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บทคัดยอ 

 

การศกึษางานวิจัยในครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผา

ออนไลนผานทางเฟซบุก เพ่ือศึกษาเปรียบเทียบระหวางปจจัยสวนบุคคลที่ตางกันของผูบริโภคและ

เพ่ือศึกษาสวนประสมทางการตลาดที่ที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก  

ซึ่งการศึกษาการวิจัยในครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ และกลุมตัวอยางที่ผูวิจัยใชในการศึกษาครั้งนี้คือ

ผูบริโภคเลือกซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก เปนจำนวนทั้งสิ้น 400 คน โดยใช แบบสอบถาม

ออนไลน เปนเครื่องมือในการเก็บขอมูล และสถิติที่ใชวิเคราะหขอมูล ไดแก ความถ่ี รอยละ คาเฉลี่ย 

สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน F-test ANOVA และ Multiple Regression ผลจาก การศกึษาการวิจัยครั้งนี้ 

พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง จำนวน 306 คน ที่มีอายุระหวาง 21-30 ป จำนวน 248 

คน และมีรายไดตอเดือนอยูที่ 10,001-20,000 บาท จำนวน 131 คน มีอาชีพเปนลูกจางเอกชน/

พนักงานบริษัท จำนวน 253 คน และมีระดับการศึกษาอยูที่ระดับปริญญาตรี จำนวน 350 คน ซึ่ง

หลังจากที่ผูวิจัยไดนําขอมูลที่ไดมาวิเคราะหดวยโปรแกรมสำเร็จรูปทางสถิติ ผลจากการทดสอบ

สมมติฐานที่ 1 พบวา ปจจัยสวนบุคคลทีต่างกันมีความคดิเห็นตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผาน

ทางเฟซบุก ไมแตกตางกัน ผลจากการทดสอบสมมติฐานที่ 2 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ปจจัยดานราคา ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคล และดานกายภาพ มีการสงผลตอการ

ตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุกในระดับมากท่ีสุด รองลงมาดวยดานผลิตภัณฑมีการสง 

ผลตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุกในระดับมากตามลำดับ ในขณะที่ดานชองทาง

การจัดจำหนาย และดานกระบวนการไมสงผลตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก 
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ABSTRACT 

 

The purpose of this research study was to study the factors affecting the 

decision to buy online wardrobe via Facebook.  To study and compare between 

different personal factors of consumers. And to study the marketing mix that affects 

the decision to buy wardrobe online via Facebook.  This study and research is a 

quantitative research.  and the sample used by the researcher This study is about 

consumers choosing to buy wardrobe items online.  via facebook A total of 400 

people using online questionnaires. It is a tool to collect data.  The statistics used for 

data analysis were frequency, percentage, mean, standard deviation, F-test, ANOVA, 

and Multiple Regression.  The results of this study revealed that most of the samples 

were female, 306 people aged between 21-30 years old, 248 people and have a 

monthly income of 10,001-20,000 baht, 131 people are private employees/company 

employees, 253 people and have a bachelor's degree education.  350 people, after 

the researcher has analyzed the data with a statistical package The results from the 

1st hypothesis test revealed that different personal factors had an opinion on the 

decision to buy online wardrobe via Facebook.  no difference the results of the 2nd 

hypothesis test revealed that the marketing mix price factor Factors in marketing 

promotion, personal and physical.  has influenced the decision to buy wardrobe 

online through Facebook at the highest level Followed by the product side.  It affects 

the decision to buy online wardrobe through Facebook at a high level, respectively.  

While in terms of distribution channels and process It doesn't affect the decision to 

buy wardrobe online via Facebook. 
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กิตติกรรมประกาศ 

 

การคนควาอิสระฉบับนี้สำเร็จลุลวงไดอยางสมบูรณเนื่องจากผูวิจัยไดรับความอนุเคราะหจาก

อาจารยที่ปรึกษาทานผูชวยศาสตราจารย ดร.ณัฏฐณิชา ณ นคร ที่สละเวลาอันมีคา และคอยให

คำแนะนําพรอมทั้งใหความเอาใจใสในการชี้แนะ และแกไขขอบกพรองตาง ๆ จากการศึกษางานวิจัย

ครั้งนี้จึงสงผลใหงานวิจัยฉบับมีความสมบูรณยิ่งข้ึน ผูวิจัยกราบขอบพระคุณดวยความเคารพอยางสูง 

และผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณคณะกรรมการ สอบวิจัยและคณาจารยทุกทาน ที่มอบความรูและคอย

ใหคำแนะนําเพื่อปรับปรุงและแกไขงานวิจัย ฉบับนี้ จนผูวิจัยสามารถนําความรูที่ไดมาประกอบ

งานวิจัยครั้งนี้จนสมบูรณได  

ผูวิจัยขอขอบคุณ อาจารยณรงค ผลดก ที่สละเวลาอันมีคา และคอยชวยชี้แนะนำแนวทางที่

เปนประโยชนตอวิจัยในครั้งนี้ พรอมการเอาใจใสเปนอยางดี จึงทำใหวิจัยนี้สำเร็จลุลวงไปไดดวยดี  

ทั้งมอบความรู จึงทำใหวิจัยนี้เสร็จสมบูรณ 

ผูวิจัยขอบพระคุณผูรวมตอบแบบสอบถามทุก ๆ ทานที่สละเวลามาใชในการทำแบบสอบถาม 

และมีสวนรวมในงานวิจัยครั้งนี้ จนผูวิจัยสามารถนําขอมูลมาใชในการศึกษาการวิจัยครั้งนี้จนประสบ

ความสำเร็จ 

ผูวิจัยกราบขอบพระคุณบิดาและครอบครัวที่นอกจากจะอบรมและสั่งสอนผูวิจัยมาเปนอยาง

ดีแลว ยังคอยใหกําลังใจและใหโอกาสทางการศึกษาแกผูวิจัยเสมอมาจึงทำใหผูวิจัยสามารถสำเร็จ

การศกึษา  

ผูวิจัยหวังเปนอยางยิ่งวาคุณคาของงานวิจัยในครั้งนี้จะสรางประโยชนใหแกผูที่มีความสนใจที่ 

จะศึกษาตอไปในอนาคตได และหากงานวิจัยในครั้งนี้มีขอบกพรองประการใด ผูวิจัยขอนอมรับ 

ความผิดนั้นไวแตเพียงผูเดียว 
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ออนไลนผานทางเฟซบุกไมแตกตางกัน 

ตารางที่ 4.22: ผลการวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาด ปจจัยสวน 36 

ประสมทางการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลน 

ผานทางเฟซบุก 
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สารบัญภาพ 

 

หนา 

ภาพที่ 1: กรอบแนวคิดการวิจัย 5

 



 

บทที่ 1 

บทนํา 

 

1.1 ความเปนมาและความสำคัญของปญหา  

ในยุคปจจุบันอุตสาหกรรมเฟอรนิเจอร ถือไดวามีความสำคัญตอเศรษฐกิจของประเทศ  

เปนอตุสาหกรรมที่อาศัยการใชวัตถุดิบภายในประเทศเปนสำคัญ เนนการจางชางฝมือในประเทศ  

และประมาณรอยละ 90 เปนผูประกอบการไทย สวนใหญทำการผลิตเพ่ือสงออก (“มูลคาตลาด

เฟอรนิเจอร”, 2560) จากนโยบายของภาครัฐที่ออกนโยบายเพ่ือการอยูรอดของภาคอุตสาหกรรมไทย 

คือ การสรางมูลคาเพ่ิมใหกับวัตถุดิบและสินคามากขึ้น โดยเนนการลดการใชทรัพยากรและปรับเปลี่ยน

จากรูปแบบการผลิตเชิงปริมาณไปสูการผลิตเชิงสรางสรรค เพ่ือตอบสนองความตองการโดยเพาะของ

ผูบริโภคแตละกลุมในตลาดโลก โดยการตอยอดฐานความรูที่ประเทศไทยมศีักยภาพท้ังภมูิปญญาดาน

ศิลปวัฒนธรรม การออกแบบ นวัตกรรม และเทคโนโลยี ควบคูกับ ความคิดสรางสรรคของคนไทย  

โดยมีการศึกษาวิเคราะหหาแนวทางการพัฒนาอุตสาหกรรม เฟอรนิเจอรของไทยในเชิงสรางสรรคที ่

จะสามารถตอบโจทยของกระแสการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมบริโภคของประชากรโลก โดยผลการศึกษา

บงบอกใหเห็นวา ทิศทางของอุตสาหกรรมเฟอรนิเจอร ไทยในอนาคตจะแบงเปน 5 ประเภท ไดแก 

เฟอรนิเจอรเพ่ือสิ่งแวดลอม (Eco-furniture ) เฟอรนิเจอรอเนกประสงค (Multifunction Furniture) 

เฟอรนิเจอรผสมผสานวัฒนธรรม (Cultural-mixed Furniture) เฟอรนิเจอรเนนประโยชนใชสอย 

(Functionalism Furniture) และเฟอรนิเจอรเพื่อสุขภาพ (Furniture for Health) โดยรัฐบาลไทย  

ไดกำหนดการพัฒนาอุตสาหกรรมเชิงสรางสรรคท่ีเหมาะสมกับศักยภาพและบริบทของประเทศและ

กำหนดวิสัยทัศนให “ประเทศไทยเปนสัญลักษณของเฟอรนิเจอรเอเชีย” ผานการขับเคลื่อน 5 

ยุทธศาสตรหลัก ไดแก สนับสนุนการพัฒนาบุคลากร สงเสริมการสรางสรรค เฟอรนิเจอรสูภาค 

อุตสาหกรรม พัฒนานวัตกรรมดานวัตถุดิบ สรางชองทางการตลาด และวางโครงสรางสนับสนุน 

เพ่ือยกระดับการพัฒนาตอไป (สำนักงานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม, 2560)  

พาณิชยอิเล็กทรอนิกสและเทคโนโลยีดิจิตอลในปจจุบัน ทำใหรูปแบบการขายและ 

กลยุทธการตลาดในปจจุบันเปลี่ยนแปลงไป โดยเฉพาะการเติบโตของการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  

(E-Commerce) มอัีตราที่สูงมากขึ้นในทั่วโลก มักจะดึงดูดถึงความสนใจของนักลงทุนในบริษัทตาง ๆ 

และผูบริโภคมากข้ึน เชนกัน พาณิชยอิเล็กทรอนิกสที่ไดเขามาเปลี่ยนเศรษฐกิจและวิธทีั้งหมดดานการ

ทำธุรกิจ โดยสิ่งนี้ผลักดันใหหลายบริษัทตองหาหนทางใหมในการขยายตลาด โดยการปรับสินคาและ

บริการใหตรงกับเปาหมายความตองการของลูกคาใหไดมากที่สุด รวมไปถึงการที่สงมอบสินคาและ 

ดานการบริการใหมีประสิทธิภาพมาก อยางเชน E-Service Rust & Kannan (2002) ไดกลาวไววา

ปจจัยสูความสำเร็จของบริษัท นั้นขึ้นอยูกับการควบคุมอินเทอรเน็ตใหกลายเปนเครื่องมือทางการตลาด
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การบริการที่ดีข้ึน สามารถสงเสริมและเพ่ิมความสัมพันธที่ดีกับผูบริโภคได ดังนั้นบริษัทตองตระหนัก  

ถึงมุมมองของลูกคาและสรางความพอใจใหแกลูกคามากที่สุด  

ผลสํารวจของ ETDA ยังพบวา อัตราการเติบโตของมูลคาอีคอมเมิรซป 2560 เม่ือเทียบกับป 

2559 พบวา มูลคาอีคอมเมิรซของไทยมีแนวโนมการเติบโตอยางตอเนื่อง โดยจะมีมูลคารวมประมาณ 

2,812,592.03 ลานบาทในป 2560 เติบโตเพิ่มขึ้น 9.86% ซึ่งมูลคาขายนั้นสวนใหญยัง เปนมูลคา 

อีคอมเมิรซประเภท B2B จำนวน ทั้งสิ้น 1,675,182.23 ลานบาท (59.56%) เพ่ิมขึ้น 8.63% สวนมูลคา

อีคอมเมิรซประเภท B2C ของป 2560 จำนวน 812,612.68 ลานบาท (28.89%) เพ่ิมข้ึน 15.54% และ

มูลคาอีคอมเมิรซประเภท B2G จำนวน 324,797.12 ลาน บาท (11.55%) เพ่ิมข้ึน 3.24%  

ธุรกิจพาณิชอิเล็กทรอนิกสของเมืองไทยในป พ.ศ. 2559 ไดพัฒนาขึ้นอยางมากสืบ 

เนื่องมาจากพฤติกรรมของผูบริโภคที่เปลี่ยนแปลงไป ซื้อสินคาและบริการผานทางอินเทอรเน็ต เพ่ิม

มากขึ้น ทั้งนี้รวมไปถึงการเขาตลาดพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของธุรกิจมากขึ้น สงผลใหระบบชําระ เงิน

ออนไลนของไทยพัฒนามากขึ้น สรางความเชื่อมั่นใหกับผูบริโภคเปนอยางมาก ผูบริโภคไทยกําลังกาว

เขาสูยุคท่ีสื่อออนไลนที่มีอิทธิพลตอการจับจายสินคาและบริการ โดยเฉพาะโทรศัพทมือถือก็

กลายเปนเครื่องมือที่ชวยในการซื้อสินคาของลูกคา เชน การเริ่มตั้งแต การหาขอมูลของสินคาและ

รานคากอนซื้อ เปรียบเทียบราคา อานรีวิวของลูกคาคนอ่ืน แมกระทั่ง ถายรูปสินคาขึ้นสื่อออนไลน 

เพ่ือที่จะขอความเห็นจากญาติหรือเพ่ือนสนิท (ศิระ อินทรกำธรชัย, 2559)  

เว็บไซตที่ไดรับความนิยมมากที่สุดก็คือ เว็บไซตเฟซบุก (www.facebook.com) ซึ่งการ  

ขายสินคาผานเฟซบุก ในรูปแบบของรานคาเฟซบุก (Facebook Commerce) ซึ่งเปนคำศัพทที่ถูก 

บัญญัติขึ้นมาใหม เนื่องจากเฟซบุกถูกนำมาใชเปนชองทางการตลาดใหมที่มาแรงในโลกออนไลน และ

พรอมท่ีจะแซงหนาทุกสื่อที่มีอยูในปจจุบัน พรอมท่ีกาวเขามาแทนที่ระบบพาณิชย อิเล็กทรอนิกส  

(E-Commerce) และการทำธุรกิจซื้อขายออนไลน ผานทางสมารทโฟนหรือผานเครือขายโทรศัพท 

เคลื่อนที่ (M-Commerce) สำหรับคนยุคใหมที่มุงเนนการขายสินคาไปยัง ผูบริโภคท่ัวโลกโดยตรง 

(Business to Consumer: B2C) ซึ่งเปนเพียงชองทางการตลาดและ การสื่อสารที่นักการตลาดใช 

เพ่ือเขาถึงลูกคาในโลกยุคออนไลน ปจจุบันเฟซบุกไมใชแคโซเชียล มีเดียเพ่ือติดตอสื่อสาร และเพ่ิม

ความสัมพันธระหวางครอบครัว เพ่ือน และคนรูจักตามวตัถุประสงคตั้งตนที่ถูกสรางขึ้นมา แตไดกาว

ขามไปเปนการสรางความสัมพันธ การคนพบการ แบงปน และการเรียนรูแบบทางลัด มากไปกวานั้น

คือการสรางความใกลชิดระหวางผูบริโภคกับตราสินคา (Brand) อีกทั้งยังเปนชองทางใหมในการ

เขาถึงกลุมลูกคาที่มีประสิทธิภาพดานการซื้อขายสินคาดวย  

ดวยดวยเหตุผลขางตน ทำใหผูวิจัยมองเห็นถึงความสำคัญและปญหาที่เกิดข้ึน จากการขาย

สินคาออนไลนผานทางเฟซบุก สงผลใหผูวิจัยทำการศึกษาเรื่องการศึกษาปจจัยที่สงผลตอการ

ตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก เพ่ือนำขอมูลไปตอยอดการตลาดทางออนไลนเฟซบุก 
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โดยเนนไปที่ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 7 ดาน ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดาน

ชองทางการจัดจำหนาย ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ปจจัยดานบุคคล ปจจัยดานกระบวนการ 

ปจจัยดานกายภาพ เพื่อเปนแนวทางในการประกอบการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก 

 

1.2 วัตถุประสงคของการศึกษา  

1.2.1 เพ่ือศึกษาการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก  

1.2.2 เพ่ือศึกษาเปรียบเทียบระหวางปจจัยสวนบุคคลกับการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลน

ผานทางเฟซบุก 

1.2.3 เพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลน

ผานทางเฟซบุก  

 

1.3 ขอบเขตการวิจัย  

การวิจัยในครั้งนี้ เปนการศึกษาปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทาง  

เฟซบุก เพื่อเปนประโยชนใชสอยในบาน และตรงกับความตองการ ความชอบของผูบริโภค 

กลุมเปาหมายคือคนที่เคยซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก 

 

1.4 ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ  

1.4.1 ไดทราบถึงพฤติกรรมของผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก 

เพ่ือนําสิ่งเหลานี้มาปรับใชในการเลือกซื้อของผูบริโภค 

1.4.2 ไดทราบการเปรียบเทียบระหวางปจจัยสวนบุคคลกับการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลน 

ผานทางเฟซบุก 

1.4.3 ใชไปเปนแนวทางกำหนดกลยุทธทีส่งผลตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทาง

เฟซบุก 

 

1.5 คำนิยามศัพทเฉพาะ  

1.5.1 ตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision Making) หมายถึง การเลือกอยางใดอยางนึงโดย

ทางเลือกหนึ่งจากหลากหลายทางเลือก ที่ไดคดิไตรตรองพิจารณาหรือวามีการตัดสินใจที่ดีแลวเปน

ทางเลือกที่ดีที่สุด ซึ่งเกิดจากความคิดในเชิงบวกของผูบริโภค มีความนาเชื่อถือไววางใจตอตัวสินคา  

1.5.2 สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ธุรกิจในดานอุตสาหกรรม

บริการที่มีความแตกตางจากธุรกิจอื่น ๆ อุตสาหกรรมสินคาอุปโภคและบริโภคทั่ว ๆ ไป เพราะมีทั้ง

ผลิตภัณฑท่ีจับตองได และผลิตภัณฑที่จับตองไมได เปนสินคาและบริการท่ีไดทำการนำเสนอตอลูกคา
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หรือตลาด กลยุทธ การตลาดที่นำมาใชกับธุรกิจการบริการจําเปนที่จะตองจัดใหมีสวนประสมทาง

การตลาดท่ีคอนขางจะแตกตางจากการตลาดโดยทั่ว ๆ ไป  

1.5.3 เฟซบุก (Facebook) โซเชียลมีเดียที่ทำใหผูใชงานสามารถเขาถึงเพ่ือนและครอบครัว

ไดงาย และสามารถทำใหเราเขาถึงขอมูล ขาวสาร และความคิดเห็นของบุคคลหรือตัวตนอ่ืน ๆ ไดงาย

มากขึ้น Facebook มีผูใชงานทั่วโลกมากถึง 3 พันลานคน สำหรับคนทั่วไป Facebook ก็คือ

เครื่องมือที่ใชในการพูดคุยกับเพ่ือนและติดตามขาวสาร แตในขณะเดียวกันสำหรับองคกรหรือธุรกิจ

ตาง ๆ Facebook ก็เปนเครื่องมือในการสื่อสารและทำโฆษณาไดดวยเชนกัน รูปแบบการทำธุรกิจ

แบบนี้ถูกเรียกวา ‘ธุรกิจตัวกลาง’ คาโฆษณาที่เปนชองทางสรางรายไดหลักของ Facebook และเปน

เหตุผลที่ทำให Facebook ถือวาเปนบริษัทที่รวยและมีอิทธิพลมากที่สุดในโลก เชน การยิงแอด  

การลงโฆษณาตาง ๆ ที่ทำใหผูคนเห็นและเกิดการซื้อไดงาย  

1.5.4 ตูเสื้อผา (Wardrobe) หมายถึง ประเภทของเฟอรนิเจอร ซึ่งเปนกลองยืนขนาดใหญที่

มีประตูสำหรับจัดเก็บสิ่งของ เปนสวนที่ใชเก็บเครื่องนุงหมหรือของใชประจำกาย เปนอีกสิ่งท่ีมี

ความสำคัญพอ ๆ กับเฟอรนิเจอรชิ้นอ่ืน ๆ ตราบใดที่เสื้อผากับการแตงตัวนั้นยังคงเปนของคูกันกับ

มนุษย ไมวาจะเปน ผูหญิง ผูชาย เด็กหรือผูสูงวัยท่ีจำเปนตองสวมใสเสื้อผา ประโยชนของตูเสื้อผา 

สำคัญอยางมาก เชน มีไวจัดเก็บเสื้อผา งายตอการหยิบใชงาน หองและบานดูเปนระเบียบ ชวยแก 

ปญหาพื้นที่ภายในหองจำกัด เปนสิ่งจำเปนอยางมากในยุคปจจุบัน ทั้งนี้ยังมีวัสดุที่หลากหลาย ทำให

ผูใชงานไดรับประโยชนมากที่สุด โดยมีวัสดุไม MDF บานเลือ่น ปดผิวเมลามีนสีขาวเปนตน 

1.5.5 ออนไลน (Online) หมายถึง ระบบคอมพิวเตอร ที่สามารถเชื่อมโยงเขาหากัน และ

เปลี่ยนขอมูลกันผานระบบเครือขายอินเทอรเน็ต สำหรับในปจจุบันนี้มีการพัฒนาอินเทอรเน็ตใหมี

ความเร็วเพ่ิมมากข้ึน อุปกรณสมัยใหมอยางแท็บเล็ต และสมารทโฟน ไดรับความนิยมเปนอยางสูง 

ประกอบกับการพัฒนาแอปพลิเคชัน ที่เปนลักษณะของสื่อสังคมออนไลน หรือ Social Media ทำให

คนหันมาใชอินเทอรเน็ตในการติดตอสื่อสารกันเพิ่มมากขึ้น คำวาออนไลนในปจจุบันจึงไมไดจำกัดอยู

แคเพียงบนคอมพิวเตอรเพียงอยางเดียว แตคำวาออนไลนนั้นจะหมายถึงอุปกรณสมัยใหม ที่เชื่อมตอ

กับเครือขายอินเทอรเน็ต และใหประโยชนกับผูใชงานไมวาจะเปนในรูปแบบสื่อสาร การคาขาย การ

ชำระเงิน หรือเพ่ือความบันเทิงตาง ๆ และทั้งหมดนี้จึงเปนที่มาของคำวา ขายภาพออนไลน ชำระเงิน

ออนไลน หรือแมกระทั่งการแสดงสถานะบนสื่อสังคมออนไลน เมื่อเราไดทำการเชื่อมตอกับ

อินเทอรเน็ตวา “ออนไลน” 

 

1.6 กรอบแนวคิดตามทฤษฎี  

ตัวแปรอิสระ คือ ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7P’s)  

ตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก 
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ภาพที่ 1.1: กรอบแนวคดิการวิจัย  

 

  ตัวแปรอิสระ     ตัวแปรตาม 

(Independent Variables)       (Dependent Variables) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

กรอบแนวคิดขางตนแสดงถึงความสัมพันธระหวางตนแปรอิสระกับตัวแปรตามภายใต 

แนวความคดิเรื่องปจจัยสวนบุคคล และปจจัยสวนประสมทางการตลาด (ตัวแปรอิสระ) แนวความคิด 

เรื่องการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก (ตัวแปรตาม) และงานวิจัยเรื่องการศึกษาปจจัย

ที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก 

 

1.7 สมมติฐาน  

1.7.1 ปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกันมีการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุกที่

แตกตางกัน 

1.7.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดสงผลตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทาง 

เฟซบุก 

ปจจัยสวนบุคคล 

1. เพศ 

2. อาย ุ

3. ระดับการศึกษา 

4. อาชีพ 

5. รายไดตอเดือน 

 

 

การตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลน 

ผานทางเฟซบุก 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

- ดานผลิตภัณฑ 

- ดานราคา 

- ดานชองทางการจัดจำหนาย 

- ดานการสงเสริมการตลาด 

- ดานบุคคล 

- ดานกระบวนการ 

- ดานกายภาพ 
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บทที่ 2 

แนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

โดยในบทนีเ้ปนการนําเสนอ รวมถึงแนวคิด ทฤษฎ ีและงานวิจัยที่เก่ียวของกับตัวแปร

การศกึษา ดังนั้นผูวิจัยไดจัดทำการสืบคนจากหนังสือและเอกสารตาง ๆ ทั้งดานวิชาการและงานวิจัย

จากแหลงตาง ๆ เนื้อหาแนวคิด ทฤษฎีและ งานวิจัยที่เก่ียวของออกเปน 4 สวน โดยมีรายละเอียด

ดังตอไปนี้  

2.1 แนวคิดและทฤษฎีการตัดสินใจ 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

2.3 แนวคิดและทฤษฎีปจจัยสวนบุคคล 

2.4 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

รายละเอียดของแตละสวนที่ไดทำการกลาวมาขางตน โดยจะมีสาระสำคัญดังนี้ตอไปนี้ 

 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีการตัดสินใจ 

ความหมายของพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ  

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ หมายถึง การเลือกอยางใดอยางนึง โดยทางเลือกหนึ่งจาก

หลากหลายทางเลือกที่ไดคดิไตรตรองพิจารณาหรือวามีการตัดสินใจที่ดีแลว ซึ่งเกิดจากความคิดใน 

เชิงบวกของผูบริโภคที่มีความนาเชื่อถือไววางใจตอตัวสินคา โดยกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

(Buyer Decision Process) จะประกอบไปดวย 5 ขั้นตอนดังนี ้ความตระหนักถึงความตองการมี

ทางเลือกใหม ๆ การตัดสินใจซื้อ การเสาะหาขอมูล การประเมิน และ พฤติกรรมของผูบริโภคหลัง

การซื้อจะเห็นไดชัดวากระบวนการซื้อกอนขางยาวนาน กวาจะเกิดการซื้อจริงและตอเนื่องไปจนถึง

หลังการซื้อ  

 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีปจจัยสวนประสมทางการตลาด  

ความหมายของสวนประสมทางการตลาด  

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2552, หนา 80-81) กลาวไววา สวนประสมการตลาด หมายถึง 

ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได ซึ่งบริษัทใชรวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแก กลุมเปาหมาย  

วิเชียร วงศณชิชากุล และคณะ (2550, หนา 13-16) และจิตรลดา วิวัฒนเจริญวงศ (2553) 

กลาวถึง สวนประสมการตลาดออนไลน (Online Marketing Mix) เปนองคประกอบ การตลาดแบบ

ใหม ซึ่งประกอบดวย 6 P's ไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจัด จําหนาย (Place)  
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การสงเสริมการตลาด (Promotion) การรักษาความเปนสวนตัว (Privacy) และการใหบริการสวน

บุคคล (Personalization)  

1)  ผลิตภัณฑ (Product) เปนสิ่งท่ีนําเสนอขายเพ่ือตอบสนองตอความตองการของลูกคา

กลุมเปาหมายปญหาสำคัญที่สุด คือการซื้อขายสินคาทางอินทรอนิกสคือ ลูกคาจะไมสามารถทดลอง

สินคาไดกอน แมสินคาเราจะดีจริง แตลูกคามีแนวโนมจะซื้อสินคาจากสิ่งที่ไดยินมากอน เชน ชื่อ

รานคา หรือสินคานั้นจะตองมีตราแบรนด เพ่ือที่ลูกคาจะไดมั่นใจในสวนของคณุภาพสินคา และเชื่อ

วารานนั้นจะไมทุจริตในการเลือกสินคาที่ไมดมีาขายทางออนไลนบนอินเทอรเน็ต นอกจากคุณภาพ

สินคาแลวการจําหนายสินคาที่พอมีลักษณะเฉพาะตัว และไมมีขายในทั่ว ๆ ไปในชองทางปกติ เปนอีก

วิธหีนึ่งท่ีจะทำใหสินคานั้นเปนที่ตองการ โดยจะแบงเกณฑการพิจารณานั้นออกเปน 3 ประเภท ไดแก

สินคาที่ลูกคาจะสามารถจับตองได (Physical Goods) สินคาในหมวดดิจิทัล (Digital Goods) และใน

ธุรกิจบริการ (Services)  

2) ราคา (Price) เปนสิ่งที่กำหนดมูลคาใหแกผลิตภัณฑในรูปของเงินตรา หรือเปนมูลคาที่ดี

เปนที่ยอมรับในการแลกเปลี่ยนผลิตภัณฑที่นําเสนอนั้น ซึ่งจำเปนตองคิดและคำนึงถึงปจจัยในการตั้ง

ราคาของผลิตภัณฑ ไดแก จะตองคำนึงถึงราคาในทองตลาดเปนหลัก การคิดเผื่อในราคาคาขนสง 

สินคาราคาที่ขายถูกอาจจะขายไมไดตลอด ดังนั้นจะเนนเรื่องความสะดวกในการสั่งซื้อเปนหลัก  

และสินคาที่มีราคาถูกจนเกินไป อาจจะขายในแบบรวม ๆ หรือเนนทีข่ายในปริมาณท่ีมาก ๆ  

3)  ชองทางการจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) เปนกระบวนการเคลื่อนยาย

ผลิตภัณฑจากผูผลิตไปสูผูบริโภคหรือตลาดเปาหมาย เปนวิธีการนําสินคาหรือบริการ ออกสู

ทองตลาด ประกอบไปดวยกิจกรรมที่จะทำใหสินคา หรือบริการท่ีจัดหาซื้อไดงายสำหรับผูบริโภค  

เมื่อลูกคามีความตองการซื้อเวลาใด และอยูที่ไหนก็สามารถซื้อได ดังนั้นการจัดจําหนายผลิตภัณฑ

ผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส จะไดแก เว็บไซต (Website) ไลน (Line) เฟซบุก (Facebook) และ 

อินสตาแกรม (Instagram) เปนตน ซึ่งไดทำการพิจารณาปจจัยตาง ๆ ไดแก เว็บไซตตองใชงานงาย 

สะดวก การเขาเว็บไซต หรือขอมูลที่ลงเอาไวมีความชัดเจนนาสนใจ และความปลอดภัยของขอมูล 

เปนตน  

4)  การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการสื่อสาร เพื่อที่จะสรางความพึงพอใจตอ

สินคาและบริการ โดยใชเทคนิคเพ่ือจูงใจลกูคา (Persuade) ทำใหลูกคาเกิดความตองการในเรื่อง

เตือนความจํา (Remind) มีการแจงขาวสารหรือทำการแนะนําสินคาบริการทีจ่ะตรงกับสิ่งท่ีผูบริโภค

ตองการ โดยการประชาสัมพันธนั้นตองมกีารรับมือการเตรียมความพรอมกอน ไดแก ตองมีขอมูล 

ตาง ๆ พรอม ทั้งสรางจุดเดนใหกับเว็บไซต เพื่อจดจําไดงาย และสรางบรรยากาศใหมีความนาสนใจ 

ดูนาซื้อ โดยลูกคาทีเ่ขารวมกิจกรรมและพิจารณากลุมเปาหมายและงบประมาณที่ไดตั้งไว ซึ่งการ

ประชาสัมพันธนั้นมีหลายวิธอียางมาก ไดแก การรูจัก และตระหนักถึงตัวสินคาทำใหเกิดความ
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ตองการอยากใช และทำการตัดสินใจซื้อมากขึ้นโดยอาศัยเครื่องมือที่แตกตางกัน เชน การโฆษณาดวย

ปายโฆษณา (Banner) การโฆษณาผานทางอีเมล โฆษณาดวยการลงโฆษณาทางเว็บไซตอื่น ๆ การ

โฆษณาดวยระบบสมาชิกทีแ่นะนําสมาชิกการโฆษณาดวยการแลกลิงคกับเว็บไซตอื่น การโฆษณาบน

เครื่องมือคนหา (Search Engine) เปนตน  

5) ดานบุคคล บุคลากร (People) พนักงานผูใหบริการเปนองคประกอบที่สำคัญอยางมาก 

ในการผลิตและบริการตองผานการคัดเลือก (Selection) การฝกอบรม (Training) และมีการจูงใจ

บุคลากรเพ่ือที่จะใหสามารถตอบสนองความตองการของลูกคากลุมเปาหมายนั้นได และสรางความ 

พึงพอใจมากที่สุดใหกับลูกคาไดมากกวาคูแขง ดังนั้นเพื่อมีประสิทธิภาพในการบริการองคกรจึงจำเปนที่

จะตองมเีทรนด การอบรมบุคลากร มีการสนับสนุนบุคคลากรในการมอบหมายอำนาจและหนาที่ความ

รับผิดชอบเพ่ือสรางบุคลากรใหมีความรูความสามารถ มีความนาเชื่อถือ มีทัศนคติที่ดีมีความสามารถใน

การสื่อสารกับลูกคามีการแกปญหาตาง ๆ รวมถึงมีความคิดที่จะสรางสรรค (ณฐั อิรนพไพบูลย, 2554)   

6) ดานกระบวนการ (Process) หมายถึง กระบวนการใหบริการเพื่อสงมอบคุณภาพในการ

ใหบริการไดประทับใจลูกคามากและรวดเร็ว (Customer Satisfaction) กระบวนการใหบริการเปน

สวนประสมทางการตลาดที่มีความสำคัญมาก ตองอาศัยบุคลากรที่มีประสิทธิภาพ หรือเครื่องมือที่

ทันสมัยทำใหเกิดการสรางกระบวนการบริการที่มีประสิทธิภาพและมีคณุภาพได แตละขั้นตอนตองมี

การเชื่อมโยงกันไดเปนอยางดี หากมีขั้นตอนไหนผิดพลาด เพียงข้ันตอนเดียวก็จะทำใหการบริการอาจ

ไมเปนที่ประทับใจแกลูกคา หรือไมมีคุณภาพ การปรับปรุงกระบวนการใหบริการจึงเปนสิ่งที่ตองทำ

อยางตลอด จะตองออกเปนนโยบายและแผนการปฏิบัติ ใหเปนมาตรฐาน และยังตองการคิดเห็นจาก

ทั้งบุคลากรและลูกคาอีกดวย จากทฤษฎีและแนวคิดที่เก่ียวกับสวนประสมการทางตลาดบริการ  

(กนกพรรณ สุขฤทธิ์, 2557, หนา 33) 

7) ดานกายภาพ (Physical Evidence & Presentation) สิ่งที่ปรากฎแกสาธารณชนเพ่ือ

สรางคุณคาใหลูกคา (Customer Value Proposition) และชวยใหผูบริโภครับรูถึงภาพลักษณและ

คุณภาพของการบริการ เชน ความรวดเร็วในการบริการการทำความสะอาด หรือประโยชนอ่ืน ๆ 

ลักษณะทางกายภาพ อาจไดแก การตกแตงภายในนั้น โครงสรางทางสถาปตยกรรมวัสดุตกแตง 

เฟอรนิเจอรและการวางผังราน สภาพแวดลอมของสถานที่ใหบริการ แบงสัดสวนของพ้ืนที่ภายใน

อาคาร การออกแบบตกแตง และลักษณะกายภาพอ่ืน ๆ ที่ดึงดูดลูกคาทำใหลูกคามองเห็นภาพการ

ใหบริการไดอยางชัดเจน รวมถึงอุปกรณเครื่องมือ เครื่องใชตาง ๆ ที่มีไวใหบริการเปนตน บรรยากาศ

ในรานคาจะตองตอบโจทยกับความตองการของกลุมลูกคาเปาหมาย (วิกรานต มงคลจันทร, 2558) 
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2.3 แนวคิดและทฤษฎีปจจัยสวนบุคคล 

 ปจจัยสวนบุคคล ประกอบดวย อายุ เพศ และรายได เหลานี้เปนเกณฑที่นิยมใชในการแบง

สวนการตลาด ลักษณะทางประชากรศาสตรเปนลักษณะที่สำคัญและสถิติที่วัดไดของประชากรที่ชวย

กำหนดตลาดเปาหมาย รวมทั้งงายตอการวัดมากกวาตัวแปรอ่ืนตัวแปรดานปจจัยสวนบุคคลที่สำคัญ 

ดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2550, หนา 41-42)  

ปจจัยสวนบุคคลที่นำมาศึกษาการวิจัยตรั้งนี้ ไดแก 

เพศ (Sex)  

หญิงและชายมีความแตกตางกัน ทั้งในดานสรีระ ความคิด ทัศนคติ สภาวะทางจิตใจ อารมณ

จากงานวิจัยดานจิตวิทยาทั้งหมดไดแสดงใหเห็นถึงการแตกตางอยางมากในเรื่องความคิดคานิยมแล

ทัศนคติ ทั้งนี้เพราะวัฒนธรรมและสังคมไดกำหนดบทบาท และกิจกรรมของคนสองทั้งเพศไวแตกตาง

กัน ความแตกตางทางเพศทำใหบุกคลมีพฤติกร รมตางกันอยางมากในเรื่องตาง ๆ ทั้งในดานความคิด 

ความสนใจ คานิยม ทัศนคติ รูปแบบการดำรงชีวิต และพฤติกรรมการซื้อสินคา นักการตลาดจึงตอง

กำหนดกลุมเปาหมายใหชัดเจน เพ่ือจะ ไดวางแผนการตลาดไดอยางถูกตอง และมีประสิทธิภาพ 

เพราะปจจุบันนี้ตัวแปรดานเพศมีการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมในการซื้อสินคามาก เพศที่แตกตางกัน

มักมีทัศนติ การรับรู และการตัดสินใจในเรื่องการซื้อสินคาตาง ๆ กัน 

อายุ (Age) 

อายุมีผลตอพฤติกรรมอยางมาก มีทั้งการแสดงออก และพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ กลุม

ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันยอมจะมีความตองการในสินคาในลักษณะที่แตกตางกัน เชน กลุมวัยรุน

ชอบทดลองสิ่งใหม ๆ และชอบสินคาแฟชั่น กลุมผูสูงอายุจะสนใจสินคาที่เก่ียวกับสุขภาพ และความ

ปลอดภัยเปนตน โดยทั่วไปแลวความตองการและความสนใจในสินคาจะผันแปร ไปตามอายุของ

ผูบริโภคทำใหสินคาใน กลุมหรือชนิดเดียวกันไมสามารถตอบสนองความตองการของกลุมผูบริโภค   

ที่อาจแตกตางกันใหมีความพึงพอใจในระดับที่เหมือนกันได นอกจากอายุจะเปนปจจัยที่ทำใหคนมี

ความแตกตางกันในเรื่องความคิด และพฤติกรรมแลวยังเปนสิ่งกำหนดความแตกตางในเรื่องความยาก

งายในการชักถุงใจอีกดวย 

รายได (Income) 

รายไดเปนปจจัยที่มีความสัมพันธกับการบริโภค รายไดเปนตัวกำหนดตวามตองการของคน

ตลอดจนเปนสวนหนึ่งในการกำหนดความคิด และการตัดสินใจเลือกซื้อของคนและพฤติกรรมตาง ๆ 

รายไดเปนสิ่งที่นักการตลาด และนักโฆษณาตระหนักถึงเสมอในการวางแผนเพือ่ให เกิดการบริโภค 

หรือใชบริการ นอกจากนี้การกำหนดนใยบายดานราคาจะสัมพันธกับรายไดของผูบริโภคดวย 
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การศกึษา (Education) 

การศกึษานั้นเปนปจจัยที่ทำใหคนมีความคิด คานิยม ทัศนคติและพฤติกรรมแตกตางกัน  

คนที่มีการศึกษาสูงจะไดเปรียบอยางมากในการเปนผูรับสารที่มีประสิทธิภาพ เพราะวาเปนผูทีม่ีเขาใจ

ขาวสารนั้นไดดี สวนมากมักจะเปนคนที่ไมคอยเชื่ออะไรงาย ๆ ถาสิ่งนั้นไมมีหลักฐานหรือเหตุผลมาก

เพียงพอ ในขณะที่คนมีการศึกษานอยมักจะใชสื่อประเภทวิทยุ โทรทศันและภาพยนตร หากผูมีการ 

ศึกษาสูงมีเวลาวางมากพอ ก็จะใชสื่อสิ่งพิมพตาง ๆ วิทยุ โทรทัศน และภาพยนตร แตหากมีเวลา

จำกัดท่ีแคบลงก็มักจะแสวงหาขาวสารจากสื่อสิ่งพิมพทีม่ากกวาประเภทอื่น 

อาชีพ (Career) 

อาชีพเปนปจจัยท่ีทำใหคนมีความคิดและพฤติกรรมที่แตกตางกัน โดยบุคคลที่มีอาชีพ

เดียวกันมักจะมีคานิยมรวมกันในรูปแบบตาง ๆ รวมถึงประสบการณทำงานและระดับรายไดท่ีมีความ

แตกตางกันทำใหคนมีความตองการที่แตกตางกัน ในเรื่องของคานิยมรวมและระดับราคาของสินคา

นั้น ๆ 

 

2.4 งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 จรุมาส ชัยถิรสกุล (2555) วิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกส

ของผูใชบริการอินเทอรเน็ต โดยศึกษาถึงลักษณะประชากรศาสตร ความคาดหวังตอองคประกอบของ

เว็บไซต ทัศนคติตอองคประกอบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส และแรงจูงใจในการใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกส

โดยกลุมตวัอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูซื้อสินคาผานอินเทอรเน็ตเทานั้น จำนวน 400 ตัวอยาง 

ผลการวิจัยพบวา 1) ผูใชบริการอินเทอรเน็ตที่มีอายุแตกตางกัน มีพฤติกรรมการใชพาณิชย

อิเล็กทรอนิกสดานความถี่ในการใชอินเทอรเน็ต และดานจำนวนครั้งท่ีสั่งซื้อสินคาแตกตางกัน  

2) ผูใชบริการอินเทอรเน็ตที่มีอาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชพาณิชย

อิเล็กทรอนิกสดานความถี่ในการใชอินเทอรเน็ต แตกตางกัน 3) ทัศนคติตอองคประกอบทางพาณิชย

อิเล็กทรอนิกส สามารถทำนายพฤติกรรมการใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของผูใชบริการอินเทอรเน็ต  

ดานความถี่ในการใชอินเทอรเน็ต 4) แรงจูงใจในการใชบริการพาณิชยอิเล็กทรอนิกสดานเหตุผลมีความ 

สัมพันธกับพฤติกรรมการใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของผูใชบริการอินเทอรเน็ตดานความถี่ในการใช

อินเทอรเน็ตและดานจำนวนครั้งท่ีสั่งซือ้สินคา โดยมีความสัมพันธในระดับและเปนไปในทิศทางเดียวกัน 

5) พฤติกรรมการใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของผูใชบริการอินเทอรเน็ตดานความถี่ในการใชอินเทอรเน็ต

มีความสัมพันธกับแนวโนมการใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ดานการซื้อสินคาผานพาณิชยอิเล็กทรอนิกสใน

อนาคต โดยมีความสัมพันธในระดับและเปนไปในทิศทางเดียวกัน 
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 ลักษณารีย ยิ่งเกรียงไกร (2557) ศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินคาแฟชั่นผานทางอินเทอรเน็ต

ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร และศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอความตั้งใจซื้อสินคาแฟชั่นผานทาง

อินเทอรเน็ต กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย คือ ผูบริโภคที่อาศยัอยูในกรุงเทพมหานครและเคยมี

ประสบการณในการซื้อสินคาและบริการผานระบบอินเทอรเน็ต จำนวน 400 ตัวอยาง โดยผล

การศกึษาความสัมพันธระหวางปจจัยทางสังคมกับความตั้งใจซื้อสินคาแฟชั่นทางอินเทอรเน็ต  

พบวากลุมตัวอยางสนใจและใหความสำคัญ เมื่อเพื่อนรวมงานแนะนำการซื้อสินคาแฟชั่นผานทาง

อินเทอรเน็ต และเพ่ือนรวมงานมีสวนชวยกระตุนใหซื้อสินคา โดยคิดวาการซื้อสินคาผานทาง

อินเทอรเน็ตทำใหไดรับการยอมรับจากบุคคลรอบขาง ผลการเปรียบเทียบความสัมพันธระหวาง 

ปจจัยทางสังคมกับความตั้งใจซื้อสนิคาแฟชั่นทางอินเทอรเน็ตมีความสัมพันธในระดับคอนขางสูง 

 กรกนก ชุบแวงวาป และวิโรจน เจษฎาลักษณ (2557) ทำวิจัยเรื่อง คุณภาพการบริการที่

สงผลตอการบอกตอและความไววางใจในการเลือกใชบริการบางจากกรีนวอช เดอะพรีเม่ียม ไดทำ

การสำรวจจากผูใชบริการ 320 คน ผลการวิจัยพบวา ภาพรวมของทั้ง 3 ปจจัยอยูในระดับที่ดี โดย

คุณภาพการบริการมีความสัมพันธเชิงบวกกับความไววางใจในการใชบริการและการบอกตอ ความ

ไววางใจในการใชบริการ มีความสัมพันธเชิงบวกกับการบอกตอ โดยผลจากการศึกษานี้ชวยสงเสริม

การกำหนดแนวทางในการวางแผนและกำหนดกลยุทธทางการตลาดใหกับผูประกอบการเพ่ือชวย

รักษาหรือเพิ่มยอดขาย สวนแบงทางการตลาดรวมทั้งเพ่ิมความสามารถในการสรางผลกำไร 

 ธนพงศ กำเนิดชูตระกูล และนิตนา ฐานิตธนกร (2559) ศึกษาเรื่อง ปจจัยการบอกตอการ 

จัดอันดับ และการวิจารณสินคาคุณภาพของขอมูลและการบรกิารที่มีอิทธิพลตอความสำเร็จขอ

ผูประกอบการขายเสื้อผาแฟชั่นผานทางสังคมออนไลนพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-commerce) ในเขต

กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา พบวา ปจจัยที่สงผลตอความสำเร็จของผูประกอบการขายเสื้อผา

แฟชั่นผานทางสังคมออนไลนพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมี

นัยยะสำคัญทางสถิติ ไดแก 1) ปจจัยการบอกตอ 2) การจัดอันดับและการวิจารณสินคา 3) คุณภาพ

ของขอมูล ดานความครบถวนของขอมูล ดานการจัดขอมูล และดานความบันเทิง และ 4) ปจจัย

คุณภาพของการบริการ ดานความไววางใจ และดานความปลอดภัย ในขณะที่ปจจัยคุณภาพของการ

บริการ ดานการตอบสนองและดานการสรางความเชื่อมั่นไมสงผลตอความสำเร็จของผูประกอบการ

ขายเสื้อผาแฟชั่นผานทางสังคมออนไลนพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-commerce) ในเขต

กรุงเทพมหานคร 

พงศกร ปาลกะวงศ ณ อยุธยา และนิตนา ฐานิตธนกร (2559) การรับถึงรูความเสี่ยง

เครื่องหมายรับรองความนาเชื่อถือ และเครือขายสังคมออนไลนที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานสื่อ

อิเล็กทรอนิกสของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครผลการศึกษาพบวาปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อ

สินคาผานสื่ออิเล็กทรอนิกสของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสำคัญทางสถิติ ไดแก 

 



12 

 

เครือขายสังคมออนไลน ดานการจัดอันดับและการวิจารณสินคา ดานความไววางใจ และเครื่องหมาย

รับรองความนาเชื่อถือ สวนเครือขายสังคมออนไลน ดานพื้นที่แสดงความคิดเห็นและชุมชนออนไลน

และการรับรูถึงความเสี่ยง ไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานสื่ออิเล็กทรอนิกสของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 กฤษณะ ดาราเรือง (2559) ศึกษาเรื่อง การพัฒนาผลิตภัณฑและกลยุทธทางการตลาด

วิสาหกิจชุมชนบานเขาแหลม จังหวัดนครสวรรค การวิจัยในครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาศักยภาพ

การดำเนินงาน พัฒนาตราผลิตภัณฑบรรจุภัณฑและฉลากสินคา และจัดทำแผนกลยุทธทางการตลาด

ของวิสาหกิจชุมชนบานเขาแหลม จังหวัดนครสวรรคเก็บขอมูลโดยการสัมภาษณเชิงลึกจากกลุม

ผูประกอบการและการสอบถามความคิดเห็นผูบริโภค ที่มีตอผลิตภัณฑวิสาหกิจชุมชนบานเขาแหลม 

จังหวัดนครสวรรค ผลการวิจัยพบวา ภาพรวมความคิดเห็นของผูบริโภคที่มีตอตราผลิตภัณฑบรรจุ

ภัณฑและฉลากสินคาอยูในระดับสูง แผนกลยุทธทางการตลาดของวิสาหกิจชุมชนบานแหลม จังหวัด

นครสวรรค ประกอบดวย กลยุทธเชิงรุก ไดแก 1) ออถงานแสดงสินคาอยางตอเนื่อง 2) แสวงหา

ความรวมมือกับหนวยงานภาครฐั และสถาบันอุดมศึกษาเพ่ือพัฒนาผลิตภัณฑเขาสูตลาด Modern 

Trade 3) ขยายกลุมตลาดในกลุมธุรกิจสปา และธุรกิจโรงแรม และ 4) พัฒนาการดำเนินงานดาน

การตลาด 4.0 ผาน Social Media และ Digital Marketing กลยุทธแกไข ไดแก (4.1) พัฒนาบรรจุ

ภัณฑและตราสัญลักษณสินคา ตลอดจนรูปแบบการจัดกลุมบรรจุภัณฑที่หลากหลาย (4.2) สราง 

Brand Online ผาน Social Branding และ (4.3) พัฒนาศักยภาพบุคลากรที่สอดคลองกับความ

ตองการกลยุทธเชิงปองกัน ไดแก (4.3.1) ศึกษาความตองการของผูบริโภคตลอดจนกลยุทธของสินคา 

Modern Trade และ (4.3.2) พัฒนาผลิตภัณฑใหม ๆ 

 วัลลภา วองไวพาณิชย (2557) ไดศึกษาเรื่อง แผนธุรกิจรานวองไว เฟอรนิเจอร แผนธุรกิจ 

รานวองวัฒนา เฟอรนิเจอร ไดทำการวิเคราะหสภาพแวดลอมทั่วไคูแขง พฤติกรรมผูบริโภค

สภาพแวดลอมภายในกิจการรวมถึงทำการศึกษาขอมูลที่มีประโยชนเก่ียวของกับอุตสาหกรรม

เฟอรนิเจอรจากแหลงขอมูลตาง ๆ กิจการรานวองวัฒนา เฟอรนิเจอร มองเห็น โอกาสทางธุรกิจที่จะ

ขยายธุรกิจเฟอรนิเจอร เพื่อสรางความหลากหลายใหกับลูกคา และในปจจุบันกิจการเฟอรนิเจอรไม

อัดสัก กำลังเปนท่ีสนใจมากขึ้น โดยมีแนวโนมวาจะมีการเจริญเติบโตของธุรกิจอยางตอเนื่องในการ

ลงทุนทำธุรกิจเฟอรนิเจอร ครั้งนี้จะใชเงนิลงทุนประมาณ 3,000,000 บาท เปนเงินลงทุนจากของ

เจาของเพียงคนเดียว กระบวนการดำเนินงานของรานวองวัฒนา เฟอรนิเจอร ดังนี้ 1) ลูกคาเดินเขา

ราน พนักงานกลาวตอนรบั 2) ลูกคาเดินชมสินคา โดยมีพนักงานคอยใหบริการ 
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บทที่ 3 

วิธีดำเนินการวิจัย 

 

การศกึษาวิจัยเรื่อง “การศึกษาปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทาง 

เฟซบุก” การวิจัยครั้งนี้ไดดำเนินการวิจัยในรูปแบบของการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative 

Research) ซึ่งใชวิธีการสํารวจ (Survey Research) และเครื่องมือที่ใชในการศึกษาการวิจัยครั้งนี ้

คือ แบบสอบถามความคิดเห็นของผูบริโภคท่ีผูวิจัยไดสังเคราะหขึ้นมา โดยอางอิงจากเอกสารงานวิจัย

ที่เก่ียวของมีขั้นตอนดังตอไปนี ้ 

3.1 การออกแบบงานวิจัย 

3.2 การกำหนดประชากรและการสุมตัวอยาง 

3.3 ตัวแปรที่ใชในงานวิจัย 

3.4 เครื่องมือที่ใชในการศึกษาวิจัย 

3.5 สถิติที่ใชทดสอบความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม  

3.6 การเก็บรวบรวมขอมูล 

 

3.1 การออกแบบงานวิจัย 

 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือ 1) เพ่ือศึกษาการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก 

2) เพ่ือศึกษาเปรียบเทียบระหวางปจจัยสวนบุคคลกับการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก 

3) เพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจซือ้ตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก 

และเปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research)  

 

3.2 การกำหนดประชากรและกลุมตัวอยาง  

3.2.1 ประชากรที่ใชในการวิจัย 

ประชากรที่ใชศึกษา คือ ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ กลุมผูบริโภคทั้งเพศชาย เพศ

หญิงที่เลือกซื้อตูเสื้อผาออนไลน ผานทางเฟซบุก (Facebook) ซึ่งไมทราบจำนวนประชากรที่แนชัด 

3.2.2 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 

 เนื่องจากลักษณะทางประชากรศาสตรของผูบริโภคเลือกซื้อตูเสื้อผาออนไลน ผานทางเฟซบุก 

มีความหลากหลายเปนอยางมาก ผูวิจัยจึงไมทราบจำนวนประชากรของผูบริโภคอยางแทจริง ดังนั้น

เพ่ือใหไดซึ่งขนาดตัวอยางที่เหมาะสม จึงใชการคำนวณขนาดกลุมตัวอยางของประชากร โดยคำนวณ

จากสูตร Yamane (1973 อางใน ธานินทร ศิลปจารุ, 2548, หนา 48) ดังนี ้
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𝑛 =
൫𝑃(1 − 𝑃)(𝑍ଶ)൯

𝑒ଶ
 

 

โดยกำหนดให  

n = ขนาดของกลุมตัวอยาง 

P = คาเปอรเซ็นตที่ตองการจะสุมจากประชากรทั้งหมดมีคาเทากับ 0.5 

e = คาเปอรเซ็นตความคลาดเคลื่อนจากการสุมตัวอยางมีคา 0.5 

Z = ที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 และ Z มีคาเทากับ 1.96 

แทนคาในสูตรไดดังนี้ 

𝑛 =  
(0.5)(1 − 0.5)(1.96)ଶ

(0.05)ଶ
 

 

𝑛 =  
(0.05)(0.05)(3.8416)

0.0025
 

 

𝑛 =  
0.9604

0.0025
 

 

𝑛 = 384.16 ≈ 400 

 

จากการคำนวณขางตนพบวาจำนวนกลุมตัวอยางที่เหมาะสมในการเก็บตัวอยางขอมูล 

เทากับ 385 ตัวอยาง แตเพ่ือการปองกันความคลาดเคลื่อนในการเก็บตัวอยางจากการตอบ

แบบสอบถามไมถูกตอง ผูวิจัยจึงไดกำหนดจำนวนการเก็บตัวอยางเพ่ิมเปนกลุมตัวอยางทั้งหมด 400 

ตัวอยาง โดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบอยางงาย (Simple Random Sampling) ซึ่งสอบถามจาก

ผูบริโภคที่เลือกซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก 

 

3.3 ตัวแปรที่ใชในการวิจัย 

 ผูวิจัยไดกำหนดตัวแปร ดังนี้ 

3.3.1 ตัวแปรตน (Independent Variables) 

3.3.1.1 ปจจัยดานบุคคล ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน 

3.3.1.2 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน

ชองทางการจัดจำหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคล ดานกระบวนการ และดานกายภาพ 
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3.3.2 ตัวแปรตาม (Dependent Variables) 

คือ การตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก 

 

3.4 เครื่องมือที่ใชในการศึกษาวิจัย 

การวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ซึ่งผูวิจัยไดใชวิธีการ 

สํารวจแบบการเก็บแบบสอบถาม (Questionnaire) ในการเก็บรวบรวมขอมูลโดยแบบสอบถามมี

ดวยกันทั้งหมด 5 สวน มีรายละเอียดดังนี้   

สวนที่ 1: เก่ียวกับการสอบถามเรื่องเคยซื้อตูเสื้อผาออนไลน ผานทางเฟซบุกหรือไม ถาไม

เคยแบบสอบถามจะสิ้นสุดลงทันที ถาตอบวาเคย แบบสอบถามจะมีอีก 4 สวนที่เหลือ  

สวนที่ 2: เก่ียวกับขอมูลดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม เพศ อายุ สถานภาพ 

ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน   

สวนที่ 3: เก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7P’s) มีการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลน

ผานทางเฟซบุก ซึ่งผูวิจัยไดกำหนดแบบสอบถามไวดวยชุดคำถามที่เก่ียวของกับปจจัยท้ัง 7 ดานของ

สวนประสมทางการตลาดไวดังตอไปนี ้ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจำหนาย  

ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคล ดานกระบวนการ และดานกายภาพ 

สวนที่ 4: เก่ียวกับการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก 

ซึ่งเกณฑในการตอบแบบสอบถามในสวนที ่2 และสวนที่ 3 ของชุดคำถามผูวิจัยไดกำหนด

เกณฑไวดังตอไปนี ้ 

ระดับความเห็นดวย  มากที่สุด 5  

ระดับความเห็นดวย มาก  4 

ระดับความเห็นดวย ปานกลาง 3 

ระดับความเห็นดวย นอย  2 

ระดับความเห็นดวย นอยที่สุด 1 

สวนที่ 5: ขอเสนอแนะ 

 

3.5 สถิติท่ีใชทดสอบความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม  

ผูวิจัยไดมีการใชสถิติทดสอบความเชื่อมั่น ดังตอไปนี้ 

3.5.1 การทดสอบความเที่ยงตรง Content Validity 

ผูวิจัยไดมีการสงแบบสอบถามใหผูทรงคุณวุฒิจำนวน 3 ทาน ดังนี ้

ทานท่ี 1 ดร.ธิปตย โสตถิวรรณ 

ทานท่ี 2 ผูชวยศาสตราจารยเอกมล โรจนจิรนันท 
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ทานท่ี 3 อาจารยกำธร กันตีวงศ 

เพ่ือทำการตรวจสอบคาความเที่ยงตรงของแบบสอบถามและเครื่องมือที่ใชในการศึกษา   

การวิจัยครั้งนี้ โดยผูวิจัยไดมีการทำแบบทดสอบเครื่องมือเพ่ือตรวจสอบคาความเที่ยงตรงของ

แบบสอบถาม และสามารถจําแนกออกเปนรายดานไดทั้งหมด 8 ดานดวยกัน โดยมีเกณฑการให

คะแนนดังตอไปนี้  

เกณฑการใหคะแนน 

มีความสอดคลอง +1 

ไมแนใจวาสอดคลองหรือไม 0 

ไมสอดคลอง -1 

ขอคำถามที่ขอคำถามที่มีคา IOC ตั้งแต 0.50-1.00 มีคาความเที่ยงตรง ใชได 

ในขณะที่ขอคำถามท่ีมีคา IOC ตํ่ากวา 0.50 ตองปรับปรุงแกไข ยังใชไมได 

 

ตารางที่ 3.1: การหาคาความสอดคลองของวัตถุประสงคและเนื้อหา (IOC) 

 

แบบสอบถาม รวม 

ดานผลิตภัณฑ 1 

ดานราคา 1 

ดานชองทางการจัดจำหนาย 1 

ดานการสงเสริมการตลาด 1 

ดานบุคคล 1 

ดานกระบวนการ 1 

ดานกายภาพ 1 

ดานการตัดสินใจซื้อ 1 

 

หลังจากที่ผูวิจัยไดทำแบบประเมินแบบจําลองดัชนีวัดผลสำเร็จกับทางผูเชี่ยวชาญเรียบรอย 

แลว ผูวิจัยไดมีการแกไขและปรับปรุงแบบสอบถามตามคำแนะนําจากผูเชี่ยวชาญ จึงสรปุไดวา 

แบบสอบถามของปจจัยทั้ง 8 ดาน มีความเท่ียงตรงและสามารถเชื่อถือได 
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3.5.2 การทดสอบความเที่ยง Reliability  

 ผูวิจัยไดมีการนําแบบสอบถามที่ผานการตรวจสอบจากผูทรงคณุวุฒิทั้ง 3 ทาน มาปรับแกไข

ชุดแบบสอบถามตามความเหมาะสม และนําไปทดลองใช (Try-out) กับผูบริโภคที่อาศัยอยู ในเขต

กรุงเทพและปริมณฑล เปนจำนวน 40 ชุด เพ่ือหาความเท่ียงตรงที่สามารถเชื่อถือไดของ 

แบบสอบถาม จากนั้นผูวิจัยไดนําแบบสอบถามสวนมาตรสวนประเมินคา (Rating Scale) มาใช 

ทดสอบความเท่ียงตรง Reliability โดยการใชวิธีการหาความเชื่อมั่นตามสูตรของ Cronbach (1970) 

(Zikmund, et al., 2012) ซึ่งจากการทดสอบความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม ผูวิจัยสรุปผลไดวา คา 

สัมประสิทธิ์แอลฟาของ Cronbach (1970) จากการทำ Pilot Test 40 ไดคาสัมประสิทธิ์แอลฟาอยูที ่

0.950 ซึ่งสรุปไดวา แบบสอบถามมีความนาเชื่อถือและเท่ียงตรง  

 

3.6 การเก็บรวบรวมขอมูล  

ผูวิจัยไดทำการเก็บขอมูลในแตละสวนดวยเครื่องมือการแจกแบบสอบถามดังตอไปนี้  

3.6.1 ขอมูลปฐมภูมิ  

ผูวิจัยไดเก็บขอมูลตั้งแตวันที ่1 พฤศจิกายน 2564-30 พฤศจิกายน 2564 เปนระยะเวลา 1 

เดือน ที่เปนกลุมตัวอยางจำนวน 400 คน ดวยการใหกลุม ตัวอยางทำแบบสอบถามผานทาง Google 

forms ในชองทางเฟซบุก เพราะชองทางเฟซบุก เปนกลุมที่เก็บไดงาย แถมตรงกับหัวขอวิจัยอีกดวย 

3.6.2 ขอมูลทุติยภูมิ  

ผูวิจัยไดมีการเก็บรวบรวมขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ดวยการศึกษาคนควาเอกสาร 

และงานวิจัยที่เก่ียวของจากแหลงขอมูลอินเทอรเน็ตตางตาง ๆ  

 

3.7 สถิติท่ีใชในการวิเคราะห 

การวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยไดทำการวิจัยเก่ียวกับการศึกษาปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผา

ออนไลนผานทางเฟซบุก และไดทำการกำหนดคาความเชื่อม่ัน อยูที ่95% โดยจะแบงการวิเคราะห

ออกเปน 2 สวน คือ การวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา (Description Statistics) และการวิเคราะห

ขอมูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) โดยมรีายละเอียดดังตอไปนี้ 

3.7.1 การวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา (Description Statistics) 

เปนการวิเคราะหเพ่ืออธิบายถึงขอมูลดานปจจัยสวนบุคคล และสวนประสมทาง การตลาด

ทั้ง 7 ดาน และการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก โดยผูวิจัยไดทำการเสนอขอมูล

ขางตนในรูปแบบของตารางแจกแจงความถ่ี (Frequency) เปนคารอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย 

(Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) จนไดขอมูลท่ีตรงประเด็น และนํามา
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สรุปผลโดยใชการวิเคราะหเชิงพรรณนา และผูวิจัยไดแบงการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา ไวเปน     

3 สวน ดังนี ้ 

สวนที่ 1 การวิเคราะหเกี่ยวกับขอมูลดานปจจัยสวนบุคคล โดยใชการแจกแจง

ความถี่และคา รอยละ  

สวนที่ 2 การวิเคราะหเกี่ยวกับขอมูลดานปจจัยสวนประสมทางการตลาด โดยใช

คาเฉลี่ยและ สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  

สวนที่ 3 การวิเคราะหเกี่ยวกับขอมูลการตัดสินใจ โดยใชคาเฉลี่ยและคาสวน 

เบี่ยงเบนมาตรฐาน 

3.7.2 การวิเคราะหขอมูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistics)  

เปนการศึกษาและการทดสอบสมมติฐาน (Hypothesis) ดวยการนําโปรแกรมสำเร็จรูปทาง 

สถิติมาใชในการทดสอบสมมติฐาน โดยการทำวิจัยในครั้งน้ีผูวิจัยไดทำการวิเคราะหในรูปแบบ F-Test 

เพ่ือใหทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระทั้ง 2 ตัว ที่เก่ียวของกับการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผา

ออนไลนผานทางเฟซบุก และใชการวิเคราะหปจจัย F-Test ในการพิจารณาความสัมพันธระหวาง  

ตัวแปรอิสระ และผูวิจัยไดแบงการวิเคราะหขอมูลเชิงอนุมาน ไวเปน 2 สวน ดังนี ้ 

สวนที่ 1 สมมติฐานที่ 1 ปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกันมีการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผา

ออนไลนผานทางเฟซบุกที่แตกตางกัน โดยใชการวิเคราะหดวยสถิต ิt-Test, F-test (ANOVA)  

สวนที่ 2 สมมติฐานที่ 2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7P’s) สงผลตอการ

ตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลน ผานทางเฟซบุก โดยใชการวิเคราะหดวยสถิติวิเคราะหสมการถดถอย

พหุคณู (Multiple Regression Analysis)  
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บทที่ 4 

ผลการวิเคราะหขอมูล และสรุปผล 

 

การศกึษาปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก ผูวิจัยไดมีการ 

คัดกรองกลุมตัวอยางของผูตอบแบบสอบถาม โดยเลือกผูที่เคยตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทาง

เฟซบุก โดยมีการเลือกตัวอยางดวยวิธีการสุมจากการเก็บขอมูลของผูตอบแบบสอบถามออนไลน  

ผานทาง Google Forms เปนจำนวนทั้งสิ้น 405 ชุด และหลังจากที่ผูวิจัยไดทำการตรวจสอบความ

ครบถวนของขอมูล ผูวิจัยพบวาสามารถนำขอมูลมาใชประกอบการวิเคราะหไดจริงทั้งสิ้นเปนจำนวน 

400 ชุด ผูวิจัยจึงนำขอมูลที่ไดมาวิเคราะหดวยเครื่องคอมพิวเตอรผานโปรแกรมสำเร็จรูป ดังนี ้

4.1 ผลการวิเคราะหขอมูล 

4.2 ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัย 

 

สัญลักษณและอักษรที่ใชแทนคาสถิติในการวิเคราะหเก็บขอมูล 

 จากกลุมตัวอยางจำนวน 400 คน ผูวิจัยไดทำการวิเคราะหขอมูลโดยใชโปรแกรมสำเร็จรูป

ทางสถิติ จากแบบสอบถาม ซึ่งผูวิจัยไดทำการแทนคาสถิติดวยการใชสัญลักษณและอักษรเพ่ือใหเกิด

ความเขาใจในการวิเคราะหขอมูล ดังตอไปนี้ 

N  แทน  จำนวนประชากร 

n  แทน  จำนวนกลุมตัวอยาง 

�̅� แทน  คาเฉลี่ยกลุมตัวอยาง (Mean) 

S.D.  แทน  คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

F  แทน  คาสถิติ F ที่ใชในการทดสอบสมมติฐาน 

t  แทน  คาสถิติแบบ t Distribution 

Sig.  แทน  คาคำนวณไดจากคาสถิติที่ใชในการทดสอบสมมติฐาน 

*  แทน  มีนัยสำคัญทางสถิติที่ลำดับ 0.05 

***  แทน  มีนัยสำคัญทางสถิติที่ลำดับ 0.01 
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4.1 ผลการวิเคราะหขอมูล 

ตอนที่ 1 การวิเคราะหเก่ียวกับขอมูลดานพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนหรือไม 

โดยใชการแจกแจงความถ่ี (Frequency) และคารอยละ (Percentage) มีผลตอการวิเคราะหดังนี้ 

 

ตารางที่ 4.1: แสดงจำนวนและรอยละของขอมูลดานพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผา 

 

 

ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.1 แสดงใหเห็นวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญตอบวาใช ซึ่งมี

จำนวน 400 คน คิดเปนรอยละ 400 และตอบวาไมใช จำนวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0 ตามลำดับ 

 

ตอนที่ 2 การวิเคราะหเกี่ยวกับขอมูลดานปจจัยสวนบุคคล โดยใชการแจกแจงความถี่ 

(Frequency) และคารอยละ (Percentage) มีผลตอการวิเคราะหดังตารางที่ 4.2-4.6 

 

ตารางที่ 4.2: แสดงจำนวน และรอยละของขอมูลสวนบุคคลจำแนกตามเพศ 

 

 

ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.2 แสดงใหเห็นวา ผูตอบแบบสอบถามสวนเปนเพศหญิง ซึ่งมี

จำนวน 306 คน คิดเปนรอยละ 76.5 และเปนเพศชาย จำนวน 94 คน คิดเปนรอยละ 23.5 

 

 

 

 

เคยซื้อตูเสื้อผาออนไลนหรือไม จำนวน รอยละ 

ใช 

ไมเคย 

400 100.0 

รวม 400 100 

เพศ จำนวน รอยละ 

หญิง 

ชาย 

306 

94 

76.5 

23.5 

รวม 400 100 
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ตารางที่ 4.3: แสดงจำนวน และรอยละของขอมูลสวนบุคคลจำแนกตามอายุ 

 

 

ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.3 แสดงใหเห็นวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 21-30 ป 

จำนวน 253 คน คิดเปนรอยละ 63.3 รองลงมาอายุ 31-40 ป จำนวน 90 คน คิดเปนรอยละ 22.3 

อายุ 41-50 ป คิดเปนรอยละ 6.8 อายุ ต่ำหวาหรือเทากับ 20 ป จำนวน 17 คน คิดเปนรอยละ 4.3 

และอายุ 51-60 ป จำนวน 13 คน คิดเปนรอยละ 3.3 ตามลำดับ 

 

ตารางที่ 4.4: แสดงจำนวน และรอยละของขอมูลสวนบุคคลจำแนกตามระดับการศึกษา 

  

 

ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.4 แสดงใหเห็นวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีการศึกษา

ระดับปริญญาตรจีำนวน 350 คน คิดเปนรอยละ 87.5 รองลงมาการศึกษาสูงกวาปริญญาตร ี33 คน 

คิดเปนรอยละ 8.3 การศึกษามัธยมศกึษา/อนุปริญญา จำนวน 17 คน คิดเปนรอยละ 4.3 ตามลำดับ 

 

 

 

 

อายุ จำนวน รอยละ 

ต่ำหวาหรือเทากับ 20 ป 

21-30 ป 

31-40 ป 

41-50 ป 

51-60 ป  

17 

253 

90 

27 

13 

4.3 

63.3 

22.3 

6.8 

3.3 

รวม 400 100 

ระดับการศึกษา จำนวน รอยละ 

มัธยมศกึษา/อนุปริญญา 

ปริญญาตรี 

สูงกวาปริญญาตรี 

17 

350 

33 

4.3 

87.5 

8.3 

รวม 400 100 
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ตารางที่ 4.5: แสดงจำนวน และรอยละของขอมูลสวนบุคคลจำแนกตามอาชีพ 

 

 

ผลการศึกษาตามตารางที ่4.5 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญประกอบอาชีพ

พนักงานเอกชน จำนวน 155 คน คิดเปนรอยละ 38.8 รองลงมาประกอบอาชีพขาราชการ/

รัฐวิสาหกิจ จำนวน 101 คน คิดเปนรอยละ 25.3 ประกอบอาชีพอาชีพอิสระ/ธุรกิจสวนตัว จำนวน 

80 คน คิดเปนรอยละ 20.0 ประกอบอาชีพนักเรียน/นักศึกษา จำนวน 55 คน คิดเปนรอยละ 13.8 

และประกอบอาชีพอ่ืน ๆ จำนวน 9 คน คิดเปนรอยละ 2.3 ตามลำดับ 

 

ตารางที่ 4.6: แสดงจำนวน และรอยละของขอมูลสวนบุคคลจำแนกตามรายไดตอเดือน 

 

 

ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.6 แสดงใหเห็นวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดเฉลี่ยตอ

เดือน 10,001-20,000 บาท จำนวน 196 คน คิดเปนรอยละ 49.0 รองลงมารายไดเฉลี่ยตอเดือน 

20,001-30,000 บาท จำนวน 82 คน คิดเปนรอยละ 20.5 รายไดเฉลี่ยตอเดือน 30,001-40,000 

จำนวน 55 คน คิดเปนรอยละ 13.8 รายไดเฉลี่ยตอเดือน 40,001 บาทขึ้นไป จำนวน 43 คน คิดเปน

อาชีพ จำนวน รอยละ 

นักเรียน/นักศึกษา 

อาชีพอิสระ/ธุรกิจสวนตัว 

ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

พนักงานเอกชน 

อ่ืน ๆ 

55 

80 

101 

155 

9 

13.8 

20.0 

25.3 

38.8 

2.3 

รวม 400 100 

รายไดตอเดือน จำนวน รอยละ 

ต่ำกวา 10,000 บาท 

10,001-20,000 บาท 

20,001-30,000 บาท 

30,001-40,000 บาท 

40,001 บาทข้ึนไป 

24 

196 

82 

55 

43 

6.0 

49.0 

20.5 

13.8 

10.8 

รวม 400 100 
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รอยละ 10.8 และรายไดเฉลี่ยตอเดือน ต่ำกวา 10,000 บาท จำนวน 24 คน คิดเปนรอยละ 6.0 

ตามลำดับ 

 

ตอนที่ 3 การวิเคราะหเกี่ยวกับขอมูลดานปจจัยสวนประสมทางการตลาด โดยใชคาเฉลี่ย 

และคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) มีผลการวิเคราะหดังตารางท่ี 4.7-4.14 

 

ตารางที่ 4.7: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของระดับความคิดเห็นปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดปจจัยดานผลิตภัณฑ 

 

ปจจัยดานผลติภณัฑ คาเฉลี่ย 

สวน

เบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

S.D. 

ระดับ 

ความคิดเห็น 

สินคามีความนาเชื่อถือในคุณภาพดานผลิตภัณฑ 4.69 .578 มากที่สุด 

สินคาที่ซื้อจากสื่อออนไลนมีความแตกตางจากรานคาทั่วไป 3.59 .799 มาก 

สินคามีความตรงกับความตองการของผูซื้อ 4.13 .539 มาก 

มีการควบคุมคุณภาพมาตรฐานที่นาเชื่อถือ 4.50 .675 มากที่สุด 

รวม 4.22 .405 มากที่สุด 

 

ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.7 แสดงใหเห็นวาปจจัยประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ  

มีระดับความคดิเห็นในภาพรวมอยูในระดบัมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยอยูที่ 4.22, มีคาสวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน (SD) อยูที ่.405 และเมื่อพิจารณาเปนรายขอจะเห็นไดวาสวนประสมทางการตลาดดาน

ผลิตภัณฑจำนวนขอคำถาม อยู 4 ขอ โดยสามารถเรียงตามลำดับความคิดเห็นในระดับมากที่สุดได

ดังนี้ สินคามีความนาเชื่อถือในคุณภาพดานผลิตภัณฑ มีคาเฉลี่ยอยูที ่4.69, มีคาสวนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน (SD) อยูที ่.578 มีการควบคุมคุณภาพมาตรฐานที่นาเชื่อถือมีคาเฉลี่ยอยูท่ี 4.50, มีคาสวน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) อยูที่ .675 รองลงมาดวยลำดับความคิดเห็นในระดับมาก สินคามีความตรง

กับความตองการของผูซื้อมีคาเฉลี่ยอยูที ่4.13, มีคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) อยูที่ .539 สินคาที่

ซื้อจากสื่อออนไลนมีความแตกตางจากรานคาทั่วไปมีคาเฉลี่ยอยูท่ี 3.59, มีคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

(SD) อยูที่ .578 ตามลำดับ 
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ตารางที่ 4.8: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของระดับความคิดเห็นปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดปจจัยดานราคา 

 

ปจจัยดานราคา คาเฉลี่ย 

สวน

เบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

S.D. 

ระดับ 

ความคิดเห็น 

มีราคาที่ถูกกวาหนารานเมื่อซื้อทางออนไลนผานทางเฟซบุก 4.64 .610 มากที่สุด 

สินคาทางออนไลนมีระบุราคาเอาไวชัดเจน 4.31 .701 มากที่สุด 

เมื่อซื้อสินคาผานทางออนไลนเฟซบุก จะมีราคาคาจัดสงอยาง

เหมาะสมเปนธรรม 

4.14 .653 มาก 

สามารถดูราคาสินคาชนิดเดียวกันผานทางเฟซบุก เพื่อ

ประกอบในการตัดสนิใจซื้อ 

4.37 .635 มากที่สุด 

รวม 4.36 .411 มากที่สุด 

 

ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.8 แสดงใหเห็นวาปจจัยประสมทางการตลาดดานราคา มีระดับ

ความคิดเห็นในภาพรวมอยูในระดบัมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยอยูท่ี 4.36, มีคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

(SD) อยูที่ .411 และเมื่อพิจารณาเปนรายขอจะเห็นไดวาสวนประสมทางการตลาดดานราคามีจำนวน

ขอคำถาม อยู 4 ขอ โดยสามารถเรียงตามลำดับความคิดเห็นในระดับมากที่สุด ไดดังนี้ มีราคาที่ถูก

กวาหนารานเมื่อซื้อทางออนไลนผานทางเฟซบุกมีคาเฉลี่ยอยูที ่4.64, มีคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

(SD) อยูที ่.610 สามารถดูราคาสินคาชนิดเดียวกันผานทางเฟซบุก เพ่ือประกอบในการตัดสินใจซื้อมี

คาเฉลี่ยอยูที่ 4.37, มีคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) อยูที ่.635 สินคาทางออนไลนมีระบุราคาเอาไว

ชัดเจนมีคาเฉลี่ยอยูท่ี 4.31, มีคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) อยูที ่.701  รองลงมาดวยลำดับความ

คิดเห็นในระดับมาก เมื่อซื้อสินคาผานทางออนไลนเฟซบุก จะมีราคาคาจัดสงอยางเหมาะสมเปนธรรม

มีคาเฉลี่ยอยูที ่4.14, มีคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) อยูที่ .653 ตามลำดับ 
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ตารางที่ 4.9: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของระดับความคิดเห็นปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดปจจัยดานชองทางการจัดจำหนาย 

 

ปจจัยดานชองทางการจัดจำหนาย คาเฉลี่ย 

สวน

เบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

S.D. 

ระดับ 

ความคิดเห็น 

มีความสะดวกสบาย สามารถสั่งซื้อทางออนไลนไดอยาง

รวดเร็ว 

4.65 .536 มากที่สุด 

มีบริการการจัดสงที่รวดเร็ว และตรงตอเวลา 4.36 .683 มากที่สุด 

สามารถสั่งซื้อสนิคาไดทุกที่ ทุกเวลา ตอบสนองความ 

ตองการซื้อ 

4.28 .622 มากที่สุด 

สามารถซื้อผานทางออนไลนเฟซบุกได โดยไมตองเดนิทาง 

มาซื้อหนาราน 

มีการประชาสัมพันธทางเฟซบุก เพ่ือบอกถึงโปรโมชั่นตาง ๆ 

4.51 

 

4.44 

.584 

 

.676 

มากที่สุด 

 

มากที่สุด 

รวม 4.44 .347 มากที่สุด 

 

ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.9 แสดงใหเห็นวาปจจัยประสมทางการตลาดดานชองทางการ 

จัดจำหนายมีระดับความคิดเห็นในภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยอยูที ่4.44, มีคาสวน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) อยูที่ .347 และเมื่อพิจารณาเปนรายขอจะเห็นไดวาสวนประสมทาง

การตลาดดานชองทางการจัดจำหนายจำนวนขอคำถาม อยู 5 ขอ โดยสามารถเรียงตามลำดับความ

คิดเห็นในระดับมากที่สุด ไดดังนี้ มีความสะดวกสบาย สามารถสั่งซื้อทางออนไลนไดอยางรวดเร็วมี

คาเฉลี่ยอยูที่ 4.65, มีคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) อยูที่ .536 สามารถซื้อผานทางออนไลนเฟซบุก

ได โดยไมตองเดินทางมาซื้อหนารานมีคาเฉลี่ยอยูที ่4.51, มีคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) อยูที่ 

.584 มีการประชาสัมพันธทางเฟซบุก เพ่ือบอกถึงโปรโมชั่นตาง ๆ มีคาเฉลี่ยอยูท่ี 4.44, มีคาสวน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) อยูที่ .676 มีบริการการจัดสงที่รวดเร็ว และตรงตอเวลามีคาเฉลี่ยอยูที ่4.36, 

มีคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) อยูท่ี .683 สามารถสั่งซื้อสินคาไดทุกที่ ทุกเวลา ตอบสนองความ

ตองการซื้อมีคาเฉลี่ยอยูที ่4.28, มีคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) อยูที่ .622 ตามลำดับ 
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ตารางที่ 4.10: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของระดับความคิดเห็นปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 

 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด คาเฉลี่ย 

สวน

เบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

S.D. 

ระดับ 

ความคิดเห็น 

มีกิจกรรมอยูตลอด ทั้งการสงเสรมิการขายตาง ๆ การลดราคา

เปนตน 

4.60 .642 มากที่สุด 

มีการแจงขาวสารใหกับลูกคาอยูสม่ำเสมอ 4.37 .699 มากที่สุด 

มีการประชาสัมพันธทางออนไลนอยางทั่วถึง 4.11 .585 มาก 

มีการคืนกำไรใหกับลูกคาที่ซื้ออยางตอเนื่อง หรือซื้อสินคา

ตามที่กำหนด เชน ฟรีคาจัดสง 

มีการจัดกิจกรรมสงเสริมการขาย โดยมอบสวนลดใหในวนั

พิเศษตาง ๆ 

4.27 

 

4.48 

.702 

 

.664 

มากที่สุด 

 

มากที่สุด 

รวม 4.36 .447 มากที่สุด 

 

ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.10 แสดงใหเห็นวาปจจัยประสมทางการตลาดดานการสงเสริม

การตลาด มีระดับความคิดเห็นในภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยอยูท่ี 4.36, มีคาสวน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) อยูที่ .447 และเมื่อพิจารณาเปนรายขอจะเห็นไดวาสวนประสมทาง

การตลาดดานราคามีจำนวนขอคำถาม อยู 5 ขอ โดยสามารถเรียงตามลำดับความคิดเห็นในระดับ

มากที่สุดไดดังนี ้มีกิจกรรมอยูตลอด ทั้งการสงเสริมการขายตาง ๆ การลดราคาเปนตนมีคาเฉลี่ยอยู  

ที ่4.60, มีคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) อยูที่ .642 มีการจัดกิจกรรมสงเสริมการขาย โดยมอบ

สวนลดใหในวันพิเศษตาง ๆ มีคาเฉลี่ยอยูที ่4.48, มีคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) อยูที่ .664 มีการ

แจงขาวสารใหกับลูกคาอยูสม่ำเสมอมีคาเฉลี่ยอยูท่ี 4.37, มีคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) อยูที่ 

.699 มีการคนืกำไรใหกับลูกคาที่ซื้ออยางตอเนื่อง หรือซื้อสินคาตามที่กำหนด เชน ฟรีคาจัดสงมี

คาเฉลี่ยอยูที่ 4.27, มีคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) อยูที่ .702 รองลงมาดวยลำดับความคิดเห็นใน

ระดับมากมีการประชาสัมพันธทางออนไลนอยางท่ัวถึงมีคาเฉลี่ยอยูที ่4.11, มีคาสวนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน (SD) อยูที่ .585 ตามลำดับ 
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ตารางที่ 4.11: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของระดับความคิดเห็นปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดปจจัยดานบุคคล 

 

ปจจัยดานบุคคล คาเฉลี่ย 

สวน

เบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

S.D. 

ระดับ 

ความคิดเห็น 

การสื่อสารทางออนไลน พนักงานขายมีความสุภาพ รวดเร็วใน

การสั่งซื้อ 

4.61 .574 มากที่สุด 

พนักงานขายทางออนไลน มีการแนะนำสิ่งตาง ๆ ไดตรงความ

ตองการ 

4.37 .692 มากที่สุด 

มีความจริงใจในการแกปญหาใหกับลูกคา 4.20 .584 มาก 

สามารถสั่งซื้อทางออนไลนไดตลอด 24 ชั่วโมง โดยมพีนักงาน

ตอบตลอด 

4.19 .678 มาก 

รวม 4.34 .410 มากที่สุด 

 

ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.11 แสดงใหเห็นวาปจจัยประสมทางการตลาดดานบุคคล  

มีระดับความคดิเห็นในภาพรวมอยูในระดับมากทีสุ่ด โดยมีคาเฉลี่ยอยูที่ 4.34, มีคาสวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน (SD) อยูที่ .410 และเม่ือพิจารณาเปนรายขอจะเห็นไดวาสวนประสมทางการตลาดดาน

บุคคลมีจำนวนขอคำถาม อยู 4 ขอ โดยสามารถเรียงตามลำดับความคิดเห็นในระดับมากที่สุด ไดดังนี้ 

การสื่อสารทางออนไลน พนักงานขายมีความสุภาพ รวดเร็วในการสั่งซื้อมีคาเฉลี่ยอยูท่ี 4.61, มีคา

สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) อยูที่ .574 พนักงานขายทางออนไลน มีการแนะนำสิ่งตาง ๆ ไดตรง

ความตองการมีคาเฉลี่ยอยูที ่4.37, มีคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) อยูที่ .692 รองลงมาดวยลำดับ

ความคิดเห็นในระดับมาก มีความจริงใจในการแกปญหาใหกับลูกคามีคาเฉลี่ยอยูที ่4.20, มีคาสวน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) อยูที่ .584 สามารถสั่งซื้อทางออนไลนไดตลอด 24 ชั่วโมง โดยมีพนักงาน

ตอบตลอดมีคาเฉลี่ยอยูที ่4.19, มีคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) อยูที่ .678 ตามลำดับ 
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ตารางที่ 4.12: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของระดับความคิดเห็นปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดปจจัยดานกระบวนการ 

 

ปจจัยดานกระบวนการ คาเฉลี่ย 

สวน

เบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

S.D. 

ระดับ 

ความคิดเห็น 

มีการชำระเงินที่รวดเร็ว ผานทางออนไลน 4.70 .534 มากที่สุด 

ลูกคาสามารถกดสั่งซื้อตะกราออนไลนผานทางเฟซบุกเพจ 

ไดงาย 

4.47 .644 มากที่สุด 

มีความรวดเรว็ในการใหบริการกับลูกคา 4.22 .556 มากที่สุด 

มีการรับคืนสินคาหรือรับเคลมสินคา เมื่อสินคามีปญหา 4.20 .728 มาก 

รวม 4.39 .349 มากที่สุด 

 

ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.12 แสดงใหเห็นวาปจจัยประสมทางการตลาดดานกระบวนการ 

มีระดับความคดิเห็นในภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยอยูท่ี 4.39, มีคาสวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน (SD) อยูที่ .349 และเม่ือพิจารณาเปนรายขอจะเห็นไดวาสวนประสมทางการตลาดดาน

กระบวนการมีจำนวนขอคำถาม อยู 4 ขอ โดยสามารถเรียงตามลำดับความคดิเห็นในระดับมากที่สุด 

ไดดังนีม้ีการชำระเงินที่รวดเร็ว ผานทางออนไลนมีคาเฉลี่ยอยูที ่4.70, มีคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

(SD) อยูที่ .534 ลูกคาสามารถกดสั่งซื้อตะกราออนไลนผานทางเฟซบุกเพจไดงายมีคาเฉลี่ยอยูที ่

4.47, มีคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) อยูที่ .644 มีความรวดเร็วในการใหบริการกับลูกคามีคาเฉลี่ย

อยูที่ 4.22, มีคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) อยูที่ .556 รองลงมาดวยลำดับความคดิเห็นในระดับ

มาก มีการรับคืนสินคาหรือรับเคลมสินคา เมื่อสินคามีปญหามีคาเฉลี่ยอยูท่ี 4.20, มีคาสวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน (SD) อยูที่ .728 ตามลำดับ 
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ตารางที่ 4.13: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของระดับความคิดเห็นปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดปจจัยดานกายภาพ 

 

ปจจัยดานกายภาพ คาเฉลี่ย 

สวน

เบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

S.D. 

ระดับ 

ความคิดเห็น 

หนารานคาออนไลน มีการระบุหมวดหมูไวชัดเจน งายตอการ

เลือกซื้อ 

4.60 .618 มากที่สุด 

ในการตัดสินใจซื้อครั้งถัดไป ลูกคาจะกลับมาซื้อซ้ำ 4.42 .693 มากที่สุด 

ขั้นตอนการจัดสง เปนเร่ืองงายตอการสั่งซื้อ 4.27 .571 มากที่สุด 

การจัดหมวดหมูใหเลือกซื้อทางออนไลน มีความนาเชื่อถือ 4.33 .639 มากที่สุด 

รวม 4.40 .420 มากที่สุด 

 

ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.13 แสดงใหเห็นวาปจจัยประสมทางการตลาดดานกายภาพ  

มีระดับความคดิเห็นในภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยอยูท่ี 4.40, มีคาสวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน (SD) อยูที่ .420 และเม่ือพิจารณาเปนรายขอจะเห็นไดวาสวนประสมทางการตลาดดาน

กายภาพมีจำนวนขอคำถาม อยู 4 ขอ โดยสามารถเรียงตามลำดับความคิดเห็นในระดับมากที่สุด  

ไดดังนี้ หนารานคาออนไลน มีการระบุหมวดหมูไวชัดเจน งายตอการเลือกซื้อมีคาเฉลี่ยอยูที ่4.60,  

มีคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) อยูท่ี .618 ในการตัดสินใจซื้อครั้งถัดไป ลูกคาจะกลับมาซื้อซ้ำมี

คาเฉลี่ยอยูที่ 4.42, มีคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) อยูที่ .693 การจัดหมวดหมูใหเลือกซื้อทาง

ออนไลน มีความนาเชื่อถือมีคาเฉลี่ยอยูท่ี 4.33, มีคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) อยูที่ .639 ขั้นตอน

การจัดสง เปนเรื่องงายตอการสั่งซื้อมีคาเฉลี่ยอยูที่ 4.27, มีคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) อยูที่ 

.571 ตามลำดับ 
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ตารางที่ 4.14: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของปจจัยสวนประสมทางการตลาด ทั้ง 7 ปจจัย 

(ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานชองทางการจัดจำหนาย ปจจัยดาน

การสงเสริมการตลาด ปจจัยดานบุคคล ปจจัยดานกระบวนการ ปจจัยดานกายภาพ) 

มีระดับความคดิเห็นตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

สรุปรวม 
คาเฉลี่ย 

สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

S.D. 

ระดับ 

ความคิดเห็น 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 4.2294 .40599 มากที่สุด 

ปจจัยดานราคา 4.3638 .41115 มากที่สุด 

ปจจัยดานชองทางการจัดจำหนาย 4.4475 .34720 มากที่สุด 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 4.3640 .44767 มากที่สุด 

ปจจัยดานบุคคล 4.3406 .41063 มากที่สุด 

ปจจัยดานกระบวนการ 4.3981 .34697 มากที่สุด 

ปจจัยดานกายภาพ 4.4044 .42081 มากที่สุด 

รวม 4.3640 .31155 มากที่สุด 

 

ผลการศึกษาตารางท่ี 4.14 แสดงใหเห็นวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ปจจัย 

(ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานชองทางการจัดจำหนาย ปจจัยดานการสงเสริม

การตลาด ปจจัยดานบุคคล ปจจัยดานกระบวนการ ปจจัยดานกายภาพ)  มีระดับความคิดเห็นใน

ภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยอยูท่ี 4.36, มีคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) อยูที่ .311 

และเมื่อพิจารณาเปนรายปจจัยจะเห็นไดวา ปจจัยที่มีระดับความคิดเห็นมากที่สุด ไดแก ปจจัยดาน

ชองทางการจัดจำหนายมีคาเฉลี่ยอยูที่ 4.44, มีคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) อยูท่ี .347 ปจจัยดาน

กายภาพมีคาเฉลี่ยอยูที่ 4.40, มีคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) อยูที่ .420 ปจจัยดานกระบวนการมี

คาเฉลี่ยอยูที่ 4.39, มีคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) อยูท่ี .346 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมี

คาเฉลี่ยอยูที่ 4.36, มีคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) อยูท่ี .447 ปจจัยดานราคา มีคาเฉลี่ยอยูท่ี 

4.36, มีคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) อยูที่ .411 ปจจัยดานบุคคลมีคาเฉลี่ยอยูท่ี 4.34, มีคาสวน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) อยูที่ .410 ปจจัยดานผลิตภัณฑมีคาเฉลี่ยอยูที่ 4.22, มีคาสวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน (SD) อยูที่ .405 
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ตอนที่ 4 การวิเคราะหเกี่ยวกับขอมูลดานกระบวนการตัดสินใจ โดยใชคาเฉลี่ย และคาสวน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD มีผลการวิเคราะห ดังตาราง 

 

ตารางที่ 4.15: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของระดับความคิดเห็นการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผา

ออนไลนผานทางเฟซบุก 

 

การตัดสินใจซื้อ คาเฉลี่ย 
สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน S.D. 

ระดับ 

ความคิดเห็น 

กอนการตัดสินใจซื้อ ทานจะสอบถามคนใกลชดิ เชน 

ครอบครวั 

4.03 .094 มาก 

ทานมักจะตัดสนิใจซื้อภายหลัง หลังจากมีการประเมิน

ทางเลือกกับครอบครัว 

3.92 .978 มาก 

ทานมักจะซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก เนื่องจาก

การบริการที่ด ี

4.22 .768 

 

มากที่สุด 

กอนการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก  

ทานจะหาขอมูลจากแหลงตาง ๆ เชน อินเทอรเน็ตมากอน 

4.42 

 

.696 

 

มากที่สุด 

 

ทานคิดวาจะแนะนำผูอ่ืนมาซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทาง 

เฟซบุก เมื่อทานมีโอกาส 

4.46 .707 มากที่สุด 

รวม 4.20 .055 มาก 

 

ผลการศึกษาตามตารางที ่4.15 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นโดยรวมตอ

การตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก ในระดับความสำคัญมาก โดยมีคาเฉลี่ยรวมเทากับ 

4.20, มีคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) อยูที่ .055 และเมื่อพิจารณาเปนรายขอจะเห็นไดวาการ

ตัดสินใจซื้อมีจำนวนขอคำถาม อยู 5 ขอ โดยสามารถเรียงตามลำดับความคิดเห็นในระดับมากที่สุด 

ไดดังนี ้ทานคิดวาจะแนะนำผูอ่ืนมาซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก เมื่อทานมีโอกาสมีคาเฉลี่ยอยู

ที่ 4.46, มีคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) อยูที่ .707 กอนการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทาง

เฟซบุก ทานจะหาขอมูลจากแหลงตาง ๆ เชน อินเทอรเน็ตมากอนมีคาเฉลี่ยอยูท่ี 4.42, มีคาสวน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) อยูที่ .696 ทานมักจะซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก เนื่องจากการ

บริการที่ดีมีคาเฉลี่ยอยูที่ 4.22, มีคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) อยูที่ .768 รองลงมาดวยกอนการ

ตัดสินใจซื้อ ทานจะสอบถามคนใกลชิด เชน ครอบครวัดีมีคาเฉลี่ยอยูท่ี 4.03, มีคาสวนเบี่ยงเบน
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มาตรฐาน (SD) อยูที่ .094 และทานมักจะตัดสินใจซื้อภายหลัง หลังจากมีการประเมินทางเลือกกับ

ครอบครัวมีคาเฉลี่ยอยูที่ 3.92, มีคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) อยูที่ .978 ตามลำดับ 
 

การทดสอบสมมติฐานที่ 1 ปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และ

รายไดตอเดือน ที่แตกตางกัน มีการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุกแตกตางกันใชการ

วิเคราะหทดสอบ t-Test, ANOVA และทำการเปรียบเทียบความแตกตางเปนรายคูโดยใชวิธี Least 

Significant Difference (LSD) ผลการวิเคราะหดังตารางที่ 4.16-4.21 

 

ตารางที่ 4.16: ความแตกตางของการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก จำแนกตามเพศ 

 

การตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก 

เพศ จำนวน คาเฉลี่ย 

สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน

S.D. 

สถิต ิ

(ANOVA) 

 

ระดับ

นัยสำคัญ 

(Sig.) 

หญิง 306 4.20 .538 .534 .465 

ชาย 94 4.22 .599   

* ระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ 0.05 

 

ผลการศึกษาตารางท่ี 4.16 การทดสอบสมมติฐานมีคา t-Test = .534 และ Sig = .465 มีคา

มากกวาคานัยสำคัญทางสถิติที่กำหนดไวที ่0.05 สรุปไดวา เพศของผูบริโภคมีการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผา

ออนไลนผานทางเฟซบุกที่ไมแตกตางกัน ดังนั้นจึงปฏิเสธสมมติฐานการวิจัย  
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ตารางที่ 4.17: ความแตกตางของการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก จำแนกตามอายุ 

 

การตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก 

อายุ จำนวน คาเฉลี่ย 

สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

S.D. 

สถิต ิ

(ANOVA) 

 

ระดับ

นัยสำคัญ 

(Sig.) 

ต่ำหวาหรือเทากับ 20 ป 

21-30 ป 

31-40 ป 

41-50 ป 

51-60 ป 

17 

 

253 

90 

27 

13 

4.38 

 

4.15 

4.29 

4.22 

4.32 

.286 

 

.569 

.416 

.787 

.661 

1.723 .144 

* ระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ 0.05 

 

ผลการศึกษาตารางท่ี 4.17 การทดสอบสมมติฐานมีคา ANOVA = 1.723 และ Sig = .144 

มีคามากกวาคานัยสำคัญทางสถิติท่ีกำหนดไวที ่0.05 สรุปไดวา อายุของผูบริโภคมีการตัดสินใจซื้อ 

ตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุกที่ไมแตกตางกัน ดังนั้นจึงปฏิเสธสมมติฐานการวิจัย  

 

ตารางที่ 4.18: ความแตกตางของการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก จำแนกตามระดับ

การศกึษา 

 

การตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก 

ระดับการศึกษา จำนวน คาเฉลี่ย 

สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

S.D. 

สถิต ิ

(ANOVA) 

 

ระดับ

นัยสำคัญ 

(Sig.) 

มัธยมศกึษา/อนุปริญญา 17 4.07 .927 1.396 .249 

ปริญญาตรี 

สูงกวาปริญญาตรี 

350 

33 

4.22 

4.09 

.508 

.728 

  

* ระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ 0.05 
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ผลการศึกษาตารางท่ี 4.18 การทดสอบสมมติฐานมีคา ANOVA = 1.396 และ Sig = .249 

มีคามากกวาคานัยสำคัญทางสถิติท่ีกำหนดไวที ่0.05 สรุปไดวา ระดับการศึกษาของผูบริโภคมีการ

ตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุกที่ไมแตกตางกัน ดังนั้นจึงปฏิเสธสมมติฐานการวิจัย  

 

ตารางที่ 4.19: ความแตกตางของการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก จำแนกตามอาชีพ 

 

การตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก 

อาชีพ จำนวน คาเฉลี่ย 

สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

S.D. 

สถิต ิ

(ANOVA) 

 

ระดับ

นัยสำคัญ 

(Sig.) 

นักเรียน/นักศึกษา 

อาชีพอิสระ/ธุรกิจสวนตัว 

55 

80 

4.18 

4.16 

.616 

.717 

.531 .713 

ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

พนักงานเอกชน 

อ่ืน ๆ 

101 

155 

9 

4.24 

4.23 

4.04 

.453 

.471 

.817 

  

* ระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ 0.05 

 

ผลการศึกษาตารางท่ี 4.19 การทดสอบสมมติฐานมีคา ANOVA = .531 และ Sig = .713 มี

คามากกวาคานัยสำคัญทางสถิติทีก่ำหนดไวที ่0.05 สรุปไดวา อาชีพของผูบริโภคมีการตัดสินใจซื้อ 

ตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุกที่ไมแตกตางกัน ดังนั้นจึงปฏิเสธสมมติฐานการวิจัย  
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ตารางที่ 4.20: ความแตกตางของการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก จำแนกตามรายได

ตอเดือน 

 

การตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก 

รายไดตอเดือน จำนวน คาเฉลี่ย 

สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

S.D. 

สถิต ิ

(ANOVA) 

 

ระดับ

นัยสำคัญ 

(Sig.) 

ต่ำกวา 10,000 บาท 

10,001-20,000 บาท 

24 

196 

4.25 

4.16 

.605 

.501 

1.001 .407 

20,001-30,000 บาท 

30,001-40,000 บาท 

40,001 บาทข้ึนไป 

82 

55 

43 

4.27 

4.18 

4.30 

.564 

.607 

.644 

  

* ระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ 0.05 

 

ผลการศึกษาตารางท่ี 4.20 การทดสอบสมมติฐานมีคา ANOVA = 1.001 และ Sig = .407 

มีคามากกวาคานัยสำคัญทางสถิติท่ีกำหนดไวที ่0.05 สรุปไดวา รายไดตอเดือนของผูบริโภคมีการ

ตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุกที่ไมแตกตางกัน ดังนั้นจึงปฏิเสธสมมติฐานการวิจัย  

 

ตารางที่ 4.21: การทดสอบสมมติฐานที่ 1 ปจจัยสวนบุคคลการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทาง

เฟซบุกไมแตกตางกัน 

 

ปจจัยสวนบุคคล 
การตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลน 

ผานทางเฟซบุก 

เพศ  F-Test (ANOVA) = .534 Sig = .465 ไมแตกตาง 

อายุ F-Test (ANOVA) = 1.723 Sig = .144 ไมแตกตาง 

ระดับการศึกษา F-Test (ANOVA) = 1.396 Sig = .249 ไมแตกตาง 

อาชีพ F-Test (ANOVA) = .531 Sig = .713 ไมแตกตาง 

รายไดตอเดือน F-Test (ANOVA) = 1.001 Sig = .407 ไมแตกตาง 

* ระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ 0.05 
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ผลการศึกษาตารางท่ี 4.21 สรุปไดวา เพศของผูบริโภคมีการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลน

ผานทางเฟซบุกโดยรวมไมแตกตางกัน อายุของผูบริโภคมีการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทาง  

เฟซบุกโดยรวมไมแตกตาง ระดับการศึกษาของผูบริโภคมีการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทาง  

เฟซบุกโดยรวมไมแตกตางกัน  

อาชีพของผูบริโภคมีการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุกโดยรวมไมแตกตางกัน 

รายไดตอเดือนของผูบริโภคมีการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุกโดยรวมไมแตกตางกัน 

 

ตอนที่ 6 การทดสอบสมมติฐานที่ 2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจ

ซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก โดยใชการวิเคราะหสมการถดถอยพหุคูณ (Multiple 

Regression Analysis) มีผลการวิเคราะหดังตารางที่ 4.22 

 

ตารางที่ 4.22: ผลการวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาด ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่

สงผลตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก 

 

ตัวแปร B SE Beta t Sig. 

คาคงที่ .240 .316  .762 .447 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ .247 .072 .182 3.416 .001 

ปจจัยดานราคา -.147 .070 -.109 -2.100 .036 

ปจจัยดานชองทางการจัด

จำหนาย 
-.055 .083 -.034 -.657 .512 

ปจจัยดานการสงเสริม

การตลาด  
.213 .066 .173 3.228 .001 

ปจจัยดานบุคคล .311 .081 .231 3.834 .000*** 

ปจจัยดานกระบวนการ -.076 .092 -.048 -.821 .412 

ปจจัยดานกายภาพ .422 .076 .322 5.524 .000*** 

R = .411, F = 39.132, Sig of F = .000 

  B  =  สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 

SE  =  Standard Error ความคลาดเคลื่อนมาตรฐาน 

Beta  =  อิทธิพลของตัวแปรอิสระ ตอตัวแปรตา 

t  =  คาสถิติ 

Sig.  =  คา P-Value ของสถิต ิt  
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R =  ความมีอิทธิพลของตัวแปรอิสระ  

Sig.  = คา P-Value ของสถิต ิF 

*  = P-Value < 0.05  

** =  P-Value < 0.01  

 

ผลการศึกษาตารางท่ี 4.26 ผลการวิเคราะหถดถอยพหุของปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก โดยมีตัวแปรอิสระคือ ปจจัยสวนประสม

ทางการตลาด สวนตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก ดวยสถิติถดถอย

พหุคณู (Multiple Regression) มีผลการวิเคราะหดังนี้ 

สวนที่ 1: R2 = .411 ตัวแปรอิสระทั้ง 7 ตัวแปร (ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา 

ปจจัยดานชองทางการจัดจำหนาย ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ปจจัยดานบุคคล ปจจัยดาน

กระบวนการปจจัยดานกายภาพ) ที่สงผลตอตัวแปรตาม (การตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทาง  

เฟซบุก) คิดเปนรอยละ 41.10 

สวนที่ 2: F = 39.132, Sig of F = .000 คาสถิติ F คา P-Value ของ F มีคานอยกวา 0.05 

แสดงใหเห็นวาโมเดลของสมการมีนัยสำคัญ มีตัวแปรอิสระอยางนอย 1 ตัวแปร ที่ที่สงผลตอตัวแปร

ตาม และสามารถสรางสมการเสนตรงได 

สวนที่ 3: การสงผลของตัวแปรอิสระตอตัวแปรตาม ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

- ดานผลิตภัณฑ Sig = .001 ซึ่งมีคานอยกวา 0.01 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ดานผลิตภัณฑ สงผลตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก (Beta = .182) คิดเปน 

รอยละ 18.20 

- ดานราคา Sig = .036 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด  

ดานราคา สงผลตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก (Beta = -.109) คิดเปนรอยละ  

-10.90 

- ดานชองทางการจัดจำหนาย Sig = .512 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 ปจจัยสวนประสม

ทางการตลาด ดานชองทางการจัดจำหนาย ไมสงผลตอการตัดสนิใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทาง 

เฟซบุก (Beta = -.034) คิดเปนรอยละ -3.40 

- ดานการสงเสริมการตลาด Sig = .001 ซึ่งมีคานอยกวา 0.01 ปจจัยสวนประสม

ทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด สงผลตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก  

(Beta = .173) คิดเปนรอยละ 17.30 

 



38 

 

- ดานบุคคล Sig = .000 ซึ่งมีคานอยกวา 0.01 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ดานบุคคลสงผลตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก (Beta = .231) คิดเปนรอยละ 

23.10 

- ดานกระบวนการ Sig = .412 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 ปจจัยสวนประสมทาง

การตลาด ดานกระบวนการ ไมสงผลตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก (Beta =  

-.048) คิดเปนรอยละ -4.80 

- ดานกายภาพ Sig = .000 ซึ่งมีคานอยกวา 0.01 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ดานกายภาพสงผลตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก (Beta = .322) คิดเปนรอยละ 

32.20 

สวนที่ 4: การเขียนสมการเชิงเสน และการสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมการเชิงเสนตรง Y - a +  +  +  +  +  +b7 

Y  =  ตัวแปรตาม (การตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก) 

a  = คาคงท่ี (จุดตันแกน y ของเสนสมการ) = .240 

= คาสัมประสิทธิ์หนาตัวแปร = .247 

= ตัวแปรอิสระปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ 

= คาสัมประสิทธิ์หนาตัวแปร = -.147 

= ตัวแปรอิสระปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานราคา 

= คาสัมประสิทธิ์หนาตัวแปร = -.055 

= ตัวแปรอิสระปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานชองทางการจัดจำหนาย 

= คาสัมประสิทธิ์หนาตัวแปร = .213 

= ตัวแปรอิสระปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด 

= คาสัมประสิทธิ์หนาตัวแปร = .311 

= ตัวแปรอิสระปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานบุคคล 

= คาสัมประสิทธิ์หนาตัวแปร = -.076 

= ตัวแปรอิสระปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานกระบวนการ 

= คาสัมประสิทธิ์หนาตัวแปร = .422 

= ตัวแปรอิสระปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานกายภาพ 

จากสมการทางคณิตศาสตร สามารถเขียนเปนสมการเสนตรงไดดังนี ้ 

Y = (การตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก) = .240 + .247 (ปจจัยดานผลิตภัณฑ) 

-.147 (ปจจัยดานราคา) -.055 (ปจจัยดานดานชองทางการจัดจำหนาย) + .213 (ปจจัยดานการสงเสริม

การตลาด) + .311 (ปจจัยดานบุคคล) -.076 (ปจจัยดานกระบวนการ) + .422 (ปจจัยดานกายภาพ) 
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4.2 ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัย 

พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคล 

ดานกายภาพ สงผลตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก จึงยอมรับสมมติฐานการวิจัย 

สวนปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานราคา ดานชองทางการจัดจำหนาย ดานกระบวนการ  

ไมสงผลตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก จึงปฏิเสธสมมติฐานการวิจัย  
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บทที่ 5 

บทสรุป อภิปราย และขอเสนอแนะ 

 

 การศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก มีวัตถุประสงค  

1) เพ่ือศึกษาการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก 2) เพื่อศึกษาเปรียบเทียบระหวาง

ปจจัยสวนบุคคลกับการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก 3) เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก ผูวิจัยสามารถอธิบาย  

ไดดังนี้ 

5.1 สรุปผลการวิจัย 

5.2 การอภิปรายผล 

5.3 ขอเสนอแนะในการศึกษาครั้งตอไป 

 

5.1 สรุปผลการวิจัย 

 จากการศึกษาปจจัยสวนบุคคล ทำใหทราบวากลุมตัวอยางสวนมากเปนเพศหญิง จำนวน 

306 คน รอยละ 76.5 ที่มีอายุระหวาง 21-30 ป จำนวน 253 คน รอยละ 63.3 มีระดับการศกึษาอยู

ที่ระดับปริญญาตร ีตรี จำนวน 350 คน รอยละ 87.5 มีอาชีพเปนพนักงานเอกชน จำนวน 155 คน 

รอยละ 38.8 และมีรายไดตอเดือนอยูที่ 10,001-20,000 บาท จำนวน 196 คน รอยละ 49.0  

 จากการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด ผูวิจัยสามารถแยกเปนรายปจจัย ไดดังนี้ 

ปจจัยดานผลิตภัณฑสงผลตอการตัดสินใจในระดับมากที่สุด คาเฉลี่ย 4.22 เมื่อ พิจารณาเปน

รายขอ พบวาสินคามีความนาเชื่อถือในคณุภาพดานผลิตภัณฑ อยูในระดับมากที่สุด คาเฉลี่ย 4.69 

รองลงมาดวย มีการควบคุมคุณภาพมาตรฐานที่นาเชื่อถือ คาเฉลี่ย 4.50 ในขณะที่ สินคามีความตรง

กับความตองการของผูซื้อ อยูในระดับมาก คาเฉลี่ย 4.13 และสินคาที่ซื้อจากสื่อออนไลนมีความ

แตกตางจากรานคาทั่วไป คาเฉลี่ย 3.59 ตามลำดับ  

ปจจัยดานราคา สงผลตอการตัดสินใจในระดับมากท่ีสุด คาเฉลี่ย 4.36 เม่ือ พิจารณาเปนราย

ขอ พบวามีราคาท่ีถูกกวาหนารานเมื่อซื้อทางออนไลนผานทางเฟซบุก อยูในระดับมากที่สุด คาเฉลี่ย 

4.64 รองลงมาดวย สามารถดูราคาสินคาชนิดเดียวกันผานทางเฟซบุก เพื่อประกอบในการตัดสินใจ

ซื้อ คาเฉลี่ย 4.37 สินคาทางออนไลนมีระบุราคาเอาไวชัดเจน คาเฉลี่ย 4.31 ในขณะที่ เม่ือซื้อสินคา

ผานทางออนไลนเฟซบุก จะมีราคาคาจัดสงอยางเหมาะสม เปนธรรม อยูในระดับมาก คาเฉลี่ย 4.14 

ตามลำดับ  
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ปจจัยชองทางการจัดจำหนาย สงผลตอการตัดสินใจในระดับมากที่สุด คาเฉลี่ย 4.44 เมื่อ 

พิจารณาเปนรายขอ พบวามีความสะดวกสบาย สามารถสั่งซื้อทางออนไลนไดอยางรวดเร็ว อยูใน

ระดับมากที่สุด คาเฉลี่ย 4.65 รองลงมาดวย สามารถซื้อผานทางออนไลนเฟซบุกได โดยไมตอง

เดินทางมาซื้อหนาราน คาเฉลี่ย 4.51 มีการประชาสัมพันธทางเฟซบุก เพ่ือบอกถึงโปรโมชั่นตาง ๆ 

คาเฉลี่ย 4.44 มีบริการการจัดสงที่รวดเร็ว และตรงตอเวลา คาเฉลี่ย 4.36 และสามารถสั่งซื้อสินคาได

ทุกที่ ทุกเวลา ตอบสนองความตองการซื้อ คาเฉลี่ย 4.28 ตามลำดับ 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด สงผลตอการตัดสินใจในระดับมากที่สุด คาเฉลี่ย 4.36  

เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวามีกิจกรรมอยูตลอด ทั้งการสงเสริมการขายตาง ๆ การลดราคาเปนตน  

อยูในระดับมากที่สุด คาเฉลี่ย 4.60 รองลงมาดวย มีการจัดกิจกรรมสงเสริมการขาย โดยมอบสวนลด

ใหในวันพิเศษตาง ๆ คาเฉลี่ย 4.48 มีการแจงขาวสารใหกับลูกคาอยูสม่ำเสมอ คาเฉลี่ย 4.37 มีการ

คืนกำไรใหกับลูกคาที่ซื้ออยางตอเนื่อง หรือซื้อสินคาตามท่ีกำหนด เชน ฟรีคาจัดสง คาเฉลี่ย 4.27 

ในขณะทีม่ีการประชาสัมพันธทางออนไลนอยางท่ัวถึง อยูในระดับมาก คาเฉลี่ย 4.11 ตามลำดับ 

ปจจัยดานบุคคล สงผลตอการตัดสินใจในระดับมากที่สุด คาเฉลี่ย 4.34 เม่ือ พิจารณาเปน

รายขอ พบวาการสื่อสารทางออนไลน พนักงานขายมีความสุภาพ รวดเร็วในการสั่งซื้อ อยูในระดับ

มากที่สุด คาเฉลี่ย 4.61 รองลงมาดวย พนักงานขายทางออนไลน มีการแนะนำสิ่งตาง ๆ ไดตรงความ

ตองการ คาเฉลี่ย 4.37 ในขณะที่ มีความจริงใจในการแกปญหาใหกับลูกคา อยูในระดับมาก คาเฉลี่ย 

4.20 และสามารถสั่งซื้อทางออนไลนไดตลอด 24 ชั่วโมง โดยมีพนักงานตอบตลอด คาเฉลี่ย 4.19 

ตามลำดับ 

ปจจัยดานกระบวนการ สงผลตอการตัดสินใจในระดับมากที่สุด คาเฉลี่ย 4.39 เม่ือ พิจารณา

เปนรายขอ พบวามีการชำระเงินที่รวดเร็ว ผานทางออนไลน อยูในระดับมากที่สุด คาเฉลี่ย 4.70 

รองลงมาดวย ลูกคาสามารถกดสั่งซื้อตะกราออนไลนผานทางเฟซบุกเพจไดงาย คาเฉลี่ย 4.47 มี

ความรวดเร็วในการใหบริการกับลูกคา คาเฉลี่ย 4.22 ในขณะที่ มีการรับคืนสินคาหรือรับเคลมสินคา 

เมื่อสินคามีปญหา อยูในระดับมาก คาเฉลี่ย 4.20 ตามลำดับ 

ปจจัยดานกายภาพ สงผลตอการตัดสินใจในระดับมากที่สุด คาเฉลี่ย 4.40 เม่ือ พิจารณาเปน

รายขอ พบวาหนารานคาออนไลน มีการระบุหมวดหมูไวชัดเจน งายตอการเลือกซื้อ อยูในระดับมาก

ที่สุด คาเฉลี่ย 4.60 รองลงมาดวย ในการตัดสินใจซื้อครั้งถัดไป ลูกคาจะกลับมาซื้อซ้ำ คาเฉลี่ย 4.42 

การจัดหมวดหมูใหเลือกซื้อทางออนไลน มีความนาเชื่อถือ คาเฉลี่ย 4.33 และขั้นตอนการจัดสง เปน

เรื่องงายตอการสั่งซื้อ คาเฉลี่ย 4.27 ตามลำดับ 

 

 

 



42 

 

จากการศึกษาปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก ผูบริโภคสวน

ใหญ คิดวาจะแนะนำผูอื่นมาซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก เม่ือทานมีโอกาสในระดับมากที่สุด 

คาเฉลี่ย 4.46 ซึ่งกอนการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก ทานจะหาขอมูลจากแหลง 

ตาง ๆ เชน อินเทอรเน็ตมากอนในระดับมากที่สุด คาเฉลี่ย 4.42 และทานมักจะซื้อตูเสื้อผาออนไลน

ผานทางเฟซบุก เนื่องจากการบริการที่ดใีนระดับมากที่สุด คาเฉลี่ย 4.22 โดยกอนการตัดสินใจซื้อ 

ทานจะสอบถามคนใกลชิด เชน ครอบครัวในระดับมาก คาเฉลี่ย 4.03 และมักจะตัดสินใจซื้อภายหลัง 

หลังจากมีการประเมินทางเลือกกับครอบครัว ในระดับมากที่สุด คาเฉลี่ย 3.92 

 

จากการทดสอบสมมติฐาน  

สมมติฐานที่ 1 ปจจัยสวนบุคคล ที่ตางกันมีความคดิเห็นตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลน

ผานทางเฟซบุก ไมแตกตางกัน ผูวิจัยสามารถสรุปไดดังนี้   

1.1 เพศ ที่ตางกัน มีความคิดเห็นตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทาง 

เฟซบุก อยางมีนัยสำคัญที่ระดับ .465 ซึ่งมีคามากกวา ระดับนัยสำคัญที่ทางสถิติไดกำหนดไวท่ี 0.05 

จึงสรุปไดวา เพศของผูบริโภคมีการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุกที่ไมตางกัน  

1.2 อายุ ที่ตางกัน มีความคิดเห็นตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทาง 

เฟซบุก อยางมีนัยสำคัญที่ระดับ .144 ซึ่งมีคามากกวา ระดับนัยสำคัญที่ทางสถิติไดกำหนดไวท่ี 0.05 

จึงสรุปไดวาเพศของผูบริโภคมกีารตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุกที่ไมตางกัน 

1.3 ระดับการศึกษา ที่ตางกัน มีความคิดเห็นตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลน

ผานทางเฟซบุก อยางมีนัยสำคัญที่ระดับ .249 ซึ่งมีคามากกวา ระดับนัยสำคัญที่ทางสถิติไดกำหนดไว

ที ่0.05 จึงสรุปไดวา เพศของผูบริโภคมกีารตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุกท่ีไมตางกัน 

1.4 อาชีพ ที่ตางกัน มีความคิดเห็นตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทาง 

เฟซบุก อยางมนีัยสำคัญที่ระดับ .713 ซึ่งมีคามากกวา ระดับนัยสำคัญที่ทางสถิติไดกำหนดไวท่ี 0.05 

จึงสรุปไดวา เพศของผูบริโภคมีการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุกที่ไมตางกัน 

1.5 รายไดตอเดือน ที่ตางกัน มีความคิดเห็นตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผาน

ทางเฟซบุก อยางมีนัยสำคัญที่ระดับ .407 ซึ่งมีคามากกวา ระดับนัยสำคัญที่ทางสถิติไดกำหนดไวที ่

0.05 จึงสรุปไดวา เพศของผูบริโภคมกีารตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุกที่ไมตางกัน  

สมมติฐานที่ 2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลน

ผานทางเฟซบุก ผูวิจัยสามารถสรุปไดดังนี้   

2.1 ปจจัยดานผลิตภัณฑ มีการสงผลตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทาง 

เฟซบุก อยางมนีัยสำคัญที่ระดับ .001  ซึ่งมีคานอยกวาระดับนัยสำคัญที่ทางสถิต ิไดกำหนดไวที ่0.05 

จึงสรุปไดวา ปจจัยดานผลิตภัณฑมีการสงผลตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก 
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2.2 ปจจัยดานราคา สงผลตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก อยาง

มีนัยสำคัญที่ระดับ .036 ซึ่งมีคานอยกวา ระดับนัยสำคัญที่ทางสถิติไดกำหนดไวที ่0.05 จึงสรุปไดวา 

ปจจัยดานราคา สงผลตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก 

2.3 ปจจัยดานชองทางการจัดจำหนาย ไมสงผลตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลน

ผานทางเฟซบุก อยางมีนัยสำคัญที่ระดับ .512 ซึ่งมีคามากกวา ระดับนัยสำคัญที่ทางสถิติไดกำหนดไว

ที ่0.05 จึงสรุปไดวา ปจจัยดานชองทางการจัดจำหนาย ไมสงผลตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลน

ผานทางเฟซบุก 

2.4 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีการสงผลตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลน

ผานทางเฟซบุก อยางมีนัยสำคัญที่ระดับ .001 ซึ่งมีคานอยกวาระดับนัยสำคัญที่ทางสถิติ ไดกำหนดไว

ที ่0.05 จึงสรุปไดวา ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีการสงผลตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลน

ผานทางเฟซบุก 

2.5 ปจจัยดานบุคคล มีการสงผลตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทาง 

เฟซบุก อยางมีนัยสำคัญที่ระดับ .000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับนัยสำคัญที่ทางสถิต ิไดกำหนดไวท่ี 0.05 

จึงสรุปไดวา ปจจัยดานบุคคล  มีการสงผลตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก 

2.6 ปจจัยดานกระบวนการ ไมสงผลตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทาง 

เฟซบุก อยางมนีัยสำคัญที่ระดับ .412 ซึ่งมีคามากกวา ระดับนัยสำคัญที่ทางสถิติไดกำหนดไวท่ี 0.05 

จึงสรุปไดวา ปจจัยดานกระบวนการ ไมสงผลตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก 

2.7 ปจจัยดานกายภาพ มีการสงผลตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทาง 

เฟซบุก อยางมนีัยสำคัญที่ระดับ .000ซึ่งมีคานอยกวาระดับนัยสำคัญที่ทางสถิต ิไดกำหนดไวท่ี 0.05 

จึงสรุปไดวา ปจจัยดานกายภาพ มีการสงผลตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก 

 

5.2 การอภิปรายผล  

จากการทดสอบสมมติฐาน ผูวิจัยสามารถอภิปรายผลการทดสอบสมมติฐานไดดังนี้  

สมมติฐานที่ 1 ปจจัยสวนบุคคล ที่ตางกันมีความคดิเห็นตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลน

ผานทางเฟซบุก ไมแตกตางกัน ผูวิจัยสามารถพิจารณาปจจัยสวนบุคคลออกเปนรายขอไดดังนี้ เพศ  

มีนัยสำคัญตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก ที่ระดับ .465 อาย ุมีนัยสำคัญตอ  

การตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก ที่ระดับ .144 ระดับการศึกษา มีนัยสำคัญตอการ

ตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก ที่ระดับ .249 อาชีพ มีนัยสำคัญตอการตัดสินใจซื้อตู

เสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก ที่ระดับ .713 รายไดตอเดือน มีนัยสำคญัตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผา

ออนไลนผานทางเฟซบุก ที่ระดับ .407 ซึ่งมีคามากกวาระดับนัยสำคัญที่ทางสถิต ิไดกำหนดไวท่ี 0.05 

จึงสรุปไดวา ปจจัยสวนบุคคลที่ตางกันของผูบริโภคมีความคิดเห็นตอ การตัดสินใจซื้อตูเสื้อผา
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ออนไลนผานทางเฟซบุก ไมแตกตางกัน ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ อรุโณทัย ปญญา (2562) ทีท่ำ

การวิจัยเรื่อง “ปจจัยสวนประสมทางการตลาดออนไลนที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเสื้อผาแฟชั่นผาน 

สังคมออนไลน (เฟซบุก) ของนักศึกษาระดับปริญญาตรีในมหาวิทยาลัยเขตอำเภอเมือง จังหวัด

เชียงใหม” พบวา ปจจัยสวนบุคคลไมมีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อเสื้อผาแฟชั่นผาน สังคมออนไลน 

(เฟซบุก) 

สมมติฐานที่ 2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด มีการสงผลตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผา

ออนไลนผานทางเฟซบุก ผูวิจัยสามารถพิจารณาเปนรายขอ ไดดังนี ้ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดาน

ราคา ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ปจจัยดานบุคคล มีการสงผลตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผา

ออนไลนผานทางเฟซบุก อยางมีนัยสำคัญที่ระดับ .000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับนัยสำคัญที่ทางสถิติได

กำหนดไวท่ี 0.05 ในขณะที่ ปจจัยดานชองทางการจัดจำหนาย มีนัยสำคัญที่ระดับ .512  ปจจัยดาน

กระบวนการ มีนัยสำคญัที่ระดับ .412 ไมสงผลตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก 

เพราะมรีะดับ นัยสำคัญมากกวาที่ทางสถิติไดกำหนดไวที ่0.05 ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ  

ปญญพัฒน เตชะศริเิชษฐ (2563) ที่ทำการวิจัยเรื่อง ปจจัยที่สงผลตอการเลือกซื้อสินคาออนไลนตาม

แนวคดิการบริโภคอยางยั่งยืนของคนวัยทำงานในกรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัย

ดานการสงเสริมการตลาด จะมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคา ออนไลนตามแนวคิดการบริโภค

อยางยั่งยืน ในขณะทีป่จจัยดานราคา ปจจัยดานชองทางการจัดจำหนายจะไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรม

การซื้อสินคาออนไลนตามแนวคิดการบริโภคอยางยั่งยืน 

 

5.3 ขอเสนอแนะในการศึกษาครั้งตอไป    

5.3.1 จากการศึกษาในครั้งนี้ ทำใหผูวิจัยไดทราบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานการ

สงเสริมการตลาด ปจจัยดานบุคคล ปจจัยดานกายภาพ มีการสงผลตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผา

ออนไลนผานทางเฟซบุก 

 5.3.2 จากการศึกษาในครั้งนี้ ทำใหผูวิจัยไดทราบวา ปจจัยดานราคา ปจจัยดานชองทาง  

การจัดจำหนาย ปจจัยดานกระบวนการ ไมสงผลตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก 

5.3.3 ควรจัดทำการวิจัยเชิงคุณภาพเพ่ือใหไดถึงขอมูลเชิงลึกมากขึ้น ดวยไปการสัมภาษณ

ผูบริโภคที่ซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก เพื่อใหทราบถึงขอมูลท่ีละเอียดมากขึ้น  

5.3.4 ควรศึกษาเพ่ิมเติมเก่ียวกับปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทาง 

เฟซบุก 

5.3.5 ควรขยายขอบเขตของการศึกษาใหกวางข้ึนดวยการขยายขอบเขตปจจัยสวนบุคคลให

ลึกกวานี้ 
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แบบสอบถามเพื่อการวิจัย 

 

เรื่อง การศึกษาปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก 

************************************************* 

คำชี้แจง: โดยแบบสอบถามมีดวยกันทั้งหมด 5 สวน โดยมีรายละเอียดมีดังนี้  

สวนที่ 1: เก่ียวกับการสอบถามเรื่องเคยซื้อตูเสื้อผาออนไลน ผานทางเฟซบุกหรือไม ถาไมเคย

แบบสอบถามจะสิ้นสุดลงทันที ถาตอบวาเคย แบบสอบถามจะมีอีก 4 สวนที่เหลือ  

สวนที่ 2: เกี่ยวกับขอมูลดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม เพศ อายุ สถานภาพ 

ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน   

สวนที่ 3: เก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7P’s) มีการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลน

ผานทางเฟซบุก 

สวนที่ 4: เก่ียวกับการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก 

สวนที่ 5: ขอเสนอแนะ 

 

สวนที่ 1 คำถามคัดกรองและขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก 

คำชี้แจง โปรดทำเครื่องหมาย ☑ ลงในชองวางตรงกับความคิดเห็นของทานมากที่สุด 

1. ทานเคยซื้อตูเสื้อผาผานชองทางสื่อออนไลนหรือผานทางเฟซบุก ใชหรือไม 

☐ ใช     ☐ ไมใช (จบแบบสอบถาม) 

 

สวนที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกับขอมูลดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม  

คำชี้แจง โปรดทำเครื่องหมาย ☑ ลงในชองวางตรงกับความคิดเห็นของทานมากที่สุด 

1. เพศ   ☐ ชาย     ☐ หญิง 

 

2. อาย ุ   ☐ ต่ำกวาหรือเทากับ 20 ป  ☐ 21-30 ป 

   ☐ 31-40 ป    ☐ 41-50 ป 

   ☐ 51-60 ป    ☐ 61 ปขึ้นไป 
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3. ระดับการศึกษา ☐ ต่ำกวามัธยมศึกษา   ☐ มัธยมศึกษา/ปวช. 

   ☐ อนุปริญญา    ☐ ปริญญาตร ี  

   ☐ สูงกวาปริญญาตรี 

 

4. อาชีพ   ☐ นักเรียน/นักศึกษา   ☐ อาชีพอิสระ/ธุรกิจสวนตัว 

   ☐ ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ  ☐ พนักงานเอกชน 

   ☐ อื่น ๆ 
 

5. รายไดตอเดือน ☐ ต่ำกวา 10,000 บาท   ☐ 10,001-20,000 บาท 

   ☐ 20,001-30,000 บาท   ☐ 30,001-40,000 บาท 

   ☐ 40,001 บาทขึ้นไป 
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สวนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจ

ซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก 

คำชี้แจง โปรดทำเครื่องหมาย ☑ ในชองที่ตรงกับความคิดเห็นของทานมากที่สุดในแตละหัวขอเพียง

ขอเดียว โดยมีเกณฑดังนี้ 

ระดับความเห็นดวย มากที่สุด 5  

ระดับความเห็นดวย มาก  4 

ระดับความเห็นดวย ปานกลาง 3 

ระดับความเห็นดวย นอย  2 

ระดับความเห็นดวย นอยที่สุด 1 

 

 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ระดับความคิดเห็น 

มาก

ที่สุด 

(5) 

มาก 

 

(4) 

ปาน

กลาง 

(3) 

นอย 

 

(2) 

นอย

ที่สุด 

(1) 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

6. สินคามีความนาเชื่อถือในคุณภาพดาน 

ผลิตภัณฑ 

     

7. สินคาที่ซื้อจากสื่อออนไลนมีความแตกตาง

จากรานคาทั่วไป  

     

8. สินคามีความตรงกับความตองการของผูซื้อ      

9. มีการควบคุมคุณภาพมาตรฐานที่นาเชื่อถือ      

ปจจัยดานราคา 

10. มีราคาที่ถูกกวาหนารานเมื่อซื้อทาง

ออนไลนผานทางเฟซบุก 

     

11. สินคาทางออนไลนมีระบุราคาเอาไวชัดเจน      
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ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ระดับความคิดเห็น 

มาก

ที่สุด 

(5) 

มาก 

 

(4) 

ปาน

กลาง 

(3) 

นอย 

 

(2) 

นอย

ที่สุด 

(1) 

12. เม่ือซื้อสินคาผานทางออนไลนเฟซบุก จะมี

ราคาคาจัดสงอยางเหมาะสม เปนธรรม 

     

13. สามารถดูราคาสินคาชนิดเดียวกันผานทาง

เฟซบุก เพื่อประกอบในการตัดสินใจซื้อ 

     

ปจจัยดานชองทางการจัดจำหนาย 

14. มีความสะดวกสบาย สามารถสั่งซื้อทาง

ออนไลนไดอยางรวดเร็ว 

     

15. มีบริการการจัดสงที่รวดเร็ว และตรงตอ

เวลา 

     

16. สามารถสั่งซื้อสินคาไดทุกที่ ทุกเวลา 

ตอบสนองความตองการซื้อ 

     

17. สามารถซื้อผานทางออนไลนเฟซบุกได 

โดยไมตองเดินทางมาซื้อหนาราน 

     

18. มีการประชาสัมพันธทางเฟซบุก เพ่ือบอก

ถึงโปรโมชั่นตาง ๆ  

     

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 

19. มีกิจกรรมอยูตลอด ทั้งการสงเสริมการ 

ขายตาง ๆ การลดราคา เปนตน 
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ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ระดับความคิดเห็น 

มาก

ที่สุด 

(5) 

มาก 

 

(4) 

ปาน

กลาง 

(3) 

นอย 

 

(2) 

นอย

ที่สุด 

(1) 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 

20. มีการแจงขาวสารใหกับลูกคาอยูสม่ำเสมอ       

21. มีการประชาสัมพันธทางออนไลนอยาง

ทั่วถึง 

     

22. มีการคืนกำไรใหกับลูกคาที่ซื้ออยาง

ตอเนื่อง หรือซื้อสินคาตามที่กำหนด เชน  

ฟรีคาจัดสง 

     

23. มีการจัดกิจกรรมสงเสริมการขาย โดยจะ

มอบสวนลดในวันพิเศษตาง ๆ  

     

ปจจัยดานบุคคล 

24. การสื่อสารทางออนไลน พนักงานขายมี

ความสุภาพ รวดเร็วในการสั่งซื้อ 

     

25. พนักงานขายทางออนไลน มีการแนะนำ 

สิ่งตาง ๆ ไดตรงความตองการ 

     

26. มีความจริงใจในการแกปญหาให กับลูกคา      

27. สามารถสั่งซื้อทางออนไลนไดตลอด  

24 ชั่วโมง โดยมีพนักงานตอบตลอด 
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ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ระดับความคิดเห็น 

มาก

ที่สุด 

(5) 

มาก 

 

(4) 

ปาน

กลาง 

(3) 

นอย 

 

(2) 

นอย

ที่สุด 

(1) 

ปจจัยดานกระบวนการ 

28. มีการชำระเงินที่รวดเร็ว ผานทางออนไลน      

29. ลูกคาสามารถกดสั่งซื้อตะกราออนไลน 

ผานทางเฟซบุกเพจไดงาย 

     

30. มีความรวดเร็วในการใหบริการกับลูกคา      

31. มีการรับคืนสินคาหรือรับเคลมสินคา  

เมื่อสินคามีปญหา 

     

ปจจัยดานกายภาพ 

32. หนารานคาออนไลน มีการระบุหมวดหมู

ไวชัดเจน งายตอการเลือกซื้อ 

     

33. ในการตัดสินใจซื้อครั้งถัดไป ลูกคาจะ

กลับมาซื้อซ้ำ 

     

34. ขั้นตอนการจัดสง เปนเรื่องงายตอการ

สั่งซื้อ  

     

35. การจัดหมวดหมูใหเลือกซื้อทางออนไลน  

มีความนาเชื่อถือ 

     

 

 

 

 

 



53 

 

สวนที่ 4 แบบสอบถามเก่ียวกับความคิดเห็นการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทางเฟซบุก 

คำชี้แจง โปรดทำเครื่องหมาย ☑ ในชองที่ตรงกับความคิดเห็นของทานมากที่สุดในแตละหัวขอเพียง

ขอเดียว โดยมีเกณฑดังนี้ 

ระดับความเห็นดวย มากที่สุด 5  

ระดับความเห็นดวย มาก  4 

ระดับความเห็นดวย ปานกลาง 3 

ระดับความเห็นดวย นอย  2 

ระดับความเห็นดวย นอยที่สุด 1 

 

ปจจัยดานการตัดสินใจซื้อ 

ระดับความคิดเห็น 

มาก

ที่สุด 

(5) 

มาก 

 

(4) 

ปาน

กลาง 

(3) 

นอย 

 

(2) 

นอย

ที่สุด 

(1) 

36. กอนการตัดสินใจซื้อ ทานจะสอบถาม   

คนใกลชิด เชน ครอบครัว 

     

37. ทานมักจะตัดสินใจซื้อภายหลัง หลังจาก

มีการประเมินทางเลือกกับครอบครัว 

     

38. ทานมักจะซื้อตูเสื้อผาออนไลนผานทาง  

เฟซบุก เนื่องจากการบริการที่ด ี

     

39. กอนการตัดสินใจซื้อตูเสื้อผาออนไลนผาน

ทางเฟซบุก ทานจะหาขอมูลจากแหลงตาง ๆ 

เชน อินเทอรเน็ตมากอน 

     

40. ทานคิดวาจะแนะนำผูอ่ืนมาซื้อตูเสื้อผา

ออนไลนผานทางเฟซบุก เมื่อทานมีโอกาส 
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สวนที่ 5 ขอเสนอแนะ 

 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 

 

ขอบพระคุณมากคะ 
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ประวัติผูเขียน 

 

ชื่อ-นามสกุล    รวินดา ผลสูสุข 

 

อีเมล     pranpranza@hotmail.com 

 

ประวัติการศึกษา พ.ศ. 2560-2564 มหาวิทยาลัยกรุงเทพ  

คณะมนุษยศาสตรและการจัดการการทองเที่ยว สาขา

การจัดการการทองเที่ยว นิทรรศการและการประชุม 

พ.ศ. 2557-2560 โรงเรียนยอแซฟอุปถัมภ 

 

 

 


