
ปัจจยัทีÉมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซืÊอนาฬิกาเดก็ผ่านช่องทางออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) 

A study of factors affecting purchasing decisions to pay for smart watch for kids 

on Facebook 

 

สุชาดา  คาํเพญ็1* และ ประภา วิศาลกิจ2 

1สาขาวิชาการจดัการอตุสาหกรรมคณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัรามคาํแหง ประเทศไทย 
2คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัรามคาํแหง ประเทศไทย 

*ผูรั้บผิดชอบบทความ 

 

Suchada   Khampen1* and Prapa Wisankit2 

E-mail: suchada@globofoods.com 
1 Faculty of Business Administration  Program in Industrial Management,  Ramkhamhaeng University 

Thailand 
2Faculty of Business Administration,  Ramkhamhaeng University Thailand 

*Corresponding author 

 

บทคดัย่อ 

 การวิจยันีÊ มีวตัถุประสงคเ์พืÉอ 1) ศึกษาปัจจยัส่วนบคุคลทีÉมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืÊอนาฬิกาเด็ก

ผา่นช่องทางออนไลน์ (เฟซบุก๊) และ 2) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

ซืÊอนาฬิกาเด็กผ่านช่องทางออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) เป็นการศึกษาเชิงปริมาณ โดยใช้แบบสอบถามเป็น

เครืÉองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากผูที้ÉเคยเลือกซืÊอสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน ์และผูท้ีÉเคยเลือกซืÊอ

นาฬิกาเด็กผ่านช่องทางออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) จาํนวน 400 คน วิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ 

การหาค่าความถีÉร้อยละ การหาค่าเฉลีÉย และส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน และวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมานโดยใช้

การทดสอบค่าที (t-test) วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance) และการ

วิเคราะห์การถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) โดยกาํหนดนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั 

.05   

ผลการศึกษา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายรุะหว่าง 25 - 34 ปีมีการศึกษา

ในระดบัปริญญาตรีประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน/ รับจา้งมีรายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือนมากกว่า 40,000 

บาทและส่วนใหญ่อาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปัจจัย

ดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7 Ps) โดยรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยอย่างยิÉง โดยดา้นราคามีค่าเฉลีÉยสูงสุด

เท่ากบั 4.72 รองลงมาคือ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีค่าเฉลีÉย 4.55 ดา้นการส่งเสริมการขายมีค่าเฉลีÉย



4.44 ดา้นผลิตภณัฑมี์ค่าเฉลีÉย 4.26 ดา้นสิÉงทีÉปรากฏต่อสายตาลูกคา้มีค่าเฉลีÉย 3.52 ดา้นกระบวนการในการ

จดัการมีค่าเฉลีÉย 2.77 และดา้นบุคลากร มีค่าเฉลีÉย 2.76 ตามลาํดบั โดยผูบ้ริโภคทีÉมีปัจจยัส่วนบุคคลทีÉ

แตกต่างกนัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืÊอนาฬิกาเด็กผ่านช่องทางออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) ไม่แตกต่างกนั และ

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืÊอนาฬิกาเด็กผ่านช่องทางออนไลน์ (เฟ

ซบุก๊)ไดแ้ก่ ดา้นราคา (Sig = .004) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Sig = .029) และดา้นบุคลากร (Sig = 

.006) อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ ทีÉระดบั .05 

 

คาํสําคญั: ส่วนประสมทางการตลาด; การตดัสินใจซืÊอ; นาฬิกาเด็ก; เฟซบุก๊ 

 

Abstract 

This research is An objective of this research was to study the personal factors and marketing 

mix factors affecting purchasing decisions to pay for smart watch for kids on Facebook. Data was 

gathered from 400 samples who purchased products and smart watch for kids via Facebook. The data 

were analyzed by descriptive statistic, t–test statistic (t–test for Independent Sample), One-way ANOVA 

(F-test) and Comparative analysis by pair (LSD) at the statistical significance level 0.05 

The result found most of samples are male, age between 25-34 years, bachelor degree 

education. Most positions are staff/officer. The average income over 40,000 baht per month and live in 

Bangkok metropolitan region. Marketing Mix (7P) was totally good level. The highest mean score is 

price factor (4.72), place factor (4.55), promotion factor (4.44), product factor (4.26), Physical Evidence 

factor (3.52), process factor (2.77) and people factor (2.76), respectively. It was found that the 

difference of personal factors do not have any effect on customer buying decision and marketing mix 

factors influence the decision to buy smart watch for kids via online (Facebook), with 3 sides price 

factor (sig = .004), place factor (sig = .029) and people factor (sig = .006) at the statistical significant 

level of .05. 

This findings suggest that the seller of Smart Watch for Kids on facebook should have multiple 

distribution channels, net price, multiple payment method also make cards and  coupon to customer. In 

the next research, data should from sample who purchased products and smart watch for kids via 

Facebook. 
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บทนํา 

 การเลือกซืÊ อสินค้าได้อย่างสะดวกสบายมากขึÊ น เป็นยุคของผู ้บริโภคในปัจจุบัน โดยผ่าน

เทคโนโลยีสารสนเทศ (Information Technology) เทคโนโลยีสารสนเทศผ่านเครือข่ายอินเทอร์เน็ตจึงมี

บทบาทสาํคญัต่อการดาํเนินธุรกิจ  เพืÉอเพิÉมช่องทางการตลาด การขายและการบริการไปสู่กลุ่มลูกคา้และ

เป็นการสร้างความพึงพอใจแก่ลูกคา้ทัÊงเก่าและใหม่ได้อย่างรวดเร็ว และประหยดัเวลาปัจจุบนัการทาํ

พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ประเภทหนึÉ งทีÉไดรั้บความนิยมอย่างสูงมาก คือ การซืÊอขายสินคา้บนเฟซบุ๊กเพจ 

(Facebook Page) ซึÉ งเป็นเวบ็ไซตเ์ครือข่ายสังคมทีÉมีขนาดใหญ่ทีÉสุด จากการทีÉมีผูใ้ชง้านจาํนวนมาก พบว่า 

สถิติประชากรมีผูเ้ปิดบญัชีผูใ้ช ้Facebook ในประเทศไทยจนถึงปี 2019 มีจาํนวนทัÊงหมด 51 ลา้นบญัชี 

โดยประชากรส่วนใหญ่เป็นผูใ้ชเ้ฟซบุก๊ทีÉมีอายรุะหว่าง 25 - 34 ปี คิดเป็นร้อยละ 34 

 สินคา้ในหมวดหมู่ของแม่และเด็กก็เป็นหมวดหมู่ของการเลือกซืÊอสินคา้ออนไลน์ทีÉไดรั้บความ

นิยมสูง ซึÉ งแปรผกผนักบัอตัราการเกิดโดยจาํนวนการเกิดรวมเพศชายและหญิง ลดลงทุก ๆ ปีเมืÉอพบว่า

หมวดหมู่สินค้าดังกล่าวเป็นทีÉนิยม หนึÉ งในสินค้าทีÉได้รับความนิยมในหมวดหมู่สินค้าแม่และเด็กคือ  

นาฬิกาสาํหรับเด็ก หรือ นาฬิกาป้องกนัเด็กหาย (SmartWatchforKids) ไดมี้การเริÉมจาํหน่ายในปี 2015 โดย

บริษทั ไอมู่ ไทย เทคโนโลยี จาํกดั สินคา้มีราคาตัÊงแต่ 3,990 – 7,499 บาท หลงัจากนัÊนก็มีการนาํนาฬิกาทีÉ

มีลกัษณะเดียวกนัไม่ติดแบรนดน์าํเขา้จากจีนวางขายในช่องทางออนไลน์มากมาย โดยมีราคาตัÊงแต่ 250 – 

2,999 บาทดงันัÊนผูว้ิจัยจึงมีความสนใจทีÉจะศึกษาปัจจัยทีÉมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืÊอนาฬิกาเด็ก ผ่าน

ช่องทางออนไลน ์(เฟซบุก๊) โดยศึกษาปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7 Ps) เพืÉอใหท้ราบถึงปัจจยัทีÉมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซืÊอนาฬิกาเด็ก ผ่านช่องทางออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) ซึÉ งสามารถเป็นประโยชน์ต่อ

การศึกษา และการดาํเนินธุรกิจของผูป้ระกอบการในอนาคต รวมถึงนาํผลของการศึกษาในครัÊ งนีÊ มา

ปรับปรุงและทาํให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจและเป็นช่องทางในการเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งทัÉวถึง 

 

วตัถุประสงค์ของการวจิัย 

1. เพืÉอศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลทีÉมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืÊอนาฬิกาเด็กผ่านช่องทางออนไลน์ (เฟ

ซบุก๊) 

2. เพืÉอศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืÊอนาฬิกาเด็กผ่าน

ช่องทางออนไลน ์(เฟซบุก๊) 

 

สมมติฐานการวจิัย 

1. ปัจจยัส่วนบุคคลทีÉแตกต่างกนัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืÊอนาฬิกาเด็กผ่านช่องทางออนไลน์ 

(เฟซบุก๊) แตกต่างกนั 

2. ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซืÊอนาฬิกาเด็กผ่านช่องทาง

ออนไลน์ (เฟซบุก๊) 



ขอบเขตของการวจิัย 

 

 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 ผูท้ีÉเคยเลือกซืÊอสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน ์และผูที้ÉเคยเลือกซืÊอนาฬิกาเด็กผ่านช่องทางออนไลน์ 

(เฟซบุ๊ก)ซึÉ งไม่ทราบจาํนวนประชากรทีÉแน่นอน ดงันัÊนจึงใช้วิธีการคาํนวณหาขนาดกลุ่มตวัอย่างโดยไม่

ทราบจาํนวนประชากร โดยกาํหนดค่าความ เชืÉอมัÉน 95% และความคลาดเคลืÉอนทีÉยอมรับไดใ้นการเลือก

ตวัอย่างเท่ากบั 5% ไดข้นาดของกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน400 คน ใชว้ิธีการส่งแบบสอบถามออนไลน์ไปยงัผูที้É

เคยเลือกซืÊอสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ และผูท้ีÉเคยเลือกซืÊอนาฬิกาเด็กผ่านช่องทางออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) 

ในระหว่างวนัทีÉ 8 ตุลาคม พ.ศ. 2563 – 12 ตุลาคม พ.ศ. 2563 

 ตัวแปรทีÉศึกษา 

1. ตวัแปรตน้ ไดแ้ก่ 

1.1 ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือน และเขตทีÉอยู่

อาศยั 

1.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7 Ps)ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ดา้นราคา (Price) 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) ดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) ดา้นบุคลากร (People) ดา้นสิÉง

ทีÉปรากฏต่อสายตาลูกคา้ (Physical Evidence) และดา้นกระบวนการในการจดัการ (Process) 

2. ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ การตดัสินใจซืÊอนาฬิกาเด็กผา่นช่องทางออนไลน ์(เฟซบุก๊) 

 

ประโยชน์ทีÉคาดว่าจะได้รับ 

1. ทาํให้ทราบถึงปัจจยัส่วนบุคคลทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอนาฬิกาเด็กผ่านช่องทางออนไลน์ (เฟ

ซบุก๊) 

2. ทาํให้ทราบถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอนาฬิกาเด็กผ่าน

ช่องทางออนไลน ์(เฟซบุก๊) 

 

การทบทวนวรรณกรรม 

  

 แนวคดิ ทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด (7 Ps) 

 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึงตวัแปรหรือเครืÉองมือทางการตลาดทีÉ

สามารถควบคุมได ้บริษทัมกัจะนาํมาใชร่้วมกนัเพืÉอตอบสนองความพึงพอใจและความตอ้งการของลูกคา้

ทีÉเป็นกลุ่มเป้าหมาย แต่เดิมส่วนประสมการทางตลาดจะมีเพียงแค่ 4 ตวัแปรเท่านัÊน (4Ps) ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์

(Product) ราคา (Price) สถานทีÉหรือช่องทางการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ์ (Place) การส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) ต่อมามีการคิดตวัแปรเพิÉมเติมขึÊนมาอีก 3 ตวัแปร ไดแ้ก่ บคุคล (People) ลักษณะทางกายภาพ 



(Physical Evidence) และกระบวนการ (Process) เพืÉอให้สอดคลอ้งกับแนวคิดทีÉสําคญัทางการตลาด

สมยัใหม่ โดยเฉพาะอย่างยิÉงกบัธุรกิจทางด้านการบริการ ดงันัÊนจึงรวมเรียกได้ว่าเป็นส่วนประสมทาง

การตลาดแบบ 7Ps (Kotler, 1997) 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546) ไดก้ล่าวไวว้่า การใช้ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 

Mix) สาํหรับธุรกิจดา้นบริการ ประกอบดว้ยปัจจยั 7 ตวั (7 Ps) คือ  

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) การพิจารณาเกีÉยวกบัผลิตภณัฑ์ธุรกิจบริการตอ้งพิจารณา ขอบเขต

การบริการ คุณภาพการบริการ ระดบัชัÊนการบริการ สายการบริการ การรับประกนัและบริการหลงัการขาย 

ผลิตภัณฑ์มีมูลค่า อรรถประโยชน์ สร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า จะทาํให้ ผลิตภัณฑ์นัÊ นขายได ้

ครอบคลุมถึงการนาํเสนอผลิตภณัฑ ์ 

2. ดา้นราคา (Price) ราคาเป็นองคป์ระกอบทีÉสาํคญัทีÉมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซืÊอของ ผูบ้ริหาร 

โดยเฉพาะขัÊนการประเมินทางเลือกในการตดัสินใจซืÊอปกติแลว้ผูบ้ริโภคนิยมผลิตภณัฑ์ หรือบริการทีÉมี

ราคาไม่แพง ราคาเปรียบเหมือนตน้ทนุของลูกคา้ สินคา้ทีÉไดรั้บจึงอยูใ่นระดบัเหนือความคาดหวงั จะมีผล

ต่อการซืÊอและมีประโยชนใ์นการแข่งขนัทางธุรกิจ   

3. ดา้นสถานทีÉ (Place) ช่องทางการจดัจาํหน่าย คือสถานทีÉหรือทีÉตัÊงในการจดัจาํหน่าย ความยาก

ง่ายในการเขา้ถึงทีÉเป็นปัจจัยสําคญัทางตลาด เพราะเป็นการติดต่อสืÉอสารกบัลูกคา้ เพืÉอเขา้ถึงสินคา้ทีÉตรง

ตามความคาดหวงัหรือสูงกวา่ความคาดหวงั  

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือ การสืÉอสารวิธีการต่าง ๆ เพืÉอจูงใจให้มีการซืÊอ

สินคา้เพิÉมมากขึÊน เช่น การประชาสมัพนัธ์ ลด แลก แจก แถม    

5. ดา้นบุคลากร (People) ในธุรกิจร้านคา้ออนไลน์ ผูใ้ห้บริการแก่ลูกคา้ไม่จาํเป็นตอ้งมี หน้าร้าน

หรือเฝ้าร้านตลาดเวลา ลูกคา้สามารถเขา้มาดูสินคา้ไดทุกทีÉทุกเวลาตามสะดวก ตามความตอ้งการ หาก

สินคา้เป็นทีÉพึงพอใจ ก็จะเกิดการบอกต่อไปยงัลูกคา้รายอืÉน มีผลต่อการจาํหน่ายทีÉเพิÉมขึÊน   

6. ดา้นกระบวนการ (Process) กระบวนการในการจาํหน่ายสินคา้ออนไลน ์ควรใช ้เครืÉองมือทีÉมี

ความรวดเร็ว สะดวก ทนัสมยั ลูกคา้สามารถมีส่วนร่วม และเขา้ถึงเว็บไซตไ์ดง่้าย     เนน้การขายสินคา้

คุณภาพ และความประทบัใจของลูกคา้   

7. ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) การจดัวางตาํแหน่ง การ

นาํเสนอบนเวบ็ไซตเ์หมือนหนา้ร้าน ลกัษณะทางกายภาพ สีทีÉดึงดูดความสนใจ การสร้างคุณค่าให้กบัตวั

สินคา้ การนาํเสนอบนเวบ็ไซตก์บัสินคา้จริงควรมีลกัษณะสีขนาดรูปแบบไม่แตกต่างกนั 

 

 แนวคดิ ทฤษฎเีกีÉยวกบัการตัดสินใจซืÊอ 

 กระบวนการตัดสินใจซืÊอสินค้าของผูบ้ริโภคสามารถพิจารณาตามขัÊนตอนต่าง ๆ ได้เป็น 5 

ขัÊนตอน โดยเริÉมจากเหตุการณ์ก่อนทีÉจะมีการซืÊอสินคา้จริง ๆ จนถึงเหตุการณ์ภายหลงัจากการซืÊอ ซึÉ งสรุป

ขัÊนตอนทีÉสาํคญั ดงัต่อไปนีÊ  (Kotler& Keller, 2006) 



1. การรับรู้ถึงความตอ้งการ (Problem Recognition) พฤติกรรมการซืÊอมีจุดเริÉมตน้จากการทีÉ

ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการทีÉอาจไดรั้บจาการกระตุน้จากภายนอก เช่น สืÉอโฆษณาทีÉจูงใจ หรือเห็นคนรอบ

ขา้งใชสิ้นคา้นัÊนๆ เป็นตน้ หรือจากภายใน เช่น ความรู้สึกหิว ความตอ้งการ   ขัÊนพืÊนฐาน เป็นตน้  

2. การคน้หาขอ้มูล (Information Search) หลังจากผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการแลว้ การคน้หา

เสาะหาศึกษาขอ้มูลของสินคา้นัÊนๆ เป็นขัÊนตอนทีÉจะเกิดต่อมาแต่ทัÊงนีÊ กระบวนการหาขอ้มูลในขัÊนนีÊอาจ

ไม่เกิดขึÊนในกรณีทีÉผูบ้ริโภคมีความตอ้งการสินคา้นัÊนๆ สูงมาก และสามารถซืÊอสินคา้ไดท้นัทีการเสาะหา

ขอ้มูลอาจไม่มีเพราะผูบ้ริโภคจะซืÊอสินคา้ในทนัทีแต่ถา้หากมีความตอ้งการธรรมดาตามธรรมชาติและไม่

อาจหาซืÊอไดท้นัทีการเสาะหาขอ้มูลก็จะเกิดขึÊนในกระบวนการตดัสินใจซืÊอ  

3. การประเมินทางเลือกในการตดัสินใจซืÊอ (Evaluation of Alternatives) เมืÉอผูบ้ริโภคไดมี้การ

เสาะหาขอ้มูลแลว้ จากนัÊนผูบ้ริโภคจะเกิดความเขา้ใจ และประเมินผลทางเลือกต่างๆนัÉนหมายถึงผูบ้ริโภค

ต้องมีการตัดสินใจว่าจะซืÊอสินค้ายีÉห้ออะไร หรือซืÊอสินค้าอะไร ผูบ้ริโภคแต่ละคนก็มีแนวทางการ

ตดัสินใจทีÉแตกต่างกนัขึÊนอยูก่บัสถานการณ์ของการตดัสินใจ และทางเลือกทีÉมีอยู ่นกัการตลาดจาํเป็นตอ้ง

รู้ถึงวิธีการต่าง ๆ ทีÉผูบ้ริโภคใช้ในการประเมินผลทางเลือกกระบวนการประเมินผลไม่ใช่สิÉงทีÉง่าย และ

ไม่ใช่กระบวนการเดียวทีÉใชก้บัผูบ้ริโภคทุกคน และไม่ใช่เป็นของผูซื้ÊอคนใดคนหนึÉงในทุกสถานการณ์ซืÊอ

แนวความคิดพืÊนฐานทีÉช่วยเหลือในนกระบวนการประเมินผลพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีหลายประการ คือ  

3.1 คุณสมบตัิผลิตภณัฑ์ (Attributes) และประโยชน์ของสินคา้ทีÉไดรั้บคือ การพิจารณา

ถึงผลประโยชน์ทีÉจะไดรั้บ และคุณสมบตัิของสินคา้ว่าสามารถทาํอะไรไดบ้า้งหรือมีความสามารถเพียงใด 

3.2 ผูบ้ริโภคจะใหน้ํÊาหนกัความสาํคญัของคุณสมบติัผลิตภณัฑ ์(Degree of Importance) 

คือ การพิจารณาถึงความสําคญัของคุณสมบติั (Attributes Importance) ของสินคา้เป็นหลักมากกว่า

พิจารณาถึงความโดดเด่นของสินคา้ (Salient Attributes) ดังนัÊน ความเชืÉอถือเกีÉยวกบัตราสินคา้อาจ

เปลีÉยนแปลงไดเ้สมอ 

3.3 ความเชืÉอถือต่อตราสินคา้ (Brand Beliefs) คือ การพิจารณาถึงความเชืÉอถือต่อตรา

ของสินคา้ หรือภาพลกัษณ์ของสินคา้ (Brand Image) ทีÉผูบ้ริโภคไดเ้คยพบเห็นรับรู้จากประสบการณ์ใน

อดีต 

3.4 ความพอใจ (Utility Function) คือ การประเมินว่ามีความพอใจต่อสินคา้แต่ละตรา

สินคา้แค่ไหน ถา้นาํคุณสมบติัของสินคา้เทียบกบัความพึงพอใจทีÉไดรั้บจากคุณสมบติัของแต่ละสินคา้แลว้

ก็จะสามารถประเมินการเลือกซืÊอสินคา้ไดง่้ายขึÊน 

3.5 กระบวนการประเมิน วิธีนีÊ เป็นอีกวิธีหนึÉงทีÉนาํเอาปัจจยัสําหรับการตดัสินใจ เช่น

ความพอใจ ความเชืÉอถือในตราสินคา้ คุณสมบติัของสินคา้มาพิจารณาเปรียบเทียบให้คะแนนเพืÉอหาผล

สรุปวา่ ตราสินคา้ใดไดรั้บคะแนนจากการประเมินมากทีÉสุดก่อนการตดัสินใจซืÊอต่อไป 

4. การตดัสินใจซืÊอ (Purchase Decision) หลงัจากทีÉไดท้าํการประเมินทางเลือกแลว้ ผูบ้ริโภคก็จะ

เขา้สู่ในขัÊนของการตดัสินใจซืÊอซึÉ งตอ้งมีการตดัสินใจในดา้นต่าง ๆ ประกอบดว้ย ตรายีÉห้อทีÉซืÊอ (Brand 



Decision) ร้านคา้ทีÉซืÊอ(Vendor Decision), ปริมาณทีÉซืÊอ (Quantity Decision) เวลาทีÉซืÊอ (Timing Decision) 

และวิธีการในการชาํระเงิน (Payment-method Decision) หรือสามารถแบ่งออกได้เป็นการตดัสินใจยอ่ย 9 

ประการ ดงันีÊ  

(1) ระดบัความตอ้งการ ซึÉ งผูบ้ริโภคตอ้งรู้วา่ ตนเองตอ้งการอะไร 

(2) ประเภทผลิตภณัฑ ์ทีÉสามารถตอบสนองความตอ้งการ 

(3) ชนิดผลิตภณัฑ ์โดยคาํนึงถึงรายได ้อาชีพ สถานภาพและบทบาททางสังคม 

(4) รูปแบบของผลิตภณัฑ ์ขึÊนอยูก่บัราคา ความชอบ และคุณภาพของผลิตภณัฑ ์

(5) ตราผลิตภณัฑ์ ขึÊนอยูก่บัความเชืÉอและทศันคติทีÉมีต่อตราสินคา้ ความมีชืÉอเสียงของ

สินคา้และการใหบ้ริการ 

(6) ผูข้าย ถา้มีผูข้ายหรือตวัแทนจาํหน่ายหลายราย ผูบ้ริโภคจะเลือกรายใดขึÊนอยู่กบั

บริการทีÉผูข้ายเสนอหรือความรู้จกัคุน้เคย 

(7) ปริมาณทีÉจะซืÊอ ผูบ้ริโภคตอ้งตดัสินใจว่า จะซืÊอผลิตภณัฑ์เป็นจาํนวนเท่าใด การ

ตดัสินใจซืÊอเกีÉยวกบัปริมาณ ขึÊนอยูก่บัความจาํเป็นและอตัราการใช ้

(8) เวลา เมืÉอตดัสินใจไดแ้ลว้ว่าจะซืÊอจาํนวนเท่าไรก็มาตดัสินใจเรืÉองเวลาทีÉจะซืÊอ และ

โอกาสในการซืÊอแต่ละครัÊ ง โดยอาจขึÊนอยูก่บัสถานการณ์ ฤดูกาล และภาวะทางเศรษฐกิจ เป็นตน้ 

(9) วิธีการชาํระเงิน วิธีการชาํระเงินของผูบ้ริโภคว่าจะจ่ายเป็นเงินสดหรือเงินผอ่น 

5. พฤติกรรมหลงัการซืÊอ (Post Purchase Behavior) หลังจากมีการซืÊอแลว้ ผูบ้ริโภคจะไดรั้บ

ประสบการณ์ในการบริโภค ซึÉงอาจจะไดรั้บความพอใจหรือไม่พอใจก็ไดถ้า้พอใจผูบ้ริโภคไดรั้บทราบถึง

ขอ้ดีต่าง ๆ ของสินคา้ ก็ทาํให้เกิดการซืÊอซํÊ าไดห้รืออาจมีการแนะนาํให้เกิดผูบ้ริโภครายใหม่ไดแ้ต่ถ้าไม่

พอใจผูบ้ริโภคก็อาจเลิกซืÊอสินคา้ในครัÊ งต่อไป และอาจส่งผลเสียต่อเนืÉองจากการบอกต่อ ทาํให้ผูบ้ริโภค

ซืÊอสินคา้ไดน้อ้ยลงตามไปดว้ย 

 

วธีิดาํเนินการวจิัย 

 

 วธีิการเก็บข้อมูล 

 ผูว้ิจัยไดด้าํเนินการเก็บขอ้มูลดว้ยวิธีการส่งแบบสอบถามออนไลน์ไปยงัผูท้ีÉเคยเลือกซืÊอสินคา้

ผ่านช่องทางออนไลน์ และผูที้ÉเคยเลือกซืÊอนาฬิกาเด็กผ่านช่องทางออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) ในระหว่างวนัทีÉ 8 

ตุลาคม พ.ศ. 2563 – 12 ตุลาคม พ.ศ. 2563 หลงัจากนัÊนผูว้ิจยัไดท้าํการคดัเลือกแบบสอบถามทีÉมีความ

สมบูรณ์ไดจ้าํนวนผูต้อบแบบสอบถาม 400 คน มาทาํการตรวจสอบความถูกตอ้งของขอ้มูลทีÉจะนาํไป

วิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติต่อไป 

 

 



 วธีิวิเคราะห์ข้อมูล 

1. การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา  

 การวิเคราะห์เกีÉยวกบัขอ้มูลปัจจัยส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามโดยใช้การหาค่าความถีÉ 

(Frequency) ร้อยละ (Percentage) ส่วนการวิเคราะห์เกีÉยวกบัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7 Ps) 

ของผูใ้ช้บริการซืÊอนาฬิกาเด็กผ่านช่องทางออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) และการตัดสินใจซืÊอนาฬิกาเด็ก ผ่าน

ช่องทางออนไลน ์(เฟซบุก๊) ใชก้ารหาค่าเฉลีÉย (Mean) ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  

2. การวิเคราะห์เชิงอนุมาน  

  2.1 สมมติฐานทีÉ 1 วิเคราะห์ปัจจยัส่วนบคุคลทีÉแตกต่างกนัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืÊอ

นาฬิกาเด็กผ่านช่องทางออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) แตกต่างกนัโดยการใชว้ิธีการทดสอบ t-test สาํหรับขอ้มูลทีÉ

จาํแนกเป็น 2 กลุ่ม และวิธีการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One - Way ANOVA) สาํหรับขอ้มูลทีÉ

จาํแนกมากวา่ 2 กลุ่ม ทีÉระดบัความเชืÉอมัÉน 95% และเมืÉอพบความแตกต่างจึงทาํการทดสอบความแตกต่าง

เป็นรายคู่ โดยใชว้ิธีการเปรียบเทียบค่าเฉลีÉยแบบ LSD 

2.2 สมมติฐานทีÉ 2 วิเคราะห์ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการ

ตัดสินใจซืÊ อนาฬิกาเด็กผ่านช่องทางออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) โดยการวิเคราะห์การถดถอยแบบพหุคูณ 

(Multiple Regression Analysis) โดยกาํหนดนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั .05 

 

 

ผลการวจิัย 

 1. ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย 

อายุระหว่าง 25 - 34 ปีมีการศึกษาในระดบัปริญญาตรีประกอบอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน/ รับจา้งมี

รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือนมากกวา่ 40,000 บาทและส่วนใหญ่อาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล 

 2. ผลการวิเคราะห์ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7 Ps) ของผูใ้ชบ้ริการซืÊอนาฬิกาเด็กผ่าน

ช่องทางออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) พบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปัจจัยด้านส่วนประสมทาง

การตลาด (7 Ps) โดยรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยอย่างยิÉง เมืÉอพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ดา้นราคามีค่าเฉลีÉย

สูงสุดเท่ากบั 4.72 รองลงมาคือ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีค่าเฉลีÉย 4.55 ดา้นการส่งเสริมการขายมี

ค่าเฉลีÉย 4.44 ด้านผลิตภณัฑ์มีค่าเฉลีÉย 4.26 ด้านสิÉงทีÉปรากฏต่อสายตาลูกค้ามีค่าเฉลีÉย 3.52 ด้าน

กระบวนการในการจดัการมคี่าเฉลีÉย 2.77 และดา้นบคุลากร มีค่าเฉลีÉย 2.76 ตามลาํดบั 

 ดา้นผลิตภณัฑโ์ดยรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยอย่างยิÉง โดยมีความเห็นว่าสินคา้มีคุณภาพมาตรฐาน 

มีค่าเฉลีÉยสูงสุดเท่ากบั 4.72 รองลงมาคือ รูปภาพและคาํอธิบายของสินคา้ชดัเจน มีค่าเฉลีÉย 4.53 มีสินคา้ทีÉ

มีความทนัสมยัมีค่าเฉลีÉย 4.17 และความหลากหลายของสินค้ามีให้เลือกหลายรุ่น มีค่าเฉลีÉย 3.61 

ตามลาํดบั 



ด้านราคาโดยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยอย่างยิÉง โดยมีความเห็นว่าราคาเหมาะกับความ

สะดวกสบายในการซืÊอสินคา้ทีÉไดรั้บ มีค่าเฉลีÉยสูงสุดเท่ากบั 4.91 รองลงมาคือ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ

สินคา้ทีÉไดรั้บ มีค่าเฉลีÉย 4.72 ราคาสินคา้ถูกกว่าการซืÊอดว้ยช่องทางอืÉนมีค่าเฉลีÉย 4.71 และการตัÊงราคาทีÉ

รวมค่าใชจ้่ายทัÊงหมดแลว้ (เป็นราคาสินคา้สุทธิไม่ตอ้งบวกค่าส่ง ค่าธรรมเนียมปลายทางเพิÉมเติม) มี

ค่าเฉลีÉย 3.55 ตามลาํดบั 

ดา้นช่องทางการจัดจาํหน่าย โดยรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยอย่างยิÉง โดยมีความเห็นว่ามีช่องทาง

การขนส่งจากบริษทัให้เลือกหลากหลาย มีค่าเฉลีÉยสูงสุดเท่ากบั 4.90 รองลงมาคือ มีความสะดวกสบายใน

การสัÉงซืÊอ มีปุ่ มให้ติดต่อร้านชดัเจน มีค่าเฉลีÉย 4.74 สามารถสัÉงซืÊอไดต้ลอด 24 ชัÉวโมงผ่านช่องทางเพจมี

ค่าเฉลีÉย 4.54 และมีช่องทางการชาํระเงินทีÉหลากหลาย เช่นโอนเงิน ชาํระแบบเก็บเงินปลายทาง มีค่าเฉลีÉย 

4.01 ตามลาํดบั 

ดา้นการส่งเสริมการขาย โดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยอยา่งยิÉง โดยมีความเห็นว่าจดัส่งฟรี ไม่เก็บ

ค่าบริการชาํระเงินปลายทางเพิÉม มีค่าเฉลีÉยสูงสุดเท่ากบั 4.90 รองลงมาคือ มีการลดราคา และมีของแถม มี

ค่าเฉลีÉย 4.54 มีบริการรับคืนหรือเปลีÉยนสินคา้มีค่าเฉลีÉย 4.36 และมีการจดัทาํการ์ดส่งถึงลูกคา้ มีค่าเฉลีÉย 

3.97 ตามลาํดบั 

ดา้นบุคลากร โดยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยปานกลาง โดยมีความเห็นว่าพนกังานแก้ปัญหาทีÉ

เกิดขึÊนได ้มีค่าเฉลีÉยสูงสุดเท่ากบั 3.25 รองลงมาคือ พนกังานมีความรู้เกีÉยวกบัสินคา้ มีค่าเฉลีÉย 3.07 มีความ

กระตือรือร้นในการบริการมีค่าเฉลีÉย 2.54 และมีการตอ้นรับ และอธัยาศยัของพนกังาน มีค่าเฉลีÉย 2.16 

ตามลาํดบั 

ดา้นสิÉงทีÉปรากฏต่อสายตาลูกคา้ โดยรวมอยู่ในระดบัเห็นด้วย โดยมีความเห็นว่าร้านคา้บนเฟ

ซบุ๊กมีช่องทางการติดต่อ (Inbox) ทาํให้รู้สึกติดต่อสืÉอสารกับผูข้ายไดง่้าย มีค่าเฉลีÉยสูงสุดเท่ากับ 4.17 

รองลงมาคือ ร้านคา้บนเฟซบุก๊มีความน่าเชืÉอถือ มีค่าเฉลีÉย 3.97 ร้านคา้บนเฟซบุก๊มีคนติดตามจาํนวนมาก

มีค่าเฉลีÉย 3.25 และร้านคา้บนเฟซบุก๊มีการแสดงขอ้มูลอืÉน ๆ ชดัเจน มีค่าเฉลีÉย 2.18 ตามลาํดบั 

ดา้นกระบวนการในการจดัการ โดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยปานกลาง โดยมีความเห็นว่าความตรงต่อเวลา

ในการจัดส่งสินค้าและจดัส่งสินคา้ไดอ้ย ่างถูกตอ้ง และมีความเคลืÉอนไหวในการสืÉอสารกับลูกค้า

สมํÉาเสมอ เช่น แจ้งเลขพสัดุ แสดงความคิดเห็น กดถูกใจ มีค่าเฉลีÉยเท่ากัน โดยมีค่าเฉลีÉยเท่ากับ 2.91 

รองลงมาคือ ระบบความปลอดภยัของการชาํระเงิน มีค่าเฉลีÉย 3.37 ตามลาํดบั 

 3. การตัดสินใจซืÊอนาฬิกาเด็ก ผ่านช่องทางออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) ผูต้อบแบบสอบถามมีความ

คิดเห็นต่อการตดัสินใจซืÊอนาฬิกาเด็ก ผา่นช่องทางออนไลน ์(เฟซบุก๊) อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยอยา่งยิÉง โดยใน

การซืÊอนาฬิกาเด็กครัÊ งต่อไปทา่นยงัจะยงัซืÊอผา่นช่องทางออนไลน์(เฟซบุก๊) มีค่าเฉลีÉย 4.26 

 4. ผู ้บริโภคทีÉมีปัจจัยส่วนบุคคลทีÉแตกต่างกันมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืÊอนาฬิกาเด็กผ่าน

ช่องทางออนไลน ์(เฟซบุก๊) ไม่แตกต่างกนั ทีÉระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05  



5. ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซืÊอนาฬิกาเด็กผ่านช่องทาง

ออนไลน์ (เฟซบุ๊ก)ได้แก่ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นบุคลากร อย่างมีนยัสําคญัทาง

สถิติทีÉระดับ .05 โดยทีÉดา้นบุคลากรมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืÊอนาฬิกาเด็กผ่านช่องทางออนไลน์ (เฟ

ซบุก๊)มากทีÉสุด รองลงมาคือ ดา้นราคา และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ตามลาํดบั 

 

อภปิรายผลการวจิัย 

1. ผลการวิเคราะห์ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7 Ps) ของผูใ้ชบ้ริการซืÊอนาฬิกาเด็กผ่าน

ช่องทางออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) พบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปัจจัยด้านส่วนประสมทาง

การตลาด (7 Ps) โดยรวมอยู่ในระดบัเห็นด้วยอย่างยิÉงซึÉ งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของมณีรัตน์ รัตนพนัธ์ 

(2558) ศึกษาเรืÉ อง ปัจจัยทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอสินคา้และบริการผ่านช่องทางออนไลน์

ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัภาคใตต้อนล่าง ประเทศไทย พบว่า ปัจจยัทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอ

สินคา้และบริการผ่านช่องทางออนไลน์ ทุกปัจจัยมีความสาํคญัระดบัมาก และยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยั

ของณัฐรินีย ์ พรพิสุทธิÍ  (2558) ศึกษาเรืÉองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการเลือกซืÊอสินคา้

ออนไลน์ผ่านโทรศพัท์สมาร์ทโฟนของผูบ้ริโภคทีÉอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ส่วนประสม

ทางการตลาดทีÉมีผลต่อพฤติกรรมการซืÊอสินคา้ออนไลน์ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เมืÉอพิจารณาเป็นราย

ดา้นพบว่า ด้านผลิตภณัฑ์มีความเห็นว่าสินคา้มีคุณภาพ ด้านราคามีความเห็นว่าราคาเหมาะกับความ

สะดวกสบายในการซืÊอสินคา้ทีÉไดรั้บ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมีความเห็นว่ามีช่องทางการขนส่งจาก

บริษทัให้เลือกหลากหลาย ดา้นการส่งเสริมการขายโดยมีความเห็นว่าจดัส่งฟรี ไม่เก็บค่าบริการชาํระเงิน

ปลายทางเพิÉม ดา้นบคุลากรมีความเห็นว่าพนกังานแกปั้ญหาทีÉเกิดขึÊนได ้ดา้นสิÉงทีÉปรากฏต่อสายตาลูกคา้ 

มีความเห็นว่าร้านคา้บนเฟซบุ๊กมีช่องทางการติดต่อ (Inbox) ทาํให้รู้สึกติดต่อสืÉอสารกบัผูข้ายไดง่้าย และ

ดา้นกระบวนการในการจดัการมีความเห็นวา่ความตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้และจดัส่งสินคา้ไดอ้ย่าง

ถูกตอ้ง ซึÉ งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของศริศา บุญประเสริฐ (2559) ศึกษาเรืÉอง ปัจจยัทีÉส่งผลต่อการตดัสินใจ

ซืÊอสินค้าแฟชัÉนผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์เฟซบุ๊ก (Facebook) ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยด้านช่อง

ทางการจัดจาํหน่าย ในเรืÉองของช่องทางการติดต่อกบัผูข้ายมีความสะดวก และยงัสอดคลอ้งกบังานวิจัย

ของณัชพร พงศ์บุญชู (2556) ไดศ้ึกษาปัจจัยทีÉมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอสินคา้ผ่านทางเฟซบุ๊ก 

พบวา่ ลูกคา้จะตดัสินใจ ซืÊอสินคา้จากร้านทีÉมีราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ และมีการให้บริการทีÉไม่มีความ

ผิดพลาด การแจง้ ราคาทีÉถูกตอ้งและไม่ตกหล่น 

 2. ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคลทีÉแตกต่างกนัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืÊอนาฬิกาเด็กผ่าน

ช่องทางออนไลน ์(เฟซบุก๊) ผลการศึกษาพบวา่ผูบ้ริโภคทีÉมีปัจจยัส่วนบุคคลทีÉแตกต่างกนัมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซืÊอนาฬิกาเด็กผา่นช่องทางออนไลน ์(เฟซบุก๊) ไม่แตกต่างกนั ซึÉ งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของศริศา 

บุญประเสริฐ (2559) ศึกษาเรืÉ อง ปัจจัยทีÉส่งผลต่อการตัดสินใจซืÊอสินค้าแฟชัÉนผ่านเครือข่ายสังคม

ออนไลน์เฟซบุ๊ก (Facebook) ผลการศึกษาพบว่าอายุ สถานภาพการสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และ



รายได้เฉลีÉยต่อเดือน ไม่แตกต่างกันและยงัสอดคล้องกับปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู (2559) ศึกษาปัจจัยทีÉมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซืÊอสินคา้ผ่านทางสังคมออนไลน์ ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 

ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบั การศึกษา อาชีพ รายไดท้ีÉแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซืÊอสินคา้ผ่านทางสังคม

ออนไลน์ไม่แตกต่างกนั 

3. ผลการวิเคราะห์ปัจจัยดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืÊอนาฬิกาเด็ก

ผา่นช่องทางออนไลน์ (เฟซบุก๊)ผลการศึกษาพบวา่ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซืÊอนาฬิกาเด็กผา่นช่องทางออนไลน์ (เฟซบุ๊ก)ไดแ้ก่ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และ

ดา้นบุคลากร ซึÉ งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู (2559) ศึกษาปัจจัยทีÉมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซืÊอสินคา้ผ่านทางสังคมออนไลน์ ผลการศึกษาพบว่าดา้นบุคลากรและคุณภาพของสินคา้ ดา้น

ราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้และร้านคา้ และดา้นขอ้มูลร้านคา้ ขอ้มูลสินคา้

และกระบวนการให้บริการ ทุกปัจจัยส่งผลต่อการตัดสินใจซืÊอสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์และยงั

สอดคลอ้งกบังานวิจยัของปริยวิศว์  ชูเชิด (2558) ศึกษาปัจจยัความสัมพนัธ์ส่วนประสมทางการตลาดทีÉมี

ผลต่อการตดัสินใจซืÊอสินคา้ออนไลน ์ผลการศึกษาพบวา่ ตวัแปรทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอสินคา้ออนไลน ์

มี 4 ปัจจยั ไดแ้ก่ ราคา การส่งเสริมการตลาด กระบวนการการบริการและสิÉงแวดลอ้ม 

 

ข้อเสนอแนะ 

ผลการศึกษาวิจยัเรืÉอง ปัจจยัทีÉมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืÊอนาฬิกาเด็ก ผ่านช่องทางออนไลน์ (เฟ

ซบุก๊) ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะดงันีÊ  

 1. ดา้นผลิตภณัฑ์ ผูจ้าํหน่ายนาฬิกาเด็ก ผ่านช่องทางออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) ควรมีการนาํสินคา้มา

จาํหน่ายให้มีความหลากหลายทัÊงรุ่นของนาฬิกา สีหรือลวดลายทีÉหลากหลาย รวมถึงมีการอพัเดทสินคา้

ใหม่ ๆ เสมอ  

 2. ดา้นราคา ผูจ้ ําหน่ายนาฬิกาเด็ก ผ่านช่องทางออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) ควรมีการตัÊงราคาทีÉรวม

ค่าใช้จ่ายทัÊงหมดแลว้ (เป็นราคาสินคา้สุทธิไม่ตอ้งบวกค่าส่ง ค่าธรรมเนียมปลายทางเพิÉมเติม) รวมถึงมี

การตัÊงราคาทีÉถูกกวา่ช่องทางอืÉน ๆ ทัÊงนีÊ การขายสินคา้ผ่านช่องทางออนไลนน์ัÊนมีตน้ทุนทีÉนอ้ยกว่าการเปิด

หนา้ร้าน 

 3. ด้านช่องทางการจัดจาํหน่ายผูจ้ ําหน่ายนาฬิกาเด็ก ผ่านช่องทางออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) ควรมี

ช่องทางการชาํระเงินทีÉหลากหลาย เช่นโอนเงิน ชาํระแบบเก็บเงินปลายทางเพืÉอความสะดวกของลูกคา้

ในการชาํระเงิน 

 4. ดา้นการส่งเสริมการขาย ผูจ้าํหน่ายนาฬิกาเด็ก ผา่นช่องทางออนไลน ์(เฟซบุก๊) ควรมีการจดัทาํ

การ์ด หรือคูปองส่วนลดส่งถึงลูกค้าทีÉเคยซืÊอสินค้าในช่วงเวลาทีÉมีสินค้าใหม่ ๆ ออกมาเพืÉอเป็นการ

ประชาสัมพนัธ์ใหลู้กคา้ทราบและเป็นการกระตุน้ความตอ้งการซืÊอ  



 5. ดา้นบุคลากร ผูจ้าํหน่ายนาฬิกาเด็ก ผา่นช่องทางออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) ควรมีการคดัเลือกแอดมิน

เพจทีÉทาํหน้าทีÉตอบลูกคา้ทีÉมีอธัยาศยัดี มีใจรักในการบริการ เป็นคนใจเย็น สามารถตอบคาํถามลูกคา้ได้

อยา่งดี สามารถรับมือกบัอารมณ์ของลูกคา้ได ้

 6. ดา้นสิÉงทีÉปรากฏต่อสายตาลูกคา้ ผูจ้าํหน่ายนาฬิกาเด็ก ผ่านช่องทางออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) ควรมี

การกาํหนดรายละเอียดทีÉจะลงขอ้มูลในเพจเฟซบุ๊กให้มีความเหมาะสมและเกีÉยวขอ้งกบัสินคา้มากทีÉสุด 

โดยเนน้ทีÉตวัสินคา้มากกว่าขอ้มูลอืÉน ๆ ทัÊงนีÊ เพืÉอให้ลูกคา้ไดรั้บขอ้มูลทีÉจาํเป็นเกีÉยวกบัตวัสินคา้มากทีÉสุด  

 7. ดา้นกระบวนการในการจัดการ ผูจ้าํหน่ายนาฬิกาเด็ก ผ่านช่องทางออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) ควรมี

การสร้างความเชืÉอมัÉนให้กบัลูกคา้ในเรืÉองของการชาํระเงิน เช่น การมีบริการเก็บเงินปลายทาง เป็นตน้ 

รวมถึงควรมีความเคลืÉอนไหวในการสืÉอสารกบัลูกคา้สมํÉาเสมอ เช่น แจง้เลขพสัดุ แสดงความคิดเห็น กด

ถูกใจ 

  

ข้อเสนอแนะสําหรับการวจิัยครัÊงต่อไป 

 1. ในการศึกษาครัÊ งนีÊ ผูว้ิจยัไดท้าํการศึกษาเฉพาะกลุ่มตวัอยา่งทีÉเคยเลือกซืÊอสินคา้ผ่านช่องทาง

ออนไลน์ และผูท้ีÉเคยเลือกซืÊอนาฬิกาเด็กผ่านช่องทางออนไลน์ (เฟซบุ๊ก)เทา่นัÊน ดงันัÊนควรมีการเก็บขอ้มูล

จากกลุ่มตวัอยา่งทีÉใชบ้ริการผา่นช่องทางอืÉน ๆ ดว้ย เช่น แอพพลิเคชัÉนสาํหรับขายสินคา้ออนไลน์ Lazada

หรือ Shopee เป็นตน้ 

 2. เพืÉอให้ไดข้อ้มูลในเชิงลึกเกีÉยวกบัการตดัสินใจซืÊอนาฬิกาเด็ก ผ่านช่องทางออนไลน์     (เฟ

ซบุ๊ก) ควรจะเพิÉมเครืÉองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล อาทิเช่น การสังเกตอย่างมีส่วนร่วม (Participant 

Participation) การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) การสนทนากลุ่ม (Focus Group Discussion) 

เพิÉมเติมจากการใชแ้บบสอบถามเพียงอยา่งเดียว เพืÉอทีÉผูว้ิจยัจะไดรั้บขอ้มูลในเชิงลึก ทาํให้ผลลพัธ์ทีÉไดจ้าก

การศึกษาวิจยันาํไปใชใ้นการวิเคราะห์และสนบัสนุนขอ้มูลทีÉใชใ้นการสร้างกลยทุธ์ต่อไป 
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