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บทคดัย่อ 

 การศึกษาเรืÉอง การศึกษาพฤติกรรมของเพศทีÉต่างกนั ในการ

เลือกซืÊอสินค้าทํามือทางช่องทางออนไลน์ ฉบบันีÊมวี ัตถุประสงค์ 1) เพืÉอ

ศกึษาความแตกต่างทางพฤตกิรรมการซืÊอสนิค้าทํามอืทางช่องทางออนไลน์ 

ของเพศหญงิ เพศชาย และเพศทีÉสาม 2) เพืÉอศึกษาความคิดเหน็ในการ

เลอืกซืÊอสนิคา้ทํามอืทางช่องทางออนไลน์ ของเพศหญิง เพศชาย และเพศทีÉ

สาม 3) เพืÉอศกึษาไลฟ์สไตล์ ทีÉมผีลกระทบต่อการเลอืกซืÊอสนิคา้ทาํมอืทาง

ช่องทางออนไลน์ 4) เพืÉอศกึษาปัจจยัทางการตลาดทีÉเหมาะสมต่อการซืÊอ

สนิคา้ทํามอืทางช่องทางออนไลน์ ของเพศหญิง เพศชาย และเพศทีÉสาม 5) 

เพืÉอศกึษากลยุทธ์ทางการตลาดเพืÉอเสรมิสรา้งศกัยภาพทางการแข่งขนั

สําหรบัสนิคา้ทํามอื 

 ผลการศกึษาพบว่าปัจจยัทางการทีÉส่งผลต่อศกัยภาพทางการ

แขง่ขนัของสนิคา้ทํามอืทีÉมากทีÉสุดคอื ปัจจยัดา้นราคา รองลงมาคอื ปัจจยั

ดา้นผลิตภณัฑ์ปัจจยัการสง่เสรมิการขาย และปัจจยัช่องทางการจดัจําหน่าย

ตามลําดบั นอกจากนีÊยงัพบว่า ผู ้บริโภคทีÉมเีพศทีÉแตกต่างกนัมพีฤติกรรม

การซืÊอสินคา้ทํามือทางช่องทางออนไลน์ไม่ต่างกนั ส่วนผู้บริโภคทีÉมไีลฟ์

สไตล์ทีÉแตก ต่างกันมีพฤติกรรมการซืÊอสินค้าทํามอืทางช่องทางออนไลน์

แตกต่างกัน โดยรูปแบบไลฟ์สไตล์กลุ่มผู้สมหวังในชีวิต มคีวามคิดเห็น

เกีÉยวกบัปัจจยัภาพรวมการตลาด มากกว่ากลุ่มผู้อนุรกัษ์นิยมกลุ่มผู ้ประสบ

ความสําเร็จ กลุ่มนกัปฏิบตั ิและกลุ่มผูด้ิÊนรน นอกจากนีÊพบว่ากลุ่มผู ้ประสบ

ความสาํเรจ็ มคีวามคดิเหน็เกีÉยวกบัปัจจยัภาพรวมการตลาดน้อยกว่ากลุ่มผู้

แสวงหาประสบการณ์ใหม ่ซึÉงกลยทุธ์ทางการตลาดเพืÉอเสรมิสรา้งศกัยภาพ

ทางการแขง่ขนัสาํหรบัสนิคา้ทํามอืทีÉเหมาะสม ได้แก ่การระบรุาคาสินคา้ทีÉ

ช ัดเจน และความคุ้มค่าของสินค้า เมืÉอเปรียบเทียบกบัราคาเอกลักษณ์

เฉพาะตวัของสนิคา้ และการออกแบบทีÉโดดเด่น 
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Abstract 

 The objectives of this study were (1) to explore gender’s 

behavior on lifestyles for buying handmade products via online 

channel (2) To study participant’s opinions of buying handmade 

products via online channel. (3) To study the gender’s lifestyle on 

buying handmade product via online channels. (4) To study what 

marketing factors that were suitable for selling handmade products via 

online channel.(5) To study the marketing strategies to strengthen 

competitiveness for handmade products. 

 The finding found that, The price factor was major factor 

that effected to the competitiveness, follow by product, promotion and 

place respectively. In addition, the studies found the participants who 

had different gender would not be different on buying online 

behaviors. However, participants who had the different life styles 

would have the different behavior on buying online. 

 
Keywords: Behavior, Online, Handmade 

 

1. บทนํา 

 การขยายตัวของอินเตอร์เน็ตทีÉ เป็นไปอย่างรวดเร็ว  และ

แพร่หลายส่งผลให้เกิดช่องทางในการประกอบธุรกจิรูปแบบใหม่ในการ

จําหน่ายสนิคา้ คอื การจําหน่ายสินค้าออนไลน์หรือ E-Commerce ซึÉงกําลงั

ไดร้บัความนิยมอยา่งมากในกลุ่มผู้ประกอบการและมแีนวโน้มทีÉจะเพิÉมมาก

ยิÉงขึÊนในอนาคต โดยในปี 2555 ประเทศไทยมสีนิค้าจากผูป้ระกอบการขาย

ผ่านช่องทางออนไลน์มากกว่า  10 ล้านรายการ  (สํานักงานพ ัฒนา

วิทยาศาสตร์และเทคโนโลยแีห่งชาติ. 2556 : ออนไลน์) โดยสาเหตุทีÉ

ผูป้ระกอบการใหค้วามสนใจในสืÉออนิเตอร์เน็ตเกิดขึÊนจากสาเหตุทีÉค่าใชจ้่าย

ในการทําเวบ็ไซต์ปัจจุบนัมรีาคาถูกลงกว่าอดีตมาก (ทพิย์วลัย์ ยะพนัธ์. 

2553) ผนวกกบัปัจจยัอืÉน ได้แก่ 1) ระบบพืÊนฐานสนับสนุนการค้าออนไลน์

ในปัจจบุนัทีÉพฒันาเพิÉมขึÊน ได้แก่การขนส่งสินค้าทีÉหลากหลาย ระบบชําระ

เงนิทีÉหลากหลาย2) พฤติกรรมของคนทีÉเริ Éมจบัจ่ายซืÊอของผ่านช่องทาง



  

ออนไลน์เพิÉมข ึÊนตวัอยา่งเชน่ ในประเทศไทยเมืÉอเปรยีบเทยีบปี 2555 กบั ปี 

2554พบว่าคนไทยซืÊอส ินค้าออนไลน์เพิÉมข ึÊนจาก 47.8% เ ป็น 57.2% 

(สํานกังานพฒันาวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยแีห่งชาติ. 2556 : ออนไลน์) 

ส่วนในประเทศจนียอดการคา้ออนไลน์เพยีงสามไตรมาศของปี พ.ศ. 2555 มี

มูลค่าสูงถึง 4 ล้านลา้นบาทซึÉงเพิÉมขึÊนจากปี พ.ศ. 2554 ถึงร้อยละ 44 

(บุษกร หล.ี 2555) 

 การศกึษาพฤติกรรมไลฟ์สไตล์ของเพศทีÉต่างกนั ในการเลอืก

ซืÊอสินค้าทํามอืทางช่องทางออนไลน์ จึงให้ความสําคญัในการวดัความ

คดิเหน็ของผูบ้รโิภคในการเลอืกซืÊอผลิตภณัฑ์ทํามอืผ่านตวัแปรไลฟ์สไตล์

เพืÉอจดัทํากลยุทธ์การตลาดสําหรบัผลิตภณัฑ์ทํามอืทีÉเหมาะสมกบัความ

ตอ้งการของผูบ้รโิภค 
  

 

2. วตัถปุระสงค์การวิจยั 

 การวิจยัในคร ั ÊงนีÊมวีตัถุประสงค ์5 ประการ คอื 

 1.  เพืÉอศกึษาความแตกต่างทางพฤตกิรรมการซืÊอสนิคา้ทํา

มอืทางชอ่งทางออนไลน์ของเพศหญิง เพศชาย และเพศทีÉสาม 

 2.  เพืÉอศกึษาความคิดเห็นในการเลือกซืÊอสินค้าทํามือทาง

ช่องทางออนไลน์ของเพศหญงิ เพศชาย และเพศทีÉสาม 

 3.  เพืÉอศกึษาไลฟ์สไตล์ ทีÉมผีลกระทบต่อการเลือกซืÊอสนิค้า

ทํามอืทางช่องทางออนไลน์ 

 4.  เพืÉอศกึษาปัจจยัทางการตลาดทีÉเหมาะสมต่อการซืÊอสินค้า

ทํามอืทางชอ่งทางออนไลน์ของเพศหญงิ เพศชาย และเพศทีÉสาม 

 5.  เพืÉอศกึษากลยุทธ์ทางการตลาดเพืÉอเสรมิสรา้งศกัยภาพ

ทางการแขง่ขนัสาํหรบัสนิคา้ทํามอื 

 

3. การทบทวนวรรณกรรมและงานวิจยัทีÉเกีÉยวข้อง 

3.1 แนวคิดเกีÉยวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 พฤตกิรรมการซืÊอของผูบ้รโิภค หมายถงึ พฤตกิรรมการซืÊอ

ของผูบ้รโิภคข ั Êนสุดทา้ยทีÉซืÊอสนิคา้และบรกิารไปเพืÉอใชง้าน (ศริวิรรณ เสรี

รตัน์; และคณะ. 2546) ซึÉงผู้บรโิภคทั Éวโลกนั Êนมคีวามแตกต่างกนัในลกัษณะ

ดา้นประชากรศาสตรห์ลายประเดน็ เช่นอาย ุรายได ้ระดบัการศึกษา ศาสนา 

วฒันธรรม ประเพณี ค่านยิม และรสนิยม เป็นตน้ ทําใหพ้ฤตกิรรมการกิน 

การใช ้การซืÊอ และความรูส้ึกนึกคดิของผูบ้รโิภคต่อผลติภณัฑ์แตกต่างกนั

ออกไป ทําใหม้ีการซืÊอ การบรโิภคสนิคา้และบรกิารหลาย ๆ ชนิดทีÉแตกต่าง

กนัออกไป ซึÉงนอกจากลกัษณะประชากรดงักล่าว แล้วยงัมปัีจจยัอืÉนๆ อกีทีÉ

ทําใหม้กีารบรโิภคแตกตา่งกนั 

 นอกจากนีÊ (ศริวิรรณ; เสรรีตัน์ และคณะ. 2546) ยงักล่าว

เพิÉมเติมว่า การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บรโิภค  (Analyzing Consumer 

Behavior) เป็นการคน้หาหรอืวจิยัทีÉเกีÉยวกบัพฤตกิรรมการซืÊอและการใชข้อง

ผู้บรโิภคทั ÊงทีÉเป็นบุคคล กลุ่ม หรอืองค์กร เพืÉอใหท้ราบถงึลกัษณะความ

ต้องการและพฤติกรรมการซืÊอ  การใช้ การเลือกบริการ แนวคิด หรือ

ประสบการณ์ทีÉจะทําให้ผู้บริโภคพึงพอใจ คําตอบทีÉไดจ้ะช่วยให้ นักการ

ตลาดสามารถกาํหนดกลยทุธ์การตลาด ทีÉสามารถตอบสนองความพงึพอใจ

ของผูบ้รโิภคได ้อยา่งเหมาะสม คําถามทีÉใช้เพืÉอค้นหาลักษณะพฤติกรรม

ผูบ้รโิภค คือ 6Ws และ 1H ซึÉงประกอบดว้ย Who? What? Why? Whom? 

When? Where? และ How? เพืÉอคน้หาคาํตอบ 7 ประการ หรอื 7Os ซึÉง 

ประกอบด้วย  Occupants, Objects, Objectives, Organizations, 

Occasions, Outlets และ Operations 

 
3.2 แนวคิดเกีÉยวกบัส่วนประสมการตลาด 

 Phillp Kotler (1997) ระบุว่า  ส่วนประสมการตลาดแบ่ง

ออกเป็น 4กลุ่มใหญ่ได้แก่ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดั

จําหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หรอืจะเรยีกว่า “4 

P’s” เครืÉองมอืของส่วนประกอบทั Êง 4 ชนิดนีÊ มคีวามสําคญัเท่ากนัจะตอ้งทํา

การพฒันารว่มกนัไปเพืÉอตอบ สนองความต้องการของผู้บรโิภค    

 ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึงการผสมผสานของสินค้าและ

บริการทีÉ ธุรกิจเสนอต่อตลาดเป้าหมายผลิตภัณฑ์ประกอบด้วยความ

หลากหลายของสินคา้คุณภาพการออกแบบรปูแบบตราผลิตภณัฑ์บรรจุ

ภณัฑ์ขนาดการบรกิารและการรบัคนืสนิคา้ 

 ราคา (Price) หมายถงึจํานวนเงนิทีÉลูกคา้ต้องจ่ายเพืÉอให้ได้มา

ซึÉงผลิตภณัฑ์ราคาประกอบดว้ยราคาทีÉกําหนดไว้ส่วนลดส่วนทีÉยอมให้ลูกค้า

ระยะเวลาการชาํระเงนิและสินเชืÉอราคาจะแตกต่างจากส่วนประสมการตลาด

ตัวอืÉนตรงทีÉราคาก่อให้เกิดรายได้ขณะทีÉส่วนประสมการตลาดตวัอืÉนจะ

ก่อใหเ้กดิตน้ทนุ 

 การจดัจําหน่าย (Place) หมายถึงกิจกรรมของธุรกจิทีÉทําให้

ผลิตภณัฑ์ไปสู่กลุ่มผูบ้รโิภคเป้าหมายการจดัจําหน่ายประกอบด้วยช่องทาง

การจดัจาํหน่ายความครอบคลมุในการจดัจาํหน่ายทาํเลทีÉตั Êงสนิค้าคงคลงัและ

การขนส่งธุรกิจตอ้งตดัสนิใจว่าจะจดัการให้ผลิตภณัฑ์ของตนไปถึงมอืลูกคา้

ในตลาดเป้าหมายไดอ้ย่างไรโดยวิธกีารสองทางคือจําหน่ายโดยตรงและ

จําหน่ายผ่านพ่อคา้คนกลางดงันีÊ 

 การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) หมายถึง กิจกรรมเพืÉอ

สืÉอสารถึงข้อดีของผลิตภณัฑ์และชักชวนให้ก ลุ่มลูกค้าเ ป้าหมายซืÊอ

ผลิตภณัฑ์การส่งเสรมิการตลาดประกอบด้วยการส่งเสรมิการขายการ

โฆษณาหน่วยงานขายการประชาสมัพนัธ์และการตลาดทางตรง 

 

3.3 ดิจิตอลมารเ์กต็ติÊง 

 สรรค์ชยั เตียวประเสริฐกุล (2555) ได้ให้ความหมายของ

ดจิติอลมารเ์กต็ติÊง (Digital Marketing) คอืการทําการตลาดและจดัจําหน่าย

สินค้าหรือบรกิารผ่านเครือข่ายอินเตอร์เน็ต   หรอืเครือข่ายโทรคมนาคม 

ทั ÊงนีÊสนิคา้หรอืบรกิารทีÉจดัจาํหน่ายผ่านช่องทางนีÊ  สามารถจดัส่งได้โดยตรง

ผ่านเครอืขา่ยดิจติอลโดยใช้การดาวน์โหลด (Download) หรอือาจใชก้าร

จดัส่งโดยใช้ระบบการจดัส่ง (Fulfillment) แบบด ั Êงเดมิ เช่น ไปรษณีย ์หรือ 

FedEX นอกจากนีÊดจิติอลมารเ์กต็ติÊงสามารถ หมายถงึ การสืÉอสารเพืÉอสรา้ง

ความนิยมหรอืความรบัรูข้องผูบ้รโิภคผ่านสืÉอ ดจิติอล (Digital) ประกอบด้วย 

โทรทศัน์ วทิย ุอนิเตอรเ์นต็ โทรศพัท์เคลืÉอนทีÉโดยมรีูปแบบการให้บรกิารต่อ

ลูกคา้ผ่านทางช่องทางดจิติอลทีÉกําหนดหรอืเรยีกว่าแบบออนไลน์ (Online) 



  

 ดิจิตอลมารเ์ก็ตติÊง สามารถใหบ้รกิารการเขา้ถึงสินคา้และ

นวตักรรมทีÉหลากหลายมากกว่าสืÉอท ั Éวไป เช่น การให้บรกิารเกมออนไลน์ 

การบรกิารคลงัเก็บรกัษาข้อมูลอิเล็กทรอนิกส์ (Online Data Storage) ซึÉง

สามารถเรียกใช้ ได้ ผ่านเครือ ข่ายอิน เตอร์เ น็ตทีÉมีชืÉอเ รียกว่ า Cloud 

Computing หรอื SaaS (Software as a Service) รวมถงึการใหบ้รกิาร

หนงัสอืและสืÉอสิÉงพมิพอ์เิลก็ทรอนิกส์ (E-Books) 

 

 

4. กรอบแนวคิดการวิจยั 

    จากการศกึษาวรรณกรรมทีÉเกีÉยวขอ้งผู้วิจยัไดส้รุปเป็นกรอบ

แนวคดิการวจิยัไดด้งัรปูทีÉ 1 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

5. วิธีดาํเนินการวิจยั 

 การศึกษาครั ÊงนีÊมุ่งศึกษาค้นหากลยุทธ์การตลาดสําหร ับ

เสรมิสรา้งศกัยภาพทางการแขง่ขนัสําหรบัสนิคา้ทํามอืผลติภณัฑ์สินคา้ทํามอื

ทางช่องทางออนไลน์ ขอบเขตประชากร (Population) ทีÉใชใ้นการวจิยัคร ั ÊงนีÊ

จงึมุ่งเน้นผู้ทีÉซ ืÊอสินคา้ผลิตภณัฑ์ทํามอืและเคยใช้บรกิารซืÊอสนิค้าผ่านทาง

ช่องทางออนไลน์ เพืÉอใหไ้ดร้บัขอ้มลูทีÉมคีวามทนัสมยัมากทีÉสุดผู้วิจยัจงึ

กาํหนดระยะเวลาสําหรบัผูท้ีÉมคีวามเกีÉยวขอ้งโดยตรงกบัการซืÊอผลติภณัฑ์

ทํามอื ในช่วงระยะเวลาต ัÊงแต่เดือน มถุินายน-สงิหาคม 2558 

 กลุ่มตัวอย่าง (Sample) ทีÉใชใ้นการวิจยัคร ั ÊงนีÊ แบ่งออกเป็น

สองกลุ่มตามข ั Êนตอนการวิจยั ดงันีÊ 

 กลุ่มทีÉ  1 กลุ่มตัวอย่างในการวิจัยเชิงปริมาณ  เนืÉ องจาก

ประชากรทีÉใช้ในการวจิยัคือผูท้ีÉซืÊอสนิค้าผ่านทางช่องทางออนไลน์ซึÉงม ี

จาํนวนมากและไมส่ามารถประมาณค่าได ้ผูว้จิยัไดท้ําการกาํหนดขนาดกลุ่ม

ตวัอยา่งตามวธิกีารทาโรหย์ามาเน่ทีÉความเชืÉอม ั Éนในระดบั 95% โดยเลือกใช้

ขนาดกลุ่มตวัอยา่งทีÉมากทีÉสดุตามตารางการสุม่กลุ่มตวัอยา่งของยามาเน่ คอื 

400 คน (Yamane. 1967) ดงัตารางทีÉ 6 โดยคดัเลือกกลุ่มตวัอยา่งสําหรบั

การศกึษาเชิงปรมิาณดว้ยวธีิ การสุ่มตามสะดวก (Convenient Sampling) 

ผ่านทางระบบแบบสอบถามออนไลน์ 

 กลุ่มทีÉ 2 กลุ่มตวัอยา่งในการวจิยัเชิงคุณภาพ ผู้วิจยัเรยีนเชิญ

กลุ่มต ัวอย่างจากผู้ซืÊอสินค้าทํามือ ตามแหล่งท่องเทีÉยวในกรุงเทพ เช่น 

สยาม เซ็นทรลัเวิล ประตูนํÊา มาบุญครอง ตลาดนัดจตุจกัร ฯลฯจํานวน 68 

คน โดยกาํหนดว่ากลุ่มตวัอยา่งตอ้งมกีารซืÊอสนิคา้ผลติภณัฑ์ทํามอื และเคย

ใชบ้รกิารซืÊอสนิค้าผ่านทางช่องทางออนไลน์ในช่วงระยะเวลาตัÊงแต่เดอืน 

มถุินายน- สิงหาคม 2558 เพืÉอเขา้รบัการสมัภาษณ์แบบกลุ่ม หรอืการ

สนทนากลุ่ม (Focus Group) โดยแบ่งออกเป็นกลุ่ม กลุ่มละ 8-9 คน ซึÉง

ผู้วิจยัรบัหน้าทีÉเป็นผูค้อยจุดประเด็นในการสนทนา เพืÉอชกัจูงให้กลุ่มเกิด

แนวคิดและแสดงความคดิเห็นต่อประเด็นผลติภัณฑ์สินค้าทํามอือย่าง

ละเอียด 

 เครืÉองมอืทีÉใชใ้นการวจิยัคร ั ÊงนีÊม ี2 ประเภท คอื แบบสมัภาษณ์ 

( Interview) เ ป็น เครืÉอ งม ือ ในการจ ัดการสัมภาษณ์แบบกลุ่ม  และ

แบบสอบถามเป็นเครืÉองมอืในการวดัผลความสมัพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมไลฟ์

สไตล์ เพศ และการเลือกซืÊอสนิคา้ทาํมอืทางชอ่งทางออนไลน์สําหรบัการเกบ็

รวบรวมขอ้มลูของผู้ซืÊอผลิตภณัฑ์ทาํมอื  

 

6. ผลการวิจยั 

  ผูว้จิยัดําเนินการวเิคราะหข์อ้มลูไดผ้ลการวจิยัดงันีÊ 

 
6.1 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างทางความคิดเห็นต่อการซืÊอสินค้า

ทาํมือทางช่องทางออนไลน์ ของเพศหญิงเพศชายและเพศทีÉสาม  

 การวเิคราะหค์วามแตกต่างทางความคิดเหน็ต่อการซืÊอส ินค้า

ทํามอืทางช่องทางออนไลน์ ของ เพศหญิง เพศชาย และเพศทีÉสาม 

ประกอบด้วยปัจจ ัยการตลาด (4P’s) ทีÉม ีผลต่อการเลือกซืÊอ  คือด้าน

ผลติภณัฑ์ดา้นราคา ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการ

ขาย โดยในภาพรวมพบว่าเพศชายมคีวามคดิเหน็ต่อปัจจยัการตลาดสูงทีÉสุด

มคี่าเฉลีÉยเท่ากับ 3.413 อยู่ในระดบัปานกลาง รองลงมาคอืเพศหญิง มี

ค่าเฉลีÉยเทา่กบั 3.402 อยู่ในระดบัปานกลาง และกลุ่มเพศทีÉสาม มคีา่เฉลีÉย

เท่ากบั 3.284 อยูใ่นระดบัปานกลาง ตามลําดบั 

 จากผลการวิเคราะห์ในภาพรวมพบว่าเพศชายและหญิงมี

ความคดิเห็นเกีÉยวกบัปัจจยัทางการตลาดแตกต่างกนัเล็กน้อย โดยกลุ่มเพศ

ทีÉสามมคีวามคิดเหน็เกีÉยวกบัปัจจยัทางการตลาดน้อยทีÉสุด ซึÉงนอ้ยกว่าเพศ

ชายและเพศหญิงอยา่งเหน็ไดช้ดั แสดงว่ากลุ่มเพศทีÉสามมคีวามคิดเห็น

เกีÉยวกบัปัจจยัทางการตลาดน้อยทีÉสุด ซึÉงเมืÉอพจิารณาขอ้มูลจาก ทรมัป์อพั 

(Tumbsup. 2557) ทีÉพบว่า กลุ่มเพศทีÉสามมสีดัส่วนการใชเ้ครอืข่ายสงัคม

ออนไลน์ การติดตามข่าวสารผ่านอินเตอร์เน็ต และมีการซืÊอสินค้าผ่าน

ช่องทางออนไลน์สูงกว่าเพศชายและหญิง ซึÉงสอดคล้องกบัผลการวจิยัทีÉ

ได้รบั กล่าวคือ กลุ่มเพศทีÉสามมกีารตดัสินใจเลือกซืÊอสนิค้าตามความพงึ

พอใจมากกว่าตดัสนิใจดว้ยเหตุผลทางการตลาด เมืÉอเปรยีบเทยีบกบักลุ่ม

เพศชายหรอืเพศหญิง ทําใหป้รมิาณการซืÊอสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์สูง

กวา่กลุ่มอืÉน 

 ถงึแมว่้าความแตกต่างในภาพรวมของเพศ ชายและหญงิจะไม่

แตกต่างกนัมาก (ค่าเฉลีÉยชาย = 3.413, หญงิ = 3.402) แต่เมืÉอพจิารณาถึง

รายด้านปัจจยัการตลาดของเพศชายและ   เพศหญิง จะเห็นว่ามดี้านทีÉมี

ค่าเฉลีÉยแตกต่างกนัอย่างเหน็ไดช้ ัดคือด้านราคาทีÉเพศชายมรีะดบัความ



  

คดิเหน็ต่อปัจจยัสูงกว่า เพศหญงิ คอื 3.178 กบั 3.029 และดา้นการส่งเสรมิ

การขายทีÉ      เพศหญิงมรีะดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัสูงกว่า เพศชาย คือ 

3.482 กบั 3.380 แสดงว่าเพศชายมใีหค้วามสําคญัต่อปัจจยัด้านราคา

มากกว่าเพศหญิง ส่วนเพศหญิงใหค้วามสําคญัต่อปัจจยัการสง่เสรมิการขาย

มากกว่าเพศชายสอดคลอ้งกนั พบว่าพฤตกิรรมในการบรโิภคสินค้าของชาย

วยั 30-49 จะคํานงึถงึราคาโปรโมช ั Éนและความทนทานของสินคา้มากกว่า

เพศหญิงในวยัเดียวกนั โดยเฉพาะโปรโมชั ÉนซืÊอหนึÉงแถมหนึÉงเนืÉองจากกิน

และใชอ้ยูป่ระจําแลว้แต่ทีÉซืÊอเพราะความสะดวกไม่ตอ้งซืÊอบ่อยคร ั Êงส่วนเพศ

หญิงวัย 20*29 จะมแีนวโน้มซืÊอสินคา้ตามแฟชั Éน สินค้าทีÉดูด ีมคีุณภาพ 

ภาพลกัษณ์ด ีและเหมาะสมกบัราคา หรอืซืÊอสินค้าตามกลุ่มเพืÉอน ซึÉงส ิÉงนีÊ

เป็นปัจจัยส่งเสริมสําหรบัโปรโมช ั ÉนซืÊอหนึÉงแถมหนึÉงสําหรบัสินค้าทํามือ 

เนืÉองจากเป็นสินคา้แฟช ั ÉนทีÉเหมาะในการใชง้านแบบกลุ่ม มากกว่าทีÉบคุคล

เดยีวจะมซีํÊากนัหลายชิÊน เช่น เสืÊอผา้ หรอืกระเป๋าหากมซํีÊากนัสองใบก็ไม่ได้

ใช้ประโยชน์อยา่งคุม้คา่  

 

6.2 การวิเคราะห์ความแตกต่างของไลฟ์สไตลที์Éมีผลกระทบต่อการ

เลือกซืÊอสินค้าทาํมือทางช่องทางออนไลน์ 

      การวเิคราะหค์วามแตกต่างของไลฟ์สไตล์ทีÉมผีลกระทบ

ต่อการเลอืกซืÊอสนิคา้ทาํมอืทางชอ่งทางออนไลน์ โดยในภาพรวมพบว่า กลุ่ม

ผูส้มหวงัในชวีติมคีวามคดิเหน็ต่อปัจจยัการตลาดโดยรวมสูงทีÉสุด มค่ีาเฉลีÉย 

3.660 อยู่ในระดบัมาก รองลงมาคอืกลุ่มผู้แสวงหาประสบการณ์ใหม่ มี

ค่าเฉลีÉย 3.447 อยูใ่นระดบัมาก และกลุ่มผู้อนุรกัษ์นิยม ค่าเฉลีÉย 3.267 อยู่

ในระดบัปานกลาง ตามลําดบัซึÉงสามารถอธบิายไดว่้า กลุ่มผู้สมหวงัในชีวิต

และกลุม่ผู้แสวงหาประสบการณ์ใหม่มคีวามคดิเหน็ต่อปัจจยัการตลาดของ

สินค้าทํามือในภาพรวมสูงทีÉสุด เนืÉองจากสนิค้าทํามอืสามารถตอบสนอง

ความตอ้งการของคนทั Êงสองกลุ่มได ้เช่น กลุ่มผู ้สมหวงัในชีวิต เป็นกลุ่มทีÉม ี

รายไดส้งู ยดึถอืการกระทาํ มคีวามเชืÉอม ั Éนในตวัเองสูง ได้รบัการศึกษาสูง มี

ความอสิระ มคีวามสนใจรอบด้านโดยเฉพาะปัญหาสงัคม พรอ้มทีÉจะเปิดรบั

การเปลีÉยนแปลง และมแีนวโน้มทีÉจะซืÊอสิÉงทีÉสวยสดสําหรบัชีวิต ซึÉงส ินค้าทํา

มอืนั Êนสามารถตอบสนองความต้องการของคนกลุ่มนีÊไดใ้นเรืÉองของ ความ

เป็นอสิระ และการซืÊอสิÉงท ีÉสวยสําหรบัชีวิตนอกจากนีÊการมีทรพัยากรทีÉมาก

หรอืการมรีายได้สงูยงัเป็นปัจจยัเสรมิใหก้ลุ่มผูส้มหวงัในชวีติสามารถเลือกใช้

สนิคา้แฮนเมดไดอ้ยา่งอสิระแตกต่างจากกลุ่มอืÉน ส่วนในด้านกลุ่มผู ้แสวงหา

ประสบการณ์ใหมท่ีÉชอบแสวงหาความหลาก หลายโดยเฉพาะเสืÊอผ้า ความ

ตืÉนเตน้ การเสีÉยงภยั และกจิกรรมทางสงัคม สนิคา้ทํามอืสามารถตอบสนอง

ความต้องการความต้องการไดท้ ั Êงในรปูแบบของความหลากหลาย ความ

ตืÉนเตน้ทีÉไม่ซํÊาซากจําเจ และรปูแบบสนิคา้ประเภทของใชห้รอืเครืÉองประดบั 

 

6.3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคณุภาพจากการสมัภาษณ์กลุ่ม (Focus 

Group) 

  จากการศึกษาได้ทําการเก็บรวบรวมขอ้มูลเชิงคุณภาพ

เพิÉมเติมนอกเหนือจากวิธีการ ใชแ้บบสอบถามเป็นเครืÉองมือ  โดยผู้วิจยั

เลือกใชว้ธิกีารสมัภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งผ่านรูปแบบการจดักลุ่มพดูคุย (Focus 

Group) ซึÉงจดัการสมัภาษณ์ขึÊนทีÉเอกมยั และมผูีเ้ขา้รว่มทั Êงส ิÊน 68 คน แบ่ง

ออกเป็น กลุ่มละ 8-9 คนโดยใชแ้บบสมัภาษณ์แบบมโีครงสรา้งในการพดูคุย

ในประเด็นต่างๆ เพืÉอให้ผู้วิจ ัยได้ร ับขอ้มูลตรงตามทีÉต ้องการผลการ

สมัภาษณ์สามารถสรุปไดด้งันีÊ 

 ประเภทของสินค้าทํามอืทีÉเพศชายให้ความสนใจเป็นพิเศษ 

ได้แก่ เครืÉองหนงั ของเล่น และของทีÉระลึก โดยบางส่วนให้ความสนใจใน

เรืÉองของเสืÊอผา้ และเครืÉองประดบั ส่วนเพศหญิงให้ความสนใจสินค้าทํามอื

เกีÉยวกบั เสืÊอผ้า และของทีÉระลึกเ ป็นพเิศษ และบางส่วนให้ความสนใจ

เกีÉยวกบัเครืÉองประดับทีÉทําจากหนัง โดยกลุ่มเพศทีÉสามให้ความสนใจ

เกีÉยวกบั เสืÊอผ้า เครืÉองประดบั และบางส่วนให้ความสนใจเกีÉยวกบักระเป๋า 

รองเท้าหนัง และของทีÉระลกึ ด้วยเหตุนีÊจงึสามารถสรุปได้ว่าส่วนใหญ่

แนวโน้มความต้องการสินค้าทํามอืในกลุ่มเพศทีÉแตกต่างกนันั Êนค่อนขา้งมี

ความใกล้เค ียงกนั เ นืÉองจากรูปแบบของสินค้าทํามอืทีÉไม่ไดม้ ีมากมาย

หลากหลายประเภท แต่เพศทีÉแตก ต่างกันนั Êนจะทําใหค้วามตอ้งการใน

รายละเอียดของสินค้าแตกต่างกัน เช่น รูปแบบ สีสนั ซึÉงส่วนใหญ่ความ

ตอ้งการสนิคา้ทาํมอืทีÉรายละเอยีดแตกตา่งกนัของแต่ละบุคคลจะเกดิขึÊนจาก

อารมณ์และความชอบส่วนบุคคล นอกจากนีÊยงัมปัีจจยัอืÉนทีÉส่งผลต่อความ

ตอ้งการสนิคา้ทาํมอืดว้ย เช่น ฤดกูาล และเทรนกระแสการซืÊอใชต้ามดารา

นกัแสดงยกเวน้ในกลุ่มเพศทีÉสามประเภทของดุ๊ดทีÉส่วนใหญ่ระบุว่าไมส่นใจ

สินค้า  Handmade เนืÉองจากราคาทีÉสู งกว่าสินค้าท ั Éวไป ซึÉงสนใจสินค้า

ประเภทแฟช ั Éน เช่น กระเป๋าทีÉมลีกัษณะเป็น Unisex (โทนสีทีÉสามารถใช้ได้

ท ั Êงชายและหญงิ) และมคีวามคุม้ค่าคุม้ราคามากกว่า 

 สว่นในเรืÉองแนวคดิและไลฟ์สไตล์ของกลุ่มเพศทีÉสาม ส่วนใหญ่

จะมีความเป็นตัวของตัวเองสูง การเลือกซืÊอสินค้าต่างๆ จึงไม่ได้รบั

ผลกระทบจากสภาพแวดลอ้มจากผู้อ ืÉน เช่น มุมมองของผูอ้ืÉนทีÉมตี่อตน หรือ

เสยีงวพิากษ์วจิารณ์ โดยขอเพยีงตนเองคดิว่าสินค้าทีÉซ ืÊอมานัÊนเหมาะสมกบั

ตนกเ็พยีงพอ  
 ปัจจยัสําคญัทีÉส่งผลต่อการจาํหน่ายสนิคา้ทํามอืผ่านช่องทาง

ออนไลน์ สามารถแบง่ออกตามปัจจยัการตลาดไดด้งันีÊ 

 คุณภาพของสนิคา้ ในการซืÊอสนิคา้ทํามอืผ่านช่องทางออนไลน์

ผูบ้รโิภคทั Êงชาย หญงิ และกลุ่มเพศทีÉสามไม่ค่อยใส่ใจในเรืÉองของคุณภาพ

หรอืมาตรฐานมากนกั เนืÉองจากสนิคา้ทํามอืเป็นสินค้าทีÉไม่ผ่านกระบวนการ

ผลิตด้วยเครืÉองจกัรจึงไม่มีมาตรฐานทีÉแน่ช ัด  และผู้บริโภคไม่สามารถ

ตรวจสอบสนิคา้ก่อนซืÊอไดด้ว้ยตนเอง สิÉงทีÉผูบ้รโิภคใหค้วามสําคญัจงึมุ่งเน้น

ไปยงัการประกันตวัสินค้าทดแทนการรบัรองมาตรฐาน เช่น การรบัซ่อม

สนิคา้ เปลีÉยนเป็นสนิคา้ใหม ่หรอืการเปลีÉยนเป็นสนิคา้อืÉนทีÉมลูค่าเท่ากนั ใน

ระยะเวลา 7 วนัหลงัการซืÊอหากพบวา่มชีาํรดุ  

 ราคา สําหรบัสนิคา้ทํามือผู้บร ิโภคโดยเฉพาะเพศชายจะ

พจิารณาความเหมาะสมของราคาสงูกวา่เพศหญงิและกลุ่มเพศทีÉสาม โดยจะ

พจิารณาจากคุณภาพของสินคา้ว่าคุณภาพดีระดบัใดและมคีุ้มค่าในการ

จา่ยเงนิเพืÉอซืÊอสนิคา้หรอืไม ่ซึÉงผูบ้รโิภคจะทําการพจิารณาราคาจากปัจจยั

ต่างๆ เช่น วตัถุดิบ ความประณีต ความแข็งแรงทนทาน ค่าแรงในการ

ประดษิฐ์ ชืÉอเสียงของรา้น และทําเลทีÉต ั Êง แต่การพจิารณาราคาในการสั ÉงซืÊอ

สนิคา้ทํามอืทางออนไลน์นั Êนผู้บรโิภคจะพจิารณาจากปัจจยัด้านวตัถุดบิ และ

ค่าแรงในการประดษิฐ์สินค้าเป็นหลกั โดยราคาอาจเพิÉมมากขึÊนตามความ



  

ตอ้งการของตลาดหรอืกระแสความนิยมในขณะนั Êน โดยกลุ่มเพศทีÉสามนั Êนจะ

พจิารณาเพิÉมเตมิถงึความชอบส่วนบุคคลของตน และอํานาจการซืÊอ (เงนิ) ทีÉ

ตนมโีดยบางรายจะเลือกซืÊอสนิค้าทีÉตนชอบโดยไม่คํานึงถึงราคาทีÉสูงกว่า

ปกต ิ

 ช่องทางการจดัจาํหน่าย การมหีน้ารา้น/สถานทีÉขายจรงิ เป็น

สิÉงสาํคญัทีÉสดุทีÉผูบ้รโิภคทั Êงเพศชาย หญงิ และกลุ่มเพศทีÉสามเลอืกพจิารณา

เป็นอบัดบัแรก โดยหลายคนใหค้วามสําคญัในการตดัสนิใจสั ÉงซืÊอสินคา้ทํามอื

ผ่านช่องทางออนไลน์ทีÉมหีนา้รา้น/สถานทีÉขายจรงิเนืÉองจากสามารถแน่ใจว่า

จะไม่ถูกหลอกลวง และยงัสามารถตดิต่อกลบัเมืÉอสนิคา้ทีÉส ั ÉงซืÊอเกดิปัญหาได ้

โดยกลุ่มเพศทีÉ สาม มแีนวโน้มความชอบในการเลือกซืÊอสินคา้ผ่านช่องทาง

ออนไลน์สูงกวา่กลุ่มอืÉน เนืÉองจาก สั Éงของง่าย เลอืกซืÊอสะดวก ซึÉงเป็นกลุ่มท ีÉ

มคีวามมั Éนใจในตนเองสูง หากมคีวามต้องการสนิคา้กจ็ะทาํการสั ÉงซืÊอเลยไม่

สนใจถงึเรืÉองของหน้าร ้าน แต่หากมีการ Review สินค้าก็จะมสี่วนช่วยให้

ตดัสนิใจไดง้า่ยขึÊน 

 การสง่เสรมิการขาย รปูแบบการส่งเสรมิการขายส่งผลต่อการ

ตดัสินใจของเพศหญิงสูงทีÉสุด โดยสิÉงทีÉผู้บรโิภคต้องการมากทีÉสุดสําหรบั

สนิคา้ทํามือมแีนวโนม้เหมอืนกนัในทุกกลุ่มของเพศ คือการแถมสนิค้า โดย

ถ้าหากเป็นสนิคา้ทีÉเขา้คู ่(Match) กบัสนิคา้ทาํมอืทีÉส ั ÉงซืÊอกจ็ะเป็นสิÉงทีÉดงึดูด

ใจใหต้ดัสนิใจซืÊอมากยิÉงขึÊน ส่วนวธิกีารส่งเสรมิการขายทีÉผูบ้รโิภคไมต่้องการ

หรือไม่ให้ความสําคัญในการตัดสินใจซืÊอส ินค้านั Êน  ก็มีร ูปแบบแนวโน้ม

คล้ายคลึงกันในทุกกลุ่มของเพศ คือรูปแบบของ คูปอง บัตรกํานัล หรือ

ส่วนลดในการซืÊอครั Êงถดัไป เนืÉองจากสนิคา้ทํามือส่วนมากเป็นสินค้าจําพวก

ของใช ้เช่น เครืÉองประดบั เสืÊอผา้ แฟชั Éน ทําใหไ้มจ่ําเป็นตอ้งซืÊอซํÊาหลายคร ั Êง 

ผูบ้รโิภคจงึไมใ่หค้วามสนใจเกีÉยวกบัคูปองสว่นลดหรอืบตัรกํานลั 

 นอกจากปัจจยัการตลาดทั ÊงสีÉ ผู้วจิยัยงัพบวา่ผูท้ีÉซ ืÊอสนิคา้ทํามอื

ผ่านช่องทางออนไลน์มคีวามตอ้งการเกีÉยวกบัรูปแบบการชําระเงนิทีÉแตกต่าง

จากการซืÊอสินค้าทั Éวไป โดยตอ้งการรูปแบบทีÉมคีวามปลอดภยัในการชําระ

เงนิสําหรบัการซืÊอสินคา้ เช่น การเรยีกเก็บเงนิปลายทางเม ืÉอได้รบัสินค้า 

ตวัอย่างเช่นการจาํหน่ายสนิคา้ของเวปไซต์ Lazada ซึÉงรปูแบบการเรยีกเกบ็

เงนิทีÉปลายทางจะทําให้ผู้ท ีÉส ั ÉงซืÊอสามารถตรวจสอบสินคา้ว่าเป็นของทีÉส ั Éง

ถูกต้อง ตรงกับความต้องการ และไม่เกิดความชํารุดเสยีหายก่อนทําการ

ชําระเงนิ 

 

7. ข้อเสนอแนะจากการวิจยั 

 จากผลการศึกษาพฤติกรรมไลฟ์สไตล์ของเพศทีÉแตกต่างกนั 

ในการเลอืกซืÊอสนิคา้ทํามอืทางชอ่งทางออนไลน์ ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะดงันีÊ 

 1. หากผู้ประกอบการธุรกิจสินค้าทํามอืต้องการนําผล

การศ ึกษาไปประยุกต์ใช้ควรศึกษาเพิÉมเติมถ ึงลักษณะเฉพาะของสินค้าทีÉ

ผูป้ระกอบการทาํการจาํหน่ายเช่น สนิคา้หนงัควรศึกษาเรืÉองราคา คุณภาพ 

แหล่งทีÉผลิต และตราสินค้าเกีÉยวกับสินค้าเครืÉองหนังทํามือทีÉนําเข้าจาก

ต่างประเทศ เนืÉองจากชืÉอประเทศถอืเป็นตราสนิคา้ทีÉสําคญัสาํหรบัการนําเขา้

และส่งออก ซึÉงบางประเทศอาจมชีืÉอเสยีงในการทําสนิค้าบางประเภททีÉทําให้

เกดิการแขง่ขนัทีÉสูงมากขึÊนหากผูป้ระกอบการเลือกผลิตสินค้าชนิดเดยีวกนั

กบัประเทศทีÉมชีืÉอเสยีง 

 2. กลุ่มผู้สมหวงัในชีวิต และกลุ่มอนุรกัษ์นิยมมคีวามคิดเห็น

ต่อสินค้าทํามือสูงทีÉสุด แสดงว่าในการออกแบบสินค้าชนิดใหม่ควรให้

ความสําคญักบัความตอ้งการของบุคคลสองกลุ่มนีÊ เช่นการออกแบบสนิคา้ทีÉ

มรีาคาปานกลางค่อนไปทางสูงเพืÉอรองรบัความสามารถในการซืÊอของกลุ่มผู้

สมหวงัในชวีติ ทีÉมแีนวโน้มทีÉจะซืÊอสินค้าท ีÉสามารถแสดงสไตล์ รสนิยม และ

ลกัษณะของตนเองไดอ้ย่างเด่นชดั หรือการออกแบบสินค้าในรูปของการ

อนุรกัษ์วฒันธรรมทีÉมเีอกลกัษณ์ทีÉโดดเด่น หรอืสินค้าทีÉมุ่งเน้นในเรืÉองของ

ครอบครวั ศาสนา และประเทศชาติ เพืÉอตอบสนองความตอ้งการของกลุ่ม

อนุรกัษ์นิยม 

   3.  การออกแบบสินค้าใหม่ไม่จําเป็นต้องเน้นสินค้าเพืÉอกลุ่ม

เพศใดเพศหนึÉงโดยเฉพาะ เพราะแนวโน้มความต้องการและการเลือกซืÊอ

สนิคา้ในแต่ละเพศนั Êนมไีม่แตกต่างกนัท ั Êงในเร ืÉองของความตอ้งการในแตล่ะ

ประเภทสินค้า และคุณภาพของสินค้า แต่ควรมุ่งเน้นออกแบบสินค้าเพืÉอ

ตอบสนองตามไลฟ์สไตล์ของกลุ่มเป้าหมาย  
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