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บทคัดยอ 
การศึกษางานวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค 1. เพื่อศึกษาปจจัยสวนบุคคลของพนักงานบริษัท เอนโทรนิกา 

จำกัด 2) เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อเสื้อผาจากรานคาในเฟซบุก 

และอินสตาแกรม 3) เพื่อศึกษาการตัดสินใจซื้อเสื้อผาจากรานคาในเฟซบุกและอินสตาแกรม 4) เพื่อศึกษา

ความแตกตางของปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา และรายไดตอเดือนที่มีผลตอการตดัสินใจซื้อ

เสื้อผาจากรานคาในเฟซบุก และอินสตาแกรม และ 5) เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอ

การตัดสินใจซื้อเสื้อผาจากรานคาในเฟซบุก และอินสตาแกรมของพนักงานบริษัท เอนโทรนิกา จำกัด โดย

กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ พนักงานบริษัท เอนโทรนิกา จำกัด จำนวน 146 คน โดยใชแบบสอบถาม

เปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูลสถิติที่ใชในการวิเคราะหเชิงพรรณนาใชรอยละ และความถ่ี คาเฉลี่ย และ

สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ใชการวิเคราะหขอมูลสถิติความแปรปรวนทางเดียว t-test, F-test (One-way ANOVA) 

และสถิติถดถอยพหุคุณ (Multiple Regression)  

ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา พนักงานบริษัท เอนโทรนิกา จำกัด ที่มีเพศ อายุ ระดับการศึกษา 

แตกตางกันทำใหการตัดสินใจซื้อเสื้อผาจากรานคาในเฟซบุก และอินสตาแกรมแตกตางกัน สวนปจจัย      

สวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ ดานชองทางการจัดจำหนายและดานการสงเสริมการตลาด มีผล

ตอการตัดสินใจซื้อเสื้อผาจากรานคาในเฟซบุก และอินสตาแกรมของพนักงาน บริษัท เอนโทรนิกา จำกัด 

และปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานราคา ไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อเสื้อผาจากรานคาในเฟซบุกและอนิสตา-

แกรมของพนักงาน บริษัท เอนโทรนิกา จำกัด 
 

คำสำคัญ: การตัดสินใจซื้อ, เฟซบุก, อินสตาแกรม 
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Abstract 
The objectives of this research  were 1) to study personal factors of employees in 

Entronica Co., Ltd. affecting their buying decision for clothes via Facebook and Instagram 

stores, 2) to study marketing mix factors affecting their buying decision for clothes via 

Facebook and Instagram stores among employees in Entronica Co., Ltd., 3) to study buying 

decision for clothes via Facebook and Instagram stores among employees in Entronica Co., 

Ltd., 4) to study differences in personal factors, including gender, age, educational level and 

monthly income affecting  buying decision for clothes via Facebook and Instagram stores 

among employees in Entronica Co., Ltd. , and 5) to study marketing mix factors affecting 

their buying decision for clothes via Facebook and Instagram stores among employees in 

Entronica Co., Ltd. The sample of this research was 146 employees in Entronica Co., Ltd. A 

questionnaire was used as a tool for data collection. Data collected were then analyzed 

using descriptive statistics, including percentage and frequency, mean and standard deviation as 

well as  t-test, F-test (One-way ANOVA) and multiple regression. 

The results of testing hypothesis indicated that the respondents with different 

demographic factors, including gender, age, and educational level had different buying decision 

for clothes via Facebook and Instagram stores. Furthermore, marketing mix factors, including 

product, place, and promotion influenced buying decision for clothes via Facebook and 

Instagram stores. In contrast, price did not influence buying decision for clothes via Facebook 

and Instagram stores among employees in Entronica Co., Ltd. 

 

Keyword: The decision making, Facebook, Instagram 

 

บทนำ 

 

ที่มาและความสำคัญของปญหา 

เนื่องจากปจจุบันเทคโนโลยีเขามาเปนสวนหนึ่งในการดำเนินชีวติของผูคนมากข้ึน ตื่นเชามาทุกคน 

ตองหยิบโทรศัพทเพื่อเช็คขอความจากครอบครัวและเพื่อนรวมงาน รวมถึงอานและตอบอีเมลดวยปลายนิ้ว

บนโทรศัพทสมารทโฟนคูกาย คนเริ่มดูทีวีนอยลง เริ่มอานขาวนอยลง อานหนังสือนอยลง และเริ่มทำงานแบบ 

Paperless หรือการทำงานโดยไมใชเอกสารในรูปแบบกระดาษ A4 ที่เราใชกันมาอยางยาวนานในอดีต และหัน

มาทำงานผานระบบออนไลนกันมากขึ้น ไมเวนแมแตหนวยงานราชการที่หลายคนบนวาขั้นตอนมากใช

เวลานานก็คอย ๆ เปลี่ยนระบบใหทันสมัยขึ้น และรวดเร็วขึ้นตลอดเวลาโดยเฉพาะงานขายที่ตองชิงไหวชิงพริบ

กับคูแขงนั้นยิ่งแลวใหญการใชเคร่ืองมือออนไลนใหเปนประโยชนไมใชสวนเสริมอีกตอไปแตกลายเปนสวนหลักที่

ตองใหความสำคัญ 
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ดวยเหตนุี้ ผูวิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษาการตัดสินใจซื้อเสื้อผาจากรานคาในเฟซบุก และอินสตา-

แกรมของพนักงานบริษัท เอนโทรนิกา จำกัด เพื่อเปนแนวทางใหกับผูประกอบการรานคาออนไลน ไดนำผล

ที่ไดจากการวิจัยไปใชในวางแผนกลยุทธทางการตลาด พัฒนาและปรับปรุงการดำเนินงานเพื่อสามารถ

ตอบสนองไดตรงความตองการของผูบริโภคในยุคปจจุบันสามารถดำเนินธุรกิจรานคาออนไลนไดอยางมี

ประสิทธิภาพ 

 

วัตถุประสงคของการศึกษา 

1. เพื่อศึกษาปจจัยสวนบุคคลของพนักงานบริษัท เอนโทรนิกา จำกัด ในการตัดสินใจซื้อเสื้อผา 

จากรานคาในเฟซบุกและอินสตาแกรม 

2. เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อเสื้อผาจากรานคาใน  

เฟซบุกและอินสตาแกรมของพนักงานบริษัท เอนโทรนิกา จำกัด 

3. เพื่อศึกษาการตัดสินใจซื้อเสื้อผาจากรานคาในเฟซบุก และอินสตาแกรมของพนักงานบริษัท  

เอนโทรนิกา จำกัด 

4. เพื่อศึกษาความแตกตางของปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา และรายไดตอเดือน 

ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเสื้อผาจากรานคาในเฟซบุก และอินสตาแกรม ของพนักงานบริษัท เอนโทรนิกา จำกัด  

5. เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเสื้อผาจากรานคาในเฟซบุก 

และอินสตาแกรมของพนักงานบริษัท เอนโทรนิกา จำกัด 

 

ขอบเขตการศึกษา 

งานวิจัยนี้ศึกษาเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อเสื้อผาจากรานคา ในเฟซบุกและอินสตาแกรมของพนักงาน 

บริษัท เอนโทรนิกา จำกัด โดยแบงเปน ปจจัยสวนบุคคลไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา และรายไดตอเดือน 

และปจจัยสวนประสมทางการตลาด ซึ่งประชากรที่ใชในการศึกษางานวิจัยนี ้คือพนักงานบริษัท เอนโทรนิกา 

จำกัด ระยะเวลาในการดำเนินการ คือ เดือนเมษายน 2563 

 

สมมติฐานการวิจัย 

1. ปจจัยดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา และรายไดตอเดือนตางกันสงผลให

การตัดสินใจซื้อเสื้อผาจากรานคาในเฟซบุกและอินสตาแกรมของพนักงาน บริษัท เอนโทรนิกา จำกัด ตางกัน 

2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิตอการตัดสินใจซื้อเสื้อผาจากรานคาในเฟซบุก และ

อินสตาแกรมของพนักงานบริษัท เอนโทรนิกา จำกัด 

 

ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 

1. เพื่อใหทราบถึงการตัดสินใจซื้อเสื้อผาจากรานคาในเฟซบุก และอินสตาแกรมของพนักงาน 

บริษัท เอนโทรนิกา จำกัด 
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2. เพื่อใหทราบถึงปจจัยสวนบุคคลพนักงานบริษัท เอนโทรนิกา จำกัด ไดแก เพศ อายุ ระดับ 

การศึกษาและรายไดตอเดือนที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเสื้อผาจากรานคาในเฟซบุกและอินสตาแกรม ของ

พนักงานบริษัท เอนโทรนิกา จำกัด 

3. เพื่อใหทราบถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเสื้อผาจากรานคาใน เฟซบุก

และอินสตาแกรมของพนักงานบริษัท เอนโทรนิกา จำกัด 

4. เพื่อเปนประโยชนตอผูที่ดำเนินธุรกิจการขายสินคาผานเฟซบุกและอินสตาแกรมและผูที่สนใจ 

ในธุรกิจประเภทนี้ไดใชเปนแนวทางในวางกลยุทธเพื่อที่จะสามารถแขงขันและพัฒนาธุรกิจตอไป 

 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวจิัยที่เกี่ยวของ 
 

แนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวกับปจจัยสวนบุคคล 

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2538) กลาววา การแบงสวนตลาดดวยลักษณะทางประชากรศาสตร ซึ่งประกอบดวย 

เพศ อายุ สถานภาพครอบครัว รายได อาชีพ การศึกษา นั้นเปนเกณฑที่นิยมในการแบง สวนตลาด และงาย

ตอการวัดมากกวาตัวแปรอ่ืน  

1. อายุ (Age) เนื่องจากผลิตภัณฑจะสามารถตอบสนองความตองการของกลุมผูบริโภค ซึ่งมีอายุ 

แตกตางกัน โดยนักการตลาดสามารถใชตัวแปรดานอายุในการแบงสวนตลาดได 

2. เพศ (Sex) เปนตัวแปรที่สำคัญเชนกัน นักการตลาดควรพิจารณาตัวแปรนี้ เนื่องจากการเปลี่ยนแปลง 

พฤติกรรมของตัวแปรดานเพศ จากการที่สตรีที่ทำงานนอกบานมากขึ้นอาจจะสงผลใหสตรีเปนกลุมเปาหมายที่

ควรพิจารณาเนื่องจากสตรีจะเปนผูตัดสินใจในการซื้อและมีอำนาจซื้อมากกวา 

3. สถานภาพครอบครัว (Marital status) จากอดีตถึงปจจุบันตัวแปรดานสถานภาพครอบครัวนั้น

เปนเปาหมายที่สำคัญทางการตลาดมาตลอดโดยนักการตลาดจะสนใจกับจำนวนที่บริโภคและลักษณะของ

บุคคลในครัวเรือนที่ใชสินคาใดสินคาหนึ่ง รวมถึงผูตัดสินใจในครัวเรือนเพื่อชวยในการพัฒนากลยุทธทาง

การตลาดเพื่อเขาถึงไดอยางเหมาะสม 

4. รายได การศึกษา อาชีพ (Income Education Occupation) โดยทั่วไปนักการตลาดใหความสนใจ 

ผูบริโภคที่มีฐานะร่ำรวย เนื่องจากคาดวามีอำนาจซื้อสูง แตอยางไรก็ดี ครอบครัวที่มีรายไดปานกลางถึงต่ำก็

เปนกลุมตลาดที่มีขนาดใหญ ซึ่งการใชเกณฑรายไดเพียงอยางเดียวในการแบงสวนตลาดนั้นจะยึดถือวา

รายไดเปนตัวชี้วัดความสามารถในการจายสินคาในขณะที่แทจริงแลวการเลือกซื้อสินคานั้นอาจจะถือจากเกณฑ

รูปแบบการดำรงชีวิต รสนิยม อาชีพ หรือการศึกษา  

 

แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 

อดุลย จาตุรงคกลุ (2543, หนา 26) กลาวถึงสวนประสมทางการตลาดวา คือ สิ่งเราทางการตลาด 

ที่ทำใหเกิดข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อ สามารถแบงไดดังนี้ 

1. ผลิตภัณฑ (Product) สิ่งที่จะทำใหผูบริโภคเกิดการซื้อผลิตภัณฑ คือการที่ผูบริโภคเกิดการรับรู

ถึงคุณภาพและความใหมของตัวผลิตภัณฑ หากผลิตภัณฑยังไมเปนที่รูจักและยากที่จะตัดสินใจซื้อในฐานะที่
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เปนนักการตลาดควรจะแนะนำทางเลือกสำหรับผูบริโภคโดยทางเลือกนั้นตองทำใหผูบริโภคตัดสินใจงายข้ึน

แตถาหากสิ่งนั้นเปนสิ่งที่ผูบริโภคมีความคุนเคยเพื่อที่จะทำใหผูบริโภคที่ตัดสินใจซื้อไดรวดเร็วข้ึนโดยไมตอง

ทำการคนหาทางเลือกอื่น ๆ รูปลักษณของผลิตภัณฑรวมถึงหีบหอและปายฉลากจะสามารถเปนจุดที่

ผูบริโภคนำมาพิจารณาและกอใหเกิดกระบวนการซื้อของผูบริโภคบรรจุภัณฑที่โดดเดนอาจจะเปนจุดที่จะทำ

ใหผูบริโภคสนใจและเก็บผลิตภัณฑไวเปนตัวเลือกเพื่อทำการพิจารณาและประเมินจนสุดทายทำการตัดสินใจ

ซื้อ คุณประโยชนสำคัญของตัวผลิตภัณฑที่โชวอยูบนปายฉลากนั้นจะทำใหผูซื้อทำการประเมินสินคาดวยเชนกัน 

คุณภาพที่สูงของสินคาหรือสินคาที่ปรับใหตรงกับความตองการบางประการของผูซื ้อก็จะมีอิทธิพลตอ

ผูบริโภคในการซื้อเชนกัน 

2. ราคา (Price) เมื่อผูบริโภคไดทำการประเมินตัวเลือกและทำการตัดสินใจราคาถึงจะสงผลตอ 

พฤติกรรมการซื้อโดยทั่วไปผลิตภัณฑที่มีราคาต่ำจะเปนที่ชื่นชอบของผูบริโภค นักการตลาดจึงตองคำนึงถึง 

ราคานอยเพื่อเปนการซื้อที่กอใหเกิดการลดตนทุนลงของผูบริโภคหรือใชลักษณะดานอื่น ๆ ที่จะทำใหผูบริโภค

เกิดการตัดสินใจในการตัดสินใจที่มีตัวเลือกที่หลากหลายผูบริโภคมักใชการพิจารณาอยางละเอียดในเรื ่อง

ราคา โดยราคาถือเปนปจจัยหนึง่ในปจจัยทั้งหลายที่มีความเก่ียวของหากกลาวถึงสินคาที่ฟุมเฟอยราคาที่สูง

ไมสงผลตอการซื้อที่ลดนอยลง และราคายังสงผลตอการประเมินถึงคุณคาของสินคาของผูบริโภคซึ่งก็จะมีผล

ที่ตามมาคือการซื้อ 

3. ชองทางการจำหนาย (Place หรือ Distribution) นักการตลาดจำเปนจะตองมีการเตรียมผลิตภัณฑ 

ไวใหพรอมตอการจัดจำหนาย เนื่องจากจะทำใหมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ ความแพรหลายของสินคาและ

งายที่จะหาซื้อจะสงผลใหผูบริโภคนำไปประเมินประเภทของชองทางที่จะนำเสนอสินคาก็กอใหเกิดอิทธิพล

ในเร่ืองของการรับรูภาพพจนของผลิตภัณฑ เชน ถาสินคาที่มีของแถมในรานเสริมสวยที่ตั้งอยูในหางสรรพสินคา

จะทำใหสินคานั้นไดรับชื่อเสียงที่มากกวาการนำไปไววางบนชั้นวางสินคาในซุปเปอรมารเก็ต 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) ทุกกระบวนการของการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคสามารถ 

ไดรับอิทธิพลจากการสงเสริมการตลาดผูบริโภคอาจจะไดรับขาวสารจากนักการตลาดที่จะสงไปเตือนใจให 

เขาทราบวาเขามีปญหาและนักการตลาดสามารถแนะนำสินคาที่สามารถชวยแกไขปญหาไดเมื่อไดขาวสาร

หลังการซื้อสามารถเปนการยืนยันไดวาการตัดสินใจซื้อของลูกคานั้นถูกตอง 

 

แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ 

นิธินันท อุชชิน และคณะ (2554 อางถึงใน สุจินดา เยาวกุลพัฒนา, 2560) ในขั้นตอนนี้ผูบริโภค  

จะเลือกผลิตภัณฑหรือตรายี่หอที่จะซื้อ การเลือกขึ้นอยูกับผลการพิจารณาที่ไดในขั้นตอนการประเมิน และ 

ปจจัยอื่น ๆ ประกอบดวย การที่ผลิตภัณฑที่จะจำหนายอาจมีอิทธิพลตอตรายี่หอ นอกจากนี้ผูบริโภคจะมี

การเลือกจากผูขายดวยการตัดสินใจเลือกผูขายอาจมีผลตอการเลือกผลิตภัณฑในข้ันสุดทาย นอกจากนี้ยังมี

การกำหนดถึงเงื่อนไขขายราคาการจัดสง สัญญา การซอมแซม การติดตั้งและการใหสินเชื่อ และทายที่สุดจะ

มีการซื้อเกิดข้ึนจริงในข้ันนี้ เวนแตในกรณีที่ผูบริโภคยกเลิกกระบวนการตัดสินใจซ้ือกอนที่จะถึงจุดนี้แนวคิดและ

ทฤษฎีเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อดานการตัดสินใจซื้อ คือ ในการตัดสินใจนั้น ผูบริโภคจะเลือกตัวเลือก

ที่มีความใกลเคียงกับความตองการมากที่สุดเพื่อใหไดสิ่งของที่ตอบสนองความตองการมากที่สุดจากตัวเลือก
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ที่มีอยู โดยคำนึงถึงปจจัยอื่น ๆ ที่สงผลใหผู บริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อระหวางกำลังจะทำการซื้อ เชน 

โปรโมชั่น สวนลด ของแถม เปนตน 

 

แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวกับทัศนคติ 

จิระวัฒน วงสสวัสดิวัฒน (2542, หนา 33) อธิบายคำวา ทัศนคติ คือ เครื่องมือใชในการกำหนด 

รูปแบบพฤติกรรมของบุคคลที่ตอบสนองตอสิ่งหนึ่งสิ่งใดซึ่งความรูสึกนั้นสามารถเปนไดทั้งพอใจหรือไมพอใจ

ก็ไดขึ้นอยูกับความพรอมของจิตใจหรือประสาทซึ่งเกิดจากประสบการณที่ไดรับสภาวะความพรอมจะเปน

ตัวกำหนดการกระทำของบุคคลหรือเหตุการณที่เก่ียวของกับบุคคลนั้น ทัศนคติเปนที่สามารถวัดไดจากความ

คิดเห็นหรือจากภาษาที่แสดงออกมา 

สุรางค โควตระกูล (2537, หนา 58) ใหความหมายวา ทัศนคติ หมายถึง การจูงใจตอแนวโนมเพื่อ 

ตอบสนองอยางเจาะจงตอสิ่งที่เกิดข้ึน ทัศนคติ คือ สภาวะที่พรอมของบุคคลจะแสดงการกระทำออกมาไมวาจะ

เปนในรูปแบบของการสนับสนุนหรือรูปแบบของการตอตานตอบุคคล สถานการณ สถาบันหรือแนวความคิด 

 

แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวกับความไววางใจ 

มีนา อองบางนอย (2553, หนา 34) กลาวไววา ความไววางใจ คือ ความสัมพันธที่ใกลชิดอันเกิดจากการ

ติดตอระหวางผูใหบริการกับลูกคา ลูกคาที่เกิดความสัมพันธที่ใกลชิดจะเกิดความไววางใจสงผลใหเกิด

ความรูสึกมั่นใจตอสินคาหรือบริการความไววางใจกลายเปนตัววัดทางสัมพันธภาพที่สามารถจับตองยาก

ระหวางองคการกับลูกคา 

Moorman, Deshpande & Zaltman (1992, p. 314 อางใน ธีรพงษ เที่ยงสมพงษ, 2551, หนา 29) 

กลาววา ความไววางใจ คือ ความวางใจอยางเต็มใจตอหุนสวนรวมไปถึงการมีแนวความคิดวา ผูบริโภคจำตองเกิด

ความเชื่อมั่นตอองคกรอันเกิดจากความสนใจในชวงเวลาของการใชบริการความเชื่อมั่นที่กลาวนี้จะเกิดข้ึน

ตอเมื่อผูบริโภคพิจารณาผูใหบริการที่เปนทางเลือก 2 ประการ คือ ความนาเชื่อถือมากที่สุด และมีความซื่อสัตย

จริงใจอยางสูง 

 

งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

ภัทรานิษฐ ฉายสุวรรณคีรี ไดทำการศึกษาวิจัย เรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเสื้อผา 

จากรานคาในเครือขายเฟซบุคและอินสตาแกรม ผลการวิจัยพบวา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเสื้อผา

จากรานคาในเครือขายเฟซบุค และอินสตาแกรมมี 3 ปจจัย ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานการสงเสริม

การตลาดและความมีชื่อเสียงของแบรนด และปจจัยดานการนำเสนอขอมูลสินคาและความสะดวกในการสั่งซื้อ

และชำระเงิน ในสวนลักษณะทางประชากรศาสตร ผลการวิจัยพบวา ปจจัยดานเพศ ดานอายุ ดานระดับ

การศึกษา ดาน อาชีพ ดานรายได และดานสถานภาพ ที่แตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซื้อเสื้อผาจาก 

รานคาในเครือขายเฟซบุคและอินสตาแกรมไมแตกตางกัน 

วิภาวรรณ มโนปราโมทย ไดทำการศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผาน

สังคมออนไลน (อินสตาแกรม) ของประชากรในกรุงเทพมหานครผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ
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เปนเพศหญิง มีชวงอายุระหวาง 23-30 ป มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี และประกอบอาชีพพนักงาน

บริษัทเอกชน มีรายไดตอเดือน ที่ 20,001 - 30,000 บาท โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกซื้อเสื้อผา

เครื่องแตงกายผานสังคมออนไลน (อินสตาแกรม) และสวนใหญของผูตอบแบบสอบจะมีความถี่ในการซ้ือ 

สินคาผานอินสตาแกรมเดือนละ 1 ครั้ง และสวนใหญซื้อสินคาครั้งละ 500-1,000 บาท ปจจัยดานทัศนคติ 

ปจจัยดานความไววางใจ และปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด โดยรวมมีคาเฉลี่ยอยูในระดับสำคัญมาก       

ผลจากการทดสอบสมมติฐาน พบวา ปจจัยดานทัศนคติ ปจจัยดาน ความไววางใจ และปจจัยดานสวนประสม 

ทางการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานสังคมออนไลน (อินสตาแกรม) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร 

อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ 0.05 

 

วิธีดำเนินการวิจัย 
 

การเก็บรวบรวมขอมูล 

ในการวิจัยคร้ังนี้ แหลงขอมูลของผูวิจัยคือ พนักงานบริษัท เอนโทรนิกา จำกัด และเปน ขอมูลที่ได

จากการเก็บรวบรวมแบบสอบถาม ซึ่งผูวิจัยไดแจกแบบสอบถามออนไลนใหกับ พนักงานบริษัท เอนโทรนิกา 

จำกัด 

 

การวิเคราะหขอมูล 

ผูวิจัยไดนำแบบสอบถามไปใหอาจารยที่ปรึกษาตรวจสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity) 

วาแบบสอบถามใชภาษาและลักษณะของขอความเหมาะสมกับกลุมตัวอยาง หรือไมหลังจากนั้นผูวิจยัไดนำ

แบบสอบถามใหกลุมตัวอยางที่มีลักษณะใกลเคียงกับกลุมตัวอยางแรกที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ จำนวน 30 คน 

เพื่อทำการตรวจสอบคำนวณหาคาความเชื่อมั่น (Reliability) โดยคาความเชื่อมั่น ของการตัดสินใจซื้อเสื้อผาจาก

รานคาในเฟซบุกและอินสตาแกรมของพนักงาน บริษัท เอนโทรนิกา จำกัด ดานทัศนคติ เทากับ 0.819 และ

ดานความไววางใจ เทากับ 0.815 และในสวนของ ความเชื่อมั่นของ สวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ 

เทากับ 0.738 ดานราคา เทากับ 0.378 ดานชองทางการจัดจำหนาย เทากับ 0.787 และดานการสงเสริม

การตลาด เทากับ 0.690 การเก็บรวบรวมขอมูล ผูวิจัยไดดำเนินการแจกแบบสอบถาม (Questionnaire) 

ออนไลน ใหแกกลุมตัวอยาง คือ พนักงานบริษัท เอนโทรนิกา จำกัด จำนวน 146 คน ซึ่งหลังจากรวบรวม

ขอมูลเรียบรอยแลว ทางผูวิจัยจึงไดนำขอมูลไปวิเคราะหดวยโปรแกรมคอมพิวเตอรสำเร็จรูป SPSS เพื่อหา

คาสถิติ  

 

ผลการวิจัย 
กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาในครั้งนี้ คือ พนักงานบริษัท เอนโทรนิกา จำกัด จำนวน 160 คน 

(ขอมูลวันที่ 1 เมษายน 2563 จากฝายบุคคล บริษัท เอนโทรนิกา จำกัด) กําหนดโดยการเปดตารางหาขนาด

กลุมตัวอยางของ Yamane (1973) ซึ่งทางผูวิจัยไดกำหนดคาความคาดเคลื่อนของการสุมตัวอยางที่ยอมรับไดที่ 

0.05 จึงทำใหมีระดับความเชื่อมั่นที่ 95% และจากการเปดตารางที่ระดับความเชื่อมั่นที่ 95% 
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บทสรุปและขอเสนอแนะ 
 

สรุปผลการวิจัย 

การวิเคราะหขอมูลแบบสอบถามการวิจัย เรื่อง การตัดสินใจซื้อเสื้อผาจากรานคา ในเฟซบุกและ

อินสตาแกรมของพนักงานบริษัท เอนโทรนิกา จำกัด สามารถสรุปผลการวิจัยไดดังตอไปนี้ 

1. ผลการเปรียบเทียบ การตัดสินใจซื้อ เสื้อผาจากรานคาในเฟซบุกและอินสตาแกรมของพนักงาน

บริษัท เอนโทรนิกา จำกัด จำแนกตาม เพศ อายุ ระดับการศึกษา และรายไดตอเดือน สามารถสรุปการวิจัยได 

ดังตอไปนี้ 

1.1 ลักษณะกลุมประชากร คือ พนักงานบริษัท เอนโทรนิกา จำกัด ที่มีเพศ อายุ และระดับ

การศึกษาตางกันทำใหการตัดสินใจซื้อเสื้อผาจากรานคาในเฟซบุกและอินสตาแกรมตางกัน 

1.2 ลักษณะกลุมประชากร คือ พนักงานบริษัท เอนโทรนิกา จำกัด ที่มีรายไดตอเดือนตางกัน

ทำใหการตัดสินใจซื้อเสื้อผาจากรานคาในเฟซบุกและอินสตาแกรมไมตางกัน 

2. ผลการวิเคราะหสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิตอการตัดสินใจซื้อเสื้อผาจากรานคาในเฟซบุก

และอินสตาแกรมของพนักงานบริษัท เอนโทรนิกา จำกัด สามารถสรุปการวิจัยได ดังตอไปนี้ 

2.1 สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ดานการสงเสริมการตลาด และดานชองทางการ

จัดจำหนาย โดยเรียงตามลำดับมีผลตอการตัดสินใจซื้อเสื้อผาจากรานคาในเฟซบุกและอินสตาแกรม ของ

พนักงานบริษัท เอนโทรนิกา จำกัด 

2.2 สวนดานราคาไมมีผลตอการการตัดสินใจซื้อเสื้อผาจากรานคาในเฟซบุกและอินสตาแกรม 

ของพนักงานบริษัท เอนโทรนิกา จำกัด 

 

อภิปรายผลการวิจัย 

ผลการวิจัย การตัดสินใจซื้อเสื้อผาจากรานคาในเฟซบุกและอินสตาแกรมของพนักงานบริษัท 

เอนโทรนิกา จำกัด สามารถสรุปไดดังตอไปนี้ 

1. ผลการศึกษา การตัดสินใจซื้อเสื้อผาจากรานคาในเฟซบุกและอินสตาแกรม ของพนักงานบริษัท 

เอนโทรนิกา จำกัด จำแนกตามลักษณะประชากร คือ พนักงานบริษัท เอนโทรนิกา จำกัด สามารถสรุปได

ดังนี้ 

1.1 ลักษณะประชากรกลุม คือ พนักงานบริษัท เอนโทรนิกา จำกัด ที่มีเพศตางกัน มีผลตอการ

ตัดสินใจซื้อเสื้อผาจากรานคาในเฟซบุกและอินสตาแกรมของพนักงานบริษัท เอนโทรนิกา จำกัด โดยรวมตางกัน 

ซึ่งผูวิจัยมีความเห็นวา การที่พนักงานบริษัท เอนโทรนิกา จำกัด มีเพศตางกันจะเปนตัวกำหนดในการตัดสินใจ

ซื้อเสื้อผาจากรานคาในเฟซบุกและอินสตาแกรม ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ วชิรวัชร งามละมอม (2558) 

กลาววา ลักษณะทางดานประชากรศาสตรถือเปนความหลากหลายและแตกตางเกี่ยวกับบุคคล เพศ (Sex) ถือ

เปนตัวแปรที่มีความสำคัญในการแบงสวนตลาด ซึ่งความแตกตางของเพศเปนตัวแปรสำคัญที่บงชี้ถึงความ

ตองการของผูบริโภคที่แตกตางกัน เพราะลักษณะของเพศที่แตกตางกันของผูบริโภคในปจจุบันสามารถอธบิาย

และแยกแยะการตอบสนองของผูบริโภคที่แตกตางกันไดคอนขางชัดเจน เนื่องจากเพศชายและเพศหญิงจะมี
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คานิยม ความคิด วิธีคิด วิธีการตัดสินใจและทัศนคติที่แตกตางกันในการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา ยุบล เบ็ญจรงค

กิจ (2542, น. 44-52) ไดกลาวถึง เพศ วาเพศหญิงและเพศชายจะมีความแตกตางกันในหลายๆ ดานไมวาจะ

เปนดานรางกาย ดานความคิด จิตใจ หรือแมแตในดานอารมณ ดานความรูสึก 

1.2 ลักษณะประชากรกลุม คือ พนักงานบริษัท เอนโทรนิกา จำกัด ที่มีอายุตางกันมีผลตอการ

ตัดสินใจซื้อเสื้อผาจากรานคาในเฟซบุกและอินสตาแกรมของพนักงานบริษัท เอนโทรนิกา จำกัดโดยรวม

ตางกัน ซึ่งผูวิจัยมีความเห็นวาการที่พนักงานบริษัท เอนโทรนิกา จำกัด มีเพศตางกันจะเปนตัวกำหนดในการ

ตัดสินใจซื้อเสื้อผาจากรานคาในเฟซบุกและอินสตาแกรม ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน 

(2538) กลาววา อายุ (Age) เนื่องจากผลิตภัณฑจะสามารถตอบสนองความตองการของกลุมผูบริโภค ซึ่งมี

อายุแตกตางกัน โดยนักการตลาดสามารถใชตัวแปรดานอายุในการแบงสวนตลาดได วชิรวัชร งามละมอม 

(2558) กลาววา อายุ (Age) นักการตลาดสามารถใชประโยชนจากการแบงแยกอายุของผูบริโภคในการ

กำหนดกลยุทธหรือศึกษาความตองการในสินคาของผูบริโภคไดศึกษาการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภค 

เนื่องจากผูบริโภคในแตละชวงอายุจะมีความตองการเลือกซื้อสินคามีความจำเปนตอสินคาที่แตกตางกันหรือ

บริโภคสินคาที่แตกตางกัน เชน วัยเด็กจะมีความตองการสินคาหรือบริโภคที่ตางกับวัยผูสูงอายุ เปนตน ทั้งนี้ 

ธัญญพัสส เกตุประดิษฐ (2554) ที่ศึกษาและสรุปผลการวิจัยพบวาปจจัยสวนบุคคลดานอายุที่แตกตางกนัมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาทางอินเตอรเน็ตของผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

1.3 ลักษณะประชากรกลุม คือ พนักงานบริษัท เอนโทรนิกา จำกัด ที่มีระดับการศึกษาตางกัน 

มีผลตอการตัดสินใจซื้อเสื้อผาจากรานคาในเฟซบุกและอินสตาแกรมของพนักงานบริษัท เอนโทรนิกา จำกัด 

โดยรวมตางกัน ซึ่งผูวิจัยมีความเห็นวาการที่พนักงานบริษัท เอนโทรนิกา จำกัด มีระดับการศึกษาตางกันจะ

เปนตัวกำหนดในการตัดสินใจซื้อเสื้อผาจากรานคาในเฟซบุกและอินสตาแกรม ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ 

ยุบล เบ็ญจรงคกิจ (2542, น. 44-52) ไดกลาวถึง ระดับการศึกษา (Education) เปนอีกสิ่งหนึ่งที่มีอิทธิพล

ตอความคิดหรือทัศนคติของแตละบุคคลการที่คนมีระดับการศึกษาที่แตกตางกัน ยอมทำใหความคิดและ

ทัศนคติแตกตางกันตามไปดวย คนที่มีระดับการศึกษาที่สูงยอมทำใหมีความคิดและทัศนคติที่ดีกวาคนที่มี

ระดับการศึกษาที่ต่ำกวาไมสอดคลองกับงานวิจัยของ ปยมาภรณ ชวยชูหนู (2559) ไดทำการศึกษาวิจัยเร่ือง

ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานทางสังคมออนไลน ผลการวิจัยผู บริโภคที่มีปจจัยดาน

ประชากรศาสตร ระดับการศึกษา ที่แตกตางกัน มีการตัดสินใจซื้อสินคาผานทางสังคมออนไลนไมตางกัน 

เนื่องดวยสังคมในยุคปจจุบันเปนสังคมออนไลน ทำใหบุคคลทุกระดับการศึกษาสามารถเขาถึงเครือขายสังคม

ออนไลนไดอยางทั่วถึงและเทาเทียมกัน 

1.4 ลักษณะประชากรกลุม คือ พนักงานบริษัท เอนโทรนิกา จำกัด ที่มีรายไดตอเดือนตางกันมี

ผลตอการตัดสินใจซื้อเสื้อผาจากรานคาในเฟซบุกและอินสตาแกรมของพนักงานบริษัท เอนโทรนิกา จำกัด

โดยรวมไมตางกัน ซึ่งผูวิจัยมีความเห็นวาการที่พนักงานบริษัท เอนโทรนิกา จำกัด มีรายไดตอเดือนไมตางกัน 

ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ ภัทรานิษฐ ฉายสุวรรณคีรี ไดทำการศึกษาวิจัย เรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซื้อเสื้อผาจากรานคาในเครือขายเฟซบุคและอินสตาแกรม ปจจัยดาน เพศ อายุ ระดับการศึกษา 

อาชีพ รายไดตอเดือน สถานภาพ ที่แตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซื้อเสื้อผาจากรานคาในเครือขายเฟซบุค

และอินสตาแกรมไมแตกตางกัน เนื่องจากลักษณะความตองการของกลุมตัวอยางที่แตกตางกัน รวมไปถึง
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วัตถุประสงคที่ตางกันนำไปสูการสนใจและเลือกซื้อผลิตภัณฑที ่ตอบสนองความตองการที่เหมาะสมกับ

ลักษณะของแตละบุคคลไดเชนเดียวกันปจจัยดังกลาวขางตน จึงไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ 

2. ศึกษาสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเสื ้อผาจากรานคาในเฟซบุกและ 

อินสตาแกรมของพนักงานบริษัท เอนโทรนิกา จำกัด สามารถสรุปไดดังนี้ 

2.1 สวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ มีผลตอการตัดสินใจซื้อเสื้อผาจากรานคา

ในเฟซบุกและอินสตาแกรมของพนักงานบริษัท เอนโทรนิกา จำกัด ซึ่งผูวิจัยมีความคิดเห็นวาประชากร 

คือ พนักงานบริษัท เอนโทรนิกา จำกัด ใหความสำคัญกับดานผลิตภัณฑที่รานคาในเฟซบุคและอินสตา-

แกรมมีความหลากหลายของสินคา ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของอดุลย จาตุรงคกุล (2543, หนา 26) 

กลาววา ผลิตภัณฑ (Product) คือ สิ่งที่จะทำใหผูบริโภคเกิดการซื้อผลิตภัณฑ คือการที่ผูบริโภคเกิดการ

รับรูถึงคุณภาพและความใหมของตัวผลิตภัณฑ หากผลิตภัณฑยังไมเปนที่รูจักและยากที่จะตัดสินใจซื้อใน

ฐานะที่เปนนักการตลาด ควรจะแนะนำทางเลือกสำหรับผูบริโภคโดยทางเลือกนั้นตองทำใหผูบริโภค

ตัดสินใจงายข้ึน แตถาหากสิ่งนั้นเปนสิ่งที่ผูบริโภคมีความคุนเคย เพื่อที่จะทำใหผูบริโภคที่ตัดสินใจซื้อได

รวดเร็วขึ้นโดยไมตองทำการคนหาทางเลือกอื่นๆ รูปลักษณของผลิตภัณฑ รวมถึงหีบหอและปายฉลาก

จะสามารถเปนจุดที่ผูบริโภคนำมาพิจารณาและกอใหเกิดกระบวนการซื้อของผูบริโภคบรรจุภัณฑที่โดด

เดน อาจจะเปนจุดที่จะทำใหผูบริโภคสนใจและเก็บผลิตภัณฑไวเปนตัวเลือกเพื่อทำการพิจารณาและ

ประเมินจนสุดทายทำการตัดสินใจซื้อ คุณประโยชนสำคัญของตัวผลิตภัณฑที่โชวอยูบนปายฉลากนั้นจะ

ทำใหผูซื้อทำการประเมินสินคาดวยเชนกัน คุณภาพที่สูงของสินคาหรือสินคาที่ปรับใหตรงกับความ

ตองการบางประการของผูซื้อก็จะมีอิทธิพลตอผูบริโภคในการซื้อเชนกัน 

2.2 สวนประสมทางการตลาด ดานราคา มีผลตอการตัดสินใจซื้อเสื้อผาจากรานคาในเฟซบุก

และอินสตาแกรมของพนักงานบริษัท เอนโทรนิกา จำกัด ซึ่งผูวิจัยมีความคิดเห็นวา ประชากร คือ พนักงาน

บริษัท เอนโทรนิกา จำกัด ใหความสำคัญกับดานราคาที่ราคาเสื้อผาจากรานในเฟซบุกและ อินสตาแกรมถูก

กวารานคาตามทองตลาดซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2552) กลาววา ดาน

ราคา (Price) หมายถึง จำนวนหรือมูลคาที่ตองจายเพื่อใหไดสินคาหรือบริการรวมถึงคุณคาที่รับรูจากการใช

สินคาหรือบริการนั้นๆ โดยอาจเปรียบเทียบวาคุณคาของผลิตภัณฑกับราคาที่ตองจายไปกอนตัดสินใจซื้อ

สินคาหรือบริการนั้นๆ สอดคลองกับแนวคิดของ Kotler (2003) กลาววาราคา (Price) ราคาเปนสิ่งที่กำหนด

รายไดของกิจการ หากตั้งราคาสูงก็จะทำใหธุรกิจมีรายไดสูงขึ้น แตถาหากตั้งราคาต่ำมากเกินไปก็อาจสงผล

ใหรายไดของธุรกิจนั้นต่ำไปดวยซึ่งอาจนำไปสูภาวะขาดทุนได ดังนั้นราคาจึงเปนสิ่งที่สำคัญอยางยิ่งในดาน

การตลาด กลาวคือ ควรตั้งราคาใหเหมาะสมกับผลิตภัณฑและกลุมเปาหมาย ซึ่งวิธีกำหนดราคามีดังตอไปนี้ 

 2.2.1 กำหนดราคาตามลูกคา คือ การกำหนดราคาตามการคาดการณวาลูกคาเต็มใจจาย 

ณ ระดับราคาใด ซึ่งอาจจะไดมาจากการทำสำรวจหรือแบบสอบถาม 

 2.2.2 กำหนดราคาตามตลาด คือ การกำหนดราคาตามคูแขงในตลาด 

 2.2.3 กำหนดราคาตามตนทุนบวกกำไร คือ การคำนวณตนทุนที่แทจริงของผลิตภัณฑแลว

บวกคาขนสง คาแรง และกำไร 
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2.3 สวนประสมทางการตลาด ดานชองทางการจัดจำหนาย มีผลตอการตัดสินใจซื้อเสื้อผาจาก

รานคา ในเฟซบุกและอินสตาแกรมของพนักงานบริษัท เอนโทรนิกา จำกัด ซึ ่งผู วิจัยมีความคิดเห็นวา 

ประชากร คือ พนักงานบริษัท เอนโทรนิกา จำกัด ใหความสำคัญกับดานชองทางการจัดจำหนายที่มีความ

สะดวกในการเขาถึงรานคาในเฟซบุคและอินสตาแกรมไดตลอดเวลา ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ อดุลย       

จาตุรงคกุล (2543, หนา 26) ชองทางการจำหนาย (Place หรือ Distribution) นักการตลาดจำเปนจะตองมี

การเตรียมผลิตภัณฑไวใหพรอมตอการจัดจำหนาย เนื่องจากจะทำใหมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ ความ

แพรหลายของสินคาและงายที่จะหาซื้อจะสงผลใหผูบริโภคนำไปประเมินประเภทของชองทางที่จะนำเสนอ

สินคาก็กอใหเกิดอิทธิพลในเรื ่องของการรับรูภาพพจนของผลิตภัณฑ เชน ถาสินคาที่มีของแถมในราน     

เสริมสวยที่ตั้งอยูในหางสรรพสินคาจะทำใหสินคานั้นไดรับชื่อเสียงที่มากกวาการนำไปไววางบนชั้นวางสินคา

ในซุปเปอรมารเก็ต สอดคลองกับแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2552) กลาววา ดานชองทางการ

จัดจาหนาย (Place) หมายถึง ชองทางหรือวิธีการที่จะนำเสนอสินคา และบริการไปสูตลาดเพื่อตอบสนอง

ความตองการของผูบริโภค เชน รานคา ตัวแทนจำหนาย 

2.4 สวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาดมีผลตอการตัดสินใจซื้อเสื้อผาจาก

รานคา ในเฟซบุกและอินสตาแกรมของพนักงานบริษัท เอนโทรนิกา จำกัด ซึ ่งผู วิจัยมีความคิดเห็นวา 

ประชากร คือ พนักงานบริษัท เอนโทรนิกา จำกัด ใหความสำคัญกับดานการสงเสริมการตลาดที่ใชดาราหรือ

บุคคลมีชื่อเสียงในการโฆษณาสินคา ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2552) กลาว

วาดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึงการสื ่อสารทางการตลาดในการสรางแรงจูงใจให

ผูบริโภคเกิดความตองการในตัวสินคาหรือบริการ ซึ่งสามารถทำไดหลายรูปแบบข้ึนอยูกับกลุมเปาหมายและ

ความเหมาะสม (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2546) ประกอบไปดวยการโฆษณา (Advertising) การใหขาว

และการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) การขายโดยพนักงาน (Personal Selling) การ

สงเสริมการขาย (Sales Promotion) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) สอดคลองกับแนวคิดของ 

Kotler (2003) กลาววา การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอสื่อสารระหวางผูขายกับผูซื้อ

เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ โดยมีวัตถุประสงคเพื่อแจงขาวสารจูงใจ เตือนความจำใหผูบริโภค

เกิดการรับรูถึงตัวสินคาและบริการ ซึ่งกิจกรรมทางการตลาดสามารถกระทำไดหลายรูปแบบ เชน โฆษณา 

ในสื่อชองทางตางๆ หรือการทำกิจกรรมทางการตลาดดวยการ ลด แลก แจก แถม เปนตน 

3. ผลการศึกษา การตัดสินใจซื้อเสื้อผาจากรานคาในเฟซบุกและอินสตาแกรมของพนักงานบริษัท 

เอนโทรนิกา จำกัด โดยในภาพรวมอยูในระดับมาก 

3.1 ดานทัศนคตขิองลักษณะประชากร คือ พนักงานบริษัท เอนโทรนิกา จำกัด อยูในระดับมาก 

 โดย พนักงานบริษัท เอนโทรนิกา จำกัด สวนใหญเห็นวาเหมาะสมกับวิถีชีวิตที่เรงรีบใน

ปจจุบันซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ วิภาวรรณ มโนปราโมทย ไดทำการศึกษาวิจัย เรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพล

ตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานสังคมออนไลน (อินสตาแกรม) พบวาปจจัยดานทัศนคติมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซื้อสินคาผานสังคมออนไลน (อินสตาแกรม) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร มีนัยสำคญัทางสถิติ

ที่ 0.05 เมื่อวิเคราะหเปนรายขอพบวา สิ่งที่ประชากรในกรุงเทพมหานครมีทัศนคติในเชิงบวกมากที่สุดเปน

สามอันดับแรก ไดแก การซื้อสินคาผานอินสตาแกรมมีความสะดวกเนื่องจากสามารถซื้อได 24 ชั่วโมง การ
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เลนอินสตาแกรมเปนประจำสงผลใหรูสึกวาการซื้อสินคาผานอินสตาแกรมเปนเรื่องงาย และขั้นตอนการซื้อ

สินคาผานอินสตาแกรมมีความงายไมยุงยากหลายข้ันตอน สอดคลองกับแนวคิดและทฤษฎีของจิระวัฒน วงส

สวัสดิวัฒน (2542, หนา 33) อธิบายคำวา ทัศนคติ คือเคร่ืองมือใชในการกำหนดรูปแบบพฤติกรรมของบุคคล

ที่ตอบสนองตอสิ่งหนึ่งสิ่งใดซึ่งความรูสึกนั้นสามารถเปนไดทั้งพอใจหรือไมพอใจก็ไดขึ้นอยูกับความพรอม

ของจิตใจหรือประสาทซึ่งเกิดจากประสบการณที่ไดรับสภาวะความพรอมจะเปนตัวกำหนดการกระทำของ

บุคคลหรือเหตุการณที่เกี่ยวของกับบุคคลนั้น ทัศนคติเปนที่สามารถวัดไดจากความคิดเห็นหรือจากภาษาที่

แสดงออกมา 

3.2 ดานความไววางใจของลักษณะประชากร คือ พนักงานบริษัท เอนโทรนิกา จำกัด อยูใน

ระดับมาก 

 โดยพนักงานบริษัท เอนโทรนิกา จำกัด สวนใหญเห็นวา มีการอัพเดทขอมูลสินคาใหเปน

ปจจุบันอยูเสมอ ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ วิภาวรรณ มโนปราโมทย ไดทำการศึกษาวิจัย เร่ือง ปจจัยที่มี

อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานสังคมออนไลน (อินสตาแกรม) พบวา ดานความไววางใจมีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจซื้อสินคาผานสังคมออนไลน (อินสตาแกรม) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร โดยผลการศึกษา

สรปุวา ปจจัยดานความไววางใจมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานสังคมออนไลน (อินสตาแกรม) ของ

ประชากรในกรุงเทพมหานครมีนัยสำคัญทางสถิติที่ 0.05 เมื่อวิเคราะหเปนรายขอพบวา สิ่งที่ประชากรใน

กรงุเทพมหานครมีความไววางใจมากที่สุดเปนสามอันดับแรก ไดแก ผูขายสินคาผานอินสตาแกรมมีการ

ปรับปรุงขอมูลใหทันสมัยตลอดเวลา สินคาที่ขายผานอินสตาแกรมมีคุณภาพเปนไปตามที่ไดลงประกาศจริง 

และสินคาที่ขายผานอินสตาแกรมมีราคาถูกกวารานคาทั่วไปซึ่งมีความไววางใจเทากับการที่ผูขายสินคาผาน

อินสตาแกรมมีประสิทธิภาพในการจัดสงสินคาตรงตามเวลาที่กำหนดผลดังกลาว สอดคลองกับแนวคิดของ 

Robbins (2000 อางใน อุชุมพร แกวขุนทด, 2550) ไดอธิบายความไววางใจวา คือ ความคาดหวังที่เกิดข้ึน

ในเชิงทางบวกตอคนอ่ืนในเร่ืองของคำพูดการปฏิบัติหรือการตัดสินใจที่จะทำสิ่งใดสิ่งหนึ่ง และวรารัตน สันติ

วงษ (2549 อางใน มีนา อองบางนอย, 2553) กลาววาความไววางใจ คือ ความสัมพันธพื้นฐานในเรื่องการ

ติดตอสื่อสารในดานการใหบริการแกลูกคา ทฤษฎีความสัมพันธอยางใกลชิดที่องคกรจำเปนตองเรียนรูเพื่อ

สรางความคุ นเคยอันจะกอใหเก ิดความประทับใจแกล ูกค า  ประกอบดวย 5C ได แกการสื ่อสาร 

(Communication) ความดูแลและการให (Caring and Giving) การใหขอผูกมัด (Commitment)  ที่เก่ียวพนั

กับลูกคาการใหความสะดวกสบาย (Comfort) หรือความสอดคลอง (Compatibility) การแกไขสถานการณ

ความขัดแยง (Conflict) และการใหความไววางใจ (Trust) 

 

ขอเสนอแนะการนำไปใช 

จากผลวิจัยครั้งนี้ มีขอเสนอแนะในการวิจัยเพื่อใหเปนประโยชนและเปนแนวทางสำหรับผูประกอบการ

รานคาออนไลนทั้งในเฟซบุกและอินสตาแกรมรวมถึงรานคาออนไลนจากหลาย ๆ แหลง ดังนี้ 

1. ปจจัยลักษณะประชากร คือ พนักงานบริษัท เอนโทรนิกา จำกัด  

จากผลการวิจัยครั้งนี้แสดงใหเห็นวา พนักงานบริษัท เอนโทรนิกา จำกัด ที่มีเพศ อายุ ระดับการศึกษาที่

ตางกันทำใหการตัดสินใจซื้อเสื้อผาจากรานคาในเฟซบุกและอิสตาแกรมตางกัน ดังนั้น บริษัทหรือผูประกอบการจึง
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ควรใหความสนใจกับลักษณะกลุมเปาหมาย เพราะเนื่องจากลักษณะของกลุมเปาหมายแตกตางกันไปตามปจจยัที่

ผูวิจัยไดทำการศึกษาไปแลวนั้นมีผลทำใหการตัดสินใจซื้อตางกัน ผูประกอบการธุรกิจเกี่ยวกับการขายสินคาผาน

สังคมออนไลนสามารถนำขอมูลดังกลาวไปทำการวางแผนและกำหนดกลยุทธเพื่อดำเนินการทางการตลาดตอไป 

เชน การนำขอมูลไปทำการสงเสริมการขายหรือการตั้งราคาใหเหมาะสมเพื่อที่จะทำใหเกิดยอดขายที่เพิ่มมากยิ่งข้ึน 

นอกจากนี้สำหรับผูที่กำลังคิดที่จะทำธุรกิจเกี่ยวกับการขายสินคาผานสังคมออนไลนสามารถนำขอมูลขางตนไป

ประกอบการพิจารณาเลือกประเภทสินคาที่จะนำมาขายใหตรงตามความตองการของลกูคา รวมถึงพิจารณาถึงราคา

ที่จะทำใหสนิคาสามารถขายได หรืออาจจะนำไปใชเพื่อวางแผนพยากรณความตองการในอนาคต 

2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเสื้อผาจากรานคาในเฟซบุกและอินสตาแกรม

ของพนักงานบริษัท เอนโทรนิกา จำกัด โดยมีขอเสนอแนะดังนี้ 

2.1 ดานผลิตภัณฑ ผลการวิจัยแสดงใหเห็นวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลติภัณฑมี

ผลตอการตัดสินใจซื้อเสื้อผาจากรานคาในเฟซบุกและอินสตาแกรมของพนักงานบริษัท เอนโทรนิกา จำกัด 

ผูประกอบการควรใหความสำคัญในเรื่องเสื้อผามีคุณภาพดี ควรปรับปรุงในเรื่องของคุณภาพของเสื้อผา 

เนื้อผาดี เพื่อใหตรงตามความตองการของลูกคา และเรื่องของแบรนดเสื้อผาเปนที่รูจักและมีชื่อเสียง เพิ่ม 

กลยุทธหรือวิธีการที่จะทำใหแบรนดเสื้อผาของรานมีชื่อเสียงทำใหลูกคารูจักและใหความสนใจที่จะซื้อมาก

ข้ึน 

2.2 ผลการวิจัยแสดงใหเห็นวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจำหนาย

มีผลตอการตัดสินใจซื้อเสื้อผาจากรานคาในเฟซบุกและอินสตาแกรมของพนักงานบริษัท เอนโทรนิกา 

จำกัด ผูประกอบการควรใหความสำคัญในเรื่องการ รานคาในเฟซบุกและอินสตาแกรม มีชองทางการ

ชำระเงินที่หลากหลายเนื่องจากสวนมากรานคาออนไลนจะเปนบางรานอาจจะสามารถโอนชำระผาน

ชองทางออนไลนไดอยางเดียว อาจจะเพิ่มการชำระเงินผาน เชน เคานเตอรเซอรวิส Paypal เปนตน 

2.3 ดานการสงเสริมการตลาด ผลการวิจัยแสดงใหเห็นวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน

การสงเสริมการตลาดมีผลตอการตัดสินใจซื้อเสื้อผาจากรานคาในเฟซบุกและอินสตาแกรมของพนักงาน

บริษัท เอนโทรนกิา จำกัด ผูประกอบการควรใหความสำคัญในเร่ืองรานคาในเฟซบุกและอินสตาแกรมมีการ

จัดกิจกรรมทางการตลาดอยางสม่ำเสมอ ซึ่งควรจะใหความสำคัญกับการจัดกิจกรรมทางการตลาดมากข้ึน 

เชน ลดราคา มีโปรโมชั่น เพื่อใหลูกคาสนใจสินคามากข้ึน เชน อาจจะตองทำกิจกรรมที่โดนใจลูกคาทำอยาง

ตอเนื่อง และครองความทรงจำของลูกคา 

 

ขอเสนอแนะเพ่ือการทำวิจัยคร้ังตอไป 

1. การศึกษางานวิจัยครั้งนี้เปนการศึกษากลุมประชากร คือ พนักงานบริษัท เอนโทรนิกา จำกัด 

เพียงกลุมเดียวเทานั้น และในการรวบรวมแบบสอบถามนั้นมีระยะเวลาที่จำกัดทำใหกลุมตัวอยางเจาะจงแค

กลุมเดียวและจำนวนกลุมตัวอยางไมมากพอ เพื่อใหการวิจัยในครั้งตอไปมีประสิทธิภาพมากกวานี้ควรจะ

ขยายกลุมประชากรและระยะเวลาในการเก็บรวบรวมแบบสอบถามมีมากขึ้น เพื่อใหประชากรมีความ
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เหมาะสมตอการวิจัย เรื่องการตัดสินใจซื้อเสื้อผาจากรานคาในเฟซบุกและอินสตาแกรม เพื่อใหเกิดผลลัพธ

ในการศึกษาที่ชัดเจนมากยิ่งข้ึน รวมถึงมีความครอบคลุมและทำใหงานวิจัยมีประสิทธิภาพมากข้ึน 

2. เพื่อใหไดขอมูลที่หลากหลายและชัดเจนมากยิ่งข้ึน ควรนำสถิติตัวอ่ืนมาใชในการวิเคราะห รวมกับ

การเก็บขอมูลเพิ่มเติม เชน การสัมภาษณเชิงลึก และการจัดสัมภาษณแบบกลุมควบคูกับการแจกแบบสอบถาม

เพื่อใหไดขอมูลในการวิเคราะหเพื่อเกิดผลลัพธที่มีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 
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