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บทคัดย่อ 
 

การวิจยันีมี้วตัถปุระสงค ์1) เพ่ือศกึษาพฤติกรรมการซือ้สนิคา้ผา้ฝา้ยยอ้มครามผ่านเครือข่ายสงัคมออนไลน์
เฟซบุค 2) เพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซือ้ผา้ฝา้ยยอ้มคราม และ 3) เพ่ือศึกษาปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดออนไลน์ท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซือ้ผา้ฝา้ยยอ้มครามผ่านเฟซบุคของผูบ้ริโภคชาวลาว 
ในแขวงสะหวนันะเขต สาธารณรฐัประชาธิปไตยประชาชนลาว ใชก้ารวิจยัเชิงปริมาณ กลุ่มตวัอย่างคือ กลุ่มผูบ้ริโภค
ชาวลาวท่ีอาศยัในแขวง    สะหวนันะเขตท่ีเคยซือ้ผา้ฝา้ยยอ้มครามผ่านเฟซบุคอย่างนอ้ย 1 ครัง้ จ  านวน 400 คน ใช้
การวิเคราะหข์อ้มลูดว้ยสถิติ t-test, One Way ANOVA และวิเคราะหถ์ดถอยพหคุณูดว้ยวิธีการเพิ่มตวัแปรแบบหลาย
ขัน้ตอน (Stepwise)  

ผลการวิจยัพบวา่ พฤติกรรมการซือ้สินคา้ผา้ฝา้ยยอ้มครามของผูบ้รโิภคสว่นใหญ่คือ ผา้ซิ่น โดยมีความถ่ีใน
การซือ้ 2-3 ครัง้ภายในระยะ 3 เดือน และเหตุผลหลักในการเลือกซือ้สินคา้จากรา้นนั้น  ๆ คือมีราคาถูกกว่าท่ีอ่ืน           
ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า เพศท่ีต่างกันมีกระบวนการตดัสินใจซือ้ท่ีต่างกัน  และปัจจัยส่วนประสมการตลาด
ออนไลน ์ไดแ้ก่ ปัจจัยผลิตภัณฑ ์ช่องทางการจัดจ าหน่าย การใหบ้ริการส่วนบุคคล และการรกัษาความเป็นส่วนตวั
สง่ผลตอ่กระบวนการตดัสินใจซือ้สนิคา้ผา้ฝา้ยยอ้มครามผ่านเฟซบคุของผูบ้รโิภคชาวลาวในแขวงสะหวนันะเขต  
 
ค าส าคัญ: ปัจจัยส่วนบุคคล, ส่วนประสมการตลาดออนไลน์, กระบวนการตัดสินใจซือ้, สาธารณรฐัประชาธิปไตย
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Abstract 
 

This research aimed to 1) study indigo-dyed cotton product purchasing behavior via Facebook, 
2) examine personal factors having impacts on decision to purchase indigo-dyed cotton products, and 3) 
explore the online marketing mix factors having impacts on decision to purchase indigo-dyed cotton 
products via Facebook of the Laotians in Savannakhet Province in the Lao People’s Democratic Republic. 
Quantitative approach was employed to a group of samples consisting of 400 people who had experienced, 
at least one time, purchasing indigo-dyed cotton products. T-test, One Way ANOVA, and multiple regression 
were used for data analysis.  

It was found that the product mostly bought was Laotian-styled skirt. The frequency of purchasing 
was 2-3 times within a period of 3 months. The reason for purchasing online from that store was a cheaper 
price. The hypothesis test indicated that gender difference caused difference in decision to purchase. In 
addition, marketing mixes including product, place, personal service, and privacy had impacts on decision 
to purchase indigo-dyed cotton products via Facebook of Laotian consumers in Savannakhet Province. 

   
Keywords: Personal Factors, Online Marketing Mix, Purchase Decision Process, Laotians. 
 

บทน า 
 
ในยคุปัจจุบนัเป็นท่ียอมรับโดยทั่วกนัว่า อินเทอรเ์น็ต และเทคโนโลยีสารสนเทศมีบทบาทความส าคญัต่อ

ชีวิตประจ าวนัของทกุคนเป็นอย่างมาก ควบคู่กบัดา้นโทรคมนาคมสื่อสารไดมี้การเปิดใหใ้ชเ้ครือข่ายอินเทอรเ์น็ตแบบ      
ไรส้ายผ่านเครือข่ายโทรศพัทมื์อถือแพร่หลายในทกุพืน้ท่ีและหลายองคก์ร ท าใหท้กุคนสามารถเขา้ถึงอินเทอรเ์น็ตได้
ง่าย อาจกล่าวไดว้่า เป็นยคุท่ีไรพ้รมแดนและมีแนวโนม้จะขยายตวัอย่างต่อเน่ือง (ศนูยอ์ินเทอรเ์น็ตแห่งชาติ, 2563)        
เม่ือเทคโนโลยีต่าง ๆ มีความกา้วหนา้และทนัสมยั อินเทอรเ์น็ตไดเ้ปลี่ยนวิธีการศึกษาหาความรูอ้ย่างไม่มีขีดจ ากัด 
รวมทัง้การเปลี่ยนแปลงทางดา้นการตลาด โดยการขายสนิคา้ผ่านตลาดอิเลก็ทรอนิกส ์ซึง่เป็นตลาดท่ีมีการแลกเปลี่ยน
สินคา้ ขอ้มลูข่าวสารระหวา่งผูซื้อ้และผูข้าย รวมทัง้การขนสง่สนิคา้และการช าระเงินอยูใ่นลกัษณะผ่านทางอินเทอรเ์น็ต 
(สืบชาติ  อนัทะไชย, 2556) ซึ่งการน าเสนอสินคา้บนเว็บไซตนิ์ยมท าใน YouTube, Facebook, Line, Instagram และ
Twitter จากการส ารวจการท าธุรกรรมซือ้ขายสินคา้ผ่านทางระบบอินเทอรเ์น็ตในภูมิภาคอาเซียนตะวนัออกเฉียงใต้
ยงัคงมีการขยายตวัอย่างต่อเน่ือง โดยในระยะปี 2559-2561 ท่ีผ่านมา เติบโตเฉลี่ยรอ้ยละ 62 และคาดการณว์่าจะ
ขยายตวัอย่างต่อเน่ืองจากอตัราการเขา้ถึงอินเทอรเ์น็ตผ่านทางโทรศพัทส์มารท์โฟนมากขึน้ (เทคซอสทีม, 2562) โดย 
สปป.ลาว ก็เป็นประเทศหนึ่งท่ีอยู่ในภูมิภาคอาเซียนท่ีการพฒันาทางดา้นคมนาคม และเครือข่ายดิจิทลัก าลงัเติบโต    
การท าธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ จึงถือว่าเป็นธุรกิจรูปแบบใหม่ท่ีก าลังเป็นท่ีจับตามอง ซึ่งการท าธุรกรรมผ่านทาง
อิเลก็ทรอนิกสท่ี์นิยม ไดแ้ก่ การซือ้สินคา้ผ่านเฟซบคุ (กรมสง่เสรมิการคา้ระหวา่งประเทศ, 2563) และจากสถิติ สปป.ลาว 
มีประชากรจ านวน 7.01 ลา้นคน มีผูใ้ชอ้ินเทอรเ์น็ตจ านวน 3.10 ลา้นคน คิดเป็นรอ้ยละ 47 ของจ านวนประชากรทัง้หมด 
ในนัน้มีจ านวนบญัชีผูใ้ชเ้ฟซบคุ 3.05 ลา้นคน (ขอ้มลู ณ เดือนมิถนุายน 2563)  
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แขวงสะหวนันะเขต ก็เป็นแขวงหนึ่งท่ีมีผูเ้ขา้ถึงอินเทอรเ์น็ตไดม้ากรองจากนครหลวงเวียงจนัทร์ เป็นแขวงท่ี
มีพืน้ท่ีและจ านวนประชากรอาศัยมากท่ีสุด โดยมีประชากรรวมทัง้หมด 1,051,775 คน (กรมสถิติสังคมศูนย์สถิติ
แห่งชาติ, 2563) ภายในแขวงมีโครงสรา้งพืน้ฐานคมนาคมท่ีอ านวยความสะดวกในการเดินทาง เน่ืองจากเป็นแขวงท่ีอยู่
กึ่งกลางระหว่างการเช่ือมต่อของประเทศไทย และประเทศเวียดนาม โดยผ่านเสน้ทางหมายเลข 9 ท่ีเป็นหนึ่งในเสน้ทาง
การคา้ท่ีส  าคญั (สถานกงสลุใหญ่ ณ แขวงสะหวนันะเขต, 2562) ดงันัน้ จงึเป็นแขวงท่ีมีเศรษฐกิจขยายตวัสงู ท าใหก้ าลงั
การซือ้สินคา้ต่าง ๆ ก็สงูเช่นเดียวกนั รวมทัง้รูปแบบการซือ้สินคา้ ก าลงัมีการพฒันาปรบัเปลี่ยนรูปแบบการคา้จากแบบ
ออฟไลนส์ู่ออนไลนม์ากยิ่งขึน้ อีกทัง้หน่วยงานทางภาครฐัยงัใหก้ารสนบัสนนุผูป้ระกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาด
ยอ่ม สามารถซือ้ขายสินคา้ผ่านทางเว็บไซตข์องทางภาครฐัโดยไม่เสียค่าภาษี เพ่ือเป็นการสง่เสรมิธุรกิจการซือ้ขายสินคา้
ผ่านทางออนไลนใ์หเ้ขา้กบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคในปัจจบุนั (กระทรวงการวางแผนและการลงทนุ, ม.ป.ป.) โดยการ
ซือ้ขายผ่านทางออนไลนท่ี์ไดร้บัความนิยมมากท่ีสดุคือ การขายสินคา้ผ่านเฟซบุค ซึ่งประเภทสินคา้ท่ีนิยมขายคือ      
ผา้ฝ้ายยอ้มครามและผา้ซิ่น การซือ้ขายส่วนใหญ่เป็นรูปแบบ C2C (กรมส่งเสริมการคา้ระหว่างประเทศ , 2563)              
แต่อย่างไรก็ตาม การเสนอขายสินคา้ผ่านทางออนไลนข์องผูป้ระกอบการชาวลาว ยงัตอ้งมีการปรบัเปลี่ยนอีกมากมาย 
เน่ืองจากการซือ้ขายผ่านทางออนไลนต์่าง ๆ ยงัค่อนขา้งเป็นตลาดท่ีใหม่ การยอมรบัเทคโนโลยียงัมีความแตกต่างกนั
อย่างสิน้เชิง การไดรู้ค้วามตอ้งการท่ีแทจ้ริงของผูบ้ริโภคจึงเป็นปัจจัยส าคญัต่อการขายสินคา้ ดงันัน้ผูป้ระกอบการ
จะต้องมีการปรับเปลี่ยนกลยุทธ์การขายสินค้าอยู่เสมอ เพ่ือตอบโจทย์ความต้องการของลูกค้า  (เรดิโอ-สถานี
วิทยกุระจายเสียงแหง่ประเทศไทย, 2560)   

จากการวิจยัท่ีผ่านมามีการศึกษาเก่ียวกบั ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจเลือกซือ้สินคา้ และ
บริการผ่านทางพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกสข์องนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลยัราชภัฏกาญจนบุรี  พบว่า 
นกัศึกษาใหร้ะดบัความส าคญัเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการขาย ดา้น
การใหบ้ริการส่วนบุคคล ดา้นผลิตภณัฑ ์และด้านการรกัษาความเป็นส่วนตวัอยู่ในระดบัมาก (สรรคช์ยั  กิติยานนัท,์ 
สทุธิพจน ์ ศรบีญุนาค, สภุตัรา  กนัพรอ้ม, มานิต  ค าเลก็ และ จิราภรณ ์ บวัพวง, 2561) ในขณะเดียวกนัการศกึษาโดย 
Edwar, Diansari and Winawati (2018) พบวา่ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านระบบออนไลนม์ากท่ีสดุ 
คือ ปัจจัยส่วนประสมการตลาดดา้นราคา และระยะเวลาในการสั่งซือ้สินคา้ นอกจากนี ้สุวภี  กลีบบัว (2562) ได้
ท  าการศกึษาเรื่อง ปัจจยัสว่นประสมการตลาด และพฤติกรรมการเลือกซือ้สนิคา้ผา่นสงัคมออนไลน:์ กรณีศกึษาเฟซบุ๊ก 
ในเขตอ าเภอเมืองจังหวดัล าปาง พบว่า ปัจจัยทางดา้นการตลาดมีความส าคญัต่อการเลือกซือ้สินคา้ผ่านเครือข่าย
สงัคมออนไลน ์ไดแ้ก่ ดา้นการจดัจ าหน่ายมีความส าคญัดา้นความสะดวกในการสั่งซือ้ ดา้นราคาสามารถเปรียบเทียบ
ราคาได ้ดา้นสง่เสรมิการตลาดมีความส าคญัดา้นการไดร้บัสว่นลดในบางรายการ สว่นสนิคา้ท่ีผูบ้รโิภคซือ้สว่นใหญ่คือ
ประเภทเครือ่งแตง่กาย รองลงมาไดแ้ก่ รองเทา้ ผลติภณัฑเ์ครือ่งส  าอาง ของเดก็เลน่ ผลติภณัฑอ์าหารเสรมิดแูลสขุภาพ 
ส่วน รศัชานนท ์ พมนิน และ ภิเษก  ชัยนิรนัดร ์(2563) ไดท้  าการศึกษาเรื่อง ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้สินคา้
ออนไลนข์องวยัรุน่ในนครหลวงเวียงจนัทน์พบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีสามารถพยากรณก์ารตดัสินใจซือ้มาก
ท่ีสดุคือ ดา้นความน่าเช่ือถือของขอ้มลูสินคา้ รองลงมาคือ ดา้นรีวิวจากบุคคลท่ีมีช่ือเสียง ดา้นโพสตก์ารเสนอสินคา้ 
คณุภาพของสนิคา้ และดา้นสนิคา้ยากท่ีจะหาซือ้ ตามล าดบั 

ดงันัน้ จากท่ีกลา่วมาขา้งตน้เห็นไดว้่า การเปลี่ยนแปลงตามยคุสมยั และการพฒันาทางดา้นเทคโนโลยีท า
ใหผู้ข้ายสินคา้ผ่านทางออนไลน ์ตอ้งคิดคน้สว่นประสมการตลาดออนไลนใ์หต้รงกบัพฤติกรรมของผูบ้รโิภคท่ีเปลี่ยนไป
เช่นกนั ผูว้ิจยัจึงเลง็เห็นความส าคญัดงักลา่ว จึงสนใจท่ีจะศกึษาสว่นประสมการตลาดออนไลนท่ี์สง่ผลต่อกระบวนการ
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ตัดสินใจซือ้สินคา้ประเภทผา้ฝ้ายยอ้มครามผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์เฟซบุคของผูบ้ริโภค เพ่ือเป็นแนวทางให้
ผูป้ระกอบการน าขอ้มลูที่ได ้สามารถน าไปปรบักลยทุธก์ารขายสินคา้ สามารถตอบสนองตามความตอ้งการของลกูคา้
ไดอ้ย่างแทจ้ริง ซึ่งจะเป็นการเพิ่มโอกาสทางการแข่งขนั และความอยู่รอดในระยะยาวของผูป้ระกอบการท่ีขายสินคา้
ผ่านเฟซบคุท่ี สปป.ลาว 
 

วัตถุประสงคข์องการวจิัย  
1. เพ่ือศกึษาพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผา้ฝา้ยยอ้มครามผ่านเครอืข่ายสงัคมออนไลนเ์ฟซบคุของผูบ้รโิภค

ชาวลาวในแขวงสะหวนันะเขต สปป.ลาว 
2. เพ่ือศกึษาปัจจยัสว่นบคุคลท่ีสง่ผลต่อกระบวนการตดัสินใจซือ้สนิคา้ผา้ฝา้ยยอ้มครามผ่านเครือข่าย

สงัคมออนไลนเ์ฟซบคุของผูบ้รโิภคชาวลาวในแขวงสะหวนันะเขต สปป.ลาว 
3. เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดออนไลนท่ี์ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซือ้สินคา้ผา้ฝ้าย

ยอ้มครามผ่านเครอืข่ายสงัคมออนไลนเ์ฟซบคุของผูบ้รโิภคชาวลาวในแขวงสะหวนันะเขต สปป.ลาว 
 
สมมตฐิานของการวจิัย 

H1: ปัจจัยส่วนบุคคลมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซือ้สินคา้ผา้ฝ้ายยอ้มครามผ่านเครือข่ายสังคม
ออนไลนเ์ฟซบคุของผูบ้รโิภคชาวลาวในแขวงสะหวนันะเขต สปป.ลาว  

H2: ปัจจยัส่วนประสมการตลาดออนไลนมี์ผลต่อกระบวนการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา้ฝา้ยยอ้มครามผ่าน
เครือข่ายสงัคมออนไลนเ์ฟซบคุของผูบ้รโิภคชาวลาวในแขวงสะหวนันะเขต สปป. ลาว 
 

การทบทวนวรรณกรรมทีเ่กี่ยวข้อง 
 

แนวคดิด้านปัจจัยส่วนบุคคล  
Kotler, Keller, Ang, Tan, and Leong (2018) กล่าวว่า ปัจจยัส่วนบุคคลมีความส าคญัต่อนกัการตลาด 

เน่ืองจากเก่ียวขอ้งกับความตอ้งการตวัผลิตภัณฑท่ี์จะเสนอขาย ซึ่งการตดัสินใจซือ้ของผูบ้ริโภคจะไดร้บัอิทธิพลจาก
ลกัษณะสว่นบคุคลท่ีประกอบดว้ย เพศ อาย ุอาชีพ และรายได ้จากการศกึษาท่ีผ่านมาของ โยษิตา  นนัทิภาคย ์และ คม  
คมัภิรานนท ์(2563) พบว่า ผูบ้ริโภคเจเนอเรชั่นวายท่ีมีเพศและอายุท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้สินคา้ใน
รา้นคา้มัลติแบรนดผ์่านสื่อสังคมออนไลน ์ Instagram ต่างกัน เน่ืองจากเพศหญิงมีความสัมพันธ์กับการเปิดรับสื่อ        
จึงสนใจซือ้สินค้ามากกว่าเพศชาย ส่วนอายุท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้  เน่ืองจากคนท่ีมีอายุน้อยมี
กระบวนการทางความคิดตัดสินใจซือ้ง่าย ในขณะเดียวกัน อวยพร  พานิช (2563) พบว่า อาชีพท่ีต่างกันมีผลต่อการ
ตดัสินใจซือ้ผา้ไทย เพราะภาครฐัและรฐัวิสาหกิจเชิญชวนใหพ้นกังานแต่งกายผา้ไทยหรือผา้พืน้เมืองสปัดาหล์ะ 1 วนั   
ท าใหผู้ท่ี้มีอาชีพขา้ราชการ รฐัวิสาหกิจ และบริษัทเอกชนมีแนวโนม้ซือ้มากกว่ากลุ่มนิสิต แม่บา้นและผูเ้กษียณอายุ 
นอกจากนี ้โชติกา  วิบูลยศ์ิริวงศ ์และ ปฐมา  สตะเวทิน (2563) พบว่า รายไดมี้ผลต่อการตัดสินใจซือ้สินคา้เสือ้ผา้
แฟชั่นผ่านช่องทางอินสตาแกรมของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากแนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัสว่นบคุคลและงานวิจยั
ท่ีเก่ียวขอ้งดังกล่าวเห็นไดว้่า ปัจจัยส่วนบุคคลมีความส าคัญและส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้ของผูบ้ริโภค ดว้ยเหตุนี ้
นกัการตลาดหรือผูข้ายสินคา้ทางออนไลนค์วรตอ้งวางต าแหน่งของสินคา้ท่ีจะเสนอขายใหต้รงกบัผูบ้ริโภค ดงันัน้ ผูว้ิจยั
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จึงไดน้  าปัจจยัส่วนบุคคลที่ประกอบดว้ย เพศ อาย ุอาชีพ และรายไดม้าเป็นตวัแปรตน้ในการศึกษาครัง้นี ้เพ่ือทดสอบ
ปัจจยัสว่นบคุคลท่ีมีผลตอ่กระบวนการตดัสินใจซือ้สนิคา้ผา้ฝา้ยยอ้มครามผ่านทางเฟซบคุ 
 

แนวคดิเกีย่วกับส่วนประสมการตลาดออนไลน ์
ส่วนประสมทางการตลาดออนไลนมี์พึน้ฐานมาจากส่วนประสมการตลาดแบบดั้งเดิม ซึ่งหมายถึง     

การผสมผสานเป็นอนัหนึ่งอนัเดียวกัน เพ่ือตอบสนองตลาดเป้าหมาย มีองคป์ระกอบคือ 4Ps ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภัณฑ ์
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นราคา (McCarthy & Perreault, 1984) จากนัน้ไดมี้
การพฒันาองคป์ระกอบของส่วนประสมการตลาดอิเล็กทรอนิกส ์ในบริบทของธุรกิจออนไลนข์ึน้มาเพิ่มเติมอีก 2 ดา้น 
ไดแ้ก่ ดา้นการใหบ้ริการส่วนบคุคล และดา้นการรกัษาความเป็นส่วนตวั โดยศึกษาจากมมุมองของลกูคา้มาพฒันาเป็น
ตัวแบบ 4Ps+P2C2S3 รวมเป็น 11 องค์ประกอบ เพ่ือการวัดส่วนประสมการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ (Kalyanam & 
Mclntyre, 2002) นอกจากนี ้Sam and Chatwin (2013) ไดจ้ดัท ารูปแบบการตดัสินใจซือ้สินคา้ในการตลาดอิเลก็ทรอนิกส์
และการตลาดเชิงพาณิชยข์องผูบ้ริโภคพบว่า โมเดลส่วนประสมการตลาด 4Ps+P2 (หรือ 6Ps) มีความส าคญัต่อการท า
ธุรกิจรา้นคา้ออนไลน ์เน่ืองจากปัจจัยเหล่านีเ้ป็นสิ่งกระตุน้ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ของผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการสินคา้ 
ดงันัน้ ในการศกึษานีผู้ว้ิจยัจงึไดน้  าปัจจยัท่ีประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย การสง่เสรมิการตลาด ราคา 
การใหบ้ริการส่วนบุคคล และดา้นการรกัษาความเป็นส่วนตัวมาประยุกตใ์ชเ้ป็นตัวแปรตน้ในการศึกษา เพ่ือทดสอบ
ปัจจยัสว่นประสมการตลาดออนไลนด์า้นใดท่ีมีผลตอ่กระบวนการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา้ฝา้ยยอ้มครามผ่านทางเฟซบคุ 

 
แนวคดิเกีย่วกับกระบวนการตัดสนิใจซือ้ 

Schiffman and Kanuk (2007) กล่าวว่ากระบวนการตัดสินใจซือ้ของผูบ้ริโภคเก่ียวขอ้งกับสิ่งกระตุน้
จากภายนอก เช่น สิ่งกระตุน้ทางการตลาดท่ีประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย และการสง่เสรมิการตลาด     
และสิ่งกระตุน้จากสภาพแวดลอ้มทางสงัคมท่ีประกอบดว้ย ครอบครวั แหล่งท่ีมาของขอ้มูล ชนชัน้ทางสงัคม และ
วฒันธรรมกลุ่ม นอกจากนี ้ยงัมีสิ่งท่ีกระตุน้ท่ีเกิดจากภายในท าใหเ้กิดความตอ้งการสินคา้และบริการ เช่น ปัจจยัดา้น
จิตวิทยา ประกอบดว้ย แรงจงูใจ การรบัรู ้การเรียนรู ้ทศันคติ และบคุลิกภาพ น าไปสูก่ารตดัสินใจซือ้ในท่ีสดุ โดยมีการ
ด าเนินการตดัสินใจซือ้ไปอย่างเป็นขัน้เป็นตอน ดงันี ้

1. การรบัรูค้วามตอ้งการ (Need Recognitive) ผูบ้ริโภคจะตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการท่ี
เป็นสิ่งท่ีเกิดจากความแตกต่างระหว่างสภาพท่ีผูบ้ริโภคปรารถนาใหเ้หมือนสภาพท่ีเป็นอยู่จริง โดยความแตกต่างนี ้
จะตอ้งมีระดบัมากพอท่ีจะท าใหเ้กิดการตระหนกัถึงปัญหาและเกิดความตอ้งการอยากไดส้ินคา้ เพ่ือแกปั้ญหานัน้  

2. การคน้หาขอ้มูล (Information Search) เป็นการด าเนินการสืบหาขอ้มูลข่าวสารท่ีเป็นความรู ้
เพิ่มเติมเก่ียวกบัผลิตภณัฑท่ี์สนใจซือ้ ซึ่งในบางครัง้ผูบ้ริโภคอาจจะคน้หาขอ้มลูเพิ่มเติมหรือไม่ก็ได ้เน่ืองจากหากแรง
กระตุน้ของผูบ้รโิภคมีความแข็งแกรง่และผลติภณัฑท่ี์น่าพงึพอใจอยูใ่กลแ้คเ่อือ้มก็มีแนวโนม้ท่ีจะซือ้โดยทนัที  

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เป็นขัน้ตอนท่ีผูบ้ริโภคคน้หาขอ้มลูเพ่ือเก็บ
มาไวใ้นชดุประเมินตวัเลือก เม่ือครบถว้นแลว้จะน าไปสูก่ารประเมินเลือกทางเลือกท่ีเหมาะสมท่ีสดุ  

4. การตดัสินใจซือ้ (Purchase Decision) เป็นขัน้ตอนท่ีเม่ือผูบ้รโิภคประเมินทางเลือกส าเรจ็แลว้จงึ
ท าการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑแ์ละบรกิาร โดยอาจพิจารณาถงึขอ้มลูสนิคา้ แหลง่ท่ีจะซือ้ วิธีการซือ้ และย่ีหอ้ท่ีจะซือ้  
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5. พฤติกรรมหลงัการซือ้ (Post-Purchase Evaluation) เป็นขัน้ตอนท่ีผูบ้ริโภคประเมินคุณค่าและ
ประโยชนข์องผลิตภัณฑห์ลงัจากการซือ้และการใชผ้ลิตภัณฑ ์โดยจะพอใจหรือไม่พอใจ ค าตอบอยู่ท่ีความสมัพันธ์
ระหวา่งความคาดหวงัของผูบ้รโิภค หากดีเกินคาดหมายผูบ้รโิภคจะยินดี และสง่ผลตอ่การตดัสินใจซือ้สนิคา้ครัง้ตอ่ไป  

จากแนวคิดเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจซือ้ท่ีกล่าวมาขา้งตน้สามารถสรุปไดว้่า เป็นกระบวนการท่ี
เกิดขึน้ก่อนซือ้และใชผ้ลิตภณัฑ ์ผูบ้ริโภคจะเลือกสินคา้ตามขอ้มลู ซึ่งจะเกิดขึน้ไดก้็ต่อเม่ือผูบ้ริโภคมีความตอ้งการ
สินคา้และบริการ (เหมือนจิต  จิตสนุทรชยักลุ, 2561) ทัง้นีใ้นการวิจยัการตดัสินใจซือ้ของผูบ้ริโภคนัน้ ชชูยั  สมิทธิไกร 
(2562) กล่าวว่า คือการศึกษาอย่างเป็นวิทยาศาสตรเ์ก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ซึ่งครอบคลมุตัง้แต่การตดัสินใจ
เลือก การซือ้ การใช ้และการก าจดัหลงัการใช ้โดยการศกึษาจะคลมุทัง้ปัจจยัภายนอกและภายในท่ีมีอิทธิพลต่อการซือ้
ของบคุคล ดงันัน้ ในการศกึษานี ้ผูว้ิจยัจึงไดน้  าปัจจยัทัง้หา้ของกระบวนการตดัสินใจซือ้มาประยุกตใ์ชเ้ป็นตวัแปรตาม
ในการศึกษาครัง้นี ้เพ่ือทดสอบว่าปัจจยัส่วนประสมการตลาดออนไลนด์า้นใดมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซื ้อสินคา้ 
ผา้ฝา้ยยอ้มครามผ่านทางเฟซบคุ 

 
งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง  

จฑุามาศ  เฟ่ืองโชติการ (2562) ไดท้  าการศึกษาเรื่องส่วนประสมการตลาดส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจ
ซือ้สินคา้บนสื่อสงัคมออนไลนเ์ฟซบคุของประชาชนในจงัหวดัพิษณโุลกพบวา่ ผูบ้รโิภคตระหนกัถงึการประหยดัค่าเดินทาง
ท่ีจะออกไปซือ้ เน่ืองจากปัจจบุนัสามารถสืบคน้ขอ้มลูผ่านทางอินเทอรเ์น็ตง่าย รา้นคา้มีความน่าเช่ือถือและสินคา้มีราคา
ถูก สามารถซือ้ไดต้ลอด 24 ชั่วโมง ประกอบกับผลิตภัณฑมี์ความหลากหลายส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซือ้สินคา้
เช่นเดียวกนักบั จิรภทัร  เริ่มศรี และ จนัทิมา  เขียวแกว้ (2562) ไดท้  าการวิจยัเก่ียวกบักลยทุธก์ารสื่อสารอตัลกัษณผ์า้ยอ้ม
ครามสกลนครพบว่า การน าเสนอสินคา้ผ่านสื่อออนไลนเ์พ่ือกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซือ้สิ่งส  าคญัท่ีสดุคือ ปัจจยัทาง
การตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ในปีต่อมามีการศึกษาโดย อนศุกัดิ์  รตันกนกกาญจน ์และ ปริฉัตร  วงศปั์จฉิม (2563) พบว่า 
ผูบ้รโิภคตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านเครือข่ายสงัคมออนไลน ์พิจารณาจากการเขา้ถึงขอ้มลูสินคา้ง่าย และมีรายละเอียดท่ีชดัเจน 
ประกอบกับราคาของสินคา้มีความเหมาะสมกับคุณภาพ ในขณะเดียวกัน สิทธิชัย  พิทักษ์พงศ ์และ ฉันทนา  ปาปัดถา 
(2563) พบว่า เม่ือผูข้ายสินคา้จดักิจกรรมส่งเสริมการขายเก่ียวกบั ลด แลก แจก แถม การไลฟ์สดขายในราคาพิเศษท าให้
ผูบ้รโิภคเกิดการตดัสินใจซือ้ เน่ืองจากผูบ้รโิภคเห็นถึงความคุม้ค่าในช่วงมีโปรโมชั่น นอกจากนี ้สิรชิยั  ดีเลิศ และ สภุาวดี 
รตันพงศพ์นัธ ์(2561) พบว่า ผูบ้ริโภคประเมินความส าคญัการตดัสินใจซือ้ออนไลนใ์นเรื่องการรกัษาความปลอดภยัของ
ขอ้มลูส่วนตวัของลกูคา้ มีการป้องกนัการเขา้ถึงจากบคุคลภายนอกและมีการประกาศนโยบายความเป็นส่วนตวัไวอ้ย่าง
ชดัเจนทัง้ในกระบวนการก่อนการตดัสินใจซือ้ การซือ้จรงิ และหลงัการซือ้ สว่น ธิคณา  ศรีบญุนาค และ อมุาพร  พงษ์สตั
ยา (2562) พบว่า ประโยชนข์องเครื่องส าอางเกาหลีท่ีผูข้ายแนะน าผ่านทางออนไลนต์รงกบัความตอ้งการของลกูคา้ 
และผูข้ายมีบรกิารใหค้  าแนะน าลกูคา้แตล่ะรายผ่านทางเวบ็ไชตส์ง่ผลตอ่กระบวนการตดัสินใจซือ้ผา่นทางแอปพลิเคชนั
ออนไลน ์และธัญลกัษณ ์ สมุนานสุรณ ์(2562) พบว่า การใหข้อ้มลูข่าวสาร รวมทัง้การจดจ ารายละเอียดขอ้มลูของ
ลกูคา้และสรา้งความประทบัใจในวนัส าคญัตา่ง ๆ โดยการสง่การด์อวยพรใหล้กูคา้สง่ผลตอ่พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ 
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กรอบแนวคดิการวจิัย  
จากการทบทวนงานวิจัยท่ีเก่ียวขอ้งท่ีมีการศึกษาผ่านมาสามารถน ามาประยุกตใ์นการสรา้งกรอบ

แนวความคิดการศึกษาเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดออนไลนท่ี์ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา้ฝา้ยยอ้ม
ครามผ่านเครอืข่ายสงัคมออนไลนเ์ฟซบคุของผูบ้รโิภคชาวลาว ดงันี ้
 

                                       ตวัแปรอิสระ                                                    ตวัแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที ่1 กรอบแนวความคิดในการวิจยั  

 
ประโยชนก์ารวจิัย 

1. ภาครฐับาล สามารถเอาผลการวิจยัไปก าหนดนโยบายการส่งเสริม และพฒันาการสื่อสารการขาย
สินคา้ผา่นทางออนไลน ์เพ่ือสรา้งความไดเ้ปรยีบในการแข่งขนัใหผู้ป้ระกอบการชาวลาว 

2. ผูป้ระกอบการชาวลาว ไดรู้พ้ฤติกรรมความตอ้งการของลกูคา้และสามารถน าเอาขอ้มลูที่ไดไ้ปใชใ้น
การพฒันากลยทุธก์ารขายสนิคา้ใหต้รงตามความตอ้งการลกูคา้ 

ปัจจยัสว่นบคุคล 
1. เพศ          2. อาย ุ
3.    อาชีพ       4. รายได ้

สว่นประสมการตลาดออนไลน ์
1. ผลิตภณัฑ ์
2. ราคา 
3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4. การส่งเสรมิการขาย 
5. การใหบ้รกิารส่วนบคุคล 
6. การรกัษาความเป็นสว่นตวั 
 

กระบวนการตดัสินใจซือ้สินคา้     
ผา้ฝา้ยยอ้มครามผ่านเครอืข่าย
สงัคมออนไลนเ์ฟซบคุ 
1. การรบัรูค้วามตอ้งการ 
2. การคน้หาขอ้มลู 
3. การประเมินทางเลือก 
4. การตดัสินใจซือ้ 
5. พฤติกรรมหลงัการซือ้ 
 
 

H1 

H2 

พฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่าน
เครอืข่ายสงัคมออนไลนเ์ฟซบคุ 

1. ประเภทสินคา้ท่ีท าจากผา้ฝา้ย
ยอ้มครามท่ีเคยซือ้  

2. จ านวนครัง้ที่เคยซือ้ภายใน
ระยะเวลา 3 เดือน  

3. ค่าใชจ้่ายเฉลี่ยในการซือ้ตอ่ครัง้  
4. ผูมี้สว่นรว่มในการตดัสินใจซือ้  
5. ช่วงเวลาท่ีซือ้  
6. ลกัษณะการซือ้สินคา้ 
7. เหตผุลหลกัในการเลือกซือ้ 
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วิธีการวิจัย  
 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
การวิจัยครั้งนี ้เป็นการวิจัยเ ชิงปริมาณ (Quantitative Research) ใช้วิ ธีการส ารวจโดยการแจก

แบบสอบถาม ซึ่งประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัครัง้นีคื้อ กลุ่มผูบ้ริโภคชาวลาวท่ีอาศยัในแขวงสะหวนันะเขต โดยเลือกผูท่ี้
เคยซือ้สินคา้ประเภทผา้ฝา้ยยอ้มครามผ่านเครือข่ายสงัคมออนไลน์เฟซบุคอย่างนอ้ย 1 ครัง้ ท่ีมีอาย ุ20 ปีขึน้ไป โดย
การใชส้ตูรการค านวณขนาดของกลุ่มตวัอย่างของโคแครน (Cochran, 1977) ก าหนดระดบัความเช่ือมั่นท่ีรอ้ยละ 95 
ไดข้นาดกลุม่ตวัอย่างเท่ากบั 385 ตวัอย่าง และเพ่ือปอ้งกนัขอ้มลูผิดพลาดท่ีอาจเกิดขึน้จากแบบสอบถาม ผูว้ิจยัจึงได้
เก็บเพิ่มขึน้อีก 15 ตวัอยา่ง รวมทัง้สิน้ 400 ตวัอยา่ง โดยใชว้ิธีการสุม่กลุม่ตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) 
เป็นการคดัเลือกเฉพาะกลุม่ตวัอย่างท่ีเคยซือ้ผา้ฝา้ยยอ้มครามผ่านเฟซบคุ โดยใชค้  าถามคดักรองผูต้อบแบบสอบถาม
ว่าเคยซือ้สินคา้ผา้ฝา้ยยอ้มครามผ่านเฟซบุคหรือไม่ ถา้ไม่เคยจะท าการคดัออก และแจกแบบสอบถามออนไลนผ์่าน 
Google Form ซึง่เก็บตามเพจ และรา้นคา้ท่ีจ าหน่ายสนิคา้ประเภทผา้ฝา้ยยอ้มครามผ่านเฟซบคุในแขวงสะหวนันะเขต  

 
เคร่ืองมอืและการทดสอบคุณภาพในการวจัิย 

ในการศึกษาครัง้นี ้ด  าเนินการเก็บรวบรวบข้อมูลในช่วงกลางเดือนมีนาคมถึงกลางเดือนเมษายน       
พ.ศ 2564 ใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมือในการวิจยั โดยผูว้ิจยัไดด้  าเนินการตามขัน้ตอน ดงันี ้

1.  ศึกษาจากการทบทวนเอกสาร แนวคิด ทฤษฎี บทความวารสาร วิทยานิพนธ ์รวมทัง้งานวิจยัท่ี
เก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมการตลาดออนไลนท่ี์ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซือ้ และน าขอ้มลูท่ีไดม้าก าหนดเป็นกรอบ
แนวความคิดตามลกัษณะของตวัแปรที่จะศกึษามาเป็นตวับง่ชี ้

2.  น าข้อมูลท่ีได้จากการทบทวนมาสร้างเป็นแบบสอบถามให้ครอบคลุมตามวัตถุประสงค์         
กอบแนวความคิดและตวัแปรที่ก  าหนดไว ้ซึง่สามารถแบง่ออกเป็น 5 สว่น ดงันี ้

ส่วนท่ี 1 ดา้นปัจจยัส่วนบคุคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ และรายได ้เป็นค าถามปลายปิดแบบให้
เลือกตอบ ใชก้ารวิเคราะหข์อ้มลูดว้ยคา่ความถ่ี และคา่รอ้ยละ  

สว่นท่ี 2 พฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านทางเครือข่ายสงัคมออนไลนเ์ฟซบคุ ไดแ้ก่ ประเภทสินคา้ท่ี
ท าจากผา้ฝา้ยยอ้มครามท่ีเคยซือ้ จ านวนครัง้ท่ีเคยซือ้ภายในระยะเวลา 3 เดือน ค่าใชจ้่ายเฉลี่ยในการซือ้ต่อครัง้ ผูมี้
ส่วนรว่มในการตดัสินใจซือ้ ช่วงเวลาท่ีซือ้ ลกัษณะการซือ้สินคา้ และเหตผุลหลกัในการเลือกซือ้ เป็นค าถามปลายปิด
แบบใหเ้ลือกตอบ ใชก้ารวิเคราะหข์อ้มลูดว้ยคา่ความถ่ี และคา่รอ้ยละ  

ส่วนท่ี 3 ปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (6 Ps) ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา       
ช่องทางการจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการขาย การใหบ้ริการส่วนบุคคล และการรกัษาความเป็นส่วนตวั เป็นค าถาม
ปลายปิด ใหป้ระเมินเก่ียวกบัความส าคญัของปัจจยัแบบมาตราวดัลิเกิรต์ (Likert Scale) มี 5 ระดบั โดยก าหนดระดบั
ความส าคญัจากมากท่ีสดุไปหานอ้ยท่ีสดุ ใชก้ารวิเคราะหข์อ้มลูดว้ยคา่เฉลี่ย และสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

ส่วนท่ี 4 ดา้นกระบวนการตัดสินใจซือ้ ไดแ้ก่ ขัน้ตอนการรบัรูค้วามตอ้งการ การค้นหาขอ้มูล                
การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซือ้ และพฤติกรรมหลังการซือ้ เป็นค าถามปลายปิด ใหผู้ต้อบประเมินเก่ียวกับ
ความส าคญัของปัจจยัแบบมาตราวดัลิเกิรต์ (Likert Scale) มี 5 ระดบั โดยก าหนดระดบัความส าคญัจากมากท่ีสดุไปหา
นอ้ยท่ีสดุ ใชก้ารวิเคราะหข์อ้มลูดว้ยคา่เฉลี่ย และสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
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ส่วนท่ี 5 เก่ียวกับการแสดงความคิดเห็นและเสนอแนะอ่ืน ๆ  เป็นค าถามปลายเปิดใหผู้ต้อบ
แบบสอบถามเขียนแสดงความคิดเห็นไดอ้ยา่งอิสระ  

3.  น าเสนอแบบสอบถามท่ีสรา้งขึน้ต่ออาจารยท่ี์ปรึกษา เพ่ือตรวจโครงสรา้งของแบบสอบถาม
จากนัน้เสนอต่อผูท้รงคณุวฒุิและผูเ้ช่ียวชาญการสรา้งเครื่องมือการวิจยัเฉพาะดา้น จ านวน 5 ท่าน เพ่ือตรวจสอบความ
สอดคลอ้งของขอ้ค าถามกบัวตัถปุระสงคแ์ละความเที่ยงตรงเชิงเนือ้หา (Content Validity) ซึ่งค่าค านวณท่ีไดอ้ย่างนอ้ย
ต้องมีค่าคะแนนความสอดคล้องไม่ต  ่ากว่า 0.60 จึงจะแสดงว่าข้อค าถามมีความเท่ียงตรงและสอดคล้องกับ
วตัถุประสงค  ์(วุฒิ  สุขเจริญ, 2561) ซึ่งผลท่ีไดร้บัพบว่า ขอ้ค าถามทัง้หมดจ านวน 74 ขอ้ มีขอ้ค าถามท่ีผ่านเกณฑ์ 
จ านวน 72 ขอ้ และไม่ผ่านเกณฑ ์จ านวน 2 ขอ้ แต่เม่ือไดท้  าการปรบัปรุงตามค าแนะน าของท่านอาจารยท่ี์ปรกึษาและ
ผูเ้ช่ียวชาญแลว้ ท าใหย้งัคงเหลือขอ้ค าถามไวท้ัง้หมดคือ จ านวน 74 ขอ้ 

4.  ท  าการแปลเครื่องมือวิจยัจากฉบบัภาษาไทยเป็นภาษาลาว จากนัน้น าเสนอต่อผูท้รงคณุวฒุิท่ีมี
ความรูค้วามเช่ียวชาญการใชภ้าษาทัง้ภาษาไทยและภาษาลาวตรวจสอบความถกูตอ้งของการใชภ้าษา  

5.  น าแบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบความเท่ียงตรงตามเนือ้หามาท าการทดสอบ (Try-Out) กบั
กลุ่มท่ีมีลักษณะใกลเ้คียงกับกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 30 คน เพ่ือทดสอบความถูกตอ้งและเหมาะสมของขอ้ค าถาม 
จากนัน้น าขอ้มลูที่ไดม้าวิเคราะหห์าความเช่ือมั่น (Reliability) ของแบบสอบถามดว้ยโปรแกรมส าเรจ็รูปทางสถิติ  โดย
พิจารณาจากคา่สมัประสทิธ์ิครอนบาคแอลฟามากกวา่ 0.70 ขึน้ไป (Nunnally, 1978) จงึถือไดว้า่แบบสอบถามมีความ
เช่ือมั่น ซึ่งผลท่ีไดจ้ากการวิเคราะหพ์บว่า ตวัแปรดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่า 0.815 ดา้นราคา มีค่า 0.760 ดา้นช่องทางการ
จัดจ าหน่าย มีค่า 0.818 ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า 0.818 ดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล มีค่า 0.893 ดา้นการ
รักษาความเป็นส่วนตัว มีค่า 0.886 ขั้นตอนการรับรูค้วามตอ้งการ มีค่า 0.810 การคน้หาข้อมูล มีค่า 0.891 การ
ประเมินทางเลือก มีคา่ 0.925 การตดัสินใจซือ้ มีคา่ 0.881 และพฤติกรรมหลงัการซือ้ มีคา่ 0.844 
 

การวเิคราะหข้์อมูล 
จากการเก็บรวบรวมขอ้มลูเรียบรอ้ยแลว้ น าขอ้มลูท่ีไดม้าวิเคราะหใ์นโปรแกรมส าเรจ็รูป SPSS ดงันี ้ 

1. สถิติเชิงพรรณนา (Description Statistic) ได้แก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน ส าหรบัเกณฑใ์นการแปลความหมายของมาตราวดัลิเกิรต์ (Likert Scale) 5 ระดบั ใชก้ารแบ่งเป็นช่วง
คะแนนเฉลี่ยท่ีมาจัดเป็นอนัตรภาคชัน้ ไดแ้ก่ ค่าเฉลี่ย 1.00-1.80 มีระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสดุ ค่าเฉลี่ย 0.81-2.60 มี
ระดบัความส าคญันอ้ย คา่เฉลี่ย 2.61-3.40 มีระดบัความส าคญัปานกลาง คา่เฉลี่ย 3.41-4.20 มีระดบัความส าคญัมาก  
และคา่เฉลี่ย 4.21- 5.00 มีระดบัความส าคญัมากท่ีสดุ (วฒุิชาต ิ สนุทรสมยั, 2552) 

2. สถิติ เ ชิงอนุมาน ( Inferential Statistic) ได้แก่  t-test เ พ่ือทดสอบความแตกต่าง หรือการ
เปรยีบเทียบคา่เฉลี่ยของสองกลุม่ตวัอยา่ง และ One-way (ANOVA) F-test เพ่ือการทดสอบความแตกต่างของคา่เฉลี่ย
มากกว่า 2 กลุ่มขึน้ไป เพ่ือตอบวัตถุประสงคท่ี์ขอ้ท่ี 2 และการวิเคราะหก์ารถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression)   
ดว้ยวิธีการ (Stepwise) เพ่ือวิเคราะหส์่วนประสมการตลาดออนไลน์ท่ีส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซือ้ เพ่ือตอบ
วตัถปุระสงคข์อ้ท่ี 3  
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ผลการศึกษา 
 
ผลการวเิคราะหข้์อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 
ตาราง 1 แสดงผลวิเคราะหข์อ้มลูปัจจยัสว่นบคุคลของผูต้อบแบบสอบถามท่ีเคยซือ้ผา้ฝา้ยยอ้มครามผ่านสื่อสงัคม 

 ออนไลนเ์ฟซบคุ โดยจ าแนกตามเพศ อาย ุอาชีพ และรายไดต้อ่เดือน  (n = 400) 
 
ปัจจยัสว่นบคุคล จ านวน (คน) รอ้ยละ 
เพศ   

เพศชาย 81 20.25 
เพศหญิง 319 79.75 

อายุ   
21-25 ปี 79 19.75 
26-30 ปี 144 36.00 
31-35 ปี 105 26.25 
36-40 ปี 
มากกวา่ 40 ปีขึน้ไป 

42 
30 

10.50 
7.50 

อาชพี   
นกัเรียน / นกัศกึษา 48 12.00 
พนกังานรฐัวิสาหกิจ 46 11.50 
ธุรกิจสว่นตวั / คา้ขาย                      72 18.00 
รบัราชการ 150 37.50 
พนกังานบรษัิทเอกชน                   78 19.50 
อ่ืนๆ 6 1.50 

รายได้ต่อเดอืน   
นอ้ยกวา่ 1,500,000 กีบ (นอ้ยกวา่ 5,000 บาท)                     83 20.75 
1,500,001 - 3,000,000 กีบ (5,000 - 10,000 บาท) 222 55.50 
3,000,001 - 4,500,000 กีบ (10,000 - 15,000 บาท)               52 13.00 
มากกวา่  4,500,001 กีบขึน้ไป (มากกวา่ 15,000 บาทขึน้ไป)                  43 10.75 

* อตัราแลกเปลี่ยนท่ีค านวนเป็นของธนาคารแหง่ สปป.ลาว ค านวณจาก ณ ช่วงท่ีผูว้ิจยัไดด้  าเนินการท าการศกึษา โดย
มีอตัราแลกปลี่ยน 300 กีบ = 1 บาท (ธนาคารแหง่ สปป.ลาว, 2564) 
 

จากตาราง 1 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ พบว่า      
เพศชาย จ านวน 81 คน คิดเป็นรอ้ยละ 20.25 เพศหญิง จ านวน 319 คน คิดเป็นรอ้ยละ 79.75 มีอายรุะหว่าง 26-30 ปี 
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คิดเป็นรอ้ยละ 36.00 ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพรบัราชการ จ านวน 150 คน คิดเป็นรอ้ยละ 37.50 มีรายไดต้่อเดือน
ระหวา่ง 1,500,001– 3,000,000 กีบ (5,000 - 10,000 บาท) คิดเป็นรอ้ยละ 55.50 

 
ผลการวิเคราะหพ์ฤตกิรรมการซือ้ ระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาดออนไลน ์และระดับ

ความส าคัญของกระบวนการตัดสนิใจซือ้สนิค้าผ้าฝ้ายย้อมครามของผู้บริโภคชาวลาวในแขวงสะหวันนะเขต 
 
ตาราง 2 แสดงผลวิเคราะหพ์ฤติกรรมการซือ้ผา้ฝา้ยยอ้มครามผ่านเฟซบคุ (n = 400) 
 
พฤตกิรรมการซือ้สนิค้า จ านวน (คน) ร้อยละ 
ประเภทสินค้าผ้าฝ้ายย้อมคราม (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
ผา้แพ 

 
167 

 
19.25 

ผา้ซิ่น 254 29.30 
ผา้เบ่ียง (ผา้สไบ)                              104 12.00 
ผา้เช็ดหนา้ 29 3.34 
ผา้คลมุไหล ่                     45 5.19 
ผา้พนัคอ 45 5.19 
ผา้ปโูต๊ะ                                22 2.54 
เสือ้ตดัส าเรจ็รูป                                103 11.88 
กระโปรง                               48 5.54 
กระเป๋าท่ีท าจากผา้ฝา้ยยอ้มคราม                                  32 3.69 
รองเทา้ท าจากผา้ฝา้ยยอ้มคราม                          16 1.85 
อ่ืนๆ 2 0.23 
ระยะเวลา 3 เดอืน   
ต ่ากวา่ 2 ครัง้ 163 40.75 
2-3 ครัง้                                      185 46.25 
3-4 ครัง้                                     30 7.50 
4 ครัง้ขึน้ไป 22 5.50 
ค่าใช้จ่ายเฉลีย่ในการซือ้ต่อคร้ัง   
ต ่ากวา่ 150,000 กีบ (ต ่ากวา่ 500 บาท) 97 24.25 
150,001 - 250,000 กีบ (500 - 833 บาท)           202 50.50 
250,001 - 350,000 กีบ (833 – 1,167 บาท)                                                          66 16.50 
มากกวา่ 350,0001 กีบขึน้ไป (มากกวา่ 1,167 บาทขึน้ไป) 35 8.75 
ผู้มส่ีวนร่วมในการตัดสนิใจซือ้สินค้า (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ)   
ตดัสินใจซือ้ดว้ยตวัเอง 316 60.67 
เพ่ือน 86 15.95 
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พฤตกิรรมการซือ้สนิค้า จ านวน (คน) ร้อยละ 
คนรกั 39 7.24 
ครอบครวั 63 11.69 
สมาชิกในเครอืข่ายเฟซบคุ                                    24 4.45 
ช่วงเวลาซือ้สนิค้า   
ช่วงตน้เดือน 101 25.25 
ช่วงกลางเดือน                                  60 15.00 
ช่วงสิน้เดือน                             55 13.75 
ไมแ่น่นอนจะซือ้ก็ตอ่เม่ือเจอสินคา้ถกูใจ 184 46.00 
ลักษณะการซือ้สนิค้า   
เลือกดหูลาย ๆ รา้น 180 45.00 
เจาะจงเลือกรา้นคา้ท่ีเคยซือ้เป็นประจ า                               112 28.00 
ซือ้กบัรา้นคา้ท่ีใหข้อ้มลูครบถว้น 58 14.50 
ซือ้กบัรา้นคา้ท่ีมีการลดลาคาหรือมีของแถม 43 10.75 
ซือ้กบัรา้นคา้ท่ีมีการโฆษณาโดยบคุคลท่ีมีซ่ือเสียง                                     5 1.25 
อ่ืนๆ 2 0.50 
เหตุผลหลักในการเลอืกซือ้   
สินคา้ราคาถกูกวา่ท่ีอ่ืน 134 33.50 
ซือ้เพราะเหน็ไลฟ์สด 113 28.25 
มีวิธีการซือ้ไมน่่าซบัซอ้น 79 19.75 
หนา้เพจมีความสนใจ 74 18.50 

 
จากตาราง 2 พบว่า กลุ่มตวัอย่างเคยซือ้สินคา้ผา้ฝา้ยยอ้มครามผ่านทางเครือข่ายสงัคมออนไลน์เฟซ

บคุ สว่นใหญ่คือประเภทผา้ซิ่น คิดเป็นรอ้ยละ 29.30 มีความถ่ีในการซือ้ภายในระยะเวลา 3 เดือนอยูท่ี่ระหวา่ง 2-3 ครัง้  
คิดเป็นรอ้ยละ 46.25 ซึง่มีคา่ใชจ้่ายในการซือ้ต่อครัง้เฉล่ียอยู่ระหวา่ง 150,001-250,000 กีบ (500 – 833 บาท) คิดเป็น 
รอ้ยละ 50.50 ส่วนผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซือ้ส่วนใหญ่ตดัสินใจซือ้ดว้ยตวัเอง คิดเป็นรอ้ยละ 60.67 การจ าแนก
ตามช่วงเวลาซือ้ คือ มีช่วงเวลาซือ้ท่ีไม่แน่นอน จะซือ้ก็ต่อเม่ือเจอสินคา้ถกูใจ คิดเป็นรอ้ยละ 46.00 มีลกัษณะการซือ้
แบบเลือกดูหลาย ๆ รา้น คิดเป็นรอ้ยละ 45.00 เหตุผลหลกัในการเลือกซือ้ผา้ฝ้ายยอ้มครามผ่านช่องทางออนไลน์     
เฟซบคุ คือ ซือ้เพราะสนิคา้ราคาถกูกวา่ท่ีอ่ืน คิดเป็น รอ้ยละ 33.50  
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ตาราง 3 แสดงผลวิเคราะหข์อ้มลูค่าเฉลี่ย และสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความส าคญัเก่ียวกบัสว่นประสม 
 การตลาดออนไลน ์(Marketing mix หรอื 6 P’s) และกระบวนการตดัสินใจซือ้ (n = 400) 

 
ปัจจัย   𝐱̅              SD ระดับความส าคัญ ล าดับที ่

ส่วนประสมการตลาดออนไลน ์
     ดา้นผลิตภณัฑ ์

 
4.17 

 
0.54 

 
มาก 

 
1 

     ดา้นการรกัษาความเป็นสว่นตวั      4.11 0.59 มาก 2 
     ดา้นราคา 4.09 0.57 มาก 3 
     ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.03 0.63 มาก 4 
     ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 4.02 0.59 มาก 5 
     ดา้นการใหบ้รกิารสว่นบคุคล 3.99 0.63 มาก 6 

ส่วนประสมการตลาดออนไลนโ์ดยรวม 4.06 0.59 มาก - 
กระบวนการตัดสนิใจซือ้  
     ขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ 4.12 0.53 มาก 1 
     ขัน้ตอนการประเมินทางเลือก   4.08 0.48 มาก 2 

     ขัน้ตอนพฤติกรรมหลงัการซือ้ 4.00 0.60 มาก 3 
     ขัน้ตอนการคน้หาขอ้มลู 3.93 0.63 มาก 4 
     ขัน้ตอนการรบัรูค้วามตอ้งการ 3.91 0.58 มาก 5 

กระบวนการตัดสนิใจซือ้โดยรวม 4.00 0.56 มาก - 
 
  จากตาราง 3 พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีเคยซือ้ผา้ฝา้ยยอ้มครามผ่านเฟซบุคใหร้ะดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาดออนไลน ์โดยรวมทัง้ 6 ดา้นมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.06 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.59 แปลผลคือ มีระดบั
ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ดา้นผลิตภณัฑ ์เป็นดา้นท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัมากเป็น
อนัดบัหนึ่ง โดยใหค้วามส าคญักบัสินคา้มีคณุภาพดี มีมาตรฐานยอ้มจากสีธรรมชาติ สินคา้มีการออกแบบอย่างสวยงาม 
ออกแบบโดดเดน่มีเอกลกัษณเ์ฉพาะ ดา้นการรกัษาความเป็นสว่นตวั ใหค้วามส าคญักบัการรกัษาขอ้มลูสว่นตวัของลกูคา้ 
เช่น ท่ีอยู่ เบอรโ์ทร อีเมลแ์ละระบบความปลอดภยัในการช าระเงินใหก้บัลกูคา้ ดา้นราคาใหค้วามส าคญักบัการแสดงราคา
และรายละเอียดสินคา้อย่างชดัเจน ราคามีความเหมาะสมกบัคณุภาพและการซือ้ผ่านทางเฟซบคุราคาถกูกว่าการซือ้ผ่าน
ช่องทางอ่ืน ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ใหค้วามส าคญักบัเวบ็ไซตมี์ความน่าเช่ือถือ มีขัน้ตอนการสั่งซือ้ไมยุ่ง่ยาก ช่ือรา้น
จดจ าง่ายและสามารถเขา้ถงึหนา้เฟซบคุง่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ใหค้วามส าคญักบัการจดักิจกรรมสง่เสรมิการขาย
ท่ีน่าสนใจอย่างสม ่าเสมอ อาทิ ลด แลก แจก แถม มีค่าบรกิารจดัสง่ฟรีเม่ือซือ้สินคา้ครบตามก าหนด รา้นคา้มีการอปัเดต
ขอ้มลูข่าวสารท่ีเสนอขายอยู่เสมอและมีการรีวิวจากผูใ้ชจ้ริงในการโฆษณาสินคา้ผ่านทางเฟซบคุ ดา้นการใหบ้ริการส่วน
บุคคล ใหค้วามส าคญักับการตอบโตส้นทนากับลกูคา้ผ่านแชทดว้ยความสภุาพ มีความเอาใจใส่ใหค้  าแนะน าสินคา้ท่ี
เหมาะสมกับลูกคา้และรา้นคา้มีการสรา้งความประทับใจใหลู้กคา้ในวันพิเศษ ส าหรบักระบวนการตดัสินใจซือ้ใน
ภาพรวมทัง้ 5 ขัน้ตอนอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.00 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.56 โดยเม่ือ
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พิจารณาในขัน้ตอนย่อย พบว่า ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้มากท่ีสุด โดยซือ้จากประสบการณ์
ใชส้ินคา้ดว้ยตนเองที่ผ่านมา รา้นคา้มีเพจที่แนะน าสินคา้อย่างละเอียดและชดัเจน มีความสะดวกกว่าการซื ้อผ่าน
ช่องทางอ่ืน และพบเห็นการรีวิวจากผูใ้ชจ้ริง ขัน้ตอนการประเมินทางเลือก ใหค้วามส าคญักบัผูข้ายมีความน่าเช่ือถือ 
ราคามีความเหมาะสมกบัคณุภาพ การใหข้อ้มลูท่ีละเอียดครบทกุอย่างและประสบการณซื์อ้สินคา้ท่ีผ่านมา ขัน้ตอน
พฤติกรรมหลงัการซือ้ ใหค้วามส าคญักบัความพอใจในตวัสินคา้ผา้ฝา้ยยอ้มครามท่ีซือ้ผ่านเฟซบคุ ความพอใจในการ
ใหบ้ริการหลงัการซือ้ของผูข้ายและจะแนะน าเพ่ือน บคุคลใกลช้ิดซือ้สินคา้ผา้ฝา้ยยอ้มครามผ่านเฟซบคุ ขัน้ตอนการ
คน้หาขอ้มลู ใหค้วามส าคญักบัการส ารวจและสอบถามขอ้มลูจากทางรา้นใหไ้ดข้อ้มลูท่ีละเอียดชดัเจน ท าการอ่าน
รีวิวจากหลายๆรา้นก่อน และคน้หาขอ้มลูจากแหล่งขอ้มลูอ่ืนมาก่อน ขัน้ตอนการรบัรูค้วามตอ้งการ ใหค้วามส าคญั
กบัผา้ฝา้ยท่ีขายผ่านเฟซบคุตรงต่อความตอ้งการ มีความจ าเป็นตอ้งใชใ้นชีวิตประจ าวนัและการท างาน และรา้นคา้มี
โปรโมชั่นท่ีดึงดดูใจ 
  

ผลการวเิคราะหเ์พือ่ทดสอบสมมตฐิาน 
ผลการวเิคราะห ์t-test และ One-way (ANOVA) F-test 

  
ตาราง 4 ผลการเปรียบเทียบปัจจยัสว่นบคุคลกบักระบวนการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา้ฝา้ยยอ้มครามผ่านเครือข่ายสงัคม
ออนไลนเ์ฟซบคุ 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
เพศ อายุ อาชพี รายได้ 

t-test p-value F-test p-value F-test p-value F-test p-value 
ขัน้ตอนการรบัรูปั้ญหา    -0.430 0.667      0.698 0.594 1.866 0.099      0.822 0.482 
ขัน้ตอนการแสวงหาขอ้มลู -0.078 0.938 0.953 0.433 1.319 0.255 0.785 0.503 

ขัน้ตอนการประเมินทางเลือก -1.528 0.127 0.944 0.439 1.971 0.082 0.390 0.760 

ขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ -2.491  0.013* 1.394 0.235 1.896 0.094 0.531 0.661 

ขัน้ตอนพฤติกรรมหลงัการซือ้ -2.692  0.007*   1.433 0.222 1.727 0.127 1.025 0.382 

* p-value ≤ 0.05  
 

จากตาราง 4 การเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจซือ้สินคา้ผา้ฝ้ายยอ้มครามผ่านเครือข่ายสังคม
ออนไลนเ์ฟซบคุของผูบ้รโิภคชาวลาวในแขวงสะหวนันะเขต จ าแนกตามปัจจยัสว่นบคุคล พบวา่ ดา้นอาย ุอาชีพ รายได้
ท่ีแตกต่างกนั มีกระบวนการตดัสินใจซือ้ในทกุขัน้ตอนไม่แตกต่างกนั ตวัแปรเพศเพียงตวัแปรเดียวมีผลต่อกระบวนการ
ตัดสินใจซือ้ในขั้นตอนการตัดสินใจซือ้ และพฤติกรรมหลังการซื ้อ กล่าวคือเพศท่ีต่างกันจะมีการตัดสินใจซือ้และ
พฤติกรรมหลงัการซือ้แตกต่างกนั ซึ่งผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ของเพศหญิงมีค่าเท่ากบั 4.15 
เพศชายมีค่าเท่ากบั 3.99 และขัน้ตอนพฤติกรรมหลงัการซือ้เพศหญิงมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.04 เพศชายมีค่าเท่ากบั 3.84 
ดงันัน้จากผลการเปรียบเทียบดงักลา่ว จึงสามารถสรุปไดว้่าผูบ้รโิภคเพศหญิงมีค่าเฉลี่ยในขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้และ
พฤติกรรมหลงัการซือ้สงูกวา่เพศชาย  
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ผลการวเิคราะหส์มการถดถอย  
ผลการวิเคราะหต์ัวแปรอิสระ 6 ตัวแปรไดแ้ก่ ผลิตภัณฑ ์(X1) ราคา (X2) ช่องทางการจัดจ าหน่าย (X3)               

การสง่เสรมิการตลาด (X4) การใหบ้รกิารสว่นบคุคล (X5) และดา้นการรกัษาความเป็นสว่นตวั (X6) กบัตวัแปรตาม 5 ตวัแปร 
คือ การรบัรูค้วามตอ้งการ การแสวงหาขอ้มลู การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซือ้ และพฤติกรรมหลงัการซือ้ของผูบ้รโิภค 
ในขัน้ตอนนีผู้ว้ิจยัไดท้  าการตรวจสอบขอ้ตกลงเบือ้งตน้ตามเง่ือนไขของการใช ้Multiple Regression Analysis ดงันี ้  

1. ตรวจสอบความคลาดเคลื่อนแต่ละค่าเป็นอิสระกัน (Autocorrelation) กล่าวคือ ก าหนดค่า
ความคลาดเคลี่อนแต่ละค่าตอ้งไม่มีความสมัพนัธภ์ายในตวัเอง ดว้ยการพิจารณาจากค่า Durbin-Watson ซึ่งเกณฑ์
ตอ้งมีคา่อยูร่ะหวา่ง 1.5 - 2.5 (กลัยา  วานิชยบ์ญัชา และ ฐิตา  วานิชยบ์ญัชา, 2561)  

2. ตรวจสอบตัวแปรอิสระแต่ละตัวตอ้งไม่มีความสมัพันธ์กัน (Multicollinearity) กล่าวคือตัวแปร
อิสระแต่ละตวัตอ้งเป็นอิสระกนั ดว้ยการพิจารณาจากค่า Tolerance ถา้หากมีค่าเขา้ใกล ้1 แสดงว่าตวัแปรเป็นอิสระ
จากกนั แต่ถา้ค่าใกลศ้นูยแ์สดงว่าเกิดปัญหา Multicollinearity และพิจารณาจากค่า Variance Inflation Factor ตอ้งมี
ค่าอยู่ระหว่าง 0 ถึง10 ถ้าหากมีค่าเข้าใกล้ 10 มาก แสดงว่าระดับความสัมพันธ์ของตัวแปรอิสระในสมการ                
การวิเคราะหค์วามถดถอยพหเุชิงเสน้นัน้เกิดปัญหา Multicollinearity (Hair, Black, Babin & Anderson, 2013)  
 
ตาราง 5 แสดงผลการวิเคราะหส์มการถดถอยเชิงพหคุณูของสว่นประสมการตลาดออนไลนก์บักระบวนการตดัสินใจ 

 ซือ้ในขัน้ตอนการรบัรูค้วามตอ้งการ 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด B Beta t p-value 
Collinearity statistics 

Tolerance VIF 
คา่คงท่ี 
ดา้นผลิตภณัฑ ์(X1) 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (X3) 
ดา้นสง่เสรมิการตลาด (X4) 
ดา้นการใหบ้รกิารสว่นบคุคล (X5) 
ดา้นการรกัษาความเป็นสว่นตวั (X6) 

- 0.792 
1.626 
1.491 
1.794 
1.646 
1.234 

 
0.167 
0.201 
0.221 
0.210 
0.138 

- 3.365 
4.227 
4.513 
4.329 
4.181 
2.796 

0.000* 
0.000* 
0.000* 
0.000* 
0.000* 
0.005* 

 
0.692 
0.541 
0.414 
0.425 
0.442 

 
1.445 
1.849 
2.417 
2.351 
2.263 

R = 0.759             R2 = 0.576            Adjust R2= 0.571            F = 107.198            Durbin-Watson = 1.631 

* p-value ≤ 0.05 
 

จากตาราง 5 แสดงค่าความสมัพนัธ์ของตวัแปรอิสระและตัวแปรตามพบว่า มีค่า Durbin-Watson = 
1.631 ซึ่งมีค่าอยู่ระหว่าง 1.5 - 2.5 จึงชีใ้หเ้ห็นว่า ตัวแปรไม่มีความสัมพันธ์กันภายในตัวเอง มีค่า Tolerance อยู่
ระหว่าง 0.442 - 0.692 ซึ่งมีค่าไม่เกิน 1 และค่า VIF อยู่ระหว่าง 1.445 - 2.263 โดยมีค่าต ่ากว่า 10 ดงันัน้ จึงสามารถ
สรุปไดว้า่ ตวัแปรอิสระแตล่ะตวัไมเ่กิดปัญหา Multicollinearity 

ผลการวิเคราะหส์มการถดถอยเชิงพหคุณูพบวา่ มีคา่ R2= 0.576 แสดงใหเ้หน็วา่ ตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ X1; X3; 
X4; X5 และ X6 มีความสามารถรว่มกนัพยากรณส์่วนประสมการตลาดออนไลนก์บักระบวนการตดัสินใจซือ้ในขัน้ตอนการ
รบัรูค้วามตอ้งการก่อนการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา้ฝา้ยยอ้มครามไดร้อ้ยละ 57.60 สว่นท่ีเหลือ รอ้ยละ 42.40 เกิดจากตวัแปร
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อ่ืนๆ โดยสามารถสรา้งเป็นสมการถดถอยได้ ดังนี ้ Standardized  Ŷ  = 0.167 X1+ 0.201 X3+ 0.221 X4+ 0.210 X5+ 
0.138 X6 
 
ตาราง 6 แสดงผลการวิเคราะหส์มการถดถอยเชิงพหคุณูของสว่นประสมการตลาดออนไลนก์บักระบวนการตดัสินใจ 

 ซือ้ในขัน้ตอนการคน้หาขอ้มลู 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด B Beta t p-value 
Collinearity statistics 

Tolerance VIF 
คา่คงท่ี 
ดา้นผลิตภณัฑ ์(X1) 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (X3) 
ดา้นการใหบ้รกิารสว่นบคุคล (X5) 
ดา้นการรกัษาความเป็นสว่นตวั (X6) 

- 1.242 
2.100 
1.609 
2.561 
2.282 

 
0.197 
0.199 
0.300 
0.234 

- 5.104 
5.023 
4.563 
6.411 
4.850 

0.000* 
0.000* 
0.000* 
0.000* 
0.000* 

 
0.705 
0.572 
0.498 
0.469 

 
1.418 
1.748 
2.009 
2.134 

R = 0.756             R2 = 0.571            Adjust R2= 0.556            F = 131.319            Durbin-Watson = 1.556 

* p-value ≤ 0.05 
 

จากตาราง 6 แสดงค่าความสมัพนัธ์ของตวัแปรอิสระและตัวแปรตามพบว่า มีค่า Durbin-Watson = 
1.556ซึ่งมีค่าอยู่ระหว่าง 1.5 - 2.5 จึงชีใ้หเ้ห็นว่า ตัวแปรไม่มีความสัมพันธ์กันภายในตัวเอง มีค่า Tolerance อยู่
ระหว่าง 0.469 - 0.705 ซึ่งมีค่าไม่เกิน 1 และค่า VIF อยู่ระหว่าง 1.418 - 2.134 โดยมีค่าต ่ากว่า 10 ดงันัน้ จึงสามารถ
สรุปไดว้า่ ตวัแปรอิสระแตล่ะตวัไมเ่กิดปัญหา Multicollinearity 

ผลการวิเคราะหส์มการถดถอยเชิงพหคุณูพบวา่ มีคา่ R2= 0.571 แสดงใหเ้หน็วา่ ตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ X1; 
X3; X5 และ X6 มีความสามารถรว่มกนัพยากรณส์่วนประสมการตลาดออนไลนก์บักระบวนการตดัสินใจซือ้ในขัน้ตอน
การคน้หาขอ้มลูก่อนการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา้ฝา้ยยอ้มครามไดร้อ้ยละ 57.10 ส่วนท่ีเหลือ รอ้ยละ 42.90 เกิดจากตวั

แปรอ่ืนๆ โดยสามารถสรา้งเป็นสมการถดถอยได้ ดงันี ้Standardized  Ŷ = 0.197 X1+ 0.199 X3+ 0.300 X5 + 0.234 
X6 
 
ตาราง 7 แสดงผลการวิเคราะหส์มการถดถอยเชิงพหคุณูของสว่นประสมการตลาดออนไลนก์บักระบวนการตดัสินใจ 

 ซือ้ในขัน้ตอนการประเมินทางเลือก 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด B Beta t p-value 
Collinearity statistics 

Tolerance VIF 
คา่คงท่ี 
ดา้นผลิตภณัฑ ์(X1) 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (X3) 
ดา้นการใหบ้รกิารสว่นบคุคล (X5) 

- 0.337 
1.849 
1.011 
2.180 

 
0.230 
0.166 
0.338 

- 2.282 
7.294 
4.733 
9.002 

0.023* 
0.000* 
0.000* 
0.000* 

 
0.705 
0.572 
0.498 

 
1.418 
1.748 
2.009 
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด B Beta t p-value 
Collinearity statistics 

Tolerance VIF 
ดา้นการรกัษาความเป็นสว่นตวั (X6) 2.253 0.306 7.897 0.000* 0.469 2.134 

R = 0.850             R2 = 0.722            Adjust R2= 0.719            F = 256.615            Durbin-Watson = 1.694 

* p-value ≤ 0.05 
 

จากตาราง 7 แสดงค่าความสมัพนัธ์ของตวัแปรอิสระและตัวแปรตามพบว่า มีค่า Durbin-Watson = 
1.694ซึ่งมีค่าอยู่ระหว่าง 1.5 - 2.5 จึงชีใ้หเ้ห็นว่า ตัวแปรไม่มีความสัมพันธ์กันภายในตัวเอง มีค่า Tolerance อยู่
ระหว่าง 0.469 - 0.705 ซึ่งมีค่าไม่เกิน 1 และค่า VIF อยู่ระหว่าง 1.418 – 2.134 โดยมีค่าต ่ากว่า 10 ดงันัน้ จึงสามารถ
สรุปไดว้า่ ตวัแปรอิสระแตล่ะตวัไมเ่กิดปัญหา Multicollinearity 

 ผลการวิเคราะหส์มการถดถอยเชิงพหคุณูพบว่า มีค่า R2= 0.722 แสดงใหเ้ห็นว่า ตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ X1;  
X3; X5 และ X6 มีความสามารถรว่มกนัพยากรณส์ว่นประสมการตลาดออนไลนก์บักระบวนการตดัสินใจซือ้ในขัน้ตอนการ
ประเมินทางเลือกก่อนการซือ้สินคา้ผา้ฝ้ายยอ้มครามไดร้อ้ยละ 72.20 ส่วนท่ีเหลือ รอ้ยละ 27.80 เกิดจากตวัแปรอ่ืนๆ 

โดยสามารถสรา้งเป็นสมการถดถอยได ้ดงันี ้ Standardized  Ŷ  = 0.230 X1+ 0.166 X3+ 0.338 X5+ 0.306 X6  
 
ตาราง 8 แสดงผลการวิเคราะหส์มการถดถอยเชิงพหคุณูของสว่นประสมการตลาดออนไลนก์บักระบวนการตดัสินใจ 

 ซือ้ในขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด B Beta t p-value 
Collinearity statistics 

Tolerance VIF 
คา่คงท่ี 
ดา้นผลิตภณัฑ ์(X1) 
ดา้นราคา (X2) 
ดา้นการจดัจ าหน่าย (X3) 
ดา้นสง่เสรมิการตลาด (X4) 
ดา้นการใหบ้รกิารสว่นบคุคล (X5) 
ดา้นการรกัษาความเป็นสว่นตวั (X6) 

 - 0.640 
 1.183 
 1.053 
 0.677 
 0.992 
 1.584 
 2.377 

 
0.133 
0.134 
0.100 
0.134 
0.223 
0.292 

- 3.520 
3.622 
3.451 
2.474 
2.961 
4.942 
6.586 

0.000* 
0.000* 
0.001* 
0.014* 
0.003* 
0.000* 
 0.000* 

 
0.621 
0.554 
0.511 
0.410 
0.415 
0.428 

 
1.609 
1.805 
1.958 
2.441 
2.410 
2.338 

R = 0.818             R2 = 0.669            Adjust R2= 0.664            F = 132.618            Durbin-Watson = 1.910 

* p-value ≤ 0.05 
 
 จากตาราง 8 แสดงค่าความสมัพนัธ์ของตวัแปรอิสระและตัวแปรตามพบว่า มีค่า Durbin-Watson = 

1.910ซึ่งมีค่าอยู่ระหว่าง 1.5 - 2.5 จึงชีใ้หเ้ห็นว่า ตัวแปรไม่มีความสัมพันธ์กันภายในตัวเอง มีค่า Tolerance อยู่
ระหว่าง 0.428 - 0.621 ซึ่งมีค่าไม่เกิน 1 และค่า VIF อยู่ระหว่าง 1.609 - 2.338 โดยมีค่าต ่ากว่า 10 ดงันัน้ จึงสามารถ
สรุปไดว้า่ ตวัแปรอิสระแตล่ะตวัไมเ่กิดปัญหา Multicollinearity 
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ผลการวิเคราะหส์มการถดถอยเชิงพหคุณูพบว่า มีค่า R2= 0.669 แสดงใหเ้ห็นว่า ตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ X1; 
X2;  X3; X4; X5 และ X6 มีความสามารถร่วมกันพยากรณส์่วนประสมการตลาดออนไลนก์ับกระบวนการตดัสินใจซือ้ใน
ขัน้ตอนการตัดสินใจซือ้สินคา้ผา้ฝ้ายยอ้มครามไดร้อ้ยละ 66.90 ส่วนท่ีเหลือ รอ้ยละ 33.10 เกิดจากตัวแปรอ่ืนๆ โดย

สามารถสร้า ง เ ป็นสมการถดถอยได้  ดั ง นี ้   Standardized  Ŷ  = 0.133X1+ 0.134X2+ 0.100X3 + 0.134X4+ 
0.223X5+0.292X6 
 
ตาราง 9 แสดงผลการวิเคราะหส์มการถดถอยเชิงพหคุณูของสว่นประสมการตลาดออนไลนก์บักระบวนการตดัสินใจ 

 ซือ้ในขัน้ตอนพฤติกรรมหลงัการซือ้ 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด B Beta t p-value 
Collinearity statistics 

Tolerance VIF 
คา่คงท่ี 
ดา้นผลิตภณัฑ ์(X1) 
ดา้นการจดัจ าหน่าย (X3) 
ดา้นสง่เสรมิการตลาด (X4) 
ดา้นการใหบ้รกิารสว่นบคุคล (X5) 
ดา้นการรกัษาความเป็นสว่นตวั (X6) 

- 0.833 
1.958 
1.567 
1.199 
1.759 
1.514 

 
0.196 
0.219 
0.144 
0.206 
0.165 

- 3.528 
4.866 
4.533 
2.765 
4.271 
3.277 

0.000* 
0.000* 
0.000* 
0.006* 
0.000* 
0.001* 

 
0.692 
0.541 
0.414 
0.425 
0.442 

 
1.445 
1.849 
2.417 
2.351 
2.263 

R = 0.748             R2 = 0.559            Adjust R2= 0.554           F = 100.025            Durbin-Watson = 1.635 

* p-value ≤ 0.05 
 

จากตาราง 9 แสดงค่าความสมัพนัธ์ของตวัแปรอิสระและตัวแปรตามพบว่า มีค่า Durbin-Watson = 
1.635ซึง่มีคา่อยูร่ะหวา่ง 1.5 - 2.5 จงึชีใ้หเ้หน็วา่ ตวัแปรไมมี่ความสมัพนัธก์นัภายในตวัเอง มีคา่ Tolerance อยูร่ะหวา่ง 
0.442 - 0.692 ซึ่งมีค่าไม่เกิน 1 และค่า VIF อยู่ระหว่าง 1.445 - 2.263 โดยมีค่าต ่ากว่า 10 ดงันัน้ จึงสามารถสรุปไดว้่า 
ตวัแปรอิสระแตล่ะตวัไมเ่กิดปัญหา Multicollinearity 

ผลการวิเคราะหส์มการถดถอยเชิงพหคุณูพบว่า มีค่า R2= 0.559 แสดงใหเ้ห็นว่า ตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ X1;  
X3; X4; X5 และ X6 มีความสามารถรว่มกนัพยากรณส์ว่นประสมการตลาดออนไลนก์บักระบวนการตดัสินใจซือ้ในขัน้ตอน
พฤติกรรมหลังการซือ้สินคา้ผา้ฝ้ายยอ้มครามไดร้อ้ยละ 55.90 ส่วนท่ีเหลือ รอ้ยละ 44.10 เกิดจากตัวแปรอ่ืนๆ โดย

สามารถสรา้งเป็นสมการถดถอยได ้ดงันี ้ Standardized  Ŷ  = 1.196 X1+ 0.219 X3+ 0.144X4+ 0.206 X5+ 0.165 X6  
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ตาราง 10   สรุปปัจจยัสว่นประสมการตลาดออนไลนท่ี์สง่ผลต่อกระบวนการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา้ฝา้ยยอ้มครามผ่าน
เฟซบคุ 

 

ตวัแปร 
กระบวนการตดัสินใจซือ้ 

การรบัรูค้วาม
ตอ้งการ 

การคน้หา
ขอ้มลู 

การประเมิน
ทางเลือก 

การตดัสิน 
ใจซือ้ 

พฤติกรรม
หลงัการซือ้ 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ ✓ ✓ ✓ ✓ ✓ 
ดา้นราคา - - - ✓ - 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ✓ ✓ ✓ ✓ ✓ 

ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ✓ - - ✓ ✓ 
ดา้นการใหบ้รกิารสว่นบคุคล ✓ ✓ ✓ ✓ ✓ 
ดา้นการรกัษาความเป็นสว่นตวั ✓ ✓ ✓ ✓ ✓ 

✓   หมายถงึ มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05       (-)   หมายถงึ ไมมี่นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

อภปิรายผล 
 
ผลการวจัิยสามารถอภปิรายผลได้ดังนี ้ 

พฤติกรรมการซือ้สินคา้ผา้ฝา้ยยอ้มครามผ่านออนไลนเ์ฟซบคุของผูบ้รโิภคชาวลาวในแขวงสะหวนันะเขต 
พบว่า กลุ่มผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เคยซือ้สินคา้ผา้ฝา้ยยอ้มครามผ่านเฟซบุคคือ ประเภทผา้ซิ่น เน่ืองจากผา้ซิ่นเป็นเสือ้ผา้
หรือเครื่องนุ่งห่มประเภทหนึ่งท่ีจ  าเป็นในการสวมใสใ่นชีวิตประจ าวนั การท างานในองคก์รทกุแห่งของ สปป.ลาว ท าให้
ผูบ้รโิภคเพศหญิงเลือกซือ้ผา้ซิ่นเป็นจ านวนมาก โดยในระยะเวลา 3 เดือน ผูบ้รโิภคซือ้อยู่ท่ี 2-3 ครัง้ มีค่าใชจ้่ายต่อครัง้
อยู่ระหว่าง 150,000-250,000 กีบ (500 - 833 บาท) ซึ่งสนบัสนนุงานวิจยัของ บษุยา  วงษ์ชวลิตกลุ, สงวน  วงษ์ชวลิต
กุล, ธนกร  ลิม้ศรณัย,์ อรอมุา  ปราชญป์รีชา, ทศพล  ปราชญป์รีชา และ จอมภคั  จนัทะคตั. (2560) พบว่า ผูบ้ริโภคมี
ค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้แฟชั่นผ่านทางออนไลนต์่อครัง้ประมาณ 501-1,000 บาท นอกจากนีผ้ลการวิจยัยงัพบว่า ผูมี้
ส่วนร่วมในการตดัสินใจซือ้ส่วนใหญ่ตดัสินใจซือ้ดว้ยตวัเอง อาจเน่ืองจากผูบ้ริโภคสามารถท าการคน้หาขอ้มลูเลือกดู
รา้นคา้ไดต้ลอดเวลา ซ่ืงสนบัสนนุงานวิจยัของ ปรารถนา  พะสิม และ วิไลลกัษณ ์ รตันเพียรธัมมะ (2561) พบว่า ผูมี้
ส่วนร่วมในการตดัสินใจซือ้สินคา้ช่องทางออนไลนคื์อ ตวัเองและใหเ้หตุผลส าคญัในการซือ้ผ่านช่องทางออนไลนคื์อ
สามารถเลือกดสูินคา้ผ่านทางออนไลนไ์ดต้ลอดเวลา 

จากการทดสอบสมมติฐาน 1 ผลการศกึษาผูว้ิจยัพบว่า ปัจจยัสว่นบคุคลดา้นเพศท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อ
กระบวนการตัดสินใจซือ้สินคา้ผา้ฝ้ายยอ้มครามผ่านเครือข่ายสงัคมออนไลน์เฟซบุคของผูบ้ริโภคชาวลาวในแขวง
สะหวันนะเขต อาจเน่ืองจากสินคา้ท่ีผูว้ิจัยไดท้  าการศึกษาเป็นสินคา้ประเภทผา้ฝ้ายยอ้มคราม สินคา้ในกลุ่มเสือ้ผา้
แฟชั่น ผา้ฝา้ย จงึท าใหผู้บ้รโิภคเพศหญิงมีการตดัสินใจซือ้และประเมินสินคา้ภายหลงัการซือ้สงูกว่าเพศชาย ซึง่สนบัสนนุ
งานวิจยัของ วิศิษฎ ์ เกตรุตันกลุ, ณัฐฐ์วฒัน ์ สทุธิโยธิน และ สภุาภรณ ์ ศรีดี (2562) พบว่า พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
ของผูบ้ริโภคออนไลนมี์การเปิดรบัชมการแพรภ่าพสดเพ่ือซือ้สินคา้แฟชั่นส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง และสนบัสนนุงานวิจยั
ของ โยษิตา  นันทิภาคย ์และ คม  คมัภิรานนท ์(2563) พบว่า ผูบ้ริโภคเจเนอเรชั่นวายท่ีมีเพศต่างกันส่งผลต่อการ
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ตดัสินใจซือ้สินคา้ในรา้นคา้มลัติแบรนดผ์่านสื่อสงัคมออนไลน ์ Instagram เน่ืองจากเพศหญิงมีความสมัพนัธก์บัการ
เปิดรบัสื่อ จงึสนใจซือ้สินคา้มากกวา่เพศชาย 

จากการทดสอบสมมติฐาน 2 ผลการศึกษาผูว้ิจัยพบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดออนไลนมี์ผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซือ้ทัง้ 5 ขัน้ตอน ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภัณฑ ์ช่องทางการจัดจ าหน่าย การใหบ้ริการส่วนบุคคล 
และการรกัษาความเป็นส่วนตวั ส่วนปัจจยัท่ีไม่ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซือ้ทัง้ 5 ขัน้ตอน ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นราคา 
และการสง่เสรมิการตลาด ซึง่สามารถอภิปรายผลอยา่งละเอียด ดงันี ้

ดา้นผลิตภณัฑมี์ผลต่อกระบวนการตดัสินใจซือ้สินคา้ในขัน้ตอนการรบัรูค้วามตอ้งการ การคน้หาขอ้มลู 
การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซือ้ และพฤติกรรมหลงัการซือ้ เน่ืองจากสินคา้ผา้ฝา้ยยอ้มครามท่ีเสนอขายผ่านสื่อ
สงัคมออนไลน์เฟซบุคตรงต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยผลิตภัณฑมี์การออกแบบสวยงาม ออกแบบโดดเด่น มี
เอกลกัษณเ์ฉพาะ ยอ้มจากสีธรรมชาติเป็นสิ่งกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการสินคา้ ทัง้นีอ้าจยงัไม่ด  าเนินการซือ้
ทนัทีทนัใดผูบ้รโิภคจะด าเนินการคน้หาขอ้มลูของตวัผลิตภณัฑแ์ละรา้นคา้ เพ่ือน าขอ้มลูมาใชใ้นการประเมินทางเลือก
ท่ีจะตดัสินใจซือ้สินคา้ เน่ืองจากสินคา้ประเภทผา้นีต้อ้งมีการดอูย่างละเอียดอ่อนก่อนซือ้ แต่ในบางครัง้หากรา้นคา้ให้
ขอ้มลูท่ีละเอียดครบถว้นแลว้ผูบ้รโิภคจะด าเนินการตดัสินใจซือ้โดยทนัที และภายหลงัการซือ้จะด าเนินการประเมินว่ามี
ความพอใจหรือไม่ ซึ่งสนบัสนนุแนวความคิดของ Kotler and Armstrong (2016) กลา่วว่า ผลิตภณัฑท่ี์มีการออกแบบ
สวยงามเป็นสิ่งกระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการในตวัสินคา้และน าไปสู่การตดัสินใจซือ้ในท่ีสดุ นอกจากนี ้จิรภทัร  เริ่มศรี 
และ จนัทิมา  เขียวแกว้ (2562) กล่าวว่าการน าเสนอสินคา้ผ่านสื่อออนไลนเ์พ่ือใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซือ้สิ่งส  าคญัท่ีสดุ
คือ การแสดงใหเ้หน็ความเป็นธรรมชาติของผลติภณัฑ ์ผา้ฝา้ยยอ้มจากสีครามธรรมชาติจรงิ และมีลวดลายสวยงาม  

ดา้นราคาไม่ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซือ้สินคา้ในทกุขัน้ตอน ยกเวน้ขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้เพียง
ขัน้ตอนเดียว อาจเน่ืองจากผูบ้รโิภคท่ีเคยซือ้สินคา้ผา้ฝา้ยยอ้มครามผ่านเฟซบคุเห็นว่าสินคา้ท่ีทางรา้นเสนอขายนัน้ มี
การแสดงรายละเอียดราคาอย่างชดัเจน ราคามีความเหมาะสมกบัคณุภาพ และการซือ้ผ่านทางเฟซบคุราคาถกูกว่าการ
ซือ้ผ่านช่องทางอ่ืน ดว้ยเหตผุลขา้งตน้จงึท าใหผู้บ้รโิภคเกิดความตอ้งการสินคา้เพราะเหน็วา่มีความคุม้คา่และเช่ือมั่นว่า
ราคาท่ีผูข้ายเสนอขายมีความเหมาะสม จึงไม่ใหค้วามส าคญักบัขัน้ตอนการหาขอ้มลูและประเมินทางเลือกราคาของ
สินคา้ แต่ด  าเนินสู่ขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้โดยทนัที ซึ่งสนับสนุนงานวิจัยของ Edwar et al. (2018) พบว่า ปัจจัยท่ีมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้สินคา้ผ่านระบบออนไลนม์ากท่ีสุดคือ ผูบ้ริโภคมีความเช่ือมั่นดา้น ราคา และสนับสนุน
งานวิจยัของอนศุกัดิ์  รตันกนกกาญจน ์และ ปริฉัตร  วงศปั์จฉิม (2563) พบว่า ปัจจยัดา้นราคามีผลต่อการตดัสินใจซือ้
สินคา้ผ่านเครือข่ายสงัคมออนไลน ์โดยผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัเก่ียวกบัราคามีความเหมาะสมกบัคณุภาพ นอกจากนีย้งั
พบวา่ ราคาไมมี่ผลตอ่ขัน้ตอนพฤติกรรมหลงัการซือ้ อาจเน่ืองจากผูบ้รโิภคมีประสบการณใ์ชส้ินคา้ดว้ยตนเองท่ีผ่านมามี
ความพอใจในตวัสนิคา้เม่ือไดล้องสวมใสรู่ส้กึวา่เนือ้ผา้มีความเหมาะสมกบัราคาท่ีจ่ายไปแลว้ จงึไมใ่หค้วามส าคญัดา้น
ราคาในขัน้ตอนภายหลงัการซือ้สินคา้ ซึ่งสนบัสนนุงานวิจยัของสิริชยั  ดีเลิศ และ สภุาวดี  รตันพงศพ์นัธ ์(2561) พบว่า 
ปัจจัยดา้นราคาไม่ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซือ้ในขัน้ตอนหลงัการซือ้ และเหมือนจิต  จิตสนุทรชัยกุล (2561) ยงั
ชีใ้หเ้ห็นว่าผูบ้ริโภคจะประเมินสินคา้ภายหลงัการซือ้หรือไม่ขึน้อยู่กับสภาวะความรูส้ึก ประสบการณจ์ริงท่ีไดซื้อ้และ
ทดลองใชส้ินคา้ หากสินคา้ตรงต่อความคาดหวังผูบ้ริโภคก็จะเฉย ๆ หรือเป็นกลาง หากสินคา้ดีต่อความคาดหวัง
ผูบ้รโิภคจะพอใจและจะเก็บเป็นแหลง่ขอ้มลูส าหรบัการซือ้ครัง้ตอ่ไป 

ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่ายมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซือ้สินคา้ในขัน้ตอนการรบัรูค้วามตอ้งการ 
การคน้หาขอ้มลู การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซือ้ และพฤติกรรมหลงัการซือ้ เน่ืองจากผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญั
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เรื่องขัน้ตอนในการสั่งซือ้ง่ายไม่ยุ่งยาก มีการใหร้ายละเอียดแนะน าสินคา้ท่ีเหมาะสมกบักลุม่ผูซื้อ้ ประกอบกบัสามารถ
คน้หาขอ้มลูเก่ียวกบัสินคา้และเขา้ถึงหนา้เฟซบคุของรา้นไดง้่าย สามารถติดต่อผูข้ายไดต้ลอดเวลา ดว้ยเหตนีุจ้ึงท าให้
เกิดความตอ้งการสินคา้และด าเนินการตดัสินใจซือ้ ในทางเดียวกนั Les, Francisco and Emma (2021) ก็ไดก้ล่าวว่า     
การสรา้งช่องทางการขายบนสื่อสงัคมออนไลนเ์ป็นสิ่งส  าคญัจะสง่ผลใหมี้การสั่งซือ้สินค้าและมีผูเ้ขา้ถึงเว็บไซตม์ากขึน้ 
แต่อย่างไรก็ตามการท าการตลาดบนสื่อสงัคมออนไลนจ์ะมีความแตกต่างกนัออกไปตามผลิตภณัฑ ์ขึน้อยู่กบัตน้ทนุ
และสถานะของแบรนด ์ทัง้นีผ้ลการศกึษายงัสนบัสนนุงานวิจยัของภษูณ  สวุรรณภกัดี และ วิลาวลัย ์ จนัทรศ์รี (2561) 
พบว่า ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้แฟชั่นผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ โดยผูบ้ริโภคมี
การพิจารณาถงึความสะดวกในการเขา้ถงึรา้นไดต้ลอดเวลาและสามารถเขา้ถงึขอ้มลูของรา้นคา้ไดอ้ยา่งรวดเรว็  

ดา้นการส่งเสริมการตลาดส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซือ้สินคา้ในเฉพาะขั้นตอนการรบัรูค้วาม
ตอ้งการ การตดัสินใจซือ้ และพฤติกรรมหลงัการซือ้ อาจเน่ืองจากผูบ้ริโภคท่ีเคยมีประสบการณซื์อ้สินคา้ผา้ฝา้ยยอ้ม
ครามผ่านเฟซบคุ รบัรูว้่ารา้นคา้มีโปรโมชั่นพิเศษ อาทิ ลด แลก แจก แถม มีค่าบริการจดัส่งฟรีเม่ือซือ้สินคา้ครบตาม
ก าหนด จากการอปัเดตขอ้มลูข่าวสารในเพจของรา้นคา้อยู่เสมอ และทางรา้นใชภ้าพจากการรวีิวสินคา้จรงิในการท าการ
โฆษณา จึงท าใหเ้ป็นสิ่งดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภคใหเ้กิดการตัดสินใจซือ้ ดว้ยเหตุผลดังกล่าวผูบ้ริโภคจึงไม่ให้
ความส าคญัขัน้ตอนการคน้หาขอ้มลูและประเมินทางเลือกสินคา้ แต่ด  าเนินการสู่ขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้โดยทนัที และ
ประเมินสินคา้ภายหลงัการซือ้ เน่ืองจากรูส้ึกพอใจในตัวของผา้ฝ้ายท่ีซือ้ผ่านเฟซบุค สนับสนุนงานวิจัยของสิทธิชัย  
พิทกัษ์พงศ ์และ ฉนัทนา  ปาปัดถา (2563) พบว่า เม่ือผูข้ายจดักิจกรรมส่งเสริมการขายเก่ียวกบัการลด แลก แจก แถม 
การไลฟ์สดขายในราคาพิเศษท าใหผู้บ้ริโภคเกิดการตัดสินใจซือ้ และสนับสนุนงานวิจัยของอิทธิพงษ์  ชละธาร และ     
พชัรห์ทยั  จารุทวีผลนุกูล (2564) พบว่า การท าโฆษณาใหผู้บ้ริโภคเห็นบ่อยและมีการแนะน าสินคา้ผ่านทางออนไลน์
อย่างสม ่าเสมอสง่ผลต่อการตดัสินใจซือ้ ในอีกแง่มมูหนึ่งไม่สนบัสนนุงานวิจยัของโยษิตา  นนัทิภาคย ์และ คม  คมัภิรา
นนท ์(2563) พบว่า ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้ ในช่วงก่อนซือ้ ช่วงก าลงัซือ้ และช่วง
ภายหลงัการซือ้ เน่ืองจากผูบ้ริโภคไม่ไดใ้หค้วามส าคญักบัการอปัเดตรูปภาพผ่านอินสตาแกรมอย่างสม ่าเสมอ การจดั
โปรโมชั่นและสินคา้ราคาพิเศษ ประกอบกบัไมมี่ประสบการณร์ว่มกบัสินคา้นัน้  

ดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคลมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซือ้สินคา้ในขัน้ตอนการรบัรูค้วามตอ้งการ 
การคน้หาขอ้มลู การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซือ้ และพฤติกรรมหลงัการซือ้ เน่ืองจากผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบั
การหาขอ้มลูและประเมินผูข้ายว่ามีการตอบโตส้นทนากบัลกูคา้ผ่านทางแชทดว้ยความสภุาพและมีความเอาใจใสใ่ห้
การแนะน าสินคา้ท่ีเหมาะสมกบัลกูคา้ไดดี้ รวมทัง้ภายหลงัการซือ้รา้นคา้ยงัมีความใส่ใจลกูคา้ เช่น เม่ือมีสินคา้ใหม่ท่ี
คลา้ยคลึงกับท่ีผูบ้ริโภคเคยซือ้จะส่งขอ้มลูแจง้เตือนและในวนัพิเศษ วนัเทศกาลต่าง ๆ มีการส่งขอ้ความอวยพรเพ่ือ
สรา้งความประทบัใจใหล้กูคา้ใหก้ลบัมาซือ้สินคา้อีกครัง้ ซึ่งสนบัสนนุงานวิจยัของธิคณา  ศรีบญุนาค และ อมุาพร  พงษ์
สัตยา (2562) พบว่า สินคา้ท่ีผูข้ายแนะน าผ่านทางออนไลน์ตรงกับความตอ้งการของลูกคา้ และผูข้ายมีบริการให้
ค  าแนะน าลูกคา้แต่ละรายผ่านทางเว็บไชต์ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซือ้ผ่านทางแอปพลิเคชันออนไลน์ และ
สนับสนุนงานวิจัยของธัญลกัษณ ์ สมุนานุสรณ ์(2562) พบว่า การใหข้อ้มลูข่าวสาร การจดจ ารายละเอียดขอ้มลูของ
ลกูคา้และสรา้งความประทบัใจในวนัส าคญัตา่ง ๆ โดยการสง่การด์อวยพรใหล้กูคา้สง่ผลตอ่พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ 

ดา้นการรกัษาความเป็นสว่นตวัมีผลตอ่กระบวนการตดัสินใจซือ้สินคา้ในขัน้ตอนการรบัรูค้วามตอ้งการ 
การคน้หาขอ้มลู การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซือ้ และพฤติกรรมหลังการซือ้ เน่ืองจากในปัจจุบนัการซือ้ขาย
สินคา้ผ่านสื่อสงัคมออนไลนเ์ฟซบคุมีจ านวนมาก แต่อาจมีผูข้ายบางรายมีการเปิดเผยขอ้มลูสว่นตวัของลกูคา้ในเพจ 
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รวมทัง้การจ่ายเงินแลว้ไมส่ง่สินคา้ จึงท าใหผู้บ้รโิภคใหค้วามส าคญัการรกัษาความเป็นสว่นตวัตัง้แต่ก่อนกระบวนการ
ซือ้ ระหว่างการซือ้ และภายหลงักระบวนการซือ้ ซึ่งสนบัสนุนงานวิจยัของสิริชยั  ดีเลิศ และ สภุาวดี  รตันพงศพ์นัธ ์
(2561) พบว่า ปัจจัยการรักษาความเป็นส่วนตัวส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื ้อสินค้าผ่านระบบพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส ์โดยผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัในเรื่องการรกัษาความปลอดภยัของขอ้มลูสว่นตวัของลกูคา้ มีการปอ้งกนั
การเขา้ถึงจากบคุคลภายนอกและมีการประกาศนโยบายเป็นส่วนตวัไวอ้ย่างชดัเจน นอกจากนีย้งัสนบัสนนุงานวิจยั
ของวริศรา  สูส้กุลสิงห ์และ วราวุธ  ฤกษ์วรารกัษ์ (2563) พบว่า ปัจจัยดา้นการรกัษาความเป็นส่วนตัวส่งผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซือ้ดา้นการรบัรูปั้ญหาและดา้นการตดัสินใจซือ้มากท่ีสดุ เน่ืองการซือ้ขายสินคา้ผา่นทางออนไลน์
อาจมีการฉอ้โกงกนัจงึท าใหผู้บ้รโิภคสว่นใหญ่ใหค้วามส าคญัในดา้นนีก้่อนการตดัสินใจซือ้สินคา้ 
 

สรุปและข้อเสนอแนะ  
 
จากการศึกษาเรื่อง “ส่วนประสมการตลาดออนไลนท่ี์ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านเฟซบุค

ของผูบ้ริโภคชาวลาวในแขวงสะหวนันะเขต สาธารณรฐัประชาธิปไตยประชาชนลาว ” ผูว้ิจัยมีขอ้เสนอแนะงานวิจัย   
แบง่ออกเป็นขอ้เสนอแนะการน าผลการวิจยัไปประยกุตใ์ช ้และขอ้เสนอแนะเพ่ือการวิจยัในอนาคต 

 
ข้อเสนอแนะการน าผลการวจิัยไปประยุกตใ์ช้ 

1. ผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคท่ีซือ้สินคา้ผ่านเฟซบุคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 26-30 ปี 
ประกอบอาชีพรบัราชการ และรายไดต้่อเดือนอยู่ในช่วง 1,500,0001-3,000,000 กีบ (5,000-10,000 บาท) พฤติกรรม
การซือ้สินคา้ผา้ฝา้ยยอ้มของผูบ้รโิภคสว่นใหญ่ คือ ผา้ซิ่น มีความถ่ีในการซือ้ 2-3 ครัง้ ในระยะเวลา 3 เดือน ค่าใชจ้่าย
ในการซือ้ต่อครัง้อยู่ระหว่าง 150,001-250,000 กีบ (500-833 บาท) มีการตดัสินใจซือ้ดว้ยตนเอง โดยจะมีช่วงเวลาท่ีซือ้
ไม่แน่นอน ประกอบกับมีลกัษณะการซือ้เลือกดูหลายๆ รา้น รองลงมาคือ เจาะจงเลือกรา้นท่ี เคยซือ้เป็นประจ า ดังนัน้
ผูป้ระกอบการจงึควรออกแบบการน าเสนอขายใหเ้หมาะสมและสนบัสนนุกบักลุม่ลกูคา้ในดา้น เพศ อาย ุอาชีพ และรายได ้
เช่น การน าเสนอสินคา้ผา้ฝ้ายยอ้มครามประเภทผา้ซิ่นใหม้ากกว่าสินคา้ประเภทอ่ืน เน่ืองจากผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็น    
เพศหญิง ควรค านึงถึงการตัง้ราคาใหมี้ความเหมาะสมกบัผูบ้ริโภคและสามารถเขา้ถึงไดง้่าย ควรอปัเดตขอ้มลูข่าวสาร
ผ่านเฟซบคุอย่างสม ่าเสมอ และจดักิจกรรมสง่เสรมิการขายบางครัง้คราวในช่วงตน้เดือนถึงกลางเดือน เพ่ือกระตุน้ความ
สนใจของผูบ้รโิภคตอ่สินคา้ผา้ฝา้ยยอ้มครามใหเ้กิดการตดัสินใจซือ้  

2. ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศท่ีแตกต่างกันมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื ้อ             
ในขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้และพฤติกรรมหลงัการซื ้อ ดงันัน้จึงเป็นปัจจัยท่ีส  าคญัต่อผูป้ระกอบการในการจ าแนกขาย
สินคา้ตามเพศของผูซื้อ้ เพ่ือน าเสนอขอ้มลูข่าวสารของสินคา้อย่างละเอียดชดัเจนตรงต่อความตอ้งการของผูบ้รโิภค และ
ใหเ้กิดความพอใจตอ่สินคา้ใหไ้ดม้ากท่ีสดุ ส  าหรบัสว่นประสมการตลาดออนไลนท่ี์มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซือ้สินคา้
พบว่า ปัจจัยท่ีมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซือ้ทัง้ 5 ขัน้ตอน ไดแ้ก่ ปัจจัยดา้นผลิตภัณฑ์ ช่องทางการจ าหน่าย การ
ใหบ้ริการส่วนบคุคล และการรกัษาความเป็นส่วนตวั ดงันัน้ผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญัลวดลายของผา้ท่ีสวยงาม 
ยอ้มจากสีธรรมชาติ เสนอการขายโดยใชรู้ปภาพสินคา้จากตวัจริง นอกจากนีค้วรค านึงถึงช่องทางการน าเสนอสินคา้ท่ี
ประกอบดว้ยการแสดงขอ้มลูการติดต่อรา้นอย่างชดัเจน และมีขัน้ตอนวิธีการสั่งซือ้สินคา้ของรา้นใหส้อดคลอ้งกบัความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค ควรเพิ่มการใหบ้ริการเก่ียวกับการส่งขอ้มูลแนะน าสินคา้ใหก้ับผูบ้ริโภคเม่ือมีสินคา้เขา้มาใหม่        
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เพ่ือแสดงถึงความใส่ใจต่อผูบ้ริโภคและตอบโตส้นทนาผ่านทางขอ้ความดว้ยความสภุาพเม่ือผูบ้ริ โภคตอ้งการขอ้มูล
สินคา้เพิ่มเติม และผูป้ระกอบการควรมีนโยบายความเป็นส่วนตวัท่ีชดัเจนในการสรา้งความน่าเช่ือถือ โดยไม่น าขอ้มลูท่ี
ส  าคญัของผูบ้ริโภคเปิดเผยในเพจของรา้นคา้หรือสถานท่ีอ่ืน ๆ ส่วนปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดส่งผลในขัน้ตอนการ
รบัรูค้วามตอ้งการ การตดัสินใจซือ้ และพฤติกรรมหลงัการซือ้ ดงันัน้ผูป้ระกอบการควรจดักิจกรรมสง่เสรมิการขายท่ีน่าสนใจ
อยา่งสม ่าเสมอ อาทิ ลด แลก แจก แถม เม่ือซือ้สินคา้ครบตามก าหนด อปัเดตขอ้มลูข่าวสารใหมอ่ยูเ่สมอและใชก้ารโฆษณา
ดว้ยภาพจากผูใ้ชส้ินคา้จริง เพ่ือกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหเ้กิดการตดัสินใจซือ้สินคา้ รวมทัง้ท  าใหเ้กิดความ
พอใจในตวัสินคา้และบอกตอ่เก่ียวกบัสินคา้ สว่นปัจจยัดา้นราคาสง่ผลตอ่ขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้เพียงขัน้ตอนเดียว ดงันัน้
ผูป้ระกอบการควรค านึงถึงการแสดงราคาของสินคา้ท่ีเสนอขายอย่างชดัเจน ตัง้ราคาใหมี้ความเหมาะสมกบัตวัของสินคา้
และควรมีการตัง้ราคาท่ีขายแบบเป็นเซ็ต เพ่ือแสดงถึงความคุม้ค่ากว่าการซือ้แยก ซึ่งสิ่งเหล่านีเ้ป็นการสรา้งความ
ไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนัสง่ผลใหผู้บ้รโิภคตดัสินใจซือ้มากขึน้ 
 

ข้อเสนอแนะเพือ่การวจัิยในอนาคต 
1. ผลการศึกษาครัง้นีแ้สดงใหเ้ห็นถึงส่วนประสมการตลาดออนไลนด์า้นราคาและการสง่เสรมิการขาย

ไม่ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซือ้ทัง้ 5 ขัน้ตอน ดงันัน้ในการศึกษาครัง้ต่อไปควรมีการศึกษาปัจจัยเหล่านีใ้นเชิงลึก
เพิ่มเติม เพ่ือน าไปใชก้บัการขายสินคา้ผ่านทางเฟซบคุใหมี้ประสิทธิภาพและตรงตอ่ความตอ้งการของผูบ้รโิภคมากท่ีสดุ 

2. การศึกษาครัง้นีเ้ป็นการศึกษาเฉพาะกระบวนการตัดสินใจซือ้สินคา้ประเภทผา้ฝ้ายยอ้มคราม
เท่านัน้ ดงันัน้การศึกษาครัง้ต่อไปควรมีการศึกษาในกลุ่มสินคา้ประเภทอ่ืน ๆ ท่ีขายผ่านช่องทางเฟซบุค เน่ืองจาก
กระบวนการตดัสินใจซือ้สนิคา้ในแตล่ะประเภทนัน้มีความแตกตา่งกนั 

3. ควรท าการศึกษากลุม่ตวัอย่างท่ีนอกเหนือจากแขวงสะหวนันะเขต อาทิ ภาคเหนือ ภาคกลาง และ
ภาคใต้ของประเทศลาว เพ่ือให้ทราบถึงกระบวนการตัดสินใจซือ้มีความแตกต่างกันหรือไม่ เพ่ือเป็นข้อมูลให้
ผูป้ระกอบการชาวลาวน าไปปรบัปรุงกลยทุธส์ว่นประสมการตลาดออนไลนใ์หต้รงกบักลุม่เปา้หมายใหไ้ดม้ากท่ีสดุ  
 

กิตตกิรรมประกาศ 
 ผู้วิจัยขอขอบพระคุณกรมความร่วมมือระหว่างประเทศ รัฐบาลแห่งราชอาณาจักรไทยท่ีสนับสนุน
ทนุการศึกษาตลอดระยะเวลาของการศึกษานี ้รวมทัง้ผูท่ี้อยู่เบือ้งหลงัความส าเรจ็ทกุท่าน จึงขอกราบขอบพระคณุไว ้
ณ โอกาสนี ้
 

รายการอ้างองิ  
 
กรมสง่เสรมิการคา้ระหวา่งประเทศ. (2563). ขอ้มูลการคา้ออนไลนข์า้มพรมแดน “สปป.ลาว”. สืบคน้เม่ือ 10 มีนาคม 

2563. จาก
https://www.ditp.go.th/ditp_web61/article_sub_view.php?filename=contents_attach/584554/58455
4.pdf&title=584554&cate=1960&d=0 



 
 

177 

 

วารสารบริหารศาสตร์ มหาวิทยาลัยอุบลราชธานี 
 ปีที ่11  ฉบับที ่1 (มกราคม-มิถุนายน 2565) 

JMS-UBU  

Journal of Management Science, Ubon Ratchathani University  

 

กรมสถิติสงัคมศนูยส์ถิติแห่งชาติ. (2563). จ านวนอ าเภอ จ านวนต าบล จ านวนพลเมือง จ านวนหลงัคาบา้น จ านวน
ครัวเรือนในแต่ละแขวงจากผลการขึ้นบัญชีบ้านและบัญชีครัวเรือนทั่วประเทศ ปี 2019. สืบคน้เม่ือ 20 
มกราคม 2564. จาก shorturl.asia/M8iu3 

กระทรวงการวางแผนและการลงทนุ. (ม.ป.ป.).  สรุปกลางสมยัการจดัตัง้ปฏิบตัแิผนพฒันาเศรษฐกิจ-สงัคมแห่งชาต ิ5 
ปี ครัง้ที ่VIII (2016-2020). สืบคน้เม่ือ 22 กมุภาพนัธ ์2563. จาก  
https://rtm.org.la/wp-content/uploads/2019/11/8th-NSEDP-Mid-Term-Review-Lao.pdf  

กลัยา  วานิชยบ์ญัชา และ ฐิตา  วานิชยบ์ญัชา. (2561). การใช ้SPSS for Windows ในการวเิคราะหข์อ้มูล. กรุงเทพฯ: 
จฬุาลงกรณม์หาวิยาลยั. 

จิรภัทร  เริ่มศรี และ จันทิมา  เขียวแกว้. (2562). กลยุทธ์การสื่อสารอตัลกัษฌผ์า้ยอ้มครามสกลนคร. วารสาร มจร
สงัคมศาสตรป์รทิรรศน,์ 8(4), 178-190.  

จุฑามาศ  เฟ่ืองโชติการ. (2562). ส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซือ้สินคา้บนสือ่ออนไลน์  
เฟซบุคของประชาชนในจังหวดัพิษณุโลก . (วิทยานิพนธ์ปริญญามหาบณัฑิต), มหาวิทยาลยัราชภัฏพิบูล
สงคราม, คณะบรหิารธุรกิจ, สาขาการจดัการประยกุต.์  

ชชูยั  สมิทธิไกร. (2562). พฤตกิรรมผูบ้รโิภค (พิมพค์รัง้ท่ี 7). กรุงเทพฯ: จฬุาลงกรณม์หวิทยาลยั. 
โชติกา  วิบลูยศ์ิรวิงศ ์และ ปฐมา  สตะเวทิน. (2563). อิทธิพลของการโฆษณาโดยใชบ้คุคลที่มีช่ือเสียงกบัการตดัสินใจ

ซือ้เสือ้ผา้แฟชั่นผ่านอินสตาแกรมของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร. วารสารนเิทศศาสตร,์ 38(1), 27-38.  
เทคซอสทีม. (2562). Sea (Group) เผยเทรนด์ E-commerce ในภูมิภาคเอเชียตะวนัออกเฉียงใตท้ีน่่าจบัตามองในปี 

2019. สืบคน้เม่ือ 15 มีนาคม 2563. จาก https://techsauce.co/pr-news/sea-group-e-commerce-trend-
in-south-east-asia    

ธนาคารแหง่ สปป.ลาว. (2564). อตัราแลกเปลีย่น กรมบรกิาร. สืบคน้เม่ือ 1 เมษายน 2564. จาก 
https://www.bol.gov.la/ExchangRate.php 

ธัญลกัษณ์  สุมนานุสรณ์. (2562). พฤติกรรมการตัดสินใจซือ้สินคา้ผ่านเครือข่ายสงัคมออนไลนข์องผูสู้งอายุกลุ่ม       
เบบีบ้มูเมอร.์ วารสารวทิยาการจดัการมหาวทิยาลยัราชภฏันครปฐม, 6(2), 175-188. 

ธิคณา  ศรีบุญนาค และ อุมาพร  พงษ์สัตยา. (2562). ส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซือ้
เครื่องส าอางเกาหลีผ่านแอปพลิเคชันออนไลน์. วารสารบริหารธุรกิจและสังคมศาสตร์มหาวิทยาลัย
รามค าแหง, 2(3), 88-100.  

บุษยา  วงษ์ชวลิตกุล, สงวน  วงษ์ชวลิตกุล, ธนกร  ลิม้ศรณัย,์ อรอมุา  ปราชญป์รีชา, ทศพล  ปราชญป์รีชา และจอมภคั  
จนัทะคตั. (2560). พฤติกรรมการซือ้และการวิเคราะหอ์งคป์ระกอบปัจจัยท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซือ้สินคา้หรือ
บริการผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของผู้บริโภคในเขตเทศบาลนครราชสีมา จังหวัดนครราชสีมา. 
วารสารวิชาการบริหารธุรกิจสมาคมสถาบนัอดุมศกึษาเอกชนแห่งประเทศไทยในพระราชูปถมัภ์สมเดจ็พระเทพ
รตันราชสดุาฯ สยามบรมราชกมุาร,ี 6(1), 95-113.  

ปรารถนา  พะสิม และ วิไลลกัษณ ์ รตันเพียรธัมมะ. (2561). ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซือ้
สินคา้ช่องทางออนไลนข์องผูบ้ริโภค. ใน การประชุมวิชาการและการน าเสนอผลงานวิชาการระดบัชาติ 
“UTCC Academic Day ครัง้ที่ 2”. กรุงเทพฯ: มหาวิทยาลัยหอการคา้ไทย. สืบคน้เม่ือ 1 สิงหาคม 2564. 
จาก 



 
 

178 

 

วารสารบริหารศาสตร์ มหาวิทยาลัยอุบลราชธานี 
 ปีที ่11  ฉบับที ่1 (มกราคม-มิถุนายน 2565) 

JMS-UBU  

Journal of Management Science, Ubon Ratchathani University  

 

https://scholar.utcc.ac.th/bitstream/6626976254/3806/1/proceeding_0134%20%e0%b8%9b%e0%
b8%a3%e0%b8%b2%e0%b8%96%e0%b8%99%e0%b8%b2.pdf 

ภษูณ  สวุรรณภกัดี และ วิลาวลัย ์ จนัทรศ์ร.ี (2561). อิทธิพลของความไวว้างใจ ทศันคติ และสว่นประสมทางการตลาด
ต่อการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้แฟชั่นผ่านสื่อสงัคมออนไลนข์องผูบ้ริโภคในจงัหวดัสงขลา. วารสารเศรษฐศาสตร์
และบรหิารธุรกจิ มหาวทิยาลยัทกัษิณ, 10(2), 21-38.  

โยษิตา  นันทิภาคย ์และ คม  คมัภิรานนท์. (2563). ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้สินคา้ในรา้นมลัติแบรนดผ์่านสื่อ
สงัคมออนไลนป์ระเภท Instagram ของผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่นวาย, วารสารรชัตภ์าคย,์ 14(36), 130-146.   

รศัชานนท ์ พมนิน และ ภิเษก  ชยันิรนัดร.์ (2563). ปัจจยัท่ีสง่ผลต่อการตดัสินใจซือ้สินคา้ออนไลนข์องวยัรุน่ในนครหลวง
เวียงจนัทน.์ วารสารมหาวทิยาลยัราชภฏัมหาสารคาม, 14(3), 139-150. 

เรดิโอ-สถานีวิทยุกระจายเสียงแห่งประเทศไทย. (2560). ไทย และ สปป.ลาว พฒันาความร่วมมือดา้นไปรษณีย์
โทรคมนาคมเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสารและเทคโนโลยีดิจิทัลเพื่อเชื่อมโยงการท างานดา้น
เศรษฐกจิและสงัคมดจิิทลัของ2ประเทศใหเ้ตบิโตยั่งยนื. สืบคน้เม่ือ 17 มีนาคม 2563. จาก 
http://thainews.prd.go.th/th/website_th/news/print_news/WNICT6102040020001 

วริศรา  สูส้กลุสิงห ์และ วราวธุ  ฤกษ์วรารกัษ์. (2563). ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลนท่ี์ส่งผลต่อพฤติกรรม
การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้แฟชั่นผ่านเว็บไซตพ์าณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส ์ในเขตอ าเภอเมืองจงัหวดัพิษณโุลก.วารสาร
เศรษฐศาสตรแ์ละบรหิารธุรกจิ มหาวทิยาลยัทกัษิณ, 12(1), 99-117.  

วิศิษฎ ์ เกตรุตันกุล, ณัฐฐ์วฒัน ์ สทุธิโยธิน และ สภุาภรณ ์ ศรีดี. (2562). กลยทุธก์ารแพร่ภาพสดผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ขาย
สินคา้แฟชั่นกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ของผูบ้รโิภค. วารสารวชิาการนเิทศสยามปรทิศัน,์ 18(24), 117-129. 

วฒุิ  สขุเจรญิ. (2561). วจิยัการตลาด. กรุงเทพฯ: จฬุาลงกรณม์หาวิทยาลยั. 
วฒุิชาติ  สนุทรสมยั. (2552). การวจิยัการตลาดและระบบสารสนเทศทางการตลาด (พิมพค์รัง้ท่ี 1). กรุงเทพฯ: สมาคม

สง่เสรมิเทคโนโลยี (ไทย-ญ่ีปุ่ น). 
ศนูยอ์ินเทอรเ์น็ตแห่งชาติ (2563). คณะกรรมการคุม้ครองอินเทอรเ์น็ตแห่งชาติสรุปส่วนงานการคุม้ครองอินเทอรเ์น็ต

แหง่ชาติ. วารสารไอซีทลีาว (Lao ICT Magazine). 16. 6-7. สืบคน้เม่ือ 3 กนัยายน 2564. จาก 
https://ictmag.gov.la/ictmag/gweb/gweb/backend/web/index.php?r=site/detail&id=494 

สถานกงสลุใหญ่ ณ แขวงสะหวนันะเขต. (2562). ขอ้มูลทั่วไปแขวงสะหวนันะเขต. สืบคน้เม่ือ 15 มีนาคม 2563. จาก
shorturl.asia/Hk2qX 

สรรคช์ยั  กิติยานนัท,์ สทุธิพจน ์ ศรีบญุนาค, สภุตัรา  กนัพรอ้ม, มานิต  ค าเลก็ และ จิราภรณ ์ บวัพวง. (2561). ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกซือ้สินคา้และบริการผ่านทางพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกสข์อง
นกัศึกษาคณะวิทยาการจดัการมหาวิทยาลยัราชภฏักาญจนบรุี. วารสารวิทยาการจดัการมหาวิทยาลยัราช
ภฏันครปฐม, 5(2), 75-90. 

สิทธิชยั  พิทกัษ์พงศ ์และ ฉนัทนา  ปาปัดถา. (2563). ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้รองเทา้มือสองแบรนดเ์นมทาง
เฟซบุ๊ก. วารสารวจิยัและนวตักรรม สถาบนัการอาชวีศกึษากรุงเทพมหานคร. 3(2). 103-117. 

สิริชยั  ดีเลิศ และ สภุาวดี  รตันพงศพ์นัธ.์ (2561). ปัจจยัท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ของกลุ่มผู้บริโภคตลาดเฉพาะกลุ่ม. วารสารวิชาการ Veridian E-Journal, Silpakorn 
University ฉบบัภาษาไทยสาขามนษุยศาสตร์สงัคมศาสตรแ์ละศลิปะ, 11(1), 2404-2424.  



 
 

179 

 

วารสารบริหารศาสตร์ มหาวิทยาลัยอุบลราชธานี 
 ปีที ่11  ฉบับที ่1 (มกราคม-มิถุนายน 2565) 

JMS-UBU  

Journal of Management Science, Ubon Ratchathani University  

 

สืบชาติ  อนัทะไชย. (2556). การบรหิารการตลาด. กรุงเทพฯ: โอเดียนสโตร.์ 
สุวภี  กลีบบัว. (2562). ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมการเลือกซือ้สินค้าผ่านสังคมออนไลน์:

กรณีศกึษา  เฟซบุ๊กในเขตอ าเภอเมืองจงัหวดัล าปาง. วารสารมหาวทิยาลยัพายพั, 29(1), 79-93.  
เหมือนจิต  จิตสนุทรชยักนุ. (2561). พฤตกิรรมผูบ้รโิภคกบัธุรกจิคา้ปลกี. กรุงเทพฯ: ชีเอด็ยเูคชั่น. 
อนศุกัดิ ์ รตันกนกกาญจน ์และ ปรฉิตัร  วงศปั์จฉิม. (2563). การวิเคราะหอ์งคป์ระกอบเชิงยืนยนัปัจจยัท่ีสง่ผลต่อการ

ตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านเครือข่ายสงัคมออนไลนข์องผูบ้รโิภคในเขตเทศบาลนครอดุรธานี. วารสารบริหารธุรกิจ
ศรนีครนิทรวโิรฒ, 11(1). 44-63. 

อวยพร  พานิช. (2563). พฤติกรรมการแสวงหาขอ้มูลโฆษณาและการตัดสินใจซือ้ผา้ไทยบนเครือข่ายสงัคมออนไลน์
เฟซบุ๊ก. วารสารการประชาสมัพนัธ์และการโฆษณา, 13(1), 71-83. 

อิทธิพงษ์  ชละธาร และ พชัรห์ทยั  จารุทวีผลนกุลู. (2564). ส่วนประสมการตลาดและคณุค่าตราสินคา้ท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ตรายูนิโคล่ผ่านช่องทางออนไลนข์องผูบ้ริโภคในประเทศไทย. วารสารสมาคมนกัวิจัย, 
26(1), 16-29. 

Cochran, W. G. (1977). Sampling Techniques (3th ed.). New York: John Wiley & Sons. 
Edwar, M., Diansari, R. A. A., & Winawati, N. F. (2018). The factors that affecting the product purchasing 

decision through online shopping by students of Surabaya state university. International Journal of 
Educational Research Review, 3(4), 54-64.  

Hair, J. F., Black, W. C., Babin, B.J. & Anderson, R. E. (2013). Multivariate Data Analysis: Pearson New 
International Edition (7th ed.). Harlow: Pearson Education limited.  

Kalyanam, K., & McIntyre, S. H. (2002). The e-marketing mix: A contribution of the e-tailing wars. Journal of 
the Academy of Marketing Science, 30(4), 487-499. 

Kotler, P., & Armstrong, G. (2016). Principles of Marketing (16th ed). Boston United States: Pearson 
Education. 

Kotler, P., Keller, K. L., Ang, S. H., Tan, C. T., & Leong. S. M. (2018). Marketing Management, An Asian 
Perspective (7th ed.). Harlow, United Kingdom : Pearson Education limited. 

Les, D., Francisco, R., & Emma, B. (2021). Going digital? The impact of social media marketing on retail 
website traffic, orders, and sales [abstract]. Journal of Retailing and Consumer Services, 60, 
102501.  

McCarthy, E. J., & Perreault, W. D. (1984). Basic Marketing: A Managerial Approach. Homewood, Illinois: 
Richard D. 

Nunnally, J. C. (1978). Psychometric theory (2nd ed). New York: McGraw-Hill. 
Sam, K. M., & Chatwin, C. R. (2013). Measuring e-marketing mix elements for online business. International 

Journal of E-Enterperneurship and Innovation, 3(3), 13-26. 
Schiffman, L. G., & Kanuk, L. L. (2007). Consumer Behavior (9th ed.). New Jersey: Pearson Prentice Hall, 

Upper Saddle River. 
 


