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บทคัดยอ 
จากความเจริญกาวหนาทางเทคโนโลยีอยางรวดเร็วน้ีเปนสาเหตุทําใหในปจจุบันการดําเนินธุรกิจ

เปล่ียนแปลงไปจากอดีตที่ทําการคาขายผานทางรานคาเทาน้ันซึ่งตองใชเงินลงทุนสูง แตในปจจุบันมีการนําเทคโนโลยี 
มาใชในการทําธุรกิจการคา ประกอบกับอัตราการใชเครือขายสังคมออนไลนของคนไทยที่เพ่ิมขึ้นอยางตอเน่ือง 
ซึ่งสินคาและบริการท่ีคนไทยนิยมซื้อออนไลนอันดับแรกคือสินคาแฟช่ันและเครื่องแตงกาย ซึ่งกระเปาถือสตรีเปน
สินคาแฟช่ันที่ในปจจุบันมีการขายออนไลนเปนจํานวนมาก และผูบริโภคเพศหญิงใหความสนใจเปนอยางมาก 
ผูวิจัยจึงสนใจทําการศึกษาพฤติกรรมและปจจัยในการซื้อสินคาประเภทกระเปาแฟช่ันสตรีผานสื่อสังคมออนไลน
ประเภท Facebook และ Instagram ของประชากรเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากเห็นความสําคัญและ
โอกาสในการประกอบธุรกิจน้ี โดยสอบถามจากกลุมตัวอยางที่เปนเพศหญิงที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร และเคย 
ซื้อกระเปาแฟช่ันผานชองทาง Facebook และ Instagram จํานวน 400 คน ผานทางแบบสอบถามถามออนไลน (Online 
Questionnaires) และนําขอมูลที่ไดมาวิเคราะหผลเชิงพรรณนา (Descriptive) พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ
อยูในชวงอายุ 22 – 30 จบการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือเทียบเทา ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายได
เฉล่ีย 20,001 - 30,000 บาท ตอเดือน สถานภาพโสด โดยพฤติกรรมการซื้อกระเปาแฟช่ันผานเครือขายออนไลน 
Facebook และ Instagram น้ัน ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญนิยมซื้อกระเปาผานชองทาง Instagram มากที่สุด โดย
ความถ่ีในการซื้อคือมากกวา 4 เดือน ตอครั้ง คาใชจายในการซ้ือกระเปาตอครั้งเฉล่ีย 1,000-2,000 บาท ซึ่งจะตัดสินใจ 
ซื้อดวยตัวเอง จะชําระเงินผานชองทางการโอนเงิน และเหตุผลหลักที่ตัดสินใจซื้อกระเปา เพราะแบบ/ดีไซนของ
กระเปาที่ตรงความตองการและมีเอกลักษณ นอกจากน้ี ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 7Ps ที่ผูตอบแบบสอบถาม
ใหความสําคัญเรียงลําดับจากมากที่สุดไปนอยที่สุด คือ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยดานกระบวนการ 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ปจจัยดานบุคคล และปจจัยดาน
การสงเสริมการตลาด ตามลําดับ 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
 
1.1  ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

ในโลกยุคปจจุบันนี้พฤติกรรมของผูบริโภคไดเปล่ียนแปลงไปจากเดิมอยางมาก เหตุผล
เนื่องมาจากการพัฒนาของเทคโนโลยีท่ีเขามาอํานวยความสะดวกท้ังในดานการส่ือสาร ดานความบันเทิง 
ดานการเงิน หรือในดานการทําธุรกิจ จากความเจริญกาวหนาทางเทคโนโลยีอยางรวดเร็วนี้เปนสาเหตุ
ทําใหในปจจุบันการดําเนินธุรกิจเปล่ียนแปลงไปจากอดีตท่ีทําการคาขายผานทางรานคาเทานั้นซ่ึงตอง
ใชเงินลงทุนสูง แตในปจจุบันมีการนําเทคโนโลยีมาใชในการทําธุรกิจการคา หรือ ท่ีเรียกวาการพาณิชย
อิเล็กทรอนิกส (E-commerce) ซ่ึงใชอินเทอรเน็ตเปนส่ือกลางการคาระหวางผูคาและลูกคา 

การพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-commerce)ในประเทศไทยมีแนวโนมเติบโตขึ้นเร่ือยๆ 
เนื่องจากไมตองใชเงินลงทุนมาก สามารถเขาถึงกลุมลูกคาไดเปนจํานวนมากไดโดยตรงและรวดเร็ว 
ไมมีขอจํากัดในดานเวลาและสถานท่ี ทําใหหลายธุรกิจหันมาใชชองทาง E-commerce ในการจําหนาย 
สินคาและบริการ เกิดรานคาออนไลนเพิ่มข้ึนเปนจํานวนมากในปจจุบัน อางอิงจากสํานักงานพัฒนา
ธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส (องคการมหาชน) (สพธอ.) หรือ ETDA (เอ็ตดา) กระทรวงดิจิทัลเพื่อ
เศรษฐกิจและสังคม เผยผลสํารวจพฤติกรรมผูใชอินเทอรเน็ต ป 2560 พบวากิจกรรมที่คนนิยมทําบน 
อินเทอรเน็ตในการสํารวจป 2560 แตกตางจากปกอน ๆ ตรงท่ีการซื้อสินคาออนไลนข้ึนมาติด 1 ใน 
5 กิจกรรมยอดฮิตเปนคร้ังแรก นั่นแสดงใหเห็นถึงการยอมรับในการทําอีคอมเมิรซมากข้ึนในสังคมไทย 
โดยเฉพาะอยางยิ่งการขายสินคาผานเครือขายสังคมออนไลน เชน Facebook และ Instagram ท่ีมีอิทธิพล 
อยางมากในยุคปจจุบัน ทําใหการโฆษณา การขาย และการซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลน
เปนท่ีนิยมอยางมาก ยิ่งไปกวานั้นยังมีแนวโนมท่ีจะเติบโตอยางตอเนื่อง 
 



2 

 
ภาพท่ี 1.1 แผนภูมิแสดงมูลคาการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ป 2557-2559 และคาดการณ ป 2560 
ที่มา: สํานักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส (องคการมหาชน) (สพธอ.) หรือ ETDA (เอ็ตดา) 

กระทรวงดิจิทัลเพื่อเศรษฐกิจและสังคม, สืบคนจาก: https://www.etda.or.th/content/thailand-
internet-user-profile-2017-and-value-of-e-commerce-survey-in-thailand-2017l-press-conference. 
html 

 
จากแผนภูมิภาพท่ี 1.1 แสดงการเติบโตของมูลคาการพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในประเทศไทย 

จะเห็นไดวามีอัตราการเติบโต ป 2557-2558 อยูที่ 10.41%  ป 2558-2559 อยูที่ 14.03% และป 2559-
2560 คาดการณไวที่ 9.86% ซ่ึงจะเห็นไดวามีการเติบโตข้ึนทุกป  

โดยจากผลการสํารวจยังพบวาอุตสาหกรรมท่ีมีมูลคาการพาณิชยอิเล็กทรอนิกสสูงที่สุด 
อันดับท่ี 1 คืออุตสาหกรรมการคาปลีกและการคาสงมีมูลคาอีคอมเมิรซ 713,690.11 ลานบาท (31.78%) 
อันดับท่ี 2 อุตสาหกรรมการใหบริการที่พัก มีมูลคาอีคอมเมิรซ 607,904.89 ลานบาท (27.07%) และ
อันดับท่ี 3 อุตสาหกรรมการผลิต มีมูลคาอีคอมเมิรซ 428,084.73 ลานบาท (19.06%) สวนสินคาและ
บริการที่คนไทยนิยมซ้ือออนไลนมากที่สุด อันดับ 1 คือสินคาแฟชั่นและเคร่ืองแตงกาย (44%) อับดับ 2 

0.00

1,000,000.00

2,000,000.00

3,000,000.00

ป 2557 ป 2558 ป 2559 ป 2560 
คาดการณ

2,033,493.35 2,245,147.02
2,560,103.36

2,812,592.03

มูลคาการพาณิชยธุรกิจในประเทศไทย ป 2557-2559 
และคาดการณป 2560

มูลคาการพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในประเทศไทย
หมายเหตุ:
(1) มูลคา e-commerce ป 2557-2559 สํารวจโดย สพธอ. จึงสามารถเปรียบเทียบกันได เนื่องจากกรอบการวิจัยเหมือนกัน
(2) SMEs: ผูประกอบการ e-commerce มีมูลคาขาย e-commerce นอยกวา 50 ลานบาท โดยกลุมประชากรจํานวน 592,896 

ราย กลุมตัวอยาง 2,810 ราย
(3) Enterprise: ผูประกอบการ e-commerce มีมูลคาขาย e-commerce มากกวา/เทากับ 50 ลานบาท โดยกลุมประชากรแลพก

ลุมตัวอยาง 100 บริษัท
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คือสินคาดานสุภาพและความงาม (33.7%) และอันดับ 3 คืออุปกรณไอที (26.5%) เปนตน (สํานักงาน 
พัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส (องคการมหาชน) (สพธอ.) หรือ ETDA (เอ็ตดา) กระทรวงดิจิทัล
เพื่อเศรษฐกิจและสังคมไดสํารวจ) 
 

 
ภาพท่ี 1.2 สรุปจํานวนประชากรในประเทศไทยท่ีใชเครือขายสังคมออนไลน โดยเปนผลสํารวจใน

เดือนพฤษภาคม 2560 
ที่มา: Summary and Estimate Data  from Thoth Zocial and Partner, May  2017, สืบคนจาก: https:// 

thailandzocialawards.com/download-slides/Social-Media-Movement-by-Pnern-Asavavipas.pdf 
 

จากผลการสํารวจพบวาประเทศไทยเปนประเทศท่ีใชเครือขายสังคมออนไลนติดอันดับ 
1 ใน 10 ของโลก โดยจากผลสํารวจในเดือนพฤษภาคม 2560 พบวามีประชากรชาวไทยที่ใชเครือขาย
สังคมออนไลน Facebook 47 ลานราย คิดเปนอัตราการเติบโต 15% Instagram 11 ลานราย คิดเปน
อัตราการเติบโต 41% และทวิตเตอร 9 ลานราย คิดเปนอัตราการเติบโต 70% จากป 2559 ซ่ึงจะเห็น
ไดวามีการเติบโตเพ่ิมข้ึนเปนอยางมาก โดยกลุมประชากรท่ีใชเครือขายสังคมออนไลนมากท่ีสุดคือ 
ประชากรที่อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร (Summary and Estimate Data From Thoth Zocial and 
Partner, May 2017, Thailand Zocial Awards 2017 เผยสถิติบนโลกออนไลนและพฤติกรรมการใช 
Social Network ของไทย, 2560) 

ความสําคัญของเครือขายออนไลนไดเขามาเปล่ียนรูปแบบการทําธุรกิจไปแลวอยางส้ินเชิง 
เครือขายออนไลนอยาง Facebook และ Instagram เขามาชวยเพิ่มชองทางการขาย เนื่องจากส่ือเหลานี้
สามารถเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายจํานวนมากไดอยางรวดเร็วและท่ัวถึง การโปรโมทสินคาก็สามารถ
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ทําไดหลากหลายรูปแบบ เชน การสงขอความ การแชรรปูภาพ หรือวิดีโอ เปนตน อีกท้ังยังสามารถ
โตตอบและส่ือสาร สรางความสัมพันธกับกลุมลูกคาเปาหมายไดอยางทันที  

จากท่ีกลาวมาขางตนท้ังอัตราการใชเครือขายสังคมออนไลนของคนไทยท่ีเพิ่มข้ึนอยาง
ตอเนื่อง และโอกาสในการทําธุรกิจการพาณิชยอิเล็กทรอนิกสที่มีมูลคาเพิ่มสูงข้ึนทุกปซ่ึงสินคาและ
บริการที่คนไทยนิยมซ้ือออนไลนอันดับแรกคือสินคาแฟช่ันและเคร่ืองแตงกาย ซ่ึงกระเปาถือสตรีเปน
สินคาแฟช่ันท่ีในปจจุบันมีการขายออนไลนเปนจํานวนมาก และผูบริโภคเพศหญิงใหความสนใจเปน
อยางมาก 

ผูวิจัยจึงสนใจทําการศึกษาพฤติกรรมและปจจัยในการซ้ือสินคาประเภทกระเปาแฟช่ันสตรี
ผานส่ือสังคมออนไลนประเภท Facebook และ Instagram ของประชากรเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
เนื่องจากเห็นความสําคัญและโอกาสในการประกอบธุรกิจนี้ และสามารถนําขอมูลและผลการศึกษาน้ี
ไปใชเพื่อเปนประโยชนในการวางแผนทางการตลาดและการกําหนดกลยุทธในการดําเนินธุรกิจได
อยางเหมาะสมตอไป 
 
 
1.2  คําถามวิจัย 

1. ปจจัยในการเลือกซ้ือสินคาประเภทกระเปาแฟช่ันสตรีผานเครือขายสังคมออนไลน
ประเภท Facebook และ Instagram ของประชากรเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร มีปจจัยใดบาง 

2. พฤติกรรมในการซ้ือกระเปาแฟช่ันสตรีผานเครือขายสังคมออนไลน Facebook และ 
Instagram ของประชากรเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร เปนอยางไร 
 
 
1.3  วัตถุประสงคงานวิจัย 

1. เพื่อศึกษาปจจัยในการเลือกซ้ือสินคาประเภทกระเปาแฟช่ันสตรีผานเครือขาย
สังคมออนไลนประเภท Facebook และ Instagram ของประชากรเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร มี
ปจจัยใดบาง 

2. เพื่อวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานครในการซ้ือ
กระเปาแฟช่ันสตรีผานเครือขายสังคมออนไลน Facebook และ Instagram 
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1.4  ขอบเขตของการวิจัย 
 
1.4.1  ขอบเขตดานประชากรและกลุมตัวอยาง  
การวิจัยคร้ังนี้ทําการศึกษาจากกลุมประชากรเพศหญิงท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร 

จํานวน 406 คน โดยใชวิธีการสุมตัวอยาง และสรางแบบสอบถามเพื่อรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยาง
เปาหมาย 
 

1.4.2  ขอบเขตดานเนื้อหา     
ผูวิจัยทําการศึกษาพฤติกรรมและปจจัยในการซ้ือสินคาประเภทกระเปาแฟช่ันสตรีผาน

เครือขายสังคมออนไลนประเภท Facebook และ Instagram ของประชากรเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
โดยวิเคราะหจาก ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด และพฤติกรรมของผูบริโภคในการเลือกซ้ือสินคา
ผานเครือขายสังคมออนไลน  Facebook และ Instagram 

 ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) ไดแก ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 
และพฤติกรรมของผูบริโภคในการเลือกซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลน Facebook และ 
Instagram 

 ตัวแปรตาม (Dependent Variable) คือ การซ้ือกระเปาแฟช่ันสตรีของผูบริโภคเพศหญิง 
ผานเครือขายสังคมออนไลน Facebook และ Instagram 
 

1.4.3  ขอบเขตดานระยะเวลาในการศึกษา 
ใชระยะเวลาต้ังแตเดือนตุลาคม พ.ศ. 2560 – เดือนธันวาคม 2560 

 
 
1.5  ขอจํากัดงานวิจัย 

งานวิจัยนี้ไดทําการศึกษากลุมตัวอยางเฉพาะประชากรเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
จํานวน 406 คน สินคาแฟช่ันท่ีทําการวิจัยในคร้ังนี้คือ กระเปาแฟช่ันสตรี โดยทําการศึกษาเฉพาะ
การขายสินคาผานเครือขายสังคมออนไลน Facebook และ Instagram เทานั้น 
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1.6  ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 
เพื่อวิเคราะหถึงปจจัยในการเลือกซื้อกระเปาแฟช่ันสตรีของประชากรเพศหญิง และ

ศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบริโภคเพ่ือนําขอมูลท่ีวิเคราะหไดไปใชประโยชนในการดําเนินธุรกิจ และ
การกําหนดกลยุทธทางการตลาดในธุรกิจออนไลน แกผูท่ีสนใจ 
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บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 
 

ในการศึกษาวิจัย “พฤติกรรมและปจจัยในการเลือกซ้ือสินคาประเภทกระเปาแฟช่ันสตรี
ผานเครือขายสังคมออนไลนประเภท Facebook และ Instagram ของประชากรเพศหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร” ผูวิจัยไดศึกษาแนวความคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ เพื่อนํามาใชเปนกรอบ
และแนวทางในการศึกษาดังนี้ 

1.  แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
2.  แนวคิดเกีย่วกับเครือขายสังคมออนไลน (Social Network) 
3.  ทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix7P) 
4.  ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 
5.  แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัลักษณะทางประชากรศาสตร 
6.  งานวิจยัท่ีเกี่ยวของ 

 
 
2.1  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
 

2.1.1 ความหมายของพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
มีผูใหความหมายพาณิชยอิเล็กทรอนิกสไวดังตอไปนี ้
ปณิศา ลัญชานนท (2548) ไดกลาวถึงการพาณิชยอิเล็กทรอนิกสวาเปนการทํากิจกรรม

ทางการคา การซ้ือขายสินคา และบริการ โดยการใชอิเล็กทรอนิกสเปนตัวกลางในการสงผานขอมูล
ตางๆ ทําใหเกิดความสะดวกรวดเร็วและ ครอบคลุมพื้นท่ีในการทําธุรกิจการคาไดมากข้ึนโดยจะเปน
ธุรกิจการขายผานระบบอินเทอรเน็ต โดยผูขายจะโฆษณาสินคาท่ีตองการขายทางเว็บไซต และผูซ้ือ
จะเขามาชมและคนหาเพื่อซ้ือสินคา ในเว็บไซตของผูขาย  

อิทธิวัฒน รัตนพองบู (2555) ไดกลาวถึงการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (Electronic Commerce) 
วาคือระบบท่ีเปนส่ือกลางในการส่ังซ้ือ สินคาและบริการทางธุรกิจทุกรูปแบบ ระหวางผูท่ีเกี่ยวของ 
ไดแกบุคคล องคกรของรัฐและเอกชน โดยมีข้ันตอนการดําเนินงานทางธุรกิจต้ังแตการนําเสนอขอมูล  
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สินคาและบริการ การทําธุรกรรม ทางการเงินและตอเนื่องไปถึงการบริการหลังการขาย โดยกระทําผาน 
ส่ืออิเล็กทรอนิกสเชน อินเทอรเน็ตเปนตน 
 

2.1.2  โมเดลทางธุรกิจของพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  
ภาวุธ พงษวิทยาภานุ (2550) กลาววา พาณชิยอิเล็กทรอนกิสมี 2 รูปแบบคือ  
 Click and Mortar รูปแบบการทําพาณิชยอิเล็กทรอนกิส ท่ีมีการผสมผสานกันระหวาง

ธุรกิจรานคาหรือบริษัทท่ีเปดใหบริการทําการคาและมีเว็บไซตเปนอีก ชองทางหนึ่งในการคาขาย เปน
การตอยอดทางธุรกิจโดยสามารถเช่ือมโยงการซ้ือขายท้ังสอง ชองทางเขาดวยกัน 

 Click and Click รูปแบบการทําพาณิชยอิเล็กทรอนิกสท่ีเปดใหบริการ ทําการคา
ผานทางเว็บไซตเพียงชองทางเดียวเทานั้น ไมมีธุรกิจหรือหนารานท่ีสามารถไปซ้ือหรือรับสินคาได 
  
 
2.2  แนวคิดเกี่ยวกับเครือขายสังคมออนไลน (Social Network) 
 

2.2.1  ความหมายของเครือขายสังคมออนไลน  
ภาณุวัฒน กองราช (2554, หนา 7) ไดใหความหมายของเครือขายสังคมออนไลน หมายถึง 

เว็บพื้นฐานในการบริการที่จะใหแตละบุคคลสามารถสรางเครือขายอยางเปนระบบท้ังระดับ เล็กหรือ 
ใหญในสังคม มีการสรางบัญชีรายชื่อผูติดตอที่สามารถแลกเปลี่ยนความคิดเห็นหรือส่ิงท่ีสนใจ 
เหมือนกันไดโดยผานการติดตอกันเปนเครือขาย 

เอมิกา เหมมินทร (2556) กลาววาเครือขายสังคมออนไลน (Social Network) หมายถึง 
เครือขายสังคมออนไลนเปนรูปแบบ ของเว็บไซต ท่ีมีเครือขายความสัมพันธเสมือนท่ีโยงใยใหบุคคล 
ท่ีมีเร่ืองท่ีสนใจเหมือนกันมาพูดคุยกัน สามารถเช่ือมโยงระหวางบุคคลอีกบุคคลหน่ึงได เปนการสราง 
เครือขายสังคม สําหรับผูใชงานใน อินเทอรเน็ต เขียนและอธิบายความสนใจ กิจกรรมท่ีไดทํา และ
เช่ือมโยงกับความสนใจและกิจกรรม ของผูอ่ืน ในบริการเครือขายสังคมมักจะประกอบไปดวย การแชท 
สงขอความ สงอีเมลล วิดีโอ เพลง อัพโหลดรูป บล็อก โดยแอพพลิเคชั่นที่ไดรับความนิยมไดแก 
Facebook, Line, Twitter และ  Instagram และยังสามารถเชื่อมโยงการสื่อสารภายในองคกร และ
ภายนอกองคกรเขาดวยกันไดอยาง มีประสิทธิภาพ ไมตองประสบปญหาการบิดเบือนขอความและ
ยังรวดเร็ว  

น้ําทิพย วิภาวิน (2558) สรุปความหมาย เครือขายสังคมออนไลน (Social Networking 
Services: SNS) วาเปน Platform ท่ีใหบริการ ออนไลนท่ีเนนการแลกเปล่ียนขอมูลท่ีเปนความสนใจ 
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รวมกันเกี่ยวกับกิจกรรม เหตุการณ เร่ืองราว ภาพ เพื่อสราง เครือขายสังคม (Social Networks) หรือ
ความสัมพันธในสังคม (Social Relation) ระหวางกลุมบุคคล แหลงบริการ เครือขายสังคม ออนไลน
เปนบริการสารสนเทศบนเว็บท่ีอนุญาตใหแตละคนสรางโปรไฟลของตนเอง สรางรายช่ือของ สมาชิก
ในกลุมเพื่อสรางชุมชนออนไลนท่ีเช่ือมโยงกันแลกเปล่ียนขอมูลระหวางกันภายในระบบ ตัวอยาง
บริการ เครือขายสังคมออนไลนผานอินเทอรเน็ต เชน email, Google,  Facebook, Web Blog, Twitter, 
LinkedIn,  Instagram และอ่ืนๆ ดังนั้นสังคมปจจุบันจึงมีเครือขายสังคมท่ีเช่ือมโยง ขอมูลกันในสังคม
เครือขาย โดยมีบริการ เครือขายสังคมออนไลนเปนเคร่ืองมือทางเทคโนโลยี 

ดังนั้นจึงสรุปไดวา เครือขายสังคมออนไลน คือรูปแบบของ เว็บไซต ท่ีมีเครือขายเช่ือมโยง 
ใหบุคคลท่ีมีเร่ืองท่ีสนใจเหมือนกันมาพูดคุยกัน เปนการสรางเครือขายทางสังคมสําหรับผูท่ีใชงาน
อินเทอรเน็ต แลกเปล่ียนขอมูลระหวางกัน เขียนและอธิบายความสนใจ กิจกรรมท่ีไดทํา และเช่ือมโยง
กับความสนใจและกิจกรรมของผูอ่ืน ในบริการเครือขายสังคมมักจะประกอบไปดวย การแชท สง
ขอความ สงอีเมลล วิดีโอ เพลง อัพโหลดรูป บล็อก โดยแอพพลิเคช่ันท่ีไดรับความนิยมไดแก Facebook, 
Line, Twitter และ  Instagram และยังสามารถเช่ือมโยงการส่ือสารภายในองคกร และภายนอกองคกร
เขาดวยกันไดอยาง มีประสิทธิภาพ ไมตองประสบปญหาการบิดเบือนขอความและยังมีความรวดเร็ว
อีกดวย 
 

2.2.2  ประเภทของเครือขายสังคมออนไลน  
เครือขายสังคมออนไลนท่ียังไดมีการแบงตามวัตถุประสงคเปาหมายการใชงาน คุณลักษณะ 

ของการใหบริการตามเว็บไซต ไดเปน 7 ประเภท (ระวิ แกวสุกใส และชัยรัตน จุสาโล, 2556)  
 สรางและประกาศตัวตน (Identity Network) เปนการท่ีใหผูเขาใชงานไดมีพื้นท่ีใน 

การสรางตัวตนขึ้นมาบนเว็บไซต เปนการเผยแพรเร่ืองราวของผูใชงานผานทางอินเทอรเน็ต โดย 
ลักษณะของการเผยแพรมีท้ัง รูปภาพ วิดีโอ การเขียนขอความลงในบล็อก และยังสามารถที่จะหา 
เพ่ือนใหม หรือหาเพื่อนเกา คนรูจักท่ีหางหายไป มีการเขียนบทความไดอิสระ ไดแก Blog และ Micro 
Blog เชน Twitter, Facebook และ Instagram 

 สรางและประกาศผลงาน (Creative Network) เปนสังคมสําหรับผูใชที่ตองการ
แสดงออกและนําเสนอผลงานของตัวเองไดจากท่ัวทุกมุมโลก จึงมีเว็บไซตท่ีใหบริการพื้นท่ีเสมือนเปน 
แกลเลอร่ี (Gallery) ท่ีใชจัดโชวผลงานของตัวเองไมวาจะเปนวิดีโอ รูปภาพ เพลง อีกท้ังยังมี จุดประสงค
หลักเพื่อแชรเนื้อหาระหวางผูใชเว็บท่ีใชฝากหรือแบงปน โดยใชวิธีเดียวกันแบบเว็บฝาก ภาพ แตเว็บนี้ 
เนนเฉพาะไฟลท่ีเปนมัลติมีเดีย ซ่ึงผูใหบริการเครือขายสังคมออนไลน ประเภทนี้ ไดแก YouTube, 
Flickr, Multiply, Photobucket, Imeem และ Slideshare เปนตน 
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 ความสนใจตรงกัน (Passion Network) ทําหนาท่ีเก็บในส่ิงท่ีชอบไวบนเครือขาย เปน
การสรางท่ีค่ันหนังสือออนไลน (Online Bookmarking) มีแนวคิดเพื่อใหผูใชสามารถเก็บหนาเว็บเพจ 
ท่ีค่ันไวในเคร่ืองคนเดียวก็นํามาเก็บไวบนเว็บไซตไดเพ่ือท่ีจะไดเปนการแบงปนใหกับคนท่ีมีความชอบ
ในเร่ืองเดียวกัน สามารถใชเปนแหลงอางอิงในการเขาไปหาขอมูลได และนอกจากน้ียังสามารถโหวต
เพื่อใหคะแนนกับท่ีค่ันหนังสือออนไลนท่ีผูใชคิดวามีประโยชนและเปนท่ีนิยม ซ่ึงผู ใหบริการเครือขาย
สังคมออนไลน ไดแก Digg, Zickr, Ning, del.icio.us, Catchh และ Reddit เปนตน 

 เวทีทํางานรวมกัน (Collaboration Network) เปนท่ีท่ีตองการความคิด ความรู และ
การตอยอดจากผูใชท่ีมีความรู เพื่อใหความรูท่ีไดมีการปรับปรุงอยางตอเนื่องและเกิดการพัฒนาในท่ีสุด 
คนท่ีเขามาในสังคมนี้มักจะเปนคนท่ีมีความภูมิใจท่ี ไดเผยแพรส่ิงทีตนเองรู และทําใหเกิดประโยชน 
ตอสังคมเพื่อรวบรวมขอมูลความรูในเร่ืองตาง ๆ  ใน ลักษณะเนื้อหา ท้ังวิชาการ ภูมิศาสตร ประวัติศาสตร 
สินคาหรือบริการ โดยสวนใหญมักเปน นักวิชาการหรือผูเช่ียวชาญ ผูใหบริการเครือขายสังคมออนไลน
ในลักษณะเวทีทํางานรวมกัน ใน ลักษณะเวทีทํางานรวมกัน เชน Wikipedia, Google earth และ Google 
Maps เปนตน 

 ประสบการณเสมือนจริง (Virtual Reality) มีลักษณะเปนเกมออนไลน (Online 
Games) ซ่ึงเปนเว็บท่ีนิยมมากเพราะเปนแหลงรวบรวมเกมไวมากมาย มีลักษณะเปนวิดีโอเกมท่ีผูใช 
สามารถเลนบนเครือขายอินเทอรเน็ต เกมออนไลนนี้มีลักษณะเปนเกม 3 มิติ ท่ีผูใชนําเสนอตัวตนตาม 
บทบาทในเกม ผูเลนสามารถติดตอปฏิสัมพันธกับผูเลนคนอ่ืนๆ ไดเสมือนอยูในโลกแหงความเปน
จริง เชน Second Life, Audition, Ragnarok, Pangya และ World of Warcraft เปนตน 

 เครือขายเพ่ือการประกอบอาชีพ (Professional Network) เปนการนําประโยชนจาก
เครือขายสังคมออนไลนมาใชในการเผยแพรประวัติผลงานของตนเอง และ สรางเครือขายเขากับผูอ่ืน 
นอกจากนี้บริษัทท่ีตองการคนมารวมงาน สามารถเขามาหาจากประวัติของ ผูใชท่ีอยูในเครือขายสังคม
ออนไลนนี้ได ผูใหบริการเครือขายสังคมออนไลนประเภทนี้ไดแก Linked in เปนตน 

 เครือขายท่ีเช่ือมตอกันระหวางผูใช (Peer to Peer: P2P) เปนการเช่ือมตอกันระหวาง 
เคร่ืองผูใชดวยกันโดยตรง จึงทําใหเกิดการส่ือสารหรือแบงปนขอมูลตางๆ ไดอยางรวดเร็ว และตรง
ถึงผูใชทันที ซ่ึงผูใหบริการเครือขายสังคมออนไลน ประเภทนี้ไดแก Skype และ BitTorrent เปนตน 
 
 
2.3  ทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix7P) 

Kotler (1997, p. 92) ไดกลาวไววา สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง 
ตัวแปรหรือเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได บริษัทมักจะนํามาใชรวมกันเพื่อตอบสนอง 
ความพึงพอใจและความตองการของลูกคาท่ีเปนกลุมเปาหมาย แตเดิมสวนประสมการทางตลาดจะมี 
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เพียงแค 4 ตัวแปรเทานั้น (4Ps) ไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) สถานท่ีหรือชองทางการจัด
จําหนายผลิตภัณฑ (Place) การสงเสริมการตลาด (Promotion) ตอมามีการคิดตัวแปรเพิ่มเติมข้ึนมาอีก 
3 ตัวแปร ไดแก บุคคล (People) ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการ (Process) 
เพื่อใหสอดคลองกับแนวคิดท่ีสําคัญทางการตลาดสมัยใหม โดยเฉพาะอยางยิ่งกับธุรกิจ ทางดานการ
บริการ ดังนั้นจึงรวมเรียกไดวาเปนสวนประสมทางการตลาดแบบ 7Ps 

ศิริวรรณ เสรีรัตน, ปริญ ลักษิตานนท และศุภร เสรีรัตน (2541) ไดกลาวไววาแนวความคิด 
เกี่ยวกับกลยุทธการตลาดสําหรับธุรกิจการใหบริการ (Market Mix) ในหนังสือการบริหารการตลาด
ยุคใหมนั้น พบวากอนข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ (Buying Decision Process) ผูบริโภคจะผานกระบวนการ 
7 ข้ันตอน คือ ธุรกิจจะใชสวนประสม การตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps ดังมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 
 

2.3.1  ดานผลิตภัณฑ (Product) 
ผลิตภัณฑ หมายถึง ส่ิงท่ีบริษัทนําเสนอออกขายเพื่อกอใหเกิดความสนใจ โดยการบริโภค 

หรือการใชบริการนั้นสามารถทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ (Armstrong and Kotler, 2009) โดย
ความพึงพอใจนั้นอาจจะมาจากส่ิงท่ีสัมผัสไดและ/หรือสัมผัสไมได เชน รูปแบบ บรรจุภัณฑ กล่ิน สี 
ราคา ตราสินคา คุณภาพของผลิตภัณฑ ความมีชื่อเสียงของผูผลิตหรือผูจัดจําหนาย นอกจากนี้ 
ตัวผลิตภัณฑท่ีนําเสนอขายน้ัน สามารถเปนไดท้ังในรูปแบบของการมีตัวตนและ/ หรือการไมมีตัวตน 
ก็ได เพียงแตวาผลิตภัณฑนัน้ๆ จําเปนตองมีอรรถประโยชน (Utility) และมีคุณคา (Value) ในสายตา
ของลูกคาซ่ึงเปนผูบริโภคผลิตภัณฑเหลานั้น ท้ังนี้การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑ ควรจะตองคํานึง 
และใหความสําคัญเกี่ยวกับปจจัยดานตางๆ ดังนี้  

 ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product/ Service Differentiation) หรือความความ
แตกตางทางการแขงขัน (Competitive Differentiation) เพื่อใหสินคาและ/ หรือบริการ ของกิจการมี
ความแตกตางอยางโดดเดน  

 องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน ประโยชนพื้นฐาน 
คุณภาพ รูปรางลักษณะ การบรรจุภัณฑตราสินคา เปนตน  

 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบ ผลิตภัณฑ
เพื่อแสดงตําแหนงของผลิตภัณฑวาอยูในสวนใดของตลาด ซ่ึงจะมีความแตกตาง (Differentiation) 
และมีคุณคา (Value) ในจิตใจของลูกคากลุมเปาหมาย  

 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพ่ือทําใหผลิตภัณฑมีความใหม โดย
การปรับปรุงและพัฒนาใหดียิ่งข้ึน (New and Improved) อยางสมํ่าเสมอ  
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 กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ (Product 
Line) 
 

2.3.2  ดานราคา (Price)  
ราคา หมายถึง จํานวนเงินตราท่ีตองจายเพื่อใหไดรับผลิตภัณฑ สินคาและ/ หรือบริการ

ของกิจการ หรืออาจเปนคุณคาท้ังหมดท่ีลูกคารับรู เพื่อใหไดรับผลประโยชนจากการใชผลิตภณัฑ 
สินคาและ/หรือบริการนั้นๆ อยางคุมคากับจํานวนเงินท่ีจายไป (Armstrong & Kotler, 2009) นอกจากนี้ 
ยังอาจหมายถึงคุณคาของผลิตภัณฑในรูปของตัวเงิน ซ่ึงลูกคาใชในการ เปรียบเทียบระหวางราคา 
(Price) ท่ีตองจายเงินออกไป กับคุณคา (Value) ท่ีลูกคาจะไดรับกลับมาจาก ผลิตภัณฑนั้น ซ่ึงหากวา
คุณคาสูงกวาราคา ลูกคาก็จะทําการตัดสินใจซ้ือ (Buying Decision) ท้ังนี้กิจการควรจะคํานึงถึงปจจัย
ตางๆ ในขณะท่ีการกําหนดกลยุทธดานราคา ดังนี้  

 สถานการณ สภาวะ และรูปแบบของการแขงขันในตลาด  
 ตนทุนทางตรงและตนทุนทางออมเพื่อใหไดมาซ่ึงสินคาและ/หรือบริการ  
 คุณคาท่ีรับรูไดในสายตาของลูกคากลุมเปาหมาย  
 ปจจัยอ่ืนๆ ท่ีอาจเกีย่วของ 

 
2.3.3  ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place/Channel Distribution)  
ชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง ชองทางการจําหนายสินคาและ/หรือบริการ รวมถึง

วิธีการท่ีจะนําสินคาและ/หรือบริการนั้น  ๆไปยังผูบริโภคเพื่อใหทันตอความตองการ ซ่ึงมี 13 หลักเกณฑ
ท่ีตองพิจารณาวา กลุมเปาหมายคือใคร และควรกระจายสินคาและ/หรือบริการสูผูบริโภค ผานชองทาง 
ใดจึงจะเหมาะสมมากท่ีสุด (THbusinessinfo, 2558)  

 จัดจําหนายสินคาสูผูบริโภคโดยตรง (Direct)  
 จัดจํา หนายสินคาผานผูคาสง (Wholesaler)  
 จัดจําหนายสินคาผานผูคาปลีก (Retailer) 
 จําหนายสินคาผานผูคาสงและผูคาปลีก (Wholesaler and Retailer)  
 จําหนายสินคาผานตัวแทน (Dealer) 
  
2.3.4  ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 
การสงเสริมการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาด เพื่อสราง ความจูงใจ 

(Motivation) ความคิด (Thinking) ความรูสึก (Feeling) ความตองการ (Need) และความพึงพอใจ 
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(Satisfaction) ในสินคาและ/หรือบริการ โดยส่ิงนี้จะใชในการจูงใจลูกคากลุมเปาหมายให เกิดความ
ตองการหรือเพ่ือเตือนความทรงจ า (Remind) ในตัวผลิตภัณฑ โดยคาดวาการสงเสริม การตลาดน้ัน
จะมีอิทธิพลตอความรูสึก (Feeling) ความเช่ือ (Belief) และพฤติกรรม (Behavior) การ ซ้ือสินคาและ/ 
หรือบริการ (Etzel, Walker, & Stanton, 2007) หรืออาจเปนการติดตอส่ือสาร (Communication) เพื่อ
แลกเปล่ียนขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือก็เปนได ท้ังนี้จะตองมีการใช เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด
ในรูปแบบตางๆ อยางผสมผสานกัน หรือเรียกไดวาเปน เคร่ืองมือ ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
(IMC: Integrated Marketing Communication) ซ่ึงการจะใชเคร่ืองมือ ในรูปแบบใดนั้น จะข้ึนอยูกับ
ความเหมาะสมของกลุมลูกคาเปาหมายดวย (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2546) โดยเคร่ืองมือท่ีใช
ในการสงเสริมการตลาดแบบบูรณาการจะประกอบไปดวย 5 เคร่ืองมือหลัก ดังนี้  

 การโฆษณา (Advertising)  
 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation)  
 การขายโดยพนักงาน (Personal Selling)  
 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion)  
 การตลาดทางตรง (Direct Marketing)  

 
2.3.5  ดานบุคคล (People)  
ดานบุคคล หรือบุคลากร หมายถึง พนักงานท่ีทํางานเพื่อกอประโยชนใหแก องคกรตางๆ 

ซ่ึงนับรวมต้ังแตเจาของกิจการ ผูบริหารระดับสูง ผูบริหารระดับกลาง ผูบริหารระดับลาง พนักงานท่ัวไป 
แมบาน เปนตน โดยบุคลากรนับไดวาเปนสวนผสมทางการตลาดท่ีมีความสําคัญ เนื่องจากเปนผูคิด
วางแผน และปฏิบัติงาน เพื่อขับเคล่ือนองคกรใหเปนไปในทิศทางท่ีวางกลยุทธไว นอกจากนี้ บทบาท
อีกอยางหนึ่งของบุคลากรท่ีมีความสําคัญ คือ การมีปฏิสัมพันธและสรางมิตรไมตรี ตอลูกคา เปนส่ิง
สําคัญท่ีจะทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ และเกิดความผูกพันกับองคกรในระยะยาว  
 

2.3.6  ดานลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)  
ดานลักษณะทางกายภาพ หมายถึง ส่ิงท่ีลูกคาสามารถสัมผัสไดจากการเลือกใช สินคาและ/ 

หรือบริการขององคกร เปนการสรางความแตกตางอยางโดดเดน และมีคุณภาพ เชน การตกแตงราน 
รูปแบบของการจัดจานอาหาร การแตงกายของพนักงานในราน การพูดจาตอลูกคา การบริการที่รวดเร็ว 
เปนตน ส่ิงเหลานี้จําเปนตอการดําเนินธุรกิจ โดยเฉพาะอยางยิ่งธุรกิจทางดาน การบริการ ท่ีควรจะตอง
สรางคุณภาพในภาพรวม ซ่ึงก็คือในสวนของสภาพทางกายภาพท่ีลูกคา สามารถมองเห็นได ลักษณะ
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ทางกายภาพที่ลูกคาใหความพึงพอใจ และความแปลกใหมของสภาพทางกายภาพท่ีแตกตางไปจากผูให 
บริการรายอ่ืน  
 

2.3.7  ดานกระบวนการ (Process)  
ดานกระบวนการ หมายถึง เปนกิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับระเบียบวิธีการและงาน ปฏิบัติ

ในดานการบริการที่นําเสนอใหกับผูใชบริการเพ่ือมอบการใหบริการอยางถูกตองรวดเร็ว โดยในแตละ
กระบวนการสามารถมีไดหลายกิจกรรม ตามแตรูปแบบและวิธีการดําเนินงานขององคกร ซ่ึง หากวา
กิจกรรมตางๆ ภายในกระบวนการมีความเช่ือมโยงและประสานกัน จะทําใหกระบวนการ โดยรวม
มีประสิทธิภาพ สงผลใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ ท้ังนี้กระบวนการทํางานในดานของการบริการจําเปน 
ตองมีการออกแบบกระบวนการทํางานท่ีชัดเจน เพื่อใหพนักงานภายในองคกรทุกคน เกิดความเขาใจ
ตรงกัน สามารถปฏิบัติใหเปนไปในทิศทางเดียวกันไดอยางถูกตองและราบร่ืน 
 
 
2.4  ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 
 

2.4.1  ลักษณะของผูบริโภค 
เสรี วงษมณฑา (2542) ไดจําแนกลักษณะของผูบริโภค ไวดังนี้  
 ผูบริโภคเปนบุคคลท่ีมีความตองการ (Need) หมายถึง บุคคลใดมีความตองการ 

ผลิตภัณฑบุคคลนั้นคือผูบริโภค หากไมมีความตองการเกิดข้ึน ถือวาไมใชผูบริโภค หากตองการวัด
วาบุคคลใดเปนผูบริโภค จึงวัดท่ีความตองการ โดยความตองการนี้เปนความตองการที่เปนนามธรรม 
หรือความ ตองการข้ันปฐมภูมิ คือความตองการเบ้ืองตน เกิดข้ึนกับตัวบุคคล  

 ผูบริโภคเปนผูท่ีมีอํานาจซ้ือ (Purchasing Power) คือ ผูบริโภคนั้นมีความตองการ
เพียงอยางเดียวไมได จะตองมีอํานาจซ้ือดวย  

 การเกิดพฤติกรรมการซ้ือ (Purchasing Behavior) เม่ือผูบริโภคมีความตองการและ
มีอํานาจซ้ือแลวจะเกิดพฤติกรรมการซ้ือตามมา คือ ซ้ือท่ีไหน เม่ือใด และใครเปนคนซ้ือ ใชส่ิงใดเปน
ตัวตัดสินใจในการซ้ือ และซ้ือจํานวนมากนอยเทาใด  

 พฤติกรรมการใช (Using Behavior) คือ พฤติกรรมการใชสินคาของผูบริโภค ไมวา
จะเปนสถานท่ีใชสินคา ผูรวมใชสินคา เวลาท่ีใชสินคา จํานวนสินคาท่ีใช หรือวิธีใชสินคา  
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2.4.2  กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค 
อดุลย จาตุรงคกุล (2534) ไดแบงกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคเปน 5 ข้ันตอน ดงันี้  
 การเล็งเห็นปญหาหรือการตระหนักถึงความตองการ (Problem or Need Re-cognition) 

คือ กระบวนการที่ผูบริโภคทราบและเห็นถึงความแตกตางระหวางสภาวะท่ีปรารถนา (The desired 
state of affairs) และสถานการณท่ีเปนจริง (The actual situation) โดยความแตกตางนั้นมีมาก พอท่ีจะ
กระตุนใหเกิดกระบวนการตัดสินใจ  

 การเสาะแสวงหาขาวสาร (Search for information) คือ การเสาะหาขาวสารของ 
ผูบริโภคจากความนึกคิดหรือความทรงจําของผูบริโภค หรือเสาะหาขาวสารจากส่ิงแวดลอมเพ่ือ
ประกอบการตัดสินใจ  

 การประเมินคาทางเลือก (Alternative Evaluation) คือ การที่ผูบริโภคไดทําการประเมิน 
คาทางเลือกจากคุณประโยชนท่ีคาดหมายไว และทําใหการเลือกแคบลง จนสุดทายไดทางเลือกท่ีพึงพอใจ 
ท่ีสุด  

 การซ้ือ คือ ผูโภคไดเลือกซ้ือทางเลือกท่ีมีความพึงพอใจท่ีสุด หรือซ้ือในส่ิงท่ีผูบริโภค 
ยอมรับใหทดแทนกันได  

 ผลท่ีตามมา คือ ผูบริโภคทําการประเมินผลอีกคร้ังหนึ่ง หลังการใชหรือบริโภค 
ทางเลือกวาทางเลือกท่ีไดเลือกมานั้นสามารถตอบสนองความตองการและความคาดหมายไดมากนอย 
เพียงใด 

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2538) กลาวถึงพฤติกรรมผูบริโภค ดังนี้ 
ลักษณะการตัดสินใจซ้ือ (Decision) หมายถึง การเลือกกิจกรรมจากทางเลือกสองทางข้ึนไป 

เม่ือบุคลอยูในทางเลือกการตัดสินใจซ้ือจึงทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือตอมา โมเดลการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบริโภค มีสวนสําคัญ 3 สวน คือ 1) ปจจัยนําเขา 2) กระบวนการ และ 3) ผลลัพธ มีรายละเอียดดังนี้ 

 สวนของปจจัยนําเขา (Input) คือ ปจจัยภายนอกซ่ึงเปนแหลงขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ
นอกจากนี้ยังมีอิทธิพลตอคานิยม (Values) ทัศนคติ (Attitude) และพฤติกรรม (Behavior) ของผูบริโภค 
แบงเปน 2 สวน ดังนี้ 

1. ปจจัยนําเขาดานสวนประสมทางการตลาด (Marketing mix input) คือกิจกรรมทาง
การตลาดท่ีพยายามเขาถึงผูบริโภค โดยการใหขาวสารและสรางแรงจูงใจในการซ้ือและใชผลิตภัณฑ 
เรียกวา กลยุทธสวนประสมทางการตลาด (Marketing mix strategy) 

2. ปจจัยนําเขาดานสังคมวัฒนธรรม (Sociocultural Input) ประกอบดวย ครอบครัว 
(Family) ช้ันสังคม (Social class) วัฒนธรรม (Culture) วัฒนธรรมกลุมยอย (Subculture) แหลงขอมูล
ไมเปนทางการ (Informal sources) และแหลงขอมูลอ่ืนท่ีไมใชธุรกิจ (Other noncommercial sources) 
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 กระบวนการ (Process) หรือ กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค (Consumer decision 
making process) คือ วิธีการหรือข้ันตอนท่ีผูบริโภคตัดสินใจเปนปจจัยดานจิตวิทยาหรือปจจยัภายใน 
เสรี วงษมณฑา (2542) ไดกลาวถึงปจจัยภายในท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภคไวดังนี้ 

1. ความจําเปน (Need) ความตองการ (Wants) และความปรารถนา (Desire) ของมนุษย 
โดยท้ังสามสวนนี้สามารถใชแทนกันได โดยความจําเปน (Needs) สําหรับสินคาท่ีมีความจําเปนใน
การครองชีพ ความตองการ (Wants) สําหรับความตองการทางดานจิตวิทยาท่ีสูงมากกวาความจําเปน 
สวนความปรารถนา (Desire) สําหรับความตองการดานจิตวิทยาที่สูงท่ีสุด 

2. แรงจูงใจ (Motive) มีพื้นฐานมาจากความจําเปน (Based on Needs) เพราะถาไมมี
ความจําเปน (Needs) จะไมเกิดแรงจูงใจ และเม่ือความจําเปนมีความรุนแรงมากข้ึนจะกอใหเกิด
ความตองการ ซ่ึงหากความตองการไมรุนแรงพอกจะไมเกิดแรงจูงใจ โดยแรงจูงใจเปนปญหาท่ีถึงจุด 
ท่ีทําใหผูบริโภคนั้นเกิดความไมสบายใจ แรงจูงใจจึงเปนความตองการที่เกิดข้ึนอยางรุนแรงและมีผล 
บังคับใหเกิดการพยายามหาวิธีเพื่อตอบสนองความพึงพอใจ 

3. บุคลิกภาพ (Personality) คือ ลักษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลซ่ึงใชเวลานานในการ
พัฒนาใหเกิดข้ึนมา โดยบุคลิกภาพจะมีผลตอการโตตอบ หรือตอบสนองท่ีแตกตางกัน เชน การตอบสนอง 
ตอเหตุการณไฟไหมของแตละบุคคลจะแตกตางกน โดยมีบุคลิกภาพเปนตัวกําหนด  

4. ทัศนคติ (Attitude) คือ ความรูสึกพอใจหรือไมพอใจ และความรูสึกท่ีมีตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง 
ซ่ึงจะสงผลมาถึงการปฏิบัติของผูบริโภค โดยส่ิงท่ีจะกําหนดทัศนคติมี 3 ประการ คือ ความรู ความรูสึก 
และแนวโนมของนิสัยหรือความพรอมท่ีจะกระทําโดยนักการตลาดจะพยายามเปล่ียนท้ังสามประการนี้
ในตัวบุคคล เพื่อใหเกิดทัศนคติท่ีดีตอสินคา 

5. การรับรู (Perception) คือ กระบวนการท่ีบุคคลเลือกและตีความขอมูลเพื่อกําหนด
ความหมาย โดยการรับรูนับเปนสงสําคัญมากทางการตลาด เนื่องจากการตลาดนั้นมิไดแขงขันเพียง
การทําใหสินคาดีกวาเทานั้นแตจะมีการแขงขันดานการสรางภาพพจนท่ีผูบริโภคเกิดการรับรูในสินคา 
ใหเหนือกวากันดวย 

6. การเรียนรู (Learning) คือ ประสบการณท่ีบุคคลสะสมไว โดยสงผลถึงการเปล่ียนแปลง 
ในพฤติกรรม ดังนั้นนักการตลาดจึงมีหนาท่ีใสประสบการณการเรียนรูใหกับผูบริโภคเกี่ยวกับตัวสินคา 
ใหถูกตอง 

 ผลลัพธ (Output) เปนสวนสําคัญสวนสุดทายในโมเดลการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 
จะเกี่ยวของกับกิจกรรม 2 ประการ ดังนี้  
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 พฤติกรรมการซ้ือ (Purchase Behavior) โดยผูบริโภคนั้นมีรูปแบบการซ้ือ 2 รูปแบบ 
ประกอบดวย การซ้ือเพื่อทดลอง (Trial Purchases) คือ การท่ีผูบริโภคซ้ือผลิตภัณฑ หรือตราสินคาเปน
คร้ังแรก โดยจะซ้ือในปริมาณท่ีนอยกวาปกติ และการซ้ือซํ้า (Repeat Purchases)  

 การประเมินภายหลังการซ้ือ (Post purchase Evaluation) ผลลัพธท่ีเปนไปได จาก
การประเมินมี 3 ประการ คือ 1) การทํางานท่ีแทจริงท่ีสอดคลองกับความคาดหวังจะไปสูความรูสึก
ท่ีเปนกลาง (Neutral Feeling) 2) การทํางานท่ีเกิดความคาดหวังนําไปสูความพึงพอใจ (Satisfaction) 
และ 3) การไมยืนยันการตัดสินใจดานบวกท่ีจะเกิดข้ึนภายหลัง (Positive Disconfirmation) และการไม 
ยืนยันการตัดสินใจดานลบ (Negative Disconfirmation) 
  
 
2.5  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร 

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2538) กลาววา การแบงสวนตลาดดวยลักษณะทาง
ประชากรศาสตร ซ่ึงประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพครอบครัว รายได อาชีพ การศึกษา นั้นเปนเกณฑ 
ท่ีนิยมในการแบงสวนตลาดและงายตอการวัดมากกวาตัวแปรอ่ืน ดวยลักษณะท่ีสําคัญและสถิติท่ีวัดได 
ของประชากรเปนตัวแปรท่ีเขาถึงและสามารถกําหนดตลาดเปาหมายไดอยางมีประสิทธิผล ในขณะท่ี 
ลักษณะทางดานจิตวิทยาและสังคมวัฒนธรรมนั้น ชวยในการอธิบายถึงความคิดและความรูสึกของ 
กลุมเปาหมายเทานั้น  

1. อายุ (Age) เนื่องจากผลิตภัณฑจะสามารถตอบสนองความตองการของกลุมผูบริโภค 
ซ่ึงมีอายุแตกตางกัน โดยนักการตลาดสามารถใชตัวแปรดานอายุในการแบงสวนตลาดได  

2. เพศ (Sex) เนื่องจาก การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของตัวแปรดานเพศ จากการที่สตรี
ท่ีทํางานนอกบานมากข้ึน อาจจะสงผลใหสตรีเปนกลุมเปาหมายท่ีควรพิจารณา เนื่องจากสตรีจะเปน
ผูตัดสินใจในการซ้ือและมีอํานาจซ้ือมากกวา  

3. สถานภาพครอบครัว (Marital status) ตัวแปรดานสถานภาพครอบครัวนั้นเปนเปาหมาย 
ท่ีสําคัญทางการตลาด โดยนักการตลาดจะสนใจกับจํานวนท่ีบริโภคและลักษณะของบุคคลในครัวเรือน
ท่ีใชสินคาใดสินคาหนึ่ง รวมถึงผูตัดสินใจในครัวเรือน เพื่อชวยในการพัฒนากลยุทธทางการตลาด
เพื่อเขาถึงไดอยางเหมาะสม  

4. รายได การศึกษา อาชีพ (Income Education Occupation) โดยท่ัวไปนักการตลาดให 
ความสนใจผูบริโภคท่ีมีฐานะรํ่ารวย เนื่องจากคาดวามีอํานาจซ้ือสูง แตอยางไรก็ดี ครอบครัวท่ีมีรายได 
ปานกลางถึงตํ่า ก็เปนกลุมตลาดท่ีมีขนาดใหญ ซ่ึงการใชเกณฑรายไดเพียงอยางเดียวในการแบงสวน
ตลาดนั้น จะยึดถือวารายไดเปนตัวช้ีวัดความสามารถในการจายสินคา ในขณะท่ีแทจริงแลวการเลือกซ้ือ
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สินคานั้นอาจจะถือจากเกณฑรูปแบบการดํารงชีวิต รสนิยม อาชีพ หรือการศึกษา ท้ังนี้ เพื่อการกําหนด
ตลาดเปาหมายไดอยางชัดเจนยิ่งข้ึน นักการตลาดสวนใหญมักใชเกณฑรายไดควบคูไปกับเกณฑ
ประชากรศาสตร เชน กลุมรายไดสูงอาจจะเก่ียวของกับเกณฑอายุและอาชีพ โดยมีความสัมพันธเชิง
เหตุและผล โดยบุคคลท่ีมีการศึกษาตํ่าอาจจะมีโอกาสหางานในระดับสูงยาก จึงทําใหมีรายไดต่ํา 
 
 
2.6  การทบทวนงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

แองเจลา ปอบเลตต (2550) ไดทําการศึกษาวาสําหรับผูหญิงสวนใหญ กระเปาไมได
เปนเครื่องประดับตามแฟช่ัน แตเปนส่ิงจําเปนในการดํารงชีวิต ซ่ึงการมีกระเปา 3-4 ใบ ไมเพียงพอ
สําหรับการใชสอย ผลวิจัยพบวาผูหญิงอายุ 30 ปมีกระเปาในครอบครองเฉล่ียถึง 21 ใบ และมีพฤติกรรม
การซ้ือกระเปาใหมทุก  ๆ3 เดือน หมด คาใชจายท้ังส้ินกวา 8,000 ปอนด (552,000 บาท) ผูตอบแบบสอบถาม 
5% ยอมรับวาขณะน้ีมี กระเปาอยูเกิน 100 ใบ และราคากระเปาแตละใบเฉลี่ยแลวอยูท่ี 76 ปอนด 
(5,244 บาท) และจากการสอบถามกลุมตัวอยาง 1,500 คน พบวา ปกติแลวผูหญิงจะมีกระเปาท่ีใชประจํา 
อยู 3 ใบ สุดแลวแตโอกาส กระเปาแฟช่ันและอารมณในขณะน้ัน สวนท่ีเหลือจะเก็บไวในท่ีท่ีหยิบงาย
เพ่ือเลือกใชในกรณีท่ี จําเปน ซ่ึงกระเปาสามารถเปล่ียนแปลงบุคลิกภาพของคนถือ และทําใหกระเปา
แฟช่ันธรรมดาดูดี 

พิมลพรรณ ธนเศรษฐ (2558) ไดกลาววา กระเปาแฟช่ัน ผลิตไดจากวัสดุหลากหลายชนิด
มาก ท้ังหนังสัตวแท หนังเทียม ผา พลาสติก ฯลฯ แตละวัสดุสามารถผลิตออกมาไดหลากหลายรูปแบบ 
แตกตางกัน ตามดีไซนและตามแฟช่ันในแตละชวง ในสวนของระดับราคาและคุณภาพของผลิตภัณฑ
กระเปานั้นจะแตกตางกันไปตามคุณภาพวัตถุดิบท่ีใชในการผลิต และข้ึนอยูกับฝมือและความประณีต
ท่ีใชในการผลิต นอกจากนี้ การออกแบบและดีไซนของผลิตภัณฑยังเปนสวนสําคัญในการกําหนด
ราคา และสรางความแตกตางใหแกผลิตภัณฑเปนอยางมาก ซ่ึงจะเปนการสรางความนิยมใหกับสินคา 
และช่ือเสียงใหกับตราสินคาดวย 

รัชนี ไพศาลวงศดี (2556) ไดทําการศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา
กระเปาแฟช่ันสตรีทางอินเตอรเน็ตของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาผูท่ีตัดสินใจซ้ือสินคา
กระเปาแฟช่ันสตรีผานอินเตอรเน็ต สวนใหญ มีอายุ ระหวาง 26-35 ป  มีระดับการศึกษาอยูในระดับ
ปริญญาตรี มีสถานภาพโสด สวนใหญมีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน ซ่ึงมีรายไดตอเดือนมากกวา 
30,001 บาท ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือกระเปาแฟช่ันสตรีทางอินเตอรเน็ตในเขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีระดับความสําคัญมาก คือความสะดวกในการคนหาสินคาและบริการ ตอมาคือสินคา 
มีใหเลือกมากมาย หลากหลาย การมีปายบอกราคาชัดเจน ความสะดวกในการเลือกซ้ือสินคา การท่ีมี
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การสงเสริมการขายโดยใหสวนลด ในดานความสัมพันธของปจจัยสวนบุคคลท่ีแตกตางกันมีผลตอ
การตัดสินใจซ้ือ พบวามีเพียงปจจัยสวนบุคคลดานระดับการศึกษา และดานสถานภาพเทานั้นท่ีมีผล
ตอการตัดสินใจซ้ือสินคาออนไลนประเภทกระเปาแฟช่ันสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร การทดสอบ
สมมติฐาน โดยศึกษาความสัมพันธของความพึงพอใจของผูบริโภคปจจัยสวนผสมทางการตลาดท่ีมี
ผลตอการตัดสินใจซ้ือ พบวามีความสัมพันธตอการตัดสินใจซ้ือสินคาออนไลนประเภทกระเปาแฟช่ัน
สตรีในเขตกรุงเทพมหานครอยางมีนัยสําคัญ 

นรารัตน พิทักษเลิศกุล (2557) ไดทําการศึกษาอิทธิพลของส่ือออนไลนที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือสินคาแฟช่ันออนไลนของผูบริโภคกลุมเจเนอเรช่ันวายในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัย
พบวา 1) ส่ือออนไลนดานขอมูลจากส่ืออินเตอรเน็ต มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาแฟช่ันออนไลน
ของกลุมเจเนอเรช่ันวายแตกตางกันตามลักษณะของประชากรศาสตรในดานเพศ ระดับการศึกษา และ
ประสบการณการเคยซ้ือ 2) ส่ือออนไลนดานอันดับของรานคาออนไลนใน Search Engine List มีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจซ้ือสินคาแฟช่ันออนไลนของกลุมเจเนอเรช่ันวายแตกตางกันตามลักษณะของ
ประชากรศาสตรในดานเพศ และรายได 3) ส่ือออนไลนดานกลอง Pop-up หรือแถบ Banner ท่ีข้ึน
หนาเว็บไซต มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาแฟช่ันออนไลนของกลุมเจเนอเรช่ันวายแตกตางกัน
ตามลักษณะของประชากรศาสตรในดานอายุ และประสบการณการเคยซ้ือ 4) ส่ือออนไลนดานจํานวน 
ผูติดตามใน  Facebook ของรานคาออนไลน มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาแฟช่ันออนไลนของ
กลุมเจเนอเรช่ันวายแตกตางกันตามลักษณะของประชากรศาสตรในดานระดับการศึกษา และ 5) ส่ือ
ออนไลนดานการโฆษณาจาก Online Influencer มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาแฟช่ันออนไลน
ของกลุมเจเนอเรชั่นวายแตกตางกันตามลักษณะของประชากรศาสตรในดานอาชีพ และประสบการณ
การเคยซ้ือ 

สิทธา เทวาประดับ (2558), ศึกษาพฤติกรรมและปจจัยท่ีมีผลตอการส่ังซ้ือรองเทาแฟช่ัน 
ผานเครือขายสังคมออนไลนของกลุมคน Gen Y ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาชองทางที่ใชเปน
สวนใหญบนเครือขายสังคมออนไลน คือ Facebook เปนอันดับแรก มีพฤติกรรมการใชเครือขายสังคม 
ออนไลนทุกวัน จํานวนแบรนดและรานคาท่ีติดตามคือ 3-5 ราน มีการซ้ือสินคาชนิดอ่ืนผานเครือขาย
สังคมออนไลนเฉล่ีย 1-2 คร้ังตอป ยอดซ้ือรองเทาแฟช่ันเฉล่ียตอคร้ัง 501 – 1,500 บาทโดยผูหญิงให
ความสําคัญเร่ืองความสะดวกสบายเปนหลัก แตผูชายใหเหตุผลสําคัญคือรองเทาคูนั้นเปนรุนพิเศษหรือ 
Limited Edition และมีปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการส่ังซ้ือ 3 อันดับแรก ไดแก 1.) ความสวยงามของรูปภาพ 
2.) ความปลอดภัยในการส่ังซ้ือ 3.) ความคิดเห็นของผูอ่ืน และการศึกษาคร้ังนี้ยังพบวาปจจัยท่ีมีผลตอ 
ยอดซ้ือเฉล่ียตอคร้ัง 3 อันดับแรก ไดแก จํานวนผูแนะนําสินคา จํานวนผูติดตามและจํานวนความคิดเห็น 
จากผูอ่ืน กลุมผูท่ีใชเครือขายสังคมออนไลนบอย จะมีความเช่ือมั่นและมีการซ้ือสินคาผานเครือขาย
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สังคมออนไลนมาก ผูประกอบการจึงควรสรางความดึงดูดใจดวยรูปภาพและรานคาท่ีสวยงามประกอบ
กับวิธีการส่ังซ้ือและการตอบสนองลูกคาเพื่อสรางความเช่ือม่ันใหกับลูกคา พรอมท้ังกระบวนการเพ่ิม
ยอด Like ยอด Follow ดวยการจัด Cross promotion หรือ การออก Event 

พิมพ สุนสวัสดิ์ (2558) ไดศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความตั้งใจซ้ือสินคาแฟช่ัน ประเภท
กระเปาแฟชั่นสตรีผานชองทางเครือขายสังคมออนไลน ของประชากรเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
ท่ีเคยมีประสบการณในการซื้อสินคาแฟช่ันประเภทกระเปาแฟช่ัน ผานทางชองทางออนไลน Facebook 
และ Instagram พบวาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความตั้งใจซ้ือ คือ ปจจัยดานความสะดวกสบายในการซ้ือ
สินคาออนไลน (Online Shopping Convenience) ปจจัยดานรูปแบบการตัดสินใจซ้ือท่ีมุงเนนความ
เพลิดเพลินในการซ้ือ (Hedonistic Shopping Consciousness) ปจจัยดานการขายสินคา (Merchandising) 
และปจจัยดานการออกแบบเว็บไซต (Site Design) ซ่ึงท้ัง 4 ปจจัย มีอิทธิพลในทิศทางเดยีวกับความ
ตั้งใจซ้ือ สามารถอธิบายการเปล่ียนของความตั้งใจซ้ือไดรอยละ 43.3 

อัฐภิญญา ปุณณมากุล (2558) ไดทําการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคา
ประเภทกระเปาแฟช่ันผูหญิงผานส่ือสังคมออนไลนประเภท Instagram ของประชากรเพศหญิงใน
เขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงรวมถึงความถ่ีในการซ้ือเฉล่ียตอเดือนและคาใชจายเฉล่ียในการซ้ือตอคร้ัง 
ผลการศึกษาพบวา 1) ปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีแตกตางกันในดานอาชีพมีความสัมพันธตอพฤติกรรม 
คาใชจายเฉล่ียตอคร้ังการซ้ือสินคาประเภทกระเปาแฟช่ันผูหญิง 2) ปจจัยดานคุณลักษณะของรานคา
ในดานความสวยงามของรูปภาพมีความสัมพันธตอพฤติกรรมความถ่ีในการส่ังซ้ือสินคาประเภท
กระเปาแฟช่ันผูหญิงเฉล่ียตอเดือน 

ภคินี ภมรสาร (2559) ไดทําการศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการซ้ือเส้ือผาแฟช่ันผาน Instagram 
ของกลุม Gen Y ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ 
เลือกซ้ือสินคาแฟช่ันแฟชั่นผาน Instagram ชวงเวลา เวลา 18.01-00.00 น. โดยซ้ือนอยกวาเดือนละ 1 คร้ัง 
คาใชจายในการซื้อตอคร้ัง 501-1,000 บาท ชองทางการชําระเงินท่ีสะดวกท่ีสุด คือ โอนเงินผานธนาคาร 
รูปแบบสินคาแฟช่ันท่ีนิยมซ้ือ คือ เส้ือ และ เหตุผลในการเลือกซ้ือ เพราะ แบบ/ดีไซนของกระเปาแฟช่ัน 
ที่ตรงความตองการ ผลจากการทดสอบสมมติฐาน พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไดแก 
ดานผลิตภัณฑและสถานท่ีจัดจําหนาย มีผลตอการซ้ือกระเปาแฟช่ันแฟช่ันซํ้าผาน Instagram ของกลุม 
Gen Y ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลอยางมีนัยสําคัญ 

ภัทรานิษฐ ฉายสุวรรณคีรี (2559) ศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อกระเปา
แฟช่ันจากรานคาในเครือขาย Facebook และ Instagram ผลการวิจัยพบวา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซ้ือกระเปาแฟช่ันจากรานคาในเครือขาย Facebook และ Instagram มี 3 ปจจัย ไดแก ปจจัย
ดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดและความมีช่ือเสียงของแบรนด และปจจัยดานการนําเสนอ 
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ขอมูลสินคาและความสะดวกในการส่ังซ้ือและชําระเงินในสวนลักษณะทางประชากรศาสตร ผลการวิจัย 
พบวา ปจจัยดานเพศ ดานอายุ ดานระดับการศึกษา ดานอาชีพ ดานรายได และดานสถานภาพ ท่ีแตกตางกัน 
สงผลตอการตัดสินใจซ้ือกระเปาแฟช่ันจากรานคาในเครือขาย Facebookและ Instagramไมแตกตางกัน 

กฤษฎา เหล็กเพ็ชร (2559) ไดทําการศึกษารูปแบบการขายกระเปาแฟช่ันออนไลนให
ประสบความสําเร็จ ผลการวิจัยพบวาแนวทางในการประกอบธุรกิจกระเปาแฟช่ันออนไลนในเขต
กรุงเทพมหานครมีปจจัยท่ีมีผลกระทบ 2 ปจจัย คือ คือความตองการของผูบริโภค แบงเปนความตองการ 
ในดานของสินคา รวมทั้งการดูแลและการบริการที่ดีจากผูประกอบการ ความสะดวกสบาย และ
ความรวดเร็วในการซ้ือสินคา และรูปแบบการดําเนินธุรกิจซึ่งกลาวถึงคุณคาท่ีนําเสนอ กลุมลูกคา 
ความสัมพันธ ทรัพยากรหลัก กิจกรรมหลัก หุนสวน ตนทุน   
 
 
2.7  กรอบแนวคิดในการวิจัย 

ในการศึกษาวิจัย "พฤติกรรมและปจจัยในการเลือกซ้ือสินคาประเภทกระเปาแฟช่ันสตรี
ผานเครือขายสังคมออนไลนประเภท Facebook และ Instagram ของประชากรเพศหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร” ผูวิจัยไดกําหนดตัวแปรในการศึกษา คือตัวแปรตน และตัวแปรตาม โดยมีรายละเอียด 
ตามแผนภาพ 2.1 ดังนี้ 

 

 
ภาพท่ี 2.1 กรอบแนวคิดงานวิจัย 
 

ตัวแปรตน (Independent Variable) 
ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด (7Ps)    

1. ปจจัยดานผลิตภัณฑ(Product)  
2. ปจจัยดานราคา (Price)  
3. ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย (Place)  
4. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (Promotion)  
5. ปจจัยดานบุคลากร (People)  
6. ปจจัยดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

(Physical Evidence and Presentation)  
7. ปจจัยดานกระบวนการ (Process)

ตัวแปรตาม 
(Dependent Variable) 

การซ้ือกระเปาแฟช่ัน
ของผูบริโภคเพศหญิงจาก
รานคาในเครือขายเฟสบุค
และอินสตราแกรม 
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บทที่ 3 

วิธีดําเนินการวิจัย 
 
 

ในการศึกษาวิจัย "พฤติกรรมและปจจัยในการเลือกซ้ือสินคาประเภทกระเปาแฟช่ันสตรี 
ผานเครือขายสังคมออนไลนประเภท Facebook และ Instagram ของประชากรเพศหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร” เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชแบบสอบถาม (Questionnaire) 
เปนเคร่ืองมือวิจัยในการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางเปาหมาย ซ่ึงมีรายละเอียดเกี่ยวกับงานวิจัย 
ดังนี้ 

1. รูปแบบงานวจิยั 
2. ลักษณะของประชากร การกําหนดขนาดของกลุมตัวอยาง และการเลือกกลุมตัวอยาง 
3. ขอมูลท่ีใชในการวิจยั  
4. ตัวแปรและกรอบแนวคิดท่ีใชในการวิจัย  
5. สมมติฐานการวิจัย 
6. เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย  
7. ข้ันตอนการสรางเคร่ืองมือท่ีใชในการวิจยั 
8. วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 
9. การวิเคราะหขอมูลและสถิติท่ีใช 
10. ระยะเวลาในการศึกษา 

 
 
3.1  รูปแบบงานวิจัย 

การวิจัยคร้ังนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยการรวบรวมขอมูล
จากการสํารวจประชากรเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานครท้ังหมดจํานวน 406 คน การวิเคราะหและ
แสดงผลการวจิัยเปนจํานวนและรอยละ ทําการวิจัยแยกตามวัตถุประสงคเพื่อใหสอดคลองกับวัตถุประสงค 
ของงานวิจัย 
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3.2  ลักษณะของประชากร การกําหนดขนาดของกลุมตัวอยาง และการเลือกกลุมตัวอยาง 
  

3.2.1  ลักษณะประชากร  
ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้คือ ประชากรเพศหญิงท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร 

ซ่ึงเคยมีประสบการณการส่ังซ้ือสินคาประเภทกระเปาแฟช่ันสตรีผานรานคาในเครือขายสังคมออนไลน 
ประเภท Facebook และ Instagram 
 

3.2.2  การกําหนดขนาดของกลุมตัวอยาง  
เนื่องจากการวิจัยครั้งนี้เปนการศึกษากลุมตัวอยางประชากรเพศหญิงที่อาศัยอยูใน

กรุงเทพมหานครซ่ึงมีประสบการณการส่ังซ้ือสินคาประเภทกระเปาแฟช่ันสตรีผานรานคาในเครือขาย 
สังคมออนไลนประเภท Facebook และ Instagram ซ่ึงถือวามีจํานวนประชากรขนาดใหญ ไมสามารถ 
ทราบจํานวนท่ีแนนอนได ดังนั้น ผูวิจัยเลือกใชวิธีคํานวณขนาดกลุมตัวอยางแบบไมทราบจํานวน
ประชากรท่ีแนนอนของ W.G. Cochran (กัลยา วาณิชยบัญชา, 2549, หนา 74) โดยกําหนดระดับคา
ความเช่ือมันรอยละ 95 และระดับคาความคลาดเคล่ือนรอยละ 5 ซ่ึงสูตรในการคํานวณท่ีใชในการศึกษา 
คร้ังนี้ คือ 
 

 n = P 1-P Z2

e2  
 

กําหนดให  n = ขนาดของกลุมตัวอยาง  
 P = สัดสวนของประชากรท่ีผูวิจยัจะสุม  
 Z = ระดับความม่ันใจท่ีผูวจิัยกําหนดไว  
 e = สัดสวนของความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเกดิข้ึนได 
 
โดยกําหนดให Z มีคาเทากบั 1.96 ท่ีระดบัความเช่ือม่ัน 95% (ระดับ .05)  
จากการคํานวณกรณีไมทราบจํานวนประชากรอยางแทจริง ณ ระดับความเช่ือม่ันท่ี 95 

เปอรเซ็นต (Z = 1.96) โดยพิจารณาท่ีกลุมตัวอยางท่ีตองการคิดเปน 50% (P = 0.5) ความผิดพลาดไมเกิน 
5% (d = 0.05) จะไดกลุมตัวอยางที่เหมาะสมเทากับ 385 ตัวอยาง อยางไรก็ตามผูวิจัยจะเก็บขอมูล
เพิ่มเติมจากจํานวนดังกลาวอีกอยางนอย 5% เพ่ือเปนการลดความผิดพลาด หากมีแบบสอบถามท่ีมี
ขอมูลไมครบถวน ดังนั้นรวมจํานวนกลุมตัวอยางในการเก็บขอมูลท้ังส้ิน 406 คน 
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3.2.3  การเลือกกลุมตัวอยาง 
การเลือกกลุมตัวอยาง ผูวิจัยเลือกใชวิธีการเลือกกลุมตัวอยางแบบเฉพาะเจาะจง (Judgmental 

or Purposive Sampling) คือ การเลือกแจกแบบสอบถามเฉพาะกลุมตัวอยางท่ีมีประสบการณการส่ังซ้ือ 
สินคาผานรานคาในเครือขายสังคมออนไลน เชน Facebook และ Instagram ซ่ึงเปนวิธีการเลือกกลุม
ตัวอยางโดยไมใชความนาจะเปน (Nonprobability Sampling) ในการเก็บรวบรวมขอมูล โดยแจก
แบบสอบถามออนไลน เนื่องจากเปนวิธีท่ีเขาถึงกลุมเปาหมายไดตรงกลุม เปนวิธีท่ีเขาถึงไดงายและ
ประหยัดคาใชจายในการเก็บขอมูล 
 
 
3.3  ขอมูลท่ีใชในการวิจัย  

1. แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดจากการใชแบบสอบถามเก็บขอมูลจากกลุม
ตัวอยาง จํานวน 406 คน 

2. แหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดจากการศึกษาคนควาเอกสารและงานวจิยั
ท่ีเกี่ยวของ และแหลงขอมูลทางอินเทอรเน็ต 
 
 
3.4  ตัวแปรและกรอบแนวคิดท่ีใชในการวิจัย   

การวิจยัคร้ังนี้ ไดแบงตัวแปรอิสระ และตัวแปรตาม ไวดงัตอไปนี้   
 

3.4.1  ตัวแปรอิสระ (Independent Variables)   
ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด (7Ps)    
 ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product)  
 ปจจัยดานราคา (Price)  
 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย (Place)  
 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (Promotion)  
 ปจจัยดานบุคลากร (People)  
 ปจจัยดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation)  
 ปจจัยดานกระบวนการ (Process)  
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3.4.2  ตัวแปรตาม (Dependent Variable) 
ตัวแปรตาม คือ การซื้อกระเปาแฟช่ันของผูบริโภคเพศหญิงจากรานคาในเครือขาย 

Facebook และ Instagram 
 

3.4.3  ลักษณะทางประชากรศาสตร 
ศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตรของผูบริโภคท่ีเลือกซ้ือกระเปาแฟช่ันผานเครือขาย

สังคมออนไลน Facebook และ Instagram ดังนี้  
 อายุ (Age)  
 ระดับการศึกษา (Education)  
 อาชีพ (Occupation)  
 รายได (Income)  
 สถานภาพครอบครัว (Marital status)  

 
3.4.4  พฤติกรรมของผูบริโภค 
ศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคในการเลือกซ้ือกระเปาแฟช่ันผานเครือขายสังคมออนไลน  

Facebook และ Instagram ดังนี้ 
 ชองทางในการซ้ือ 
 ความถ่ีในการซ้ือ 
 จํานวนเงินท่ีใชจายในการซ้ือตอคร้ัง 
 ผูท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ 
 ชองทางในการชําระเงิน 
 เหตุผล และแรงจูงใจในการตัดสินใจซ้ือ เชน แบบหรือดีไซตของกระเปา คุณภาพ

ของกระเปา ช่ือเสียงของรานคา ตามกระแสนิยม หรือความคิดเห็นของผูอ่ืน ราคาของสินคา เปนตน 
 
 
3.5  สมมติฐานงานวิจัย 

การศึกษาพฤติกรรมและปจจัยในการเลือกซ้ือสินคาประเภทกระเปาแฟช่ันสตรีผานเครือขาย 
สังคมออนไลนประเภท Facebook และ Instagram ของประชากรเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
โดยมีสมมติฐานการวิจัยดังนี้   
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สมมติฐานท่ี 1 ปจจัยดานผลิตภัณฑ สงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคากระเปาแฟช่ันจาก
รานคาในเครือขาย Facebook และ Instagram 

สมมติฐานท่ี 2 ปจจัยดานราคา สงผลตอการตัดสินใจซ้ือกระเปาแฟช่ันจากรานคาใน
เครือขาย Facebook และ Instagram 

สมมติฐานท่ี 3 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย สงผลตอการตัดสินใจซ้ือกระเปาแฟช่ัน 
จากรานคาในเครือขาย Facebook และ Instagram 

สมมติฐานท่ี 4 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด สงผลตอการตัดสินใจซ้ือกระเปาแฟช่ัน 
จากรานคาในเครือขาย Facebook และ Instagram 

สมมติฐานท่ี 5 ปจจัยดานบุคลากร สงผลตอการตัดสินใจซ้ือกระเปาแฟช่ันจากรานคา
ในเครือขาย Facebook และ Instagram 

สมมติฐานท่ี 6 ปจจัยดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ สงผลตอการตัดสินใจซ้ือ
กระเปาแฟช่ันจากรานคาในเครือขาย Facebook และ Instagram 

สมมติฐานท่ี 7 ปจจัยดานกระบวนการ สงผลตอการตัดสินใจซ้ือกระเปาแฟช่ันจากรานคา 
ในเครือขาย Facebook และ Instagram  
 
 
3.6  เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย  

การวิจัยนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ใชวิธีการวิจัยแบบการสํารวจ 
(Survey Research) โดยใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล 
เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปจจัยในการเลือกซ้ือสินคาประเภทกระเปาแฟช่ันสตรีผานส่ือสังคมออนไลน 
ประเภท Facebook และ Instagramของประชากรเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร โดยแบงแบบสอบถาม
ออกเปน 4 สวน ดังนี้ 

สวนท่ี 1 แบบสอบถามประกอบดวย คําถามในการคัดกรองคุณสมบัติผูตอบแบบสอบถาม 
มีใหเลือก 2 คําตอบ โดยเลือกเพียงคําตอบเดียว ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal 
Scale) คําถามคือ ทานเคยซ้ือกระเปาแฟช่ันจากรานคาในเครือขายสังคมอออนไลน  Facebook หรือ 
Instagram หรือไม มีคําตอบใหเลือกระหวาง “เคย” หรือ “ไมเคย” ถาเคยซ้ือจึงจะสามารถทําแบบสอบถาม
ในสวนถัดไปได แตหากไมเคยซ้ือจะถือวาจบการทําแบบสอบถาม และผูวิจัยจะไมเก็บรวบรวมขอมูล 
ในสวนนี้ 
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สวนท่ี 2 แบบสอบถามขอมูลดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถามมีลักษณะเปน 
คําถามปลายปด (Closed ended question) มีหลายคําตอบใหเลือก (Multiple Choice Questions) และ
ใหเลือกตอบเพียงคําตอบเดียว ดังตอไปนี้ 

 คําถามขอท่ี 1 เพศ (Sex) เปนระดับการวัดขอมูลประเภทมาตรามาตรานามบัญญัติ 
(Nominal Scale)  

 คําถามขอท่ี 2 อายุ (Age) เปนระดับการวัดขอมูลประเภทมาตราอันดับ (Ordinal Scale)  
 คําถามขอท่ี 3 ระดับการศึกษา (Education) เปนระดับการวัดขอมูลประเภทมาตราอันดับ 

(Ordinal Scale) 
 คําถามขอที่ 4 อาชีพ (Occupation) เปนระดับการวัดขอมูลประเภทมาตรามาตรา

นามบัญญัติ (Nominal Scale) 
 คําถามขอท่ี 5 รายไดท่ีไดรับเฉล่ียตอเดือน (Income) เปนระดับการวัดขอมูลประเภท 

มาตราอันดับ (Ordinal Scale) 
 คําถามขอท่ี 6 สถานภาพครอบครัว (Marital status) เปนระดับการวัดขอมูลประเภท 

มาตรามาตรานามบัญญัติ (Nominal Scale) 
สวนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือกระเปาแฟช่ันจากรานคาในเครือขาย

สังคมออนไลน Facebook และ Instagram โดยเปนแบบสอบถามท่ีมีลักษณะเปนคําถามปลายปด (Closed 
ended question) มีหลายคําตอบใหเลือก (Multiple Choice Questions) และใหเลือกตอบเพียงคําตอบเดียว 

 คําถามขอท่ี 1 ทานซ้ือกระเปาแฟช่ันผานผานชองทางใดมากท่ีสุด เปนระดับการวัด
ขอมูลประเภทมาตรานามบัญญัติ (Nominal Scale) 

 คําถามขอท่ี 2 ทานเลือกซื้อกระเปาแฟช่ันผาน Facebook หรือ Instagram ตอเดือน
บอยเพียงใดเปนระดับการวัดขอมูลประเภทมาตราอันดับ (Ordinal Scale)   

 คําถามขอท่ี 3 ทานใชจายเงินซ้ือกระเปาแฟชั่นผาน Facebook หรือ Instagramโดยเฉลี่ย 
 ในแตละคร้ังเปนจํานวนกี่บาท เปนระดับการวัดขอมูลประเภทมาตราอันดับ (Ordinal 

Scale)   
 คําถามขอท่ี 4 ใครมีอิทธิพลมากที่สุดในการตัดสินใจซ้ือกระเปาจากรานคาในเครือขาย 
 Facebook และ Instagram ของทาน เปนระดับการวัดขอมูลประเภทมาตรามาตรา

นามบัญญัติ (Nominal Scale) 
 คําถามขอท่ี 5 ชองทางการชําระเงินชองทางใดท่ีทานคิดวาสะดวกมากท่ีสุด เปนระดับ 

การวัดขอมูลประเภทมาตรามาตรานามบัญญัติ (Nominal Scale)  
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 คําถามขอที่ 6 เหตุผลขอใดตอไปนี้ท่ีมีผลตอทานมากท่ีสุดในการตัดสินใจซ้ือกระเปา 
แฟช่ันผาน Facebook หรือ Instagram เปนระดับการวัดขอมูลประเภทมาตรามาตรานามบัญญัติ (Nominal 
Scale) 

สวนท่ี 4 แบบสอบถามขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจ 
ซ้ือกระเปาแฟช่ันผานรานคาเครือขายสังคอมออนไลน  Facebook และ Instagram ไดแก 

 ปจจัยดานผลิตภัณฑ(Product)  
 ปจจัยดานราคา (Price)  
 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย (Place)  
 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (Promotion)  
 ปจจัยดานบุคลากร (People)  
 ปจจัยดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation)  
 ปจจัยดานกระบวนการ (Process) 
โดยใชเครื่องมือประเภทมาตรประมาณคา (Rating Scale) แบบลิเคอรทสเกล (Likert 

Scale) เปนการใหสเกลคําตอบ 5 ระดับ จากนอยไปมากในการกําหนดระดับความสําคัญดานปจจัย
สวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือกระเปา โดยมีเกณฑในการใหคะแนน ดังนี้  

ระดับคะแนน ความหมายของระดับความคิดเห็น 
5 คะแนน เห็นดวยมากท่ีสุด 
4 คะแนน เห็นดวยมาก 
3 คะแนน เห็นดวยปานกลาง 
2 คะแนน เห็นดวยนอย 
1 คะแนน เห็นดวยนอยท่ีสุด 

 
ในสวนท่ี 3 กําหนดเกณฑการแปลความหมายจากคาเฉล่ีย โดยใชหลักการแบงชวงแบบ

อันตรภาคช้ัน (Class Interval) คะแนนสูงท่ีสุดคือ 5 และตํ่าท่ีสุดคือ 1 ใชการคํานวณหาคาพิสัยกึ่งกลาง 
ตามสูตรการคํานวณชวงของอันตรภาคช้ัน ดังนี้ 
 

 ความกวางของอันตรภาคช้ัน = คะแนนสูงสุด-คะแนนตํ่าสุด
จํานวนช้ัน

  

 = 
5-1
5  

 = 0.8 
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ดังนั้น ชวงความกวางระหวางคะแนนเทากับ 0.8 จึงกําหนดการแปลความหมายจาก
คาเฉล่ียดังนี้ 

ระดับคาเฉล่ีย ความหมายของระดับความคิดเห็น 
4.21-5.00  เห็นดวยมากท่ีสุด 
3.41-4.20 เห็นดวยมาก 
2.61-3.40 เห็นดวยปานกลาง 
1.81-2.60 เห็นดวยนอย 
1.00-1.80 เห็นดวยนอยท่ีสุด 

 
สวนท่ี 5 แบบสอบถามขอเสนอแนะเพิ่มเติม และขอควรปรับปรุงเกี่ยวกับการซ้ือกระเปา

แฟชั่นผานเครือขายสังคมออนไลน Facebook และ Instagram เปนคําถามปลายเปด (Open-ended 
Response Question) ระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
 
 
3.7  ขั้นตอนการสรางเครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

ในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้ เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลวิจัย คือแบบสอบถาม
(Questionnaire) ซ่ึงมีลักษณะคําถามแบบปลายปด (Close-Ended Question) โดยทําการสงแบบสอบถาม 
แบบอิเล็กทรอนิกสผานระบบเครือขายอินเตอรเน็ต โดยมีข้ันตอนในการสรางเคร่ืองมือวิจัยเพ่ือทํา
การสํารวจกลุมตรวจอยาง รายละเอียดมีดังนี้ 

ข้ันตอนท่ี 1 ศึกษาและรวบรวมขอมูลท่ีเกี่ยวของจากเอกสาร ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
เพื่อเพ่ือเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม 

ข้ันตอนท่ี 2 สรางแบบสอบถามจากกรอบแนวคิด ทฤษฎีดานประชากรศาสตร สวนประสม 
ทางการตลาด (7P) และพฤติกรรมของผูบริโภค เพื่อสอบถามขอมูลผูตอบแบบสอบถามพฤติกรรมและ
ปจจัยในการเลือกซ้ือสินคาประเภทกระเปาแฟช่ันสตรีผานเครือขายสังคมออนไลนประเภท Facebook 
และ Instagram ของประชากรเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

ข้ันตอนท่ี 3 นําเสนอแบบสอบถามตออาจารยท่ีปรึกษาประจําหลักสูตร เพื่อพิจารณา
ความถูกตองครบถวน ความสอดคลองของเนื้อหาของแบบสอบถามท่ีตรงกับเร่ืองท่ีจะศึกษา และ
ขอเสนอแนะเพ่ิมเติม 

ข้ันตอนท่ี 4 ทําการปรับปรุงแบบสอบถามตามขอเสนอแนะของอาจารย เพื่อใหเนื้อหา
ถูกตอง และครบถวนสมบูรณ 
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ข้ันตอนท่ี 5 นําแบบสอบถามท่ีไดแกไขปรับปรุงตามคําแนะนํา แจกจายผานระบบ
เครือขายอินเตอรเน็ต 
 
 
3.8  วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 

การศึกษาวิจัยคร้ังนี้เปนการศึกษาจากแหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) โดยเปนขอมูล
ท่ีไดจากการใชแบบสอบถามออนไลนเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางท่ีมี
ประสบการณในการตัดสินใจเลือกซ้ือกระเปาแฟช่ันจากรานคาในเครือขายสังคมออนไลน Facebook 
และ Instagram โดยผูวิจัยไดดําเนินการสงแบบสอบถามออนไลนผานทาง Social Network เนื่องจาก
ระยะเวลาในการศึกษาวิจัยเปนชวงเวลาจํากัด เนื่องจากเปนชองทางท่ีใหกลุมตัวอยางเขาถึงแบบสอบถาม
ไดงายท่ีสุด  
 
 
3.9  การวิเคราะหขอมูลและสถิติที่ใช 

ในสวนของการวิเคราะหขอมูล เม่ือรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถามไดครบถวนแลว 
ผูวิจัยจะทําการวิเคราะหขอมูลโดยวิธีทางสถิติ คือ การวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา (Descriptive 
Statistics) 

 การวิเคราะหขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง ซ่ึงประกอบดวย 
อายุ เพศ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน สถานภาพครอบครัว โดยนําเสนอ ในรูปแบบของ
ตารางคารอยละ (Percentage)  

 การวิเคราะหขอมูลที่เกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Ps) และการตัดสินใจ 
ซ้ือกระเปาแฟช่ันจากรานคาในเครือขาย Facebook และ Instagram โดยจะนําเสนอในรูปแบบของคาเฉล่ีย 
(Mean) 

 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมในการเลือกซ้ือกระเปาแฟช่ันจากรานคาใน
เครือขาย Facebook และ Instagram โดยจะนําเสนอในรูปแบบของคารอยละ (Percentage)  
 
 
3.10  ระยะเวลาในการศึกษา 

งานวิจัยนี้ใชระยะเวลาในการศึกษาต้ังแตเดือนตุลาคม พ.ศ. 2560 – เดือนธันวาคม 2560 
โดยใชระยะเวลาในการเก็บรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถามเปนเวลา 10 วัน  
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บทที่ 4 

การวิเคราะหขอมูล 
 
 

งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือกระเปาแฟช่ันของ
เพศหญิง ในเขตกรุงเทพมหานครจากรานคาในเครือขาย Facebook และ Instagram โดยใชปจจัย
สวนประสม ทางการตลาด 7P’s ปจจัยลักษณะทางประชากรศาสตร และศึกษาพฤติกรรมการใชและซ้ือ
กระเปาแฟช่ันผานเครือขาย Facebook และ Instagram เพื่อเปนการอธิบาย โดยผูวิจัยไดนําขอมูลท่ีเก็บ
รวบรวมจากกลุมตัวอยางท่ีเคยส่ังซ้ือกระเปาแฟช่ันจากรานคาในเครือขายสังคมออนไลน  Facebook 
และ Instagram มาทําการประมวลผล และวิเคราะหคาทางสถิติตามวัตถุประสงคของงานวิจัย และทดสอบ
สมมุติฐานท่ีเกี่ยวของกับตัวแปรแตละตัว จากจํานวนแบบสอบถามทั้งหมด 406 ชุด โดยแบงการนําเสนอ
ขอมูลเปนสวนๆ ดังนี้ 

1. ขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม  
2. ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือกระเปาแฟช่ันจากรานคาในเครือขาย Facebook และ 

Instagram ของผูตอบแบบสอบถาม 
3. ขอมูลระดับความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจ

ซ้ือกระเปาแฟช่ันจากรานคาในเครือขาย Facebook และ Instagram ของผูตอบแบบสอบถาม 
4. ขอเสนอแนะและความคิดเห็นเพิ่มเติมเกี่ยวกับการซ้ือกระเปาแฟช่ันจากรานคาใน

เครือขาย Facebook และ Instagram ของผูตอบแบบสอบถาม 
 
 
4.1  ขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 

การเก็บรวบรวมขอมูลการวิจัยในคร้ังนี้ ผูวิจัยตองการกลุมตัวอยางอยางนอยจํานวน 400 
ตัวอยาง โดยผูวิจัยรวบรวมแบบสอบถามเปนระยะเวลา 10 วัน (ตั้งแตวันที่ 7 พฤศจิกายน – 16 
พฤศจิกายน) โดยสามารถรวบรวมแบบสอบถามท่ีมีความสมบูรณครบถวนไดจานวนท้ังส้ิน 406 ชุด 
โดยผูท่ีตอบแบบสอบถามเปนเพศหญิงท้ังหมด และเคยมีประสบการณซ้ือกระเปาแฟช่ันจากรานคาใน
เครือขาย Facebook และ Instagram รายละเอียดของขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรของผูตอบ
แบบสอบในเร่ืองของ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน และสถานภาพทางครอบครัว แสดงใน
ตารางท่ี 4.1.1 – 4.1.5 ดังนี้ 
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ตารางท่ี 4.1 ลักษณะทางประชากรศาสตรดานอายุของกลุมตัวอยาง 
อายุ จํานวน (คน) รอยละ 

นอยกวา 22 ป 21 5.17 
22-30 ป 258 63.55 
31-40 ป 110 27.09 
41-50 ป 14 3.45 
51-60 ป 3 0.74 

รวม 406 100 
 

ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.1 ดานอายุของกลุมตัวอยาง พบวาผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญ มีชวงอายุระหวาง 22-30 ป จํานวน 258 คน คิดเปนรอยละ 63.55  ตามดวยผูท่ีมีชวงอายุระหวาง 
31-40 ป จํานวน 110 คน คิดเปนรอยละ 27.09 ผูท่ีมีชวงอายุนอยกวา 22 ป จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 
5.17 และอายุ 51-60 ป จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.74 ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 4.2 ลักษณะทางประชากรศาสตรดานระดับการศึกษาของกลุมตัวอยาง 

ระดับการศึกษา จํานวน (คน) รอยละ 
ต่ํากวาปริญญาตรี 27 6.65 
ปริญญาตรีหรือเทียบเทา 271 66.75 
ปริญญาโท 105 25.86 
สูงกวาปริญญาโท 3 0.74 

รวม 406 100 
 

ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.2 ดานระดับการศึกษาของกลุมตัวอยาง พบวาผูตอบแบบสอบถาม 
สวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเทา จํานวน 271 คน คิดเปนรอยละ 66.75 ตามดวย 
ปริญญาโท จํานวน 105 คน คิดเปนรอยละ 25.86 ต่ํากวาปริญญาตรีจํานวน 27 คนคิดเปนรอยละ 6.65 
และสูงกวาปริญญาโท จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.74 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.3 ลักษณะทางประชากรศาสตรดานอาชีพของกลุมตัวอยาง 
อาชีพ จํานวน (คน) รอยละ 

นักเรียน/ นักศึกษา 39 9.61 
คาขาย/ ธุรกิจสวนตัว 71 17.49 
พนักงานบริษทัเอกชน 226 55.17 
รับราชการ 32 7.88 
พนักงานรัฐวสิาหกิจ 25 6.16 
แมบาน 12 2.96 
นักแสดง (อ่ืนๆ) 1 0.25 

รวม 406 100 
 

ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.3 ดานอาชีพของกลุมตัวอยาง พบวาผูตอบแบบสอบถามจํานวน 
มากกวาคร่ึงมีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชนจํานวน 226 คน คิดเปนรอยละ 55.17 ตามดวยอาชีพคาขาย/ 
ธุรกิจสวนตัว จํานวน 71 คน คิดเปนรอยละ 17.49 สวนท่ีเหลือคือ นักเรียน/นักศึกษา จํานวน 39 คน คิดเปน 
รอยละ 9.61 อาชีพรับราชการ จํานวน 32 คน คิดเปนรอยละ 7.88 อาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 25 
คน คิดเปนรอยละ 6.16 และอาชีพแมบาน จํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 2.96 ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 4.4 ลักษณะทางประชากรศาสตรดานรายไดตอเดือนของกลุมตัวอยาง 

รายไดตอเดือน จํานวน (คน) รอยละ 
นอยกวา 10,000 บาท 14 3.45 
10,000-20,000 บาท 41 10.10 
20,001-30,000 บาท 137 33.74 
30,001-40,000 บาท 119 29.31 
40,001-50,000 บาท 54 13.30 
มากกวา 50,000 บาทข้ึนไป 41 10.10 

รวม 406 100 
 

ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.4 ดานรายไดตอเดือนของกลุมตัวอยาง พบวาผูตอบแบบสอบถาม 
สวนใหญมีรายไดตอเดือน 20,000-30,000 บาท จํานวน 137 คน คิดเปนรอยละ 33.74 และ รายไดตอ
เดือน 30,000-40,000 บาท จํานวน 119 คน คิดเปนรอยละ 29.31 ตามดวยรายได 40,000-50,000 บาท
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ตอเดือน จํานวน 54 คน คิดเปนรอยละ 13.30 ในสวนของผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดตอเดือน 
10,000-20,000 บาท และมากกวา 50,000 บาทข้ึนไป มีจํานวนเทากันคือ 41 คน คิดเปนรอยละ 10.10 
และสุดทายรายไดตอเดือนนอยกวา 10,000 บาทจํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 3.45 
 
ตารางท่ี 4.5 ลักษณะทางประชากรศาสตรดานสถานภาพครอบครัวของกลุมตัวอยาง 

สถานภาพครอบครัว จํานวน (คน) รอยละ 
โสด 313 77.09 
สมรส 87 21.43 
หยาราง 6 1.48 

รวม 406 100 
 

ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.5 ดานสถานภาพครอบครัวของกลุมตัวอยาง พบวาผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญมีสถานภาพทางครอบครัว โสด จํานวน 313 คน คิดเปนรอยละ 77.09 ตามดวย
สถานภาพสมรสจํานวน 87 คน คิดเปนรอยละ 21.43 และสถานภาพหยาราง จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 
1.48 ตามลําดับ 
 
 
4.2 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือกระเปาแฟชั่นจากรานคาในเครือขาย Facebook และ 
Instagram ของผูตอบแบบสอบถาม  

จากขอมูลแบบสอบถามจํานวน 406 ชุด สรุปเปนขอมูลพฤติกรรมการซ้ือกระเปาแฟช่ัน
จากรานคาในเครือขาย Facebook และ Instagram ของผูตอบแบบสอบถามท่ีเปนประชากรเพศหญิง
ท้ังหมด และเคยทีประสบการณการซ้ือกระเปาแฟช่ันจากรานคาในเครือขาย Facebook และ Instagram 
ประกอบไปดวย ชองทางในการซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือ คาใชจายเฉล่ียตอคร้ังในการซ้ือ บุคคลท่ีมีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจซ้ือ ชองทางการชําระเงิน และเหตุผลสําคัญในการตัดสินใจซื้อกระเปาแฟชั่นจาก
รานคาในเครือขาย Facebook และ Instagram ซ่ึงแสดงผลดังนี้ 
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4.2.1  ชองทางท่ีกลุมตัวอยางใชในการเลือกซ้ือกระเปาแฟชั่นเปนประจํา 
 

 
ภาพท่ี 4.1 ชองทางท่ีกลุมตัวอยางใชในการเลือกซ้ือกระเปาแฟช่ันเปนประจํา 
 

ผลการศึกษาตามภาพท่ี 4.1 ขอมูลพฤติกรรมของกลุมตัวอยางท้ังหมดจํานวน 406 คน 
ในการเลือกซ้ือกระเปาแฟช่ันผานชองทางตางๆ พบวาชองทางในการเลือกซ้ือกระเปาแฟช่ันท่ีกลุม
ตัวอยางใชมากท่ีสุดอันดับแรกคือ การเลือกซ้ือผานชองทาง Instagram จํานวน 211 คน คิดเปนรอยละ 
51.97 ตามดวยชองทาง Facebook จํานวน 112 คน คิดเปนรอยละ 27.59 เลือกซ้ือผานรานคา Multi 
brand เชน SOS และ CAMP จํานวน 62 คน คิดเปนรอยละ 15.27 เลือกซ้ือผานรานคาในหางสรรพสินคา 
จํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 3.94 และเลือกซ้ือผาน Application และ Website สําหรับ Shopping 
online จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 1.94 ตามลําดับ 
 

4.2.2  ความถ่ีในการซ้ือกระเปาจากรานคาในเครือขาย Facebook และ Instagram 
 

 
ภาพท่ี 4.2 ความถ่ีในการซ้ือกระเปาจากรานคาในเครือขาย Facebook และ Instagram 

211, 51.97%
112, 27.59%

62, 15.27%

16, 3.94% 5, 1.23%
Instagram

Facebook

รานคา Multi brand เชน SOS, CAMP

รานคาในหางสรรพสินคา

Application และ Website

[VALUE], 7.41%

[VALUE], 13.79%

[VALUE], 24.38%
[VALUE], 54.68%

มากกวา 1 ครั้งตอเดือน

เดือนละ 1 ครั้ง

2-3 เดือน / ครั้ง

มากกวา 4 เดือน / ครั้ง

จํานวนคน
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ผลการศึกษาตามภาพท่ี 4.2 ขอมูลพฤติกรรมของกลุมตัวอยางท้ังหมดจํานวน 406 คน 
โดยสอบถามความถ่ีในการเลือกซ้ือกระเปาจากรานคาในเครือขาย Facebook และ Instagram พบวา 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความถ่ีในการเลือกซ้ือกระเปา มากกวา 4 เดือน/คร้ัง จํานวน 222 คน 
คิดเปนรอยละ 54.68 ตามดวย ความถ่ีในการซ้ือ 2-3 เดือน/คร้ัง จํานวน 99 คน คิดเปนรอยละ 24.38 
ความถ่ีในการซ้ือเดือนละ 1 คร้ัง จํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 13.79 และความถ่ีในการซ้ือมากกวา 
1 คร้ังตอเดือน จํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 7.41 ตามลําดับ 
 

4.2.3 คาใชจายเฉลี่ยตอครั้งในการซ้ือกระเปาจากรานคาในเครือขาย Facebook และ 
Instagram 
 

 
ภาพท่ี 4.3 คาใชจายเฉล่ียตอคร้ังในการซ้ือกระเปาจากรานคาในเครือขาย Facebook และ Instagram 
 

ผลการศึกษาตามภาพท่ี 4.3 ขอมูลพฤติกรรมของกลุมตัวอยางท้ังหมดจํานวน 406 คน 
พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีคาใชจายเฉล่ียตอคร้ังในการซ้ือกระเปาจากรานคาในเครือขาย 
Facebook และ Instagram อยูในชวง 1,000-2,000 บาท จํานวน 187 คน คิดเปนรอยละ 46.06 ตามดวย
คาใชจายเฉล่ียตอคร้ัง 2,001-3,000 บาท จํานวน 105 คน คิดเปนรอยละ 25.86 คาใชจายเฉล่ียไมเกิน 
1,000 บาท จํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 9.85 คาใชจายเฉล่ีย 3,001-4,000 บาท จํานวน 36 คน คิดเปน
รอยละ 8.87 คาใชจายเฉล่ีย 5,000 บาทข้ึนไป จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 5.91 และคาใชจายเฉล่ีย 
4,001-5,000 บาท จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 3.45 ตามลําดับ 
 
 

[VALUE], 9.85%

[VALUE], 46.06%

[VALUE], 25.86%
[VALUE], 8.87%

[VALUE], 3.45%

[VALUE], 5.91%

ไมเกิน 1,000 บาท

1,000-2,000 บาท

2,001-3,000 บาท

3,001-4,000 บาท

4,001-5,000 บาท

5,001 บาทขึ้นไป

จํานวนคน
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4.2.4 บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือกระเปาจากรานคาในเครือขาย Facebook 
และ Instagram 
 

 
ภาพท่ี 4.4 บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือกระเปาจากรานคาในเครือขาย Facebook และ Instagram 
 

ผลการศึกษาตามภาพท่ี 4.4 ขอมูลพฤติกรรมของกลุมตัวอยางทั้งหมดจํานวน 406 คน 
พบวาบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือกระเปาของกลุมตัวอยางมากท่ีสุด คือตัวเอง จํานวน 307 คน 
คิดเปนรอยละ 75.62 ตามดวยเพื่อนจํานวน 62 คน คิดเปนรอยละ 15.27 ดารา/ศิลปน จํานวน 26 คน 
คิดเปนรอยละ 6.40 และครอบครัว จํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 2.71 ตามลําดับ 
 

4.2.5  ชองทางการชําระเงินท่ีสะดวกท่ีสุด 
 

 
ภาพท่ี 4.5 ชองทางการชําระเงินท่ีสะดวกท่ีสุด 

307, 75.62%

62, 15.27%

26, 6.40% 11, 2.71%

ตัวเอง

เพื่อน

ดารา / ศิลปน

ครอบครัว

225, 55.42%147, 36.21%

19, 4.68% 15, 3.69%

โอนเงินผานธนาคาร

บัตรเครดิต/บัตรเดบิต

ชําระเงินปลายทาง

ชําระผาน PayPal
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ผลการศึกษาตามภาพท่ี 4.5 ขอมูลพฤติกรรมของกลุมตัวอยางท้ังหมดจํานวน 406 คน 
พบวา ชองทางการชําระเงินท่ีกลุมตัวอยางคิดวามีความสะดวกมากท่ีสุด คือการโอนเงินผานธนาคาร 
จํานวน 225 คน คิดเปนรอยละ 55.43 ตามดวยการชําระผานบัตรเครดิต/บัตรเดบิต จํานวน 147 คน 
คิดเปนรอยละ 36.21 ชําระเงินปลายทาง จํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 4.68 ชําระผาน PayPal 15 คน 
คิดเปนรอยละ 3.69 ตามลําดับ 
 

4.2.6 เหตุผลสําคัญในการเลือกซื้อกระเปาจากรานคาในเครือขาย Facebook และ 
Instagram 
 

 
ภาพท่ี 4.6 เหตุผลสําคัญในการเลือกซ้ือกระเปาจากรานคาในเครือขาย Facebook และ Instagram 
 

ผลการศึกษาตามภาพท่ี 4.6 ขอมูลพฤติกรรมของกลุมตัวอยางท้ังหมดจํานวน 406 คน 
พบวาเหตุผลสําคัญในการเลือกซ้ือกระเปาจากรานคาในเครือขาย Facebook และ Instagram ของ
ผูตอบแบบสอบถาม อันดับแรกคือ แบบ/ดีไซนของกระเปาท่ีตรงความตองการและมีเอกลักษณ จํานวน 
262 คน คิดเปนรอยละ 64.53 ตามดวยคุณภาพของกระเปา จํานวน 71 คน คิดเปนรอยละ 17.49 ช่ือเสียง
ของรานคา จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 5.91 ตามกระแสนิยม/แฟชั่น จํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 
8.13 และความสะดวกสบายในการซ้ือ จํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 3.94 
 
 

262, 64.53%71, 17.49%

24, 5.91%

33, 8.13% 16, 3.94% แบบ/ดีไซนของกระเปาท่ีตรงความตองการ 
และมีเอกลักษณ
คุณภาพของกระเปา

ช่ือเสียงของรานคา

ตามกระแสนิยม/แฟชั่น

ความสะดวกสบายในการซ้ือ
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4.3 ขอมูลระดับความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ 
กระเปาแฟชั่นจากรานคาในเครือขาย Facebook และ Instagram ของผูตอบแบบสอบถาม 

จากขอมูลแบบสอบถามจํานวน 406 ชุด สรุปเปนขอมูลคาเฉลี่ยมาตรฐานของระดับ
ความคิดเห็นตอตัวแปรอิสระ คือ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท้ัง 7 ปจจัย ในการซ้ือกระเปาแฟช่ัน
ผานรานคาเครือขายออนไลน  Facebook และ Instagram ไดตามตารางดังนี้ 
 
ตารางท่ี 4.6 คาเฉล่ียของตัวแปรอิสระ 

ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือกระเปา
แฟชั่นผานรานคาเครือขายออนไลน  Facebook  และ Instagram คาเฉล่ีย ระดับความคดิเห็น 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product) 4.42 เห็นดวยมากท่ีสุด
1. รูปแบบของกระเปาแฟช่ันท่ีมีใหเลือกหลากหลาย 4.00 เห็นดวยมาก
2. รูปแบบของกระเปาแฟช่ันมีความสวยงามและมีเอกลักษณ 4.61 เห็นดวยมากท่ีสุด
3. คุณภาพของกระเปาแฟช่ันท่ีมีคุณภาพท่ีดี 4.50 เห็นดวยมากท่ีสุด
4. สินคาท่ีไดรับจริง ตรงตามภาพท่ีโฆษณาเปนไปตามท่ีคาดหวังไว
หรือเกินจากท่ีคาดหวัง 

4.58 เห็นดวยมากท่ีสุด

ปจจัยดานราคา (Price) 4.41 เห็นดวยมากท่ีสุด
5. สินคามีการระบุราคาขายท่ีชัดเจน 4.36 เห็นดวยมากท่ีสุด
6. ราคาของสินคามีความเหมาะสมกับคุณภาพของสินคา 4.46 เห็นดวยมากท่ีสุด
ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) 4.44 เห็นดวยมากท่ีสุด
7. ความสะดวกในการเขาถึงรานคาไดตลอดเวลา 4.67 เห็นดวยมากท่ีสุด
8. ประหยดัเวลาไดมากกวาการไปซ้ือจากรานคา 4.36 เห็นดวยมากท่ีสุด
9. มีบริการจัดสงสินคาถึงมือลูกคา 4.31 เห็นดวยมากท่ีสุด
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 3.90 เห็นดวยมาก
10. มีการใหสวนลด เชนสวนลดเงินสด สินคาแถม 4.11 เห็นดวยมาก
11. มีบริการสงสินคาฟรี 4.33 เห็นดวยมากท่ีสุด
12. การใชดาราหรือบุคคลท่ีมีช่ือเสียง ในการโฆษณาสินคาผาน
ทาง Social Media มีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา

3.47 เห็นดวยมาก

13. การจัดกจิกรรมทางการตลาดอยางสมํ่าเสมอ เชน การออกบูธ
ตามงานตางๆ มีความจําเปน 

3.65 เห็นดวยมาก

14. มีการใหสิทธิพิเศษแกผูท่ีเปนสมาชิก 3.93 เห็นดวยมาก
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ตารางท่ี 4.6 คาเฉล่ียของตัวแปรอิสระ (ตอ) 
ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือกระเปา
แฟชั่นผานรานคาเครือขายออนไลน Facebook และ Instagram 

คาเฉล่ีย ระดับความคดิเห็น

ปจจัยดานบุคคล (People) 4.29 เห็นดวยมากท่ีสุด 
15. ผูขายมีการใหขอมูลและใหคําแนะนําลูกคาอยางครบถวน
เหมาะสม 

4.43 เห็นดวยมากท่ีสุด

16. ผูขายมีการติดตามความพึงพอใจของลูกคาหลังการขาย 3.95 เห็นดวยมาก
17. ผูขายมีมนุษยสัมพันธดี สุภาพ และมีมารยาทด ี 4.39 เห็นดวยมากท่ีสุด
18. ผูขายมีความนาเช่ือถือ 4.40 เห็นดวยมากท่ีสุด
ปจจัยดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 4.31 เห็นดวยมากท่ีสุด 
19. มีการใหขอมูลรายละเอียดของสินคาอยางครบถวน ชัดเจน 
ใตรูปภาพ และขอมูลสินคาเปนปจจุบัน 

4.62 เห็นดวยมากท่ีสุด

20. มีการจัดองคประกอบของรูปถายสินคาอยางสวยงาม  4.11 เห็นดวยมาก
21. มีการแสดงตัวตนของผูขายท่ีชัดเจนเชน การท่ีผูขายเปน 
ผูถายแบบสินคาดวยตัวเอง 

3.89 เห็นดวยมาก

22. มีการใชรูปสินคาจริงในการนําเสนอใหลูกคา 4.63 เห็นดวยมากท่ีสุด
ปจจัยดานกระบวนการ (Process) 4.43 เห็นดวยมากท่ีสุด 
23. มีความสะดวกในการส่ังซ้ือสินคาและติดตอผูขาย 4.53 เห็นดวยมากท่ีสุด
24. ผูขายมีการตอบคําถาม และตอบรับคําส่ังซ้ืออยางรวดเร็ว 4.43 เห็นดวยมากท่ีสุด
25. ชองทางการชําระเงินมีความสะดวก หลากหลายชองทาง เชน 
การชําระโดยการโอนเงิน หรือชําระผานบัตรเครดิต 

4.49 เห็นดวยมากท่ีสุด

26. ชองทางการชําระเงินมีความปลอดภัย 4.08 เห็นดวยมาก
27. การสงสินคามีความรวดเร็ว และสินคาอยูในสภาพด ี 4.62 เห็นดวยมากท่ีสุด

 
ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.3 สรุปผลระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามจํานวน 

406 คน เม่ือพิจารณาปจจัยสวนประสมทางการตลาด 7P’s แตละดานท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือกระเปา
แฟช่ันผานเครือขาย Facebook และ Instagram สามารถสรุปผลการศึกษาแตละปจจัยไดดังนี้ 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ กลุมตัวอยางมีคาเฉล่ียของระดับความคิดเห็นในเร่ืองรูปแบบของ
กระเปาแฟช่ันมีความสวยงามและมีเอกลักษณมากท่ีสุด มีคาเฉล่ียเทากับ 4.61 (เห็นดวยมากท่ีสุด) 
รองลงมาคือสินคาท่ีไดรับจริง ตรงตามภาพที่โฆษณาเปนไปตามท่ีคาดหวังไว หรือเกินจากท่ีคาดหวัง 



41 

มีคาเฉล่ียเทากับ 4.58 (เห็นดวยมากที่สุด) คุณภาพของกระเปาแฟช่ันท่ีมีคุณภาพท่ีดี มีคาเฉล่ีย 4.50 
(เห็นดวยมากท่ีสุด) และรูปแบบของกระเปาแฟช่ันท่ีมีใหเลือกหลากหลาย มีคาเฉล่ีย 4.00 (เห็นดวยมาก) 

ปจจัยดานราคา กลุมตัวอยางมีคาเฉล่ียของระดับความคิดเห็นในเร่ืองราคาของสินคามี
ความเหมาะสมกับคุณภาพของสินคามากท่ีสุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.46 (เห็นดวยมากท่ีสุด) รองลงมา 
คือสินคามีการระบุราคาขายท่ีชัดเจน มีคาเฉล่ียเทากับ 4.36 (เห็นดวยมากท่ีสุด) 

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย กลุมตัวอยางมีคาเฉล่ียของระดับความคิดเห็นในเร่ือง
ความสะดวกในการเขาถึงรานคาไดตลอดเวลามากท่ีสุด มีคาเฉล่ียเทากับ 4.67 (เห็นดวยมากท่ีสุด) รองลงมา 
คือ ประหยัดเวลาไดมากกวาการไปซ้ือจากรานคา มีคาเฉล่ียเทากับ 4.36 (เห็นดวยมากท่ีสุด) และมีบริการ 
จัดสงสินคาถึงมือลูกคา มีคาเฉล่ีย 4.31 (เห็นดวยมากท่ีสุด) ตามลําดับ 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด กลุมตัวอยางมีคาเฉล่ียของระดับความคิดเห็นในเร่ือง
มีบริการสงสินคาฟรี มีคาเฉล่ีย 4.33 (เห็นดวยมากท่ีสุด) รองลงมากคือมีการใหสวนลด เชน สวนลด
เงินสด สินคาแถมมากที่สุด มีคาเฉล่ีย 4.11 (เห็นดวยมาก) มีการใหสิทธิพิเศษแกผูที่เปนสมาชิก 
มีคาเฉล่ีย 3.93 (เห็นดวยมาก) การจัดกิจกรรมทางการตลาดอยางสมํ่าเสมอ เชน การออกบูธตามงาน
ตางๆ มีความจําเปน มีคาเฉล่ีย 3.65 (เห็นดวยมาก) และการใชดาราหรือบุคคลท่ีมีช่ือเสียง ในการโฆษณา 
สินคาผานทาง Social Media มีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา มีคาเฉล่ีย 3.47 (เห็นดวยมาก) ตามลําดับ 

ปจจัยดานบุคคล กลุมตัวอยางมีคาเฉล่ียของระดับความคิดเห็นในเร่ือง ผูขายมีการให
ขอมูลและใหคําแนะนําลูกคาอยางครบถวนเหมาะสม มีคาเฉล่ีย 4.43 (เห็นดวยมากท่ีสุด) รองลงมาคือ
ผูขายมีความนาเช่ือถือ มีคาเฉล่ีย 4.40 (เห็นดวยมากท่ีสุด) ผูขายมีมนุษยสัมพันธดี สุภาพ และมีมารยาทดี 
มีคาเฉล่ีย 4.39 (เห็นดวยมากท่ีสุด) และผูขายมีการติดตามความพึงพอใจของลูกคาหลังการขาย มีคาเฉล่ีย 
3.95 (เห็นดวยมาก) ตามลําดับ 

ปจจัยดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ กลุมตัวอยางมีคาเฉล่ียของระดับความคิดเห็น 
ในเรื่องมีการใชรูปสินคาจริงในการนําเสนอใหลูกคา มีคาเฉล่ีย 4.63 (เห็นดวยมากท่ีสุด) มีการให
ขอมูลรายละเอียดของสินคาอยางครบถวนชัดเจนใตรูปภาพ และขอมูลสินคาเปนปจจุบัน มีคาเฉล่ีย 
4.62 (เห็นดวยมากท่ีสุด) มีการจัดองคประกอบของรูปถายสินคาอยางสวยงาม มีคาเฉล่ีย 4.11 (เห็นดวย
มาก) และมีการแสดงตัวตนของผูขายท่ีชัดเจน เชน การที่ผูขายเปนผูถายแบบสินคาดวยตัวเอง มีคาเฉล่ีย 
3.89 (เห็นดวยมาก) ตามลําดับ 

ปจจัยดานกระบวนการ กลุมตัวอยางมีคาเฉล่ียของระดับความคิดเห็นในเร่ืองการสงสินคา
มีความรวดเร็ว และสินคาอยูในสภาพดี มีคาเฉล่ีย 4.62 (เห็นดวยมากที่สุด) มีความสะดวกในการส่ังซ้ือ 
สินคาและติดตอผูขาย มีคาเฉล่ีย 4.53 (เห็นดวยมากท่ีสุด) ชองทางการชําระเงินมีความสะดวก หลากหลาย 
ชองทาง เชน การชําระโดยการโอนเงิน หรือชําระผานบัตรเครดิต มีคาเฉล่ีย 4.49 (เห็นดวยมากท่ีสุด) 
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ผูขายมีการตอบคําถาม และตอบรับคําส่ังซ้ืออยางรวดเร็ว มีคาเฉล่ีย 4.43 (เห็นดวยมากท่ีสุด) ชองทาง 
การชําระเงินมีความปลอดภัย มีคาเฉล่ีย 4.08 (เห็นดวยมาก) 

จากตารางท่ี 4.3 เมื่อพิจารณาคาระดับความคิดเห็นโดยเฉล่ียของปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดท้ัง 7 ปจจัย ท่ีมีผลตอการซ้ือกระเปาแฟช่ันผานเครือขาย Facebook และ Instagram พบวา 
ปจจัยท่ีมีคาระดับคาคิดเห็นเฉล่ียมากท่ีสุดคือ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มีคาเฉล่ีย 4.44 (เห็นดวย 
มากท่ีสุด) ตามดวยปจจัยดานกระบวนการ มีคาเฉล่ีย 4.43 (เห็นดวยมากที่สุด) ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
4.42 (เห็นดวยมากท่ีสุด) ปจจัยดานราคา มีคาเฉล่ีย 4.41 (เห็นดวยมากท่ีสุด) ปจจัยดานการนําเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ มีคาเฉล่ีย 4.31 (เห็นดวยมากท่ีสุด) ปจจัยดานบุคคล มีคาเฉล่ีย 4.29 (เห็นดวย
มากท่ีสุด) และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีคาเฉล่ีย 3.90 (เห็นดวยมาก) ตามลําดับ  
 
 
4.4 ขอเสนอแนะและความคิดเห็นเพ่ิมเติมเกี่ยวกับการซื้อกระเปาแฟช่ันจากรานคาใน
เครือขาย Facebook และ Instagram ของผูตอบแบบสอบถาม 

จากขอมูลแบบสอบถามจํานวน 406 ชุด ผูตอบแบบสอบถาม ไดใหขอเสนอแนะและ
แสดงความคิดเห็นเพิ่มเติมเกี่ยวกับการซ้ือกระเปาแฟช่ันผานรานคาเครือขายออนไลน Facebook และ 
Instagram โดยสรุปความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามไวดังนี้ 

1. สินคาควรมีการบอกราคา และรายละเอียดใหชัดเจนใตภาพทุกคร้ัง 
2. สินคาในรูปถายท่ีนํามา Post ขายควรเปนรูปถายจากสินคาจริงไมไดเอามาจากรูปถาย 

คนอ่ืน ไมควรแตงภาพถายใหดูเกินจริง คุณภาพเปนไปตามรูปถายไมหลอกลวง 
3. หากเปนแบรนดท่ีไมมีหนาราน การท่ีไปเปดบูธตามงานตางๆ เปนเร่ืองท่ีดี เนื่องจาก 

ลูกคาบางกลุมยังตองการไดเห็นและสัมผัสกระเปา และเปนการสรางความสัมพันธที่ดีกับลูกคา 
ความนาเช่ือถือใหกับทางแบรนดไดอีกทางหนึ่ง 

4. แมคาควรตอบคําถามลูกคาใหเร็วไมควรใหรอนานๆ 
5. ควรแสดงตัวตนแมคาท่ีชัดเจนกันการทุจริตและเพ่ือความนาเช่ือถือ 
6. กรณีการซ้ือสินคาประเภทกระเปา ทางออนไลน หากลูกคาไดสัมผัสสินคาจริงกอน

ตามช็อป จะตัดสินใจไดงายกวา เชน น้ําหนักกระเปา ซ่ึงสวนใหญไมไดบอกนํ้าหนักกระเปาในรายละเอียด 
สินคา 

7. การท่ีมีหนารานเพ่ือเปนทางเลือกท่ีจะสามารถไปดูสินคาจริงๆไดดวย 
8. ควรมีการถายภาพของสินคาท่ีหลากหลายมุมใหลูกคา หรือเวลาลูกคาขอดูเพิ่มเติม 

เพราะบางคร้ังโชวแคดานหนากระเปา ไมเห็นดานขางหรือดานหลัง  
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9. ควรมีการรับประกันกรณีท่ีสินคาท่ีสงมาแลวมีตําหนิหรือไมตรงตามท่ีขอมูลท่ีใหไว 
หรือลูกคารูสึกไมพึงพอใจ 

10. Line official ควรเปนชองทางหลักในการขายอีกชองทางหนึ่งเพื่อความสะดวกใน
การหาซ้ือ  

11. การตอบรวดเร็ว มีสงฟรี มีสวนชวยตัดสินใจดมีาก 
12. บอกวัสดุท่ีใชทํากระเปาใหชัดเจนใตภาพเพื่อประเมินคุณภาพ และชวยในการตัดสินใจ 
13. สินคาควรจัดสงใหตรงเวลาตามท่ีไดนดัหมายกับลูกคาไว 
14. อยากใหมีการอธิบายราคารายละเอียดใตรูปภาพทุกคร้ังท่ีโพสรูป จะไดไมตองถาม

แมคาบอยๆ 
15. เวลาซ้ือของจากออนไลน จะชอบมากถาสง ems ฟรี คือรวมไปในราคาเลยก็ได 
16. ผูขายไมควรใหลุกคารอนานมากกวาจะตอบคําถามลุกคา และควรสุภาพกับลูกคา 
17. การจัดสงสินคาควรรวดเร็ว ตรงเวลา และสามารถ Tracking สินคาได 
18. สําหรับ กระเปาท่ีมีราคาสูงเกิน 5,000 บาทข้ึนไป ควรมีการรับประกันความพอใจ 

ใหสามารถคืน หรือเปล่ียนสินคาได 
 
 
4.5 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามกับพฤติกรรม 
การซ้ือกระเปาแฟชั่นจากรานคาในเครือขาย Facebook และ Instagram 

จากขอมูลท่ัวไปดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถามนํามาวิเคราะหความสัมพันธ 
ของผูตอบแบบสอบถามกับพฤติกรรมการซ้ือกระเปาแฟช่ันจากรานคาในเครือขาย Facebook และ 
Instagram โดยผูวิจัยเลือกทําการวิเคราะหความสัมพันธของขอมูลท่ัวไปดานอายุ และรายไดตอเดือน 
กับพฤติกรรมการซ้ือกระเปาแฟชั่นจากรานคาในเครือขาย Facebook และ Instagram เนื่องจากจะ
สามารถนําขอมูลดานพฤติกรรมการซ้ือกระเปาของผูบริโภคในแตละกลุมเปาหมายท่ีแบงตามอายุ และ
รายไดตอเดือน ซ่ึงมีความชัดเจนไปใชประโยชนตอไปในการดําเนินธุรกิจได 
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ตารางท่ี 4.7 อายุของผูตอบแบบสอบถามและพฤติกรรมการซ้ือกระเปาแฟช่ันจากรานคาในเครือขาย 
Facebook และ Instagram 

พฤติกรรมการซ้ือกระเปาแฟชั่น
จากรานคาในเครือขาย Facebook 

และ Instagram 

อายุ 
นอยกวา 

22 ป 22-30 ป 31-40 ป 41-50 ป 51-60 ป รวม 

1. ชองทางท่ีใชในการเลือกซ้ือกระเปาแฟชั่นเปนประจํา 
Instagram จํานวน 15 153 41 1 1 211 

รอยละ 3.69 37.68 10.10 0.25 0.25 51.97 
Facebook จํานวน 5 53 47 6 1 112 

รอยละ 1.23 13.05 11.58 1.48 0.25 27.59 
รานคา Multi brand 
เชน SOS, CAMP 

จํานวน 1 41 18 2 - 62 
รอยละ 0.25 10.10 4.43 0.49 - 15.27 

รานคาใน
หางสรรพสินคา 

จํานวน - 6 4 5 1 16 
รอยละ - 1.48 0.99 1.23 0.25 3.94 

Application และ 
Website 

จํานวน - 5 - - - 5 
รอยละ - 1.23 - - - 1.23 

รวม จํานวน 21 258 110 14 3 406 
รอยละ 5.17 63.55 27.09 3.45 0.74 100 

2. ความถ่ีในการซื้อกระเปาจากรานคาในเครือขาย Facebook และ Instagram 
มากกวา 1 คร้ังตอ
เดือน 

จํานวน 2 17 7 3 - 29 
รอยละ 0.49 4.19 1.72 0.74 - 7.14 

เดือนละ 1 คร้ัง จํานวน 4 29 20 2 1 56 
รอยละ 0.99 7.14 4.93 0.49 0.25 13.79 

2-3 เดือน / คร้ัง จํานวน 7 64 27 1 - 99 
รอยละ 1.72 15.76 6.65 0.25 - 24.38 

มากกวา 4 เดือนตอ
คร้ัง 

จํานวน 8 148 56 8 2 222 
รอยละ 1.97 36.45 13.79 1.97 0.49 54.68 

รวม จํานวน 21 258 110 14 3 406 
รอยละ 5.17 63.55 27.09 3.45 0.74 100 



45 

ตารางท่ี 4.7 อายุของผูตอบแบบสอบถามและพฤติกรรมการซ้ือกระเปาแฟช่ันจากรานคาในเครือขาย 
Facebook และ Instagram (ตอ) 

พฤติกรรมการซ้ือกระเปา
แฟชั่นจากรานคาในเครือขาย 
Facebook และ Instagram 

อายุ 
นอยกวา 

22 ป 22-30 ป 31-40 ป 41-50 ป 51-60 ป รวม 

3. คาใชจายเฉล่ียตอคร้ังในการซ้ือกระเปาจากรานคาในเครือขาย Facebook และ Instagram 
ไมเกิน 1,000 บาท จํานวน 9 22 9 - - 40 

รอยละ 2.22 5.42 2.22 - - 9.85 
1,000-2,000 บาท จํานวน 8 135 42 2 - 187 

รอยละ 1.97 33.25 10.34 0.49 - 46.06 
2,001-3,000 บาท จํานวน 2 71 29 3 - 105 

รอยละ 0.49 17.49 7.14 0.74 - 25.86 
3,001-4,000 บาท จํานวน - 13 16 5 2 36 

รอยละ - 3.20 3.94 1.23 0.49 8.87 
4,001-5,000 บาท จํานวน 1 6 3 3 1 14 

รอยละ 0.25 1.48 0.74 0.74 0.25 3.45 
5,000 บาท ข้ึนไป จํานวน 1 11 11 1 - 24 

รอยละ 0.25 2.71 2.71 0.25 - 5.91 
รวม จํานวน 21 258 110 14 3 406 

รอยละ 5.17 63.55 27.09 3.45 0.74 100 
4. บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตดัสินใจซ้ือกระเปาจากรานคาในเครือขาย Facebook และ Instagram 
ตัวทานเอง จํานวน 9 205 83 8 2 307 

รอยละ 50.49 20.44 1.97 0.49 2.22 75.62 
ครอบครัว จํานวน 1 7 2 1 - 11 

รอยละ 0.25 1.72 0.49 0.25 - 2.71 
ดารา/ศิลปน จํานวน 4 12 7 3 - 26 

รอยละ 0.99 2.96 1.72 0.74 - 6.40 
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ตารางท่ี 4.7 อายุของผูตอบแบบสอบถามและพฤติกรรมการซ้ือกระเปาแฟช่ันจากรานคาในเครือขาย 
Facebook และ Instagram (ตอ) 

พฤติกรรมการซ้ือกระเปาแฟชั่น
จากรานคาในเครือขาย 

Facebook และ Instagram 

อายุ 
นอยกวา 

22 ป 22-30 ป 31-40 ป 41-50 ป 51-60 ป รวม 

เพื่อน จํานวน 7 34 18 2 1 62 
รอยละ 1.72 8.37 4.43 0.49 0.25 15.27

รวม จํานวน 21 258 110 14 3 406 
รอยละ 5.17 63.55 27.09 3.45 0.74 100 

5. ชองทางการชาํระเงินท่ีสะดวกท่ีสุด 
โอนเงินผานธนาคาร จํานวน 16 155 51 3 0 225 

รอยละ 3.94 38.18 12.56 0.74 0 55.42
บัตรเครดิต/ 
บัตรเดบิต 

จํานวน 2 87 49 8 1 147 
รอยละ 0.49 21.43 12.07 1.97 0.25 36.21

ชําระผาน PayPal จํานวน 1 8 3 2 1 15 
รอยละ 0.25 1.97 0.74 0.49 0.25 3.7 

ชําระเงินปลายทาง จํานวน 2 8 7 1 1 19 
รอยละ 0.49 1.97 1.72 0.25 0.25 4.68 

รวม จํานวน 21 258 110 14 3 406 
รอยละ 5.17 63.55 27.09 3.45 0.74 100 

6. เหตุผลสําคัญในการเลือกซ้ือกระเปาจากรานคาในเครือขาย Facebook และ Instagram 
แบบ/ ดีไซนของกระเปา
ท่ีตรงความตองการและ
มีเอกลักษณ 

จํานวน 14 177 65 4 2 262 
รอยละ 3.45 43.59 16.01 0.99 0.49 64.53

คุณภาพของกระเปา จํานวน - 37 26 7 1 71 
รอยละ - 9.11 6.40 1.72 0.25 17.49

ช่ือเสียงของรานคา จํานวน 1 14 8 1 - 24 
รอยละ 0.25 3.45 1.97 0.25 - 5.91 
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ตารางท่ี 4.7 อายุของผูตอบแบบสอบถามและพฤติกรรมการซ้ือกระเปาแฟช่ันจากรานคาในเครือขาย 
Facebook และ Instagram (ตอ) 

พฤติกรรมการซ้ือกระเปาแฟชั่น
จากรานคาในเครือขาย 

Facebook และ Instagram 

อายุ 
นอยกวา 

22 ป 22-30 ป 31-40 ป 41-50 ป 51-60 ป รวม 

ตามกระแสนยิม/ 
แฟช่ัน 

จํานวน 4 22 5 2 - 33 
รอยละ 0.99 5.42 1.23 0.49 - 8.13 

ความสะดวกสบายใน
การซ้ือ 

จํานวน 2 8 6 - - 16 
รอยละ 0.49 1.97 1.48 - - 3.94 

รวม จํานวน 21 258 110 14 3 406 
รอยละ 5.17 63.55 27.09 3.45 0.74 100 

 
จากตารางท่ี 4.7 พบวาเม่ือพิจารณาความสัมพันธระหวางอายุของผูตอบแบบสอบถามและ

พฤติกรรมการซื้อกระเปาแฟช่ันจากรานคาในเครือขาย Facebook และ Instagram จะพบวา ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญมีชวงอายุ 22-30 ป โดยเม่ือพิจารณาผูตอบแบบสอบถามกลุมนี้มีพฤติกรรมใน
การเลือกซื้อกระเปาผานทางชองทาง Instagram มากท่ีสุด มีจํานวน 153 คน คิดเปนรอยละ 37.68 
ความถ่ีในการซ้ือกระเปา มากกวา 4 เดือนตอคร้ัง จํานวน 148 คน คิดเปนรอยละ 36.453 คาใชจายเฉล่ีย
ตอคร้ังในการซ้ือ 1,000-2,000 บาท จํานวน 135 คน คิดเปนรอยละ 33.25 บุคคลที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซ้ือกระเปา คือ ตัวเอง มีจํานวน 205 คน คิดเปนรอยละ 20.44 ชองทางการชําระเงินท่ีสะดวก
ท่ีสุดคือการโอนเงินผานธนาคาร มีจํานวน 155 คน คิดเปนรอยละ 38.186 เหตุผลสําคัญในการเลือกซ้ือ
กระเปาคือแบบ/ดีไซนของกระเปาท่ีตรงความตองการและมีเอกลักษณ มีจํานวน 177 คน คิดเปนรอยละ 
43.59 
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ตารางท่ี 4.8 รายไดตอเดือนของผูตอบแบบสอบถามและพฤติกรรมการซ้ือกระเปาแฟช่ันจากรานคา
ในเครือขาย Facebook และ Instagram 

พฤติกรรมการซื้อกระเปาแฟชั่น
จากรานคาในเครือขาย 

Facebook และ Instagram 

รายไดตอเดือน 
นอยกวา 
10,000 
บาท 

10,000-
20,000 
บาท 

20,001-
30,000 
บาท 

30,001-
40,000 
บาท 

40,001-
50,000 
บาท 

มากกวา 
50,000 บาท รวม 

1. ชองทางที่ใชในการเลือกซื้อกระเปาแฟช่ันเปนประจํา 
Instagram จํานวน 8 22 81 65 23 12 211 

รอยละ 1.97 5.42 19.95 16.01 5.67 2.96 51.97 
Facebook จํานวน 4 13 32 29 21 13 112 

รอยละ 0.99 3.20 7.88 7.14 5.17 3.20 27.59 
รานคา Multi brand 
เชน SOS, CAMP 

จํานวน 2 3 20 19 7 11 62 
รอยละ 0.49 0.74 4.93 4.68 1.72 2.71 15.27 

รานคาในหาง 
สรรพสินคา 

จํานวน - 2 4 5 2 3 16 
รอยละ - 0.49 0.99 1.23 0.49 0.74 3.94 

Application และ 
Website 

จํานวน - 1 - 1 1 2 5 
รอยละ - 0.25 - 0.25 0.25 0.49 1.23 

รวม จํานวน 14 41 137 119 54 41 406 
รอยละ 3.45 10.10 33.74 29.31 13.30 10.10 100 

2. ความถี่ในการซื้อกระเปาจากรานคาในเครือขาย Facebook และ Instagram 
มากกวา 1 ครั้งตอ
เดือน 

จํานวน 2 4 6 10 2 5 29 
รอยละ 0.49 0.99 1.48 2.46 0.49 1.23 7.14 

เดือนละ 1 ครั้ง จํานวน 3 12 8 22 7 4 56 
รอยละ 0.74 2.96 1.97 5.42 1.72 0.99 13.79 

2-3 เดือน / ครั้ง จํานวน 4 8 37 29 14 7 99 
รอยละ 0.99 1.97 9.11 7.14 3.45 1.72 24.38 

มากกวา 4 เดือน
ตอครั้ง 

จํานวน 5 17 86 58 31 25 222 
รอยละ 1.23 4.19 21.18 14.29 7.64 6.16 54.68 

รวม จํานวน 14 41 137 119 54 41 406 
รอยละ 3.45 10.10 33.74 29.31 13.30 10.10 100 
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ตารางท่ี 4.8 รายไดตอเดือนของผูตอบแบบสอบถามและพฤติกรรมการซ้ือกระเปาแฟช่ันจากรานคา
ในเครือขาย Facebook และ Instagram (ตอ) 

พฤติกรรมการซื้อกระเปาแฟชั่น
จากรานคาในเครือขาย 

Facebook และ Instagram 

รายไดตอเดือน 
นอยกวา 
10,000 
บาท 

10,000-
20,000 
บาท 

20,001-
30,000 
บาท 

30,001-
40,000 
บาท 

40,001-
50,000 
บาท 

มากกวา 
50,000 บาท รวม 

3. คาใชจายเฉล่ียตอคร้ังในการซื้อกระเปาจากรานคาในเครือขาย Facebook และ Instagram 
ไมเกิน 1,000 บาท จํานวน 11 9 10 3 3 4 40 

รอยละ 2.71 2.22 2.46 0.74 0.74 0.99 9.85 
1,000-2,000 บาท จํานวน 2 21 84 58 14 8 187 

รอยละ 0.49 5.17 20.69 14.29 3.45 1.97 46.06 
2,001-3,000 บาท จํานวน 1 7 29 39 18 11 105 

รอยละ 0.25 1.72 7.14 9.61 4.43 2.71 25.86 
3,001-4,000 บาท จํานวน - 3 5 11 10 7 36 

รอยละ - 0.74 1.23 2.71 2.46 1.72 8.87 
4,001-5,000 บาท จํานวน - 1 4 5 3 1 14 

รอยละ - 0.25 0.99 1.23 0.74 0.25 3.45 
5,000 บาท ขึ้นไป จํานวน - - 5 3 6 10 24 

รอยละ - - 1.23 0.74 1.48 2.46 5.91 
รวม จํานวน 14 41 137 119 54 41 406 

รอยละ 3.45 10.10 33.74 29.31 13.30 10.10 100 
4. บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อกระเปาจากรานคาในเครือขาย Facebook และ Instagram 
ตัวทานเอง จํานวน 5 24 101 99 46 32 307 

รอยละ 1.23 5.91 24.88 24.38 11.33 7.88 75.62 
ครอบครัว จํานวน - 2 4 3 1 1 11 

รอยละ - 0.49 0.99 0.74 0.25 0.25 2.71 
ดารา/ศิลปน จํานวน - 9 8 3 3 3 26 

รอยละ - 2.22 1.97 0.74 0.74 0.74 6.40 
เพ่ือน จํานวน 9 6 24 14 4 5 62 

รอยละ 2.22 1.48 5.91 3.45 0.99 1.23 15.27 
รวม จํานวน 14 41 137 119 54 41 406 

รอยละ 3.45 10.10 33.74 29.31 13.30 10.10 100 
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ตารางท่ี 4.8 รายไดตอเดือนของผูตอบแบบสอบถามและพฤติกรรมการซ้ือกระเปาแฟช่ันจากรานคา
ในเครือขาย Facebook และ Instagram (ตอ) 

พฤติกรรมการซื้อกระเปาแฟชั่น
จากรานคาในเครือขาย 

Facebook และ Instagram 

รายไดตอเดือน 
นอยกวา 
10,000 
บาท 

10,000-
20,000 
บาท 

20,001-
30,000 
บาท 

30,001-
40,000 
บาท 

40,001-
50,000 
บาท 

มากกวา 
50,000 บาท รวม 

5. ชองทางการชําระเงินท่ีสะดวกที่สุด 
โอนเงินผาน
ธนาคาร 

จํานวน 13 24 90 60 22 16 225 
รอยละ 3.20 5.91 22.17 14.78 5.42 3.94 55.42 

บัตรเครดิต/ บัตร
เดบิต 

จํานวน - 9 41 53 27 17 147 
รอยละ - 2.22 10.10 13.05 6.65 4.19 36.21 

ชําระผาน PayPal จํานวน 1 3 4 3 3 1 15 
รอยละ 0.25 0.74 0.99 0.74 0.74 0.25 3.7 

ชําระเงิน
ปลายทาง 

จํานวน - 5 2 3 2 7 19 
รอยละ - 1.23 0.49 0.74 0.49 1.72 4.68 

รวม จํานวน 14 41 137 119 54 41 406 
รอยละ 3.45 10.10 33.74 29.31 13.30 10.10 100 

6. เหตุผลสําคัญในการเลือกซื้อกระเปาจากรานคาในเครือขาย Facebook และ Instagram 
แบบ/ดีไซนของ
กระเปาที่ตรง
ความตองการและ
มีเอกลักษณ 

จํานวน 11 16 90 82 36 27 262 
รอยละ 2.71 3.94 22.17 20.20 8.87 6.65 64.53 

คุณภาพของ
กระเปา 

จํานวน - 7 23 23 10 8 71 
รอยละ - 1.72 5.67 5.67 2.46 1.97 17.49 

ช่ือเสียงของ
รานคา 

จํานวน - 5 8 4 4 3 24 
รอยละ - 1.23 1.97 0.99 0.99 0.74 5.91 

ตามกระแสนิยม/
แฟช่ัน 

จํานวน 1 10 10 7 3 2 33 
รอยละ 0.25 2.46 2.46 1.72 0.74 0.49 8.13 

ความ
สะดวกสบายใน
การซื้อ 

 2 3 6 3 1 1 16 
 0.49 0.74 1.48 0.74 0.25 0.25 3.94 

รวม จํานวน 14 41 137 119 54 41 406 
รอยละ 3.45 10.10 33.74 29.31 13.30 10.10 100 
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จากตารางท่ี 4.8 พบวาเม่ือพิจารณาความสัมพันธระหวางรายไดของผูตอบแบบสอบถาม
และพฤติกรรมการซ้ือกระเปาแฟช่ันจากรานคาในเครือขาย Facebook และ Instagram จะพบวา 

กลุมผูตอบแบบสอบถามท่ีมีพฤติกรรมในการเลือกซ้ือกระเปาผานทางชองทางไมวาจะ
เปน Instagram facebook รานคา Multi brand เชน SOS, CAMP รานคาในหางสรรพสินคา Application 
และ Website มากท่ีสุด คือกลุมคนท่ีมีรายไดตอเดือน 20,001-30,000 บาท มีจํานวนรวม 137 คน คิดเปน
รอยละ 33.74  

พฤติกรรมของผูบริโภคในดานความถ่ีในการซ้ือกระเปาพบวากลุมของผูตอบแบบสอบถาม 
ท่ีมีพฤติกรรมการซ้ือมากกวา 1 คร้ังตอเดือนสวนใหญคือกลุมผูท่ีมีรายไดตอเดือน 30.001-40,000 บาท 
มีจํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.46  และความถ่ีในการซ้ือเดือนละ 1 คร้ังสวนใหญคือกลุมผูท่ีมีรายได
ตอเดือน 30.001-40,000 บาท เชนกัน มีจํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 5.42 โดยความถ่ีในการซื้อ 2-3 เดือน/ 
คร้ัง สวนใหญคือกลุมของผูท่ีมีรายไดเฉล่ีย 20,001-30,000 บาท มีจํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 9.11 
และซ้ือมากกวา 4 เดือน/คร้ัง สวนใหญคือกลุมของผูที่มีรายไดเฉลี่ย 20,001-30,000 บาท มีจํานวน 
86 คน คิดเปนรอยละ 21.18 

ดานคาใชจายเฉล่ียตอคร้ังในการซ้ือกระเปาจากรานคาในเครือขาย Facebook และ 
Instagram พบวากลุมผูบริโภคที่ใชจายในการซื้อกระเปาตอคร้ัง ไมเกิน 1,000 บาท สวนใหญคือกลุม 
ผูท่ีมีรายไดตอเดือนนอยกวา 10,000 บาท มีจํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 2.71 กลุมผูบริโภคท่ีใชจาย
ในการซ้ือกระเปาตอคร้ัง 1,000-2,000 บาท สวนใหญมีรายไดตอเดือน 20,001-30,000 บาทมีจํานวน 
84 คน คิดเปนรอยละ 20.96 กลุมผูบริโภคท่ีใชจายในการซ้ือกระเปาตอคร้ัง 2,0001-3,000 บาท สวน
ใหญคือกลุมผูท่ีมีรายไดตอเดือน 30,001-40,000 บาท มีจําวน 39 คน คิดเปนรอยละ 9.61 กลุมผูบริโภค
ท่ีใชจายในการซ้ือกระเปาตอคร้ัง 4,001-5,000 บาท สวนใหญคือกลุมผูท่ีมีรายไดตอเดือน 30,001-
40,000 บาทเชนเดียวกัน มีจํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 1.23 และกลุมผูบริโภคที่ใชจายในการซ้ือกระเปา
ตอคร้ัง 5,000 บาท ข้ึนไป สวนใหญคือกลุมผูท่ีมีรายไดตอเดือนมากกวา 50,000 บาทข้ึนไป มีจํานวน 
10 คน คิดเปนรอยละ 2.46 

ดานบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือกระเปาจากรานคาในเครือขาย Facebook และ 
Instagram พบวาผูบริโภคที่ตัดสินใจซื้อตามความคิดของตัวเอง เพื่อน และครอบครัว สวนใหญคือ
กลุมผูบริโภคท่ีมีรายไดตอเดือน 20,001-30,000 บาท มีจํานวน 101 คน คิดเปนรอยละ 24.88 มีจํานวน 
24 คน คิดเปนรอยละ 5.91 และมีจํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 0.99 เรียงตามลําดับ โดยผูบริโภคที่
ตัดสินใจซ้ือกระเปาตามดารา/ศิลปน สวนใหญคือกลุมผูบริโภคท่ีมีรายไดตอเดือน 10,000-20,000 บาท 
มีจํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 2.22 
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ดานชองทางการชําระเงินที่สะดวกที่สุด พบวาพฤติกรรมการโอนเงินผานธนาคาร 
สวนใหญคือกลุมผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือน 20,001-30,000 บาท มีจํานวน 90 คน คิดเปนรอยละ 22.17 
การชําระเงินดวยบัตรเครดิต/บัตรเดบิต สวนใหญคือกลุมผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือน 30,001-40,000 บาท 
มีจํานวน 53 คน คิดเปนรอยละ 13.05 การชําระผาน PayPal สวนใหญคือกลุมผูบริโภคท่ีมีรายไดตอ
เดือน 20,001-30,000 บาท มีจํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 0.99 และการชําระเงินปลายทาง สวนใหญ
คือกลุมผูบริโภคท่ีมีรายไดตอเดือนมากกวา 50,000 บาทขึ้นไป มีจํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 1.72 

ดานเหตุผลสําคัญในการเลือกซ้ือกระเปาจากรานคาในเครือขาย Facebook และ Instagram 
พบวา เหตุผลในการซ้ือเพราะแบบ/ดีไซนของกระเปาท่ีตรงความตองการและมีเอกลักษณ สวนใหญ
คือกลุมผูบริโภคท่ีมีรายไดตอเดือน 20,001-30,000 บาท มีจํานวน 90 คน คิดเปนรอยละ 22.17 เหตุผล
ในการซ้ือเพราะคุณภาพของกระเปา สวนใหญคือกลุมผูบริโภคท่ีมีรายไดตอเดือน 20,001-30,000 บาท 
และ 30,001-40,000 บาท มีจํานวนเทากนัคือ 23 คน คิดเปนรอยละ 5.67 เหตุผลในการซ้ือเพราะช่ือเสียง
ของรานคา สวนใหญคือกลุมผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือน 20,001-30,000 บาท มีจํานวน 8 คน คิดเปน
รอยละ 1.97 เหตุผลในการซ้ือเพราะตามกระแสนิยม/แฟช่ัน สวนใหญคือกลุมผูบริโภคท่ีมีรายไดตอ
เดือน 10,001-20,000 บาท และ 20,001-30,000 บาท มีจํานวนเทากันคือ 10 คน คิดเปนรอยละ 2.46 
และเหตุผลในการซ้ือเพราะความสะดวกสบายในการซ้ือ สวนใหญคือกลุมผูบริโภคท่ีมีรายไดตอเดือน 
20,001-30,000 บาท มีจํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.48 
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บทที่ 5 

สรุปผลการวิจัยและขอเสนอแนะ 
 
 

การศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อกระเปาแฟชั่นของเพศหญิงในเขต
กรุงเทพมหานครจากรานคาในเครือขาย Facebook และ Instagram ซ่ึงในบทนี้ จะนําผลการวิจัยและ
การวิเคราะหผลทางสถิติ มากลาวเปนขอสรุปและขอเสนอแนะในงานวิจัย ดังมีหัวขอดังตอไปนี้ 

1.  อภิปรายผลการศึกษาการวิจัย 
2.  ขอเสนอแนะสําหรับผูบริหาร 
3.  ขอจากัดในการวิจยัและขอเสนอแนะในการวิจยัคร้ังถัดไป 

 
 
5.1  อภิปรายผลการวิจัย 

จากผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยาง จํานวน 406 ตัวอยางซ่ึงเปนประชากรเพศหญิง ท้ังหมด
ท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร และเคยมีประสบการณในการซ้ือกระเปาแฟช่ันผานเครือขายออนไลน 
Facebook และ Instagram พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญอยูในชวงอายุ 22 – 30 จบการศึกษา
ระดับปริญญาตรีหรือเทียบเทา ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดเฉล่ีย 20,001-30,000 บาท 
ตอเดือน สถานภาพโสด โดยพฤติกรรมการซ้ือกระเปาแฟช่ันผานเครือขายออนไลน Facebook และ 
Instagram นั้น ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญนิยมซ้ือกระเปาผานชองทาง Instagram มากท่ีสุด โดย
ความถ่ีในการซ้ือคือมากกวา 4 เดือน ตอคร้ัง คาใชจายในการซ้ือกระเปาตอคร้ังเฉล่ีย 1,000-2,000 บาท 
ซ่ึงจะตัดสินใจซ้ือดวยตัวเอง จะชําระเงินผานชองทางการโอนเงิน และเหตุผลหลักท่ีตัดสินใจซ้ือกระเปา 
เพราะแบบ/ดีไซนของกระเปาท่ีตรงความตองการและมีเอกลักษณ นอกจากนี้ ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด 7Ps ท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญเรียงลําดับจากมากท่ีสุดไปนอยท่ีสุด คือ ปจจัย
ดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยดานกระบวนการ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดาน
การนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ปจจัยดานบุคคล และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ตามลําดับ  
จากผลการวิจยั สามารถนํามาวิเคราะหผลตามแตละสมมุติฐานได ดงันี้ 
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1. พฤติกรรมในการเลือกซ้ือกระเปาผานทางเครือขายออนไลน Facebook และ Instagram 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกซ้ือกระเปาแฟช่ันแฟช่ันผาน Instagram และ เหตุผลในการเลือกซ้ือ 
เพราะ แบบ/ดีไซนของกระเปาแฟช่ันท่ีตรงความตองการและมีเอกลักษณ ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ 
ภคินี ภมรสาร (2559) ไดทําการศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการซ้ือเส้ือผาแฟช่ันผาน  Instagram ของกลุม 
Gen Y ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีกลาววาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง 
มีชวงอายุ 23-28 ป มีระดับการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานเอกชน และมีรายไดเฉล่ีย
ตอเดือน 25,001-35,000 บาท โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ เลือกซ้ือเส้ือผาแฟช่ันผานอินสตาแกรม 
(Instagram) ชวงเวลา 18.01-00.00 น. ซ้ือนอยกวา 1 คร้ังตอเดือน คาใชจายในการซื้อเสื้อผาแฟชั่น
ผานอินสตาแกรม (Instagram) ตอคร้ังอยูท่ี 501-1,000 บาท ชองทางการชําระเงินท่ีสะดวกท่ีสุด คือ 
การโอนเงินผานธนาคาร โดยเส้ือผาแฟช่ันท่ีนิยมซ้ือผานอินสตาแกรม (Instagram) คือ เส้ือ และเหตุผล 
ท่ีสําคัญในการซ้ือเส้ือผาแฟช่ันผานอินสตาแกรม (Instagram) คือ แบบ/ดีไซนของเส้ือผาท่ีตรงความ
ตองการ นอกจากนี้งานวิจัยของ พิมลพรรณ ธนเศรษฐ (2558) ไดกลาววาการออกแบบและดีไซนของ 
ผลิตภัณฑยังเปนสวนสําคัญในการกําหนดราคา และสรางความแตกตางใหแกผลิตภัณฑเปนอยางมาก 
ซ่ึงจะเปนการสรางความนิยมใหกับสินคา และช่ือเสียงใหกับตราสินคาดวย 

2. ดานปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีตอการซ้ือกระเปาแฟช่ันผานเครือขาย 
Facebook และ Instagram สรุปผลสมมติฐานไดดังนี้ 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือกระเปาแฟช่ันผานเครือขาย Facebook 
และ Instagram คือความสวยงามและมีเอกลักษณ ซ่ึงมีคาเฉล่ียระดับความคิดเห็นอยูในระดับเห็นดวย
มากท่ีสุดคิดเปน 4.61  

ปจจัยดานราคา ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อกระเปาแฟช่ันผานเครือขาย Facebook และ 
Instagram คือ ราคาของสินคามีความเหมาะสมกับคุณภาพของสินคาเอกลักษณ ซ่ึงมีคาเฉลี่ยระดับ
ความคิดเห็นอยูในระดับเห็นดวยมากท่ีสุดคิดเปน 4.46  

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอการตัดสินใจซ้ือกระเปาแฟช่ันผานเครือขาย 
Facebook และ Instagram คือ ความสะดวกในการเขาถึงรานคาไดตลอดเวลามากท่ีสุด ซ่ึงมีคาเฉล่ีย
ระดับความคิดเห็นอยูในระดับเห็นดวยมากท่ีสุดคิดเปน 4.67 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีผลตอการตัดสินใจซ้ือกระเปาแฟช่ันผานเครือขาย 
Facebook และ Instagram คือบริการสงสินคาฟรี ซ่ึงมีคาเฉล่ียระดับความคิดเห็นอยูในระดับเห็นดวย
มากท่ีสุดคิดเปน 4.33 
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ปจจัยดานบุคคล มีผลตอการตัดสินใจซื้อกระเปาแฟชั่นผานเครือขาย Facebook และ 
Instagram คือผูขายมีการใหขอมูลและใหคําแนะนําลูกคาอยางครบถวนเหมาะสม ซ่ึงมีคาเฉล่ียระดับ
ความคิดเห็นอยูในระดับเห็นดวยมากท่ีสุดคิดเปน 4.43 

ปจจัยดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ มีผลตอการตัดสินใจซ้ือกระเปาแฟช่ันผาน
เครือขาย Facebook และ Instagram คือการใชรูปสินคาจริงในการนําเสนอใหลูกคา ซ่ึงมีคาเฉล่ียระดับ
ความคิดเห็นอยูในระดับเห็นดวยมากท่ีสุดคิดเปน 4.63  

ปจจัยดานกระบวนการ มีผลตอการตัดสินใจซ้ือกระเปาแฟช่ันผานเครือขาย Facebook 
และ Instagram คือการสงสินคามีความรวดเร็ว และสินคาอยูในสภาพดี ซ่ึงมีคาเฉล่ียระดับความคิดเห็น
อยูในระดับเห็นดวยมากท่ีสุดคิดเปน 4.43 

หากเราพิจารณาดานปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีตอการซ้ือกระเปาแฟช่ันผาน
เครือขาย Facebook และ Instagram พบวานอกจากพฤติกรรมของผูตอบแบบสอบถามท่ีใหเหตุผลสําคัญ 
ในการซื้อเร่ืองแบบ/ ดีไซนของกระเปาท่ีตรงความตองการและมีเอกลักษณแลวนั้น พบวาผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานชองทางการจัดจําหนายมากท่ีสุด 
ในเร่ืองของความสะดวกในการท่ีจะเขาถึงรานไดตลอดเวลา ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ สิทธา 
เทวาประดับ (2558) ศึกษาพฤติกรรมและปจจัยท่ีมีผลตอการส่ังซ้ือรองเทาแฟช่ันผานเครือขายสังคม 
ออนไลนของกลุมคน Gen Y ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาผูหญิงใหความสําคัญเรื่องความสะดวกสบาย
เปนหลัก และงานวิจัยของ พิมพ สุนสวัสดิ์ (2558) ไดศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความตั้งใจซ้ือสินคา
แฟช่ัน ประเภทกระเปาแฟช่ันสตรีผานชองทางเครือขายสังคมออนไลน ของประชากรเพศหญิงในเขต 
กรุงเทพมหานคร ท่ีเคยมีประสบการณในการซ้ือสินคาแฟช่ันประเภทกระเปาแฟช่ัน ผานทางชองทาง
ออนไลน Facebook และ Instagram พบวาปจจัยที่มีอิทธิพลตอความตั้งใจซื้อ คือ ปจจัยดานความ
สะดวกสบายในการซ้ือสินคาออนไลน (Online Shopping Convenience) มากท่ีสุด นอกจากนี้ยังสอดคลอง 
กับงานวิจัยของ รัชนี ไพศาลวงศดี (2556) ท่ีศึกษาเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคา
เส้ือผาสตรีทางอินเตอรเน็ตของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือเส้ือผาออนไลน พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญมากท่ีสุดกับความสะดวกในการใหบริการซ้ือ
สินคาและบริการตลอด 24 ชม.  

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญรองลงมาคือ 
ปจจัยดานกระบวนการ และปจจัยดานผลิตภัณฑ ซ่ึงสอดคลองกับผลการวิจัยของ ภคินี ภมรสาร (2559) 
ที่ไดทําการศึกษาปจจัยที่มีผลตอการซื้อเสื้อผาแฟชั่นผาน  Instagram ของกลุม Gen Y ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑและสถานท่ี 
จัดจําหนายสองปจจัยเทานั้นท่ีมีผลตอการซ้ือกระเปาแฟช่ันแฟชั่นซํ้าผาน Instagram ของกลุม Gen Y 
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ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลอยางมีนัยสําคัญ แตปจจัยดานกระบวนการในงานวิจัยคร้ังนี้ไม
สอดคลองกับผลการวิจัยดังกลาว นอกจากนี้หากพิจารณาจากผลการวิจัยของภัทรานิษฐ ฉายสุวรรณคีรี 
(2559), ท่ีศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือกระเปาแฟช่ันจากรานคาในเครือขาย Facebook 
และ Instagram ผลการวิจัยพบวา ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือกระเปาแฟช่ันจากรานคาในเครือขาย 
Facebook และ Instagram มี 3 ปจจัย ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดและ 
ความมีช่ือเสียงของแบรนด และปจจัยดานการนําเสนอขอมูลสินคา และความสะดวกในการส่ังซ้ือและ
ชําระเงิน ซ่ึงพบวาปจจัยเพียงดานเดียวท่ีสองคลองกับผลการวิจัยในคร้ังนี้คือปจจัยดานผลิตภัณฑ  
 
 
5.2  ขอเสนอแนะในการนําผลการวิจัยไปใช  

จากการศึกษาวิจัยคร้ังนี้ ทาใหทราบถึงพฤติกรรมการซ้ือกระเปาแฟช่ัน รวมไปถึงปจจัย 
สวนประสมทางการตลาด 7 ดาน (7Ps) ในการเลือกซ้ือกระเปาแฟช่ันผานเครือขาย Facebook และ 
Instagram ซ่ึงผูประกอบการสามารถนําผลการศึกษาวิจัยนี้ไปเปนแนวทางในการพัฒนาธุรกิจขาย
กระเปาแฟช่ันผานเครือขาย Facebok และ Instagram ในดานสินคาและบริการที่ตอบสนองความตองการ 
ของผูบริโภคและเปนแนวทางในการทําธุรกิจสําหรับผูประกอบการใหมได ซ่ึงจากการสอบถาม
ขอเสนอแนะจากผูตอบแบบสอบถามและผลการวิจัยผูประกอบการควรเนนในเร่ืองของรูปแบบและ
ดีไซตของกระเปาแฟช่ัน ท่ีตองมีความสวยงามมีเอกลักษณเฉพาะของ Brand ตามพฤติกรรมของผูบริโภค 
เปนปจจัยหนึ่งท่ีผูบริโภคใหความสําคัญมากเปนอันดับตนๆ แตนอกเหนือจากรูปแบบและดีไซตแลว
ผูบริโภคยังใหความสําคัญกับคุณภาพของสินคาท่ีตองเหมาะสมกับราคาดวย ในสวนของปจจัยสวนประสม 
ทางการตลาดท่ีผูบริโภคใหความสําคัญนั้นนอกจากดานชองทางการจัดจําหนายท่ีสามารถเขาถึงได
ตลอดเวลาแลว นอกจากนีจ้ากขอเสนอแนะของผูตอบแบบสอบถามยังพบวาการมีหนาราน หรือการไป
ออกบูธตามงานแสดงสินคาตางๆ ยังเปนอีกทางเลือกที่ลูกคาใหความสําคัญเพื่อที่จะสามารถไปดู
สินคาจริง หรือไดสัมผัสวัสดุท่ีทําสินคา น้ําหนักของสินคาที่หนารานเพื่อชวยในการตัดสินใจดวย 
โดยชองทางการจําหนายอีกชองทางหนึ่งท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญและสนใจมากคือชองทาง 
รานคา Multi Brand ท่ีมีการนําสินคา Online จากหลากหลาย Brand มาวางขายภายในราน เชน ราน 
SOS หรือ ราน CAMP เปนตน หากสามารถนําสินคาไปวางขายในรานคาดังกลาวไดอาจเปนการชวย 
กระตุนยอดขายของสินคาไดอีกทางหน่ึง เร่ืองของปจจัยดานกระบวนการผูบริโภคยังตองการความสะดวก 
รวดเร็วในการสงสินคา สงสินคาตรงเวลา การตอบคําถามท่ีสุภาพและรวดเร็วของแมคาอีกดวย และ
ในชองทางการชําระเงินการโอนเงินผานธนาคารถือเปนชองทางท่ีผูบริโภคเห็นวามีความสะดวกสบาย 
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มากท่ีสุด ดังนั้นรานคาควรมีระบบการโอนเงินผานธนาคารใหหลากหลายธนาคารเพ่ือไมตองใหลูกคา 
เสียคาธรรมเนียมการโอนเพิ่มเติม ก็จะทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจมากยิ่งข้ึน  

นอกจากนี้หากพิจารณาจากความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามและส่ิงท่ีตองการให
รานคามีการปรับปรุงเพิ่มเติม พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความเห็นวารูปถายของสินคาควร
เปนรูปถายท่ีถายจากสินคาจริงซ่ึงถายจากหลายๆมุม และยังเห็นวาความสวยงามของรูปภาพก็สามารถ
ดึงดูดใจใหเกิดการซ้ือได อีกท้ังสินคาควรมีการบอกราคาและรายละเอียดสินคาใหชัดเจนใตภาพทุกคร้ัง 
ท่ีมีการ Post ลง Facebook และ Instagram ดวย ในสวนของปจจัยดานการสงเสริมการตลาดผูตอบ
แบบสอบถามไดเสนอแนะในเร่ืองของการมี Promotion การมีบริการสงสินคาฟรี เปน Promotion ท่ี
ผูบริโภคใหความสนใจเปนอันดับแรกจะชวยทําใหผูซ้ือตัดสินใจซ้ือไดงายข้ึน นอกจากน้ีหากรานคา
ไหนมีการรับประกันคุณภาพของสินคาโดยสามารถใหลูกคาเปล่ียนหรือคืนสินคาไดหากสินคาท่ีไดรับ 
ไมเปนไปตามท่ีตกลงกันไวก็จะทําใหลูกคาไดรับความพึงพอใจในการบริการมากยิ่งข้ึน 

จากการวิเคราะหหาความสัมพันธระหวางขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามในดาน
อายุ และรายไดตอเดือนกับพฤติกรรมการซื้อกระเปาแฟชั่นจากรานคาในเครือขาย Facebook และ 
Instagram ยังพบวากลุมเปาหมายของรานคาในเครือขาย Facebook และ Instagram คือกลุมคนท่ีมี
ชวงอายุท่ี 22-30 ป ซ่ึงพบวาคนกลุมนี้มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาผานชองทางดังกลาวมากท่ีสุด 
และมีกําลังซ้ือสวนใหญโดยเฉล่ียตอคร้ังประมาณ 1,000-2,000 บาท รองลงมาคือ 2,001-3,000 บาท 
ดังนั้นเราสามารถนําขอมูลเหลานี้มาใชเพื่อเปนแนวทางในกําหนดราคาขายสินคาเพื่อใหตอบสนองตอ
กลุมเปาหมายดังกลาวได ซ่ึงจากการวิเคราะหความสัมพันธดานรายไดก็พบวากลุมของผูตอบแบบสอบถาม 
สวนใหญท่ีมีรายไดตอเดือน 20,001-30,000 บาท ก็พบวามีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาผาน Facebook 
และ Instagram มากท่ีสุด และมีกําลังซ้ือโดยเฉล่ียตอคร้ังประมาณ 1,000-2,000 บาท เชนเดียวกัน ดังนั้น 
คนกลุมนี้จึงอาจเปนกลุมเปาหมายท่ีเราควรใหความสําคัญ นอกจากนี้ยังพบวากลุมคนท่ีมีรายไดตอเดอืน 
30,001-40,000 บาทนั้น สวนใหญมีพฤติกรรมการใชจายในการซ้ือกระเปาโดยเฉล่ียตอคร้ังประมาณ 
1,000-2,000 บาท เชนเดียวกัน แตยังพบวาคนกลุมนี้เปนกลุมคนสวนใหญท่ีมีใชจายเฉล่ียการซ้ือกระเปา
ตอคร้ังท่ีประมาณ 2,001-3,000 บาท อีกดวย 
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5.3  ขอจํากัดในการวิจัยและขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งถัดไป 
จากงานวิจยันี้ มีขอจํากัดในการวิจัยและขอเสนอแนะในการวิจัยคร้ังถัดไปดังนี ้

 
5.3.1  ขอกําจัดในการวิจัย 
ผูวิจัยไดศึกษาเฉพาะผูบริโภคเพศหญิงท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานครและเคยมี

ประสบการณในการซ้ือกระเปาผานเครือขาย Facebook และ Instagram มาแลวเทานั้น อีกท้ังในการเก็บ
ตัวอยางเปนการกระจายแบบสอบถามทางออนไลนผานชองทาง Facebook และ Line เทานั้นจึงอาจ
ทําใหผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนกลุมคนรูจักกับผูวิจัย ไมมีการกระจายกลุมตัวอยางออกไป
ในวงกวาง ทําใหขอมูลที่เก็บไดเปนเพียงตัวแทนของประชากรแคกลุมเดียวไมใชประชากรทั้งหมด 
 

5.3.2  ขอเสนอแนะในการวิจัยคร้ังถัดไป 
การวิจัยคร้ังนี้ไดศึกษาพฤติกรรม และปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการซ้ือ

กระเปาแฟช่ันผานเครือขาย Facebook และ Instagram เทานั้น ดังนั้นในการศึกษาวิจัยคร้ังตอไป ผูท่ี
สนใจสามารถศึกษาเพิ่มเติมในดานอ่ืนๆ และหาความสัมพันธของปจจัยตางๆ ท่ีมีผลตอการซ้ือกระเปา
แฟช่ันเพื่อใชในการวิเคราะหไดอยางมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน เชนปจจัยดานประชากรศาสตร หรือ
ศึกษารูปแบบการดําเนินธุรกิจออนไลนใหประสบความสําเร็จ เปนตน หรือทําการศึกษาวิจัยในเชิงคุณภาพ 
การสัมภาษณเชิงลึกเพื่อใหไดคําตอบเชิงคุณภาพเพิ่มเติมในประเด็นท่ีการศึกษาในเชิงปริมาณไมสามารถ 
ทําได 

การวิจัยคร้ังนี้ไดศึกษากลุมตัวอยางเฉพาะในเขตกรุงเทพมหานครและเทานั้น และ
ศึกษาเฉพาะผูท่ีเคยมีประสบการณในการซ้ือกระเปาแฟชั่นผานเครือขาย Facebook และ Instagram 
ดังนั้นในการศึกษาวจิัยคร้ังตอไป ผูท่ีสนใจจะศึกษาอาจทําการศึกษาเพิม่เติมกลุมตัวอยางในพื้นท่ีจังหวดั 
อ่ืนๆในประเทศไทย หรือทําการศึกษาในกลุมตัวอยางท่ียังไมเคยมีประสบการณในการซ้ือ เพื่อท่ีจะ
เขาถึงกลุมตัวอยางไดครอบคลุมมากยิ่งข้ึน 
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ภาคผนวก ก 
 

แบบสอบถาม 
 
 
เร่ืองการศึกษาพฤติกรรมและปจจัยในการเลือกซ้ือสินคาประเภทกระเปาแฟชั่นสตรีผานส่ือสังคม
ออนไลนประเภท Facebook  และ Instagram ของประชากรเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
คําชี้แจง   

แบบสอบถามฉบับนี้เปนสวนหนึ่งของการศึกษาตามหลักสูตรการจัดการมหาบัณฑิต 
สาขาวิชาการจัดการธุรกิจ วิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลัยมหิดล แบบสอบถามฉบับนี้มีวัตถุประสงค 
เพื่อนําขอมูล ท่ีไดไปใชในการศึกษา “พฤติกรรมและปจจัยในการเลือกซื้อสินคาประเภทกระเปา
แฟช่ันสตรีผานส่ือสังคมออนไลนประเภท Facebook  และ Instagram ของประชากรเพศหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร”  

ผูวิจัยขอขอบพระคุณทานท่ีเสียสละเวลาในการทําแบบสอบถามดานลางอยางครบถวน 
ทุกขอ คําตอบของทานจะเปนสวนสําคัญยิ่งท่ีจะใหงานวิจัยคร้ังนี้ประสบผลสําเร็จ  

แบบสอบถามแบงออกเปน 5 สวนดังนี ้
สวนท่ี 1  คําถามคัดกรองคุณสมบัติของผูตอบแบบสอบถาม  
สวนท่ี 2 ขอมูลดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม   
สวนท่ี 3 พฤติกรรมการซ้ืออกระเปาแฟช่ันจากรานคาในเครือขายสังคมออนไลน Facebook 

และ Instagram   
สวนท่ี 4 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือกระเปาแฟช่ันผาน

รานคาเครือขายสังคอมออนไลน  Facebook  และ Instagram  
สวนท่ี 5 ความคิดเห็นและขอเสนอแนะอ่ืนๆ 
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คําชี้แจง: กรุณาทําเคร่ืองหมาย ( / ) ลงในชองท่ีตรงกับขอมูลสวนตัวของทานมากท่ีสุด  
 (เลือกตอบเพียง 1 ขอ) 
สวนท่ี 1 คาํถามคัดกรอง: ทานเคยซ้ือกระเปาแฟชั่นจากรานคาในเครือขาย Facebook หรือ Instagram 
หรือไม  

☐ เคย     ☐ ไมเคย (จบแบบสอบถาม) 
 
สวนท่ี 2 ขอมูลดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 
2.1 อายุ 

☐ นอยกวา 22 ป  ☐ 22-30 ป  
☐ 31-40 ป  ☐ 41-50 ป  
☐ 51-60 ป  ☐ มากกวา 60 ป  

2.2 ระดับการศึกษา  
☐ ต่ํากวาปริญญาตรี  ☐ ปริญญาตรี หรือเทียบเทา 
☐ ปริญญาโท  ☐ สูงกวาปริญญาโท  

2.3 อาชีพ 
☐ นักเรียน/นักศึกษา  ☐ คาขาย/ธุรกิจสวนตัว 
☐ พนักงานบริษัทเอกชน  ☐ รับราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกจิ 
☐ แมบาน ☐ อ่ืนๆ (โปรดระบุ)................... 

2.4 รายไดตอเดือน  
☐ นอยกวา 10,000 บาท ☐ 10,000-20,000 บาท  
☐ 20,001-30,000 บาท  ☐ 30,001-40,000 บาท  
☐ 40,001-50,000 บาท  ☐ มากกวา 50,000 บาทข้ึนไป 

2.5 สถานภาพครอบครัว  
☐ โสด  ☐ สมรส   ☐ หยาราง 
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สวนท่ี 3 ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือกระเปาแฟชั่นจากรานคาในเครือขาย Facebook และ Instagram  
คําชี้แจง: กรุณาทําเคร่ืองหมาย ( / ) ลงในชองท่ีตรงกับขอมูลสวนตัวของทานมากท่ีสุด  
 (เลือกตอบเพียง 1 ขอ) 
3.1 ทานเลือกซ้ือกระเปาแฟช่ันผานชองทางใดมากท่ีสุด 

☐ Facebook  ☐ Instagram 
☐ รานคา Multi brand เชน SOS, CAMP ☐ อ่ืนๆ โปรดระบุ...................... 

3.2 ความถ่ีในการซ้ือกระเปาจากรานคาในเครือขาย Facebook และ Instagram  
☐ มากกวา 1 คร้ังตอเดือน  ☐ เดือนละครั้ง 
☐ 2-3 เดือนคร้ัง  ☐ มากกวา 4 เดือนคร้ัง 

3.3 คาใชจายเฉล่ียตอคร้ังท่ีทานซ้ือกระเปาจากรานคาในเครือขาย Facebook และ Instagram  
☐ ไมเกนิ 1,000 บาท ☐ 1,000-2,000 บาท 
☐ 2,001-3,000 บาท ☐ 3,001-4,000 บาท 
☐ 4,001-5,000 บาท ☐ 5,001 บาทข้ึนไป 

3.4 ใครมีอิทธิพลมากที่สุดในการตัดสินใจซ้ือกระเปาจากรานคาในเครือขาย Facebook และอินสตาแกรม 
ของทาน 
☐ ตัวทานเอง  ☐ เพื่อน 
☐ ครอบครัว  ☐ ดารา / ศิลปน 
☐ อ่ืนๆ (โปรดระบุ)..... 

3.5 ชองทางการชําระเงินท่ีทานคิดวาสะดวกมากท่ีสุด 
☐ โอนเงินผานธนาคาร  ☐ บัตรเครดิต/บัตรเดบิต 
☐ ชําระผาน PayPal  ☐ ชําระเงินปลายทาง 

3.6 เหตุผลขอใดตอไปนี้มีความสําคัญตอทานในการเลือกซ้ือกระเปาแฟช่ันผาน Facebook และ Instagram 
มากท่ีสุด  
☐ ตามกระแสนิยม/แฟชัน่  ☐ คุณภาพของกระเปา 
☐ ช่ือเสียงของรานคา  ☐ แบบ/ดไีซนของกระเปาท่ีตรงความตองการ  
☐ ความสะดวกสบายในการซ้ือ  ☐ อ่ืนๆ โปรดระบุ...................... 
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สวนท่ี 4 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือกระเปาแฟชั่นผานรานคาเครือขาย 
ออนไลน Facebook และ Instagram  
คําชี้แจง: โปรดทําเคร่ืองหมาย ( / ) ลงในชองวางที่ตรงกับตัวทานมากที่สุด ระดับความคิดเห็น 

(5 = เห็นดวยมากท่ีสุด, 4 = เห็นดวยมาก, 3 = เห็นดวยปานกลาง, 2 = เห็นดวยนอย, 1 = เห็นดวย 
นอยท่ีสุด) 

ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ 
กระเปาแฟชั่น 

ระดับความคดิเห็น 
5 4 3 2 1 

4.1 ปจจัยดานผลิตภณัฑ (Product)      
1. รูปแบบของกระเปาแฟช่ันท่ีมีใหเลือกหลากหลายกวารานคา      
2. รูปแบบของกระเปาแฟช่ันมีความสวยงามและมีเอกลักษณ
กวารานคา 

     

3. คุณภาพของกระเปาแฟช่ันท่ีมีคุณภาพท่ีดีกวารานคา      
4. สินคาท่ีทานไดรับตรงตามภาพท่ีโฆษณาเปนไปตามท่ีทาน
คาดหวังไว หรือเกินจากท่ีทานคาดหวังไว      

5. แบรนดมีช่ือเสียงและไดรับความนิยม      
4.2 ปจจัยดานราคา (Price)      
6. สินคามีการระบุราคาขายท่ีชัดเจน      
7. ราคาของสินคามีความเหมาะสมกับคุณภาพของสินคา      
4.3 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย (Place)      
8. ทานคิดวาการซ้ือกระเปาแฟชั่นผานชองทาง Facebook และ 
Instagram มีความสะดวกในการเขาถึงรานคาไดตลอดเวลา      

9. การซ้ือกระเปาแฟช่ันผานชองทาง Facebook และ Instagram 
ทําใหประหยดัเวลาไดมากกวาซ้ือท่ีรานคา      

10. มีบริการจัดสงสินคาถึงมือลูกคา      
4.4 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (Promotion)      
11. มีการใหสวนลด เชนสวนลดเงินสด หรือสินคาแถมในการซื้อ 
กระเปาแฟช่ัน จะทําใหทานตัดสินใจซ้ือสินคาไดงายและรวดเร็วข้ึน      

12. มีบริการสงสินคาฟรีจะทําใหทานตัดสินใจซ้ือสินคาไดงาย
และรวดเร็วข้ึน      
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ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ 
กระเปาแฟชั่น 

ระดับความคดิเห็น 
5 4 3 2 1 

13. การใชดาราหรือบุคคลท่ีมีช่ือเสียง ในการโฆษณาสินคาผาน
ทางโซเชียลมีเดีย มีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาของทาน      

14. ทานคิดวาการจัดกิจกรรมทางการตลาดอยางสมํ่าเสมอ เชน 
การออกบูธตามงานตางๆ มีความจําเปน      

15. มีการใหสิทธิพิเศษแกผูท่ีเปนสมาชิก      
4.5 ปจจัยดานบุคคล (People)      
16. ผูขายมีการใหขอมูลและใหคําแนะนําลูกคาอยางครบถวน
เหมาะสม      

17. ผูขายมีการติดตามความพึงพอใจของลูกคาหลังการขาย      
18. ผูขายมีมนุษยสัมพันธดี สุภาพ และมีมารยาทด ี      
19. ผูขายมีความนาเช่ือถือ      
4.6 ปจจัยดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)      
20. มีการใหขอมูลรายละเอียดของสินคาใตรูปภาพอยางชัดเจน
ครบถวน และอัพเดทขอมูลสินคาใหเปนปจจุบันอยูเสมอ      

21. มีการจัดองคประกอบของรูปถายสินคาอยางสวยงาม       
22. มีการแสดงตัวตนของผูขายท่ีชัดเจนเชน การท่ีผูขายเปน 
ผูถายแบบสินคาดวยตัวเอง      

23. มีการใชรูปสินคาจริงในการนําเสนอใหลูกคา      
4.7 ปจจัยดานกระบวนการ (Process)      
24. การส่ังซ้ือสินคาและติดตอผูขายมีความสะดวก      
25. ผูขายมีการตอบคําถาม และตอบรับคําส่ังซ้ืออยางรวดเร็ว      
26. ชองทางการชําระเงินมีความสะดวก หลากหลายชองทาง เชน 
การชําระโดยการโอนเงิน หรือชําระผานบัตรเครดิต      

27. ชองทางการชําระเงินมีความปลอดภัย      
28. การสงสินคามีความรวดเร็ว และสินคาอยูในสภาพด ี      
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สวนท่ี 5 ความคิดเห็นและขอเสนอแนะอ่ืนๆ  
ทานมีขอเสนอแนะและความคิดเห็นเพิ่มเติมเกี่ยวกับการซ้ือเกระเปาแฟชั่นผาน Facebook และ Instagram 
อยางไรบาง  
..............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................. 
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