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บทคัดย่อ 
 
 งำนวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษำปัจจัยกำรบอกต่อ กำรจัดอันดับและกำรวิจำรณ์สินค้ำ 
คุณภำพของข้อมูล และกำรบริกำรท่ีมีอิทธิพลต่อควำมส ำเร็จของผู้ประกอบกำรขำยเส้ือผ้ำแฟช่ันผ่ำน
ทำงสังคมออนไลน์พำณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหำนคร โดยใช้
แบบสอบถำมปลำยปิดท่ีผ่ำนกำรทดสอบควำมตรงของเนื้อหำและมีระดับควำมเช่ือมั่นโดยรวมเท่ำกับ 
0.969 ในกำรเก็บรวบรวมข้อมูลจำกผู้ประกอบกำรขำยเส้ือผ้ำแฟช่ันผ่ำนทำงสังคมออนไลน์พำณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหำนคร จ ำนวน 260 คน และวิเครำะห์ข้อมูลโดยใช้
กำรวิเครำะห์ควำมถดถอยเชิงพหุคูณ  

ผลกำรศึกษำพบว่ำ ผู้ตอบแบบสอบถำมส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอำยุระหว่ำง 31 – 40 ปี มี
สถำนภำพโสด กำรศึกษำระดับปริญญำตรี มีรำยได้เฉล่ียต่อเดือนอยู่ในช่วง 15,001 – 30,000 บำท 
และส่วนใหญ่มีประสบกำรณ์ต่ ำกว่ำ 2 ปี ในกำรด ำเนินธุรกิจผ่ำนส่ือสังคมออนไลน์ ผลกำรทดสอบ
สมมติฐำน พบว่ำ ปัจจัยท่ีส่งผลต่อควำมส ำเร็จของผู้ประกอบกำรขำยเส้ือผ้ำแฟช่ันผ่ำนทำงสังคม
ออนไลน์พำณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหำนคร อย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติท่ี
ระดับ 0.05 ได้แก่ 1) ปัจจัยกำรบอกต่อ  2) กำรจัดอันดับและกำรวิจำรณ์สินค้ำ 3) คุณภำพของข้อมูล 
ด้ำนควำมครบถ้วนของข้อมูล ด้ำนกำรจัดข้อมูล และด้ำนควำมบันเทิง และ 4) ปัจจัยคุณภำพของกำร
บริกำร ด้ำนควำมไว้วำงใจ และด้ำนควำมปลอดภัย โดยร่วมกันพยำกรณ์ควำมส ำเร็จของ
ผู้ประกอบกำรขำยเส้ือผ้ำแฟช่ันผ่ำนทำงสังคมออนไลน์พำณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในเขต
กรุงเทพมหำนคร ได้ร้อยละ 65.5 ในขณะท่ีปัจจัยคุณภำพของกำรบริกำร ด้ำนกำรตอบสนองและด้ำน
กำรสร้ำงควำมเช่ือมั่นไม่ส่งผลต่อควำมส ำเร็จของผู้ประกอบกำรขำยเส้ือผ้ำแฟช่ันผ่ำนทำงสังคม
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ABSTRACT 
 
 This research aimed was primarily to study word-of-mouth referrals, rating 
and reviews, information quality and e-service quality affecting the success of fashion 
apparel entrepreneurs through s-commerce in Bangkok. Closed-ended survey 
questionnaires were reviewed the validity of content by experts and tested for 
reliability with the overall alpha of 0.969 and implemented to collect data from 260 
people who were the s-commerce entrepreneurs in fashion apparel business in 
Bangkok. In addition, data were statistically analyzed by using multiple regressions. 

The results found that the majority of respondents were single female with 
the age of 31-40 years. Most of them completed a bachelor degree and earned an 
average monthly income between 15,001- 30,000 baht. They conducted their fashion 
apparel s-commerce than 2 years. The results of hypothesis testing showed that the 
factors affecting the success of fashion apparel entrepreneurs through s-commerce in 
Bangkok at the statistically significant level of 0.05 were 1) word-of-mouth referrals;  
2) rating and reviews; 3) information quality in terms of informativeness, organization, 
and entertainment; and 4) e-service quality in terms of reliability and security. These 
factors mutually predicted the success of fashion apparel entrepreneurs through  
s-commerce in Bangkok for 65.5 percent. Whereas the e-service quality in terms of 
responsiveness and assurance did not affect the success of fashion apparel 
entrepreneurs through s-commerce in Bangkok. 

 
Keywords: Word-of-mouth Referrals, Rating and Reviews, Information Quality,  
E-service Quality, Success of S-commerce, Entrepreneurs  
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บทที่ 1 
บทน ำ 

 
1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 

โลกในยุคปัจจุบันถือได้ว่า เป็นยุคของการแพร่หลายทางอินเทอร์เน็ต ไม่ว่าจะเป็นท้ังการ
ติดต่อส่ือสาร การรับฟังข่าวสาร ความบันเทิง การแลกเปล่ียนความคิดเห็น รวมไปถึงการซื้อขายผ่าน
ทางอินเทอร์เน็ต จากสรุปสถิติการเข้าใช้อินเทอร์เน็ตของผู้ใช้ในประเทศไทยของศูนย์เทคโนโลยี
อิเล็กทรอนิกส์และคอมพิวเตอร์แห่งชาติ (National Electronics and Computer Technology: 
NECTEC) แสดงให้เห็นว่า จ านวนผู้เข้าใช้งานอินเทอร์เน็ตในประเทศไทยมีจ านวนเพิ่มสูงขึ้นอย่าง
ต่อเนื่องทุกปี โดยในปี 2556 มีจ านวนผู้เข้าใช้อินเทอร์เน็ตถึง 26,150,473 คน ซึ่งมีจ านวนผู้ใช้
อินเทอร์เน็ตเพิ่มขึ้นจากปี 2555 คิดเป็นร้อยละ 3.92 (NECTEC, 2558) ดังแสดงในตาราง 1.1 

 
ตารางท่ี 1.1: จ านวนผู้ใช้อินเทอร์เน็ตในประเทศไทย ปี พ.ศ. 2543-2558  
 
ป ีพ.ศ. จ ำนวนผู้ใช้อินเทอร์เน็ต (คน) แหล่งข้อมูล 
  2556 26,140,473 TRUEHITS 

2555 25,154,234 TRUEHITS 
2554 25,090,390 TRUEHITS 
2553 19,793,813 TRUEHITS 
2552 18,300,000 NECTEC 
2551 16,100,000 NECTEC 
2550 13,416,000 NECTEC 
2549 11,413,000 NECTEC 
2548 9,909,000 NECTEC 
2547 6,970,000 NECTEC 
2546 6,000,000 NECTEC 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 1.1 (ต่อ): จ านวนผู้ใช้อินเทอร์เน็ตในประเทศไทย ปี พ.ศ. 2543-2558 
 

 
ท่ีมา: ศูนย์เทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกส์และคอมพิวเตอร์แห่งชาติ. (2558). สรุปสถิติเครือข่าย

อินเทอร์เน็ตประจ าเดือน. สืบค้นจาก http://internet.nectec.or.th/webstats/home.iir.  
 
นอกจากนี้ ยังพบว่า การใช้งานอินเทอร์เน็ตต่อสัปดาห์ในปี 2556 เพิ่มสูงจากค่าเฉล่ีย 32.3 

ช่ัวโมงต่อสัปดาห์ (ประมาณ 4.6 ช่ัวโมงต่อวัน) เป็น 50.4 ช่ัวโมงต่อสัปดาห์ (ประมาณ 7.2 ช่ัวโมงต่อ
วัน) ในปี 2557 ซึ่งช้ีให้เห็นว่า ผู้ใช้อินเทอร์เน็ตในประเทศไทยมีอัตราเพิ่มสูงขึ้น 56% หรืออาจกล่าว
ได้ว่า ประชากรไทยใช้อินเทอรเ์น็ตเกือบ 1 ใน 3 ของวัน ท้ังนี้ มีสาเหตุมาจากปัจจัยท่ีเพิ่มความ
สะดวกสบายในการเข้าใช้อินเทอรเ์น็ต ได้แก่ 1) ด้านราคาของเครื่องมือส่ือสารอิเล็กทรอนิกส์มีราคา
ต่ าลง ท้ังโทรศัพท์ สมาร์ทโฟน โน๊ตบุ๊คและคอมพิวเตอร์ 2) ด้านการพัฒนาแอพพลิเคช่ันต่างๆ เพื่อ
ตอบสนองความสนองความต้องการใช้งานของผู้บริโภค และ 3) ด้านความก้าวหน้าของบริการ
อินเทอร์เน็ตไร้สาย 3G และ Wifi ท าให้ผู้บริโภคสามารถเช่ือมต่ออินเทอรเ์น็ตได้สะดวกยิ่งขึ้น 
(ส านักงานดัชนีและส ารวจ กระทรวงเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร, 2557) 

จากความก้าวหน้าและการพัฒนาทางด้านอินเทอร์เน็ตและเทคโนโลยีการส่ือสารส่งผลให้เกิด
สังคมการแลกเปล่ียนความคิดเห็น การแชร์รูปภาพ วีดีโอ หรือประสบการณ์ต่างๆ ผ่านทางพื้นท่ี
สาธารณะในระบบอินเทอร์เน็ตหรือในสังคมออนไลน์ โดยเครือข่ายสังคมมีช่ือเรียกอย่างแพร่หลายว่า 
สังคมเสมือน  (Virtual Community) หรือ เครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social Network) นอกจากนี้ 
เครือข่ายสังคมออนไลน์ได้มีความก้าวหน้าอย่างต่อเนื่อง ท าให้เกิดการพัฒนาด้านเทคโนโลยีของส่ือ
สังคมออนไลน์อื่นๆ อีกมากมาย ยกตัวอย่างเช่น Weblog Facebook Myspace Instagram 
Pinterest Google Plus Twitter LinkedIn YouTube Wikis เป็นต้น และการติดต่อส่ือสารบน
อินเทอร์เน็ตได้เข้ามาเป็นส่วนหนึ่งของวิถีการด าเนินชีวิตของสังคมในปัจจุบัน (วิยะดา ฐิตมัชฌิมา, 
2557) นอกจากนี้ ปริมาณการใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์ในประเทศไทยได้เพิ่มสูงขึ้นเช่นกัน จากสถิติ
การใช้เครือข่ายสังคมในประเทศไทยในปี 2557 พบว่า ประชากรไทยมีจ านวนผู้เข้าใช้ Facebook 

ปี พ.ศ. จ ำนวนผู้ใช้อินเทอร์เน็ต (คน) แหล่งข้อมูล 
2545 
2544 

4,800,000 
3,500,000 

NECTEC 
NSO/NECTEC 

2543 2,300,000 ISP Club/NECTEC 
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มากถึง 28% ซึ่งเป็นจ านวนมากท่ีสุดในเครือข่ายสังคมออนไลน์ โดยรองลงมาเป็น Google Plus 
18% ในขณะท่ี Myspace มีผู้เข้าใช้เพียง 7% (Statista, 2015) ดังแสดงในตารางท่ี 1.2 
 
ตารางท่ี 1.2: การเข้าใช้เครือข่ายสังคมในประเทศไทยปี พ.ศ. 2558 
 
            ประเภท จ ำนวนทั้งหมด (เปอร์เซ็นต์) 
1. Facebook 28% 
2. GooglePlus 18% 
3. Twitter 15% 
4. Instragram 14% 
5. FacebookMessager 11% 
6. Line 11% 
7. Pinterest 9% 
8. LinkedIn 8% 
9. Badoo 7% 
10. Myspace 7% 
 
ท่ีมา: Statista. (2015). Penetration of leading social networks in Thailand as of 4th 
       quarter 2014. Retrieved from http://www.statista.com/statistics/284483/thailand- 
       social-network-penetration. 
 

นอกจากนี้ จากข้อมูลสถิติการเข้าใช้งานเครือข่ายสังคมออนไลน์ของประเทศไทย พบว่า 
ประชากรไทย มีการเข้าใช้ Facebook มากถึง 28 ล้านราย ซึ่งสูงเป็นอันดับ 9 ของโลก (iT 24 Hrs, 
2557) การใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์ก าลังเป็นท่ีนิยมและแพร่หลายอย่างมากในสังคมไทย ด้วยเหตุนี้
ท าให้ผู้ประกอบการเล็งเห็นถึงช่องทางการขยายธุรกิจผ่านทางเครือข่ายสังคม หรือสังคมออนไลน์
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Social Commerce: S-commerce) ซึ่งเป็นส่วนหนึ่งของพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ (E-commerce) ท่ีน าประโยชน์จากการใช้ส่ือสังคมออนไลน์ (Social Network) 
ในทางธุรกิจหรือการบริการเป็นแนวทางการเพิ่มยอดการขายและมีความสะดวกรวดเร็วในการเข้าถึง
ผู้บริโภค ท้ังนี้ จากรายงานการเติบโตของสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ในปี 2013 พบว่า 
สังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์มีการขยายตัวอย่างรวดเร็ว โดยมีร้านค้าออนไลน์จ านวนมากกว่า 
500 ร้านค้าได้รับผลก าไรเพิ่มขึ้นกว่า 60% ในช่วงป ี2012 (Workman & Adler, 2014) และมี

http://uk.businessinsider.com/author/brandon-workman
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แนวโน้มว่าจะเติบโตอย่างต่อเนื่อง โดยในปี 2557 มูลค่าตลาดจะมากกว่า 100,000 ล้านบาท ซึ่ง
เพิ่มข้ึนจากปี 2556 ท่ีมีมูลค่าการตลาดประมาณ 90,000 ล้านบาท (Pwc, 2014) นอกจากนี้ การ
ด าเนินธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ในประเทศไทยส่วนใหญ่อยู่ในประเภทการท่องเท่ียว โดยคิดเป็น 
24% อันดับ 2 เป็นประเภทแฟช่ัน เครื่องแต่งกาย คิดเป็น 23% ซึ่งจะเห็นได้ว่า ท้ัง 2 ประเภท คิด
เป็นเกือบกึ่งหนึ่งของธรุกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ จากสถิติสัดส่วนธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ใน
ประเทศไทยระหว่าง พ.ศ. 2555-2557 พบว่า ธุรกิจการท่องเท่ียว และแฟช่ัน เครื่องแต่งกาย มีอัตรา
การเจริญเติบโตอย่างต่อเนื่อง ดังแสดงในตารางท่ี 1.3 นอกจากนี้ หน่วยงานในภาครัฐยังมีการจัดงาน
สนับสนุนอุตสาหกรรมแฟช่ันเครื่องแต่งกายและเครื่องประดับ โดยจัดให้มีงาน กรุงเทพเมืองแฟช่ัน 
(Bangkok Fashion Avenue) เพื่อกระตุ้นให้ผู้บริโภคท้ังชาวไทยและชาวต่างชาติสนใจในผลิตภัณฑ์
สินค้าแฟช่ันท่ีมีการออกแบบและผลิตโดยฝีมือของคนไทย ท้ังนี้ การจัดกิจกรรมดังกล่าวสามารถ
ก่อให้เกิดรายได้หมุนเวียนภายในประเทศจากการปริมาณการส่ังซื้อและส่ังผลิตจ านวนมากของ
ผู้บริโภคและผู้ประกอบการท้ังชาวไทยและชาวต่างชาติ ซึ่งแสดงให้เห็นว่า สินค้าในกลุ่มแฟช่ันยังคง
เป็นท่ีต้องการของผู้บริโภคเป็นอย่างมาก (ณัฐฐา จันทร์จรัสวงษ์ และนิตนา ฐานิตธนกร, 2558) 

 
ตารางท่ี 1.3: เปอร์เซ็นต์ของธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-commerce) ในประเทศไทยปี 2555-

2557 
 

ประเภท 
เปอร์เซ็นต์ของธุรกิจพำณิชย์อิเล็กทรอนิกส์  
2555 2556 2557 

1. คอมพิวเตอร์ หรืออุปกรณ์ 14.5 19.2 18.7 
2. แฟช่ัน เครื่องแต่งกาย 12.6 22.3 26.4 
3. ท่องเท่ียว โรงแรม รีสอร์ท 32.8 24 23.3 
4. ยานยนต์และผลิตภัณฑ์ 5.5 4.1 3.5 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 1.3 (ต่อ): เปอร์เซ็นต์ของธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-commerce) ในประเทศไทยปี 
2555-2557 

 

ประเภท 
เปอร์เซ็นต์ของธุรกิจพำณิชย์อิเล็กทรอนิกส์  
2555 2556 2557 

     5.   ส่ิงพิมพ์และเครื่องใช้ส านักงาน 4.8 4.9 5.4 
     6.   ธุรกิจบริการ 7.0 7.0 6.2 

7. สินค้าประเภทอื่นๆ 22.8 17.5 16.5 
 
ท่ีมา: ส านักงานสถิติแห่งชาติ. (2557). สถานทางด้านพาณิชเล็กทรอนิกส์. สืบค้นจาก   
        http://www.nstda.or.th/pub/2014/20140702-status-ict-status-ecommerce.pdf. 
 

แต่อย่างไรก็ตาม การประสบความส าเร็จในการประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce) นั้น มีหลายปัจจัยท่ีช่วยในการเข้าถึงผู้โภค ยกตัวอย่าง
เช่น การจัดการด้านความปลอดภัยเพื่อสร้างความเช่ือมั่นให้กับผู้โภค การตอบสนองของระบบ การ
บอกต่อ ความบันเทิง การใช้การจัดล าดับและการวิจารณ์สินค้า และการจัดการข้อมูล อีกท้ังจาก
งานวิจัยโดย Sebora, Lee & Sukasame, 2008 กล่าวว่า ข้อมูลท่ีผู้บริโภคได้รับต้องมีความถูกต้อง
และครบถ้วน ตลอดจนการสร้างความไว้วางใจในการใช้บริการ ซึ่งเป็นส่ิงท่ีส าคัญในสังคมออนไลน์
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์  เพราะสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ได้ถูกพัฒนาในรูปแบบของการ
ขายสินค้าผ่านทางเว็บไซต์หรือสังคมออนไลน์ (พิศุทธิ์ อุปถัมภ์ และนิตนา ฐานิตธนกร, 2552)  
 
ตารางท่ี 1.4: ปัจจัยท่ีผู้บริโภคตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการผ่านอินเทอร์เน็ตในประเทศไทยปี 2557 
 

ปัจจัยที่ผู้บริโภคตัดสินใจซ้ือสินค้ำ ร้อยละของผู้ใช้อินเทอร์เน็ต 
1. มีโปรโมช่ันท่ีถูกใจ 72.1 
2. เข้าไปอ่านข้อมูลจากเว็บไซต์ของผู้ขายสินค้า/บริการนั้นๆ 67.3 
3. มีความมั่นใจในระบบความมั่นคงปลอดภัยของเว็บไซต์ 65.2 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 1.4 (ต่อ): ปัจจัยท่ีผู้บริโภคตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการผ่านอินเทอร์เน็ตในประเทศไทยปี 
2557 

 
ปัจจัยที่ผู้บริโภคตัดสินใจซ้ือสินค้ำ ร้อยละของผู้ใช้อินเทอร์เน็ต 

4. เพื่อน/คนท่ีเคยใช้สินค้า/บริการนั้นๆ มาโพสต์ความเห็นไว้ 64.2 
5. ผู้ขายสินค้า/บริการเป็นผู้มีช่ือเสียง 62.3 
6. สินค้า/บริการนั้นๆ มีราคาถูกกว่าซื้อผ่านช่องทางออฟไลน์ 60.9 
7. เห็นโฆษณาจากเว็บไซต์/ส่ือออนไลน์อื่นๆ 50.3 
8. อ่านจาก Blog หรืออ่านความเห็นของ Blogger 46.4 
 
ท่ีมา: ส านักงานดัชนีและส ารวจ ส านักยุทธศาสตร์ ส านักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ 

(องค์กรมหาชน) กระทรวงเทคโนโลยี สารสนเทศและการส่ือสาร. (2557). รายงานผลการ
ส ารวจพฤติกรรมผู้ใช้อินเทอร์เน็ตในประเทศ ไทยปี 2557. สืบค้นจาก
http://www.nstda.or.th/nstda-knowledge/18643-thailand-internet-user-profile-
2014. 

 
จากรายงานผลการส ารวจการใช้อินเทอร์เน็ตในปี 2557 พบว่า ปัจจัยท่ีผู้บริโภคตัดสินใจซื้อ

สินค้าหรือบริการผ่านอินเทอร์เน็ต คือ ด้านโปรโมช่ัน คุณภาพข้อมูลสินค้า และความมั่นคงปลอดภัย 
และบุคคลท่ีส่งผลกระทบต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าของผู้บริโภคมากท่ีสุด คือ กลุ่มเพื่อนหรือคน
รู้จักท่ีเคยมีประสบการณ์การใช้ผลิตภัณฑ์หรือการบริการ อีกท้ังยังพบว่า กลุ่มเพื่อนหรือคนรู้จักท่ีเคย
มีประสบการณ์การใช้ผลิตภัณฑ์หรือการบริการมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคมากกว่า
ความคิดเห็นของ Blogger ประมาณ 17.8% ดังแสดงในตารางท่ี 1.4 ดังนั้น การใช้กลยุทธ์การตลาด
แบบบอกต่อจากบุคคลหนึ่งสู่บุคคลหนึ่งจะสามารถช่วยเพิ่มและกระตุ้นยอดขายได้ (ส านักงานดัชนี
และส ารวจ กระทรวงเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร, 2557) จากการศึกษาพบว่า 90% ของ
ผู้บริโภคบนอินเทอร์เน็ตเช่ือความคิดเห็นของคนรู้จัก (Nielsen, 2009) นอกจากนี้ จากผลงานวิจัย
ของพิศุทธิ์ อุปถัมภ์ และนิตนา ฐานิตธนกร (2552) พบว่า การได้ทราบข้อมูลจากบุคคลอื่นเกี่ยวกับ
ความน่าเช่ือถือของบริษัทหรือผู้ประกอบการท่ีท าธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
สินค้าของผู้บริโภคออนไลน์  

ด้านการจัดอันดับและวิจารณ์สินค้า เป็นอีกช่องทางหนึ่งในท่ีช่วยให้ผู้ประกอบการหรือบริษัท
ทราบถึงข้อบกพร่องของสินค้าและบริการจากข้อแสนอแนะของลูกค้า โดยเนื้อหาของบทวิจารณ์จะ
ขึ้นอยู่กับคุณลักษณะของสินค้าท่ีถูกประเมิน ซึ่งสามารถแบ่งออกเป็น 2 ประเภท ได้แก่ ลักษณะเด่น
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ส าคัญของสินค้าหรือบริการ และประสบการณ์จากการใช้สินค้าหรือบริการ บทวิจารณ์ส่วนใหญ่มัก
ประกอบด้วยบทวิจารณ์เชิงบวกและเชิงลบ โดยผู้วิจารณ์จะท าการจัดอันดับสินค้าลงไปในบทวิจารณ์
ด้วย ซึ่งผู้บริโภคคนอื่นๆ จะสามารถทราบถึงข้อมูลท่ีมีอิทธิพลต่อการค้นหาและตัดสินใจซื้อสินค้า 
ดังนั้น ผู้ประกอบการจ าเป็นต้องมีความตระหนักต่อส่ิงท่ีถูกเขียนขึ้นเกี่ยวกับบริษัทให้มากขึ้นเพื่อเป็น
แนวทางของการประสบความส าเร็จในการประกอบธุรกิจต่อไป (Shadkam, 2013) และจากผล
การศึกษา พบว่า  71% ของผู้บริโภคเช่ือว่า การจัดอันดับและการวิจารณ์สินค้า มีประโยชน์และมี
ส่วนช่วยในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ (Nielsen, 2009) 

อย่างไรก็ตาม การใช้บริการธุรกรรมบนอินเทอร์เนต็ในปัจจุบันยังมีความเส่ียงจากการถูก
ฉ้อโกง และการถูกละเมิดสิทธิส่วนบุคคล การขาดการบริการท่ีดี ท้ังในเรื่องการตอบสนองท่ีฉับไว้ การ
ขาดความไว้วางใจ ซึ่งท าให้ผู้บริโภคยังขาดความเช่ือมั่น ลังเลหรือหลีกเล่ียงท่ีจะซื้อสินค้าผ่าน
อินเทอร์เน็ต และยังคงกังวลเกี่ยวกับคุณภาพของข้อมูลท่ีให้บริการและการรักษาความปลอดภัย ด้วย
เหตุผลนี้ท าให้บริษัทหรือผู้ประกอบการล้มเหลวในการสร้างความสัมพันธ์ระหว่างลูกค้า (พิศุทธิ์ 
อุปถัมภ์ และนิตนา ฐานิตธกร, 2552) ดังนั้น การแก้ปัญหาด้านคุณภาพการบริการ (E-Service 
Quality) โดยใช้ SERVQUAL เป็นเครื่องมือประเมินคุณภาพของการบริการ Parasuraman, 
Zeithaml & Berry (1985 อ้างใน อธิปัตย์ จันทร์เกษ, 2554)  เพื่อเป็นกลยุทธ์ แนวทางแก้ปัญหา
การละเมิดสิทธิ์ต่างๆ และธุรกิจผ่านทางส่ือสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์  (S-commerce) 
จะเจริญเติบโตอย่างมั่นคงและยั่งยืน (Jones & Leonard, 2008)  

จากหลายงานวิจัยท่ีให้ความส าคัญกับธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์ (S-commerce) และได้ให้
นิยามความหมายท่ีคล้ายคลึงและแตกต่างกันไป แต่ในงานวิจัยนี้ได้นิยาม ธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ว่า เป็นการท าธุรกิจรูปแบบใหม่ โดยใช้ส่ือสังคมออนไลน์เป็น
ส่ือกลางในการซื้อขายสินค้าและการบริการ ปัจจุบันการท าธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์พาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ก าลังเติบโตเป็นอย่างมาก แต่การศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกซื้อ
สินค้า เช่น การบอกต่อ การจัดอันดับและการวิจารณ์สินค้า คุณภาพของข้อมูลและการบริการท่ีมี
อิทธิพลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ยังมีจ านวนไม่มาก ผู้วิจัยได้เล็งเห็นถึงประโยชน์ ความส าคัญและ
ความจ าเป็นในการศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทาง
สังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) จึงได้ท าการศึกษาค้นคว้าในประเด็นดังกล่าว 
เพื่อเป็นแนวทางแก่ผู้ท่ีสนใจหรือผู้ประกอบการธุรกิจออนไลน์ต่างๆ ในการพัฒนากลยุทธ์การน าเสนอ
สินค้า เพิ่มยอดขาย ตลอดจนการสร้างความไว้วางใจ ตอบสนองความต้องการของลูกค้า  
 

 



8 
 

1.2 วัตถุประสงค์ของกำรวิจัย 
งานวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยการบอกต่อ การจัดอันดับและการวิจารณ์สินค้า 

คุณภาพของข้อมูลและการบริการท่ีมีอิทธิพลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่าน
ทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร   
 
1.3 ขอบเขตของงำนวิจัย 
 ในการศึกษา ปัจจัยการบอกต่อ การจัดอันดับและการวิจารณ์สินค้า คุณภาพของข้อมูลและ
การบริการท่ีมีอิทธิพลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) มีขอบเขตการศึกษาดังนี้ 

1.3.1 ขอบเขตด้านประชากร 
1.3.1.1 ประชากร ได้แก่ ผู้ประกอบการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์

พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร   
  1.3.1.2 ตัวอย่าง ได้แก่ ผู้ประกอบการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ท้ังชายและหญิง ซึ่งประกอบธุรกิจอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร 
และก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างโดยการใช้โปรแกรม G*Power ซึ่งเป็นโปรแกรมท่ีสร้างจากสูตร
ของ Cohen (1997) ผ่านการตรวจสอบและรับรองคุณภาพจากนักวิจัยจ านวนมาก (นงลักษณ์  
วิรัชชัย, 2555) ได้ขนาดกลุ่มตัวอย่างจ านวน 252 ตัวอย่าง ซึ่งผู้วิจัยได้เก็บข้อมูลจากตัวอย่างเพิ่มรวม
ท้ังส้ินเป็น 260 ตัวอย่าง   
 1.3.2 ขอบเขตด้านเนื้อหา 
  1.3.2.1 ตัวแปรตาม (Dependent Variable) คือ ความส าเร็จของผู้ประกอบการ
ขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) 
  1.3.2.2 ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) ได้แก่ การบอกต่อ การจัดอันดับ
และการวิจารณ์สินค้า คุณภาพของข้อมูล ประกอบด้วย 1) ความครบถ้วนของข้อมูล 2) การจัดข้อมูล 
และ 3) ความบันเทิง และคุณภาพของการบริการ ประกอบด้วย 1) ความไว้วางใจ 2) การตอบสนอง 
3) การสร้างความเช่ือมั่น และ 4) ความปลอดภัย 

1.3.3 ขอบเขตด้านสถานท่ี 
พื้นท่ีท่ีใช้ส าหรับเก็บรวบรวมข้อมูล คือ จังหวัดกรุงเทพมหานคร  

1.3.4 ขอบเขตด้านระยะเวลา  
ส าหรับระยะเวลาในการศึกษาครั้งนี้ เริ่มต้ังแต่เดือนมีนาคม 2558 ถึงเดือน

กรกฎาคม 2558  
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1.4 ประโยชน์คำดว่ำที่จะได้รับ 
1.4.1 ผลของการวิจัยในครั้งนี้ ท าให้ผู้ประกอบธุรกิจเกี่ยวกับขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคม

ออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) และผู้ท่ีสนใจเข้าใจถึงปัจจัยการบอกต่อ การจัด
อันดับและการวิจารณ์สินค้า คุณภาพของข้อมูลและคุณภาพของการบริการ 

1.4.2 ผู้ประกอบการและผู้ท่ีสนใจจะประกอบธุรกิจขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) สามารถน าผลท่ีได้จากการศึกษา ไปวิเคราะห์ ประยุกต์และ
ปรับใช้เพื่อความส าเร็จในการประกอบธุรกิจ 

1.4.3 ผลของการวิจัยครั้งนี้ เพื่อเป็นแนวทางส าหรับผู้ท่ีต้องการศึกษาความส าเร็จในการ
ด าเนินธุรกิจผ่านสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ส าหรับใช้เป็นแนวทางให้กับ
งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง และเป็นประโยชน์ต่อการศึกษาต่อไป 

1.4.4 ผลการวิจัยครั้งนี้ เป็นการสร้างองค์ความรู้ใหม่เพิ่มเติมเกี่ยวกับความส าเร็จในการ
ด าเนินธุรกิจผ่านสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) 
 
1.5 ค ำนิยำมศัพท์เฉพำะ 

นิยามค าศัพท์เฉพาะในการศึกษาครั้งนี้ ได้แก่ 
กำรบอกต่อ (Word-of-mouth Referrals) หมายถึง ผลจากการแลกเปล่ียน

ประสบการณ์ท่ีมีโดยทางตรงและทางอ้อมเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และการบริการนั้นๆ จากบุคคลอื่นหรือ
ผู้ประกอบการท่ีท านี้ ธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์ (Anderson, 1998 และ Westbrook, 1987) 
นอกจากนี้ จากการศึกษาของ Sun, Youn, Wu & Kuntaparaporn (2006) ได้อธิบายความหมาย
ของการบอกต่อทางอินเทอร์เน็ตว่า เป็นการท่ีผู้บริโภคแชร์ประสบการณ์ หรือแสดงความคิดเห็นโดย
ใช้วิธีการเขียนหรือพิมพ์บนอินเทอร์เน็ต กล่าวโดยสรุป การบอกต่อ หมายถึง การบอกหรือเขียนแบบ
ปากต่อปาก ผ่านทางออนไลน์หรือออฟไลน์ก็ได้ โดยผู้บริโภคได้รับทราบข้อมูลหรือความคิดเห็น  
บทวิจารณ์เกี่ยวกับบริษัทหรือผู้ประกอบการธุรกิจแฟช่ันเส้ือผ้า จากบุคคลอื่นในเชิงบวกและลบ 
นอกจากนี้ยังหมายถึง การท่ีผู้บริโภคได้ทราบข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าเส้ือผ้าแฟช่ันจากผู้อื่นหรือ
ผู้ประกอบการท่ีท าธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์ เช่น เฟสบุ๊ค (Facebook) อินสตาแกรม (Instagram) 
โดยได้ทราบจากผู้อื่นว่า บริษัทหรือผู้ประกอบการท่ีท าธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์มีความน่าเช่ือถือ มี
การเสนอขายเส้ือผ้าแฟช่ันท่ีมีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ และสามารถแนะน าเส้ือผ้าแฟช่ันได้ตรงกับ
ความต้องการของลูกค้า  

กำรจัดอันดับและกำรวิจำรณ์สินค้ำ (Rating and Reviews) หมายถึง เครื่องมือการค้าท่ี
ให้ผู้บริโภคได้แลกเปล่ียนแสดงความคิดเห็นท่ีได้รับจากประสบการณ์ของตนเองและจากบุคคลอื่น
พร้อมท้ังสามารถให้คะแนนความพึงพอใจ (Shadkam, 2013) นอกจากนี้ยังหมายถึง การท่ีผู้บริโภค
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สามารถให้คะแนนหรือกดไลค์สินค้า และสามารถวิจารณ์หรือรีวิวสินค้าท่ีจัดจ าหน่าย เพื่อให้
ผู้ประกอบการสามารถน าข้อมูลการวิจารณ์สินค้าของผู้บริโภคมาประเมินการบริการและการจัดอันดับ
สินค้าขายดี เพื่อให้เกิดผลท่ีดีต่อต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์   

คุณภำพของข้อมูล  (Information Quality) หมายถึง มาตรการวัดในแง่ของความถูกต้อง 
ชัดเจน การจัดการท่ีเป็นระบบ ง่ายต่อการใช้งาน และสามารถดึงดูดลูกค้าให้เข้ามาซื้อสินค้าหรือ
บริการ (Chen, Rungruengsamrit, Rajkuma & Yen, 2013) คุณภาพของข้อมูล (Information 
Quality) ประกอบด้วย ความครบถ้วนข้อมูล (Informativeness) การจัดการข้อมูล (Organization) 
และความบันเทิง (Entertainment)  

ควำมครบถ้วนข้อมูล  (Informativeness) หมายถึง มาตรการวัดในแง่ของความ
ถูกต้อง ชัดเจน ครบถ้วน แม่นย้ า และน่าเช่ือถือได้ของข้อมูล (Chen, Rungruengsamrit, Rajkuma 
& Yen, 2013) นอกจากนี้ยังหมายถึง การท่ีบริษัทหรือผู้ประกอบการธุรกิจแฟช่ันเส้ือผ้าผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ มีการแสดงข้อมูลสินค้าหรือบริการท่ีชัดเจน ละเอียดครบถ้วน ถูกต้องและมีการอัปเดท
ข้อมูลให้ทันสมัยตลอดเวลา อีกท้ังยังมีการบริการให้ความรู้หรือข้อเสนอแนะเกี่ยวกับสินค้า  

กำรจัดกำรข้อมูล (Organization) หมายถึง การจัดวางโครงสร้างข้อมูลสินค้าให้มี
ระเบียบ ง่ายต่อการใช้งาน (Chen, Rungruengsamrit, Rajkuma & Yen, 2013) นอกจากนี้ยัง
หมายถึง การออกแบบจัดวางโครงสร้างข้อมูลสินค้าบนส่ือสังคมออนไลน์ให้เป็นระเบียบ เป็นสัดส่วน 
อีกท้ังการออกแบบหน้าเพจให้มีความน่าสนใจดึงดูดลูกค้าและมีความน่าเช่ือถือ 

ควำมบันเทิง (Entertainment) หมายถึง ความเพลิดเพลิน น่าสนใจและดึงดูดให้
อยากใช้บริการหรือซื้อสินค้า  (Chen, Rungruengsamrit, Rajkuma & Yen, 2013)  นอกจากนี้ ยัง
หมายถึง การท่ีผู้ประกอบการสามารถท าให้ผู้บริโภคเกิดความเพลิดเพลิน ต่ืนเต้น และดึงดูดให้สนใจ
หรือต้องการใช้บริการ ซึ่งรูปแบบอาจเป็นการน าข้อมูลท่ีท าให้ลูกค้าอ่านแล้วรู้สึกสนุกเพลิดเพลิน  
การใช้วิดีโอคลิป การ์ตูน หรือภาพประกอบ ท้ังนี้ อาจก่อให้ผู้บริโภครู้สึกประทับใจและเกิดความ
ภาคภูมิใจในการใช้ผลิตภัณฑ์นั้นๆ 

คุณภำพของกำรบริกำร (E-Service Quality) หมายถึง มาตรการวัดการรักษาระดับการ
ให้บริการ เพื่อสร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกค้าโดยจะเสนอคุณภาพการให้บริการตามความคาดหวัง
ของลูกค้า ซึ่งลูกค้าจะทราบข้อมูลของคุณภาพของการบริการนั้นได้จากประสบการณ์ท่ีได้รับการ
บริการในอดีต การพูดปากต่อปากและการโฆษณาของธุรกิจบริการ (Huang & Benyoucef, 2013) 
คุณภาพของการบริการ (E-Service Quality) ประกอบด้วย ความไว้วางใจ (Reliability)  
การตอบสนอง (Responsiveness) การสร้างความเช่ือมั่น (Assurance) ความปลอดภัย (Security) 

ควำมไว้วำงใจ (Reliability) หมายถึง ความสามารถในการส่งมอบสินค้า และการ
บริการได้ ถูกต้องและตรงตามท่ีสัญญาไว้ (Chena & Chengb, 2009) การบริการท่ีให้กับลูกค้าต้องมี



11 
 

ความสม ่าเสมอและถูกต้อง (ภมร พงษศักดิ์, 2554) นอกจากนี้ยังหมายถึง การท่ีผู้ประกอบการหรือ
พนักงานสามารถตอบข้อซักถามของลูกค้าตรงประเด็น อีกท้ังการให้บริการที่ถูกต้อง แม่นย าจนเป็นท่ี
ไว้วางใจของลูกค้า สามารถติดต่อกลับลูกค้าตรงตามเวลาท่ีนัดหมายไว้ และมีประวัติการประกอบ
ธุรกิจท่ีดีไม่เคยมีข้อผิดพลาด  

กำรตอบสนอง (Responsiveness)  หมายถึง ความเต็มใจท่ีจะช่วยเหลือ 
ให้บริการ และพร้อมท่ีจะตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างรวดเร็ว (Wang, 2008 และ 
Huang & Benyoucef, 2013) ผู้ใช้บริการสามารถมาเข้ารับการบริการได้ง่ายและมีความสะดวกจาก
การมาใช้บริการ รวมท้ังผู้ให้บริการจะต้องกระจายการให้บริการไปอย่างท่ัวถึงและมีความรวดเร็วไม่
ต้องรอนาน (ชุติมา เจรจาปรีดี, 2551) นอกจากนี้ยังหมายถึง การบริการท่ีรวดเร็ว ฉับไว้ทั้งด้านการ
ตอบข้อซักถามหรือการแก้ปัญหาความไม่พึงพอใจ ข้อร้องเรียนจากลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ และ
การท่ีสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าในเวลาท่ีก าหนดไว้ 

กำรสร้ำงควำมเชื่อม่ัน (Assurance) หมายถึง ความสามารถในการสร้างความ
มั่นใจในการให้บริการให้กับผู้บริโภค มีความสุภาพ และเป็นมิตรกับลูกค้า (Cao, Zhang & Seydel, 
2005) ความรู้ ความสามารถในการสร้างความไว้วางใจและความเช่ือมั่นในการให้บริการด้วยความ
สุภาพ ให้เกียรตผู้ิใช้บริการ การส่ือสารที่มีประสิทธิภาพกับผู้ใช้ (ชุติมา เจรจาปรีดี, 2551) นอกจากนี้
ยังหมายถึง การท่ีผู้ประกอบการสามารถสร้างความเช่ือมั่นในการบริการให้กับลูกค้า ท าให้ลูกค้าเกิด
ความเช่ือมั่นในรายละเอียดข้อมูลสินค้า การตกแต่งและจัดวางสินค้า รวมไปถึงการพูดคุยสนทนากับ
ลูกค้าในขณะให้บริการ  

ควำมปลอดภัย (Security) หมายถึง การมีระบบความปลอดภัยท่ีดีในการท า
ธุรกรรม และมีระบบในการป้องกนัความเป็นส่วนตัวของผู้บริโภค (Wang, 2008 และ Chena & 
Chengb, 2009) การปกปองผูบริโภคจากอันตราย ความเส่ียง เคารพในความลับท่ีเปนขอมูลสวน
บุคคลของผูใช้ (ปยะพล ศึกประเสริฐ, 2557) นอกจากนี้ยังหมายถึง การท่ีผู้ประกอบการท่ีท าธุรกิจ
ผ่านส่ือสังคมออนไลน์นั้น มีมาตรการรักษาความปลอดภัยในการท าธุรกรรมช าระค่าสินค้าออนไลน์ 
รวมไปถึงความสามารถตรวจสอบตัวตนของผู้ซื้อสินค้าออนไลน์ และมีการป้องกันจากการ
เปล่ียนแปลงโดยบังเอิญในระหว่างการส่งข้อมูลธุรกรรมผ่านอินเทอร์เน็ต และมีระบบมาตรการเก็บ
รักษาความลับของข้อมูลสมาชิกสินค้าออนไลน์  

ควำมส ำเร็จของผู้ประกอบกำรขำยเสื้อผ้ำแฟชั่น (Success of Fashion Apparel 
Entrepreneurs) หมายถึง ความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจของผู้ประกอบการขายเส้ือผ้าแฟช่ัน โดย
วัดได้จากการบริการท่ีดี สินค้ามีคุณภาพ ซึ่งเป็นผลท าให้มจี านวนลูกค้าเพิ่มมากขึ้น มอีัตราการ
เจริญเติบโตเพิ่มข้ึนเมื่อเปรียบเทียบกับผลประกอบการในปีท่ีผ่านมา รวมท้ังยังอาจมีการเพิ่มขยาย
ธุรกิจในอนาคต และมีความมั่นคงมากยิ่งขึ้นโดยยอดขายท่ีเพิ่มข้ึน และผู้ประกอบการธุรกิจมีความพึง
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พอใจในผลการด าเนินธุรกิจ (ดาริกา ธนะสูตร และนิตนา ฐานิตธนกร, 2552 และ Sebora, Lee & 
Sukasame, 2008) นอกจากนี้ยังหมายถึง การท่ีธรุกิจมีอัตราการเจริญเติบโตสูงขึ้น มียอดผลก าไร
หรือยอดขายท่ีเพิ่มข้ึน จ านวนสมาชิกหรือพนักงานมีจ านวนเพิ่มมากขึ้น อีกท้ังยังมีความมั่นคง  
จนเป็นท่ีพึงพอใจในผลการด าเนินธุรกิจของผู้ประกอบการ 

สังคมออนไลน์พำณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ (Social Commerce: S-commerce) หมายถึง 
การท าธุรกิจผ่านทางอินเทอร์เน็ตประเภทหนึ่งท่ีมีลักษณะหรือพฤติกรรมของผู้บริโภค โดยใช้การบอก
ต่อ การโฆษณา การจัดรีวิว เป็นต้น (ธนกฤต วงศ์มหาเศรษฐ,์ 2557) นอกจากนี้ Leitner & Thomas 
เสนอแนะว่า สังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ได้ถูกน ามาปรับใช้อย่าง
แพร่หลายในธุรกิจ และการบริการ เช่น การขายสินค้าบนเฟสบุ๊ค อินสตาแกรม และส่ือออนไลน์อื่นๆ 
ดังนั้น จึงถือได้ว่า สังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) เป็นเครื่องมือท่ีส าคัญ
ส าหรับผู้ประกอบการธุรกิจทางอินเทอร์เน็ต (Yang, Huang, Yang & Lee, 2014) นอกจากนี้  
พิศุทธิ์ อุปถัมภ์ และนิตนา ฐานิตธนกร  )2552 ( ได้กล่าวไว้ว่า สังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 
(S-commerce) คือ การใช้ประยุกต์ใช้ส่ือออนไลน์ในการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ และอาจรวมไปถึง
การท าธุรกิจประเภทการซื้อแบบกลุ่ม (Group Buying) ยกตัวอย่าง ต๋ัวดูหนัง จะมีการรับส่วนลด
พิเศษหากลูกค้าซื้อต๋ัวครบตามจ านวนท่ีได้ต้ังไว้ การค้าบนเว็บบล็อก เว็บบอร์ด และเว็บแอพพลิเคช่ัน  
ท่ีเปิดโอกาสให้ลูกค้าจัดอันดับแสดงความคิดเห็นหรือข้อเสนอต่างๆ และสามารถโต้ตอบผ่าน
อินเทอร์เน็ตได้ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



บทที่2 
แนวคิด และทฤษฎีที่เก่ียวข้อง 

 
ในการศึกษา “ปัจจัยการบอกต่อ การจัดอันดับและการวิจารณ์สินค้า คุณภาพของข้อมูลและ

การบริการท่ีมีอิทธิพลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce)  ในเขตกรุงเทพมหานคร” โดยมีแนวความคิดและทฤษฎีท่ี
เกี่ยวข้อง และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องเพื่อใช้ในการวิจัย ดังนี้ 

2.1 แนวคิดเกี่ยวกับการท าธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์  (S-
commerce)   

2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการส่ือสารแบบปากต่อปาก  
2.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการจัดอันดับและการวิจารณ์สินค้า  
2.4 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับคุณภาพของข้อมูล 
2.5 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับคุณภาพของการบริการ 
2.6 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความส าเร็จของผู้ประกอบการ 
2.7 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
2.8 สมมติฐานการวิจัย 
2.9 กรอบแนวคิดการวิจัย 

 
2.1 แนวคิดเก่ียวกับกำรท ำธุรกิจผ่ำนสื่อสังคมออนไลน์พำณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce)   

การท าธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Social Commerce: S-
commerce) เป็นส่วนหนึ่งของพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Commerce: E-commerce) ซึ่ง
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-commerce) หมายถึง การด าเนินธุรกิจ ผ่านเครือข่ายส่ืออิเล็กทรอนิกส์ ไม่
ว่าจะเป็นทาง โทรทัศน์ วิทยุ และอินเทอร์เน็ต (พิศุทธิ์ อุปถัมภ์ และนิตนา ฐานิตธนกร, 2552) ธุรกจิ
ผ่านส่ือสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) เป็นรูปแบบของการท าธุรกิจออนไลน์ท่ี
ผสมผสานระหว่างพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E- commerce) และส่ือสังคมออนไลน์ (Social Media)  
เช่น (Social Network Service: SNSs) ซึ่งมีการจัดสรรให้ผู้บริโภคเลือกซื้อสินค้าจากอินเทอร์เน็ต 
อีกท้ังยังมีการเสนอโปรโมช่ัน (การจัดลดราคา) ส าหรับสินค้าและการบริการต่างๆ นอกจากนี้ Kim & 
Park (2013) นิยามธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ว่าเป็น
ส่วนย่อยของ พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E- commerce)  โดยใช้ส่ือสังคมออนไลน์เป็นเครื่องมือในการ
ติดต่อส่ือสาร และเพิ่มพื้นท่ีช่องทางการซื้อขายบนอินเทอร์เน็ต ธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์พาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ มีการจัดสรรกับความหลากหลายของสินค้าและบริการ ท้ังอุปโภคและบริโภค 
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อิเล็กทรอนิคส์ และจัดโปรโมช่ันสินค้าต่างๆ ซึ่งโดยท่ัวไปแล้ว ธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์พาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์  จะใช้ SNSs เช่น Twitter และ Facebook ในการโปรโมทสินค้า ด้วยเหตุนี้ผู้บริโภค
จึงสามารถรับการบริการได้อย่างสะดวกสบายผ่านทาง SNSs เพราะ ผู้บริโภคส่วนใหญ่ไม่เพียงแต่ซื้อ
สินค้าหรือบริการแต่ยังมีการแชร์ประสบการณ์การใช้บริการหรือข้อมูลต่างๆ ผ่านการบอกต่อ (Word-
of-mouth: WOM) ซึ่งการบอกต่อ ถือได้ว่าเป็นแนวทางท่ีช่วยลดต้นทุนในการน าเสนอสินค้าหรือ
โฆษณา เพราะใช้ต้นทุนต่ ากว่าการโฆษณาแบบเดิม ธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์พาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ มีคุณลักษณะท่ีช่วยสนับสนุนการสร้างความน่าเช่ือถือ 
ยกตัวอย่างเช่น Linda (2010) กล่าวว่า คุณภาพของข้อมูลและการบริการท่ีดี การส่ือสารแบบปากต่อ
ปาก สามารถท าให้ ธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ มีความน่าเช่ือถือเพิ่มมากขึ้น 
ตลอดจนการจัดอันดับและการวิจารณ์สินค้าของผู้บริโภค มีผลต่อการตัดส้ินใจเลือกซื้อสินค้าของ
ผู้บริโภคในปัจจุบันเป็นอย่างมาก นอกจากนี้ การมีระบบการควบคุมความปลอดภัย การจัดเก็บข้อมูล
ลูกค้า ตลอดจนการตอบสนองลูกค้าท่ีรวดเร็วสามารถเพื่อความเช่ือมั่น และความไว้วางใจจาก
ผู้บริโภค (Hsiao, Lin, Wang, Lu & Yu, 2010) 

การด าเนินธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ก าลังเติบโต
เป็นอย่างมาก และมีแนวโน้มว่าจะเติบโตอย่างต่อเนื่อง โดยในปี 2557 มูลค่าตลาดจะมากกว่า 
100,000 ล้านบาท ซึ่งเพิ่มข้ึนจากปี 2556 ท่ีมีมูลค่าการตลาดประมาณ 90,000 ล้านบาท ท้ังนี้
เนื่องจากการขยายตัวของการใช้โทรศัพท์สมาร์ทโฟน คอมพิวเตอร์ โน็ตบุ๊ค และการเข้าถึง
อินเทอร์เน็ตง่ายข้ึนจากเมื่อก่อน โดยสินค้าออนไลน์ท่ีประชากรไทยนิยมซื้อสูงท่ีสุดคือ สินค้าแฟช่ัน 
เช่นเส้ือผ้าแฟช่ัน เครื่องประดับ เป็นต้น ดังนั้นผู้ประกอบการในไทยควรปรับตัว เพื่อรองรับการ
เปล่ียนแปลงท่ีเกิดขึ้น และน ามาเป็นกลยุทธ์ในการประกอบธุรกิจ (Pwc, 2014) 
 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับกำรสื่อสำรแบบปำกต่อปำก 

การส่ือสารแบบปากต่อปาก (Word-of-mouth: WOM) เป็นการแลกเปล่ียนประสบการณ์ 
ความคิดเห็นท้ังทางตรงและทางอ้อมของผู้บริโภค  นอกจากนี้ได้มีผู้ศึกษาและนิยามความหมายของ
การส่ือสารแบบปากต่อปากไว้หลายท่าน เช่น ณัฐพร พันธงาม (2549 อ้างใน พิศุทธิ์ อุปถัมภ์ และ 
นิตนา ฐานิตธนกร, 2552) กล่าวว่า การส่ือสารแบบปากต่อปาก  คือ การส่ือสารข้อมูลของสินค้าและ
การบริการ จากบุคคลหนึ่งสู่บุคคลอื่นๆ ซึ่งอาจมีการกระจายสารเป็นวงกว้าง โดยใช้งบประมานต่ าใน
การท าการตลาด แต่ถึงอย่างไรก็ตามการตลาดท่ีดีควรจะเป็นการส่ือสารในเชิงบวกมากกว่าเชิงลบ 
ฉะนั้นนกัการตลาดท่ีดีควรหาแนวทางในการก่อกระแสการส่ือสารแบบปากต่อปาก และควบคุมให้อยู่
ในทิศทางท่ีต้องการและ Lake (2010) ได้นิยาม การส่ือสารแบบปากต่อปาก ว่าเป็นกลวิธีการส่ือสาร
อย่างไม่เป็นทางการ เกิดจากการที่ผู้บริโภคได้ใช้บริการสินค้าแล้วเกิดทัศนคติขึ้น จึงมีการบอกต่อไป
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ยังผู้อื่น ทัศนคตินี้อาจจะเป็นท้ังเชิงบวกและเชิงลบ โดยการส่ือสารแบบปากต่อปาก จะเกิดขึ้นอย่าง
รวดเร็ว และประหยัดค่าใช้จ่าย ดังนั้นแนวคิดนี้ถือเป็นวิธีการที่เหมาะสมกับการท าธุรกิจผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ส่วนเอ็มมานูเอล โรเชน (2545 อ้างในโรม วงศ์ประเสริฐ, 2551) 
กล่าวว่า การส่ือสารแบบปากต่อปาก คือ วิธีการทางการประชาสัมพันธ์ ท่ีส่งผลกระทบให้ผู้บริโภคมี
การส่งต่อข่าวสารให้กับบุคคลอื่นโดยใช้การบอกต่อ ท าให้เกิดการกระจายข่าวหรือข้อมูล นอกจากนี้ 
ฉัตยาพร เสมอใจ (2556 อ้างในธานี คงเพ็ชร์, 2554) กล่าวว่า การส่ือสารแบบปากต่อปาก คือ การ
แนะน าโดยตรงจากผู้บริโภคคนหนึ่งสู่อีกคนหนึ่ง ซึ่งผู้บริโภคอาจเคยมีประสบการณ์การใช้ผลิตภัณฑ์
หรือการบริการแล้วก็ได้ แต่ผู้บริโภคได้แนะน าสินค้าหรือการบริการแก่บุคคลอื่น ดังนั้นกลยุทธ์นี้ถือ
เป็นรูปแบบการส่ือสารที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภค 

ผลกระทบของการใช้แนวทางการส่ือสารแบบปากต่อปาก 
ถึงแมก้ารส่ือสารแบบปากต่อปาก (Word-of-mouth) จะเป็นเครื่องมือท่ีใช้ต้นทุนต่ าแต่ได้

ประสิทธิภาพสูง การส่ือสารแบบปากต่อปาก ยังคงมีข้อจ ากัดในเรื่องของการควบคุมทิศทาง ความ
คิดเห็น หรือทัศนะคติของผู้บริโภค ซึ่งกลยุทธ์นี้ถือได้ว่าอาจเป็นดาบสองคมแก่ผู้ประกอบการ เพราะ
ข้อมูลท่ีได้รับการกระจายอาจเป็นไปได้ท้ังแง่บวกและแง่ลบ  

- การส่ือสารแบบปากต่อปากเชิงบวก จะเกิดขึน้เมื่อผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจในการบริการ 
แล้วบอกต่อไปยังบุคคลอื่น ซึ่งเป็นแหล่งอ้างอิงท่ีส าคัญมาก โดยเฉพาะอย่างยิ่งการท าธุรกิจผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) เนื่องจากการบอกต่อจากบุคคลใกล้ตัวหรือ
บุคคลท่ีเรารู้จักจะสามารถสร้างความไว้วางใจได้มากกว่า 

- การส่ือสารแบบปากต่อปากเชิงลบ จะเกิดขึ้นเมื่อผู้บริโภคเกิดความไม่พึงพอใจในการ
บริการท่ีได้รับ แล้วบอกความไม่พึงพอใจนั้นต่อไปยังบุคคลอื่น ดังนั้นผู้ประกอบการควรเพิ่มความ
ระมัดระวงัท่ีข้อผิดพลาดท่ีได้รับจากการการส่ือสารแบบปากต่อปากเชิงลบ (ธานี คงเพ็ชร์, 2554) 
 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับกำรจัดอันดับและกำรวิจำรณ์สินค้ำ  

 การจัดอันดับและการวิจารณ์ผลิตภัณฑ์ (Customer Ratings and Reviews) เป็นอีก
วิธีการท่ีช่วยให้เกิดการซื้อขายท่ีเพิ่มข้ึน โดยผู้บริโภคท่ีเคยใช้สินค้า บริการ หรือลูกค้าประจ า เกิด
ความพึงพอใจในผลิตภัณฑ์ หรือการบริการท่ีได้รับ และเข้ามาแสดงความคิดเห็นผ่านประสบการณ์
การใช้จริง หรือผู้บริโภคอาจมีส่วนร่วมในการจัดอันดับ ท าให้ผู้บริโภครายใหม่เกิดการตัดสินใจเลือก
ผลิตภัณฑ์ เพราะผู้บริโภคส่วนใหญ่มักจะฟังค าแนะน าจากบุคคลรอบข้างก่อนตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า 
Shadkam (2013) ได้อธิบายว่า การจัดอันดับและการวิจารณ์ผลิตภัณฑ์ช่วยผู้ประกอบการรวบรวม
ข้อเสนอแนะของลูกค้าผ่านทางเว็บไซต์ ในทางตรงกันข้ามจากมุมมองของผู้บริโภคและลูกค้าประจ า
ในส่ือสังคมมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ หรืออีกความหมายหนึ่ง ความเช่ือมั่นในการตัดสินใจซื้อ



16 
 

สินค้าออนไลน์กับการได้รับฟังข้อประโยชน์ ความสะดวกด้านการใช้งานจะเป็นในเชิงบวก โดยใน
งานวิจัยของ Bausch & McGiboney (2008 อ้างใน Shadkam, 2013) กล่าวว่า 71% ของผู้บริโภค
เช่ือว่า การวิจารณ์ผลิตภัณฑ์มีประโยชน์ในการเลือกซื้อสินค้า ในกรณีนี้ 90% ของผู้บริโภค บน
อินเทอร์เน็ตเช่ือความคิดเห็นของคนรู้จัก และอีก 20% ของผู้บริโภคเช่ือการวิจารณ์สินค้าจากบุคคล
ท่ัวไป Nielsen (2009) 

ประเภทของการจัดอันดับและการวิจารณ์สินค้าสามารถแบ่งได้เป็น  2 ประเภทคือ การ
วิจารณ์สินค้า และการวิจารณ์ตัวบริษัท 

- การวิจารณ์สินค้าเป็นการเสนอความคิดเห็นบนเว็บไซต์ของบริษัทนั้นๆ โดยผู้บริโภคจะอ่าน
หรือท าการเปรียบเทียบถึงคุณภาพ ราคา และคุณค่าของผลิตภัณฑ์ ซึ่งจะเป็นส่ิงส าคัญในการเพิ่ม
ความมั่นใจและตัดสินใจซื้อสินค้าให้กับผู้บริโภค 

- การวิจารณ์ตัวบริษัทเป็นการร้องขอความคิดเห็นหรือการจัดอันดับ โดยการวิจารณ์ประเภท
นี้สามารถเกิดข้ึนท่ีจุดขายโดยตรง และอาจเกิดหลังจากลูกค้ารับสินค้า การวิจารณ์บริษัทอาจรวมถึง
ข้อมูลเกี่ยวกับการจัดส่งสินค้าของร้านค้า การรับสินค้า และการคืนสินค้า ผู้ประกอบการควรให้
ความส าคัญกับการวิจารณ์ประเภทนี้เพราะความคิดเห็นเหล่านี้จะเป็นหลักส าคัญในการปรับปรุงหน้า
เว็บ และคุณภาพการบริการ  

การจัดอันดับและการวิจารณ์ท้ัง  2 ประเภท มีข้อดีต่อผู้ประกอบการและผู้บริโภค เพราะ
สามารถเป็นตัวช่วยในการเพิ่มการจัดล าดับใน Search Engine ซึ่งส่งผลต่อการเพิ่มยอดการขาย และ
ยังช่วยให้ผู้บริโภคสามารถแสดงข้อต าหนิ หรือข้อเสนอแนะให้กับบริษัท ท าให้ผู้บริโภคเกิดความมั่นใจ
ในการใช้บริการในครั้งต่อไป โดยสรุปจะเห็นได้ว่า การจัดอันดับและการวิจารณ์สินค้าเป็นส่ิงจ าเป็น
อย่างยิ่งในการท าธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) 

การจัดอันดับและการวิจารณ์สินค้าถือเป็นเครื่องมือท่ีส าคัญ เพราะผู้บริโภคส่วนใหญ่เช่ือถือ
ความคิด ประสบการณ์ของบุคคลอื่นโดยเราสามารถจ าแนกประโยชน์ท่ีได้รับจาการจัดอันดับและการ
วิจารณ์สินค้า ดังนี้ 
  1. เพิ่มยอดขาย การจัดอันดับและการวิจารณ์สินค้า สร้างความน่าเช่ือถือและสร้างความ
ไว้วางใจกับผู้บริโภคเมื่อซื้อสินค้า โดยผู้บริโภคได้รับข้อมูล ค าแนะน าจากบุคคลอื่นจึงเกิดความมั่นใจ
ในการซื้อสินค้าและบริการ 

2. สร้างความน่าเช่ือถือ การจัดอันดับและการวิจารณ์สินค้ามีประสิทธิภาพอย่างมากในการ
สร้างความน่าเช่ือถือ เพราะผู้บริโภคส่วนใหญ่เช่ือว่า ผู้เขียนวิจารณ์ไม่มีอคติในการเขียนบทวิจารณ์ 
ดังนั้น การจัดอันดับและการวิจารณ์สินค้าจึงเพิ่มความน่าเช่ือถือในทุกๆ ธุรกิจ 

3. ท าให้ผู้ประกอบการเข้าใจลูกค้ามากขึ้น ข้อดีของการจัดอันดับและการวิจารณ์สินค้า คือ 
การท่ีลูกค้าบอกเราว่าอะไรคือ ส่ิงท่ีลูกค้าต้องการ ความคิดเห็นเกี่ยวกับยี่ห้อ อะไรคือส่ิงท่ีลูกค้าพึง
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พอใจหรือไม่พึงพอใจ และวิธีการพัฒนาหรือปรับปรุงผลิตภัณฑ์และการบริการ ซึ่งท้ังหมดนี้เป็น
ข้อมูลท่ีถูกต้องและผู้ประกอบการควรท่ีจะรับฟังและน าไปปรับปรุง 

4. สร้างความภักดีของลูกค้า การท่ีผู้บริโภคต้ังใจเขียนข้อวิจารณ์หรือจัดอันดับให้กับบริษัท
นั้นๆ ยอมแสดงให้เห็นว่า ลูกค้าได้สร้างความภักดีต่อบริษัท เมื่อผู้บริโภคบุคคลอื่นๆ อ่านบทวิจารณ์
หรือความคิดเห็นนั้นๆ เสมือนเป็นการเสริมสร้างมุมมองเชิงบวก ซึ่งการผสมผสานของประสบการณ์
และดีความคิดเห็นสามารถสร้างความรู้สึกภักดีของลูกค้า (สยมล วิทยาธนรัตนา, 2012)  

 
2.2  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับคุณภำพของข้อมูล 

คุณภาพของข้อมูล (Information Quality) จากการศึกษาโดย (Chen, Rungruengsamrit, 
Rajkuma & Yen, 2013) สรุปว่า คุณภาพของข้อมูลสนับสนุนความพึงพอใจของผู้บริโภค คุณภาพ
ของข้อมูลเป็นเครื่องมือวัดความถูกต้อง แม่นย า และความสอดคล้อง โดยมีสามปัจจัยส าคัญท่ีใช้ใน
การอธิบายคุณภาพของข้อมูลบนหน้าเว็บ คือ คุณภาพของข้อมูล (Information Quality) 
ประกอบด้วย ความครบถ้วนข้อมูล (Informativeness) การจัดการข้อมูล (Organization) และความ
บันเทิง (Entertainment)  

ควำมครบถ้วนข้อมูล (Informativeness) หมายถึง มาตรการวัดในแง่ของความ
ถูกต้อง ชัดเจน ครบถ้วน แม่นย้ า และน่าเช่ือถือได้ของข้อมูล อีกท้ังผู้ประกอบการต้องมีข้อมูลสินค้าท่ี
ชัดเจน ละเอียดครบถ้วน ถูกต้องและมีการอัปเดท สามารถให้ความรู้หรือข้อเสนอแนะเกี่ยวกับสินค้า 
(Chen, Rungruengsamrit, Rajkuma & Yen, 2013)  

ควำมบันเทิง (Entertainment)  หมายถึง การท าให้ผู้บริโภคเกิดความเพลิดเพลิน 
ต่ืนเต้น และดึงดูดให้อยากใช้บริการ ซึ่งรูปแบบอาจเป็นการน าข้อมูลท่ีท าให้ลูกค้าอ่านแล้วรู้สึกสนุก
เพลิดเพลิน การใช้วีดีโอคลิป การ์ตูน หรือภาพประกอบ ท้ังนี้อาจก่อให้ผู้บริโภครู้สึกประทับใจและ
เกิดความภาคภูมิใจในผลิตภัณฑ์นั้นๆ (Chen, Rungruengsamrit, Rajkuma & Yen, 2013) 

กำรจัดกำรข้อมูล (Organization) หมายถึง การที่ผู้ประการได้มีการจัดวางระบบ 
S-Commerce หรือการออกแบบหน้าเว็บของส่ือสังคมออนไลน์ท่ีเป็นระเบียบง่ายต่อการค้นหาสินค้า 
ง่ายต่อการใช้งานแก่ผู้บริโภค ตลอดจนการจัดรูปแบบหน้าเว็บของส่ือสังคมออนไลน์ท่ีน่าดึงดูดและ
น่าเช่ือถือได้ (Chen, Rungruengsamrit, Rajkuma & Yen, 2013) 

นอกจากนี้ Petter, DeLone & McLean (2008) ยังเปิดเผยว่า ข้อมูลท่ีถูกต้องเป็นปัจจัยท่ี
ส่งผลกระทบต่อ ทัศนคติของผู้บริโภคท่ีมีต่อหน้าเว็บ เพื่อรักษาคุณภาพของข้อมูล บริษัทต้องน าเสนอ
ข้อมูลให้เข้าใจง่ายต่อการจัดการและเข้าถึงได้ง่าย  
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2.5 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับคุณภำพกำรบริกำร 
คุณภาพการบริการ (E-Service Quality) คือ ผลิตภัณฑ์และการบริการเปล่ียนแปลงไปใน

รูปแบบดิจิตอลและส่งผ่านทางอินเทอร์เน็ต นอกจากนี้อินเทอร์เน็ตยังช่วยในการติดต่อกับลูกค้า  
ท าให้ E-Service ขยายไปอยู่แนวหน้าในด้านเทคโนโลยี (Voss, 2003) อรอนงค์ เถาทอง (2542 อ้าง
ใน วัชรีพร เสนานาค, 2554) ให้ค าจ ากัดความของคุณภาพการบริการว่า การประเมิน การแสดง
ความเห็นของลูกค้าเกี่ยวกับการบริการหรือ การเปรียบเทียบความคาดหวังของลูกค้าก่อนการได้รับ
บริการกับการบริการท่ีได้รับจริง ซึ่งหากคุณภาพการบริการท่ีเกิดขึ้นตามการได้รับบริการจริงน้อย
กว่าท่ีลูกค้าคาดหวัง ลูกค้าอาจจะไม่พอใจ ผลท่ีได้รับจะเป็นไปในเชิงลบ แต่หากการได้รับบริการจริง
เท่ากับท่ีลูกค้าคาดหวังไว้ ลูกค้าก็จะเกิดความพึงพอใจ อรณี จันทร์สุข (2553) กล่าวว่า การรับรู้ของ
ลูกค้ามีผลต่อการบริการ ในด้านการตอบสนองความต้องการได้เพียงใด ซึ่งคุณภาพการบริการท่ีดี
หรือไม่ดีนั้นขึ้นอยู่กับการได้รับบริการจริงเท่ากับหรือมากกว่าท่ีลูกค้าคาดหวังไว้  

การประเมินคุณภาพของการบริการ 
การเพิ่มขึ้นด้านการแข่งขันทางธุรกิจมีมาก การบริการท่ีมีคุณภาพและบริการท่ีดีเย่ียมจะ

กลายเป็นส่ิงท่ีส าคัญมากขึ้นเรื่อยๆ ดังนั้นการประเมินคุณภาพของการบริการจะเป็นเครื่องมือท่ี
ส าคัญในการก าหนดมาตรฐานของบริษัท ในการวิจัยนี้ได้น า SERVQUAL ท่ีพัฒนาโดย 
Parasuraman, Zeithaml & Berry (1985 อ้างใน อธิปัตย์ จันทร์เกษม, 2554) และยังเป็น
เครื่องมือท่ีมีการใช้อย่างแพร่หลายในการประเมินคุณภาพการบริการ โดยใช้การประเมินพื้นฐานการ
รับรู้ของผู้บริโภค แบ่งการค้นคว้าออกเป็น 4 ช่วงคือ  

1. การศึกษาเชิงคุณภาพของผู้รับบริการ ผู้ให้บริการในบริษัทต่างๆ โดยน าผลลัพธ์ท่ีได้มา
พัฒนารูปแบบของคุณภาพบริการ  

2. การศึกษาเชิงประจักษ์ มุ่งเน้นศึกษาท่ีลูกค้าโดยตรง ซึ่งจะใช้รูปแบบคุณภาพการบริการท่ี
ได้จากขั้นท่ี 1 ซึ่งขั้นนี้จะได้เครื่องมือท่ี เรียกว่า SERVQUAL (เครื่องมือวัดคุณภาพการให้บริการ) มี
การปรับปรุงแก้ไขเกณฑ์ท่ีใช้ในการบ่งช้ีคุณภาพการให้บริการตามการรับรู้  

3. การศึกษาเชิงประจักษ์ (ต่อจากขั้นท่ี 2) มุ่งขยายการศึกษาวิจัยไปสู่องค์การต่างๆ มากขึ้น 
ซึ่งมี 5 ขั้นตอน เริ่มจากการท าการศึกษาในส านักงาน 89 แห่ง ของ 5 บริษัท และน าผลการศึกษาท้ัง 
3 ขั้นตอน มาศึกษาร่วมกัน โดยมีผู้รับบริการ ผู้ให้บริการ อีกท้ังยังสัมภาษณ์เชิงลึกในกลุ่มผู้บริหาร 

4. การศึกษาเชิงส ารวจ จะศึกษาการรับรู้ และความคาดหวังของลูกค้า โดยน าการศึกษาท้ัง 
4 ขั้นตอน สร้างเป็นแบบสอบถาม เรียกว่า SERVQUAL ก าหนดเกณฑ์ประเมินคุณภาพไว้ดังนี้ คือ 
ความเป็นรูปธรรม (Tangibles) ความไว้วางใจ (Reliability) การตอบสนอง (Responsiveness) 
การสร้างความเช่ือมั่น (Assurance) และความเห็นอกเห็นใจ (Empathy) ต่อมาภายหลัง Zeithaml 
(2002) ได้ท าการศึกษาพัฒนาเพิ่มเติม โดยประกอบด้วย 11 มิติ คือ การเข้าถึงบริการ (Access) 
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การใช้งานง่าย (Ease of Navigation) การมีประสิทธิภาพ (Efficiency) การยืดหยุ่น (Flexibility) 
ความไว้วางใจ (Reliability) การจ ากัดความเป็นส่วนตัว (Personalization) ความปลอดภัย 
(Security/Privacy) การตอบสนอง (Responsiveness) การประกันคุณภาพ (Assurance) ความ
สวยงามของหน้าเว็บ (Site Aesthetics) ความรู้เรื่องราคาสินค้า (Price Knowledge) กล่าวได้ว่า 
SERVQUAL เป็นเครื่องมือในการประเมินคุณภาพการบริการตามการรับรู้และความคาดหวังของ
ผู้บริโภค ซึ่งปัจจัยท่ีมีส่งผลต่อความคาดหวังของผู้บริโภคมี 4 ประการ คือ 

 1. ส่ิงท่ีผู้บริโภครับฟัง หรือ การบอกต่อ 
 2. ความต้องการของแต่ละบุคคล 
 3. ประสบการณ์ของผู้บริโภค  
 4. การติดต่อส่ือสารและประชาสัมพันธ์ 
 ท้ังนี้ได้มีการพัฒนาเป็น เครื่องมือในการประเมินคุณภาพ (SERVQUAL) ซึ่งถือได้ว่าเป็น

พื้นฐานท่ีก าหนด การรับรู้และความคาดหวังของผู้บริโภคต่อคุณภาพการบริการ (ธราภรณ์ เสือสุริย์, 
2556 และ ศรัณยพงศ์ เท่ียงธรรม, 2009) 

 ปัจจัยในการก าหนดคุณภาพการบริการ 
         -  ความไว้วางใจ (Reliability) กว่า 20 ปีท่ีได้ท าการศึกษาคุณภาพการบริการโดยได้มีการ
เปิดเผยว่า ความไว้วางใจเป็นปัจจัยส าคัญในการก าหนดคุณภาพ (Zeithaml, 2002) ความไว้วางใจ
หมายถึง ความสามารถในการด าเนินการให้บริการอย่างถูกต้องตามท่ีได้สัญญาไว้ รวมท้ังการปรับปรุง
หน้าเว็บให้ทันสมัยและถูกต้องในการซื้อขายสินค้าออนไลน์ Zeithaml (2002) กล่าวว่า ความ
ไว้วางใจคือการเกี่ยวข้องกับหน้าท่ีการใช้งานในหน้าเว็บ โดยเฉพาะอย่างยิ่งการท างานได้อย่างถูกต้อง 
และ Santos (2003) อธิบายว่า ความไว้วางใจ ยังรวมไปถึงความถูกต้องในการส่ังซื้อสินค้า ความ
พร้อมในการจัดส่ง การแจ้งช าระเงินได้อย่างถูกต้อง Sebora, Lee & Sukasame (2008) 

- การสร้างความเช่ือมั่น (Assurance) คือ ความสามารถในการสร้างความมั่นใจให้กับ
ผู้บริโภค (Cao & Seydel, 2005) ผู้ประกอบการจะต้องแสดงถึงทักษะความรู้ในการให้บริการ 
รายละเอียดข้อมูลสินค้า การจัดวางสินค้าและตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคด้วยความ
สุภาพ มีกริยามารยาทท่ีดี ในการติดต่อส่ือสาร มีประสิทธิภาพพร้อมท้ังสร้างความเช่ือมั่นว่าลูกค้าจะ
ได้รับบริการที่ดีท่ีสุด (วัชรีพร เสนานาค, 2554) 

- การตอบสนอง (Responsiveness) คือ ความเต็มใจและความพร้อม (Responsiveness) ความ
เต็มใจท่ีจะช่วยเหลือลูกค้าและเตรียมความพร้อมในการบริการ การแสดงออกของผู้ให้บริการท่ีจะช่วยเหลือ
อย่างเต็มใจและพร้อมให้บริการในทันทีท่ีผู้รู้รับบริการเข้ามาใช้บริการ (วัชรีพร เสนานาค, 2554) จาก
การศึกษาโดย Korper & Ellis (1999 อ้างใน Sebora, Lee & Sukasame, 2008) ผู้บริโภคทาง
อินเทอร์เน็ตมีความต้องการทางด้านการตอบสนองท่ีรวดเร็วรวมทั้งในเวลาท าธุรกรรมหรือหลังจากท า
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ธุรกรรมถ้ามีปัญหาใดๆเกิดขึ้น ควรจะต้องแก้ไขได้ทันทวงที นอกจากนี้ Van Reil, Semeijn & 
Janssen (2003 อ้างใน Sebora, Lee & Sukasame 2008) กล่าวว่า การตอบสนอง 
(Responsiveness) หมายถึง ความสามารถในการจัดการกับข้อร้องเรียนและความรวดเร็วในการ
ให้บริการ Carlson (2000 อ้างใน Sebora, Lee & Sukasame 2008) อธิบายว่า ผู้บริโภคมีความ
คาดหวังว่าผู้ให้บริการจะสามารถตอบสนองหรือตอบข้อซักถามได้ทันทีตลอดเวลาในช่วงเวลาท่ี
ผู้บริโภคต้องการ และมีผลการศึกษาเกี่ยวกับการตอบสนองของบริการบนเว็บไซต์ แสดงให้เห็นว่ามี
ความสัมพันธ์ทางบวกอย่างมีนัยส าคัญระหว่างความเร็วในการส่งมอบบริการและความพึงพอใจของ
ผู้ใช้ (Sebora, Lee & Sukasame (2008) 

- ความปลอดภัย (Security) ความปลอดภัยในการท าธุรกรรม ภาวะเส่ียงอันตราย และข้อ
สงสัยต่างๆ โดยอาจจะมีระบบในการป้องกันความเป็นส่วนตัวของผู้บริโภค (Wang, 2008 และ 
Chena & Changb, 2009) การป้องป้องความลับ ข้อมูลส่วนตัว และเคารพข้อมูลท่ีเป็นความลับของ
ลูกค้า (ปิยะพล ศึกประเสริฐ, 2557) เพื่อให้ลูกค้ารู้สึกมั่นใจว่ามี ความปลอดภัยในชีวิต และทรัพย์สิน 
รวมท้ังช่ือเสียงของตน 

 
2.6 แนวคิดเก่ียวกับควำมส ำเร็จของผู้ประกอบกำร 

ผู้ประกอบการ (Entrepreneur) หมายถึง บุคคลท่ีคิดริเริ่มด าเนินธุรกิจ มีการวางแผนการ
ประกอบการ และประกอบการธุรกิจทุกด้านด้วยตนเอง มุ่งหวังผลก าไรที่เกิดจากผลการด าเนินงาน
ของธุรกิจตนเอง (การจัดกาธุรกิจบริการ, 2555) 

ลักษณะผู้ประกอบการจากพฤติกรรมต่างๆ  
1. ความกล้าเส่ียง (Risk) ความเส่ียงเป็นส่ิงท่ีผู้ประกอบการต้องเผชิญอยู่เสมอ ผู้ประกอบการ

เน้นท างานท่ีท้าทายความสามารถของตนเอง และผู้ประกอบการจะประเมินความเส่ียงให้อยู่ในระดับ
ท่ีสามารถบรรลุผลส าเร็จได้ โดยอาจจะมีหลายทางเลือก เช่น ด้านการลงทุน จะใช้เวลาศึกษาวางแผน
การตลาด เลือกผลิตท่ีเหมาะสม หลักการบริหาร ค านวณผลตอบแทนท่ีคาดว่าจะได้รับแล้วตัดสินใจ 
และพร้อมท่ีจะเผชิญกับปัญหา โดยมีการ ประเมนิความเป็นไปได้อย่างดีแล้ว  

2. ความคิดริเริ่มสร้างสรรค์ (Creativity) ผู้ประกอบการต้องมีความคิดริเริ่มสร้างสรรค์ รู้จัก
ท าส่ิงท่ีแปลกใหม่ และต้องประยุกต์เอาประสบการณ์ท่ีได้มาใช้สร้างสรรค์หาวิธีการใหม่ในการ
บริหารธุรกิจ ปรับปรุงวิธีการด าเนินงาน โดยน าระบบการจัดการสมัยใหม่ท่ีมีประสิทธิภาพ เพื่อช่วยใน
การผลิต ซึ่งความคิดริเริ่มสร้างสรรค์นี้อาจสร้างขึ้นมาด้วยตนเอง หรือเอาแนวคิดมาจากบุคคลอื่น 
นักวิจัยหรือผู้เช่ียวชาญก็ได้  

3. ต้ังใจหรือขยันท างาน (Hard Working) ผู้ประกอบการต้องมีความรอบคอบและท างาน
อย่างเต็มก าลังความสามารถ ซึ่งอาจจะต้องเผชิญกับอุปสรรค ความกดดันก็จะต้องพยายามฝ่าฟันให้
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งานหรือธุรกิจเจริญลุล่วง  
4. ความสามารถในการจัดการและความเป็นผู้น า (General Management and 

Leadership) การเป็นผู้ประกอบการจะต้องเป็นผู้น า เข้าใจหลักการบริหารงาน และการจัดสรร
ทรัพยากร  

5. การตัดสินใจและความพยายาม (Decision Making and Be Attempt) การบริหาร
จัดการต้องมีการตัดสินใจท่ีรวดเร็ว ฉับไว มีความหนักแน่น เช่ือมั่นในตนเองกับงานท่ีท างานท่ียาก
หรือหนักคือเป็นงานท้าทายความสามารถของตนเอง จะพยายามการแข่งขันกับตัวเอง และพัฒนาตน
อยู่เสมอ  

6. การมุ่งความส าเร็จ (Achievement) ผู้ประกอบการจะพยายามความคิดและสร้าง
สติปัญญา ความสามารถ เพื่อทุ่มเทท างานหนักให้กับงาน โดยไม่ค านึงถึงความยากล าบาก ซึ่ง
จุดมุ่งหมายทางธุรกิจจะไม่ได้อยู่ท่ีผลก าไร แต่เน้นเพื่อความเจริญก้าวหน้าของบริษัท ก าไรเป็นเพียง
ส่ิงท่ีสะท้อนให้เห็นว่าจะท าได้ อีกท้ังผู้ประกอบการจะให้ความส าคัญกับกระบวนการของการท่ีท าให้
บรรลุเป้าหมายอีกด้วย (ดาริกา ธนะสูตร และนิตนา ฐานิตธนกร, 2552 และ การจัดการธุรกิจบริการ, 
2555) 
 ความส าเร็จของผู้ประกอบการ (Success of Entrepreneurs) 

ความส าเร็จ (Success) หมายถึง ส าเร็จการศึกษา ถึงบรรลุ ท่ีเสร็จเรียบร้อย ได้สมประสงค์ 
(พจนานุกรมอิเล็กทรอนิกส์ ฉบับราชบัณฑิตสถาน, 2542) ความส าเร็จของผู้ประกอบการ (Success 
of Entrepreneurs) จะพิจารณาได้จากการเติบโตของธุรกิจ หรือผลก าไรที่ได้หรือ วัดผลส าเร็จโดย
เทียบผลงานกับเป้าหมายท่ีก าหนด จากความพึงพอใจในงานหรือพิจารณาจากความส าเร็จในการ
คิดค้นผลิตภัณฑ์ใหม่ (สุพาดา สิริกุตตา, 2556) อีกท้ัง Neely, Adams & Kennerley (2002 อ้างใน 
สุพาดา สิริกุตตา, 2556) กล่าวว่า บริษัทมีเป้าหมายท่ีจะมีผลก าไรและให้ลูกค้ามีความภักดี และมี
พนักงานท่ีรักในองค์กร ท างานอย่างมีประสิทธิภาพและมีความคิดสร้างสรรค์ ซึ่งส่ิงเหล่านี้จะท าให้
ธุรกิจประสบความส าเร็จ  ดังนั้น ความส าเร็จของผู้ประกอบการผ่านส่ือสังคมออนไลน์พาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce Entrepreneurs) หมายถึง ความส าเร็จท่ีเกิดขึ้นกับ
ธุรกิจออนไลน ์(ภานุวัฒน์ รัตนดิษฐ์, 2555) อีกท้ังยังรวมไปถึงปริมาณการกดไลค์ (Like)  
แชร์ข้อมูล (Share) หรือการเข้าชม (View) และการเพิ่มจ านวนสมาชิก (อุราเพ็ญ ยิ้มประเสริฐ, 
2556) 

ในสภาพการแข่งขันทางธุรกิจ คุณภาพของข้อมูลและการบริการท่ีมีคุณภาพมีความส าคัญ
มากขึ้น (Hagg, Cummings & Dawkins, 2000 และ Rowley, 2006 และ Liao, Chen & Yen, 
2007) โดยเฉพาะอย่างยิ่งในส่วนของเทคโนโลยีสารสนเทศท่ีหลากหลายและเพิ่มข้ึน ดังนั้น 
ผู้ให้บริการออนไลน์ได้ส่งเสริมให้บริษัทหรือผู้ประกอบการ สร้างระดับคุณภาพการให้บริการ  
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ความพึงพอใจของลูกค้า และ สนองความต้องการของลูกค้า (O’Neill, Palmer & Wright, 2003) 
นอกจากนี้ Rust & Kannan (2002) เน้นย้ าว่า หลักการที่ส าคัญของ E-Service คือ การให้
ความส าคัญกับลูกค้า การท าให้ลูกค้าพึงพอใจ Sebora, Lee & Sukasame (2008) กล่าวว่า การวัด
ความส าเร็จของผู้ประกอบการ คือ ผู้ประกอบธุรกิจสามารถดึงดูดให้ผู้บริโภคให้เข้าใช้บริการ หรือซื้อ
สินค้า ซึ่งเป็นผลท าให้มีจ านวนลูกค้าเพิ่มมากขึ้น มีอัตราการเจริญเติบโตเพิ่มข้ึนเมื่อเปรียบเทียบกับ
ผลประกอบการในปีท่ีผ่านมา และมีความมั่นคงมากยิ่งขึ้นโดยยอดขายท่ีเพิ่มข้ึน และท าให้
ผู้ประกอบการธุรกิจมีความพึงพอใจในผลการด าเนินธุรกิจ Hisrich (2000 อ้างใน  Sebora, Lee & 
Sukasame, 2008) ระบุว่า ความส าเร็จสามารถวัดได้จาก ความก้าวหน้า ผลก าไร และความพึงพอใจ  
โดยความส าเร็จสามารถแบ่งได้เป็น 2 มิติ คือ ความส าเร็จทางด้านตัวเลขหรือผลก าไร และ ความส า- 
เร็จทางด้านความพึงพอใจของผู้ประกอบการ   

การวัดความส าเร็จของธุรกิจ 
ในการวัดความส าเร็จแบบด่ังเดิมจะเน้นด้านการเงินเป็นส าคัญ แต่การวัดด้านการเงินอาจจะ

ไม่สามารถระบุถึงผลการส าเร็จของธุรกิจได้ท้ังหมด เมื่อความเจริญก้าวหน้าสู่ยุคเทคโนโลยี 
ผู้ประกอบการจ าเป็นต้องสร้างคุณค่าผ่านการลงทุนเกี่ยวกับลูกค้า พนักงาน แนวทางด าเนินธุรกิจ 
ดังนั้นนอกจากการวัดผลความส าเร็จทางด้านการเงินแล้ว อาจจะต้องวัดผลความส าเร็จด้านพนักงาน 
ลูกค้า การเติบโตของธุรกิจ และกระบวนการในการด าเนินธุรกิจ (Kaplan & Norton, 1992 
อ้างในอิศยา พัฒนภักดี, 2557) ซึ่งสอดคล้องกับ สุรพันธ์ ฉันทแดนสุวรรณ (2550 อ้างใน 
อิศยา พัฒนภักด,ี 2557) สรุปว่า มาตรการวัดผลความส าเร็จของธุรกิจ มี 4 ด้าน ดังนี้  

1. การวัดผลความส าเร็จด้านลูกค้า หมายถึง การสร้างความพึงพอใจ และสามารถดึงดูดให้

ลูกค้ารายใหม่เลือกซื้อผลิตภัณฑ์หรือการบริการ รวมไปถึงการรักษาลูกค้ารายเก่าให้กลับมาซื้อสินค้า

หรือใช้บริการ 

2. การวัดผลความส าเร็จด้านความเจริญก้าวหน้า หมายถึง การเจริญเติบโตและการเรียนรู้ของ

บริษัท ซึ่งอาจจะพิจารณาได้จากคุณภาพของพนักงาน ความพึงพอใจ การให้การฝึกอบรมและการ

รักษาพนักงาน 

3. การวัดผลความส าเร็จด้านกระบวนการ หมายถึง การปรับปรุงกระบวนการ เทคโนโลยี โดย

จะให้ความส าคัญด้านการให้บริการและด้านคุณภาพของสินค้า 

4. การวัดผลความส าเร็จด้านการเงิน หมายถึง การปรับปรุงด้านผลก าไรและการขาดทุน สภาพ

คล่องทางการเงินของบริษัท (อิศยา พัฒนภักดี, 2557) 
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2.7 งำนวิจัยที่เก่ียวข้อง 
Hajli (2013) ท าวิจัยเรื่อง กรอบแนวคิดการวิจัยส าหรับการใช้ส่ือสังคมออนไลน์พาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ (A Research Framework for Social Commerce Adoption) มีวัตถุประสงเพื่อ
ศึกษาความสัมพันธ์บนอินเทอร์เน็ตผ่านการใช้งานบนเว็บ 2.0 และการก าหนดรูปแบบการให้คะแนน
และข้อเสนอแนะ (Ratings Reviews Referrals)  แกผ่ลิตภัณฑ์ หรือการบริการซึ่งช่วยในการแนะน า
แผนธุรกิจใหม่ส าหรับผู้ประกอบการ และยังลดปัญหาการขาดความไว้วางใจความน่าเช่ือถือในระบบ
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์  ผลการศึกษาวิจัยพบว่า ความสัมพันธ์ทางสังคมออนไลน์ของผู้บริโภคท่ี
เพิ่มข้ึนจากการเกิดข้ึนของเทคโนโลยี Web 2.0 สามารถช่วยสนับสนุนการท างานบนอินเทอร์เน็ต 
และการน าเครื่องมือการให้คะแนนหรือแสดงความคิดเห็นมีผลต่อความพึงพอใจของลูกค้าหรือ
ผู้ใช้บริการ   

Kim & Park (2013) ท าวิจัยเรื่อง ผลกระทบของลักษณะของธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์กับ
ความไว้วางใจของผู้บริโภคและสมรรถนะของความไว้วางใจ (Effects of Various Characteristics 
of Social Commerce on Consumers’ Trust and Trust Performance) ซึ่งผู้วิจัยได้
ท าการศึกษาทางด้าน ช่ือเสียง คุณภาพของข้อมูล ความน่าเช่ือถือ การบอกต่อ ความปลอดภัยในการ
ท าธุรกรรม ขนาดขององค์กร การส่ือสาร และผลประโยชน์ทางเศรษฐกิจ ในประเทศเกาหลี โดยผล
การศึกษาจาก 371 ตัวอย่างพบว่า ปัจจัยท้ังหมดท่ีได้ศึกษา ยกเว้น ผลประโยชน์ทางเศรษฐกิจ  
มีผลกระทบกับความน่าเช่ือถือ และความน่าเช่ือถือมีผลกระทบกับส่ือสังคมออนไลน์และการบอกต่อ  

Fan & Miao (2012)  ท าวิจัยเรื่อง ผลกระทบจากการบอกต่อทางส่ือสังคมออนไลน์ต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภค ในแง่มุมของความแตกต่างทางเพศ  (Effect of Electronic Word-
of-Mouth on Consumer Purchase Intention: The Perspective of Gender Differences)  
ซึ่งได้ท าการศึกษาเรื่องเพศมีผลต่อการตัดสินใจซื้ออย่างไร ผลการวิจัยพบว่า เพศชายและเพศหญิงมี
ความแตกต่างในการตัดสินใจซื้อและการมีส่วนร่วมมีอิทธิพลกับการรับรู้ความน่าเช่ือถือ การบอกต่อ
ผ่านทางออนไลน์มากท่ีสุด ส่วนการรับรู้ของความน่าเช่ือถือ การบอกต่อมีผลกับการยอมรับและการ
ต้ังใจซื้อของผู้บริโภคเช่นกัน  

ปัญญาวุธ  ถมยาวิทย์ (2552) ท าการวิจัยเรื่องระดับคุณภาพบริการหลังการขายโดยใช้ 
SERVQUAL ในการวัดระดับคุณภาพการบริการของบริษัทจ าหน่ายเครื่องปรับอากาศจ านวน  
70 บริษัท โดยแบบจ าลองนี้ศึกษาความคาดหวัง ความพึงพอใจ การรับรู้ รูปลักษณ์ (Tangibility) 
ความน่าเช่ือถือ (Reliability) การตอบสนองต่อลูกค้า (Responsiveness) การให้ความมั่นใจ 
(Assurance) และการดูแลเอาใจใส่ (Empathy) ผลการศึกษาพบว่า การใช้บริการท่ีต่างกัน 
ประสบการณ์ต่างกัน ช่วงระยะเวลาท่ีใช้แตกต่างกัน มีผลกระทบต่อการรับรู้และความหวังต่อคุณภาพ
การบริการหลังการขาย อีกท้ังการบริการด้านการตอบสนอง (Responsiveness) ส่งผลกระทบต่อ

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9C%E0%B8%A5%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%A0%E0%B8%B1%E0%B8%93%E0%B8%91%E0%B9%8C


24 
 

ความคาดหวังของลูกค้าต่อคุณภาพ ส่วนระดับความพึงพอใจของลูกค้าและคุณภาพการ บริการมี
ความสัมพันธ์ในทางลบ ซึ่งการตอบสนอง (Responsiveness) มีผลกระทบต่อระดับความพึงพอใจ
ของลูกค้าน้อยท่ีสุด 

 กรกนก ชุบแวงวาปี และ วิโรจน์ เจษฎาลักษณ์ (2557) ท าวิจัยเรื่องคุณภาพการบริการท่ี
ส่งผลต่อการบอกต่อและความไว้วางใจในการเลือกใช้บริการบางจากกรีนวอช เดอะพรีเมี่ยม ได้ท า
การส ารวจจากผู้ใช้บริการ 320 คน  ผลการวิจัยพบว่าภาพรวมของท้ัง 3 ปัจจัยอยู่ในระดับท่ีดี โดย
คุณภาพการบริการมีความสัมพันธ์เชิงบวกกับความไว้วางใจในการใช้บริการและการบอกต่อ ความ
ไว้วางใจในการใช้บริการ มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับการบอกต่อ โดยผลจากการศึกษานี้ช่วยส่งเสริม
การก าหนดแนวทางในการวางแผนและก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดให้กับผู้ประกอบการเพื่อช่วย
รักษาหรือเพิ่มยอดขาย ส่วนแบ่งทางการตลาดรวมท้ังเพิ่มความสามารถในการสร้างผลก าไร 

พิศุทธิ์ อุปถัมภ์ และ นิตนา ฐานิตธนกร (2552) ท าวิจัยเรื่องความไว้วางใจและลักษณะธุรกิจ
ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ส่งผลต่อความต้ังใจซื้อสินค้าผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ซึ่งผลการศึกษาพบว่า ปัจจัย
ท่ีมีอิทธิพลต่อความต้ังใจซื้อสินค้าผ่านส่ือสังคมออนไลน์คือ ความไว้วางใจ การบอกต่อ และ
ผลประโยชน์ทางเศรษฐกิจ โดยปัจจัยด้านการบอกต่อมีอิทธิพลมากท่ีสุด ในขณะท่ีปัจจัยด้านขนาด
องค์กร ช่ือเสียง คุณภาพของข้อมูลและความปลอดภัยไม่มีอิทธิพลต่อความต้ังใจซื้อสินค้าผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์ 

 Sebora, Lee & Sukasame (2008) ท าวิจัยเรื่องปัจจัยท่ีส่งผลต่อความส าเร็จของให้
ผู้ประกอบการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์: กรณีศึกษาในประเทศไทย (Critical Success Factors for 
E-commerce Entrepreneurship: an Empirical Study of Thailand) ปัจจุบันนี้ได้มีการให้
ความส าคัญกับความสัมพันธ์ระหว่าง ลักษณะของผู้ประกอบการผู้ประกอบการ (การประสบ
ความส าเร็จ ความเส่ียงและระบบเครือข่าย) กับคุณภาพการบริการ ความไว้วางใจ (Reliability)  
การตอบสนอง (Responsiveness) ใช้งานง่าย (Ease of Use) การบริการ (Self-service) และการ
สนับสนุนจากภาครัฐ (Governmental Support) โดยเก็บข้อมูลจากผู้ประกอบการจ านวน 325 คน 
ท่ีได้ลงทะเบียนกับกรม-พัฒนาธุรกิจ กระทรวงพาณิชย์ โดยผลการวิจัยพบว่า การวางแนวทาง
ความส าเร็จ และคุณภาพการบริการ เช่น ความไว้วางใจ การใช้งานง่าย มีความสัมพันธ์ในเชิงบวกกับ
ความส าเร็จของผู้ประกอบการในประเทศไทย ในทางตรงกันข้ามความเส่ียง ระบบเครือข่าย การ
ตอบสนอง และการสนับสนุนจากภาครัฐไม่มีความสัมพันธ์กับความส าเร็จของผู้ประกอบการพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ 

ดาริกา ธนะสูตร และ นิตนา ฐานิตธนกร (2552) ท าวิจัยเรื่องปัจจัยกลยุทธ์ด้านการตลาด
และส่ือสังคมออนไลน์ท่ีมีอิทธิพลต่อความส าเร็จในการด าเนินกิจการร้านเค้กไขมันต่ าระดับพร-ี  
เมีย่มของผู้ประกอบการในเขตกรุงเทพมหานคร โดยได้ส ารวจจากผู้ประกอบการ 150 ท่าน พบว่า
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ปัจจัยด้านการตลาด ราคา ด้านกระบวนการ ลักษณะผลิตภัณฑ์ พนักงาน และสถานท่ีมีผลกระทบกับ
ความส าเร็จในการด าเนินกิจการของผู้ประกอบการร้านค้าไขมันต่ าระดับพรีเมี่ยม แต่ปัจจัยด้าน
กายภาพ ส่ือสังคมออนไลน์และการน าเสนอสินค้า ไม่มีผลกระทบกับความส าเร็จในการด าเนินกิจการ
ของผู้ประกอบการร้านค้าไขมันต่ าระดับพรีเมี่ยมในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
2.8 สมมติฐำนกำรวิจัย 

ในการศึกษาปัจจัยการบอกต่อ การจัดอันดับและการวิจารณ์สินค้า คุณภาพของข้อมูลและ
การบริการท่ีมีอิทธิพลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce)  ในเขตกรุงเทพมหานคร มีสมมติฐานการวิจัย ดังนี้ 

2.8.1 การบอกต่อ มีอิทธิพลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทาง
สังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร   

2.8.2 การจัดอันดับและการวิจารณ์สินค้า มีอิทธิพลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการขาย
เส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร   

2.8.3 คุณภาพของข้อมูลด้านต่างๆ มีอิทธิพลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการขายเส้ือผ้า
แฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร  ดังนี้ 
  2.8.3.1 คุณภาพของข้อมูล ด้านความครบถ้วนของข้อมูลมีอิทธิพลต่อความส าเร็จ
ของผู้ประกอบการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) 
ในเขตกรุงเทพมหานคร   
  2.8.3.2 คุณภาพของข้อมูล ด้านการจัดข้อมูลมีอิทธิพลต่อความส าเร็จของ
ผู้ประกอบการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในเขต
กรุงเทพมหานคร   
  2.8.3.3 คุณภาพของข้อมูล ด้านความบันเทิง มีอิทธิพลต่อความส าเร็จของ
ผู้ประกอบการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในเขต
กรุงเทพมหานคร   

2.8.4 คุณภาพของการบริการด้านต่างๆ มีอิทธิพลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการขาย
เส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร  
ดังนี ้
  2.8.4.1 คุณภาพของการบริการ ด้านความไว้วางใจ มีอิทธิพลต่อความส าเร็จของ
ผู้ประกอบการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในเขต
กรุงเทพมหานคร   
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  2.8.4.2 คุณภาพของการบริการ ด้านการตอบสนอง มีอิทธิพลต่อความส าเร็จของ
ผู้ประกอบการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในเขต
กรุงเทพมหานคร   

2.8.4.3 คุณภาพของการบริการ ด้านการสร้างความเช่ือมั่น มีอิทธิพลต่อความส าเร็จ
ของผู้ประกอบการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) 
ในเขตกรุงเทพมหานคร   

2.8.4.4 คุณภาพของการบริการ ด้านความปลอดภัย มีอิทธิพลต่อความส าเร็จของ
ผู้ประกอบการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในเขต
กรุงเทพมหานคร   

 
2.9 กรอบแนวคิดกำรวิจัย 

ในการศึกษาปัจจัยการบอกต่อ การจัดอันดับและการวิจารณ์สินค้า คุณภาพของข้อมูลและ
การบริการท่ีมีอิทธิพลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้ศึกษาได้ก าหนดกรอบแนวคิดใน
การท าวิจัย ดังนี้ 
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ภาพที่ 2.1: กรอบแนวความคิดในการวิจัย (Conceptual Framework) 
 

ตัวแปรอิสระ          ตัวแปรตาม  
 

 
 
  
 
 
 
 
 

-  

 
 

 

 

 

 

  กรอบแนวคิดการวิจัยในข้างต้นแสดงถึงความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระ ได้แก่ ปัจจัยการ
บอกต่อ ภายใต้แนวคิดของ Kim & Park (2012) ปัจจัยจัดอันดับและการวิจารณ์สินค้า ภายใต้แนวคิด
ของ Shadkam (2013) ปัจจัยคุณภาพของข้อมูล ด้านความครบถ้วนของข้อมูล ด้านการจัดข้อมูล 
และด้านความบันเทิง ภายใต้แนวคิดของ Chen, Rungruengsamrit, Rajkuma & Yen (2013) และ
ปัจจัยคุณภาพของการบริการ ด้านความไว้วางใจ ด้านการตอบสนอง ด้านการสร้างความเช่ือมั่น และ
ด้านความปลอดภัย ภายใต้แนวคิดของ Huang & Benyoucef (2013) กับตัวแปรตาม คือ 
ความส าเร็จในการประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ภายใต้แนวคิดของ 
Sebora, Lee & Sukasame (2008)

คุณภำพของข้อมูล (Information Quality) (Chen, 
Rungruengsamrit, Rajkuma & Yen, 2013) 

- ความครบถ้วนของข้อมูล (Informativeness) 

- การจัดข้อมูล (Organization)  

- ความบันเทิง (Entertainment) 

ควำมส ำเร็จในกำรประกอบกำร
ผ่ำนทำงสังคมออนไลน์พำณิชย์

อิเล็กทรอนิกส ์
(Success of S-commerce) 
(Sebora, Lee & Sukasame, 

2008) 

กำรบอกต่อ (Word-of-mouth Referrals) (Kim & 
Park, 2012) 
 
กำรจัดอันดับและกำรวิจำรณ์สินค้ำ (Rating and 
Reviews) (Shadkam, 2013) 

คุณภำพของกำรบริกำร (E-Service Quality) (Huang 
& Benyoucef, 2013) 

- ความไว้วางใจ (Reliability)  

- การตอบสนอง (Responsiveness) 

- การสร้างความเช่ือมั่น (Assurance) 

- ความปลอดภัย (Security) 
 



บทที่ 3 
วิธีกำรด ำเนินกำรวิจัย 

 
การศึกษางานวิจัยเรื่องการบอกต่อ การจัดอันดับและการวิจารณ์สินค้า คุณภาพของข้อมูล

และการบริการท่ีมีอิทธิพลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยได้ด าเนินการศึกษาค้นคว้า
ตามล าดับ ดังนี้ 

3.1 ประเภทของงานวิจัย 
3.2 ประชากรและการสุ่มตัวอย่าง 
3.3 เครื่องมือท่ีใช้ในการศึกษา 
3.4 การทดสอบเครื่องมือ 
3.5 วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 
3.6 การแปลผลข้อมูล 

 3.7 สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 

3.1 ประเภทของงำนวิจัย 
 การศึกษาครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้แบบสอบถาม
ปลายปิด (Close-ended Questionnaire) เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยวิธีการวิจัยเชิง
ส ารวจ (Survey Approach) เพื่อมุ่งค้นหาข้อเท็จจริงจากกลุ่มตัวอย่าง จากการเก็บข้อมูลจากปัจจัย
การบอกต่อ การจัดอันดับและการวิจารณ์สินค้า คุณภาพของข้อมูลและการบริการท่ีมีอิทธิพลต่อ
ความส าเร็จของผู้ประกอบการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์  
(S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร และจะน าข้อมูลไปวิเคราะห์ทางสถิติต่อไป  
 
3.2 ประชำกร กลุ่มตัวอย่ำงและกำรสุ่มตัวอย่ำง 
 3.2.1 ประชำกร  
 ประชากรของงานวิจัยในครั้งนี้ คือ ผู้ประกอบการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยไม่ทราบจ านวนประชากรท่ี
แน่นอน  
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3.2.2 ตัวอย่ำง 
 ตัวอย่างส าหรับงานวิจัยนี้ คือ ผู้ประกอบการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยได้ก าหนดขนาดตัวอย่าง 
(Sample Size) โดยการทดสอบแบบสอบถามกับตัวอย่าง จ านวน 60 ชุด และค านวณหาค่า Partial 
R2 เพื่อน าไปประมาณค่าขนาดตัวอย่างโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป G*Power ซึ่งเป็นโปรแกรมท่ีสร้าง
จากสูตรของ Cohen (1997) ผ่านการตรวจสอบและรับรองคุณภาพจากนักวิจัยจ านวนมากส าหรับ
การก าหนดขนาดตัวอย่างให้ถูกต้องและทันสมัย (Howell, 2010 และ นงลักษณ์ วิรัชชัย, 2555) จาก
การประมาณค่าตัวอย่างโดยมีค่าขนาดอิทธิพล (Effect Size)  เท่ากับ 0.0518388 ค านวณจากค่า
ตัวอย่าง 60 ชุด ความน่าจะเป็นของความคลาดเคล่ือนในการทดสอบประเภทหนึ่ง (α)  เท่ากับ 0.15 
จ านวนตัวแปรท านายเท่ากับ 9 อ านาจการทดสอบ (1-ß) เท่ากับ 0.85 (Cohen, 1962)  จึงได้ขนาด
กลุ่มตัวอย่างจ านวน  252 ตัวอย่าง ซึ่งผู้วิจัยได้เก็บข้อมูลจากตัวอย่างเพิ่มรวมทั้งส้ินเป็น 260  
ตัวอย่าง เพื่อความเหมาะสมในการสุ่มตัวอย่าง  

 3.2.3 กำรสุ่มตัวอย่ำง 
ในการสุ่มตัวอย่างซึ่งเป็นผู้ประกอบการขายเส้ือผ้าแฟช่ันออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผู้วิจัยใช้ข้อมูลเพื่อเข้าถึงตัวอย่างในการศึกษาจาก http://www.thailandexhibition.com/ ซึ่งเป็น
เว็บไซต์แสดงก าหนดการและสถานท่ีจัดงานนิทรรศการ เพื่อแสดงสินค้าของผู้ประกอบการ ผู้วิจัยได้
ก าหนดขนาดตัวอย่างท้ังส้ิน 260 ตัวอย่าง ผู้วิจัยได้ท าการสุ่มตัวอย่างหลายข้ันตอน (Multi-stage 
Sampling) โดยมีข้ันตอนดังต่อไปนี ้
  ขั้นตอนที่ 1 ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างตัวอย่างแบบง่าย (Sample Random Sampling) เลือก
เฉพาะนิทรรศการท่ีจัดงานของกลุ่มเครื่องประดับและแฟช่ัน โดยจะเลือกงานนิทรรศการในเขต
กรุงเทพมหานครเท่านั้น มีรายช่ือนิทรรศการดังต่อไปนี้ 
 
ตารางท่ี 3.1: รายช่ือนิทรรศการ วันท่ีแสดงผลงาน และสถานท่ีจัดงาน 
 

ชื่อนิทรรศกำร วันที่แสดงผลงำน สถำนที่จัดงำน 
1. The Up Chic Market Jun # 1 5-7 มิถุนายน 2558  Sdfr The Up Rama 3 
2. Zaap On Sale ครั้งท่ี 4 6-7 มิถุนายน 2558 Roy Royal Paragon Hall 

   (ตารางมีต่อ) 
 
 

http://www.thailandexhibition.com/
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ตารางท่ี 3.1 (ต่อ): รายช่ือนิทรรศการ วันท่ีแสดงผลงาน และสถานท่ีจัดงาน 
 

ชื่อนิทรรศกำร วันที่แสดงผลงำน สถำนที่จัดงำน 
3. Artbox Exhibition Market # 1 12-14 มิถุนายน 2558 สถานีรถไฟฟ้าแอร์พอร์ต 

เรล ลิงค์ มักกะสัน 
4. Chic Store Market @CDC 18-21 มิถุนายน 2558 CDC เรียบทางด่วนราม

อินทรา 
5. In Store, Hello Rainy Season 18-24 มิถุนายน 2558 เซ็นทรัล ลาดพร้าว 
6. The Up Chic Market Jun # 3 19-21 มิถุนายน 2558 The Up Rama 3 
7. Love @1ST SITE 19-21 มิถุนายน 2558 ลานหน้า Central World 
8. E.D.M. 19-21 มิถุนายน 2558 ลานหน้า Central World B 
9. Season Change Sweet&Tender 22-30 มิถุนายน 2558 เมเจอร์รัชโยธิน 
10. Urbanista Market ครั้งท่ี 15 25-30 มิถุนายน 2558 เซ็นทรัล ลาดพร้าว 
11. In the Boxes Market 25-28 มิถุนายน 2558 K-village 
12. LOL MArket 26-28 มิถุนายน 2558 เซ็นทรัล เวิลด์ 
13. Above the BLOC  29-30 มิถุนายน 2558 SCB PARK 
14. Artbox Exhibition Market # 2 3-5 กรกฎาคม 2558 สถานีรถไฟฟ้าแอร์พอร์ต 

เรล ลิงค์ มักกะสัน 
15. Indy Market @MBK Center 6-15 กรกฎาคม 2558 MBK Center 
16. ZAAP หาร 2 10-12 กรกฎาคม 2558 เซ็นทรัล ลาดพร้าว 

    
ขั้นตอนที่ 2 ใช้วิธีการเลือกตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเจาะจงเลือก

เก็บข้อมูลกับกลุ่มตัวอย่างท่ีเป็นผู้ประกอบการเส้ือผ้าแฟช่ันออนไลน์ และอาศัยอยู่ในจังหวัด
กรุงเทพมหานคร โดยน าแบบสอบถามท่ีได้จัดเตรียมไว้ไปท าการจัดเก็บข้อมูล โดยสังเกตจากร้านค้าท่ี
มีสัญลักษณ์เฟสบุ๊ค อินสตาแกรม ทวิตเตอร์ ไลน์ เป็นต้น แสดงอยู่ท่ีหน้าร้านท่ีจัดแสดงสินค้า ณ งาน
นิทรรศการท่ีได้จัดขึ้น จนครบจ านวนท่ีก าหนดไว้ 
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3.3 เคร่ืองมือที่ใช้ในกำรวิจัย 
3.3.1. ขั้นตอนในกำรสร้ำงเคร่ืองมือที่ใช้ในกำรวิจัย  

  3.3.1.1 ศึกษาทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องกับการบอกต่อ การจัดอันดับ
และการวิจารณ์สินค้า คุณภาพของข้อมูล และการบริการท่ีมีอิทธิพลต่อความส าเร็จของ
ผู้ประกอบการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) เพื่อ
น ามาเป็นแนวทางในการสร้างกรอบแนวคิดในการวิจัย  
  3.3.1.2 สร้างแบบสอบถามให้สอดคล้องกับกรอบแนวคิดในการวิจัย และน า
แบบสอบถามท่ีผู้วิจัยสร้างขึ้นไปเสนอต่ออาจารย์ท่ีปรึกษา เพื่อตรวจสอบความถูกต้อง และน า
ค าแนะน ามาปรับปรุงแก้ไขแบบสอบถามให้ถูกต้องเหมาะสม 
  3.3.1.3 น าแบบสอบถามท่ีด าเนินการปรับปรุงแก้ไขแล้วไปหาค่าความเช่ือมั่น 
(Reliability) โดยการแจกแบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่างจ านวน 60 ชุด และน าไปท าการวิเคราะห์หา
ความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม โดยใช้วิธีหาค่าสัมประสิทธิ์แอลฟ่าของครอนบาค (Cronbach’s 
Alpha Coefficient)  
  3.3.1.4 น าแบบสอบถามท่ีมีความสมบูรณ์ไปเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 
260 ตัวอย่าง 

3.3.2 แบบสอบถำมที่ใช้ในกำรวิจัย 
  ในการวิจัยครั้งนี้เครื่องมือท่ีใช้ในการเก็บข้อมูล เป็นแบบสอบถามปลายปิด (Close-
ended Questionnaire) จ านวน 260 ชุด โดยแบ่งเป็นท้ังหมด 3 ส่วน ได้แก่ 

ส่วนที่ 1 ปัจจัยลักษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
  เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลท่ัวไปของผู้ประกอบการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทาง
สังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร มีค าถามลักษณะ
ปลายปิดให้เลือกตอบ ประกอบด้วยค าถาม 6 ข้อ ดังนี ้ 
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ตารางท่ี 3.2: แสดงค าถาม มาตรวัดระดับความส าคัญ ท่ีมาและเกณฑ์การแบ่งกลุ่มค าตอบของค าถาม 
        ส าหรับข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

(ตารางมีต่อ) 
 
 
 

 

ตัวแปร   ระดับกำรวัด เกณฑ์กำรแบ่งกลุ่ม 
1. เพศ Nominal 1= ชาย 

2= หญิง 
2. อายุ 

 
Ordinal 1 = ต่ ากว่า 21 ปี 

2=  2 1-30 ปี 
3= 31-40 ปี 
4= 41-50 ปี 
5= 51-60 ปี 
6= 61  ปีข้ึนไป 

3. สถานภาพทางครอบครัว Nominal 1= โสด 
2= สมรส 
3= หย่าร้าง 

4. ระดับการศึกษา 
 

Ordinal 1= ต่ ากว่าปริญญาตรี 
2= ปริญญาตร ี 
3= ปริญญาโท 
4= สูงกว่าปริญญาโท 

5. รายได้เฉล่ียต่อเดือน 
 

Ordinal 1= ต่ ากว่า 15,001 บาท 
2 =15,001 – 30,000 บาท 
3= 30,001 – 45,000 บาท 
4= 45,001 – 60,000 บาท 
5= 60,001 – 75,000 บาท 
6=75,001 บาทขึ้นไป 



33 
 

ตารางท่ี 3.2 (ต่อ): แสดงค าถาม มาตรวัดระดับความส าคัญ ท่ีมาและเกณฑ์การแบ่งกลุ่มค าตอบ 
            ของค าถามส าหรับข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

 
ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวข้องกับปัจจัยการบอกต่อ การจัดอันดับและการวิจารณ์ 

สินค้า คุณภาพของข้อมูลและการบริการท่ีมีอิทธิพลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการขายเส้ือผ้า
แฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 เป็นแบบสอบถามวัดระดับความความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถาม โดยวัดระดับความ
คิดเห็นเป็นมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scales) ของ ลิเคอร์ท (Likert) 5 ระดับ คือ มากท่ีสุด 
มาก ปานกลาง น้อย น้อยท่ีสุดได้ให้คะแนนของแต่ละข้อค าถาม  

1. การการบอกต่อ มีอิทธิพลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่าน
ทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce)  โดยแสดงเกณฑ์ในการวัดระดับ
ความส าคัญ 5 ระดับ ประกอบด้วยค าถาม 4 ข้อย่อยดังต่อไปนี้    

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ปัจจัย ระดับกำรวัด เกณฑ์กำรแบ่งกลุ่ม 
6. ประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจ

ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 
Ordinal 1= ต่ ากว่า 2 ปี 

2= 2 – 3 ปี  
3= 4 – 5 ปี 
4= 6 – 7 ปี 
5= 8 – 9 ปี    
6= 9 ปี ขึ้นไป 
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ตารางท่ี 3.3: แสดงค าถาม มาตรวัดระดับความส าคัญ ท่ีมาและเกณฑ์การแบ่งกลุ่มค าตอบของปัจจัย 
การบอกต่อ 

 
ค ำถำม ระดับกำรวัด ที่มำ เกณฑ์กำรแบ่งกลุ่ม 

กำรบอกต่อ 
1. ท่านได้ทราบข้อมูลเกี่ยวกับสินค้า

เส้ือผ้าแฟช่ันจากผู้อื่นหรือ
ผู้ประกอบการท่ีท าธุรกิจผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์เช่น เฟสบุ๊ค 
(Facebook) อินสตาแกรม 
(Instagram) ฯลฯ 

2. ท่านได้ทราบจากผู้อื่นว่า บริษัท
หรือผู้ประกอบการท่ีท าธุรกิจผ่าน
ส่ือสังคมออนไลน์ เสนอขาย
เส้ือผ้าแฟช่ันในท่ีมีราคาเหมาะสม
กับคุณภาพ 

3. ท่านได้ทราบจากผู้อื่นว่า บริษัท
หรือผู้ประกอบการท่ีท าธุรกิจผ่าน
ส่ือสังคมออนไลน์ มีความ
น่าเช่ือถือ 

4. ท่านได้ทราบจากผู้อื่นว่า บริษัท
หรือผู้ประกอบการท่ีท าธุรกิจผ่าน
ส่ือสังคมออนไลน์สามารถแนะน า
เส้ือผ้าแฟช่ันได้ตรงกับความ
ต้องการของลูกค้า 

 
Interval 

 
 
 
 
 

Interval 
 
 
 

 
Interval 

 
 
 

Interval 
 
 
 

 

 
ปรับปรุงจาก 
พิศุทธิ์ อุปถัมภ์ 
และ นิตนา  
ฐานิตธนกร (2557) 
 
 
ปรับปรุงจาก 
พิศุทธิ์ อุปถัมภ์ 
และ นิตนา  
ฐานิตธนกร (2557) 
 
ปรับปรุงจาก 
พิศุทธิ์ อุปถัมภ์ 
และ นิตนา  
ฐานิตธนกร (2557) 
ปรับปรุงจาก 
พิศุทธิ์ อุปถัมภ์ 
และ นิตนา  
ฐานิตธนกร (2557) 

 
5 = เห็นด้วยมากท่ีสุด 
4 = เห็นด้วยมาก 
3 = เห็นด้วยปานกลาง 
2 = เห็นด้วยน้อย 
1 = เห็นด้วยน้อยท่ีสุด 
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2. การจัดอันดับและการวิจารณ์สินค้า มีอิทธิพลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการขาย
เส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce)  โดยแสดงเกณฑ์ในการ
วัดระดับความส าคัญ 5 ระดับ ประกอบด้วยค าถาม 4 ข้อย่อยดังต่อไปนี้    

 
ตารางท่ี 3.4: แสดงค าถาม มาตรวัดระดับความส าคัญ ท่ีมาและเกณฑ์การแบ่งกลุ่มค าตอบของปัจจัย 

      การจัดอันดับและการวิจารณ์สินค้า 
 

ค ำถำม ระดับกำรวัด ที่มำ เกณฑ์กำรแบ่งกลุ่ม 
กำรจัดอันดับและกำรวิจำรณ์สินค้ำ 
1. ลูกค้าสามารถให้คะแนนหรือ

กดไลค์สินค้าเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์ท่ีท่านจัดจ าหน่าย
สินค้า 

2. ลูกค้าสามารถวิจารณ์หรือรีวิว
สินค้าเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ท่ีท่านจัดจ าหน่ายสินค้า 

3. การวิจารณ์สินค้าหรือการรีวิว
เส้ือผ้าแฟช่ันส่งผลดีต่อการขาย
เส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ของท่าน 

4. การประเมินการบริการและการ
จัดอันดับสินค้าขายดีมีผลต่อการ
ขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ของท่าน 

 
Interval 

 
 
 

Interval 
 
 

Interval 
 
 
 

Interval 
 
 

 

 
ปรับปรุงจาก 
Shadkam (2013) 
 
 
ปรับปรุงจาก 
Shadkam (2013) 
 
ปรับปรุงจาก 
Shadkam (2013) 
 
 
ปรับปรุงจาก 
Shadkam (2013) 
 
 

 
5 = เห็นด้วยมากท่ีสุด 
4 = เห็นด้วยมาก 
3 = เห็นด้วยปานกลาง 
2 = เห็นด้วยน้อย 
1 = เห็นด้วยน้อยท่ีสุด 
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3. คุณภาพของข้อมูลสินค้า มีอิทธิพลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการขายเส้ือผ้า
แฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce)  โดยแสดงเกณฑ์ในการวัด
ระดับความส าคัญ 5 ระดับ ประกอบด้วยค าถาม 12 ข้อย่อยดังต่อไปนี้ 

 
ตารางท่ี 3.5: แสดงค าถาม มาตรวัดระดับความส าคัญ ท่ีมาและเกณฑ์การแบ่งกลุ่มค าตอบของปัจจัย 
          คุณภาพของข้อมูลสินค้า 
 

ค ำถำม ระดับกำรวัด ที่มำ เกณฑ์กำรแบ่งกลุ่ม 
ควำมครบถ้วนของข้อมูล 
1. การให้ข้อมูลสินค้าท่ีชัดเจนมี

ความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้า
แฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 

2. การให้ข้อมูลสินค้าท่ีละเอียด
ครบถ้วนมีความส าคัญต่อการขาย
เส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 

3. การให้ความรู้หรือข้อเสนอแนะ
เกี่ยวกับสินค้ามีความส าคัญต่อ
การขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์ 

4. การให้ข้อมูลสินค้าท่ีถูกต้องและ 
อัปเดทมีความส าคัญต่อการขาย
เส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 
การจัดการข้อมูล 

 
Interval 

 
 

Interval 
 
 

Interval 
 
 
 

Interval 
 

 
ปรับปรุงจาก 
Chen et al. 
(2013) 
ปรับปรุงจาก 
Chen et al. 
(2013) 
ปรับปรุงจาก 
Chen et al. 
(2013) 
 
ปรับปรุงจาก 
Chen et al. 
(2013) 
 

 
5 = เห็นด้วยมากท่ีสุด 
4 = เห็นด้วยมาก 
3 = เห็นด้วยปานกลาง 
2 = เห็นด้วยน้อย 
1 = เห็นด้วยน้อยท่ีสุด 

 
 
 
 
 
 
 

 
 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 3.5 (ต่อ):  แสดงค าถาม มาตรวัดระดับความส าคัญ ท่ีมาและเกณฑ์การแบ่งกลุ่มค าตอบของ 
             ปัจจัยคุณภาพของข้อมูลสินค้า 
 

ค ำถำม ระดับกำรวัด ที่มำ เกณฑ์กำรแบ่งกลุ่ม 
กำรจัดข้อมูล 
5. การออกแบบจัดวางโครงสร้าง

ข้อมูลสินค้าบนส่ือสังคมออนไลน์
ให้เป็นระเบียบค้นหาสินค้า ได้ง่าย
มีความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้า
แฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 

6. การออกแบบจัดวางโครงสร้าง
ข้อมูลสินค้าบนส่ือสังคมออนไลน์
ให้เป็นระเบียบค้นหาสินค้า ได้ง่าย
มีความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้า
แฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 

7. การออกแบบวางโครงสร้างข้อมูล
สินค้าบนส่ือสังคมออนไลน์ให้เป็น
สัดส่วนใช้งานง่ายมีผลต่อการขาย
เส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 

8. การออกแบบหน้าเพจของส่ือ
สังคมออนไลน์ให้มีความน่าเช่ือถือ
มีผลต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ัน ผ่าน
ส่ือสังคมออนไลน์ 

 
Interval 

 
 

 
 

Interval 
 
 
 
 

Interval 
 
 

 
Interval 

 

 
ปรับปรุงจาก 
Chen et al. 
(2013) 
 
 
ปรับปรุงจาก 
Chen et al. 
(2013) 
 
 
ปรับปรุงจาก 
Chen et al. 
(2013) 
 
ปรับปรุงจาก 
Chen et al. 
(2013) 
 

 
5 = เห็นด้วยมากท่ีสุด 
4 = เห็นด้วยมาก 
3 = เห็นด้วยปานกลาง 
2 = เห็นด้วยน้อย 
1 = เห็นด้วยน้อยท่ีสุด 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 3.5 (ต่อ): แสดงค าถาม มาตรวัดระดับความส าคัญ ท่ีมาและเกณฑ์การแบ่งกลุ่มค าตอบ  
    ของปัจจัยคุณภาพของข้อมูลสินค้า 
 

ค ำถำม ระดับกำรวัด ที่มำ เกณฑ์กำรแบ่งกลุ่ม 
ควำมบันเทิง 
9. การให้ข้อมูลสินค้าท่ีท าให้ลูกค้า

อ่านแล้วรู้สึกสนุกเพลิดเพลินมี
ความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้า
แฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 

10. การให้ข้อมูลสินค้าท่ีท าให้ลูกค้า
อ่านแล้วรู้สึกน่าต่ืนเต้นมีความ 
ส าคัญต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ัน
ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 

11. การให้ข้อมูลสินค้าโดยใช้คลิปวิดีโอ
ประกอบมีผลต่อการขายเส้ือผ้า
แฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 

12. การสร้างภาพลักษณ์ให้สินค้าดู
หรูหราสร้างความภาคภูมิใจให้แก่
ผู้ซื้อมีผลต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ัน
ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 

 
Interval 

 
 

 
Interval 

 
 
 

Interval 
 
 

Interval 
 
 
 

 
ปรับปรุงจาก 
Chen et al. 
(2013) 
 
ปรับปรุงจาก 
Chen et al. 
(2013) 
 
ปรับปรุงจาก 
Chen et al. 
(2013) 
ปรับปรุงจาก 
Chen et al. 
(2013) 
 

 
5 = เห็นด้วยมากท่ีสุด 
4 = เห็นด้วยมาก 
3 = เห็นด้วยปานกลาง 
2 = เห็นด้วยน้อย 
1 = เห็นด้วยน้อยท่ีสุด 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



39 
 

 4. คุณภาพของการบริการสินค้า มีอิทธิพลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการขายเส้ือผ้า
แฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) โดยแสดงเกณฑ์ในการวัดระดับ
ความส าคัญ 5 ระดับ ประกอบด้วยค าถาม 16 ข้อย่อยดังต่อไปนี้    
 
ตารางท่ี 3.6: แสดงค าถาม มาตรวัดระดับความส าคัญ ท่ีมาและเกณฑ์การแบ่งกลุ่มค าตอบของปัจจัย  
     คุณภาพของการบริการสินค้า 
 

ค ำถำม ระดับกำรวัด ที่มำ เกณฑ์กำรแบ่งกลุ่ม 
ควำมไว้วำงใจ 
1. การตอบข้อซักถามของลูกค้าได้

ตรงประเด็นมีความส าคัญต่อการ
ขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคม
ออนไลน ์

2. การให้บริการด้วยความถูกต้อง 
แม่นย าท าให้การขายเส้ือผ้าแฟช่ัน
ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ได้รับความ
ไว้วางใจจากลูกค้า 

3. การติดต่อกลับลูกค้าตรงตามเวลา
ท่ีนัดหมายไว้มีความส าคัญต่อการ
ขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคม
ออนไลน ์

4. การมีประวัติการด าเนินธุรกิจขาย
เส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 
ท่ีดีไม่เคยมีข้อผิดพลาดมีผลต่อการ
ขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคม
ออนไลน ์

 
Interval 

 
 
 

Interval 
 
 
 

Interval 
 
 
 

Interval 
 

 
ปรับปรุงจาก
สุชาฐิณี พยุงภร
และ ไกรฤกษ์ ปิ่น
แกว (2555) 
ปรับปรุงจาก
สุชาฐิณี พยุงภร
และ ไกรฤกษ์ ปิ่น
แกว (2555) 
ปรับปรุงจาก
สุชาฐิณี พยุงภร
และ ไกรฤกษ์ ปิ่น
แกว (2555) 
ปรับปรุงจาก
สุชาฐิณี พยุงภร
และ ไกรฤกษ์ ปิ่น
แกว (2555) 
 

 
5 = เห็นด้วยมากท่ีสุด 
4 = เห็นด้วยมาก 
3 = เห็นด้วยปานกลาง 
2 = เห็นด้วยน้อย 
1 = เห็นด้วยน้อยท่ีสุด 

 
 
 
 

 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 3.6 (ต่อ): แสดงค าถาม มาตรวัดระดับความส าคัญ ท่ีมาและเกณฑ์การแบ่งกลุ่มค าตอบของ
ปัจจัยคุณภาพของการบริการสินค้า 

 
ค ำถำม ระดับกำรวัด ที่มำ เกณฑ์กำรแบ่งกลุ่ม 

กำรตอบสนอง 
5. การให้บริการลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว 

มีความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้า
แฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 
 

6. ความฉับไวในการตอบข้อซักถาม
ของลูกค้ามีความส าคัญต่อการ
ขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคม
ออนไลน ์

7. การตอบสนองความต้องการของ
ลูกค้าตามระยะเวลาท่ีก าหนดไว้มี
ความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้า
แฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 

8. การแก้ไขความไม่พอใจหรือการ
ร้องเรียนของลูกค้าได้อย่างมี
ประสิทธิภาพมีความส าคัญต่อการ
ขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคม
ออนไลน ์

 
Interval 

 
 
 

Interval 
 
 
 

Interval 
 
 
 

Interval 
 
 
 
 

 
ปรับปรุงจาก
สุชาฐิณี พยุงภร
และ ไกรฤกษ์ ปิ่น
แกว (2555) 
ปรับปรุงจาก
สุชาฐิณี พยุงภร
และ ไกรฤกษ์ ปิ่น
แกว (2555) 
ปรับปรุงจาก
สุชาฐิณี พยุงภร
และ ไกรฤกษ์ ปิ่น
แกว (2555) 
ปรับปรุงจาก
สุชาฐิณี พยุงภร
และ ไกรฤกษ์ ปิ่น
แกว (2555) 
 

 
5 = เห็นด้วยมากท่ีสุด 
4 = เห็นด้วยมาก 
3 = เห็นด้วยปานกลาง 
2 = เห็นด้วยน้อย 
1 = เห็นด้วยน้อยท่ีสุด 

 
 
 
 

 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 3.6 (ต่อ): แสดงค าถาม มาตรวัดระดับความส าคัญ ท่ีมาและเกณฑ์การแบ่งกลุ่มค าตอบของ
ปัจจัยคุณภาพของการบริการสินค้า 

 
ค ำถำม ระดับกำรวัด ที่มำ เกณฑ์กำรแบ่งกลุ่ม 

กำรสร้ำงควำมเชื่อม่ัน 
9. การสร้างความเช่ือมั่นให้ลูกค้า

เกี่ยวกับบริการที่ได้รับนั้นมี
ความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้า
แฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 

10. การสร้างความเช่ือมั่นให้ลูกค้า
เกี่ยวกับรายละเอียดข้อมูลสินค้าท่ี
ได้รับมีความส าคัญต่อการขาย
เส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคม
ออนไลน ์

11. การสร้างความเช่ือมั่นให้ลูกค้า
เกี่ยวกับการตกแต่งและจัดวาง
ผลิตภัณฑ์สินค้าท่ีได้รับนั้นมี
ความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้า
แฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 

12. การสร้างความเช่ือมั่นให้ลูกค้าโดย
การสนทนากับลูกค้าด้วยความ
สุภาพนั้นมีความส าคัญต่อการ
ขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคม
ออนไลน ์

 
Interval 

 
 

 
Interval 

 
 
 
 

Interval 
 
 
 
 

Interval 
 

 
ปรับปรุงจาก
สุชาฐิณี พยุงภร
และ ไกรฤกษ์ ปิ่น
แกว (2555) 
ปรับปรุงจาก
สุชาฐิณี พยุงภร
และ ไกรฤกษ์ ปิ่น
แกว (2555) 
 
ปรับปรุงจาก
สุชาฐิณี พยุงภร
และ ไกรฤกษ์ ปิ่น
แกว (2555) 
 
ปรับปรุงจาก
สุชาฐิณี พยุงภร
และ ไกรฤกษ์ ปิ่น
แกว (2555) 
 

 
5 = เห็นด้วยมากท่ีสุด 
4 = เห็นด้วยมาก 
3 = เห็นด้วยปานกลาง 
2 = เห็นด้วยน้อย 
1 = เห็นด้วยน้อยท่ีสุด 

 
 
 
 

 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 3.6 (ต่อ): แสดงค าถาม มาตรวัดระดับความส าคัญ ท่ีมาและเกณฑ์การแบ่งกลุ่มค าตอบของ
ปัจจัยคุณภาพของการบริการสินค้า 

 
ค ำถำม ระดับกำรวัด ที่มำ เกณฑ์กำรแบ่งกลุ่ม 

ควำมปลอดภัย 
13. ท่านคิดว่ามาตรการรักษาความ

ปลอดภัยของข้อมูลในการท า
ธุรกรรมช าระค่าสินค้ามีความ 
ส าคัญต่อการด าเนินธุรกิจขาย
เส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 

14. ท่านคิดว่าการตรวจสอบตัวตนผู้
ซื้อสินค้าออนไลน์เพื่อความ
ปลอดภัยมีความส าคัญการด าเนิน
ธุรกิจขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์ 

15. ท่านคิดว่า การป้องกันการ
โจรกรรมข้อมูลการท าธุรกรรมใน
ระหว่างการส่งข้อมูลผ่านอินเทอร์ 
เน็ตมีความส าคัญต่อการด าเนิน
ธุรกิจขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์ 

16. ท่านคิดว่า มาตรการเก็บรักษา
ความลับของข้อมูลสมาชิกสินค้า
ออนไลด์มีความส าคัญต่อการ
ด าเนินธุรกิจขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่าน
ส่ือสังคมออนไลน์ 

 
Interval 

 
 
 
 

Interval 
 

 
 
 

Interval 
 
 
 
 
 

Interval 
 

 
ปรับปรุงจาก  
พิศุทธิ์ อุปถัมภ์ 
และ นิตนา 
ฐานิตธนกร (2557) 
  
ปรับปรุงจาก  
พิศุทธิ์ อุปถัมภ์ 
และ นิตนา  
ฐานิตธนกร (2557) 
 
ปรับปรุงจาก  
พิศุทธิ์ อุปถัมภ์ 
และ นิตนา  
ฐานิตธนกร (2557) 
 
 
ปรับปรุงจาก  
พิศุทธิ์ อุปถัมภ์ 
และ นิตนา  
ฐานิตธนกร (2557) 
 

 
5 = เห็นด้วยมากท่ีสุด 
4 = เห็นด้วยมาก 
3 = เห็นด้วยปานกลาง 
2 = เห็นด้วยน้อย 
1 = เห็นด้วยน้อยท่ีสุด 
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ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวข้องกับความส าเร็จในการประกอบการผ่านทางสังคม 
ออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 เป็นแบบสอบถามวัดระดับความส าคัญของผู้ตอบแบบสอบถาม โดยวัดระดับความส าคัญ
เป็นมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scales) ของ ลิเคอร์ท (Likert) 5 ระดับ คือ มากท่ีสุด มาก 
ปาน-กลาง น้อย น้อยท่ีสุดได้ให้คะแนนของแต่ละข้อค าถาม  
 
ตารางท่ี 3.7:  แสดงค าถาม มาตรวัดระดับความส าคัญและท่ีมาของค าถามเกี่ยวกับความส าเร็จในการ 
     ประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 
 

ค ำถำม ระดับกำรวัด ที่มำ เกณฑ์กำรแบ่งกลุ่ม 
1. ธุรกิจขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทาง

สังคมออนไลน์พาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ของท่านมีอัตราการ
เจริญเติบโตเพิ่มข้ึนเมื่อเปรียบเทียบ
กับปีท่ีผ่านๆ  

2. ธุรกิจขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคม
ออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของ
ท่านมีความมั่นคง 

3. ธุรกิจขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทาง
สังคมออนไลน์พาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ของท่านมียอดขาย
เพิ่มข้ึนเมื่อเปรียบเทียบกับผล
ประกอบการในปีท่ีผ่านๆ มา 

4. จ านวนสมาชิกในส่ือสังคมออนไลน์
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของท่านมี
จ านวนเพิ่มมากขึ้นเมื่อเปรียบเทียบ
กับปีท่ีผ่านมา 

Interval 
 
 

 
 

Interval 
 
 

Interval 
 
 
 
 

Interval 
 

ปรับปรุงจาก 
Sebora, Lee & 
Sukasame (2008) 
 
 
ปรับปรุงจาก 
Sebora, Lee & 
Sukasame (2008) 
ปรับปรุงจาก 
Sebora, Lee & 
Sukasame (2008) 
 
 
ปรับปรุงจาก 
Sebora, Lee & 
Sukasame (2008) 
 

5 = เห็นด้วยมากท่ีสุด 
4 = เห็นด้วยมาก 
3 = เห็นด้วยปานกลาง 
2 = เห็นด้วยน้อย 
1 = เห็นด้วยน้อยท่ีสุด 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
)ตารางมีต่อ(  
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ตารางท่ี 3.7 )ต่อ( : แสดงค าถาม มาตรวัดระดับความส าคัญและท่ีมาของค าถามเกี่ยวกับความส าเร็จ
ในการประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 

 
ค ำถำม ระดับกำรวัด ที่มำ เกณฑ์กำรแบ่งกลุ่ม 

5. โดยภาพรวมท่านมีความพึงพอใจ
ในผลการด าเนินธุรกิจของท่าน                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                        

Interval 
 

 

ปรับปรุงจาก 
Sebora, Lee & 
Sukasame (2008) 

5 = เห็นด้วยมากท่ีสุด 
4 = เห็นด้วยมาก 
3 = เห็นด้วยปานกลาง 
2 = เห็นด้วยน้อย 
1 = เห็นด้วยน้อยท่ีสุด 

 
3.4 กำรทดสอบเคร่ืองมือ 
 3.4.1 กำรตรวจสอบควำมตรง (Validity) ผู้วิจัยได้น าเสนอแบบสอบถามท่ีได้สร้างขึ้นต่อ
อาจารย์ที่ปรึกษาและผู้ทรงคุณวุฒิ เพื่อตรวจสอบความครบถ้วนและความสอดคล้องของเนื้อหา 
(Content Validity) ของแบบสอบถามท่ีตรงกับเรื่องท่ีจะศึกษา ซึ่งผู้ทรงคุณวุฒิ จ านวน 3 ท่านท่ี
พิจารณาแบบสอบถาม ได้แก่ 

- นางสาววีรยา จงวิลัยวรรณ ต าแหน่ง ผู้ประกอบการเส้ือผ้าแฟช่ันออนไลน์ 

- นางเรไร รัตนสุภา ต าแหน่ง ผู้จัดการ ZALORA ประเทศไทย 

- นายสราวุฒิ ลิมปิวรรณ ต าแหน่ง ผู้ประกอบการเส้ือผ้าแฟช่ัน  
3.4.2 กำรตรวจสอบควำมเที่ยง (Reliability) ผู้วิจัยได้น าแบบสอบถามไปทดสอบ 

เพื่อให้แน่ใจว่า ผู้ตอบแบบสอบถามจะมีความเข้าใจตรงกัน และตอบค าถามได้ตามความเป็นจริงทุก
ข้อ รวมทั้งข้อค าถามมีความเท่ียงทางสถิติ วิธีการทดสอบกระท าโดยการทดลองน าแบบสอบถามไป
เก็บข้อมูลจากผู้ประกอบการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ จ านวน 
60 ตัวอย่าง หลังจากนั้น จึงวิเคราะห์ความเท่ียงของแบบสอบถามโดยใช้สถิติและพิจารณาจากค่า
สัมประสิทธิ์แอลฟ่าของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) ของค าถามในแต่ละด้าน ซึ่งมี
รายละเอียดดังนี้ 
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ตารางท่ี 3.8: ผลการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์แอลฟาครอนบาคของแบบสอบถาม 
 

ปัจจัย 
ค่ำสัมประสิทธิ์แอลฟำของครอนบำค 

ข้อ 
กลุ่มทดลอง 
(n = 60) 

ข้อ 
กลุ่มตัวอย่ำง 
(n = 260) 

1. กำรบอกต่อ     4          0.863  4 0.911 

2. กำรจัดอันดับและกำรวิจำรณ์สินค้ำ 4 0.848 4 0.912 
3. คุณภำพของข้อมูล 
   3.1 ความครบถ้วนของข้อมูล 
   3.2 การจัดข้อมูล 
   3.3 ความบันเทิง 

12 
4 
4 
4 

0.913 
0.896 
0.882 
0.902 

12 
4 
4 
4 

0.922 
0.916 
0.919 
0.906 

4. คุณภำพของกำรบริกำร 
   4.1 ความไว้วางใจ 
   4.2 การตอบสนอง 
   4.3 การสร้างความเช่ือมั่น 
   4.4 ความปลอดภัย 

16 
4 
4 
4 
4 

0.936 
0.875 
0.841 
0.885 
0.865 

16 
4 
4 
4 
4 

0.938 
0.924 
0.874 
0.918 
0.902 

5. ควำมส ำเร็จในกำรประกอบกำรผ่ำนทำง
สังคมออนไลน์พำณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส ์

 
5 

 
0.845 

 
5 

 
0.885 

ค่ำควำมเชื่อม่ันรวม 41 0.964 41 0.969 
 

จากตาราง 3.7 เมื่อน าแบบสอบถามไปทดสอบกับกลุ่มทดลองท่ีมีลักษณะคล้ายคลึงกับ
ประชากรท่ีต้องการศึกษา จานวน 60 ชุด โดยแต่ละค าถามของแบบสอบถามจะมีระดับความเช่ือมั่น
อยู่ระหว่าง 0.841 – 0.902 ซึ่งเมื่อน าไปใช้กับกลุ่มตัวอย่างจริงในการศึกษาจานวน 260 ชุด พบว่า 
แบบสอบถามในแต่ละด้านมีระดับความเช่ือมั่นอยู่ระหว่าง 0.874 – 0.924  ซึ่งสรุประดับความ
เช่ือมั่นได้ว่า แบบสอบถามมีระดับความเช่ือมั่นอยู่ในระดับปานกลางถึงสูง และมีระดับการน าไปใช้
งานได้ดี สามารถน าข้อมูลไปใช้ในการวิเคราะห์ในล าดับต่อไปได้ (พรรณ ีลีกิจวัฒนะ, 2553) 

การหาค่าสัมพันธ์ของค าถามท่ีเป็นมาตรวัดอันตรภาค โดยสูตรของ Cronbach ซึ่งค านวณ
ภายใต้ข้อสมมติฐานท่ีว่า ทุกๆ ข้อค าถาม ควรจะมีค่าความเช่ือมั่นใกล้เคียงกัน นอกจากนี้ ค่าความ
เช่ือมั่นท่ีได้จะขึ้นอยู่กับค่าความสัมพันธ์ระหว่างขอ้ค าถามและจ านวนข้อค าถาม กล่าวคือ ถ้าข้อ
ค าถามแต่ละข้อมีความสัมพันธ์กันสูงหรือจ านวนขอ้ค าถามมีมาก ค่าของความน่าเช่ือถือก็จะมีค่าสูง 



46 
 

นั่นคือ ถ้าได้ค่าความเช่ือมั่นของแบบสอบถามต่ า ก็ควรจะเพิ่มข้อถามให้มากขึ้น โดยข้อค าถามท่ี
เพิ่มข้ึนมีความสัมพันธ์ในทางตรงกันข้ามกับข้อค าถามเดิม ก็จะท าให้ค่าความเช่ือมั่นลดลงได้ 
นอกจากนี้ ความยากง่ายของแบบสอบถาม สภาพการให้ตอบแบบสอบถาม การเดา ความคาบเกี่ยว
ของค าถามต่างๆ ล้วนแต่มีผลต่อความเช่ือมั่นของการทดสอบแบบสอบถามและการเก็บแบบสอบถาม
ในครั้งนั้นๆ ด้วยเช่นกัน (ศิริชัย พงษ์วิชัย, 2550) โดยผลการตรวจสอบความน่าเช่ือถือของ
แบบสอบถามด้วยวิธีวัดความสอดคล้องภายในของข้อค าถามจากแบบสอบถาม 60 ชุด แสดงได้ตาม
ตารางท่ี 3.8 
 
ตารางท่ี 3.9: ผลการวิเคราะห์ค่าความสัมพันธ์ของข้อค าถาม (n = 60) 
 

(ตารางมีต่อ) 
 
 
 

ข้อค ำถำม 
ค่ำ Corrected 

Item-Total Correlation 
กำรบอกต่อ  
1. ท่านได้ทราบข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าเส้ือผ้าแฟช่ันจากผู้อื่นหรือ

ผู้ประกอบการท่ีท าธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์เช่น เฟสบุ๊ค (Facebook) 
อินสตาแกรม (Instagram) ฯลฯ 

0.677 

2. ท่านได้ทราบจากผู้อื่นว่า บริษัทหรือผู้ประกอบการท่ีท าธุรกิจผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์ เสนอขายเส้ือผ้าแฟช่ันในท่ีมีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 

0.737 

3. ท่านได้ทราบจากผู้อื่นว่า บริษัทหรือผู้ประกอบการท่ีท าธุรกิจผ่านส่ือ  
    สังคมออนไลน์ มีความน่าเช่ือถือ 

0.412 

4. ท่านได้ทราบจากผู้อื่นว่า บริษัทหรือผู้ประกอบการท่ีท าธุรกิจผ่านส่ือ  
    สังคมออนไลน์สามารถแนะน าเส้ือผ้าแฟช่ันได้ตรงกับความต้องการของ  
    ลูกค้า 

0.597 

กำรจัดอันดับและกำรวิจำรณ์สินค้ำ 
5. ลูกค้าสามารถให้คะแนนหรือกดไลค์สินค้าเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคม 
    ออนไลน์ท่ีท่านจัดจ าหน่ายสินค้า 

 
  0.596 
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ตารางท่ี 3.9 (ต่อ): ผลการวิเคราะห์ค่าความสัมพันธ์ของข้อค าถาม (n = 60) 
 

(ตารางมีต่อ) 
 

 
 

ข้อค ำถำม 
ค่ำ Corrected 

Item-Total Correlation 
6. ลูกค้าสามารถวิจารณ์หรือรีวิวสินค้าเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ท่ี

ท่านจัดจ าหน่ายสินค้า 
 0.601 

7. การวิจารณ์สินค้าหรือการรีวิวเส้ือผ้าแฟช่ันส่งผลดีต่อการขายเส้ือผ้า
แฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ของท่าน   

 0.648 

8. การประเมินการบริการและการจัดอันดับสินค้าขายดีมีผลต่อการขาย  
    เส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ของท่าน    

 0.609 

ควำมครบถ้วนของข้อมูล 
9. การให้ข้อมูลสินค้าท่ีชัดเจนมีความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือ 
    สังคมออนไลน์ 

 
  0.602 

10. การให้ข้อมูลสินค้าท่ีละเอียดครบถ้วนมีความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้า 
     แฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 

 0.534 

11. การให้ความรู้หรือข้อเสนอแนะเกี่ยวกับสินค้ามีความส าคัญต่อการขาย 
     เส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 

 0.552 

12. การให้ข้อมูลสินค้าท่ีถูกต้องและ อัปเดทมีความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้า 
แฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ การจัดการข้อมูล 

 0.574 

กำรจัดข้อมูล  
13. การออกแบบจัดวางโครงสร้างข้อมูลสินค้าบนส่ือสังคมออนไลน์ให้เป็น

ระเบียบค้นหาสินค้า ได้ง่ายมีความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่าน
ส่ือสังคมออนไลน์       

 0.617 

14. การออกแบบจัดวางโครงสร้างข้อมูลสินค้าบนส่ือสังคมออนไลน์ให้เป็น
ระเบียบค้นหาสินค้า ได้ง่ายมีความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่าน
ส่ือสังคมออนไลน์ 

 0.682 
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ตารางท่ี 3.9 (ต่อ): ผลการวิเคราะห์ค่าความสัมพันธ์ของข้อค าถาม (n = 60) 
  

(ตารางมีต่อ) 
 
 

ข้อค ำถำม 
ค่ำ Corrected 

Item-Total Correlation 
15. การออกแบบวางโครงสร้างข้อมูลสินค้าบนส่ือสังคมออนไลน์ให้เป็น  

สัดส่วนใช้งานง่ายมีผลต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 
            0.607 

16. การออกแบบหน้าเพจของส่ือสังคมออนไลน์ให้มีความน่าเช่ือถือมีผลต่อ
การขายเส้ือผ้าแฟช่ัน ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 

            0.726 

ควำมบันเทิง 
17. การให้ข้อมูลสินค้าท่ีท าให้ลูกค้าอ่านแล้วรู้สึกสนุกเพลิดเพลินมี

ความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน ์

 
  0.721 

18. การให้ข้อมูลสินค้าท่ีท าให้ลูกค้าอ่านแล้วรู้สึกน่าต่ืนเต้นมีความ ส าคัญ
ต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 

0.701 

19. การให้ข้อมูลสินค้าโดยใช้คลิปวิดีโอประกอบมีผลต่อการขายเส้ือผ้า
แฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์    

0.685 

20. การสร้างภาพลักษณ์ให้สินค้าดูหรูหราสร้างความภาคภูมิใจให้แก่ผู้ซื้อมี
ผลต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 

0.645 

ควำมไว้วำงใจ  
21. การตอบข้อซักถามของลูกค้าได้ตรงประเด็นมีความส าคัญต่อการขาย

เส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 
0.593 

22. การให้บริการด้วยความถูกต้อง แม่นย าท าให้การขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่าน
ส่ือสังคมออนไลน์ได้รับความไว้วางใจจากลูกค้า    

0.667 

23. การติดต่อกลับลูกค้าตรงตามเวลาท่ีนัดหมายไว้มีความส าคัญต่อการ
ขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 

0.652 

24. การมีประวัติการด าเนินธุรกิจขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ท่ี
ดีไม่เคยมีข้อผิดพลาดมีผลต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคม
ออนไลน ์

0.647 
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ตารางท่ี 3.9 (ต่อ): ผลการวิเคราะห์ค่าความสัมพันธ์ของข้อค าถาม (n = 60) 
 

(ตารางมีต่อ) 
 
 

ข้อค ำถำม 
ค่ำ Corrected 

Item-Total Correlation 
กำรตอบสนอง 
25. การให้บริการลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว มีความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้า  

แฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 

 
  0.610 

26. ความฉับไวในการตอบข้อซักถามของลูกค้ามีความส าคัญต่อการขาย
เส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 

0.576 

27. การตอบสนองความต้องการของลูกค้าตามระยะเวลาท่ีก าหนดไว้มี
ความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน ์

0.647 

28. การแก้ไขความไม่พอใจหรือการร้องเรียนของลูกค้าได้อย่างมี
ประสิทธิภาพมีความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคม
ออนไลน ์

0.645 

กำรสร้ำงควำมเชื่อม่ัน  
29. การสร้างความเช่ือมั่นให้ลูกค้าเกี่ยวกับบริการที่ได้รับนั้นมีความส าคัญ

ต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 
0.744 

30. การสร้างความเช่ือมั่นให้ลูกค้าเกี่ยวกับรายละเอียดข้อมูลสินค้าท่ีได้รับมี
ความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน ์

0.665 

31. การสร้างความเช่ือมั่นให้ลูกค้าเกี่ยวกับการตกแต่งและจัดวางผลิตภัณฑ์
สินค้าท่ีได้รับนั้นมีความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้าแฟชั่นผ่านส่ือสังคม
ออนไลน ์

0.222 

32. การสร้างความเช่ือมั่นให้ลูกค้าโดยการสนทนากับลูกค้าด้วยความสุภาพ
นั้นมีความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 

0.638 

ควำมปลอดภัย  
33. ท่านคิดว่ามาตรการรักษาความปลอดภัยของข้อมูลในการท าธุรกรรมมี

ความส าคัญต่อการด าเนินธุรกิจขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 
0.229 
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ตารางท่ี 3.9 )ต่อ( : ผลการวิเคราะห์ค่าความสัมพันธ์ของข้อค าถาม (n = 60) 
 

 
จากตารางท่ี 3.9 สรุปได้ว่า เครื่องมือท่ีใช้มีความเช่ือมั่นโดยรวมเท่ากับ 0.964 ถือว่า อยู่ใน

ระดับสูง เนื่องจากมีค่าเข้าใกล้ 1 และค่าสัมประสิทธิ์ความสัมพันธ์ระหว่างคะแนนรวมของทุกข้อ
ค าถามกับค าถาม (Corrected Item-Total Correlation) พบว่า ท้ัง 41 ข้อ มีค่า 0.412-.744 ซึ่งมี
ค่าสูงทุกค าถาม แสดงว่า ข้อค าถามนั้นกับค าถามทุกข้อมีความสัมพันธ์กัน ไม่ควรตัดค าถามข้อใดข้อ
หนึ่งออก หากค่าสัมประสิทธิ์ความสัมพันธ์ระหว่างคะแนนรวมของทุกข้อค าถามกับค าถาม 

ข้อค ำถำม 
ค่ำ Corrected 

Item-Total Correlation 
34. ท่านคิดว่าการตรวจสอบตัวตนผู้ซื้อสินค้าออนไลน์เพื่อความปลอดภัยมี

ความส าคัญการด าเนินธุรกิจขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 
0.598 

35. ท่านคิดว่า การป้องกันการโจรกรรมข้อมูลการท าธุรกรรมในระหว่าง
การส่งข้อมูลผ่านอินเทอร์ เน็ตมีความส าคัญต่อการด าเนินธุรกิจขาย
เส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 

0.652 

36. ท่านคิดว่า มาตรการเก็บรักษาความลับของข้อมูลสมาชิกสินค้าออนไลด์
มีความส าคัญต่อการด าเนินธุรกิจขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคม
ออนไลน ์

0.667 

ควำมส ำเร็จในกำรประกอบกำรผ่ำนทำงสังคมออนไลน์พำณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 
37. ธุรกิจขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์

ของท่านมีอัตราการเจริญเติบโตเพิ่มข้ึนเมื่อเปรียบเทียบกับปีท่ีผ่านๆ 
0.525 

38. ธุรกิจขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์
ของท่านมีความมั่นคง 

0.693 

39. ธุรกิจขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์
ของท่านมียอดขายเพิ่มขึ้นเมื่อเปรียบเทียบกับผลประกอบการในปีท่ี
ผ่านๆ มา 

0.415 

40. จ านวนสมาชิกในส่ือสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของท่านมี
จ านวนเพิ่มมากขึ้นเมื่อเปรียบเทียบกับปีท่ีผ่านมา 

0.611 

41. โดยภาพรวมท่านมีความพึงพอใจในผลการด าเนินธุรกิจของท่าน 0.604 
ค่ำควำมเชื่อม่ันรวม  0.964 
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(Corrected Item-Total Correlation) มีค่าน้อยกว่า 0.30 แสดงว่า ข้อค าถามนั้นกับค าถามทุกข้อมี
ความสัมพันธ์กันต่ า (De Vaus, 2014) จึงควรตัดค าถามนั้นออกไปจากแบบสอบถามก่อนท่ีจะน าไปใช้
ในการส ารวจภาคสนามกับกลุ่มตัวอย่าง 
 

3.5 วิธีกำรเก็บรวบรวมข้อมูล 
ผู้วิจัยมีข้ันตอนการเก็บรวบรวมข้อมูลเพื่อใช้ในการวิจัย เรื่องการบอกต่อ การจัดอันดับและ

การวิจารณ์สินค้า คุณภาพของข้อมูลและการบริการท่ีมีอิทธิพลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการขาย
เส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ดังนี ้

3.5.1 แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) คือ ข้อมูลท่ีได้จากการแจกแบบสอบถามให้กลุ่ม 
ตัวอย่างโดยก าหนดกลุ่มตัวอย่าง 260 ตัวอย่าง หลังจากรวบรวมแบบสอบถามครบถ้วน ผู้วิจัยได้ท า
การตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถาม เพื่อท าการวิเคราะห์ข้อมูลในขั้นตอนถัดไป 

3.5.2. ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) คือ การค้นคว้าหาข้อมูลจากหนังสือ บทความ 
เอกสาร และงานวิจัยต่างๆ ท่ีมีความเกี่ยวข้องกับเนื้อหาและเก็บรวบรวมจากแหล่งต่างๆวัตถุประสงค์
ในการวิจัย เพื่อใช้ประกอบการสร้างแบบสอบถาม และการวิเคราะห์ข้อมูล 

3.5.3 การเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างเริ่มต้ังแต่ วันท่ี 4 พฤษภาคม 2558 เป็นต้นไป 
 
3.6 กำรแปลผลข้อมูล 

ผู้วิจัยได้ก าหนดค่าอันตรภาคช้ัน ส าหรับการแปลผลข้อมูลโดยค านวณค่าอันตรภาคช้ันเพื่อ
ก าหนดช่วงช้ันไว้จากการใช้สูตรค านวณและค าอธิบายส าหรับแต่ละช่วงช้ัน ดังนี้ 
 
  อันตรภาคช้ัน  =  ค่าสูงสุด – ค่าต่ าสุด 
           จ านวนช้ัน 
 
     =  5 – 1  = 0.80 
         5   
 
ค าอธิบายส าหรับการแปลผล 
 ช่วงช้ัน 4.24 – 5.00  หมายถึง  ระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด 
 ช่วงช้ัน 3.43 – 4.23  หมายถึง  ระดับเห็นด้วยมาก 
 ช่วงช้ัน 2.62 – 3.42  หมายถึง  ระดับเห็นด้วยปานกลาง 
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 ช่วงช้ัน 1.81 – 2.61  หมายถึง  ระดับเห็นด้วยน้อย 
 ช่วงช้ัน 1.00 – 1.80  หมายถึง  ระดับเห็นด้วยน้อยท่ีสุด 
 
3.7 สถิติที่ใช้ในกำรวิเครำะห์ข้อมูล 

ผู้วิจัยได้ก าหนดค่าสถิติสาหรับการวิเคราะห์ข้อมูลไว้ดังนี้ คือ  
3.7.1 สถิติเชิงพรรณนา ประกอบด้วย ค่าเฉล่ีย (Mean) ความถ่ี (Frequency) และส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: SD) ใช้บรรยายเกี่ยวกับข้อมูลท่ัวไป และคุณสมบัติของ
ผู้ตอบแบบสอบถาม คือ เพศ อายุ สถานภาพทางครอบครัว ระดับการศึกษา รายได้เฉล่ียต่อเดือน 
ประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์ และปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อความส าเร็จของ
ผู้ประกอบการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) 

3.7.2 สถิติเชิงอ้างอิง เป็นการวิเคราะห์หาความสัมพันธ์ ความสัมพันธ์ของข้อมูล 
ท่ีเกี่ยวข้องกับตัวแปรท่ีศึกษา ได้แก่ การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ (Multiple 

Regression Analysis) เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อหาความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรตามจ านวน 1 ตัว 
กับตัวอย่างอิสระต้ังแต่ 2 ตัวขึ้นไป ในกรณีท่ีตัวแปรตามมีความสัมพันธ์กับตัวแปรอิสระหลายตัวโดยท่ี
ท้ังตัวแปรตามและตัวแปรอิสระเป็นตัวแปรเชิงปริมาณท่ีมีระดับการวัดแบบช่วง (Interval) หรือแบบ
อัตราส่วน (Ratio Scale) (ไพทูรย์ เวทการ, 2551)   โดยตัวแปรต้นท่ีผู้วิจัยศึกษา 
   1. วิเคราะห์ปัจจัยการบอกต่อ (Word-of-mouth Referrals) ส่งผลต่อความส าเร็จ
ในการประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce) 
   2. วิเคราะห์ปัจจัยการจัดอันดับและการวิจารณ์สินค้า (Rating and Reviews)   
ส่งผลต่อความส าเร็จในการประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 
 (Success of S-commerce)  

  3. วิเคราะห์ปัจจัยคุณภาพของข้อมูล (Information Quality) แต่ละด้าน ได้แก่ 
ความครบถ้วนของการจัดข้อมูล ความบันเทิง ส่งผลต่อความส าเร็จในการประกอบการผ่านทางสังคม
ออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce) 
   4. วิเคราะห์ปัจจัยคุณภาพของการบริการ (E-Service Quality) แต่ละด้าน ได้แก่ 
ความไว้วางใจ การตอบสนอง การสร้างความเช่ือมั่น ความปลอดภัย ส่งผลต่อความส าเร็จในการ
ประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce) 
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ตารางท่ี 3.10: แสดงสมมติฐานการวิจัยและสถิติท่ีใช้ทดสอบ     
   

สมมติฐำน สถิติที่ใช้ในกำรวิเครำะห์ 
สมมุติฐำนที่ 1: ปัจจัยการบอกต่อ  ส่งผลต่อความส าเร็จในการ   
                   ประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์    
                   อิเล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce) 

Regression Analysis 
 

 
สมมุติฐำนที่ 2: ปัจจัยการจัดอันดับและการวิจารณ์  ส่งผลต่อ 
                   ความส าเร็จในการประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์ 
                   พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce) 

Regression Analysis 

สมมุติฐำนที่ 3: ปัจจัยคุณภาพของข้อมูล แต่ละด้าน ได้แก่ ความครบถ้วน การจัดข้อมูล ความบันเทิง  
                   ส่งผลต่อความส าเร็จในการประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์ 
                   อิเล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce) 
3.1 ปัจจัยคุณภาพของข้อมูลด้านความครบถ้วน ส่งผลต่อ 
      ความส าเร็จในการประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์ 
      อิเล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce) 

Regression Analysis 

3.2 ปัจจัยคุณภาพของข้อมูลด้านการจัดข้อมูล ส่งผลต่อ 
      ความส าเร็จในการประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์ 
      อิเล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce) 

Regression Analysis 

3.3 ปัจจัยคุณภาพของข้อมูลด้านความบันเทิง ส่งผลต่อ 
      ความส าเร็จในการประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์ 
      อิเล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce) 

Regression Analysis 

 )ตารางมีต่อ(  
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ตารางท่ี 3.10 (ต่อ): แสดงสมมติฐานการวิจัยและสถิติท่ีใช้ทดสอบ 
 

สมมติฐำน สถิติที่ใช้ในกำรวิเครำะห์ 
สมมุติฐำนที่ 4: ปัจจัยคุณภาพของการบริการแต่ละด้านได้แก่ ความไว้วางใจ การตอบสนอง การ

สร้างความเช่ือมั่น ความปลอดภัย ส่งผลต่อความส าเร็จในการประกอบการผ่านทาง
สังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce) 

4.1 ปัจจัยคุณภาพของการบริการด้านความไว้วางใจ ส่งผลต่อ 
      ความส าเร็จในการประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์ 
      อิเล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce) 

Regression Analysis 

4.2 ปัจจัยคุณภาพของการบริการด้านการตอบสนอง ส่งผลต่อ 
     ความส าเร็จในการประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์ 
     อิเล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce) 

Regression Analysis 

4.3 ปัจจัยคุณภาพของการบริการด้านการสร้างความเช่ือมั่น ส่งผลต่อ 
     ความส าเร็จในการประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์ 

 อิเล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce) 

Regression Analysis 

4.4 ปัจจัยคุณภาพของการบริการด้านความปลอดภัย ส่งผลต่อ 
     ความส าเร็จในการประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์ 
     อิเล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce) 

Regression Analysis 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทที่ 4 
กำรวิเครำะห์ข้อมูล 

 
การศึกษาเรื่อง ปัจจัยการบอกต่อ การจัดอันดับและการวิจารณ์สินค้า คุณภาพของข้อมูล 

และการบริการท่ีมีอิทธิพลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยได้เก็บรวบรวมข้อมูลจาก
แบบสอบถามท่ีมีค าตอบ ครบถ้วนสมบูรณ์ จ านวนท้ังส้ิน 260 ชุด คิดเป็นร้อยละ 100 ของจ านวน
แบบสอบถามท้ังหมด เพื่อท าการวิเคราะห์ข้อมูลและทดสอบสมมติฐานท่ีเกี่ยวข้องกับตัวแปรแต่ละตัว 
โดยผู้วิจัยได้แบ่งผลการวิเคราะห์แบ่งออกเป็น 4 ส่วนประกอบ ดังนี ้
  4.1 วิเคราะห์ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  
  4.2 วิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการขายเส้ือผ้า
แฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce)  
  4.3 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความส าเร็จของผู้ประกอบการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทาง
สังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) 
  4.4 การทดสอบสมมติฐาน  
  4.5 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน  
 
 4.1 วิเครำะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถำม 

ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถามใช้สถิติเชิงพรรณนาในการวิเคราะห์ ได้แก่ การแจกแจง
ความถ่ี (Frequency)  ค่าร้อยละ (Percentage) เพื่ออธิบายถึงลักษณะท่ัวไปของตัวแปรข้อมูลส่วน
บุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ซึ่งประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพทางครอบครัว ระดับการศึกษา 
รายได้เฉล่ียต่อเดือน ประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์ สามารถวิเคราะห์ข้อมูล
ได้ดังนี ้
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ตารางท่ี 4.1: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ 
 

 
ผลจากการเก็บข้อมูล พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีจ านวน 161 คน  

คิดเป็นร้อยละ 61.9 รองลงมาคือ เพศชาย มีจ านวน 99 คน คิดเป็นร้อยละ 38.1 
 
ตารางท่ี 4.2: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอายุ 
 

อำย ุ จ ำนวน ร้อยละ 
น้อยกว่า 21 ปี 1 0.4 
21-30 ปี 106 40.8 
31-40 ปี 126 48.5 
41-50 ปี 24 9.2 
51-60 ปี 3 1.2 

รวม 260 100.0 
 

ผลจากการเก็บข้อมูล พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 31-40 ปี มีจ านวน 126 คน  
คิดเป็นร้อยละ 48.5 รองลงมาคือ อายุ 21-30 ปี มีจ านวน 106 คน คิดเป็นร้อยละ 40.8 อายุ 41-50 
ปี  มีจ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 9.2 อายุ 51-60 ปี มีจ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 1.2  และน้อย
กว่า 21ปี มีจ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.4  ตามล าดับ  
 
 
 
 
 
 

เพศ จ ำนวน ร้อยละ 
หญิง 161 61.9 
ชาย 99 38.1 

รวม 260 100.0 
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ตารางท่ี 4.3: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามสถานภาพทางครอบครัว  
 

สถำนภำพทำงครอบครัว จ ำนวน ร้อยละ 
โสด 174 66.9 
สมรส 83 31.9 
หย่าร้าง 3 1.2 

รวม 260 100.0 
 

ผลจากการเก็บข้อมูล พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด มีจ านวน 174 คน 
คิดเป็นร้อยละ 66.9 รองลงมาคือ สถานภาพสมรสมีจ านวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 31.9 และ  
สถานภาพ-หย่าร้างมีจ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 1.2 ตามล าดับ 
 
ตารางท่ี 4.4: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดับการศึกษา  
 

ระดับกำรศึกษำ จ ำนวน ร้อยละ 
ต่ ากว่าระดับปริญญาตรี 7 2.7 
ปริญญาตร ี 190 73.1 
ปริญญาโท 63 24.2 

รวม 260 100.0 
 

ผลจากการเก็บข้อมูล พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี มี
จ านวน 190 คน คิดเป็นร้อยละ 73.1 รองลงมาคือ ระดับการศึกษาปริญญาโทมีจ านวน 63 คน คิด
เป็นร้อยละ 24.2 และ ระดับการศึกษาต่ ากว่าระดับปริญญาตรีมีจ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 2.7  
ตามล าดับ 
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ตารางท่ี 4.5: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดับรายได้เฉล่ียต่อเดือน  
 

รำยได้เฉลี่ยต่อเดือน จ ำนวน ร้อยละ 
ต่ ากว่า 15,001 บาท 7 2.7 
15,001 – 30,000 บาท 95 36.5 
30,001 – 45,000 บาท 89 34.2 
45,001 – 60,000 บาท  
60,001 – 75,000 บาท 

39 
21 

15.0 
8.1 

75,001  บาทขึ้นไป 9 3.5 
รวม 260 100.0 

 
ผลจากการเก็บข้อมูล พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 15,001 – 

30,000 บาทมีจ านวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 36.5 รองลงมาคือ รายได้เฉล่ียต่อเดือน 30,001 – 
45,000 บาทมีจ านวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 34.2 รายได้เฉล่ียต่อเดือน 45,001 – 60,000 บาท  
มีจ านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 15.0 รายได้เฉล่ียต่อเดือน 60,001 – 75,000 บาท มีจ านวน 21 คน 
คิดเป็นร้อยละ 8.1รายได้เฉล่ียต่อเดือน 75,001  บาทขึ้นไป มีจ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 3.5 และ 
รายได้เฉล่ียต่อเดือน ต่ ากว่า 15,001 บาท มีจ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 2.7 ตามล าดับ 
 
ตารางท่ี 4.6: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดับประสบการณ์ในการ

ด าเนินธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์  
 
ประสบกำรณ์ในกำรด ำเนินธุรกิจ จ ำนวน ร้อยละ 
ต่ ากว่า 2 ปี 128 49.2 
2 – 3 ปี 104 40.0 
4 – 5 ปี 22 8.5 
6 – 7 ปี 5 1.9 
8 – 9 ปี 1 0.4 

รวม 260 100.0 
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ผลจากการเก็บข้อมูล พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจ
ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ต่ ากว่า 2 ปี มีจ านวน 128 คน คิดเป็นร้อยละ 49.2 รองลงมาคือ  2 – 3 ปี  
มีจ านวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 40.0 ประสบการณ์ 4 – 5 ปี มีจ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 8.5  
ประสบการณ์ 6 – 7 ปี มีจ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.9 และประสบการณ์ 8 – 9 ปี มีจ านวน 1 
คน คิดเป็นร้อยละ 0.4 ตามล าดับ 
 
4.2 วิเครำะห์ข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อควำมส ำเร็จของผู้ประกอบกำรขำยเสื้อผ้ำแฟชั่น

ผ่ำนทำงสังคมออนไลน์พำณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce)  
วิเคราะห์ข้อมูล โดยการหาค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

และการแปลผลการวิเคราะห์ข้อมูล   
 
ตารางท่ี 4.7: แสดงค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยการบอกต่อ 
 

ปัจจัยกำรบอกต่อ x  S.D. 
ระดับ 

ควำมคิดเห็น 
1. ท่านได้ทราบข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าเส้ือผ้าแฟช่ันจาก

ผู้อื่นหรือผู้ประกอบการท่ีท าธุรกิจผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ เช่น เฟสบุ๊ค (Facebook) อินสตราแกรม 
(Instagram) ฯลฯ 

4.03 0.783 มาก 

2. ท่านได้ทราบจากผู้อื่นว่า บริษัทหรือผู้ประกอบการท่ี
ท าธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์ เสนอขายเส้ือผ้าแฟช่ัน
ในท่ีมีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 

3. ท่านได้ทราบจากผู้อื่นว่า บริษัทหรือผู้ประกอบการท่ี
ท าธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์ มีความน่าเช่ือถือ 

4. ท่านได้ทราบจากผู้อื่นว่า บริษัทหรือผู้ประกอบการท่ี
ท าธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์สามารถแนะน าเส้ือผ้า
แฟช่ันได้ตรงกับความต้องการของลูกค้า 

3.87 
 
 
  3.90 
 
  3.88 
 
 

0.828 
 
 
  0.820 
 
  0.829 

มาก 
 
 

มาก 
 

มาก 

รวม 3.92 0.815 มำก 
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จากตารางท่ี 4.7 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบเห็นด้วยมากกับปัจจัยการบอกต่อ (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 
3.92) และเมื่อพิจารณารายในแต่ละส่วน พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ท่านได้ทราบข้อมูลเกี่ยวกับ
สินค้าเส้ือผ้าแฟช่ันจากผู้อื่นหรือผู้ประกอบการท่ีท าธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์เช่นเฟสบุ๊ค 
(Facebook) อินสตาแกรม (Instagram) ฯลฯ (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.0)  รองลงมา ท่านได้ทราบจากผู้อื่น
ว่า บริษัทหรือผู้ประกอบการท่ีท าธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์ มีความน่าเช่ือ (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.90) 
ท่านได้ทราบจากผู้อื่นว่า บริษัทหรือผู้ประกอบการท่ีท าธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์สามารถแนะน า
เส้ือผ้าแฟช่ันได้ตรงกับความต้องการของลูกค้า (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.88) และค่าเฉล่ียต่ าสุด คือ ท่านได้
รับทราบจากผู้อื่นว่า บริษัทหรือผู้ประกอบการท่ีท าธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์เสนอขายเส้ือผ้าแฟช่ัน
ในท่ีมีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.87)  
 
ตารางท่ี 4.8: แสดงค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยการจัดอันดับและการวิจารณ์

สินค้า 
 

ปัจจัยกำรกำรจัดอันดับและกำรวิจำรณ์สินค้ำ x  S.D. 
ระดับ 

ควำมคิดเห็น 
1. ลูกค้าสามารถให้คะแนนหรือกดไลค์สินค้าเส้ือผ้าแฟชั่น

ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ท่ีท่านจัดจ าหน่ายสินค้า 
4.00 0.831 มาก 

2. ลูกค้าสามารถวิจารณ์หรือรีวิวสินค้าเส้ือผ้าแฟช่ันผ่าน
ส่ือสังคมออนไลน์ท่ีท่านจัดจ าหน่ายสินค้า 

3.96 0.802 มาก 

3. การวิจารณ์สินค้าหรือการรีวิวเส้ือผ้าแฟช่ันส่งผลดีต่อ
การขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 

4. ท่านได้ทราบจากผู้อื่นว่า บริษัทหรือผู้ประกอบการท่ี
ท าธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์สามารถแนะน าเส้ือผ้า
แฟช่ันได้ตรงกับความต้องการของลูกค้า 

3.86 
 
   3.88 

0.845 
 
  0.848 

มาก 
 

มาก 

รวม 3.93 0.832 มำก 
 

จากตารางท่ี 4.8 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบเห็นด้วยมากกับปัจจัยการจัดอันดับและการวิจารณ์
สินค้า (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.93) และเมื่อพิจารณารายในแต่ละส่วน พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ 
ลูกค้าสามารถให้คะแนนหรือกดไลค์สินค้าเส้ือผ้าแฟชั่นผ่านส่ือสังคมออนไลน์ท่ีท่านจัดจ าหน่ายสินค้า 
(ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.00) รองลงมาคือ ลูกค้าสามารถวิจารณ์หรือรีวิวสินค้าเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคม
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ออนไลน์ท่ีท่านจัดจ าหน่ายสินค้า (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.96) ท่านได้ทราบจากผู้อื่นว่า บริษัทหรือ
ผู้ประกอบการท่ีท าธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์สามารถแนะน าเส้ือผ้าแฟช่ันได้ตรงกับความต้องการ
ของลูกค้า (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.88) และค่าเฉล่ียต่ าสุดคือ การวิจารณ์สินค้าหรือการรีวิวเส้ือผ้าแฟช่ัน
ส่งผลดีต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.86) 
 
ตารางท่ี 4.9: แสดงค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยคุณภาพของข้อมูลสินค้า 
 

ปัจจัยคุณภำพของข้อมูลสินค้ำ x  S.D. 
ระดับ 

ควำมคิดเห็น 
ควำมครบถ้วนของข้อมูล 
1. การให้ข้อมูลสินค้าท่ีชัดเจนมีความส าคัญต่อการขาย

เส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 
3.85 0.813 มาก 

2. การให้ข้อมูลสินค้าท่ีละเอียดครบถ้วนมีความส าคัญต่อ
การขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 

3.84 0.807 มาก 

3. การให้ความรู้หรือข้อเสนอแนะเกี่ยวกับสินค้ามีความ 
ส าคัญต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 

4. การให้ข้อมูลสินค้าท่ีถูกต้องและอัปเดทมีความส าคัญ
ต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์การจัด
ข้อมูล 

3.82 
 
  3.85 

0.797 
 
0.821 

มาก 
 

มาก 

รวม 3.84 0.810 มำก 
 

จากตารางท่ี 4.9 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบเห็นด้วยมากกับปัจจัยคุณภาพของข้อมูลสินค้า  
ด้านความครบถ้วนของข้อมูล (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.84) และเมื่อพิจารณารายในแต่ละส่วน พบว่า ข้อท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงสุด คือ การให้ข้อมูลสินค้าท่ีชัดเจนมีความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์และการให้ข้อมูลสินค้าท่ีถูกต้องและอัปเดทมีความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์การจัดข้อมูล (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.85)  รองลงมาคือ การให้ข้อมูลสินค้าท่ีละเอียด
ครบถ้วนมีความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.84) และ
ค่าเฉล่ียต่ าสุดคือ การให้ความรู้หรือข้อเสนอแนะเกี่ยวกับสินค้ามีความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ัน
ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.82) 
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ตารางท่ี 4.10: แสดงค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยคุณภาพของข้อมูลสินค้า 
 

ปัจจัยคุณภำพของข้อมูลสินค้ำ x  S.D. 
ระดับ 

ควำมคิดเห็น 
กำรจัดข้อมูล 
5. การออกแบบจัดวางโครงสร้างข้อมูลสินค้าบนส่ือสังคม

ออนไลน์ให้เป็นระเบียบค้นหาสินค้า ได้ง่ายมี
ความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคม
ออนไลน ์

3.93 0.812 มาก 

6. การออกแบบจัดวางโครงสร้างข้อมูลสินค้าบนส่ือสังคม
ออนไลน์ให้เป็นระเบียบค้นหาสินค้า ได้ง่ายมี
ความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคม
ออนไลน ์

7. การออกแบบวางโครงสร้างข้อมูลสินค้าบนส่ือสังคม
ออนไลน์ให้เป็นสัดส่วนใช้งานง่ายมีผลต่อการขาย
เส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 

8. การออกแบบหน้าเพจของส่ือสังคมออนไลน์ให้มีความ
น่าเช่ือถือมีผลต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ัน ผ่านส่ือสังคม
ออนไลน ์

3.97 
 
 
  3.96 
 
 
  3.95 

0.793 
 
 
  0.816 
 
 
   0.804 

มาก 
 
 

มาก 
 
 

มาก 

รวม 3.95 0.806 มำก 
 

จากตารางท่ี 4.10 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบเห็นด้วยมากกับปัจจัยคุณภาพของข้อมูลสินค้า 
ด้านการจัดข้อมูล (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.95) และเมื่อพิจารณารายในแต่ละส่วนพบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ีย
สูงสุด คือ การออกแบบจัดวางโครงสร้างข้อมูลสินค้าบนส่ือสังคมออนไลน์ให้เป็นระเบียบค้นหาสินค้า 
ได้ง่ายมีความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์(ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.97)  รองลงมาคือ 
การออกแบบวางโครงสร้างข้อมูลสินค้าบนส่ือสังคมออนไลน์ให้เป็นสัดส่วนใช้งานง่ายมีผลต่อการขาย
เส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.96) การออกแบบหน้าเพจของส่ือสังคม
ออนไลน์ให้มีความน่าเช่ือถือมีผลต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ัน ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 
3.95) และค่าเฉล่ียต่ าสุดคือ การออกแบบจัดวางโครงสร้างข้อมูลสินค้าบนส่ือสังคมออนไลน์ให้เป็น



63 
 

ระเบียบค้นหาสินค้า ได้ง่ายมีความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ (ค่าเฉล่ีย
เท่ากับ 3.93) 
 
ตารางท่ี 4.11: แสดงค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยคุณภาพของข้อมูลสินค้า 
 

ปัจจัยคุณภำพของข้อมูลสินค้ำ x  S.D. 
ระดับ 

ควำมคิดเห็น 
ควำมบันเทิง 
9. การให้ข้อมูลสินค้าท่ีท าให้ลูกค้าอ่านแล้วรู้สึกสนุกเพ

ลิด เพลินมีความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์ 

10. การให้ข้อมูลสินค้าท่ีท าให้ลูกค้าอ่านแล้วรู้สึกน่าต่ืนเต้น
มีความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคม
ออนไลน ์

11. การให้ข้อมูลสินค้าโดยใช้คลิปวิดีโอประกอบมีผลต่อ
การขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 

12. การสร้างภาพลักษณ์ให้สินค้าดูหรูหราสร้างความภาค 
ภูมิใจใหแ้ก่ผู้ซื้อมีผลต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์ 

3.70 
 
 
  3.78 
 
 
  3.65 
 
  3.64 

0.907 
 
 
0.827 
 
 
0.940 
 
0.954 

มาก 
 
 

มาก 
 
 

มาก 
 

มาก 

รวม 3.69 0.907 มำก 
 

จากตารางท่ี 4.11 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบเห็นด้วยมากกับปัจจัยคุณภาพของข้อมูลสินค้า 
ด้านความบันเทิง (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.69) และเมื่อพิจารณารายในแต่ละส่วนพบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ีย
สูงสุด คือ การให้ข้อมูลสินค้าท่ีท าให้ลูกค้าอ่านแล้วรู้สึกน่าต่ืนเต้นมีความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้า
แฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.78)  รองลงมาคือ การให้ข้อมูลสินค้าท่ีท าให้ลูกค้าอ่าน
แล้วรู้สึกสนุกเพลิดเพลินมีความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 
3.70) การให้ข้อมูลสินค้าโดยใช้คลิปวิดีโอประกอบมีผลต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 
(ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.65) และ ค่าเฉล่ียต่ าสุดคือ  การสร้างภาพลักษณ์ให้สินค้าดูหรูหราสร้างความ
ภาคภูมิใจให้แก่ผู้ซื้อมีผลต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.64) 
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ตารางท่ี 4.12: แสดงค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยคุณภาพของการบริการสินค้า 
 

ปัจจัยคุณภำพของกำรบริกำรสินค้ำ x  S.D. 
ระดับ 

ควำมคิดเห็น 
ควำมไว้วำงใจ 
1. การตอบข้อซักถามของลูกค้าได้ตรงประเด็นมี

ความส าคัญ ต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคม
ออนไลน ์

2. การให้บริการด้วยความถูกต้อง แม่นย าท าให้การขาย
เส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ได้รับความไว้วางใจ
จากลูกค้า 

3. การติดต่อกลับลูกค้าตรงตามเวลาท่ีนัดหมายไว้มีความ 
ส าคัญต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 

4. การมีประวัติการด าเนินธุรกิจขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์ท่ีดีไม่เคยมีข้อผิดพลาดมีผลต่อการขาย
เส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 

4.17 
 
   4.15 
 
 
  4.16 
 
  4.13 

0.807 
 
 0.810 
 
 
 0.772 
 
 0.755 

มาก 
 

มาก 
 
 

มาก 
 

มาก 

รวม 4.15 0.786 มำก 
 

จากตารางท่ี 4.12 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบเห็นด้วยมากกับปัจจัยคุณภาพของการบริการสินค้า
ด้านความไว้วางใจ (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.15) และเมื่อพิจารณารายในแต่ละส่วนพบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ีย
สูงสุดคือ การตอบข้อซักถามของลูกค้าได้ตรงประเด็นมีความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์ (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.17) รองลงมาคือ การติดต่อกลับลูกค้าตรงตามเวลาท่ีนัดหมายไว้มี
ความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.16) การให้บริการด้วย
ความถูกต้อง แม่นย าท าให้การขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ได้รับความไว้วางใจจากลูกค้า 
(ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.15 และค่าเฉล่ียต่ าสุดคือ การมีประวัติการด าเนินธุรกิจขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์ท่ีดีไม่เคยมีข้อผิดพลาดมีผลต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ (ค่าเฉล่ีย
เท่ากับ 4.13) 
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ตารางท่ี 4.13: แสดงค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยคุณภาพของการบริการสินค้า 
 

ปัจจัยคุณภำพของกำรบริกำรสินค้ำ x  S.D. 
ระดับ 

ควำมคิดเห็น 
กำรตอบสนอง 
5. การให้บริการลูกค้าได้อย่างรวดเร็วมีความส าคัญต่อ

การขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 
6. ความฉับไวในการตอบข้อซักถามของลูกค้ามี

ความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคม
ออนไลน ์

7. การตอบสนองความต้องการของลูกค้าตามระยะเวลา
ท่ีก าหนดไว้มีความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่าน
ส่ือสังคมออนไลน์ 

8. การแก้ไขความไม่พอใจหรือการร้องเรียนของลูกค้าได้
อย่างมีประสิทธิภาพมีความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้า
แฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 

3.67 
 
  3.59 
 
  3.97 
 
 
  3.97 

0.859 
 
 0.944 
 
 0.840 
 
 
 0.842 

มาก 
 

มาก 
 

มาก 
 
 

มาก 

รวม 3.80 0.871 มำก 
 

จากตารางท่ี 4.13 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบเห็นด้วยมากกับปัจจัยคุณภาพของการบริการสินค้า
ด้านการตอบสนอง (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.80) และเมื่อพิจารณารายในแต่ละส่วน พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ีย
สูงสุดคือ การตอบสนองความต้องการของลูกค้าตามระยะเวลาท่ีก าหนดไว้มีความส าคัญต่อการขาย
เส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์และการแก้ไขความไม่พอใจหรือการร้องเรียนของลูกค้าได้อย่างมี
ประสิทธิภาพมีความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ออนไลน์ (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 
3.97) รองลงมา คือ การให้บริการลูกค้าได้อย่างรวดเร็วมีความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์ (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.67) และค่าเฉล่ียต่ าสุดคือ ความฉับไวในการตอบข้อซักถามของ
ลูกค้ามีความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.59) 
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ตารางท่ี 4.14: แสดงค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยคุณภาพของการบริการสินค้า 
 

ปัจจัยคุณภำพของกำรบริกำรสินค้ำ x  S.D. 
ระดับ 

ควำมคิดเห็น 
กำรสร้ำงควำมเชื่อม่ัน 
9. การสร้างความเช่ือมั่นให้ลูกค้าเกี่ยวกับบริการที่ได้รับนั้นมี

ความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคม
ออนไลน ์

10. การสร้างความเช่ือมั่นให้ลูกค้าเกี่ยวกับรายละเอียดข้อมูล
สินค้าท่ีได้รับมีความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่าน
ส่ือสังคมออนไลน์ 

11. การสร้างความเช่ือมั่นให้ลูกค้าเกี่ยวกับการตกแต่งและจัด
วางผลิตภัณฑ์สินค้าท่ีได้รับนั้นมีความส าคัญต่อการขาย
เส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 

12. การสร้างความเช่ือมั่นให้ลูกค้าโดยการสนทนากับลูกค้า
ด้วยความสุภาพนั้นมีความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ัน 
ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 

4.17 
 
4.14 

 
 
4.11 

 
 
4.08 

0.772 
 
  0.784 
 
 
  0.785 
 
 
  0.796 

มาก 
 

มาก 
 
 

มาก 
 
 

มาก 

รวม 4.13 0.784 มำก 
 

จากตารางท่ี 4.14 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบเห็นด้วยมากกับปัจจัยคุณภาพของการบริการสินค้า
ด้านการสร้างความเช่ือมั่น (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.13) และเมื่อพิจารณารายในแต่ละส่วน พบว่า ข้อท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงสุด คือ การสร้างความเช่ือมั่นให้ลูกค้าเกี่ยวกับบริการที่ได้รับนั้น มีความส าคัญต่อการขาย
เส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.17)  รองลงมาคือ การสร้างความเช่ือมั่นให้
ลูกค้าเกี่ยวกับรายละเอียดข้อมูลสินค้าท่ีได้รับมีความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.14) การสร้างความเช่ือมั่นให้ลูกค้าเกี่ยวกับการตกแต่งและจัดวาง
ผลิตภัณฑ์สินค้าท่ีได้รับนั้นมีความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ (ค่าเฉล่ีย
เท่ากับ 4.11) และค่าเฉล่ียต่ าสุดคือ การสร้างความเช่ือมั่นให้ลูกค้าโดยการสนทนากับลูกค้าด้วย 
ความสุภาพนั้นมีความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.08) 
 
 



67 
 

ตารางท่ี 4.15: แสดงค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยคุณภาพของการบริการสินค้า 
 

ปัจจัยคุณภำพของกำรบริกำรสินค้ำ x  S.D. 
ระดับ 

ควำมคิดเห็น 
ควำมปลอดภัย 
13. ท่านคิดมาตรการรักษาความปลอดภัยของข้อมูลในการท า

ธุรกรรมช าระค่าสินค้ามีความส าคัญต่อการด าเนินธุรกิจ
ขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 

14. ท่านคิดว่าการตรวจสอบตัวตนผู้ซื้อสินค้าออนไลน์เพื่อ
ความปลอดภัยมีความส าคัญการด าเนินธุรกิจขายเส้ือผ้า
แฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 

15. ท่านคิดว่า การป้องกันการโจรกรรมข้อมูลการท าธุรกรรม
ในระหว่างการส่งข้อมูลผ่านอินเทอร์เน็ตมีความส าคัญต่อ
การด าเนินธุรกิจขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน ์

16. ท่านคิดว่า มาตรการเก็บรักษาความลับของข้อมูลสมาชิก
สินค้าออนไลด์มีความส าคัญต่อการด าเนินธุรกิจขายเส้ือผ้า
แฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 

4.02 
 
 
  3.98 
 
 
  3.99 
 
 
  3.99 

0.810 
 
 
0.788 
 
 
0.838 
 
 
0.845 

มาก 
 
 
      มาก 
 
 
      มาก 
 
 
      มาก 

รวม 4.00 0.820 มำก 
 

จากตารางท่ี 4.15 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบเห็นด้วยมากกับปัจจัยคุณภาพของการบริการสินค้า
ด้านความปลอดภัย (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.00) และเมื่อพิจารณารายในแต่ละส่วน พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ีย
สูงสุดคือ ท่านคิดมาตรการรักษาความปลอดภัยของข้อมูลในการท าธุรกรรมช าระค่าสินค้ามี
ความส าคัญต่อการด าเนินธุรกิจขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.02)  
ท่านคิดว่า การป้องกันการโจรกรรมข้อมูลการท าธุรกรรมในระหว่างการส่งข้อมูลผ่านอินเทอร์เน็ตมี
ความส าคัญต่อการด าเนินธุรกิจขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์และท่านคิดว่า มาตรการเก็บ
รักษาความลับของข้อมูลสมาชิกสินค้าออนไลด์มีความส าคัญต่อการด าเนินธุรกิจขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่าน
ส่ือสังคมออนไลน์ (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.99) และค่าเฉล่ียต่ าสุดคือ ท่านคิดว่าการตรวจสอบตัวตนผู้ซื้อ
สินค้าออนไลน์เพื่อความปลอดภัยมีความส าคัญการด าเนินธุรกิจขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.98)  
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4.3 กำรวิเครำะห์ข้อมูลเก่ียวกับควำมส ำเร็จของผู้ประกอบกำรขำยเสื้อผ้ำแฟชั่นผ่ำนทำงสังคม
ออนไลน์พำณิชย์อเิล็กทรอนิกส์ (S-commerce) 

วิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความส าเร็จของผู้ประกอบการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคม
ออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) โดยการหาค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) และการแปลผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 
ตารางท่ี 4.16: แสดงค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความส าเร็จของผู้ประกอบการขาย

เส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) 
 
ควำมส ำเร็จของผู้ประกอบกำรขำยเสื้อผ้ำแฟชั่นผ่ำนทำงสังคม

ออนไลน์พำณิชย์อเิล็กทรอนิกส์ (S-commerce) x  S.D. 
ระดับ 

ควำมคิดเห็น 
1. ธุรกิจขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ของท่านมีอัตราการเจริญเติบโตเพิ่มข้ึนเมื่อ
เปรียบเทียบกับปีท่ีผ่านๆ  

3.97 0.788 มาก 

2. ธุรกิจขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ของท่านมีความมั่นคง 

3.71 0.982 มาก 

3. ธุรกิจขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ของท่านมียอดขายเพิ่มข้ึนเมื่อเปรียบเทียบกับผล
ประกอบการในปีท่ีผ่านๆ มา 

3.90 0.851 มาก 

4. จ านวนสมาชิกในส่ือสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของ
ท่านมีจ านวนเพิ่มมากขึ้นเมื่อเปรียบเทียบกับปีท่ีผ่านมา 

3.84 0.906 มาก 

5. โดยภาพรวมท่านมีความพึงพอใจในผลการด าเนินธุรกิจของ
ท่าน                                                         

3.94 0.803 มาก 

รวม 3.87 0.866 มำก 
 

จากตารางท่ี 4.16 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบเห็นด้วยมากกับความส าเร็จของผู้ประกอบการขาย
เส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce)  (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.87) 
และเมื่อพิจารณารายในแต่ละส่วน พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ธุรกิจขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทาง
สังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของท่านมีอัตราการเจริญเติบโตเพิ่มข้ึนเมื่อเปรียบเทียบกับปีท่ี
ผ่านๆ (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.97) รองลงมาโดยภาพรวมท่านมีความพึงพอใจในผลการด าเนินธุรกิจของ
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ท่าน (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.94) ธุรกิจขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของ
ท่านมียอดขายเพิ่มขึ้นเมื่อเปรียบเทียบกับผลประกอบการในปีท่ีผ่านๆ มา (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.90) 
จ านวนสมาชิกในส่ือสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของท่านมีจ านวนเพิ่มมากขึ้นเมื่อ
เปรียบเทียบกับปีท่ีผ่านมา (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.84)  และค่าเฉล่ียต่ าสุดคือ ธุรกิจขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่าน
ทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของท่านมีความมั่นคง (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.71) 
 
2.4 กำรวิเครำะห์ข้อมูลเพื่อทดสอบสมมติฐำน 

การวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อทดสอบสมมติฐานการวิจัยเรื่อง ปัจจัยการบอกต่อ การจัดอันดับและ
การวิจารณ์สินค้า คุณภาพของข้อมูล และการบริการท่ีมีอิทธิพลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการขาย
เส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร 
โดยใช้การวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) มีผลการวิเคราะห์และมี
ความหมายของสัญลักษณ์ต่างๆ ดังนี้ 
Sig.  หมายถึง  ระดับนัยส าคัญ 
R2  หมายถึง  ค่าสัมประสิทธิ์ซึ่งแสดงถึงประสิทธิภาพในการพยากรณ์ 
S.E.  หมายถึง  ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
B  หมายถึง  ค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยของตัวพยากรณ์ในสมการท่ีเขียนในรูปคะแนนดิบ 
Beta (ß)  หมายถึง ค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยในแบบคะแนนมาตรฐาน 
t   หมายถึง ค่าสถิติท่ีใช้การทดสอบสมมติฐานเกี่ยวกับค่าเฉล่ียของสมการแต่ละค่าท่ี 
                              อยู่ในสมการ 
Tolerance   หมายถึง ค่าท่ีสภาพของกลุ่มของตัวแปรอิสระในสมการมีความสัมพันธ์กัน 
VIF      หมายถึง ค่าท่ีสภาพของกลุ่มของตัวแปรอิสระในสมการมีความสัมพันธ์กัน 
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ตารางท่ี 4.17: การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุของปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อความส าเร็จของ
ผู้ประกอบการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 
(S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ปัจจัย 
ควำมส ำเร็จของผู้ประกอบกำรขำยเสื้อผ้ำแฟชั่นผ่ำนทำงสังคมออนไลน์

พำณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหำนคร 
S.E. B ß t Sig. Tolerance VIF 

ค่าคงท่ี 0.197 0.203 - 1.032 0.303 - - 
1. การบอกต่อ 0.063 0.164 0.165 2.620 0.009* 0.348 2.873 
2. การจัดอันดับและการ
วิจารณ์สินค้า  

0.057 0.129 0.133 2.261 0.025* 0.400 2.497 

3. คุณภาพของข้อมูล        
3.1 ความครบถ้วนของข้อมูล 0.047 -0.099 -0.099 -2.118 0.035* 0.630 1.588 
3.2 การจัดข้อมูล 0.056 0.437 0.440 7.839 0.000* 0.438 2.284 
3.3 ความบันเทิง 0.047 0.183 0.204 3.884 0.000* 0.498 2.008 

4. คุณภาพของการบริการ        
4.1 ความไว้วางใจ 0.049 0.106 0.104 2.134 0.034* 0.579 1.728 
4.2 การตอบสนอง 0.055 -0.025 -0.026 0.463 0.644 0.428 2.337 
4.3 การสร้างความเช่ือมั่น 0.065 -0.117 -0.115 -1.799 0.073 0.339 2.949 
4.4 ความปลอดภัย 0.069 0.160 0.160 2.331 0.021* 0.292 3.428 

R2 = 0.655, F = 52.837, *p<0.05  
 

จากตารางท่ี 4.17 ผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงเส้น 
แบบพหุ พบว่า ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคม
ออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี
ระดับ .05 ได้แก่ ปัจจัยการบอกต่อ (Sig. = 0.009) ปัจจัยด้านการจัดอันดับและการวิจารณ์สินค้า 
(Sig. = 0.025) ปัจจัยคุณภาพของข้อมูล ด้านความครบถ้วนของข้อมูล (Sig. = 0.035) ด้านการ
จัดการข้อมูล (Sig = 0.000) ด้านความบันเทิง (Sig. = 0.000) ปัจจัยคุณภาพของการบริการ  
ด้านความไว้วางใจ (Sig. = 0.034) และด้านความปลอดภัย (Sig. = 0.021) ในขณะท่ีปัจจัยท่ีไม่มี
อิทธิพลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์
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อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร ได้แก่ ปัจจัยคุณภาพของการบริการด้านการ
ตอบสนอง และด้านการสร้างความเช่ือมั่น 

เมื่อพิจารณาน้ าหนักของผลกระทบของตัวแปรอิสระท่ีมีอิทธิพลต่อความส าเร็จของ
ผู้ประกอบการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยคุณภาพของข้อมูล ด้านการจัดข้อมูล (ß = 0.440) มีอิทธิพลต่อ
ความส าเร็จของผู้ประกอบการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 
 (S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานครในเชิงบวกมากท่ีสุด รองลงมา คือ ปัจจัยคุณภาพของข้อมูล 
ด้านความบันเทิง (ß = 0.204) ปัจจัยการบอกต่อ (ß = 0.165) ปัจจัยคุณภาพของการบริการ ด้าน
ความปลอดภัย (ß = 0.160) ปัจจัยการจัดอันดับและการวิจารณ์สินค้า (ß = 0.133) และปัจจัย
คุณภาพของการบริการ ด้านความไว้วางใจ (ß = 0.104) ตามล าดับ ส่วนเชิงลบคือ ปัจจัยคุณภาพของ
ข้อมูล ด้านความครบถ้วนของข้อมูล (ß = -0.099) 

นอกจากนี้ สัมประสิทธิ์การก าหนด (R2   = 0.655) แสดงให้เห็นว่า อิทธิพลของปัจจัยการบอก
ต่อ  ปัจจัยการจัดอันดับและการวิจารณ์สินค้า ปัจจัยคุณภาพของข้อมูล ด้านความครบถ้วนของข้อมูล 
ด้านการจัดข้อมูล ด้านความบันเทิง ปัจจัยคุณภาพของการบริการ ด้านความไว้วางใจ และด้านความ
ปลอดภัย ส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร คิดเป็นร้อยละ 65.5 ท่ีเหลืออีกร้อยละ 34.5 
เป็นผลเนื่องมาจากตัวแปรอื่น  

เมื่อตัวแปรอิสระมีความสัมพันธกันเองเกินกวาระดับท่ียอมรับได จะท าให้เงื่อนไขของการ
วิเคราะห์ความถดถอยนั้นไมมีความสัมพันธเชิงเสน ส่งผลให้ค่าพารามิเตอรของตัวแปรอิสระ มีความ
ผิดพลาด และไมมีนัยส าคัญทางสถิต (ฉัตรศิริ ปยิะพิมลสิทธิ์, 2557) ดังนั้น ก่อนน าตัวแปรอิสระใดๆ 
เข้าสู่สมการถดถอยควรพิจารณารายละเอียดความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระก่อนว่าแต่ละตัวมี
ความสัมพันธ์กันมากน้อยเพียงใด โดยใช้วิธีการตรวจสอบความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระ 2 วิธี 
ได้แก่ 

1. การตรวจสอบจากค่า Variance Inflation Factor (VIF) ของตัวแปรอิสระแต่ละตัว 
2. การตรวจสอบจากค่า Tolerance ของตัวแปรอิสระแต่ละตัว 

Tolerance  ของ  Xi  =  1 – Ri
2 

VIF  ของ  Xi  =  1/Tolerance   
หรือ    Xi  =  1/1-Ri

2   
 ค่า Tolerance มีค่าต้ังแต่ 0 ถึง 1 ถ้าค่า Tolerance เข้าใกล้ 1 แสดงว่าตัวแปรเป็นอิสระ
จากกัน แต่ถ้าค่า tolerance เข้าใกล้ 0 แสดงว่าตัวแปรอิสระมีความสัมพันธ์กับตัวแปรอิสระอื่นๆ 
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 หากค่า VIF มีค่าต้ังแต่ 10 ขึ้นไป ต้องตัดตัวแปรนั้นออกจากสัมการถดถอย เพราะตัวแปร
อิสระนั้นๆ มีลักษณะของความสัมพันธ์เชิงเส้นตรงกับตัวแปรอิสระอื่นๆ (ฉัตรศิริ ปยิะพิมลสิทธิ์, 
2557) 

จากการตรวจสอบ Multicollinearity โดยใช้ค่า Variance Inflation Factor (VIF) ซึ่งค่า 
VIF ท่ีมีค่าเกิน 10 แสดงว่า ตัวแปรอิสระมีความสัมพันธ์กันเอง ซึ่งผลการวิเคราะห์ พบว่า ค่า VIF 
ของตัวแปรอิสระมีค่าต้ังแต่ 1.588– 3.428 ซึ่งมีค่าไม่เกิน 10 แสดงว่า ตัวแปรอิสระมีความสัมพันธ์
กันแต่ไม่มีนัยส าคัญ   

จากผลการทดสอบค่าทางสถิติของค่าสัมประสิทธิ์ของตัวแปรอิสระ (Independent) 9 ด้าน 
ได้แก่ การบอกต่อ (X1) การจัดอันดับและการวิจารณ์สินค้า (X2) คุณภาพของข้อมูลด้านต่างๆ ได้แก่ 
ด้านความครบถ้วนของข้อมูล (X3) ด้านการจัดข้อมูล (X4) ด้านความบันเทิง (X5) คุณภาพของการ
บริการด้านต่างๆ ได้แก่ ด้านความไว้วางใจ (X6) ด้านการตอบสนอง (X7) ด้านการสร้างความเช่ือมั่น 
(X8) และด้านความปลอดภัย (X9) ท่ีมีอิทธิพลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่าน
ทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร (Ý) สามารถเขียน
ให้อยู่ในรูปสมการเชิงเส้นตรงท่ีได้จากการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ ท่ีระดับนัยส าคัญ 0.05  
เพื่อท านายความส าเร็จของผู้ประกอบการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานครได้ดังนี ้
 
Ŷ   = 0.203 + 0.164X1 + 0.129X2 - 0.099X3 + 0.437X4 + 0.183X5 + 0.106X6 + 0.160X9  

 
 จากสมการเชิงเส้นตรงดังกล่าว จะเห็นว่า ค่าสัมประสิทธิ์ (B) ของปัจจัยการบอกต่อ เท่ากับ 
0.164 ปัจจัยการจัดอันดับและการวิจารณ์สินค้า เท่ากับ 0.129 ปัจจัยคุณภาพของข้อมูลต่างๆ ได้แก่ 
ด้านการจัดข้อมูล เท่ากับ 0.437 ด้านความบันเทิง เท่ากับ 0.183 คุณภาพของการบริการด้านต่างๆ 
ได้แก่ ด้านความไว้วางใจ เท่ากับ 0.106 และด้านความปลอดภัย เท่ากับ 0.160 ซึ่งมีค่าสัมประสิทธิ์
เป็นบวก ถือว่า มีความสัมพันธ์กับความส าเร็จของผู้ประกอบการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคม
ออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในทิศทางเดียวกัน ส่วนค่าสัมประสิทธิ์ (B)  
คุณภาพของข้อมูลด้านความครบถ้วนของข้อมูล เท่ากับ - 0.099 ซึ่งมีค่าสัมประสิทธิ์เป็นลบ ถือว่ามี
ความสัมพันธ์กับความส าเร็จของผู้ประกอบการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในทิศทางตรงกันข้าม 
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2.5 สรุปผลกำรทดสอบสมมติฐำน 
ในการศึกษาปัจจัยการบอกต่อ การจัดอันดับและการวิจารณ์สินค้า คุณภาพของข้อมูลและ

การบริการท่ีมีอิทธิพลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปผลการวิเคราะห์ใน
กรอบแนวคิดการวิจัย ดังแสดงในภาพที่ 4.1 

จากภาพที่ 4.1 ผลการทดสอบค่าทางสถิติของค่าสัมประสิทธิ์ของตัวแปรอิสระ ปัจจัยการ
บอกต่อ ปัจจัยการจัดอันดับและการวิจารณ์สินค้า ปัจจัยคุณภาพของข้อมูล และปัจจัยคุณภาพของ
การบริการ ได้ผลสรุปว่า ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทาง
สังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานครอย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติ ได้แก่ ปัจจัยการบอกต่อ  ปัจจัยการจัดอันดับและการวิจารณ์สินค้า  ปัจจัยคุณภาพของข้อมูล 
ด้านความครบถ้วนของข้อมูล  ด้านการจัดข้อมูล ด้านความบันเทิง ปัจจัยคุณภาพของการบริการ 
ด้านความไว้วางใจ และด้านความปลอดภัย ส่วนปัจจัยท่ีไม่มีอิทธิพลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการ
ขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในเขต
กรุงเทพมหานครได้แก่ ปัจจัยคุณภาพของการบริการ ด้านการตอบสนองและด้านการสร้าง 
ความเช่ือมั่น  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



74 
 

ภาพที่ 4.1: ผลการวิเคราะห์ความถดถอยแบบพหุคูณของปัจจัยการบอกต่อ การจัดอันดับและการ
วิจารณ์สินค้า คุณภาพของข้อมูล และการบริการท่ีมีอิทธิพลต่อความส าเร็จของ
ผู้ประกอบการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-
commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
 *  คือ มีนัยส าคัญทางสถิติท่ี 
0.05 
 คือ มีอิทธิพล /มีผล  
 คือ ไม่มีอิทธิพล /ไม่มีผล  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 หมายถึง มีนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.05  
       

 
 
 

จากผลการวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมติฐานเกี่ยวกับปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อ
ความส าเร็จของผู้ประกอบการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 
(S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน ดังนี้ 
 
 
 
 

ควำมส ำเร็จในกำร
ประกอบกำรผ่ำนทำงสังคม

ออนไลน์พำณิชย์อเิล็กทรอนิกส ์
 (Success of S-commerce) 

 

คุณภำพของข้อมูล 

 - ความครบถ้วนของข้อมูล (ß = -0.099, Sig. = 0.035*) 

- การจัดข้อมูล (ß = 0.440, Sig. = 0.000*) 

- ความบันเทิง (ß = 0.204, Sig. = 0.000*) 

คุณภำพของกำรบริกำร  
 - ความไว้วางใจ (ß=0.104, Sig. = 0.034*)

- การสร้างความเช่ือมั่น (ß = -0.115, Sig. = 0.073) 

- ความปลอดภัย (ß = 0.160, Sig. = 0.021*) 

กำรบอกต่อ 
    (ß = 0.165, Sig. = 0.009*) 

- การตอบสนอง (ß = -0.026, Sig. = 0.644) 
 

กำรจัดอันดับและกำรวิจำรณ์สินค้ำ                                          
(ß = 0.133, Sig. = 0.025*) 

 



75 
 

ตารางท่ี 4.18: สรุปผลการทดสอบสมมติฐานปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการขาย 
                  เส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในเขต 
                  กรุงเทพมหานคร 
 

สมมติฐำน ผลกำรทดสอบสมมติฐำน 
สมมติฐำนที่ 1: ปัจจัยการบอกต่อ  ส่งผลต่อความส าเร็จในการ   
                   ประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์    
                   อิเล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce) 

ยอมรับสมมติฐาน 
 

 
สมมติฐำนที่ 2: ปัจจัยการจัดอันดับและการวิจารณ์  ส่งผลต่อ 
                   ความส าเร็จในการประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์ 
                   พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce) 

ยอมรับสมมติฐาน 
 

สมมติฐำนที่ 3: ปัจจัยคุณภาพของข้อมูล แต่ละด้าน ได้แก่ ความครบถ้วน การจัดข้อมูล ความบันเทิง  
                    ส่งผลต่อความส าเร็จในการประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce) 
3.1 ปัจจัยคุณภาพของข้อมูลด้านความครบถ้วน ส่งผลต่อ 
      ความส าเร็จในการประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์- 
      อิเล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce) 

ยอมรับสมมติฐาน 
 

3.2 ปัจจัยคุณภาพของข้อมูลด้านการจัดข้อมูล ส่งผลต่อ 
      ความส าเร็จในการประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์- 
      อิเล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce) 

ยอมรับสมมติฐาน 
 

3.3 ปัจจัยคุณภาพของข้อมูลด้านความบันเทิง ส่งผลต่อ 
      ความส าเร็จในการประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์- 
      อิเล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce) 

ยอมรับสมมติฐาน 
 

สมมติฐำนที่ 4: ปัจจัยคุณภาพของการบริการแต่ละด้านได้แก่ ความไว้วางใจ การตอบสนอง การ
สร้างความเช่ือมั่น ความปลอดภัย ส่งผลต่อความส าเร็จในการประกอบการผ่านทาง
สังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce) 

 )ตารางมีต่อ(  
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ตารางท่ี 4.18 (ต่อ): สรุปผลการทดสอบสมมติฐานปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการ
ขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
สมมติฐำน ผลกำรทดสอบสมมติฐำน 

4.1 ปัจจัยคุณภาพของการบริการด้านความไว้วางใจ ส่งผลต่อ 
      ความส าเร็จในการประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์- 
      อิเล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce) 

ยอมรับสมมติฐาน 
 

4.2 ปัจจัยคุณภาพของการบริการด้านการตอบสนอง ส่งผลต่อ 
     ความส าเร็จในการประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์- 
     อิเล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce) 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

4.3 ปัจจัยคุณภาพของการบริการด้านการสร้างความเช่ือมั่น ส่งผลต่อ 
     ความส าเร็จในการประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์ 
     อิเล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce) 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

4.4 ปัจจัยคุณภาพของการบริการด้านความปลอดภัย ส่งผลต่อ 
     ความส าเร็จในการประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์ 
     อิเล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce) 

ยอมรับสมมติฐาน 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทที่ 5 
สรุปและอภิปรำยผล 

 
งานวิจัยฉบับนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ วิธีการศึกษาเชิงส ารวจ (Survey Research) ศึกษา

เรื่อง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร เครื่องมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวม
ข้อมูลคือ แบบสอบถาม ประชากรท่ีใช้ศึกษาครั้งนี้ คือ ผู้ประกอบการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคม
ออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร และกลุ่มตัวอย่างท่ีได้
ท าการศึกษาจ านวน 260 ตัวอย่าง ขั้นตอนการวิเคราะห์ข้อมูล เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ 
(Quantitative Analysis) โดยใช้โปรแกรมส าหรับรูป SPSS สถิติท่ีใช้ส าหรับข้อมูลเชิงพรรณนา ได้แก่ 
การแจกแจงความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่าคะแนนเฉล่ีย (Mean) ค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.) ได้แก่ การใช้สถิติส าหรับข้อมูลเชิงอนุมานเพื่อการทกสอบ
สมมุติฐาน และวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ซึ่งผลการวิจัยสรุป
ได้ดังนี ้ 

 
5.1 สรุปผลกำรวิจัย 
 การศึกษาเรื่องปัจจัยการบอกต่อ การจัดอันดับและการวิจารณ์สินค้า คุณภาพของข้อมูลและ
การบริการท่ีมีอิทธิพลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร มีรายละเอียดสามารถสรุปได้ดังนี้ 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม จากการสอบถามกลุ่มตัวอย่างท่ีท าการ
ส ารวจ จ านวน 260 ชุด พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 61.9 มีอายุ 
31-40  ปี คิดเป็นร้อยละ 48.5 มีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 66.9 มีการศึกษาระดับปริญญาตรี 
คิดเป็นร้อยละ 73.1 มีรายได้ต่อเดือน 15,001 – 30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 36.5 และมีระดับ
ประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์ คิดเป็นร้อยละ 49.2 
 ส่วนที่ 2 ระดับความคิดเห็นโดยรวมเกี่ยวกับปัจจัยการบอกต่อ การจัดอันดับและการวิจารณ์
สินค้า คุณภาพของข้อมูลและการบริการท่ีมีอิทธิพลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการขายเส้ือผ้า
แฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร 
เรียงล าดับดังนี้ 

1. ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยการบอกต่อ (Word-of-mouth 
Referrals) ท่ีมีอิทธิพลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร พิจารณาจากระดับคะแนนเฉล่ีย 
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 มีค่าเท่ากับ 3.92 เมื่อพิจารณาถึงข้อย่อยปัจจัยการบอกต่อ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้
ความส าคัญในเรื่องการบอกต่อข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าเส้ือผ้าแฟช่ันจากผู้อื่นหรือผู้ประกอบการท่ีท า
ธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์ เช่น เฟสบุ๊ค (Facebook) อินสตาแกรม (Instragram)  เป็นต้น ท่ีระดับ
คะแนนเฉล่ีย 4.03 

2 .ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยการการจัดอันดับและการวิจารณ์สินค้า 
(Rating and reviews) ท่ีมีอิทธิพลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคม
ออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร พิจารณาจากระดับคะแนน
เฉล่ีย มีค่าเท่ากับ 3.93 เมื่อพิจารณาถึงข้อย่อย พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในเรื่อง
ลูกค้าสามารถให้คะแนนหรือกดไลค์สินค้าเส้ือผ้าแฟชั่นผ่านส่ือสังคมออนไลน์ท่ีท่านจัดจ าหน่ายสินค้า 
ท่ีระดับคะแนนเฉล่ีย 4.00 

3. ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยคุณภาพของข้อมูลสินค้าด้านความ
ครบถ้วนของข้อมูล พิจารณาจากระดับคะแนนเฉล่ีย มีค่าเท่ากับ 3.84 เมื่อพิจารณาถึงข้อย่อยด้าน
ความครบถ้วนของข้อมูล พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในเรื่องให้ข้อมูลสินค้าท่ีชัดเจน  
มีความถูกต้องและอัปเดทมีความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์การจัดข้อมูล  
ท่ีระดับคะแนนเฉล่ีย 3.85 

4. ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยคุณภาพของข้อมูลสินค้าด้านการจัด
ข้อมูล พิจารณาจากระดับคะแนนเฉล่ีย มีค่าเท่ากับ 3.95 เมื่อพิจารณาถึงข้อย่อยด้านการจัดข้อมูล 
พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในเรื่องการออกแบบจัดวางโครงสร้างข้อมูลสินค้าบน 
ส่ือสังคมออนไลน์ให้เป็นระเบียบค้นหาสินค้า ได้ง่ายมีความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์ ท่ีระดับคะแนนเฉล่ีย 3.97 

5. ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยคุณภาพของข้อมูลสินค้าด้านความ
บันเทิง พิจารณาจากระดับคะแนนเฉล่ีย มีค่าเท่ากับ 3.69 เมื่อพิจารณาถึงข้อย่อยด้านความบันเทิง 
พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในเรื่องผู้ประกอบการให้ข้อมูลสินค้าท่ีท าให้ลูกค้าอ่านแล้ว
รู้สึกน่าต่ืนเต้นมีความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ท่ีระดับคะแนนเฉล่ีย 3.78 

6. ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยคุณภาพของการบริการด้านความ
ไว้วางใจ พิจารณาจากระดับคะแนนเฉล่ีย มีค่าเท่ากับ 4.15 เมื่อพิจารณาถึงข้อย่อยด้านความไว้วางใจ 
พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในเรื่องผู้ประกอบการตอบข้อซักถามของลูกค้าได้ตรง
ประเด็นมีความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ท่ีระดับคะแนนเฉล่ีย 4.17 

7. ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยคุณภาพของการบริการด้านการ
ตอบสนองพิจารณาจากระดับคะแนนเฉล่ีย มีค่าเท่ากับ 3.80 เมื่อพิจารณาถึงข้อย่อยด้านการ
ตอบสนอง พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในเรื่องการตอบสนองความต้องการของลูกค้า
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ตามระยะเวลาท่ีก าหนดและแก้ไขความไม่พอใจหรือการร้องเรียนของลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ  
มีความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ท่ีระดับคะแนนเฉล่ีย 3.97 

8. ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยคุณภาพของการบริการด้านการสร้าง
ความเช่ือมั่นพิจารณาจากระดับคะแนนเฉล่ีย มีค่าเท่ากับ 4.13 เมื่อพิจารณาถึงข้อย่อยด้านการสร้าง
ความเช่ือมั่นพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในเรื่องการสร้างความเช่ือมั่นให้ลูกค้าเกี่ยวกับ
บริการท่ีได้รับนั้นมีความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ท่ีระดับคะแนนเฉล่ีย 
4.17 

9. ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยคุณภาพของการบริการด้านความ
ปลอดภัยพิจารณาจากระดับคะแนนเฉล่ีย มีค่าเท่ากับ 4.13 เมื่อพิจารณาถึงข้อย่อยด้านความ
ปลอดภัยพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในเรื่องมาตรการรักษาความปลอดภัยของข้อมูลใน
การท าธุรกรรมช าระค่าสินค้ามีความส าคัญต่อการด าเนินธุรกิจขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 
ท่ีระดับคะแนนเฉล่ีย 4.02 

ส่วนที่ 3 ระดับความคิดเห็นโดยรวมเกี่ยวกับความส าเร็จในการประกอบการผ่านทางสังคม
ออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์พิจารณาจากระดับคะแนนเฉล่ีย มีค่าเท่ากับ 3.87 เมื่อพิจารณาถึงข้อ
ย่อยด้านความส าเร็จในการประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามให้ความส าคัญในเรื่องธุรกิจขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ของท่านมีอัตราการเจริญเติบโตเพิ่มข้ึนเมื่อเปรียบเทียบกับปีท่ีผ่านๆ ท่ีระดับ 
คะแนนเฉล่ีย 3.9 
 
5.2 สรุปผลกำรทดสอบสมมติฐำน 

การวิเคราะห์ข้อมูลสมมติฐานจากปัจจัยการบอกต่อ การจัดอันดับและการวิจารณ์สินค้า 
คุณภาพของข้อมูลและการบริการท่ีมีอิทธิพลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่าน
ทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร ของผู้ตอบ
แบบสอบถาม จ านวน 260 คน สรุปผลได้ดังต่อไปนี้ 

สมมติฐำนที่ 1 ปัจจัยการบอกต่อส่งผลต่อความส าเร็จในการประกอบการผ่านทางสังคม
ออนไลน์พาณิชย์เล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผลการทดสอบสมมติฐาน คือ การบอกต่อส่งผลต่อความส าเร็จในการประกอบการผ่านทาง
สังคมออนไลน์พาณิชย์เล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีค่า
ระดับนัยส าคัญทางสถิติ  0.009 อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ดังนั้น จึงยอมรับสมมติฐาน 

 สมมติฐำนที่ 2 ปัจจัยการจัดอันดับและการวิจารณ์ส่งผลต่อความส าเร็จในการประกอบการ
ผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ผลการทดสอบสมมติฐาน คือ ปัจจัยการจัดอันดับและการวิจารณ์ส่งผลต่อความส าเร็จในการ
ประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce) ในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยมีค่าระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.025 อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
ดังนั้น จึงยอมรับสมมติฐาน 

สมมติฐำนที่ 3 ปัจจัยคุณภาพของข้อมูลแต่ละด้านได้แก ่ความครบถ้วน การจัดข้อมูล ความ
บันเทิงส่งผลต่อความส าเร็จในการประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 
(Success of S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

3.1 ปัจจัยคุณภาพของข้อมูลด้านความครบถ้วนของข้อมูลส่งผลต่อความส าเร็จในการ
ประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce) ในเขต
กรุงเทพมหานคร  

ผลการทดสอบสมมติฐาน คือ ปัจจัยคุณภาพของข้อมูลด้านความครบถ้วนของข้อมูลส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Success of  
S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีค่าระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.035 อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติท่ีระดับ 0.05 ดังนั้น จึงยอมรับสมมติฐาน 

3.2 ปัจจัยคุณภาพของข้อมูลด้านการจัดข้อมูลส่งผลต่อความส าเร็จในการประกอบการผ่าน
ทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผลการทดสอบสมมติฐาน คือ ปัจจัยคุณภาพของข้อมูลด้านการจัดข้อมูลส่งผลต่อความส าเร็จ
ในการประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce)  
ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีค่าระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.000 อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 
0.05 ดังนั้น จึงยอมรับสมมติฐาน 

3.3 ปัจจัยคุณภาพของข้อมูลด้านความบันเทิงส่งผลต่อความส าเร็จในการประกอบการผ่าน
ทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผลการทดสอบสมมติฐาน คือ ปัจจัยคุณภาพของข้อมูลด้านความบันเทิงส่งผลต่อความส าเร็จ
ในการประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce)  
ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีค่าระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.000 อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 
0.05 ดังนั้น จึงยอมรับสมมติฐาน 

สมมติฐำนที่ 4  ปัจจัยคุณภาพของการบริการแต่ละด้านได้แก่ ความไว้วางใจ การตอบสนอง 
การสร้างความเช่ือมั่น ความปลอดภัย ส่งผลต่อความส าเร็จในการประกอบการผ่านทางสังคม
ออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

4.1 ปัจจัยคุณภาพของการบริการด้านความไว้วางใจส่งผลต่อความส าเร็จในการประกอบการ
ผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ผลการทดสอบสมมติฐาน คือ คุณภาพของการบริการด้านความไว้วางใจส่งผลต่อความส าเร็จ
ในการประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce)  
ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีค่าระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.034 อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 
0.05 ดังนั้น จึงยอมรับสมมติฐาน 

4.2 ปัจจัยคุณภาพของการบริการด้านการตอบสนองส่งผลต่อความส าเร็จในการ
ประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce) ในเขต
กรุงเทพมหานคร 

ผลการทดสอบสมมติฐาน คือ คุณภาพของการบริการด้านการตอบสนองไม่ส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Success of  
S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีค่าระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.644 โดยมีนัยส าคัญทาง
สถิติท่ีระดับ 0.05 ดังนั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน 

4.3 ปัจจัยคุณภาพของการบริการด้านการสร้างความเช่ือมั่นส่งผลต่อความส าเร็จในการ
ประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce) ในเขต
กรุงเทพมหานคร  

ผลการทดสอบสมมติฐาน คือ คุณภาพของการบริการด้านการสร้างความเช่ือมั่นไม่ส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Success of  
S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีค่าระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.073 โดยมีนัยส าคัญทาง
สถิติท่ีระดับ 0.05 ดังนั้นจึง ปฏิเสธสมมติฐาน 

4.4 ปัจจัยคุณภาพของการบริการด้านความปลอดภัยส่งผลต่อความส าเร็จในการ
ประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce) ในเขต
กรุงเทพมหานคร  

ผลการทดสอบสมมติฐาน คือ คุณภาพของการบริการด้านความปลอดภัยส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Success of  
S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีค่าระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.021 อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติท่ีระดับ 0.05 ดังนั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน 

 
5.3 กำรอภิปรำยผล 

จากการศึกษาวิจัยเรื่อง ความส าเร็จในการประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร ได้น าผลสรุป ผู้วิจัยได้น า
ผลสรุปการวิเคราะห์มาเช่ือมโยงกับแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องมาอ้างอิงการอภิปรายผล
ดังต่อไปนี ้
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สมมติฐำนที่ 1 ปัจจัยการบอกต่อส่งผลต่อความส าเร็จในการประกอบการผ่านทางสังคม
ออนไลน์พาณิชย์ เล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจัยการบอกต่อส่งผลต่อความส าเร็จในการประกอบการ
ผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์เล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  ท้ังนี้ เนื่องจากการบอกต่อนั้นเป็นการประชาสัมพันธ์อีก
รูปแบบหนึ่ง ท่ีท าให้ ผู้บริโภคได้ทราบข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าเส้ือผ้าแฟช่ันจากผู้อื่นหรือผู้ประกอบการท่ี
ท าธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์ต่างๆ เช่น เฟสบุ๊ค (Facebook) อินสตาแกรม (Instagram) โปรแกรม
ไลน์ (Line) ฯลฯ โดยได้ทราบจากผู้อื่นว่า บริษัทหรือผู้ประกอบการท่ีท าธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์มี
ความน่าเช่ือถือ เสนอขายเส้ือผ้าแฟช่ันท่ีมีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ รวมถึงสามารถแนะน าเส้ือผ้า
แฟช่ันได้ตรงกับความต้องการของลูกค้า ดังนั้น การใช้กลยุทธ์การตลาดแบบบอกต่อจากบุคคลหนึ่งสู่
บุคคลหนึ่งจึงสามารถช่วยเพิ่มและกระตุ้นยอดขายของธุรกิจได้ (ส านักงานดัชนีและส ารวจ กระทรวง
เทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร ,2557) อีกท้ังยังสามารถกระตุ้นให้มีการส่งต่อข่าวสารไปให้คน
อื่นโดยการบอกต่อกันออกไปอย่างกว้างขวาง โดยผลการวิจัยนี้สอดคล้องกับงานวิจัยของ Soanson , 
Davis & Zhao ( )2002  อธิบายว่า การท่ีบริษัทหรือผู้ประกอบการมีการด าเนินธุรกิจด้วยความซื่อสัตย์ 
มีการบริการท่ีดี จะส่งผลให้ลูกค้าพูดถึงประสบการณ์ดีๆ ท่ีได้รับและมีจะแนะน าให้บุคคลอื่นๆ เข้ามา
ใช้บริการ หรือซื้อสินค้า นอกจากนี้ ผลการวิจัยยังสอดคล้องกับงานวิจัยของพิศุทธิ์ อุปถัมภ์ และ 
นิตนา ฐานิตธนกร (2557) ได้ท าการวิจัยเรื่อง ความไว้วางใจและลักษณะธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์
ส่งผลต่อความต้ังใจซื้อสินค้าผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ซึ่งพบว่า การบอกต่อเกี่ยวกับบริษัทท่ีท าธุรกิจผ่าน
ส่ือสังคมออนไลน์ส่งผลต่อความต้ังใจซื้อสินค้าผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ซึ่งน าไปสู่การเพิ่มขึ้นของ
ยอดขาย และผู้ประกอบการธุรกิจเกิดความพึงพอใจในผลการด าเนินธุรกิจ 

สมมติฐำนที่ 2 ปัจจัยการจัดอันดับและการวิจารณ์ส่งผลต่อความส าเร็จในการประกอบการ
ผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจัยการจัดอันดับและการวิจารณ์ส่งผลต่อความส าเร็จใน
การประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์เล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce) ในเขต
กรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ท้ังนี้ เนื่องจากการให้คะแนนหรือกดไลค์ 
(Like) ของลูกค้านั้น ท าให้ผู้ประกอบการผ่านส่ือสังคมออนไลน์สามารถจัดเรียงตามอันดับสินค้ายอด
นิยมจากการให้คะแนนหรือยอดไลค์ และการวิจารณ์สินค้าหรือการรีวิวเส้ือผ้าแฟช่ันของลูกค้า  
และท าให้ผู้ประกอบการสามารถเข้าถึงข้อมูลความคิดเห็นของลูกค้าเกี่ยวกับข้อดีและข้อด้อยของ
ผลิตภัณฑ์หรือบริการของธุรกิจ ซึ่งส่งผลต่อความส าเร็จในการประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce) ซึ่งผลการวิจัยนี้สอดคล้องการงานวิจัยของ 
Hajli (2013) ได้ท าการวิจัยเรื่อง กรอบแนวคิดการวิจัยส าหรับการใช้ส่ือสังคมออนไลน์พาณิชย์
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อิเล็กทรอนิกส์ ซึ่งพบว่า การจัดอันดับและการวิจารณ์ส่งผลต่อความเช่ือมั่นของลูกค้า กล่าวคือ  
เมื่อเพื่อนหรือบุคคลท่ีรู้จักให้ข้อมูลและเสนอแนะเกี่ยวกับสินค้าและบริการในเชิงบวก ลูกค้าก็จะ
เช่ือมั่น ให้ความไว้วางใจในการใช้สินค้าและบริการ และตัดสินใจซื้อสินค้าเพิ่มข้ึนอีก ดังนั้น 
ผู้ประกอบการจึงควรท่ีจะรักษาคุณภาพการบริการ ปรับปรุงหรือแก้ไขข้อเสนอแนะท่ีได้รับจากลูกค้า
เพื่อให้ลูกค้ามีปฏิสัมพันธ์เชิงบวกกับบริษัท และน าไปสู่การตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าต่อไปอนาคต  
และสอดคล้องกับผลการส ารวจท่ีพบว่า 71% ของผู้บริโภคเช่ือว่า การจัดอันดับและการวิจารณ์สินค้า 
มีประโยชน์และมีส่วนช่วยในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ (Nielsen, 2009) 

 สมมติฐำนที่ 3 ปัจจัยคุณภาพของข้อมูลแต่ละด้านได้แก ่ความครบถ้วน การจัดข้อมูล  
ความบันเทิงส่งผลต่อความส าเร็จในการประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 
(Success of S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

3.1 ปัจจัยคุณภาพของข้อมูลด้านความครบถ้วนของข้อมูลส่งผลต่อความส าเร็จในการ
ประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce) ในเขต
กรุงเทพมหานคร  

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจัยคุณภาพของข้อมูลด้านความครบถ้วนของข้อมูลส่งผล
ต่อความส าเร็จในการประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Success of  
S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ท้ังนี้ เนื่องจากการให้
ข้อมูลสินค้าท่ีมีข้อมูลชัดเจน มีรายละเอียดครบถ้วน การให้ความรู้หรือข้อเสนอแนะเกี่ยวกับสินค้า 
การให้ข้อมูลสินค้าท่ีถูกต้องและอัปเดทมีความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 
ซึ่งผลการวิจัยนี้สอดคล้องกับงานวิจัยของ Alshibly (2014) ได้ท าการวิจัยเรื่อง การจ าลองการ
ทดสอบเพื่อศึกษาผลกระทบจากส่ือสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ทางด้านคุณภาพเว็บไซต์ 
และการมีอ านาจควบคุมทางด้านจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจของลูกค้า ผลการวิจัยพบว่า 
คุณภาพของข้อมูลและความพึง-พอใจมีความสัมพันธ์กันอย่างมนีัยส าคัญ เมื่อคุณภาพของข้อมูลมีสูง
หรือมีประสิทธิภาพสูง ความพึงพอใจของลูกค้าก็มีสูงเช่นกัน และเมื่อลูกค้ามีความพึงพอใจในสินค้า
หรือการบริการก็จะมีความต้องการเข้ามาใช้บริการหรือซื้อสินค้า Kim, Ferrin & Raoc (2008)  
ท าการวิจัยเรื่อง รูปแบบของการตัดสินใจซื้อบนพื้นฐานของความไว้วางใจในพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์: 
บทบาทของความไว้วางใจ การรับรู้ความเส่ียง และผลลัพธ์ท่ีตามมาภายหลัง ผลการศึกษาพบว่า 
ความไว้วางใจและการรับรู้ความเส่ียงจากการตัดสินใจซื้อสินค้าบนอินเทอร์เน็ต มีผลกระทบโดยตรง
กับการตัดสินใจซื้อสินค้า คุณภาพของข้อมูล ความปลอดภัยและความไว้วางใจ มีผลกระทบต่อการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าบนอินเทอร์เน็ตเช่นกัน 

3.2 ปัจจัยคุณภาพของข้อมูล ด้านการจัดข้อมูลส่งผลต่อความส าเร็จในการประกอบการผ่าน
ทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจัยคุณภาพของข้อมูลด้านการจัดข้อมูลส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Success of  
S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ท้ังนี้เนื่องจากการ
ออกแบบจัดวางโครงสร้างข้อมูลสินค้าบนส่ือสังคมออนไลน์ให้เป็นสัดส่วนและเป็นระเบียบท าให้ลูกค้า
สามารถหาข้อมูลสินค้าได้โดยง่ายและใช้งานง่าย อีกท้ัง การออกแบบหน้าเพจของส่ือสังคมออนไลน์
ให้มีความน่าสนใจดึงดูดลูกค้าและ มีความน่าเช่ือถือมีผลต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ัน ซึ่งผลการวิจัยนี้
สอดคล้องกับงานวิจัยของภานุวัตน์ รัตนดิษฐ์ (2555) ได้ท าการวิจัยเรื่อง ปัจจัยท่ีมีผลต่อความส าเร็จ
ของธุรกิจออนไลน ์ผลการวิจัยพบว่าคุณภาพของข้อมูลด้านการจัดข้อมูลส่งผลต่อความส าเร็จของ
ธุรกิจออนไลน ์

3.3 ปัจจัยคุณภาพของข้อมูลด้านความบันเทิงส่งผลต่อความส าเร็จในการประกอบการผ่าน
ทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจัยคุณภาพของข้อมูลด้านความบันเทิงส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Success of  
S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ท้ังนี้เนื่องจาก การให้
ข้อมูลสินค้าท่ีท าให้ลูกค้าอ่านแล้วรู้สึกสนุกเพลิดเพลิน หรือ รู้สึกน่าต่ืนเต้น โดยการใช้คลิปวิดีโอ หรือ
ภาพประกอบ ในการเสนอข้อมูลสินค้า สามารถก่อให้ผู้บริโภครู้สึกประทับใจและเกิดความต้องการใน
การใช้ผลิตภัณฑ์นั้นๆ ส่งผลต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ซึ่งผลการวิจัยนี้สอดคล้อง
การงานวิจัย Chen, Rungruengsamrit, Rajkuma & Yen (2013) ได้ท าการวิจัยเรื่อง การประสบ-
ความส าเร็จของเว็บไซต์ส่ือสังคมพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ โดยเปรียบเทียบสองประเทศ ผลการวิจัย
สรุปว่า คุณภาพของข้อมูลท้ังการจัดการข้อมูล (Organization) ความครบถ้วนของข้อมูล 
(Information Quality) และความบันเทิง (Entertainment) ส่งผลต่อความพึงพอใจของผู้บริโภค 

สมมติฐำนที่ 4  ปัจจัยคุณภาพของการบริการแต่ละด้าน ได้แก่ ความไว้วางใจ  
การตอบสนอง การสร้างความเช่ือมั่น ความปลอดภัย ส่งผลต่อความส าเร็จในการประกอบการผ่าน
ทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

4.1 ปัจจัยคุณภาพของการบริการด้านความไว้วางใจส่งผลต่อความส าเร็จในการประกอบการ
ผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า คุณภาพของการบริการด้านความไว้วางใจส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Success of  
S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ท้ังนี้เนื่องจาก 
ผู้ประกอบการได้สร้างความไว้วางใจโดยการตอบข้อซักถามของลูกค้าท่ีตรงประเด็น การให้บริการ
ด้วยความถูกต้อง แม่นย า การติดต่อกลับลูกค้าได้ตรงตามเวลาท่ีนัดหมายไว้ และมีประวัติการด าเนิน
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ธุรกิจขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ท่ีดีไม่เคยมีข้อผิดพลาด เป็นส่ิงส าคัญต่อการขายเส้ือผ้า
แฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ และส่งผลต่อความส าเร็จในการประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce) ซึ่งผลการวิจัยนี้สอดคล้องการงานวิจัย  
Chen, Rungruengsamrit, Rajkuma & Yen (2013) ได้ท าการวิจัยเรื่องการประสบความส าเร็จของ
เว็บไซต์ส่ือสังคมพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์โดยเปรียบเทียบสองประเทศ ผลการวิจัยสรุปว่า คุณภาพของ
การบริการในด้านความไว้วางใจมีความสัมพันธ์ทางด้านบวกกับความจงรักภักดีของลูกค้า กล่าวคือ
การท่ีบริษัท และพนักงานมีความสามารถในจัดการข้อผิดพลาด รวมท้ังมีมาตรฐานในการให้บริการ
จนลูกค้าเกิดความพึงพอใจและให้ความไว้วางใจในท่ีสุด นอกจากนี้ ยังสอดคล้องกับการศึกษาของ 
อภิวุฒิ ต้ังจิตการุณ (2555) ซึ่งได้ท าการวิจัยเรื่อง คุณภาพการบริการท่ีมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจ
และการตัดสินใจในการใช้บริการอินเทอร์เน็ตบริษัททรูอินเทอร์เน็ตจ ากัดของลูกค้าในเขต
กรุงเทพมหานคร ซึ่งพบว่า คุณภาพการบริการในด้านสัมผัส ความน่าเช่ือถือ ความรวดเร็ว  
การรับประกัน การเอาใจใส่ลูกค้า มีผลต่อความพึงพอใจของลูกค้าและการตัดสินใจซื้อ 

4.2 ปัจจัยคุณภาพของการบริการด้านการตอบสนองส่งผลต่อความส าเร็จในการ
ประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce) ในเขต
กรุงเทพมหานคร 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า คุณภาพของการบริการด้านการตอบสนองไม่ส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Success of  
S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ท้ังนี้เนื่องจาก 
เนื่องจากผู้ประกอบการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นว่า บริษัทอาจจะไม่สามารถให้บริการได้อย่างเต็ม
ความสามารถได้ในบางครั้ง เช่น ความฉับไวในการตอบข้อซักถามของลูกค้า การแก้ไขความไม่พอใจ
หรือการร้องเรียนของลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ เป็นต้น เนื่องจากผู้ประกอบการผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ส่วนใหญ่เป็นผู้ประกอบการขนาดกลางและขนาดเล็ก ซึ่งยังคงต้องท างานหลายต าแหน่ง  
และอาจส่งผลให้เกิดความล่าช้าในการบริการ การตอบข้อซักถามและการแก้ไขความไม่พอใจหรือการ
ร้องเรียนของลูกค้า และอาจจะเป็นเพราะกลุ่มตัวอย่างท่ีท าการส ารวจเป็นกลุ่มท่ีไม่ได้ให้ความส าคัญ
ในเรื่องของการตอบสนองเป็นหลัก ฉะนั้นคุณภาพของการบริการด้านการตอบสนองจึงไม่ส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ซึ่งผลการวิจัยนี้
สอดคล้องการงานวิจัย Sebora, Lee & Sukasame (2008) ท าวิจัยเรื่อง ปัจจัยท่ีส่งผลต่อ
ความส าเร็จของผู้ประกอบการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์: กรณีศึกษาในประเทศไทย และพบว่า  
ความเส่ียง ระบบเครือข่าย การตอบสนอง และการสนับสนุนจากภาครัฐไม่มีความสัมพันธ์กับ
ความส าเร็จของผู้ประกอบการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 
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4.3 ปัจจัยคุณภาพของการบริการด้านการสร้างความเช่ือมั่นส่งผลต่อความส าเร็จในการ
ประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce) ในเขต
กรุงเทพมหานคร  

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า คุณภาพของการบริการด้านการสร้างความเช่ือมั่นไม่ส่งผล
ต่อความส าเร็จในการประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Success of  
S-commerce)  ในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ท้ังนี้เนื่องจาก
ผู้ประกอบการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นว่า การสร้างความปลอดภัยในการท าธุรกรรมผ่านทางสังคม
ออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ จะน ามาซึ่งความน่าเช่ือถือและความมั่นใจในการตัดสินใจซื้อสินค้า
และบริการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ตามล าดับ จึงท าให้ผู้ประกอบการไม่ได้
มุ่งเน้นในการสร้างความเช่ือมั่นให้แก่ลูกค้าเป็นหลัก ซึ่งผลการวิจัยนี้สอดคล้องกับงานวิจัยของ 
พิมพ์กมล ปาริสวรรณ )2552 (  ท าวิจัยเรื่อง ปัจจัยด้านคุณภาพการบริการ การบริหารลูกค้าสัมพันธ์
อิเล็กทรอนิกส์ทางไลน์ แอพพลิเคช่ันและความรับผิดชอบต่อลูกค้าท่ีมีต่อความพึงพอใจของผู้ใช้
โทรศัพท์มือถือในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งพบว่า ด้านความเช่ือมั่นในการบริหารลูกค้าอิเล็กทรอนิกส์
ทางไลน์ และการเสนอสินค้าท่ีมีความเหมาะสมเฉพาะตัวลูกค้า ไม่ส่งผลต่อความพึงพอใจของผู้ใช้
โทรศัพท์มือถือ 

4.4 ปัจจัยคุณภาพของการบริการด้านความปลอดภัยส่งผลต่อความส าเร็จในการ
ประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce) ในเขต
กรุงเทพมหานคร  

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า คุณภาพของการบริการด้านความปลอดภัยส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Success of  
S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ท้ังนี้เนื่องจาก
ผู้ประกอบการท่ีท าธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์นั้น จะมีมาตรการรักษาความปลอดภัยของข้อมูลใน
การท าธุรกรรมออนไลน์เพื่อช าระค่าสินค้าหรือบริการ โดยสามารถตรวจสอบตัวตนผู้ซื้อสินค้า
ออนไลน์เพื่อความปลอดภัย ข้อมูลการท าธุรกรรมมีการป้องกันจากการเปล่ียนแปลงโดยบังเอิญหรือ
ท าลายในระหว่างการส่งข้อมูลธุรกรรมผ่านอินเทอร์เน็ต และมีระบบมาตรการเก็บรักษาความลับของ
ข้อมูลสมาชิกหรือลูกค้าท่ีซื้อสินค้าหรือบริการ ซึ่งผลการวิจัยนี้ สอดคล้องกับงานวิจัยของ 
 Kim & Park (2013) ท าวิจัยเรื่อง ผลกระทบของลักษณะของธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์ท่ีมีต่อความ
ไว้วางใจและสมรรถนะในความเช่ือมั่นของผู้บริโภค ซึ่งพบว่า ปัจจัยช่ือเสียง คุณภาพของข้อมูล  
การบอกต่อ ความปลอดภัยในการท าธุรกรรม ขนาดขององค์กร และการส่ือสารมีผลกระทบกับ 
ความน่าเช่ือถือ และสอดคล้องกับ Kim, Ferrin & Raoc (2008) ท าการวิจัยเรื่อง การตัดสินใจซื้อ
ของผู้บริโภคบนพื้นฐานความไว้วางใจในธุรกิจอิเล็กทรอนิกส์: บทบาทของความไว้วางใจ การรับรู้
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ความเส่ียง และผลท่ีตามมา ผลการศึกษาพบว่า ความไว้วางใจและการรับรู้ความเส่ียง คุณภาพของ
ข้อมูล ความปลอดภัยและความไว้วางใจ มีผลกระทบต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าบนอินเทอร์เน็ต 

 
5.4 ข้อเสนอแนะส ำหรับกำรน ำผลกำรวิจัยไปใช ้ 

จากการศึกษาเรื่อง ปัจจัยการบอกต่อ การจัดอันดับและการวิจารณ์สินค้า คุณภาพของข้อมูล
และการบริการท่ีมีอิทธิพลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยคุณภาพของข้อมูลด้าน
การจัดข้อมูลมีผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร มากท่ีสุด ดังนั้น ผู้ประกอบการท่ีเกี่ยวกับ
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์หรือผู้ท่ีประกอบธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์ และผู้ท่ีสนใจควรให้ความส าคัญ
กับปัจจัยคุณภาพของข้อมูลด้านการจัดข้อมูล โดยการออกแบบจัดวางโครงสร้างข้อมูลสินค้าบนส่ือ
สังคมออนไลน์ให้เป็นระเบียบและเป็นสัดส่วนเพื่อง่ายต่อการค้นหา อีกท้ังควรออกแบบหน้าเพจของ
ส่ือสังคมออนไลน์มีความน่าสนใจดึงดูดลูกค้า และมีความน่าเช่ือถือเพื่อท่ีจะท าให้ลูกค้าได้รับข้อมูล
ต่างๆ เกี่ยวกับสินค้าอย่างครบถ้วนซึ่งส่งผลต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 

ปัจจัยรองอันดับสอง ผู้ประกอบการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์หรือผู้ท่ีประกอบธุรกิจผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์ และผู้ท่ีสนใจควรให้ความส าคัญ ปัจจัยคุณภาพของข้อมูล ด้านความบันเทิง โดยควร
ให้ข้อมูลสินค้าท่ีท าให้ลูกค้าอ่านแล้วรู้สึกสนุกเพลิดเพลิน มีความน่าต่ืนเต้น พร้อมท้ังมีการใช้คลิป
วิดีโอประกอบในการเสนอข้อมูลสินค้าและมีการสร้างภาพลักษณ์ให้สินค้าดูหรูหรา เพื่อสร้างความ
ความต้องการซื้อสินค้า  

ปัจจัยรองลงมาเป็นล าดับสาม ผู้ประกอบการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์หรือผู้ท่ีประกอบธุรกิจ
ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ และผู้ท่ีสนใจควรให้ความส าคัญ ปัจจัยด้านการบอกต่อ ซึ่งเป็นการ
ประชาสัมพันธ์ข้อมูลต่างๆ เกี่ยวกับสินค้า รวมถึงราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพของเส้ือผ้าแฟช่ัน ฯลฯ 
เพื่อส่งผ่านข่าวสารต่อๆ กันไปโดยใช้ส่ืออิเล็กทรอนิกส์หรือผ่านส่ือสังคมออนไลน์ท าให้เกิดการ
แพร่กระจายของข่าวสารไดอย่างกว้างขวางในเวลาอันรวดเร็วนั้น 

ปัจจัยรองลงมาเป็นล าดับส่ี ผู้ประกอบการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์หรือผู้ท่ีประกอบธุรกิจผ่าน
ส่ือสังคมออนไลน์ และผู้ท่ีสนใจควรให้ความส าคัญ ปัจจัยคุณภาพของการบริการด้านความปลอดภัย 
ผู้ประกอบการและผู้ท่ีสนใจควรมีมาตรการรักษาความปลอดภัยต่อของข้อมูลในการท าธุรกรรมช าระ
ค่าสินค้าออนไลน์และสามารถตรวจสอบตัวตนผู้ซื้อสินค้าออนไลน์เพื่อความปลอดภัย เพื่อสร้าง 
ความมั่นใจได้ว่าข้อมูลการท าธุรกรรมมีการป้องกนัจากการเปล่ียนแปลงโดยบังเอิญหรือท าลายใน
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ระหว่างการส่งข้อมูลธุรกรรมผ่านอินเทอร์เน็ตและมีระบบมาตรการเก็บรักษาความลับของข้อมูล
สมาชิกสินค้าออนไลน์  

ปัจจัยรองลงมาเป็นล าดับห้า ผู้ประกอบการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์หรือผู้ท่ีประกอบธุรกิจผ่าน
ส่ือสังคมออนไลน์ และผู้ท่ีสนใจควรให้ความส าคัญ ปัจจัยการจัดอันดับและการวิจารณ์ เพราะการให้
คะแนนหรือกดไลค์นั้นท าให้ผู้ประกอบการสามารถทราบถึงระดับความพึงพอใจของลูกค้าอีกท้ังยัง
สามารถน าระดับนั้นจัดเรียงตามอันดับคะแนนหรือยอดไลค์ และการวิจารณ์สินค้าหรือการรีวิวเส้ือผ้า
แฟช่ันของลูกค้าสามารถท าให้ผู้ประกอบการสามารถอ่านความคิดเห็นของลูกค้าเกี่ยวกับข้อดีและ
ข้อด้อย เพื่อน าข้อดีมาพัฒนาต่อไปและแก้ไขข้อด้อย 

ปัจจัยรองลงมาเป็นล าดับหก ผู้ประกอบการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์หรือผู้ท่ีประกอบธุรกิจ
ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ และผู้ท่ีสนใจควรให้ความส าคัญ ปัจจัยคุณภาพของการบริการด้าน 
ความไว้วางใจ โดยการบริการลูกค้านั้นต้องมีคุณภาพโดยการตอบข้อซักถามของลูกค้าท่ีตรงประเด็น  
การให้บริการด้วยความถูกต้อง แม่นย า การติดต่อกลับลูกค้าได้ตรงตามเวลาท่ีนัดหมายไว้ และมี
ประวัติการด าเนินธุรกิจขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ท่ีดีไม่เคยมีข้อผิดพลาด เพื่อท าให้
ลูกค้าเกิดความพึงพอใจและไว้วางใจ  
 
5.5 ข้อเสนอแนะเพื่อกำรวิจัย  

การศึกษาเรื่องปัจจัยการบอกต่อ การจัดอันดับและการวิจารณ์สินค้า คุณภาพของข้อมูลและ
การบริการท่ีมีอิทธิพลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยได้เจาะกลุ่มตัวอย่างเฉพาะ
ผู้ประกอบการท่ีอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้วยเหตุนี้ผู้ท่ีศึกษาต่อควรมีการขยายพื้นท่ีในการท าการ
วิจัยในจังหวัดอื่นๆ เพื่อให้ได้กลุ่มเป้าหมายท่ีกว้างขึ้น เพราะปัจจุบันความเจริญของส่วนภูมิภาคอื่นๆ 
ได้มีการพัฒนารูปแบบการใช้ชีวิตท่ีคล้ายๆ กับพื้นท่ีในเขตกรุงเทพมหานคร  

ผู้วิจัยควรท าการศึกษาปัจจัยอื่นๆ เช่น ปัจจัยด้านการใช้เสิร์ชเอนจิน (Search Engine) 
ปัจจัยด้านความรับผิดชอบต่อสังคมและส่ิงแวดล้อมขององค์กร (Corporate Social Responsibility: 
CSR) เป็นต้น นอกจากนี้การศึกษาเรื่อง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการขายเส้ือผ้า
แฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร ยังคงมี
ข้อจ ากัด เช่น ข้อจ ากัดด้านเวลา จึงท าให้ไม่สามารถออกแบบงานวิจัยโดยใช้วิธีการวิจัยเชิงผสมผสาน 
(Mixed Methods Research Design)  
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แบบสอบถาม 
เร่ือง ปัจจัยการบอกต่อ การจัดอันดับและการวิจารณ์สินค้า คุณภาพของข้อมูลและการบริการที่มี

อิทธิพลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการขายเสือ้ผ้าแฟชั่นผ่านทางสังคมออนไลนพ์าณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 แบบสอบถามชุดนี้จัดท าขึ้นโดยมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยการบอกต่อ การจัดอันดับและ
การวิจารณ์สินค้า คุณภาพของข้อมูลและการบริการท่ีมีอิทธิพลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการขาย
เส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร  
ซึ่งเป็นส่วนหนึ่งของวิชา  BA715: Independent Study ของนักศึกษาระดับปริญญาโท  
คณะบริหารธุรกิจ (MBA) มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ทางผู้วิจัยใคร่ของความร่วมมือจากผู้ให้สัมภาษณ์ ใน
การให้ข้อมูลท่ีตรงกับสภาพความเป็นจริงมากท่ีสุด โดยท่ีข้อมูลท้ังหมดของท่านจะถูกเก็บเป็น
ความลับ และเพื่อใช้ประโยชน์ทางการศึกษาเท่านั้น 
 ขอขอบพระคุณทุกท่านท่ีกรุณาสละเวลาในการให้สัมภาษณ์มา ณ โอกาสนี้ 

นักศึกษาคณะบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

 
ส่วนที่ 1 ปัจจัยลักษณะส่วนบุคคล 
ค าช้ีแจง: โปรดท าเครื่องหมาย  ลงในช่อง  ให้ตรงกับข้อมูลของท่านมากท่ีสุด 
1. เพศ  
  1) ชาย    2) หญิง 
2. อายุ  
  1) ต่ ากว่า 21 ปี   2) 21 – 30 ปี   3) 31 – 40 ปี 

 4) 41 – 50 ปี   5) 51 – 60 ปี   6) 61 ปี ขึ้นไป 
3. สถานภาพทางครอบครัว  
  1) โสด        2) สมรส         3) หย่าร้าง     
4. ระดับการศึกษา 
  1) ต่ ากว่าระดับปริญญาตรี  2) ปริญญาตรี       3) ปริญญาโท 
  4) สูงกว่าปริญญาโท  
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5. รายได้เฉล่ียต่อเดือน 
       1) ต่ ากว่า 15,001 บาท   2) 15,001 – 30,000 บาท     3) 30,001 – 45,000 บาท 
       4) 45,001 – 60,000 บาท    5) 60,001 – 75,000 บาท      6) 75,001 บาทขึ้นไป 
6. ประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 
  1) ต่ ากว่า 2 ปี   2) 2 – 3 ปี     3) 4 – 5 ปี 
  4) 6-7 ปี    5) 8-9 ปี       6) 9 ปี ขึ้นไป 
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ส่วนที่ 2 ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการขายเสื้อผ้าแฟชั่นผ่านทางสังคม
ออนไลน์พาณิชย์อเิล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร   

ค าช้ีแจง: โปรดท าเครื่องหมาย  ลงในช่องว่างท่ีท่านเห็นว่าตรงกับความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด
เพียง ช่องเดียวโดยมีความหมายหรือข้อบ่งช้ีในการเลือก ดังนี ้

5 หมายถึง ระดับความคิดเห็นท่ี ท่านเห็นด้วยมากท่ีสุด  
4 หมายถึง ระดับความคิดเห็นท่ี ท่านเห็นด้วยมาก  
3 หมายถึง ระดับความคิดเห็นท่ี ท่านเห็นด้วยปานกลาง 
2 หมายถึง ระดับความคิดเห็นท่ี ท่านเห็นด้วยน้อย 
1 หมายถึง ระดับความคิดเห็นท่ี ท่านเห็นด้วยน้อยท่ีสุด 
 

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการขายเสื้อผ้าแฟชั่น
ผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในเขต

กรุงเทพมหานคร   

ระดับความคิดเห็น 
เห็นด้วย          เห็นด้วย
มากที่สุด          น้อยที่สุด 

การบอกต่อ (Word-of-mouth referrals)  
1. ท่านได้ทราบข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าเส้ือผ้าแฟช่ันจากผู้อื่นหรือ

ผู้ประกอบการท่ีท าธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์ เช่น เฟสบุ๊ค 
(Facebook) อินสตาแกรม (Instagram) ฯลฯ  

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

2. ท่านได้ทราบจากผู้อื่นว่า บริษัทหรือผู้ประกอบการท่ีท าธุรกิจผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์ เสนอขายเส้ือผ้าแฟช่ันในท่ีมีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 

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

3. ท่านได้ทราบจากผู้อื่นว่า บริษัทหรือผู้ประกอบการท่ีท าธุรกิจผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์ มีความ น่าเช่ือถือ 

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

4. ท่านได้ทราบจากผู้อื่นว่า บริษัทหรือผู้ประกอบการท่ีท าธุรกิจผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์สามารถ  แนะน าเส้ือผ้าแฟช่ันได้ตรงกับความต้องการ
ของลูกค้า 

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

การจัดอันดับและการวิจารณ์สินค้า (Rating and reviews) 
5. ลูกค้าสามารถให้คะแนนหรือกดไลค์สินค้าเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคม

ออนไลน์ท่ีท่านจัดจ าหน่ายสินค้า  
(5) (4) (3) (2) (1) 

6. ลูกค้าสามารถวิจารณ์หรือรีวิวสินค้าเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ท่ี
ท่านจัดจ าหน่ายสินค้า 

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

7.การวิจารณ์สินค้าหรือการรีวิวเส้ือผ้าแฟช่ันส่งผลดีต่อการขายเส้ือผ้า (5) (4) (3) (2) (1) 
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ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการขายเสื้อผ้าแฟชั่น
ผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในเขต

กรุงเทพมหานคร   

ระดับความคิดเห็น 
เห็นด้วย          เห็นด้วย
มากที่สุด          น้อยที่สุด 

แฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ของท่าน 
8. การประเมินการบริการและการจัดอันดับสินค้าขายดีมีผลต่อการขายเส้ือ 
   ผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ของท่าน 

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

ความครบถ้วนของข้อมูล (Informativeness) 
9. การให้ข้อมูลสินค้าท่ีชัดเจนมีความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือ

สังคมออนไลน์ 
(5) (4) (3) (2) (1) 

10. การให้ข้อมูลสินค้าท่ีละเอียดครบถ้วนมีความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้า
แฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์  

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

11. การใหค้วามรู้หรือข้อเสนอแนะเกี่ยวกับสินค้ามีความส าคัญต่อการขาย
เส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 

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

12. การให้ข้อมูลสินค้าท่ีถูกต้องและอัปเดทมีความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้า
แฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 

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

การจัดข้อมูล (Organization)  
13. การออกแบบจัดวางโครงสร้างข้อมูลสินค้าบนส่ือสังคมออนไลน์ให้เป็น

ระเบียบค้นหาสินค้า ได้ง่ายมีความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์ 

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

14. การออกแบบหน้าเพจของส่ือสังคมออนไลน์มีความน่าสนใจดึงดูดลูกค้า
มีผลต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 

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

15. การออกแบบวางโครงสร้างข้อมูลสินค้าบนส่ือสังคมออนไลน์ให้เป็น
สัดส่วนใช้งานง่ายมีผลต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 

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

16. การออกแบบหน้าเพจของส่ือสังคมออนไลน์ให้มีความน่าเช่ือถือมีผลต่อ
การขายเส้ือผ้าแฟช่ัน ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 

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

ความบันเทิง (Entertainment)  
17. การให้ข้อมูลสินค้าท่ีท าให้ลูกค้าอ่านแล้วรู้สึกสนุกเพลิดเพลินมี

ความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน ์
(5) (4) (3) (2) (1) 

18. การให้ข้อมูลสินค้าท่ีท าให้ลูกค้าอ่านแล้วรู้สึกน่าต่ืนเต้นมีความส าคัญ
ต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์  

(5) (4) (3) (2) (1) 
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ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการขายเสื้อผ้าแฟชั่น
ผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในเขต

กรุงเทพมหานคร   

ระดับความคิดเห็น 
เห็นด้วย          เห็นด้วย
มากที่สุด          น้อยที่สุด 

19. การให้ข้อมูลสินค้าโดยใช้คลิปวิดีโอประกอบมีผลต่อการขายเส้ือผ้า
แฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 

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

20. การสร้างภาพลักษณ์ให้สินค้าดูหรูหราสร้างความภาคภูมิใจให้แก่ผู้ซื้อมี
ผลต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์  

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

ความไว้วางใจ (Reliability) 
21. การตอบข้อซักถามของลูกค้าได้ตรงประเด็นมีความส าคัญต่อการขาย

เส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือ สังคมออนไลน์ 
(5) (4) (3) (2) (1) 

22. การให้บริการด้วยความถูกต้อง แม่นย าท าให้การขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่าน
ส่ือสังคมออนไลน์ได้รับความไว้วางใจจากลูกค้า 

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

23. การติดต่อกลับลูกค้าตรงตามเวลาท่ีนัดหมายไว้มีความส าคัญต่อการ
ขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 

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

24. การมีประวัติการด าเนินธุรกิจขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ท่ี
ดีไม่เคยมีข้อผิดพลาดมีผลต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคม
ออนไลน ์

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

การตอบสนอง (Responsiveness) 
25. การให้บริการลูกค้าได้อย่างรวดเร็วมีความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้า

แฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 
(5) (4) (3) (2) (1) 

26. ความฉับไวในการตอบข้อซักถามของลูกค้ามีความส าคัญต่อการขาย
เส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 

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

27. การตอบสนองความต้องการของลูกค้าตามระยะเวลาท่ีก าหนดไว้มี
ความส าคัญต่อการ ขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน ์

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

28. การแก้ไขความไม่พอใจหรือการร้องเรียนของลูกค้าได้อย่างมี
ประสิทธิภาพมีความส าคัญ ต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคม
ออนไลน ์

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

การสร้างความเชื่อม่ัน (Assurance) 
29. การสร้างความเช่ือมั่นให้ลูกค้าเกี่ยวกับบริการที่ได้รับนั้นมีความส าคัญ

ต่อการขายเส้ือผ้า  แฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 
(5) (4) (3) (2) (1) 
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ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการขายเสื้อผ้าแฟชั่น
ผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ (S-commerce) ในเขต

กรุงเทพมหานคร   

ระดับความคิดเห็น 
เห็นด้วย          เห็นด้วย
มากที่สุด          น้อยที่สุด 

30. การสร้างความเช่ือมั่นให้ลูกค้าเกี่ยวกับรายละเอียดข้อมูลสินค้าท่ีได้รับ
มีความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน ์ 

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

31. การสร้างความเช่ือมั่นให้ลูกค้าเกี่ยวกับการตกแต่งและจัดวางผลิตภัณฑ์
สินค้าท่ีได้รับนั้นมีความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้าแฟชั่นผ่านส่ือสังคม
ออนไลน ์ 

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

32. การสร้างความเช่ือมั่นให้ลูกค้าโดยการสนทนากับลูกค้าด้วยความสุภาพ
นั้นมีความส าคัญต่อการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์  

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

ความปลอดภัย (Security) 
33. ท่านคิดว่า มาตรการรักษาความปลอดภัยของข้อมูลในการท าธุรกรรม

ช าระค่าสินค้ามีความส าคัญต่อการด าเนินธุรกิจขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่าน
ส่ือสังคมออนไลน์ 

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

34. ท่านคิดว่าการตรวจสอบตัวตนผู้ซื้อสินค้าออนไลน์เพื่อความปลอดภัยมี
ความส าคัญต่อการด าเนินธุรกิจขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 

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

35. ท่านคิดว่า การป้องกันการโจรกรรมข้อมูลการท าธุรกรรมในระหว่าง
การส่งข้อมูลผ่านอินเทอร์เน็ตมีความส าคัญต่อการด าเนินธุรกิจขาย
เส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 

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

36. ท่านคิดว่า มาตรการเก็บรักษาความลับของข้อมูลสมาชิกสินค้า
ออนไลน์มีความส าคัญต่อการด าเนินธุรกิจขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์ 

(5) (4) (3) (2) (1) 
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ส่วนที่ 3 ความส าเร็จในการประกอบการผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Success 
of S-commerce) 

ค าช้ีแจง: โปรดท าเครื่องหมาย  ลงในช่องว่างท่ีท่านเห็นว่าตรงกับความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด
เพียงช่องเดียว โดยมีความหมายหรือข้อบ่งช้ีในการเลือก ดังนี้ 

5 หมายถึง ระดับความคิดเห็นท่ี ท่านเห็นด้วยมากท่ีสุด  
4 หมายถึง ระดับความคิดเห็นท่ี ท่านเห็นด้วยมาก  
3 หมายถึง ระดับความคิดเห็นท่ี ท่านเห็นด้วยปานกลาง  
2 หมายถึง ระดับความคิดเห็นท่ี ท่านเห็นด้วยน้อย 
1 หมายถึง ระดับความคิดเห็นท่ี ท่านเห็นด้วยน้อยท่ีสุด 
 

ความส าเร็จในการประกอบการผ่านทางสังคมออนไลนพ์าณิชย์
อิเล็กทรอนิกส ์ 

(Success of S-commerce)  

ระดับความคิดเห็น 
เห็นด้วย             เห็นด้วย       
มากที่สุด            น้อยที่สุด      

37. ธุรกิจขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของ
ท่านมีอัตราการเจริญเติบโตเพิ่มขึ้นเมื่อเปรียบเทียบกับปีท่ีผ่านๆ มา 

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

38. ธุรกิจขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของ
ท่านมีความมั่นคง 

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

39. ธุรกิจขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านทางสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของ
ท่านมียอดขายเพิ่มขึ้นเมื่อเปรียบเทียบกับผลประกอบการในปีท่ีผ่านๆ มา 

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

40. จ านวนสมาชิกในส่ือสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของท่านมี
จ านวนเพิ่มมากขึ้นเมื่อเปรียบเทียบกับปีท่ีผ่านมา 

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

41. โดยภาพรวมท่านมีความพึงพอใจในผลการด าเนินธุรกิจของท่าน                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                        (5) (4) (3) (2) (1) 

 
** ขอขอบคุณทุกท่านที่สละเวลาในการตอบแบบสอบถามคร้ังนี้ ** 



104 

 

ประวัติผู้เขียน 
 

ชื่อ-นามสกุล   นาย ธนพงศ์ ก าเหนิดชูตระกูล 
Name & Last Name   Mr. Thanapong Kumnerdchutrakul 
 
อีเมล    Thanapong.kumn@bumail.net 
 
วัน เดือน ปีเกิด   26 สิงหาคม 2529  
Date of Birth   August 26, 1986 
 
สถานที่ติดต่อ 27 หมู ่6 ต าบลก าเนิดนพคุณ อ าเภอบางสะพาน  

จังหวัด ประจวบคีรีขันธ์ 77140 
Address 27 Moo.6 Kumnerdnoppakun, BangSaphan, 

Prachuabkirikhan 77140 
 
ประวัติการศึกษา พ.ศ. 2552  ปริญญาตรี วิศวกรรมศาสตร์ สาขาวิศวกรรมไฟฟ้า 

              มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ จังหวัดกรุงเทพมหานคร 
พ.ศ. 2548  มัธยมศึกษาปีท่ี 6 

                โรงเรียนบดินทรเดชา (สิงห์ สิงหเสนี) 
                                                         จังหวัดกรุงเทพมหานคร 
Education 2009  Bachelor of Engineering (Electronic Engineering)             
             Thammasat University, Bangkok 

2005  High School at Bodindacha (Sing Singhaseni)  
         School, Bangkok 

                     
     
 
  

 

mailto:Thanapong.kumn@bumail.net





	1.Cover1 S-commerce 27-8-58Approve
	2.Cover2 S-commerce 27-8-58Approve
	3.Copyright S-commerce 27-8-58Approve
	4
	5.Abstract TH S-commerce 25Aug58Approve
	6.Abstract EN S-commerce27Aug58Approve
	7.Acknowledgement S-commerce 27-8-58Approve
	8-10.Table of Content S-commerce 31-8-58
	11.Ch1-5 S-commerce
	12.reference S-commerce 31-8-2558 แก้ไข
	13 ภาคผนวก ก
	14.q s-commerce 12-6-58 Approve
	15.Bio Data S-commerce 27-8-58Approve
	16



