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งานวิจยัเรื�อง ปัจจยัและพฤติกรรมที�มีอิทธิพลต่อการซื�อรองเทา้แฟชั�นผา่นเครือข่าย
สงัคมออนไลนข์องกลุ่มคน Gen Y ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ� งจดัทาํโดยนกัศึกษาปริญญาโท 
ภาควิชาการตลาด เพื�อเกบ็รวบรวมขอ้มลู และประมวลผลเป็นงานวิจยัเชิงวิชาการ สาํเร็จลงไดโ้ดย
ไดรั้บการสนบัสนุนจาก ดร.พนัธ์ณภทัร เศวตภาณุวงศ ์ อาจารยที์�ปรึกษาที�กรุณาใหค้าํแนะนาํและ
ปรับปรุงแกไ้ขขอ้บกพร่องต่างๆ ดว้ยความเอาใจใส่อยา่งดียิ�ง ผูว้ิจยัตระหนกัถึงและขอกราบ
ขอบพระคุณมา ณ ที�นี� 

ขอขอบพระคุณผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.วรพรรณ เรืองผกา และอาจารยบุ์ริม โอทกา
นนท์ ซึ� งเป็นผูท้รงคุณวุฒิที�ให้ความอนุเคราะห์เป็นกรรมการสอบสารนิพนธ์ และให้คาํแนะนํา
เพิ�มเติม รวมถึงผูใ้ชสื้�อสังคมออนไลน์ทุกท่านที�สละเวลาให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 
อนัเป็นประโยชนอ์ยา่งยิ�งจนทาํให้งานวิจยัสาํเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี 

อนึ� งผูวิ้จยัหวงัเป็นอย่างยิ�งว่า งานวิจยัฉบบันี� จะมีประโยชน์แก่ผูที้� เกี�ยวขอ้ง บุคลากร
ทางการศึกษาและผูส้นใจทั�วไป สําหรับขอ้บกพร่องต่างๆที�อาจจะเกิดขึ�นนั�น ผูวิ้จยัขอนอ้มรับผิด
เพียงผูเ้ดียวและยินดีรับฟังคาํแนะนาํจากทุกท่านที�ไดเ้ขา้มาศึกษา เพื�อเป็นประโยชน์ในการพฒันา
งานวิจยัต่อไป 
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บทคดัย่อ 
การวิจยัครั�งนี� เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) เพื�อศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัที�มี

ผลต่อการสั�งซื�อรองเทา้แฟชั�นผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ของกลุ่มคน Gen Y ในเขตกรุงเทพมหานคร เลือก
ตวัอยา่งดว้ยวธีิสุ่มอยา่งง่ายไดก้ลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 121 คน เครื�องมือที�ใชใ้นการวิจยั คือ แบบสอบถามออนไลน์ มี
ระดบัความเชื�อมั�น 90% ซึ�งมีผลการวิจยัดงันี�  

กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นผูห้ญิง อายรุะหว่าง 21-35 ปี และรายไดเ้ฉลี�ย 15,000 – 35,000 บาท โดย
ช่องทางที�ใชเ้ป็นส่วนใหญ่บนเครือข่ายสังคมออนไลน์ คือ Facebook เป็นอนัดบัแรก มีพฤติกรรมการใช้เครือข่าย
สงัคมออนไลน์ทุกวนั จาํนวนแบรนดแ์ละร้านคา้ที�ติดตามคือ 3-5 ร้าน มีการซื�อสินคา้ชนิดอื�นผ่านเครือข่ายสงัคม
ออนไลน์เฉลี�ย 1-2 ครั� งต่อปี ยอดซื�อรองเทา้แฟชั�นเฉลี�ยต่อครั� ง 501 – 1,500 บาทโดยผูห้ญิง ให้ความสาํคญัเรื�อง
ความสะดวกสบายเป็นหลกั แต่ผูช้ายให้เหตุผลสําคญัคือรองเทา้คู่นั�นเป็นรุ่นพิเศษหรือLimited Edition และมี
ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการสั�งซื�อ 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ 1.) ความสวยงามของรูปภาพ 2.) ความปลอดภยัในการสั�งซื�อ 
3.) ความคิดเห็นของผูอื้�น และการศึกษาครั� งนี� ยงัพบว่าปัจจยัที�มีผลต่อยอดซื�อเฉลี�ยต่อครั� ง 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ 
จาํนวนผูแ้นะนาํสินคา้ จาํนวนผูติ้ดตามและจาํนวนความคิดเห็นจากผูอื้�น 

การศึกษาครั� งนี� ยงัได้แบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคที�เคยซื�อรองเทา้แฟชั�นผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ตาม
พฤติกรรมการใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์ แสดงให้เห็นว่ากลุ่มผูที้�ใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์บ่อย จะมีความ
เชื�อมั�นและมีการซื�อสินคา้ผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์มาก ผูป้ระกอบการจึงควรสร้างความดึงดูดใจดว้ยรูปภาพ
และร้านคา้ที�สวยงามประกอบกบัวิธีการสั�งซื�อและการตอบสนองลูกคา้เพื�อสร้างความเชื�อมั�นให้กบัลูกคา้ พร้อม
ทั�งกระบวนการเพิ�มยอด Like ยอด Follow ดว้ยการจดั Cross promotion หรือ การออก Event 
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บทที� 1  

บทนํา 
 

 

ที�มาและความสําคญัของปัญหา 
เครือข่ายสังคมออนไลนเ์ป็นรูปแบบการสื�อสารที�มีอิทธิพลต่อการดาํรงชีวิตในปัจจุบนั

อย่างมาก ไม่ว่าจะเป็นการติดต่อสื�อสารทางการโฆษณา การส่งถ่ายขอ้มูล ความบนัเทิงในรูปแบบ
ต่างๆ จึงอาจกล่าวไดว้า่เครือข่ายสงัคมออนไลนไ์ดก้ลายเป็นส่วนหนึ� ง ที�จาํเป็นสาํหรับวิถีการดาํเนิน
ชีวิตของคนในยุคปัจจุบนัไปเสียแลว้ Facebook, Instagram หรือ Website ลว้นเป็นหนึ�งในรูปแบบ
การบริการเครือข่ายสงัคมออนไลน์ที�กาํลงัไดรั้บความนิยมในประเทศไทยและมีแนวโนม้การเติบโต
เพิ�มขึDนอย่างต่อเนื�อง เนื�องจากวิถีชีวิตของผูค้นไดป้รับเปลี�ยนไปจากอดีต โดยเฉพาะกลุ่มวยัรุ่น หรือ
กลุ่มคนทาํงานที�ใช้เวลาส่วนใหญ่กบัเครื�องคอมพิวเตอร์และโทรศพัท์มือถือ ไม่ว่าจะเป็นการทาํ
ธุรกิจ การคน้ควา้หาความรู้หรือเพื�อความบนัเทิงต่างๆ ที�สามารถเขา้ถึงไดง่้ายและรวดเร็วจากทุกมุม
โลก เมื�อมีผู ้สนใจในเรื� องเดียวกันเป็นจํานวนมากจึงการรวมตัว และจัดกิจกรรมร่วมกันใน
อินเทอร์เน็ต ซึ� งทาํให้เกิด เครือข่ายสังคมออนไลน์ เพื�อใชเ้ป็นแหล่งแลกเปลี�ยนความรู้ที�สามารถ
เปิดเผยขอ้มลูต่างๆ สู่สาธารณะหรือเฉพาะกลุ่มสมาชิกไดค้วามตอ้งการ อีกทัDงยงัมีเปิดกวา้งดา้นการ
สื�อสารในรูปแบบการสื�อสารแบบสองทางเพื�อความสะดวก และรวดเร็ว 

การบริโภคสื�อของคนกลุ่ม Gen Y พบวา่มีจาํนวน 81% ใชเ้ครือข่ายสังคมออนไลนท์ัDง 
Facebook Instagram และ Website อยา่งนอ้ยวนัละ 1 ชม. ดว้ยความที�กลุ่ม Gen Y เติบโตมาในยุค
ขอ้มลูข่าวสาร ที�อินเทอร์เน็ตเอืDอใหเ้กิดการเชื�อมต่อถึงกนัทุกที�ทุกเวลาทั�วโลก จึงเป็นกลุ่มที�มี
คุณลกัษณะของการชอบมีสังคม และเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคที�ตดัสินใจบนขอ้มูล คือ ความชาํนาญในการ
เลือกซืDอสินคา้ออนไลน์ที�มีมากกวา่เจเนอเรชั�นก่อนๆ ดงันัDนจากคุณลกัษณะดงักล่าวจึงเป็นสิ�งที�
ธุรกิจควรนาํมาสร้างโอกาสและเพิ�มความไดเ้ปรียบผา่นการหลอมรวมเขา้กบัโมเดลธุรกิจเพื�อ
ตอบสนองและเขา้ถึงผูบ้ริโภคกลุ่มนีDไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ
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นอกจากขนาดประชากรที�มีขนาดใหญ่ที�สุดแลว้ กลุ่ม Gen Y ไทยยงัมีรายไดค้่อนขา้งสูง โดย
ปัจจุบนั ส่วนแบ่งรายไดข้องกลุ่ม Gen Y ไทยนัDนสูงถึง 5 ลา้นลา้นบาทต่อปี หรือคิดเป็น 25% ของ
รายไดร้วมของประเทศ ดงันัDน จากรายไดที้�ค่อนขา้งสูงของผูบ้ริโภคกลุ่มนีD จึงหมายถึงค่าใชจ่้ายที�สูง
ดว้ย โดยพบวา่กลุ่ม Gen Y มีรายจ่ายสูงถึงประมาณ 80% ของรายได ้(สุทธาภา อมรวิวฒัน ์และคณะ
, 2557) 
         ปัจจุบันสินคา้แฟชั�นเขา้มามีบทบาทในระบบเศรษฐกิจอย่างมาก ไม่ว่าจะเป็นเสืD อ กางเกง 
หมวกหรือรองเทา้ การแข่งขนัของแต่ละตลาดก็จะแตกต่างกนัออกไป การแข่งขนัในตลาดรองเทา้
จะไม่เหมือนกบัตลาดอื�นที�คู่แข่งหํD าหั�นการตลาดในรูปแบบต่างๆ เพื�อแย่งชิงลูกคา้ โดยในตลาด
รองเทา้จะไม่ค่อยให้ความสาํคญักบัการแข่งขนัดา้นราคา แต่จะแข่งขนัการพฒันาสินคา้ที�มีจุดเด่นที�
แตกต่างกันออกไปเพื�อจับกลุ่มผู ้บริโภคที� มีความต้องการที�ไม่เหมือนกัน ทําให้มีการคิดค้น
นวตักรรมใหม่ในการผลิตให้มีคุณภาพและสวยงาม รวมไปถึงช่องทางการจาํหน่าย ไม่ไดย้ึดติดอยู่
แค่เพียงหนา้ร้านเท่านัDน ผูข้ายหันมาใชเ้ครือข่ายสังคมออนไลน์เป็นจาํนวนที�เพิ�มมากขึDนอย่างมาก 
การแจง้รายละเอียดที�ชดัเจนของสินคา้ นอกจากจะทาํใหผู้ซื้Dอไม่จาํเป็นตอ้งไดเ้ห็น ไดส้ัมผสั หรือได้
ลองของจริงแลว้ ยงัสามารถจะดึงดูดความสนใจไดม้ากกว่าสินคา้หนา้ร้านอีกดว้ย ราคาที�ไม่สูงมาก
ประกอบกบัประวติัที�ดี ทาํใหผู้บ้ริโภคหันมาซืDอสินคา้ประเภทรองเทา้ผ่านช่องทางเครือข่ายสังคม
ออนไลน์กนัมากขึDน 
         รายงานการวิจยันีD  จะช่วยทาํใหส้ามารถศึกษาถึงปัจจยัต่างๆ ที�มีผลต่อการตดัสินใจซืDอสินคา้
ประเภทรองเทา้แฟชั�นผา่นเครือข่ายสงัคมออนไลน์และสามารถที�จะเพิ�มการสั�งซืDอจากผูซื้Dอได ้ ไม่วา่
คุณจะเป็นผูป้ระกอบการหรือผูบ้ริโภคกต็าม เพื�อเป็นขอ้มูลที�มีประโยชนแ์ละนาํไปใชป้ระโยชน์ต่อ
ในดา้นการวางแผนการตลาดสาํหรับผูป้ระกอบการ  
 
 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 
1. เพื�อศึกษาปัจจยัและพฤติกรรมที�มีอิทธิพลต่อการซืDอรองเทา้แฟชั�นผา่นเครือข่าย

สงัคมออนไลนข์องกลุ่มคน Gen Y ในเขตกรุงเทพมหานคร 
2. เพื�อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ และรายได ้กบัการ

ซืDอรองเทา้แฟชั�นผา่นเครือข่ายสงัคมออนไลน์ของกลุ่มคน Gen Y ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 

ขอบเขตของการวจิัย 
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การศึกษาครัD งนีD มุ่งเนน้ไปที�ปัจจยัและพฤติกรรมที�มีอิทธิพลต่อการซืDอรองเทา้แฟชั�น
ผา่นเครือข่ายสังคมออนไลน์ โดยมีขอบเขต ดงันีD  

1. ขอบเขตประชากร 
ประชากร ไดแ้ก่ ผูที้�เคยสั�งซืDอรองเทา้แฟชั�นบนเครือข่ายสงัคมออนไลนแ์ละอาศยัอยู่

เขตกรุงเทพมหานคร 
กลุ่มตวัอย่าง ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคที�เป็นกลุ่มคน Gen Y ที�เคยสั�งซืDอรองเทา้แฟชั�นบน

เครือข่ายสังค,ออนไลน์และอาศยัอยูเ่ขตกรุงเทพมหานคร 
2. ขอบเขตดา้นเนืDอหา 
ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) ไดแ้ก่ จาํนวนชอบ (Like), จาํนวนร้านที�ติดตาม 

(Follow), ความคิดเห็น (Comment), การแบ่งปัน (Share), รีวิวจากลูกคา้ (Review), คาํแนะนาํหรือคาํ
บรรยาย, การบอกต่อ (WOM-Word of Mouth), การซืDอสินคา้ชนิดอื�นบนเครือข่ายสงัคมออนไลน์ 

ตวัแปรตาม (Dependent Variable) คือ การตดัสินใจซืDอรองเทา้แฟชั�นบนเครือข่าย
สงัคมออนไลน์ 
 
 

ประโยชน์ที�คาดว่าจะได้รับ 
เพื�อให้ทราบถึงปัจจยัและพฤติกรรมที�มีอิทธิพลต่อการซืDอรองเทา้แฟชั�นผ่านเครือข่าย

สังคมออนไลน์ของกลุ่มคน Gen Y ที�เป็นประโยชน์สําหรับผูป้ระกอบการในการนาํขอ้มูลไป
ประยกุตใ์ชใ้หเ้หมาะสมกบัลกัษณะของธุรกิจต่อไป 

1.เพื�อทราบถึงปัจจยัและพฤติกรรมที�มีอิทธิพลต่อการซืDอรองเทา้แฟชั�นผ่านเครือข่าย
สงัคมออนไลนข์องกลุ่มคน Gen Y 

2.ผลที�ไดจ้ากการศึกษาครัD งนีD จะเป็นแนวทางใหแ้ก่ผูป้ระกอบการทราบถึงแนวทาง 
ความพึงพอใจ และขอ้เสนอแนะในการ เลือกสั�งซืDอรองเทา้แฟชั�นผา่นเครือข่ายสงัคมออนไลน์เพื�อ
เป็นประโยชน์แก่ผูป้ระกอบการในการพฒันาธุรกิจไดอ้ย่างเหมาะสม และตอบสนองกลุ่มลูกคา้ได้
อยา่งมากขึDน  
 

 

คาํนิยามศัพท์เฉพาะ 

เพี�อใหค้วามเขา้ใจตรงกนัในการศึกษาวิจยั จึงไดนิ้ยามศพัทที์�ใชเ้ป็นตวัแปรและศพัทที์�
กล่าวถึงในการศึกษาวิจยั ดงันีD  
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1. เครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social Network)  หมายถึง เครือข่ายสังคมออนไลน์ และ
สื�อออนไลน์ต่างๆ มาช่วยในการปฏิสัมพนัธ์กบัผูใ้ชห้รือผูซื้Dอเพื�อช่วยในการขายสินคา้ออนไลน์
ต่างๆ โดยผา่นในหลายรูปแบบช่องทาง เช่น Facebook, Instagram, Website, Line เป็นตน้ 

2. รองเทา้แฟชั�น หมายถึง รองเทา้ทุกประเภท ไม่ว่าจะเป็น รองเทา้แตะ รองเทา้ผา้ใบ 
รองเทา้ส้นสูง รองเทา้หนงั รองเทา้คชัชู หรือรองลาํลอง ไม่นบัรวมถึงรองเทา้สําหรับเล่นกีฬา หรือ
รองเทา้เฉพาะทาง เช่น รองเทา้ปีนเขา รองเทา้สาํหรับปั�นจกัรยาน หรือ รองเทา้ฟุตบอล 

3. การแนะนาํสินคา้ (Review) หมายถึง การที�ผูซื้D อไดซื้Dอสินคา้ไปแลว้ แลว้ทาํการ
ถ่ายภาพหรือมีการแนะนาํการใชง้านหรือลกัษณะของสินคา้ เพื�อให้ผูที้�ยงัไม่ไดซื้Dอสินคา้ ไดเ้ขา้ใจ
และเห็นภาพชดัเจนมากขึDน 

4. การตดัสินใจซืDอ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการในการเลือกทางเลือกใด
ทางเลือกหนึ� ง จากหลาย ๆ ทางเลือกที�ไดพิ้จารณาหรือประเมินอย่างดีแลว้ว่าเป็นทางเลือกที�ดีที�สุด 
ซึ� งเกิดจากทศันคติในเชิงบวกของผูบ้ริโภคที�มีความน่าเชื�อถือไวว้างใจต่อตวัสินคา้ 
 
 

สมมติฐานของการวจัิย 
การวิจยัเรื�อง ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการซืDอรองเทา้แฟชั�นผา่นเครือข่ายสังคมออนไลน์โดย

ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ รายได ้และ ปัจจยัที�มีอิทธิพลไดแ้ก่ จาํนวนคนReviewหรือแนะนาํ 
, จาํนวนคนที�ติดตามร้าน (Follower), จาํนวนการกดชอบ (Like), ความคิดเห็น (Comment) ของผูอื้�น
, ความปลอดภยัของขอ้มูลการสั�งซืDอ, การแนะนาํของเพื�อนและคนสนิท, ความสวยงามของรูปและ
รายละเอียดร้าน และ ความรวดเร็วในการตอบลูกคา้ เป็นตวัแปรตน้ และมีตวัแปรตาม คือการการ
ตดัสินใจซืDอรองเทา้แฟชั�นผา่นเครือข่ายสังคมออนไลน์โดยมีสมมติฐานการวิจยัดงันีD   

1.ปัจจยัส่วนบุคคลที�ต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซืDอรองเทา้แฟชั�นผา่นเครือข่ายสงัคม
ออนไลน์แตกต่างกนั 

2.ปัจจยัต่างๆมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืDอรองเทา้แฟชั�นผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์
และยอดซืDอเฉลี�ย 
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บทที� 2 

แนวคิด ทฤษฎ ีและงานวจัิยที�เกี�ยวข้อง 
 
 
         การศึกษาวิจยัเรื�อง “ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการซืDอรองเทา้แฟชั�นผา่นเครือข่ายสังคมออนไลน์ของ
กลุ่มคน Gen Y ในเขตกรุงเทพมหานคร” ผูวิ้จยัไดศึ้กษาและทบทวนทฤษฎีแนวความคิด และ
งานวิจยัที�เกี�ยวขอ้งเพื�อเป็นพืDนฐานแนะแนวกรอบในการวิจยัดงัต่อไปนีD  
 
 

ส่วนที� 1 แนวคดิและทฤษฎทีี�เกี�ยวข้อง 
1.1 แนวคดิทฤษฎีพฤตกิรรมผู้บริโภค  (Consumer Behavior Theory)  
เพญ็จนัทร์ เมตุลา (2556) ไดส้รุปถึงโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้า่ โมเดลพฤติกรรม

ผูบ้ริโภค  เป็นการศึกษาถึงระบบที�ทาํใหเ้กิดการตดัสินใจซืDอสินคา้หรือผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค โดย
มีจุดเริ�มตน้ที�เกิดขึDนจากสิ�งเร้า หรือสิ�งกระตุน้ (Stimulus) ที�ทาํใหเ้กิดความตอ้งการ  (Need)  ใน
ความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค (Buyer’s black box) ซึ� งเปรียบเสมือนกล่องดาํ และมีอิทธิพลทาํให้
เกิดการตอบสนอง (Buyer’s response) หรือการตดัสินใจซืDอของผูบ้ริโภค (Buyer’s purchase 
decision) โดยประกอบดว้ย 3 ส่วนสาํคญั ไดแ้ก่ 

1.  สิ�งกระตุน้ภายนอก (Stimulus) ซึ� งสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 ประเภทคือ 
1.1 สิ� งกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimuli) ซึ� งเป็นสิ�งกระตุน้ที�

เกิดขึDนจากกลยุทธ์ทางการตลาดที�นกัการตลาดกระทาํต่อผูบ้ริโภค ซึ� งเป็นสิ�งกระตุน้ที�นกัการตลาด
สามารถควบคุมได ้เช่น สิ�งกระตุน้ที�เกี�ยวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)  

1.2 สิ�งกระตุน้อื�น ๆ (Other Stimuli) เป็นสิ�งกระตุน้จากภายนอกที�อยู่
นอกเหนือการควบคุมของนกัการตลาด เช่น สิ�งกระตุน้ทางสงัคม หรือสิ�งกระตุน้ทางเศรษฐกิจ 
เป็นตน้ 
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2.  ลกัษณะของผูซื้Dอ (Buyer’s Characteristics) ซึ� งเป็นปัจจยัที�ส่งผลต่อความรู้สึกนึก
คิดของผูซื้Dอ (Buyer’s black box) โดยประกอบดว้ย ปัจจยัทางดา้นวฒันธรรม ปัจจยัทางดา้นสังคม 
ปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัดา้นจิตวิทยา 

3.  การตอบสนอง (Buyer’s Response) การตอบสนองหรือการตดัสินใจซืDอของ
ผูบ้ริโภค ซึ�งผูบ้ริโภคจะมีกระบวนการต่างๆ ตามกระบวนการในทฤษฎีการตดัสินใจซืDอ 
 

1.2 แนวคิดทฤษฎีเกี�ยวกับพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์เชิงสังคม (Social Commerce) 
ณรงค ์ชาติวุฒิกอบกลุ (2554) ไดก้ล่าววา่ Social Commerce ไดเ้ริ�มมีการพูดถึงตัDงแต่ปีพ.ศ.2548 โดย
ไดมี้การปรับเปลี�ยนความหมายมาจนถึงปัจจุบนั ซึ� งที�มาของ Social Commerce นัDนคือส่วนย่อยของ 
E-Commerce ที�เกี�ยวขอ้งกบัการใช ้ Social Media และสื�อออนไลน์อื�นๆ ในการก่อให้เกิดการ
ปฏิสัมพนัธ์ทางสังคมเพื�อให้เกิดการซืDอชายสินคา้ระหว่างผูซื้Dอและผูข้าย หรือ การใช ้Social media 
ในการขายสินค้าและบริการผ่านทางอินเตอร์เน็ต เช่น ความคิดเห็นของลูกคา้, การให้รีวิว 
(rating),การสนทนาใน Facebook, twitter เป็นตน้ 
 

1.3 แนวคิดเกี�ยวกบักระบวนการตัดสินใจซืNอ (Buying Decision Process) 

ขัDนตอนในการตดัสินใจซืDอ (Buyer’s Decision Process) ของ Kotler เป็นลาํดบั
ขัDนตอนในการตัดสินใจซืD อของผูบ้ริโภค จากการสํารวจรายงานของผู้บริโภคจํานวนมากใน
กระบวนการซืDอพบวา่ ขัDนตอนที�ผูบ้ริโภคผา่นกระบวนการตดัสินใจซืDอมี 5 ขัDนตอน 

1.การรับรู้ความตอ้งการ (Need recognition) หรือการรับรู้ปัญหา (Problem 
recognition) 

2.การคน้หาขอ้มลู (Information search) 
3.การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternative) 
4.การตดัสินใจซืDอ (Purchase decision) 
5.พฤติกรรมภายหลงัการซืDอ (Post purchase behavior) 

 
 

ส่วนที� 2 งานวจิยัที�เกี�ยวข้อง 

ภทัรา เรืองสวสัดิ�  (2553) ไดศึ้กษาวิจยัเรื�อง รูปแบบการดาํเนินชีวิตและพฤติกรรมการ
ใชเ้ครือข่ายสังคมออนไลน์ของคนวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร  ผลการวิจยัพบว่ากลุ่มตวัอย่าง
เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย มีอายุระหว่าง 25-30 ปี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มี
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การศึกษาในระดบัปริญญาตรี รายไดส่้วนตวัมากกว่า 45,000 บาท ขึDนไป จากการศึกษาพฤติกรรม
การใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์ เฟสบุ๊คและกิจกรรมที�กลุ่มตวัอย่างทาํเป็นประจาํมากที�สุด เรียง
ตามลาํดบั คือสนทนากบัเพื�อน, อพัเดทสถานะขอ้มลูหรือรูปภาพ, หาขอ้มลู และ แลกเปลี�ยนขอ้มลู 

ทวีวรรณ นอ้ยนํDาคาํ (2548) ไดท้าํการวิจยัเรื�องปัจจยัที�มีผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคคน
ไทยในการซืDอสินคา้และบริการ ทางการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ( E-Commerce ) เพื�อศึกษาถึง
พฤติกรรมของผูบ้ริโภค : ปัจจัยที�มีผลต่อพฤติกรรมการซืDอสินคา้และบริการทางดา้นพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ ( E-Commerce ) รวมทัDงศึกษาถึงปัญหาและอุปสรรคที�เกิดขึDนในการเขา้ไปใชบ้ริการ
ซืDอสินคา้และบริการทางการพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ ( E-Commerce ) ของผูบ้ริโภคคนไทย พบว่าใน
เรื�องของปัจจยัที�มีผลต่อการซืDอสินคา้และบริการกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ให้ความสาํคญัต่อราคาของ
สินคา้และบริการ รูปแบบของสินคา้และบริการที�แสดงบน เวบ็ไซต ์ ความปลอดภยัในการชาํระ
ค่าบริการระยะเวลาที�ใชใ้นการสั�งซืDอสินคา้แต่ละครัD ง การรับประกนัสินคา้ ความหลากหลายในตวั
สินคา้และความสะดวกในการใชบ้ริการ 

ลี โกว (Li Guo, 2544) ไดท้าํการวิจยัเรื�องปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซืDอสินคา้
ออนไลน์ของผูบ้ริโภค โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื� องมือในการเก็บขอ้มูล พบว่าความปลอดภยัใน
การซืD อสินค้าออนไลน์ ราคา และสินเชื�อทางการค้า มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซืD อสินค้าของ
ผูบ้ริโภคมากเป็นอนัดบัแรก และปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ดา้น เพศและระดบัการศึกษา และ 
การออกแบบของร้านคา้ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซืDอสินคา้ของผูบ้ริโภคเป็นอนัดบัสอง  

ชนิดา พฒันกิตติวรกุล (2553) จากผลการศึกษาวิจยัขา้งตน้นัDน ทาํใหท้ราบถึงทิศทาง
หรือแนวทางที�ใชใ้นการตดัสินใจซืDอสินคา้บนอินเตอร์เน็ต ซึ� งสามารถสรุปไดว้่า การสื�อสารแบบ
ปากต่อปาก(Electronic word of mouth : eWOM) เป็นเครื�องมือที�สามารถสื�อออกมาเป็นขอ้มลูซึ� งให้
ขอ้มลูเกี�ยวกบัตวัสินคา้ซึ� งเป็นปัจจยัสาํคญั เพื�อใชเ้ป็นเครื�องมือที�สร้างความเชื�อมั�นในตวัสินคา้ และ
ใชเ้ป็นเครื�องมือในการตดัสินใจซืDอสินคา้บนอินเตอร์เน็ตอซึ� งลกัษณะของขอ้มลูและแหล่งขอ้มลูนัDน
เกิดจากผูเ้ชี�ยวชาญหรือผูที้�มีประสบการณ์ในตัวสินคา้ได้ทาํการสื�อสารออกมาบนอินเตอร์เน็ต 
(Electronic word of mouth : eWOM) 

ฮนัน่า อซูนั และเมอร์ซิด โปตูรัค (Hana Uzun & Mersid Poturak, 2014) ไดท้าํการวิจยั
เรื�อง ปัจจยัที�ส่งผลต่อพฤติกรรมการซืDอสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภค มีวตัถุประสงคเ์พื�อทราบถึง
ปัจจยัที�ส่งผลต่อพฤติกรรมการซืDอสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ และ
เพื�อหาความสัมพนัธ์ระหว่างความพึงพอใจ (E-satisfaction) และความภกัดี (E-loyalty) ออนไลน์ 
เป็นการวิจัยเชิงปริมาณโดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื� องมือในการเก็บข้อมูล โดยมีกลุ่มตัวอย่าง
จาํนวน 104 คน 
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ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยที� ส่งผลต่อพฤติกรรมการซืD อสินค้าออนไลน์ของผูบ้ริโภค 
อนัดบัแรกคือ ความสะดวกสบายและความเชื�อมนั รองลงมาคือราคาและคุณภาพ และหากราคา
สินคา้บนอินเตอร์เน็ตมีความใกลเ้คียงกบัร้านคา้แบบดั�งเดิม ผูบ้ริโภคจะมุ่งความสนใจไปที�การเลือก
สินคา้มากกว่าราคา 

ผลการวิจยัยงัพบอีกว่า หากผูบ้ริโภคมีประสบการณ์ที�ดี มีความพึงพอใจต่อสินคา้และ
บริการ มีความเป็นไดที้�ผูบ้ริโภคจะภกัดีต่อร้านคา้ การออกแบบเวป็ไซดแ์ละเวลาการจดัส่งนัDนไม่มี
ความสาํคญัต่อผูบ้ริโภคที�มีพฤติกรรมการซืDอสินคา้ออนไลน์
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บทที� 3 

ระเบยีบการวจิยั 
 

 
ในการศึกษาเรื� อง “ปัจจัยที�มีอิทธิพลต่อการซืD อรองเท้าแฟชั�นผ่านเครือข่ายสังคม

ออนไลน์ของกลุ่มคน Gen Y ในเขตกรุงเทพมหานคร” เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ โดยใชแ้บบสอบถาม
เป็นเครื�องมือในการเก็บรวบรวมขอ้มลู ซึ� งมีรายละเอียดเกี�ยวกบัการวิจยัดงันีD  

1. ประชากร กลุ่มตวัอย่าง ขนาดกลุ่มตวัอย่างและวิธีการสุ่มตวัอยา่ง 
2. ตวัแปรและกรอบแนวคิดที�ใชใ้นการวิจยั 
3. สมมติฐานการวิจยั 
4. เครื�องมือที�ใชใ้นการวิจยั 
5. วิธีการเก็บรวบรวมขอ้มลู 
6. การทดสอบเครื�องมือที�ใชใ้นการวิจยั 
7. การวิเคราะห์ขอ้มูลและสถิติที�ใช ้

 
 

ประชากร กลุ่มตัวอย่าง ขนาดกลุ่มตวัอย่างและวิธกีาร 
ประชากร (population) ที�ใชใ้นการวิจยัครัD งนีD  คือ ผูบ้ริโภคที�เป็นกลุ่มคน Gen Y ที�เคย

ซืDอและไมเ่คยซืDอรองเทา้แฟชั�นบนเครือข่ายสังคมออนไลน์ทัDงชายและหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
เนื�องจากไม่สามารถระบุจาํนวนประชากรที�แน่นอนได ้ดงันัDนการคาํนวณหาขนาดกลุ่มตวัอย่างจึงใช้
สูตรการหาขนาดของกลุ่มตวัอย่างแบบไม่ทราบจาํนวนประชากรที�แน่นอนดงันัDนผูวิ้จยัจึงใชก้ารหา
ขนาดกลุม่ตวัอยา่งจากการคาํนวณดว้ยสูตรของ W.G. Cochran (Cochran,1977 อา้งอิงในธีรวุฒิ เอกะ
กุล,2543) ที�มีระดบัความเชื�อมั�น 90%  ความผิดพลาดไม่เกิน 10% 

 
สูตร       n  = P(1-P)(Z)2 

                                                                                                e2 
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n   แทน ขนาดตวัอยา่ง 
P   แทน สดัส่วนของประชากรที�ผูวิ้จยักาํลงัสุ่ม 0.50  
Z   แทน ระดบัความเชื�อมั�นที�ผูวิ้จยักาํหนดไว ้ Z มีค่าเท่ากบั 1.645 ที�ระดบัความ

เชื�อมั�น 90%   (ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.10) 
e   แทน  ค่าความผิดพลาดสูงสุดที�เกิดขึDน = 0.10 
แทนค่า n =    (0.5)(1-0.5)(1.645)2(0.10)2 

= 67.65 
ใช้ขนาดตัวอย่างอย่างน้อย 68 คน จึงจะสามารถประมาณค่าร้อยละ โดยมีความ

ผิดพลาดไม่เกินร้อยละ 10  ที�ระดบัความเชื�อมั�นร้อยละ 90 เพื�อความสะดวกในการประเมินผลและ
การวิเคราะห์ขอ้มลูรวมถึงขอ้จาํกดัทางดา้นเวลา ผูวิ้จยัจึงใชข้นาดกลุ่มตวัอย่างทัDงหมด 122 ตวัอย่าง 
ซึ� งถือไดว้า่ผา่นเกณฑต์ามที�เงื�อนไขกาํหนด คือ ไม่นอ้ยกว่า 68  ตวัอยา่ง 
 
 

วธิกีารสุ่มตวัอย่าง 
การเลือกกลุ่มตวัอย่างในครัD งนีD เป็นการเลือกประชากรเพศหญิงและเพศชายกลุ่มอาย ุ

Gen Yที�อาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครจาํนวน 100 คน โดยผูวิ้จยัใชวิ้ธีการสุ่มตวัอย่างตามความ
สะดวก (Convenience Sampling) ซึ� งเป็น Non-probability ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใช้
แบบสอบถามออนไลนใ์นการเกบ็ขอ้มลู 
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ตวัแปรและกรอบความคดิที�ใช้ในการวจิยั 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

 

 

 

ภาพที� 1 แสดงตวัแปรและกรอบแนวคิดที�ใชใ้นการวิจยั 

 

 

 

 

 

 

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 
- เพศ 
- อาย ุ
- รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 

 

การตดัสินใจซืDอรองเทา้แฟชั�น 

(ความถี�ในการซืDอ ) 

 

ตวัแปรตาม 
พฤติกรรมการใชเ้ครือข่ายสงัคมออนไลน์ 

 
อิทธิพลทางสงัคม(Social Influence) 

- การreview 

- จาํนวนผูติ้ดตาม 

ทศันคติ (Attitude) 

- จาํนวนไลค ์/  

- ความคิดเห็น 

การบอกต่อ (WOM) 

- การแบ่งปัน (shares) 

อิทธิพลทางสงัคม(Social Influence) 

- ความสวยงามของรูปภาพ 

- การตอบสนองต่อลกูคา้  

- การบอกต่อ 

- ความปลอดภยัในการสั�งซืDอ 
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สมมติฐานของการวจัิย 
การวิจยัเรื�อง ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการซืDอรองเทา้แฟชั�นผา่นเครือข่ายสังคมออนไลน์โดย

ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ รายได ้และ ปัจจยัที�มีอิทธิพลไดแ้ก่ จาํนวนคนReviewหรือแนะนาํ 
, จาํนวนคนที�ติดตามร้าน (Follower), จาํนวนการกดชอบ (Like), ความคิดเห็น (Comment) ของผูอื้�น
, ความปลอดภยัของขอ้มูลการสั�งซืDอ, การแนะนาํของเพื�อนและคนสนิท, ความสวยงามของรูปและ
รายละเอียดร้าน และ ความรวดเร็วในการตอบลูกคา้ เป็นตวัแปรตน้ และมีตวัแปรตาม คือการการ
ตดัสินใจซืDอรองเทา้แฟชั�นผา่นเครือข่ายสังคมออนไลน์โดยมีสมมติฐานการวิจยัดงันีD   

1.ปัจจยัส่วนบุคคลที�ต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซืDอรองเทา้แฟชั�นผา่นเครือข่ายสงัคม
ออนไลน์แตกต่างกนั 

2.ปัจจยัต่างๆมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืDอรองเทา้แฟชั�นผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์
และยอดซืDอเฉลี�ย 
 
 

เครื�องมอืที�ใช้ในการวจิยั 
เครื� องมือในการวิจัยครัD งนีD   ใช้วิ ธีการวิจัยเชิงปริมาณ  ซึ� งเก็บข้อมูลเชิงสํารวจ 

(Exploratory Research)  โดยใช ้ แบบสอบถามออนไลน์ เพื�อศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัที�มีอิทธิพล
ต่อการซืD อรองเท้าแฟชั�นผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ของกลุ่มคน Gen Y ประชากรใน
กรุงเทพมหานคร โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วนดงันีD  

ส่วนที� 1 แบบสอบถามเกี�ยวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ และ
รายได้ เป็นข้อมูลระดบันามบญัญติั (Nominal Scale) มีลกัษณะเป็นแบบเลือกตอบ (Multiple 
Choice) โดยเลือกตอบไดเ้พียงขอ้เดียวเท่านัDน 

ส่วนที�  2 แบบสอบถามเกี�ยวกับพฤติกรรมการใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์และ
พฤติกรรมการซืDอสินค้าออนไลน์ มีจาํนวนคาํถามทัD งหมด 9 ข้อ เป็นข้อมูลระดับนามบัญญัติ 
(Nominal Scale) มีลกัษณะเป็นแบบเลือกตอบ (Multiple Choice) โดยเลือกตอบไดเ้พียงขอ้เดียว
เท่านัDน 

ส่วนที� 3 คาํถามเกี�ยวกบัปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการสั�งซืDอ มีจาํนวนคาํถาม  8  ขอ้  มีลกัษณะ
เป็นแบบเลือกตอบ  ซึ� งในแต่ละขอ้สามารถเลือกคาํตอบไดเ้พียง  1 คาํตอบ  และแบบวดัระดบัขอ้มูล
อนัตรภาคชัDน (Interval Scale) เป็นการวดัแบบ  Likert Scale โดยมีการวดัระดบัปัจจยัที�มีอิทธิพลมาก
ที�สุดไปจนถึงไม่มีอิทธิพล ทัDงหมดมี 4 ระดบั ซึ� งมีเกณฑใ์หค้ะแนนดงันีD   

4 คะแนน หมายถึง ระดบัมีอิทธิพลมาก 
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3 คะแนน หมายถึง ระดบัมีอิทธิพลปานกลาง 
2 คะแนน หมายถึง ระดบัมีอิทธิพลนอ้ย 
1 คะแนน หมายถึง ระดบัไม่มีผลอิทธิพล 
สาํหรับเกณฑใ์หค้ะแนนค่าเฉลี�ยในแต่ละระดบัชัDน ใชสู้ตรคาํนวนณความกวา้งแต่ละ

ระดบัชัDน (กลัยา วาณิชยบญัชา 2544:29) ดงันีD  
ความกวา้งอนัตรภาคชัDน  = (ค่าสูงสุด – ค่าตํ�าสุด)/ จาํนวนชัDน  

      = (4-1)/4   = 0.75 
การแปลความหมายของคะแนน ไดก้าํหนดเกณฑโ์ดยใชค้ะแนนเฉลี�ยของจุดตดัตาม

ช่วงพิสยัของ 
คะแนนเฉลี�ยดงันีD       
คะแนนเฉลี�ย 3.28 – 4.03 หมายถึง มีอิทธิพลมาก 
คะแนนเฉลี�ย 2.52 – 3.27 หมายถึง มีอิทธิพลปานกลาง 
คะแนนเฉลี�ย 1.76 – 2.51 หมายถึง มีอิทธิพลนอ้ย 
คะแนนเฉลี�ย 1.00 – 1.75 หมายถึง ไม่มีอิทธิพล 

 
 

วธิกีารเกบ็รวบรวมข้อมูล 
ขอ้มลูที�ใชใ้นการวิจยัครัD งนีD  ประกอบดว้ย 
1.การเกบ็รวบรวมขอ้มูลแบบปฐมภูมิ (Primary Data) ไดจ้ากการรวบรวมขอ้มูลจาก

การเกบ็แบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างคน Gen Y ทัDงเพศหญิงและชาย ที�เป็นทัDงผูซื้Dอและไม่เคยซืDอ
รองเทา้แฟชั�นบนเครือข่ายสงัคมออนไลน์ จาํนวน 100 คน  

2.การเกบ็รวบรวมขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นขอ้มูลเพื�อใชป้ระกอบการวิจยั 
ซึ� งผูวิ้จยัไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลที�ไดม้าจากการคน้ควา้จาก หนงัสือทางวิชาการ ผลงานวิจยั แนวคิด 
ทฤษฏี วารสาร และบทความ รวมทัD งค้นคว้าข้อมูลที� เกี�ยวข้องเพิ�มเติมจากสื� อออนไลน์บน
อินเตอร์เน็ต 

3.นาํขอ้มลูที�ไดเ้กบ็รวบรวมมาวิเคราะห์ ตรวจสอบ และทาํการบนัทึกขอ้มูล 
 
 

การทดสอบเครื�องมอืที�ใช้ในการวจิยั 
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เพื�อใหไ้ดแ้บบสอบถามที�มีคุณภาพ ผูวิ้จยัไดท้าํการทดสอบคุณภาพของแบบสอบถาม
ใน 2 ดา้น คือ การทดสอบความเที�ยงตรง (Validity) ของแบบสอบถาม โดยดาํเนินการดงันีD  

การทดสอบความเที�ยงตรง (Validity) ผูวิ้จยัไดน้าํแบบสอบถามที�จดัทาํขึDนใหก้บั
อาจารยที์�ปรึกษา เพื�อพิจารณาเนืDอหาและโครงสร้างของแบบสอบถามวา่สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค์
ของการวิจยัในครัD งนีDหรือไม่และนาํคาํแนะนาํและความคิดเห็นมาแกไ้ขปรับปรุงแบบสอบถามเพื�อ
ดาํเนินการต่อไป 
 
 

การวเิคราะห์ข้อมูลและสถิตทิี�ใช้  
จากการเก็บรวบรวมขอ้มูล ตรวจให้คะแนนตามเกณฑ์ที�กาํหนดและบันทึกขอ้มูล 

จากนัDนนาํคะแนนที�ไดไ้ปประมวนผลขอ้มูล เพื�อวิเคราะห์ผลการศึกษาโดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูป 
SPSS for Window Version 21 (Statistic Package for the Social Science) โดยใชก้ารวิเคราะห์เชิง
พรรณนา (Descriptive Statistic) และการวิเคราะห์เชิงอนุมาน (Inferential Statistic Analysis) ซึ� งการ
วิเคราะห์ขอ้มลูจะประกอบดว้ย 2  ส่วนดงัต่อไปนีD  

1 การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
1.1 การ วิเคราะห์ค่าความถี�และร้อยละ สําหรับข้อมูลเชิงกลุ่ม ใน

แบบสอบถามส่วนที�1 เรื�องปัจจยัส่วนบุคคล 
1.2 การวิเคราะห์ค่าความถี� ร้อยละ ค่าเฉลี�ยและค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน

สําหรับขอ้มูลเชิงปริมาณในแบบสอบถามส่วนที� 2 และส่วนที� 3 เรื� องพฤติกรรมการใชสื้�อสังคม
ออนไลน์และพฤติกรรมการซืDอสินคา้บนเครือข่ายสังคมออนไลน์ และปัจจยัดา้นต่างๆ ที�มีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมการซืDอสินคา้ประเภทรองเทา้แฟชั�นบนเครือข่ายสงัคมออนไลน์ตามลาํดบั 

2. การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 
2.1 Chi-Square - เพื�อวิเคราะห์หาความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรเชิงกลุ่ม 

(Crosstabs) และการทดสอบสมมุติฐานใชร้ะดบัความเชื�อมั�น 90% โดยจะปฏิเสธสมมุติฐานหลกั 
(Ho) กต่็อเมื�อค่า Sig. นอ้ยกว่า 0.1  
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บทที� 4 

การวเิคราะห์ผลการวิจยั 
 

 
การศึกษาวิจัยเรื� อง “ปัจจัยที�มีอิทธิพลต่อการซืD อรองเทา้แฟชั�นผ่านเครือข่ายสังคม

ออนไลน์ของกลุ่มคน Gen Y ในเขตกรุงเทพมหานคร” ทาํการวิจัยโดยการวิจัยเชิงปริมาณ 
(Quantitative Research) โดยเก็บแบบสอบถามเป็นจาํนวนทัDงหมด 100 ชุด จากนัDนจึงใชโ้ปรแกรม
สาํเร็จรูป SPSS (Statistic Package for the Social Science) ในการวิเคราะห์และประมวลผลที�ไดจ้าก
แบบสอบถามโดยใชก้ารวิเคราะห์เชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) การวิเคราะห์เชิงอนุมาน 
(Inferential Statistics Analysis) ซึ� งไดผ้ลการวิจยัแบ่งเป็นทัDงหมด 4 ส่วนไดด้งัต่อไปนีD  

ส่วนที� 1 การวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นขอ้มลูทั�วไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนที� 2 การวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการใชเ้ครือข่ายสงัคมออนไลน์และการซืDอ

รองเทา้ 
ส่วนที� 3 การวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นอิทธิพลต่อการสั�งซืDอรองเทา้แฟชั�นบนเครือข่ายสังคม

ออนไลน์ 
ส่วนที� 4 การวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นการแบ่งกลุ่มผูซื้Dอตามพฤติกรรมการใชเ้ครือข่าย

สงัคมออนไลน์ 
 
 

ข้อมูลทั�วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
จากการศึกษาขอ้มูลพืDนฐานของผูต้อบแบบสอบถาม ซึ� งเป็นกลุ่มประชากร Gen Y ที�

อาศัยอยู่ในกรุงเทพฯและมีพฤติกรรมการเครือข่ายสังคมออนไลน์ทุกวนั ได้ผลการศึกษาข้อมูล
พืDนฐานประกอบดว้ยเพศ อายุ และรายไดต่้อเดือน โดยใช้การวิเคราะห์แบบสถิติเชิงพรรณนา 
(Descriptive Statistics) เป็นแบบแจกแจงความถี�และร้อยละ ซึ� งมีรายละเอียดดงัต่อไปนีD  



16 
 

ตารางที� 1 แสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งที�สั�งซืDอรองเทา้แฟชั�นบนเครือข่ายสังคม
ออนไลน์ จาํแนกตามเพศ อาย ุและรายได ้

ปัจจัย   ความถี� ร้อยละ 

เพศ 
หญิง 58 69.9 
ชาย 25 30.1 
รวม 83 100.0 

อาย ุ

ตํ�ากว่า 21 ปี 4 4.8 
21-35 ปี 75 90.4 
36-45 ปี 3 3.6 
46 ปีขึDนไป 1 1.2 
รวม 83 100.0 

รายได ้

ตํ�ากว่า 15,000 บาท 11 16.7 
15,001-35,000 บาท 45 27.1 
35,001-55,000 บาท                  14 32.3 
55,000 บาทขึDนไป 13 11.5 
รวม 83 100.0 

 
พฤตกิรรมการใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์และการสั�งซืNอรองเท้าแฟชั�นบนเครือข่าย

สังคมออนไลน์ 
จากการศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัที�มีผลต่อการเลือกซืDอรองเทา้แฟชั�นบนเครือข่าย

สังคมออนไลน์ ของประชากรกลุ่มGen Yในเขตกรุงเทพมหานคร ไดผ้ลการศึกษาขอ้มูลพืDนฐาน 
โดยใชก้ารวิเคราะห์ผลแบบสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เป็นแบบแจกแจงความถี�และ
ร้อยละ ซึ� งมีรายละเอียดดงัต่อไปนีD  
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ตารางที� 2  แสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่างที�สั�งซืDอรองเทา้แฟชั�น ตามพฤติกรรมการใช ้
00เครือข่ายสังคมออนไลน์และการสั�งซืDอรองเทา้แฟชั�น 
 

พฤติกรรมการใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์ ความถี� ร้อยละ 

ความถี�ในการใช ้
เครือข่ายสังคมออนไลน์ 

1-2 วนั 4 4.8 
3-4 วนั 1 1.2 
5-6 วนั 4 4.8 
ทุกวนั 74 89.2 
รวม 83 100.0 

จาํนวนร้านที�Follow/Save 

           1-2 แบรนด ์ 10 12 
3-5 แบรนด ์ 30 36.1 
6-10 แบรนด ์ 14 16.9 
> 10 แบรนด ์ 29 34.9 

รวม 83 100.0 

ความถี�ในการแสดงความ
คิดเห็น 

 

1-2 ครัD ง 51 61.4 
3-5 ครัD ง 13 15.7 

6-10 ครัD ง 8 9.6 
    มากกวา่10ครัD ง 11 13.3 

รวม 83 100.0 

ความถี�ในการ Share /Tag 

           1-2 ครัD ง 52 62.7 
            3-5 ครัD ง 19 22.9 

6-10 ครัD ง 4 4.8 
มากกวา่10ครัD ง 8 9.6 

รวม 83 100.0 
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ตารางที� 2  แสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่างที�สั�งซืDอรองเทา้แฟชั�น ตามพฤติกรรมการใช ้
เครือข่ายสังคมออนไลน์และการสั�งซืDอรองเทา้แฟชั�น (ต่อ) 

พฤติกรรมการใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์ ความถี� ร้อยละ 

ความถี�ในการกด Like 
 

1-2 ครัD ง 18 21.7 
3-5 ครัD ง 20 24.1 

6-10 ครัD ง 11 13.3 
    มากกวา่10ครัD ง 34 41.0 

รวม 83 100.0 

ความถี�ในการซืDอสินคา้บน
เครือข่ายสังคมออนไลน์ 

           1-2 ครัD ง 26 31.3 
            3-5 ครัD ง 29 34.9 

6-10 ครัD ง 12 14.5 
มากกวา่10ครัD ง 16 19.3 

รวม 83 100.0 

ความถี�ในการซืDอรองเทา้บน
เครือข่ายสงัคมออนไลน ์

1-2 ครัD ง 61 73.5 
3-5 ครัD ง 16 19.3 

6-10 ครัD ง 4 4.8 
    มากกวา่10ครัD ง 2 2.4 

รวม 83 100.0 

ยอดซืDอเฉลี�ย (ช่วง) 

           ต ํ�ากวา่500บาท 7 8.4 
            501-1,500 46 55.4 

1,501-2,500 21 25.3 
2,500 บาทขึDนไป 9 10.8 

รวม 83 100.0 
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ตารางที� 2  แสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่างที�สั�งซืDอรองเทา้แฟชั�น ตามพฤติกรรมการใช ้
เครือข่ายสังคมออนไลน์และการสั�งซืDอรองเทา้แฟชั�น (ต่อ) 

พฤติกรรมการใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์ ความถี� ร้อยละ 

ช่องทางการสั�งซืDอ 

FACEBOOK 33 39.8 
INSTAGRAM 27 32.5 

WEBSITE 15 18.1 
               LINE 8 9.6 

รวม 83 100.0 
 

จากผลการวิจัย พบว่ากลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการใช้เครือข่ายสังคม
ออนไลน์ทุกวนั จาํนวนแบรนดร้์านคา้ที�ติดตาม 3-5 ร้าน โดยมกัจะกดไลคเ์ฉลี�ยมากกว่า 10 ครัD งต่อ
สัปดาห์ ความถี�ในการแบ่งปันขอ้มูลและแสดงความคิดเห็น 1-2 ครัD ง ต่อสัปดาห์ โดยมีพฤติกรรม
การซืDอสินคา้ประเภทอื�นๆบนเครือข่ายสังคมออนไลน์ 3-5 ครัD งต่อปี และมียอดซืDอสินคา้รองเทา้
เฉลี�ย(ช่วง)ต่อครัD งประมาณ 501 -1,500 บาท ช่องทางหลกัที�ใชซื้Dอรองเทา้แฟชั�นบนเครือข่ายสังคม
ออนไลน์คือ Facebook 
  

ปัจจยัที�มอีทิธิพลต่อการสั�งซืNอรองเท้าแฟชั�นบนเครือข่ายสังคมออนไลน์ 
ในงานวิจัยครัD งนีD  ได้มีการสอบถามกลุ่มตัวอย่างถึงปัจจัยที�มีอิทธิพลต่อการสั�งซืD อ

รองเทา้แฟชั�นบนเครือข่ายสังคมออนไลน์ซึ� งประกอบไปดว้ยเนืDอหารายการ จาํนวน 8 รายการ การ
วดัค่าปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการสั�งซืDอรองเทา้แฟชั�น โดยองคป์ระกอบแบ่งเป็น 4 ระดบั ไดแ้ก่  ระดบัมี
อิทธิพลมาก คือ 4 ระดบัมีอิทธิพลปานกลาง คือ 3 ระดบัมีอิทธิพลนอ้ย คือ 2 และระดบัที�ไม่มี
อิทธิพล คือ 1  โดยใชก้ารวิเคราะห์ผลแบบสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เป็นแบบการ
หาค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน ซึ� งมีรายละเอียดดงัต่อไปนีD   
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ตารางที� 3 แสดงปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการสั�งซืDอรองเทา้แฟชั�นบนเครือข่ายสังคมออนไลน ์
 

ปัจจัยที�มอีทิธิพล ค่าเฉลี�ย (Mean) S.D. ระดับความมีอทิธิพล 

จาํนวนคนReviewหรือแนะนาํ 3.52 .705 มีอิทธิพลมาก 
จาํนวนคนที�ติดตามร้าน (Follower) 3.57 .628 มีอิทธิพลมาก 
จาํนวนการกดชอบ (Like) ของสินคา้ 
ที�มีผลต่อการเลือกซืDอของทา่น 

3.13 .972 
มีอิทธิพลปานกลาง 

ความคิดเห็น (Comment) ของผูอื้�น 3.23 .979 มีอิทธิพลปานกลาง 
ความปลอดภยัของขอ้มูลการสั�งซืDอ 3.70 .557 มีอิทธิพลมาก 
การแนะนาํของเพื�อนและคนสนิท 3.41 .750 มีอิทธิพลปานกลาง 
ความสวยงามของรูปและรายละเอียดร้าน 3.77 .477 มีอิทธิพลมาก 
ความรวดเร็วในการตอบลกูคา้ 3.59 .564 มีอิทธิพลมาก 

    

 
จากตารางขา้งตน้ พบว่าปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการสั�งซืDอรองเทา้แฟชั�นบนเครือข่ายสังคม

ออนไลน์ของกลุ่มเป้าหมายที�เคยสั�งซืD อสินคา้ มากที�สุด 5 อนัดบั ไดแ้ก่ ความสวยงามของรูปและ
รายละเอียดร้าน, ความปลอดภยัของขอ้มูลการสั�งซืDอ, ความรวดเร็วในการตอบสนองลูกคา้, จาํนวน
ผูติ้ดตามร้าน และ จาํนวนคนReviewหรือแนะนาํสินคา้ตามลาํดบั 

 
 

การทดสอบสมมติฐาน 
การศึกษาเรื� องพฤติกรรมและปัจจยัที�มีผลต่อการเลือกซืDอรองเทา้แฟชั�นบนเครือข่าย

สังคมออนไลน์ของประชากรกลุ่มGen Yในเขตกรุงเทพมหานคร มีสมมติฐานที�ตัD งขึD นตาม
วตัถุประสงคข์องการทาํวิจยัทัDงสิDน 2 สมมติฐาน ซึ� งใชก้ารวิเคราะห์เชิงอนุมาน (Inferential Statistics 
Analysis) โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปนีD  
 

สมมตฐิานที� 1ปัจจยัส่วนบุคคลและพฤติกรรมการใชเ้ครือข่ายสงัคมออนไลน์ที�ต่างกนั
ส่งผลต่อการตดัสินใจซืDอรองเทา้แฟชั�นผา่นเครือข่ายสังคมออนไลน์แตกต่างกนั 
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Old Fashioned Liker Quiet Shopper Social Shopper

ความถี�ในการใช ้Social Network 3 4 4 4

จาํนวนร้าน Follow / Save 2 3 3 3

ความถี�ในการ Comment 1 2 1 4

ความถี�ในการ Share / Tag 1 2 1 3

ความถี�ในการ Like 2 4 2 4

ความถี�ในการซืDอของในSocial Network 1 2 3 3

Cluster
ตารางที� 4 การแบ่งกลุ่มผูซื้Dอตามพฤติกรรมการใชเ้ครือข่ายสังคมออนไลน์ 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

จากตารางที� 4 พบวา่ กลุ่มผูที้�เคยซืDอรองเทา้แฟชั�นบนเครือข่ายสังคมออนไลน์มี
พฤติกรรมการใชเ้ครือข่ายสังคมออนไลน์ที�แตกต่างกนั โดยสามารถแจกแจงรายละเอียดแต่ละกลุ่ม
ไดด้งันีD  

1. OLD FASHIONED กลุ่มผูซื้Dอที�ไม่ค่อยนิยมการแต่งตวัตามแฟชั�นและไม่ไดส้นใจ
การเล่นเครือข่ายสังคมออนไลน์มากนกัและเป็นกลุ่มที�ตดัสินซืDอนอ้ยที�สุด 

2.LIKER กลุ่มผูซื้D อที�เล่นเครือข่ายสังคมออนไลน์บ่อยครัD งมาก แต่การตัดสินใจซืDอ
สินคา้บนเครือข่ายสังคมออนไลน์ค่อนขา้งนอ้ย จะเนน้เป็นการแสดงออกในรูปแบบการกดถูกใจ 
กลุ่มนีDจะกดถกูใจไปในหลายๆรูปและรายละเอียดของสินคา้แทนการตดัสินใจซืDอ 

3.QUIET SHOPPER กลุ่มผูซื้Dอที�มีการเล่นเครือข่ายสังคมออนไลน์บ่อยครัD งมาก แต่จะ
เป็นผูเ้ล่นที�เงียบๆไม่ค่อยแสดงออกในเครือข่ายสงัคมออนไลน์เท่าไรนกั มกัจะมีการติดตามร้านหรือ
แบรนด์ไว ้หากพบสินคา้ใดถูกใจสามารถตดัสินใจซืDอไดท้นัที เป็นกลุ่มที�มีการตดัสินใจสินคา้บน
เครือข่ายสังคมออนไลน์ค่อนขา้งมาก 

4.SOCIAL SHOPPER กลุ่มผูซื้Dอที�มีการเล่นเครือข่ายสงัคมออนไลน์เป็นชีวิตจิตใจและ
ชอบแสดงออกในทุกรูปแบบไม่ว่าจะเป็นการแสดงความคิดเห็น การแบ่งปัน และการกดถูกใจ รวม
ไปถึงการติดตามร้านและแบรนดต่์างๆมากมาย กลุ่มนีD มีความเชื�อมั�นในเครือข่ายสังคมออนไลน์ใน
เรื�องของการซืDอสินคา้ กลุ่มนีD จึงเป็นกลุ่มคนที�เป็นเป้าหมายหลกัของผูป้ระกอบการ 
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สมมตฐิานที� 2 
ปัจจยัต่างๆมีอิทธิพลและความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซืDอรองเทา้แฟชั�นผา่นเครือข่าย

สงัคมออนไลนแ์ละยอดซืDอเฉลี�ย 
 

ตารางที� 5 แสดงผลการทดสอบหาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัต่างๆกบัการตดัสินใจซืDอและยอดซืDอ 
0 000            เฉลี�ย 
  Value df Asymp. Sig. (2-sided) 

Pearson Chi-Square 19.972a 9 .018 
Likelihood Ratio 19.372 9 .022 
Linear-by-Linear Association .013 1 .909 
N of Valid Cases 83 

  
ยอดซืDอเฉลี�ย * จาํนวนคนReview/แนะนาํ 
 
ตารางที� 5 แสดงผลการทดสอบหาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัต่างๆกบัการตดัสินใจซืDอและยอดซืDอ 
0 000            เฉลี�ย (ต่อ) 
  Value df Asymp. Sig. (2-sided) 

Pearson Chi-Square 18.614a 9 .029 

Likelihood Ratio 14.323 9 .111 
Linear-by-Linear Association 7.200 1 .007 
N of Valid Cases 83 

  
ยอดซืDอเฉลี�ย * จาํนวนคนที�ติดตามร้าน/Follower 
 
  Value df Asymp. Sig. (2-sided) 

Pearson Chi-Square 25.365a 9 .003 

Likelihood Ratio 24.352 9 .004 
Linear-by-Linear Association 2.151 1 .142 
N of Valid Cases 83 

  
ยอดซืDอเฉลี�ย * ความคิดเห็น/Comment 

 
จากตางรางที� 5 สถิติที�ใชใ้นการทดสอบสมมติฐาน  คือ  Chi-Square เพื�อวิเคราะห์หา

ความ สัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัที�มีอิทธิพลกบัการสั�งซืDอรองเทา้แฟชั�นและยอดซืDอเฉลี�ย การทดสอบ
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สมมติฐานใชร้ะดบัความเชื�อมั�น  90 % จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั  (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) เมื�อค่า Sig. มีค่านอ้ยกวา่ 0.1 โดยระบุเป็น สมมติฐานทางสถิติ ดงันีD   

H0 ปัจจยัที�มีอิทธิพลบนเครือข่ายสงัคมออนไลน์ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการสั�งซืDอ
รองเทา้แฟชั�นและยอดซืDอเฉลี�ย 

H1 ปัจจยัที�มีอิทธิพลบนเครือข่ายสงัคมออนไลน์มีความสัมพนัธ์กบัการสั�งซืDอรองเทา้
แฟชั�นและยอดซืDอเฉลี�ย 

จากตารางพบว่ายอดซืDอเฉลี�ยมีความสัมพนัธ์กบัจาํนวนคนReview จาํนวนคนที�ติดตาม
ร้านและความคิดเห็นของผูอื้�น คือ 0.018 , 0.029 , 0.003 ตามลาํดบั ซึ� งมีระดบันยัยะสาํคญัที�นอ้ยกว่า 
0.1 ดงันัDนจึงเป็นการยอมรับค่า H1 คือ ยอดซืDอเฉลี�ยความสัมพนัธ์กบัจาํนวนผูR้eview และจาํนวนคน
ติดตามและความคิดเห็นจากผูอื้�น 
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บทที� 5 

สรุปผลและอภปิราย 
 

 
บทนีDผูวิ้จยัไดน้าํการสรุปผลการศึกษาและอภิปรายผล  รวมถึงขอ้เสนอแนะจากการนาํ

ผลการศึกษาที�ไดม้าประยุกต์ใช ้ และขอ้เสนอแนะสําหรับการศึกษาวิจยัในครัD งต่อๆไป  เพื�อเป็น
ประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการร้านคา้บนเครือข่ายสังคมออนไลน์ในการพฒันาและปรับปรุงกลยุทธ์
การทาํการตลาดเพื�อตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจของผูบ้ริโภค และ พฒันาศกัยภาพ
ในการแข่งขนักบัคู่แข่ง โดยแบ่งรายละเอียดของเนืDอหาเป็น 5 ส่วนดงันีD  

ส่วนที� 1 สรุปผลการวิจยั 
ส่วนที� 2 อภิปรายผลการวิจยั 
ส่วนที� 3 ขอ้เสนอแนะจากผลการวิจยั 
ส่วนที� 4 ขอ้เสนอแนะในการทาํวิจยัครัD งต่อไป 

 
 

 สรุปผลการวจิยั  
จากผลการวิจยั สามารถแบ่งลกัษณะกลุ่มตามพฤติกรรมการใชเ้ครือข่ายสงัคม

ออนไลน์ของผูบ้ริโภคที�สั�งซืDอรองเทา้แฟชั�นบนเครือข่ายสงัคมออนไลน ์ ออกเป็น 4 กลุ่ม ดงันีD  
1.กลุ่ม OLD FASHIONED 
เป็นกลุ่มผูซื้Dอที�ไม่ค่อยนิยมการแต่งตวัตามแฟชั�นและไมไ่ดส้นใจการเลน่เครือข่าย

สงัคมออนไลน์มากนกัและเป็นกลุ่มที�ตดัสินซืDอนอ้ยที�สุด 
2.กลุ่ม LIKER 
เป็นกลุ่มผูซื้Dอที�เล่นเครือข่ายสงัคมออนไลนบ่์อยครัD งมาก แต่การตดัสินใจซืDอสินคา้บน

เครือข่ายสังคมออนไลนค์่อนขา้งนอ้ย จะเนน้เป็นการแสดงออกในรูปแบบการกดถูกใจ กลุ่มนีDจะกด
ถูกใจไปในหลายๆรูปและรายละเอียดของสินคา้แทนการตดัสินใจซืDอ 

3.กลุ่ม QUIET SHOPPER 
เป็นกลุ่มผูซื้Dอที�มีการเล่นเครือข่ายสังคมออนไลน์บ่อยครัD งมาก แต่จะเป็นผูเ้ล่นที�เงียบๆ

ไม่ค่อยแสดงออกในเครือข่ายสังคมออนไลน์เท่าไรนกั มกัจะมีการติดตามร้านหรือแบรนดไ์ว ้หาก
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พบสินคา้ใดถูกใจสามารถตดัสินใจซืDอไดท้นัที เป็นกลุ่มที�มีการตดัสินใจสินคา้บนเครือข่ายสังคม
ออนไลน์ค่อนขา้งมาก 

4.กลุ่ม SOCIAL SHOPPER 
เป็นกลุ่มผูซื้Dอที�มีการเล่นเครือข่ายสังคมออนไลน์เป็นชีวิตจิตใจและชอบแสดงออกใน

ทุกรูปแบบไม่ว่าจะเป็นการแสดงความคิดเห็น การแบ่งปัน และการกดถูกใจ รวมไปถึงการติดตาม
ร้านและแบรนด์ต่างๆมากมาย กลุ่มนีD มีความเชื�อมั�นในเครือข่ายสังคมออนไลน์ในเรื�องของการซืDอ
สินคา้ กลุ่มนีD จึงเป็นกลุ่มคนที�เป็นเป้าหมายหลกัของผูป้ระกอบการ 
 
 

อภปิรายผลการวจัิย  
จากผลการวิจยัเรื�องการศึกษาเรื�อง “ปัจจยัและพฤติกรรมที�มีอิทธิพลต่อการซืDอรองเทา้

แฟชั�นผา่นเครือข่ายสงัคมออนไลน์ของกลุ่มคน Gen Y ในเขตกรุงเทพมหานคร” สามารถอภิปราย
ผลไดด้งันีD  

1.ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการสั�งซืDอรองเทา้แฟชั�นบนเครือข่ายสังคมออนไลน์ 
ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อกลุม่ตวัอยา่งในการตดัสินใจสั�งซืDอรองเทา้แฟชั�น

บนเครือข่ายสังคมออนไลน ์คือ ความสวยงามของรูปภาพและรายละเอียดร้าน ความปลอดภยัในการ
สั�งซืDอ ความคิดเห็นของผูอื้�น ความรวดเร็วในการตอบสนองลูกค้าและการแนะนําจากคนรู้จัก
ตามลาํดบั โดยกลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญักบัเรื�องความสวยงามของรูปภาพและรายละเอียดร้านมา
เป็นอนัดบัหนึ�งซึ� งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของลี โกว (Li Guo, 2544) ที�พบว่าการออกแบบของร้านคา้
มีอิทธิพบต่อพฤติกรรมการซืDอสินคา้ของผูบ้ริโภค 

2.ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อยอดซืDอเฉลี�ยต่อครัD งของการสั�งซืDอรองเทา้แฟชั�นบนเครือข่าย  
สงัคมออนไลน์ 

ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัที� มีอิทธิพลต่อการเพิ�มยอดซืDอเฉลี�ยต่อครัD งของผูซื้D อรองเท้า
แฟชั�นบนเครือข่ายสังคมออนไลน์ คือ จาํนวนคนแนะนาํสินคา้/Review จาํนวนผูติ้ดตามร้านและ
ความคิดเห็นจากผูอื้�นตามลาํดับ ดงันัDนจะสังเกตไดว้่าหากผูป้ระกอบการสามารถเพิ�มจาํนวนใน
ปัจจยัที�กล่าวขา้งตน้แลว้ มีความสามารถที�จะเพิ�มยอดซืDอเฉลี�ยต่อครัD งได ้

ข้อเสนอแนะจากผลการวจิัย 
จากผลจากการวิจยัเรื�อง “ปัจจยัและพฤติกรรมที�มีอิทธิพลต่อการซืDอรองเทา้แฟชั�นผ่าน

เครือข่ายสังคมออนไลน์ของกลุ่มคน Gen Y ในเขตกรุงเทพมหานคร”  ผูวิ้จยัมีขอ้เสนอแนะโดย
อา้งอิงจากผลงานวิจยัดงันีD  



26 
 

นอกจากความสวยงามของรูปภาพและการออกแบบร้านที�ดึงดูดที�จะมีผลต่อการสั�งซืDอ
รองเทา้แฟชั�นบนเครือข่ายสงัคมออนไลน์แลว้ ปัจจยัอื�นๆที�ผูป้ระกอบการควรใหค้วามสาํคญั มีดงันีD   

ความปลอดภยัของขอ้มูลการสั�งซืDอ เพื�อสร้างความน่าเชื�อถือและความมั�นใจให้กับ
ลูกคา้ ไม่วา่จะเป็นขอ้มูลส่วนตวั (ที�อยู่ลูกคา้,รายละเอียดการสั�งซืDอ,เลขที�บญัชี เป็นตน้) หรือรูปภาพ
ต่างๆในเครือข่ายสังคมออนไลน์ ทางร้านไม่ควรนาํมาเปิดเผยก่อนไดรั้บอนุญาต นอกจากนีDความ
น่าเชื�อถือของตวัผูข้ายเป็นสิ�งสําคญั หากลูกคา้ไดรั้บประสบการณ์ที�ดีไดสิ้นคา้ที�มีคุณภาพ จะทาํให้
ลูกคา้ไวว้างใจและนาํไปสู่การซืDอซํD าและบอกต่อผูอื้�น 

การเป็นผูข้ายที�ดีในส่วนของการใหก้ารตอบรับตอบสนองกบัลูกคา้ที�ดีและรวดเร็ว ไม่
ว่าจะเป็นการให้คาํแนะนาํ หรือการตอบคาํถามลูกคา้ดว้ยอธัยาศยัที�ดีและแสดงความเต็มใจบริการ 
สามารถสร้างความพึงพอใจและเกิดการบอกต่อจากลูกคา้ได ้

ความคิดเห็นจากลูกคา้ที�เคยซืDอสินคา้ร้านเราไปแลว้มีผลต่อการตดัสินใจซืDอของลูกคา้
รายใหม่เป็นอย่างมาก ดงันัDนการที�ผูข้ายขายสินคา้ที�มีคุณภาพ ไม่นาํสินคา้คุณภาพตํ�าและรวมไปถึง
การบริการที�ดี การไดรั้บการแสดงความคิดเห็นแสดงขึDน ทาํใหลู้กคา้รายใหม่เกิดความไวว้างใจ 

การบอกต่อโดยอาศัยการกระจายข้อมูลบนเครือข่ายสังคมออนไลน์ เนื�องจาก
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีความเชื�อมั�นกบับุคคลที�ตนเองรู้จกัอยู่แลว้และเกิดการแนะนาํ บอกต่อจาก
ผูน้ัDน ผูข้ายสามารถสร้างการส่งเสริมการขายกบัผูที้� เคยซืDอไปแลว้โดยมีการแชร์หรือแบ่งปันรูป
สินคา้ไปยงัเพื�อนและคนรู้จกั โดยจะไดรั้บรางวลัพิเศษเป็นส่วนลดในการซืDอสินคา้ครัD งต่อไป 
 
 

ข้อเสนอแนะสําหรับการทําวจิยัครัNงต่อไป 
1.การวิจยัครัD งนีDทาํการศึกษาเฉพาะประชากรกลุ่มGen Yในเขตกรุงเทพมหานคร

เท่านัDน ซึ� งลกัษณะทางประชากรศาสตร์ที�แตกต่างกนัมีแนวโนม้ที�จะส่งผลต่อพฤติกรรมที�แตกต่าง
กนัออกไป ดงันัDนในการศึกษาครัD งต่อไปควรจะขยายการศึกษาไปยงักลุ่มตวัอยา่งในช่วงอายอืุ�นและ
ในพืDนที�ที�แตกต่างออกไป  

2.การวิจยัครัD งนีDทาํการศึกษาถึงปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซืDอสินคา้ประเภท
รองเทา้แฟชั�นเท่านัDน ในการศึกษาครัD งต่อไปอาจจะเลือกทาํการศึกษาถึงสินคา้ประเภทอื�น ๆ 
เนื�องจากสินคา้ที�แตกต่างกนัปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมยอ่มแตกต่างกนั 

3.การวิจยัครัD งนีDทาํการศึกษาในเชิงปริมาณเท่านัDน ดงันัDนในการศึกษาครัD งต่อไป ควรจะ
ศึกษาวิจยัในเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยการสัมภาษณ์เชิงลึกหรือโฟกสักรุ๊ปเกี�ยวกบั 
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lifestyle และทศันคติต่อการซืDอของบนเครือข่ายสังคมออนไลนก์บักลุ่มเป้าหมายสาํคญัควบคู่ไปดว้ย 
เพื�อให้ไดข้อ้มูลเชิงลึกและมีความน่าเชื�อถือและนาํมาปรับปรุงงานวิจยัให้มีประสิทธิภาพมากที�สุด
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แบบสอบถาม 
คาํชีNแจง แบบสอบถามนีD เป็นส่วนหนึ�งในการวิจยัเพื�อศึกษาปัจจัยที�มีอทิธิพลต่อความเชื�อมั�นในการตัดสินใจซืNอ 

กรณีศึกษา การซืNอรองเท้าแฟชั�นบนเครือข่ายสังคมออนไลน์ ซึ�งจดัทาํ ขึDนเพื�อเก็บรวบรวม ขอ้มูล และประมวลผล
เป็นงานวิจยัเชิงวชิาการ ไม่มีวตัถุประสงคเ์พื�อประโยชน์อื�นใด และท่านไดร้ับเลือกเป็นกลุ่มตวัอยา่งในการศึกษา
ครัD งนีD  จึงใคร่ขอความกรุณาจากท่านช่วยตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริงมากที�สุด  ซึ� งแบบสอบถามทุกฉบบั
จะไม่มีการเผยแพร่ข้อมูลส่วนบุคคลของท่าน และจะถูกปกปิดไว้เป็นความลับ 
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
นิยามศัพท์ 
Social Network หมายถึง เครือข่ายสังคมออนไลน์ และสื�อออนไลน์ต่างๆ มาช่วยในการปฏิสมัพนัธก์บัผูใ้ชห้รือผู ้
ซืDอเพื�อช่วยในการขายสินคา้ออนไลน์ต่างๆ โดยผ่านในหลายรูปแบบช่องทาง เช่นFacebook, Instagram, Website, 
Line เป็นตน้ 
 
1. ท่านใชบ้ริการเครือข่ายสงัคมออนไลนห์รือไม่    ใช ้  ไม่ใช ้(ไม่ตอ้งทาํต่อ) 
2. ท่านเคยซืDอรองเทา้แฟชั�นผา่นเครือข่ายสงัคมออนไลน์หรือไม่         ใช ้  ไม่ใช ้(ไม่ตอ้งทาํต่อ) 
3. ท่านเคยซืDอรองเทา้แฟชั�นผา่นเครือข่ายสงัคมออนไลน ์(Social Network) ประเภทใดต่อไปนีD   
Facebook  Website Instagram   LINE      
 

ตอนที�   1 ข้อมูลด้านพฤติกรรมการใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์ 
คาํชีDแจง  :กรุณาเลือกคาํตอบที�ตรงหรือสอดคลอ้งกบัขอ้เทจ็จริงของท่าน  
1. ความถี�ในการใช ้บริการเครือข่ายสงัคมออนไลน์ ต่อสปัดาห์โดยเฉลี�ย 

 1-2 วนั      3-4 วนั     5-6 วนั   ทุกวนั 
 
2. จาํนวนแบรนดสิ์นคา้หรือร้านคา้ที�ท่านติดตาม(Follow)และบนัทึก(Save) 

 1-2 แบรนด ์    3-5 แบรนด ์   6-10 แบรนด ์   > 10 แบ
รนด ์
 
3. ความถี�ในการแสดงความคิดเห็น (Comment) ต่อสปัดาห์โดยเฉลี�ย 

 1-2 ครัD ง  3-5 ครัD ง   6-10 ครัD ง   > 10 ครัD ง 
4. ความถี�ในการแบ่งปันเนืDอหา (Share)หรือการบอกเพื�อน(Tag) ต่อสปัดาห์โดยเฉลี�ย 

 1-2 ครัD ง  3-5 ครัD ง   6-10 ครัD ง   > 10 ครัD ง 
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5. ความถี�ในการกดถกูใจ / ไลค ์(Like) ต่อสปัดาห์โดยเฉลี�ย 
 1-2 ครัD ง                         3-5 ครัD ง   6-10 ครัD ง                 > 10 ครัD ง 

 
6. ความถี�ในการซืDอสินคา้ผา่นเครือข่ายสงัคมออนไลน์โดยเฉลี�ยต่อ 1 ปี 

 1-2 ครัD ง  3-5 ครัD ง   6-10 ครัD ง                 > 10 ครัD ง 
 
7. ท่านมียอดใชจ่้ายต่อการซืDอแต่ละครัD งเฉลี�ยเท่าไร 

 < 500 บาท    501 – 1,500 บาท  1,501 – 2,500 บาท            > 2,501 บาท 
 
8. ความถี�ในการสั�งซืDอ รองเทา้แฟชั�น บนเครือข่ายสงัคมออนไลน์โดยเฉลี�ยต่อ 1 ปี 
    1-2 ครัD ง  3-5 ครัD ง   6-10 ครัD ง                 > 10 ครัD ง 
 
9. เหตุผลใดที�ทาํให้ท่านตดัสินใจเลือกซืDอรองเทา้แฟชั�นผา่นเครือข่ายสงัคมออนไลน ์(ตอบไดค้าํตอบเดียว

ที�สาํคญัที�สุด) 
     สะดวกสบาย                           เป็นสินคา้/รุ่น/สี/ขนาด พิเศษ 
              รูปภาพและรายละเอียดดึงดูดใจ         มีความน่าเชื�อและปลอดภยัมาก 
               เกิดจากการแนะนาํของคนรู้จกั                 เป็นบริการที�ร้านคา้Offline ไม่มี 
               ไดใ้ชสิ้นคา้เป็นคนแรกๆ                          อื�นๆ (โปรดระบุ) 
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ตอนที� 2 แบบสอบถามปัจจยัดา้นต่างๆที�มีผลต่อการตดัสินใจสั�งซืDอสินคา้ 
คาํชีDแจง กรุณาเลือกขอ้ที�ตรงหรือสอดคลอ้งกบัความเห็นของท่านต่อปัจจยัดา้นต่างๆแต่ละระดบั 
ระดบัการใหค้วามสาํคญัแบ่งเป็น 4 ระดบั ดงันีD   4= มาก  3= ปานกลาง 2 = นอ้ย 1 = /ไม่มีผล  
 
10. สิ�งที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจสั�งซืDอของท่าน                 มาก             ปานกลาง          นอ้ย           ไม่มีผล 

ก. จาํนวนคนReviewหรือแนะนาํ         ||---------------||---------------||---------------|| 
ข. จาํนวนคนที�ติดตามร้าน (Follower)        ||---------------||---------------||---------------|| 
ค. จาํนวนการกดชอบ (Like) ของสินคา้ที�มีผลต่อการเลือกซืDอของท่าน         

||---------------||---------------||---------------|| 
ง. ความคิดเห็น (Comment) ของผูอื้�น  ||---------------||---------------||---------------|| 
จ. ความปลอดภยัของขอ้มูลการสั�งซืDอ  ||---------------||---------------||---------------|| 
ฉ. การแนะนาํของเพื�อนและคนสนิท  ||---------------||---------------||---------------|| 
ช. ความสวยงามของรูปและรายละเอียดร้าน      ||---------------||---------------||---------------|| 
ซ. ความรวดเร็วในการตอบลกูคา้                       ||---------------||---------------||---------------|| 

 
ตอนที� 3 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ 
1 . เพศ   ชาย             หญิง 
2. อาย ุ  ตํ�ากว่า 20 ปี             21-35 ปี                  36-49 ปี               มากกว่า50 ปี 
3. รายได ้  
ตํ�ากว่า 15,000   15,001-35,000 บาท 35,001-55,000 บาท  
55,001 บาท ขึDนไป 
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