ ความตอ้งการของผูบ้รโิภค 

2.3 สิ่งกระตุน้ทางกฏหมาย และการเมือง (Law and political) เช่นกฏหมายเพิ่ม 
หรือลดภาษีสินคา้ จะมีความสมัพนัธก์บัการเพิ่มหรือลดความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

2.4 สิ่งกระตุน้ทางวฒันธรรม เช่น ขนมธรรมเนียมประเพณีในเทศกาลต่าง ๆ จะ
กระตุน้ความตอ้งการของผูบ้รโิภคได ้

3. กล่องด า หรืออีกมุมหนึ่งหมายถึงความรูส้ึกนึกคิดของผูบ้ริโภค (Buyer’s Black 
Box) ผู้ผลิต หรือผู้ขายต้องพยายามค้นหาความรูส้ึกเหล่านี ้ซึ่งได้รบัอิทธิพลจากลักษณะของ
ผูบ้ริโภค (Buyer Characteristics) หรือก่อใหเ้กิดกระบวนการตัดสินใจซือ้ของผูบ้ริโภค (Buyer’s 
decision process) ประกอบดว้ยขัน้ตอนต่างๆ ดงันี ้การรบัรูปั้ญหา การคน้หาขอ้มลู การประเมิน
ทางเลิก การตดัสินใจซือ้และพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ 

4. การตอบสนองของผูบ้ริโภค (Buyer’s response) หรือเรียกไดว้่าการตัดสินใจซือ้
ของผูบ้ริโภค (Buyer’s purchase decision) ซึ่งหมายถึง การตัดสินใจซือ้ในดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ การ
เลือกผลิตภัณฑ์ (Product choice) การเลือกตราผลิตภัณฑ์ (Brand choice) การเลือกผู้ขาย 
(Dealer choice) การเลือกเวลาในการซือ้ (Purchasing timing) และการเลือกปริมาณการซือ้ 
(Purchase amount) 

 
ความหมายการวิเคราะหพ์ฤติกรรมผู้บริโภค 

ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2550) ได้กล่าวถึง ความหมายของการวิเคราะห์พฤติกรรม
ผูบ้ริโภค (Analyzing consumer behavior) กล่าวคือการคน้หาหรือวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้
และการใชข้องผูบ้ริโภคโดยใชค้ าถามช่วยในการวิเคราะหเ์พื่อคน้หาค าตอบเก่ียวกับพฤติกรรม
ผูบ้รโิภค คือ 6W1H 
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ค าถามที่ในการคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค หรือที่รูจ้ักคือ 6W1H ซึ่งประกอบ
ไปด้วย WHO, WHAT, WHY, WHO, WHEN, WHERE และสุดท้ายคือ HOW ทั้งหมดนี ้ใช้เพื่อ
น าไปสูก่ารคน้หาค าตอบ 7 ประการ หรือ 7Os 

7Os ป ร ะ ก อ บ ไ ป ด้ ว ย OCCUPANTS,  OBJECTS,  OBJECTIVES, 
ORGANIZATIONS,  OCCASIONS,  OUTLETS แ ล ะ สุ ด ท้ า ย คื อ  OPERATIONS โ ด ย มี
รายละเอียดดงันี ้

1.ใครที่เป็นตลาดเป้าหมาย (Who is target market?) ผูบ้ริโภคที่มีก าลังซือ้ทุก
คนอาจไม่ใช่ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายเสมอไป วตัถุประสงคแ์รกในการศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคก็
เพื่อหากลุ่มที่ใชส้ินคา้และบริการหรือมีแนวโนม้ที่จะใชส้ินคา้หรือบริการนั้นๆ ซึ่งจะช่วยใหท้ราบ
ลกัษณะของกลุ่มเป้าหมาย (OCCUPANT) ที่แทจ้รงิของผลิตภณัฑร์วมถึงพฤติกรรมในการซือ้และ
การใชข้องกลุม่เปา้หมาย 

2. ตลาดมักนิยมซือ้อะไร (What does the market buy?) หลงัจากสามารถระบุ
กลุม่เปา้หมายท่ีชดัเจนไดแ้ลว้จึงท าการวิเคราะหพ์ฤติกรรมของตลาดเพื่อให้ทราบถึงความตอ้งการ
ที่แทจ้รงิที่ลกูคา้ตอ้งการจากผลิตภณัฑห์รือองคก์าร (OBJECTS) 

3. ท าไมจึงซือ้ (Why does the market buy?) การวิเคราะหเ์ปิดเผยใหท้ราบถึง
เหตุผลที่แทจ้ริง (OBJECTIVES) ที่ใชป้ระกอบการตัดสินใจซือ้ของลกูคา้ ถูกน ามาเป็นแนวทางใน
การวางแผนจูงใจกลุ่มเป้าหมาย ทัง้นีเ้พื่อใหส้ามารถตอบสนองเหตผุลที่ท าใหเ้กิดการตดัสินใจซือ้
ได ้

4. ใครเป็นผูม้ีส่วนร่วมในการตัดสินใจซือ้ (Who participates in the buying?) 
แน่นอนว่าการตดัสินใจซือ้ อาจจะมีบุคคลอ่ืนที่มีส่วนส าคัญในการร่วมหรือ มีความส าคัญต่อการ
ตดัสินใจซือ้ (ORGANIZATION) เนื่องจากผูท้ี่ท าหนา้ที่ซือ้ อาจจะไม่ใช่ผูท้ี่ใชส้ินคา้โดยตรง สินคา้
บางประเภทอาจใชร้่วมกันหลายคนในครอบครวั ผูซ้ือ้อาจไม่มีความรูเ้ก่ียวกับสินคา้มากนัก จึง
ตอ้งอาศยักลุ่มผูรู้ ้หรือกลุ่มของผูซ้ือ้ ที่มีส่วนร่วมในการตดัสินใจ ดังนัน้การพิจารณาว่าจะใชก้ลุ่ม
อา้งอิงใด ในการเขา้ถึงกลุ่มผูใ้ชห้รือจะเขา้ถึงกลุ่มผูใ้ชโ้ดยตรงหรือ หากเป็นผลิตภัณฑ์ที่ผูซ้ือ้มี
หนา้ที่ในการตดัสินใจใหก้บัผูใ้ช ้ผูป้ระกอบการอาจตอ้งผูเ้นน้ที่กลุม่ผูซ้ือ้เป็นหลกั 

5. ซือ้เมื่อใด (When does the market buy?) ผู้บริโภคหรือผู้มีอ  านาจซือ้จะมี
พฤติกรรมในการบริโภคสินคา้และบริการ แต่ละประเภทที่แตกต่างกัน ตามโอกาสที่ใชส้ินคา้หรือ
บริการ ดังนั้นการวิเคราะห์โอกาสที่ผู ้บริโคภมักใช้ในการซื ้อสินค้า (OCCASION) จะช่วยให้
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ผูป้ระกอบการสามารถเตรียมรบัมือในการผลิตใหเ้พียงพอและเตรียมแผนการส่งเสรมิการตลาดใน
รูปแบบและในช่วงเวลาที่เหมาะสม 

6. ซื ้อที่ ไหน (Where does the market buy?) ความส าคัญของการทราบถึง
แหล่งที่ลูกค้านิยม หรือมักเดินทางไปซือ้สินค้าหรือบริการ (OUTLETS) เพื่อใช้ในการบริหาร
ช่องทางที่ใชใ้นการ จดัจ าหน่ายที่เหมาะสมกับลกูคา้ในแต่ละกลุ่มดว้ยพฤติกรรมกลุ่มเป้าหมายที่
ไม่มีเวลาและตอ้งการความสะดวกสบาย ดังนั้นการอาศัยเครื่องมืออิเล็กทรอนิกสส์ามารถช่วย
อ านวยความสะดวกและสรา้งความพงึพอใจใหแ้ก่ลกูคา้มากขึน้ 

7. ซื ้ออย่างไร (How does the market buy?) เป็นประเด็นที่ ส  าคัญ เพื่ อให้
ผูป้ระกอบการสามารถจดัการบริหารการซือ้ของลกูคา้ (OPERATION) ว่ามีขัน้ตอนการซือ้อย่างไร 
ตัง้แต่ การรบัรูปั้ญหา ท าการคน้ควา้ขอ้มลู เพื่อใชว้ิเคราะหแ์กไ้ขหรือลดปัญหานัน้ๆ จากนัน้ท าการ
ประเมินทางเลือกในการแกไ้ขปัญหา และตดัสินใจซือ้อย่างไร จะท าใหม้ีขอ้มลูในการวางแผนการ
สง่เสรมิการตลาดที่ดีและเหมาะสมกบักลุม่ลกูคา้เปา้หมายใหม้ากที่สดุ 
 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส ์(E-Commerce) 
ความหมายของการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส ์
สถาบันส่งเสริมการสอนวิทยาศาสตรแ์ละเทคโนโลยี  (สสวท.) (2561) e-Commerce 

(Electronic Commerce) คือ อีคอมเมิรซ์ พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส ์หรือ การพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส ์
เป็นการท าธุรกรรมซือ้ขาย หรือแลกเปลี่ยนสินคา้และบริการบนอินเทอรเ์น็ต โดยใชเ้ว็บไซตห์รือ
แอปพลิเคชันเป็นสื่อในการน าเสนอสินคา้และบริการต่าง ๆ รวมถึงการติดต่อกันระหว่างผูซ้ือ้และ
ผูข้าย ท าใหผู้เ้ขา้ใชบ้ริการจากทุกที่ทุกประเทศ หรือทุกมุมโลกสามารถเขา้ถึงรา้นค้าไดง้่ายและ
ตลอด 24 ชั่วโมง 

ส านักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์  (องค์การมหาชน) สพธอ. (2563)  
e-Commerce เป็นส่วนหนึ่งของ ธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส ์(Electronic Transaction) ที่ขอบเขต
กวา้งกว่า โดยธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ หรือ ธุรกรรมทางออนไลน์ หมายถึง กิจกรรมใดๆ ที่
กระท าขึน้ระหว่างหน่วยธุรกิจ บุคคล รัฐ ตลอดจนองค์กรเอกชนหรือองค์กรของรัฐใดๆ เพื่อ
วตัถุประสงคท์างธุรกิจ การคา้ และการติดต่องานราชการ โดยใชว้ิธีการทางอิเล็กทรอนิกสท์ัง้หมด
หรือแค่บางส่วน ตวัอย่างเช่น การซือ้-ขายสินคา้ หรือบริการ ผ่านเครือข่ายอินเทอรเ์น็ต, การสมคัร
สมาชิกผ่านระบบออนไลน,์ การตกลงท าสญัญาซือ้-ขาย หรือสญัญาตกลงตามขอ้บงัคบัต่างๆ บน
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เครือข่าย , การโอนเงินด้วยระบบอัตโนมัติผ่านระบบเครือข่าย , การสื่อสารรับ -ส่งข้อมูล
อิเล็กทรอนิกสด์ว้ยเครือข่ายการสื่อสาร และการสอบถามขอ้มลูผ่านระบบออนไลน ์เป็นตน้  

การพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส ์(E-Commerce) ตามขอ้มูลหมายถึง การติดต่อหรือการท า
ธุรกรรมดา้นต่าง ๆ ผ่านทางระบบอินเทอรเ์น็ต หรือจะกลา่วไดว้่า เป็นการด าเนินธุรกิจ ธุรกรรมการ
ติดต่อที่เก่ียวขอ้งกับการซือ้ขายสินค้าหรือบริการออนไลน์ โดยใช้สื่อที่เป็นอิเล็กทรอนิกส์ ดังมี
จดุประสงคห์ลกั เพื่อใชล้ดค่าใชจ้่ายที่เป็นเหตุ ท าใหอ้งคก์ร ผูป้ระกอบการมีรายไดล้ดลง ไม่ว่าจะ
เป็นค่าใชจ้่าย ส่วนของสถานที่ท าเลที่ตัง้ ตึกหรือ อาคารที่ใชใ้นการประกอบธุรกิจ กิจการ โกดงัที่
ไว้ส  าหรับใช้ในการเก็บสินค้า ห้องแสดงสินค้า จนถึงตัวบุคคล เช่น พนักงานที่ใช้ในการขาย 
แนะน าสินคา้และ มีหน้าที่บริการตอ้นรบัลูกคา้ ถูกน ามาลดบทบาทหรือไม่มีหน้าที่ เมื่อมีการใช้
ระบบออนไลนเ์ขา้มาเป็นตัวช่วยในด้านการด าเนินธุรกิจ ซึ่งช่วยลดขอ้จ ากัดในดา้นเวลา ที่ใชใ้น
การเดินทางไปซือ้สินคา้หรือบรกิารไดเ้ป็นอย่างมาก 

แน่นอนว่า ตอนนีเ้ทรนดอี์คอมเมิรซ์ก าลงัมาแรงและมีช่องทางใหเ้ติบโตเพิ่มขึน้อีกเรื่อยๆ 
จึงท าใหธุ้รกิจขายสินคา้ผ่านช่องทางออนไลนก์ าลงัไดร้บัความนิยมเป็นอย่างมาก เนื่องจากไม่ตอ้ง
ลงทนุเยอะ ไม่จ าเป็นตอ้งเสียเงินเช่าหนา้รา้น สินคา้บางประเภทไม่จ าเป็นตอ้งสต็อกสินคา้ แถมยงั
สามารถท าเป็นอาชีพเสริมในวันหยุดหรือช่วงเย็นหลังเลิกงาน จึงเป็นอาชีพเสริมที่แนะน าและ
น่าสนใจเลยทีเดียว 

มลูค่าตลาดอีคอมเมิรซ์ยงัเติบโตไดอี้กมหาศาล 
รูห้รือไม่ มูลค่าตลาดอีคอมเมิรซ์เมื่อเทียบกับมูลค่าตลาดคา้ปลีกในไทยคิดเป็นเพียง  

2-3% เท่านั้นและเมื่อเปรียบเทียบกับประเทศจีนแผ่นดินใหญ่ที่มีตลาดอีคอมเมิรซ์มากถึง  20% 
ขอ้มูลเหล่านีท้  าให้เห็นว่าตัวเลขการเติบโตของธุรกิจอีคอมเมิรซ์ในไทยยังมีโอกาสเติบโตขึน้ได้
มากกว่านีอ้ย่างแน่นอน ดงันัน้จะเห็นไดว้่าอาชีพพ่อคา้แม่คา้ออนไลนก์็ยงัมีช่องทางเติบโตตามไป
ดว้ยเช่นกนั 
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ภาพประกอบ 3 สรุปอนัดบัสินคา้ขายดีประจ าปี 2562 
 

ที่มา: ไพรซ์ซ่า Priceza 1 มกราคม  – 31 พฤศจิกายน 2562 กรุงเทพธุรกิจ (2562) 
 

เสือ้ผ้าแฟชั่น เป็นอันดับ 1 ของยอดขายสูงสุดประจ าปี  2562 หรือคิดเป็น 24% ของ
ประเภทสินคา้ทัง้หมด เนื่องจากเสือ้ผา้เป็น 1 ในปัจจยั 4 ที่มนุษยท์ุกคนตอ้งการแน่นอนว่าทุกคน
ตอ้งสวมใส่เสือ้ผ้า อีกทั้งยังมีเสือ้ผา้หลากหลายประเภทหลากหลายรูปแบบใหไ้ดเ้ลือกใส่ตาม
ความชอบส่วนบุคคลจึงท าให้เสือ้ผ้าเป็นสินค้าที่ขายดีที่สุดในปีนี ้ซึ่งหากลองคิดเล่นๆ  ว่าใน
ประเทศไทย คุณมีโอกาสขายเสือ้ผา้ใหแ้ก่คนจ านวนกว่า 60 ลา้นคนเลยทีเดียวซึ่งตัวเลขนีเ้ป็น
เพียงตัวเลขในประเทศไทยเท่านั้นปัจจุบันที่โลกการค้าไรพ้รหมแดนจะท าให้คุณสามารถขาย
เสือ้ผา้ไดท้ั่วโลกผ่านช่องทางออนไลนเ์ลยทีเดียว 

ส านักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ (สพธอ.) หรือ ETDA (เอ็ตด้า) (2563) 
กระทรวงดิจิทลัเพื่อเศรษฐกิจและสงัคม เผยผลการส ารวจมลูค่าพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกสใ์นประเทศ
ไทย ปี  2562 หรือ Value of e-Commerce Survey in Thailand 2019 ชี ้ มูลค่า e-Commerce 
ไทยในรอบหลายปีที่ผ่านมาที่มีเพิ่มขึน้ต่อเนื่อง ไดส้ะทอ้นปัจจยัหลายอย่าง ยิ่งในช่วงวิกฤตโควิด-
19 (COVID-19) ที่วิถี  “ความปรกติใหม่  หรือ New Normal” ซึ่งจ าเป็นต้องเว้นระยะห่างหรือ 
Social Distancing ไดเ้ปลี่ยนแปลงไลฟ์สไตลก์ารใชช้ีวิตและการท างาน ที่ผลกัดันใหค้นตอ้งพึ่ง
เทคโนโลยีมากกว่าเดิมเพื่ อลดการพบปะกัน  จนท าให้ปริมาณการใช้อินเทอร์เน็ตผ่าน
โทรศัพทม์ือถือเพิ่มขึน้ ส่งผลใหก้ารท าธุรกรรมทางออนไลนแ์ละ e-Commerce ไม่ใช่เรื่องไกลตัว
อีกต่อไป ดังนั้น ถึงเวลาที่ธุรกิจตอ้งปรบัตัว เพราะความตอ้งการและไลฟ์สไตลข์องผูบ้ริโภคได้

https://www.priceza.com/b/clothing-fashion-and-accessories


  20 

เปลี่ยนไป ผลการส ารวจ พบว่าภาพรวมมลูค่า e-Commerce แบบ B2C ในกลุ่มประเทศอาเซียน 
ปี 2561 ไทยครองแชมป์มูลค่า B2C สูงสุด 5 ปีซอ้น มูลค่ารวมกว่า 46.51 พันลา้นเหรียญสหรฐั 
เพิ่มจากปี 2560 ถึง 99.61% รองลงมา คือ มาเลเซีย 21.53 พันลา้นเหรียญฯ  อินโดนีเซีย 9.50 
พันลา้นเหรียญฯ เวียดนาม 7.65 พันลา้นเหรียญฯ และสิงคโปร ์4.94  พันลา้นเหรียญฯ คาดปี 
2563 หลายประเทศมีแนมโนม้ปรบัตวัอย่างกา้วกระโดด อนัดบัมลูค่าอาจเปลี่ยนแปลง นอกจากนี ้
เมื่อพิจารณาจากอตัราการเติบโตมลูค่า e-Commerce ตามกลุม่อตุสาหกรรม พบว่า ช่วงปี 2561-
2562 อุตสาหกรรมที่มีมูลค่า e-Commerce เติบโตสูงสุด 3 อันดับแรก คือ อุตสาหกรรมการ
ประกันภัย เติบโตถึง 33.62% รองลงมา คือ อุตสาหกรรมการขนส่ง 31.30% และอุตสาหกรรม
ศิลปะ ความบนัเทิงและนันทนาการ 21.63% โดยประเภทสินคา้และบริการ ในกลุ่มอตุสาหกรรม
ศิลปะ ความบนัเทิง และนันทนาการ ที่มีมูลค่าเติบโตจากปี 2561 มากที่สุด คือ ธุรกิจการศึกษา 
บริการที่เก่ียวขอ้งแอปพลิเคชัน เพิ่มขึน้ 42.56% รองลงมา คือ ธุรกิจเพลง โรงภาพยนตแ์ละ e-
Movie เพิ่มขึน้ 31.55% และ ธุรกิจเกมออนไลน ์เพิ่ม 2.52% ทัง้นี ้ยงัคาดการณว์่า ในปี 2563 การ
เติบโตมูลค่า e-Commerce ในอุตสาหกรรมศิลปะ ความบันเทิง และนันทนาการอาจแนวโน้ม
ลดลง เนื่องจากการเขา้มาของ Media Streaming Platform ของต่างชาติที่เพิ่มมากขึน้ ประกอบ
กบัสดัสว่นมลูค่าของ Digital Media เช่น Facebook YouTube LINE และ TikTok ที่เติบโตขึน้ 
 

 
 

ภาพประกอบ 4 มลูค่า e-Commerce ในอตุสาหกรรมคา้ปลีกและคา้สง่ 
 

ที่มา: ส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส ์(สพธอ.) หรือ ETDA (เอ็ตดา้) (2563) 
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ขณะที่มูลค่า e-Commerce ในอุตสาหกรรมค้าปลีกและค้าส่ง จ าแนกตามประเภท

สินคา้และบริการ (ไม่รวมการจดัซือ้จดัจา้งของภาครฐั) พบว่า จากการคาดการณปี์ 2562 ประเภท
สินคา้และบริการ 5 อันดับแรกที่มีมูลค่าสูงสุด ไดแ้ก่ ธุรกิจหา้งสรรพสินคา้ 9.39 แสนลา้นบาท 
เพิ่มจาก 9.11 แสนลา้นบาทในปี 2561 รองลงมา คือ เครื่องส าอางและอาหารเสริม 1.54 แสนลา้น
บาท เพิ่มจาก 1.45 แสนลา้นบาทในปี 2561 แฟชั่น เครื่องแต่งกายและเครื่องประดับ 9.68 หมื่น
ลา้นบาท ลดลงจาก 1.01 แสนล้านบาท เฟอรน์ิเจอรแ์ละของตกแต่งบ้าน 3.57 หมื่นลา้นบาท 
ลดลงจาก 3.30 หมื่นลา้นบาท และอาหาร เครื่องดื่ม ผลิตผลทางการเกษตรและประมง 3.51 หมื่น
ลา้นบาท เพิ่มจาก 3.37 หมื่นล้านบาท โดยปี 2563 จากสถานการณ์วิกฤตโควิด-19 จนน ามา 
สู่มาตรการ Lockdown ปิดหา้งสรรพสินคา้ การปรบัตวัเขา้สู่ออนไลนจ์ึงอาจเป็นค าตอบของทาง
รอด ที่จะท าใหมู้ลค่า e-Commerce ในธุรกิจหา้งสรรพสินคา้เพิ่มสูงขึน้ เช่นเดียวกับธุรกิจฟู้ดดีลิ
เวอรี ่ที่คาดการณว์่าปี 2563 ตลาดจะโตอย่างนอ้ย 30% 
 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกค้า 
โรเบิ ร ์ต  เอฟ . ลูเตอร์บอร์น  Robert F. Lauterborn (1990) ได้ให้ความหมายของ 

ส่วนประสมทางการตลาด  4C’s (New Marketing Litany; Four P’s passed; C-words take 
over) ดงันี ้

1. ความต้องการและความจ าเป็นของผู้บริโภค (Consumer wants and needs) 
จากที่จะผูป้ระกอบการคิดจะผลิตอะไรก็ได ้ที่สามารถขายได ้แต่ปรบัเปลี่ยนเป็นการคิดที่จะตอ้ง
ผลิตอะไร ใหเ้ป็นสิ่งที่ผูบ้ริโภคตอ้งการมากกว่า และแบบไหนสินคา้ที่ผลิตออกมานัน้ควรจะเป็น
สินคา้ที่ผูบ้ริโภคจะซือ้ใชเ้พื่อแกปั้ญหาการอยู่รอดของพวกเขา (Consumer Solution) แทนที่จะ
เป็นการอยู่รอดของผูผ้ลิต ผูป้ระกอบการและผูจ้ดัจ าหน่าย 

2. ต้นทุนของผู้บริโภค (Cost) เป็นการที่ใช้แนวคิด ในการตั้งราคาเพื่อให้ผู ้ผลิต 
ผู้ประกอบการและผู้จัดจ าหน่ายนั้นสามารถอยู่รอดได้ ต้องเปลี่ยนไปเป็นการตั้งราคา ทั้งนี ้
ผูป้ระกอบการตอ้งท าการพิจารณาถึงตน้ทุนของผูบ้ริโภคที่ตอ้งจ่าย เพื่อใหไ้ดส้ินคา้หรือบรกิารมา
ใช ้การตั้งราคานั้น จ าเป็นที่จะตอ้งค านวณถึงค่าใชจ้่ายต่างๆ ที่ส่งผลต่อผูบ้ริโภคใชจ้่ายออกไป 
ก่อนที่จะจ่ายเงินซือ้สินคา้ ทัง้ในดา้นค่าใชจ้่าย การเดินทาง ค่าจอดรถและค่าเสียเวลา เป็นตน้ 

3. ความสะดวกในการซือ้ (Convenience) การกระจายสินค้าในทุกๆ จุดขายที่
เป็นไปได ้โดยคิดว่าหากจุดขายสินคา้มีมากจะท าใหผู้บ้ริโภคจะยิ่งซือ้ เป็นเรื่องที่เก่าไปแลว้ ช่อง
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ทางการจดัจ าหน่ายสมยัใหม่นัน้ ตอ้งพิจารณาว่าจะเพิ่มความสะดวกในการซือ้สินคา้และบริการ
ของผูบ้ริโภคไดอ้ย่างไร เนื่องจากปัจจุบนัผูบ้ริโภคจะเป็นผูต้ัดสินใจว่าจะซือ้ที่ไหน ซื ้อมากเท่าไร 
และซือ้เวลาใดมากกว่า การซือ้ตามช่องทางที่ถกูก าหนดขึน้จากผูผ้ลิตและผูจ้ดัจ าหน่าย 

4. การสื่อสาร (Communication) วิธีที่ใชใ้นการสื่อสารนั้น แทนที่จะใชส้ื่อสาร เพื่อ
การกระตุน้การตัดสินใจซือ้ แบบที่ผ่านมา ที่เคยประสบความส าเร็จ ปัจจุบนัโลกของการสื่อสาร
ตอ้งพิจารณาใหม่ ทัง้สื่อและสารใด ที่ผูบ้รโิภค มีสิทธิจะรบัฟังการตลาด ไม่ใช่เพียงว่าผูบ้รโิภคจะ
ยอมฟังในสิ่งที่ตอ้งการ หรือจะพดูดงัเดิม แต่ปัจจบุนัผูบ้รโิภค มกัเลือกที่จะฟังหรือ ไม่ฟัง เลือกที่จะ
เชื่อหรือไม่เชื่อ ดังนั้นการส่งเสริมการตลาดจึงควรปรบัใหม่และให้ความส าคัญในเรื่องของการ
สื่อสารมากกว่า การลดแลกแจกแถม แต่ทัง้นีก้ารใหค้วามส าคญัในการสรา้งเรื่องราว สรา้งความ
ไว้เนื ้อเชื่อใจ ผ่านสื่อที่ผู ้บริโภครับฟังจะมีผลท าให้ประทับใจผู้บริโภคและท าให้สนใจสินค้า
มากกว่า 

 
ศิริวรรณ  เสรีรตัน์และคณะ (2560) ส่วนประสมการตลาดในมุมมองผู้บริโภค ธุรกิจ

หนา้ที่หลกัคือจะตอ้งตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ ดงันัน้การที่จะบรหิารการตลาดของธุรกิจ
ใหป้ระสบความส าเรจ็ได ้จะตอ้งพิจารณาถึงส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของผูบ้รโิภคโดย
มีสาระส าคญัประกอบดงันี ้

1. คุณค่าที่ลูกค้าจะไดร้บั (Customer Value) ผูบ้ริโภคมักจะเลือกซือ้สินค้าหรือใช้
บริการอะไร หรือกบัใคร สิ่งที่ผูบ้ริโภคมกัใชพ้ิจารณาเป็นหลกัคือ คณุค่าหรือคณุประโยชนต่์างๆ ที่
สามารถจับตอ้งได ้และจะไดร้บัเมื่อเทียบกับเงินที่จ่ายไป ดังนั้นผูป้ระกอบการตอ้งเสนอเฉพาะ
บรกิารท่ีตอบสนองความตอ้งการลกูคา้ไดแ้ทจ้รงิจึงจะประสบความส าเรจ็ 

2. ตน้ทุน (Cost to Customer) ตน้ทุนหรือ จ านวนเงิน ที่ผูบ้ริโภคยินดีใชจ้่ายส าหรบั
สินค้าหรือบริการนั้น โดยเหมาะสมและคุ้มค่ากับบริการที่จะได้รบั หากผู้บริโภคยินดี จ่ายใน
จ านวนที่สูง แสดงว่าความคาดหวังในบริการนัน้ ย่อมสูง ตามไปดว้ย ดังนัน้ในการตัง้ราคาสินคา้
หรือค่าบรกิาร ผูป้ระกอบการจะตอ้งหาราคาที่ผูบ้ริโภคยินดีที่จะจ่ายใหไ้ด ้เพื่อน าราคานัน้ ไปใชใ้น
การลดค่าใชจ้่ายต่างๆ ท าใหส้ามารถเสนอบรกิารในราคาที่ลกูคา้ยอมรบัได ้

3. ความสะดวก (Convenience) ผูบ้ริโภคจะใชบ้ริการกับธุรกิจใด ธุรกิจนั้นจะตอ้ง
สรา้ง ความสะดวกให้ผูบ้ริโภค ไม่ว่าจะเป็นการติดต่อสอบถามขอ้มูลและการไปใชบ้ริการ หาก
ผูบ้ริโภคไปหรือไดร้บัการติดต่อใชบ้ริการโดยไม่สะดวก ผูป้ระกอบการจะตอ้งท าหนา้ที่สรา้งความ
สะดวกดว้ยการใหบ้รกิารถึงที่บา้น หรือที่ท างานผูบ้รโิภค 
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4. การติดต่อสื่อสาร (Communication) ผู้บริโภคมักต้องการได้รับข่าวสารที่ เป็น 
ประโยชนจ์ากผูป้ระกอบการ ในขณะเดียวกันผูบ้ริโภคก็ตอ้งการติดต่อ ผูป้ระกอบการ เพื่อใหไ้ด้
ข้อมูลความเห็นหรือข้อร้องเรียน ผู้ประกอบการจะต้องจัดหาสื่อที่ เหมาะสมกับผู้บริโภค
กลุ่มเป้าหมาย เพื่อสามารถรบัขอ้มลูความเห็นจากผูบ้ริโภค ดงันัน้การส่งเสริมการตลาดทัง้หลาย
จะไม่ประสบความส าเรจ็เลย หากการสื่อสารลม้เหลว 

 
แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความไว้วางใจ 

ความหมายของความไวว้างใจ 
มีนา อ่องบางนอ้ย (2553) กล่าวไวว้่า ความไวว้างใจ คือ ความสมัพันธท์ี่ใกลช้ิดอนัเกิด

จากการติดต่อระหว่างผู้ผลิตกับผู้บริโภค ผู้บริโภคที่ เกิดความสัมพันธ์ที่ใกล้ชิดจะเกิดความ
ไว้วางใจส่งผลให้เกิดความรูส้ึกมั่ นใจต่อสินค้าหรือบริการ ความไว้วางใจกลายเป็นตัววัดทาง
สมัพนัธภาพที่สามารถจบัตอ้งยากระหว่างผูข้ายกบัผูบ้รโิภค 

มอรแ์กน และฮันท์ Morgan Robert M และ Hunt Shelby D (1994) กล่าวว่า ความ
ไวว้างใจมีความส าคัญอย่างยิ่งในการก าหนดลักษณะขอ้ผูกมัดเพื่อแสดงสัมพันธภาพระหว่าง
ลกูคา้และองคก์ร ความไวว้างใจ คือ สภาพความเป็นจริงเมื่อคนจ านวนหนึ่งเกิดความเชื่อมั่นโดย
เป็นผูท้ี่มีส่วนร่วมในการแลกเปลี่ยนความเชื่อถือ (Reliability) และความซื่อสตัยจ์ริงใจ (Integrity) 
โดยมีความสมัพันธใ์กลช้ิด และขนานกับกรอบแนวคิดทางการตลาดที่ศึกษาเรื่องบุคลิกภาพและ
จิตวิทยา 

เรมพีล, โฮม, และมารค์ พี  ซานนา Rempel, Holmes, และ Mark P Zanna (1985) 
ความไวว้างใจ (Trust) เป็นความคาดหวังที่ถูกพัฒนาขึน้ภายในตัวบุคคลจนเป็นส่วนหนึ่งของ
บุคลิกภาพ บุคคลจึงมีลกัษณะผันแปรไปตามความไวว้างใจของตัวเอง ระดับของความไวว้างใจ
ของบุคคลจะขึน้อยู่กับการพัฒนาจากประสบการณ์ของแต่ละบุคคล บุคลิกภาพ และพื ้นเพ
วัฒนธรรมเดิมของบุคคลนั้นๆ ความไวว้างใจระหว่างบุคคลจึงมีความแตกต่างกันไปตามปัจจัย
หลายอย่างที่สนับสนุนการรบัรูถ้ึงความไวว้างใจของคน ตามทฤษฎีความไวว้างใจต่อตราสินคา้ 
(Brand Trust) ซึ่งประกอบดว้ย ความน่าเชื่อถือ (Credibility) ความเมตตากรุณา (Benevolence) 
และความซื่อสตัย ์(Integrity) ตามทฤษฎีความไวว้างใจต่อตราสินคา้ ไดก้ล่าวถึงปัจจยัที่สนบัสนุน
การรบัรูถ้ึงความไวว้างใจของคนไว ้3 ดา้น ไดแ้ก่ 

1. ดา้นความน่าเชื่อถือ (Credibility) เป็นการประเมินความสามารถของสินคา้ในการ
ตอบสนองความคาดหวังของผู้บริโภค ความน่าเชื่อถือในตราสินคา้ของผลิตภัณฑ์ที่ท าให้รูส้ึก
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ปลอดภยั เชื่อถือในคณุภาพ ผูบ้รโิภคมกัเลือกซือ้สินคา้ที่ตราสินคา้ไดร้บัการรบัประกนั นั่นคือการ
มีเครื่องหมายรบัประกนัคณุภาพสินคา้เป็นการสรา้งความเชื่อถือในตราสินคา้นัน้ๆ 

2. ด้านความเมตตากรุณา (Benevolence) ตราสินค้าที่สามารถเข้าใจและใส่ใจ
ผูบ้ริโภค ซึ่งเป็นการท าใหบุ้คคลไดม้ีความรูส้ึกหรือรบัรูถ้ึง เจตนาที่ดีในการกระท าไปโดยไม่หวัง
ผลตอบแทนหรือก าไร เช่น การแสดงใหบุ้คคลอ่ืนรบัรูใ้นดา้นบวก หรือดา้นที่ดีของตนเมื่อตอ้งการ
สรา้งความสมัพนัธท์ี่ดีดว้ย หรืออาจมาจากความความภักดีและการปฏิบติัที่ เห็นแก่ประโยชนข์อง
ผูอ่ื้น เป็นตน้ ความเมตตากรุณาเป็นสิ่งส าคญัในการใหบ้ริการลกูคา้ ผูบ้ริโภคตอ้งการความเชื่อมั่น
จากการที่ผูผ้ลิตสามารถแกปั้ญหาไดอ้ย่างรวดเร็ว ผูบ้ริโภคมีความคาดหวังว่าผูผ้ลิตจะสามารถ
แกปั้ญหาใหไ้ด ้สิ่งที่แสดงถึงความเมตตากรุณา เช่น ความเห็นอกเห็นใจผูอ่ื้น การเอาใจใส่ในการ
บรกิารลกูคา้ 

3. ด้านความซื่อสัตย์ (Integrity) ตราสินค้าที่มีความจริงใจต่อผู้บริโภค มีความ
ซื่อสัตยแ์ละมีความสนใจใส่ใจต่อลูกคา้ เมื่อบริษัทเชื่อและยึดมั่นในหลักคุณธรรมนั่นจึงเป็นที่
ยอมรบัของผูบ้ริโภค ท าใหบ้ริษัทไดร้บัความเชื่อมั่น ผูบ้ริโภค เกิดความจงรกัภักดีและไวว้างใจใน
สินค้า ความซื่อสัตย์เป็นกุญแจส าคัญของความเชื่ อมั่นในความสัมพันธ์ทั้งหมดของทุกสิ่งที่
แสดงออกถึงความมีคณุธรรม เช่น การรกัษาสญัญา ความซื่อสตัย ์ความสม ่าเสมอ ความถูกตอ้ง 
ความยุติธรรม นโยบายต่อตา้นสิ่งผิดกฎหมาย เป็นตน้ ถ้าปราศจากความซื่อสตัยซ์ึ่งเป็นเสมือน
หางเสือของบริษัทแลว้ ธุรกิจนั้นมักมีอายุสั้น ในความเป็นจริงแลว้ความซื่อสตัยเ์ป็นการแสดงที่
ลึกซึง้ที่สุดของบริษัท ไม่ใช่เพียงแค่ผิวเผิน แต่ความซื่อสตัยก์ลายเป็นหัวใจและจิตวิญญาณของ
วฒันธรรมบรษิัท และเป็นสญัลกัษณข์องความแตกต่างของบริษัทที่ประสบความส าเร็จกบับริษัทที่
ลม้เหลว  
 
ข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑเ์สือ้ผ้าแบรนดโ์พเมโล 

แบรนดแ์ฟชั่นออนไลนโ์พเมโล 
ลงทุนแมน (2560) โพเมโล (Pomelo) คือธุรกิจอี-คอมเมิรซ์ (E-Commerce) ที่ขาย

เสือ้ผา้ส าหรบัผูห้ญิงในวัยท างาน โดยมุ่งเนน้ไปที่ผูห้ญิงในวัยท างานอายุระหว่าง 24-34 ปี ที่ชื่น
ชอบการแต่งตวัสไตลเ์กาหลี และจดุเริ่มตน้นัน้ เริ่มมาจากการที่เดวิด จู (David Jou) หนึ่งในผูร้่วม
ก่อตัง้ ไดเ้ห็นโอกาสในตลาดออนไลน ์อี-คอมเมิรซ์ (E-Commerce)ในแถบเอเชียตะวนัออกเฉียงใต ้
(SEA) และไดเ้ขา้มาท างานในต าแหน่ง Managing Director อยู่ที่ Lazada Thailand เพื่อมองหา
โอกาสเป็นเวลาประมาณ 1 ปีครึ่ง โดยระหว่างนั้นได้ลงมือศึกษาตลาดแฟชั่น ในแถบเอเชีย
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ตะวันออกเฉียงใตอ้ย่างจริงจัง และพบว่าประเทศไทยมีความสามารถที่จะเป็น Fashion Hub of 
ASEAN ไดไ้ม่ยาก จนกระทั่งตัดสินใจออกมาก่อตั้ง Pomelo Fashion ร่วมกับหุน้ส่วนอีกสองคน  
คุณเคซี เหลียง (Casey Liang) และคุณวิน ธนพิสิษฐ์กุล (Win Thanapisitikul) ในปีพ.ศ. 2557 
แบรนดโ์พเมโล (Pomelo) เป็นรา้นเสือ้ผา้ออนไลนข์องไทย ออกขายทั่วเอเชียตะวันออกเฉียงใต ้
หรือ อาเซียน โดยพรอ้มท าการจัดส่งกว่า 40 ประเทศทั่วโลก ที่เน้นขายเสือ้ผา้ส าหรบัผูห้ญิงวัย
ท างาน ที่ชื่นชอบการแต่งตัวสไตลเ์กาหลี ในปีถดัมา เดวิด จู (David Jou) และทีมไดร้บัการระดม
ทุนในระดบั Series A เป็นจ านวน 1.6 ลา้นดอลลารส์หรฐัฯ หรือประมาณ 56 ลา้นบาท และไดน้ า
เงินนีข้ยายสาขาไปยงั ประเทศสิงคโปร ์และอินโดนิเซีย 

จดุเริ่มตน้ของ Pomelo Fashion เป็นอย่างไร? 
เริ่มต้นจากที่ ทั้ง 3 คน ในช่วงแรกท างานอยู่ในบริษัทต่างประเทศในนิวยอรก์ ได้เห็น

โอกาสในการท าธุรกิจในตลาดอี-คอมเมิรซ์ (E-Commerce)ในตลาดอาเซียน โดยก่อนหน้านั้น
ไดม้าท างานเป็นผูก้่อตัง้ Lazada Thailand เพื่อหาโอกาสและท าการศกึษาตลาดแฟชั่นในอาเซียน
ไปดว้ย สุดทา้ยพวกเขาไดพ้บว่าประเทศไทย มีความสามารถที่จะเป็นจุดศูนยก์ลางแฟชั่นชัน้น า
ของอาเซียนไดไ้ม่ยาก จากการเติบโตของผูใ้ชง้านโทรศัพท์ รวมถึงระบบอินเตอรเ์น็ต และการ
พฒันาช่องทางดา้นการช าระเงินออนไลนอ์ย่างต่อเนื่อง และมีบุคลากรผูเ้ชี่ยวชาญดา้นแฟชั่นอยู่
เป็นจ าวนมาก จึงท าใหผู้ค้นทั่วโลกยอมรบัว่ากรุงเทพสามารถเป็นเมืองหลวงดา้นแฟชั่นในอาเซียน 
ไดจ้ึงเป็นจดุเริ่มตน้ในการก่อตัง้ โพเมโล แฟชั่น ในปีพ.ศ. 2557 

สถิติในปัจจุบันมีผูเ้ยี่ยมชมเว็บไซตข์องโพเมโล (Pomelo) มากกว่า 2 แสนคนต่อเดือน 
และยงัมีปรมิาณเพิ่มขึน้ เดือนละ 20-30% อย่างที่โพเมโล (Pomelo) ไดป้ระมาณการณไ์ว ้

ความแตกต่างของรา้นโพเมโล (Pomelo) ที่ท าใหเ้ป็นที่รูจ้ักในไทย สิงคโ์ปร อินโดนีเซีย 
คืออะไร แบรนดโ์พเมโล (Pomelo) ใหบ้ริการหลงัการขายที่สามารถตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค และเขา้ถึงกลุ่มผูบ้รโิภคเป้าหมายไดดี้ อาจเป็นเพราะมีการรบัประกนัสินคา้นานสงูสดุถึง 
1 ปี สามารถท าการคืนเงินให้เต็มจ านวน 100% เพราะโพเมโล (Pomelo) เข้าใจว่ารูปร่างของ
ลกูคา้แต่ละคนนัน้ไม่เหมือนกนั นอกจากนีโ้พเมโล (Pomelo) มีการออกแบบและผลิตเสือ้ผา้จาก
ประเทศเกาหล ีและยงัมีเปิดตวัสินคา้ใหม่อาทิตยล์ะ 4 วนั 

สาขาของโพเมโลในปัจจบุนั 
แมว้่าโพเมโลจะท าธุรกิจเนน้ดา้นการขายสินคา้ในระบบออนไลน ์แต่เพื่อใหต้อบสนอง

ความตอ้งการและความสะดวกยงัลกูคา้ทุกกลุ่ม จึงไดม้ีการรเิริ่มการเปิดรา้นออฟไลนเ์ป็นรา้นโชว์
รูมเปิดจ าหน่ายและใหท้ดลองสินคา้ โดยในประเทศไทย มีสาขาทัง้สิน้ 13 สาขา (ขอ้มลู ณ วนัที่ 5 
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กนัยายน 2563) Pomelofashion (2563) โดยมีสาขาในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 9 สาขา และ
ต่างจงัหวดัอีก 4 สาขา ดงันี ้

สาขาในเขตกรุงเทพมหานคร 
ออล ซีซั่นส ์เพลส 
เซ็นทรลัลาดพรา้ว 
เซ็นทรลัพลาซ่าป่ินเกลา้ 
เซ็นทรลัพระราม 3 
เซ็นทรลัพระราม 9 
เซ็นทรลัเวิลด์ 
เอ็มควอเทียร ์
ไอคอนสยาม 
อาคารอินเตอรเ์ชนจ ์21 

สาขาในต่างจงัหวดั 
เมกาบางนา 
เดอะมอลล ์งามวงศว์าน 
ศนูยก์ารคา้ฟิวเจอรพ์ารค์รงัสิต ZPELL  
เซ็นทรลั เฟสติวลั ภเูก็ตเปา้หมายในอนาคตของ Pomelo 

นอกจากนีย้ังมีแผนที่จะท ารา้นคา้แบบออฟไลน์ สาขาต่างๆ โดยตัง้เป้าหมายที่จะเปิด
รา้นคา้ในประเทศไทย และสิงคโ์ปรใ์หค้รบ 12 สาขาในปี 2564 
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งานวิจัยทีเ่กี่ยวข้อง 
กญัญส์ภุา ตนัสวุฒัน ์(2555) ไดศ้ึกษาเรื่องความไวว้างใจที่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรม

การซือ้สินคา้ทางอินเทอรเ์น็ตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า 1. ผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 25-34 ปี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ระดับการศึกษาสูงกว่า
ปริญญาตรี และมีรายไดต่้อเดือน 20,001- 40,000 บาท 2. ผูบ้ริโภคมีความไวว้างใจในการซือ้
สินคา้ทางอินเทอรเ์น็ตดา้นระบบอินเทอรเ์น็ต มีความไวว้างใจในระดับมาก รองลงมาคือความ
ไวว้างใจในการซือ้สินคา้ทางอินเทอรเ์น็ตดา้นผูข้ายสินคา้ มีความไวว้างใจในระดบัปานกลาง และ
ความไวว้างใจในการซือ้สินคา้ทางอินเทอรเ์น็ตดา้นการปกป้องผูบ้ริโภค มีความไวว้างใจในระดับ
ปานกลาง ตามล าดบั 3. พฤติกรรมการซือ้สินคา้ทางอินเทอรเ์น็ต พบว่า ผูบ้ริโภคใชอิ้นเทอรเ์น็ตใน
การคน้หาสินคา้โดยเฉลี่ย น้อยที่สุดคือ 25 นาทีต่อครัง้ มีจ านวนเงินที่ซือ้สินคา้ทางอินเทอรเ์น็ต 
นอ้ยที่สดุ 200 บาทต่อครัง้ มีความถ่ีในการใชบ้ริการซือ้สินคา้ทางอินเทอรเ์น็ตโดยเฉลี่ยประมาณ  
2 ครั้งต่อ 3 เดือน มีจ านวนรายการสินค้าโดยเฉลี่ยในการซื ้อแต่ละครั้งโดยเฉลี่ยประมาณ  
2 รายการและมีแนวโนม้กลบัมาซือ้สินคา้ทางอินเทอรเ์น็ต 

รตัติยา มีประเสริฐสกุล (2556) ไดศ้ึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้า
ออนไลนข์องผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็น
เพศหญิง มีอายุ 21 - 30 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษัทเอกชน และมีรายได้
เฉลี่ยต่อเดือน 10,001 - 20,000 บาท มีการรับรู ้ความเสี่ยงในการซื ้อสินค้าออนไลน์ ด้าน
ประสิทธิภาพและความปลอดภยั ในระดบัมาก ดา้นการเงิน การสญูเสียเวลา และดา้นจิตวิทยาใน
ระดบัปานกลาง ดา้นสงัคมในระดบันอ้ยที่สดุ มีความตัง้ใจซือ้สินคา้ออนไลนโ์ดยรวมในระดบัปาน
กลาง มีพฤติกรรมการซือ้สินคา้ออนไลน ์ดา้นความถ่ีในการซือ้เฉลี่ย 10 ครัง้ต่อปี มีมลูค่าในการซือ้
สินคา้ออนไลน ์โดยเฉลี่ย 1,808.36 บาทต่อครัง้ มีวิธีการช าระเงินโอนผ่านธนาคาร สินคา้ซือ้ผ่าน
อินเตอรเ์น็ตสว่นใหญ่คือเสือ้ผา้ เครื่องแต่งกาย เครื่องแต่งบา้นหรือเครื่องใชไ้ฟฟ้า ลกัษณะนิสยัใน
การซือ้สินคา้ออนไลนคื์อ ท าการส ารวจสินคา้ทั่วไปก่อนแลว้ค่อยตดัสินใจซือ้และเหตผุลในการซือ้
สินคา้ออนไลนคื์อ สะดวก อยู่ที่ไหนก็ซือ้ได ้ไม่ตอ้งเดินทางและสามารถซือ้ไดต้ลอด 

พิชชานนัท ์ฐิติอกัษรศิลป (2558) ไดศ้กึษาเรื่อง สว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของ
ลกูคา้ที่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้ออนไลนข์องพนกังานบรษิัทในกรุงเทพมหานคร 
ผลการวิจัยพบว่า 1. กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 26–35 ปี มีระดับ
การศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี/ เทียบเท่าสถานภาพ โสด และมีรายได้ต่อเดือนระหว่าง  
15,001 - 30,000 บาท 2. ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซือ้เสือ้ผา้ออนไลนผ์่านช่องทาง Facebook มากที่สุด 
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โดยเหตุผลในการซือ้คือ สะดวก และรวดเร็ว และประเภทของเสือ้ผา้ที่ซือ้ผ่านช่องทางออนไลน์
มากที่สุด/ชุดพักผ่อนคือชุดใส่เที่ยว 3. ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์ โดยเฉลี่ยประมาณ 
2 ครัง้/เดือนโดยมีปริมาณการซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์ โดยเฉลี่ยประมาณ 2 ชิน้/ครัง้ และมีค่าใชจ้่ายใน
การซือ้เสือ้ผ้าออนไลน์เฉลี่ยประมาณ/ครัง้  1,043.50 บาท 4. ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีระดับความ
คิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า โดยรวม อยู่ในระดับมาก เมื่อ
พิจารณารายด้าน พบว่า มีระดับความคิดเห็นของส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกค้า 
ระดับมาก ทุกดา้น เรียงจากมากไปนอ้ย ไดแ้ก่ ดา้นความสะดวกดา้นคณุค่าที่ลูกคา้จะไดร้บัดา้น
การติดต่อสื่อสาร และดา้นตน้ทนุ ตามล าดบั 

สอุคัคินท ์ตัง้พรเจริญสขุ (2558) ไดศ้ึกษาเรื่อง ทศันคติดา้นส่วนประสมการตลาด 4 C's 
และแรงจูงใจที่มีความสมัพนัธก์บัแนวโนม้พฤติกรรมการซือ้สินคา้แฟชั่นแบรนดไ์ทยดีไซเนอรข์อง
กลุ่มผูห้ญิงวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า 1. กลุ่มผูห้ญิงวยัท างานส่วนใหญ่
ที่ซือ้สินคา้แฟชั่นแบรนดไ์ทยดีไซเนอรอ์ายุ 30-34 ปี การศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี ประกอบ
อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายไดต่้อเดือน 25,001- 35,000 บาท และมีสถานภาพโสด 2. กลุ่ม
ผูห้ญิงวัยท างานที่เคยซือ้สินคา้แฟชั่นแบรนดไ์ทยดีไซเนอรม์ีทัศนคติดา้นส่วน  ประสมการตลาด 
4C’s โดยรวมอยู่ในระดับดี เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ผูบ้ริโภคมีทัศนคติระดับดีในด้าน
ความสะดวกในการซือ้ ดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภค ดา้นการสื่อสารและมีทัศนคติระดับปาน
กลางในดา้นตน้ทุนของผูบ้ริโภค ตามล าดับ 3. กลุ่มผูห้ญิงวยัท างานที่เคยซือ้สินคา้แฟชั่นแบรนด์
ไทยดีไซเนอรม์ีแรงจูงใจโดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ผู้บริโภคมี
แรงจูงใจดา้นเหตุผลต่อการซือ้สินคา้แฟชั่นแบรนดไ์ทยดีไซเนอรอ์ยู่ในระดับมาก และมีแรงจูงใจ
ดา้นอารมณต่์อการซือ้สินคา้แฟชั่นแบรนดไ์ทยดีไซเนอรอ์ยู่ในระดบัมาก  4. กลุม่ผูห้ญิงวยัท างานที่
เคยซือ้สินคา้แฟชั่นแบรนดไ์ทยดีไซเนอรม์ีแนวโน้มพฤติกรรมการซือ้สินคา้แฟชั่นแบรนดไ์ทยดีไซ
เนอรโ์ดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูบ้ริโภคมีแนวโนม้พฤติกรรม
การซือ้สินคา้แฟชั่นแบรนดไ์ทยดีไซเนอรโ์ดยรวมอยู่ในระดับปานกลางในเรื่อง  การบอกต่อหรือ
แนะน าผูอ่ื้นใหห้นัมาใชส้ินคา้แฟชั่นแบรนดไ์ทยดีไซเนอร์ แนวโนม้การซือ้สินคา้แฟชั่นแบรนดไ์ทย 
ดีไซเนอรใ์นอนาคต และการทดลองซือ้สินคา้แฟชั่นแบรนดไ์ทยดีไซเนอรแ์บรนดใ์หม่ที่ออกมาใน
ตลาด และมีแนวโนม้พฤติกรรมการซือ้สินคา้แฟชั่นแบรนดไ์ทยดีไซเนอรร์ะดบันอ้ย ในเรื่องการซือ้
สินคา้แฟชั่นแบรนดไ์ทยดีไซเนอรใ์นกรณีที่ราคาสูงขึน้  ตามล าดับ 5. ผูบ้ริโภคที่มีรายไดต่้อเดือน
และสถานภาพแตกต่างกันมีผลต่อแนวโน้มพฤติกรรมการซือ้สินค้าแฟชั่นแบรนด์ไทยดีไซเนอร์
แตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 6. ทัศนคติด้านส่วนประสมการตลาด 4C's ต่อ
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แนวโนม้พฤติกรรมการซือ้สินคา้แฟชั่นแบรนดไ์ทยดีไซเนอร ์พบว่า โดยภาพรวมมีความสมัพนัธก์นั
ในทิศทางบวก ระดบัปานกลาง ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.01 7. ปัจจยัดา้นแรงจูงใจโดยรวมที่มี
ต่อสินคา้แฟชั่นแบรนด์ไทยดีไซเนอรม์ีความสัมพันธ์กับแนวโน้มพฤติกรรมการซือ้สินค้าแฟชั่น 
แบรนดไ์ทยดีไซเนอร ์ในทิศทางบวก ระดบัปานกลาง ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.01 

ไกรภพ แพ่งสภา (2558) ตัวแทนคอตตอน ยูเอสเอ ภูมิภาคอาเซียน ได้ศึกษาเรื่อง 
“Global Lifestyle Monitor” โดยจะท าการส ารวจทุกๆ 2 ปี กับผู้บริโภคใน 10 ประเทศ ได้แก่ 
บราซิล โคลมัเบีย เยอรมนี อิตาลี สหราชอาณาจักร ตุรกี อินเดีย จีน ญ่ีปุ่ น และประเทศไทยเพื่อ
ศกึษาถึงพฤติกรรมการจบัจ่าย ใชส้อยของผูบ้รโิภคทั่วโลก จากผลส ารวจพบว่า ผูบ้รโิภคชาวไทยมี
แนวโนม้ซือ้เสือ้ผา้เพิ่มขึน้เฉลี่ยรอ้ยละ 3 ในทุกๆ ปี และต่อเนื่องไปจนถึงปี 2563 โดยใน ปี 2557 
มูลค่าโดยรวมของการซือ้เสื ้อผ้าของผู้บริโภคชาวไทยอยู่ที่ราว  2,763 พันล้านบาท โดยจาก 
ผลส ารวจพบว่า 6 ใน 10 มีพฤติกรรมชื่นชอบการซือ้เสือ้ผา้ โดยรอ้ยละ 58 ต่างยอมรบัว่าซือ้เสือ้ผา้
อย่างต ่าเดือนละหนึ่งครัง้หรือมากกว่า และรอ้ยละ 63 ของผูบ้ริโภคชอบซือ้เสือ้ผา้ตอนลดราคา
มากที่สดุ และเมื่อถามถึงปัจจยัส าคญัในการซือ้เสือ้ผา้ พบว่า กว่ารอ้ยละ 93 มองว่า “คณุภาพที่
ดี” เป็นปัจจัยส าคญัในการซือ้เสือ้ผา้ ซึ่งผูบ้ริโภครอ้ยละ 57 ยินดีที่จะจ่ายมากขึน้เพื่อคณุภาพที่ดี
ของสินคา้ ส่วนของวัตถุดิบหลักในการตัดเย็บเสือ้ผ้า 8 ใน 10 ของผู้บริโภคเห็นพ้องต้องกันว่า 
เสน้ใยฝ้ายเป็นเสน้ใยที่มีคณุภาพดี และเป็นเสน้ใยที่ผูบ้ริโภคชื่นชอบมากที่สุด ในขณะที่ 6 ใน 10 
ผูบ้ริโภคตระหนักถึงเสน้ใยอ่ืนๆ ที่ถูกน ามาทดแทนเสน้ใยจากฝ้าย และรอ้ยละ 64 ไม่พึงพอใจที่
เสน้ใยอ่ืนๆ มาทดแทนฝ้ายในเสือ้ผา้ และรอ้ยละ 67 ยินดีที่จะจ่ายเงินเพิ่มขึน้เพื่อใหเ้ก็บส่วนผสม
ของฝา้ยไวใ้นเสือ้ผา้ จากผลวิจยัดงักลา่วจะเห็นไดว้่า ผูบ้ริโภคคนไทยมีพฤติกรรมซือ้เสือ้ผา้เพิ่มขึน้
อย่างต่อเนื่อง โดยจะเห็นไดจ้ากแนวโนม้การเลือกซือ้เสือ้ผา้ที่เพิ่มขึน้ถึงรอ้ยละ 3 ในทุกๆ ปี และ
ต่อเนื่องไปจนถึงปี 2563 ซึ่งคาดการณ์ว่าจะมีมูลค่าสูงถึง 3,186 พันล้านบาท  ผู้บริโภคโดย
ส่วนมากยินดีที่จะจ่ายเงินในราคาที่สูงขึน้เพื่อแลกกับคุณภาพที่ดีซึ่งเป็นปัจจัยส าคัญในการ
ตัดสินใจซือ้สินคา้ รวมถึงส่วนผสมของเสน้ใยที่ผูบ้ริโภคชาวไทยรบัรูไ้ดถ้ึงการน าเสน้ใยอ่ืนๆ  มา
ทดแทนเสน้ใยฝา้ยท่ีเป็นเสน้ใยที่ชาวไทยชื่นชอบและรบัรูว้่าเสน้ใยที่มีคณุภาพดี 

ปณยา อกัษร (2560) ไดศ้ึกษาเรื่อง กลยุทธก์ารตลาด 4C's รูปแบบการด าเนินชีวิต และ
การยอมรบัเทคโนโลยีที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผ้าชุดท างานผ่านเว็บไซด์ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุ 26-35 ปี 
มี ระดับการศึกษาปริญญาตรี  มีอาชีพ เป็นพนักงานบริษัทเอกชนส่วนใหญ่มี รายเฉลี่ ย  
15,001-30,000 บาท มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การตลาดโดยรวมและรูปแบบการด าเนินชีวิต
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โดยรวม อยู่ในระดบัเห็นดว้ย และมีความคิดเห็นต่อการยอมรบัเทคโนโลยีโดยรวม อยู่ในระดบัเห็น
ดว้ยอย่างยิ่งและพฤติกรรมการซือ้ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ชุดท างานผ่านเว็บไซต์ (บาท/ชุด) โดย
เฉลี่ยเท่ากับ 801.24 บาท ผูบ้ริโภคที่มีเพศ และอาชีพแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้ชุด
ท างานผ่านเว็บไซต์ ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ (บาท/ชุด) แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.01 และ 0.05 ตามล าดับ กลยุทธ์การตลาด 4 C’s ดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภค ดา้น
ต้นทุน และด้านความสะดวกมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันระดับต ่ากับพฤติกรรมการซือ้
เสือ้ผา้ชุดท างานผ่านเว็บไซตข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ (บาท/
ชดุ) อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

สุทธิดา ทักษิณวราจาร (2560) ไดศ้ึกษาเรื่อง รูปแบบการด าเนินชีวิต ส่วนประสมทาง
การตลาด และความไวว้างใจที่มีความสมัพันธ์กบัพฤติกรรมการซือ้หนังสือผ่านเว็บไซดอ์อนไลน์
ของนักเรียนและนักศึกษาไทย ผลการวิจัยพบว่า ผูใ้ชบ้ริการที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น 
เพศหญิง มีอายุ 19-24 ปี มีระดับการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี มีรายเฉลี่ยต่อเดือนส่วนใหญ่
อยู่ในช่วงระดบัรายได ้20,001 บาทขึน้ไป ผลการทดสอบสมมติฐาน เพศที่แตกต่างกันไม่มีผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้หนังสือผ่านเว็บไซดอ์อนไลนข์องนักเรียนและนักศึกษาไทยอย่างมีนัยส าคัญที่
ระดับสถิติ 0.05 ส่วนลักษณะทางด้านประชากรศาสตรใ์นดา้นอ่ืนๆ เช่น อายุ ระดับการศึกษา 
รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกนัมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้หนงัสือผ่านเว็บไซดอ์อนไลน์
ของนักเรียนและนักศึกษาไทยอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับสถิติ 0.05 ปัจจัยดา้นรูปแบบการด าเนิน
ชีวิตมีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้หนังสือผ่านเว็บไซดอ์อนไลนข์องนักเรียนและนักศึกษา
ไทยอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับสถิติ 0.05 ปัจจัยดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีความสมัพันธ์กับ
พฤติกรรมการซือ้หนังสือผ่านเว็บไซดอ์อนไลนข์องนักเรียนและนักศึกษาไทยอย่างมีนัยส าคัญที่
ระดบัสถิติ 0.05 และปัจจยัดา้นความไวว้างใจ มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้หนงัสือผ่านเว็บ
ไซดอ์อนไลนข์องนกัเรียนและนกัศกึษาไทยอย่างมีนยัส าคญัที่ระดบัสถิติ 0.05 
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สรุปแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยทีเ่กี่ยวข้องทีน่ ามาใช้ในการวิจัย 
จากแนวคิดและทฤษฎีที่กล่าวมา ผูว้ิจัยไดน้ าแนวความคิด ทฤษฎีที่เก่ียวขอ้งทั้งหมด

น ามาประยุกต์ใช้ในงานวิจัย การก าหนดกรอบแนวคิด การก าหนดขอบเขตการวิจัย การสรา้ง
แบบสอบถาม และใชเ้ป็นเหตผุลสนบัสนนุการพิสจูนส์มมติฐานในการวิจยัครัง้นี ้ดงันี ้

แนวคิดดา้นลกัษณะประชากรศาสตร ์ผูว้ิจัยไดอ้า้งอิงทฤษฏีของ ศิริวรรณ  เสรีรตันแ์ละ
คณะ (2560) ที่กล่าวถึงการแบ่งส่วนตลาดตามประชากรศาสตร ์(Demographic segmentation) 
เป็นการแบ่งส่วนตลาดโดยใช้หลักดา้นประชากรศาสตร์ โดยถือเกณฑ์ เช่น เพศ รายได้ อาชีพ 
การศึกษา ศาสนา ยุคสมยั อายุ ขัน้ตอนในวฎัจกัรชีวิตครอบครวั P. A. Kotler, G (2015) หรือเป็น
การแบ่งส่วนตลาดตามขนาด โครงสรา้งและการกระจายของประชากร การแบ่งส่วนตลาดตาม
ปัจจยัทางประชากรศาสตรท์ี่นิยมใชก้ันอย่างแพร่หลาย ไดแ้ก่ อายุ เพศ ขนาด ครอบครวั รายได ้
การศึกษา และอาชีพ ซึ่งใชใ้นการแยกแยะความแตกต่างของกลุ่มลกูคา้ โดยถือเกณฑจ์ากความ
ตอ้งการของลูกคา้ และพฤติกรรมการใชผ้ลิตภณัฑข์องลกูคา้ ซึ่งมักจะมีความสมัพันธก์ับตัวแปร
ทางประชากรศาสตร ์มาใชใ้นการออกแบบกรอบแนวความคิดและใชเ้ป็นขอ้มูลในการออกแบบ
สอบถาม 

แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค ผูว้ิจยัไดอ้า้งอิงแนวทางจากแนวคิดและทฤษฎี
พฤติกรรมผูบ้ริโภคและการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคของ ศิริวรรณ  เสรีรตัน ์(2550) มาใชเ้ป็น
เครื่องมือในการออกแบบกรอบแนวความคิดและใช้เป็นข้อมูลในการออกแบบสอบถามเพื่อ
วิเคราะหพ์ฤติกรรมผูบ้รโิภค 

แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกคา้ ผูว้ิจัยไดอ้า้งอิงแนวคิดของโรเบิรต์ 
เอฟ. ลูเตอรบ์อรน์ Robert F. Lauterborn (1990) มาใช้ในงานวิจัยครั้งนี ้ โดยน ามาใช้ในการ
ออกแบบกรอบแนวความคิดและใชเ้ป็นขอ้มลูในการออกแบบสอบถาม 

แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับความไวว้างใจ ผูว้ิจัยไดอ้า้งอิงแนวทางจากแนวคิดและทฤษฎี
ความไวว้างใจ อา้งอิงจาก เรมพีล, โฮม, และมารค์ พี ซานนา Rempel และคนอ่ืน ๆ (1985) มา
เป็นขอ้มูลในการออกแบบข้อมูลค าถามแบบสอบถาม เนื่องจากผู้วิจัยเห็นว่าความไวว้างใจใน 
แบรนดส์ินคา้ อาจมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้โพเมโลผ่านระบบออนไลนโ์ดยน ามาใชใ้นการ
ออกแบบกรอบแนวความคิดและใชเ้ป็นขอ้มลูในการออกแบบสอบถาม  
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บทที ่3 
วิธีด าเนินการวิจัย 

 
ในการศกึษาวิจยัเรื่อง ผูว้ิจยัไดก้ าหนดวิธีการด าเนินการวิจยัตามขัน้ตอนดงันี ้ 

1. การก าหนดประชากรและการเลือกกลุม่ตวัอย่าง 
2. การสรา้งเครื่องมือที่ใชใ้นการวิจยั 
3. การเก็บรวบรวมขอ้มลู 
4. การจดักระท าและการวิเคราะหข์อ้มลู 
5. สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มลู 

 
การก าหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรทีใ่ช้ในการวิจัย 
ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี ้ คือ ผู้บริโภคเพศหญิงที่ซือ้หรือเคยซือ้ผลิตภัณฑ ์

แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน 
กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวิจัย 

กลุ่มตัวอย่างที่ใชใ้นการวิจยัครัง้นี ้คือ ผูบ้ริโภคเพศหญิงที่ซือ้หรือเคยซือ้ผลิตภัณฑ์
เสือ้ผ้าแบรนด์โพเมโลผ่านเว็บออนไลน์  ที่พักอาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร เนื่องจากผู้วิจัย 
ไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน จึงไดท้ าการค านวณเพื่อก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่าง โดยใช้
สตูรการหาขนาดตวัอย่างที่ไม่ทราบจ านวนประชากร กลัยา วานิชยบ์ญัชา (2560) ดงันี ้

จากสตูรการค านวณกลุม่ตวัอย่าง (n)  = 
 

เมื่อ  n = ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 
 p = ค่าเปอรเ์ซ็นตท์ี่ตอ้งการจะสุม่จากประชากรทัง้หมดเท่ากบั 0.5 
 q = 1-p 
 e = ระดบัของความคลาดเคลื่อนที่ยอมใหเ้กิดขึน้ไดเ้ท่ากบั 0.05 
 Z = ค่าปกติมาตรฐานท่ีไดจ้ากตารางแจกแจงแบบปกติมาตรฐานไดค่้า 1.96 
ส าหรบัการวิจัยครัง้นี ้ ผู ้วิจัยก าหนดค่าเปอรเ์ซ็นต์ที่ต้องการสุ่มจากประชากรทั้งหมด

เท่ากับ 50% หรือ 0.5 ค่าปกติมาตรฐานที่ไดจ้ากตารางแจกแจงแบบปกติมาตรฐานเท่ากับ 1.96 
และตอ้งการระดบัความเชื่อมั่น 95% นั่นคือยอมใหค้ลาดเคลื่อนได ้5% ดงันัน้จึงแทนค่าได ้ดงันี ้

  Z2pq 

e2 
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  n = 

   = 384.16 หรือ 385 ตวัอย่าง 

ดังนั้นจากการค านวณจ านวนกลุ่มตัวอย่างในการวิจัยครัง้นีเ้ท่ากับ  385 คน และเพิ่ม
ตวัอย่างไวอี้ก 15 คน รวมทัง้สิน้จ านวนกลุม่ตวัอย่างคือ 400 คน  

วิธีการสุ่มตัวอย่าง 
การสุ่มตัวอย่างเป็นแบบออนไลน์ (online) โดยผ่านสื่อสังคมออนไลน์ จ านวน  

400 คน โดยวิธีการการสุ่มตัวอย่างแบบอาศัยความสะดวก (Convenience Sampling) สรา้ง
แบบสอบถามโดยใช ้Google Form แลว้ท าเป็น Link/QR Code เพื่อง่ายต่อผูท้ี่ตอบแบบสอบถาม 
และการเลือกเก็บแบบสอบถามของผูท้ี่ใหค้วามรว่มมือตามจ านวนขนาดของกลุ่มตวัอย่าง 400 คน 
โดยจะมีค าถามคดักรองในเรื่องคณุเคยซือ้ผลิตภัณฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลน ์เพื่อ
คดักรองผูต้อบแบบสอบถามก่อนท าการเก็บขอ้มลู  

 
การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 

ส าหรบัเครื่องมือที่ใชใ้นการวิจัย ผูว้ิจัยไดท้ าการสรา้งเครื่องมือที่ใชใ้นการวิจัยโดย
ออกแบบสอบถามออนไลน ์(Questionnaire) ผ่าน Google form โดยแบบสอบถามที่ใชใ้นการเก็บ
รวบรวมขอ้มลู แบ่งออกเป็น 4 สว่น ประกอบดว้ย  

ส่วนที่  1 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร ์เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ของผู้บริโภคมีลักษณะเป็นค าถามปลายปิด  (Close – end Response 
Questions) ใหเ้ลือกตอบเพียงค าตอบเดียวจ านวน 5 ขอ้ดงันี ้

1.1 อายุ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูแบบเรียงล าดบั (Ordinal Scale) โดยก าหนดการแบ่ง
ช่วงอายดุงันี ้

1.1.1 20 - 29 ปี 
1.1.2 30 - 39 ปี 
1.1.3 40 - 49 ปี 
1.1.4 50 - 59 ปี 

 
 

(1.96)2(0.5)(1-0.5) 

(0.05)2 
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1.2 สถานภาพ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูแบบนามบญัญัติ (Nominal Scale) 
1.2.1 โสด 
1.2.2 สมรส/อยู่ดว้ยกนั 
1.2.3 หมา้ย/หย่ารา้ง/แยกกนัอยู่ 

1.3 ระดบัการศกึษา ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูแบบเรียงล าดบั (Ordinal Scale) 
1.3.1 ต ่ากว่าปรญิญาตรี 
1.3.2 ปรญิญาตร ี
1.3.3 สงูกว่าปรญิญาตร ี

1.4 อาชีพ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูแบบนามบญัญัติ (Nominal Scale) 
1.4.1 นกัเรียน นิสิต นกัศกึษา 
1.4.2 ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ 
1.4.3 พนกังานบรษิัทเอกชน 
1.4.4 ธุรกิจสว่นตวั/เจา้ของกิจการ        
1.4.5 อ่ืนๆ 

1.5 รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูแบบเรียงล าดบั (Ordinal Scale) 
1.5.1 นอ้ยกว่า 15,000 บาท 
1.5.2 15,000 - 24,999 บาท 
1.5.3 25,000 - 34,999 บาท 
1.5.4 35,000 - 44,999 บาท 
1.5.5 45,000 - 54,999 บาท 
1.5.6 55,000 บาท ขึน้ไป 
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ส่วนที ่2 ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า 
เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้แบ่งเป็น  

4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภค ดา้นตน้ทุนของผูบ้รโิภค ดา้นความสะดวกในการซือ้ 
และดา้นการสื่อสาร โดยใชแ้บบสอบถามมาตราส่วนประมาณค่า (Likert scale questions) รวม
จ านวน 19 ขอ้ ระดับการวัดขอ้มูลประเภทอันตรภาคชัน้ (Interval Scale) มี 5 ระดับ ซึ่งมีเกณฑ์
การใหค้ะแนน ดงันี ้

คะแนน ระดบัความคิดเห็น 
5  หมายถึง เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
4 หมายถึง เห็นดว้ย 
3 หมายถึง ไม่แน่ใจ 
2 หมายถึง ไม่เห็นดว้ย 
1 หมายถึง ไม่เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
การก าหนดเกณฑเ์ฉลี่ยในการอภิปรายผลค านวณ โดยใชส้ตูรการค านวณความ

กวา้งของอนัตรภาคชัน้ ดงันี ้ 
 
ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ =  

     
=  5 - 1 

                  
   =  0.8 

 
เกณฑค์ะแนนเฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่าง มาพิจารณาระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัสว่นประสม

ทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้ในการพิจารณามีดงันี ้
คะแนนเฉลี่ย  ระดบัความคิดเห็น   
4.21 – 5.00 สว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้อยู่ในระดบัดีมาก 
3.41 – 4.20 สว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้อยู่ในระดบัดี 
2.61 – 3.40 สว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้อยู่ในระดบัปานกลาง 
1.81 – 2.60 สว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้อยู่ในระดบัไม่ดี 
1.00 – 1.80 สว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้อยู่ในระดบัไม่ดีมาก 

ขอ้มลูที่มีค่าสงูที่สดุ – ขอ้มลูที่มีค่าต ่าที่สุด

จ านวนชัน้ 

5 
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ส่วนที ่3 ความไว้วางใจในแบรนดโ์พเมโล 
เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัความไวว้างใจต่อผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บ

ออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ของผู้ตอบแบบสอบถามเป็นโดยใชแ้บบสอบถามมาตราส่วน
ประมาณค่า (Likert scale questions) รวมจ านวน 12 ขอ้ ระดับการวดัขอ้มูลประเภทอันตรภาค
ชัน้ (Interval Scale) ม ี5 ระดบั ซึ่งมีเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงันี ้

คะแนน ระดบัความคิดเห็น 
5  หมายถึง เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
4 หมายถึง เห็นดว้ย 
3 หมายถึง ไม่แน่ใจ 
2 หมายถึง ไม่เห็นดว้ย 
1 หมายถึง ไม่เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 

การก าหนดเกณฑ์เฉลี่ยในการอภิปรายผลค านวณ  โดยใช้สูตรการค านวณความ
กวา้งของอนัตรภาคชัน้ ดงันี ้ 
 
ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ =  

     
=  5 - 1 

                  
   =  0.8 

 
เกณฑค์ะแนนเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่าง มาพิจารณาระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัความ

ไวว้างใจ ในการพิจารณามีดงันี ้
คะแนนเฉลี่ย  ระดบัความคิดเห็น   
4.21 – 5.00  ความไวว้างใจในแบรนดโ์พเมโลอยู่ในระดบัสงูสดุ 
3.41 – 4.20  ความไวว้างใจในแบรนดโ์พเมโลอยู่ในระดบัสงู 
2.61 – 3.40  ความไวว้างใจในแบรนดโ์พเมโลอยู่ในระดบัปานกลาง 
1.81 – 2.60  ความไวว้างใจในแบรนดโ์พเมโลอยู่ในระดบัต ่า 
1.00 – 1.80  ความไวว้างใจในแบรนดโ์พเมโลอยู่ในระดบัต ่าสดุ 

 

ขอ้มลูที่มีค่าสงูที่สดุ – ขอ้มลูที่มีค่าต ่าที่สุด

จ านวนชัน้ 

5 
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ส่วนที ่4 พฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑเ์สือ้ผ้าแบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลน ์
เป็นค าถามเก่ียวกับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสื ้อผ้าแบรนด์โพเมโลผ่านเว็บ

ออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร ของผูต้อบแบบสอบถาม โดยใชแ้บบสอบถามมีลักษณะแบบ
ปลายเปิด (Open-ended Question) ใช้ระดับการวัดข้อมูลประเภทอัตราส่วน (Ratio Scale) 
จ านวน 4 ขอ้ และค าถามปลายปิด (Close-Ended Question) จ านวน 3 ขอ้ ดงันี ้

1. ค าถามเก่ียวกบัระยะเวลาในการคน้หาสินคา้โดยเฉลี่ย 
2. ค าถามเก่ียวกบัค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้โดยเฉลี่ย 
3. ค าถามเก่ียวกบัความถ่ีในการใชบ้รกิารซือ้สินคา้โดยเฉลี่ย 
4. ค าถามเก่ียวกบัจ านวนรายการสินคา้ที่ซือ้โดยเฉลี่ย 
5. ค าถามเก่ียวกับสินค้าส่วนใหญ่ที่ซื ้อ ใช้ระดับการวัดข้อมูลนามบัญญั ติ 

(Nominal scale) 
6. ค าถามเก่ียวกับช่วงเวลาในการเลือกซือ้สินคา้ ใชร้ะดับการวัดขอ้มูลประเภท

เรียงล าดบั (Ordinal Scale) 
7. บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้ซือ้สินค้า ใช้ระดับการวัดข้อมูลนาม

บญัญัติ (Nominal scale) 
 

ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวิจัย 
ผูว้ิจยัไดส้รา้งเครื่องมือวิจยัตามขัน้ตอนดงัต่อไปนี ้

1. ศึกษาค้นคว้าข้อมูลจากทฤษฎีหลักการและงานวิจัยที่ เก่ียวข้องเพื่อก าหนด
ขอบเขตของการวิจยัและใชใ้นการอา้งอิง 

2. ศึกษาวิธีการสรา้งแบบสอบถามจากเอกสารเพื่อก าหนดขอบเขตและเนือ้หาของ 
แบบทดสอบจะไดม้ีความชดัเจนตามความมุ่งหมายของการวิจยั 

3. น าขอ้มูลที่ได้มาสรา้งเครื่องมือในการวิจัยคือแบบสอบถาม ให้ครอบคลุมตาม
ความมุ่งหมายของการวิจยั 

4. น าแบบสอบถามที่ไดเ้สนอต่ออาจารยท์ี่ปรกึษาสารนิพนธเ์พื่อพิจารณาตรวจสอบ
ความถกูตอ้ง และเสนอแนะเพิ่มเติมเพื่อน ามาแกไ้ขใหเ้หมาะสม 

5. น าแบบสอบถามที่ได้รับการแก้ไขเรียบร้อย ไปทดสอบใช้ (Try out) กับกลุ่ม
ตวัอย่างจ านวน 30 คน แลว้น าผลไปวิเคราะหห์าค่าความเชื่อมั่น (Reliability) ของแบบสอบถามที่ 
95%โดยการหาค่าสัมประสิทธิ์อัลฟ่า (Cronbach’s alpha Coefficient) ค่า α ที่ได้จะแสดงถึง
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ระดบัความคงที่ของแบบสอบถามโดยมีค่าระหว่าง 0 ≤α≤1 ซึ่งค่าที่ไดใ้กลเ้คียงกบั 1 มาก แสดง
ว่ามีความเชื่อมั่นสงู โดยงานวิจยันีก้  าหนดค่าความเชื่อมั่นที่ยอมรบัไดต้อ้งไม่ต ่ากว่า 0.70 ซึ่งวดัผล
รวมของแบบสอบถามมีค่าสมัประสิทธิ์อลัฟ่าของครอนบคั 

ค่าสมัประสิทธิ์อลัฟ่าของครอนบคั ในแต่ละดา้นไดค่้าดงันี ้
ดา้นความตอ้งการของผูบ้รโิภค  มีค่าเท่ากบั 0.826 
ดา้นตน้ทนุของผูบ้รโิภค  มีค่าเท่ากบั 0.868 
ดา้นความสะดวกในการซือ้   มีค่าเท่ากบั 0.883 
ดา้นการสื่อสาร   มีค่าเท่ากบั 0.910 
ดา้นความน่าเชื่อถือ   มีค่าเท่ากบั 0.858 
ดา้นความเมตตากรุณา  มีค่าเท่ากบั 0.884 
ดา้นความซื่อสตัย ์   มีค่าเท่ากบั 0.860 
6. จดัท าน าแบบสอบถามฉบบัสมบูรณแ์ลว้น าไปเก็บรวบรวมขอ้มลูในการศึกษาวิจยั

ต่อไป 
 

การเก็บรวบรวมข้อมูล  
ผูว้ิจยัด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มลูเพื่อน ามาวิเคราะหต์ามขัน้ตอน ดงันี ้ 

1. แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลจากการตอบ
แบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่างที่ซือ้หรือเคยซือ้ผลิตภัณฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลน์
ในเขตกรุงเทพมหานครจ านวน 400 คน เพื่อทราบถึงส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกคา้
และความไวว้างใจที่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บ
ออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร 

2. แหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ผูว้ิจยัไดท้ าการศึกษาคน้ควา้ขอ้มลู จาก
เก็บรวบรวมขอ้มูล เอกสาร ตาราทางวิชาการ วิทยานิพนัธ์ที่เก่ียวขอ้ง และขอ้มูลทางอินเตอรเ์น็ต 
เพื่อมาใชป้ระกอบการสรา้งแบบสอบถามที่ถกูตอ้ง 

 
การจัดท าและการวิเคราะหข์้อมูล  

การจัดท าข้อมูล ในการวิจยัในครัง้นีผู้ว้ิจยัไดน้ าแบบสอบถามที่ไดร้บัทัง้หมดที่รวบรวม
ไดม้าด าเนินการดงันี ้

1. การตรวจสอบขอ้มูล (Editing) ผูท้  าวิจัยท าการตรวจสอบความถูกตอ้งและความ
สมบรูณข์องแบบสอบถามที่กลุม่ตวัอย่างท าการตอบ 
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2. การลงรหัส (Coding) น าแบบสอบถามที่ตรวจสอบความถูกต้องเรียบรอ้ยแล้ว 
น ามาลงรหสัตามที่ก าหนดไวล้ว่งหนา้ 

3.การประมวลผลข้อมูล (Data Entry) โดยน าข้อมูลที่ลงรหัสแล้วมาบันทึกและ
ประมวลผลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางการวิจัยสังคมศาสตรเ์พื่อท าการวิเคราะห์ขอ้มูลและ
ทดสอบสมมติฐานโดยก าหนดนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05  

4. การตรวจสอบข้อมู ล  (Data Cleaning) น าข้อมู ลทั้ งหมดที่ บั นทึ กล งใน
คอมพิวเตอรม์าตรวจสอบรายขอ้เพื่อแกไ้ขความผิดพลาดที่อาจเกิดขึน้ระหว่างการลงขอ้มลู 

การวิเคราะหข์้อมูล 
1. การวิเคราะหข์อ้มลูเชิงพรรณนา (Descriptive Research) โดยใชส้ถิติดงันี ้

1.1 ค่ารอ้ยละ (Percentage) เพื่อใช้อธิบายลักษณะขอ้มูลจากแบบสอบถาม 
โดยการหาความถ่ี (Frequency) และค่ารอ้ยละ (Percentage) 
สว่นที่ 1 ขอ้มลูสว่นบคุคลไดแ้ก่ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพ และ รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน  
สว่นที่ 4 ขอ้มลูเก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลน ์

1.2 ค่ าคะแนน เฉลี่ ย  (Mean) เพื่ อ ใช้ในการอธิบายลักษณะข้อมูลจาก
แบบสอบถาม ส่วนที่ 2 ระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกคา้
สว่นที่ 3 ระดบัความส าคญัของความไวว้างใจในแบรนดโ์พเมโล ส่วนที่ 4 ขอ้มลูเก่ียวกบัพฤติกรรม
การซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลน ์

1.3 การวิเคราะหปั์จจยัที่มีความสมัพนัธก์บัส่วนประสมทางการตลาดในมมุมอง
ของลูกคา้ ไดแ้ก่ ดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภค ดา้นตน้ทุนของผูบ้ริโภค ดา้นความสะดวก และ
ดา้นการสื่อสาร โดยใชแ้บบสอบถามมาตราส่วนประมาณค่า (Likert scale questions) โดยการ
หาค่าเฉลี่ย (Mean) และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviations) 

1.4 การทดสอบสมมติฐาน โดยใช้สถิ ติ  Independent sample t-test สถิ ติ  
One-way ANOVA และ สถิติสหสัมพันธ์แบบเพียรส์ัน (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) 

1.4.1 สมมติฐานที่ 1 ผูบ้ริโภคที่มีลักษณะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ อาย ุ
สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และ รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ที่แตกต่างกันมีพฤติกรรมการซือ้
ผลิตภัณฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั โดยใชส้ถิติ 
Independent t-test, สถิติ One-way analysis of variance 
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1.4.2 สมมติฐานที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้ประกอบ 
ดว้ยดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภค ดา้นตน้ทุนของผูบ้ริโภค ดา้นความสะดวกในการซือ้ และดา้น
การสื่อสาร มีความสมัพนัธก์ับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลน์
ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้สถิ ติสหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน  (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient)  

1.4.3 สมมติฐานที่ 3 ความไวว้างใจในแบรนด์โพเมโลมีความสัมพันธ์กับ 
พฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้
สถิติสหสมัพนัธแ์บบเพียรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) 

 
สถิติที่ใช้ในการวิเคราะหข์้อมูล 

1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เป็นการอธิบายลักษณะกลุ่มตัวอย่าง 
ไดแ้ก่ 

1.1 การหารอ้ยละ (Percentage) กลัยา วานิชยบ์ญัชา (2560) 

𝑃      =
f

n
x100 

เมื่อ P แทน ค่ารอ้ยละ 
 f แทน ความถ่ีของคะแนน 
 n แทน ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 

1.2 การหาค่าเฉลี่ย (Mean หรือ x̅) กลัยา วานิชยบ์ญัชา (2560)   

  x̅ = 
∑ x

n
 

เมื่อ x̅  แทน ค่าคะแนนเฉลี่ย 
 ∑ x  แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 
 n  แทน ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 
1.3 การหาค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation หรือ S.D.) กัลยา วา

นิชยบ์ญัชา (2560)   

 S.D. =    √
𝑛 ∑ x 2−(!!! INVALID CITATION !!! )2

𝑛(𝑛−1)
 

เมื่อ  S.D. แทน  ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของคะแนนกลุ่มตัวอย่าง (Standard 
Deviation) 

∑ x 2    แทน  คะแนนแต่ละตวัในกลุม่ตวัอย่าง 
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2. สถิติที่ใชท้ดสอบค่าความเชื่อถือไดข้องเครื่องมือ (Reliability of the test) โดยใชว้ิธีหา
ค่าครอนบคัแอลฟ่า (Cronbach’s alpha) กลัยา วานิชยบ์ญัชา (2560)  

=   
k covariance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅  / variance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅

1 + (k−1)covariance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅  / variance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅
  

  เมื่อ   แทน ความเชื่อมั่นของแบบสอบถามทัง้ฉบบั 
 K แทน จ านวนค าถาม 

 covariance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅  แทน ค่าเฉลี่ยของค่าแปรปรวนรว่มระหว่างค าถามต่างๆ 

 variance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅    แทน  ค่าเฉลี่ยของค่าแปรปรวนของค าถาม 
3. การวิเคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถิติเชิงอนมุาน (Inferential Analysis) ประกอบดว้ย 

3.1 สถิติ Independent t-test ทดสอบความแตกต่าง 2 กลุ่ม เพื่อวิเคราะห์ความ
แตกต่าง ใชท้ดสอบสมมติฐานขอ้ที่ 1 ในส่วนของปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์โดยมีสูตรในการหา
ค่า t กลัยา วานิชยบ์ญัชา (2560) ดงันี ้

 
กรณีที่  S2

1 = S2
2 

สตูร 

t = 
𝑋̅1−𝑋̅2

√
(𝑛1−1)𝑆1

2+(𝑛2−1)𝑆2
2

𝑛1+𝑛2−2
[

1

𝑛1
+

1

𝑛2
]

 

โดยที่ Degree of freedom (df) = n1+n2-2 

กรณีที่  S2
1 ≠    S2

2 

t     =   
x̅1−x̅2

√
S  1  + 

2

n1

S  2
2

n2

 

โดยที่ Degree of freedom (df)= 
[

𝑆1
2

𝑛1
+

𝑆2
2

𝑛2
]

2

[
𝑆1

2

𝑛1
]

2

𝑛1−1
+

[
𝑆2

2

𝑛2
]

2

𝑛2−1

 

 

เมื่อ t แทน  ค่าสถิติใชพ้ิจารณาใน t-distribution 

x̅1  แทน  ค่าเฉลี่ยของตวัอย่างกลุม่ที่ 1 
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x̅2 แทน  ค่าเฉลี่ยของตวัอย่างกลุม่ที่ 2 

s   1
2  แทน  ค่าความแปรปรวนของกลุม่ตวัอย่างกลุม่ที่ 1 

s  2
2    แทน  ค่าความแปรปรวนของกลุม่ตวัอย่างกลุม่ที่ 2 

 n1 แทน  ขนาดกลุม่ตวัอย่างที่ 1 

 n2 แทน  ขนาดกลุม่ตวัอย่างที่ 2 

  df แทน ชัน้แห่งความเป็นอิสระ (n1+n2-2) 
3.2 การวิเคราะหค์วามแปรปรวนทางเดียว (One way analysis of variance) มีสตูร

ดงันี ้กลัยา วานิชยบ์ญัชา (2560) 
3.2.1 ใชค่้า F-test กรณีค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่เท่ากนั มีสตูรดงันี ้

 
ตาราง 1  การวิเคราะหค์วามแปรปรวนทางเดียว (Analysis of Variance) 
 

แหลง่ความแปรปรวน df SS MS F 

ระหว่างกลุม่ k -1 SS(B) 𝑀𝑆(𝐵) =
𝑆𝑆(𝐵)

𝑘 − 1
  

ภายในกลุม่ n –k 

SS(Ackerman 
Edward A, 

Hauser PM, 
และ Duncan 

OD) 

𝑀𝑆(𝑊) =
𝑆𝑆(𝑤)

𝑛 − 𝑘
 

𝑀𝑆(𝐵)

𝑀𝑆(𝑊)
 

ผลรวม n -1 SS(T)   

 

    F = 
𝑀𝑆𝐵

𝑀𝑆𝑊
 

 

เมื่อ  F แทน ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาใน F=distribution 
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𝑀𝑆(𝐵) แทน  ค่าประมาณของความแปรปรวนระหว่างกลุ่ม (Mean Square 
Between groups) 

𝑀𝑆(𝑊)แทน ค่าประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม(Mean Square 
Within groups) 

df แทน ชั้นแห่งความเป็นอิสระ ได้แก่ ระหว่างกลุ่ม (k-1) และภายใน
กลุม่ (n-k) 

k แทน จ านวนของกลุม่ตวัอย่างที่น ามาทดสอบสมมติฐาน 
n แทน จ านวนตวัอย่างทัง้หมด 
 SS(B)  แทน ผลรวมก าลงัสองระหว่างกลุม่ (Between Sum of Square) 
k-1 แทน ชั้นแห่งความเป็นอิสระระหว่างกลุ่ม  (Between degree of 

freedom) 
 𝑆𝑆(𝑊) แทน ผลรวมก าลงัสองภายในกลุม่ (Within Sum of Square) 
n-k แทน ชั้น แห่ งค วาม เป็ น อิส ระภ าย ใน กลุ่ ม  (Within degree of 

freedom) 
กรณีพบความแตกต่างอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ จะท าการตรวจสอบความแตกต่างเป็น

รายคู่ ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่  .05 หรือระดับความเชื่อมั่น 95% โดยใชสู้ตรตามวิธี Fisher’s 

Least Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยของกลุ่มประชากร กัลยา วานิชย์

บญัชา (2560) 

𝐿𝑆𝐷 = 𝑡1−∝
2

; 𝑁 − 𝑘√𝑀𝑆𝐸 [
1

𝑁𝑖
+

1

𝑁𝑗
] 

     โดยที่ Ni – Nj  
     Df = N-k 

เมื่อ  
LSD แทน ค่าผลต่างนัยส าคัญที่ค  านวณไดส้  าหรบักลุ่มประชากร กลุ่มที่ i 

และ j 
MSE แทน ค่า  Mean Square Error หรือความแปรปรวนภายในกลุ่ม 

MS(Ackerman Edward A และคนอ่ืน ๆ) 
k แทน จ านวนกลุม่ของประชากร 
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N แทน จ านวนประชากรทัง้หมด 

 แทน ค่าความคลาดเคลื่อน 

3.2.2 ใช้ค่า Brown-Forsythe (B) กรณีค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่
เท่ากนั Hartung และ Argaç (2001) มีสตูรดงันี ้

 

 β =
𝑀𝑆(𝐵)

𝑀𝑆(𝑊)
      

 โดยค่า 𝑀𝑆(𝑊) = ∑ [1 −
𝑛𝑗

𝑁
]𝑘

𝑖=𝑗 𝑆1
2 

เมื่อ   

B แทน ค่าสถิติมีใชพ้ิจารณาใน Brown-Forsythe 
𝑀𝑆(𝐵) แทน ค่าประมาณของความแปรปรวนระหว่างกลุ่ม (Mean Square 

Between Group) 
𝑀𝑆(𝑊)แทน ค่าประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม(Mean Square 

Within groups) ส าหรบั Brown-Forsythe 
k  แทน จ านวนกลุม่ของตวัอย่าง 
nj แทน จ านวนตวัอย่างของกลุม่ i 
N แทน ขนาดของประชากร 
S1

2  แทน ค่าความแปรปรวนของกลุม่ตวัอย่าง i 
กรณีผลการทดสอบมีความแตกต่างอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ จะท าการทดสอบ

เป็นรายคู่เพื่อดวู่ามีคู่ใดที่แตกต่างกนัโดยใชว้ิธี Dunnett’s T3 (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2560) มีสตูร
ดงันี ้

𝑡 =
𝑥̅𝑖 − 𝑥̅𝑗

𝑀𝑆(𝑊) [
1
𝑛𝑖

+
1
𝑛𝑗

]
 

เมื่อ  
t แทน ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาใน t-distribution 
𝑀𝑆(𝑊) แทน ค่าประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม(Mean Square 

Within groups) ส าหรบั Brown-Forsythe 

𝑥̅𝑖   แทน ค่าเฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่าง i 
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𝑥̅𝑗   แทน ค่าเฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่าง j 

𝑛𝑖   แทน จ านวนตวัอย่างของกลุม่ที่ i 

𝑛𝑗   แทน จ านวนตวัอย่างกลุม่ที่ j 
4. สถิ ติ ส ห สัม พั น ธ์ อ ย่ า ง ง่ าย  Pearson Correlation (Pearson Product Moment 

Correlation Coefficient) ใช้ในการหาความสัมพันธ์ของตัวแปร  2 ตัวที่ เป็นอิสระต่อกันเป็น 
ค่าสมัประสิทธิสหสมัพันธ์ระหว่างตัวแปร 2 ตัวที่แต่ละตัวต่างมีระดับการวัดของขอ้มูลในระดับ
อนัตรภาค (Interval Scale) ขึน้ไป กลัยา วานิชยบ์ญัชา (2544) 

 
เมื่อ 𝒓𝑿𝒀   แทนสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธข์องชดุ X กบัชดุ Y 

      ∑ 𝑋  แทน ผลรวมของคะแนน X 

      ∑ 𝑌  แทน ผมรวมของคะแนน Y 

     ∑ 2 𝑥  แทน ผลรวมของชดุคะแนน X แต่ละตวัยกก าลงัสอง 

     ∑ 2  𝑦 แทน ผลรวมของชดุคะแนน Y แต่ละตวัยกก าลงัสอง 

     ∑ 𝑥𝑦 แทน ผลรวมของผลคณูระหว่าง X และ Y ทกุคู่ 
     n          แทน จ านวนคนหรือกลุม่ตวัอย่าง 

โดยท่ีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพันธจ์ะมีค่าระหว่าง -1≤ r ≤1 ส าหรบัการแปลความหมาย
ค่าความสมัพนัธ ์ค่า r มีดงันี ้(กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2544) 

1. ค่า r เป็นลบ แสดงว่า X และ Y มีความสัมพันธ์ในทิศทางตรงกันขา้มคือ ถ้า X 
เพิ่ม Y จะลด แต่ถา้ X ลด Y จะเพิ่มขึน้ 

2. ค่า r เป็นบวก แสดงว่า X และ Y มีความสมัพันธใ์นทิศทางเดียวกันคือ ถา้ X เพิ่ม 
Y จะลดแต่ถา้ X ลด Y จะลด 

3. ถา้ r มีค่าเขา้ใกล้ 1 หมายถึง X และ Y มีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันและมี
ความสมัพนัธก์นัมาก 

4. ถา้ r มีค่าเขา้ใกล ้-1 หมายถึง X และ Y มีความสมัพนัธใ์นทิศทางตรงกนัขา้มและ
มีความสมัพนัธก์นัมาก 

5. ถา้ r เท่ากบั 0 แสดงว่า X และ Y ไม่มีความสมัพนัธก์นั 
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6. ถ้า  r เข้า ใกล้  0 แสดงว่ า  X และ  Y มี ความสัมพันธ์กันน้อย  X และ  Y มี
ความสมัพนัธก์นันอ้ย 

การอ่านความหมายค่าสมัประสิทธิสหสมัพันธด์ว้ยการอาศัยเกณฑด์ังนี ้ กัลยา วานิชย์
บญัชา (2544); (ชศูรี วงศร์ตันะ, 2553) 

0.0   หมายถึง ไม่มีความสมัพนัธก์นั 
0.01 – 0.30 หมายถึง มีค่าความสมัพนัธต์  ่า 
0.31 – 0.70 หมายถึง มีค่าความสมัพนัธป์านกลาง 
0.71 – 0.90 หมายถึง มีค่าความสมัพนัธส์งู 
0.91 – 1.00 หมายถึง มีค่าความสมัพนัธส์งูมาก 
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บทที ่4 
ผลการวิเคราะหข์้อมูล 

 
การวิจยัครัง้นีมุ้่งเนน้ศกึษาส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองลกูคา้และความไวว้างใจ

ที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้าแบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขต
กรุงเทพมหานคร การวิเคราะหข์อ้มลูและการแปลความหมายของผลการวิเคราะหข์อ้มลู ผูว้ิจยัได้
ก าหนดสญัลกัษณต่์างๆ ที่ใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มลูดงันี ้

 
สัญลักษณท์ี่ใช้ในการวิเคราะหข์้อมูล 

  
n แทน ขนาดกลุม่ตวัอย่าง 

X  แทน ค่าเฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่าง (Mean) 
S.D. แทน ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
df แทน ชัน้ของความเป็นอิสระ (Degree of Freedom) 
t แทน ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาใน t-distribution 
F แทน ค่าที่ใชพ้ิจารณาใน F-distribution 
r แทน ค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ ์(Pearson Correlation) 
H0 แทน สมมติฐานหลกั (Null Hypothesis) 
H1 แทน สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 
SS แทน ผลรวมคะแนนยกก าลงัสอง (Sum of Squares) 
MS แทน ค่าเฉลี่ยของผลรวมคะแนนยกก าลงัสอง (Mean of Squares) 
Sig. แทน ระดบันยัส าคญัทางสถิติในการทดสอบสมมติฐานดว้ยโปรแกรม SPSS 
* แทน มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 
** แทน มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .01 
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การเสนอผลการวิเคราะหข์้อมูล 
ในการวิเคราะหข์อ้มูล ผูว้ิจัยได้น าเสนอตามความมุ่งหมายของการวิจัย โดยแบ่งการ

น าเสนอออกเป็น 5 สว่นตามล าดบั ดงันี ้
ส่วนที ่1 การวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูบ้รโิภค 
ส่วนที ่2 การวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้ 
ส่วนที ่3 การวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัความไวว้างใจในแบรนดโ์พเมโล 
ส่วนที่ 4 การวิเคราะหข์อ้มลูพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บ

ออนไลน ์
ส่วนที ่5 การวิเคราะหข์อ้มลูเพื่อทดสอบสมมติฐาน 

 
ผลการวิเคราะหข์้อมูล 

ผลการวิเคราะหข์้อมูลเชิงพรรณนา  
ส่วนที่  1 การวิ เคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบ

แบบสอบถามจ านวน 400 คน จ าแนกตามอายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้
เฉลี่ยต่อเดือน ผู้วิจัยได้ท าการวิเคราะห์และน าเสนอในรูปแบบของความถ่ี  (Frequency) และ 
รอ้ยละ (Percentage) ดงัปรากฏตามตาราง ดงันี ้
 
ตาราง 2 แสดงจ านวน (ความถ่ี) และค่ารอ้ยละของขอ้มูลผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกับลักษณะ
ทางประชากรศาสตร ์
 
ลักษณะประชากรศาสตร ์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
1. อายุ   

20 - 29 ปี 107  26.75  
30 - 39 ปี 208  52.00  
40 - 49 ปี   52  13.00  
50 – 59 ปี   33    8.25  

รวม 400 100.00 
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ตาราง 2 (ต่อ) 

ลักษณะประชากรศาสตร ์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
2. สถานภาพ   

โสด 295  73.75  
สมรส / อยู่ดว้ยกนั   82  20.50  
หมา้ย / หย่ารา้ง / แยกกนัอยู่   23    5.75  

รวม 400 100.00 
3. ระดับการศึกษา   

ต ่ากว่าปรญิญาตรี 
ปรญิญาตรีหรือเทียบเท่า 
สงูกว่าปรญิญาตรี 

  28    7.00  
 282   70.50  
   90   22.50 

                 รวม  400 100.00 
4. อาชีพ   

 นกัเรียน นิสิต นกัศกึษา   35    8.75  
ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ   37    9.25  
พนกังานบรษิัทเอกชน 276  69.00  
ธุรกิจสว่นตวั/เจา้ของกิจการ   52  13.00  

รวม 400 100.00 
5. รายได้เฉล่ียต่อเดือน   

15,000 - 24,999 บาท 108  27.00  
25,000 - 34,999 บาท 105  26.25  
35,000 - 44,999 บาท   60  15.00  
45,000 - 54,999 บาท   58  14.50  
55,000 บาท ขึน้ไป   69  17.25  

รวม 400 100.00 
 

จากตาราง 2 ผลการวิ เคราะห์ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบ
แบบสอบถามจ านวน 400 คน จ าแนกตามตวัแปรไดด้งันี ้
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อายุ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีอายุระหว่าง 30 - 39 ปี จ านวน 208 คน คิด
เป็นรอ้ยละ 52.00 รองลงมาไดแ้ก่อายุระหว่าง 20 - 29 ปี จ านวน 107 คน คิดเป็นรอ้ยละ 26.75 
ถัดมาอายุระหว่าง 40 - 49 ปี จ านวน 52 คน คิดเป็นรอ้ยละ 13 และอายุระหว่าง 50 – 59 ปี
จ านวน 33 คน คิดเป็นรอ้ยละ 8.25 ตามล าดบั 

สถานภาพ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 295 คน คิด
เป็นรอ้ยละ 73.75 รองลงมาได้แก่ สมรส/อยู่ดว้ยกัน จ านวน 82 คน คิดเป็นรอ้ยละ 20.50 และ
หมา้ย/หย่ารา้ง/แยกกนัอยู่ จ านวน 23 คน คิดเป็นรอ้ยละ 5.75 ตามล าดบั 

ระดับการศึกษา พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่  มีระดับการศึกษาสูงสุด คือ
ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า จ านวน 282 คน คิดเป็นรอ้ยละ 70.50 รองลงมาคือสูงกว่าปริญญาตรี 
จ านวน 90 คน คิดเป็นรอ้ยละ 22.50 และมีระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี จ านวน 28 คน คิด
เป็นรอ้ยละ 7.00 ตามล าดบั 

อาชีพ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อาชีพพนกังานบริษัทเอกชน จ านวน 276 คน 
คิดเป็นรอ้ยละ  69.00 รองลงมาอาชีพธุรกิจส่วนตัว/เจา้ของกิจการ จ านวน 52 คน คิดเป็นรอ้ยละ 
13.00 ถดัมาอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ จ านวน 37 คน คิดเป็นรอ้ยละ 9.25 และ อาชีพ
นกัเรียน นิสิต นกัศกึษา จ านวน 35 คน คิดเป็นรอ้ยละ 8.75 ตามล าดบั 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
15,000 - 24,999 บาท จ านวน 108 คน คิดเป็นรอ้ยละ 27.00 รองลงมาคือ 25,000 - 34,999 บาท 
จ านวน 105 คน คิดเป็นรอ้ยละ 26.25 และ55,000 บาท ขึน้ไป จ านวน 69 คน คิดเป็นรอ้ยละ 
17.25 และ 35,000 - 44,999 บาท จ านวน 60 คน คิดเป็นรอ้ยละ 15.00 และ 45,000 - 54,999 
บาท จ านวน 58 คน คิดเป็นรอ้ยละ 14.50 ตามล าดบั 

 
ผลการวิเคราะหข์อ้มูลตามตาราง 2 พบว่า ขอ้มูลลักษณะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ 

สถานภาพ มีความถ่ีของขอ้มลูกระจายตวัอย่างไม่สม ่าเสมอ และมีความถ่ีในบางช่วงขอ้มลูต ่ากว่า 
30 ข้อมูล ดังนั้นผู้วิจัยจึงได้ท าการรวมกลุ่มข้อมูลใหม่  เพื่อให้การกระจายตัวของข้อมูลมีการ
กระจายตวัแบบปกติ ดงันี ้
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ตาราง 3 แสดงจ านวน (ความถ่ี) และค่ารอ้ยละของขอ้มูลผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกับลักษณะ
ทางประชากรศาสตรท์ี่จดักลุม่ใหม่ 
 
ลักษณะประชากรศาสตร ์        จ านวน (คน) ร้อยละ 
2. สถานภาพ   

โสด / หมา้ย / หย่ารา้ง / แยกกนัอยู่ 318  79.50  
สมรส / อยู่ดว้ยกนั   82  20.50  

รวม 400 100.00 
3. ระดับการศึกษา   

ต ่ากว่าปรญิญาตรี/ปรญิญาตรีหรือเทียบเท่า 
สงูกว่าปรญิญาตรี 

 310   77.50 

   90   22.50 

                 รวม  400 100.00 

 
จากตาราง 3 ผลการวิ เคราะห์ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบ

แบบสอบถาม  สถานภาพที่จดักลุม่ใหม่ไดข้อ้มลูดงันี ้
สถานภาพ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีสถานภาพโสด/หมา้ย/หย่ารา้ง/แยกกนั

อยู่  จ านวน 318 คน คิดเป็นรอ้ยละ 79.50 รองลงมาได้แก่  สมรส/อยู่ด้วยกัน จ านวน 82 คน  
คิดเป็นรอ้ยละ 20.50 ตามล าดบั 

ระดับการศึกษา พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีระดับการศึกษาสูงสุด คือต ่า
กว่าปริญญาตรี/ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า จ านวน 310 คน คิดเป็นรอ้ยละ 77.50 รองลงมาคือสูง
กว่าปรญิญาตร ีจ านวน 90 คน คิดเป็นรอ้ยละ 22.50 ตามล าดบั 
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ส่วนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า
วิเคราะห์โดยการหาค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ของ
กลุม่ตวัอย่าง จ านวน 400 คน 
 
ตาราง 4  แสดงค่าเฉลี่ย (Mean) และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ของขอ้มลู 
สว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้ 
 

ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า  X  S.D.  แปลผล 

ด้านความต้องการของผู้บริโภค       
1. โพเมโลมีสินคา้ที่สามารถตอบสนองความตอ้งการในการซือ้และมีไซส์
ของเสือ้ผา้ที่หลากหลายของสินคา้ 

 4.17   0.83  ดี 

2. สินคา้ของโพเมโลมีคณุภาพ ตรงตามคณุสมบติัที่โฆษณาในเว็บ
ออนไลน ์

 4.15   0.98  ดี 

3. สินคา้ของโพเมโลมีการเปลี่ยนแปลงและพฒันาอยู่ตลอด โดยออก
คอลเลชั่นใหม่ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ 

 4.20   0.96  ดี 

4. สินคา้ของโพเมโล มีเอกลกัษณเ์ฉพาะตวัท าใหเ้กิดความน่าสนใจ  3.86   1.11  ดี 
5. รูปแบบของสินคา้โพเมโลแตกต่างจากเสือ้ผา้ยี่หอ้อ่ืนตามทอ้งตลาด
ทั่วไปในเรื่องของการออกแบบ 

 3.77   1.15  ดี 

ด้านความต้องการของผู้บริโภคโดยรวม  4.03   0.73  ดี 
ด้านต้นทุนของผู้บริโภค     

 

6. การซือ้เสือ้ผา้โพเมโลมีความคุม้ค่าเมื่อเทียบกบัเงินที่จ่ายไป  3.74   1.02  ดี 
7. ราคาของเสือ้ผา้ของโพเมโลเหมาะสมกบัก าลงัซือ้ของลกูคา้เมื่อเทียบ
กบัแบรนดอ่ื์น ที่ราคาพอๆ กนั 

 3.99   1.01  ดี 

8. การซือ้เสือ้ผา้โพเมโลผ่านออนไลนม์ีสว่นลดใหท้ าใหด้งึดดูในการ
ตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านออนไลน ์

 4.17   0.80  ดี 

9. ราคาของเสือ้ผา้โพเมโลเหมาะสมกบัคณุภาพของสินคา้  3.86   1.12  ดี 
10. ราคาของเสือ้ผา้โพเมโลโดยรวมตัง้อยู่ในระดบัที่สมเหตสุมผล  3.82   1.04  ดี 

ด้านต้นทุนของผู้บริโภคโดยรวม  3.91   0.78  ดี 
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ตาราง 4 (ต่อ) 

ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า X   X.D.  แปลผล 

ด้านความสะดวกในการซือ้      
 

11. การสั่งซือ้เสือ้ผา้โพเมโลผ่านเว็บไซตอ์อนไลนม์ีขัน้ตอนที่สะดวก  4.41   0.72  ดีมาก 
12. สามารถสั่งซือ้เสือ้ผา้โพเมโลไดจ้ากหลายช่องทาง เช่น ออนไลน ์
และสาขาในหา้งสรรพสินคา้ เป็นตน้ 

 4.48   0.62  ดีมาก 

13. หากตอ้งการเปลี่ยน/คืนสินคา้สามารถท าไดส้ะดวก  4.10   0.94  ดี 
14. รูปแบบหรือวิธีการจ่ายเงินในปัจจบุนั ท าใหท้่านมีความ
สะดวกสบายในการซือ้สินคา้ เช่นบรกิารเก็บเงินปลายทาง 

 4.28   0.69  ดีมาก 

15. บรกิาร Tap.Try.Buy ท าใหท้่านสะดวกในการซือ้สินคา้ เพียงคลิก
เลือกสินคา้ที่ตอ้งการ ลองและจ่ายเฉพาะชิน้ที่ชอบ 

 4.14   0.93  ดี 

ด้านความสะดวกในการซือ้ของผู้บริโภคโดยรวม 4.28  0.63  ดีมาก 
ด้านการส่ือสาร     

 

16. การโฆษณาบนเว็บไซตข์องโพเมโล มีความทนัสมยั อพัเดท
ข่าวสาร โปรโมชั่นใหม่เสมอ 

 4.31   0.78  ดีมาก 

17. มีช่องทางรบัฟังความคิดเห็น ขอ้เสนอแนะ และขอ้รอ้งเรียนที่
ชดัเจน 

 4.13   0.90  ดี 

18. การโฆษณาประชาสมัพนัธบ์นเว็บไซตอ์อนไลน ์ท าใหเ้กิดความ
ตอ้งการซือ้มากย่ิงขึน้ 

 4.15   1.00  ดี 

19. โพเมโลใชข้อ้ความ และภาษาที่สื่อสารกบัผูบ้ริโภคแบบเขา้ใจได้
ง่าย 

 4.18   0.90  ดี 

ด้านการส่ือสารของผู้บริโภคโดยรวม 4.19  0.77  ดี 
ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า โดยรวม 4.10  0.62  ดี 

 
จากตาราง 4 ผลการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ โดยรวม

พบว่าอยู่ในระดับดีโดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ  4.10 เมื่อพิจารณาแต่ละด้านจะเห็นได้ว่าผู้ที่ตอบ
แบบสอบถามมีทัศนคติต่อส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้ อยู่ในระดับดีมากไดแ้ก่ 
ดา้นความสะดวกในการซือ้ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.28 และอยู่ในระดบัดีไดแ้ก่ ดา้นความตอ้งการ
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ของผูบ้ริโภค ดา้นการสื่อสาร และดา้นตน้ทุนของผูบ้ริโภค โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.19 4.03 และ 
3.91 ตามล าดบั โดยเมื่อพิจารณาในแต่ละรายดา้น พบว่า 

ดา้นความตอ้งการของผูบ้รโิภค 
ผลการวิเคราะหเ์ก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ ในดา้นความ

ตอ้งการของผูบ้รโิภคโดยรวมอยู่ในระดบัดี โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.03 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้แลว้
พบว่า 

ส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลูกคา้ ในดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภคอยู่ใน
ระดบัดีทุกขอ้ ไดแ้ก่ สินคา้ของโพเมโลมีการเปลี่ยนแปลงและพัฒนาอยู่ตลอด โดยออกคอลเลชั่น
ใหม่ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ รองลงมาคือ โพเมโลมีสินคา้ที่สามารถตอบสนอง
ความต้องการในการซือ้และมีไซสข์องเสือ้ผ้าที่หลากหลายของสินค้า  รองลงมาคือ สินค้าของ 
โพเมโลมีคณุภาพ ตรงตามคุณสมบติัที่โฆษณาในเว็บออนไลน์ รองลงมาคือ สินคา้ของโพเมโล มี
เอกลกัษณ์เฉพาะตัวท าใหเ้กิดความน่าสนใจ และรูปแบบของสินคา้โพเมโลแตกต่างจากเสือ้ผา้
ยี่หอ้อ่ืนตามทอ้งตลาดทั่วไปในเรื่องของการออกแบบ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.20 4.17 4.15 3.86 
และ 3.77 ตามล าดบั 

ดา้นตน้ทนุของผูบ้รโิภค 
ผลการวิเคราะหเ์ก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ ในดา้นตน้ทุน

ของผูบ้รโิภคโดยรวมอยู่ในระดบัดี โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.91 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้แลว้พบว่า 
ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ ในดา้นตน้ทุนของผูบ้ริโภคอยู่ในระดับดี

ทุกขอ้ ไดแ้ก่ การซือ้เสือ้ผา้โพเมโลผ่านออนไลนม์ีส่วนลดใหท้ าใหด้ึงดูดในการตัดสินใจซือ้สินคา้
ผ่านออนไลน ์รองลงมาคือราคาของเสือ้ผา้ของโพเมโลเหมาะสมกับก าลงัซือ้ของลูกคา้เมื่อเทียบ
กับแบรนดอ่ื์น ที่ราคาพอๆ กัน รองลงมาคือราคาของเสือ้ผ้าโพเมโลเหมาะสมกับคุณภาพของ
สินคา้ รองลงมาคือราคาของเสือ้ผา้โพเมโลโดยรวมตัง้อยู่ในระดบัที่สมเหตสุมผล และรองลงมาคือ 
การซือ้เสือ้ผา้โพเมโลมีความคุม้ค่าเมื่อเทียบกบัเงินที่จ่ายไป โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.17 3.99 3.86 
3.82 และ 3.74 ตามล าดบั 

ดา้นความสะดวกในการซือ้ 
ผลการวิเคราะหเ์ก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ ในดา้นความ

สะดวกในการซือ้ของผูบ้ริโภคโดยรวมอยู่ในระดับดีมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.28 เมื่อพิจารณา
เป็นรายขอ้แลว้พบว่า 
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ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ ในดา้นความสะดวกในการซือ้ของผูบ้ริโภคอยู่ใน
ระดับดีมาก คือสามารถสั่งซือ้เสือ้ผ้าโพเมโลได้จากหลายช่องทาง เช่น ออนไลน์ และสาขาใน
หา้งสรรพสินค้า เป็นตน้ รองลงมาคือการสั่งซือ้เสือ้ผา้โพเมโลผ่านเว็บไซต์ออนไลนม์ีขั้นตอนที่
สะดวก และรองลงมาคือ รูปแบบหรือวิธีการจ่ายเงินในปัจจุบนั ท าใหท้่านมีความสะดวกสบายใน
การซือ้สินคา้ เช่นบริการเก็บเงินปลายทาง โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.48 4.41 และ  4.28 ตามล าดับ 
และในระดับดีคือบริการ Tap.Try.Buy ท าใหท้่านสะดวกในการซือ้สินคา้ เพียงคลิกเลือกสินคา้ที่
ตอ้งการ ลองและจ่ายเฉพาะชิน้ที่ชอบ รองลงมาคือหากตอ้งการเปลี่ยน/คืนสินคา้สามารถท าได้
สะดวก โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.14 และ 4.10 ตามล าดบั 

ดา้นการสื่อสาร 
ผลการวิเคราะห์เก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า ในด้านการ

สื่อสารของผูบ้ริโภคโดยรวมอยู่ในระดับดี โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.19 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้แลว้
พบว่า 

ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า  ในด้านการสื่อสารของผู้บริโภคอยู่ใน
ระดบัดีมากคือ การโฆษณาบนเว็บไซตข์องโพเมโล มีความทนัสมยั อพัเดทข่าวสาร โปรโมชั่นใหม่
เสมอโดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.31 และในระดับดีคือ โพเมโลใช้ขอ้ความ และภาษาที่สื่อสารกับ
ผูบ้รโิภคแบบเขา้ใจไดง้่าย รองลงมาคือ การโฆษณาประชาสมัพันธบ์นเว็บไซตอ์อนไลน ์ท าใหเ้กิด
ความต้องการซือ้มากยิ่งขึน้ และรองลงมาคือ มีช่องทางรบัฟังความคิดเห็น ขอ้เสนอแนะ และ 
ขอ้รอ้งเรียนที่ชดัเจน โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.18 4.15 และ 4.13 ตามล าดบั 
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ส่วนที ่3 การวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัความไวว้างใจในแบรนดโ์พเมโล 
 
ตาราง 5 แสดงค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ของขอ้มูล
เก่ียวกบัความไวว้างใจในแบรนดโ์พเมโล 
 

ความไว้วางใจในโพเมโล X   S.D.  
แปล
ผล 

ด้านความน่าเชื่อถือ     
 

1. โพเมโลมีสินคา้ที่มีคณุภาพเป็นไปตามที่ไดล้งประกาศขายผ่านเว็บ
ออนไลนต์รงกบัสินคา้ 

 4.07   0.81  สงู 

2. โพเมโลมีขอ้ตกลง เงื่อนไข การรบัประกนัในการสั่งสินคา้อย่างชดัเจน  4.14   0.95  สงู 
3. โพเมโลมีการจดัสง่สินคา้ตรงตามเวลาที่ก าหนดไวเ้สมอ  4.12   0.97  สงู 
4. โพเมโลมีระบบการช าระค่าสินคา้ผ่านอินเตอรเ์น็ตที่ปลอดภยั  4.14   0.96  สงู 

ด้านความน่าเชื่อถือโดยรวม 4.12  0.73  สูง 
ด้านความเมตตากรุณา   

 

5. โพเมโลมีบรกิารคืนสินคา้ไดฟ้รีภายใน 365 วนั  4.14   1.00  สงู 
6. โพเมโลมีบรกิารซือ้สินคา้ครบ 990 บาท จดัสง่ใหฟ้รีไม่มีค่าใชจ้่าย 
ไดร้บัสินคา้รวดเรว็ทนัใจ 

 4.15   0.91  สงู 

7. โพเมโลผลิตหนา้กากผา้แบบยบัยัง้แบคทีเรีย เพื่อจ าหน่ายและบรจิาค
ก าไรทัง้หมดใหอ้งคก์รดา้นสาธารณสขุในประเทศไทย และสิงคโปร ์ 
เพื่อจดัซือ้เครื่องมือทางการแพทย ์

 4.05   0.87  สงู 

8. เมื่อมีการรอ้งเรียนโพเมโลสามารถจดัการขอ้รอ้งเรียนไดอ้ย่างดี  4.01   0.92  สงู 
ด้านความเมตตากรุณาโดยรวม 4.09  0.77  สูง 

ด้านความซื่อสัตย ์   

 

9. โพเมโลมีการแจง้ขอ้มลูเก่ียวกบัสินคา้ วสัดเุนือ้ผา้ที่ครบถว้น  4.02   0.95  สงู 
10. โพเมโลมีการแจง้ขอ้มลูวิธีการเก็บรกัษาที่ครบถว้น  4.12   0.96  สงู 
11. โพเมโลมีการแจง้ขนาดของสินคา้ ลงรูปสินคา้จากสินคา้จรงิ  4.17   0.86  สงู 
12. โพเมโลมีบรกิารหลงัการขายท่ีดี  3.95   1.10  สงู 

ด้านความซื่อสัตยโ์ดยรวม 4.06  0.82  สูง 
ความไว้วางใจในโพเมโลโดยรวม 4.09  0.70  สูง 
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จากตาราง 5 ผลการวิเคราะหค์วามไวว้างใจในโพเมโล โดยรวมพบว่า ความไวว้างใจอยู่
ในระดับสูง โดยมี ค่าเฉลี่ยเท่ากับ  4.09 เมื่ อพิจารณาแต่ละขั้นตอนจะเห็นได้ว่าผู้ที่ ตอบ
แบบสอบถามมีในระดบัความไวว้างใจอยู่ในระดบัสงู ในทุกๆ ดา้นไดแ้ก่ ดา้นความน่าเชื่อถือ ดา้น
ความเมตตากรุณา และดา้นความซื่อสตัย ์โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.12  4.09  และ 4.06 ตามล าดบั 
โดยเมื่อพิจารณาในแต่ละดา้น พบว่า 

ดา้นความน่าเชื่อถือ 
ผลการวิเคราะหเ์ก่ียวกบัความไวว้างใจในดา้นความน่าเชื่อถือโดยรวม ความไวว้างใจใน

แบรนดโ์พเมโลอยู่ในระดบัสงู โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.12 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้แลว้พบว่า 
ความไวว้างใจในโพเมโลของลกูคา้ในเขตกรุงเทพมหานครในดา้นความน่าเชื่อถืออยู่ใน

ระดับสูงทุกขอ้ คือโพเมโลมีข้อตกลง เงื่อนไข การรบัประกันในการสั่งสินค้าอย่างชัดเจน และ  
โพเมโลมีระบบการช าระค่าสินคา้ผ่านอินเตอรเ์น็ตที่ปลอดภัย รองลงมา คือ โพเมโลมีการจัดส่ง
สินคา้ตรงตามเวลาที่ก าหนดไวเ้สมอ และถดัมาคือ โพเมโลมีสินคา้ที่มีคณุภาพเป็นไปตามที่ไดล้ง
ประกาศขายผ่านเว็บออนไลน์ตรงกับสินค้าโดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ  4.14 4.14 4.12 และ 4.07 
ตามล าดบั 

ดา้นความเมตตากรุณา 
ผลการวิเคราะหเ์ก่ียวกบัความไวว้างใจในดา้นความเมตตากรุณาโดยรวม ความไวว้างใจ

ในแบรนดโ์พเมโลอยู่ในระดบัสงู โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.09 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้แลว้พบว่า 
ความไวว้างใจในโพเมโลของลูกค้าในเขตกรุงเทพมหานครในด้านเมตตากรุณาอยู่ใน

ระดับสงูทุกขอ้ คือโพเมโลมีบริการซือ้สินคา้ครบ 990 บาท จดัส่งใหฟ้รีไม่มีค่าใชจ้่าย ไดร้บัสินคา้
รวดเร็วทันใจ รองลงมา คือ โพเมโลมีบริการคืนสินค้าได้ฟรีภายใน 365 วัน และรองลงมาคือ  
โพเมโลผลิตหนา้กากผา้แบบยบัยัง้แบคทีเรีย เพื่อจ าหน่ายและบริจาคก าไรทัง้หมดใหอ้งคก์รดา้น
สาธารณสขุในประเทศไทย และสิงคโปร ์เพื่อจดัซือ้เครื่องมือทางการแพทย ์และรองลงมาคือ เมื่อมี
การรอ้งเรียนโพเมโลสามารถจดัการเก่ียวกบัขอ้รอ้งเรียนไดอ้ย่างดี โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.15 4.14 
4.05 และ 4.01 ตามล าดบั 

ดา้นความซื่อสตัย ์
ผลการวิเคราะหเ์ก่ียวกับความไวว้างใจในดา้นความซื่อสัตยโ์ดยรวม ความไวว้างใจใน 

แบรนดโ์พเมโลอยู่ในระดบัสงู โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.06 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้แลว้พบว่า 
ความไวว้างใจในโพเมโลของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานครในดา้นความซื่อสัตยอ์ยู่ใน

ระดับสูงทุกข้อ คือโพเมโลมีการแจ้งขนาดของสินค้า ลงรูปสินค้าจากสินค้าจริง รองลงมา คือ  
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โพเมโลมีการแจ้งขอ้มูลวิธีการเก็บรกัษาที่ครบถ้วน และรองลงมาคือ โพเมโลมีการแจ้งข้อมูล
เก่ียวกับสินค้า วัสดุเนือ้ผ้าที่ครบถ้วนและรองลงมาคือ โพเมโลมีบริการหลังการขายที่ดี  โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.17 4.12 4.02 และ 3.95 ตามล าดบั 

 
ส่วนที่ 4 การวิเคราะหข์อ้มูลพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บ

ออนไลน ์ของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 400 คน โดยการหาค่าความถ่ี (Frequency) และค่า
รอ้ยละ (Percentage) ไดด้งันี ้
 
ตาราง 6 แสดงระยะเวลาในการคน้หาผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้โพเมโลผ่านเว็บออนไลน ์
 

การซือ้สินค้า n Min Max X  S.D. 
ระยะเวลาในการคน้หาสินคา้ (นาที/ครัง้) 400      10 120 4.15 30.15 

 
จากตาราง 6 แสดงระยะเวลาในการคน้หาผลิตภัณฑ์เสือ้ผา้โพเมโลผ่านเว็บออนไลน ์

พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม ใชร้ะยะเวลาในการคน้หาสินคา้ ต ่าสดุ 10 นาที และจ านวนสงูสดุ 120 
นาท ีโดยเฉลี่ยใชร้ะยะเวลาคน้หาสินคา้ 4 นาท ี

 
ตาราง 7 แสดงค่าใชจ้่ายในการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้โพเมโลผ่านเว็บออนไลน ์
 

การซือ้สินค้า n Min Max  X  
S.D. 

ค่าใชจ้่ายในการซือ้ผลิตภณัฑ ์(บาท/ครัง้) 400      500 5,000 1,669.25 930.99 

 
จากตาราง 7 แสดงค่าใชจ้่ายในการซือ้ผลิตภัณฑเ์สือ้ผา้โพเมโลผ่านเว็บออนไลน์ พบว่า 

ผูต้อบแบบสอบถาม มีค่าใชจ้่ายในการซือ้ผลิตภัณฑ์ ต ่าสุด 500 บาท และจ านวนสูงสุด 5,000 
บาท โดยเฉลี่ยมีค่าใชจ้่ายในการซือ้ผลิตภณัฑ ์1,669 บาท 
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ตาราง 8 ความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้โพเมโลผ่านเว็บออนไลน ์
 

การซือ้สินค้า n Min Max X  S.D. 
ความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้โพเมโล
ผ่านเว็บออนไลน ์(ครัง้/ 6 เดือน) 

400        1  10 2.15   1.47 

 
จากตาราง 8 แสดงความถ่ีในการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผา้โพเมโลผ่านเว็บออนไลน์ พบว่า 

ผูต้อบแบบสอบถาม มีความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้โพเมโลผ่านเว็บออนไลน์ (ครัง้/ 6 เดือน)  
ต ่าสดุ 1 (ครัง้/ 6 เดือน) และจ านวนสงูสดุ 10 (ครัง้/ 6 เดือน) โดยเฉลี่ยความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑ ์
2 (ครัง้/ 6 เดือน) 

 
ตาราง 9 จ านวนรายการสินคา้โดยเฉลี่ยที่ซือ้ในแต่ละครัง้ 
 

การซือ้สินค้า n Min Max X  S.D. 
จ านวนรายการสินคา้โดยเฉลี่ยที่ซือ้ในแต่
ละครัง้ 

400        1  6 2.16   1.06 

 
จากตาราง 9 แสดงจ านวนรายการสินค้าโดยเฉลี่ยที่ซือ้ในแต่ละครั้ง  พบว่า ผู้ตอบ

แบบสอบถาม มีการจ านวนรายการสินคา้ที่ซือ้ในแต่ละครัง้ต ่าสุด 1 รายการ และจ านวนสูงสุด  
6 รายการ จ านวนรายการสินคา้โดยเฉลี่ยที่ซือ้ในแต่ละครัง้คือ 2 รายการ 

 
ตาราง 10 แสดงขอ้มลูประเภทสินคา้เสือ้ผา้โพเมโลที่ผูบ้รโิภคเลือกซือ้ผ่านออนไลน ์

 
ประเภทสินค้า     จ านวน   ร้อยละ 

เสือ้ผา้ชดุท างาน 162  40.50 

เสือ้ผา้ส าหรบัใสเ่ที่ยว 190  47.50 

เสือ้ยืด   34    8.50 
ชดุออกก าลงักาย   14    3.50 

รวม 400 100.00 
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จากตาราง 10 แสดงขอ้มูลประเภทสินคา้เสือ้ผา้โพเมโลที่ผูบ้ริโภคเลือกซือ้ผ่านออนไลน์
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซือ้สินคา้ประเภทเสือ้ผา้ส าหรบัใสเ่ที่ยว จ านวน 190 คน 
คิดเป็นรอ้ยละ 47.50 รองลงมาคือประเภทเสือ้ผา้ชดุท างาน จ านวน 162 คน คิดเป็นรอ้ยละ 40.50 
ประเภทเสือ้ยืด จ านวน 34 คน คิดเป็นรอ้ยละ 8.50 และประเภทชุดออกก าลงักาย จ านวน 14 คน 
คิดเป็นรอ้ยละ 3.50 ตามล าดบั 

 
ตาราง 11 แสดงช่วงเวลาที่ผูบ้รโิภคเลือกซือ้สินคา้โพเมโลผ่านออนไลน ์
 
ช่วงเวลาทีผู่้บริโภคเลือกซือ้สินค้า     จ านวน   ร้อยละ 

ช่วงเวลา 00:01 - 08:00 น   46  11.50  

ช่วงเวลา 08:01 - 16:00 น.   81  20.25  
ช่วงเวลา 16:01 - 00:00 น. 273  68.25  

รวม 400 100.00 

 
จากตาราง 11 แสดงขอ้มลูช่วงเวลาที่ผูบ้ริโภคเลือกซือ้สินคา้โพเมโลผ่านออนไลน์พบว่า 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซือ้สินคา้ช่วงเวลา 16:01 - 00:00 น. จ านวน 273 คน คิดเป็น
รอ้ยละ 68.25 รองลงมาคือช่วงเวลา 08:01 - 16:00 น. จ านวน 81 คน คิดเป็นรอ้ยละ 20.25 และ
ช่วงเวลา 00:01 - 08:00 น. จ านวน 46 คน คิดเป็นรอ้ยละ 11.50 ตามล าดบั 
 
ตาราง 12 แสดงขอ้มลูบคุคลที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้สินคา้ 
 
บุคคลทีม่ีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้สินค้า     จ านวน  ร้อยละ 

ตวัเอง 149 37.25 

กระแสจากสื่อโซเชียลมีเดีย 130 32.50 
แฟน   51 12.75 
ครอบครวั   39   9.75 
เพื่อน   31   7.75 

รวม 400 100.00 
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จากตาราง 12 แสดงข้อมูลบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้สินค้าพบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซือ้สินคา้ดว้ยตวัเอง จ านวน 149 คน คิดเป็นรอ้ยละ 37.25 รองลงมา
คือกระแสจากสื่อโซเชียลมี เดีย  จ านวน 130 คน คิดเป็นร้อยละ 32.50 รองลงมาคือแฟน  
จ านวน 51 คน คิดเป็นรอ้ยละ 12.75 รองลงมาคือครอบครวั จ านวน 39 คน คิดเป็นรอ้ยละ 9.75 
และเพื่อน จ านวน 31 คน คิดเป็นรอ้ยละ 7.75 ตามล าดบั 
 
ผลการวิเคราะหข์้อมูลเชิงอนุมาน 

ส่วนที ่5 การวิเคราะหข์อ้มลูเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานที่ 1 ผูบ้ริโภคที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ อายุ สถานภาพ ระดับ

การศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ที่แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้า 
แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน แบ่งเป็นสมมติฐานย่อย 5 ขอ้ 
ไดด้งันี ้

สมมติฐานที่ 1.1 ผู้บริโภคที่มีอายุ แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้า 
แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน  โดยผูว้ิจัยศึกษา 2 ดา้น คือ 
ค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ และความถ่ีในการซือ้สินคา้ สามารถเขียนสมมติฐานได ้ดงันี ้

Ho: ผูบ้รโิภคที่มีอายุแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่าน
เว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั 

H1: ผูบ้ริโภคที่มีอายแุตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่าน
เว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

 
สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหจ์ะใชก้ารทดสอบดว้ยการวิเคราะหค่์าความแปรปรวนทางเดียว 

(One-Way Analysis of Variance: One-way ANOVA) ในการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่าง
ค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่างมากกว่า 2 กลุ่ม และการทดสอบสมมติฐานใชร้ะดับความเชื่อมั่น 95% 
ดงันัน้จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเมื่อค่าระดับนัยส าคัญทางสถิติมีค่านอ้ยกว่า 0.05 และ
ถา้สมมติฐานขอ้ใดปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ที่มีค่าเฉลี่ยอย่าง
น้อยหนึ่งคู่ที่แตกต่างกัน ซึ่งจะน าไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparison) โดยใช้วิธี
ทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลี่ยคู่ใดบ้าง
แตกต่างกันที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 โดยจะท าการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละ
กลุม่ก่อน โดยใช ้Levene test ซึ่งตัง้สมมติฐานดงันี ้
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Ho: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ไม่แตกต่างกนั 
H1: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่แตกต่างกนั 

ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเมื่อ Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบความ
แปรปรวน แสดงดงัตารางดงัต่อไปนี ้
 
ตาราง 13 แสดงค่าความแปรปรวนพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บ
ออนไลน ์โดยจ าแนกตามอาย ุใช ้Levene’s test 

 

พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้ 
แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลน ์

Levene’s test for Equality of Variances 

Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ 2.788* 3 396  0.040  
ความถ่ีในการซือ้สินคา้       2.459 3 396  0.062  

 
* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 
จากตาราง 13 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้า 

แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลน์ โดยจ าแนกตามอายุ ใช ้Levene’s testTest ในดา้นค่าใชจ้่ายใน
การซือ้สินคา้ต่อครัง้ และความถ่ีในการซือ้สินคา้ พบว่า ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ มีค่า 
Sig. เท่ากับ 0.040  ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่ นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่ามีค่าความแปรปรวนแตกต่างกัน  จึงทดสอบความแตกต่างด้วย 
Brown Forsythe ที่ระดบัความเชื่อมั่นที่ 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั(H0) ก็ต่อเมื่อค่า Sig. มีค่า
นอ้ยกว่า 0.05 และสมมติุฐานขอ้ใดปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) มี
ค่าเฉลี่ย อย่างนอ้ย 1 คู่ ที่แตกต่างกันจะน าไปเปรียบเทียบเชิงซอ้น (Multiple Comparison) โดย
ใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าคู่ใดบา้งแตกต่างกันอย่างมีนยัส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 ดงัตาราง 14  

ส าหรบัด้านความถ่ีในการซือ้สินค้า มีค่า Sig. เท่ากับ 0.062 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ 
ยอมรบัสมมติฐานหลกั(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่ามีค่าความแปรปรวนไม่
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แตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ดังนัน้ ผูว้ิจัยจึงท าการทดสอบโดยใชส้ถิติ F-test ดัง
ตาราง 15 

 
ตาราง 14 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้าแบรนด์ 
โพเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาย ุ
 

พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์
เสือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่าน 

เว็บออนไลน ์

Levene’s test for Equality of Variances  

  Statistic df1 df2 Sig. 

ค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ 
Brown- 
Forsythe 

  1.177  3 146.34     0.321  

 
จากตาราง 14 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของแต่ละกลุ่ม  พฤติกรรมการซื ้อ

ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาย ุโดยใช้
สถิติ Brown Forsythe ในการทดสอบ พบว่ามีค่า Sig เท่ากับ 0.321 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานรอง(H1) และ ยอมรบัสมมติฐานหลัก(H0) หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีลกัษณะ
ประชากรศาสตรด์า้นอายุ แตกต่างกันมีการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลน์
ในเขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติท่ี 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
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ตาราง 15 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้าแบรนด์ 
โพเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาย ุ
 

พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์
เสือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่าน 

เว็บออนไลน ์

แหลง่ความ

แปรปรวน 
df SS MS F Sig. 

ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ ระหว่างกลุม่ 3 5.620 1.873 0.871 0.456 

ภายในกลุม่ 396 852.077 2.152   

รวม 399 857.698    

 
จากตาราง 15 ผลการวิเคราะหค์วามแตกต่างของแต่ละกลุ่ม ของซือ้ผลิตภัณฑเ์สือ้ผา้ 

แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุ ดา้นความถ่ีในการซือ้
สินค้า โดยใช้สถิติ (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) เมื่อพิจารณาผลการ
ทดสอบ พบว่ามีค่า Sig เท่ากับ 0.456 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บริโภคที่มีลักษณะประชากรศาสตร์ ด้านอาย ุ
แตกต่างกันมีพฤติกรรมการการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้าแบรนด์โพเมโลผ่านเว็บออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานคร ในดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคัญทางสถิติที่  0.05 
ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

 
สมมติฐานที่ 1.2 ผูบ้ริโภคที่มีสถานภาพ แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์

เสือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั โดยผูว้ิจยัศกึษา 2 ดา้น 
คือ ค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ และความถ่ีในการซือ้สินคา้ สามารถเขียนสมมติฐานได ้ดงันี ้

Ho: ผู้บริโภคที่มีสถานภาพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้าแบรนด ์
โพเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั 

H1: ผู้บริโภคที่มีสถานภาพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้าแบรนด์ 
โพเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
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สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหจ์ะใชส้ถิติวิเคราะหค่์าที (Independent sample t-test) โดยใช้
กลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่มที่เป็นอิสระจากกันที่ระดับความเชื่อมั่นรอ้ยละ 95 โดยจะปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) เมื่อค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติมีค่านอ้ยกว่า 0.05 การ
ทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่โดยใช ้Levene’s Test ซึ่งตัง้สมมติฐานไดด้งันี ้

H0: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ไม่แตกต่างกนั 
H1: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่แตกต่างกนั 
 
ซึ่งหากผลการทดสอบพบว่า ค่า Sig.มีค่านอ้ยกว่า 0.05 แสดงว่ากลุ่มตวัแปรตามมีความ

แปรปรวนแตกต่างกัน แต่หากค่า Sig. มีค่ามากกว่าหรือเท่ากับ 0.05 แสดงว่ากลุ่มตัวแปรตามมี
ความแปรปรวนไม่แตกต่างกนั 

กรณีที่ตวัแปรตามมีความแปรปรวนแตกต่างกนัจะใชค่้า Equal variance not assumed 
ส  าหรบัทดสอบความแตกต่างของตัวแปร (ค่า t-test) และกรณีที่ตัวแปรตามมีความแปรปรวนไม่
แตกต่างกัน จะใช้ค่า Equal variances assumed ส  าหรับทดสอบความแตกต่างของตัวแปร  
(ค่า t-test) ที่ระดับความเชื่อมั่นรอ้ยละ 95 โดยปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) เมื่อค่า Sig. มีค่านอ้ยกว่า 0.05 
 
ตาราง 16 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนด ์
โพเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามสถานภาพ ใช ้Levene’s test 
 

พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนด ์
โพเมโลผ่านเว็บออนไลน ์จ าแนกตามสถานภาพ 

Levene’s test for Equality of Variances 

F Sig. 

ค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ 0.499 0.480 

ความถ่ีในการซือ้สินคา้ 1.970* 0.032 

 
* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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จากตาราง 16 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้
แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามสถานภาพ ใช ้Levene’s test 
ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้สินค้าต่อครัง้ พบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ 0.480 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ 
ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ความแปรปรวนของ
พฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้น
ค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ จ าแนกตามสถานภาพ มีค่าความแปรปรวนไม่แตกต่างกนั จึงใช้
การทดสอบสมมติฐาน ค่าสถิติ t-test กรณีค่าความแปรปรวนไม่แตกต่างกัน (Equal variances 
assumed) และพฤติกรรมการซื ้อผลิตภัณฑ์เสื ้อผ้าแบรนด์โพเมโลผ่านเว็บออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้พบว่า มีค่า Sig. เท่ากบั 0.032 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 นั่น
คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ความแปรปรวน
ของพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร 
ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ จ าแนกตามสถานภาพ มีค่าความแปรปรวนแตกต่างกัน จึงใชก้าร
ทดสอบสมมติฐาน ค่าสถิติ t-test กรณีค่าความแปรปรวนแตกต่างกัน (Equal variances not 
assumed) 
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ตาราง 17 แสดงผลการวิเคราะหเ์ปรียบเทียบสถานภาพกบัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้ 
แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร  

 

พฤติกรรมการซือ้

ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนด์

โพเมโลผ่านเว็บออนไลน ์

จ าแนกตามสถานภาพ 

สถานภาพ 

t-test of Equality of Means 

x̄  S.D. t df Sig. 

ค่าใชจ้่ายในการซือ้

สินคา้ต่อครัง้ 

โสด/หมา้ย/หย่ารา้ง/

แยกกนัอยู่ 

1651.26 916.884 -0.761 398 0.447 

สมรส/อยู่ดว้ยกนั 1739.02 986.546    

ความถ่ีในการซือ้สินคา้ 
โสด/หมา้ย/หย่ารา้ง/

แยกกนัอยู่ 

3.16 1.521 0.333* 150.59 0.039 

 สมรส/อยู่ดว้ยกนั 2.11 1.237    

 
* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 
จากตาราง 17 แสดงผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบสถานภาพกับพฤติกรรมการซื ้อ

ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า พฤติกรรมการซือ้
ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลน์ ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ มีค่า Sig. 
เท่ากบั 0.447 ซึ่งมากกว่า 0.05 หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีสถานภาพแตกต่างกัน พฤติกรรมการ
ซือ้ผลิตภัณฑ์เสื ้อผ้าแบรนด์โพเมโลผ่านเว็บออนไลน์ ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้สินค้าต่อครั้ง  
ไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ก าหนดไว ้
ส่วนพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลน์ในดา้นความถ่ีในการซือ้
สินคา้ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.039 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีสถานภาพแตกต่าง
กันมีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลน์ ด้านความถ่ีในการซือ้
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สินคา้แตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ก าหนดไว ้
โดยสถานภาพโสด/หมา้ย/หย่ารา้ง/แยกกนัอยู่ มค่ีาเฉลี่ยมากกว่าสถานภาพสมรส/อยู่ดว้ยกนั 

 
สมมติฐานที่  1.3 ผู้บริโภคที่มี ระดับการศึกษา แตกต่างกัน  มีพฤติกรรมการซื ้อ

ผลิตภัณฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน  โดยผูว้ิจัย
ศึกษา 2 ด้าน คือ ค่าใชจ้่ายในการซือ้สินค้าต่อครัง้ และความถ่ีในการซือ้สินค้า สามารถเขียน
สมมติฐานได ้ดงันี ้

Ho: ผูบ้รโิภคที่มีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนด ์
โพเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั 

H1: ผูบ้ริโภคที่มีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนด ์
โพเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
 

สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหจ์ะใชส้ถิติวิเคราะหค่์าที (Independent sample t-test) โดยใช้
กลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่มที่เป็นอิสระจากกันที่ระดับความเชื่อมั่นรอ้ยละ 95 โดยจะปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) เมื่อค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติมีค่านอ้ยกว่า 0.05 การ
ทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่โดยใช ้Levene’s test ซึ่งตัง้สมมติฐานไดด้งันี ้

H0: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ไม่แตกต่างกนั 
H1: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่แตกต่างกนั 
 
ซึ่งหากผลการทดสอบพบว่า ค่า Sig.มีค่านอ้ยกว่า 0.05 แสดงว่ากลุ่มตวัแปรตามมีความ

แปรปรวนแตกต่างกัน แต่หากค่า Sig. มีค่ามากกว่าหรือเท่ากับ 0.05 แสดงว่ากลุ่มตัวแปรตามมี
ความแปรปรวนไม่แตกต่างกนั 

กรณีที่ตวัแปรตามมีความแปรปรวนแตกต่างกนัจะใชค่้า Equal variance not assumed 
ส  าหรบัทดสอบความแตกต่างของตัวแปร (ค่า t-test) และกรณีที่ตัวแปรตามมีความแปรปรวนไม่
แตกต่างกัน จะใช้ค่า Equal variances assumed ส  าหรับทดสอบความแตกต่างของตัวแปร  
(ค่า t-test) ที่ระดับความเชื่อมั่นรอ้ยละ 95 โดยปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) เมื่อค่า Sig. มีค่านอ้ยกว่า 0.05 
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ตาราง 18 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนด ์
โพเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามระดบัการศกึษา ใช ้Levene’s test 
 

พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนด ์
โพเมโลผ่านเว็บออนไลน ์ 

จ าแนกตามระดบัการศกึษา 

Levene’s test for Equality of Variances 

F Sig. 

ค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ 0.263 0.609 

ความถ่ีในการซือ้สินคา้ 0.003 0.960 

 
จากตาราง 18 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้

แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามระดบัการศกึษา ใช ้Levene’s 
test ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ และความถ่ีในการซือ้สินคา้ พบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ 
0.609 และ 0.960 ตามล าดับ ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ความแปรปรวนของพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนด ์
โพเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามระดบัการศึกษา มีค่าความแปรปรวน
ไม่แตกต่างกัน จึงใชก้ารทดสอบสมมติฐาน ค่าสถิติ t-test กรณีค่าความแปรปรวนไม่แตกต่างกัน 
(Equal variances assumed)  
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ตาราง 19 แสดงผลการวิเคราะหพ์ฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บ
ออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามระดบัการศึกษา 

 

พฤติกรรมการซือ้

ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนด์

โพเมโลผ่านเว็บออนไลน ์

จ าแนกตามระดบั

การศึกษา 

ระดบัการศึกษา 

t-test of Equality of Means 

x̄  S.D. t df Sig. 

ค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้

ต่อครัง้ 

ต ่ากว่าปรญิญาตรี/

ปรญิญาตรีหรือ

เทียบเท่า 

1672.58 949.735 0.133 398 0.895 

สงูกว่าปรญิญาตรี 1657.78 868.290    

ความถ่ีในการซือ้สินคา้ 

ต ่ากว่าปรญิญาตรี/

ปรญิญาตรีหรือ

เทียบเท่า 

2.16 1.492 0.222 398 0.824 

 สงูกว่าปรญิญาตรี 2.12 1.381    

 
จากตาราง 19 ผลการวิเคราะหพ์ฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่าน

เว็บออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามระดับการศึกษา พบว่าพฤติกรรมการซื ้อ
ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลน์ ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ มีค่า Sig. 
เท่ากับ 0.895 ซึ่งมากกว่า 0.05 หมายความว่า ผู้บริโภคที่มี ระดับการศึกษาแตกต่างกันมี
พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลน์ ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้
ต่อครัง้ ไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกับสมมติฐานที่
ก าหนดไว ้ส่วนพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลน์ในดา้นความถ่ี
ในการซือ้สินค้า มีค่า Sig. เท่ากับ 0.824 ซึ่งมากกว่า 0.05 หมายความว่า ผู้บริโภคที่มีระดับ
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การศึกษาแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลน์ ดา้น
ความถ่ีในการซือ้สินคา้ ไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบั
สมมติฐานที่ก าหนดไว ้

 
สมมติฐานที่ 1.4 ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผา้ 

แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน  โดยผูว้ิจัยศึกษา 2 ดา้น คือ 
ค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ และความถ่ีในการซือ้สินคา้ สามารถเขียนสมมติฐานได ้ดงันี ้

Ho: ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโล
ผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั 

H1: ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผา้แบรนดโ์พเมโล
ผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
 

สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหจ์ะใชก้ารทดสอบดว้ยการวิเคราะหค่์าความแปรปรวนทางเดียว 
(One-Way Analysis of Variance: One-way ANOVA) ในการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่าง
ค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่างมากกว่า 2 กลุ่ม และการทดสอบสมมติฐานใชร้ะดับความเชื่อมั่น 95% 
ดงันัน้จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเมื่อค่าระดับนัยส าคัญทางสถิติมีค่านอ้ยกว่า 0.05 และ
ถา้สมมติฐานขอ้ใดปฏิเสธสมมติฐานหลกั(H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ที่มีค่าเฉลี่ยอย่าง
น้อยหนึ่งคู่ที่แตกต่างกัน ซึ่งจะน าไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparison) โดยใช้วิธี
ทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลี่ยคู่ใดบ้าง
แตกต่างกันที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 โดยจะท าการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละ
กลุม่ก่อน โดยใช ้Levene test ซึ่งตัง้สมมติฐานดงันี ้

Ho: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ไม่แตกต่างกนั 
H1: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่แตกต่างกนั 
ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั

(H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเมื่อ Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบความ
แปรปรวน แสดงดงัตารางดงัต่อไปนี ้
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ตาราง 20 แสดงค่าความแปรปรวนพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บ
ออนไลน ์โดยจ าแนกตามอาชีพใช ้Levene’s test 

 

พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้ 
แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลน ์

Levene’s test for Equality of Variances 

Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ 1.455 3 152.430 0.229 
ความถ่ีในการซือ้สินคา้       1.775 3 129.227 0.155 

 
จากตาราง 20 ผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑเ์สือ้ผา้ 

แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลน ์โดยจ าแนกตามอาชีพ ใช ้Levene’s test ในดา้นค่าใชจ้่ายในการ
ซือ้สินคา้ต่อครัง้ และความถ่ีในการซือ้สินคา้ พบว่า ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ มีค่า 
Sig. เท่ากบั 0.229 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความว่ามีค่าความแปรปรวนไม่แตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ  0.05 ดังนั้น 
ผูว้ิจัยจึงท าการทดสอบโดยใชส้ถิติ F-test ที่ระดับความเชื่อมั่นที่  95% จะปฏิเสธสมสมมติฐาน
หลกั (H0) ก็ต่อเมื่อค่า Sig. มีค่านอ้ยกว่า 0.05 และสมมติุฐานขอ้ใดปฏิเสธสมสมมติฐานหลกั(H0) 
และยอมรบัสมสมมติฐานรอง (H1) มีค่าเฉลี่ยอย่างน้อย 1 คู่ ที่แตกต่างกันจะน าไปเปรียบเทียบ
เชิงซ้อน (Multiple Comparison) โดยใช้วิธีทดสอบแบบ Least Signification Difference (LSD) 
เพื่อหาว่าคู่ใดบา้งแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ดงัตาราง 21  

ส าหรบัค่าความแปรปรวนพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้าแบรนด์โพเมโลผ่านเว็บ
ออนไลน ์โดยจ าแนกตามอาชีพ ใช ้Levene’s test ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ พบว่าพฤติกรรม
การซือ้ผลิตภัณฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลน์ ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้มีค่า Sig. 
เท่ากบั 0.062 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่ามีค่าความแปรปรวนไม่แตกต่างกนัที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ดงันัน้ ผูว้ิจยัจึง
ท าการทดสอบโดยใชส้ถิติ F-test ดงัตาราง 21 
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ตาราง 21 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้าแบรนด์ 
โพเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพ 
 

พฤติกรรมการซือ้
ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้ 
แบรนดโ์พเมโลผ่าน 

เว็บออนไลน ์

แหลง่ความ

แปรปรวน 
df SS MS F Sig. 

ค่าใชจ้่ายในการซือ้ ระหว่างกลุม่ 3  3,372,498.06 1,124,166.02 1.300 0.274 

สินคา้ต่อครัง้ ภายในกลุม่ 396 342,459,276.94   864,796.15    

 รวม 399 345,831,775.00     

ความถ่ีในการซือ้

สินคา้ 

ระหว่างกลุม่ 3 9.909 3.303 1.543 0.203 

ภายในกลุม่ 396 847.788 2.141   

รวม 399 857.698    

 
จากตาราง 21 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของแต่ละกลุ่มของพฤติกรรมการซือ้

ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพ ดา้น
ค่าใช้จ่ายในการซื ้อสินค้าต่อครั้ง  โดยใช้สถิ ติ  (One Way Analysis of Variance: One Way 
ANOVA) เมื่อพิจารณาผลการทดสอบ พบว่ามีค่า Sig เท่ากับ 0.274 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ 
ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีลกัษณะ
ประชากรศาสตร์ด้านอาชีพแตกต่างกันมีพฤติกรรมการการซื ้อผลิตภัณฑ์เสื ้อผ้าแบรนด ์
โพเมโลผ่านเว็บออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานครในด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้สินค้าต่อครั้งไม่
แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้ 
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สมมติฐานที่ 1.5 ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกันมีการพฤติกรรมการซือ้
ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

Ho : ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑเ์สือ้ผา้ 
แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั 

H1 : ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑเ์สือ้ผา้ 
แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

 
สถิติที่ ใช้ในการทดสอบคือ การวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว (One-way 

ANOVA) เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของประชากรที่มากกว่า  2 กลุ่ม ที่ระดับ
ความเชื่อมั่น รอ้ยละ 95 โดยเริ่มจากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Levene’s test ซึ่งจะ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) ก็ต่อเมื่อระดับนัยส าคัญทางสถิติมีค่าน้อยกว่า  0.05 หากความ
แปรปรวนของข้อมูลไม่แตกต่างกันให้ทดสอบความแตกต่างด้วย  F-test และหากค่าความ
แปรปรวนของขอ้มูลแตกต่างกนัใหท้ดสอบความแตกต่างดว้ย Brown-Forsythe ถา้สมมติฐานขอ้
ใดปฏิเสธสมมติฐานหลกั(H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ที่มีค่าเฉลี่ยอย่างนอ้ย 1 คู่ที่แตกต่าง
กัน ต้องน าไปทดสอบด้วยวิธีเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparison) โดยใช้วิธีทดสอบ 
Least Significant Different (LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ใดบ้างที่
แตกต่างกนัที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดงันี ้

Ho : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ไม่แตกต่างกนั 
H1 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่แตกต่างกนั 

 
ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั

(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเมื่อ Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบความ
แปรปรวน แสดงดงัตารางดงัต่อไปนี ้
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ตาราง 22 แสดงค่าความแปรปรวนพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บ
ออนไลน ์โดยจ าแนกตามรายได ้ใช ้Levene’s test 

 

พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้ 
แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลน ์

Levene’s test for Equality of Variances 

Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ 3.440** 4 395 0.009 
ความถ่ีในการซือ้สินคา้      0.383 4 395 0.821 

 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
 
จากตาราง 22 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้า 

แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลน ์โดยจ าแนกตามรายได ้ใช ้Levene’s test ในดา้นค่าใชจ้่ายในการ
ซือ้สินคา้ต่อครัง้ และความถ่ีในการซือ้สินคา้ พบว่าดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ มีค่า Sig. 
เท่ากบั 0.009 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่ามีค่าความแปรปรวนแตกต่างกนัที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ดงันัน้ ผูว้ิจยัจึงท า
การทดสอบโดยใชส้ถิติ Brown-Forsythe ดงัตาราง 23  

ส าหรบัค่าความแปรปรวนพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้าแบรนด์โพเมโลผ่านเว็บ
ออนไลนโ์ดยจ าแนกตามรายได ้ใช ้Levene’s test ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ พบว่าพฤติกรรม
การซือ้ผลิตภัณฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลน์ ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้มีค่า Sig. 
เท่ากับ 0.821 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความว่ามีค่าความแปรปรวนไม่แตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ดังนั้น 
ผูว้ิจยัจึงท าการทดสอบโดยใชส้ถิติ F-test ดงัตาราง 24 
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ตาราง 23 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้าแบรนด์ 
โพเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได ้ใช ้Brown-Forsythe 
 

พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้ 
แบรนดโ์พเมโลผ่าน 

เว็บออนไลน ์

Statistic df1 df2 Sig. 

ค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ 1.190 4 324.306 0.315 

 
จากตาราง 23 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของแต่ละกลุ่มของพฤติกรรมการซือ้

ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายไดด้า้น
ค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ โดยใชส้ถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบ เมื่อพิจารณาผล
การทดสอบ พบว่ามีค่า Sig เท่ากับ 0.315 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลัก (H0) 
และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีลกัษณะประชากรศาสตรด์า้นรายได้
แตกต่างกันมีพฤติกรรมการการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้าแบรนด์โพเมโลผ่านเว็บออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานครในดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ
ที่ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้ 
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ตาราง 24 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้าแบรนด์ 
โพเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได ้
 

พฤติกรรมการซือ้
ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้ 
แบรนดโ์พเมโลผ่าน 

เว็บออนไลน ์

แหลง่ความ

แปรปรวน 
df SS MS F Sig. 

ความถ่ีในการซือ้

สินคา้ 

ระหว่างกลุม่ 5.190 4 1.298 0.601 0.662 

ภายในกลุม่ 852.507 395 2.158   

รวม 857.698 399    

 
จากตาราง 24 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของแต่ละกลุ่มของพฤติกรรมการซือ้

ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายไดด้า้น
ความถ่ีในการซือ้สินคา้ โดยใชส้ถิติ (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) เมื่อ
พิจารณาผลการทดสอบ พบว่ามีค่า Sig เท่ากบั 0.662 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐาน
หลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีลักษณะประชากรศาสตร์
ดา้นรายไดแ้ตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขต
กรุงเทพมหานครในดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่  0.05 
ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
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สมมติฐานที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลูกคา้ประกอบดว้ยดา้นความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค ดา้นตน้ทุนของผูบ้ริโภค ดา้นความสะดวกในการซือ้ และดา้นการสื่อสาร มี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้าแบรนด์โพเมโลผ่านเว็บออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานคร ในการทดสอบสมมติฐานผูว้จิยัไดว้ิเคราะหอ์อกเป็น 2 ดา้น ดงันี ้

1. ค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ 
2. ความถ่ีในการซือ้สินคา้ 

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานย่อยทางสถิติไดด้งันี ้
สมมติฐานที ่2.1 สว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้ประกอบดว้ยดา้นความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภค ดา้นตน้ทุนของผูบ้ริโภค ดา้นความสะดวกในการซือ้ และดา้นการสื่อสาร มี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้าแบรนด์โพเมโลผ่านเว็บออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานคร ในดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อครัง้  

Ho: ส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลูกคา้ประกอบดว้ยดา้นความตอ้งการของ
ผู้บริโภค ด้านต้นทุนของผู้บริโภค ด้านความสะดวกในการซื ้อ  และด้านการสื่อสาร ไม่มี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้าแบรนด์โพเมโลผ่านเว็บออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานคร ในดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ 

H1: ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลกูคา้ประกอบดว้ยดา้นความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค ดา้นตน้ทุนของผูบ้ริโภค ดา้นความสะดวกในการซือ้ และดา้นการสื่อสาร มีความสมัพนัธ์
กบัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ใน
ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ 

สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหใ์นการทดสอบความสมัพันธ์ของตัวแปรสองตัวที่เป็นอิสระต่อ
กันโดยใชค่้าสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียรส์ัน (Pearson Correlation) ที่ระดับ
ความเชื่อมั่นรอ้ยละ 95 โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) เมื่อค่า 
Sig. มีค่านอ้ยกว่า 0.05 และ 0.01 
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ตาราง 25 แสดงการวิเคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างสว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้ 
มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื ้อผลิตภัณฑ์เสื ้อผ้าแบรนด์โพเมโลผ่านเว็บออนไลน์เขต
กรุงเทพมหานคร ในดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ 
 

ส่วนประสมทาง
การตลาดใน

มุมมองของลูกค้า 

พฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑเ์สือ้ผ้าแบรนดโ์พเมโล 
ผ่านเว็บออนไลน ์ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้สินค้าต่อคร้ัง 

ดา้นความตอ้งการ 
ของผูบ้รโิภค 

ค่า r    0.730** 

Sig.(2-tailed) 0.000 

ระดบั สงู 

ความสมัพนัธ ์ ทิศทางเดียวกนั 

ดา้นตน้ทนุของผูบ้ริโภค 

ค่า r   0.531** 
Sig.(2-tailed) 0.000 

ระดบั ปานกลาง 
ความสมัพนัธ ์ ทิศทางเดียวกนั 

ดา้นความสะดวก 
ในการซือ้ 

ค่า r   0.763** 
Sig.(2-tailed) 0.000 

ระดบั สงู 
ความสมัพนัธ ์ ทิศทางเดียวกนั 

ดา้นการสื่อสาร ค่า r 0.901** 
 Sig.(2-tailed) 0.000 
 ระดบั สงู 

  ความสมัพนัธ ์ ทิศทางเดียวกนั 
ภาพรวม ค่า r   0.812** 

 Sig.(2-tailed) 0.000 
 ระดบั สงู 

  ความสมัพนัธ ์ ทิศทางเดียวกนั 

 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
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จากตาราง 25 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดใน
มมุมองของลกูคา้ไดแ้ก่ความตอ้งการของผูบ้รโิภค ตน้ทนุของผูบ้รโิภค ความสะดวกในการซือ้ และ
การสื่อสารกับพฤติกรรมการซื ้อผลิตภัณฑ์เสื ้อผ้าแบรนด์โพเมโลผ่านเว็บออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานครในดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ โดยพิจารณาจากภาพรวมพบว่าส่วน
ประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑเ์สือ้ผา้ 
แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานครในดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ มี
ค่า Sig. (2-tailed) เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้ามี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้าแบรนด์โพเมโลผ่านเว็บออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานคร ในดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
มค่ีา r เท่ากบั 0.812 แสดงว่าตวัแปรทัง้ 2 มีความสมัพนัธก์นัระดบัสงู ในทิศทางเดียวกนั กลา่วคือ 
ถา้ผูป้ระกอบการมีการใชส้ว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้มากขึน้จะท าใหผู้บ้รโิภคมี
พฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผา้แบรนด์โพเมโลผ่านเว็บออนไลน์ในด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้
สินคา้ต่อครัง้ในระดบัสงู ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่วางไว ้

เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้นสามารถอธิบายรายละเอียดแต่ละดา้นดงันี ้
ด้านความต้องการของผู้บริโภค พบว่าส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้ 

ดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภค มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่านอ้ยกว่า 0.01 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดในมมุมองของลกูคา้ ดา้นความตอ้งการของผูบ้รโิภคมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้
ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นค่าใชจ้่ายในการ
ซือ้สินคา้ต่อครัง้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 มค่ีา r เท่ากบั 0.730 แสดงว่าตวัแปรทัง้ 2 
มีความสมัพนัธก์นัระดบัสงู ในทิศทางเดียวกนั กลา่วคือ ถา้ผูป้ระกอบการมีการใชส้่วนประสมทาง
การตลาดในมุมมองของลูกค้า  ด้านความต้องการของผู้บริโภคมากขึน้จะท าให้ผู ้บริโภคมี
พฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผา้แบรนด์โพเมโลผ่านเว็บออนไลน์ในด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้
สินคา้ต่อครัง้ในระดบัสงู ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่วางไว ้

ด้านต้นทุนของผู้บริโภค พบว่าส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ ดา้น
ต้นทุนของผู้บริโภค มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดใน
มมุมองของลกูคา้ ดา้นตน้ทุนของผูบ้ริโภคมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบ
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รนด์โพเมโลผ่านเว็บออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร ในด้านค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 มีค่า r เท่ากบั 0.531 แสดงว่าตวัแปรทัง้ 2 มีความสมัพนัธ์
กันระดับปานกลาง ในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้ส่วนประสมทาง
การตลาดในมุมมองของลูกค้า  ด้านต้นทุนของผู้บริโภคมากขึน้  จะท าให้พฤติกรรมการซื ้อ
ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลน์ ในดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อครัง้มากขึน้ 
ในระดบัปานกลาง ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่วางไว ้

ด้านความสะดวกในการซือ้ พบว่าสว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้ ดา้น
ความสะดวกในการซือ้มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดใน
มุมมองของลูกค้า ด้านความสะดวกในการซือ้มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์
เสือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อ
ครั้ง  อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ ระดับ 0.01 มี ค่า r เท่ากับ 0.763 แสดงว่าตัวแปรทั้ง  2 มี
ความสัมพันธ์กันระดับปานกลาง ในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้ส่วน
ประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ ดา้นความสะดวกในการซือ้มากขึน้ จะท าใหผู้บ้ริโภคมี
พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ในดา้น
ค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อครัง้มากขึน้ในระดบัปานกลาง ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่วางไว ้

ด้านการส่ือสาร พบว่าส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้ ดา้นการสื่อสารมี
ค่า Sig. (2-tailed) เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ
ยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ ดา้น
การสื่อสาร มีความสมัพนัธก์ับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลน์
ในเขตกรุงเทพมหานครในดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 
0.01 มีค่า r เท่ากับ 0.901 แสดงว่าตัวแปรทั้ง 2 มีความสัมพันธ์กันระดับสูง ในทิศทางเดียวกัน 
กล่าวคือ ถา้ผูป้ระกอบการมีการใชส้่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้ ดา้นการสื่อสาร
มากขึน้ จะท าใหผู้บ้ริโภคมีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์น
เขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อครัง้มากขึน้ในระดับสูงในระดับสูง ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่วางไว ้

สมมติฐานที ่2.2 สว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้ประกอบดว้ยดา้นความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค ดา้นตน้ทุนของผูบ้ริโภค ดา้นความสะดวกในการซือ้ และดา้นการสื่อสาร มี
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ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้าแบรนด์โพเมโลผ่านเว็ บออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานคร ในความถ่ีในการซือ้สินคา้ 

Ho: ส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลูกคา้ประกอบดว้ยดา้นความตอ้งการของ
ผู้บริโภค ด้านต้นทุนของผู้บริโภค ด้านความสะดวกในการซื ้อ  และด้านการสื่อสาร ไม่มี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้าแบรนด์โพเม โลผ่านเว็บออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานคร ในความถ่ีในการซือ้สินคา้ 

H1: ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลกูคา้ประกอบดว้ยดา้นความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค ดา้นตน้ทุนของผูบ้ริโภค ดา้นความสะดวกในการซือ้ และดา้นการสื่อสาร มีความสมัพนัธ์
กบัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ใน
ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ 

สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหใ์นการทดสอบความสมัพันธ์ของตัวแปรสองตัวที่เป็นอิสระต่อ
กันโดยใชค่้าสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียรส์ัน (Pearson Correlation) ที่ระดับ
ความเชื่อมั่นรอ้ยละ 95 โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) เมื่อค่า 
Sig. มีค่านอ้ยกว่า 0.05 และ 0.01 
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ตาราง 26 แสดงการวิเคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างสว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้ 
มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื ้อผลิตภัณฑ์เสื ้อผ้าแบรนด์โพเมโลผ่านเว็บออนไลน์เขต
กรุงเทพมหานคร ในดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ 
 

ส่วนประสมทาง
การตลาดใน

มุมมองของลูกค้า 

พฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑเ์สือ้ผ้าแบรนดโ์พเมโล 
ผ่านเว็บออนไลน ์ด้านความถ่ีในการซือ้สินค้า 

ดา้นความตอ้งการ 
ของผูบ้รโิภค 

ค่า r 0.785** 

Sig.(2-tailed) 0.000 

ระดบั สงู 

ความสมัพนัธ ์ ทิศทางเดียวกนั 

ดา้นตน้ทนุของผูบ้ริโภค 

ค่า r 0.795** 
Sig.(2-tailed) 0.000 

ระดบั สงู 
ความสมัพนัธ ์ ทิศทางเดียวกนั 

ดา้นความสะดวก 
ในการซือ้ 

ค่า r 0.777** 
Sig.(2-tailed) 0.000 

ระดบั สงู 
ความสมัพนัธ ์ ทิศทางเดียวกนั 

ดา้นการสื่อสาร ค่า r 0.710* 
 Sig.(2-tailed) 0.028 
 ระดบั สงู 

  ความสมัพนัธ ์ ทิศทางเดียวกนั 
ภาพรวม ค่า r 0.885** 

 Sig.(2-tailed) 0.000 
 ระดบั สงู 

  ความสมัพนัธ ์ ทิศทางเดียวกนั 

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
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จากตาราง 26 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดใน
มมุมองของลกูคา้ไดแ้ก่ความตอ้งการของผูบ้รโิภค ตน้ทนุของผูบ้รโิภค ความสะดวกในการซือ้ และ
การสื่อสารกับพฤติกรรมการซื ้อผลิตภัณฑ์เสื ้อผ้าแบรนด์โพเมโลผ่านเว็บออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานคร ในดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ โดยพิจารณาจากภาพรวมพบว่าส่วนประสมทาง
การตลาดในมุมมองของลูกค้ามีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื ้อผลิตภัณฑ์ เสื ้อผ้า 
แบรนด์โพเมโลผ่านเว็บออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร  ในความถ่ีในการซื ้อสินค้า  มี ค่า  
Sig. (2-tailed) เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้ามี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้าแบรนด์โพเมโลผ่านเว็บออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานคร ในดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 มีค่า r 
เท่ากับ 0.885 แสดงว่าตัวแปรทั้ง 2 มีความสมัพันธ์กันระดับสูง ในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ถ้า
ผูป้ระกอบการมีการใชส้่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้มากขึ ้นจะท าใหผู้บ้ริโภคมี
พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลน์ในดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้
ในระดบัสงู ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่วางไว ้

เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้นสามารถอธิบายรายละเอียดแต่ละดา้นดงันี ้
ด้านความต้องการของผู้บริโภค พบว่าส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้ 

ดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภค มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่านอ้ยกว่า 0.01 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดในมมุมองของลกูคา้ ดา้นความตอ้งการของผูบ้รโิภคมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้
ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นความถ่ีในการซือ้
สินค้า อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ ระดับ  0.01 มีค่า r เท่ากับ 0.785 แสดงว่าตัวแปรทั้ง  2 มี
ความสมัพันธ์กันระดับสูง ในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ถา้ผูป้ระกอบการมีการใชส้่วนประสมทาง
การตลาดในมุมมองของลูกค้า  ด้านความต้องการของผู้บริโภคมากขึน้จะท าให้ผู ้บริโภคมี
พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลน์ในดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้
ในระดบัสงู ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่วางไว ้

ด้านต้นทุนของผู้บริโภค พบว่าส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ ดา้น
ต้นทุนของผู้บริโภค มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดใน
มมุมองของลกูคา้ ดา้นตน้ทุนของผูบ้ริโภคมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบ
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รนด์โพเมโลผ่านเว็บออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร ในด้านความถ่ีในการซือ้สินค้า อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 มีค่า r เท่ากับ 0.795 แสดงว่าตัวแปรทั้ง 2 มีความสัมพันธ์กัน
ระดับสูง ในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้ส่วนประสมทางการตลาดใน
มมุมองของลกูคา้ ดา้นตน้ทุนของผูบ้ริโภคมากขึน้ จะท าใหพ้ฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑเ์สือ้ผา้แบ
รนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลน์ ในดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้มากขึน้ ในระดบัสงู ซึ่งสอดคลอ้งกับ
สมมติฐานที่วางไว ้

ด้านความสะดวกในการซือ้ พบว่าสว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้ ดา้น
ความสะดวกในการซือ้มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดใน
มุมมองของลูกค้า ด้านความสะดวกในการซือ้มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์
เสือ้ผา้แบรนด์โพเมโลผ่านเว็บออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร ในด้านความถ่ีในการซือ้สินค้า 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 มีค่า r เท่ากบั 0.777 แสดงว่าตวัแปรทั้ง 2 มีความสมัพนัธ์
กันระดับสูง ในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ถา้ผูป้ระกอบการมีการใช้ส่วนประสมทางการตลาดใน
มุมมองของลูกค้า ด้านความสะดวกในการซื ้อมากขึน้  จะท าให้ผู ้บริโภคมีพฤติกรรมการซื ้อ
ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นความถ่ีในการซือ้
สินคา้มากขึน้ในระดบัสงู ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่วางไว ้

ด้านการส่ือสาร พบว่าส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้ ดา้นการสื่อสารมี
ค่า Sig. (2-tailed) เท่ากับ 0.028 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ
ยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ ดา้น
การสื่อสาร มีความสมัพนัธก์ับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลน์
ในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 มีค่า r เท่ากบั 0.710 แสดงว่าตัว
แปรทัง้ 2 มีความสมัพันธ์กนัระดบัสูง ในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ถา้ผูป้ระกอบการมีการใชส้่วน
ประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ ดา้นการสื่อสารมากขึน้ จะท าใหผู้บ้ริโภคมีพฤติกรรม
การซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นความถ่ีใน
การซือ้สินคา้มากขึน้ในระดบัสงู ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่วางไว ้
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สมมติฐานที่ 3 ความไวว้างใจในแบรนดโ์พเมโลไดแ้ก่ ดา้นความน่าเชื่อถือ ดา้นความ
เมตตากรุณา ด้านความซื่อสัตย์มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้าแบรนด์ 
โพเมโลผ่านเว็บออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร ในการทดสอบสมมติฐานผู้วิจัยได้วิเคราะห์
ออกเป็น 2 ดา้น ดงันี ้

1. ค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ 
2. ความถ่ีในการซือ้สินคา้ 

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานย่อยทางสถิติไดด้งันี ้
สมมติฐานที ่3.1 ความไวว้างใจในแบรนดโ์พเมโลไดแ้ก่ ดา้นความน่าเชื่อถือ ดา้นความ

เมตตากรุณา ด้านความซื่อสัตย์ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้าแบรนด์ 
โพเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อครัง้  

Ho: ความไวว้างใจในแบรนดโ์พเมโลไดแ้ก่ ดา้นความน่าเชื่อถือ ดา้นความเมตตากรุณา 
ดา้นความซื่อสตัย ์ไม่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บ
ออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ 

H1: ความไวว้างใจในแบรนดโ์พเมโลไดแ้ก่ ดา้นความน่าเชื่อถือ ดา้นความเมตตากรุณา 
ดา้นความซื่อสตัย ์มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บ
ออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ 

สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหใ์นการทดสอบความสมัพันธ์ของตัวแปรสองตัวที่เป็นอิสระต่อ
กันโดยใชค่้าสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียรส์ัน (Pearson Correlation) ที่ระดับ
ความเชื่อมั่นรอ้ยละ 95 โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) เมื่อค่า 
Sig. มีค่านอ้ยกว่า 0.05 และ 0.01 
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ตาราง 27 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างความไว้วางใจในแบรนด์โพเมโลมี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื ้อผลิตภัณฑ์เสื ้อผ้าแบรนด์โพเมโลผ่านเว็บออนไลน์เขต
กรุงเทพมหานคร ในดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ 
 

ความไว้วางใจ 
ของลูกค้า 

พฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑเ์สือ้ผ้าแบรนดโ์พเมโล 
ผ่านเว็บออนไลน ์ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้สินค้าต่อคร้ัง 

ดา้นความน่าเชื่อถือ  ค่า r 0.921** 

Sig.(2-tailed) 0.000 

ระดบั สงูมาก 

ความสมัพนัธ ์ ทิศทางเดียวกนั 
ดา้นความเมตตากรุณา  ค่า r 0.794** 

Sig.(2-tailed) 0.000 
ระดบั สงู 

ความสมัพนัธ ์ ทิศทางเดียวกนั 
ดา้นความซื่อสตัย ์ ค่า r 0.735** 

Sig.(2-tailed) 0.000 
ระดบั สงู 

ความสมัพนัธ ์ ทิศทางเดียวกนั 
ภาพรวม ค่า r 0.913** 

 Sig.(2-tailed) 0.000 
 ระดบั สงูมาก 

  ความสมัพนัธ ์ ทิศทางเดียวกนั 

 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
 
จากตาราง 27 ผลการวิเคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างความไวว้างใจในแบรนดโ์พเมโลกบั

พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ในดา้น
ค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ โดยพิจารณาจากภาพรวมพบว่าความไวว้างใจในแบรนดโ์พเมโล
มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้าแบรนด์โพเมโลผ่านเว็บออนไลน์ในเขต



  88 

กรุงเทพมหานคร ในดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งมี
ค่านอ้ยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความ
ว่า ความไวว้างใจในแบรนดโ์พเมโลมีความสมัพันธก์ับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนด์
โพเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 มีค่า r เท่ากับ 0.913 แสดงว่าตัวแปรทั้ง 2 มีความสัมพันธ์กัน
ระดับสูงมาก ในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ถ้าผูป้ระกอบการมีการใช้ความไวว้างใจโดยภาพรวม
มากขึน้จะท าใหผู้บ้ริโภคมีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลน์ใน
ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ในระดบัสงูมาก ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่วางไว ้

เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้นสามารถอธิบายรายละเอียดแต่ละดา้นดงันี ้
ด้านความน่าเชื่อถือ พบว่าความไวว้างใจในแบรนดโ์พเมโลดา้นความน่าเชื่อถือ มีค่า 

Sig. (2-tailed) เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ
ยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ความไวว้างใจในแบรนดโ์พเมโลดา้นความน่าเชื่อถือมี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้าแบรนด์โพเมโลผ่านเว็บออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานคร ในดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
มีค่า r เท่ากับ 0.921 แสดงว่าตัวแปรทั้ง 2 มีความสัมพันธ์กันระดับสูงมาก ในทิศทางเดียวกัน 
กล่าวคือ ถา้ผูป้ระกอบการมีการใชค้วามไวว้างใจในแบรนดโ์พเมโลดา้นความน่าเชื่อถือมากขึน้จะ
ท าให้ผู ้บริโภคมีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้าแบรนด์โพเมโลผ่านเว็บออนไลน์ในด้าน
ค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ในระดบัสงู ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่วางไว ้

ด้านความเมตตากรุณา พบว่าความไวว้างใจในแบรนดโ์พเมโลดา้นความเมตตากรุณา 
มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งมีค่านอ้ยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และ
ยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ความไวว้างใจในแบรนด์โพเมโลด้านความเมตตา
กรุณามีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขต
กรุงเทพมหานคร ในดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
มค่ีา r เท่ากบั 0.794 แสดงว่าตวัแปรทัง้ 2 มีความสมัพนัธก์นัระดบัสงู ในทิศทางเดียวกนั กลา่วคือ 
ถา้ผูป้ระกอบการมีการใชค้วามไวว้างใจในแบรนดโ์พเมโลดา้นความเมตตากรุณามากขึน้ จะท าให้
พฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลน์ ในด้านค่าใชจ้่ายในการซือ้
สินคา้ต่อครัง้มากขึน้ ในระดบัสงู ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่วางไว ้

ด้านความซื่อสัตย ์พบว่าความไวว้างใจในแบรนดโ์พเมโลดา้นความซื่อสตัย ์มีค่า Sig.  
(2-tailed) เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรบั
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สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ความไว้วางใจในแบรนด์โพเมโลด้านความซื่อสัตย์ มี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้าแบรนด์โพเมโลผ่านเว็บออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานคร ในดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
มค่ีา r เท่ากบั 0.735 แสดงว่าตวัแปรทัง้ 2 มีความสมัพนัธก์นัระดบัสงู ในทิศทางเดียวกนั กลา่วคือ 
ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้ความไว้วางใจในแบรนด์โพเมโลด้านความซื่อสัตย์มากขึน้ จะท าให้
ผู ้บริโภคมีพฤติกรรมการซื ้อผลิตภัณฑ์ เสื ้อผ้าแบรนด์โพ เมโลผ่านเว็บออนไลน์ใน เขต
กรุงเทพมหานคร ในดา้นค่าใช้จ่ายในการซือ้สินค้าต่อครัง้มากขึน้ในระดับสูง ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมติฐานที่วางไว ้
 

สมมติฐานที ่3.2 ความไวว้างใจในแบรนดโ์พเมโลไดแ้ก่ ดา้นความน่าเชื่อถือ ดา้นความ
เมตตากรุณา ด้านความซื่อสัตย์ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้าแบรนด์ 
โพเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ในความถ่ีในการซือ้สินคา้ 

Ho: ความไวว้างใจในแบรนดโ์พเมโลไดแ้ก่ ดา้นความน่าเชื่อถือ ดา้นความเมตตากรุณา 
ดา้นความซื่อสตัย ์ไม่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บ
ออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ในความถ่ีในการซือ้สินคา้ 

H1: ความไวว้างใจในแบรนดโ์พเมโลไดแ้ก่ ดา้นความน่าเชื่อถือ ดา้นความเมตตากรุณา 
ดา้นความซื่อสตัย ์มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บ
ออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ 

สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหใ์นการทดสอบความสมัพันธ์ของตัวแปรสองตัวที่เป็นอิสระต่อ
กันโดยใชค่้าสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียรส์ัน (Pearson Correlation) ที่ระดับ
ความเชื่อมั่นรอ้ยละ 95 โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) เมื่อค่า 
Sig. มีค่านอ้ยกว่า 0.05 และ 0.01 
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ตาราง 28 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างความไว้วางใจในแบรนด์โพเมโลมี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื ้อผลิตภัณฑ์เสื ้อผ้าแบรนด์โพเมโลผ่านเว็บออนไลน์เขต
กรุงเทพมหานคร ในดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ 
 

ความไว้วางใจ 
ของลูกค้า 

พฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑเ์สือ้ผ้าแบรนดโ์พเมโล 
ผ่านเว็บออนไลน ์ด้านความถ่ีในการซือ้สินค้า 

ดา้นความน่าเชื่อถือ  ค่า r   0.735** 

Sig.(2-tailed) 0.000 

ระดบั สงู 

ความสมัพนัธ ์ ทิศทางเดียวกนั 
ดา้นความเมตตากรุณา  ค่า r   0.703** 

Sig.(2-tailed) 0.000 
ระดบั สงู 

ความสมัพนัธ ์ ทิศทางเดียวกนั 
ดา้นความซื่อสตัย ์ ค่า r   0.703** 

Sig.(2-tailed) 0.000 
ระดบั สงู 

ความสมัพนัธ ์ ทิศทางเดียวกนั 
ภาพรวม ค่า r   0.898** 

 Sig.(2-tailed) 0.000 
 ระดบั สงู 

  ความสมัพนัธ ์ ทิศทางเดียวกนั 

 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
จากตาราง 26 แสดงผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างความไว้วางใจในแบรนด ์

โพเมโลมีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์น
เขตกรุงเทพมหานคร ในด้านความถ่ีในการซือ้สินค้า โดยพิจารณาจากภาพรวมพบว่าความ
ไวว้างใจในแบรนดโ์พเมโลมีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผา้แบรนดโ์พเมโล
ผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ในความถ่ีในการซือ้สินคา้ มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากับ 
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0.000 ซึ่งมีค่านอ้ยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่า ความไวว้างใจในแบรนดโ์พเมโลมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์
เสือ้ผา้แบรนด์โพเมโลผ่านเว็บออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร ในด้านความถ่ีในการซือ้สินค้า 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 มีค่า r เท่ากบั 0.885 แสดงว่าตวัแปรทัง้ 2 มีความสมัพนัธ์
กนัระดบัสงู ในทิศทางเดียวกนั กล่าวคือ ถา้ผูป้ระกอบการมีการใชค้วามไวว้างใจในแบรนดโ์พเมโล
โดยรวมมากขึน้จะท าให้ผู ้บริโภคมีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้าแบรนด์โพเมโลผ่านเว็บ
ออนไลนใ์นดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ในระดบัสงู ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่วางไว ้

เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้นสามารถอธิบายรายละเอียดแต่ละดา้นดงันี ้
ด้านความน่าเชื่อถือ พบว่าความไวว้างใจในแบรนดโ์พเมโลดา้นความน่าเชื่อถือ มีค่า 

Sig. (2-tailed) เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ
ยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ความไวว้างใจในแบรนดโ์พเมโลดา้นความน่าเชื่อถือมี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้าแบรนด์โพเมโลผ่านเว็บออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานคร ในดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 มีค่า r 
เท่ากับ 0.735 แสดงว่าตัวแปรทั้ง 2 มีความสัมพันธ์กันระดับสูง ในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือถ้า
ผู้ประกอบการมีการใช้ความไว้วางใจในแบรนด์โพเมโลด้านความน่าเชื่อถือมากขึน้จะท าให้
ผูบ้รโิภคมีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลน์ในดา้นความถ่ีในการ
ซือ้สินคา้ในระดบัสงู ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่วางไว ้

ด้านความเมตตากรุณา พบว่าความไวว้างใจในแบรนดโ์พเมโลดา้นความเมตตากรุณา 
มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งมีค่านอ้ยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และ
ยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ความไวว้างใจในแบรนด์โพเมโลด้านความเมตตา
กรุณา มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์น
เขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 มค่ีา r 
เท่ากับ 0.703 แสดงว่าตัวแปรทั้ง 2 มีความสมัพันธ์กันระดับสูง ในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ถ้า
ผูป้ระกอบการมีการใชค้วามไวว้างใจในแบรนดโ์พเมโลดา้นความเมตตากรุณามากขึน้ จะท าให้
พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลน์ ในดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้
มากขึน้ ในระดบัสงู ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่วางไว ้

ด้านความซื่อสัตย ์พบว่าความไวว้างใจในแบรนดโ์พเมโลดา้นความซื่อสตัย ์มีค่า Sig.  
(2-tailed) เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรบั
สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ความไว้วางใจในแบรนด์โพเมโลด้านความซื่อสัตย์มี
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ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้าแบรนด์โพเมโลผ่านเว็บออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานคร ในดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 มีค่า r 
เท่ากับ 0.703 แสดงว่าตัวแปรทั้ง 2 มีความสมัพันธ์กันระดับสูง ในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ถ้า
ผูป้ระกอบการมีการใชค้วามไวว้างใจในแบรนดโ์พเมโลดา้นความซื่อสตัยม์ากขึน้จะท าใหผู้บ้ริโภค
มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ใน
ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้มากขึน้ในระดบัสงู ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่วางไว ้
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สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
ตาราง 29 แสดงสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

สมมติฐาน สถิติที่ใช้ 
ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

1. ผูบ้รโิภคที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนที่แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขต
กรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั 

1.1 ผูบ้รโิภคที่มีอายแุตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขต
กรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั 

ดา้นคา่ใชจ้า่ยในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ One-way ANOVA  

ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ One-way ANOVA  

1.2 ผูบ้รโิภคที่มีสถานภาพแตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเวบ็ออนไลนใ์น
เขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั 

ดา้นคา่ใชจ้า่ยในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ Independent t-test  

ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ Independent t-test 
✓ 

1.3 ผูบ้รโิภคที่มีระดบัการศกึษาแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บ
ออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั 

ดา้นคา่ใชจ้า่ยในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ Independent t-test 
 

ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ Independent t-test 
 

1.4 ผูบ้รโิภคที่มีอาชีพแตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขต
กรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั 

ดา้นคา่ใชจ้า่ยในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ One-way ANOVA  

ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ One-way ANOVA  

1.5 ผูบ้รโิภคที่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บ
ออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั 

ดา้นคา่ใชจ้า่ยในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ One-way ANOVA 
 

ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ One-way ANOVA 
 

หมายเหต:ุ 
เครื่องหมาย ✓ หมายถึง สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน H1 
เครื่องหมาย   หมายถึง ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน H1 
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ตาราง 30 (ต่อ) แสดงสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐาน สถิติทีใ่ช ้
ผลการ
ทดสอบ
สมมติฐาน 

2. ส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้ประกอบดว้ยดา้นความตอ้งการของผูบ้รโิภค ดา้นตน้ทุน
ของผู้บริโภค ด้านความสะดวกในการซือ้ และด้านการส่ือสาร  มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้
ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร 
2.1 ดา้นความตอ้งการของผูบ้รโิภค  

ดา้นคา่ใชจ้า่ยในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ Pearson Correlation ✓ 

ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ Pearson Correlation ✓ 

2.2 ดา้นตน้ทนุของผูบ้รโิภค 
ดา้นคา่ใชจ้า่ยในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ Pearson Correlation ✓ 

ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ Pearson Correlation ✓ 

2.3 ดา้นความสะดวกในการซือ้ 
ดา้นคา่ใชจ้า่ยในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ Pearson Correlation ✓ 

ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ Pearson Correlation ✓ 

2.4 ดา้นการส่ือสาร 
ดา้นคา่ใชจ้า่ยในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ Pearson Correlation ✓ 

ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ Pearson Correlation ✓ 

3. ความไวว้างใจในแบรนดโ์พเมโลมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโล
ผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร 
3.1 ดา้นความน่าเชื่อถือ 

ดา้นคา่ใชจ้า่ยในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ Pearson Correlation ✓ 

ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ Pearson Correlation ✓ 

3.2 ดา้นความเมตตากรุณา 
ดา้นคา่ใชจ้า่ยในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ Pearson Correlation ✓ 

ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ Pearson Correlation ✓ 

3.3 ดา้นความซื่อสตัย ์   

ดา้นคา่ใชจ้า่ยในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ Pearson Correlation ✓ 

ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ Pearson Correlation ✓ 

หมายเหต:ุ 
เครื่องหมาย ✓ หมายถึง สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน H1 
เครื่องหมาย   หมายถึง ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน H1 
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บทที ่5 
สรุปผลอภปิรายผลและข้อเสนอแนะ 

 
ในการวิจัยครัง้นี  ้มุ่งศึกษาวิจัย “ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกคา้และความ

ไวว้างใจที่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์น
เขตกรุงเทพมหานคร” โดยผูว้ิจัยตอ้งการท าการคน้ควา้หาขอ้มลูเก่ียวกับพฤติกรรมผูบ้ริโภค และ
ปัจจยัต่าง ๆ เพื่อใหไ้ดข้อ้มลูที่เป็นประโยชนแ์ละเป็นแนวทางในการปรบัปรุงกลยุทธท์างการตลาด
ใหธุ้รกิจสามารถปรบัตวัรบัมือกบัสถานการณท์ี่เปลี่ยนไปของเศรษฐกิจในปัจจุบนั หลงัจากไดผ้ล
การศึกษาแลว้ สามารถสรุปผลพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลน์
ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยแบ่งหวัขอ้ในการสรุปผลไดด้งัต่อไปนี ้

 
ความมุ่งหมายของงานวิจัย 

ในการวิจยัครัง้นีผู้ด้  าเนินการวิจยัไดต้ัง้ความมุ่งหมายไวด้งันี ้
1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์น

เขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลักษณะประชากรศาสตรป์ระกอบดว้ย อายุ สถานภาพ ระดับ
การศกึษา อาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 

2. เพื่อศึกษาถึงส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า ประกอบด้วยด้าน
ความต้องการของผูบ้ริโภค ด้านต้นทุนของผู้บริโภค ด้านความสะดวกในการซือ้ และดา้นการ
สื่อสาร ที่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์น
เขตกรุงเทพมหานคร 

3. เพื่อศึกษาถึงความไวว้างใจของผูบ้ริโภคในผลิตภัณฑ์เสือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลที่มี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้าแบรนด์โพเมโลผ่านเว็บออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานคร 
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ความส าคัญของการวิจัย 
การศึกษาและคน้ควา้ในการวิจยัหวัขอ้  “ส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองลกูคา้และ

ความไวว้างใจที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้าแบรนด์โพเมโลผ่านเว็บ
ออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร”  ในครั้งนี ้ผู ้ด  าเนินการวิจัยมีความคาดหวัง เพื่อก่อให้เกิด
ประโยชนด์งันี ้

1. เพื่อเป็นข้อมูลส าหรบัผู้ประกอบการโดยสามารถน าขอ้มูลที่ได้จากการวิจัยไป
พฒันาปรบัเปลี่ยนการติดต่อสื่อสารกบัผูบ้ริโภคใหเ้หมาะสมและสามารถตอบสนองกบัพฤติกรรม
ของผูบ้รโิภคที่เปลี่ยนแปลงไป 

2. เพื่อเป็นแนวทางในการศึกษาค้นคว้าส าหรับผู้ที่สนใจทั่วไปได้ใช้ประโยชน์ใน
การศกึษาคน้ควา้ต่อไป 
 
ขอบเขตของการวิจัย 

การศึกษาคน้ควา้ครัง้นี ้ มุ่งศึกษาส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกคา้และความ
ไวว้างใจที่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์น
เขตกรุงเทพมหานคร ขอบเขตการศกึษาคน้ควา้มีดงันี ้

ประชากรทีใ่ช้ในการวิจัย 
ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี ้ คือ ผู้บริโภคเพศหญิงที่ซือ้หรือเคยซือ้ผลิตภัณฑ ์

แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน 
กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวิจัย 

กลุ่มตัวอย่างที่ใชใ้นการวิจยัครัง้นี ้คือ ผูบ้ริโภคเพศหญิงที่ซือ้หรือเคยซือ้ผลิตภัณฑ์
เสือ้ผ้าแบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลน์  ที่พักอาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร เนื่องจากไม่ทราบ
จ านวนผูบ้ริโภคที่แน่นอน ผูว้ิจัยจึงไดท้ าการค านวณ เพื่อก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่าง โดยใช้
สูตรการหาขนาดตัวอย่างที่ไม่ทราบจ านวนประชากรของ กัลยา วานิชยบ์ัญชา (2560) และได้
ก าหนดค่าความเชื่อมั่น 95% ความผิดพลาดที่ยอมรบัไดไ้ม่เกิน 5% ไดข้นาดกลุ่มตวัอย่างจ านวน 
385 คน และเพิ่มเติมอีกจ านวน 15 คน รวมขนาดกลุม่ตวัอย่างทัง้หมด 400 คน 

วิธีการสุ่มตัวอย่าง 
การสุ่มตัวอย่างเป็นแบบออนไลน์ (online) โดยผ่านสื่อสังคมออนไลน์ จ านวน 

400 คน โดยวิธีการการสุ่มตัวอย่างแบบอาศัยความสะดวก (Convenience Sampling) สรา้ง
แบบสอบถามโดยใช ้Google Form แลว้ท าเป็น Link/QR Code เพื่อง่ายต่อผูท้ี่ตอบแบบสอบถาม 
และการเลือกเก็บแบบสอบถามของผูท้ี่ใหค้วามรว่มมือตามจ านวนขนาดของกลุ่มตวัอย่าง 400 คน 



  97 

โดยมีค าถามคัดกรองในเรื่องคุณเคยซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลน์ เพื่อ 
คดักรองผูต้อบแบบสอบถามก่อนท าการเก็บขอ้มลู 
 
ระยะเวลาในการเก็บรวบรวมข้อมูล : ระหว่างเดือนมีนาคม – เดือนพฤษภาคม 2564 

การสร้างเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวิจัย 
ส าหรบัเครื่องมือที่ใชใ้นการวิจัย ผูว้ิจัยไดท้ าการสรา้งเครื่องมือที่ใชใ้นการวิจัยโดยออก

แบบสอบถามออนไลน์ (Questionnaire) ผ่าน Google form โดยแบบสอบถามที่ใช้ในการเก็บ
รวบรวมขอ้มลู แบ่งออกเป็น 4 สว่น ประกอบดว้ย  

ส่วนที่  1 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร ์เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ของผู้บริโภคมีลักษณะเป็นค าถามปลายปิด  (Close – end Response 
Questions) ใหเ้ลือกตอบเพียงค าตอบเดียว จ านวน 5 ขอ้  

ส่วนที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับ
ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้าแบ่งเป็น  4 ด้าน ได้แก่ ด้านความต้องการของ
ผู้บริโภค  ด้านต้นทุนของผู้บริโภค  ด้านความสะดวกในการซื ้อ  และด้านการสื่อสาร โดยใช้
แบบสอบถามมาตราสว่นประมาณค่า (Likert scale questions) ระดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตร
ภาคชัน้ (Interval Scale) ม ี5 ระดบั รวมจ านวน 19 ขอ้ 

ส่วนที่ 3 ความไวว้างใจในแบรนดโ์พเมโล เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับความไวว้างใจ
ต่อผลิตภัณฑ์เสื ้อผ้าแบรนด์โพเมโลผ่านเว็บออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร  ของผู้ตอบ
แบบสอบถามเป็นโดยใชแ้บบสอบถามมาตราส่วนประมาณค่า (Likert scale questions) ระดับ
การวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) ม ี5 ระดบั รวมจ านวน 12 ขอ้ 

ส่วนที่ 4 พฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้าแบรนด์โพเมโลผ่านเว็บออนไลน์ เป็น
ค าถามเก่ียวกับพฤติกรรมการซื ้อผลิตภัณฑ์เสื ้อผ้าแบรนด์โพเมโลผ่านเว็บออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานคร ของผูต้อบแบบสอบถาม โดยใชแ้บบสอบถามมีลกัษณะแบบปลายเปิด (Open-
ended Question) ใช้ระดับการวัดข้อมูลประเภทอัตราส่วน (Ratio Scale) จ านวน 4 ข้อ และ
ค าถามปลายปิด (Close-Ended Question) จ านวน 3 ขอ้ 
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การสร้างและทดสอบเคร่ืองมือ 
ผูว้ิจยัไดส้รา้งเครื่องมือวิจยัตามขัน้ตอนดงัต่อไปนี ้

1. ศึกษาค้นคว้าข้อมูลจากทฤษฎีหลักการและงานวิจัยที่ เก่ียวข้องเพื่อก าหนด
ขอบเขตของการวิจยัและใชใ้นการอา้งอิง 

2. ศึกษาวิธีการสรา้งแบบสอบถามจากเอกสารเพื่อก าหนดขอบเขตและเนือ้หาของ 
แบบทดสอบจะไดม้ีความชดัเจนตามความมุ่งหมายของการวิจยั 

3. น าขอ้มูลที่ได้มาสรา้งเครื่องมือในการวิจัยคือแบบสอบถาม ให้ครอบคลุมตาม
ความมุ่งหมายของการวิจยั 

4. น าแบบสอบถามที่ไดเ้สนอต่ออาจารยท์ี่ปรกึษาสารนิพนธเ์พื่อพิจารณาตรวจสอบ
ความถกูตอ้ง และเสนอแนะเพิ่มเติมเพื่อน ามาแกไ้ขใหเ้หมาะสม 

5. น าแบบสอบถามที่ได้รับการแก้ไขเรียบร้อย ไปทดสอบใช้ (Try out) กับกลุ่ม
ตวัอย่างจ านวน 30 คน แลว้น าผลไปวิเคราะหห์าค่าความเชื่อมั่น (Reliability) ของแบบสอบถามที่ 
95%โดยการหาค่าสัมประสิทธิ์อัลฟ่า (Cronbach’s alpha Coefficient) ค่า α ที่ได้จะแสดงถึง
ระดบัความคงที่ของแบบสอบถามโดยมีค่าระหว่าง 0 ≤α≤1 ซึ่งค่าที่ไดใ้กลเ้คียงกบั 1 มาก แสดง
ว่ามีความเชื่อมั่นสงู โดยงานวิจยันีก้  าหนดค่าความเชื่อมั่นที่ยอมรบัไดต้อ้งไม่ต ่ากว่า 0.70 ซึ่งวดัผล
รวมของแบบสอบถามมีค่าสมัประสิทธิ์อลัฟ่าของครอนบคั 

ค่าสมัประสิทธิ์อลัฟ่าของครอนบคั ในแต่ละดา้นไดค่้าดงันี ้
ดา้นความตอ้งการของผูบ้รโิภค  มีค่าเท่ากบั 0.826 
ดา้นตน้ทนุของผูบ้รโิภค  มีค่าเท่ากบั 0.868 
ดา้นความสะดวกในการซือ้  มีค่าเท่ากบั 0.883 
ดา้นการสื่อสาร   มีค่าเท่ากบั 0.910 
ดา้นความน่าเชื่อถือ  มีค่าเท่ากบั 0.858 
ดา้นความเมตตากรุณา  มีค่าเท่ากบั 0.884 
ดา้นความซื่อสตัย ์  มีค่าเท่ากบั 0.860 

6. จดัท าน าแบบสอบถามฉบบัสมบูรณแ์ลว้น าไปเก็บรวบรวมขอ้มลูในการศึกษาวิจยั
ต่อไป 
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การเก็บรวบรวมข้อมูล 

ผูว้ิจยัด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มลูเพื่อน ามาวิเคราะหต์ามขัน้ตอน ดงันี ้ 
1. แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลจากการตอบ

แบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่างที่ซือ้หรือเคยซือ้ผลิตภัณฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลน์
ในเขตกรุงเทพมหานครจ านวน 400 คน เพื่อทราบถึงส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกคา้
และความไวว้างใจที่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บ
ออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร 

2. แหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ผูว้ิจยัไดท้ าการศึกษาคน้ควา้ขอ้มลู จาก
เก็บรวบรวมขอ้มูล เอกสาร ตาราทางวิชาการ วิทยานิพนัธ์ที่เก่ียวขอ้ง และขอ้มูลทางอินเตอรเ์น็ต 
เพื่อมาใชป้ระกอบการสรา้งแบบสอบถามที่ถกูตอ้ง 

 
การจัดท าและการวิเคราะหข์้อมูล 

การจัดท าข้อมูล 
ในการวิจยัในครัง้นีผู้ว้ิจยัไดน้ าแบบสอบถามที่ไดร้บัทัง้หมดที่รวบรวมไดม้าด าเนินการดงันี  ้

1. การตรวจสอบขอ้มูล (Editing) ผูท้  าวิจัยท าการตรวจสอบความถูกตอ้งและความ
สมบรูณข์องแบบสอบถามที่กลุม่ตวัอย่างท าการตอบ 

2. การลงรหัส (Coding) น าแบบสอบถามที่ตรวจสอบความถูกต้องเรียบรอ้ยแล้ว 
น ามาลงรหสัตามที่ก าหนดไวล้ว่งหนา้ 

3.การประมวลผลข้อมูล (Data Entry) โดยน าข้อมูลที่ลงรหัสแล้วมาบันทึกและ
ประมวลผลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางการวิจัยสังคมศาสตรเ์พื่อท าการวิเคราะห์ขอ้มูลและ
ทดสอบสมมติฐานโดยก าหนดนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05  

4. การตรวจสอบข้อมู ล  (Data Cleaning) น าข้อมู ลทั้ งหมดที่ บั นทึ กล งใน
คอมพิวเตอรม์าตรวจสอบรายขอ้เพื่อแกไ้ขความผิดพลาดที่อาจเกิดขึน้ระหว่างการลงขอ้มลู 

การวิเคราะหข์้อมูล 
1. การวิเคราะหข์อ้มลูเชิงพรรณนา (Descriptive Research) โดยใชส้ถิติดงันี ้

1.1 ค่ารอ้ยละ (Percentage) เพื่อใช้อธิบายลักษณะขอ้มูลจากแบบสอบถาม 
โดยการหาความถ่ี (Frequency) และค่ารอ้ยละ (Percentage) 
สว่นที่ 1 ขอ้มลูสว่นบคุคลไดแ้ก่ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพ และ รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน  
สว่นที่ 4 ขอ้มลูเก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลน ์
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1.2 ค่ าคะแนน เฉลี่ ย  (Mean) เพื่ อ ใช้ในการอธิบายลักษณะข้อมูลจาก
แบบสอบถาม ส่วนที่ 2 ระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกคา้
สว่นที่ 3 ระดบัความส าคญัของความไวว้างใจในแบรนดโ์พเมโล ส่วนที่ 4 ขอ้มลูเก่ียวกับพฤติกรรม
การซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลน ์

1.3 การวิเคราะหปั์จจยัที่มีความสมัพนัธก์บัส่วนประสมทางการตลาดในมมุมอง
ของลูกคา้ ไดแ้ก่ ดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภค ดา้นตน้ทุนของผูบ้ริโภค ดา้นความสะดวก และ
ดา้นการสื่อสาร โดยใชแ้บบสอบถามมาตราส่วนประมาณค่า (Likert scale questions) โดยการ
หาค่าเฉลี่ย (Mean) และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviations) 

1.4 การทดสอบสมมติฐาน โดยใช้สถิ ติ  Independent sample t-test สถิ ติ  
One-way ANOVA และ สถิติสหสัมพันธ์แบบเพียรส์ัน (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) 

1.4.1 สมมติฐานที่ 1 ผูบ้ริโภคที่มีลักษณะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ อาย ุ
สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และ รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ที่แตกต่างกันมีพฤติกรรมการซือ้
ผลิตภัณฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั โดยใชส้ถิติ 
Independent t-test, สถิติ One-way analysis of variance 

1.4.2 สมมติฐานที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้ประกอบ 
ดว้ยดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภค ดา้นตน้ทุนของผูบ้ริโภค ดา้นความสะดวกในการซือ้ และดา้น
การสื่อสาร มีความสมัพนัธก์ับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลน์
ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้สถิ ติสหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน  (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient)  

1.4.3 สมมติฐานที่ 3 ความไวว้างใจในแบรนด์โพเมโลมีความสัมพันธ์กับ 
พฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้
สถิติสหสมัพนัธแ์บบเพียรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) 
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สรุปผลการวิจัย 
ผลการวิเคราะหข์้อมูลเชิงพรรณนา 

ผลการวิจัยเรื่องส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกค้าและความไว้วางใจที่มี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้าแบรนด์โพเมโลผ่านเว็บออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานคร สรุปผลไดด้งันี ้

สว่นที่ 1 ขอ้มลูลกัษณะทางประชากรศาสตร ์
ผลการวิจยัพบว่าผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่ตอบแบบสอบถาม จ านวน 400 คน 

สว่นใหญ่มีอายุระหว่าง 30 - 39 ปี จ านวน 208 คน คิดเป็นรอ้ยละ 52.00 มีสถานภาพโสด / หมา้ย 
/ หย่ารา้ง / แยกกันอยู่ จ านวน 318 คน คิดเป็นรอ้ยละ 79.50 มีระดับการศึกษา ต ่ากว่าปริญญา
ตรี/ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า จ านวน 310 คน คิดเป็นรอ้ยละ 77 อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 
จ านวน 276 คน คิดเป็นรอ้ยละ  69.00 และมีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 15,000 - 24,999 บาท จ านวน 
108 คน คิดเป็นรอ้ยละ 27.00 

สว่นที่ 2 สว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้ 
ผลการวิจยัพบว่าผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่ตอบแบบสอบถาม จ านวน 400 คน 

มีความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ ไดแ้ก่ ความตอ้งการของ
ผู้บริโภค ต้นทุนของผู้บริโภค ความสะดวกในการซื ้อ และการสื่อสาร ที่มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสื ้อผ้าแบรนด์โพเมโลผ่านเว็บออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร 
โดยรวมพบว่าอยู่ในระดบัดีโดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.10 เมื่อพิจารณาแต่ละดา้นจะเห็นไดว้่าผูท้ี่ตอบ
แบบสอบถามมีทัศนคติต่อส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้ อยู่ในระดับดีมากไดแ้ก่ 
ดา้นความสะดวกในการซือ้ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.28 และอยู่ในระดบัดีไดแ้ก่ ดา้นความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภค ดา้นการสื่อสาร และดา้นตน้ทุนของผูบ้ริโภค โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.19 4.03 และ 
3.91 ตามล าดบั 

สว่นที่ 3 ความไวว้างใจในแบรนดโ์พเมโล 
ผลการวิจยัพบว่าผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่ตอบแบบสอบถาม จ านวน 400 คน 

มีความคิดเห็นเก่ียวกบัความไวว้างใจในโพเมโล โดยรวมพบว่า ความไวว้างใจอยู่ในระดบัสงู โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.09 เมื่อพิจารณาแต่ละขัน้ตอนจะเห็นไดว้่าผูท้ี่ตอบแบบสอบถามมีในระดบัความ
ไวว้างใจอยู่ในระดบัสงู ในทุก ๆ ดา้นไดแ้ก่ ดา้นความน่าเชื่อถือ ดา้นความเมตตากรุณา และดา้น
ความซื่อสตัย ์โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.12  4.09  และ 4.06 ตามล าดบั 
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ส่วนที่ 4 พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลน์ ผลการวิจัย
พบว่าผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่ตอบแบบสอบถาม จ านวน 400 คน มีความคิดเห็น
เก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลน ์ประกอบไปดว้ย  

ระยะเวลาในการค้นหาผลิตภัณฑ์เสื ้อผ้าโพเมโลผ่านเว็บออนไลน์ พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถาม ใชร้ะยะเวลาในการคน้หาสินคา้ ต ่าสุด 10 นาที และจ านวนสูงสุด 120 นาที โดย
เฉลี่ยใชร้ะยะเวลาคน้หาสินคา้ 4 นาท ี 

ค่าใช้จ่ ายในการซื ้อผลิตภัณฑ์ เสื ้อผ้าโพ เมโลผ่ านเว็บออนไลน์  พบว่า  ผู้ตอบ
แบบสอบถาม มีค่าใชจ้่ายในการซือ้ผลิตภณัฑ ์ต ่าสดุ 500 บาท และจ านวนสงูสดุ 5,000 บาท โดย
เฉลี่ยมีค่าใชจ้่ายในการซือ้ผลิตภณัฑ ์1,669 บาท 

ความถ่ีในการซือ้ผลิตภัณฑเ์สือ้ผา้โพเมโลผ่านเว็บออนไลน์ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม 
มคีวามถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้โพเมโลผ่านเว็บออนไลน ์(ครัง้/6 เดือน) ต ่าสดุ 1 (ครัง้/6 เดือน) 
และจ านวนสงูสดุ 10 (ครัง้/6 เดือน) โดยเฉลี่ยความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑ ์2 (ครัง้/6 เดือน) 

จ านวนรายการสินค้าโดยเฉลี่ยที่ซือ้ในแต่ละครัง้  พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม มีการ
จ านวนรายการสินค้าที่ซือ้ในแต่ละครัง้ต ่าสุด 1 รายการ และจ านวนสูงสุด 6 รายการ จ านวน
รายการสินคา้โดยเฉลี่ยที่ซือ้ในแต่ละครัง้คือ 2 รายการ 

ข้อมูลประเภทสินค้าเสื ้อผ้าโพเมโลที่ผู ้บริโภคเลือกซื ้อผ่านออนไลน์ พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซือ้สินค้าประเภทเสือ้ผ้าส าหรบัใส่เที่ยว จ านวน 190 คน คิดเป็น 
รอ้ยละ 47.50 รองลงมาคือประเภทเสือ้ผ้าชุดท างาน จ านวน 162 คน คิดเป็นรอ้ยละ 40.50 
ประเภทเสือ้ยืด จ านวน 34 คน คิดเป็นรอ้ยละ 8.50 และประเภทชุดออกก าลงักาย จ านวน 14 คน 
คิดเป็นรอ้ยละ 3.50 ตามล าดบั  

ช่วงเวลาที่ผูบ้ริโภคเลือกซือ้สินคา้โพเมโลผ่านออนไลน์ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เลือกซือ้สินคา้ช่วงเวลา 16:01 - 00:00 น. จ านวน 273 คน คิดเป็นรอ้ยละ 68.25 รองลงมา
คือช่วงเวลา 08:01 - 16:00 น. จ านวน 81 คน คิดเป็นรอ้ยละ 20.25 และถัดมาคือ ช่วงเวลา 
00:01 - 08:00 น. จ านวน 46 คน คิดเป็นรอ้ยละ 11.50 ตามล าดบั 

ขอ้มูลบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้สินคา้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เลือกซื ้อสินค้าด้วยตัวเอง จ านวน 149 คน คิดเป็นร้อยละ 37.25 รองลงมาคือกระแสจาก 
สื่อโซเชียลมีเดีย จ านวน 130 คน คิดเป็นรอ้ยละ 32.50 รองลงมาคือแฟน จ านวน 51 คน คิดเป็น
รอ้ยละ 12.75 รองลงมาคือครอบครัว จ านวน 39 คน คิดเป็นรอ้ยละ 9.75 และเพื่อน จ านวน  
31 คน คิดเป็นรอ้ยละ 7.75 ตามล าดบั 
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การวิเคราะหข์้อมูลเชิงอนุมานเพ่ือทดสอบสมมติฐาน  
สมมติฐานที่ 1 ผูบ้ริโภคที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ อายุ สถานภาพ ระดับ

การศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ที่แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้า  
แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน โดยผูว้ิจัยศึกษา 2 ดา้น คือ 
ค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ และความถ่ีในการซือ้สินคา้ สรุปไดด้งันี ้

สมมติฐานที่ 1.1 ผูบ้ริโภคที่มีอายุ แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑเ์สือ้ผา้ 
แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

เมื่อพิจารณาพบว่าผูบ้ริโภคที่มีลกัษณะประชากรศาสตรด์า้นอาย ุแตกต่างกนัมี
การซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นค่าใชจ้่าย
ต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ และในดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

สมมติฐานที่ 1.2 ผูบ้ริโภคที่มีสถานภาพ แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์
เสือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั  

เมื่อพิจารณาพบว่าผู้บริโภคที่มีลักษณะประชากรศาสตร์ ด้านสถานภาพ
แตกต่างกันมีพฤติกรรมการการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้าแบรนด์โพเมโลผ่านเว็บออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 
ซึ่งสอดคลอ้งกับสมมติฐานที่ก าหนดไว้ โดยสถานภาพโสด/หมา้ย/หย่ารา้ง/แยกกันอยู่ มีค่าเฉลี่ย
มากกว่าสถานภาพสมรส/อยู่ดว้ยกนั 

ผู้บริโภคที่มีลักษณะประชากรศาสตร์ด้านสถานภาพ แตกต่างกันมีการซื ้อ
ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้
ในการซือ้สินคา้ไม่แตกต่างกนั ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

สมมติฐานที่  1.3 ผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษา แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซื ้อ
ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั  

เมื่อพิจารณาพบว่าผูบ้ริโภคที่มีลักษณะประชากรศาสตรด์า้นระดับการศึกษา 
แตกต่างกนัมพีฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลน์ ดา้นค่าใชจ้่ายใน
การซือ้สินคา้ต่อครัง้ และดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ ไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ก าหนดไว ้

สมมติฐานที่ 1.4 ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้
แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั  



  104 

เมื่อพิจารณาพบว่าผูบ้ริโภคที่มีลกัษณะประชากรศาสตรด์า้นอาชีพ แตกต่างกัน
มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้าแบรนด์โพเมโลผ่านเว็บออนไลน์ ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้
สินคา้ต่อครัง้ และดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ ไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ก าหนดไว ้

สมมติฐานที่ 1.5 ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้
ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั  

เมื่อพิจารณาพบว่าผู้บริโภคที่มีลักษณะประชากรศาสตรด์้านรายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน แตกต่างกันมีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้าแบรนด์โพเมโลผ่านเว็บออนไลน์ ด้าน
ค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ และดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ ไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ก าหนดไว ้
 

สมมติฐานที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลูกคา้ประกอบดว้ยดา้นความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค ดา้นตน้ทุนของผูบ้ริโภค ดา้นความสะดวกในการซือ้ และดา้นการสื่อสาร มี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้าแบรนด์โพเมโลผ่านเว็บออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานคร ในการทดสอบสมมติฐานผูว้ิจยัไดว้ิเคราะหอ์อกเป็น 2 ดา้น ดงันี ้

1. ค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ 
2. ความถ่ีในการซือ้สินคา้ 
สมมติฐานที่ 2.1 ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลกูคา้ประกอบดว้ยดา้น

ความต้องการของผูบ้ริโภค ด้านต้นทุนของผู้บริโภค ด้านความสะดวกในการซือ้ และดา้นการ
สื่อสาร มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์น
เขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ ซึ่งสามารถอธิบายในแต่ละดา้น ดงันี ้

ด้านความต้องการของผู้บริโภค  เมื่อพิจารณาพบว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดในมมุมองของลกูคา้ ดา้นความตอ้งการของผูบ้รโิภคมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้
ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นค่าใชจ้่ายในการ
ซือ้สินค้าต่อครั้ง อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 จึงเป็นไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว้ มี
ความสมัพนัธก์นัระดบัสงู ในทิศทางเดียวกนั 

ด้านต้นทุนของผู้บริโภค เมื่อพิจารณาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดใน
มมุมองของลกูคา้ ดา้นตน้ทุนของผูบ้ริโภค มีความสมัพันธ์กบัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑเ์สือ้ผา้
แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ 
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อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 จึงเป็นไปตามสมมติฐานที่ตัง้ไว้ มีความสมัพันธ์กนัระดับ
ปานกลาง ในทิศทางเดียวกนั 

ด้านความสะดวกในการซือ้ เมื่อพิจารณาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดใน
มุมมองของลูกค้า ด้านความสะดวกในการซือ้มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์
เสือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อ
ครัง้ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 จึงเป็นไปตามสมมติฐานที่ตัง้ไว้ มีความสมัพันธ์กัน
ระดบัปานกลาง ในทิศทางเดียวกนั  

ด้านการส่ือสาร เมื่อพิจารณาพบว่าส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของ
ลกูคา้ ดา้นการสื่อสาร มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่าน
เว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติที่ระดบั 0.01 จึงเป็นไปตามสมมติฐานที่ตัง้ไว ้มีความสมัพนัธก์นัระดบัสงู ในทิศทางเดียวกนั 

สมมติฐานที่ 2.2 ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลกูคา้ประกอบดว้ยดา้น
ความต้องการของผูบ้ริโภค ด้านต้นทุนของผู้บริโภค ด้านความสะดวกในการซือ้ และดา้นการ
สื่อสาร มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์น
เขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ ซึ่งสามารถอธิบายในแต่ละดา้น ดงันี ้

ด้านความต้องการของผู้บริโภค  เมื่อพิจารณาพบว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดในมมุมองของลกูคา้ ดา้นความตอ้งการของผูบ้รโิภคมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้
ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นความถ่ีในการซือ้
สินคา้  อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 จึงเป็นไปตามสมมติฐานที่ตัง้ไว ้มีความสมัพนัธก์นั
ระดบัปานกลาง ในทิศทางเดียวกนั 

ด้านต้นทุนของผู้บริโภค เมื่อพิจารณาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดใน
มมุมองของลกูคา้ ดา้นตน้ทุนของผูบ้ริโภค มีความสมัพันธ์กบัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑเ์สือ้ผา้
แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 จึงเป็นไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว้ มีความสัมพันธ์กันระดับปาน
กลาง ในทิศทางเดียวกนั 

ด้านความสะดวกในการซือ้ เมื่อพิจารณาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดใน
มุมมองของลูกค้า ด้านความสะดวกในการซือ้มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์
เสือ้ผา้แบรนด์โพเมโลผ่านเว็บออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร ในด้านความถ่ีในการซือ้สินค้า 



  106 

อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 จึงเป็นไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว้ มีความสัมพันธ์กัน
ระดบัสงู ในทิศทางเดียวกนั  

ด้านการส่ือสาร เมื่อพิจารณาพบว่าส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของ
ลกูคา้ ดา้นการสื่อสาร มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่าน
เว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดบั 0.05 จึงเป็นไปตามสมมติฐานที่ตัง้ไว ้มีความสมัพนัธก์นัระดบัต ่า ในทิศทางเดียวกนั 

สมมติฐานที่ 3 ความไวว้างใจในแบรนดโ์พเมโลไดแ้ก่ ดา้นความน่าเชื่อถือ ดา้นความ
เมตตากรุณา ด้านความซื่อสัตย์มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้าแบรนด์ 
โพเมโลผ่านเว็บออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร ในการทดสอบสมมติฐานผู้วิจัยได้วิเคราะห์
ออกเป็น 2 ดา้น ดงันี ้

1. ค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ 
2. ความถ่ีในการซือ้สินคา้ 
สมมติฐานที่ 3.1 ความไวว้างใจในแบรนดโ์พเมโลไดแ้ก่ ดา้นความน่าเชื่อถือ ดา้น

ความเมตตากรุณา ด้านความซื่อสัตย์ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้า 
แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ 
ซึ่งสามารถอธิบายในแต่ละดา้น ดงันี ้

ด้านความน่าเชื่อถือ เมื่อพิจารณาพบว่าความไวว้างใจในแบรนดโ์พเมโลดา้น
ความน่าเชื่อถือมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้าแบรนด์โพเมโลผ่านเว็บ
ออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 จึงเป็นไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว้ มีความสัมพันธ์กันระดับสูงมาก ในทิศทาง
เดียวกนั 

ด้านความเมตตากรุณา พบว่าความไว้วางใจในแบรนด์โพเมโลด้านความ
เมตตากรุณา มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้าแบรนด์โพเมโลผ่านเว็บ
ออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่ระดบั 0.01 จึงเป็นไปตามสมมติฐานที่ตัง้ไว ้มีความสมัพนัธก์นัระดบัสงู ในทิศทางเดียวกนั  

ด้านความซื่อสัตย ์พบว่าความไวว้างใจในแบรนดโ์พเมโลดา้นความซื่อสัตย ์ 
มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้าแบรนด์โพเมโลผ่านเว็บออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานคร ในดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ต่อครัง้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
จึงเป็นไปตามสมมติฐานที่ตัง้ไว ้มีความสมัพนัธก์นัระดบัสงู ในทิศทางเดียวกนั  
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สมมติฐานที่ 3.2 ความไวว้างใจในแบรนดโ์พเมโลไดแ้ก่ ดา้นความน่าเชื่อถือ ดา้น
ความเมตตากรุณา ด้านความซื่อสัตย์ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้า 
แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ ซึ่งสามารถ
อธิบายในแต่ละดา้น ดงันี ้

ด้านความน่าเชื่อถือ เมื่อพิจารณาพบว่าความไวว้างใจในแบรนดโ์พเมโลดา้น
ความน่าเชื่อถือมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้าแบรนด์โพเมโลผ่านเว็บ
ออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดบั 0.01 จึงเป็นไปตามสมมติฐานที่ตัง้ไว ้มีความสมัพนัธก์นัระดบัสงู ในทิศทางเดียวกนั 

ด้านความเมตตากรุณา พบว่าความไว้วางใจในแบรนด์โพเมโลด้านความ
เมตตากรุณา มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้าแบรนด์โพเมโลผ่านเว็บ
ออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดบั 0.01 จึงเป็นไปตามสมมติฐานที่ตัง้ไว ้มีความสมัพนัธก์นัระดบัสงู ในทิศทางเดียวกนั  

ด้านความซื่อสัตย ์พบว่าความไวว้างใจในแบรนดโ์พเมโลดา้นความซื่อสัตย ์ 
มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้าแบรนด์โพเมโลผ่านเว็บออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานคร ในดา้นดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 จึง
เป็นไปตามสมมติฐานที่ตัง้ไว ้มีความสมัพนัธก์นัระดบัสงู ในทิศทางเดียวกนั  

 
อภปิรายผลการวิจัย 

จากผลการศึกษาวิจยัเรื่องส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองลกูคา้และความไวว้างใจ
ที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้าแบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขต
กรุงเทพมหานคร มีประเด็นที่สามารถน ามาอภิปรายผลดงันี ้

1. ผู้บริโภคที่มีลักษณะทางประชากรศาสตร ์ได้แก่ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 
อาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ที่แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโล
ผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั พบว่า 

1.1 ผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซื ้อผลิตภัณฑ์เสื ้อผ้าแบรนด ์
โพเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั ในดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้
ต่อครัง้ และดา้นความถ่ีในการซือ้สินค้า อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยจะเห็นว่า
ผูบ้ริโภคในทุกวันนี ้สามารถเขา้ถึงระบบอินเตอรเ์น็ตได้ง่ายผ่านสมารท์โฟน ระบบอินเตอรเ์น็ต
ครอบคลุมทั่วประเทศมากขึน้ ท าให้การขายสินคา้ของผูป้ระกอบการผ่านช่องทางการขายเว็บ
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ออนไลน ์สามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดทุ้กวัย ดังนั้นอายุจึงไม่เป็นขอ้จ ากัดในดา้นการซือ้สินคา้อีก
ต่อไป สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ รตัติยา มีประเสริฐสกุล (2556) ไดท้ าการวิจยัเรื่อง ปัจจัยที่มีผล
ต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ระบุว่าเนื่องจากใน
ปัจจุบันอินเทอรเ์น็ตสามารถเขา้ถึงกลุ่มประชากรไดเ้พิ่มมากขึน้กว่าแต่ก่อน ท าใหก้ลุ่มคนหลาย
ช่วงอายใุชอิ้นเทอรเ์น็ตเพิ่มมากขึน้ 

1.2 ผูบ้ริโภคที่มีสถานภาพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนด ์
โพเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั ในดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้
ต่อครัง้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ส่วนผูบ้รโิภคที่มีสถานภาพแตกต่างกนัมพีฤติกรรม
การซือ้ผลิตภัณฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน ใน
ด้านความถ่ีในการซื ้อสินค้าอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ ระดับ 0.05 จากผลการวิจัยพบว่า 
สถานภาพโสด/หมา้ย/หย่ารา้ง/แยกกันอยู่  มีค่าเฉลี่ยมากกว่าสถานภาพสมรส/อยู่ดว้ยกัน ซึ่งจะ
เห็นไดว้่าสถานภาพโสด/หมา้ย/หย่ารา้ง/แยกกนัอยู่ มีอิสระในการซือ้สินคา้ดงันัน้จึงท าใหส้ามารถ
จบัจ่าย ใชส้อยไดบ้่อยครัง้มีความถ่ีมากกว่าบคุคลที่มีครอบครวัสมรส/อยู่ดว้ยกนั ซึ่งอาจตอ้งระวงั
เรื่องการใชจ้่ายท าใหต้อ้งจ ากัดการซือ้สินคา้ที่จ  าเป็น ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของพิชชานนัท ์ฐิติ
อกัษรศิลป (2558) ไดศ้ึกษาเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้ที่มีความสมัพนัธ์
กบัพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้ออนไลนข์องพนกังานบรษิัทในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า ผูท้ี่มี
สถานภาพโสดมีความถ่ีในการซือ้เสือ้ผา้สงูสุดเพราะส่วนใหญ่กลุ่มคนโสดจะมีงานสงัสรรค ์ปารตี์ ้
หรือมีกิจกรรมที่จะตอ้งท ามากกว่ากลุม่อ่ืน การตามกระแสแฟชั่น รวมถึงการไม่มีภาระทางการเงิน
ในครอบครวัให้รบัผิดชอบ จึงเป็นเหตุใหเ้กิดความถ่ีในการซือ้เสือ้ผา้ออนไลนม์ากที่สุด และยัง
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สอุคัคินท ์ตัง้พรเจรญิสขุ (2558) ไดท้ าการวิจยัทศันคติดา้นส่วนประสม
การตลาด 4C's และแรงจูงใจที่มีความสมัพันธ์ต่อแนวโน้มพฤติกรรมการซือ้สินคา้แฟชั่นแบรนด์
ไทยดีไซเนอรข์องกลุ่มผูห้ญิงวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้ริโภคที่มีสถานภาพที่
แตกต่างกนัมี แนวโนม้พฤติกรรมการซือ้สินคา้แฟชั่นแบรนดไ์ทยดีไซเนอรแ์ตกต่างกนั  

1.3 ผูบ้ริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้า 
แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั ในดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้
สินคา้ต่อครัง้ และดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ดงัจะเห็นได้
ว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เขา้ถึงระบบอินเตอรเ์น็ต ไดทุ้กระดบัการศึกษา การซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้ผ่าน
ออนไลนส์ามารถท าไดง้่าย ไม่จ าเป็นตอ้งใชค้วามรูม้ากนกั การโฆษณาของผูป้ระกอบการ การใช้
อินฟเูอ็นเซอร ์ใชค้  าพดูง่ายๆ เพื่อช่วยจงูใจใหค้นมีความตอ้งการซือ้ ไม่จ าเป็นตอ้งมีการศึกษาที่สงู
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ก็เขา้ใจสื่อการตลาดที่น าเสนอได้ง่าย สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สอุคัคินท ์ตัง้พรเจริญสุข (2558) 
ไดท้ าการวิจัยทัศนคติดา้นส่วนประสมการตลาด 4C's และแรงจูงใจที่มีความสมัพันธต่์อแนวโนม้
พฤติกรรมการซื ้อสินค้าแฟชั่ นแบรนด์ไทยดีไซ เนอร์ของกลุ่มผู้ห ญิ งวัยท างานในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้รโิภคที่มีระดบัการศกึษา แตกต่างกนัมีแนวโนม้พฤติกรรมการซือ้สินคา้
แฟชั่นแบรนดไ์ทยดีไซเนอร ์ไม่แตกต่างกนั 

1.4 ผู้บ ริ โภคที่ มี อาชีพ แตกต่างกัน  มี พฤ ติกรรมการซื ้อผลิ ตภัณฑ์ เสื ้อผ้า 
แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั ในดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้
สินคา้ต่อครัง้ และดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ผูบ้ริโภคที่มี
ก าลังซื ้ออาจมีอาชีพที่หลากหลายต่างกันออกไป มีก าลังซื ้อและความต้องการในการซื ้อ
เครื่องนุ่งห่ม ซึ่งท าใหส้่วนแบ่งตลาดกวา้งขึน้ตามอาชีพที่หลากหลาย ดังแบรนดโ์พเมโล มีสินคา้
หลากหลายประเภท ทัง้ชดุท างาน ชุดล าลอง ชดุเดรส กางเกง และกระโปรง เป็นตน้ ท าใหผู้บ้รโิภค
สามารถเลือกผลิตภัณฑใ์หเ้หมาะสมกับการใชช้ีวิตประจ าวัน มีราคาที่หลากหลาย ซึ่งสอดคลอ้ง
กบังานวิจัยของ รตัติยา มีประเสริฐสกุล (2556) ไดท้ าการวิจยัเรื่อง ปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการ
ซือ้สินคา้ออนไลนข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ระบุว่าผูบ้ริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกัน มี
ความตัง้ใจซือ้สินคา้ออนไลนไ์ม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 เนื่องจากสินคา้ที่ขาย
บนอินเทอรเ์น็ตมีความหลากหลาย ทั้งด้านรูปแบบ และราคาที่มีช่วงแตกต่างกันสูง อาชีพจึง
อาจจะไม่มีอิทธิพลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ น่าจะขึน้อยู่กบัความพอใจสว่นบคุคลมากกว่า 

1.5 ผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์
เสือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั ในดา้นค่าใชจ้่ายใน
การซือ้สินคา้ต่อครัง้ และในดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ ธุรกิจเสือ้ผา้มีการแข่งขนัอย่างมาก ท าให้
ผูป้ระกอบการผลิตสินคา้และตัง้ราคา ใหเ้หมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย ซึ่งผูบ้รโิภคมีรายไดไ้ม่ว่าจะ
มากหรือนอ้ย ก็ย่อมมีก าลงัซือ้ ตามก าลงัทรพัยแ์ละความชอบส่วนบุคคลของตนเอง ซึ่งสอดคลอ้ง
กับงานวิจัยของพิชชานันท์ ฐิติอักษรศิลป (2558) ได้ศึกษาเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดใน
มุมมองของลูกค้าที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผ้าออนไลน์ของพนักงานบริษัทใน
กรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้ริโภคที่มีรายไดแ้ตกต่างกันจะมีพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้ออนไลนท์ี่ไม่
แตกต่างกนัในดา้นความถ่ีและปรมิาณในการซือ้อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

2. ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ประกอบดว้ย ดา้นความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค ดา้นตน้ทุนของผูบ้ริโภค ดา้นความสะดวกในการซือ้ และดา้นการสื่อสาร มีความสมัพนัธ์
กบัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร โดย
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พิจารณาจากภาพรวมและรายดา้น ผลการวิจัย พบว่าส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของ
ลกูคา้มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขต
กรุงเทพมหานคร ในดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สินค้าต่อครัง้ มีความสัมพันธ์ในระดับสูงและปาน
กลาง ทิศทางเดียวกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 และพบว่าสว่นประสมทางการตลาด
ในมมุมองของลูกคา้มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บ
ออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร ในด้านความถ่ีในการซื ้อสินค้า ภาพรวมและรายด้านมี
ความสัมพันธ์ในระดับสูงทั้งหมด ทิศทางเดียวกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 จึง
สะทอ้นใหเ้ห็นว่าผูบ้รโิภคมีความสนใจผลิตภณัฑส์ินคา้ของโพเมโล ที่มีเอกลกัษณเ์ฉพาะตวัท าให้
เกิดความน่าสนใจ คุณภาพ ตรงตามคุณสมบติัที่โฆษณา ราคาของเสือ้ผา้ของโพเมโลเหมาะสม
กบัก าลงัซือ้ของผูบ้รโิภค การซือ้เสือ้ผา้โพเมโลผ่านออนไลนม์ีสว่นลดใหท้ าใหด้งึดดูในการตดัสินใจ
ซือ้สินค้าผ่านออนไลน์ การสั่งซือ้เสือ้ผ้าโพเมโลผ่านเว็บไซต์ออนไลน์มีขั้นตอนที่สะดวก  การ
โฆษณาประชาสมัพันธ์บนเว็บไซตอ์อนไลน์ ท าใหเ้กิดความตอ้งการซือ้ผลิตภัณฑม์ากยิ่งขึน้และ
ส่งผลให้ค่าใช้จ่ายในการซื ้อสินค้าต่อครั้งและมีความถ่ีในการซือ้สินค้าแปรผันตามไปด้วย 
สอดคลอ้งกับงานวิจัยของรตัติยา มีประเสริฐสกุล (2556) ศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรม
การซือ้สินคา้ออนไลนข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าหากผูบ้ริโภคที่มีความตัง้ใจซือ้
และมีทศันคติที่ดีต่อการซือ้สินคา้ออนไลน ์ก็จะมีการซือ้สินคา้ออนไลนเ์ป็นจ านวนครัง้ที่มากขึน้ 

3. ความไวว้างใจในแบรนดโ์พเมโลไดแ้ก่ ดา้นความน่าเชื่อถือ ดา้นความเมตตากรุณา 
ดา้นความซื่อสัตยม์ีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บ
ออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า ความไวว้างใจในแบรนดโ์พเมโลไดแ้ก่ ดา้น
ความน่าเชื่อถือ ดา้นความเมตตากรุณา ดา้นความซื่อสตัยม์ีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้
ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นค่าใชจ้่ายในการ
ซือ้สินคา้ต่อครัง้ และในดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ ทัง้ภาพรวมและรายดา้น อยู่ในระดับสูงมาก 
และสูง ในทิศทางเดียวกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 กล่าวคือเมื่อผู้บริโภครูส้ึก
เชื่อมั่นและไวว้างใจในแบรนด์ เช่น เมื่อซือ้สินคา้แลว้ไดร้บัการจดัส่งสินคา้ตรงตามเวลาที่ก าหนด
ไวเ้สมอ มีการแจง้ขอ้มูลเก่ียวกับสินคา้ วสัดเุนือ้ผา้ที่ครบถว้น และบริการหลงัการขายที่ดี เป็นตน้ 
ก็จะส่งผลต่อการซือ้สินคา้และค่าใชจ้่ายต่อครัง้ที่ซือ้ สอดคลอ้งกับงานวิจัยของ (กัญญ์สุภา ตัน
สวุฒัน,์ 2555) ไดท้ าการศึกษาเรื่อง ความไวว้างใจที่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้สินคา้ทาง
อินเทอรเ์น็ตของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า หากกลุ่มผู้บริโภคมีความ
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ไวว้างใจในการซือ้สินคา้ที่ขายในอินเตอรเ์น็ต ก็จะมีพฤติกรรมการซือ้สินคา้ทางอินเตอรเ์น็ต ดา้น
แนวโนม้ในการซือ้เพิ่มขึน้ 
 
ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากงานวิจัย 

ผลการวิจัยเรื่องส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกค้าและความไว้วางใจที่มี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้าแบรนด์โพเมโลผ่านเว็บออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานคร มีขอ้เสนอแนะ ดงันี ้

1. จากผลการวิจยั กลุ่มผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ที่มีการตดัสินใจซือ้มีอายุระหว่าง 30 - 39 ปี มี
สถานภาพโสด / หมา้ย / หย่ารา้ง / แยกกันอยู่ มีระดับการศึกษา ต ่ากว่าปริญญาตรี/ปริญญาตรี
หรือเทียบเท่า มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ระหว่าง 15,000 - 
24,999 บาท ซึ่งอาจเป็นกลุ่มเป้าหมายที่บริษัทฯ ควรใหค้วามสนใจในการจดักิจกรรมส่งเสริมการ
ขายดว้ยอันเป็นประโยชนต่์อธุรกิจในการสรา้งยอดขายและสรา้งโอกาสในเชิงขอ้ไดเ้ปรียบทาง
ธุรกิจได ้ 

2. จากผลการวิจยั กลุ่มผูบ้ริโภคที่มีสถานภาพโสด / หมา้ย / หย่ารา้ง / แยกกันอยู่ จะมี
พฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑเ์สือ้ผา้ ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ มากกว่าคนที่มีสถานภาพสมรส/
อยู่ดว้ยกัน เนื่องจากผู้บริโภคกลุ่มนี ้ มีอิสระในการใชจ้่ายซือ้สินคา้ ดังนั้นบริษัทฯ ควรให้ความ
สนใจ เพิ่มการสง่เสริมการขายกบักลุ่มผูบ้ริโภคนี ้ซึ่งจะมีแนวโนม้ที่จะสรา้งยอดขายไดเ้พิ่มมากขึน้
จากพฤติกรรมที่ไดจ้ากการวิจยัครัง้นี ้

3. ผูป้ระกอบการควรตระหนกัถึงส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้ ในดา้น
ต่างๆ ทุกดา้น เพื่อเป็นการปรบัปรุงแกไ้ขของธุรกิจใหด้ าเนินต่อไปและเจาะกลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่าง
มีประสิทธิภาพมากขึน้และท าใหท้ราบถึงแนวโนม้ทางการตลาดในดา้นมมุมองของลกูคา้อย่างท่อง
แท ้ 

3.1 ดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภค ใหค้วามสนใจกับเรื่องสินคา้ของโพเมโลมีการ
เปลี่ยนแปลงและพัฒนาอยู่ตลอด โดยออกคอลเลคชั่นใหม่ ท าให้ทราบถึงความต้องการของ
ผูบ้ริโภค ดงันัน้โพเมโลควรพฒันารูปแบบสินคา้ใหท้นัสมยั และมีการพฒันาอยู่สินคา้อยู่ตลอดเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการลูกคา้ ท าใหเ้กิดความดึงดูดและในแต่ละช่วงเวลาที่ไดท้ าการออกคอล
เลคชั่นใหม่ใหต้รงกบัเทศกาลท าใหผู้บ้ริโภคนัน้เกิดความตอ้งการเพิ่มมากขึน้ ท าใหก้ารซือ้สินคา้
ต่อครัง้นั่นตดัสินใจไดง้่ายขึน้ 
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3.2 ดา้นตน้ทุนของผูบ้ริโภค ทางผูป้ระกอบการใหค้วามสนใจกับการมีส่วนลดใหท้ า
ใหด้ึงดูดในการตัดสินใจซือ้สินคา้ผ่านออนไลน์ หากผูป้ระกอบการน าระบบ CRM, Loyalty เก็บ
สะสมแตม้เขา้มาใชเ้พื่อท าใหลู้กคา้เกิดการซือ้ซ  า้และรบัส่วนลดตามคะแนนที่สะสมก็จะช่วยเพิ่ม
ยอดขายจากการซือ้ซ  า้ได ้

3.3 ดา้นความสะดวกในการซือ้ ผูบ้ริโภคใหค้วามสนใจกบัสั่งซือ้เสือ้ผา้โพเมโลไดจ้าก
หลายช่องทาง หลงัจากผลกระทบที่เกิดจากโควิดและนโยบายของภาครฐั ท าใหผู้ป้ระกอบการตอ้ง
ปรบัตวั เพิ่มช่องทางออนไลนใ์หค้รบทุกแพลตฟอรม์ เช่น เปิดรา้นเป็นทางการบนชอ้ปป้ี ลาซาดา้ 
ไลนแ์อ็ด หรือแอปพลิเคชั่นของโพเมโลเอง เพื่อเป็นช่องทางที่หลากหลายและอ านวยความสะดวก
ใหก้บัลกูคา้และเพิ่มยอดขายในช่วงที่ไม่สามารถซือ้ขายจากหา้งสรรพสินคา้ได ้

3.4 ดา้นการสื่อสารผูบ้ริโภค ควรเพิ่มช่องทางรบัฟังความคิดเห็น ขอ้เสนอแนะ และ
ขอ้รอ้งเรียนผ่านระบบออนไลนแ์ละมีผูด้แูลปรบัปรุงตามขอ้เสนอโทรติดตามผลกบัผูบ้ริโภค เพื่อให้
ทราบจดุปัญหาและหาทางแกไ้ขใหเ้กิดความพงึพอใจในบรกิาร  

4. ผูป้ระกอบการควรตระหนกัถึงนโยบายการสรา้งความไวว้างใจในแบรนดเ์พิ่มขึน้เพราะ
หากผูบ้ริโภคมีความมั่นใจในแบรนด์ ไดแ้ก่ดา้นความน่าเชื่อถือในการท าธุรกรรมช าระเงินสินคา้
ผ่านอินเตอรเ์น็ตที่ปลอดภยั ท าใหผู้บ้รโิภครูส้ึกไม่ตอ้งกงัวล ดา้นความเมตตากรุณาผูป้ระกอบการ
เล่งเห็นถึงความส าคัญของผูบ้ริโภคไดม้ีการจัดส่งสินคา้ใหก้ับผูบ้ริโภคฟรีโดยไม่มีค่าใชจ้่ายใดๆ 
ทัง้นีไ้ดข้ึน้อยู่กับเงื่อนไขของผูป้ระกอบการในแต่ละแห่ง ดา้นความซื่อสตัยจ์ะท าใหผู้บ้ริโภครูส้ึก
เชื่อมั่นนั่นอาจเกิดจากการที่ผูป้ระกอบการไดช้ีแ้จงขนาดของสินคา้ วสัดขุองเสือ้ผา้ไดอ้ย่างชดัเจน
ท าใหผู้ป้ระกอบการไดร้บัความไวว้างใจต่อผูบ้ริโภค การท าตลาดออนไลนต์อ้งอาศัยความวางใจ
ค่อนขา้งสงูกับผูบ้ริโภค ซึ่งหากผูป้ระกอบการสามารถท าใหเ้กิดความไวว้างใจก็จะส่งผลใหม้ีการ
ซือ้อย่างต่อเนื่องและการซือ้ซ  า้และอาจไปถึงขึน้การบอกต่อ ซึ่งสามารถท าใหแ้บรนดโ์พเมโลจะ
สามารถคงอยู่ในธุรกิจไดอ้ย่างยั่งยืนในช่วงภาวะเศรษฐกิจปัจจุบนั 
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ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป 
จากผลการวิจัยเรื่องส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกคา้และความไวว้างใจที่มี

ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้าแบรนด์โพเมโลผ่านเว็บออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะส าหรบัการวิจยัครัง้ต่อไปดงันี ้

1. ควรศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมผู้บริโภค
นอกเหนือจากเขตกรุงเทพมหานคร เพิ่มเติมตามเขตปริมณฑล หรือต่างจงัหวดัมากขึน้ เพื่อท าให้
ทราบถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากยิ่งขึน้ และสามารถใชส้ื่อกลางโดยผ่านการท าตลาดผูท้ี่มี
อิทธิพลต่อสื่อสงัคม เพิ่มช่องทางอินฟูเอ็นเซอร ์หรือผูบ้ริโภคกลุ่มตัวอย่างอ่ืนๆ เพื่อท าการตลาด
เรียกกการดึงดูดสินค้า ท าให้ผู ้บริโภคเกิดความต้องการและตัดสินใจซือ้เพิ่มมากยิ่งขึน้  และ
สามารถท าใหท้ราบถึงกลุ่มเป้าหมายเพิ่มขึน้อีกดว้ย จนน าไปปรบัปรุง พัฒนาแผนการตลาดของ
ผูป้ระกอบการต่อไป 

2. ควรศึกษาความวางใจเพิ่มเติมท าอย่างไรใหก้ลุ่มผูบ้ริโภคอยู่กับแบรนดไ์ปนานๆ ควร
เพิ่มจัดส่งที่ไม่มียอดขัน้ต ่า เพิ่มส่วนบริการหลงัการขาย เช่น ถา้ซือ้เสือ้ผา้แบรนดโ์พเมโลสามารถ
ตัดขากางเกงฟรีตามสัดส่วนที่ผู ้บริโภคต้องการ ท า tracking ข้อมูลสินค้าเวลาจัดส่ง ท าให้
ผูบ้รโิภคสามารถตรวจสอบขอ้มลูสินคา้ที่สั่งซือ้ ท าใหเ้พิ่มเกิดความไวว้างใจของแบรนดเ์พิ่มขึน้ 

3. ควรมีการศึกษาปัจจยัอ่ืน ๆ เพิ่มเติม นอกเหนือจากที่ผูว้ิจยัไดท้ าการศึกษาคน้ควา้มา
เพื่อให้งานวิจัยนั้นกว้างขวางมากยิ่งขึน้  เช่น ในยุคปัจจุบันควรใช้สื่อประเภทใดมีอิทธิพลต่อ
ผู้บริโภคที่ท าให้เกิดการตัดสินใจซือ้หรือพฤติกรรมของผู้บริโภคในปัจจุบัน  หรือ ในยุค New 
Normal ผู้ประกอบการต้องใช้การตลาดแบบใดจึงจะสามารถตอบสนองความต้องการของ
ผูบ้รโิภคมากย่ิงขึน้ 
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แบบสอบถามเพ่ือการวิจัย 
 

เร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกค้าและความไว้วางใจทีม่ีความสัมพันธก์ับ

พฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑเ์สือ้ผ้าโพเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร 

ค าชีแ้จง  

แบบสอบถามนีจ้ัดท าขึน้เพื่อส ารวจขอ้มูลเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดในมุมมอง
ลูกคา้และความไวว้างใจที่มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑเ์สือ้ผา้โพเมโลผ่านเว็บ
ออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานครเพื่อประโยชนท์างการศึกษา เป็นส่วนหนึ่งในการศึกษาของนิสิต
ปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาการตลาด มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
ผูว้ิจัยขอขอบพระคุณในความร่วมมือของคุณที่สละเวลาตอบค าถามและใหค้ าแนะน า ซึ่งขอ้มูล
ของคณุจะใชส้  าหรบังานวิจยันีเ้ท่านัน้ 
 
ค าถามเพ่ือใช้คัดกรองผู้ตอบแบบสอบถาม 

1. คณุเคยซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้โพเมโลผ่านเว็บออนไลน ์หรือไม่ 
 เคย    ไม่เคย 

 
ส่วนที ่1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ค าชีแ้จง กรุณาท าเครื่องหมาย ลงในช่อง  หนา้ขอ้ความที่ตรงกบัขอ้มลูของคณุมากที่สดุ 

1. อายุ 

 20 - 29 ปี    30 - 39 ปี 

 40 - 49 ปี     50 – 59 ปี 

2.สถานภาพ 

 โสด          สมรส/อยู่ดว้ยกนั               หมา้ย/หย่ารา้ง/แยกกนัอยู่ 
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3. ระดบัการศกึษา 

 ต ่ากว่าปรญิญาตรี    ปรญิญาตรีหรือเทียบเท่า    สงูกว่าปรญิญาตรี 

4. อาชีพ 

 นกัเรียน นิสิต นกัศกึษา     ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ   พนกังานบรษิัทเอกชน  

       ธุรกิจสว่นตวั/เจา้ของกิจการ  อ่ืน ๆ โปรดระบ ุ…………………………… 

5. รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 

 นอ้ยกว่า 15,000 บาท    15,000 - 24,999 บาท      25,000 - 34,999 บาท 

 35,000 - 44,999 บาท   45,000 - 54,999 บาท      55,000 บาท ขึน้ไป 

 

ส่วนที ่2 ข้อมูลส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกค้า 

ค าชีแ้จง โปรดท าเครื่องหมาย  ลงในช่องว่างที่ตรงกบัระดบัความคิดเห็นของคณุมากท่ีสดุ 

5 = เห็นดว้ยอย่างยิ่ง, 4 = เห็นดว้ย, 3 = ไม่แน่ใจ, 2 = ไม่เห็นดว้ย, 1 = ไม่เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 

ส่วนประสมทางการตลาด 

ในมุมมองลูกค้า 

ระดับความคดิเหน็ 

เห็นดว้ย

อย่างยิ่ง 

เห็น

ดว้ย 

ไม่แน่ใจ ไม่เห็น

ดว้ย 

ไม่เห็นดว้ย

อย่างยิ่ง 

ด้านความต้องการของผู้บริโภค (5) (4) (3) (2) (1) 

1. โพเมโลมีสินค้าที่สามารถตอบสนอง
ความต้องการในการซื ้อและมี ไซส์ของ
เสือ้ผา้ที่หลากหลายของสินคา้ 

     

2. สินค้าของโพเมโลมีคุณภาพ ตรงตาม
คณุสมบติัที่โฆษณาในเว็บออนไลน ์
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ส่วนประสมทางการตลาด 

ในมุมมองลูกค้า 

ระดับความคดิเหน็ 

เห็นดว้ย

อย่างยิ่ง 

เห็น

ดว้ย 

ไม่แน่ใจ ไม่เห็น

ดว้ย 

ไม่เห็นดว้ย

อย่างยิ่ง 

3. สินคา้ของโพเมโลมีการเปลี่ยนแปลงและ
พัฒนาอยู่ตลอด โดยออกคอลเลชั่นใหม่ 
เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ 

     

4. สินคา้ของโพเมโล มีเอกลกัษณเ์ฉพาะตวั
ท าใหเ้กิดความน่าสนใจ 

     

5. รูปแบบของสินค้าโพเมโลแตกต่างจาก
เสือ้ผา้ยี่หอ้อ่ืนตามทอ้งตลาดทั่วไปในเรื่อง
ของการออกแบบ 

     

ด้านต้นทุนของผู้บริโภค  

6. การซือ้เสือ้ผา้โพเมโลมีความคุ้มค่าเมื่อ
เทียบกบัเงินที่จ่ายไป 

     

7. ราคาของเสือ้ผ้าของโพเมโลเหมาะสม
กับก าลังซือ้ของลูกคา้เมื่อเทียบกับแบรนด์
อ่ืน ที่ราคาพอๆ กนั 

     

8. การซื ้อเสื ้อผ้าโพเมโลผ่านออนไลน์มี
ส่วนลดให้ท าให้ดึงดูดในการตัดสินใจซือ้
สินคา้ผ่านออนไลน ์

     

ด้านต้นทุนของผู้บริโภค  

9. ราคาของเสื ้อผ้าโพเมโลเหมาะสมกับ
คณุภาพของสินคา้ 

     

10. ราคาของเสือ้ผา้โพเมโลโดยรวมตั้งอยู่
ในระดบัที่สมเหตสุมผล 

     

ด้านความสะดวกในการซือ้  
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ส่วนประสมทางการตลาด 

ในมุมมองลูกค้า 

ระดับความคดิเหน็ 

เห็นดว้ย

อย่างยิ่ง 

เห็น

ดว้ย 

ไม่แน่ใจ ไม่เห็น

ดว้ย 

ไม่เห็นดว้ย

อย่างยิ่ง 

11. การสั่ งซือ้เสื ้อผ้าโพเมโลผ่านเว็บไซต์
ออนไลนม์ีขัน้ตอนที่สะดวก 

     

12. สามารถสั่ งซื ้อเสื ้อผ้าโพเมโลได้จาก
หลายช่องทาง เช่น ออนไลน ์และสาขาใน
หา้งสรรพสินคา้ เป็นตน้ 

     

13. หากตอ้งการเปลี่ยน/คืนสินคา้สามารถ
ท าไดส้ะดวก 

     

14. รูปแบบหรือวิธีการจ่ายเงินในปัจจุบัน 
ท าให้ท่านมีความสะดวกสบายในการซือ้
สินคา้ เช่นบรกิารเก็บเงินปลายทาง 

     

15. บริการ Tap.Try.Buy ท าใหท้่านสะดวก
ในการซื ้อสินค้า เพียงคลิกเลือกสินค้าที่
ตอ้งการ ลองและจ่ายเฉพาะชิน้ที่ชอบ 

     

ด้านการส่ือสาร  

16. การโฆษณาบนเว็บไซตข์องโพเมโล มี
ความทันสมัย อัพเดทข่าวสาร โปรโมชั่น
ใหม่เสมอ 

     

17. มี ช่ อ ง ท า ง รับ ฟั ง ค ว า ม คิ ด เห็ น 
ขอ้เสนอแนะ และขอ้รอ้งเรียนที่ชดัเจน 

     

18. การโฆษณาประชาสมัพันธ์บนเว็บไซต์
ออนไลน์ ท าให้เกิดความต้องการซือ้มาก
ยิ่งขึน้ 

     

19. โพเมโลใชข้อ้ความ และภาษาที่สื่อสาร
กบัผูบ้รโิภคแบบเขา้ใจไดง้่าย 
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ส่วนที ่3 ความไว้วางใจในโพเมโล 

ค าชีแ้จง โปรดท าเครื่องหมาย  ลงในช่องว่างที่ตรงกบัระดบัความคิดเห็นของคณุมากท่ีสดุ 

5 = เห็นดว้ยอย่างยิ่ง, 4 = เห็นดว้ย, 3 = ไม่แน่ใจ, 2 = ไม่เห็นดว้ย, 1 = ไม่เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 

 

ความไว้วางใจในโพเมโล 

ระดับความคดิเหน็ 

เห็นดว้ย

อย่างยิ่ง 

เห็นดว้ย 
 

ไม่แน่ใจ 
 

ไม่เห็น

ดว้ย 

ไม่เห็นดว้ย

อย่างยิ่ง 

ด้านความน่าเชื่อถือ (5) (4) (3) (2) (1) 

1. โพเมโลมีสินค้าที่มีคุณภาพเป็นไป
ตามที่ไดล้งประกาศขายผ่านเว็บออนไลน์
ตรงกบัสินคา้ 

     

2. โพ เม โลมี ข้อตกลง  เงื่ อ น ไข  ก า ร
รบัประกนัในการสั่งสินคา้อย่างชดัเจน 

     

3. โพเมโลมีการจดัส่งสินคา้ตรงตามเวลา
ที่ก าหนดไวเ้สมอ 

     

4. โพเมโลมีระบบการช าระค่าสินคา้ผ่าน
อินเตอรเ์น็ตท่ีปลอดภยั 

     

ด้านความเมตตากรุณา  

5. โพเมโลมีบริการคืนสินคา้ไดฟ้รีภายใน 
365 วนั 

     

6. โพเมโลมีบริการซื ้อสินค้าครบ 990 
บาท จัดส่งให้ฟรีไม่มี ค่าใช้จ่าย ได้รับ
สินคา้รวดเรว็ทนัใจ 

     

7. โพเมโลผลิตหน้ากากผ้าแบบยับยั้ง
แบคทีเรีย เพื่อจ าหน่ายและบริจาคก าไร
ทั้งหมดให้องค์กรด้านสาธารณสุขใน
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ประเทศไทย และสิงคโปร์ เพื่ อจัดซื ้อ
เครื่องมือทางการแพทย ์
8. เมื่อมีการร้องเรียนโพเมโลสามารถ
จดัการเก่ียวกบัขอ้รอ้งเรียนไดอ้ย่างดี 

     

ด้านความซื่อสัตย ์  

9. โพเมโลมีการแจง้ขอ้มูลเก่ียวกับสินคา้ 
วสัดเุนือ้ผา้ที่ครบถว้น 

     

10. โพเมโลมีการแจ้งข้อมูลวิธีการเก็บ
รกัษาที่ครบถว้น 

     

11. โพเมโลมีการแจง้ขนาดของสินคา้ ลง
รูปสินคา้จากสินคา้จรงิ 

     

12. โพเมโลมีบรกิารหลงัการขายท่ีดี      
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ส่วนที ่4 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้โพเมโลผ่านเว็บออนไลนใ์นเขต

กรุงเทพมหานคร จ านวน 7 ขอ้โดยมีลกัษณะของค าถามที่แตกต่างกนัดงันี ้

 
1. คณุใชร้ะยะเวลาในการคน้หาสินคา้เสือ้ผา้โพเมโลผ่านเว็บออนไลนโ์ดยเฉลี่ยเป็นเวลาประมาณ

ก่ี_______นาที/ครัง้ 

2. คณุซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้โพเมโลผ่านเว็บออนไลนโ์ดยเฉลี่ยเป็นเงินประมาณ _______ บาท/ครัง้ 

3. คณุใชบ้ริการซือ้ผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้โพเมโลผ่านเว็บออนไลนโ์ดยเฉลี่ยประมาณ _______ ครัง้/ 6 

เดือน 

4. จ านวนรายการสินคา้โดยเฉลี่ยที่ท่านซือ้ในแต่ละครัง้เป็นจ านวน _______ รายการ 

5. คณุมกัเลือกซือ้เสือ้ผา้โพเมโลประเภทใดผ่านเว็บออนไลน ์

 เสือ้ผา้ชดุท างาน         เสือ้ผา้ส าหรบัใสเ่ที่ยว 
 เสือ้ยืด     ชดุออกก าลงักาย 
 กางเกง     อ่ืนๆ โปรดระบ…ุ………………………. 

6. คณุมกัเลือกซือ้สินคา้จากโพเมโลผ่านออนไลนใ์นช่วงเวลาใด 

 ช่วงเวลา 00:01 - 08:00 น.   ช่วงเวลา 08:01 - 16:00 น. 
 ช่วงเวลา 16:01 - 00:00 น. 

7. บคุคลที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้สินคา้ 

 ตวัเอง     กระแสจากสื่อโซเชียลมีเดีย 
 แฟน     ครอบครวั 
 เพื่อน 

 

ผูว้จิยัขอขอบพระคณุเป็นอย่างยิ่งทีค่ณุสละเวลาอนัมีค่าช่วยอนเุคราะหใ์นการตอบแบบสอบถาม 
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     ภาคผนวก ข 
 

 รายนามผู้เชี่ยวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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รายนามผู้เช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 

 

1. รองศาสตราจารย ์สพุาดา สิรกิตุตา อาจารยป์ระจ าคณะบรหิารธุรกิจเพื่อสงัคม 
มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 
 

2. อาจารย ์ดร. ไพบลูย ์อาชารุง่โรจน ์ อาจารยป์ระจ าคณะบรหิารธุรกิจเพื่อสงัคม 
มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 
 

 
 



  128 

  



  129 

 

 

 

 

 

 

      ภาคผนวก ค 
 

หนังสือรับรองโครงการวิจัยตามแนวทางหลักจริยธรรมการวิจัยในมนุษย ์
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ประวัติผู้เขียน 
 

ประวัติผู้เขียน 
 

ชื่อ-สกุล นางสาวสธุาสินีย ์อน้โต 
วัน เดือน ปี เกิด 25 พฤศจิกายน 2529 
สถานทีเ่กิด กรุงเทพมหานคร 
วุฒกิารศึกษา พ.ศ. 2558 ปรญิญาตรี บรหิารธุรกิจบณัฑิต คณะบริหารธุรกิจ สาขาการ

บญัชี  จาก มหาวิทยาลยัราชภฏัธนบรุี สมทุรปราการ  
พ.ศ. 2563 ปรญิญาโท บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาการตลาด จาก 
มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 

ทีอ่ยู่ปัจจุบัน คอนโดอารติ์ซาน เลขที่ 88/1081 ซอยยอดสวุรรณ แขวงหว้ยขวาง เขต
หว้ยขวาง กรุงเทพมหานคร 10310   
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