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บทคดัย่อ 
การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนส่ือสังคมออนไลน์ 

(เฟซบุ๊ก) กลุ่มตวัอยา่งในงานวิจยั คือ ผูใ้ชง้านเฟซบุ๊กและเป็นสมาชิกแฟนเพจสูตรอาหารง่าย ๆ จากไมโครเวฟ ท่ีเคย
ซ้ือสินคา้บนเฟซบุ๊กจ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถามการตดัสินใจซ้ือสินคา้
บนส่ือสงัคมออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ จ านวนร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
และการวเิคราะห์ถดถอยเชิงพหุ 

ผลการวิจยัพบว่าปัจจยัดา้นความไวว้างใจในการซ้ือสินคา้ ปัจจยัดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และ
ปัจจยัดา้นพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ สามารถพยากรณ์การตดัสินใจซ้ือสินคา้บนส่ือสังคมออนไลน์ (เฟซบุ๊ก)ไดอ้ยา่งมี
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยตวัแปรทั้ งสามตวั สามารถร่วมกันพยากรณ์การตดัสินใจซ้ือสินคา้บนส่ือสังคม
ออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) ไดร้้อยละ 64.7 มีความคลาดเคล่ือนมาตรฐานของการพยากรณ์ (S.E.est) = 0.39ผลการวิจยัในคร้ังน้ี
สามารถน าไปใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันาธุรกิจพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์บนส่ือสังคมออนไลน์เพ่ือเพ่ิมโอกาสในการ
แข่งขนัทางการตลาด สร้างความเขม้แขง็ในการขายสินคา้ใหค้รองใจผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งย ัง่ยนื 
 
ค ำส ำคญั: การตัดสินใจซ้ือสินค้า, ส่ือสังคมออนไลน์, เฟซบุ๊ก, การวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุ 
 

Abstract 
 The objective of this research was to study factors influencing purchase decision on social media 
(Facebook). The samples of the study were 400 Facebook users and members of “microwave food” Facebook fan 
page. Questionnaires were used to collect data, and the multiple regression was used to analyze the data. The result 
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of this research showed that customer confidence, marketing mix, and customers’ buying behavior could be used for 
the prediction of customers’ purchase decision at a statistically significant level of .05. These factors could help 
predict the customer purchase decision on Facebook at 64.7 percent with S.E. est = 0.39. The result of this research 
could be applied to electronic business on social media to increase business competitive advantages to win a 
customer's heart which contributed to a sustainable growth. . 
 

Keywords: Factors Influencing Purchase Decision, Facebook, Multiple Regression Analysis 

1. บทน า 

ส่ือสังคมออนไลน์ (Social Media) เป็นการติดต่อส่ือสารระหวา่งบุคคลบนโลกอินเทอร์เน็ต (ปณิชา นิติพร
มงคล, 2555) มีลักษณะเป็นชุมชนเสมือน (Virtual Communities) ท าให้เกิดการแลกเปล่ียนข้อมูลข่าวสารอย่าง
แพร่หลายและรวดเร็วในลกัษณะของการบอกต่อ มีอิทธิพลในการส่ือสารและการท าธุรกิจอยา่งมาก ธุรกิจการคา้ใน
ปัจจุบนัไดมี้การน าส่ือสังคมออนไลน์ต่าง ๆ เช่น เฟซบุ๊ก อินสตาแกรม หรือทวติเตอร์ เขา้มาช่วยเพ่ิมช่องทางการขาย 
เพราะส่ือเหล่าน้ีสามารถเขา้ถึงคนจ านวนมากไดง่้ายและรวดเร็ว อีกทั้งการโฆษณาผา่นส่ือสงัคมออนไลน์นั้นมีตน้ทุน
ต ่าแต่มีประสิทธิภาพในการประชาสัมพนัธ์สูง จึงเป็นอีกหน่ึงช่องทางท่ีส าคญัในการประชาสัมพนัธ์ธุรกิจท่ีสามารถ
สร้างความสมัพนัธ์กบัลูกคา้ หรือพดูคุยเก่ียวกบัสินคา้และบริการไดเ้ป็นอยา่งดี (วนัดี รัตนกายแกว้, 2554) 

เฟซบุ๊ก (Facebook) เป็นเวบ็ไซตส่ื์อสงัคมออนไลน์อนัดบั 1 ของโลก มีจ านวนผูใ้ชง้านกวา่ 1,400 ลา้นคนใน
ปี พ.ศ. 2558 (Zocialinc, 2558) ถูกน ามาใชใ้นดา้นการศึกษา ดา้นบนัเทิง ดา้นข่าวสาร ดา้นประชาสัมพนัธ์ รวมถึงใน
ดา้นธุรกิจต่าง ๆ ใช้ในการแลกเปล่ียนความคิดเห็นเพ่ือติดต่อส่ือสารกบัผูท่ี้สนใจในเร่ืองเดียวกนั เป็นแหล่งพูดคุย
คน้หาเพ่ือน ญาติ หรือคนรู้จกั อีกทั้งยงัไม่เสียค่าใชบ้ริการ จึงท าใหเ้ฟซบุ๊กเป็นท่ีนิยมไปทัว่โลกรวมถึงประเทศไทยอีก
ดว้ย (วิทยา มาลารัตน์, 2557) กล่าววา่ “คนไทยนั้นมีการใชโ้ซเชียลมีเดียในทางท่ีสร้างสรรค์ดว้ยการน าสินคา้มาขาย
ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ จนตอนน้ีมีสินคา้หลายอยา่งมากมายท่ีสามารถหาซ้ือไดบ้นโลกออนไลน์ ส่ือสงัคมออนไลน์ท่ี
เหมาะกบัการท าธุรกิจขายของมากท่ีสุดก็คือ ‘เฟซบุ๊ก’ เพราะคนไทยนั้นมีสถิติการใชเ้ฟซบุ๊กท่ีสูงมากโดยอยูใ่นอนัดบั
ท่ี 9 ของโลกหรือประมาณ 38 ลา้นคน (Thothzocial, 2559) ดังนั้นการขายของบนเฟซบุ๊กจึงเป็นตวัเลือกท่ีสามารถ
เขา้ถึงผูค้นไดม้ากท่ีสุด” ท าให้ผูป้ระกอบการต่างให้ความสนใจท่ีจะด าเนินธุรกิจพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์บนเฟซบุ๊กจึง
เป็นท่ีนิยมในปัจจุบนัและมีการแข่งขนัในธุรกิจท่ีสูง ท าให้ผูบ้ริโภคตอ้งมีการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และบริการใน
ชีวิต ประจ าวนัอยูเ่สมอโดยใชปั้จจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ (purchase decision) เช่นแรงจูงใจ ความตอ้งการ 
ทัศนคติเป็นตน้ (Kotler, 2000) ซ่ึงผูบ้ริโภคแต่ละคนก็จะมีความแตกต่างกันในด้านต่าง ๆ ซ่ึงเป็นผลมาจากความ
แตกต่างกนัของลกัษณะทางกายภาพ และสภาพแวดลอ้มของแต่ละบุคคล ท าให้การตดัสินใจซ้ือของแต่ละบุคคลมี
ความแตกต่างกนั ดงันั้นผูป้ระกอบการควรศึกษาปัจจยัต่าง ๆ ท่ีจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ผูว้ิจยัจึงสนใจศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนส่ือสังคมออนไลน์ 
(เฟซบุ๊ก) เพ่ือเป็นประโยชน์ต่อผูท่ี้ท าธุรกิจพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์บนส่ือสังคมออนไลน์ได้ใชเ้ป็นแนวทางในการ
พฒันาธุรกิจ เพ่ือเพ่ิมโอกาสในการแข่งขนัทางการตลาด สร้างความเขม้แข็งในการขายสินคา้ให้ครองใจผูบ้ริโภคได้
อยา่งย ัง่ยนื 
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2. วตัถุประสงค์ 
 เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนส่ือสงัคมออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) 
 
3. วธีิด าเนินการวจิยั 
 การวจิยัในคร้ังน้ี เป็นการวจิยัเชิงส ารวจ (Survey research) โดยมีขั้นตอนการด าเนินการวจิยั ดงัน้ี 
3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

ประชากรท่ีใชใ้นการวจิยัในคร้ังน้ี คือผูใ้ชง้านเฟซบุ๊กท่ีเป็นสมาชิกแฟนเพจสูตรอาหารง่าย ๆ จากไมโครเวฟ 
จ านวน 12,582 คน (สูตรอาหารง่ายๆจากไมโครเวฟ, 2559) 

กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นงานวิจยัใชว้ิธีการค านวณขนาดของกลุ่มตวัอยา่งจากสูตรของ Taro Yamane ไดข้นาด
ของกลุ่มตวัอย่างจ านวน 385 ตวัอย่าง และเพ่ือป้องกันความคลาดเคล่ือนของขอ้มูล ผูว้ิจยัจึงเพ่ิมกลุ่มตวัอย่างเป็น
จ านวน 400 ตวัอยา่ง 
3.2 ตวัแปรท่ีใชใ้นงานวจิยั 

ตัวแปรต้น ได้แก่  1)ความไวว้างใจในการซ้ือสินค้า (Trust) 2)ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4P)  
และ 3)พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ (Behavior)  

ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ การตดัสินใจซ้ือสินคา้บนส่ือสงัคมออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) (Decision) 
 

 
 

รูปที่ 1 แสดงกรอบแนวคิดในการวิจยั 

 
3.3 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีไดแ้ก่ แบบสอบถามปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนส่ือสังคม
ออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) จ านวน 1 ฉบบั โดยแบบสอบถามเป็นแบบมาตรประมาณค่า 5 ระดับ และก าหนดระดบัความ
คิดเห็น จากระดบันอ้ยท่ีสุดท่ี 1 ถึงระดบัมากท่ีสุดท่ี 5 
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3.3.1 ความตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity)  

น าแบบสอบถามปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าบนส่ือสังคมออนไลน์  (เฟซบุ๊ก) เสนอ
ผูท้รงคุณวุฒิ จ านวน 3 ท่าน เพื่อตรวจสอบความตรงเชิงเน้ือหาของเคร่ืองมือ มีค่าดัชนีความสอดคลอ้งตามความ
คิดเห็นของผู ้เช่ียวชาญ (Index of congruence) อยู่ระหว่าง 0.67-1.00 และน ามาปรับปรุงตามข้อเสนอแนะของ
ผูท้รงคุณวฒิุ 
3.3.2 ความเช่ือมัน่ (Reliability)  

น าแบบสอบถามท่ีผ่านจากการตรวจสอบของผูเ้ช่ียวชาญมาทดลองใช ้(Try Out) กบัสมาชิกเฟซบุ๊กท่ีไม่ได้
เป็นกลุ่มตวัอย่าง จ านวน 30 คน น ามาค านวณค่าความเช่ือมัน่ของเคร่ืองมือโดยใชว้ิธีการหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา  
(α-Coefficient) ตามวิธีการของครอนบาค (Cronbach) ปรากฏวา่แบบสอบถามปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้บนส่ือสงัคมออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) มีค่าความเช่ือมัน่ เท่ากบั 0.85 
3.4 การเก็บรวบรวมขอ้มูล  

ด าเนินการเก็บขอ้มูลโดยวิธีการเผยแพร่แบบสอบถามแบบออนไลน์บนหน้าเฟซบุ๊กแฟนเพจ “สูตรอาหาร 
ง่าย ๆ จากไมโครเวฟ”ระหวา่งวนัท่ี 1 กุมภาพนัธ์ 2559 ถึงวนัท่ี 15 มีนาคม 2559ไดแ้บบสอบถามจ านวน 445 ฉบับ 
จากนั้นท าการคดัเลือกแบบสอบถามท่ีมีความสมบูรณ์ จ านวน 400 ฉบบั มาท าการตรวจสอบความถูกตอ้งของขอ้มูล
และน าไปวเิคราะห์ขอ้มูลตามวธีิทางสถิติต่อไป 
3.5 การวเิคราะห์ขอ้มูล  

การวจิยัคร้ังน้ีผูว้จิยัด าเนินการวเิคราะห์ขอ้มูล โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ ดงัน้ี 
3.5.1 สถิติเชิงบรรยาย 

เพ่ืออธิบายลกัษณะทั่วไปของกลุ่มตวัอย่าง โดยวิธีการค านวณหาค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean)  
และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
3.5.2 สถิติเชิงอนุมาน 

เพื่อสร้างสมการพยากรณ์ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนส่ือสังคมออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) โดยใช้
การวเิคราะห์ถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) 
 
4. ผลการวจิยั 

จากการวิจัยพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 400 คนส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 236 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 59 มีอายุส่วนใหญ่อยูร่ะหว่าง 21 ถึง 30 ปี จ านวน 215 คน คิดเป็นร้อยละ 53.8 ในดา้นของวุฒิการศึกษานั้น
พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีวุฒิการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี จ านวน 228 คน คิดเป็นร้อยละ 57 เป็นนักเรียน 
นิสิต และนักศึกษา จ านวน 171 คน คิดเป็นร้อยละ 42.8 และรองลงมาเป็นพนักงานบริษทัเอกชน จ านวน 132 คน  
คิดเป็นร้อยละ 33 มีรายได้ต ่ากว่า 10,000 บาท จ านวน 148 คน คิดเป็นร้อยละ 37 และรองลงมามีรายได้ 10,001 ถึง 
20,000 บาท จ านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 29 ตามล าดบั 
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การตดัสินใจซ้ือสินค้าบนส่ือสังคมออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) พบว่า ปัจจัยด้านความไวว้างใจในการซ้ือสินค้า 
(Trust) ปัจจยัดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4p) และปัจจยัดา้นพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ (Behavior) มีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้บนส่ือสงัคมออนไลน์ (เฟซบุ๊ก)(Decision) 

 
ตารางที่ 1 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานดา้นความไวว้างใจในการซ้ือสินคา้ 

ด้านความไว้วางใจในการซ้ือสินค้า x̄  S.D. ความหมาย 
1. สินคา้ท่ีขายมีคุณภาพเป็นไปตามท่ีไดล้งประกาศขายจริง 3.91 0.87 มาก 
2. ผูข้ายสินคา้มีขอ้ตกลง / เง่ือนไขการรับประกนัในการสัง่ซ้ือสินคา้อยา่งชดัเจน 3.95 0.86 มาก 
3. ผูข้ายสินคา้มีขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ท่ีครบถว้นถูกตอ้งและตรงกบัสินคา้ 4.00 0.81 มาก 
4. สินคา้ท่ีขายมีราคาถูกกวา่ร้านคา้ทัว่ไป 3.67 0.97 มาก 
5. ผูข้ายสินคา้มีประสิทธิภาพในการจดัส่งสินคา้ตรงตามเวลาท่ีก าหนดไวเ้สมอ 3.94 0.87 มาก 
6. การซ้ือสินคา้มีความน่าเช่ือถือและไวว้างใจได ้ 3.80 0.88 มาก 
7. การซ้ือสินคา้มีความปลอดภยัในการช าระเงิน 3.78 0.90 มาก 
8. สินคา้จะมีการปรับปรุงขอ้มูลให้ทนัสมยัตลอดเวลา 3.70 1.01 มาก 
9. ขอ้กฎหมายคุม้ครองผูบ้ริโภค จะสามารถช่วยป้องกนัการฉ้อโกง 
ท่ีอาจเกิดข้ึนในการซ้ือขายสินคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี 

3.56 1.02 มาก 

10. ผูข้ายสินคา้มีวิธีการป้องกนัขอ้มูลส่วนตวัและรหสัของลูกคา้ 
จากการถูกโจรกรรมขอ้มูลโดยอาชญากรทางอินเทอร์เน็ตไดเ้ป็นอยา่งดี 

3.54 1.06 มาก 

11. ผูข้ายสินคา้มีการเก็บขอ้มูลของลูกคา้เป็นความลบัหลงัจากการซ้ือสินคา้ 3.52 1.03 มาก 
12. การท าธุรกรรมทางอินเทอร์เน็ตในการช าระค่าสินคา้มีความปลอดภยั 3.85 0.89 มาก 

รวม 3.77 0.70 มาก 

 จากตารางท่ี 1 พบวา่ภาพรวมดา้นความไวว้างใจในการซ้ือสินคา้อยูใ่นระดบัมาก (x̄ =3.77, S.D. = 0.70)  เม่ือ
พิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ดา้นท่ีมากท่ีสุดคือ 1) ดา้นผูข้ายสินคา้มีขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ท่ีครบถว้นถูกตอ้งและตรงกบั
สินคา้ โดยอยูใ่นระดบัมาก (x̄ =4.00, S.D. = 0.81) 2) ดา้นผูข้ายสินคา้มีขอ้ตกลง/เง่ือนไขการรับประกนัในการสั่งซ้ือ
สินคา้อยา่งชดัเจน โดยอยูใ่นระดบัมาก (x̄ =3.95, S.D. = 0.86) และดา้นท่ีนอ้ยท่ีสุดคือ ดา้นผูข้ายสินคา้มีการเก็บขอ้มูล
ของลูกคา้เป็นความลบัหลงัจากการซ้ือสินคา้มีค่าเฉล่ียต ่าสุดอยูใ่นระดบัมาก (x̄ =3.52, S.D. = 1.03) 
 
ตารางที่ 2 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด x̄  S.D. ความหมาย 

1. สินคา้ท่ีจ  าหน่ายมีตราสินคา้ / ยีห่้อ 4.13 0.86 มาก 
2. ช่ือเสียงของตราสินคา้ / ยีห่้อ เป็นท่ีนิยมและรู้จกั 4.00 0.85 มาก 
3. มีสินคา้หลากหลายประเภทตามท่ีลูกคา้ตอ้งการ 4.21 0.83 มาก 
4. สินคา้มีคุณภาพน่าเช่ือถือ 4.51 0.80 มากท่ีสุด 
5. สินคา้มีความแปลกใหม่และความทนัสมยั 4.14 0.87 มาก 
6. การบอกขอ้มูลของสินคา้อยา่งละเอียด 4.54 0.73 มากท่ีสุด 
7. การแสดงรูปตวัอยา่งสินคา้ประกอบขอ้มูลของสินคา้ 4.60 0.67 มากท่ีสุด 
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ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด x̄  S.D. ความหมาย 
8. รูปลกัษณ์และบรรจุภณัฑข์องสินคา้มีการออกแบบท่ีสวยงาม 4.05 0.92 มาก 
9. ราคาของสินคา้ท่ีจ  าหน่ายบนเฟซบุก๊มีความเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัคุณภาพ 4.33 0.84 มากท่ีสุด 
10. การแสดงราคาสินคา้อยา่งชดัเจน 4.53 0.77 มากท่ีสุด 
11. การเรียกเก็บเงินค่าสินคา้ตามจ านวนท่ีไดร้ะบุ 4.58 0.66 มากท่ีสุด 
12. สินคา้ราคาถูกกวา่การซ้ือจากช่องทางอ่ืน 4.08 0.96 มาก 
13. ราคาสินคา้ถูกลงเม่ือมีการซ้ือเป็นจ านวนมาก 3.99 1.00 มาก 
14. ราคาสินคา้คงท่ีไม่มีการเปล่ียนแปลงในภายหลงั 4.10 1.01 มาก 
15. การช าระเงินมีให้เลือกหลากหลายช่องทาง เช่น โอนเงินผา่นธนาคาร 
      บตัรเครดิต / Paypal / เคาเตอร์เซอวิส / เช็คเงินสด / จ่ายเงินสดเม่ือไดรั้บสินคา้ 

4.47 0.81 มากท่ีสุด 

16. ระบบการช าระเงินมีความปลอดภยั 4.49 0.82 มากท่ีสุด 
17. สามารถเลือกดูสินคา้ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง 4.53 0.67 มากท่ีสุด 
18. มีรูปแบบในการน าเสนอสินคา้ท่ีน่าสนใจ 4.27 0.79 มากท่ีสุด 
19. การติดต่อสัง่ซ้ือสินคา้สามารถท าไดห้ลายวิธี 4.36 0.77 มากท่ีสุด 
20. ผูข้ายตอบรับการสัง่ซ้ืออยา่งรวดเร็ว 4.41 0.80 มากท่ีสุด 
21. ผูข้ายยนืยนัการไดรั้บช าระเงินอยา่งรวดเร็ว 4.40 0.80 มากท่ีสุด 
22. การบริการจดัส่งสินคา้หลากหลายวิธี เช่น จดัส่งแบบธรรมดา 
      หรือจดัส่งแบบด่วนพิเศษ 

4.42 0.79 มากท่ีสุด 

23. ผูข้ายก าหนดระยะเวลาในการจดัส่งสินคา้ท่ีแน่นอน  4.42 0.81 มากท่ีสุด 
24. ไดรั้บสินคา้ตามก าหนดระยะเวลาท่ีผูข้ายไดน้ดัหมายไว ้ 4.49 0.76 มากท่ีสุด 
25. การบริการจดัส่งสินคา้ฟรีถึงบา้น 4.19 0.99 มาก 
26. การแจกของแถม / สินคา้ทดลองใช ้ใหก้บัลูกคา้ 3.86 1.12 มาก 
27. การสะสมยอดซ้ือให้แก่สมาชิก เพ่ือน ามาแลกเป็นส่วนลดหรือของแถมใน 
      ภายหลงั 

3.73 1.17 มาก 

28. การใหค้  าแนะน า และตอบขอ้สงสัยต่างๆ 4.33 0.85 มากท่ีสุด 
29. การส่งขอ้มูลข่าวสารให้ทราบผ่านทางอีเมล / เฟซบุก๊อยา่งสม ่าเสมอ 3.92 1.06 มาก 
30. การบริการหลงัการขาย เช่น การเปล่ียน / คืน สินคา้ 
      รับประกนัสินคา้ท่ีช ารุด / เสียหาย ระหวา่งการจดัส่ง 

4.27 1.07 มาก 

รวม 4.27 0.53 มากท่ีสุด 
 

จากตารางท่ี 2 พบว่าภาพรวมในด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดอยู่ในระดับมากท่ีสุด (x̄ =4.27,  
S.D. = 0.53) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ดา้นท่ีมากท่ีสุด คือ 1) ดา้นการแสดงรูปตวัอยา่งสินคา้ประกอบขอ้มูลของ
สินคา้ โดยอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (x̄ =4.60, S.D. = 0.67) 2) ดา้นการเรียกเก็บเงินค่าสินคา้ตามจ านวนท่ีไดร้ะบุโดยอยูใ่น
ระดบัมากท่ีสุด (x̄ =4.58, S.D. = 0.66) และนอ้ยท่ีสุดคือ ดา้นการสะสมยอดซ้ือใหแ้ก่สมาชิกเพ่ือน ามาแลกเป็นส่วนลด
หรือของแถมในภายหลงัโดยอยูใ่นระดบัมาก (x̄ =3.73, S.D. = 1.17) 
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ตารางที่ 3 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานดา้นพฤติกรรมการซ้ือสินคา้บนส่ือสงัคมออนไลน์ (เฟซบุก๊) 
ด้านพฤติกรรมการซ้ือสินค้า x̄  S.D. ความหมาย 

1. การเลือกซ้ือสินคา้บนส่ือสงัคมออนไลน์ (เฟซบุก๊) 2.67 0.83 ปานกลาง 
2. การซ้ือสินคา้ประเภท รองเทา้ / กระเป๋าบนส่ือสงัคมออนไลน์ (เฟซบุก๊) 1.92 0.88 นอ้ย 
3. การซ้ือสินคา้ประเภท เส้ือผา้ / เคร่ืองแต่งกาย / เคร่ืองประดบับนส่ือสงัคมออนไลน์  2.27 0.91 นอ้ย 
3. การซ้ือสินคา้ประเภท รองเทา้ / กระเป๋าบนส่ือสงัคมออนไลน์ (เฟซบุก๊) 1.92 0.88 นอ้ย 
4. การซ้ือสินคา้ประเภท เคร่ืองส าอาง/ น ้าหอม บนส่ือสงัคมออนไลน์ (เฟซบุก๊) 1.61 0.88 นอ้ยท่ีสุด 
5. การซ้ือสินคา้ประเภท หนงัสือ / นิตยสาร บนส่ือสงัคมออนไลน์ (เฟซบุก๊) 1.60 0.90 นอ้ยท่ีสุด 
6. การซ้ือสินคา้ประเภท ซีดี / ดีวีดี / เพลงและภาพยนตร์บนส่ือสังคมออนไลน์ 
    (เฟซบุก๊) 

1.43 0.83 นอ้ยท่ีสุด 

7. การซ้ือสินคา้ประเภท เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า / อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ 
    บนส่ือสงัคมออนไลน์ (เฟซบุก๊) 

1.65 0.92 นอ้ยท่ีสุด 

8. การซ้ือสินคา้ประเภทอุปกรณ์กีฬา บนส่ือสงัคมออนไลน์ (เฟซบุก๊) 1.62 0.90 นอ้ยท่ีสุด 
9. การซ้ือสินคา้ประเภท ของเล่น บนส่ือสงัคมออนไลน์ (เฟซบุก๊) 1.65 0.89 นอ้ยท่ีสุด 
10. การซ้ือสินคา้ประเภท ของใชจิ้ปาถะ บนส่ือสงัคมออนไลน์ (เฟซบุก๊) 1.80 0.88 นอ้ยท่ีสุด 
11. การการช าระค่าสินคา้โดยใชบ้ตัรเครดิต / บตัรเดบิต 2.23 1.32 นอ้ย 
12. การช าระค่าสินคา้โดยโอนเงินเขา้บญัชีธนาคารของผูข้าย 3.41 1.27 มาก 
13. การช าระค่าสินคา้โดยบนบริการการท าธุรกรรมทางอินเทอร์เน็ต 2.56 1.43 นอ้ย 
14. การช าระค่าสินคา้ผา่นบริการไปรษณียพ์สัดุเก็บเงินปลายทาง 1.50 0.93 นอ้ยท่ีสุด 
15. การช าระค่าสินคา้ผา่นธนาณติั 1.21 0.70 นอ้ยท่ีสุด 

รวม 1.94 0.51 น้อย 
 

จากตารางท่ี 3 พบว่า ภาพรวมในด้านพฤติกรรมการซ้ือสินค้าอยู่ระดับน้อย (x̄ =1.94, S.D. = 0.51) เม่ือ
พิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ดา้นท่ีมากท่ีสุด คือ 1) ดา้นการช าระค่าสินคา้โดยโอนเงินเขา้บญัชีธนาคารของผูข้ายโดยอยู่
ในระดบัมาก (x̄ =3.41, S.D. = 1.27) 2) ดา้นการเลือกซ้ือสินคา้บนส่ือสังคมออนไลน์ (เฟซบุ๊ก)โดยอยู่ในระดบัปาน
กลาง (x̄ =2.67, S.D. = 0.83) และด้านน้อยท่ีสุดคือ ด้านการช าระค่าสินค้าผ่านธนาณัติ โดยอยู่ในระดับน้อยท่ีสุด  
(x̄ =1.21, S.D. = 0.70) 

 
ตารางที่ 4 ค่าสมัประสิทธ์ิอยา่งง่ายระหวา่งปัจจยัดา้นความไวว้างใจในการซ้ือสินคา้ (Trust) ดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4p) ดา้น

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ (Behavior) มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนส่ือสงัคมออนไลน์ (เฟซบุก๊) (Decision) 
ตัวแปร Trust 4P Behavior Decision 
Trust - .324* .725* .792* 

4P - - .738* .233* 
Behavior - - - .502* 
Decision - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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จากตารางท่ี 4 พบว่าความสัมพนัธ์ภาพรวมระหว่าง 1) ดา้นความไวว้างใจในการซ้ือสินคา้ (Trust) กบัดา้น
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4p) มีความสัมพนัธ์ 0.324 2) ดา้นความไวว้างใจในการซ้ือสินคา้ (Trust) กบัดา้น
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ (Behavior) มีความสัมพนัธ์กนั 0.725 3) ด้านปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4p) กบัดา้น
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ (Behavior) มีความสัมพนัธ์กนั 0.738 4) ดา้นความไวว้างใจในการซ้ือสินคา้ (Trust) กบัการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้(Decision) มีความสัมพนัธ์กนั 0.792 5) ดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4p) กบัการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ (Decision) มีความสัมพนัธ์กนั 0.233 และ 6) ดา้นพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ (Behavior) กบัการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ (Decision) มีความสมัพนัธ์กนั 0.502 ซ่ึงทุกค่าของความสมัพนัธ์มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

ตารางที่ 5 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนส่ือสังคมออนไลน์ (เฟซบุก๊) (Decision) 
ตัวแปร B Β S.E.b t Sig. 

Trust .63 .97 .03 19.91 0.00 
4P .10 .15 .03 3.013 0.03 
Behavior -.41 -.31 .09 -4.58 0.00 
R = .80 S.E.est = 0.39 F =9.08 
R2 =.647 a = 4.08  

 

จากตารางท่ี 5 พบว่าดา้นความไวว้างใจในการซ้ือสินคา้ (Trust) ดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4p) 
และดา้นพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ (Behavior) สามารถพยากรณ์การตดัสินใจซ้ือสินคา้บนส่ือสังคมออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) 
(Decision)ไดอ้ยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดยตวัแปรทั้งสามร่วมกนัพยากรณ์การตดัสินใจซ้ือสินคา้บนส่ือ
สังคมออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) (Decision) ไดร้้อยละ 64.7มีความคลาดเคล่ือนมาตรฐานของการพยากรณ์(S.E.est) = 0.39
สามารถเขียนสมการพยากรณ์ในรูปแบบคะแนนดิบและคะแนนมาตรฐานดงัน้ี 
สมการพยากรณ์ในรูปคะแนนดิบ 
 Y = 4.08 + 0.63 (Trust) + 0.10 (4P) - 0.41 (Behavior) 
สมการพยากรณ์ในรูปคะแนนมาตรฐาน 
 Z = 0.97 (Trust) + 0.15 (4P) - 0.31 (Behavior) 
 
5. การอภิปรายผล 

ภาพรวมดา้นความไวว้างใจในการซ้ือสินคา้อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ดา้นท่ีมากท่ีสุด
คือดา้นผูข้ายสินคา้มีขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ท่ีครบถว้นถูกตอ้งและตรงกบัสินคา้ โดยอยูใ่นระดบัมาก รองลงมาคือ ดา้น
ผูข้ายสินคา้มีขอ้ตกลง / เง่ือนไขการรับประกนัในการสั่งซ้ือสินคา้อย่างชดัเจน โดยอยู่ในระดบัมาก และดา้นท่ีน้อย
ท่ีสุดคือ ดา้นผูข้ายสินคา้มีการเก็บขอ้มูลของลูกคา้เป็นความลบัหลงัจากการซ้ือสินคา้ ซ่ึงยงัคงมีค่าเฉล่ียต ่าสุดอยูใ่น
ระดบัมาก อธิบายไดว้า่ความไวว้างใจในการซ้ือสินคา้ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนส่ือสังคมออนไลน์ (เฟ
ซบุ๊ก) ในระดบัมากสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ (มีนา อ่องบางน้อย, 2553) ท่ีศึกษาเร่ืองคุณค่าตราสินคา้ ความไวว้างใจ 
และความพึงพอใจ ท่ีมีผลต่อความภกัดีต่อตราสินคา้ CAT CDMA (แคท ซีดีเอ็มเอ) พบวา่ความไวว้างใจในเชิงบวก
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ยอ่มน าไปสู่ทศันคติท่ีดีต่อการใชบ้ริการ ดงันั้นการสร้างความไวว้างใจให้กบัลูกคา้จึงเป็นส่วนส าคญัท่ีจะท าใหลู้กคา้มี
ความเช่ือมัน่ในร้านคา้จนท าให้เกิดความตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้ในอนาคต สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ (วรรณิดา กล่ินดี, 
2551) ท่ีศึกษาเร่ืองการวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัความน่าเช่ือถือของระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของไทย 
พบว่าความกงัวลใจของผูซ้ื้อสินคา้เกิดจากความเส่ียงท่ีมาจากเทคโนโลยี เช่น ความถูกตอ้งในการท าธุรกรรม และ
ความปลอดภยัของเทคโนโลยีท่ีท างานร่วมกบัระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ หรือความเส่ียงท่ีมาจากธุรกิจ เช่น การท่ี
ผูข้ายไม่รักษาขอ้มูลส่วนตวัของลูกคา้ และน าขอ้มูลของลูกคา้ไปใชใ้นทางท่ีไม่ถูกตอ้ง ซ่ึงความกงัวลใจน้ีสามารถปรับ
ใหทุ้เลาลงไดโ้ดยการสร้างความเช่ือมัน่และความไวว้างใจใหก้บัผูซ้ื้อสินคา้ 

ภาพรวมดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดอยูร่ะดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ดา้นท่ีมาก
ท่ีสุดคือ ดา้นการแสดงรูปตวัอยา่งสินคา้ประกอบขอ้มูลของสินคา้ โดยอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด รองลงมาคือ ดา้นการเรียก
เก็บเงินค่าสินคา้ตามจ านวนท่ีไดร้ะบุ โดยอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดและนอ้ยท่ีสุดคือ ดา้นการสะสมยอดซ้ือให้แก่สมาชิก
เพ่ือน ามาแลกเป็นส่วนลดหรือของแถมในภายหลงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ (นันท์นภสั สงวนวงษ์, 2558) ท่ีศึกษา
เร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองครัวทนัสมยัของคนในกรุงเทพมหานคร พบวา่ผูบ้ริโภคเม่ือจะซ้ือสินคา้จะ
ค านึงถึงประโยชน์ในการใช้งานสินคา้ เพื่อให้ได้สินคา้ท่ีตอบสนองได้ตรงกับประโยชน์ในการใช้งานและความ
ตอ้งการ โดยน าผลิตภณัฑ์มาเปรียบเทียบกนัก่อนการตดัสินใจซ้ือ เช่นดา้นราคา ความสะดวกในการใชง้าน ความ
คงทน และความสวยงามของผลิตภณัฑ์ มาเป็นตวัก าหนดในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ และราคาท่ีถูกลงจะมีผลต่อการ

กระตุน้การตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดม้ากข้ึน อีกทั้ งตามการศึกษาของ (พิชามญชุ์ มะลิขาว, 2554) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ี

ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีบนส่ือสงัคมออนไลน์(เฟซบุ๊ก) พบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเป็น
ส่ิงกระตุน้ท่ีส าคญัท่ีจะท าให้เกิดขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ อีกทั้ งยงัเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถ
ควบคุมไดเ้น่ืองจากปัจจุบนัการท าธุรกิจพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์บนส่ือสังคมออนไลน์นั้นมีการแข่งขนัท่ีสูง ดังนั้น
ผูป้ระกอบการควรวางแผนการตลาดให้ตอบสนองกบัความตอ้งการของลูกคา้ เช่น การก าหนดราคาของสินคา้ให้
เหมาะสมกบัคุณภาพ การประชาสัมพนัธ์สินคา้ และการจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย เพ่ือเป็นการกระตุน้ลูกคา้ให้เกิด
ความตอ้งการในตวัสินคา้และมีความตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้มากข้ึน 

ภาพรวมดา้นพฤติกรรมการซ้ือสินคา้อยูร่ะดบันอ้ย  เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ดา้นท่ีมากท่ีสุดคือ ดา้น
การช าระค่าสินคา้โดยโอนเงินเขา้บญัชีธนาคารผูข้าย โดยอยูใ่นระดบัมาก รองลงมาคือดา้นการซ้ือสินคา้บนส่ือสังคม
ออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) โดยอยูใ่นระดบัปานกลาง และนอ้ยท่ีสุดคือดา้นการช าระค่าสินคา้ผา่นธนาณติั / ตัว๋แลกเงิน โดยอยู่
ในระดบัน้อยท่ีสุด อธิบายไดว้า่พฤติกรรมการซ้ือสินคา้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนส่ือสังคมออนไลน์ (เฟ
ซบุ๊ก) ในระดบัน้อยแต่พฤติกรรมการซ้ือสินคา้นั้นไม่ไดเ้กิดข้ึนจากตวัผูซ้ื้อเพียงอยา่งเดียว ดงันั้นผูป้ระกอบการควร
ก าหนดกิจกรรมทางการตลาดให้เหมาะสมกบัพฤติกรรมของผูซ้ื้อและสร้างความเขม้แข็งในการขายสินคา้ดว้ยการ
ปรับเปล่ียนกลยทุธ์การตลาดเพ่ือตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกคา้มากข้ึน สอดคลอ้งกบั
งานวิจัยของ (สุภาพร ชุ่มสกุล, 2554) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าและบริการผ่านระบบ
อินเทอร์เน็ตของนกัศึกษาปริญญาโทมหาวิทยาลยัศิลปากร พบวา่พฤติกรรมการซ้ือสินคา้สามารถแปรเปล่ียนได ้และ
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ไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัภายนอกท่ีอยูแ่วดลอ้ม ดงันั้นผูป้ระกอบการควรตอ้งมีการปรับเปล่ียนกลยทุธ์ทางการตลาด
เพ่ือใหส้อดคลอ้งกบัการเปล่ียนแปลงของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูซ้ื้อดว้ยเช่นกนั 

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนส่ือสงัคมออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) พบวา่ ดา้นความไวว้างใจในการ
ซ้ือสินคา้ (Trust) ดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4p) ดา้นพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ (Behavior) สามารถพยากรณ์
การตดัสินใจซ้ือสินคา้บนส่ือสังคมออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) (Decision)ไดอ้ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดยตวัแปร
ทั้งสามร่วมกนัพยากรณ์การตดัสินใจซ้ือสินคา้บนส่ือสงัคมออนไลน์ (เฟซบุ๊ก)(Decision) ไดร้้อยละ 64.7มีความคลาด
เคล่ือนมาตรฐานของการพยากรณ์(S.E.est) = 0.39 สามารถเขียนสมการพยากรณ์ในรูปแบบคะแนนดิบและคะแนน
มาตรฐานดงัน้ี 
สมการพยากรณ์ในรูปคะแนนดิบ 
 Y = 4.08 + 0.63 (Trust) + 0.10 (4P) - 0.41 (Behavior) 
สมการพยากรณ์ในรูปคะแนนมาตรฐาน 

Z = 0.97 (Trust)  + 0.15 (4P) - 0.31 (Behavior) 
จากสมการพยากรณ์จะเห็นไดว้า่ตวัแปรดา้นความไวว้างใจในการซ้ือสินคา้ (Trust) ดา้นปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาด (4p) และดา้นพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ (Behavior) สามารถพยากรณ์การตดัสินใจซ้ือสินคา้บนส่ือสังคม
ออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) ได ้โดยปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนส่ือสังคมออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) มากท่ีสุดคือ 
ดา้นความไวว้างใจในการซ้ือสินคา้ สอดคลอ้งกบังานวจิยัของของ (วภิาวรรณ มโนปราโมทย,์ 2556) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจยั
ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนสังคมออนไลน์ (อินสตาแกรม) ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่
ปัจจยัด้านความไวว้างใจในการซ้ือสินคา้ เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีส าคญัท่ีจะท าให้เกิดขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือสินค้า 
เน่ืองจากการซ้ือสินคา้บนอินเทอร์เน็ตมีความเส่ียงเพราะผูซ้ื้อและผูข้ายไม่ไดส่ื้อสารกนัต่อหนา้และไม่ไดเ้ห็นตวัสินคา้
โดยตรง ท าให้ลูกคา้อาจเกิดความไม่มัน่ใจในการสั่งซ้ือสินคา้กบัร้านคา้ ดงันั้นผูป้ระกอบการควรสร้างความไวว้างใจ
ให้กบัลูกคา้ เช่น มีการปรับปรุงขอ้มูลข่าวสารของธุรกิจให้ทนัสมยั หรือการเพ่ิมความปลอดภยัในดา้นการเก็บรักษา
ขอ้มูลของลูกคา้ดว้ยนโยบายส่วนบุคคล (Privacy Policy) เพราะผูบ้ริโภคโดยมากยงัมีความกงัวลเร่ืองการให้ขอ้มูล
ส่วนตวักบัร้านคา้เช่น ช่ือ - นามสกลุ ท่ีอยู ่หรือเบอร์โทรศพัท ์ดงันั้นการมีนโยบายความเป็นส่วนตวัท่ีชดัเจนจะช่วยให้
ลูกคา้ท่ีจะตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้มีความไวว้างใจในการซ้ือสินคา้มากข้ึนและควรท าการส่งเสริมให้ลูกคา้ท่ีเคย
สัง่ซ้ือหรือใชบ้ริการกบัทางร้านคา้และมีความพึงพอใจในตวัสินคา้ ไปใหค้วามคิดเห็นเก่ียวกบัสินคา้, บริการ (Review) 
เพราะผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มกัจะชอบอ่านรีวิวความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีประสบการณ์กบัสินคา้และบริการเหล่านั้น
มาก่อน เพ่ือใชใ้นการประกอบการตดัสินใจซ้ือก็จะท าให้ลูกคา้เกิดความเช่ือมัน่ในร้านคา้และมีความไวว้างใจในการ
ซ้ือสินคา้มากข้ึน 
 
6. บทสรุป 

ปัจจัยท่ี มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าบนส่ือสังคมออนไลน์  (เฟซบุ๊ก) มากท่ี สุด ได้แก่ ด้าน 
ความไวว้างใจในการซ้ือสินคา้ รองลงมา ได้แก่ ด้านพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ตามล าดบั ซ่ึงทั้ง 3 ปัจจยัสามารถร่วมกนัพยากรณ์การตดัสินใจซ้ือสินคา้บนส่ือสังคมออนไลน์ (เฟซบุ๊ก)ไดร้้อยละ 
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64.7  ดงันั้นผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจบนส่ือสังคมออนไลน์ควรให้ความส าคญักบัการท าให้ลูกคา้ไวว้างใจในการซ้ือ
สินคา้  เพ่ือสร้างกลยทุธ์ในการขายสินคา้บนส่ือสังคมออนไลน์ให้ครองใจผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งย ัง่ยืน และยงัสามารถเพ่ิม
โอกาสในการแข่งขนัทางการตลาดมากยิง่ข้ึน 

 
7. กติตกิรรมประกาศ 

งานวิจัยฉบับน้ีส าเร็จลุล่วงลงได้ดีเน่ืองจากได้รับความกรุณาอย่างสูงจากอาจารย์ท่ีปรึกษาหลายท่าน
โดยเฉพาะ ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.สมชาย เลก็เจริญ ท่ีกรุณาใหค้  าแนะน า ตรวจแกไ้ข และใหข้อ้คิดเห็นต่าง ๆ จนท าให้
งานวิจัยมีความสมบูรณ์ และผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านท่ีกรุณาให้ความร่วมมือและเสียสละเวลาในการตอบ
แบบสอบถาม ซ่ึงเป็นส่วนส าคญัอยา่งยิ่งท่ีท าให้การวิจยัคร้ังน้ีส าเร็จลงได ้ขอกราบขอบพระคุณดว้ยความเคารพอยา่ง
สูง ไว ้ณ โอกาสน้ี  
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