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บทคดัย่อ 

 
การศึกษาคร้ังน้ี มีวตัถุประสงค์เพื่อเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือ

เ ส้ือผ้าออนไลน์ผ่านแอปพลิ เคชัน SHOPEE และแอปพลิเคชัน SHEIN ของผู ้บ ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจ านวน 400 ชุด โดย
สถิติท่ีใช้ ได้แก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน t-test, One-way ANOVA และ 
LSD  

กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ของ SHOPEE และ SHEIN เป็นเพศหญิง อายุต ่ากว่าหรือเทียบเท่า 
29 ปี การศึกษาต ่ากว่าหรือเทียบเท่าปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษทัเอกชน รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
ของกลุ่มตวัอยา่ง SHOPEE อยูท่ี่ 15,001-35,000 บาท ซ่ึงต่างจากกลุ่มตวัอยา่งของ SHEIN ท่ีมีรายได้
เฉล่ียต่อเดือนอยู่ท่ี 35,001-55,000 บาท ส่วนในดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ของ 
SHOPEE และ SHEIN มีความถ่ีในการซ้ือ 1-2 คร้ังต่อเดือน มีค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังต ่ากวา่ 700 
บาท ปริมาณเฉล่ียในการซ้ือมากกวา่ 7 ตวัต่อคร้ัง มีการซ้ือตามเพื่อนและเลือกซ้ือเส้ือเป็นส่วนใหญ่  

ผลการศึกษาพบวา่กลุ่มตัวอย่าง SHOPEE เห็นดว้ยมากท่ีสุดในเร่ืองปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาด รองลงมาคือดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ ์ตามล าดบั ซ่ึงต่างจากกลุ่ม
ตัวอย่าง SHEIN เห็นดว้ยมากท่ีสุดในเร่ืองปัจจยัดา้นราคา รองลงมาเป็นดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ตามล าดบั และกลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยมากในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  
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ผลการทดสอบสมมติฐาน กลุ่มตัวอย่าง SHOPEE พบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีเพศและสถานภาพ

แตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน ช่องทางการจัด

จ าหน่ายแตกต่างกัน  ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุและรายได้เฉล่ียแตกต่างกนั มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกบั

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาแตกต่างกนั โดยภาพรวมผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการซ้ือ

ต่างกันมีระดับความคิดแห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้งส่ีด้านต่างกัน ส่วนกลุ่ม

ตัวอย่าง SHEIN พบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกนั โดย

ภาพรวมผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการซ้ือต่างกนัมีระดบัความคิดแห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ช่องทางการจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั 
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ABSTRACT 
 

This study aimed (1) to compare the marketing mix factors in online buying clothes 
through the SHOPEE application and SHEIN application of consumers in Bangkok. The 
methodology used questionnaire as research instruments to collect 400 data sets. The statistics used 
for data analysis consisted of frequency, percentage, average, standard deviation, t-test, one-way 
ANOVA, and LSD. 

The sample groups of SHOPEE and SHEIN are mostly females under or equivalent to 29 
years old, educated less than or equivalent to a bachelor's degree, with the occupation of private 
company employees. The average monthly income of the SHOPEE sample group is to 15 ,001 
35 ,000  baht, which differs from the SHEIN sample group whose average monthly income is 
between 35,001 to 55,000 baht. For consumer behavior, most of the SHOPEE and SHEIN samples’ 
purchase frequency is 1 -2  times a month. The average cost per time is less than 700  baht. The 
average amount of purchases is more than 7 items per time. One major purchasing influence is from 
their peers, making them buy the same styles of clothes. 

The results of the study revealed that overall, the SHOPEE application sample group 
strongly agrees on the promotion factor, followed by the channel of distribution, prices, and 
products, respectively. On the other hand, the sample group of SHEIN was different, which strongly 
agreed on the price factor followed by marketing promotion, and products, respectively, and the 
sample group strongly agreed in terms of the channel of distribution. 
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The hypothesis test results showed that SHOPEE sample of different gender and marital 
status, had different levels of opinions about the marketing mix factors in terms of place while 
sample of different age and average income per month had different levels of opinions about the 
marketing mix factors in terms of price. Overall, sample of different purchasing behavior had 
different levels of opinions about product, price, place, and promotion factors.  SHEIN sample of 
different in average income per month had different levels of opinions about place and promotion 
factors. Overall, Sample of different purchasing behavior had different levels of opinions about 
product, place, and promotion factors. 
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                                                                        บทที ่1 

บทน า 
 

1.1 ที่มาและความส าคัญของปัญหา 
 

ในปัจจุบนัโลกกา้วเขา้สู่ยคุดิจิทลัอยา่งเต็มตวัดว้ยเทคโนโลยแีละนวตักรรมใหม่ๆ ท่ีเกิดขึ้น
เพื่ออ านวยความสะดวกให้มนุษยเ์พิ่มขึ้นทุกวนั ท าให้พฤติกรรมการใชชี้วิตประจ าวนัเปล่ียนแปลง
ไปด้วย โดยเฉพาะอินเตอร์เน็ตใน 2 มิติ คือ 1) ในฐานะการปฏิวติัด้าน “เทคโนโลยี” ท่ีสามารถ
น าไปใช้ได้หลากหลายรูปแบบ 2) ในฐานะการปฏิวติัสู่ “ผลลพัธ์ทางสังคม” ทั้งในดา้นเศรษฐกิจ 
สังคม การเมือง รวมถึงชีวิตประจ าวนัของผูค้น อินเตอร์เน็ตเป็นเคร่ืองมือท่ีเปิดให้ใครก็ตามท่ีมี
ความคิดสร้างสรรค์ด้านนวัตกรรมสามารถสร้างสรรค์ผลงานบนแพลตฟอร์มดิจิทัลได้ เกิด
วฒันธรรมการเป็นผูป้ระกอบการในตลาด พนกังานเงินเดือนสามารถผนัตวัมาเป็นผูป้ระกอบการ 
ผูป้ระกอบการเดิมก็สามารถพฒันาธุรกิจสร้างแอปพลิเคชันต่างๆ แบ่งปันไปยงัตลาดลูกคา้กลุ่ม
ใหญ่ท่ีมีความหลากหลาย (วรพจน์ วงศกิ์จรุ่งเรือง, 2561)   

การระบาดของเช้ือไวรัสโควิด  เป็นตวัเร่งท่ีท าใหเ้กิดการใชง้านเทคโนโลยดิีจิทลัมากยิ่งขึ้น 
ช่วยอ านวยความสะดวกในการซ้ือสินคา้ผ่านทางช่องทางออนไลน์ท่ีซ้ือสินคา้ท่ีตอ้งการจากท่ีไหน 
เวลาใดก็ได้ เปล่ียนรูปแบบจากการตั้งร้านให้ผูซ้ื้อเข้าหา กลายเป็นการสร้างช่องทางท่ีสะดวก 
เพื่อใหร้้านคา้เขา้หาผูซ้ื้อไดง้่ายมากขึ้น อีกทั้งช่วยลดความเส่ียงจากการติดเช้ือ โดยเห็นไดจ้ากมูลค่า
การคา้ปลีกออนไลน์ของไทยท่ีขยายตวักว่า 7 เท่าในรอบ 5 ปีท่ีผ่านมา โดยในปี พ.ศ. 2563 ขนาด
ตลาดค้าปลีกออนไลน์ของไทยอยู่ท่ีประมาณ 3 แสนล้านบาท โดยเติบโตเฉล่ีย 42% ต่อปี ใน
ระหว่างปี พ.ศ. 2558 ถึง 2562 ก่อนสถานการณ์การแพร่ระบาดของโควิด-19 และเร่งตวัสูงขึ้นเป็น
ประวติัการณ์ในปี พ.ศ. 2563 โดยขยายตวัเพิ่มขึ้นถึง 80% จากปีก่อนหนา้ ดงัภาพท่ี 1.1 สวนทางกบั
มูลค่าคา้ปลีกผ่านทางหนา้ร้าน (store-based retail) ท่ีหดตวัถึง 11% คาดว่ามูลค่า E-commerce ของ
ไทยจะแตะ 7.5 แสนลา้นบาทในปี 2025 หรือคิดเป็น 16% ของมูลค่าคา้ปลีกรวมของประเทศท่ีจะ
เพิ่มขึ้นมาอยู่ท่ี 5 ลา้นลา้นบาท (กลุ่มการเงินเกียรตินาคินภทัร, 2565) สะทอ้นถึงการเปล่ียนแปลง
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ไปสู่ช่องทางออนไลน์ท่ีเพิ่มมากขึ้น ภายใตข้อ้จ ากดัของการ
เดินทางจากมาตรการลอ็กดาวน์ และการหลีกเล่ียงความเส่ียงต่อการสัมผสัเช้ือในท่ีชุมชน 
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ภาพท่ี 1.1 อตัราการขยายตวัของ E-Commerce ในประเทศไทย 
ท่ีมา: Euromonitor, Priceza, KKP Research 
 

บริษทัเอเยนซีท่ีใหบ้ริการดา้นขอ้มูลและเทคโนโลยเีผยผลส ารวจกลุ่มตวัอยา่ง 28,000 คน 
ใน 17 ประเทศทัว่โลก พบคนไทยมีอตัราการใชช่้องทางชอ้ปป้ิงออนไลน์สูงท่ีสุดในโลก โดยเฉพาะ
อย่างยิ่งในช่วงการระบาดของ COVID-19 ผูบ้ริโภคถึง 94% ระบุว่าการช้อปป้ิงออนไลน์เป็น
ช่องทางท่ีใช ้ ซ่ึงคิดเป็นสัดส่วนท่ีสูงท่ีสุดในโลก เทียบกบัค่าเฉล่ียทัว่โลกท่ี 72%  ผูบ้ริโภคไทยใช้
เงินผ่านออนไลน์มากขึ้น เฉล่ีย 1,000-8,000 บาท (TCIJ, 2564) ส านกังานนโยบายและยุทธศาสตร์
การคา้ (สนค.) ไดท้ าการส ารวจพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัในช่วง
เดือนเมษายน 2564 จากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 7,499 คน ทุกอ าเภอทัว่ประเทศ เก่ียวกบัพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในรอบ  3 เดือนท่ีผ่านมา (มกราคม - มีนาคม 2564) พบว่า สินคา้ท่ี
ไดรั้บความนิยมซ้ือออนไลน์สูงสุด คือ สินคา้กลุ่มเคร่ืองแต่งกายและเคร่ืองประดบั รองลงมา คือ 
อาหารและเคร่ืองด่ืม , สินคา้สุขภาพ เคร่ืองส าอาง ขณะท่ีกลุ่มโทรศพัทมื์อถือและอุปกรณ์มือถือ 
เป็นสินคา้ท่ีมีสัดส่วนยอดใช้จ่ายออนไลน์สูงท่ีสุด ทั้งน้ี แนวโน้มการซ้ือสินคา้ผ่านทางออนไลน์
เพิ่มขึ้นจากการส ารวจในปีท่ีผ่านมา คิดเป็นร้อยละ 68.97 ของผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด ขณะท่ี 
มูลค่าการใช้จ่ายมากกว่าท่ีเคยประมาณการไวใ้นช่วงเดือนพฤศจิกายนของพศ . 2563 ถึงร้อยละ 
45.05 (กระทรวงพาณิชย,์2564)  

 

2553   2554  2555   2556  2557  2558  2559   2560  2561   2562  2563 
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ส าหรับในประเทศไทย กลุ่มธุรกิจสินคา้ประเภทเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกายส าเร็จรูปถือเป็น 
ตลาดท่ีมีขนาดใหญ่ (Moonlightkz, 2014) สินคา้กลุ่มเคร่ืองแต่งกายแฟชัน่เป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคอพัเดต
ความทนัสมยัอยู่ตลอดเวลา มีการตามเทรนด์ตามกระแสและเกิดการเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็ว ซ่ึง
ไดรั้บความนิยมอยูม่ากในปัจจุบนั กล่าวคือสินคา้แฟชัน่พวกน้ีจะเป็นสินคา้แฟชัน่หรือไม่ขึ้นอยู่กบั
ความนิยมในหมู่คนส่วนมาก กระแสในการซ้ือมีส่วนในการซ้ือให้ใส่ตาม ๆ กนัจนเกิดเป็นความ
นิยมและกลายเป็นก าลงัการซ้ือขนาดใหญ่ ด้วยเหตุน้ีวงการเส้ือผา้จึงต้องท าการตลาดเป็นเร่ือง
ส าคัญมาก ทั้ งน้ีการอัพเดตเทรนด์ต่าง ๆ ของกลุ่มผูบ้ริโภค ส่ิงเหล่าน้ีบ่งบอกพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภค ในเร่ืองความตอ้งการของการซ้ือสินคา้ การเลือกซ้ือสินคา้ เม่ือการซ้ือขายเกิดขึ้นในส่ือ
ออนไลน์ จึงท าใหเ้กิดการซ้ือท่ีแตกต่างจากรูปแบบเดิม ๆ เน่ืองจากการซ้ือขายออนไลน์ เป็นการซ้ือ
สินคา้ท่ีสะดวก ง่าย รวดเร็ว และตรงต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคสามารถสอบถาม
ขอ้มูลไดต้ลอดเวลา นอกจากน้ีการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ออนไลน์ของประชากร มีการแบ่งพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือท่ีแตกต่างกันตามช่วงอายุ เพศ สถานภาพ อาชีพ และรายได้ ส่ิงเหล่าน้ีล้วนมีผลต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ออนไลน์ เน่ืองจากการแต่งกายจะเปล่ียนไปตามเทรนด์ 
ตามช่วงวยัท่ีแตกต่างกนัไป คนมีอายุเพิ่มขึ้นหรืออยู่ในวยัท างานอาจเป็นกลุ่มท่ีให้ความสนใจใน
การเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ออนไลน์ท่ีเหมาะสมต่อการท างาน หรือช่วงวยัรุ่นจะเป็นกลุ่มท่ีนิยมเลือก
ซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ออนไลน์ตามกระแสนิยมโดยส่วนใหญ่ จึงเห็นไดว้า่ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์นั้น
อาจจะมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนัออกไปอย่างเห็นไดช้ดัเจนนอกเหนือจากปัจจยัดา้น
ประชากรศาสตร์แลว้ ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดก็มีส่วนท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือก
ซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ออนไลน์ (ปาจรีย,์2563)  

ตลาดออนไลน์ (e-marketplace) เป็นการน าสินค้าไปขายบนเว็บไซต์ส่ือกลางในการ          
ซ้ือ - ขายออนไลน์ท่ีรวมร้านคา้หลายแห่งไวใ้นท่ีเดียว ปัจจุบนัผูบ้ริโภค 70% มุ่งตรงไปท่ีตลาด
ออนไลน์มากท่ีสุด รองลงมาคือ 61% จากช่องทางโซเชียล และ 38% จากเซิร์ชเอนจ้ิน  (TCIJ, 2564) 
ในปีพศ. 2563 ท่ีผ่านมา SHOPEE คือ e-Marketplace ท่ีถูกคน้หามากท่ีสุด คิดเป็นสัดส่วนราว 90%  
จากการคน้หาตลาดออนไลน์ทั้งหมดในไทย  ขอ้มูลล่าสุดจากไตรมาส 2 ของปีพศ. 2563  พบว่า     
SHOPEE เป็นแพลตฟอร์ม E-commerce ท่ีมีผูใ้ชม้ากท่ีสุดในไทยกว่า 47.2 ลา้นราย/เดือน หากท า
การเปรียบเทียบร้านคา้ E-commerce ประเภททัว่ไปทั้งหมดในงานวิจยั Map of E-commerce ของ
ไทย มาเลเซีย และเวียดนาม จะพบว่าส่วนแบ่งการตลาดของ  SHOPEE ในตลาดมาเลเซียมีสูงถึง 
71% ในขณะท่ีตลาดไทย และเวียดนามมีเปอร์เซ็นส่วนแบ่งการตลาดเท่ากันท่ี 57% (positioning, 
2564) การใช้งานแพลตฟอร์ม E-commerce จะพบว่า ผูค้นจะช้อปสินคา้ทัว่ไป (65%), สินคา้เพื่อ
สุขภาพ และความงาม (62%), เส้ือผา้ (60%) และอิเล็กทรอนิกส์ (53%) เม่ือเทียบกบัสัดส่วนกบัการ
ซ้ือหน้าร้านแบบออฟไลน์ (positioning, 2564) ในขณะท่ีรายไดแ้ละยอดออร์เดอร์ในไตรมาสท่ี 1 
ของปี 2563 พบว่า SHOPEE นั้นเติบโตอย่างกา้วกระโดด ผ่านยอดขายสินคา้ในแพลตฟอร์มกว่า 
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6,200 ลา้นดอลลาร์สหรัฐ (ราว 1.97 แสนลา้นบาท) เพิ่มขึ้น 74.3% จากช่วงเวลาเดียวกนัของปี 2562
ขณะเดียวกนัยอดออร์เดอร์สินคา้เพิ่มขึ้น 111.2% จากปีก่อน คิดเป็น 428.9 ลา้นออร์เดอร์ จากจุดน้ี
เองท าให้รายได้ของ SHOPEE เพิ่มขึ้น 110.5% คิดเป็น 314 ลา้นดอลลาร์ (ราว 10,000 ลา้นบาท) 
โดยรายไดด้งักล่าวคิดเป็น 5.1% เม่ือเทียบกบัยอดขายสินคา้ทั้งหมดในแพลตฟอร์ม  

นอกเหนือจากการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นออนไลน์บนแอปพลิเคชันรวมเช่น SHOPEE การซ้ือ
ผ่านแพลตฟอร์มเฉพาะแฟชัน่ เช่น SHEIN ก็ไดรั้บความนิยมอย่างสูงดว้ย ซ่ึง SHEIN เป็นอีกธุรกิจ
ท่ีก าลงัเป็นท่ีนิยมในตลาด E-commerce โดยเป็นแพลตฟอร์ม Fast Fashion จากจีน ยอดขาย 30,000 
ลา้นในปี 2562 ถือเป็นแพลตฟอร์มท่ีเติบโตอย่างรวดเร็วในช่วงวิกฤติโควิด และกลายมาเป็นหน่ึง
ในแบรนด์สินคา้จีนท่ีสร้างการเติบโตไประดบัโลก โดยในเดือน ต.ค. 2563 SHEIN กลายมาเป็น
บริษทัดา้นแฟชัน่ท่ีเติบโตเร็วท่ีสุดในโลก ซ่ึงวดัจากยอดขายภายใตแ้บรนดข์องบริษทั (Euromonitor 
International,2563) โดยช่วงคร่ึงแรกของปี 2564 แอปพลิเคชนั SHEIN มียอดดาวน์โหลด 81 ลา้น
คร้ังทัว่โลก และเม่ือกลางเดือน พ.ค. 2564 SHEIN กลายมาเป็นแอปพลิเคชนัซ้ือสินคา้ท่ีมีการดาวน์
โหลดสูงท่ีสุดในสหรัฐฯ ซ่ึง SHEIN เนน้ตลาดต่างประเทศ อาทิ ยุโรป สหรัฐฯ ออสเตรเลีย รวมถึง
ตะวนัออกกลาง รวมแลว้สินคา้ของ SHEIN ถูกจ าหน่ายไปกว่า 150 ประเทศ โดยเม่ือเดือน มิ.ย.
2564 SHEIN ได้เปิดตัวศูนย์กลางแห่งใหม่ในสิงคโปร์ โดยมีเป้าหมายต่อไปคือตลาดเอเชีย
ตะวนัออกเฉียงใต ้(SEA) และเน่ืองจากภูมิประเทศท่ี SEA อยูใ่กลก้บัจีน ท าใหห้ลายๆ แบรนด์หรือ
เส้ือผา้แฟชัน่ทัว่ไปมาจากโรงงานท่ีจีน ส าหรับ SHEIN ในตลาด SEA จึงเป็นอีกหน่ึงแบรนด์ราคา
ถูกท่ีเขา้มา ซ่ึงหากดูจากยอดดาวน์โหลดในเดือน พ.ค.2564 ทั้ง ios และ Android แมว้่า SHOPEE 
และ Lazada จะอยู่ครองเป็นอนัดบั 1 และ 2 เหมือนเดิม ซ่ึง SHEIN อยู่อนัดบัท่ี 5 ดงันั้น เป้าหมาย
ของ SHEIN ในตลาด SEA คือตอ้งการขึ้นเป็นผูน้ าจาก SHOPEE และ Lazada ซ่ึงเป็น E-commerce 
ในหมวดหมู่สินค้าแฟชั่น ส าหรับตลาดประเทศไทย แอปพลิเคชัน SHEIN เร่ิมยิงโฆษณาท า
การตลาดตั้งแต่ปี 2559 ซ่ึงถือเป็นแอปพลิเคชนัท่ีมาแรงและน่าจบัตามองแอปฯหน่ึงในประเทศไทย 
(marketingoops,2564) 

ดังนั้นด้วยเหตุผลดังกล่าวขา้งตน้ ท าให้ผูว้ิจยัมีความสนใจศึกษาเปรียบเทียบปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ระหว่างแอปพลิเคชนั SHOPEE และแอปพลิเคชนั SHEIN 
ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร เพื่อให้ผูป้ระกอบการธุรกิจสามารถน าผลวิจยัมาวิเคราะห์และหา
แนวทางในการปรับปรุงและพฒันาแอปพลิเคชนัของตนเองให้ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค  
และยังสามารถน ามาใช้เป็นข้อมูลพื้นฐาน หรือแนวทางการเพิ่มช่องทางการตลาดของ
ผูป้ระกอบการใหมี้ประสิทธิภาพและเกิดประสิทธิผลไดอ้ยา่งสูงสุด 
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1.1 วัตถุประสงค์ในการวิจัย 
 

1.2.1 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE และแอปพลิเคชัน
SHEIN ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 

1.2.2 เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผ้าผ่านแอปพลิเคชัน
SHOPEE และแอปพลิเคชนั SHEIN ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 

1.2.3 เพื่อเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ผ่านแอปพลิเคชนั 
SHOPEE และแอปพลิเคชัน SHEIN ของผู ้บริโภคในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจัย
ประชากรศาสตร์ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ สถานภาพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 

1.2.4 เพื่อเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ผ่านแอปพลิเคชนั 
SHOPEE และแอปพลิเคชนั SHEIN ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามพฤติกรรมการ
ซ้ือเส้ือผา้ 

 

1.2 สมมติฐานการวิจัย 
 

1.3.1 สมมติฐานท่ี 1 ผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัทางประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ผา่นแอปพลิเคชนัท่ีแตกต่างกนั 

          1.3.1.1 ผูบ้ริโภคบนแอปพลิเคชนัท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกับ
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ผา่นแอปพลิเคชนัท่ีแตกต่างกนั 

          1.3.1.2 ผูบ้ริโภคบนแอปพลิเคชนัท่ีมีอายุแตกต่างกัน มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกับ
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ผา่นแอปพลิเคชนัท่ีแตกต่างกนั 
                        1.3.1.3 ผูบ้ริโภคบนแอปพลิเคชันท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีระดับความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ผา่นแอปพลิเคชนัท่ีแตกต่างกนั 
                        1.3.1.4 ผูซ้ื้อเส้ือผา้บนแอปพลิเคชนัท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้บนแอปพลิเคชนัท่ีแตกต่างกนั 
                        1.3.1.5 ผูบ้ริโภคบนแอปพลิเคชนัท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้บนแอปพลิเคชนัท่ีแตกต่างกนั 
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1.3.2 สมมติฐานท่ี 2 ผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจัยด้านพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้บนแอปพลิเคชัน
แตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือเส้ือผ้าบน             
แอปพลิเคชนัแตกต่างกนั 
                       1.3.2.1 ผูบ้ริโภคบนแอปพลิเคชันท่ีมีความถ่ีในการซ้ือแตกต่างกัน มีระดับความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้บนแอปพลิเคชนัท่ีแตกต่างกนั 
                       1.3.2.2 ผูบ้ริโภคบนแอปพลิเคชนัท่ีมีค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีระดบั
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้บนแอปพลิเคชนัท่ีแตกต่างกนั 
                       1.3.2.3 ผูบ้ริโภคบนแอปพลิเคชันท่ีมีปริมาณการซ้ือโดยเฉล่ียแตกต่างกัน มีระดับ
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้บนแอปพลิเคชนัท่ีแตกต่างกนั 
                       1.3.2.4 ผูซ้ื้อบริโภคบนแอปพลิเคชนัท่ีมีรูปแบบลกัษณะการเลือกซ้ือแตกต่างกนั มี
ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้บนแอปพลิเคชนัท่ีแตกต่าง
กนั 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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1.3 กรอบแนวความคิดในการวิจัย 
 

ในการศึกษาวิจยัเร่ือง การเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ผ่าน                          
แอปพลิเคชัน SHOPEE และแอปพลิเคชัน SHEIN ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร มีกรอบ
แนวคิดดงัภาพท่ี 1.2 
 
  ตัวแปรต้น      ตัวแปรตาม 
 

       
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 1.2 กรอบแนวคิดการวิจยั 
 
 
 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการ

ซ้ือเส้ือผ้าบนแอปพลเิคชัน  

- ดา้นผลิตภณัฑ ์  

- ดา้นราคา 

- ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 

- ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

- เพศ   

- อาย ุ  

- ระดบัการศึกษา  

- สถานภาพ  

- รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน           

พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้า 

- ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือ 

- ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ัง 

- ปริมาณการซ้ือโดยเฉล่ีย 

- รูปแบบลกัษณะการเลือกซ้ือ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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1.4 ขอบเขตการวิจัย 
 

 ผู ้วิจัยใช้การวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ส าหรับการศึกษาในครั้งน้ีเพื่อ
เปรียบเทียบปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE และ            
แอปพลิเคชนั SHEIN ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยมีขอบเขตดงัน้ี 
 

1.5.1 ขอบเขตด้านเน้ือหา  
 การศึกษาคร้ังน้ีมุ่งศึกษาเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ผ่าน
แอปพลิเคชนั SHOPEE และแอปพลิเคชนั SHEIN ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 

1.5.2 ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  
 ประชากรและกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษาวิจยัในคร้ังน้ี  คือ  ประชากรท่ีซ้ือเส้ือผา้ผ่าน
แอปพลิเคชัน SHOPEE หรือแอปพลิเคชัน SHEIN โดยแจกแบบสอบถามจ านวน 400 ตัวอย่าง
แบ่งเป็นกลุ่มตวัอย่างท่ีซ้ือเส้ือผา้บนแอปพลิเคชนั SHOPEE 200 ตวัอย่าง  และกลุ่มตวัอย่างท่ีซ้ือ
เส้ือผา้บนแอปพลิเคชนั SHEIN 200 ตวัอยา่ง   
 

 1.5.3 ขอบเขตด้านพื้นท่ี 
ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี พื้นท่ีท่ีใชใ้นการศึกษาและเก็บรวมรวมขอ้มูล  คือ  ประชากรท่ีอาศยั

อยูใ่นกรุงเทพมหานคร 
 

 1.5.4 ขอบเขตด้านตัวแปรท่ีศึกษา 
                       1.5.4.1 ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) ประกอบดว้ย  

 1) ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่   
   1. เพศ   
   2. อาย ุ  
   3. ระดบัการศึกษา  
   4. สถานภาพ  
   5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน           
 2) พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้บนแอปพลิเคชนั SHOPEE และ SHEIN ไดแ้ก่  
   1. ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือ  
   2. ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ัง 
   3. ปริมาณการซ้ือโดยเฉล่ีย 

     4. รูปแบบลกัษณะการเลือกซ้ือ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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                       1.5.4.2 ตวัแปรตาม (Dependent Variable) คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4P’s 
ในการซ้ือเส้ือผา้ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE และแอปพลิเคชนั SHEIN 

 

 1.5.5 ขอบเขตด้านระยะเวลา  
การศึกษาคร้ังน้ี  ท าการศึกษาและเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใช้ระยะเวลาในการศึกษาในช่วง

เดือนสิงหาคม ถึง กนัยายน 2565 
 

1.5 นิยามศัพท์เฉพาะ 
 

 1.6.1 พฤติกรรมการซ้ือ หมายถึง พฤติกรรมหรือการกระท าของผูบ้ริโภคท่ีท าการซ้ือสินคา้
และบริการ ซ่ึงในท่ีน้ีพิจารณาจากการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE หรือแอป
พลิเคชนั SHEIN ไดแ้ก่  
                       1.6.1.1 ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือ หมายถึง ความบ่อยคร้ังในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ 
ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE หรือแอปพลิเคชนั SHEIN 
                       1.6.1.2 ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียต่อคร้ัง หมายถึง ค่าใช้จ่ายในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่าน
แอปพลิเคชนั SHOPEE หรือแอปพลิเคชนั SHEIN ต่อคร้ัง 
                       1.6.1.3 ปริมาณการซ้ือโดยเฉล่ีย หมายถึง จ านวนเส้ือผา้ท่ีซ้ือออนไลน์ผา่นแอปพลิเค
ชนั SHOPEE หรือแอปพลิเคชนั SHEIN ต่อคร้ัง 
                       1.6.1.4 รูปแบบลกัษณะการเลือกซ้ือ หมายถึง ประเภทเส้ือผา้หรือลกัษณะของเส้ือผา้
ท่ีซ้ือออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE หรือแอปพลิเคชนั SHEIN  

 

1.6.2 เส้ือผา้ หมายถึง เคร่ืองแต่งกาย หรือ เคร่ืองนุ่งห่ม เป็นส่ิงท่ีมนุษยส์วมใส่เพื่อปกป้อง
ร่างกายจากสภาวะอากาศ สภาพแวดลอ้ม ความปลอดภยั ความสะดวกสบาย ความสุภาพ และเพื่อ
สะทอ้นถึง สังคม ศาสนา วฒันธรรม รวมถึงรสนิยมเฉพาะตวับุคคลดว้ย 
 

1.6.3 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 4Ps) หมายถึง ปัจจยัทางการตลาดทั้ง 4 
ด้าน ในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE และแอปพลิเคชัน SHEIN อนัได้แก่ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงขยายความ
ไดด้งัน้ี  

         1.6.3.1 ผลิตภณัฑ ์หมายถึง สินคา้และบริการท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
ในท่ีน้ีคือเส้ือผา้ท่ีวางจ าหน่ายในแอปพลิเคชนั SHOPEE หรือแอปพลิเคชนั SHEIN 

         1.6.3.2 ราคา หมายถึง ส่ิงท่ีใชแ้ลกเปล่ียนกบัผลิตภณัฑ ์ในท่ีน้ีคือมูลค่าของเส้ือผา้ใน
รูปแบบตวัเงิน ท่ีตอ้งจ่ายเพื่อใหไ้ดม้า  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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         1.6.3.3 ช่องทางการจัดจ าหน่าย หมายถึง สถานท่ี ท าเล หรือช่องทางในการจัด
จ าหน่ายสินคา้และบริการให้แก่ผูบ้ริโภค ซ่ึงในท่ีน้ีหมายถึงช่องทางแอปพลิเคชนั SHOPEE หรือ
แอปพลิเคชนั SHEIN 

         1.6.3.4 การส่งเสริมการตลาด หมายถึง การส่ือสารการตลาดเพื่อท าใหส้ามารถส่ือสาร
ไปยงักลุ่มเป้าหมาย และน าไปสู่การโนน้นา้วให้กลุ่มเป้าหมายตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผ่านแอปพลิเคชนั 
SHOPEE หรือแอปพลิเคชนั SHEIN 

 
 

 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



 
 

 

บทที ่2 

แนวคดิ  ทฤษฎแีละงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 

    
การศึกษาวิจยัเร่ือง “การเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ผ่าน

แอปพลิเคชนั SHOPEE และแอปพลิเคชนั SHEIN ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร” โดยผูว้ิจยัได้
ท าการศึกษาเก่ียวกบัแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัต่อไปน้ี 

2.1 แนวคิดเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์  
2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคและการตดัสินใจซ้ือ  
2.4 ขอ้มูลเก่ียวกบัแอปพลิเคชนั SHOPEE 
2.5 ขอ้มูลเก่ียวกบัแอปพลิเคชนั SHEIN  
2.6 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

2.1 แนวคิดเกีย่วกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
  

   2.1.1 ความหมายของประชากรศาสตร์ 
   Kotler & Keller (2016) กล่าวว่า ประชากรศาสตร์ หมายถึง เคร่ืองมือท่ีนักการตลาดใช้

แบ่งกลุ่มส าหรับความตอ้งการของผูบ้ริโภค เช่น อายุ ขนาดของครอบครัว วฏัจกัรของครอบครัว 
เพศ รายได ้อาชีพ การศึกษา ศาสนา สัญชาติ เช้ือชาติ ชนชั้นทางสังคม เป็นตน้ 

   วราภรณ์ เลาหะสัมพนัธพร (2563) กล่าวว่า ประชากรศาสตร์ หมายถึง เคร่ืองมือท่ีนักการ
ตลาดใช้ส าหรับการแบ่งกลุ่มเป้าหมายให้ชดัเจนเพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค ซ่ึง
ประกอบดว้ย อาย ุเพศ รายได ้อาชีพ ระดบัการศึกษา เป็นตน้ 

   ว ชิรวัชร  งามละม่อม  (2558, อ้าง อิงใน สุ ณิสา  ตรง จิต ร์  2559, น.15 ) กล่ าวว่ า 
ประชากรศาสตร์ หมายถึง ความหลากหลายและแตกต่างเก่ียวกบับุคคล  เช่น เพศ อายุ สถานภาพ 
ลกัษณะโครงสร้างของร่างกาย ความอาวุโสในการท างาน เป็นตน้ โดยจะแสดงถึงความเป็นมาของ
แต่ละบุคคลจากอดีตถึงปัจจุบนั ซ่ึงความแตกต่างและหลากหลายของบุคคลน้ีสามารถบ่งช้ีลกัษณะ
พฤติกรรมการแสดงออกท่ีแตกต่างกนั การตดัสินใจท่ีแตกต่างกนัท่ีมีสาเหตุมาจากความแตกต่าง
ทางดา้นประชากรศาสตร์หรือความเป็นมาของบุคคล 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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  สุขุมาภรณ์ ปานมาก (2560) กล่าวว่า ประชากรศาสตร์ หมายถึง การท าความเขา้ใจเก่ียวกบั
มนุษย์ท่ี เ ก่ียวข้องกับปัจจัยทางสังคม วัฒนธรรม เศรษฐกิจ และปัจจัยอ่ืน ๆ ลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ประกอบไปดว้ยเพศ เช้ือชาติ ศาสนา ภูมิล าเนา ภาษา ระดบัการศึกษา สถานภาพ
สมรส จ านวนบุตร สถานภาพการท างาน อาชีพ และรายได ้

  จากแนวคิดท่ีผู ้วิจัยได้รวบรวมมาจากผู ้เ ช่ียวชาญและผู ้ท าวิจัย  ท าให้ผู ้วิจัยได้สรุป
ความหมายของประชากรศาสตร์ คือ  การศึกษาความแตกต่างของบุคคลทางด้าน เพศ อายุ 
สถานะภาพ อาชีพ รายได ้และปัจจยัอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวกบัตวับุคคลเองตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบนัเพื่อใช้
อธิบายเหตุผลในการซ้ือของบุคคลหรือกลุ่มบุคคล 

 

   2.1.2 องค์ประกอบของประชากรศาสตร์ 
   ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2538, อา้งอิงใน สุณิสา ตรงจิตร์ 2559, น.15) ลกัษณะด้าน

ประชากรศาสตร์ (Demographic) ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้
เป็นเกณฑท่ี์เหมาะสม ไดรั้บความนิยมท่ีมกัใชใ้นการจดักลุ่มลูกคา้ผูบ้ริโภค การแบ่งตลาด เน่ืองจาก
ตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะท่ีส าคญัท่ีช่วยบ่งช้ีตลาดเป้าหมายไดอ้ย่างชดัเจน และเป็น
ตวัช้ีวดัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีความง่าย ชดัเจน และสะดวกต่อการจดักลุ่ม ดงัน้ี 

   1. อายุ (Age) นกัการตลาดสามารถใชป้ระโยชน์จากการแบ่งแยกอายุของผูบ้ริโภคในการ
ก าหนดกลยุทธ์ หรือศึกษาความตอ้งการในสินคา้ของผูบ้ริโภคได ้ศึกษาการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภค เน่ืองจากผูบ้ริโภคในแต่ละช่วงอายุจะมีความตอ้งการเลือกซ้ือสินคา้ มีความจ าเป็นต่อ
สินค้าท่ีแตกต่างกัน หรือบริโภคสินค้าท่ีแตกต่างกัน เช่น วยัเด็กจะมีความต้องการสินค้า หรือ
บริโภคท่ีต่างกบัวยัผูสู้งอาย ุเป็นตน้ 

   2. เพศ (Sex) ถือเป็นตวัแปรท่ีมีความส าคญัในการแบ่งส่วนตลาด ซ่ึงความแตกต่างของเพศ
เป็นตัวแปรส าคัญท่ีบ่งช้ีถึงความต้องการของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกัน เพราะลักษณะของเพศท่ี
แตกต่างกันของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัสามารถอธิบาย และแยกแยะการตอบสนองของผูบ้ริโภคท่ี
แตกต่างกนัไดค้่อนขา้งชดัเจน เน่ืองจากเพศชาย และเพศหญิงจะมีค่านิยม ความคิด วิธีคิด วิธีการ
ตดัสินใจและทศันคติท่ีแตกต่างกนัในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ 

   3. สถานภาพการสมรส (Marital Status) ประเภทของสภาพสมรสจะมีผลต่อการตดัสินใจ
ของบุคคล เน่ืองจากวิธีคิด ทศันคติ ความจ าเป็น หรือแนวทางการตดัสินใจ หรือบุคคลท่ีมีอิทธิพล
ต่อความคิดของบุคคลจะมีความแตกต่างกนัตามแต่สภาพการสมรส เช่น บุคคลท่ีมีสถานภาพโสด
จะมีอิสระทางความคิด สามารถตดัสินใจไดด้ว้ยตนเองเพียงล าพงั การตดัสินใจต่าง ๆ ไดอิ้สระและ
ใชเ้วลานอ้ยกวา่คนท่ีสมรสแลว้ เป็นตน้ 

   4. รายได้ การศึกษา และอาชีพ (Income, Education and Occupation) การแบ่งส่วนตลาด
โดยใช้เกณฑ์ด้านรายได้อย่างเดียว อาจไม่เหมาะสมต่อการศึกษาตลาดคือ รายได้จะกลายเป็น

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตวัช้ีวดัการมีหรือไม่มีความสามารถในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ซ่ึงในความเป็นจริงแลว้การเลือก
ซ้ือสินคา้อาจจะมาจากรูปแบบของการด ารงชีวิต อาชีพ การศึกษา รสนิยมส่วนตวั เป็นตน้ นกัการ
ตลาดส่วนใหญ่จึงมกัใช้ตวัแปรด้านรายได้รวมกับตวัแปรด้านประชากรศาสตร์ตวัอ่ืน ๆ เพื่ อให้
สามารถก าหนดเป้าหมายไดช้ดัเจนมากยิง่ขึ้น เช่น กลุ่มรายไดอ้าจเก่ียวขอ้งกบัเกณฑอ์าย ุและอาชีพ
ร่วมกนั เป็นตน้ 

 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 

 2.2.1 ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 
Kotler (1999, อ้างถึงใน โสภิตา รัตนสมโชค 2558 , น. 10)  นิยามความหมายของส่วน

ประสมทางการตลาด คือ ตวัแปรหรือเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได้ บริษทัมกัจะ
น ามาใช้ร่วมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจและความตอ้งการของลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย แต่
เดิมส่วนประสมการทางตลาดจะมีเพียงแค่ 4 ตวัแปรเท่านั้น (4Ps) ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา 
(Price) สถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
ต่อมามีการคิดตัวแปรเพิ่มเติมขึ้ นมาอีก 3 ตัวแปร ได้แก่ บุคคล (People) ลักษณะทางกายภาพ 
(Physical Evidence) และกระบวนการ (Process) เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัแนวคิดท่ีส าคญัทางการตลาด
สมยัใหม่ โดยเฉพาะอย่างยิ่งกบัธุรกิจทางดา้นการบริการ ดงันั้นจึงรวมเรียกไดว้่าเป็นส่วนประสม
ทางการตลาดแบบ 7Ps 

รุ่งนภา นาพงษ์ (2557) นิยามความหมายของส่วนประสมทางการตลาด คือตวัแปรทาง
การตลาดท่ีสามารถควบคุมได้ ซ่ึงบริษทัน ามาใช้ร่วมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา้
กลุ่มเป้าหมาย ส่วนประสมทางการตลาด (The marketing mix) มีบทบาทส าคญัทางการตลาด เพราะ
เป็นการรวมการตัดสินใจทางการตลาดทั้ งหมด เพื่อน ามาใช้ในการด าเนินงาน เพื่อให้ธุรกิจ
สอดคล้องกับความต้องการของตลาดเป้าหมายเราเรียกส่วนประสมทางการตลาดว่า7 Ps ซ่ึง
องคป์ระกอบทั้ง 7 กลุ่มน้ีจะท าหนา้ท่ีร่วมกนัในการส่ือข่าวสารทางการตลาดให้แก่ผูรั้บสารอย่างมี
ประสิทธิภาพ 

เสรี วงษม์ณฑา (2542 อา้งถึงใน โสภิตา รัตนสมโชค 2558, น. 10)  นิยามความหมายของ
ส่วนประสมทางการตลาด คือ การท่ีกิจการมีสินคา้และ/หรือบริการไวต้อบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายสามารถสร้างความพึงพอใจให้แก่พวกเขาได้ ทั้งน้ีราคาของสินคา้และ/หรือ
บริการอยู่ในระดับท่ีผูบ้ริโภคยอมรับได้และยินยอมท่ีจะจ่าย (Willing to pay) มีช่องทางการจดั
จ าหน่ายท่ีเหมาะสมลูกคา้สามารถเขา้ถึงไดอ้ย่างสะดวกสบาย อีกทั้งมีความพยายามจูงใจเพื่อให้
ลูกคา้เกิดความสนใจตดัสินใจซ้ือสินคา้และ/หรือบริการอยา่งถูกตอ้ง 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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วราภรณ์ เลาหะสัมพนัธพร (2563) นิยามความหมายของส่วนประสมทางการตลาด คือ 
เคร่ืองมือทางการตลาดซ่ึงเป็นตัวช่วยในการวางกลยุทธ์หรือทิศทางในการด าเนินงานทางด้าน
การตลาดไดเ้ป็นอย่างดี โดยเป็นมุมมองของผูบ้ริโภคสะทอ้นกระบวนการคิดริเร่ิมท่ีจะผลิตสินคา้
หรือบริการออกสู่ตลาด ท าให้องค์กรประสบความส าเร็จในการสร้างความพึงพอใจของผูบ้ริโภค 
การสร้างผูบ้ริโภคท่ีภกัดีต่อแบรนดแ์ละบรรลุเป้าหมายโดยผลก าไรจากการด าเนินการ 

ฉตัยาพร เสมอใจ (2549, อา้งอิงในเจนจิรา แสงสุ่ม 2562, น. 16) นิยามความหมายของส่วน
ประสมทางการตลาด คือ กลยุทธ์ท่ีได้รับความนิยมมานานหลายทศวรรษ โดยในแนวคิดน้ีเป็น
แนวคิดในการพิจารณาองค์ประกอบท่ีน าไปตอบสนองในการท าการตลาดของนักการตลาด 
แนวคิดน้ีไดก้ล่าวถึงวฎัจกัรของธุรกิจ ตั้งแต่การเร่ิมตน้ธุรกิจท่ีจะตอ้งมีผลิตภณัฑไ์วน้ าเสนอลูกคา้ 
การตั้งราคาท่ีเหมาะสม วิธีการบริการน าของส่งไปยงัลูกคา้ การบริหารช่องทางการจดัจ าหน่าย 
รวมทั้งส่ือหรือเคร่ืองมือในการติดต่อกบัลูกคา้ ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีรวมเรียกวา่ส่วนประสมทางการตลาด 
             จากแนวคิดท่ีผู ้วิจัยได้รวบรวมมาจากผู ้เ ช่ียวชาญและผู ้ท าวิจัย  ท าให้ผู ้วิจัยได้สรุป
ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด คือ กระบวนการในการวางกลยุทธ์หรือแนวทางในการ
ท างานขององค์กรว่าตอ้งการจะขายอะไร ขายท่ีไหน กลุ่มเป้าหมายของธุรกิจคือใคร ควรจะท า
การตลาดหรือการส่งเสริมการขายอย่างไร ก่อนท่ีสินคา้หรือบริการจะออกสู่ตลาดเพื่อให้องค์กร
สามารถสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ลูกคา้ไดใ้นระยะยาว 
 

2.2.2 องค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาด 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541, อา้งถึงใน สัณห์จุฑา จ ารูญวฒัน์, 2559, น. 11) ไดส้รุป

เก่ียวกับแนวความคิดกลยุทธ์การตลาดส าหรับธุรกิจการบริการ (Market mix) ไวใ้นหนังสือการ
บริหารการตลาดยคุใหม่วา่ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Buying decision process) เป็นล าดบัขั้นตอน
ในการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค จะใช้ส่วนประสมการตลาด (Marketing mix) หรือ 4Ps ดังมี
รายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

1. ผลิตภณัฑ ์(Product) เป็นส่ิงซ่ึงสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของมนุษยไ์ดค้ือส่ิงท่ี
ผู ้ขายต้องมอบให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภัณฑ์นั้ น ๆ 
โดยทั่วไปแล้วผลิตภัณฑ์แบ่งออกเป็น 2 ลักษณะคือผลิตภัณฑ์ท่ีอาจเป็นส่ิงซ่ึงจับต้องได้และ
ผลิตภณัฑ์ท่ีจบัตอ้งไม่ได้ในด้านการบริการด้านสินเช่ือนั้น ถือว่าเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีจบัต้องไม่ได้
เน่ืองจากเป็นผลิตภณัฑท่ี์อยูใ่นรูปของบริการ (Service product) การท่ีจะสร้างความมัน่ใจและท าให้
ลูกคา้เกิดความพึงพอใจในการใชบ้ริการนั้น ธุรกิจจะตอ้งสร้างและน าเสนอส่ิงท่ีเป็นรูปธรรมเพื่อ
เป็นสัญลกัษณ์แทนการบริการท่ีไม่สามารถจบัตอ้งได ้

2. ราคา (Price) หมายถึงคุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปของตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุนของ (Cost) ของ
ลูกคา้ ลูกคา้จะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ผลิตภณัฑก์บัราคา (Price) ผลิตภณัฑน์ั้นถา้คุณค่า
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สูงกว่าราคา เขาจะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น การก าหนดกลยุทธ์ดา้นราคาตอ้งค านึงถึงคุณค่าซ่ึงเป็นส่ิงท่ี
ก าหนดมูลค่าในการแลกเปล่ียนสินค้าหรือบริการในรูปของเงินตรา เป็นส่วนท่ีเก่ียวกับวิธีการ
ก าหนดราคา นโยบายและกลยุทธ์ต่าง ๆ ในการก าหนดราคา ตอ้งค านึงถึงคุณค่าท่ี รับรู้ (Perceived 
value) ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาว่าการยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑ์ว่าสูง
กวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้งการแข่งขนั และปัจจยัอ่ืน ๆ 

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ดา้นสถานท่ีให้บริการในส่วนแรกคือการเลือกท าเลท่ีตั้ง 
(Location) ของธุรกิจบริการมีความส าคญัมากโดยเฉพาะธุรกิจบริการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งไปรับบริการ
จากผูใ้ห้บริการในสถานท่ีท่ีผูใ้ห้บริการจดัไวเ้พราะท าเลท่ีตั้งท่ีเลือกเป็นตวัก าหนดกลุ่มผูบ้ริโภคท่ี
จะเข้ามาให้บริการ ดังนั้ น สถานท่ีให้บริการต้องสามารถครอบคลุมพื้นท่ีในการให้บริการ
กลุ่มเป้าหมายไดม้ากท่ีสุด และค านึงถึงท าเลท่ีตั้งของคู่แข่งขนัดว้ย โดยความส าคญัของท าเลท่ีตั้งจะ
มีความส าคญัมากนอ้ยแตกต่างกนัไปตามลกัษณะเฉพาะของธุรกิจบริการแต่ละประเภทในส่วนของ
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channels) การก าหนดช่องทางการจดัจ าหน่ายตอ้งค านึงถึงองคป์ระกอบ 3 
ส่วน ไดแ้ก่ลกัษณะของการบริการความจ าเป็นในการใชค้นกลางในการจ าหน่ายและลูกคา้เป้าหมาย
ของธุรกิจบริการนั้น 

4. การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีความส าคัญในการ
ติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้ายและผูใ้ห้บริการ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อแจง้ข่าวสารหรือ
ชกัจูงให้เกิดทศันคติและพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบั
ลูกคา้โดยเคร่ืองมือท่ีใช้ในการส่ือสารการตลาดบริการในการส่งเสริมทางการตลาด อาจท าได้  4 
แบบดว้ยกนั ซ่ึงเรียกว่า ส่วนผสมการส่งเสริมการตลาด (Promotion mix) หรือส่วนประสมในการ
ติดต่อส่ือสาร (Communication mix) ประกอบไปดว้ย 

4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นการติดต่อส่ือสารแบบไม่ใช้บุคคลโดยผ่านส่ือ
ต่าง ๆ และผูอุ้ปถัมภ์รายการต้องเสียค่าใช้จ่ายในการโฆษณาท่ีผ่านส่ือเช่น หนังสือพิมพ์ วิทยุ
โทรทศัน ์ป้ายโฆษณา การโฆษณาในโรงภาพยนตร์ฯลฯ 

4.2 การขายโดยใช้พนักงาน (Personal selling) เป็นการติดต่อส่ือสารทางตรงแบบ
เผชิญหนา้ระหวา่งผูข้ายและลูกคา้ท่ีมีอ านาจซ้ือ ซ่ึงเป็นการขายโดยใชพ้นกังานขาย 

4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) เป็นเคร่ืองมือหรือกิจกรรมทางการตลาด
ท่ีกระท าการอย่างต่อเ น่ือง นอกเหนือจากการขายโดยใช้พนักงาน การโฆษณาและการ
ประชาสัมพนัธ์ท่ีช่วยกระตุน้ความสนใจในการใชบ้ริการของลูกคา้ 

4.4 การประชาสัมพันธ์(Publicity and public relation) เป็นแผนงานการน าเสนอ
อยา่งต่อเน่ือง เพื่อชกัจูงกลุ่มสาธารณะให้เกิดความคิดเห็นหรือทศันคติท่ีดีต่อองคก์ร ตลอดจนสร้าง
ภาพลกัษณ์และความเขา้ใจอนัดีระหวา่งธุรกิจกบัลูกคา้กลุ่มใดกลุ่มหน่ึง 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



16 
 

 

2.3 แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัพฤติกรรมของผู้บริโภคและการตัดสินใจซ้ือ 
 

 2.3.1 ความหมายของพฤติกรรมของผู้บริโภค 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior defined) ไดมี้การให้ความหมายไวห้ลากหลายท่ี

คลา้ยคลึงกนั ดงัน้ี 
Kotler (2021) นิยามความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ พฤติกรรมของบุคคลใดบุคคล

หน่ึงท่ีแสดงออกถึงความตอ้งการซ้ือสินคา้ หรือบริการ ผ่านกระบวนการในการตดัสินใจ โดยจะ
แสดงออกผา่นการกระท าของบุคคลนั้น ๆ  

Schiffman and Kanuk (1994) นิยามความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การกระท าของ
ผูบ้ริโภคท่ีแสดงออกถึงความสนใจในการคน้หาสินคา้ บริการ และท าการประเมินความคุม้ค่าใน
การใชจ่้ายส าหรับสินคา้ และบริการท่ีคาดวา่จะตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

Solomon et al. (2006) นิยามความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การศึกษาการกระท า
หรือพฤติกรรมของผูบ้ริโภค รวมถึงกระบวนการต่าง ๆ ท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการ 
เพื่อใหไ้ดรั้บมาซ่ึงประสบการณ์และความพึงพอใจท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ 

พิรานันท์ แกล่งกลา้ (2562) นิยามความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ พฤติกรรมหรือ
การกระท าของผูบ้ริโภค กลุ่มบุคคลหรือครัวเรือน ในการเลือกซ้ือสินคา้และบริการขั้นสุดทา้ยเพื่อ
กินเพื่อใชเ้พื่อบริโภคส่วนตวั หรือเพื่อกินหรือใชภ้ายในครัวเรือนเพื่อใหไ้ดรั้บความพึงพอใจของตวั
ผูบ้ริโภคเรียกว่าตลาดผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคมีความแตกต่างกนัในลกัษณะประชากรอยู่หลายประเด็น 
เช่น อายุ รายได ้การศึกษา ศาสนา วฒันธรรม เป็นตน้ ท าให้พฤติกรรมการกิน การใช ้การซ้ือ และ
ความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนัออกไป 

 ณัฐรุจา พงศ์สุพัฒน์ (2561, หน้า 12) นิยามความหมายของพฤติกรรมผู ้บริโภค คือ  
การศึกษาพฤติกรรมในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภค โดยนบัตั้งแต่เร่ิมสนใจ
ในสินคา้และบริการ จนถึงการตดัสินใจท่ีจะซ้ือสินคา้หรือบริการของผูบ้ริโภค รวมทั้งการประเมิน
ความพึงพอใจหลงัจากได้รับสินคา้หรือบริการว่าสามารถตอบสนองต่อตวัผูบ้ริโภคได้มากน้อย
เพียงใด 

ชเนศ ลักษณ์พันธุ์ภักดี (2560, หน้า 9) นิยามความหมายของพฤติกรรมผู ้บริโภค คือ  
การศึกษาการตดัสินของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้หรือบริการ โดยศึกษาว่าผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ
อะไร ตอ้งการซ้ือจากใคร ท าไมถึงตอ้งการซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือสินคา้หรือบริการ รวมทั้งศึกษาว่า
บุคคลใดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

วราภรณ์ เลาหะสัมพนัธพร (2563, หนา้ 17) นิยามความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ
การกระท าของบุลคลหรือกลุ่มบุคคลท่ีแสดงให้เห็นถึงพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ บริการ เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค รวมทั้งการศึกษาทศันคติ ความคิดและประสบการณ์ หรือเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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อิทธิพลต่าง ๆทั้งภายนอกและภายในท่ีส่งผลต่อการความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้ และ
บริการ  

วริษฐา เขียนเอ่ียม (2561) นิยามความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การกระท าต่าง ๆ 
ของบุคคลท่ีแสดงออกมาในการแสวงหาซ้ือสินคา้และบริการท่ีคาดหวงัว่าจะสามารถตอบสนอง
ความตอ้งการของตนและความพึงพอใจของตนเองภายใตก้ระบวนการตดัสินใจ ท่ีมีมาก่อนการซ้ือ 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาใหไ้ดม้าซ่ึง
การบริโภคและการจบัจ่ายใช้สอย ซ่ึงสินคา้และบริการ รวมทั้งกระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดขึ้นทั้ง
ก่อนและหลังการกระท า ดังกล่าวด้วย (Jam F. Engle, Blackwell, and Paul Miniard. 1990, น. 3 
อา้งอิงใน ศุภร เสรีรัตน์. 2550, น.5) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกในการแสวงหาส าหรับการ
ซ้ือการใช้ การประเมินและการจบัจ่ายใช้สอย ซ่ึงสินคา้และบริการท่ีเขาคาดหวงัว่าจะท าให้ความ
ตอ้งการของเขาไดรั้บความพอใจ (Schiffman and Kanuk. 1991, น.5 อา้งอิงใน ศุภร เสรีรัตน์. 2550, 
น.5) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลหน่ึงท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้
ไดม้า และการใชซ่ึ้งสินคา้และบริการ ทั้งน้ีหมายความรวมถึง กระบวนการตดัสินใจซ่ึงมีมาอยู่ก่อน
แลว้ และเป็นส่ิงท่ีมีส่วนในการก าหนดให้เกิดการกระท าดงักล่าว (ธงชยั สันติวงษ.์ 2535 อา้งถึงใน
ชยัณรงค ์ทรายคา. 2552, น.8) 

 จากแนวคิดท่ีผูว้ิจยัไดร้วมรวบมาจากผูเ้ช่ียวชาญและผูว้ยั ท าให้ผูว้ิจยัไดส้รุปความหมาย
ของพฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ การศึกษา การกระท า พฤติกรรม ของบุคคลหรือกลุ่มบุคลล ท่ีใชใ้นการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้หรือบริการ โดยมุ่งศึกษาอิทธิพลต่าง ๆ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ เช่น 
เศรษฐกิจ สังคม วฒันธรรม ทศันคติความคิดในการใชชี้วิต เพื่อประเมินความตอ้งการของผูบ้ริโภค
ไดอ้ยา่งถูกตอ้งและแม่นย  า เพื่อใหส้ามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งสูงสุด 
 

 2.3.2 การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Analyzing consumer behavior) 
ธงชัย สันติวงษ์ (2554, น.17) กล่าวว่าการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การ

วิเคราะห์เพื่อให้ทราบถึงสาเหตุทั้งปวงท่ีมีอิทธิพลท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ ซ่ึง
โดยการเขา้ใจถึงสาเหตุต่างๆ ท่ีมีผลจูงใจ หรือก ากบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคลกัษณะน้ีเองท่ีจะ 
ท าให้นักการตลาดสามารถตอบสนองผูบ้ริโภคไดส้ าเร็จผลดว้ยการชกัน าและหว่านลอ้มให้ลูกคา้
ซ้ือสินคา้และมีความจงรักภกัดีท่ีจะซ้ือซ ้ าคร้ังต่อไปเร่ือย ๆ ดงันั้นการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค
จึงเป็น เร่ืองของการศึกษาการตดัสินใจของผูบ้ริโภคว่าเกิดจากปัจจยัอิทธิพลอะไรเป็นตวัก าหนด
หรือเป็นสาเหตุท่ีท าให้มีการตัดสินใจซ้ือดังกล่าวพฤติกรรมในขณะท าการซ้ือจึงเป็นขั้นตอน
สุดทา้ยของกระบวนการตดัสินใจซ้ือและในการตดัสินใจซ้ือจะประกอบไปดว้ยปัจจยัต่าง ๆ เช่น

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ความตอ้งการ การเรียนรู้ความเขา้ใจ ฯลฯ ปัจจยัต่าง ๆ น้ีมีอยูใ่นความนึกคิดและจิตใจของทุกคนซ่ึง
ต่างก็ไดมี้ การสร้างสมและขดัเกลาตามความนึกคิดและจิตวิทยาของตนตามสังคมและวฒันธรรมท่ี
ต่างกนัจากอดีตถึงปัจจุบนัซ่ึงท าใหคุ้ณลกัษณะท่ีแทจ้ริงภายในของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั 

การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค Philip Kotler เร่ิมตน้จากการศึกษาส่ิงกระตุน้ของผูบ้ริโภค
ท่ีมีผลต่อกล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผู ้บริโภค โดยการตั้ งค  าถามด้วย 6  Ws และ1H 
ประกอบดว้ย ผูบ้ริโภคเป็นใคร (Who) ซ้ืออะไร (What) ซ้ือท าไม (Why) ใครมีส่วนร่วมตวัสินใจ
(Who Participate) ซ้ือท่ีไหน (Where) ซ้ือเม่ือไหร่ (When) และซ้ืออย่างไร (How) เพื่อหาค าตอบ 7
ประการ หรือ 7Os ประกอบด้วย ลักษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคต้องการซ้ือ
(Objects) วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Objectives) บทบาทของกลุ่ม (Organizations) โอกาสในการซ้ือ
(Occasions) ช่องทางจดัจ าหน่าย (Outlets) ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Operations) 

ณัฐรุจา พงศสุ์พฒัน์ (2561, หนา้ 13) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะเกิดขึ้นได ้เร่ิมจากส่ิง
เร้ากระตุน้ ทั้งส่ิงเร้าทางการตลาดท่ีธุรกิจเป็นผูส้ร้างและส่ิงเร้าอ่ืน ๆ ภายในสังคมท่ีไม่สามารถ
ก าหนดได ้ส่ิงเร้าจะส่งต่อไปยงักล่องด าของผูบ้ริโภค ซ่ึงประกอบดว้ยลกัษณะบุคลิกภาพของแต่ละ
บุคคลและกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ และสุดทา้ยคือเป็นตวัเลือกของผูบ้ริโภค 
นกัการตลาดตอ้งเขา้ใจวา่ในกล่องด าของผูบ้ริโภคเป็นอย่างไร โดยส่ิงท่ีท าให้กล่องด าเปล่ียนแปลง
เกิดจากส่ิงเร้าท่ีผูบ้ริโภครับรู้ ดงันั้น การศึกษาส่ิงกระตุน้ทางการตลาด ศึกษาลกัษณะบุคลิกภาพ 
และกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค เป็นส่ิงท่ีตอ้งค านึงถึงซ่ึงในการวิจยัคร้ังน้ีจะศึกษาเพื่อหาส่ิง
เร้าทั้งท่ีเกิดจากสินคา้หรือบริการ การกระตุน้ทางการตลาด และลกัษณะบุคลิกภาพของผูบ้ริโภค 
เพื่อสร้างส่ิงเร้าในการตอบสนองใหต้รงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค  

อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543, อา้งอิงใน ศดานนัท ์วิกิจพิสุทธ์ 2560, น. 10) กล่าวว่าพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค หมายถึง ลกัษณะหรือปฏิกิริยาการซ้ือสินคา้ของบุคคลท่ี เก่ียวขอ้งกับการตดัสินใจใช้
สินคา้และบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการต่าง ๆของการตดัสินใจ ซ่ึงเกิดก่อนและเป็น
ตวัก าหนดปฏิกิริยาเหล่านั้น (อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2543, หนา้ 5) 

ธนรัตน์ ศรีส าอาง (2558, หนา้ 6) กล่าววา่ การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคจึงเป็นการศึกษา
ถึงพฤติกรรมในการสั่งซ้ือและลกัษณะการสั่งซ้ืออนัจะน าไปสู่การตอบสนองของผูบ้ริโภคต่อการ
เลือกสินคา้หรือบริการเพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการสั่งซ้ือและการใช้ของ
ผูบ้ริโภคน าไปสู่การจดักลยุทธ์การตลาดท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของผบู้ริโภคไดอ้ย่าง
เหมาะสม 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541, อา้งถึงใน รุ่งนภา นาพงษ์, 2557, น. 8) กล่าวว่าการ
วิเคราะห์พฤติกรรมผู ้บริโภค(Analyzing consumer behavior) เป็นการค้นหาหรือวิจัยเก่ียวกับ
พฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภคเพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือ
และการใช้ของผูบ้ริโภคในการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะอาศัยค าถาม 6  Ws และ1 H ซ่ึง

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



19 
 

 

ประกอบดว้ย Who, What, Why, When, Where และ How เพื่อคน้หาลกัษณะท่ีเก่ียวกบัพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค 7 ประการ หรือ 7 O’s ซ่ึงประกอบด้วย Occupants, Objects, Objectives, Organization, 
Occasions, Outlet และ Operations โดยมีการก าหนดค าถามดงัน้ี 

1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึงลกัษณะ
ของกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) ทางดา้นประชากรศาสตร์ ภูมิศาสตร์ จิตวิทยา พฤติกรรมศาสตร์ 

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เป็นค าถามถึงส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ
ซ้ือ (Objects) ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจากผลิตภณัฑซ่ึ์งก็คือ ตอ้งการคุณสมบติัหรือองคป์ระกอบของ
ผลิตภณัฑแ์ละความแตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่แข่งขนั 

3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบวตัถุประสงค์
ท่ีผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ (Objectives) ผ่านระบบช่องทางการจัดจ าหน่ายใด ๆ เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการทางดา้นร่างกายและทางดา้นจิตวิทยา ซ่ึงตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
คือ ปัจจยัภายนอก ปัจจยัทางสังคม และวฒันธรรม ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

4. ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซ้ือ (Who participants in the buying?) เป็นค าถามเพื่อ
ทราบถึงบทบาทของกลุ่มต่าง ๆ (Organizations) ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงประกอบดว้ยผู ้
ริเร่ิมในการท่ีจะซ้ือ ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ ผูต้ดัสินใจซ้ือ ผูซ้ื้อ และผูใ้ช ้

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does  the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อต้องการทราบถึง
โอกาสในการซ้ือ(Occasions) เช่น ช่วงเดือนใดของปี หรือช่วงฤดูกาลใดของปี ช่วงวนัใดของเดือน
ช่วงเวลาใดของวนั โอกาสพิเศษต่าง ๆ เป็นตน้ 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อตอ้งการทราบถึง
ช่องทางหรือแหล่ง (Outlet) ท่ีผูบ้ริโภคไปท าการซ้ือเช่น ห้างสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์เก็ต ร้านขาย
ของช า ฯลฯ 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออย่างไร (How does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึงขั้นตอนใน
การตดัสินใจซ้ือ (Operations) ซ่ึงประกอบด้วยการรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินผล
ทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ 

พิมพุมผกา บุญธนาพีรัชต์ (2560, หน้า10-11) กล่าวว่า การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค
(Analyzing consumer behavior) เป็นเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคโดยใช้ 7 
ค าถาม (6Ws1H) เพื่อให้ทราบถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภค และสามารถน าไปก าหนดกลยุทธ์ได้
อยา่งเหมาะสม โดยสามารถน ามาสรุปเป็นรูปแบบของตารางไดด้งัน้ี 

 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 2.1 วิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคโดยใช ้7 ค าถาม (6Ws 1H) 
ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบท่ีตอ้งการทราบ (7 Os) 

1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย  
(Who is in the target market?) 

ลกัษณะของกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) 
1). ประชากรศาสตร์ 2). ภูมิศาสตร์ 
3). จิตวิทยา               4). พฤติกรรมศาสตร์ 

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร  
(What does the consumer buy?) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ (Objects)  
             1). คุณสมบัติห รือองค์ประกอบของ
ผลิตภณัฑ ์ 

2). ความแตกต่างจากคู่แข่ง 
3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ  
(Why does the consumer buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Objectives)โดยศึกษา
จากปัจจยัท่ีส่งผลพฤติกรรมการซ้ือของ ผูบ้ริโภค 

1). ปัจจยัภายใน หรือปัจจยัทางจิตวิทยา  
2). ปัจจยัทางสังคม และวฒันธรรม  

              3). ปัจจยัเฉพาะบุคคล 
4. ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 
(Who participates in the buying?) 

บุคคลท่ีมีส่วนร่วม และมีอิทธิพลในการ ตดัสินใจ
ซ้ือ (Organizations) คือ  

1). ผูริ้เร่ิม                    2). ผูมี้อิทธิพล  
3). ผูต้ดัสินใจซ้ือ        4). ผูซ้ื้อ 
5). ผูใ้ชง้าน 

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด  
(When does the consumer buy?) 

ทราบโอกาสในการซ้ือของผูบ้ริโภค (Occasions) 
เช่น ช่วงเดือนใดของปี หรือช่วง  ฤดูใดของปี 
ช่วงเวลาใดของโอกาสพิเศษ  

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน  
(Where does the consumer buy?) 

ทราบช่องทางการซ้ือของผูบ้ริโภค (Outlets) เช่น 
หา้งสรรพสินคา้ ร้านตวัแทนจ าหน่าย และเวบ็ไซต์
เป็นตน้ 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร  
(How does the consumer buy?) 

ทราบขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Operations)  
1). การรับรู้ปัญหา  
2). การคน้หาขอ้มูล  
3). การประเมินผลทางการเลือก  
4). ตดัสินใจซ้ือ  
5). ความรู้สึกหลงัการซ้ือ 

ท่ีมา : พิมพุมผกา บุญธนาพีรัชต ์(2560, หนา้ 10-11) เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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จากขอ้มูลเร่ืองการวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีผูว้ิจยัไดร้วบรวมมาจึงสามารถสรุป
ได้ว่า การวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภค คือ การเก็บรวบรวมข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือของ
ผูบ้ริโภคโดยการตั้งค  าถาม 7 ข้อคือ 1. ผูบ้ริโภคคือใคร 2. ผูบ้ริโภคต้องการอะไร 3. เหตุผลท่ี
ผูบ้ริโภคต้องการซ้ือ 4. ใครมีส่วนในการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 5. ผูบ้ริโภคจะซ้ือเม่ือไหร่            
6.ผูบ้ริโภคจะซ้ือท่ีไหน 7. ผูบ้ริโภคจะซ้ืออย่างไรและท าการวิเคราะห์ความตอ้งการของผูบ้ริโภค
ทั้งหมดเพื่อใช้ในการพฒันาสินค้า หรือบริการของธุรกิจให้ตอบสนองต่อความต้องการท่ีไม่มี
ส้ินสุดของผูบ้ริโภค 
 

2.3.3 แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือ 
Philip Kotler (2012) อา้งถึง อดุลย ์จาตุรงคกุล (2550) ไดก้ล่าวไวว้่ากระบวนการตดัสินใจ

ซ้ือประกอบดว้ย กระบวนการตดัสินใจ 5 ขั้นตอน คือ 
1. การรับรู้ถึงปัญหา (Problem or Need Recognition) หมายถึง ผูบ้ริโภคสามารถรับรู้ถึง

ปัญหาหรือความตอ้งการของตนเอง ซ่ึงสามารถท่ีจะเกิดขึ้นเองหรืออาจจะเกิดจากส่ิงกระตุน้ถึง
ความตอ้งการ และผูบ้ริโภคสามารถท่ีจะเรียนรู้ถึงวิธีการจดัการกบัส่ิงท่ีกระตุน้ และตอบสนองกบั
ความตอ้งการของตนเองได ้

2. การแสวงหาขอ้มูล (Information Search) เม่ือความตอ้งการถูกกระตุน้มากพอและส่ิงท่ี 
สามารถตอบสนองความตอ้งการอยู่ใกลผู้บ้ริโภคจะด าเนินการเพื่อตอบสนองความตอ้งการทนัที  
แต่ถา้ความตอ้งการไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการจะถูกจดจ าไว ้เม่ือความตอ้งการท่ีถูกกระตุน้
ไดส้ะสมไวม้ากพอ  

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เม่ือผูบ้ริโภคได้ข้อมูลจากขั้นท่ี 2 
(การแสวงหาขอ้มูล) แลว้ต่อไปผูบ้ริโภคจะเกิดการเขา้ใจและประเมินทางเลือกต่าง ๆ 

4.การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) จากการประเมินผลทางเลือกในขั้นตอนท่ี 3 
ผูบ้ริโภคจะตอ้งตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑท่ี์เขาพึงพอใจมากท่ีสุด โดยใชปั้จจยัต่าง ๆ ท่ีเกิดขึ้นระหว่าง
การประเมินทางเลือกและการตดัสินใจซ้ือ 

5.พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post Purchase Feeling) เป็นความรู้สึกพอใจ หรือไม่พอใจ 
ภายหลงัการซ้ือผลิตภณัฑไ์ปใชแ้ลว้แบ่งออกเป็นความรู้สึกพอใจและไม่พอใจในสินคา้และบริการ
นั้น ความพึงพอใจจะเกิดขึ้นเม่ือผลลพัธ์จากการใชต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค  

ฉัตยาพร เสมอใจ (2550) อธิบายว่าการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคสามารถแบ่งออกไดต้าม
ระดบัของความสามารถในการแกปั้ญหา ไดด้งัน้ี 

1. การแกปั้ญหาไดอ้ย่างเต็มรูปแบบ (Extended Problem Solving: ESP) เป็น การตดัสินใน
การซ้ือคร้ังแรก ส่วนใหญ่มกัจะเป็นผลิตภณัฑท่ี์มีราคาสูงและ นาน ๆ ถึงจะซ้ือสักคร้ังหน่ึง มกัเป็น

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคยงัไม่มีความคุน้เคย จึงตอ้งการศึกษารายละเอียดของขอ้มูลและใชเ้วลาเพื่อการ
ตดัสินใจท่ีนานกวา่ผลิตภณัฑท่ี์คุน้เคยแลว้ 

2. การแกปั้ญหาแบบจ ากดั (Limited Problem Solving: LPS) เป็นการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีมี
ลกัษณะคลา้ยคลึงกนั และมีเวลาในการตดัสินใจซ้ือไม่มากนกั หรืออาจไม่คิดว่ามีความส าคญัมาก
จึงไม่ตอ้งมีความพยายามในการหาขอ้มูลและตดัสินใจอยา่งจริงจงั 

3. การตดัสินใจซ้ือตามความเคยชิน เป็นลกัษณะของการซ้ือช ้ า ท่ีเกิดมาจากความเช่ือมัน่ 
ในการตดัสินใจซ้ือจากคร้ังก่อนๆ จนเกิดเป็นความเคยชิน กลายเป็นความภกัดีในตราผลิตภัณฑ์ 
(Brand Loyalty)  

4. การตดัสินใจซ้ือแบบทนัที เป็นลกัษณะของการตดัสินใจท่ีเกิดขึ้นจากเหตุการณ์ท่ีเกิด
กระทนัหัน จากส่ิงเร้าทางการตลาดให้ตดัสินใจในทนัทีรวมถึง ถา้ผลลพัธ์ท่ีตามมามีความเส่ียงต ่า
หรือมีประสบการณ์จากการใชสิ้นคา้นั้นอยูแ่ลว้ ท าใหเ้กิด พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือแบบทนัทีได ้ 

5.การท่ีไม่ยดึติดและแสวงหาความหลากหลาย เป็นลกัษณะของการตดัสินใจ ท่ีผูบ้ริโภคจะ
ทดลองใชผ้ลิตภณัฑใ์หม่ ๆ อยู่เสมอ ซ่ึงอาจมีสาเหตุมาจากการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ แสวงหาส่ิงท่ีดี
ท่ีสุดจึงทดลองหาส่ิงใหม่ๆ อยู่เ่ร่ือย ๆ  

เสรี วงษม์ณฑา (2542) อธิบายว่า กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการท่ีผูบ้ริโภค  จะ
ซ้ือสินคา้ใดสินคา้หน่ึงนั้น จะตอ้งมีกระบวนการตั้งแต่จุดเร่ิมตน้ไปจนถึงทศันคติหลงัจากท่ีไดใ้ช้ 
สินคา้นั้นแลว้ ซ่ึงสามารถพิจารณาเป็นขั้นตอนไดด้งัน้ีการมองเห็นปัญหา การแสวงหาภายใน การ
แสวงหาภายนอก การประเมินทางเลือกในการตดัสินใจซ้ือ และทศันคติหลงัการซ้ือ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2552) ได้กล่าวไวว้่าในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคนั้นจะ
ประกอบไปดว้ยบุคคลหรือกลุ่มคนท่ีเขา้มา มีส่วนเก่ียวขอ้งหรือมีบทบาทในการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึง
สามารถแบ่งออกเป็น 5 บทบาท คือ 

1. ผูริ้เร่ิม (Initiator) คือบุคคลท่ีเสนอความคิดในการซ้ือผลิตภณัฑเ์ป็นคนแรก  
2. ผูมี้อิทธิพล (Influencer) คือ ผูท่ี้มีอิทธิพลในการให้ค  าแนะน าให้ข้อเสนอแนะในการ 

ตดัสินใจซ้ือ 
3. ผูต้ดัสินใจซ้ือ (Decider) คือผูท่ี้ตดัสินใจในการซ้ือสินคา้คร้ังสุดทา้ยในเร่ืองต่าง ๆ 
4. ผูซ้ื้อ (Buyer) คือผูท้  าการซ้ือสินคา้นั้น ๆ  
5. ผูใ้ช ้(User) คือบุคคลท่ีเป็นผูใ้ชห้รือบริโภคสินคา้นั้น ๆ  
จากขอ้มูลเร่ืองการวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีผูว้ิจยัไดร้วบรวมมาจึงสามารถสรุป

ได้ว่า การวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภค คือ การเก็บรวบรวมข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือของ
ผูบ้ริโภคโดยการตั้งค  าถาม 7 ข้อคือ 1. ผูบ้ริโภคคือใคร 2. ผูบ้ริโภคต้องการอะไร 3. เหตุผลท่ี
ผูบ้ริโภคต้องการซ้ือ 4. ใครมีส่วนในการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 5. ผูบ้ริโภคจะซ้ือเม่ือไหร่            
6.ผูบ้ริโภคจะซ้ือท่ีไหน 7. ผูบ้ริโภคจะซ้ืออย่างไรและท าการวิเคราะห์ความตอ้งการของผูบ้ริโภค

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ทั้งหมดเพื่อใช้ในการพฒันาสินค้า หรือบริการของธุรกิจให้ตอบสนองต่อความต้องการท่ีไม่มี
ส้ินสุดของผูบ้ริโภคจากแนวคิดการตดัสินใจ  

การตดัสินใจเป็นกระบวนการท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจว่า จะซ้ือผลิตภณัฑห์รือบริการใด โดยมี
ปัจจยัคือขอ้มูลเก่ียวกบัตวัสินคา้ สังคมและกลุ่มทางสังคมทศันคติของผูบ้ริโภค เวลาและโอกาส
กระบวนการตดัสินใจจะเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคซ่ึงจะท าการตดัสินใจซ้ือแบบมีขั้นมี
ตอน กล่าวคือ ผูบ้ริโภคตอ้งมีความตอ้งการและท าการเสาะหาขอ้มูลมาประกอบการพิจารณาเพื่อ
ก าหนดแนวทาง และประเมินทางเลือกว่าจะตัดสินใจซ้ือสินค้านั้ น และนักการตลาดต้องให้
ความส าคญัอย่างมากกบัพฤติกรรมหลงัการซ้ือของผูบ้ริโภคให้เกิดความพึงพอใจมากท่ีสุด และถา้
ผูบ้ริโภคไม่เกิดความพึงพอใจก็ตอ้งหาวา่เกิดจากปัญหาอะไรแลว้ท าการแกไ้ข เพื่อใหค้วามสัมพนัธ์
ระหวา่งความคาดหมายของผูบ้ริโภคตรงกบัการปฏิบติัการของสินคา้ 
 

2.4 ข้อมูลเกีย่วกบัแอปพลเิคชัน SHOPEE 
 
 SHOPEE เป็นแพลตฟอร์ม E-commerce มีส านักงานใหญ่ในประเทศสิงคโปร์ อยู่ภายใต้
บริษทั Sea Group SHOPEE เปิดตวัคร้ังแรกอย่างเป็นทางการท่ีประเทศสิงคโปร์ในปี พ.ศ. 2558 
และขยายไปยงัประเทศมาเลเซีย ไทย ไต้หวนั อินโดนีเซีย เวียดนาม ฟิลิปปินส์ และบราซิล 
ให้บริการซ้ือและขายสินคา้ออนไลน์แก่ผูใ้ช้ในภูมิภาคเอเชียตะวนัออกเฉียงใตแ้ละไตห้วนั โดย
มุ่งเนน้ในแพลตฟอร์มโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีและส่ือสังคม (stocktomorrow,2020) 
 

 2.4.1 ประวติั SHOPEE 
 ในปี พ.ศ. 2558 SHOPEE เปิดตวัในประเทศสิงคโปร์เป็นท่ีแรก เป็นตลาดซ้ือขายแบบ
โซเซียลท่ีมุ่งเนน้การใชง้านผ่านมือถือ มาผสมผสานกนัเป็น Marketplace เต็มรูปแบบ ผูใ้ชส้ามารถ
เลือกซ้ือและขายสินคา้ได้ทุกท่ีทุกเวลา อีกทั้งยงัสนับสนุนด้านโลจิสติกส์ และแพลตฟอร์มการ
ช าระเงินซ่ึงช่วยอ านวยความสะดวกในการช็อปป้ิงออนไลน์ไดง้่าย ปลอดภยัแก่ผูข้ายและผูซ้ื้อ ไม่
นานหลงัจากนั้น SHOPEE ไดเ้ปิดตวัเวบ็ไซตเ์พื่อแข่งขนัในตลาด E-commerce อ่ืน ๆ ท่ีก าลงัเติบโต
อย่างรวดเร็วในภูมิภาค เช่น Lazada, Tokopedia และ AliExpress SHOPEE ไดส้ร้างความแตกต่าง
จากท่ีอ่ืน ดว้ยการมี "SHOPEE Guarantee" ซ่ึงเป็นระบบท่ีระงบัการช าระเงินให้แก่ผูข้าย จนกว่าผู ้
ซ้ือจะไดรั้บสินคา้ เพื่อเป็นการรับประกนัความปลอดภยัในการช็อปป้ิงออนไลน์ และสร้างความ
มัน่ใจใหแ้ก่ผูท่ี้ซ้ือ(stocktomorrow,2020)  

 แอปพลิเคชนั SHOPEE เป็นแอปพลิเคชนัในโทรศพัท์มือถือท่ีบุคคลทัว่ไปสามารถดาวน์
โหลดมาใช้งานได้อย่างง่ายดายและสะดวก ภายในแอปพลิเคชัน  SHOPEE จะประกอบไปด้วย
ร้านคา้ หลากหลายร้าน เช่น ร้านคา้จ าหน่าย เส้ือผา้ผูช้ายและเส้ือผา้ผูห้ญิง เคร่ืองส าอางค ์อุปกรณ์

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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การแต่งกายต่าง ๆ อุปกรณ์เสริมต่าง ๆ ท่ีจ าเป็นตอ้งใชใ้นชีวิตประจ าวนั นอกจากนั้นบริษทัช้อบป้ี 
(ประเทศไทย) จ ากดั ยงัไดท้ าการก าหนดปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  ส าหรับธุรกิจท่ีจ าหน่าย
สินคา้ผ่านทางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ เพื่อจะท าให้เกิดการซ้ือขายท่ีเพิ่มมากขึ้น เช่น จดัโปรโมชัน่
พิเศษเพื่อลูกคา้เป้าหมายและลูกคา้กลุ่มใหม่ๆอยูต่ลอดเวลาเพื่อรักษากลุ่มลูกคา้เป้าหมายและท าให้              
แอปพลิเคชัน SHOPEE เป็นท่ีรู้จักอย่างกวา้งขวาง ดังนั้นถึงแม้ว่าผูป้ระกอบการ แอปพลิเคชัน
SHOPEE จะให้ความส าคญักบัการส่งเสริมการตลาดในเร่ืองของการจดัโปรโมชัน่เพียงพออยู่แลว้ 
แต่ปัจจุบนัมีธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอ่มท่ีจ าหน่ายสินคา้ผา่นพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์เพิ่มมากขึ้น 
ประกอบกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภคไดเ้ปล่ียนไปตลอดเวลาและเพิ่มมาก
ขึ้นเร่ือย ๆ ธุรกิจจึงตอ้งให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในทุก ๆ ดา้น ไม่ว่าจะเป็น
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดรวมไปถึงการ
ส่ือสารทางการตลาด ท่ีจะสามารถส่ือสารให้ผูบ้ริโภครับรู้ได้อยู่ตลอดเวลาเพื่อตอบสนองต่อ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคใหไ้ดม้ากท่ีสุด (ณฐักานต ์กองแกม้, 2559) 
 

 2.4.2 โครงสร้างธุรกิจ 
 รูปแบบธุรกิจของ SHOPEE เร่ิมตน้ด้วยตลาดระหว่างผูบ้ริโภคกับผูบ้ริโภค (C2C) เป็น
หลัก และได้เพิ่มช่องทางการตลาดระหว่างธุรกิจกับผูบ้ริโภค (B2C) ในรูปแบบผสมผสานกัน 
(Hybrid Model) เม่ือเทียบกบัคู่แข่ง SHOPEE ไม่เรียกเก็บค่าธรรมเนียม และค่าคอมมิชชัน่กบัผูข้าย 
ซ่ึงถือเป็นขอ้ไดเ้ปรียบกบัผูท่ี้มาลงขายสินคา้กบั SHOPEE แต่เน่ืองจากการแบกรับค่าใชจ่้ายต่าง ๆ 
ท าให้ SHOPEE เปล่ียนแปลงเง่ือนไขใหม่ โดยเรียกเก็บค่าธรรมเนียมการช าระเงินร้อยละ 2 จาก
ผู ้ขายโดยมีผลตั้ งแต่วันท่ี 16 ตุลาคม 2562 เป็นต้นไป ยกเว้นช่องทาง AirPay Wallet ซ่ึงเป็น
พนัธมิตรโดยตรงกบั SHOPEE จะไม่เรียกเก็บค่าธรรมเนียมต่อไปนอกจากน้ียงัท าหนา้ท่ีเป็น Asset 
Light Marketplace โดยท่ี SHOPEE ไม่มีคลงัสินคา้ และเป็นพนัธมิตรกบัผูใ้ห้บริการจดัส่งมากกว่า 
70 แห่ง เพื่อสนบัสนุนดา้นโลจิสติกส์แก่ผูใ้ชบ้ริการ ในส่วนประเทศไทย ไดร่้วมมือกบับริษทัขนส่ง
ชั้นน าภายในประเทศในการรับและจัดส่งสินค้า ดังน้ี ไปรษณีย์ไทย Kerry Express และ DHL 
Express ทั้ งน้ี SHOPEE แบ่งร้านค้าออกเป็นร้านค้าทั่วไปและร้านค้าทางการ ซ่ึงจะเรียกเก็บ
ค่าธรรมเนียมท่ีไม่เท่ากนั(stocktomorrow,2020) 
 

 2.4.3 ขั้นตอนการสั่งซ้ือสินคา้ใน SHOPEE 
           2.4.3.1 เร่ิมตน้การใช้งานโดยการลงทะเบียนผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE สามารถ
เลือกใช้เบอร์โทรศัพท์, Email หรือ Facebook ในการลงทะเบียน จากนั้นกรอก Username และ 
Password เพื่อเร่ิมการใชง้าน 
    2.4.3.2 คน้หาสินคา้ท่ีตอ้งการ สามารถคน้หาสินคา้ท่ีตอ้งการไดอ้ย่างหลากหลาย ไม่
วา่จะเป็นสินคา้ในหนา้แรก หมวดหมู่สินคา้หรือใชแ้ถบคน้หาสินคา้ ซ่ึงอยูด่า้นบนสุดของหนา้แรก  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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                                     1. กดช่องคน้หา และพิมพช่ื์อสินคา้หรือร้านคา้ท่ีตอ้งการ 
                                     2. กดเลือก ร้านคา้/สินคา้ จากผลการคน้หาท่ีขึ้น 
                                     3. เม่ือเจอสินคา้ท่ีตอ้งการ สามารถท าการเลือกขนาด/สี ท่ีตอ้งการโดยการ
เลือก “ซ้ือสินคา้” หรือกด “เพิ่มไปยงัรถเขน็” 
 2.4.3.3 การซ้ือ หลงัจากคลิกปุ่ ม “ซ้ือสินคา้” ผูซ้ื้อตอ้งกรอกจ านวนสินคา้ท่ีตอ้งการ 
และ/ หรือ ตอ้งเลือกรายละเอียดสินคา้เพิ่มเติม เช่น เลือกสี, ขนาด, ความจุ จากนั้นคลิกปุ่ ม "ซ้ือ
ตอนน้ี" จะไปสู่หนา้รถเขน็สินคา้ 

                       1. เลือกสินคา้ท่ีตอ้งการช าระเงิน จากนั้นกด "ช าระเงิน" หากมี SHOPEE 
coins สามารถใชเ้ป็นส่วนลดไดใ้นหนา้น้ี 
                                     2. เลือกหรือเพิ่มท่ีอยู่ในการจดัส่งสินคา้, ตวัเลือกการจดัส่ง, โคด้ส่วนลด, 
วิธีการจดัส่ง, วิธีการช าระเงิน 
                                     3. เลือกวิธีการช าระเงินท่ีตอ้งการ จากนั้นกด "ยนืยนั" เพื่อท าการช าระเงิน 
                                     4. ตรวจสอบขอ้มูลค าสั่งซ้ืออีกคร้ังเพื่อความถูกตอ้ง และคลิก สั่งสินคา้ 

 

2.5 ข้อมูลเกีย่วกบัแอปพลเิคชัน SHEIN 
 
 SHEIN เป็นแพลตฟอร์ม E-commerce ท่ีรวบรวมเส้ือผา้ทุกไลฟ์สไตลม์ารวมไวท่ี้เดียว ซ่ึง
ถือเป็นแอปพลิเคชนัยอดฮิตท่ีไดรั้บเสียงตอบรับดีมากในอเมริกาและก าลงัเดินหน้ารุกตลาดแถบ
เอเชียอย่างรวดเร็ว ดว้ยความท่ีมีสินคา้หลากหลาย และอยู่ในเรทราคาท่ีไม่แพง โดยนอกจากความ
หลากหลายของเส้ือผา้ท่ีมีหลายสไตล์ให้เลือกแล้ว SHEIN ยงัถือเป็นแอปพลิเคชันแรก ๆ ท่ีมี
หลากหลายขนาดใหเ้ลือกไปจนถึงสาวพลสัไซส์ (ellethailand,2564) 
 

 2.5.1 ประวติั SHEIN 
  SHEIN เร่ิมต้นธุรกิจเม่ือปี 2551ท่ีเมืองหนานจิง (Nanjing) ด้วยการเป็นแพลตฟอร์ม              

E-commerce เส้ือผา้ มุ่งเนน้ส่งออกชุดแต่งงานท่ีผลิตในจีนไปยงัประเทศฝ่ังตะวนัตก และในปี 2559 
ขยายธุรกิจสู่เส้ือผา้ผูห้ญิงพร้อมดว้ยเวบ็ไซด์ Shelnside.com โดยจุดเปล่ียนเกิดขึ้นในอีก 3 ปีต่อมา 
เม่ือผูก่้อตั้งบริษทัท่ีช่ือ Xu Yangtian (Chris Xu) ตดัสินใจเปลี่ยนทิศทางไปสู่วงการ Fast Fashion ซ่ึง
เป็นเส้ือผา้ตามกระแส ใช้เวลาออกแบบไม่นาน มีแบบใหม่อยู่เสมอ ในเวลาเดียวกนัก็เปล่ียนช่ือ    
แบรนดเ์ป็น SHEIN พร้อมยา้ยท่ีตั้งบริษทัไปยงัเมืองกวา่งโจว (Guangzhou) 

 แอปพลิเคชั่น SHEIN เป็นแอปพลิเคชันสินคา้แฟชั่นจากจีน ประสบความส าเร็จมาจาก
ความสามารถในการดึงดูดลูกคา้เขา้สู่แพลตฟอร์มตวัเอง การผลิตท่ีรวดเร็วอย่างมาก กลยุทธ์ราคา
ถูก และการใช้ขอ้มูลเขา้มาช่วยน าเสนอสินคา้ โดย SHEIN ใช้อลักอริทึมบวกกบัฐานขอ้มูลลูกคา้

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ของบริษัทติดตามดู เทรนด์แฟชั่นท่ีก าลังได้รับความสนใจ รวมถึงการตอบสนองของลูกค้า 
แมก้ระทัง่บนเวบ็ไซตข์องคู่แข่ง หลงัจากไดข้อ้มูลแลว้ ทีมออกแบบก็จะรับหนา้ท่ีต่อในการคิดคน้
ผลิตภณัฑท่ี์จะมาตอบโจทยล์ูกคา้ นอกเหนือจากนั้น SHEIN ยงัใชค้วามเช่ียวชาญดา้นการผลิตของ
จีนเป็นจุดเด่น โดยบริษทัใช้เวลาในตารางการผลิตแค่ 3 - 7 วนั ซ่ึงทั้งหมดก็มาจากซอฟต์แวร์
เบ้ืองหลังท่ีท าให้บริษทัได้รับข้อมูลการกดเข้ามาดูและการสั่งสินค้าของลูกค้า สามารถเช่ือม
ซอฟแวร์เขา้กบัโรงงานการผลิต ท าให้ไดข้อ้มูลหลากหลาย เช่น เทรนด์ท่ีน่าสนใจ การกดดูสินคา้ 
การขาย จากนั้นก็จะถูกส่งไปท่ีโรงงาน และสามารถท่ีจะเร่ิมกระบวนการผลิตไดใ้นทนัที เหมือน
เป็นการตัดตัวกลางออกไป นอกเหนือจากกลยุทธ์ด้านราคา อีกกลยุทธ์ท่ีบริษทัใช้ คือการใช้ 
Influencer หรือคนท่ีมีช่ือเสียง เขา้มาช่วย โปรโมทสินคา้ อาทิ Katy Perry หรือ Nick Jonas ซ่ึงทั้ง 2 
คนน้ีเป็นศิลปินท่ีมีช่ือเสียงระดบัโลก (makemewealth,2564) 
  

 2.5.2 โครงสร้างธุรกิจ 
 SHEIN คือแพลตฟอร์ม Fast Fashion แบบ B2C เป็นแพลตฟอร์มท่ีน าเส้ือผา้มาขายให้กบั
ลูกคา้รายย่อยโดยตรง โดยจะเน้นไปท่ีเส้ือผา้ผูห้ญิง มีของผูช้ายและเด็กอยู่บา้ง รวมไปถึงสินคา้
แฟชัน่อ่ืน เช่น เคร่ืองประดับ กระเป๋า และรองเทา้ ส่วนในเร่ืองของการผลิต SHEIN ก็มีการจ้าง 
Outsource ซ่ึงประเทศจีนเองก็เป็นแหล่งผลิตชั้นเยี่ยมอยู่แล้ว พอประกอบกับปริมาณการผลิต
จ านวนมาก จึงท าให้ตน้ทุนของ SHEIN ยิ่งต ่าลงไปอีก เม่ือผลิตสินคา้ออกมาจ านวนมาก ส่ิงส าคญั
ท่ีตามมาก็คือ สถานท่ีส าหรับเก็บสินคา้ โดย SHEIN ก็มีโกดงัขนาดใหญ่กว่า 10,000 ตารางเมตร ท่ี
คอยจดัการสินคา้ และกระจายสินคา้ไปตามโกดงัย่อย  ๆ ทั้งในและนอกประเทศจีน (ลงทุนเกิร์ล
,2564) 
 

 2.5.3 ขั้นตอนการสั่งซ้ือสินคา้ใน SHEIN 
           2.5.3.1 เร่ิมตน้การใช้งานโดยการลงทะเบียนผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN หากมีบญัชี 
SHEIN แลว้เลือก "เขา้สู่ระบบ" หรือเขา้สู่ระบบโดยตรงผ่านทาง Facebook หากยงัไม่มีให้เลือก 
"SHEIN ผูใ้ชใ้หม่" เพื่อลงทะเบียนบญัชีทาง E-mail 
  2.5.3.2 คน้หาสินคา้ท่ีตอ้งการ สามารถคน้หาสินคา้ท่ีตอ้งการไดอ้ยา่งหลากหลาย ไม่
วา่จะเป็นสินคา้ในหนา้แรก หมวดหมู่สินคา้หรือใชแ้ถบคน้หาสินคา้ ซ่ึงอยูด่า้นบนสุดของหนา้แรก  

        1. กดช่องคน้หา และพิมพช่ื์อสินคา้หรือร้านคา้ท่ีตอ้งการ 
        2. กดเลือก ร้านคา้/สินคา้ จากผลการคน้หาท่ีขึ้น 

                      3. เม่ือเจอสินคา้ท่ีตอ้งการ สามารถท าการเลือกขนาด/สี ท่ีตอ้งการโดยการ
เลือกกด "เพิ่มเขา้รถเขน็" 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 2.5.3.3 การซ้ือ หลงัจากเลือกสินคา้แลว้ใหส่้งค าสั่งซ้ือ โดยคลิกท่ีปุ่ ม "ดูรถเขน็" เพื่อ
ดูรายการท่ีเพิ่ม หากมีความตอ้งการอ่ืน ก็ท าการแกไ้ขได ้หากค าสั่งซ้ือถูกตอ้งครบถว้นแลว้โปรด
คลิก "ช าระเงิน" ถา้ตอ้งการเลือกซ้ือเพิ่มใหค้ลิก "ด าเนินการซ้ือต่อ" 
                                    1. เพิ่มข้อมูลใบเสร็จและข้อมูลส าหรับการเรียกเก็บเงิน, เพิ่มท่ีอยู่จัดส่ง, 
เลือกวิธีการช าระเงิน, เลือกวิธีการจดัส่ง, ใชคู้ปอง คะแนน และคลิก "สั่งซ้ือ" 
                                    2. เพิ่มขอ้มูลการช าระเงินและคลิกปุ่ ม "ด าเนินการต่อ" เพื่อด าเนินการใบสั่ง
ซ้ือน้ีใหส้มบูรณ์ 
 

2.6 งานวิจัยที่เกีย่วข้อง 
 
 อรจิรา แกว้สว่าง (2564) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการเลือกซ้ือสินคา้
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE ของผู ้บริโภคในกรุงเทพมหานคร  การวิจัยคร้ังน้ี มี
วตัถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาระดับการเลือกซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และ 2) เพื่อเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ใน
การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE กบัปัจจยัส่วนบุคคล ประชากรท่ี
ใชใ้นการวิจยั คือ ประชากรในพื้นกรุงเทพมหานคร โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ี
ใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม ด าเนินการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยหา ค่าเฉล่ีย และส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐานทดสอบความแตกต่างโดยใชส้ถิติแบบ T – test และ F - Test ผลการวิจยั พบว่า 
การเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดย
ภาพรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น โดยเรียงล าดบัจากมากไปหาน้อย พบว่า ปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑ์ รองลงมาคือ ปัจจยัดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย ปัจจัยด้านการใช้บริการส่วนบุคคล และปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
ตามล าดบั 2) ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั ในเร่ือง อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และ
รายไดต้่อเดือน แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ดลนภสั ภู่เกิด (2563) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชนั   
SHOPEE ในกรุงเทพมหานคร การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์1) เพื่อศึกษาลกัษณะประชากรศาสตร์ 
ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ ระดบัรายไดต่้อเดือน ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่าน
แอปพลิเคชนั SHOPEE ในกรุงเทพมหานคร 2) เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE ในกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้น
การศึกษา คือ ผูท่ี้ใช้หรือซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE ในกรุงเทพมหานคร จ านวน 402 
ตวัอย่าง เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลใช้แบบสอบถาม สถิติท่ีใช้คือ การแจกแจงความถ่ี ค่า
ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน Independent Sample t-test, One-way ANOVA, Chi-เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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Square ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 21 -30 ปี มีระดับ
การศึกษาปริญญาตรี อาชีพท างานบริษทัเอกชนหรือรับจา้งและมีระดบัรายได้ต่อเดือน 15,001 – 
25,000 บาท ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาดในภาพรวมท่ีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แอปพลิเคชนั
SHOPEE ในกรุงเทพมหานครโดยภาพรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก ผลการทดสอบสมมติฐาน
พบวา่ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ และระดบัรายไดต่้อเดือน ท่ีแตกต่างกนัมี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE ในกรุงเทพมหานครไม่แตกต่าง และปัจจยั
ดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ
ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE ท่ีแตกต่างกนั 
 กรรณิการ์ ชัยอ านาจ (2563) ศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้า
ออนไลน์ผ่านทางแอปพลิเคชนั SHOPEE ของคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร การศึกษาใน
คร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาปัจจัยประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคา้
ออนไลน์ผ่านทางแอปพลิเคชนั SHOPEE ของคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 2) เพื่อศึกษา
ปัจจัยพฤติกรรมการซ้ือท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านทางแอปพลิเคชัน
SHOPEE ของคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 3) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนผสมการตลาดท่ีมีผลต่อ
การตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านทางแอปพลิเคชัน SHOPEE ของคนวยัท างานในเขต
กรุงเทพมหานครโดยกลุ่มตวัอย่างท่ีใชจ้ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใช้คือแบบสอบถาม ใช้การสุ่ม
แบบเฉพาะเจาะจง และค่าความเช่ือมั่นโดยรวมเท่ากับ 0.837 โดยชุดแบบสอบถามจะถูกน ามา
วิเคราะห์ดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป และสถิติท่ีน ามาใชใ้นการวิเคราะห์ในคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ความถ่ี ค่าร้อย
ละ ค่าเฉล่ียส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบความแปรปรวนแบบทางเดียว และการวิเคราะห์การ
ถดถอยแบบพหุคูณผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชายอายุ 21 -30 ปี สถานภาพ
โสด การศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพขา้ราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ รายได้  10,001 – 
20,000 บาท มีความถ่ีในการซ้ือเดือนละ 1 คร้ังประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ คือ เส้ือผา้แฟชัน่ผูห้ญิง มี
ค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อคร้ัง      3,001 – 4,000 บาท ในดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ผูต้อบ
แบบสอบถามให้ความส าคญัในระดับมาก และในด้านการตดัสินใจซ้ือผูต้อบแบบสอบถามให้
ความส าคญัในระดบัมากเช่นกนั ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า 1) ปัจจยัประชากรศาสตร์ พบว่า 
อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านทางแอปพลิเคชนั SHOPEE 
ของคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เพียง
ด้านเดียว 2) ปัจจยัพฤติกรรมการซ้ือ พบว่า ค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อคร้ังท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านทางแอปพลิเคชัน SHOPEE ของคนวัยท างานในเขต
กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เพียงดา้นเดียว 3) ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านทางแอปพลิเคชนั SHOPEE 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ของคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า มีทั้งหมด 2 ดา้น คือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และ ดา้นการส่งเสริมการตลาดอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ปัทมาภรณ์   ปัญญา (2561) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ผ่าน
ทางแอพพลิเคชัน่ช้อปป้ี (Shopee) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร การวิจยัเชิงส ารวจมีวีตถัุ
ประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ชอ้ปป้ี (Shopee) ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ี
เคยใชบ้ริการแอพพลิเคชัน่ชอ้ปป้ี (Shopee) จ านวน 450 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือ เก็บ
รวบรวมขอ้มูล และสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลคือ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
และใชส้ถิติ การทดสอบไคสเควร์ การทดสอบค่าที และค่าการทดสอบค่าเอฟ  ผลการศึกษา พบว่า 
ส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคเป็นเพศหญิง อาย ุ21-30 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพนกัเรียน/ นกัศึกษา 
รายไดเ้ฉล่ียต ่ากวา่เดือนละ 15,000 บาท มีความถ่ีในการซ้ือสินคา้โดยส่วนใหญ่ คือ 1-2 คร้ังต่อเดือน 
มีค่าใชจ่้าย ในการซ้ือสินคา้เฉล่ียคร้ังละ 301-500 บาท โดยสินคา้ท่ีนิยมซ้ือผา่นทางแอพพลิเคชัน่คือ 
เส้ือผา้/เคร่ืองแต่งกาย ผลการวิจยั พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดใน
การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ผา่นทาง แอพพลิเคชัน่ชอ้ปป้ี (Shopee) ทุกดา้นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ใน
ส่วนของการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ช้อป
ป้ี (Shopee) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลพบว่าผูบ้ริโภคท่ีมี
เพศ อาย ุการศึกษา อาชีพ และรายไดแ้ตกต่างกนั ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
แต่กต่างกนั 

ชนิตา สุขสวสัดิ (2565) ศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้
ผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคจงัหวดักรุงเทพมหานครและปริมณฑล วตัถุประสงค์ (1) เพื่อ
ศึกษาลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคจังหวดั
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล (2) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านระบบออนไลน์
ท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคจงัหวดักรุงเทพมหานครและปริมณฑล    
(3) เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินค้าผ่านระบบออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคจงัหวดักรุงเทพมหานครและปริมณฑล ตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพและปริมณฑล จ านวน 415 คน โดยใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบง่าย เป็นการศึกษาวิจัยเชิง
ปริมาณ เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถามอิเล็กทรอนิกส์ สถิติท่ีใช้ในการ
วิเคราะห์ ได้แก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมติฐานเพื่อ
เปรียบเทียบ ใชส้ถิติทดสอบแบบ t-test ทดสอบ สมมติฐานดว้ยสถิติความแปรปรวนทางเดียว (One-
way ANOVA) หากพบความแตกต่างจะน าไปเปรียบเทียบเป็น รายคู่โดยใช้วิธีของ LSD ผลการ
ทดสอบสมมติฐานผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพและปริมณฑลท่ีมี เพศ อาย ุและอาชีพต่างกนัมีผลต่อการ
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ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพและปริมณฑลต่างกัน และ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพและปริมณฑลท่ี มีระดับการศึกษา รายได้ ท่ีแตกต่างกัน มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพและปริมณฑลไม่ต่างกนั ส่วน
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นส่งเสริมการตลาด มีผลต่อ  การตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพและปริมณฑล

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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บทที ่3 

วธิีการด าเนินงานวจิัย 
 

งานวิจยัน้ีไดศึ้กษาเร่ือง “การเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE และแอปพลิเคชนั SHEIN ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร”  เป็นการ
วิจัย เชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้การวิจัยในรูปแบบของการส ารวจ (Survey 
Research) ท่ีมีการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้เคร่ืองมือแบบสอบถาม จากกลุ่มเป้าหมาย มีล าดับ
ขั้นตอนในการคน้ควา้วิจยัดงัน้ี  

3.1 ประชากรเป้าหมายและกลุ่มตวัอยา่ง 
3.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
3.3 การทดสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 
3.4 การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
3.5 การวิเคราะห์ขอ้มูล 
3.6 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 
 

3.1 ประชากรเป้าหมายและกลุ่มตัวอย่าง 
 
 3.1.1 ประชากร  

กลุ่มประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีแบ่งเป็น 2 กลุ่มคือ คือ 1) กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือเส้ือผา้
ผ่าน แอปพลิเคชนั SHOPEE และ 2) กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือเส้ือผา้ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN อย่าง
นอ้ย 1 คร้ัง ท่ีอยูใ่นกรุงเทพมหานคร 

 

3.1.2 กลุ่มตัวอย่าง  
กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี คือ ประชากรในเขตกรุงเมพมหานคร ท่ีเคยซ้ือเส้ือผา้

ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE หรือแอปพลิเคชนั SHEIN ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน โดย
ค านวณหาขนาดกลุ่มตวัอย่างแบบ โดยใช้สูตร Cochran (1977) โดยก าหนดค่าระดบัความเช่ือมัน่ 
95% มีค่า Z เท่ากับ 1.96 และค่าความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับได้ 5% มีค่า e เท่ากับ 0.05 โดยมี
รายละเอียดในการค านวณดงัน้ี 

 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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𝑛 =
𝑍2

4𝑒2
 

   เม่ือ ก าหนดให ้𝑛 = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
               𝑍 = ค่ามาตรฐานของระดบัความเช่ือมัน่ 

              𝑒  = ความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิด  

                𝑛 =  
(1.96)2

4(0.05)2
  

              = 384.16 ≈ 385 ตวัอยา่ง 

 จากสูตรการค านวณขา้งตน้ไดข้นาดตวัอย่างจ านวนประชากร 385 ตวัอย่างและได้
เพิ่มจ านวนตวัอยา่งเขา้ไปอีก 15 ตวัอยา่ง เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีมีความสมบูรณ์ยิง่ขึ้น ดงันั้นงานวิจยัน้ีจะ
ใชก้ลุ่มตวัอยา่งเป็นจ านวนทั้งส้ิน 400 ตวัอยา่ง โดยแบ่งขนาดตวัอยา่งจ านวนประชากรในแอปพลิเค
ชนั SHOPEE 200 ตวัอยา่ง และแอปพลิเคชนั SHEIN 200 ตวัอยา่ง 
 

3.1.3 วิธีการสุ่มตัวอย่าง 
การศึกษาวิจัยคร้ังน้ีใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบไม่ใช้ความน่าจะเป็น  (Non Probability 

Sampling) คือ สมาชิกในกลุ่มสาธารณะ Facebook ท่ีซ้ือเส้ือผา้ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE หรือ       
แอปพลิเคชนั SHEIN ในกรุงเทพมหานคร อย่างนอ้ย 1 คร้ังในรอบ 1 ปีท่ีผ่านมา โดยผูว้ิจยัจะแบ่ง
ขั้นตอนการสุ่มตวัอยา่ง ออกเป็น 2 ขั้นตอนดงัน้ี 

ขั้นตอนท่ี 1 ใช้การสุ่มแบบเจาะจง (Purposive sampling) บนช่องทางออนไลน์โดยเลือก
กลุ่มสาธารณะ และกลุ่มส่วนตัว ท่ี เ ก่ียวกับการช้อปป้ิงผ่านแอปพลิ เคชันSHOPEE และ                             
แอปพลิเคชัน SHEIN โดยจะเลือกผู ้บริโภคท่ีช้อปป้ิงผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE จากกลุ่ม 
Facebook จ านวน 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่ม  รีวิวของดี SHOPEE/Lazada และ กลุ่มรีวิวสินคา้ใชแ้ลว้ดีจริง 
SHOPEE/Lazada และเลือกผูบ้ริโภคท่ีชอ้ปป้ิงผา่นแอปพลิเคชนั SHEIN จากกลุ่ม Facebook จ านวน 
2 กลุ่ม ได้แก่ กลุ่ม SHEIN Thailand ซ้ือ-ขาย ไลฟ์สดฟรี และกลุ่ม ปล่อยของ มือ ½ SHEIN 
THAILAND ทุกไซส์ โดยเลือกจากกลุ่มเหล่าน้ี เน่ืองจากมีจ านวนสมาชิกและผูติ้ดตามจ านวนมาก 
(ตารางท่ี 3.1) ดงัน้ี 
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ตารางท่ี 3.1 จ านวนสมาชิกในกลุ่มสาธารณะ Facebook ท่ีเก่ียวกบัการชอ้ปป้ิงผา่นแอปพลิเคชนั  
แอปพลิเคชัน่ ช่ือกลุ่ม จ านวนสมาชิก 

SHOPEE รีวิวของดี SHOPEE/Lazada 674,556 
SHOPEE รีวิวสินคา้ใชแ้ลว้ดีจริง SHOPEE/Lazada 224,163 
SHEIN SHEIN Thailand ซ้ือ-ขาย ไลฟ์สดฟรี 101,425 
SHEIN ปล่อยของ มือ ½ SHEIN THAILAND ทุกไซส์ 59,795 

หมายเหตุ : ขอ้มูล ณ วนัท่ี 06 พฤษภาคม 2565 
 

โดยผูว้ิจยัท าการแจกแบบสอบถามในแต่ละกลุ่ม ๆ ละเท่า ๆ กนั กลุ่มละ 50 ตวัอย่าง ได้
กลุ่มตวัอย่างท่ีเคยซ้ือเส้ือผา้ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE 100 ตวัอย่าง และกลุ่มตวัอย่างท่ีเคยซ้ือ
เส้ือผา้ผา่นแอปพลิเคชนั SHEIN 100 ตวัอยา่ง 
 ขั้นตอนท่ี 2 ใชก้ารสุ่มแบบสะดวก (Convenience Sampling) ซ่ึงสุ่มจากผูบ้ริโภคท่ีชอ้ปป้ิง
ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE หรือแอปพลิเคชนั SHEIN ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมาหนคร ท่ีมีการใช้
เส้นทางสถานีรถไฟฟ้า ไดแ้ก่สถานีสยาม สถานีอโศก สถานีอนุสาวรียช์ยัสมรภูมิ และสถานีอ่อน
นุช โดยทางผูว้ิจยัจะแจกแบบสอบถามโดยให้ผูต้อบแบบสอบถาม Scan QR Code เพื่อลิ้งค์ไปยงั
Google Form รวมถึงแจกแบบสอบถามในรูปแบบเอกสารส าหรับคนท่ีไม่สะดวก Scan QR Code 
จากนั้นรวบรวมแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีสมคัรใจใหข้อ้มูล จ านวนทั้งส้ิน 200 ตวัอยา่ง 
 

3.2 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย 
 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลในการศึกษาวิจัยคร้ังน้ี ได้แก่แบบสอบถาม 
(Questionnaire) จ านวน 400 ชุด ซ่ึงไดจ้ดัท าภายใตก้รอบวตัถุประสงค์การวิจยั เพื่อน าขอ้มูลท่ีเก็บ
รวบรวมไดม้าใชใ้นการวิเคราะห์ 

ล าดบัขั้นตอนในการสร้างเคร่ืองมือในการวิจยั มีดงัน้ี  
1. ศึกษาทฤษฎีและแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งจากเอกสาร ต ารา และผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง  
2. ศึกษาลกัษณะของกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งศึกษา  

                           3. สร้างแบบสอบถามฉบบัร่างเพื่อให้อาจารยท่ี์ปรึกษา พิจารณาความครอบคลุม
ของเน้ือหาท่ีตอ้งการศึกษา และน ามาปรับปรุงแกไ้ข  

   4.  น าแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์แล้วไปด า เ นินการเก็บข้อมูล  ผู ้วิ จัยได้ท า
แบบสอบถาม (Questionnaire) ท าขึ้นเพื่อวตัถุประสงค์ในการศึกษาคน้ควา้ ผลการวิจยัต่าง ๆ ของ 
บทความ เอกสาร และข้อมูลในระบบสารสนเทศทางอินเตอร์เน็ต เพื่อน ามาเป็นข้อมูลและหา
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แนวทางในการสร้างแบบสอบถาม การเก็บขอ้มูล โดยการสร้างแบบสอบถามแบ่ง ออกเป็น 4 ส่วน 
ดงัน้ี 
  ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ  อายุ  
ระดบัการศึกษา อาชีพ สถานภาพ และ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน แบบสอบถามเป็นการตรวจสอบรายการ 
(Check List) 
  ส่วนท่ี 2 ข้อมูลทั่วไปของผู ้ตอบแบบสอบถาม พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าบน                 
แอปพลิเคชนั SHOPEE ไดแ้ก่ ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือ ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ัง ปริมาณการซ้ือ
โดยเฉล่ีย บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือ รูปแบบลกัษณะการเลือกซ้ือ ซ่ึงมีลกัษณะเป็นแบบสอบถาม
แบบปลายปิด (Closed – Ended Question) โดยให้เลือกตอบเพียงค าตอบเดียวแบบสอบถามเป็นการ
ตรวจสอบรายการ (Check List) 
  ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามท่ีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้บน   
แอปพลิเคชนั SHOPEE ซ่ึงค าถามดงักล่าวเป็นลกัษณะค าถามแบบปลายปิด Likert  Scale และเป็น
แบบมาตราส่วนท่ีสามารถประมาณค่าได ้(Rating Scale) 

  มีการก าหนดน ้ าหนักคะแนนดังน้ีโดยมีค าถามให้เลือก (Checklists) 5 ระดับ ลิเคอร์ท 
(Likert) คือ มากท่ีสุด มาก ปาน กลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด ซ่ึงก าหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัน้ี 

คะแนน 5 หมายถึง เห็นดว้ยมากท่ีสุด  
  คะแนน 4 หมายถึง เห็นดว้ยมาก 
  คะแนน 3 หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง 
  คะแนน 2 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ย 
  คะแนน 1 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด  
 การแปล ผลจะประเมินค่าเฉล่ียตามเกณฑก์ารประเมินของเบสท ์(Best.1963 : 204-208. อา้ง
ถึงในธญัรัตน์ จิรสัมปทา. 2551) ซ่ึงมีเกณฑป์ระเมิน ดงัน้ี 
  ค่าเฉล่ีย 4.50 – 5.00 อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด  
  ค่าเฉล่ีย 3.50 – 4.49 อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก  
  ค่าเฉล่ีย 2.50 – 3.49 อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยปานกลาง  
  ค่าเฉล่ีย 1.50 – 2.49 อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยนอ้ย  
  ค่าเฉล่ีย 1.00 – 1.49 อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด  
  ส่วนท่ี 4 ปัญหา อุปสรรค และ ข้อเสนอแนะ จากผู ้ตอบแบบสอบถาม เป็น
แบบสอบถามปลายเปิด จ านวน 1 ขอ้ 
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3.3 การทดสอบเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย  
 
 หลงัจากไดส้ร้างแบบสอบถามโดยก าหนดรูปแบบของขอ้ค าถามซ่ึงไดจ้ากการศึกษาและ
ทบทวนวรรณกรรมจากแหล่งข้อมูลในรูปแบบต่างๆ ผู ้วิจัยได้ท าการตรวจสอบค าถามใน
แบบสอบถามให้ครอบคลุม วตัถุประสงค์ของงานวิจัย จากนั้นผูวิ้จัยได้จัดส่งแบบสอบถามให้
อาจารยท่ี์ปรึกษา เพื่อตรวจสอบความครอบคลุมของเน้ือหา การจดัเรียงค าถาม ลกัษณะของค าถาม 
รวมถึงภาษาท่ีใช้ในแบบสอบถาม พร้อมทั้ งได้มีการปรับปรุง แก้ไขและเพิ่มเติมค าถามใน
แบบสอบถามให้สามารถวดัในประเด็นท่ีตอ้งการและให้มีความสอดคล้องกบัทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง 
จากนั้นไดท้ าการหาความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม ทดสอบแบบสอบถามโดยการท าการทดสอบ
(Tryout) โดยแจกแบบสอบถามให้กลุ่มตวัอย่างจ านวน 40 ชุด แลว้น าไปหาค่าสัมประสิทธ์ิ แอลฟา 
(α – Coefficient) ของ Cronbach ซ่ีงมีสูตรดงัน้ี   (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2561)   

    𝑎 =
𝑘

𝑘−1[1−
∑ 𝑆𝑖

2

𝑆𝑡
2 ]

 

 เม่ือก าหนดให ้ 
  𝑎  = สัมประสิทธ์ิ แอลฟาของ Cronbach 
  𝑘  = จ านวนค าถาม 
  𝑠𝑖  = ความแปรปรวนของขอ้ท่ี 
  𝑠𝑡  = ความแปรปรวนของคะแนนรวม   

ค่าแอลฟาท่ีได้จะบ่งบอกถึงระดับความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม โดยจะมีค่าระหว่าง                   
0 ≤ 𝑎 ≤ 1  ค่าท่ีใกลเ้คียงกับ 1 มากแสดงว่ามีความเช่ือมัน่สูง โดยทัว่ไปค่า Cronbach’ s Alpha 
ก าหนดใหไ้ดร้ะดบัความน่าเช่ือถือไม่นอ้ยกวา่ 0.70 (ศิริชยั พงษว์ิชยั. 2552) 

 
ตารางท่ี 3.2 การวิเคราะห์หาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถาม 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) 
1.ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.831 
2.ดา้นราคา 0.737 
3.ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.900 
4.ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.941 

รวม 0.892 
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จากนั้นจดัส่งแบบสอบถามไปยงักลุ่มเป้าหมายเป็นขั้นตอนสุดทา้ย และน าขอ้มูลท่ีไดไ้ป
ประมวลผลดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป (SPSS) 

 

3.4 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 

ในการด าเนินการวิจยัคร้ังน้ี ผูวิ้จยัไดด้ าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลจาก 2 แหล่ง ดงัน้ี 
 

3.4.1 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) จากการใชแ้บบสอบถามเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง 
โดยส่งแบบสอบถามผ่านช่องทางกลุ่มสาธารณะ Facebook เน่ืองจากเป็นช่องทางท่ีท าให้ไดข้อ้มูล
จากกลุ่มตวัอยา่งเป็นจ านวนมาก ใชร้ะยะเวลาอนัสั้น และไม่มีค่าใชจ่้าย 

 

3.4.2 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เก็บรวบรวมข้อมูลโดยการศึกษาจากเอกสาร
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ี เก่ียวขอ้งกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ผ่าน                         
แอปพลิเคชนั SHOPEE และแอปพลิเคชนั SHEIN แลว้ก าหนดเป็นกรอบปัจจยัใหค้รอบคลุมเน้ือหา 
และวตัถุประสงค์ท่ีเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ผ่านแอปพลิเคชัน
SHOPEE และแอปพลิเคชนั SHEIN 

ผูว้ิจัยท าการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยตนเอง โดยการแจกแบบสอบถามทาง Online กับ 
ผูใ้ชง้าน แอปพลิเคชนั SHOPEE จ านวน 400 ชุด 
 

3.5 การวิเคราะห์ข้อมูล  
 

การวิเคราะห์ข้อมูลของการวิจยัเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือ
เส้ือผา้ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE และแอปพลิเคชนั SHEIN ดงัน้ี 

 

 3.5.1 การตรวจสอบข้อมูล (Editing) ผู ้ศึกษาตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบ
แบบสอบถามโดยแยกแบบสอบถามท่ีไม่ครบสมบูรณ์ออก 

 

 3.5.2 การลงรหัส (Coding) น าแบบสอบถามท่ีถูกตอ้งเรียบร้อย มาลงรหสัตามท่ีไดก้ าหนด
ไวล้่วงหนา้ 
  

 3.5.3 การประมวลผลข้อมูล น าขอ้มูลท่ีไดล้งรหัสไวแ้ลว้มาประมวลผล โดยใชโ้ปรแกรม
ทางสถิติส าเร็จรูปเพื่อการวิจยัทางสังคมศาสตร์ เพื่อวิเคราะห์เชิงพรรณนาและทดสอบสมมติฐาน 

 

 3.5.4 วิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถาม โดยใชส้ถิติเชิงบรรยายกบัแบบสอบถาม ดงัน้ี 
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แบบสอบถามส่วนท่ี 1 เป็นค าถามดา้นประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่าง โดยจ าแนกเป็น 
เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ สถานภาพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน โดยน าขอ้มูลมาแจกแจงความถ่ี 
(Frequency Distribution) และ ค่าร้อยละ (Percentage) ของตัวแปรและน าเสนอในรูปแบบของ
ตารางพร้อมค าอธิบาย 

แบบสอบถามส่วนท่ี  2  เ ป็นแบบสอบถามเ ก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือเ ส้ือผ้าผ่ าน                   
แอปพลิเคชนั SHOPEE และแอปพลิเคชนั SHEIN ไดแ้ก่ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือ ค่าใช้จ่ายโดย
เฉล่ียในการซ้ือ ปริมาณการซ้ือโดยเฉล่ีย บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือ และรูปแบบลกัษณะของการ
เลือกซ้ือ โดยวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยวิธีการทางสถิติ โดยน าขอ้มูลมาแจกแจงความถ่ี และ ค่าร้อยละ 
ของตวัแปรและน าเสนอในรูปแบบของตารางพร้อมค าอธิบาย 

แบบสอบถามตอนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัระดับความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด (4P’s) ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้น
การส่งเสริมการตลาด โดยวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยวิธีการทางสถิติ โดยน าขอ้มูลมาหาค่าเฉล่ีย และส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐานของทุกตวัเป็นรายขอ้ และน าเสนอในรูปแบบของตารางพร้อมค าอธิบาย 

 

3.5.5 การทดสอบสมมติฐาน 
 

ตารางท่ี 3.3 สมมติฐานงานวิจยัและสถิติท่ีใชท้ดสอบ 
สมมติฐานการวิจยั สถิติท่ีใชใ้นการ

ทดสอบ 

สมมติฐานท่ี 1 ผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัทางประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกัน มี
ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
ผา่นแอปพลิเคชนัท่ีแตกต่างกนั 

 

สมมติฐานท่ี 1.1 ผูบ้ริโภคบนแอปพลิเคชันท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีระดับ
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ผ่าน
แอปพลิเคชนัท่ีแตกต่างกนั 

t-test 

สมมติฐานท่ี 1.2 ผูบ้ริโภคบนแอปพลิเคชันท่ีมีอายุแตกต่างกัน มีระดับ
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ผ่าน
แอปพลิเคชนัท่ีแตกต่างกนั 

One-way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 1.3 ผูบ้ริโภคบนแอปพลิเคชนัท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่าง
กนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือ
เส้ือผา้ผา่นแอปพลิเคชนัท่ีแตกต่างกนั 

One-way ANOVA 
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ตารางท่ี 3.3 (ต่อ) 
สมมติฐานการวิจยั สถิติท่ีใชใ้นการ

ทดสอบ 

สมมติฐานท่ี 1.4 ผูบ้ริโภคบนแอปพลิเคชนัท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนั มี
ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
บนแอปพลิเคชนัท่ีแตกต่างกนั 

One-way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 1.5 ผูบ้ริโภคบนแอปพลิเคชนัท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนั มีระดบั
ความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้บน
แอปพลิเคชนัท่ีแตกต่างกนั 

One-way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 2 ผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัดา้นพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้บนแอป
พลิเคชันแตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสม
การตลาดในการซ้ือเส้ือผา้บนแอปพลิเคชนัแตกต่างกนั 

 

สมมติฐานท่ี 2.1 ผูบ้ริโภคบนแอปพลิเคชนัท่ีมีความถ่ีในการซ้ือแตกต่าง
กนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือ
เส้ือผา้บนแอปพลิเคชนัท่ีแตกต่างกนั 

One-way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 2.2 ผูบ้ริโภคบนแอปพลิเคชันท่ีมีค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียต่อ
เดือนแตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสม
การตลาดในการซ้ือเส้ือผา้บนแอปพลิเคชนัท่ีแตกต่างกนั 

One-way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 2.3 ผูบ้ริโภคบนแอปพลิเคชนัท่ีมีปริมาณการซ้ือโดยเฉล่ีย
แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดใน
การซ้ือเส้ือผา้บนแอปพลิเคชนัท่ีแตกต่างกนั 

One-way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 2.4 ผูบ้ริโภคบนแอปพลิเคชนัท่ีมีรูปแบบลกัษณะการเลือก
ซ้ือแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด
ในการซ้ือเส้ือผา้บนแอปพลิเคชนัท่ีแตกต่างกนั 

One-way ANOVA 

 

3.6 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 
ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม จะถูกน ามาลงรหสัและวิเคราะห์

ข้อมูลโดย โปรแกรมส าเร็จรูปเพื่อการวิจัยทางสังคมศาสตร์ (SPSS) ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการ
วิเคราะห์ขอ้มูลมีดงัน้ี  
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 3.6.1 การวิเคราะห์โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) โดยใชส้ถิติ ดงัน้ี 
    1. การแจกแจงความถ่ี (Frequency Distribution) 
    2. ค่าร้อยละ (Percentage) (กลัยา วานิชย ์บญัชา, 2550: 44) ใชสู้ตรดงัน้ี 

   เม่ือ    P = 
𝑓×100

𝑛
 

      P = ค่าร้อยละ 
      f = จ านวนหรือความถี่ท่ีตอ้งการหาค่าร้อยละ 
      n = จ านวนประชากร 
    3. ค่าคะแนนเฉล่ีย (Mean) (ชูศรี วงศรั์ตนะ,2541:40) ใชสู้ตรดงัน้ี 
    เม่ือ     𝑥̅   แทน ค่าเฉล่ีย 
   ∑ 𝑋  แทน ค่าผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
    n    แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
    4. ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) (ลว้น สายยศ, 2540: 53) 
ใชสู้ตรดงัน้ี 

𝑆. 𝐷. =  
√∑(𝑥̅ − 𝑥)2

𝑁
 

        เม่ือ      S.D. แทน ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

                                            x   แทน คะแนนระดบัการประเมิน 

                                           𝑥̅   แทน ค่าเฉล่ีย 
          𝑁   แทนจ านวนขอ้มูลทั้งหมด 
 โดยใช้การวิเคราะห์น้ีบรรยายเก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ขอ้มูล
เ ก่ียวกับปัจจัย ส่วนประสมทางการตลาด ข้อมูล เ ก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือเ ส้ือผ้าผ่ าน                         
แอปพลิเคชนั SHOPEE และแอปพลิเคชนั SHEIN ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร น าเสนอใน
รูปแบบตารางประกอบการแปลความเชิงบรรยายเพื่ออธิบายขอ้มูล 
 

 3.6.2 การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงอนุมาน ( Inferential Statistic) เพื่อทดสอบ
สมมุติฐาน ดงัน้ี 
     1. สถิติวิเคราะห์ค่าที (Independent Statistic) เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของกลุ่ม
ตวัอยา่ง 2 กลุ่ม โดยใชสู้ตร Independent Sample t-test (ชูศรี วงศรั์ตนะ, 2544:178) 

𝑡 =  
𝑥ℎ̅̅ ̅ − 𝑥𝑖̅

√
𝑆ℎ

𝑁ℎ
+

𝑆𝑖

𝑁𝑖

 

   เม่ือ       t   แทน ค่าท่ีใชพ้ิจารณาของการแจกแจงแบบที 
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   𝑥̅ℎ แทน คะแนนเฉล่ียของกลุ่มสูง 

   𝑥̅𝑖  แทน คะแนนเฉล่ียของกลุ่มต ่า 

   𝑆ℎ แทน คะแนนความแปรปรวนของกลุ่มสูง 

   𝑆𝑖  แทน คะแนนความแปรปรวนของกลุ่มต ่า 

   N   แทน จ านวนคนในแต่ละกลุ่มซ่ึงเท่ากนั 

     2. สถิติวิเคราะห์แบบการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way analysis of 
Variance) เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่างมากกว่า 2 กลุ่มโดยจะใชค้่า 
F-test (ชูศรี วงศรั์ตนะ, 2541:236) มีสูตรการค านวณดงัน้ี 

𝐹 =  
𝑀𝑆𝐵

𝑀𝑆𝑊
    , 𝑑𝑓1 = k-1 ,  𝑑𝑓2 = N-k 

     เม่ือ   F           แทนค่าท่ีพิจารณาใน F-distribution 
     𝑀𝑆𝐵    แทนค่าเฉล่ียของผลบวกยกก าลงัสองระหวา่งกลุ่ม 
     𝑀𝑆𝑊   แทนค่าเฉล่ียของผลบวกยกก าลงัสองภายในกลุ่ม 

   โดย   𝑑𝑓𝑏     = k-1  
 𝑑𝑓𝑤      = n-k-1 

    เม่ือ     k            แทนจ านวนกลุ่มตวัอยา่ง                                                                                                                       
                 n            แทนจ านวนสมาชิกทั้งหมด 

 

ภาพท่ี 3.1 การวิเคราะห์โดยวิธี One-way ANOVA 
ท่ีมา: พวงรัตน์ ทวีรัตน์. 2543 
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ก าหนดให ้ k  หมายถึง จ านวนกลุ่ม 
n  หมายถึง ขนาดตวอัยา่งทั้งหมด 
nj  หมายถึง ขนาดตวัอยา่งของกลุ่มท่ี j 
Tj  หมายถึง ผลรวมของคะแนนทุกตวัในกลุ่ม 
T  หมายถึง ตวัอยา่งท่ี j ผลรวมของคะแนน 
Xv  หมายถึง คะแนนแต่ละคน 

     3. กรณีการพบความสัมพันธ์อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ จะมีการตรวจสอบ
ความสัมพันธ์ เป็นรายคู่กรณี โดยการใช้สูตรตามวิ ธี  Least Significant Different (LSD) เพื่อ
เปรียบเทียบค่าเฉล่ียประชากร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2561) 

𝐿𝑆𝐷 = 𝑡∝
2

, 𝑛 − 𝑘√𝑀𝑆𝑤(
1

𝑛𝑖
+

1

𝑛𝑗
) 

เม่ือก าหนดให ้     𝑡∝

2
, 𝑛 − 𝑘   หมายถึง ค่าท่ีไดจ้ากตาราง t ท่ี d.ƒ. = n –k 

                    ni    หมายถึง ขนาดตวัอยา่งกลุ่มท่ี i 
          nj     หมายถึง ขนาดตวัอยา่งกลุ่มท่ี j 
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บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 

การวิจยัเร่ือง การเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่าน
แอปพลิเคชนั SHOPEE และแอปพลิเคชนั SHEIN ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงค ์ 
1) เพื่อเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นของการปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE และแอปพลิเคชนั SHEIN ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
2) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE และแอปพลิเคชัน 
SHEIN ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน โดยแบ่งผลการวิเคราะห์ขอ้มูลไดด้งัน้ี 
        4.1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัประชากรศาสตร์ 
        4.2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE 
และแอปพลิเคชนั SHEIN  
        4.3 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE และแอปพลิเคชนั SHEIN ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
        4.4 ผลการวิเคราะห์เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมการตลาดใน
การซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE และแอปพลิเคชัน SHEIN ของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานครจ าแนกตามขอ้มูลส่วนบุคคล 
        4.5 เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE และแอปพลิเคชนั SHEIN ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร
จ าแนกตามพฤติกรรมการซ้ือ 
 

4.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยประชากรศาสตร์ 
 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และ
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท าการวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) วิเคราะห์หา
ความถี่ (Frequency) และร้อยละ (Percentage) มีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
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ตารางท่ี 4.1  จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามเพศ 

ปัจจยัประชากรศาสตร์ SHOPEE SHEIN 

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ (%) จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

ชาย 68 34.00 88 44.00 

หญิง 132 66.00 112 56.00 

รวม 200 100.00 200 100.00 

 
SHOPEE 

 จากตารางท่ี 4.1 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง จ านวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 
66.00 และเพศชาย จ านวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 34.00 

SHEIN 
 จากตารางท่ี 4.1 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง จ านวน 112 คน คิดเป็นร้อยละ 
56.00 และเพศชาย จ านวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 44.00 
 
ตารางท่ี 4.2  จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามอาย ุ

ปัจจยัประชากรศาสตร์ SHOPEE SHEIN 

อาย ุ จ านวน (คน) ร้อยละ (%) จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 
ต ่ากวา่หรือเทียบเท่า 29 ปี 100 50.00 84 42.00 
30 – 39  ปี 62 31.00 64 32.00 

40 ปีขึ้นไป 38 19.00 52 26.00 
รวม 200 100.00 200 100.00 

 
SHOPEE 

 จากตารางท่ี 4.2 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ มีอายุต ่ากว่าหรือเทียบเท่า 29 ปี จ านวน 100 
คน คิดเป็นร้อยละ 50.00 อายุ 30 – 39 ปี จ านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 31.00 และอายุ 40 ปีขึ้นไป 
จ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 19.00  
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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SHEIN 
 จากตารางท่ี 4.2 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ มีอายุต ่ากว่าหรือเทียบเท่า 29 ปี จ านวน 84 
คน คิดเป็นร้อยละ 42.00 อายุ 30 – 39 ปี จ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 32.00 และอายุ 40 ปีขึ้นไป 
จ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 26.00 
 
ตารางท่ี 4.3  จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามระดบัการศึกษา 

ปัจจยัประชากรศาสตร์ SHOPEE SHEIN 

ระดบัการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ (%) จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

ต ่ากวา่หรือเทียบเท่าปริญญาตรี 170 85.00 172 86.00 

สูงกวา่ปริญญาตรี 30 15.00 28 14.00 

รวม 200 100.00 200 100.00 

 
 SHOPEE 
 จากตารางท่ี 4.3 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีระดับการศึกษา ต ่ากว่าหรือเทียบเท่า
ปริญญาตรี จ านวน 170 คน คิดเป็นร้อยละ 85.00 ระดบัการศึกษา และสูงกว่าปริญญาตรีจ านวน 30 
คน คิดเป็นร้อยละ 15.00  
 SHEIN 
 จากตารางท่ี 4.3 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีระดับการศึกษา ต ่ากว่าหรือเทียบเท่า
ปริญญาตรี จ านวน 172 คน คิดเป็นร้อยละ 86.00 ระดบัการศึกษา และสูงกว่าปริญญาตรีจ านวน 28 
คน คิดเป็นร้อยละ 14.00 
 
ตารางท่ี 4.4  จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามอาชีพ 

ปัจจยัประชากรศาสตร์ SHOPEE SHEIN 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ (%) จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

นกัเรียน / นกัศึกษา / พ่อบา้น / 
แม่บา้น 

16 8.00 58 29.00 

ธุรกิจส่วนตวั / งานอิสระ 36 18.00 56 28.00 

รับราชการ / พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

11 5.50 21 10.50 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.4 (ต่อ) 

ปัจจยัประชากรศาสตร์ SHOPEE SHEIN 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ (%) จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

พนกังานบริษทัเอกชน 137 68.50 65 32.50 

รวม 200 100.00 200 100.00 

 
 SHOPEE 
 จากตารางท่ี 4.4 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ มีอาชีพ พนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 137 
คน คิดเป็นร้อยละ 68.50 อาชีพ ธุรกิจส่วนตวั / งานอิสระ จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 18.00 
นกัเรียน / นกัศึกษา / พ่อบา้น / แม่บา้น จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 8.00 และอาชีพ รับราชการ / 
พนกังานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 5.50 
 SHEIN 
 จากตารางท่ี 4.4 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ มีอาชีพ พนักงานบริษทัเอกชน จ านวน 65 
คน คิดเป็นร้อยละ 32.50 อาชีพ นกัเรียน / นกัศึกษา / พ่อบา้น / แม่บา้น จ านวน 58 คน คิดเป็นร้อย
ละ 29.00 ธุรกิจส่วนตวั / งานอิสระ จ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 28.00 และอาชีพ รับราชการ / 
พนกังานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 10.50  
 
ตารางท่ี 4.5 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามสถานภาพ 

ปัจจยัประชากรศาสตร์ SHOPEE SHEIN 

สถานภาพ จ านวน (คน) ร้อยละ (%) จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

โสด 155 77.50 107 53.50 

สมรส 45 22.50 93 46.50 

รวม 200 100.00 200 100.00 

 
SHOPEE 

 จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีสถานภาพ โสด จ านวน 155 คน คิดเป็นร้อย
ละ 77.50 สถานภาพ และสมรสจ านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 22.50  
 
 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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 SHEIN 
 จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีสถานภาพ โสด จ านวน 107 คน คิดเป็นร้อย
ละ 53.50 สถานภาพ และสมรสจ านวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 46.50 
 
ตารางท่ี 4.6 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

ปัจจยัประชากรศาสตร์ SHOPEE SHEIN 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จ านวน (คน) ร้อยละ (%) จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท 61 30.50 32 16.00 

15,001-35,000 บาท 73 36.50 40 20.00 

35,001-55,000 บาท 34 17.00 75 37.50 

มากกวา่ 55,001 บาทขึ้นไป 32 16.00 53 26.50 

รวม 200 100.00 200 100.00 

 
 SHOPEE 
 จากตารางท่ี 4.6 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001-35,000 บาท 
จ านวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 36.50 รองลงมา ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท จ านวน 61 คน คิดเป็น
ร้อยละ 30.50 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยู่ท่ี 35,001-55,000 บาท จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 17.00 
และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มากกวา่ 55,001 บาทขึ้นไป จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 16.00  
 SHEIN 
 จากตารางท่ี 4.6 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนอยู่ท่ี 35,001-55,000 
บาท จ านวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 37.50 รองลงมา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มากกวา่ 55,001 บาทขึ้นไป 
จ านวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 26.50 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001-35,000 บาท จ านวน 40 คน คิดเป็น
ร้อยละ 20.00 และ ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 16.00  
 จากตารางท่ี 4.1-4.6 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัประชากรศาสตร์ สามารถสรุปไดว้่า กลุ่ม
ตวัอย่างของ SHOPEE เป็นเพศหญิง มีอายุต ่ากว่าหรือเทียบเท่า 29 ปี มีระดบัการศึกษาต ่ากว่าหรือ
เทียบเท่าปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน เป็นส่วนใหญ่ ซ่ึงเหมือนกนักบักลุ่มตวัอย่าง 
ของ SHEIN ส่วนด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือน กลุ่มตัวอย่างของ SHOPEE มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 
15,001-35,000 บาทเป็นส่วนใหญ่ ซ่ึงต่างจากกลุ่มตวัอย่าง ของ SHEIN ท่ีส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนอยูท่ี่ 35,001-55,000 บาท 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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4.2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ผ่านแอปพลเิคชัน SHOPEE 
และแอปพลิเคชัน SHEIN  
 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE และ
แอปพลิเคชนั SHEIN  ของกลุ่มตวัอยา่งซ่ึงประกอบดว้ย ความถ่ีในการซ้ือ ประเภทสินคา้ เหตุผลใน
การซ้ือ งบประมาณต่อคร้ังในการซ้ือ และชนิดเส้ือผา้ท่ีซ้ือผ่านทางแอปพลิเคชนัมากท่ีสุด ท าการ
วิเคราะห์โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) วิเคราะห์หาความถ่ี (Frequency) และร้อย
ละ (Percentage) มีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 
ตารางท่ี 4.7  จ านวนและร้อยละของขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน 

SHOPEE และแอปพลิเคชนั SHEIN ของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือ 

ปัจจยัพฤติกรรมการซ้ือ SHOPEE SHEIN 

จ านวนคร้ังเส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอปพลิเคชนั 
ต่อเดือน 

จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ 
(%) 

จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ 
(%) 

1-2 คร้ังต่อเดือน 87 43.50 101 50.50 

3-5 คร้ังต่อเดือน 67 33.50 39 19.50 

มากกวา่ 5 คร้ังต่อเดือน ขึ้นไป 46 23.00 60 30.00 

รวม 200 100.00 200 100.00 

 
 SHOPEE 
 จากตารางท่ี 4.7 พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอป
พลิเคชนั SHOPEE 1-2 คร้ังต่อเดือน จ านวน 87 คน คิดเป็นร้อยละ 43.50 ความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE 3-5 คร้ังต่อเดือน จ านวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 33.50 และ
ความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE มากกวา่ 5 คร้ังต่อเดือน ขึ้นไป จ านวน 
46 คน คิดเป็นร้อยละ 23.00 
 SHEIN 
 จากตารางท่ี 4.7 พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอป
พลิเคชนั SHEIN 1-2 คร้ังต่อเดือน จ านวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 50.50 ความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN มากกว่า 5 คร้ังต่อเดือน ขึ้นไป จ านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 
30.00  และ 3-5 คร้ังต่อเดือน จ านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 19.50  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.8 จ านวนและร้อยละของขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน 
SHOPEE และแอปพลิเคชนั SHEIN ของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามค่าใชจ่้ายในการซ้ือ 

ปัจจยัพฤติกรรมการซ้ือ SHOPEE SHEIN 

ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือเส้ือผา้
ผา่นทางแอปพลิเคชนั 

จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ 
(%) 

จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ 
(%) 

ต ่ากวา่ 700 บาท 115 57.50 144 72.00 

ตั้งแต่ 700 บาทขึ้นไป 85 42.50 56 28.00 

รวม 200 100.00 200 100.00 

 
 SHOPEE 
 จากตารางท่ี 4.8 พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ ต ่ากวา่ 700 บาท จ านวน 115 คน คิดเป็นร้อยละ 57.50 และ ตั้งแต่ 700 บาทขึ้นไป จ านวน 
85 คน คิดเป็นร้อยละ 42.50 
 SHEIN 
 จากตารางท่ี 4.8 พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ ต ่ากว่า 700 บาท จ านวน 144 คน คิดเป็นร้อยละ 72.00 และ ตั้งแต่ 700 บาทขึ้นไปจ านวน 
56 คน คิดเป็นร้อยละ 28.00 
 
ตารางท่ี 4.9  จ านวนและร้อยละของขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน 

SHOPEE และแอปพลิเคชนั SHEIN ของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามปริมาณในการซ้ือ 

ปัจจยัพฤติกรรมการซ้ือ SHOPEE SHEIN 

จ านวนท่ีซ้ือเส้ือผา้ผา่นแอปพลิเคชนั 
จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ 
(%) 

จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ 
(%) 

1-2 ตวัต่อคร้ัง 30 15.00 41 20.5 

3-7 ตวัต่อคร้ัง 62 31.00 63 35.00 

มากกวา่ 7 ตวัต่อคร้ัง 108 54.00 89 44.50 

รวม 200 100.00 200 100.00 

 
 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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SHOPEE 
 จากตารางท่ี 4.9 พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีปริมาณเฉล่ียในการซ้ือเส้ือผา้ผ่านทางแอป
พลิเคชนั โดยเฉล่ียมากกวา่ 7 ตวัต่อคร้ัง จ านวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 54.00 3-7 ตวัต่อคร้ัง จ านวน 
62 คน คิดเป็นร้อยละ 31.00 และ 1-2 ตวัต่อคร้ัง จ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 15.00  
 SHEIN 
 จากตารางท่ี 4.9 พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีปริมาณเฉล่ียในการซ้ือเส้ือผา้ผ่านทางแอป
พลิเคชนั โดยเฉล่ียมากกว่า 7 ตวัต่อคร้ัง จ านวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 44.50 3-7 ตวัต่อคร้ัง จ านวน 
63 คน คิดเป็นร้อยละ 35.00 และ 1-2 ตวัต่อคร้ัง จ านวน 41คน คิดเป็นร้อยละ 20.50  
 
ตารางท่ี 4.10  จ านวนและร้อยละของขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน 

SHOPEE และแอปพลิเคชนั SHEIN ของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามบุคคลท่ีมีอิทธิพล 

ปัจจยัพฤติกรรมการซ้ือ SHOPEE SHEIN 

บุคคลท่ีมีอิทธิพลท่ีท าใหซ้ื้อเส้ือผา้ผา่นทาง
แอปพลิเคชนั 

จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ 
(%) 

จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ 
(%) 

ตนเอง 12 6.00 14 7.00 

เพื่อน/เพื่อนร่วมงาน 105 52.50 91 45.50 

แฟน/ครอบครัว/ญาติพี่นอ้ง 60 30.00 49 24.50 

ศิลปิน/ดารา/เน็ตไอดอล 23 11.50 46 23.00 

รวม 200 100.00 200 100.00 

 
 SHOPEE 
 จากตารางท่ี 4.10 พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั
ตามเพื่อน/เพื่อนร่วมงาน จ านวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 52.50 รองลงมาแฟน/ครอบครัว/ญาติพี่น้อง 
จ านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 30.00 ศิลปิน/ดารา/เน็ตไอดอล  จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 11.50 
และตนเอง จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 6.00 
 SHEIN 
 จากตารางท่ี 4.10 พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั
ตามเพื่อน/เพื่อนร่วมงาน จ านวน 91 คน คิดเป็นร้อยละ 45.50 รองลงมาแฟน/ครอบครัว/ญาติพี่นอ้ง 
จ านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 24.50 ศิลปิน/ดารา/เน็ตไอดอล  จ านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 23.00 
และตนเอง จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 7.00 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.11  จ านวนและร้อยละของขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน 
SHOPEE และแอปพลิเคชนั SHEIN ของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามชนิดเส้ือผา้ 

ปัจจยัพฤติกรรมการซ้ือ SHOPEE SHEIN 

ชนิดเส้ือผา้ท่ีท่านซ้ือผา่นทางแอปพลิเคชนั
มากท่ีสุด 

จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ 
(%) 

จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ 
(%) 

เส้ือ 100 50.00 162 81.00 

อ่ืน ๆ  100 50.00 38 19.00 

รวม 200 100.00 200 100.00 

 
 SHOPEE 
 จากตารางท่ี 4.11 พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลือกซ้ือ ไดแ้ก่ เส้ือ จ านวน 100 คน คิดเป็น
ร้อยละ 50.00 และประเภทอ่ืน ๆ ไดแ้ก่ กางเกง กระโปรง ชุดเดรส ชุดว่ายน ้ า จ านวน 100 คน คิด
เป็นร้อยละ 19.00 
 SHEIN 
 จากตารางท่ี 4.11 พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลือกซ้ือ ไดแ้ก่ เส้ือ จ านวน 162 คน คิดเป็น
ร้อยละ 81.00 และประเภทอ่ืน ๆ ไดแ้ก่ กางเกง กระโปรง ชุดเดรส ชุดวา่ยน ้า จ านวน 38 คน คิดเป็น
ร้อยละ 50.00  
 จากตารางท่ี 4.7-4.11 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ สามารถสรุป
ไดว้่า กลุ่มตวัอย่างของ SHOPEE มีความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE 1-
2 คร้ังต่อเดือน มีค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ ต ่ากวา่ 700 บาท มีปริมาณเฉล่ีย
ในการซ้ือเส้ือผา้ผ่านทางแอปพลิเคชนั โดยเฉล่ียมากกว่า 7 ตวัต่อคร้ัง มีการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่น
แอปพลิเคชนัตามเพื่อน/เพื่อนและเลือกซ้ือเส้ือเป็นส่วนใหญ่ ซ่ึงเหมือนกนักบักลุ่มกลุ่มตวัอยา่งของ 
SHEIN ทุกดา้น 
 

4.3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลการเปรียบเทียบปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือ
เส้ือผ้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE และแอปพลิเคชัน SHEIN ของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร 
 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไล น์ผ่ านแอปพลิ เคชัน  SHOPEE และแอปพลิ เคชัน  SHEIN ของผู ้บ ริ โภคใน

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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กรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ใช้
การวิเคราะห์ข้อมูลแบบการหาค่าเฉล่ีย (Mean) ตามวิธีของลิเคิร์ท (Likert Scale) และกลุ่ม
ตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) เพื่อวดัระดบัความคิดเห็นการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE และแอปพลิเคชนั SHEIN ของผูบ้ริโภค
ในกรุงเทพมหานคร มีรายละเอียดระดบัความคิดเห็นดงัต่อไปน้ี 
 
ตารางท่ี 4.12  สรุปการเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน

การซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE และแอปพลิเคชนั SHEIN ของ
ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

การเปรียบเทียบปัจจยั
ส่วนประสมทาง

การตลาด 

SHOPEE SHEIN 

𝒙?  SD 
ระดบั
ความ
คิดเห็น 

ล าดบั 𝒙?  SD 
ระดบั
ความ
คิดเห็น 

ล าดบั 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 4.43 0.38 
มาก
ท่ีสุด 

4 4.49 0.36 
มาก
ท่ีสุด 

3 

ปัจจยัดา้นราคา 4.48 0.25 
มาก
ท่ีสุด 

3 4.59 0.59 
มาก
ท่ีสุด 

1 

ปัจจยัดา้นช่องทางจดั
จ าหน่าย 

4.56 0.49 
มาก
ท่ีสุด 

2 4.19 0.62 มาก 4 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

4.65 0.28 
มาก
ท่ีสุด 

1 4.53 0.62 
มาก
ท่ีสุด 

2 

ค่าเฉล่ียรวม 4.53 0.26 
มาก
ท่ีสุด 

- 4.45 0.55 
มาก
ท่ีสุด 

- 

 
SHOPEE 
จากตารางท่ี 4.12 พบว่าระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ

ซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยู่ใน
ระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียรวม 4.53 และกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นไม่
แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.26 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ซ่ึงเรียง
ตามล าดบัตวัเลขค่าเฉล่ีย พบวา่  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ล าดบัท่ี 1 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 
4.65 และกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.28 

ล าดบัท่ี 2 ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่ายโดยรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 
4.56 และกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.49 

ล าดบัท่ี 3 ปัจจยัดา้นราคา โดยรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.48 และกลุ่ม
ตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่า
เท่ากบั 0.25 

ล าดบัท่ี 4 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์โดยรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.43 และ
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มี
ค่าเท่ากบั 0.38 

SHEIN 
จากตารางท่ี 4.12 พบว่าระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ

ซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHEIN ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูใ่นระดบั
เห็นดว้ยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียรวม 4.45 และกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
ซ่ึงพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.55 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ซ่ึงเรียงตามล าดบั
ตวัเลขค่าเฉล่ีย พบวา่  

ล าดบัท่ี 1 ปัจจยัดา้นราคา โดยรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.59 และกลุ่ม
ตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่า
เท่ากบั 0.59 

ล าดบัท่ี 2  ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 
4.53 และกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.62 

ล าดบัท่ี 3 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์โดยรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.49 และ
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มี
ค่าเท่ากบั 0.36 

ล าดบัท่ี 4 ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย โดยรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก มีค่าเฉล่ีย 4.19 
และกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นไม่แตกต่างกัน ซ่ึงพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.62 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.13 การเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ
ซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE และแอปพลิเคชัน SHEIN ของ
ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามดา้นผลิตภณัฑ ์

ดา้นผลิตภณัฑ ์

SHOPEE SHEIN 

𝒙?  SD 

ระดบั
ความ
คิดเห็
น 

ล าดบั 𝒙?  SD 

ระดบั
ความ
คิดเห็
น 

ล าดบั 

เส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอป
พลิเคชนัมีความ
หลากหลาย 

4.39 0.60 
มาก
ท่ีสุด 

3 4.42 0.30 
มาก
ท่ีสุด 

3 

เส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอป
พลิเคชนัตรงตามความ
ตอ้งการ 

4.32 0.59 
มาก
ท่ีสุด 

4 4.35 0.35 
มาก
ท่ีสุด 

4 

เส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอป
พลิเคชนัมีคุณภาพดี 

4.53 0.58 
มาก
ท่ีสุด 

1 4.62 0.38 
มาก
ท่ีสุด 

1 

เส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอป
พลิเคชนัมีแบรนดใ์ห้
เลือกซ้ือหลากหลาย 

4.48 0.64 
มาก
ท่ีสุด 

2 4.58 0.44 
มาก
ท่ีสุด 

2 

ค่าเฉล่ียรวม 4.43 0.38 
มาก
ท่ีสุด 

- 4.49 0.40 
มาก
ท่ีสุด 

- 

 
 SHOPEE 

จากตารางท่ี 4.13 พบว่าระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ
ซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามดา้น
ผลิตภณัฑ ์โดยรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ียรวม 4.43 และกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มี
ระดับความคิดเห็นไม่แตกต่างกัน ซ่ึงพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากับ 0.38 เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้ซ่ึงเรียงตามล าดบัตวัเลขค่าเฉล่ีย พบวา่  

ล าดบัท่ี 1 เส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอปพลิเคชนัมีคุณภาพดีโดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด มี
ค่าเฉล่ีย 4.53 และกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.58 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ล าดับท่ี 2  เส้ือผา้ท่ีซ้ือผ่านแอปพลิเคชันมีแบรนด์ให้เลือกซ้ือหลากหลายโดยรวมอยู่ใน
ระดบัเห็นดว้ยมาก มีค่าเฉล่ีย 4.48 และกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึง
พิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.22 

ล าดบัท่ี 3 เส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอปพลิเคชนัมีความหลากหลายโดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก
ท่ีสุด  มีค่าเฉล่ีย 4.39 และกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจาก
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.60 

ล าดบัท่ี 4 เส้ือผา้ท่ีซ้ือผ่านแอปพลิเคชนัตรงตามความตอ้งการโดยรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ย
มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.32 และกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณา
จากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.59 

SHEIN 
จากตารางท่ี 4.13 พบว่าระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ

ซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHEIN ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามดา้น
ผลิตภณัฑ ์โดยรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ียรวม 4.49 และกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มี
ระดับความคิดเห็นไม่แตกต่างกัน ซ่ึงพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากับ 0.40 เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้ซ่ึงเรียงตามล าดบัตวัเลขค่าเฉล่ีย พบวา่  

ล าดบัท่ี 1 เส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอปพลิเคชนัมีคุณภาพดีโดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด มี
ค่าเฉล่ีย 4.62 และกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.38 

ล าดับท่ี 2  เส้ือผา้ท่ีซ้ือผ่านแอปพลิเคชันมีแบรนด์ให้เลือกซ้ือหลากหลายโดยรวมอยู่ใน
ระดบัเห็นดว้ยมาก มีค่าเฉล่ีย 4.58 และกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึง
พิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.44 

ล าดบัท่ี 3 เส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอปพลิเคชนัมีความหลากหลายโดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก
ท่ีสุด  มีค่าเฉล่ีย 4.42 และกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจาก
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.30 

ล าดบัท่ี 4 เส้ือผา้ท่ีซ้ือผ่านแอปพลิเคชนัตรงตามความตอ้งการโดยรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ย
มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.35 และกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณา
จากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.64 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.14 การเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ
ซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE และแอปพลิเคชนั SHEIN ของกลุ่ม
ตวัอยา่งในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามดา้นราคา 

ดา้นราคา 

SHOPEE SHEIN 

𝒙?  SD 
ระดบั
ความ
คิดเห็น 

ล าดบั 𝒙?  SD 
ระดบั
ความ
คิดเห็น 

ล าดบั 

เส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอป
พลิเคชนัมีราคาท่ี
เหมาะสมกบัคุณภาพ 

4.77 0.53 
มาก
ท่ีสุด 

3 4.55 0.63 
มาก
ท่ีสุด 

4 

เส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอป
พลิเคชนัมีหลายระดบั
ราคาใหเ้ลือกซ้ือ 

4.08 0.77 มาก 4 4.64 0.52 
มาก
ท่ีสุด 

3 

เส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอป
พลิเคชนัมีการแสดง
ราคาสินคา้ท่ีชดัเจน 

3.72 0.53 มาก 5 4.30 0.61 
มาก
ท่ีสุด 

5 

เส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอป
พลิเคชนัมีส่วนลดหรือ
สิทธิพิเศษท าใหซ้ื้อ
สินคา้ไดใ้นราคาถูกกวา่ 

4.94 0.24 
มาก
ท่ีสุด 

1 4.67 0.60 
มาก
ท่ีสุด 

1 

เส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอป
พลิเคชนัมีราคาค่าจดัส่ง
ท่ีเหมาะสม 

4.87 0.34 
มาก
ท่ีสุด 

2 4.65 0.62 
มาก
ท่ีสุด 

2 

ค่าเฉล่ียรวม 4.48 0.25 
มาก
ท่ีสุด 

- 4.56 0.26 
มาก
ท่ีสุด 

- 

 
 SHOPEE 

จากตารางท่ี 4.14 พบว่า ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ
ซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามดา้น
ราคา โดยรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ียรวม 4.48 และกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดบั

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.25 เม่ือพิจารณา
เป็นรายขอ้ซ่ึงเรียงตามล าดบัตวัเลขค่าเฉล่ีย พบว่า  

ล าดบัท่ี 1 เส้ือผา้ท่ีซ้ือผ่านแอปพลิเคชนัมีส่วนลดหรือสิทธิพิเศษท าให้ซ้ือสินคา้ไดใ้นราคา
ถูกกว่าโดยรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก มีค่าเฉล่ีย 4.94 และกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดับความ
คิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.24 

ล าดบัท่ี 2 เส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอปพลิเคชนัมีราคาค่าจดัส่งท่ีเหมาะสม โดยรวมอยูใ่นระดบัเห็น
ด้วยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 3.87 และกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นไม่แตกต่างกัน ซ่ึง
พิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.34 

ล าดบัท่ี 3 เส้ือผา้ท่ีซ้ือผ่านแอปพลิเคชนัมีราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ โดยรวมอยู่ในระดบั
เห็นดว้ยมากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ีย 4.77 และกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึง
พิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.53  

ล าดบัท่ี 4 เส้ือผา้ท่ีซ้ือผ่านแอปพลิเคชนัมีหลายระดบัราคาให้เลือกซ้ือ โดยรวมอยู่ในระดบั
เห็นด้วยมาก มีค่าเฉล่ีย 4.08 และกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นไม่แตกต่างกัน ซ่ึง
พิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.77 

ล าดบัท่ี 5 เส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอปพลิเคชนัมีการแสดงราคาสินคา้ท่ีชดัเจน โดยรวมอยูใ่นระดบั
เห็นดว้ยมาก มีค่าเฉล่ีย 3.72 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.53 

SHEIN 
จากตารางท่ี 4.14 พบว่า ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN ของกลุ่มตวัอย่างในกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามดา้นราคา โดยรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ียรวม 4.56 และกลุ่มตวัอย่าง
ส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 
0.26 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ซ่ึงเรียงตามล าดบัตวัเลขค่าเฉล่ีย พบวา่  

ล าดบัท่ี 1 เส้ือผา้ท่ีซ้ือผ่านแอปพลิเคชนัมีส่วนลดหรือสิทธิพิเศษท าให้ซ้ือสินคา้ไดใ้นราคา
ถูกกว่าโดยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.67 และกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดบั
ความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.60 

ล าดบัท่ี 2 เส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอปพลิเคชนัมีราคาค่าจดัส่งท่ีเหมาะสม โดยรวมอยูใ่นระดบัเห็น
ด้วยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.65 และกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นไม่แตกต่างกัน ซ่ึง
พิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.62 

ล าดบัท่ี 3 เส้ือผา้ท่ีซ้ือผ่านแอปพลิเคชนัมีราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ โดยรวมอยู่ในระดบั
เห็นดว้ยมากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ีย 4.64 และกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึง
พิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.52 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



57 

 

ล าดบัท่ี 4 เส้ือผา้ท่ีซ้ือผ่านแอปพลิเคชนัมีหลายระดบัราคาให้เลือกซ้ือ โดยรวมอยู่ในระดบั
เห็นด้วยมาก มีค่าเฉล่ีย 4.55 และกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นไม่แตกต่างกัน ซ่ึง
พิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.63 

ล าดบัท่ี 5 เส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอปพลิเคชนัมีการแสดงราคาสินคา้ท่ีชดัเจน โดยรวมอยูใ่นระดบั
เห็นดว้ยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.30 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.61 

 
ตารางท่ี 4.15 การเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE และแอปพลิเคชนั 
SHEIN ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 

ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 

SHOPEE SHEIN 

𝒙?  SD 
ระดบั
ความ
คิดเห็น 

ล าดบั 𝒙?  SD 
ระดบั
ความ
คิดเห็น 

ล าดบั 

เส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอป
พลิเคชนัพร้อมจ าหน่าย 
สามารถสั่งซ้ือไดทุ้กท่ี 
ทุกเวลา 

4.69 0.61 
มาก
ท่ีสุด 

2 4.07 0.50 มาก 2 

เส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอป
พลิเคชนัสามารถติดต่อ
กบัร้านคา้ไดโ้ดยตรง
หากมีขอ้สงสัย 

4.29 0.65 
มาก
ท่ีสุด 

3 3.82 0.75 มาก 3 

เส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอป
พลิเคชนัมีการจดัส่งท่ี
ตรงต่อเวลา 

4.71 0.58 
มาก
ท่ีสุด 

1 4.67 0.63 
มาก
ท่ีสุด 

1 

ค่าเฉล่ียรวม 4.56 0.49 
มาก
ท่ีสุด 

- 4.19 0.42 มาก - 

  
 SHOPEE 

จากตารางท่ี 4.15 พบว่า ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ
ซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE ของกลุ่มตวัอย่างในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตาม
ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย โดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ียรวม 4.56 และกลุ่มตวัอยา่ง

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 
0.49 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ซ่ึงเรียงตามล าดบัตวัเลขค่าเฉล่ีย พบวา่  

ล าดบัท่ี 1 เส้ือผา้ท่ีซ้ือผ่านแอปพลิเคชนัมีการจดัส่งท่ีตรงต่อเวลาโดยรวมอยู่ในระดบัเห็น
ด้วยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.71 และกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นไม่แตกต่างกัน ซ่ึง
พิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.58 

ล าดบัท่ี 2 เส้ือผา้ท่ีซ้ือผ่านแอปพลิเคชนัพร้อมจ าหน่าย สามารถสั่งซ้ือไดทุ้กท่ี ทุกเวลาโดย
รวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.69 และกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่
แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.61 

ล าดบัท่ี 3 เส้ือผา้ท่ีซ้ือผ่านแอปพลิเคชนัสามารถติดต่อกบัร้านคา้ไดโ้ดยตรงหากมีขอ้สงสัย
โดยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ีย 4.29 และกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดับความ
คิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.65 

SHEIN 
จากตารางท่ี 4.15 พบว่า ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ

ซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามดา้น
ช่องทางจดัจ าหน่าย โดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก มีค่าเฉล่ียรวม 4.19 และกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่
มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.42  เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้ซ่ึงเรียงตามล าดบัตวัเลขค่าเฉล่ีย พบวา่  

ล าดบัท่ี 1 เส้ือผา้ท่ีซ้ือผ่านแอปพลิเคชนัมีการจดัส่งท่ีตรงต่อเวลาโดยรวมอยู่ในระดบัเห็น
ด้วยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.67 และกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นไม่แตกต่างกัน ซ่ึง
พิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.63 

ล าดบัท่ี 2 เส้ือผา้ท่ีซ้ือผ่านแอปพลิเคชนัพร้อมจ าหน่าย สามารถสั่งซ้ือไดทุ้กท่ี ทุกเวลาโดย
รวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก มีค่าเฉล่ีย 4.07 และกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นไม่
แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.50 

ล าดบัท่ี 3 เส้ือผา้ท่ีซ้ือผ่านแอปพลิเคชนัสามารถติดต่อกบัร้านคา้ไดโ้ดยตรงหากมีขอ้สงสัย
โดยรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก มีค่าเฉล่ีย 3.82 และกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่
แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.75 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.16 การเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ
ซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE และแอปพลิเคชัน SHEIN ของ
ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

SHOPEE SHEIN 

𝒙?  SD 
ระดบั
ความ
คิดเห็น 

ล าดบั 𝒙?  SD 
ระดบั
ความ
คิดเห็น 

ล าดบั 

ทางแอปพลิเคชนัมีการ
จดัโปรโมชัน่อยา่ง
สม ่าเสมอ 

4.78 0.49 
มาก
ท่ีสุด 

2 4.61 0.63 
มาก
ท่ีสุด 

4 

เส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอป
พลิเคชนัมีการส่งขอ้มูล
ข่าวสารติดต่อกบั
ผูบ้ริโภคอยา่งสม ่าเสมอ 

4.79 0.42 
มาก
ท่ีสุด 

1 4.63 0.61 
มาก
ท่ีสุด 

3 

มีการโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์แอป
พลิเคชนัใหเ้ป็นท่ีรู้จกั
ในสังคมอยา่งกวา้งขวาง 

4.31 0.78 
มาก
ท่ีสุด 

5 4.14 0.59 มาก 5 

ทางแอปพลิเคชนัมีการ
ใชพ้รีเซ็นเตอร์ท่ี
น่าเช่ือถือและเป็นท่ีรู้จกั 

4.65 0.65 
มาก
ท่ีสุด 

4 4.65 0.60 
มาก
ท่ีสุด 

1 

เส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอป
พลิเคชนัมีช่องทางการ
ช าระเงินท่ีหลากหลาย
ตามความสะดวก 

4.73 0.49 
มาก
ท่ีสุด 

3 4.64 0.67 
มาก
ท่ีสุด 

2 

ค่าเฉล่ียรวม 4.65 0.28 
มาก
ท่ีสุด 

- 4.53 0.39 
มาก
ท่ีสุด 

- 

 
  
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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 SHOPEE 
จากตารางท่ี 4.16 พบว่า ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ

ซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามดา้น
การส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ียรวม 4.65 และกลุ่มตวัอย่าง
ส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 
0.28 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ซ่ึงเรียงตามล าดบัตวัเลขค่าเฉล่ีย พบวา่  

ล าดับท่ี 1 เส้ือผา้ท่ีซ้ือผ่านแอปพลิเคชันมีการส่งข้อมูลข่าวสารติดต่อกับผูบ้ริโภคอย่าง
สม ่าเสมอโดยรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.79 และกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดบั
ความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.42 

ล าดบัท่ี 2 ทางแอปพลิเคชนัมีการจดัโปรโมชัน่อยา่งสม ่าเสมอ โดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ย
มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.78 และกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณา
จากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.49 

ล าดับท่ี 3 เส้ือผา้ท่ีซ้ือผ่านแอปพลิเคชันมีช่องทางการช าระเงินท่ีหลากหลายตามความ
สะดวก โดยรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ีย 4.73 และกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดบั
ความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.49 

ล าดบัท่ี 4 ทางแอปพลิเคชนัมีการใชพ้รีเซ็นเตอร์ท่ีน่าเช่ือถือและเป็นท่ีรู้จกั โดยรวมอยู่ใน
ระดบัเห็นดว้ยมาก มีค่าเฉล่ีย 4.65 และกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึง
พิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.65 

ล าดบัท่ี 5 มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์แอปพลิเคชนัให้เป็นท่ีรู้จกัในสังคมอย่างกวา้งขวาง
โดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก มีค่าเฉล่ีย 4.31 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.78 

SHEIN 
จากตารางท่ี 4.16 พบว่า ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ

ซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHEIN ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ียรวม 4.53 และกลุ่มตวัอย่างส่วน
ใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.39 
เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ซ่ึงเรียงตามล าดบัตวัเลขค่าเฉล่ีย พบวา่  

ล าดบัท่ี 1 ทางแอปพลิเคชนัมีการใชพ้รีเซ็นเตอร์ท่ีน่าเช่ือถือและเป็นท่ีรู้จกั โดยรวมอยู่ใน
ระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.65 และกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่าง
กนั ซ่ึงพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.60 

ล าดับท่ี 2 เส้ือผา้ท่ีซ้ือผ่านแอปพลิเคชันมีช่องทางการช าระเงินท่ีหลากหลายตามความ
สะดวก โดยรวมอยู่ในระดบัเห็นด้วยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.64 และกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดับ
ความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.67 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ล าดับท่ี 3 เส้ือผา้ท่ีซ้ือผ่านแอปพลิเคชันมีการส่งข้อมูลข่าวสารติดต่อกับผูบ้ริโภคอย่าง
สม ่าเสมอ โดยรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ีย 4.63 และกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีระดบั
ความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.61 

ล าดบัท่ี 4 ทางแอปพลิเคชนัมีการจดัโปรโมชัน่อยา่งสม ่าเสมอโดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ย
มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.61 และกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณา
จากส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.63 

ล าดบัท่ี 5 มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์แอปพลิเคชนัให้เป็นท่ีรู้จกัในสังคมอย่างกวา้งขวาง
โดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก มีค่าเฉล่ีย 4.14 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.59 

สรุปไดว้่า ความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่น
แอปพลิเคชนัของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยรวมนั้น กลุ่มตวัอย่าง SHOPEE เห็นดว้ยมาก
ท่ีสุดในปัจจยัการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงต่างจากกลุ่มตวัอย่าง SHEIN ท่ีเห็นดว้ยมากท่ีสุดในปัจจยั
ดา้นราคา เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์นั้น กลุ่มตวัอย่าง SHOPEE และ SHEIN 
เห็นดว้ยมากท่ีสุดเร่ืองเส้ือผา้ท่ีซ้ือผ่านแอปพลิเคชนัมีคุณภาพดีมากท่ีสุดเหมือนกนั ดา้นราคากลุ่ม
ตวัอย่าง SHOPEE และ SHEIN เห็นดว้ยมากท่ีสุดกับเร่ืองเส้ือผา้ท่ีซ้ือผ่านแอปพลิเคชนัมีส่วนลด
หรือสิทธิพิเศษท าให้ซ้ือสินค้าได้ในราคาถูกกว่า เหมือนกัน ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายกลุ่ม
ตวัอย่าง SHOPEE และ SHEIN เห็นดว้ยมากท่ีสุด เร่ืองเส้ือผา้ท่ีซ้ือผ่านแอปพลิเคชนัมีการจดัส่งท่ี
ตรงต่อเวลาดา้นการส่งเสริมการตลาดนั้น พบว่า กลุ่มตวัอย่าง SHOPEE เห็นดว้ยมากท่ีสุดกบัเร่ือง
เส้ือผา้ท่ีซ้ือผ่านแอปพลิเคชนัมีการส่งขอ้มูลข่าวสารติดต่อกบัผูบ้ริโภคอย่างสม ่าเสมอ ส่วน กลุ่ม
ตวัอย่าง SHEIN  เห็นดว้ยมากท่ีสุดกบัเร่ืองทางแอปพลิเคชนัมีการใช้พรีเซ็นเตอร์ท่ีน่าเช่ือถือและ
เป็นท่ีรู้จกัมากกว่าเร่ืองเส้ือผา้ท่ีซ้ือผ่านแอปพลิเคชนัมีการส่งขอ้มูลข่าวสารติดต่อกบัผูบ้ริโภคอย่าง
สม ่าเสมอ 
 

4.4 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบระดับความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ในการซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE และแอปพลิเคชัน SHEIN ของ
ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามข้อมูลส่วนบุคคล 
 
 การวิเคราะห์ในขั้นตอนน้ีผูวิ้จยัไดเ้ปรียบเทียบระดับความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE และแอปพลิเคชัน SHEIN ของ
ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามขอ้มูลส่วนบุคคล เป็นการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 ผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE และแอปพลิเคชัน 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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SHEIN แตกต่างกนัโดยใช้สถิติการวิเคราะห์เชิงอนุมาน คือ การวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทาง
เดียว (One-Way ANOVA) เพื่อทดสอบสมมติฐานยอ่ยดงัต่อไปน้ี 
 

              4.4.1 สมมติฐานท่ี 1.1 ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศแตกต่างกันมีระดับความ
คิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน 
SHOPEE และแอปพลเิคชัน SHEIN แตกต่างกนั 
              สมมติฐานท่ี 1.1.1 SHOPEE 
         H0  : ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE ไม่แตกต่างกนั 
         H1 : ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.17 แสดงการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์

ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศ 

การเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
การซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE 
ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศ 

𝒙?  
p-value 1  

n = 68 

2 
n = 132 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์   4.46 4.41 0.06 

ปัจจยัดา้นราคา 4.48 4.46 0.65 

ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 4.62 4.53 0.01* 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.66 4.64 0.84 

ค่าเฉล่ียรวม 4.56 4.51 0.04* 

หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 

ก าหนดให้   1 คือ ชาย  2 คือ หญิง 
 
 SHOPEE 
 จากตารางท่ี 4.17 การเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นของการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดในการ ซ้ือ เ ส้ือผ้าออนไลน์ผ่ านแอปพลิ เคชัน  SHOPEE ของผู ้บ ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศ ในภาพรวม พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.04 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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0.05คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก  (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายถึง ผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เม่ือ
พิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่  
 ด้านผลิตภัณฑ์ พิจารณาจากค่า p-value เท่ากับ 0.06 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศ
แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์
ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE ดา้นผลิตภณัฑ ์ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 ดา้นราคา พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.65 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือปฏิเสธสมมติฐาน
รอง (H1) ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศแตกต่างกนั 
มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอป
พลิเคชนั SHOPEE ดา้นราคา ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย พิจารณาจากค่า p-value เท่ากับ 0.01 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 คือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั  (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
ท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 

 ดา้นการส่งเสริมการตลาด พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.84 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05  คือ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
ท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 
              สมมติฐานท่ี 1.1.2 SHEIN 
         H0  : ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHEIN ไม่แตกต่างกนั 
         H1 : ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHEIN แตกต่างกนั 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางท่ี 4.18 แสดงการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์
ผา่นแอปพลิเคชนั SHEIN ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศ  

การเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
การซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHEIN 
ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศ 

𝒙?  
p-value 1  

n = 88 

2 
n = 112 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์   4.45 4.52 0.54 

ปัจจยัดา้นราคา 4.55 4.57 0.57 

ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 4.12 4.23 0.85 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.52 4.54 0.29 

ค่าเฉล่ียรวม 4.41 4.46 0.13 

หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 

ก าหนดให้   1 คือ ชาย 
 2 คือ หญิง 
 
 SHEIN 
 จากตารางท่ี 4.18 ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศ ในภาพรวม 
พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.13 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ ปฏิเสธสมมติฐานรอง  (H1) ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) หมายถึง ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีระดบัความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN 
ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่  
 ด้านผลิตภัณฑ์ พิจารณาจากค่า p-value เท่ากับ 0.54 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศ
แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์
ผา่นแอปพลิเคชนั SHEIN ดา้นผลิตภณัฑ ์ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ดา้นราคา พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.54 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือปฏิเสธสมมติฐาน
รอง (H1) ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศแตกต่างกนั 
มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอป
พลิเคชนั SHEIN ดา้นราคา ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย พิจารณาจากค่า p-value เท่ากับ 0.85 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
ท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ไม่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 
 ด้านการส่งเสริมการตลาดพิจารณาจากค่า p-value เท่ากับ 0.29 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05คือ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
ท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 
 

4.4.2 สมมติฐานท่ี 1.2 ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุแตกต่างกันมีระดับความ
คิดเห็นเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE 
และแอปพลเิคชัน SHEIN แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.2.1 SHOPEE 
  H0  : ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE ไม่
แตกต่างกนั 
  H1 : ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็น
เก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE 
แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.19 แสดงการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์

ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุ 
การเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่น
แอปพลิเคชนั SHOPEE ของผูบ้ริโภคใน

กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุ 

𝑥?  

p-value 1 2 3 

n = 100 n = 62 n = 38 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 4.37 4.43 4.57 0.25 

ปัจจยัดา้นราคา 4.52 4.46 4.36 0.04* 

ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 4.57 4.57 4.52 0.87 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



66 

 

ตารางท่ี 4.19 (ต่อ) 
การเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่น
แอปพลิเคชนั SHOPEE ของผูบ้ริโภคใน

กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุ 

𝑥?  

p-value 1 2 3 

n = 100 n = 62 n = 38 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.65 4.66 4.62 0.81 

ค่าเฉล่ียรวม 4.53 4.53 4.52 0.97 

หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 

ก าหนดให้   1 คือ ต ่ากวา่หรือเทียบเท่า 29 ปี 
 2 คือ 30 – 39  ปี 
 3 คือ 40 ปีขึ้นไป 
 
 SHOPEE 
 จากตารางท่ี 4.19 การเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นของการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดในการ ซ้ือ เ ส้ือผ้าออนไลน์ผ่ านแอปพลิ เคชัน  SHOPEE ของผู ้บ ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุ ในภาพรวม พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.97 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 
0.05 คือ ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) ยอมรับสมมติฐานหลัก  (H0) หมายถึง ผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีอายุแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE ไม่แตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่  
 ด้านผลิตภัณฑ์ พิจารณาจากค่า p-value เท่ากับ 0.25 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ
แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์
ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE ดา้นผลิตภณัฑ ์ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 ดา้นราคา พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.04 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.05 คือปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอายแุตกต่างกนั 
มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอป
พลิเคชนั SHOPEE ดา้นราคา แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย พิจารณาจากค่า p-value เท่ากับ 0.87 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) ยอมรับสมมติฐานหลกั  (H0) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ท่ีมีอายุแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ไม่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 

 ดา้นการส่งเสริมการตลาด พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.81 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05  คือ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
ท่ีมีอายุแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 
 เน่ืองจากผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE ด้าน
ผลิตภัณฑ์  ด้านราคา แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  ดังนั้ นจึงต้องใช้การ
วิเคราะห์ Least Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นเก่ียวกับการ
เปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE  
ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครระหวา่งผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนัเป็นรายคู่ 
 
ตารางท่ี 4.20 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ของปัจจัยส่วน

 ประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์  ท่ีมีอายแุตกต่างกนั 
ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผา่นแอปพลิเค

ชนั SHOPEE  

อาย ุ 𝑥? 

P-value 

(1) (2) (3) 

ดา้นราคา 

(1) 4.53 - 0.168 0.001** 

(2) 4.36 - - 0.045*  

(3) 4.46 - - - 

หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 

ก าหนดให้   1 คือ ต ่ากวา่หรือเทียบเท่า 29 ปี 
 2 คือ 30 – 39  ปี 
 3 คือ 40 ปีขึ้นไป 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 จากตารางท่ี 4.20 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของระดับความคิดเห็น
เก่ียวกบัการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั 
SHOPEE  ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุแตกต่างกนัเป็นรายคู่ เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้
พบวา่ 
 ดา้นราคา พบวา่ ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุต ่ากว่าหรือเทียบเท่า 29 ปี มีระดบั
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั 
SHOPEE แตกต่างกบัผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอาย ุ40 ปีขึ้นไป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.01 และอาย ุ30 – 39  ปี ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ
ซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE แตกต่างกบัผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 
40 ปีขึ้นไป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

สมมติฐานท่ี 1.2.2 SHEIN 
  H0  : ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็น
เก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHEIN ไม่
แตกต่างกนั 
  H1 : ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN แตกต่าง
กนั 
 
ตารางท่ี 4.21 แสดงการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์

ผา่นแอปพลิเคชนั SHEIN ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุ 
การเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่น
แอปพลิเคชนั SHEIN ของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุ 

𝑥?  

p-value 1 2 3 

n = 84 n = 64 n = 52 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 4.20 4.19 3.71 0.16 

ปัจจยัดา้นราคา 3.50 3.81 3.62 0.12 

ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 3.81 3.73 3.42 0.65 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.06 3.91 3.80 0.47 

ค่าเฉล่ียรวม 3.89 3.91 3.64 0.35 

หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
ก าหนดให้   1 คือ ต ่ากวา่หรือเทียบเท่า 29 ปี 
 2 คือ 30 – 39  ปี 
 3 คือ 40 ปีขึ้นไป 
 
 SHEIN 
 จากตารางท่ี 4.21 ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุ ในภาพรวม 
พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.35 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) ยอมรับ
สมมติฐานหลกั  (H0) หมายถึง ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุแตกต่างกนั มีระดบัความ
คิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน 
SHOPEE ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่  
 ด้านผลิตภัณฑ์ พิจารณาจากค่า p-value เท่ากับ 0.16 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ
แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์
ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE ดา้นผลิตภณัฑ ์ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 ดา้นราคา พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.12 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือปฏิเสธสมมติฐาน
รอง (H1) ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอายแุตกต่างกนั 
มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอป
พลิเคชนั SHOPEE ดา้นราคา ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย พิจารณาจากค่า p-value เท่ากับ 0.65 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) ยอมรับสมมติฐานหลกั  (H0) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
ท่ีมีอายุแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ไม่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 

 ดา้นการส่งเสริมการตลาด พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.47 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05  คือ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
ท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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              4.4.3 สมมติฐานท่ี 1.3 ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกันมี
ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเค
ชัน SHOPEE และแอปพลเิคชัน SHEIN แตกต่างกนั 
              สมมติฐานท่ี 1.3.1 SHOPEE 

         H0  : ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกันมีระดับความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE 
ไม่แตกต่างกนั 
          H1 : ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกันมีระดับความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE 
แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.22 แสดงการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์

ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตาม
ระดบัการศึกษา 

การเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอป

พลิเคชนั SHOPEE ของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามระดบั

การศึกษา 

𝑥? 

p-value 
1 2 

n = 170 n = 30 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์   4.42 4.47 0.89 

ปัจจยัดา้นราคา 4.49 4.39 0.29 

ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 4.57 4.52 0.64 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.66 4.58 0.51 

ค่าเฉล่ียรวม 4.53 4.49 0.47 

หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 

ก าหนดให้   1 คือ ต ่ากวา่หรือเทียบเท่าปริญญาตรี 
 2 คือ สูงกวา่ปริญญาตรี 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 จากตารางท่ี 4.22 การเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นของการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดในการ ซ้ือ เ ส้ือผ้าออนไลน์ผ่ านแอปพลิ เคชัน  SHOPEE ของผู ้บ ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามระดบัการศึกษา ในภาพรวม พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.47 ซ่ึงมี
ค่ามากกวา่ 0.05 คือ ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) ยอมรับสมมติฐานหลกั  (H0) หมายถึง ผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานครท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั ไม่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่  
 ด้านผลิตภัณฑ์ พิจารณาจากค่า p-value เท่ากับ 0.89 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมี
ระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือ
เส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE ดา้นผลิตภณัฑ ์ไม่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 

 ดา้นราคา พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.29 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือปฏิเสธสมมติฐาน
รอง (H1) ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีระดบัการศึกษา
แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์
ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE ดา้นราคา ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย พิจารณาจากค่า p-value เท่ากับ 0.64 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
ท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ
ซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย ไม่แตกต่างกันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 ดา้นการส่งเสริมการตลาด พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.51 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05  คือ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
ท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในกา
ซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่แตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
              สมมติฐานท่ี 1.3.2 SHEIN 

         H0  : ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกันมีระดับความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN 
ไม่แตกต่างกนั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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          H1 : ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกันมีระดับความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN 
แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.23 แสดงการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์

ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามระดบั
การศึกษา 

การเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอป

พลิเคชนั SHEIN ของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามระดบั

การศึกษา 

𝑥? 

p-value 
1 2 

n = 172 n = 28 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์   4.19 4.19 0.53 

ปัจจยัดา้นราคา 4.40 4.43 0.15 

ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 4.15 4.3 0.65 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.68 4.57 0.80 

ค่าเฉล่ียรวม 4.36 4.37 0.53 

หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 

ก าหนดให้   1 คือ ต ่ากวา่หรือเทียบเท่าปริญญาตรี 
 2 คือ สูงกวา่ปริญญาตรี 
 
 จากตารางท่ี 4.23 ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามระดบัการศึกษา 
ในภาพรวม พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.53 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ ปฏิเสธสมมติฐานรอง  
(H1) ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึง ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีระดับการศึกษา
แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์
ผา่นแอปพลิเคชนั SHEIN ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เม่ือพิจารณาเป็นราย
ดา้นพบวา่  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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 ด้านผลิตภัณฑ์ พิจารณาจากค่า p-value เท่ากับ 0.53 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมี
ระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือ
เส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN ดา้นผลิตภณัฑ ์ไม่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 
 ดา้นราคา พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.15 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือปฏิเสธสมมติฐาน
รอง (H1) ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีระดบัการศึกษา
แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์
ผา่นแอปพลิเคชนั SHEIN ดา้นราคา ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย พิจารณาจากค่า p-value เท่ากับ 0.65 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
ท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ
ซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย ไม่แตกต่างกันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ด้านการส่งเสริมการตลาดพิจารณาจากค่า p-value เท่ากับ 0.80 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
ท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ
ซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHEIN ด้านการส่งเสริมการตลาด ไม่แตกต่างกันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

              4.4.5 สมมติฐานท่ี 1.5 ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีสถานภาพแตกต่างกันมีระดับ
ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน 
SHOPEE และแอปพลเิคชัน SHEIN แตกต่างกนั 
              สมมติฐานท่ี 1.5.1 SHOPEE 

         H0  : ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE ไม่
แตกต่างกนั 
         H1 : ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE 
แตกต่างกนั 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.24 แสดงการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์
ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตาม
สถานภาพ 

การเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอป

พลิเคชนั SHOPEE ของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามสถานภาพ 

𝑥? 

p-value 1 2 

n = 155 n = 45 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์   4.45 4.33 0.78 

ปัจจยัดา้นราคา 4.48 4.45 0.29 

ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 4.61 4.40 0.00** 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.67 4.57 0.07 

ค่าเฉล่ียรวม 4.55 4.44 0.47 

หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 

ก าหนดให้   1 คือ โสด 
 2 คือ สมรส 
 
 จากตารางท่ี 4.24 การเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นของการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดในการ ซ้ือ เ ส้ือผ้าออนไลน์ผ่ านแอปพลิ เคชัน  SHOPEE ของผู ้บ ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามสถานภาพ ในภาพรวม พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.47 ซ่ึงมีค่า
มากกวา่ 0.05คือ ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึง ผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีสถานภาพแตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน ไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่  
 ด้านผลิตภัณฑ์ พิจารณาจากค่า p-value เท่ากับ 0.78 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมี
สถานภาพแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE ด้านผลิตภณัฑ์ ไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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 ดา้นราคา พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.29 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 คือปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนั มี
ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเค
ชนั SHOPEE ดา้นราคา ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย พิจารณาจากค่า p-value เท่ากับ 0.00 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 คือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั  (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
ท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือ
เส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 ดา้นการส่งเสริมการตลาด พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.07 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05  คือ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
ท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือ
เส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE ด้านการส่งเสริมการตลาด ไม่แตกต่างกันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
              สมมติฐานท่ี 1.5.2 SHEIN 

         H0  : ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHEIN ไม่
แตกต่างกนั 
                      H1 : ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN แตกต่าง
กนั 
 
ตารางท่ี 4.25 แสดงการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์

ผ่านแอปพลิเคชัน SHEIN ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตาม
สถานภาพ 

การเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่น 
แอปพลิเคชนั SHEIN ของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามสถานภาพ 

𝑥? 

p-value 1 2 

n = 107 n = 93 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์   4.02 3.97 0.32 

ปัจจยัดา้นราคา 3.96 3.87 0.08 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.25 (ต่อ) 

การเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่น
แอปพลิเคชนั SHEIN ของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามสถานภาพ 

𝑥? 

p-value 1 2 

n = 107 n = 93 

ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 3.68 3.63 0.34 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.43 3.39 0.51 

ค่าเฉล่ียรวม 3.77 3.72 0.19 

หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 

ก าหนดให้   1 คือ โสด 
 2 คือ สมรส 
 
 จากตารางท่ี 4.25 ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามสถานภาพ ใน
ภาพรวม พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.19 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ ปฏิเสธสมมติฐานรอง  (H1) 
ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึง ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนั มี
ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเค
ชนั SHEIN ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่  
 ด้านผลิตภัณฑ์ พิจารณาจากค่า p-value เท่ากับ 0.32 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมี
สถานภาพแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN ดา้นผลิตภณัฑ ์ไม่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 
 ดา้นราคา พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.08 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือปฏิเสธสมมติฐาน
รอง (H1) ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีสถานภาพ
แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์
ผา่นแอปพลิเคชนั SHEIN ดา้นราคา ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย พิจารณาจากค่า p-value เท่ากับ 0.34 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือ
เส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ด้านการส่งเสริมการตลาดพิจารณาจากค่า p-value เท่ากับ 0.51 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05คือ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
ท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือ
เส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHEIN ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

              4.4.5 สมมติฐานท่ี 1.6 ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีรายได้แตกต่างกันมีระดับความ
คิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน 
SHOPEE และแอปพลเิคชัน SHEIN แตกต่างกนั 
              สมมติฐานท่ี 1.6.1 SHOPEE 

         H0  : ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีรายได้แตกต่างกันมีระดับความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE ไม่
แตกต่างกนั 
 H1 : ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีรายได้แตกต่างกันมีระดับความคิดเห็น
เก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE 
แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.26 แสดงการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์

ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตาม
รายได ้

การเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั 
SHOPEE ของผูบ้ริโภคใน

กรุงเทพมหานคร จ าแนกตาม
รายได ้

𝑥? 

p-value 1 
n = 61 

2 
n = 73 

3 
n = 34 

4 
n = 32 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 4.39 4.39 4.43 4.57 0.15 

ปัจจยัดา้นราคา 4.55 4.49 4.38 4.39 0.00** 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.26 (ต่อ) 
การเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั 
SHOPEE ของผูบ้ริโภคใน

กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได ้

𝑥? 

p-value 1 
n = 61 

2 
n = 73 

3 
n = 34 

4 
n = 32 

ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 4.66 4.50 4.43 4.64 0.08 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.66 4.66 4.57 4.69 0.34 

ค่าเฉล่ียรวม 4.56 4.51 4.45 4.57 0.16 

หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 

ก าหนดให้   1 คือ ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท 
 2 คือ 15,001-35,000 บาท 
 3 คือ 35,001-55,000 บาท 
 4 คือ มากกวา่ 55,001 บาทขึ้นไป 
 
 จากตารางท่ี 4.26 การเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นของการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดในการ ซ้ือ เ ส้ือผ้าออนไลน์ผ่ านแอปพลิ เคชัน  SHOPEE ของผู ้บ ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได้ ในภาพรวม พิจารณาจากค่า p-value เท่ากับ 0.16 ซ่ึงมีค่า
มากกวา่ 0.05 คือ ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึง ผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั ไม่แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่  
 ด้านผลิตภัณฑ์ พิจารณาจากค่า p-value เท่ากับ 0.15 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมี
รายได้แตกต่างกนัมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE ด้านผลิตภณัฑ์ ไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 

 ดา้นราคา พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.00 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.05 คือปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก  (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีรายได้

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์
ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE ดา้นราคา แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย พิจารณาจากค่า p-value เท่ากับ 0.08 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
ท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ไม่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 

 ดา้นการส่งเสริมการตลาด พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.34 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05  คือ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
ท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 
 เน่ืองจากผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE ดา้นราคา 
แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงันั้นจึงตอ้งใช้การวิเคราะห์ Least Significant 
Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE  ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร
ระหวา่งผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัเป็นรายคู่ 
 
ตารางท่ี 4.27 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ของปัจจัยส่วน

 ประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์  ท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนั 
ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดในการ
ซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์
ผา่นแอปพลิเคชนั 

SHOPEE  

รายได ้ 𝑥? 

P-value 

(1) (2) (3) (4) 

ดา้นราคา 

(1) 4.55 - 0.144 0.002** 0.003** 

(2) 4.49 - - 0.051 0.054  

(3) 4.38 - - - 0.990 

(4) 4.38 - - - - 

หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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                  ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
ก าหนดให้   1 คือ ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท 
 2 คือ 15,001-35,000 บาท 
 3 คือ 35,001-55,000 บาท 
 4 คือ มากกวา่ 55,001 บาทขึ้นไป 
 
 จากตารางท่ี 4.27 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของระดับความคิดเห็น
เก่ียวกบัการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั 
SHOPEE  ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัเป็นรายคู่ เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้
พบวา่ 
 ดา้นราคา พบว่า ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีรายได้ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 15,000 บาท 
มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอป
พลิเคชนั SHOPEE แตกต่างกบัผูบ้ริโภคใน เขตกรุงเทพมหานครท่ีมีรายได ้35,001-55,000 บาท และ
มากกวา่ 55,001 บาทขึ้นไปอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  
              สมมติฐานท่ี 1.6.2 SHEIN 
         H0  : ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีรายได้แตกต่างกันมีระดับความคิดเห็น
เก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHEIN ไม่
แตกต่างกนั 
                      H1 : ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีรายได้แตกต่างกันมีระดับความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN แตกต่าง
กนั 
 
ตารางท่ี 4.28 แสดงการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์

ผา่นแอปพลิเคชนั SHEIN ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได ้
การเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้

ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHEIN 
ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

จ าแนกตามรายได ้

𝑥? 

p-value 1 
n = 32 

2 
n = 40 

3 
n = 75 

5 
n = 53 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 4.40 4.39 4.48 4.46 0.05 

ปัจจยัดา้นราคา 4.35 4.32 4.37 4.34 0.78 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.28  (ต่อ) 
การเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้

ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHEIN 
ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

จ าแนกตามรายได ้

𝑥? 

p-value 1 
n = 32 

2 
n = 40 

3 
n = 75 

5 
n = 53 

ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 4.68 4.65 4.62 4.51 0.00** 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.63 4.64 4.44 4.58 0.00** 

ค่าเฉล่ียรวม 4.51 4.50 4.52 4.44 0.23 

หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 

ก าหนดให้   1 คือ ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท 
 2 คือ 15,001-35,000 บาท 
 3 คือ 35,001-55,000 บาท 
 4 คือ มากกวา่ 55,001 บาทขึ้นไป 
 
 จากตารางท่ี 4.28 ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHEIN ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได้ ใน
ภาพรวม พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.23 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ ปฏิเสธสมมติฐานรอง  (H1) 
ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึง ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีรายได้แตกต่างกัน มี
ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเค
ชนั SHEIN แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่  
 ด้านผลิตภัณฑ์ พิจารณาจากค่า p-value เท่ากับ 0.05 ซ่ึงมีค่าเท่ากับ 0.05 คือปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมี
รายไดแ้ตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN ดา้นผลิตภณัฑ ์ไม่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 
 ดา้นราคา พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.78 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือปฏิเสธสมมติฐาน
รอง (H1) ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีรายไดแ้ตกต่าง

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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กนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอป
พลิเคชนั SHEIN ดา้นราคา ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ด้านช่องทางจดัจ าหน่าย พิจารณาจากค่า p-value เท่ากับ 0.00 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 คือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
ท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาดพิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.00 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 คือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
ท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHEIN ดา้นการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 
   เน่ืองจากผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีรายได้แตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN ดา้น
ผลิตภัณฑ์   ด้านราคา แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ดังนั้นจึงต้องใช้การ
วิเคราะห์ Least Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นเก่ียวกับการ
เปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHEIN  
ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครระหวา่งผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัเป็นรายคู่ 
 
ตารางท่ี 4.29 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ของปัจจัยส่วน
 ประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์  ท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนั 

ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดในการ
ซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์
ผา่นแอปพลิเคชนั 

SHEIN  

รายได ้ 𝑥? 

P-value 

(1) (2) (3) (4) 

ดา้นช่องทางจดั
จ าหน่าย 

(1) 4.66 - 0.073 0.031* 0.887 

(2) 4.50 - - 0.463 0.186 

(3) 4.43 - - - 0.079 

(4) 4.64 - - - - 

 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางท่ี 4.29 (ต่อ) 
ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดในการ
ซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์
ผา่นแอปพลิเคชนั 

SHEIN  

รายได ้ 𝑥? 

P-value 

(1) (2) (3) (4) 

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

(1) 4.66 - 0.967 0.154 0.607 

(2) 4.66 - - 0.151 0.573  

(3) 4.57 - - - 0.910 

(4) 4.69 - - - - 

หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 

ก าหนดให้   1 คือ ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท 
 2 คือ 15,001-35,000 บาท 
 3 คือ 35,001-55,000 บาท 
 4 คือ มากกวา่ 55,001 บาทขึ้นไป 
 
 จากตารางท่ี 4.29 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของระดับความคิดเห็น
เก่ียวกบัการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั 
SHEIN  ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัเป็นรายคู่ เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้
พบวา่ 
 ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย พบว่า ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีรายได้ต ่ากว่าหรือ
เท่ากบั 15,000 บาท มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN แตกต่างกบัผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีรายได ้35,001-
55,000 บาท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

สรุปไดว้่า ความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่น
แอปพลิเคชันของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครจ าแนกตามขอ้มูลส่วนบุคคลนั้น จ าแนกตามเพศ 
พบว่า กลุ่มตวัอย่าง SHOPEE ในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั แตกต่างกัน
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  ซ่ึงต่างจากกลุ่มตัวอย่างของ SHEIN ท่ีผูบ้ริโภคในเขต

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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กรุงเทพมหานครท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHEIN ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด  กลุ่ม
ตวัอย่าง SHOPEE และ SHEIN มีความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จ าแนกตามอายุ พบว่า กลุ่มตวัอย่าง SHOPEE ในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีระดับ
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั 
SHOPEE ไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  ซ่ึงเหมือนกับกลุ่มตวัอย่างของ 
SHEIN เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริม
การตลาด กลุ่มตวัอย่าง SHOPEE และ SHEIN มีความคิดเห็นไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 จ าแนกตามระดบัการศึกษา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง SHOPEE ในเขตกรุงเทพมหานคร
ท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ
ซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
ซ่ึงเหมือนกบักลุ่มตวัอยา่งของ SHEIN และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด กลุ่มตวัอยา่ง SHOPEE และ SHEIN มีความ
คิดเห็นไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05  จ าแนกตามสถานภาพ พบว่า กลุ่ม
ตวัอย่าง SHOPEE ในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE ไม่แตกต่าง
กนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  ซ่ึงเหมือนกบักลุ่มตวัอย่างของ SHEIN เม่ือพิจารณาเป็น
รายดา้นพบว่า ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด กลุ่มตวัอย่าง SHOPEE และ 
SHEIN มีความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จ าแนกตามรายได ้พบวา่ 
กลุ่มตวัอย่าง SHOPEE ในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE ไม่แตกต่าง
กนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  ซ่ึงเหมือนกบักลุ่มตวัอย่างของ SHEIN ท่ี เม่ือพิจารณา
เป็นรายดา้นพบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ ์กลุ่มตวัอยา่ง SHOPEE และ SHEIN มีความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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4.5 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบระดับความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสมการตลาดใน
การซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE และแอปพลิเคชัน SHEIN ของ
ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามพฤติกรรมการซ้ือ 
 
 สมมติฐานท่ี 2 ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่าน
แอปพลิเคชนั SHOPEE และแอปพลิเคชนั SHEIN แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE และแอปพลิเคชนั 
SHEIN แตกต่างกนั โดยใชส้ถิติการวิเคราะห์เชิงอนุมาน คือ การวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทาง
เดียว (One-Way ANOVA) เพื่อทดสอบสมมติฐานยอ่ยดงัต่อไปน้ี 
                     สมมติฐานท่ี 2.1 ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีความถี่ในการซ้ือการซ้ือเส้ือผ้า
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE  แตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ผ่านแอปพลเิคชัน SHOPEE  แตกต่างกนั 
                            สมมติฐานท่ี 2.1.1 SHOPEE 

                 H0  : ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีความถ่ีในการซ้ือการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE ไม่แตกต่างกนั 
                                    H1 : ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีความถ่ีในการซ้ือการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE แตกต่างกนั 

 
ตารางท่ี 4.30 ผลการวิเคราะห์เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดในการซ้ือเ ส้ือผ้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE  ในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือ 

การเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั 
SHOPEE  ของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตาม

ความถ่ีในการซ้ือ 

𝑥? 

p-value 1 
n = 87 

2 
n = 67 

3 
n = 46 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์   4.50 4.39 4.30 0.07 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางท่ี 4.30 (ต่อ) 
การเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั 
SHOPEE  ของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตาม

ความถ่ีในการซ้ือ 

𝑥? 

p-value 1 
n = 87 

2 
n = 67 

3 
n = 46 

ปัจจยัดา้นราคา 4.53 4.36 4.46 0.00** 

ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 4.70 4.46 4.39 0.00** 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.75 4.57 4.53 0.00** 

ค่าเฉล่ียรวม 4.62 4.45 4.42 0.00** 

หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 

ก าหนดให้   1 คือ 1-2 คร้ังต่อเดือน 
 2 คือ 3-5 คร้ังต่อเดือน 
 3 คือ มากกวา่ 5 คร้ังต่อเดือน  
 
 จากตารางท่ี 4.30 การเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นของการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดในการ ซ้ือ เ ส้ือผ้าออนไลน์ผ่ านแอปพลิ เคชัน  SHOPEE ของผู ้บ ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือ ในภาพรวม พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.00 ซ่ึง
มีค่านอ้ยกว่า 0.05 คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั  (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายถึง ผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีความถ่ีในการซ้ือแตกต่างกัน มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่  
 ด้านผลิตภัณฑ์ พิจารณาจากค่า p-value เท่ากับ 0.07 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมี
ความถ่ีในการซ้ือแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือ
เส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE ดา้นผลิตภณัฑ ์ไม่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 ด้านราคา พิจารณาจากค่า p-value เท่ากับ 0.00 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 คือคือปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั  (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมี
ความถ่ีในการซ้ือแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ
ซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE ดา้นราคา แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 
 ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย พิจารณาจากค่า p-value เท่ากับ 0.00 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 คือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั  (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
ท่ีมีความถ่ีในการซ้ือแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
การซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE ด้านช่องทางจดัจ าหน่าย แตกต่างกันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 ดา้นการส่งเสริมการตลาด พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.00 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 คือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั  (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
ท่ีมีความถ่ีในการซ้ือแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
การซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE ดา้นการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 เน่ืองจากผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีความถ่ีในการซ้ือแตกต่างกนั มีระดบัความ
คิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน 
SHOPEE ดา้นผลิตภณัฑ ์  ดา้นราคา ดา้นช่องทางจดัจ าหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่าง
กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงันั้นจึงตอ้งใชก้ารวิเคราะห์ Least Significant Difference 
(LSD) เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเป็นรายคู่ 
 
ตารางท่ี 4.31 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ของปัจจัยส่วน

 ประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์  ท่ีมีความถ่ีในการซ้ือแตกต่างกนั 
ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในการซ้ือ

เส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอป
พลิเคชนั SHOPEE  

ความถี่ใน
การซ้ือ 𝑥? 

P-value 

(1) (2) (3) 

ดา้นราคา 

(1) 4.53 - 0.099 0.013* 

(2) 4.36 - - 0.266 

(3) 4.46 - - - 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางท่ี 4.31  (ต่อ) 
ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในการซ้ือ

เส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอป
พลิเคชนั SHOPEE  

ความถี่ใน
การซ้ือ 𝑥? 

P-value 

(1) (2) (3) 

ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 

(1) 4.70 - 0.093* 0.011* 

(2) 4.46 - - 0.021* 

(3) 4.39 - - - 

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

(1) 4.75 - 0.000** 0.000** 

(2) 4.57 - - 0.273 

(3) 4.53 - - - 

หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 

ก าหนดให้   1 คือ 1-2 คร้ังต่อเดือน 
 2 คือ 3-5 คร้ังต่อเดือน 
 3 คือ มากกวา่ 5 คร้ังต่อเดือน 
 
 จากตารางท่ี 4.31 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของระดับความคิดเห็น
เก่ียวกบัการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั 
SHOPEE  ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีมีความถ่ีในการซ้ือแตกต่างกนัเป็นรายคู่ เม่ือพิจารณา
เป็นรายขอ้พบวา่ 
 ดา้นราคา พบว่า ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีความถ่ีในการซ้ือ 1-2 คร้ังต่อเดือน มี
ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเค
ชนั SHOPEE แตกต่างกบัผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีความถ่ีในการซ้ือ มากกว่า 5 คร้ังต่อ
เดือน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการซ้ืออ่ืน ๆ มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีความถ่ีในการซ้ือแตกต่างกนั ดา้นราคา ไม่แตกต่างกนั 
 ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย พบว่า ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีความถ่ีในการซ้ือ 1-2 
คร้ังต่อเดือน มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE  ต่างกบัผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีความถ่ีในการซ้ือ 3-5 คร้ัง
ต่อเดือนและมากกวา่ 5 คร้ังต่อเดือน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีความถ่ีในการซ้ือ 3-5 คร้ังต่อเดือน มีระดับความ
คิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน 
SHOPEE  ต่างกับผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีความถ่ีในการซ้ือมากกว่า 5 คร้ังต่อเดือน 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการซ้ืออ่ืน ๆ มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีความถ่ีในการซ้ือแตกต่างกนั ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ไม่แตกต่างกนั 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีความถ่ีในการซ้ือ 1-2 
คร้ังต่อเดือน มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์
ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE ต่างกบัผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีความถ่ีในการซ้ือ 3-5 คร้ัง
ต่อเดือนและมากกวา่ 5 คร้ังต่อเดือน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการซ้ืออ่ืน ๆ มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีความถ่ีในการซ้ือแตกต่างกนั ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 2.1.2 SHEIN 
 H0  : ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีความถ่ีในการซ้ือการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์

ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHEIN ไม่แตกต่างกนั 

 H1 : ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีความถ่ีในการซ้ือการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์
ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHEIN แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.32  แสดงการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์

ผา่นแอปพลิเคชนั SHEIN  ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือ 
การเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั 
SHEIN  ของผูบ้ริโภคใน

กรุงเทพมหานคร จ าแนกตาม
ความถ่ีในการซ้ือ 

𝑥? 

p-value 1 
n = 101 

2 
n = 39 

3 
n = 60 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์   3.98 3.90 3.93 0.04* 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางท่ี 4.32 (ต่อ) 
การเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั 
SHEIN  ของผูบ้ริโภคใน

กรุงเทพมหานคร จ าแนกตาม
ความถ่ีในการซ้ือ 

𝑥? 

p-value 1 
n = 101 

2 
n = 39 

3 
n = 60 

ปัจจยัดา้นราคา 3.95 3.80 3.89 0.07 

ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 3.74 3.49 3.61 0.00* 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.59 3.23 3.36 0.00* 

ค่าเฉล่ียรวม 3.81 3.60 3.70 0.00* 

หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 

ก าหนดให้   1 คือ 1-2 คร้ังต่อเดือน 
 2 คือ 3-5 คร้ังต่อเดือน 
 3 คือ มากกวา่ 5 คร้ังต่อเดือน 
 
        จากตารางท่ี 4.32 ระดับความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือ 
ในภาพรวม พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.00 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) ยอมรับสมมติฐานรอง  (H1)  หมายถึง ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีความถ่ีในการซ้ือ
แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์
ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เม่ือพิจารณาเป็นราย
ดา้นพบวา่  
 ด้านผลิตภัณฑ์ พิจารณาจากค่า p-value เท่ากับ 0.04 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 คือปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมี
ความถ่ีในการซ้ือแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ
ซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHEIN ดา้นผลิตภณัฑ ์แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 
 ดา้นราคา พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.07 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือปฏิเสธสมมติฐาน
รอง (H1) ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีความถ่ีในการเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ซ้ือแตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHEIN ดา้นราคา ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ด้านช่องทางจดัจ าหน่าย พิจารณาจากค่า p-value เท่ากับ 0.00 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 คือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
ท่ีมีความถ่ีในการซ้ือแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
การซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHEIN ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย แตกต่างกันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาดพิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.00 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 คือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
ท่ีมีความถ่ีในการซ้ือแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
การซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHEIN ด้านการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 เน่ืองจากผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีความถ่ีในการซ้ือแตกต่างกนั มีระดบัความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN 
ดา้นผลิตภณัฑ ์  ดา้นราคา ดา้นช่องทางจดัจ าหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนัอย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงันั้นจึงตอ้งใช้การวิเคราะห์ Least Significant Difference (LSD) 
เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ
ซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN  ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครระหว่างผูบ้ริโภคท่ี
มีความถ่ีในการซ้ือแตกต่างกนัเป็นรายคู่ 
 
 
 
 
 
 
. 
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ตารางท่ี 4.33 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ของปัจจัยส่วน
 ประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN  ในเขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีมีความถ่ีในการซ้ือแตกต่างกนั 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั 

SHEIN  

ความถี่ในการ
ซ้ือ 𝑥? 

P-value 

(1) (2) (3) 

ดา้นผลิตภณัฑ ์

(1) 3.98 - 0.000** 0.001** 

(2) 3.90 - - .000** 

(3) 3.93 - - - 

ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 

(1) 3.74 - 0.053 0.012* 

(2) 3.49 - - 0.373 

(3) 3.61 - - - 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

(1) 3.59 - 0.000** 0.004** 

(2) 3.23 - - 0.020* 

(3) 3.36 - - - 

หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 

ก าหนดให้   1 คือ 1-2 คร้ังต่อเดือน 
 2 คือ 3-5 คร้ังต่อเดือน 
 3 คือ มากกวา่ 5 คร้ังต่อเดือน 
 
 จากตารางท่ี 4.33 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของระดับความคิดเห็น
เก่ียวกบัการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั 
SHEIN  ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีมีความถ่ีในการซ้ือแตกต่างกนัเป็นรายคู่ เม่ือพิจารณา
เป็นรายขอ้พบวา่ 
 ดา้นผลิตภณัฑ์ พบว่า ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีความถ่ีในการซ้ือ 1-2 คร้ังต่อ
เดือน และ 3-5 คร้ังต่อเดือน มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือ
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แตกต่างกับผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีความถ่ีในการซ้ือมากกว่า 5 คร้ังต่อเดือนอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีความถ่ีในการซ้ือ 1-2 คร้ังต่อเดือน มีระดับความ
คิดเห็นเ ก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือแตกต่างกับผู ้บ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีความถ่ีในการซ้ือ 3-5 คร้ังต่อเดือนอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย พบว่า ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีความถ่ีในการซ้ือ 1-2 
คร้ังต่อเดือน มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์
ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN  ต่างกบัผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีความถ่ีในการซ้ือมากกว่า 5
คร้ังต่อเดือน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการซ้ืออ่ืน ๆ มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีความถ่ีในการซ้ือแตกต่างกนั ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ไม่แตกต่างกนั 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีความถ่ีในการซ้ือ 1-2 
คร้ังต่อเดือน และ 3-5 คร้ังต่อเดือน มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
การซ้ือแตกต่างกบัผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีความถ่ีในการซ้ือ มากกว่า 5 คร้ังต่อเดือน
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีความถ่ีในการซ้ือ 3-5 คร้ังต่อเดือน มีระดับความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN  
ต่างกบัผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีความถ่ีในการซ้ือต่างกบัมากกว่า 5 คร้ังต่อเดือน อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
   

4.5.2 สมมติฐานท่ี 2.2 ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยในการซ้ือ
เส้ือผ้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE และแอปพลิเคชัน SHEIN แตกต่างกันมีระดับความ
คิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน 
SHOPEE และแอปพลเิคชัน SHEIN แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 2.2.1 SHOPEE 
 H0  : ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือเส้ือผา้

ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE ไม่แตกต่างกนั 

 H1 : ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE แตกต่างกนั 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางท่ี 4.34  แสดงการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์
ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE  ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามค่าใชจ่้าย 

การ เป รี ยบ เ ที ยบ ปัจจัย ส่ วนประสมทาง
การตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอป
พ ลิ เ ค ชั น  SHOPEE  ข อ ง ผู ้ บ ริ โ ภ ค ใ น
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามค่าใชจ่้าย 

𝑥? 

p-value 1 
n = 115 

2 
n = 85 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์   4.18 4.55 0.00** 

ปัจจยัดา้นราคา 4.26 4.49 0.00** 

ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 3.93 4.67 0.00** 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.38 4.72 0.00** 

ค่าเฉล่ียรวม 4.19 4.61 0.00** 

หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 

ก าหนดให้   1 คือ ต ่ากวา่ 700 บาท 
 2 คือ ตั้งแต่ 700 บาทขึ้นไป 
 
 จากตารางท่ี 4.34 การเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นของการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดในการ ซ้ือ เ ส้ือผ้าออนไลน์ผ่ านแอปพลิ เคชัน  SHOPEE ของผู ้บ ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามค่าใชจ่้าย ในภาพรวม พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.00 ซ่ึงมีค่านอ้ย
กว่า 0.05 คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั  (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายถึง ผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีค่าใช้จ่ายแตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่  
 ด้านผลิตภัณฑ์ พิจารณาจากค่า p-value เท่ากับ 0.00 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 คือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั  (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายถึง ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมี
ค่าใชจ่้ายแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE ดา้นผลิตภณัฑ ์แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 

 ด้านราคา พิจารณาจากค่า p-value เท่ากับ 0.00 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 คือคือปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั  (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมี

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ค่าใชจ่้ายแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE ดา้นราคา แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย พิจารณาจากค่า p-value เท่ากับ 0.00 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 คือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั  (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
ท่ีมีค่าใช้จ่ายแตกต่างกัน มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือ
เส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 ดา้นการส่งเสริมการตลาด พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.00 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 คือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั  (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
ท่ีมีค่าใช้จ่ายแตกต่างกัน มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือ
เส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE ดา้นการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

สมมติฐานท่ี 2.2.2 SHEIN 
 H0  : ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือเส้ือผา้

ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHEIN ไม่แตกต่างกนั 

 H1 : ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHEIN แตกต่างกนั 

 
ตารางท่ี 4.35  แสดงการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์

ผา่นแอปพลิเคชนั SHEIN  ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามค่าใชจ่้าย 
การเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน 
SHEIN  ของผู ้บ ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามค่าใชจ่้าย 

𝑥? 

p-value 1 
n = 144 

2 
n = 56 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์   4.26 3.98 0.02* 

ปัจจยัดา้นราคา 4.00 3.89 0.70 

ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 3.51 3.69 0.01* 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.02 3.50 0.00* 

 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางท่ี 4.35 (ต่อ) 
การ เป รี ยบ เ ที ยบ ปัจจัย ส่ วนประสมทาง
การตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอป
พ ลิ เ ค ชั น  SHEIN  ข อ ง ผู ้ บ ริ โ ภ ค ใ น
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามค่าใชจ่้าย 

𝑥? 

p-value 1 
n = 144 

2 
n = 56 

ค่าเฉล่ียรวม 3.70 3.76 0.14 

หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 

ก าหนดให้   1 คือ ต ่ากวา่ 700 บาท 
 2 คือ ตั้งแต่ 700 บาทขึ้นไป 
 
 จากตารางท่ี 4.35 ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHEIN ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามค่าใช้จ่าย ใน
ภาพรวม พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.14 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ ปฏิเสธสมมติฐานรอง  (H1)  
ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึง ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีค่าใช้จ่ายแตกต่างกนั มี
ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเค
ชนั SHEIN ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่  
 ด้านผลิตภัณฑ์ พิจารณาจากค่า p-value เท่ากับ 0.02 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 คือปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมี
ค่าใชจ่้ายแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน  SHEIN ด้านผลิตภณัฑ์ แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 
 ดา้นราคา พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.70 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือปฏิเสธสมมติฐาน
รอง (H1) ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีค่าใช้จ่าย
แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์
ผา่นแอปพลิเคชนั SHEIN ดา้นราคา ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย พิจารณาจากค่า p-value เท่ากับ 0.00 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 คือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
ท่ีมีค่าใช้จ่ายแตกต่างกัน มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือ
เส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 ดา้นการส่งเสริมการตลาดพิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.00 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 คือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
ท่ีมีค่าใช้จ่ายแตกต่างกัน มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือ
เส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN ดา้นการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

4.5.3 สมมติฐานท่ี 2.3 ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปริมาณเฉลีย่ในการเลือกซ้ือ
การซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE และแอปพลิเคชัน SHEIN แตกต่างกันมีระดับ
ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน 
SHOPEE และแอปพลเิคชัน SHEIN แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 2.3.1 SHOPEE 
 H0  : ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ือเส้ือผา้ผ่านทาง

แอปพลิเคชนั SHOPEE แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
การซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE ไม่แตกต่างกนั 

 H1 : ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ือเส้ือผา้ผ่านทาง
แอปพลิเคชนั SHOPEE แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
การซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.36 แสดงการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์

ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE  ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปริมาณเฉล่ียใน
การซ้ือ 

การเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์
ผ่ า นแอปพ ลิ เ คชัน  SHOPEE ของ
ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จ าแนก
ตามปริมาณเฉล่ียในการซ้ือ 

𝑥? 

p-value 
1 

n = 30 
2 

n = 43 
3 

n = 108 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 4.50 4.58 4.33 0.00** 

ปัจจยัดา้นราคา 4.57 4.28 4.50 0.02* 

ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 4.80 4.61 4.45 0.00** 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.79 4.63 4.63 0.00** 

ค่าเฉล่ียรวม 4.66 4.52 4.48 0.00** 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 

ก าหนดให้   1 คือ 1-2 ตวัต่อคร้ัง 
 2 คือ 3-7 ตวัต่อคร้ัง 
 3 คือ มากกวา่ 7 ต่อคร้ัง 
   
 จากตารางท่ี 4.36 การเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นของการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดในการ ซ้ือ เ ส้ือผ้าออนไลน์ผ่ านแอปพลิ เคชัน  SHOPEE ของผู ้บ ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปริมาณเฉล่ียในการซ้ือ ในภาพรวม พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 
0.00 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั  (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายถึง 
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ือแตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั แตกต่างกัน
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่  
 ด้านผลิตภัณฑ์ พิจารณาจากค่า p-value เท่ากับ 0.00 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 คือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั  (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมี
ปริมาณเฉล่ียในการซ้ือแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
การซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE ดา้นผลิตภณัฑ ์แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 

 ด้านราคา พิจารณาจากค่า p-value เท่ากับ 0.02 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 คือคือปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั  (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมี
ปริมาณเฉล่ียในการซ้ือแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
การซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE ดา้นราคา แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 
 ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย พิจารณาจากค่า p-value เท่ากับ 0.00 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 คือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั  (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
ท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ือแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย แตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 ดา้นการส่งเสริมการตลาด พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.00 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 คือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั  (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
ท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ือแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE ดา้นการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกนัอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 เน่ืองจากผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ือแตกต่างกนั มีระดบั
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั 
SHOPEEดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางจดัจ าหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่าง
กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงันั้นจึงตอ้งใชก้ารวิเคราะห์ Least Significant Difference 
(LSD) เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครระหว่าง
ผูบ้ริโภคท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ือแตกต่างกนัเป็นรายคู่ 
 
ตารางท่ี 4.37 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ของปัจจัยส่วน

 ประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์  ท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ือ 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่น

แอปพลิเคชนั SHOPEE 

ปริมาณเฉล่ีย
ในการซ้ือ 𝑥? 

P-value   

(1) (2) (3) 

ดา้นผลิตภณัฑ ์

(1) 4.50 - 0.365 0.905 

(2) 4.58 - - 0.036*  

(3) 4.51 - - - 

ดา้นราคา 

(1) 4.57 - 0.000** 0.936 

(2) 4.28 - - 0.000** 

(3) 4.57 - - - 

ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 

(1) 4.80 - 0.106 0.001** 

(2) 4.61 - - 0.686 

(3) 4.66 - - - 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางท่ี 4.37 (ต่อ) 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่น

แอปพลิเคชนั SHOPEE 

ปริมาณเฉล่ีย
ในการซ้ือ 𝑥? 

P-value   

(1) (2) (3) 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

(1) 4.79 - 0.018* 0.002** 

(2) 4.63 - - 0.186 

(3) 4.53 - - - 

หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 

ก าหนดให้   1 คือ 1-2 ตวัต่อคร้ัง 
 2 คือ 3-7 ตวัต่อคร้ัง 
 3 คือ มากกวา่ 7 ตวัต่อคร้ัง  
 
 จากตารางท่ี 4.37 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของระดับความคิดเห็น
เก่ียวกบัการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั 
SHOPEE ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ือแตกต่างกนัเป็นรายคู่ เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ 
 ดา้นผลิตภณัฑ์ พบว่า ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ือ 3-7 ตวั
ต่อคร้ัง มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือต่างกบัผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ือมากกว่า 7 ตวัต่อคร้ัง อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05     
 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ืออ่ืน ๆ มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการเปรียบเทียบ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE ของผูบ้ริโภค
ในกรุงเทพมหานคร ดา้นผลิตภณัฑ ์ไม่แตกต่างกนั 
 ดา้นราคา พบวา่ ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ือ 1-2 ตวัต่อคร้ัง 
มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือ ต่างกับผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ือ 3-7 ตวัต่อคร้ัง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ือ 3-7 ตวัต่อคร้ัง มีระดบัความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือ ต่างกบัผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ี
มีปริมาณเฉล่ียในการซ้ือมากกวา่ 7 ตวัต่อคร้ัง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01   
 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ืออ่ืน ๆ มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการเปรียบเทียบ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE ของผูบ้ริโภค
ในกรุงเทพมหานคร ดา้นราคา ไม่แตกต่างกนั 
 ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย พบวา่ ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ือ 
1-2 ตัวต่อคร้ัง มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือ ต่างกับ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ือมากกว่า 7  ตวัต่อคร้ัง อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.01   
 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ืออ่ืน ๆ มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการเปรียบเทียบ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE ของผูบ้ริโภค
ในกรุงเทพมหานคร ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ไม่แตกต่างกนั 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการ
ซ้ือ 1-2 ตวัต่อคร้ัง มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือ ต่างกบั
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ือ 3-5 ตวัต่อคร้ัง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 
 ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ือ 1-2 ตวัต่อคร้ัง มีระดบัความ
คิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน 
SHOPEE ต่างกบัผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ือมากกว่า 7 ตวัต่อคร้ัง 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ืออ่ืน ๆ มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการเปรียบเทียบ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE ของผูบ้ริโภค
ในกรุงเทพมหานคร ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 2.3.2 SHEIN 
 H0  : ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ือเส้ือผา้ผ่านทาง

แอปพลิเคชนั SHEIN แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
การซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHEIN ไม่แตกต่างกนั 

 H1 : ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ือเส้ือผา้ผ่านทาง
แอปพลิเคชนั SHEIN แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
การซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHEIN แตกต่างกนั 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางท่ี 4.38  ผลการวิเคราะห์เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในการ ซ้ือ เ ส้ือผ้าออนไลน์ผ่ านแอปพลิ เคชัน  SHEIN  ใน เขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปริมาณเฉล่ียในการซ้ือ 

การเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผ้า
อ อนไลน์ ผ่ า น แอปพ ลิ เ ค ชั น 
SHEIN ข อ ง ผู ้ บ ริ โ ภ ค ใ น
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตาม
ปริมาณเฉล่ียในการซ้ือ 

𝑥? 

p-value 
1 

n = 30 
2 

n = 63 
4 

n = 108 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 3.98 3.90 4.11 0.04* 

ปัจจยัดา้นราคา 3.95 3.80 3.95 0.09 

ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 3.74 3.49 3.69 0.00* 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.59 3.23 3.33 0.00* 

ค่าเฉล่ียรวม 3.81 3.60 3.77 0.00* 

หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 

ก าหนดให้   1 คือ 1-2 ตวัต่อคร้ัง 
 2 คือ 3-7 ตวัต่อคร้ัง 
 3 คือ มากกวา่ 7 ตวัต่อคร้ัง 
  
 จากตารางท่ี 4.38 ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปริมาณเฉล่ียใน
การซ้ือ ในภาพรวม พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.00 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 คือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง  (H1)  หมายถึง ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปริมาณเฉล่ีย
ในการซ้ือแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เม่ือพิจารณา
เป็นรายดา้นพบวา่  
 ด้านผลิตภัณฑ์ พิจารณาจากค่า p-value เท่ากับ 0.04 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 คือปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมี
ปริมาณเฉล่ียในการซ้ือแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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การซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN ดา้นผลิตภณัฑ์ แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 
 ดา้นราคา พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.09 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือปฏิเสธสมมติฐาน
รอง (H1) ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปริมาณเฉล่ีย
ในการซ้ือแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHEIN ดา้นราคา ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย พิจารณาจากค่า p-value เท่ากับ 0.00 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 คือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
ท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ือแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN ด้านช่องทางจดัจ าหน่าย แตกต่างกันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาดพิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.00 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 คือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
ท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ือแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN ดา้นการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 เน่ืองจากผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ือแตกต่างกนั มีระดบั
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั 
SHEINดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางจดัจ าหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั
อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงันั้นจึงตอ้งใช้การวิเคราะห์ Least Significant Difference 
(LSD) เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHEIN ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครระหว่าง
ผูบ้ริโภคท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ือแตกต่างกนัเป็นรายคู่ 
 
 
 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.39 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ของปัจจัยส่วน
 ประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์  ท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ือ 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั 

SHEIN 

ปริมาณ
เฉล่ียในการ

ซ้ือ 
𝑥? 

P-value 

(1) (2) (3) 

ดา้นผลิตภณัฑ ์

(1) 3.98 - 0.585 0.007** 

(2) 3.90 - - 0.009** 

(3) 3.93 - - - 

ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 
 

(1) 3.74 - 0.209 0.067 

(2) 3.49 - - 0.005** 

(3) 3.61 - - - 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

(1) 3.59 - 0.000** 0.000** 

(2) 3.23 - - 0.141 

(3) 3.36 - - - 

หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 

ก าหนดให้   1 คือ 1-2 ตวัต่อคร้ัง 
 2 คือ 3-7 ตวัต่อคร้ัง 
 3 คือ มากกวา่ 7 ตวัต่อคร้ัง 
 
 จากตารางท่ี 4.39 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของระดับความคิดเห็น
เก่ียวกบัการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั 
SHEIN ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ือแตกต่างกันเป็นรายคู่ เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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 ดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ พบวา่ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ือ 1-2 
ตวัต่อคร้ังและ 3-7 ตวัต่อคร้ัง มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ
ซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN ต่างกบัผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปริมาณ
เฉล่ียในการซ้ือมากกวา่ 7 ตวัต่อคร้ัง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ืออ่ืน ๆ มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการเปรียบเทียบ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN ของผูบ้ริโภค
ในกรุงเทพมหานคร ดา้นผลิตภณัฑ ์ไม่แตกต่างกนั 
 ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย พบวา่ ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ือ 
3-7 ตัวต่อคร้ัง มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHEIN ต่างกบัผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการ
ซ้ือ มากกวา่ 7 ตวัต่อคร้ัง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01   
 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ืออ่ืน ๆ มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการเปรียบเทียบ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN ของผูบ้ริโภค
ในกรุงเทพมหานคร ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ไม่แตกต่างกนั 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า พบว่าผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปริมาณเฉล่ีย
ในการซ้ือ 1-2 ตวัต่อคร้ัง มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือ 
ต่างกบัผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ือ 3-7 ตวัต่อคร้ังและมากกวา่ 7 ตวั
ต่อคร้ัง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  
 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ืออ่ืน ๆ มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการเปรียบเทียบ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN ของผูบ้ริโภค
ในกรุงเทพมหานคร ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่แตกต่างกนั 
 

4.5.5 สมมติฐานท่ี 2.5 ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีเลือกชนิดเส้ือผ้าผ่านแอป
พลเิคชัน SHOPEE แตกต่างกนัมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการ
ซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ผ่านแอปพลเิคชัน SHOPEE แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 2.5.1 SHOPEE 
 H0  : ผู ้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีเลือกชนิดเส้ือผ้าผ่านแอปพลิเคชัน 

SHOPEE แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE ไม่แตกต่างกนั 

 H1 : ผู ้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีเลือกชนิดเส้ือผ้าผ่านแอปพลิเคชัน 
SHOPEE แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE แตกต่างกนั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางท่ี 4.40 ผลการวิเคราะห์เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในการซ้ือเ ส้ือผ้าออนไลน์ผ่านแอปพลิ เคชัน SHOPEE  ในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามชนิดเส้ือผา้ 

การ เป รี ยบ เ ที ยบ ปัจจัย ส่ วนประสมทาง
การตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอป
พ ลิ เ ค ชั น  SHOPEE ข อ ง ผู ้ บ ริ โ ภ ค ใ น
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามชนิดเส้ือผา้ 

𝑥? 

p-value 1 2 

n = 100 n = 50 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์   4.34 4.49 0.00** 

ปัจจยัดา้นราคา 4.47 4.62 0.00** 

ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 4.49 4.79 0.00** 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.61 4.78 0.00** 

ค่าเฉล่ียรวม 4.48 4.67 0.00** 

หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
   ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 

ก าหนดให้   1 คือ  เส้ือ  
 2 คือ อ่ืน ๆ 
 
 จากตารางท่ี 4.40 การเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นของการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดในการ ซ้ือ เ ส้ือผ้าออนไลน์ผ่ านแอปพลิ เคชัน  SHOPEE ของผู ้บ ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามชนิดเส้ือผา้ ในภาพรวม พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.00 ซ่ึงมีค่า
นอ้ยกว่า 0.05 คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั  (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายถึง ผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานครท่ีมีชนิดเส้ือผา้แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่  
 ด้านผลิตภัณฑ์ พิจารณาจากค่า p-value เท่ากับ 0.00 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 คือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั  (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีเลือก
ชนิดเส้ือผา้แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE ดา้นผลิตภณัฑ ์แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 ด้านราคา พิจารณาจากค่า p-value เท่ากับ 0.00 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 คือคือปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั  (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีเลือก
ชนิดเส้ือผา้แตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือ
เส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE ดา้นราคา แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 
 ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย พิจารณาจากค่า p-value เท่ากับ 0.00 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 คือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั  (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
ท่ีเลือกชนิดเส้ือผา้แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ
ซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 ดา้นการส่งเสริมการตลาด พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.00 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 คือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั  (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
ท่ีเลือกชนิดเส้ือผา้แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ
ซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE ด้านการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
              สมมติฐานท่ี 2.5.2 SHEIN 

   H0  : ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีเลือกชนิดเส้ือผา้ผ่านแอปพลิเคชัน SHEIN 
แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์
ผา่นแอปพลิเคชนั SHEIN ไม่แตกต่างกนั 

   H1 : ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีเลือกชนิดเส้ือผา้ผ่านแอปพลิเคชัน SHEIN 
แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์
ผา่นแอปพลิเคชนั SHEIN แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.41 แสดงการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์

ผา่นแอปพลิเคชนั SHEIN  ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามชนิดเส้ือผา้ 
การ เป รี ยบ เ ที ยบ ปัจจัย ส่ วนประสมทาง
การตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอป
พ ลิ เ ค ชั น  SHEIN ข อ ง ผู ้ บ ริ โ ภ ค ใ น
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามชนิดเส้ือผา้ 

𝑥? 

p-value 
n = 162 n = 38 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์   4.05 3.97 0.19 

ปัจจยัดา้นราคา 3.51 3.73 0.44 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางท่ี 4.41 (ต่อ) 
การ เป รี ยบ เ ที ยบ ปัจจัย ส่ วนประสมทาง
การตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอป
พ ลิ เ ค ชั น  SHEIN ข อ ง ผู ้ บ ริ โ ภ ค ใ น
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามชนิดเส้ือผา้ 

𝑥? 

p-value 
n = 162 n = 38 

ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 3.89 3.93 0.00* 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.13 3.57 0.00* 

ค่าเฉล่ียรวม 3.65 3.80 0.00* 

หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 

ก าหนดให้   1 คือ  เส้ือ  
 2 คือ อ่ืน ๆ 
 
 จากตารางท่ี 4.41 ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามชนิดเส้ือผา้ ใน
ภาพรวม พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.00 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 
ยอมรับสมมติฐานรอง  (H1)  หมายถึง ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีชนิดเส้ือผา้แตกต่างกนั 
มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอป
พลิเคชนั SHEIN แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่  
 ด้านผลิตภัณฑ์ พิจารณาจากค่า p-value เท่ากับ 0.19 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0)  หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีเลือก
ชนิดเส้ือผา้แตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือ
เส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN ดา้นผลิตภณัฑ ์ไม่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 
 ดา้นราคา พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.44 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือปฏิเสธสมมติฐาน
รอง (H1) ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีเลือกชนิดเส้ือผา้
แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์
ผา่นแอปพลิเคชนั SHEIN ดา้นราคา ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย พิจารณาจากค่า p-value เท่ากับ 0.00 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 คือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ท่ีเลือกชนิดเส้ือผา้แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ
ซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาดพิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.00 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 คือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายถึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
ท่ีเลือกชนิดเส้ือผา้แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ
ซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHEIN ดา้นการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 สรุปไดว้่า ความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่น
แอปพลิเคชนัของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือ พบว่า กลุ่มตวัอย่าง 
SHOPEE ในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีความถ่ีในการซ้ือแตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน แตกต่างกันอย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซ่ึงเหมือนกันกับกลุ่มตวัอย่างของ SHEIN จ าแนกตามค่าใช้จ่าย 
พบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง SHOPEE ในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีค่าใชจ่้ายแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั แตกต่างกัน
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ท่ีระดับ 0.05  ซ่ึ งแตกต่างจากกลุ่มตัวอย่างของ SHEIN ในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีค่าใช้จ่ายแตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN ไม่แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติท่ีระดับ 0.05 จ าแนกตามปริมาณเฉล่ียในการซ้ือ พบว่า กลุ่มตัวอย่าง  SHOPEE ในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ือแตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดับ 0.05 ซ่ึงเหมือนกันกับกลุ่มตวัอย่างของ SHEIN จ าแนกตามชนิดเส้ือผา้ พบว่า กลุ่ม
ตัวอย่าง SHOPEE ในเขตกรุงเทพมหานครท่ีเลือกชนิดเส้ือผา้แตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั แตกต่างกัน
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  ซ่ึงเหมือนกันกับกลุ่มตัวอย่างของ SHEIN ในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีเลือกชนิดเส้ือผา้แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 
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บทที ่ 5 

สรุปผลการวจิัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 

การวิจยัเร่ือง “การเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์
ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE และแอปพลิเคชัน SHEIN ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร” มี
วตัถุประสงค์เพื่อ 1) เพื่อศึกษาระดับความคิดเห็นของการเปรียบเทียบปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE และแอปพลิเคชัน SHEIN ของ
ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 2) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน 
SHOPEE และแอปพลิเคชนั SHEIN ของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร สถิติในการวิเคราะห์ขอ้มูลการ
ศึกษาวิจยัน้ี คือ สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) และสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 
ซ่ึงผูวิ้จยัไดแ้บ่งการน าเสนอผลการวิจยั ดงัน้ี 
 5.1 สรุปผลการวิจยั 
 5.2 อภิปรายผล 
 5.3 ขอ้เสนอแนะ 
 

5.1 สรุปผลการวิจัย   
 
 5.1.1  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ 
   SHOPEE 
  กลุ่มตวัอย่างท่ีซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE ส่วนใหญ่ เป็นเพศ
หญิง (ร้อยละ 66.00) มีอายุต ่ากว่าหรือเทียบเท่า 29 ปี (ร้อยละ 50.00) มีระดบัการศึกษาต ่ากว่าหรือ
เทียบเท่าปริญญาตรี (ร้อยละ 85.00)  มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน (ร้อยละ 68.50) มีสถานภาพ
โสด (ร้อยละ 77.50) และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูท่ี่ 15,001-35,000 บาท (ร้อยละ 36.50)  
  SHEIN 
  กลุ่มตวัอย่างท่ีซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHEIN ส่วนใหญ่ เป็นเพศ
หญิง (ร้อยละ 56.00) มีอายุต ่ากว่าหรือเทียบเท่า 29 ปี (ร้อยละ 42.00) มีระดบัการศึกษาต ่ากว่าหรือ
เทียบเท่าปริญญาตรี (ร้อยละ 86.00) มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน (ร้อยละ 32.50) มีสถานภาพ
โสด (ร้อยละ 53.50) และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยู่ท่ี 35,001-55,000 บาท คิด (ร้อยละ 37.50)  
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 5.1.2  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน 
SHOPEE และแอปพลเิคชัน SHEIN ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
   SHOPEE 

 กลุ่มตวัอย่างท่ีซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE ส่วนใหญ่ มีความถ่ี
ในการซ้ือ 1-2 คร้ังต่อเดือน (ร้อยละ 43.50) มีค่าใช้จ่ายแต่ละคร้ังอยู่ท่ี ต ่ากว่า 700 บาท (ร้อยละ 
57.50) มีปริมาณเฉล่ียในการซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางแอปพลิเคชนั โดยเฉล่ียมากกวา่ 7 ตวัต่อคร้ัง (ร้อยละ 
54.00) มีการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนัตามเพื่อน/เพื่อนร่วมงาน (ร้อยละ 52.50) ประเภท
สินคา้ในการเลือกซ้ือ ไดแ้ก่ เส้ือ (ร้อยละ 50.00) 
  SHEIN 
  ผูใ้ช้บริการซ้ือเส้ือผา้ผ่านออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN ส่วนใหญ่ มีความถ่ี
ในการซ้ือ 1-2 คร้ังต่อเดือน (ร้อยละ 50.50)  ค่าใชจ่้ายแต่ละคร้ังอยูท่ี่ ต ่ากวา่ 700 บาท (ร้อยละ 72.00) 
มีปริมาณเฉล่ียในการซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางแอปพลิเคชนั โดยเฉล่ียมากกวา่ 7 ตวัต่อคร้ัง (ร้อยละ 44.50) 
มีการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนัตามเพื่อน/เพื่อนร่วมงาน (ร้อยละ 45.50) ประเภทสินคา้
ในการเลือกซ้ือ ไดแ้ก่ เส้ือ (ร้อยละ 81.00) 
 

 5.1.3  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดใน
การซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE และแอปพลิเคชัน SHEIN ของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร 
   SHOPEE 
  ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์
ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยรวม พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วน
ใหญใ่นภาพรวมมีระดบัความคิดเห็นโดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.53 และกลุ่ม
ตวัอยา่งส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก โดยมีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.26 
และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นสามารถเรียงล าดบัได ้ดงัน้ี 
  ล าดบัท่ี 1) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด 
มีค่าเฉล่ีย 4.65 และกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.28 โดยเห็นดว้ยกบัการท่ีเส้ือผา้ท่ีซ้ือผ่านแอปพลิเคชนัมีการส่ง
ขอ้มูลข่าวสารติดต่อกบัผูบ้ริโภคอยา่งสม ่าเสมอมากท่ีสุด  
  ล าดบัท่ี 2) ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่ายโดยรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด มี
ค่าเฉล่ีย 4.56 และกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.49 โดยเห็นดว้ยกบัการท่ีเส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอปพลิเคชนัมีการจดัส่งท่ี
ตรงต่อเวลามากท่ีสุด  
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  ล าดบัท่ี 3) ปัจจยัดา้นราคา โดยรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.48 
และกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นไม่แตกต่างกัน ซ่ึงพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.25 โดยเห็นดว้ยกบัการท่ีเส้ือผา้ท่ีซ้ือผ่านแอปพลิเคชนัมีส่วนลดหรือสิทธิ
พิเศษท าใหซ้ื้อสินคา้ไดใ้นราคาถูกกวา่มากท่ีสุด  
  ล าดบัท่ี 4) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์โดยรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 
4.43 และกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.38 โดยเห็นดว้ยกบัการท่ีเส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอปพลิเคชนัมีคุณภาพดีมากท่ีสุด  
   SHEIN 
  ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์
ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยรวม พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่
ในภาพรวมมีระดับความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4 .45 และ
ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก โดยมีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากับ 
0.55 และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นสามารถเรียงล าดบัได ้ดงัน้ี 

 ล าดบัท่ี 1) ปัจจยัดา้นราคา โดยรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.59 
และกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นไม่แตกต่างกัน ซ่ึงพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.59 โดยเห็นดว้ยกบัการท่ีเส้ือผา้ท่ีซ้ือผ่านแอปพลิเคชนัมีส่วนลดหรือสิทธิ
พิเศษท าใหซ้ื้อสินคา้ไดใ้นราคาถูกกวา่มากท่ีสุด  

 ล าดบัท่ี 2)  ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด 
มีค่าเฉล่ีย 4.53 และกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.62 โดยเห็นดว้ยกบัการท่ีทางแอปพลิเคชนัมีการใช้พรีเซ็นเตอร์ท่ี
น่าเช่ือถือและเป็นท่ีรู้จกัมากท่ีสุด  

 ล าดบัท่ี 3) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ โดยรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ีย 
4.49 และกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.36 โดยเห็นดว้ยกบัการท่ีเส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอปพลิเคชนัมีคุณภาพดีมากท่ีสุด 

 ล าดับท่ี 4) ปัจจัยด้านช่องทางจัดจ าหน่าย โดยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก  มี
ค่าเฉล่ีย 4.19 และกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.62 โดยเห็นดว้ยกบัการท่ีเส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอปพลิเคชนัมีการจดัส่งท่ี
ตรงต่อเวลามากท่ีสุด  
  

 
 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางท่ี 5.1 สรุปการเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
การซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE และแอปพลิเคชัน SHEIN ของ
ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

การเปรียบเทียบปัจจยั
ส่วนประสมทาง

การตลาด 

SHOPEE SHEIN 

𝒙?  SD 
ระดบั
ความ
คิดเห็น 

ล าดบั 𝒙?  SD 
ระดบั
ความ
คิดเห็น 

ล าดบั 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 4.43 0.38 
มาก
ท่ีสุด 

4 4.49 0.36 
มาก
ท่ีสุด 

3 

ปัจจยัดา้นราคา 4.48 0.25 
มาก
ท่ีสุด 

3 4.59 0.59 
มาก
ท่ีสุด 

1 

ปัจจยัดา้นช่องทางจดั
จ าหน่าย 

4.56 0.49 
มาก
ท่ีสุด 

2 4.19 0.62 มาก 4 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

4.65 0.28 
มาก
ท่ีสุด 

1 4.53 0.62 
มาก
ท่ีสุด 

2 

ค่าเฉล่ียรวม 4.53 0.26 
มาก
ท่ีสุด 

- 4.45 0.55 
มาก
ท่ีสุด 

- 

 
จากตารางการเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน

การซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE และแอปพลิเคชัน SHEIN ของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานครจะเห็นไดว้่าผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเส้ือผา้ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE มีระดบัความคิดเห็น
มากท่ีสุดในเร่ืองของปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ดา้นราคา และดา้น
ผลิตภณัฑ ์ตามล าดบั ซ่ึงแตกต่างจากกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเส้ือผา้ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN ท่ีมีระดบั
ความคิดเห็นมากท่ีสุดในเร่ืองของปัจจัยทางด้านราคา ด้านปัจจัยการส่งเสริมการตลาด ด้าน
ผลิตภัณฑ์ และด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ตามล าดับ  จะเห็นว่าระดับความคิดเห็นแต่ละกลุ่ม
ผูบ้ริโภคไม่เหมือนกนั น่าจะมีสาเหตุมาจากกลุ่มผูบ้ริโภคของ SHOPEE และ SHEIN เป็นกลุ่มลูกคา้
คนละระดบั โดยกลุ่มของ SHOPEE จะมีรูปแบบเส้ือผา้มีความหลากหลายมากกวา่จึงใหค้วามสนใจ
ในดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีน าเสนอออกมาในแต่ละรูปแบบพื่อดึงดูดความสนใจแก่ผูบ้ริโภคแต่
ละระดบัแลว้แต่วา่ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มไหนมากกว่าแต่กลุ่มผูบ้ริโภคของ SHEIN 
จะเกาะกลุ่มกนัมากกว่า มีเส้ือผา้ของคนวยัท างานค่อนขา้งมาก ให้ความส าคญัในเร่ืองราคาท่ีมีใน
เร่ืองของส่วนลดโปรโมชัน่เขา้มาเก่ียวขอ้ง 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



114 

 

           5.1.4  ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบระดับความคิดเห็นของการเปรียบเทียบปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE และแอปพลิเคชัน 
SHEIN ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครจ าแนกตามข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ 

  SHOPEE 
           สมมติฐานท่ี 1 ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกันมี
ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเค
ชนั SHOPEE แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 5.2 สรุปผลการเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการ

ซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร
จ าแนกตามปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ดา้น
ผลิตภณัฑ ์

ดา้นราคา 
ดา้นช่องทาง
จดัจ าหน่าย 

ดา้นการ
ส่งเสริม
การตลาด 

เพศ   ✓  
อายุ  ✓   
ระดบัการศึกษา     
สถานภาพ   ✓  
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  ✓   

หมายเหตุ:  ✓  แตกต่างกนั 
    ไม่แตกต่างกนั 
 
 จากตารางท่ี 5.1 การเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์
ผ่ านแอปพลิ เคชัน  SHOPEE ของผู ้บ ริโภคในกรุง เทพมหานครจ าแนกตามปัจจัย ด้ าน
ประชากรศาสตร์โดยใชส้ถิติ One-Way ANOVA พบวา่ 

กลุ่มตวัอย่างท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด
ในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั
ในดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด
ในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั
ในดา้นราคา อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
การตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร
ไม่แตกต่างกนั 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีมีสถานภาพแตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสม
การตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร
แตกต่างกนัในดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด
ในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั
ในดา้นราคา  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

  SHEIN 
  สมมติฐานท่ี 1 ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกันมี
ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเค
ชนั SHEIN แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 5.3 สรุปผลการเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการ

ซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHEIN ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร
จ าแนกตามปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ดา้น
ผลิตภณัฑ ์

ดา้นราคา 
ดา้นช่องทาง
จดัจ าหน่าย 

ดา้นการ
ส่งเสริม
การตลาด 

เพศ     
อายุ     
ระดบัการศึกษา     
สถานภาพ     
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน   ✓ ✓ 

หมายเหตุ:  ✓  แตกต่างกนั 
    ไม่แตกต่างกนั 
  เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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 จากตารางท่ี 5.2 การเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์
ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครจ าแนกตามปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์
โดยใชส้ถิติ One-Way ANOVA พบวา่ 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด
ในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครไม่แตกต่าง
กนั 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด
ในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครไม่แตกต่าง
กนั 
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
การตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครไม่
แตกต่างกนั 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีมีสถานภาพแตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสม
การตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครไม่
แตกต่างกนั 
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด
ในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั
ในดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 เม่ือเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE และ SHEIN ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครจ าแนกตาม
ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ จะเห็นได้ว่า กลุ่มตวัอย่างของ SHOPEE ท่ีมีอายุและรายได้เฉล่ียต่อ
เดือนต่างกนัจะมีระดบัความคิดเห็นต่างกนัในดา้นราคา กลุ่มตวัอย่างท่ีมีเพศและสถานภาพต่างกนั
จะมีระดบัความคิดเห็นต่างกนัในดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ซ่ึงแสดงถึงกลุ่มลูกคา้ท่ีหลากหลายทั้งใน
เร่ืองของเพศ อายุ ระดบัรายได ้สถานภาพ ส่วนกลุ่มตวัอย่างของ SHEIN ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
ต่างกันจะมีระดับความคิดเห็นต่างกันในด้านช่องทางจดัจ าหน่ายและด้านการส่งเสริมการตลาด 
ส่วนปัจจยัด้านประชากรศาสตร์อ่ืนๆไม่แตกต่างกัน แสดงถึงกลุ่มลูกคา้ของ SHEIN ท่ีเป็นกลุ่ม
ลูกคา้กลุ่มเดียวกนัคือกลุ่มลูกคา้ท่ีมีรายไดสู้งกวา่และเป็นกลุ่มท่ีซ้ือเส้ือผา้ท่ีใชใ้นการท างาน 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 5.1.5  ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบระดับความคิดเห็นของการเปรียบเทียบปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE และแอปพลิเคชัน 
SHEIN ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครจ าแนกตามพฤติกรรมผู้บริโภค 

  SHOPEE 
           สมมติฐานท่ี 2 ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 5.4 สรุปผลการเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการ

ซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร
จ าแนกตามพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

ปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ดา้น
ผลิตภณัฑ ์

ดา้นราคา 
ดา้นช่องทาง
จดัจ าหน่าย 

ดา้นการ
ส่งเสริม
การตลาด 

ความถ่ีในการซ้ือ  ✓ ✓ ✓ 
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ ✓ ✓ ✓ ✓ 
ปริมาณเฉล่ียในการซ้ือ ✓ ✓ ✓ ✓ 
ประเภทเส้ือผา้ในการซ้ือ ✓ ✓ ✓ ✓ 

หมายเหตุ:  ✓  แตกต่างกนั 
    ไม่แตกต่างกนั 
 
 จากตารางท่ี 5.3 การเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์
ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE ของลูกคา้ในกรุงเทพมหานครจ าแนกตามพฤติกรรมผูบ้ริโภคโดยใช้
สถิติ One-Way ANOVA พบวา่ 
 กลุ่มตัวอย่างท่ีมีความถ่ีในการซ้ือแตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วน
ประสมการตลาดในการซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE ของผู ้บริโภคใน
กรุงเทพมหานครแตกต่างกนัในดา้นราคา ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีมีค่าใช้จ่ายในการซ้ือแตกต่างกนั มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดในการซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE ของผู ้บริโภคใน

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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กรุงเทพมหานครแตกต่างกันในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริม
การตลาด อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และแตกต่างกนัในดา้นราคา อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ือแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดในการซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE ของผู ้บริโภคใน
กรุงเทพมหานครแตกต่างกันในด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางจดัจ าหน่าย และด้านการ
ส่งเสริมการตลาด อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีเลือกประเภทเส้ือผา้ในการซ้ือแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE ของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานครแตกต่างกันในด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางจดัจ าหน่าย และด้านการ
ส่งเสริมการตลาด อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 SHEIN 
   สมมติฐานท่ี 2 ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีมีพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่าน
แอปพลิเคชนั SHEIN  แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
การซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHEIN แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 5.5 สรุปผลการเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการ

ซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHEIN ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร
จ าแนกตามพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

ปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ดา้น
ผลิตภณัฑ ์

ดา้นราคา 
ดา้น

ช่องทางจดั
จ าหน่าย 

ดา้นการ
ส่งเสริม
การตลาด 

ความถ่ีในการซ้ือ ✓  ✓ ✓ 
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ ✓  ✓ ✓ 
ปริมาณเฉล่ียในการซ้ือ ✓  ✓ ✓ 
ประเภทเส้ือผา้ในการซ้ือ   ✓ ✓ 
หมายเหตุ:  ✓  แตกต่างกนั 
    ไม่แตกต่างกนั 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 จากตารางท่ี 5.4 การเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์
ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครจ าแนกตามพฤติกรรมผูบ้ริโภคโดยใช้
สถิติ One-Way ANOVA พบวา่ 
 กลุ่มตัวอย่างท่ีมีความถ่ีในการซ้ือแตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วน
ประสมการตลาดในการซ้ือเ ส้ือผ้าออนไลน์ผ่านแอปพลิ เคชัน SHEIN ของผู ้บ ริโภคใน
กรุงเทพมหานครแตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ์ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 แตกต่างใน
ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีมีค่าใช้จ่ายในการซ้ือแตกต่างกนั มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดในการซ้ือเ ส้ือผ้าออนไลน์ผ่านแอปพลิ เคชัน SHEIN ของผู ้บ ริโภคใน
กรุงเทพมหานครแตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ์ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 แตกต่างใน
ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ือแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดในการซ้ือเ ส้ือผ้าออนไลน์ผ่านแอปพลิ เคชัน SHEIN ของผู ้บ ริโภคใน
กรุงเทพมหานครแตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ์ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 แตกต่างใน
ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีเลือกประเภทเส้ือผา้ในการซ้ือแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดในการซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHEIN ของผู ้บริโภคใน
กรุงเทพมหานครแตกต่างกันในด้านช่องทางจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 เม่ือเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE และ SHEIN ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครจ าแนกตาม
พฤติกรรมผูบ้ริโภค จะเห็นไดว้า่ กลุ่มตวัอยา่งของ SHOPEE ท่ีมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือ ปริมาณเฉล่ียใน
การซ้ือ ประเภทเส้ือผา้ในการซ้ือต่างกันจะมีระดับความคิดเห็นต่างกันในทุกด้าน ทั้ งในด้าน
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางจดัจ าหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาด ส่วนกลุ่มตวัอย่างของ 
SHEIN ท่ีมีความถ่ีในการซ้ือ ค่าใช้จ่ายในการซ้ือ ปริมาณเฉล่ียในการซ้ือต่างกันจะมีระดับความ
คิดเห็นต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงจะเห็น
ว่าในส่วนพฤติกรรมผูบ้ริโภคของกลุ่มตวัอย่าง SHEIN ท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นในดา้น
ดา้นราคาไม่แตกต่างกนัเลย 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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5.2 อภิปรายผล 
 
 5.2.1 อภิปรายผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน 
SHOPEE และแอปพลเิคชัน SHEIN ของลูกค้าในกรุงเทพมหานคร 
 กลุ่มของ SHOPEE  กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอป
พลิเคชนั SHOPEE 1-2 คร้ังต่อเดือนมากท่ีสุด ซ่ึงเหมือนกนักบักลุ่มของ SHEIN เน่ืองจากแอพพลิเค
ชนั SHOPEE และ SHEIN จะมีการท าโปรโมชัน่ทางการตลาดในทุก ๆ สัปดาห์ รวมถึงการแจกโคด้
ส่งฟรี หรือส่วนลดพิเศษตามวนัส าคญั และมีราคาต่อหน่วยค่อนขา้งต ่าท าให้มีความถ่ีในการซ้ือ
มากกว่า 1 -2 คร้ังต่อเดือน โดยอาจซ้ือตามโปรโมชั่นท่ีทางแอพพลิเคชันแจกขึ้นหรือการได้รับ
โบนสั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ พิรัชยช์ญา คล่องก าไร(2562) ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เส้ือผา้ผ่านเฟซบุ๊กของกลุ่มเจเนอเรชัน่วายในกรุงเทพมหานคร พบว่า เลือกซ้ือผ่านเฟซบุ๊ก ความถ่ี
ในการซ้ืออยูท่ี่ 1-2 เดือนต่อคร้ัง ชอบโปรโมชัน่ท่ีมีการลดราคา 
 กลุ่มของ SHOPEE กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอป
พลิเคชนั SHOPEE ต่อคร้ัง อยู่ท่ีต ่ากว่า 700 บาทต่อคร้ัง ซ่ึงเหมือนกนักบักลุ่มของ SHEIN ท่ีกลุ่ม
ตวัอยา่งส่วนใหญ่มีค่าใชจ่้ายในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHEIN ต่อคร้ัง อยูท่ี่ต ่ากวา่ 
700 บาทต่อคร้ัง เน่ืองจากราคาสินคา้ส่วนใหญ่มีโปรโมชนัลดราคา 20-30% รวมถึงหากซ้ือเพิ่ม
ตามท่ีก าหนดจะไดส่้วนลดเพิ่มขึ้น ท าให้ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ังไม่สูงมากนกั ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
งานวิจยั สุชญัญา สายชนะ (2563) ไดศึ้กษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปผา่นแอปพลิเคชนั 
Shopee ของสตรีในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวา่ส่วนใหญ่ซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปเฉล่ียคร้ัง
ละ 201 - 400 บาท 
 กลุ่มของ SHOPEE กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีปริมาณในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอป
พลิเคชัน SHOPEE มากกว่า 7 ตวัต่อคร้ัง ซ่ึงเหมือนกันกับกลุ่มของ SHEIN เน่ืองจากในการสั่ง
สินคา้หน่ึงคร้ังมกัมีค่าส่งสินคา้ร่วมดว้ย ดงันั้นการซ้ือสินคา้ในปริมาณมาก ๆ และส่งสินคา้พร้อม
กนัท่ีเดียวช่วยให้ประหยดัค่าขนส่งมากยิ่งขึ้น โดยอาจเป็นการซ้ือสินคา้พ่วงกบัเพื่อน ๆ ท่ีอยู่พื้นท่ี
เดียวกนัเพื่อประหยดัค่าขนส่งและได้รับสินคา้หลายช้ินในเวลาเดียวกันซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของ ยศสรัล ทวีพฒันะพงศ์ (2563) ไดศึ้กษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์และทศันคติท่ีมี
ต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ี ส่งผลต่อความตั้ งใจในการซ้ือซ ้ าของผู ้บ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา่ส่วนใหญ่ มีปริมาณซ้ืออยูท่ี่ คร่ึงโหล ถึง หน่ึงโหล เป็นตน้ 
 กลุ่มของ SHOPEE กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ตามบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE คือ เพื่อน และเพื่อนร่วมงาน ซ่ึงเหมือนกันกับกลุ่มของ 
SHEIN ท่ีกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ตามบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอป

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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พลิเคชนั SHEIN คือ เพื่อน และเพื่อนร่วมงาน เน่ืองจากปัจจุบนัมีการโพสตโ์ฆษณาและรีวิวบนส่ือ
สังคมออนไลน์ตามเพื่อน ๆ ท่ีรู้จกักนัในสังคมออนไลน์ และโปรโมชัน่ส่วนลดจากการซ้ือสินคา้
หลายช้ิน รวมถึงความคุม้ของค่าส่งสินคา้ในการส่ง 1 คร้ังแต่ได้สินคา้หลายช้ิน เพื่อนและเพื่อน
ร่วมงานจึงเข้ามามีอิทธิพลในการเลือกซ้ือสินค้าเพื่อตอบสนองความต้องในการเลือกซ้ือ ซ่ึง
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สุรพี หม่ืนประเสริฐดี (2560) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
บริโภคสินคา้ตามกระแสนิยมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครพบว่า กลุ่มบุคคท่ีมีอิทธิพลต่อ
ความคิดก่อนตดัสินใจซ้ือสินคา้ตามกระแสนิยมคือเพื่อน และครอบครัว/ คนในครอบครัว 
 กลุ่มของ SHOPEE กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน 
SHOPEE ประเภทเส้ือมากท่ีสุด ซ่ึงเหมือนกนักบักลุ่มของ SHEIN กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลือกซ้ือ
เส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHEIN ประเภทเส้ือมากท่ีสุด เน่ืองจากเส้ือเป็นสินคา้ท่ีมีการ
เปล่ียนแปลงตามแฟชัน่บ่อยท่ีสุด โดยการเปล่ียนเส้ือสามารถเปล่ียนภาพลกัษณ์ท่ีแสดงออกมาได้
อย่างหลากหลาย เส้ือจึงเป็นประเภทเส้ือผา้ท่ีผูใ้ช้บริการเลือกซ้ือมากท่ีสุด สอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของ ปัทมาภรณ์ ปัญญา (2561) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้
ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ชอ้ปป้ี (Shopee) ในเขตอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา พบวา่ สินคา้ท่ีนิยมซ้ือ
ผา่นทางแอพพลิเคชัน่คือ เส้ือผา้/เคร่ืองแต่งกาย  
 

 5.2.2 อภิปรายผลการวิเคราะห์ข้อมูลระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดในการซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE และแอปพลิเคชัน SHEIN ของ
ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 SHOPEE 
 ค่าเฉล่ียล าดบัท่ี 1) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด 
โดยเห็นดว้ยกบัการท่ีเส้ือผา้ท่ีซ้ือผ่านแอปพลิเคชนัมีการส่งขอ้มูลข่าวสารติดต่อกบัผูบ้ริโภคอย่าง
สม ่าเสมอมากท่ีสุด เน่ืองจากการมีเจา้หนา้ท่ีใหข้อ้มูลของสินคา้ ใหค้  าแนะน าท่ีเหมาะสมกบักบัไลฟ์
สไตล์ ชนิดเส้ือผา้กบัผูซ้ื้อ จะช่วยให้ผูซ้ื้อตดัสินใจไดง้่ายขึ้น รองลงมา ทางแอปพลิเคชนัมีการจดั
โปรโมชัน่อย่างสม ่าเสมอ เน่ืองจากการท่ีทางแอพพลิเคชนัมีขอ้เสนอสิทธิพิเศษต่าง ๆ มีส่วนลด
ราคาสินคา้หรือของแถมให้แก่ลูกคา้ ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือมากยิ่งขึ้น ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของสิทธิชยั พิทกัษพ์งศ ์และ ฉันทนา ปาปัดถา (2563) ไดใ้ห้ความหมายของการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูซ้ื้อกับผูข้ายเพื่อสร้างทศันคติ แนวคิด 
ความเช่ือ เพื่อให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือ โดยพบว่าดา้นส่งเสริมการขายของรองเทา้มือสอง มีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือรองเทา้มือสองแบรนด์เนมทางเฟซบุ๊ก และยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของธนัพิสิษฐ์ 
อินทวงค ์(2563) ไดท้ าการศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือรองเทา้ผา้ใบ
สนีกเกอร์ทางออนไลน์และออฟไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัเชียงใหม่   ท่ีอธิบายว่าการส่งเสริม

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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การตลาดเป็นการติดต่อส่ือสารระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อเพื่อสร้างทศันคติ และพฤติกรรมการซ้ือโดยมี
วตัถุประสงคเ์พื่อแจง้ข่าวสารจูงใจ เตือนความจ าให้ผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ถึงตวัสินคา้และบริการ ซ่ึง
กิจกรรมทางการตลาดสามารถกระท าไดห้ลายรูปแบบ เช่น โฆษณาในส่ือช่องทางต่าง ๆ หรือการท า
กิจกรรมทางการตลาดดว้ยการ ลด แลก แจก แถม เป็นตน้ โดยพบวา่ ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผล
ต่อการซ้ือรองเทา้ผา้ใบสนีกเกอร์ 
 ค่าเฉล่ียล าดบัท่ี 2) ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่ายโดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด โดย
เห็นด้วยกับการท่ีเส้ือผา้ท่ีซ้ือผ่านแอปพลิเคชันมีการจดัส่งท่ีตรงต่อเวลามากท่ีสุด เน่ืองจากการ
แข่งขันทางการตลาดในปัจจุบันค่อนข้างสูง การบริการและการจัดส่งสินค้าท่ีรวดเร็วทันตาม
ก าหนดเวลาท่ีลูกค้าต้องการใช้สินค้าช่วยกระตุ้นการตัดสินใจซ้ือของผูใ้ช้บริการมากยิ่งขึ้ น 
รองลงมา เส้ือผา้ท่ีซ้ือผ่านแอปพลิเคชนัพร้อมจ าหน่าย เน่ืองจากการมีสินคา้พร้อมจ าหน่ายแสดงให้
เห็นถึงความพร้อมในการส่งสินค้าท่ีรวดเร็วมากยิ่งขึ้น มากกว่าการพรีออเดอร์สินค้าท่ีต้องใช้
เวลานาน อาจท าให้กระแสแฟชั่นผ่านไปอย่างรวดเร็ว การมีสินคา้พร้อมจ าหน่ายจึงเป็นหน่ึงใน
ทางเลือกท่ีผูซ้ื้อเลือกเป็นอนัดบัตน้ ๆ รองจากการมีบริการจดัส่งท่ีตรงเวลา ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของสามารถ สิทธิมณี (2562) ท าการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านช่องทาง
ออนไลน์ กรณีศึกษาจงัหวดัน่าน และกรุงเทพมหานคร โดยพบว่าด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Place หรือ Distribution) ซ่ึงประกอบด้วยหน่วยหรือกิจกรรมท่ีใช้เพื่อส่งสินคา้ไปยงักลุ่มลูกค้า
เป้าหมายนั้นอนัรวดเร็วนั้น ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางออนไลน์ และยงัสอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของ ดลนภสั ภู่เกิด (2562) ท่ีท าการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่าน
แอปพลิเคชนั SHOPEE ในกรุงเทพมหานคร พบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE ท่ีแตกต่างกนั 
 ค่าเฉล่ียล าดบัท่ี 3) ปัจจยัดา้นราคา โดยรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด โดยเห็นด้วยกบั
การท่ีเส้ือผา้ท่ีซ้ือผ่านแอปพลิเคชนัมีส่วนลดหรือสิทธิพิเศษท าให้ซ้ือสินคา้ไดใ้นราคาถูกกว่ามาก
ท่ีสุด เน่ืองจากการมีโปรโมชัน่ส่วนลดราคาสินคา้หรือของแถมให้แก่ลูกคา้ท่ีเป็นลูกคา้ใหม่ ๆ และ
ให้ขอ้เสนอสิทธิพิเศษต่าง ๆ กบัลูกคา้ท่ีกลบัมาซ้ือซ ้ า จะช่วยให้ผูซ้ื้อตดัสินใจไดง้่ายขึ้น รองลงมา 
เส้ือผา้ท่ีซ้ือผ่านแอปพลิเคชนัมีราคาค่าจดัส่งท่ีเหมาะสม เน่ืองจากการทราบราคาค่าจดัส่ง และราคา
ค่าจดัส่งท่ีเหมาะสมกบับริการท่ีลูกคา้เลือก ช่วยท าใหผู้ซ้ื้อสินคา้ตดัสินใจในการซ้ือไดง้่ายขึ้น ไม่วา่
จะเป็นค่าขนส่งแบบเก็บปลายทาง หรือการช าระเงินทนัทีเม่ือมีการสั่งซ้ือ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของจุฑารัตน์ เกียรติรัศมี (2559) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชัน่
ออนไลน์ของ ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคัญกับ
คุณภาพและความหลากหลายของสินคา้ในแอพพลิเคชัน่ และความตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้
มากท่ีสุด  
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 ค่าเฉล่ียล าดบัท่ี 4) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑโ์ดยรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด โดยเห็นดว้ย
กบัการท่ีเส้ือผา้ท่ีซ้ือผ่านแอปพลิเคชันมีคุณภาพดีมากท่ีสุด เน่ืองจากวสัดุท่ีใช้ผลิตเส้ือผา้ร้านใน
แอปพลิเคชนัโดยส่วนใหญ่มีคุณภาพท่ีดีเหมาะสมกบัราคาท่ีผูซ้ื้อเต็มใจจ่าย ดงันั้นผูซ้ื้อจึงมีความ
ตอ้งการสินคา้ท่ีมีคุณภาพคงทนต่อการใชง้านและไม่ช ารุดง่าย รองลงมา เส้ือผา้ท่ีซ้ือผ่านแอปพลิเค
ชนัมีแบรนด์ให้เลือกซ้ือหลากหลาย เน่ืองจากตลาดในแอปพลิเคชนัมีขนาดใหญ่ จึงท าให้ร้านหรือ
แบรนด์ท่ีลงสินคา้ขายค่อนขา้งมากและหลายหลายตามรูปแบบสินคา้ประเภทเส้ือผา้ ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบังานวิจยัของศริศา บุญประเสริญ (2559) ไดท้ าการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
แฟชั่นผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์เฟซบุ๊ก พบว่าปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดด้าน
ผลิตภณัฑ์ เร่ืองคุณภาพและความหลากหลายของสินคา้ในแอปพลิเคชันมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
และยงัสอดคลอ้งกับงานวิจยัของ ณัฐกานต์ กองแก้ม (2559) ได้ท าการศึกษา พฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้และบริการของผูใ้ช ้Application Shopee ในประเทศไทย พบว่า พฤติกรรมท่ีส่งผลต่อการซ้ือ
สินค้าและบริการของผูใ้ช้ Application Shopee จะประกอบไปด้วยร้านค้าหลากหลายร้าน เช่น 
ร้านคา้จ าหน่ายเส้ือผา้ผูช้ายและเส้ือผา้ผูห้ญิง เคร่ืองส าอาง อุปกรณ์การแต่งกายต่าง ๆ อุปกรณ์เสริม
ต่าง ๆ ท่ีจ าเป็นตอ้งใชใ้นชีวิตประจ าวนั 
 SHEIN 

ค่าเฉล่ียล าดบัท่ี 1) ปัจจยัดา้นราคา โดยรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด โดยเห็นดว้ยกบั
การท่ีเส้ือผา้ท่ีซ้ือผ่านแอปพลิเคชนัมีส่วนลดหรือสิทธิพิเศษท าให้ซ้ือสินคา้ไดใ้นราคาถูกกว่ามาก
ท่ีสุด เน่ืองจากราคามกัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้หรือบริการ โดยในรูปแบบตวัเงินซ่ึงเป็น
ต้นทุนของผู ้ซ้ือเพื่อใช้ส าหรับการเปรียบเทียบกับสินค้าหรือ  บริการท่ีเทียบเคียงกันท าให้
ผูป้ระกอบการเจา้ของสินคา้และบริการนั้น ๆ ตอ้งหมัน่ตรวจเช็คคู่แข่งขนั เพื่อท่ีจะสามารถน าเสนอ
ราคาให้กับผูบ้ริโภคได้อย่างเหมาะสม รองลงมา เส้ือผา้ท่ีซ้ือผ่านแอปพลิเคชนัมีราคาค่าจดัส่งท่ี
เหมาะสม ราคาค่าจดัส่งท่ีเหมาะสมกบับริการท่ีลูกคา้เลือก ช่วยท าให้ผูซ้ื้อสินคา้ตดัสินใจในการซ้ือ
ได้ง่ายขึ้น ไม่ว่าจะเป็นค่าขนส่งแบบเก็บปลายทาง หรือการช าระเงินทันทีเม่ือมีการสั่งซ้ือ ซ่ึง
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของอิราวฒัน์ ชมระกา (2563) ไดศึ้กษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ
ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้และเคร่ืองแต่งกายแฟชัน่ผา่นช่องทางการตลาดแบบออนไลน์ของ
ประชาชนในจงัหวดัอุตรดิตถ ์พบวา่ ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา
ค่าจัดส่งส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้และเคร่ืองแต่งกายแฟชั่นผ่านช่องทางการตลาดแบบ
ออนไลน์ของประชาชนในจงัหวดัอุตรดิตถ ์

ค่าเฉล่ียล าดบัท่ี 2) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด 
โดยเห็นด้วยกับการท่ีทางแอปพลิเคชันมีการใช้พรีเซ็นเตอร์ท่ีน่าเช่ือถือและเป็นท่ีรู้จกัมากท่ีสุด  
เน่ืองจาก เน่ืองจากพรีเซ็นเตอร์ท่ีมีช่ือเสียงสามารถน าเสนอรูปแบบสินคา้ได้อย่างเด่นชดัจึงเกิดเป็น
แรงจูงใจและเพิ่มคาแร็กเตอร์ในการเลือกซ้ือ ซ่ึงบุคคลนกัแสดง อินฟลูเอนเซอร์ มีการรีวิวการซ้ือ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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สินคา้จากแอปพลิเคชัน่ SHEIN น าเสนอจุดเด่นเพื่อกระตุน้การสั่งซ้ือของผูบ้ริโภค รองลงมา เส้ือผา้
ท่ีซ้ือผา่นแอปพลิเคชนัมีช่องทางการช าระเงินท่ีหลากหลายตามความสะดวก เน่ืองจากการมีช่องทาง
การช าระเงินท่ีหลากหลายช่วยเพิ่มความสะดวกใหก้บัผูใ้ชบ้ริการมากยิง่ขึ้น ท าใหผู้บ้ริโภคสนใจซ้ือ
สินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัมากขึ้นกวา่แอปพลิเคชนัอ่ืน ๆ ท่ีมีขอ้จ ากดัในการช าระเงินซ่ึงสอดคลอ้งกบั
งานวิจัยของสิทธิชัย พิทักษ์พงศ์ และ ฉันทนา ปาปัดถา (2563) ได้ศึกษา ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือรองเทา้มือสองแบรนด์เนมทางเฟซบุ๊ก พบว่าดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกับข้อมูลระหว่างผูซ้ื้อกับผูข้ายเพื่อสร้างทัศนคติ แนวคิด ความเช่ือ 
เพื่อให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือ โดยพบว่าด้านส่งเสริมการขายของรองเท้ามือสอง มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือรองเท้ามือสองแบรนด์เนมทางเฟซบุ๊ก และยงัสอดคลอ้งกับงานวิจยัของชนิตา สุข
สวสัด์ิ (2565) ได้ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินค้าผ่าน
ระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคจงัหวดักรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า ส่วนปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ด้านส่งเสริมการตลาด มีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 

ค่าเฉล่ียล าดบัท่ี 3) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์โดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด โดยเห็นดว้ย
กับการท่ีเส้ือผา้ท่ีซ้ือผ่านแอปพลิเคชันมีคุณภาพดีมากท่ีสุด เน่ืองจากส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคมีความ
ตอ้งการสินคา้ท่ีมีคุณภาพคงทนต่อการใชง้านและไม่ช ารุดง่าย มีการใชว้สัดุในการผลิตท่ีมีคุณภาพดี
ท่ีสุดท่ีเหมาะสมกบัราคา ช่วยส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคมากยิง่ขึ้น รองลงมาเส้ือผา้ท่ีซ้ือ
ผ่านแอปพลิเคชนัมีแบรนด์ให้เลือกซ้ือหลากหลาย เน่ืองจากการท่ีเส้ือผา้มีรูปทรง สี ท่ีมีเอกลกัษณ์
เฉพาะตวั ผูซ้ื้อท่ีมีความตอ้งการสินคา้ท่ีโดดเด่นของดีไซน์ท่ีทนัสมยัสะดุดตาจึงให้ความส าคญักบั
เอกลักษณ์ของเส้ือผา้ท่ีขายในแอปพลิเคชันช่วยกระตุ้นการสั่งซ้ือของผูบ้ริโภคมากยิ่งขึ้ น ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู (2559) ไดท้ าการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่าน
สังคมออนไลน์ พบว่าปัจจยัดา้นส่วน ประสมทางการตลาดดา้นผลิตภัณฑ ์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
โดยอธิบายวา่ความหลากหลายของ ผลิตภณัฑ ์ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง
ออนไลน์ และยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของอรจิรา แกว้สว่าง (2564) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดกับการเลือกซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชันช้อปป้ีของผู ้บ ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่น
แอปพลิเคชนัชอ้ปป้ีของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด 

ค่าเฉล่ียล าดบัท่ี 4) ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย โดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก โดยเห็น
ดว้ยกบัการท่ีเส้ือผา้ท่ีซ้ือผ่านแอปพลิเคชนัมีการจดัส่งท่ีตรงต่อเวลามากท่ีสุด เน่ืองจากการจดัส่งท่ี
ตรงเวลาไปยงักลุ่มลูกคา้เป้าหมายนั้น ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ รองลงมา เส้ือผา้ท่ีซ้ือผ่าน
แอปพลิเคชนัพร้อมจ าหน่าย สามารถสั่งซ้ือไดทุ้กท่ี ทุกเวลา เน่ืองจากผูบ้ริโภคมีความตอ้งการเขา้ถึง
สินคา้ไดง้่ายขึ้น โดยช่องทางการสั่งซ้ือสะดวกต่อการเขา้ถึงของผูบ้ริโภค ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ของกรรณิการ์ ชยัอ านาจ (2563) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์
ผ่านทางแอปพลิเคชนั SHOPEE ของคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่ายส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านทางแอปพลิเคชนั SHOPEE ของคน
วยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

 5.2.3  ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบระดับความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสมการตลาดใน
การซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE และแอพพลิเคชัน SHEIN ของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานครจ าแนกตามปัจจัยประชากรศาสตร์ 
 SHOPEE 
 สมมติฐานท่ี 1.1 ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE ใน
ด้านช่องทางจัดจ าหน่ายแตกต่างกัน โดยเพศชายมีระดับความคิดเห็นด้านช่องทางจัดจ าหน่าย
มากกว่าเพศหญิง เน่ืองจากเพศชายไม่ได้ช้อปป้ิงบ่อย ไม่ชอบการเสาะแสวงช่องทางในการซ้ือ
มากมาย จึงให้ความส าคญักบัช่องทางซ้ือสินคา้ท่ีสะดวก สามารถซ้ือไดทุ้กท่ี ทุกเวลามากกว่า ซ่ึงมี
ความสอดคล้องกับงานวิจัยของธันพิสิษฐ์ อินทวงค์ (2563) ได้ท าการศึกษาเร่ือง “ปัจจัยทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือรองเทา้ผา้ใบสนีกเกอร์ทางออนไลน์และออฟไลน์ของ
ผูบ้ริโภคใน จงัหวดัเชียงใหม่” พบว่า เพศต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือรองเทา้ผา้ใบสนีก
เกอร์ทางออนไลน์และออฟไลน์แตกต่างกัน และสอดคลอ้งกับผลการวิจยัของอรุโณทยั ปัญญา 
(2562) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
แฟชั่นผ่านโซเชียลมีเดีย (Facebook)” พบว่า ปัจจยัด้านเพศของนักศึกษาท่ีต่างกันจะมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นสังคมออนไลน์แตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 1.2 ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE ใน
ด้านราคาแตกต่างกัน โดยอายุต ่ากว่าหรือเทียบเท่า 29 ปี มีระดับความคิดเห็นด้านราคามากกว่า
ผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ40 ปี ขึ้นไป อาจเพราะผูใ้ชท่ี้อายตุ ่ากวา่หรือเทียบเท่า 29 ปี เป็นกลุ่มวยัรุ่น ท่ีมีก าลงั
ซ้ือสินค้าราคาไม่สูง แอพพลิเคชัน SHOPEE จึงตอบโจทย์ทางด้านราคากับกลุ่มวัยรุ่นท่ีให้
ความส าคญักบัเส้ือผา้ท่ีทนัสมยั เหมาะสมกบัผูใ้ช้ราคาย่อมเยาว์ ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของวรัญญา สันติบุตร (2563) ท่ีได้ท าการศึกษาเร่ือง  “ส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชั่นผ่านทางแอปพลิเคชันออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” 
พบว่า ผูบ้ริโภคในเครือข่ายสังคมออนไลน์ เม่ืออายุ 21 -25 ปี ให้ความส าคัญต่อส่วนประสม
การตลาดดา้นราคามากกวา่กลุ่มอ่ืน 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 สมมติฐานท่ี 1.3 ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีระดบัความ
คิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน 
SHOPEE ไม่แตกต่างกัน โดยผูท่ี้มีระดับการศึกษาต ่ากว่าหรือเทียบเท่าปริญญาตรีมีระดับความ
คิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกนักบัผูท่ี้มีระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี 
ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของกฤตยา อุ่นอ่อน (2559) ไดท้ าการวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิวหน้าของคนใน กรุงเทพมหานคร” พบว่าผูบ้ริโภคไม่ว่าจะการศึกษาใน
ระดบัใดก็สามารถเขา้ถึงสินคา้ไดอ้ย่างง่ายดายจึงท าให้ผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงขอ้มูลท่ีตรงกบัความ
ตอ้งการไม่แตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 1.4 ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีมีสถานภาพแตกต่างกันมีระดับความ
คิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน 
SHOPEE ไม่แตกต่างกัน โดยผูท่ี้สถานภาพโสด มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทาง
การตลาดไม่แตกต่างกนักบัผูท่ี้มีสถานภาพสมรส ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของสุณิสา ตรงจิตร์
(2559) ไดท้ าการวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านช่องทางตลาด
กลางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-Marketplace)” พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมาสถานภาพแตกต่างกันมีการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นช่องทางตลาดกลางพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ไม่แตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 1.5 ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกันมีระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE ใน
ด้านราคาแตกต่างกัน โดยผูท่ี้มีรายไดต้ ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท มีระดบัความคิดเห็นดา้นราคา
มากกว่าผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีรายได ้35,001-55,000 บาท และมากกว่า 55,001 บาท 
เน่ืองจากผูท่ี้มีรายไดต้ ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท จะใหค้วามสนใจในเร่ืองส่วนลดหรือสิทธิพิเศษ
อ่ืนมากกว่าเน่ืองจากปัจจยัทางดา้นรายไดท่ี้ต ่า ซ่ึงเส้ือผา้ท่ีซ้ือผ่านแอปพลิเคชันจะมีส่วนลดหรือ
สิทธิพิเศษอ่ืน ซ่ึงท าให้ซ้ือสินคา้ไดใ้นราคาท่ีถูกกว่า ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ฉันทนา 
ปาปัดถา (2563) ไดศึ้กษา “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้มือสองแบรนด์เนมทางเฟซบุ๊ก” 
พบว่า รายไดมี้ผลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้มือสองแบรนด์เนมทางเฟซบุ๊ก โดยรายไดท่ี้แตกต่าง
กนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้มือสองแบรนด์เนมทางเฟซบุ๊กแตกต่างกนั 
 SHEIN 
 สมมติฐานท่ี 1.1 ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHEIN ไม่
แตกต่างกนั เพราะการเขา้ถึงแอปพลิเคชนัออนไลน์เของพศหญิงและเพศชายไม่แตกต่างกนั  ซ่ึงมี
ความสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วริศรา สู้สกุลสิงห์ (2563) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดออนไลน์ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นผ่านเว็บไซต์พาณิชย์

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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อิเล็กทรอนิกส์ ในอ าเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก” กล่าวว่า เพศไม่มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่ผา่นเวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์  
 สมมติฐานท่ี 1.2 ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHEIN ไม่
แตกต่างกัน โดยอายุท่ีแตกต่างกันไม่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน 
SHEIN เน่ืองจากราคาของสินคา้ไม่ใช่สินคา้ราคาสูงมากนักท าให้เขา้ถึงทุกกลุ่มอายุ  ซ่ึงมีความ
สอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของณิชาภา เทพณรงค์ (2564) ท่ีไดท้ าการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่น แอปพลิเคชนัของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร” พบว่า ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนัของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 1.3 ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีระดบั
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั 
SHEIN ไม่แตกต่างกนั โดยผูท่ี้มีระดบัการศึกษาต ่ากวา่หรือเทียบเท่าปริญญาตรีมีระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกันกับผูท่ี้มีระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี ซ่ึง
สอดคล้องกับผลการวิจยัของกฤตยา อุ่นอ่อน (2559) ได้ท าการวิจัยเร่ือง “ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิวหน้าของคนใน กรุงเทพมหานคร” พบว่าผูบ้ริโภคไม่ว่าจะการศึกษาใน
ระดบัใดก็สามารถเขา้ถึงสินคา้ไดอ้ย่างง่ายดายจึงท าให้ผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงขอ้มูลท่ีตรงกบัความ
ตอ้งการไม่แตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 1.4 ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนัมีระดบัความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHEIN 
ไม่แตกต่างกนั โดยผูท่ี้สถานภาพโสด มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดไม่
แตกต่างกนักบัผูท่ี้มีสถานภาพสมรส ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของสุณิสา ตรงจิตร์ (2559) ไดท้ า
การวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านช่องทางตลาดกลางพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ (E-Marketplace)” พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมาสถานภาพแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ออนไลน์ผา่นช่องทางตลาดกลางพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ไม่แตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 1.5 ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHEIN ในด้าน
ช่องทางจัดจ าหน่าย และ ด้านการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกัน โดยผูท่ี้มีรายไดต้ ่ากว่าหรือเท่ากบั 
15,000 บาท มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในด้านช่องทางจัด
จ าหน่ายมากกว่าผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีรายได้ 35,001-55,000 บาท เน่ืองจากผูท่ี้มี
รายไดต้ ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท อาจตอ้งการซ้ือสินคา้ในช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีสะดวกและ
ครอบคลุมทุกพื้นท่ี สามารถซ้ือไดเ้ม่ือตอ้งการซ้ือ เน่ืองจากรายไดท่ี้น้อยกว่าอาจท าให้ไม่สามารถ
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ไปเสาะแสวงหาช่องทางอ่ืนท่ีอาจจะตอ้งเสียเงินในการเดินทางไปซ้ือหรือเสียค่าใชจ่้ายเพิ่มเติมหาก
ตอ้งการซ้ือได ้ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ ปัญญพฒัน์ เตชะศิริเชษฐ์ (2563) ไดท้ าการศึกษา
เร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ ตามแนวคิดการบริโภคอย่างย ัง่ยืนของคนวยั
ท างานในกรุงเทพมหานคร พบว่า ช่องทางการจัดจ าหน่ายมีอิทธิพลในการซ้ือของออนไลน์ 
เน่ืองจากช่องทางในการจดัส่งสินคา้ท่ีหลากหลายคอยอ านวยความสะดวกให้แก่ผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยั
ส่วนบุคคลทางดา้นรายไดแ้ตกต่างกนั และยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของนริศรา ยิ้มบางออ้ และ ฐิติ
รัตน์ มีมาก (2562) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบออนไลน์
ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี” พบวา่ ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) มีช่องทางท่ีหลากหลายใน
การให้บริการขนส่งสินคา้ให้ถึงมือผูบ้ริโภคไดค้รอบคลุมทุกพื้นท่ีและตรงต่อเวลาให้ประโยชน์กบั
ลูกคา้ใหไ้ดม้ากและรวดเร็วท่ีสุด  
 การวิจัยคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเพื่อเปรียบเทียบ ขนาดของประชากรจึงจ าเป็นต้องมีการ
แบ่งกลุ่มของประชากรเป็นอย่างละ 200 จึงท าให้การเปรียบเทียบไม่ได้สัดส่วนตามท่ีเหมาะสม
เท่าท่ีควร 
  

 5.2.4  ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบระดับความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสมการตลาดใน
การซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE และแอพพลิเคชัน SHEIN ของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานครจ าแนกตามพฤติกรรมการซ้ือ 
 SHOPEE 
 สมมติฐานท่ี 2.1 ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่าน
แอปพลิเคชนั SHOPEE แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
การซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE ในด้านราคาแตกต่างกัน โดยผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั 1-2 คร้ังต่อเดือน มีระดบั
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั 
SHOPEE มากกว่าผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีความถ่ีในการซ้ือ มากกว่า 5 คร้ังต่อเดือน 
เน่ืองจากผูท่ี้มีจ านวนความถ่ีในการเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั 1-2 คร้ังต่อเดือน จะไม่ไดเ้ขา้
มาซ้ือบ่อย ราคาท่ีซ้ือในแต่ละช่วงอาจมีราคาท่ีแตกต่างกนัจึงให้ความสนใจในเร่ืองของราคาในการ
เ ลือก ซ้ือแต่ละค ร้ังมากกว่า  ด้ านช่องทางจัดจ าหน่ายแตกต่างกัน  โดยผู ้บ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั 1-2 คร้ังต่อเดือน มีระดบั
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั
มากกว่าผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีความถ่ีในการซ้ือ 3-5 คร้ังต่อเดือนและมากกว่า 5 คร้ัง
ต่อเดือน เน่ืองจากผูท่ี้มีความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน 1-2 คร้ังต่อเดือน มี
ความถ่ีในการซ้ือน้อยกว่าท าให้ไม่ช านาญในการซ้ือ เน่ืองจากไม่ได้เข้ามาซ้ือบ่อย จึงต้องการ
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ช่องทางสั่งซ้ือสินคา้ท่ีสะดวกง่ายดาย และด้านการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกัน โดยผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานครท่ีมีความถ่ีในการซ้ือ 1-2 คร้ังต่อเดือน มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน มากกว่าผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีความถ่ีในการซ้ือ 3-5 คร้ังต่อเดือน และมากกว่า 5 คร้ังต่อเดือน เน่ืองจากมี
ความถ่ีในการซ้ือนอ้ย ท าให้มองในดา้นการส่งเสริมการตลาดส าคญักว่า จึงตอ้งมีส่ิงกระตุน้ในการ
เขา้มาซ้ือ ไม่วา่จะเป็นเร่ืองของการส่งเสริมการขาย ลดแลกแจกแถมต่างๆท่ีจะมาดึงดูดในการซ้ือแต่
ละคร้ัง เน่ืองจากผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการซ้ือท่ีแตกต่างกันมีความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนัตามความถ่ีในการซ้ือ ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกบังานวิจยัของณิชา
ภา เทพณรงค์ (2564) ได้ท าการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่น แอปพลิเคชนัของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานครมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ดา้นราคา 
คา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์
ผา่นแอปพลิเคชนัของ ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 สมมติฐานท่ี 2.2 ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE  ในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 
ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาดแตกต่าง โดยผูบ้ริโภคท่ีมีค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ีย
ในการซ้ือเส้ือผา้ 700 บาทขึ้นไป มีระดบัความคิดเห็นในการซ้ือมากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีค่าใชจ่้ายโดย
เฉล่ียในการซ้ือเส้ือผา้ต ่ากวา่ 700 บาท เน่ืองจากผูบ้ริโภคมกัประเมินความพึงพอใจในสินคา้ท่ีไดรั้บ
เม่ือเทียบกบัราคาท่ีตอ้งจ่ายดงันั้นเม่ือผูบ้ริโภคมีค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้มาก มกัจะคาดหวงัต่อ
ผลิตภณัฑ์ว่าของท่ีได้รับต้องมีคุณภาพ ในราคาท่ีเหมาะสม มีช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีสะดวก
รวดเร็ว และมีโปรโมชัน่ท่ีดีให้ส าหรับผูบ้ริโภคท่ีซ้ือมูลค่าสูง ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
ทวีรัชต ์คงรชต (2561) ไดท้ าการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ผ่านระบบออนไลน์ของคนวยัท างานในจงัหวดันนทบุรี พบว่า  พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่าน
ระบบออนไลน์ท่ีแตกต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้งดา้นผลิตภณัฑ์ 
ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 สมมติฐานท่ี 2.3 ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ือเส้ือผา้ผา่นทาง
แอปพลิเคชนัต่อคร้ัง แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
การซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE ในด้านผลิตภัณฑ์แตกต่างกัน โดยผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ือ 3-7 ตวัต่อคร้ัง มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดมากกว่าผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ือ
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มากกว่า 7 ตัวต่อคร้ัง เน่ืองจากผูบ้ริโภคท่ีมีจ านวนปริมาณเฉล่ียในการซ้ือ 3-5 ตัวต่อคร้ัง ต้อง
พิถีพิถนัในการเลือกซ้ือแต่ละคร้ัง เพราะไม่ได้ซ้ือปริมาณมากเพื่อเผื่อเลือกหากสินคา้ไม่เป็นไป
ตามท่ีตอ้งการ ด้านราคาแตกต่างกนั โดยผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ือ 
1-2 ตวัต่อคร้ัง มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือมากกว่า
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ือ 3-7 ตวัต่อคร้ัง เน่ืองจากผูบ้ริโภคท่ีมี
ปริมาณเฉล่ียในการซ้ือ 1-2 ตวัต่อคร้ัง อาจมีงบประมาณจ ากดัในการซ้ือแต่ละคร้ังท าให้ซ้ือไดใ้น
ปริมาณไม่มาก จึงให้ความส าคญัในเร่ืองราคามากกว่า ด้านช่องทางจัดจ าหน่ายแตกต่างกัน โดย
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ือ 1-2 ตวัต่อคร้ัง มีระดับความคิดเห็น
เก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือมากกว่าผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมี
ปริมาณเฉล่ียในการซ้ือมากกวา่ 7 ตวัต่อคร้ัง เน่ืองจากมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ือ 1-2 ตวัต่อคร้ัง ซ้ือใน
ปริมาณน้อย จึงอาจมีการเขา้ซ้ือบ่อยกว่า จึงให้ความสนใจในเร่ืองความสะดวก สามารถซ้ือได้
ตลอดเวลามากกว่า ด้านการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกัน โดยผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมี
ปริมาณเฉล่ียในการซ้ือ 1-2 ตวัต่อคร้ัง มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
มากกว่าผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ือ 3-5 ตวัต่อคร้ัง และมากกว่า 7 
ตวัต่อคร้ัง ดงันั้นควรมีโปรโมชั่นลดแลกแจกแถมและส่งเสริมการตลาดผ่านการประชาสัมพนัธ์ 
หรือวิธีต่างๆ เพื่อเป็นการสร้างให้ผูบ้ริโภครู้จกัสินคา้มากยิ่งขึ้น มีการให้ค  าแนะน าท่ีเหมาะสมกบั
กบัไลฟ์สไตล์ ชนิดเส้ือผา้กบัผูซ้ื้อ จะช่วยให้ผูซ้ื้อตดัสินใจซ้ือไดง้่ายขึ้น ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกับ
งานวิจยัของสุภามาศ สนิทประชากร (2562) ไดท้ าการศึกษารูปแบบส่วนประสมทางการตลาดและ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคต่อประสิทธิผลทางการตลาด การซ้ืออาหารสดผ่านทางออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า ความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมการตลาด 
พฤติกรรมผูบ้ริโภคและประสิทธิผลทางการตลาดการซ้ืออาหารสดผ่านทางออนไลน์ของผูบ้ริโภค
ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลมีความสัมพันธ์ไปในทิศทางเดียวกันในทุกๆ ด้านทั้ งด้าน
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 สมมติฐานท่ี 2.4 ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีเลือกชนิดเส้ือผา้ต่อการเลือกซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE แตกต่างกนัในด้านผลิตภัณฑ์ 
ด้านราคา ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกัน โดยผูบ้ริโภคท่ีเลือก
ประเภทสินคา้ชนิดอ่ืนๆ ไดแ้ก่ กางเกง กระโปรง ชุดเดรส ชุดว่ายน ้ า มีระดบัความคิดเห็นมากกว่า
ผูบ้ริโภคท่ีเลือกประเภทเส้ือ เน่ืองจากสินคา้ประเภทอ่ืนๆ จะมีรูปแบบท่ีหลากหลายมากกว่า เช่น
กางเกงก็จะมีขนาดเอว ตน้ขา สะโพก ความยาว ท่ีจะตอ้งเลือกก่อนท่ีจะซ้ือ มีหลายเรทราคา แลว้แต่
รูปแบบท่ีเลือกซ้ือ และเทรนด์มีการเปล่ียนแปลงรูปแบบตลอดเวลา ควรมีการโปรโมทเพื่อให้

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ผูบ้ริโภครับรู้ถึงตวัสินคา้อย่างทนัท่วงที โดยใชพ้รีเซ็นเตอร์ท่ีเหมาะสมกบัตวัสินคา้ มีสินคา้พร้อม
จ าหน่าย และจดัส่งอย่างรวดเร็ว ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกบังานวิจยัของอรุโณทยั ปัญญา (2562) ได้
ท าการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผ่าน
สังคมออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) ของนักศึกษาระดบัปริญญาตรี ในมหาวิทยาลยัเขตอ าเภอเมือง จงัหวดั
เชียงใหม่ พบว่า พฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผ่านสังคมออนไลน์ มีผลต่อการตดัสินใจดา้น
ผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดอย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติท่ี 0.1 
 ซ่ึงกลุ่มของ SHOPEE มีความแตกต่างเหมือนกนักบักลุ่มของ SHEIN ดงัน้ี 
 SHEIN 
 สมมติฐานท่ี 2.1 ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีมีความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่าน
แอปพลิเคชนั SHEIN แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
การซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHEIN ในด้านผลติภัณฑ์แตกต่างกัน โดยผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั 1-2 คร้ังต่อเดือน มีระดบั
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั 
SHEIN มากกวา่ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีความถ่ีในการซ้ือ 3-5 คร้ังต่อเดือนและมากกว่า 
5 คร้ังต่อเดือน เน่ืองจากผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนัความถ่ี 1- 2 คร้ังต่อเดือน 
จะมีลกัษณะของเส้ือผา้ท่ีตอ้งการซ้ือเฉพาะเจาะจงมากกว่าผูท่ี้มีความถ่ีในการซ้ือมากกว่า 3-5 คร้ัง
ต่อเดือนและมากกว่า 5 คร้ังต่อเดือน เน่ืองจากไม่ไดเ้ขา้มาซ้ือบ่อย ท าให้คาดหวงักบัตวัผลิตภณัฑ์
มากกวา่ ด้านช่องทางจัดจ าหน่ายแตกต่างกนั โดยผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีความถี่ในการ
ซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน 1-2 คร้ังต่อเดือน มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชันต่างกับผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีความถ่ีในการซ้ือมากกวา่ 5 คร้ังต่อเดือน เน่ืองจากผูท่ี้มีความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั 1-2 คร้ังต่อเดือน ความถ่ีในการซ้ือน้อยกว่าท าให้ไม่ช านาญในการซ้ือ 
เน่ืองจากไม่ได้เขา้มาซ้ือบ่อย จึงตอ้งช่องทางสั่งซ้ือสินคา้ท่ีสะดวกง่ายดาย และด้านการส่งเสริม
การตลาดแตกต่างกนั โดยผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่าน
แอปพลิเคชนั 1-2 คร้ังต่อเดือน มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมากกว่า
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั 3-5 คร้ังต่อ
เดือน และมากกวา่ 5 คร้ังต่อเดือน เน่ืองจากผูท่ี้มีความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั 
1-2 คร้ังต่อเดือน เน่ืองจากมีความถ่ีในการซ้ือนอ้ย ท าใหม้องในดา้นการส่งเสริมการตลาดส าคญักว่า 
จึงตอ้งมีส่ิงกระตุน้ในการเขา้มาซ้ือ ไม่วา่จะเป็นเร่ืองของการส่งเสริมการขาย ลดแลกแจกแถมต่างๆ
ท่ีจะมาดึงดูดในการซ้ือแต่ละคร้ัง นอกเหนือจากแบรนด์ SHEIN แลว้ยงัมีแอปพลิเคชั่นช้อปป้ิง
เส้ือผา้แบรนด์อ่ืนๆ เช่น Pomelo , Uniqlo ก็มีการส่งเสริมการตลาดในลกัษณะเดียวกนั เช่นแบรนด์ 
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Pomelo ก็มีการจดัโปรโมชัน่เพื่อกระตุน้ให้ลูกคา้ซ้ือสินคา้ มีส่วนลดพิเศษส าหรับผูท่ี้ชอ้ปป้ิงผ่าน
แอปพลิชัน่ และเป็นการรักษาความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ควบคู่ไปดว้ยนอกจากโปรโมชัน่ต่าง ๆ ซ่ึงมี
ความสอดคลอ้งกบังานวิจยัของณิชาภา เทพณรงค์ (2564) ไดท้ าการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่าน แอปพลิเคชนัของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดออนไลน์ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนัของ ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 สมมติฐานท่ี 2.2 ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีมีค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์
ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHEIN ในด้านผลติภัณฑ์ ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย และ
ด้านการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกัน โดยผูบ้ริโภคท่ีมีค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือเส้ือผา้ 700 บาท
ขึ้นไป มีระดบัความคิดเห็นในการซ้ือมากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือเส้ือผา้ต ่ากว่า 
700 บาท เน่ืองจากผูบ้ริโภคมกัประเมินความพึงพอใจ ในสินคา้ท่ีไดรั้บเม่ือเทียบกบัราคาท่ีตอ้งจ่าย
ดงันั้นเม่ือผูบ้ริโภคมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้มาก มกัจะคาดหวงัต่อผลิตภณัฑว์่าของท่ีไดรั้บตอ้งมี
คุณภาพ ในราคาท่ีเหมาะสม มีช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีสะดวกรวดเร็ว และมีโปรโมชั่นท่ีดีให้
ส าหรับผูบ้ริโภคท่ีซ้ือมูลค่าสูง ผูบ้ริโภคท่ีมีค่าใชจ่้ายแตกต่างกนัมีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสม
ทางการตลาดให้แตกต่างกันไปด้วยในการท าโปรโมชั่นเพื่อดึงดูดกลุ่มลูกค้า เ ป้าหมาย 
นอกเหนือจากแบรนด์ SHEIN แล้วยงัมีแอปพลิเคชั่นช้อปป้ิงเส้ือผา้แบรนด์อ่ืนๆ เช่น Pomelo , 
Uniqlo ท่ีให้ความส าคญัในดา้นราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพท่ีได้รับ โดยการตั้งราคาของแบรนด์ 
จะตอ้งมีความเหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์และกลุ่มเป้าหมาย ท าให้การก าหนดราคาอยู่ในระดับปาน
กลางตามคุณภาพและความเหมาะสมกบัสินคา้ กลยุทธ์ในการตั้งราคาของตราสินคา้จะตอ้งดูจาก
ผลิตภณัฑแ์ต่ละแบบและหาความสมดุลของราคาเพื่อให้ไดส่้วนแบ่งการตลาด ซ่ึงมีความสอดคลอ้ง
กบังานวิจยัของทวีรัชต์ คงรชต (2561) ไดท้ าการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่านระบบออนไลน์ของคนวยัท างานในจงัหวดันนทบุรี พบว่า  พฤติกรรม
การซ้ือสินคา้ผา่นระบบออนไลน์ท่ีแตกต่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 สมมติฐานท่ี 2.3 ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ือเส้ือผา้ผ่านทาง
แอปพลิเคชนัต่อคร้ัง แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
การซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั SHEIN ในด้านผลติภัณฑ์แตกต่างกัน โดยผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ือ 1-2 ตวัต่อคร้ัง มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชันมากกว่าผู ้บริโภคในเขต

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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กรุงเทพมหานครท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ือมากกว่า 7 ตวัต่อคร้ัง อาจเน่ืองจากผูบ้ริโภคท่ีมีจ านวน
ปริมาณเฉล่ียในการซ้ือ 1-2 ตวัต่อคร้ัง จะพิถีพิถนัในการเลือกซ้ือสินคา้ให้ตรงตามความตอ้งการแต่
ละคร้ังมากกวา่ เน่ืองจากไม่ไดซ้ื้อปริมาณมากเพื่อเผื่อเลือก หากสินคา้ไม่เป็นไปตามท่ีตอ้งการ ด้าน
ช่องทางจัดจ าหน่ายแตกต่างกัน โดยผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ือ
มากกว่า 7 ตวัต่อคร้ัง มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนัมากกว่าผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ือ 3-7  
ตวัต่อคร้ัง เน่ืองจากเม่ือซ้ือปริมาณมากจึงตอ้งการความสะดวกในการซ้ือสินคา้ มีวิธีการช าระเงินใน
รูปแบบท่ีผู ้บริโภคต้องการ  ด้านการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกัน  โดยผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ือ 1-2 ตวัต่อคร้ัง มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดในการซ้ือ มากกวา่ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ือ 
3-7 ตวัต่อคร้ังและมากวา่ 7 ตวัต่อคร้ัง ดงันั้นควรมีโปรโมชัน่ลดแลกแจกแถมและส่งเสริมการตลาด
ผ่านการประชาสัมพนัธ์ หรือวิธีต่างๆ เพื่อเป็นการสร้างให้ผูบ้ริโภครู้จกัสินคา้มากยิ่งขึ้น มีการให้
ค  าแนะน าท่ีเหมาะสมกบักบัไลฟ์สไตล์ ชนิดเส้ือผา้กบัผูซ้ื้อ จะช่วยให้ผูซ้ื้อตดัสินใจซ้ือไดง้่ายขึ้น 
เน่ืองจากผูบ้ริโภคท่ีมีปริมาณเฉล่ียในการซ้ือเส้ือผา้ผ่านทางแอปพลิเคชนัแตกต่างกนัมีผลต่อความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกนั โดยปริมาณจะมีความสัมพนัธ์กบัรายได้
ของผูซ้ื้อโดยผูมี้รายได้สูงมักมีก าลังในการซ้ือสินค้าท่ีสูงกว่าผูท่ี้มีรายได้ลดลงมา ซ่ึงมีความ
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของสุภามาศ สนิทประชากร (2562) ไดท้ าการศึกษารูปแบบส่วนประสมทาง
การตลาดและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคต่อประสิทธิผลทางการตลาด การซ้ืออาหารสดผ่านทาง
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวา่ ความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสม
การตลาด พฤติกรรมผูบ้ริโภคและประสิทธิผลทางการตลาดการซ้ืออาหารสดผ่านทางออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลมีความสัมพนัธ์ไปในทิศทางเดียวกนัในทุกๆ ดา้นทั้ง
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 สมมติฐานท่ี 2.4 ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีเลือกชนิดเส้ือผา้ต่อการเลือกซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHEIN ในด้านช่องทางจัดจ าหน่าย และด้าน
การส่งเสริมการตลาดแตกต่างกัน โดยผูบ้ริโภคท่ีเลือกประเภทสินค้าชนิดอ่ืนๆ ได้แก่ กางเกง 
กระโปรง ชุดเดรส ชุดว่ายน ้ า มีระดบัความคิดเห็นมากกว่าผูบ้ริโภคท่ีเลือกประเภทเส้ือ เน่ืองจาก
สินคา้ประเภทอ่ืนๆ จะมีรูปแบบท่ีหลากหลาย และเทรนด์มีการเปล่ียนแปลงรูปแบบตลอดเวลา จึง
ตอ้งมีการโปรโมทเพื่อใหผู้บ้ริโภครับรู้ถึงตวัสินคา้อยา่งทนัท่วงที โดยใชพ้รีเซ็นเตอร์ท่ีเหมาะสมกบั
ตัวสินค้า มีสินค้าพร้อมจ าหน่าย และจัดส่งอย่างรวดเร็ว  ซ่ึงมีความสอดคล้องกับงานวิจัยของ
อรุโณทยั ปัญญา (2562) ได้ท าการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีผลต่อการ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าแฟชั่นผ่านสังคมออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) ของนักศึกษาระดับปริญญาตรี ใน
มหาวิทยาลยัเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ พบว่า พฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผ่านสังคม
ออนไลน์ มีผลต่อการตัดสินใจด้านช่องทางจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาดอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.1 
 การวิจัยคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเพื่อเปรียบเทียบ ขนาดของประชากรจึงจ าเป็นต้องมีการ
แบ่งกลุ่มของประชากรเป็นอย่างละ 200  จึงท าให้การเปรียบเทียบไม่ไดส้ัดส่วนตามท่ีเหมาะสม
เท่าท่ีควร 
 

5.3 ข้อเสนอแนะ  
 

 5.3.1 ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยคร้ังนี้ 
              จากผลการวิจัยเร่ือง การเปรียบเทียบปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE และแอปพลิเคชนั SHEIN ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
ผูวิ้จยัมีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 
 

      5.3.1.1 ข้อเสนอแนะด้านพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน 
SHOPEE และแอปพลเิคชัน SHEIN ของลูกค้าในกรุงเทพมหานคร 
            ความถ่ีในการซ้ือ ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่ในการซ้ือเส้ือผา้ผ่านออนไลน์ผ่านแอปพลิเค
ชนั SHOPEE และแอปพลิเคชนั SHEIN ของลูกคา้ในกรุงเทพมหานครพบวา่มีความถ่ีในการซ้ือ 1-2 
คร้ังต่อเดือนมากท่ีสุด เน่ืองจากแอพพลิเคชนั SHOPEE และ SHEIN จะมีการท าโปรโมชัน่ทางการ
ตลาดในทุก ๆ สัปดาห์ รวมถึงการแจกโคด้ส่งฟรี หรือส่วนลดพิเศษตามวนัส าคญั และมีราคาต่อ
หน่วยค่อนขา้งต ่าท าให้มีความถ่ีในการซ้ือมากกว่า 1 -2 คร้ังต่อเดือน โดยอาจซ้ือตามโปรโมชัน่ท่ี
ทางแอพพลิเคชนัแจกขึ้นหรือการไดรั้บโบนัส ดงันั้นผูบ้ริหาร SHOPEE และ SHEIN อาจตอ้งใช้
การส่ือสารการตลาดในการให้ขอ้มูล หรือการจดัท าโปรโมชัน่ส่วนลดพิเศษส าหรับสินคา้บางชนิด
เพื่อกระตุน้ความสนใจของกลุ่มท่ีรายไดป้านกลางให้มีการตดัสินใจในการซ้ือสินคา้มากขึ้น เพื่อ
เป็นขยายฐานลูกคา้ใหก้วา้งออกไป 
     ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่ในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั 
SHOPEE ต่อคร้ัง อยู่ท่ีต ่ากว่า 700 บาทต่อคร้ัง ดังนั้นแบรนด์ท่ีตอ้งการจดัการส่งเสริมการตลาด 
หรือโปรโมชนัในกระตุน้ยอดขายควรท าโปรโมชัน่ลดราคา 20-30% รวมถึงการซ้ือเพิ่มตามช้ินท่ี
ก าหนดจะได้ส่วนลดเพิ่มขึ้น ท าให้ค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อคร้ังไม่สูงมาก เพื่อให้ผูซ้ื้อสินคา้รู้สึก
เขา้ถึงสินคา้ไดง้่ายขึ้นและเตม็ใจจ่ายในแต่ละคร้ัง และควบคู่ไปกบัการใหข้องแถมหรือบริการอ่ืน ๆ 
เพิ่มเติมใหผู้ใ้ชบ้ริการรู้สึกคุม้ค่าและกระตุน้การตดัสินใจซ้ือมากยิง่ขึ้น 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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            ปริมาณในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั SHOPEE มากกว่า 7 ตวัต่อคร้ัง 
เน่ืองจากในการสั่งสินคา้หน่ึงคร้ังมกัมีค่าส่งสินคา้ร่วมดว้ย ดงันั้นการสินคา้ในปริมาณมาก ๆ และ
ส่งสินคา้พร้อมกนัท่ีเดียวช่วยใหป้ระหยดัค่าขนส่งมากยิ่งขึ้น โดยอาจเป็นการซ้ือสินคา้พ่วงกบัเพื่อน 
ๆ ท่ีอยู่พื้นท่ีเดียวกนัเพื่อประหยดัค่าขนส่งและไดรั้บสินคา้หลายช้ินในเวลาเดียวกนั ดงันั้นผูบ้ริหาร 
SHOPEE และ SHEIN ควรมีการส่งเสริมการขายโดยเน้นไปท่ีการสร้างโปรโมชัน่ดา้นส่วนลดค่า
ขนส่งเม่ือซ้ือช้ินถดัไป เพราะท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้เพิ่มขึ้นเพื่อแลกกบัการไดรั้บค่าส่งท่ี
ถูกลงอีกทาง 
            ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือ ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่ในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอป
พลิเคชนั SHOPEE คือ เพื่อน และเพื่อนร่วมงาน เน่ืองจากปัจจุบนัมีการโพสต์โฆษณาและรีวิวบน
ส่ือสังคมออนไลน์ตามเพื่อน ๆ ท่ีรู้จกักนัในสังคมออนไลน์ และโปรโมชัน่ส่วนลดจากการซ้ือสินคา้
หลายช้ิน รวมถึงความคุม้ของค่าส่งสินคา้ในการส่ง 1 คร้ังแต่ได้สินคา้หลายช้ิน เพื่อนและเพื่อน
ร่วมงานจึงเขา้มามีอิทธิพลในการเลือกซ้ือสินคา้เพื่อตอบสนองความตอ้งในการเลือกซ้ือ ดงันั้นการ
ท าการตลาดควรเลือกไปท่ีอินฟลูเอนเซอร์เป็นหลกั ให้เป็นลกัษณะบอกต่อแบบปากต่อปาก ดงันั้น
ในการจดัท าโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายควรเนน้ไปท่ีให้ดาราหรืออินฟลูเอนเซอร์รีวิวสินคา้ หรือโป
รโมทสินคา้ผ่านทางช่องทางของอินฟลูเอนเซอร์ร่วมดว้ยเพราะเป็นผู ้มีอิทธิพลบนส่ือโซเชียล โดย
เป็นผูท่ี้ท าคอนเทนตเ์ผยแพร่ตามแพลตฟอร์มต่าง ๆ เช่น Blog, Instagram, Facebook, YouTube แลว้
มีคนสนใจติดตาม ยิ่งมีผูติ้ดตามมากก็ยิ่งมีอิทธิพลมาก ผูติ้ดตามส่วนใหญ่มกัเป็นกลุ่มคนรุ่นใหม่
ตั้งแต่เด็กไปจนถึงวยัท างาน และมกัคลอ้ยตามเน้ือหาหรือส่ิงท่ีอินฟลูเอนเซอร์พูดโนม้นา้วใจไดง้่าย 
เพราะรู้สึกถึงความใกลชิ้ดและเขา้ถึงไดม้ากกวา่การโฆษณาผา่นเวบ็ไซตข์องแบรนด์ 
 ประเภทสินค้า ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่เลือกซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน 
ประเภทเส้ือมากท่ีสุด เน่ืองจากเส้ือเป็นสินคา้ท่ีมีการเปล่ียนแปลงตามแฟชั่นบ่อยท่ีสุด โดยการ
เปล่ียนเส้ือสามารถเปล่ียนภาพลกัษณ์ท่ีแสดงออกมาไดอ้ยา่งหลากหลาย เส้ือจึงเป็นประเภทเส้ือผา้ท่ี
ผูใ้ช้บริการเลือกซ้ือมากท่ีสุด ดงันั้นควรให้ความส าคญักบัสินคา้ประเภทอ่ืนเพิ่มขึ้น เช่นทางร้าน
ตอ้งจดัท าโปรโมชัน่สินคา้ชนิดอ่ืนให้เป็นจุดเด่นขึ้นมา เพราะถา้สินคา้ประเภทอ่ืนขาดความโดด
เด่นไม่ดึงดูดใจผูซ้ื้อ เปล่ียนไปเลือกซ้ือสินคา้กบัแบรนด์ท่ีท าสินคา้ให้โดนเด่นและเป็นกระแสนิยม
กวา่ได ้นอกจากสินคา้ประเภทเส้ือ 
      5.3.1.2 ข้อเสนอแนะด้านปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
                  ดา้นผลิตภณัฑ ์ส่วนใหญ่ผูใ้ชบ้ริการเห็นดว้ยกบัการท่ีเส้ือผา้ท่ีซ้ือผ่านแอปพลิเคชนัมี
คุณภาพดีมากท่ีสุด ดังนั้น ควรเน้นการส่ือสารของแบรนด์ไปท่ีการเลือกใช้วสัดุในการผลิตท่ีมี
คุณภาพท่ีดีท่ีสุด โดย SHEIN สามารถยดึมัน่ในกลุ่มลูกคา้เดิมไดจึ้งควรเสนอเส้ือผา้ท่ีแตกตา่งกนัใน
ระดบัคุณภาพ เช่น เน้ือผา้ท่ีแตกต่างกนั พฒันาผลิตภณัฑเ์ดิมใหต้อบโจทยล์ูกคา้กลุ่มเดิมใหย้งัคงซ้ือ
ผลิตภัณฑ์ของ SHEIN ต่อไป ส่วน SHOPEE ควรมุ่งเน้นประเภทเส้ือผา้ท่ีแตกต่างจากกลุ่มของ 
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SHEIN ใหมี้ความหลากหลาย มุ่งเนน้ไปท่ีลูกคา้เป้าหมายท่ีแตกต่างกบักลุ่ม SHEIN เช่นเส้ือผา้วยัรุ่น 
และเส้ือผา้ผูสู้งวยั 
                  ด้านราคา ส่วนใหญ่ผูใ้ช้บริการเห็นด้วยกับการท่ีเส้ือผา้ท่ีซ้ือผ่านแอปพลิเคชันมี
ส่วนลดหรือสิทธิพิเศษท าให้ซ้ือสินคา้ไดใ้นราคาถูกกว่า ดงันั้นการน าเสนอมูลค่า หรือการตั้งราคา
สินคา้ท่ีเป็นสินคา้รุ่นพิเศษ โปรโมชัน่ค าสั่งซ้ือราคาพิเศษส าหรับสินคา้ออกมาในช่วงเทศกาลพิเศษ 
ควรตั้งราคาให้ผูใ้ชสิ้นคา้รู้สึกแตกต่างท่ีจะซ้ือสินคา้ โดยกลุ่มของ SHOPEE ควรเนน้สินคา้ราคาถูก 
เพื่อตอบสนองกบักลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีอายนุอ้ย เน่ืองจากรายไดจ้ะยงัไม่สูงมาก  
           ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ส่วนใหญ่ผูใ้ชบ้ริการเห็นดว้ยกบัการท่ีเส้ือผา้ท่ีซ้ือผ่านแอป
พลิเคชนัมีการจดัส่งท่ีตรงต่อเวลา และเห็นดว้ยกบัการท่ีเส้ือผา้ท่ีซ้ือผ่านแอปพลิเคชนัมีการจดัส่งท่ี
ตรงต่อเวลามากท่ีสุด ดงันั้น ทางแบรนด์ควรให้ความส าคญักบัมีสินคา้พร้อมจ าหน่ายแสดงให้เห็น
ถึงความพร้อมในการส่งสินคา้ท่ีรวดเร็วมากยิ่งขึ้น มากกว่าการพรีออเดอร์สินคา้ท่ีตอ้งใชเ้วลานาน 
อาจท าให้กระแสแฟชัน่ผ่านไปอย่างรวดเร็ว การมีสินคา้พร้อมจ าหน่ายจึงเป็นหน่ึงในทางเลือกท่ีผู ้
ซ้ือเลือกเป็นอนัดบัตน้ ๆ รองจากการมีบริการจดัส่งท่ีตรงเวลา นอกเหนือจากนั้นในดา้นช่องทางจดั
จ าหน่ายของกลุ่มลูกคา้ SHOPEE ควรเน้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีสะดวกเขา้ถึงง่าย ขั้นตอนไม่
ซับซ้อน เหมาะส าหรับทุกเพศ และสถานภาพของบุคคล ส่วนกลุ่มของ SHEIN นั้น ควรเน้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายท่ีเขา้ถึงง่ายเหมาะแก่คนท่ีมีรายไดทุ้กระดบั 
           ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยเห็นดว้ยกบัการท่ีเส้ือผา้ท่ีซ้ือผ่านแอปพลิเคชนัมีการ
ส่งขอ้มูลข่าวสารติดต่อกบัผูบ้ริโภคอย่างสม ่าเสมอมากท่ีสุด และเห็นดว้ยกบัการท่ีทางแอปพลิเคชนั
มีการใชพ้รีเซ็นเตอร์ท่ีน่าเช่ือถือและเป็นท่ีรู้จกัมากท่ีสุด ดงันั้นในการจดัท าโปรโมชัน่ส่งเสริมการ
ขายจะสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมการซ้ือดา้นผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือ ท่ีเน้นให้ดาราหรืออินฟลู
เอนเซอร์รีวิวสินคา้ หรือโปรโมทสินคา้ผ่านทางช่องทางของดาราหรืออินฟลูเอนเซอร์ร่วมด้วย
เพราะเป็นผูมี้อิทธิพลบนส่ือโซเชียล ผูติ้ดตามส่วนใหญ่มกัคลอ้ยตามเน้ือหาหรือส่ิงท่ีอินฟลูเอน
เซอร์พูดโนม้นา้วใจไดง้่าย เพราะรู้สึกถึงความใกลชิ้ดและเขา้ถึงไดม้ากกว่าการโฆษณาผา่นเวบ็ไซต์
ของแบรนด์ เพราะแสดงถึงการใช้สินคา้จริง ๆ มากกว่าการโฆษณา  ซ่ึงกลุ่มของ SHEIN ควรเน้น
การส่งเสริมโปรโมชัน่ท่ีมากขึ้น ตามระดบัรายไดข้องกลุ่มผูบ้ริโภค อาจเสนอโปรซ้ือช้ินต่อไปได้
ส่วนลด หาก SHOPEE อยากหลีกเล่ียงการแข่งขนักบั SHEIN ควรโปรโมทในกลุ่มลูกคา้ท่ีแตกต่าง
กบักลุ่มลูกคา้ของ SHEIN เช่น กลุ่มวยัรุ่น หรือกลุ่มผูสู้งวยั 
 

 5.3.2  ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป 
   5.3.2.1 การศึกษาวิจยัคร้ังต่อไปควรใชก้ารวิจยัเชิงคุณภาพ เพื่อให้เขา้ถึงขอ้มูลเชิง
ลึกของกลุ่มตวัอย่างท่ีซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE และแอปพลิเคชัน SHEIN 
เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีมีความเฉพาะเจาะจงมากยิง่ขึ้น เช่นการสัมภาษณ์เชิงลึก การสนทนากลุ่ม 
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   5.3.2.2 การศึกษาคร้ังต่อไปควรมีการศึกษาผูบ้ริโภคในจงัหวดัอ่ืนๆ นอกเหนือจาก
กรุงเทพมหานคร เพื่อใหท้ราบถึงความตอ้งการและความคิดเห็นของผูบ้ริโภคมากยิง่ขึ้น 
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แบบสอบถาม 

“เปรียบเทียบปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์
ผ่านแอปพลเิคชัน SHOPEE” 

 

ค าชี้แจง : แบบสอบถามฉบบัน้ีจดัท าขึ้นเพื่อใชป้ระกอบการศึกษาคน้ควา้อิสระโดยมีวตัถุประสงค์
เพื่อศึกษาเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั 
SHOPEE ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาในหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาบริหารธุรกิจ 
คณะการบริหารและการจดัการ สถาบนัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั จึงขอ
ความร่วมมือจากท่านในการกรอกแบบสอบถามตามความเป็นจริง เพื่อประโยชน์ต่อการศึกษา ทั้งน้ี
ทางผูวิ้จยัขอขอบคุณทุกท่านเป็นอยา่งยิง่ ท่ีกรุณาสละเวลาใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 
มา ณ โอกาสน้ี 

ค าชี้แจง : แบบสอบถามฉบบัน้ี แบ่งออกเป็น 4 ส่วน คือ  
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม  
ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางแอปพลิเคชนั SHOPEE 
ส่วนท่ี 3 ปัจจยัการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางแอปพลิเคชนั SHOPEE 
ส่วนท่ี 4 ขอ้เสนอแนะ 

ค าถามคัดกรองผู้ตอบแบบสอบถาม  

ค าชี้แจง :โปรดใส่เคร่ืองหมายลงใน √ หนา้ค าตอบ ลงในช่องหนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัขอ้มูลของท่าน
มากท่ีสุดเพียงขอ้เดียว 

1. ท่านเคยซ้ือเส้ือผา้ผา่นแอปพลิเคชนั SHOPEE ใช่หรือไม่ 

1. ❑   ใช่                  2. ❑   ไม่ใช่ (จบแบบสอบถาม) 

2. ปัจจุบนัท่านอาศยัอยูใ่นจงัหวดักรุงเทพมหานคร ใช่หรือไม่ 

1. ❑   ใช่                  2. ❑   ไม่ใช่ (จบแบบสอบถาม) 

3. ท่านเยีย่มชมแอปพลิเคชนัไหนในการซ้ือเส้ือผา้มากกว่ากนั 
 1. ❑   SHOPEE   2. ❑   SHEIN 
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4. ท่านซ้ือเส้ือผา้ผา่นแอปพลิเคชนัไหนมากกวา่กนั 
 1. ❑   SHOPEE   2. ❑   SHEIN 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

ค าชี้แจง :โปรดใส่เคร่ืองหมายลงใน √ หนา้ค าตอบ ลงในช่องหนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัขอ้มูลของท่าน
มากท่ีสุดเพียงขอ้เดียว 

1. เพศ 

1. ❑   ชาย    2. ❑   หญิง 

2. อาย ุ

 1. ❑   ต ่ากวา่ 20 ปี   2. ❑   20-29 ปี 

 3. ❑   30-39 ปี    4. ❑   40-49 ปี 

 5. ❑   50 ปีขึ้นไป 

3. ระดบัการศึกษา 

 1. ❑   ต ่ากวา่ปริญญาตรี   2. ❑   ปริญญาตรี 

 3. ❑   สูงกวา่ปริญญาตรี 

4. อาชีพ 

 1. ❑   นกัเรียน/นกัศึกษา  2. ❑   พนกังานบริษทัเอกชน 

 3. ❑   รับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 4. ❑   ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ 

 5. ❑   พ่อบา้น/แม่บา้น/เกษียณ/วา่งงาน  

5. สถานภาพ 

 1. ❑   โสด    2. ❑   สมรส 

 3. ❑   หยา่ร้าง 

6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 1. ❑   ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท  2. ❑   15,001-35,000 บาท 

 3. ❑   35,001-55,000 บาท   4. ❑   มากกวา่ 55,001 บาทขึ้นไป  
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ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางแอปพลิเคชนั SHOPEE 

ค าชี้แจง :โปรดใส่เคร่ืองหมายลงใน √ หนา้ค าตอบ ลงในช่องหนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัขอ้มูลของท่าน
มากท่ีสุดเพียงขอ้เดียว 

1. ท่านซ้ือเส้ือผา้ผา่นแอปพลิเคชนั โดยเฉล่ียก่ีครั้งต่อเดือน 
 1. ❑   1-2 คร้ังต่อเดือน   2. ❑   3-5 คร้ังต่อเดือน 

 3. ❑   5-7 คร้ังต่อเดือน   4. ❑   มากกวา่ 7 คร้ังต่อเดือน 

2. ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางแอปพลิเคชนั 

 1. ❑   ต ่ากวา่ 300 บาท   2. ❑   300-500 บาท 

 2. ❑   501-700 บาท   4. ❑   มากกวา่ 701 บาทขึ้นไป 

3.  ปริมาณเฉล่ียในการซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางแอปพลิเคชนั โดยเฉล่ียก่ีตวัต่อคร้ัง 

 1. ❑   1-2 ตวัต่อคร้ัง   2. ❑   3-5 ตวัต่อคร้ัง 

 3. ❑   5-7 ตวัต่อคร้ัง   4. ❑   มากกวา่ 7 ตวัต่อคร้ัง 

4. บุคคลท่ีมีอิทธิพลท่ีท าใหท้่านซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางแอปพลิเคชนั 

 1. ❑   ตนเอง    2. ❑   เพื่อน/เพื่อนร่วมงาน 

 3. ❑   แฟน/ครอบครัว/ญาติพี่นอ้ง 4. ❑   ศิลปิน/ดารา/เน็ตไอดอล  

5. ชนิดเส้ือผา้ท่ีท่านซ้ือผา่นทางแอปพลิเคชนัมากท่ีสุด 

 1. ❑   เส้ือ    2. ❑   กางเกง/กระโปรง 

 3. ❑   ชุดเดรส    4. ❑   ชุดวา่ยน ้า    
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ส่วนท่ี 3 ปัจจยัการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางแอปพลิเคชนั SHOPEE 

ค าชี้แจง :โปรดพิจารณาขอ้ความและท าเคร่ืองหมาย √  ลงในช่องท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่าน
มาก 
ท่ีสุด โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
  5       หมายถึง       เห็นดว้ยมากท่ีสุด  
  4       หมายถึง       เห็นดว้ยมาก 
  3       หมายถึง       เห็นดว้ยปานกลาง 
  2       หมายถึง       เห็นดว้ยนอ้ย 
  1       หมายถึง       เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
 

 
ปัจจัยการตลาดในการซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ผ่าน

ทางแอปพลิเคชัน SHOPEE 

ระดับความคิดเห็น 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ท่ีสุด 

5 4 3 2 1 
ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 
1.เส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอปพลิเคชนัมีความ
หลากหลาย 

     

2.เส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอปพลิเคชนัตรงตามความ
ตอ้งการ 

     

3.เส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอปพลิเคชนัมีคุณภาพดี      
4.เส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอปพลิเคชนัมีแบรนดใ์ห้
เลือกซ้ือหลากหลาย 

     

5 .เส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอปพลิเคชนัมีสินคา้พร้อม
ส่งทนัที 

     

6.เส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอปพลิเคชนัมีเส้ือผา้ตาม
เทศกาลจ าหน่าย เช่น เส้ือลายดอกช่วงเทศกาล
สงกรานต ์

     

 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ปัจจัยการตลาดในการซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ผ่าน

ทางแอปพลิเคชัน SHOPEE 

ระดับความคิดเห็น 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ท่ีสุด 

5 4 3 2 1 

ด้านราคา (Price) 
1.เส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอปพลิเคชนัมีราคาท่ี
เหมาะสมกบัคุณภาพ 

     

2.เส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอปพลิเคชนัมีหลายระดบั
ราคาใหเ้ลือกซ้ือ 

     

3.เส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอปพลิเคชนัมีการแสดง
ราคาสินคา้ท่ีชดัเจน 

     

4.เส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอปพลิเคชนัมีส่วนลดหรือ
สิทธิพิเศษท าใหซ้ื้อสินคา้ไดใ้นราคาถูกกวา่ 

     

5 .เส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอปพลิเคชนัมีราคาค่าจดัส่ง
ท่ีเหมาะสม 

     

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
1.เส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอปพลิเคชนัพร้อมจ าหน่าย 
สามารถสั่งซ้ือไดทุ้กท่ี ทุกเวลา 

     

2.เส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอปพลิเคชนัสามารถติดต่อ
กบัร้านคา้ไดโ้ดยตรงหากมีขอ้สงสัย 

     

3.เส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอปพลิเคชนัมีการจดัส่งท่ี
ตรงต่อเวลา 

     

 

 

 

 

 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ปัจจัยการตลาดในการซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ผ่าน

ทางแอปพลิเคชัน SHOPEE 

ระดับความคิดเห็น 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ท่ีสุด 

5 4 3 2 1 
ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
1.ทางแอปพลิเคชนัมีการจดัโปรโมชัน่อยา่ง
สม ่าเสมอ 

     

2.เส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอปพลิเคชนัมีการส่งขอ้มูล
ข่าวสารติดต่อกบัผูบ้ริโภคอย่างสม ่าเสมอ 

     

3.มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์แอปพลิเคชนัให้
เป็นท่ีรู้จกัในสังคมอยา่งกวา้งขวาง 

     

4.ทางแอปพลิเคชนัมีการใชพ้รีเซ็นเตอร์ท่ี
น่าเช่ือถือและเป็นท่ีรู้จกั 

     

5.เส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอปพลิเคชนัมีช่องทางการ
ช าระเงินท่ีหลากหลายตามความสะดวก 

     

 

ส่วนท่ี 4 ขอ้เสนอแนะ 
ค าชี้แจง : แสดงความคิดเห็นหรือขอ้เสนอแนะลงในช่องว่างท่ีก าหนดให้ 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 

***ขอขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงท่ีท่านกรุณาใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม*** 
 

 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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แบบสอบถาม 

“ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ผ่าน 
แอปพลเิคชัน SHEIN” 

 

ค าชี้แจง : แบบสอบถามฉบบัน้ีจดัท าขึ้นเพื่อใชป้ระกอบการศึกษาคน้ควา้อิสระโดยมีวตัถุประสงค์
เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลนผ์า่นแอปพลิเคชนั SHEIN ซ่ึง
เป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาในหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาบริหารธุรกิจ คณะการ
บริหารและการจดัการ สถาบนัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั จึงขอความร่วมมือ
จากท่านในการกรอกแบบสอบถามตามความเป็นจริง เพื่อประโยชน์ต่อการศึกษา ทั้งน้ีทางผูวิ้จยั
ขอขอบคุณทุกท่านเป็นอยา่งยิง่ ท่ีกรุณาสละเวลาใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม มา ณ 
โอกาสน้ี 

ค าชี้แจง : แบบสอบถามฉบบัน้ี แบ่งออกเป็น 4 ส่วน คือ  
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม  
ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางแอปพลิเคชนั SHEIN 
ส่วนท่ี 3 ปัจจยัการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางแอปพลิเคชนั SHEIN 
ส่วนท่ี 4 ขอ้เสนอแนะ 

ค าถามคัดกรองผู้ตอบแบบสอบถาม  

ค าชี้แจง :โปรดใส่เคร่ืองหมายลงใน √ หนา้ค าตอบ ลงในช่องหนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัขอ้มูลของท่าน
มากท่ีสุดเพียงขอ้เดียว 

1. ท่านเคยซ้ือเส้ือผา้ผา่นแอปพลิเคชนั SHEIN ใช่หรือไม่ 

1. ❑   ใช่                  2. ❑   ไม่ใช่ (จบแบบสอบถาม) 

2. ปัจจุบนัท่านอาศยัอยูใ่นจงัหวดักรุงเทพมหานคร ใช่หรือไม่ 

1. ❑   ใช่                  2. ❑   ไม่ใช่ (จบแบบสอบถาม) 

3. ท่านเยีย่มชมแอปพลิเคชนัไหนในการซ้ือเส้ือผา้มากกว่ากนั 
 1. ❑   SHOPEE   2. ❑   SHEIN 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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4. ท่านซ้ือเส้ือผา้ผา่นแอปพลิเคชนัไหนมากกวา่กนั 
 1. ❑   SHOPEE   2. ❑   SHEIN 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

ค าชี้แจง :โปรดใส่เคร่ืองหมายลงใน √ หนา้ค าตอบ ลงในช่องหนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัขอ้มูลของท่าน
มากท่ีสุดเพียงขอ้เดียว 

1. เพศ 

1. ❑   ชาย    2. ❑   หญิง 

2. อาย ุ

 1. ❑   ต ่ากวา่ 20 ปี   2. ❑   20-29 ปี 

 3. ❑   30-39 ปี    4. ❑   40-49 ปี 

 5. ❑   50 ปีขึ้นไป 

3. ระดบัการศึกษา 

 1. ❑   ต ่ากวา่ปริญญาตรี   2. ❑   ปริญญาตรี 

 3. ❑   สูงกวา่ปริญญาตรี 

4. อาชีพ 

 1. ❑   นกัเรียน/นกัศึกษา  2. ❑   พนกังานบริษทัเอกชน 

 3. ❑   รับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 4. ❑   ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ 

 5. ❑   พ่อบา้น/แม่บา้น/เกษียณ/วา่งงาน  

5. สถานภาพ 

 1. ❑   โสด    2. ❑   สมรส 

 3. ❑   หยา่ร้าง 

6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 1. ❑   ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท  2. ❑   15,001-35,000 บาท 

 3. ❑   35,001-55,000 บาท   4. ❑   มากกวา่ 55,001 บาทขึ้นไป  
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



151 

 

ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นทางแอปพลิเคชนั SHEIN 

ค าชี้แจง :โปรดใส่เคร่ืองหมายลงใน √ หนา้ค าตอบ ลงในช่องหนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัขอ้มูลของท่าน
มากท่ีสุดเพียงขอ้เดียว 

1. ท่านซ้ือเส้ือผา้ผา่นแอปพลิเคชนั โดยเฉล่ียก่ีครั้งต่อเดือน 
 1. ❑   1-2 คร้ังต่อเดือน   2. ❑   3-5 คร้ังต่อเดือน 

 3. ❑   5-7 คร้ังต่อเดือน   4. ❑   มากกวา่ 7 คร้ังต่อเดือน 

2. ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางแอปพลิเคชนั 

 1. ❑   ต ่ากวา่ 300 บาท   2. ❑   300-500 บาท 

 2. ❑   501-700 บาท   4. ❑   มากกวา่ 701 บาทขึ้นไป 

3.  ปริมาณเฉล่ียในการซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางแอปพลิเคชนั โดยเฉล่ียก่ีตวัต่อคร้ัง 

 1. ❑   1-2 ตวัต่อคร้ัง   2. ❑   3-5 ตวัต่อคร้ัง 

 3. ❑   5-7 ตวัต่อคร้ัง   4. ❑   มากกวา่ 7 ตวัต่อคร้ัง 

4. บุคคลท่ีมีอิทธิพลท่ีท าใหท้่านซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางแอปพลิเคชนั 

 1. ❑   ตนเอง    2. ❑   เพื่อน/เพื่อนร่วมงาน 

 3. ❑   แฟน/ครอบครัว/ญาติพี่นอ้ง 4. ❑   ศิลปิน/ดารา/เน็ตไอดอล  

5. ชนิดเส้ือผา้ท่ีท่านซ้ือผา่นทางแอปพลิเคชนัมากท่ีสุด 

 1. ❑   เส้ือ    2. ❑   กางเกง/กระโปรง 

 3. ❑   ชุดเดรส    4. ❑   ชุดวา่ยน ้า    

 

 

 

 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



152 

 

ส่วนท่ี 3 ปัจจยัการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นทางแอปพลิเคชนั SHEIN 

ค าชี้แจง :โปรดพิจารณาขอ้ความและท าเคร่ืองหมาย √  ลงในช่องท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่าน
มาก 
ท่ีสุด โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
  5       หมายถึง       เห็นดว้ยมากท่ีสุด  
  4       หมายถึง       เห็นดว้ยมาก 
  3       หมายถึง       เห็นดว้ยปานกลาง 
  2       หมายถึง       เห็นดว้ยนอ้ย 
  1       หมายถึง       เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
 

 
ปัจจัยการตลาดในการซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ผ่าน

ทางแอปพลิเคชัน SHEIN 

ระดับความคิดเห็น 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ท่ีสุด 

5 4 3 2 1 
ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 
1.เส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอปพลิเคชนัมีความ
หลากหลาย 

     

2.เส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอปพลิเคชนัตรงตามความ
ตอ้งการ 

     

3.เส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอปพลิเคชนัมีคุณภาพดี      
4.เส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอปพลิเคชนัมีแบรนดใ์ห้
เลือกซ้ือหลากหลาย 

     

5 .เส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอปพลิเคชนัมีสินคา้พร้อม
ส่งทนัที 

     

6.เส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอปพลิเคชนัมีเส้ือผา้ตาม
เทศกาลจ าหน่าย เช่น เส้ือลายดอกช่วงเทศกาล
สงกรานต ์

     

 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ปัจจัยการตลาดในการซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ผ่าน

ทางแอปพลิเคชัน SHEIN 

ระดับความคิดเห็น 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ท่ีสุด 

5 4 3 2 1 

ด้านราคา (Price) 
1.เส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอปพลิเคชนัมีราคาท่ี
เหมาะสมกบัคุณภาพ 

     

2.เส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอปพลิเคชนัมีหลายระดบั
ราคาใหเ้ลือกซ้ือ 

     

3.เส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอปพลิเคชนัมีการแสดง
ราคาสินคา้ท่ีชดัเจน 

     

4.เส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอปพลิเคชนัมีส่วนลดหรือ
สิทธิพิเศษท าใหซ้ื้อสินคา้ไดใ้นราคาถูกกวา่ 

     

5 .เส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอปพลิเคชนัมีราคาค่าจดัส่ง
ท่ีเหมาะสม 

     

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
1.เส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอปพลิเคชนัพร้อมจ าหน่าย 
สามารถสั่งซ้ือไดทุ้กท่ี ทุกเวลา 

     

2.เส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอปพลิเคชนัสามารถติดต่อ
กบัร้านคา้ไดโ้ดยตรงหากมีขอ้สงสัย 

     

3.เส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอปพลิเคชนัมีการจดัส่งท่ี
ตรงต่อเวลา 
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ปัจจัยการตลาดในการซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ผ่าน

ทางแอปพลิเคชัน SHEIN 

ระดับความคิดเห็น 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ท่ีสุด 

5 4 3 2 1 
ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
1.ทางแอปพลิเคชนัมีการจดัโปรโมชัน่อยา่ง
สม ่าเสมอ 

     

2.เส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอปพลิเคชนัมีการส่งขอ้มูล
ข่าวสารติดต่อกบัผูบ้ริโภคอย่างสม ่าเสมอ 

     

3.มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์แอปพลิเคชนัให้
เป็นท่ีรู้จกัในสังคมอยา่งกวา้งขวาง 

     

4.ทางแอปพลิเคชนัมีการใชพ้รีเซ็นเตอร์ท่ี
น่าเช่ือถือและเป็นท่ีรู้จกั 

     

5.เส้ือผา้ท่ีซ้ือผา่นแอปพลิเคชนัมีช่องทางการ
ช าระเงินท่ีหลากหลายตามความสะดวก 

     

 

ส่วนท่ี 4 ขอ้เสนอแนะ 
ค าชี้แจง : แสดงความคิดเห็นหรือขอ้เสนอแนะลงในช่องว่างท่ีก าหนดให้ 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 

***ขอขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงท่ีท่านกรุณาใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม*** 
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