
 

ปัจจัยในการตัดสินใจเลือกใช้บริการ Line@ ในการท าตลาดของผู้ประกอบการค้าปลกี  
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
 
 
 

 
 
 
 

รุ่งอรุณ ชัยปิตินานนท์ 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

สารนิพนธ์นีเ้ป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลกัสูตร 
ปริญญาการจัดการมหาบัณฑิต 

วทิยาลยัการจัดการ มหาวทิยาลยัมหิดล 
พ.ศ. 2561 

 
ลขิสิทธ์ิของมหาวทิยาลยัมหิดล 



ก 
 

สารนิพนธ์ 
เร่ือง 

ปัจจัยในการตัดสินใจเลือกใช้บริการ Line@ ในการท าตลาดของผู้ประกอบการค้าปลกี  
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
ไดรั้บการพิจารณาให้นบัเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลกัสูตร 

ปริญญาการจดัการมหาบณัฑิต 
วนัท่ี 6 เมษายน  พ.ศ. 2561 

 
 
 
 
 

                        …………………………………… 
                                                                                               นายรุ่งอรุณ ชยัปิตินานนท ์

                                                              ผูว้จิยั 
 
 

……………………………………                                            …………………………………… 
บุญยิง่ คงอาชาภทัร                                                                    ผูช่้วยศาสตราจารย ์ชนินทร์ อยูเ่พชร 
Ph.D.,                                                                                         Ph.D.,                                                                                            
อาจารยท่ี์ปรึกษา สารนิพนธ์                                                       กรรมการสอบสารนิพนธ์ 

 
 
……………………………………                                              …………………………………… 
ดวงพร อาภาศิลป์                                                                       ผูช้่วยศาสตราจารย ์วนิยั วงศสุ์รวฒัน์  
Ph.D.,                                                                                         Ph.D., 
คณบดี                                                                                        ประธานกรรมการสอบสารนิพนธ์ 
วทิยาลยัการจดัการ มหาวทิยาลยัมหิดล  



ข 
 

กติติกรรมประกาศ 
 
 

สารนิพนธ์ฉบบัน้ี ส าเร็จลุล่วงไดอ้ย่างสมบูรณ์ดว้ยความกรุณาและความอนุเคราะห์
อยา่งดียิง่จาก อาจารย ์บุญยิง่ คงอาชาภทัร อาจารยท่ี์ปรึกษาวิจยั ท่ีคอยให้ค  าแนะน า ปรึกษา ดูแลเอา
ใจใส่และเสียสละเวลาในการตรวจแกไ้ขขอ้บกพร่องต่าง ๆ ของงานวิจยัคร้ังน้ี ท าให้วิจยัฉบบัน้ีมี
ความสมบูรณ์ยิ่งข้ึน  ผูว้ิจยัขอกราบขอบพระคุณด้วยความเคารพยิ่ง และขอกราบขอบพระคุณ  
ผศ.ดร. ชนินทร์ อยู่เพชร และ ผศ.ดร. วินยั วงศ์สุรวฒัน์ กรรมการในการสอบสารนิพนธ์  ท่ีไดใ้ห้
ค  าแนะน าและขอ้เสนอแนะในการปรับปรุงวิจยัฉบบัน้ี   ขอขอบพระคุณคณาจารยทุ์กท่านเป็นอยา่ง
สูงท่ีใหค้วามรู้ จนผูว้จิยัสามารถน ามาใชใ้นการท างานวจิยัคร้ังน้ีจนส าเร็จลุล่วงดว้ยดี 

 
รุ่งอรุณ ชยัปิตินานนท ์

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



ค 
 

ปัจจยัในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ Line@ ในการท าตลาดของผูป้ระกอบการคา้ปลีก  
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
DECISION FACTOR FOR USING LINE@ FOR MARKETING OF ENTREPRENEUR IN 
BANGKOK AREA 
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บทคดัยอ่ 
การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูใ้ชบ้ริการติดตาม Line@ ใน

การท าตลาดของผูป้ระกอบการคา้ปลีก ในเขตกรุงเทพมหานคร และเพื่อศึกษาประโยชน์และพึง
พอใจของผู ้ใช้บริการติดตาม Line@ ในการท าตลาดของผู ้ประกอบการค้าปลีก ในเขต
กรุงเทพมหานคร  กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษา คือ ผูป้ระกอบการคา้ปลีกท่ีใชบ้ริการ Line@ ในการท าตลาด 
ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 200 คน เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษา คือ แบบสอบถาม และใชส้ถิติ 
ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และ ทดสอบสมมติฐานด้วยสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์ (correlation)  

ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้ Line@ ในการท าตลาดของ
ผูป้ระกอบการคา้ปลีก ในเขตกรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่ใช ้โทรศพัท/์ไอแพด จ านวน 117 คน คิด
เป็นร้อยละ 58.5 โดยใช ้Line@  2-3 ชัว่โมงต่อวนัจ านวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 49.0 เฉพาะเวลา
วา่งๆ เท่านั้น จ  านวน 152 คน คิดเป็นร้อยละ 76.0 โดยใช ้Line@  เพื่อเป็นอีกหน่ึงช่องทางออนไลน์
ส าหรับการส่ือสารและจดัจ าหน่าย จ านวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 63.0 และ สามารถสร้างหนา้แรก
ของ LINE แบบพิเศษในแอพได ้โดยหน้าแรกน้ีช่วยให้ผูป้ระกอบการสามารถผลิต และส่งขอ้มูล
เก่ียวกบั Account ของผูป้ระกอบการดอ้ยา่งง่ายดาย เช่น ประกาศแจง้เตือนเหตุการณ์ขอ้มูล เป็นตน้ 
จ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 32 
 
ค าส าคญั: การตดัสินใจใชบ้ริการ, การท าตลาด, ผูป้ระกอบการคา้ปลีก 
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บทที ่1 
บทน ำ  

 
 

1. ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
การพฒันา Line Application มาจากเหตุการณ์แผน่ดินไหวท่ีภูมิภาค Tohoku เม่ือตน้ปี 

2011 ในตอนนั้นระบบการติดต่อทางการโทรศพัท์ล่มทั้งภูมิภาค ท าให้ NHN Japan ตดัสินใจ
ออกแบบแอพพลิเคชัน่ท่ีสามารถใชไ้ดท้ั้งบนมือถือ บนแท็บเล็ต และคอมพิวเตอร์พีซี ซ่ึงจะท างาน
บนเครือข่ายขอ้มูลท่ีสามารถตอบขอ้ความไดอ้ย่างต่อเน่ืองด้วยความท่ี Line@ มีคุณสมบติัของ
โปรแกรมแชทครบถว้น ตั้งแต่ แชท ส่งไฟล์รูป ไฟล์วิดีโอ ไฟล์เสียง ระบบการคน้หาเพื่อนดว้ย QR 
Code หรือเกมคลายเครียด ยงัมีอีกส่ิงหน่ึงท่ีถือไดว้่าเป็นจุดเด่นของ Line@ ก็คือ สต๊ิกเกอร์ ดว้ย
ความครบถว้นของความสะดวกและน่าสนใจ ท าให้ปัจจุบนั Line@ มีจ านวนผูใ้ชง้าน 1000 ลา้นคน 
ซ่ึง Line@ ในประเทศไทยเป็นตลาดท่ีใหญ่อนัดบั 2 ของ Line ทัว่โลก ดว้ยจ านวนผูใ้ชม้ากกวา่ 83% 
ของจ านวนประชากรไทย ดว้ยคุณสมบติัมากมายของ Line@ ท าให้ผูป้ระกอบการคา้ปลีกหลายแบ
รนด์และธุรกิจต่าง เร่ิมน าไลน์เขา้มาใช้กบัการท าการตลาดให้กบัธุรกิจ โดยล่าสุดทางไลน์เปิดตวั 
บญัชีอยา่งเป็นทางการ (Official Account) ให้กบั นกัร้อง ดารา แบรนด์สินคา้ต่างๆ สามารถใชส้ร้าง
ฐานลูกค้า โดยผู ้ท่ีช่ืนชอบดารา หรือแบรนด์สินค้าสามารถกดเข้าไปเป็นสมาชิกของ Official 
Account ได ้เช่นในปัจจุบนัน้ีท่ีเราเห็น Official Account ทั้งของดารานกัแสดง หรือไม่ว่าจะเป็น
ธุรกิจร้านคา้ทั้งเล็กใหญ่เป็นช่องทางท าใหแ้บรนด์ สินคา้ หรือดาราสามารถติดต่อส่ือสารกบัสมาชิก
ผ่านมือถือไดต้ลอดเวลาผ่านแอพไลน์ กลายเป็นช่องทางใหม่ ท่ีหลายๆ แบรนด์ สินคา้ และธุรกิจ
น ามาใชใ้นการส่ือสาร ไลน์จึงขยายกลุ่มลูกคา้ Official Account เพิ่มส าหรับเจา้ของธุรกิจรายยอ่ยใน
ราคาถูกลง จึงออกมาเป็น Line@ นัน่เอง (ชฎาพร ทบัคง, 2558) 

เม่ือผูบ้ริโภคเร่ิมเปล่ียนพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้และบริการปัจจุบนัผูป้ระกอบการคา้
ปลีกท่ีใช้บริการ Line@ ในการท าตลาด ในเขตกรุงเทพมหานคร จึงเร่ิมหันมาจบักลยุทธ์ใหม่ท่ี
เรียกวา่ 4Cs Customer, Cost, Convenience, Communication และAttraction Marketing) แทน นัน่
คือ นกัการตลาดหนัมามองมุมใหม่ ท่ีเป็นมุมมองของผูบ้ริโภควา่ผูบ้ริโภคตอ้งการอะไร (Consumer 
Wants and Needs) ผูบ้ริโภคมีตน้ทุนเท่าไหร่ (Consumer’s Cost to Satisfy) จะเพิ่มความสะดวกใน
การซ้ือสินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งไร (Convenience to buy) ควรจะส่ือสารอยา่งไรเพื่อให้ผูบ้ริโภค
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รับฟัง (Communication that Connects) และดว้ยหลกั 4Cs น้ีเองท่ีจะท าให้นกัการตลาดสามารถ
เขา้ถึงผูบ้ริโภคในปัจจุบนัไดง่้ายข้ึน (ศูนยพ์ฒันาความเป็นเลิศทางธุรกิจ, 2560) 

ด้วยท่ีมาและปัญหาท่ีกล่าวมาข้างต้นผู ้วิจ ัยจึงสนใจท่ีจะศึกษาเร่ืองปัจจัยในการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ Line@ ในการท าตลาดของผูป้ระกอบการคา้ปลีก ในเขตกรุงเทพมหานคร
เพื่อท าให้ผูป้ระกอบการคา้ปลีกให้ความส าคญักบัพฤติกรรมการใช้งานผ่านระบบเครือข่ายสังคม
ออนไลน์ของผูบ้ริโภค โดยใชรู้ปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาดสมยัใหม่ (4Cs) ในการด าเนินธุรกิจ
คา้ปลีกผา่นLine@ ท่ีดียิง่ข้ึน 
 
  

2. ค ำถำมกำรวจิัย 
2.1 พฤติกรรมของผูใ้ช้บริการติดตาม Line@ ในการท าตลาดของผูป้ระกอบการคา้

ปลีก ในเขตกรุงเทพมหานครเป็นอยา่งไร 
2.2 ประโยชน์และพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการ Line@ ในการท าตลาดของผูป้ระกอบการ

คา้ปลีก ในเขตกรุงเทพมหานครเป็นอยา่งไร 
 
 

3. วตัถุประสงค์กำรวจิัย 
3.1 เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผู ้ใช้บริการติดตาม Line@ ในการท าตลาดของ

ผูป้ระกอบการคา้ปลีก ในเขตกรุงเทพมหานคร 
3.2 เพื่อศึกษาประโยชน์และพึงพอใจของผูใ้ช้บริการติดตาม Line@ ในการท าตลาด

ของผูป้ระกอบการคา้ปลีก ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 

4. ขอบเขตของกำรวจิัย 
4.1 ขอบเขตด้ำนเน้ือหำ 
การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัในการตดัสินใจเลือกใช้บริการ Line@ ในการท าตลาดของ

ผูป้ระกอบการคา้ปลีก ในเขตกรุงเทพมหานคร” คร้ังน้ี ด าเนินการศึกษาเก่ียวกบั (1) พฤติกรรมของ
ผูใ้ชบ้ริการติดตาม Line@ ในการท าตลาดของผูป้ระกอบการคา้ปลีก ในเขตกรุงเทพมหานคร และ 
(2) ประโยชน์และพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการ Line@ ในการท าตลาดของผูป้ระกอบการคา้ปลีก ในเขต
กรุงเทพมหานคร 
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4.2 ขอบเขตด้ำนตัวแปร 
4.2.1 ตวัแปรอิสระ คือ (1) ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุรายไดต่้อ

เดือน จากการท า Line@ รายไดต่้อเดือนจากการท าอาชีพหลกั ท าเป็นอาชีพเสริม/หลกั อาชีพ 
ประเภทธุรกิจท่ีท าผา่น Line@ จ  านวนแอดมิด (2) รูปแบบและกลยทุธ์ทางการตลาดสมยัใหม่ (4Cs) 
(สมชาติ กิจยรรยง, 2555) ไดแ้ก่ Consumer Cost Convenience Communications และ Brand Overall 

4.2.2 ตวัแปรตาม คือ พฤติกรรมการใช้งานผ่านระบบเครือข่ายสังคม
ออนไลน์ ได้แก่ ประสบการณ์ในการใช้ Line@ ช่องทางการใช้ Line@ ความถ่ีในการใช้ Line@ 
ช่วงเวลาท่ีใช ้Line@ วตัถุประสงคใ์นการใช ้Line@ และคุณสมบติัของ Line@ 

 
4.3 ขอบเขตด้ำนประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูป้ระกอบการคา้ปลีกท่ีใชบ้ริการ Line@ ในการ

ท าตลาด ในเขตกรุงเทพมหานคร 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี คือผูป้ระกอบการคา้ปลีกท่ีใชบ้ริการ Line@ ในการ

ท าตลาด ในเขตกรุงเทพมหานครจ านวน 200 คน 
 
4.4 ขอบเขตด้ำนระยะเวลำทีใ่ช้ศึกษำ 
การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัในการตดัสินใจเลือกใช้บริการ Line@ ในการท าตลาดของ

ผูป้ระกอบการคา้ปลีก ในเขตกรุงเทพมหานคร” คร้ังน้ีใช้เวลาในการด าเนินการศึกษาประมาณ 3 
เดือน คือ ตั้งแต่ช่วงมิถุนายน – สิงหาคม 2560 

 
4.5 ขอบเขตด้ำนพืน้ที่ 
การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัในการตดัสินใจเลือกใช้บริการ Line@ ในการท าตลาดของ

ผูป้ระกอบการคา้ปลีก ในเขตกรุงเทพมหานคร” คร้ังน้ีศึกษาเฉพาะผูป้ระกอบการคา้ปลีก ในเขต
กรุงเทพมหานครเท่านั้น 
 
 

5. ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
5.1 ได้ทราบพฤติกรรมของผู ้ใช้บ ริการติดตาม Line@ ในการท าตลาดของ

ผูป้ระกอบการคา้ปลีก ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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5.2 ได้ทราบประโยชน์และพึงพอใจของผูใ้ช้บริการ Line@ ในการท าตลาดของ
ผูป้ระกอบการคา้ปลีก ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 

6. นิยำมศัพท์เฉพำะ 
ผู้ประกอบกำรค้ำปลีก หมายถึง ผูท่ี้ท  าการคา้ขายสินคา้หรือการบริการแก่ผูบ้ริโภคคน

สุดทา้ยโดยผา่นทางช่องทาง Line@ เพื่อแสวงหาก าไร 
รูปแบบและกลยุทธ์ทำงกำรตลำดสมัยใหม่ (4Cs) หมายถึง แนวคิดทางดา้นการตลาด

แนวใหม่ท่ีถูกพฒันาข้ึนมาเพื่อตอบโจทยข์อง ผูบ้ริโภคให้ตรงประเด็นไดม้ากท่ีสุด เพราะปัจจุบนั
จากพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภคเปล่ียนไป กลยุทธ์การตลาดสมยัใหม่ 
(4Cs) ประกอบดว้ย Consumer  Cost  Convenience  Communications และ Brand Overal 

พฤติกรรมกำรใช้งำนผ่ำนระบบเครือข่ำยสังคมออนไลน์ หมายถึง พฤติกรรมของกลุ่ม
คนท่ีรวมกนัเป็นสังคมและมีการท ากิจกรรมร่วมกนับนเครือข่ายอินเทอร์เน็ต ซ่ึงอยูใ่นรูปแบบของ
เว็บไซต์มีการแพร่ขยายออกไปเร่ือยๆ โดยใช้รูปแบบของการติดต่อส่ือสารผ่านเครือข่าย
อินเทอร์เน็ต มีการสร้างเครือข่ายชุมชนเสมือนบนเครือข่ายคอมพิวเตอร์ เพื่อใชเ้ป็นเคร่ืองมือส าคญั
ในการติดต่อส่ือสาร การท ากิจกรรมต่างๆ รวมทั้งการใช้ประโยชน์ ทางดา้นการศึกษา ธุรกิจ และ
ความบนัเทิง ซ่ึงในท่ีน้ีหมายถึง เครือข่ายสังคม Line@ 
 
 

7. สมมติฐำนกำรวจิัย 
การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ Line@ ในการท าตลาดของ

ผูป้ระกอบการคา้ปลีก ในเขตกรุงเทพมหานคร” คร้ังน้ีผูว้ิจยัตั้งสมมติฐานการวจิยั ดงัน้ี 
1) ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมของผูใ้ชบ้ริการติดตาม Line@ ใน

การท าตลาดของผูป้ระกอบการคา้ปลีก ในเขตกรุงเทพมหานคร 
2) รูปแบบและกลยทุธ์ทางการตลาดสมยัใหม่ (4Cs) มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมของ

ผูใ้ชบ้ริการติดตาม Line@ ในการท าตลาดของผูป้ระกอบการคา้ปลีก ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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8. กรอบแนวคดิกำรวจิัย 
ตัวแปรต้น       ตัวแปรตำม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 1 แสดงกรอบแนวคิดการวจิยั 

 
 
 
 
 
 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
1. เพศ  
2. อาย ุ 
3. รายไดต้่อเดือนจากการท า Line@ 
4. รายไดต้่อเดือนจากการท าอาชีพหลกั  
5. ท าเป็นอาชีพเสริม/หลกั 
6. อาชีพ 
7.ประเภทธุรกิจท่ีท าผา่น Line@ 
8.จ านวนแอดมิด 
 

รูปแบบและกลยุทธ์ทำงกำรตลำดสมยัใหม่ (4Cs) 
1.Consumer 
2.Cost 
3.Convenience 
4.Communications 
5.Brand Overall 

พฤตกิรรมกำรใช้งำนผ่ำนระบบเครือข่ำยสังคม
ออนไลน์ 

1. ประสบการณ์ในการใช ้Line@ 
2. ช่องทางการใช ้Line@ 
3. ความถ่ีในการใช ้Line@ 
4. วตัถุประสงคใ์นการใช ้Line@ 
5. คุณสมบติัของ Line@ 
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บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและงำนวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 
 

การศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ  Line@ ในการท าตลาดของ
ผูป้ระกอบการคา้ปลีกในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัไดศึ้กษาแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
ดงัต่อไปน้ี 

 
 

1. แนวคดิเกีย่วกบักำรตัดสินใจ 
บ ารุง สังขข์าว (2554) ไดก้ล่าววา่การ ตดัสินใจ หมายถึง การพิจารณา การพิจารณาโดย

ใชข้อ้มูลท่ีเคยรับรู้หรือขอ้มูลท่ีจะสืบคน้ รวมกบัเหตุผลหรือหลกัการต่าง ๆ เพื่อตดัสินใจเลือกส่ิงใด
ส่ิงหน่ึงท่ีเป็นส่ิงท่ีดีท่ีสุด เหมาะสมท่ีสุด เพื่อตอบสนองเป้าหมายขององคก์ารหรือตอบสนองความ
ตอ้งการของตนเองสูงท่ีสุด โดยขั้นตอนในการตดัสินใจ ได้แบ่งขั้นตอนการตดัสินใจออกเป็น 7 
ขั้นตอน ประกอบดว้ย (1) การตระหนกัในปัญหา (Problem Recognition) ขั้นตอนน้ีเป็นขั้นตอนท่ี
ส าคญัต่อการตัดสินใจ เพราะถ้าไม่ยอมว่าเกิดปัญหาข้ึน ก็จะไม่มีการตัดสินใจเพื่อแก้ไขหรือ
ปรับปรุงให้หน่วยงานหรือองค์กรมีการพัฒนา  (2) การระบุและวิเคราะห์สาเหตุของปัญหา 
(Identifying and Analyzing Problem) ในการแก้ไขปัญหาได้อย่างถูกตอ้งนั้น ตอ้งมีการมีการ
แยกแยะปัญหาและคน้หาสาเหตุของปัญหานั้นใหไ้ดอ้ยา่งชดัเจน และตรงประเด็น โดยการตั้งค  าถาม 
ท าไมปัญหานั้นจึงเกิดข้ึน และวิเคราะห์สาเหตุของปัญหา  (3) การแสวงหาทางเลือก (Developing 
Alternative Solution) ในการแสวงหาทางเลือกนั้น จะตอ้งขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัสาเหตุของปัญหาให้
มากท่ีสุด เพื่อเป็นแนวทางในการแก้ไขปัญหา (4) การประเมินทางเลือก (Evaluation of 
Alternatives) การประเมินทางเลือกในการแก้ไขปัญหามีความส าคญัมาก เพราะเป็นการพิจารณา
จดัล าดบัความส าคญัของทางเลือกในแง่ต่าง ๆ และพิจารณาเลือกท่ีเกิดประโยชน์สูงสุด (5) การ
ตดัสินใจเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุด (Selection the Best Solution) เม่ือผ่านการประเมินทางเลือก
เรียบร้อยแลว้ ก็ถึงขั้นตอนการเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุด ควรค านึงถึง 3 อยา่งดงัต่อไปน้ี (1) ทางเลือก
นั้นบรรลุตามเป้าหมายหรือวตัถุประสงค ์(2) การตดัสินใจนั้นตอ้งแสดงถึงประสิทธิผลสูงสุดหรือ
เกิดประโยชน์ประโยชน์ท่ีสุด (3) และการตดัสินใจนั้นตอ้งน าไปปฏิบติัได ้(6) การน าทางเลือกไป
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ปฏิบติั (Implementing) เม่ือผูต้ดัสินใจเลือกทางท่ีดีท่ีสุดแล้ว ก็มาถึงการน าไปปฏิบติัให้ได้ผลรับ
หรือประโยชน์ท่ีสูงท่ีสุด และไม่ก่อให้เกิดผลกระทบดา้นลบมากกวา่ดา้นบวก และ (7)  ติดตามการ
ด าเนินงาน (Evaluation the Results) เป็นขั้นตอนสุดทา้ยของกระบวนการตดัสินใจ เพื่อมัน่ใจว่า 
ทางเลือกท่ีไดเ้ลือกนั้นสามารถน าไปแกไ้ขปัญหาไดจ้ริง และท าแกไ้ขไดท้นัถ่วงที เม่ือทางเลือกนั้น
ก่อใหเ้กิดปัญหาเพิ่มข้ึน 
 
 

2. แนวคดิเกีย่วกำรส่ือสำรกำรตลำดสมยัใหม่ 
สมชาติ กิจยรรยง (2555) กล่าวว่า การส่ือสารการตลาดสมัยใหม่ ได้แก่ 4Cs 

ประกอบดว้ย Consumer Cost Convenience และ Communications ซ่ึงข้ึนอยูก่บัการบริหารจดัการ
ของผูส่้งสารและผูรั้บสารกลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ย (1) Consumer คือ ความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
การผลิต สินคา้ในปัจจุบนัตอ้งค านึงถึงความตอ้งการของลูกคา้เป็นหลกั และนกัการตลาดตอ้งรู้ก่อน
ว่าลูกคา้หรือผูบ้ริโภคตอ้งการสินคา้แบบไหน (2) Cost คือ ตน้ทุนของผูบ้ริโภค การตั้งราคาของ
ผูผ้ลิตตอ้งค านึงตน้ทุนของผูบ้ริโภคมากกวา่ตน้ทุนของผูผ้ลิต (3) Convenience คือ ความสะดวกใน
การซ้ือ ผูป้ระกอบการหรือนักการตลาดจะตอ้งค านึงถึงความสะดวกสบายในการซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภคเป็นส าคญั โดยอาจเพิ่มช่องทางในการซ้ือให้กบัลูกคา้ (4) Communications คือ การส่ือสาร 
การส่ือสารท่ีดีจะท าใหลู้กคา้เกิดความเช่ือใจและเช่ือถือในตวัสินคา้ ท่ีจะส่งผลให้เกิดการสั่งซ้ือเพิ่ม
มากข้ึน 

กล่าวโดยสรุป แนวคิดทางดา้นการตลาดแนวใหม่ท่ีถูกพฒันาข้ึนมาเพื่อตอบโจทยข์อง 
ผูบ้ริโภคให้ตรงประเด็นไดม้ากท่ีสุด เพราะปัจจุบนัจากพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้และบริการ
ของผูบ้ริโภคเปล่ียนไป กลยุทธ์การตลาดสมยัใหม่ (4Cs) ประกอบด้วย Consumer  Cost  
Convenience  Communications และ Brand Overall 
 
 

3. แนวคดิเกีย่วกบักำรรับรู้ 
ภคมน ภาสวสัด์ิ (2550) กล่าวว่า กลไกของการรับรู้มี 3 ขั้นตอน ได้แก่ (1) การ

เลือกสรรการรับรู้ หมายถึง การเลือกท่ีจะรับรู้ขอ้มูลข่าวสารท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจะรับรู้ โดยมีส่ิง
กระตุน้ด้วยกนั 2 ประการ (1) ลกัษณะของส่ิงกระตุน้ เช่น ลกัษณะของผลิตภณัฑ์ คุณสมบติัทาง
กายภาพ ช่ือตราสินคา้ (2) ประสบการณ์ในอดีตของผูบ้ริโภค  ไดแ้ก่ ความคาดหวงั ส่ิงจูงใจ  (2) การ
จดัระเบียบการรับรู้ หมายถึง รูปร่างลักษณะภายนอกตามหลักจิตวิทยาบุคคล ไม่เพียงแต่จะใช้
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ประสบการณ์ท่ีเคยผา่นมาเป็นส่ิงกระตุน้ (3) การตีความหมายการรับรู้ หมายถึง การตีความของแต่
ละบุคคล จากส่ิงผูท่ี้ผลิตกระตุน้โดยอาศยัประสบการณ์ในอดีตหลกัเกณฑ์ทางจิตวิทยา การตีความ
ของแต่ละบุคคลมีความเป็นเอกลกัษณ์จะข้ึนอยูก่บัส่ิงกระตุน้ ประสบการณ์ในอดีต และความสนใจ
ในช่วงเวลานั้นๆ ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีอาจท าให้เกิดการบิดเบือนส่ิงกระตุน้ และการท่ีบุคคลไดรั้บอิทธิพล
หลายอย่างมีแนวโน้มจะบิดเบือนการรับรู้ ไดแ้ก่  รูปลกัษณ์ทางกายภาพ รูปแบบเดียวกนั สัญญาณ
ความไม่สัมพนัธ์กนั การประทบัใจขั้นแรก การเขียนขอ้สรุป และผลกระทบจากการเลียนแบบ 
 
 

4. แนวคดิเกีย่วกบัสร้ำงควำมจงรักภักดีต่อแบรนด์ 
ณัฐธิดา โพธ์ิประเสริฐ (2556) ไดก้ล่าวถึงความภกัดีต่อแบรนด์ไวว้า่ ความภกัดีต่อแบ

รนด์เป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคแสดงถึงความยึดมัน่ต่อตราสินคา้ ซ่ึงความภกัดีต่อแบรนด์เป็นองค์ประกอบ
ส าคญัท่ีสุดของคุณค่าตราสินคา้ เพราะหากผูบ้ริโภคเกิดความภกัดีต่อตราสินคา้ผูบ้ริโภคก็จะมีการ
ซ้ือสินคา้อยา่งต่อเน่ือง เกิดการซ้ือซ ้ า ยิ่งลูกคา้มีความภกัดีต่อแบรนด์มากเท่าใด มูลค่าโดยรวมของ
แบรนดก์็ยิง่เพิ่มมากข้ึนเท่านั้น ท าให้ผูป้ระกอบการมีอ านาจในการต่อรองกบัร้านคา้ และความภกัดี
ต่อแบรนด์นั้นหมายถึงโอกาสในการสร้างความมัน่คงให้แบรนด์นั้นๆ และยงัเป็นเคร่ืองมือในการ
ป้องกนัตราสินคา้จากการคุกคามจากคู่แข่งอีกดว้ย ท าให้การตลาดของแบรนด์ท่ีสามารถสร้างความ
ภกัดีต่อ       แบรนด์นั้นมีศกัยภาพมากท่ีสุด โดยความภกัดีต่อแบรนด์ของผูบ้ริโภคนั้นก็แตกต่างกนั
ออกไป จะแบ่งเป็น 2 ประเภทใหญ่ๆ นัน่คือ (1) ความภกัดีดา้นอารมณ์ ซ่ึงความภกัดีในดา้นน้ีเกิด
จากทศันคติ ความเช่ือ หรือท่ีเรียกวา่เกิดจากสภาวะจิตใจ ท่ีเม่ือผูบ้ริโภคใชบ้ริการตราสินคา้หรือแบ
รนดน์ั้นๆแลว้เกิดความรู้สึกท่ีพิเศษโดยอาจเกิดจากความสัมพนัธ์ท่ีดีอยา่งเต็มประสิทธิภาพจากการ
บริการ และ(2) ความภกัดีท่ีเกิดจากเหตุผล ซ่ึงความภกัดีในดา้นน้ีเกิดจากการกระท าดว้ยความชอบ
ใจ เตม็ใจหรือช่ืนชอบจากการไดรั้บการตอบสนองท่ีดีจากสินคา้หรือบริการหรือลูกคา้หน่ึงคนอาจมี
ความภกัดีไดม้ากกว่าหน่ึง โดยความภกัดีประเภทน้ีจะเป็นเกราะป้องกนัไม่ให้ลูกคา้ไปภกัดีต่อแบ
รนดอ่ื์นเป็นอยา่งดี ซ่ึงผูป้ระกอบการสามารถพฒันาระดบัความภกัดีต่อแบรนด์ไดต้ามการวดัตวัแปร
ท่ีเก่ียวขอ้ง โดยมี 3 ระดบั คือ (1) ระดบัชั้นแห่งความพึงพอใจ (2) ระดบัแห่งความชอบ และ(3) 
ระดบัแห่งความผกูพนัธ์ 
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5. ข้อมูลเกีย่วกบัไลน์แอด 
LINE ประเทศไทย ประกาศเปิดตวั LINE@ (ไลน์แอด) แอปพลิเคชนัใหม่ให้ผูใ้ช้

สามารถสร้าง Official Account เป็นของตนเอง เพื่อติดต่อส่ือสาร ส่งขอ้มูลข่าวสารทั้งในเชิงส่วน
บุคคลและเชิงธุรกิจไดต้รงถึงเป้าหมายอยา่งง่ายดาย โดยประกาศเปิดตวัเซอร์วิสพร้อมกนัทัว่โลก 17 
ภาษาให้ผูใ้ชท้ ัว่ไปไดเ้ขา้สมคัรเปิดบญัชี LINE@ (ไลน์แอด) ส่งขอ้มูลและจดัการบญัชีดงักล่าวได้
ดว้ยตนเอง โดยการใชง้านเบ้ืองตน้ไม่มีการคิดค่าใชจ่้าย (2555, ออนไลน์) 

ประเภทของบญัชี LINE@  จะแตกต่างกนัตามรูปแบบของธุรกิจท่ีไดล้งทะเบียนไว้
ตอนสมคัรเปิดบญัชี LINE@  โดยเบ้ืองตน้ ผูใ้ชทุ้กท่านท่ีลงทะเบียนเปิดบญัชีเรียบร้อยแลว้จะจดัอยู่
ในประเภท “บญัชีทัว่ไป” หรือ Standard Account โดยผูมี้บญัชี LINE@  ส าหรับธุรกิจบางประเภท 
เช่น ร้านอาหาร ร้านเส้ือผา้ ความงาม สถานท่ีพกั ห้างร้านต่างๆ รวมถึงธุรกิจส่ือบางประเภท 
สามารถสมคัรเขา้เป็น “บญัชีท่ีผา่นการรับรอง” หรือ Approved Account ไดผ้า่นเวบ็ไซตอ์ยา่งเป็น
ทางการ LINE@ at.line.me/th/ 

 
 

6. งำนวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
มาริสา ธีรตยาคีนนัท์ (2555) ท าการศึกษาเก่ียวกบัรูปแบบและสารท่ีใชใ้นการส่ือสาร

ผ่านส่ือสังคมของสินคา้และบริการในประเทศไทย พบว่า 1) การส่ือสารไวรัล มาร์เกตต้ิงในส่ือ
สังคมเป็นการส่ือสารแบบหน่ึงต่อจ านวนมาก และการส่ือสารแบบจ านวนมากต่อจ านวนมาก 
ตอ้งการให้เกิดการบอกต่อเพื่อน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือเช่นเดียวกบัการบอกต่อแบบปากต่อปาก 2) 
องค์ประกอบสารในไวรัล มาร์เกตต้ิง ถูกครอบด้วยองค์ประกอบในการออกแบบ การสร้าง
บรรยากาศ และโครงเร่ืองเป็นหลกั เพื่อให้สอดคล้องกบัใจความส าคญัของผลิตภณัฑ์ท่ีตอ้งการ
น าเสนอ 3) เน้ือหาเป็นการบอกประโยชน์การใชง้านและความรู้สึกเพื่อเพิ่มคุณค่าตราสินคา้ ซ่ึงมกั
เป็นไปในดา้นบวกสอดคลอ้งกบัสังคมและวฒันธรรม และไม่เป็นการยดัเยียดขายสินคา้จนเกินไป 
และเป็นการขยายความต่อยอดจากโฆษณาถึงคุณประโยชน์ของสินคา้ ซ่ึงช่วยประหยดังบประมาณ
การโฆษณาได้ 4) การแบ่งปันและการแสดงความคิดเห็นเป็นไปอย่างอิสระ และมีความ
ตรงไปตรงมา เน่ืองจากเป็นพื้นท่ีอิสระ ปราศจากการควบคุม จึงสามารถแสดงความคิดเห็นเบ้ืองลึก
ท่ีอยูใ่นใจได ้อยา่งไรก็ตาม นกัการตลาดตอ้งพยากรณ์อุปนิสัย และศึกษาความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของ
ผูบ้ริโภค และกระแสสังคมในขณะนั้น เพื่อจะไดส้ร้างเน้ือหาท่ีโดนใจ และให้เกิดการบอกต่อ เป็น
ไวรัลมาร์เก็ตต้ิงท่ีประสบความส าเร็จ และเกิดทศันคติดา้นบวกต่อตราสินคา้ แต่ก็ควรหาวิธีรับมือ
กบัการแสดงความคิดเห็นในเชิงลบท่ีอาจเกิดไดทุ้กเม่ือดว้ยเช่นกนั 
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ศรัญญา รัตนจงกล (2554) ท าการศึกษาเก่ียวกบักลยุทธ์การส่ือสารดา้นการตลาดผา่น
ส่ือสังคมออนไลน์ (Social media) ของธุรกิจอาคารชุดกรณีศึกษา บริษทั แสนสิริ จ  ากดั (มหาชน) 
และ บริษทั เอเช่ียน พร็อพเพอร์ต้ี ดีเวลลอปเมน้ท์ จ  ากดั (มหาชน) พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามพบ
เห็นโฆษณาอาคารชุดจากส่ือสังคมออนไลน์ จากเฟสบุ๊คมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 72.9 ลูกคา้ชอบ
เว็บไซต์เครือข่ายสังคมออนไลน์ อาคารชุดบริษัท แสนสิริ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 40.5 มี
วตัถุประสงคใ์นการใชส่ื้อสังคมออนไลน์ของบริษทัอสังหาริมทรัพยเ์พื่อหาขอ้มูลโครงการมากท่ีสุด 
คิดเป็นร้อยละ 91.5 ส่ือสังคมออนไลน์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือโครงการของผูต้อบแบบสอบถามใน
ระดบั 3 (ปานกลาง) มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 58.3 ส่ือสังคมออนไลน์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
มากท่ีสุดคือ เฟสบุ๊ค คิดเป็นร้อยละ 64.4 ธุรกิจอาคารชุดควรมีการน าเสนอขอ้มูลการส่งเสริมการ
ขายผ่านทางส่ือโฆษณาเครือข่ายสังคมออนไลน์อย่างสม ่าเสมอเพื่อดึงความสนใจของลูกคา้และ
สามารถกระตุน้การตดัสินใจของลูกคา้ใหเ้ร็วและง่ายข้ึนและยงัสามารถท าการตลาดไดสู้งกวา่คู่แข่ง 
ซ่ึงการส่งเสริมการตลาดควรท าอยา่งรวดเร็ว และทนัต่อสถานการณ์ปัจจุบนัท่ีมีการเปล่ียนแปลงอยู่
ตลอดเวลา และการส่ือสารผ่านทางสังคมออนไลน์มีการขยายตวัท่ีสูงมากอนัเน่ืองจากส่ือสังคม
ออนไลน์เองเร่ิมมีความหลากหลายจากการแข่งขนัมากข้ึน และจากการศึกษายงัพบวา่ผูใ้ชบ้ริการส่ือ
สังคมออนไลน์มีเพื่อนท่ีติดต่อกันในส่ือสังคมออนไลน์มากกว่าเพื่อนท่ีพบเจอกันจริงๆ ซ่ึงสืบ
เน่ืองมาจากสภาพสังคมของคนในเมืองท่ีเปล่ียนไปนัน่เอง นอกจากน้ีรูปแบบการน าเสนอโฆษณา
ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ควรมีความหลากหลายมากข้ึนเพื่อให้เหมาะกบัไลฟ์สไตล์ของลูกคา้ธุรกิจ
อาคารชุดท่ีเปล่ียนแปลงไดต้ลอดเวลา 

กมลพฒัน์ ค  าวงษา (2552) ท าการศึกษาเก่ียวกับรูปแบบการส่ือสารธุรกิจการค้า
ออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค กรณีศึกษา : ธุรกิจจ าหน่ายตัว๋เคร่ืองบินออนไลน์ 
พบว่า รูปแบบการส่ือสาร มีความส าคญัต่อการตดัสินใจใช้บริการซ้ือตัว๋เคร่ืองบินออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภค ธุรกิจจ าหน่ายตัว๋เคร่ืองบินออนไลน์มีการจดัท ารูปแบบโครงสร้างหน้าเว็บไซต์ เพื่อให้
สะดวกต่อการใช้งาน การจดัท าโครงสร้างสีเพื่อความโดดเด่นและง่ายต่อการจดจ า ตลอดจนการ
ก าหนดเน้ือหาให้สอดคลอ้งกบัการให้บริการ ผูใ้ช้บริการซ้ือตัว๋เคร่ืองบินออนไลน์เน่ืองจากธุรกิจ
ดงักล่าวไดรั้บความไวว้างใจเพราะเป็นองค์กรใหญ่ ผูใ้ช้บริการให้ความเช่ือมัน่ในเร่ืองระบบการ
รักษาความปลอดภยัขอ้มูลลูกคา้ ตลอดจนความปลอดภยัในดา้นการท าธุรกรรมทางการเงิน อยา่งไร
ก็ตาม อุปสรรคท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการ สาเหตุส่วนหน่ึงมาจากความไม่เช่ือมัน่ในการ
ให้บริการแบบออนไลน์ เน่ืองจากการปลูกฝังและพื้นฐานทางครอบครัว ตลอดจนความเช่ือในอดีต 
จึงส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ เม่ือสังคมไดเ้ปล่ียนแปลงไปจึงจ าเป็นตอ้งปรับตวัให้สอดคลอ้ง
กบัสภาพแวดลอ้มท่ีเป็นอยูถึ่งแมจ้ะขดัแยง้กบัทศันคติก็ตาม 
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เมธี ราหุรักษ์ (2552) ท าการศึกษาเก่ียวกับปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของ
ผูบ้ริโภคในการเปิดรับส่ือโฆษณาออนไลน์ในประเทศไทย พบวา่ ปัจจยัทั้ง 3 ส่งผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้บนอินเทอร์เน็ตของผูบ้ริโภคผลการศึกษาน้ีสามารถน าไปใชเ้พื่อเป็นประโยชน์ต่อองคก์ร
และกิจการอ่ืนๆท่ีตอ้งการน าเสนอสินคา้และบริการผ่านทางอินเทอร์เน็ตจากการศึกษาพบว่าการ 
น าเสนอรายละเอียดขอ้มูลสินคา้ท่ีหลากหลายเช่นรายละเอียดของสินคา้ท่ีครบถว้นรูปแบบของส่ือ
โฆษณาท่ีดึงดูดใจและตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงสามารถสร้างความสนใจต่อผูบ้ริโภคในการเขา้มาเยี่ยม
ชมเวบ็ไซตพ์ร้อมทั้งยงัใหข้อ้มูลสินคา้ท่ีครบถว้นตรงกบัความตอ้งการขงผูบ้ริโภคซ่ึงก่อให้เกิดความ
เช่ือมัน่ในตวัสินคา้ต่อผูบ้ริโภค 

จากงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งทั้งหมด สรุปไดว้่า การส่ือสารผ่านส่ือสังคมออนไลน์ (Social 
media) ควรมีการน าเสนอขอ้มูลสินคา้หรือบริการอยา่งสม ่าเสมอเพื่อดึงความสนใจของลูกคา้และ
สามารถกระตุน้การตดัสินใจ นอกจากน้ีส่ือสังคมออนไลน์ยงัสามารถท าการตลาดไดสู้งกว่าคู่แข่ง 
เพราะการส่งเสริมการตลาดผ่านทางสังคมออนไลน์มีความรวดเร็ว และทนัต่อสถานการณ์ปัจจุบนั 
โดยรูปแบบการส่ือสาร มีความส าคญัต่อการตดัสินใจคือ ต้องสะดวกต่อการใช้งาน การจดัท า
โครงสร้างความโดดเด่นเพื่อง่ายต่อการจดจ า อีกทั้งตอ้งมีเน้ือหาให้สอดคล้องกบัการให้บริการ 
นอกจากน้ีควรสร้างความเช่ือมัน่ในเร่ืองระบบการรักษาความปลอดภยัของขอ้มูลลูกคา้ เพื่อให้ลูกคา้
เกิดความไวว้างใจ และเลือกท่ีจะใชง้านคร้ังหนา้  
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บทที ่3 
วธิีด ำเนินกำรวจิัย 

 
 

การวิจัยคร้ังน้ีเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ซ่ึงผูว้ิจ ัยได้ใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยท าการวิเคราะห์ขอ้มูลด้วยโปรแกรม
ส าเร็จรูปทางสถิติ และน าเสนอรายงานในรูปแบบตารางประกอบ 
 
 

1.ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูป้ระกอบการคา้ปลีกท่ีใชบ้ริการ Line@ ในการ

ท าตลาด ในเขตกรุงเทพมหานคร  
กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี คือ ผูป้ระกอบการคา้ปลีกท่ีใชบ้ริการ Line@ ในการ

ท าตลาด ในเขตกรุงเทพมหานคร จึงใช้วิธีการก าหนดตวัอย่างโดยการเปิดตารางกรณีไม่ทราบ
จ านวนประชากรท่ีแน่นอน และเป็นการเก็บตวัอย่างในทอ้งถ่ินของ Seymour Sudman, 1976 (อา้ง
ใน กุณฑลี ร่ืนรมย,์ 2551:187) จึงก าหนดกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 200 ราย โดยเลือกวิธีสุ่มตวัอยา่งแบบ
ไม่ใชค้วามน่าจะเป็น (Non Probability Sampling) และเก็บขอ้มูลดว้ยการเลือกตวัอยา่งตามสะดวก 
(Convenience Sampling) 

 
วธีิกำรสุ่มตัวอย่ำง 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี เลือกกลุ่มตวัอยา่งโดยการเลือกตวัอยา่งตามสะดวก 

(Convenience Sampling) คือ ผูป้ระกอบการคา้ปลีกท่ีใช้บริการ Line@ ในการท าตลาด ในเขต
กรุงเทพมหานครแบบคนเวน้คน จ านวน 200 ชุด เพื่อใหก้ารสุ่มกลุ่มตวัอยา่งมีประสิทธิภาพมากข้ึน 
 
 

2.เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรวจิัย 
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั ใชแ้บบสอบถามท่ีผูว้จิยัสร้างข้ึน โดยการศึกษาจากแนวคิด 

ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง เคร่ืองมือแบ่งออกเป็น 3 ส่วน คือ 
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 ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม คือ เพศ อายุ รายไดต่้อเดือนจากการท า 
Line@ รายไดต่้อเดือนจากการท าอาชีพหลกั  ท าเป็นอาชีพเสริม/หลกั อาชีพ ประเภทธุรกิจท่ีท าผา่น 
Line@ จ  านวนแอดมิน แบบเลือกตอบ จ านวน 8 ขอ้ 

ส่วนที ่2 ท่านมีการให้ความส าคญัหรือค านึงถึงปัจจยัใดมากท่ีสุดในการใช ้Line@ ใน
การท าตลาด 5 ดา้น จ านวน 23 ขอ้ 

1. Consumer 
2. Cost 
3. Convenience 
4. Communications 
5. Brand Overall 
แบบสอบถามท่ีใชจ้ะประเมินค าตอบเป็น 5 ระดบั (Rating scale) อา้งถึงใน พิชิตฤทธ์ิ 

จรูญ (2548) คือ 
ระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด ใหค้่าน ้าหนกั 5 คะแนน 
ระดบัความคิดเห็นมาก ใหค้่าน ้าหนกั 4 คะแนน 
ระดบัความคิดเห็นปานกลาง ใหค้่าน ้าหนกั 3 คะแนน 
ระดบัความคิดเห็นนอ้ย ใหค้่าน ้าหนกั 2 คะแนน 
ระดบัความคิดเห็นนอ้ยท่ีสุด ใหค้่าน ้าหนกั 1 คะแนน 
การแปลผลค่าคะแนนของตวัแปลความคิดเห็นของรูปแบบและกลยทุธ์ทางการตลาด 

สมยัใหม่ (4Cs) 4 ดา้น จะข้ึนกบัความคิดเห็นของผูป้ระกอบการคา้ปลีกท่ีใชบ้ริการ Line@ ในการ
ท าตลาด ในเขตกรุงเทพมหานคร แปลผลโดยถือตามเกณฑค์ะแนนเฉล่ีย โดยใชสู้ตรอตัราภาคชั้น 
 

5

15  = 0.80 

 
ค่าเฉล่ีย 1.00 – 1.80 เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด หมายถึง รูปแบบและกลยทุธ์ทางการตลาด

สมยัใหม่ (4Cs) 4 ดา้น อยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุด 
ค่าเฉล่ีย 1.81 – 2.60 เห็นดว้ยนอ้ย หมายถึง รูปแบบและกลยทุธ์ทางการตลาดสมยัใหม่ 

(4Cs) 4 ดา้น อยูใ่นระดบันอ้ย 
ค่าเฉล่ีย 2.61 – 3.40 เห็นดว้ยปานกลาง หมายถึง รูปแบบและกลยทุธ์ทางการตลาด

สมยัใหม่ (4Cs) 4 ดา้น อยูใ่นระดบัปานกลาง 
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ค่าเฉล่ีย 3.41 – 4.20 เห็นดว้ยมาก หมายถึง รูปแบบและกลยทุธ์ทางการตลาดสมยัใหม่ 
(4Cs) 4 ดา้น อยูใ่นระดบัมาก 

ค่าเฉล่ีย 4.21 – 5.00 เห็นดว้ยมากท่ีสุด หมายถึง รูปแบบและกลยทุธ์ทางการตลาด
สมยัใหม่ (4Cs) 4 ดา้น อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 

ส่วนที ่3 พฤติกรรมการใชง้านผา่นระบบเครือข่ายสังคมออนไลน์ แบบเลือกตอบ 
จ านวน 5 ขอ้ 
การสร้างและตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ 

แบบสอบถามฉบบัน้ี ผูว้จิยัไดส้ร้างข้ึนเอง มีขั้นตอนในการสร้าง ดงัน้ี 
1. ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งในเร่ือง ปัจจยัในการตดัสินใจเลือกใช้

บริการ Line@ ในการท าตลาดของผูป้ระกอบการคา้ปลีก ในเขตกรุงเทพมหานคร ก าหนดกรอบ
แนวคิดท่ีใชใ้นการวจิยั และใชเ้ป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 

2. สร้างแบบสอบถาม และตรวจสอบเน้ือหาของแบบสอบถามว่า ครอบคลุม
วตัถุประสงค์ จากการน าแบบสอบถามไปให้อาจารยท่ี์ปรึกษาตรวจสอบ และน ามาปรับปรุงตาม
ค าแนะน าของอาจารยท่ี์ปรึกษา 
 
 

4.กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
ผูว้ิจยัด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยใช้แบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัสร้างข้ึน วิธีสุ่มแจก

กลุ่มตวัอยา่งแบบคนเวน้คน” คือ ผูป้ระกอบการคา้ปลีกท่ีใชบ้ริการ Line@ ในการท าตลาด ในเขต
กรุงเทพมหานคร เม่ือผูว้ิจ ัยเก็บแบบสอบถามครบตามจ านวน พร้อมตรวจสอบความถูกต้อง
ครบถ้วนของแบบสอบถาม และรวบรวมแบบสอบถามมาด าเนินการวิเคราะห์ขอ้มูลในขั้นตอน
ต่อไป 
 
 

5.กำรวเิครำะห์ข้อมูล 
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ Line@ ในการท าตลาดของผูป้ระกอบการคา้ปลีก ในเขต

กรุงเทพมหานคร วิเคราะห์และอธิบายโดยใชส้ถิติ ดงัน้ี 
1. เชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ซ่ึงประกอบดว้ย ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน 
2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) ซ่ึงประกอบดว้ย Correlation 
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บทที ่ 4 

ผลกำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 
 

การศึกษาเร่ือง  ปัจจยัในการตดัสินใจเลือกใช้บริการ Line@ ในการท าตลาดของ
ผูป้ระกอบการคา้ปลีก ในเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูใ้ชบ้ริการ
ติดตาม Line@ ในการท าตลาดของผูป้ระกอบการคา้ปลีก ในเขตกรุงเทพมหานคร มีผลการวิเคราะห์ 
ดงัน้ี 

ตอนท่ี 1 ขอ้มูลปัจจยัคุณลกัษณะส่วนบุคคล 
ตอนท่ี 2 รูปแบบและกลยทุธ์ทางการตลาดสมยัใหม่ (4Cs) 
ตอนท่ี 3 พฤติกรรมการใชง้านผา่นระบบเครือข่ายสังคมออนไลน์ 
ตอนท่ี 4 ทดสอบสมมติฐาน 

 
 

ตอนที ่ 1  ข้อมูลปัจจัยคุณลกัษณะส่วนบุคคล 
ตารางท่ี 4.1  แสดงค่าความถ่ี  ร้อยละ  จ  าแนกตามขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถำม จ ำนวน ร้อยละ 

1. เพศ   
          ชาย 83 41.5 
          หญิง 117 58.5 

รวม 200 100.0 
2. อำยุ   
          ต  ่ากวา่ 20 ปี 16 8.0 
          20-29 ปี 106 53.0 
          30-39 ปี 54 27.0 
          40-49 ปี 16 8.0 
          50 ปีข้ึนไป 8 4.0 

รวม 200 100.0 
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ตารางท่ี 4.1  แสดงค่าความถ่ี  ร้อยละ  จ  าแนกตามขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม (ต่อ) 
ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถำม จ ำนวน ร้อยละ 

3. รำยได้ต่อเดือนจำกกำรท ำ Line@   
          ต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท 10 5.0 
          10,001 – 20,000 บาท 116 58.0 
          20,001– 30,000 บาท 50 25.0 
          30,001 – 40,000 บาท 12 6.0 
          40,000 บาทข้ึนไป 12 6.0 

รวม 200 100.0 
4. รำยได้ต่อเดือนจำกกำรท ำอำชีพหลกั   
          ต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท 18 9.0 
          10,001 – 20,000 บาท 116 58.0 
          20,001– 30,000 บาท 60 30.0 
          30,001 – 40,000 บาท 6 3.0 

รวม 200 100.0 
5. ท ำเป็นอำชีพเสริม/หลกั   
          ท าเป็นอาชีพเสริม 116 58.0 
          ท าเป็นอาชีพหลกั 84 42.0 

รวม 200 100.0 
6. อำชีพ   
          ขา้ราชการ/พนกังานของรัฐ/พนกังานของรัฐวสิาหกิจ 12 6.0 
          พนกังานบริษทัเอกชน/รับจา้ง 70 35.0 
          ธุรกิจ/กิจการส่วนตวั 54 27.0 
          คา้ขาย/อิสระ 32 16.0 
          เกษตรกรรม/ปศุสัตว/์ประมง 18 9.0 
          นิสิต/นกัศึกษา 14 7.0 

รวม 200 100.0 
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ตารางท่ี 4.1  แสดงค่าความถ่ี  ร้อยละ  จ  าแนกตามขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม (ต่อ) 
ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถำม จ ำนวน ร้อยละ 

7. ประเภทธุรกจิที่ท ำผ่ำน LINE@   
          เส้ือผา้แฟชัน่ 20 10.0 
          เคร่ืองส าอาง ความงาม 44 22.0 
          ของเล่น ของสะสม ของท่ีระลึก 26 13.0 
          แม่และเด็ก 18 9.0 
          ศิลปหตัถกรรม ของท ามือ (Handmade) 6 3.0 
          ของใช ้ของตกแต่งบา้น 12 6.0 
          อาหารและสุขภาพ 12 6.0 
          เทคโนโลย ีมือถือ คอมพิวเตอร์ 14 7.0 
          สัตวเ์ล้ียง และอุปกรณ์ 12 6.0 
          หนงัสือและนิตยสาร 2 1.0 
          เคร่ืองเขียน/อุปกรณ์ส านกังาน/ของใชเ้บด็เตล็ด 8 4.0 
          อุปกรณ์และเคร่ืองมือช่าง 10 5.0 
          ของเก่า ของสะสม 4 2.0 
          กลอ้งและอุปกรณ์ 2 1.0 
          กีฬาและกิจกรรม outdoor 8 4.0 
          บา้นและท่ีดิน 2 1.0 

รวม 200 100.0 
8. จ ำนวนแอดมิน   
          ท  าส่วนตวัคนเดียว 97 48.5 
          1-2คน 60 30.0 
          3-5 คน 21 10.5 
          มากกวา่ 5 คน 22 11.0 

รวม 200 100.0 
 

จากตารางท่ี  4.1  พบวา่ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นกลุ่มผูป้ระกอบการ
คา้ปลีกท่ีใชบ้ริการ Line@ ในการท าตลาด ในเขตกรุงเทพมหานคร  จ านวน 200 ตวัอยา่ง ส่วนใหญ่
เป็นเพศ หญิง จ านวน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 58.5 มีอายุ 20-29 ปี จ  านวน 106 คน คิดเป็นร้อยละ 
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53.0 มีรายไดจ้ากการท า Line@  10,001 – 20,000 บาท  จ านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 58.0 มีรายได้
จากการท าอาชีพหลัก 10,001 – 20,000 บาท จ านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 58.0 ส่วนใหญ่ท า 
LINE@ เป็นอาชีพเสริมจ านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 58.0 มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน/รับจา้ง 
จ านวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 35.0 ท าธุรกิจประเภทเคร่ืองส าอาง ความงาม จ านวน 44  คน คิดเป็น
ร้อยละ 22.0 และท าส่วนตวัคนเดียว จ านวน 97  คน คิดเป็นร้อยละ 48.5  
 
 

ตอนที ่2 รูปแบบและกลยุทธ์ทำงกำรตลำดสมยัใหม่ (4Cs) 
ตารางท่ี  4.2  แสดงค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาด
สมยัใหม่ (4Cs) ดา้น Consumer 

ด้ำน Consumer ค่ำเฉลีย่ S.D. แปลผล 
ไม่มีการยดัเยยีดการขายสินคา้ใหก้บัลูกคา้ 4.44 0.66 มากท่ีสุด 
มีการใหข้อ้มูลแก่ลูกคา้อยา่งครบถว้นและเป็นความจริง 4.35 0.56 มากท่ีสุด 
เม่ือลูกคา้สอบถามขอ้มูลสามารถตอบค าถามลูกคา้ไดท้นัที 4.08 0.68 มาก 
ลูกคา้มีปัญหาท่ีสงสัย สามารถตอบปัญหานั้นไดแ้ละใหข้อ้มูลเชิง
ลึกได ้

4.18 0.56 มาก 

วางแผนการตลาดใหผ้ลิตภณัฑเ์พื่อตอบสนองความตอ้งการของ
กลุ่มเป้าหมายมากท่ีสุด 

4.20 0.62 มาก 

มีสินคา้ท่ีหลากหลายและแต่งต่างจากคู่แข่ง หรือโดดเด่น เพื่อ
ตอบสนองลูกคา้ 

4.14 0.60 มาก 

รวม 4.23 0.61 มากท่ีสุด 
 

จากตารางท่ี 4.2  พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีรูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาด
สมยัใหม่ (4Cs) ดา้น Consumer โดยรวมอยูใ่นระดบั มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.23 เม่ือจ าแนกเป็น
รายขอ้แลว้พบวา่ ไม่มีการยดัเยยีดการขายสินคา้ให้กบัลูกคา้ อยูใ่นระดบั มากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.44 รองลงมา มีการให้ขอ้มูลแก่ลูกคา้อย่างครบถว้นและเป็นความจริง อยู่ในระดบั มากท่ีสุด มี
ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.35 และวางแผนการตลาดให้ผลิตภัณฑ์เพื่อตอบสนองความต้องการของ
กลุ่มเป้าหมายมากท่ีสุด อยูใ่นระดบั มาก  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.20 
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ตารางท่ี  4.3  แสดงค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาด
สมยัใหม่ (4Cs) ดา้น Cost 

ด้ำน Cost ค่ำเฉลีย่ S.D. แปลผล 
ราคาสินคา้ ถูกกวา่ของร้านคา้ปลีกทัว่ไป, ถูกกวา่ร้านออนไลน์อ่ืนๆ 4.28 0.55 มากท่ีสุด 
ราคาสินคา้ เป็นท่ีพึงพอใจของลูกคา้ 4.45 0.50 มากท่ีสุด 

รวม 4.36 0.52 มากท่ีสุด 
 

จากตารางท่ี 4.3 พบว่าผู ้ตอบแบบสอบถามมีรูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาด
สมยัใหม่ (4Cs) ดา้น Cost โดยรวมอยูใ่นระดบั มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.36 เม่ือจ าแนกเป็นราย
ขอ้แล้วพบว่า ราคาสินคา้ เป็นท่ีพึงพอใจของลูกคา้ อยู่ในระดบั มากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.45 
รองลงมา ราคาสินคา้ ถูกกว่าของร้านคา้ปลีกทัว่ไป , ถูกกว่าร้านออนไลน์อ่ืนๆ อยู่ในระดบั มาก
ท่ีสุด   มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.28 
 
ตารางท่ี  4.4  แสดงค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาด
สมยัใหม่ (4Cs) ดา้น Convenience 

ด้ำน Convenience ค่ำเฉลีย่ S.D. แปลผล 
มีการกระจายร้านคา้อยา่งกวา้งขวาง 4.49 0.55 มากท่ีสุด 
ใช ้Line@ เพื่อช่วยในการกระจายร้านคา้ผา่น  4.62 0.49 มากท่ีสุด 
ใช ้Line@ ในการซ้ือขาย 4.25 0.62 มากท่ีสุด 
ใช ้Line@ ในการติดต่อกบัลูกคา้ 4.55 0.50 มากท่ีสุด 
ไดต้วัแทนร้านคา้ปลีกจากการใช ้Line@  4.54 0.50 มากท่ีสุด 

รวม 4.49 0.53 มากท่ีสุด 
 

จากตารางท่ี 4.4  พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีรูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาด
สมยัใหม่ (4Cs) ดา้น Convenience โดยรวมอยูใ่นระดบั มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.49 เม่ือจ าแนก
เป็นรายข้อแล้วพบว่า ใช้ Line@ เพื่อช่วยในการกระจายร้านค้าผ่าน  อยู่ในระดับ มากท่ีสุด  มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.62 รองลงมา ใช้ Line@ ในการติดต่อกบัลูกคา้ อยูใ่นระดบั มากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.55 และไดต้วัแทนร้านคา้ปลีกจากการใช ้Line@  อยูใ่นระดบั มากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.54 
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ตารางท่ี  4.5  แสดงค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาด
สมยัใหม่ (4Cs) ดา้น Communications 

ด้ำน Communications ค่ำเฉลีย่ S.D. แปลผล 
ไดช่้องทางติดต่อใหม่ๆจาก Line@ 4.50 0.50 มากท่ีสุด 
แบรนดข์องท่านเป็นท่ีรู้จกั เพราะ Line@ 4.55 0.50 มากท่ีสุด 
มีการปรับกลยทุธ์ต่างๆ เพื่อใหเ้ขา้ถึงลูกคา้ไดม้ากข้ึน เช่น การแจก
ของ หรือลดราคาหนกัๆ เพื่อเป็นการท าใหค้นรู้สึกแบรนด์หรือ
ผลิตภณัฑข์องเรามากข้ึน 

4.58 0.50 มากท่ีสุด 

ใชร้ะยะเวลานานในการวางแผนโปรโมชัน่ 4.55 0.50 มากท่ีสุด 
รูปภาพในการส่ือสารไปยงัลูกคา้ตอ้งน่าสนใจ 4.60 0.49 มากท่ีสุด 
Contentในการส่ือสารไปยงัลูกคา้ตอ้งน่าสนใจ 4.60 0.49 มากท่ีสุด 

รวม 4.56 0.50 มากท่ีสุด 
 

จากตารางท่ี 4.5  พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีรูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาด
สมยัใหม่ (4Cs) ด้าน Communications โดยรวมอยู่ในระดับ มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.56 เม่ือ
จ าแนกเป็นรายขอ้แล้วพบว่า รูปภาพในการส่ือสารไปยงัลูกคา้ตอ้งน่าสนใจ และ Contentในการ
ส่ือสารไปยงัลูกคา้ตอ้งน่าสนใจ  อยูใ่นระดบั มากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.60 รองลงมา มีการปรับ
กลยทุธ์ต่างๆ เพื่อให้เขา้ถึงลูกคา้ไดม้ากข้ึน เช่น การแจกของ หรือลดราคาหนกัๆ เพื่อเป็นการท าให้
คนรู้สึกแบรนด์หรือผลิตภณัฑ์ของเรามากข้ึน อยูใ่นระดบั มากท่ีสุด   มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.58 และแบ
รนด์ของท่านเป็นท่ีรู้จกั เพราะ Line@ และใช้ระยะเวลานานในการวางแผนโปรโมชัน่ อยูใ่นระดบั 
มากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.55 
 
ตารางท่ี  4.6  แสดงค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาด
สมยัใหม่ (4Cs) ดา้น Brand Overall 

ด้ำน Brand Overall ค่ำเฉลีย่ S.D. แปลผล 
สร้างความความไวว้างใจให้เกิดข้ึนกบัลูกคา้ 4.59 0.49 มากท่ีสุด 
ลูกคา้มีการซ้ือซ ้ า 4.59 0.49 มากท่ีสุด 
ลูกคา้มีการบอกต่อ 4.55 0.50 มากท่ีสุด 

รวม 4.57 0.50 มากท่ีสุด 
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จากตารางท่ี 4.6  พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีรูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาด
สมยัใหม่ (4Cs) ดา้น Brand Overall โดยรวมอยูใ่นระดบั มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.57 เม่ือจ าแนก
เป็นรายขอ้แล้วพบว่า สร้างความความไวว้างใจให้เกิดข้ึนกบัลูกคา้ และลูกคา้มีการซ้ือซ ้ า อยู่ใน
ระดับ มากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.59 รองลงมา ลูกคา้มีการบอกต่อ อยู่ในระดบั มากท่ีสุด   มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.55  
 
 

ตอนที ่3 พฤติกรรมกำรใช้งำนผ่ำนระบบเครือข่ำยสังคมออนไลน์ 
ตารางท่ี 4.7  แสดงค่าความถ่ี  ร้อยละ  จ  าแนกตามพฤติกรรมการใช้งานผ่านระบบเครือข่ายสังคม
ออนไลน์ 

พฤติกรรมกำรใช้งำนผ่ำนระบบเครือข่ำยสังคมออนไลน์ จ ำนวน ร้อยละ 

1. ช่องทำงกำรใช้ Line@   
          โทรศพัท/์ไอแพด 117 58.5 
          คอมพิวเตอร์ PC 39 19.5 
          ใชท้ั้งขอ้ (1)และ(2) 44 22.0 

รวม 200 100.0 
2. ควำมถี่ในกำรใช้ Line@   
          1 ชัว่โมงต่อวนั 14 7.0 
          2-3 ชัว่โมงต่อวนั 98 49.0 
          4-6 ชัว่โมงต่อวนั 72 36.0 
          6-12  ชัว่โมงต่อวนั 10 5.0 
          มากกวา่ 12 ชัว่โมงต่อวนั 6 3.0 

รวม 200 100.0 
3. ช่วงเวลำทีใ่ช้ Line@   
          ก าหนดการใช ้Line@ เป็นเวลาของมนั 22 11.0 
          ใช ้Line@ เฉพาะเวลาวา่งๆ เท่านั้น 152 76.0 
          ใช ้Line@ ตลอดเวลา 26 13.0 

รวม 200 100.0 
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ตารางท่ี 4.7  แสดงค่าความถ่ี  ร้อยละ  จ  าแนกตามพฤติกรรมการใช้งานผ่านระบบเครือข่ายสังคม
ออนไลน์ (ต่อ) 

พฤติกรรมกำรใช้งำนผ่ำนระบบเครือข่ำยสังคมออนไลน์ จ ำนวน ร้อยละ 

4. วตัถุประสงค์ในกำรใช้ LINE@   
          เพื่อง่ายต่อการติดต่อลูกคา้ในจ านวนมากโดยตอ้งการ
ประหยดังบประมาณ 

6 3.0 

          เพื่อเป็นอีกหน่ึงช่องทางออนไลน์ส าหรับการส่ือสารและ
จดัจ าหน่าย 

126 63.0 

          เพื่อเป็นการโปรโมทหรือแนะน าสินคา้ใหก้บัลูกคา้เก่า
และลูกคา้รายใหม่ 

68 34.0 

รวม 200 100.0 
5. คุณสมบัติของ LINE@   
          สามารถสร้างขอ้ความจากแอพพลิเคชัน่ในสมาร์ทโฟน 
หรือหนา้ผูดู้แลระบบ PC และส่งขอ้มูลเหล่าน้ีไปยงัลูกคา้ หรือ
ผูติ้ดตามบญัชีของคุณได ้โดยสามารถสร้างขอ้ความล่วงหนา้ 
เพื่อใหคุ้ณมีความยดืหยุน่ ส าหรับการส่งขอ้ความไปยงั
แคมเปญ และกิจกรรมของคุณ 

20 10.0 

          สามารถคุยกบัลูกคา้ และแฟน ๆ ได ้แบบแชท 1 ต่อ 1 
หรือการแชทแบบตวัต่อตวัได ้เน่ืองจากจะท าใหส่ื้อสารกบั
ลูกคา้ไดโ้ดยตรงผา่น Line ซ่ึงสามารถตอบสนองการจดัการ
กบัขอ้ซกัถาม และขอ้คิดเห็นต่าง ๆ ไดอ้ยา่งง่ายดาย 

42 21.0 

          สามารถสร้างหนา้แรกของ LINE แบบพิเศษในแอพได ้
โดยหนา้แรกน้ีช่วยใหคุ้ณสามารถผลิต และส่งขอ้มูลเก่ียวกบั 
Account ของคุณไดอ้ยา่งง่ายดาย เช่น ประกาศแจง้เตือน
เหตุการณ์ขอ้มูล เป็นตน้ 

64 32.0 

          สามารถใช ้Timeline และ Home เพื่อส่งข่าวสาร หรือการ
แจง้เตือนเก่ียวกบั Account ของคุณนอกจากน้ียงัสามารถเลือก
เวลาท่ีจะส่งขอ้ความ และแจง้ใหโ้พสตไ์ปยงั Timeline พร้อมกนั
ไดต้ลอดเวลา 

12 6.0 
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ตารางท่ี 4.7  แสดงค่าความถ่ี  ร้อยละ  จ  าแนกตามพฤติกรรมการใช้งานผ่านระบบเครือข่ายสังคม
ออนไลน์ (ต่อ) 

พฤติกรรมกำรใช้งำนผ่ำนระบบเครือข่ำยสังคมออนไลน์ จ ำนวน ร้อยละ 

5. คุณสมบัติของ LINE@   
          สามารถสร้าง และใหข้อ้มูลท่ีหลากหลาย แจกคูปอง และอ่ืน ๆ 
ท่ีคุณไม่สามารถใส่ลงในขอ้ความธรรมดาได ้โดยคุณสามารถสร้าง
คูปอง และการจบัฉลากไดเ้พียงคร้ังเดียวเท่านั้น 

26 13.0 

สามารถสร้างเน้ือหาท่ีเชิญชวนใหผู้ใ้ชเ้ขา้ร่วมได ้เช่นแบบสอบถาม 
และแบบส ารวจ โดยสามารถเก็บการส ารวจเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์และ
บริการของคุณ เพื่อไดข้อ้มูลเก่ียวกบัคุณลกัษณะของผูใ้ชต้ามเพศ อายุ
และปัจจยัอ่ืน ๆ 

14 7.0 

          สามารถตรวจสอบการเปล่ียนแปลงของจ านวนผูใ้ชง้านประจ า
วนัท่ีมีความสัมพนัธ์กบั Account ท่ีมีการตอบสนองต่อ Timeline ของ
คุณ นอกจากน้ียงัสามารถก าหนดช่วงเวลา เพื่อดาวน์โหลดขอ้มูลตวั
เลขท่ีเก่ียวขอ้งกบัช่วงเวลาดงักล่าวไดอี้กดว้ย 

8 4.0 

          อ่ืนๆ 14 7.0 
รวม 200 100.0 

 
จากตารางท่ี  4.7  พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีพฤติกรรมใช้ Line@ ใน โทรศพัท์/ไอ

แพด จ านวน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 58.5 โดยใช้ Line@  2-3 ชัว่โมงต่อวนัจ านวน 98 คน คิดเป็น
ร้อยละ 49.0 เฉพาะเวลาว่างๆ เท่านั้น จ านวน 152 คน คิดเป็นร้อยละ 76.0 โดยใช ้Line@  เพื่อเป็น
อีกหน่ึงช่องทางออนไลน์ส าหรับการส่ือสารและจดัจ าหน่าย จ านวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 63.0 
และ สามารถสร้างหนา้แรกของ LINE แบบพิเศษในแอพได ้โดยหนา้แรกน้ีช่วยให้คุณสามารถผลิต 
และส่งขอ้มูลเก่ียวกบั Account ของคุณไดอ้ยา่งง่ายดาย เช่น ประกาศแจง้เตือนเหตุการณ์ขอ้มูล เป็น
ตน้ จ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 32.0  
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ตอนที ่4 กำรทดสอบสมมติฐำน 
สมมติฐำนที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคคลมีควำมสัมพันธ์กับพฤติกรรมของผู้ใช้บริกำรติดตำม 

Line@ ในกำรท ำตลำดของผู้ประกอบกำรค้ำปลกี ในเขตกรุงเทพมหำนคร 
สามารถเขียนสมมติฐานไดด้งัน้ี 
H0: ปัจจยัส่วนบุคคล ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมของผูใ้ช้บริการติดตาม Line@ 

ในการท าตลาดของผูป้ระกอบการคา้ปลีก ในเขตกรุงเทพมหานคร 
H1: ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมของผูใ้ช้บริการติดตาม Line@ ใน

การท าตลาดของผูป้ระกอบการคา้ปลีก ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ตารางท่ี 4.8 แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกับพฤติกรรมของผูใ้ช้บริการติดตาม 
Line@ ในการท าตลาดของผูป้ระกอบการคา้ปลีก ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ปัจจยัส่วน
บุคคล 

พฤติกรรมของผูใ้ชบ้ริการติดตาม Line@ ในการท าตลาด 
ช่องทาง ความถ่ี ช่วงเวลา วตัถุประสงค ์ คุณสมบติั 
r Sig. r Sig. r Sig. r Sig. r Sig. 

เพศ -.115 .105 .110 .122 .152 .031* -.005 .941 .017 .810 
อาย ุ .022 .752 .020 .783 .001 .985 .030 .669 -.043 .542 

รายไดจ้ากการ
ท า Line@ 

.037 .605 -.027 .706 -.179 .011* -.052 .461 -.020 .782 

รายไดจ้าก
อาชีพหลกั 

.016 .825 -.018 .803 -.140 .048* -.011 .881 -.093 .190 

อาชีพ -.015 .837 .113 .112 .075 .291 -.051 .478 .268 .000* 
ประเภทธุรกิจ .368 .000* .005 .942 -.075 .292 .144 .051 .198 .005* 
จ านวนแอด

มิน 
-.004 .954 .014 .840 -.106 .137 -.001 .991 .003 .967 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

 จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคล เพศ  มีความสัมพนัธ์กบั ช่วงเวลาท่ีใช ้Line@ 
รายไดจ้ากอาชีพหลกั มีความสัมพนัธ์กบัช่วงเวลาท่ีใช ้Line@   อาชีพ มีความสัมพนัธ์กบัคุณสมบติั
ของ LINE@  ประเภทธุรกิจ มีความสัมพนัธ์กบัคุณสมบติัของ LINE@ เน่ืองจากระดบัค่า p-value 
ต ่ากวา่ 0.05  จึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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สมมติฐำนที่ 2 รูปแบบและกลยุทธ์ทำงกำรตลำดสมัยใหม่ (4Cs) มีควำมสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมของผู้ใช้บริกำรติดตำม Line@ ในกำรท ำตลำดของผู้ประกอบกำรค้ำปลีก ในเขต
กรุงเทพมหำนคร 

สามารถเขียนสมมติฐานไดด้งัน้ี 
H0: รูปแบบและกลยทุธ์ทางการตลาดสมยัใหม่ (4Cs) ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม

ของผูใ้ชบ้ริการติดตาม Line@ ในการท าตลาดของผูป้ระกอบการคา้ปลีก ในเขตกรุงเทพมหานคร 
H1: รูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาดสมยัใหม่ (4Cs) มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม

ของผูใ้ชบ้ริการติดตาม Line@ ในการท าตลาดของผูป้ระกอบการคา้ปลีก ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ตารางท่ี 4.9 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งรูปแบบและกลยุทธ์ กบัพฤติกรรมของผูใ้ชบ้ริการติดตาม 
Line@ ในการท าตลาดของผูป้ระกอบการคา้ปลีก ในเขตกรุงเทพมหานคร 
รูปแบบและกล

ยทุธ์ทาง
การตลาด
สมยัใหม ่

พฤติกรรมของผูใ้ชบ้ริการติดตาม Line@ ในการท าตลาด 
ช่องทาง ความถ่ี ช่วงเวลา วตัถุประสงค ์ คุณสมบติั 
r Sig. r Sig. r Sig. r Sig. r Sig. 

ดา้น Consumer .000 1.00 -.023 .745 -.073 .302 -.085 .233 .064 .370 
ดา้น Cost .007 .916 .019 .785 -.093 .188 .127 .073 .179 .011* 
ดา้น 

Convenience 
-.050 .482 .119 .093 -.008 .910 .096 .174 .097 .171 

ดา้น 
Communications 

.005 .944 .200 .005 -.040 .579 .107 .133 .027 .704 

ดา้น Brand 
Overall 

-.021 .772 .089 .211 .038 .597 -.105 .140 -.002 .972 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.9 พบว่า ปัจจยั ด้าน Cost มีความสัมพนัธ์กบั คุณสมบติัของ LINE@ 
เน่ืองจากระดบัค่า p-value ต ่ากวา่ 0.05  จึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 
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บทที ่ 5 

สรุป อภิปรำยผล และข้อเสนอแนะ 
 
 

การศึกษาเร่ือง  ปัจจยัในการตดัสินใจเลือกใช้บริการ Line@ ในการท าตลาดของ
ผูป้ระกอบการค้าปลีก ในเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงค์เพื่อเพื่อศึกษาพฤติกรรมของ
ผูใ้ชบ้ริการติดตาม Line@ ในการท าตลาดของผูป้ระกอบการคา้ปลีก ในเขตกรุงเทพมหานคร มีผล
การสรุป อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 
 
 

5.1 สรุปผลกำรวจิัย 
จำกกำรศึกษำข้อมูลปัจจัยคุณลกัษณะส่วนบุคคล  
พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ หญิง จ านวน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 58.5 

มีอายุ 20-29 ปี จ  านวน 106 คน คิดเป็นร้อยละ 53.0 มีรายไดจ้ากการท า Line@  10,001 – 20,000 
บาท  จ านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 58.0 มีรายได้จากการท าอาชีพหลกั 10,001 – 20,000 บาท 
จ านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 58.0 ส่วนใหญ่ท า LINE@ เป็นอาชีพเสริมจ านวน 116 คน คิดเป็น
ร้อยละ 58.0 มีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน/รับจา้ง จ านวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 35.0 ท าธุรกิจ
ประเภทเคร่ืองส าอาง ความงาม จ านวน 44  คน คิดเป็นร้อยละ 22.0 และท าส่วนตวัคนเดียว จ านวน 
97  คน คิดเป็นร้อยละ 48.5 

 
จำกกำรศึกษำรูปแบบและกลยุทธ์ทำงกำรตลำดสมัยใหม่ (4Cs) สำมำรถสรุปเป็นรำย

ด้ำนได้ดังนี ้
ดา้น Consumer โดยรวมอยู่ในระดบั มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.23 เม่ือจ าแนกเป็น

รายขอ้แลว้พบวา่ ไม่มีการยดัเยยีดการขายสินคา้ให้กบัลูกคา้ อยูใ่นระดบั มากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.44 รองลงมา มีการให้ขอ้มูลแก่ลูกคา้อย่างครบถว้นและเป็นความจริง อยู่ในระดบั มากท่ีสุด   มี
ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.35 และวางแผนการตลาดให้ผลิตภัณฑ์เพื่อตอบสนองความต้องการของ
กลุ่มเป้าหมายมากท่ีสุด อยูใ่นระดบั มาก  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.20 
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ดา้น Cost โดยรวมอยู่ในระดบั มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.36 เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้
แล้วพบว่า ราคาสินค้า เป็นท่ีพึงพอใจของลูกค้า อยู่ในระดับ มากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.45 
รองลงมา ราคาสินคา้ ถูกกว่าของร้านคา้ปลีกทัว่ไป , ถูกกว่าร้านออนไลน์อ่ืนๆ อยู่ในระดบั มาก
ท่ีสุด   มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.28 

ดา้น Convenience โดยรวมอยูใ่นระดบั มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.49 เม่ือจ าแนกเป็น
รายขอ้แลว้พบว่า ใช้ Line@ เพื่อช่วยในการกระจายร้านคา้ผ่าน  อยู่ในระดบั มากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.62 รองลงมา ใช ้Line@ ในการติดต่อกบัลูกคา้ อยูใ่นระดบั มากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.55 
และไดต้วัแทนร้านคา้ปลีกจากการใช ้Line@  อยูใ่นระดบั มากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.54 

ดา้น Communications โดยรวมอยูใ่นระดบั มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.56 เม่ือจ าแนก
เป็นรายขอ้แลว้พบวา่ รูปภาพในการส่ือสารไปยงัลูกคา้ตอ้งน่าสนใจ และ Contentในการส่ือสารไป
ยงัลูกคา้ตอ้งน่าสนใจ  อยู่ในระดบั มากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.60 รองลงมา มีการปรับกลยุทธ์
ต่างๆ เพื่อใหเ้ขา้ถึงลูกคา้ไดม้ากข้ึน เช่น การแจกของ หรือลดราคาหนกัๆ เพื่อเป็นการท าให้คนรู้สึก
แบรนดห์รือผลิตภณัฑข์องเรามากข้ึน อยูใ่นระดบั มากท่ีสุด   มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.58 และแบรนด์ของ
ท่านเป็นท่ีรู้จกั เพราะ Line@ และใชร้ะยะเวลานานในการวางแผนโปรโมชัน่ อยูใ่นระดบั มากท่ีสุด  
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.55 

ดา้น Brand Overall โดยรวมอยู่ในระดบั มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.57 เม่ือจ าแนก
เป็นรายขอ้แล้วพบว่า สร้างความความไวว้างใจให้เกิดข้ึนกบัลูกคา้ และลูกคา้มีการซ้ือซ ้ า อยู่ใน
ระดับ มากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.59 รองลงมา ลูกคา้มีการบอกต่อ อยู่ในระดบั มากท่ีสุด   มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.55 

 
จำกกำรศึกษำพฤติกรรมกำรใช้งำนผ่ำนระบบเครือข่ำยสังคมออนไลน์   
พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช ้Line@ ใน โทรศพัท/์ไอแพด จ านวน 117 คน 

คิดเป็นร้อยละ 58.5 โดยใช ้Line@  2-3 ชัว่โมงต่อวนัจ านวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 49.0 เฉพาะเวลา
วา่งๆ เท่านั้น จ านวน 152 คน คิดเป็นร้อยละ 76.0 โดยใช ้Line@  เพื่อเป็นอีกหน่ึงช่องทางออนไลน์
ส าหรับการส่ือสารและจดัจ าหน่าย จ านวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 63.0 และ สามารถสร้างหนา้แรก
ของ LINE แบบพิเศษในแอพได้ โดยหน้าแรกน้ีช่วยให้คุณสามารถผลิต และส่งขอ้มูลเก่ียวกบั 
Account ของคุณไดอ้ยา่งง่ายดาย เช่น ประกาศแจง้เตือนเหตุการณ์ขอ้มูล เป็นตน้ จ านวน 64 คน คิด
เป็นร้อยละ 32.0 
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จำกกำรทดสอบสมมติฐำน 
สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมของผูใ้ช้บริการติดตาม 

Line@ ในการท าตลาดของผูป้ระกอบการคา้ปลีก ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคล 
เพศ  มีความสัมพนัธ์กบั ช่วงเวลาท่ีใช ้Line@ รายไดจ้ากอาชีพหลกั มีความสัมพนัธ์กบัช่วงเวลาท่ีใช ้
Line@   อาชีพ มีความสัมพนัธ์กบัคุณสมบติัของ LINE@  ประเภทธุรกิจ มีความสัมพนัธ์กบั
คุณสมบติัของ LINE@ เน่ืองจากระดบัค่า p-value ต ่ากวา่ 0.05  จึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

สมมติฐานท่ี 2 รูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาดสมยัใหม่ (4Cs) มีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมของผูใ้ช้บริการติดตาม Line@ ในการท าตลาดของผูป้ระกอบการค้าปลีก ในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า ยอมรับสมมติฐาน หมายความว่า รูปแบบและกลยุทธ์ ด้าน Cost มี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมคุณสมบัติของผูใ้ช้บริการติดตาม Line@ ในการท าตลาดของ
ผูป้ระกอบการคา้ปลีก ในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 

5.2 อภิปรำยผล 
 จำกกำรศึกษำรูปแบบและกลยุทธ์ทำงกำรตลำดสมัยใหม่ (4Cs) สำมำรถอภิปรำยเป็น

รำยด้ำนได้ดังนี ้
ดา้น Consumer มีรูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาดสมยัใหม่โดยรวมอยูใ่นระดบั มาก

ท่ีสุด อาจเป็นเพราะการวางกลยทุธ์การตลาดไม่มีการยดัเยียดการขายสินคา้ให้กบัลูกคา้มากไป แต่มี
การให้ขอ้มูลแก่ลูกค้าอย่างครบถ้วนและเป็นความจริง และวางแผนการตลาดให้ผลิตภณัฑ์เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายมากท่ีสุด  ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ มาริสา ธีรตยาคี
นนัท์(2555) ท าการศึกษาเก่ียวกบัรูปแบบและสารท่ีใช้ในการส่ือสารผ่านส่ือสังคมของสินคา้และ
บริการในประเทศไทย พบว่า การส่ือสารทางการตลาดในส่ือสังคมหรือ โซเชียล ผูป้ระกอบการ
จะตอ้งน าเน้ือหาเป็นการบอกประโยชน์การใช้งานและความรู้สึกเพื่อเพิ่มคุณค่าตราสินคา้ ซ่ึงมกั
เป็นไปในดา้นบวกสอดคลอ้งกบัสังคมและวฒันธรรม และไม่เป็นการยดัเยยีดขายสินคา้จนเกินไป  

ดา้น Cost มีรูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาดสมยัใหม่โดยรวมอยู่ในระดบั มากท่ีสุด 
อาจเป็นเพราะ ราคาสินคา้ เป็นท่ีพึงพอใจของลูกคา้ ท าให้ราคาสินคา้ ถูกกวา่ของร้านคา้ปลีกทัว่ไป 
และถูกกวา่ร้านออนไลน์อ่ืนๆ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ กมลพฒัน์ ค  าวงษา (2552) ท าการศึกษา
เก่ียวกบัรูปแบบการส่ือสารธุรกิจการคา้ออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค กรณีศึกษา 
: ธุรกิจจ าหน่ายตัว๋เคร่ืองบินออนไลน์ พบวา่ รูปแบบการส่ือสารของธุรกิจท่ีน ามาใชเ้พื่อการส่ือสาร 
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โครงสร้างหนา้เวบ็ไซต์จะตอ้งใชง้านง่าย มีความหลากหลายในการให้บริการ และความเหมาะสม
ของราคาสินคา้ 

ดา้น Convenience มีรูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาดสมยัใหม่โดยรวมอยู่ในระดบั 
มากท่ีสุด อาจเป็นเพราะการใช้ Line@ ช่วยในการกระจายสินคา้ไดดี้ โดยร้านคา้จะใช้ Line@ ใน
การติดต่อกบัลูกคา้ และไดต้วัแทนร้านคา้ปลีกเพิ่มข้ึน  ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ศรัญญา รัตนจง
กล (2554) ท าการศึกษาเก่ียวกบักลยุทธ์การส่ือสารด้านการตลาดผ่านส่ือสังคมออนไลน์ (Social 
media) ของธุรกิจอาคารชุดกรณีศึกษา บริษทั แสนสิริ จ  ากดั (มหาชน) และ บริษทั เอเช่ียน พร็อพ
เพอร์ต้ี ดีเวลลอปเมน้ท ์จ ากดั (มหาชน) พบวา่ ลูกคา้ส่วนใหญ่ใชเส่ือสังคมออนล์มากกวา่การเจอกนั
ดงันั้นผูป้ระการจึงควรใชส่ื้อใหเ้ป็นประโยชน์เพื่อช่วยกระจายสินคา้ 

ด้าน  Communications มีรูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาดสมยัใหม่โดยรวมอยู่ใน
ระดบั มากท่ีสุด มีอาจเป็นเพราะ รูปภาพ และ Content ในการส่ือสารไปยงัลูกคา้น่าสนใจ ท าให้
ผูป้ระกอบการ มีการปรับกลยทุธ์ต่างๆ เพื่อให้เขา้ถึงลูกคา้ไดม้ากข้ึน เช่น การแจกของ หรือลดราคา
หนักๆ เพื่อเป็นการท าให้คนรู้สึกแบรนด์หรือผลิตภณัฑ์ เป็นท่ีมากข้ึนในระยะเวลาไม่นาน ซ่ึง
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ มาริสา ธีรตยาคีนนัท(์2555) ท าการศึกษาเก่ียวกบัรูปแบบและสารท่ีใชใ้น
การส่ือสารผ่านส่ือสังคมของสินคา้และบริการในประเทศไทย พบว่า องค์ประกอบสารในไวรัล 
มาร์เกตต้ิง จะตอ้งถูกครอบด้วยองค์ประกอบหลายอย่างให้น่าสนใจ เช่น การออกแบบ การสร้าง
บรรยากาศ และโครงเร่ืองเป็นหลกั เพื่อให้สอดคล้องกบัใจความส าคญัของผลิตภณัฑ์ท่ีตอ้งการ
น าเสนอ 

ดา้น Brand Overall มีรูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาดสมยัใหม่โดยรวมอยูใ่นระดบั 
มากท่ีสุด อาจเป็นเพราะ ผูป้ระกอบการสร้างความความไวว้างใจใหเ้กิดข้ึนกบัลูกคา้ จึงท าให้ลูกคา้มี
การซ้ือซ ้ า และบอกต่อ ซ่ึงสอดคล้องกบังานวิจยัของ มาริสา ธีรตยาคีนันท์(2555) ท าการศึกษา
เก่ียวกบัรูปแบบและสารท่ีใช้ในการส่ือสารผ่านส่ือสังคมของสินคา้และบริการในประเทศไทย 
พบวา่ นกัการตลาดตอ้งพยากรณ์อุปนิสัย และศึกษาความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของผูบ้ริโภค และกระแส
สังคมในขณะนั้น เพื่อจะไดส้ร้างเน้ือหาท่ีโดนใจ และให้เกิดการบอกต่อ ซ่ึงเป็นไวรัลมาร์เก็ตต้ิงท่ี
ประสบความส าเร็จ และเกิดทศันคติดา้นบวกต่อตราสินคา้ 

 
จำกกำรศึกษำพฤติกรรมกำรใช้งำนผ่ำนระบบเครือข่ำยสังคมออนไลน์   
พบว่าผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ใช้ Line@ ใน คอมพิวเตอร์ PC โดยใช้ Line@  2-3 

ชัว่โมงต่อวนัซ่ึงจะใช ้Line@ เฉพาะเวลาว่างๆ เท่านั้น เน่ืองจาก Line@  เพื่อเป็นอีกหน่ึงช่องทาง
ออนไลน์ส าหรับการส่ือสารและจดัจ าหน่าย สามารถสร้างหนา้แรกของ LINE แบบพิเศษในแอพได ้
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โดยหน้าแรกน้ีช่วยให้สามารถผลิต และส่งขอ้มูลเก่ียวกบั Account ของคุณไดอ้ย่างง่ายดาย เช่น 
ประกาศแจ้งเตือนเหตุการณ์ข้อมูล เป็นต้น ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจยัของ เมธี ราหุรักษ์ (2552) 
ท าการศึกษาเก่ียวกับปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของผูบ้ริโภคในการเปิดรับส่ือโฆษณา
ออนไลน์ในประเทศไทย พบวา่ ส่ือออนไลน์ท าหน้าท่ีเป็นส่ือในน าเสนอและจูงใจผูบ้ริโภคให้เกิด
ความตอ้งการซ้ือสินคา้และบริการ ท่ีก าลงัไดรั้บความนิยมอยา่งสูงจากผูบ้ริโภคท าให้ผูป้ระการเห็น
ช่องทางการประชาสัมพันธ์สินค้าและบริการผ่านส่ิงโฆษณาออนไลน์เน่ืองจากสามารถ
ประชาสัมพนัธ์สินคา้ไดอ้ยา่งกวา้งขวางและรวดเร็วดว้ยตน้ทุนท่ีไม่สูง 
 
 

5.3 ข้อเสนอแนะ 
 ข้อเสนอแนะจำกกำรศึกษำ 
1. จากการศึกษาผูป้ระกอบการท่ีใช ้Line@ เป็นส่ือในการท าการตลาดเพื่อช่วยกระตุน้

ยอดขาย นั้นถือวา่เป็นการตลาดท่ีไดผ้ลสูงและตน้ทุนต ่า ท าให้ผูบ้ริโภครู้จกัสินคา้ไดร้วดเร็ว ซ่ึงเป็น
ผลดีต่อผูป้ระกอบการ ดงันั้นผูป้ระกอบการจึงควรหมัน่สร้าง Content ในการส่ือสารไปยงัผูบ้ริโภค 
เพื่อใหเ้กิดความสนใจมากข้ึน 

2. ควรท าการศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการใชส่ื้อ Line@ เพื่อให้ผูป้ระกอบการ
น าไปวเิคราะห์และพฒันาต่อยอดการสร้างส่ือตามกระแสสังคมในเวลานั้นๆ  

 
ข้อเสนอแนะในกำรศึกษำคร้ังต่อไป 
1. ควรท าการศึกษาประสิทธิผลของการใช้ Line@ การท าการตลาดเพื่อช่วยกระตุน้

ยอดขายของผูป้ระกอบการค้าปลีก ในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อน าผลมาวิเคราะห์พฤติกรรม
ผูบ้ริโภคในการขายคร้ังต่อไป 

2. ควรท าการศึกษาการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการส่ือสังคมการตลาดออนไลน์อ่ืนในการ
ท าตลาดของผูป้ระกอบการคา้ปลีก ในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อน ามาวิเคราะห์ส่ือและใชส่ื้อในการ
ท าการตลาดใหมี้ประสิทธิภาพสูงสุด 
 
 
 
 
 



31 
 

บรรณำนุกรม 
 
 
กมลพฒัน์ ค าวงษา. (2552). รูปแบบการส่ือสารธุรกิจการคา้ออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของ 

ผูบ้ริโภค กรณีศึกษา : ธุรกิจจ าหน่ายตัว๋เคร่ืองบินออนไลน์. วทิยานิพนธ์นิเทศศาสตร 
มหาบณัฑิต. สาขานิเทศศาสตร์ธุรกิจ. มหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตย.์ 

กุณฑลี ร่ืนรมย.์ (2551). การวจิยัตลาด Marketing Research. คร้ังท่ี 6. กรุงเทพฯ:  
โรงพิมพแ์ห่งจุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั. 

ชฎาพร ทบัคง. (2558). ธุรกิจการตลาดออนไลน์ในยคุโซเช่ียล : LINE Marketing, LINE@,  
LINE SHOP. วทิยานิพนธ์บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต. สาขาการตลาด.  
สถาบนับณัฑิตพฒันบริหารศาสตร์. 

ณฐัธิดา โพธ์ิประเสริฐ. (2556). ปัจจยัท่ีส่งผลต่อความจงรักภกัดีของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสต๊ิกเกอร์ไลน์ ใน 
เขตกรุงเทพมหานคร : บทบาทของเอกลกัษณ์และคุณค่าตราสินคา้. วทิยานิพนธ์ 
บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต. สาขาการตลาด. มหาวทิยาลยักรุงเทพ. 

บ ารุง สังขข์าว. (2554). ความคิดเห็นของนกัท่องเท่ียวดา้นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกเขา้มา 
ท่องเท่ียวในอ าเภอปาย จงัหวดัแม่ฮ่องสอน. วทิยานิพนธ์รัฐประศาสนศาสตร 
มหาบณัฑิต. สาขาวชิาการจดัการภาครัฐและภาคเอกชน. มหาวทิยาลยับูรพา. 

พิชิตฤทธ์ิ จรูญ. (2548). หลกัการวดัและประเมิลผลการศึกษา. (พิมพ คร้ังท่ี 3).  
กรุงเทพฯ : เฮาส์ออฟ เคอร์มิสท.์ 

ภคมน ภาสวสัด์ิ. (2550). กลยทุธ์การส่ือสารการตลาดของศูนยก์ารคา้เซ็นทรัลเวลิด.์  
วทิยานิพนธ์บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต. สาขาการตลาด. มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์. 

เมธี ราหุรักษ.์ (2552). ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเปิดรับส่ือโฆษณา 
ออนไลน์ในประเทศไทย. วทิยานิพนธ์วทิยาศาสตร์มหาบณัฑิต. สาขาระบบ 
สารสนเทศเพื่อการจดัการ. มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์. 

มาริสา ธีรตยาคีนนัท.์ (2555). รูปแบบและสารท่ีใชใ้นการส่ือสารผา่นส่ือสังคมของสินคา้และ 
บริการในประเทศไทย. วทิยานิพนธ์นิเทศศาสตรมหาบณัฑิต. สาขานิเทศศาสตร์ธุรกิจ.  
จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั. 

 



32 
 

บรรณำนุกรม (ต่อ) 
 
 
ศรัญญา รัตนจงกล. (2554). กลยทุธ์การส่ือสารดา้นการตลาดผา่นส่ือสังคมออนไลน์ (Social media)  

ของธุรกิจอาคารชุดกรณีศึกษา บริษทั แสนสิริ จ  ากดั (มหาชน) และ บริษทั เอเช่ียน 
พร็อพเพอร์ต้ี ดีเวลลอปเมน้ท ์จ ากดั (มหาชน). วทิยานิพนธ์นิเทศศาสตรมหาบณัฑิต.  
สาขานิเทศศาสตร์ธุรกิจ. จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั. 

ศูนยพ์ฒันาความเป็นเลิศทางธุรกิจ. (2560). พฤติกรรมในการซ้ือสินคา้และบริการปัจจุบนั.  
[ออนไลน์] เขา้ถึงไดจ้าก http://www.thebest-training.com/ สืบคน้วนัท่ี 15 มีนาคม  
2561. 

สมชาติ กิจยรรยง. (2555). สร้างชีวติ สร้างธุรกิจ ดว้ยการบริการ. กรุงเทพฯ : สมาร์ท ไลฟ์. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

http://www.thebest-training.com/%20สืบค้น


33 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภำคผนวก 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



34 
 

แบบสอบถำมกำรวจัิย 
เร่ืองปัจจัยในกำรตัดสินใจเลือกใช้บริกำร Line@ ในกำรท ำตลำดของผู้ประกอบกำรค้ำปลกี 

ในเขตกรุงเทพมหำนคร 
ค ำช้ีแจง แบบสอบถามน้ีแบ่งเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนท่ี 2 ท่านมีการใหค้วามส าคญัหรือค านึงถึงปัจจยัใดมากท่ีสุดในการใช ้line@ ในการท า 

ตลาด 
 ส่วนท่ี 3 พฤติกรรมการใชง้านผา่นระบบเครือข่ายสังคมออนไลน์ 
 
ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ค ำช้ีแจง โปรดกรอกเคร่ืองหมาย  ในช่อง (    ) หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัท่าน 

1. เพศ 
(    ) 1. ชาย     (    ) 2. หญิง 

2. อำยุ 
(    ) 1. ต ่ากวา่ 20 ปี    (    ) 2. 20-29 ปี     
(    ) 3. 30-39 ปี     (    ) 4. 40-49 ปี    
(    ) 5. 50 ปีข้ึนไป 

3. รำยได้ต่อเดือนจำกกำรท ำ Line@ 
(    ) 1. ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท  (    ) 2. 10,001 – 20,000 บาท  
(    ) 3. 20,001– 30,000 บาท   (    ) 4. 30,001 – 40,000 บาท 
(    ) 5.  40,000 บาทข้ึนไป 

4. รำยได้ต่อเดือนจำกกำรท ำอำชีพหลกั 
(    ) 1. ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท  (    ) 2. 10,001 – 20,000 บาท  
(    ) 3. 20,001– 30,000 บาท   (    ) 4. 30,001 – 40,000 บาท 
(    ) 5.  40,000 บาทข้ึนไป 
 

5. ท ำเป็นอำชีพเสริม/หลกั 
(    ) 1. ท าเป็นอาชีพเสริม    (    ) 2. ท าเป็นอาชีพหลกั 
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6. อำชีพ 
(     ) 1. ขา้ราชการ/พนกังานของรัฐ/พนกังานของรัฐวสิาหกิจ 
(     ) 2. พนกังานบริษทัเอกชน/รับจา้ง 
(     ) 3. ธุรกิจ/กิจการส่วนตวั    
(     ) 4. คา้ขาย/อิสระ 
(     ) 5. เกษตรกรรม/ปศุสัตว/์ประมง 

 (     ) 6.นิสิต/นกัศึกษา 
 (     ) 7. อ่ืนๆ โปรดระบุ............................................................. 
 

7. ประเภทธุรกจิที่ท ำผ่ำน LINE@ 
(     ) 1. เส้ือผา้แฟชัน่ 
(     ) 2. เคร่ืองส าอาง ความงาม 
(     ) 3. ของเล่น ของสะสม ของท่ีระลึก   
(     ) 4. แม่และเด็ก 
(     ) 5. ศิลปหตัถกรรม ของท ามือ (Handmade) 
(     ) 6. ของใช ้ของตกแต่งบา้น 
(     ) 7. อาหารและสุขภาพ 
(     ) 8. เทคโนโลย ีมือถือ คอมพิวเตอร์    
(     ) 9. สัตวเ์ล้ียง และอุปกรณ์ 
(     ) 10. หนงัสือและนิตยสาร 
(     ) 11. เคร่ืองเขียน/อุปกรณ์ส านกังาน/ของใชเ้บด็เตล็ด 
(     ) 12. อุปกรณ์และเคร่ืองมือช่าง 
(     ) 13. ของเก่า ของสะสม   
(     ) 14. กลอ้งและอุปกรณ์ 
(     ) 15. กีฬาและกิจกรรม outdoor 
(     ) 16. รถ ยานพาหนะ 
(     ) 17. บา้นและท่ีดิน 
(     ) 18. อ่ืนๆ โปรดระบุ................................... 
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8. มี Admin จ ำนวนกีค่น 
(     ) 1. ท าส่วนตวัคนเดียว 
(     ) 2. 1-2คน 
(     ) 3. 3-5 คน    
(     ) 4. มากกวา่ 5 คน 

 
ส่วนที ่2ท่านมีการใหค้วามส าคญัหรือค านึงถึงปัจจยัใดมากท่ีสุดในการใช้line@ในการท าตลาด 
ค ำช้ีแจง โปรดกรอกเคร่ืองหมาย  ในช่อง (    ) หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัสภาพความจริงของท่าน 
ระดับควำมคิดเห็น 

 ระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด  หมายถึง  5 
 ระดบัความคิดเห็นมาก   หมายถึง  4 
 ระดบัความคิดเห็นปานกลาง  หมายถึง  3 
 ระดบัความคิดเห็นนอ้ย   หมายถึง  2 
 ระดบัความคิดเห็นนอ้ยท่ีสุด  หมายถึง  1 

ปัจจยัในกำรใช้ line@ ท ำกำรตลำด 

ระดบัควำมส ำคญั 

มำก
ทีสุ่ด 
(5) 

มำก 
 

(4) 

ปำน
กลำง 
(3) 

น้อย 
 

(2) 

น้อย
ทีสุ่ด 
(1) 

Consumer      
1. ท่านไม่มีการยดัเยยีดการขายสินคา้ใหก้บัลูกคา้      
2.  ท่านมีการใหข้อ้มูลแก่ลูกคา้อยา่งครบถว้นและเป็นความ
จริง 

     

3.เม่ือลูกคา้สอบถามขอ้มูล ท่านสามารถตอบค าถามลูกคา้ได้
ทนัที 

     

4. เม่ือลูกคา้มีปัญหาท่ีสงสยั ท่านสามารถตอบปัญหานั้นได้
และใหข้อ้มูลเชิงลึกได ้

     

5. ท่านวางแผนการตลาดใหผ้ลิตภณัฑข์องท่านตอบสนอง
ความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายมากท่ีสุด 

     

6. ท่านมีสินคา้ท่ีหลากหลายและแต่งต่างจากคู่แข่ง หรือโดด
เด่น เพ่ือตอบสนองลูกคา้ 
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ท่ำนมกีำรให้ควำมส ำคญัหรือค ำนึงถึงปัจจยัใดมำกทีสุ่ดใน

กำรใช้ line@ ในกำรท ำตลำด 

ระดบัควำมคดิเห็น 
มำก
ทีสุ่ด 
(5) 

มำก 
 

(4) 

ปำน
กลำง 
(3) 

น้อย 
 

(2) 

น้อย
ทีสุ่ด 
(1) 

Cost      
8. ราคาสินคา้ของท่านตอ้งถูกกวา่ของร้านคา้ปลีกทัว่ไป , ถูก
กวา่ร้านออนไลน์อ่ืนๆ 

     

9. ราคาสินคา้ของท่านเป็นท่ีพึงพอใจของลูกคา้      
Convenience      
10. ท่านมีการกระจายร้านคา้อยา่งกวา้งขวาง      
11. ท่านใช ้Line@ เพ่ือช่วยในการกระจายร้านคา้ผา่น       
12. ท่านใช ้Line@ ในการซ้ือขาย      
13. ท่านใช ้Line@ ในการติดต่อกบัลูกคา้      
14. ท่านไดต้วัแทนร้านคา้ปลีกจากการใช ้Line@       
Communications      
15. ท่านไดจุ้ดติดต่อใหม่ๆจาก Line@      
16. แบรนดข์องท่านเป็นท่ีรู้จกั เพราะ Line@      
17. ท่านมีการปรับกลยทุธ์ต่างๆ เพ่ือใหเ้ขา้ถึงลูกคา้ไดม้ากข้ึน 
เช่น การแจกของ หรือลดราคาหนกัๆ เพ่ือเป็นการท าใหค้น
รู้สึกแบรนดห์รือผลิตภณัฑข์องเรามากข้ึน 

     

18. ท่านใชร้ะยะเวลานานในการวางแผนโปรโมชัน่      
19. รูปภาพในการส่ือสารไปยงัลูกคา้ของท่านตอ้งน่าสนใจ      
20. Contentในการส่ือสารไปยงัลูกคา้ของท่านตอ้งน่าสนใจ      
Brand overall      
21. ท่านสร้างความความไวว้างใจใหเ้กิดข้ึนกบัลูกคา้      
22. ลูกคา้ของท่านมีการซ้ือซ ้ า      
23. ลูกคา้ของท่านมีการบอกต่อ      
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ส่วนที ่3พฤติกรรมการใชง้านผา่นระบบเครือข่ายสังคมออนไลน์ 
ค ำช้ีแจง โปรดกรอกเคร่ืองหมาย  ในช่อง (    ) หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัสภาพความจริงของท่าน 

1. ช่องทำงกำรใช้ Line@ ทีท่่ำนใช้มำกทีสุ่ด (กรุณำเลือกเพียง 1 ค ำตอบ) 
(    ) 1. โทรศพัท/์ไอแพด     
(    ) 2. คอมพิวเตอร์ PC   
(    ) 3. ใชท้ั้งขอ้ (1)และ(2)  

2. ควำมถี่ในกำรใช้ LINE@ (กรุณำเลือกเพียง 1 ค ำตอบ) 
(    ) 1. 1 ชัว่โมงต่อวนั    (    ) 2. 2-3 ชัว่โมงต่อวนั 
(    ) 3. 4-6 ชัว่โมงต่อวนั    (    ) 4. 6-12  ชัว่โมงต่อวนั 
(    ) 4. มากกวา่ 12 ชัว่โมงต่อวนั 

3. ช่วงเวลำทีใ่ช้ Line@ ทีต่รงกับควำมเป็นจริง (กรุณำเลือกเพยีง 1 ค ำตอบ) 
(    ) 1. ก าหนดการใช ้Line@ เป็นเวลาของมนั  
(     ) 2. ใช ้Line@ เฉพาะเวลาวา่งๆ เท่านั้น 
(    ) 3.ใช ้Line@ ตลอดเวลา     

4. วตัถุประสงค์ในกำรใช้ Line@ ทีท่่ำนเห็นว่ำมีควำมส ำคัญมำกทีสุ่ด (กรุณำเลือกเพยีง 1 
ค ำตอบ) 
(     ) 1. เพื่อง่ายต่อการติดต่อลูกคา้ในจ านวนมากโดยตอ้งการประหยดังบประมาณ 
(     ) 2. เพื่อเป็นอีกหน่ึงช่องทางออนไลน์ส าหรับการส่ือสารและจดัจ าหน่าย 
(     ) 3. เพื่อเป็นการโปรโมทหรือแนะน าสินคา้ใหก้บัลูกคา้เก่าและลูกคา้รายใหม่ 

 (     ) 4. อ่ืนๆ โปรดระบุ............................................................. 
5. คุณสมบัติของLine@ ทีท่่ำนเห็นว่ำมีควำมส ำคัญมำกทีสุ่ด (กรุณำเลือกเพยีง 1 ค ำตอบ) 

(     ) 1. สามารถสร้างขอ้ความจากแอพพลิเคชัน่ในสมาร์ทโฟน หรือหนา้ผูดู้แลระบบ PC  
และส่งขอ้มูลเหล่าน้ีไปยงัลูกคา้ หรือผูติ้ดตามบญัชีของคุณได ้โดยสามารถสร้าง
ขอ้ความล่วงหนา้ เพื่อใหคุ้ณมีความยดืหยุน่ ส าหรับการส่งขอ้ความไปยงัแคมเปญ 
และกิจกรรมของคุณ 

(     ) 2. สามารถคุยกบัลูกคา้ และแฟน ๆ ได ้แบบแชท 1 ต่อ 1 หรือการแชทแบบตวัต่อตวัได ้ 
เน่ืองจากจะท าใหส่ื้อสารกบัลูกคา้ไดโ้ดยตรงผา่น Line ซ่ึงสามารถตอบสนองการ
จดัการกบัขอ้ซกัถาม และขอ้คิดเห็นต่าง ๆ ไดอ้ยา่งง่ายดาย 
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(     ) 3. สามารถสร้างหนา้แรกของ LINE แบบพิเศษในแอพได ้โดยหนา้แรกน้ีช่วยใหคุ้ณ 

สามารถผลิต และส่งขอ้มูลเก่ียวกบั Account ของคุณไดอ้ยา่งง่ายดาย เช่น ประกาศ
แจง้เตือนเหตุการณ์ขอ้มูล เป็นตน้ 

(     ) 4.  สามารถใช ้Timeline และ Home เพื่อส่งข่าวสาร หรือการแจง้เตือนเก่ียวกบั Account  
ของคุณนอกจากน้ียงัสามารถเลือกเวลาท่ีจะส่งขอ้ความ และแจง้ใหโ้พสตไ์ปยงั 
Timeline พร้อมกนัไดต้ลอดเวลา 

(     ) 5. สามารถสร้าง และใหข้อ้มูลท่ีหลากหลาย แจกคูปอง และอ่ืน ๆ ท่ีคุณไม่สามารถใส่ 
ลงในขอ้ความธรรมดาได ้โดยคุณสามารถสร้างคูปอง และการจบัฉลากไดเ้พียงคร้ัง
เดียวเท่านั้น 

(     ) 6. สามารถสร้างเน้ือหาท่ีเชิญชวนใหผู้ใ้ชเ้ขา้ร่วมได ้เช่นแบบสอบถาม และแบบส ารวจ  
โดยสามารถเก็บการส ารวจเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์และบริการของคุณ เพื่อไดข้อ้มูล
เก่ียวกบัคุณลกัษณะของผูใ้ชต้ามเพศ อายแุละปัจจยัอ่ืน ๆ 

(     ) 7. สามารถตรวจสอบการเปล่ียนแปลงของจ านวนผูใ้ชง้านประจ าวนัท่ีมีความสัมพนัธ์ 
กบั Account ท่ีมีการตอบสนองต่อ Timeline ของคุณ นอกจากน้ียงัสามารถก าหนด
ช่วงเวลา เพื่อดาวน์โหลดขอ้มูลตวัเลขท่ีเก่ียวขอ้งกบัช่วงเวลาดงักล่าวไดอี้กดว้ย 

(     ) 8. อ่ืนๆ โปรดระบุ............................................................. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 


