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Online Marketing Communication Factors Influencing Purchase Decision Process of 

Eyeglasses Products in Bangkok District: A Case Study of Marketing Communication 

Factors of Hawvan Store 

 

Jiravadee Thanseng1, Palida Srisornkompon2  

 

Abstract 

 

 The objective of this research was to study the online marketing communication factors that 

influence the purchase decision process of eyeglasses products of Hawvan store in Bangkok.           

The samples were consumers aged between 22 and 55 years old with the income ranging from 10,000 

to 70,000 baht and who had used the service of the Hawvan Store or optical shop service in Bangkok at 

least once a year. A purposive sampling method and probability proportional to size method were 

applied when choosing the 400 samples. The factors of digital or online marketing communication were: 

1) Search Engine Optimization (SEO); 2) Pay Per Click (PPC); 3) Online Partnership; 4) Interactive 

Advertising; 5) Opt-in-e-mail, and; 6) Viral Marketing (Chaffey and Smith, 2008). The statistics used for 

data analysis were mean, standard deviation and Multiple Regression Analysis with hypothesis testing at 

significance level of 0.01 and 0.05.   

 The results showed that the interactive advertising factors had a positive impact on the 

purchase decision process of eyeglasses products by consumers with the statistically significant level at 

0.0 5. The factors of search engine optimization, online partnership and opt-in-e-mail factors had a 

positive impact on the purchase decision process of the glasses’ products and services by consumers 

with the statistically significant level at 0.01. 
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ř. บทนํา 

 

 ในอดีตการติดต่อสืÉอสารทางการตลาดเป็นการตลาดแบบดั Éงเดิม โดยไม่ใช้อินเตอร์เน็ต เลือกการ

โฆษณาเป็นเครืÉองมอืสืÉอสารกับผู้บริโภค ซึÉงเริÉมจากผู้ส่งข่าวสาร คิดรูปแบบข่าวสาร ผ่านช่องทางสืÉอ เช่น วทิยุ 

นิตยสาร โทรทศัน์ หรือคน ไปยงัผู้รบั เพืÉอให้ผู้บรโิภคเกิดทศันคติ และความรู้สึกทีÉดี ปัจจุบนัการติดต่อสืÉอสาร 

ทางการตลาดเปลีÉยนแปลงไป เป็นการตลาดแบบดิจิทัล โดยใช้อินเตอร์เน็ต ทําให้ตอบสนองความต้องการ        

ของลูกค้าไดอ้ย่างรวดเรว็ รวมทั Êงสามารถสร้างความผูกพนั (Engagement) และไดร้บัการสนับสนุน (Advocacy)  

จากผู้บริโภค เพืÉอผลกัดนัให้เกิดผลลพัธ์ (ฟิลิป คอตเลอร์, เหมะวนั การตะจายา และไอวนั เซเตียวาน, 2554)     

ซึÉงปัจจุบันเทคโนโลยีมีความก้าวหน้ามากขึÊน มนุษย์พฒันาเทคโนโลยีเพืÉออํานวยความสะดวกสบาย ส่งผลให้

พฤติกรรมของผู้บริโภคเปลีÉยนแปลงไปในด้านความต้องการสินค้าและบริการ จากเดิมซืÊอสินค้าในร้านค้า หรือ

หา้งสรรพสนิค้าไดเ้ปลีÉยนเป็นใช้เทคโนโลยใีนการซืÊอสนิคา้ เพืÉอตอบสนองความต้องการ และความสะดวกสบาย

มากขึÊน จากขอ้มูลของ PayPal จากการวจิยัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทั Éวโลกในปี 2559 ซึÉงสํารวจพฤตกิรรมการซืÊอของ

ออนไลน์ของผู้บริโภคมากกว่า 2.8 หมืÉนคน ใน 32 ประเทศ โดยรวมผู้บริโภคในประเทศไทย จํานวน 800 คน 

พบว่า ยอดการใช้จ่ายออนไลน์ของคนไทยในปี 2559 เตบิโตรอ้ยละ19 จากปี 2558 เตบิโตเนืÉองจากการช้อปปิÊง

ออนไลน์ ทําใหส้ะดวกสบาย ประหยดัเวลาในการเดนิทางไปเลือกซืÊอสนิค้า การซืÊอสนิคา้ทําไดร้วดเรว็ และสินค้า

ราคาถูกกว่า (ครองขวญั รอดหมวน, 2561) 

 บริษัท หอแว่นกรุ๊ป จํากัด ดําเนินธุรกิจแว่นตาและมีชืÉอเสียงยาวนานกว่า 50 ปี ซึÉงมีจุดเริÉมของ           

รา้นแว่นตาคุณภาพนั Êน ปัจจุบนัการแข่งขนัทางการตลาดของธุรกจิแว่นตา มีอตัราการแข่งขนัทีÉสูงขึÊนมาก สงัเกตุ

ไดจ้ากรา้นแว่นตาทีÉเกิดใหม่เป็นจํานวนมาก ทั Êงในหา้งสรรพสินค้า และตามชุมชน (รา้นแว่นตาประชาชน) ทําให้

การเข้าถึงลูกค้าง่ายขึÊน จุดเด่น คือ การแข่งขนัในเรืÉองราคาและคุณภาพของสินค้า รวมทั Êงพฤติกรรมผู้บรโิภค         

ทีÉเปลีÉยนแปลงไป จงึทําให้รา้นแว่นตาทีÉเกดิใหม่มทีั Êงหน้ารา้น และขายออนไลน์ทําควบคู่กนั ทําใหลู้กคา้มช่ีองทาง

เลือกสินค้าทีÉหลากหลาย แม้ว่าหอแว่นปรับกลยุทธ์ทางการตลาด โดยการส่งเสริมการขายในระบบออนไลน์           

ในปีพ.ศ. 2559 มียอดขายเท่ากับ şŘŝ,081,ŘŠŝ บาท และปีพ.ศ. 2560 มียอดขายเท่ากับ Şşś,413,řşŠ บาท         

ซึÉงไม่ประสบความสําเร็จ ยอดขายมอีตัราเติบโตลดลง (บรษิัท หอแว่นกรุ๊ป จํากัด, 2561) หอแว่นเลง็เหน็ทศิทาง

ถ้าบริษัทยงัไม่ทําการตลาดแบบพุ่งเป้า หอแว่นจะถูกทอนส่วนแบ่งจนถึงขั Êนวิกฤติได้ ทีÉผ่านมาบริษัทมองว่า

ยอดขายไม่ดี มาจากการสืÉอสารทีÉยงัไม่ชดัเจนถึงกลุ่มเป้าหมาย แต่ในตัวผลติภัณฑ์ของสินค้า ภาพลกัษณ์ ทําเล

ร้านค้าไม่ได้มีปัญหา การสืÉอสารทางการตลาดแบบออฟไลน์ไม่ได้มีปัญหา เนืÉองจากพฤติกรรมของผู้บริโภค

เปลีÉยนแปลงและการทําการตลาดแบบออฟไลน์ ยงัคงสามารถดงึดูดลูกค้าได้ เพราะผู้บริโภคเชืÉอมั Éนในคุณภาพ

ของหอแว่น และไว้วางใจในการให้บริการของพนักงาน ทีÉผ่านมาหอแว่นพยายามทําการสืÉอสารทางการตลาด 

แบบออนไลน์ในหลายๆ ด้าน ทั Êงด้านการส่งเสริมการขายผ่านจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ การจดักิจกรรมส่งเสริม   

การขาย และการจบัมือร่วมกนักบัพนัธมติรขายสนิค้าผ่านช่องทางออนไลน์ต่างๆ แต่ไม่สามารถเพิÉมยอดขายและ

ไม่สามารถดึงความสนใจซืÊอสนิค้าของลูกคา้ได ้(บรษิัท หอแว่นกรุ๊ป จํากดั, 2561) จงึเป็นทีÉมาของการศกึษาเรืÉอง 

ปัจจยัการสืÉอสารการตลาดในแบบออนไลน์ทีÉมอีทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจซืÊอผลติภณัฑ์แว่นตา ของประชากร

ในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศกึษาปัจจยัการสืÉอสารการตลาดของรา้นหอแว่น 
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Ś. วตัถปุระสงค ์

 

 เพืÉอศกึษาปัจจยัการสืÉอสารการตลาดในแบบออนไลน์ทีÉมอีทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจซืÊอผลิตภณัฑ์

แว่นตา ของรา้นหอแว่นในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ś. การทบทวนวรรณกรรม และกรอบแนวคิด และสมมติฐานการวิจยั 

 

ś.ř การทบทวนวรรณกรรม 

จารุณี ศรีปฏมิาธรรม (Śŝ58) ได้ศึกษางานวจิยัเชิงปริมาณ เรืÉอง คุณภาพเว็บไซต์รา้นค้าออนไลน์ทีÉมี

ผลต่อความพึงพอใจและการตัดสินใจซืÊอของผู้บริโภค มีวัตถุประสงค์เพืÉอวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่าง

ความสําคญัของคุณภาพเว็บไซต์ร้านค้าออนไลน์ทีÉมีผลต่อความพึงพอใจกับความสําคญัของคุณภาพเว็บไซต์

รา้นคา้ออนไลน์ทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอ เพืÉอวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างคุณภาพเว็บไซต์รา้นค้าออนไลน์ทีÉมี

ผลต่อความพึงพอใจกับระยะเวลาในการซืÊอสินค้าทางออนไลน์ เพืÉอวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างคุณภาพ

เว็บไซต์ร้านค้าออนไลน์ทีÉมีผลต่อความพึงพอใจกับค่าใช้จ่ายเฉลีÉยทีÉซืÊอสินค้าทางออนไลน์ เพืÉอวิเคราะห์

ความสมัพนัธ์ระหว่างคุณภาพเว็บไซต์รา้นค้าออนไลน์ทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอกับระยะเวลาในการซืÊอสินคา้ทาง

ออนไลน์ และเพืÉอวิเคราะห์ความสมัพันธ์ระหว่างคุณภาพเว็บไซต์ร้านค้าออนไลน์ทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอกับ

ค่าใช้จ่ายเฉลีÉยทีÉซืÊอสินคา้ทางออนไลน์ ผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน ŚŚŘ คน และการประเมนิคุณภาพเว็บไซต์นีÊ 

ได้ถูกพฒันาพร้อมทั Êงปรบัปรุงให้มีความสอดคล้องในการประเมินคุณภาพเวบ็ไซต์ โดยคุณภาพของเว็บไซต์นั Êน

สามารถประเมินได้จากปัจจยัทั Êง ş ด้าน คือ ř) ด้านประสิทธิภาพในการใช้งาน Ś) ด้านความสามารถของระบบ  

ś) ด้านการทําให้บรรลุเป้าหมาย Ŝ) ด้านความเป็นส่วนตัว ŝ) ด้านการตอบสนองต่อการใช้บริการ Ş) ด้านการ

ชดเชย และ ş) ดา้นการตดิต่อ ผลการศกึษาพบว่า ลูกคา้เกดิความพงึพอใจ และนําไปสู่การตดัสนิใจซืÊอเมืÉอรบัรูว่้า

เว็บไซต์ร้านค้าออนไลน์ทีÉเข้าใช้บริการมีคุณภาพ รวมถึงคุณภาพเว็บไซต์ทีÉมีผลต่อความพึงพอใจ และคุณภาพ

เว็บไซต์ทีÉมีผลการตัดสินใจซืÊอมีความสมัพนัธ์กบัระยะเวลาในการซืÊอสนิค้า ไม่มีความสมัพนัธ์กบัค่าใช้จ่ายเฉลีÉย 

ในการซืÊอสินค้าทางออนไลน์ และผลจากงานวิจัยสามารถนําไปประยุกต์ใช้ในการออกแบบเว็บไซต์ร้านค้า

ออนไลน์ได้เพืÉอให้ตรงกบัความต้องการของผูบ้รโิภคมากทีÉสุด พร้อมกนันีÊยงัเป็นแนวทางในการยกระดบัคุณภาพ

รา้นคา้ออนไลน์ให้มคุีณภาพ โดยใช้หลกัการประเมนิคุณภาพเวบ็ไซต์เพืÉอช่วยในการสรา้ง และส่งเสริมใหเ้วบ็ไซต์

รา้นคา้ออนไลน์มคุีณภาพ 

พรพรรณ ตาลประเสริฐ (Śŝ59) ได้ศึกษางานวจิยัเชิงปรมิาณ เรืÉอง อิทธิพลของการตลาดแบบดิจิทัล

ส่งผลต่อการตดัสนิใจซืÊอของผู้บรโิภคกลุ่มธุรกจิการพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงค์

เพืÉอ ศกึษาเกีÉยวกับความคิดเห็นต่อการตลาดแบบดิจิทลัและการตดัสินใจซืÊอของผู้บรโิภคกลุ่มธุรกิจการพาณิชย์

อเิล็กทรอนิกสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร และเพืÉอศกึษาความมอีิทธิพลของการตลาดแบบดจิิทลัต่อการตัดสินใจซืÊอ

ของผู้บรโิภคกลุ่มธุรกิจการพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน ŜŘŘ คน 

สถิติทีÉใช้วิเคราะห์ขอ้มูล ได้แก่ สถิติเชิงพรรณนา การวิเคราะห์ถดถอยอย่างง่าย (Simple Regression) และการ

วเิคราะห์ถดถอยเชงิพหุ (Multiple Regression) สําหรบัการทดสอบสมมตฐิาน โดยกําหนดระดบันัยสําคญั (Level 
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of Significance) ทางสถิติทีÉระดับ Ř.Řŝ ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างทีÉตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น       

เพศหญงิ ช่วงอายุ Śř-śŘ ปี สถานภาพโสด การศกึษาระดบัปริญญาตร ีอาชพีนักเรียน/นักศกึษา มรีายไดเ้ฉลีÉยต่อ

เดอืน řŘ,001-20,ŘŘŘ บาท งานอดเิรกเล่นอนิเทอร์เน็ต ตดัสนิใจเลอืกซืÊอสนิค้าและบริการผ่านอคีอมเมริ์ซ เพราะ

มีรายการส่งเสริมการขายทีÉน่าสนใจ ตัดสินใจซืÊอด้วยตนเอง เดือนละ ř-Ś ครั Êง ราคาครั Êงละ ŝŘř-ř,ŘŘŘ บาท 

สาเหตุทีÉเลือกซืÊอคือต้องการความสะดวกสบายเนืÉองจากสามารถเลือกซืÊอได้ตลอด ŚŜ ชั Éวโมง ผ่านอุปกรณ์ 

Smartphone ช่วงเวลา řŞ.Řř-ŚŘ.ŘŘ น. และ ŚŘ.Řř-ŚŜ.ŘŘ น. เลือกซืÊอประเภทสินค้าแฟชั Éน ผ่านช่องทาง 

Facebook ผลการทดสอบสมมติฐานการตลาดแบบดิจิทลั ดา้นเว็บไซต์ ด้านการตลาดเชิงเนืÊอหา ด้านจดหมาย

อิเล็กทรอนิกส์ ด้านครองหน้าแรก และด้านสืÉอสงัคม มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซืÊอของผู้บริโภคกลุ่มธุรกิจการ

พาณิชย์อเิลก็ทรอนิกสใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ทีÉระดบันัยสําคญัทางสถติ ิŘ.Řŝ 

 

ś.Ś กรอบแนวคิด  
 

              ตวัแปรต้น                                                    ตวัแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพทีÉ ř กรอบแนวคดิ 

 

3.3 สมมติฐานการวิจยั 

การวจิยัครั ÊงนีÊ ผูว้จิยัไดกํ้าหนดสมมตฐิานของการวจิยั ดงันีÊ 

 ปัจจัยการสืÉอสารการตลาดในแบบออนไลน์ ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซืÊอผลิตภัณฑ์แว่นตา             

ของรา้นหอแว่นในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

Ŝ. วิธีดาํเนินการวิจยั 
 

Ŝ.ř ประชากร กลุ่มตวัอย่าง  

 การคํานวณหาค่าของขนาดตัวอย่าง (Sample Size) เนืÉองจากไม่ทราบขนาดของประชากรทีÉแน่นอน 

จึงใช้สูตรการคํานวณของคอแครน (Cochran řšşş) ได้ขนาดตัวอย่าง śŠŝ ตัวอย่าง ผู้วิจ ัยเลือกทีÉจะเก็บแบบ

   ปัจจยัการสืÉอสารทางการตลาดแบบดจิทิลัหรอื

การตลาดออนไลน์ (Online)   

  - การปรบัแต่งเว็บไซต์เพืÉอจดัอนัดบัผลการค้นหา 

ประชาสมัพนัธ์ออนไลน์ 

  - การโฆษณาแบบจ่ายต่อคลกิ 

  - พนัธมติรออนไลน ์

  - โฆษณาอนิเตอร์แอคทฟี  

  - การตลาดดว้ยจดหมายอเิลก็ทรอนิกส์ 

  - การตลาดแบบไวรลั 

 

กระบวนการตัดสนิใจซืÊอ

ผลติภณัฑ์แว่นตา  

- การรบัรูปั้ญหา 

- การแสวงหาขอ้มูล 

- การประเมิณทางเลอืก 

- การตดัสนิใจซืÊอ 

- พฤตกิรรมหลงัการซืÊอ 
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ปัจจยัการสืÉอสารการตลาดแบบออนไลน์ทีÉมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซืÊอ 

สํารวจโดยวธิกีารเลอืกแบบเจาะจง (Purposive Selection) คอื เลอืกกลุ่มตัวอย่างทั Êงเพศชาย และเพศหญิงทีÉเคย

ใช้บรกิารร้านแว่นตาในเขตกรุงเทพมหานครทีÉมีอายุตั Êงแต่ ŚŚ–ŝŝ ปี มีรายได้ตั Êงแต่ řŘ,001–70,ŘŘŘ บาทขึÊนไป 

ความถีÉในการเข้าใช้บริการอย่างน้อยปีละ ř ครั ÊงทีÉเคยใช้บริการร้านแว่นตาในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้วิจ ัย

ดําเนินการเกบ็ตวัอย่างจรงิได ้ŜŘŘ ตวัอย่าง 

 

Ŝ.Ś เทคนิคการสุ่มตวัอย่าง  

 วธิกีารคดัเลอืกกลุ่มตวัอย่างแบบหลายขั Êนตอน (Multi-Stage Sampling)  ตามขั Êนตอน ดงันีÊ 

ขั ÊนตอนทีÉ 1 แบ่งเขตในกรุงเทพมหานครจํานวน 50 เขต เป็น 6 กลุ่ม ตามการแบ่งกลุ่มของสํานัก

การศกึษากรุงเทพมหานคร โดยการแบ่งจะเน้นให้สอดคล้องกบัสภาพพืÊนทีÉ เศรษฐกจิ สงัคม และวถิีการดํารงชวีิต

ของประชาชน ซึÉงแบ่งเป็นกลุ่มๆ ดงันีÊ 

กลุ่มกรุงเทพกลาง จํานวน 9 เขต ประกอบด้วย เขตพระนคร เขตดุสิต เขตป้อมปราบศตัรูพ่าย 

เขตสมัพนัธวงศ์ เขตดนิแดง เขตหว้ยขวาง เขตพญาไท เขตราชเทว ีและเขตวงัทองหลาง 

กลุ่มกรุงเทพใต้ จํานวน 10 เขต ประกอบดว้ย เขตปทุมวนั เขตบางรกั เขตสาทร เขตบางคอแหลม 

เขตยานนาวา เขตคลองเตย เขตวฒันา เขตพระโขนง เขตสวนหลวง และเขตบางนา 

กลุ่มกรุงเทพเหนือ จํานวน 7 เขต ประกอบด้วย เขตจตุจกัร เขตบางซืÉอ เขตลาดพร้าว เขตหลกัสีÉ

เขตดอนเมอืง เขตสายไหม และ เขตบางเขน 

กลุ่มกรุงเทพตะวันออก จํานวน 9 เขต ประกอบด้วย เขตบางกะปิ เขตสะพานสูง เขตบึงกุ่ม            

เขตคนันายาว เขตลาดกระบงั เขตมนีบุร ีเขตหนองจอก เขตคลองสามวา และเขตประเวศ 

กลุ่มกรุงธนเหนือ จํานวน 8 เขต ประกอบด้วย เขตธนบุรี เขตคลองสาน เขตจอมทอง                      

เขตบางกอกใหญ่ เขตบางกอกน้อย เขตบางพลดั เขตตลิÉงชนั และเขตทววีฒันา 

กลุ่มกรุงธนใต้  จํานวน 7 เขต ประกอบด้วย เขตภาษี เจริญ  เขตบางแค เขตหนองแขม                    

เขตบางขุนเทยีน เขตบางบอน เขตราษฎร์บูรณะ และเขตทุ่งครุ 

ขั ÊนตอนทีÉ 2 คดัเลือกตัวแทนกลุ่ม กลุ่มละ 1 เขต โดยดูจากเขตทีÉมีจํานวนประชากรสูงทีÉสุดในกลุ่ม  

เป็นตวัแทนของกลุ่มตวัอย่าง ซึÉงไดผ้ล ดงันีÊ 

กลุ่มกรุงเทพกลาง จํานวน 9 เขต จํานวนประชากรสูงทีÉสุด คอื เขตดนิแดง จํานวน řŚŚ,563 คน 

กลุ่มกรุงเทพใต้ จํานวน 10 เขต จํานวนประชากรสูงทีÉสุด คอื เขตสวนหลวง จํานวน řŚŚ,534 คน 

กลุ่มกรุงเทพเหนือ จํานวน 7 เขต จํานวนประชากรสูงทีÉสุด คอื เขตสายไหม จํานวน ŚŘŚ,590 คน 

กลุ่มกรุงเทพตะวนัออก จํานวน 9 เขต จํานวนประชากรสูงทีÉสุด คอื เขตประเวศ จํานวน řşŝ,656 คน 

กลุ่มกรุงธนเหนือ จํานวน 8 เขต จํานวนประชากรสูงทีÉสุด คอื เขตจอมทอง จํานวน řŝŚ,315 คน 

กลุ่มกรุงธนใต้ จํานวน 7 เขต จํานวนประชากรสูงทีÉสุด คอื เขตบางแค จํานวน 193,002 คน 

 ขั ÊนตอนทีÉ 3 คํานวนสดัส่วนของกลุ่มตัวอย่าง เพืÉอให้ได้จํานวนของกลุ่มตัวอย่างแต่ละเขตเป็นไปตาม

สัดส่วนของจํานวนประชากรในเขตนั Êนๆ โดยการคัดเลือกกลุ่มตัวอย่างตามสัดส่วนประชากร (Probability 

Proportional to Size: PPS) คํานวนได ้ดงันีÊแทนค่าได ้ดงันีÊ 

 



 

272 
วารสารวิทยาการจดัการ ปีทีÉ ş ฉบบัทีÉ Ś (ŚŝŞś) 

Journal of Management Sciences, Vol.7 (2) (2020) 

 

 

 

การคดัเลอืกตวัแทนกลุ่ม กลุ่มละ 1 เขต จํานวนประชากรสูงทีÉสุดในกลุ่ม เป็นตวัแทนของกลุ่มตวัอย่าง 

ซึÉงจะดําเนินการเกบ็แบบสอบถามจาก จํานวนแต่ละเขต ดงันีÊ  

 

ตารางทีÉ 1 กลุ่มตวัอย่างทีÉใชใ้นการเกบ็ขอ้มูล 

เขต จาํนวนประชากร (คน) จาํนวนกลุ่มตัวอย่าง 

1. เขตดนิแดง 122,563 50 

2. เขตสวนหลวง 122,534 50 

3. เขตสายไหม 202,590 84 

4. เขตประเวศ 175,656 73 

5. เขตจอมทอง 152,315 63 

6. เขตบางแค 193,002 80 

รวม 968,660 400 

ทีÉมา: ส่วนบรหิารและพฒันาเทคโนโลยกีารทะเบยีนสํานักบรหิารการทะเบยีน กรมการปกครอง, 2560 

จากตาราง 1 ผู้วิจยัจึงมีการกําหนดสดัส่วนของกลุ่มตัวอย่างจากผู้ใช้บริการร้านแว่นตาตามสดัส่วน

ประชากรในแต่ละเขตของกรุงเทพมหานคร โดยเลือกจากการสุ่มกลุ่มตัวอย่างวิธีการคัดเลือกกลุ่มตัวอย่าง          

แบบหลายขั Êนตอน (Multi-Stage Sampling) เพืÉอเลือกตัวแทนกลุ่ม กลุ่มละ 1 เขตทีÉมีจํานวนประชากรสูงทีÉสุด      

ในกลุ่ ม  และการกระจายกลุ่ มตัวอย่ างตามสัดส่วนประชากร  (Probability Proportional to Size: PPS)           

เพืÉอกําหนดกลุ่มตัวอย่างทีÉใช้ในการเก็บขอ้มูลของแต่ละเขต ซึÉงเก็บข้อมูลจากทีÉเคยใชบ้ริการรา้นแว่นตาในเขต

กรุงเทพมหานคร จํานวน 6 เขต คือ 1) เขตดินแดง จํานวน 50 ตัวอย่าง 2) เขตสวนหลวงจํานวน 50 ตัวอย่าง          

3) เขตสายไหม จํานวน 84 ตัวอย่าง 4) เขตประเวศ จํานวน 73 ตัวอย่าง 5) เขตจอมทอง จํานวน 63 ตัวอย่าง             

6) เขตบางแค จํานวน 80 รวมจํานวนแบบสอบถามทั ÊงสิÊน 400 ฉบบั 

ขั ÊนตอนทีÉ 4 การเก็บรวบรวมข้อมูล โดยวิธี Judgmental Sampling โดยผู้ศึกษาจะทําการเก็บข้อมูล

จากกลุ่มตวัอย่างในแต่ละเขต ตามบรเิวณหรือสถานทีÉ ได้แก่ ห้างสรรพสินคา้ ซุปเปอร์สโตร์ หรือสวนสาธารณะ 

นั Éนคอื บรเิวณตามทีÉระบุในเขตกรุงเทพมหานครทั Êง 6 เขตดงักล่าวขา้งต้น 

เครืÉองมอืทีÉใชใ้นการวจิยัครั ÊงนีÊเป็นแบบสอบถาม โดยศกึษาคน้ควา้แนวคดิและทฤษฎีต่างๆ และนําเสนอ

ผู้เชีÉยวชาญ ś ท่านเพืÉอตรวจสอบถามเทีÉยงตรงของเนืÊอหา ได้ค่าความเทีÉยงตรง เท่ากับ Ř.šŠšŝ และผู้วิจ ัย         

นําแบบสอบถามไปทดลองใช้ (Try Out) กับกลุ่มตัวอย่างทีÉจะศึกษาจํานวน ŜŘ ชุด หลงัจากนั Êนนํามาหาค่าความ

เชืÉอมั Éนโดยการวิเคราะห์หาค่าสมัประสิทธิ Íแอลฟ่า (Alpha-Coefficient) ผลลพัธ์ค่าแอลฟ่าทีÉได้จะแสดงถึงระดับ    

ความคงทีÉของแบบสอบถาม โดยจะมค่ีาระหว่าง 0 <<1 ค่าทีÉใกล้เคยีงกบั ř จากการทดสอบการหาค่าสมัประสทิธิ Í  

แอลฟ่า โดยมีค่าค่าสัมประสิทธ์แอลฟ่าไม่ตํÉากว่า .şŘ จึงจะยอมรบัได้ ด้วยวิธีการของ Cronbach ซึÉงทําการ

วเิคราะห์แบบสอบถามดว้ยโปรแกรมสําเรจ็รูปทางสถติ ิ(ธรีะ กุลสวสัดิ Í, ŚŝŝŠ) ไดค่้าความเชืÉอมั Éนเท่ากบั Ř.šşŜ 
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ปัจจยัการสืÉอสารการตลาดแบบออนไลน์ทีÉมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซืÊอ 

Ŝ.ś การวิเคราะห์ข้อมูล 

 สถิติทีÉใช้วิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่ากลางของข้อมูล (Mean) ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน (Standard 

Deviation) สถิติ เชิงอ้ างอิง  ( Inferential Statistics) และการวิเคราะห์ ความถดถอยเชิงพหุ คูณ  (Multiple 

Regression Analysis) โดยวิธี Enter ผู้วิจยัใช้รูปแบบคําถามเป็นแบบ Likert Scale ระดบัการวดัข้อมูลประเภท

อนัตรภาคชั Êน (Interval Scale) มทีั Êงหมด 5 ระดบั ซึÉงกําหนดระดบัคะแนนดงันีÊ  

 ระดบั 5 หมายถงึ ระดบัความสําคญัต่อการสืÉอสารทางการตลาดหรอืการตัดสนิใจมากทีÉสุด 

 ระดบั 4 หมายถงึ ระดบัความสําคญัต่อการสืÉอสารทางการตลาดหรอืการตัดสนิใจมาก 

ระดบั 3 หมายถงึ ระดบัความสําคญัต่อการสืÉอสารทางการตลาดหรอืการตัดสนิใจปานกลาง 

 ระดบั 2 หมายถงึ ระดบัความสําคญัต่อการสืÉอสารทางการตลาดหรอืการตัดสนิใจน้อย 

 ระดบั 1 หมายถงึ ระดบัความสําคญัต่อการสืÉอสารทางการตลาดหรอืการตัดสนิใจน้อยทีÉสุด 

โดยใช้เกณฑ์การแปลความหมายของ Likert scale ดังนีÊ (ปรบัปรุงจาก บุญชม ศรีสะอาด และบุญส่ง นิลแก้ว, 

2553) 

4.21 – 5.00 หมายถงึ ระดบัความสําคญัต่อการสืÉอสารทางการตลาดหรอืการตดัสนิใจมากทีÉสุด 

 3.41 – 4.20 หมายถงึ ระดบัความสําคญัต่อการสืÉอสารหรอืการตดัสนิใจ 

 2.61 – 3.40 หมายถงึ ระดบัความสําคญัต่อการสืÉอสารทางการตลาดหรอืการตดัสนิใจปานกลาง 

 1.81 – 2.60 หมายถงึ ระดบัความสําคญัต่อการสืÉอสารทางการตลาดหรอืการตดัสนิใจน้อย  

 ř.ŘŘ – ř.ŠŘ หมายถงึ ระดบัความสําคญัต่อการสืÉอสารทางการตลาดหรอืการตดัสนิใจน้อยทีÉสุด 
 

ŝ. ผลการวิจยัและอภิปรายผล 
 

5.1 ผลการวิจยั  
 

ตารางทีÉ 2  วเิคราะห์ระดบัความคดิเหน็ต่อการใช้บรกิารเกีÉยวกบัปัจจยัการสืÉอสารการตลาดในแบบออนไลน์  

มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซืÊอผลิตภัณฑ์แว่นตา ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

กรณีศกึษาปัจจยัการสืÉอสารการตลาดของรา้นหอแว่น 

ลาํดบั ปัจจยัการสืÉอสารการตลาดในแบบออนไลน์ 
ระดบัความคิดเห็น 

 

SD ระดบั 

1 ปัจจยัดา้นการปรบัแต่งเวบ็ไซต์ เพืÉอจดัอนัดบัผลการคน้หา 3.04 1.20 ปานกลาง 

2 ปัจจยัดา้นการโฆษณาแบบจ่ายต่อคลกิ 2.96 1.19 ปานกลาง 

3 ปัจจยัดา้นพนัธมติรออนไลน์ 3.22 1.14 ปานกลาง 

4 ปัจจยัดา้นโฆษณาอนิเตอร์แอคทฟี 3.19 1.09 ปานกลาง 

5 ปัจจยัดา้นการตลาดดว้ยจดหมายอเิลก็ทรอนิกส ์   3.22 1.37 ปานกลาง 

6 ปัจจยัดา้นการตลาดแบบไวรลั 2.84 1.13 ปานกลาง 

 รวม 3.08 1.19 ปานกลาง 
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จากตาราง 2 พบว่า ความคดิเห็นต่อการสืÉอสารทางการตลาดดิจทิลัหรือออนไลน์ โดยรวมอยู่ในระดบั

ปานกลาง และผลค่าเฉลีÉยรวมรายข้ออยู่ในระดบัปานกลางทุกข้อ เรียงตามลําดบัจากมากไปน้อยดงันีÊ ปัจจัย         

ดา้นพนัธมิตรออนไลน์และปัจจยัด้านการตลาดด้วยจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ ปัจจยัด้านโฆษณาอินเตอร์แอคทีฟ 

ปัจจยัด้านการปรบัแต่งเว็บไซต์ เพืÉอจดัอนัดบัผลการค้นหา ปัจจยัด้านการโฆษณาแบบจ่ายต่อคลิก และปัจจัย 

ดา้นการตลาดแบบไวรลัตามลําดบั 

 

ตารางทีÉ 3  วเิคราะห์ระดบัความคดิเหน็เกีÉยวกบักระบวนการตดัสนิใจซืÊอผลติภณัฑ์แว่นตา ของประชากรในเขต 

กรุงเทพมหานคร กรณีศกึษาปัจจยัการสืÉอสารการตลาดของรา้นหอแว่น 

ลาํดบั 
กระบวนการตัดสินใจซืÊอ 

หรือใช้บริการของผู้บริโภค 

ระดบัความคิดเห็น 

 

SD ระดบั 

1 ปัจจยัดา้นการรบัรูปั้ญหา 3.78 .98 มาก 

2 ปัจจยัดา้นการแสวงหาขอ้มูล 3.19 1.11 ปานกลาง 

3 ปัจจยัดา้นการประเมนิทางเลอืก 3.55 .99 มาก 

4 ปัจจยัดา้นการตดัสนิใจซืÊอ 3.46 .98 ปานกลาง 

5 ปัจจยัดา้นพฤตกิรรมหลงัการซืÊอ 3.57 1.02 มาก 

 รวม 3.51 1.02 มาก 

 จากตาราง 3 พบว่า ความคิดเห็นเกีÉยวกับกระบวนการตัดสินใจซืÊอผลิตภัณฑ์แว่นตาของประชากร    

ในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศึกษาปัจจยัการสืÉอสารการตลาดของร้านหอแว่น โดยรวมอยู่ในระดับมาก และ           

ผลค่าเฉลีÉยรวมรายข้ออยู่ในระดบัปานกลางถึงมาก เรียงตามลําดบัจากมากไปน้อยได้ ดงันีÊ ปัจจยัด้านการรบัรู ้

ปัญหา ปัจจยัด้านพฤติกรรมหลงัการซืÊอ ปัจจยัด้านการประเมนิทางเลือก ปัจจยัด้านการตัดสนิใจซืÊอ และปัจจยั

ดา้นการแสวงหาขอ้มูลตามลําดบั  

 

ตารางทีÉ 4   วเิคราะห์การทดสอบสมัประสทิธิ ÍการถดถอยทีÉมคีวามสมัพนัธ์ของปัจจยัการสืÉอสารการตลาดแบบ 

ออนไลน์ กับกระบวนการตัดสินใจซืÊอผลิตภัณฑ์แว่นตา ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

กรณีศกึษาปัจจยัการสืÉอสารการตลาดของรา้นหอแว่น 

การสืÉอสารการตลาดแบบออนไลน์ 

กระบวนการ

ตดัสินใจซืÊอหรือใช้

บริการของผู้บริโภค 

 

t 

 

Sig. 

β S.E.b 

(Constant) 1.647 .091 18.055 .000** 

1. การปรบัแต่งเวบ็ไซต์เพืÉอจดัอนัดบัผลการคน้หา .074 .029 2.594 .010** 

2. การโฆษณาแบบจ่ายต่อคลกิ .027 .032 .861 .390 

3. พนัธมติรออนไลน์ .077 .027 2.803 .005** 
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ปัจจยัการสืÉอสารการตลาดแบบออนไลน์ทีÉมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซืÊอ 

ตารางทีÉ 4   วเิคราะห์การทดสอบสมัประสทิธิ ÍการถดถอยทีÉมคีวามสมัพนัธ์ของปัจจยัการสืÉอสารการตลาดแบบ 

ออนไลน์ กับกระบวนการตัดสินใจซืÊอผลิตภัณฑ์แว่นตา ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

กรณีศกึษาปัจจยัการสืÉอสารการตลาดของรา้นหอแว่น (ต่อ) 

การสืÉอสารการตลาดแบบออนไลน์ 

กระบวนการ

ตดัสินใจซืÊอหรือใช้

บริการของผู้บริโภค 

 

t 

 

Sig. 

β S.E.b 

 

4. โฆษณาอนิเตอร์แอคทฟี .083 .042 1.975 .049* 

5. การตลาดดว้ยจดหมายอเิลก็ทรอนิกส ์ .300 .041 7.304 .000** 

6. การตลาดแบบไวรลั .031 .035 .883 .378 

R Square = .555  Adjusted R Square = .548  Std. Error of the Estimate = .447 

หมายเหตุ  * หมายถงึ แตกต่างกนัทีÉระดบันัยสําคญั 0.05 

              ** หมายถงึ แตกต่างกนัทีÉระดบันัยสําคญั 0.01 

 จากตาราง 4 พบว่า การสืÉอสารทางการตลาดดจิิทลัหรอืออนไลน์ ปัจจยัด้านโฆษณาอินเตอร์แอคทีฟ  

มีผลกระทบเชิงบวกต่อกระบวนการตัดสินใจซืÊอสินค้าหรือเข้าใช้บริการของผู้บริโภคโดยรวมอย่างมีนัยสําคัญ            

ทางสถติิทีÉระดบั .0ŝ และปัจจยัด้านการปรบัแต่งเว็บไซต์เพืÉอจดัอนัดบัผลการคน้หา ปัจจยัดา้นพนัธมิตรออนไลน์ 

และปัจจยัด้านการตลาดด้วยจดหมายอเิล็กทรอนิกส์ มีผลกระทบเชิงบวกต่อกระบวนการตัดสินใจซืÊอสนิค้าหรือ

เขา้ใชบ้รกิารของผู้บรโิภคตามลําดบัโดยรวมอย่างมนีัยสําคญัทางสถติิทีÉระดบั 0.01 สามารถอธบิายไดว่้า ตวัแปร

ทั Êง 4 ตวั มคีวามสมัพนัธ์กับกระบวนการตัดสินใจซืÊอสินค้าหรอืเข้าใช้บรกิารของผู้บรโิภคมีค่าคงทีÉเท่ากับ ř.ŞŜş 

ค่าสมัประสทิธิ Íของการพยากรณ์ปรบัปรุง (Adjusted R Square) ใช้เปรียบเทียบตวัแบบทีÉมจีํานวนตัวแปรทํานาย

ไม่เท่ากัน มีค่าร้อยละ 54.8 หมายถึง การสืÉอสารทางการตลาดดิจิทัลหรือออนไลน์มีอิทธิพลต่อกระบวนการ

ตัดสินใจซืÊอผลิตภัณฑ์แว่นตาร้อยละ 54.8 ส่วนทีÉเหลืออีกร้อยละ 45.2 คือ ปัจจยัอืÉนนอกเหนือจากทีÉกล่าวมา         

และมค่ีาคลาดเคลืÉอนมาตรฐานเท่ากบั .447 สามารถเขยีนสมการพยากรณ์ไดด้งันีÊ  

 Y = ř.ŞŜş + .ŘŠś (ปัจจยัด้านโฆษณาอินเตอร์แอคทีฟ) + .ŘşŜ (ปัจจัยด้านการปรบัแต่งเว็บไซต์        

เพืÉอจดัอนัดับผลการค้นหา) + .Řşş (ปัจจยัด้านพนัธมิตรออนไลน์) + .śŘŘ (ปัจจยัด้านการตลาดด้วยจดหมาย

อเิลก็ทรอนิกส)์ 

 ค่า b ของปัจจัยด้านโฆษณาอินเตอร์แอคทีฟ = .ŘŠś หมายความว่า ปัจจยัด้านโฆษณาอินเตอร์      

แอคทีฟเพิÉมขึÊน ř หน่วย ในขณะทีÉปัจจัยอืÉนๆคงทีÉ กระบวนการตัดสินใจซืÊอหรือเข้าใช้บริการของผู้บริโภค

เปลีÉยนไป .ŘŠś หน่วย 

 ค่า b ของปัจจยัด้านการปรบัแต่งเว็บไซต์เพืÉอจดัอันดบัผลการค้นหา = .ŘşŜ  หมายความว่า ปัจจัย

ด้านการปรบัแต่งเว็บไซต์เพืÉอจัดอันดบัผลการค้นหาเพิÉมขึÊน ř หน่วย ในขณะทีÉปัจจยัอืÉนๆคงทีÉ กระบวนการ

ตดัสนิใจซืÊอหรอืเขา้ใชบ้รกิารของผูบ้รโิภคเปลีÉยนไป .ŘşŜ หน่วย 
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 ค่า b ของปัจจยัด้านพนัธมิตรออนไลน์ = .Řşş หมายความว่า ปัจจยัด้านพันธมิตรออนไลน์เพิÉมขึÊน        

ř หน่วยในขณะทีÉปัจจยัอืÉนๆ คงทีÉ กระบวนการตดัสนิใจซืÊอหรอืเขา้ใชบ้รกิารของผูบ้รโิภคเปลีÉยนไป .Řşş หน่วย   

 ค่า b ของปัจจยัดา้นการตลาดด้วยจดหมายอิเลก็ทรอนิกส์ = .śŘŘ หมายความว่า ปัจจยัดา้นการตลาด

ดว้ยจดหมายอเิลก็ทรอนิกสเ์พิÉมขึÊน ř หน่วย ในขณะทีÉปัจจยัอืÉนๆ คงทีÉ กระบวนการตดัสนิใจซืÊอหรอืเข้าใชบ้รกิาร

ของผูบ้รโิภคเปลีÉยนไป .śŘŘ หน่วย 

 

ŝ.Ś อภิปรายผล  

 จากการศึกษาปัจจัยการสืÉอสารการตลาดในแบบออนไลน์ทีÉมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซืÊอ

ผลิตภัณฑ์แว่นตา ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศึกษาปัจจยัการสืÉอสารการตลาดของรา้นหอแว่น 

พบว่า  

 ปัจจัยโดยรวมและรายข้อด้านการปรับแต่งเว็บไซต์เพืÉอจัดอันดับผลการค้นหา ด้านการตลาด          

ดว้ยจดหมายอเิล็กทรอนิกส์อยู่ในระดบัปานกลาง สอดคล้องกับผลการวิจยัของ พรพรรณ ตาลประเสริฐ (Śŝŝš)           

ทีÉทําการศึกษาเกีÉยวกับอิทธิพลของการตลาดแบบดิจิทลัส่งผลต่อการตัดสินใจซืÊอของผู้บริโภคกลุ่มธุรกิจการ

พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ในเขตจังหวัดกรุงเทพมหานครทีÉพบว่า อิทธิพลของการตลาดแบบดิจิทัลส่งผลต่อ        

การตัดสนิใจซืÊอของผู้บรโิภคกลุ่มธุรกิจการพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ในเขตจงัหวดักรุงเทพมหานคร ด้านการตลาด         

ดว้ยจดหมายอเิลก็ทรอนิกสอ์ยู่ในระดบัปานกลาง แสดงว่า การทําการตลาดด้วยจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ มีผลต่อ

กระบวนการตัดสินใจซืÊอไม่มาก เพราะลูกค้าแต่ละท่านได้รับจดหมายซึÉงมีข้อความเมล์ขยะ (Spamming)           

และการสืÉอสารทางตลาดด้วยจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ อยู่ในระดบัปานกลางนั Êน เนืÉองมาจากจดหมายทีÉไม่ได้รบั 

การเชืÊอเชิญเกิดขึÊนเป็นจํานวนมาก จึงส่งผลให้ลูกคา้เพิกเฉยต่อจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ทีÉไดร้บั (สุพล พรหมมา

พนัธุ์, ŚŝŝŚ) และสอดคล้องกับผลการวิจัยของ นุชนันท์ รุ่นประพันธ์ (ŚŝŞŘ) ทําการศึกษาเกีÉยวกับปัจจยัทีÉมี

อทิธิพลต่อความตั ÊงใจซืÊอสินค้าผ่านการโฆษณาแบบรีทาร์เก็ตติÊง และโฆษณาแบบรีมาร์เก็ตติÊงผ่านอีเมล์ พบว่า 

การส่งขอ้มูลหรอืโฆษณาผ่านอีเมล ต้องมีประโยชน์และตรงกับความสนใจของผูบ้รโิภค และขอ้ความโฆษณานั Êน

จะต้องไม่สร้างความรําคาญให้แก่ผู้บริโภค และทัศนคติต่อการโฆษณาแบบรีทาร์เก็ตติÊง และทัศนคติต่อการ

โฆษณาแบบรมีาร์เกต็ติÊงผ่านอเีมล์มคีวามสมัพนัธ์กบัความตั ÊงใจซืÊอสนิค้าของผูบ้รโิภคเช่นเดยีวกนั 

 การทดสอบสัมประสิทธิ ÍถดถอยทีÉมีความสัมพันธ์ของปัจจัยการสืÉอสารทางการตลาดดิจิทัลหรือ

การตลาดออนไลน์ พบว่า ตัวแปรทีÉมีอิทธิพลมากทีÉสุด คือ ปัจจัยการสืÉอสารทางการตลาดด้านการตลาด        

ด้วยจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซืÊอผลิตภัณฑ์แว่นตาของประชากรในเขต

กรุงเทพมหานครมากทีÉสุด ซึÉงสอดคล้องกับงานวิจยั พรพรรณ ตาลประเสริฐ (Śŝŝš) ทําการศึกษาเกีÉยวกับ

อทิธพิลของการตลาดแบบดจิทิลัส่งผลต่อการตดัสนิใจซืÊอของผูบ้รโิภคกลุ่มธุรกจิการพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกสใ์นเขต

จงัหวัดกรุงเทพมหานคร พบว่า การตลาดแบบดิจิทัล ด้านจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ มีผลกระทบเชิงบวกต่อ        

การตดัสนิใจซืÊอของผู้บริโภคกลุ่มธุรกิจการพาณิชย์อเิล็กทรอนิกส์ในเขตจงัหวดักรุงเทพมหานคร แสดงให้เห็นว่า

จดหมายอิเล็กทรอนิกส์เป็นช่องทางการติดต่อกับกลุ่มเป้าหมายโดยตรง รวดเร็ว สามารถตอบโต้กัน                

สรา้งความสมัพนัธ์ และการกระตุ้นยอดขายได ้
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ปัจจยัการสืÉอสารการตลาดแบบออนไลน์ทีÉมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซืÊอ 

 การวิ เค ราะห์ ผ ลได้ข้อ มูลการทดสอบสัมประสิท ธิ Íถ ดถอยทีÉมี ความสัมพัน ธ์ ใน เครืÉอ งมือ                     

เก็บแบบสอบถามในข้อย่อยของปัจจัยการสืÉอสารทางการตลาดดิจิทัลหรือการตลาดออนไลน์ทีÉมีอิทธิพลต่อ

กระบวนการตัดสินใจซืÊอผลิตภัณฑ์แว่นตาของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศึกษาปัจจยัการสืÉอสาร

การตลาดของร้านหอแว่น ปัจจยัการสืÉอสารทางการตลาดดา้นการตลาดดว้ยจดหมายอเิลก็ทรอนิกส์ พบว่า การส่ง

รายละเอียดโปรโมชั Éนดว้ยจดหมายอเิลก็ทรอนิกสใ์หก้ับลูกคา้ทีÉเคยใช้บริการร้านหอแว่น มีผลกระทบเชิงบวกกับ

กระบวนการตัดสินใจซืÊอของผู้บริโภคมากทีÉสุด สอดคล้องกับงานวิจัยของ ภัทรวดี เหรียญมณี (ŚŝŝŠ)  

ทําการศึกษาเกีÉยวกับการสืÉอสารทางการตลาดแบบบูรณาการผ่านสืÉอดิจิทลัทีÉส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการค่า

มวย (Boxing Gym) เพืÉอออกกําลงักายในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า การส่งรายละเอียดการส่งเสริมการขาย

ให้กับผู้บริโภคผ่านทางจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ ส่งผลกระทบในเชิงบวกกับกการตัดสินใจเข้าใช้บริการของ

ผูบ้รโิภคมาก เนืÉองจาก การส่งขอ้มูลทางนีÊสามารถเขา้ถงึกลุ่มผูบ้รโิภคเป้าหมายมากทีÉสุด 

 การวิ เค ราะห์ ผ ลได้ข้อ มูลการทดสอบสัมประสิท ธิ Íถ ดถอยทีÉมี ความสัมพัน ธ์ ใน เครืÉอ งมือ                    

เก็บแบบสอบถามในข้อย่อยของปัจจัยการสืÉอสารทางการตลาดดิจิทัลหรือการตลาดออนไลน์ทีÉมีอิทธิพลต่อ

กระบวนการตัดสินใจซืÊอผลิตภัณฑ์แว่นตาของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศึกษาปัจจยัการสืÉอสาร

การตลาดของร้านหอแว่น ปัจจยัการสืÉอสารทางการตลาดด้านโฆษณาอินเตอร์แอคทีฟ พบว่า การอัปเดตข้อมูล

ข่าวสารโปรโมชั Éน และตอบคําถามต่างๆ กบัลูกค้าผ่านเว็บไซด์ (Website) มีผลกระทบกับกระบวนการตดัสินใจ

ซืÊอของผูบ้รโิภคมากทีÉสุด สอดคล้องกบังานวิจยัของ ภัทรวด ีเหรยีญมณี (ŚŝŝŠ) ทําการศกึษาเกีÉยวกบัการสืÉอสาร

ทางการตลาดแบบบูรณาการผ่านสืÉอดิจิทัลทีÉส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการค่ายมวย (Boxing Gym) เพืÉอออก            

กําลงักายในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า การสืÉอสารผ่านสงัคมออนไลน์ เช่น เวบ็ไซด์ (Website) และพรอ้มตอบ

คําถาม เว็บไซด์ (Website) ส่งผลกระทบในเชิงบวกกับการตัดสินใจเข้าใช้บริการของผู้บริโภคมาก เนืÉองจาก   

การสืÉอสารโดยตรงกบัผูบ้รโิภคสามารถตอบคําถามใหต้รงตามความต้องการได ้

 การวิ เค ราะห์ ผ ลได้ข้อ มูลการทดสอบสัมประสิท ธิ Íถ ดถอยทีÉมี ความสัมพัน ธ์ ใน เครืÉอ งมือ                      

เก็บแบบสอบถามในข้อย่อยของปัจจัยการสืÉอสารทางการตลาดดิจิทัลหรือการตลาดออนไลน์ทีÉมีอิทธิพล             

ต่อกระบวนการตัดสนิใจซืÊอผลิตภัณฑ์แว่นตาของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศึกษาปัจจยัการสืÉอสาร

การตลาดของร้านหอแว่น ปัจจยัการสืÉอสารทางการตลาดด้านพันธมิตรออนไลน์ พบว่า การซืÊอกรอบแว่นตา

ออนไลน์กับร้านกลาซซิค (Glazziq) และสามารถนํากรอบแว่นตาประกอบกับเลนส์ทีÉซืÊอในร้านหอแว่นได ้          

มผีลกระทบเชงิบวกกบักระบวนการตดัสนิใจซืÊอของผูบ้รโิภคมากทีÉสุด สอดคล้องกบังานวจิยัของ ดาณี ทรงศริเิดช 

(2559) ทําการศึกษาเกีÉยวกับกลยุทธ์การสืÉอสารการตลาดแบบพนัธมิตรกับการรบัรู้ ทศันคติ และพฤติกรรมของ

ผู้บริโภคผ่านพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ เรืÉอง การทําการตลาดแบบพนัธมิตร จําเป็นต้องคํานึงถึงพฤติกรรมของ

ผู้บริโภคเป็นหลกั และอาศยัช่องทางการสืÉอสารทางออนไลน์ได้มากมาย ดังนั Êน ยิÉงใช้ช่องทางมาก จะยิÉงสร้าง           

การรบัรูไ้ดม้าก และโอกาสทีÉจะนําพาคนเขา้มาผ่านเว็บไซต์ทีÉทําการตลาดแบบพนัธมติร เพืÉอเขา้ไปเลอืกซืÊอสนิค้า

บนเวบ็ไซต์เจ้าของสินคา้มีมากขึÊนดว้ย ส่งผลกระทบในเชงิบวกกบักระบวนการตัดสนิใจเขา้ใช้บรกิารของผู้บรโิภค

เช่นเดยีวกนั 

 การวิเคราะห์ผลได้ข้อมูลการทดสอบสัมประสิทธิ ÍถดถอยทีÉมีความสัมพันธ์ ใน เครืÉองมือเก็บ

แบบสอบถามในข้อย่อยของปัจจัยการสืÉอสารทางการตลาดดิจิทัลหรือการตลาดออนไลน์ทีÉมีอิทธิพลต่อ
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กระบวนการตัดสินใจซืÊอผลิตภัณฑ์แว่นตา ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศึกษาปัจจยัการสืÉอสาร

การตลาดของร้านหอแว่น ปัจจยัดา้นการสืÉอสารทางการตลาดดา้นการปรบัแต่งเวบ็ไซต์เพืÉอจดัอนัดบัผลการคน้หา 

พบว่า การปรบัแต่งเว็บไซต์ให้ง่ายต่อการใช้งาน มีผลกระทบเชิงบวกกับกระบวนการตัดสินใจซืÊอของผู้บรโิภค

มากทีÉสุด สอดคล้องกับงานวจิยัของ จารุณี ศรีปฏมิาธรรม (2558) ทําการศึกษาเกีÉยวกับคุณภาพเว็บไซต์รา้นค้า

ออนไลน์ทีÉมีผลต่อความพึงพอใจและการตัดสินใจซืÊอของผู้บริโภค เรืÉองความพึงพอใจในคุณภาพเว็บไซต์ของ

ผูบ้รโิภคเพิÉมขึÊน จะนําไปสู่ผลต่อการตัดสินใจซืÊอได้ง่ายยิÉงขึÊน จึงมีผลกระทบในเชิงบวกกับกระบวนการตัดสนิใจ

เขา้ใชบ้รกิารของผูบ้รโิภคเช่นเดยีวกนั  

  

Ş. สรปุผลการวิจยั 

 

 ปัจจยัการสืÉอสารการตลาดในแบบออนไลน์ มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซืÊอผลิตภัณฑ์แว่นตา 

ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศึกษาปัจจยัการสืÉอสารการตลาดของร้านหอแว่น ใช้สถิติการวิจ ัย          

ตวัแปรด้วยวิธวีิเคราะห์สมการถดถอยแบบพหุคูณ MRA (Multiple Regression Analysis) โดยวิธี Enter สรุปได้

ดงันีÊ ปัจจยัด้านโฆษณาอินเตอร์แอคทฟี มผีลกระทบเชิงบวกต่อกระบวนการตดัสินใจซืÊอสนิค้าหรือเขา้ใช้บรกิาร

ของผู้บริโภคโดยรวมอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติทีÉระดับ .05 (p < 0.05) และปัจจัยด้านการปรับแต่งเว็บไซต์               

เพืÉอจดัอันดบัผลการค้นหา ปัจจยัด้านพนัธมิตรออนไลน์ และปัจจยัด้านการตลาดด้วยจดหมายอิเล็กทรอนิกส ์             

มีผลกระทบเชิงบวกต่อกระบวนการตัดสินใจซืÊอสินค้าหรือเข้าใช้บริการของผู้บริโภคตามลําดับโดยรวม                  

อย่างมนีัยสําคญัทางสถติิทีÉระดบั .01 (p < Ř.Řř) ดงันั Êน ปัจจยัการตลาดด้วยจดหมายอเิลก็ทรอนิกส ์มีอทิธพิลต่อ

กระบวนตัดสินใจซืÊอหรอืเข้าใช้บริการมากทีÉสุด รองลงมา คือ ปัจจยัพนัธมิตรออนไลน์ และปัจจยัการปรบัแต่ง

เวบ็ไซต์เพืÉอจดัอนัดบัผลการคน้หา และปัจจยัโฆษณาอนิเตอร์แอคทฟี 

 

ş. ข้อเสนอแนะ 

 

ş.ř ข้อเสนอแนะจากการวิจยั  

 7.1.1 ควรนําผลการวิจยัใช้ในการปรบัเปลีÉยนกลยุทธ์ทางธุรกิจและกลยุทธ์ทางการตลาดให้เหมาะสม

กบัความต้องการของผูบ้รโิภค 

 7.1.2 ควรนําข้อมูล ใช้วางแผนการสืÉอสารทางการตลาด เพืÉอให้ทนัต่อซืÊอขายทีÉเปลีÉยนแปลงไปในยุค

ปัจจุบนั 

 

ş.Ś ข้อเสนอแนะในการวิจยัครั Êงต่อไป 

 7.2.1 ควรศึกษาข้อมูลเกีÉยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคทีÉ เข้ามาใช้บริการร้านแว่นตาในศูนย์การค้า 

เปรียบเทียบกับร้านแว่นตานอกศูนย์การค้า เพืÉอวางแผนในการวางกลยุทธ์ทางการตลาดสืÉอสารทางการตลาด            

ใหต้อบสนองกบัความต้องการของผูบ้รโิภคมากทีÉสุด 



 

279 
วารสารวิทยาการจดัการ ปีทีÉ ş ฉบบัทีÉ Ś (ŚŝŞś) 

ปัจจยัการสืÉอสารการตลาดแบบออนไลน์ทีÉมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซืÊอ 

 ş.Ś.Ś ควรศึกษาพฤตกิรรมผู้บรโิภคเชงิคุณภาพในเรืÉองการสืÉอสารทางการตลาดออนไลน์ มอีทิธิพลต่อ

พฤติกรรมการเลือกร้านแว่นตา เพืÉอเป็นการหาข้อมูลเชิงลกึของกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายเกีÉยวกับพฤติกรรมการ

เลอืกร้านแว่นตา และนําผลวิจยัมาจดัทํากลยุทธ์การสืÉอสารทางการตลาดเพืÉอกระตุ้นและดึงดูดใหผู้้บรโิภคเข้ามา

ใชบ้รกิารในรา้น และทําใหเ้กดิการสืÉอสารทางการตลาดตรงกลุ่มเป้าหมายและตรงตามความต้องการของผูบ้รโิภค 

 

ş.ś ข้อเสนอแนะเชิงนโยบาย 

 7.3.1 ควรปรบัเปรียบการสืÉอสารทางการตลาดให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภค เพืÉอเพิÉมความ

ไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนั 

 7.3.2 ควรหาวธิกีารทําใหผู้บ้รโิภคมสี่วนร่วมและเกดิการสนใจสนิคา้ 

  

Š. กิตติกรรมประกาศ  
 
 งานวิจัยฉบับนีÊสําเร็จได้ด้วยดี เนืÉองจากได้รบัความกรุณา และความดูแลเอาใจใส่เป็นอย่างดีจาก       

ดร.ปาลิดา ศรีศรกําพล อาจารย์ทีÉปรึกษา ทีÉได้กรุณาสละเวลาคอยให้คําแนะนํา ตลอดจนให้คําปรึกษาทีÉเป็น

ประโยชน์ต่องานวิจยั พร้อมทั Êงให้ความช่วยเหลือในทุกๆ ด้าน ช่วยตรวจสอบความถูกต้อง แก้ไขรายละเอียด

ต่างๆ ของงานวจิยั ทําใหง้านวจิยัในครั ÊงนีÊประสบความสําเรจ็และมคีวามสมบูรณ์ 
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