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F-Commerce หรือการซ้ือสินคาผานพาณิชยกรรมทางสังคมผานเฟสบุคกําลังเปนท่ีไดรับความ

สนใจจากท้ังผูประกอบการบนพาณิชยอิเล็กทรอนิกส และผูท่ีคิดเร่ิมตนประกอบการอันเน่ืองมาจากเหตุ

ท่ีปจจุบันมีผูใชบริการเฟสบุคเพิ่มข้ึนอยางมากโดยรวดเร็ว หากผูประกอบการตองการขยายโอกาสทาง

ธุรกิจ จึงจําเปนอยางย่ิงในการเขาถึงกลุมลูกคาท่ีใชบริการเฟสบุค งานวิจัยน้ีมีเปาหมายเพื่อสื่อถึง

ผูประกอบการบนพาณิชยอิเล็กทรอนิกสใหไดทราบถึงปจจัยท่ีสงผลหรือไมสงผลใหผูบริโภคหันไปใชพา-

ณิชยกรรมทางสังคมผานเฟสบุค โดยพบวาคนเมืองรอยละ 94.18 เปนสมาชิกเฟสบุค และจากสมาชิก

เฟสบุคมีถึงรอยละ 44.91 ท่ีสนใจจะเลือกซ้ือสินคาผานหนาเฟสบุคดวยเหตุผลท่ีงายตอการบอกตอและ

แบงบันความรูสึก ความคิดเห็นเกี่ยวกับตัวสินคา ดังน้ันผูประกอบการพาณิชยอิเล็กทรอนิกสควรเพิ่ม

บริการหรือคุณลักษณะเพิ่มเติมท่ีสามารถแขงขันกับพาณิชยกรรมทางสังคมผานเฟสบุค เชน ทําการ

เช่ือมตอบัญชีลูกคาพาณิชยอิเล็กทรอนิกสกับบัญชีเฟสบุคของลูกคา หรือเพิ่มคุณลักษณะท่ีมีผลตอการ

ซ้ือสินคาดวยการกําหนดสถานท่ีปจจุบัน ลงในหนา Personal Profile ของผูใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

เปนตน แตสําหรับสมาชิกเฟสบุคท่ียังไมสนใจการซ้ือสินคาผานหนาเฟสบุคน้ัน เน่ืองดวยความ ไมเช่ือใจ

การจายเงนิผานเฟสบุค หรือการ ใหความคิดเห็นท่ีเกินจริงผานหนาเฟสบุค ดังน้ันผูประกอบการจึงตอง

กําหนดกลยุทธเพื่อเรียกความเช่ือม่ันและความสนใจจากสมาชิกเฟสบุคกลุมน้ีใหได  
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บทท่ี 1 

บทนํา 

 

ภูมิหลัง  

ปจจุบันสังคมออนไลนเขามามีบทบาทในชีวิตประจําวันของเรามากข้ึนอยางเชนเฟสบุคชวยใหเรา

ติดตอสื่อสาร รับขาวทราบความเคลื่อนไหวของเพื่อนๆไดตลอดเวลาท้ังจากคนท่ีอยูในเมืองไทยและคน

ท่ีอาศัยในตางประเทศ ซ่ึงขณะน้ีมีสมาชิกเฟสบุคราว 674 ลานคน ทั่วโลกและ 8.5 ลานคนในประเทศ

ไทย (Socialbakers, 2010) ขณะเดียวกันบริษัทตางๆไดใชสังคมออนไลนในการโฆษณาธุรกิจและสินคา

รวมท้ังชวยจัดการบริหารความสัมพันธกับลูกคา (Kim et al., 2010) ซ่ึงทําใหสมาชิกสังคมออนไลน

สามารถรับขาวสารและโฆษณาของบริษทัเหลาน้ันผานทางเฟสบุคเชนกนั  ขณะเดียวกันการทําธุรกิจ

ออนไลนหรือพาณิชยอิเล็กทรอนิกสกําลังเติบโตอยางมากท่ัวโลกและผูใชบริการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส

เพิ่มข้ึนอยางมาก ดังน้ันทําใหมีผูใหบริการพาณิชยอิเล็กทรอนิกสมีแนวคิดท่ีจะรวมพาณิชย

อิเล็กทรอนิกสกับสังคมออนไลนไวดวยกัน ซ่ึงการรวมกันน้ีเรียกวา พาณิชยกรรมทางสังคม (Social 

Commerce)  

Batista (2010) รายงานวาบริษทัขนาดกลางและขนาดยอมเร่ิมใชเทคโนโลยีการจายเงนิผานทาง

เฟสบุค ซ่ึง JCPenny เปนบริษทัคาปลกีรายแรกท่ีรวมการขายสนิคาปลกีเขากบัหนารานคาเฟสบุค 

(Facebook storefront)ไดอยางสมบูรณแบบ  โดย Social Commerce  Today (2010) ไดนยิามการขาย

ของผานเฟสบุควา Facebook Commerce or F-Commerce is the use of Facebook as a platform 

for facilitating and executing sales transactions – either on Facebook itself or externally via the 

Facebook Open Graph”.  

ดวยเหตุท่ีมีผูใชบริการเฟสบุคเพิ่มข้ึนอยางรวดเร็วและผูประกอบการตองการเขาถึงกลุมลูกคาท่ี

ใชบริการเฟสบุค ดังน้ันผูประกอบการขนาดใหญหลายรายไดใชเฟสบุคดวยสองวิธีการน้ีคือ On 

Facebook และ Off Facebook (Social Commerce Today, 2010) Nutley (2010) และ Social 

Commerce Today (2010) ไดใหนิยามและตัวอยาง สาํหรับ On Facebook และ Off Facebook  ดังน้ี  

On Facebook คอืการเปดหนารานขายสนิคาและใหบริการบนหนาเฟสบุคโดยตรง หรือรวมพาณชิย

อิเล็กทรอนิกสและเฟสบุคเขาไวดวยกันเชน 1-800-Flowers เปดขายสนิคารายแรกบนเฟสบุค โคคาโค

ลาขายสนิคาแบรนดโคคาโคลา สตารบคัสทาํโปรแกรมการบริหารความสมัพนัธกบัลกูคา Off Facebook 

คอืการเช่ือมเฟสบุคกับหนารานของพาณิชยอิเล็กทรอนิกสหรือการท่ีผูประกอบการใหขอมูลรานคาผาน

เฟสบุค ซ่ึงการซ้ือสินคาจะดําเนินการภายนอกเฟสบุค กลาวคือผูใชเฟสบุคสามารถซ้ือสินคาท่ีหนาราน

พาณิชยอิเล็กทรอนิกสหรือเดินทางมาซ้ือท่ีรานคา ของผูประกอบการ  เชน Amazon และ Levi’s Friends 

Store  

ในขณะท่ีการซ้ือขายผานพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในประเทศไทยกําลังเจริญเติบโต รูปแบบการทํา

ธุรกิจท่ีเรียกวาพาณิชยกรรมทางสังคมบนเฟสบุคไดสงผลกระทบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสและการ
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เปลี่ยนแปลงของพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  (Leitner and Grechenig, 2009) พาณชิยกรรมทางสงัคมบน

เฟสบุคจะทําใหความพึงพอใจและความภักดีตอตราสินคาของลูกคาเพิ่มมากข้ึนและผลท่ีตามมาคือทําให

รายไดของผูประกอบการมากข้ึนตามไปดวย  (Leitner and Grechenig, 2007) ซ่ึงปจจัยท่ีสงผลให

ผูบริโภคหันไปใชพาณิชยกรรมทางสังคมผานเฟสบุคหรือ F-Commerce ในประเทศไทยน้ันเปนสิ่งท่ีควร

เรงศึกษาวิจัยเปนอยางย่ิง เพื่อสะทอนใหผูประกอบการบน พาณิชยอิเล็กทรอนิกสในประเทศไทยน้ัน ได

เห็นวาควรรับมือกับปจจัยตางๆเหลาน้ันอยางไร แล ะเพื่อใหผูประกอบการบนระบบพาณิชย

อิเล็กทรอนิกสสามารถปรับปรุงเปลี่ยนแปลงพาณิชยอิเล็กทรอนิกสใหสามารถรับมือกับคูแขงท่ีกําลังจะ

เกดิข้ึนในอนาคตน้ี 

 

ความมุงหมายของงานวิจัย 

1) เพื่อสํารวจความตองการของผูใชสังคมออนไลนเฟสบุคท่ีมีตอการซ้ือสินคาผานเครือขายสังคม 

2) เพื่อศึกษาคุณสมบัติของสังคมออนไลนเฟสบุคท่ีทําใหผูใชอินเตอรเน็ตหันมาซ้ือสินคาผาน

พาณิชยกรรมทางสังคมผานเฟสบุค (F-Commerce) 

3) เพื่อศึกษาปจจัยท่ีไมชวยใหผูใชสังคมออนไลนเฟสบุคใชพาณิชยกรรมทางสังคมผานเฟสบุค ( F-

Commerce) 

 

ความสําคัญของงานวิจัย 

1) ผูประกอบการบนพาณชิยอเิลก็ทรอนิกสสามารถจัดทํากลยุทธในการเสริมบริการหรือ

คุณสมบัติใหมๆเพื่อรักษาและเพิ่มยอดขาย 

2) ผูประกอบการสามารถใชผลจากงานวิจัยน้ีเพื่อชวยในการตัดสินใจเพื่อเพิ่มชอง

ทางการขายสนิคาผานพาณชิยกรรมทางสงัคม 

3) ผูบริโภคพาณิชยกรรมทางสังคมจะไดรับทราบผลถึงผลดีและผลเสียจากการใชซ้ือ

สนิคาผานพาณชิยกรรมทางสงัคม 

4) เปนแนวทางสาํหรับนักวจัิยทางดานสงัคมออนไลนในการศกึษาแนวโนมตลาด

พาณชิยการทางสงัคมในประเทศไทย 

 

ขอบเขตของการศึกษา 

 ประชากรและกลุมตวัอยาง  

ผูท่ีใชอินเทอรเน็ตและรูจักเฟสบุค จํานวนไมต่ํากวา 500 คน 

  

ตัวแปรท่ีใชในการศึกษา 

 1. เพศ 

- เพศชาย - เพศหญิง 
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2. อายุ 

- 13 – 18 ป - 19 – 24 ป - 25 – 30 ป 

- 31 – 36 ป - 37 – 42 ป                - 43 – 48 ป 

- 49 – 54 ป        - มากกวา 55 ป 

3. การศกึษา 

 - ประถมศึกษา                   - มัธยมศึกษาหรือเทียบเทา  

 - อนุปริญญาหรือเทียบเทา             - ปริญญาตรี  

 - สงูกวาปริญญาตรี  

4. อาชีพ 

- นักเรียน/นักศึกษา                      - ขาราขการ/พนักงานรัฐวสิาหกจิ  

- รับจาง/พนักงานบริษัทเอกชน        - คาขาย/ธุรกิจสวนตัว/อาชีพอสิระ  

- พอบาน / แมบาน / ไมไดทํางาน 

5. สถานภาพ 

- โสด - สมรส           - แยกกันอยู/หยาราง/หมาย 

6. รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

- ต่ํากวา 10,000 บาท - 10,001 – 15,000 บาท 

- 15,001 – 20,000 บาท - 20,001 – 25,000 บาท 

- มากกวา 25,000 บาท 

7. ระดับความคิดเห็นดานปจจัยพาณิชยกรรมทางสังคมผานเฟสบุค (F-Commerce) 

 

1นิยามศพัทเฉพาะ 

1. เครือขายสังคม (Social Network) คือการท่ีผูคนสามารถทําความรูจักและเช่ือมโยงกันในทิศทางใด

ทิศทางหน่ึงบนสังคมออนไลน 

2. พาณชิยกรรมทางสงัคม (Social Commerce) คือการพาณิชยบนเครือขายสังคม 

3. พาณิชยกรรมทางสังคมผานเฟสบุค(Facebook Commerce: F-Commerce) หมายถงึการพาณชิย

ผานพาณชิยกรรมทางสงัคม 
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1

 

 

 

ระยะเวลาดาํเนินการ 

พฤษภาคม 2554- ตุลาคม 2554 

กิจกรรมการวิจัย สัปดาห 

ขั้นตอนการดําเนินงาน 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 

1.  ศึกษาทฤษฎีและ

วรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ 

                        

2. กําหนดรูปแบบการ

วิเคราะหและสรางตัว

แบบการวิจัย 

   

 

                     

3.ออกแบบและทดสอบ

แบบสอบถาม 

                        

4. ทําการเก็บขอมูลจริง                         

5. วิเคราะหขอมูลและ

สรุปผล 

                        

6. ทํารูปเลมรายงาน                         
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บทท่ี 2 

ทบทวนวรรณกรรม 

 

พาณชิยกรรมทางสงัคมผานเฟสบุค (Facebook Commerce : F-Commerce) 

เม่ือไมนานน้ีเครือขายสังคมไดแพรหลายไปยังท่ัวโลกและมีสมาชิกนับรอยลานคนเพิ่มข้ึนอยางรวดเร็ว

เน่ืองจากเครือขายสังคมชวยใหผูคนสามารถเช่ือมถึงกันและทําการปฏิสัมพันธทางสังคมกับผูอื่นไดท่ัว

โลก ดังน้ันเปนการเหมาะสมอยางย่ิงท่ีจะพิจารณาเครือขายสังคมเปนการเคลื่อนไหวทางสังคมท่ีมีสวน

รวมโดยทุกคน (Cheung et al., 2011) เครือขายทางสังคมคือกลุมคนและองคกรท่ีมีการเช่ือมตอกันดวย

ความสัมพันธท่ีมีความหมายทางสังคมและผูท่ีโตตอบซ่ึงกันและกันเพื่อการแบงปนคุณคา (Kwon and 

Wen, 2010) ซ่ึงในปจจุบันผูใชอินเทอรเน็ตหลายรอยลานคนมีการใชเครือขายสังคมหลายพันเว็บไซต

เพื่อติดตอกับเพื่อนๆ พบเพื่อนใหม และเพื่อแบงปนเน้ือหาท่ีผูใชสรางข้ึนเอง (User-Created Contents: 

UCCs) เชน รูปภาพ วิดีโอ และบันทึก (Kim et al. 2010) 

โดยจะเห็นวาเว็บไซตเครือขายสังคม  (Social Network Sites : SNSs) ในปจจุบันมีมากมาย ตัวอยาง  

เชน Facebook, Friendster, CyWorld และ Myspace เปนตน จากสถิติการเขาใชงานเว็บไซตตาง ๆ ใน

แตละวนัของประชากรในประเทศสหรัฐอเมริกา สาํรวจโดยบริษทั Alexa ซ่ึงเปนบริษัทวิเคราะหขอมูล

เว็บไซต พบวาเฟสบุคเปนเว็บไซตเครือขายสังคมท่ีมีจํานวนผูเขาใชงานสูงมากเปนอันดับ 2 ใน

สหรัฐอเมริกา และเชนเดียวกันกับในประเทศไทย ตอมาจึงเร่ิมมีการนําเฟสบุคมาใชงานในเชิงพาณิชย 

เรียกโดยท่ัวไปวาพาณิชยกรรมทางสังคมผานเฟสบุค ( F-commerce) เน่ืองจากเฟสบุคเปนเครือขาย

สังคมออนไลนท่ีไดรับความนิยมท่ีสุดในปจจุบัน และยังมีแนวโนมการเพิ่มจํานวนของผูใชมากข้ึนเร่ือย ๆ 

อกีดวย ทําใหเฟสบุคสามารถเขาถงึบุคคลเปนจํานวนมากไดภายในเวลาอนัรวดเร็ว หลายบริษทัการคา

ใหญ ๆ ระดับโลกจึงหันมาใหความสําคัญกับการคาขายผานเครือขายสังคมเฟสบุคเพิ่มมากข้ึน 

(Marsden, 2011) จะเห็นไดวาเครือขายสังคมเฟสบุค ชวยใหการทําธุรกิจแบบพาณิชยกรรมทางสังคม

ผานเฟสบุค ไดรับประโยชนเพิ่มมากข้ึน ท้ังในเชิงของปริมาณผูเย่ียมชมท่ีเพิ่มข้ึนอยางรวดเร็วผานการ

กระจายขาวสารบนเครือขายจากบุคคลหน่ึงไปยังกลุมคนอีกหลาย ๆ กลุม และยังชวยกระตุนกลุมลูกคา

เปาหมายใหทําการซ้ือขายเพิ่มข้ึน เน่ืองจากการแนะนําสินคาโดยคนรูจักจะสรางความนาเช่ือถือได

มากกวา และวิธีการซ้ือขายท่ีงายและสะดวกสบายกวาการพาณิชยในรูปแบบอื่นๆ ผลลัพธดังกลาวท่ีได
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จากพาณชิยกรรมทางสงัคมผานเฟสบุค ทําใหตนทุนในการสรางฐานลกูคาใหมลดต่าํลงมาก พาณชิย -

กรรมทางสังคมผานเฟสบุค จึงเปนสิ่งท่ีนาจับตามองในยุคปจจุบัน 

 

ระบบพาณชิยกรรมทางสงัคมผานเฟสบุค 

ระบบการขายสนิคาผานเฟสบุคท่ี Marsden (2011) นําเสนอมีสวนประกอบดังน้ี 

Facebook Stores: แอพพลิเคชันท่ีเกี่ยวของดานพาณิชยอิเล็กทรอนิกสท่ีติดตั้งบนหนาเฟสบุคประเภท

ธุรกิจท่ีทําใหผูใชสามารถซ้ือสินคาและทําธุรกรรมไดอยางสมบูรณแบบโดยไมตองออกเครือขาย 

ตัวอยางเชน JC Penny, Express, and HMV ชวยใหผูใชเลือกดูสินคา แบงปนความคิดเห็น และซ้ือ

สินคาจากแอพพลิเคช่ันน้ีบนหนาเฟสบุคของพวกเขา  

Facebook Deals: แพลตฟอรมการจัดการท่ีชวยใหผูผลิตสามารถรับลูกคาใหมท่ีจายลวงหนาดวย 

Facebook Credits, PayPal หรือบัตรเครดิต เพื่อซ้ือคูปองท่ีสามารถนํามาแลกเปนเงินท่ีรานหรือใช

ออนไลน เชน American Swim Association เสนอคูปองจายลวงหนาสําหรับเรียนวายนํ้า 

Facebook Credits: สกุลเงินของตนเองของ Facebook ท่ีใชสาํหรับการซ้ือสนิคาภายใน Facebook 

สําหรับสินคาเสมือนผลิตจริง ผลิตภัณฑดิจิตอลและ Facebook Deals ตัวอยางเชน Warner Bros. ชวย

ใหผูใชสามารถชําระเงินดวย Facebook Credits เพื่อชมภาพยนตรของบริการเชาวิดีโอสตรีมม่ิงจาก 

Facebook หนาภาพยนตร  

 

ระบบสนับสนุนการขายสนิคาผานเฟสบุคมีสวนประกอบดงัน้ี 

Facebook Apps: Third-party Facebook applications สาํหรับหนา Facebook สวนใหญคอืรายการ

สินคาท่ีออกแบบมาเพื่อดึงผูชมเขาไปชมยังเว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของผลิตภัณฑน้ันๆ 

ตัวอยางเชน หนา Facebook ของ iTunes แสดงแคตตาล็อกท่ีสามารถเรียกดูไดจากตัวอยางท่ีโดดเดน

และเช่ือมโยงผูชมผานไปยังหนาสินคาบนเว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกสซ่ึงการซ้ือสินคาอาจจะเกิดข้ึน

จริงท่ีน่ี  Walmart ใช applicationเดียวกันเพื่อดึงดูดผูชมไปยังรานคาเม่ือมีขอเสนอดีๆ ซ่ึงเกิดจากมีผูคน

มากพอท่ี “ชอบ” ขอเสนอน้ันบนหนา Facebook ของ Walmart  
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Facebook Developer Tools: ชุดเคร่ืองมือ Facebook ท่ีทําใหการทําธุรกิจลดความซับซอน สนับสนุน

การทํา Personalization ท้ังท่ีรานคาและในเว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกสโดยการเพิ่มคุณสมบัติของ  

Facebook เคร่ืองมือเหลาน้ีประกอบดวย Facebook Social Plugins, Facebook Authentication, 

Facebook API และ Open Graph Protocol ตัวอยางเชน เว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของ Amazon 

Levi’s และ Estee Lauder ใช Facebook Developer Tools เพื่อใหผูเขาชมเขาสูระบบดวยบัญชีผูใช 

Facebook ของพวกเขา (วันเกิดเพื่อน , สินคาท่ีเพื่อนชอบ , สินคาท่ีนิยมในหมูเพื่อน)และจัดทํา 

Personalization สวนบุคคลท่ีเหมาะสมกับขอมูลจากบัญชี Facebook ของพวกเขา สวน รานคาเสื้อผา

ย่ีหอ Diesel ใช Facebook Developer Tools กับรหัส Quick Response Matrix Barcodes (QR) ท่ีติด

บนแท็กสินคาท่ีอนุญาตใหผูซ้ือเลือก “ชอบ”  ผลติภัณฑบนหนา Facebook   นอกจากน้ีบริษทั  Diesel 

ยังมีหองลองเสื้อผาพรอมดวยเว็บแคมเช่ือมตอข้ึนไปใชยังหนา Facebook สําหรับการแบงปนเสื้อผาท่ี

กําลังลองอยู 

Facebook Advertising โฆษณาท่ีแสดงบนหนา Facebook ท่ีออกแบบมาเพื่อดึงดูดผูชมใหไปยัง

เว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกสหรือไปยังรานคาซ่ึงมักจะผานทางคูปองท่ีสามารถดาวนโหลดได 

ตัวอยางเชน Online 1-800 Flowers ท่ีมีการใช Facebook Ads ท่ีรับรองโดยลูกคาพรอมสวนลด 15% 

และ Facebook Credits ฟรี นอกจากน้ีมีธุรกิจมากมายไดใช Facebook Wall เปนสือ่กลางในการ

โฆษณาเพื่อโฆษณากิจกรรมการคาปลีกและผลิตภัณฑใหมๆ 

 

ลักษณะพิเศษของ Social web sites 

Kim et al. (2010) สรุป 8 ลักษณะพิเศษของ Social web sites ดังน้ี 

1. Personal profiles 

Social web sites ใหสมาชิกสรางและจัดการ Personal Profiles ดวยตัวเอง นอกเหนือจากน้ีบาง

เว็บไซตยังอนุญาตใหสมาชิกสามารถตั้งคาความเปนสวนตัวเพื่อควบคุมบุคคลท่ีอาจจะเขาถึงขอมูล 

Personal profiles ไดเชน ใครก็ได หรือ เพื่อนเทาน้ัน  

2. Establishing online connections 

Social web sites ใหความสะดวกกับสมาชิกเพื่อเช่ือมบุคคลท่ีอาจจะเปนเพื่อนจากกลุมสมาชิกท่ีมีอยู 

ซ่ึงอาจจะเกิดจากการคนหาอัตโนมัติโดยเว็บไซตซ่ึงอางอิงจากอีเมลหรือสมุดท่ีอยูจากกลุมสมาชิกเดิม 
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นอกจากน้ี Social web sites เชน Facebook, MySpace, LinkedIn อนุญาตใหสมาชิกใหมสามารถสงคํา

ขอเปนเพื่อนไปยังสมาชิกท่ีม่ีอยูเดิม 

3. Participating in online groups 

Social web sites จํานวนมากสนับสนุนการสรางกลุมเร่ิมตนและการกาํหนดสมาชิกใหมใหอยูในกลุม

เร่ิมตนน้ันๆ นอกจากน้ียังอนุญาตใหสมาชิกสามารถจัดตั้งกลุมใหม และเช่ือมกลุมกันหรือไมก็ได 

สมาชิกและไมใชสมาชิกของกลุมสามารถเห็นเน้ือหาท่ีผูใชสรางข้ึนเองท้ังหมดในทุกกลุมเชนกัน อยางไร

ก็ตาม มีเพียงสมาชิกเทาน้ันท่ีสามารถประกาศเน้ือหาท่ีผูใชสรางข้ึนเอง 

4. Communicating with online connections 

Social web sites ใหสิ่งอํานวยความสะดวกตางๆ สําหรับสมาชิกเพื่อใชในการสื่อสารกับการเช่ือม

ออนไลนของพวกเขาท่ีเปนเพื่อนและสมาชิกคนอื่น ๆ รวมถึง อีเมล , ขอความโตตอบแบบทันที, สง

ขอความ, กระดานขาวและแมแตบริการโทรศัพททางอินเทอรเน็ต เว็บไซต MySpace และ Facebook 

อนุญาตใหสมาชิกของตนสามารถสงขอความและใชสิ่งอํานวยความสะดวกของบริการโทรศัพททาง

อนิเทอรเน็ต เชน Skype นอกจากน้ีในนามของสมาชิก เวบ็ไซตสามารถสงขอมูลลาสดุและประกาศของ

สมาชิก (เชน แจงใหทราบคําขอเปนเพื่อน) ไปยังเพื่อนของสมาชิกโดยใชอีเมลหรือขอความ เว็บไซตยัง

สงขอมูลลาสุดและประกาศตาง ๆ ไปใหสมาชิกของกลุม (เชน การแจงเกี่ยวกับสถานะและกิจกรรมของ

กลุม) นอกจากน้ีเว็บไซตยังแสดงขอมูลทันสมัยของเพื่อนบนกระดานของสมาชิก 

5. Sharing UCCs 

Social web sites สวนใหญอนุญาตใหสมาชิกโพสตเน้ือหาท่ีผูใชสรางข้ึนเองประเภทตางๆ เชน บล็อก , 

microblogs, ภาพถาย, ภาพ, เพลง, วิดีโอ, ท่ีคั่นหนาเว็บและขอความ เพื่อนและคนอื่นอาจจะดูหรือเลน 

เน้ือหาท่ีผูใชสรางข้ึนเองเหลาน้ี สงลิงกของพวกเขา ( URLs) ไปยังเพื่อนท่ีออนไลน และแมกระท่ังเพื่อน

ท่ีไมไดออนไลนและทําการบันทึกไวในคอลเลกชันสวนตัวเพื่อนดูในอนาคตและแบงปนกับคนอื่น ๆ   

6. Expressing opinions 

Social web sites สวนใหญอนุญาตใหสมาชิกออกความคิดเห็นเกี่ยวกับเน้ือหาท่ีผูใชสรางข้ึนเอง 

เว็บไซตบางแหงอนุญาตใหสมาชิกลงคะแนนใหดวย การออกเสียงลงคะแนนอาจใชรูปแบบของการจัด

อันดับ (เชน 3 ดาวจาก 5 ดาว) หรือเคร่ืองหมายท่ีแสดงความช่ืนชอบ หรือการตั้งคาสถานะท่ีมันเปน 

Spam หรือไมเหมาะสมหากไมชอบ เว็บไซตบางแหงแสดงความคิดเห็นโดยเรียงจากเวลาในการโพสต 
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บางเว็บไซตใหเพียงไมกี่ตัวเลือกเพื่อเรียงลําดับการแสดงความคิดเห็น เชนจํานวนของความคิดเห็น 

จํานวนของอีเมลท่ีสงเน้ือหาท่ีผูใชสรางข้ึนเอง, จํานวนของคะแนนโหวตท่ีไดรับ ฯลฯ 

7. Finding information 

ท้ังสมาชิกและไมใชสมาชิกสามารถคนหาขอมูลท่ีพวกเขาตองการบน  Social web sites  ไดดวย 2 วิธี

คือเคร่ืองมือคนหาดวยคําหลักและการเรียกดู เคร่ืองมือคนหาสามารถใชในการคนหาช่ือของคน ช่ือของ

กลุมและ โดยเฉพาะอยางย่ิง เน้ือหาท่ีผูใชสรางข้ึนเอง Social web sites สวนใหญใหการคนหาดวย

คําหลักตามเน้ือหาของขอความ ผูใชยังสามารถเรียกดูผลลัพธของการคนหาดวยคําหลักและกลุม และ 

เน้ือหาท่ีผูใชสรางข้ึนเองท่ีมีผูใชกําลังเรียกดู Social web sites ท้ังหมดจัดหมวดหมูสําหรับเพื่อจัดเก็บ 

เน้ือหาท่ีผูใชสรางข้ึนเองเพื่อใหผูใชสามารถเรียกดูเน้ือหาท่ีผูใชสรางข้ึนเองในหมวดหมูท่ีตองการได 

8. Holding the users 

Social web sites หลายแหงมีคุณสมบัติตางๆ ท่ีถูกออกแบบเพื่อใหผูใชไดใชเวลานานๆ บนเว็บไซต

และทําใหผูใชกลับมาท่ีเว็บน้ันเร่ือยๆ เว็บไซตหลายแหงแสดงขอมูลท่ีเกี่ยวของกับขอมูลท่ีผูใชคนหา 

เว็บไซตหลายแหงยังใชการกําหนดพิเศษเชน “ความนิยม”, “ลาสุด” ลงบนขอมูลท่ีอาจจะดึงดูดความ

สนใจของผูใชซ่ึงเขาอาจไมจําเปนตองคนหาขอมูลดังกลาว นอกจากน้ีเว็บไซตจํานวนมากเสนอ

หนาตางๆ ท่ีนาสนใจเปนพิเศษ เชน Market Place บน Facebook 

 

ลักษณะพิเศษของเฟสบุค 

เฟสบุคนําเสนอหนาการใชงานในรูปแบบตางๆ ดงัน้ี  

1. สมาชิกท่ัวไป (Member) เปนหนาสําหรับบุคคลท่ัวไป 

2. ธุรกิจ หรือ สถานท่ี (Local Business or Place) เปนหนาสาํหรับนําเสนอธรุกจิหรือสถานท่ี

ตางๆ  

3. บริษัท องคกร หรือ สถาบัน (Company, Organization, Institution) เปนหนาแนะนําบริษทั 

องคกร หรือสถาบัน เชน สถาบันการศกึษา องคกรเอกชน 

4. ตราย่ีหอหรือผลิตภัณฑ (Brand or Product) เปนหนาสําหรับนําเสนอสินคาย่ีหอตางๆ 

5. ศิลปน วงดนตรี หรือบุคคลสาธารณะ (Artist, Band or Public Figure) เปนหนาสาํหรับแนะนํา

ศิลปน วงดนตรี หรือบุคคลสาธารณะ 
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6. รายการบันเทิง (Entertainment) เปนหนาสาํหรับแนะนํารายการบันเทิงตางๆ 

7. การอภิปราย สังคม การเมือง (Cause or Community) เปนหนาสาํหรับแนะนํากลุมการเมือง

ตางๆ การอภิปราย เปนตน 

  

ลักษณะเฉพาะของเฟสบุค 

1. สนทนา (Chat) สมาชิกสามารถสนทนาผานเฟสบุคได 

2. ขอความ (Messages and Inbox) สมาชิกสามารถสงและรับขอความผานกลองรับขอความ

สวนตัวได 

3. ขาวใหม (News Feed) สมาชิกสามารถรับขาวสารท่ีทันสมัยไดตลอดเวลา 

4. สถานะ (Status, Wall) สมาชิกสามารถเหน็สถานะและประกาศตางๆบน Wall 

5. เพื่อน (Friends) สมาชิกสามารถเพิม่ ลด เพื่อนของตัวเองได 

6. ลิงค (Links) สมาชิกสามารถสงลิงคตอไปยังเพื่อนๆได 

7. วิดีโอ (Video) สมาชิกสามารถโพสตวิดีโอได 

8. ทักทาย (Poke) สมาชิกสามารถทักทายสมาชิกคนอื่นของเฟสบุคได 

9. รูปภาพ (Photos) สมาชิกสามารถโพสตรปูภาพได     

10. บันทึก (Notes) สมาชิกสามารถสรางบันทึกสวนตวัได 

11. กจิกรรม (Events) สมาชิกสามารถสรางตารางกจิกรรมได     

12. คาํถาม (Questions) สมาชิกสามารถคาํถามเพือ่ถามสมาชิกคนอืน่ได 

13. สรางกลุม (Create Groups) สมาชิกสามารถสรางกลุมเฉพาะได 

14. สรางหนาใหม (Create a Page) สมาชิกสามารถสรางหนาใหมได เชน หนารายการบันเทิง 

หนาศิลปน เปนตน 

15. สถานท่ีปจจุบัน (Places) สมาชิกสามารถแสดงสถานท่ีปจจุบันท่ีตนเองอยูได  

16. แลกเปลี่ยนความคิดเห็น (Discussions) สมาชิกสามารถแลกเปลีย่นความคดิเหน็กบัสมาชิกคน

อื่นได 

 

คําสั่งของเฟสบุค 

1. กดถูกใจ (Like) เพื่อใหสมาชิกเลือกเพื่อแสดงความรูสึกชอบตอเน้ือหาท่ีผูใชสรางข้ึนเองเชน 

รูปภาพ ความคิดเห็น  

2. แสดงความคิดเห็น (Comment) เพื่อใหสมาชิกเลือกเพื่อแสดงความคิดเห็นตอเน้ือหาท่ีผูใชสราง

ข้ึนเอง 
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3. แบงปน (Share) เพื่อใหสมาชิกเลือกเพื่อแบงปนเน้ือหาท่ีผูใชสรางข้ึนเองใหกับเพื่อน หรือเพื่อน

ของเพื่อน หรือสมาชิกท่ีอยูในกลุม 

4. เลิกชอบ (Unlike) เพื่อใหสมาชิกเลือกเพื่อแสดงความรูสึกเลิกชอบตอเน้ือหาท่ีผูใชสรางข้ึนเอง 

5. ลบออก (Remove)  เพื่อใหสมาชิกเลือกเพื่อลบเน้ือหาท่ีผูใชสรางข้ึนเอง  

6. ดูทุกความเห็น (View all comments) เพื่อใหสมาชิกเลือกเพื่อแสดงทุกความคิดเห็นท่ีมีตอ

เน้ือหาท่ีผูใชสรางข้ึนเอง 

7. เลิกติดตาม (Unsubscribe) เพื่อใหสมาชิกเลือกเพื่อยกเลิกการติดตามเน้ือหาท่ีผูใชสรางข้ึนเอง 

8. คนหาเพื่อน (Find friends) เพื่อใหสมาชิกคนหาเพื่อนท่ีเปนสมาชิกของเฟสบุค 

9. ใสแท็ก (Tag) เพื่อใหสมาชิกเลือกเพื่อบอกตอเน้ือหาท่ีผูใชสรางข้ึนเองกับเพื่อนๆ                

10. แชทกับเพื่อนในกลุม (Chat with Group) เพื่อใหสมาชิกเลือกเพื่อคุยสนทนากับเพื่อนๆผาน

เฟสบุค 

11. สรางเอกสาร (Create Doc) เพื่อใหสมาชิกเลือกเพื่อสรางเอกสารบนเฟสบุค 

12. สราง/ตอบรับ/ปฏิเสธ กจิกรรม (Create Event) เพื่อใหสมาชิกเลือกเพื่อสราง ตอบรับ หรือ

ปฏิเสธการเขารวมกิจกรรมท่ีคุณไดรับการเชิญ 
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บทที่ 3 

วิธีดําเนินการวิจัย 

  

ในการศึกษาวิจัยคร้ังน้ี ผูวิจัยไดดําเนินการตามข้ันตอนดังน้ี 

1. การกาํหนดประชากรและสุมกลุมตวัอยาง 

2. การสรางเคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 

3. การเกบ็รวบรวมขอมูล 

4. การวเิคราะหขอมูล 

 

1. ขอบเขตของประชากรและกลุมตัวอยางประชากร 

1.1 ประชากร คือ คนไทยผูท่ีใชอินเทอรเน็ตซ่ึงมีจํานวนท้ังสิ้น 18,300,000 คน
i
 

1.2 กลุมตัวอยางและการเลือกตัวอยาง จะใชวิธีการเลือกตัวอยางตามเกณฑ (judgement 

sampling) กําหนดเกณฑในการคัดเลือกดังน้ีคือ ผูใชอินเทอรเน็ตท่ีเปนสมาชิก หรือไมเปนสมาชิกของ

เฟสบุค 

1.3 ขนาดกลุมตัวอยาง การวิจัยน้ีมีขนาดของกลุมตัวจํานวน 535 คน กลุมตัวอยางของ

ประชากรในงานวิจัยน้ีแบงไดสองกลุมคือ 

1. กลุมท่ีตอบแบบสอบถามแบบกระดาษ จํานวน 250 คน 

2. กลุมท่ีตอบแบบสอบถามออนไลน จํานวน 285 คน  

ท้ังน้ีแบบสอบถามท่ีสามารถใชในการวเิคราะหมาจากจํานวน 533 คน 

 

2. การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย/การศึกษา 

แหลงท่ีมาของขอมูล คือ การเก็บรวบรวมขอมูลจากผูท่ีใชอินเทอรเน็ตท่ีมีและไมมีประสบการณ

การใชเฟสบุค 

 

1. ศึกษาคนควาเอกสารวิชาการ ตํารา งานวิจัยตาง ๆ ท่ีเกี่ยวของกับปจจัยและพฤติกรรมการ

ใชเฟสบุคเพือ่เปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม 

ข้ันตอนการสรางเคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 

 เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในคร้ังน้ี คือ แบบสอบถามซ่ึงมีข้ันตอนการสรางเคร่ืองมือ

ตามลําดับตอไปน้ี 

2. ออกแบบแบบสอบถาม ซ่ึงแบงไดดังน้ี 

 ตอนท่ี 1 ลกัษณะทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม  

 ตอนท่ี 2 พฤตกิรรมการเลอืกซ้ือสนิคาทางอนิเทอรเน็ต   

 ตอนท่ี 3 พฤตกิรรรมการใชเฟสบุค  

 ตอนท่ี 4 ปจจัยพาณิชยกรรมทางสังคมผานเฟสบุค 
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3. นําแบบสอบถามท่ีสรางข้ึนไปทําการทดสอบกับกลุมตัวอยาง 10  คน เพือ่ทําการตรวจสอบ

ความความถูกตองของเน้ือหาและรับขอเสนอแนะเพิ่มเติม                                                                                                                                                                                        

4. นําแบบสอบถามท่ีผานการทดสอบไปทําการปรับปรุงแกไขใหถูกตอง  

 

1. รับเงินจากผูปกครอง + รายไดพิเศษ ________________บาท 

เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 

 เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัยคร้ังน้ี ผูวิจัยไดใชแบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงประกอบดวย

คาํถาม ประเภทกาํหนดคาํตอบให ประเภทตอบไดอยางเสรี และประเภทประมาณคา ( Likert Scale) 

เปนเคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล ซ่ึงแบงเน้ือหาของแบบสอบถามเปน 4 ตอน ดังน้ี 

ตอนท่ี 1 แบบสอบถามคุณลักษณะท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ การศึกษา อาชีพ 

สถานภาพ ซ่ึงเปนคาํถามปลายปด (Close-end) คําถามจะเปนลักษณะใหเลือกตอบไดเพียงคําตอบ

เดียว สวนอายุ รายไดตอเดือนเปนคําถามปลายเปด (Open-end) คําถามจะเปนลักษณะใหผูตอบกรอก

ขอมูลไดอยางเสรี โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

 ขอท่ี 1 เพศ ไดแก เพศชาย และเพศหญิง ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ 

(Nominal scale) 

 ขอท่ี 2 อายุ มีชองวางใหผูตอบกรอกขอมูล 

 ขอท่ี 3 รายไดตอเดือน ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal scale) แลการ

กรอกรายไดอยางเสรี 

2. รับเงินจากคูสมรส________________บาท  

3. มีรายได________________บาท 

 ขอท่ี 4 การศึกษาสูงสุด ใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal scale) โดย

แบงเปน 5 ประเภท 

1. ประถมศกึษา     

2. มัธยมศึกษาหรือเทียบเทา  

3. อนุปริญญาหรือเทียบเทา   

4. ปริญญาตรี    

5. สงูกวาปริญญาตรี   

 ขอท่ี 5 อาชีพ ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal scale) โดยแบงเปน 5 

ประเภท 

1. นักเรียน/นักศึกษา 

2. ขาราชการ/พนักงานรัฐวสิาหกจิ 

3. รับจาง/พนักงานบริษทัเอกชน 

4. คาขาย/ธุรกิจสวนตัว/อาชีพอสิระ 

5. พอบาน/แมบาน/ไมไดทํางาน 
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 ขอท่ี 6 สถานภาพสมรส ใชระดบัการวดัขอมูลประเภทนามบัญญตั ิ (Nominal scale) โดย

แบงเปน 3 ประเภท คอื 

1. โสด 

2. สมรส 

3. แยกกันอยู/หยาราง/หมาย 

 

ตอนท่ี 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการในการเลือกซ้ือสินคาทางอินเทอรเน็ต ซ่ึงเปน

คาํถามแบบปลายปด (Close-end) มีจํานวน 6 ขอ คําถามจะเปนลักษณะใหเลือกตอบไดเพียงคําตอบ

เดียวและเลือกไดมากกวา 1 คาํตอบ  

ตอนท่ี 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชเฟสบุค ซ่ึงเปนคําถามแบบปลายปด (Close-

end) มีจํานวน 6 ขอ คําถามจะเปนลักษณะใหเลือกตอบไดเพียงคําตอบเดียวและเลือกไดมากกวา 1 

คาํตอบ  

ตอนท่ี 4 แบบสอบถามเกี่ยวกับ ความคิดเห็นดานปจจัยพาณิชยกรรมทางสังคมผานเฟสบุค มี

จํานวน 3 ขอ โดยมีลักษณะแบบสอบถามเปนวิธีการใหคะแนนรวม ใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตร-

ภาคช้ัน (Interval scale) แบงออกเปน 5 ระดับ ซ่ึงมีหลักเกณฑในการกําหนดคะแนน ดังน้ี 

คะแนน 

5 

ระดับความรูสึก 

  เห็นดวยมากท่ีสุด 

4   เห็นดวยมาก 

3   เหน็ดวยปานกลาง 

2   เห็นดวยนอย 

1   ไมเห็นดวย 

 

รายละเอยีดแบบสอบถามสามารถดเูพิม่เตมิท่ีภาคผนวก ก. แบบสอบถาม 

 

ในการวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยไดนําคะแนนจากการกําหนดดังกลาวมาประเมิน เพื่อแปล

ความหมายหาคาคะแนนเฉลี่ย โดยใชวิธีดังน้ี 

 

ความกวางของอนัตรภาคช้ัน =  

 =  

 = 0.8 

 

จากน้ันกําหนดเกณฑคะแนนเฉลี่ยการประเมินผลแบบสอบถามเกี่ยวกับระดับความเห็นดังน้ี  
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คะแนนเฉลยี 

4.21 – 5.00 

ระดับความเห็น 

  เห็นดวยมากท่ีสุด 

3.41 – 4.20   เห็นดวยมาก 

2.61 – 3.40   เหน็ดวยปานกลาง 

1.81 – 2.60   เห็นดวยเล็กนอย 

1.00 – 1.80   ไมเห็นดวย 

 

3. การเก็บรวบรวมขอมูล 

การเก็บรวมรวมขอมูล ผูวิจัยไดดําเนินการเก็บขอมูลโดยไดจากการใชแบบสอบถามเก็บขอมูล

จากกลุมตัวอยางจํานวน 250 ชุดตามสถานท่ีสาธารณะ เชน สถาบันศกึษา อาคารสาํนักงาน และสถานี

รถไฟฟา และไดจากการกระจายแบบสอบถามออนไลนทีส่รางข้ึนจาก Google Documents ไปยังผูใช

เฟสบุคโดยผานอีเมลและโพสตบน Facebook Wall ซ่ึงไดรบัการตอบกลบัมาจํานวน 285 ชุด 

 
ขัน้ตอนในการเก็บรวบรวมขอมลู 

1. 0

2. 0

การตรวจสอบขอมูล ผูวจัิยตรวจสอบคณุภาพความสมบูรณของการตอบแบบสอบถามและ

แยกแยะแบบสอบถามที่ไมสมบูรณออก 

3. 0

การลงรหัส นําแบบสอบถามท่ีถูกตองเรียบรอยแลวมาลงในโปรแกรมท่ีกําหนดเพื่อแยก

ประเภทและจัดระเบียบ 

 

4. การวิเคราะหขอมูล 

4.1 การวิเคราะหขอมูล โดยใชสถิตเชิงพรรณนา ในลักษณะดังน้ี 

4.1.1 การหาคารอยละ สาํหรับวเิคราะหขอมูลแบบสอบถาม 0

การประมวลผลขอมูลท่ีลงรหัสแลว นํามาบันทึกโดยใชโปรแกรมสถิติสําเร็จรูป เพื่อการวิจัย

ทางสังคม (Statistic Package for the Social Sciences : SPSS) 

ตอนท่ี 1 แบบสอบถามลกัษณะ 

0ทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ การศกึษา อาชีพ รายได สถานภาพ ตอน

ท่ี 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับ0พฤตกิรรมการในการเลอืกซ้ือสนิคาทางอนิเทอรเน็ต 0และ 0ตอนท่ี 3 พฤตกิรรม

การใชเฟสบุค 

4.1.2 หาคาเฉลี่ยและ0คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน  0สาํหรับวเิคราะหขอมูลจากแบบสอบถาม0ตอนท่ี  

3 พฤติกรรมการใชเฟสบุค0 และตอนที่ 04 ปจจัยพาณิชยกรรมทางสังคมผานเฟสบุค 

 

4.2 การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิตเชิงอนุมานในลักษณะดังน้ี 

04.2.1 การวเิคราะหองคประกอบเชิงสาํรวจ (Exploratory Factor Analysis) สาํหรับการจัด 

0กลุมของคุณลักษณะของเฟสบุค 

04.2.2 สถิติวิเคราะหความสัมพันธ เพียรสันไคสแคว (Pearson Chi-Square) และไลคลิฮูด- 
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0

1. สถิติเชิงพรรณนา ประกอบดวย 

เรโชไคสแคว ( Likelihood Ratio Chi-Square) สําหรับวิเคราะหความสัมพันธของขอมูลจาก

แบบสอบถามตอนท่ี 4 ปจจัยพาณิชยกรรมทางสังคมผานเฟสบุค 

 

สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

1.1 คารอยละ (Percentage) 

 

  
     

เม่ือ  แทนรอยละหรือ % (Percent) 

  แทนความถี่ท่ีตองการเปลี่ยนแปลงใหเปนรอยละ 

  แทนจํานวนความถีท่ัง้หมด หรือจํานวนประชากร  

 

1.2 คาเฉลี่ย (Mean : ) 

  

   
 

เม่ือ  แทนคาคะแนนเฉลีย่ 

  แทนผลรวมของคะแนนท้ังหมด 

  แทนจํานวนกลุมตวัอยาง  

 

1.3 คาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.)  

  

2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) โดยใช 

2.1 การวเิคราะหองคประกอบเชิงสาํรวจ (Exploratory Factor Analysis) สาํหรับวเิคราะห 

0

                                                           
i
 ขอมูลจาก Internet Information Research Network Technology http://internet.nectec.or.th/webstats/internetuser.iir?Sec=internetuser 

ปจจัยจากกลุมคุณลักษณะของเฟสบุค 

2.2 สถิติวิเคราะหความสัมพันธ เพียรสันไคสแคว (Pearson Chi-Square) และไลคลิฮูด- 

เรโชไคสแคว (Likelihood Ratio Chi-Square) 
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บทที่ 4 

ผลการวิเคราะหขอมูล 

 

 การนําเสนอผลการวเิคราะหซึง่แบงผลการวเิคราะหออกเปน 5 ตอน และเพื่อใหเกิดความ

เขาใจในการสื่อความหมายตรงกัน ผูวิจัยไดกําหนดสัญลักษณและอักษรยอในการวิเคราะหขอมูล

ดังน้ี 

สัญลักษณท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

  แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง  

 S.D. แทน คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน  

 N แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง  

 H0     แทน สมมตฐิานหลกั 

 H1      แทน สมมตฐิานรอง  

 t แทน คาสถติทิีใ่ชในการพจิารณา (t-distribution) 

 Sig. แทน ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 

 *  แทน นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 

 ในการนําเสนอผลการวเิคราะหขอมูล และการแปลผลวเิคราะหขอมูลของการวจัิยคร้ังน้ี 

ผูวิจัยไดวิเคราะหและนําเสนอในรูปแบบของตารางประกอบคําอธิบาย โดยเรียงลําดับหัวขอเปน 5 

ตอน ดังน้ี 

 ตอนท่ี 1 การวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเพศ อายุ 

การศกึษา อาชีพ สถานภาพ รายได  

ตอนท่ี 2 การวเิคราะหพฤตกิรรมการเลอืกซ้ือสนิคาทางอนิเทอรเน็ต (E-Commerce) 

ตอนท่ี 3 การวเิคราะห0พฤติกรรมการใชเฟสบุค0  

 ตอนท่ี 4 การวิเคราะหปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพาณิชยกรรมทางสังคมผานเฟสบุค  

 ตอนท่ี 5 การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
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ผลการวิเคราะหขอมูล 

 

ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

 การวเิคราะหขอมูลลกัษณะทางประชากรศาสตรของ 0ผูตอบแบบสอบถาม0ไดแก เพศ อายุ 

รายได การศกึษา อาชีพ และสถานภาพ โดยนําเสนอในรูปแบบความถีแ่ละรอยละ โดยวเิคราะห

จากกลุมตัวอยางในการศึกษาคร้ังน้ี 533 คน จําแนกตัวแปรไดดังน้ี 

 

 เพศ

ลกัษณะทางประชากรศาสตร 

 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิงมีจํานวน 309 คน คิดเปนรอยละ 

57.9 และเปนเพศชายมีจํานวน 224 คน คิดเปนรอยละ 42.1 ดังแสดงในตาราง 4.1.1 

 
ตาราง 4.1.1 แสดงจาํนวน และคารอยละของเพศ 

จํานวน (คน) รอยละ 

เพศ   

 หญิง 309 57.9 

 ชาย 224 42.1 

รวม 533 100.00 

 

 อายุ พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 19 – 24 ป มีจํานวน 255 คน คิดเปนรอยละ 

47.80 รองลงมาคืออายุ 25 – 30 ป มีจํานวน 83 คน คิดเปนรอยละ 15 .60 อายุ 31 – 36 ป มี

จํานวน 81 คน คิดเปนรอยละ 15.20 อายุ 13 – 18 ป มีจํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 6.60 อายุ 37 

– 42 ปมจํีานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 6.4 อายุ 43 – 48 ปมจํีานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 3 อายุ 

49 – 54 ป มีจํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ และอายุมากกวา 55 ป มีจํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 

2.4 ดังแสดงในตาราง 4.1.2 
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ตาราง 4.1.2 แสดงจํานวน และคารอยละของอายุ 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร จํานวน (คน) รอยละ 

อายุ   

 13 – 18 ป 35 6.60 

 19 – 24 ป 255 47.80 

 25 – 30 ป 83 15.60 

 31 – 36 ป 81 15.20 

 37 – 42 ป 34 6.40 

 43 – 48 ป 16 3.00 

 49 – 54 ป  16 3.00 

 มากกวา 55 ป 13 2.40 

รวม 533 100.00 

  

รายไดตอเดือน

ลกัษณะทางประชากรศาสตร 

 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดต่ํากวา 10,000 บาท มีจํานวน 

225 คน คิดเปนรอยละ 42.20 รองลงมาคอื รายไดมากกวา 25,000 บาท มีจํานวน 89 คน คิดเปน

รอยละ 16.70 รายได 15,000 – 20,000 บาท มีจํานวน 81 คน คิดเปนรอยละ 15.20 รายได10,000 

– 15,000 มีจํานวน 54 คน คิดเปนรอยละ 10.10 และรายได 20,000 – 25,000 บาท มีจํานวน 32 

คน คิดเปนรอยละ 6.00 ดังแสดงในตาราง 4.1.3 

 
ตาราง 4.1.3 แสดงจํานวน และคารอยละของรายไดตอเดือน 

จํานวน (คน) รอยละ 

รายได   

 ต่ํากวา 10,000 บาท 225 42.20 

 10,001 – 15,000 บาท 54 10.10 

 15,001 – 20,000 บาท 81 15.20 

 20,001 – 25,000 บาท 32 6.00 

 มากกวา 25,000 บาท 89 16.70 

 คาสูญหาย 52 9.8 

รวม 533 100.00 
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 ผูวิจัยไดสรุปรวมกลุม และตั้งเปนกลุมท่ีมีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท และรายได

15,001 บาทข้ึนไป ดังแสดงในตาราง 4.1.4 

 
ตาราง 4.1.4 แสดงจํานวน และคารอยละของกลุมรายไดตอเดือน 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร จํานวน (คน) รอยละ 

รายได   

 ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท 279 58.0 

 15,001 บาทข้ึนไป 202 42.0 

รวม 481 100.00 

 

 

ระดบัการศกึษา

ลกัษณะทางประชากรศาสตร 

 พบวาผูตอบแบบสอบถามมีการศกึษาระดบัปริญญาตรีจํานวน 354 คน คิด

เปนรอยละ 66.40 รองลงมาคือสูงกวาระดับปริญญาตรีจํานวน 101 คน คิดเปนรอยละ 18.90 ระดับ

มัธยมศึกษาหรือเทียบเทามีจํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 8.10 ระดับอนุปริญญาหรือเทียบเทามี

จํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 4.90 และระดับประถมศกึษามีจํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 1.50 ดัง

แสดงในตาราง 4.1.5 

 
ตาราง 4.1.5 แสดงจาํนวน และคารอยละของระดับการศึกษา 

จํานวน (คน) รอยละ 

ระดบัการศกึษา   

 ประถมศกึษา 8 1.50 

 มัธยมศึกษาหรือเทียบเทา 43 8.10 

 อนุปริญญาหรือเทียบเทา 26 4.90 

 ปริญญาตรี 354 66.40 

 สูงกวาปริญญาตรี 101 18.90 

 คาสูญหาย 1 0.20 

รวม 533 100.00 
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อาชีพ

ลกัษณะทางประชากรศาสตร 

 พบวาผูตอบแบบสอบถามมีอาชีพนักเรียน /นักศึกษาจํานวน 234 คน คิดเปนรอยละ 

43.90 รองลงมาคืออาชีพรับจาง /พนักงานบริษทัเอกชนจํานวน 168 คน คิดเปนรอยละ 31.50 

อาชีพคาขาย/ธุรกิจสวนตัว/อาชีพอสิระมีจํานวน 63 คน คิดเปนรอยละ 11.80 อาชีพขาราชการ/

พนักงานรัฐวสิาหกจิมีจํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ  10.50 และอาชีพแมบาน/พอบาน/ไมไดทํางาน 

มีจํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 2.30 ดังแสดงในตาราง 4.1.6 

 
ตาราง 4.1.6 แสดงจํานวน และคารอยละของอาชีพ  

จํานวน (คน) รอยละ 

อาชีพ   

 นักเรียน/นักศกึษา 234 43.90 

 ขาราชการ/พนักงานรัฐวสิาหกจิ 56 10.50 

 รับจาง/พนักงานบริษทัเอกชน 168 31.50 

 คาขาย/ธุรกิจสวนตัว/อาชีพอสิระ 63 11.80 

 พอบาน/แมบาน/ไมไดทํางาน 12 2.30 

รวม 533 100.00 

 

 ผูวิจัยไดสรุปรวมกลุม และตั้งเปนกลุมของคนท่ีไมไดทํางาน ประกอบดวยนักเรียน /

นักศึกษาและพอบาน /แมบาน /ไมไดทํางาน กลุมของคนทํางาน ประกอบดวยขาราชการ /พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ, รับจาง /พนังานบริษทัเอกชน และคาขาย /ธุรกิจสวนตัว /อาชีพอิสระ ดังแสดงในตาราง  

4.1.7  

 
ตาราง 4.1.7 แสดงจํานวน และคารอยละของกลุมคนที่ไมไดทํางาน และกลุมคนทํางาน 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร จํานวน (คน) รอยละ 

กลุมการทํางาน   

 กลุมคนท่ีไมไดทํางาน 246 46.15 

 กลุมคนทํางาน 287 53.85 

รวม 533 100.00 

 



 22 

 สถานภาพ

ลกัษณะทางประชากรศาสตร 

 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญสถานภาพโสด จํานวน 435 คน คิดเปนรอย

ละ 81.60 สถานภาพสมรส/อยูดวยกัน มีจํานวน 89 คน คิดเปนรอยละ 16.70 สวนสถานภาพหยา

ราง/หมาย/แยกกันอยู มีจํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 0.90 ดังแสดงในตาราง 4.1.8 

 
ตาราง 4.1.8 แสดงจํานวน และคารอยละของสถานภาพ  

จํานวน (คน) รอยละ 

สถานภาพ   

 โสด 435 81.60 

 สมรส 89 16.70 

 แยกกันอยู/หยาราง/หมาย 5 0.90 

 คาสูญหาย 4 0.80 

รวม 533 100.00 

 
 

ตอนที่ 2 การวิเคราะหพฤติกรรมการเลอืกซ้ือสนิคาทางอนิเทอรเน็ต  

 

การซ้ือสนิคาทางอนิเทอรเน็ต

ลกัษณะทางประชากรศาสตร 

 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเคยซ้ือสินคาทาง

อินเทอรเน็ตซ่ึงมีจํานวน 348 คน คิดเปนรอยละ 65.30 และไม เคยซ้ือสินคาทางอินเทอรเน็ตมี

จํานวน 185 คน คิดเปนรอยละ 34.70 ดังแสดงในตาราง 4.2.1 

 
ตาราง 4.2.1 แสดงจํานวน และคารอยละของการซื้อสินคาทางอินเทอรเน็ต 

จํานวน (คน) รอยละ 

 เคย 348 65.30 

 ไมเคย 185 34.70 

รวม 533 100.00 
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เหตุผลท่ีไมซ้ือสินคาทางอินเทอรเน็ต  รูปท่ี 4.2.1 แสดงใหเห็นวาความกลัวการโดน

หลอกลวงหรือโดนโกงจากการจายเงินใหรานคาเปนเหตุผลหลักท่ีทําใหผูตอบแบบสอบถามไมเลือก

ซ้ือสินคาผานทางอินเทอรเน็ต สวนเหตุผลอื่นรองลงมาไดแก ความกลัวท่ีจะไมไดรับสินคา ความไม

ม่ันใจดานการรักษาขอมูลสวนตัว ความไมเขาใจในระบบการซ้ือขาย และอื่นๆ ตามลําดับดังท่ีแสดง

ตามรูป  

 

 

 
รูปที่ 4.2.1 เหตุผลที่ไมซื้อสินคาผานทางอินเทอรเน็ต 

 

(หมายเหตุ: ตอบไดมากกวา 1 ตัวเลือก) 
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สินคาท่ีสั่งซ้ือผานทางอินเทอรเน็ต สวนใหญไดแก สนิคาจําพวก เสื้อผา เคร่ืองแตงกายและรองเทา 

สวนสินคาซ่ึงเกี่ยวกับการเดินทาง คือตั๋วเคร่ืองบิน เพ็กเกจทองเที่ยวและหองพักโรงแรม เปนสิ่งท่ี

ถูกสั่งซ้ือในลําดับรองลงมา และสินคาอื่นๆ ดังแสดงตามรูป 4.2.2  
 

 
รูปที่ 4.2.2 สินคาที่สั่งซื้อผานทางอินเทอรเน็ต 

 

(หมายเหตุ: ตอบไดมากกวา 1 ตัวเลือก) 
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วิธีการชําระคาสินคาท่ีสั่งซ้ือผานทางอินเทอรเน็ต มี 6 ชองทางหลักคือ โอนเงินเขาบัญชี 

49.83% บัตรเครดิต/เดบิต 22.82% อินเทอรเน็ตแบงกกิ้ง 12.20% PayPal 9.93 % ชําระเงิน

ปลายทาง 3.83% และธนาณัติ 1.39% ดังแสดงในรูปท่ี 4.2.3   
 

 
รูปที่ 4.2.3 วิธีการชําระคาสินคาที่สั่งซื้อผานทางอินเทอรเน็ต 

 

(หมายเหตุ: ตอบไดมากกวา 1 ตัวเลือก) 
 
 

การแนะนําสินคาท่ีซ้ือผานทางอินเทอรเน็ตกับบุคคลอื่น

ลกัษณะทางประชากรศาสตร 

 พบวาผูเคยซ้ือสินคาทาง

อินเทอรเน็ตและเคยแนะนําสินคาท่ีซ้ือผานทางอินเทอรเน็ตกับบุคคลอื่น มีจํานวน 224 คน คิดเปน

รอยละ 64.40 และไมเคยแนะนํามีจํานวน 124 คน คิดเปนรอยละ 35.60 ดังแสดงในตาราง 4.2.2 

 
ตาราง 4.2.2 แสดงจํานวน และคารอยละของการแนะนําสินคาที่ซื้อผานทางอินเทอรเน็ต 

จํานวน (คน) รอยละ 

 เคย 224 64.40 

 ไมเคย 124 35.60 

รวม 348 100.00 
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การแนะนําสินคาท่ีซ้ือผานทางอินเทอรเน็ตกับบุคคลอื่น วธิกีารแนะนําสนิคาท่ีซือ้ผานทาง

อินเทอรเน็ตกับบุคคลอื่นมี 3 ชองทางหลักคือ ปากตอปาก 54.05% สงท่ีอยูเว็บไซตใหทาง E-mail 

25.14% เขียนขอความลงเฟสบุค18.79% และอื่นๆ เชนทาง SMS หรือ Blog 2.02% ดังแสดงในรูป

ท่ี 4.2.4 
 

 
รูปที่ 4.2.4 วิธีการแนะนําสินคาที่ซื้อผานทางอินเทอรเน็ตกับบุคคลอื่น 

 (หมายเหตุ: ตอบไดมากกวา 1 ตัวเลือก) 

 

ตอนที่ 3 การวิเคราะหพฤติกรรมการใชเฟสบุค    

การเปนสมาชิกเฟสบุค

ลกัษณะทางประชากรศาสตร 

 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนสมาชิกของเฟสบุคซ่ึงมี

จํานวน 502 คน คิดเปนรอยละ 94.18 และไมไดเปนสมาชิกของเฟสบุค มีจํานวน 31 คน คิดเปน

รอยละ 5.82 ดังแสดงในตาราง 4.3.1 
ตาราง 4.3.1 แสดงจํานวนและคารอยละของการเปนสมาชิกเฟสบุค 

จํานวน (คน) รอยละ 

การเปนสมาชิกเฟสบุค   

 เปน 502 94.18 

 ไมเปน 31 5.82 

รวม 533 100.00 
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การเปนสมาชิกเฟสบุคและประสบการณพาณิชยอิเล็กทรอนิกส

 

 พบวาผูตอบแบบสอบถาม

ท่ีเปนสมาชิกของเฟสบุคและมีประสบการณพาณิชยอิเล็กทรอนิกส มีจํานวน 335 คน ในขณะท่ีผูท่ี

เปนสมาชิกของเฟสบุคแตไมมีประสบการณพาณิชยอิเล็กทรอนิกส มีจํานวน 167 คน  

สวนผูท่ีไมเปนสมาชิกของเฟสบุคแตมีประสบการณพาณิชยอิเล็กทรอนิกส มีจํานวน 13 คน 

ในขณะท่ีผูไมเปนสมาชิกของเฟสบุคและไมมีประสบการณพาณิชยอิเล็กทรอนิกส มีจํานวน 18 คน 

ดังแสดงในตาราง 4.3.2 

 
ตาราง 4.3.2 แสดงจํานวนสมาชิกเฟสบุคและผูมีประสบการณพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

คุณเปนสมาชิกของเฟสบุคหรือไม 

รวม เปน ไมเปน 

คุณเคยซ้ือสินคาทางอินเทอรเน็ต

หรือไม 

เคย 335 13 348 

ไมเคย 167 18 185 

รวม 502 31 533 

 
 ระยะเวลาท่ีใชเฟสบุค

พฤติกรรมการใชเฟสบุค 

 พบวาสวนใหญมีการใชเฟสบุคมากกวา 3 ช่ัวโมงตอวัน มีจํานวน 

105 คน คิดเปนรอยละ 35.10 รองลงมามีการใช 1 – 2 ช่ัวโมงตอวัน มีจํานวน 53 คน คิดเปนรอย

ละ 17.70 และมีการใช 10 – 30 นาทีตอวนั มีจํานวน 47  คน คิดเปนรอยละ 15.70  ดังแสดงใน

ตาราง 4.3.3 

 
ตาราง 4.3.3 แสดงจํานวนและรอยละของระยะเวลาที่ใชตอวัน 

จํานวน (คน) รอยละ 

ระยะเวลาท่ีใชตอวัน   

 นอยกวา 10 นาที 26 8.70 

 10 – 30 นาที 47 15.70 

 31 – 60 นาที 35 11.70 

 1 – 2 ช่ัวโมง 53 17.70 

 2 – 3 ช่ัวโมง 33 11.00 

 มากกวา 3 ช่ัวโมง 105 35.10 

รวม 299 100.00 



 28 

การเย่ียมชมเย่ียมชมหนาเฟสบุค  รูปท่ี  4.3.1 แสดงใหเห็นวาหนาเฟสบุคท่ีผูตอบ

แบบสอบถามสนใจเขาเย่ียมชมมากท่ีสุด (รอยละ 22) คือหนาเฟสบุคศิลปน วงดนตรี หรือบุคคล

สาธารณะ สวนลาํดบัรองลงมาไดแก หนาเฟสบุครายการบันเทิง,  บริษัท องคกร และอื่นๆ ดังแสดง

ตามรูป 

 

  

 
รูปที่ 4.3.1 หนาเฟสบุคที่เคยเยี่ยมชม 

 

(หมายเหตุ: ตอบไดมากกวา 1 ตัวเลือก) 
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การใชลักษณะเฉพาะของเฟสบุค การสนทนา(Chat) เปนลักษณะเฉพาะของเฟสบุคท่ีผูตอบ

แบบสอบถามเคยใชมากท่ีสุดคือรอยละ 9.78 ซ่ึงลักษณะเฉพาะอื่นๆท่ีถูกใชมากเชนกันไดแก เพื่อน

(Friends), รูปภาพ(Photos) และ ขอความ (Messages and Inbox) คอืรอยละ 9.61, 9.26 และ 9.24 

ตามลําดับ ดังแสดงตามรูปท่ี 4.3.2 

 

 

 
รูปที่ 4.3.2 ลักษณะเฉพาะของเฟสบุคที่เคยใช 

 

(หมายเหตุ: ตอบไดมากกวา 1 ตัวเลือก) 
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การใชคําสั่งของเฟสบุค  รูปท่ี 4.3.3 แสดงใหเห็นวาคําสั่งกดถูกใจ  (Like) เปนคําสั่งท่ีผูตอบ

แบบสอบถามเคยใชมากท่ีสุด รอยละ 12.05 สวนคําสั่งสรางเอกสาร (Create Doc) เปนคําสั่งท่ีถูก

ใชนอยท่ีสุดคือรอยละ 2.89 ดังแสดงตามรูป 

 

 

 
รูปที่ 4.3.3 คําสั่งของเฟสบุคที่เคยใช 

 

(หมายเหตุ: ตอบไดมากกวา 1 ตัวเลือก) 
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การใชโปรแกรมประยุกตในเฟสบุค   เกม (Games) เปนโปรแกรมประยุกตท่ีถูกใชมากท่ีสุด

บนเฟสบุครอยละ 35.39 โดยมีผูท่ีไมใชโปรแกรมประยุกตใดเลยมากถึง 9.21 ซ่ึงมากกวาผูเลือกใช 

โปรแกรม Marketplace และ Campaign Maker  ดังแสดงตามรูปท่ี 4.3.4 
 

 
รูปที่ 4.3.4 การใชโปรแกรมประยุกตในเฟสบุค 

 

 

การสมัครสมาชิกเฟสบุคในอนาคต

ลกัษณะทางประชากรศาสตร 

 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญไมมีแผนจะเปดใช

หนาเฟสบุคใหมซ่ึงมีจํานวน 353 คน คิดเปนรอยละ 70.46 และมีแผนจะเปดหนาเฟสบุคใหม มี

จํานวน 148 คน คิดเปนรอยละ 29.54 ดังแสดงในตาราง 4.3.4 

 
ตาราง 4.3.4 แสดงจํานวน และคารอยละของการเปดใชหนาเฟสบุคใหม  

จํานวน (คน) รอยละ 

 มี 148 29.54 

 ไมม ี 353 70.46 

รวม 501 100.00 
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 ผูท่ีตองการเปดใชหนาเฟสบุคใหมตองการเปดหนาเฟสบุคประเภทธรุกิจหรือสถานท่ี

(26.85%) ศิลปน วงดนตรี หรือบุคคลสาธารณะ (16.34%) สมัครสมาชิกเฟสบุคเพิ่ม (14.79%) 

ดังแสดงในรูปท่ี 4.3.5 

 
รูปที่ 4.3.5 ประเภทหนาเฟสบุคที่ตองการเปดใชในอนาคต 

 

 

เหตุผลท่ีไมสมัครเปนสมาชิกเฟสบุค ตาราง 4.3.5 แสดงผลการวเิคราะหขอมูลระดบัความ

คิดเห็นเกี่ยวกับเหตุผลท่ีไมสมัครเปนสมาชิกของเฟสบุค โดยใชเกณฑในการวิเคราะห และแปลผล

ขอมูล ดังน้ี 

คะแนนเฉลยี 

4.21 – 5.00 

ระดับความเห็น 

  เห็นดวยมากท่ีสุด 

3.41 – 4.20   เห็นดวยมาก 

2.61 – 3.40   เหน็ดวยปานกลาง 

1.81 – 2.60   เห็นดวยเล็กนอย 

1.00 – 1.80   ไมเห็นดวย 

 โดยแสดงเปนภาพรวม ปรากฏผลดังตารางท่ี 4.3.5 
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ตาราง 4.3.5 แสดงจํานวน และคารอยละเหตุผลที่ไมสมัครสมาชิกเฟสบุค  

เหตุผลท่ีไมสมัครสมาชิกเฟสบุค คาเฉลี่ย S.D. ระดับ 

1. รูสกึรําคาญเน่ืองจากการบอกตอ(Tag) จากเพื่อน

บนเฟสบุค 

3.23 1.18 ปานกลาง 

2. ไมตองการติดตอสื่อสารผานเฟสบุค 3.23 1.18 ปานกลาง 

3. ไมใชเฟสบุคหาขอมูลเพื่อไปใชประโยชนในการ

ทํางานหรือการศกึษา 

3.42 1.15 มาก 

4. ขอมูลสวนตัวอาจโดนเปดเผยผานเฟสบุคได 3.74 1.29 มาก 

5. เสียเวลา 3.65 1.20 มาก 

6. มีโลกสวนตัวสูง 2.84 1.44 ปานกลาง 

โดยภาพรวม 3.35 0.95 ปานกลาง 

 
 
 

ตอนที่ 4 การวิเคราะหปจจัยที่มีอิทธิพลตอพาณิชยกรรมทางสังคมผานเฟสบุค 

 

ความสนใจตอการซ้ือสนิคาผานหนาเฟสบุค

ลกัษณะทางประชากรศาสตร 

พบวาผูตอบแบบสอบถามท่ีเปนสมาชิกเฟสบุค 

สวนใหญไมเลือกซ้ือสินคาผานหนาเฟสบุคซ่ึงมีจํานวน 276 คน คิดเปนรอยละ 55.09 และเลือกท่ีจะ

ซ้ือ มีจํานวน 225 คน คิดเปนรอยละ 44.91 ดังแสดงในตาราง 4.4.1 

 
ตาราง 4.4.1 แสดงจํานวน และคารอยละการเลือกซื้อสินคาผานหนาเฟสบุค 

จํานวน (คน) รอยละ 

 เลือก 225 44.91 

 ไมเลือก 276 55.09 

รวม 501 100.00 

 

 

 

 
ตาราง 4.4.2 คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของเหตุผลที่ทําใหเลือกซื้อสินคาผานเฟสบุค 
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เหตุผล 
N ระดับความคิดเห็น 

Valid 
 S.D. ความหมาย 

1. คุนเคยกับรูปแบบการติดตอกับผูใชบนเฟสบุค (Interface) 224 3.93 .84 มาก 

2. สามารถบอกตอเพื่อนๆเพื่อแนะนําสินคาที่เราชอบหรือซ้ือ

ได 

220 3.93 .80 มาก 

3. สะดวกในการบอกตอหรือแนะนําสินคาและบริการ 213 3.99 .79 มาก 

4. สามารถติดตอสอบถามผูขายสินคาผานชองทางการ

แลกเปล่ียนความคิดเห็น (Discussion)ไดทนัที 

219 4.06 .84 มาก 

5. สามารถแสดงความคิดเห็นตอสินคาหรือบริการน้ันๆได 219 4.14 .72 มาก 

6. สามารถรับทราบความคิดเห็นของผูใชบริการคนอ่ืนๆที่ซ้ือ

สินคาหรือบริการจากเฟสบุค 

219 4.27 .80 มากที่สุด 

7. สามารถแลกเปล่ียนประสบการณการซ้ือสินคาและการใช

บริการผานเฟสบุคได 

216 4.04 .83 มาก 

8. สะดวกกวาซ้ือสินคาและบริการผานทางเว็บไซตขายของ

ทั่วไป (E-commerce) 

220 3.40 1.07 ปานกลาง 

9. ตองการแสดงใหเพือ่นเหน็วาเรามคีวามชอบเหมอืนกัน 219 3.19 1.10 ปานกลาง 

10. ตองการซ้ือสินคาเน่ืองจากเพื่อนหรือคนที่เราชื่นชอบซ้ือ

สินคาชิ้นน้ันผานเฟสบุค 

220 3.06 1.11 ปานกลาง 

11. ถูกใจโฆษณา โปรโมชั่น ที่แสดงในหนาเฟสบุค 220 3.37 1.05 ปานกลาง 

12. โดนแทก็ (Tag) แนะนําสินคาหรือบริการ 219 2.48 1.23 นอย 

13. รูสึกสนุกและใหความบันเทิงเมื่อซ้ือสินคาผานเฟสบุค 219 2.70 1.05 ปานกลาง 

14. ใชฆาเวลาดวยการชมสินคาบนเฟสบุค 220 3.13 1.21 ปานกลาง 

โดยภาพรวม 204 3.53 .53 มาก 

 

การวิเคราะหปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพาณิชยกรรมทางสังคมผานเฟสบุค  

การวเิคราะหองคประกอบเชิงสาํรวจ ( Exploratory Factor Analysis) ถูกนํามาใชเพื่อการ

จัดกลุมของคุณลักษณะของเฟสบุค ซ่ึงหมายถึงปจจัยของเฟสบุคท่ีมีอิทธิพลตอพาณิชยกรรมทาง

สังคมผานเฟสบุค และการวิเคราะหเพียรสันไคสแคว  (Pearson Chi-Square) ถูกนํามาใชเพื่อหา

คุณลักษณะสําคัญของเฟสบุคท่ีมีความสัมพันธกับการทําพาณิชยกรรมทางสังคมผานเฟสบุคใน

ประเทศไทย 

 

ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือสินคาผานเฟสบุค 
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ขอมูลจากแบบสอบถามไดถูกนํามาทดสอบความเหมาะสมของขอมูลในตัวแปร 14 ตัวแปร

เกี่ยวกับคุณลักษณะของเฟสบุคท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือสินคาผานเฟสบุคโดยใชสถิติ Kaiser-Meyer-

Olkin (KMO) พบวา คา KMO เทากบั 0.796 มีคานอยกวา 0.80 ซ่ึงแสดงวาต่ํากวาเกณฑเพื่อใชใน

การวิเคราะหปจจัยไดดี (กัลยา วานิชยบัญชา, 2551) ดังน้ันเพื่อใหคา KMO มีคาสูงกวาเกณฑ จึง

ตรวจสอบคาความเช่ือม่ัน (คาสมัประสทิธิแ์อลฟาของครอนบาค) ของแตละปจจัยมีคาเกิน 0.70 ซ่ึง

เกินเกณฑ ( Hair et al., 2006) ยกเวนปจจัยท่ีมีคุณลักษณะ “ใชฆาเวลาดวยการชมสินคาบน

เฟสบุค” เม่ือตัวแปรน้ีถูกกําจัดออกจากปจจัยทําใหคาความเช่ือม่ันผานเกณฑและคา  KMO เทากบั 

0.802  และคาสถิติของ Bartlett’s Test of Sphericity เทากบั 0.00 แสดงวาตัวแปรยอยแตละตัวมี

ความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญ โดยตัวแปรยอยแตละตัวจะตองมีคานํ้าหนักองคประกอบ ( Factor 

Loading) ลงในเพียงปจจัยเดียว ตัวแปรยอยใดท่ีมีคานํ้าหนักองคประกอบนอยกวา 0.40 จะถูกตัด

ออกไปจากการวิเคราะห (Hair et al., 2006) 

ผลจากการวิเคราะหปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือสินคาผานเฟสบุคดวยวิธีดวยวิธีตัว

ประกอบหลกั  (Principle Component) และหมุนแกนแบบมุมฉากดวยวิธีแวริแมกซ  (Varimax) ทํา

ใหสามารถสรุปปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือสินคาผานเฟสบุคไดท้ังหมด  3 ปจจัยซ่ึงครอบคลุม  12 

จาก 13 คุณลักษณะซ่ึงสามารถอธิบายความผันแปรของตัวแปรไดรอยละ  60.48  ทุกปจจัยมีคา

ความเช่ือม่ัน  (คาสมัประสทิธิแ์อลฟาของครอนบาค ) เกิน 0.70 และมี 1 คุณลักษณะ  “คุนเคยกับ

รูปแบบการติดตอกับผูใชบนเฟสบุค  (Interface)” ถูกตัดออกหลังจากการวิเคราะหเน่ืองจากมีคา

นํ้าหนักองคประกอบนอยกวา 0.40 (ตารางท่ี 4.4.2)  

ท้ังน้ีการตั้งช่ือปจจัยรวมท่ีไดใหมท้ัง  3 ปจจัยจะพจิารณาจากความหมายโดยรวมของแตละ

ตัวแปร โดยใหนํ้าหนักกับตัวแปรท่ีใหคานํ้าหนักองคประกอบองคประกอบ (Factor Loading) สูงสุด 

จากตารางท่ี 4.4.2 ปจจัยรวมแรกซ่ึงมีจํานวนตัวแปรยอยนอยท่ีสุด คือ 2 ตวัแปรสามารถอธบิาย

ความผันแปรของตัวแปรเดิมไดรอยละ 24.69 ปจจัยรวมแรกประกอบดวย บอกตอเพื่อนๆเพื่อ

แนะนําสินคาท่ีชอบหรือซ้ือได  และสะดวกในการบอกตอหรือแนะนําสนิคาและบริการซ่ึงตวัแปร

เหลาน้ีจะเปนสิ่งท่ีเกี่ยวของกับการบอกตอและแนะนําสินคา ดังน้ัน ปจจัยแรกเรียกวา  สะดวกในการ

บอกตอ (Convenient spread of viral messages) 

ปจจัยรวมท่ีสองมีจํานวนตัวแปรยอย  4 ตวัแปรซ่ึงสามารถอธบิายความผนัแปรของตวัแปร

เดิมไดรอยละ  20.18 ปจจัยรวมน้ีประกอบดวย  ติดตอสอบถามผูขายสินคาผานชองทางการ

แลกเปลี่ยนความคิดเห็น  (Discussion) ไดทันที แสดงความคิดเห็นตอสินคาหรือบริการน้ันๆได  

รับทราบความคิดเห็นของผูใชบริการคนอื่นๆท่ีซ้ือสินคาหรือบริการจากเฟสบุค  แลกเปลี่ยน

ประสบการณการซ้ือสนิคาและการใชบริการผานเฟสบุคได  ซ่ึงตัวแปรยอยเหลาน้ีมีความเกี่ยวของ
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กับความคิดเห็นท่ีมีตอการซ้ือสินคาหรือบริการจากเฟสบุค  ดังน้ันปจจัยรวมท่ีสองเรียกวา  ไดรับ

ความคิดเห็นของผูซ้ือสินคา (Receipt of buyer’s comments)  

ในขณะท่ีปจจัยรวมท่ีสาม ประกอบดวยตัวแปรยอยมากท่ีสุด 6 ตวัซ่ึงสามารถอธบิายความ

ผันแปรของตัวแปรเดิมไดรอยละ 15.61 ปจจัยรวมน้ีประกอบดวยสะดวกกวาซ้ือสินคาและบริการ

ผานทางเว็บไซตขายของท่ัวไป ตองการแสดงใหเพื่อนเห็นวาเรามีความชอบเหมือนกัน  ตองการซ้ือ

สินคาเน่ืองจากเพื่อนหรือคนท่ีเราช่ืนชอบซ้ือสินคาช้ินน้ันผานเฟสบุค ถูกใจโฆษณา  โปรโมช่ัน ท่ี

แสดงในหนาเฟสบุค โดนแท็ก (Tag) แนะนําสนิคาหรือบริการ  และรูสึกสนุกและใหความบันเทิงเม่ือ

ซ้ือสินคาผานเฟสบุค ซ่ึงตัวแปรยอยเหลาน้ีมีความเกี่ยวของกับคาใชจายท่ีเกี่ยวของกับการใช

ประโยชนจากการใชบริการเครือขายสงัคม (Social Network Services) ดังน้ัน ปจจัยรวมท่ีสาม

เรียกวา การใชประโยชนจากเครือขายสงัคม (Taking advantages of social networks) 
 

 

ตารางที ่4.4.3 ผลการวิเคราะหปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาผานเฟสบุค 

ปจจัยรวม ตัวแปรยอย คาความ

เชื่อม่ัน 

Factor 

Loading 

Cumulative 

Variance (%) 

Communalities 

1 บอกตอเพื่อนๆเพื่อแนะนําสินคาที่ชอบหรือซื้อได 

สะดวกในการบอกตอหรือแนะนําสินคาและบริการ 

0.867 0.843 

0.873 

24.689 0.783 

0.816 

2 ติดตอสอบถามผูขายสินคาผานชองทางการ

แลกเปลี่ยนความคิดเห็น (Discussion) ไดทันท ี

แสดงความคิดเห็นตอสินคาหรือบริการนั้นๆได 

รับทราบความคิดเห็นของผูใชบริการคนอื่นๆที่ซื้อ

สินคาหรือบริการจากเฟสบุค 

แลกเปลี่ยนประสบการณการซื้อสินคาและการใช

บริการผานเฟสบุคได 

0.809 0.618 

 

0.731 

0.812 

 

0.781 

44.870 0.462 

 

0.660 

0.678 

 

0.629 

3 สะดวกกวาซื้อสินคาและบริการผานทางเว็บไซตขาย

ของทั่วไป (E-commerce) 

ตองการแสดงใหเพื่อนเห็นวาเรามีความชอบ

เหมือนกัน 

ตองการซื้อสินคาเนื่องจากเพื่อนหรือคนที่เราชื่น

ชอบซื้อสินคาชิ้นนั้นผานเฟสบุค 

ถูกใจโฆษณา โปรโมชั่น ที่แสดงในหนาเฟสบุค 

โดนแท็ก (Tag) แนะนําสินคาหรือบริการ 

รูสึกสนุกและใหความบันเทิงเม่ือซื้อสินคาผาน

เฟสบุค 

0.825 0.650 

 

0.658 

 

0.799 

 

0.723 

0.645 

0.775 

60.479 0.456 

 

0.594 

 

0.665 

 

0.616 

0.449 

0.645 

 

เหตุผลท่ีทําใหสมาชิกเฟสบุคไมเลือกซ้ือสินคาผานเฟสบุค ดังแสดงในตารางท่ี 4.4.4 
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ตาราง 4.4.4 คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของเหตุผลที่ทําใหไมเลือกซื้อสินคาผานเฟสบุค 

  
N ระดับความคิดเห็น 

Valid  S.D. ความหมาย 

1. ไมชอบการซ้ือสนิคาและบริการในสงัคมออนไลน 269 3.44 1.12 มาก 

2. ไมเช่ือใจการจายเงินผานเฟสบุค 272 3.90 1.07 มาก 

3. ขอมูลสวนตัวอาจโดนเปดเผยผานเฟสบุคได 270 4.02 .98 มาก 

4. รูสกึรําคาญเน่ืองจากการบอกตอ (Tag) จากเพื่อน

บนเฟสบุค 

272 4.12 1.00 มาก 

5. ประเภทและจํานวนสนิคามีใหเลอืกนอยกวา

เว็บไซตขายของท่ัวไป (e-commerce)   

269 3.36 1.08 ปานกลาง 

6. ไมนาเช่ือถือเทาเว็บไซตขายของท่ัวไป (e-

commerce) 

271 3.68 1.09 มาก 

7. โฆษณาเกินจริง 269 3.77 1.06 มาก 

โดยภาพรวม 265 3.75 .65 มาก 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
ตอนที่ 5 การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
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ความสัมพันธระหวางลักษณะเฉพาะของเฟสบุคและการเลือกซ้ือสินคาผานเฟสบุค  

 

สมมติฐานท่ีตองการทดสอบคือ  

H0 : ลักษณะเฉพาะของเฟสบุคและการเลือกซ้ือสินคาผานเฟสบุคไมมีความสัมพันธกัน  

สมมติฐานแยงคือ  

H1

ลักษณะเฉพาะของเฟสบุค 

 : ลักษณะเฉพาะของเฟสบุคและการเลือกซ้ือสินคาผานเฟสบุคมีความสัมพันธกัน  

 

 
ตารางที ่4.5.1 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางลักษณะเฉพาะของเฟสบุคและการเลือกซื้อสินคา

ผานเฟสบุค  

 

จํานวนตัวอยาง

ที่นํามา

วิเคราะห 

Pearson 

Chi-Square 

Asymp. Sig. 

(2-sided) 

ความสัมพันธกับ

การเลือกซ้ือ

สินคาผานเฟสบุค 

สนทนา (Chat) 495 2.725 .099 ไมม ี

ขอความ ( Messages and Inbox)  496 2.379 .123 ไมม ี

ขาวใหม (News Feed) 484 .136 .712 ไมม ี

สถานะ (Status, Wall) 487 3.365 .067 ไมม ี

เพือ่น (Friends) 495 .759 .384 ไมม ี

ลิงค (Links) 484 1.689 .194 ไมม ี

วดิโีอ (Video) 484 .836 .361 ไมม ี

ทักทาย (Poke) 481 .191 .662 ไมม ี

รูปภาพ (Photos) 496 .059 .808 ไมม ี

บันทึก (Notes) 473 3.821 .051 ไมม ี

กิจกรรม (Events) 474 .253 .615 ไมม ี

คาํถาม (Questions) 472 .203 .652 ไมม ี

สรางกลุม (Create Groups) 482 .542 .462 ไมม ี

สรางหนาใหม (Create a Page) 466 4.080 .043* ม ี

สถานที่ปจจุบัน (Places) 470 7.873 .005* ม ี

แลกเปล่ียนความคิดเห็น  (Discussions)  477 3.273 .070 ไมม ี

* นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ความสัมพันธระหวางคําสั่งของเฟสบุคและการเลือกซ้ือสินคาผานเฟสบุค  
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สมมติฐานท่ีตองการทดสอบคือ  

H0 : คําสั่งของเฟสบุคและการเลือกซ้ือสินคาผานเฟสบุคไมมีความสัมพันธกัน  

สมมติฐานแยงคือ  

H1

คําส่ังของเฟสบุค 

 : คําสั่งของเฟสบุคและการเลือกซ้ือสินคาผานเฟสบุคมีความสัมพันธกัน  

 
 

ตารางที ่4.5.2 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางคําสั่งของเฟสบุคและการเลือกซื้อสินคาผานเฟสบุค  

จํานวนตัวอยาง

ที่นํามา

วิเคราะห 

Pearson 

Chi-Square 

Asymp. Sig. 

(2-sided) 

ความสัมพันธกับ

การเลือกซ้ือ

สินคาผานเฟสบุค 

กดถกูใจ (Like) 496 1.969 .161 ไมม ี

แสดงความคิดเห็น (Comment) 500 .028 .868 ไมม ี

แบงปน (Share) 491 2.945 .086 ไมม ี

เลิกชอบ (Unlike) 479 .126 .723 ไมม ี

ลบออก (Remove) 487 .903 .342 ไมม ี

ดูทุกความเห็น (View all comments) 489 .001 .972 ไมม ี

เลิกตดิตาม (Unsubscribe) 470 2.585 .108 ไมม ี

คนหาเพือ่น (Find friends) 490 .443 .506 ไมม ี

ใสแท็ก (Tag) 483 3.246 .072 ไมม ี

แชทกับเพ่ือนในกลุม (Chat with Group)  486 .310 .577 ไมม ี

สรางเอกสาร (Create Doc) 466 .009 .923 ไมม ี

สราง/ตอบรับ/ปฏิเสธ  กจิกรรม (Create Event) 479 12.738 .000* ม ี

* นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 

 

 

 

 

 

ความสัมพันธระหวางโปรแกรมประยุกตของเฟสบุคและการเลือกซ้ือสินคาผานเฟสบุค  
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สมมติฐานท่ีตองการทดสอบคือ  

H0 : โปรแกรมประยุกตของเฟสบุคและการเลือกซ้ือสินคาผานเฟสบุคไมมีความสัมพันธกัน  

สมมติฐานแยงคือ  

H1

โปรแกรมประยุกตของเฟสบุค 

 : โปรแกรมประยุกตของเฟสบุคและการเลือกซ้ือสินคาผานเฟสบุคมีความสัมพันธกัน  

 
ตารางที ่4.5.3 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางโปรแกรมประยุกตของเฟสบุคและการเลือกซื้อ

สินคาผานเฟสบุค  

จํานวนตัวอยาง

ที่นํามา

วิเคราะห 

Pearson 

Chi-Square 

Asymp. Sig. 

(2-sided) 

ความสัมพันธกับ

การเลือกซ้ือ

สินคาผานเฟสบุค 

Marketplace 466 7.728 .005* ม ี

Quiz 476 1.179 .277 ไมม ี

Calendar 471 6.695 .010* ม ี

Bookmarks 470 .056 .813 ไมม ี

Campaign Maker 465 2.549 .110 ไมม ี

Games 488 2.283 .131 ไมม ี

* นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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บทที่ 5 

สรุปผล และขอเสนอแนะ 
 
 
5.1 สรุปผลการวิจัย 

การวิจัยคร้ังน้ีมีวัตถุประสงค เพื่อสํารวจความตองการของผูใชสังคมออนไลนเฟสบุคท่ีมีตอการซ้ือ

สินคาผานเครือขายสังคม รวมถึงคุณสมบัติของสังคมออนไลนเฟสบุคท่ีทําใหผูใชอินเตอรเน็ตหันมาซ้ือ

สนิคาผานพาณชิยกรรมทางสงัคมผานเฟสบุค ( F-Commerce) และปจจัยท่ีไมชวยใหผูใชสังคมออนไลน

เฟสบุคใชพาณิชยกรรมทางสังคมผานเฟสบุค เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัยคือแบบสอบถาม ซ่ึงประกอบดวย

คาํถาม ประเภทกาํหนดคาํตอบให ประเภทตอบไดอยางเสรี และประเภทประมาณคา ( Likert Scale) เน้ือหา

ของแบบสอบถามแบงออกเปน 4 ตอน คือ ตอนที่ 1 คุณลักษณะท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม ตอนท่ี 2 

พฤตกิรรมการเลอืกซ้ือสนิคาทางอนิเทอรเน็ต ตอนท่ี 3 พฤติกรรมการใชเฟสบุค และ ตอนท่ี 4 ความคิดเห็น

ดานปจจัยพาณิชยกรรมทางสังคมผานเฟสบุค  

การดําเนินการวิจัย ผูวิจัยไดสุมสอบถามจากกลุมตัวอยาง ผูใชอินเทอรเน็ตและรูจักเฟสบุค  จํานวน 

533 คน การวิเคราะหขอมูล ใชโปรแกรมสถิติสําเร็จรูปทางสังคมศาสตร SPSS (Statistical Package for 

the Social Sciences) เพือ่ทําการวเิคราะห คากลางของขอมูล  วิเคราะหองคประกอบเชิงสํารวจ 

(Exploratory Factor Analysis) การวิเคราะหเพียรสันไคสแคว  (Pearson Chi-Square) และทดสอบ

สมมตฐิาน  การทดสอบความเช่ือม่ันของขอมูลในปจจัยตางๆ  ดวยคาคาสมัประสทิธิแ์อลฟาของครอนบาค  

(Cronbach’s alpha) 

5.1.1 คุณลักษณะทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

ผูตอบแบบสอบถาม 533 คน สวนใหญเปนผูหญิง 309 คน เปนชาย 224 คน อายุผูตอบ

แบบสอบถาม 19-24 ป มี 255 คน 25-30 ป มี 83 คน 31–36 ป มี 81 คน 13–18 ป มี 35 คน 37–42 ป มี 

34 คน 43–48 ป มี 16 คน 49–54 ป มี 16 คน และมากกวา 55 ป มีจํานวน 13 คน วุฒิการศึกษาของผูตอบ

แบบสอบถามจบการศกึษาหรือกาํลงัศกึษาปริญญาตรี 354 คน สูงกวาปริญญาตรี 101 คน มัธยมศึกษาหรือ

เทียบเทา 43 คน อนุปริญญาหรือเทียบเทา  26 และประถมศกึษา 8 คน ผูตอบแบบสอบถามแบงออกเปน

กลุมคนทํางานตามอาชีพตางๆ 287 คน กลุมนักเรียน นักศกึษา 234 คน และ กลุมพอบานหรือแมบานซ่ึงมี

เพียง 12 คน 
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5.1.2 พฤติกรรมการใชสงัคมออนไลนเฟสบุค 

 การวิจัยน้ีพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนสมาชิกเฟสบุคซ่ึงมีจํานวนมากถึง 502 คน คิด

เปนรอยละ 94.18 สวนผูไมไดเปน สมาชิกเฟสบุค มีเพียง 31 คน คิดเปนรอยละ 5.82 เทาน้ัน โดยผู ไมได

เปนสมาชิกเฟสบุคเห็นดวย อยางมากวา เหตุผลที่ ไมเปนสมาชิกเฟสบุคอันเน่ืองมาจากไมตองการเปดเผย

ขอมูลสวนตัวและคิดวาเปนการเสียเวลา และเห็นดวยในระดับ ปานกลางกับเหตุผลท่ีรูสึกรําคาญเน่ืองจาก

การบอกตอ (Tag) จากเพื่อนบนเฟสบุค การท่ีไมตองการ ติดตอสื่อสารผานเฟสบุค หรือไมมีความจําเปนท่ี

ตองใชเฟสบุคหาขอมูลเพื่อไปใชประโยชนในการทํางานหรือการศึกษา รวมถึงอาจเปนกลุมคนท่ีมีโลก

สวนตัวสูง และในจํานวนผูไมไดเปนสมาชิกเฟสบุคน้ันมีเพียง 13 คนท่ีมีประสบการณพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  

 สําหรับผูตอบแบบสอบถามท่ีเปนสมาชิกของเฟสบุคน้ัน พบวาสวนใหญใชเฟสบุคมากกวา 3 ช่ัวโมง

ตอวัน คิดเปนรอยละ 35.10 รองลงมามีการใช 1 – 2 ช่ัวโมงตอวัน รอยละ 17.70 สวนกลุมท่ีใชนอยกวา 10 

นาทีมีเพียงรอยละ 8.70 และพบวาผูเปนสมาชิกของเฟสบุคซ่ึงมีประสบการณพาณิชยอิเล็กทรอนิกส มี

จํานวน 335 คน และผูไมมีประสบการณพาณิชยอิเล็กทรอนิกส มีจํานวน 167 คน  สาํหรับหนาเฟสบุคท่ีผู

เปนสมาชิกสนใจเขาเย่ียมชมมากท่ีสุด (รอยละ 22) คือหนาเฟสบุคศิลปน วงดนตรี หรือบุคคลสาธารณะ 

สวนลําดับรองลงมาไดแก หนาเฟสบุครายการบันเทิง และหนาเฟสบุคของบริษัท องคกรตางๆ ตามลําดับ  

ในสวนการสนทนา(Chat) เปนลักษณะเฉพาะของเฟสบุคท่ีผูเปนสมาชิกเคยใชมากท่ีสุดคือรอยละ 9.78 ซ่ึง

ลักษณะเฉพาะอื่นๆท่ีถูกใชมากเชนกันไดแก เพื่อน (Friends), รูปภาพ(Photos) และ ขอความ (Messages 

and Inbox) คอืรอยละ 9.61, 9.26 และ 9.24 ตามลําดับ และคําสั่งของเฟสบุคท่ีถูกใชมากท่ีสุดรอยละ 12.05 

คือคําสั่งกดถูกใจ  (Like) สวนคําสั่งสรางเอกสาร (Create Doc) เปนคําสั่งท่ีถูกใชนอยท่ีสุดคือรอยละ 2.89 

และเกม (Games) เปนโปรแกรมประยุกตท่ีถูกใชมากท่ีสุดบนเฟสบุครอยละ 35.39 โดยมีผูท่ีไมใชโปรแกรม

ประยุกตใดเลยมากถึง 9.21 ซ่ึงมากกวาผูเลือกใช โปรแกรม Marketplace และ Campaign Maker   

สาํหรับแผนการ เปดใชหนาเฟสบุคใหมในอนาคตอันใกล พบวาผูตอบแบบสอบถามรอยละ 70.46 

ไมมีแผนจะเปดใชหนาเฟสบุคใหม มีเพียงรอยละ 29.54 เทาน้ัน ท่ีมีแผนจะเปดหนาเฟสบุคใหม ซ่ึง ผูท่ี

ตองการเปดใชหนาเฟสบุคใหม รอยละ 26.85% ตองการเปดหนาเฟสบุคในประเภทธรุกิจ รอยละ 16.34% 

ตองการเปดหนาเฟสบุคประเภทศิลปน วงดนตรี หรือบุคคลสาธารณะ  และมีเพยีงรอยละ 4.28 เทาน้ันท่ี

ตองการเปดหนาเฟสบุคในประเภทอภิปรายสงัคมและการเมือง 

 

5.1.3 ความตองการของผูใชสังคมออนไลนเฟสบุคที่มีตอการซ้ือสินคาผานเครือขายสังคม 

 จากการสาํรวจพบวาสมาชิกเฟสบุค รอยละ 66.73 มีประสบการณการซ้ือสนิคาทางอนิเทอรเนต และ

สาํหรับ สมาชิกเฟสบุค อกีรอยละ 33.27 ท่ีไมเคยซ้ือสินคาทางอินเทอรเนตน้ัน รอยละ 33.17 ใหเหตุผล

เน่ืองจากกลัวการโดนหลอกลวงหรือโดนโกงจากการจายเงินใหรานคา รอยละ 28.93 กลัวท่ีจะไมไดรับสินคา

ท่ีสั่ง รอยละ 16.96 ไมม่ันใจดานการรักษาขอมูลสวนตัว รอยละ 9.23 ไมเขาใจในระบบการซ้ือขาย และ รอย

ละ 6.23 คิดวาสินคามีราคาแพงกวารานคาท่ัวไป 
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 สินคาหลักท่ีถูกสั่งซ้ือผานทางอินเทอรเน็ต  รอยละ 11.34 ไดแก เสื้อผา เคร่ืองแตงกายและรองเทา  

รอยละ 9.62 ตั๋วเคร่ืองบิน รอยละ 8.17 เพ็กเกจทองเที่ยวและหองพักโรงแรม  รอยละ 7.80 หนังสือ/สิ่งพิมพ 

ซ่ึงเทากับ CD/DVD โดยวิธีการชําระคาสินคาท่ีใชกันมากท่ีสุดถึงรอยละ 49.83 คือการโอนเงินเขาบัญชี  อาจ

แสดงใหเห็นวาสวนใหญเปนการซ้ือสินคาผานเว็บไซตในประเทศ  และถึงแมวาผูซ้ือสินคาน้ันจะเปนสมาชิก

เฟสบุคแตการแนะนําหรือบอกตอสินคาท่ีซ้ือใหกับบุคคลอื่น กลับกลายเปนวารอยละ 54.05 เปนการบอก

แบบปากตอปาก มีเพยีงรอยละ 18.79 เทาน้ันท่ีจะเขียนขอความลงบนเฟสบุค 
 

5.1.4 คุณสมบัติของเฟสบุคที่ทําใหผูใชอินเตอรเน็ตหันมาซ้ือสินคาผานพาณิชยกรรมทางสังคมผาน

เฟสบุค (F-Commerce) 

 จากการวิเคราะหปจจัยท่ีมีผลตอการซ้ือสินคาผานพาณิชยกรรมทางสังคมผานเฟสบุคพบวา มี 3 

ปจจัยหลักท่ีทําใหสมาชิกเฟสบุคซ้ือสินคาผานเฟสบุคคือ (1) ความสะดวกในการบอกตอ (2) การไดรบั

ความคิดเห็นของผูซ้ือสินคา และ (3) การใชประโยชนจากเครือขายสังคม ซ่ึงเห็นไดวาการซ้ือสินคาผาน

เฟสบุคมีความแตกตางจากการซ้ือสินคาผานพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเน่ืองจากในปจจุบันผูใชเว็บไซตพาณิชย

อิเล็กทรอนิกสสามารถรับความคิดเห็นของผูซ้ือคนอื่นไดเพียงอยางเดียว แตถาซ้ือสินคาผานเฟสบุค ผูใช

อินเทอรเน็ตสามารถบอกตอหรือแนะนําสินคาน้ันใหกับเพื่อนๆไดอยางงายได อีกท้ังยังไดรับผลประโยชน

จากการใชเครือขายสงัคม เชน สามารถแสดงออกถึงความตองการท่ีจะซ้ือสินคาเม่ือเพื่อนหรือคนท่ีเราช่ืน

ชอบซ้ือสินคาน้ันๆ ผานเฟสบุค และสามารถแสดงใหเพือ่นเหน็วาเรามีความชอบเหมือนกนัภายใตเครือขาย

สังคมเดียวกัน อีกท้ังยังรูสึกสนุกและใหความบันเทิงเม่ือซ้ือสินคาผานเฟสบุค ดังน้ันผูใชอินเทอรเน็ตจึงหัน

มาซ้ือสินคาจึงหันมาผานพาณิชยกรรมทางสังคมผานเฟสบุค 

 ท้ังน้ีสิ่งท่ีแสดงความสัมพันธระหวางการซ้ือสินคาผานเฟสบุคกับลักษณะเฉพาะ, คําสั่ง และ

โปรแกรมประยุกตของเฟสบุคคือ การสรางหนาใหม (Create a Page), สถานท่ีปจจุบัน (Places), สราง/

ตอบรับ/ปฏิเสธกิจกรรม (Create Event), Marketplace และ Calendar 

 

)75.3( =x

5.1.5 ปจจัยที่ไมชวยใหผูใชเฟสบุคซ้ือสินคาผานพาณิชยกรรมทางสังคมผานเฟสบุค (F-Commerce) 

 จากการวิจัยน้ีพบวาสมาชิกเฟสบุคมีความคิดเห็นตอเหตุผลท่ีทําใหพวกเขาไมซ้ือสินคาผานเฟสบุค

โดยภาพรวมระดบัมาก  ซ่ึงเหตุผลท่ีไดรับความเห็นดวยมากคือ รูสึกรําคาญเน่ืองจากการบอกตอ 

(Tag) จากเพื่อนบนเฟสบุค, ขอมูลสวนตัวอาจโดนเปดเผยผานเฟสบุคได, ไมเช่ือใจการจายเงินผานเฟสบุค , 

โฆษณาเกินจริง , ไมนาเช่ือถือเทาเว็บไซตขายของท่ัวไป  (e-commerce) และไมชอบการซ้ือสนิคาและ

บริการในสงัคมออนไลน 
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5.2 ขอเสนอแนะ  

5.2.1 สาํหรับผูประกอบการ 

 สําหรับผูประกอบการพาณิชยอิเล็กทรอนิกสควรเพิ่มบริการหรือคุณลักษณะเพิ่มเติมท่ีสามารถ

แขงขันกับพาณิชยกรรมทางสังคมผานเฟสบุค เชน เพิ่มการเช่ือมตอบัญชีลูกคาพาณิชยอิเล็กทรอนิกสกับ

บัญชีเฟสบุคของลูกคาเพื่อการใชประโยชนของเครือขายสังคม หรือจะเพิ่มคุณลักษณะท่ีมีผลตอการซ้ือ

สินคาดวยการเพิ่ม การกาํหนดสถานท่ีปจจุบัน (Places) หรือเพิ่ม Calendar ลงในหนา Personal Profile 

ของผูใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  นอกเหนือจากน้ีผูประกอบการพาณชิยอเิลก็ทรอนิกสอาจจะศกึษาระบบ

สนับสนุนการขายสนิคาผานเฟสบุค (Marsden, 2011) ซ่ึงผสมผสานการทํางานระหวาง พาณิชย

อิเล็กทรอนิกสและพาณิชยกรรมทางสังคมผานเฟสบุค ท่ีเช่ือมการซ้ือขายผานเฟสบุคไปยังเว็บไซตพาณิชย

อิเล็กทรอนิกส 

 

 เน่ืองจากการวิจัยคร้ังน้ีเปนการเร่ิมตนเพื่อศึกษาปจจัยท่ีเกี่ยวของกับการซ้ือสินคาผานพาณิชย-

กรรมทางสังคมผานเฟสบุค ปจจัยท่ีนําเสนอมากจาก การวิเคราะหเชิงสํารวจ ดังน้ัน ควรวิจัยหา

ปจจัยเพิ่มเติมท่ีมีผลตอการซ้ือสินคาผานเฟสบุคและสรางเปนสมการเพื่อคาดการณความ

ตองการในการซ้ือสนิคาผานเฟสบุค 

5.2.2 สําหรับผูวิจัย 

 สําหรับการวิจัยตอเน่ืองจากการวิจัยน้ี ผูวิจัยมีขอเสนอแนะดังน้ี  

 ควรสรางแบบจําลองเว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกสท่ีเพิ่มเติมคุณลักษณะตามท่ีเสนอในขอสรุป

เพื่อยืนยันวาปจจัยน้ันๆ สามารถแขงขันกับการซ้ือสินคาผานเฟสบุคในอนาคตไดจริง  
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ภาคผนวก 
แบบสอบถามเพื่อการวิจัย 

ผลกระทบของพาณิชยกรรมทางสังคมตอพาณิชยอิเล็กทรอนิกส : กรณีศึกษาผูใชบริการพาณิชยกรรมทางสังคมในประเทศไทย 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

คําชี้แจง โปรดใสเคร่ืองหมาย  หนาคําตอบท่ีทานเลือกในแตละขอคําถามตามความเปนจริง 

1. เพศ  [ ] 1.ชาย  [ ] 2. หญิง 

 

2. อาย ุ _____________ป 

 

3. รายไดตอเดือน  [ ] 1.รับเงนิจากผูปกครอง + รายไดพิเศษ ________________บาท 

  [ ] 2.รับเงนิจากคูสมรส________________บาท  

[ ] 3.มีรายได________________บาท 

 

4. การศึกษาสูงสุด  

[ ] 1.ประถมศึกษา    [ ] 2.มัธยมศึกษาหรือเทียบเทา  

[ ] 3.อนุปริญญาหรือเทียบเทา  [ ] 4.ปริญญาตรี   [ ] 5.สูงกวาปริญญาตรี   

 

5. อาชพี  

[ ] 1. นักเรียน/นักศึกษา   [ ] 2. ขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ/พนักงานราชการ 

[ ] 3. รับจาง/พนักงานบริษทัเอกชน  [ ] 4. คาขาย / ธุรกิจสวนตัว/อาชพีอิสระ 

[ ] 5. พอบาน / แมบาน / ไมไดทํางาน 

 

6. สถานภาพการสมรส  

[ ] 1. โสด  [ ] 2. สมรส  [ ] 3. แยกกันอยู/หยาราง/มาย 

 

7. คุณเปนสมาชิกของเฟสบุคหรือไม 

[ ] 1. เปน (ขามไปตอบขอ 9)               [ ] 2. ไมเปน (ตอบขอ 8 และสวนท่ี 2 เทาน้ัน)  

 

8. คุณไม

ทานไมเลือกเพราะ 

สมัครสมาชิกเฟสบุคดวยเหตุผลเหลาน้ีอยางไรบาง 

โปรดทําเคร่ืองหมาย   ลงในชองวางท่ีตรงกับความคิดเห็นของคุณมากท่ีสุด 

ระดับความคิดเห็น 

เห็นดวย

มากท่ีสุด 

(5) 

เห็นดวย

มาก 

(4) 

เห็นดวย

ปานกลาง 

(3) 

เห็นดวย

นอย 

(2) 

ไมเห็น

ดวย 

(1) 

1. รูสึกรําคาญเน่ืองจากการบอกตอ (Tag) จากเพ่ือนบนเฟสบุค      

2. ไมตองการใชเฟสบุคเพ่ือการติดตอส่ือสารกับเพ่ือนเทาน้ัน      
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ทานไมเลือกเพราะ 

ระดับความคิดเห็น 

เห็นดวย

มากท่ีสุด 

(5) 

เห็นดวย

มาก 

(4) 

เห็นดวย

ปานกลาง 

(3) 

เห็นดวย

นอย 

(2) 

ไมเห็น

ดวย 

(1) 

3. ไมใชเฟสบุคหาขอมูลเพ่ือไปใชประโยชนในการทํางานหรือ

การศึกษา 

     

4. ขอมูลสวนตัวอาจโดนเปดเผยผานเฟสบุคได      

5. เสียเวลา      

 

สวนท่ี 2 พฤติกรรมในการเลือกซื้อสินคาทางอินเทอรเน็ต 

9.คุณเคยซื้อสินคาทางอินเทอรเน็ตหรือไม 

[ ] 1. เคย (ขามไปตอบขอ11)   [ ] 2. ไมเคย 

 

10. กรณีไมเคยซื้อสินคา เพราะเหตุใดทานจึงไมซื้อสินคาทางอินเทอรเน็ต(ตอบไดมากกวา1ขอ) 

[ ]  1. ไมเขาใจระบบการซื้อ-ขาย   [ ] 2. สินคามีราคาแพงกวารานคาท่ัวไป 

[ ]  3. กลัวไมได รับสินคาท่ีส่ัง   [ ] 4. ไมมั่นใจดานการรักษาขอมูลสวนตัว  

[ ]  5. กลัวโดนหลอกลวงหรือโดนโกงจากการจายเงนิใหรานคา 

[ ]  6. อ่ืนๆ (ระบุ)________________________________________________________ 

 

11.คณุซือ้สินคาประเภทใดผานอินเทอรเนต (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)  

[ ] 1. หนังสือ/ส่ิงพิมพ   จากเว็บไซต(ระบุ)________________________________ 

[ ]  2.ไฟลเพลง/ภาพยนตร / รูปภาพ   [ ] 3.โปรแกรม Computer 

[ ] 4.ดอกไม     [ ] 5.เคร่ืองสําอางค  

[ ] 6.อุปกรณกฬีา    [ ] 7.อัญมณีและเคร่ืองประดับ  

[ ] 8.เส้ือผา/เคร่ืองแตงกาย   [ ] 9.เคร่ืองหนัง  

[ ] 10.เคร่ืองใชไฟฟา   [ ] 11.CD/DVD  

[ ] 12.เคร่ืองมือส่ือสาร    [ ] 13.อุปกรณคอมพิวเตอร  

[ ] 14. ของเลน/ของชํารวย/ของขวัญ   [ ] 15. เฟอรนเิจอร/ของแตงบาน 

[ ] 16. รูปภาพ    [ ] 17. เพ็กเกจทองเที่ยว/หองพักโรงแรม   

[ ] 18. ตั๋วเคร่ืองบิน    [ ] 18. ตั๋วรถไฟ/รถทัวร 

[ ] 19. อ่ืนๆ (ระบุ)___________________________________________________ 

 

12.  วิธีการชําระคาสินคาท่ีส่ังซื้อทางอินเทอรเน็ต (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

[ ] 1. โอนเงินเขาบัญช ี   [ ] 2. ธณาณัต ิ

[ ] 3. ชาํระเงนิปลายทาง    [ ] 4. บัตรเครดิต / เดบิต 

[ ] 5. อินเทอรเน็ตแบงกกิ้ง   [ ] 6.  PayPal 
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13. คุณเคยแนะนําสินคาท่ีซื้อทางอินเทอรเน็ตกับบุคคลอ่ืนหรือไม 

[ ] 1. เคย                                          [ ] 2. ไมเคย (ขามไปตอบขอ15)                      

 

14. คุณแนะนําสินคาท่ีซื้อทางอินเทอรเน็ตกับบุคคลอ่ืนโดยวิธีใด 

[ ] 1. ปากตอปาก   [ ] 2. สงท่ีอยูเวบ็ไซตใหทาง E-mail 

[ ] 3. เขียนขอความลงเฟสบุค [ ] 4. อ่ืนๆ ระบุ _______________________________  

 

สวนท่ี 3 พฤติกรรมการใชเฟสบุค (Facebook) 

15.  คุณเคยเยี่ยมชมหนาเฟสบุคประเภทไหน (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

[ ] 1. ธุรกิจ หรือ สถานท่ี (Local Business or Place) 

[ ] 2. บริษทั องคกร หรือ สถาบัน (Company, Organization, Institution) 

[ ] 3. ตรายี่หอหรือผลิตภัณฑ (Brand or Product) 

[ ] 4. ศลิปน วงดนตรี หรือบุคคลสาธารณะ (Artist, Band or Public Figure) 

[ ] 5. รายการบันเทิง (Entertainment) 

[ ] 6. การอภิปราย สังคม การเมือง (Cause or Community) 

[ ] 7. ไมเคย  

  

16. คุณเคยใชลักษณะเฉพาะของเฟสบุคอะไรบาง (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

[ ] 1. สนทนา (Chat)     [ ] 2. ขอความ (Messages and Inbox) 

[ ] 3. ขาวใหม (News Feed)                              [ ] 4. สถานะ (Status, Wall) 

[ ] 5. เพ่ือน (Friends)    [ ] 6. ลิงค(Links) 

[ ] 7. วิดีโอ (Video)    [ ] 8.ทักทาย (Poke) 

[ ] 9. รูปภาพ (Photos)    [ ] 10. บันทึก (Notes) 

[ ] 11. กิจกรรม (Events)    [ ] 12. คําถาม (Questions) 

[ ] 13. สรางกลุม (Create Groups)   [ ] 14. สรางหนาใหม (Create a Page) 

[ ] 15. สถานท่ีปจจบุนั (Places)   [ ] 16. แลกเปล่ียนความคิดเห็น (Discussions) 

 

17. คุณเคยใชคําส่ังของเฟสบุคอะไรบาง (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

[ ] 1. กดถูกใจ (Like)   [ ] 2. แสดงความคิดเห็น (Comment) 

[ ] 3. แบงปน (Share)   [ ] 4. เลิกชอบ (Unlike) 

[ ] 5. ลบออก (Remove)   [ ] 6. ดูทุกความเห็น (View all comments) 

[ ] 7.เลิกติดตาม (Unsubscribe)  [ ] 8. คนหาเพ่ือน (Find friends) 

[ ] 9. ใสแท็ก (Tag)                [ ]10. แชทกับเพ่ือนในกลุม (Chat with Group) 

[ ]11. สรางเอกสาร (Create Doc)  [ ]12. สราง/ตอบรับ/ปฏิเสธ กจิกรรม (Create Event) 
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18. คุณใช applications ของเฟสบุค อะไรบาง (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

[ ] 1. Marketplace   [ ] 2. Quiz  

[ ] 3. Calendar    [ ] 4. Bookmarks 

[ ] 5. Campaign Maker   [ ] 6. Games 

[ ] 7. ไมมี 

 

19.  ในอนาคตอันใกลคุณมีแผนจะเปดใชหนาเฟสบุคใหมหรือไม 

[ ] 1. ม ี    [ ] 2. ไมมี (ขามไปตอบขอ 21) 

 

20. คุณมีแผนจะเปดใชหนาเฟสบุคประเภทใด 

[ ] 1. ธุรกิจ หรือ สถานท่ี (Local Business or Place) 

[ ] 2. บริษทั องคกร หรือ สถาบัน (Company, Organization, Institution) 

[ ] 3. ตรายี่หอหรือผลิตภัณฑ (Brand or Product) 

[ ] 4. ศลิปน วงดนตรี หรือบุคคลสาธารณะ (Artist, Band or Public Figure) 

[ ] 5. รายการบันเทิง (Entertainment) 

[ ] 6. การอภิปราย สังคม การเมือง (Cause or Community) 

[ ] 7. สมัครสมาชิกเฟสบุคเพ่ิม  (New Facebook Account) 

 

สวนท่ี 4 ความคิดเห็นดานปจจัยพาณิชยกรรมทางสังคมผานเฟสบุค (F-Commerce) 

21. ถามีการขายสินคาผานหนาเฟสบุค คุณจะเลือกซื้อหรือไม 

[ ] 1. เลือก (ตอบขอ 22 และไมตองตอบขอ 23)  

[ ] 2. ไมเลือก (ขามไปตอบขอ 23) 

 

22. คณุจะเลือกซื้อ

เหตผุล 

สินคาผานเฟสบุคดวยเหตุผลเหลาน้ีอยางไรบาง 

โปรดทําเคร่ืองหมาย   ลงในชองวางท่ีตรงกับความคิดเห็นของคุณมากท่ีสุด 

ระดับความคิดเห็น 

เห็นดวย

มากท่ีสุด 

(5) 

เห็นดวย

มาก 

(4) 

เห็นดวย

ปานกลาง 

(3) 

เห็นดวย

นอย 

(2) 

ไมเห็น

ดวย 

(1) 

1. คุนเคยกับรูปแบบการติดตอกับผูใชบนเฟสบุค (interface)      

2. สามารถบอกตอเพ่ือนๆเพ่ือแนะนําสินคาท่ีเราชอบหรือซื้อได      

3. สะดวกในการบอกตอหรือแนะนําสินคาและบริการ      

4. สามารถติดตอสอบถามผูขายสินคาผานชองทางการ

แลกเปล่ียนความคิดเห็น (Discussion)ไดทนัที 
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เหตผุล 

ระดับความคิดเห็น 

เห็นดวย

มากท่ีสุด 

(5) 

เห็นดวย

มาก 

(4) 

เห็นดวย

ปานกลาง 

(3) 

เห็นดวย

นอย 

(2) 

ไมเห็น

ดวย 

(1) 

5. สามารถแสดงความคิดเห็นตอสินคาหรือบริการน้ันๆได      

6. สามารถรับทราบความคิดเห็นของผูใชบริการคนอ่ืนๆท่ีซื้อ

สินคาหรือบริการจากเฟสบุค 

     

7. สามารถแลกเปล่ียนประสบการณการซื้อสินคาและการใช

บริการผานเฟสบุคได 

     

8. สะดวกกวาซื้อสินคาและบริการผานทางเว็บไซตขายของ

ท่ัวไป (e-commerce)   

     

9. ตองการแสดงใหเพ่ือนเห็นวาเรามคีวามชอบเหมอืนกนั      

10. ตองการซื้อสินคาเน่ืองจากเพ่ือนหรือคนท่ีเราชื่นชอบซื้อ

สินคาชิ้นน้ันผานเฟสบุค 

     

11. ถูกใจโฆษณา โปรโมชั่น ท่ีแสดงในหนาเฟสบุค      

12. โดน แท็ก (Tag) แนะนําสินคาหรือบริการ      

13. รูสึกสนุกและใหความบันเทิงเมื่อซื้อสินคาผานเฟสบุค      

14. ใชฆาเวลาดวยการชมสินคาบนเฟสบุค      

 

23. คุณไมเลือก

ทานไมเลือกเพราะ 

ใชบริการซื้อสินคาผานเฟสบุคดวยเหตุผลเหลาน้ีอยางไรบาง 

โปรดทําเคร่ืองหมาย   ลงในชองวางท่ีตรงกับความคิดเห็นของคุณมากท่ีสุด 

 

ระดับความคิดเห็น 

เห็นดวย

มากท่ีสุด 

(5) 

เห็นดวย

มาก 

(4) 

เห็นดวย

ปานกลาง 

(3) 

เห็นดวย

นอย 

(2) 

ไมเห็น

ดวย 

(1) 

1. ไมชอบการซือ้สินคาและบริการในสังคมออนไลน      

2. ไมเชื่อใจการจายเงินผานเฟสบุค      

3. ขอมูลสวนตัวอาจโดนเปดเผยผานเฟสบุคได      

4. รูสึกรําคาญเน่ืองจากการบอกตอ(Tag)จากเพ่ือนบนเฟสบุค      

5. ประเภทและจํานวนสินคามีใหเลือกนอยกวาเว็บไซตขายของ

ท่ัวไป (e-commerce)   

     

6. ไมนาเชื่อถือเทาเว็บไซตขายของท่ัวไป (e-commerce)        

7. โฆษณาเกินจริง      

 

ขอขอบคุณทุกทานที่สละเวลาในการตอบแบบสอบถามนี ้


	cover_page
	ผู้ดำเนินงานวิจัย
	อาจารย์ ดร.กนกวรรณ อัจฉริยะชาญวณิช
	อาจารย์ บุษราพร เหลืองมาลาวัฒน์
	โครงการวิจัยสำหรับบุคลากรภายใน

	บทคัดย่อ
	บทคัดย่อ

	สารบัญ
	รายการตาราง รายการรูปประกอบ
	บทที่ 1
	บทที่ 2
	บทที่ 3
	บทที่ 4
	บทที่ 5
	เอกสารอ้างอิง
	แบบสอบถามFB
	ภาคผนวก
	แบบสอบถามเพื่อการวิจัย
	ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม
	คำชี้แจง โปรดใส่เครื่องหมาย ( หน้าคำตอบที่ท่านเลือกในแต่ละข้อคำถามตามความเป็นจริง
	[ ] 1. เป็น (ข้ามไปตอบข้อ 9)               [ ] 2. ไม่เป็น (ตอบข้อ 8 และส่วนที่ 2 เท่านั้น)
	ส่วนที่ 2 พฤติกรรมในการเลือกซื้อสินค้าทางอินเทอร์เน็ต
	ส่วนที่ 3 พฤติกรรมการใช้เฟสบุ๊ค (Facebook)
	15.  คุณเคยเยี่ยมชมหน้าเฟสบุ๊คประเภทไหน (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ)
	ส่วนที่ 4 ความคิดเห็นด้านปัจจัยพาณิชยกรรมทางสังคมผ่านเฟสบุ๊ค (F-Commerce)


