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บทคัดย่อ 
 
ธุรกิจการขายเสื้อผ้าผู้หญิงผ่านทางเฟซบุ้คได้รับความนิยม เนื่องจากเฟซบุ้คเป็นเครือข่าย

สังคมขนาดใหญ่ สามารถน าเสนอรูปลักษณ์เสื้อผ้าต่อกลุ่มเป้าหมาย กระตุ้นท าให้เกิดความต้องการซื้อ 
และต้นทุนในการตั้งธุรกิจต่ า ผู้ประกอบการจ านวนมากจึงน าเสนอเสื้อผ้าผู้หญิงขายทาง เฟซบุ้คเพจ 
ธุรกิจนี้จึงมีการแข่งขันสูง ดังนั้น เพ่ือเป็นแนวทางให้แก่ผู้ประกอบการและสร้างความพอใจให้กับ
ผู้บริโภค งานวิจัยฉบับนี้ มีวัตถุประสงค์ที่จะศึกษาความเต็มใจจ่ายส าหรับบริการเสริมในการซื้อสินค้า
เสื้อผ้าผู้หญิงผ่านทางเฟซบุ้ค โดยใช้ข้อมูลจากแบบสอบถาม จ านวน 400 ชุด ไปยังกลุ่มผู้หญิงที่เคยซื้อ
เสื้อผ้าทางเฟซบุ้คมาก่อน ร่วมกับการวิเคราะห์องค์ประกอบร่วม (Conjoint Analysis) ผลการศึกษา
พบว่า ต่อการซื้อสินค้า 1 ชิ้น ผู้บริโภคมีมูลค่าความเต็มใจที่จะจ่ายเพ่ิมขึ้นสูงสุด 186 บาท ส าหรับความ
รวดเร็วในการบริการตอบค าถามสินค้าภายใน 15 นาที รองลงมา เป็น 154 บาท ส าหรับการรีวิวสินค้า, 
151 บาท ส าหรับการให้บริการรวดเร็วภายใน 1 วัน, 139 บาท ส าหรับการให้ข้อมูลสินค้าที่ครบถ้วน
ตั้งแต่ต้น, 131 บาท ส าหรับการคืนสินค้าหากไม่พอดีตัว และ น้อยที่สุดคือ 42.25 บาท ส าหรับการมี
เพ่ือนกดไลค์สินค้า นอกจากนี้เมื่อวิเคราะห์เฉพาะกลุ่มเป้าหมายที่อายุ 21-30 ปี พบว่า การที่เพ่ือน
กดไลค์ไม่มีนัยส าคัญต่อการตัดสินใจซื้อ ผู้ประกอบการสามารถน าผลการศึกษาตัวเลขความเต็มใจ
จ่ายเพ่ิมขึ้นของผู้บริโภคในบริการต่างๆ ไปเป็นแนวทางในการตัดสินใจ ที่จะให้บริการเพ่ิมเติม โดย
หากต้นทุนในการให้บริการต่ ากว่าความเต็มใจจ่ายที่เพ่ิมขึ้นของผู้บริโภค ผู้ประกอบการสามารถที่จะ
ให้บริการและเพ่ิมราคาได้ อีกทั้งผู้ประกอบการยังสามารถใช้ผลการศึกษาไปเป็นแนวทางในการท า
การส่งเสริมการขาย สร้างแรงจูงใจในส่วนที่ผู้ขายไม่สามารถให้บริการเอง เช่น การก าหนดมูลค่า
ส่วนลดหากลูกค้าท าการรีวิวสินค้า 
 
ค าส าคัญ: เสื้อผ้า, ผู้หญิง, เฟซบุ้ค 
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ABSTRACT 

 
Clothing business on Facebook is quite popular in Thailand because 

Facebook is one of the largest social network. The sellers can visualize clothing to 
their target customers stimulating higher demand. Because of the low start up cost, 
there are many sellers offer woman clothing via Facebook. As a result, the competition 
in this business is high. To provide the sellers suggestions for improve customer’s 
satisfaction, this individual study is purposed to find the willingness to pay for 
additional services provided by woman clothing business on Facebook. A questionnaire 
survey of 400 woman who has ever purchased clothing via Facebook is conducted.  
By using conjoint analysis, the study found that for one item, consumers are willing 
to pay up to 186 baht for quick response within 15 minutes, 154 baht for having 
customer reviews, 151 baht for quick response within 1 day, 139 baht for providing 
full product information from the beginning, 131 baht for returns service and the 
minimum is 42.25 baht for having the customer’s friend Like the product. In addition, 
when analyzing the target group at the age of 21-30 years, it was found that having 
the customer’s friend Like the product does not have any effect on customer buying 
decision. Entrepreneurs can utilize the willingness of customer to pay for each 
additional service when they launch a promotion campaign: such as using it as a 
guideline for setting the discount value when a customer writes a review. 
 
Keywords: Clothing, Women, Facebook 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

งานวิจัยนี้สามารถส าเร็จได้ด้วยดีเนื่องจากได้รับความช่วยเหลือและให้ค าแนะน าเป็น
อย่างดีจาก อาจารย์ ดร.ษิฌา ทับทิมพรรณ์ อาจารย์ที่ปรึกษางานวิจัย ที่ได้กรุณาสละเวลาในการให้
ค าปรึกษาทั้งในด้านของงานวิจัยและการท างาน ที่เป็นประโยชน์อย่างยิ่งต่อกระบวนการศึกษาวิจัยมา
โดยตลอด รวมถึง ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ธีรวุฒิ ศรีพินิจ ที่ได้ให้ค าแนะน าส าหรับการวิจัย และ 
อาจารย์ ดร. วศิน ศิวสฤษดิ์ ที่ได้ให้เกียรติเป็นกรรมการในการวิจัยในครั้งนี้   ซึ่งได้ให้ข้อเสนอแนะ
เพ่ิมเติม รวมถึงค าแนะน าในวิธีการวิจัยที่เป็นประโยชน์อย่างมากด้วยดีเสมอ จนท าให้งานวิจัยฉบับนี้มี
ความสมบูรณ์ได้ในที่สุด 

ขอขอบพระคุณคณาจารย์ทุกท่านในโครงการปริญญาโทเศรษฐศาสตร์ธุรกิจ  
คณะเศรษฐศาสตร์ เป็นอย่างมากที่ได้ถ่ายทอดวิชาความรู้ที่มีคุณค่า และจะมีประโยชน์อย่างมากต่อ
การท างาน และการน าความรู้ที่ได้ไปใช้ในอนาคต รวมถึงผู้ตอบแบบสอบถามทุกท่าน ที่สละเวลาใน
การตอบค าถามในการวิจัยด้วยดี นอกจากนี้ขอขอบคุณเจ้าหน้าที่โครงการทุกท่านที่ได้อ านวยความ
สะดวก ติดต่อประสานงานในเรื่องต่างๆ และขอขอบคุณเพ่ือนๆ และพ่ีๆ ที่ช่วยเหลือกันมาโดยตลอด 
และท้ายที่สุดต้องขอขอบพระคุณครอบครัวที่คอยสนับสนุนในทุกเรื่อง และเป็นก าลังใจเสมอมา 

ผู้วิจัยหวังเป็นอย่างยิ่งว่างานวิจัยนี้จะเป็นประโยชน์ต่อผู้ที่มีส่วนเกี่ยวข้องกับธุรกิจการ
ขายเสื้อผ้าผู้หญิงบนเฟซบุ้ค รวมถึงผู้ที่มีความสนใจทั่วไป หากมีข้อบกพร่องประการใดในงานวิจัย
ฉบับนี้ผู้วิจัยขอน้อมรับไว้เพื่อการปรับปรุงแก้ไขต่อไป 
 
 

นางสาวอาณิสา ไชยสิกร 
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บทที่1 
บทน า 

 
1.1 ที่มาและความส าคัญของปัญหา 

 
ปัจจุบันการท าพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ประเภทหนึ่งที่ได้รับความนิยมอย่างสูงมาก คือ 

การซื้อขายสินค้าบนเฟซบุ้คเพจ (facebook page) ซึ่งเป็นเว็บไซต์เครือข่ายสังคมที่มีขนาดใหญ่ที่สุด 
จากการที่มีผู้ใช้งานจ านวนมาก พบว่า สถิติประชากรมีผู้เปิดบัญชีผู้ใช้ Facebook ในประเทศไทย
มีจ านวนทั้งหมด 38 ล้านบัญชี เติบโตขึ้นจากปีก่อน 8.57% และมีจ านวนเพจ 700,000 เพจ และ
จังหวัดที่ประชากรใช้ facebook มากที่สุดในประเทศไทย คือ กรุงเทพมหานคร ซึ่งมากถึง 19 ล้านคน 
(โธธ โซเชียล จ ากัด, 2016) จากการกระจายข่าวสารเข้าถึงลูกค้าได้ง่าย โดยมีงานวิจัยได้กล่าวว่า 
facebook มีลักษณะของเว็บเพจและ อินเตอร์เฟซ (interface) ที่ท าให้ผู้ซื้อใช้เวลาไม่มากในการเปิด
ชมหน้าเพจ สามารถเข้าถึงได้ง่าย และง่ายในการสื่อสารระหว่างผู้ซื้อผู้ขายด้วยการมีอินเตอร์เฟซที่
ง่ายต่อการตอบสนองต่อผู้ใช้บริการ ท าให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับผู้ใช้บริการได้มากกว่า 
การซื้อสินค้าจาก official website ทัว่ไป (ธัญพร เหลืองสุรงค์, 2553)  

จากความนิยมในการใช้ facebook ท าให้ facebook เป็นช่องทางในการขายสินค้า
ออนไลน์ที่มีความนิยมอย่างมากในปัจจุบัน โดยเฉพาะเสื้อผ้าผู้หญิง ที่มีผู้ประกอบธุรกิจขายสินค้า
เสื้อผ้าผู้หญิงออนไลน์เป็นจ านวนมาก สาเหตุที่ท าให้ร้านค้าเสื้อผ้าผู้หญิงมีจ านวนมากและได้รับความ
นิยมนั้นด้วยเหตุผลที่ว่า กลุ่มผู้ใช้บริการบนเฟซบุ้คนั้นส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  (เอกพงศ์ ชูละเอียด, 
2556) และลักษณะการซื้อสินค้าของผู้หญิงที่มีพฤติกรรมชอบซื้อสินค้ามากเกินความต้องการและใช้
อารมณ์ในการตัดสินใจซื้อมากกว่าเพศชาย นอกจากนั้นการขายเสื้อผ้าผู้หญิงบนเฟซบุ้คนั้น เป็นธุรกิจ
ที่เริ่มต้นได้ง่าย ใช้เงินลงทุนไม่สูง เพราะเป็นสินค้าที่ราคาไม่สูงมาก และการขายสินค้าบนเฟซบุ้คไม่มี
ต้นทุนด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ไม่ต้องลงทุนในด้านสถานที่จ าหน่ายหรือเสียค่าใช้จ่ายค่าเช่าพ้ืนที่
ร้านค้า เนื่องจากเป็นการขายออนไลน์ และยังเป็นช่องทางที่เข้าถึงลูกค้าได้เป็นจ านวนมาก ซึ่งใน
ปัจจุบันประเทศไทยมีการเติบโตของพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์อย่างต่อเนื่อง ส านักงานพัฒนาธุรกรรม
ทางอิเล็กทรอนิกส์ (องค์การมหาชน) (สพธอ.) หรือ ETDA เผยผลส ารวจมูลค่าพาณิชอิเล็กทรอนิกส์ใน
ประเทศไทย ปี 2559 พบว่า ในปี 2558 นั้น มูลค่าพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์หรืออีคอมเมิร์ซ (E-Commerce) 
ในประเทศไทยมีมูลค่ากว่า 2.24 ล้านล้านบาท และคาดการณ์ปี 2559 จะเติบโตมากขึ้นถึง 12.42% 
มูลค่ารวมสูงถึง 2.52 ล้านล้านบาท และสินค้ากลุ่มแฟชั่น เช่น เสื้อผ้า นั้นเป็นสินค้าที่ได้รับความนิยม
จากผู้ซื้อสินค้าออนไลน์ มากถึง 42.6% (ผลส ารวจ EDTA ปี 2015) ยกตัวอย่างร้านเสื้อผ้าผู้หญิง



Ref. code: 25595804010238QPI

 2 

ออนไลน์ที่ได้รับความนิยม เช่น ร้าน Panicloset มีจ านวนแฟนเพจ มากถึง 1.6 ล้านคน รายได้มากกว่า 
100 ล้านบาท ใน 3 ปี (บทสัมภาษณ์รายการ Krungsri auto TV, 2014)  

ซึ่งจากการเติบโตของธุรกิจออนไลน์ และความนิยมในการซื้อเสื้อผ้าออนไลน์ ท าให้
ธุรกิจร้านขายเสื้อผ้าผู้หญิงบนเฟซบุ้คมีผู้สนใจในการเปิดร้านจ านวนมากขึ้นอย่างมาก การมีลักษณะ
ร้านที่ตรงกับความต้องการของลูกค้าจะสามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้ สิ่งที่ กล่าวมา
ข้างต้นท าให้ผู้วิจัยมีความสนใจที่จะศึกษาถึงปัจจัยที่จะส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าผู้หญิงผ่าน
ร้านค้าบนเฟซบุ้ค ประกอบด้วยลักษณะทางประชากรศาสตร์และปัจจัยด้านลักษณะที่ส าคัญของร้าน
อันประกอบด้วย ด้านการมีรีวิวสินค้าจากลูกค้า ด้านการบริการข้อมูลสินค้าของผู้ขายสินค้า ด้านการ
สามารถคืนสินค้าได้ ด้านการคล้อยตามกลุ่มเพ่ือนและความน่าเชื่อถือของร้านจากการกดไลค์ของ
เพ่ือนในร้านค้านั้น ด้านการให้ข้อมูลสินค้าที่มีความละเอียดและครบถ้วน และ ด้านราคาที่เหมาะสม
กับสินค้า ซึ่งการศึกษาครั้งนี้จะวิเคราะห์ไปถึงในด้านความเต็มใจจ่ายของลูกค้า ในลักษณะบริการด้าน
ต่างๆ ด้วย เพ่ือให้ผู้ประกอบการที่จ าหน่ายเสื้อผ้าออนไลน์บนเฟซบุ้คสามารถน าข้อมูลไปประยุกต์ใช้
ประกอบการตัดสินใจในการตั้งราคารวมถึงสามารถน าไปท าโปรโมชั่นให้กับสินค้าเสื้อผ้าผู้หญิงที่ขาย
บนเฟศบุ้คเมื่อมีการเพ่ิมบริการในรูปแบบต่างๆ ที่ส าคัญให้กับลูกค้า และการพัฒนาร้านค้าของตนให้
ตรงกับความต้องการของลูกค้า โดยการวิจัยในครั้งนี้จะท าการศึกษาในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร  
ซึ่งเป็นพ้ืนที่ๆ  มีจ านวนประชากรที่ใช้ facebook มากที่สุดในประเทศไทย  
 

 
 

ภาพที่ 1.1 จ านวนบัญชีผู้ใช้ Facebook ในประเทศไทยทั้งหมด เดือนพฤษภาคม 2559. จาก 
Thailand Facebook Population update 2016, โดย บริษัท โธธ โซเชียล จ ากัด. 
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1.2 วัตถุประสงค์การศึกษา 
 

เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าเสื้อผ้าผู้หญิงจากร้านค้าบนเฟซบุ้ค 
และการหาความเต็มใจจ่ายของปัจจัยลักษณะของบริการในการที่ส่งผลต่อการซื้อเสื้อผ้าผ่านร้านค้า
บนเฟซบุ้คในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
1.3 ขอบเขตของการวิจัย 
 

การวิจัยครั้งนี้เป็นการใช้ระเบียบวิจัยเชิงปริมาณโดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือใน
การเก็บรวบรวม วิเคราะห์และสรุปผลข้อมูล ดังนี้ 

1. ศึกษากลุ่มตัวอย่างผู้หญิงที่ซื้อเสื้อผ้าผ่านร้านค้าบนเฟซบุ้ค ในเขตกรุงเทพมหานคร 
2. ศึกษาในช่วงตั้งแต่วันที่ 20 มกราคม-20 กุมภาพันธ์ 2560 
 

1.4 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 

1. เพ่ือน าผลที่ได้ไปประยุกต์ใช้กับธุรกิจขายเสื้อผ้าผู้หญิงบนเฟซบุ้คในด้านการใช้ปัจจัย
ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าผู้หญิงบนเฟซบุ้คในการสร้างรูปแบบบริการเพ่ือสร้างแรงจูงใจผู้บริโภค
ให้เกิดการซื้อสินค้าได้มากขึ้นและน าไปสู่การเพ่ิมยอดขายได้มากข้ึน 

2. เพ่ือให้ผู้ประกอบการร้านค้าเสื้อผ้าผู้หญิงออนไลน์บนเฟซบุ้ค น ามาก าหนดราคา
เสื้อผ้าที่เหมาะสมให้ตรงกับความต้องการของลูกค้าเมื่อมีการเพ่ิมลักษณะบริการให้แก่ลูกค้า และ
น าไปประยุกต์ใช้ในการจัดกิจกรรมส่งเสริมทางการตลาดตลาดได้อย่างมีประสิทธิภาพเพ่ือสร้างความ
พึงพอใจให้กับลูกค้าได้อย่างเหมาะสมและตรงความต้องการของลูกค้า 

 
1.5 นิยามค าศัพท์ 

 
E- commerce (การพาณิชอิเล็กทรอนิกส์) คือ การซื้อขายสินค้าหรือบริการโดยส่ง

ข้อมูลด้วยสื่ออิเล็กทรอนิกส์ผ่านทางเครือข่ายระบบอินเตอร์เน็ต  โดยสามารถน าเสนอข้อมูลที่
เกี่ยวข้องกับตัวสินค้าหรือบริการสู่คนทั่วโลกภายในระยะเวลาอันรวดเร็ว สามารถด าเนินการได้  24 
ชั่วโมง สามารถลดค่าใช้จ่าย และเพ่ิมประสิทธิภาพขององค์กร เช่น การลดค่าใช้จ่ายด้านสถาน
ประกอบการ  
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Facebook คือ บริการบนอินเทอร์เน็ตบริการหนึ่ง มีลักษณะเป็นเว็บไซต์เครือข่าย
สังคมออนไลน์ ที่จะท าให้ผู้ใช้สามารถติดต่อสื่อสารและร่วมท ากิจกรรมใดกิจกรรมหนึ่งหรือหลายๆ 
กิจกรรมกับผู้ใช้ Facebook คนอ่ืนๆ ได้ ไม่ว่าจะเป็นการตั้งประเด็นถามตอบในเรื่องที่สนใจ โพสต์รูป
ภาพ โพสต์คลิปวิดีโอ เขียนบทความหรือบล็อก แชทคุยกันแบบสดๆ เล่นเกมส์แบบเป็นกลุ่ม และยัง
สามารถท ากิจกรรมอ่ืนๆ ผ่านแอพลิเคชั่นเสริม (Applications) ที่มีอยู่อย่างมากมาย 

Fanpage คือ แหล่งข้อมูลสินค้าและการบริการที่ถูกน าเสนอ โดยเป็นหน้าเพจที่
สามารถสร้างเนื้อหาเกี่ยวกับสินค้า ธุรกิจ องค์กร ใช้เพจได้ฟรี โดยข้อมูลทั้งหมดที่ถูกน าเสนอจะเป็น
ข้อมูลสาธารณะ โดยทุกคนสามารถค้นหาเจอบน Facebook และในเว็บอีกด้วย 
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บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวจัิยที่เกี่ยวข้อง 

 
การศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าเสื้อผ้าผู้หญิงจากร้านค้าบนเฟซบุ้ค

ของคนในกรุงเทพมหานคร เนื่องจากเป็นพ้ืนที่ที่มีผู้ใช้งานเป็นส่วนใหญ่ โดยให้ความส าคัญของ
การศึกษาในด้านลักษณะของประชากรศาสตร์ ปัจจัยในด้านส่วนลักษณะบริการที่มีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ และความเต็มใจจ่ายของแต่ละปัจจัยในการซื้อเสื้อผ้าผ่านร้านค้าบนเฟซบุ้ค
นั้น 

 
2.1 ทฤษฎีอรรถประโยชน์และความเต็มใจจ่าย 

 
ความเต็มใจที่จะจ่าย (willingness to pay) คือ การที่ผู้บริโภคมีความยินดีที่จะยอม

สละเงินที่ตนมีอยู่เพื่อแลกเปลี่ยนกับสินค้าหรือบริการต่างๆ ตามความต้องการของตน การที่ผู้บริโภค
จะมีความยินดีหรือความเต็มใจที่พร้อมจะจ่ายส าหรับค่าสินค้าหรือบริการมากน้อยเพียงใด ขึ้นอยู่กับ
การตระหนักในคุณค่าของสินค้าและบริการแต่ละหน่วยว่าจะให้อรรถประโยชน์ (Utility) หรือความพอใจ 
(Preference) ที่จะได้รับจากการบริโภคสินค้าและบริการชนิดนั้นอย่างไร ในขณะเดียวกัน การที่
ผู้บริโภคจะสามารถซื้อสินค้าหรือบริการชนิดนั้นได้หรือไม่ ย่อมขึ้นอยู่กับความสามารถที่จะจ่าย (Ability 
to pay) ค่าสินค้าหรือบริการในจ านวนที่ต้องการนั้นด้วยเช่นกัน อีกทั้ง ความยินดีที่จะจ่ายนี้เป็น
องค์ประกอบหนึ่งของอุปสงค์ ที่กล่าวถึงปริมาณของสินค้าหรือบริการชนิดนั้นที่ผู้บริโภคประสงค์จะ
ซื้อในช่วงเวลาหนึ่งๆ ณ ระดับราคาต่างๆ ของสินค้าหรือบริการชนิดนั้น โดยปัจจัยส าคัญที่มีผลต่อ 
การเปลี่ยนแปลงของอุปสงค์สาหรับสินค้าหรือบริการชนิดหนึ่งๆ ได้แก่ ระดับรายได้ของผู้บริโภค 
ราคาสินค้าชนิดอื่นที่ใช้ประกอบกันหรือใช้ทดแทนกัน รสนิยมของผู้บริโภค จ านวนผู้บริโภค รวมไปถึง
การคาดการณ์เกี่ยวกับราคาในอนาคตด้วย (ภราดร ปรีดาศักดิ์, 2556)  

ดังนั้น จึงสรุปได้ว่า การที่ผู้บริโภคมีเหตุผลในการเลือกเพ่ือให้ได้รับความพอใจสูงสุด
ภายได้งบประมาณที่จ ากัดนั้น ส าหรับธุรกิจร้านค้าขายเสื้อผ้าผู้หญิงบนเฟซบุ้ค จึงจ าเป็นต้องค านึงถึง
การพัฒนาบริการ ในด้านของคุณลักษณะรูปแบบที่ส าคัญ รวมไปถึงการก าหนดราคาที่เหมาะสมกับ
บริการที่ลูกค้าจะได้รับ ที่จะท าให้ลูกค้าเกิดความพอใจสูงสุดและเกิดการตัดสินใจซื้อสินค้าต่อไป 
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2.2 ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค และพฤติกรรมผู้บริโภคออนไลน์ 
 

การทราบถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคจะท าให้ทราบถึงปัจจัย ลักษณะพฤติกรรม สิ่งที่เป็น
แรงจูงใจในการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 

พฤติกรรมของผู้บริโภค หมายถึง กระบวนการและกิจกรรมต่างๆ ที่บุคคลเข้าไปมีส่วน
เกี่ยวข้องในการเสาะแสวงหา การเลือก การซื้อ การใช้ การประเมินผล และการก าจัดผลิตภัณฑ์และ
บริการหลังการใช้ เพ่ือสนองความต้องการและความปรารถนาอยากได้ให้ได้รับความพอใจ (Belch & 
Belch, 1993, p. 103)  

พฤติกรรมผู้บริโภค คือ การกระท าของบุคคลใดบุคคลหนึ่งซึ่งเกี่ยวข้องโดยตรงกับการ
จัดหาและการใช้ ผลิตภัณฑ์ ทั้งนี้หมายรวมถึงกระบวนการตัดสินใจซึ่งเกิดขึ้นก่อน และมีส่วน
ก าหนดให้เกิดการกระท า (ปริญ ลักษิตานนท,์ 2536, น. 27)  

 

 
 
ภาพที่ 2.1 ภาพแบบจ าลองพฤติกรรมผู้บริโภคตาม S-R theory. จาก กลยุทธ์การตลาดและการ
ประยุกต์ใช้จริงในทางธุรกิจในแต่ละกรณี (น. 27), โดย ปริญ ลักษิตานนท,์ 2536, กรุงเทพฯ: พัฒนา
ศึกษา. 

 
จากแบบจ าลองของพฤติกรรมของผู้บริโภคตาม ทฤษฎี S-R stimulus response นั้น 

ผู้บริโภคจะถูกกระต้นด้วยสิ่งเร้าต่างๆ อันได้แก่ สิ่งเร้าทางการตลาด เช่น ผลิตภัณฑ์ ราคา กิจกรรม
ส่งเสริมการตลาด และช่องทางการจัดจ าหน่าย สิ่งเร้าจากสิ่งแวดล้อม ทั้งทางด้านเศรษฐกิจ สังคม 
วัฒนธรรมของสังคม เทคโนโลยีต่างๆ ในขณะนั้น ที่ไปกระตุ้นการตัดสินใจของผู้บริโภค ที่ไม่สามารถ
มองเห็นได้ เรียกว่า เป็นกล่องด าของผู้บริโภค (buyer’s black box) ซึ่งจะขึ้นอยู่กับลักษณะนิสัยของ
ผู้บริโภคแต่ละบุคคล ที่จะน าข้อมูลที่ได้รับนั้นไปใช้ในกระบวนการตัดสินใจซื้อ และตอบสนองต่อสิ่ง
เร้านั้น ด้วยการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ การเลือกราคาหรือจ านวนสินค้าที่ต้องการ 

สิ่งเร้า 

•สิ่งเร้าทาง
การตลาด 

•สิ่งเร้าจาก
สิ่งแวดล้อม 

กล่องด าของผู้บริโภค 

•การตัดสินใจ
ที่ไม่สามารถ
มองเห็นได้ 

การตอบสนอง 

•ปฏิกิริยาของ
ผู้บริโภคต่อ
สิ่งเร้า 
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พฤติกรรมผู้บริโภคออนไลน์ 
ผู้บริโภคตัดสินใจสั่งซื้อสินค้าออนไลน์มีเหตุผลที่ได้หลายปัจจัยสามารถอธิบายได้ ดังนี้ 
ผู้บริโภคมีความสะดวกสบาย ไม่ต้องเดินทางไปซื้อสินค้าที่ร้าน ท าให้ไม่มีต้นทุนด้าน

ค่าใช้จ่ายการเดินทาง ท าให้สามารถลดค่าใช้จ่ายและเกิดความสะดวกรวดเร็วในการซื้อสินค้า สามารถ
ซื้อสินค้าท่ีราคาสินค้าถูกเป็นพิเศษ ส่วนใหญ่ราคาสินค้าออนไลน์จะถูกกว่าสินค้าที่ขายในร้านค้าจริงๆ 
เนื่องจากไม่มีต้นทุนในเรื่องสถานที่ขาย ไม่ต้องเช่าร้าน หรือลงทุนด้านสถานที่ นอกจากนั้นผู้บริโภค
จะมีความเป็นส่วนตัว เนื่องจากไม่ต้องออกไปเจอผู้คนเพราะผู้ซื้อสินค้าออนไลน์ไม่ต้องออกไปที่
ร้านค้า สามารถซ้ือสินค้าท่ีใดก็ได้ที่สามารถเชื่อมต่ออินเตอร์เน็ตได้ ซึ่งจากการที่ผู้บริโภคมีความอยาก
รู้ มีความอยากลองสินค้าจากร้านค้าออนไลน์ จากการขายสินค้าออนไลน์ที่เป็นเหมือนแหล่งรวมของ
สินค้าจากผู้ขายมากราย ท าให้สินค้าออนไลน์มีความหลากหลายทั้งชนิดสินค้า และลักษณะสินค้า 

 
2.3 แนวคิดด้านการตลาดบนอินเตอร์เน็ต 
 

การตลาดบนอินเตอร์เน็ต (e-Marketing) หมายถึง การด าเนินกิจกรรมทางการตลาด
โดยใช้ อินเตอร์เน็ตเป็นสื่อกลาง มาผสมผสานกับวิธีการทางการตลาด เป็นการด าเนินกิจกรรมทาง
การตลาด กับลูกค้าหรือกลุ่มเป้าหมาย เพ่ือบรรลุจุดมุ่งหมายขององค์กร มีลักษณะเป็นการสื่อสารกับ
กลุ่มเป้าหมายในลักษณะเฉพาะเจาะจง (Niche Market) ผู้ขายสามารถเจาะจงกลุ่มผู้ซื้อได้ โดยท า
การสื่อสารการตลาดกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายของสินค้าอย่างเฉพาะเจาะจง มีต้นทุนต่ าแต่ได้
ประสิทธิผล สามารถวัดผลได้ทันที 

เป็นลักษณะเป็นการสื่อสารแบบ 2 ทาง  (2 Way Communication) คือ ผู้ซื้อและผู้ขาย
สินค้าสามารถสื่อสารตอบโต้กันได้โดยตรง ผ่านรูปแบบของเว็บเพจ เป็นรูปแบบการตลาดแบบตัวต่อ
ตัว (One to One Marketing หรือ Personalize Marketing) ที่ลูกค้าหรือกลุ่มเป้าหมายสามารถ
ก าหนดรูปแบบสินค้าและบริการได้ตามความต้องการของตนเองที่สามารถติดต่อสื่ อสาร โต้ตอบ 
ปฏิสัมพันธ์ได้อย่างรวดเร็วโดยมีการกระจายไปยังกลุ่มผู้บริโภค (Dispersion of Consumer) ที่มา
จากจ านวนผู้ใช้งานบนอินเตอร์เน็ตที่มีจ านวนมาก 
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2.4 แนวคิดด้านส่วนประสมทางการตลาด 
 
ส่วนประสมทางการตลาด (marketing mix) หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดที่ธุรกิจ

น ามาใช้ เพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาด เครื่องมือทางการตลาดนี้ เรียกว่า 4Ps ประกอบด้วย 
ผลิตภัณฑ์ ราคา สถานที่ จ าหน่าย และการส่งเสริมการขาย ซึ่งตัวแปรต่างๆ ในแต่ละ P เป็นดังนี้ 
(Kotler, 1997, p. 98)  

ผลิตภัณฑ์ (product) ประกอบด้วย ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ คุณภาพ 
การออก แบบรูปทรง ตรายี่ห้อ บรรจุภัณฑ์หรือหีบห่อ การรับประกัน ขนาดและรูปร่าง และการบริการ 
เป็นต้น 

ราคา (price) ประกอบด้วย ราคาของสินค้า การรับรู้ราคาสินค้าของผู้บริโภค ระยะเวลา
การจ่ายเงิน เป็นต้น 

สถานที่จัดจ าหน่าย (place) ประกอบด้วย ช่องทางการจัดจ าหน่าย สถานที่จัดจ าหน่าย 
รวมถึงวิธีการที่จะน าสินค้าหรือบริการนั้นๆ ไปยังผู้บริโภคให้ทันต่อความต้องการ 

การส่งเสริมการขาย (promotion) ประกอบด้วย การส่งเสริมการขาย ส่วนลด 
การโฆษณา การประชาสัมพันธ์ การส่งเสริมการขายโดยผ่านตัวแทนจ าหน่าย เป็นต้น  

การใช้ส่วนประสมทางการตลาดจะเป็นกลยุทธ์ที่จะตอบสนองความต้องการของลูกค้า
และสามารถสร้างแรงจูงใจให้เกิดการซื้อสินค้าได้มากขึ้น เช่น ในด้านผลิตภัณฑ์ โดยการมีความหลาย
ของรูปแบบเสื้อผ้า การมีคุณภาพของเสื้อผ้าที่ขายมีคุณภาพดี ในด้านราคาโดยตั้งราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพ และการตั้งราคาให้เหมาะสมกับกลุ่มลูกค้า รวมไปถึงการใช้โปรโมชั่นต่างๆ เพ่ือกระตุ้น
ยอดขาย เช่น การให้ส่วนลดในการซื้อในครั้งนั้น หรือครั้งถัดไป เป็นต้น 
 
2.5 แนวคิดด้านลักษณะประชากรศาสตร์ 

 
ประชากรศาสตร์ (Demography) หมายถึง วิชาที่ศึกษาเกี่ยวกับประชากร แนวความคิด

ของด้านประชากรศาสตร์นั้น โดยสามารถจ าแนกประชากรออกเป็นกลุ่มๆ ได้จากลักษณะ และ
พฤติกรรมเช่น กลุ่มคนที่มีลักษณะและบุคลิกใกล้เคียงกัน มักจะอยู่ในกลุ่มเดียวกัน รวมถึงบุคคลที่อยู่
ในชนชั้นเดียวกันก็จะตอบสนองถึง ข่าวสาร ความต้องการไปในทิศทางเดียวกัน และมากไปกว่านั้น
ปัจจัยการเปลี่ยนแปลงของประชากรอาจจะมาจากปัจจัยทางเศรษฐกิจ สังคม และวัฒนธรรมอีกด้วย  

ปัจจัยต่างๆ ที่เกี่ยวข้องกับประชากร มีดังนี้ เพศ อายุ การศึกษา เชื้อชาติ อาชีพ สังคม 
ครอบครัว ศาสนา เป็นต้น (ฉลองศรี พิมลสมพงศ,์ 2548)  
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อาย ุ
เป็นคุณลักษณะทางประชากรลักษณะหนึ่งที่มีการเปลี่ยนแปลงไปตามระยะเวลาของ

การมีชีวิตอยู่หรือตามวัยของบุคคล ซึ่งเป็นลักษณะประจ าตัวบุคคลที่ส าคัญมากในการศึกษาและ
วิเคราะห์ทางประชากรศาสตร์  โดยอายุจะแสดงถึงวัยวุฒิของบุคคล โดยจะเป็นเครื่องบ่งชี้ถึง
ความสามารถในการท าความเข้าใจในเนื้อหาและข่าวสารรวมถึงการรับรู้ต่างๆ ได้มากน้อยต่างกัน  

อายุของบุคคลบ่งบอกถึงการมีประสบการณ์ในชีวิตที่ผ่านมาแตกต่างกัน หรือในอีกด้าน
หนึ่งอาจกล่าวได้ว่าอายุจะเป็นเครื่องบ่งชี้ ถึงความสนใจในประเด็นต่างๆ เช่น เรื่องการเมือง  
ความสนุกสนาน การเตรียมตัวสร้างอนาคต เป็นต้น นอกจากนั้นก็จะชี้ให้เห็นอารมณ์ที่แตกต่างกัน
ออกไปในกลุ่มคนที่มีวัยต่างกันอันเนื่องจากกระบวนการคิด และการตัดสินใจที่ผ่านการกลั่นกรองจาก
ประสบการณ์ของช่วงวัยซึ่งจะส่งผลต่อกระบวนการคิดและการควบคุมทางอารมณ์ของแต่ละช่วงอายุ
ของบุคคลนั้นๆ  

เพศ  
ลักษณะทางเพศ เป็นลักษณะทางประชากรที่บุคคลได้รับมาแต่ก าเนิด ในประชากรกลุ่ม

ใดๆ ก็ตาม จะประกอบด้วยประชากรเพศชาย (Male) และ ประชากรเพศหญิง (Female) โดยปกติ
ทั่วไปแล้วจะมีจ านวนที่ใกล้เคียงกันเพราะธรรมชาติได้สร้างความสมดุลทางเพศมาให้กับประชากร  
ทุกกลุ่มเพศ แต่ในปัจจุบันประเทศไทยมีประชากรเพศหญิงมากกว่าประชากรเพศชาย  

เพศ เป็นปัจจัยพ้ืนฐานด้านร่างกายที่แตกต่างกันของบุคคล เป็นสถานภาพที่มีมาแต่
ก าเนิดของบุคคล เมื่อเป็นสมาชิกของกลุ่ม เพศจะเป็นตัวก าหนดบทบาทหน้าที่ของบุคคล ตลอดจน
พัฒนาการต่างๆ ในแต่ละช่วงวัยก็มีความแตกต่างกันด้วย  

ระดับการศึกษา 
การมีลักษณะทางประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกันจะส่งผลถึงพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

สินค้าที่แตกต่างกันโดยที่การศึกษาในที่นี้ หมายถึง ระดับการศึกษาที่ได้รับจากสถาบันการศึกษา 
ระดับการศึกษาบ่งบอกถึงความสามารถในการเลือกรับข่าวสาร และอัตราการรู้หนังสือ โดยระดับ
การศึกษาจะท าให้คนมีความรู้ ความคิด ตลอดจนความเข้าใจในสิ่งต่างๆ ที่กว้างขวางลึกซึ้งแตกต่าง
กันออกไป และนอกจากการศึกษาจะท าให้บุคคลมีศักยภาพเพ่ิมขึ้นแล้ว การศึกษายังท าให้เกิด 
ความแตกต่างทางทัศนคติ ค่านิยม และคุณธรรม ความคิด อีกด้วย 
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2.6 แนวคิดและทฤษฎีพื้นฐานของวิธีการทดลองทางเลือก Choice-Based Conjoint Analysis 
(CBC)  

 
โดยรู้จักกันในชื่อของวิธีทดลองทางเลือกใช้เพ่ือค้นหาว่าลักษณะส าคัญลักษณะใดของ

สินค้าหรือบริการและที่ระดับเท่าใดที่จะเป็นตัวกระต้นให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการซื้อสินค้านั้นและ
เป็นวิธีที่ใช้ในการค านวณหาค่าความเต็มใจจ่าย เมื่อปริมาณหรือคุณภาพของผลิตภัณฑ์หรือบริการ
เปลี่ยนแปลงไป 

ทฤษฎีพ้ืนฐานที่ส าคัญของวิธีการทดลองทางเลือก คือ ทฤษฎีความพึงพอใจแบบสุ่ม 
ภายใต้ทางเลือกที่มีอยู่ทั้งหมด ผู้บริโภคจะตัดสินใจบริโภคผลิตภัณฑ์หรือบริการในทางเลือกที่ ท าให้
อรรถประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับสูงสุด ในการศึกษาโดยวิธีการทดลองทางเลือกผู้บริ โภคจะเลือก
ผลิตภัณฑ์หรือบริการที่มีคุณลักษณะที่แตกต่างกันเพ่ือให้ได้ความพอใจสูงที่สุด โดยในแต่ละทางเลือก
จะแสดงได้ด้วยระดับอรรถประโยชน์ทางอ้อม ประกอบไปด้วย 2 ส่วน คือ ส่วนที่ก าหนดได้ชัดเจน 
(Deterministic element or systematic component) และส่วนที่ไม่สามารถอธิบายได้ 
(stochastic element or random component) ดังสมการ (2.1)  

𝑈𝑖𝑗= 𝑉𝑖𝑗+ 𝜀𝑖𝑗 (2.1)  

โดยที่  𝑈𝑖𝑗 คือ  ระดับอรรถประโยชน์ทางอ้อมที่ได้รับจากทางเลือกท่ี 𝑖 ของผู้บริโภคท่ี 𝑗 

𝑉𝑖𝑗 คือ ฟังก์ชั่นอรรถประโยชน์ทางอ้อมในส่วนที่ก าหนดได้ชัดเจนจากทางเลือกที่ 𝑖 

ของผู้บริโภคท่ี 𝑗 

𝜀𝑖𝑗 คือ  อรรถประโยชน์ที่อยู่ในรูปค่าคาดเคลื่อนที่เกิดขึ้นอย่างสุ่ม จากทางเลือกที่ 𝑖 
ของผู้บริโภคท่ี 𝑗 

ฟังก์ชั่นอรรถประโยชน์ทางอ้อมในส่วนที่ก าหนดได้ชัดเจนจากทางเลือกที่ 𝑖 (𝑉𝑖) ขึ้นกับ
เวคเตอร์คุณลักษณะของสินค้า เวคเตอร์ของลักษณะทางเศรษฐกิจและสังคมของบุคคลดังกล่าว และ

ราคาหรือค่าใช้จ่ายในทางเลือกท่ี 𝑖 ซึ่งสามารถแสดงให้อยู่ในรูปสมการเส้นตรงได้ ดังนี้ 

𝑉𝑖𝑗 = ∑        
       ∑   

 
      

 (2.2) 

โดยที่      คือคุณลักษณะที่ 𝑘 ของทางเลือกที่ 𝑖,𝑘=1,2,…,𝐾 

   คือ สัมประสิทธิ์ของคุณลักษณะที่ 𝑘 

    คือ คุณลักษณะทางเศรษฐกิจและสังคมท่ี ℎ ของผู้บริโภคท่ี 𝑗,ℎ=1,2,…,𝐻 

   คือ สัมประสิทธิ์ของคุณลักษณะทางเศรษฐกิจและสังคมที่ ℎ ของผู้บริโภคท่ี 𝑗 
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   คือ ราคาหรือค่าใช้จ่าย ของทางเลือก 𝑖 

  คือ สัมประสิทธิ์ของปัจจัยด้านราคาหรือค่าใช้จ่าย (อรรถประโยชน์ส่วนเพ่ิมของเงินตรา)  
การวิเคราะห์ข้อมูลตามแบบจ าลองทางเศรษฐมิติของวิธีการทดลองทางเลือกก าหนดให้

ผู้บริโภคเลือกซ้ือสินค้าที่ให้อรรถประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับสูงสุดภายใต้งบประมาณที่มีอยู่จ ากัดหรือ

ราคาของผลิตภัณฑ์และบริการที่ก าหนดให้ในแต่ละทางเลือกโดยก าหนดให้ตัวแปรตาม (  ) เป็นตัว

แปรที่สะท้อนการตัดสินใจเลือก (Indicator Variable) ชี้ให้เห็นถึงการตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ 𝑖 

ของผู้บริโภคโดย 𝑖=1,2,3,…,𝐶 ดังนั้น  
      ถ้า   =𝑀𝑎𝑥 ( 1,2, 3,…, 𝑐)  

      ถ้าเป็นกรณีอ่ืนๆ  

โดยสมมติว่า  1, 2, 3,…, 𝑐 นั้นมีค่าไม่เท่ากัน 

ในการตัดสินใจเลือกทางเลือก  𝑖 ของผู้บริโภค ซึ่งก็คือ ระดับอรรถประโยชน์ทางอ้อม

ที่ได้รับจากทางเลือกที่ 𝑖 (𝑈𝑖) ของผู้บริโภคนั้นเอง โดยประกอบไปด้วยฟังก์ชั่นอรรถประโยชน์

ทางอ้อมในส่วนที่ก าหนดได้ชัดเจนจากทางเลือกที่ 𝑖 (𝑉𝑖) และอรรถประโยชน์ที่อยู่ในรูปค่า

คลาดเคลื่อนท่ีเกิดข้ึนอย่างสุ่ม (𝜀𝑖) สามารถเขียนเป็นสมการได้ดังสมการ (2.3)  

 𝑖= 𝑉𝑖+ 𝜀𝑖 (2.3)  

การตัดสินใจเลือกหรือไม่เลือกทางเลือกท่ี 𝑖 ของผู้บริโภคที่ 𝑗 ย่อมจะขึ้นอยู่กับเวคเตอร์

คุณลักษณะของสินค้าในทางเลือกท่ี 𝑖 เวคเตอร์ลักษณะทางเศรษฐกิจและสังคมของผู้บริโภคที่ 𝑗 และ

ราคาหรือค่าใช้จ่ายในทางเลือกท่ี 𝑖 ซึ่งสามารถเขียนให้อยู่ในรูปสมการทั่วไปได้ ดังสมการ (2.4)  

𝑉𝑖𝑗 = ∑        
       ∑   

 
       𝜀   (2.4)  

โดย   𝑖𝑗 =1   ถ้าผู้บริโภคท่ี 𝑗 เลือกทางเลือกท่ี 𝑖  

  𝑖𝑗 = 0  ถ้าผู้บริโภคเลือกกรณีอ่ืนๆ  

ถ้าอรรถประโยชน์ที่อยู่ในรูปค่าคลาดเคลื่อนที่เกิดขึ้นอย่างสุ่ม (𝜀1,𝜀2,𝜀3,…,𝜀𝑐) มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 0 และมีการแจกแจงแบบอิสระและมีลักษณะเหมือนกัน (Independently and 
Identically Distributed: IID) กับการแจกแจงแบบ Extreme Value ชนิดที่ 1 (Gumbel 

distribution) ซึ่งฟังก์ชั่นการแจกแจงสะสม (cumulative distribution function: CDF) ของ 𝜀𝑖𝑗 

จะมีลักษณะดังสมการ (2.5)  

 (𝜀  )          𝑥     (2.5)  
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จากการแจกแจงของตัวแปรคลาดเคลื่อนดังกล่าวแสดงว่า ความน่าจะเป็นที่ผู้บริโภคจะ

เลือกทางเลือก 𝑖 ซึ่งเป็นทางเลือกที่ให้ความพอใจสูงสุด จะสามารถเปลี่ยนให้อยู่ในรูปของสมการแจง
แจงแบบ Logistic ดังสมการที ่(2.6) ซึ่งเรียกว่า Conditional logit model 

     𝑖 𝑐ℎ      
            

∑             
 
   

  (2.6)  

เมื่อ 𝐶 คือ จ านวนทางเลือกทั้งหมด และ 𝜆 คือ พารามิเตอร์ที่เป็นอัตราส่วน (scale 

parameter) เพ่ือให้เป็นไปตามคุณสมบัติ IID และ Gumbel distribution จึงสมมติว่า 𝜆 มีค่า

เท่ากับ 1 โดยสามารถเขียนความน่าจะเป็นที่ผู้บริโภคท่ี 𝑗 เลือกทางเลือกที่ 𝑖 ให้อยู่ในรูปสมการทั่วไป 

โดยแทนค่า  𝑖𝑗 ในสมการที ่(2.4) ลงในสมการที่ (2.6) ได้ผลลัพธ์ดังสมการ (2.7)  

    (     )    
      ∑           ∑        

 
   

 
   

∑       ∑           ∑        
 
   

 
   

 
   

  (2.7)  

 
การประมาณค่าตามแบบจ าลอง Conditional Logit Model ดังกล่าวจะใช้วิธีการ

ภาวะความน่าจะเป็นสูงสุด (Maximum Likelihood) ซึ่งมีฟังก์ชั่น log-likelihood ดังสมการ (2.8)  

              ∑ ∑    𝑙  
  ∑           ∑        

 
   

 
   

   ∑           ∑        
 
   

 
   

 
   

 
    (2.8)  

ในการหาค่าราคาแฝง (Implicit Price) ส าหรับระดับของคุณลักษณะหนึ่งๆ จะใช้หลัก
อัตราการทดแทนกัน (Marginal rate of substitution) ระหว่าง 2 คุณลักษณะ ซึ่งหาได้จากสัดส่วน

ของค่าสัมประสิทธิ์ของระดับของคุณลักษณะนั้นๆ ที่ต้องการศึกษา ( 𝑡𝑘) กับ สัมประสิทธิ์ของ

คุณลักษณะที่เป็นตัวเงิน ( ) ซึ่งเกิดจากการหาอนุพันธ์ของสมการที่แสดงถึงอรรถประโยชน์ทางอ้อม 

แสดงดังสมการที่ (2.9) โดยที่ 𝐼    คือ ราคาแฝงของระดับที่ 𝑡 ของคุณลักษณะที่ 𝑘 และก าหนดให้

ระดับและคุณลักษณะอ่ืนๆ คงท่ี ดังนั้น ส่วนต่างของราคาแฝงของระดับต่างๆ ในคุณลักษณะ 𝑘 ก็คือ 

ความเต็มใจจ่ายเพ่ือการเปลี่ยนระดับของคุณลักษณะ 𝑘 นั้นเอง หรือคือ ส่วนเกินการชดเชย 

(Compensating Surplus) ของการเปลี่ยนแปลงคุณลักษณะที่ 𝑘 

𝐼     
   

    
   

    

    
    

   

   
   

 
  (2.9)  
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หากราคาแฝงมีมูลค่าเป็นบวก จะแสดงถึงความเต็มใจจ่ายส่วนเพ่ิมเพ่ือแลกกับการ
เปลี่ยนแปลงของคุณลักษณะในระดับที่ดีขึ้นเมื่อเปรียบเทียบกับระดับฐานหรือระดับอ้างอิง  (status 
quo or reference point)  

 
2.7 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 

จากการศึกษางานวิจัยที่เกี่ยวข้องพบว่า มีงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการใช้ social media 
บน facebook เพ่ือเป็นช่องทางในการซื้อขายสินค้าและศึกษาถึงความพึงพอใจพฤติกรรมของผู้บริโภค
ที่มีการซื้อสินค้าผ่าน facebook รวมไปถึงปัจจัยที่ผู้บริโภคใช้ในการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่าน facebook 
ดังนี้ 

 
2.7.1 งานวิจัยท่ีเกี่ยวกับการใช้ social media เพื่อการบริหารธุรกิจ 

ปีเตอร์ รักธรรม (2558) โซเชียลมีเดียเพ่ือการบริหารธุรกิจ social media for 
business management กล่าวถึงการใช้โซเชียลมีเดียหลายประเภทเพ่ือเป็นเครื่องมือในการ
บริหารธุรกิจโดยให้ความรู้ในการเลือกชนิดโซเชียลมีเดียให้เหมาะกับองค์กรธุรกิจและการใช้โซเชียล
มีเดีย facebook เพ่ือการบริหารธุรกิจให้มีประสิทธิภาพ โดยกล่าวว่า โซเชียลมีเดียเป็นโอกาสในการ
ท าธุรกิจรูปแบบใหม่ในปัจจุบันที่ไม่จ าเป็นต้องไปพบปะกับลูกค้าซึ่งเฟซบุ้คเสมือนเป็นประตูสู่ลูกค้า
ด้วยผู้คนจ านวนมหาศาลที่เข้ามากดไลค์หรือแสดงความคิดเห็นโดยเฉลี่ยประมาณ 3 หมื่นล้านครั้งต่อ
วัน จึงท าให้เชื่อได้ว่าการสนทนาที่เกี่ยวกับสินค้านั้นย่อมเกิดขึ้นระหว่างเพ่ือน หรือผู้ที่ชื่นชอบ และ
ส่งผลให้เกิดค าแนะน าสินค้าหรือบริการให้กับผู้อ่ืนต่อไป 

โดยมีการบอกแนวทางปฏิบัติต่างๆ ที่บริษัทสามารถน าไปใช้ประโยชน์ในธุรกิจ
ของตนเอง ดังต่อไปนี้ 

ควรมีการตอบสนอง มีความสนุกสนาน และมีประโยชน์ เมื่อมีผู้เข้ามาเยี่ยม
ชมเฟซบุ้คผู้เข้าชมต้องการการตอบสนองที่ดีจากแอดมินในการให้ข้อมูลตอบข้อซักถาม หรือให้ความ
ช่วยเหลือต่างๆ นอกจากนั้นหากการตอบให้ความสนุกสนานและเป็นข้อมูลที่ให้ประโยชน์กับผู้เข้าชม 
จะท าให้เพจได้รับความนิยมจากผู้เข้าชมได้มากข้ึน 

การสร้างความสัมพันธ์ระหว่างเฟซบุ้คตนเองกับบุคคลภายนอกโดยการที่ผู้ใช้งาน
สามารถโปรโมจเฟซบุ้คเพจกับห้างร้านในท้องถิ่น เพ่ือส่งเสริมการขายสินค้าต่างๆ เพ่ือเป็นการขยาย
ช่องทางในการประชาสัมพันธ์ร้านค้า และสินค้าไปยังผู้บริโภคได้มากขึ้น และควรให้ข้อมูลส าคัญ
เกี่ยวกับสินค้าหรือบริการกับผู้ติดตามเพจก่อน เนื่องจากการให้ข้อมูลแก่ผู้ติดตามจะท าให้เพจได้รับ
ความสนใจเป็นอันดับต้นๆ และจะสามารถกระจายข้อมูลได้รวดเร็วกว่าช่องทางอ่ืนๆ เพราะเมื่อ
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ผู้ติดตามเพจเล็งเห็นว่า บริษัทให้ความส าคัญกับผู้ใช้งานเฟซบุ้คมาก ก็จะท าให้เกิดการส่งต่อข้อมูลไป
ยังผู้อื่นได ้

การเข้าไปกดไลค์เพจอ่ืนๆ ที่มีธุรกิจใกล้เคียงกัน การเข้าไปกดไลค์เพจอ่ืนๆ ที่มี
ธุรกิจใกล้เคียงกับร้านของเราจะเป็นการท าให้ร้านของเราสามารถแบ่งปันข้อมูล อัพเดทข่าวสาร
ร่วมกันกับร้านค้าอ่ืนๆ ได้ ซึ่งจะท าให้สามารถเป็นพันธมิตรทางการค้าในอนาคตได้ 

2.7.2 งานวิจัยด้านผลต่อความตั้งใจในการซื้อสินค้าผ่าน facebook ในประเทศไทย 
สุนันทา ตระกูลสิทธิศรี (2555) ได้ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อความตั้งใจในการซื้อ

สินค้าผ่านเฟซบุ้คในประเทศไทย โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาผลกระทบของปัจจัยที่มีผลต่อความ
ตั้งใจซื้อสินค้าผ่าน facebook ของผู้ใช้งานที่มีประสบการณ์การซื้อสินค้าผ่าน facebook page 
มาแล้ว  

โดยผลการศึกษาพบว่า การรับรู้ถึงประโยชน์ที่ได้รับจากเทคโนโลยี คือ การที่
บุคคลรับรู้ว่าการซื้อสินค้าผ่าน facebook จะช่วยส่งเสริมประสบการณ์การซื้อสินค้าให้ดีขึ้น เช่น ช่วย
ให้ประหยัดเวลา สามารถซื้อสินค้าได้ 24 ชม. การเข้าถึงร้านค้าจ านวนมาก และผู้ซื้อสามารถแสดง
ความคิดเห็นกับสมาชิกคนอ่ืนที่ต้องการซื้อเหมือนกันได้ เป็นตัวแปรที่ส่งผลมากที่สุด รองลงมา คือ 
การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง และตัวแปรที่ส่งผลน้อยที่สุด คือ ความเป็นเอกลักษณ์ของสินค้า อีกทั้ง
ผลการวิจัยยังพบว่า ความตั้งใจในการซื้อสินค้าผ่าน facebook ส่งผลต่อการซื้อสินค้าจริงของผู้บริโภค
เมื่อมีหน้าร้านจริงๆ ต่อไปอีกด้วย 

ณัชพร พงศ์บุญชู (2556) ได้ท าการเก็บข้อมูลปฐมภูมิ จากกลุ่มตัวอย่างที่เคย
ซื้อสินค้าผ่านทาง facebook จ านวน 315 คน ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการซื้อสินค้า
ผ่านทาง facebook คือ ด้านกระบวนการบริการและความน่าเชื่อถือของร้าน โดยลูกค้าจะตัดสินใจ
ซื้อสินค้าจากร้านที่มีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ และมีการให้บริการที่ไม่มีความผิดพลาด การแจ้ง
ราคาที่ถูกต้องและไม่ตกหล่น และในส่วนของการรับประกันคุณภาพของสินค้า หากสินค้าที่ได้รับนั้น
เสียหายหรือช ารุด สามารถแจ้งทางร้านขอเปลี่ยนคืนสินค้า 

พรรณิสา นิมมานโสภณ (2557) ศึกษาพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าผู้หญิงจากร้านค้า
ออนไลน์ผ่าน Instagram โดยกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการซื้อเสื้อผ้าไม่เกิน 1,000 บาท 
ต่อครั้ง คิดเป็นร้อยละ 60.2 และจะมีการหาข้อมูลจากเฟซบุ้คเพจมากที่สุด และพบว่า ปัจจัยที่ส่งผล
ต่อการตัดสินใจซื้อ คือ การสามารถเลือกดูสินค้าได้ตลอดเวลา การบอกรายละเอียดเสื้อผ้าผู้หญิงที่
ครบถ้วน และราคาที่เหมาะสมกับสินค้า 

วรัญญา โพธิ์ไพรทอง (2556) ศึกษาปัจจัยต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าจากร้านค้า
ออนไลน์ พบว่า ปัจจัยด้านราคา คือ การตั้งราคาที่เหมาะสม ส่งผลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้า
จากร้านค้าออนไลน์ กลุ่มตัวอย่างให้เหตุผลว่า การให้ข้อมูลราคาที่ชัดเจน และที่ส าคัญคือ การให้
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ข้อมูลของเสื้อผ้าที่ชัดเจน เช่น ชนิดผ้า ความยาว ขนาดรอบอก รอบเอว ที่ถูกต้อง นอกจากการให้
รายละเอียดแล้วอาจเพิ่มภาพของเสื้อผ้าที่มีหลายมุมมอง เป็นปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อมาก
ที่สุด 

พนิตานันท์ อังคสกุลเกียรติ (2556) ศึกษาพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าของผู้หญิง
ในร้านค้าสังคมออนไลน์ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อเสื้อผ้า ที่ราคาเฉลี่ย 300-600 บาท 
ต่อชิ้น และปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจที่จะกลับไปซื้อซ้ า คือ คุณภาพของสินค้า ความ
ชัดเจนครบถ้วนของข้อมูลลักษณะสินค้า และการตั้งราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ ความรวดเร็วในการ
อัพเดทข้อมูลใหม่ๆ  

ปุญญนุช บุณยะสุนานนท์ (2557) ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการซื้อเสื้อผ้าสตรีผ่าน
ช่องทางออนไลน์ พบว่า การที่ผู้ขายหรือพนักงานมีการติดต่อกับลูกค้าหรือปฏิสัมพันธ์อย่างสม่ าเสมอ 
เช่น การทักทายหรือการติดต่อพูดคุยส่วนตัวผ่านแมสเสจ หรือการตอบความคิดเห็นลูกค้าบนโซเชียล
มีเดีย เช่น เพ่ือเตือนโปรโมชั่นเมื่อใกล้หมดอายุ ท าให้ลุกค้าเห็นความส าคัญ และส่งผลเชิงบวกต่อการ
ซื้อเสื้อผ้าผ่านช่องทางออนไลน์ในผู้หญิงวัยท างาน นอกจากนี้การที่ผู้ขายหรือเจ้าหน้าที่สามารถ
ตอบสนองลูกค้าได้รวดเร็ว เมื่อลูกค้าพบปัญหา มีค าถาม หรือต้องการความช่วยเหลือ เช่น ต้องการ
เปลี่ยนหรือคืนสินค้า เนื่องจากสินค้ามีปัญหา ผู้ขายก็รับคืนด้วยความยินดีและตอบสนองอย่างรวดเร็ว
ว่องไว อีกทั้งช่องทางที่ร้านค้าเปิดให้ติดต่อก็ต้องมีความสะดวกด้วย ท าให้ลูกค้าผู้หญิงวัยท างานเกิด
ความประทับใจ เห็นถึงความใส่ใจในบริการ และรู้สึกไว้วางใจในการซื้อเสื้อผ้าจากร้านค้านั้นๆ ในครั้ง
ต่อไป 

2.7.3 งานวิจัยเกี่ยวกับ ความพึงพอใจของผู้ใช้บริการต่อช่องทาง facebook page 
และการใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์ 

ธัญพร เหลืองสุรงค์ (2553) ได้ท าการศึกษาความพึงพอใจของผู้ใช้บริการต่อ
ช่องทาง facebook fanpage และ official website ของตราสินค้าและบริการ  

มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความพอใจและรูปแบบการใช้งานที่เหมาะสมต่อการ
สร้างความพึงพอใจของผู้ใช้บริการในช่องทาง facebook fanpage ของตราสินค้า พบว่า facebook 
fanpage มีข้อได้เปรียบในเรื่องของลักษณะของเว็บเพจ และ อินเตอร์เฟซ (interface) ท าให้ผู้บริโภค
ใช้เวลาไม่มากในการเปิดชมหน้าเพจแต่ละหน้า และการเข้าถึงได้ง่าย และง่ายในการสื่อสารระหว่างผู้
ซื้อและผู้ขาย ด้วยการมีอินเตอร์เฟซที่ง่ายต่อการตอบสนองผู้ใช้บริการ บวกกับการได้รับข่าวสารที่
รวดเร็วท าให้มีการกระจายข่าวสาร การประชาสัมพันธ์และการบอกต่อ 

ประภาณิชา ถาวรบุตร (2555) ได้ศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจการใช้
เครือข่ายสังคมออนไลน์ facebook ผ่านทางโทรศัพท์เคลื่อนที่สมาร์ทโฟนของผู้ใช้ในเขตพื้นที่
กรุงเทพมหานคร โดยท าการศึกษาใช้วิธีวิจัยเชิงปริมาณ ผ่านแบบสอบถามได้ผลการศึกษาพบว่า 
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ผู้ใช้ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 54 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ใช้บริการ facebook โดยเฉลี่ยต่อวัน 
น้อยว่า 10 ครั้ง  เท่ากับร้อยละ 48.2 และใช้บริการมากกว่า 20 ครั้งต่อวัน เท่ากับร้อยละ 21.5 โดยมี
ระยะเวลาการใช้ 5-10 นาทีต่อครั้ง  และ 18.00-21.00 น. เป็นช่วงเวลาที่มีการใช้ facebook ผ่าน
โทรศัพท์เคลื่อนที่บ่อยที่สุด  
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บทที่ 3 
วิธีการวิจัย 

 
การวิจัยในครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ก าหนดระเบียบวิธีการวิจัยที่ใช้กับงานวิจัย ได้แก่ การศึกษาถึง

การออกแบบวิธีการวิจัย ลักษณะของประชากรและการประมาณจ านวนประชากร การก าหนดขนาด
ตัวอย่าง ตัวแปรที่ใช้ในการตั้งสมมติฐานการวิจัย วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บ
ข้อมูล ตลอดจนวิธีการวิเคราะห์ข้อมูลซึ่งประกอบด้วยสถิติท่ีใช้ในงานวิจัย 

 
3.1 ประชากรที่ศึกษาและกลุ่มตัวอย่าง 
 

การศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าเสื้อผ้าผู้หญิงจากร้านค้าบน Facebook 
ของประชากรจังหวัดกรุงเทพมหานคร  

ผู้วิจัยได้เลือกกลุ่มผู้บริโภคเพศหญิงผู้ใช้บริการ Facebook ที่เคยสั่งซื้อสินค้าประเภท
เสื้อผ้าในร้านค้าบนเฟซบุ้ค  

 
3.2 การสุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย 
 

การสุ่มตัวอย่างส าหรับการศึกษาวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบใช้ความ
สะดวก (Convenience Sampling) เพ่ือเก็บรวบรวมข้อมูล ซึ่งผู้วิจัยได้ท าแบบสอบถามออนไลน์ผ่าน
ระบบเว็บไซต์บริการต่างๆ  

ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 
ในการศึกษาได้ใช้กลุ่มตัวอย่างส าหรับการวิจัย ได้แก่ กลุ่มผู้บริโภคเพศหญิงผู้ใช้บริการ 

Facebook ที่เคยสั่งซื้อสินค้าประเภทเสื้อผ้าในร้านค้าบนเฟซบุ้ค ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรที่
แน่นอน ดังนั้น จึงใช้ วิธีการค านวณหาขนาดตัวอย่างโดยไม่ทราบจ าวนประชากร โดยก าหนดค่าความ
เชื่อมั่น 95% และความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับได้ในการเลือกตัวอย่างเท่ากับ 0.05% 

n = 2

2 )1(

E

ppZ   

โดย  n = จ านวนของกลุ่มตัวอย่าง 
Z = ระดับความเชื่อม่ัน 95% ค่า Z=1.96 
p = ความน่าจะเป็นของประชากร 50% 
E = ความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับได้ 5% หรือ 0.05 
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จากการค านวณขนาดของกลุ่มตัวอย่าง ดังนี้ 

n  =  
2

2

)05.0(

)5.01)(5.0()96.1( 

 

 
=  384.16 

ดังนั้น ขนาดกลุ่มตัวอย่างจึงเท่ากับ 385 คน แต่อย่างไรก็ตามเพ่ือลดความคลาดเคลื่อน
ของข้อมูลจึงท าการเก็บเพ่ิมอีก 15 คน เป็นทั้งหมด 400 คน ดังนั้น ขนาดของกลุ่มตัวอย่างรวมเป็น 
400 คน  

 
3.3 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 

การวิจัยนี้เป็นการวิจัยเชิงพรรณนา (Descriptive Research) และการวิจัยเชิงส ารวจ 
(Survey Research) โดยมีแหล่งข้อมูลดังนี้ 

1. แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ได้จากการศึกษาค้นคว้าจากหนังสือ วารสาร 
เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวข้องต่างๆ  

2. แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ได้จากการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยส่งแบบสอบถาม
ออนไลน์ทั้งหมด 400 ชุด โดยจัดท าแบบสอบถามในรูปแบบของแบบสอบถามออนไลน์รวมถึงแจ้งให้
ผู้ตอบแบบสอบถามทราบถึงวัตถุประสงค์ในการวิจัยนี้ เพ่ือให้ได้รับข้อมูลที่เป็นจริงในการตอบ
แบบสอบถาม ซึ่งแบบสอบถามท้ังหมด จะน ามาใช้ในการท าการศึกษาครั้งนี้จ านวน 400 ชุด 

 
3.4 เครื่องมือที่ใช้ในงานวิจัย 
 

3.4.1 แบบสอบถามท่ีใช้ในการเก็บข้อมูล 
เครื่องมือและขั้นตอนการสร้างเครื่องมือ หรือแบบสอบถามที่ใช้ในการเก็บ

รวบรวมข้อมูล โดยผู้วิจัยได้ท าการออกแบบสอบถามออนไลน์ที่จัดท าเป็นเว็บเพจ (Questionnaire 
web page) ใน google form และให้กลุ่มตัวอย่างตอบแบบสอบถามผ่านระบบอินเตอร์เน็ตผ่าน
ช่องทาง facebook โดยผู้วิจัยได้แบ่งเนื้อหาของแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วน ดังนี้ 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม เป็นลักษณะทางด้าน
ประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง เพ่ือใช้ในการแยกกลุ่มและจัดประเภทของผู้ตอบแบบสอบถาม เพ่ือ
น าไปสู่การพิจารณาผลของงานวิจัยตามสมมติฐานการวิจัยที่ได้ตั้งไว้ 
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ส่วนที่ 2 ข้อมูลด้านประสบการณ์การซื้อสินค้าบน Facebook และพฤติกรรม
การซื้อสินค้าเสื้อผ้าผู้หญิงบนเฟซบุ้คของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ส่วนที่ 3 เป็นการศึกษาเกี่ยวกับการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าเสื้อผ้าผู้หญิง
บนเฟซบุ้ค จากชุดทางเลือกต่างๆ ที่ก าหนดให้ โดยเป็นลักษณะค าถามปลายปิดแบบเลือกตอบได้
ค าตอบเดียว โดยจะท าการสมมติสถานการณ์ให้กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคเลือกทางเลือกที่ตนพึงพอใจ
สูงสุดเพียงทางเลือกเดียว จากชุดทางเลือกที่ก าหนดให้ และเพ่ือลดความเอนเอียงจากความเข้าใจไม่
ตรงกันของผู้ตอบแบบสอบถาม จึงมีการให้ข้อมูลและอธิบายเกี่ยวกับรายละเอียดของคุณลักษณะ
ต่างๆ ที่ระบุไว้ในแต่ละทางเลือก เพ่ือสร้างความเข้าใจก่อนท าแบบสอบถาม ในการสร้างแบบสอบถาม 
ผู้วิจัยได้ท าการศึกษารวบรวมข้อมูลจากเอกสารต่างๆ ทฤษฎี และผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ให้ครอบคลุม
ตามวัตถุประสงค์ของการวิจัยที่ตั้งไว้ 

3.4.2 คุณลักษณะและการแบ่งระดับของคุณลักษณะที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
สินค้าเสื้อผ้าผู้หญิงบนเฟซบุ้ค 
 
ตารางที่ 3.1 แสดงคุณลักษณะที่ใช้ในการวิจัย 
 
No. คุณลักษณะที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าเสื้อผ้าผู้หญิงบนเฟซบุ้ค 

1 การมีรีวิวสินค้า 
2 การบริการข้อมูลสินค้า ในด้านความรวดเร็วในการตอบค าถาม 

3 การส่งคืนสินค้า หากสินค้ามีปัญหาไม่พอดีตัว  

4 การมีเพ่ือนกดไลค์เพจร้านค้า 
5 การให้ข้อมูลรายละเอียดสินค้าที่ครบถ้วน 

6 ราคาที่เหมาะสม 

หมายเหตุ. จากการสรุปของผู้วิจัย 
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ตารางที่ 3.2 ระดับของคุณลักษณะ 
 

คุณลักษณะที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า
เสื้อผ้าผู้หญิงบนเฟซบุ้ค 

ระดับของคุณลักษณะ 

1. การมีรีวิวสินค้า มีรีวิวสินค้าจากผู้ใช้ 
ไม่มีการรีวิวสินค้าเลย 

2. การบริการข้อมูลสินค้า ในด้าน 
ความรวดเร็วในการตอบค าถาม 

ตอบค าถามข้อมูลสินค้าทันที หรือภายใน 15 นาท ี
ตอบค าถามข้อมูลสินค้าภายใน 1 วัน 
ไม่เคยตอบค าถามข้อมูลสินค้าเลย 

3. การส่งคืนสินค้า หากสินค้ามีปัญหา 
ไม่พอดีตัว 

สามารถคืนสินค้าได้ใน 7 วัน 
ไม่สามารถคืนสินค้าได้ 

4. การมีเพ่ือนกดไลค์เพจร้านค้า มีเพ่ือนกดไลค์ร้านค้า 
ไม่มีเพ่ือนกดไลค์ร้านค้านี้เลย 

5. ข้อมูลลักษณะสินค้า ละเอียดครบถ้วน 
ไม่ครบถ้วน 

6. ระดับราคาท่ีเหมาะสม 400 บาท 
450 บาท 
500 บาท 
550 บาท 

หมายเหตุ. จากการสรุปของผู้วิจัย 
 

การเลือกคุณลักษณะ 
1. จากการทบทวนงานวรรณกรรมในอดีต 

จากการทบทวนงานวิจัยในอดีต สามารถสรุปคุณลักษณะที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
เสื้อผ้าผู้หญิงผ่านร้านค้าบนเฟซบุ้คได้ตามตาราง ดังนี้ 
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ตารางที่ 3.3 สรุปคุณลักษณะที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าผู้หญิงผ่านร้านค้าบนเฟซบุ้คได้ 
 

 
 
 
 

คุณลักษณะ 

งานวิจัย 
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ภณ
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55

 

ณัช
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 พ
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บุญ
ชู,

 2
55
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ด้านผลิตภัณฑ์             

มีการบอกรายละเอียดของเสื้อผ้าอย่างครบถ้วน             

มีรีวิวจากลูกค้า             

เสื้อผ้าทันสมัย       
ด้านราคา             

คุณภาพเหมาะสมกับราคา             

ค่าจัดส่งเหมาะสม             

ด้านการให้บริการ             
ความรวดเร็วในการตอบค าถาม             

การส่งคืนสินค้า       
ด้านอิทธิพลของกลุ่มอ้างอิง             

การคล้อยตามเพ่ือน มีเพ่ือนกด like ที่ร้านค้า             

หมายเหตุ. จากการสรุปของผู้วิจัย 
 
 2. จากลักษณะการให้บริการของร้านขายเสื้อผ้าผู้หญิงบนเฟซบุ้คต่างๆ ที่มีในปัจจุบัน 

เนื่องจากร้านขายเสื้อผ้าผู้หญิงบนเฟซบุ้คนั้นมีจ านวนมากจากการเติบโตของการท า
ธุรกิจออนไลน์ในปัจจุบัน ผู้วิจัยจึงได้ท าการส ารวจตลาดร้านขายเสื้อผ้าผู้หญิงบนเฟซบุ้คโดยเลือก
ตัวอย่างร้านค้าที่ขายเสื้อผ้าเดรสผู้หญิง ในระดับราคาที่ตรงกับการวิจัยในครั้งนี้ พบว่า มีลักษณะร้าน
และการบริการที่ส าคัญ คือ การมีรีวิวของสินค้า การรวดเร็วในการบริการข้อมูลสินค้า การคืนสินค้า
ได้หากไม่พอดีตัว การมีเพ่ือนกดไลค์เพจร้านค้า การให้ข้อมูลรายละเอียดสินค้าที่ครบถ้วน และการมี
ราคาที่เหมาะสม เป็นลักษณะบริการที่ลูกค้าจะให้ความส าคัญในการเลือกซ้ือสินค้าจากร้านนั้นๆ  
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การแบ่งระดับของคุณลักษณะ 
1. การมีรีวิวของสินค้า  

เป็นลักษณะที่ส าคัญของการขายเสื้อผ้าผู้หญิงบนเฟซบุ้ค เนื่องจากสามารถ
สร้างความน่าเชื่อถือให้กับผู้ซื้อได้จากลูกค้าเดิมที่เคยซื้อสินค้านั้นไปแล้ว ซึ่งจะมีการให้ข้อมูลในเรื่อง
ของประสบการณ์ในการได้รับสินค้านั้นว่าได้รับความพึงพอใจอย่างไรที่จะสามารถสร้างความเชื่ อใจ
ของลูกค้าต่อร้านค้าได้มากขึ้น โดยจะแบ่งระดับลักษณะ คือ เป็นร้านที่มีการรีวิวสินค้าและไม่มีการ
รีวิวสินค้า 

2. ความรวดเร็วในการตอบค าถามกับลูกค้า 
การซื้อสินค้าผ่านร้านค้าออนไลน์ ลูกค้าไม่ได้ไปที่ร้านค้าจริง และไม่ได้พบกับ

ผู้ขายจริง ดังนั้น หากลูกค้ามีความต้องการสอบถามถึงข้อมูลของสินค้าและบริการ จึงต้องส่งค าถาม
เป็นข้อความถึงผู้ขาย ซึ่งร้านขายเสื้อผ้าต่างๆ จะมีความรวดเร็วในการตอบค าถามที่แตกต่างกัน จาก
การส ารวจเบื้องต้น จะแบ่งการตอบค าถาม เป็น 3 ระดับ คือ ระดับเร็วมาก ระดับปานกลาง และไม่
ตอบเลย โดยการตอบค าถามเร็ว หมายถึง ตอบลูกค้าทันทีหรือภายใน 15 นาที และระดับปานกลาง 
คือ ตอบค าถามภายใน 1 วัน และระดับสุดท้าย คือ ร้านไม่ตอบค าถามเลย 

3. การคืนสินค้า หากสินค้ามีปัญหา 
การขายสินค้าเสื้อผ้าบนเฟซบุ้คนั้น ลูกค้าไม่สามารถลองใส่เสื้อผ้าได้ ดังนั้น 

บริการด้านการคืนสินค้าได้ จะท าให้การซื้อเสื้อผ้าง่ายยิ่งขึ้น ส่วนใหญ่จะให้คืนสินค้าได้ภายในระยะ 
7 วัน แต่อย่างไรก็ตาม บางร้านอาจจะไม่มีบริการในส่วนนี้ เนื่องจากข้อจ ากัดด้านการจัดส่ง ดังนั้น 
การคืนสินค้า จะแบ่งเป็น 2 ระดับ คือ คืนได้ภายใน 7 วัน และ ไม่สามารถคืนสินค้าได้ 

4. การมีเพ่ือนกดไลค์ที่เพจร้าน 
ร้านค้าบนเฟซบุ้คนั้น เป็นโซเชียลมีเดียชนิดหนึ่ง บนเฟซบุ้คจึงมีเพ่ือน และ

อาจรวมไปถึงสมาชิกครอบครัวอยู่บนเฟซบุ้คด้วย และทุกคนสามารถกดไลค์ในสิ่งที่ตนพึงพอใจ รวมไปถึง
ร้านค้าต่างๆ ก็จะมีเพ่ือนไปกดไลค์ร้านที่ตนเองชื่นชอบ และติดตาม การมีเพ่ือนกดไลค์ร้านเสื้อผ้านั้น 
จึงท าให้ร้านค้านั้นเป็นที่น่าสนใจ เสมือนการคล้อยตามกลุ่มเพ่ือนในการซื้อสินค้า โดยการแบ่งระดับ
จะแบ่งเป็น 2 ระดับ คือ ร้านที่มีการกดไลค์โดยเพื่อน กับร้านที่ไม่มีการกดไลค์โดยเพื่อน 

5. การมีข้อมูลของเสื้อผ้าที่ละเอียด และครบถ้วน 
การซื้อเสื้อผ้าบนเฟซบุ้คนั้น ลูกค้าไม่สามารถลองสวมใส่เสื้อผ้าที่จะซื้อได้  

การบริการข้อมูลของเสื้อผ้าอย่างละเอียด จึงเป็นสิ่งที่มีความส าคัญ ความละเอียดของการบอกข้อมูล
เสื้อผ้าผู้หญิง อันได้แก่ เนื้อผ้า สี ขนาด ความกว้างไหล่ รอบอก รอบเอว สะโพก และความยาวทั้งชุด 
เป็นข้อมูลที่ส าคัญในการซื้อเสื้อผ้าของผู้หญิง จากการส ารวจเบื้องต้นพบว่า มีร้านที่ให้ข้อมูลบน
รูปภาพอย่างละเอียดทั้งหมด และบางร้านให้เพียงบางส่วน เช่น การบอกเพียงแค่ขนาดของชุดเป็น  
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S M หรือ L เท่านั้น ดังนั้น การแบ่งระดับของคุณลักษณะ จึงจะแบ่งเป็น 2 ระดับ คือ ข้อมูลครบถ้วน 
และข้อมูลไม่ครบถ้วน 

6. ราคาที่เหมาะสม 
ราคาของเสื้อผ้าผู้หญิงที่ขายบนเฟซบุ้คนั้น จากการส ารวจเบื้องต้นพบว่า  

มีหลากหลายระดับราคา  โดยมีตั้งแต่ราคา ต่ ากว่า 300 บาท  ไปจนถึงราคา มากกว่า 1,000 บาท 
โดยมีงานวิจัยในด้านพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าผู้หญิงบนเฟซบุ้ค ได้ท าการส ารวจพบว่า ผู้หญิงร้อยละ 
57.05 จะซื้อเสื้อผ้าราคาเฉลี่ยอยู่ระหว่างราคา 300-600 บาทต่อชิ้น ดังนั้น การแบ่งระดับราคา จึงจะ
แบ่งเป็น 4 ระดับ คือ ราคา 400 บาท 450 บาท 500 บาท และ 550 บาท และใช้ความห่างของระดับ
ราคาที่ 50 บาท เพ่ือความง่ายในการตัดสินใจของผู้ตอบแบบสอบถาม 

3.4.3 การออกแบบชุดทางเลือก 
หลังจากที่ได้ก าหนดคุณลักษณะและระดับคุณลักษณะแล้วสามารถหาจ านวน

ทางเลือกทั้งหมดด้วยวิธีชุดข้อมูลเต็ม (full factorial design) แต่จากคุณลักษณะดังกล่าวเมื่อน ามา
สร้างเป็นทางเลือกของรูปแบบ จะได้จ านวนทางเลือกทั้งสิ้น 2x3x2x2x4 เท่ากับ 96 ทางเลือก ซึ่งมี
จ านวนมาก เราจึงท าการลดจ านวนทางเลือกโดยการใช้ค าสั่ง Orthogonal Design ในโปรแกรม 
SPSS จากผลการวิเคราะห์จะท าให้ได้ทางเลือกออกมาทั้งหมด 16 ทางเลือก จากนั้นท าการจับคู่
ทางเลือกโดยพิจารณาจากความเป็นไปได้และความเหมาะสมของแต่ละคู่ทางเลือก โดยมีการลด
ทางเลือกที่ไม่สมเหตุสมผลออก 2 สถานการณ์ คือ สถานการณ์ที่ 2 และสถานการณ์ที่ 14 เนื่องจาก
เป็นสถานการณ์ที่มีความขัดแย้งกับสถานการณ์อ่ืนๆ ทั้งนี้ในชุดทางเลือก จะประกอบด้วย 3 ทางเลือก 
โดยการสร้างสถานการณ์สมมติ 2 ทางเลือกเป็นรูปแบบการให้บริการร้านค้า A และร้านค้า B และอีก
ทางเลือก คือ ไม่เลือกทั้ง 2 ร้าน ท าให้ได้ชุดทางเลือกที่เหมาะสมทั้งหมด 7 ชุดทางเลือก แต่อย่างไรก็
ตามมีการเพ่ิมชุดทางเลือกขึ้นมาอีก 1 ชุดเพ่ือตรวจสอบความคงเส้นคงวาของแบบสอบถาม รวมเป็น 
8 ชุด  
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ตารางที่ 3.4 รายละเอียดของทางเลือก 16 ทางเลือก   
 

สถานการณ์ การมีรีวิว
สินค้า 

(review) 

ความเร็วใน
การตอบ
ค าถาม 

(response) 

การคืน
สินค้า 

(return) 

การให้
ข้อมูล
สินค้า 
(data) 

การไลค์
ร้านค้าของ

เพ่ือน 
(like) 

ระดับราคา
ที่เหมาะสม 

(price) 

1 มี 1 วัน ได้ใน 7 วัน ไม่ครบ ไม่มี 500 

2 ไม่มี 15 นาที ไม่ได้ ไม่ครบ ไม่มี 500 

3 ไม่มี 15 นาที ไม่ได้ ครบ ไม่มี 450 

4 มี 15 นาที ไม่ได้ ครบ ไม่มี 550 

5 ไม่มี 1 วัน ไม่ได้ ไม่ครบ มี 550 

6 ไม่มี 1 วัน ไม่ได้ ครบ มี 400 

7 มี 15 นาที ได้ใน 7 วัน ไมครบ มี 550 

8 ไม่มี ไม่ตอบ ได้ใน 7 วัน ไม่ครบ ไม่มี 400 

9 มี ไม่ตอบ ไม่ได้ ครบ มี 500 

10 ไม่มี ไม่ตอบ ได้ใน 7 วัน ครบ มี 500 

11 มี 15 นาที ไม่ได้ ไม่ครบ ไม่มี 400 

12 ไม่มี 15 นาที ได้ใน 7 วัน ไม่ครบ มี 450 

13 มี ไม่ตอบ ไม่ได้ ไม่ครบ มี 450 

14 มี 15 นาที ได้ใน 7 วัน ครบ มี 400 

15 ไม่มี ไม่ตอบ ได้ใน 7 วัน ครบ ไม่มี 550 

16 มี 1 วัน ได้ใน 7 วัน ครบ ไม่มี 450 

หมายเหตุ. จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยค าสั่ง orthogonal design โดยผู้วิจัย 
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3.5 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 
 ในการวิจัยครั้งนี้ได้ใช้แบบสอบถามออนไลน์เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลที่
ต้องการจากกลุ่มตัวอย่าง และตรวจสอบความถูกต้องของข้อมูลให้ครบ 400 ชุด จากนั้นท าการลงรหัส 
(Coding) เพ่ือน าไป วิเคราะห์ข้อมูลด้วยโปรแกรม โดยใช้โปรแกรมวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติ STATA โดย
การวิเคราะห์ข้อมูลแบ่งเป็น 2 ส่วน ดังนี้  

1. การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)  
เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลในส่วนที่ 1 และ 2 ของแบบสอบถาม เกี่ยวกับลักษณะทาง

ประชากรศาสตร์และพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าผู้หญิงบนเฟซบุ้คของกลุ่มตัวอย่างน าเสนอโดยตาราง
แจกแจงความถี่ (Frequency) จากการหาค่าร้อยละ (Percentage) และค่าเฉลี่ยเลขคณิต (Arithmetic 
Mean) เพ่ือแสดงการกระจายของค าตอบและประเมินลักษณะโดยรวมของข้อมูลก่อนการทดสอบตัวแปร
ต่อไป  

2. การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics)  
การวิ เคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน  เป็นการวิ เคราะห์ข้อมูลในส่วนที่  3 ของ

แบบสอบถาม เพื่อน าไปสู่ค าตอบของงานวิจัยตามวัตถุประสงค์ท่ีตั้งไว้ ในด้านของปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าผู้หญิงบนเฟซบุ้คและการหาความเต็มใจจ่ายของลักษณะบริการด้านต่างๆ โดย
ใช้แบบจ าลอง conditional logit model ซึ่งมาจากทฤษฎีความพึงพอใจแบบสุ่ม (Random utility 
theory)  

การก าหนดแบบจ าลอง เป็นการขยายแบบจ าลอง (Random utility theory) โดยมี
รูปแบบของแบบจ าลองดังนี้ 

 𝑖𝑗  = β1 review + β2 day+ β3 min + β4 return + β5 like + β6 data +price + 1age 

+ 2 income+ 3 education +4 occupation 
 

โดยที่   𝑖𝑗 คือ ฟังก์ชันอรรถประโยชน์ทางอ้อมในส่วนที่ก าหนดได้ชัดเจนจากทางเลือกที่ 𝑖  

ของผู้บริโภคคนที่ 𝑗 

β คือ สัมประสิทธิ์ของคุณลักษณะในด้านต่างๆ  

 คือ สัมประสิทธิ์ของคุณลักษณะด้านราคา (อรรถประโยชน์ส่วนเพิ่มของเงินตรา)  

 คือ สัมประสิทธิ์ของคุณลักษณะทางเศรษฐกิจและสังคม 
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รายละเอียดของตัวแปรอิสระที่เก่ียวกับคุณลักษณะ อธิบายได้ดังนี ้
คุณลักษณะด้านการรีวิวสินค้า 
Noreview คือ การไม่มีรีวิวสินค้า (ตัวแปรฐาน)  
Review คือ การมีรีวิวสินค้า  

โดย = 1 ถ้าทางเลือก 𝑖 มีการรีวิวสินค้า 

 = 0 ถ้าทางเลือก 𝑖 ไม่มีการรีวิวสินค้า 
คุณลักษณะด้านความรวดเร็วในการตอบค าถามสินค้า 
Noreponse คือ การไม่ตอบค าถามแก่ลูกค้า (ตัวแปรฐาน)  
Day คือ การตอบค าถามสินค้าภายใน 1 วัน 

โดย  = 1 ถ้าทางเลือก 𝑖 มีการตอบค าถามสินค้าภายใน 1 วัน 

 = 0 ถ้าทางเลือก 𝑖 ให้บริการในระดับอ่ืนๆ  
Min คือ การตอบค าถามสินค้าภายใน 15 นาท ี

โดย  = 1 ถ้าทางเลือก 𝑖 มีการตอบค าถามสินค้าภายใน 15 นาที 

 = 0 ถ้าทางเลือก 𝑖 ให้บริการในระดับอ่ืนๆ  
คุณลักษณะด้านการคืนสินค้า 
Noreturn คือ การไม่มีบริการ การคืนสินค้า (ตัวแปรฐาน)  
Return คือ การมีบริการคืนสินค้าได้ใน 7 วัน 

โดย  = 1 ถ้าทางเลือก 𝑖 มีบริการคืนสินค้า 

 = 0 ถ้าทางเลือก 𝑖 ไม่มีบริการคืนสินค้า 
คุณลักษณะด้านการมีเพ่ือนกดไลค์ที่หน้าเพจร้าน 
Nolike คือ การไม่มีเพ่ือนกดไลค์ที่ร้านค้า (ตัวแปรฐาน)  
Like คือ การมีเพ่ือนกดไลค์ที่เพจร้านค้า 

โดย  = 1 ถ้าทางเลือก 𝑖 มีบริการคืนสินค้า 

 = 0 ถ้าทางเลือก 𝑖 ไม่มีบริการคืนสินค้า 
คุณลักษณะด้านการมีข้อมูลของสินค้าที่ละเอียดครบถ้วน 
Nodata คือ การให้ข้อมูลของเสื้อผ้าที่ไม่ครบถ้วน (ตัวแปรฐาน)  
Data คือ การให้ข้อมูลของเสื้อผ้าที่ละเอียดครบถ้วน 

โดย  = 1 ถ้าทางเลือก 𝑖 มีการให้ข้อมูลของเสื้อผ้าที่ครบถ้วน 

 = 0 ถ้าทางเลือก 𝑖 มีการให้ข้อมูลไม่ครบถ้วน 
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คุณลักษณะด้านราคาที่เหมาะสม 

Price คือ ราคาของเสื้อผ้าในทางเลือกท่ี 𝑖 
โดยมีระดับราคา ดังนี้ 400 450 500 และ 550 (บาท/ชุด)  
รายละเอียดของตัวแปรอิสระที่เกี่ยวกับคุณลักษณะทางเศรษฐกิจและสังคม อธิบายได้

ดังนี้ 
คุณลักษณะด้านอายุ 

Age คือ อายุของผู้บริโภคท่ี 𝑗 โดยมีหน่วยเป็นปี 
คุณลักษณะด้านรายได้ 

Income คือ รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของผู้บริโภคท่ี 𝑗 โดยมีหน่วยเป็นบาท 
คุณลักษณะด้านระดับการศึกษา 

Edu คือ ระดับการศึกษาของผู้บริโภคท่ี 𝑗 
โดย  = 0 เมื่อส าเร็จการศึกษาหรือก าลังศึกษาต่ ากว่าปริญญาตรี 
 = 1 เมื่อส าเร็จการศึกษาหรือก าลังศึกษาในระดับปริญญาตรี 
 = 2 เมื่อส าเร็จการศึกษาหรือก าลังศึกษาในระดับปริญญาโทหรือสูงกว่า 
คุณลักษณะด้านอาชีพ 

Occupation คือ อาชีพของผู้บริโภคท่ี 𝑗 
โดย  = 0 เมื่อเป็นนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา 
 = 1 เมื่อมีอาชีพข้าราชการ หรือพนักงานของรัฐ 
 = 2 เมื่อมีอาชีพพนักงานบริษัท ห้างร้าน/เอกชน 
 = 3 เมื่อมีอาชีพเป็นเจ้าของธุรกิจ อาชีพอิสระ 
 = 4 เมื่อมีอาชีพ พ่อบ้าน/แม่บ้าน 
การวิเคราะห์ผลที่ได้จากแบบจ าลอง Conditional Logit Model จะเป็นการวิเคราะห์

ตัวแปรที่เปรียบเทียบจากตัวแปรฐาน ซึ่งสามารถแสดงตัวแปรฐานของแต่ละคุณลักษณะบริการของ
ร้านค้าเสื้อผ้าบนเฟซบุ้ค ดังนี้ 
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ตารางที่ 3.5 แสดงตัวแปรฐานที่ใช้ในการวิจัย 
 

คุณลักษณะ ตัวแปรฐาน 

การมีรีวิวสินค้าจากลูกค้า การไม่มีรีวิวสินค้า 
ความรวดเร็วในการตอบค าถามสินค้า ไม่ตอบค าถามเลย 

การคืนสินค้าได้ใน 7 วัน ไม่สามารถคืนสินค้าได้ 

การมีเพ่ือนกดไลค์ที่เพจร้าน ไม่มีเพ่ือนกดไลค์ร้าน 
การให้ข้อมูลรายละเอียดเสื้อผ้า ให้ข้อมูลเสื้อผ้าไม่ครบถ้วน 

หมายเหตุ. จากการสรุปโดยผู้วิจัย 
 

การวิเคราะห์หามูลค่าความเต็มใจจ่าย  
การหาความเต็มใจจ่ายส่วนเพ่ิมเพ่ือการซื้อสินค้าที่จะได้รับบริการลักษณะต่างๆ จาก

ทางร้านค้าที่ดีขึ้นตามความต้องการของลูกค้า จะเริ่มด้วยการค านวณหาราคาแฝง (Implicit price: 
IP) ของระดับต่างๆ ในคุณลักษณะใดคุณลักษณะหนึ่งหรือราคาแฝงของตัวแปรแต่ละตัว โดยเฉพาะตัว
แปรที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า ที่ระดับความเชื่อมั่นไม่ต่ ากว่าร้อยละ 90 โดยก าหนดให้
คุณลักษณะอ่ืนๆ คงท่ี  

สามารถหาได้ดังสมการ  

𝐼      
   

 
 

โดยที่  tk คือ ค่าสัมประสิทธิ์ของระดับที่ 𝑡 ในคุณลักษณะที ่𝑘  
  คือ ค่าสัมประสิทธิ์ของราคาสินค้า 

  คือ ค่าสัมประสิทธิ์ปัจจัยทางเศรษฐกิจและสังคม 
สมมติฐานการศึกษา  
การศึกษาครั้งนี้ผู้วิจัยคาดว่าปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าเสื้อผ้าผู้หญิง

บนเฟซบุ้คแสดงโดยสมมติฐานต่อไปนี้ 
1. ผู้วิจัยคาดว่า ผู้บริโภคมีความพึงพอใจต่อร้านขายเสื้อผ้าผู้หญิงบนเฟซบุ้คที่มีการรีวิว

สินค้าจากลูกค้าคนอ่ืนๆ ที่มีการรีวิวสินค้าจากลูกค้าในปริมาณมากกว่าร้านค้าอ่ืนๆ ที่มีการรีวิวสินค้า
จากลูกค้าน้อยกว่า 

2. ผู้วิจัยคาดว่า ผู้บริโภคมีความพึงพอใจต่อร้านขายเสื้อผ้าผู้หญิงบนเฟซบุ้คที่มีความ
รวดเร็วในการตอบค าถามการบริการข้อมูลแก่ลูกค้า ที่มีความรวดเร็วในการให้ข้อมูลที่รวดเร็วมากกว่า
ร้านอื่นๆ ที่มกีารตอบลูกค้าช้า หรือไม่มีความสนใจในการตอบค าถามกับลูกค้าเลย 
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3. ผู้วิจัยคาดว่า ผู้บริโภคมีความพึงพอใจต่อร้านขายเสื้อผ้าผู้หญิงบนเฟซบุ้คที่มีบริการ
การรับประกันสินค้า โดยสามารถคืนสินค้าได้ภายใน 7 วัน หากสินค้ามีปัญหา จะมีความพึงพอใจ
มากกว่าร้านขายเสื้อผ้าผู้หญิงบนเฟซบุ้คอ่ืนๆ ที่ลูกค้ามสามารถคืนสินค้าได้ 

4. ผู้วิจัยคาดว่า ผู้บริโภคมีความพึงพอใจต่อร้านขายเสื้อผ้าผู้หญิงบนเฟซบุ้คที่มีการ
กดไลค์จากเพ่ือนของเขาจ านวนมากกว่าร้านที่มีเพ่ือนของเขากดไลค์ร้านน้อยกว่า หรือไม่มีเลย 

5. ผู้วิจัยคาดว่า ผู้บริโภคมีความพึงพอใจต่อร้านขายเสื้อผ้าผู้หญิงบนเฟซบุ้คที่มีการ
บริการในการให้ข้อมูลของสินค้าลักษณะเสื้อผ้า เช่น ขนาดล าตัว ความยาว สี เนื้อผ้า เป็นต้น ที่มี
ความละเอียดครบถ้วนมากกว่าร้านค้าอ่ืนๆ ที่ให้ข้อมูลของสินค้าไม่ละเอียด 
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บทที่ 4 
ผลการวิจัยและอภิปรายผล 

 
การศึกษาถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อต่อลักษณะบริการของร้านขายเสื้อผ้า

ผู้หญิงบนเฟซบุ้คและความเต็มใจจ่ายในคุณลักษณะบริการของร้านค้าเสื้อผ้าผู้หญิงบนเฟซบุ้ค โดย
การเก็บแบบสอบถามกลุ่มตัวอย่าง 400 ตัวอย่าง และท าการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงพรรณนา 
และการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยโปรแกรมทางสถิติ STATA โดยได้ผลการศึกษา ดังนี้ 

 
4.1 ข้อมูลทั่วไปทางด้านประชากรศาสตร์ของผู้บริโภค 

 
จากการเก็บข้อมูลทั้งหมดจากผู้หญิงจ านวน 400 คน ที่มีโอกาสจะซื้อเสื้อผ้าจากร้านค้า

บนเฟซบุ้คได้ข้อมูลทางด้านประชากรศาสตร์ ในด้าน อายุ สถานภาพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน อาชีพ 
การศึกษา ของกลุ่มตัวอย่าง โดยการน าเสนอข้อมูลเป็นตารางแจกแจงความถี่ ร้อยละ และค่าเฉลี่ย
เลขคณิต ดังต่อไปนี้ 

 
ตารางที่ 4.1 ข้อมูลทางด้านประชากรศาสตร์ 
 

รายการ จ านวน (คน)  ร้อยละ 

อาชีพ   
นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา 186 46.50 
ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 79 19.75 
พนักงานบริษัท/ห้างร้านเอกชน 96 24.00 
เจ้าของธุรกิจ/อาชีพอิสระ 35 8.75 
พ่อบ้าน/แม่บ้าน 4 1.00 

อาย ุ   
0-20 ปี 136 34.00 
21-30 ปี 170 42.50 
31-40 ปี 77 19.25 
41-50 ปี 11 2.75 
51-60 ปี 6 1.00 
61 ปีขึ้นไป  2 0.50 

อายุต่ าสุด คือ 16 ปี  อายุสูงสุด คือ 62 ปี  อายุเฉลี่ย คือ 26.22 ปี 
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ตารางที่ 4.1 ข้อมูลทางด้านประชากรศาสตร์ (ต่อ) 
 

รายการ จ านวน (คน)  ร้อยละ 

รายได้   
0-20,0000 บาท 240 60.00 
20,001-40,000 บาท 116 29.00 
40,0001-60,000 บาท 29 7.25 
60,001-80,000 บาท 10 2.50 
80,001-100,000 บาท 3 0.75 
100,001 บาทข้ึนไป 2 0.50 

รายได้ต่ าสุด = 1,800 บาท  รายได้สูงสุด =  400,000 บาท รายได้เฉลี่ย = 22,227.75 บาท 

สถานภาพ   
โสด 361 90.25 
สมรส 36 9.00 
หย่าร้าง/ม่าย/แยกกันอยู่ 3 0.75 

ระดับการศึกษา   
ต่ ากว่าปริญญาตรี 18 4.50 
ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 274 68.50 
ปริญญาโทหรือสูงกว่า 108 27.00 

จ านวนตัวอย่างท้ังหมด 400 100 

หมายเหตุ. จากการรวบรวมข้อมูลโดยผู้วิจัย 

 
จากตารางแสดงผลการศึกษาในด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถามพบว่า ผู้ที่

มีความต้องการจะซื้อเสื้อผ้าผู้หญิงจากร้านบนเฟซบุ้ค จากผู้ตอบแบบสอบถาม เพศหญิง  400 คน 
พบว่า มีอายุ ต่ าสุด คือ 16 ปี และอายุมากที่สุด เท่ากับ อายุ 62 ปี และมีอายุเฉลี่ย เท่ากับ 26.22 ปี 
โดยผู้ตอบแบบสอบถามผู้หญิงส่วนใหญ่อยู่ในช่วงอายุ 21-30 ปี มีจ านวน เท่ากับ 170 คน คิดเป็น
ร้อยละ 42.50 อันดับที่สอง คือ ผู้หญิงอายุในช่วง 0-20 ปี โดยเริ่มที่อายุ 16 ปี มีจ านวนทั้งสิ้น 136 คน 
คิดเป็นร้อยละ 34.00 อันดับที่สาม คือ ผู้หญิงในช่วงอายุ 31-40 ปี มีจ านวนทั้งสิ้น 77 คน คิดเป็น
ร้อยละ 19.25 อันดับที่สี่ คือ ผู้หญิงในช่วงอายุ 41-50 ปี มีจ านวนทั้งสิ้น 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.75 
และอันดับที่ห้า คือ ผู้หญิงในช่วงอายุ 51-60 ปี มีจ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.00 และอันดับ
สุดท้าย คือ ผู้หญิงในช่วงอายุ 61 ขึ้นไป มีจ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.50 
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ในด้านอาชีพของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่เป็น นักเรียน นิสิต นักศึกษา  
มีจ านวนทั้งหมด 186 คน คิดเป็นร้อยละ 46.50 อันดับที่สอง คือ อาชีพพนักงานบริษัท/ ห้างร้าน
เอกชน มีจ านวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 24.00 อันดับที่สาม พบว่า มีจ านวนใกล้เคียงกัน คือ อาชีพ
ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีจ านวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 19.75 อันดับที่สี่ คือ อาชีพ เจ้าของ
ธุรกิจ/อาชีพอิสระ มีจ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.75 อันดับสุดท้ายคือ อาชีพ พ่อบ้าน/แม่บ้าน  
มีจ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.00  

ในด้านรายได้ของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่มีรายได้อยู่ในช่วง 0-20,000 
บาทต่อเดือน มีจ านวน/240 คน คิดเป็นร้อยละ 60.00 โดย รายได้ต่ าสุดของผู้ตอบแบบสอบถาม
ทั้งหมด คือ 1,800 บาทต่อเดือน รายได้สูงสุด เท่ากับ 400,000 บาทต่อเดือน และรายได้เฉลี่ยของ
ผู้ตอบแบบสอบถาม เท่ากับ 22,227.75 บาทต่อเดือน  

ช่วงรายได้ของผู้ตอบแบบสอบถาม อันดับที่สอง คือ ช่วงรายได้ 20,001-40,000 บาท
ต่อเดือน มีจ านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 29.00 อันดับที่สาม คือ ช่วงรายได้ 40,0001-60,000 
บาทต่อเดือน มีจ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ7.25 อันดับที่สี่ คือ ช่วงรายได้ 60,001-80,000 บาท
ต่อเดือน มีจ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.50 และอันดับที่ห้า คือ ช่วงรายได้ 80,001-100,000 
บาทต่อเดือน มีจ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.75 และ อันดับสุดท้าย คือ ช่วงรายได้ 100,001 ขึ้นไป 
มีจ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.50 

ในด้านสถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวนทั้งสิ้น 361 
คน คิดเป็นร้อยละ 90.25 รองลงมา คือ สถานภาพสมรส มีจ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.00 และ
น้อยที่สุดคือ สถานภาพ หย่าร้าง/ม่าย/แยกกันอยู่ จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.75 ซึ่งผลการส ารวจ
ตัวอย่างค่อนข้างมีความสอดคล้องกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ในด้านของอาชีพ และอายุของ
ผู้ตอบแบบสอบถาม 

ในด้านระดับการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีระดับการศึกษา ในระดับ
ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า โดยมีจ านวน 274 คน คิดเป็นร้อยละ 68.50 รองลงมาคือ ระดับการศึกษา 
ปริญญาโทหรือสูงกว่า มีจ านวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 27.00 และจ านวนน้อยที่สุด คือ ระดับต่ า
กว่าปริญญาตรี มีจ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.50 
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4.2 ข้อมูลด้านพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าผู้หญิงจากร้านบนเฟซบุ้ค 
 

ได้แก่ พฤติกรรม ความถี่ในการซื้อเสื้อผ้าผู้หญิงจากร้านบนเฟซบุ้ค ในระยะ 6 เดือนที่
ผ่านมา ราคาโดยเฉลี่ยต่อชิ้น ที่ผู้ตอบแบบสอบถามซื้อจากร้านบนเฟซบุ้ค และ ในด้านพฤติกรรม 
ความถี่ในการซื้อเสื้อผ้าผู้หญิงจากร้านค้าออนไลน์ที่ไม่ใช่บนเฟซบุ้ค ในระยะ 6 เดือนที่ผ่านมา และ
พฤติกรรม ความถี่ในการซื้อเสื้อผ้าของผู้หญิงจากร้านค้าในห้างสรรพสินค้ า หรือร้านทั่วไปที่ไม่ใช่
ออนไลน์ โดยน าเสนอผลการศึกษาด้วยสถิติเชิงพรรณาและแสดงผลการศึกษาเป็นตารางแจกแจง
ความถี่ของข้อมูล ร้อยละ ดังต่อไปนี้ 
 
ตารางที่ 4.2 ความถี่ในการซื้อเสื้อผ้าผู้หญิงจากร้านบนเฟซบุ้ค ในระยะ 6 เดือนที่ผ่านมา 
 

รายการ จ านวน (คน) ร้อยละ 

พฤติกรรมในการซื้อเสื้อผ้าผู้หญิงจากร้านบนเฟซบุ้ค ในระยะ 6 เดือนที่ผ่านมา 

น้อยกว่า 1 ครั้ง 167 41.75 
1-3 ครั้ง 153 38.25 

4-6 ครั้ง 66 16.50 
มากกว่า 6 ครั้ง 14 3.50 

ราคาโดยเฉลี่ยต่อชิ้น ที่ซ้ือจากร้านบนเฟซบุ้ค 

ต่ ากว่า 400 บาท / ชิ้น 201 50.25 
400-800 บาท / ชิ้น 173 43.25 

800-1,200 / ชิ้น 22 5.50 

มากกว่า 1,200 บาท / ชิ้น 4 1.00 
พฤติกรรมในการซื้อเสื้อผ้าผู้หญิงจากร้านค้าออนไลน์ที่ไม่ใช่บนเฟซบุ้คในระยะ 6 เดือนที่ผ่านมา 

น้อยกว่า 1 ครั้ง 228 57.00 

1-3 ครั้ง 133 33.25 
4-6 ครั้ง 25 6.25 

มากกว่า 6 ครั้ง 14 3.50 
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ตารางที่ 4.2 ความถี่ในการซื้อเสื้อผ้าผู้หญิงจากร้านบนเฟซบุ้ค ในระยะ 6 เดือนที่ผ่านมา (ต่อ) 
 

รายการ จ านวน (คน) ร้อยละ 

พฤติกรรมในการซื้อเสื้อผ้าของผู้หญิงจากร้านค้าในห้างสรรพสินค้า หรือร้านทั่วไปที่ไม่ใช่ออนไลน์
ในระยะ 6 เดือนที่ผ่านมา 

น้อยกว่า 1 ครั้ง 71 17.75 
1-3 ครั้ง 196 49.00 

4-6 ครั้ง 61 15.25 

มากกว่า 6 ครั้ง 72 18.00 
จ านวนตัวอย่างท้ังหมด 400 100 

หมายเหตุ. จากการรวบรวมข้อมูลโดยผู้วิจัย 
 

จากตารางผลการศึกษาในด้านพฤติกรรม ความถี่ในการซื้อเสื้อผ้าผู้หญิงจากร้าน
บนเฟซบุ้ค ในระยะ 6 เดือนที่ผ่านมา พบว่า ผู้หญิงส่วนใหญ่มีความถี่ในการซื้อเสื้อผ้าผู้หญิงจากร้าน
บนเฟซบุ้ค น้อยกว่า 1 ครั้ง ในระยะ 6 เดือนที่ผ่านมา จ านวน 167 คน คิดเป็นร้อยละ 41.75 รองลงมา 
อันดับที่สอง มีความถ่ี 1-3 ครั้ง จ านวน 153 คน คิดเป็นร้อยละ 38.25 และ อันดับที่สาม คือ ความถี่ 
4-6 ครั้ง จ านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 16.50 และอันดับสุดท้าย คือ มากกว่า 6 ครั้ง จ านวน 14 คน 
คิดเป็นร้อยละ 3.50  

โดยจากผลการศึกษาพบว่า ราคาโดยเฉลี่ยต่อชิ้น ที่ซื้อจากร้านบนเฟซบุ้ค ส่วนใหญ่ คือ 
ราคาต่ ากว่า 400 บาท ต่อชิ้น มีจ านวนทั้งสิ้น 201 คน คิดเป็นร้อยละ 50.25 รองลงมา คือ ในช่วง
ราคา 400-800 บาท ต่อชิ้น มีจ านวน 173 คน คิดเป็นร้อยละ 43.25 และอันดับที่สาม คือ ช่วงราคา 
800-1,200 ต่อชิ้น มีจ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 5.50 และอันดับสุดท้าย คือ ช่วงราคามากกว่า 
1,200 บาท ต่อชิ้น มีจ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.00 

ในด้านพฤติกรรมความถ่ีในการซื้อเสื้อผ้าผู้หญิงจากร้านค้าออนไลน์ที่ไม่ใช่บนเฟซบุ้ค ใน
ระยะ 6 เดือนที่ผ่านมาพบว่า ผู้หญิงส่วนใหญ่มีความถี่ในการซื้อน้อยกว่า 1 ครั้ง จ านวนทั้งสิ้น 228 คน 
คิดเป็นร้อยละ 57.00 รองลงมา มีความถี่ 1-3 ครั้ง จ านวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ 33.25 อันดับที่
สาม คือ ความถี่ 4-6 ครั้ง มีจ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 3.50 

ในด้านพฤติกรรมความถี่ในการซื้อเสื้อผ้าของผู้หญิงจากร้านค้าในห้างสรรพสินค้า หรือ
ร้านทั่วไปที่ไม่ใช่ออนไลน์ ในระยะ 6 เดือนที่ผ่านมา พบว่า ผู้หญิงส่วนใหญ่ มีความถี่ในการซื้อ 1-3 
ครั้ง มีจ านวน 196 คน คิดเป็นร้อยละ 49.00 รองลงมา คือ มากกว่า 6 ครั้ง มีจ านวน 72 คน คิดเป็น



Ref. code: 25595804010238QPI

 35 

ร้อยละ 18.00 และอันดับที่สาม คือ น้อยกว่า 1 ครั้ง มีจ านวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 17.75 และ
อันดับสุดท้าย คือ ความถี่ 4-6 ครั้งมีจ านวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 15.25 
 
4.3 ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการซื้อเสื้อผ้าผู้หญิงจากร้านบนเฟซบุ้คและมูลค่าความเต็มใจจ่าย 
 

การศึกษาในส่วนนี้จะประกอบไปด้วยการอธิบายตัวแปรตาม ตัวแปรอิสระ และ
สมมติฐานที่ใช้ในแบบจ าลองการศึกษา และแสดงถึงผลการประมาณค่าสัมประสิทธิ์ของคุณลักษณะ
ในแต่ละทางเลือกจากแบบจ าลองที่ใช้ในการวิเคราะห์ รวมถึงมูลค่าความเต็มใจจ่ายต่อคุณลักษณะ
ของร้านขายเสื้อผ้าบนเฟซบุ้ค โดยผลการศึกษามีดังต่อไปนี้ 

 
4.3.1 ตัวแปรในการศึกษา 

การก าหนดคุณลักษณะที่ส่งผลต่อการเลือกร้านขายเสื้อผ้าบนเฟซบุ้ค จะก าหนด
จากการศึกษางานวิจัยที่เกี่ยวข้อง และลักษณะของร้านค้าบนเฟซบุ้คในปัจจุบัน 

4.3.1.1 ตัวแปรตาม 

ตัวแปรตามที่ใช้ศึกษาในแบบจ าลอง คือ อรรถประโยชน์ทางอ้อม (𝑈𝑖𝑗) 
ซึ่งเป็นค่าความพึงพอใจโดยรวมที่ผู้บริโภคมีต่อชุดทางเลือกในแต่ละชุด รูปแบบทั่วไปของ ฟังก์ชัน
อรรถประโยชน์ประกอบด้วยตัวแปรอิสระหรือตัวแปรด้านคุณลักษณะของร้านขายเสื้อผ้าผู้หญิง
บนเฟซบุ้คที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจในการเลือกร้านค้านั้น 

𝑈𝑖𝑗 = ระดับอรรถประโยชน์ทางอ้อมที่ได้รับจากทางเลือกที่ 𝑖 ของ

ผู้บริโภคคนที่ 𝑗 
4.3.1.2 ตัวแปรอิสระ 

ตัวแปรอิสระที่ใช้ในการวิเคราะห์เป็นตัวแปรที่น่าสนใจและคาดว่าจะมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจในการเลือกร้านขายเสื้อผ้าผู้หญิงบนเฟซบุ้ค เป็นตัวแปรที่เคยใช้ศึกษาใน
งานวิจัยในอดีต และมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค รายละเอียดของตัวแปรอิสระ มีดังนี้ 
การมีรีวิวของสินค้า การคืนสินค้าได้หากไม่พอดีตัว ความรวดเร็วในการบริการข้อมูลสินค้า การมี
เพ่ือนกดไลค์เพจร้านค้า การให้ข้อมูลรายละเอียดสินค้าที่ครบถ้วน และการมีราคาที่เหมาะสม 

การวิเคราะห์ผลด้วยแบบจ าลอง Conditional logit เป็นการวิเคราะห์
ผลของตัวแปรอิสระในแต่ละระดับ โดยท าการเปรียบเทียบจากตัวแปรฐาน (Base variable) โดย 
ตัวแปรฐานที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้เป็นตัวแปรที่พิจารณาเลือกมาจากคุณลักษณะพ้ืนฐานที่มีในร้านค้า
บนเฟซบุ้ค 
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ตารางที่ 4.3 ตัวแปรฐานที่ใช้ในการศึกษา 
 

หมายเหตุ. จากการสรุปโดยผู้วิจัย 
 

4.3.2 ข้อสมมติในการศึกษา 
1. กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคแต่ละรายจะเลือกซื้อเสื้อผ้าผู้หญิงจากร้านค้าบนเฟซบุ้ค 

โดยค านึงถึงคุณลักษณะบริการของร้านค้าบนเฟซบุ้คและราคาของเสื้อผ้าอยู่ในระดับที่สามารถช าระ
ได้จริง รวมไปถึงการเลือกซ้ือเสื้อผ้าจากร้านค้าในทางเลือกท่ีมีความน่าจะเป็นที่จะได้รับความพึงพอใจ
มากกว่าทางเลือกอ่ืนๆ  

2. ความน่าจะเป็นที่กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคจะเลือกทางเลือกใดนั้นไม่ได้ขึ้นอยู่กับ 
คุณลักษณะที่ดึงดูดของร้านขายเสื้อผ้าผู้หญิงบนเฟซบุ้คในทางเลือกนั้นเพียงอย่างเดียว แต่ขึ้นอยู่กับ
คุณลักษณะที่ดึงดูดของในทางเลือกอ่ืนๆ ด้วย  

3. การเปลี่ยนแปลงความน่าจะเป็นที่จะเลือกทางเลือกใดๆ เนื่องจากการ
เปลี่ยนแปลงคุณลักษณะใดคุณลักษณะหนึ่ง โดยสมมติให้คุณลักษณะอ่ืนๆ คงท่ี  

4. การเลือกทางเลือกของกลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคมีคุณสมบัติ Independence 
from Irrelevant Alternatives: IIA กล่าวคือ ไม่ว่าจ านวนทางเลือกในชุดทางเลือกหนึ่งๆ จะเป็น
เท่าใด สัดส่วนความน่าจะเป็นที่จะเลือกทางเลือกหนึ่งต่ออีกทางเลือกจะคงที่  

4.3.3 ผลการศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อการเลือกร้านขายเสื้อผ้าผู้หญิงบนเฟซบุ้ค 
การอธิบายผลการประมาณค่าจากแบบจ าลอง Conditional logit จะเป็นการ

อธิบายผลการศึกษาโดยการเปรียบเทียบตัวแปรที่ศึกษาจากตัวแปรฐาน ผลการวิเคราะห์ ข้อมูลด้วย
แบบจ าลอง Conditional logit พบว่า การมีรีวิวของสินค้า การคืนสินค้าได้หากไม่พอดีตัว ความ
รวดเร็วในการบริการข้อมูลสินค้าใน 15 นาที ความรวดเร็วในการบริการข้อมูลสินค้าใน 1 วัน การมี
เพ่ือนกดไลค์เพจร้านค้า การให้ข้อมูลรายละเอียดสินค้าที่ครบถ้วน และราคา มีความสัมพันธ์กับ
อรรถประโยชน์ทางอ้อมหรือส่งผลต่อการตัดสินใจในการเลือกซื้อเสื้อผ้าจากร้านค้าบนเฟซบุ้คอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติ ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% 

คุณลักษณะ ตัวแปรฐาน 

การมีรีวิวสินค้าจากลูกค้า การไม่มีรีวิวสินค้า 
ความรวดเร็วในการตอบค าถามสินค้า ไม่ตอบค าถามเลย 

การคืนสินค้าได้ใน 7 วัน ไม่สามารถคืนสินค้าได้ 

การมีเพ่ือนกดไลค์ที่เพจร้าน ไม่มีเพ่ือนกดไลค์ร้าน 
การให้ข้อมูลรายละเอียดเสื้อผ้า ให้ข้อมูลเสื้อผ้าไม่ครบถ้วน 
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การอธิบายความหมายของความสัมพันธ์ของตัวแปรคุณลักษณะต่างๆ ของ
การศึกษาในครั้งนี้ จะอธิบายผ่านทางค่า Coefficient โดยจะกล่าวถึงอัตราการเปลี่ยนแปลงของ
ความน่าจะเป็นหรือโอกาสในการตัดสินใจเลือกซื้อเสื้อผ้าจากร้านค้าบนเฟซบุ้คเมื่อตัวแปรอิสระหรือ
คุณลักษณะมีการเปลี่ยนแปลงไป 1 ระดับ สามารถอธิบายผลการศึกษาได้ดังนี้  

การมีรีวิวของสินค้ามีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันกับการตัดสินใจเลือกซื้อ
เสื้อผ้าผู้หญิงจากร้านบนเฟซบุ้ค กล่าวคือ หากในทางเลือกหรือร้านขายเสื้อผ้าบนเฟซบุ้คนั้นๆ มี
รูปแบบการให้บริการที่มีการรีวิวสินค้าเสื้อผ้าจากลูกค้า จะมีแนวโน้มที่จะถูกเลือกมากกว่าร้านเสื้อผ้า
ผู้หญิงบนเฟซบุ้คที่ไม่มีการรีวิวสินค้าจากลูกค้าเลย หรือกล่าวได้ว่าผู้บริโภคหรือ ผู้ซื้อสินค้ามีความพึง
พอใจที่จะซื้อสินค้าเสื้อผ้าที่มีการบริการในด้านการมีรีวิวสินค้าจากลูกค้าอ่ืนๆ มากกว่า เมื่อเปรียบกับ
ร้านค้าที่ไม่มีการรีวิวสินค้าจากลูกค้า 

การตอบค าถามสินค้า ความรวดเร็วในการบริการข้อมูลสินค้าในระดับดีมาก คือ 
ความรวดเร็วในการบริการข้อมูลสินค้าใน 15 นาที มีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันกับการตัดสินใจ
เลือกซื้อเสื้อผ้าผู้หญิงจากร้านบนเฟซบุ้ค กล่าวคือ หากในทางเลือกหรือร้านขายเสื้อผ้าบนเฟซบุ้คนั้นๆ 
มีบริการตอบค าถามลูกค้าความรวดเร็วในการบริการข้อมูลสินค้าใน 15 นาที จะมีแนวโน้มที่จะถูก
เลือกมากกว่าร้านค้าบนเฟสบุ้คที่ไม่มีบริการตอบค าถามสินค้าแก่ลูกค้า หรือกล่าวได้ว่าผู้บริโภคหรือ ผู้
ซื้อสินค้ามีความพึงพอใจที่จะซื้อสินค้าเสื้อผ้าจากร้านที่มีบริการตอบค าถามมากกว่า เมื่อเปรียบเทียบ
กับร้านที่ไม่มีการตอบค าถาม 

การตอบค าถามสินค้า ความรวดเร็วในการบริการข้อมูลสินค้าในระดับดี คือ 
ความรวดเร็วในการบริการข้อมูลสินค้าใน 1 วัน มีความสัมพันธ์ ในทิศทางเดียวกันกับการตัดสินใจ
เลือกซื้อเสื้อผ้าผู้หญิงจากร้านบนเฟซบุ้ค กล่าวคือ หากในทางเลือกหรือร้านขายเสื้อผ้าบนเฟซบุ้คนั้นๆ 
มีบริการตอบค าถามลูกค้าความรวดเร็วในการบริการข้อมูลสินค้าใน 1 วัน จะมีแนวโน้มที่จะถูกเลือก
มากกว่าร้านค้าบนเฟสบุ้คที่ไม่มีบริการตอบค าถามสินค้าแก่ลูกค้า หรือกล่าวได้ว่าผู้บริโภคหรือ ผู้ซื้อ
สินค้ามีความพึงพอใจที่จะซื้อสินค้าเสื้อผ้าจากร้านที่มีบริการตอบค าถามมากกว่า เมื่อเปรียบเทียบกับ
รา้นที่ไม่มีการตอบค าถาม 

การคืนสินค้าได้ใน 7 วัน มีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันกับการตัดสินใจเลือก
ซื้อเสื้อผ้าผู้หญิงจากร้านบนเฟซบุ้ค กล่าวคือ หากในทางเลือกหรือร้านขายเสื้อผ้าบนเฟซบุ้คนั้นๆ มี
บริการ การสามารถคืนสินค้าได้ภายใน 7 วัน จะมีแนวโน้มที่จะถูกเลือกมากกว่าร้านค้าบนเฟสบุ้คที่ไม่
มีบริการตอบค าถามสินค้าแก่ลูกค้า หรือกล่าวได้ว่าผู้บริโภคหรือ ผู้ซื้อสินค้ามีความพึงพอใจที่จะซื้อ
สินค้าเสื้อผ้าจากร้านที่มีบริการการคืนสินค้ามากกว่าเมื่อเปรียบเทียบกับร้านที่ไม่มีบริการคืนสินค้า 

การมีเพ่ือนกดไลค์ที่ร้านค้า มีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันกับการตัดสินใจ
เลือกซื้อเสื้อผ้าผู้หญิงจากร้านบนเฟซบุ้ค กล่าวคือ หากในทางเลือกหรือร้านขายเสื้อผ้าบนเฟซบุ้คนั้นๆ 
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เป็นร้านที่มีการกดไลค์ของเพ่ือน จะมีแนวโน้มที่จะถูกเลือกมากกว่าร้านค้าบนเฟสบุ้คที่ไม่มีการ
กดไลค์จากเพ่ือน หรือกล่าวได้ว่าผู้บริโภคหรือ ผู้ซื้อสินค้ามีความพึงพอใจที่จะซื้อสินค้าเสื้อผ้าจากร้าน
ที่มีการกดไลค์จากเพ่ือนมากกว่าเมื่อเปรียบเทียบกับร้านที่ไม่มีการกดไลค์จากเพ่ือน 

การมีการให้บริการข้อมูลรายละเอียดเสื้อผ้าที่ครบถ้วน มีความสัมพันธ์ในทิศทาง
เดียวกันกับการตัดสินใจเลือกซื้อเสื้อผ้าผู้หญิงจากร้านบนเฟซบุ้ค กล่าวคือ หากในทางเลือกหรือร้าน
ขายเสื้อผ้าบนเฟซบุ้คนั้นๆ มีการบริการข้อมูลรายละเอียดเสื้อผ้าที่ครบถ้วน จะมีแนวโน้มที่จะถูกเลือก
มากกว่าร้านค้าบนเฟสบุ้คที่มีการให้บริการข้อมูลรายละเอียดที่ไม่ครบถ้วน หรือกล่าวได้ว่ าผู้บริโภค
หรือ ผู้ซื้อสินค้ามีความพึงพอใจที่จะซื้อสินค้าเสื้อผ้าจากร้านที่มีการให้ข้อมูลเสื้อผ้าละเอียดครบถ้วน
มากกว่าเมื่อเปรียบเทียบกับร้านที่มีการให้ข้อมูลที่ไม่ครบถ้วน 

ราคาของเสื้อผ้าผู้หญิง มีความสัมพันธ์ในทิศทางตรงกันข้ามกับการตัดสินใจเลือก
ซื้อจากร้านขายเสื้อผ้าบนเฟซบุ้ค กล่าวคือ หากทางเลือกใดมีระดับราคาที่เพ่ิมสูงขึ้น จะท าให้โอกาสที่
ผู้ซื้อมีโอกาสจะเลือกทางเลือกดังกล่าวลดน้อยลง นั่นคือ การเพ่ิมขึ้นของระดับราคามีผลท าให้ผู้ซื้อ
สินค้าได้รับความพึงพอใจลดลง (รายงานผลแบบเต็มที่มีข้อมูลเกี่ยวกับคุณลักษณะทางเศรษฐกิจแสดง
ไว้ที่ภาคผนวก) 

 
ตารางที่ 4.4 แสดงผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยแบบจ าลอง Conditional Logit ของกลุ่มตัวอย่าง
ทั้งหมด 
 

ตัวแปรคุณลักษณะ Coefficient Std.Err. Z-Stastic P-value 
การมีรีวิวสินค้าจากลูกค้า     

มีรีวิวสินค้าจากลูกค้า (review) 1.062906 0.0725199 14.66 0.000 
การตอบค าถามสินค้าแก่ลูกค้า     

ตอบค าถามใน 1 วัน (day) 1.043027 0.0870789 11.98 0.000 

ตอบค าถามใน 15 นาที (min) 1.285332 0.0853082 15.07 0.000 
การคืนสินค้าได้ใน 7 วัน     

การสามารถคืนสินค้าได้ (return) 0.9029417 0.0668707 13.50 0.000 

การมีเพื่อนกดไลค์ที่ร้าน     
มีเพ่ือนกดไลค์ที่ร้าน (like) 0.2913624 0.0670935 4.34 0.000 
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ตารางที่ 4.แสดงผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยแบบจ าลอง Conditional Logit ของกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 
(ต่อ) 
 

ตัวแปรคุณลักษณะ Coefficient Std.Err. Z-Stastic P-value 
การให้ข้อมูลสินค้า     

การให้ข้อมูลสินค้าที่ละเอียด
ครบถ้วน (data) 

0.9592566 0.058964 16.27 0.000 

ราคาสินค้า (price) -0.0068961 0.0008101 -8.51 0.000 

Number of observations    8,400 
Number of cases    2,800 

Number of respondents    400 
Wald Chi-squared [17]    558.23 

Prob > Chi squared    0.0000 

Log pseudolikelihood    -2801.5724 
หมายเหตุ. จากการค านวณโดยผู้วิจัย 
 

4.3.4 ผลการศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการเลือกร้านขายเสื้อผ้าผู้หญิงบนเฟซบุ้คของ 
กลุ่มตัวอย่างในช่วงอายุ 21-30 ปี  

การอธิบายผลการประมาณค่าจากแบบจ าลอง Conditional logit จะเป็นการ
อธิบายผลการศึกษาโดยการเปรียบเทียบตัวแปรที่ศึกษาจากตัวแปรฐาน ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้วย
แบบจ าลอง Conditional logit พบว่า การมีรีวิวของสินค้า การคืนสินค้าได้หากไม่พอดีตัว ความ
รวดเร็วในการบริการข้อมูลสินค้าใน 15 นาที ความรวดเร็วในการบริการข้อมูลสินค้าใน 1 วัน การให้
ข้อมูลรายละเอียดสินค้าที่ครบถ้วน และราคามีความสัมพันธ์กับอรรถประโยชน์ทางอ้อมหรือส่งผลต่อ
การตัดสินใจในการเลือกซื้อเสื้อผ้าจากร้านค้าบนเฟซบุ้คอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ที่ระดับความ
เชื่อมั่น 95% (รายงานผลแบบเต็มที่มีข้อมูลเกี่ยวกับคุณลักษณะทางเศรษฐกิจแสดงไว้ที่ภาคผนวก) 
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ตารางที่ 4.5 แสดงผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยแบบจ าลอง Conditional Logit ของกลุ่มตัวอย่างที่มี
อายุ 21-30 ปี 
 

ตัวแปรคุณลักษณะ Coefficient Std.Err. Z-Stastic P-value 
การมีรีวิวสินค้าจากลูกค้า     

มีรีวิวสินค้าจากลูกค้า (review) 1.170094 0.1143017  10.24 0.000 
การตอบค าถามสินค้าแก่ลูกค้า     

ตอบค าถามใน 1 วัน (day) 1.196059 0.1301177 9.19 0.000 

ตอบค าถามใน 15 นาที (min) 1.487244 0.1265158  11.76 0.000 
การคืนสินค้าได้ใน 7 วัน     

การสามารถคืนสินค้าได้ (return) 0.9792837 0.1096017 8.93 0.000 

การมีเพื่อนกดไลค์ที่ร้าน     
มีเพ่ือนกดไลค์ที่ร้าน (like) 0.2090303 0.1092877 1.91 0.056 

การให้ข้อมูลสินค้า     

การให้ข้อมูลสินค้าที่ละเอียดครบถ้วน 
(data) 

1.026889 0.888278 11.56 0.000 

ราคาสินค้า (price) -0.0072812 0.0011987 -6.07 0.000 
Number of observations    3,570 

Number of cases    1,190 

Number of respondents    170 
Wald Chi-squared [17]    343.31 

Prob > Chi squared    0.0000 
Log pseudolikelihood    -1154.1748 

หมายเหตุ. จากการค านวณโดยผู้วิจัย 
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4.3.5 ผลการศึกษามูลค่าความเต็มใจจ่ายต่อคุณลักษณะของร้านขายเสื้อผ้าผู้หญิง
บนเฟซบุ้ค 

จากตารางแสดงรายละเอียดของมูลค่าความเต็มใจจ่ายต่อระดับคุณลักษณะ
ต่างๆ ของร้านขายเสื้อผ้าผู้หญิงบนเฟซบุ้ค สามารถอธิบายรายละเอียด ได้ดังนี้ 

การมีรีวิวสินค้า ผู้ซื้อมีความเต็มใจจ่ายในราคาที่เพ่ิมขึ้นจ านวน 154.13 บาทต่อตัว 
เพ่ือซื้อเสื้อผ้าจากร้านค้าบนเฟซบุ้คที่มีบริการในด้านการมีรีวิวของเสื้อผ้าจากลูกค้า โดยเปรียบเทียบ
กับร้านค้าท่ีไม่มีการรีวิวสินค้าจากลูกค้าเลย  

ในด้านบริการตอบตอบค าถามสินค้า ผู้ซื้อมีความเต็มใจจ่ายในราคาที่เพ่ิมขึ้น
จ านวน 186.39 บาทต่อตัว จากร้านที่มีความรวดเร็วในการตอบภายใน 15 นาที โดยเปรียบเทียบกับ
ร้านที่ไม่มีการตอบค าถามสินค้าแก่ลูกค้า  

และผู้ซื้อมีความเต็มใจจ่ายในราคาที่เพ่ิมขึ้นจ านวน 151.25 บาทต่อตัว จากร้าน
ที่มีความรวดเร็วในการตอบภายใน 1 วัน โดยเปรียบเทียบกับร้านที่ไม่มีการตอบค าถามสินค้าแก่ลูกค้า 

ในด้านบริการการคืนสินค้าได้ใน 7 วัน ผู้ซื้อมีความเต็มใจจ่ายในราคาที่เพ่ิมขึ้น
จ านวน 130.94 บาทต่อตัว จากร้านที่มีบริการในการคืนสินค้า โดยเปรียบเทียบกับร้านที่ไม่มีบริการ
คืนสินค้า 

ในด้านการให้ข้อมูลรายละเอียดของเสื้อผ้า ผู้ซื้อมีความเต็มใจจ่ายในราคาที่
เพ่ิมขึ้นจ านวน 139.10 บาทต่อตัว จากร้านที่มีการให้ข้อมูลรายละเอียดของเสื้อผ้าที่ครบถ้วน เมื่อ
เปรียบเทียบกับร้านที่มีการให้ข้อมูลของเสื้อผ้าที่ไม่ครบถ้วน 

 
ตารางที่ 4.6 แสดงผลการประมาณค่าความเต็มใจจ่าย ของกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 
 

ตัวแปรคุณลักษณะ ความเต็มใจจ่าย (WTP) บาทต่อตัว 

การมีรีวิวสินค้า 154.13 
ความเร็วในการตอบค าถามใน 15 นาท ี 186.39 

ความเร็วในการตอบค าถามใน 1 วัน 151.25 
การคืนสินค้าได้ใน 7 วัน 130.94 

การมีเพ่ือนกดไลค์ที่ร้าน 42.25 

การให้ข้อมูลเสื้อผ้าที่ละเอียดครบถ้วน 139.10 
หมายเหตุ. จากการค านวณโดยผู้วิจัย 
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4.3.6 ผลการศึกษามูลค่าความเต็มใจจ่ายต่อคุณลักษณะของร้านขายเสื้อผ้าผู้หญิง
บนเฟซบุ้คของกลุ่มตัวอย่างท่ีอยู่ในช่วงอายุ 21-30 ปี 

จากตารางแสดงรายละเอียดของมูลค่าความเต็มใจจ่ายต่อระดับคุณลักษณะ
ต่างๆ ของร้านขายเสื้อผ้าผู้หญิงบนเฟซบุ้ค สามารถอธิบายรายละเอียด ได้ดังนี้ 

การมีรีวิวสินค้า ผู้ซื้อมีความเต็มใจจ่ายในราคาที่เพ่ิมขึ้นจ านวน 160.70 บาทต่อตัว 
เพ่ือซื้อเสื้อผ้าจากร้านค้าบนเฟซบุ้คที่มีบริการในด้านการมีรีวิวของเสื้อผ้าจากลูกค้า โดยเปรียบเทียบ
กับร้านค้าท่ีไม่มีการรีวิวสินค้าจากลูกค้าเลย  

ในด้านบริการตอบตอบค าถามสินค้า ผู้ซื้อมีความเต็มใจจ่ายในราคาที่เพ่ิมขึ้น
จ านวน 204.26 บาทต่อตัว จากร้านที่มีความรวดเร็วในการตอบภายใน 15 นาที โดยเปรียบเทียบกับ
ร้านที่ไม่มีการตอบค าถามสินค้าแก่ลูกค้า  

และผู้ซื้อมีความเต็มใจจ่ายในราคาที่เพ่ิมขึ้นจ านวน 164.27 บาทต่อตัว จากร้าน
ที่มีความรวดเร็วในการตอบภายใน 1 วัน โดยเปรียบเทียบกับร้านที่ไม่มีการตอบค าถามสินค้าแก่ลูกค้า 

ในด้านบริการการคืนสินค้าได้ใน 7 วัน ผู้ซื้อมีความเต็มใจจ่ายในราคาที่เพ่ิมขึ้น
จ านวน 134.49 บาทต่อตัว จากร้านที่มีบริการในการคืนสินค้า โดยเปรียบเทียบกับร้านที่ไม่มีบริการ
คืนสินค้า 

ในด้านการให้ข้อมูลรายละเอียดของเสื้อผ้า ผู้ซื้อมีความเต็มใจจ่ายในราคาที่
เพ่ิมขึ้นจ านวน 141.03 บาทต่อตัว จากร้านที่มีการให้ข้อมูลรายละเอียดของเสื้อผ้าที่ครบถ้วน เมื่อ
เปรียบเทียบกับร้านที่มีการให้ข้อมูลของเสื้อผ้าที่ไม่ครบถ้วน 

 
ตารางที่ 4.7 แสดงผลการประมาณค่าความเต็มใจจ่าย ของกลุ่มตัวอย่างที่มีอายุ 21-30 ปี 
 

ตัวแปรคุณลักษณะ ความเต็มใจจ่าย (WTP) บาทต่อตัว 

การมีรีวิวสินค้า 160.70 
ความเร็วในการตอบค าถามใน 15 นาที 204.26 

ความเร็วในการตอบค าถามใน 1 วัน 164.27 
การคืนสินค้าได้ใน 7 วัน 134.49 

การให้ข้อมูลเสื้อผ้าที่ละเอียดครบถ้วน 141.03 

หมายเหตุ. จากการค านวณโดยผู้วิจัย 
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บทที่ 5 
สรุปผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ 

 
การค้นคว้าอิสระในครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ในการศึกษาถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ

ซื้อเสื้อผ้าผู้หญิงร้านค้าบนเฟซบุ้คและความเต็มใจจ่ายในคุณลักษณะบริการของร้านเสื้อผ้าผู้หญิง
บนเฟซบุ้ค โดยการเก็บรวบรวมข้อมูลจากตัวแทนผู้ซื้อที่เป็นเพศหญิงในกรุงเทพมหานครจ านวน 400 
คน และวิเคราะห์ข้อมูลโดยวิธีการทดลองทางเลือก (Choice Based Conjoint Analysis) ท าให้
ทราบถึงปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าจากร้านค้าบนเฟซบุ้คและมูลค่าความเต็มใจจ่ายส่วน
เพ่ิมหรือราคาแฝงของคุณลักษณะระดับต่างๆ ตามวัตถุประสงค์ที่ต้องการศึกษา โดยสามารถสรุป
ผลการวิจัยได้ ดังนี้ 

 
5.1 สรุปผลการศึกษา 
 

5.1.1 ข้อมูลทั่วไปด้านลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้บริโภค 
จากการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างของผู้หญิงที่มีความต้องการซื้อและมีโอกาส

จะซื้อเสื้อผ้าจากร้านขายเสื้อผ้าบนเฟซบุ้ค จ านวน 400 คน พบว่า ส่วนใหญ่มีอายุเฉลี่ย เท่ากับ 26.22 ปี 
โดยผู้ตอบแบบสอบถามผู้หญิงส่วนใหญ่อยู่ในช่วงอายุ 21-30 ปี มีอาชีพ เป็นนักเรียน นิสิต นักศึกษา 
คิดเป็นร้อยละ 46.50 รองลงมาคือ อาชีพพนักงานบริษัท/ห้างร้านเอกชน คิดเป็นร้อยละ 24.00 
อันดับที่สาม พบว่า มีจ านวนใกล้เคียงกัน คือ อาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 
19.75 มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 22,227.75 บาทต่อเดือน ในด้านสถานภาพและระดับการศึกษา ส่วนใหญ่  
มีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 90.25 มีระดับการศึกษา ในระดับปริญญาตรีหรือเทียบเท่า คิดเป็น
ร้อยละ 68.50 ซึ่งผลการส ารวจตัวอย่างค่อนข้างมีความสอดคล้องกับผลการศึกษาในด้านของอาชีพ 
และอายุของผู้ตอบแบบสอบถาม 

5.1.2 ข้อมูลด้านพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าผู้หญิงจากร้านบนเฟซบุ้ค 
จากการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างของผู้หญิงที่มีความต้องการซื้อและมีโอกาส

จะซื้อเสื้อผ้าจากร้านขายเสื้อผ้าบนเฟซบุ้ค จ านวน400 คน พบว่า ผลการศึกษาในด้านพฤติกรรม
ความถี่ในการซื้อเสื้อผ้าผู้หญิงจากร้านบนเฟซบุ้ค ในระยะ 6 เดือนที่ผ่านมา พบว่า มีความถี่ในการซื้อ
เสื้อผ้าผู้หญิงจากร้านบนเฟซบุ้ค 1-3 ครั้ง คิดเป็นร้อยละ 38.25 โดยส่วนใหญ่มีราคาโดยเฉลี่ยต่อชิ้น คือ 
ราคาต่ ากว่า 400 บาท ต่อชิ้น ในการซื้อจากร้านบนเฟซบุ้ค ซึ่งคิดเป็นร้อยละ 50.25 รองลงมา คือ ใน
ราคา 400-800 บาท ต่อชิ้น คิดเป็นร้อยละ 43.25 
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ในด้านพฤติกรรมความถี่ในการซื้อเสื้อผ้าผู้หญิงจากร้านค้าออนไลน์ที่ไม่ใช่
บนเฟซบุ้คในระยะ 6 เดือนที่ผ่านมาพบว่า ความถี่ 1-3 ครั้ง คิดเป็นร้อยละ 33.25 

และมีพฤติกรรมความถี่ในการซื้อเสื้อผ้าของผู้หญิงจากร้านค้าในห้างสรรพสินค้า 
หรือร้านทั่วไปที่ไม่ใช่ออนไลน์ ในระยะ 6 เดือนที่ผ่านมา พบว่า มีความถี่ในการซื้อ 1-3 ครั้ง คิดเป็น
ร้อยละ 49.00 รองลงมา คือ มากกว่า 6 ครั้ง คิดเป็นร้อยละ 18.00  

โดยจากกลุ่มตัวอย่างผลการศึกษาแสดงพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าผู้หญิงจาก
ร้านค้าบนเฟซบุ้คและจากร้านค้าออนไลน์ที่ไม่ใช่เฟซบุ้คในระดับใกล้เคียงกัน และมีพฤติกรรมในการ
ซื้อเสื้อผ้าจากร้านค้าในห้างสรรพสินค้าหรือร้านทั่วไปในระดับที่มากกว่า 

5.1.3 ปัจจัยที่ส่งผลต่อการเลือกร้านเสื้อผ้าบนเฟซบุ้คและมูลค่าความเต็มใจจ่าย
โดยรวม 

เมื่อพิจารณาถึงคุณลักษณะของร้านเสื้อผ้าบนเฟซบุ้คแต่ละคุณลักษณะด้วยการ
วิเคราะห์จากแบบจ าลอง Conditional logit พบว่า มี 6 ปัจจัยที่มีอิทธิพล ได้แก่ การมีรีวิวของสินค้า 
การคืนสินค้าได้หากไม่พอดีตัว ความรวดเร็วในการบริการข้อมูลสินค้าใน 15 นาที ความรวดเร็วใน
การบริการข้อมูลสินค้าใน 1 วัน การมีเพ่ือนกดไลค์เพจร้านค้า การให้ข้อมูลรายละเอียดสินค้าที่
ครบถ้วน และราคา และมีมูลค่าความเต็มใจจ่ายที่เพิ่มขึ้น เท่ากับ 154.13, 130.94, 186.39, 151.25, 
42.25, 139.10 บาทต่อตัว ตามล าดับ เมื่อเปรียบเทียบกับคุณลักษณะพ้ืนฐานของแต่ละคุณลักษณะ
ของร้านขายเสื้อผ้าผู้หญิงบนเฟซบุ้ค 

โดยร้านค้าบนเฟซบุ้คที่มีการรีวิวของเสื้อผ้าผู้หญิงจากลูกค้านั้น มีแนวโน้มที่
ผู้บริโภคจะตัดสินใจซื้อมากกว่าร้านที่ไม่มีการรีวิวสินค้า ซึ่งสอดคล้องกับปัจจัยที่มีผลต่อความต้องการ
ซื้อสินค้าผ่านเฟซบุ้คในประเทศไทย (สุนันทา ตระกูลสิทธิศรี, 2555) ในด้านของการมีส่วนร่วมของ
ผู้บริโภคในการโพสต์รูปภาพสินค้า การมีส่วนร่วมของลูกค้าส่งผลต่อความตั้งใจซื้อสินค้าผ่านเฟซบุ้ค 
นอกจากนั้นยังน าไปสู่การมีปฏิสัมพันธ์ในเพจร้าน ร้านที่มีการตอบค าถามลูกค้า และการมีการตอบ
ค าถามสินค้า โดยมีความรวดเร็วในการบริการข้อมูลสินค้า  

ด้านให้ข้อมูลรายละเอียดสินค้าที่ครบถ้วน ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อมากกว่าร้าน
ที่ให้ข้อมูลไม่ครบถ้วน สอดคล้องกับปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าจากร้านออนไลน์ (วรัญญา 
โพธิ์ไพรทอง, 2556) เนื่องจากการซื้อเสื้อผ้าออนไลน์ ผู้ซื้อจะไม่สามารถทดลองสวมใส่ก่อน ยิ่งมีการ
ให้ข้อมูลของเสื้อผ้ามาก ก็จะยิ่งท าให้ผู้ซื้อได้รับความพึงพอใจมากขึ้น 

5.1.4 ปัจจัยที่ส่งผลต่อการเลือกร้านเสื้อผ้าบนเฟซบุ้คและมูลค่าความเต็มใจจ่าย 
ของกลุ่มตัวอย่างในช่วงอายุ 21-30 ปี 

เมื่อพิจารณาถึงคุณลักษณะของร้านเสื้อผ้าบนเฟซบุ้คแต่ละคุณลักษณะของกลุ่ม
ตัวอย่างในช่วงอายุ 21-30 ปี ด้วยการวิเคราะห์จากแบบจ าลอง Conditional logit พบว่า มีเพียง 5 
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ปัจจัยที่มีอิทธิพล ได้แก่ ความรวดเร็วในการบริการข้อมูลสินค้าใน 15 นาที ความรวดเร็วในการบริการ
ข้อมูลสินค้าใน 1 วัน การมีรีวิวของสินค้า การให้ข้อมูลรายละเอียดสินค้าที่ครบถ้วน การคืนสินค้าได้หาก
ไม่พอดีตัว และราคา และมีมูลค่าความเต็มใจจ่ายที่เพ่ิมขึ้น  เท่ากับ  204.26, 164.27, 160.70, 
141.03, 134.49 บาทต่อตัว ตามล าดับ เมื่อเปรียบเทียบกับคุณลักษณะพ้ืนฐานของแต่ละคุณลักษณะ
ของร้านขายเสื้อผ้าผู้หญิงบนเฟซบุ้ค 

จากกลุ่มตัวอย่างผู้หญิงอายุ 21-30 ปี ซึ่งมีจ านวน 170 คน พบว่า กลุ่มตัวอย่าง
ส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัท ทั้งหมด 63 คน รองลงมาเป็นนักเรียน นิสิต นักศึกษา ทั้งหมด 
51 คน อันดับสามคือ อาชีพข้าราชการ หรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ 41 คน อันดับสี่ คือ อาชีพ เจ้าของ
ธุรกิจ/อาชีพอิสระ 12 คน และอันดับสุดท้าย คือ อาชีพพ่อบ้าน/แม่บ้าน จ านวน 3 คน 
 
5.2 ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ประกอบการ 
 

จากผลการวิจัยซึ่งให้ผลทางด้านพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าผู้หญิงจากร้านค้าบนเฟซบุ้ค 
รวมไปถึงการเปรียบเทียบพฤติกรรมในการซื้อสินค้าช่องทางออนไลน์และช่องทางผ่านร้าน
ห้างสรรพสินค้า และร้านค้าทั่วไป ซึ่งผู้ประกอบการที่ต้องการเปิดร้านค้าขายเสื้อผ้าบนเฟซบุ้ค หรือ  
ผู้ที่มีร้านค้าบนเฟซบุ้คอยู่แล้ว สามารถน าผลการศึกษาในครั้งนี้ไปปรับใช้ในด้านของการสร้าง
กลุ่มลูกค้า เช่น การก าหนดช่วงอายุของลูกค้า หรือ การก าหนดช่วงราคาในการสร้างตลาดที่  
mass market ได ้

จากผลการวิจัยยังให้ผลในด้านของปัจจัยที่ส่งผลต่อการซื้อเสื้อผ้าจากร้านบนเฟซบุ้ ค
และความเต็มใจจ่ายในลักษณะบริการของร้านค้าบนเฟซบุ้ค ที่จะสามารถท าให้ผู้ประกอบการ
สามารถสร้างร้านค้าที่มีรูปแบบการบริการร้านบนเฟซบุ้ค ที่สร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้มากขึ้น 
รวมไปถึงการทราบมูลค่าความเต็มใจจ่ายของแต่ละคุณลักษณะบริการ ที่ผู้ประกอบการสามารถน าไป
ปรับใช้ในการก าหนดราคา การเพ่ิมราคาสินค้าเมื่อมีการให้บริการที่เพ่ิมขึ้น หรือ การน าไปใช้ในการ
ท าโปรโมชั่นให้กับสินค้าได้ เช่น การลดราคาสินค้า เมื่อลูกค้าได้ท าการรีวิวสินค้า เป็นต้น 

นอกจากนั้นผู้วิจัยได้ท าการแยกกลุ่มตัวอย่าง ของผู้หญิงในช่วงอายุ 21 -30 ปี ซึ่งเป็น
กลุ่มวัยรุ่นที่เพ่ิงเริ่มท างาน ซึ่งคาดว่าเป็นกลุ่มที่จะสามารถเป็นกลุ่มลูกค้าเป้าหมายของร้านขายเสื้อผ้า
บนเฟซบุ้คได้ โดยเป็นกลุ่มอายุของคนท่ีอยู่ใน generation y คือ  กลุ่มคนที่เกิดระหว่างปี พ.ศ. 2523 
–2533 ซึ่งเป็นกลุ่มคนทันสมัย ไม่ตกยุค ทันโลกทันเทคโนโลยี และสามารถใช้อุปกรณ์และเครื่องมือ
ทันสมัย เช่น คอมพิวเตอร์ สมาร์ทโฟน รวมไปถึงการใช้โซเชียลมีเดีย โดยผลของการศึกษาพบว่า มี
ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อและมูลค่าความเต็มใจจ่ายต่อลักษณะร้านค้าที่แตกต่างกันจากกลุ่ม
ตัวอย่างทั้งหมด ตามท่ีได้กล่าวมานั้น ก็จะท าให้ผู้ที่ต้องการเปิดร้านค้าบนเฟซบุ้คส าหรับเสื้อผ้าผู้หญิง
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วัยรุ่น หรือผู้ที่มีร้านค้าบนเฟซบุ้คที่ขายเสื้อผ้าผู้หญิงวัยรุ่นและวัยเพ่ิงเริ่มท างานสามารถน าผลของ  
การวิจัยไปใช้ส าหรับร้านค้าได้โดยเจาะจงมากขึ้น 
 
5.3 ข้อจ ากัดของการศึกษาและข้อเสนอแนะ 
 

1. การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยวิธี Choice Based Conjoint Analysis ควรเลือกเฉพาะ
คุณลักษณะที่ส าคัญ เนื่องจาก หากคุณลักษณะและระดับคุณลักษณะที่ใช้มีมากเกินไป จะท าให้ผู้ตอบ
แบบสอบถามเกิดความสับสนในการตัดสินใจเลือกทางเลือก รวมถึงการให้ความส าคัญกับลักษณะและ
ระดับของลักษณะ 

2. การท าแบบสอบถามออนไลน์ มีข้อจ ากัดในด้านการได้ข้อมูลที่มีความสมบูรณ์ จึงเกิด
แบบสอบถามที่ไม่สามารถน ามาใช้ได้จ านวนหนึ่ง ดังนั้น หากในการท าวิจัยครั้งต่อไปมีการเก็บข้อมูล
ด้วยวิธีการอ่ืนๆ ร่วมด้วย จะท าให้ได้ข้อมูลที่สมบูรณ์มากขึ้น 

3. การศึกษาในอนาคต ผู้วิจัยท่านอื่นสามารถน าไปวิเคราะห์รายละเอียดในรายสินค้าได้ 
เช่น การวิเคราะห์โดยแยกกลุ่มอายุเพ่ิมเติม หรือในรายละเอียดของอาชีพเพ่ิมข้ึน 

4. การศึกษาในครั้งนี้ผู้วิจัยศึกษาเฉพาะความต้องการซื้อเสื้อผ้าในเพศหญิง หากมีการ
ท าวิจัยครั้งต่อไป ผู้วิจัยท่านอื่นสามารถศึกษาพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าของเพศชาย เพ่ิมเติมในอนาคต
ได้เพ่ือเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซื้อสินค้า 
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ภาคผนวก ก 
แบบสอบถาม 

ความสนใจในการเลือกซื้อเสื้อผ้าผู้หญิงผ่านเฟซบุ้ค (Facebook)  
 
 ขอต้อนรับท่านเข้าสู่การส ารวจความสนใจในการเลือกซื้อสินค้าเสื้อผ้าผู้หญิงผ่านเฟซบุ้ค 
(Facebook) การส ารวจนี้เป็นส่วนหนึ่งของการค้นคว้าอิสระในการศึกษาระดับปริญญาโท สาขา
เศรษฐศาสตร์ธุรกิจ คณะเศรษฐศาสตร์ มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์  จัดท าเพ่ือเป็นแนวทางส าหรับ 
ผู้ที่สนใจ และเพ่ือใช้ในการศึกษาเท่านั้น เพ่ือให้ผลการวิจัยนี้เป็นประโยชน์มากที่สุด ขอให้ท่านตอบ
ค าถามตามความคิดเห็นของท่านอย่างตรงไปตรงมา ค าตอบของท่านไม่มีผิดหรือถูกแต่อย่างใด จะ
ไม่เปิดเผยชื่อท่านหรือค าตอบของท่าน จึงขอให้ท่านม่ันใจได้ว่าค าตอบของท่านจะถูกเก็บเป็น
ความลับ  

แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดังนี้ 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ส่วนที่ 2 ข้อมูลทั่วไปด้านพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านเฟซบุ้ค 
ส่วนที่ 3 การตัดสินใจซื้อสินค้าเสื้อผ้าผู้หญิงผ่านเฟซบุ้ค 
 

ส่วนที่ 1 ค าถามทางด้านประชากรศาสตร์ 
 
1. ท่านเป็นผู้ใช้เฟซบุ้ค (Facebook) หรือไม ่
 เป็น    ไม่เป็น  

2. ท่านเคยซ้ือสินค้าเสื้อผ้าผู้หญิงบนเฟซบุ้ค หรือไม ่ 
 เคย    ไม่เคย   

3. ท่านมีโอกาส จะซื้อเสื้อเสื้อผู้หญิงบนเฟซบุ้คอีกหรือไม่ 
 ซ้ือ  (กรุณาท าข้อที่ 4)  ไม่ซื้อ  (หากไม่มีโอกาสซื้อ จบแบบสอบถาม)  

 
ค าชี้แจง: โปรดระบุข้อมูล หรือ เลือกค าตอบด้วยการ  วงกลม ในข้อที่ตรงกับความเป็นจริง
เกี่ยวกับตัวท่านที่สุด 
4. อายุ .............. ปี 
5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน .................................. บาท/เดือน (รวมรายได้จากทุกแหล่ง)  
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6. สถานภาพสมรส  
 1. โสด  2. สมรส  3. หย่าร้าง/ ม่าย / แยกกันอยู่ 

  
7. ระดับการศึกษาสูงสุด (หรือก าลังศึกษา)  
 1. ต่ ากว่าปริญญาตรี  2. ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า  
 3. ปริญญาโท หรือสูงกว่า  

 
8. อาชีพปัจจุบันของคุณคือ อะไร  
 1. พนักงานบริษัท / ห้างร้านเอกชน  2. ข้าราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ  
 3. นักเรียน / นิสิต / นักศึกษา  4. เจ้าของธุรกิจ/ อาชีพอิสระ  
 5. พ่อบ้าน/ แม่บ้าน   

 
ส่วนที่ 2 ค าถามทางด้านข้อมูลพฤติกรรมการซื้อสินค้าเสื้อผ้าผู้หญิงผ่านเฟซบุ้ค 
 
9. ในระยะ 6 เดือนที่ผ่านมาท่านซื้อเสื้อผ้าผู้หญิงจากร้านค้าบนเฟซบุ้ค กี่ครั้ง  
 1. น้อยกว่า 1 ครั้ง  2. 1-3 ครั้ง  
 3. 4-6 ครั้ง  4. มากกว่า 6 ครั้ง  

 
10. ราคาโดยเฉลี่ย ต่อ 1 ชุด เสื้อผ้าผู้หญิง ที่ท่านซื้อจากร้านค้าบนเฟซบุ้ค 
 1. ต่ ากว่า 400 บาท / ชิ้น  2. 400-800 บาท / ชิ้น  
 3. 800-1,200 / ชิ้น  4. มากกว่า 1,200 บาท / ชิ้น  

 
11. ในระยะ 6 เดือนที่ผ่านมาท่านซื้อเสื้อผ้าจาก ร้านค้าออนไลน์ ที่ไม่ใช่เฟซบุ้ค กี่ครั้ง 
 1. น้อยกว่า 1 ครั้ง  2. 1-3 ครั้ง  
 3. 4-6 ครั้ง  4. มากกว่า 6 ครั้ง  

 
12. ในระยะ 6 เดือนที่ผ่านมาท่านซื้อเสื้อผ้าจากร้านในห้างสรรพสินค้า หรือร้านค้าทั่วไป ที่ไม่ใช่
ร้านออนไลน์กี่ครั้ง 
 1. น้อยกว่า 1 ครั้ง  2. 1-3 ครั้ง  
 3. 4-6 ครั้ง  4. มากกว่า 6 ครั้ง  
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ส่วนที่ 3 การตัดสินใจซื้อสินค้าเสื้อผ้าผู้หญิงจากร้านค้าบนเฟซบุ้ค 
 
ค าถาม 

สมมติว่า ตอนนี้ท่านถูกใจเสื้อผ้าผู้หญิงอยู่ 1 ตัว ราคาที่ท่านรับได้ คือ 400-550 บาท 
ท่านพบว่า เสื้อผ้าตัวนั้นมีขายที่ร้านบน facebook 2 ร้าน ท่านจะเลือกร้าน A หรือ ร้าน B ที่มี
รูปแบบการให้บริการแตกต่างกัน  
ขอให้ท่านเปรียบเทียบและตัดสินใจว่าจะเลือกซ้ือจากร้านใด 
ในแต่ละข้อ โดยการท าเครื่องหมาย ลงในช่องว่างที่ก าหนดให้ 
 
ข้อ 13  

ร้านค้า 
มีผู้ซ้ือเสื้อผ้ารีวิว

สินค้าที่ได้รับ 

ความรวดเร็วใน
การตอบค าถาม

สินค้า 
การคืนสินค้า 

มีเพ่ือนคุณ
กดไลค์ร้าน 

การให้ข้อมูล
รายละเอียด

เสื้อผ้า 
ราคา 

A มีรีวิว ไม่ตอบ คืนไม่ได ้
มีเพื่อน
ไลคร์้านค้า 

 
ไม่ครบ 

450 

B  ไม่ม ี ไม่ตอบ 
คืนได้ใน 

7 วัน 
ไม่มีเพื่อน
ไลคร์้านนี้เลย 

 
ไม่ครบ 

400 

 
เมื่อเปรียบเทียบราคาและการให้บริการของร้านค้า A และ ร้านค้า B ท่านจะเลือกซ้ือสินค้าจากร้านใด 

 ร้าน A  ร้าน B  ไม่เลือกทั้ง สองร้าน 
หมายเหตุ: การให้ข้อมูลรายละเอียดเสื้อผ้า 
ครบถ้วน คือ บอกเนื้อผ้า สี Size ความกว้างไหล่ รอบอก รอบเอว สะโพก และความยาวทั้งชุด 
ไม่ครบ คือ บอกเพียงขนาด S M หรือ L 
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ข้อ 14 

ร้านค้า 
มีผู้ซ้ือเสื้อผ้ารีวิว

สินค้า 
ที่ได้รับ 

ความรวดเร็วใน
การตอบค าถาม

สินค้า 
การคืนสินค้า 

มีเพ่ือนคุณ
กดไลค์ร้าน 

การให้ข้อมูล
รายละเอียด

เสื้อผ้า 
ราคา 

A  
ไม่ม ี

 
เร็วใน 15 นาท ี

 
คืนได้ใน 
7 วัน 

 
มีเพื่อนไลค์

ร้านค้า 

 
ไม่ครบ 

450 

B  
ไม่ม ี

 
ตอบใน 1 วัน 

 
คืนไมไ่ด ้

 
มีเพื่อนไลค์

ร้านค้า 

ละเอียด
ครบถ้วน 

400 

 
เมื่อเปรียบเทียบราคาและการให้บริการของร้านค้า A และ ร้านค้า B ท่านจะเลือกซ้ือสินค้าจากร้านใด 

 ร้าน A  ร้าน B  ไม่เลือกทั้ง สองร้าน 
หมายเหตุ: การให้ข้อมูลรายละเอียดเสื้อผ้า 
ครบถ้วน คือ บอกเนื้อผ้า สี Size ความกว้างไหล่ รอบอก รอบเอว สะโพก และความยาวทั้งชุด 
ไม่ครบ คือ บอกเพียงขนาด S M หรือ L 
 
ข้อ 15 

ร้านค้า 
มีผู้ซ้ือเสื้อผ้ารีวิว

สินค้า 
ที่ได้รับ 

ความรวดเร็วใน
การตอบค าถาม

สินค้า 
การคืนสินค้า 

มีเพ่ือนคุณ
กดไลค์ร้าน 

การให้ข้อมูล
รายละเอียด

เสื้อผ้า 

 
ราคา 

A  
ไม่ม ี

 
ใน 15 นาที 

 
คืนได้ใน 
7 วัน 

 
มีเพื่อนไลค์

ร้านค้า 

ละเอียด
ครบถ้วน 

550 

B  
มีรีวิว 

 
ใน 15 นาที 

 
คืนไมไ่ด ้

 
ไม่มเีพื่อนไลค์

ร้านนีเลย 

 
ไม่ครบ 

400 

 
เมื่อเปรียบเทียบราคาและการให้บริการของร้านค้า A และ ร้านค้า B ท่านจะเลือกซ้ือสินค้าจากร้านใด 

 ร้าน A  ร้าน B  ไม่เลือกทั้ง สองร้าน 
หมายเหตุ: การให้ข้อมูลรายละเอียดเสื้อผ้า 
ครบถ้วน คือ บอกเนื้อผ้า สี Size ความกว้างไหล่ รอบอก รอบเอว สะโพก และความยาวทั้งชุด 
ไม่ครบ คือ บอกเพียงขนาด S M หรือ L 
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ข้อ 16 

ร้านค้า 
มีผู้ซ้ือเสื้อผ้า
รีวิวสินค้า 
ที่ได้รับ 

ความรวดเร็วใน
การตอบค าถาม

สินค้า 

การคืน
สินค้า 

มีเพ่ือนคุณ
กดไลค์ร้าน 

การให้ข้อมูล
รายละเอียด

เสื้อผ้า 
ราคา 

A  
มีรีวิว 

 
เร็วใน 15 นาท ี

 
คืนได้ใน 
7 วัน 

 
มีเพื่อนกดไลค ์

 
ไม่ครบ 

550 

B  
มีรีวิว 

 
ใน 1 วัน 

 
คืนได ้

 
ไม่มเีพื่อนไลค์

ร้านนี้เลย 

ละเอียด
ครบถ้วน 

450 

 
เมื่อเปรียบเทียบราคาและการให้บริการของร้านค้า A และ ร้านค้า B ท่านจะเลือกซ้ือสินค้าจากร้านใด 

 ร้าน A  ร้าน B  ไม่เลือกทั้ง สองร้าน 
หมายเหตุ: การให้ข้อมูลรายละเอียดเสื้อผ้า 
ครบถ้วน คือ บอกเนื้อผ้า สี Size ความกว้างไหล่ รอบอก รอบเอว สะโพก และความยาวทั้งชุด 
ไม่ครบ คือ บอกเพียงขนาด S M หรือ L 
 
ข้อ 17 

 
ร้านค้า 

มีผู้ซ้ือเสื้อผ้ารีวิว
สินค้าที่ได้รับ 

ความรวดเร็วใน
การตอบค าถาม

สินค้า 

การคืน
สินค้า 

มีเพ่ือนคุณ
กดไลค์ร้าน 

การให้ข้อมูล
รายละเอียด

เสื้อผ้า 
ราคา 

A  
ไม่ม ี

 
ตอบใน 1 วัน 

 
คืนไมไ่ด ้

 
มีเพื่อนกดไลค ์

 
ไม่ครบ 

550 

B  
มีรีวิว 

 
ไม่ตอบเลย 

 
คืนไมไ่ด ้

 
มีเพื่อนกดไลค ์

 
ละเอียด
ครบถ้วน 

500 

 
เมื่อเปรียบเทียบราคาและการให้บริการของร้านค้า A และ ร้านค้า B ท่านจะเลือกซ้ือสินค้าจากร้านใด 

 ร้าน A  ร้าน B  ไม่เลือกทั้ง สองร้าน 
หมายเหตุ: การให้ข้อมูลรายละเอียดเสื้อผ้า 
ครบถ้วน คือ บอกเนื้อผ้า สี Size ความกว้างไหล่ รอบอก รอบเอว สะโพก และความยาวทั้งชุด 
ไม่ครบ คือ บอกเพียงขนาด S M หรือ L 
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ข้อ 18 

ร้านค้า 
มีผู้ซ้ือเสื้อผ้า
รีวิวสินค้า 
ที่ได้รับ 

ความรวดเร็ว
ในการตอบ

ค าถามสินค้า 
การคืนสินค้า 

มีเพ่ือนคุณ
กดไลค์ร้าน 

การให้ข้อมูล
รายละเอียด

เสื้อผ้า 
ราคา 

A ม ี
 

เร็วใน 15 นาท ี
 

ไม่ได ้

 
ไม่มเีพื่อนไลค์

ร้านนี้เลย 

 
ละเอียดครบถ้วน 

550 

B ม ี  
ตอบใน 1 วัน 

 
คืนได้ใน 
7 วัน 

 
ไม่มเีพื่อนไลค์

ร้านนี้เลย 

 
ไม่ครบ 

500 

 
เมื่อเปรียบเทียบราคาและการให้บริการของร้านค้า A และ ร้านค้า B ท่านจะเลือกซ้ือสินค้าจากร้านใด 

 ร้าน A  ร้าน B  ไม่เลือกทั้ง สองร้าน 
หมายเหตุ: การให้ข้อมูลรายละเอียดเสื้อผ้า 
ครบถ้วน คือ บอกเนื้อผ้า สี Size ความกว้างไหล่ รอบอก รอบเอว สะโพก และความยาวทั้งชุด 
ไม่ครบ คือ บอกเพียงขนาด S M หรือ L 
 
ข้อ 19 

ร้านค้า 
มีผู้ซ้ือเสื้อผ้ารีวิว

สินค้า 
ที่ได้รับ 

ความรวดเร็วใน
การตอบค าถาม

สินค้า 
การคืนสินค้า 

มีเพ่ือนคุณ
กดไลค์ร้าน 

การให้ข้อมูล
รายละเอียด

เสื้อผ้า 
ราคา 

A  
ไม่ม ี

 
ไม่ตอบเลย 

 
คืนได้ใน 7 วัน 

 
ไม่มเีพื่อนไลค์

ร้านนี้เลย 

ละเอียด
ครบถ้วน 

550 

B  
ไม่ม ี

 
เร็ว ใน 15 นาท ี

 
คืนไมไ่ด ้

 
ไม่มเีพื่อนไลค์

ร้านนี้เลย 

ละเอียด
ครบถ้วน 

450 

 
เมื่อเปรียบเทียบราคาและการให้บริการของร้านค้า A และ ร้านค้า B ท่านจะเลือกซ้ือสินค้าจากร้านใด 

 ร้าน A  ร้าน B  ไม่เลือกทั้ง สองร้าน 
หมายเหตุ: การให้ข้อมูลรายละเอียดเสื้อผ้า 
ครบถ้วน คือ บอกเนื้อผ้า สี Size ความกว้างไหล่ รอบอก รอบเอว สะโพก และความยาวทั้งชุด 
ไม่ครบ คือ บอกเพียงขนาด S M หรือ L 
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ข้อ 20 

ร้านค้า 
มีผู้ซ้ือเสื้อผ้า 
รีวิวสินค้า 
ที่ได้รับ 

ความรวดเร็วใน
การตอบค าถาม

สินค้า 
การคืนสินค้า 

มีเพ่ือนคุณ
กดไลค์ร้าน 

การให้
ข้อมูล

รายละเอียด
เสื้อผ้า 

ราคา 

A  
มี 

 
ไม่ตอบ 

 
คืนไมไ่ด ้

มีเพื่อนไลค์
ร้านค้า 

 
ไม่ครบ 

450 

B  
ไม่ม ี

 
ไม่ตอบ 

 
คืนได้ใน 7 วัน 

ไม่มีเพื่อน
ไลคร์้านนี้เลย 

 
ไม่ครบ 

400 

 
เมื่อเปรียบเทียบราคาและการให้บริการของร้านค้า A และ ร้านค้า B ท่านจะเลือกซ้ือสินค้าจากร้านใด 

 ร้าน A  ร้าน B  ไม่เลือกทั้ง สองร้าน 
หมายเหตุ: การให้ข้อมูลรายละเอียดเสื้อผ้า 
ครบถ้วน คือ บอกเนื้อผ้า สี Size ความกว้างไหล่ รอบอก รอบเอว สะโพก และความยาวทั้งชุด 
ไม่ครบ คือ บอกเพียงขนาด S M หรือ L 
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ภาคผนวก ข 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้ Conditional logit model  

ของกลุ่มตัวอย่างทัง้หมด 400 ตัวอย่าง 
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ภาคผนวก ค 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้ Conditional logit model ของกลุ่มตัวอย่าง 

ในช่วงอายุ 21-30 ปี จ านวน 170 คน 
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