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 สารนิพนธ์ฉบับนี� สามารถสํา เ ร็จลุ ล่วงด้วยดีด้วยความช่วยเหลือของ ผู ้ช่วย

ศาสตราจารยพ์ลัลภา ปิติสันต์ อาจารยผ์ูส้อนที�ไดใ้ห้คาํปรึกษา แนะนาํ ชี� แนะในการศึกษาคน้ควา้ 

แนะนาํขั�นตอนและวิธีจดัทาํงานวิจยัจนสําเร็จลุล่วงดว้ยดี ผูจ้ดัทาํจึงขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่ง

สูงไว ้ณ โอกาสนี�  และขอขอบคุณเพื�อนๆในมหาลัยการจัดการ มหาลัยมหิดลรุ่น ��บี ทุกท่าน

สําหรับคาํแนะนาํและความช่วยเหลือต่างๆ สุดทา้ยนี�ขอกราบขอบพระคุณ บิดา มารดา ที�ให้กาํลงัใจ

ในการศึกษาเล่าเรียน ในการทาํโครงงานครั� งนี�จนกระทั�งประสบความสาํเร็จดว้ยดี 
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บทคดัยอ่ 
การศึกษาฉบบันี�มีวตัถุประสงคเ์พื�อ � ศึกษาปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดที�มีผล

ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊ค � เพื�อศึกษาถึงพฤติกรรมการซื�อเสื�อผา้สตรี
ผา่นทางเฟสบุค๊ที�ส่งผลต่อการตดัสินใจซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊ค กลุ่มตวัอยา่งเป็นเพศหญิงอายุ
ระหว่าง �� ปี ถึง �� ปี จาํนวน ��� คนที�อาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานครโดยทาํการศึกษาช่วงเดือน
กนัยายนถึงพฤศจิกายน พ.ศ. ���� โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื�องมือเก็บรวบรวมขอ้มูลและทาํการ
วิเคราะห์ดว้ยโปรแกรม SPSS สถิติที�ใชว้ิเคราะห์ขอ้มูลเบื�องตน้คือ สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive 
Statistics) ไดแ้ก่ ร้อยละ ความถี� และส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน (Statistic) ที�ระดบั
นัยสําคญัทางสถิติ �.��  ได้แก่ สถิติ Regression เพื�อทดสอบปัจจยัทางด้านส่วนประสมทาง
การตลาดของผูซื้�อในการซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊ค และ ใช ้t-test เพื�อทดสอบการตดัสินใจซื�อ
ในการซื�อเสื� อผา้สตรีผ่านทางเฟสบุ๊ค ผลวิจยัพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้เฟสบุ๊คเพื�อ
ติดตามขอ้มูลความเคลื�อนไหวของเพื�อน และใชเ้ฟสบุ๊คมากกวา่ � ครั� งต่อหนึ�งวนั ใชเ้วลาในการเล่น
เฟสบุ๊ค �-� ชั�วโมง ช่วงเวลาที�ใช้เฟสบุ๊ค ��.�� – ��.�� และคนส่วนใหญ่เคยซื�อเสื� อผา้ผ่านทาง
เฟสบุ๊คโดยการคน้หาร้านดว้ยตวัเอง โดยซื�อเสื�อผา้ผา่นทางเฟสบุ๊คน้อยกวา่ � ครั� งต่อเดือน ยอดใช้
จ่ายในการซื�ออยูท่ี�ประมาณ ���� บาทต่อการซื�อ � ครั� งเหตุผลที�ซื�อเสื�อผา้ผา่นทางเฟสบุ๊คเพราะไม่มี
เวลาไปซื�อและส่วนมากชาํระเงินผ่านทางการโอนเงินผ่านทางธนาคาร การส่งเสริมการตลาดที�
น่าสนใจที�สุดคือ การลดราคาและใหค้วามสาํคญักบัความชดัเจนของเสื�อผา้ที�เสมือนจริง และเหตุผล
ที�สําคญัที�ไม่ซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุค๊คือไม่สามารถเห็นหรือจบัตอ้งสินคา้ได ้ 
 
คาํสาํคญั: เฟสบุ๊ค / เสื�อผา้สตรี 
 
�� หนา้  
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สารบัญตาราง ฉ 

สารบัญภาพ ซ 

บทที� 1 บทนํา � 

1.1 ความสาํคญัและที�มาของปัญหาวจิยั � 

1.2 วตัถุประสงคข์องการศึกษา � 

1.3 ขอบเขตการศึกษา � 

1.4 ขอ้จาํกดัของการวิจยั � 

1.5 วิธีดาํเนินการวิจยั � 

1.6 คาํจาํกดัความที�ใชใ้นการวิจยั (Operational Definition) � 

1.7 ประโยชน์ที�คาดวา่จะไดรั้บจากการศึกษา � 

บทที� 2 เอกสารและงานวิจัยที�เกี�ยวข้อง � 

2.1 แนวคิดทฤษฎีเกี�ยวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค � 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี�ยวกบัการตดัสินใจซื�อ (Purchase Decision) � 

2.3 แนวความคิดและทฤษฎีเกี�ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด � 

2.4 ผลงานวจิยัที�เกี�ยวขอ้ง �� 

2.5 ผลงานวจิยัที�เกี�ยวขอ้งต่างประเทศ �� 

2.6 กรอบแนวคิดในการวิจยั (Conceptual Framework) �� 

บทที� 3 วธิีดําเนินการศึกษา �� 

3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งในการศึกษา �� 

3.1.1 ขั�นตอนที� � หาขนาดกลุ่มตวัอยา่ง �� 

3.1.2 สมมติฐานการวิจยั �� 



จ 

 

สารบัญ (ต่อ) 

 

 
 หน้า 

3.2 เครื�องมือที�ใชใ้นงานวิจยั �� 

3.3 การรวบรวมขอ้มูล �� 

บทที� 4 ผลการวิเคราะห์ข้อมูล �� 

4.1 ลาํดบัขั�นในการนาํเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูล �� 

4.2 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูล �� 

ตอนที� � ขอ้มูลทั�วไปเกี�ยวกบัผูต้อบแบบสอบถาม �� 

ตอนที� � ขอ้มูลเกี�ยวกบัพฤติกรรมการใชเ้ฟสบุค๊ในการซื�อเสื�อผา้สตรีผา่น 

ทางเฟสบุค๊ โดยใชค้่าความถี� และร้อยละ �� 

ตอนที� 3 แบบสอบถามเกี�ยวกบัปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด 

ของผูซื้�อในการซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊ควิเคราะห์โดยใช ้

ค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน �� 

ตอนที� � การทดสอบสมมติฐาน �� 

บทที� 5 สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ �� 

5.1 สรุปผลการวิจยั �� 

5.2 อภิปรายผลการวิจยั �� 

5.2.1 ดา้นขอ้มูลทั�วไป �� 

5.2.2 ดา้นขอ้มูลเกี�ยวกบัพฤติกรรมการใชเ้ฟสบุค๊ �� 

5.2.3 ดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด �� 

5.3 ขอ้เสนอแนะ �� 

5.4 ขอ้แนะนาํในการวิจยัครั� งต่อไป �� 

บรรณานุกรม �� 

ภาคผนวก  �� 

ภาคผนวก ก แบบสอบถาม �� 

ภาคผนวก ข ตารางการวิเคราะห์ขอ้มูลสถิติ �� 

ประวัติผู้วิจัย �� 
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3.1 ผลการหาค่าสัมประสิทธิ� อลัฟาครอนบาค �� 

4.1 แสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามเพศ �� 

4.2 แสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามอายุ �� 

4.3 แสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามระดบัการศึกษา �� 

4.4 แสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน �� 

4.5 แสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามอาชีพ �� 

4.6 แสดงจาํนวนและร้อยละของจุดประสงคข์องการใชง้านเฟสบุ๊ค �� 

4.7  แสดงจาํนวนและร้อยละของความถี�ในการเขา้ใชเ้ฟซบุ๊ค(Facebook)  

ต่อวนันานเท่าไร �� 

4.8 แสดงจาํนวนและร้อยละของระยะเวลาในการเขา้ใชเ้ฟซบุ๊ค (Facebook)  

ต่อวนันานเท่าไร �� 

4.9  แสดงจาํนวนและร้อยละของช่วงเวลาในการเขา้ใชง้านเฟสบุค๊บ่อยที�สุดคือ 

ช่วงเวลาใด �� 

4.10 แสดงจาํนวนและร้อยละของท่านที�เคยซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊ค �� 

4.11 แสดงจาํนวนและร้อยละของท่านรู้จกัเฟสบุค๊ที�ท่านซื�อเสื�อผา้ผา่นทางเฟสบุค๊ 

โดยวิธีใด �� 

4.12 แสดงจาํนวนและร้อยละของความถี�ในการซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊คต่อเดือน �� 

4.13 แสดงจาํนวนและร้อยละของค่าใชจ่้ายในการซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นเฟสบุ๊คต่อ 1 ครั� ง

ในการซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุค๊ต่อเดือน �� 

4.14 แสดงจาํนวนและร้อยละของเหตุผลที�ท่านซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุค๊ �� 

4.15 แสดงจาํนวนและร้อยละของท่านคิดวา่ปัจจยัใดที�มีผลสําคญัต่อการเลือกซื�อเสื�อผา้

สตรีผา่นเฟสบุ๊ค �� 

4.16 แสดงจาํนวนและร้อยละของเงื�อนไขการชาํระเงินที�ท่านคิดวา่เหมาะสมที�สุดในการ

ซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊ค �� 
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4.17 แสดงจาํนวนและร้อยละของท่านคิดวา่การส่งเสริมการขายแบบใดที�ดึงดูดให้ท่าน

ซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊คมากที�สุด �� 

4.18 แสดงจาํนวนและร้อยละของท่านคาดหวงัวา่รูปแบบเสื�อผา้ที�เสนอขายทาง

เฟสบุค๊ควรให้ความสําคญัในเรื�องใดบา้ง �� 

4.20 แสดงจาํนวนและร้อยละของท่านทราบวา่มีการขายเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุค๊ 

หรือไม่ �� 

4.21 แสดงจาํนวนและร้อยละของเมื�อท่านทราบวา่มีการขายเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊ค 

ท่านมีความรู้สึกอยา่งไร �� 

4.22 ระดบัความคิดเห็นเกี�ยวกบัปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดของผูซื้�อในการ

ซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊คในภาพรวม �� 

4.23 ดา้นผลิตภณัฑท์ี�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุค๊ �� 

4.24 ดา้นราคาที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊ค �� 

4.25 ดา้นช่องทางจดัจาํหน่ายที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุค๊ �� 

4.26 ดา้นส่งเสริมการจดัจาํหน่ายที�มีต่อการตดัสินใจซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุค๊ �� 

4.27 แสดงการตดัสินใจของผูซื้�อในการซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุค๊ �� 

4.28 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างระดบัความคิดเห็นเกี�ยวกบัปัจจยัทางดา้น

ส่วนประสมทางการตลาดของผูซื้�อในการซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุค๊ จาํแนก

ตามการตดัสินใจ �� 

4.30 การวิเคราะห์การถดถอยเชิงซ้อนแบบขั�นตอน (Multiple Linear Regression 

Analysis-Enter) ระหวา่งปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดของผูซื้�อในการ

ซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊คประกอบดว้ยดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง

การจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจของผูซื้�อในการซื�อ

เสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุค๊ �� 

 

 

 



ซ 

 

 

สารบัญภาพ 

 

 

ภาพที� หน้า 

1.1 แนวโนม้มูลค่าในการเลือกซื�อเสื�อผา้ของคนไทยปี พ.ศ. 2553ถึง พ.ศ. 2563 � 

2.1 กรอบแนวคิดในการวิจยั �� 
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บทที� 1 

บทนํา 

 

 

1.1 ความสําคญัและที�มาของปัญหาวจิัย 

เสื�อผา้เครื�องนุ่งห่มในอดีตเป็นเพียงปัจจยัพื�นฐานในการดาํรงชีวิติของมนุษยเ์พื�อใชใ้น

การห่อหุ้มปกป้องร่างกายจากอากาศและสิ�งรบกวนต่างๆรอบตวัเท่านั�น แต่ในปัจจุบนัวิวฒันาการ

และความเจริญกา้วหนา้ทางดา้นสังคมและทางดา้นวฒันธรรมทาํใหม้นุษยเ์ปลี�ยนแปลงไป มนุษยใ์ห้

ความสําคญักบัเสื�อผา้เครื�องนุ่งห่มมากขึ�นส่งผลให้ปัจจุบนัมนุษยส์วมใส่เสื�อผา้เพื�อความสวยงาม 

เพื�อใช้ในการแสดงฐานะทางสังคม เพื�อแสดงความเป็นตวัของตวัเองทาํให้มีความตอ้งการเสื�อผา้

เครื�องนุ่งห่มหลากหลายแบบแตกต่างกนัออกไปตามความตอ้งการของผูบ้ริโภคแต่ละบุคคล ความ

ตอ้งการเสื�อผา้ที�หลากหลายนี� เองส่งผลให้ความตอ้งการซื�อเสื�อผา้เครื�องนุ่งห่มมีปริมาณที�เพิ�มสูงขึ�น 

ทาํใหอุ้ตสาหกรรมเสื�อผา้เครื�องนุ่งห่มเติบโตอยา่งรวดเร็วทั�งในดา้นการออกแบบเสื�อผา้ การพฒันา

ของเทคโนโลยีในอุสาหกรรมเสื�อผา้เครื�องนุ่งห่ม ส่งผลให้ตลาดเสื�อผา้เครื�องนุ่งห่มเติบโตอยา่งกา้ว

กระโดด บริษทั Cotton, USA ไดท้าํการสํารวจและประเมินมูลค่าของตลาดเสื�อผา้เครื�องนุ่งห่มของ

ประเทศไทยในปี พ.ศ. ���� ไวท้ี� �,��� พนัลา้นบาท โดยมีแนวโนม้การเจริญเติบโตของมูลค่าตลาด

ในการเลือกซื�อเสื�อผา้ของคนไทยจากพ.ศ. ����ถึง พ.ศ. ����มีแนวโนม้จะเพิ�มขึ�นเฉลี�ยร้อยละ � ใน

ทุกๆปี (Cotton USA, ����) 

 
ภาพที� 1.1 แนวโน้มมูลค่าในการเลือกซื�อเสื�อผ้าของคนไทยปี พ.ศ. ����ถึง พ.ศ. ���� 

ที�มา: Cotton USA (����) 

2553 2554 2555 2556 2557 2558 2559 2560 2561 2562 2563

มูลค่ารวมการซื�อเสื�อผา้ (สิบลา้นบาท) 303 291 289 280 277 278 283 290 298 308 319

250
260
270
280
290
300
310
320
330

มูลค่ารวมการซื�อเสื�อผ้า (สิบล้านบาท)
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จากผลสํารวจช่องทางในการเลือกซื�อเสื�อผา้ของกลุ่มตวัอย่างชาวไทย พบว่าชาวไทย

ซื�อเสื�อผา้ผา่นทางเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social Media) มากถึงร้อยละ �� ซื�อจากร้านคา้ริมทาง

หรือตลาดนดัร้อยละ ��และซื�อจากห้างสรรพสินคา้ร้อยละ �� ซึ� งในแต่ละช่องทางมีความแตกต่าง

ในเรื�องคุณภาพของเสื� อผา้ รูปแบบของเสื� อผา้ ความละเอียดในการตดัเย็บเสื�อผา้ ราคาที�แตกต่าง 

บรรยากาศของร้านคา้แต่ละร้าน จากความหลากหลายที�กล่าวมาทาํให้ผูบ้ริโภคมีทางเลือกที�จะเลือก

ซื�อเสื�อผา้ให้ตรงกบัความตอ้งการของตวัเองมากขึ�น (Cotton USA, ����) จากผลสํารวจขอ้มูล

ผูใ้ช้งานเครือข่ายออนไลน์ในประเทศไทยปี พ.ศ.���� พบว่า สื�อสังคมออนไลน์ที�มีผูใ้ช้งานมาก

ที�สุดเป็นอนัดบัหนึ� งคือเฟสบุ๊ค (Facebook) มีผูใ้ช้งาน �� ล้านคน อนัดบัสองคือบริการวีดีโอ

ออนไลน์ยูทูป (Youtube) ที�มีผูใ้ช้งาน ��.� ลา้นคน อนัดบัสามคือ อินสตราแกรม (Instagram) มี

ผูใ้ชง้าน � ลา้นคนและอนัดบัสี�คือ ทวิตเตอร์ (Twitter) มีจาํนวนผูใ้ช้งาน �.� ลา้นคน (Skatar, ����) 

บริษทัวจิยัออนไลน์นีลสันไดม้ีการแนะนาํให้ภาคธุรกิจใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์เป็นช่องทางการ

จาํหน่ายสินคา้ เนื�องจากการใชง้านเครือข่ายออนไลน์ในเอเซียแปซิฟิกมีการเติบโตอยา่งรวดเร็วและ

พบกว่าการทาํรีวิวสินค้าผ่านสื� อสังคมออนไลน์ได้รับความน่าเชื�อถือในการพิจารณาก่อนการ

ตดัสินใจซื�อเป็นลาํดบัที�สามรองลงมาจากเชื�อครอบครัวและเพื�อน(Nielsen, ����) 

ผลสํารวจของศูนยว์ิจยักสิกรไทยจากกลุ่มตวัอย่างจาํนวน ��� คนเกี�ยวกบัพฤติกรรม

การซื�อสินค้าและบริการผ่านช่องทางออนไลน์ของคนไทยในช่วง �ปีที�ผ่านมาพบว่า สื� อสังคม

ออนไลน์เป็นแหล่งซื�อสินคา้ออนไลน์ที�ไดรั้บความนิยมจากกลุ่มตวัอยา่งสูงถึงร้อยละ �� กลุ่มสินคา้

ที�ได้รับความนิยมมากที�สุดคือ สินคา้แฟชั�น ร้อยละ �� รองลงมาคือ เครื�องสําอาง ร้อยละ �� โดย

กลุ่มตวัอย่างจาํนวน �� คนให้เหตุผลในการซื�อว่าช่องทางออนไลน์มีสินคา้ราคาถูกหรือประหยดั

กวา่ร้อยละ ��และเป็นช่องทางที�มีความสะดวกสบาย ทางศูนยว์ิจยักสิกรไทยมองวา่ ความกา้วหน้า

ของการให้บริการอินเตอร์เน็ตไร้สายผา่นโครงข่าย �G/�G บนอุปกรณ์เคลื�อนที� เช่น โทรศพัทม์ือถือ

จะช่วยส่งเสริมใหก้ารซื�อขายสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ไดรั้บความนิยมเพิ�มขึ�น ซึ� งผูป้ระกอบการ

ควรมีการเตรียมความพร้อมโดยการพฒันาและปรับปรุงช่องทางการค้าให้สามารถรองรับการ

เปลี�ยนแปลงพฤติกรรมในการเลือกซื�อสินคา้ของผูบ้ริโภค (ศูนยว์ิจยักสิกรไทย, ����) 

รูปแบบของการตลาดและความตอ้งการของผูบ้ริโภคที�เปลี�ยนไปอย่างรวดเร็ว สภาพ

เศรษฐกิจ สังคม การเมืองทาํให้การแข่งขนัมีความรุนแรงมากขึ�น ผูป้ระกอบการร้านคา้ออนไลน์จึง

ตอ้งมีความรู้และความเขา้ใจ สามารถเลือกกลยุทธ์ที�เหมาะสมทั�งในดา้นของการบริหารการจดัการ

ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการขายและบริการ เพื�อให้เกิดประสิทธิภาพในการ

ทาํงานสูงสุด สามารถดึงดูดความสนใจ เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย สร้างให้เกิดความพึงพอใจอนั

นาํมาสู่การซื�อซํ� าและการบอกต่อเป็นการสร้างชื�อเสียงและความเชื�อมั�นให้กบัผูป้ระกอบการอนัเป็น
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ปัจจยัส่งเสริมให้ผูป้ระกอบการประสบความสําเร็จในธุรกิจการคา้เสื�อผา้สตรีผ่านเครือข่ายสังคม

ออนไลน ์

ในการดาํเนินกลยุทธ์ทางการตลาดและความตอ้งการของผูบ้ริโภค ดว้ยเหตุนี� งานวิจยั

จึงมีวตัถุประสงค์เพื�อศึกษาปัจจยัที�ส่งผลต่อแนวโนม้ในการตดัสินใจซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊ค

ในเขตจงัหวดักรุงเทพมหานคร เพื�อใชเ้ป็นแนวทางในการกาํหนดกลยุทธ์ทางการตลาด 

 

 

�.� วัตถุประสงค์ของการศึกษา 

เพื�อศึกษาปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซื�อ

เสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊ค 

เพื�อศึกษาถึงพฤติกรรมการซื�อเสื�อผา้สตรีผ่านทางเฟสบุ๊คที�ส่งผลต่อการตดัสินใจซื�อ

เสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊ค 

 

 

�.� ขอบเขตการศึกษา 

ลกัษณะของการศึกษา เป็นการศึกษาเชิงสํารวจ โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื�องมือเพื�อ

ใชใ้นการศึกษา 

พื�นที�ในการศึกษาคือในเขตกรุงเทพมหานคร 

ประชากรที�ใชศ้ึกษา คือ ประชากรเพศหญิงอายรุะหวา่ง �� ปี ถึง �� ปี 

ระยะเวลาในการศึกษา เดือน กนัยายน พ.ศ. ���� ถึง เดือนพฤศจิกายน พ.ศ. ���� 

 

 

�.� ข้อจํากดัของการวิจัย 

การศึกษาครั� งนี� ศึกษาปัจจยัที�มีความสัมพนัธ์ต่อแนวโน้มในการตดัสินใจซื�อเสื� อผา้

สตรีผ่านทางเฟสบุ๊คในเขตจงัหวดักรุงเทพมหานคร ดงันั�น ขอ้สรุปจากงานวิจยัครั� งนี� ไม่สามารถ

นาํไปสรุปเป็นการทั�วไป (Generalization)ได ้ตอ้งหาขอ้มูลการวิจยัและขอ้คน้พบจากการศึกษาอื�นๆ 

ต่อไป 
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�.� วิธีดําเนินการวิจัย 

 ผูศ้ึกษาทาํการวิจยัเชิงปริมาณโดยเก็บรวบรวมขอ้มูล ดงันี�  

 �. การทบทวนวรรณกรรม โดยการศึกษาค้นควา้จากเอกสาร รายงาน บทความ 

ตลอดจนแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัที�เกี�ยวขอ้ง 

 �. เก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม 

 

 

�.� คําจํากดัความที�ใช้ในการวิจัย (Operational Definition)  

การตดัสินใจซื�อ หมายถึง ขั�นตอนในการเลือกซื�อผลิตภณัฑ์จากสองทางเลือกขึ�นไป

พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะพิจารณาในส่วนที�เกี�ยวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจ ทั�งดา้นจิตใจ (ความรู้สึก

นึกคิด)และพฤติกรรมทางกายภาพ การซื�อเป็นกิจกรรมด้านจิตใจและกายภาพซึ� งเกิดขึ�นในช่วง

ระยะเวลาหนึ�ง กิจกรรมเหล่านี�ทาํให้เกิดการซื�อและเกิดพฤติกรรมการซื�อตามบุคคลอื�น (Schiffman 

and Kanuk, ����)  

เฟสบุ๊ค มีรูปแบบการใชง้านหลายประเภท เช่น โพสตข์อ้ความเพื�อบอกเล่าความรู้สึก 

เฟสบุ๊คเปรียบเสมือนไดอารี�โพสต์แสดงขอ้ความ โพสตรู์ปภาพ คลิปวีดีโอ และสามารถเปิดร้านคา้

ออนไลน์ ผูใ้ช้บริการสามารถประยุกต์ใช้หน้าแฟนเพจให้เป็นร้านคา้ออนไลน์ เฟสบุ๊คจึงเป็นอีก

ช่องทางหนึ� งในการประชาสัมพันธ์และจาํหน่ายสินค้าและบริการให้เป็นที� รู้จ ัก จึงสรุปได้ว่า 

ประเภทของการใช้งานบนเฟสบุ๊คมีหลายประเภทโดยผูใ้ช้สามารถเลือกใช้รูปแบบที�ตรงกบัความ

ต้องการและพฤติกรรมของผู ้ใช้งาน โดยเฉพาะการเปิดร้านค้าออนไลน์บนเฟสบุ๊คทําให้

ผูป้ระกอบการสามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดม้ากขึ�น (ศศิวิมล ชูแกว้, ����) 

 

 

�.� ประโยชน์ที�คาดว่าจะได้รับจากการศึกษา 

เพื�อจะได้นาํขอ้มูลที�ได้จากการศึกษาครั� งนี� ไปประยุกต์ใช้กับการดาํเนินธุรกิจของ

ตนเองต่อไป 
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บทที� � 

เอกสารและงานวจิัยที�เกี�ยวข้อง 

 

 

 การศึกษาวิจยัครั� งนี� ปัจจยัที�ส่งผลต่อแนวโน้มในการตดัสินใจซื�อเสื�อผา้สตรีผ่านทาง

เฟสบุ๊คในเขตจงัหวดักรุงเทพมหานคร ผูศ้ึกษาไดค้้นควา้เอกสาร คู่มือ รายงาน บทความรวมทั�ง

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัที�เกี�ยวขอ้ง ดงันี�  

 �. พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 �. แนวคิดและทฤษฎีเกี�ยวกบัการตดัสินใจซื�อ (Purchase Decision)  

 �. หลกัการตลาดทั�วไป 

�. ผลงานวิจยัที�เกี�ยวขอ้งในประเทศ 

�. ผลงานวิจยัที�เกี�ยวขอ้งต่างประเทศ 

 

 

�.� แนวคิดทฤษฎีเกี�ยวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

Schiffman and Kanuk (����) พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง 

พฤติกรรมซึ� งผูบ้ริโภคทาํการคน้หาการซื�อ การใช้ การประเมินผล การใช้สอยผลิตภณัฑ์ และการ

บริการ ซึ� งคาดว่าสามารถที�จะตอบสนองความตอ้งการของตวัเองเป็นการศึกษาการตดัสินใจของ

ผูบ้ริโภคในการใช้ทรัพยากรที�มีอยู่ ทั�งเงิน เวลา และกาํลงั เพื�อบริโภคสินคา้และบริการต่าง ๆ อนั

ประกอบดว้ย ซื�ออะไร ทาํไมจึงซื�อ ซื�อเมื�อไร อยา่งไร ที�ไหน และบ่อยแค่ไหน 

Engel (����) ให้ความหมายพฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ การกระทาํของบุคคลใดบุคคล

หนึ� งซึ� งเกี�ยวข้องโดยตรงกับการจัดหาให้ได้มาและการใช้สินค้าและบริการ ทั�งนี� หมายรวมถึง 

กระบวนการตดัสินใจซึ�งมีมาอยูก่่อนแลว้ และมีส่วนในการกาํหนดให้มีการกระทาํดงักล่าว 

Kotler and Philip (����) ไดใ้ห้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer 

behavior) หมายถึง การกระทาํของบุคคลใดบุคคลหนึ�งเกี�ยวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ไดม้าแล้ว

ซึ� งการใช้สินคา้และบริการ ทั�งนี� หมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจ และการกระทาํของบุคคลที�

เกี�ยวกบัการซื�อและการใชสิ้นคา้ 
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รัฐวชัร์ พฒันจิระรุจน์(����) ทาํการศึกษาเรื�องพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีประโยชน์ทาง

การตลาด � ประการ ดงันี�  อนัดบัแรก คือช่วยให้นกัการตลาดเขา้ใจถึงปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซื�อสินคา้ของผูบ้ริโภค อนัดบัสอง ช่วยใหผู้เ้กี�ยวขอ้งสามารถหาหนทางแกไ้ขพฤติกรรมใน

การตดัสินใจซื�อสินค้าของผูบ้ริโภคในสังคมได้ถูกต้องและสอดคล้องกับความสามารถในการ

ตอบสนองของธุรกิจมากยิ�งขึ�น อนัดบัสาม ช่วยใหก้ารพฒันาตลาดและการพฒันาผลิตภณัฑ์สามารถ

ทาํไดดี้ขึ�น อนัดบัสี�  เพื�อประโยชน์ในการแบ่งส่วนตลาดเพื�อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค

ให้ตรงกบัชนิดของสินคา้ที�ตอ้งการ อนัดบัห้า ช่วยในการปรับปรุงกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจต่าง ๆ 

เพื�อความไดเ้ปรียบคู่แข่งขนั 

ชูชยั สมิทธิไกร (2557) ศึกษาปัจจยัที�มีผลต่อพฤติกรรมการซื�อของผูบ้ริโภคพบวา่ 

�. ปัจจยัทางวฒันธรรม เป็นปัจจยัขั�นพื�นฐานที�สุดในการกาํหนดความตอ้งการและ

พฤติกรรมของ มนุษย์ เช่น การศึกษา ความเชื�อ รวมถึงพฤติกรรมส่วนใหญ่ที�ได้รับการยอมรับ

ภายในสังคมใดสังคมหนึ�งโดยเฉพาะลกัษณะชั�นทางสังคม ประกอบดว้ย � ระดบั ดงันี�  

ชั�นที� � Upper-Upper Class ประกอบดว้ยผูท้ี�มีชื�อเสียงเก่าแก่เกิดมาบนกองเงินกองทอง 

ชั�นที� � Lower –Upper Class เป็นชั�นของคนรวยหน้าใหม่ บุคคลเหล่านี� เป็นผูยิ�งใหญ่

ในวงการบริหาร เป็นผูท้ี�มีรายไดสู้งสุดในจาํนวนชั�นทั�งหมด จดัอยูใ่นระดบัมหาเศรษฐี 

ชั�นที� � Upper-Middle Class ประกอบดว้ยชายหญิงที�ประสบความสําเร็จในวิชาอื�น ๆ 

สมาชิกชั�นนี� ส่วนมากจบปริญญาจากมหาวิทยาลยั กลุ่มนี� เรียกกนัวา่เป็นตาเป็นสมองของสังคม 

ชั�นที� � Lower-Middle Class เป็นพวกที�เรียกวา่คนโดยเฉลี�ย ประกอบดว้ยพวกที�ไม่ใช่

ฝ่ายบริหาร เจา้ของธุรกิจขนาดเล็ก พวกทาํงานนั�งโต๊ะระดบัตํ�า  

ชั�นที� � Upper-Lower Class เป็นพวก จนแต่ซื�อสัตย ์ไดแ้ก่ชนชั�นทาํงานเป็นชั�นที�ใหญ่

ที�สุดในชั�นทางสังคม 

ชั�นที� � Lower-Lower Class ประกอบดว้ยคนงานที�ไม่มีความชาํนาญกลุ่มชาวนาที�ไม่มี

ที�ดินเป็นของตนเองเป็นชนกลุ่มนอ้ย 

�. ปัจจยัทางสังคม เป็นปัจจยัที�เกี�ยวขอ้งในชีวิตประจาํวนัและมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม

การซื�อ ซึ� ง ประกอบดว้ย กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผูซื้�อ 

�.� กลุ่มอา้งอิง หมายถึง กลุ่มใดๆที�มีการเกี�ยวข้องกนั ระหว่างคนใน

กลุ่ม แบ่งเป็น � ระดบั 

- กลุ่มปฐมภูมิ ได้แก่ ครอบครัว เพื�อนสนิท มกัมีขอ้จาํกดัในเรื�อง

อาชีพระดบัชั�นทางสังคม และช่วงอาย ุ
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- กลุ่มทุติยภูมิ เป็นกลุ่มทางสังคมที�มีความสัมพนัธ์แบบตวัต่อตวั 

แต่ไมบ่อย มีความเหนียวแน่นนอ้ยกวา่กลุ่มปฐมภูมิ 

�.� ครอบครัว เป็นสถาบันที�ทาํการซื�อเพื�อการบริโภคที�สําคัญที�สุด 

นกัการตลาดจะพิจารณา ครอบครัวมากกวา่พิจารณาเป็นรายบุคคล 

�.� บทบาททางสถานะ บุคคลที� จะเ กี� ยวข้องกับหลายกลุ่ม เ ช่น 

ครอบครัว กลุ่มอา้งอิง ทาํให ้บุคคลมีบทบาทและสถานภาพที�แตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม 

�. ปัจจยัส่วนบุคคล การตดัสินใจของผูซื้�อมกัไดรั้บอิทธิพลจากคุณสมบติัส่วนบุคคล

ต่างๆ เช่น อาย ุอาชีพ การศึกษา รูปแบการดาํเนินชีวิต วฏัจกัรชีวิตครอบครัว 

�. ปัจจยัทางจิตวิทยา การเลือกซื�อของบุคคลไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัทางจิตวิทยา ซึ� ง

ปัจจยัในตวั ผูบ้ริโภคที�มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื�อและใช้สินคา้ ปัจจยัทางจิตวิทยาประกอบดว้ย 

การจูงใจ การรับรู้ ความเชื�อและเจตคติ บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง 

 

 

�.� แนวคิดและทฤษฎีเกี�ยวกบัการตัดสินใจซื�อ (Purchase Decision) 

Kotler (����) การตดัสินใจซื�อของผูบ้ริโภคนั�นเกิดจากปัจจยัภายใน คือ แรงจูงใจการ

รับรู้การเรียนรู้บุคลิกภาพและทศันคติซึ� งจะแสดงใหเ้ห็นถึงความตอ้งการและรับรู้วา่มีสินคา้ต่างๆให้

เลือกมากมายและประเมินค่าของจากทางเลือกที�มี  

Walters (����) การตดัสินใจ (Decision) หมายถึง การเลือกอยา่งใดอยา่งหนึ�งจากสิ�งที�

มีอยู่แล้ว การตดัสินใจของผูบ้ริโภคเกิดจากปัจจยัภายนอกหลายปัจจยั คือ แรงจูงใจการรับรู้การ

เรียนรู้บุคลิกภาพและทศันคติ ซึ� งจะแสดงให้เห็นถึงความตอ้งการและรับทราบว่ามีสินคา้ให้เลือก

มากมาย 

Schiffman and Kanuk (����) กระบวนการเลือกซื�อสินคา้จากทางเลือกที�มีมากกว่า

หนึ�งทางเลือกขึ�นไป โดยลูกคา้จะพิจารณาเพียงในส่วนที�เกี�ยวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจ ทั�งดา้น

จิตใจ (ความรู้สึกนึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพ การซื�อเป็นกิจกรรมทั�งทางดา้นจิตใจและ

กายภาพซึ� งเกิดขึ�นในช่วงระยะเวลาหนึ�ง กิจกรรมนี�ทาํให้เกิดการซื�อและเกิดพฤติกรรมการซื�อตาม

บุคคลอื�น รวมถึงกระบวนการตดัสินใจซื�อที�มีองคป์ระกอบสาํคญั � ประการ ไดแ้ก่ 

�. ปัจจยัที�ส่งผลต่อการตดัสินใจซื�อของผูบ้ริโภค (Input) คือ ปัจจยัภายนอก (External 

Influences) ซึ� งคือข้อมูลเกี�ยวกับสินค้านั�นๆ ที�เกี�ยวข้องกับค่านิยมทัศนคติและ

พฤติกรรม ปัจจยัที�เขา้มาในระบบตดัสินใจมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคของแต่ละบุคคลโดยปัจจยั

นี�มาจาก � แหล่งคือ 
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ปัจจยัทางการตลาด (Marketing Input) อิทธิพลจากสินคา้ที�ทางบริษทัตอ้งการสร้างการ

รับรู้ให้กบัผูบ้ริโภคให้ซื�อสินคา้กบับริษทัของตน กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดที�ใช้ในการชัก

จูงผูบ้ริโภคไดแ้ก่ ตวัสินคา้ บรรจุภณัฑ ์การรับประกนัคุณภาพ การประชาสัมพนัธ์ การโฆษณาผา่น

สื�อต่างๆ พนกังานขาย นโยบายดา้นราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย 

ปัจจยัทางสังคมวฒันธรรม (Socio-Cultural Input) เป็นอิทธิพลที�ไดรั้บมาจากการบอก

ต่อของครอบครัว ญาติพี�น้อง เพื�อนหรือคนใกล้ชิดจากการใช้สินค้าหรือบริการหรือการได้รับ

อิทธิพลจากชนชั�นทางสังคมวฒันธรรมและวฒันธรรมย่อยเป็นสิ�งสําคญัที�ผูบ้ริโภคใช้ประเมินค่า

ของสินคา้ 

�. กระบวนการตดัสินใจซื�อของผูบ้ริโภค (Process) คือ ขั�นตอนในการตดัสินใจของ

ผูบ้ริโภค(Consumer Decision Making) ประกอบดว้ย ปัจจยัภายใน ได้แก่ แรงจูงใจการรับรู้การ

เรียนรู้บุคลิกภาพและทศันคติที�สะทอ้นถึงความตอ้งการและการรับรู้วา่มีสินคา้ให้เลือกหลากหลาย 

รวมไปถึงกิจกรรมที�ผูบ้ริโภคเขา้มาเกี�ยวขอ้งสัมพนัธ์กบัขอ้มูลที�มีอยู่หรือขอ้มูลที�ผูผ้ลิตสร้างการ

รับรู้ใหแ้ก่ผูบ้ริโภค และขั�นสุดทา้ย คือ การประเมินค่าทางเลือกนั�นๆ 

�. กระบวนการตดัสินใจ (The Act of Making Decision) ก่อนผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซื�อ

มีขั�นตอนที�เกิดขึ�น 3 ขั�นตอน ดงันี�  

�.� การตระหนกัในความตอ้งการของผูบ้ริโภค (Need Recognition)  

Engel, Blackwell and Miniard (1993) อธิบายวา่ ขั�นแรกของกระบวนการตดัสินใจ คือ การรับรู้ถึง

ความแตกต่างของสิ�งที�ตอ้งการและสิ�งที�มีอยู ่ซึ� งสามารถกระตุน้ทาํให้เกิดกระบวนการตดัสินใจและ

การรับรู้นี� จะเกิดขึ�นต่อเมื�อผูบ้ริโภคมีปัญหาใน 2 ลกัษณะ คือ มีปัญหากบัสินคา้ที�เคยใช้อยู่ซึ� ง

ผูบ้ริโภคไม่พอใจในสินคา้นั�นอีกต่อไปและมีความตอ้งการสินคา้ใหม่เพื�อตอบสนองความตอ้งการที�

เกิดขึ�นอยูโ่ดยสินคา้ใหม่เป็นสิ�งที�ทาํใหเ้กิดกระบวนการตดัสินใจตามมา 

�.� การหาขอ้มูลก่อนตดัสินใจ (Pre-Purchase Search) ผูบ้ริโภคจะเริ�ม

หาขอ้มูลเมื�อรู้สึกถึงความจาํเป็นผูบ้ริโภคจะเริ�มหาขอ้มูลจากที�ต่างๆ โดยหาจากสิ�งแวดลอ้มรอบตวั

ที�เกี�ยวขอ้งกบัสินคา้นั�นๆ  

�.� ผลจากกระบวนการตดัสินใจซื�อของผูบ้ริโภค (Output) เป็นขั�น

สุดทา้ยของกระบวนการตดัสินใจหลงัจากผา่นขั�นตอนต่างๆ ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซื�อสินคา้ที�เป็นที�

ตอ้งการมากที�สุดจากหลายๆทางเลือก 

อภิวิทย ์ย ั�งยืนสถาพร (����) กระบวนการตดัสินใจซื� อของผูบ้ริโภคเกี�ยวข้องกับ

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคที�จะทาํการตดัสินใจซื�อแบบมีขั�นตอน คือ ผูบ้ริโภคตอ้งมีความตอ้งการและ

ค้นหาข้อมูลมาประกอบเพื�อกาํหนดแนวทางและประเมินทางเลือกว่าจะตดัสินใจซื�อสินคา้หรือ

บริการนั� น โดยนักการตลาดต้องให้ความสําคัญกับพฤติกรรมหลังการซื� อหรือใช้บริการของ
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ผูบ้ริโภคเพื�อให้ผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจสูงสุด และถ้าหากผูบ้ริโภคไม่พึงพอใจต่อสินคา้และ

บริการจะตอ้งหาวา่สาเหตุของความไม่พึงพอใจนั�นแลว้หาทางแกไ้ข เพื�อให้ความสัมพนัธ์ระหวา่ง

ความคาดหวงัของผูบ้ริโภคตรงกบัการปฏิบติัการของสินคา้ 

 

 

�.� แนวความคิดและทฤษฎเีกี�ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

Kotler (����) กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เครื�องมือ

ทางการตลาดที�สามารถควบคุมได ้โดยการผสมผสานเครื�องมือเหล่านี� ให้สามารถตอบสนองความ

ตอ้งการและสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ย ทุก

สิ�งทุกอยา่งที�กิจการใชเ้พื�อให้มีอิทธิพลโน้มนา้วความตอ้งการผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภค ส่วนประสม

การตลาดแบ่งออกเป็นกลุ่มได ้� กลุ่ม คือ “� Ps” อนัไดแ้ก่  

�. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง สิ� งที�นําเสนอต่อผูบ้ริโภคเพื�อตอบสนองความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภค คือ มีคุณค่าในมุมมองของลูกคา้ มีคุณค่าในตวัเงินโดย ราคาของผลิตภณัฑ์

ผูข้ายจะเป็นผูก้าํหนดราคาของผลิตภณัฑ์ และผูซื้�อจะเกิดการตดัสินใจซื�อก็ต่อเมื�อมีการยอมรับใน

ผลิตภณัฑ ์ประกอบ ดว้ยสิ�งที�สามารถตอบสนองความตอ้งการของมนุษยเ์ป็นคุณสมบติัที�สัมผสัได้

และไม่ได้ ตลอดจนผลประโยชน์ที�คาดหวงั ผลิตภณัฑ์ประกอบด้วยสินค้าบริการและความคิด 

สินคา้ (Goods) เป็นสิ�งที�สัมผสัได ้แต่บริการ (Services) สัมผสัไม่ได ้

�. ราคา (Price) หมายถึงราคาทุน (Cost) ที�ลูกคา้จ่ายไปในการได้รับผลิตภณัฑ์มา 

ตน้ทุนอยูใ่นรูปของตวัเงิน ซึ� งผูบ้ริโภคจะนาํมาเปรียบเทียบกนัระหวา่งมูลค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์

กบัราคาผลิตภณัฑน์ั�น ถา้มูลค่าสูงกวา่ตน้ทุนก็จะตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑ ์

�. สถานที� (Place) หมายถึง ช่องทางการจาํหน่ายผลิตภณัฑ ์เพื�อเคลื�อนยา้ยสินคา้และ

บริการจากผูผ้ลิตไปสู่ตลาด 

�. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดต่อสื�อสารเกี�ยวกบัข้อมูล

ระหว่างผูซื้�อกบัผูข้าย เพื�อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซื�อ การติดต่อสื�อสารอาจจะใช้บุคคล

หรือไม่ใชก้็ได ้โดยการติดต่อสื�อสารนั�นมีหลายประการที�เรียกวา่ ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด 

หรือส่วนประสมติดต่อสื�อสาร (Promotion Mix or Communication Mix) ซึ� งประกอบดว้ย 

�.� การโฆษณา (Advertising) เป็นการนาํเสนอข่าวสารเกี�ยวกบัองคก์ร

หรือผลิตภณัฑ ์หรือบริการ 

�.� การขายโดยใช้พนกังานขาย (Personal Selling) เป็นกิจกรรมการ

แจง้ข่าวสารและการจูงใจโดยบุคคล 
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�.� การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นกิจกรรมการส่งเสริม

การขายที�นอกเหนือจากการโฆษณาการขายโดยใช้พนกังานขายและการประชาสัมพนัธ์ ซึ� งสามารถ

กระตุน้ความสนใจให้เกิดการทดลองใชห้รือการซื�อ การส่งเสริมการขาย มี 3 รูปแบบ คือ 

�.�.� การกระตุ้นผูบ้ริโภค คือ การส่งเสริมการขายที�มุ่ง

ผูบ้ริโภค (Comsumer Promotion) 

�.�.� การขายโดยใช้คนกลาง คือ การส่งเสริมการขายที�

มุ่งเนน้ คนกลาง (Trade Promotion)  

�.�.� กระตุน้พนักงานขาย คือ การส่งเสริมการขายที�มุ่ง

พนกังาน (Sales Force Promotion)  

�.� การให้ข่าวสารและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Relations) 

การใหข้่าวเป็นการเสนอความคิดเกี�ยวกบัสินคา้หรือบริการที�ไม่ตอ้งการเงิน ส่วนการประชาสัมพนัธ์ 

หมายถึงความพยายามที�มีการวางแผนโดยองค์กร เพื�อสร้างทัศนคติที�ดีต่อองค์กรให้เกิดขึ�นกับ

กลุ่มเป้าหมาย การให้ข่าวเป็นกิจกรรมหนึ�งของการประชาสัมพนัธ์ 

�.� การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการติดต่อสื�อสารกบั

กลุ่มเป้าหมายเพื�อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีการต่างๆที�นกัการตลาดใช้ส่งเสริม

ผลิตภณัฑ์โดยตรงกบัผูซื้�อและทาํใหเ้กิดการตอบสนองทนัทีประกอบดว้ย การขายทางโทรศพัท ์การ

ขายโดยใชจ้ดหมายตรง การขายโดยใชแ้คตตาล็อค และการขายทางโทรทศัน์หรือวิทย ุ

Lovelock and Wright (2007) กล่าววา่ การให้บริการ คือ กิจกรรมทางเศรษฐกิจที�ฝ่าย

ใดฝ่ายหนึ�งเสนอให้อีกฝ่ายหนึ�ง โดยส่วนใหญ่ใชร้ะยะเวลาเป็นพื�นฐาน เพื�อนาํส่งผลที�ลูกคา้ตอ้งการ 

โดยการแลกเปลี�ยนเงิน เวลา เพราะลูกค้าคาดหวงัว่าจะได้รับคุณค่าจากสินค้า ส่วนประสมทาง

การตลาดบริการ (Service Marketing Mix) คือ เครื�องมือหรือปัจจยัทางการตลาดที�ควบคุมไดท้ี�ธุรกิจ

ตอ้งใชร่้วมกนั เพื�อตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจแก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย หรือเพื�อ

กระตุน้ให้กลุ่มลูกคา้เป้าหมายเกิดความตอ้งการสินคา้และบริการซึ� งหมายถึง ส่วนประกอบที�เป็น

ปัจจยัในการวางแผนการตลาดในสินคา้หรือบริการ โดยจะมี     ส่วนประสม � ปัจจยั คือ สินคา้/

บริการ (Product/Service) ราคา (Price) ช่องทางการจาํหน่าย (Place/Distribution Channel) และ

กิจกรรมการส่งเสริมการขาย (Promotion) แต่ส่วนประสมทางการตลาดบริการจะมีความแตกต่าง

จากส่วนประสมทางการตลาดของสินค้าธรรมดาทั�วๆไป เพราะตอ้งมีการเน้น ถึงพนักงาน การ

ให้บริการในกระบวนการต่างๆ และสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพ ซึ� งปัจจยัทั�งสามส่วนนี� ผสมกนัเป็น

หลกัของการส่งมอบบริการ สําหรับตลาดธุรกิจบริการนั�นจะมีการทาํการตลาดในส่วนปัจจยัส่วน
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ประสมทางการตลาดเพิ�มอีก 3 ปัจจยั คือ ผูใ้หบ้ริการ (People) กระบวนการใหบ้ริการ (Process) และ

สภาพแวดลอ้มในการให้บริการ (Physical Evidence) ส่วน 

 

 

�.� ผลงานวจิัยที�เกี�ยวข้อง 

ฐิติมา ผการัตน์สกุล และ วิโรจน์ เจษฎาลกัษณ์ (����) ไดท้าํการศึกษารูปแบบธุรกิจ

และแผนการบริหารจดัการกลยุทธ์ทางการตลาดปัจจยัแห่งความสําเร็จและพฤติกรรมการซื�อเสื�อผา้

แฟชั�นผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ การวิจยัครั� งนี� เป็นงานวิจยัเชิงคุณภาพโดยผูศ้ึกษา ศึกษาจาก

ผูป้ระกอบการที�ดาํเนินธุรกิจเสื�อผา้แฟชั�นผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์จาํนวนทั�งหมด � รายและ

ผูบ้ริโภคที�ซื�อเสื�อผา้แฟชั�นผา่นเครือข่ายสังคมออนไลน์จาํนวน � ราย เก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยวิธีการ

สัมภาษณ์พบวา่ ธุรกิจเสื�อผา้แฟชั�นผา่นเครือข่ายสังคมออนไลน์ ส่วนมากเป็นธุรกิจประเภทคา้ปลีก 

เป็นกิจการเจา้ของคนเดียว มีการกาํหนดกระบวนการในการดาํเนินธุรกิจ ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่

เลือกใช้กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ที�มีคุณภาพและความแตกต่าง กาํหนดราคาโดยคาํนึงถึงคุณภาพของ

ผลิตภณัฑ์และกาํลงัซื�อของผูบ้ริโภค เลือกใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์ที�ได้รับความนิยมสูง เช่น 

เฟสบุ๊ค ให้ความสําคญักบัการบอกต่อของผูบ้ริโภค ปัจจยัแห่งความสําเร็จของธุรกิจนั�นมาจาก

คุณภาพและความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์การเอาใจใส่ผูบ้ริโภค และทกัษะความรู้ของผูป้ระกอบการ 

ผูบ้ริโภคมีแรงจูงใจในการซื�อมาจากผลิตภณัฑ์ ส่วนใหญ่หาขอ้มูลสินคา้ดว้ยตนเอง โดยกลยุทธ์ทาง

การตลาดนั�นมีผลต่อความพึงพอใจของผูบ้ริโภค  

รัชนี ไพศาลวงศดี์ และ อิทธิกร ขาํเดช (����) ไดศ้ึกษาเรื�องปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซื�อสินค้าเสื� อผา้สตรีทางอินเตอร์เน็ตในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นวิจยัเชิงปริมาณ กลุ่ม

ตวัอย่างที�ใช้ในงานวิจยั คือ นักศึกษาปริญญาโทในเขตกรุงเทพ จาํนวน ��� คน ศึกษาทั�งหมด � 

วตัถุประสงค ์คือ เพื�อศึกษาปัจจยัทางประชากรศาสตร์ที�แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้

ออนไลน์ประเภทเสื�อผา้สตรีทางอินเตอร์เน็ตของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ศึกษาความพึง

พอใจของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ประเภทเสื�อผา้สตรีทางอินเตอร์เน็ตของ

ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร และศึกษาปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อ

การตัดสินใจซื� อสินค้าออนไลน์ประเภทเสื� อผ้าสตรีทางอินเตอร์เน็ตของประชากรในเขต

กรุงเทพมหานคร เพื�อนาํผลศึกษาที�ไดไ้ปใชเ้ป็นแนวทางในการแกปั้ญหาและกาํหนดกลยุทธ์ในการ

ดาํเนินธุรกิจออนไลน์อย่างเหมาะสม ใช้การวิเคราะห์ขอ้มูลด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์สําเร็จรูป 

โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนาอธิบายค่าความถี� (Frequency) ค่าเฉลี�ย (Mean) ค่าร้อยละ (Percentage) และ

ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และมีการทดสอบสมมติฐาน สถิติเชิงอา้งอิง โดยใช ้
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ANOVA และ Multiple Regression Analysis (MRA) เพื�อหาค่า F-test ค่า Sig สัมประสิทธิ� สหพนัธ์

(R) สัมประสิทธิ� การกาํหนด (R�) และค่าวดัการกระจายความคลาดเคลื�อนเพื�อการวิเคราะห์

ความสัมพนัธ์ของตวัแปรต่างๆ ที�ระดบันัยยสําคญั�.�� ผลการวิจยัพบว่า ผูท้ี�ตดัสินใจซื�อสินค้า

เสื�อผา้สตรีทางอินเตอร์เน็ต ส่วนใหญ่มีอายรุะหว่าง ��-�� ปี มีระดบัการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญา

ตรี สถานภาพโสด ส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน ซึ� งมีรายไดต่้อเดือนมากกวา่ ��,���

บาท ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคพบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญักบัความสะดวกสบายในการ

คน้หาสินคา้และบริการแต่ไม่ให้ความสาํคญักบัความปลอดภยัในการชาํระเงินค่าสินคา้ 

ปัจจยัส่วนประกอบทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑพ์บวา่ กลุ่มตวัอยา่งให้ความสําคญัมาก

ที�สุดกบัสินคา้มีใหเ้ลือกหลากหลาย รองลงมา คือ สินคา้ที�ทนัสมยัและสวยงามแต่ไม่ให้ความสนใจ

กับการที�สินค้ามีตาํหนิแล้วสามารถส่งสินค้าคืนให้ทางร้าน ด้านราคาพบว่า กลุ่มตัวอย่างให้

ความสําคญัมากที�สุดกบัการมีป้ายบอกราคาชดัเจน รองลงมา คือ การมีสินคา้หลายราคาให้เลือกแต่

ไม่ให้ความสาํคญักบัราคาที�มีเป็นมาตรฐานมากนกั  

ด้านช่องทางการจัดจาํหน่ายพบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความสําคญัมากที�สุดกับความ

สะดวกสบายในการเลือกซื�อสินคา้ รองลงมา คือ ความหลากหลายของร้านคา้บนเวบ็ไซต ์และความ

หลากหลายในวิธีการชาํระเงิน ส่วนความหลากหลายในการชาํระเงินผูบ้ริโภคให้ความสําคญัน้อย

ที�สุด ดา้นการส่งเสริมการตลาดพบวา่กลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญัมากที�สุดกบัการที�มีการส่งเสริม

การขายโดยให้ส่วนลด ตามมา คือ การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ให้สินคา้เป็นที�รู้จกัและไดรั้บความ

นิยม และอนัดบัสุดทา้ย คือ การให้ของสมนาคุณหรือของแถมซึ� งกลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญัน้อย

ที�สุด  

ทางด้านปัจจัยที�มีผลต่อการตัดสินใจซื� อเสื� อผ้าออนไลน์พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้

ความสาํคญัมากที�สุดกบัความสะดวกในการให้บริการซื�อสินคา้และบริการตลอด �� ชม. รองลงมา 

คือ ความสะดวกในการเปรียบเทียบราคาของสินคา้และบริการจากแหล่งต่างๆ และดา้นที�ถูกให้

ความสาํคญันอ้ยที�สุดคืออิทธิพลจากคนรอบขา้ง ความพึงพอใจของผูบ้ริโภค และปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซื�อเสื�อผา้สตรีทางอินเตอร์เน็ตในเขตกรุงเทพมหานคร 

จากผลการวเิคราะห์ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์

ต่อการตดัสินใจซื�อเสื� อผา้สตรีทางอินเตอร์เน็ตของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมี

นัยยสําคัญที� �.�� มีตัวแปรอิสระของความพึงพอใจของผูบ้ริโภค และปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดที�มีความสัมพนัธ์ต่อตัวแปรตามของการตดัสินใจซื�อเสื� อผา้สตรีทางอินเตอร์เน็ตของ

ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร มีตวัแปรอิสระทั�งหมด � ตวัแปร ที�มีความสัมพนัธ์ต่อตวัแปรตาม 
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ที�มีค่านยัยสําคญั นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั �.�� ไดแ้ก่ ดา้นความพึงพอใจของผูบ้ริโภคต่อการซื�อเสื�อผา้

สตรีทางอินเตอร์เน็ต ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด 

สุธารัตน ์ดอกตาลยงค,์ ประพิมพรรณ ลิ�มสุวรรณ์ และทรงพร หาญสันติ (����) ศึกษา

รูปแบบการตดัสินใจของพฤติกรรมของผูบ้ริโภคที�มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซื�อสินคา้ในร้านวสัดุ

ก่อสร้างแบบใหม่ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เพื�อศึกษาความแตกต่างกนัของปัจจยัส่วน

บุคคลของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที�มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซื�อสินคา้ใน

ร้านวสัดุก่อสร้างแบบใหม่ (Modern Trade) เพื�อศึกษารูปแบบการตดัสินใจของพฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภคที�มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซื�อสินคา้ในร้านวสัดุก่อสร้างแบบใหม่ ในเขตกรุงเทพมหานคร 

และปริมณฑล การวิจยัเป็นแบบการสืบคน้และใชก้ารศึกษาเชิงพรรณนา กลุ่มตวัอยา่ง คือ ผูบ้ริโภค

ที�เลือกซื�อสินคา้ในร้านวสัดุก่อสร้างแบบใหม่ (Modern Trade) ในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล ที�มีทะเบียนบา้นอยูใ่นกรุงเทพมหานคร และมีอาย ุ�� ปีขึ�นไป จาํนวน ��� คน  

ผลการวิจยัพบวา่ ระดบัของรูปแบบการตดัสินใจซื�อสินคา้ในร้านคา้วสัดุก่อสร้างแบบ

ใหม่ (Modern Trade) ของผูบ้ริโภครวมมีค่าเฉลี�ยที� �.�� หรือในระดบัมาก หมายถึง ดา้นการให้

ความสําคญักบัคุณภาพของสินคา้ ดา้นการให้ความสําคญักบัตราสินคา้มีราคาแพงและมีชื�อเสียง

ค่าเฉลี�ยอยูท่ี� �.�� อยูใ่นระดบักลางๆ 

ดา้นการให้ความสําคญักบัความใหม่และนวตักรรมของสินคา้ค่าเฉลี�ย �.�� หมายถึง

ลูกค้าให้ความสําคญัมาก ด้านการให้ความสําคญักบัความเพลิดเพลินในการเลือกซื�อสินคา้อยู่ใน

ระดบัมาก ค่าเฉลี�ย �.�� ดา้นการให้ความสําคญักบัราคาสินคา้ �-�� หวัขอ้ “นวตักรรมนิเทศศาสตร์

และการจดัการ” ที�ต ํ�ากวา่ อยูใ่นระดบัมากดว้ยค่าเฉลี�ย �.�� ดา้นการเลือกซื�อสินคา้โดยไม่ไดม้ีการ

วางแผนมาก่อนอยูใ่นระดบัมากดว้ยค่าเฉลี�ย �.�� ดา้นการเลือกซื�อสินคา้โดยให้ผูอื้�นช่วยตดัสินใจอยู่

ในระดบัปานกลางดว้ยค่าเฉลี�ย �.�� และดา้นการเลือกซื�อสินคา้จากตราสินคา้และร้านคา้ที�ชื�นชอบ

อยูใ่นระดบัปานกลางดว้ยค่าเฉลี�ย �.�� ตามลาํดบั ระดบัการตดัสินใจเลือกซื�อสินคา้และใช้บริการ

ในร้านวสัดุก่อสร้างแบบใหม่ (Modern Trade) พบว่า โดยรวมดา้นการให้ความสําคญักบัคุณภาพ

ของสินคา้อยู่ในระดับมาก ด้วยค่าเฉลี�ย �.�� หากพิจารณาในแต่ละขอ้ พบว่า คาํถามขอ้ที�ผูต้อบ

แบบสอบถามมีระดบัความสาํคญัมากที�สุด ไดแ้ก่ ท่านมกัจะตดัสินใจซื�อสินคา้จากสินคา้และบริการ

ที�มีคุณภาพและน่าเชื�อถือมีค่าเฉลี�ย �.�� และคาํถามขอ้ที�ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความสําคญั

นอ้ยที�สุด ไดแ้ก่ ท่านมกัจะตดัสินใจซื�อของใช้ในบา้นจากชื�อตราสินคา้ ความนิยมและการเห็นผูอื้�น

ใชด้ว้ยค่าเฉลี�ย �.�� 
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�.� ผลงานวจิัยที�เกี�ยวข้องต่างประเทศ 

Ducatte(����) ได้ศึกษาปัจจยัหลกัในการตดัสินใจซื�อของผูบ้ริโภครองเทา้สตรีเพื�อ

ศึกษาตรวจสอบสิ�งที�เป็นสามปัจจยัหลกัมากที�สุดที�นาํไปสู่การตดัสินใจซื�อขั�นสุดทา้ยในรองเทา้ของ

ผูห้ญิงตามประเภทและตรวจสอบว่า ปัจจยัที�จะมีการพิจารณาในการตดัสินใจซื�อสุดทา้ยในของ

รองเท้าผูห้ญิงตามหมวดหมู่ จะได้นําผลที�ได้ไปสร้างกลยุทธ์เพื�อตอบสนองความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภคและอา้งอิงถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค การศึกษาวิจยัในครั� งนี�  เพื�อศึกษาพฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภคเกี�ยวกบัพฤติกรรมการซื�อรองเทา้ของผูห้ญิงโดยใช ้กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน ��� คน อายุ ��-�� 

ปีใชแ้บบสอบถามในการเก็บขอ้มูล และกรอกขอ้มูลลงใน SPSS เพื�อแปรผล 

ผลการวิจยัพบวา่ ผูห้ญิงเลือกซื�อสินคา้ที�มีคุณภาพดี ใส่แลว้สบายเทา้ และซื�อตามความ

คิดเห็นของผูอื้�น แบ่งความสําคญัของปัจจยัหลกัที�ให้ความสําคญัคือ ใส่สบาย แข็งแรง และรองเทา้

โอกาสพิเศษ ในหมวดหมู่รองเท้าชุดที�สามมากที�สุด ปัจจยัซื�อหลักในการพิจารณา ปัจจยัที�มี

ความสาํคญัในการตดัสินใจซื�อของพวกเขา ��.� % ของผูต้อบแบบสอบถามให้ความเห็นตรงกนัวา่

รองเทา้แฟชั�นเป็นสิ�งสําคญัที�ตอ้งซื�อ ��.�% เห็นวา่การซื�อรองเทา้ที�ใส่สบายเป็นสิ�งสําคญัและราคา

ก็เป็นส่วนสาํคญัก่อนการตดัสินใจซื�อ 

Bauboniene and Guleviciute(����) ศึกษาปัจจยัที� E-COMMERCE มีอิทธิพลต่อ

ผูบ้ริโภคตัดสินใจช้อปปิ� งออนไลน์วตัถุประสงค์ของการวิจัยคือ ปัจจัยที�ผลักดันการช้อปปิ� ง

ออนไลน์และเพื�อพฒันาความเขา้ใจในปัจจยัที�มีอิทธิพลช้อปปิ� งออนไลน์โดยที�ผูบ้ริโภคนี�จะกระทาํ

โดยการสํารวจปัจจยัที�ส่งเสริมให้ผูบ้ริโภคในการซื�อสินคา้ออนไลน์ ผา่นการวิเคราะห์ขอ้ไดเ้ปรียบ 

เช่น การรักษาความปลอดภยั จดัส่งที�รวดเร็ว ความสะดวกสบาย ราคาที�ถูกกวา่และเป็นทางเลือกที�

กวา้งขึ�น ในเวลาเดียวกนัโดยการทาํวิจยัเชิงปริมาณ โดยการวิเคราะห์ขอ้มูลที�เก็บรวบรวมผ่านการ

สํารวจแบบสอบถามบนเวบ็ กลุ่มตวัอยา่งของผูบ้ริโภค ��� ลิทวัเนียที�มีประสบการณ์การซื�อสินคา้

ออนไลน์ ผลการวิจยัของการศึกษานี� แสดงให้เห็นว่า ปัจจยัหลกัที�มีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในการซื�อ

สินคา้ออนไลน์ที�มีความสะดวกสบายเรียบง่ายและราคาที�ดีขึ�น จากการวิเคราะห์ลกัษณะทางสังคม

และประชากรศาสตร์ เช่น เพศ ไดแ้สดงให้เห็นวา่ ผูช้ายซื�อสินคา้ออนไลน์บ่อยเพราะราคาที�ต ํ�ากว่า

สินคา้ขา้งนอกและผูต้อบแบบสอบถามในกลุ่มอาย ุ��-�� ปี มกัจะเลือกชอปปิ� งออนไลน์ดว้ยเหตุผล

ที�ไม่มีเวลาในการเลือกซื�อของในร้านคา้ทั�วไป และสินคา้ออนไลน์มีความหลากหลายของผลิตภณัฑ์

มากกวา่และราคาถูกกวา่ร้านคา้ออฟไลน์ ปัจจยัทางเทคโนโลย ีความรู้ที�ดีของเทคโนโลยีสารสนเทศ

ของพวกเขา ส่วนผูห้ญิงช่วงอายุ ��- �� ปีชอบที�จะซื�อสินคา้ออนไลน์ เนื�องจากการลดราคาของ

สินคา้และความคุม้ค่าของสินคา้มากกว่าผูช้าย การซื�อสินค้าที�สะดวกรวดเร็วเป็นสิ�งสําคญัที�สุด 

ผูห้ญิงจะเลือกซื�อร้านที�มีราคาตํ�าที�สุดและมีความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ และผูว้ิจยัยงัให้ขอ
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เสนอแนะเกี�ยวกับวิธีการใช้ปัจจยัสําคัญในการช็อปปิ� งออนไลน์ที�จะทาํได้ควรมุ่งเน้นไปที�การ

พฒันาเวบ็ไซตเ์พื�อเพิ�มความน่าสนใจดึงดูดให้ลูกคา้เขา้มาซื�อสินคา้ในเวบ็ไซต ์

Rondon (����) ศึกษาเรื� อง อิทธิพลของเฟสบุ๊คและทวิตเตอร์ ที�มีอิทธิพลต่อ

กระบวนการตดัสินใจซื�อเสื�อผา้ออนไลน์ การศึกษาวิจยัครั� งนี� ใชก้ารทบทวนวรรณกรรมเป็นขอ้มูล

ทุติยภูมิที�อยูบ่นพื�นฐานของการซื�อกระบวนการตดัสินใจ การตลาดดิจิตอลและสื�อทางสังคมในการ

พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์และสังคม สื�อผลกระทบต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในช่วงการตดัสินใจ

ขั�นตอนการทาํที�จะได้รับขอ้มูลปฐมภูมิ นักวิจยัที�จดัทาํแบบสอบถามโดยมีจุดมุ่งหมายที�จะเขา้ใจ

ผูบ้ริโภค ทศันคติต่อเฟสบุ๊คและทวิตเตอร์ ในระหวา่งขั�นตอนการตดัสินใจที�จะซื�อเสื�อผา้ออนไลน์

โดยใช ้กลุ่มตวัอย่าง จาํนวน ��� คน เป็นผูบ้ริโภคชาวไอริชอายุระหว่าง �� ปีและ �� ปี ผูว้ิจยัใช้

แบบสอบถามเพื�อให้ได้ขอ้มูลการวิเคราะห์โดยใช้เอกสาร Google และ Microsoft Excel การ

วิเคราะห์และการเปรียบเทียบระหว่างขอ้มูลประถมศึกษาและมธัยมศึกษาในทิศทางของคาํตอบ

วตัถุประสงค์นี� ตรวจสอบ นกัวิจยักล่าวถึงขอ้สรุปและขอ้เสนอแนะในฐานะที�เป็นวิธีการที�สําคญั

ของการสืบสวนคดีนี�สาํหรับอุตสาหกรรม และในอนาคตทางวิชาการวตัถุประสงคข์องการวิจยันี�คือ 

เพื�อวิเคราะห์ผลกระทบของเฟสบุ๊คและทวิตเตอร์ ทศันคติของผูบ้ริโภคที�มีต่อการซื�อของออนไลน์

สําหรับเสื�อผา้ พบว่าเฟสบุ๊คหรือทวิตเตอร์ เป็นที�นิยมมากขึ�นในกลุ่มตวัอย่างและมีอิทธิพลต่อ

ทศันคติของผูบ้ริโภค เพื�อวิเคราะห์กระบวนการตดัสินใจซื�อของออนไลน์สําหรับเสื�อผา้ในหมู่อาย ุ

��-�� ปี เพื�อวิเคราะห์บริษทัมีส่วนร่วมกบัลูกคา้ในระหว่างขั�นตอนการตดัสินใจของพวกเขาโดย

การใชท้วติเตอร์และเฟสบุ๊ค โดยมีวตัถุประสงคเ์พื�อเพิ�มยอดขายออนไลน์ของพวกเขา การศึกษาครั� ง

นี� มีจุดมุ่งหมายที� เฟสบุ๊ค และ ทวิตเตอร์ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อที�จะซื�อเสื�อผา้ออนไลน ์

ผลการวจิยัพบวา่  

�. เฟสบุ๊คและทวิตเตอร์ ที�มีอิธิพลต่อชาวไอริชที�มีอายุ ��-�� ปี ในระหว่างการ

ตดัสินใจที�จะซื�อเสื�อผา้ออนไลน ์ผูบ้ริโภคหลีกเลี�ยงการตลาดแบบดั�งเดิมในสื�อสังคมออนไลน์ และ

พวกเขาไดรั้บอิทธิพลมากขึ�นเมื�อได้ขอ้มูลข่าวสารจากเครือข่ายทางสังคม ผูต้อบแบบสอบถามใช้

เครือข่ายทางสังคมมากขึ� นในการเชื�อมต่อเพื�อสร้างมิตรภาพหรือการเชื�อมต่อทางสังคม แต่ใน

ทิศทางตรงกนัขา้มลูกคา้ชาวไอริชไม่ค่อยคน้หาขอ้มูลเกี�ยวกบัสินคา้ทางสื�อสังคมออนไลน ์

�. ส่วนใหญ่แลว้ผูบ้ริโภคชาวไอริชไม่ให้ความสนใจที�จะคน้หาเสื�อผา้ยี�ห้อต่างๆผา่น

ทางเฟสบุ๊คหรือทวีตเตอร์วา่พวกเขามีความสนใจที�จะซื�อยี�ห้อนี�ทางสื�อสังคมออนไลน์  

�. การเขา้ถึงสื�อสังคมออนไลน์ของพวกเขาหลายครั� งต่อวนั แต่อิทธิพลของการตลาด

ไม่ได้ส่งผลกระทบในระหว่างการตัดสินใจซื�อของพวกเขาจากสังคมออนไลน์ แต่พวกเขาให้

ความสําคญักบัการบอกต่อจากบทความแสดงความคิดเห็นของผูบ้ริโภคผ่านสื�อสังคมออนไลน์ที�
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แสดงความคิดเห็นเดียวกบัผลิตภณัฑผ์า่นทางเฟสบุค๊และทวติเตอร์ ซึ� งส่งผลต่อความคิดเกี�ยวกบัการ

เลือกหรือตดัสินใจวา่จะซื�อ 

�. แมว้า่ผูบ้ริโภคชาวไอริชไม่มีความสนใจเกี�ยวกบัการซื�อของออนไลน์ แต่พวกเขาก็

ไวว้างใจเกี�ยวกบัการสั�งซื�อสินคา้ออนไลน์ที�สามารถใชว้ิธีการสําหรับซื�อเสื�อผา้ในเวป็ไซต ์

�. จากขอ้มูลทุติยภูมิ นกัวจิยัพบวา่ การใช้ทวิตเตอร์หรือเฟซบุ๊คสําหรับลูกคา้เมื�อพวก

เขาตอ้งการที�จะเขา้สู่ระบบในการใช้เครือข่ายสังคมนี� เป็นช่องทางการตลาดและไม่เป็นช่องทาง

โฆษณา การดาํเนินการนี�ไม่ไดส่้งผลกระทบใดๆสําหรับการแลกเปลี�ยนประสบการณ์ของผูบ้ริโภค  

�. โทรศพัทม์ือถือกลายเป็นสิ�งที�มีประสิทธิภาพและมีอิทธิพลต่อการซื�อของผูบ้ริโภค

ชาวไอริช ในการออกรูปแบบใหม่ของกลยุทธ์การตลาดที�จะสามารถแทรกซึมและมีความสําคญัที�

เกี�ยวขอ้งสําหรับผูบ้ริโภคชาวไอริช 

�. แมว้า่ผูบ้ริโภคชาวไอริชจะไม่ซื�อผลิตภณัฑ์ผา่นทางเฟสบุ๊ค แต่พวกเขาก็ใช้ขอ้มูล

จากทางเฟสบุค๊เพื�อประกอบการตดัสินใจซื�อ 

 

 

�.� กรอบแนวคิดในการวิจัย (Conceptual Framework) 

 

ตัวแปรต้น ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

ภาพที� �.� กรอบแนวคิดในการวิจยั  

ปัจจยัดา้นพฤติกรรมการใช้เฟสบุ๊ค 

แนวโนม้ในการตดัสินใจ

ซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทาง

เฟสบุค๊ 

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 

 ดา้นผลิตภณัฑ์ 

 ดา้นราคา 

 ดา้นสถานที� 

 ดา้นส่งเสริมการตลาดและ 

การขาย 



17 

 

 
บทที� � 

วธิีดําเนินการศึกษา 

 

 

จากการทบทวนวรรณกรรมในบทที�สองได้ศึกษาทฤษฎีแนวคิดงานวิจยัที�เกี�ยวข้อง 

เพื�อศึกษาหาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัต่างๆ ส่งผลต่อการดาํเนินการของร้านขายเสื� อผา้สตรี 

ประกอบดว้ยปัจจยัดา้นการผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและปัจจยั

ด้านการส่งเสริมการตลาด มีส่งผลต่อแนวโน้มในการตดัสินใจซื�อเสื� อผา้สตรีผ่านทางเฟสบุ๊ค มี

ความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัยสําคญัทางสถิติ ดงักรอบแนวความคิดทางการวิจยั โดยมีรูปแบบการดาํเนิน

งานวิจยั ดงันี�  

 

 

�.� ประชากรและกลุ่มตัวอย่างในการศึกษา 

ประชากรที�ใชใ้นการศึกษาครั� งนี�  ไดแ้ก่ ประชากรในเขตจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

กลุ่มตวัอยา่งที�ใชใ้นการศึกษาครั� งนี�  ไดแ้ก่ ประชากรเพศหญิงที�มีอายุระหวา่ง ��-�� ปี 

ที�อาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

3.1.1 ขั�นตอนที� � หาขนาดกลุ่มตัวอย่าง 

หาขนาดของกลุ่มตวัอยา่งจากสูตรของ Taro Yamane (����) ที�ระดบัความเชื�อมั�นร้อย

ละ �� และยอมใหผ้ิดพลาดคลาดเคลื�อนไดร้้อยละ �� ดงันี�  

 

n = 

 

เมื�อ   

n  แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

N  แทน  จาํนวนประชากรในการศึกษาครั� งนี�คือ ��,���,��� คน 

e  แทน  ค่าความคลาดเคลื�อนของการสุ่มตวัอยา่ง โดยการศึกษาครั� งนี�กาํหนดไวท้ี� 

ร้อยละ�� 

1+N (e) 2 

N 
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n =    

      

 

n = ��.�� คน 

 

ดังนั�น จะได้ขนาดตวัอย่างคือ ��� คน แต่ในการวิจัยครั� งนี� เก็บข้อมูลจาํนวนกลุ่ม

ตวัอยา่งทั�งหมด��� คน 

 

3.1.2 สมมติฐานการวิจัย 

H�:  ปัจจยัดา้นพฤติกรรมการใช้เฟสบุ๊คส่งผลต่อแนวโน้มในการตดัสินใจซื�อเสื�อผา้

สตรีผา่นทางเฟสบุ๊ค 

H�:  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑส่์งผลต่อแนวโนม้การตดัสินใจซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุค๊ 

H�:  ปัจจยัดา้นราคาส่งผลต่อแนวโนม้การตดัสินใจซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊ค 

H�:  ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายส่งผลต่อแนวโน้มการตดัสินใจซื�อเสื�อผา้สตรี

ผา่นทางเฟสบุค๊ 

H�:  ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาดส่งผลต่อแนวโน้มการตดัสินใจซื�อเสื� อผา้สตรี

ผา่นทางเฟสบุค๊ 

 

 

�.� เครื�องมือที�ใช้ในงานวจิัย 

ในการศึกษาวิจยัครั� งนี�  เครื� องมือที�ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลคือ แบบสอบถาม 

(Questionnaire) ที�สร้างขึ�นมาเพื�อวตัถุประสงคก์ารศึกษา โดยมีขั�นตอนการสร้างแบบสอบถามดงันี�  

ศึกษาคน้ควา้จากเอกสารต่างๆ ที�เกี�ยวขอ้งกบัการศึกษาโดยการเก็บขอ้มูลจากเอกสาร 

ตาํรา วารสารธุรกิจและการตลาด รวมทั�งผลงานวจิยั 

นาํขอ้มูลและแนวความคิดที�รวบรวมไดม้าสรุป เพื�อกาํหนดขอบเขตและเนื�อหาในการ

สร้างแบบสอบถาม เพื�อให้ครอบคลุมเนื�อหาที�ตอ้งการศึกษาโดยแบบสอบถามประกอบดว้ย 4 ส่วน

ดงันี�  

ส่วนที� � ขอ้มูลทั�วไปของผูก้าํหนดแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ การศึกษา 

รายได ้

 � + ��,���,��� (�.��)² 

��,���,��� 
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ส่วนที� � พฤติกรรมการใช้เฟสบุ๊คในการซื�อเสื�อผา้ออนไลน์ ความถี�ในการใช้เฟสบุ๊

คต่อสัปดาห์ ประสบการณ์ในการซื�อเสื�อผา้สตรีผ่านทางเฟสบุ๊ค ความสนใจในการซื�อเสื�อผา้สตรี

ผา่นทางเฟสบุค๊ เป็นตน้ 

ส่วนที� � ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดของผูซื้�อเสื� อผา้สตรีผ่านทางเฟสบุ๊ค 

ไดแ้ก่ 

�. ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ประกอบด้วย เสื� อผา้สตรีในเฟสบุ๊คมีให้เลือก

หลากหลายเสื�อผา้สตรีที�จาํหน่ายผา่นช่องทางเฟสบุ๊คมีความแปลกใหม่และทนัสมยั เสื�อผา้สตรีที�

จาํหน่ายผา่นทางเฟสบุค๊มีรายละเอียดของสินคา้อยา่งครบถว้น มีการรับประกนัเสื�อผา้สตรีหากชาํรุด

หรือไม่ตรงตามแบบที�แสดงในเฟสบุค๊สามารถเปลี�ยนหรือคืนได ้

�. ปัจจัยด้านราคา ประกอบด้วย เสื� อผา้สตรีในเฟสบุ๊คมีราคาตํ�ากว่า

ร้านคา้ทั�วไปเสื�อผา้สตรีที�จาํหน่ายผา่นช่องทางเฟสบุ๊คมีระบบการชาํระเงินหลายรูปแบบ เสื�อผา้สตรี

ในเฟสบุค๊สามารถเปรียบเทียบราคากบัร้านคา้ประเภทเดียวกนัได ้

�. ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ประกอบดว้ย เสื�อผา้สตรีในเฟสบุ๊ค

มีการจดัเรียงเป็นหมวดหมู่เลือกซื�อง่าย เสื� อผา้สตรีในเฟสบุ๊คมีความโดดเด่น มีจุดสนใจที�เป็น

เอกลักษณ์ เสื� อผา้สตรีในเฟสบุ๊คมีความน่าเชื�อถือโดยวดัจากจาํนวนยอดกดไลค์ เสื� อผา้สตรีใน

เฟสบุ๊คสามารถเปรียบเทียบขอ้มูลของสินคา้ประเภทเดียวกนัของร้านคา้อื�นในดา้นต่างๆ เช่น ราคา

และเงื�อนไขการชาํระเงิน 

�. ปัจจยัดา้นส่งเสริมการจดัจาํหน่าย ประกอบดว้ย เฟสบุ๊คมีการจดัเรียง

เสื�อผา้เป็นหมวดหมู่เลือกซื�อง่าย เฟสบุค๊มีความสวยงามโดดเด่น มีจุดสนใจที�เป็นเอกลกัษณ์ เฟสบุ๊ค

มีความน่าเชื�อถือโดยวดัจากจาํนวนยอดกดไลค ์เฟสบุ๊คสามารถเปรียบเทียบขอ้มลูของสินคา้ประเภท

เดียวกนัของร้านคา้อื�นในดา้นต่างๆ เช่น ราคาและเงื�อนไขการชาํระเงิน เป็นตน้ 

ส่วนที� � การตดัสินใจของผูซื้�อในการซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุค๊ 

ผูศ้ึกษาไดน้าํแบบสอบถามที�สร้างขึ�นไปทดสอบหาความเที�ยงตรงและความเชื�อมั�น

เพื�อทดสอบเครื�องมือที�ใชใ้นการวิจยัครั� งนี�  ดงันี�  

�.� การหาความเที�ยงตรง (Validity) ผูศ้ึกษาสร้างแบบสอบถามในแต่

ละมิติมาจากนิยามปฏิบติัการ ที�ไดม้าจากแนวคิดและทฤษฎีที�เกี�ยวขอ้ง โดยขอ้คาํถามของทั�งตวัแปร

อิสระและตวัแปรตามมีเนื�อหาครอบคลุมสิ�งที�ตอ้งการจะวดัทั�งหมดตามวตัถุประสงคข์องการศึกษา

โดยอา้งอิงจากการทบทวนวรรณกรรมเรื�องรูปแบบรูปแบบการตดัสินใจซื�อของผูบ้ริโภค(Sproles 

and Kendall,����) และวดัความเที�ยงตรงเชิงเนื�อหาโดยหาดชันีความตรงตามเนื�อหา (Content 

Validity Index = CVI) โดยค่า CVI ตอ้งมีค่าไม่ตํ�ากวา่ �.�� และผลจากการหาค่า CVI โดยให้
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ผูเ้ชี�ยวชาญจาํนวน � ท่านทาํแบบสอบถาม และค่า CVI ที�ไดเ้ท่ากบั �.�� แสดงวา่แบบสอบถามผา่น

มีความเที�ยงตรงผา่นเกณฑ์การพิจารณา 

�.� การหาค่าความเชื�อมั�น (Reliability) หลงัจากนั�นนาํแบบสอบถามไป

ทดลองใช ้(Try out) กบักลุ่มตวัอยา่งที�มีลกัษณะใกลเ้คียงกบักลุ่มตวัอยา่งที�จะศึกษาจริงจาํนวน �� 

คน เพื�อหาความเที�ยง (Reliability coefficient) โดยใช้สัมประสิทธิ� อลัฟาครอนบาค (Cronbach’s 

coefficient alpha) โดยตอ้งมีค่าไม่ตํ�ากวา่ �.� ผลการศึกษา ดงัตารางที� � 

 

ตารางที� �.� ผลการหาค่าสัมประสิทธิ� อลัฟาครอนบาค 

ปัจจัย Cronbach’s alpha coefficient 

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด .���� 

 

 จากตารางที� �.�ผลการหาค่าสัมประสิทธิ� อลัฟาครอนบาคโดยรวมของแบบสอบถาม

เท่ากบั .���� แสดงวา่การทดสอบเครื�องมือนี�สามารถเชื�อถือได ้ 

 การวิจยัครั� งนี�ไดก้าํหนดค่านยัสาํคญัทางสถิติไวท้ี�ระดบั �.�� โดยจะยอมรับสมมติฐาน

เมื�อค่า Significant มากกวา่ �.�� และจะปฏิเสธสมมติฐานเมื�อค่า Significant นอ้ยกวา่ �.�� 

 

 

�.� การรวบรวมข้อมูล 

 วิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยผูศ้ึกษาไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลมีขั�นตอน ดงันี�  

 �. เตรียมแบบสอบถามเพื�อเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งเพศหญิงอายุระหว่าง 

��ปีถึง ��ปีที�อาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร 

 �. นาํแบบสอบถามไปทาํการทดสอบกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน �� ชุดเพื�อตรวจสอบความ

เขา้ใจในการใชภ้าษา ความเหมาะสมของเนื�อหา แลว้นาํมาปรับปรุงแกไ้ขใหส้มบูรณ์ 

 �. นาํแบบสอบถามที�สมบูรณ์ไปทาํการกระจายโดยจดัทาํแบบสอบถามออนไลน์และ

กระจายไปยงักลุ่มตวัอยา่ง 

 �. ดาํเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลและตรวจสอบความถูกตอ้งของขอ้มูล 
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บทที� � 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 

 
 การวิจยัปัจจยัที�ส่งผลต่อแนวโนม้ในการตดัสินใจซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊คในเขต
จงัหวดักรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัไดเ้สนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลตามลาํดบัดงันี�  
 �. สัญลกัษณ์ที�ใชใ้นการเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูล 
 �. ลาํดบัขั�นในการนาํเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูล 
 �. ผลการวิเคราะห์ขอ้มูล 
 
 

�.� ลาํดับขั�นในการนําเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 ผูว้ิจยัไดเ้สนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลตามลาํดบัขั�นดงันี�  

ตอนที� �  ขอ้มูลทั�วไปของผูต้อบแบบสอบถาม วิเคราะห์โดยใชค้่าความถี� และร้อยละ 
ตอนที� � ขอ้มูลเกี�ยวกบัพฤติกรรมการใชเ้ฟสบุ๊คในการซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊ค

โดยใชค่้าความถี� และร้อยละ 
ตอนที� � ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดของผูซื้�อในการซื�อเสื�อผา้สตรีผา่น

ทาง เฟสบุค๊โดยใช ้Regressions  
ตอนที� � การตดัสินใจซื�อในการซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊ค โดยใช ้t-test 

 
 

�.� ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
ตอนที� �  ข้อมูลทั�วไปเกี�ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม 

 
ตารางที� �.� แสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามเพศ 

เพศ จํานวน ร้อยละ 

หญิง ��� ���.�� 

รวม ��� ���.�� 

   
จากตารางที� �.� พบวา่กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน ��� คน ทั�งหมดเป็นเพศหญิง 
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ตารางที� �.� แสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามอาย ุ

อาย ุ จํานวน ร้อยละ 

��-�� ปี 

��-�� ปี 

��-�� ปี 

��-�� ปี 

�� 

�� 

�� 

� 

��.�� 

��.�� 

��.�� 

�.�� 

รวม ��� ���.�� 

  

จากตารางที� �.� พบวา่ กลุ่มตวัอย่างจาํนวน ��� คน ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง ��-��ปี คิด

เป็นร้อยละ ��.�� รองลงมามีอายุระหวา่ง ��-�� ปี คิดเป็นร้อยละ ��.�� รองลงมาอีกมีอายุระหวา่ง ��-

�� ปี คิดเป็นร้อยละ ��.�� และมีจาํนวนนอ้ยที�สุดคือ ผูท้ี�มีอาย ุ��-�� ปี คิดเป็นร้อยละ �.�� 

 

ตารางที� �.� แสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามระดบัการศึกษา 

ระดับการศึกษา จํานวน ร้อยละ 

ตํ�ากวา่ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี 

สูงกวา่ปริญญาตรี 

� 

��� 

�� 

�.�� 

��.�� 

��.�� 

รวม ��� ���.�� 

  

จากตารางที� �.� พบว่า กลุ่มตัวอย่างจาํนวน ��� คน ส่วนใหญ่มีการศึกษาระดับ

ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ ��.�� รองลงมาคือการศึกษาตํ�ากว่าปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ �.��และ

นอ้ยที�สุดคือระดบัตํ�ากวา่ปริญญาตรีคิดเป็นร้อยละ �.�� 

 

ตารางที� �.� แสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 

รายได้เฉลี�ยต่อเดือน จํานวน ร้อยละ 

นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั ��,���บาท 

��,��� – ��,���บาท 

��,��� – ��,���บาท 

มากกวา่ ��,���บาทขึ�นไป 

�� 

�� 

�� 

�� 

��.�� 

��.�� 

��.�� 

��.�� 

รวม ��� ���.�� 
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จากตารางที� �.� พบวา่กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน ��� คน ส่วนใหญ่มีรายไดต่้อเดือน ��,��� 
– ��,��� บาทคิดเป็นร้อยละ ��.�� รองลงมาคือ มีรายไดต่้อเดือนมากกวา่ ��,��� บาท คิดเป็นร้อย
ละ ��.�� รองลงมาอีกคือ มีรายไดต่้อเดือน ��,��� – ��,��� บาท คิดเป็นร้อยละ ��.�� และมีจาํนวน
นอ้ยที�สุดคือ มีรายไดน้อ้ยกวา่ ��,��� บาท คิดเป็นร้อยละ ��.�� 

 
ตารางที� �.� แสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จํานวน ร้อยละ 
นกัเรียน/นกัศึกษา 
ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ  
ลูกจา้ง/พนกังานบริษทัเอกชน  
ประกอบกิจการส่วนตวั 
อื�นๆ (โปรดระบุ)... 

�� 
�� 
��� 
�� 
- 

��.�� 
�.�� 
��.�� 
��.�� 

- 

รวม ��� ���.�� 

  
จากตารางที� �.� พบวา่กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน ��� คน ส่วนใหญ่มีอาชีพลูกจา้ง พนกังาน

บริษทัเอกชนคิดเป็นร้อยละ ��.�� รองลงมาคือ อาชีพนักเรียนนักศึกษาคิดเป็นร้อยละ ��.��
รองลงมาอีกคือ มีอาชีพประกอบกิจการส่วนตวัคิดเป็นร้อยละ ��.�� และมีจาํนวนน้อยที�สุดคือ
อาชีพขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจคิดเป็นร้อยละ �.� 

 
ตอนที� � ข้อมูลเกี�ยวกับพฤติกรรมการใช้เฟสบุ๊คในการซื�อเสื�อผ้าสตรีผ่านทางเฟสบุ๊ค 

โดยใช้ค่าความถี� และร้อยละ 

 
ตารางที��.� แสดงจาํนวนและร้อยละของจุดประสงคข์องการใชง้านเฟสบุ๊ค 

จุดประสงค์ของการใช้งานเฟสบุ๊ค จํานวน ร้อยละ 

เพื�อความบนัเทิง �� ��.�� 
เพื�อรับข่าวสารจากหนา้ Fanpage �� ��.�� 
เพื�อติดตามขอ้มูลความเคลื�อนไหวของเพื�อน �� ��.�� 
เพื�ออพัเดทขอ้มูลส่วนตวัของตนเอง �� ��.�� 
เพื�อซื�อสินคา้และบริการ � �.�� 
เพื�อสนทนาผา่นโปรแกรมสนทนา � �.�� 
อื�น � �.�� 

รวม ��� ���.�� 
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จากตารางที� �.� พบว่า กลุ่มตวัอย่างจาํนวน ��� คน ส่วนใหญ่ใช้เฟสบุ๊คเพื�อติดตาม

ข้อมูลความเคลื�อนไหวของเพื�อนมาเป็นอนัดบั � ใช้เฟสบุ๊คเพื�ออพัเดทข้อมูลของตวัเองมาเป็น

อนัดบัที� � และใชเ้ฟสบุค๊เพื�อความบนัเทิงเป็นอนัดบัที� � 

 

ตารางที� �.� แสดงจาํนวนและร้อยละของความถี�ในการเขา้ใชเ้ฟซบุค๊(Facebook) ต่อวนันานเท่าไร 

ความถี�ในการเข้า จํานวน ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ � ครั� งต่อวนั 

�-� ครั� งต่อวนั 

�-� ครั� งต่อวนั 

�-� ครั� งต่อวนั 

มากกวา่ � ครั� งต่อวนั 

� 

�� 

�� 

�� 

��� 

�.�� 

�.�� 

��.�� 

��.�� 

��.�� 

รวม ��� ���.�� 

  

 จากตารางที� �.� พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน ��� คน ส่วนใหญ่ใชเ้ฟสบุค๊มากกวา่ � ครั� ง

ต่อวนัเป็นอนัดบั � คิดเป็นร้อยละ ��.�� ใชเ้ฟสบุ๊ค �-� ครั� งต่อวนัเป็นอนัดบั � คิดเป็นร้อยละ ��.�� 

ใช้เฟสบุ๊ค �-� ครั� งต่อวนัเป็นอนัดบั � คิดเป็นร้อยละ ��.�� ใช้เฟสบุ๊ค �-� ครั� งต่อวนัเป็นอนัดบั � 

คิดเป็นร้อยละ �.�� และใชเ้ฟสบุค๊นอ้ยกวา่ � ครั� งต่อวนัคิดเป็นร้อยละ �.�� 

 

ตารางที� �.� แสดงจาํนวนและร้อยละของระยะเวลาในการเขา้ใช้เฟซบุ๊ค (Facebook) ต่อวนันาน

เท่าไร 

ระยะเวลาในการใช้ จํานวน ร้อยละ 

ตํ�ากวา่ � ชั�วโมง 

�-� ชั�วโมง 

�-� ชั�วโมง 

� ชั�วโมงขึ�นไป 

�� 

�� 

�� 

�� 

��.�� 

��.�� 

�.�� 

�.�� 

รวม ��� ���.�� 

  

จากตารางที� �.� พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน ��� คน ส่วนใหญ่ใชเ้ฟสบุค๊ต่อวนัตํ�ากวา่ �

ชั�วโมงเป็นอนัดบั � คิดเป็นร้อยละ ��.�� ใชเ้ฟสบุ๊คต่อวนั �-� ชั�วโมงเป็นอนัดบัที� � คิดเป็นร้อยละ 
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��.�� ใช้เฟสบุ๊คต่อวนั �-�ชั�วโมงเป็นอนัดบัที� � คิดเป็นร้อยละ �.�� ใช้เฟสบุ๊คต่อวนั � ชั�วโมงขึ�น

ไปเป็นอนัดบัที� � คิดเป็นร้อยละ �.�� 

 

ตารางที� �.� แสดงจาํนวนและร้อยละของช่วงเวลาในการเขา้ใชง้านเฟสบุ๊คบ่อยที�สุดคือช่วงเวลาใด 

ช่วงเวลาในการเข้าใช้ จํานวน ร้อยละ 

เวลา ��.�� – ��.�� น. �� ��.�� 

เวลา ��.��– ��.�� น. �� ��.�� 

เวลา ��.�� – ��.�� น. �� �.�� 

เวลา ��.�� – ��.�� น. �� ��.�� 

เวลา ��.��– ��.�� น. �� ��.�� 

เวลา ��.�� – ��.�� น. � �.�� 

รวม ��� ���.�� 

  

จากตารางที� �.� พบว่า กลุ่มตวัอย่างจาํนวน ��� คน ส่วนใหญ่ใชเ้ฟสบุ๊คเวลา ��.��-

��.�� มาเป็นอนัดบั � ใช้เฟสบุ๊คเวลา ��.��-��.�� มาเป็นอนัดบั � ใช้เฟสบุ๊คเวลา ��.��-��.��มา

เป็นอนัดบั � 

 

ตารางที� �.�� แสดงจาํนวนและร้อยละของท่านที�เคยซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุค๊ 

ซื�อเสื�อผ้าสตรีผ่านทางเฟสบุ๊ค จํานวน ร้อยละ 

เคย 

ไม่เคย 

��� 

�� 

��.�� 

��.�� 

รวม ��� ���.�� 

 

จากตารางที� �.�� กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน ��� คน พบวา่ส่วนใหญ่เคยซื�อเสื�อผา้สตรีผา่น

เฟสบุ๊คคิดเป็นร้อยละ ��.�� และไม่เคยซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุค๊คิดเป็นร้อยละ ��.� 
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ตารางที� �.�� แสดงจาํนวนและร้อยละของท่านรู้จกัเฟสบุ๊คที�ท่านซื�อเสื�อผา้ผา่นทางเฟสบุค๊โดยวธีิใด 

ท่านรู้จักเฟสบุ๊คที�ท่านซื�อจากวธิี จํานวน ร้อยละ 

คน้หาดว้ยตวัเอง �� ��.�� 

มีผูแ้นะนาํ �� ��.�� 

จากที�เพื�อนแชร์ �� ��.�� 

อื�นๆ � �.�� 

รวม ��� ���.�� 

ผูไ้ม่เคยซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นเฟสบุค๊จาํนวน �� คน 

 

จากตารางที� �.�� กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน ��� คน พบวา่ ส่วนใหญ่รู้จกัเฟสบุ๊คที�ซื�อเสื�อผา้

ผา่นทางเฟสบุ๊คโดยคน้หาดว้ยตวัเองเป็นอนัดบั � รู้จกัจากที�เพื�อนแชร์เป็นอนัดบั � และสุดทา้ยรู้จกั

โดยมีผูแ้นะนาํเป็นอนัดบั � 

 

ตารางที� �.�� แสดงจาํนวนและร้อยละของความถี�ในการซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุค๊ต่อเดือน 

ความถี�ในการซื�อเสื�อผ้าสตรี จํานวน ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ � ครั� งต่อเดือน 

� – � ครั� ง 

� – � ครั� ง 

� – � ครั� ง 

�� ครั� งขึ�นไป 

�� 

�� 

� 

� 

� 

��.�� 

��.�� 

�.�� 

�.�� 

�.�� 

รวม ��� ���.�� 

ผูไ้ม่เคยซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นเฟสบุค๊จาํนวน �� คน 

 

จากตารางที� �.�� กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน ��� คน พบวา่ คนส่วนใหญ่ซื�อเสื�อผา้สตรีผา่น

เฟสบุ๊คนอ้ยกวา่ � ครั� งต่อเดือนคิดเป็นร้อยละ ��.�� รองลงมาซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นเฟสบุ๊ค �-� ครั� งต่อ

เดือนคิดเป็นร้อยละ ��.��รองลงมาอีกซื�อเสื� อผา้สตรีผ่านเฟสบุ๊ค �-� ครั� งต่อเดือนคิดเป็นร้อยละ 

�.�� รองลงมาอีกซื�อเสื�อผา้สตรีผ่านเฟสบุ๊ค �� ครั� งขึ�นไปต่อเดือนคิดเป็นร้อยละ �.��และสุดทา้ย

ซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นเฟสบุ๊ค �-� ครั� งต่อเดือนคิดเป็นร้อยละ �.� 
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ตารางที� �.�� แสดงจาํนวนและร้อยละของค่าใช้จ่ายในการซื�อเสื�อผา้สตรีผ่านเฟสบุ๊คต่อ � ครั� งใน

การซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุค๊ต่อเดือน 

ค่าใช้จ่ายในการซื�อเสื�อผ้าผ่านเฟสบุ๊ค จํานวน ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ �,��� บาท 

�,��� - �,��� บาท 

�,��� - �,��� บาท 

�,��� – �,��� บาท 

�,��� บาทขึ�นไป 

�� 

�� 

� 

- 

� 

��.�� 

��.�� 

�.�� 

- 

�.�� 

รวม ��� ���.�� 

ผูไ้ม่เคยซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นเฟสบุค๊จาํนวน �� คน 

 

จากตารางที� �.�� กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน ��� คน พบวา่ คนส่วนใหญ่ที�ซื�อเสื�อผา้สตรีผา่น

เฟสบุ๊คน้อยกว่า �,��� บาทต่อการซื�อ � ครั� งคิดเป็นร้อยละ ��.�� รองลงมาซื�อเสื� อผา้สตรีผ่าน

เฟสบุ๊ค �,��� – �,��� บาทต่อครั� งคิดเป็นร้อยละ ��.�� รองลงมาอีกซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นเฟสบุ๊ค�,��� 

- �,��� บาทต่อครั� ง คิดเป็นร้อยละ �.�� รองลงมาอีกซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นเฟสบุ๊ค �,��� บาทต่อครั� งคิด

เป็นร้อยละ �.�� 

 

ตารางที� �.�� แสดงจาํนวนและร้อยละของเหตุผลที�ท่านซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊ค 

เหตุผลที�ท่านซื�อเสื�อผ้าสตรีผ่านทางเฟสบุ๊ค จํานวน ร้อยละ 

มีของแถม � �.�� 

ไม่มีเวลาไปซื�อ �� ��.�� 

สินคา้พิเศษ ไม่มีขายทั�วไป �� ��.�� 

สะดวกรวดเร็ว �� ��.�� 

มีส่วนลด � �.�� 

อื�นๆ ระบุ______ - - 

รวม ��� ���.�� 

ผูไ้ม่เคยซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นเฟสบุค๊จาํนวน ��คน 
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จากตารางที� �.�� กลุ่มตวัอย่างจาํนวน ���คน พบว่า ส่วนใหญ่ซื�อเสื� อผา้ผ่านทาง

เฟสบุ๊คเพราะไม่มีเวลาไปซื�อเป็นอนัดบั � ซื�อเพราะสะดวกและรวดเร็วเป็นอนัดบั � และสุดทา้ยซื�อ

เพราะสินคา้พิเศษไม่มีขายทั�วไปเป็นอนัดบั � 

 

ตารางที� �.�� แสดงจาํนวนและร้อยละของท่านคิดวา่ปัจจยัใดที�มีผลสาํคญัต่อการเลือกซื�อเสื�อผา้สตรี

ผา่นเฟสบุค๊ 

ปัจจัยใดที�มีผลสําคัญต่อการเลือกซื�อเสื�อผ้าสตรีผ่านเฟสบุ๊ค จํานวน ร้อยละ 

รูปแบบเสื�อผา้ที�แสดงบนเฟสบุค๊ �� ��.�� 

ราคาสินคา้ �� ��.�� 

เวลาที�ใชใ้นการเลือกซื�อสินคา้ในแต่ละครั� ง � �.�� 

ความปลอดภยัในการชาํระเงินผา่นบตัรเครดิต � �.�� 

การรับประกนัสินคา้ � �.�� 

ความสะดวกในการซื�อ �� ��.�� 

มีสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลายชนิด � �.�� 

มีรายละเอียดประกอบการตดัสินใจซื�อมาก �� �.�� 

รวม ��� ���.�� 

ผูไ้ม่เคยซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นเฟสบุค๊จาํนวน �� คน 

 

จากตารางที� �.�� กลุ่มตวัอย่างจาํนวน ��� คน พบวา่ ปัจจยัที�มีผลสําคญัต่อการเลือก

ซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นเฟสบุ๊คเป็นอนัดบั � คือ รูปแบบเสื�อผา้ที�แสดงผา่นทางเฟสบุ๊ค อนัดบั � คือ ราคา

สินคา้ อนัดบั � คือ ความสะดวกในการซื�อ อนัดบั � คือ มีสินคา้ให้เลือกหลากหลายชนิด อนัดบั � 

คือ มีรายละเอียดประกอบการตดัสินใจ  
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ตารางที� �.�� แสดงจาํนวนและร้อยละของเงื�อนไขการชาํระเงินที�ท่านคิดวา่เหมาะสมที�สุดในการซื�อ

เสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุค๊ 

เงื�อนไขการชําระเงินที�ท่านคิดว่าเหมาะสม จํานวน ร้อยละ 

บตัรเครดิต 

โอนเงินผา่นบญัชีธนาคาร 

บริการเก็บเงินปลายทาง  

อื�นๆ ระบุ______ 

�� 

�� 

�� 

- 

��.�� 

��.�� 

��.�� 

- 

รวม ��� ���.�� 

ผูไ้ม่เคยซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นเฟสบุค๊จาํนวน �� คน 

 

จากตารางที� �.�� กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน ��� คน พบวา่ คนส่วนใหญ่ที�ซื�อเสื�อผา้สตรีผา่น

เฟสบุ๊คโดยชาํระเงินผา่นการโอนเงินผา่นบญัชีธนคารคิดเป็นร้อยละ ��.�� รองลงมาซื�อเสื�อผา้สตรี

ผา่นเฟสบุ๊คโดยชาํระผา่นบตัรเครติด คิดเป็นร้อยละ ��.�� รองลงมาอีกซื�อเสื�อผา้สตรีผ่านเฟสบุ๊ค

โดยการชาํระเงินปลายทางคิดเป็นร้อยละ ��.�� 

 

ตารางที� �.�� แสดงจาํนวนและร้อยละของท่านคิดวา่การส่งเสริมการขายแบบใดที�ดึงดูดให้ท่านซื�อ

เสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุค๊มากที�สุด 

 

การส่งเสริมการขายแบบใดที�ดึงดูด จํานวน ร้อยละ 

ลดราคา 

มีของแถม 

มีการจบัรางวลั 

อื�นๆ ระบุ____ 

��� 

� 

� 

- 

��.�� 

�.�� 

�.�� 

- 

รวม ��� ���.�� 

ผูไ้ม่เคยซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นเฟสบุค๊จาํนวน �� คน 

 

 จากตารางที� �.�� กลุ่มตวัอย่างจาํนวน ��� คน พบว่า การส่งเสริมการขายที�สามารถ

ดึงดูดมากที�สุด คือ การลดราคา คิดเป็นร้อยละ ��.�� รองลงมา คือ มีการจบัรางวลั คิดเป็นร้อยละ 

�.�� รองลงมาอีก คือ มีของแถม คิดเป็นร้อยละ �.�� 
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ตารางที� �.�� แสดงจาํนวนและร้อยละของท่านคาดหวงัวา่รูปแบบเสื�อผา้ที�เสนอขายทางเฟสบุ๊คควร

ใหค้วามสําคญัในเรื�องใดบา้ง 

คาดหวงัว่ารูปแบบเสื�อผ้า จํานวน ร้อยละ 

ความสวยงาม �� ��.�� 

รายละเอียดของขอ้มูลสินคา้ �� ��.�� 

ความชดัเจนของเสื�อผา้สตรีที�เหมือนจริง �� ��.�� 

ตราหรือยี�ห้อของเสื�อผา้สตรี � �.�� 

ความหนา้เชื�อถือของเฟสบุ๊ค �� �.�� 

ส่งสินคา้ไดร้วดเร็ว � �.�� 

ราคาสินคา้ถูกกวา่ราคาร้านคา้ทั�วไป �� �.�� 

มีสินคา้ให้เลือกหลากหลาย - - 

อื�นๆ ระบุ____ - - 

รวม ��� ���.�� 

ผูไ้ม่เคยซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นเฟสบุค๊จาํนวน �� คน 

 

 จากตารางที� �.�� กลุ่มตวัอย่างจาํนวน ��� คน พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งให้ความสําคญักบั

เสื� อผา้สตรีที�ขายผ่านทางเฟสบุ๊คอนัดับ �คือ ความชัดเจนของเสื� อผา้ที�เสมือนจริง อันดบั � คือ 

รายละเอียดของขอ้มูลสินค้า อนัดับ � คือ ความน่าเชื�อถือของเฟสบุ๊ค อนัดบั � คือ ส่งสินคา้ได้

รวดเร็ว อนัดบั � คือ ราคาสินคา้ถูกกวา่ราคาร้านคา้ทั�วไป 

 

ตารางที� �.�� แสดงจาํนวนและร้อยละของเหตุที�ท่านไม่ซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊ค 

เหตุที�ท่านไม่ซื�อเสื�อผ้าสตรีผ่านทางเฟสบุ๊ค จํานวน ร้อยละ 

ไม่ทราบเฟสบุค๊ที�ให้บริการ 

ขั�นตอนการสั�งซื�อยุง่ยาก 

ไม่สามารถเห็นหรือจบัตอ้งสินคา้ได ้

ไม่ตอ้งการรอสินคา้ 

ไม่มีความมั�นใจในระบบการชาํระเงิน 

ไม่ไวใ้จผูข้าย 

อื�นๆ ระบุ____ 

�� 

�� 

��� 

� 

� 

�� 

� 

�.�� 

��.�� 

��.�� 

�.�� 

�.�� 

��.�� 

�.�� 

รวม ��� ���.�� 
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จากตารางที� �.�� กลุ่มตวัอย่างจาํนวน ��� คน พบว่า คนส่วนใหญ่มีเหตุผลที�ไม่ซื�อ

เสื�อผา้สตรีผา่นเฟสบุค๊คือ ไม่สามารถเห็นหรือจบัตอ้งสินคา้ไดค้ิดเป็นร้อยละ ��.�� รองลงมาคือ ไม่

ไวใ้จผูข้ายคิดเป็นร้อยละ ��.�� รองลงมาอีกคือ ขั�นตอนการสั�งซื�อยุ่งยากคิดเป็นร้อยละ ��.�� 

รองลงมาอีกคือ ไม่ทราบเฟสบุ๊คที�ให้บริการคิดเป็นร้อยละ �.�� รองลงมาอีกคือ ไม่มีความมั�นใจใน

ระบบการชาํระเงินคิดเป็นร้อยละ �.�� รองลงมาอีกคือ เหตุผลอื�นๆ คิดเป็นร้อยละ �.��และสุดทา้ย

คือ ไม่ตอ้งการรอสินคา้ คิดเป็นร้อยละ �.�� 

 

ตารางที� �.�� แสดงจาํนวนและร้อยละของท่านทราบวา่มีการขายเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊คหรือไม่ 

มีการขายเสื�อผ้าสตรีผ่านทางเฟสบุ๊คหรือไม่ จํานวน ร้อยละ 

 ทราบ 

ไม่ทราบ 

��� 

� 

��.�� 

�.�� 

รวม ��� ���.�� 

  

 จากตารางที� �.�� กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน ��� คน พบวา่ส่วนใหญ่ทราบวา่มีการขายเสื�อผา้ผา่นทาง

เฟสบุค๊คิดเป็นร้อยละ ��.�� และไม่ทราบวา่มีการขายเสื�อผา้สตรีผา่นทาง  เฟสบุค๊คิดเป็นร้อยละ �.�� 

 

ตารางที� �.�� แสดงจาํนวนและร้อยละของเมื�อท่านทราบว่ามีการขายเสื� อผา้สตรีผ่านทางเฟสบุ๊ค 

ท่านมีความรู้สึกอยา่งไร 

ความรู้สึกอย่างไร จํานวน ร้อยละ 

น่าสนใจแต่ไม่ซื�อ 

หาขอ้มูลก่อนตดัสินใจซื�อ 

ยงัคงตอ้งการซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางร้านคา้ออฟไลน์มากกวา่ 

อื�นๆ ระบุ____ 

�� 

��� 

�� 

� 

��.�� 

��.�� 

��.�� 

�.�� 

รวม ��� ���.�� 

  

จากตารางที� �.�� กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน ���คน พบว่า ส่วนใหญ่หลงัทราบวา่มีการขาย

เสื�อผา้สตรีผ่านทางเฟสบุ๊คมีความรู้สึกว่าตอ้งการหาขอ้มูลก่อนตดัสินใจซื�อคิดเป็นร้อยละ ��.�� 

รองลงมา คือ การขายเสื� อผา้สตรีผ่านทางเฟสบุ๊คมีความน่าสนใจแต่ไม่ซื�อคิดเป็นร้อยละ ��.��

รองลงมาอีกคือยงัคงตอ้งการซื�อเสื�อผา้สตรีผ่านทางร้านคา้ออฟไลน์มากกว่าคิดเป็นร้อยละ ��.��

และความรู้สึกอื�นๆ คิดเป็นร้อยละ �.�� 
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ส่วนที�3 แบบสอบถามเกี�ยวกับปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาดของผู้ซื�อในการ

ซื�อเสื�อผ้าสตรีผ่านทางเฟสบุ๊ควิเคราะห์โดยใช้ค่าเฉลี�ย และส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน 

 

ระดบัความคิดเห็นวดัจากผลของค่าเฉลี�ย mean มีเกณฑ์ในการหาค่าคะแนน ดงันี�  

�.�� – �.�� คือ นอ้ยที�สุด 

�.�� – �.�� คือ นอ้ย 

�.�� – �.�� คือ ปานกลาง 

�.�� – �.�� คือ มาก 

�.�� – �.�� คือ มากที�สุด 

 

ตารางที� �.�� ระดบัความคิดเห็นเกี�ยวกบัปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดของผูซื้�อในการซื�อ

เสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุค๊ในภาพรวม 

ปัจจัย 
ระดับความคิดเห็น 

Mean S.D. ระดับ 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ �.�� �.�� ปานกลาง 

ดา้นราคา �.�� .�� ปานกลาง 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย �.�� .�� ปานกลาง 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด �.�� .�� ปานกลาง 

รวม �.�� .�� ปานกลาง 

 

จากตารางที� �.�� พบว่า กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความคิดเห็นเกี�ยวกบัปัจจยัทางดา้นส่วน

ประสมทางการตลาดของผูซื้�อในการซื�อเสื� อผา้สตรีผ่านทางเฟสบุ๊คในภาพรวมอยู่ในระดับปาน

กลางมีค่าเฉลี�ยเท่ากบั �.�� 
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ตารางที� �.�� ดา้นผลิตภณัฑท์ี�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊ค 

ปัจจัย 
ระดับความคิดเห็น 

Mean S.D. ระดับ 

��. เสื�อผา้สตรีในเฟสบุ๊คมีให้เลือกหลากหลาย �.�� �.�� มาก 

��. เสื� อผา้สตรีที�จาํหน่ายผ่านช่องทางเฟสบุ๊คมีความ

แปลกใหม่และทนัสมยั 

�.�� �.�� ปานกลาง 

��. เสื� อผา้สตรีที�จาํหน่ายผ่านทางเฟสบุ๊คมีรายละเอียด

ของสินค้าอย่างครบถ้วน เช่น ขนาดของเสื� อผา้ เนื�อผา้ 

เป็นตน้ 

�.�� �.�� ปานกลาง 

��. มีการรับประกนัเสื�อผา้สตรีหากชาํรุดหรือไม่ตรงตาม

แบบที�แสดงในเฟสบุ๊คสามารถเปลี�ยนหรือคืนได ้

�.�� �.�� ปานกลาง 

รวม �.�� �.�� ปานกลาง 

 

จากตารางที� �.�� พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นเกี�ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นผลิตภณัฑ์ที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อเสื�อผา้สตรีผ่านทางเฟสบุ๊คโดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง

ค่าเฉลี�ยอยู่ที� �.�� เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นด้านผลิตภณัฑ์อยู่ใน

ระดบัปานกลาง � ขอ้ และระดบัมากอยู่ � ขอ้ โดยเฉลี�ยเรื�องที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อเสื� อผา้สตรี

ผ่านทางเฟสบุ๊คสูงที�สุด คือ มีเสื� อผา้ให้เลือกหลากหลาย (ค่าเฉลี�ยเท่ากบั �.��) และมีผลต่อการ

ตดัสินใจตํ�าที�สุด คือ มีการรับประกนัเสื�อผา้สตรีหากชาํรุดหรือไม่ตรงตามแบบที�แสดงในเฟสบุ๊ค

สามารถเปลี�ยนหรือคืนได ้(ค่าเฉลี�ยเท่ากบั �.��) 

 

ตารางที��.�� ดา้นราคาที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุค๊ 

จจัย 
ระดับความคิดเห็น 

Mean S.D. ระดับ 

��. เสื�อผา้สตรีในเฟสบุ๊คมีราคาตํ�ากวา่ร้านคา้ทั�วไป �.�� 1.21 ปานกลาง 

��. เสื�อผา้สตรีที�จาํหน่ายผา่นช่องทางเฟสบุ๊คมีระบบการ

ชาํระเงินหลายรูปแบบ 

3.20 1.05 ปานกลาง 

28. เสื� อผา้สตรีในเฟสบุ๊คสามารถเปรียบเทียบราคากบั

ร้านคา้ประเภทเดียวกนัได ้

3.49 1.12 มาก 

รวม 3.30 .91 ปานกลาง 
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จากตารางที� �.�� พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นเกี�ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นราคาที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุค๊ โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลางค่าเฉลี�ย

อยูท่ี� �.�� เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นดา้นราคาอยูใ่นระดบัปานกลาง 

� ขอ้ และระดบัมากอยู ่� ขอ้ โดยเฉลี�ยเรื�องที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊คสูงที�

สุด คือ เสื�อผา้สตรีในเฟสบุค๊สามารถเปรียบเทียบราคากบัร้านคา้ประเภทเดียวกนัได ้(ค่าเฉลี�ยเท่ากบั 

�.��) และมีผลต่อการตดัสินใจตํ�าที�สุด คือ เสื� อผา้สตรีที�จาํหน่ายผ่านช่องทางเฟสบุ๊คมีระบบการ

ชาํระเงินหลายรูปแบบ (ค่าเฉลี�ย เท่ากบั �.�� ) 

 

ตารางที� �.�� ดา้นช่องทางจดัจาํหน่ายที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊ค 

ปัจจัย 
ระดับความคิดเห็น 

Mean S.D. ระดับ 

��. เฟสบุ๊คมีการจดัเรียงเสื� อผา้เป็นหมวดหมู่เลือกซื�อ

ง่าย 

�.�� �.�� ปานกลาง 

��. เฟสบุ๊คมีความสวยงามโดดเด่น มีจุดสนใจที�เป็น

เอกลกัษณ์ 

�.�� �.�� ปานกลาง 

��. เฟสบุ๊คมีความน่าเชื�อถือโดยวดัจากจาํนวนยอด

กดไลค ์

�.�� �.�� ปานกลาง 

��. เฟสบุ๊คสามารถเปรียบเทียบข้อมูลของสินค้า

ประเภทเดียวกนัของร้านคา้อื�นในดา้นต่างๆ เช่น ราคา

และเงื�อนไขการชาํระเงินเป็นตน้ 

�.�� �.�� มาก 

รวม �.�� .�� ปานกลาง 

 

จากตารางที� �.�� พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นเกี�ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นช่องทางจดัจาํหน่ายที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อเสื�อผา้สตรีผ่านทางเฟสบุ๊คโดยรวมอยู่ในระดับ

ปานกลาง ค่าเฉลี�ยอยู่ที� �.�� เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นดา้นราคาอยู่

ในระดบัปานกลาง � ขอ้ และระดบัมากอยู ่� ขอ้ โดยเฉลี�ยเรื�องที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อเสื�อผา้สตรี

ผา่นทางเฟสบุค๊สูงที�สุด คือ เฟสบุ๊คสามารถเปรียบเทียบขอ้มูลของสินคา้ประเภทเดียวกนัของร้านคา้

อื�นในดา้นต่างๆ เช่น ราคาและเงื�อนไขการชาํระเงิน เป็นตน้ (ค่าเฉลี�ยเท่ากบั �.�� ) และมีผลต่อการ

ตดัสินใจตํ�าที�สุด คือ เฟสบุ๊คมีความน่าเชื�อถือโดยวดัจากจาํนวนยอดกดไลค ์(ค่าเฉลี�ยเท่ากบั �.�� ) 
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ตารางที� �.�� ดา้นส่งเสริมการจดัจาํหน่ายที�มีต่อการตดัสินใจซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุค๊ 

ปัจจัย 
ระดับความคิดเห็น 

Mean S.D. ระดับ 

��.มีรายการส่งเสริมการขาย เช่น มีของแถม จดัชิงโชค

เป็นตน้ 

�.�� �.�� ปานกลาง 

��. มีการจดักิจกรรมผา่นเฟสบุค๊เพื�อรับของรางวลั �.�� �.�� ปานกลาง 

��. มีการแนะนาํให้ขอ้มูลเกี�ยวกบัเสื� อผา้สตรีที�เหมาะ

กบัรูปร่างของแต่ละบุคคล 

�.�� �.�� ปานกลาง 

��.ไม่เสียค่าใช้จ่ายในการจดัส่งเมื�อซื�อเสื�อผา้สตรีตาม

จาํนวนเงินขั�นตํ�า เช่น ซื�อครบ 1,000 บาท ฟรีค่าจดัส่ง 

�.�� �.�� มาก 

รวม �.�� .�� ปานกลาง 

 

จากตารางที� �.�� พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นเกี�ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นส่งเสริมการจดัจาํหน่าย ที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อเสื� อผา้สตรีผ่านทางเฟสบุ๊คโดยรวมอยู่ใน

ระดบัปานกลางค่าเฉลี�ยอยู่ที� �.�� เมื�อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นด้าน

ราคาอยู่ในระดบัปานกลาง � ขอ้ และระดบัมากอยู่ � ขอ้ โดยเฉลี�ยเรื�องที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อ

เสื�อผา้สตรีผ่านทางเฟสบุ๊คสูงที�สุด คือ ไม่เสียค่าใช้จ่ายในการจดัส่งเมื�อซื�อเสื�อผา้สตรีตามจาํนวน

เงินขั�นตํ�า เช่น ซื�อครบ �,��� บาท ฟรีค่าจดัส่ง (ค่าเฉลี�ย เท่ากบั �.�� ) และมีผลต่อการตดัสินใจตํ�า

ที�สุด คือ มีการจดักิจกรรมผา่นเฟสบุค๊เพื�อรับของรางวลั (ค่าเฉลี�ยเท่ากบั �.��) 

 

ตารางที� �.�� แสดงการตดัสินใจของผูซื้�อในการซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุค๊ 

การตัดสินใจ จํานวน ร้อยละ 

ซื�อ 

ไม่ซื�อ 

��� 

�� 

��.�� 

��.�� 

รวม ��� ���.�� 

 

ตารางที� �.�� พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน ��� คน ส่วนใหญ่ตดัสินใจซื�อเสื�อผา้สตรีผา่น

ทางเฟสบุ๊คจาํนวน ��� คน คิดเป็นร้อยละ ��.�� และไม่ตดัสินใจซื�อเสื� อผา้สตรีผ่านทางเฟสบุ๊ค 

จาํนวน �� คน คิดเป็นร้อยละ ��.�� 

 



36 

 

ตอนที� � การทดสอบสมมติฐาน 

 

ตารางที� �.�� แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างระดบัความคิดเห็นเกี�ยวกบัปัจจยัทางด้านส่วน

ประสมทางการตลาดของผูซื้�อในการซื�อเสื�อผา้สตรีผ่านทางเฟสบุ๊ค จาํแนกตามการ

ตดัสินใจ 

 

ปัจจัยทางด้านส่วนประสม 

ทางการตลาด 

การตัดสินใจของผู้ซื�อในการ 

ซื�อเสื�อผ้าสตรีผ่านทางเฟสบุ๊ค 

 

t 

 

Sig. 

(2-tailed) ซื�อ (n=134) ไม่ซื�อ n=(66) 

Mean S.D. Mean S.D. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ �.�� .�� �.�� .�� -�.��� �.���* 

ดา้นราคา �.�� .�� �.�� .�� -�.��� �.���* 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย �.�� .�� �.�� .�� -�.��� �.���* 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด �.�� .�� �.�� .�� -�.��� �.���* 

ภาพรวม �.�� �.�� �.�� .�� -�.��� �.���* 

*อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั �.�� 

 

จากตารางที� �.�� พบวา่ ความแตกต่างระดบัความคิดเห็นเกี�ยวกบัปัจจยัทางดา้นส่วน

ประสมทางการตลาดของผูซื้�อในการซื�อเสื� อผา้สตรีผ่านทางเฟสบุ๊คในภาพรวม จาํแนกตามการ

ตดัสินใจ 

ผลการทดสอบสมมติฐานดว้ยค่า T-test ที�ระดบันยัสําคญั �.�� พบวา่ มีค่า Sig. เท่ากบั 

�.��� ซึ� งน้อยกว่า �.�� แสดงให้เห็นว่าระดบัความคิดเห็นเกี�ยวกบัปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทาง

การตลาดของผูซื้�อในการซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊คในภาพรวมที�มีการตดัสินใจต่างกนั  มีระดบั

ความคิดเห็นเกี�ยวกบัปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดของผูซื้�อในการซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทาง

เฟสบุ๊คในภาพรวม แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั �.�� โดยปัจจยัทางดา้นส่วนประสม

ทางการตลาดของผูซื้�อในการซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊คในภาพรวมมากกวา่(หรือสูงกวา่) ไม่ซื�อ

อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั �.�� 

ดา้นผลิตภณัฑ์พบว่ามีค่า Sig. เท่ากบั �.��� ซึ� งน้อยกว่า �.��  แสดงให้เห็นว่าระดับ

ความคิดเห็นเกี�ยวกบัปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดของผูซื้�อในการซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทาง

เฟสบุ๊คในด้านผลิตภณัฑ์ที�มีการตดัสินใจต่างกนั  มีระดบัความคิดเห็นเกี�ยวกบัปัจจยัทางดา้นส่วน
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ประสมทางการตลาดของผูซื้�อในการซื�อเสื�อผา้สตรีผ่านทางเฟสบุ๊คในดา้นผลิตภณัฑ์ แตกต่างกนั

อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั �.�� ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดของผูซื้�อในการซื�อ

เสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊คในดา้นผลิตภณัฑ ์มากกวา่(หรือสูงกวา่) ไม่ซื�ออยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�

ระดบั �.�� 

ดา้นราคา พบว่า มีค่า Sig. เท่ากบั �.��� ซึ� งน้อยกว่า �.��  แสดงให้เห็นวา่ระดบัความ

คิดเห็นเกี�ยวกับปัจจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาดของผูซื้�อในการซื�อเสื� อผา้สตรีผ่านทาง

เฟสบุ๊คในดา้นราคา ที�มีการตดัสินใจต่างกนั  มีระดบัความคิดเห็นเกี�ยวกบัปัจจยัทางดา้นส่วนประสม

ทางการตลาดของผูซื้�อในการซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุค๊ในดา้นราคา แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญั

ทางสถิติที�ระดบั �.�� ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดของผูซื้�อในการซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทาง

เฟสบุ๊คในดา้นราคามากกวา่(หรือสูงกวา่) ไม่ซื�ออยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั �.�� 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายพบว่ามีค่า Sig. เท่ากบั �.��� ซึ� งน้อยกว่า �.��  แสดงให้

เห็นวา่ระดบัความคิดเห็นเกี�ยวกบัปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดของผูซื้�อในการซื�อเสื�อผา้

สตรีผ่านทางเฟสบุ๊คในด้านช่องทางการจดัจาํหน่ายที�มีการตดัสินใจต่างกนั มีระดบัความคิดเห็น

เกี�ยวกบัปัจจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาดของผูซื้�อในการซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊คใน

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายแตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที�ระดบั �.�� ปัจจยัทางด้านส่วน

ประสมทางการตลาดของผูซื้�อในการซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊คในดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย

มากกวา่(หรือสูงกวา่) ไม่ซื�ออยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั �.�� 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า มีค่า Sig. เท่ากบั �.��� ซึ� งน้อยกว่า �.�� แสดงให้

เห็นวา่ระดบัความคิดเห็นเกี�ยวกบัปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดของผูซื้�อในการซื�อเสื�อผา้

สตรีผ่านทางเฟสบุ๊คในด้านการส่งเสริมการตลาดที�มีการตัดสินใจต่างกนั  มีระดบัความคิดเห็น

เกี�ยวกบัปัจจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาดของผูซื้�อในการซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊คใน

ดา้นการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที�ระดับ �.�� ปัจจยัทางด้านส่วน

ประสมทางการตลาดของผูซื้�อในการซื�อเสื� อผา้สตรีผ่านทางเฟสบุ๊คในด้านการส่งเสริมการตลาด

มากกวา่(หรือสูงกวา่) ไม่ซื�อ อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั �.�� 
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ตารางที� �.�� การวิเคราะห์การถดถอยเชิงซ้อนแบบขั�นตอน (Multiple Linear Regression Analysis-

Enter) ระหวา่งปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดของผูซื้�อในการซื�อเสื�อผา้สตรี

ผ่านทางเฟสบุ๊คประกอบดว้ยด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย 

ดา้นการส่งเสริมการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจของผูซื้�อในการซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทาง

เฟสบุค๊ 

ปัจจัย  

B 

Unstandardize

d Coefficients 

Standardize

d 

Coefficients 

 

t 

 

Sig 

 

F 

 

 

Sig. 

 

Std. Error Beta 

Constant -.��� .���  -.��� .��� �.��� �.���* 

ดา้นผลิตภณัฑ์ .��� .��� .��� �.��� .���* 

ดา้นราคา .��� .��� .��� �.��� .��� 

ดา้นช่องทางการ

จดัจาํหน่าย 

.��� .��� .��� .��� .��� 

ดา้นการส่งเสริม

การตลาด 

.��� .��� .��� .��� .��� 

R = �.���,  R Square = �.���,  Adjuster R Square = �.��� 

Std.Error of the Estimate = �.�����F = �.���, Sig = �.��� 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที�ระดับ 0.05 

 

ตารางที� �.�� จากผลการวิเคราะห์สมการเชิงถดถอยแบบเส้นตรงพหุคูณพบวา่ ผลลพัธ์

ค่า Sig. เท่ากบั �.��� เมื�อเปรียบเทียบกบัระดบันยัสําคญัทางสถิติที� �.��(Sig มีค่าน้อยกว่า �.��) 

แสดงวา่มีตวัแปรอิสระอยา่งนอ้ย 1 ตวั (ระดบัปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดของผูซื้�อใน

การซื�อเสื�อผา้สตรีผ่านทางเฟสบุ๊ค ส่งผลต่อตวัแปรตาม คือ ส่งผลต่อการตดัสินใจของผูซื้�อในการ

ซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊คเพื�อหาความสัมพนัธ์ นอกจากนี�พบวา่ค่าสัมประสิทธิ� การตดัสินใจ (R 

Square) มีค่าเท่ากับ �.��� สามารถอธิบายได้ว่าตวัแปรอิสระปัจจยัทางด้านส่วนประสมทาง

การตลาดของผูซื้�อในการซื�อเสื�อผา้สตรีผ่านทางเฟสบุ๊คมีความสัมพนัธ์กบัตวัแปรตาม คือส่งผลต่อ

การตดัสินใจของผูซื้�อในการซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊ค และสามารถอธิบายความผนัแปรของตวั

แปรไดร้้อยละ ��.�� สามารถอธิบายเป็นสมการไดด้งันี�  
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Y = �.���** 

จากสมการดงักล่าวสามารถอธิบายไดว้า่ 

 �. ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดของผูซื้�อในการซื�อเสื� อผา้สตรีผ่านทาง

เฟสบุ๊คในด้านผลิตภณัฑ์ ส่งผลต่อการตดัสินใจของผูซื้�อในการซื�อเสื�อผา้สตรีผ่านทางเฟสบุ๊คใน

ทิศทางเดียวกนั ซึ� งขนาดการตอบสนองเท่ากบั �.��� กล่าวคือ เมื�อปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทาง

การตลาดของผูซื้�อในการซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊คในดา้นผลิตภณัฑ์เปลี�ยนแปลงไป � หน่วย  

จะทาํใหก้ารตดัสินใจของผูซื้�อในการซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุค๊เปลี�ยนแปลงไป �.��� หน่วย ใน

ทิศทางเดียวกนัหมายความวา่ เมื�อปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดของผูซื้�อในการซื�อเสื�อผา้

สตรีผ่านทางเฟสบุ๊คในด้านผลิตภณัฑ์เพิ�มขึ�น � หน่วย จะทาํให้การตดัสินใจของผูซื้�อในการซื�อ

เสื� อผา้สตรีผ่านทางเฟสบุ๊คเพิ�มขึ� น �.��� หน่วยและในทางตรงกันข้ามเมื�อปัจจยัทางด้านส่วน

ประสมทางการตลาดของผูซื้�อในการซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุค๊ในดา้นผลิตภณัฑ์ ลดลง � หน่วย 

จะทาํใหก้ารตดัสินใจของผูซื้�อในการซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุค๊ 

ลดลง �.��� หน่วย  

ส่วนปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดของผูซื้�อในการซื�อเสื�อผา้สตรีผ่านทาง

เฟสบุ๊คในดา้นราคา ด้านช่องทางการจดัจาํหน่ายและด้านการส่งเสริมการตลาด ไม่ส่งผลต่อการ

ตดัสินใจของผูซื้�อในการซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊คอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั �.�� 
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บทที� 5 

สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 

การศึกษาการเก็บขอ้มูลประชากรเพศหญิงที�อาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครซึ� งใชเ้ป็น

พื�นที�ในการศึกษา เพื�อศึกษาปัจจยัที�ทาํใหก้ลุ่มตวัอยา่งมีแนวโน้มในการตดัสินใจซื�อเสื�อผา้สตรีผา่น

ทางเฟสบุ๊คในเขตจังหวดักรุงเทพมหานคร ในการวิจัยครั� งนี� มีวตัถุประสงค์เพื�อศึกษาลําดับ

ความสําคญัของปัจจยัต่างๆ หรือเหตุผลอื�นที�มีส่วนสําคญัมากน้อยต่อแนวโน้มการตดัสินใจซื�อ

เสื�อผา้สตรีผ่านทางเฟสบุ๊คในเขตจงัหวดักรุงเทพมหานคร รวมถึงศึกษาปัญหาและอุปสรรคต่างๆ 

ผลการวิจยัครั� งนี� จะเป็นประโยชน์ต่อผูด้าํเนินธุรกิจขายเสื� อผา้สตรีผ่านทางเฟสบุ๊ค เพื�อที�จะนํา

ผลการวจิยัครั� งนี�ไปใชใ้นการปรับกลยทุธ์ใหเ้หมาะสม  

กลุ่มตวัอยา่งที�ใชใ้นการวิจยัครั� งนี�  คือ ประชากรเพศหญิงที�มีอายุระหวา่ง �� ปี ถึง �� 

ปีที�อาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครจาํนวน ��� คน ทาํกระจายแบบสอบถามออนไลน์ทั�งสิ�น ��� 

คน แลว้นาํมาหาความสัมพนัธ์ของตวัแปรทางสถิติดว้ยโปรแกรม SPSS for Window การวิเคราะห์

ใช้ ค่าเฉลี�ย Multiple Linear Regression วดัระดบัความสําคญัของปัจจยัต่างๆ สามารถสรุปผล

การศึกษาไดด้งันี�  

 

 

�.� สรุปผลการวิจัย 

ผลการศึกษาวิจยัที�ส่งผลต่อแนวโนม้ในการตดัสินใจซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุค๊ 

�. สรุปผลเกี�ยวกบัขอ้มูลทั�วไปของผูต้อบแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน ��� 

คนเป็นเพศหญิงทั�งหมดส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง ��-�� ปี คิดเป็นร้อยละ ��.�� รองลงมามีอายุ

ระหวา่ง ��-�� ปี คิดเป็นร้อยละ ��.�� ปี รองลงมาอีกมีอายุระหว่าง ��-�� ปี คิดเป็นร้อยละ ��.�� 

และมีจาํนวนนอ้ยที�สุด คือ ผูท้ี�มีอาย ุ��-�� ปี คิดเป็นร้อยละ �.�� 

กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน ��� คน ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรีคิดเป็นร้อย

ละ ��.�� รองลงมา คือ การศึกษาตํ�ากว่าปริญญาตรีคิดเป็นร้อยละ �.�� และน้อยที�สุดคือ ระดบัตํ�า

กวา่ปริญญาตรีคิดเป็นร้อยละ �.�� 
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กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน ��� คน ส่วนใหญ่มีรายไดต่้อเดือน ��,��� – ��,��� บาท คิดเป็น

ร้อยละ ��.�� รองลงมาคือ มีรายไดต่้อเดือนมากกวา่ ��,��� บาท คิดเป็นร้อยละ ��.�� รองลงมาอีก

คือ มีรายไดต่้อเดือน ��,��� – ��,��� บาท คิดเป็นร้อยละ ��.�� และมีจาํนวนนอ้ยที�สุดคือ มีรายได้

นอ้ยกวา่ ��,��� บาท คิดเป็นร้อยละ ��.�� 

กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน ��� คน ส่วนใหญ่มีอาชีพลูกจา้ง พนกังานบริษทัเอกชนคิดเป็น

ร้อยละ ��.�� รองลงมาคือ อาชีพนักเรียนนักศึกษาคิดเป็นร้อยละ ��.�� รองลงมาอีกคือ มีอาชีพ

ประกอบกิจการส่วนตวัคิดเป็นร้อยละ ��.�� และมีจาํนวนนอ้ยที�สุดคือ อาชีพขา้ราชการรัฐวิสาหกิจ

คิดเป็นร้อยละ �.�� 

�. สรุปผลเกี�ยวกบัพฤติกรรมการใช้เฟสบุ๊คในการซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊คจาก

กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน ��� คน ส่วนใหญ่ใชเ้ฟสบุค๊เพื�อติดตามขอ้มูลความเคลื�อนไหวของเพื�อนมาเป็น

อนัดบั � ใชเ้ฟสบุค๊เพื�ออพัเดทขอ้มูลของตวัเองมาเป็นอนัดบัที� � และใช้เฟสบุ๊คเพื�อความบนัเทิงเป็น

อนัดบัที� �  

กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน ��� คน ใชง้านเฟสบุค๊ต่อวนัมากกวา่ � ครั� งต่อวนัเป็นอนัดบั � คิด

เป็นร้อยละ ��.�� ใชเ้ฟสบุ๊ค �-� ครั� งต่อวนัเป็นอนัดบั � คิดเป็นร้อยละ ��.�� ใชเ้ฟสบุ๊ค �-� ครั� งต่อ

วนัเป็นอนัดบั � คิดเป็นร้อยละ ��.�� ใชเ้ฟสบุค๊ �-� ครั� งต่อวนัเป็นอนัดบั � คิดเป็นร้อยละ �.�� และ

ใชเ้ฟสบุ๊คนอ้ยกวา่ � ครั� งต่อวนั คิดเป็นร้อยละ �.�� 

กลุ่มตวัอย่างจาํนวน ��� คน ส่วนใหญ่ใช้เฟสบุ๊คต่อวนัตํ�ากว่า � ชั�วโมงเป็นอนัดบั � 

คิดเป็นร้อยละ ��.�� ใชเ้ฟสบุ๊คต่อวนั �-� ชั�วโมง เป็นอนัดบัที� � คิดเป็นร้อยละ ��.�� ใชเ้ฟสบุ๊คต่อ

วนั �-� ชั�วโมง เป็นอนัดบัที� � คิดเป็นร้อยละ �.�� ใชเ้ฟสบุ๊คต่อวนั � ชั�วโมงขึ�นไปเป็นอนัดบัที� �คิด

เป็นร้อยละ �.�� 

กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน ��� คน พบว่า ส่วนใหญ่ใช้เฟสบุ๊คเวลา ��.�� – ��.�� มาเป็น

อนัดบั � ใชเ้ฟสบุค๊เวลา ��.�� – ��.�� มาเป็นอนัดบั � ใชเ้ฟสบุค๊เวลา ��.�� – ��.�� มาเป็นอนัดบั � 

กลุ่มตวัอย่างจาํนวน ��� คน พบว่า ส่วนใหญ่เคยซื�อเสื�อผา้สตรีผ่านเฟสบุ๊คคิดเป็นร้อยละ ��.�� 

แลว้ไม่เคยซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุค๊คิดเป็นร้อยละ ��.�� 

กลุ่มตวัอย่างจาํนวน ��� คน พบว่า ส่วนใหญ่รู้จกัเฟสบุ๊คที�ซื�อเสื� อผา้ผ่านทางเฟสบุ๊ค

โดยคน้หาดว้ยตวัเอง เป็นอนัดบั � รู้จกัจากที�เพื�อนแชร์เป็นอนัดบั � และสุดทา้ยรู้จกัโดยมีผูแ้นะนาํ

เป็นอนัดบั � 

กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน ��� คน พบวา่ คนส่วนใหญ่ซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นเฟสบุ๊คนอ้ยกวา่ �

ครั� งต่อเดือนคิดเป็นร้อยละ ��.�� รองลงมาซื�อเสื�อผา้สตรีผ่านเฟสบุ๊ค �-� ครั� งต่อเดือนคิดเป็นร้อย

ละ ��.��รองลงมาอีกซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นเฟสบุค๊ �-� ครั� งต่อเดือนคิดเป็นร้อยละ �.��รองลงมาอีกซื�อ
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เสื� อผา้สตรีผ่านเฟสบุ๊ค �� ครั� งขึ�นไปต่อเดือนคิดเป็นร้อยละ �.�� และสุดทา้ยซื�อเสื�อผา้สตรีผ่าน

เฟสบุ๊ค �-� ครั� งต่อเดือนคิดเป็นร้อยละ �.�� 

กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน ��� คน พบวา่ คนส่วนใหญ่ที�ซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นเฟสบุ๊คนอ้ยกว่า 

�,��� บาทต่อการซื�อ � ครั� ง คิดเป็นร้อยละ ��.�� รองลงมาซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นเฟสบุ๊ค �,��� – �,��� 

บาทต่อครั� ง คิดเป็นร้อยละ ��.�� รองลงมาอีกซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นเฟสบุ๊ค �,���- �,���บาทต่อครั� ง 

คิดเป็นร้อยละ �.�� รองลงมาอีกซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นเฟสบุ๊ค �,��� บาทต่อครั� งคิดเป็นร้อยละ �.�� 

กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน ��� คน พบวา่ ส่วนใหญ่ซื�อเสื�อผา้ผา่นทางเฟสบุ๊คเพราะไม่มีเวลา

ไปซื�อ เป็นอนัดบั � ซื�อเพราะสะดวกและรวดเร็วเป็นอนัดบั � และสุดทา้ยซื�อเพราะสินคา้พิเศษ ไม่มี

ขายทั�วไปเป็นอนัดบั � 

กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน ��� คน พบวา่ ปัจจยัที�มีผลสําคญัต่อการเลือกซื�อเสื�อผา้สตรีผา่น

เฟสบุ๊คเป็นอนัดบั � คือ รูปแบบเสื�อผา้ที�แสดงผา่นทางเฟสบุ๊ค อนัดบั � คือ ราคาสินคา้ อนัดบั � คือ 

ความสะดวกในการซื�อ อนัดับ � คือ มีสินค้าให้เลือกหลากหลายชนิด อนัดบั � คือ มีรายละเอียด

ประกอบการตดัสินใจ  

กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน ��� คน พบวา่ คนส่วนใหญ่ที�ซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นเฟสบุ๊คโดยชาํระ

เงินผา่นการโอนเงินผา่นบญัชีธนคารคิดเป็นร้อยละ ��.�� รองลงมาซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นเฟสบุ๊ค โดย

ชาํระผา่นบตัรเครติดคิดเป็นร้อยละ ��.�� รองลงมาอีกซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นเฟสบุ๊คโดยการชาํระเงิน

ปลายทางคิดเป็นร้อยละ ��.�� 

กลุ่มตวัอย่างจาํนวน ��� คน พบว่า การส่งเสริมการขายที�สามารถดึงดูดมากที�สุดคือ 

การลดราคา คิดเป็นร้อยละ ��.�� รองลงมาคือ มีการจบัรางวลั คิดเป็นร้อยละ �.�� รองลงมาอีกคือ 

มีของแถม คิดเป็นร้อยละ �.�� 

กลุ่มตวัอย่างจาํนวน ��� คน พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญักบัเสื�อผา้สตรีที�ขาย

ผา่นทางเฟสบุค๊อนัดบั � คือ ความชดัเจนของเสื�อผา้ที�เสมือนจริง อนัดบั � คือ รายละเอียดของขอ้มูล

สินคา้ อนัดบั � คือ ความน่าเชื�อถือของเฟสบุ๊ค อนัดบั � คือ ส่งสินคา้ได้รวดเร็ว อนัดบั � คือ ราคา

สินคา้ถูกกวา่ราคาร้านคา้ทั�วไป 

กลุ่มตวัอย่างจาํนวน ��� คน พบว่า คนส่วนใหญ่มีเหตุผลที�ไม่ซื� อเสื� อผา้สตรีผ่าน

เฟสบุ๊ค คือ ไม่สามารถเห็นหรือจบัตอ้งสินคา้ไดค้ิดเป็นร้อยละ ��.�� รองลงมาคือ ไม่ไวใ้จผูข้ายคิด

เป็นร้อยละ ��.�� รองลงมาอีกคือ ขั�นตอนการสั�งซื�อยุง่ยากคิดเป็นร้อยละ ��.�� รองลงมาอีกคือ ไม่

ทราบเฟสบุ๊คที�ให้บริการคิดเป็นร้อยละ �.�� รองลงมาอีกคือ ไม่มีความมั�นใจในระบบการชาํระเงิน

คิดเป็นร้อยละ �.�� รองลงมาอีกคือ เหตุผลอื�นๆ คิดเป็นร้อยละ �.�� และสุดทา้ยคือ ไม่ตอ้งการรอ

สินคา้คิดเป็นร้อยละ �.�� 
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กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน ��� คน พบวา่ ส่วนใหญ่ทราบวา่มีการขายเสื�อผา้ผา่นทางเฟสบุ๊ค 

คิดเป็นร้อยละ ��.�� และไม่ทราบวา่มีการขายเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุค๊คิดเป็นร้อยละ �.�� 

กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน ��� คน พบวา่ส่วนใหญ่หลงัทราบวา่มีการขายเสื�อผา้สตรีผา่นทาง

เฟสบุ๊คแล้วมีความรู้สึกว่าตอ้งการหาขอ้มูลก่อนตดัสินใจซื�อคิดเป็นร้อยละ ��.�� รองลงมาคือ 

ทราบวา่มีการขายเสื�อผา้ผา่นทางเฟสบุค๊แต่ไม่ซื�อคิดเป็นร้อยละ ��.�� รองลงมาอีกคือยงัคงตอ้งการ

ซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางร้านคา้ออฟไลน์มากกวา่ คิดเป็นร้อยละ ��.��และความรู้สึกอื�นๆ คิดเป็นร้อย

ละ �.�� 

�. การวิเคราะห์ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดพิจารณาในแต่ละดา้นไดผ้ล ดงันี�  

กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความคิดเห็นเกี�ยวกบัปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดของ

ผูซื้�อในการซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุค๊ในภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลางมีค่าเฉลี�ยเท่ากบั �.�� 

�.� ดา้นผลิตภณัฑ์ที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊ค

โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง ค่าเฉลี�ยอยูท่ี� �.�� เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีความ 

คิดเห็นดา้นผลิตภณัฑอ์ยูใ่นระดบัปานกลาง � ขอ้ และระดบัมากอยู ่� โดยเฉลี�ยเรื�องที�มีผลต่อ 

การตดัสินใจซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุค๊สูงที�สุดคือ มีเสื�อผา้ใหเ้ลือกหลากหลาย (ค่าเฉลี�ย  

เท่ากบั �.�� ) และมีผลต่อการตดัสินใจตํ�าที�สุดคือ มีการรับประกนัเสื�อผา้สตรีหากชาํรุดหรือไม่ 

ตรงตามแบบที�แสดงในเฟสบุค๊สามารถเปลี�ยนหรือคืนได ้(ค่าเฉลี�ย เท่ากบั �.��) 

�.� ดา้นราคาที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊คโดย

รวมอยู่ในระดบัปานกลาง ค่าเฉลี�ยอยู่ที� �.�� เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีความ

คิดเห็นด้านราคาอยู่ในระดบัปานกลาง � ขอ้ และระดบัมากอยู่ � ขอ้ โดยเฉลี�ยเรื� องที�มีผลต่อการ

ตดัสินใจซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊คสูงที�สุดคือ เสื� อผา้สตรีในเฟสบุ๊คสามารถเปรียบเทียบราคา

กบัร้านคา้ประเภทเดียวกนัได ้(ค่าเฉลี�ย เท่ากบั �.��) และมีผลต่อการตดัสินใจตํ�าที�สุดคือ เสื�อผา้สตรี

ที�จาํหน่ายผา่นช่องทางเฟสบุค๊มีระบบการชาํระเงินหลายรูปแบบ (ค่าเฉลี�ย เท่ากบั �.��) 

�.� ดา้นช่องทางจดัจาํหน่ายที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อเสื� อผา้สตรีผ่าน

ทางเฟสบุ๊คโดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง ค่าเฉลี�ยอยู่ที� �.�� เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า กลุ่ม

ตวัอยา่งมีความคิดเห็นดา้นราคาอยูใ่นระดบัปานกลาง � ขอ้ และระดบัมากอยู ่� ขอ้ โดยเฉลี�ยเรื�องที�

มีผลต่อการตดัสินใจซื�อเสื� อผา้สตรีผ่านทางเฟสบุ๊คสูงที�สุดคือ เฟสบุ๊คสามารถเปรียบเทียบขอ้มูล

ของสินคา้ประเภทเดียวกนัของร้านคา้อื�นในดา้นต่างๆ เช่น ราคาและเงื�อนไขการชาํระเงินเป็นตน้ 

(ค่าเฉลี�ย เท่ากบั �.��) และมีผลต่อการตดัสินใจตํ�าที�สุดคือ เฟสบุ๊คมีความน่าเชื�อถือโดยวดัจาก

จาํนวนยอดกดไลค ์(ค่าเฉลี�ยเท่ากบั �.��) 
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�.� ด้านส่งเสริมการจดัจาํหน่ายที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อเสื� อผา้สตรี

ผา่นทางเฟสบุค๊โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง ค่าเฉลี�ยอยูท่ี� �.�� เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ กลุ่ม

ตวัอยา่งมีความคิดเห็นดา้นราคาอยูใ่นระดบัปานกลาง � ขอ้ และระดบัมากอยู ่� ขอ้ โดยเฉลี�ยเรื�องที�

มีผลต่อการตดัสินใจซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊คสูงที�สุดคือ ไม่เสียค่าใช้จ่ายในการจดัส่งเมื�อซื�อ

เสื�อผา้สตรีตามจาํนวนเงินขั�นตํ�า เช่น ซื�อครบ �,��� บาท ฟรีค่าจดัส่ง (ค่าเฉลี�ย เท่ากบั �.��) และมี

ผลต่อการตดัสินใจตํ�าที�สุดคือมีการจดักิจกรรมผา่นเฟสบุเ๊พื�อรับของรางวลั (ค่าเฉลี�ย เท่ากบั �.�� ) 

�. การตดัสินใจซื�อเสื�อผา้สตรีผ่านทางเฟสบุ๊ค กลุ่มตวัอย่างตดัสินใจซื�อเสื� อผา้สตรี

ผา่นทางเฟสบุค๊ จาํนวน ��� คน คิดเป็นร้อยละ ��.�� และไม่ตดัสินใจซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊ค 

จาํนวน �� คน คิดเป็นร้อยละ ��.�� 

�. การทดสอบสมมติฐานพบว่า ความแตกต่างของระดบัความคิดเห็นเกี�ยวกบัปัจจยั

ทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดของผูซื้�อในการซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊คในภาพรวม จาํแนก

ตามการตดัสินใจ 

ผลการทดสอบสมมติฐานดว้ยค่า T-test ที�ระดบันยัสําคญั �.�� พบวา่มีค่า Sig. เท่ากบั 

�.��� ซึ� งน้อยกว่า �.�� แสดงให้เห็นวา่ ระดบัความคิดเห็นเกี�ยวกบัปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทาง

การตลาดของผูซื้�อในการซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุค๊ในภาพรวม ที�มีการตดัสินใจต่างกนั  มีระดบั

ความคิดเห็นเกี�ยวกบัปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดของผูซื้�อในการซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทาง

เฟสบุ๊คในภาพรวม แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั �.�� ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทาง

การตลาดของผูซื้�อในการซื�อเสื� อผา้สตรีผ่านทางเฟสบุ๊คในภาพรวม มากกว่า(หรือสูงกว่า)ไม่ซื�อ

อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั �.�� 

ดา้นผลิตภณัฑ์พบว่ามีค่า Sig. เท่ากบั �.��� ซึ� งน้อยกว่า �.�� แสดงให้เห็นว่าระดับ

ความคิดเห็นเกี�ยวกบัปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดของผูซื้�อในการซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทาง

เฟสบุ๊คในด้านผลิตภณัฑ์ที�มีการตดัสินใจต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเกี�ยวกบัปัจจยัทางดา้นส่วน

ประสมทางการตลาดของผูซื้�อในการซื�อเสื�อผา้สตรีผ่านทางเฟสบุ๊คในดา้นผลิตภณัฑ์ แตกต่างกนั

อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั �.�� ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดของผูซื้�อในการซื�อ

เสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊คในดา้นผลิตภณัฑ์มากกวา่(หรือสูงกวา่) ไม่ซื�ออยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�

ระดบั �.�� 

ดา้นราคาพบว่ามีค่า Sig. เท่ากบั �.��� ซึ� งน้อยกว่า �.�� แสดงให้เห็นว่าระดบัความ

คิดเห็นเกี�ยวกับปัจจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาดของผูซื้�อในการซื�อเสื� อผา้สตรีผ่านทาง

เฟสบุ๊คในดา้นราคา ที�มีการตดัสินใจต่างกนั  มีระดบัความคิดเห็นเกี�ยวกบัปัจจยัทางดา้นส่วนประสม

ทางการตลาดของผูซื้�อในการซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุค๊ในดา้นราคา แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญั
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ทางสถิติที�ระดบั �.�� ปัจจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาดของผูซื้�อในการซื�อเสื�อผา้สตรีผ่าน

ทางเฟสบุค๊ในดา้นราคามากกวา่(หรือสูงกวา่)ไม่ซื�ออยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั �.�� 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายพบว่า มีค่า Sig. เท่ากบั �.��� ซึ� งน้อยกว่า �.�� แสดงให้

เห็นวา่ระดบัความคิดเห็นเกี�ยวกบัปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดของผูซื้�อในการซื�อเสื�อผา้

สตรีผ่านทางเฟสบุ๊คในด้านช่องทางการจดัจาํหน่ายที�มีการตดัสินใจต่างกนั มีระดบัความคิดเห็น

เกี�ยวกบัปัจจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาดของผูซื้�อในการซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊คใน

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย แตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั �.�� ปัจจยัทางด้านส่วน

ประสมทางการตลาดของผูซื้�อในการซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊คในดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย

มากกวา่(หรือสูงกวา่)ไม่ซื�ออยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั �.�� 

ดา้นการส่งเสริมการตลาดพบวา่มีค่า Sig. เท่ากบั �.��� ซึ� งนอ้ยกวา่ �.��  แสดงให้เห็น

วา่ระดบัความคิดเห็นเกี�ยวกบัปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดของผูซื้�อในการซื�อเสื�อผา้สตรี

ผา่นทางเฟสบุ๊คในดา้นการส่งเสริมการตลาดที�มีการตดัสินใจต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเกี�ยวกบั

ปัจจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาดของผูซื้�อในการซื�อเสื�อผา้สตรีผ่านทางเฟสบุ๊คในดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั �.�� ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทาง

การตลาดของผูซื้�อในการซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊คในดา้นการส่งเสริมการตลาดมากกวา่(หรือ

สูงกวา่)ไม่ซื�ออยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั �.�� 

การวิเคราะห์การถดถอยเชิงซ้อนแบบขั�นตอน (Multiple Linear Regression Analysis-

Enter) ระหวา่งปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดของผูซื้�อในการซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊

คประกอบดว้ย ด้านผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด

ส่งผลต่อการตดัสินใจของผูซื้�อในการซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊ค 

จากผลการวิเคราะห์สมการเชิงถดถอยแบบเส้นตรงพหุคูณ พบว่าผลลัพธ์ค่า Sig. 

เท่ากบั �.��� เมื�อเปรียบเทียบกบัระดบันยัสําคญัทางสถิติที� �.�� (Sig มีค่านอ้ยกวา่ �.��) แสดงวา่ มี

ตวัแปรอิสระอย่างน้อย �ตวั (ระดบัปัจจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาดของผูซื้� อในการซื�อ

เสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊ค ส่งผลต่อตวัแปรตาม คือ ส่งผลต่อการตดัสินใจของผูซื้�อในการซื�อเสื�อผา้

สตรีผา่นทางเฟสบุค๊เพื�อหาความสัมพนัธ์นอกจากนี�พบวา่ค่าสัมประสิทธิ� การตดัสินใจ (R Square) มี

ค่าเท่ากบั �.��� สามารถอธิบายไดว้า่ตวัแปรอิสระปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดของผูซื้�อ

ในการซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊คมีความสัมพนัธ์กบัตวัแปรตามคือ ส่งผลต่อการตดัสินใจของผู ้

ซื�อในการซื�อเสื� อผา้สตรีผ่านทางเฟสบุ๊ค และสามารถอธิบายความผนัแปรของตวัแปรไดร้้อยละ 

��.�� 

สามารถอธิบายเป็นสมการไดด้งันี�  
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Y = �.���** 

จากสมการดงักล่าวสามารถอธิบายไดว้า่ 

�.� ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดของผูซื้�อในการซื�อเสื�อผา้

สตรีผา่นทางเฟสบุ๊คในดา้นผลิตภณัฑ์ ส่งผลต่อการตดัสินใจของผูซื้�อในการซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทาง

เฟสบุ๊คในทิศทางเดียวกนั ซึ� งขนาดการตอบสนองเท่ากบั �.��� กล่าวคือ เมื�อปัจจยัทางด้านส่วน

ประสมทางการตลาดของผูซื้�อในการซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊คในดา้นผลิตภณัฑ์ เปลี�ยนแปลง

ไป �หน่วย  จะทาํให้การตดัสินใจของผูซื้�อในการซื�อเสื� อผา้สตรีผ่านทางเฟสบุ๊คเปลี�ยนแปลงไป 

�.��� หน่วย ในทิศทางเดียวกนั หมายความวา่ เมื�อปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดของผูซื้�อ

ในการซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊คในดา้นผลิตภณัฑ์เพิ�มขึ�น � หน่วย จะทาํให้การตดัสินใจของผู ้

ซื�อในการซื�อเสื� อผา้สตรีผ่านทางเฟสบุ๊คเพิ�มขึ�น �.��� หน่วย และในทางตรงกนัข้าม เมื�อปัจจยั

ทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดของผูซื้�อในการซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊คในดา้นผลิตภณัฑ ์

ลดลง � หน่วย จะทาํให้การตดัสินใจของผูซื้�อในการซื�อเสื� อผา้สตรีผ่านทางเฟสบุ๊ค ลดลง �.��� 

หน่วย  

ส่วนปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดของผูซื้�อในการซื�อเสื�อผา้สตรีผ่านทาง

เฟสบุ๊คในด้านราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่ส่งผลต่อการ

ตดัสินใจของผูซื้�อในการซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊คอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั �.�� 

 

 

5.2 อภิปรายผลการวิจัย 

จากผลการวิจยัของปัจจยัที�มีผลต่อแนวโนม้การตดัสินใจซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊ค

ในดา้นต่างๆ ไดพ้บประเด็นที�น่าสนใจในการศึกษา ดงันี�  

 

5.2.1 ด้านข้อมูลทั�วไป 

กลุ่มตวัอย่างเป็นเพศหญิงทั�งหมด ��� คน ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง ��-�� ปี มีระดับ

การศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพลูกจา้ง พนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดต่้อเดือน ��,��� – 

��,��� บาท 

 

5.2.2 ด้านข้อมูลเกี�ยวกับพฤติกรรมการใช้เฟสบุ๊ค  

จากการศึกษาเกี� ยวกับการใช้งานเฟสบุ๊คสรุปได้ว่า  ก ลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มี

วตัถุประสงคใ์นการใชเ้ฟสบุ๊คเพื�อติดตามขอ้มูลความเคลื�อนไหวของเพื�อน ความถี�ในการใช้งานมา
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กวา่ � ครั� งต่อวนัและ ใชเ้วลาเล่นต่อครั� งตํ�ากวา่ � ชั�วโมง และช่วงเวลาที�ใชเ้ฟสบุ๊คคือช่วงเวลา ��.�� 

– ��.�� จากการศึกษายงัพบอีกว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เคยซื�อเสื� อผา้สตรีผ่านเฟสบุ๊ค โดยรู้จกั

เฟสบุ๊คที�ซื�อเสื� อผา้สตรีผ่านทางเฟสบุ๊คจากการคน้หาดว้ยตนเอง ความถี�ในการซื�อเสื�อผา้สตรีผ่าน

เฟสบุ๊คน้อยกวา่ � ครั� งต่อเดือน และงบประมาณในการใชจ่้ายน้อยกวา่ �,��� บาทต่อการซื�อ �ครั� ง 

เหตุผลที�คนส่วนใหญ่ซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊คเพราะไม่มีเวลาไปซื�อ และใชก้ารชาํระค่าเสื�อผา้

สตรีโดยการโอนเงินผา่นบญัชีธนาคาร การส่งเสริมการขายที�สามารถดึงดูดผูซื้�อมากที�สุด คือการลด

ราคา กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ให้ความสําคญักบัความชัดเจนของเสื� อผา้ที�เสมือนจริงทั�งนี�  คนส่วน

ใหญ่มีเหตุผลที�ไม่ซื� อเสื� อผ้าสตรีผ่านเฟสบุ๊ค เพราะไม่สามารถเห็นหรือจบัต้องสินค้าได้ และ

ตอ้งการหาขอ้มูลก่อนการตดัสินใจซื�อเสื�อผา้สตรีทุกครั� งเมื�อตอ้งการซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุค๊ 

 

5.2.3 ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

5.2.3.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์

ในดา้นผลิตภณัฑ ์กลุ่มตวัอยา่งให้ความสาํคญักบัสินคา้ ความหลากหลาย

ของสินคา้ความแปลกใหม่ ความทนัสมยัที�มีรายละเอียดของสินคา้ครบถว้น มีการรับประกนัเสื�อผา้

สตรีหากชาํรุดหรือไม่ตรงตามแบบที�แสดงในเฟสบุ๊ค สามารถเปลี�ยนหรือคืนได ้มีความสาํคญัปานกลาง  

จากผลการตรวจสอบการวิ เคราะห์ในส่วนปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ที�

ประกอบด้วย ความหลากหลายของสินค้า ความแปลกใหม่ ทนัสมัย มีรายละเอียดของสินค้า

ครบถ้วน มีการรับประกนัเสื� อผา้สตรีหากชํารุดหรือไม่ตรงตามแบบที�แสดงในเฟสบุ๊ค สามารถ

เปลี�ยนหรือคืนได ้มีความสัมพนัธ์กบัแนวโนม้ในการตดัสินใจซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊ค 

5.2.3.2 ดา้นราคา 

ในด้านราคากลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญกับเสื� อผ้าสตรีในเฟสบุ๊ค 

สามารถเปรียบเทียบราคากบัร้านคา้ประเภทเดียวกนัได ้และให้ความสําคญัในระดบัปานกลางกบั

เสื�อผา้สตรีในเฟสบุ๊ค มีราคาตํ�ากว่าร้านคา้ทั�วไป เสื�อผา้สตรีที�จาํหน่ายผ่านช่องทางเฟสบุ๊คมีระบบ

การชาํระเงินหลายรูปแบบ  

จากผลการตรวจสอบการวิเคราะห์ในส่วนปัจจยัด้านราคาเสื�อผา้สตรีใน

เฟสบุ๊คสามารถเปรียบเทียบราคากบัร้านคา้ประเภทเดียวกนัได ้เสื� อผา้สตรีในเฟสบุ๊คมีราคาตํ�ากว่า

ร้านค้าทั�วไป เสื� อผ้าสตรีที�จาํหน่ายผ่านช่องทางเฟสบุ๊คมีระบบการชําระเงินหลายรูปแบบ มี

ความสัมพนัธ์กบัแนวโนม้ในการตดัสินใจซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุค๊ 

 

 



48 

 

5.2.3.3 ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย 

ในดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย กลุ่มตวัอยา่งให้ความสําคญักบัเฟสบุ๊คที�

สามารถเปรียบเทียบขอ้มูลของสินคา้ประเภทเดียวกนัของร้านค้าอื�นในด้านต่างๆ เช่น ราคาและ

เงื�อนไขการชําระเงิน และให้ความสําคัญระดับปานกลางกับเฟสบุ๊ค มีการจัดเรียงเสื� อผา้เป็น

หมวดหมู่เลือกซื�อง่าย เฟสบุ๊คมีความสวยงามโดดเด่น มีจุดสนใจที�เป็นเอกลกัษณ์มีความน่าเชื�อถือ

โดยวดัจากจาํนวนยอดกดไลค ์ 

จากผลการตรวจสอบการวิเคราะห์ในส่วนปัจจยัด้านช่องทางการจัด

จาํหน่ายเฟสบุ๊คที�สามารถเปรียบเทียบขอ้มูลของสินคา้ประเภทเดียวกนัของร้านคา้อื�นในดา้นต่างๆ 

เช่น ราคาและเงื�อนไขการชาํระเงิน เฟสบุ๊คที�มีการจดัเรียงเสื�อผา้เป็นหมวดหมู่ เลือกซื�อง่าย เฟสบุ๊คมี

ความสวยงามโดดเด่น มีจุดสนใจที�เป็นเอกลกัษณ์ เฟสบุ๊คมีความน่าเชื�อถือโดยวดัจากจาํนวนยอด

กดไลค ์มีความสัมพนัธ์กบัแนวโนม้ในการตดัสินใจซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊ค 

5.2.3.4 ดา้นส่งเสริมการจดัจาํหน่าย 

ในดา้นการส่งเสริมการจดัจาํหน่าย กลุ่มตวัอยา่งให้ความสําคญัมากที�สุด

กบัการไม่เสียค่าใชจ่้ายในการจดัส่งเมื�อซื�อเสื�อผา้สตรีตามจาํนวนเงินขั�นตํ�า เช่น ซื�อครบ �,��� บาท 

ฟรีค่าจดัส่ง ใหค้วามสําคญัระดบัปานกลางกบัเฟสบุ๊คที�มีรายการส่งเสริมการขาย เช่น มีของแถม จดั

ชิงโชคเป็นตน้ มีการจดักิจกรรมผา่นเฟสบุ๊คเพื�อรับของรางวลั มีการแนะนาํให้ขอ้มูลเกี�ยวกบัเสื�อผา้

สตรีที�เหมาะกบัรูปร่างของแต่ละบุคคล  

จากผลการตรวจสอบการวิเคราะห์ในส่วนปัจจัยด้านส่งเสริมการจัด

จาํหน่าย การไม่เสียค่าใชจ่้ายในการจดัส่งเมื�อซื�อเสื�อผา้สตรีตามจาํนวนเงินขั�นตํ�า เช่น ซื�อครบ �,��� 

บาท ฟรีค่าจดัส่งให้ความสําคญัระดบัปานกลางกบัเฟสบุ๊คที�มีรายการส่งเสริมการขาย เช่น มีของ

แถม จดัชิงโชคเป็นตน้ มีการจดักิจกรรมผา่นเฟสบุ๊เพื�อรับของรางวลั มีการแนะนาํ ให้ขอ้มูลเกี�ยวกบั

เสื�อผา้สตรีที�เหมาะกบัรูปร่างของแต่ละบุคคล มีความสัมพนัธ์กบัแนวโนม้ในการตดัสินใจซื�อเสื�อผา้

สตรีผา่นทางเฟสบุ๊ค 

 

 

�.� ข้อเสนอแนะ 
จากการศึกษาปัจจยัที�มีผลต่อแนวโน้มในการตดัสินใจซื�อเสื�อผา้สตรีผ่านทางเฟสบุ๊ค 

เพื�อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั โดยการนาํขอ้เสนอแนะ ดงัต่อไปนี� ไปประยุคต์ใช ้โดยผูว้ิจยัมี

คาํแนะนาํดงันี�  
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�. จากผลการวิจยักลุ่มตวัอยา่งเป็นเพศหญิงทั�งหมด ��� คน ส่วนใหญ่มีอายุระหวา่ง 

��-�� ปี มีระดบัการศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพลูกจา้ง พนักงานบริษทัเอกชน 

รายไดต่้อเดือน ��,���-��,��� บาทจึงสามารถนาํขอ้มูลดงักล่าวมาตั�งและกาํหนด กลุ่มเป้าหมาย

เพื�อใหต้รงกบักลุ่มเป้าหมายหลกัมากที�สุด และให้ตอบสนองกบัพฤติกรรมในการตดัสินใจเลือกซื�อ

เสื�อผา้สตรีของผูบ้ริโภค  

�. จากผลการวิจัยเกี�ยวกับการใช้งานเฟสบุ๊คสรุปได้ว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ใช้

เฟสบุ๊ควตัถุประสงคเ์พื�อติดตามขอ้มูลความเคลื�อนไหวของเพื�อน ใช้งานเฟสบุ๊คมากวา่ � ครั� งต่อวนั 

ในช่วงเวลา ��.��-��.�� และคน้หาขอ้มูลก่อนการซื�อเสื�อผา้ผา่นทางเฟสบุ๊คดว้ยตนเอง จึงสามารถ

นาํขอ้มูลดงักล่าวมากาํหนดการวางคอนเทนตใ์หลู้กคา้แชร์ จดัโปรโมชั�นเมื�อแชร์โพสต์ของทางร้าน

หรือแชร์แลว้มีปริมาณยอดกดไลค์มากที�สุด สารมารถแสดงหลกัฐานการแชร์นาํมาแลกเปลี�ยนเป็น

ส่วนลด �� เปอร์เซ็น เมื�อเพื�อนในเฟสบุ๊คเห็นความเคลื�อนไหวของเพื�อนจะทาํให้เกิดการแชร์ต่อๆ

กนั เพื�อเพิ�มการรับรู้ของกลุ่มลูกค้าและควรตอบคาํถามลูกคา้อย่างสุภาพ รวดเร็ว เพื�อสร้างความ

ประทบัใจใหเ้กิดการบอกต่อ 

�. จากผลการวิจยัการลงภาพสินคา้ที�เหมือนกบัสินคา้จริงและมีสินคา้ที�หลากหลายให้

ผูบ้ริโภคได้เลือกสามารถดึงดูดให้ลูกค้าสนใจและซื� อสินค้าเรามากขึ� น ผู ้ขายสินค้าผ่านทาง

เฟสบุ๊คควรโพสรูปที�ถ่ายจากสินค้าจริง หลายๆมุมของสินค้า และมีเสื� อผา้หลายรูปแบบ ทั�งใส่

รายละเอียดของสินค้าให้ครบถ้วนใตรู้ปภาพของสินคา้ เพื�อสร้างความเชื�อมั�นให้กบัลูกคา้ สร้าง

ความน่าเชื�อถือในการขายสินคา้ ซึ� งทางร้านควรซื�อสัตยแ์จง้ขอ้มูลลูกคา้ตามความเป็นจริง 

�. จากผลการวิจยัลูกคา้ให้ความสําคญักบัเรื�องราคา เพื�อนาํสินคา้ไปเปรียบเทียบราคา

กบัร้านอื�น เพราะฉะนั�นการขายสินคา้ที�ไม่เหมือนกบัร้านอื�นจะทาํให้ร้านของเราไดเ้ปรียบ เพราะ

ลูกคา้ไม่สามารถเปรียบเทียบราคาและสินคา้ของเรากบัร้านอื�นได ้

�. จากผลการวิจยัลูกคา้ให้ความสําคญักบัการไม่เสียค่าใชจ่้ายในการจดัส่งสินคา้ ทาง

ร้านคา้จึงควรที�จะส่งเสริมการขายโดยจดัส่งสินคา้ให้ลูกคา้ฟรีเมื�อซื�อครบตามจาํนวนที�เรากาํหนด 

เช่น ซื�อสินคา้ครบ ���� บาทจดัส่งฟรี แทนการทาํการส่งเสริมการขายแบบอื�น เช่น การให้ของแถม 

และควรมีการจดัส่งที�รวดเร็ว ลูกคา้สามารถตรวจสอบสถานะการจดัส่งได ้

�. จากผลการวิจยัลูกคา้ส่วนมากใช้การโอนเงินผ่านทางธนาคารเพื�อชาํระค่าสินค้า 

ทางร้านควรมีหลากหลายธนาคารเพื�ออาํนวยความสะดวกใหก้บัลูกคา้  
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5.4 ข้อแนะนําในการวจิัยครั�งต่อไป 

�. เนื�องจากในการวิจยัครั� งนี� เป็นการศึกษาปัจจยัทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา 

ช่องทางการจดัจาํหน่ายและการส่งเสริมการตลาดที�มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซื�อเสื�อผา้

สตรีผ่านทางเฟสบุ๊ค ในเขตกรุงเทพมหานคร เท่านั�น จึงควรจะมีการศึกษากลุ่มตวัอย่างในแต่ละ

พื�นที�อื�นๆ เพื�อศึกษาเชิงเปรียบเทียบของกลุ่มตวัอยา่งในแต่ละพื�นที� เพื�อทราบถึงทศันคติ พฤติกรรม 

และปัจจยัต่างๆ ที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊ค 

�. ควรหาผลวิจยัต่างประเทศเพิ�มเติม เพื�อยืนยนัผลการวิจยัที�ไดว้่ามีความสอดคลอ้ง

ในมหภาคมากนอ้ยเพียงใด 
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ภาคผนวก ก 

แบบสอบถาม 

 

 

แบบสอบถามชุดนี� จดัทาํขึ�นเพื�อนาํขอ้มูลที�ได้ไปใช้ประกอบการศึกษางานวิจยัเรื�อง 

“ ปั จจัย ที� มี อิท ธิ พ ล ต่อแนวโน้ม ใ นก า รตัด สิ นใ จซื� อ เ สื� อผ้าส ตรีผ่ า นท า ง เฟ สบุ๊ค ใ น เข ต

กรุงเทพมหานคร” ข้อมูลที�ได้รับจากท่าน ทางคณะผูจ้ดัทาํวิจยัจะเก็บรักษาไวเ้ป็นความลับและ

นาํไปใชด้า้นการศึกษาเชิงวชิาการเท่านั�น  

คาํตอบของท่านไม่มีข้อใดถูกหรือผิด หรือกระทบต่อตวัท่านแต่อย่างใด จึงใคร่ขอ

ความกรุณาท่านโปรดช่วยตอบแบบสอบถามตามความคิดเห็นของท่านอยา่งเป็นอิสระ 

 

ส่วนที� � แบบสอบถามเกี�ยวกบัข้อมูลทั�วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  

คําชี�แจง โปรดทาํเครื�องหมาย (X) ลงในช่องหนา้ขอ้ความที�ตรงตามความเป็นจริงและความคิดเห็น

ของท่าน 

�. เพศ 

(  ) ชาย      (  ) หญิง 

�. อาย ุ

  (  ) ��– �� ปี    (  ) ��– �� ปี  

(  ) ��– �� ปี    (  ) �� - �� ปี  

�. ระดบัการศึกษา 

(  ) ตํ�ากวา่ปริญญาตรี    (  ) ปริญญาตรี  

(  ) สูงกวา่ปริญญาตรี 

�. รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 

(  ) นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั ��,��� บาท  (  ) ��,��� – ��,��� บาท 

(  ) ��,��� – ��,��� บาท   (  ) มากกวา่ ��,��� บาท 

�. อาชีพ 

(  ) นกัเรียน/นกัศึกษา   (  ) รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

(  ) ลูกจา้ง/พนกังานบริษทัเอกชน   (  ) ประกอบกิจการส่วนตวั 

(  ) อื�นๆ (ระบุ)..................................... 
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ส่วนที� � แบบสอบถามเกี�ยวกบัพฤติกรรมการใช้เฟสบุ๊คในการซื�อเสื�อผ้าสตรีผ่านทางเฟสบุ๊ค 

 

คําชี�แจง โปรดทาํเครื�องหมาย (X) หรือลงหมายเลขลาํดับความสําคญัลงในช่องหน้าขอ้ความที�

กาํหนดให้ที�ตรงตามความเป็นจริงและความคิดเห็นของท่าน (โปรดกรุณาทาํทุกขอ้) 

�. จุดประสงคข์องการใชง้านเฟสบุ๊ค (เลือกตอบเพียง � ขอ้) 

 (  ) เพื�อความบนัเทิง   

 (  ) เพื�อรับข่าวสารจากหนา้ Fan page  

(  ) เพื�อติดตามขอ้มูลความเคลื�อนไหวของเพื�อน  

(  ) เพื�ออพัเดทขอ้มูลส่วนตวัของตนเอง  

(  ) เพื�อซื�อสินคา้และบริการ    

(  ) เพื�อสนทนาผา่นโปรแกรมสนทนา 

 

�. ความถี�ในการเขา้ใชเ้ฟซบุ๊ค(Facebook) ต่อวนันานเท่าไร (เลือกตอบเพียง 1 ขอ้) 

(  ) นอ้ยกวา่ � ครั� งต่อวนั   (  ) �-� ครั� งต่อวนั 

(  ) �-� ครั� งต่อวนั   (  ) �-� ครั� งต่อวนั  

(  ) มากกวา่ � ครั� งต่อวนั 

 

�. ระยะเวลาในการเขา้ใชเ้ฟซบุค๊(Facebook) ต่อวนันานเท่าไร (เลือกตอบเพียง 1 ขอ้) 

(  ) ตํ�ากวา่ � ชั�วโมง    (  ) �-� ชั�วโมง   

(  ) �-� ชั�วโมง     (  ) � ชั�วโมงขึ�นไป 

 

�. ช่วงเวลาในการเขา้ใชง้านเฟสบุค๊บ่อยที�สุดคือช่วงเวลาใด (เลือกตอบเพียง 1 ขอ้) 

(  ) เวลา ��.�� – ��.�� น.   (  ) เวลา ��.�� – ��.�� น. 

(  ) เวลา ��.�� – ��.�� น.   (  ) เวลา ��.�� – ��.�� น. 

(  ) เวลา ��.�� – ��.�� น.   (  ) เวลา ��.�� – ��.�� น. 

 

��. ท่านเคยซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊คหรือไม่ (เลือกตอบเพียง � ขอ้) 

(  ) เคย     ( ) ไม่เคย (ขา้มไปตอบขอ้ ��) 
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��. ท่านรู้จกัเฟสบุ๊คที�ท่านซื�อสินคา้และบริการโดยวิธีใด(เลือกตอบเพียง � ขอ้) 

(  ) คน้หาดว้ยตวัเอง   (  ) มีผูแ้นะนาํ 

(  ) จากที�เพื�อนแชร์   (  ) อื�นๆ 

��. ความถี�ในการซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุค๊ต่อเดือน (เลือกตอบเพียง � ขอ้) 

(  ) นอ้ยกวา่ � ครั� งต่อเดือน  (  ) �-� ครั� ง 

(  ) �-� ครั� ง    (  ) �-� ครั� ง 

(  ) �� ครั� งขึ�นไป 

 

��. ค่าใชจ่้ายในการซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นเฟสบุค๊ต่อ � ครั� ง (เลือกตอบเพียง � ขอ้) 

(  ) นอ้ยกวา่ �,��� บาท   (  ) �,��� – �,��� บาท 

(  ) �,��� – �,��� บาท   (  ) �,��� – �,��� บาท 

(  ) 7,000 บาทขึ�นไป 

 

��. เหตุผลที�ท่านซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุค๊ (เลือกตอบเพียง � ขอ้) 

( ) มีของแถม    ( ) ไม่มีเวลาไปซื�อ 

( ) สินคา้พิเศษ ไม่มีขายทั�วไป  ( ) สะดวกรวดเร็ว 

( ) มีส่วนลด    ( ) อื�นๆ ระบุ______ 

 

��. ท่านคิดวา่ปัจจยัใดที�มีผลสําคญัต่อการเลือกซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นเฟสบุ๊คโดยเรียงลาํดบัความสําคญั 

(เลือกตอบเพียง � ขอ้)  

(  ) รูปแบบเสื�อผา้ที�แสดงบนเฟสบุค๊    

(  ) ราคาสินคา้ 

(  ) เวลาที�ใชใ้นการเลือกซื�อสินคา้ในแต่ละครั� ง   

(  ) ความปลอดภยัในการชาํระเงินผา่นบตัรเครดิต 

(  ) การรับประกนัสินคา้      

(  ) ความสะดวกในการซื�อ 

( ) มีสินคา้ให้เลือกหลากหลายชนิด   

( ) มีรายละเอียดประกอบการตดัสินใจซื�อมาก 
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��. เงื�อนไขการชาํระเงินที�ท่านคิดวา่เหมาะสมที�สุดในการซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุค๊ 

(  ) บตัรเครดิต    (  ) โอนเงินผา่นบญัชีธนาคาร 

(  ) บริการเก็บเงินปลายทาง  ( ) อื�นๆ ระบุ______ 

 

��. ท่านคิดว่าการส่งเสริมการขายแบบใดที�ดึงดูดให้ท่านซื�อเสื� อผา้สตรีผ่านทางเฟสบุ๊คมากที�สุด 

(เลือกเพียง � ขอ้) 

(  ) ลดราคา    (  ) มีของแถม 

(  ) มีการจบัรางวลั   (  ) อื�นๆ ระบุ____ 

 

��. ท่านคาดหวงัวา่รูปแบบเสื�อผา้ที�เสนอขายทางเฟสบุค๊ควรให้ความสําคญัในเรื�องใดบา้ง 

(เลือกตอบเพียง � ขอ้)  

(  ) ความสวยงาม      

(  ) รายละเอียดของขอ้มูลสินคา้ 

(  ) ความชดัเจนของเสื�อผา้สตรีที�เหมือนจริง   

(  ) ตราหรือยี�ห้อของเสื�อผา้สตรี 

(  ) ความหนา้เชื�อถือของเฟสบุค๊   

(  ) ส่งสินคา้ไดร้วดเร็ว 

(  ) ราคาสินคา้ถูกกวา่ราคาร้านคา้ทั�วไป   

(  ) มีสินคา้ให้เลือกหลากหลาย 

(  ) อื�นๆ ระบุ____ 

 

��. เหตุที�ท่านไม่ซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุค๊(เลือกตอบเพียง � ขอ้) 

(  ) ไม่ทราบเฟสบุค๊ที�ใหบ้ริการ   (  ) ขั�นตอนการสั�งซื�อยุง่ยาก 

(  ) ไม่สามารถเห็นหรือจบัตอ้งสินคา้ได ้  (  ) ไม่ตอ้งการรอสินคา้ 

(  ) ไม่มีความมั�นใจในระบบการชาํระเงิน  (  ) ไม่ไวใ้จผูข้าย 

(  ) อื�นๆ ระบุ____ 

 

��. ท่านทราบวา่มีการขายเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊คหรือไม่ 

(  ) ทราบ     (  ) ไม่ทราบ 
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��. เมื�อท่านทราบวา่มีการขายเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุ๊คท่านมีความรู้สึกอยา่งไร 

(  ) น่าสนใจแต่ไม่ซื�อ  (  ) หาขอ้มูลก่อนตดัสินใจซื�อ 

(  ) ยงัคงตอ้งการซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางร้านคา้ออฟไลน์มากกวา่  

(  ) อื�นๆ ระบุ___ 

 

ส่วนที� � แบบสอบถามเกี�ยวกบปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาดของผู้ซื�อในการซื�อเสื�อผ้า

สตรีผ่านทางเฟสบุ๊ค 

 

คําชี�แจง  ท่านให้ระดบัการตดัสินใจของท่านในเรื�องต่อไปนี�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อเสื�อผา้สตรีผา่น

ทางเฟสบุ๊คมากน้อยเพียงใด ( � หมายถึงมีผลต่อการตดัสินใจมากที�สุด � หมายถึงมีผลต่

การตดัสินใจมาก � หมายถึงมีผลต่อการตดัสินใจปานกลาง � หมายถึงมีผลต่อการ

ตดัสินใจนอ้ย �หมายถึงมีผลต่อการตดัสินใจนอ้ยที�สุด) 

รายการแบบสอบถาม 

ระดับความคิดเห็น 

มากที�สุด มาก 
ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ที�สุด 

� � � � � 

ด้านผลิตภัณฑ์ 

�. เสื�อผา้สตรีในเฟสบุค๊มีใหเ้ลือกหลากหลาย           

�. เสื�อผา้สตรีที�จาํหน่ายผา่นช่องทางเฟสบุ๊คมีความ

แปลกใหม่และทนัสมยั 

          

�. เสื�อผา้สตรีที�จาํหน่ายผา่นทางเฟสบุ๊คมีรายละเอียด

ของสินคา้อยา่งครบถว้น เช่น ขนาดของเสื�อผา้ 

เนื�อผา้ เป็นตน้ 

          

�. มีการรับประกนัเสื�อผา้สตรีหากชาํรุดหรือไม่ตรง

ตามแบบที�แสดงในเฟสบุค๊สามารถเปลี�ยนหรือคืน

ได ้
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รายการแบบสอบถาม 

ระดับความคิดเห็น 

มากที�สุด มาก 
ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ที�สุด 

� � � � � 

      

ด้านราคา 

�. เสื�อผา้สตรีในเฟสบุ๊คมีราคาตํ�ากวา่ร้านคา้ทั�วไป           

�. เสื�อผา้สตรีที�จาํหน่ายผา่นช่องทางเฟสบุ๊คมีระบบ

การชาํระเงินหลายรูปแบบ 

          

�. เสื�อผา้สตรีในเฟสบุ๊คสามารถเปรียบเทียบราคากบั

ร้านคา้ประเภทเดียวกนัได ้

          

�. เฟสบุ๊คมีการจดัเรียงเสื�อผา้เป็นหมวดหมู่เลือกซื�อ

ง่าย 

          

�.เฟสบุ๊คมีความสวยงามโดดเด่น มีจุดสนใจที�เป็น

เอกลกัษณ์ 

          

��. เฟสบุ๊คมีความน่าเชื�อถือโดยวดัจากจาํนวนยอด

กดไลค ์

          

��. เฟสบุ๊คสามารถเปรียบเทียบข้อมูลของสินค้า

ประเภทเดียวกันของร้านค้าอื�นในด้านต่างๆ เช่น 

ราคาและเงื�อนไขการชาํระเงินเป็นตน้ 

          

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

�. เฟสบุค๊มีการจดัเรียงเสื�อผา้เป็นหมวดหมู่เลือกซื�อง่าย           

�. เฟสบุ๊คมีความสวยงามโดดเด่น มีจุดสนใจที�เป็น

เอกลกัษณ์ 

          

��. เฟสบุ๊คมีความน่าเชื�อถือโดยวดัจากจาํนวนยอด

กดไลค ์

          

��. เฟสบุ๊คสามารถเปรียบเทียบข้อมูลของสินค้า

ประเภทเดียวกันของร้านค้าอื�นในด้านต่างๆ เช่น 
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รายการแบบสอบถาม 

ระดับความคิดเห็น 

มากที�สุด มาก 
ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ที�สุด 

� � � � � 

ราคาและเงื�อนไขการชาํระเงินเป็นตน้ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

��. มีรายการส่งเสริมการขาย เช่น มีของแถมจดัชิง

โชคเป็นตน้ 

          

��. มีการจดักิจกรรมผา่นเฟสบุเ๊พื�อรับของรางวลั           

��. มีการแนะนําให้ข้อมูลเกี�ยวกับเสื� อผ้าสตรีที�

เหมาะกบัรูปร่างของแต่ละบุคคล 

          

��. ไม่เสียค่าใช้จ่ายในการจดัส่งเมื�อซื�อเสื�อผา้สตรี

ตามจาํนวนเงินขั�นตํ�า เช่น ซื�อครบ 1,000 บาท ฟรีค่า

จดัส่ง 

          

 

ส่วนที� � แบบสอบถามการตัดสินใจของผู้ซื�อในการซื�อเสื�อผ้าสตรีผ่านทางเฟสบุ๊ค 

 

��.ท่านคิดวา่จะซื�อเสื�อผา้สตรีผา่นทางเฟสบุค๊หรือไม่ 

( ) ซื�อ     ( ) ไม่ซื�อ 
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ภาคผนวก ข 

ตารางการวิเคราะห์ข้อมูลสถิต ิ

 

 

Frequencies 

Frequency Table 

 

 

 

 

SEX

200 100.0 100.0 100.02.00Valid

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent

AGE

75 37.50 37.50 37.5

93 46.50 46.50 84.0

24 12.00 12.00 96.0

8 4.00 4.00 100.0

200 100.00 100.00

1.00

2.00

3.00

4.00

Total

Valid

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent

EDU

7 3.50 3.50 3.5

134 67.00 67.00 70.5

59 29.50 29.50 100.0

200 100.00 100.00

1.00

2.00

3.00

Total

Valid

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent

INCOME

28 14.00 14.00 14.0

40 20.00 20.00 34.0

68 34.00 34.00 68.0

64 32.00 32.00 100.0

200 100.00 100.00

1.00

2.00

3.00

4.00

Total

Valid

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent
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WORK

34 17.00 17.00 17.0

14 7.00 7.00 24.0

131 65.50 65.50 89.5

21 10.50 10.50 100.0

200 100.00 100.00

1.00

2.00

3.00

4.00

Total

Valid

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent

K61

64 32.00 32.00 32.0

25 12.50 12.50 44.5

70 35.00 35.00 79.5

21 10.50 10.50 90.0

5 2.50 2.50 92.5

9 4.50 4.50 97.0

6 3.00 3.00 100.0

200 100.00 100.00

1.00

2.00

3.00

4.00

5.00

6.00

7.00

Total

Valid

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent

K62

34 17.0 17.0 17.0

26 13.0 13.0 30.0

68 34.0 34.0 64.0

52 26.0 26.0 90.0

5 2.5 2.5 92.5

11 5.5 5.5 98.0

4 2.0 2.0 100.0

200 100.0 100.0

1.00

2.00

3.00

4.00

5.00

6.00

7.00

Total

Valid

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent

K63

47 23.5 23.5 23.5

39 19.5 19.5 43.0

27 13.5 13.5 56.5

46 23.0 23.0 79.5

26 13.0 13.0 92.5

6 3.0 3.0 95.5

9 4.5 4.5 100.0

200 100.0 100.0

1.00

2.00

3.00

4.00

5.00

6.00

7.00

Total

Valid

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent
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K7

4 2.0 2.0 2.0

17 8.5 8.5 10.5

31 15.5 15.5 26.0

30 15.0 15.0 41.0

118 59.0 59.0 100.0

200 100.0 100.0

1.00

2.00

3.00

4.00

5.00

Total

Valid

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent

K8

98 49.0 49.0 49.0

75 37.5 37.5 86.5

16 8.0 8.0 94.5

11 5.5 5.5 100.0

200 100.0 100.0

1.00

2.00

3.00

4.00

Total

Valid

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent

K91

54 27.0 27.0 27.0

22 11.0 11.0 38.0

15 7.5 7.5 45.5

83 41.5 41.5 87.0

23 11.5 11.5 98.5

3 1.5 1.5 100.0

200 100.0 100.0

1.00

2.00

3.00

4.00

5.00

6.00

Total

Valid

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent

K92

25 12.5 12.5 12.5

58 29.0 29.0 41.5

54 27.0 27.0 68.5

34 17.0 17.0 85.5

29 14.5 14.5 100.0

200 100.0 100.0

1.00

2.00

3.00

4.00

5.00

Total

Valid

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent
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K93

35 17.5 17.5 17.5

40 20.0 20.0 37.5

38 19.0 19.0 56.5

48 24.0 24.0 80.5

29 14.5 14.5 95.0

10 5.0 5.0 100.0

200 100.0 100.0

1.00

2.00

3.00

4.00

5.00

6.00

Total

Valid

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent

K10

117 58.5 58.5 58.5

83 41.5 41.5 100.0

200 100.0 100.0

1.00

2.00

Total

Valid

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent

K111

56 28.00 47.86 47.86

25 12.50 21.37 69.23

34 17.00 29.06 98.29

2 1.00 1.71 100.00

117 58.50 100.00

83 41.50

200 100.00

1.00

2.00

3.00

4.00

Total

Valid

SystemMissing

Total

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent

K112

19 9.50 16.24 16.24

40 20.00 34.19 50.43

55 27.50 47.01 97.44

3 1.50 2.56 100.00

117 58.50 100.00

83 41.50

200 100.00

1.00

2.00

3.00

4.00

Total

Valid

SystemMissing

Total

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent
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K113

37 18.50 31.62 31.62

35 17.50 29.91 61.54

24 12.00 20.51 82.05

21 10.50 17.95 100.00

117 58.50 100.00

83 41.50

200 100.00

1.00

2.00

3.00

4.00

Total

Valid

SystemMissing

Total

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent

K12

71 35.50 60.68 60.68

35 17.50 29.91 90.60

6 3.00 5.13 95.73

1 .50 .85 96.58

4 2.00 3.42 100.00

117 58.50 100.00

83 41.50

200 100.00

1.00

2.00

3.00

4.00

5.00

Total

Valid

SystemMissing

Total

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent

K13

74 37.00 63.25 63.25

39 19.50 33.33 96.58

3 1.50 2.56 99.15

1 .50 .85 100.00

117 58.50 100.00

83 41.50

200 100.00

1.00

2.00

3.00

5.00

Total

Valid

SystemMissing

Total

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent

K141

6 3.00 5.13 5.13

39 19.50 33.33 38.46

34 17.00 29.06 67.52

31 15.50 26.50 94.02

7 3.50 5.98 100.00

117 58.50 100.00

83 41.50

200 100.00

1.00

2.00

3.00

4.00

5.00

Total

Valid

SystemMissing

Total

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent
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K142

33 16.50 28.21 28.21

30 15.00 25.64 53.85

43 21.50 36.75 90.60

11 5.50 9.40 100.00

117 58.50 100.00

83 41.50

200 100.00

2.00

3.00

4.00

5.00

Total

Valid

SystemMissing

Total

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent

K143

8 4.00 6.84 6.84

30 15.00 25.64 32.48

34 17.00 29.06 61.54

25 12.50 21.37 82.91

20 10.00 17.09 100.00

117 58.50 100.00

83 41.50

200 100.00

1.00

2.00

3.00

4.00

5.00

Total

Valid

SystemMissing

Total

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent

K151

52 26.00 44.44 44.44

17 8.50 14.53 58.97

7 3.50 5.98 64.96

3 1.50 2.56 67.52

3 1.50 2.56 70.09

16 8.00 13.68 83.76

8 4.00 6.84 90.60

11 5.50 9.40 100.00

117 58.50 100.00

83 41.50

200 100.0

1.00

2.00

3.00

4.00

5.00

6.00

7.00

8.00

Total

Valid

SystemMissing

Total

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent
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K152

13 6.50 11.11 11.11

40 20.00 34.19 45.30

6 3.00 5.13 50.43

7 3.50 5.98 56.41

6 3.00 5.13 61.54

14 7.00 11.97 73.50

23 11.50 19.66 93.16

8 4.00 6.84 100.00

117 58.50 100.00

83 41.50

200 100.0

1.00

2.00

3.00

4.00

5.00

6.00

7.00

8.00

Total

Valid

SystemMissing

Total

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent

K153

2 1.00 1.71 1.71

12 6.00 10.26 11.97

17 8.50 14.53 26.50

16 8.00 13.68 40.17

11 5.50 9.40 49.57

33 16.50 28.21 77.78

16 8.00 13.68 91.45

10 5.00 8.55 100.00

117 58.50 100.00

83 41.50

200 100.0

1.00

2.00

3.00

4.00

5.00

6.00

7.00

8.00

Total

Valid

SystemMissing

Total

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent

K154

11 5.50 9.40 9.40

10 5.00 8.55 17.95

13 6.50 11.11 29.06

9 4.50 7.69 36.75

18 9.00 15.38 52.14

19 9.50 16.24 68.38

21 10.50 17.95 86.32

16 8.00 13.68 100.00

117 58.50 100.00

83 41.50

200 100.00

1.00

2.00

3.00

4.00

5.00

6.00

7.00

8.00

Total

Valid

SystemMissing

Total

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent
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K155

10 5.00 8.55 8.55

14 7.00 11.97 20.51

15 7.50 12.82 33.33

11 5.50 9.40 42.74

12 6.00 10.26 52.99

12 6.00 10.26 63.25

20 10.00 17.09 80.34

23 11.50 19.66 100.00

117 58.50 100.00

83 41.50

200 100.00

1.00

2.00

3.00

4.00

5.00

6.00

7.00

8.00

Total

Valid

SystemMissing

Total

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent

K16

22 11.00 18.80 18.80

82 41.00 70.09 88.89

13 6.50 11.11 100.00

117 58.50 100.00

83 41.50

200 100.00

1.00

2.00

3.00

Total

Valid

SystemMissing

Total

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent

K17

110 55.00 94.02 94.02

3 1.50 2.56 96.58

4 2.00 3.42 100.00

117 58.50 100.00

83 41.50

200 100.00

1.00

3.00

4.00

Total

Valid

SystemMissing

Total

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent
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K181

28 14.00 23.93 23.93

20 10.00 17.09 41.03

40 20.00 34.19 75.21

5 2.50 4.27 79.49

10 5.00 8.55 88.03

3 1.50 2.56 90.60

11 5.50 9.40 100.00

117 58.50 100.00

83 41.50

200 100.00

1.00

2.00

3.00

4.00

5.00

6.00

7.00

Total

Valid

SystemMissing

Total

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent

K182

10 5.00 8.55 8.55

31 15.50 26.50 35.04

24 12.00 20.51 55.56

3 1.50 2.56 58.12

23 11.50 19.66 77.78

10 5.00 8.55 86.32

16 8.00 13.68 100.00

117 58.50 100.00

83 41.50

200 100.00

1.00

2.00

3.00

4.00

5.00

6.00

7.00

Total

Valid

SystemMissing

Total

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent

K183

14 7.00 11.97 11.97

22 11.00 18.80 30.77

16 8.00 13.68 44.44

8 4.00 6.84 51.28

26 13.00 22.22 73.50

19 9.50 16.24 89.74

12 6.00 10.26 100.00

117 58.50 100.00

83 41.50

200 100.00

1.00

2.00

3.00

4.00

5.00

6.00

7.00

Total

Valid

SystemMissing

Total

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent
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K184

17 8.50 14.53 14.53

13 6.50 11.11 25.64

9 4.50 7.69 33.33

13 6.50 11.11 44.44

19 9.50 16.24 60.68

27 13.50 23.08 83.76

19 9.50 16.24 100.00

117 58.50 100.00

83 41.50

200 100.00

1.00

2.00

3.00

4.00

5.00

6.00

7.00

Total

Valid

SystemMissing

Total

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent

K185

14 7.00 11.97 11.97

13 6.50 11.11 23.08

11 5.50 9.40 32.48

13 6.50 11.11 43.59

21 10.50 17.95 61.54

24 12.00 20.51 82.05

21 10.50 17.95 100.00

117 58.50 100.00

83 41.50

200 100.00

1.00

2.00

3.00

4.00

5.00

6.00

7.00

Total

Valid

SystemMissing

Total

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent

K19

11 5.50 5.50 5.50

22 11.00 11.00 16.50

112 56.00 56.00 72.50

7 3.50 3.50 76.00

9 4.50 4.50 80.50

31 15.50 15.50 96.00

8 4.00 4.00 100.00

200 100.00 100.00

1.00

2.00

3.00

4.00

5.00

6.00

7.00

Total

Valid

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent

K20

196 98.00 98.00 98.00

4 2.00 2.00 100.00

200 100.00 100.00

1.00

2.00

Total

Valid

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent
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K21

43 21.50 21.50 21.50

128 64.00 64.00 85.50

27 13.50 13.50 99.00

2 1.00 1.00 100.00

200 100.00 100.00

1.00

2.00

3.00

4.00

Total

Valid

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent

V1

23 11.50 11.50 11.50

16 8.00 8.00 19.50

46 23.00 23.00 42.50

64 32.00 32.00 74.50

51 25.50 25.50 100.00

200 100.00 100.00

1.00

2.00

3.00

4.00

5.00

Total

Valid

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent

V2

13 6.5 6.5 6.5

33 16.5 16.5 23.0

48 24.0 24.0 47.0

65 32.5 32.5 79.5

41 20.5 20.5 100.0

200 100.0 100.0

1.00

2.00

3.00

4.00

5.00

Total

Valid

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent

V3

21 10.5 10.5 10.5

31 15.5 15.5 26.0

53 26.5 26.5 52.5

46 23.0 23.0 75.5

49 24.5 24.5 100.0

200 100.0 100.0

1.00

2.00

3.00

4.00

5.00

Total

Valid

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent
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V4

33 16.5 16.5 16.5

39 19.5 19.5 36.0

44 22.0 22.0 58.0

39 19.5 19.5 77.5

45 22.5 22.5 100.0

200 100.0 100.0

1.00

2.00

3.00

4.00

5.00

Total

Valid

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent

V5

20 10.0 10.0 10.0

36 18.0 18.0 28.0

62 31.0 31.0 59.0

48 24.0 24.0 83.0

34 17.0 17.0 100.0

200 100.0 100.0

1.00

2.00

3.00

4.00

5.00

Total

Valid

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent

V6

11 5.5 5.5 5.5

39 19.5 19.5 25.0

73 36.5 36.5 61.5

54 27.0 27.0 88.5

23 11.5 11.5 100.0

200 100.0 100.0

1.00

2.00

3.00

4.00

5.00

Total

Valid

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent

V7

14 7.0 7.0 7.0

19 9.5 9.5 16.5

60 30.0 30.0 46.5

69 34.5 34.5 81.0

38 19.0 19.0 100.0

200 100.0 100.0

1.00

2.00

3.00

4.00

5.00

Total

Valid

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent
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V8

17 8.5 8.5 8.5

30 15.0 15.0 23.5

72 36.0 36.0 59.5

53 26.5 26.5 86.0

28 14.0 14.0 100.0

200 100.0 100.0

1.00

2.00

3.00

4.00

5.00

Total

Valid

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent

V9

11 5.5 5.5 5.5

43 21.5 21.5 27.0

52 26.0 26.0 53.0

69 34.5 34.5 87.5

25 12.5 12.5 100.0

200 100.0 100.0

1.00

2.00

3.00

4.00

5.00

Total

Valid

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent

V10

22 11.0 11.0 11.0

41 20.5 20.5 31.5

50 25.0 25.0 56.5

61 30.5 30.5 87.0

26 13.0 13.0 100.0

200 100.0 100.0

1.00

2.00

3.00

4.00

5.00

Total

Valid

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent

V11

11 5.5 5.5 5.5

29 14.5 14.5 20.0

59 29.5 29.5 49.5

63 31.5 31.5 81.0

38 19.0 19.0 100.0

200 100.0 100.0

1.00

2.00

3.00

4.00

5.00

Total

Valid

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent



75 

 

 

 

 

 
 

V12

23 11.5 11.5 11.5

39 19.5 19.5 31.0

67 33.5 33.5 64.5

48 24.0 24.0 88.5

23 11.5 11.5 100.0

200 100.0 100.0

1.00

2.00

3.00

4.00

5.00

Total

Valid

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent

V13

23 11.5 11.5 11.5

48 24.0 24.0 35.5

63 31.5 31.5 67.0

49 24.5 24.5 91.5

17 8.5 8.5 100.0

200 100.0 100.0

1.00

2.00

3.00

4.00

5.00

Total

Valid

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent

V14

24 12.0 12.0 12.0

29 14.5 14.5 26.5

73 36.5 36.5 63.0

47 23.5 23.5 86.5

27 13.5 13.5 100.0

200 100.0 100.0

1.00

2.00

3.00

4.00

5.00

Total

Valid

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent

V15

14 7.0 7.0 7.0

30 15.0 15.0 22.0

41 20.5 20.5 42.5

64 32.0 32.0 74.5

51 25.5 25.5 100.0

200 100.0 100.0

1.00

2.00

3.00

4.00

5.00

Total

Valid

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent
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Descriptive 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

TEST

66 33.0 33.0 33.0

134 67.0 67.0 100.0

200 100.0 100.0

.00

1.00

Total

Valid

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent

Descriptive Statistics

200 1 5 3.52 1.27

200 1 5 3.44 1.18

200 1 5 3.36 1.29

200 1 5 3.12 1.39

200 1 5 3.36 1.01

200 1 5 3.20 1.21

200 1 5 3.20 1.05

200 1 5 3.49 1.12

200 1 5 3.30 .91

200 1 5 3.23 1.13

200 1 5 3.27 1.10

200 1 5 3.14 1.21

200 1 5 3.44 1.12

200 1 5 3.27 .89

200 1 5 3.04 1.17

200 1 5 2.95 1.14

200 1 5 3.12 1.18

200 1 5 3.54 1.22

200 1 5 3.16 .94

200 1 5 3.27 .82

200

product หลากหลาย

product แปลกใหม่

รายละเอียด product

product รับประกัน

ดา้นผลติภัณฑ์

price ตํ�า

price จ่ายไดห้ลายแบบ

price เปรยีบเทยีบ

ดา้นราคา

place สนิคา้เป็นหมวดหมู่

place โดดเด่น

place น่าเชอืถือ

place เปรบียเทยีบขอ้มูล

ดา้นชอ่งทางจัดจําหน่าย

Promotion มีของแถม

Promotion มีรางวัล

Promotion แนะนําสนิคา้

Promotion ฟรคี่าส่ง

ดา้นการส่งเสรมิการตลาด

TOTAL

Valid N (listwise)

N Minimum Maximum Mean Std. Deviation
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T-Test 

 

 
 

 

 

 

 

 

Group Statistics

66 2.7992 .93974 .11567

134 3.6343 .93071 .08040

66 2.8586 .82288 .10129

134 3.5100 .87258 .07538

66 2.8447 .79393 .09773

134 3.4776 .87007 .07516

66 2.7462 .86657 .10667

134 3.3675 .90927 .07855

66 2.8091 .73150 .09004

134 3.4965 .76880 .06641

การตัดสนิใจของผูซ้ื�อ

ไมซ่ื�อ

ซื�อ

ไมซ่ื�อ

ซื�อ

ไมซ่ื�อ

ซื�อ

ไมซ่ื�อ

ซื�อ

ไมซ่ื�อ

ซื�อ

ดา้นผลติภัณฑ์

ดา้นราคา

ดา้นช่องทางจัดจําหน่าย

ดา้นการสง่เสรมิการตลาด

TOTAL

N Mean Std. Deviation
Std. Error

Mean

Independent Samples Test

.055 .814 -5.948 198 .000 -.8351 .14041 -1.11197 -.55820

-5.928 128.337 .000 -.8351 .14087 -1.11382 -.55635

.011 .917 -5.057 198 .000 -.6514 .12881 -.90538 -.39734

-5.159 136.476 .000 -.6514 .12626 -.90104 -.40169

.210 .648 -4.976 198 .000 -.6329 .12720 -.88375 -.38208

-5.134 140.600 .000 -.6329 .12329 -.87665 -.38918

.168 .683 -4.614 198 .000 -.6213 .13466 -.88688 -.35577

-4.690 135.182 .000 -.6213 .13247 -.88330 -.35935

.000 .996 -6.041 198 .000 -.6874 .11380 -.91184 -.46301

-6.144 135.381 .000 -.6874 .11189 -.90870 -.46616

Equal variances assumed

Equal variances not
assumed

Equal variances assumed

Equal variances not
assumed

Equal variances assumed

Equal variances not
assumed

Equal variances assumed

Equal variances not
assumed

Equal variances assumed

Equal variances not
assumed

ดา้นผลติภณัฑ์

ดา้นราคา

ดา้นชอ่งทางจัดจําหน่าย

ดา้นการส่งเสริมการตลาด

TOTAL

F Sig.

Levene's Test for
Equality of Variances

t df Sig. (2-tailed)
Mean

Difference
Std. Error
Difference Lower Upper

95% Confidence
Interval of the

Difference

t-test for Equality of Means
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Variables Entered/Removedb

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด,
ดา้นผลติภัณฑ์,
ดา้นราคา,
ดา้นชอ่งทางจัด
จําหน่าย

a

. Enter

Model

1

Variables
Entered

Variables
Removed Method

All requested variables entered.a. 

Dependent Variable: การตัดสนิใจของผูซ้ ื�อb. 

Model Summary

.410a .168 .151 .43436

Model

1

R R Square
Adjusted
R Square

Std. Error of
the Estimate

Predictors: (Constant), ดา้นการส่งเสริมการตลาด,
ดา้นผลติภัณฑ์, ดา้นราคา, ดา้นชอ่งทางจัดจําหน่าย

a. 

ANOVAb

7.429 4 1.857 9.844 .000a

36.791 195 .189

44.220 199

Regression

Residual

Total

Model

1

Sum of
Squares df Mean Square F Sig.

Predictors: (Constant), ดา้นการส่งเสริมการตลาด, ดา้นผลติภัณฑ์, ดา้นราคา,
ดา้นชอ่งทางจัดจําหน่าย

a. 

Dependent Variable: การตัดสนิใจของผูซ้ ื�อb. 

Coefficientsa

-.066 .128 -.518 .605

.132 .049 .282 2.674 .008

.079 .051 .151 1.544 .124

.001 .060 .003 .023 .981

.010 .050 .020 .195 .846

(Constant)

ดา้นผลติภัณฑ์

ดา้นราคา

ดา้นชอ่งทางจัดจําหน่าย

ดา้นการส่งเสรมิการตลาด

Model

1

B Std. Error

Unstandardized
Coefficients

Beta

Standardized
Coefficients

t Sig.

Dependent Variable: การตัดสนิใจของผูซ้ ื�อa. 




