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บทคัดยอ 

 

 งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงคหลักเพ่ือศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณมือถือบน  

เฟซบุก โดยปจจัยท่ีศึกษามีท้ังหมด 6 ดาน ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทาง

การจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการขาย ดานการใหบริการแบบเจาะจง และดานการรักษาความ

เปนสวนตัว โดยใชแบบสอบถามออนไลนเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลจากบุคคลท่ัวไปท้ัง

ท่ีเคยและไมเคยซ้ืออุปกรณมือถือบนเฟซบุก จํานวน 405 คน และวิเคราะหขอมูลดวยสถิติ

พรรณนาและการวิเคราะหการถดถอยพหุคุณ 

 ผลการวิจัยพบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา และปจจัยดานการสงเสริมการ

ขาย สงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณมือถือบนเฟซบุกอยางมีนัยสําคัญทางสถิติเรียงลําดับ

ความสําคัญจากมากท่ีสุดไปนอยท่ีสุด สวนปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยดานการ

ใหบริการแบบเจาะจง และปจจัยดานการรักษาความเปนสวนตัว ไมสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

อุปกรณมือถือบนเฟซบุก 

 

คําสําคัญ: การตัดสินใจซ้ือ, เฟซบุก, อุปกรณมือถือ 
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ABSTRACT 

 

 The main objective of this research was to study factors affecting mobile 

accessories buying decision on Facebook. The factors under investigation were 

composed of product, price, place, promotion, personalization, and privacy. An 

online questionnaire was used as an instrument for collecting data. The 

participants consisted of 405 people who have bought and have never bought 

mobile accessories on Facebook. The data were analyzed using descriptive 

statistics and multiple regression analysis. 

 The research revealed that product, price, and promotion significantly 

influence mobile accessories buying decision on Facebook in order of importance 

from most to least. In contrast, place, personalization, and privacy have no 

influence on mobile accessories buying decision on Facebook. 
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บทท่ี 1 

บทนํา 

 

1.1  ความเปนมาและความสําคัญของปญหา  

เฟซบุกเปนสื่อสังคมออนไลนหรือโซเชียลมีเดีย (Social Media) ท่ีมีอิทธิพลมาก เนื่องจาก

ชวยใหผูคนติดตอสื่อสารกันไดท่ัวโลกไดอยางมีประสิทธิภาพ ไมวาจะเปนครอบครัว ญาติพ่ีนอง เพ่ือน 

และบุคคลท่ีทํางาน และในการสมัครใชงานเฟซบุกไมมีคาใชบริการ โดยขอมูล ณ เดือนพฤศจิกายน 

พ.ศ. 2556 มีจํานวนผูใชงานเฟซบุกท่ัวโลกรวมกันจํานวน 1,150 ลานคน (Wishpond, 2556) จาก

การวิจัยในกลุมตัวอยางชวงอายุ 20-39 ป พบวา ในชวงอายุ 20-29 ป จะใชเวลาในการเลน

อินเทอรเน็ตถึงรอยละ 41 ตอสัปดาห และโซเชียลมีเดียท่ีมีการใชงานเยอะท่ีสุดถึงรอยละ 92 คือ  

เฟซบุก (Evans, 2010) ทําใหเฟซบุกเปนชองทางท่ีนาสนใจในการทํารานคา เพราะนอกจากจะมี

ผูใชงานเปนจํานวนมากแลว ยังสามารถโฆษณาท่ีเจาะจงกลุมลูกคาเปาหมายไดสะดวกมากกวาการใช

เว็บไซตเพ่ือขายสินคา เชน การดึง Traffic เขาเว็บไซต และการทํา SEO เปนตน (Treadaway & 

Smith, 2011) โดยผูริเริ่มใชเฟซบุกเพ่ือการตลาดออนไลนจะใชเฟซบุกเพ่ือการโปรโมทสินคาและการ

กระจายขาวสาร (Dunay & Kruege, 2010) รวมไปถึงการขายสินคาออนไลน โดยสินคาท่ีขายบนเฟ

ซบุกมีหลากหลาย เชน เสื้อผา อาหารทะเล อาหารลดน้ําหนัก อาหารเสริม และรวมไปถึงการขาย

อุปกรณมือถือบนเฟซบุก นอกจากนี้บางบริษัทไดนําเฟซบุกมาใชงานในดานการบริการลูกคา เพ่ือให

ลูกคาประทับใจในการบริการ และในปจจุบันเฟซบุกใหบริการดานการโฆษณา เพ่ือการโปรโมทสินคา

ใหตรงกลุมลูกคา เชน เพศ อายุ และความสนใจ เปนตน (Holzner, 2008) 

อยางไรก็ดี บริษัทผูใหบริการซอฟตแวรพาณิชยอิเล็กทรอนิกสไดรวบรวมขอมูลจากแหลง 

ขอมูลท่ีใหขอมูลดานพฤติกรรมผูบริโภคบนโซเชียลมีเดียและการซ้ือสินคาออนไลนโดยการเขาถึง

ลูกคากลุมเปาหมายบนโซเชียลเน็ตเวิรค ไดแก เฟซบุก (Facebook) ทวิตเตอร (Twitter) กูเกิลพลัส 

(Google+)  และพินเทอเรสต (Pinterest) พบวา มีเพียงรอยละ 9 ของรานคาออนไลนใหลูกคาไดดู

สินคาและสั่งซ้ือสินคาโดยตรงผานทางเว็บไซต  และรอยละ 60 ของผูบริโภคท่ีนิยมซ้ือสินคาออนไลน

เขาซ้ือสินคา 1 ครั้งใน 3 เดือน ท้ังนี้ในป พ.ศ. 2558 มีการคาดการณไววาจะมีรานคาออนไลนเพ่ิมข้ึน 

เปนรอยละ 50  และรานคาออนไลนจะไมมีเพียงเว็บไซตแตจะมีการใชสื่อโทรศัพทมือถือในการขาย

สินคาดวยเชนกัน สวนเงินหมุนเวียนจากการขายสินคาออนไลนท่ัวโลกคาดวาจะอยูท่ี 6 แสนลานบาท

ในป พ.ศ. 2558 (Gloople, 2012) 

ดังนั้นการคาบนสื่ออินเทอรเน็ตจึงมีอัตราการแขงขันท่ีสูงมาก มีรานคาจํานวนมากท่ีดําเนิน

ธุรกิจในรูปแบบเดียวกัน รานคาจึงจําเปนตองหาวิธีการในการเพ่ิมชองทางในการเขาถึงท่ีสามารถ
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ดึงดูดลูกคาใหสนใจสินคาเพ่ิมมากข้ึน (Smith, 2011) กลยุทธท่ีจะนํามาปรับใชกับการคาบนสื่อ

อินเทอรเน็ตจึงมีบทบาทสําคัญมาก เพราะนอกจากจะทําใหสามารถเพ่ิมยอดขายแลว ยังสามารถ

ตอบสนองความตองการของลูกคาได แตจากการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคาบนสื่ออินเทอรเน็ต 

พบวา การคาบนสื่ออินเทอรเน็ตมีการหลอกลวงกันเปนจํานวนมาก รานคาจึงตองสรางความม่ันใจ

ใหแกลูกคา เพ่ือใหลูกคาเกิดความม่ันใจและกลับมาซ้ือสินคาเปนลูกคาประจํากับทางราน โดยการซ้ือ

ขายสินคาบนเฟซบุกแฟนเพจนั้น อาจสรางความนาเชื่อถือและความนาสนใจไดโดยการสรางหนาปก

แฟนเพจใหมีความนาสนใจ มีการรีวิวสินคาจากลูกคา และมีการอัพเดทสินคาอยางตอเนื่อง เปนตน 

(Shih, 2011) 

นอกจากนี้การขายสินคาออนไลนอาจใชสวนประสมการตลาดเขามาชวยในการเพ่ิม

ประสิทธิภาพของรานคา โดยสวนประสมการตลาดประกอบไปดวย 6 ดาน (Drsuntzu, 2553) ไดแก  

(1) ดานผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งท่ีเสนอขายสูตลาดเพ่ือความสนใจ การจัดหา การใชหรือ

การบริโภคท่ีสามารถทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ (2) ดานราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินท่ีตอง

จายเพ่ือใหไดผลิตภัณฑ/ บริการ หรือเปนคุณคาท้ังหมดท่ีลูกคารับรูเพ่ือใหไดผลประโยชนจากการใช

ผลิตภัณฑ/ บริการคุมกับเงินท่ีจายไป  (3) ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) หมายถึง เสนทางท่ี

ผลิตภัณฑและกรรมสิทธิ์ท่ีผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึง

ประกอบดวยผูผลิต คนกลาง ผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะใชชองทางตรงจากผูผลิตไป

ยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม และใชชองทางออมจากผูผลิตผานคนกลางไปยังผูบริโภคหรือ

ผูใชทางอุตสาหกรรม (4) ดานการสงเสริมการขาย (Promotion) หมายถึง เครื่องมือกระตุนความ

ตองการซ้ือท่ีใชสนับสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพนักงานขายซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจ 

การทดลองใช หรือการซ้ือโดยลูกคาคนสุดทาย หรือบุคคลอ่ืนในชองทางการจัดจําหนาย (5) ดานการ

ใหบริการแบบเจาะจง (Personalization) หมายถึง การบริการท่ีเปนรายบุคคลและมีการสรางความ

ประทับใจกับลูกคาแบบเจาะจง (6) ดานการรักษาความเปนสวนตัว (Privacy) หมายถึง การเก็บ

รักษาความลับของลูกคา ไมนําขอมูลของลูกคาไปเผยแพรกอนไดรับอนุญาต  

ดังนั้นงานวิจัยนี้จึงตองการศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณมือถือบนเฟซบุก 

โดยมุงเนนท่ีปจจัยดานสวนประสมการตลาดเปนหลัก เพ่ือผูขายอุปกรณมือถือบนเฟซบุกสามารถนํา

ผลการวิจัยไปใชพัฒนาการขายใหตอบสนองตรงตอความตองการของลูกคาอันจะสงผลใหยอดขาย

สินคาเพ่ิมข้ึน 

 

1.2 วัตถุประสงคในงานวิจัย 

1) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการใชงานเฟซบุกและการซ้ืออุปกรณมือถือ 

2) เพ่ือศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณมือถือบนเฟซบุก 
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1.3 ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

1) ผูขายอุปกรณมือถือบนเฟซบุกสามารถนําผลการวิจัยไปใชพัฒนาการขายใหตอบสนอง   

ตรงตอความตองการของลูกคา 

2) นักศึกษา นักวิจัย และนักวิชาการ สามารถเพ่ิมเติมองคความรูดานวิชาการ คือ 

การขยายองคความรูเก่ียวกับปจจัยการตัดสินใจซ้ืออุปกรณมือถือบนเฟซบุกหรือทางชองทางอ่ืน ๆ  

ในลักษณะท่ีใกลเคียงกันเพ่ือเปนพ้ืนฐานในการวิจัยในอนาคต 

 

1.4 ขอบเขตของงานวิจัย 

ดานเนื้อหา - ศึกษาถึงการตัดสินใจซ้ืออุปกรณมือถือบนเฟซบุกภายใตปจจัย 

สวนประสมการตลาด 6 ดาน ไดแก 

1) ดานผลิตภัณฑ (Product) 

2) ดานราคา (Price) 

3) ดานชองทางจัดจําหนาย (Place) 

4) ดานการสงเสริมการขาย (Promotion) 

5) ดานการใหบริการแบบเจาะจง (Personalization) 

6) ดานการรักษาความเปนสวนตัว (Privacy) 

ดานประชากร - บุคคลท่ัวไปท้ังบุคคลท่ีเคยซ้ืออุปกรณมือถือบนเฟซบุกและไมเคยซ้ืออุปกรณ

มือถือบนเฟซบุก โดยใชกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน 

 

1.5 นิยามศัพทเฉพาะ 

ในงานวิจัยนี้ อุปกรณมือถือ (Mobile Accessories) หมายถึง อุปกรณเสริมสําหรับ

โทรศัพทมือถือ เชน เคสมือถือ หูฟง กระเปาใสมือถือ สายชารจ แบตเตอรี่สํารอง และแผนฟลม  

เปนตน 

 



  

  

บทท่ี 2 

การทบทวนวรรณกรรมและกรอบแนวคิดงานวิจัย 

 

บทนี้เปนการนําเสนอแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของกับตัวแปรของการศึกษา ซ่ึง

ผูวิจัยไดทําการสืบคนจากเอกสารทางวิชาการและงานวิจัยจากแหลงตาง ๆ เพ่ือนํามาพัฒนากรอบ

แนวคิดงานวิจัยและสมมติฐาน โดยแบงเนื้อหาออกเปนหัวขอตาง ๆ ดังนี้ 

2.1 พฤติกรรมผูบริโภค 

2.2 การตัดสินใจซ้ือ 

2.3 สวนประสมการตลาด 

2.4 เฟซบุก 

2.5 อุปกรณมือถือ 

2.6 การซ้ือขายอุปกรณมือถือบนเฟซบุก 

2.7 กรอบแนวคิดงานวิจัยและสมมติฐานงานวิจัย 

 

2.1 พฤติกรรมผูบริโภค  

พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) เปนการศึกษาปจเจกบุคคล กลุมบุคคล หรือ

องคการ และกระบวนการท่ีพวกเขาเหลานั้นใชเลือกสรร รักษา และกําจัดสิ่งท่ีเก่ียวกับผลิตภัณฑ 

บริการ ประสบการณ หรือแนวคิด เพ่ือสนองความตองการและผลกระทบท่ีกระบวนการเหลานี้มีตอ

ผูบริโภคและสังคมพฤติกรรมผูบริโภคเปนการผสมผสานจิตวิทยา4 4สังคมวิทยา4 มานุษยวิทยาสังคม4  

และเศรษฐศาสตร4 เพ่ือพยายามทําความเขาใจกระบวนการการตัดสินของผูซ้ือท้ังปจเจกบุคคลและ

กลุมบุคคล พฤติกรรมผูบริโภคศึกษาลักษณะเฉพาะของผูบริโภคปจเจกชน อาทิ ลักษณะทาง

ประชากรศาสตร4และตัวแปรเชิงพฤติกรรม เพ่ือพยายามทําความเขาใจความตองการของประชาชน 

พฤติกรรมผูบริโภคโดยท่ัวไปก็ยังพยายามประเมินสิ่งท่ีมีอิทธิพลตอผูบริโภคโดยกลุมบุคคล เชน

ครอบครัว มิตรสหาย กลุมอางอิง และสังคมแวดลอมดวย (มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา, 2558) 

สําหรับความหมายของคําวา พฤติกรรมผูบริโภค นั้นมีผูใหความหมายไว ดังนี้ 

Schiffman และ Kanuk (1987) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบริโภค

แสดงออกไมวาจะเปนการเสาะหา ซ้ือ ใช ประเมินผล หรือการบริโภคผลิตภัณฑ บริการ และแนวคิด

ตาง ๆ ซ่ึงผูบริโภคคาดวาจะสามารถตอบสนองความตองการของตนได รวมถึงการศึกษาถึงการ

ตัดสินใจของผูบริโภคในการใชทรัพยากรท่ีมีอยู ท้ังเงิน เวลา และกําลังเพ่ือบริโภคสินคาและบริการ

ตาง ๆ อันประกอบดวย ซ้ืออะไร ทําไมจึงซ้ือ ซ้ือเม่ือไร อยางไร ท่ีไหน และบอยแคไหน 

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A1%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B8%E0%B8%A9%E0%B8%A2%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%A8%E0%B8%A3%E0%B8%A9%E0%B8%90%E0%B8%A8%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B9%8C
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%8A%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%A8%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%8A%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%A8%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%8A%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%A8%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1
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Engel, Kollat และ Blackwell (1968) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทํา

ของบุคคลใดบุคคลหนึ่งซ่ึงเก่ียวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมาและการใชซ่ึงสินคาและบริการ 

รวมถึงกระบวนการตัดสินใจซ่ึงมีมาอยูกอนแลวและมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทําดังกลาว 

Hawkins, Best และ Coney (2004) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การแสดงออก

ของแตละบุคคลท่ีเก่ียวของโดยตรงกับการใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ รวมไปถึงกระบวนการใน

การตัดสินใจท่ีมีผลตอการแสดงออกของแตละบุคคลโดยมีความแตกตางกันออกไป ซ่ึงสามารถสราง

แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภคได ดังแสดงในภาพท่ี 2.1 

 

ภาพท่ี 2.1: แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค  

 

 

ท่ีมา: Hawkins, R. J., Best, K., & Coney, A. (2004). Consumer behavior: Building   

marketing strategy. Boston, Mass: McGraw-Hill. 
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ท้ังนี้การศึกษาถึงพฤติกรรมผูบริโภคมีประโยชนทางการตลาด 5 ประการ (Hawkins et al., 

2004) ดังนี้  

1) ชวยใหนักการตลาดเขาใจถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภค 

2) ชวยใหผูเก่ียวของสามารถหาหนทางแกไขพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภค

ในสังคมไดถูกตองและสอดคลองกับความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิ่งข้ึน 

3) ชวยใหการพัฒนาตลาดและการพัฒนาผลิตภัณฑสามารถทําไดดีข้ึน 

4) ชวยเพ่ิมการแบงสวนตลาด โดยการตอบสนองความตองการของผูบริโภคใหตรงกับชนิด

ของสินคาท่ีตองการ 

5) ชวยในการปรับปรุงกลยุทธการตลาดของธุรกิจตาง ๆ เพ่ือความไดเปรียบคูแขงขัน 

 

2.2 การตัดสินใจซ้ือ 

  ข้ันตอนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคนั้นมีความสลับซับซอน โดยเกิดข้ึนจากผลกระทบของ

ปจจัยตัวแปรตาง ๆ หลายประการ  ซ่ึง Assael (1998 อางใน มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสนุันทา, 

2558) ไดเสนอแบบจําลองกระบวนการตัดสินใจซ้ือไวดังแสดงในภาพท่ี 2.2 

 

ภาพท่ี 2.2: แบบจําลองกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

 

 
 

ท่ีมา: Assael, H. (1998). Consumer behavior and marketing action (6th ed.). Cinninnati,  

 OH: South Westen College. 

 

จากภาพท่ี 2.2 จะพบวา การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคเริ่มตนจากการไดรับแรงกระตุนจาก

ขอมูลขาวสารท่ีไดรับรูมา  เม่ือรับรูแลวเกิดความสนใจจึงเขาสูกระบวนการคนหาขอมูล ซ่ึงจะไดมา



7 

จาก โฆษณา ประชาสัมพันธ เพ่ือน และผูท่ีเคยมีประสบการณมากอน และนํามาวิเคราะห

ตีความหมาย ผานเขาสูกระบวนการความคิดของผูบริโภคซ่ึงเกิดจากตัวแปรตาง ๆ เชน  การรับรู  

การเรียนรู ทัศนคติ และผลประโยชนท่ีจะไดรับ ประกอบกับลักษณะสวนบุคคลของผูบริโภค อายุ 

อาชีพ รายได การศึกษา การดําเนินชีวิต และบุคลิกภาพ หลังจากนั้นผูบริโภคจะตัดสินใจท่ีจะ

ตอบสนองตอสิ่งเราวาจะทําอยางไร  เชน จะเลือกซ้ือสินคาตราไหน  ซ้ือท่ีไหน  จํานวนเทาไร  เม่ือได

ตัดสินใจซ้ือมาใชแลวจะเกิดผลตอบรับวาสินคานั้นดีหรือไมดี  ตรงตามท่ีไดคาดหวังหรือไม  ซ่ึงผล

ตอบรับนี้จะเปนปฏิกิริยาตอบกลับมายังผูบริโภคทําใหเกิดเปนทัศนคติหลังการซ้ือใช 

โดย Hawkins, Best และ Coney (1998 อางใน มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา, 2558) 

ไดแบงการตัดสินใจซ้ือออกเปน 3 รูปแบบ ดังนี้ 

1) การตัดสินใจอยางงาย (Nominal Decision Making) เปนการตัดสินใจซ้ือสินคาท่ีไมตอง

ใชความคิดมาก เปนสินคาท่ีไมตองหาขอมูลมากมาย อาจหาจากความทรงจําท่ีมีอยูในสมอง เปน

สินคาท่ีราคาไมสูงมาก และไมสงผลกระทบในดานภาพพจน เชน ขนมขบเค้ียว แปรงสีฟน และดินสอ 

โดยการซ้ือเกิดจากความภักดีในตราสินคาหรือเปนการซ้ือซํ้าก็ได 

2) การตัดสินใจแบบจํากัดขอบเขต (Limited Decision Making) เปนการตัดสินใจท่ี

เก่ียวพันกับขอมูลภายในท่ีมีอยูในสมองของผูบริโภค และหาขอมูลภายนอกเพ่ิมเติม 2-3 ทางเลือก

เพ่ือนํามาใชในการตัดสินใจ ไมตองใชความสลับซับซอนในการตัดสินใจ และมีการประเมินผลหลังการ

ซ้ือใชบางเล็กนอยเทานั้น ซ่ึงการตัดสินใจแบบนี้อยูระหวางกลางระหวางการตัดสินใจอยางงายกับการ

ตัดสินใจอยางเต็มรูปแบบ เชน ผูบริโภคเขาไปในรานคาแลวหยิบกาแฟข้ึนมา 2 กลองเปรียบเทียบกัน

โดยดูจากปริมาณและราคา ถาปริมาณเทากัน ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือกราคาท่ีถูกกวา 

3) การตัดสินใจอยางเต็มรูปแบบ (Extended Decision Making) เปนการตัดสินใจท่ี

เก่ียวพันกับการหาขอมูลจากภายในและขอมูลจากภายนอกอยางกวางขวาง มีการประเมินทางเลือก

จากหลาย ๆ ทาง และมีการประเมินผลหลังการซ้ือใชอยางมีนัยสําคัญ ซ่ึงการตัดสินใจท่ีตองใช

ความคิดและขอมูลท่ีมากนี้จะเกิดข้ึนกับสินคาท่ีมีราคาแพง หรือมีความเสี่ยงสูง หรือสินคาท่ีไมคุนเคย

มากอน ดังนั้นในแตละข้ันตอนของการตัดสินใจซ้ือตองทําอยางเขมงวด 

ท้ังนี้กระบวนการตัดสินใจซ้ืออยางเต็มรูปแบบประกอบไปดวย 5 ข้ันตอน ดังมีรายละเอียด

ตอไปนี้  

1)  การรับรูปญหา (Problem Recognition) ผูบริโภคจะรับรูปญหาไดเกิดจากการเห็น

สภาพความแตกตางระหวางสภาพในปจจุบันกับสภาพในความปรารถนา หากมีแรงกระตุนมากพอให

ผูบริโภคพยายามท่ีจะไปอยูในสภาพแหงความปรารถนาแลว ผูบริโภคจะดิ้นรนหาทางแกไข   

2)  การคนหาขอมูล (Information Search) หลังจากท่ีผูบริโภคไดแรงกระตุนทําใหรับรูถึง

ปญหาแลว ในข้ันนี้ผูบริโภคจะแสวงหาขอมูลเพ่ือนําไปใชในการตัดสินใจโดยจะคนหาขอมูลจากแหลง
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ภายในกอน (Internal Search) และหากขอมูลมีไมเพียงพอจะหาจากแหลงขอมูลภายนอก 

(External Search) โดยขอมูลภายนอก (External Search) เปนขอมูลท่ีผูบริโภคคนควาหาจากแหลง

อ่ืน ๆ ภายนอกท่ีไมไดมาจากความทรงจํา เชน 

- จากตัวบุคคล เชน เพ่ือน สมาชิกในครอบครัว ท่ีอาจเคยใชสินคาหรือไดขอมูลขาวสาร

มาบาง หรืออาจสอบถามจากพนักงานขาย ซ่ึงมีความรูเก่ียวกับสินคาท่ีขายโดยผานการฝกอบรม 

- จากโฆษณา เชน หากตองการซ้ือแอรคอนดิชั่นติดบานจะดูโฆษณาจากสื่อตาง ๆ ท่ี

เจาของผลิตภัณฑไดลงโฆษณาไว 

- จากแหลงขอมูลท่ัวไป เชน หนังสือ นิตยสาร และอินเทอรเน็ต 

- การหาขอมูล ณ จุดขาย หรือสถานท่ีจําหนายสินคา เชน ไปยังหางสรรพสินคา เพ่ือ

พิจารณาดูวาสินคาแตละยี่หอมีความแตกตางกันอยางไร 

3)  การประเมินทางเลือก (Alternative Evaluation) เม่ือผูบริโภคไดรับขอมูลตาง ๆ 

เก่ียวกับผลิตภัณฑท่ีสนใจแลว จะประเมินวาสินคายี่หอใดดีกวากัน โดยจะคํานึงถึงประโยชนท่ีคาดวา

จะไดรับและตอบสนองความพึงพอใจได ดังนั้นผลิตภัณฑตองสามารถชี้ใหเห็นจุดเดนท่ีชัดเจน ตรงใจ 

เพ่ือผูบริโภคจะไดนําไปใชในการตัดสินใจซ้ือ 

4)  การตัดสินใจซ้ือ (Purchase) เปนข้ันท่ีผูบริโภคไดลงความเห็นวาจะจายเงินเพ่ือใหได

ผลิตภัณฑท่ีคิดวาดีท่ีสุด บางครั้งแมวาผูบริโภคไดตัดสินใจซ้ือแลวก็ตาม แตอาจมีปจจัยบางอยางเขา

มากระทบทําใหเกิดการลาชา ลังเล เชน กลัววาจายเงินไปแลวจะมีเงินเหลือใชไมพอถึงสิ้นเดือน ไม

แนใจวาผลิตภัณฑจะดีจริงเหมือนท่ีไดโฆษณาไวหรือไม  เพ่ือนหรือคนใกลชิดแนะนําใหลองทบทวน

อีกครั้งกอน  ดังนั้นผูขายควรหาวิธีในการกระตุนใหเกิดการตัดสินใจซ้ือเร็วข้ึน ซ่ึงสามารถทําไดโดย

การสรางความแตกตาง (Differentiation) และการลดความเสี่ยง (Reduced Percived Risk) ดังมี

รายละเอียดตอไปนี้  

4.1) การสรางความแตกตาง (Differentiation) 

(1) ดานผลิตภัณฑ (Product) นักการตลาดจะตองพยายามสรางความเดน ความ

แปลกใหกับผลิตภัณฑเพ่ือจะเรงการตัดสินใจ ในขณะท่ีนักโฆษณาตองพยายามชี้ หรือดึงใหเห็น

จุดเดนท่ีแตกตางของผลิตภัณฑท่ีชัดเจน  

(2) ดานราคา (Pricing) โดยปกติผูบริโภคมีแนวโนมจะประเมินผลิตภัณฑราคาต่ําใน

เรื่องความคุมคา (อดุลย จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล, 2550) ดังนั้นหากมีการเสนอราคาท่ีไม

แพงจะทําใหการตัดสินใจทําไดงายข้ึน แตสําหรับสินคาฟุมเฟอย ราคากลายเปนเครื่องประเมินคุณคา

ของผลิตภัณฑ บางครั้งราคาสูงก็อาจเปนตัวเรงการตัดสินใจซ้ือได และนักโฆษณาควรดึงเอาจุดเดน

ดานราคามาเปนจุดเราใจ หากเห็นวาราคาเปนจุดสนใจท่ีผูบริโภคจะพิจารณาเปนอันดับตน ๆ 
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(3) ดานสถานท่ีจําหนาย (Place) หากสถานท่ีจัดจําหนายมีท่ัวถึง หาซ้ือไดงายจะเรง

ใหเกิดการตัดสินใจไดเร็วข้ึน รวมถึงสถานท่ีจัดจําหนายยังสงเสริมภาพลักษณใหกับสินคาดวย ดังนั้น

ในการโฆษณาหากใสสถานท่ีจัดจําหนายไวชัดเจนทําใหผูบริโภคไมเสียเวลาในการไปตระเวนหาจะ

ชวยใหผูบริโภคตัดสินใจไดงาย 

(4) ดานการสงเสริมการขาย (Promotion) เชน การลด แลก แจก แถม จะสามารถ

กระตุนดานการตัดสินใจซ้ือได โดยเฉพาะของท่ีมีจํานวนจํากัดหรือมีชวงเวลาในการแถมจํากัด 

4.2) การลดความเสี่ยง (Reduced Perceived Risk) 

(1) การรับประกัน สินคาท่ีมีการรับประกันจะชวยสรางความอุนใจใหกับผูบริโภค 

เพราะหากซ้ือไปแลวสินคาเสียหรือไมไดคุณภาพจะสามารถเปลี่ยนคืนได 

(2) ภาพลักษณของบริษัท บริษัทท่ีมีภาพลักษณท่ีดี เปนท่ียอมรับในสังคม ทําใหเกิด

ความเชื่อม่ันไดวาจะขายสินคาท่ีมีคุณภาพดีดวย  

(3) ภาพลักษณของตราสินคา ถาสินคาไดมีการสรางภาพลักษณท่ีดีมาอยางตอเนื่อง 

และมีการสื่อสารใหผูบริโภคไดรูจะชวยทําใหผูบริโภคเกิดความสบายใจและกลาตัดสินใจมากข้ึน 

(4) ภาพลักษณของตัวบุคคลท่ีเก่ียวของกับผลิตภัณฑ หากบุคคลมีภาพลักษณท่ีดีจะ

ชวยเสริมความม่ันใจ ลดความรูสึกเสี่ยงท่ีจะตัดสินใจ เชน ภาพลักษณของพนักงาน หรือภาพลักษณ

ของผูบริโภคคนอ่ืน ๆ ท่ีเคยซ้ือสินคาไปกอนหนานั้น ถาเปนคนมีชื่อเสียง มีความนาเชื่อถือ และไดเคย

ใชสินคามากอนจะชวยเพ่ิมความสบายใจในการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคมากข้ึน 

5) การประเมินผลหลังการซ้ือ (Post Purchase) เปนข้ันตอนสุดทายหลังจากท่ีผูบริโภคได

ซ้ือสินคาแลวนํามาใช  หากผลท่ีไดรับเปนไปตามความคาดหวังจะทําใหเกิดความพึงพอใจและมี

ทัศนคติท่ีดี มีแนวโนมท่ีจะกลับมาซ้ือซํ้าอีก แตหากผลท่ีไดรับไมเปนไปตามความคาดหวังจะเกิดความ

ไมพอใจและเกิดพฤติกรรมตาง ๆ ตามมาหลายประการ เชน ผูบริโภคหยุดการใชสินคา หรืออาจเก็บ

ความไมพอใจไวจนกระท่ังเกิดการซ้ือครั้งตอไปอันเนื่องมาจากสินคามีเง่ือนไขพิเศษท่ีดึงดูดใจ เชน 

ราคาถูก โดยผูบริโภคจะสอบถามวิธีการแกไขจากพนักงานขายหรือปรึกษาผูเชี่ยวชาญเพ่ิม เพราะอาจ

ใชไมถูกวิธีทําใหไดผลไมนาพอใจ 

นอกจากนี้ อดุลย จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล (2550) ไดกลาวถึงการตัดสินใจซ้ือวามี

สาเหตุจากสิ่งจูงใจ 2 ลักษณะ ไดแก การตัดสินใจซ้ือโดยมีสิ่งจูงใจทางอารมณ (Emotional 

Motives) และการตัดสินใจซ้ือโดยมีสิ่งจูงใจทางเหตุผล (Rational Motives) โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

1) การตัดสินใจซ้ือโดยมีสิ่งจูงใจทางอารมณ (Emotional Motives) เปนการซ้ือเพราะ

สาเหตุดังตอไปนี้ 

(1) ซ้ือโดยทันทีดวยเหตุผลทางอารมณ 

(2) ตองการเดนหรือเปนเอกลักษณ 
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(3) ตองการความสะดวกสบาย 

(4) ตองการตอบสนองความบันเทิงหรือพักผอน 

(5) ตองการการยอมรับหรือความภูมิใจในความสําเร็จ 

2) การตัดสินใจซ้ือโดยมีสิ่งจูงใจทางเหตุผล (Rational Motives) เปนการซ้ือเพราะสาเหตุ

ดังตอไปนี้ 

(1) คํานึงถึงความประหยัด 

(2) ประสิทธิภาพ 

(3) คุณภาพของสินคาและบริการ 

(4) ลักษณะการใชงาน 

 

2.3 สวนประสมการตลาด  

Kotler (2003) กลาววา สวนประสมทางการตลาด หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดท่ี

สามารถควบคุมได ซ่ึงกิจการผสมผสานเครื่องมือเหลานี้ใหสามารถตอบสนองความตองการและสราง

ความพึงพอใจใหแกกลุมลูกคาเปาหมาย สวนประสมการตลาดประกอบดวยทุกสิ่งทุกอยางท่ีกิจการใช

เพ่ือใหมีอิทธิพลโนมนาวความตองการผลิตภัณฑของกิจการ สวนประสมการตลาดแบงออกเปนกลุม

ได 4 กลุม ดังท่ีรูจักกันวาคือ “4Ps” อันไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย  

(Place) และการสงเสริมการขาย (Promotion) 

เสรี วงษมณฑา (2542) กลาววา สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง การ

มีสินคาท่ีตอบสนองความตองการของลูกคากลุมเปาหมายได ขายในราคาท่ีผูบริโภคยอมรับได และ

ผูบริโภคยินดีจายเพราะเห็นวาคุม รวมถึงมีการจัดจําหนายกระจายสินคาใหสอดคลองกับพฤติกรรม

การซ้ือหาเพ่ือความสะดวกแกลูกคา ดวยความพยายามจูงใจใหเกิดความชอบในสินคาและเกิด

พฤติกรรมอยางถูกตอง 

อดุลย จาตุรงคกุล (2543) กลาววา สวนประสมทางการตลาด (4P’s) เปนตัวกระตุนหรือสิ่ง

เราทางการตลาดท่ีกระทบตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือ โดยแบงออกไดดังนี้ 

1) ผลิตภัณฑ (Product) ลักษณะบางประการของผลิตภัณฑของบริษัทท่ีอาจกระทบตอ

พฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค คือ ความใหม ความสลับซับซอน และคุณภาพท่ีคนรับรูไดของ

ผลิตภัณฑ ผลิตภัณฑท่ีใหมและสลับซับซอนอาจตองมีการตัดสินใจอยางกวางขวาง นักการตลาดจึง

ควรเสนอทางเลือกท่ีงายกวา สวนในเรื่องของรูปรางของผลิตภัณฑตลอดจนหีบหอและปายฉลาก

สามารถกออิทธิพลตอกระบวนการซ้ือของผูบริโภค หีบหอท่ีสะดุดตาอาจทําใหผูบริโภคเลือกไวเพ่ือ

พิจารณาประเมินเพ่ือการตัดสินใจซ้ือ ปายฉลากท่ีแสดงใหผูบริโภคเห็นคุณประโยชนของผลิตภัณฑท่ี



11 

สําคัญจะทําใหผูบริโภคประเมินสินคา สินคาคุณภาพสูงหรือสินคาท่ีปรับเขากับความตองการ

บางอยางของผูซ้ือมีอิทธิพลตอการซ้ือดวยเชนกัน 

2) ราคา (Price) ราคามีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือก็ตอเม่ือผูบริโภคทําการประเมิน

ทางเลือกและทําการตัดสินใจ โดยปกติผูบริโภคชอบผลิตภณัฑราคาต่ํา นักการตลาดจึงควรคิดราคา

นอย ลดตนทุนการซ้ือ หรือทําใหผูบริโภคตัดสินใจดวยลักษณะอ่ืน ๆ สําหรับสินคาฟุมเฟอย การมี

ราคาสูงไมทําใหการซ้ือลดนอยลง นอกจากนี้ราคายังเปนเครื่องประเมินคุณคาสินคาของผูบริโภค 

3) ชองทางการจัดจําหนาย (Placement-Channel of Distribution) สินคาท่ีมีจําหนาย

แพรหลายและงายท่ีจะซ้ือจะทําใหผูบริโภคนําไปประเมิน ประเภทของชองทางท่ีนําเสนออาจกอ

อิทธิพลตอการรับรูภาพพจนของผลิตภัณฑดวยเชนกัน 

4) การสงเสริมการตลาด (Promotion-Marketing Communication) การสงเสริม

การตลาดสามารถกออิทธิพลตอผูบริโภคไดทุกข้ันตอนของกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2552) กลาววา สวนประสมการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ี

ควบคุมไดซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพ่ือสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมายประกอบดวยสิ่งตาง ๆ ดังนี้ 

1) ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งท่ีเสนอขายสูตลาดเพ่ือความสนใจ การจัดหา การใช

หรือการบริโภคท่ีสามารถทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ (Kotler & Armstrong, 2009) ประกอบดวย

สิ่งท่ีสัมผัสไดและสัมผัสไมได เชน บรรจุภัณฑ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการและชื่อเสียงของ

ผูขาย ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคา บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะ

มีตัวตนหรือไมมีตัวตน ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของ

ลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายาม

คํานึงถึงปจจัยตอไปนี้  

(1) ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) หรือความแตกตาง

ทางการแขงขัน (Competitive Differentiation)  

(2) องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน ประโยชน

พ้ืนฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ และตราสินคา  

(3) การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบผลิตภัณฑ

ของบริษัทเพ่ือแสดงตําแหนงท่ีแตกตาง และมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย  

(4) การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพ่ือใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหม

และปรับปรุงใหดีข้ึน (New and Improved) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ

ตองการของลูกคาไดดียิ่งข้ึน  

(5) กลยุทธเก่ียวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ 

(Product Line) 
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2) ราคา (Price) หมายถึง จํานวนท่ีตองจายเพ่ือใหไดผลิตภัณฑ/ บริการ หรือเปนคุณคา

ท้ังหมดท่ีลูกคารับรูเพ่ือใหไดผลประโยชนจากการใชผลิตภัณฑ/ บริการคุมกับเงินท่ีจายไป (Kotler & 

Armstrong, 2009) หรือ หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตัวท่ีสองท่ีเกิดข้ึน ถัด

จาก Product ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวาง

คุณคา (Value) ของผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคาผูบริโภคจะ

ตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึงสิ่งตอไปนี้ 

(1) คุณคาท่ีรับรูในสายตาของลูกคา ซ่ึงตองพิจารณาการยอมรับของลูกคาในคุณคา

ของผลิตภัณฑวาสูงกวาผลิตภัณฑนั้น  

(2) ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเก่ียวของ  

(3) การแขงขัน 

(4) ปจจัยอ่ืน ๆ 

3)  การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือการสื่อสารเพ่ือสรางความพอใจตอ

ตราสินคาหรือบริการ หรือความคิด หรือตอบุคคล โดยใชจูงใจใหเกิดความตองการหรือเพ่ือเตือน

ความทรงจําในผลิตภัณฑ โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเชื่อ และพฤติกรรมการซ้ือ  

Etzel, Walker และ Stanton, (2007) หรือเปนการติดตอสื่อสารเก่ียวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือ 

เพ่ือสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอสื่อสารอาจใชพนักงานขาย และการติดตอสื่อสาร

โดยไมใชคน ท้ังนี้เครื่องมือในการติดตอสื่อสารมีหลายประการ องคการอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลาย

เครื่องมือซ่ึงตองใชหลักการเลือกใชเครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบประสมประสานกัน โดย

พิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคาและผลิตภัณฑคูแขงขัน ท้ังนี้เครื่องมือการสงเสริมการตลาดท่ี

สําคัญ มีดังนี้ 

(1) การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเก่ียวกับองคกร 

และสงเสริมการตลาดเก่ียวกับผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภ

รายการ (Kotler & Armstrong, 2009) 

(2) การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการสื่อสารระหวางบุคคล

กับบุคคลเพ่ือพยายามจูงใจผูซ้ือท่ีเปนกลุมเปาหมายใหซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการดวยการขายแบบ

เผชิญหนาโดยตรงหรือใชโทรศัพท (Etzel et al., 2007) หรือเปนการเสนอขายโดยหนวยงานขาย

เพ่ือใหเกิดการขาย และสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา (Kotler & Armstrong, 2009) 

(3) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง เปนสิ่งจูงใจระยะสั้นท่ี

กระตุนใหเกิดการซ้ือหรือขายผลิตภัณฑหรือบริการ (Kotler & Armstrong, 2009) เปนเครื่องมือ

กระตุนความตองการซ้ือท่ีใชสนับสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพนักงานขาย (Etzel et al., 

2007)  ซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจ การทดลองใช หรือการซ้ือโดยลูกคาคนสุดทาย หรือบุคคลอ่ืน
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ในชองทางการจัดจําหนาย ท้ังนีก้ารสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบ ไดแก การกระตุนผูบริโภค การ

กระตุนคนกลาง และการกระตุนพนักงานขาย  

(4) การใหขาวและประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) โดยการให

ขาวเปนการเสนอความคิดเก่ียวกับผลิตภัณฑ บริการ ตราสินคา หรือบริษัทท่ีไมตองมีการ

จายเงิน (ในทางปฏิบัติจริงอาจตองมีการจายเงิน) โดยผานการกระจายเสียงหรือสื่อสิ่งพิมพ และการ

ประชาสัมพันธ หมายถึง ความพยายามในการสื่อสารท่ีมีการวางแผนเพ่ือสรางทัศนคติท่ีดีตอองคกร 

ผลิตภัณฑ หรือตอนโยบายใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง (Etzel et al., 2007)  

(5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing)  

หมายถึง การติดตอสื่อสารกับกลุมเปาหมายเพ่ือใหเกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีการ 

ตาง ๆ ท่ีนักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกิดการตอบสนองในทันที  

(6) การโฆษณาเพ่ือใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising)  

หมายถึง ขาวสารการโฆษณาซ่ึงถามผูอาน ผูรับฟง หรือผูชมใหเกิดการตอบสนองกลับโดยตรงไปยังผู

สงขาวสาร หรือปายโฆษณา  

(7) การตลาดเชื่อมตรงหรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online Advertising) หรือ

การตลาดผานสื่ออิเล็กทรอนิกส (Electronic Marketing หรือ E-marketing) หมายถึง การโฆษณา

ผานระบบเครือขายคอมพิวเตอรหรืออินเทอรเน็ต เพ่ือสื่อสาร สงเสริม และขายผลิตภัณฑหรือบริการ

โดยมุงหวังผลกําไรและการคา 

(8) การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซ่ึง

ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรมท่ีใชเพ่ือเคลื่อนยายสินคาและบริการจากองคกรไปยังตลาด โดย

สวนกิจกรรมท่ีชวยในการกระจายตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคาและการเก็บรักษา

สินคาคงคลัง ดังนั้นการจัดจําหนายจึงประกอบดวย 2 สวน ดังนี้ 

(1) ชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง กลุมของบุคคลหรือธุรกิจท่ีมีความ

เก่ียวของกับการเคลื่อนยายผลิตภัณฑหรือบริการสําหรับการใชหรือบริโภค (Kotler & Keller, 

2009) หรือหมายถึง เสนทางท่ีผลิตภัณฑ และกรรมสิทธิ์ท่ีผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ใน

ระบบชองทางการจัดจําหนายจึงประกอบดวยผูผลิต คนกลาง ผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม ซ่ึง

อาจจะใชชองทางตรง (Direct Channel) จากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม และใช

ชองทางออมจากผูผลิต ผานคนกลางไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

(2) การกระจายตัวสินคา หมายถึง งานท่ีเก่ียวของกับการวางแผน การ

ปฏิบัติการตามแผน และการควบคุมการเคลื่อนยายวัตถุดิบ ปจจัยการผลิต และสินคาสําเร็จรูป  

จากจุดเริ่มตนไปยังจุดสุดทายในการบริโภคเพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงหวัง

กําไร (Kotler & Keller, 2009) หรือหมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวของกับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑ 
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จากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม การกระจายตัวสินคาท่ีสําคัญประกอบดวย การ

ขนสง การเก็บรักษาสินคา การคลังสินคา และการบริหารสินคาคงเหลือ 

  

2.4 เฟซบุก 

เฟซบุก (Facebook) กอตั้งเม่ือวันท่ี 4 กุมภาพันธ 2004 โดย Mark Zuckerberg และมีผู

รวมกอตั้ง ไดแก Eduardo Saverin, Dustin Moskovitz, Andrew McCollum และ Chris 

Hughes โดยแรกเริ่มไมไดชื่อวา “Facebook” แตใชชื่อวา “Thefacebook”  และจํากัดใหใชงานได

เฉพาะนักศึกษาของฮารวารดเทานั้น ตอมาไดรับความนิยมมาก จึงขยายเว็บไซตใหผูใชงานจาก

มหาวิทยาลัยอ่ืน ๆ สามารถใชงานได รวมท้ังมหาวิทยาลัยในแคนาดา (Facebook, 2014)  

เฟซบุกเปนสื่อสังคมออนไลนหรือโซเชียลมีเดีย (Social Media) ท่ีมีอิทธิพลมากเนื่องจาก

ชวยใหผูคนติดตอสื่อสารกันไดท่ัวโลกไดอยางมีประสิทธิภาพ ไมวาจะเปนครอบครัว ญาติพ่ีนอง เพ่ือน 

และบุคคลท่ีทํางาน และในการสมัครใชงานเฟซบุกไมมีคาใชบริการ โดยขอมูล ณ เดือนพฤศจิกายน 

พ.ศ. 2556 มีจํานวนผูใชงานเฟซบุกท่ัวโลกรวมกันจํานวน 1,150 ลานคน (Wishpond, 2556) จาก

การวิจัยในกลุมตัวอยางชวงอายุ 20-39 ป พบวา ในชวงอายุ 20-29 ป จะใชเวลาในการเลน

อินเทอรเน็ตถึงรอยละ 41 ตอสัปดาห และโซเชียลมีเดียท่ีมีการใชงานเยอะท่ีสุดถึงรอยละ 92 คือ  

เฟซบุก (Evans, 2010) ทําใหเฟซบุกเปนชองทางท่ีนาสนใจในการทํารานคา เพราะนอกจากจะมี

ผูใชงานเปนจํานวนมากแลว ยังสามารถโฆษณาท่ีเจาะจงกลุมลูกคาเปาหมายไดสะดวกมากกวาการใช

เว็บไซตเพ่ือขายสินคา เชน การดึง Traffic เขาเว็บไซต และการทํา SEO เปนตน (Treadaway & 

Smith, 2011) โดยผูริเริ่มใชเฟซบุกเพ่ือการตลาดออนไลนจะใชเฟซบุกเพ่ือการโปรโมทสินคาและการ

กระจายขาวสาร (Dunay & Kruege, 2011) รวมไปถึงการขายสินคาออนไลนและบริษัทบางบริษัทได

นําเฟซบุกมาใชงานในดานการบริการลูกคา เพ่ือใหลูกคาประทับใจในการบริการ และในปจจุบัน 

เฟซบุกใหบริการดานการโฆษณา เพ่ือการโปรโมทสินคาใหตรงกลุมลูกคา เชน เพศ อายุ และความ

สนใจ เปนตน (Holzner, 2008) 

เฟซบุกแฟนเพจ (Facebook Fan Page) เปนคุณสมบัติหนึ่งของเฟซบุกท่ีมีไวเพ่ือชวยสราง

พ้ืนท่ีไวสําหรับการแสดงความคิดเห็น รวบรวมคนท่ีความชอบเหมือนกัน หรือไวเปนชองทางการ

ประชาสัมพันธใหแกคนท่ัวไปไดทราบโดยแยกออกจากเฟซบุกสวนตัวปกติ เม่ือมีการสรางแฟนเพจ

ข้ึนมาและมีผูใชงานกด “ถูกใจ” ผูใชงานจะเปนสมาชิกของแฟนเพจนี้โดยอัตโนมัติ และเม่ือมีเพ่ิม

ขอมูลในหนาแฟนเพจ ขอมูลท่ีเพ่ิมจะแสดงไปยังหนาฟสบุกผูใชงานท่ีเปนสมาชิก 

ท้ังนี้เฟซบุกแฟนเพจ (INC quity, 2555) มีขอดีดังตอไปนี้ 

1) เพ่ิมชองทางการประชาสัมพันธเว็บไซต 

2) สามารถแจงขาวหรืออัพเดทขอมูลตาง ๆ ใหแกผูใชงานเฟซบุก 
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3)  สรางโอกาสในการมีกลุมผูใชงานใหมเขามาจากการแชรหรือแบงปนหนานี้ของผูใชงาน

เดิม 

4)  ไมเสียคาบริการในการใชงาน 

จากตัวอยางการกระจายขาวสารของอิชิตัน (Ichitan) ท่ีใชเฟซบุกแฟนเพจ (Fanpage) เปน

สื่อกระจายขาวสารการทําโปรโมชั่นแจกไอโฟน พบวา มีคนใหความสนใจเปนจํานวนมากและกดแชร

ขอความ ทําใหลดการโฆษณาทางสื่อโทรทัศนซ่ึงแพงกวาการโปรโมทผานแฟจเพจ และแสดงใหเห็น

วายุคสมัยนี้เฟซบุกมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา (Ichitan, 2009) 

 

2.5 อุปกรณมือถือ 

ในปจจุบันมือถือเปนอุปกรณท่ีไดรับความนิยมอยางมากในดานการใชงานท่ีหลากหลายและ

สามารถตอบโจทยผูใช ไมวาจะเปนการโทร การถายรูป การเลนสื่อออนไลน และอ่ืน ๆ โดยมือถือนั้น

สามารถแบงยอยตามความสามารถในการใชงานไดแก มือถือ ฟเจอรโฟน และสมารทโฟน 

(Wikipedia, 2557) 

1) มือถือ (Mobile Phone) 

มือถือ หมายถึง อุปกรณพกพาท่ีผูใชสามารถโทรออกและรับสายได เปนอุปกรณไรสายท่ี

สามารถใชงานในบริเวณกวาง โดยเชื่อมตอสัญญาณกับเครือขายของผูใหบริการจะใชซิมการดเพ่ือ

ระบุและยืนยันหมายเลขของผูใชงาน โดยซิมการดในปจจุบันมีหลายขนาด เชน ซิมการดขนาดปกติ 

(SIM) ซิมการดขนาดเล็ก (Mini-SIM) ไมโครซิม (Micro-SIM) และ นาโนซิม (Nano-SIM) ขอดีของมือ

ถือคือมีราคาถูก สวนขอเสียคือไมสามารถใชงานอยางอ่ืนไดนอกจากโทรออก-รับสายเทานั้น 

2) ฟเจอรโฟน (Feature Phone) 

ฟเจอรโฟน หมายถึง มือถือประเภทหนึ่ง ท่ีมีความสามารถมากกวามือถือธรรมดา 

นอกเหนือจากการโทรเขาโทรออกแลวยังสามารถสงขอความ SMS/ MMS ใชงานเปนกลองถายรูป 

เลนวิทยุ ฟงเพลง ดูหนัง และรวมนาฬิกาปลุก ปฏิทิน เครื่องคิดเลข ไฟฉาย สมุดบันทึก เตือนความจํา 

เปนตน ไวดวย 

3) สมารทโฟน (SmartPhone) 

สมารทโฟน หมายถึง มือถือท่ีนอกเหนือจากใชงานโทรออก-รับสายแลวยังมีแอพพลิเคชั่นให

เลือกใช รองรับการใชงาน 3G, Wi-Fi Bluetooth, Internet, โซเชียลเน็ตเวิรค, Youtube, 

Facebook และ Twitter ซ่ึงผูใชสามารถปรับแตงลูกเลนการใชงานใหตรงกับความตองการได

มากกวาฟเจอรโฟน ท้ังนี้ระบบปฏิบัติการ (OS) บนสมารทโฟนท่ีนิยมใชงานในปจจุบัน เชน 

ระบบปฏิบัติการแอนดรอยดของบริษัท Google ระบบปฏิบัติการ iOS ของบริษัท Apple 

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B9%80%E0%B8%99%E0%B9%87%E0%B8%95
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ระบบปฏิบัติการ Windows Phone ของบริษัท Microsoft ระบบปฏิบัติการ Symbian (Nokia) 

และระบบปฏิบัติการ BlackBerry OS ของบริษัท RIM เปนตน 

 ท้ังนี้ในการใชงานมือถือจะมีการใชงานอุปกรณมือถือหรืออุปกรณเสริม (Mobile 

Accessories) รวมดวยตามความเหมาะสมละความชอบของผูใชงาน โดยอุปกรณท่ีนิยมใชมี

ดังตอไปนี้ 

1) เคสมือถือ (Mobile Case) เปนอุปกรณสําหรับปองกันรอยขูดหรือตกกระแทก รวมถึง

เพ่ือความสวยงาม โดยเคสมีหลายรูปแบบ เชน เคสสีใสธรรมดา เคสสีลวน เคสลายกราฟฟก 

และเคสลายการตูน เปนตน โดยมีท้ังแบบเคสซิลิโคนและเคสพลาสติก 

   2) หูฟง (Earpiece) เปนอุปกรณเครื่องเสียงชนิดหนึ่ง โดยมีหนาท่ีคลายกับลําโพง จะไดยิน

เสียงเม่ือนําไปครอบกับหู ประกอบดวยตัวหูฟงและไมโครโฟนขนาดเล็กในตัวสําหรับใชสําหรับ

ติดตอสื่อสารเพ่ือการพูดได สามารถพกพาไปในสถานท่ีตาง ๆ เพราะมีน้ําหนักเบา โดยมีท้ังแบบสาย

และแบบไรสาย 

   3) กระเปาใสมือถือ (Mobile Bag) เปนอุปกรณสําหรับใสมือถือหรือแท็บเล็ต เพ่ือให

สะดวกในการพกพา วัสดุท่ีใชทํากระเปามีหลายชนิด เชน หนังเทียม หนัง TPU และหนังสังเคราะห  

เปนตน 

   4) สายชารจ (Mobile Charger) เปนตัวกลางในการนําไฟเขาสูมือถือ เพ่ือใหมีไฟในการใช

งานมือถือ  

   5) แบตเตอรี่สํารอง (Power Bank) เปนอุปกรณท่ีใชเก็บประจุไฟฟาทําหนาท่ีเหมือนกับ

แบตเตอรี่ของมือถือหรืออุปกรณตาง ๆ ใชสําหรับสํารองไฟเม่ือแบตเตอรี่มือถือหมด สามารถพกติด

ตัว โดยมีขนาดความจุตาง ๆ เชน 2000mAh, 6000 mAh, 8000mAh และ 13000mAh เปนตน 

   6) แผนฟลม เปนอุปกรณท่ีใชสําหรับปองกันรอยท่ีหนาจอมือถือ มีหลายรูปแบบ เชน ฟลม

ดาน ฟลมกากเพชร ฟลมกระจก และฟลมลายการตูน เปนตน 

 

2.6 การซ้ือขายอุปกรณมือถือบนเฟซบุก 

ในปจจุบันอุปกรณมือถือเปนสินคาอีกประเภทหนึ่งท่ีมีการซ้ือขายบนเฟซบุก ตัวอยางเชน 

รานคา Society Case ซ่ึงขายอุปกรณมือถือผานเฟซบุกแฟนเพจ https://www.facebook.com/ 

SocietyCase/ โดยไมมีหนาราน ซ่ึงทางรานไดนําหลักสวนประสมการตลาด 6 ประการมาปรับใชใน

การขายอุปกรณมือถือบนเฟซบุกของราน Society Case ดังนี้ 
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1) ดานผลิตภัณฑ (Product)  

ราน Society Case ขายอุปกรณมือถือท่ีมีคุณภาพและมีความหลากหลาย ไดแก เคสมือถือ 

(Mobile Case) หูฟง (Earpiece) กระเปาใสมือถือ (Mobile Bag) สายชารจมือถือ (Mobile 

Charger) แบตเตอรี่สํารอง (Power Bank) และแผนฟลม เปนตน โดยในการขายสินคาจะมีการให

รายละเอียดสินคาพรอมรูปภาพประกอบดังแสดงในภาพท่ี 2.3  

 

ภาพท่ี 2.3: การแสดงรายละเอียดเก่ียวกับสินคา 

 

  

 

2) ดานราคา (Price)  

 ราน Society Case ขายอุปกรณมือถือในราคาท่ีเหมาะสมและถูกกวารานคาปกติ เนื่องจาก

ไมมีหนาราน นอกจากนี้ผูซ้ือยังประหยัดคาใชจายในการเดินทางดวย 

3) ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) 

 ราน Society Case ขายอุปกรณมือถือบนเฟซบุก ซ่ึงเปนชองทางท่ีผูซ้ือสามารถเขาถึงได

อยางสะดวกสบายไมวาจะผานทางคอมพิวเตอรตั้งโตะ แท็บแล็ต หรือมือถือ โดยแฟนเพจมีความ

นาเชื่อถือจากจํานวนผูกดไลคท่ีสูงถึง 204,585 (วันท่ี 31 สิงหาคม 2558) และมีผูท่ีซ้ือสินคาไปแลว

รีวิวสินคาในแฟนเพจดวย ดังแสดงในภาพท่ี 2.4 
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ภาพท่ี 2.4: การรีวิวสินคาจากผูซ้ือ   

 

 
 

4) ดานการสงเสริมการขาย (Promotion)  

 ราน Society Case ขายอุปกรณมือถือโดยโพสตรายการสงเสริมการขายอยางตอเนื่อง 

นอกจากนี้ลูกคาเกาจะไดราคาพิเศษหรือราคาสง รวมถึงผูท่ีซ้ือสินคาหลายชิ้นจะขายในราคาสงดวย

ดังแสดงในภาพท่ี 2.5 
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ภาพท่ี 2.5: การขายสินคาในราคาสง  

 

 

 

5) ดานการใหบริการแบบเจาะจง (Personalization)  

 ราน Society Case ขายอุปกรณมือถือโดยโพสตรายการสงเสริมการขายอยางตอเนื่อง 

นอกจากนี้ลูกคาเกาจะไดราคาพิเศษหรือราคาสง รวมถึงผูท่ีซ้ือสินคาหลายชิ้นจะขายในราคาสงดวย

ดังแสดงในภาพท่ี 2.5 

 

ภาพท่ี 2.6: บทสนทนาระหวางผูซ้ือและผูขายผานกลองขอความ 
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ภาพท่ี 2.7: การสื่อสารรายบุคคลผานไลน (LINE) 

 

 
 

6) ดานการรักษาความเปนสวนตัว (Privacy) 

 ราน Society Case ขายอุปกรณมือถือโดยเก็บรักษาขอมูลผูซ้ือเปนความลับและสื่อสารผาน

ชองทางสวนบุคคล เชน กลองขอความ ดังแสดงในภาพท่ี 2.8 นอกจากนี้ทางรานจะไมโพสตขอมูลผู

ซ้ือในแฟนเพจดวย 

 

ภาพท่ี 2.8: การสื่อสารถึงการชําระเงินผานกลองขอความ 
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2.7 กรอบแนวคิดงานวิจัยและสมมติฐานงานวิจัย 

จากการทบทวนวรรณกรรมท่ีกลาวมาสามารถพัฒนากรอบแนวความคิดงานวิจัยไดดังภาพท่ี 

2.9 โดยมีสมมติฐานงานวิจัยดังนี้ 

สมมติฐานท่ี 1 ทัศนคติดานผลิตภัณฑจะสงผลทางบวกตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณมือถือ

บนเฟซบุก 

สมมติฐานท่ี 2 ทัศนคติดานราคาท่ีเหมาะสมจะสงผลทางบวกตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณมือ

ถือบนเฟซบุก 

สมมติฐานท่ี 3 ทัศนคติดานชองทางจัดจําหนายจะสงผลทางบวกตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณ

มือถือบนเฟซบุก 

สมมติฐานท่ี 4 ทัศนคติดานการสงเสริมการขายจะสงผลทางบวกตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณ

มือถือบนเฟซบุก 

สมมติฐานท่ี 5 ทัศนคติดานการใหบริการแบบเจาะจงจะสงผลทางบวกตอการตัดสินใจซ้ือ

อุปกรณมือถือบนเฟซบุก 

สมมติฐานท่ี 6 ทัศนคติดานการรักษาความเปนสวนตัวจะสงผลทางบวกตอการตัดสินใจซ้ือ

อุปกรณมือถือบนเฟซบุก 
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ภาพท่ี 2.9: กรอบแนวคิดงานวิจัย 

 

 
 

 

 



บทท่ี 3 

วิธีการดําเนินงานวิจัย 

งานวิจัยนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณในลักษณะการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) โดยใช

แบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล โดยการศึกษาดวยวิธีการ

วัดผลแบบครั้งเดียว (One Shot Case Study) โดยมีรายละเอียด ดังนี้  

 

3.1 ประชากร กลุมตัวอยางและการสุมตัวอยาง 

 3.1.1 ประชากร 

 ประชากรท่ีใชในการวิจัย คือ บุคคลท่ัวไปท้ังบุคคลท่ีเคยซ้ืออุปกรณมือถือบนเฟซบุกและไม

เคยซ้ืออุปกรณมือถือบนเฟซบุก 

 3.1.2 กลุมตัวอยาง 

 กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย คือ บุคคลท่ัวไปท้ังบุคคลท่ีเคยและไมเคยซ้ืออุปกรณมือถือบน 

เฟซบุก จํานวน 400 คน โดยการกําหนดขนาดกลุมตัวอยางจากตารางสําเร็จรูปของ Yamane 

(1967) ท่ีไมสามารถระบุขอบเขตหรือจํานวนประชากรไดอยางครบถวน (Infinite Population) โดย

กําหนดคาความคลาดเคลื่อนไมเกินรอยละ 5 ท่ีระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 แตในการเก็บรวบรวม

ขอมูลจริงสามารถเก็บขอมูลได 405 คน 

 3.1.3 การสุมตัวอยาง 

 การวิจัยนี้ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) ไปยัง

กลุมเปาหมาย 

 

3.2 เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

 เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย คือ แบบสอบถาม ดังแสดงในภาคผนวก ก โดยแบบสอบถามแบง

ออกเปน 4 สวน ดังนี้ 

 สวนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกับขอมูลของผูตอบแบบสอบถาม มีลักษณะเปนแบบเลือกตอบ

เพียงขอเดียว จํานวน 5 ขอ ประกอบดวย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน

 สวนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการใชงานเฟซบุกของผูตอบแบบสอบถาม มี

ลักษณะเปนแบบเลือกตอบท้ังแบบเลือกตอบเพียงขอเดียว จํานวน 4 ขอ ประกอบดวย  
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1) ประสบการณในการใชงานเฟซบุก 2) ความถ่ีการใชงานเฟซบุก 3) ระยะเวลาฉลี่ยในการใชงานเฟ

ซบุกตอครั้ง และ 4) ชวงเวลาในการใชงานเฟซบุก 

สวนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ืออุปกรณมือถือของผูตอบแบบสอบถาม มี

ลักษณะเปนแบบเลือกตอบท้ังแบบเลือกตอบเพียงขอเดียวและแบบเลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ 

จํานวน 5 ขอ ประกอบดวย 1) ประสบการณในการซ้ืออุปกรณมือถือ 2) ชองทางในการซ้ืออุปกรณ

มือถือ 3) ประเภทอุปกรณมือถือท่ีซ้ือ 4) ความถ่ีในการซ้ืออุปกรณมือถือ และ 5) จํานวนเงินเฉลี่ยใน

การซ้ืออุปกรณมือถือตอครั้ง 

 สวนท่ี 4 แบบสอบถามเก่ียวกับความคิดเห็นท่ีมีตอการซ้ืออุปกรณมือถือบนเฟซบุก มี

ลักษณะเปนแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) 5 ระดับ จํานวน 20 ขอ แบงออกไดดังนี้ 

1) ดานผลิตภัณฑ จํานวน 4 ขอ 2) ดานราคา จํานวน 3 ขอ 3) ดานชองทางการจัดจําหนาย จํานวน 

3 ขอ 4) ดานการสงเสริมการขาย จํานวน 3 ขอ 5) ดานการใหบริการแบบเจาะจง จํานวน 2 ขอ  

6) ดานการรักษาความเปนสวนตัว จํานวน 3 ขอ และ 7) การตัดสินใจซ้ืออุปกรณมือถือบนเฟซบุก 

จํานวน 2 ขอ 

 โดยมีความคิดเห็นอยูในระดับมากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย และนอยท่ีสุด กําหนดคา

คะแนนเปน 5, 4, 3, 2 และ 1 ตามลําดับ ท้ังนี้ขอคําถามในแตละปจจัยพัฒนาข้ึนจากงานวิจัยท่ี

เก่ียวของและนํามาประยุกตใชใหเหมาะสมกับการซ้ืออุปกรณมือถือบนเฟซบุก ซ่ึงมีขอคําถามและ

รายละเอียดแสดงดังตารางท่ี 3.1 

 

ตารางท่ี 3.1: ขอคําถามความคิดเห็นท่ีมีตอการซ้ืออุปกรณมือถือบนเฟซบุก 

 

ปจจัย ขอคําถาม 

ดานผลิตภัณฑ   1. อุปกรณมือถือท่ีขายบนเฟซบุกมีคุณภาพ 

2. อุปกรณมือถือท่ีขายบนเฟซบุกมีความ

หลากหลายของสินคา 

3. อุปกรณมือถือท่ีขายบนเฟซบุกมีตราสินคา

ท่ีนาเชื่อถือ 

4. อุปกรณมือถือท่ีขายบนเฟซบุกมีการ  

รับประกันสินคา 

          (ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 3.1 (ตอ): ขอคําถามความคิดเห็นท่ีมีตอการซ้ืออุปกรณมือถือบนเฟซบุก 

 

ปจจัย ขอคําถาม 

ดานราคา 5. อุปกรณมือถือท่ีขายบนเฟซบุกมีราคา

เหมาะสมกับคุณภาพ 

6. อุปกรณมือถือท่ีขายบนเฟซบุกมีราคา

เหมาะสมหรือถูกกวาการซ้ือจากชองทาง

อ่ืน 

7. อุปกรณมือถือท่ีขายบนเฟซบุกชวย

ประหยัดคาใชจายในการเดินทางไปซ้ือ

สินคา 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 8. รานขายอุปกรณมือถือบนเฟซบุกมีความ

นาเชื่อถือ 

9. การเขาถึงรานขายอุปกรณมือถือบน 

เฟซบุกสามารถทําไดสะดวกสบาย 

10. การขายอุปกรณมือถือบนเฟซบุกมีภาพ

และรีวิวจากลูกคาอ่ืน ซ่ึงแตกตางจากการ

ขายบนชองทางอ่ืน 

ดานการสงเสริมการขาย 11. การขายอุปกรณมือถือบนเฟซบุกมีการ

โพสตรายการสงเสริมการขายอยางตอเนื่อง 

12. การขายอุปกรณมือถือบนเฟซบุกมีราคาสง

ใหลูกคาท่ีซ้ือหลายชิ้น 

13. การขายอุปกรณมือถือบนเฟซบุกมีราคา

พิเศษใหลูกคาเกาของรานหรือราคาสมาชิก 

ดานการใหบริการแบบเจาะจง 14. การขายอุปกรณมือถือบนเฟซบุกใช Inbox 

ในการสนทนาเปนรายบุคคล 

15. การขายอุปกรณมือถือบนเฟซบุกมีชองการ

ติดตอหลายชองทาง เชน LINE และ

Whatsapp เพ่ือใหบริการเปนรายบุคคล 

           (ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 3.1 (ตอ): ขอคําถามความคิดเห็นท่ีมีตอการซ้ืออุปกรณมือถือบนเฟซบุก 

 

 ปจจัย    ขอคําถาม 

ดานการรักษาความเปนสวนตัว 16. การขายอุปกรณมือถือบนเฟซบุกไมแสดง

ขอมูลทางการเงินของลูกคาตอสาธารณะ

และเก็บรักษาเปนความลับ 

17. การขายอุปกรณมือถือบนเฟซบุกไมเปดเผย

บทสนทนาของลูกคากอนไดรับอนุญาต 

ยกเวนลูกคาโพสตในหนาเพจของราน 

18. การขายอุปกรณมือถือบนเฟซบุกไมแสดง

ขอมูลสวนตัวของลูกคาในหนาเพจของราน 

การตัดสินใจซ้ืออุปกรณมือถือบนเฟซบุก 19. ทานจะซ้ืออุปกรณมือถือบนเฟซบุกถามี

โอกาส 

20. ทานไมลังเลท่ีจะซ้ืออุปกรณมือถือบน 

เฟซบุก 

 

3.3 การทดสอบเครื่องมืองานวิจัย 

 ผูวิจัยทดสอบเครื่องมือท่ีใชในการวิจัย โดยการวิเคราะหหาคาความเชื่อม่ัน (Reliability 

Analysis) จากสูตรการหาคาสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient)

ของแบบสอบถามจํานวน 405 ชุด ผลการวิเคราะหแสดงดังตารางท่ี 3.2 

 

ตารางท่ี 3.2: คา Cronbach’s Alpha ของแบบสอบถามท่ีใชเปนเครื่องมือในการวิจัย 

 

ตัวแปร จํานวนขอคําถาม Cronbach’s Alpha 

ดานผลิตภัณฑ   

ดานราคา 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 

ดานการสงเสริมการขาย 

ดานการใหบริการแบบเจาะจง 

4 

3 

3 

3 

2 

0.731 

0.676 

0.546 

0.686 

0.673 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 3.2 (ตอ): คา Cronbach’s Alpha ของแบบสอบถามท่ีใชเปนเครื่องมือในการวิจัย 

 

จากตารางท่ี 3.2 พบวา คา Cronbach’s Alpha ของตัวแปรดานผลิตภัณฑ ดานการรักษา

ความเปนสวนตัว และการตัดสินใจซ้ืออุปกรณมือถือบนเฟซบุก มีคาสูงกวา 0.70 แสดงวามีความ

นาเชื่อถือสามารถใชในการเก็บรวบรวมขอมูลได (เกียรติสุดา ศรีสุข, 2552) สวนตัวแปรอ่ืน ๆ มีคาต่ํา

กวา 0.70 แตการตัดขอคําถามออกไมสามารถทําใหคา Cronbach’s Alpha เพ่ิมข้ึนจึงไมสามารถตัด

ขอคําถามได ดังแสดงรายละเอียดของการวิเคราะหในภาคผนวก ข  

3.4 วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 

 ผูวิจัยเก็บรวบรวมขอมูลตามข้ันตอนดังตอไปนี้ 

 1) สรางแบบสอบถามในรูปแบบออนไลน โดยการใช Google Form เปนเครื่องมือ 

 2) ขอความรวมมือจากผูซ้ือสินคาราน Society Case โดยการโพสตลิงคท่ีเก็บแบบสอบถาม

ออนไลนทางหนาเพจของรานและทางชองทางอินบอกหรือกลองขอความ รวมถึงเฟซบุกสวนตัวของ

ผูวิจัย ท้ังนี้เริ่มเก็บแบบสอบถามเม่ือวันท่ี 13 ธันวาคม 2557 ถึงวันท่ี 20 เมษายน 2558 รวม

ระยะเวลาประมาณ 4 เดือน ไดแบบสอบถามครบสมบูรณท้ังหมด 405 ชุด 

3.5 วิธีการทางสถิติ 

 ผูวิจัยไดกําหนดสถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูลจากแบบสอบถาม แบงออกเปน 2 สวน ดังนี้ 

 1) การวิเคราะหสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics Analysis) เปนสถิติพ้ืนฐานท่ีใช

ในการวิเคราะหขอมูล ประกอบดวยคาความถ่ี (Frequency) คารอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย 

(Mean) และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) สําหรับการแปลความหมายจาก

คาเฉลี่ยของความคิดเห็นผูวิจัยใชเกณฑของ ชูศรี วงศรัตนะ (2553) ดังนี้ 

คาเฉลี่ย 4.21-5.00 หมายถึง ความคิดเห็นอยูในระดับ มากท่ีสุด  

คาเฉลี่ย 3.41-4.20 หมายถึง ความคิดเห็นอยูในระดับ มาก  

คาเฉลี่ย 2.61-3.40 หมายถึง ความคิดเห็นอยูในระดับ ปานกลาง 

คาเฉลี่ย 1.81-2.60 หมายถึง ความคิดเห็นอยูในระดับ นอย 

คาเฉลี่ย 1.00-1.80 หมายถึง ความคิดเห็นอยูในระดับ นอยท่ีสุด 

ตัวแปร จํานวนขอคําถาม Cronbach’s Alpha 

ดานการรักษาความเปนสวนตัว 

การตัดสินใจซ้ืออุปกรณมือถือบนเฟซบุก 

3 

2 

0.791 

0.802 
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2) การวิเคราะหสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics Analysis) เปนสถิติท่ีใชทดสอบ

สมมติฐานเพ่ือคนหาปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณมือถือบนเฟซบุก ไดแก การวิเคราะห

การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) โดยมีตัวแปรตนหรือตัวแปรอิสระ ไดแก ดาน

ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการขาย ดานการใหบริการแบบ

เจาะจง และดานการรักษาความเปนสวนตัว และมีการตัดสินใจซ้ืออุปกรณมือถือบนเฟซบุกเปนตัว

แปรตาม 



บทท่ี 4 

ผลการวิจัย 

 

4.1 ขอมูลผูตอบแบบสอบถาม 

 จากการเก็บรวบรวมขอมูลแบบสอบถามในรูปแบบออนไลนจากกลุมตัวอยางจํานวน 405 

คน เม่ือวิเคราะหขอมูลผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได

เฉลี่ยตอเดือนปรากฏผลดังนี้ 

 

4.1.1 ขอมูลผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามเพศ  

ผลการวิเคราะหขอมูลผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามเพศ ปรากฏผลดังตารางท่ี 4.1 

 

ตารางท่ี 4.1: ขอมูลผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามเพศ 

 

เพศ จํานวน รอยละ 

ชาย 161 39.8 

หญิง 244 60.2 

รวม 405 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.1 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 244 คน คิดเปน

รอยละ 60.2 และเปนเพศชาย 161 คน คิดเปนรอยละ 39.8 

 

4.1.2 ขอมูลผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามอายุ 

ผลการวิเคราะหขอมูลผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามอายุ ปรากฏผลดังตารางท่ี 4.2 
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ตารางท่ี 4.2: ขอมูลผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามอายุ 

 

อายุ จํานวน รอยละ 

15 – 25 ป 233 57.5 

26 – 35 ป 98 24.2 

36 – 45 ป 34 8.4 

มากกวา 45 ป 40 9.9 

รวม 405 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.2 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุระหวาง 15-25 ป จํานวน 233 

คน คิดเปนรอยละ 57.5 รองลงมา มีอายุ 26-35 ป จํานวน 98 คน คิดเปนรอยละ 24.2 อายุมากกวา  

45 ป จํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 9.9 และ 36-45 ป จํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 8.4 

ตามลําดับ  

 

4.1.3 ขอมูลผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามระดับการศึกษา 

 ผลการวิเคราะหขอมูลผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามระดับการศึกษา ปรากฏผลดังตารางท่ี 

4.3 

 

ตารางท่ี 4.3: ขอมูลผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามระดับการศึกษา 

 

ระดบัการศึกษา จํานวน รอยละ 

ต่ํากวาปริญญาตรี 108 26.7 

ปริญญาตรี 255 63.0 

ปริญญาโท 36 8.9 

ปริญญาเอก 6 1.5 

รวม 405 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.3 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี 

จํานวน 255 คน คิดเปนรอยละ 63.0 รองลงมา ศึกษาอยูในระดับต่ํากวาปริญญาตรี จํานวน 108 คน 
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คิดเปนรอยละ 26.7 ระดับปริญญาโท จํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 8.9 และระดับปริญญาเอก 

จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.5  ตามลําดับ   

 

4.1.4 ขอมูลผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามอาชีพ 

 ผลการวิเคราะหขอมูลผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามอาชีพ ปรากฏผลดังตารางท่ี 4.4 

 

ตารางท่ี 4.4: ขอมูลผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ จํานวน รอยละ 

นักเรียน/ นักศึกษา 168 41.5 

เจาของธุรกิจ/ อาชีพอิสระ 50 12.3 

พนักงานบริษัทเอกชน 131 32.3 

พนักงานรัฐวิสาหกิจ/ ขาราชการ 45 11.1 

อ่ืน ๆ 11 2.7 

รวม 405 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.4 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนนักเรียน/ นักศึกษา จํานวน 168 

คน คิดเปนรอยละ 41.5 รองลงมา เปนพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 131 คน คิดเปนรอยละ 32.3 

เจาของธุรกิจ/ อาชีพอิสระ จํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 12.3 และพนักงานรัฐวิสาหกิจ/ ขาราชการ 

จํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ 11.1 และอ่ืน ๆ จํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 2.7 ตามลําดับ 

 

4.1.5 ขอมูลผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือน  

 ผลการวิเคราะหขอมูลผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน ปรากฏผลดัง

ตารางท่ี 4.5 
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ตารางท่ี 4.5: ขอมูลผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 

รายไดเฉล่ียตอเดือน จํานวน รอยละ 

ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท 168 41.5 

15,001 - 30,000 บาท 174 43.0 

30,001 - 50,000 บาท 41 10.1 

มากกวา 50,000 บาท 22 5.4 

รวม 405 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.5 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนอยูระหวาง 

15,001- 30,000 บาท จํานวน 174 คน คิดเปนรอยละ 43.0 รองลงมา มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 

15,000 บาท จํานวน 168 คน คิดเปนรอยละ 41.5 รายได 30,001-50,00 บาท จํานวน 41 คน คิด

เปนรอยละ 10.1 และรายไดมากกวา 50,000 บาท จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 5.4 ตามลําดับ 

 

4.2 พฤติกรรมการใชงานเฟซบุก  

 จากการเก็บรวบรวมขอมูลดวยแบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการใชงานเฟซบุก แบง

ออกเปนประสบการณในการใชงานเฟซบุก ความถ่ีในการใชงานเฟซบุก ระยะเวลาเฉลี่ยในการใชงาน

เฟซบุกตอครั้ง ชวงเวลาในการใชงานเฟซบุก ปรากฏผลการวิเคราะหดังนี้ 

 

4.2.1 ประสบการณในการใชงานเฟซบุก 

 ผลการวิเคราะหขอมูลจากการสอบถามถึงประสบการณในการใชงานเฟซบุก ปรากฏผลดัง

ตารางท่ี 4.6 

 

ตารางท่ี 4.6: ประสบการณในการใชงานเฟซบุก 

 

ประสบการณ จํานวน รอยละ 

เคย 390 96.3 

ไมเคย 15 3.7 

รวม 405 100.0 
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จากตารางท่ี 4.6 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเคยมีประสบการณในการใชงานเฟซบุก 

จํานวน 390 คน คิดเปนรอยละ 96.3 และไมเคยมีประสบการณในการใชงานเฟซบุก จํานวน 15 คน 

คิดเปนรอยละ 3.7 ตามลําดับ   

 

4.2.2 ความถี่ในการใชงานเฟซบุก 

 ผลการวิเคราะหขอมูลจากการสอบถามผูท่ีมีประสบการณในการใชงานเฟซบุกถึงความถ่ีใน

การใชงานเฟซบุก ปรากฏผลดังตารางท่ี 4.7 

 

ตารางท่ี 4.7: ความถ่ีในการใชงานเฟซบุก 

 

ความถี่ จํานวน รอยละ 

นอยกวา 1 วันตอสัปดาห 3 0.7 

1 วันตอสัปดาห 18 4.4 

4 – 6 วันตอสัปดาห 48 11.9 

ทุกวัน 321 96.3 

รวม 390 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.7 พบวา ผูท่ีมีประสบการณในการใชงานเฟซบุกสวนใหญใชงานเฟซบุกทุกวัน 

จํานวน 321 คน คิดเปนรอยละ 96.3 รองลงมา คือ 4–6 วนัตอสัปดาห จํานวน 48 คน คิดเปนรอย

ละ 11.9  1 วันตอสัปดาห จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 4.4 และนอยกวา 1 วันตอสัปดาห จํานวน 

3 คน คิดเปนรอยละ 0.7 ตามลําดับ 

 

4.2.3 ระยะเวลาเฉล่ียในการใชงานเฟซบุกตอครั้ง 

 ผลการวิเคราะหขอมูลจากการสอบถามผูท่ีมีประสบการณในการใชงานเฟซบุกถึงระยะเวลา

โดยเฉลี่ยในการใชงานเฟซบุกตอครั้ง ปรากฏผลดังตารางท่ี 4.8 
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ตารางท่ี 4.8: ระยะเวลาเฉลี่ยในการใชงานเฟซบุกตอครั้ง 

 

ระยะเวลาเฉล่ีย จํานวน รอยละ 

นอยกวา 30 นาที 145 35.8 

30 – 60 นาที 104 25.7 

มากกวา 1 ชั่วโมง แตไมเกิน 1.30  ชั่วโมง 46 11.4 

มากกวา 1.30 ชั่วโมง แตไมเกิน 2 ชั่วโมง 21 5.2 

มากกวา 2 ชั่วโมง 74 18.3 

รวม 390 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.8 พบวา ผูท่ีมีประสบการณในการใชงานเฟซบุกสวนใหญมีระยะเวลาโดย

เฉลี่ยในการใชงานเฟซบุกตอครั้งนอยกวา 30 นาที จํานวน 145 คน คิดเปนรอยละ 35.8 รองลงมา 

คือ 30 นาที - 60 นาที จํานวน 104 คน คิดเปนรอยละ 25.7 มากกวา 2 ชั่วโมง จํานวน 74 คน คิด

เปนรอยละ 18.3 มากกวา 1 ชั่วโมง แตไมเกิน 1.30 ชั่วโมง จํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 11.4 และ

มากกวา 1 ชั่วโมง แตไมเกิน 2 ชั่วโมง จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 5.2 ตามลําดับ  

 

4.2.4 ชวงเวลาในการใชงานเฟซบุก 

 ผลการวิเคราะหขอมูลจากการสอบถามผูท่ีมีประสบการณในการใชงานเฟซบุกถึงชวงเวลาใน

การใชงานเฟซบุก ปรากฏผลดังตารางท่ี 4.9 

 

ตารางท่ี 4.9: ชวงเวลาในการใชงานเฟซบุก 

 

ชวงเวลา จํานวน รอยละ 

00.01 น. – 04.00 น. 5 1.2 

04.01 น. – 08.00 น. 6 1.5 

08.01 น. – 12.00 น. 30 7.4 

12.01 น. – 16.00 น. 56 13.8 

16.01 น. – 20.00 น. 174 43.0 

20.01 น. – 00.00 น. 119 29.4 

รวม 390 100.0 
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จากตารางท่ี 4.9 พบวา ผูท่ีมีประสบการณในการใชงานเฟซบุกสวนใหญใชงานเฟซบุกใน

ชวงเวลา 16.01 น.–20.00 น. จํานวน 174 คน คิดเปนรอยละ 43.0 รองลงมา คือ 20.01 น. – 

00.00 น. จํานวน 119 คน คิดเปนรอยละ 29.4 ชวงเวลา 12.01 น.–16.00 น. จํานวน 56 คน คิด

เปนรอยละ 13.8 ชวงเวลา 04.01 น.–08.00 น. จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.5 และชวงเวลา  

00.01 น.–04.00 น. จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 1.2 ตามลําดับ 

 

4.3 พฤติกรรมการซ้ืออุปกรณมือถือ 

 จากการเก็บรวบรวมขอมูลดวยแบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ืออุปกรณมือถือ แบง

ออกเปนประสบการณในการซ้ืออุปกรณมือถือ ชองทางการในซ้ืออุปกรณมือถือ ประเภทอุปกรณ 

มือถือท่ีซ้ือ ความถ่ีในการซ้ืออุปกรณมือถือ และจํานวนเงินเฉลี่ยในการซ้ืออุปกรณมือถือตอครั้ง 

ปรากฏผลการวิเคราะหดังนี้ 

 

4.3.1 ประสบการณในการซ้ืออุปกรณมือถือ 

 ผลการวิเคราะหขอมูลจากการสอบถามถึงประสบการณในการซ้ืออุปกรณมือถือ ปรากฏผล

ดังตารางท่ี 4.10 

 

ตารางท่ี 4.10: ประสบการณในการซ้ืออุปกรณมือถือ 

 

ประสบการณ จํานวน รอยละ 

เคย 376 92.8 

ไมเคย 29 7.2 

รวม 405 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.10 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเคยซ้ืออุปกรณมือถือ จํานวน 376 

คน คิดเปนรอยละ 92.8 และไมเคยซ้ืออุปกรณมือถือ จํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 7.2  

 

4.3.2 ชองทางในการซ้ืออุปกรณมือถือ 

 ผลการวิเคราะหขอมูลจากการสอบถามผูท่ีมีประสบการณในการซ้ืออุปกรณมือถือถึงชอง

ทางการซ้ืออุปกรณมือถือโดยเลือกตอบไดมากกวา 1 ชองทาง ปรากฏผลดังตางรางท่ี 4.11 
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ตารางท่ี 4.11: ชองทางในการซ้ืออุปกรณมือถือ 

  

ชองทาง* จํานวน รอยละ 

เฟซบุก 112 27.7 

อินสตาแกรม 65 16.0 

รานคาออนไลนผานเว็บไซต 93 23.0 

หางสรรพสินคา 270 66.7 

รานคาท่ัวไป 255 63.0 

อ่ืน ๆ 29 7.2 

*ตอบไดมากกวา 1 ชองทาง 

 

จากตารางท่ี 4.11 พบวา ผูท่ีมีประสบการณในการซ้ืออุปกรณมือถือสวนใหญซ้ืออุปกรณมือ

ถือจากหางสรรพสินคา จํานวน 270 คน คิดเปนรอยละ 66.7 รองลงมา คือ รานคาท่ัวไป จํานวน 

270 คน คิดเปนรอยละ 63.0 เฟซบุก จํานวน 112 คน คิดเปนรอยละ 27.7 รานคาออนไลนผาน

เว็บไซต จํานวน 93 คน คิดเปนรอยละ 23.0 อินสตาแกรม 65 คน คิดเปนรอยละ 16.0  และอ่ืน ๆ 

จํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 7.2 ตามลําดับ 

 

4.3.3 ประเภทอุปกรณมือถือท่ีซ้ือ 

 ผลวิเคราะหขอมูลจากการสอบถามผูท่ีมีประสบการณในการซ้ืออุปกรณมือถือถึงประเภท

อุปกรณมือถือท่ีซ้ือโดยเลือกตอบไดมากกวา 1 ประเภท ปรากฏผลดังตารางท่ี  4.12 

 

ตารางท่ี 4.12: ประเภทอุปกรณมือถือท่ีซ้ือ 

 

ประเภทอุปกรณมือถือ* จํานวน รอยละ 

เคสมือถือ 308 76.0 

หูฟง 156 38.5 

กระเปาใสมือถือ 69 17.0 

สายชารจ 221 54.6 

แบตเตอรี่สํารอง 170 42.0 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.12 (ตอ): ประเภทอุปกรณมือถือท่ีซ้ือ 

 

ประเภทอุปกรณมือถือ* จํานวน รอยละ 

อ่ืน ๆ 9 2.2 

*ตอบไดมากกวา 1 ประเภท 

 

จากตารางท่ี 4.12 พบวา ผูท่ีมีประสบการณในการซ้ืออุปกรณมือถือสวนใหญซ้ือเคสมือถือ 

จํานวน 308 คน คิดเปนรอยละ 76.0 รองลงมา คือ สายชารจ จํานวน 221 คน คิดเปนรอยละ 54.6 

แบตเตอรี่สํารอง จํานวน 170 คน คิดเปนรอยละ 42.0 หูฟง จํานวน 156 คน คิดเปนรอยละ 38.5 

กระเปาใสมือถือ จํานวน 69 คน คิดเปนรอยละ 17.0  และอ่ืน ๆ จํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 2.2 

ตามลําดับ 

 

4.3.4 ความถี่ในการซ้ืออุปกรณมือถือ 

 ผลการวิเคราะหขอมูลจากการสอบถามผูท่ีมีประสบการณในการซ้ืออุปกรณมือถือถึงความถ่ี

ในการใชงานเฟซบุก ปรากฏผลดังตารางท่ี  4.13 

 

ตารางท่ี 4.13: ความถ่ีในการซ้ืออุปกรณมือถือโดยเฉลี่ย 

 

ความถี่ จํานวน รอยละ 

ทุกสัปดาห 1 0.2 

ทุก 3 เดือน 46 11.4 

ทุก 6 เดือน 104 25.7 

ทุก 1 ป 89 22.0 

มากกวา 1 ป 136 33.6 

รวม 376 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.13 พบวา ผูท่ีมีประสบการณในการซ้ืออุปกรณมือถือสวนใหญมีความถ่ีในการ

ซ้ืออุปกรณมือถือโดยเฉลี่ยมากกวา 1 ป จํานวน 136 คน คิดเปนรอยละ 33.6 รองลงมา คือ ทุก 6 

เดือน จํานวน 104 คน คิดเปนรอยละ 25.7 ทุก 1 ป จํานวน 89 คน คิดเปนรอยละ 22.0 ทุก 3 
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เดือน จํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 11.4 และทุกสัปดาห จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.2 

ตามลําดับ 

 

4.3.5 จํานวนเงินเฉล่ียในการซ้ืออุปกรณมือถือตอครั้ง 

 ผลการวิเคราะหขอมูลจากการสอบถามผูท่ีมีประสบการณในการซ้ืออุปกรณมือถือถึงจํานวน

เงินเฉลี่ยในการซ้ืออุปกรณมือถือตอครั้ง ปรากฏผลดังตารางท่ี  4.14 

 

ตารางท่ี 4.14: จํานวนเงินเฉลี่ยในการซ้ืออุปกรณมือถือตอครั้ง 

 

จํานวนเงิน จํานวน รอยละ 

ต่ํากวา 500 บาท 114 28.1 

500 – 999 บาท 149 36.8 

1,000 – 1,500 บาท 61 15.1 

มากกวา 1,500 บาท 52 12.8 

รวม 376 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.14 พบวา ผูท่ีมีประสบการณในการซ้ืออุปกรณมือถือสวนใหญมีการซ้ือ

อุปกรณมือถือตอครั้งเปนเงิน 500 – 999 บาท จํานวน 149 คน คิดเปนรอยละ 36.8 รองลงมา คือ 

ต่ํากวา 500 บาท จํานวน 114 คน คิดเปนรอยละ 28.1 เปนเงิน 1,000 – 1,500 บาท จํานวน 61 

คน คิดเปนรอยละ 15.1 และมากกวา 1,500 บาท จํานวน 52 คน คิดเปนรอยละ 12.8 ตามลําดับ 

 

4.4 ความคิดเห็นท่ีมีตอการซ้ืออุปกรณมือถือบนเฟซบุก  

 ผลการวิเคราะหขอมูลความคิดเห็นของผูใชตอบแบบสอบถามท่ีมีตอการซ้ืออุปกรณมือถือ

บนเฟซบุกในดานตาง ๆ ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการ

สงเสริมการขาย ดานการใหบริการแบบเจาะจง และดานการรักษาความเปนสวนตัว รวมถึงการ

ตัดสินใจซ้ืออุปกรณมือถือบนเฟซบุก ปรากฏผลดังนี้ 

 

4.4.1 ดานผลิตภัณฑ 

 ผลการวิเคราะหความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามท่ีมีตอการซ้ืออุปกรณมือถือบนเฟซบุก

ในดานผลิตภัณฑ ปรากฏผลดังแสดงในตารางท่ี 4.15 

 



39 

 

ตารางท่ี 4.15: ความคิดเห็นท่ีมีตอการซ้ืออุปกรณมือถือผานเฟซบุกดานผลิตภัณฑ 

 

 

 จากตารางท่ี 4.15 พบวา ความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามท่ีมีตอการซ้ืออุปกรณมือถือ

บนเฟซบุกดานผลิตภัณฑ โดยรวมอยูในระดับปานกลาง (X� = 3.32) โดยมีความคิดเห็นวา อุปกรณมือ

ถือท่ีขายบนเฟซบุกมีความหลากหลายของสินคา อยูในระดับมาก (X� = 3.77) รองลงมา คือ อุปกรณ

มือถือท่ีขายบนเฟซบุกมีการรับประกันสินคา อยูในระดับปานกลาง (X�= 3.19) อุปกรณมือถือท่ีขาย

บนเฟซบุกมีคุณภาพเปนไปตามมาตรฐาน (X�= 3.16) และอุปกรณมือถือท่ีขายบนเฟซบุกมีตราสินคาท่ี

นาเชื่อถือ อยูในระดับปานกลาง (X�= 3.14) ตามลําดับ 

 

4.4.2 ดานราคา  

 ผลการวิเคราะหความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามท่ีมีตอการซ้ืออุปกรณมือถือบนเฟซบุก

ในดานราคา ปรากฏผลดังแสดงในตารางท่ี 4.16 

 

 

ดานผลิตภัณฑ 

ระดับความคิดเห็น (รอยละ) 

  X� S.D. แปลความ มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ท่ีสุด 

1. อุปกรณมือถือท่ีขายบน 

เฟซบุกมีคุณภาพเปนไปตาม

มาตรฐาน 

5.4 24.0 55.8 11.1 3.7 3.16 0.83 ปาน

กลาง 

2. อุปกรณมือถือท่ีขายบน 

เฟซบุกมีความหลากหลายของ

สินคา 

19.8 43.2 

 

32.6 

 

3.0 1.5 3.77 0.85 มาก 

3. อุปกรณมือถือท่ีขายบน 

เฟซบุกมีตราสินคาท่ีนาเชื่อถือ 

6.2 22.5 54.8 12.1 4.4 3.14 0.87 ปาน

กลาง 

4. อุปกรณมือถือท่ีขายบน 

เฟซบุกมีการรับประกันสินคา 

6.7 27.7 

 

47.4 

 

14.6 3.7 3.19 0.89 ปาน

กลาง 

รวม      3.32 0.86 ปาน

กลาง 
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ตารางท่ี 4.16: ความคิดเห็นท่ีมีตอการซ้ืออุปกรณมือถือผานเฟซบุกดานราคา 

 

 

 จากตารางท่ี 4.16 พบวา ระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามท่ีมีตอการซ้ืออุปกรณ

มือถือบนเฟซบุกดานราคา โดยรวมอยูในระดับมาก (X� = 3.57) โดยมีความคิดเห็นวา อุปกรณมือถือท่ี

ขายบนเฟซบุกชวยประหยัดคาใชจายในการเดินทางไปซ้ือสินคา อยูในระดับมาก (X� = 3.72) รองลงมา 

คือ อุปกรณมือถือท่ีขายบนเฟซบุกมีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ อยูในระดับมาก (X� = 3.50) และ

อุปกรณมือถือท่ีขายบนเฟซบุกมีราคาเหมาะสมหรือถูกกวาการซ้ือจากชองทางอ่ืน อยูในระดับมาก 

(X�= 3.50) ตามลําดับ 

 

4.4.3 ดานชองทางการจัดจําหนาย 

 ผลการวิเคราะหความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามท่ีมีตอการซ้ืออุปกรณมือถือบนเฟซบุก

ในดานชองทางการจัดจําหนาย ปรากฏผลดังแสดงในตารางท่ี 4.17 

 

 

 

 

ดานราคา 

ระดับความคิดเห็น (รอยละ) 

X� S.D. แปลความ มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ท่ีสุด 

1. อุปกรณมือถือท่ีขายบน 

เฟซบุกมีราคาเหมาะสมกับ

คุณภาพ 

11.6 35.6 45.4 5.9 1.5 3.50 0.83 มาก 

2. อุปกรณมือถือท่ีขายบน 

เฟซบุกมีราคาเหมาะสมหรือถูก

กวาการซ้ือจากชองทางอ่ืน 

14.1 33.6 42.7 7.4 2.2 3.50 0.90 มาก 

3. อุปกรณมือถือท่ีขายบน 

เฟซบุกชวยประหยัดคาใชจายใน

การเดินทางไปซ้ือสินคา 

20.7 37.8 35.3 5.4 0.7 3.72 0.88 มาก 

รวม  3.57 0.87 มาก 
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ตารางท่ี 4.17:  ความคิดเห็นท่ีมีตอการซ้ืออุปกรณมือถือผานเฟซบุกดานชองทางการจัดจําหนาย 

 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 

ระดับความคิดเห็น (รอยละ) 

X� S.D. แปลความ มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย 

ท่ีสุด 

1. รานขายอุปกรณมือถือบน 

เฟซบุกมีความนาเชื่อถือ 

7.2 22.2 54.8 12.1 3.7 3.17 0.87 ปาน

กลาง 

2. การเขาถึงรานขายอุปกรณมือ

ถือบนเฟซบุกสามารถทําได

สะดวกสบาย 

21.5 37.0 37.0 2.7 1.7 3.74 0.89 มาก 

3. การขายอุปกรณมือถือบน 

เฟซบุกมีภาพและรีวิวจากลูกคา

อ่ืน ซ่ึงแตกตางจากการขายบน

ชองทางอ่ืน 

17.3 35.1 41.2 5.2 1.2 3.62 0.87 มาก 

รวม  3.51 0.88 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.17 พบวา ความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามท่ีมีตอการซ้ืออุปกรณมือถือ

บนเฟซบุกดานชองทางการจัดจําหนาย โดยรวมอยูในระดับมาก (X� = 3.51) โดยมีความคิดเห็นวา 

การเขาถึงรานขายอุปกรณมือถือบนเฟซบุกสามารถทําไดสะดวกสบาย อยูในระดับมาก (X� = 3.74) 

รองลงมา คือ การขายอุปกรณมือถือบนเฟซบุกมีภาพและรีวิวจากลูกคาอ่ืน ซ่ึงแตกตางจากการขาย

ผานชองทางอ่ืน อยูในระดับมาก (X� = 3.62) และรานขายอุปกรณมือถือบน 

เฟซบุกมีความนาเชื่อถือ อยูในระดับปานกลาง (X� = 3.17) ตามลําดับ 

 

4.4.4 ดานการสงเสริมการขาย 

 ผลการวิเคราะหความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามท่ีมีตอการซ้ืออุปกรณมือถือบนเฟซบุก

ในดานการสงเสริมการขาย ปรากฏผลดังแสดงในตารางท่ี 4.18 
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ตารางท่ี 4.18: ความคิดเห็นท่ีมีตอการซ้ืออุปกรณมือถือผานเฟซบุกดานการสงเสริมการขาย 

 

ดานการสงเสริมการขาย 

ระดับความคิดเห็น (รอยละ) 

X� S.D. แปลความ มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย 

ท่ีสุด 

1. การขายอุปกรณมือถือบน 

เฟซบุกมีการโพสตรายการสงเสริม

การขายอยางตอเนื่อง 

10.4 39.5 41.7 5.7 2.7 3.62 0.87 มาก 

2. การขายอุปกรณมือถือบน 

เฟซบุกมีราคาสงใหลูกคาท่ีซ้ือ

หลายชิ้น 

14.6 43.5 35.6 4.9 1.5 3.49 0.86 มาก 

3. การขายอุปกรณมือถือบน 

เฟซบุกมีราคาพิเศษใหลูกคาเกา

ของรานหรือราคาสมาชิก 

13.6 34.3 43.0 7.2 2.0 3.65 0.84 มาก 

รวม  3.59 0.86 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.18 พบวา ความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามท่ีมีตอการซ้ืออุปกรณมือถือ

บนเฟซบุกดานชองทางการสงเสริมการขาย โดยรวมอยูในระดับมาก (X� = 3.59) โดยมีความคิดเห็นวา 

การขายอุปกรณมือถือบนเฟซบุกมีราคาพิเศษใหลูกคาเกาของรานหรือราคาสมาชิก อยูในระดับมาก 

(X�= 3.65) รองลงมา คือ การขายอุปกรณมือถือบนเฟซบุกมีการโพสตรายการสงเสริมการขายอยาง

ตอเนื่อง อยูในระดับมาก (X� = 3.62) และการขายอุปกรณมือถือบนเฟซบุกมีราคาสงใหลูกคาท่ีซ้ือ

หลายชิ้น อยูในระดับมาก (X� = 3.49) ตามลําดับ 

 

4.4.5 ดานการใหบริการแบบเจาะจง 

 ผลการวิเคราะหความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามท่ีมีตอการซ้ืออุปกรณมือถือบนเฟซบุก

ในดานการใหบริการแบบเจาะจง ปรากฏผลดังแสดงในตารางท่ี 4.19 
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ตารางท่ี 4.19: ความคิดเห็นท่ีมีตอการซ้ืออุปกรณมือถือผานเฟซบุกดานชองทางการใหบริการ 

        แบบเจาะจง 

 

ดานการใหบริการแบบเจาะจง 

ระดับความคิดเห็น (รอยละ) 

X� S.D. แปลความ มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย 

ท่ีสุด 

1. การขายอุปกรณมือถือบน 

เฟซบุกใช Inbox ในการสนทนา

เปนรายบุคคล 

17.8 36.5 40.7 3.5 1.5 3.50 0.89 มาก 

2. การขายอุปกรณมือถือบน 

เฟซบุกมีชองการติดตอหลาย

ชองทาง เชน LINE และ

WhatsApp เพ่ือใหบริการเปน

รายบุคคล 

24.9 42.2 28.4 2.5 2.0 3.66 0.86 มาก 

รวม  3.58 0.88 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.19 พบวา ความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามท่ีมีตอการซ้ืออุปกรณมือถือ

บนเฟซบุกดานชองทางการใหบริการแบบเจาะจง โดยรวมอยูในระดับมาก (X� = 3.58) โดยมีความ

คิดเห็นวา การขายอุปกรณมือถือบนเฟซบุกมีชองการติดตอหลายชองทาง เชน LINE และ 

WhatsApp เพ่ือใหบริการเปนรายบุคคล อยูในระดับมาก (X� = 3.66) และการขายอุปกรณมือถือ

บนเฟซบุกใช Inbox ในการสนทนาเปนรายบุคคล อยูในระดับมาก (X� = 3.50) ตามลําดับ  

 

4.4.6 ดานการรักษาความเปนสวนตัว 

 ผลการวิเคราะหความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามท่ีมีตอการซ้ืออุปกรณมือถือบนเฟซบุก

ในดานการรักษาความเปนสวนตัว ปรากฏผลดังแสดงในตารางท่ี 4.20 
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ตารางท่ี 4.20:  ความคิดเห็นท่ีมีตอการซ้ืออุปกรณมือถือผานเฟซบุกดานการรักษาความเปนสวนตัว 

 

ดานการรักษาความเปนสวนตัว 

ระดับความคิดเห็น (รอยละ) 

X� S.D. แปลความ มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย 

ท่ีสุด 

1. การขายอุปกรณมือถือบน 

เฟซบุกไมแสดงขอมูลทางการเงิน

ของลูกคาตอสาธารณะและเก็บ

รักษาเปนความลับ 

19.0 34.1 40.7 4.0 2.2 3.64 0.90 มาก 

2. การขายอุปกรณมือถือบน 

เฟซบุกไมเปดเผยบทสนทนาของ

ลูกคากอนไดรับอนุญาต ยกเวน

ลูกคาโพสตในหนาเพจของราน 

15.6 38.5 39.0 4.9 2.0 3.61 0.88 มาก 

3. การขายอุปกรณมือถือบน 

เฟซบุกไมแสดงขอมูลสวนตัวของ

ลูกคาในหนาเพจของราน 

14.3 29.9 47.2 6.9 1.7 3.48 0.88 มาก 

รวม  3.58 0.89 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.20 พบวา ความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามท่ีมีตอการซ้ือขายอุปกรณมือ

ถือบนเฟซบุกดานการรักษาความเปนสวนตัว โดยรวมอยูในระดับมาก (X� = 3.58) โดยมีความคิดเห็น

วา การขายอุปกรณมือถือบนเฟซบุกไมแสดงขอมูลทางการเงินของลูกคาตอสาธารณะและเก็บรักษา

เปนความลับ อยูในระดับมาก (X� = 3.64) รองลงมา คือ การขายอุปกรณมือถือบนเฟซบุกไมเปดเผย

บทสนทนาของลูกคากอนไดรับอนุญาต ยกเวนลูกคาโพสตในหนาเพจของราน อยูในระดับมาก  

(X� = 3.61) และการขายอุปกรณมือถือบนเฟซบุกไมแสดงขอมูลสวนตัวของลูกคาในหนาเพจของราน 

อยูในระดับมาก (X� = 3.48) ตามลําดับ 

 

 4.4.7 การตัดสินใจซ้ืออุปกรณมือถือผานเฟซบุก 

 ผลการวิเคราะหความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามท่ีมีตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณมือถือ

ผานเฟซบุก ปรากฏผลดังแสดงในตารางท่ี 4.21 
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ตารางท่ี 4.21: ความคิดเห็นท่ีมีตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณมือถือบนเฟซบุก 

 

การตัดสินใจซ้ืออุปกรณมือถือ

บนเฟซบุก 

ระดับความคิดเห็น (รอยละ) 

X� S.D. แปลความ มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย 

ท่ีสุด 

1. ทานจะซ้ืออุปกรณมือถือบน 

เฟซบุกถามีโอกาส 

9.1 29.1 44.4 10.4 6.9 3.23 0.99 ปาน

กลาง 

 2. ทานไมลังเลท่ีจะซ้ืออุปกรณ

มือถือบนเฟซบุก 

7.7 19.3 51.4 13.8 7.9 3.05 0.98 ปาน

กลาง 

รวม  3.14 0.99 ปาน

กลาง 

 

 จากตารางท่ี 4.21 พบวา ความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามท่ีมีตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณ

มือถือบนเฟซบุก โดยรวมอยูในระดับปานกลาง (X� = 3.14) โดยมีความคิดเห็นวา จะซ้ืออุปกรณมือถือ

บนเฟซบุกถามีโอกาส อยูในระดับปานกลาง (X� = 3.23) และไมลังเลท่ีจะซ้ืออุปกรณมือถือผาน 

เฟซบุก อยูในระดับปานกลาง (X� = 3.05) 

4.5 การทดสอบสมมติฐาน 

 การทดสอบสมมติฐานของงานวิจัยนี้ใชการวิเคราะหการถดถอยพหุคุณ (Multiple 

Regression Analysis) โดยมีสมมติฐานการวิจัยท้ังหมด 6 สมมติฐาน ซ่ึงกลาวไววาปจจัยหรือตัวแปร

อิสระท้ัง 6 ตัวแปร ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการ

ขาย ดานการใหบริการแบบเจาะจง และดานการรักษาความเปนสวนตัว สงผลในทางบวกตอการ

ตัดสินใจซ้ืออุปกรณมือถือบนเฟซบุกหรือตัวแปรตาม ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังตารางท่ี 

4.22 
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ตารางท่ี 4.22: การทดสอบสมมติฐาน 

 

ปจจัย Beta t p สมมติฐาน การสนับสนุน 

ดานผลิตภัณฑ  .311 6.148 .000 H1 สนับสนุน 

ดานราคา .210 3.933 .000 H2 สนับสนุน 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 

ดานการสงเสริมการขาย 

ดานการใหบริการแบบเจาะจง 

ดานการรักษาความเปนสวนตัว 

.098 

.148 

.047 

-.012 

1.620 

2.457 

.927 

-.233 

.106 

.014 

.354 

.816 

H3 

H4 

H5 

H6 

ไมสนับสนุน 

สนับสนุน 

ไมสนับสนุน 

ไมสนับสนุน 

R2 = 0.439, F = 51.880, p = .000 

 

 จากตารางท่ี 4.22 พบวา ปจจัยตาง ๆ สามารถอธิบายถึงการตัดสินใจซ้ืออุปกรณมือถือ

บนเฟซบุกไดรอยละ 43.90 (R2 = 0.439, F = 51.880, p = .000) โดยมีปจจัยท่ีสงผลในทางบวกตอ

การตัดสินใจซ้ืออุปกรณอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ท้ังหมด 3 ปจจัย ไดแก ดานผลิตภัณฑ (Beta = 

.311, t = 6.148, p = .000) ดานราคา (Beta = .210, t = 3.933, p = .000) และดานการสงเสริม

การขาย (Beta = .148, t = 2.457, p = .014) สวนดานชองทางการจัดจําหนาย (Beta = .098, t = 

1.620, p = .106) ดานการใหบริการแบบเจาะจง (Beta = .047, t = .927, p = .354)  และดานการ

รักษาความเปนสวนตัว (Beta = -.012, t = -.233, p = .816) ไมสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณมือ

ถือบนเฟซบุก 

 ท้ังนี้จะพบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Beta = .311) จะสงผลในทางบวกมากท่ีสุดตอการ

ตัดสินใจซ้ืออุปกรณมือถือบนเฟซบุก รองลงมา ไดแก ดานราคา (Beta = .210) และดานการสงเสริม

การขาย (Beta = .148) ตามลําดับ 

 

 



 
 

บทท่ี 5 

สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะการวิจัย 

 

การวิจัยนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ มีวัตถุประสงคหลักเพ่ือศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจ

ซ้ืออุปกรณมือถือบนเฟซบุก โดยปจจัยท่ีศึกษามีท้ังหมด 6 ดาน ประกอบดวย 1) ดานผลิตภัณฑ 

(Product) 2) ดานราคา (Price) 3) ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) 4) ดานการสงเสริมการขาย 

(Promotion) 5) ดานการใหบริการแบบเจาะจง (Personalization) 6) ดานการรักษาความเปน

สวนตัว (Privacy) โดยใชแบบสอบถามในรูปแบบออนไลนเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลจาก

กลุมตัวอยาง จํานวน 405 คน จากนั้นจึงนําขอมูลมาวิเคราะหผลโดยใชสถิติคาความถ่ี คารอยละ 

คาเฉลี่ย คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ ท้ังนี้สามารถสรุปผล 

อภิปรายผล และมีขอเสนอแนะการวิจัย ดังนี้  

 

5.1 สรุปผลการวิจัย 

ผลการวิเคราะหขอมูลของผูตอบแบบสอบถาม พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศ

หญิง มีอายุระหวาง 15 - 25 ป มีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี เปนนักเรียน/นักศึกษา และมี

รายไดเฉลี่ยตอเดือนระหวาง 15,001 - 30,000 บาท 

สําหรับประสบการณในการใชงานเฟซบุก สวนใหญมีประสบการณในการใชงาน โดยผูท่ีมี

ประสบการณสวนใหญมีการใชงานเฟซบุกทุกวัน มีระยะเวลาโดยเฉลี่ยในการใชงานแตละครั้งนอย

กวา 30 นาที ใชงานเฟซบุกในชวงเวลา 16.01 น. – 20.00 น.  

สวนพฤติกรรมการซ้ืออุปกรณมือถือ สวนใหญมีประสบการณในการซ้ืออุปกรณมือถือ โดยผูท่ี

มีประสบการณสวนใหญซ้ืออุปกรณมือถือจากหางสรรพสินคา ประเภทอุปกรณมือถือท่ีซ้ือมากท่ีสุด 

คือ เคสมือถือ การซ้ืออุปกรณมือถือโดยเฉลี่ยมากกวา 1 ป และจํานวนเงินเฉลี่ยในการซ้ือตอครั้งอยูท่ี

ระหวาง 500 – 999 บาท  

นอกจากนี้ผลการวิเคราะหขอมูล พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอปจจัยดาน

ราคา (Product)  ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place)  ดานการสงเสริมการขาย (Promotion)  

ดานการใหบริการแบบเจาะจง (Personalization) และดานการรักษาความเปนสวนตัว (Privacy) 

โดยรวมอยูในระดับมาก แตมีความคิดเห็นดานผลิตภัณฑและการตัดสินใจซ้ืออุปกรณมือถือบนเฟซบุก 

โดยรวมอยูในระดับปานกลาง 

ท้ังนี้ผลการทดสอบสมมติฐานเพ่ือศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณมือถือบน 

เฟซบุกสามารถสรุปไดดังนี้ 
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1) ทัศนคติดานผลิตภัณฑ (Product) สงผลในทางบวกตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณมือถือ

บนเฟซบุก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .001 

2) ทัศนคติดานราคา (Price) สงผลในทางบวกตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณมือถือบนเฟซบุก 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .001 

3) ทัศนคติดานชองทางจัดจําหนาย (Place) ไมสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณมือถือ 

บนเฟซบุก  

4) ทัศนคติดานการสงเสริมการขาย (Promotion) สงผลในทางบวกตอการตัดสินใจซ้ือ

อุปกรณมือถือบนเฟซบุก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

5) ทัศนคติดานการใหบริการแบบเจาะจง (Personalization) ไมสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

อุปกรณมือถือบนเฟซบุก  

6) ทัศนคติดานการรักษาความเปนสวนตัว (Privacy) ไมสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณมือ

ถือบนเฟซบุก  

โดยปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product) จะสงผลมากท่ีสุดตอการยอมรับการตัดสินใจซ้ืออุปกรณ

มือถือบนเฟซบุก รองลงมา ไดแก ดานราคา (Price) และดานการสงเสริมการขาย (Promotion) 

ตามลําดับ 

 

5.2 อภิปรายผลการวิจัย 

จากผลการศึกษา พบวา ปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณมือถือบนเฟซบุก

ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ (Product) ดานราคา (Price) และดานการสงเสริมการขาย 

(Promotion) ดังนั้นผูท่ีประสงคจะขายอุปกรณมือถือผานเฟซบุกควรดําเนินการดังนี้ 

1) ดานผลิตภัณฑ (Product) อุปกรณมือถือท่ีเลือกมาขายผานเฟซบุกนั้น จะตองมีคุณภาพ

เปนไปตามมาตรฐาน มีสินคาใหเลือกหลากหลายชนิด มีตราสินคาท่ีนาเชื่อถือและตองมีการ

รับประกันของสินคา เพ่ือใหลูกคาเกิดความม่ันใจในการซ้ือ 

2) ดานราคา (Price) ราคาสินคาตองเหมาะสมกับคุณภาพ มีราคาเหมาะสมหรือถูกกวาการ

ซ้ือจากชองทางอ่ืน โดยไมจําเปนตองเดินทางออกมาซ้ือตามหางสรรพสินคา  

3) ดานการสงเสริมการขาย (Promotion) มีการโพสตรายการสงเสริมการขายอยางตอเนื่อง

มีราคาสงใหลูกคาท่ีซ้ือหลายชิ้น และมีราคาพิเศษใหลูกคาเกาของรานหรือราคาสมาชิก 

สวนดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) ดานการใหบริการแบบเจาะจง (Personalization)  

และดานการรักษาความเปนสวนตัว (Privacy) ไมสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณมือถือบนเฟซบุก

นั้น อาจเปนเพราะในการซ้ืออุปกรณมือถือบนเฟซบุกนั้นไมตองการการบริการอยางตอเนื่องและไมมี

การทําธุรกรรมทางการเงินบนเฟซบุกหรือการขอขอมูลท่ีเปนสวนตัวบนเฟซบุก 
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5.3 ขอจํากัดของการวิจัย 

 งานวิจัยนี้สามารถนําไปใชอธิบายปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณมือถือบนเฟซบุก 

ในภาพรวมเทานั้น โดยไมสามารถระบุขอบเขตดานพ้ืนท่ีของกลุมตัวอยางได เพราะงานวิจัยนี้ใช

แบบสอบถามออนไลนในการเก็บรวบรวมขอมูล ซ่ึงไมไดเก็บขอมูลวากลุมตัวอยางอยูในพ้ืนท่ีใด ผล

จากการวิจัยสามารถนําไปใชอธิบายไดเพียงชวงระยะเวลาหนึ่งเทานั้น ซ่ึงเม่ือระยะเวลาผานไปหรือมี

เทคโนโลยีใหม ๆ เกิดข้ึนอาจทําใหมีปจจัยอ่ืนท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณมือถือบนเฟซบุก 

เพ่ิมเติมหรือเปลี่ยนแปลงไป รวมไปถึงขอคําถามปจจัยดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดาน

การสงเสริมการขาย และดานการใหบริการแบบเจาะจง มีผลการวิเคราะหคาความนาเชื่อม่ันต่ํากวา

เกณฑ 0.7 เล็กนอย จึงอาจทําใหผลการวิจัยคลาดเคลื่อน 

 

5.4 ขอเสนอแนะงานวิจัยเพ่ือการวิจัยในอนาคต  

ผูวิจัยมีขอเสนอแนะเพ่ือการวิจัยครั้งตอไป ดังนี้ 

1) ควรเพ่ิมวิธีในการเก็บขอมูลการวิจัย กลาวคือ ควรเก็บขอมูลโดยการสัมภาษณเชิงลึกกับ

กลุมตัวอยาง เพ่ือใหไดขอมูลเพ่ิมมากข้ึน และควรเก็บขอมูลจากผูท่ีมีประสบการณในการใชงาน 

เฟซบุกเทานั้น 

2) ควรมีการทดสอบเครื่องมืองานวิจัยจากกลุมตัวอยาง จํานวน 30 คน กอนนําไปใชในการ

เก็บขอมูลจริง เพ่ือจะไดปรับแกขอคําถามใหมีคาความนาเชื่อม่ันเปนไปตามเกณฑไดหากพบปญหา 

3) ควรศึกษาถึงความแตกตางในการตัดสินใจซ้ืออุปกรณมือถือบนเฟซบุกของผูซ้ือในแตละ

กลุม เชน เพศ อายุ การศึกษา และอาชีพ เปนตน 
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แบบสอบถาม 

เรื่อง  การศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณมือถือบนเฟซบุก 

แบบสอบถามนี้จัดทําเพ่ือศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณมือถือบนเฟซบุกซ่ึง

เปนสวนหนึ่งของการศึกษาตามหลักสูตรวิทยาศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวิชาเทคโนโลยีสารสนเทศและ

การจัดการ จึงขอความกรุณาตอบแบบสอบถามตามความเปนจริงและขอขอบพระคุณ ณ ท่ีนี้ดวย ท่ี

ใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม 

ท้ังนี้ขอมูลท่ีไดจะนําไปใชเพ่ือการศึกษาและวิจัยเทานั้น และคําตอบของผูตอบแบบสอบถาม

แตละทานจะถูกเก็บรักษาเปนความลับ 

................................................................................................................................................................ 

คําช้ีแจง  โปรดทําเครื่องหมาย  หนาขอความท่ีตรงกับความจริงมากท่ีสุด 

สวนท่ี 1 ขอมูลผูตอบแบบสอบถาม 

 1.  เพศ             

                            [  ]  1) ชาย                   [  ]  2) หญิง  

2.  อายุ 

          [  ]  1) 15 - 25 ป                  [  ]  2) 26 - 35 ป  

        [  ]  3) 36 - 45 ป                 [  ]  4) มากกวา 45 ป 

3.  การศึกษา 

        [  ]  1) ต่ํากวาปริญญาตรี   [  ]  2) ปริญญาตร ี

        [  ]  3) ปริญญาโท   [  ]  4) ปริญญาเอก 
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4.  อาชีพ 

        [  ]  1) นักเรียน/นักศึกษา  [  ]  2) เจาของธุรกิจ/อาชีพอิสระ 

        [  ]  3) พนักงานบริษัทเอกชน [  ]  4) พนักงานรัฐวิสาหกิจ/ขาราชการ 

        [  ]  5) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) .....................................  

5.  รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

        [  ]  1) ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท [  ]  2) 15,001 –  30,000 บาท 

        [  ]  3) 30,001 –  50,000 บาท  [  ]  4) มากกวา 50,000 บาท  

สวนท่ี 2  การใชงานเฟซบุกของผูตอบแบบสอบถาม 

1.  คุณเคยใชงานเฟซบุกหรือไม           

                                 [  ]  1) เคย                  [  ]  2) ไมเคย (ขามไปตอบสวนท่ี 3) 

2.  คุณใชงานเฟซบุกบอยแคไหน    

                                 [  ]  1) นอยกวา 1 วันตอสัปดาห [  ]  2) 1 วันตอสัปดาห 

                     [  ]  3) 2 - 3 วันตอสัปดาห             [  ]  4) 4 - 6 วันตอสัปดาห 

                     [  ]  5) ทุกวัน 

3.  คุณใชงานเฟซบุกโดยเฉลี่ยแตละครั้งใชระยะเวลาเทาใด  

         [  ]  1) นอยกวา 30 นาที 

            [  ]  2) 30 – 60 นาที 

         [  ]  3) มากกวา 1 ชั่วโมง แตไมเกิน 1.30 ชั่วโมง 

          [  ]  4) มากกวา 1.30  ชั่วโมง แตไมเกิน 2  ชั่วโมง 

         [  ]  5) มากกวา 2 ชั่วโมง                                                   
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4.  คุณใชงานเฟซบุกในชวงเวลาใดบอยท่ีสุด 

         [  ]  1) 00.01 น. -   04.00 น.            [  ]  2) 04.01 น. -   08.00 น.           

         [  ]  3) 08.01 น. -   12.00 น.            [  ]  4) 12.01 น. -   16.00 น.           

         [  ]  5) 16.01 น. -   20.00 น.            [  ]  6) 20.01 น. -   00.00 น.        

 สวนท่ี 3 การซ้ืออุปกรณมือถือของผูตอบแบบสอบถาม 

1. คุณเคยซ้ืออุปกรณมือถือหรือไม 

[  ]  1) เคย                    [  ]  2) ไมเคย (ขามไปตอบสวนท่ี 4) 

2. คุณซ้ืออุปกรณมือถือผานชองทางใดบาง (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

[  ]  1) เฟซบุก                    [  ]  2) อินสตาแกรม 

[  ]  3) รานคาออนไลนผานเว็บไซต            [  ]  4) หางสรรพสินคา 

[  ]  5) รานคาท่ัวไป     [  ]  6) อ่ืน ๆ (โปรดระบ)ุ ...........  

3. คุณซ้ืออุปกรณมือถือประเภทใดบาง (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

[  ]  1) เคสมือถือ               [  ]  2) หูฟง 

[  ]  3) กระเปาใสมือถือ               [  ]  4) สายชารจ 

[  ]  5) แบตเตอรี่สํารอง                [  ]  6) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) .............  

4. คุณซ้ืออุปกรณมือถือโดยเฉลี่ยบอยแคไหน 

        [  ]  1) ทุกสัปดาห               [  ]  2) ทุก 3 เดือน 

     [  ]  3)  ทุก 6 เดือน      [  ]  4) ทุก 1 ป 

     [  ]  5) มากกวา 1 ป   

5. คุณซ้ืออุปกรณมือถือตอครั้งโดยเฉลี่ยเปนเงินเทาใด 

      [  ]  1) ต่ํากวา 500 บาท   [  ]  2) 500 – 999 บาท 

      [  ]  3) 1,000 – 1,500 บาท   [  ]  4) มากกวา 1,500 บาท 
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สวนท่ี 4  ความคิดเห็นท่ีมีตอการซ้ืออุปกรณมือถือบนเฟซบุก 

 ระดับความคิดเห็น 

เห็นดวย 

มากท่ีสุด 

เห็นดวย 

มาก 

เห็นดวย 

ปานกลาง 

เห็นดวย 

นอย 

เห็นดวย 

นอยท่ีสุด 

 ดานผลิตภัณฑ  

1. อุปกรณมือถือท่ีขายบนเฟซบุกมี

คุณภาพเปนไปตามมาตรฐาน 

     

2. อุปกรณมือถือท่ีขายบนเฟซบุกมี

ความหลากหลายของสินคา 

     

3. อุปกรณมือถือท่ีขายบนเฟซบุกมี

ตราสินคาท่ีนาเชื่อถือ 

     

4. อุปกรณมือถือท่ีขายบนเฟซบุกมี

การรับประกันสินคา 

     

 ดานราคา 

5. อุปกรณมือถือท่ีขายบนเฟซบุกมี

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 

     

6. อุปกรณมือถือท่ีขายบนเฟซบุกมี

ราคาเหมาะสมหรือถูกกวาการซ้ือ

จากชองทางอ่ืน 

     

7. อุปกรณมือถือท่ีขายบนเฟซบุกชวย

ประหยัดคาใชจายในการเดินทาง

ไปซ้ือสินคา 

     

 ดานชองทางการจัดจําหนาย 

8. รานขายอุปกรณมือถือบนเฟซบุกมี

ความนาเชื่อถือ 

     

9. การเขาถึงรานขายอุปกรณมือถือ

บนเฟซบุกสามารถทําไดสะดวก 

สบาย 
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 ระดับความคิดเห็น 

เห็นดวย 

มากท่ีสุด 

เห็นดวย 

มาก 

เห็นดวย 

ปานกลาง 

เห็นดวย 

นอย 

เห็นดวย 

นอยท่ีสุด 

 ดานชองทางการจัดจําหนาย 

10. การขายอุปกรณมือถือบนเฟซบุกมี

ภาพและรีวิวลูกคาอ่ืน ซ่ึงแตกตาง

จากการขายผานชองทางอ่ืน 

     

 ดานการสงเสริมการขาย 

11. การขายอุปกรณมือถือบนเฟซบุกมี

การโพสตรายการสงเสริมการขาย

อยางตอเนื่อง 

     

12. การขายอุปกรณมือถือบนเฟซบุกมี

ราคาสงใหลูกคาท่ีซ้ือหลายชิ้น 

     

13. การขายอุปกรณมือถือบนเฟซบุกมี

ราคาพิเศษใหลูกคาเกาของราน

หรือราคาสมาชิก 

     

 ดานการใหบริการแบบเจาะจง 

14. การขายอุปกรณมือถือบนเฟซบุก

ใช Inbox ในการสนทนาเปน

รายบุคคล 

     

15. การขายอุปกรณมือถือบนเฟซบุกมี

ชองการติดตอหลายชองทาง เชน 

LINE และWhatsApp เพ่ือ

ใหบริการเปนรายบุคคล 

     

 ดานการรักษาความเปนสวนตัว 

16. การขายอุปกรณมือถือบนเฟซบุก

ไมแสดงขอมูลทางการเงินของ

ลูกคาตอสาธารณะและเก็บรักษา

เปนความลับ 
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 ระดับความคิดเห็น 

เห็นดวย 

มากท่ีสุด 

เห็นดวย 

มาก 

เห็นดวย 

ปานกลาง 

เห็นดวย 

นอย 

เห็นดวย 

นอยท่ีสุด 

 ดานการรักษาความเปนสวนตัว 

17. การขายอุปกรณมือถือบนเฟซบุก

ไมแสดงขอมูลสวนตัวของลูกคาใน

หนาเพจของราน 

     

18. การขายอุปกรณมือถือบนเฟซบุก

ไมแสดงขอมูลสวนตัวของลูกคาใน

หนาเพจของราน 

     

 การตัดสินใจซ้ืออุปกรณมือถือบนเฟซบุก 

19. ทานจะซ้ืออุปกรณมือถือบนเฟ

ซบุกถามีโอกาส 

     

20. ทานไมลังเลท่ีจะซ้ืออุปกรณมือถือ

บนเฟซบุก 
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ภาคผนวก ข 

ผลการวิเคราะหคาความเช่ือม่ัน (Reliability Analysis) 
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ผลการวิเคราะหคาความเช่ือม่ัน (Reliability Analysis) 

1) ดานผลิตภัณฑ (Product) 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

N of Items 

.731 4 

 

Item-Total Statistics 

 Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale 

Variance if 

Item Deleted 

Corrected 

Item-Total 

Correlation 

Cronbach's 

Alpha if Item 

Deleted 

q1_1 10.10 3.954 .585 .635 

q1_2 9.49 4.553 .359 .760 

q1_3 10.12 3.745 .619 .612 

q1_4 10.07 3.876 .538 .661 

 

2) ดานราคา (Price) 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

N of Items 

.676 3 
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Item-Total Statistics 

 Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale 

Variance if 

Item Deleted 

Corrected 

Item-Total 

Correlation 

Cronbach's 

Alpha if Item 

Deleted 

q2_1 7.22 2.223 .495 .574 

q2_2 7.22 2.025 .507 .557 

q2_3 7.00 2.171 .465 .612 

 

3) ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

N of Items 

.546 3 

 

Item-Total Statistics 

 Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale 

Variance if 

Item Deleted 

Corrected 

Item-Total 

Correlation 

Cronbach's 

Alpha if Item 

Deleted 

q3_1 7.36 2.136 .284 .555 

q3_2 6.79 1.919 .369 .424 

q3_3 6.91 1.846 .422 .338 

 

4) ดานสงเสริมการขาย (Promotion) 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

N of Items 

.686 3 
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Item-Total Statistics 

 Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale 

Variance if 

Item Deleted 

Corrected 

Item-Total 

Correlation 

Cronbach's 

Alpha if Item 

Deleted 

q4_1 7.15 2.183 .471 .631 

q4_2 7.00 2.153 .505 .587 

q4_3 7.14 2.006 .526 .559 

 

5) ดานการบริการแบบเจาะจง (Personalization) 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

N of Items 

.673 2 

 

Item-Total Statistics 

 Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale 

Variance if 

Item Deleted 

Corrected 

Item-Total 

Correlation 

Cronbach's 

Alpha if Item 

Deleted 

q5_1 3.86 .791 .508 . 

q5_2 3.66 .741 .508 . 

 

6) ดานการรักษาความเปนสวนตัว (Privacy) 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

N of Items 

.791 3 
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Item-Total Statistics 

 Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale 

Variance if 

Item Deleted 

Corrected 

Item-Total 

Correlation 

Cronbach's 

Alpha if Item 

Deleted 

q6_1 7.09 2.487 .598 .755 

q6_2 7.12 2.446 .660 .687 

q6_3 7.24 2.467 .641 .707 

 

7) การตัดสินใจซ้ืออุปกรณมือถือบนเฟซบุก 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

N of Items 

.802 2 

 

Item-Total Statistics 

 Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale 

Variance if 

Item Deleted 

Corrected 

Item-Total 

Correlation 

Cronbach's 

Alpha if Item 

Deleted 

q7_1 3.05 .953 .670 . 

q7_2 3.23 .986 .670 . 
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ประวัติผูเขียน 

 

ชื่อ-นามสกุล  นันทิกานต ศรีสาสนรัตน  

อีเมล   nantikan.sris@bumail.net 

ประวัติการศึกษา  ระดับชั้นประถมศึกษา  โรงเรียนปราโมทวิทยารามอินทรา 

ระดับชั้นมัธยมศึกษา  โรงเรียนมัธยมสาธิตวัดพระศรีมหาธาตุ 

มหาวิทยาลัยราชภัฏพระนคร 

ระดับอุดมศึกษา  มหาวิทยาลัยกรุงเทพ คณะวิทยาศาสตรและ

เทคโนโลย ี

 

ประสบการณการทํางาน ปฏิบัติงานโครงการสหกิจศึกษา ศูนยคอมพิวเตอร มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
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