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บทคดัย่อ 

บทความวิจัยน้ีมีวัตถุประสงค์ เพ่ือ (1) ศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคสินค้าออนไลน์ ผ่านแอปพลิเคชัน 

Facebook ในเขตกรุงเทพมหานคร และ (2) วิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและปัจจัยการ

ยอมรับเทคโนโลยีของผู้บริโภคในการซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน Facebook ในเขตกรุงเทพมหานคร การศึกษา

ในคร้ังน้ีใช้เคร่ืองมือการวิเคราะห์การถดถอยโลจิสติกส์แบบไบนารี โดยคัดเลือกกลุ่มตัวอย่างในเขตกรุงเทพมหานคร 

จ านวน 400 คน วิเคราะห์ข้อมูลในรูปแบบค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  

ผลการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่ซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน Facebook ส่วนใหญ่เป็นเพศ

หญิง อายุ 31-40 ปี สถานภาพโสด รายได้อยู่ที่ 20,001-30,000 บาท การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพข้าราชการ/

พนักงานรัฐวิสาหกจิ/ลูกจ้างหน่วยงานรัฐ เลือกซ้ือสินค้าแฟช่ัน/เคร่ืองแต่งกาย มูลค่าการซ้ือต่อคร้ังอยู่ที่ 500-1,000 

บาท เลือกช าระสินค้าผ่านอนิเทอเนต็แบงค์กิ้ง/โมบายแบงค์กิ้ง ในช่วง 3 เดือน จ านวนการสั่งอยู่ที่ 4-6 คร้ัง  

ผลการวิเคราะห์ปัจจัยที่มีอทิธพิลต่อการซ้ือสินค้าออนไลน์ พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลกับปัจจัยที่มีอิทธิพลการซ้ือ

สินค้า ได้แก่ รายได้ระหว่าง 10,000-40,000 บาท ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ช าระสินค้าผ่านช าระ

ปลายทาง ด้านผลิตภัณฑ์ คือ สินค้ามีความหลากหลาย ความคุ้มค่าของสินค้า และสินค้าตรงตามความต้องการ ด้านราคา 

คือ สามารถต่อรองราคาได้ และปัจจัยส่งเสริมการขาย คือ มีการสะสมคะแนนสั่งซ้ือ การวิเคราะห์การถดถอยโลจิสติกส์

แบบไบนารี ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคในการซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่าน Facebook ได้แก่ 

เพศ อายุ ระดับการศึกษา ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย ช่องทางส่งเสริมการขาย และการยอมรับเทคโนโลยี 

โดยค่าความเช่ือม่ันของแบบสอบถามค่าสัมประสิทธิ์แอลฟ่าอยู่ที่ 0.8669  

 

ค ำส ำคัญ: สินค้าออนไลน์, เฟสบุค๊, พฤติกรรมของผู้บริโภค 
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ABSTRACT  

The objectives of this research article were to (1) study online shopping’s consumer behavior and (2) 

analyze personal factors, marketing mix factors, and technology acceptance factors of consumers to purchase 

online products through the Facebook application in the Bangkok area. The present study used the Binary Logistic 

Regression analysis. The samples were taken from 400 consumers in the Bangkok area. The data were analyzed 

as a percentage, Mean, and Standard Deviation.  

The result of the study found that: Majority of survey respondents who purchased online products via 

Facebook application were female, ages between 31-40, their status was single, income range between 20,001-

30,000 baht, completed bachelor’s degree, their occupation was government employee/state enterprise 

employee/ permanent employee, looked for fashion/apparel products, each purchasing value was between 500-

1,000 baht, they choose to make their payment via internet/mobile banking, and in the last three months, the 

shopping frequency was between 4-6 times. 

The results of the analysis regarding factors influencing online shopping revealed that personal factors 

and factors influencing online shopping were the range of income between 10,000-40,000 baht. Marketing mix 

factors were payment via cash on delivery. Product factors were product variety, the product’s worthiness, and 

whether the product meets the consumer’s needs. For price factors, consumers tend to prefer whether the price can 

be negotiated. For promotional factors, consumers tend to prefer shopping from a shop that provides a point 

collection campaign. The result of the Binary Logistic Regression analysis revealed that factors influencing 

consumers to shop online via Facebook application were age, education level, product, price, sale channel, 

promotional channel, and technology acceptance. The confidence value of the alpha coefficient questionnaire was 

0.8669. 
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บทน า 

ปัจจุบันพฤติกรรมการซ้ือสินค้าออนไลน์ของผู้บริโภคนิยม และใช้กันอย่างแพร่หลายจากการพัฒนาทาง

เทคโนโลยีการสื่อสารที่ทันสมัย การเข้าถึงอินเทอร์เน็ตความเร็วสูงตัวผลักดันให้พฤติกรรมการใช้ออนไลน์ของคนไทย

เปล่ียนแปลงไป ผลส ารวจในปี 2564 พบว่า การใช้ช่ัวโมงอินเทอร์เน็ตโดยอยู่ที่ 10 ช่ัวโมง 36 นาที โดยกิจกรรม

ออนไลน์ที่นิยมมากที่สุด คือ การติดต่อสื่อสารออนไลน์ ซ่ึงการเติบโตของเทคโนโลยีที่เป็นไปอย่างรวดเร็วและมี

ผู้ใช้บริการเพ่ิมขึ้น ท าให้เกดิการพัฒนาเพ่ิมมากขึ้น คุณลักษณะเด่นของอนิเทอร์เนต็ คือ การปฏิสัมพันธ์ระหว่างเว็บไซต์

กบัผู้ใช้ ระหว่างผู้ใช้กบัผู้ใช้ จนเกดิเวบ็เครือข่ายสังคมออนไลน์จ านวนผู้ใช้จ านวนมาก มีการติดต่อสื่อสารกันแทนการพบ

เจอกนั ปัจจุบันพียงแค่สัมผัสเพียงหน้าจอสามารถติดต่อสื่อสารได้อย่างรวดเร็ว Social Media ยังมีการอัพเดทข่าวสาร

ต่างๆ แบบ Real Time (บัณฑิต จ้อยลี, 2562) 

การใช้งานแอปพลิเคช่ันติดต่อสื่อสารเป็นที่นิยมมากที่สุด ผ่านทาง Facebook ก็สามารถอัพเดทข่าวสาร  

การติดต่อ อกีทั้งสามารถซ้ือขายสินค้าได้ทั่วโลก เรียกได้ว่าเป็นตลาดเสรี ที่เพียงแค่มีข้อมูลของสินค้า ผลิตภัณฑ์ ราคา 

และรูปสินค้า กส็ามารถเร่ิมต้นขายได้ทันที โดยไม่จ าเป็นต้องมี Facebook Page สร้างยอดไลค์ ยอดสมาชิก กส็ามารถ

น าเสนอสินค้าได้จุดเด่นของ Facebook Marketplace คือ มีระบบ AI ช่วยท าให้การขายสินค้าเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้เร็ว

ขึ้น ด้วยการค านวณหาผู้ที่คาดว่าน่าจะเป็นกลุ่มเป้าหมายได้ในทันที และผู้ซ้ือ-ผู้ขาย สามารถตรวจสอบกนัได้โดยตรงผ่าน 

Facebook ดูความน่าเช่ือถือ การมีตัวตนได้ และสามารถเลือกซ้ือสินค้าจากคนที่อยู่ใกล้ๆเพ่ือพบปะซ้ือขายกันโดยตรงได้ 
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(ขวัญฤดี ฮวดหุ่น, 2560) จากข้อมูลผลส ารวจในปี 2564 พฤติกรรมการชอปปิงออนไลน์พบว่า ช่องทางที่ผู้ซ้ือนิยมซ้ือ

สินค้า/บริการออนไลน์มากที่สุด คือ ผ่านแพลตฟอร์ม e-Marketplace สูงสุดจะเป็น Shopee 89.7% รองลงมาคือ 

Lazada 74.0% และ Facebook 61.2% ช่องทางที่ผู้ขายนิยมขายสินค้าผ่าน Social Commerce มากที่สุด คือ Facebook 

65.5% รองลงมาคือ Shopee 57.5% และ LINE 32.1 ข้อมูลสถิติและพฤติกรรมการใช้ Facebook ในปี 2564 ผู้ใช้งาน

มากกว่า 2,000 ล้านคนต่อเดือน Facebook Messenger มีจ านวนผู้ใช้งาน 1.3 พันล้านคน Facebook Groups มีจ านวน

ผู้ใช้งาน 1.8 พันล้านคน ผู้ใช้งาน Facebook ถูกแบ่งออกเป็น เพศชาย 57% และ เพศหญิง 43% กลุ่มอายุที่ใช้งานเฟ

ซบุก๊มากที่สุดคือ อายุ 25-34 ปี (ส านักงานพัฒนาธุรกรรมทางอเิลก็ทรอนิกส์, 2564) 

จากการส ารวจพฤติกรรมผู้ใช้งานของคนไทย  พบว่า การซ้ือสินค้าออนไลน์ที่ได้รับความนิยมมากที่สุดเป็นช่อง

ทางผ่านแอปพลิเคชัน Shopee ผลส ารวจพบว่า การซ้ือสินค้าออนไลน์ ช่องทางแอปพลิเคชัน Facebook จากผลส ารวจจะ

เหน็ได้ว่าผู้บริโภคสินค้าออนไลน์ต่างให้การตอบรับการซ้ือสินค้าผ่านทางแพลตฟอร์มส าหรับ Shopee มากกว่าทั้งที่การ

ขายสินค้าของร้านค้าผ่าน Facebook มากกว่า Shopee (ส านักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์, 2564) ด้วยศึกษา

ปัจจัยใดที่ส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านทางแอปพลิเคชัน Facebook และเหตุใดถึงเลือกตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่าน

แอปพลิเคชันช่องทางอื่นมากกว่าช่องทาง Facebook ซ้ือสินค้าออนไลน์ของผู้บริโภค เพ่ือทราบถึงความต้องการของ

ผู้บริโภคและพฤติกรรมการซ้ือสินค้าเพ่ือเป็นแนวทางให้แก่ผู้ประกอบการในธุรกิจออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน Facebook 

และผู้ประกอบการผ่านแอปพลิเคชันอื่นๆ สามารถน าผลที่ได้ไปวางแผนกลยุทธ์ เน่ืองจากผู้บริโภคเลือกซ้ือสินค้า

ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคช่ันอืน่มากกว่าแอปพลิเคช่ัน Facebook ผลกระกระทบที่ได้คือเน่ืองจากมีแอปพลิเคชันในการซ้ือ

ขายผ่านทางแอปพลิเคช่ัน Shopee และ Lazada ท าให้ผู้บริโภคซ้ือสินค้าไปซ้ือสินค้าผ่านแอปพิเคชันอื่นส่งผลให้ผู้ขายจะ

เร่ิมเปล่ียนช่องทางการขายสินค้าจากแอปพลิเคชัน Facebook ผู้วิจัยได้เห็นถึงปัญหาว่าเพราะเหตุใดแอปพลิเคชันถึงไม่

ค่อยมีการซ้ือขายสินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน Facebook จึงได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินค้า

ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน Facebook 

 

วตัถุประสงคข์องการวิจัย  

1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคสินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน Facebook ในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพ่ือวิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด และปัจจัยการยอมรับเทคโนโลยีที่ส่งผลต่อ

การเลือกซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน Facebook ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ระเบยีบวิธีวิจัย 

การวิจัยในคร้ังน้ีเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative) มีขั้นตอนการด าเนินการวิจัย ดังน้ี  

1. ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

ประชากรที่ใช้ในงานวิจัย คือ ผู้ที่เคยซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านทางแอปพลิเคชัน ที่อยู่ในกรุงเทพมหานคร 

เน่ืองจากผู้วิจัยไม่ทราบจ านวนประชากรจ านวนผู้ใช้งานแอปพลิเคชันที่อยู่ในกรุงเทพมหานคร ในการศึกษาในคร้ังน้ี 

ผู้วิจัยจึงก าหนดกลุ่มตัวอย่างอ้างองิจาก (Taro Yamane, 1973) โดยมีขนาดตัวอย่างของประชากร ที่ระดับความเช่ือม่ัน 

95% และมีค่าความคลาดเคล่ือนที่ +/- 5% สามารถค านวณได้ดังน้ี 

    
  

    

โดยก าหนดให้ 

n = ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 

Z = ค่าปกติมาตรฐานที่ได้จากตารางแจกแจงแบบปกติมาตรฐาน 

e = ความคลาดเคล่ือนในการประมาณสัดส่วนประชากรทั้งหมดที่ยอมรับได้ 
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เม่ือน าไปแทนค่าในสูตร โดยที่ระดับความเช่ือม่ันที่ก าหนดคือ 95% ดังน้ัน 

ค่า Z = 1.96 และค่าความคลาดเคล่ือนในการประมาณสัดส่วนประชากรทั้งหมดที่ยอมรับได้คือ 5% ดังน้ัน 

ค่า E = 0.05 

n  =  
     

         

 

n  = 385 ตัวอย่าง 

จากผลการค านวณ จะได้ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง (n) = 385 ตัวอย่าง การศึกษาคร้ังน้ีจึงใช้กลุ่มตัวอย่าง

จ านวน 400 คน แบ่งกลุ่มตัวอย่างเป็น 2 กลุ่ม คือผู้ที่เคยซ้ือสินค้าผ่าน Facebook และไม่เคยซ้ือสินค้าผ่านช่องทางอื่น 

เช่น Shopee Lazada เป็นต้น จ านวนกลุ่มละ 200 คน โดยใช้วิธีการเลือกกลุ่มเป้าหมายแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive 

Sampling) โดยแจงแบบสอบถามจากกลุ่มคนที่เคยซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านทางแอปพลิเคชันที่อยู่ในกรุงเทพมหานคร 

2. เครือ่งมือทีใ่ชใ้นการวิจยั 

การศึกษาคร้ังน้ีได้มีการท าการทดสอบความเที่ยงตรง (Validity) และความเช่ือถือได้ (Reliability) ของ

เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัยโดยมีรายละเอยีด ดังน้ี 

1) การทดสอบความเที่ยงตรง (Validity Test) น าแบบสอบถามที่สร้างขึ้ นมาให้อาจารย์ที่ปรึกษา (อาจารย์

ที่ปรึกษาการวิทยานิพนธ์) พิจารณาและตรวจสอบความเที่ยงตรงตามโครงสร้าง (Construct Validity) และความ

เที่ยงตรงตามเน้ือหา (Content Validity) ซ่ึงได้ปรับปรุงแก้ไข ก่อนน าไปใช้ในการเกบ็ข้อมูลจริง 

2) การทดสอบความเช่ือถือได้ (Reliability Test) ผู้วิจัยได้น าแบบสอบถามที่สร้างขึ้ นมาและได้ปรับปรุง

แก้ไขแล้วไปท าการทดสอบความเหมาะสมเบ้ืองต้น (Per-Test Survey) จ านวน 40 ชุด กับกลุ่มประชากรที่มีคุณสมบัติ

ใกล้เคียงกับกลุ่มตัวอย่าง เพ่ือตรวจสอบว่าค าถามสามารถสื่อความหมายได้ตรงความต้องการ และมีความเหมาะสม

หรือไม่ มีความยากง่ายเพียงใด จากน้ันจึงน ามาทดสอบความเช่ือถือได้ของแบบสอบถาม โดยใช้โปรแกรม Microsoft 

Excel ในการหาค่าความเช่ือถือได้ใช้สูตรหาค่าสัมประสิทธิ์ Cronbach’s Alpha ซ่ึงค านวณได้ดังน้ี 

 

  
 

   
|  

∑  
 

  
 | 

 

เม่ือ   α  คือ  สัมประสิทธิ์ความเช่ือม่ันของแบบสอบถาม 

n  คือ  จ านวนข้อในแบบสอบถาม 

  
  คือ  ความแปรปรวนของแบบสอบถามเป็นรายข้อ 

  
   คือ  ความแปรปรวนของแบบสอบถามในภาพรวม 

 

เม่ือท าการทดสอบความเช่ือถือได้ (Reliability Test) ของแบบสอบถามในภาพรวมจะได้ ค่าความเช่ือถือได้

ในรูปของสัมประสิทธิ์ Cronbach’s Alpha เท่ากบั 0.8669 จึงสามารถสรุปได้ว่าแบบสอบถามที่จะน ามาใช้เป็นเคร่ืองมือ

ในการเกบ็รวบรวมข้อมูลมีความน่าเช่ือถือสูง ดังแสดงผลการทดสอบในภาพรวมในตารางที่ 1 

 

ตารางที ่1 ผลการทดสอบความเช่ือม่ันของแบบสอบถามด้วยวิธี Cronbach’s Alpha Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

0.8669 40 

ที่มา: จากการค านวณด้วยโปรแกรม Microsoft Excel 
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3. สมมติฐาน 

3.1 ปัจจัยส่วนบุคคลมีความสัมพันธ์กบัการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน Facebook  

3.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน 

Facebook  

3.3 ปัจจัยด้านการยอมรับเทคโนโลยีที่มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน 

Facebook 

4. การเก็บรวมรวมขอ้มูล 

ในการศึกษางานวิจัยเร่ืองปัจจัยที่มีอทิธพิลต่อการซ้ือสินค้าผ่านทางแอปพลิเคชัน Facebook ของผู้บริโภคใน

กรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยใช้แบบสอบถามเกบ็ข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง โดยรวบรวมจากให้กลุ่มตัวอย่างตอบแบบสอบถาม

โดยตรง หรือให้ตอบแบบสอบถามผ่านทาง Google Form และส่งให้กลุ่มตัวอย่างผ่านทางสื่อสังคมออนไลน์ ช่องทาง

ต่างๆ  

4.1 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เกบ็เพ่ือวัตถุประสงค์การวิจัยเกบ็ข้อมูลจากการตอบแบบสอบถาม

ออนไลน์ โดยก่อนการเกบ็รวบรวมข้อมูล โดยแจ้งรายละเอียดให้กับผู้ตอบแบบสอบถามเพ่ือเข้าใจวัตถุประสงค์ อธิบาย

วิธีการตอบแบบสอบถามออนไลน์ กลุ่มตัวอย่างที่ ผู้วิจัยต้องการศึกษาใช้วิธีการสุ่มตัวอย่ างแบบเฉพาะเจาะจงเก็บ

แบบสอบถามจ านวน 400 คน แบ่งเป็น ผู้ที่มีประสบการณ์ในการซ้ือสินค้าออนไลน์ Facebook 200 คน และผ่านช่องทาง

อืน่ 200 คน ที่อาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานคร 

4.2 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นข้อมูลที่ได้จากการศึกษาค้นคว้าและรวบรวมจากแหล่งต่างๆ 

ประกอบด้วย 

4.2.1 การทบทวนวรรณกรรมต่างๆ ที่ เกี่ยวข้อง ทฤษฎีที่ใช้ในการวิจัยจากต าราทางวิชาการ  

จากงานวิจัย บทความ 

4.2.2 ข้อมูล สถิติการใช้อนิเทอร์เนต็ ซ่ึงสอบถาม และค้นคว้าจากเวบ็ไซต์ของกระทรวงดิจิทัล 

4.2.3 วิธีการรวบรวมและวิเคราะห์ข้อมูลจากเอกสาร วารสารทั้ งในแหล่วงข้อมูลบนอินเตอร์เน็ต  

ทั้งของภาครัฐและเอกชน เพ่ือให้ทราบถึงแนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องเพ่ือใช้ในการประกอบเป็นแนวทาวทางการวิจัย 

5. การวิเคราะหข์อ้มูล 

การวิเคราะห์ข้อมูล มีรายละเอยีดดังน้ี 

5.1 เพ่ือตอบวัตถุประสงค์ ด้านการศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลมีกับพฤติกรรมของผู้บริโภคในการซ้ือสินค้า

ออนไลน์ผ่านทางแอปพลิเคชัน Facebook ในกรุงเทพมหานคร มีวิธกีารวิเคราะห์ใช้สถิติ ดังน้ี 

5.1.1 การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยการวิจัยเชิงส ารวจเพ่ือเกบ็รวบรวม

ข้อมูลเชิงปริมาณ ใช้เคร่ืองมือทางสถิติในการวิเคราะห์ รูปแบบของตารางแจกแจงความถ่ี (Frequency) ค่าเฉล่ีย (Mean) 

ค่าสถิติร้อยละ (Percentage) ในการอธบิายลักษณะข้อมูลส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง พฤติกรรมของผู้บริโภคในการซ้ือ

สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน Facebook ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ปัจจัยการยอมรับเทคโนโลยี 

5.1.2 การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) การถดถอยโลจิสติกส์ (logistic regression 

analysis) เป็นการหาค่าสถิติเชิงคุณภาพ (qualitative statistical techniques) โดยต่างจากการวิเคราะห์เชิงปริมาณ 

(quantitative techniques) ที่ข้อมูลตัวแปรตามเป็นตัวแปรเชิงคุณภาพ คือ ตัวแปรเชิงกลุ่ม จากการหาค่าการถดถอยโล-

จิสติกส์ แบ่งออก 2 ประเภท คือ (1) การวิเคราะห์การถดถอยโลจิสติกส์พหุกลุ่ม (multinomial logistic regression 

analysis) (2) การวิเคราะห์การถดถอยโลจิสติกส์ทวิ (binary logistic regression analysis)โดยการวิเคราะห์ทั้ง 2 

ประเภท มีความต่างกนัของตัวแปรตาม โดยวิเคราะห์การถดถอยโลจิสติกส์ทวิที่มีตัวแปรตาม 2 กลุ่มย่อย (dichotomous 

variable) ค่าที่ได้เป็น 0 กบั 1 เป็นเหตุการณ์ที่เกดิ และไม่เกดิเท่าน้ัน การวิเคราะห์โลจิสติกส์แบบพหุที่มีมากกว่า 2 กลุ่ม 

(polychromous variable) เช่น เกณฑ์ในการตัดสินใจ ระดับความพึง พอใจ เป็นต้น  



20      วารสารสงัคมศาสตรปั์ญญาพฒัน ์ปีที ่4 ฉบบัที ่3 
 

5.2 การวิเคราะห์โลจิสติกส์เพ่ือหาโอกาสของเหตุการณ์สนใจใช้สมการโลจิสติกส์จากตัวแปรต้น (x) อยู่ใน

ระดับช่วง (interval scale) ที่ต้องการถ้าเป็นข้อมูลเชิงกลุ่มต้องเปล่ียนเป็นตัวแปรที่มีค่า 0 กับ 1 โดยตัวแปรที่ได้ต้องมี

ความสัมพันธก์นัต ่าถ้ามีความสัมพันธส์ูงท าให้เกดิปัญหา multicollinearity และการวิเคราะห์ต้องใช้ขนาดตัวอย่างถึง 30 

เท่าของตัวแปรต้น (ยุทธ ไกยวรรณ, 2555) 

วัตถุประสงค์การวิเคราะห์การถดถอยโลจิสติกส์ 

การวิเคราะห์การถดถอยโลจิสติกส์ เพ่ือศึกษาถึงตัวแปรตามและตัวแปรอิสระซ่ึงเป็นตัวแปร หรือตัว

แปรทวิพหุดังน้ี 

1) ตัวแปรอสิระที่ใช้อธบิายถึงโอกาสที่เกิดขึ้ นหรือไม่เกิดขึ้ นของเหตุการณ์ในตัวแปรตาม และอธิบาย

ถึงระดับความสัมพันธข์องตัวแปรแต่ละตัว 

2) สมการโลจิสติกส์จากท านายโอกาสเหตุการณ์ที่สนใจ โดยเลือกตัวแปรที่เหมาะสม เพ่ือให้ได้ค่าที่

ถูกต้องและแม่นย า การวิเคราะห์การถดถอยโลจิสติกส์ มีข้อตกลงเบ้ืองต้น ดังน้ี 

(1) ตัวแปรอสิระหรือตัวแปรต้น (x) เป็นตัวแปรที่มีข้อมูลอยู่ในระดับช่วง (interval scale) ถ้าเป็น

ข้อมูลเชิงกลุ่มให้เปล่ียนเป็นตัวแปรหุ่น (dichotomous variable) ค่าที่ได้ 0 กบั 1 ตัวแปรตาม ที่น ามาวิเคราะห์โลจิสติกส์

แบบทวิ (binary logistic regression) จะให้ 2 ค่าคือ 0 กับ 1 ส่วนการ วิเคราะห์โลจิสติกส์พหุกลุ่ม (multinomial 

logistic regression) จะก าหนดตามจ านวนกลุ่มของตัวแปรตาม  

(2) ความคลาดเคล่ือนของค่าเฉล่ียมีค่าเท่ากับ 0 หรือถ้าไม่สัมพันธ์จะได้ค่า e = 0 (ยุทธ ไกย-

วรรณ, 2555) 

(3) ตัวแปรต้นไม่มีสัมพันธ์ หรือไม่เกิดปัญหา multicollinearity (ยุทธ ไกยวรรณ, 2555) 

เน่ืองจากใช้ ข้อจัดเดียวกบัการวิเคราะห์ถดถอยพหุ  

4) การวิเคราะห์การถดถอยโลจิสติกส์ มีขนาดตัวอย่างที่ n มากกว่าการถดถอยแบบปกติ ที่ใช้ 

ตัวอย่างเท่ากบั n ≥ 30 p  โดย p  คือ จ านวนตัวแปรต้น (ยุทธ ไกยวรรณ, 2555) 

โมเดลการวิเคราะห์การถดถอยโลจิสติกส์  

โมเดลการวิเคราะห์การถดถอยโลจิสติกส์ทวิ (Binary logistic regression analysis model) กรณีตัว

แปรหรือตัวแปรท านายตาม 1 ตัวมีความสัมพันธ ์x กบั y ดังน้ี 

y = b0+ b1x+ e 

ข้อมูลเชิงอนุมาน (Inference Statistics)  เพ่ือหาสมการพยากรณ์โอกาสที่ผู้บริโภคจะซ้ือสินค้าออนไลน์

โดยใช้การวิเคราะห์การถดถอยโลจิสติกส์แบบไบนารี (Binary Logistic Regression) เลือกใช้วิธีการเข้าพร้อมกัน (Enter 

Method) ตัวแปรตาม y คือพฤติกรรมของผู้บริโภคในการซ้ือสินค้าออนไลน์ และมีตัวแปรอิสระทั้งสิ้ น 11 ตัวแปรที่ 

สมการในการพยากรณ์ดังน้ี 

  

Y =                                                                   

 

Y = การซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านทางแอปพลิเคชัน 

                = สัมประสิทธิ์ทแสดงอทิธพิลของตัวแปรตัวที่ i ที่มีต่อ ตัวแปรตาม 

X1 = เพศ 

X2 = อายุ 

X3 = สถานภาพ 

X4 = ระดับการศึกษา 

X5 = อาชีพ 

X
6
 = รายได้ต่อบุคคล 

X7 = ด้านผลิตภัณฑ์ 

X8 = ด้านราคา 
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X9 = ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย 

X10 = ด้านส่งเสริมการขาย 

X11 = ด้านการยอมรับเทคโนโลยี 

  = ความคลาดเคล่ือน  
การวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านทางแอปพลิเคชัน น้ัน ก าหนดให้ผล

ของการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ เป็นตัวแปรตาม (Y) ที่มีค่าได้เพียง 2 ค่า คือ 

Y = 1 คือ ตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่าน Facebook 

Y = 0 คือ ตัดสินใจไม่ซ้ือสินค้าออนไลน์ช่องผ่านทางอืน่ๆ และก าหนดให้ตัวแปรอิสระ (X) ผลต่อการ

ตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านทางแอปพลิเคชัน โดยปัจจัยแบ่งออกเป็น 4 ส่วนดังน้ี  

(1) ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ส่วนบุคคลเฉล่ีย

ต่อเดือน  

(2) ปัจจัยด้านพฤติกรรมของผู้บริโภคในการซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านทางแอปพลิเคชัน ได้แก่ ประเภท

สินค้าที่ซ้ือ มูลค่าเฉล่ียในการซ้ือสินค้า วิธชี าระสินค้า ความถ่ีในการซ้ือสินค้า 

(3) ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้าน

ช่องทางการจัดจาหน่าย (Place) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

(4) ปัจจัยการยอมรับเทคโนโลยี ได้แก่ ความทันสมัยระบบการซ้ือสินค้าความสะดวกความปลอดภัย

และความน่าเช่ือถือของร้านค้า สินค้ามีความน่าเช่ือถือ ระบบความน่าเช่ือถือตรวจสอบบัญชีผู้ใช้ 

ในการศึกษาคร้ังน้ีมีการวิเคราะห์ความถดถอยโลจิสติกส์ แบบ Binary Logistic เพ่ือวิเคราะห์

ความสัมพันธ์ของซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านทางแอปพลิเคชัน Facebook โดยใช้โปรแกรม SPSS ซ่ึงในการวิเคราะห์ความ

ถดถอยโลจิสติกส์ น้ัน เม่ือตัวแปรตาม (Y) มีค่าได้เพียง 2 ค่าจะพบว่าความสัมพันธร์ะหว่าง X และ Y ไม่ได้อยู่ในรูปเชิง

เส้นแต่อยู่ในรูปสมการ Logistic Response Function 

Prob (Y) = 
       

          
 

โดยที่ 0   E(Y)   1 ; E(Y) = P(event) = P (ซ้ือ Y =1) 

ในการศึกษาคร้ังน้ีก าหนดตัวแปรอิสระ (X) เพ่ือค้นหาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า

ออนไลน์ผ่านทางแอปพลิเคชัน Facebook มีหลายตัวแปร โดยขนาดของอิทธิพลปัจจัยย่อย (X) สามารถบอกด้วยค่า

สัมประสิทธิ์ของตัวแปรอสิระ (β) สามารถประมาณค่าความน่าจะเป็นของการตัดสินใจซ้ือซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านทางแอป

พลิเคชัน Facebook  

เน่ืองจากตัวแปรอสิระ (X) มีมากกว่า 1 ตัว ดังน้ัน สมการ Logistic Response Function จะเป็นดังน้ี 

 

P (ซ้ือ Y=1) = 
                

                   
 

 

P (ไม่ซ้ือ Y=0) = 1  
                

                   
 

 

ท าการปรับความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระและตัวแปรตามให้อยู่ในรูปเชิงเส้น โดยการหาค่า  Odd 

Ratio จะได้ Logit Response Function คือ 

Ln (Odds)  =  ln 
  

    
     

หรือ Ln (Odds) = β0 + β1X1 + … + βnXn 

โดยก าหนดให้ 

Yi  = 1 ถ้ากลุ่มตัวอย่างตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านทางแอปพลิเคชัน Facebook 

      0 ถ้ากลุ่มตัวอย่างตัดสินใจไม่ซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านทางแอปพลิเคชัน Facebook 

Pi(event) =  Pi ที่ผู้บริโภคจากกลุ่มตัวอย่างตัดสินใจซ้ือออนไลน์ผ่านทางแอปพลิเคชัน Facebook 
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Xi =  Function ของปัจจัยที่มีอทิธพิลต่อการออนไลน์ผ่านทางแอปพลิเคชัน Facebook 

Ui  =  error term 

Ln  = Natural Logarithms (loge x) 

โดยที่ i เป็นตัวอย่างของคนที่ซ้ือออนไลน์ผ่านทางแอปพลิเคชัน Facebook และไม่ซ้ือออนไลน์ผ่านทาง

แอปพลิเคชัน Facebook 

ระดับนัยส าคัญที่พิจารณาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือซ้ือออนไลน์ผ่านทางแอปพลิเคชัน 

Facebook จะพิจารณาที่ระดับความเช่ือม่ัน 95% หรือมีนัยส าคัญทางสถิติระดับ .05 

 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 

  

ภาพที ่1 แสดงกรอบแนวคิดการวิจัย 

 

ผลการวิจัย 

จากการศึกษาวิจัย พบว่า 

1. การศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคสินคา้ออนไลน ์ผ่านแอปพลิเคชนั Facebook ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผลการวิจัยพบว่า 

กลุ่มตัวอย่างทีไม่ซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่าน Facebook จ านวน 200 คน ส่วนใหญ่จะท าการซ้ือสินค้าผ่านแอป

พลิเคขัน Shopee เหตุผลในการไม่ซ้ือสินค้าผ่านแอปพลิเคชัน Facebook เน่ืองจากทางเพจของร้านค้าภายในแอปพลิเค

ชัน Facebook ไม่มีความน่าเช่ือถือ โดยส่วนใหญ่จะเลือกซ้ือสินค้าประเภทแฟช่ัน/เคร่ืองแต่งกาย ซ่ึงมูลค่าสินค้าที่ท าการ

สั่งซ้ืออยู่ที่ 500-1,000 บาท/คร้ัง ในการช าระสินค้าผู้ซ้ือเลือกการช าระเงินปลายทางเป็นส่วนใหญ่ ในช่วงระยะเวลา 3 

เดือน มีการสั่งซ้ือสินค้าประมาณ 4-6 คร้ัง และกลุ่มตัวอย่างที่ซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่าน Facebook จ านวน 200 คน ส่วน

ปัจจยัส่วนบุคคล 

1. เพศ (Sex) 

2. อายุ (Age) 

3. สถานภาพ (status) 

4. ระดับการศึกษา (Education) 

5. อาชีพ (Occupation) 

6. รายได้ (Income) 

การซ้ือสินคา้ออนไลน ์

ผ่านทางแอปพลิเคชนั 

ของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

ส่วนประสมทางการตลาด 

1. ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 

2. ปัจจัยด้านราคา (Price) 

3. ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 

4. ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

ปัจจยัดา้นการยอมรบัเทคโนโลยี 

1. การรับรู้ความง่ายในการใช้งาน 

2. การรับรู้ประโยชน์ 

ตวัแปรอิสระ ตวัแปรตาม 
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ใหญ่เลือกซ้ือสินค้าประเภทแฟช่ัน/เคร่ืองแต่งกาย มีมูลค่าสินค้าในการสั่งซ้ืออยู่ที่  500-1,000 บาท/คร้ัง ในการช าระ

สินค้าหักผ่านบัตรเครดิต/บัตรเดบิต ในช่วงระยะเวลา 3 เดือน มีการสั่งซ้ือสินค้าประมาณ 4-6 คร้ัง 

ข้อมูลพฤติกรรมของผู้บริโภคด้านซ้ือผ่านแอปพลิเคชันอื่น พบว่ากลุ่มตัวอย่างที่ไม่เคยซ้ือสินค้าออนไลน์

ผ่านแอปพลิเคชัน Facebook ส่วนใหญ่เป็นกลุ่มผู้ที่ซ้ือสินค้าผ่านแอปพลิเคชัน Shopee จ านวน 118 คน ร้อยละ 59.00 

รองลงมา แอปพลิเคชัน Lazada จ านวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 41.00 

ผู้ที่ไม่ซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านทางแอปพลิเคชัน Facebook จ านวน 200 คน เหตุผลที่ไม่ซ้ือ เน่ืองจากเพจร้าน

ในแอปพลิเคชัน Facebook ไม่มีความน่าเช่ือถือในการขายสินค้า จ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 32.00 รองลงมา ไม่มี

การรีวิวสินค้า ซ่ึงรายละเอยีดของสินค้าไม่ครบถ้วน จ านวน 39 คน ร้อยละ 19.50 มีการบริการข้อมูลและการตอบล่าช้า 

จ านวน 38 คน ร้อยละ 19.00 ทางร้านค้ามีราคาสินค้าไม่เหมาะสม จ านวน 25 คน ร้อยละ 12.50 ซ่ึงแอปพลิเคชันมี

ความซับซ้อน จ านวน 17 คน ร้อยละ 8.50 ระบบไม่น่าเช่ือถือ จ านวน 15 คน ร้อยละ 7.50 และอื่นๆ จ านวน 2 คน 

ร้อยละ 1.00 ยังไม่ม่ันใจ พร้อมทั้งยังมีช่องทางอืน่ที่เคยใช้อยู่แล้ว และมีคนสั่งให้  ประเภทสินค้าแฟช่ัน/เคร่ืองแต่งกาย 

จ านวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 50.50 รองลงมา เคร่ืองใช้ภายใน/ตกแต่งบ้าน จ านวน 41 คน ร้อยละ 20.50 อุปกรณ์

ไอที จ านวน 33 คน ร้อยละ 16.50 สุขภาพ/ความงาม จ านวน 13 คน ร้อยละ 6.50 สั่งอาหาร/เคร่ืองดื่ม จ านวน 10 

คน ร้อยละ 5.00 และการเดินทาง/การท่องเที่ยวกับอุปกรณ์การเกษตร/ต้นไม้ จ านวน 1 คน เท่ากันที่ร้อยละ 0.50 

ตามล าดับ เลือกวิธีการช าระสินค้าผ่านระบบช าระปลายทาง จ านวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 59.00 รองลงมา ผ่าน

อนิเทอร์เนต็แบงค์กิ้ง/โมบายแบงค์กิ้ง จ านวน 69 คน ร้อยละ 34.50 และช าระผ่านบัตรเครดิต/บัตรเดบิต จ านวน 12 

คน ร้อยละ 6.00 และช่องทางอืน่ๆ จ านวน 1 คน ร้อยละ 0.50 ตามล าดับ ด้านระยะเวลา 3 เดือน มีการสั่งเฉล่ียต่อคร้ัง

อยู่ที่ระหว่าง 4-6 คร้ัง จ านวน 144 คน คิดเป็นร้อยละ 72.00 รองลงมา ไม่ได้สั่ง จ านวน 44 คน ร้อยละ 22.00 และ

มากกว่า 6 คร้ัง จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 6.00 ตามล าดับ 

กลุ่มตัวอย่างที่เคยซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน Facebook ส่วนใหญ่จะซ้ือสินค้าประเภทสินค้า

แฟช่ัน/เคร่ืองแต่งกาย จ านวน 158 คน คิดเป็นร้อยละ 79.00 รองลงมา อุปกรณ์ไอที จ านวน 17 คน ร้อยละ 8.50 สั่ง

อาหาร/เคร่ืองดื่ม จ านวน 9 คน ร้อยละ 4.50  สุขภาพ/ความงาม จ านวน 8 คน ร้อยละ 4.00 เคร่ืองใช้ภายใน/ตกแต่ง

บ้าน จ านวน 3 คน ร้อยละ 1.50 การเดินทาง/การท่องเที่ยว จ านวน 3 คน ร้อยละ 1.50 และอุปกรณ์การเกษตร/ต้นไม้ 

จ านวน 2 คน ร้อยละ 1.00 ตามล าดับ มูลค่าเฉล่ียของสินค้าในการซ้ือสินค้าแต่ละคร้ังอยู่ระหว่าง 500-1000 บาท/คร้ัง 

จ านวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 63.00 รองลงมา ต ่ากว่า 500 บาท/คร้ัง จ านวน 58 คน ร้อยละ 16.50 จ านวน 1000-

1500 บาท/คร้ัง จ านวน 21 คน ร้อยละ 13.50 และมากกว่า 1500 บาท/คร้ัง จ านวน 17 คน ร้อยละ 7.00 ตามล าดับ 

เลือกวิธกีารช าระสินค้าผ่านอนิเทอเนต็แบงค์กิ้ง/โมบายแบงค์กิ้ ง จ านวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 49.00 รองลงมา ช าระ

ปลายทาง จ านวน 74 คน ร้อยละ 37.00 และช าระผ่านบัตรเครดิต/บัตรเดบิต จ านวน 25 คน ร้อยละ 12.50 และ

ช่องทางอื่นๆ จ านวน 3 คน ร้อยละ 1.50 ตามล าดับ ระยะเวลา 3 เดือน มีการสั่งเฉล่ียต่อคร้ังอยู่ที่ระหว่าง 4-6 คร้ัง 

จ านวน 150 คน คิดเป็นร้อยละ 75.00 มากกว่า 6 คร้ัง จ านวน 31 คน ร้อยละ 15.50 และไม่ได้สั่ง จ านวน 19 คน ร้อย

ละ 9.50 ตามล าดับ 

ปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด และปัจจัยการยอมรับเทคโนโลยีที่ส่งผลต่อการเลือกซ้ือ

สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน Facebook ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่ไม่เคยซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่าน

แอปพลิเคชัน Facebook  ส่วนใหญ่เป็นกลุ่มผู้ที่ซ้ือสินค้าผ่านแอปพลิเคชัน Shopee ร้อยละ 59.00 รองลงมา แอปพลิเค

ชัน Lazada คิดเป็นร้อยละ 41.00 อายุระหว่าง 21-30 ปี จ านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 42.00 รองลงมา อายุ 31-40 

ปี จ านวน 70 คน ร้อยละ 35.00 อายุ 41-50 ปี จ านวน 24 คน ร้อยละ 12.00 อายุมากกว่า 50 ปีขึ้ นไป จ านวน 13 

คน ร้อยละ 6.50 และกลุ่มตัวอย่างอายุต ่ากว่าหรือเท่ากับ 20 ปี จ านวน 9 คน ร้อยละ 4.50 ตามล าดับ ด้านสถานภาพ

สมรส พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่ไม่เคยซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน Facebook  ส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่มีสถานภาพโสด 

จ านวน 131 คน คิดเป็น ร้อยละ 65.50 รองลงมา กลุ่มสมรส จ านวน 53 คน ร้อยละ 26.50 และกลุ่มหย่าร้าง/แยกกัน

อยู่/หม้าย จ านวน 16คน คิดเป็น ร้อยละ 8.00 ตามล าดับ ด้านระดับการศึกษาส่วนใหญ่เป็นกลุ่มระดับปริญญาตรี 

จ านวน 151 คน คิดเป็นร้อยละ 75.50 รองลงมา ระดับปริญญาโท/สูงกว่าปริญญาโท จ านวน 26 คน ร้อยละ 13.00 

และต ่ากว่าปริญญาตรี จ านวน 23 คน ร้อยละ 11.50 ตามล าดับ ด้านอาชีพส่วนใหญ่เป็นกลุ่มผู้ที่รับราชการ/พนักงาน



24      วารสารสงัคมศาสตรปั์ญญาพฒัน ์ปีที ่4 ฉบบัที ่3 
 

รัฐวิสาหกจิ/ลูกจ้างหน่วยงานรัฐ จ านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 31.50 รองลงมา พนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 59 คน 

ร้อยละ 29.50 เจ้าของธุรกจิ/ค้าขาย จ านวน 35 คน ร้อยละ 17.50 ลูกจ้าง/ท างานอิสระ จ านวน 25 คน ร้อยละ 12.50 

นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา จ านวน 18 คน ร้อยละ 9.00 บุคคลด้านรายได้เฉล่ีย ส่วนใหญ่เป็นกลุ่มผู้ที่มีรายได้เฉล่ีย 

10,001-20,000 บาท จ านวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 48.00 รองลงมา 20,001-30,000 บาท จ านวน 55 คน ร้อยละ 

27.50 รายได้ 30,001-40,000 บาท จ านวน 18 คน ร้อยละ 9.00 ต ่ากว่าเท่ากบั 10,000 บาท จ านวน 18 คน ร้อยละ 

9.00 และ 40,001-ขึ้นไป จ านวน 13 คน ร้อยละ 6.50 ตามล าดับ  

กลุ่มตัวอย่างที่เคยซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน Facebook ส่วนใหญ่เป็นที่มีอายุระหว่าง 31-40 ปี 

จ านวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 40.50 รองลงมา อายุ 41-50 ปี จ านวน 47 คน ร้อยละ 23.50 อายุ 21-30 ปี จ านวน 

44 คน ร้อยละ 22.00 อายุมากกว่า 50 ปี ขึ้นไป จ านวน 28 คน ร้อยละ 14.00 และไม่มีผู้ตอบแบบสอบถามอายุต ่ากว่า

หรือเท่ากบั 20 ปี สถานภาพโสด จ านวน 109 คน คิดเป็น ร้อยละ 54.50 รองลงมา กลุ่มสมรส จ านวน 87 คน ร้อยละ 

43.50 และกลุ่มหย่าร้าง/แยกกันอยู่/หม้าย จ านวน 4 คน คิดเป็น ร้อยละ 2.00 ตามล าดับ ระดับปริญญาตรี จ านวน 

119 คนคิดเป็น ร้อยละ 59.50 รองลงมา ระดับปริญญาโท/สูงกว่าปริญญาโท จ านวน 54 คน ร้อยละ 27.00 และต ่ากว่า

ปริญญาตรี จ านวน 27 คน ร้อยละ 13.50 ตามล าดับ กลุ่มผู้ที่ รับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ/ลูกจ้างหน่วยงานรัฐ 

จ านวน 144 คน คิดเป็นร้อยละ 72.00 รองลงมา พนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 17 คน ร้อยละ 8.50 ลูกจ้าง/ท างาน

อสิระ จ านวน 14 คน ร้อยละ 7.00 เจ้าของธุรกจิ/ค้าขาย จ านวน 13 คน ร้อยละ 6.50 นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา จ านวน 

6 คน ร้อยละ 3.00 และอาชีพอืน่ๆ จ านวน 6 คนร้อยละ 3.00 ตามล าดับ รายได้เฉล่ีย 20,001-30,000 บาท จ านวน 

65 คน คิดเป็นร้อยละ 32.50 รองลงมา 10,001-20,000 บาท จ านวน 62 คน ร้อยละ 31.00 รายได้ 40,000 ขึ้ นไป 

จ านวน 34 คน ร้อยละ 17.00 จ านวน 30,001-40,000 บาท จ านวน 32 คน ร้อยละ 16.00 และต ่ากว่าเท่ากับ 

10,000 บาท จ านวน คน ร้อยละ 3.50 ตามล าดับ  

ดังน้ันสรุปได้ว่า กลุ่มตัวอย่างที่ไม่เคยซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน Facebook พบว่า เป็นกลุ่มผู้ที่ซ้ือ

สินค้าผ่านแอปพลิเคชัน Shopee ซ่ึงเหตุผลที่ไม่ซ้ือสินค้าเน่ืองจากเพจร้านในแอปพลิเคชัน Facebook ไม่มีความน่าเช่ือถือ

ในการขายสินค้า โดยเลือกซ้ือสินค้าประเภทสินค้าแฟช่ัน/เคร่ืองแต่งกาย ซ่ึงมูลค่าเฉล่ียในการซ้ือสินค้าแต่ละคร้ังอยู่

ระหว่าง 500-1000 บาท/คร้ัง และเลือกการช าระสินค้าผ่านระบบช าระปลายทาง และในระยะเวลา 3 เดือน จะมีการสั่ง

เฉล่ียระหว่าง 4-6 คร้ัง 

ในขณะที่กลุ่มตัวอย่างที่เคยซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน Facebook เลือกซ้ือสินค้าประเภทสินค้า

แฟช่ัน/เคร่ืองแต่งกาย ซ่ึงในการซ้ือแต่ละคร้ังมูลค่าเฉล่ียอยู่ที่ 500-1000 บาท/คร้ัง และเลือกช าระสินค้าผ่านอินเทอ

เนต็แบงค์กิ้ง/โมบายแบงค์กิ้ง และในระยะเวลา 3 เดือน จะมีการสั่งเฉล่ียระหว่าง 4-6 คร้ัง 

 

2. วิเคราะหปั์จจยัส่วนบุคคล ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และปัจจัยการยอมรบัเทคโนโลยีที่ส่งผลต่อ

การเลือกซ้ือสินคา้ออนไลนผ์่านแอปพลิเคชนั Facebook ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า 

จากการวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคในแบบจ าลองถดถอยโลจิสติกส์แบบไบนารี 

(Binary Logistic Regression) กลุ่มตัวอย่างไม่ซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่าน Facebook (Y = 0) จ านวนทั้งหมด 200 ตัวอย่าง 

สมการถดถอยเชิงโลจิสติกส์สามารถพยากรณ์ว่าเป็นกลุ่มตัวอย่างที่ไม่ซ้ือสินค้าซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่าน Facebook จ านวน 

165 ตัวอย่าง แสดงว่าพยากรณ์ได้ถูกต้อง คิดเป็นร้อยละ 82.50 กลุ่มตัวอย่างที่ซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่าน Facebook (Y=1) 

จ านวนทั้งหมด 200 ตัวอย่าง ทั้งน้ี สมการถดถอยเชิงโลจิสติกส์สามารถพยากรณ์ว่าเป็นกลุ่มตัวอย่างที่ ซ้ือซ้ือสินค้า

ออนไลน์ผ่าน Facebook จ านวน 149 ตัวอย่าง แสดงว่าพยากรณ์ได้ถูกต้อง คิดเป็นร้อยละ 74.50 กลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 

400 คน สมการถดถอยเชิงโลจิสติกส์สามารถพยากรณ์ถูกต้อง จ านวน 314 ตัวอย่าง สรุปได้ว่าสมการถดถอยเชิงโลจิ

สติกส์ของแบบจ าลองน้ีสามารถพยากรณ์ได้ถูกต้อง คิดเป็นร้อยละ 78.50 (ตามตารางที่ 2 และ 3) 

 

 

 

 



Journal of Social Science Panyapat Vol.4 No.3       25 

 

ตารางที ่2 ปัจจัยที่มีอทิธพิลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน Facebook 

ตวัแปร ค่าสมัประสิทธ์ิ ค่าความคลาดเคลือ่น p-value Odds Ratio 

เพศ 0.697 0.234 0.004*** 2.008 

อายุ 0.382 0.182 0.036** 1.465 

สถานภาพ -0.284 0.232 0.221 0.753 

ระดับการศึกษา -0.365 0.242 0.132* 0.694 

อาชีพ 0.052 0.113 0.650 1.053 

รายได้เฉล่ีย 0.189 0.171 0.270 1.208 

ด้านผลิตภัณฑ์ 1.439 0.417 0.001*** 4.219 

ด้านราคา -1.418 0.399 0.000*** 0.242 

ช่องทางการจัดจ าหน่าย 1.853 3.870 0.000*** 6.637 

ส่งเสริมการขาย -0.366 0.260 0.160* 0.694 

การยอมรับเทคโนโลยี -1.011 0.372 0.007*** 0.364 

Constant -4.187 0.999 0.000*** 0.15 

หมายเหตุ ***, **, * ณ ระดับนัยส าคัญ 0.01, 0.05, 0.1 ตามล าดับ 

 

ตารางที ่3 แสดงผลการทดสอบความแม่นย าในการพยากรณ์ของแบบจ าลอง (Classification Table) 

 

Observed 

Predicted 

ซ้ือสินคา้ออนไลนผ์่าน Facebook Percentage 

Correct ไม่ซ้ือ ซ้ือ 

Step 1 การซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่าน Facebook ไม่ซ้ือ 165 35 82.50 

  ซ้ือ 51 149 74.50 

 Overall Percentage    7850 

 

อภิปรายผล  

พฤติกรรมของผู้บริโภคสินค้าออนไลน์ ผ่านแอปพลิเคชัน Facebook ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า กลุ่ม

ตัวอย่างที่ไม่ซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่าน Facebook ส่วนใหญ่จะท าการซ้ือสินค้าผ่านแอปพลิเคขัน Shopee เหตุผลในการไม่ซ้ือ

สินค้าผ่านแอปพลิเคชัน Facebook เน่ืองจากทางเพจของร้านค้าภายในแอปพลิเคชัน Facebook ไม่มีความน่าเช่ือถือ โดย

ส่วนใหญ่จะเลือกซ้ือสินค้าประเภทแฟช่ัน/เคร่ืองแต่งกาย ซ่ึงมูลค่าสินค้าที่ท าการสั่งซ้ืออยู่ที่ 500-1,000 บาท/คร้ัง ใน

การช าระสินค้าผู้ซ้ือเลือกการช าระเงินปลายทางเป็นส่วนใหญ่ ในช่วงระยะเวลา 3 เดือน มีการสั่งซ้ือสินค้าประมาณ 4-6 

คร้ัง และกลุ่มตัวอย่างที่ซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่าน Facebook ส่วนใหญ่เลือกซ้ือสินค้าประเภทแฟช่ัน/เคร่ืองแต่งกาย มีมูลค่า

สินค้าในการสั่งซ้ืออยู่ที่ 500 - 1,000 บาท/คร้ัง ในการช าระสินค้าหักผ่านบัตรเครดิต/บัตรเดบิต ในช่วงระยะเวลา 3 

เดือน มีการสั่งซ้ือสินค้าประมาณ 4-6 คร้ัง ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะเป็นแพลตฟอร์มที่มาใหม่ในการเป็นสื่อกลางในการ

แลกเปล่ียนสินค้าและบริการของผู้ขายและผู้ซ้ือ ซ่ึงสอดคล้องกบั (ณัฐกานต์ กองแก้ม, 2559) ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการ

ซ้ือสินค้าและบริการของผู้ใช้ Application Shopee ในประเทศไทย พบว่า พฤติกรรมการซ้ือสินค้าและบริการมากที่สุดคือ

เสื้อผ้าเคร่ืองแต่งกาย ช้วงเวลาที่ตัดสินใจมากที่สุดคือช่วงที่แอปพลิเคชันมีส่วนลด สาเหตุในการซ้ือสินค้าคือ คุณภาพมี

ผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า ผู้ที่มีส่วนในการสนับสนุนในการซ้ือคือช่ือเสียงความน่าเช่ือถือของแอปพลิเคชันมีการ

ตัดสินใจซ้ือสินค้าจากการเปรียบเทียบราคาหลายๆ ร้านก่อนตัดสินใจ และมีการชะระเงินผ่านการโอนผ่านอินเทอเน็ต

แบงค์กิ้ง 
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วิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด และปัจจัยการยอมรับเทคโนโลยีที่ส่งผลต่อการเลือก

ซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน Facebook ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า กลุ่มตัวอย่างทีไม่ซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่าน 

Facebook เป็นเพศชายมีอายุระหว่าง 21-30 ปี สถานะภาพโสดระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพรับราชการ/พนักงาน

รัฐวิสาหกจิ/ลูกจ้างหน่วยงานรัฐ รายได้อยู่ที่ 10,001-20,000 บาท  

วิเคราะห์ถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคยชัน facebook ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ด้วยเทคนิคการวิเคราะห์การถดถอยโลจิสติกส์แบบไบนารี (Binary Logistic Regression Analysis) โดยตัวแปรตาม 

ผลจากการวิจัยพบว่าปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ สถานภาพสมรส อาชีพ รายได้ ไม่ส่งผลต่อ การซ้ือสินค้าออนไลน์

ผ่านแอปพลิเคยชัน facebook ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะเน่ืองด้วยในยุคปัจจุบันเป็นสังคมออนไลน์เพราะเน่ืองจากในปัจจุบันมี

แพลตฟอร์มในการซ้ือขายสินค้าโดยเฉพาะท าให้ผู้บริโภคหันไปใช้แพลตฟอร์มอื่นและมีการที่เข้าถึงโดยเฉพาะอีกทั้งยัง

มีฟีดในการเลือกซ้ือสินค้า ซ่ึงสอดคล้องกบั ปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู (2559) และ ยุพเรศ พิริยพลพงศ์ (2557) ศึกษาเร่ือง

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการซ้ือสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์ และปัจจัยและพฤติกรรมที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้มายแอป

พลิเคชันซ้ือสินค้าผ่านทางสมาร์ทโฟนและแทบ็เล็ตของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้บริ โภคที่มีปัจจัยด้าน

ประชากรศาสตร์ด้านเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพและรายได้ที่แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางสังคม

ออนไลน์ไม่ต่างกัน ซ่ึงพบว่าผู้บริโภคที่มีปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ด้านเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพและรายได้ที่

แตกต่างกนัมีการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์ไม่ต่างกนั 

กลุ่มตัวอย่างที่ไม่เคยซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านทางแอปพลิเคช่ัน Facebook ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุระหว่าง 

21-31 ปี สถานภาพโสด การศึกษาระดับปริญญาตรี รับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ/ลูกจ้างหน่วยงานรัฐ อาชีพรับ

ราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ/ลูกจ้างหน่วยงานรัฐ 10,001-20,000 บาท สอดคล้องกับวิจัยของ พฤติกรรมการซ้ือ

สินค้าผ่านแอปพลิเคชัน Facebook เหตุผลในการไม่ซ้ือ เน่ืองจากสินค้าแอปพลิเคช่ัน Facebook เร่ืองของเว็บเพจร้านค้า

ไม่น่าเช่ือถือซ้ือสินค้าแฟช่ัน/เคร่ืองแต่งกาย มูลค่าของสินค้าในการสั่งอยู่ที่ 500- 1,000 บาท/คร้ัง ช าระสินค้าปลายทาง 

ระยะเวลา 3 เดือน ส่วนใหญ่จะสั่งสินค้า 4-6 คร้ัง เคยซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่าน Facebook เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 31-

40 ปี สถานภาพโสด การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ/ลูกจ้างหน่วยงานรัฐ รายได้บุคคล

เฉล่ีย 20,001-30,000 บาท ซ้ือสินค้าแฟช่ัน/เคร่ืองแต่งกาย ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะเน่ืองจากกลุ่มตัวอย่างมีการกระจุกตัว

ในอาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกจิจึงมีค่านิยมในแต่และกลุ่มตัวอย่างที่แตกต่างกันซ่ึงมีชุดยูนิฟอร์มของการท างาน

ท าให้ชุดเคร่ืองแต่งกายไม่ค่อยมีความจ าเป็น ซ่ึงไม่สอดคล้องกับงานวิจัยของ บุษยา วงษ์ชวลิตกุล และคณะ (2560) 

และปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู (2559)ได้สรุปเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือและการวิเคราะห์องค์ประกอบปัจจัยที่มีผลต่อการซ้ือ

สินค้าหรือบริการผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของผู้บริโภค ในเขตเทศบาลนครนครราชสีมา จังหวัดนครราชสีมา 

มูลค่าของสินค้าในการสั่งอยู่ที่ 500-1,000 บาท/คร้ัง และยังสอดคล้องกับ (ราตรี สังสกฤษ, 2562) ช าระสินค้าผ่าน

อินเทอร์เน็ตแบงค์กิ้ ง/อินเทอร์เน็ตแบงค์กิ้ ง ระยะเวลา 3 เดือน ส่วนใหญ่จะสั่งสินค้า 4 -6 คร้ัง ผลวิเคราะห์

ความสัมพันธร์ะหว่างตัวแปรอสิระ และตัวแปรตามด้วยแบบจ าลองโลจิต (Logit Model) ในรูปแบบสมการถดถอยเชิง-

โลจิสติกส์ (Logistic Regression) เพ่ือหาโอกาสและความสัมพันธ์ของปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการซ้ือสินค้า พบว่า ในด้าน

ราคา ความคุ้มค่าของสินค้าและบริการ สินค้ามีความหลากหลาย สินค้าตรงตามความต้องการ สินค้าตรงตามความ

ต้องการเพ่ิมขึ้น จะส่งผลให้โอกาสในการตัดสินใจซ้ือสินค้าเพ่ิมขึ้นไปด้วย  

ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านส่งเสริมการขายด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และการยอมรับเทคโนโลยี พบว่า  

ซ่ึงสอดคล้องกับ (สุทามาศ จันทรถาวร และณกมล จันทร์สม, 2556) ศึกษาเร่ืองปัจจัยด้านส่งเสริมการขายมีผลต่อ

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าออนไลน์ของผู้บริโภค พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอทิธิพลต่อการซ้ือสินค้าออนไลน์

มากที่สุดคือปัจจัยด้านลักษณะทางการส่งเสริมการตลาด และสอดคล้องกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ 

ด้านสถานที่ และด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าไอทีผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของ

ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะการใช้สังคมออนไลน์ส่วนใหญ่เน้นการเข้าถึงผู้บริโภคได้ง่ายและ
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รวดเร็วจึงต้องสร้างกลยุทธ์เพ่ือดึงดูดจากการแสดงภาพลักษณ์ของสินค้าและบริการ สอดคล้องกับแนวคิดทฤษฎีของ 

(ลักษณ์นาราข์ พันวราสิน, 2553) ที่กล่าวว่า การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการสื่อสารเพ่ือสร้าง

ความพอใจต่อตราสินค้าหรือบริการหรือความคิดหรือต่อบุคคลโดยใช้จูงใจให้เกิดความต้องการหรือเพ่ือเตือนความทรง

จาในผลิตภัณฑ์น้ันๆ โดยคาดว่าจะมีอทิธพิลต่อความรู้สึกความเช่ือและพฤติกรรมการซ้ือ ดังน้ันการท าโปรโมช่ันของร้าน

ค้าขายสินค้าออนไลน์บ่อยคร้ังจะช่วยกระตุ้นผู้บริโภคการตัดสินใจซ้ือสินค้าหรือบริการอีกทั้งจะต้องมีการจัดการส่งเสริม

การขายตลอดเวลาหรือปรับราคาให้ต ่ากว่าช่องทางการจัดจาหน่ายช่องทางอื่นๆ เพ่ือจูงใจให้ผู้บริโภคเลือกซ้ือสินค้า

ออนไลน์ให้มากขึ้ นโดยมีการให้ข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับสินค้าและบริการรวมถึงโปรโมช่ันแก่สมาชิกหรือลูกค้าผ่านทาง  

e-mail หรือ SMS โดยตรง รวมทั้งสื่อโฆษณาออนไลน์ เช่น เฟสบุ๊ค แฟนเพจ ไอจี และอินสตาแกรม เป็นต้น เพ่ือให้

ผู้บริโภคเข้าถึงได้ง่าย 

 

องคค์วามรูใ้หม่ 

จากการศึกษาปัจจัยที่มีอทิธพิลต่อการซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน Facebook ในเขตกรุงเทพมหานคร 

สามารถ จ าแนกองค์ความรู้ที่ได้จากการวิจัย ได้ 4 ด้าน ดังน้ี 

 

 

 

ภาพที ่2 องค์ความรู้ใหม่ 

 

1. Excellence ศึกษาตลาดออนไลน์ในแอปพลิเคชัน Facebook เป็นแพตฟอร์มสังคมออนไลน์ ที่มีข้อมูลของ

การติดต่อสื่อสาร ท าให้ผู้ผลิตต้องศึกษาความต้องการของตลาด พฤติกรรมการใช้แอปพลิเคชันได้ท าการพัฒนาระบบ

และคุณสมบัติที่ทันสมัยและใหม่อยู่เสมอโดยเป็นตัวกลางการซ้ือขายสินค้าและบริการ ท าให้เกิดการเข้าถึงของธุรกิจกับ

ผู้บริโภคได้สะดวกรวดเร็ว เป็นตัวผลักดันให้เกิดผู้ใช้งานจ านวนมากซ่ึงการพัฒนาระบบการซ้ือขาย เพ่ือให้ตอบสนอง

ความต้องการแก่ผู้ใช้งาน มีการใช้งานที่สะดวก รวดเรว็มากยิ่งขึ้น 

การซ้ือสินค้า

ออนไลน์ผ่านแอป

พลิเคชัน Facebook 

Excellence 

ตอบสนองความต้องการแก่ผู้ใช้งาน มีการใช้งานที่สะดวก 

รวดเรว็มากยิ่งขึ้น 

Relevance 

เกดิการเติบโตทางธุรกจิบน 

Facebook ในกลไกทาง

การตลาดของธุรกจิออนไลน์

เติบโตขึ้น โดยการเชื่อมต่อของ

ธุรกจิกบัผู้ซ้ือสินค้าได้โดยตรง 

Impact  

กลไกทางการตลาดแปล่ียนแปลงไปอย่างรวดเรว็ ด้านธุรกจิจะต้อง

เตรียมพร้อมในการรับมือในเร่ืองของพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของ

ผู้บริโภคตามยุคสมัย มีการต่อรองสินค้าและบริการ 

Visibility  

เกดิก าหนดกลยุทธท์าง

การตลาดผ่านกลุ่มเป้าหมาย

การเพ่ือทราบถึงทัศนคติ 

แรงจูงใจในการซ้ือสินค้า 
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2. Relevance การซ้ือขายสินค้าผ่านระบบ Facebook ตั้งกลุ่มเป้าหมายแบบเจาะจง เป็นที่นิยมด้านแอปพลิเค

ชัน ในการพัฒนาระบบในเร่ืองของสะดวกรวดเร็วในการซ้ือสินค้า ส่งผลให้การเติบโตทางธุรกิจบน Facebook ในกลไก

ทางการตลาดของธุรกจิออนไลน์เติบโตขึ้น โดยการเช่ือมต่อของธุรกจิกบัผู้ซ้ือสินค้าได้โดยตรง 

3. Impact ผลกระทบในด้านพฤติกรรมของผู้บริโภคที่แปล่ียนแปลงมีการตัดสินใจซ้ือที่เพ่ิมขึ้ น  สามารถมี

ตัวเลือกการตัดสินใจในการเลือกซ้ือสินค้าจากร้านอืน่ ซ่ึงการแข่งขันของคู่แข่งค่อนข้างสูง เน่ืองจากเข้ามาภายในตลาดได้

ง่าย อาจท าให้กลไกทางการตลาดแปล่ียนแปลงไปอย่างรวดเร็ว ด้านธุรกิจจะต้องเตรียมพร้อมในการรับมือในเร่ืองของ

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผู้บริโภคตามยุคสมัย มีการต่อรองสินค้าและบริการ 

4. Visibility ด้านการยอมรับเทคโนโลยีของผู้บริโภคมีความส าคัญอย่างมากในการเลือกซ้ือสินค้า ผู้ขายสินค้า

ผ่านแอปพลิเคชัน Facebook มีน่าเช่ือถือโดยการสร้างภาพลักษณ์เพ่ือแสดงตัวตนให้แก่ผู้บริโภคในซ้ือสินค้าและบริการ

ผ่านแอปเคชัน Facebook โดยก าหนดกลยุทธท์างการตลาดผ่านกลุ่มเป้าหมาย ท าให้ทราบถึงทัศนคติ แรงจูงใจในการซ้ือ

สินค้า 

 

สรุปผลการวิจัย 

จากการศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน ของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ด้วยเทคนิคการวิเคราะห์การถดถอยโลจิสติคแบบไบนารี โดยมีตัวแปรตามพฤติกรรมของผู้บริโภคใน

การซ้ือสินค้ามีตัวแปรอิสระทั้งสิ้ น 11 ตัวแปร ซ่ึงประกอบไปด้วยปัจจัยส่วนบุคคล 5 ตัวแปรปัจจัยทางการตลาด 4 ตัว

แปร ปัจจัยด้านการยอมรับเทคโนโลยี 2 ตัวแปร พบว่า ปัจจัยที่มีผลในการพยากรณ์พฤติกรรมผู้บริโภคในการซ้ือสินค้า

ออนไลน์ มี 4 ตัวแปร ได้แก่ เพศ อายุ ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ซ่ึงมีผลทางบวก ต่อการ

พฤติกรรมของผู้บริโภคในการซ้ือสินค้าออนไลน์ ระดับการศึกษา ด้านราคาด้านส่งเสริมการขาย และด้านการยอมรับ

เทคโนโลยี มีผลทางลบต่อการพฤติกรรมของผู้บริโภคในการซ้ือสินค้าออนไลน์ โดยสมการพยากรณ์ที่ได้น้ันมีค่าร้อยละ

ของการพยากรณ์ถูกต้องโดยเฉล่ีย เท่ากบั 78.50 

 

ขอ้เสนอแนะ 

1. ขอ้เสนอแนะเชิงนโยบาย 

1.1. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ผู้ประกอบควรเน้น การช าระเงินหลากหลายช่องทาง ผลิตสินค้าให้เกิด

ความคุ้มค่าคุณภาพแก่ผู้บริโภค ควรมีการจัดส่งครอบคลุมทุกพ้ืนที่ การจัดโปรโมชัน คิดราคาพิเศษให้แก่ผู้บริโภค 

1.2 แอปพลิเคชันที่ร้านควรมีความปลอดภัย สินค้าน่าเช่ือถือ ระบบการรับส่งข้อความ สะดวก ทันสมัย และ

ระบบควรมีการตรวจสอบบัญชีผู้ใช้  

1.3 แสดงข้อมูลของร้านค้า ควรมีช่องทางการติดต่อท าให้ผู้บริโภคเข้าถึงร้านค้า ท าให้มีความน่าเช่ือถือ 

ดังน้ัน ร้านค้าควรมีช่องการติดต่อ เช่น เบอร์โทรศัพท์ และหน้าร้านผ่านแอปพลิเคช่ัน เช่น Instagram Lazada ฯลฯ 

1.4 จากการศึกษาพบว่าผู้บริโภคที่เคยซ้ือสินค้าผ่านแอปพลิเคช่ัน Facebook ส่วนใหญ่เป็นผู้บริโภคเพศ

หญิง มีอายุระหว่าง 31-40 ปี สถานภาพโสด ระดับปริญญาตรี รายได้ส่วนบุคคลเฉล่ียอยู่ที่ 20,001-30,000 บาท โดย

ผู้ที่ท าธุรกจิสามารถน าข้อมูลไปท ากลยุทธท์างการตลาด เช่น มีการโปรโมทร้านค้าสินค้า และจัดกิจกรรมเพ่ือให้ผู้บริโภค

ได้ร่วมสนุกกบัร้านค้า 

 

2. ขอ้เสนอแนะดา้นการวิจยัครั้งต่อไป 

2.1 อาจศึกษากลุ่มผู้บริโภคเฉพาะกลุ่มแบบเจาะลึก เช่น ข้อมูลอาชีพ ช่วงอายุ ให้มีการเกบ็ตัวอย่างกระจาย

ของข้อมูล 

2.2 ควรมีการศึกษาเพ่ิมเติมในด้านความพึงพอใจที่มีต่อการเลือกซ้ือสินค้าผ่านไลฟ์สด มาเปรียบเทียบ

ความแตกต่างพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าของกลุ่มตัวอย่าง 
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2.3 การตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์สามารถน าไปโปรโมทโดยการยิงโฆษณาเพ่ือให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้ง่าย 

โดยก าหนดการเข้าถึงในด้านอายุ เช่น ผู้ผลิตควรเข้าใจสินค้าเหมาะกบักลุ่มลูกค้าอายุช่วงไหน ผู้ซ้ือสินค้าและบริการเพศ

ใด ระดับการศึกษา ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย ส่งเสริมการขาย การยอมรับเทคโนโลยี 

 

3. ขอ้จ ากดัในการวิจยั 

3.1 เน่ืองจากสถานการณ์การแพร่ระบาดของเช้ือไวรัสโคโรน่าท าให้การแจกแบบสอบถามกระจุกของกลุ่ม

ตัวอย่าง เน่ืองจากเป็นการส่งแบบสอบถามผ่านกลุ่มต่อท าให้ผลการการวิเคราะห์ในด้านอาชีพเกดิการกระจุกของข้อมูล 

3.2 การเกบ็ข้อมูลแบบออนไลน์ท าให้ข้อมูลไม่มีความหลากหลายของกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามจึงต้องมีการ

เกบ็ข้อมูลในรูปแบบอืน่ๆ เพ่ือเกดิการกระจายของข้อมูล 

3.3 การท าแบบสอบถามออนไลน์ มีข้อจ ากดัในด้านการได้ข้อมูลครบถ้วน จึงท าให้แบบสอบถามไม่สามารถ

น ามาใช้ได้จ านวนหน่ึง ดังน้ัน หากในการท าวิจัยคร้ังต่อไปมีการเกบ็ข้อมูล ด้วยวิธกีารอืน่ๆ ร่วมด้วย อาจท าให้ได้ข้อมูลที่

สมบูรณ์มากขึ้น 
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