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บทคัดย่อ 
 

งานวิจัย น้ี มีว ัต ถุประสงค์ เ พ่ือ  (1) เ พ่ือ ศึกษาปัจจัย ส่วนบุคคลของผู ้บ ริโภค  Generation Y ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล (2) เพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและระดบัความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่ ผา่น Facebook Live ของผูบ้ริโภค Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล (3) เพ่ือศึกษาการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภค Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล (4) 
เพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ ผา่น Facebook Live ของผูบ้ริโภค Generation Y ใน
เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล (5) เพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ ผา่น Facebook Live ของผูบ้ริโภค Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

การวิจยัคร้ังน้ีเป็นงานวิจยัเชิงปริมาณ โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลของกลุ่ม
ตวัอย่างจ านวน 390 คน สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี, ค่าร้อยละ, ค่าเฉล่ีย, ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน, 
T-Test, One-Way ANOVA, LSD และ Multiple Regression ผลการวิจยัพบว่า (1) กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
สถานภาพโสด มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนกังานเอกชน และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูท่ี่ 10,001 - 20,000 
บาท (2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและระดบัความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ ผ่าน Facebook Live 
โดยเรียงจากมากไปนอ้ย คือ ดา้นกระบวนการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นบุคคล ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้น
ราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นผลิตภณัฑ ์ตามล าดบั (3) ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผ่าน 
Facebook Live อย่างแน่นอน (4) ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ ผ่าน Facebook Live มีเพียง 
1 ปัจจยั คือ ปัจจยัดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน (5) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 
ผา่น Facebook Live มีเพียง 1 ปัจจยั คือ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
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ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

ในสังคมยุคปัจจุบนัส่ือสังคมออนไลน์ หรือ Social media ไดเ้ขา้มามีบทบาทและมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ใชชี้วิตประจ าวนัเป็นอย่างมาก ซ่ึงการใชง้าน Social Media ในประเทศไทย ยงัคงเพ่ิมข้ึนเร่ือยๆ จากขอ้มูลช่วงตน้ปี 
2020 พบว่าจ านวนผูใ้ช ้Social Media เพ่ิมข้ึนจากปีท่ีผ่านมามากกว่า 2 ลา้นคน เม่ือพูดถึง Social Media ท่ีไดรั้บความ
นิยมมากท่ีสุดของคนไทย กค็งจะเป็น Platform ไหนไปไม่ไดน้อกจาก Facebook ท่ียงัเป็นอนัดบัหน่ึง จากขอ้มูลท่ีพบว่า 
Facebook มีจ านวนผูใ้ชง้านสูงถึง 2,449 ลา้นบญัชี ของจ านวนผูใ้ชง้านอินเตอร์เน็ตทั้งหมดในประเทศไทย Facebook ยงั
เป็น Platform ท่ีตั้งใจจะใหผู้ใ้ชง้านสามารถเขา้มา Connect แลกเปล่ียนเร่ืองราวต่างๆ กบัเพ่ือน ครอบครัว หรือกลุ่มคน
ท่ีมีความสนใจเดียวกนั ปัจจุบนัการขายสินคา้ออนไลน์กลายเป็นเร่ืองปกติท่ีทุกคนต่างคุน้เคยกนัเป็นอยา่งดี และมีหลาย
แพลตฟอร์มไม่วา่จะเป็น อีมาร์เกต็เพลส (e-marketplace) หรือ โซเชียลมีเดีย (Social media) ต่างพฒันาฟีเจอร์ใหม่ๆ เพ่ือ
รองรับพฤติกรรมและความต้องการของทั้ งผูข้ายและผูซ้ื้อทางออนไลน์มากข้ึน หลายคร้ังท่ีบางฟีเจอร์ในบาง
แพลตฟอร์มไดมี้การปรับเปล่ียนหรือเพ่ือลูกเล่นบางอย่าง เพ่ือเป็นหน่ึงในช่องทางการขายจากพฤติกรรมของผูใ้ชง้าน 
เช่น ฟีเจอร์การไลฟ์สด (Live) ท่ีน าไปขายสินคา้หรือ ฟีเจอร์ล่าสุดท่ีไดรั้บความนิยมเป็นอย่างมาก คือ กลุ่มในเฟซบุ๊ก 
หรือ Facebook group นัน่เอง ผูบ้ริโภคมีการใช ้อินเทอร์เน็ตทุกท่ีทุกเวลา โดยเฉพาะการใชง้านบนอุปกรณ์ท่ีสามารถ
รองรับการใชง้านบนส่ือออนไลนมี์อตัราเพ่ิมข้ึน อยา่งเฟซบุ๊ก (Facebook) ซ่ึงอ านวยความสะดวกเร่ืองการแบ่งปันขอ้มูล 
(Share) ด้วยแอปพลิเคชัน (Application) เพียงตัวเดียวก็สามารถตอบสนองต่อความต้องการ การใช้งานได้อย่าง
หลากหลาย แต่เม่ือจ าแนกการใชง้านตามเจเนอเรชนั จะพบว่า กลุ่ม Gen Y มีการใชง้านอินเทอร์เน็ตสูงท่ีสุดอยู่ท่ี 12 
ชัว่โมง 26 นาที รองลงมาคือ Gen Z อยูท่ี่ 12 ชัว่โมง 8 นาที 

เจเนอเรชั่นวาย (Generation y หรือ gen y) จึงเป็นกลุ่มเป้าหมายหลกัของการตลาด คนกลุ่มน้ีถือเป็นกลุ่มท่ี
เขา้ถึงไดย้ากเพราะมีความคิดท่ีแปลกใหม่ หากใชก้ลยทุธ์เดิมๆในการขายกอ็าจไม่ไดผ้ล ทุกวนัน้ีในกระแสโลกาภิวฒัน์ 
โลกไดเ้ปิดกวา้งมากข้ึน ท าให ้Millennials ไดเ้รียนรู้ และมีความคิดเป็นของตวัเองมากข้ึน ท าใหบุ้คคลเหล่าน้ีเวลาจะซ้ือ
สินคา้ กจ็ะหาขอ้มูลของสินคา้อยา่งดีก่อนท่ีจะซ้ือสินคา้ ดงันั้นคนกลุ่มน้ีจะหาขอ้มูลอยา่งหนกั หรือลองจนตวัเองมัน่ใจ
แลว้จึงตดัสินใจซ้ือ และตอ้งการค าแนะน าจากผูรู้้หรือผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะทาง ก็จะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออยา่งมาก โดย
ช่องทางในการหาขอ้มูลก็จะติดตามพวก Designers ท่ีมือช่ือเสียงตาม Instagram หรือนิตยสารต่างๆ รวมถึงการเขา้ไป
ร้านคา้เพ่ือลองสินคา้ดว้ยตวัเอง ผลการวิจยัพบว่าร้อยละ 41 ของคนกลุ่มน้ี หลงัจากศึกษาขอ้มูลเป็นอย่างดีแลว้ จะไปดู
สินค้าจริงในร้านก่อนตัดสินใจซ้ือ นอกจากน้ี ยงัเป็นกลุ่มคนท่ีชอบสินค้าท่ีมีความ Personalization มาก ช่องทาง
การตลาดท่ีดีท่ีสุดส าหรับคนกลุ่มน้ีคือ Social Media โดยผ่านทาง Instagram, Blogger, Website ของบุคคลท่ีมีช่ือเสียง
หรือผูเ้ช่ียวชาญในดา้นนั้นๆ 



ส าหรับธุรกิจท่ีไดรั้บความสนใจในการใช้เฟซบุ๊กแฟนเพจมากท่ีสุด และเป็นธุรกิจท่ีประสบความส าเร็จมี
แนวโน้มเติบโตอย่างต่อเน่ืองนั่นคือ “สินค้าประเภทเส้ือผา้” เน่ืองจากลกัษณะของสินค้ามีรูปแบบให้เลือกอย่าง
หลากหลาย มีการเปล่ียนแปลงตามฤดูกาลและตามกระแสแฟชัน่อยู่ตลอดเวลา ซ่ึงมีตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงรวมไปถึงตรา
สินคา้รายยอ่ยท่ีมีการเลือกใช ้จนเกิดกรณีศึกษาอยา่งมากมาย ซ่ึงเป็นตน้แบบใหบ้ริษทัต่างๆน าไปประยกุตใ์ชก้นัทัว่โลก 
ดงันั้นจึงเป็นประเด็นใหผู้วิ้จยัตอ้งการศึกษาวา่ ส่วนประสมทางการตลาดมีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 
ผา่น Facebook Live ของผูบ้ริโภค Generation Y  อยา่งไร ซ่ึงผลท่ีไดจ้ากการวิจยัน้ีจะเป็นประโยชนต่์อนกัการตลาดและ
เจา้ของธุรกิจขายเส้ือผา้แฟชัน่ ในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ และตอบสนองต่อความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคในยคุปัจจุบนัได ้
 
วตัถุประสงค์ของการวจิยั 
 1. เพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

2. เพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและระดบัความส าคัญต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น ผ่าน 
Facebook Live ของผูบ้ริโภค Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

3.  เ พ่ือศึกษาการตัดสินใจซ้ือเ ส้ือผ้าแฟชั่น ผ่าน Facebook Live ของผู ้บริโภค Generation Y ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

4. เพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภค 
Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

5. เพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ ผา่น Facebook Live ของ
ผูบ้ริโภค Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 
ค าถามการวจิยั 
 1. ปัจจยัส่วนบุคคล ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภค 
Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลอยา่งไร 
 2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น ผ่าน 
Facebook Live ของผูบ้ริโภค Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลอยา่งไร 
 
ขอบเขตการวจิยั 
1. ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

    1.1 ประชากร ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภค Generation Y ท่ีเคยซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ ผ่าน Facebook Live และอาศยัอยู่ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน 



    1.2 กลุ่มตัวอย่าง เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ผูวิ้จยัจึงใชวิ้ธีการค านวณโดยใชสู้ตร W.G. 
Cochran (1953) ณ ระดบัความเช่ือมัน่ 95% จะไดก้ลุ่มตวัอย่างจ านวน 385 คน และเพ่ือเป็นการป้องกนัความผิดพลาด
ของขอ้มูลในการตอบแบบสอบถาม ผูวิ้จยัจึงจดัท าแบบสอบถามเพ่ิมข้ึนอีก 5 ชุด รวมเป็น 390 ชุด  
2. ขอบเขตด้านตวัแปร 

    2.1 ตวัแปรต้น 
          2.1.1 ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
          2.1.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ดา้นราคา (Price) ดา้น

ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ดา้นบุคลากร (People) ดา้นการน าเสนอทาง
กายภาพ (Physical Evidence) และดา้นกระบวนการ (Process) 

    2.2 ตวัแปรตาม 
          2.2.1 การตัด สินใจ ซ้ือ เ ส้ือผ้าแฟชั่น  ผ่ าน  Facebook Live ของผู ้บ ริโภค  Generation Y ในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
3. ขอบเขตด้านระยะเวลา 

    การวิจยัน้ี ผูวิ้จยัก าหนดระยะเวลาในการท าวิจยัตั้งแต่การเสนอขออนุมติัโครงการวิจยั การท าการวิจยัตาม
กระบวนการ การเขียนรายงานการวิจยั การจดัท ารูปเล่ม และการเผยแพร่ผลงานวิจยั รวมทั้งส้ิน 4 เดือน (เร่ิมตั้งแต่เดือน
กมุภาพนัธ์ ถึง เดือนพฤษภาคม 2564) 

 
นิยามศัพท์เฉพาะ 

1. เส้ือผ้าแฟช่ัน หมายถึง เส้ือผา้ท่ีก าลงัเป็นท่ีนิยมในหมู่คนรักการแต่งตวั หรือท่ีเรียกว่า “เส้ือผา้ยอดนิยม” 
นัน่เอง ซ่ึงลกัษณะทัว่ไปของเส้ือผา้แฟชัน่จะสอดคลอ้งกบักระแสความนิยมของคนส่วนใหญ่ในปัจจุบนัว่าเป็นเช่นไร 
แต่ถา้จะให้เจาะลึกเก่ียวกบัลกัษณะของเส้ือผา้แฟชั่นก็อาจกล่าวไดว้่า เป็นเส้ือผา้ท่ีออกแบบมาส าหรับกลุ่มลูกค้า
เป้าหมายโดยคาดหวงัว่าจะตอ้งไดรั้บความนิยมและอาศยัความนิยมน้ีเองเป็นตวัจุดกระแสให้มีการใส่ตามๆกนั จน
กลายเป็นก าลงัซ้ือขนาดใหญ่ ดว้ยเหตุน้ีการท าการตลาดในวงการเส้ือผา้แฟชัน่จึงเป็นเร่ืองท่ีส าคญัมาก 

2. Facebook Live หมายถึง คุณสมบติัหน่ึงของ Facebook ท่ีสามารถท าการถ่ายทอดสดเร่ืองราวต่างๆ ผา่นทาง 
Facebook โดยผูท่ี้เป็นเพ่ือนของผูใ้ชง้าน หรือ ผูท่ี้ติดตามเพจใด ๆ ของเฟซบุ๊กกส็ามารถเขา้มาร่วมชมการถ่ายทอดสดน้ี
ไปพร้อมๆกนัได ้สามารถใชง้านไดท้ั้งบนคอมพิวเตอร์ โนต้บุ๊ก และมือถือสมาร์ทโฟน เป็นตน้ 
 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 
แนวคิดและทฤษฎีที่เกีย่วกบั Generation Y 
 เจเนอเรชัน่วาย (Generation Y) คือบุคคลท่ีเกิดในช่วงปี พ.ศ. 2524 – 2538 คนกลุ่มน้ีจะเป็นรุ่นลูกของกลุ่มเบ
บ้ีบูมเมอร์ท่ีมีบุตรชา้ โดยลกัษณะเด่นของคนกลุ่มน้ีคือ มีความมัน่ใจในตวัเองสูง เนน้การท างานหนกัเพ่ือหวงัผล มี



ความทะเยอทะยานสูง โหยหาความส าเร็จ โดยเฉพาะความส าเร็จทางการเงิน ชอบเส่ียง ชอบความท้าทาย ชอบ
นวตักรรมใหม่ ๆ เน่ืองจากเติบโตมากบัวิวฒันาการทางเทคโนโลยี ท าใหมี้ความสามารถในดา้นการใชเ้ทคโนโลยีสูง จึง
ใหค้วามส าคญักบัเทคโนโลยีมากกวา่สงัคมรอบขา้ง 

ลกัษณะเฉพาะของเจเนอเรชั่นวาย ขวญัชนก กมลศุภจินดา (2557) กล่าวว่า เป็นกลุ่มท่ีเติบโตมาพร้อมกับ
ความกา้วหนา้ของเทคโนโลยี ท าให้อินเตอร์เน็ตเป็นช่องทางติดต่อส่ือสารท่ีส าคญั โดยคนในเจเนอเรชัน่น้ีมีลกัษณะ
เฉพาะตวั คือ กลา้คิด กลา้ท า กลา้แสดงออก ตรงไปตรงมา จึงท าใหมี้อิทธิพลทางดา้นการตลาดเป็นอย่างมาก เน่ืองจาก
เป็นผูน้ าเทรน (ชนกพร ไพศาลพานิช, 2554) ซ่ึงสอดคลอ้งกบัค ากล่าวของ Beck (1997) ท่ีกล่าวว่า พ้ืนฐานของคนใน
กลุ่มเจเนอเรชัน่วายนั้น เป็นผูท่ี้ชอบสินคา้ใหม่จึงไม่อาจปฏิเสธท่ีจะทดลองอะไรใหม่ๆได ้นอกจากน้ีคนเจเนอเรชัน่วาย
ยงัเติบโตมาในยุคท่ีมีการเปล่ียนแปลงทางเศรษฐกิจและสังคม ท าใหล้กัษณะของผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีเปล่ียนแปลงไป เช่น 
ผูห้ญิงมีความเสมอภาคกบัผูช้าย ผูห้ญิงมีบทบาทในการตดัสินใจมากข้ึน (Yarrow & O’Donnell, 2009) คนกลุ่มน้ีอาศยั
อยู่ในโลกดิจิตอล และมีความตอ้งการเชิงลึกในการเช่ือมต่ออินเทอร์เน็ตทุกท่ีทุกเวลา (Solomon, 2009) คนกลุ่มน้ีมีการ
บริโภคข้อมูลผ่านส่ืออินเทอร์เน็ตและส่ือสังคมออนไลน์มากกว่าส่ือออฟไลน์อย่าง โทรทัศน์ วิทยุ หนังสือพิมพ์ 
(Reisenwitz & Lyer, 2009) ดงันั้นคนกลุ่มน้ีจึงเป็นกลุ่มท่ีมีการใชอิ้นเตอร์เน็ตในการหาขอ้มูลและการซ้ือขายสินคา้มาก
ท่ีสุด 

 
แนวคิดและทฤษฎีที่เกีย่วกบัประชากรศาสตร์ 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ อาย ุเพศ ลกัษณะของครอบครัว การศึกษา รายได ้ มีความส าคญัต่อนกัการ
ตลาด ซ่ึงลกัษณะทางประชากรศาสตร์จะแสดงให้เห็นถึงการเกิดข้ึนของตลาดใหม่ๆ และจะมีบางตลาดท่ีถูกลด
ความส าคญัลง หรือบางตลาดอาจจะหายไป ดงัน้ี (อดุลย ์จาตุรงคกุล 2543, น.38-39) (1) อายุ โดยนกัการตลาดสามารถ
ใชป้ระโยชนจ์ากอายเุป็นตวัแบ่งส่วนตลาดได ้เน่ืองจากผลิตภณัฑจ์ะสามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภค
ท่ีมีอายแุตกต่างกนั (2) เพศ เป็นตวัแปรท่ีส าคญั โดยเฉพาะเพศหญิงท่ีโสดจะเป็นกลุ่มเป้าหมายหลกั เน่ืองจากเป็นกลุ่มท่ี
มีอ านาจในการซ้ือสูง ดงันั้นนกัการตลาดตอ้งค านึงถึงเพศหญิงมากกว่าเพศชาย ซ่ึงส่วนใหญ่แลว้เพศหญิงจะเป็นผูซ้ื้อ
มากกว่าเพศชาย (3) ครอบครัว เป็นเป้าหมายท่ีส าคญัของนกัการตลาด เน่ืองจากนกัการตลาดใหค้วามสนใจกบัจ านวน
และลกัษณะของบุคคลในครอบครัวท่ีใชสิ้นคา้ เพ่ือใชใ้นการ  พฒันากลยุทธ์การตลาดให้เหมาะสมกบัผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี 
(4) การศึกษา นกัการตลาดมองวา่การศึกษาจะมีอิทธิพลต่อรายไดเ้ป็นอยา่งมาก เน่ืองจาก บุคคลท่ีมีการศึกษาต ่า โอกาส
ท่ีจะหางานท่ีมีเงินเดือนสูงกจ็ะยากยาก จึงท าใหมี้รายไดต้ ่า  

 
แนวคิดและทฤษฎีที่เกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 

Zeithama and Bitner (2003), (อา้งถึงใน พนิตสุภา ธรรมประมวล 2564, น.33) ไดเ้สนอแนวคิดในเร่ืองส่วน
ประสมทางการตลาดส าหรับการบริการซ่ึงประกอบด้วย 4P’s ได้แก่ Product, Price, Place และ Promotion รวมทั้ ง
องคป์ระกอบอีก 3P’s เพ่ิมเขา้มา คือ People, Process และ Physical evidence ดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) คือ ส่ิงของ 



บริการ บุคคล สถานท่ี อาคาร ประสบการณ์ เหตุการณ์ ขอ้มูลข่าวสาร แนวคิดหรือหลายๆอย่างประกอบกนัก็ได ้ซ่ึงมี
จุดมุ่งหมายเพ่ือก่อให้เกิดการแลกเปล่ียนเพ่ือสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ ทั้งท่ีเป็นบุคคลทัว่ไปหรือองค์กรต่างๆ 
และตอ้งการบรรลุวตัถุประสงคข์องกิจการดว้ย, ดา้นราคา (Price) คือ คุณค่าของผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุน
ของลูกคา้ ซ่ึงลูกคา้นั้นตอ้งเปรียบเทียบระหว่างคุณค่าของสินคา้หรือบริการนั้นดว้ย, ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) คือ 
กิจกรรมหรือวิธีการท่ีหลากหลายในการน าเสนอบริการใหแ้ก่ลูกคา้ ไดเ้ขา้มารับบริการไดอ้ย่างกวา้งขวางสะดวก ซ่ึง
จะตอ้งอาศยัส่ือหรือช่องทางในการน าเสนอบริการไดถึ้งกลุ่มเป้าหมายโดยตรง หรืออาจตอ้งเลือกความคุม้ค่าดา้นท าเล
ท่ีตั้ง, ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือ วิธีการติดต่อส่ือสารใหถึ้งลูกคา้ โดยมีวตัถุประสงคท่ี์แจง้ข่าวสารหรือ
ชกัจูงใหเ้กิดทศันคติและพฤติกรรม การใชบ้ริการ รวมถึงการใชก้ารตลาดสานสัมพนัธ์กบัลูกคา้, ดา้นบุคคล (People) 
คือ ผูท่ี้มีส่วนร่วมในกระบวนการใหบ้ริการ หรือพนกังานใหข้อ้มูล หรือใหค้ าแนะน าดูแลเอาใจใส่ลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการ 
บุคคลของกิจการถือเป็นทรัพยากรบุคคลท่ีเป็นส่วนส าคญัทั้งในการผลิตบริการและการใหบ้ริการในปัจจุบนัเป็นอย่าง
ยิ่ง เน่ืองจากเป็นผูค้วบคุมคุณภาพการใหบ้ริการในแต่ละคร้ัง ซ่ึงโดยสถานการณ์การแข่งขนัทางธุรกิจมีความรุนแรงมาก
ข้ึน บุคคลจึงเป็นปัจจยัส าคญัท่ีสร้างความแต่กต่างใหก้บัธุรกิจได,้ ดา้นกระบวนการ (Process) คือ ขั้นตอนและวิธีการใน
การให้บริการ รวมถึงระเบียบวิธีการท างาน ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัการไดน้ าเสนอบริการให้กบัลูกคา้ให้เป็นท่ีน่าพึงพอใจ 
ตั้งแต่ก่อนการซ้ือบริการ การตดัสินใจซ้ือ และหลงัการซ้ือบริการ และดา้นหลกัฐานทางกายภาพ (Physical evidence) 
คือ สภาพแวดลอ้มและบรรยากาศทั้งภานนอกและภายใน ท่ีเก่ียวกบัการให้ลูกคา้ไดส้ัมผสัในการตดัสินใจเลือกใช้
บริการ โดยมีปฏิสัมพนัธ์กนัทั้งภานนอกและภายในท่ีมีองค์ประกอบท่ีสามารถจบัตอ้งไดแ้ละไม่สามารถจบัตอ้งได ้
สถานท่ีใหบ้ริการและท าหนา้ท่ีช่วยอ านวยความสะดวกในการส่ือสารกบัธุรกิจบริการนั้นๆ 
 
แนวคิดและทฤษฎีที่เกีย่วกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ  

การตัดสินใจ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงจากทางเลือก
ต่างๆท่ีมีอยู ่ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่างๆของสินคา้และบริการอยูเ่สมอ โดยท่ีเขาจะเลือกสินคา้หรือ
บริการตามข้อมูลและข้อจ ากัดของสถานการณ์การตัดสินใจจึงเป็นกระบวนการท่ีส าคัญและอยู่ภายในจิตใจของ
ผูบ้ริโภค (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2556 น. 46) ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541 น. 145 กล่าวว่า ล  าดบัขั้นตอนในการ
ตดัสินใจซ้ือ (Buying decision process) ของผูบ้ริโภคจะผ่านกระบวนการ 5 ขั้นตอน ดงัน้ี (1) ขั้นตอนการรับรู้ปัญหา 
(Problem Recognition) (2) ขั้ นตอนการแสวงหาข้อมูล (Information Search) (3) ขั้ นตอนการประเมินทางเลือก 
(Evaluation of Alternatives) (4) ขั้นตอนการตัดสินใจซ้ือ (Purchasing Decision) (5) พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post-
Purchase Behavior) 

 
 
 
 



งานวจิยัที่เกีย่วข้อง 
ปัจจยัส่วนบุคคล 
เปรมกมล หงส์ยนต ์(2562) ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ 

(ลาซาดา้) ของผูบ้ริโภคยุคดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัดา้นเพศและดา้นอาชีพท่ีแตกต่างกนัไม่มีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน ์(ลาซาดา้) 

 รัตนา โพธิวรรณ์ (2561) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภคใน
เขตจตุจกัร กรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัดา้นสถานภาพและดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภคในเขตจตุจกัร  

โยษิตา นนัทิภาคย,์ คม คมัภิรานนท ์(2563) ศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้มลัติแบรนด ์
ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ประเภท Instagram ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชัน่วาย พบว่า ปัจจยัดา้นการศึกษาท่ีแตกต่างกนัไม่
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้มลัติแบรนดผ์่านส่ือสังคมออนไลน์ ประเภท Instagram ของผูบ้ริโภคเจนเนอ
เรชัน่วาย 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 
โยษิตา นนัทิภาคย,์ คม คมัภิรานนท ์(2563) ศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้มลัติแบรนด ์

ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ประเภท Instagram ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่นวาย พบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้มลัติแบรนด ์ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ประเภท Instagram 
ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชัน่วาย 

เปรมกมล หงส์ยนต ์(2562) ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ 
(ลาซาดา้) ของผูบ้ริโภคยุคดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัดา้นราคาไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่าน
ทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน ์(ลาซาดา้) 

พิรัชยช์ญา คล่องก าไร และจุมพฎ บริราช (2562) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผ่านเฟซบุ๊กของ
กลุ่มเจเนอเรชัน่วายในกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีผลต่อการตดัสินใจในการซ้ือเส้ือผา้
ผา่นเฟซบุ๊ก 

พชัราภรณ์ พร่องพรมราช (2559) ศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้พรีเม่ียมแบรนด์ (Premium 
Brand) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล พบว่า ปัจจยัดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และ
ดา้นกระบวนการส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้พรีเม่ียมแบรนด ์(Premium Brand) ของผูบ้ริโภค 
 
สมมตฐิานในการวจิยั 

สมมติฐานที่ 1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ ผ่าน Facebook Live ของ
ผูบ้ริโภค Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  



สมมติฐานที่ 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ ผ่าน Facebook Live 
ของผูบ้ริโภค Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 
กรอบแนวคิดในการวิจยั 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ระเบียบวธีิวจิยั 

ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภค Generation Y ท่ีเคยซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ ผ่าน Facebook Live 
โดยอาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซ่ึงไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ค านวณคือ W.G. 
Cochran (1953) เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน โดยมีระดบัความเช่ือมัน่ 95% จะไดก้ลุ่มตวัอย่างจ านวน 
385 ราย และเพ่ือเป็นการป้องกนัความผิดพลาดของขอ้มูลในการตอบแบบสอบถาม ผูวิ้จยัจึงจดัท าแบบสอบถามเพ่ิมข้ึน
อีก 5 ชุด รวมเป็น 390 ชุด 

แบบสอบถามมี 4 ส่วน ประกอบดว้ย (1) ค าถามคดักรอง เพ่ือให้ไดผู้ต้อบแบบสอบถาม Generation Y (2) 
ข้อมูลส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ สถานภาพ การศึกษา อาชีพและรายได้เฉล่ียต่อเดือน เป็นแบบตรวจสอบรายการ 

ส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 
- ผลิตภณัฑ ์

- ราคา 

- ช่องทางการจดัจ าหน่าย 

- การส่งเสริมการตลาด  

- บุคลากร 

- การน าเสนอทางกายภาพ 

- กระบวนการ 

 

การตดัสินใจซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน ผ่าน Facebook Live 
ของผู้บริโภค Generation Y 

 ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
- เพศ 

- สถานภาพ 

- การศึกษา 

- อาชีพ 

- รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 



(Checklist) (3) ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และระดบัความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 
ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภค Generation Y  โดยใช้มาตรวดัแบบลิเคิร์ทสเกล (Likert Scales) และ (4) ข้อมูล
เก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ ผา่น Facebook Live ของผูบ้ริโภค Generation Y  โดยใชม้าตรวดัแบบลิเคิร์ทสเกล 
(Likert Scales) ทั้งน้ี แบบสอบถามจะถูกน าไปท า Pre-Test ใหก้บัคนรู้จกัจ านวน 10 คน เพ่ือปรับปรุงแบบสอบถามให้
อ่านเขา้ใจง่ายส าหรับทุกคน หลงัจากนั้นจะน าแบบสอบถามท่ีไดป้รับปรุงแลว้ไปทดสอบค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) 
จ านวน 40 คน (Pilot Test) เพ่ือดูค่าความเช่ือมัน่ (Cronbach's Alpha) ) ซ่ึงไดค่้าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามดา้นปัจจยั
ส่วนผสมทางการตลาด ดงัน้ี รวมดา้นผลิตภณัฑ์ = 0.707, รวมดา้นราคา = 0.808, รวมดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย = 
0.847, รวมดา้นการส่งเสริมการตลาด = 0.910, รวมดา้นบุคลากร = 0.903, รวมดา้นกระบวนการ = 0.914, รวมดา้นการ
น าเสนอลกัษณะทางกายภาพ = 0.909 
 
ผลการวจิยั 

ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผู้บริโภค Generation Y 
ผลการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่าง จ านวน 390 คน พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 

จ านวน 310 คน คิดเป็นร้อยละ 79.5 มีสถานภาพโสด จ านวน 300 คน คิดเป็นร้อยละ 76.9 ส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบั
ปริญญาตรี จ านวน 279 คน คิดเป็นร้อยละ 71.5 และมีอาชีพเป็นพนกังานเอกชน จ านวน 259 คน คิดเป็นร้อยละ 66.4 
นอกจากน้ี กลุ่มตวัอยา่งยงัมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูท่ี่ 10,000 – 20,000 บาท จ านวน 112 คน คิดเป็นร้อยละ 28.7  

 
ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและระดับความส าคัญต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน ผ่าน 

Facebook Live ของผู้บริโภค Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ตารางที่ 1  แสดงค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความส าคัญต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน ของผู้บริโภค 
Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล สรุปผลโดยรวมท้ัง 7 ด้าน (N = 390  

ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด (7P’s)  𝒙̅ 
(Mean) 

S.D. ระดบั
ความส าคัญ 

การแปลความหมาย 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.1186 0.57576 4 ส าคญัมาก 
ดา้นราคา 4.2673 0.67253 5 ส าคญัมากท่ีสุด 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.2962 0.70923 5 ส าคญัมากท่ีสุด 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.1503 0.68931 4 ส าคญัมาก 
ดา้นบุคคล 4.4282 0.63198 5 ส าคญัมากท่ีสุด 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4.4449 0.63770 5 ส าคญัมากท่ีสุด 
ดา้นกระบวนการ 4.4865 0.64780 5 ส าคญัมากท่ีสุด 

รวม 4.3131 0.53077 5 ส าคัญมากที่สุด 



จากตารางท่ี 1 พบว่าผูบ้ริโภคใชปั้จจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นผ่าน 
Facebook Live ของผูบ้ริโภค Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยภาพรวมอยู่ในระดบัส าคญัมาก
ท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.3131 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.53077 เม่ือพิจารณาแต่ละดา้นโดยเรียงจากมาก
ไปนอ้ย พบวา่ ระดบัความส าคญัอนัดบัแรกคือ ดา้นกระบวนการ รองลงมาคือ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นบุคคล ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด และระดบัความส าคญัอนัดบัสุดทา้ย คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ 

ข้อมูลการตดัสินใจซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน ผ่าน Facebook Live ของผู้บริโภค Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล 

ผลการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภค จ านวน 390 คน 
พบวา่ ผูบ้ริโภคจะซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น Facebook Live อยา่งแน่นอน 
 

การวิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคล ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน ผ่าน Facebook Live ของผู้บริโภค 
Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

สมมตฐิานที่ 1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ ผา่น Facebook Live ของ
ผูบ้ริโภค Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ผลการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภค 
Generation Y จ านวน 390 คน โดยปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ และสถานภาพ ใชก้ารวิเคราะห์ Independent Sample T-
Test พบวา่ เพศท่ีแตกต่างกนั (มีค่า Sig = 0.100 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ระดบันยัส าคญัท่ี  = 0.05) และสถานภาพท่ีแตกต่างกนั 
(มีค่า Sig = 0.603 ซ่ึงมีค่ามากกว่าระดบันยัส าคญัท่ี  = 0.05) ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผ่าน Facebook 
Live ของผูบ้ริโภค Generation Y  

ส่วนปัจจยัส่วนบุคคลดา้นการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ใชก้ารวิเคราะห์ One-Way ANOVA ใน
การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของการตดัสินใจซ้ือของแต่ละกลุ่มเป็นรายคู่ พบว่า ดา้นการศึกษาท่ีแตกต่างกนั (มีค่า Sig. = 
0.060 ซ่ึงมีค่ามากกว่าระดบันยัส าคญั  = 0.05) และดา้นอาชีพท่ีแตกต่างกนั (มีค่า Sig. = 0.115 ซ่ึงมีค่ามากกว่าระดบั
นยัส าคญั  = 0.05) ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภค Generation Y ส่วน
ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั (มีค่า Sig. นอ้ยกว่า 0.001 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่าระดบันยัส าคญั  = 0.05) ส่งผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น Facebook Live ของผูบ้ริโภค Generation Y   

ผูว้ิจยัจึงท าการวิเคราะห์การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของการตดัสินใจซ้ือของแต่ละกลุ่มเป็นรายคู่ โดยวิธี Fisher’s 
Least Significant Difference (LSD) พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีมีรายไดน้อ้ยกว่า 10,000 บาท มีระดบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
แฟชั่นผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภค Generation Y แตกต่างจากรายได้ 10,001 – 20,000 บาท รายได้ 30,001 – 
40,000 บาท และรายได ้20,001 – 30,000 บาท, กลุ่มตวัอย่างท่ีมีรายได ้10,001 – 20,000 บาท มีระดบัการตดัสินใจซ้ือ
เส้ือผา้แฟชั่นผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภค Generation Y แตกต่างจากรายได ้น้อยกว่า 10,000 บาท และรายได ้
40,001 บาทข้ึนไป, กลุ่มตวัอย่างท่ีมีรายได ้20,001 – 30,000 บาท มีระดบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผ่าน Facebook 



Live ของผูบ้ริโภค Generation Y แตกต่างจากรายได้ น้อยกว่า 10,000 บาท และรายได้ 30,001 – 40,000 บาท, กลุ่ม
ตัวอย่างท่ีมีรายได้ 30,001 – 40,000 บาท มีระดับการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภค 
Generation Y แตกต่างจากรายได ้น้อยกว่า 10,000 บาท รายได ้20,001 – 30,000 บาท และรายได ้40,001 บาทข้ึนไป 
และกลุ่มตวัอย่างท่ีมีรายได ้40,001 บาทข้ึนไป มีระดบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภค 
Generation Y แตกต่างจากรายได ้10,001 – 20,000 บาท และรายได ้30,001 – 40,000 บาท 

 
การวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน ผ่าน Facebook Live 

ของผู้บริโภค Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
สมมติฐานที่ 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ ผ่าน Facebook Live 

ของผูบ้ริโภค Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ ผ่าน Facebook Live ของ

ผูบ้ริโภค Generation Y จ านวน 390 คน โดยใชก้ารวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression) พบวา่  
ด้านผลิตภัณฑ์ มีค่า Sig. = 0.810 ซ่ึงมีค่ามากกว่าระดับนัยส าคัญ  = 0.05 ในการทดสอบจึงพบว่า ด้าน

ผลิตภัณฑ์ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือ เ ส้ือผ้าแฟช่ันผ่าน Facebook Live ของผู้ บริโภค Generation Y  ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

ดา้นราคา มีค่า Sig. = 0.762 ซ่ึงมีค่ามากกว่าระดบันัยส าคญั  = 0.05 ในการทดสอบจึงพบว่า ดา้นราคาไม่
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันผ่าน Facebook Live ของผู้บริโภค Generation Y  ในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่า Sig. นอ้ยกวา่ 0.001 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญั  = 0.05 ในการทดสอบ
จึงพบว่า ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันผ่าน Facebook Live ของผู้บริโภค 
Generation Y  ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า Sig. = 0.224 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ระดบันยัส าคญั  = 0.05 ในการทดสอบจึงพบว่า 
ดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันผ่าน Facebook Live ของผู้บริโภค Generation Y  ใน
เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

ดา้นบุคคล มีค่า Sig. = 0.964 ซ่ึงมีค่ามากกว่าระดบันยัส าคญั  = 0.05 ในการทดสอบจึงพบว่า ดา้นบุคคลไม่
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันผ่าน Facebook Live ของผู้บริโภค Generation Y  ในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีค่า Sig. = 0.754 ซ่ึงมีค่ามากกว่าระดบันยัส าคญั  = 0.05 ในการทดสอบจึงพบว่า 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันผ่าน Facebook Live ของผู้บริโภค Generation Y  ใน
เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 



ดา้นกระบวนการ มีค่า Sig. = 0.230 ซ่ึงมีค่ามากกว่าระดบันัยส าคญั  = 0.05 ในการทดสอบจึงพบว่า ดา้น
กระบวนการไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันผ่าน Facebook Live ของผู้ บริโภค Generation Y  ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

สมการถดถอยเชิงพหุคูณ 
น าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการแปลผลมาเขียนแทนค่าในสมการไดด้งัน้ี  Y = 0.991+0.698+0.138 

 
ข้อเสนอแนะในการวจิยัคร้ังนี ้

ผูป้ระกอบการสามารถน าขอ้มูลและผลการวิจยัน้ีไปเป็นแนวทางในการประกอบธุรกิจเก่ียวกบัเส้ือผา้แฟชัน่
ผ่านช่องทาง Facebook Live ได ้อีกทั้งยงัสามารถน าผลการวิจยัน้ีไปใชใ้นการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดใหต้รงกบั
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ย่างแม่นย  ามากยิ่งข้ึน แต่กระนั้นก็ไม่ควรยึดตามผลวิจยัน้ีทั้งหมด เน่ืองจากผูวิ้จยัไม่ได้
ศึกษาครอบคลุมทัว่ประเทศ ผูวิ้จยัเพียงศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลเท่านั้น ดงันั้นผูป้ระกอบการจึงควร
สังเกตและเรียนรู้พฤติกรรมของผูบ้ริโภคควบคู่ไปกบัการน าผลการวิจยัน้ีไปใช ้หากเกิดความคลาดเคล่ือนก็ใหย้ึดตาม
ความต้องการของผูบ้ริโภคในปัจจุบันของท่านเป็นหลัก นอกจากน้ีผูวิ้จัยยงัมีประเด็นในการน าผลการวิจัยไป
ประยกุตใ์ช ้โดยแยกเป็นปัจจยัต่าง ๆ ดงัน้ี 

ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ผูป้ระกอบการควรเลือกเส้ือผา้แฟชัน่ท่ีมีความหลากหลายและมีความทนัสมยัมา
จ าหน่ายภายในร้าน อีกทั้งในขณะท าการ Live สด ควรมีการใหข้อ้มูลของเส้ือผา้อยา่งละเอียดครบถว้นดว้ย ไม่วา่จะเป็น 
ช่ือชุด ยี่หอ้ ไซส์ สี ชนิดของเน้ือผา้ โอกาสในการสวมใส่ วิธีดูแลรักษา และใหร้ายละเอียดอ่ืน ๆ ตามความเหมาะสม 
เป็นตน้ 

ดา้นราคา (Price) ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญักบัราคาดว้ยเช่นกนั เน่ืองจากผลการวิจยัพบว่า เส้ือผา้
แฟชัน่ท่ีน ามาจ าหน่ายผา่นช่องทาง Facebook Liveนั้น ควรจะมีราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ และมีความคุม้ค่ากบัราคาท่ี
จ่ายไป โดยเฉพาะเม่ือน าไปรวมกบัค่าจดัส่งแลว้จะตอ้งเท่าเทียมหรือถูกกว่าร้านอ่ืน อีกทั้งยงัตอ้งมีความเหมาะสมกบั
ช่องทางการจดัส่งนั้น ๆ ดว้ย 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) เน่ืองจากช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็นปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่ผา่นช่องทาง Facebook Live ของผูบ้ริโภค Generation Y ดงันั้น ผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญักบัปัจจยั
ดา้นน้ีเป็นอนัดบัแรก ๆ โดยผูป้ระกอบการจะตอ้งให้ความส าคญักบัปัจจยัต่าง ๆ ดงัต่อไปน้ีดว้ย ไม่ว่าจะเป็นการให้
ลูกคา้สามารถติดตามสถานการขนส่งสินคา้ไดแ้บบ Real time ดว้ยหมายเลข Tracking และจะตอ้งมีบริการจดัส่งสินคา้
ท่ีหลากหลาย เพ่ือรองรับกบัความตอ้งการของลูกคา้ดว้ย อีกทั้ง นอกปัจจยัต่าง ๆ ขา้งตน้แลว้การน าผูบ้ริโภคเขา้มายงั 
Live สดก็ส าคญัเช่นกนั โดยผูป้ระกอบการจะตอ้งท าใหผู้บ้ริโภคเขา้มายงั Live ไดจ้ากหลายช่องทางดว้ยวิธีท่ีง่ายและ
สะดวกมมากท่ีสุด เป็นตน้ 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นส่ิงท่ีขาดไม่ไดส้ าหรับการประกอบธุรกิจในทุกยุคทุกสมยั อีกทั้ง
งานวิจยัน้ียงัพบว่าผูบ้ริโภคไดใ้ห้ความส าคญักบัการท่ีร้านมีการจดัส่งฟรีเม่ือมียอดสั่งซ้ือครบตามเง่ือนไขท่ีก าหนด  



และผูบ้ริโภคยงัตอ้งการใหร้้านมีการมีโปรโมชัน่หรือส่วนลดต่าง ๆ ดว้ย เช่น การมีสิทธิพิเศษส าหรับสมาชิก การสะสม
ยอดสั่งซ้ือเพ่ือรับของก านลัอ่ืน ๆ และหากผูป้ระกอบการตอ้งการท่ีจะส่ือสารไปให้ผูบ้ริโภครับรู้ว่าตอนน้ีทางร้านมี
โปรโมชัน่อะไรบา้ง ก็จ าเป็นท่ีจะตอ้งมีการท าโฆษณาแนะน าร้าน และจดักิจกรรมทางการตลาดอย่างสม ่าเสมอ ดว้ย
เน้ือหาท่ีเขา้ใจไดง่้ายและตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 

ดา้นบุคลากร (People) การประกอบธุรกิจเก่ียวกบัการขายเส้ือผา้แฟชั่นผ่าน Facebook Live ส่ิงส าคญัท่ีขาด
ไม่ไดเ้ลยก็คือ ผูด้  าเนินการ Live ของรายการ โดยจะตอ้งมีมนุษยสัมพนัธ์หรือมารยาทดี และสามารถช้ีแจงข้อมูล
รายละเอียดต่าง ๆ แก่ลูกคา้ไดอ้ย่างครบถว้น อีกทั้งยงัตอ้งมี Content สนุก ๆ ให้การด าเนินการ Live นั้นไม่น่าเบ่ืออีก
ดว้ย 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence) เน่ืองจากเป็นการน าเสนอหน้าร้านผ่านทาง Facebook Live 
ผูป้ระกอบการจ าเป็นท่ีจะตอ้งมีการใชรู้ปหรือใชสิ้นคา้จริงในการน าเสนอทุกคร้ัง โดยอาจจะตอ้งมีมีหุ่นโชวเ์ส้ือผา้ 
เพ่ือใหผู้บ้ริโภคไดเ้ห็นภาพเวลาสวมใส่มากยิ่งข้ึน นอกจากน้ีการข้ึนป้ายราคาก็ส าคญั ผูป้ระกอบการควรจะจดัให้มีการ
ข้ึนป้ายราคาในขณะท าการน าเสนอเส้ือผา้แต่ละชุดเพ่ือประกอบการตดัสินใจของผูบ้ริโภคมากยิ่งข้ึนดว้ย 

ดา้นกระบวนการ (Process) ผลการวิจยัพบว่าผูบ้ริโภคไดใ้หค้วามส าคญักบัการท่ีร้านมีขั้นตอนการสั่งซ้ือง่าย 
ไม่ยุง่ยาก และจะตอ้งแนะน าวิธีสั่งซ้ือท่ีชดัเจนใหก้บัผูบ้ริโภคไวแ้ลว้ดว้ย ดงันั้นผูป้ระกอบการควรจดัใหมี้การปรับปรุง
วิธีการท างานโดยลดขั้นตอนท่ียุ่งยากหรือไม่จ าเป็นลง เพ่ือใหผู้บ้ริโภคเกิดความพึงพอใจสูงสุด ตลอดจนกลบัมาเลือก
ซ้ือเส้ือผา้กบัทางร้านใหม่ในคร้ังต่อ ๆ ไป นอกจากยงัพบว่าช่องทางการช าระเงินท่ีปลอดภยัและหลากหลาย ก็เป็น
ส่ิงจ าเป็นเช่นกนั ซ่ึงผูป้ระกอบการจ าเป็นท่ีจะตอ้งมีช่องทางการช าระเงินท่ีปลอดภยัไวห้ลาย ๆ ช่องทางใหเ้ลือก เพ่ือ
อ านวยความสะดวกใหก้บัผูบ้ริโภคจนเกิดความพึงพอใจสูงสุดดว้ย 
 
ข้อเสนอแนะในการวจิยัคร้ังต่อไป  

การวิจยัน้ีศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัต่าง ๆ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ ผา่น Facebook Live แต่เน่ืองดว้ย
ขอ้จ าจดัดา้นเวลาท าใหผู้วิ้จยัไม่สามารถสัมภาษณ์ในเชิงลึกเพ่ือเก็บขอ้มูลดา้นพฤติกรรมของผูบ้ริโภคได ้หากผูวิ้จยัท่าน
ใดสนใจศึกษาเพ่ิมเติมก็จะเป็นการดีต่อธุรกิจเส้ือผา้แฟชัน่ออนไลน์เป็นอยา่งยิ่ง หากผูวิ้จยัท่านใดสนใจต่อยอดการวิจยั
น้ี ผูวิ้จยัแนะน าให้ศึกษาเพ่ิมเติมในส่วนของการขยายขอบเขตกลุ่มผูบ้ริโภคให้ครอบคลุมไปยงั Generation อ่ืน และ
ขยายขอบเขตพ้ืนท่ีวิจยัไปใหค้รอบคลุมทัว่ประเทศ ดว้ยการศึกษาวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ควบคู่ไปกบั
การศึกษาวิจยัเชิงคุณภาพ(Qualitative Research) เพ่ือใหไ้ดข้อ้มูลท่ีละเอียด และหลากหลายมากยิ่งข้ึน 
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