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บทที่ 1 
บทนํา 

 
 
1.1  ที่มาและความสําคัญของปญหา 

กลุม Generation Y คือ บุคคลท่ีเกิดระหวางป พ.ศ. 2524-2543 (ลือรัตน อนุรัตนพานิช, 
2559) เติบโตมาในชวงจังหวะท่ีท้ังประเทศ และโลกตองเผชิญกับวิกฤต และการแขงขันทางเศรษฐกิจ
ข้ันรุนแรง ไมวาจะเปนวิกฤติตมยํากุงในป พ.ศ. 2540 หรือ วิกฤตแฮมเบอรเกอรในป พ.ศ. 2551 ตลอดจน
ตองเผชิญกับความไมแนนอนทางการเมือง อยูในสังคมท่ีมีการปรับตัวเปดรับกระแสดิจิตอลอยางรวดเร็ว 
โตข้ึนมาพรอมกับโซเชียลมีเดีย และเทคโนโลยีท่ีคนรุนกอนหนาไมคุนเคย ทําให Generation Y มี
ความสามารถหรือทักษะพิเศษในเร่ืองการปรับตัวท่ีสูงมาก มีความยืดหยุนสูงในการใชชีวิต แตขณะเดียวกัน 
ก็ยังรักษาความเปนตัวของตัวเองไดดี และมักจะใชโซเชียลมีเดียและเทคโนโลยี โดยเฉพาะ Facebook 
ในการสรางและกระชับความสัมพันธทางสังคม ท้ังกับคนรูจัก เพื่อน คนในครอบครัว ตลอดจนแบรนด
สินคา (จันทนา แสงเจริญทรัพย, 2558) 

จากการสํารวจของ Initiative มีเดียเอเยนซ่ีในเครือ ไอพีจี มีเดียแบรนด ในป พ.ศ. 2558 
พบวา การใชโซเชียลมีเดยีของกลุม Generation Y 90% ใชเฟซบุก (Facebook) 79% ใชไลน (Line) 21% 
ใชอินสตาแกรม (Instagram) และ13% ใชทวิตเตอร (Twitter) ทุกวัน  โดย 70% ของ Generation Y 
แชรความประทับใจตางๆ ท่ีเกิดข้ึนในแตละวันใหคนอ่ืนไดรู 61% ถามความเห็นจากคนอ่ืนผานทาง
โซเชียลมีเดีย 60% พูดถึงแบรนดสินคาท่ีตนสนใจหรือใชผานทางออนไลน และ59% ใชสมารทโฟน 
ชวยในการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคา  

Generation Y เปนกลุมคนท่ีมีขนาดใหญท่ีสุดในประเทศ มีจํานวนประมาณ 22 ลานคน 
หรือ 1 ใน 3 ของคนไทยท้ังประเทศ (สถาบันวิจัยประชากรและสังคม, 2559) นอกจากขนาดตลาดท่ี
ใหญแลว ในรายงานของศูนยวิจัยเศรษฐกิจและธุรกิจ ธนาคารไทยพาณิชย 2559 ยังระบุวากลุม Generation 
Y ในประเทศไทยยังมีรายไดคอนขางสูงแมจะยังอยูในวัยหนุมสาว รวมท้ังยังเปนกลุมผูบริโภคซ่ึงอยู
ในชวงอายุท่ีมีอัตราการใชจายสูงเม่ือเทียบกับรายได ดวยความท่ีเปนกลุมคนขนาดใหญ ประมาณการวา 
Generation Y ในประเทศไทยมีสวนแบงรายไดสูงถึง 5 ลานลานบาทตอป หรือคิดเปน 25% ของรายได
รวมของประเทศ นอกจากนี้ กลุม Generation Y ยังมีรายไดเฉล่ียตอเดือนอยูท่ี 30,000 บาท ซ่ึงถือวา
ใกลเคียงกับคนรุนกอนมาก (รายไดเฉล่ียของกลุม Generation X เทากับ 35,000 บาท และ Baby boomers  
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เทากับ 32,000 บาท) และเนื่องจากกลุม Generation Y ยังอยูในชวงอายุท่ีมีการใชจายสูงเม่ือเทียบกับ
รายได ดังนั้นรายไดท่ีคอนขางสูงของผูบริโภคกลุมนี้จึงหมายถึงคาใชจายท่ีสูงดวย โดย Generation Y 
มีรายจายสูงถึงประมาณ 80% ของรายได (ในขณะท่ีอีกสองเจเนอเรช่ันกอนหนาใชจายเพียง 65-70% 
ของรายไดเทานั้น) เปนกลุมท่ีสนุกกับชีวิต กลากิน กลาใชและกลาจับจาย สนใจท่ีจะดูแลตัวเอง ใช
ขาวของเคร่ืองใชและเคร่ืองแตงกายท่ีทําใหตัวเองดูดี สรางความม่ันใจเพื่อใหไดรับการยอมรับจากคน
รอบขาง ซ่ึงกลุม Generation Y เปนกลุมคนท่ีซ้ือสินคาแฟช่ันผานทางออนไลนมากท่ีสุด (สํานักงาน
พัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส, 2558) 

นอกจากเปนตลาดขนาดใหญท่ีมีอัตราการจับจายใชสอยสูงสุด ซ้ือสินคาแฟช่ันผานทาง
ออนไลนมากท่ีสุด และใชโซเชียลมีเดียโดยเฉพาะFacebook มากท่ีสุด ทําใหตลาด Generation Y 
เปนท้ังโอกาสและความทาทายท่ีสําคัญสําหรับผูประกอบธุรกิจออนไลนบน Facebook จึงนําไปสู
การศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองแตงกายผาน Facebook ของกลุม Generation Y ในเขต
กรุงเทพมหานคร เพื่อเปนแนวทางใหกับผูประกอบการใชชองทาง Facebook ในการจําหนายสินคา
ประเภทเคร่ืองแตงกาย เนื่องจากตนทุนตํ่า สามารถขายสินคาไดทุกท่ีทุกเวลาไมจํากัดอยูเฉพาะท่ีใดท่ีหนึ่ง 
ตลอดจนสามารถใช Facebook ในการปฏิสัมพันธกับลูกคา เพื่อสรางความพึงพอใจอันจะนําไปสู
การบอกตอ และเปนประโยชนสําหรับนักการตลาดในการวางแผนกลยุทธและปรับรูปแบบธุรกิจให
พรอมรับกับการเปล่ียนแปลงในยุคดิจิตัลอยางสมบูรณ 
 
 
1.2  คําถามงานวิจัย 

1. พฤติกรรมการใช Facebook ของกลุม Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานครเปนอยางไร 
2. พฤติกรรมการใช Facebook เลือกซ้ือเคร่ืองแตงกายของกลุม Generation Y ในเขต

กรุงเทพมหานครเปนอยางไร 
3. ปจจัยใดบางที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องแตงกายผาน Facebook ของกลุม 

Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 
1.3  วัตถุประสงคของงานวิจัย 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใช Facebook ของกลุม Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานคร 
2. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการใช Facebook เลือกซ้ือเคร่ืองแตงกายของกลุม Generation Y 

ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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3. เพื่อศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องแตงกายผาน Facebook ของกลุม 
Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 
1.4  ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 

1. เปนแนวทางใหกับผูประกอบการไดสามารถนําผลการวิจัยและขอเสนอแนะไป
ประยุกตใชกับธุรกิจของตนเองไดอยางเหมาะสม โดยใช Facebook เปนอีกหนึ่งชองทางในการจําหนาย
สินคาประเภทเคร่ืองแตงกาย เพื่อสรางโอกาสในการเขาถึง ดึงการมีสวนรวม และกระชับความสัมพันธ
กับคน Generation Y ไปพรอมๆ กัน  

2. เปนแนวทางใหนักการตลาดวางแผนกลยุทธและปรับรูปแบบธุรกิจใหสอดคลองกับ
ความตองการหรือพฤติกรรมของลูกคากลุมเปาหมายไดอยางมีประสิทธิผลพรอมรับกับการเปล่ียนแปลง
ในยุคดิจิตัลอยางสมบูรณ 
 
 
1.5  ขอบเขตงานวิจัย 

1. ขอบเขตดานเนื้อหา การวิจัยในคร้ังนี้ เปนการศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองแตงกายผาน Facebook ของกลุม Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. ขอบเขตดานประชากรและกลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย 
 ประชากร คือ บุคคลท่ีเกดิระหวางปพ.ศ. 2524-2543 และอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร  
 กลุมตัวอยาง คือ บุคคลที่เกิดระหวางปพ.ศ. 2524-2543 อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร 

และเคยซ้ือสินคาประเภทเคร่ืองแตงกายผาน Facebook อันไดแก เส้ือผา กระเปา รองเทา เข็มขัด หมวก  
จํานวน 20 คน 

3. ขอบเขตดานพืน้ท่ีการศึกษา คือ เขตกรุงเทพมหานคร 
4. ขอบเขตดานระยะเวลา คือ ชวงเดือนมิถุนายน ถึงเดือนกนัยายน 2560 

 
 
1.6  คํานิยามศัพทเฉพาะ 

1. เคร่ืองแตงกาย หมายถึง ส่ิงท่ีมนุษยนํามาใชเปนเคร่ืองหอหุมรางกาย ในท่ีนี้กลาวคือ 
เส้ือผา กระเปา รองเทา เข็มขัด หมวก 

2. Facebook หมายถึง เว็บไซตท่ีใหบริการเครือคายสังคมออนไลน ผาน Internet 
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3. Generation Y หมายถึง บุคคลที่เกิดระหวางป พ.ศ. 2524-2543 อาศัยอยูในเขต
กรุงเทพมหานคร 
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บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 
 

การศึกษาเร่ือง “ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองแตงกายผาน Facebook ของกลุม 
Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานคร” ไดศึกษาแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ เพื่อนํามาเปน
แนวทางในการวิจัย ดังรายละเอียดตอไปนี้ 
 
 
2.1  แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) แสดงเหตุจูงใจที่ทําใหเกิด
การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการ โดยมีจุดเร่ิมตนจากส่ิงกระตุน (Stimulus) ท่ีทําใหเกิดความตองการ 
โดยส่ิงกระตุนจะผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดํา
ท่ีผูบริโภคหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากส่ิงตางๆ 
แลวเกิดการตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer’s Purchase 
Decision) 
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ภาพท่ี 2.1 แสดงแบบจําลองพฤติกรรมของผูบริโภค 
ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2546 
 
 จุดเร่ิมตนของโมเดลนี้อยูที่ส่ิงกระตุน (Stimulus) เพื่อใหเกิดความตองการการตอบสนอง 
(Response) ดังนั้นโมเดลนี้อาจเรียกวาโมเดลส่ิงกระตุนและการตอบสนองหรือ S-R Theory โดยมี
รายละเอียดของทฤษฎี ดังนี้ 
 

2.1.1  สิ่งกระตุน  
ส่ิงกระตุน (Stimulus) หมายถึง ส่ิงกระตุนท่ีอาจะเกิดข้ึนเองจากภายในรางกาย และส่ิง

กระตุนจากภายนอก ส่ิงกระตุนเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซ้ือสินคา ซ่ึงอาจเปนเหตุจูงใจดานเหตุผลหรือ
ดานจิตวิทยา (อารมณ) ส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวนคือ 

2.1.1.1 ส่ิงกระตุนทางการตลาด เปนส่ิงกระตุนท่ีเกี่ยวกับสวนประสมทาง
การตลาด (Marketing Mix) ซ่ึงเปนส่ิงกระตุนความตองการของผูบริโภคท่ีผูขายควบคุมได ประกอบ
ไปดวย 

 ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product Stimulus) เชน การออกแบบผลิตภัณฑ 
ใหสวยงาม ผลิตภัณฑมีคุณภาพดี เปนคุณสมบัติของผลิตภัณฑที่กระตุนความตองการของผูบริโภค 
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 ส่ิงกระตุนดานราคา (Price Stimulus) เชน การกําหนดราคาสินคาท่ีมี
อยูใหเหมาะสมกับผลิตภัณฑ โดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย มีความหลากหลายของราคาสินคา 

 ส่ิงกระตุนดานการจัดชองทางการจําหนาย (Place Stimulus) เชน การ
จัดชองทางจําหนายผลิตภัณฑใหท่ัวถึง เพื่อใหเกิดความสะดวกแกผูบริโภค จัดบรรยากาศในรานให
ดึงดูดความสนใจจากลูกคา 

 ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion Stimulus) การลด แลก 
แจก แถม การสรางความสัมพันธอันดีของพนักงานกับผูบริโภค 

2.1.1.2 ส่ิงกระตุนอื่นๆ (Other Stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการ
ผูบริโภคท่ีผูขายควบคุมไมได ประกอบดวย 

 ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic Stimulus) เชน ภาวะเศรษฐกิจ 
รายไดของผูบริโภค 

 ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological Stimulus) เทคโนโลยีใหมๆ 
สามารถกระตุนความตองการใหใชบริการมากข้ึน แสดงถึงความแปลกใหมของการใชบริการของธุรกิจ
รานท่ีแตกตางไปจากคูแขง ทําใหผูบริโภคสนใจ 

 ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political Stimulus) เชน 
กฎหมายเพ่ิมลดภาษี 

 ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural Stimulus) เชน ขนบธรรมเนียม
ประเพณี  
 

2.1.2  กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ 
กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) หมายถึงความรูสึกนึกคิด

ของผูซ้ือ ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดําท่ีผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ
ไดรับอิทธิพลมาจากลักษณะของผูซ้ือและกระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ 

2.1.2.1 ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer Characteristic) ลักษณะของผูซ้ือมีอิทธิพล 
จากปจจัยตางๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม และปจจัยสวนบุคคล 

2.1.2.2 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูซ้ือ (Buyer Decision Process) 
ประกอบไปดวย 5 ข้ันตอน ไดแก การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจ 
ซ้ือ และพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 
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2.1.3  การตอบสนองของผูซ้ือ 
การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค โดย

ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ ดังนี้ 
2.1.3.1 การเลือกสินคา (Product Choice) ผูบริโภคจะเลือกสินคาที่มี

ความตองการซ้ือ 
2.1.3.2 การเลือกตราสินคา (Brand Choice) เม่ือเลือกสินคาไดแลว ผูบริโภค 

จะทําการเลือกวาจะบริโภคตราสินคายี่หอใด 
2.1.3.3 การเลือกผูขาย (Dealer Choice) ผูบริโภคจะเลือกซ้ือจากหางหรือ

รานคาใด 
2.1.3.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Choice) ผูบริโภคเลือกจะใช

บริการเวลาใด 
2.1.3.5 การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase Amount) ผูบริโภคเลือกวาจะ

ซ้ือปริมาณเทาใด 
 
 
2.2  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการของผูบริโภค 

ในอดีต ผูบริโภคไมไดมีทางเลือกในการบริโภคส่ือมากนัก ส่ือดั้งเดิมหลักๆ ท่ีมีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจึงหนีไมพนส่ือโฆษณาทางโทรทัศน ส่ือโฆษณาส่ิงพิมพ และส่ือ
โฆษณาทางวิทยุ กระบวนการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภคจึงไมมีความซับซอนมากนัก การตัดสินใจ 
จะเปนไปในลักษณะเสนตรง (Linear Decision Making) โดยเริ่มจากการถูกกระตุนใหตระหนักถึง
ความตองการโดยส่ิงเราอยางงานโฆษณาและเร่ิมแสวงหาขอมูล รวมถึงประเมินตราสินคาทางเลือกตางๆ 
ท่ีมี หลังจากนั้นจึงตัดสินใจซ้ือและประเมินความพึงพอใจจากการไดใชสินคา ซ่ึงกระบวนการตัดสินใจ
ซ้ือสินคาและบริการของผูบริโภคมีรายละเอียด 5 ข้ันตอน (Hawkins and Mothersbaugh, 2013; Solomon, 
2013) ตามภาพท่ี 2.2 โมเดลการตัดสินใจของผูบริโภค(Stage in Consumer Decision Making) ดังนี้ 
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ภาพท่ี 2.2 โมเดลการตัดสินใจของผูบริโภค(Stage in Consumer Decision Making) 
ท่ีมา: ดัดแปลงจาก Hawkins and Mothersbaugh (2013); Solomon, (2013 อางใน ชัชวาลย หลิวเจริญ, 

2559) 
 

1. การตระหนักถึงปญหา (Problem Recognition) เร่ิมข้ึนเม่ือบุคคลรับรูถึงปญหาหรือ
รูสึกถึงความตองการ ซ่ึงเกิดจากส่ิงกระตุน (Stimuli) ท้ังท่ีอาจเกิดข้ึนจากภายใน (Internal Stimuli) 
เชน ความรูสึกกระหายน้ํา หรืออาจเกิดจากส่ิงเราภายนอก (External Stimuli) เชน การไดเห็นโฆษณา
สินคาบางอยางผานส่ือตางๆแลวเกิดความตองการรูสึกอยากไดหรืออยากซ้ือสินคานั้น 

2. การแสวงหาขอมูล (Information Search) หลังจากผูบริโภครับรูถึงความตองการแลว 
จะเร่ิมแสวงหาขอมูลเบ้ืองตนจากภายในตัวเอง (Internal Search) กอน เชน ความรูอันเกิดจากประสบการณ 
ในอดีตท่ีมีตอตัวสินคา แตถามีความรูไมมากพอก็จะเร่ิมหาขอมูลจากแหลงขอมูลภายนอก (External 
Search) เชน จากบุคคลใกลชิด จากผูมีประสบการณในการใชสินคา จากส่ือโฆษณา เปนตน 

3. ประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ภายหลังจากทําการสืบคนขอมูล
จนมีขอมูลในระดับหนึ่งแลว ผูบริโภคจะทําการเปรียบเทียบคุณสมบัติของสินคา ในแตละตราสินคา
ตางๆ ตามเกณฑท่ีผูบริโภคต้ังไวอยูในใจ เชน ช่ือเสียงของตราสินคา ความแข็งแรงทนทาน ความคุมคา 
ความสวยงามของรูปลักษณภายนอก เปนตน 

4. การซ้ือ (Purchase) หลังจากพิจารณาขอมูลของสินคาในแตละตราสินคาตางๆ จน
เปนท่ีพอใจ และเลือกตัดสินใจซ้ือสินคาในตราสินคาใดสินคาหนึ่งแลว ผูบริโภคยังมีปจจัยที่ตอง
พิจารณาในอีก 3 ดาน คือ  

 สถานท่ีซ้ือ เชน เดินทางไปซ้ือ ณ รานคาปลีก หรือซ้ือผานชองทางการขายออนไลน 
 เง่ือนไขการซ้ือ เชน ชําระเปนเงินสดหรือบัตรเครดิต เต็มจํานวนหรือผอนชําระ 
 ความพรอมในการจัดจําหนาย รานคามีสินคาอยูในสตอกพรอมจําหนายหรือไม หรือ

ตองส่ังจองลวงหนา 
 

Problem 
Recognition 

Information 
Search 

Evaluation of 
Alternatives

Problem 
Recognition

Problem 
Recognition
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5. การประเมินผลหลังการซ้ือ (Post Purchase Evaluation) ภายหลังจากท่ีผูบริโภคไดซ้ือ
และใชสินคาหรือบริการไปแลว จะทําการประเมินวาสินคานั้นดีหรือไมดี พึงพอใจหรือไมอยางไร 
หากผูบริโภคไดรับการตอบสนองในส่ิงท่ีคาดหวังก็จะเกิดความพึงพอใจและเกิดทัศนคติท่ีดีตอสินคานั้น 
และอาจทําใหเกิดการบอกตอทางบวกในลักษณะปากตอปาก รวมถึงการเขียนรีวิวสินคาผานเว็บไซต
ตางๆ ในทางตรงกันขาม ถาผูบริโภคสินคานั้นแลวไมชอบ ไมพึงพอใจ ไมไดรับการตอบสนองตามท่ี
คาดหวัง จนเกิดทัศนคติท่ีไมดี ก็อาจทําใหเกิดการบอกตอในทางลบได ซ่ึงถือเปนส่ิงท่ีนักส่ือสาร
การตลาดตองใหความสําคัญเปนอยางมาก เนื่องจากอาจทําใหเกิดผลกระทบทางลบกับตราสินคาท้ัง
ช่ือเสียง ยอดขาย และกําไรในระยะยาว 

อยางไรก็ตาม เทคโนโลยีไดเขามามีบทบาทสําคัญตอการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรม
ของผูบริโภค และยังทําใหกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการมีความสลับซับซอนมากยิ่งข้ึน 
ดิจิทัลเทคโนโลยีและส่ือใหมตางๆท่ีเกิดข้ึนไดสรางส่ิงเรามากข้ึน ซ่ึงสามารถกระตุนใหผูบริโภคเกิด
ความสนใจอยากรูไดอยูตลอดเวลา โดยเฉพาะอินเทอรเน็ตท่ีถือเปนแหลงขอมูลภายนอก (External 
Source) ท่ีดึงดูดใจผูบริโภคเปนอยางมาก อันเนื่องมาจากปริมาณเนื้อหาขอมูลท่ีมีอยูมหาศาล ซ่ึงสามารถ
หาไดในระยะเวลารวดเร็ว อีกทั้งยังไมมีคาใชจายเพิ่มเติมอีกดวย (Peterson & Marino, 2003) ดวย
คุณสมบัติเหลานี้ทําใหอินเทอรเน็ตสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคอันเกิดจากส่ิงเรา
ไดเปนอยางดี 

เดนทสุ บริษัทเอเยนซีโฆษณาช้ันนําของญ่ีปุนไดนําเสนอโมเดล AISAS (Sugiyama & 
Andree, 2010) ที่ดัดแปลงจาก AIDMA (Attention, Interest, Desire, Memory, Action) และไดข้ึน
ทะเบียนโมเดลนี้เปนเคร่ืองหมายการคาของบริษัท และยังใชโมเดลนี้เปนฐานของการวางแผนแคมเปญ
ส่ือสารจํานวนมาก โดยกระบวนการทํางานของ AISAS เร่ิมจากเม่ือผูบริโภคห็นสินคา บริการ หรือ
โฆษณา (Attention) และเกิดความสนใจ จะเร่ิมหาขอมูล (Search) เกี่ยวกับสินคานั้นๆ โดยอาจเปน
การสอบถามจากเพื่อนท่ีเคยใชหรือสนทนากับสมาชิกในครอบครัว รวมถึงการคนหาขอมูลจาก
อินเทอรเน็ต อานรีวิวจากบล็อกเกอร รวมถึงอานความคิดเห็นจากเว็บบอรดตางๆ หลังจากนั้นผูบริโภค
จะลงความเห็นหรือทําการตัดสินใจ โดยใชขอมูลท่ีไดจากการเก็บรวบรวมดวยตัวเอง โฆษณาจาก
เจาของตราสินคา ประกอบการพิจารณารวมกับความคิดเห็นของผูท่ีเคยใช เพ่ือใหสามารถตัดสินใจ
ซ้ือสินคา (Action) นั้นไดอยางม่ันใจ ซ่ึงผูบริโภคอาจผันตัวไปเปนแหลงขอมูลใหกับผูอ่ืนไดจากการ
บอกตอ (Share) แบบปากตอปาก รวมถึงรีวิวสินคาบอกเลาความประทับใจทางโลกออนไลนและ
โซเชียลมีเดียตอไป 

โดยกระบวนการของโมเดล AISAS ตามภาพท่ี 2.3 ไมไดเดินทางตามทุกข้ันตอนเปน
เสนตรงเหมือนกระบวนการตัดสินใจในอดีตที่เริ่มจากตระหนักถึงความตองการ แสวงหาขอมูล 
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ประเมินผลทางเลือก ตัดสินใจซ้ือ และประเมินผลหลังการซ้ือ แตสามารถขามข้ันตอนได เชน ผูบริโภค 
อาจเห็นโฆษณาทางโทรทัศน เกิดความสนใจ และเดินทางออกไปซ้ือสินคา ณ รานคาทันที (Attention-> 
Interest->Action) หรือระหวางท่ีใชงานอินเทอรเน็ตอยูแลวเห็นโฆษณาออนไลนของสินคาแบรนดหนึ่ง 
จึงเสิรชหาขอมูลเพิ่มเติม แตยังไมม่ันใจท่ีจะซ้ือสินคานั้น จึงแชรขอมูลบนเฟซบุกของตนเองเพื่อสอบถาม 
เพื่อนท่ีเคยใชงาน (Attention->Search->Share) ก็เปนได 
 

 
ภาพท่ี 2.3 แสดงพฤติกรรมและกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค 
ท่ีมา: ดัดแปลงจากโมเดล AISAS ของ Sugiyama &Andree (2010) อางอิงใน ชัชวาลย หลิวเจริญ, 2559 
 

ในดานการแสวงหาขอมูลผานอินเทอรเน็ต (Information Search) ผูบริโภคสามารถคนหา
ขอมูลท่ีมีลักษณะเฉพาะเจาะจงตรงกับความตองการของตนได ไมวาจะเปนการเลือกเว็บไซตในการ
เขาหาขอมูลเพื่อเติมเต็มพื้นฐานความรูเดิมท่ีมีอยูกอนหนา รวมถึงเลือกภาษา รูปแบบของขอมูล และ
วิธีการเรียนรูได (Pereira & Bruera, 1998) เชน ขอมูลตัวอักษร เสียง ภาพนิ่ง หรือภาพเคล่ือนไหว เปนตน 

ประเด็นสําคัญคือ ในระหวางท่ีผูบริโภคทําการคนหาขอมูล จะทําอยางไรใหผูบริโภค
หยุดความสนใจอยูท่ีตราสินคาเรา เกิดความม่ันใจ ไมวอกแวกไปยังตราสินคาอ่ืน และสามารถตัดสินใจ
ซ้ือไดทันที ตราสินคาตองกําหนดเสนทางท่ีชัดเจนไปสูการตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงเนื้อหาขอมูลบนเว็บไซต
จึงเปนปจจัยสําคัญท่ีตองดึงดูด สรางความม่ันใจ ความพึงพอใจและกระตุนใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือ
สินคาได (ชัชวาลย หลิวเจริญ, 2016) 
 
 
 
 

การรับรู ความสนใจ การแสวงหา 
ขอมูล การตัดสินใจซื้อ การบอกตอ 

ผูใชสื่อแบบต้ังรับ ผูใชสื่อท่ีมีความกระตือรือรน 
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2.3  งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 

2.3.1  งานวิจัยในประเทศ 
อิทธิกร ประพฤติงาม (2560) ไดทําการศึกษาเร่ือง การรับรูและทัศนคติตอส่ือโฆษณาใน

เครือขายสังคมออนไลนเฟซบุก ท่ีมีตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาและบริการของผูบริโภค โดยการศึกษา 
คร้ังนี้ผูวิจัยมีวัตถุประสงคเพื่อ  ศึกษาถึงการรับรูและทัศนคติตอส่ือโฆษณาในเครือขายสังคมออนไลน
เฟซบุกท่ีมีตอพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการของผูบริโภค กลุมตัวอยางท้ังหมดจานวน 400 คน
โดยใชแบบสอบถามแบบสอบถามอิเล็กทรอนิกสเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล ซ่ึงสถิติท่ีใช
ทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะหใชการหาคาที การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว และการ
วิเคราะหสถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน 

ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ 20 – 28 ป ศึกษาอยูในระดับ
ปริญญาตรี รายได 15 ,001 -25,000 บาท อัตราการใชงานเครือขายสังคมออนไลนเฟซบุกตอสัปดาห
ผูบริโภคสวนใหญมีความถ่ีในการใชงานเฟสบุกทุกวัน ผูบริโภคมีระดับการเปดรับส่ือโฆษณาในเครือขาย 
สังคมออนไลนเฟซบุกโดยรวมอยูในระดับมาก ผูบริโภคมีทัศนคติท่ีมีตอส่ือโฆษณาในเครือขายสังคม 
ออนไลนเฟซบุกโดยรวมอยูในระดับมาก ผูบริโภคมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการหลัง
การรับชมส่ือโฆษณาในเครือขายสังคมออนไลนเฟซบุก อยูในระดับปานกลาง ผูบริโภคในเครือขาย
สังคมออนไลนเฟซบุกท่ีมีอายุ ระดับการศึกษา ระดับรายไดตอเดือนและความถ่ีในการใชงานเครือขาย
สังคมออนไลนเฟซบุกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการแตกตางกัน การรับรูส่ือ
โฆษณาของผูบริโภคในเครือขายสังคมออนไลนเฟซบุกและทัศนคติของผูบริโภคในเครือขายสังคม
ออนไลนเฟซบุก ท่ีมีตอส่ือโฆษณาในเครือขายสังคมออนไลน มีความสัมพันธเชิงบวกกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการ 

ภคินี ภมรสาร (2559) ไดทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการซื้อเสื้อผาแฟชั่นผาน
อินสตาแกรม (Instagram) ของกลุม Gen Y ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีวัตถุประสงคเพื่อ
ศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการซื้อเสื้อผาแฟช่ันซํ้า ผานอินสตาแกรม โดยกลุม
ตัวอยาง คือ ประชากรกลุมผูบริโภคท่ีเกิดในปพ.ศ. 2534-2543 (Gen Y) ในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล จํานวน 235 คน วิธีการสุมตัวอยางวิธี Convenience Sampling สถิติท่ีใชในการวิเคราะห
ขอมูลไดแก การแจกแจงความถ่ี คารอยละ คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การวิเคราะหสมการถดถอย
พหุคูณ (Multiple Regressions) และ สถิตการถดถอย (Regression)  

ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 23-28 ป 
ระดับการศึกษาปริญญาตรีและประกอบอาชีพพนักงานบริษัท มีรายไดท่ีไดรับตอเดือน 25,001-35,000 
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บาท โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกซ้ือเส้ือผาแฟช่ันผานอินสตาแกรมชวงเวลา เวลา 18.01-
00.00 น. โดยซ้ือนอยกวาเดือนละ 1 คร้ัง คาใชจายในการซื้อตอคร้ัง 501-1,000 บาท ชองทางการชําระเงิน
ท่ีสะดวกท่ีสุด คือ โอนเงินผานธนาคาร รูปแบบเสื้อผาแฟชั่นที่นิยมซ้ือ คือ เส้ือ และ เหตุผลในการ
เลือกซ้ือ เพราะ แบบ/ดีไซนของเส้ือผาท่ีตรงความตองการ ผลจากการทดสอบสมมติฐาน พบวา ปจจัย
สวนประสมทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑและสถานท่ีจัดจําหนาย มีผลตอการซ้ือเส้ือผาแฟช่ันซํ้า
ผานอินสตาแกรมของกลุม Gen Y ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 
0.10 

สาวิตรี พรหมสิทธ์ิ (2559) ไดทําการศึกษาเร่ือง การเปดรับ ทัศนคติ และแนวโนมพฤติกรรม 
ในการแบงปนขอมูลทางเฟซบุกของเจเนอเรชั่นวายท่ีเกี่ยวของกับผลิตภัณฑ เปนการวิจัยเชิงปริมาณ 
(Quantitative Research) โดยมีรูปแบบเปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) ใชแบบสอบถามเปน
เคร่ืองมือในการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน ท่ีมีอายุระหวาง 15 – 34 ป มีการเปดรับ
การแบงปนขอมูล (Sharing) ในเฟซบุก (Facebook) อยางนอยเดือนละคร้ังในรอบ 3 เดือนท่ีผานมา 
และอาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร เพ่ือศึกษาการเปดรับและทัศนคติของผูบริโภคเจเนอเรช่ันวายท่ีมี
ตอการแบงปนขอมูล (Sharing) ทางเฟซบุก และทัศนคตินั้นสงผลใหเกิดแนวโนมพฤติกรรมการสง
ตอหรือแชรขอมูลขาวสารนั้นหรือไม อยางไร 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา 1) ลักษณะทางประชากร ไดแก อายุ การศึกษา และรายได 
ท่ีแตกตางกัน มีความถ่ีในการเปดรับการแบงปนขอมูลทางเฟซบุกท่ีเกี่ยวของกับผลิตภัณฑและตราสินคา 
แตกตางกัน ขณะท่ีประชากรที่มีอายุแตกตางกัน มีระยะเวลาในการเปดรับการแบงปนขอมูลทางเฟซบุก 
ท่ีเกี่ยวของกับผลิตภัณฑและตราสินคาแตกตางกัน 2) ลักษณะทางประชากรของเจเนอเรช่ันวายท่ี
แตกตางกัน มีทัศนคติตอการแบงปนขอมูลทางเฟซบุกที่เกี่ยวของกับผลิตภัณฑและตราสินคาไม
แตกตางกัน 3) ลักษณะทางประชากรของเจเนอเรชั่นวายที่แตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมใน
การแบงปนขอมูลทางเฟซบุกท่ีเกี่ยวของกับผลิตภัณฑและตราสินคาไมแตกตางกัน 4) ความถ่ีในการ
เปดรับการแบงปนขอมูลทางเฟซบุกมีความสัมพันธกับทัศนคติตอการแบงปนขอมูลของเจเนอเรชั่นวาย 
ขณะท่ีระยะเวลาในการเปดรับการแบงปนขอมูลทางเฟซบุก ไมมีความสัมพันธกับทัศนคติตอการแบงปน 
ขอมูลของเจเนอเรช่ันวาย 5) ทัศนคติตอการแบงปนขอมูลทางเฟซบุกท่ีเกี่ยวของกับผลิตภัณฑและ
ตราสินคา มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมโดยรวมในการแบงปนขอมูลของเจเนอเรชั่นวาย 
ซ่ึงจากผลการศึกษาวิจัยคร้ังนี้ สามารถนําไปใชเปนขอมูลประกอบการวางแผนการทํากลยุทธการส่ือสาร 
ผลิตภัณฑและตราสินคาออนไลน รวมถึงนําขอมูลไปใชเพื่อปรับปรุงรูปแบบและวิธีการนําเสนอ 
ตลอดจนเน้ือหาของขอมูลทางเฟซบุก เพื่อใหสอดคลองกับทัศนคติและพฤติกรรมการเปดรับขาวสาร 
ของเจเนอเรช่ันวาย 
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สิทธา เทวาประดับ (2558) ไดทําการศึกษาเร่ือง การศึกษาปจจัยและพฤติกรรมท่ีมีอิทธิพล
ตอการซ้ือรองเทาแฟช่ันบนเครือขายสังคมออนไลนของกลุมคนGen Y ในเขตกรุงเทพมหานคร โดย
งานวิจัยช้ินนี้เปนงานวิจัยเชิงปริมาณ มีวัตถุประสงคเพื่อ ศึกษาพฤติกรรมและปจจัยท่ีมีผลตอการสั่งซ้ือ
รองเทาแฟช่ันผานเครือ ขายสังคมออนไลนของกลุมคน Gen Y ในเขตกรุงเทพมหานคร เลือกตัวอยาง
ดวยวิธีสุมอยางงายไดกลุมตัวอยางจํานวน 121 คน เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย คือ แบบสอบถามออนไลน 
มีระดับความเช่ือม่ัน 90%  

ผลการวิจัยพบวากลุมตัวอยางสวนใหญเปนผูหญิง อายุระหวาง 21-35 ป และรายไดเฉล่ีย  
15,000 – 35,000 บาท โดยชองทางท่ีใชเปนสวนใหญบนเครือขายสังคมออนไลน คือ Facebook เปน
อันดับแรก มีพฤติกรรมการใชเครือขายสังคมออนไลนทุกวัน จํานวนแบรนดและรานคาท่ีติดตามคือ 
3-5 ราน มีการซ้ือสินคาชนิดอ่ืนผานเครือขายสังคมออนไลนเฉล่ีย 1-2 คร้ังตอป ยอดซ้ือรองเทาแฟชั่น
เฉล่ียตอคร้ัง 501 – 1,500 บาทโดยผูหญิง ใหความสําคัญเร่ืองความสะดวกสบายเปนหลัก แตผูชายให
เหตุผลสําคัญคือรองเทาคูนั้นเปนรุนพิเศษหรือLimited Edition และมีปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการส่ังซ้ือ 
3 อันดับแรก ไดแก 1.) ความสวยงามของรูปภาพ 2.) ความปลอดภัยในการส่ังซ้ือ 3.) ความคิดเห็นของ
ผูอ่ืน และการศึกษาคร้ังนี้ยังพบวาปจจัยท่ีมีผลตอยอดซ้ือเฉล่ียตอคร้ัง 3 อันดับแรก ไดแก จํานวนผูแนะนํา 
สินคา จํานวนผูติดตามและจํานวนความคิดเห็นจากผูอ่ืน โดยการศึกษาคร้ังนี้ยังไดแบงกลุมผูบริโภค
ท่ีเคยซ้ือรองเทาแฟช่ันผานเครือ ขายสังคมออนไลนตามพฤติกรรมการใชเครือขายสังคมออนไลน 
แสดงใหเห็นวากลุมผูที่ใชเครือขายสังคมออนไลนบอย จะมีความเช่ือม่ันและมีการซ้ือสินคาผาน
เครือขายสังคมออนไลนมาก ผูประกอบการจึงควรสรางความดงึดูดใจดวยรูปภาพและรานคาท่ีสวยงาม
ประกอบ กับวิธีการส่ังซ้ือและการตอบสนองลูกคาเพื่อสรางความเช่ือม่ันใหกับลูกคา พรอมท้ังกระบวนการ 
เพิ่มยอด Like ยอด Follow ดวยการจัด Cross promotion หรือ การออก Event 

ณัฐนันท มิมะพันธุ (2556) ไดทําการศึกษาเร่ือง ทัศนคติและพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา
แฟช่ันบนเว็บไซตเฟซบุกของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาพฤติกรรม 
การซ้ือเส้ือผาแฟช่ันบนเว็บไซตเฟซบุกของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร และศึกษาทัศนคติท่ีมี
ตอระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเส้ือผาแฟช่ันบนเว็บไซตเฟซบุก
ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้ คือ ประชากรที่มีอายุ 18 ปข้ึนไป 
ท่ีใชบริการอินเทอรเน็ตและอาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร จํานวนตัวอยาง 400 คน ใชแบบสอบถามใน
การเก็บขอมูล 

ผลการวิจัยพบวา ประเภทของเส้ือผาแฟชั่นท่ีมีการส่ังซ้ือบนเว็บไซตเฟซบุกบอยท่ีสุด 
สวนใหญเปนเส้ือผาลําลอง โดยเหตุผลท่ีซ้ือเส้ือผาแฟช่ันบนเว็บไซตเฟซบุก คือ ตองการความสะดวก 
สบาย มีความกังวลเกี่ยวกับการเลือกซ้ือเส้ือผาแฟช่ันบนเว็บไซตเฟซบุกในเร่ืองคุณภาพของสินคา
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ไมตรงตามท่ีไดระบุไว หรือมีตําหนิ และมีการซ้ือเส้ือผาแฟช่ันนอยกวาเดือนละคร้ัง โดยมีคาใชจาย
ประมาณ 500-1,000บาท และในสวนของทัศนคติตอการซ้ือเส้ือผาแฟช่ันบนเว็บไซตเฟซบุก ดาน
ผลิตภัณฑ พบวา ส่ิงท่ีสําคัญอันดับหนึ่ง คือ รูปสินคาชัดเจนและเปนภาพสินคาจริง ดานราคา พบวา 
ส่ิงท่ีสําคัญอันดับหนึ่ง คือความสะดวกในการส่ังซ้ือและประหยัดเวลา และดานสุดทาย ดานการสงเสริม 
ทางการตลาด พบวา ส่ิงท่ีสําคัญอันดับหนึ่ง คือ มีการปรับเปล่ียน หรือเพิ่มเติมสินคาใหทันสมัยอยูเสมอ 
และจากการทดสอบสมมติฐานพบวา ปจจัยดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 
และรายไดท่ีตางกัน สงผลใหทัศนคติและพฤติกรรมในการซ้ือเสื้อผาบนเว็บไซตเฟซบุก ในดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนายและดานสงเสริมการตลาด แตกตางกัน 

วันดี รัตนกายแกว (2555) ไดทําการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือสินคาในเครือขายสังคม 
ออนไลนเฟศบุก โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคาในเครือขายสังคมออนไลน และ
เพื่อศึกษาปจจัยทางดานสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอการยอมรับการตัดสินใจซ้ือสินคาผาน
เครือขายสังคมออนไลนเฟซบุก ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้คือ ผูท่ีเคยซ้ือสินคาและบริการใน
เครือขายสังคมออนไลนเฟซบุณก จํานวนตัวอยาง 400 คน โดยใชแบบสอบถามในการเก็บขอมูล 

ผลการวิจัยพบวา ปจจัยดานพฤติกรรมของผูซ้ือสินคาในเครือขายสังคมออนไลนเฟซบุก 
สวนใหญมีพฤติกรรมซ้ือสินคาและบริการประเภทเส้ือผามากท่ีสุด โดยมีคาใชจายเฉล่ียในการซ้ือ
ตอคร้ัง 1,500-2,000 บาท ทราบขอมูลจากเว็บไซตการคนหา (Search Engine) มากท่ีสุด รองลงมาคือ
ทราบจากเครือขายของเพ่ือนในสังคมออนไลนเฟซบุก และสวนใหญมีแนวโนมจะกลับมาซ้ือซํ้า
อยางแนนอน และปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาในเครือขายสังคม
ออนไลนเฟซบุก มีดังนี้ 1. ดานผลิตภัณฑ ผูซ้ือใหความสําคัญกับสินคาท่ีมีคุณภาพมากท่ีสุด 2. ดานราคา 
ผูซ้ือใหความสําคัญกับราคาท่ีถูกกวาการซ้ือชองทางอ่ืนมากท่ีสุด 3. ดานการจัดจําหนาย ผูซ้ือใหความ 
สําคัญกับความสามารถในการตรวจสอบสถานะการจัดสงสินคาไดมากท่ีสุด 4. ดานการสงเสริม
การตลาด ผูซ้ือใหความสําคัญกับบริการสงฟรี และการมีขาวสารแจงลูกคาอยางสมํ่าเสมอมากที่สุด 
5. ดานบุคลากร ผูซ้ือใหความสําคัญกับพนักงานที่มีความนาเช่ือถือมากท่ีสุด 6. ดานการสรางและ
นําเสนอลักษณะทางกายภาพ ผูซ้ือใหความสําคัญกับการจัดหมวดหมูสินคาใหสะดวกในการคนหา
เลือกซ้ือมากท่ีสุด และ 7. ดานกระบวนการใหบริการ ผูซ้ือใหความสําคัญกับความรวดเร็วในการให 
บริการมากท่ีสุด และพบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาด 3 อันดับแรกที่ผูซ้ือสินคาในเครือขาย
สังคมออนไลนเฟซบุกใหความสําคัญมากท่ีสุด คือ ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานกระบวนการให 
บริการ และดานราคา ตามลําดับ 

พิชามญชุ มะลิขาว (2554) ไดทําการศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีสงผลตอพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา 
แฟช่ันสตรี ผานส่ือสังคมออนไลนเฟซบุก โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอพฤติกรรม
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การซื้อเสื้อผาแฟชั่นสตรีผานสื่อสังคมออนไลนเฟซบุก กลุมตัวอยางคือ ผูใชเฟซบุกเพศหญิงใน
ประเทศไทยท่ีซ้ือเส้ือผาแฟช่ันสตรีผานส่ือสังคมออนไลนเฟซบุก รวมจํานวนตัวอยางท้ังหมด 400 คน 
โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล การวิเคราะหขอมูลลูกคาสตรีผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 25-34 ป อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน การศึกษาระดับปริญญาตรี รายได 
ตอเดือนสวนใหญอยูระหวาง 10,000-15,000 บาท  

ผลการวิจัยพบวา ความคิดเห็นของสวนประสมทางการตลาดท่ีประกอบการตัดสินใจซ้ือ
เส้ือผาแฟช่ันบนเครือขายสังคมออนไลนเฟซบุก ลูกคาท่ีตอบแบบสอบถามเห็นดวยมาก ความไววางใจ
ในการซื้อสินคาทางเครือขายสังคมออนไลนเฟซบุก มีความไววางใจดานผูขายสินคาและดานการปกปอง 
ผูบริโภคในระดับไววางใจปานกลาง ดานระบบอินเทอรเน็ตในระดับไววางใจมาก การทดสอบ
สมมติฐานพบวา ความไววางใจในการซ้ือเส้ือผาแฟช่ันบนเครือขายสังคมออนไลน ดานผูขายสินคา 
ดานระบบอินเทอรเน็ต และดานการปกปองผูบริโภค มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผาแฟช่ัน 
ดานคาใชจาย ดานจํานวนคร้ัง และดานจํานวนช้ินท่ีซ้ือในทิศทางเดียวกัน สวนประสมทางการตลาด 
ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจดัจาํหนาย ดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผาแฟช่ัน ดานคาใชจายในทิศทางเดียวกัน และสวนประสมทางการตลาดท่ีใช
ประกอบการตัดสินใจซ้ือเส้ือผาแฟช่ัน ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานชองทางการจัดจําหนาย 
มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผาแฟช่ัน ดานจํานวนครั้ง และจํานวนช้ินท่ีซ้ือในทิศทางเดียวกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 

2.3.2  งานวิจัยในตางประเทศ 
Ashok Kumar Chandra and Devandra Kumar Sinha (2013) ไดทําการศึกษาเร่ือง Factors 

Affecting the Online Shopping Behavior: A Study with Reference to Bhailai Durg โดยมีวัตถุประสงค 
เพื่อศึกษาการรับรูของผูบริโภคท่ีมีตอการซ้ือสินคาและบริการผานระบบอินเทอรเน็ตของ Bhailai Durg 
เพ่ือศึกษาปจจัยท่ีทําใหผูบริโภคสนใจท่ีจะซ้ือสินคาและบริการผานระบบอินเทอรเน็ต เพื่อศึกษาภาพ
ในอนาคตของการซ้ือสินคาและบริการผานระบบอินเทอรเน็ตใน Bhailai Durg ประชากรท่ีใชใน
การวิจัยคร้ังนี้คือ ประชากรท่ีอยูในเมือง Bhailai Durg จํานวน 100 คน และใชแบบสอบถามในการ
เก็บขอมูล 

ผลการวิจัยพบวา ปจจัยท่ีทําใหผูบริโภคสนใจท่ีจะซ้ือสินคาและบริการผานระบบ
อินเทอรเน็ต คือ รูปแบบของเว็บไซต ความสะดวกสบายในการเขาใชบริการ ประหยัดเวลาและความ
ปลอดภัย ขอเสนอแนะของกลุมตัวอยางเกี่ยวกับปจจัยท่ีทําใหผูบริโภคสนใจท่ีจะซ้ือสินคาและบริการ
ผานระบบอินเทอรเน็ต คือ ราคาท่ีถูก การมีสวนลดให รีวิวจากผูที่เคยใชบริการเว็บไซตนี้มากอน 
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คุณภาพของสินคาและขอมูลของสินคา นอกจากนี้ยังพบวากลุมตัวอยางสวนใหญเห็นดวยอยางมาก 
วาการซ้ือสินคาและบริการผานระบบอินเทอรเน็ตนั้นประหยัดเวลา และสามารถซ้ือไดทุกท่ีทุกเวลา 
และกลุมตัวอยางสวนใหญยังเห็นดวยวาราคาของสินคาท่ีซื้อผานอินเทอรเน็ตถูกกวาการซ้ือสินคา
แบบออฟไลน และกลุมตัวอยางบางสวนมีความกังวลในเร่ืองของระยะเวลาในการจัดสง การการันตี
สินคา กระบวนการในการสงคืนสินคา ความนาเช่ือถือของผูขาย และความปลอดภัยในการซ้ือผาน
ระบบอินเทอรเน็ต 

Blanca Hernandez et al. (2009) ไดทําการศึกษาเร่ือง เว็บไซต ปจจัยสําคัญในกลยุทธ 
e-business การออกแบบเว็บไซตใหมีคุณภาพ เปนสวนหนึ่งของกลยุทธในการทํา e-business ซ่ึงกลาย 
เปนองคประกอบสําคัญสําหรับความสําเร็จในตลาดออนไลน โดยวิเคราะหปจจัยหลักท่ีจะตองนํามา
พิจารณาเม่ือออกแบบเว็บไซตเชิงพานชิย วัตถุประสงคคือ การกําหนดลักษณะสําคัญซ่ึงจะตองนํามา
พิจารณาเพื่อออกแบบเว็บไซตเชิงพาณิชยใหประสบความสําเร็จ พบวา ส่ิงสําคัญประการแรกคือ การวาง
ตําแหนงของเคร่ืองมือในการชวยคนหา อํานวยความสะดวกในการเขาสูตลาดออนไลน ประการท่ีสอง
คือ ความรวดเร็วในการเขาถึง ความปลอดภัยในการเลือกซื้อสินคา และความปลอดภัยในดานการ
ชําระเงิน ท่ีสําคัญไมนําขอมูลสําคัญของลูกคาไปเปดเผยไมวาทางใดทางหน่ึง และประการสุดทายคือ
ขอมูลสินคาจะตองมีการปรับปรุงอยางสมํ่าเสมอ และตองมีความถูกตอง ชัดเจน และท่ีสําคัญ ตรงกับ 
ความตองการของลูกคา 

Gurvinder S Shergill and Zhaobin Chen (2005) ไดทําการศึกษาเร่ือง Web-Based Shopping: 
Consumers’ Attitude Toward Online Shopping in New Zealand โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัย
สําคัญท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาออนไลนของคนนิวซีแลนด และเพื่อศึกษาประเภทของ
ผูซ้ือสินคาออนไลนในประเทศนิวซีแลนด วาสงผลกระทบตอพฤติกรรมการซื้อสินคาในรูปแบบ
ท่ีแตกตางหรือไม ประชากรท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้คือ ผูบริโภคท่ีเคยซ้ือสินคาออนไลนในประเทศ
นิวซีแลนด จํานวนตัวอยาง 102 คน โดยใชแบบสอบถามในการเก็บขอมูล 

ผลการวิจัยพบวา ปจจัยที่สําคัญที่มีอิทธิพลตอการรับรูของผูบริโภคในการซ้ือสินคา
ออนไลนมี 4 ปจจัย และปจจัยท่ีสําคัญมากท่ีสุด คือ ความนาเช่ือถือของเว็บไซต รองลงมาคือการบริการ 
ลูกคา รูปแบบของเว็บไซต ความเปนสวนตัวและการรักษาความปลอดภัยของเว็บไซตตามลําดับและ
พบวาประเภทของผูซ้ือสินคาออนไลนในประเทศนิวซีแลนดท่ีแตกตางกัน มีการประเมินปจจัยตางๆ
แตกตางกัน ในดานของรูปแบบของเว็บไซตและความนาเช่ือถือของเว็บไซต แตปจจัยในดานการบริการ 
ลูกคาและดานความเปนสวนตัวและการรักษาความปลอดภัยของเว็บไซตนั้นเหมือนกัน 

Changchit, Chuleeporn, Douthit, Shawn J., Hoffmeyer and Benjamin (2005) ไดทําการ 
ศึกษาเร่ือง Online Shopping: What Factors are Important to Shoppers โดยมีวัตถุประสงค เพื่อศึกษา 
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ปจจัยท่ีทําใหผูบริโภคชื่นชอบในการซ้ือสินคาและบริการผานระบบอินเทอรเน็ต และเพื่อศึกษาปจจัย 
ท่ีทําใหผูบริโภคเกดิการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการผานระบบอินเทอรเน็ต ประชากรที่ใชในการวิจัย 
คร้ังนี้คือ ผูบริโภคที่มาซื้อของที่หางสรรพสินคาทองถ่ิน และนักศึกษามหาวิทยาลัย Southwestern 
United States จํานวนตัวอยาง 112 คน โดยใชแบบสอบถามในการเก็บขอมูล 

ผลการวิจัยพบวา ปจจัยท่ีทําใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการผานระบบ 
อินเทอรเน็ต คือ ฟรีคาใชจายในการจัดสง ไมเสียภาษี มีสวนลด มีรูปตัวอยางสินคาใหเห็นชัดเจน และ
สงสินคาคืนงาย โดยปจจัยที่ผูบริโภคใหความสําคัญมากท่ีสุดคือ ปจจัยท่ีชวยประหยัดคาใชจายของ
ผูบริโภค นั่นคือ ฟรีคาใชจายในการจัดสง ไมเสียภาษีและมีสวนลด สวนปจจัยดานอ่ืนๆ คือ รูปตัวอยาง
สินคาใหเห็นชัดเจน และสงสินคาคืนงาย มีความสําคัญนอยกวาปจจัยที่ชวยประหยัดคาใชจายของ
ผูบริโภคนั่นเอง 

จากแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ เราจะพบวาชวงอายุท่ีแตกตางกัน พื้นท่ีท่ีอยู
อาศัยท่ีแตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการใช Facebook พฤติกรรมการใช Facebook เลือกซ้ือเคร่ือง
แตงกาย และปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือท่ีแตกตางกัน จึงนําไปสูการศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือเคร่ืองแตงกายผาน Facebook ของกลุม Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อเปน
แนวทางใหกับผูประกอบการใชชองทาง Facebook ในการจําหนายสินคาประเภทเครื่องแตงกาย 
ตลอดจนสามารถใช Facebook ในการปฏิสัมพันธกับลูกคา เพื่อสรางความพึงพอใจอันจะนําไปสู
การบอกตอ และเปนประโยชนสําหรับนักการตลาดในการวางแผนกลยุทธและปรับรูปแบบธุรกิจให
พรอมรับกับการเปล่ียนแปลงในยุคปจจุบัน 
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บทที่ 3 

วิธีการดําเนินการวิจัย 
 
 

การศึกษาวิจัยเร่ือง “ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองแตงกายผาน Facebook ของ
กลุม Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานคร” มีระเบียบวิธีการดําเนินงานวิจัยดังนี้ 

1. ประเภทของงานวิจยั 
2. ประชากรและกลุมตัวอยาง 
3.  ระยะเวลาในการทําวิจัย 
4. เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 
5. วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 
6. การวิเคราะหขอมูลและการประมวลผล 
 
 

3.1  ประเภทของงานวิจัย 
งานวิจัยเร่ือง “ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องแตงกายผาน Facebook ของกลุม 

Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานคร” เปนการศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) มีการ
รวบรวมและวิเคราะหเอกสาร รวมกับการสัมภาษณเชิงลึก (In-Depth Interview) กับกลุม Generation Y 
ท่ีอาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร ประกอบการวิเคราะห เพื่อใหไดขอมูลที่สมบูรณตามวัตถุประสงคของ
งานวิจัย 

 
 

3.2  ประชากรและกลุมตัวอยาง 
ในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้ ไดศึกษาประชากรท่ีเฉพาะเจาะจง เปนกลุม Generation Y ท่ีเกิด

ระหวางป พ.ศ. 2524-2543 อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร และเคยซ้ือสินคาประเภท เคร่ืองแตงกาย 
อันไดแก เส้ือผา กระเปา รองเทา เข็มขัด หรือหมวก ผาน Facebook จํานวน 20 คน เพ่ือทําการสอบถาม 
หรือสัมภาษณเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช Facebook และพฤติกรรมการใช Facebook เลือกซ้ือเคร่ืองแตงกาย 
รวมถึงปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองแตงกายผาน Facebook ของกลุม Generation Y ในเขต
กรุงเทพมหานคร 
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3.3  ระยะเวลาในการทําวิจัย 
งานวิจัยเร่ือง เร่ือง “ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองแตงกายผาน Facebook ของ

กลุม Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานคร” ใชระยะเวลาในการดําเนินการศึกษาและวิจัยตั้งแตเดือน
มิถุนายน ถึงเดือนกันยายน 2560  
 
 
3.4  เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

เคร่ืองมือสําหรับการเก็บขอมูลในการวิจัยคร้ังนี้ คือ แบบสัมภาษณเชิงลึก (In-Depth 
Interview) ซ่ึงผูวิจัยไดแบงออกเปน 4 สวนดังตอไปนี้ 

1. แบบสัมภาษณทางดานประชากรศาสตร เพ่ือรวบรวมขอมูลพื้นฐานของกลุมตัวอยาง 
เชน เพศ อายุ อาชีพ รายได  

2. แบบสัมภาษณเชิงลึกเพื่อใชศึกษาพฤติกรรมการใช Facebook เชน ชวงเวลาท่ี
เลน Facebook ระยะเวลาการเลนในแตละชวง ขอมูลประเภทใดท่ีทานชอบดู เปนตน 

3. แบบสัมภาษณเชิงลึกเพื่อใชศึกษาพฤติกรรมการใช Facebook เลือกซ้ือเคร่ืองแตงกาย 
เชน เหตุใดจึงเลือกซ้ือเคร่ืองแตงกายผาน Facebook การใชจายในแตละคร้ัง ความถ่ีในการซ้ือ มีวิธีการ 
ติดตามขอมูลสินคาประเภทเคร่ืองแตงกายบน Facebook อยางไร ทานทําการเปรียบเทียบสินคากอน
ซ้ือหรือไมอยางไร ใชเวลาในการตัดสินใจนานหรือไม เปนตน 

4. แบบสัมภาษณเชิงลึกเพื่อใชศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองแตงกายผาน 
Facebook เชน ปจจัยใดบางท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองแตงกายผาน Facebook ทานซ้ือซํ้าจาก
รานคาเดิมบน Facebook หรือไม เพราะเหตุใด ทานจะแนะนําหรือบอกตอเพื่อนอยางไร รวมถึง
ขอเสนอแนะสําหรับรานคาออนไลนบน Facebook เปนตน 
 
 
3.5  วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 

งานวิจัยเร่ือง “ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องแตงกายผาน Facebook ของกลุม 
Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานคร” มีแหลงขอมูลในการศึกษาดังนี้ 

1. ขอมูลปฐมภูมิ ผูวิจัยเก็บรวบรวมขอมูลไดจากการเก็บขอมูลการสัมภาษณเชิงลึก 
(In-Depth Interview) กับกลุม Generation Y ท่ีเกิดระหวางป พ.ศ. 2524-2543 อาศัยอยูในเขต
กรุงเทพมหานคร และเคยซ้ือสินคาประเภทเคร่ืองแตงกาย อันไดแก เส้ือผา กระเปา รองเทา เข็มขัด 
หรือหมวก ผาน Facebook จํานวน 20 คน เพื่อทําการสัมภาษณเชิงลึกเปนรายบุคคล เกี่ยวกับพฤติกรรม 
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การใช Facebook และพฤติกรรมการใช Facebook เลือกซ้ือเคร่ืองแตงกาย รวมถึงปจจัยท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือเคร่ืองแตงกายผาน Facebook 

2. ขอมูลทุติยภูมิ ไดจากการคนควาขอมูลท่ีมีผูรวบรวมไวแลวดังนี ้
 หนังสือทางวิชาการ บทความ วิทยานิพนธและงานวิจัยที่เกี่ยวของทั้งในประเทศ

และตางประเทศ 
 ขอมูลทางอินเทอรเน็ต (Internet) 

 
 
3.6  การวิเคราะหขอมูลและการประมวลผล 

ผูวิจัยทําการวิเคราะหขอมูลปฐมภูมิท่ีไดจากการสัมภาษณ โดยใชวิธีการวิเคราะหขอมูล
เชิงคุณภาพท่ีเรียกวา Content Analysis ซ่ึงมีข้ันตอนในการวิเคราะหดังนี้ (Taylor-Powell & Renner, 
2003) 

1. อานและทําความเขาใจขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณ 
2. ทบทวนวัตถุประสงคงานวิจัยและคําถามงานวิจัย เพื่อเปนแนวทางในการหาคําตอบ 

จากขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณ 
3. จัดกลุมขอมูลที่ไดจากการสัมภาษณ (Categorize Information) ตามประเด็นท่ีตองการ 

ศึกษา รวมท้ังเพิ่มเติมประเด็นท่ีนาสนใจท่ีพบเพิ่มจากขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณ โดยใชวิธีการ Coding 
4. ระบุรูปแบบ (Pattern) หรือความเช่ือมโยง (Connection) ของขอมูลในแตละกลุมหรือ

ระหวางกลุม 
5. ตีความขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณ โดยการพิจารณารูปแบบ การเช่ือมโยง รวมทั้ง

เปรียบเทียบกับทฤษฎีหรือผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของในอดีตเพื่อนํามาอธิบายส่ิงท่ีคนพบ (Findings) 
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บทที่ 4 

ผลการวิจัย 
 
 

ผลการศึกษาวิจัยเร่ือง “ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องแตงกายผาน Facebook 
ของกลุม Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานคร” ผูวิจัยใชการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 
ไดมาจากการเก็บขอมูลเชิงคุณภาพ (Qualitative Data) โดยเนนการสัมภาษณเชิงลึก (In-Depth Interview) 
กับกลุมตัวอยาง Generation Y ท่ีเกิดระหวางป พ.ศ. 2524-2543 อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร และ
เคยซ้ือสินคาประเภท เคร่ืองแตงกาย อันไดแก เส้ือผา กระเปา รองเทา เข็มขัด หรือหมวก ผาน Facebook 
จํานวน 20 คน เปนเพศหญิงจํานวน 18 คนและเพศชายจํานวน 2 คน โดยกลุมตัวอยางสวนใหญอายุ 
25-35 ป ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 30,000-40,000 บาท  

การศึกษาสามารถแบงการวิเคราะหขอมูลออกเปน 3 สวน ดังนี้ พฤติกรรมการใช 
Facebook ของกลุม Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานคร พฤติกรรมการใช Facebook เลือกซ้ือเคร่ือง
แตงกายของกลุม Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานคร และปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่อง
แตงกายผาน Facebook ของกลุม Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
 

4.1  พฤติกรรมการใช Facebook ของกลุม Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ในดานพฤติกรรมการใช Facebook ของกลุม Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา 

กลุมตัวอยาง Generation Y ท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานครจะเลน Facebook ท้ังวันท่ีมีเวลาวาง เพื่อดู
เร่ืองราวความเคล่ือนไหวของเพื่อนใน Facebook และติดตามขอมูล ขาวสารบานเมือง ขาวท่ัวไป โดย
จะเลนผานโทรศัพทมือถือมากท่ีสุด ในสวนของคอมพิวเตอรนั้นจะใชเพื่อตอบ E-mail และหาขอมูล
ท่ัวไป ท้ังนี้กลุมตัวอยางจะเลน Facebook ตอเนื่องยาวนานเฉล่ีย 1-3 ช่ัวโมงตอวัน ในชวงเวลา 20.00 น.
เปนตนไปจนถึงกอนนอน เพื่อดูและหาขอมูลสินคาประเภทตางๆ เชน เส้ือผาแฟช่ัน กระเปา รองเทา 
เคร่ืองสําอาง อาหารเสริม อานรีวิวสินคา และสถานท่ีทองเท่ียวตางๆ 
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“…เลน Facebook ท้ังวัน ท้ังจากมือถือและคอมพิวเตอร โดยชวงเชาต้ังแต 10 โมงเปน
ตนไป ในชวงเวลาของการทํางานจะเลน Facebook จากคอมพิวเตอร และชวงตอนเย็นเปนตนไป จะ
เลนจากมือถือ ใชเวลาในชวงกอนนอนคือ 22.00 น.จนถึงประมาณ 02.00 น. โดยจะใชเวลาในการดูขาว 
ดูเพจเกี่ยวกับแฟชั่น เคร่ืองแตงกาย เชน Pomelo, Hamburger ก็จะกดดูสินคาแลวก็ล้ิงคไปยังเวบไซต…” 
(ผูใหสัมภาษณรายท่ี 6 เพศหญิง อายุ 27 ป) 

“…เลน Facebook ทุกคร้ังท่ีมีเวลาวาง หยิบมือถือข้ึนมาดูฟดวามีอะไรเกิดข้ึนบาง เพื่อน
ทําอะไรหรือมีขาวอะไรนาสนใจบาง ชวงเชาและกลางวัน คร้ังละไมเกิน 15 นาที แตถาเปนชวงกอน
นอน ก็จะหยิบมาดูในเร่ืองท่ีเราสนใจ เชน ขาวดารา อานขาวประจําวัน ดูวาเพื่อนไปไหนทําอะไรมา
บาง คือดูแบบเจาะลึกมากข้ึนเพราะมีเวลามากข้ึน ดูเพจสินคาท่ีเราสนใจ เชน กระเปาวายู ถวยจานลาย
นารักๆ ดูราคา โดยจะใชเวลาเลน Facebook ในชวงกอนนอนคือ 20.00-21.30 น. โดยประมาณ…” 
(ผูใหสัมภาษณรายท่ี 8 เพศหญิง อายุ 30 ป) 

“…เลน Facebook ทุกคร้ังท่ีวาง โดยจะเลนจากโทรศัพทมือถือ แตละชวงเวลาที่เลนก็
จะดูวาเพื่อนๆ ทําอะไรบาง ดูขาวสารตางๆ โดยจะใชเวลาแตละชวงประมาณ 20-30 นาที และจะใช
เวลาในชวงหัวคํ่ามากท่ีสุด คือ ตั้งแต 19.00 น. – 22.00 น. นั่งดูเพจตางๆท่ีไปกดไลค ซ่ึงสวนใหญจะ
เปนเพจเกี่ยวกับแฟช่ันเคร่ืองแตงกาย…” (ผูใหสัมภาษณรายท่ี 11 เพศหญิง อายุ 25 ป)  

“…เลน Facebook ท้ังวันท่ีพอจะมีเวลาวาง แตจะใชเวลาไมเยอะ เลนจากมือถือ สวนใหญ
จะคอยดูเพื่อนๆวาไปไหนทําอะไร คอยดูความเคล่ือนไหวของเพื่อนๆบน Facebook และจะเลนมาก
สุดชวงกอนนอน 20.00 น. - 22.00 น. นอกจากดูขอมูลทั่วไป ขาวสารบานเมือง ก็จะดูขอมูลเรื่อง
เคร่ืองแตงกาย รองเทา แฟช่ัน ชอบดูของสวยงาม คลายเครียด จรรโลงจิตใจ แตไมคอยไดซ้ือ ชอบดู
นางแบบใสเส้ือผาสวยๆ…” (ผูใหสัมภาษณรายท่ี 13 เพศหญิง อายุ 30 ป) 
 
 
4.2  พฤติกรรมการใช Facebook เลือกซื้อเครื่องแตงกายของกลุม Generation Y ในเขต
กรุงเทพมหานคร 

ในดานพฤติกรรมการใช Facebook เลือกซ้ือเคร่ืองแตงกายของกลุม Generation Y ใน
เขตกรุงเทพมหานคร สามารถแบงออกเปนประเด็นตางๆดังตอไปนี้ 
 

4.2.1  เหตุผลในการเลือกซ้ือเคร่ืองแตงกายผาน Facebook 
เหตุผลท่ีกลุม Generation Y ท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานครเลือกซ้ือเคร่ืองแตงกายผาน 

Facebook เนื่องจากสะดวกรวดเร็ว จะซ้ือเม่ือไหรก็ได ไมตองรอรานเปดหรือปด ประหยัดเวลา เพราะ
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สามารถเลือกดูไดหลายๆรานภายในเวลาอันส้ัน นอกจากนี้ยังประหยัดคาเดินทาง อาทิ คาจอดรถ คาน้ํามัน 
คาทางดวน เปนตน 

“…รูสึกวามีการอัพเดตแบบ Real-time สามารถคนหาไดเยอะ ไมตองไป
เดินหาไมเสียเวลา ตองการเส้ือผาแนวไหนก็สามารถเสริชหาขอมูลไดเลย ก็จะข้ึนปอบอัพใหหมด…” 
(ผูใหสัมภาษณรายท่ี 2 เพศหญิง อายุ 29 ป) 

“…ชอบซ้ือเครื่องแตงกายบน Facebook เพราะสะดวก ดูไดครั้งละเยอะๆ หลายราน 
หลายแบบไดในเวลาไมนาน มันจะตางจากการที่เราเดินทางไปหนารานแลวเราใชเวลาเลือกนานกวา 
แตถาดูรูปมันจะเร็วกวา ไมชอบเดินรอนๆ ข้ีเกียจไปเดิน ซ่ึงก็รูนะวารานคาออนไลนบน Facebook 
ไมไดราคาถูกนะ เพราะบางท่ีแบบเดยีวกัน หนารานอาจจะถูกกวาเปนรอย แตเราก็ยินยอมจะจาย เพราะ 
เราข้ีเกียจเดินทางไป มันเสียเวลาท้ังวัน รอนดวย…” (ผูใหสัมภาษณรายท่ี 3 เพศหญิง อายุ 27 ป) 

“…เพราะหาไดงาย สะดวกกวาเราไปเดินหาตามแหลงตางๆ ซ่ึงก็ไมแนใจวาจะมีหรือไม 
ตองเสียท้ังเวลาและคาใชจายในการเดินทาง คาน้ํามัน คาจอดรถ…” (ผูใหสัมภาษณรายท่ี 8 เพศหญิง 
อายุ 30 ป) 

“…เพราะเราดูแลวก็ถาม ดูแลวก็ถาม โดยจะสามารถเปรียบเทียบในแตละรานไดเลย 
ไมตองเดินไปหนาราน ถึงแมวารานคาออนไลน Facebook จะแพงกวาประมาณ 50 บาท แตก็สะดวก
กวาการท่ีเราตองเดินไปถามแตละราน …” (ผูใหสัมภาษณรายท่ี 10 เพศหญิง อายุ 29 ป) 

“…เลือกท่ีจะซ้ือของผาน Facebook เพราะคิดวาเปนหนึ่งในทางเลือกท่ีเราถนัดมากกวา 
ไมไดเล็งชองทางแตเปนลักษณะของถาเจอผลิตภัณฑท่ีชอบ ถาเปนรานท่ีอยูตามหางรานใหญๆ ก็จะ
ไปดูหนารานตามหางพวกนี้ แตถารานเล็ก  ๆตูกระจก เปนเพิง ก็จะซ้ือเฉพาะออนไลนเทานั้น ไมมีโอกาส
ไดไปรานเล็กๆ…” (ผูใหสัมภาษณรายท่ี 12 เพศชาย อายุ 33 ป) 

“…รูสึกวาตัวเองใชเวลากับการเลน Facebook คอนขางนาน แลวรานคาเหลานี้ทําใหชีวิต 
เราสะดวกมากข้ึน เพราะการจะเดินทางไปหนารานบางทีมันตองใชเวลา เราทํางานทุกวัน ไมคอยมี
เวลาเยอะขนาดนั้น รถติดอีกอะไรอีก…” (ผูใหสัมภาษณรายท่ี 13 เพศหญิง อายุ 30 ป) 

“…ซ้ือผานรานคาออนไลนบน Facebook 100%เต็มเลย ไมคอยมีเวลา แลวราคาออนไลน
จะถูกกวาหนารานนะตอนนี้ เพราะเหมือนไมมีตนทุนคาท่ี เคาก็เลยสามารถที่จะขายถูกกวาได หนา
รานคือเดินดูของอยางเดียวแตไมไดซ้ือเลย…” (ผูใหสัมภาษณรายท่ี 18 เพศหญิง อายุ 33 ป) 

“…เราไมคอยมีเวลาไดออกไปเดินดูของ สนใจท่ีจะหาขอมูลบน Facebook เพราะมัน
สะดวก บางทีเราไมคอยมีเวลา อยางบางทีเขาหองน้ําเราก็หยิบโทรศัพทข้ึนมาดู มีมือถือเคร่ืองเดียวเรา
ก็ชอปปงได…” (ผูใหสัมภาษณรายท่ี 16 เพศหญิง อายุ 31 ป) 



25 

“…ชอบซ้ือบน Facebook มากกวาเพราะวาไมคอยมีเวลาไปดูหนาราน Facebook สามารถ
ดูสินคาไดเลย ซ่ึงเดี๋ยวจะเปนแบบLiveสด ก็เห็นแบบ Real-time เลย แมคาจะลองสินคาใหดู หมุนรอบตัว 
เราจะเห็นทุกมุมเลย ไมตองเสียเวลาไปหนาราน…” (ผูใหสัมภาษณรายท่ี 20 เพศหญิง อายุ 27 ป) 
 

4.2.2  การซ้ือเคร่ืองแตงกายผาน Facebook ของกลุมGeneration Y ท่ีอาศัยอยูในเขต
กรุงเทพมหานคร 

การซ้ือเคร่ืองแตงกายผาน Facebook ของกลุมตัวอยางนั้น พบวา การซ้ือสินคาผาน Facebook 
และการซ้ือผานหนารานมีสัดสวนท่ีไมชัดเจน แตโดยเฉล่ียจากผูใหสัมภาษณท้ังหมดแลวจะอยูใน
ระดับใกลเคียงกัน เปนรายจายเฉล่ีย 1,000-5,000 บาทตอเดือน 

“…สัดสวนการซื้อเคร่ืองแตงกายบน Facebook กับซ้ือจากหนารานคิดเปน 70:30 เพราะวา
ไมมีเวลาไปขางนอกเลย ไมกลัวโดนหลอก เพราะยังไมเคยเจอประสบการณแยๆ เฉล่ียแลวการซ้ือ
เคร่ืองแตงกายผาน Facebook คิดเปนรายจายตอเดือนประมาณ 2,000 บาท โดยจะหมดคาใชจายทาง
ออนไลนมากกวา เพราะเราไมมีเวลาไปดูสินคาเองท่ีหนาราน เราก็เลยยินยอมจะจายในราคาท่ีสูงกวา…” 
(ผูใหสัมภาษณรายท่ี 1 เพศหญิง อายุ 28 ป) 

“…สัดสวนการซื้อสินคาประเภทเคร่ืองแตงกายบน Facebook และซ้ือจากหนารานคิดเปน 
20:80 ชอบซ้ือจากหนารานมากกวาเพราะเรามีโอกาสไดลอง อีกอยางเราขายของในตลาด เราอยูใน
ตลาดเลยก็มีโอกาสไดเห็นของจริง ไดลองเองเลย เราไดดูวัสดุ เนื้อผา ไดเห็นจริงเลย คิดเปนรายจาย
ตอเดือนประมาณ 4,000บาท ซ่ึงจะเปนคาใชจายในหนารานมากกวา เพราะเราอยูในตลาดทุกวัน…” 
(ผูใหสัมภาษณรายท่ี 15 เพศหญิง อายุ 27 ป) 

“…สัดสวนการซื้อสินคาประเภทเคร่ืองแตงกายระหวางบน Facebook กับหนาราน คิดเปน
80:20 เพราะเราดูแลวก็ถาม ดูแลวก็ถาม โดยจะสามารถเปรียบเทียบในแตละรานไดเลย ไมตองเดินไป
หนารานบอยๆ คิดเปนรายจายประมาณ 800-1,000 บาท สวนใหญจะเปนเดรส เปนชุดแซก เส้ือยืดก็จะ
อยูประมาณ 500 บาท โดยจะใชคาใชจายพอๆ กันระหวางหนารานกับรานคาออนไลนบน Facebook…” 
(ผูใหสัมภาษณรายท่ี 10 เพศหญิง อายุ 29 ป) 

“…ถาเปรียบเทียบสัดสวนการซื้อสินคาระหวางรานคาออนไลนบน Facebook กับหนา
รานคิดเปน 30:70 ชอบซ้ือหนารานมากกวาเพราะไดเห็นสินคาจริง แตวา Facebook คือเราเคยมี
ประสบการณทีไมดี คือส่ังมาแลวไมเปนเหมือนท่ีหวัง เราก็จะผิดหวังนิดนึง เดือนนึงจะซ้ือสินคาเฉล่ีย
ประมาณ 2 ช้ิน คิดเปนรายจายไมเกินหนึ่งพันบาท ซ่ึงคาใชจายหนารานจะสูงกวา (ผูใหสัมภาษณรายท่ี 
7 เพศหญิง อายุ 28 ป) 
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“…สัดสวนการซื้อของจากรานคาบน Facebook กับหนาราน คิดเปน 75:25 เพราะไมมี
เวลาไปเดินหนาราน คิดวามันสะดวกกวา หนารานมันจะรอนมาก เพราะชอบเดินพวกมารเก็ต ถาเส้ือผา
อาทิตยละคร้ัง กระเปาหรือรองเทาประมาณเดือนละคร้ัง ใชจายทางออนไลนจะสูงกวา ถามีเวลาก็จะ
ไปซ้ือในรานบนหางเลย อันนั้นก็ชอบเหมือนกันแตราคาก็จะเปนอีกแบบหนึ่ง (ผูใหสัมภาษณรายท่ี 9 
เพศหญิง อายุ 27 ป) 

“…สัดสวนการซ้ือสินคาประเภทกระเปาจากรานคาออนไลนบน Facebook กับหนาราน 
เปน 80:20 คิดเปนรายจายประมาณ 5,000 บาทตอเดือน เปนกระเปาแบรนดเนม โดยจะใชจายกับชองทาง
ออนไลนมากกวา โดยจะซ้ือกระเปาจากรานประจําบน Facebook ท่ีมีของเลย ไมพรีออเดอร สาเหตุ
ท่ีซ้ือบนFacebook เพราะรานนี้ราคาถูกกวารานอ่ืน และไวใจได…” (ผูใหสัมภาษณรายท่ี 5 เพศหญิง 
อายุ 35 ป) 
 

4.2.3  วิธีติดตามและวิธีการหาขอมูลเก่ียวกับเคร่ืองแตงกายผาน Facebook 
กลุมตัวอยาง Generation Y ท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร จะมีวิธีการติดตามขอมูล 

เกี่ยวกับเครื่องแตงกาย โดยการคนหาดวยตัวเอง แลวเรากดไลคหรือกดติดตามเพจนั้น รวมถึงเพื่อน
แนะนําท้ังจากการบอกตอและการท่ีเพื่อนไปกดไลค คอมเมนต แชร โดยเพจรานคานั้นจะขึ้นมาท่ี
หนาแรกของ Facebook ตลอดจนโฆษณาท่ีเปนสปอนเซอรสนับสนุน  

“…ตองการเส้ือผาแนวไหนก็สามารถเสิรชหาขอมูลไดเลย ก็จะข้ึนปอบอัพใหหมด ติดตาม
ขอมูลจากเพจพวกรองเทา เส้ือผา กระเปาเปนหลัก…” (ผูใหสัมภาษณรายท่ี 2 เพศหญิง อายุ 29 ป) 

“…มีวิธีติดตามขอมูลจากเพจเหลานี้จากงานอีเวนตที่เปนแบบ Pop-up store ก็จะมี 
Facebook รานบอกไว หรือบางทีก็เปนโฆษณาขึ้นบนฟดเรา ถามันนาสนใจก็จะกดไลค…” (ผูให
สัมภาษณรายท่ี 4 เพศหญิง อายุ 28 ป) 

“…มีวิธีในการติดตามขอมูลจากเพจกระเปาโคลอมเบียเหลานั้นโดยการเสิรชหารานบน 
Facebook ดวยตัวเองไปเร่ือยๆ เจอรานไหนที่ดูดี ดูไมตลาด ดูมีระดับหนอย เราก็จะกดติดตามไว 
เผ่ือของเขาหรือถึงเวลาขายสินคาก็จะไดหาแบบดูไปเร่ือยๆ แตสวนใหญกระเปาถักแบบนี้จะมีลายละช้ิน 
ซ่ึงก็จะหมดไวมาก บางทีเราอยากไดแตก็จองไมทัน บางทีจองทันแตเงินไมพอก็มี…” (ผูใหสัมภาษณ 
รายท่ี 8 เพศหญิง อายุ 30 ป) 

“…วิธีติดตามขอมูลเหลานี้คือ เพื่อนแนะนําดวย เพจเหลานี้ข้ึนมาในฟดบาง และตาม
โฆษณาบน Facebook บาง ถามีโฆษณาเกี่ยวกับเคร่ืองแตงกายบน Facebook จะดูไมกดปด เพราะ
ชอบดู…” (ผูใหสัมภาษณรายท่ี 9 เพศหญิง อายุ 27 ป) 
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“…วิธีในการเลือกติดตามขอมูลจากเพจเหลานี้โดยการเสิรชหาเองบาง บางทีเพื่อน
กดไลคก็จะข้ึนหนาฟดบาง หรือบางทีเปนเพจสปอนเซอรข้ึนมาบาง ซ่ึงเวลาเราเห็นโฆษณาเหลานี้
สวนใหญเราจะกดเขาไปดู เพราะจะข้ึนโชวเปนรูปสินคาข้ึนมาเลย…” (ผูใหสัมภาษณรายท่ี 11 เพศ
หญิง อายุ 25 ป) 

“…วิธีการติดตามเพจเคร่ืองแตงกายคือเราจะไปกดไลคในเพจเขา ก็จะมีฟดมาเอง ท้ัง
สวนของสปอนเซอร และโฆษณา เห็นโฆษณาเก่ียวกับเคร่ืองแตงกาย แฟช่ัน ก็จะกดดูคราวๆ แลวจะ
คอยๆ เขาถึงรายละเอียด เลือกดูโฆษณานั้นจากดีไซนและรูปแบบเปนหลัก สวนเร่ืองของความใสสบาย 
หรือรายละเอียดชนดิของผา ไมไดดูละเอียดขนาดนั้น สวนใหญจะดูวาเปนดีไซนท่ีเหมาะกับเราหรือไม…” 
(ผูใหสัมภาษณรายท่ี 12 เพศชาย อายุ 33 ป) 
 

4.2.4  การเปรียบเทียบสินคาและการใชเวลาในการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองเคร่ืองแตงกายผาน 
Facebook 

จากผลการวจิัยท่ีไดจากการสัมภาษณกลุมตัวอยางนั้น พบวาหากเปนสินคาท่ีชอบ อาจจะ
ดวยรูปแบบ การดีไซนท่ีเปนเอกลักษณ เปนสไตลของแตละคน จะใชเวลาในการตัดสินใจซ้ือไมนาน 
แตหากสินคานั้นคาดวานาจะมาจากแหลงผลิตเดียวกันท่ีหลายรานมีขายเหมือนๆ กัน ก็จะมีการ
เปรียบเทียบราคากอนตัดสินใจซ้ือ โดยจะใชเวลาในการหาขอมูลและเปรียบเทียบท้ังตัวสินคาและราคา
กับรานคาออนไลนบน Facebook นอกจากนี้ ราคาสินคาท่ีรับไดและสามารถตัดสินใจซ้ือไดอยางรวดเร็ว
คือตองไมเกิน 1,000 บาท  

“…ถาเปนรานท่ีมีดีไซนเปนของตัวเอง ตัดเย็บเอง จะไมมีการเปรียบเทียบกับรานคาอ่ืน 
แตถาเปนเส้ือผาตลาดท่ัวไปที่เราคาดวานาจะรับมาจากท่ีเดียวกัน ก็จะเช็คราคานิดหนอย แตถาชอบ
แบบมาก แลวดูวาราคากับคุณภาพโอเค ก็จะซ้ือเลย ไมถึงขนาดวาจะตองเปรียบเทียบราคาทุกคร้ังนะ 
ใชเวลาในการตัดสินใจทันทีทันใดถาเจอของท่ีถูกใจ ภายใน30 นาทีสามารถกดซ้ือไดเลย…” (ผูให
สัมภาษณรายท่ี 2 เพศหญิง อายุ 29 ป) 

“…ไมคอยเปรียบเทียบกับรานคาบน Facebook อ่ืนๆ เพราะถาเจอแบบท่ีชอบ และราคา
ท่ีไมไดแพงเกินไปก็จะซ้ือเลย โดยราคาท่ีรับไดคือไมเกิน 800 บาทตอชุด ใชเวลาในการตัดสินใจ
เลือกซ้ือเคร่ืองแตงกายประเภทเส้ือผาจากรานคาบน Facebook ประมาณ10-15นาที ถาชอบก็ซ้ือเลย 
คือเปนสไตลเรา เห็นแลวโดน…” (ผูใหสัมภาษณรายท่ี 3 เพศหญิง อายุ 27 ป) 

“…เราสามารถเปรียบเทียบราคาของหลายๆ รานไดโดยท่ีเขาไมรู เราก็แคแชทไปถาม 
ขอดูรูปเพิ่มเติม ดูแบบดูทรง ดานขางดานหลัง ลดความไมพอใจของแมคาไดนิดหนอย เพราะเราไมได 
ไปเจอตัวเปรียบเทียบราคาจากหลายๆ เพจ ไมมีรานประจํา เพราะไมคอยไดซ้ือเปนคร้ังท่ีสอง เพราะวา
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ปจจุบันมีรานคาเจาใหมๆเกิดข้ึนมาเร่ือยๆ โดยจะใชเวลาในการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาบน Facebook 
เปนวันเลย เพราะเราตองเซฟรูป สงขอความอินบ็อกซไปถามแมคา แชทกับแมคาแตละราน มีของม้ัย 
รายละเอียดเปนยังไง ซ่ึงกวาเขาจะตอบบางทีก็เปนวัน…” (ผูใหสัมภาษณรายท่ี 10 เพศหญิง อายุ 29 ป) 

“…ถาเกิน 900 บาทจะเร่ิมคิดแลวนะ ก็อาจจะกดคางไวกอน แลวคอยพิจารณาอีกทีวา
ชอบจริงหรือเปลา ท่ีเราใชเวลาตัดสินใจนานนิดนึงเพราะเราไมแนใจ ถาเปน 500-600 บาท เราอาจจะ
ไมตองคิดขนาดนี้ แตนี่มันเกือบ 1,000 บาท ก็จะรูสึกแบบ ZARAก็ไดนะ H&M ก็ไดนะราคาน้ี…” 
(ผูใหสัมภาษณรายท่ี 6 เพศหญิง อายุ 27 ป) 

“…ถาเปนเส้ือผาก็จะมีเปรียบเทียบราคากับรานอ่ืนบาง แตถาเปนกระเปารองเทาจะซ้ือ
จากรานประจํา เพราะเราเคยซ้ือมากอน เปนลูกคาประจํา ทางรานก็จะมีสวนลดให ซ่ึงถาอยากได ไม
เกินชั่วโมงก็ซ้ือ...” (ผูใหสัมภาษณรายท่ี 11 เพศหญิง อายุ 25 ป) 

“…โดยสวนตัวกอนตัดสินใจซ้ือ จะไมคอยมีการเปรียบเทียบราคากับเพจอ่ืน เพราะหา
แบบท่ีเหมือนกันยาก ถาเจอแบบไหนท่ีถูกใจก็จะตัดสินใจซ้ือเลย ใชเวลาไมนาน…” (ผูใหสัมภาษณ
รายท่ี 13 เพศหญิง อายุ 30 ป) 

“…ดูสไตลเรา มีการเปรียบเทียบราคากอนตัดสินใจซ้ือบาง แตบางทีก็ตัดสินใจเลย เพราะ
บางทีเปรียบเทียบเยอะก็ไมไดซ้ือ ไมคอยมีรานประจํา ดูไปเร่ือยๆ เปล่ียนไปเร่ือยๆ...” (ผูใหสัมภาษณ 
รายท่ี 16 เพศหญิง อายุ 31 ป) 

“…ถาเปนของท่ีเรารีบใช จะใชเวลาตัดสินใจไมนาน แตถาเปนของที่เราไมไดรีบใช 
ไมไดอยากได เราก็จะดูไปเร่ือยๆ แตถาบางรานชอบบอกวา sold out! เราจะตัดสินใจเร็วมาก เรารูสึก
อยากได อยากแยงข้ึนมาทันที ดวยความท่ีเส้ือผาจะหาไซสเรายาก เพราะเราเปนคนตัวเล็กมาก เราก็
จะคอยจองวามีม้ัย โดยเราจะสามารถตัดสินใจไดทันที หากทางรานบอกวาจะลงขายของสินคาเม่ือไหร 
เพราะแบบจะไมเหมือนรานอ่ืนและจะเปนแบบที่มากอนเพื่อน…” (ผูใหสัมภาษณรายท่ี 20 เพศหญิง 
อายุ 27 ป) 

“…มีการเปรียบเทียบราคาสินคากอนซ้ือทุกคร้ัง เพราะวาเดี๋ยวนี้ถาไมใชเส้ือผาท่ีเปนแบรนด 
ตัดเย็บเอง ออกแบบเอง หรือเส้ือผาท่ีออกแนวโหลๆ หนอย หลายๆ รานมีขายเหมือนๆ กัน เราก็จะดู
หลายๆรานหนอยวาราคาอยูประมาณท่ีเทาไหร เพราะบางเพจแบบเส้ือผาเหมือนกันเลยแตราคาจะแพง
หนอย แตบางเพจเส้ือผาราคาจะถูกกวา ใชเวลานานแคชวงแรกๆ ในการเลือกรานประจํา เพราะถาเรา
มีรานประจําท่ีราคาไมแพงแลว…” (ผูใหสัมภาษณรายท่ี 20 เพศหญิง อายุ 27 ป) 
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4.3  ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเครื่องแตงกายผาน Facebook ของกลุม Generation 
Y ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองแตงกายผาน Facebook ของกลุม Generation Y 
ในเขตกรุงเทพมหานครมากท่ีสุด 5 ลําดับแรก คือ การออกแบบหรือดีไซนสินคา ราคาสินคา รีวิวของ
ลูกคาท่ีซ้ือจริง ช่ือเสียงของเพจ คนติดตาม ยอดไลค และความหลากหลายของสินคา ซ่ึงระบบการ
ชําระเงิน การจัดสงสินคา และการตอบโตกับลูกคา อยูในระดับปกติท่ัวไปท่ีกลุมตัวอยางยอมรับได
คือไมเกิน 1 วัน ท้ังนี้ นางแบบหรือพรีเซ็นเตอร มีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาประเภทเครื่องแตงกาย
บน Facebook นอยท่ีสุด  

“…ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองแตงกายบน Facebook 1. สไตล 2. ราคา 
3. ความนาเช่ือถือของรานคา วามียอดคนติดตามม้ัย มีรีวิวของลูกคาหรือเปลา คิดวาช่ือเสียงของเพจ
มีผลตอการตัดสินใจซ้ือเหมือนกันนะ เพราะวาเพจนี้เลือกเส้ือตัวนี้มาแลว เช่ือวามันคงเปนเส้ือตัวท่ี
สวยนะ เพราะเพจนี้ดัง ตัวเองเลือกเส้ือผาไมคอยเกง แบบนี้ก็นาจะดีนะ ซ่ึงบางแบบมันไมใชสไตลเรา 
แตเห็นทางรานหรือเพจเอามาลงแลวคนซ้ือเยอะ เราก็เลยซ้ือตาม…” (ผูใหสัมภาษณรายท่ี 1 เพศหญิง 
อายุ 28 ป) 

“…ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองแตงกายบนเฟสบุคคือ ราคา แบบหรือสไตล 
ของเส้ือผา รวมถึงรีวิว คือถาเกิดราคาโอเค แบบโอเค แตไมมีรีวิวเลย ไมมีคนกดไลคเลย เราก็จะไม
กลาซ้ือ ซ่ึงถาเขาลงรูปรีวิวเยอะ ก็แปลวาคนซ้ือเยอะ รานน้ีเช่ือถือได ช่ือเสียงของเพจไมมีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือ เพราะจะดูจากจํานวนคนไลคและคนรีวิว เราก็เลยเลือกแคจากคนรีวิว ถาเปนเส้ือผา 
ประตูน้ําแลวเขาใสโอเค เราก็โอเค…” (ผูใหสัมภาษณรายท่ี 3 เพศหญิง อายุ 27 ป) 

“…ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาประเภทเครื่องแตงกายบน Facebook คือ 
ความนาเช่ือถือของราน รีวิว ฟดแบคของลูกคา ความนาเช่ือถือของรานก็จะดูจากยอดไลค แทรคกิ้งนัมเบอร 
รีวิวตางๆ ช่ือเสียงของเพจมีผลอยูแลว แบรนดของสินคามีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อเหมือนกัน 
ถาส่ังมาแลวคุณภาพไมดี คร้ังหนาก็จะไมส่ังอีก…” (ผูใหสัมภาษณรายท่ี 7 เพศหญิง อายุ 28 ป) 

“…ปจจัยท่ีมีผลตอการซ้ือสินคาบน Facebook คือ แบบท่ีชอบ ราคาสมเหตุสมผล แตถา
ราคาถูกเกินเราก็ไมคอยม่ันใจ จะตองเขาไปดูในเพจเขากอนวามีรีวิวเยอะม้ัย มีความหลากหลายของ
สินคาม้ัย บางทีก็กลัวโดนโกง แตจากประสบการณแลวยังไมเคย ยอดคนติดตามมีผลตอการตัดสินใจ 
เพราะมันจะทําใหรานดูนาเช่ือถือ รานนี้มีช่ือเสียง แหลงผลิตหรือแหลงที่มาของสินคา มีผลตอการ
ตัดสินใจเหมือนกัน ชอบดูพวกของเกาหลี ไมชอบของจีน คุณภาพของสินคามีผล ถึงแมวาราคาแพง
ก็จริง แตเนื้อผาดี ตัดเย็บดี เราก็ซ้ือนะ…” (ผูใหสัมภาษณรายท่ี 16 เพศหญิง อายุ 31 ป) 
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“…ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเลยคือ 1. นายแบบ 2. สินคา 3. ราคา ช่ือเสียงของเพจ
ไมคอยมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ แตยอดคนติดตามมีผลนะ ถายอดคนติดตามเยอะทําใหเราอยากคลิก
เขาไปดูวาคืออะไร ทําไมคนตามเยอะขนาดนี้ รีวิวของลูกคามีผลตอการตัดสินใจซื้อเหมือนกัน…” 
(ผูใหสัมภาษณรายท่ี 17 เพศชาย อายุ 35 ป) 

“…ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อคือ ตัวสินคาเปนหลักเลย ราคา การออกแบบสินคา 
ความสวยงามของเพจ ช่ือเสียงของเพจ ยอดคนติดตาม ยอดคนไลค มีผลตอการตัดสินใจซ้ือนะ เพราะ
บางทีคนกดไลคนอยก็จะมีเอะใจหนอย รีวิวของลูกคามีผลเพราะบางทีเราจะดูวาเขาใสแลวออกมา
เปนยังไง สวยม้ัย เปนเหมือนรูปท่ีเขาโฆษณาหรือเปลา ความหลากหลายของสินคามีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือนะ เพราะถาเขาไปดูในเพจแลว แบบนอยๆ เราก็ไมคอยอยากดู ไมอยากเลือก รานไหนมีของให
เลือกเยอะ มีอัพเดตบอยๆ มันก็นาสนใจ ท่ีมาหรือแหลงผลิตของสินคาไมมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ 
เพราะเดี๋ยวนี้งานจีนสวยๆ มีคุณภาพก็มี ดูท่ีแบบกับราคามากกวา…” (ผูใหสัมภาษณรายท่ี 18 เพศหญิง 
อายุ 33 ป) 

“…ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือสินคาประเภทเคร่ืองแตงกายบน Facebook คือรีวิวของ
ลูกคา ไมใชภาพรีววิจากการท่ีนางแบบของรานสวมใสเอง แตเปนภาพท่ีลูกคาใสในชีวิตประจําวันแลว
เขาถายมารีวิวใหเราดู นอกจากนี้ก็จะเปนเร่ืองของราคากับคุณภาพ วาสมเหตุสมผลหรือไม ช่ือเสียง
ของเพจมีผลเล็กนอย เพราะบางทีการท่ียอดติดตามสูง เปนแสน เราก็รูสึกวา ถาเราทักไปเราจะไดรับ
การตอบกลับท่ีเร็วหรือไม หรือเราทักไปแลวเราจะไดของเร็วม้ัย บางทีรานท่ียอดไลคนอยๆ หรืออาจจะ
ไมคอยมีคนติดตามเขา ถาเราทักไป แลวเราตองการของท่ีเร็ว เขาก็จะแกปญหาตรงนั้นใหเราได คือ
ตอบเร็ว มีของสงเลย แบรนดของสินคามีผล ภาพลักษณของแบรนดมีผล โลโกท่ีข้ึนบน Facebook 
ก็มีผลวาดูพรีเม่ียมหรือดูโลว นอกจากนี้แลว ความหลากหลายของสินคามีผลตอการตัดสินใจซ้ือนะ 
เพราะบางรานเปนแบรนดท่ีเขาตัดเอง มีแคสามส่ีแบบ แบบเดิมๆ วนเวียนขาย ไมมีคอลเลคช่ันใหม 
เราก็จะเลิกติดตามเลย ซ่ึงตอนแรกมันสวย แตไมมีแบบใหมออกมาเลยก็ไมดูแลว มันนิ่ง ไมมีการ
อัพเดตเทรนด รูปแบบดีไซนมีผล เพราะถาเปนงานโหลหรือดีไซนซํ้าๆ ไมคอยอยากซ้ือ เพราะเคยซ้ือ
ของหนารานๆนี้ วันนั้นเราจะไมใสเส้ือตัวนั้นไปเดินรานนั้น เพราะรูสึกวาเดินไปมันจะซํ้ากันหรือชนกัน 
บริการหลังการขายมีผลมาก ชอบต้ังแตการติดตามวาไดรับของแลวหรือยัง ดูวาเขาใสใจ ชอบแบบ
การแจกคูปองนะวาถาซ้ือคราวหนาจะมีสวนลดเทานี้ยิ่งชอบ และถาเปล่ียนสินคาไดก็จะดีมากเพราะ
เราเปนคนไมคอยมีไซส…” (ผูใหสัมภาษณรายท่ี 20 เพศหญิง อายุ 27 ป) 

“…ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือสินคาประเภทเคร่ืองแตงกาย จะมีเรื่องของแบบสินคา 
สไตลท่ีเราชอบ คุณภาพ มีผล ช่ือเสียงของเพจ ยอดคนติดตามเพจ ยอดไลค รีวิวของลูกคา มีผลตอ
การตัดสินใจซ้ือ เพราะทําใหเราแนใจวารานนี้จะไมโกงเรา สวนความสวยงามของเพจ การถายรูป
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ใหสวยงาม มีผลตอความนาเช่ือถือของเพจน้ันอีกดวย วาไมใชมือสมัครเลนทํา คอนขางเปนมืออาชีพ 
หนอย ท่ีมาหรือแหลงผลิตของสินคาถาเรารูวาผลิตท่ีจีนเราจะรูสึกวามันไมคอยไดมาตรฐาน คุณภาพ
สินคาไมคอยดี แตถาเพื่อนแนะนําวารานนี่ดี ราคาถูกก็จะมีผลตอการตัดสินใจของเรา จะโอนเอียง
ไปยังรานท่ีเพื่อนแนะนํามากกวา…” (ผูใหสัมภาษณรายท่ี 19 เพศหญิง อายุ 28 ป) 

“…ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองแตงกายผานเฟสบุค 1. ชวงนั้นตองการอะไร 
โอกาสในการสวมใส 2. เพื่อนแนะนํา 3. ตัวแบบ สไตล 4. ราคาเปนอันดับสุดทาย เพราะจะซ้ือจาก 
Emotional มากกวา แบบไซสโอเค แลวเปนรานท่ีมีคนเคยซ้ือ เร่ืองราคาก็ไมคอยมีผลเทาไหร และคิดวา
ช่ือเสียงของเพจ คิดวานาสนใจ ดึงดูดใหเขาไปดู แบรนดของสินคาไมคอยมีผลเทาไหร เพราะออนไลน
มันเปล่ียนทุกวัน เราจะโอเคกับแบรนดนี้ก็ตอเม่ือเราเคยส่ังซ้ือเคยใชกับเขาแลว ถาดีจริง แบรนดนี้ก็
จะเปนแบรนดท่ีอยูใน Top of mind ของเรา ท่ีมาหรือแหลงผลิตของสินคา ไมคอยมีผลกับการตัดสินใจ
ซ้ือเทาไหรเพราะสวนใหญเขาจะไมคอยบอกกันวารับมาจากไหน แตถารูวาเปนของจีนก็จะแอบคิด
นิดนึง ดูวาคุณภาพสินคาเปนยังไง ถารูวามาจากจีนก็อาจจะเปนตัวเลือกรองลงมา ก็จะใชเวลาตัดสินใจ
ละเอียดนิดนึง ความหลากหลายของสินคามีผลตอการตัดสินใจนะ เพราะวาถามีใหเราเลือกใหเรา
เปรียบเทียบหลายๆรุนก็จะดี นางแบบสวมใสชุดนั้นอยู ไมจําเปนวาจะตองเปนเนตไอดอล เปนคนท่ี
มีช่ือเสียงอะไร แตตองเปนคนท่ีหุนใกลเคียงกับเรา เพื่อท่ีจะไดดูวาถาเราใสเราจะเปนประมาณไหน 
คุณภาพดีไซนรูปแบบสินคา มีผลอยูแลว อยางเชน กางเกงยีนสทรงบอย ก็หาใสสวยๆ ยาก ถารานนี้
มีเราก็จะเขาไปดู ดูไซสดูสี คนใสออกมาเปนอยางไร ก็มีผลตอการตัดสินใจซ้ือเหมือนกัน รีวิวของ
ลูกคาเปนชองทางเดียวที่เราจะใชดูเพ่ือประกอบการตัดสินใจไดสําหรับรานออนไลน วิธีการชําระเงิน
ไมมีผลอะไรเพราะปกติก็โอนเงิน สรุปคือปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือคือ แบบไซสคุณภาพ
มีของเลยหรือไม…” (ผูใหสัมภาษณรายท่ี 10 เพศหญิง อายุ 29 ป) 
 
 
4.4  ดานอื่นๆ คือ การกลับมาซื้อซ้ํา และการแนะนําหรือการบอกตอ  

จากผลการศึกษาพบวากลุมตัวอยางสวนใหญจะแนะนําหรือบอกตอเพื่อน แตไมใชใน
ลักษณะของการแชรเพจรานคานั้นบน Social Media แตเปนการบอกตอแบบปากตอปากในลักษณะ
ของการพูดคุยแบบตัวตอตัว ท้ังนี้หากเปนเส้ือผาเพื่อใชในโอกาสที่หลากหลายหรือแตกตางกันจะไมซ้ือ
ซํ้ารานเดิม เนื่องจากไมสามารถตอบโจทยความตองการ ณ ขณะนั้นได แตหากหารานประจําเจอแลว 
คุณภาพสินคาและราคาตรงกับความคาดหวัง ก็จะเปนลูกคาประจํารานนั้น แตระยะแรก อาจจะตอง
ใชเวลาในการหารานประจํากอน นอกจากนี้จากผลการศึกษายังพบวา เคร่ืองแตงกายประเภท รองเทา 
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กระเปา หากเคยซ้ือคร้ังแรกแลวเกิดความพึงพอใจเนื่องจากคุณภาพดี หนังดี การตัดเย็บมีความปราณีต 
ก็จะซ้ือซํ้ารานเดิม เนื่องจากไวใจและเช่ือม่ันในคุณภาพสินคา 

“…เปนคนซ้ือซํ้าจากรานเดิมท่ีเคยซ้ือมาแลว ถาสวย แลวมีแบบท่ีเราชอบพอดี ก็ซ้ือ
แนนอน แนะนําหรือบอกตอเพื่อน เพราะมีการปรึกษาเพื่อนกอนซ้ืออยูแลววาอันนี้สวยม้ัย ถาเพ่ือนโอเค 
สวยนะ เราก็จะไปบอกตอวาพอเราไดของแลวมันสวยจริงๆนะ สวยนะรานนี้…” (ผูใหสัมภาษณรายท่ี 
15 เพศหญิง อายุ 27 ป) 

“…จะเปนคนซ้ือซํ้ารานเดิม เคยซ้ือก็จะซ้ืออยูอยางนั้น เพราะชินกับระบบของเขาและ
เส้ือผาในรานจะเปนสไตลท่ีเราสวมใสอยูเปนประจํา ทางรานจะคอยอัพเดตสินคาใหมๆแบบใหมอยู
เสมอ ซ่ึงก็ยังคงถูกใจเราอยู เราก็จะซ้ือเร่ือยๆ แตจะไมแนะนําหรือบอกตอ เพราะรูสึกวาเพื่อนเราเขา
แตงตัวเยอะอยูแลว คงไมไดแตงตัวสไตลเดียวกับเรา แบบเราเขาอาจจะไมชอบ เขาคงมีรานประจําของ
เขาเหมือนกัน…” (ผูใหสัมภาษณรายท่ี 13 เพศหญิง อายุ 30 ป) 

“…มักจะซ้ือสินคาจากเพจหรือรานคาออนไลนบน Facebook เดิมๆเพราะวาเราชิน เคย
ส่ังแลวของเขาดี ของแท ไมโกง แลวเขาก็มีสวนลดใหสําหรับลูกคาเกา เราก็เลยซ้ือรานนี้ประจํา มี
การแนะนําและบอกตอเพ่ือนใหมาซ้ือรานนี้…” (ผูใหสัมภาษณรายท่ี 11 เพศหญิง อายุ 25 ป) 

“…ไมซ้ือของจากรานออนไลนเดิมบน Facebook จะเปล่ียนไปเร่ือยๆ ชอบลองรานใหมๆ 
เพราะรานใหมเกิดข้ึนทุกวัน มีใหเลือกเยอะ แตจะแนะนําหรือบอกตอถารานนี้ดี ซ้ือมาแบบไซสโอเค 
ผาซักแลวไมเปนขุย สีซ้ือมาแลวไมผิดเพ้ียนจากรูปท่ีถายมากนัก การตัดเย็บหรือคุณภาพดี…” (ผูให
สัมภาษณรายท่ี 10 เพศหญิง อายุ 29 ป) 

“…จะไมแนะนําหรือบอกตอ เพราะไมตองการใหใครใชอะไรซํ้ากับเรา โดยสวนตัว
อยากใหรานคาเดิมมีสิทธิพิเศษสําหรับลูกคาประจําท่ีมีการซ้ือซํ้า เพราะคิดวาจะนําไปสูการแนะนําหรือ
การบอกตอได แตรานคาแทบทุกรานจะไมมี เพราะอาจจะคิดวาลูกคาออนไลนนี้เปล่ียนไปทุกวัน และ
ทางรานเองก็สามารถหาลูกคาใหมไดไมยากเชนกัน…” (ผูใหสัมภาษณรายท่ี 8 เพศหญิง อายุ 30 ป) 

“…โดยจะมีการซ้ือซํ้าในสินคาประเภทกระเปาและรองเทา สวนรานเส้ือผาจะเปล่ียนไป
เร่ือยๆ สวิชช่ิงสูงถามีทางเลือกท่ีดีกวา แนะนําหรือบอกตอเฉพาะรานประจําท่ีเราซ้ือ…” (ผูใหสัมภาษณ 
รายท่ี 4 เพศหญิง อายุ 28 ป) 

“…ถาเปนเส้ือผาจะซ้ือจากรานใหมๆ เพราะบางทีก็อยากเปล่ียนแนว เปล่ียนสไตล เปน
ชุดทํางานบางชุดไปเท่ียวบาง แตถารานเดิมแลวดีไซนออกมาดีก็อาจจะกลับไปซ้ือ ข้ึนอยูกับรูปแบบ
สินคา แตถาเปนกระเปามักจะซ้ือรานเดิม  ๆเพราะม่ันใจในคุณภาพของหนัง เพราะเราไมไดจับ จะแนะนํา
หรือบอกตอ เพราะบางทีเราเจอรานท่ีใกลเคียงกับท่ีเพื่อนตองการ หรือรานน้ีรองเทาใสดีราคาไมแพง 
เราก็จะบอกเพื่อนใหลองซ้ือ…” (ผูใหสัมภาษณรายท่ี 2 เพศหญิง อายุ 29 ป) 
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“…ไมคอยซ้ือซํ้าจากรานคาบน Facebook อยูท่ีโอกาส วา ณ ขณะนั้นตองการซ้ือเส้ือผา
ไปไหน ใชทําอะไร เพจรานเดิมท่ีเคยซ้ือเปนเส้ือผาชุดลําลอง แตคราวนี้อยากไดชุดทํางานหรืองาน
ราตรี ก็จะไมซ้ือซํ้า…” (ผูใหสัมภาษณรายท่ี 1 เพศหญิง อายุ 28 ป) 
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บทที่ 5 

สรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 
 
 
5.1  สรุปผลการวิจัย 

การศึกษาวิจัยเร่ือง “ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองแตงกายผาน Facebook ของ
กลุม Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานคร” มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมการใช Facebook 
ศึกษาพฤติกรรมการใช Facebook เลือกซ้ือเคร่ืองแตงกาย และปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ือง
แตงกายผาน Facebook ของกลุม Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานคร 

การเก็บรวบรวมขอมูลสําหรับการวิจัยในคร้ังนี้ ไดทําการรวบรวมขอมูลจาก 2 สวนหลัก 
ในสวนแรกเปนขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ผูวิจัยเก็บรวบรวมขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณเชิงลึก (In-
Depth Interview) กับกลุม Generation Y ท่ีเกิดระหวางป พ.ศ. 2524-2543 อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร 
และเคยซ้ือสินคาประเภทเครื่องแตงกาย อันไดแก เส้ือผา กระเปา รองเทา เข็มขัด หรือหมวก ผาน 
Facebook จํานวน 20 คน และในสวนท่ีสองเปนขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ท่ีไดจากการคนควา 
ขอมูลท่ีมีผูรวบรวมไวแลว จากหนังสือทางวิชาการ บทความ วิทยานิพนธและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของท้ัง
ในประเทศและตางประเทศ และขอมูลทางอินเทอรเน็ต (Internet) 

การวิจัยในคร้ังนี้เปนงานวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ผูวิจัยทําการวิเคราะห
ขอมูลปฐมภูมิท่ีไดจากการสัมภาษณ โดยใชวิธีการวิเคราะหขอมูลเชิงคุณภาพท่ีเรียกวา Content Analysis 
โดยสรุปผลการศึกษาออกเปน 3 สวน ดังนี้ 

สวนท่ี 1 พฤตกิรรมการใช Facebook ของกลุม Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานคร 
สวนท่ี 2 พฤติกรรมการใช Facebook เลือกซ้ือเคร่ืองแตงกายของกลุม Generation Y ใน 

เขตกรุงเทพมหานคร 
สวนท่ี 3 ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองแตงกายผาน Facebook ของกลุม Generation 

Y ในเขตกรุงเทพมหานคร 
สวนท่ี 1 พฤติกรรมการใช Facebook ของกลุม Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานคร

พบวากลุมตัวอยาง Generation Y ท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานครจะเลน Facebook ท้ังวันท่ีมีเวลาวาง 
เพ่ือดูเร่ืองราวความเคล่ือนไหวของเพ่ือนใน Facebook และติดตามขอมูล ขาวสารบานเมือง ขาวท่ัวไป 
โดยจะเลนผานโทรศัพทมือถือมากท่ีสุด ในสวนของคอมพิวเตอรนั้นจะใชเพื่อตอบ E-mail และหา
ขอมูลท่ัวไป ท้ังน้ีกลุมตัวอยางจะเลน Facebook ตอเนื่องยาวนานเฉล่ีย 1-3 ช่ัวโมงตอวัน ในชวงเวลา 
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20.00 น.เปนตนไปจนถึงกอนนอน เพื่อดูและหาขอมูลสินคาประเภทตางๆ เชน เส้ือผาแฟช่ัน กระเปา 
รองเทา เคร่ืองสําอาง อาหารเสริม อานรีวิวสินคา และสถานท่ีทองเท่ียวตางๆ 

สวนท่ี 2 พฤติกรรมการใช Facebook เลือกซ้ือเคร่ืองแตงกายของกลุม Generation Y ใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

ในดานพฤติกรรมการใช Facebook เลือกซ้ือเคร่ืองแตงกายของกลุม Generation Y ใน
เขตกรุงเทพมหานคร พบวาเหตุผลท่ีกลุม Generation Y ท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานครเลือกซ้ือ
เคร่ืองแตงกายผาน Facebook เนื่องจากความสะดวกรวดเร็ว จะซ้ือเม่ือไหรก็ได ไมตองรอรานเปดหรือปด 
ประหยัดเวลา เพราะสามารถเลือกดูไดหลายๆรานภายในเวลาอันส้ัน นอกจากนี้ยังประหยัดคาเดินทาง 
อาทิ คาจอดรถ คาน้ํามัน คาทางดวน เปนตน ผลการศึกษาสอดคลองกับงานวิจัยของ ณัฐนันท มิมะพันธุ 
(2556) ท่ีไดทําการศึกษาเร่ือง ทัศนคติและพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผาแฟช่ันบนเว็บไซตเฟซบุกของ
ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาเหตุผลท่ีซ้ือเส้ือผาแฟช่ันบน Facebook นั้นเพื่อตองการ
ความสะดวกสบาย เปนการประหยัดเวลา จากการศึกษาพบวาการซ้ือสินคาผาน Facebook และการซ้ือ 
ผานหนารานมีสัดสวนท่ีไมชัดเจน แตโดยเฉล่ียจากผูใหสัมภาษณท้ังหมดแลวจะอยูในระดับใกลเคียงกัน 
เปนรายจายเฉล่ีย 1,000-5,000 บาทตอเดือน โดยมีวิธีการติดตามขอมูลเกี่ยวกับเครื่องแตงกาย โดย
การคนหาดวยตัวเอง แลวเรากดไลคหรือกดติดตามเพจน้ัน รวมถึงเพื่อนแนะนําท้ังจากการบอกตอและ
การที่เพื่อนไปกดไลค คอมเมนต แชร โดยเพจรานคานั้นจะข้ึนมาท่ีหนาแรกของ Facebook ตลอดจน 
โฆษณาท่ีเปนสปอนเซอรสนับสนุน สอดคลองกับโมเดล AISAS (Sugiyama &Andree, 2010) ท่ี
ดัดแปลงจาก AIDMA (Attention, Interest, Desire, Memory, Action) พบวาการคนหาขอมูลจาก
อินเทอรเน็ต อานรีวิวจากบล็อกเกอร รวมถึงอานความคิดเห็นจากเว็บบอรดตางๆ จากน้ันผูบริโภคก็
จะลงความเห็นหรือทําการตัดสินใจ โดยใชขอมูลท่ีไดจากการเก็บรวบรวมดวยตัวเอง โฆษณาจากเจาของ 
ตราสินคา ประกอบการพิจารณารวมกับความคิดเห็นของผูท่ีเคยใช เพื่อใหสามารถตัดสินใจซ้ือสินคา 
(Action) นั้นไดอยางม่ันใจ ซ่ึงผูบริโภคอาจผันตัวไปเปนแหลงขอมูลใหกับผูอ่ืนไดจากการบอกตอ 
(Share) แบบปากตอปาก รวมถึงรีวิวสินคาบอกเลาความประทับใจทางโลกออนไลนและโซเชียลมีเดีย 
ตอไป ท้ังนี้จากผลการวิจัยพบวาหากเปนสินคาท่ีชอบ อาจจะดวยรูปแบบ การดีไซนท่ีเปนเอกลักษณ 
เปนสไตลของแตละคน จะใชเวลาในการตัดสินใจซ้ือไมนาน แตหากสินคานั้นคาดวานาจะมาจากแหลง 
ผลิตเดียวกันท่ีหลายรานมีขายเหมือนๆกัน ก็จะมีการเปรียบเทียบราคากอนตัดสินใจซ้ือ โดยจะใชเวลา 
ในการหาขอมูลและเปรียบเทียบท้ังตัวสินคาและราคากับรานคาออนไลนบน Facebook นอกจากนี้ 
ราคาสินคาท่ีรับไดและสามารถตัดสินใจซ้ือไดอยางรวดเร็วคือตองไมเกิน 800-900 บาท 

สวนท่ี 3 ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองแตงกายผาน Facebook ของกลุม Generation 
Y ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องแตงกายผาน Facebook ของกลุม Generation Y 
ในเขตกรุงเทพมหานครมากท่ีสุด 5 ลําดับแรก คือ 1. การออกแบบหรือดีไซนสินคา 70% ซ่ึงสอดคลอง 
กับงานวิจัยของ ภคินี ภมรสาร (2559) ท่ีไดทําการศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีผลตอการซ้ือเส้ือผาแฟช่ันผาน 
อินสตาแกรม (Instagram) ของกลุม Gen Y พบวา เหตุผลในการเลือกซ้ือเส้ือผาแฟช่ันผานอินสตาแก
รมเพราะ แบบหรือดีไซนของเส้ือผาท่ีตรงความตองการ  ลําดับท่ีสองคือ ราคาสินคา รีวิวของลูกคาท่ี
ซ้ือจริง ช่ือเสียงของเพจ คนติดตาม ยอดไลค เทากันท่ี 60% และลําดับท่ีสาม คือ ความหลากหลายของ
สินคา 50% ซ่ึงระบบการชําระเงิน การจัดสงสินคา และการตอบโตกับลูกคา อยูในระดับปกติท่ัวไป
ท่ีกลุมตัวอยางยอมรับไดคือไมเกิน 1 วัน ท้ังนี้ นางแบบหรือพรีเซ็นเตอร มีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา
ประเภทเคร่ืองแตงกายบน Facebook นอยท่ีสุด สวนในดานการแนะนาํหรือบอกตอ ตลอดจนการซ้ือซํ้า 
จากผลการศึกษาพบวากลุมตัวอยางสวนใหญจะแนะนําหรือบอกตอเพื่อน แตไมใชในลักษณะของ
การแชรเพจรานคานั้นบน Social Media แตเปนการบอกตอแบบปากตอปากในลักษณะของการพูดคุย 
แบบตัวตอตัว ท้ังน้ีหากเปนเส้ือผาเพื่อใชในโอกาสที่หลากหลายหรือแตกตางกันจะไมซ้ือซํ้ารานเดิม 
เนื่องจากไมสามารถตอบโจทยความตองการ ณ ขณะน้ันได แตหากหารานประจําเจอแลว คุณภาพสินคา 
และราคาตรงกับความคาดหวัง ก็จะเปนลูกคาประจํารานนั้น แตระยะแรก อาจจะตองใชเวลาในการหา 
รานประจํากอน นอกจากนี้จากผลการศึกษายังพบวา เคร่ืองแตงกายประเภท รองเทา กระเปา หากเคยซ้ือ 
คร้ังแรกแลวเกิดความพึงพอใจเนื่องจากคุณภาพดี หนังดี การตัดเย็บมีความประณีต ก็จะซ้ือซํ้ารานเดิม 
เนื่องจากไวใจและเช่ือม่ันในคุณภาพสินคา 
 
 
5.2 ขอเสนอแนะ 
 

5.2.1  ขอเสนอแนะสําหรับผูประกอบการ 
การทําธุรกิจประเภทเคร่ืองแตงกายผาน Facebook ใหประสบผลสําเร็จนั้น ผูประกอบการ 

จะตองใหความสําคัญในเร่ืองความนาเช่ือถือของรานเปนสวนสําคัญ ซ่ึงส่ิงท่ีสามารถสรางความนาเช่ือถือ 
ของรานได คือ การมีรีวิวสินคาจากลูกคา ซ่ึงแสดงถึงการซ้ือขายสินคาที่เกิดขึ้น การจัดสงท่ีไดรับ
สินคาจริง และการรีวิวสินคาเปนท่ีถูกใจของลูกคาจริง เพ่ือใหลูกคาคนอ่ืนเกิดความไววางใจเม่ือตัดสินใจ 
ส่ังซ้ือสินคา นอกจากนี้ การมียอดผูติดตาม ยอดไลค ก็แสดงถึงการไดรับความยอมรับและเปนท่ีสนใจ
ของลูกคา  ส่ิงเหลานี้ลวนเปนปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ซ่ึงถือวาเปนส่ิงท่ีลูกคาให
ความสําคัญมากท่ีสุด    
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นอกจากนี้การตอบโตกับลูกคา หรือการตอบคําถามหรือขอสงสัยใหกับลูกคา ก็แสดง
ถึงความมีตัวตนของผูขาย ซ่ึงหากมีการตอบโตท่ีลาชาจะทําใหเกิดผลเสีย คือ เสียโอกาสในการขายได 
การตอบโตในท่ีนี้ ไมจําเปนตองทันทีทันใด แตตองแสดงถึงความเต็มใจตอบ ตั้งใจตอบขอซักถามหรือ 
รายละเอียดดวยความเต็มใจ เพราะลูกคาหรือผูบริโภคจะรับรูไดผานการตอบโตท่ีเปนลายลักษณอักษร 

การแจงรายละเอียดที่ชัดเจนของสินคา เชน สีที่แสดงบนรูปภาพกับสีบนสินคาจริง
แตกตางกันหรือไมอยางไร เส้ือผาขนาดเทาไร อก เอว สะโพก ความยาวเทาไร เนื่องจากสินคาประเภท 
เคร่ืองแตงกายหากมีเพียงภาพถายของผูสวมใสสินคา นางแบบหรือนายแบบ ผูบริโภคไมสามารถทราบ 
ไดแนนอนวาหากส่ังซ้ือสินคามาแลวจะสามารถสวมใสไดพอดีหรือไม ดังนั้นควรจะนําเสนอใหรอบดาน 
ท้ังรูปภาพและวิดีโอ ท้ังนี้นางแบบหรือพรีเซ็นเตอรไมมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองแตงกาย ข้ึนอยูกับ 
การออกแบบ  

ในการจัดทําแผนการตลาดของผูประกอบการรานคานั้น การจัดทํา Promotion เม่ือลูกคา 
กลับมาซ้ือซํ้า ถือเปนการสงเสริมทางการตลาด หรือการสงเสริมการขายท่ีชวยดึงดูดลูกคาเกา อาจทํา
ไดโดยการใหสวนลดในช้ินถัดไป หรือฟรีคาจัดสง โดยอาจกําหนดเง่ือนไขในการใช Promotion นั้นๆ 
วาส้ินสุดเม่ือใด แตท้ังนี้ การสงเสริมการตลาดหรือการสงเสริมการขายน้ันควรจัดใหมีอยางตอเนื่อง 
เพราะถือวาเปนกลยุทธท่ีทําใหเกิดแรงจูงใจและกระตุนการซื้อท่ีเพ่ิมข้ึน การมีสิทธิพิเศษสําหรับลูกคา 
ประจํา หรือการไดรับประสบการณที่ดีที่นอกเหนือจากการบริการ กิจกรรมสงเสริมการขายตางๆ 
คุณภาพสินคาท่ีตรงกับความคาดหวัง จะชวยทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ ไววางใจ เกิดการซ้ือซํ้า 
นําไปสูการบอกตอ 
 

5.2.2  ขอเสนอแนะสําหรับการทําวิจัยคร้ังตอไป 
การวิจัยคร้ังนี้เปนการวิจัยเฉพาะผูบริโภค กลุม Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ควรศึกษา Generation อ่ืนท่ีแตกตางกัน เพื่อเปนประโยชนแกผูทําธุรกิจขายสินคาออนไลนไดศึกษา
ตอไป เนื่องจากสินคาท่ีแตกตางกัน กลุมตัวอยางในชวงอายุอ่ืน ในพื้นท่ีแตกตางกันก็สงผลใหปจจัย
การตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาแตกตางกัน 
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ภาคผนวก ก 
 

แบบสัมภาษณเชิงลึก 
 
 

งานวิจัยเร่ือง 
“ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองแตงกายผาน Facebook 

ของกลุม Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานคร” 

 
คําอธิบาย 

แบบสัมภาษณเชิงลึกนี้เปนสวนหน่ึงของการศึกษาตามหลักสูตรปริญญาการจัดการมหาบัณฑิต 
สาขาการตลาด วิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลัยมหิดล ซ่ึงใชเปนแนวทางสําหรับการสัมภาษณทาน 
เพื่อเก็บรวบรวมขอมูลสําหรับงานวิจัยเร่ือง “ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองแตงกายผาน Facebook 
ของกลุม Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานคร” โดยมีวัตถุประสงค 

 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใช Facebook ของกลุม Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใช Facebook เลือกซื้อเครื่องแตงกายของกลุม Generation Y 

ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 เพ่ือศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองแตงกายผาน Facebook ของกลุม Generation 

Y ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ขอมูลท่ีไดรับจะถูกเก็บรักษาไวเปนความลับและจะถูกนําไปใชเพื่อประโยชนทางการศึกษา

เทานั้น 
 
 

ขอขอบพระคุณทุกทานท่ีใหความรวมมือในการใหสัมภาษณในคร้ังนี้อยางดียิ่ง 
ปานวาส บุญศิริรักษ 

นักศึกษาปริญญาโท สาขาการตลาด รุน 16B 
วิทยาลัยการจดัการ มหาวิทยาลัยมหดิล 
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แบบคําถามท่ีใชในการสัมภาษณเชิงลึกรายบุคคล 
 
ช่ือผูใหสัมภาษณ: ………………………………………วันท่ี:……………เวลา:………….....…...... 
อายุ:…………… อาชีพ:……….…….รายไดตอเดือน: ……………ระดับการศึกษา:………………. 
สถานท่ีทํางาน: ………………………………………เบอรโทรศัพท: ……………………………… 
 
สวนท่ี 1 พฤตกิรรมการใช Facebook 

1. ทานเลน Facebook ในชวงเวลาใดบาง เลนจากโทรศัพทมือถือหรือคอมพิวเตอร โดยใน
แตละชวงเวลาท่ีทานเลน Facebookนั้น ทานใชเวลาในแตละชวงเปนเทาใด ขอมูลประเภทใดบางท่ีทาน
ชอบดู และทานใชเวลากับชวงใดมากท่ีสุด เพราะเหตุใด 
 
สวนท่ี 2 พฤตกิรรมการใช Facebook เลือกซ้ือเคร่ืองแตงกาย 

2. ในหนึ่งเดือน ทานซ้ือสินคาประเภทเคร่ืองแตงกายบอยมากนอยเพียงไร คิดเปนรายจาย
เทาใดตอเดือน 

3. สัดสวนการซ้ือสินคาประเภทเคร่ืองแตงกายจากหนารานและซ้ือผานเพจหรือรานคาออนไลน 
บนFacebook คิดเปนเทาใด 

4. การเลือกซ้ือสินคาประเภทเครื่องแตงกายผานหนารานกับชองทางออนไลนบน Facebook 
นั้น ทานใชจายบนชองทางใดสูงกวาในแตละคร้ัง 

5. ทําไมทานถึงสนใจหาขอมูลสินคาประเภทเคร่ืองแตงกาย จากเพจหรือรานคาออนไลน
บนFacebook 

6. ทานติดตามขอมูลจากเพจสินคาประเภทเคร่ืองแตงกายใดบาง 
7. ทานมีวิธีการเลือกติดตามขอมูลจากเพจเหลานี้อยางไร 
8. ทานเคยเหน็โฆษณาเกี่ยวกับเคร่ืองแตงกายบน Facebook หรือไม ทานกดปดหรือกดเล่ือน 

ผานหรือไม หากไม ลักษณะโฆษณาแบบใดท่ีทําใหทานกดเขาไปดู ทานจดจําแบรนดไดหรือไม และ
ทานซ้ือสินคาจากการเห็นโฆษณาเหลานั้นบน Facebook หรือไม อยางไร  

9. ทานไดทําตามเปรียบเทียบสินคากับเพจอ่ืนๆกอนซ้ือทุกคร้ังหรือไม อยางไร 
10. ทานใชเวลาในการตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองแตงกายผาน Facebook มากนอยเพียงไร 
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สวนท่ี 3 ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองแตงกายผาน Facebook 
11. ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองแตงกายผาน Facebook ของทานมีอะไรบาง 
12. ทานมีความเหน็อยางไรตอปจจัยตอไปนี ้

 ช่ือเสียงของเพจ คนติดตาม ยอดไลค 
 แบรนดของสินคา 
 ท่ีมาหรือแหลงผลิตของสินคา 
 ความหลากหลายของสินคา 
 คุณภาพของสินคา 
 การออกแบบ 
 รีวิวของลูกคา 
 การชําระเงิน 
 การจัดสงสินคา 
 บริการหลังการขาย 

13. ทานจะซ้ือสินคาจากเพจหรือรานคาออนไลนเดิม บน Facebookหรือไม เพราะเหตุใด 
14. ทานจะแนะนําหรือบอกตอเพ่ือนหรือคนรูจักใหมาซ้ือสินคาประเภทเครื่องแตงกายท่ี

รานเดิมหรือไม เพราะเหตุใด 
15. ทานมีคําแนะนําหรือขอเสนอแนะสําหรับรานคาออนไลนบน Facebook อยางไร ระบุมา

อยางนอย 3 ขอ (เชน สินคาโดดเดน ตอบทันทีทันใด สงเร็วทันใจ ตรวจสอบไดงาย) 
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