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ทัศนคติของนักศึกษาต่อการขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์ 
Students’ Attitudes towards Selling Products via Social Media 

 

ธนัญชนก เบ็ญโส๊ะ1 และคณะ2 
(Thananchanok Bensoh et al.) 

 

บทคัดย่อ  
 

 วัตถุประสงค์ของการศึกษานี้คือ 1) เพ่ือศึกษาทัศนคติของนักศึกษาต่อการขายสินค้าผ่านสื่อสังคม
ออนไลน์ และ 2) เพ่ือเปรียบเทียบทัศนคติของนักศึกษา จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ใน
การศึกษา คือ นักศึกษาท่ีก าลังศึกษาระดับปริญญาตรี ชั้นปีที่ 1-4 ในมหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา มหาวิทยาลัย
ทักษิณ และมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลศรีวิชัย จ านวน 600 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือใน
การเก็บรวบรวมข้อมูล สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ การแจกแจงความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน ค่าสถิติเปรียบเทียบกลุ่มตัวอย่างสองกลุ่มที่เป็นอิสระต่อกัน ค่าสถิติวิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว และทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ โดยใช้วิธี Fisher’s Least Significant Difference 
(LSD) เมื่อกลุ่มที่ทดสอบมีความแปรปรวนเท่ากันและ Dunnett’s T3 เมื่อกลุ่มที่ทดสอบมีความแปรปรวนไม่
เท่ากัน 
 ผลการศึกษาพบว่าทัศนคติของนักศึกษาต่อการขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์ในด้านอารมณ์
ความรู้สึก ด้านความรู้ความเข้าใจ และด้านแนวโน้มการแสดงพฤติกรรมอยู่ในระดับมาก ยิ่งไปกว่านั้น ทัศนคติ
รวมของนักศึกษาต่อการขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์ก็อยู่ในระดับมาก ส่วนผลการทดสอบสมมติฐาน 
พบว่า นักศึกษาที่มีเพศ อายุ ประสบการณ์การซื้อสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์ มหาวิทยาลัย คณะ และชั้นปีที่
ต่างกันมีทัศนคติต่อการขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์แตกต่างกัน ในขณะที่นักศึกษาที่มีรายได้ต่อเดือน
ต่างกันมีทัศนคติต่อการขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์ไม่แตกต่างกัน  
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ABSTRACT 
 

The objectives of this study were 1) to study students’ attitudes towards selling 
products through social media and 2) to compare students’ attitudes which classified to the 
personal factors. A sample was 600 first-to-fourth year students from Songkhla Rajabhat 
University, Thaksin University and Rajamangala University of Technology Srivijaya. The 
questionnaire as a tool was used to collect data. Statistics used in data analysis were 
frequency, percentage, mean, standard deviation, independent sample t-test, One Way ANOVA 
and pairwise comparison by Fisher’s Least Significant Difference (LSD) if the variances of the 
groups were equal and Dunnett’s T3 if the variances of the groups were not equal.   
 The results found that the affective, cognitive and behavioral components of students’ 
attitude towards selling products through social media were at a high level. Moreover, the 
overall attitudes of students towards selling products via social media were at a high level. 
The results of hypotheses testing revealed that the students with different gender, age, 
experience of goods purchasing via social media, university, faculty and academic year had 
statistical difference in the attitudes towards selling products through social media, while the 
students with different the monthly income had no statistical difference in the attitudes 
towards selling products through social media. 
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1. บทน า 
 ความเจริญก้าวหน้าทางเทคโนโลยีส่งผลให้เกิดเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social media) จากการ
ส ารวจการใช้สื่อสังคมออนไลน์ พบว่า ในปี พ.ศ. 2561 คนไทยใช้ Youtube เฟสบุ๊ค และไลน์ มากกว่าร้อยละ 
95 แสดงให้เห็นว่าประเทศไทยก าลังเปลี่ยนผ่านไปสู่ยุคดิจิทัลมากขึ้น  (ส านักงานพัฒนาธุรกรรมทาง
อิเล็กทรอนิกส์, 2562 ก) ยิ่งไปกว่านั้น การเติบโตของสื่อสังคมออนไลน์ยังส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อขายสินค้า
ผ่านสื่อสังคมออนไลน์อีกด้วย ซึ่งจะเห็นได้จากมูลค่าของการซื้อขายสินค้าผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ใน
ปี 2561 มีมูลค่าสูงถึง 1.7 ล้านล้านบาท ซึ่งเติบโตจากปี พ.ศ. 2560 ถึง ร้อยละ 14 (ส านักงานพัฒนาธุรกรรม
ทางอิเล็กทรอนิกส์, 2562 ข) จากข้อมูลข้างต้นแสดงให้เห็นถึงความท้าทายของผู้ประกอบการในการหาโอกาส
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ขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์ เนื่องจากผู้ประกอบการสามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้โดยตรงและ
รวดเร็ว ตลอดจนไม่มีการขายสินค้าผ่านพ่อค้าคนกลาง อีกทั้งยังสามารถขายสินค้าไม่มีข้อจ ากัดด้านเวลาและ
สถานที่ (วิภาวรรณ มโนปราโมทย์, 2556) 
 การส่งเสริมการเป็นผู้ประกอบการให้แก่นักศึกษาในระดับปริญญาตรีกลายเป็นประเด็นที่มี
ความส าคัญมากในยุคปัจจุบัน ทั้งนี้เป็นเพราะผู้ประกอบการคือตัวจักรส าคัญในการขับเคลื่อนระบบเศรษฐกิจ
ของประเทศ ตลอดจนสามารถสร้างโอกาสในการจ้างงานให้กับคนอ่ืน ๆ ได้อีกจ านวนมาก ยิ่งไปกว่านั้น การ
เป็นผู้ประกอบการในปัจจุบันก็ไม่ใช่เรื่องยุ่งยากและซับซ้อนเมื่อเทียบกับสมัยก่อน เพียงแค่มีความคิด
สร้างสรรค์และระบบอินเทอร์เน็ตก็สามารถท าให้ทุกคนเป็นผู้ประกอบการรายใหม่ได้อย่างไม่ยาก (ฉวีวงศ์ บวร
กีรติขจร, 2560) โดยในแต่ละมหาวิทยาลัยพยายามสร้างหลักสูตรเพ่ือตอบวัตถุประสงค์ในการสร้าง
ผู้ประกอบการรายใหม่ภายใต้โมเดลไทยแลนด์ 4.0 แต่ละมหาวิทยาลัยจึงให้ความส าคัญกับกระบวนการจัด
การศึกษาที่ส่งเสริมให้นักศึกษาสามารถพัฒนาศักยภาพการเป็นผู้ประกอบการได้อย่างเต็มที่ ตลอดจน
กรรมการหลักสูตรและผู้สอนในรายวิชาต่าง ๆ พยายามออกแบบเนื้อหาและกิจกรรมการสอนให้สอดคล้องกับ
สภาพแวดล้อมทางธุรกิจที่เปลี่ยนแปลงไป รวมทั้งต้องสอดคล้องตามความสนใจและความถนัดของผู้เรียน 
เพราะผู้เรียนแต่ละคนมีความต้องการเรียนแตกต่างกันตามการอบรมเลี้ยงดูของพ่อแม่และญาติพ่ีน้อง อีกทั้ง
ความสามารถในการเรียนและความต้องการประสบความส าเร็จก็ยังแตกต่างกันอีกด้วย (พรรณสิยา นิธิกิตติ์สุข
เกษม และ บุญฑวรรณ วิงวอน, 2561) จึงเป็นความท้าทายส าหรับมหาวิทยาลัยและอาจารย์ในการออกแบบ
หลักสูตรการสร้างผู้ประกอบการที่สอดคล้องกับความต้องการของนักศึกษาและสภาพแวดล้อมทางธุรกิจที่
เปลี่ยนแปลงไป 
 จากข้อมูลข้างต้นไม่ว่าจะเป็นการก้าวสู่สังคมดิจิทัล อีกทั้งพฤติกรรมการซื้อสินค้าที่เปลี่ยนแปลงไป

ของผู้บริโภคในการซื้อสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์เพ่ิมขึ้น ตลอดจนการส่งเสริมการเป็นผู้ประกอบการในยุค 
4.0 ของหน่วยงานรัฐบาล ท าให้ผู้วิจัยได้เล็งเห็นความส าคัญของการออกแบบหลักสูตรให้สอดคล้องกับความ
ต้องการและการเปลี่ยนแปลงข้างต้น จึงสนใจที่จะการศึกษาทัศนคติของนักศึกษาระดับปริญญาตรีที่มีต่อการ
ขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์ เพ่ือต้องการทราบแนวโน้มการยอมรับของนักศึกษาเกี่ยวกับการขายสินค้า
ผ่านสื่อสังคมออนไลน์ ว่าจะสามารถเป็นทางเลือกหนึ่งในการประกอบอาชีพในอนาคตนอกเหนือจากการเลือก
ท างานในองค์การต่าง ๆ โดยท าการศึกษาผ่านองค์ประกอบของทัศนคติสามด้าน ได้แก่ ด้านอารมณ์ความรู้สึก 
ด้านความรู้ความเข้าใจ และด้านพฤติกรรมหรือแนวโน้มในการแสดงออก ซึ่งผลที่ได้จากการศึกษาครั้งนี้จะช่วย
ให้มหาวิทยาลัยและอาจารย์สามารถสร้างหลักสูตรที่สอดคล้องกับความต้องการของนักศึกษาในการเป็น
ผู้ประกอบการหรือเจ้าของกิจการในยุคที่ธุรกิจการค้าออนไลน์เติบโตขึ้นอย่างต่อเนื่องได้ 
 
 
 
 
 



 

45 Journal of Management Science  Nakhon Pathom Rajabhat University Vol.7 No.1 January-June 2020 

 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
  1. เพ่ือศึกษาทัศนคติของนักศึกษาต่อการขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์ 
 2. เพ่ือเปรียบเทียบทัศนคติของนักศึกษาต่อการขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์แยกตาม เพศ อายุ 
รายได้ ประสบการณ์ในการซื้อสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์ มหาวิทยาลัยที่ศึกษา คณะที่ศึกษา และชั้นปีที่
ศึกษา 
 

2. เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง  
  การศึกษาทัศนคติของนักศึกษาต่อการขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์ ผู้วิจัยได้ทบทวนวรรณกรรม
จากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ตามประเด็นดังต่อไปนี้ 
 

 2.1 สื่อสังคมออนไลน์ 
หมายถึง สื่อหรือช่องทางที่ใช้ในการติดต่อสื่อสารระหว่างผู้ขายกับลูกค้าผ่านกิจกรรมการ

แบ่งปันข้อมูลข่าวสาร แนวคิด ตลอดจนความรู้สึกเกี่ยวกับสินค้าหรือบริการที่มีความสนใจร่วมกัน (Calvin et 
al., 2018) โดยอาศัยระบบเครือข่ายอินเทอร์เน็ตบนอุปกรณ์คอมพิวเตอร์และโทรศัพท์มือถือ เช่น เฟสบุ๊ค ไลน์ 
และอินสตาแกรม เป็นต้น 

 
 2.2 ทัศนคติ 

ทัศนคติของนักศึกษาส าหรับการศึกษาในครั้งนี้ หมายถึง ความรู้สึกภายในของนักศึกษาต่อ
การประกอบอาชีพในอนาคต โดยถ้านักศึกษารับรู้ว่าการขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์จะน ามาซึ่งรายได้
และผลประโยชน์ต่าง ๆ เมื่อพวกเขาส าเร็จการศึกษา นักศึกษาก็อาจมีแนวโน้มที่จะมีทัศนคติในทางบวกต่อ
การขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์ (ณัฐวุฒิ วิเศษ, 2561; Pulka, Amimu, & Rikwentishe, 2015) 

 
2.3 องค์ประกอบของทัศนคติ 

  จากการทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้องกับองค์ประกอบของทัศนคติสามารถสรุปได้ว่า 
ทัศนคติประกอบด้วย 3 องค์ประกอบ (Pulka, Rikwentishe, & Ibrahim, 2014; Rudhumbu et al., 2016) 
ดังนี้ 
  1) ด้านอารมณ์ความรู้สึก หมายถึง ปฏิกิริยาทางอารมณ์และความรู้สึกของนักศึกษาที่มีต่อ
การขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์ นอกจากนี้ยังเป็นความปรารถนาของนักศึกษาท่ีเกิดจากอารมณ์ความรู้สึก 
ซึ่งอาจจะเป็นความรู้สึกทั้งในเชิงบวกหรือเชิงลบที่มีต่อการขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์ก็ได้ โดยมีต้นเหตุ
มาจากความสนใจและความพึงพอใจต่อการขายสินค้าผ่านสื่อออนไลน์ รวมทั้งความท้าทายซึ่งเป็นแรงจูงใจ
ภายในของนักศึกษาต่อการขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์ในอนาคต 
  2) ด้านความรู้ความเข้าใจ หมายถึง ความรู้ความเข้าใจของนักศึกษาเกี่ยวกับการขายสินค้า
ผ่านสื่อสังคมออนไลน์ที่ได้รับมาจากประสบการณ์ในอดีตผสมผสานกับข้อมูลกับแหล่งอ่ืน เช่น ครอบครัว 
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เพ่ือน รวมทั้งกลุ่มอ้างอิง เป็นต้น จนกลายเป็นความเชื่อ ซึ่งความเชื่อนี้อาจจะถูกต้องหรือไม่ถูกต้อง จริง
หรือไม่จริงก็ได้ เป็นเพียงแค่ความเชื่อของนักศึกษาแต่ละคนเท่านั้น กล่าวคือ หากนักศึกษาเชื่อว่าการขาย
สินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์สามารถสร้างโอกาสในการเป็นผู้ประกอบการ สามารถสร้างเครือข่ายทางธุรกิจ 
และมีทักษะในการขายสินค้าเพ่ิมข้ึน รวมทั้งสามารถสร้างความส าเร็จให้แก่นักศึกษาได้ในอนาคต ความรู้ความ
เข้าใจเหล่านี้มีแนวโน้มที่จะท าให้นักศึกษาพัฒนาตัวเองไปสู่การเป็นผู้ประกอบการได้ในอนาคต 
  3) ด้านพฤติกรรมหรือแนวโน้มการแสดงออก หมายถึง วิธีที่นักศึกษาจะตอบสนองต่อ
วัตถุประสงค์ของการขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์ที่เก่ียวข้องกับการกระท า โดยจะแสดงให้เห็นถึงความเต็ม
ใจของนักศึกษาต่อแนวโน้มการเกิดพฤติกรรมการขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์ ซึ่งประกอบด้วย ความตั้งใจ
และมุ่งมั่นที่จะเป็นผู้ประกอบการขายสินค้าออนไลน์ในอนาคตหลังส าเร็จการศึกษา ตลอดจนความเต็มใจที่จะ
ยอมรับการขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์ของนักศึกษาในอนาคต 
 
 2.4 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
  Pulka et al. (2014) ศึกษาทัศนคติของนักศึกษามหาวิทยาลัยในประเทศไนจีเรีย ด้าน
อารมณ์ความรู้สึก ด้านความรู้ความเข้าใจ และด้านพฤติกรรมหรือแนวโน้มในการแสดงออกต่อการเป็น
ผู้ประกอบการเป็นรายองค์ประกอบและทัศนคติรวม ผลการศึกษานี้ค้นพบว่านักศึกษาประมาณ 82.12% มี
ทัศนคติในทางที่ดีต่อการศึกษาการเป็นผู้ประกอบการ ทั้งนี้เป็นเพราะนักศึกษารับรู้ว่าการเป็นผู้ประกอบการ
และการศึกษาการเป็นผู้ประกอบการจะสามารถช่วยให้นักศึกษาประสบความส าเร็จในอนาคต นักศึกษาจึงมี
แนวโน้มที่จะมีทัศนคติในทางบวกต่อการศึกษาดังกล่าว ส่วนการศึกษาของ Rudhumbu et al. (2016) ค้น
พบว่าเพศ สาขาวิชา และอายุที่ต่างกันจะมีทัศนคติต่อการศึกษาการเป็นผู้ประกอบการที่แตกต่างกันอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติ ทั้งนี้เพราะนักศึกษาหลักสูตรการเป็นผู้ประกอบการมีความเชื่อว่าการศึกษา เกี่ยวกับการ
เป็นผู้ประกอบการท าให้พวกเขามีทักษะและความรู้เพียงพอที่จะเริ่มต้นธุรกิจของตนเองให้ประสบความส าเร็จ 
ซึ่งเป็นสัญญาณบ่งบอกว่านักศึกษามีทัศนคติท่ีดีต่อการศึกษาการเป็นผู้ประกอบการ  
 จากการทบทวนงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการศึกษาทัศนคติของนักศึกษาต่อการเป็นผู้ประกอบการ 
พบว่า นักศึกษาส่วนใหญ่มีทัศนคติที่ดีต่อการศึกษาเกี่ยวกับการเป็นผู้ประกอบการทั้งด้านอารมณ์ความรู้สึก 
ด้านความรู้ความเข้าใจ และด้านแนวโน้มในการแสดงออก แต่งานวิจัยส่วนใหญ่ยังไม่ได้ศึกษาทัศนคติของ
นักศึกษาต่อการเป็นผู้ประกอบการในยุคดิจิทัล เช่น การขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์ เป็นต้น การศึกษาใน
ครั้งนี้จึงสนใจที่จะศึกษาทัศนคติของนักศึกษาต่อการขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์ เพ่ือสะท้อนให้เห็นถึง
ทัศนคติของนักศึกษาที่จะเป็นผู้ประกอบการในยุคที่เทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสารหรือแนวโน้มการ
ยอมรับของนักศึกษาเกี่ยวกับการเลือกขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์เป็นอาชีพในอนาคตหลังจากส าเร็จ
การศึกษา 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 

 

 

 
 

 
 

 
แผนภาพที่ 1 กรอบแนวคิดการวิจัย 
 

3. วิธีด าเนินการวิจัย  
 การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้วิจัยเชิงส ารวจ (Survey 
Research Method)  

3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ นักศึกษาระดับปริญญาตรี ชั้นปี
ที่ 1-4 ในมหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา มหาวิทยาลัยทักษิณ และมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลศรีวิชัย 
จ านวน 27,350 คน (มหาวิทยาลัยทักษิณ, 2562; มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลศรีวิชัย , 2562; 
มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา, 2562) การก าหนดขนาดตัวอย่าง ใช้โปรแกรม G*Power (ธวัชชัย วรพงศธร และ
สุรีย์พันธุ์ วรพงศธร, 2561) โดยก าหนดค่านัยส าคัญความผิดพลาด  (α error probability) เท่ากับ 0.05 
ก าหนดค่าอ านาจการทดสอบ (Power: 1-βerror probability) เท่ากับ 0.90 และก าหนดขนาดของอิทธิพล 
(Effect size f2) เท่ากับ 0.15 จากการค านวณด้วยโปรแกรมจะได้กลุ่มตัวอย่างเท่ากับ 567 กลุ่มตัวอย่าง แต่
ผู้วิจัยเลือกเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง 600 ตัวอย่าง จากนั้นสุ่มตัวอย่างแบบสองขั้นตอน (Two-stage 
sampling) ขั้นแรกใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบโควต้า (Quota Sampling) โดยแบ่งกลุ่มตัวอย่างออกเป็น 3 กลุ่ม 
คือ 1) นักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา 200 คน 2) นักศึกษามหาวิทยาลัยทักษิณ 200 คน และ 3) 
นักศึกษามหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลศรีวิชัย 200 คน โดยในแต่ละมหาวิทยาลัยจะแยกเก็บข้อมูลจาก
นักศึกษาที่ศึกษาในคณะที่เกี่ยวข้องกับบริหารธุรกิจ/การจัดการ 100 คน และนักศึกษาที่ศึกษาในคณะที่ไม่
เกี่ยวข้องกับบริหารธุรกิจ/การจัดการ 100 คน จากนั้นในขั้นที่สองใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ 
(Accidental Sampling) เพ่ือให้ได้มาซึ่งขนาดตัวอย่างตามที่ก าหนดไว้ 

3.2 ตัวแปรที่ศึกษา แบ่งเป็นตัวแปรต้น ได้แก่ คุณลักษณะส่วนบุคคลของนักศึกษา ประกอบด้วย 
เพศ อายุ รายได้ ประสบการณ์ในการซื้อสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์ มหาวิทยาลัยที่ศึกษา คณะที่ศึกษา และ
ชั้นปีที่ศึกษา ส่วนตัวแปรตาม คือ ทัศนคติของนักศึกษาที่มีต่อการขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์ ซึ่งแยกตาม

คุณลักษณะส่วนบุคคลของนกัศึกษา 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดือน 
4. ประสบการณ์ซื้อสินค้า 
5. มหาวิทยาลัยที่ศึกษา 
6. คณะที่ศึกษา 
7. ช้ันปีท่ีศึกษา 

ทัศนคติของนักศกึษาต่อการขาย
สินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน ์

 
1. ด้านอารมณ์ความรู้สึก 
2. ด้านความรูค้วามเข้าใจ 
3. ด้านพฤติกรรมหรือ

แนวโน้มในการแสดงออก 
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องค์ประกอบของทัศนคติ ได้แก่ ด้านอารมณ์ความรู้สึก ความรู้ความใจ และด้านพฤติกรรมหรือแนวโน้มในการ
แสดงออก 

3.3 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย คือ แบบสอบถาม (Questionnaires) พัฒนาขึ้นจากแนวคิด ทฤษฎี 
และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับทัศนคติของนักศึกษา โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 2 ส่วน ได้แก่  
 ส่วนที่ 1 คุณลักษณะส่วนบุคคลของนักศึกษา มีลักษณะเป็นแบบค าถามปลายปิดเลือกตอบ
เพียงข้อเดียว (Check One Choice Questions) และค าถามปลายเปิด (Open-ended Questions) ในส่วน
นี้มีค าถามจ านวน 7 ข้อ 

ส่วนที่ 2 ทัศนคติของนักศึกษาที่มีต่อการขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์ ผู้วิจัยได้ปรับปรุง
ข้อค าถามจากงานวิจัยของ Pulka et al. (2014) และ Rudhumbu et al. (2016) เป็นแบบสอบถามแบบ
มาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดับ ได้แก่ ระดับ 1 หมายถึง ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง ระดับ 2 
หมายถึง ค่อนข้างไม่เห็นด้วย ระดับ 3 หมายถึง เฉยๆ/ไม่แน่ใจ ระดับ 4 หมายถึง ค่อนข้างเห็นด้วย และระดับ 
5 หมายถึง เห็นด้วยอย่างยิ่ง ในส่วนนี้มีค าถามจ านวน 12 ข้อ โดยแบ่งเป็น 1) ค าถามด้านอารมณ์ความรู้สึก 
จ านวน 4 ข้อ 2) ค าถามด้านความรู้ความเข้าใจ จ านวน 4 ข้อ และ 3) ค าถามด้านพฤติกรรมหรือแนวโน้มใน
การแสดงออก จ านวน 4 ข้อ  

3.4 การตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ เป็นการตรวจสอบความตรงตามเนื้อหา (Content Validity) 
โดยใช้ค่า IOC (Index of Item-Objective Congruence: IOC) จากผู้เชี่ยวชาญ จ านวน 3 คน เมื่อผู้เชี่ยวชาญ
ได้ตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือเสร็จสิ้นแล้ว ผู้วิจัยน าคะแนนที่ได้จากผู้เชี่ยวชาญมาหาค่าความสอดคล้อง โดย
พิจารณาคัดเลือกข้อค าถามที่มีดัชนีความสอดคล้องตั้งแต่ 0.67 ขึ้นไป (บุญใจ ศรีสถิตย์นรากูร, 2555) และได้
น าข้อเสนอแนะจากผู้เชี่ยวชาญมาปรับปรุงแก้ไขข้อค าถามเพ่ือให้เครื่องมือมีความสมบูรณยิ่งขึ้น จากนั้นน า
แบบสอบถามไปทดลองใช้ (Try out) กับบุคคลที่มีคุณสมบัติใกล้เคียงกับกลุ่มตัวอย่างแต่ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่างใน
การวิจัยครั้งนี้ซึ่งได้แก่ นักศึกษามหาวิทยาลัยในอ าเภอหาดใหญ่ จ านวน 30 ชุด เพ่ือทดสอบค่าความเชื่อมั่น 
(Reliability) โดยใช้สูตรสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบัค (Cronbach’s Alpha Coefficient) ซึ่งทัศนคติแต่
ละด้านและทัศนคติรวมมีค่าความเชื่อมั่น ดังนี้ 1) ด้านอารมณ์ความรู้สึก = 0.731 2) ด้านความรู้ความเข้าใจ 
= 0.760 และ 3) ด้านพฤติกรรมหรือแนวโน้มในการแสดงออก = 0.900 และทัศนคติรวมมีค่าความเชื่อมั่น = 
0.893 แสดงว่าคุณภาพของเครื่องมือด้านความเชื่อมั่นผ่านเกณฑ์อย่างน้อย 0.7 (บุญใจ ศรีสถิตย์นรากูร, 
2555) สามารถน าไปเก็บรวบรวมข้อมูลจริง     

3.5 วิธีการเก็บข้อมูล ผู้วิจัยเดินทางไปเก็บข้อมูลด้วยตนเอง ณ มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา 
มหาวิทยาลัยทักษิณ และมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลศรีวิชัย  ตั้งแต่วันที่ 21-28 กุมภาพันธ์ พ.ศ. 2562 
ได้แบบสอบถามที่มีสามารถน าไปวิเคราะห์ข้อมูลได้จ านวน 600 ชุด  
  3.6 การวิเคราะห์ข้อมูล  สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ประกอบด้วย 1) สถิติเชิงพรรณนา 
(Descriptive Statistics) โดยการหาค่าสถิติพ้ืนฐาน ได้แก่ การแจกแจงความถี่ (Frequency) ค่าร้อยละ 
(Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และ 2) สถิติเชิงอนุมาน 
(Inferential Statistics) เพ่ือทดสอบสมมติฐาน สถิติที่ใช้ในการทดสอบ คือ ค่าสถิติเปรียบเทียบกลุ่มตัวอย่าง
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สองกลุ่มที่เป็นอิสระต่อกัน (Independent t-test) และค่าสถิติวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way 
ANOVA) โดยจะท าการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Homogeneity of Variances ถ้าพบว่าความ
แปรปรวนเท่ากันทุกกลุ่มจะทดสอบด้วยความแตกต่าง F-test แต่ถ้าความแปรปรวนไม่เท่ากันทุกกลุ่ม ผู้วิจัย
จะทดสอบความแตกต่างด้วย Brown Forsythe และถ้าผลการทดสอบความแตกต่างอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ
พบว่ามีความแตกต่าง ผู้วิจัยท าการทดสอบเป็นรายคู่ต่อไปเพ่ือดูว่ามีคู่ใดที่แตกต่างกันโดยใช้วิธี Fisher’s 
Least Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett’s T3 (กัลยา วานิชย์บัญชา, 2554) 
 

4. ผลการวิจัย 
4.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคล 

        จากการศึกษาทัศนคติของนักศึกษาต่อการขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์ จ านวน 600 คน 
พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุน้อยกว่า 20 ปี รายได้เฉลี่ยต่อเดือนส่วนใหญ่อยู่ที่ 5,001-10,000 บาท มี
ประสบการณ์ในการซื้อสินค้าผ่านสังคมออนไลน์น้อยกว่า 5 ปี ส่วนใหญ่ศึกษาอยู่ในชั้นปีที่ 2  

4.2 ผลการวิเคราะห์ทัศนคติของนักศึกษาต่อการขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์ด้านอารมณ์
ความรู้สึก ด้านความรู้ความเข้าใจ ด้านพฤติกรรมหรือแนวโน้มในการแสดงออก และทัศนคติรวม 

     ทัศนคติรวมของนักศึกษาต่อการขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์อยู่ในระดับมาก (𝑥̅= 4.09) โดย

มีทัศนคติด้านอารมณ์ความรู้สึกมากท่ีสุด (𝑥̅= 4.13) รองลงมา คือ ทัศนคติด้านความรู้ความเข้าใจ (𝑥̅= 4.08) 

และมีทัศนคติด้านพฤติกรรมหรือแนวโน้มในการแสดงออกน้อยที่สุด (𝑥̅= 4.06) โดยรายละเอียดสามารถแสดง
ได้ดังตารางที่ 1 
 

ตารางที่ 1 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของทัศนคติของนักศึกษาต่อการขายสินค้าผ่านสื่อสังคม
ออนไลน์ 

ทัศนคติของนักศกึษา ค่าเฉลี่ย 
ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
1. ทัศนคติด้านอารมณ์ความรู้สึก 
   1.1 ท่านคิดว่าการขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์นั้นเป็นสิ่งที่น่าสนใจ 4.33 0.835 
   1.2 ท่านคิดว่าการได้ประกอบธุรกิจขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์จะท าให้ท่านเกิดความ
พึงพอใจในตนเอง 

4.18 0.688 

   1.3 ท่านคิดว่าการขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์นั้นเป็นเรื่องที่ไม่ยากเกินไป 4.05 0.660 
   1.4 ท่านอยากมีธุรกิจขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์เป็นของตัวเอง 3.97 0.751 
รวมทัศนคติด้านอารมณ์ความรู้สึก 4.13 0.565 
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ตารางท่ี 1 (ต่อ) 

ทัศนคติของนักศกึษา ค่าเฉลี่ย 
ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
2. ทัศนคติด้านความรู้ความเข้าใจ 
   2.1 การขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์จะท าให้ท่านรับรู้ถึงโอกาสในการประกอบธุรกิจ 4.27 0.864 
   2.2 การขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์จะท าให้ท่านสามารถสร้างเครือข่ายทางธุรกิจ 4.11 0.694 
   2.3 การขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์จะท าให้ท่านมีทักษะในการสร้างธุรกิจใหม่ 4.00 0.614 
   2.4 การขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์เป็นวิธีการหนึ่งที่จะท าให้ท่านประสบความส าเร็จ
ในการสร้างธุรกิจใหม่ 

3.95 0.702 

รวมทัศนคติด้านความรู้ความเข้าใจ 4.08 0.559 
3. ทัศนคติด้านพฤติกรรมหรือแนวโน้มในการแสดงออก 
   3.1 ท่านมีความตั้งใจท่ีจะเริ่มประกอบธุรกิจขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์ในอนาคต 4.25 0.981 
   3.2 ท่านมีความมุ่งมั่นที่จะขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์ในอนาคต 4.10 0.773 
   3.3 การขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์เป็นตัวเลือกอาชีพท่ีน่าสนใจของท่าน 4.03 0.687 
   3.4 ท่านมีแนวโน้มที่จะขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์มากกว่าการท างานประจ า 3.86 0.808 
รวมทัศนคติด้านพฤติกรรมหรือแนวโน้มในการแสดงออก 4.06 0.665 

 
 4.3 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
  ผลการทดสอบสมมติฐานสามารถแสดงผลได้ดังตารางที่ 2 
ตารางท่ี 2 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐาน 
ค่าสถิติ
ทดสอบ 

p-
value 

ผลการ
วิเคราะห์ 

สมมติฐานที่ 1: เพศต่างกันมีทัศนคติต่อการขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์
แตกต่างกัน 

t -2.740** 0.004 แตกต่างกัน 

สมมติฐานที่ 2: อายุต่างกันมีทัศนคติต่อการขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์
แตกต่างกัน 

t -1.984* 0.048 แตกต่างกัน 

สมมติฐานที่ 3: รายได้ตา่งกันมีทัศนคติต่อการขายสินคา้ผ่านสื่อสังคม
ออนไลน์แตกต่างกัน 

t -0.662 0.508 ไม่แตกต่างกัน 

สมมติฐานที่ 4: ประสบการณ์ในการซื้อสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลนต์่างกันมี
ทัศนคติต่อการขายสินค้าผ่านสื่อสงัคมออนไลน์แตกต่างกัน 

F 42.647*** 0.000 แตกต่างกัน 

สมมติฐานที่ 5: มหาวิทยาลัยต่างกันมีทัศนคติต่อการขายสินค้าผ่านสื่อสังคม
ออนไลน์แตกต่างกัน 

F 9.030*** 0.000 แตกต่างกัน 

สมมติฐานที่ 6: คณะต่างกันมีทัศนคติต่อการขายสินค้าผ่านสื่อสังคม
ออนไลน์แตกต่างกัน 

t -6.417*** 0.000 แตกต่างกัน 

สมมติฐานที่ 7: ช้ันปีท่ีศึกษาต่างกันมีทัศนคติต่อการขายสินค้าผ่านสื่อสังคม
ออนไลน์แตกต่างกัน 

F 3.234* 0.022 แตกต่างกัน 

หมายเหต:ุ * มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05; ** มีนับส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01; *** มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.001  
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 การทดสอบสมมติฐานสามารถสรุปผลได้ดังนี้ 
สมมติฐานที่ 1 เพศต่างกันมีทัศนคติต่อการขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์แตกต่างกัน  ทดสอบด้วย

การเปรียบเทียบกลุ่มตัวอย่างสองกลุ่มที่เป็นอิสระต่อกัน ผลการวิเคราะห์พบว่า นักศึกษาที่มีเพศต่างกันมี
ทัศนคติต่อการขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

สมมติฐานที่ 2 อายุต่างกันมีทัศนคติต่อการขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์แตกต่างกัน  ทดสอบด้วย
การเปรียบเทียบกลุ่มตัวอย่างสองกลุ่มที่เป็นอิสระต่อกัน ผลการวิเคราะห์พบว่า นักศึกษาที่มีอายุต่างกันมี
ทัศนคติต่อการขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

สมมติฐานที่ 3 รายได้แตกต่างกันมีทัศนคติต่อการขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์แตกต่างกัน 
ทดสอบด้วยการเปรียบเทียบกลุ่มตัวอย่างสองกลุ่มที่เป็นอิสระต่อกัน ผลการวิเคราะห์พบว่า นักศึกษาที่มี
รายได้ต่างกันมีทัศนคติต่อการขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์ไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 

สมมติฐานที่ 4 ประสบการณ์ในการซื้อสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์ต่างกันมีทัศนคติต่อการขายสินค้า
ผ่านสื่อสังคมออนไลน์แตกต่างกัน ทดสอบด้วยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว และทดสอบความ
แตกต่างรายคู่ด้วยวิธีการของ Dunnett’s T3 ผลการวิเคราะห์พบว่า ประสบการณ์ในการซื้อสินค้าผ่านสื่อ
สังคมออนไลน์ต่างกันมีทัศนคติต่อการขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.001 

สมมติฐานที่ 5 มหาวิทยาลัยต่างกันมีทัศนคติต่อการขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์แตกต่างกัน 
ทดสอบด้วยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว และทดสอบความแตกต่างรายคู่ด้วยวิธีการ ของ 
Dunnett’s T3 ผลการวิเคราะห์พบว่า นักศึกษาที่ศึกษาในมหาวิทยาลัยต่างกันมีทัศนคติต่อการขายสินค้าผ่าน
สื่อสังคมออนไลน์แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.001 

สมมติฐานที่ 6 คณะต่างกันมีทัศนคติต่อการขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์แตกต่างกัน   ทดสอบ
ด้วยการเปรียบเทียบกลุ่มตัวอย่างสองกลุ่มที่เป็นอิสระต่อกัน ผลการวิเคราะห์พบว่า นักศึกษาที่ศึกษาในคณะ
ต่างกันมีทัศนคติต่อการขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.001 
  สมมติฐานที่ 7 ชั้นปีที่ศึกษาต่างกันมีทัศนคติต่อการขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์แตกต่างกัน 
ทดสอบด้วยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว และทดสอบความแตกต่างรายคู่ด้วยวิธีการของ 
Dunnett’s T3 ผลการวิเคราะห์พบว่า นักศึกษาที่ศึกษาในชั้นปีที่ต่างกันมีทัศนคติต่อการขายสินค้าผ่านสื่อ
สังคมออนไลน์แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

5. สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
  5.1.1 ทัศนคติของนักศึกษาต่อการขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์ 
  ทัศนคติรวมของนักศึกษาต่อการขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์อยู่ในระดับมาก โดยมี
ทัศนคติด้านอารมณ์ความรู้สึกมากที่สุด รองลงมา คือ ทัศนคติด้านความรู้ความเข้าใจ และมีทัศนคติด้าน
พฤติกรรมหรือแนวโน้มในการแสดงออกน้อยที่สุด แสดงให้เห็นว่านักศึกษามีทัศนคติที่ดีต่อการขายสินค้าผ่าน
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สื่อสังคมออนไลน์ หรืออาจกล่าวได้ว่านักศึกษามีแนวโน้มยอมรับการขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์เป็น
อาชีพในอนาคต ทั้งนี้เป็นเพราะโครงสร้างตลาดในสื่อสังคมออนไลน์มีผู้ซื้อและผู้ขายจ านวนมาก สามารถเข้าสู่
ตลาดได้ง่าย รวมทั้งผู้ขายไม่จ าเป็นต้องมีหน้าร้าน (ฉวีวงศ์ บวรกีรติขจร, 2560) ซึ่งคล้ายคลึงกับการศึกษาของ 
ศิวัช จันทนาสุภาภรณ์ (2554) ที่ค้นพบว่าทัศนคติของนักศึกษาต่อการเปิดรับสื่อบนเครือข่ายสังคมออนไลน์
โดยรวมอยู่ในระดับมาก นอกจากนี้ผลของการศึกษานี้ยังสอดคล้องกับงานของ Pulka et al. (2015) ที่ค้นพบ
ว่า นักศึกษาในประเทศไนจีเรียมีทัศนคติในทางบวกต่อการศึกษาการเป็นผู้ประกอบการถึง 82.12% โดยมี
ทัศนคติด้านอารมณ์ความรู้สึก 83.34% ทัศนคติด้านความรู้ความเข้าใจ 84.31% และทัศนคติด้านพฤติกรรม 
78.72% ซึ่งทัศนคติที่ดีทั้งสามองค์ประกอบจะช่วยเพ่ิมความตั้งใจของนักศึกษาในการเป็นผู้ประกอบการใน
อนาคต 

5.1.2 เปรียบเทียบทัศนคติของนักศึกษาต่อการขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์จ าแนก
ตามเพศ อายุ รายได้ ประสบการณ์ในการซื้อสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์ มหาวิทยาลัยที่ศึกษา คณะที่
ศึกษา และช้ันปีท่ีศึกษา โดยแยกอภิปรายเป็นรายสมมติฐานได้ดังนี้ 

1) เพศ ต่างกันมีทัศนคติต่อการขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์แตกต่างกัน โดยเพศหญิงมีทัศนคติใน
ทางบวกต่อการขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์มากกว่าเพศชาย หรืออาจกล่าวได้ว่าเพศหญิงมีการยอมรับการ
ขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์เป็นอาชีพในอนาคตมากกว่าเพศชาย ทั้งนี้เพราะเพศหญิงมีทัศนคติ  และ
ค่านิยมแตกต่างจากเพศชาย โดยเฉพาะเรื่องการสร้างโอกาสในการท าธุรกิจ ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาของ 
ณัฐวุฒิ วิเศษ (2561) ที่ค้นพบว่า เพศแตกต่างกันมีความพร้อมของผู้ประกอบการแตกต่างกัน กล่าวคือ เพศ
ต่างกันยังมีทัศนคติเกี่ยวกับการเปลี่ยนแปลงในการท าธุรกิจเมื่อเข้าประชาคมอาเซียนของผู้ประกอบการ
แตกต่างกัน นอกจากนี้ ยังสอดคล้องกับการศึกษาของ ณัฐวุฒิ วิเศษ (2552) ที่ค้นพบว่าเพศหญิงมีแรงจูงใจ
และพลังในการเป็นผู้ประกอบการ ด้านวิสัยทัศน์และเป้าหมาย ด้านการแสวงหาข้อมูล ตลอดจนด้านกล้าริเริ่ม
และรับผิดชอบมากกว่าเพศชาย  

2) อายุต่างกันมีทัศนคติต่อการขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์แตกต่างกัน โดยนักศึกษาที่มีอายุ 21 
ปีขึ้นไป มีแนวโน้มยอมรับการขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์เป็นอาชีพในอนาคตมากกว่านักศึกษาที่มีอายุ
น้อยกว่า 20 ปี อาจเป็นเพราะนักศึกษาชั้นปีที่ 4 (อายุ 21 ปีขึ้นไป) มีการน าเครือข่ายสังคมออนไลน์มาใช้ใน
ชีวิตประจ าวัน เช่น ใช้เพ่ือการศึกษา การเรียนรู้ ติดต่อสื่อสาร และความบันเทิงมากกว่านักศึกษาในกลุ่มอ่ืน ๆ 
(สุพาทินี เพ็งเจริญ ยุวัฒน์ วุฒิเมธี และสานิต ฤทธิ์มนตรี, 2559) นอกจากนี้ อายุที่แตกต่างกันย่อมมีทัศนคติ
และพฤติกรรมต่างกัน กล่าวคือ คนที่อายุมากกว่าจะมีพฤติกรรมการตอบสนองต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่งต่างจากบุคคลที่
มีอายุน้อยกว่า ยิ่งไปกว่านั้น แนวโน้มของทัศนคติและพฤติกรรมของคนที่มีอายุน้อยกว่าจะมีการเปลี่ยนแปลง
ไปเมื่อพวกเขามีอายุมากขึ้น (ตฤณธวัช วงศ์ประเสริฐ และกุลทิพย์ ศาสตระรุจิ, 2559) ดังนั้น นักศึกษากลุ่มท่ีมี
อายุมากกว่าจึงมีโอกาสใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์เพ่ือตอบสนองความต้องการของตัวเองมากกว่ากลุ่มคนที่มี
อายุน้อยกว่า แสดงให้เห็นแนวโน้มที่นักศึกษากลุ่มนี้จะมีทัศนคติที่ดีต่อการขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์ 
หรือมีการยอมรับการขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์เป็นอาชีพในอนาคต  
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3) รายได้ต่างกันมีทัศนคติต่อการขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์ไม่แตกต่างกัน โดยรายได้สูงหรือ
รายได้น้อยของนักศึกษาไม่มีผลต่อการยอมรับการขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์เป็นอาชีพในอนาคตของ
นักศึกษา สอดคล้องกับการศึกษาของ สุพาทินี เพ็งเจริญ และคณะ  (2559) ที่ค้นพบว่ารายได้เฉลี่ยต่อเดือน
แตกต่างกันมีทัศนคติการใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์ไม่แตกต่างกัน ทั้งนี้อาจเป็นเพราะการขายสินค้าผ่านสื่อ
สังคมออนไลน์ในปัจจุบันแทบจะไม่ต้องเสียค่าใช้จ่ายเลยหรือมีการลงทุนน้อย และไม่จ าเป็นต้องมีหน้าร้านก็
สามารถประกอบธุรกิจได้ (ฉวีวงศ์ บวรกีรติขจร, 2560) ดังนั้น รายได้จึงไม่มีอิทธิพลต่อทัศนคติของนักศึกษา
ในการขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์  

4) ประสบการณ์ในการซื้อสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์ต่างกันมีทัศนคติต่อการขายสินค้าผ่านสื่อ
สังคมออนไลน์แตกต่างกัน โดยนักศึกษาที่มีประสบการณ์ในการซื้อสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์สูงมีแนวโน้ม
ยอมรับการขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์เป็นอาชีพในอนาคตมากกว่านักศึกษาที่มีประสบการณ์ในการซื้อ
สินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์น้อยกว่าหรือนักศึกษาที่ไม่มีประสบการณ์เลย ทั้งนี้เพราะการมีประสบการณ์การ
ใช้สื่อสังคมออนไลน์ จะท าให้นักศึกษาทราบถึงรูปแบบการใช้ ตลอดจนประโยชน์ของการใช้สื่อสังคมออนไลน์ 
และเมื่อนักศึกษาเห็นประโยชน์ของสื่อสังคมออนไลน์ ก็มีแนวโน้มที่จะมีทัศนคติที่ดีต่อสื่อสังคมออนไลน์ และ
ใช้สื่อสังคมออนไลน์นั้นต่อไป (เพ็ญพนอ พ่วงแพ, 2559) หรืออาจกล่าวได้ว่า นักศึกษาที่มีประสบการณ์การใช้
สื่อสังคมออนไลน์จะมีทัศนคติที่ดีต่อสื่อสังคมออนไลน์ ตลอดจนทราบถึงประโยชน์ที่จะได้รับจากการใช้สื่อ
สังคมออนไลน์ในการขายสินค้า จึงมีแนวโน้มที่จะยอมรับการขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์เป็นอาชีพใน
อนาคต ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาของธัญมาศ ทองมูลเล็ก และปรีชา วิจิตรธรรมรส (2560) ที่ค้นพบว่า
ประชาชนที่มีประสบการณ์ในการใช้อินเทอร์เน็ตผ่านโทรศัพท์มือถือมีโอกาสยอมรับและใช้งานสื่อสังคม
ออนไลน์มากกว่าผู้ที่ไม่เคยใช้อุปกรณ์ดังกล่าว 

5) นักศึกษาที่ศึกษาในมหาวิทยาลัยต่างกันมีทัศนคติต่อการขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์แตกต่าง
กัน โดยนักศึกษามหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลศรีวิชัยมีแนวโน้มยอมรับการขายสินค้าผ่านสื่อสังคม
ออนไลน์เป็นอาชีพในอนาคตมากกว่านักศึกษามหาวิทยาลัยทักษิณและมหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา  ทั้งนี้อาจ
เป็นเพราะโครงสร้างหลักสูตรที่แบ่งเนื้อหารายวิชาทั้งภาคทฤษฎีและภาคปฏิบัติที่แตกต่างกันในแต่ละ
มหาวิทยาลัย รวมทั้งระบบการศึกษาที่เอ้ืออ านวยให้นักศึกษาได้ทดลองฝึกประสบการณ์จริงในแต่ละ
มหาวิทยาลัยที่แตกต่างกัน หรือมีเป้าหมายในการผลิตบัณฑิตให้เป็นผู้ประกอบการที่แตกต่างกัน ส่งผลให้
ความเชื่อมั่นในการประกอบอาชีพในอนาคตองนักศึกษาแตกต่างกัน (ธันยนันท์ ทองบุญตา, 2549) จากเหตุผล
ดังกล่าวข้างต้นจึงท าให้นักศึกษาที่ศึกษาในมหาวิทยาลัยต่างกัน มีทัศนคติต่อการเลือกประกอบอาชีพใน
อนาคตแตกต่างกัน  

6) นักศึกษาที่ศึกษาในคณะต่างกันมีทัศนคติต่อการขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์แตกต่างกัน โดย
นักศึกษาที่ศึกษาในคณะที่เกี่ยวข้องกับบริหารธุรกิจ/การจัดการมีแนวโน้มยอมรับการขายสินค้าผ่านสื่อสังคม
ออนไลน์เป็นอาชีพในอนาคตมากกว่านักศึกษาที่ศึกษาในคณะที่ไม่เกี่ยวข้องกับบริหารธุรกิจ/การจัดการ ทั้งนี้
เพราะ คณะที่เกี่ยวข้องกับบริหารธุรกิจ/การจัดการได้ออกแบบหลักสูตรเพ่ือให้นักศึกษาที่จบไปสามารถเป็น
ผู้ประกอบการเองได้ ตลอดจนเนื้อหาในแต่ละรายวิชาที่นักศึกษาได้ศึกษาบริบทในการประกอบธุรกิจทั้งหมด
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อย่างรอบด้านโดยเฉพาะในยุคดิจิทัล ซึ่งเป็นสิ่งส าคัญที่ผู้ประกอบการต้องทราบและมีการน าสื่อสังคมออนไลน์
ไปประยุกต์ใช้เพ่ือการประกอบธุรกิจ ในขณะที่หลักสูตรที่ไม่เกี่ยวข้องกับบริหารธุรกิจ/การจัดการไม่ได้
ออกแบบหลักสูตรที่ต้องการให้นักศึกษาเป็นผู้ประกอบการในอนาคต จึงมีความเป็นไปได้ว่านักศึกษาที่ศึกษา
ในคณะที่เกี่ยวข้องกับบริหารธุรกิจ/การจัดการจึงสนใจที่จะประกอบอาชีพในสายงานที่เหมาะสมกับสิ่งที่พวก
เขาได้เล่าเรียนมา (จีรนันท์ ไวยศรีแสง, 2552) นอกจากนี้ ธนบดี จึงสง่าสม และคณะ (2559) ยังอธิบาย
เพ่ิมเติมว่าการที่นักศึกษาเรียนคณะที่ต่างกันอาจมีทัศนคติต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่งแตกต่างกัน ทั้ งนี้เป็นเพราะ 
องค์ประกอบของแต่ละคณะแตกต่างกัน เช่น สภาพห้องเรียน อาจารย์ผู้สอน หลักสูตร รุ่นพ่ีหรือรุ่นน้องใน
คณะล้วนแล้วแต่มีอิทธิพลต่อการเกิดทัศนคติองนักศึกษาที่แตกต่างกัน  
  7) นักศึกษาที่ศึกษาในชั้นปีต่างกันมีทัศนคติต่อการขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์แตกต่างกัน โดย
นักศึกษาชั้นปีที่ 3 และปีที่ 4 มีทัศนคติท่ีดีต่อการขายสินค้าออนไลน์ หรืออาจกล่าวได้ว่ามีแนวโน้มยอมรับการ
ขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์เป็นอาชีพในอนาคตมากกว่านักศึกษาชั้นปีที่ 1 และปีที่ 2 ทั้งนี้เพราะนักศึกษา
ชั้นปีที่ 3 และปีที่ 4 ได้รับความรู้ทั้งพ้ืนฐานและในศาสตร์ที่นักศึกษาได้เลือกเรียนมาอย่างเพียงพอ จึงมีความ
มั่นใจในการเลือกอาชีพมากกว่านักศึกษาชั้นปีที่ 1 และปีที่ 2 ที่ยังเรียนวิชาพ้ืนฐาน และยังมีองค์ความรู้น้อย 
โดยเฉพาะในศาสตร์ตามสาขาวิชาที่ตัวเองได้เลือกเรียน จึงมีความเป็นไปได้ที่นักศึกษาชั้นปีที่ 3 และปีที่ 4 จะ
มีแนวโน้มยอมรับการขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์เป็นอาชีพในอนาคตมากกว่านักศึกษาชั้นปีที่ 1 และปีที่ 
2 ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาของ พรรณิการ์ พุ่มจันทร์ นุชจรีย์ หง์เหลี่ยม และพัชดาพรรณ อุดมเพ็ชร (2558) 
ที่ค้นพบว่า ชั้นปีของนักศึกษาที่ต่างกันมีพฤติกรรมการใช้สื่อสังคมออนไลน์ด้านการเรียนต่างกัน เนื่องจาก 
นักศึกษาแต่ละชั้นปีมีบริบทการศึกษาไม่เหมือนกัน บางชั้นปีอาจต้องใช้สื่อสังคมออนไลน์ในการท างานร่วมกับ
ผู้อื่น ท างานท าการบ้านที่ได้รับมอบหมาย ค้นคว้าต าราวิชาการผ่านสื่อสังคมออนไลน์ ส่งผลให้มีพฤติกรรมการ
ใช้สื่อสังคมออนไลน์แตกต่างกัน  
 
 5.2  ข้อเสนอแนะเพื่อน าไปใช้ในการวิจัยครั้งนี้    
   1. มหาวิทยาลัยควรออกแบบหลักสูตรการเป็นผู้ประกอบการให้สอดคล้องกับสภาพแวดล้อม
ทางเทคโนโลยีที่เปลี่ยนแปลงไป ทั้งภาคทฤษฎีและภาคปฏิบัติควบคู่ไปด้วยกัน เพ่ือได้หลักสูตรที่สอดคล้องกับ
ความต้องการของนักศึกษาและสภาพแวดล้อมที่เปลี่ยนแปลงไป 
   2. อาจารย์ในหลักสูตรและรายวิชาที่สอนเกี่ยวกับการเป็นผู้ประกอบการ ควรจะออกแบบ
การสอนด้วยการให้นักศึกษาได้ทดลองใช้สื่อสังคมออนไลน์ในการขายสินค้าจริง ตลอดจนการให้วิทยากร ที่
ประสบความส าเร็จจากการขายสินค้าผ่านสื่อออนไลน์มาบรรยาย เพ่ือให้นักศึกษาเกิดทัศนคติที่ดีต่อการขาย
สินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์ 
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 5.3  ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยครั้งต่อไป  
   1. การศึกษานี้ศึกษาเฉพาะข้อมูลทั่วไปของนักศึกษาเท่านั้น ดังนั้น ควรศึกษาในเชิงลึกลงไป
ถึงคุณลักษณะและความตั้งใจเป็นผู้ประกอบการของนักศึกษา ระดับปริญญาตรีในสถาบันอุดมศึกษา เพ่ือน า
ผลที่ได้มาพัฒนาและปรับปรุงหลักสูตรให้สอดคล้องกับความต้องการของแต่ละพ้ืนที่ 
  2. การศึกษานี้ด าเนินการเก็บข้อมูลในช่วงระยะเวลาหนึ่งเท่านั้น ดังนั้น ควรด าเนินการวิจัย
อย่างต่อเนื่องทุกปี เพ่ือให้ได้ข้อมูลที่น าไปพัฒนาและปรับปรุงหลักสูตรของสถาบันการศึกษาที่ทันสมัย  

     3. การศึกษาครั้งนี้เก็บข้อมูลจากนักศึกษาที่ก าลังศึกษาอยู่ในมหาวิทยาลัยภายในอ าเภอเมือง 
จังหวัดสงขลาเท่านั้น การศึกษาครั้งต่อไปจึงควรขยายขอบเขตการศึกษาไปยังจังหวัดอ่ืน เพ่ือจะได้ทราบและ
เปรียบเทียบทัศนคติของนักศึกษาต่อการขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์ว่าเหมือนหรือแตกต่างจากการศึกษา
ครั้งนี ้
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