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ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลตอ่ความพึงพอใจต่อสินค้าที่ซ้ือผ่านระบบ
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์บนเครือข่ายสังคมออนไลน์ 
Marketing  mix  factors  that  influence  satisfaction  with  goods  purchased 
via e-commerce  on  social  networks 
 
พาฝัน  รัตนะ  1 

 
บทคัดย่อ 

งานวิจัยครั้งนี้มีจุดมุํงหมาย1)ศึกษาระดับความพึงพอใจตํอสินค๎าที่ซื้อผํานพาณิชย๑
อิเล็กทรอนิกส๑บนเครือขํายสังคมออนไลน๑  2)ศึกษาอํานาจการทํานายของปัจจัยสํวนประสม
การตลาดที่มีตํอความพึงพอใจตํอสินค๎าที่ซื้อผํานระบบพาณิชย๑อิเล็กทรอนิกส๑บนเครือขํายสังคม
ออนไลน๑  ประชากรและกลุํมตัวอยํางคือ ประชาชนที่อาศัยในจังหวัดสงขลาที่ใช๎เครือขํายสังคม
ออนไลน๑  โดยอาศัยหลักเกณฑ๑  การแบํงชํวงอายุคนวัยแรงงานต้ังแตํ 19-59 ปี   จํานวน 40 คน  
เครื่องมือที่ใช๎การวิจัย คือ แบบสอบถาม  ผลการศึกษาพบวํา   
  1) ความพึงพอใจตํอสินค๎าที่ซื้อผํานระบบพาณิชย๑อิเล็กทรอนิกส๑บนเครือขํายสังค ม
ออนไลน๑ พบวํา โดยภาพรวมคําเฉลี่ยความพึงพอใจ อยูํในระดับปานกลาง เมื่อพิจารณาตามชนิด
สินค๎า พบวํามีคะแนนความพึงพอใจ เรียงตามลําดับจากมากที่สุดไปหาน๎อยที่สุด เป็นดังนี้คือ 
ด๎านอุปกรณ๑ แมํและเด็ก ของเลํนเด็ก อุปกรณ๑เสริมทักษะ พัฒนาการเด็ก คะแนนเฉลี่ย 3.48  
รองลงมา คือ สินค๎าอิเล็กทรอนิกส๑  คะแนนเฉลี่ย 3.28 อัญมณี และเครื่องประดับคะแนนเฉลี่ย 
3.23 และ เสื้อผ๎าสําเร็จรูป คะแนนเฉลี่ย 3.03  

2) ระดับความสําคัญของปัจจัยสํวนประสมทางการตลาดของผู๎ซื้อสินค๎าและบริการผําน
ระบบพาณิชย๑อิเล็กทรอนิกส๑บนสังคมออนไลน๑ ในภาพรวมมีความสําคัญอยูํในระดับปานกลาง
คะแนนเฉลี่ย 3.18  หากแยกเป็นรายด๎าน พบวํา ด๎านชํองทางการจัดจําหนํายมีคะแนนเฉลี่ยมาก
ที่สุด รองลงมา คือ ด๎านโปรโมชั่น  ด๎าน ผลิตภัณฑ๑ และด๎านราคา ตามลําดับ   
 3) คําอํานาจการทํานายของปัจจัยสํวนประสมทางการตลาดที่มีตํอความพึงพอใจตํอ
สินค๎าที่ซื้อผํานระบบพาณิชย๑อิเล็กทรอนิกส๑บนเครือขํายสังคมออนไลน๑ โดยพิจารณาจากคํา
สัมประสิทธิ์การทํานาย (Coefficient of determination ,R2) สามารถเรียงตามลําดับดังนี้คือ 
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สินค๎าอิเล็กทรอนิกส๑ ( R2 = 0.389 ) เสื้อผ๎าสําเร็จรูป (R2 = 0.281 )สินค๎า อัญมณีและเครื่องประดับ
กับสินค๎าแมํและเด็ก ของเลํนเด็ก  อุปกรณ๑เสริมทักษะ พัฒนาการเด็ก (R2 = 0.203) 
ค าส าคัญ: พาณิชย๑อิเล็กทรอนิกส๑  สํวนประสมทางการตลาด  ความพึงพอใจ  
 
Abstract 
  This research aims. 1)  Study of Satisfaction with the goods purchased via e-
commerce on social networks.2) Study the predictive power of the marketing mix to the 
satisfaction of the product purchased through the e-commerce social network. 
Population and sample overall average satisfaction. In the medium Based on the type 
Found that the satisfaction score. In order from largest to smallest. People living in 
Songkhla used online social networks. The median age of the labor force age range 
from 19-59 years Number 40 Research tool used was a questionnaire. 1) Satisfaction 
with goods purchased via e-commerce on social networks. The overall average 
satisfaction. In the medium Found that the satisfaction score Baby Accessories Baby 
Accessories Skills development  average 3.48. Followed by electronic products  
average 3.28 ,jewelry average 3.23 and garment average 3.03 2) The importance of the 
marketing mix. Purchase goods and services via e-commerce on social networks . 
Overall importance in moderate average 3.18. If it was found that the separate 
distribution channels are the most average. Second is the promotion of products and 
prices 3) Predictive power of the marketing mix to the satisfaction of the product 
purchased through the e-commerce social network. Considering the prediction 
coefficients (Coefficient of determination ,R2) Sequence is as follows: Electronic 
products ( R2 = 0.389 ) garments (R2 = 0.281 )jewelry and accessories to the mother 
and baby accessories baby toys child development skills (R2 = 0.203). 
Keywords: E-commerce, Marketing mix, Complacency 
 
 
 
บทน า  
  ปัจจุบันการค๎าบนเครือขํายอินเตอร๑เน็ตในรูปแบบพาณิชย๑อิเล็กทรอนิกส๑ได๎รับความนิยม
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สูงขึ้นเนื่องจากเป็นชํองทางที่สะดวกรวดเร็วและสามารถการเข๎าถึงข๎อมูลของสินค๎าได๎ตลอดเวลา   
ทําให๎ผู๎บริโภคสามารถมีทางเลือกในการตัดสินใจได๎มากขึ้น และเป็นเส๎นทางที่สามารถติดตํอ
ระหวํางผู๎ผลิตและผู๎บริโภคได๎โดยตรง  ดังนั้นทําให๎ราคาสินค๎าและบริการมีราคาถูกลง ประหยัด
คําใช๎จําย ประกอบกับมีจํานวนผู๎ใช๎บริการเครือขํายอินเตอร๑เน็ตจํานวนมาก  ทําให๎ความนิยมซื้อ
ขายผํานระบบพาณิชย๑อีเล็กทรอนิกส๑  
  ดังนั้นจะเห็นได๎วําแม๎วําการขยายตัวทางด๎านเครือขํายอินเตอร๑เน็ต  ได๎รับความนิยมสูงขึ้น  
แตํการค๎าบนเครือขํายอินเตอร๑เน็ต  หรือระบบพาณิชย๑อีเล็กทรอนิกส๑กลับไมํเป็นที่ยอมรับใน
สังคมไทย  เนื่องจากปัญหาหลายๆ ปัจจัย ในสํวนของผู๎ขาย  อาจจะมีปัญหาด๎านการสํงมอบ
สินค๎า  คําขนสํงสูง  คุณภาพการจัดสํง ความลําช๎าของการจัดสํง  และขั้นตอนของกระบวนการ
จัดสํงที่ยุงํยากเสียเวลาดําเนินการ  ในสํวนผู๎ซื้อ  หรือผู๎บริโภค  มีปัญหาการหลอกลวง  การฉ๎อโกง   
คุณภาพสินค๎า  การโฆษณาเกินความเป็นจริง  เมื่อไมํได๎เห็นสินค๎า  ไมํสามารถตัดสินใจซื้อสินค๎า  
รวมทั้งความปลอดภัยในการชําระเงิน  กลัวในสํวนข๎อมูลสํวนตัว  และความปลอดภัยของข๎อมู ล
บัตรเครดิต  รวมทั้งความนําเชื่อถือของเว็บไซต๑ร๎านค๎าที่ให๎บริการ  เหตุผลดังกลําวทําให๎ผู๎ซื้อไมํ
สามารถตัดสินใจซื้อผํานระบบพาณิชย๑อิเล็กทรอนิกส๑ (จงจินต จิตร๑แจ๎ง, 2552)  
  และเนื่องจากเทคโนโลยีสารสนเทศมีบทบาทสําคัญในชีวิตประจําวันเป็นอยํางยิ่ง  เพราะ
ความนิยมในการใช๎เทคโนโลยีคอมพิวเตอร๑  และเทคโนโลยีเครือขํายอินเตอร๑เน็ตได๎ขยายขอบเขต
การใช๎งานขยายตัวแพรํหลาย  ซึ่งสามารถสร๎างความสะดวกสบายในการดําเนินการตํางๆ ได๎อยําง
รวดเร็วและสามารถทํางานได๎อยํางมีประสิทธิภาพ  ประหยัดเวลาและคําใช๎จํายในการดําเนินงาน 
ทั้งในด๎านการสืบค๎นหาข๎อมูล  การดําเนินธุรกิจและกิจกรรมตําง ๆ รวมทั้งการซื้อขายสินค๎าผําน
ระบบเครือขํายอินเทอร๑เน็ต  ผํานสังคมออนไลน๑ (Social network )  ศึกษาปัจจัยที่มีผลตํอการ
ยอมรับการซื้อสินค๎าผํานพาณิชย๑อิเล็กทรอนิกส๑แบบผู๎บริโภคกับผู๎บริโภค C 2 C (Consumer-to-
Consumer)  เพื่ออํานวยความสะดวกในการซื้อขายสินค๎า ปัจจัยที่ศึกษาคือสํวนผสมการตลาด 
ประกอบไปด๎วย  ผลิตภัณฑ๑  ราคา  ชํองทางการจัดจําหนํายและการสํงเสริมการขาย  ลักษณะ
ทางประชากรศาสตร๑ เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา ระดับรายได๎สํวนบุคคล  อาชีพ  สถานภาพการ
สมรส   พฤติกรรมการบริโภค  อิทธิพลการใช๎สื่อออนไลน๑  ประกอบด๎วย  ประสบการณ๑การมีสํวน
รํวมในเครือขํายสังคมออนไลน๑  และการใช๎ประโยชน๑จากข๎อมูลด๎วยสํวนประกอบการตลาด   
จากสื่อสังคมออนไลน๑  การยอมรับประกอบด๎วย ระยะเวลาการยอมรับ  สัดสํวนการซื้อ  พฤติกรรม
การซื้อประกอบด๎วย  ความถี่ในการซื้อ  ความพึงพอใจในผลิตภัณฑ๑  ระบบสังคมออนไลน๑  Social 
network  จากกลุํมตัวอยํางที่เป็นผู๎ใช๎สื่อสังคมออนไลน๑ จํานวน 40 คน จังหวัดสงขลา (สํานักงาน
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สถิติจังหวัดสงขลา กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทยมหาดไทย , 2555) เนื่องจากเป็น
ศูนย๑กลางธุรกิจทางภาคใต๎  จากการศึกษาจะเกิดประโยชน๑ตํอผู๎ประกอบการ เพื่อกําหนดกลยุทธ๑
ให๎เหมาะสมกับสภาพแวดล๎อมทางธุรกิจบนเครือขํายอินเตอร๑เน็ตที่มีบทบาทในการดําเนินธุรกิจใน
ปัจจุบัน 
 
วัตถุประสงค์ 
 1) เพื่อศึกษาระดับความพึงพอใจตํอสินค๎าที่ซื้อผํานระบบพาณิชย๑อิเล็กทรอนิกส๑บน
เครือขํายสังคมออนไลน๑   

2) เพื่อศึกษาอํานาจการทํานายของปัจจัยสํวนประสมการตลาดที่มีตํอความพึงพอใจตํอ
สินค๎าที่ซื้อผํานระบบพาณิชย๑อิเล็กทรอนิกส๑บนเครือขํายสังคมออนไลน๑   

 
แนวคิด ทฤษฎี กรอบแนวคิด 

พาณิชย๑อิเลคทรอนิคส๑ (E-commerce) 

             พาณิชย๑อิเล็กทรอนิกส๑ คือ การดําเนินกิจกรรมตํางๆ โดยผํานระบบคอมพิวเตอร๑และ
อินเทอร๑เน็ต เพื่อทําการซื้อขายสินค๎าและแลกเปลี่ยนข๎อมูลทั้งที่เป็นเชิงพาณิชย๑ในระดับองค๑การ 
และสํวนบุคคล ไมํวําจะเป็นการกระจายการตลาด การขาย หรือการขนสํงผลิตภัณฑ๑ และบริการ
โดยใช๎สื่ออิเล็กทรอนิกส๑ ในการอํานวยความสะดวกให๎กับผู๎บริโภค ซึ่งกิจกรรมดังกลําวอาจจะทํา
ขึ้นเพื่อหวังผลกําไร หรือไมํหวังผลกําไรเป็นการตอบแทนก็ได๎ (วิยะดา ฐิติมัชฌิมา, 2556 ) 

 ทฤษฎีสํวนประสมการตลาด 
  จงจินต จิตร๑แจ๎ง อ๎างถึง Borden (1950) อธิบายถึงทฤษฎี สํวนประสมการตลาด  หรือ 
Marketing  Mix  ซึ่งประกอบด๎วย  ผลิตภัณฑ๑การวางแผน  การต้ังราคา  การสร๎างตรา  ชํองทาง
การกระจายข๎อมูลสินค๎า  การขายโดยใช๎พนักงานขาย  การด  การสํงเสริมการตลาด  การดําเนิน
ด๎านบรรจุภัณฑ๑  การจัดวางแสดง การจัดการด๎านการเคลื่อนย๎าย  การค๎นหาความจริงและการ
วิเคราะห๑  หลังจากที่ Border ใช๎คํา  Marketing  Mix ภายหลังตํอ McCarthy (1960) จึงได๎จัด
สํวนผสม ทางการตลาดตํางๆ ออกได๎  4 กลุํมหลัก  ซึ่งเป็นที่รู๎จักและใช๎  มาถึงปัจจุบัน  นั่นคือ 
4P’s of Marketing  อันได๎แกํ  ผลิตภัณฑ๑  (Product ) ราคา (Price) (ศูนย๑เทคโนโลยี
อิเล็กทรอนิกส๑และคอมพิวเตอร๑แหํงชาติ, 2555)  
 Borden (1950) อธิบายถึงทฤษฎี สํวนประสมการตลาด  หรือ Marketing  Mix  ซึ่ง
ประกอบด๎วย  ผลิตภัณฑ๑การวางแผน  การต้ังราคา  การสร๎างตรา  ชํองทางการกระจายข๎อมูล
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สินค๎า  การขายโดยใช๎พนักงานขาย  การสํงเสริมการตลาด  การดําเนินด๎านบรรจุภัณฑ๑  การจัด
วาง แสดงการจัดการด๎านการเคลื่อนย๎าย  การค๎นหาความจริงและการวิเคราะห๑  หลังจากที่ 
Border ใช๎คํา  Marketing  Mix ภายหลังตํอ McCarthy (1960) จึงได๎จัดสํวนผสม ทางการตลาด
ตํางๆ ออกได๎  4 กลุํมหลัก  ซึ่งเป็นที่รู๎จักและใช๎  มาถึงปัจจุบัน  นั่นคือ 4P’s of Marketing  อัน
ได๎แกํ    
  1) Product (สินค๎า) สําหรับ Product หรือสินค๎านั้น ไมํได๎หมายถึงสินค๎าที่สามารถจับ
ต๎องได๎เพียงอยํางเดียว แตํยังรวมถึงการบริการตํางๆอีกด๎วย Product ในการทํา อีคอมเมิชร๑แล๎ว 
ถือวําเป็นจุดอํอนยิ่งนัก เพราะวําในข๎อเท็จจริงแล๎ว ลูกค๎าที่อยูํบนอินเทอร๑เน็ตไมํสามารถที่ จะมา
จับต๎องสินค๎าได๎เหมือนการเลือกซื้อสินค๎าทั่วๆไป พวกเขาทําได๎แคํเพียงดูจากรูป และอํานคํา
บรรยายเทํานั้น    
  2) Price (ราคา) เรื่อของราคาสินค๎าที่อยูํบนร๎านค๎าออนไลน๑ทุกวันนี้ ยังประสบปัญหาอยูํ
บ๎างเล็กน๎อย ซึ่งผู๎ประกอบการธุรกิจทางอินเทอร๑เน็ตพยายามหาทางแก๎ไขและลดปัญหาเหลํานี้ 
โดนการปรับราคาสินค๎า คําขนสํง ให๎มีความเหมาะสมกับการซื้อขายผํานอินเทอร๑ เน็ต   
  3) Place (ชํองทางในการจัดจําหนําย) ในอินเทอร๑เน็ตมีชํองทางในการจัดจําหนํายสินค๎า
อยูํมากมาย เราะวําเป็นลูํทางที่เปิดกว๎างมากที่สุดสําหรับผู๎ประกาธุรกิจ ลูกค๎าที่มีก็เป็นลูกค๎ากลุํม
ใหญํ ดังนั้น การหาชํองทางในการจัดจําหนํายสินค๎าทางอินเตอร๑เน็ตจึงไมํใชํปัญหา แตํที่ยังมีอยูํ
บ๎างเห็นจะเป็นชํองทางไมํเหมาะกับเว็บไซต๑ ซึ่งเรื่องนี้จะสํงผลโดยตรงกับกลุํมเป้าหมายที่คุณได๎
กําหนดไว๎แตํแรก และทําให๎การค๎าของคุณไมํเป็นไปดังที่คุณที่คุณคิดไว๎   
   4) Promotion (การสํงเสริมการขาย) กาสํงเสริมการขายหรือโปรโมชั่น เป็นหลักการตลาด
ที่สําคัญมากใน E-commerce เพราะวําเป็นจุดขายที่สามารถดึงดูดให๎ลูกค๎าสนใจซื้อสินค๎าทาง
อินเทอร๑เน็ตท่ีดี    
  ศูนย๑เทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกส๑และคอมพิวเตอร๑แหํงชาติ (NECTEC) (2555) ได๎ทําการ
สํารวจประเภทของแอพพลิเคชั่นเพื่อการสื่อสารที่เป็นที่นิยมมากที่สุดสําหรับผู๎ที่ใช๎อินเทอร๑เน็ตบน
มือถือ  ชํวง ปี พ.ศ. 2553 พบวํา การรับ-สํงไปรษณีย๑อิเล็กทรอนิกส๑ มีการใช๎งานมากที่สุด 
รองลงมา ได๎แกํ แอพพลิเคชั่นเพื่อการติดตามสังคมออนไลน๑ และแอพพลิเคชั่นที่ชํวยในการค๎นหา
และเข๎าชมเว็บไซต๑ตํางๆ มีจํานวนที่ไมํตํางกัน 
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กรอบแนวคิด 
 
 
 
 

 
 
 

 
 
 
ภาพท่ี 1  กรอบแนวคิดการวิจัย 
 
วิธีด าเนินการวิจัย 
  งานวิจัยนี้เป็นงานวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) เก็บข๎อมูลด๎วยแบบสอบถามซึ่งเป็น
คําถามปลายปิดและปลายเปิด เกี่ยวกับปัจจัยสํวนบุคคล เชํน เพศ อายุ การศึกษา รายได๎ ปัจจัย
สํวนประสมการตลาด ได๎แกํ  สินค๎า  ราคา โปรโมชัน ชํองทางการจัดจําหนําย และความพึงพอใจ
ตํอสินค๎าที่ซื้อผํานระบบพาณิชย๑อิเล็กทรอนิกส๑บนเครือขํายสังคมออนไลน๑    
  ประชากรและกลุํมตัวอยําง ประชากรคือ ผู๎บริโภคในจังหวัดสงขลาที่มีประสบการณ๑เคย
ซื้อสินค๎าและบริการผํานเครือขํายสังคมออนไลน๑ ในจังหวัดสงขลา  ปี 2556  ซึ่งไมํทราบจํานวนที่
แนํนอน ดังนั้นสามารถคํานวณจํานวนกลุํมตัวอยํางโดยใช๎สูตรของ  W.G. cochran (1977)  
ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% คําความคลาดเคลื่อนไมํเกิน 5%  และกําหนดสัดสํวนของประชากรที่
ต๎องการสุํม ร๎อยละ 50 ได๎จํานวนกลุํมตัวอยําง  384 คน สําหรับการศึกษาครั้งนี้ผู๎วิจัยทําการศึกษา
แบบ Pilot Study คือทําการเก็บข๎อมูลกับกลุํมตัวอยํางเพียง ร๎อยละ 10 ของกลุํมตัวอยํางทั้งหมด 
รวมจํานวน  40 คน  โดยใช๎วิธีการเลือกตัวอยํางแบบเจาะจง (Purposive Sampling)  
(ธานินทร๑  ศิลป์จารุ,  2555)  
 เครื่องมือที่ใช๎ในการเก็บรวบรวมข๎อมูล เป็นแบบสอบถาม ประกอบไปด๎วย 3 ตอน ได๎แกํ
ตอนที่ 1 ข๎อมูลพื้นฐานของผู๎ตอบแบบสัมภาษณ๑ ประกอบด๎วย  เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา  อาชีพ  
สถานภาพ  รายได๎เฉลี่ยตํอเดือน  ระยะเวลาในการใช๎อินเตอร๑เน็ตตํอวัน ตอนที่ 2  ความพึงพอใจ
ตํอสินค๎าที่ซื้อผํานระบบพาณิชย๑อิเล็กทรอนิกส๑บนเครือขํายสังคมออนไลน๑  ประกอบด๎วย  คําถาม

ความพึงพอใจต่อสินค้าที่ซื้อผ่าน
ระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์บน
เครือข่ายสังคมออนไลน์   
-เสื้อผ๎าสําเร็จรูปสําเร็จรูป  
-อัญมณีและเครื่องประดับ  
- สินค๎าอิเล็กทรอนิกส๑  
-อุปกรณ๑แมํและเด็ก ของเลํนเด็ก และ
อุปกรณ๑เสริมทักษะพัฒนาการเด็ก 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
-สินค๎า 
-ราคา 
-ชํองทางการจัดจําหนําย 
-โปรโมชัน 
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เกี่ยวกับความพึงพอใจของการตัดสินใจซื้อสินค๎าและบริการผํานระบบพาณิชย๑อิเล็กทรอนิกส๑บน
เครือขํายสังคมออนไลน๑  แยกตามชนิดสินค๎า ดังนี้คือ เสื้อผ๎าสําเร็จรูปสําเร็จรูป  อัญมณีและ
เครื่องประดับ  สินค๎าอิเล็กทรอนิกส๑ (คอมพิวเตอร๑  กล๎องถํายรูป) อุปกรณ๑ แมํและเด็ก ของเลํนเด็ก 
และอุปกรณ๑เสริมทักษะพัฒนาการเด็ก เป็นคําถามปลายปิดชนิดมาตราสํวนประเมินคํา 5 ระดับ 
ต้ังแตํ 1-5  กลําวคือ พึงพอใจน๎อยที่สุด น๎อย  ปานกลาง มาก และมากที่สุด ตามลําดับ ซึ่งเกณฑ๑
การแปลผลคะแนนเฉลี่ย แบํงออกเป็น ดังนี้คือ   
  ความพึงพอใจตํอสินค๎ามากที่สุด  4.51-5.00  คะแนน  
  ความพึงพอใจตํอสินค๎ามาก  3.51-4.50  คะแนน  
  ความพึงพอใจตํอสินค๎าปานกลาง  2.51-3.50  คะแนน  
  ความพึงพอใจตํอสินค๎าน๎อย  1.51-2.50  คะแนน  
  ความพึงพอใจตํอสินค๎าน๎อยที่สุด    1.00-1.50  คะแนน  

แบบสอบถามมีคุณภาพคําความเชื่อมั่น (Reliability) เทํากับ 0.89  
ตอนที่ 3 คําถามเกี่ยวกับความสําคัญของปัจจัยด๎านสํวนประสมทางการตลาด  ได๎แกํ ด๎ าน
ผลิตภัณฑ๑  ด๎านราคา  ด๎านชํองทางการจัดจําหนําย  และด๎านโปรโมชัน    เป็นคําถามปลายปิด
ชนิดมาตราสํวนประเมินคํา 5 ระดับ ต้ังแตํ 1-5  กลําวคือ สําคัญน๎อยที่สุด น๎อย  ปานกลาง มาก 
และมากท่ีสุด ตามลําดับ ซึ่งเกณฑ๑การแปลผลคะแนนเฉลี่ย แบํงออกเป็นระดับ ดังนี้คือ  
  ระดบัความสําคัญมากท่ีสุด  4.51-5.00  คะแนน  
  ระดับความสําคัญมาก   3.51-4.50  คะแนน  
  ระดับความสําคัญปานกลาง  2.51-3.50  คะแนน  
  ระดับความสําคัญน๎อย   1.51-2.50  คะแนน  
  ระดับความสําคัญน๎อยที่สุด     1.00-1.50  คะแนน  

แบบสอบถามมีคุณภาพคําความเชื่อมั่น (Reliability) เทํากับ 0.92  
  สถิติและการวิ เคราะห๑ข๎อมูล   แบํงออกเป็น  1) การวิ เคราะห๑สถิ ติเชิงพรรณนา 
(Descriptive Statistics Analysis) ใช๎ในการวิเคราะห๑ข๎อมูลด๎านประชากรศาสตร๑ นําเสนอด๎วย
คําสถิ ติ  ความถี่  (Frequency) และ คําร๎อยละ (Percentage)  สํ วนระ ดับความพึ งพอใจ   
และความสําคัญด๎านปัจจัยสํวนประสมทางการตลาด นําเสนอด๎วย คําเฉลี่ย (Means) และสํวน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 2) การทดสอบคําอํานาจการทํานายของ ปัจจัยสํวน
ประสมทางการตลาดที่มีตํอความพึงพอใจตํอสินค๎าที่ซื้อผํานระบบพาณิชย๑อิเล็กทรอนิกส๑บน
เครือขํายสังคมออนไลน๑  ใช๎การวิเคราะห๑ความถดถอยอยํางงําย (Simple Regression Analysis)  
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ผลการวิจัย  
  กลุํมตัวอยํางเป็นเพศชาย 10 คน เพศหญิง 30 คน สํวนใหญํอายุ ชํวง 15-25 จํานวน  
19  คน  คิดเป็น  47.5% เป็นระดับการศึกษา  ปริญญาตรี จํานวน 22 คน  คิดเป็น  55%  เป็น
พนักงานบริษัทมากที่สุด จํานวน 12 คน  คิดเป็น 30 %  ซึ่งสํวนใหญํผู๎บริโภค มีสถานภาพ โสด 
67.5 % มีรายได๎ 7,001 – 15,000  บาท คิดเป็น 55% ซึ่งใช๎เวลาในการใช๎อินเตอร๑เน็ตในแตํละวัน 
ใช๎เวลาเฉลี่ย  5-7 ชั่วโมง เป็นสํวนใหญํ  คิดเป็น 35%  ความถี่ในการใช๎งานสังคมออนไลน๑ตํอวัน 
5-7 ชั่วโมง  35%   

ความพึงพอใจตํอสินค๎าที่ซื้อผํานระบบพาณิชย๑อิเล็กทรอนิกส๑บนเครือขํายสังคมออนไลน๑ 
พบวํา โดยภาพรวมคําเฉลี่ยความพึงพอใจ อยูํในระดับปานกลาง คะแนนเฉลี่ย 3.24 (SD = 0.15)  
เมื่อพิจารณาแยกตามชนิดสินค๎าพบวํามีระดับความพึงพอใจเป็นดังนี้คือ ด๎านอุปกรณ๑ แมํและเด็ก 
ของเลํนเด็ก อุปกรณ๑เสริมทักษะ พัฒนาการเด็ก มีความพึงพอใจในระดับปานกลาง คะแนนเฉลี่ย 
3.48  (SD = 0.72)  รองลงมา คือ สินค๎าอิเล็กทรอนิกส๑  (คอมพิวเตอร๑  กล๎องถํายรูป) คะแนน
เฉลี่ย 3.28 ( SD = 0.93) อัญมณี และเครื่องประดับคะแนนเฉลี่ย 3.23 (SD = 0.95)   และเสื้อผ๎า
สําเร็จรูป คะแนนเฉลี่ย 3.03 (SD = 0.73) แสดงรายละเอียดดังตารางที่ 1 

 

ตารางท่ี 1  ความพึงพอใจตํอสินค๎าและบริการท่ีซื้อผํานระบบพาณิชย๑อิเล็กทรอนิกส๑ บนเครือขําย
สังคมออนไลน๑ 

 

สินค้าและบริการ Mean SD. ระดับ 
เสื้อผ๎าสําเร็จรูป 3.03 0.73 ปานกลาง 

อัญมณี และเครื่องประดับ 3.23 0.95 ปานกลาง 

สินค๎าอิเล็กทรอนิกส๑  

(คอมพิวเตอร๑,กล๎องถํายรูป) 

3.28 0.93 ปานกลาง 

อุปกรณ๑ แมํและเด็ก ของเลํนเด็ก 
อุปกรณ๑เสริมทักษะ พัฒนาการเด็ก 

3.48 0.72 ปานกลาง 

ภาพรวม 3.24 0.15 ปานกลาง 
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ระดับความสําคัญของปัจจัยสํวนประสมทางการตลาดของผู๎ซื้อสินค๎าและบริการผําน
ระบบพาณิชย๑อิเล็กทรอนิกส๑บนสังคมออนไลน๑  พบวําโดยภาพรวมความสําคัญอยูํในระดับปาน
กลางคะแนนเฉลี่ย 3.18 (SD = .50)  หากแยกเป็นรายด๎าน พบวํา ด๎านชํองทางการจัดจําหนํายมี
คะแนนเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมา คือ ด๎านโปรโมชั่น  และด๎าน ผลิตภัณฑ๑  มีคะแนนเฉลี่ยตาม 
ตารางที่ 2   

 
ตารางที่ 2 ระดับความสําคัญของปัจจัยสํวนประสมทางการตลาดของผู๎ซื้อสินค๎าและบริการผําน
ระบบพาณิชย๑อิเล็กทรอนิกส๑บนสังคมออนไลน๑    
 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด Mean SD ระดับ 

ผลิตภัณฑ๑ 3.17 0.63 ปานกลาง 

ราคา 3.15 0.48 ปานกลาง 

ชํองทางการจัดจําหนําย 3.21 0.54 ปานกลาง 

โปรโมชั่น 3.18 0.72 ปานกลาง 

ภาพรวม 3.18 0.50 ปานกลาง 

 การทดสอบคําอํานาจการทํานายของ ปัจจัยสํวนประสมทางการตลาดที่มีตํอความพึง
พอใจตํอสินค๎าที่ซื้อผํานระบบพาณิชย๑อิเล็กทรอนิกส๑บนเครือขํายสังคมออนไลน๑ ผลการทดสอบ
สรุปผลได๎ดังนี้คือ   
  1) คําสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ๑ (R)  พบวํา ปัจจัยสํวนประสมทางการตลาดที่มีผลตํอความ
พึงพอใจตํอสินค๎าและบริการที่ซื้อผํานระบบพาณิชย๑อิเล็กทรอนิกส๑บนเครือขํายสังคมออนไลน๑  
เมื่อพิจารณาเป็นรายสินค๎าตามเกณฑ๑ของ Cohen พบวําสินค๎าเสื้อผ๎าสําเร็จรูปมีความสัมพันธ๑
ระดับปานกลาง (R = 0.528) สินค๎าอัญมณีและเครื่องประดับมีความสัมพันธ๑ในระดับปานกลาง  
(R = 0.45) สินค๎าอิเล็กทรอนิกส๑ มีความสัมพันธ๑ระดับสูง (R = 0.732) สินค๎าแมํและเด็ก ของเลํนเด็ก  
อุปกรณ๑เสริมทักษะ พัฒนาการเด็ก มีความสัมพันธ๑ในระดับปานกลาง (R = 0.45)    
  2) คําอํานาจการทํานายของปัจจัยสํวนประสมทางการตลาดที่มีตํอความพึงพอใจตํอ
สินค๎าที่ซื้อผํานระบบพาณิชย๑อิเล็กทรอนิกส๑บนเครือขํายสังคมออนไลน๑  โดยพิจารณาจากคํา
สัมประสิทธิ์การทํานาย (Coefficient of determination ,R2) สามารถเรียงตามลําดับดังนี้คือ 
สินค๎าอิเล็กทรอนิกส๑ ( R2 = 0.389 ) เสื้อผ๎าสําเร็จรูป (R2 = 0.281 )สินค๎า อัญมณีและเครื่องประดับ
กับสินค๎าแมํและเด็ก ของเลํนเด็ก  อุปกรณ๑เสริมทักษะ พัฒนาการเด็ก  (R2 = 0.203) 
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สรุป 
1) ความพึงพอใจตํอสินค๎าที่ซื้อผํานระบบพาณิชย๑อิเล็กทรอนิกส๑บนเครือขํายสังคม

ออนไลน๑ พบวํา โดยภาพรวมคําเฉลี่ยความพึงพอใจ อยูํในระดับปานกลาง เมื่อพิจารณาตามชนิด
สินค๎า พบวํามีคะแนนความพึงพอใจ เรียงตามลําดับจากมากที่สุดไปหาน๎อยที่สุด เป็นดังนี้คือ 
ด๎านอุปกรณ๑ แมํและเด็ก ของเลํนเด็ก อุปกรณ๑เสริมทักษะ พัฒนาการเด็ก คะแนนเฉลี่ย 3.48  
รองลงมา คือ สินค๎าอิเล็กทรอนิกส๑  คะแนนเฉลี่ย 3.28 อัญมณี และเครื่องประดับคะแนนเฉลี่ย 
3.23 และ เสื้อผ๎าสําเร็จรูป คะแนนเฉลี่ย 3.03  

2) ระดับความสําคัญของปัจจัยสํวนประสมทางการตลาดของผู๎ซื้อสินค๎าและบริการผําน
ระบบพาณิชย๑อิเล็กทรอนิกส๑บนสังคมออนไลน๑ ในภาพรวมมีความสําคัญอยูํในระดับปานกลาง
คะแนนเฉลี่ย 3.18  หากแยกเป็นรายด๎าน พบวํา ด๎านชํองทางการจัดจําหนํายมีคะแนนเฉลี่ยมาก
ที่สุด รองลงมา คือ ด๎านโปรโมชั่น  ด๎าน ผลิตภัณฑ๑ และด๎านราคา ตามลําดับ   
 3) คําอํานาจการทํานายของปัจจัยสํวนประสมทางการตลาดที่มีตํอความพึงพอใจตํอ
สินค๎าที่ซื้อผํานระบบพาณิชย๑อิเล็กทรอนิกส๑บนเครือขํายสังคมออนไลน๑ โดยพิจารณาจากคํา
สัมประสิทธิ์การทํานาย (Coefficient of determination ,R2) สามารถเรียงตามลําดับดังนี้คือ 
สินค๎าอิเล็กทรอนิกส๑ ( R2 = 0.389 ) เสื้อผ๎าสําเร็จรูป (R2 = 0.281 )สินค๎า อัญมณีและเครื่องประดับ
กับสินค๎าแมํและเด็ก ของเลํนเด็ก  อุปกรณ๑เสริมทักษะ พัฒนาการเด็ก  (R2 = 0.203) 
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