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บทที่ 1 
บทนํา 

 
 
1.1  ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

จากการตื่นตัวดานรักสุขภาพท่ีมาพรอมกับการแขงขันกีฬาประเภทตางๆ ท่ีไดรับความ
นิยมในประเทศไทย รวมไปถึงการออกกําลังกายในรูปแบบใหม เพื่อตองการที่จะมีรูปรางท่ีดี มีรางกาย 
ท่ีแข็งแรง สวยงามมีสัดสวนตามตนแบบจากผูมีช่ือเสียงท้ังในและนอกวงการบันเทิง ซ่ึงในปจจุบัน
มีใหเลือกกันตามความชอบ ไมวาจะเปนการเลนฟุตบอล วิ่ง เตนแอโรบิก โยคะ เวทเทรนน่ิง ปนจักรยาน 
หรือแมแตการออกกําลังกายดวยอุปกรณออกกําลังกายตางๆ ในฟตเนสและท่ีบาน สงผลใหกลุมผูรัก
การออกกําลังกายเหลานี้ กลายเปนกลุมเปาหมายทางการตลาดท่ีนาสนใจและมีจํานวนไมนอย จาก
ขอมูลลาสุดที่มาจากการสํารวจพฤติกรรมการเลนกีฬาหรือการออกกําลังกายของประชากร ของ
สํานักงานสถิติแหงชาติ ป 2554 พบวาในประเทศไทยมีจํานวนผูออกกําลังกายหรือเลนกีฬากวา 16 
ลานคน และมีแนวโนมเพิ่มจํานวนข้ึนตามลําดับ กระแสดังกลาว ธุรกิจท่ีเกี่ยวเนื่องกับการออกกําลัง
กายโดยตรงอยาง สินคาในกลุมชุดกีฬา จึงเปนหนึ่งธุรกิจท่ีนาจับตาและมีแนวโนมการเติบโตท่ีคอนขาง 
จะสดใสเนื่องจากผูเลนกีฬาตองสวมใสอยูเปนประจํา และเม่ือมีความถ่ีในการออกกําลังกายมากข้ึน
ความตองการสินคากลุมนี้ก็จะเพ่ิมข้ึนตามไปดวย ท้ังนี้ ส่ิงหนึ่งท่ีสะทอนใหเห็นถึงการเติบโตนั้นก็
คือ ยอดการนําเขาสินคาในกลุมนี้เติบโตแบบกาวกระโดด จะเห็นไดวาในชวง8 เดือนแรกของป 2558 
ไทยมีการนําเขาสินคากลุมชุดกีฬาราว 14.3 ลานเหรียญสหรัฐฯขยายตัวถึงรอยละ 31.2 เม่ือเทียบกับ
ชวงเดียวกันของป 2557 ซ่ึงเติบโตติดตอกันเปนปท่ี 5 
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ภาพท่ี 1.1 แสดงสัดสวนของตลาดชุดกฬีาในประเทศไทย 
ที่มา: เพิ่มพล โพธ์ิเพิ่มเหม (2558) 
 

จากการเติบโตของตลาดชุดกีฬาในประเทศไทยทําใหในปจจุบันเม่ือมีจํานวนผูขายมากข้ึน 
การแขงขันเพิ่มข้ึน การทําการส่ือสารการตลาดผานชองทางตางๆ เพื่อทําใหแบรนดเปนท่ีรูจักจนทํา
ใหเกิดการตัดสินใจซ้ือ เปนเร่ืองที่สําคัญซ่ึงในปจจุบันมีหลากหลายชองทางเชน ส่ือโทรทัศน วิทยุ 
วารสาร ปายโฆษณา หรือส่ือโฆษณาออนไลนอยางเว็บไซต Social Network Email Marketing ซ่ึงใน 
ปจจุบันจะเห็นไดวาอินเตอรเน็ตเขามาเปนสวนหนึ่งในชีวิตประจําวันและมีแนวโนมเพิ่มข้ึนเร่ือยๆ 
จากภาพท่ี 1.2 

 

 
ภาพท่ี 1.2 แสดงแนวโนมจํานวนการใชอินเตอรเน็ตในประเทศไทย 
ที่มา: สํานักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส (2558) 
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การใชอินเตอรเน็ตท่ีมากข้ึนเกิดมาจากการที่สมารทโฟนมีราคาถูกลงและครอบคลุม
ผูใชงานไดท่ัวประเทศตั้งแตผูท่ีมีรายไดนอย ผูใชงานท่ีไมเคยใชคอมพิวเตอรมากอน ก็สามารถเขาถึง 
อินเตอรเน็ตไดเร็วข้ึน โดยพฤติกรรมของคนกลุมนี้ก็จะมีพฤติกรรมที่แตกตางจากผูใชอินเตอรเน็ต
กลุมเดิม อาทิการใชประโยชนจากโซเซียลมีเดีย การคนหาขอมูล การรับขาวสารผานทางอีเมลเปนตน 
การเขาถึงผูใชบริการทางอินเตอรเน็ตใหมีจํานวนอัตราเพิ่มข้ึนเร่ือย ๆ การเลือกส่ือโฆษณาท่ีสามารถ
เขาถึง กลุมลูกคาไดอยางแมนยําและ ถูกเวลา โฆษณาออนไลนเปนส่ือรูปแบบหนึ่งซ่ึงโฆษณาอยูบน
อินเตอรเน็ต ประธานกรรมการ บริหาร บริษัทธอมัสไอเดีย จํากัด ไดคาดการณวาสัดสวนของ ส่ือออนไลน 
ในป 2553 จะเพิ่มขึ้นอยางนอย 1,800 ลานบาท เม่ือ เทียบกับสัดสวนความเคลื่อนไหวของกลุม
สินคาหลักท่ีหันมาเนน เร่ืองกลยุทธออนไลนมากข้ึน เนื่องดวยพฤติกรรมการเปดรับขอมูล ผานส่ือ
ออนไลนท่ีผูบริโภคมีการใชเวลาตอวันกับส่ือดังกลาวสูงมาก ข้ึนเร่ือยๆ ซ่ึงมีสาเหตุจากการเกิดข้ึน
ของสื่อสังคมออนไลน อยาง Facebook ท่ีมียอดสมาชิกที่เปนคนไทยรวมกันสูงถึง 2 ลานคน จาก 
ยอดคนไทยท่ีใชอินเตอรเน็ตมากกวา 15 ลานคน โดยเน้ือหาที่ ผูใชบริการแบงปนกันบนเว็บไซตชุมชน 
ออนไลนแหงนี้มีมากกวา 1,000 ลานขอความในหนึ่งสัปดาห อยางไรก็ตามส่ิงท่ีตองระวัง คือ ส่ือนี้
ยากตอการควบคุม และแนวโนมจะมีจํานวน ของผูสรางขอความ (User Generate Content: UGC) 
มากข้ึน ยิ่งทําใหการวางกลยุทธส่ือนี้เขมขนและตองมีระบบการรองรับท่ีดีดวย และอีกไมนานเทคโนโลยี 
Web 3.0 ซ่ึงเปนพัฒนาการของการนํา เทคโนโลยี Web 2.0 มาตอยอดทําใหเว็บไซตสามารถจัดการ
ขอมูล ท่ีมีอยูเปนจํานวนมากไดโดยสะดวกยิ่งข้ึน และการเกิดข้ึนของ อินเตอรเน็ตบรอดแบนดจะ
เขามาเปนตัวแปรใหการใชส่ือออนไลน ของผูบริโภคมีแนวโนมท่ีสูงยิ่งข้ึน นักส่ือสารการตลาดจึง
ควรปรับ ตัวใหทันกระแสเทคโนโลยีปฏิสัมพันธและสังคมออนไลน โดยนึกถึง ขอจํากัดในการวาง
กลยุทธออนไลนท่ีเหมาะสมในบริบทท่ีแตกตางกัน การโฆษณาจึงมีความสําคัญอยางยิ่ง เพราะสินคา 
และบริการจะจําหนายได ตองมีการใหขอมูลขาวสารที่ทันสมัยจูงใจผูบริโภคนับไดวายุคนี้ เปนการ
แขงขันในยุคขาวสาร (Information Super-Highway) โดยแทจริงอยางไรก็ดี การเคล่ือนท่ีของขาวสาร 
การโฆษณาทั้งหลายลวนตองผานสื่อมวลชน อันไดแก สื่อวิทยุโทรทัศน สื่อวิทยุกระจายเสียง 
หนังสือพิมพ นิตยสาร และสื่อเบ็ดเตล็ดตางๆ ส่ือที่มีบทบาททางสําคัญอีกประการหนึ่ง ไดแก 
ส่ืออินเตอรเน็ตท่ีเกิดข้ึนจากการเผยแพรนวัตกรรม สงผลใหเกิดการเปล่ียนแปลงทางสังคม ซ่ึงมีอิทธิพล 
อยางมากในขณะน้ี เนื่องจากนักโฆษณาสงสารโฆษณาผานทางสื่ออินเตอรเน็ตมีความรวดเร็วใน
การส่ือสาร สามารถเผยแพรไดอยางกวางขวางและจูงใจผูบริโภคไดอยางดี (จุไรรัตน ทองคําช่ืนวิวัฒน, 
2556) โดยรูปแบบการโฆษณาบนส่ือออนไลนในปจจุบันมีหลายรูปแบบดังนี้ 
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1. การโฆษณาผานเว็บไซดคนหาขอมูล (Search Engine Advertising) เปนการแสดง
โฆษณาท่ีเกี่ยวของกับคําคนหาท่ีผูบริโภคสนใจบนเว็บไซดทา (Portal Site) โดยผูใหบริการโฆษณา
ประเภทนี้ ไดแก Google, Yahoo เปนตน  

2. การโฆษณาผานปายโฆษณา (Banner Advertising) เปนการแสดงปายโฆษณา (Banner) 
เว็บไซด ตามกลุมเปาหมายของธุรกิจ ซ่ึงแผนปายโฆษณานั้นอาจเปนภาพนิ่งหรือภาพเคล่ือนไหวก็ได  

3. การโฆษณาผานอีเมล (Email Advertising) เปนการสงอีเมลไปยังกลุมลูกคาเปาหมาย 
ซ่ึงจะคลายกับการสงใบปลิวโฆษณาถึงบานหรือสํานักงานของกลุมลูกคา  

4. การโฆษณาแฝงในรูปแบบบทความ (Content Sponsor) เปนการโฆษณาสินคาหรือ
บริษัท โดยแฝงอยูในรูปแบบของบทความบนเว็บไซดตางๆ  

5. การโฆษณาในสารบัญธุรกิจ (Online Directory) เปนการเพิ่มรายช่ือของธุรกิจลงใน
สารบัญธุรกิจตางๆ เชน Global Sources, Alibaba.com, Sanook.com 

6. การโฆษณาผานทางกลุมสังคมเครือขาย (Social Networking) การโฆษณาประเภท
นี้อาจเปนการโฆษณาโดยผานทางส่ือออนไลนอ่ืนท่ีสามารถเขาถึงกลุมเปาหมายไดเฉพาะ โดยกลุม
สังคมเครือขาย (Social Networking) เปนบริการผานเว็บไซตท่ีเปนจุดเช่ือมโยงระหวางบุคคลแตละคน 
ท่ีมีเครือขายสังคมของตัวเองผานอินเตอรเน็ต รวมท้ังเช่ือมโยงบริการตางๆ อยางเมล เมสเซ็นเจอร 
เว็บบอรด บล็อก ฯลฯ เขาดวยกันต้ังแต Hi5, MySpace, Twitter, Facebook ฯลฯ ซ่ึงท้ังหมดจะมีสวน
ท่ีคลายกันคือ ตามหลักการ Friend-Of-A-Friend (FOAF)  

ดวยเหตุนี้เองจึงเกิดโอกาสทางการตลาดเพ่ือรองรับเทรนดสุขภาพท่ีเปนท่ีนิยมในปจจุบัน 
ซ่ึงจะเปนประโยชนท้ังผูประกอบธุรกิจเองท่ีจะไดนําเสนอส่ือโฆษณาออนไลนท่ีตรงกับความตองการ 
ของผูบริโภคและผูบริโภคก็จะไดรับขอมูลที่เปนประโยชนในการตัดสินใจซ้ือชุดกีฬาจากผูประกอบ 
ธุรกิจ จากขอมูลของ Alexa  (ท่ีมา: http://www.alexa.com, 2015-05-20) เว็บไซตที่รวบรวมขอมูล
การใชเว็บไซตของผูใชอินเตอรเน็ตไดทําการจัดอันดับเว็บไซตสูงสุดในประเทศไทยดังนี้ อันดับท่ี 1 
Google.co.th อันดับท่ี 2 Facebook .com อันดับท่ี 3 Google.com อันดับท่ี 4 YouTube.com อันดับท่ี 
5 Pantip.com จะเห็นวา Google เว็บไซตคนหาขอมูลและ Social network อยาง Facebook ไดรับความนิยม 
สูงท่ีสุด และยังมีชองทางการส่ือสารท่ีผูบริโภคยังคงนิยมใชในการรับสงขาวสารระหวางกัน อยาง
การใช Email ซ่ึงสามารถวัดผลในการรับสงขอมูลได เชน มีจํานวนของการเปดอีเมลเทาไร มีการคลิก 
ในสวนใดบางของอีเมล จํานวนของการคลิก และมีกระบวนการที่ส้ันกวาการสง direct mail 

จากขอมูลท่ีกลาวมาขางตน การวิจัยคร้ังนี้จะเลือกรูปแบบโฆษณาบนส่ือออนไลน 3 รูปแบบ 
คือ Search Engine, Facebook, Email ดังนั้นจึงตองศึกษารูปแบบโฆษณาบนส่ือออนไลนท่ีเหมาะสม 
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ตรงกับกลุมเปาหมายคือผูท่ีตองการบริโภคชุดกีฬา เพ่ือเปนการกระตุนจนทําใหผูบริโภคตัดสินใจ
ซ้ือสินคาประเภทชุดกีฬาได  

 
 

1.2  คําถามในงานวิจัย 
1. รูปแบบโฆษณาบนส่ือออนไลนแบบใดที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินคา

ประเภทชุดกีฬาของผูบริโภค 
2. ปจจัยใดของโฆษณาบนส่ือออนไลนท่ีมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินคาซ้ือสินคา

ประเภทชุดกีฬาของผูบริโภค 
 
 
1.3  วัตถุประสงค 

เพื่อศึกษารูปแบบการโฆษณาบนส่ือออนไลนท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือชุดกีฬาของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 
 
1.4  ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 

1. มีความเขาใจเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภคในการรับส่ือโฆษณาออนไลนในการ
ตัดสินใจซ้ือชุดกีฬา 

2. เพื่อใหทราบถึงรูปแบบโฆษณาออนไลนท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือชุดกีฬาของผูบริโภค 
 
 
1.5  สมมติฐานในการวิจัย 

รูปแบบการโฆษณาบนส่ือออนไลนมีผลตอการตัดสินใจซ้ือชุดกีฬาของผูบริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
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1.6  นิยามศัพทเฉพาะ 
1. รูปแบบการโฆษณาบนส่ือออนไลน (Types of Advertising) หมายถึง รูปแบบท่ีใช

ในการเสนอหรือการสงเสริมการตลาดผานส่ือตางๆ ที่มิใชบุคคล เพื่อสงขาวสาร ประชาสัมพันธสินคา 
หรือบริการ โดยมีผูอุปถัมภที่ระบุไว ซ่ึงในการศึกษาคร้ังนี้เลือกรูปแบบ Search engine advertising, 
Social network(Facebook  Advertising) และ Email marketing 

2. พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ (Decision Making) หมายถึง การที่ผูบริโภคเกิดกระบวนการ 
เลือกส่ิงตางๆ ที่มีตั้งแต 2 ส่ิงข้ึนไป เปนกระบวนการพิจารณา ประเมิน และ เลือกระหวางส่ิงตางๆ 
เหลานั้น 
 
 
1.7  กรอบแนวความคิด 
 
 ตัวแปรอิสระ ตัวแปรตาม 

 
ภาพท่ี 1.3 กรอบแนวคิดในการศึกษา 
 

รูปแบบโฆษณาออนไลน 
- Search engine 
- Facebook Ads 
- Email 

การตัดสินใจซ้ือชุดกีฬาของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล 
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บทที่ 2 

แนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 
 

รูปแบบโฆษณาบนส่ือออนไลนท่ีมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือชุดกีฬาของผูบริโภค 
ในเขตกรุงเทพมหานคร มีคําสําคัญ แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของดังนี้ 

2.1  ทฤษฎีเกี่ยวกับการโฆษณาบนส่ือออนไลน 
2.2  แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวของกับการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 
2.3  งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
คําสําคัญ: ชุดกีฬา หมายถึง ชุดที่ออกแบบตัดเย็บสําหรับเลนกีฬาและออกกําลังกาย

ทุกประเภท ประกอบดวย เส้ือ กระโปรง กางเกง อาจมีซับในหรือไมมีก็ได อาจมีวัสดุเกาะเกี่ยว 
เชน ตะขอ การพัฒนาดานการผลิตเสื้อผาและการพิมพ ไดมีการผลิตเสื้อใยสังเคราะหที่เบาลง 
พรอมกับการออกแบบท่ีมีสีสันและซับซอนข้ึน 
 
 
2.1  ทฤษฎีเกี่ยวกับการโฆษณาบนส่ือออนไลน 

Zeff และ Aronson (1999) อธิบายการโฆษณาบนส่ือออนไลนเหมือนกับการโฆษณาท่ี
พยายามเผยแพรขอมูลเพื่อท่ีจะสงผลตอผูซ้ือและผูขาย แตแตกตางจากส่ืออ่ืนๆ ตรงท่ีวา ผูบริโภคเปน 
คนท่ีจะตองมีปฏิสัมพันธกับโฆษณา ผูบริโภคสามารถคลิกโฆษณาเพื่อหาขอมูลเพิ่มเติมหรือเขาสู
ข้ันตอนตอไป หรือเกิดการซ้ือสินคา ในทุกข้ันตอนของเว็บไซตสามารถที่จะเกิดการโตตอบไดกับ
โฆษณา โลโก หรือช่ือสินคา การโฆษณาบนส่ือออนไลนเปดโอกาสใหนักโฆษณาส่ือสารไปยังกลุม 
เปาหมาย เพื่อสงขาวสารการโฆษณาท่ีออกแบบเฉพาะแตละลูกคาท่ีมีความสนใจและรสนิยมท่ีแตกตางกัน 
สวน Belch (2009) อธิบายส่ือออนไลนในรูปแบบที่ใกลเคียงกันคือ เปนส่ือท่ีสามารถสงขอมูลและ
ตอบสนองเกี่ยวกับสินคาหรือบริการในการเสนอขายได มีการปฏิสัมพันธระหวางบริษัทกับผูบริโภค 
ผูบริโภคไมเพียงแตจะสามารถควบคุมขาวสารหรือขอมูลท่ีเห็นได แตยังสามารถตอบกลับเกี่ยวกับ
ขาวสารเหลานั้น  

Ryan และ Jones (2011) กลาวถึงการดําเนินการตลาดดิจิทัล ตามตารางท่ี 2.1 ดังนี้   
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ตารางท่ี 2.1 การเลือกการดาํเนินการตลาดดิจิทัล 
จุดมุงหมาย แนะนําวิธีการดําเนินการ 

การสรางการจดจําใหตราสินคาเพิ่มข้ึน การโฆษณาทางออนไลน การเปนสปอนเซอร
เนื้อหา และการตลาดแบบบอกตอ 

การสรางภาพลักษณตราสินคา การพัฒนาเว็บไซต, การโฆษณาออนไลน, 
การตลาดทางอีเมล, การตลาดทาง
โทรศัพทมือถือหรือการแขงขันทางออนไลน 

การสรางทัศนคติของผูบริโภค การพัฒนาเว็บไซต, การโฆษณาออนไลน, 
การตลาดทางอีเมล, การตลาดทาง
โทรศัพทมือถือหรือการแขงขันทางออนไลน 

การทดลองสินคา การตลาดทางโทรศัพทมือถือ, การตลาดทาง
อีเมล, การแขงขันทางออนไลน, คูปอง
อิเล็กทรอนิกส 

การสรางความภักดีตอตราสินคา การตลาดทางอีเมล, การสรางเว็บไซต,โครงขาย
สังคมออนไลน 

การเพิ่มยอดขาย การตลาดแบบสืบหาขอมูล, การสรางเว็บไซต, 
การตลาดทางอีเมลและการโฆษณาออนไลน 

 
2.1.1  รูปแบบโฆษณาบนส่ือออนไลนในปจจุบัน 
จุไรรัตน ทองคําช่ืนวิวัฒน (2556) ไดกลาวถึงรูปแบบโฆษณาบนส่ือออนไลนในปจจุบัน 

หลักๆ แลวท่ีใชกันจะมี 6 ประเภท ดังนี้  
2.1.1.1  การโฆษณาผานเว็บไซตคนหาขอมูล (Search Engine Advertising)  
เปนการแสดงโฆษณาท่ีเกี่ยวของกับคําคนหาท่ีผูบริโภคสนใจบนเว็บไซดทา 

(Portal Site) โดยผูใหบริการโฆษณาประเภทนี้ ไดแก Google, Yahoo เปนตน โดย Levene (2010) 
อธิบายถึง Search Engine เปนเสมือนยาวเฝาประตูของขอมูลในเว็บไซต โดยมีคําสําคัญในการเปด
เขาเว็บไซต สําหรับผูใชในการคนหาขอมูล สําหรับนักเขียนเพื่อทําใหบทความไดถูกผูบริโภคอาน 
คลายกับ Ryan และ Jones (2011) ท่ีกลาววา Search engine สําหรับผูใช เปนการเสนอหนาตางไปสู
เว็บไซต เปนทางท่ีสะดวกท่ีเขาไปเว็บกับหนาเว็บไซตเปนลานๆ หนาท่ีมีคุณคาอยางแทจริง ขอมูลท่ี
สนใจสําหรับนักการตลาด Search engine คือโอกาสที่เปนเอกลักษณที่นําไปสูสินคาหรือบริการที่
ผูบริโภคคนหา ดาน Cunninghan และ Brown (2010) อธิบายถึง Search Engine เปนหนทางที่ลูกคา
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จะหาธุรกิจในเว็บไซตได เปรียบเสมือนสมุดหนาเหลือง ท่ีเปนส่ือออฟไลนในการหาธุรกิจ ชวยลูกคา 
ในการคนหาจากชื่อเปนลานๆ ช่ือ โดยแหลงในการหาขอมูลท่ีใหญท่ีสุดคือ Google ตามดวยเว็บ Yahoo 
และเว็บ Bing และวิธีท่ีใชโฆษณาในโปรแกรมสือบคนขอมูลมีดังนี้ 

1. Pay-per-click (PPC) Online Advertising เปนวิธีชวยธุรกิจปรากฏใน
รายช่ือใน Search Engine และใหพบช่ืออยางรวดเร็ว 

2. Search Engine Optimization (SEO) การปรับและออกแบบเว็บไซตท่ีทําให 
Search Engine ดูเปนมิตรและเพิ่มตําแหนงในองคประกอบ 

3. Company Landing Pages หนาเว็บที่ผูบริโภคคลิกจาก Keyword ซ่ึง
มีขอมูลจาก Keywords 

4. E-Mail Blast การสงอีเมลใหผูรับดาวนโหลดคูปอง เพื่อเร่ิมตนความ 
สัมพันธกับผูบริโภค 

5. Social Networking Sites สังคมออนไลน เชน Facebook ท่ีใชเพื่อสราง 
ความนาสนใจ ใหกับธุรกิจ 

ทีมงาน Globlet.com (2549) อธิบายถึง Search Engine Marketing หรือ 
SEM คือ วิธีการตลาดออนไลนประเภทหนึ่ง เพื่อเพิ่มการปรากฏของเว็บไซตในหนาผลการคนหาของ
เว็บ Search Engine มี 2 ชนิด คือ 

1. Search Engine Optimization หรือ SEO คือ วิธีการปรับปรุงเว็บไซต
ดวยเทคนิคตางๆ เพ่ือใหติดอันดับตนๆ ของเว็บ Search Engine ในสวนผลลัพธดานซายมือ หรือสวน 
Natural Result เวลาท่ีคนเขามาคนหาในเว็บ Search Engine ดวย Keyword ท่ีเกี่ยวของกับสินคาหรือ
บริการของเว็บไซตเรา 

2. Pay Per Click Advertising (PPC) หรือ Search Engine Advertising 
คือการจายเงินลงโฆษณาใหกับ Search Engine เพื่อรับประกันการติดอันดับตนๆ ของหนาการคนหา
ของ Search Engine นั้นๆ ในสวน Sponsored ท่ีอยูดานบนดานลางและดานขวามือ เวลาท่ีคนเขามา
คนหาในเว็บ Search Engine ดวยคียเวิรดท่ีเกี่ยวของกับสินคาหรือบริการของเว็บไซตเรา นอกจากนี้
ไดอธิบายความหมายของ Keyword คือกลุมคําท่ีเม่ือมีคนคนหาใน Search Engine แลว แลวอยากให
เว็บของเราปรากฏข้ึนในผลการคนหา สวนมาก Keyword ท่ีคนนิยมใชคนหาจะประกอบดวย 2-5 คํา 
เปนคําท่ีเดาวาคนนาจะใชในการหาเว็บของเราน่ันเอง บางทีคนก็จะใชคําเฉพาะอัน เนื่องมาจากสภาพ 
ทางธุรกิจ คียเวิรดไมจําเปนวาจะตองเปนช่ือสินคาของเรา แตเปนคําท่ีคนท่ัวๆ ไป นาจะพิมพไปใน
ชองคนหา 
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Wertime และ Fenwick (2551) ไดกลาวถึงรูปแบบการทําการตลาดผาน Search 
Engine มี 2 ลักษณะท่ีเกี่ยวเนื่องกัน คือ Search Engine Optimization (SEO) คือวิธีการทําใหหนาเว็บ
เพจอยูในลําดับท่ีดีของโปรแกรมสืบคนขอมูล (ซ่ึงอาจทําไดหลายวิธี เชน การลงทะเบียนเขาไปยัง
ระบบท่ีใหบริการ การปรับโครงสรางและเน้ือหาของหนาเว็บเพจใหสอดคลองกับวิธีคิดหรือกลไก
การจัดอันดับของโปรแกรมสืบคนขอมูลนั้น) การทําการตลาดวิธีนี้บางคร้ังเรียกวา Organic Search 
Optimization สวนอีกลักษณะหนึ่งคือ การซ้ือพื้นท่ีเพ่ือใหหนาเว็บเพจของตนอยูในลําดับท่ีดีตามตองการ 
เรียกวา Search Engine Marketing (SEM) โดยทีมงาน Globlet.com (2549) กลาวถึงหลักการเขียน Pay 
Per Click ดังตอไปนี้ 

1. Title เปนสวนท่ีสําคัญท่ีสุดที่ผูอานจะพบเปนสวนแรกของสวนผล
การคนหา ดังนั้น Title ท่ีมีคําโฆษณาท่ีดึงดูดความสนใจจากผูอานมากท่ีสุด จะไดรับการคลิกเขาชม
เว็บไซตเปนจํานวนมาก 

2. นํา Keyword ท่ีผูใชนิยมคนหาเกี่ยวกับสินคาหรือบริการนั้น เขียน
ลงไปในสวน Title ซ่ึงสามารถทําใหผูอานสนใจหัวขอท่ีมีคํา Keyword ท่ีใชคนหาปรากฏอยู 

3. เสนอราคาสินคาหรือบริการที่ถูกกวาคูแขง การเขียนราคาสินคาใน
โฆษณา สามารถเรียกรองความสนใจของคนอานได 

4. คําวา “ฟรี” สามารถกระตุนความสนใจใหผูอานคลิกเขามาชมเว็บไซต 
มากท่ีสุด 

5. การแสดง URL ในสวนลางสุดของแอดโฆษณาชวยใหแบรนดสินคา 
หรือช่ือของเว็บไซตเปนท่ีจดจําของผูพบเห็น 

6. บางคร้ังการแสดง URL ในสวนลางสุดของโฆษณาชวยใหแบรนดสินคา 
หรือช่ือของเว็บไซตเปนท่ีจดจําของผูพบเห็น 

7. ในกรณีการโชว URL ของ Adwords ผูลงโฆษณาสามารถใชตัวอักษร 
ตัวใหญแสดงให URL นั้นเดนชัดได เชน MaketingExpert.com เปนตน 

8. พยายามแสดงจุดเดนและเอกลักษณของสินคาหรือบริการที่แตกตาง
และเหนือกวาคูแขง แลวนํามาเขียนไวในโฆษณา 

9. สรางความรูสึกเรงดวน รวดเร็ว ดวยการจํากัดเวลา หรือระบุระยะเวลา 
ในการซ้ือหรือการใหบริการ 

10. บางประเภทของสินคาหรือบริการ ควรหลีกเล่ียงการใชคําพูดท่ีดูเกิน
ความเปนจริงเนื่องจากผูอานอาจเกิดขอสงสัยได 



11 

11. เลือกใชคียเวิรดท่ีมีความหมายชัดเจน ตรงประเด็นและกลุมเปาหมาย
ลูกคาท่ีตั้งไว 

12. แสดงเครดิตที่เอื้อประโยชนตอผูอานตางๆ เชน การันตีสินคาหรือ
บริการ การใหเรตต้ิงคะแนน เปนตน 

13. เลือกใชวิธีการโฆษณาท่ีแตกตางจากคูแขง ลองวิธีการเขียนท่ีแตกตาง 
จากคูแขง 

14 การทดสอบมีสวนสําคัญในการปูทางสูความสําเร็จ การทดลองเขียน
โฆษณาหลายรูปแบบเพื่อดูผลการเขาชมของผูอาน ทําใหเราสามารถรูจุดออนและจุดแข็งของช้ินงาน 
โฆษณาโดยเปรียบเทียบกับคูแขง 

15. เรียบเรียงช้ินงานโฆษณาท่ีเขียนไวโดนละเอียด กอนการนําข้ึนแสดง 
Halligan และ Shah (2010) ไดกลาวถึงคําสําคัญ (Keyword) ท่ีดีควรมีลักษณะ 

ดังนี้ 
1. Relevance ตองเลือกคําสําคัญท่ีตรงกับธุรกิจ เขียนรายช่ือของคํา

สําคัญท่ีเปนไปได คิดจากมุมมองท่ีนาจะมีโอกาส พยายามคิดเกี่ยวกับคําสําคัญจากหลายๆ ทาง 
2. Estimated Search Volume จํานวนการเขาในเว็บไซต Google มีจํานวน 

มาก จะตองมีความรูของการหาคําสําคัญ หาจากแหลงขอมูลที่ชวยในการกําหนดของการหาคําสําคัญ 
3. Difficulty ความยากของการจัดอันดับคําสําคัญ ข้ึนอยูกับจุดแข็งของ

คูแขงและเจาของเว็บไซตมีเว็บไซตจํานวนมากท่ีจะพยายามจะเขามาจัดอันดับคําสําคัญ แตจะมีเพียง 
10 คําเทานั้น ท่ีจะอยูในหนาแรก  

จากท่ีกลาวมาขางตน Search Engine เปนเสมือนยามเฝาประตูของขอมูล
ในเว็บไซต โดยมีคําสําคัญในการเปดเขาสูเว็บไซต การทําการตลาดผาน Search Engine ตองทําให
คําสําคัญของบริษัทอยูในลําดับตนๆ เพื่อใหผูบริโภคคลิกเขาไปอาน โดยมีหลักการเขียนคือใช Keyword 
ท่ีนิยมคนหา มีความหมายชัดเจน ตรงประเด็น แสดงจุดเดนท่ีแตกตาง ดังนั้น ผูวิจัยสนใจท่ีจะทําแนวคิด 
ของรูปแบบการทําการตลาดผาน Search Engine มาศึกษาท่ีนําไปสูการตัดสินใจซ้ือชุดกีฬาของผูบริโภค 

2.1.1.2  การโฆษณาผานปายโฆษณา (Banner Advertising)  
เปนการแสดงปายโฆษณา (Banner) เว็บไซต ตามกลุมเปาหมายของธุรกิจ 

ซ่ึงแผนปายโฆษณานั้นอาจเปนภาพนิ่งหรือภาพเคล่ือนไหวก็ได  
2.1.1.3  การโฆษณาผานอีเมล (Email Advertising)  
คือรูปแบบการโฆษณาท่ีใชอีเมลเปนชองทางในการโปรโมทขาวสาร 

สินคาและบริการ หรือประชาสัมพันธเผยแพรขาวสารตางๆ สงไปยังกลุมเปาหมายผานทางอีเมล โดย 
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จะเปนรูปแบบ Text หรือ Html ไฟล โดยวิธีการสงแบบนี้ชวยใหเจาของธุรกิจสามารถสงขอมูลได
จํานวนมากในเวลาเดียวกัน โดยสามารถเลือกเวลาสงและจํานวนคร้ังในการสงขอมูลได จากเว็บไซต 
Social.co.th ไดใหความหมายของการโฆษณาผานอีเมลหรือ Email Direct Marketing (EDM)ไววา 
การทําการตลาดออนไลนโดยใชอีเมลเปนชองทางในการโปรโมทธุรกิจ เพ่ือใหไดกลุมเปาหมายท่ีชัดเจน 
โดยมีจุดประสงคหลัก คือ การโฆษณาและประชาสัมพันธ, โปรโมทสินคา, โปรโมทบริการ โปรโมท 
เว็บไซตหรือเผยแพรขาวสารตางๆ ใหกับกลุมเปาหมาย สําหรับรูปแบบการสง EDM นั้น จะเปนรูปแบบ 
Text หรือ Html ไฟลเทานั้น วิธีการสงแบบนี้ชวยใหเจาของธุรกิจสามารถสงขอมูลไดเปนหม่ืนๆ ขอมูล 
พรอมๆกันในคร้ังเดียว และเราสามารถเลือกสงกี่คร้ัง หรือเลือกเวลาใดก็ได ดังนั้นจึงมีขอดีในเร่ือง
ของการเพ่ิมประสิทธิภาพ เนื่องจากเปนการชวยลดระยะเวลาท่ีควรนําไปใชประโยชนดานอ่ืนมากกวา 

ท้ังนี้การสงอีเมลจะไดผลตอบรับเปนแบบไหนตองข้ึนอยูกับองคประกอบ 
หลายอยางดวยกัน สําหรับสวนท่ีทางบริษัทเราใหความสําคัญมาเปนอันดับแรก คือฐานขอมูลตองเปน 
ขอมูลที่มีคุณภาพถึงจะทําใหผลตอบรับออกมาดีบรรลุถึงปาหมาย 

การทํา EDM ตองมีกลุมเปาหมายท่ีชัดเจน เพ่ือเขาถึงผูบริโภคอยางแมนยํา 
โดยกลุมเปาหมายสามารถแบงออกเปน 2 กลุม ไดแก 

1. กลุมลูกคาใหม ทําไดโดยการสงอีเมลลแบบเฉพาะเจาะจง หรือหวาน
อีเมลลออกไป ซ่ึงวิธีนี้ทางเราไมแนะนําใหลูกคาทํา เพราะอาจจะทําใหเกิดกรณีท่ีลูกคาไมตองการ
เขาคายเปน Spam mail ได วิธีการแกคือ หารายช่ือคนท่ียอมรับขาวสารทางอีเมลล อาจติดโคดขาวสาร 
หรือระบบสมาชิกก็ได 

2. กลุมลูกคาเกา เปนการสงเพื่อแจงขาวสารประชาสัมพันธ หรือโปรโมช่ัน 
ตางๆ ไปยังฐานขอมูลอีเมลลของสมาชิกท่ีมีอยูแลวเพื่อเปนการสรางความสัมพันธอันดีระหวางลูกคา 
กับเรา อีกท้ังกลุมนี้ยังเปนกลุมเปาหมายท่ีชวยสรางรายไดใหเราในอนาคตอีกดวย 

2.1.1.4  การโฆษณาแฝงในรูปแบบบทความ (Content Sponsor)  
เปนการโฆษณาสินคาหรือบริษัท โดยแฝงอยูในรูปแบบของบทความบน

เว็บไซดตางๆ  
2.1.1.5  การโฆษณาในสารบัญธุรกิจ (Online Directory)  
เปนการเพิ่มรายช่ือของธุรกิจลงในสารบัญธุรกิจตางๆ เชน Global Sources, 

Alibaba.com, Sanook.com 
2.1.1.6  การโฆษณาผานทางกลุมส่ือสังคมออนไลน (Social Media)  
การโฆษณาประเภทนี้อาจเปนการโฆษณาโดยผานทางส่ือออนไลนอ่ืนท่ี

สามารถเขาถึงกลุมเปาหมายไดเฉพาะ โดยกลุมสังคมเครือขาย (Social Networking) เปนบริการผาน
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เว็บไซตท่ีเปนจุดเช่ือมโยงระหวางบุคคลแตละคนท่ีมีเครือขายสังคมของตัวเองผานอินเตอรเน็ต รวมทั้ง 
เช่ือมโยงบริการตางๆ อยางเมล เมสเซ็นเจอร เว็บบอรด บล็อก ฯลฯ เขาดวยกัน ซ่ึงท้ังหมดจะมีสวน
ท่ีคลายกันคือ ตามหลักการ Friend-Of-A-Friend (FOAF) โดยตัวอยางสื่อสังคมออนไลนมีดังนี้ 

1. Facebook เช่ือวาตอนนี้ คงไมมีใครไมรูจักเฟสบุค แบรนดใหญตางๆ
มีการสรางแฟนเพจเพื่อเพิ่มชองทางในการส่ือสารกับกลุมลูกคา เชน ใหคนกดติดตามขาวสารเกี่ยวกับ 
แบรนดของตัวเองโดยการกด like ท่ีเพจนั้นเอง โดยเว็บไซต Zocial Rank เว็บไซตจัดอันดับ social 
media ไดรวบรวมขอมูลสถิติท่ีนาสนใจ มาทําเปน Infographic โดยเปนขอมูลเกี่ยวกับ การเติบโตของ 
ผูใช Facebook ในประเทศไทย และประเทศอาเซียน รวมถึงขอมูลเชิงลึกเกี่ยวกับกิจกรรมท่ีคนไทย
ทําบน Facebook ดวย 

จากการรายงานของ zocialrank ในป 2014 อัตราการเติบโตของสมาชิก 
Facebook  ท่ัวโลก เติบโตข้ึน 3% โดยมีผูใช Facebook  ท่ัวโลกมากถึง 1,191 ลานคน หากดูประเทศ
ผูใช Facebook ในกลุมอาเซียนนั้น ประเทศไทย มีจํานวนผูใช Facebook ตอนนี้ 26 ลานราย มากเปน 
อันดับ 3 ของอาเซียน รองจากฟลิปปนส  ท่ีมีจํานวน 36 ลานราย อยูอันดับ 2 และ  อินโดนีเซีย เปน
ประเทศท่ีใช Facebook  มากท่ีสุดในอาเซียน โดยมีผูใช Facebook  มากถึง 64 ลานราย คนไทยท่ีใช 
Facebook สวนใหญ อยูในจังหวัดกรุงเทพมหานคร ประมาณ 14.4 ลานคน อันดับ 2 เชียงใหม อันดับ 3 
ชลบุรี แตจังหวัดท่ีมีแนวโนมใช Facebook  สูงข้ึนไดแก 1.พระนครศรีอยุธยา 2.ชัยนาท และ 3.มหาสารคาม 
คนไทยท่ีใช Facebook สวนใหญเปนผูหญิงมากกวาผูชาย ประมาณ 6 แสนราย และพบวามีผูใชท่ีเปน 
Active User 85.63% และอีก 14.37% เปน Inactive User  ท้ังนี้ชวงเวลาท่ีคนไทยทํากิจกรรมบน Facebook 
ท้ัง Like, Share, Comment มากท่ีสุด คือชวงเวลาบาย 2 โมง ซึ่งมีกิจกรรมเกิดขึ้นมากถึง 490,000 
ปฏิสัมพันธ  

2. Line แอพพลิเคช่ันแชทยอดฮิต ที่ปจจุบันในไทยมีผูใชงานมากกวา 33 
ลาน มีจุดเดนคือเปนเจาแรกท่ีสามารถสงสต๊ิกเกอรนารักๆใหคนอ่ืนได ในมุมของการตลาด นอกจาก 
Line จะอนุญาตใหแบรนดตางๆสรางสต๊ิกเกอรแบรนดของตัวเอง ก็ยังมี Official Account ซ่ึงเปนอีก
ชองทางนึงท่ีแบรนดสามารถสงขอมูลขาวสารใหกับผูติดตามตนเองไดมากยิ่งข้ึน โดย LINE ไดเผย
สถิติป 2558 ท่ีผานมา เผยไทยใช LINE มากกวา 33 ลานคน คิดเปน 83 เปอรเซ็นต ของผูใชอินเตอรเน็ต 
ผานมือถือท่ัวประเทศไทย และยังเปนตลาดอันดับ 2 ของโลกรองมาจากประเทศญ่ีปุน  

3. Twitter โซเชียลมีเดียท่ีข้ึนช่ือวาใชงานงายท่ีสุด เพราะถึงแมวาจะพิมพ 
ขอความไดเพียง 140 ตัวอักษร แตนั้นก็ชวยกล่ันกรองใหผูเขียนพิมพเฉพาะใจความสําคัญลงไป ทําให 
ขอความท่ีสงออกไปน้ันกระชับ และงายตอการอาน 
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4. YouTube เว็บไซตบริการท่ีใหผูใชสามารถอัปโหลดหรือแชรวีดีโอให
ผูอ่ืนดูได โดยท่ียูทูปจัดเปน 1 ในเว็บไซตสําคัญสําหรับนักการตลาด ท่ีเราสามารถโฆษณาวีดีโอคอนเทนท 
ของเราใหตรงกับกลุมเปาหมายได 

5. Instagram โซเชียลมีเดียท่ีเราสามารถอัพโหลดรูปภาพตางๆ และแชร
ใหกับผูติดตามของเราได โดยท่ีแบรนดตางๆ สมัยนี้ก็นิยมใช Instagram เปนส่ือกลางเพื่อโปรโมทและ 
ใหขอมูลขาวสารกับผูติดตามเชนเดียวกัน Instagram ถือวาเปนโซเชียลมีเดียท่ีไดรับความนิยมอยาง
มากท้ังในไทยและระดับโลก ดวยรูปแบบการแชรภาพและวิดีโอท่ีทําผานโมบายล ซ่ึงเปดตัวมาได 5 
ปแลว และเม่ือ Facebook เขามาเปดสํานักงานในประเทศไทยก็ถือเปนโอกาสอันดีท่ีทาง Instagram 
และ TNS รวมมือกัน ทําการศึกษาผูใชงานชาวไทยและเปนการเปดเผยครั้งแรก ซ่ึงมีขอมูลท่ีนาสนใจ 
หลายอยาง เชน ผูใชงานปจจุบันอยูท่ี 400 ลานคน โดยเปนคนนอกสหรัฐอเมริกา 75%, จํานวนรูปที่มี
การ Upload ข้ึนบน Instagram มีมากกวา 80 ลานรูปตอวัน, จํานวนการ Like เฉล่ียอยูท่ี 3,500 ลานคร้ัง 
ตอวัน, เวลาในการใชงานเฉล่ียตอวันอยูท่ี 21 นาที, เดือนกันยายน 2015 เร่ิมเปดใหทําโฆษณาใหกับ
ผูใชงานท่ัวไป 

- สําหรับขอมูลของประเทศไทย 
(1) ตัวเลขเม่ือไตรมาสที่ 2 มีจํานวนผูใชงานท่ีเปน Monthly Active 

Users 7.1 ลานคน 
(2) กรุงเทพมหานคร มี Active Users มากที่สุดใน SEA 
(3) สยามพารากอน คือสถานท่ีท่ีมีการ Check-in มากท่ีสุด 

- ขอมูลดานผูใชงานของไทย 
(1) ชวงอายุท่ีมีผูใชมากท่ีสุดคือ 18-24 ป มีมากกวา 47% 
(2) เปนผูหญิงถึง 59% 
(3) 84% ของผูใชงานในไทย สําเร็จการศึกษาในระดับมหาวิทยาลัย

และมีรายไดสูงกวาผูใชงานสมารทโฟนท่ัวไปถึง 1.5 เทา 
- พฤติกรรมการใชงาน Instagram ของคนไทย จะเขาไปเพ่ือคนหา

แรงบันดาลใจ ใหมๆ และคนหาความคิดสรางสรรค รวมท้ังเปดโลก ใบใหมใหกับเขา ดวยพฤติกรรม
ท่ีชอบจะแตกตาง จากคนอ่ืน Nature, Place และ Travel จะเปนหัวขอ ท่ีถูกแชรมากท่ีสุดบน Instagram 
สวนวิดีโอจะยังคงอยูบน Facebook  อยู ลักษณะในการแชรของคนไทยจะอยูในกลุมท่ีเปน Lifestyle 
เสียเปนสวนใหญ คนไทยมีสวนรวมกับการใชงาน Instagram สูงมาก โดยใชงาน Instagram ในการ Tag 
เพื่อนบน Comment และการใช Instagram ในการคนหาอะไรบางอยาง ท่ีนาสนใจ (ผานการใช Hashtag 
หรือดูภาพของเพ่ือน) สวนในแงของการใช Instagram กับธุรกิจ Branded Content ท่ีคนไทยสนใจจะตอง
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มี Creative, Relevant ตรงกับความสนใจ และ Visual ดวยภาพ ท่ีจะตอง เปน high quality หรือความ
ละเอียดสูงเทานั้น 

- การสรางแบรนดบน Instagram จะเนนการทํา Visual Storytelling 
Personal Relevance การทําใหตรงกับความสนใจ Inspired Result สรางแรงบันดาลใจ รูปแบบใน
การโฆษณาบน Instagram แบงออกเปน Photo ภาพนิ่ง, Video รองรับ slideshow, 15 และ 30 วินาที, 
Carousel ภาพเลื่อนไดสูงสุด 5 ภาพ โดย link จะอยูท่ีภาพแรก, การลงโฆษณาของ Instagram จะมี
การทํา Direct Response (DR) การตอบสนองตอส่ิงท่ีเห็นไดสองแบบคือ Website Click & Conversion 
เม่ือคลิกไปท่ีรูปภาพหรือปุมแลว ก็จะพาไปเว็บไซตท่ีกําหนดไดและ Mobile App Installs & Engagements 
เม่ือคลิกแลวจะพาไปที่หนา App Store เพื่อท่ีจะใหคนท่ีสนใจติดต้ังแอปบนมือถือ 

- ขอมูลในการติดตามแบรนดของคนไทยจากการทําวิจัย 
(1) 85% ติดตามแบรนดสินคาอยางนอย 1 แบรนด 
(2) 65% มองวาแบรนดตางๆ จะตองนําเสนอ Content ท่ี Creative 

บน Instagram 
(3) 60% จะตอบสนองกับแบรนดเมื่อ Content มีความเก่ียวขอกับ

พวกเขา 
(4) 56% ยินดีกับการนําเสนอโฆษณา ตราบใดท่ีรูปภาพและการนําเสนอ 

มีความสรางสรรค และคุณภาพ 
(5) 40% ของผูใชชอบโฆษณาท่ีเปนวิดีโอส้ันท่ีมีคําบรรยาย (Subtitle) 

ดวย 
ในมุมมองของนักการตลาด การสรางแรงบันดาลใจผานการใชภาพหรือวิดีโอ มาเปน

เร่ืองราวเพื่อลอไปกับ Strategy ท่ีเราคิดมา พรอมกับรูปแบบในการนําเสนอท่ีแปลกใหมและต่ืนตาตื่นใจ 
ใหกับคนท่ีไดเห็น 

สราง Content โดยเนน Target Group เปนหลัก เพ่ือใหเขาใจ Core Target วาเขาตองการ
อะไร ซ่ึงจะตองตอบและลอไปกับ Strategy ดวย 

CTA Call-To-Action เปนส่ิงจําเปน เพราะทุกอยางตองการขาย ดังนั้นการทําชองทาง
ใหผูใชงานเพ่ือใหเขาถึงจึงจําเปนตองทํา โดย 1 ใน 3 ของคนไทยจะคลิกปุมใตรูปภาพเพื่อเขาไปสู
เว็บไซตโดยตรง 

1. Snapchat แอฟพลิเคช่ันท่ีเราสามารถแชรรูป วีดีโอ ใหกับผูอ่ืนได โดยเราสามารถ
ตั้งเวลาไดวาจะใหรูปนั้นโชวกี่วินาที เม่ือครบเวลาท่ีกําหนดรูปนั้นก็จะถูกลบออกทันที 

2. Whatsapp แอฟพลิเคชั่นแชทยอดนิยมท่ีมีผูใชงานปจจุบันมากกวา 700 ลานคนทั่วโลก 
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3. LinkedIn Platform ท่ีเนนในเร่ืองของการทําธุรกิจโดยตรง เปนท้ัง Business Community 
ท่ีอัพเดทขาวสาร และยังชวยใหบริษัทสามารถวาจางบุคลากรที่มีประสิทธิภาพมาเขารวมทํางานกับ
บริษัทได 

4. LinkedIn Pulse Pulse ของ LinkedIn ซ่ึงเปนชองทางท่ีคนสามารถแชรไอเดียใหมๆ 
และติดตามผูนําความคิด (Thought Leader) ในอุตสาหกรรมนั้นๆ ได 

5. Pinterest เว็บท่ีเปนเหมือน Inspiration Board ใหกับคนหลายๆ คน เปนท่ีนิยมในหมู 
ผูหญิง มีฟงกช่ันใหเราสามารถแชรรูปภาพ ความคิดสรางสรรคเจงๆ ใหกับคนอ่ืน โดยผูใชสามารถ 
“Pin” ขอมูลเหลานั้นเก็บไวเปนหมวดๆ ได 

6. Google+ แพลดฟอรมนองใหมจาก Google ท่ีรวมบริการตางๆ ของ Google เขาไว
ดวยกัน ทําใหผูใชงานนั้นสามารถใชงานไดอยางสะดวก อีกท้ังยังสามารถใหผูใชงานสรางเนื้อหาตางๆ 
แชรขอมูลแลกเปล่ียนกับเพื่อนใน Circles ท่ีตนเองสรางได 

7. Vine โซเชียลมีเดียท่ีมีจุดเดนในการแชรวีดีโอคอนเทนทส้ันๆ ไมเกิน 6 วินาที ทําให 
ขอมูลตางๆ จะส่ือสารกับผูใชนั้น ถูกผานการกลั่นกรองมาอยางดี เพื่อท่ีจะใช 6 วินาทีนั้น ใหคุมคา
ท่ีสุด 

8. Xing เปนเว็บไซตหางานท่ีดีเว็บไซตนึง สามารถชวยใหเราพัฒนาความสัมพันธกับ
ผูวาจาง และ ผูนําความคิดในธุรกิจนั้นๆ ได 

9. Renren โซเชียลมีเดียท่ีใหญท่ีสุดในจีน มีการใชงานจะคลายกับ Facebook คือผูใช
สามารถแชรความเห็นของตัวเอง อัพเดทสเตตัส และติดตอกับผูอ่ืนได 

10. Disqus เปน Tool ท่ีใหเราสามารถใชรับมือกับ feedback คอมเมนตางๆ และสแปม 
บนเว็บไซตของเรา อีกท้ังยังชวยใหเราสามารถสราง social engagement กับลูกคาไดอีกดวย 

11. Tumblr เว็บบลอกท่ีมีจุดเดนตรงท่ีผูใชสามารถอัพโหลดภาพเคล่ือนไหว ภาพ gif 
ลงไปได ซ่ึงตางจากแพลตฟอรมอ่ืนๆ เชน Facebook ท่ีไมรองรับฟงกช่ันนี้ 

12. Twoo เว็บไซตหาคูท่ีชวยใหผูใชพบปะผูคนใหมๆ จับกลุมเปาหมายอายุ 25 ป หรือ
ต่ํากวา จากท่ัวโลก 

13. MyMFB โซเชียลมีเดียของมุสลิม มีฟงกช่ันการใชงานตางๆ เหมือน Facebook โดย
มีเปาหมายท่ีจะเช่ือมโยงผูใชมากกวา 1.5 พันลานคน เขาเปนแพลตฟอรมเดียว 

14. vk.com โซเชียลมีเดียสัญชาติรัสเซีย โดยท่ีเราสามารถตั้งโปรไฟล สงขอความได มี
วิธีการใชงานแทบจะไมตางจาก Facebook  เลย 

15. Meetup แพลทฟอรมท่ีชวยใหเราสามารถพบปะกลุมคนใหมๆ ท่ีมีความสนใจและ
ความชอบเหมือนๆ เกี่ยวกับเร่ืองใดเร่ืองหนึ่งเหมือนกับเรา ทําใหเราไดมีเพื่อนเพิ่มในวงท่ีกวางข้ึน 
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2.1.2  ส่ือสังคมออนไลน (Social Media) 
Safko (2010) อธิบายความหมายของ Social Media คือ การใชเทคโนโลยีสื่อสารหรือ

ติดตอไปยังผูอ่ืน เพื่อสรางความสัมพันธ สรางความไววางใจและใหพวกเขาพรอมท่ีจะซ้ือสินคาท่ีเสนอ 
เหตุผลท่ีใช Social Media ก็เพราะเปนส่ือท่ีไดผลในการสื่อสารแบบสองทาง สามารถเลือกถอยคํา
เพื่อใหเขาถึงผูบริโภค จนผูบริโภคท่ีคาดวาจะเปนลูกคากลายมาเปนลูกคา และไดอธิบายความหมาย
ของ Social Media คือเครือขายสังคมท่ีมีการส่ือสารกัน แบงปนในแงความคิดเห็น ความรูสึกเกี่ยวกับ 
ชีวิตประจําวัน จนพัฒนามาเปนความไววางใจ ท่ีมีอิทธิพลตอผูบริโภคในสังคมออนไลนนั้น สวน Ryan 
และ Jones (2011) อธิบายความหมายของ Social Media เปนคําจํากัดความของซอฟทแวรและบริการ 
ผานเว็บ ท่ีใหผูใชบริการเขามาพูดคุย แลกเปล่ียนขาวสารในรูปแบบตางๆ ทางสังคม การปฏิสัมพันธ
ดังกลาว อาจเปนรูปแบบของขอความ เสียง ภาพ วีดีโอ และส่ืออ่ืนๆ ท่ีทําใหเกิดเนื้อหาใหมๆ จาก
การแสดงความคิดเห็น ดาน Smith และ Zook (2011) อธิบาย Social Media คือการเปล่ียนแปลงคร้ัง
ยิ่งใหญท่ีสุดของการปฏิวัติอุตสาหกรรม เปนแนวทางใหมของผูบริโภคในการคนพบสินคาหรือบริการ 
ควบคุมโดยผูบริโภค ไมใชนักการตลาด บริษัทตองฟงผูบริโภคมากขึ้น แสดงความคิดเห็นนอยลง 
พยายามคิดวิธีการสรางความสัมพันธกับผูบริโภค ไมใชแคขายสินคา แตเปนส่ือสําหรับการแบงปน
วัฒนธรรมขอมูล การชวยเหลือ การแนะนํา การแสดงความของใจ การแสดงความคิดใหมๆ ของสินคา 
การโฆษณา การสงเสริมการขาย และการปรึกษา 

Golden (2011) อธิบายขอแนะนําวิธีการใช Social Media ดังนี ้
1. ผูกมัดคนอาน 

- หาวิธีสรางสรรคท่ีจะผูกมัดผูอาน คอยดูความคิดเห็น วาผูอานมีความคิดเห็นอยางไร 
เจาของเว็บไซตตองคอยสอบถาม 

- เรียนรูทุกสิ่งทุกอยางเกี่ยวกับกลุมเปาหมาย เพื่อเสนอขอมูลหรือความคิดที่มี
ความหมายตอกลุมเปาหมาย พิจารณาขอมูลท่ีตอบกลับจากกลุมเปาหมาย 

- สรางความสัมพันธกับกลุมผูอาน พยายามถามคําถามและตอบคําถามของกลุม
ผูอานแลวสงขอมูลกลุมผูอาน 

- สรางสรรคช่ือไปกับเนื้อหา เพื่อใหกลุมคนอื่นสนใจ 
2. สรางความสัมพันธ 

- ใสช่ือของ Social Media ไวในอีเมล เว็บไซต นามบัตร 
- มีปฏิกิริยาโตตอบในเว็บไซตและผูท่ีมีอํานาจในกลุม 

3. ความจริงใจ 
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- พูดในเร่ืองจริง ถาหาจางบริษัทตัวแทนโฆษณาจัดการ ใหกําหนดวิธีการดูแลอยาง 
โปรงใส ไมควรปดบังขอมูล 

- การตอบโตกับผูอานควรเปนแบบบุคคล ไมพูดแบบนกแกวนกขุนทอง ควรเปน
แบบเพื่อนท่ีพรอมใหความชวยเหลือ และดูเปนธรรมชาติ  

- ไมใชวิธีอัตโนมัติ เพราะผูอานสามารถรูไดวาไมไดจากบุคคล ซ่ึงจะสรางความไม 
ประทับใจใหเกิดข้ึน 

- อยาควรใชวิธีการสงเสริมการขายแบบสวนตัว 
4. รูปแบบขอความ 

- ขอความตองงายตอการอาน หลีกเล่ียงการใชตัวอักษรเอียง ใหใชคําเนน หรือภาษา 
อังกฤษเทานั้น 

- ไมใชตัวอักษรใหญท้ังหมด เพราะจะดูเทาๆ กัน เนนเฉพาะท่ีจะเรียกความสนใจ 
- เขียนขอความดานซาย ไมควรเขียนขอความวางตรงกลางเพราะอานยาก 
- ไมตองขีดเสนใตหรือใชตัวอักษรสีฟา นอกจากจะเช่ือมโยงไปเว็บอ่ืน เพราะจะ

ทําใหสับสน 
- ไมใชเคร่ืองหมาย / ยกเวนจะเวนพื้นท่ีท้ังสองขาง เพราะ Search Engine ไมสามารถ 

จําคําของแตละขางได 
5. หาสมาชิกใหมกับ Social Media 

- สนับสนุนใหพนักงานกระจายงานโดยเปดการใหขอมูลผานการสื่อสารสังคม
ออนไลน 

- แยกหนาเว็บไซตงานกับหนาเว็บของลูกคา 
- พิจารณาการโฆษณาใน Social Media โดยเฉพาะใน Facebook และ LinkedIn 

6. ไมทําคร่ึงๆ กลางๆ 
- ตองม่ันใจวา เม่ือผูบริโภคตองการจะดู พวกเขาสามารถหาเจอ ไมควรตั้งคาท่ีจํากัด 

ในการดู 
- ใน Facebook ถาหากต้ังสวนตัวเพื่อผสมระหวางธุรกิจกับการติดตอบุคคล ตอง

ม่ันใจวาจะไมใชแคมีรูปถาย แตตองมีขอมูลท้ังหมด 
- ในสังคมออนไลน ตองทําใหทันสมัยอยูเสมอ เชื่อมระหวางสวนบุคคลกับธุรกิจ

ไปดวยกัน ไมเชนนั้นจะไมสามารถสรางความสัมพันธผานสังคมออนไลนได 
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2.1.3  Facebook  
Marshell และ Meloche (2011) อธิบายไววา Facebook คือสถานที่ที่ติดตอกันระหวาง

เพ่ือน ท่ีระบุช่ือ ไมมีการคาดหวังในเร่ืองของวันและเวลา สมาชิกท่ีมาอยูดวยกันเปนคนท่ีมีความชอบ 
ความคิด ความสนุกสนานท่ีเหมือนกัน ในขณะท่ี Golden (2011) อธิบายเครื่องมือของการทํา Facebook 
มีดังตอไปนี้  

1. Home ใสขอมูลใหมๆ เขาไปใน Facebook อาจเปนการ post จากกลุมเพื่อนเขาไป
รวมหรือจากบริษัทใสประวัติไวบนเว็บไซตท่ีสามารถเปล่ียนแปลงหรือจากการ post ไปกับเว็บไซต
อ่ืน ซ่ึงสามารถเช่ือมโยงขอมูลตอไปนี้ 

2. ใส Profile ไวท่ีหนาเว็บ Facebook ของตัวเอง 
- Messages ขอมูลท่ีสงไปยังกลุมอ่ืน 
- Events ใสขอมูลกิจกรรมพิเศษท่ีกําลังจะเกิดข้ึน หรือผานมาแลว 
- Photos ใสรูปภาพ 
- Friends คือเพ่ือนท่ีเราทําการเช่ือมตอไว 
- Applications/Games 
- Ads and pages โฆษณาบน Facebook  กับหนาจดัการ Page 
- Groups การเขารวมกิจกรรมกับกลุมอ่ืนๆ พรอมเสนอขอความใหมๆ ไปยังกลุม

เหลานั้น 
- Videos ใสวีดีโอท่ีเพื่อนๆ Post เขามา และเปนศูนยกลางในการ Upload หรือบันทึก 

ขอมูลตางๆ 
- Notes 

3. Account บรรจุ links ท่ีเช่ือมโยงไปยัง Facebook เพื่อชวยในเร่ืองขอมูล รวมถึงการ
ตัดตอขอความจากเพ่ือน การตั้งคาของผูใช การควบคุมความเปนสวนตัว และการเชื่อมโยงไปยัง
หนวยงานอ่ืนๆ 

Marshell และ Meloche (2011) อธิบายวิธีการที่จะทําใหการโฆษณาใน Facebook มี
ประสิทธิภาพ ดังนี้ 

1. ไมใชคําโฆษณา การขายใน Facebook  ตางจากการขายใน Google Adwords ตรง
ท่ีวา Adwords เปนการเสนอขายโดยผูบริโภคท่ีจะคนหาสิ่งท่ีตองการในอินเตอรเน็ต เม่ือมีเว็บไซต
ข้ึนมา ผูบริโภคจะเลือกคลิกเขาไปในเว็บไซตท่ีเกี่ยวของกับคําท่ีสนใจเทานั้น ในขณะที่ Facebook 
เปนการคนหาคุณสมบัติของสินคา จากเพ่ือนที่ชอบหรือสนใจในเร่ืองเดียวกัน โดยฟงในส่ิงท่ีเพื่อนๆ 
ใน Facebook เขียนข้ึนมา 
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2. เพิ่มคุณคากอนหนา Facebook  ของบริษัทตองใสคุณคาท่ีนาสนใจ นาเช่ือถือ ตอบ
คําถามเก่ียวกับคุณคาท่ีเพิ่มเขาไป หากผูบริโภคใชเวลาเพื่อดูสินคาและศึกษาสินคา ชวยสรางโอกาส
ท่ีผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือ 

3. ใชวิธีการเลนเปนหนทางท่ีจะเช่ือมโยงกับผูบริโภค การเลนเปนวิธีท่ีจะนําใหผูบริโภค 
เขามาติดตอ การติดตอนําไปสูขอมูล ขอมูลนําไปสูความสนใจ ความสนใจนําไปสูการขาย วิธีการเลน 
แบบงายๆ คือการถามในเร่ืองท่ีไมสําคัญ เพื่อนําเขาสูขอมูล 

4. ใชความเปนมิตร ความจริงใจ การเสนอขายเปนการแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับสินคา 
เกี่ยวกับคุณคาเพิ่มข้ึนท่ีผูบริโภคจะไดรับการพูดคุยแบบเปนมิตรและจริงใจตอผูบริโภค 

ซ่ึงกลุมผูซ้ือชุดกีฬาในปจจุบันมีทุกเพศทุกวัย การเลือกโฆษณาใหตรงกับความตองการ 
ของผูบริโภคเปนส่ิงท่ีสําคัญท่ีจะชวยใหรานคาเปนท่ีรูจัก สงผลตอยอดขายท่ีดีท่ีจะตามมาดวย 
 
 
2.2  แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวของกับการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

Smith และ Zook (2011) อธิบายถึงการตัดสินใจของผูบริโภคแบงเปนการตัดสินใจซ้ือ
แบบการแกปญหากวาง (extensive problem solving: EPS) คือการท่ีผูซ้ือไมเคยมีประสบการณกับ
การใชสินคานั้นมากอนและไมตองซ้ือสินคานั้นบอยๆ การตัดสินใจซ้ือมีความเกี่ยวพันสูง ตองใชเวลา 
ซ่ึงอาจจะมีผูแนะนําหรือส่ือท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือสินคา กับการตัดสินใจซ้ือแบบการแกปญหา 
แบบจํากัด (limited problem solving: LPS) เปนการตัดสินใจซ้ือสินคาท่ีผูซ้ือมีประสบการณ กับการใช 
สินคา มีความคุนเคย มีความเกี่ยวพันตํ่าแตมากกวา RRB และการตัดสินใจซ้ือแบบพฤติกรรม ตอบสนอง 
แบบประจํา (Routinized Response Behavior: RRB) คือการที่ผูซ้ือซ้ือสินคาเปนประจํา การตัดสินใจ 
ซ้ือท่ีรวดเร็วและมีความเกี่ยวพันตํ่า 

เม่ือผูบริโภคมีการรับรูแลวเกิดทัศนคติตอสินคาข้ึนมา อีกหนึ่งกระบวนการท่ีสําคัญของ 
ผูบริโภคคือกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค เพราะเม่ือผูบริโภคเกิดทัศนคติท่ีดีตอสินคาแลว 
แตผูบริโภคก็อาจจะแคชื่นชอบในตราสินคานั้นๆ โดยท่ียังไมตัดสินใจซ้ือสินคา ดังนั้นการเรียนรู
กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคจะชวยใหเขาใจและวางแผนกลยุทธในการส่ือสารการตลาด
ไปยังข้ันตอนของกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคไดมีผูศึกษาและใหคํานิยามไวดังนี้ 

Solomon (2009) อธิบายถึงกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภควา การที่ผูบริโภค
รวบรวมขอมูลเกี่ยวกับสินคา แลวเปรียบเทียบกับสินคาอ่ืนๆ เพื่อตัดสินใจเลือกส่ิงท่ีพอใจ โดยมีรูปแบบ 
การตัดสินใจของผูบริโภคอยู 3 รูปแบบ ตามแผนภาพท่ี 2.1 
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สินคาราคาถูก  สินคาราคาแพง 
การซ้ือบอยๆ  นานๆ จะซ้ือ 
การเกี่ยวพนักบัผูบริโภคตํ่า  การเกี่ยวพนักบัผูบริโภคสูง 
ตราสินคาท่ีคุนเคย  ตราสินคาไมคุนเคย 
ไมตองใชเวลาในการพจิารณา  ตองใชเวลาในการพิจารณา 
คนหาขอมูล  คนหาขอมูลนาน 
ภาพท่ี 2.1 รูปแบบ การตัดสินใจของผูบริโภค 
ท่ีมา: Solomon (2009).  
 

1. การแกปญหาแบบยาวนาน (Extended Problem Solving) เปนการตัดสินใจท่ีมีการ
พิจารณาอยางรอบคอบ เนื่องจากมีผลออกมาในทางเส่ียง ข้ันตอนนี้จะรวบรวมขอมูลมากท่ีสุดเทาท่ี
จะทําได อาจมาจาก ความทรงจํา (เปนการหาขอมูลจากภายใน) หรือจาก Google (เปนการหาขอมูล
จากภายนอก) ประเมินทางเลือกจากคุณสมบัติของสินคา แลวพิจารณาทีละคุณสมบัติที่ผูบริโภค
คาดหวังจากกลุมของสินคา 

2. การแกปญหาแบบจํากัด (Limited Problem Solving) เปนวิธีท่ีตรงและงาย ไมตองมี
แรงจูงใจในการหาขอมูลหรือประเมินจากทางเลือกตางๆ โดยการใชกฎการตัดสินใจในการเลือก 

3. การตัดสินใจซ้ือแบบเปนนิสัย (Habitual Decision Making) ท้ังแบบการแกปญหาแบบ 
ยาวนานและการแกปญหาแบบจํากัด ตองมีการหาขอมูลและใครครวญในทางเลือกตางๆ ในขณะท่ี
การตัดสินใจซ้ือแบบเปนนิสัยเปนการซ้ือแบบประจําไมตองคนหาขอมูลเพื่อซ้ือสินคา การพิจารณา
ทางเลือกใชเวลาเล็กนอยไมตองคิดอะไรมาก นักวิจัยเรียกกระบวนการนี้วาอัตโนมัติ 

ในขณะท่ี Kotler และ Keller (2012) อธิบายกระบวนการตัดสินใจซื้อมีอยู 5 ข้ันตอน
ดังแสดงในภาพท่ี 2.2 
 
 
 
 

การตัดสินใจซ้ือแบบนิสัย 
Habitual Decision Making 

การแกปญหาแบบไมจํากัด 
Limited Problem Solving 

การแกปญหาแบบยาวนาน 
Extended Problem Solving 
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ภาพท่ี 2.2 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 5 ข้ันตอน (Five-Stage Model of the consumer 

buying process) 
ที่มา: Kotler & Keller (2012) 
 

กระบวนการนี้เกิดจาก  
1. การรับรูปญหา (Problem Recognition) ข้ันตอนที่ผูบริโภคตระหนักถึงปญหาหรือ

ความตองการตอสินคาท่ีถูกกระตุนจากภายใน เชนการท่ีจะเลนกีฬาหรือออกกําลังกายไมใชวาจะใส
ชุดอะไรก็ได อยากมีชุดท่ีเหมาะสมแกการเลนกีฬาหรือออกกําลังกาย 

2. การหาขอมูล (Information Search) เปนข้ันตอนท่ีผูบริโภคคนหาขอมูล ซ่ึงเปน
เร่ืองท่ีแปลกท่ีผูบริโภคจะคนหาขอมูลจํากัด เพียงแคหนึ่งแหลงขอมูล ซ่ึงความเปนจริงแลว 
ผูบริโภคไดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับสินคา และเม่ือผูบริโภคตองการจะซ้ือ คนหาขอมูลจากการ
อาน การเขาไปดูในเว็บไซต เพื่อศึกษาขอมูลเกี่ยวกับสินคา  

3. การประเมินคาทางเลือกกอนซื้อ (Evaluation of Alternatives) ผูบริโภคประเมิน
ทางเลือกของสินคาจากความตองการ ประโยชนจากสินคา และคุณลักษณะสินคาท่ีมากมายท่ีตอบสนอง 
ความตองการ ผูบริโภคอาจมีประสบการณและเรียนรูจากความเช่ือและทัศนคติที่ผานมา (Beliefs and 
Attitudes) และจากความคาดหวงัในรูปแบบของคุณคา (Expectancy Value Model) ที่ผูบริโภคมีทัศนคติ 
ตอหลายๆ ตราสินคา และไดประเมินคุณลักษณะของสินคาเหลานั้น 

4. การซ้ือ (Purchase Decision) เปนข้ันตอนท่ีผูบริโภคตัดสินใจซ้ือสินคาหลังจากผาน
ข้ันตอนการประเมินมาแลว ในข้ันตอนนี้มี 2 ปจจัยท่ีมีผลตอการต้ังใจซ้ือกับการตัดสินใจซ้ือ  

ปจจัยแรก คือ รูปแบบที่ไมใชการทดแทนจากตัวเลือกของผูบริโภค (Noncompensatory 
Models of Consumer Choice) เปนความไมจําเปนของการมีคุณลักษณะทั้งดานบวกและดานลบ 

Problem recognition 

Evaluation of alternative 

Information search 

Post purchase behavior 

Purchase decision 
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การประเมินคุณลักษณะ แยกออกจากการตัดสินใจอยางงายของผูบริโภค เปนการเพิ่มความคุนเคย
ในรายละเอียด ซึ่งมีวิธีการแกปญหาอยู 3 แบบคือ แบบท่ีหนึ่ง การยอมรับ (Conjunctive Heuristic) 
เปนวิธีที่ผูบริโภคตั้งคาที่ยอมรับในแตละคุณลักษณะ และเลือกตัวเลือกแรกท่ีไดอยางนอยของคา
มาตรฐานท่ีตั้งไว แบบท่ีสอง การเลือกแบบข้ันตอน (Lexicographic Heuristic) คือการท่ีผูบริโภคเลือก 
ตราสินคาท่ีดีท่ีสุดในคุณลักษณะท่ีตั้งไวเปนคุณลักษณะท่ีความสําคัญท่ีสุด แบบที่สาม การตัดออก 
(Elimination-by-aspects Heuristic) เปนวิธีท่ีผูบริโภคเลือกตราสินคาโดยเปรียบเทียบคุณลักษณะที่
เลือกไว และจะตัดตราสินคาท่ีไมถึงคุณลักษณะท่ียอมรับไดออก 

ปจจัยท่ีสอง คือการแทรกแซง (Intervening Factors) โดยมีปจจัยแรกเขามาแทรกแซง
ระหวางความต้ังใจซ้ือกับการตัดสินใจซ้ือ ก็คือ ทัศนคติ (Attitudes of Others) ท่ีสงผลตอการเลือกสินคา 
โดยข้ึนกับสองส่ิงดวยกัน คือการท่ีบุคคลมีทัศนคติทางลบตอตัวเลือก กับแรงจูงใจท่ียอมตามความใฝฝน 

ปจจัยท่ีสองท่ีเขามาแทรกแซง คือสถานการณท่ีไมคาดคิด (Unanticipated Situational 
Factors) มีผลตอการเปล่ียนแปลงความต้ังใจซ้ือ เชน ผูบริโภคมีความต้ังใจซ้ือสินคานั้น ปรากฏวามี
เร่ืองอ่ืนท่ีตองทําใหซ้ืออยางอ่ืน 

ซ่ึงการรับรูความเส่ียงข้ึนกับราคา คุณลักษณะของสินคา ความเช่ือม่ันในตนเอง บางคน 
ลดความเส่ียงดวยการรับขาวสารจากเพือ่น ใชสินคาท่ีมียี่หอและมีการรับประกัน ดังนั้นนักการตลาด
ตองเขาใจปจจัยท่ีจะกระตุนใหผูบริโภครูสึกลดความเส่ียงลง 

5. การประเมินทางเลือกหลังการซ้ือ (Postpurchase Behavior) เปนการประเมินสินคา
หลังจากท่ีผูบริโภคมีพฤติกรรมการซ้ือสินคาแลว การส่ือสารการตลาดตองสรางความเช่ือและสนับสนุน 
ส่ิงท่ีผูบริโภคตัดสินใจไปแลว เพื่อใหพวกเขารูสึกดีตอตราสินคา ดังนั้นนักการตลาดควรตรวจสอบ
การประเมินทางเลือกหลังการซ้ือ ดังตอไปนี้ 
 - ความพึงพอใจหลังการซื้อ (Postpurchase Satisfaction) ความพึงพอใจเปนสิ่งท่ี
แสดงวาความคาดหวังของผูบริโภคกับสินคามีระดับพอๆ กัน 
 - การกระทําหลังการซ้ือ (Postpurchase Actions) ถาหากผูบริโภคพอใจสินคาหลัง
การซ้ือ มักจะบอกคนอ่ืนๆ เชนเดียวกัน ถาผูบริโภคไมพอใจสินคาก็จะเตือนคนอื่นๆ วาอยาซ้ือสินคานั้น 
หรือตอวาบริษัท หรือคืนสินคาใหกับบริษัท หรืออางฟองรองทางกฎหมาย 
 - การใชสินคาและการไมใชสินคานั้นอีกหลังการซ้ือ (Postpurchase Uses and Disposal) 
นักการตลาดควรตรวจสอบวิธีการใชของผูซ้ือและวิธีการกําจัดสินคา เพื่อหาวิธีการเพิ่มการซ้ือซํ้าของ 
ผูบริโภค เชน ชุดกีฬามีอายุการใชงาน หรือมีการออกแบบใหมท่ีสวยงามมากข้ึนรองรับใชงานไดดีข้ึน 
เพื่อใหผูบริโภคเตรียมซ้ือตัวใหม 
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Kotler และ Keller (2012) อธิบายถึง ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค คือ
ระดับของความเก่ียวพันและการคนหาความหลากหลายดังนี้ 

1. การตัดสินใจท่ีมีความเกี่ยวพันตํ่า ผูบริโภคไมเห็นความแตกตางของแตละตราสินคา 
การซ้ือเกิดจากพฤติกรรมท่ีเปนนิสัย ไมมีความภักดีตอตราสินคา ดังนั้นนักการตลาดจะตองทําใหสินคา 
มีความเกี่ยวพันท่ีสูงข้ึน โดยวิธีการแรก การเช่ือมโยงสินคากับปญหา เพื่อใหเห็นวาสินคาสามารถ
แกปญหาได วิธีการท่ีสองคือ เช่ือมโยงสินคาไปกับผูบริโภค วิธีการที่สามออกแบบงานโฆษณาท่ี
กระตุนอารมณกับคุณคาของคน วิธีการท่ีส่ี การเพิ่มคุณสมบัติท่ีสําคัญเขาไปในตัวสินคา ซ่ึงจะทําให
ผูบริโภครูสึกสําคัญสําหรับพวกเขา 

2. การคนหาความหลากหลาย บางคร้ังสถานการณการซ้ือ เปนการซ้ือสินคาเกี่ยวพันตํ่า 
ผูบริโภคมักจะเปล่ียนตราสินคาไปเร่ือยๆ ดังนั้นตองสรางนิสัยการซื้อเปนประจํา โดยการมีสินคา
บนชั้นวางขายตลอดเวลา มีการโฆษณา มีการสนับสนุนการขายดวยการเสนอการลดราคา คูปอง 
สินคาตัวอยาง เพื่อใหผูบริโภคกลับมาซ้ือสินคาอีก 
 
 
2.3  งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

จากการศึกษางานวิจัยท่ีเกี่ยวของกับรูปแบบโฆษณาบนส่ือออนไลนท่ีมีผลตอการตัดสินใจ 
ซ้ือสินคาประเภทชุดกีฬาของผูบริโภคผานเว็บไซตในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถแบงออกเปน
ผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของในประเทศและผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของตางประเทศ ดังนี้ 

 
2.3.1  งานวิจัยท่ีเก่ียวของในประเทศ 
หรรษรัตน ประกาศสัจธรรม (2556) ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการส่ังซ้ือสินคาชุดกีฬา

ผานระบบอินเตอรเน็ตเพื่อศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินคาชุดกีฬาผานระบบอินเตอรเน็ต ศึกษา 
ปจจัยดานบุคคลและปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินคาชุดกีฬาผานระบบ 
อินเตอรเน็ต โดยการศึกษานี้ไดเลือกศึกษาเฉพาะผูใชอินเตอรเน็ตท่ีเขามาใชเว็บไซต www.tarad.com 
สําหรับซ้ือชุดกีฬา โดยเก็บขอมูลแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน ผลวิจัยพบวาปจจัย
ทางการตลาดท่ีผูวิจัยจําแนกเปนรายดาน คือ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย และดาน
สงเสริมการขาย โดยในภาพรวมจะเห็นไดวาปจจัยการตลาดท่ีแตกตางกันสงผลตอพฤติกรรมการซ้ือ
สินคาชุดกีฬาผานระบบอินเตอรเน็ตท่ีไมแตกตางกัน ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาสงผล 
ตอการรับรูปญหาและการตัดสินใจซ้ือ ดานชองทางการจัดจําหนายสงผลตอการประเมินทางเลือกและ 
การตัดสินใจซ้ือ ดานการสงเสริมการขายสงผลตอการการตัดสินใจซ้ือแตปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
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ดานผลิตภัณฑไมสงผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือในทุกดาน ดานราคาไมสงผลตอการแสวงหาขอมูล 
การประเมินทางเลือกและความรูสึกหลังการซ้ือ ดานชองทางการจัดจําหนายไมสงผลตอการรับรูปญหา 
การแสวงหาขอมูลและความรูสึกหลังการซ้ือ จากงานวิจัยมีขอบเขตงานวิจัยเฉพาะผูใชอินเตอรเน็ต
ท่ีเขามาใชเว็บไซต www.tarad.com สําหรับซ้ือชุดกีฬา ซ่ึงจะทําการขยายงานวิจัยไมใชเฉพาะผูท่ีซ้ือ
ชุดกีฬาเฉพาะในเว็บไซต www.tarad.com เทานั้น และคาดวาในงานวิจัยดานการสงเสริมการขายสงผล 
ตอการตัดสินใจซ้ือสินคาเชนเดียวกัน 

พิมพนารา บรรจง (2552) ศึกษาวิจัยเกี่ยวกับ พัฒนาการ หนาท่ีและผลกระทบของหนาตาง 
โฆษณาบนอินเตอรเน็ต ใชการสัมภาษณเชิงลึกและการใชแบบสอบถามกับกลุมนักศึกษาระดับ 
อุดมศึกษา เพศชายและหญิง ท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร ผลวิจัยพบวาผูใชอินเตอรเน็ตมีทัศนคติ 
ท่ีเปนกลางตอหนาตางโฆษณา ซ่ึงมีการเปดรับหนาตางโฆษณาดวยความบังเอิญ มีแรงจูงใจในการเปด 
รับคือเนื้อหาท่ีมากับหนาตางโฆษณา และในการหลีกเล่ียงพฤติกรรมการหลีกเล่ียงหนาตางโฆษณา
เนื่องจากมีความถ่ีในการปรากฏมากเกินไป และมีขอมูลท่ีทําหนาท่ีในการโนมนาวใจกระตุนใหเกิด
การซ้ือ จากงานวิจัยดังกลาวจะเห็นวาพฤติกรรมการเปดรับหนาตางโฆษณา ตองมีแรงจูงใจในการ
เปดรับ คือเนื้อหาท่ีมากับหนาตางโฆษณา จึงคาดวา หนาตางโฆษณาท่ีมีเนื้อหาท่ีมีคุณภาพและสินคา 
มีการสงเสริมการขาย ผูบริโภคมีแนวโนมในการคลิกหนาตางโฆษณานั้น ซ่ึงจะทําการวิจัยตอไปวา
โฆษณาบนส่ือออนไลนรูปแบบไหนท่ีเหมาะสมกับการโฆษณาสินคาชุดกีฬามากท่ีสุด 

สายวสันต วรรณทองทาม (2552) ศึกษาวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการสืบคนของคนไทย
โดยใชกูเกิ้ลเสิรชเอ็นจิ้น ซ่ึงเก็บรวบรวมขอมูลมาจากรายงานทางคอมพิวเตอรโดยการปอนคําสําคัญ
ท้ังหมด 1,254 คร้ัง ผลวิจัยพบวา 1. ผูคนหาชาวไทยมากกวาคร่ึงหนึ่งในการทําวิจัยคร้ังนี้ใชคนหาขอมูล 
ตอหนึ่งเร่ืองนอยกวา 30 นาที 2. จํานวนคําสําคัญท่ีใชในการคนหาขอมูลสวนใหญจะไมเกิน 3 คํา 3. 
คําสําคัญท่ีเปนภาษาอังกฤษไดรับความนิยมมากกวาภาษาไทย 4. ไมมีใชรูปแบบการสรางเง่ือนไข
เพิ่มเติมในการคนหาในการวิจัยคร้ังนี้ 5. ผูคนหาพิจารณาขอมูลในหนาแสดงผลเพียงลําดับหนาแรกๆ 
6. คนไทยมีพฤติกรรมการสืบคนใกลเคียงกับคนอเมริกันและคนยุโรป ซ่ึงจากผลการวิจัยจะไดอาศัย
แนวทางจากการศึกษาวิจัยเร่ืองนี้ในการอางอิงการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีตอ Search Engine  
 

2.3.2  งานวิจัยท่ีเก่ียวของตางประเทศ 
McMahan, Hovland และ McMillan (2009) ไดทําการศึกษาเรื่อง “Online Marketing 

Communications: Exploring Online Consumer Behavior by Examining Gender Differences and 
Interactivity within Internet Advertising” ทําการศึกษานักเรียนระดับมัธยมปลายท่ีมีแนวโนมในการใช 
ออนไลนเปนจํานวนมาก พบวากลุม Generation Y ในเพศชายและหญิงมีพฤติกรรมการใชส่ืออินเตอรเน็ต 
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ท่ีแตกตางกัน เนื่องจากเทคโนโลยีทางส่ืออินเตอรเน็ตสามารถส่ือสารสองทาง ซ่ึงเปนขอไดเปรียบดังนี้ 
1. เว็บไซตบริษัทสามารถสรางโอกาสมากมายในการสรางตราสินคาและสรางความสัมพันธ 2. สินคา 
ไดมีโอกาสมากมายในการนําเสนอโฆษณา เพราะผูบริโภคตองการโตตอบกับตราสินคา ดังนั้นเว็บไซต 
ตองสรางความสัมพันธและใหความรูสึกดานบวกตอตราสินคา 3. ในการคาปลีกส่ือออนไลนมีอิทธิพล 
ตอผูบริโภคในการซ้ือสินคา 4. ส่ือออนไลนเปนวิธีการสําคัญในการเขาถึงและติดตอกับผูชม ในกลุม 
Generation Y 25% ของตัวแทนกลุมมีผลตอการซ้ือ กลุมท่ีอยูในชวงมัธยมปลายจะใชเวลาอยูกับอินเตอรเน็ต 
และมีการโตตอบเชน ดาวนโหลด สรางคอนเทนตหรือพูดคุย ส่ิงท่ีจะชักชวนใหเกิดการโตตอบ คือ
การใหความบันเทิงหรือดําเนินการตางๆ อยางรวดเร็ว จากการศึกษาพบวา เพศชายจะใชอินเตอรเน็ต
เพื่อความบันเทิง เชน ฟงเพลิง สรางหนาเว็บของตัวเอง คนหาตัวสินคา หรือมีสวนรวมเกี่ยวกับเกมส
ออนไลน ในขณะท่ีผูหญิงสวนใหญใชในการสรางความสัมพันธระหวางบุคคล เร่ืองการศึกษา ตอบ
อีเมลหรือพูดคุย นอกจากนี้ยังพบวา ผูชายซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตมากกวาผูหญิง และผูหญิงใช 
อีเมลมากกวาผูชาย ผลการวิจัยแสดงใหเห็นวาผูหญิงใชเร่ืองของอารมณมากกวาผูชาย ดังนั้นจําเปน 
ตองพิจารณาท้ังการรับรูและอารมณท่ีมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภค (Rogers and Harris, 2003) และ 
เร่ิมตนดวยการออกแบบใหเปนรายบุคคลตามเพศอีกดวย โดยจากงานวิจัยจะเห็นวาส่ือออนไลนมี
อิทธิพลตอผูบริโภคในการซ้ือสินคาซ่ึงจะทําการวิจัยในรูปแบบของสื่อโฆษณาออนไลนท่ีมีผลตอ
การตัดสินใจซ้ือ ขอบเขตของการวิจัยจะศึกษากลุมนักเรียนมัธยมปลาย ซ่ึงคาดวาลักษณะประชากร
ของการวิจัยมีแนวโนมท่ีนาจะใกลเคียงกัน ซ่ึงจะไดใชแนวทางจากวิจัยนี้ในการศึกษาพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซ้ือตอไป 
 



27 

 
บทที่ 3 

ระเบียบวิธีดําเนินการวิจัย 
 
 

งานวิจัยเร่ือง “รูปแบบโฆษณาบนส่ือออนไลนท่ีมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือชุด
กีฬาของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” คร้ังนี้ เปนการวิจัยเชิงปริมาณ โดยใชระเบียบวิธีวิจัยเชิง
ปริมาณ (Quantitative Research) และใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเครื่องมือในการเก็บ
รวบรวมขอมูลระเบียบวิธีวิจัยในการวิจัยครั้งนี้มีรายละเอียดดังนี้ 

3.1  การกําหนดประชากรและกลุมตัวอยาง 
3.2  การสรางเคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 
3.3  การเก็บรวบรวมขอมูล 
3.4  การวิเคราะหขอมูล 
3.5  สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 
 
แหลงขอมูล การศึกษาคร้ังนี้ใชแหลงขอมูล 2 แหลง ประกอบดวย  
1. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนขอมูลท่ีไดจากการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุม

ตัวอยางท่ี เปนชายหญิงท่ีใชงานอินเตอรเน็ตต้ังแตอายุ 20 ปข้ึนไป ใชตัวกลางของส่ือออนไลนประเภท 
Email, Facebook และ Search engine ท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชแบบสอบถามท่ีสราง
ข้ึนเก็บแบบสอบถามออนไลน และนําขอมูลท่ีไดรับจากการสอบถามมาประมวลผล 

2. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนการรวบรวมขอมูลจากเอกสารอางอิงท่ีเกี่ยวของ 
กับงานวิจัย เอกสาร ส่ิงพิมพ ขอมลจากเว็บไซต และอ่ืนๆ ท่ีเกี่ยวของ 
 
 
3.1  ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 

3.1.1  ประชากรท่ีใชในการวิจัย 
กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้ ไดแก ชายหญิงท่ีใชงานอินเตอรเน็ตต้ังแตอายุ 20 

ปข้ึนไป ท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ท่ีเปนตัวแทนของกลุมประชากรในการกําหนด 
ขนาดกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน เนื่องจากไมสามารถระบุประชากรที่แนนอนได ดังนั้นผูวิจัยจึงใช 
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วิธีการคํานวณหาขนาดตัวอยางแบบไมทราบประชากร ท่ีระดับความเช่ือม่ัน 95% ความผิดพลาดไม
เกิน 5% จากสูตรดังนี้ 
 

 n = Z2
4E2 

 
เม่ือ n = ขนาดกลุมตัวอยาง 
 Z  =  ระดับความเช่ือม่ัน 95% ดังนั้น Z เทากับ 1.96 
 E  =  ความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเกิดข้ึนได = 0.05 
 

คํานวณไดดงันี้ n = 1.962

4(0.05)2 

 n  = 384.16 = 385  
 

จากการคํานวณไดกลุมตัวอยางท้ังหมด 385 คน เพื่อปองกันแบบสอบถามที่เกิดความ
ผิดพลาดจากการตอบแบบสอบถามของกลุมตัวอยาง ซ่ึงจะสงผลตอความนาเช่ือถือของงานวิจัย ดังนั้น 
จึงเก็บตัวอยางเพ่ิมอีก 4% เทากับ 15 คน รวมจํานวนกลุมตัวอยางท่ีกําหนดไวท้ังส้ิน 400 คน แตเนื่องจาก 
สามารถเก็บแบบสอบถามไดจํานวน 240 คน จึงทําการเปลี่ยนระดับความเชื่อมันเปน 90% ความ 
คลาดเคล่ือน ท่ียอมใหเกิดข้ึนได = 0.10 

 
3.1.2  การเลือกกลุมตัวอยางการวิจัย 
ใชวิธีการเลือกกลุมตัวอยางแบบบังเอิญ (Accidental Sampling) โดยเลือกจากกลุม 

เปาหมายท่ีตองการคือชายหญิงท่ีใชงานอินเตอรเน็ตต้ังแตอายุ 20 ปขึ้นไป ท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร 
และปริมณฑล โดยขนาดตัวอยางเปนตัวแทนประชากรทั้งหมด 234 ตัวอยาง     
 
 
3.2  เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

ในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้ เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลวิจัยคือ แบบสอบถาม 
(Questionnaire) ประกอบดวยคําถามแบบปลายปด (Close-Ended Question) และคําถามแบบปลายเปด 
(Open-Ended Question) โดยทําการสงแบบสอบถามแบบอิเล็กทรอนิกสผานระบบอินเตอรเน็ตรูปแบบ 
ของแบบสอบถามในการวิจัยคร้ังนี้ แบงออกเปน 4 สวน ประกอบดวย 
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สวนท่ี 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยสวนบุคคลและพฤติกรรมของผูตอบแบบสอบถาม
มีลักษณะเปนคําถามปลายปด (Closed Ended Question) และคําถามแบบปลายเปด (Open-Ended 
Question) มีหลายคําตอบใหเลือก (Multiple Choice Questions) และใหเลือกตอบเพียงคําตอบเดียว
จํานวน 7 ขอ รายละเอียดดังนี้ 

คําถามขอท่ี 1 เพศเปนระดับการวัดขอมูลประเภทมาตรานามบัญญัติ (Nominal Scale) 
คําถามขอท่ี 2 อายุเปนระดับการวัดขอมูลประเภทมาตราอันดับ (Ordinal Scale) 
คําถามขอท่ี 3 ระดับการศึกษาเปนระดับการวัดขอมูลประเภทมาตราอันดับ Ordinal 

Scale) 
คําถามขอท่ี 4 รายไดเฉล่ียตอเดอืนเปนระดับการวัดขอมูลประเภทมาตราอันดับ (Ordinal 

Scale) 
คําถามขอท่ี 5 อาชีพเปนระดับการวัดขอมูลประเภทมาตรานามบัญญัติ (Nominal Scale) 
คําถามขอท่ี 6 การออกกําลังกายเปนระดับการวัดขอมูลประเภทมาตรานามบัญญัติ

(Nominal Scale) 
คําถามขอท่ี 7 ประเภทของกีฬาเปนระดับการวัดขอมูลประเภทมาตรานามบัญญัติ

(Nominal Scale) 
สวนท่ี 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับรูปแบบโฆษณาบนส่ือออนไลนในแบบสอบถามขอท่ี 

8 – 14 เปนคําถามปลายปด (Closed Ended Question)และคําถามแบบปลายเปด (Open-Ended Question) 
มีหลายคําตอบใหเลือก (Multiple Choice Questions) รายละเอียดดังนี้ 

คําถามขอท่ี 8 เวลาโดยเฉล่ียท่ีใชงานอินเตอรเน็ตตอวันเปนระดับการวัดขอมูลประเภท
มาตราอันดับ (Ordinal Scale) 

คําถามขอท่ี 9 ชวงเวลาท่ีใชงานอินเตอรเน็ตเปนระดับการวัดขอมูลประเภทมาตราอัตรภาค 
(Interval Scale) 

คําถามขอท่ี 10 บริการอินเตอรเน็ตท่ีใชงานเปนระดับการวัดขอมูลประเภทมาตรานาม
บัญญัติ (Nominal Scale) 

คําถามขอท่ี 11 การเคยเห็นโฆษณาเกี่ยวกับชุดกีฬาบน Facebook เปนระดับการวัดขอมูล 
ประเภทมาตรานามบัญญัติ (Nominal Scale) 

คําถามขอท่ี 12 การเคยเห็นโฆษณาเก่ียวกับชุดกีฬาบน Email เปนระดับการวัดขอมูล
ประเภทมาตรานามบัญญัติ(Nominal Scale) 

คําถามขอท่ี 13 ความถ่ีในการรับ Email เปนระดับการวัดขอมูลประเภทมาตราอันดับ
(Ordinal Scale) 
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คําถามขอท่ี 14 เคยคนหาขอมูลสินคาเกี่ยวกับชุดกีฬาโดยใช Search Engine เปนระดับ
การวัดขอมูลประเภทมาตรานามบัญญัติ (Nominal Scale) 

คําถามขอท่ี 15 ตําแหนงของโฆษณาเปนระดับการวัดขอมูลประเภทมาตรานามบัญญัติ 
(Nominal Scale) 

คําถามขอท่ี 16 อันดับของขอความโฆษณาเปนระดับการวัดขอมูลประเภทมาตราอันดับ 
(Ordinal Scale) 

คําถามขอท่ี 17 การกระทําหลังจากเห็นโฆษณาเปนระดับการวัดขอมูลประเภทมาตรา
นามบัญญัติ (Nominal Scale) 

คําถามขอท่ี 18 เหตุผลท่ีจะคลิกโฆษณาเปนระดับการวัดขอมูลประเภทมาตรานามบัญญัติ 
(Nominal Scale) 

คําถามขอท่ี 19 เหตุผลท่ีจะไมคลิกโฆษณาเปนระดับการวัดขอมูลประเภทมาตรานาม
บัญญัติ (Nominal Scale) 

สวนท่ี 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับความคิดเห็นตอรูปแบบการโฆษณาบนส่ือออนไลนใน
แบบสอบถามขอท่ี 20-42 โดยแบงระดับความคิดเห็นของผูบริโภคออกเปน 5 ระดับ ใชวัดขอมูลประเภท 
อันตรภาคช้ัน (Interval scale) และไดกําหนดความคิดเห็นโดยอาศัยเกณฑการใหคะแนน ดังตอไปนี้ 

ระดับ คะแนน ความหมายของระดับความคิดเห็น 
 ท่ีระดับ 5 5 เห็นดวยอยางยิ่ง 
 ท่ีระดับ 4 4 เห็นดวย 
 ท่ีระดับ 3 3 ไมแนใจ 
 ท่ีระดับ 2 2 ไมเห็นดวย 
 ท่ีระดับ 1 1 ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 
 

ในการวิเคราะหขอมูลแบบสอบถามสวนท่ี 3 จะกําหนดเกณฑเฉล่ียของการใหคะแนน
และอภิปรายผล โดยอาศัยสูตรคํานวณชวงกวางระหวางช้ัน เพื่อแสดงระดับความคิดเห็น ดังนี้ 
 

 คะแนนสูงสุด –คะแนนต่ําสุด
จํานวนช้ัน

 = 
5-1

5
  

  = 0.8 
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แสดงเกณฑเฉล่ียระดับความคิดเห็นตอการตัดสินใจซ้ือชุดกีฬาดังนี ้
คาเฉล่ีย  4.21-5.00 หมายถึง เห็นดวยอยางยิ่ง 
คาเฉล่ีย  3.41-4.20  หมายถึง  เห็นดวย 
คาเฉล่ีย  2.61-3.40  หมายถึง  ไมแนใจ 
คาเฉล่ีย  1.81-2.60  หมายถึง  ไมเห็นดวย 
คาเฉล่ีย  1.00-1.80  หมายถึง  ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 

 
สวนท่ี 4 แบบสอบถามเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อในแบบสอบถามขอท่ี 43-47 โดยแบง

ระดับความคิดเห็นของผูบริโภคออกเปน 5 ระดับ ใชวัดขอมูลประเภทอันตรภาคช้ัน (Interval Scale) 
และไดกําหนดความคิดเห็นที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ โดยอาศัยเกณฑการใหคะแนน ดังตอไปนี้ 

ระดับ คะแนน ความหมายของระดับความคิดเห็น 
 ท่ีระดับ 5 5 ซ้ือแนนอน 
 ท่ีระดับ 4 4 อาจจะซ้ือ 
 ท่ีระดับ 3 3 ไมแนใจ 
 ท่ีระดับ 2 2 อาจจะไมซ้ือ 
 ท่ีระดับ 1 1 ไมซ้ือแนนอน 
 

ในการวิเคราะหขอมูลแบบสอบถามสวนท่ี 3 จะกําหนดเกณฑเฉล่ียของการใหคะแนน
และอภิปรายผล โดยอาศัยสูตรคํานวณชวงกวางระหวางช้ัน เพื่อแสดงระดับความคิดเห็นตอการ
ตัดสินใจซ้ือ ดังนี้ 
 

 คะแนนสูงสุด –คะแนนต่ําสุด
จํานวนช้ัน

 = 
5-1

5
  

  = 0.8 
 

แสดงเกณฑเฉล่ียระดับความคิดเห็นตอการตัดสินใจซ้ือชุดกีฬาดังนี ้
คาเฉล่ีย  4.21-5.00 หมายถึง ซ้ือแนนอน 
คาเฉล่ีย  3.41-4.20  หมายถึง  อาจจะซ้ือ 
คาเฉล่ีย  2.61-3.40  หมายถึง  อาจจะไมซ้ือ 
คาเฉล่ีย  1.81-2.60  หมายถึง  ไมเห็นดวย 
คาเฉล่ีย  1.00-1.80  หมายถึง  ไมซ้ือแนนอน 
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สวนในแบบสอบถามขอท่ี 46 – 47 เปนคําถามปลายปด (Closed Ended Question) และ 
คําถามแบบปลายเปด (Open-Ended Question) มีหลายคําตอบใหเลือก (Multiple Choice Questions) 
รายละเอียดดังนี้ 

คําถามขอท่ี 46 รูปแบบโฆษณาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือชุดกีฬาเปนระดับการวัดขอมูล 
ประเภทมาตรานามบัญญัติ(Nominal Scale) 

คําถามขอท่ี 47 เหตุผลท่ีซ้ือชุดกีฬาจากการรับโฆษณาบนส่ือออนไลนเปนระดับการวัด 
ขอมูล ประเภทมาตรานามบัญญัติ(Nominal Scale) 

สวนท่ี 5 ขอเสนอแนะและขอคิดเห็นเพิ่มเติมเกี่ยวกับรูปแบบการโฆษณาบนส่ือออนไลน 
วาควรมีการปรับปรุงอยางไร เปนคําถามปลายเปด (Open Ended Response Question) 
 
 
3.3  การเก็บรวบรวมขอมูล 

การศึกษารูปแบบโฆษณาบนส่ือออนไลนท่ีมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือชุดกีฬา
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครทําการศึกษาโดยกําหนดใชแหลงขอมูล 2 แหลง ดังน้ี 

1. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดแก ขอมูลท่ีไดจากการเก็บแบบสอบถามผานระบบ 
อินเตอรเน็ต โดยทําการเก็บแบบสอบถามจํานวน 400 ชุด จากชายหญิงท่ีใชงานอินเตอรเน็ตต้ังแต
อายุ 20 ปข้ึนไป ใชตัวกลางของสื่อออนไลนประเภท Email, Facebook และ Search Engine ท่ีอาศัย
อยูในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดแก ขอมูลท่ีรวบรวมจากเอกสาร และวารสารท่ี
เกี่ยวของประกอบกับการคนควาขอมูลทางระบบออนไลนท่ีเกี่ยวของ 
 
 
3.4  เครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 

การศึกษาคร้ังนี้ เก็บขอมูลโดยสรางแบบสอบถาม แบงออกเปน 5 สวนดังนี ้
สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ, อายุ, ระดับการศึกษา, 

รายไดตอเดอืน, อาชีพ, เวลาโดยเฉล่ียท่ีใชงานอินเตอรเน็ตตอวนั, ใชบริการอินเตอรเนต็เพื่อทํากิจกรรม 
ใดบาง  

สวนท่ี 2 ขอมูลเกี่ยวกับรูปแบบการโฆษณาบนส่ือออนไลน ไดแก รูปแบบโฆษณาบน 
Facebook, Email และ Search engine, เหตุผลท่ีคลิกโฆษณา, เหตุผลท่ีไมคลิกโฆษณา, เคยซ้ือชุดกีฬา 
หลังเห็นโฆษณา 
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สวนท่ี 3 และสวนท่ี 4 ขอมูลเกี่ยวกับรูปแบบโฆษณาบนส่ือออนไลนท่ีมีผลตอการตัดสินใจ 
ซ้ือชุดกีฬา ไดแก ความสวยงามของโฆษณา, ขอความโฆษณาท่ีชักจูง, การสงเสริมการขาย ฯลฯ 

สวนท่ี 5 ขอเสนอแนะและความคิดเห็นเพิม่เติม 
 
 
3.5  การประมวลผลและวิเคราะหขอมูล 

เม่ือทําการเก็บรวบรวมขอมูลและตรวจสอบความถูกตองแลว คณะผูวิจัยไดนําแบบสอบถาม 
ไปลงรหัส (Coding) และประมวลผลขอมูล เพ่ือคํานวณคาทางสถิติตางๆ ท่ีตองใชในการวิจัย โดย
การวิจัยคอมพิวเตอรดวยโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS (Statistical Package for the Social Science: SPSS 20) 
for Windows จากน้ันจึงทําการวิเคราะหขอมูล ตามลําดับคือ แยกคะแนนตามกลุมตัวอยาง และสถิติ
วิเคราะหเพื่อหาระดบัรูปแบบการโฆษณาบนส่ือออนไลนท่ีมีผลตอการตัดสินใจ ซ้ือชุดกีฬาโดยสถิติท่ี
ใชในการวิเคราะหแบงเปน 2 ลักษณะ คือ 

1. การวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา (Descriptive statistics analysis) ใชสถิติเชิงพรรณนา 
ไดแก การแจกแจงความถ่ี (Frequency) แสดงคารอยละ (Percentage) หาคาเฉล่ีย (Mean) และสวนเบ่ียงเบน 
มาตรฐาน (Standard Deviation) เพื่อวิเคราะหขอมูลเบ้ืองตน เกี่ยวกับลักษณะประชากร พฤติกรรม  

2. การวิเคราะหสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ในการวิเคราะหขอมูลเชิงสถิติ 
คณะผูวิจัยนําขอมูลท่ีไดจากการสํารวจโดยอาศัยแบบสอบถามนํามาวิเคราะหหาคาสถิติดวยเคร่ือง
คอมพิวเตอร โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS และใชสถิติสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ไดแก 
Crosstabulatioโดยต้ังสมมติฐานดังนี้ 

สมมติฐานขอท่ี 1 รูปแบบโฆษณาบนส่ือออนไลนท่ีมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ
ชุดกีฬาของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ใชสถิติสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ไดแก 
Regression 

H0: รูปแบบโฆษณาบนส่ือออนไลนไมมีผลตอการตัดสินใจซ้ือชุดกีฬาของผูบริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

H1: รูปแบบโฆษณาบนส่ือออนไลนมีผลตอการตัดสินใจซ้ือชุดกีฬาของผูบริโภคในเขต 
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
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บทที่ 4 

ผลการวิเคราะหขอมลู 
 
 

สัญลักษณท่ีใชในการวิเคราะหขอมูลการวิจัยคร้ังนี้มุงศึกษารูปแบบโฆษณาบนส่ือ
ออนไลนท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือชุดกีฬาของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
ในการวิเคราะหขอมูลและการแปลผลความหมายของผลการวิเคราะหขอมูล เพ่ือใหเกิดความรูความเขาใจ 
ในการส่ือความหมายท่ีตรงกัน คณะผูวิจัยไดกําหนดสัญลักษณตางๆ ท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล ดังนี้ 

n แทน จํานวนผูตอบแบบสอบถามเปนกลุมตัวอยาง ̅  แทน คาเฉล่ียของกลุมตัวอยาง 
S.D. แทน คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
t แทน คาสถิติท่ีใชพิจารณา t-distribution 
SS แทน ผลบวกกําลังสองของคะแนน (Sum of squares) 
MS แทน คาเฉล่ียผลบวกกําลังสองของคะแนน (Mean of squares) 
F แทน คาสถิติท่ีใชพิจารณา F-distribution 
α แทน คาความคลาดเคล่ือนในการทดสอบสมมุติฐานหรือระดับนัยสําคัญทาง

สถิติท่ีกําหนดไว (Level of significance) โดยกําหนดไวท่ีระดับ 0.10 
df แทน ข้ันของความเปนอิสระ (Degree of freedom) 
P แทน คาความนาจะเปนสําหรับบอกนัยสําคัญทางสถิติ 
r แทน คาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ 
* แทน นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.10 
H0 แทน Null hypothesis  
H1 แทน Alternative hypothesis 

 
คณะผูวิจัยไดเก็บขอมูลจากประชากร จํานวน 240 คน และไดคัดเลือกแบบสอบถามท่ี

สมบูรณจํานวน 234 ชุด โดยคณะผูวิจัยไดนําขอมูลมาวิเคราะหโดยนําเสนอผลการวิจัยเปน 6 สวน
คือ 
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โดยผลการวิเคราะหแบงออกเปน 4  สวน ประกอบดวย 
สวนท่ี 1 ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม  
สวนท่ี 2 ขอมูลเกี่ยวกับรูปแบบโฆษณาบนส่ือออนไลน 
สวนท่ี 3 ขอมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือชุดกีฬา 
สวนท่ี 4 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน  

 
 
4.1  สวนท่ี 1 การนําเสนอขอมูลสวนบุคคล ทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 
 

4.1.1  ขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง 
ประกอบดวย อายุ อาชีพ รายไดตอเดือน สถานะภาพ การศึกษา และ จํานวนบุตร ของ

กลุมตัวอยางโดยคณะผูวิจัยนํามาวิเคราะหแจกแจงจํานวนความถ่ี (Frequency) และหาคารอยละ 
(Percentage) ดังปรากฏในตารางดังนี้ 
 
ตารางท่ี 4.1 แสดงจํานวนและรอยละของตัวอยาง จําแนกตามเพศ 

เพศ จํานวน (คน) รอยละ 
ชาย 74 31.6 
หญิง 160 68.4 

รวม 234 100 
 

จากตารางท่ี 4.1 พบวาจํานวนกลุมตัวอยางท้ังหมดจํานวน 234 คน เปนเพศชายจํานวน 
74 คน หรือคิดเปนรอยละ 31.6 เพศหญิง 160 คน หรือคิดเปนรอยละ 68.4  
 
ตารางท่ี 4.2 แสดงจํานวนและรอยละของตัวอยาง จําแนกตามอาย ุ

อายุ (ป) จํานวน (คน) รอยละ 
20-24 53 22.6 
25-29 149 63.7 
30-34 22 9.4 
35-39 7 3.0 
40 ปข้ึนไป 3 1.3 

รวม 234 100 
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จากตารางท่ี 4.2 พบวา จํานวนกลุมตัวอยางท้ังหมดจํานวน 234 คน อยูในชวงอายุระหวาง 
25-29 ปสูงท่ีสุดคือ 149 คน หรือคิดเปนรอยละ 63.7 รองลงมาคืออยูในชวงอายุระหวาง 20-24 คือ
จํานวน 53 คน หรือคิดเปนรอยละ 22.6 อยูในชวงอายุระหวาง 30-34 ป คือจํานวน 22 คน หรือคิดเปน 
รอยละ 9.4 ชวงอายุระหวาง 35-39 ป คือจํานวน 7 คน หรือคิดเปนรอยละ 3.0 และอยูในชวงอายุ 40 
ปข้ึนไปจํานวน 3 คน หรือคิดเปนรอยละ 1.3  
 
ตารางท่ี 4.3 แสดงจํานวนและรอยละของตัวอยาง จําแนกตามระดับการศึกษา 

ระดับการศึกษา จํานวน (คน) รอยละ 
ต่ํากวาปริญญาตรี 0 0 
ปริญญาตรี 199 85.0 
สูงกวาปริญญาตรี 35 15.0 

รวม 234 100 
 

จากตารางท่ี 4.3 พบวาจํานวนกลุมตัวอยางทั้งหมดจํานวน 234 คน ศึกษาอยูในระดับ
ปริญญาตรีสูงท่ีสุดคือ 199 คน หรือคิดเปนรอยละ 85.0 รองลงมาคือสูงกวาปริญญาตรีคือ 35 คน หรือ 
คิดเปนรอยละ 15.0  
 
ตารางท่ี 4.4 แสดงจํานวนและรอยละของตัวอยาง จําแนกตามรายไดตอเดือน 

รายไดตอเดือน (บาท) จํานวน (คน) รอยละ 
10,001-25,000 80 34.2 
25,001-40,000 121 51.7 
40,001-55,000 27 11.5 
55,001 บาทข้ึนไป 6 2.6 

รวม 234 100 
 

จากตารางท่ี 4.4 พบวาจํานวนกลุมตัวอยางท้ังหมดจํานวน 234 คน มีรายไดตอเดือนอยู
ในชวง 25,001-40,000 บาทสูงท่ีสุดคือ 121 คน หรือคิดเปนรอยละ 51.7 รองลงมาคือมีรายไดตอเดือน 
อยูในชวง 10,001-25,000 บาท จํานวน 80 คน หรือคิดเปนรอยละ 34.2 มีรายไดตอเดือนอยูในชวง 
40,001-55,000 จํานวน 27 คน หรือคิดเปนรอยละ 11.5 และมีรายไดตอเดือนอยูในชวง 55,001 บาท
ข้ึนไป จํานวน 6 คน หรือคิดเปนรอยละ 2.6 
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ตารางท่ี 4.5 แสดงจํานวนและรอยละของตัวอยาง จําแนกตามอาชีพ 
อาชีพ จํานวน (คน) รอยละ 

ขาราชการ/พนักงานราชการ 11 4.7 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ 3 1.3 
พนักงานบริษัทเอกชน 201 85.9 
ธุรกิจสวนตัว 19 8.1 

รวม 234 100 
 

จากตารางท่ี 4.5 พบวาจํานวนกลุมตัวอยางท้ังหมดจํานวน 234 คน ประกอบอาชีพพนักงาน 
บริษัทเอกชนสูงท่ีสุดคือ 201 คนหรือคิดเปนรอยละ 85.9 รองลงมาคือขาราชการ/พนักงานราชการ 
จํานวน 11 คน หรือคิดเปนรอยละ 4.7 ธุรกิจสวนตัว จํานวน 19 คน หรือคิดเปนรอยละ 8.1 และพนักงาน 
รัฐวิสาหกิจ  จํานวน 3 คน หรือคิดเปนรอยละ 1.3 
 
ตารางท่ี 4.6 แสดงจํานวนและรอยละของตัวอยาง จําแนกตามการใชชุดกีฬาในการออกกําลังกาย 

การใชชดุกีฬา จํานวน (คน) รอยละ 
ใชชุดกีฬาออกกําลังกาย 161 68.8 
ไมใชชุดกีฬาในการออกกําลังกาย 73 31.2 

รวม 234 100 
 

จากตารางท่ี 4.6 พบวา จํานวนกลุมตัวอยางท้ังหมดจํานวน 234 คน ใชชุดกีฬาออกกําลังกาย 
จํานวน 161 คน หรือคิดเปนรอยละ 68.8 ไมใชชุดกีฬาในการออกกําลังกาย จํานวน 73 คน หรือคิดเปน 
รอยละ 31.2 
 
ตารางท่ี 4.7 แสดงจํานวนและรอยละของตัวอยาง จําแนกตามประเภทกีฬา 

ประเภทกีฬา จํานวน (คน) รอยละ 
ลูลาน/ความเร็ว เชน วิ่ง จกัรยาน วายน้ํา 82 35.8 
ออกกําลังกายเนนสุขภาพหรือลดนํ้าหนกั เชน เตนแอโรบิค โยคะ 
คารดิโอ 

93 42.6 

กีฬาประเภททีม เชน บาสเกต็บอล ฟุตบอล 59 21.6 
รวม 234 100 
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จากตารางท่ี 4.7 พบวาจํานวนกลุมตัวอยางท้ังหมดจํานวน 234 คน เลนกีฬาประเภท
ออกกําลังกายเนนสุขภาพหรือลดน้ําหนักเชน เตนแอโรบิค โยคะ คารดิโอ สูงท่ีสุดจํานวน 93 คน 
หรือคิดเปนรอยละ 42.6 ลูลาน รองลงมาคือความเร็ว เชน วิ่ง จักรยาน วายน้ํา จํานวน 82 คน หรือคิดเปน 
รอยละ 35.8 และกีฬาประเภททีม เชนบาสเก็ตบอล ฟุตบอล จํานวน 59 คนหรือคิดเปนรอยละ 21.6 
 
ตารางท่ี 4.8 แสดงจํานวนและรอยละของตัวอยาง จําแนกตามเวลาโดยเฉล่ียท่ีใชงานอินเตอรเน็ตตอวัน 

เวลาโดยเฉล่ียท่ีใชงานอินเตอรเน็ต จํานวน (คน) รอยละ 
1-3 ช่ัวโมง 17 7.3 
4-6 ช่ัวโมง 70 29.9 
6 ช่ัวโมงข้ึนไป 147 62.8 

รวม 234 100 
 

จากตารางท่ี 4.8 พบวาจํานวนกลุมตัวอยางท้ังหมดจํานวน 234 คน ใชงานอินเตอรเน็ต 
6 ช่ัวโมงข้ึนไปสูงท่ีสุดจํานวน 147 คน หรือคิดเปนรอยละ 62.8 รองลงมาคือ 4-6  ช่ัวโมง จํานวน 70 
คน หรือคิดเปนรอยละ 29.9  และ  1-3 ช่ัวโมงจํานวน 17 คน หรือคิดเปนรอยละ 7.3  
 
ตารางท่ี 4.9 แสดงจํานวนและรอยละของตัวอยาง จําแนกตามชวงเวลาที่ใชงานอินเตอรเน็ต 
ชวงเวลาท่ีใชงานอินเตอรเน็ต จํานวน (คน) รอยละ 
06.01 น. – 12.00 น. 16 6.8 
12.01 น. – 18.00 น. 83 35.5 
18.01 น. – 21.00 น. 69 29.5 
21.01 น. – 24.00 น. 66 28.2 

รวม 234 100 
 

จากตารางท่ี 4.9 พบวาจํานวนกลุมตัวอยางท้ังหมดจํานวน 234 คน ใชงานอินเตอรเน็ต
ในชวงเวลา 12.01 น. – 18.00 น. สูงท่ีสุดจํานวน 83 คน หรือคิดเปนรอยละ 35.5 รองลงมาคือ 18.01 
น. – 21.00 น.จํานวน 69 คน หรือคิดเปนรอยละ 29.5 ชวงเวลา 21.01 น. – 24.00 น. จํานวน 66 คน 
หรือคิดเปนรอยละ 28.2 และชวงเวลา 06.01 น. – 12.00 น. จํานวน 16 คน หรือคิดเปนรอยละ 6.8 
 
 



39 

ตารางท่ี 4.10 แสดงจํานวนและรอยละของตัวอยาง จําแนกตามการเห็นโฆษณาผาน Facebook 
เห็นโฆษณาผาน Facebook จํานวน (คน) รอยละ 

เคย 221 94.4 
ไมเคย 13 5.6 

รวม 234 100 
 

จากตารางท่ี 4.10 พบวาจํานวนกลุมตัวอยางทั้งหมดจํานวน 234 คน เคยเห็นโฆษณา
สินคาและบริการผาน Facebook จํานวน 221 คน หรือคิดเปนรอยละ 94.4 และไมเคยเห็นสินคาและ
บริการผาน Facebook จํานวน 13 คน หรือคิดเปนรอยละ 5.6  
 
ตารางท่ี 4.11 แสดงจํานวนและรอยละของตัวอยาง จําแนกตามตําแหนงโฆษณาบน Facebook ท่ีมี

ผลตอการคลิกโฆษณา 
ตําแหนงโฆษณาบน Facebook มีผลตอการคลิก จํานวน (คน) รอยละ 

มีผล 181 77.4 
ไมมีผล 53 22.6 

รวม 234 100 
 

จากตารางท่ี 4.11 พบวาจํานวนกลุมตัวอยางท้ังหมดจํานวน 234 คน อยูในชวงอายุระหวาง 
25-29 ปสูงท่ีสุดคือ 149 คน หรือคิดเปนรอยละ 63.7 รองลงมาคืออยูในชวงอายุระหวาง 20-24 คือ
จํานวน 53 คน หรือคิดเปนรอยละ 22.6 อยูในชวงอายุระหวาง 30-34 ป คือจํานวน 22 คน หรือคิดเปน 
รอยละ 9.4 ชวงอายุระหวาง 35-39 ป คือจํานวน 7 คน หรือคิดเปนรอยละ 3.0 และอยูในชวงอายุ 40 
ปข้ึนไปจํานวน 3 คน หรือคิดเปนรอยละ 1.3  
 
ตารางท่ี 4.12 แสดงจํานวนและรอยละของตัวอยาง จําแนกตามตําแหนงโฆษณาบน Facebook 

ตําแหนงโฆษณาบน Facebook มีผลตอการคลิก จํานวน (คน) รอยละ 
หนารวบรวมขาว (New feed) 147 81.7 
โฆษณาดานขาง (Right hand side) 33 18.3 

รวม 234 100 
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จากตารางท่ี 4.12 พบวาจํานวนกลุมตัวอยางท้ังหมดจํานวน 234 คน อยูในชวงอายุระหวาง 
25-29 ปสูงท่ีสุดคือ 149 คน หรือคิดเปนรอยละ 63.7 รองลงมาคืออยูในชวงอายุระหวาง 20-24 คือ
จํานวน 53 คน หรือคิดเปนรอยละ 22.6 อยูในชวงอายุระหวาง 30-34 ป คือจํานวน 22 คน หรือคิดเปน 
รอยละ 9.4 ชวงอายุระหวาง 35-39 ป คือจํานวน 7 คน หรือคิดเปนรอยละ 3.0 และอยูในชวงอายุ 40 
ปข้ึนไปจํานวน 3 คน หรือคิดเปนรอยละ 1.3  

 
ตารางท่ี 4.13 แสดงจํานวนและรอยละของตัวอยาง จําแนกตามการโฆษณาผาน Email 

เคยโฆษณาผาน Email จํานวน (คน) รอยละ 
เคย 176 75.2 
ไมเคย 58 24.8 

รวม 234 100 
 

จากตารางท่ี 4.13 พบวาจํานวนกลุมตัวอยางทั้งหมดจํานวน 234 คน เคยเห็นโฆษณา
ผาน Email จํานวน 176 คน หรือคิดเปนรอยละ 75.2 และไมเคยเห็นโฆษณาผาน Email จํานวน 58 คน 
หรือคิดเปนรอยละ 24.8 
 
ตารางท่ี 4.14 แสดงจํานวนและรอยละของตัวอยาง จําแนกตามความถ่ีในการรับ Email ท่ีไดรับ 

ชวงเวลาท่ีใชงานอินเตอรเนต็ จํานวน (คน) รอยละ 
นอยกวา 2-3 คร้ังตอสัปดาห 135 58 
2-3 คร้ังตอสัปดาห 60 26 
มากกวา 2-3 คร้ังตอสัปดาห 39 16 

รวม 234 100 
 

จากตารางท่ี 4.14 พบวาจํานวนกลุมตัวอยางท้ังหมดจํานวน 234 คน มีความถ่ีในการรับ 
E-mail นอยกวา 2-3 คร้ังตอสัปดาหสูงสุด 135 คน คิดเปนรอยละ 58  2 รองลงมาคือ 2- 3 คร้ังตอ
สัปดาหจํานวน 60 คน คิดเปนรอยละ 26 และ มากวา 2 – 3 คร้ังตอสัปดาห จํานวน 39 คน คิดเปน
รอยละ 16 
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ตารางท่ี 4.15 แสดงจํานวนและรอยละของตัวอยาง จําแนกตามการเคยคนหาขอมูลผาน Search Engine 
เคยคนหาขอมูลผาน Search Engine จํานวน (คน) รอยละ 

เคย 230 98.3 
ไมเคย 4 1.7 

รวม 234 100 
 

จากตารางท่ี 15 พบวาจํานวนกลุมตัวอยางท้ังหมดจํานวน 234 คน เคยคนหาขอมูลผาน 
Search Engine จํานวน 230 คน หรือคิดเปนรอยละ 98.3 และไมเคยคนหาขอมูลโดยใช Search Engine 
จํานวน 4 คน หรือคิดเปนรอยละ 1.7  
 
ตารางท่ี 4.16 แสดงจํานวนและรอยละของตัวอยาง จําแนกตามตําแหนงของขอความโฆษณาบน 

Search Engine 
ตําแหนงโฆษณาบน Search Engine จํานวน (คน) รอยละ 

อันดับแรกในหนาแรกเทานั้น 184 88.9 
อันดับ 2-5 ในหนาแรก 23 11.1 

รวม 234 100 
 

จากตารางท่ี 16 พบวาจํานวนกลุมตัวอยางท้ังหมดจาํนวน 234 คน คลิกขอความโฆษณาบน 
Search Engine ในอันดับแรกในหนาแรกเทานั้นมากท่ีสุด จํานวน 184 คน หรือคิดเปนรอยละ 88.9 
และรองลงมาคือ อันดับ 2-5ในหนาแรก จํานวน 23 คน หรือคิดเปนรอยละ 11.1 
 
ตารางท่ี 4.17 แสดงจํานวนและรอยละของตัวอยาง จําแนกตามตําแหนงของขอความโฆษณาบน 

Search Engine 
ตําแหนงโฆษณาบน Search Engine จํานวน (คน) รอยละ 

อันดับแรกในหนาแรกเทานั้น 184 88.9 
อันดับ 2-5 ในหนาแรก 23 11.1 

รวม 234 100 
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จากตารางท่ี 4.17 พบวาจํานวนกลุมตัวอยางท้ังหมดจํานวน 234 คน คลิกขอความโฆษณา
บน Search Engine ในอันดับแรกในหนาแรกเทานั้นมากท่ีสุด จํานวน 184 คน หรือคิดเปนรอยละ 88.9 
และรองลงมาคือ อันดับ 2-5ในหนาแรก จํานวน 23 คน หรือคิดเปนรอยละ 11.1 
 
ตารางท่ี 4.18 แสดงจํานวนและรอยละของตัวอยาง จําแนกตามการกระทําหลังเห็นโฆษณาออนไลน 

การกระทําหลังเห็นโฆษณาออนไลน จํานวน (คน) รอยละ 
คลิกดูรายละเอียดทันที 36 15.4 
เก็บโฆษณาไวดูทีหลัง 15 6.4 
คลิกเฉพาะโฆษณาท่ีสนใจ 152 65.0 
ไมคลิกอานรายละเอียดตอ 31 13.2 

รวม 234 100 
 

จากตารางท่ี 4.18 พบวาจํานวนกลุมตัวอยางท้ังหมดจํานวน 234 คน คลิกเฉพาะโฆษณา 
ท่ีสนใจสูงท่ีสุด จํานวน 152 คน หรือคิดเปนรอยละ 65.0 รองลงมาคือคลิกดูรายละเอียดทันที จํานวน 
36 คน หรือคิดเปนรอยละ 15.4 ไมคลิกอานรายละเอียดตอ จํานวน 31 คน หรือคิดเปนรอยละ 13.2 
และเก็บโฆษณาไวดูทีหลัง จํานวน 15 คน หรือคิดเปนรอยละ 6.4 
 
ตารางท่ี 4.19 แสดงจํานวนและรอยละของตัวอยาง จําแนกตามเหตุผลท่ีจะคลิกโฆษณามากท่ีสุด 

เหตุผลท่ีจะคลิกโฆษณามากที่สุด จํานวน (คน) รอยละ 
ขอความท่ีไดรับตรงกับความสนใจ 61 26.1 
ซ้ือสินคานั้นเปนประจําอยูแลว 19 8.1 
มีความสนใจสินคานั้น 127 54.3 
ตองการรวมลุนรางวัลหรือกิจกรรม 27 11.5 

รวม 234 100 
 

จากตารางท่ี 4.19 พบวาจํานวนกลุมตัวอยางทั้งหมดจํานวน 234 คน มีความสนใจ
สินคานั้นสูงท่ีสุด จํานวน 127 คน หรือคิดเปนรอยละ 54.3 รองลงมาคือขอความที่ไดรับตรงกับ
ความสนใจ จํานวน 61 คน หรือคิดเปนรอยละ 26.1 ตองการรวมลุนรางวัลหรือกิจกรรม จํานวน 27 คน 
หรือคิดเปนรอยละ 11.5 และซ้ือสินคานั้นเปนประจําอยูแลว จํานวน 19 คน หรือคิดเปนรอยละ 8.1 
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4.2  สวนท่ี 2 ขอมูลเกี่ยวกับรูปแบบโฆษณาบนส่ือออนไลน 
ใชคาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน วัดระดับความคิดเห็นของประชากรในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑลเกี่ยวกับรูปแบบโฆษณาบนส่ือออนไลนท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
ชุดกีฬา 

 
ตารางท่ี 4.20 คาเฉล่ียและสวนเบีย่งเบนมาตรฐานของรูปแบบโฆษณาออนไลนแบบ Facebook 

รูปแบบโฆษณาแบบ Facebook S.D. แปลผล 
1. โฆษณาชุดกีฬาบน Facebook ตองมีรูปภาพท่ีใชโฆษณา
สวยงาม 

4.32 0.81 มากท่ีสุด 

2. โฆษณาชุดกีฬาบน Facebook ตองแสดงรายละเอียดและ
คุณสมบัติของสินคาชัดเจน 

4.31 0.66 มากท่ีสุด 

3. โฆษณาชุดกีฬาบน Facebook ตองระบุราคาสินคาในโฆษณา 3.35 0.62 ปานกลาง 
4. โฆษณาชุดกีฬาบน Facebook ตองมีโปรโมช่ันหรือขอเสนอ
พิเศษในโฆษณา 

4.59 0.53 มากท่ีสุด 

5. โฆษณาชุดกีฬาบน Facebook ตองมีรายละเอียดชองทางการ
จัดจําหนาย 

4.21 0.72 มากท่ีสุด 

6. โฆษณาชุดกีฬาบน Facebook ตองมีคนมาปฏิสัมพันธรวมกับ
เพจนั้นๆ (Like, Comment, Share) 

3.97 0.87 มาก 

7. โฆษณาชุดกีฬาบน Facebook ท่ีแสดงข้ึนมาตองมีความเกี่ยวของ 
กับส่ิงท่ีสนใจ 

3.52 0.71 มาก 

8. โฆษณาชุดกีฬาบน Facebook ตองมีเนื้อหาท่ีเกีย่วของกับ
ขอความท่ีโฆษณาไว 

4.31 0.68 มากท่ีสุด 

 
จากตารางท่ี 4.20 พบวารูปแบบโฆษณาแบบ Facebook โดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ีย 

รวมเทากับ 4.07 เม่ือวิเคราะหเปนรายขอพบวาขอท่ีมีคาเฉล่ียรวมมากท่ีสุดเปนอันดับแรกไดแก โฆษณา 
ชุดกีฬาบน Facebook ตองมีโปรโมชั่นหรือขอเสนอพิเศษในโฆษณา มีคาเฉล่ีย 4.59 รองลงมาคือ 
โฆษณาชุดกีฬาบน Facebook ตองมีรูปภาพท่ีใชโฆษณาสวยงาม มีคาเฉล่ีย 4.32 และ โฆษณาชุดกีฬา
บน Facebook ตองมีเนื้อหาท่ีเกี่ยวของกับขอความท่ีโฆษณาไว มีคาเฉล่ีย 4.31 ตามลําดับ สวนขอท่ีมี
คาเฉล่ียนอยท่ีสุดคือ โฆษณาชุดกีฬาบน Facebook ตองระบุราคาสินคาในโฆษณา โดยมีคาเฉล่ีย 3.35 
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ตารางท่ี 4.21 คาเฉล่ียและสวนเบีย่งเบนมาตรฐานของรูปแบบโฆษณาออนไลนแบบ Email 
รูปแบบโฆษณาแบบ Email S.D. แปลผล 

1. โฆษณาชุดกีฬารูปแบบ Email ตองมีหัวเร่ือง (Subject line) ของ 
Email ท่ีนาสนใจ 

4.48 0.51 มากท่ีสุด

2. โฆษณาชุดกีฬารูปแบบ Email ตองมีรูปภาพท่ีใชโฆษณา
สวยงาม 

4.12 0.62 มาก 

3. โฆษณาชุดกีฬารูปแบบ Email แสดงรายละเอียดและคุณสมบัติ
ของสินคาชัดเจน 

4.02 0.76 มาก 

4. โฆษณาชุดกีฬารูปแบบ Email ตองระบุราคาสินคาในโฆษณา 3.79 0.73 มาก 
5. โฆษณาชุดกีฬารูปแบบ Email ตองมีโปรโมช่ันหรือขอเสนอ
พิเศษในโฆษณา 

4.51 0.85 มากท่ีสุด

6. โฆษณาชุดกีฬารูปแบบ Email ตองมีช่ือผูรับอีเมลอยูในเนื้อหา
ของอีเมล 

3.85 0.73 มาก 

7. โฆษณาชุดกีฬารูปแบบ Email ตองมีเนือ้หาไมยาวเกนิไป 4.42 0.69 มากท่ีสุด
8. โฆษณาชุดกีฬารูปแบบ Email ตองมีเนือ้หาท่ีเกีย่วของกับ
ขอความท่ีโฆษณาไว 

4.01 0.65 มาก 

 
จากตารางท่ี 21 พบวารูปแบบโฆษณาแบบ Facebook โดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ีย 

รวมเทากับ 4.15 เม่ือวิเคราะหเปนรายขอพบวาขอท่ีมีคาเฉล่ียรวมมากท่ีสุดเปนอันดับแรกไดแก โฆษณา 
ชุดกีฬารูปแบบ Email ตองมีโปรโมชั่นหรือขอเสนอพิเศษในโฆษณา มีคาเฉล่ีย 4.51 รองลงมาคือ 
โฆษณาชุดกีฬารูปแบบ Email ตองมีหัวเร่ือง (Subject Line) ของ Email ท่ีนาสนใจ มีคาเฉล่ีย 4.48 และ 
โฆษณาชุดกีฬารูปแบบ Email ตองมีเนื้อหาไมยาวเกินไป มีคาเฉล่ีย 4.42 ตามลําดับ สวนขอท่ีมีคาเฉล่ีย 
นอยท่ีสุดคือ โฆษณาชุดกีฬารูปแบบ Email ตองระบุราคาสินคาในโฆษณา โดยมีคาเฉล่ีย 3.79 
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ตารางท่ี 4.22 คาเฉล่ียและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของรูปแบบโฆษณาออนไลนแบบ Search Engine 
รูปแบบโฆษณาแบบ Search Engine S.D. แปลผล 

1. โฆษณาชุดกีฬารูปแบบ Search Engine ตองมีขอความแสดง
ตรงกับคําคนหา 

4.42 0.71 
 

มากท่ีสุด

2. โฆษณาชุดกีฬารูปแบบ Search Engine ตองมีโปรโมช่ันหรือ
ขอเสนอพิเศษในขอความแสดงผลการคนหา 

4.31 0.58 มากท่ีสุด

3. โฆษณาชุดกีฬารูปแบบ Search Engine ตองมีขอความเชิญ
ชวนท่ีนาสนใจ 

4.11 0.85 มาก 

4. โฆษณาชุดกีฬารูปแบบ Search Engine ทําใหสามารถ
เปรียบเทียบสินคาไดมากข้ึน 

3.74 0.77 มาก 

5. โฆษณาชุดกีฬารูปแบบ Search Engine ตองนําไปยังหนาท่ี
ถูกตองท่ีเกี่ยวของกับการคนหา 

4.05 0.76 มาก 

6. โฆษณาชุดกีฬารูปแบบ Search Engine ตองระบุราคาสินคา
ในคําแสดงผลโฆษณา 

3.65 0.63 มาก 

 
จากตารางท่ี 22 พบวารูปแบบโฆษณาแบบ Search Engine โดยรวมอยูในระดับมาก มี

คาเฉล่ียรวมเทากับ 4.04 เม่ือวิเคราะหเปนรายขอพบวาขอที่มีคาเฉล่ียรวมมากท่ีสุดเปนอันดับแรกไดแก 
โฆษณาชุดกีฬารูปแบบ Search Engine ตองมีขอความแสดงตรงกับคําคนหา มีคาเฉล่ีย 4.42 รองลงมา 
คือ โฆษณาชุดกีฬารูปแบบ Search Engine ตองมีโปรโมชั่นหรือขอเสนอพิเศษในขอความแสดงผล
การคนหา มีคาเฉล่ีย 4.31 และ โฆษณาชุดกีฬารูปแบบ Search Engine ตองมีขอความเชิญชวนท่ีนาสนใจ 
มีคาเฉล่ีย 4.11 ตามลําดับ สวนขอที่มีคาเฉลี่ยนอยที่สุดคือ โฆษณาชุดกีฬารูปแบบ Search Engine 
ตองระบุราคาสินคาในคําแสดงผลโฆษณา โดยมีคาเฉล่ีย 3.65 
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4.3  สวนท่ี 3 ขอมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อชุดกีฬา 
ใชคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน วัดระดับความคิดเห็นของประชากรในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑลเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือชุดกีฬา 
 

ตารางท่ี 4.23 คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการตัดสินใจซ้ือชุดกีฬาจากโฆษณาบนส่ือ
ออนไลน 

การตัดสินใจซ้ือชุดกีฬา  S.D. แปลผล
1. รูปแบบโฆษณาแบบ Facebook มีผลตอการตัดสินใจซ้ือชุดกีฬาของคุณ 3.62 0.63 มาก 
2. รูปแบบโฆษณาแบบ Email มีผลตอการตัดสินใจซ้ือชุดกีฬาของคุณ 3.86 0.88 มาก 
3. รูปแบบโฆษณาแบบ Search engine มีผลตอการตัดสินใจซ้ือชุดกฬีา
ของคุณ 

4.07 0.59 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.23 พบวาการตัดสินใจซ้ือชุดกีฬาจากโฆษณาบนส่ือออนไลนโดยรวมอยู

ในระดับมาก มีคาเฉล่ียรวมเทากับ 3.85 เม่ือวิเคราะหเปนรายขอพบวาขอที่มีคาเฉลี่ยรวมมากท่ีสุด
เปนอันดับแรกไดแก รูปแบบโฆษณาแบบ Search engine มีผลตอการตัดสินใจซ้ือชุดกีฬาของคุณ มี
คาเฉล่ีย 4.07 รองลงมาคือ รูปแบบโฆษณาแบบ Email มีผลตอการตัดสินใจซ้ือชุดกีฬาของคุณ มีคาเฉล่ีย 
3.86 และนอยท่ีสุดคือ รูปแบบโฆษณาแบบ Facebook มีผลตอการตัดสินใจซ้ือชุดกีฬาของคุณ มีคาเฉล่ีย 
3.62 
 
4.4  สวนท่ี 4 วิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบสมมุติฐาน 

สมมติฐาน รูปแบบโฆษณาบนส่ือออนไลนมีผลตอการตัดสินใจซ้ือชุดกีฬาของผูบริโภค 
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 
ตารางท่ี 4.24 แสดงจํานวนและรอยละของตัวอยาง จําแนกตามรูปแบบโฆษณาท่ีมีผลตอการตัดสินใจ 

ซ้ือชุดกีฬามากท่ีสุด 
รูปแบบโฆษณาออนไลนท่ีมีผลตอการตดัสินใจซ้ือชุดกีฬา จํานวน (คน) รอยละ 

Facebook 38 16.2 
Email 52 22.2 
Search engine 120 51.3 

รวม 234 100 
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ตารางท่ี 4.25 แสดงจํานวนและรอยละของตัวอยาง จําแนกตามผูท่ีเคยเห็นโฆษณาบน Facebook กับ 
รูปแบบโฆษณาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือชุดกีฬา 

เคยเห็นโฆษณาบน Facebook * รูปแบบโฆษณาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือชุดกีฬา 

Crosstabulation รูปแบบโฆษณาบน Facebook รวม เคยเห็น ไมเคยเห็น 
Facebook Count 

% within เคยเห็นโฆษณา Facebook 
30 

13.6% 
8 

61.5% 
46 

16.2% 
Email Count 

% within เคยเห็นโฆษณา Facebook 
85 

38.5% 
2 

15.4% 
60 

22.2% 
Search 
engine 

Count 
% within เคยเห็นโฆษณา Facebook 

106 
47.9% 

3 
23.1% 

128 
51.3% 

รวม Count 
% within เคยเห็นโฆษณา Facebook  

221 
94.4% 

13 
5.6% 

234 
100.0% 

 
จากตารางท่ี 4.25 พบวาจํานวนกลุมตัวอยางทั้งหมดจํานวน 234 คน มีคนที่เคยเห็น

โฆษณาบน Facebook แตรูปแบบโฆษณาที่ทําใหตัดสินใจซื้อชุดกีฬามากที่สุดคือ Search engine 
จํานวน 106 คน คิดเปนรอยละ 47.9 รองลงมาคือ Email จํานวน 85 คน หรือคิดเปนรอยละ 38.5 และ 
Facebook จํานวน 30 คน หรือคิดเปนรอยละ 13.6 
 
ตารางท่ี 4.26 แสดงจํานวนและรอยละของตัวอยาง จําแนกตามผูท่ีเคยเห็นโฆษณาบน Email กับรูปแบบ 

โฆษณาที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือชุดกีฬา 
เคยเห็นโฆษณาบน Email * รูปแบบโฆษณาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือชุดกีฬา 

Crosstabulation รูปแบบโฆษณาบน Email รวม เคยเห็น ไมเคยเห็น 
Facebook Count 

% within เคยเห็นโฆษณา Email 
22 

12.5% 
16 

27.0% 
46 

16.2% 
Email Count 

% within เคยเห็นโฆษณา Email 
52 

29.5% 
0 

0.0% 
60 

22.2% 
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ตารางท่ี 4.26 แสดงจํานวนและรอยละของตัวอยาง จําแนกตามผูท่ีเคยเห็นโฆษณาบน Email กับ
รูปแบบ โฆษณาที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือชุดกีฬา (ตอ) 

เคยเห็นโฆษณาบน Email * รูปแบบโฆษณาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือชุดกีฬา 

Crosstabulation รูปแบบโฆษณาบน Email รวม เคยเห็น ไมเคยเห็น 
Search 
engine 

Count 
% within เคยเห็นโฆษณา Email 

102 
57.9% 

18 
31.0% 

128 
51.3% 

รวม Count 
% within เคยเห็นโฆษณา Email 

176 
75.2% 

58 
24.8% 

234 
100.0% 

 
จากตารางที่ 4.26 พบวา จํานวนกลุมตัวอยางทั้งหมดจํานวน 234 คน มีคนที่เคยเห็น

โฆษณาบน Email แตรูปแบบโฆษณาท่ีทําใหตัดสินใจซ้ือชุดกีฬามากท่ีสุดคือ Search Engine จํานวน 
102 คน คิดเปนรอยละ 57.9 รองลงมาคือ Email จํานวน 52 คน หรือคิดเปนรอยละ 29.5 และ Facebook 
จํานวน 22 คน หรือคิดเปนรอยละ 12.5% 

 
ตารางท่ี 4.27 แสดงจํานวนและรอยละของตัวอยาง จําแนกตามผูท่ีเคยคนหาบน Search engine กับ 

รูปแบบโฆษณาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือชุดกีฬา 
เคยคนหาผาน Search engine * รูปแบบโฆษณาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือชุดกีฬา 

Crosstabulation คนหาผาน Search engine รวม เคยคนหา ไมเคยคนหา 
Facebook Count 

% within คนหาผาน Search engine 
46 

20.0% 
0 

0.0% 
46 

16.2% 
Email Count 

% within คนหาผาน Search engine 
59 

25.7% 
1 

25.0% 
60 

22.2% 
Search engine Count 

% within คนหาผาน Search engine 
125 

54.3% 
3 

75.0% 
128 

51.3% 

รวม Count 
% within คนหาผาน Search engine 

230 
98.2% 

4 
1.8% 

234 
100.0% 
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จากตารางท่ี 4.27 พบวาจํานวนกลุมตัวอยางทั้งหมดจํานวน 234 คน มีคนท่ีเคยคนหา
ขอมูลผาน Search Engine และตัดสินใจซ้ือชุดกีฬาผาน Search Engine จํานวน 125 คน คิดเปนรอยละ 
54.3  รองลงมาคือ Email จํานวน 59 คน คิดเปนรอยละ 25.7  
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บทที่ 5 

สรุปผลการวิจัย อภิปราย และขอเสนอแนะ 
 
 

การศึกษาเร่ืองรูปแบบโฆษณาบนส่ือออนไลนท่ีมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือชุด
กีฬาของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซ่ึงในบทนี้เปนการสรุปผลจากบทท่ีผานมา
และทําการอภิปรายรวมถึงขอเสนอแนะ สามารถสรุปผลไดดังนี้ 
 
 
5.1  สรุปผลการวิจัย 

ผลการวิจัยการศึกษารูปแบบโฆษณาบนส่ือออนไลนท่ีมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซ้ือชุดกีฬาของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล สรุปผลไดดังนี้ 

สวนท่ี 1 ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถามประกอบดวยขอมูลประชากรศาสตร 
พฤติกรรมการใชอินเตอรเน็ตและพฤติกรรมการรับส่ือออนไลน 

ผลจากการวจิัยคร้ังนี้พบวากลุมตัวอยางสวนใหญเปนผูหญิง จํานวน 160 คน หรือคิดเปน 
รอยละ 68.4 อายุอยูในชวง 25-29 ป หรือคิดเปนรอยละ 63.7 ระดับการศึกษาปริญญาตรี จํานวน 199 
คน หรือคิดเปนรอยละ 85.0 รายไดตอเดือน 25,001-40,000 บาท จํานวน 121 คน หรือคิดเปนรอยละ 
51.7 มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 201 คน หรือคิดเปนรอยละ 85.9  ใชชุดกีฬาในการ
ออกกําลังกายหรือเลนกีฬา จํานวน 161 คน หรือคิดเปนรอยละ 68.8 ออกกําลังกายเนนสุขภาพหรือ
ลดน้ําหนัก เชน เตนแอโรบิค โยคะ คารดิโอ จํานวน 93 คน หรือคิดเปนรอยละ 42.6 ชวงเวลาท่ีใชงาน 
อินเตอรเน็ตมากท่ีสุดคือ 18.01 น. – 21.00 น. จํานวน 83 คน หรือคิดเปนรอยละ 35.5 ใชงานอินเตอรเน็ต 
6 ช่ัวโมงข้ึนไป จํานวน 147 คน หรือคิดเปนรอยละ 62.8 เคยเห็นโฆษณาผาน Facebook จํานวน 221 คน 
หรือคิดเปนรอยละ 94.4 ตําแหนงโฆษณาบน Facebook มีผลตอการคลิกโฆษณา จํานวน 181 คน 
หรือคิดเปนรอยละ 77.4 โดยตําแหนงที่มีผลตอการคลิกโฆษณาคือ หนารวบรวมขาว (News feed) 
147 คน หรือคิดเปนรอยละ 81.7 เคยเห็นโฆษณาในรูปแบบ Email จํานวน 176 คน หรือคิดเปนรอยละ 
75.2  เคยคนหาขอมูลผาน Search engine จํานวน 230 คน หรือคิดเปนรอยละ 98.3 คลิกขอความโฆษณา 
จากอันดับแรกในหนาแรกของ Search Engine เทานั้น จํานวน 184 คน หรือคิดเปนรอยละ 88.9 คลิก
เฉพาะโฆษณาท่ีสนใจ จํานวน 152 คน หรือคิดเปนรอยละ 65.0 โดยจะคลิกโฆษณาตอเม่ือมีความสนใจ 
สินคานั้น จํานวน 127 คน หรือคิดเปนรอยละ 54.3 
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สวนท่ี 2 ขอมูลเกี่ยวกับรูปแบบโฆษณาบนส่ือออนไลน 
1. โฆษณาชุดกีฬาบน Facebook ตองมีรูปภาพที่ใชโฆษณาสวยงาม อยูในระดับเห็น

ดวยมากท่ีสุด คาเฉล่ีย 4.32  
2. โฆษณาชุดกีฬาบน Facebook ตองแสดงรายละเอียดและคุณสมบัติของสินคาชัดเจน 

อยูในระดับเห็นดวยมากท่ีสุด คาเฉล่ีย 4.31 
3. โฆษณาชุดกีฬาบน Facebook ตองระบุราคาสินคาในโฆษณาชัดเจน อยูในระดับ

เห็นปานกลาง คาเฉล่ีย 3.35 
4. โฆษณาชุดกีฬาบน Facebook ตองมีโปรโมช่ันหรือขอเสนอพิเศษในโฆษณา อยูใน

ระดับเห็นดวยมากท่ีสุด คาเฉล่ีย 4.59 
5. โฆษณาชุดกีฬาบน Facebook ตองมีรายละเอียดชองทางการจัดจําหนาย อยูในระดับ 

เห็นดวยมากท่ีสุด คาเฉล่ีย 4.21 
6. โฆษณาชุดกีฬาบน Facebook ตองมีคนมาปฏิสัมพันธรวมกับเพจนั้นๆ (Like, Comment, 

Share) อยูในระดับเห็นดวยมาก คาเฉล่ีย 3.97 
7. โฆษณาชุดกีฬาบน Facebook ท่ีแสดงข้ึนมาตองมีความเกี่ยวของกับส่ิงท่ีสนใจ อยูใน 

ระดับเห็นดวยมาก คาเฉล่ีย 3.52 
8. โฆษณาชุดกีฬาบน Facebook ตองมีเนื้อหาท่ีเกี่ยวของกับขอความท่ีโฆษณาไว อยูใน 

ระดับเห็นดวยมากท่ีสุด คาเฉล่ีย 4.31 
9. โฆษณาชุดกีฬารูปแบบ Email ตองมีหัวเร่ือง (Subject Line) ของ Email ท่ีนาสนใจ 

อยูในระดับเห็นดวยมากท่ีสุด คาเฉล่ีย 4.48 
10. โฆษณาชุดกีฬารูปแบบ Email ตองมีรูปภาพที่ใชโฆษณาสวยงาม อยูในระดับเห็น

ดวยมากท่ีสุด คาเฉล่ีย 4.12 
11. โฆษณาชุดกีฬารูปแบบ Email แสดงรายละเอียดและคุณสมบัติของสินคาชัดเจน 

อยูในระดับเห็นดวยมาก คาเฉล่ีย 4.02 
12. โฆษณาชุดกีฬารูปแบบ Email ตองระบุราคาสินคาในโฆษณา อยูในระดับเห็นดวย

มาก คาเฉล่ีย 3.79 
13. โฆษณาชุดกีฬารูปแบบ Email ตองมีโปรโมช่ันหรือขอเสนอพิเศษในโฆษณา อยูใน 

ระดับเห็นดวยมากท่ีสุด คาเฉล่ีย 4.51 
14. โฆษณาชุดกีฬารูปแบบ Email ตองมีช่ือผูรับอีเมลอยูในเนื้อหาของอีเมล อยูในระดับ 

เห็นดวยมาก คาเฉล่ีย 3.85 
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15. โฆษณาชุดกีฬารูปแบบ Email ตองมีเนื้อหาไมยาวเกินไป อยูในระดับเห็นดวยมาก
ท่ีสุด คาเฉล่ีย 4.42  

16. โฆษณาชุดกีฬารูปแบบ Email ตองมีเนื้อหาที่เกี่ยวของกับขอความที่โฆษณาไว 
อยูในระดับเห็นดวยมากท่ีสุด  คาเฉล่ีย 4.01 

17. โฆษณาชุดกีฬารูปแบบ Search Engine ตองมีขอความแสดงตรงกับคําคนหา อยูใน
ระดับเห็นดวยมากท่ีสุด  คาเฉล่ีย 4.42 

18. โฆษณาชุดกีฬารูปแบบ Search Engine ตองมีโปรโมช่ันหรือขอเสนอพิเศษในขอความ 
แสดงผลการคนหา อยูในระดับเห็นดวยมากท่ีสุด  คาเฉล่ีย 4.31 

19. โฆษณาชุดกีฬารูปแบบ Search Engine ตองมีขอความเชิญชวนท่ีนาสนใจ อยูใน
ระดับเห็นดวยมาก  คาเฉล่ีย 4.11 

20. โฆษณาชุดกีฬารูปแบบ Search Engine ทําใหสามารถเปรียบเทียบสินคาไดมากข้ึน 
อยูในระดับเห็นดวยมาก คาเฉล่ีย 3.74 

21. โฆษณาชุดกีฬารูปแบบ Search Engine ตองนําไปยังหนาท่ีถูกตองท่ีเกี่ยวของกับ
การคนหา อยูในระดับเห็นดวยมาก คาเฉล่ีย 4.05 

22. โฆษณาชุดกีฬารูปแบบ Search Engine ตองระบุราคาสินคาในคําแสดงผลโฆษณา 
อยูในระดับเห็นดวยมาก  คาเฉล่ีย 3.65 

สวนท่ี 3 ขอมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือชุดกีฬา 
1. รูปแบบโฆษณาแบบ Facebook มีผลตอการตัดสินใจซ้ือชุดกีฬาของคุณ อยูในระดับ 

เห็นดวยมาก  คาเฉล่ีย 3.62  
2. รูปแบบโฆษณาแบบ Email มีผลตอการตัดสินใจซ้ือชุดกีฬาของคุณ อยูในระดับ

เห็นดวยมาก  คาเฉล่ีย 3.86 
3. รูปแบบโฆษณาแบบ Search engine มีผลตอการตัดสินใจซ้ือชุดกีฬาของคุณ อยูใน

ระดับเห็นดวยมาก  คาเฉล่ีย 4.07 
 สวนท่ี 4 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

ผลจากแบบสอบถามจํานวน  234 คน พบวา Search Engine เปนรูปแบบโฆษณาออนไลน 
ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อชุดกีฬาของผูบริโภคมากที่สุด จํานวน 120 คน หรือคิดเปนรอยละ 51.3 
รองลงมาคือ Email จํานวน 52 คน หรือคิดเปนรอยละ 22.2 และFacebook จํานวน 38 คน หรือคิดเปน 
รอยละ 16.2 โดยผูท่ีเคยเห็นโฆษณาผานทาง Facebook ตัดสินใจซ้ือชุดกีฬาผาน Search Engine จํานวน 
106 คน หรือคิดเปนรอยละ 47.9% ผูท่ีเคยเห็นโฆษณาผานทางอีเมลตัดสินใจซ้ือชุดกีฬาผานทาง Search 
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Engine จํานวน 102 คน หรือคิดเปนรอยละ 57.9% และผูท่ีเคยคนหาขอมูลผาน Search Engine ตัดสินใจ 
ซ้ือชุดกีฬาผาน Search Engine จํานวน 125 คน หรือคิดเปนรอยละ 54.3% 
 
 
5.2  การอภิปรายผล 

จากการศึกษารูปแบบโฆษณาบนส่ือออนไลนท่ีมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือชุด
กีฬาของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จะเห็นไดวา Search Engine เปนรูปแบบโฆษณา 
ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือชุดกีฬาของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลมากท่ีสุด ซ่ึงจะเห็น 
ไดวาไมวาจะเคยเห็นโฆษณารูปแบบไหนมาก็ตาม ในสวนของการตัดสินใจซ้ือสามารถมีการเปล่ียนแปลง 
ชองทางไดเสมอ ทําใหเห็นวา โฆษณารูปแบบอ่ืนก็มีความสําคัญกอนที่จะนํามาสูชองทางสุดทาย
กอนการตัดสินใจซ้ือสินคา โดยในแตละรูปแบบของโฆษณาออนไลนก็ควรที่จะใหความสําคัญใน
รายละเอียดดวย เชน ในสวนของ Email ไมควรมีเนื้อหายาวเกินไป ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ 
Golden (2011) ท่ีมีการแนะนําการใชเคร่ืองมือโฆษณาออนไลน เชน รูปแบบขอความตองอานงาย 
เนื้อหาไมควรยาวเกินไป และการตัดสินใจจะมาจากการที่ผูบริโภคสนใจในสินคานั้นอยูแลว ถึงจะ
ทําการคลิกโฆษณาตอไป จนกระทั่งไปถึงการซื้อ ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ Kotler และ Keller 
(2012) ในกระบวนการตัดสินใจซ้ือวาเกิดปญหาแลวถึงจะทําการคนหา ประเมิน ตัดสินใจซ้ือและหลัง 
การซ้ือสินคาไปแลว ทําใหเห็นวา Search Engine เปนส่ิงสําคัญ เพราะหลังจากท่ีผูบริโภคพบปญหา
ท่ีเกิด เชน อยากไดสินคาช้ินนั้นๆ การคนหาขอมูลจึงเปนส่ิงท่ีขาดไมไดตอไปจากเกิดปญหาข้ึน  
 
 
5.3  ขอเสนอแนะ 

1. ควรมีการทํา Search Engine Optimization โดยทําโฆษณาใหอยูในอันดับ 1-3 ของ
การแสดงผล 

2. ควรมีการแสดงโฆษณาในชวงเวลาท่ีมีผูใชงานมากและลดการแสดงโฆษณาใน
ชวงเวลาท่ีมีผูใชงานนอย 

3. ควรมีการทําโปรโมช่ันหรือมีการนําเสนอสวนลดในรูปแบบโฆษณาแตละประเภท 
และใชคําโฆษณาท่ีนาสนใจ 

4. รูปแบบการโฆษณาในรูปแบบ Email ไมควรมีเนื้อหาท่ียาวเกินไป 
5. ควรใหความสําคัญในการทํา Search Engine เนื่องจากมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา 

ของผูบริโภค 
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ขอเสนอแนะในการทําวิจัยคร้ังตอไป 
การวิจัยคร้ังนี้ไดศึกษากลุมตัวอยางเฉพาะในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลเทานั้น 

ดังนั้นในการศึกษาวิจัยคร้ังตอไป ผูท่ีสนใจจะศึกษาอาจทําการศึกษาเพ่ิมเติมกลุมตัวอยางในพ้ืนท่ี
จังหวัดอ่ืนๆในประเทศไทย เพื่อท่ีจะเขาถึงกลุมตัวอยางไดครอบคลุมมากยิ่งข้ึน ซ่ึงจะเปนประโยชน
ในการส่ือสารไดมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 
 



55 

 
บรรณานุกรม 

 
 
จิราภรณ  เลิศจีระจรัส.  (2548).  ปจจยัท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาและบริการทางพาณิชย

อิเล็กทรอนิกสของนักศึกษาระดับปริญญาตรีในจังหวัดเชียงใหม.  การคนควาอิสระ 
เศรษฐศาสตรมหาบัณฑติ มหาวิทยาลัยเชยีงใหม. 

บุณฑริกา  นนัทิพงศ และ กติติพันธ  คงสวัสดิ์เกยีรติ.  (2555). พฤติกรรมผูบริโภคกับการตัดสินใจ
ซ้ือสินคาผานระบบอินเตอรเน็ตในเขตกรุงเทพมหานคร.  วารสารการเงิน การลงทุน 
การตลาด และการบริหารธุรกิจ, 2(2): 65-88. 

แบรนดบุฟเฟต.  (2557).  สถิตินาสนใจและพฤติกรรมการใช Instagram ของคนไทย ท้ังป 2015.  
เขาถึงไดจาก: http://www.brandbuffet.in.th/2015/05/instagram-thailand-behavior-
2015/#HYsaPCQG31Dt95a2.97, 3 มีนาคา 2558. 

ศิริวรรณ เสรีรัตน, ปริญ ลักษิตานนท, ศุภร เสรีรัตน และองอาจ ปทะวานิช. (2538).  กลยุทธ
การตลาด การบริหารการตลาดและกรณีตวัอยาง. กรุงเทพฯ: สํานักพิมพพัฒนาศึกษา. 

สมจิตร  ลวนจําเริญ.  (2532).   พฤติกรรมผูบริโภค.  กรุงเทพฯ: มหาวทิยาลัยรามคําแหง. 
IT24Hrs.  (2557).  เผยสถิตบินโลกออนไลนและพฤติกรรมการใช Social Network ของไทย.  คน

เม่ือ 3 มีนาคม 2558 จาก http://www.it24hrs.com/2014/thai-social-network-2014/. 
Kotler, P. & Keller, K. L. (2012). Marketing management.  14th ed.  Harlow, England: Pearson 

Education Limited. 
NIPA.  (2557).  การตลาดออนไลน (Online Marketing).  คนเม่ือ 3 มีนาคม 2558 จาก: http://www. 

nipa.co.th/ blog-detail/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%95 
%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94%E0%B8%AD%E0%B8%AD%E0%B8
%99%E0%B9%84%E0%B8%A5%E0%B8%99%E0%B9%8C-online-marketing-
%E0%B8%84%E0%B8%B7%E0%B8%AD%E0%B8%AD%E0%B8%B0%E0%B9
%84%E0%B8%A3-, 3 มีนาคม 2558. 

Solomon, M, R. (2009).  Consumer behavior: buying, having and being.  8th ed. NJ: Pearson 
Education. 

 



56 

ภาคผนวก 



57 

ภาคผนวก ก 
 

แบบสอบถาม (Questionnaire) 
 
 
 

รูปแบบโฆษณาบนส่ือออนไลนท่ีมีผลตอพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือชุดกีฬาของผูบริโภค 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

คําชี้แจง: แบบสอบถามชุดนี้เปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูลเพื่อใชประกอบการทําการคนควา 
แบบอิสระในระดับปริญญาโท วิทยาลัยการจัดการ สาขาการตลาด มหาวิทยามหิดล โดยมีวัตถุประสงค 
เพื่อศึกษารูปแบบการโฆษณาบนส่ือออนไลนท่ีมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือชุดกีฬาของผูบริโภค 
ผานเว็บไซตในเขตกรุงเทพมหานครท้ังนี้ผลการศึกษาในคร้ังนี้ จะถูกนําไปวิเคราะหในภาพรวมเพื่อ 
ประโยชนในเชิงวิชาการแกผูท่ีสนใจตอไป ผูศึกษาจึงใครขอความกรุณา ทานสละเวลาตอบแบบสอบถาม 
และขอขอบพระคุณทานท่ีใหความอนุเคราะหในการตอบแบบสอบถามเปนอยางดี 

โดยแบบสอบถามท้ังหมดไดแบงออกเปน 4 สวน ดังนี ้
สวนท่ี 1 :ขอมูลท่ัวไปเกีย่วกบัผูตอบแบบสอบถาม 
สวนท่ี 2: พฤติกรรมการรับส่ือออนไลน 
สวนท่ี 3: ความคิดเห็นตอรูปแบบโฆษณา 
สวนท่ี 4: การตัดสินใจซ้ือ 
สวนท่ี 5: ขอเสนอแนะและความคิดเหน็เพิ่มเติม 

.............................................................................................................................................................. 
นิยามศัพทเฉพาะ 
โฆษณารูปแบบ Facebook หมายถึง โฆษณาสินคาหรือบริการตางๆ ท่ีแสดงผลบน Facebook ซ่ึงจะ
ปรากฎอยูบนหนาแรก (New Feed)หรือดานขาง (Right hand side) 
โฆษณารูปแบบ Email หมายถึง โฆษณาสินคาหรือบริการตางๆ ท่ีสงไปยังผูรับขอมูลผานทาง Email 
ทําการสงในรูปแบบขอความหรือ html 
โฆษณารูปแบบ Search Engine หมายถึง โฆษณาสินคาหรือบริการตางๆ ผานการคนหาขอมูลบน 
Search engine เชน Google, Bing เปนตน 
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สวนท่ี 1  ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับผูตอบแบบสอบถาม 
คําช้ีแจง  กรุณาใสเคร่ืองหมาย √ ลงในชอง  หนาขอความท่ีตรงกับความเปนจริงของทานมากท่ีสุด 
ถาไมมีขอความท่ีทานตองการเลือกโปรดเขียนขอความลงในชองท่ีระบุวา อ่ืนๆ  
สวนท่ี 1 ขอมูลทางประชากร 
1. เพศ  

(  ) 1. ชาย    (  ) 2. หญิง 
 

2. อายุ 
(  ) 1. 20-24 ป    (  ) 2. 25-29 ป 
(  ) 3. 30-34 ป    (  ) 4. 35-39 ป 
(  ) 5. 40 ปข้ึนไป 
 

3. ระดับการศึกษา 
(  ) 1. ต่ํากวาปริญญาตรี   (  ) 2. ปริญญาตรี 
(  ) 3. สูงกวาปริญญาตรี 
 

4. รายไดตอเดือน 
(  ) 1. ต่ํากวา 10,000 บาท   (  ) 2. 10,001-25,000 บาท 
(  ) 3. 25,001-40,000 บาท  (  ) 4. 40,001-55,000 บาท 
(  ) 5. 55,001 บาทข้ึนไป  
 

5. อาชีพ 
(  ) 1. นักเรียน/นักศึกษา  (  ) 2. ขาราชการ/พนักงานราชการ 
(  ) 3. พนักงานรัฐวิสาหกิจ  (  ) 4. พนักงานบริษัทเอกชน 
(  ) 5. ธุรกิจสวนตัว   (  ) 6. แมบาน/พอบาน 
(  ) 7. อ่ืนๆ โปรดระบุ........................... 
 

6. โดยปกติคุณเลนกีฬา/ออกกําลังกายท่ีตองใชชุดกีฬาในทํากิจกรรมหรือไม 
(  ) 1. เลนกฬีา/ออกกําลังกาย  (  ) 2. ไมเลนกฬีา/ออกกําลังกาย (ขามไปขอ 8) 
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7. คุณเลนกฬีา/ออกกําลังกายประเภทไหน 
(  ) 1. ลูลาน/ความเร็ว เชน วิง่ จักรยาน วายน้ํา  
(  ) 2. ออกกําลังกายเนนสุขภาพหรือลดนํ้าหนัก เชน เตนแอโรบิค โยคะ คารดิโอ 
(  ) 3. กีฬาประเภททีม เชน บาสเก็ตบอล ฟุตบอล 
(  ) 4. อ่ืนๆ โปรดระบุ........................... 

 
สวนท่ี  2  พฤติกรรมการรับส่ือออนไลน 
คําช้ีแจง  กรุณาใสเคร่ืองหมาย  √  ลงในชอง     หนาขอความท่ีตรงกบัความเปนจริงของทาน
มากท่ีสุด  ถาไมมีขอความท่ีทานตองการเลือกโปรดเขียนขอความลงในชองท่ีระบุวา อ่ืนๆ  
8. เวลาโดยเฉล่ียท่ีใชงานอินเตอรเน็ตตอวัน 

(  ) 1. นอยกวา 1 ช่ัวโมง  (  ) 2. 1-3 ช่ัวโมง 
(  ) 3. 4-6 ช่ัวโมง   (  ) 4. 6ช่ัวโมงข้ึนไป 
 

9. ชวงเวลาท่ีทานใชงานอินเตอรเน็ตบอยท่ีสุด 
(  ) 1. 00.01 น. – 06.00 น.  (  ) 2. 06.01 น. – 12.00 น. 
(  ) 3. 12.01 น. – 18.00 น.  (  ) 4. 18.01 น. – 21.00 น. 
(  ) 5. 21.01 น. – 24.00 น. 
 

10. คุณใชบริการอินเตอรเน็ตเพือ่ทํากิจกรรมใดบาง (เลือกไดมากกวา 1 ขอ) 
(  ) 1. รับ-สงขอมูลออนไลน เชน Email 
(  ) 2. ซ้ือสินคาและบริการ 
(  ) 3. สังคมออนไลน เชน Facebook 
(  ) 4. คนหาขอมูลสินคาและบริการ เชน Search engine 
(  ) 5. ทําธุรกรรมออนไลน เชน Internet banking 
(  ) 5. อ่ืนๆ โปรดระบุ................. 
 

11. คุณเคยเห็นโฆษณาเกี่ยวกับชุดกีฬาบน Facebook หรือไม 
(  ) 1. เคย   (  ) 2. ไมเคย  
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12. คุณเคยไดรับ Email โฆษณาเกี่ยวกับชุดกฬีาหรือไม 
(  ) 1. เคย   (  ) 2. ไมเคย 
 

13. ความถ่ีในการรับอีเมลท่ีคุณคิดเหมาะสมท่ีควรจะไดรับ 
(  ) 1. นอยกวา 2-3 คร้ังตอสัปดาห   (  ) 2. 2-3 คร้ังตอสัปดาห 
(  ) 3. มากกวา 2-3 คร้ังตอสัปดาห  
 

14. คุณเคยคนหาขอมูลสินคาเกี่ยวกับชุดกฬีาโดยใช Search Engine หรือไม 
(  ) 1. เคย   (  ) 2. ไมเคย (ขามไปขอ 17) 
 

15. ตําแหนงของโฆษณามีผลทําใหคุณอยากคลิกโฆษณาหรือไม 
(  ) 1. มีผล   (  ) 2. ไมมีผล (ขามไปขอ 17) 
 

16. อันดับของขอความโฆษณาอันดับใดท่ีทําใหคุณสนใจคลิกมากท่ีสุด 
(  ) 1. อันดับแรกในหนาแรกเทานั้น (  ) 2. อันดับ 2-5 ในหนาแรก 
(  ) 3. อันดับ 6-10 ในหนาแรก (  ) 4. อันดับในหนาถัดไป 
 

17. เม่ือเห็นโฆษณาเก่ียวกับชุดกีฬาบนส่ือออนไลนจะทําอยางไร 
(  ) 1. คลิกดูรายละเอียดทันที (  ) 2. เก็บโฆษณาไวดูทีหลัง 
(  ) 3. คลิกเฉพาะโฆษณาท่ีสนใจ (  ) 4. ไมคลิกอานรายละเอียดตอ (ขามไปขอ 19) 
 

18. เหตุผลท่ีคุณจะคลิกโฆษณา  
(  ) 1. ขอความท่ีไดรับตรงกับความสนใจ (  ) 2. ซ้ือชุดกีฬาเปนประจํา 
(  ) 3. ตองการรายละเอียดเพ่ิมเติม (  ) 4. ตองการรวมลุนหรือรวมกิจกรรม 
(  ) 5. อยูใกล ณ จุดขาย (  ) 6. อ่ืนๆ โปรดระบุ............................................. 
 

19. เหตุผลท่ีคุณจะไมคลิกโฆษณา  
(  ) 1. ปริมาณโฆษณามีมากเกินไป (  ) 2. ไมสนใจชุดกฬีา 
(  ) 3. ไมสนใจชุดกฬีา (  ) 4. เวลาแสดงโฆษณาไมตรงชวงเวลาท่ีตองการ 
(  ) 5. อ่ืนๆ โปรดระบุ............................................... 
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สวนท่ี 3 : สอบถามระดบัความคดิเห็นจากมากไปนอยตอรูปแบบโฆษณา 
1 หมายถึง  ระดับความเหน็ ไมเหน็ดวยอยางยิ่ง 
2 หมายถึง  ระดับความเหน็ ไมเหน็ดวย 
3 หมายถึง  ระดับความเหน็ เฉยๆ 
4 หมายถึง  ระดับความเหน็ เห็นดวย 
5 หมายถึง  ระดับความเหน็ เห็นดวยอยางยิ่ง 
 

ระดับความคดิเห็นของรูปแบบการโฆษณาบน Facebook 
ระดับความคดิเห็น 

1 2 3 4 5 
21. โฆษณาชดุกีฬาบน Facebook มีรูปภาพท่ีใชโฆษณาสวยงาม      
22. โฆษณาชดุกีฬาบน Facebook แสดงรายละเอียดและคุณสมบัติของ
สินคาชัดเจน 

     

23. โฆษณาชดุกีฬาบน Facebook ระบุราคาสินคาในโฆษณา      
24. โฆษณาชุดกีฬาบน Facebook มีโปรโมชั่นหรือขอเสนอพิเศษในโฆษณา      
25. โฆษณาชดุกีฬาบน Facebook มีรายละเอียดชองทางการจัดจําหนาย      
26. โฆษณาชดุกีฬาบน Facebook มีคนมาปฏิสัมพันธรวมกับเพจนั้นๆ 
(Like, Comment, Share) 

     

27. โฆษณาชดุกีฬาบน Facebook ท่ีแสดงข้ึนมามีความเกี่ยวของกับส่ิง
ท่ีสนใจ 

     

28. โฆษณาชดุกีฬาบน Facebook มีขอความเชิญชวนท่ีนาสนใจ      
29. โฆษณาชดุกีฬาบน Facebook มีเนื้อหาท่ีเกี่ยวของกบัขอความท่ี
โฆษณาไว 

     

30.โฆษณาชุดกีฬารูปแบบ Email มีหัวเร่ือง (Subject line) ของ Email 
ท่ีนาสนใจ 

     

31. โฆษณาชดุกีฬารูปแบบ Email มีรูปภาพท่ีใชโฆษณาสวยงาม      
32. โฆษณาชดุกีฬารูปแบบ Email แสดงรายละเอียดและคุณสมบัติของ
สินคาชัดเจน 

     

33. โฆษณาชดุกีฬารูปแบบ Email ระบุราคาสินคาในโฆษณา      
34. โฆษณาชดุกีฬารูปแบบ Email มีโปรโมช่ันหรือขอเสนอพิเศษใน
โฆษณา 
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ระดับความคดิเห็นของรูปแบบการโฆษณาบน Facebook 
ระดับความคดิเห็น 

1 2 3 4 5 
35. โฆษณาชุดกีฬารูปแบบ Email มีช่ือผูรับอีเมลอยูในเนื้อหาของอีเมล      
36. โฆษณาชดุกีฬารูปแบบ Email มีเนื้อหาไมยาวเกินไป      
37. โฆษณาชดุกีฬารูปแบบ Email มีเนื้อหาท่ีเกี่ยวของกบัขอความท่ี
โฆษณาไว 

     

38. โฆษณาชดุกีฬารูปแบบ Search Engine มีขอความแสดงตรงกับ 
คําคนหา 

     

39. โฆษณาชดุกีฬารูปแบบ Search Engine มีโปรโมช่ันหรือขอเสนอ
พิเศษในขอความแสดงผลการคนหา 

     

40. โฆษณาชดุกีฬารูปแบบ Search Engine มีขอความเชิญชวนท่ี
นาสนใจ 

     

41. โฆษณาชดุกีฬารูปแบบ Search Engine ทําใหสามารถเปรียบเทียบ
สินคาไดมากข้ึน 

     

42. โฆษณาชดุกีฬารูปแบบ Search Engine นําไปยังหนาท่ีถูกตองท่ี
เกี่ยวของกับการคนหา 

     

43. โฆษณาชดุกีฬารูปแบบ Search Engine ระบุราคาสินคาในคํา
แสดงผลโฆษณา 

     

 
สวนท่ี  4  สอบถามระดับการตัดสินใจซ้ือ 
คําช้ีแจง  โปรดทําเคร่ืองหมาย  ลงในชองวาง () ท่ีตรงกับตัวทานมากท่ีสุดในแตละคําถาม 
ระดับความคดิเห็น (5=ซ้ือแนนอน, 4=อาจจะซ้ือ, 3=ไมแนใจ, 2=อาจจะไมซ้ือ, 1=ไมซ้ือแนนอน) 
 

รูปแบบการโฆษณามีผลตอการตัดสินใจซ้ือในระดับใด 
ระดับความคดิเห็น 

1 2 3 4 5 
44. โฆษณาชดุกีฬารูปแบบ Facebook      
45. โฆษณารูปแบบ Email      
46. โฆษณารูปแบบ Search Engine      
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47. รูปแบบโฆษณาใดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อชุดกีฬาของคุณมากท่ีสุด 
(  ) 1. Facebook  (  ) 2. Email   (  ) 3. Search engine 
 
48. เพราะเหตุใดคุณถึงซ้ือชุดกีฬาจากการรับโฆษณาบนส่ือออนไลน 
(  ) 1. ความนาเช่ือถือ  (  ) 2. มีโปรโมช่ันหรือขอเสนอพิเศษ 
(  ) 3. สะดวก รวดเร็ว  (  ) 4. ความหลากหลายของสินคา 
(  ) 5. มีบริการหลังการขาย เชน บริการจัดสง 
(  ) 6. อ่ืนๆ โปรดระบุ................. 
 
สวนท่ี 5 ทานมีขอเสนอแนะและความคิดเห็นเพิ่มเติมเกีย่วกับโฆษณาบนส่ือออนไลนมีการปรับปรุง
อยางไรบาง 
 .............................................................................................................................................................  
 .............................................................................................................................................................  
 .............................................................................................................................................................  
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