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บทคัดย่อ 
การศึกษาน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกช าระเงินในการซ้ือสินคา้ผา่น

เฟซบุ๊ก (Facebook) กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษา ได้แก่ กลุ่มลูกค้าท่ีเคยซ้ือสินค้าบนเฟซบุ๊ก 
จ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาคือ แบบสอบถาม วิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติโดย 
ค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และทดสอบสมมุติฐานโดยใชส้ถิติไคสแคว ์

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย (ร้อยละ 51.8) 
รายได้ต่อเดือนระหว่าง 9,001 -15,000 บาท (ร้อยละ 25.5) อายุระหว่าง 19-30 ปี (ร้อยละ 54.8) 
ระดบัการศึกษาปริญญาตรี (ร้อยละ 67.8) ส่วนใหญ่เป็นนกัเรียน/นกัศึกษา (ร้อยละ 31.5) พกัอาศยั
บา้นเด่ียว (ร้อยละ 47.0) ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อยูใ่นภาคเหนือ (ร้อยละ 41.0) จ านวนเงินใน
การซ้ือสินคา้ประมาณ 500 - 1,000 บาท (ร้อยละ 32) ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ผ่านเพจขายสินคา้
บนเฟซบุ๊ก ในรอบ 3 เดือนท่ีผา่นมาคือ 2 – 5 คร้ัง (ร้อยละ 64.5) เลือกประเภทช าระเงินโดยช าระ
เงินปลายทาง (ร้อยละ 64.5) 

ค าส าคัญ: การช าระเงินลว้งหนา้ / การช าระเงินปลายทาง / เฟซบุก๊  
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Abstract  
The objective of this research was to study factors affecting customers’ choice in 

making payment for online shopping through Facebook. A total of 400 people who purchased 
products online through Facebook participated in the research. Questionnaires were used to 
collect data. The descriptive statistics applied in this research were frequency, percentage, mean 
and standard deviation. The Chi-squared statistic was performed to test hypotheses. 

The results showed that the majority of respondents were male (51.8%). One fourth of 
respondents had a monthly income between 9,001-15,000 baht (25.5%). More than half were 
between 19-30 years old (54.8%). Just above two third of respondents obtained a bachelor degree 
(67.8%). Above one third of respondents were students (31.5%). Nearly half of respondents lived 
in their own house (47%) and located in northern of Thailand (41%). Nearly one third of 
respondents spent money to purchase products about 500 - 1,000 baht (32%) and they bought 
products 2 - 5 times (56.8%) via Facebook during the past 3 months. Approximately sixty-five 
percent of respondents chose to make payments by the cash upon delivery method (64.5%). 

Keywords: Prepaid Method / Cash Upon Delivery Method / Facebook 

บทน า 
 ปัจจุบนัสภาพของผูค้นในสังคมมีการด ารงชีวิตท่ีเปล่ียนแปลงไป เพราะสภาพแวดล้อม
และการด ารงชีวิตในปัจจุบนัมีการเปล่ียนแปลงเพื่อให้เกิดความได้เปรียบในเชิงการแข่งขนักับ
ประเทศอ่ืน ๆ จึงมีการพฒันาและสร้างองค์ความรู้ในด้านเทคโนโลยีใหม่ ๆ ข้ึนมาเพื่อให้เกิดขอ้
ไดเ้ปรียบในดา้นเทคโนโลยใีนปัจจุบนั ในดา้นการด ารงชีวิตของคนในยุคปัจจุบนัพึ่งพาเทคโนโลยี
มากข้ึนท าให้เทคโนโลยีจึงมีความส าคญัอย่างมาก ในปัจจุบนัเทคโนโลยีเครือข่ายอินเทอร์เน็ตซ่ึง
เป็นเทคโนโลยเีครือข่ายขนาดใหญ่ท่ีเช่ือมโยงติดต่อส่ือสารขอ้มูลไปไดท้ัว่โลกเป็นสังคมออนไลน์
ขนาดใหญ่ท่ีมีการส่ือสารด้วยภาพเสียงและข้อความผ่านเคร่ืองมือในรูปแบบต่าง ๆ ท่ีรองรับ
อินเทอร์เน็ต 
 หากพูดถึงโลกออนไลน์แพลตฟอร์มท่ีไดรั้บความนิยมขายในประเทศไทยมากท่ีสุดคงหนี
ไม่พน้ Google และ เฟซบุก๊ อยา่งแน่นอน เพราะทั้งสองแพลตฟอร์มท่ีกล่าวมานั้นถือไดว้า่เป็นส่ือท่ี
ส่งอิทธิพลอนัดบัตน้ ๆ ของชาวไทยเลยก็ว่าได ้เฟซบุ๊กมีความสามารถในการเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้
เป้าหมายไดอ้ย่างตรงจุดและเป็นจ านวนมาก เน่ืองจากเฟซบุ๊กมีฟังก์ชนัในเร่ืองของการสนบัสนุน



 

การท าโฆษณาเพื่อให้ตรงกบักลุ่มเป้าหมาย โดยการก าหนดกลุ่มเป้าหมายท่ีตอ้งการให้รับรู้การมี
ตวัตนของแบรนด์ หรือผลิตภณัฑ์จากช่วงอายุ เพศ ภูมิภาคท่ีอยูอ่าศยั ความสนใจ ทั้งน้ียงัสามารถ
สนบัสนุนธุรกิจ Offline อยา่งเช่น ร้านอาหารท่ีเปิดใหม่และยงัไม่มีคนรู้จกัมากนกั ก็มกัจะใช ้  การ
โปรโมทร้านคา้ผา่นการโฆษณา โดยเลือกกลุ่มเป้าหมายเป็นคนท่ีอยูใ่นละแวกใกลเ้คียงกบัร้าน เม่ือ
ได้รับลูกคา้มากพอสมควร ก็ยงัสามารถใช้เฟซบุ๊กในการอพัเดทขอ้มูลข่าวสาร ไม่ว่าจะเป็นการ
แนะน าโปรโมชัน่ใหม่ของร้าน หรือการประชาสัมพนัธ์การจดักิจกรรมแคมเปญต่าง ๆ ของธุรกิจได้
อีกดว้ย 
 จากการใช้งานโซเชียลมีเดียท่ีมากข้ึนส่งผลให้เกิดการเติบโตของธุรกิจขายสินค้าและ
บริการผา่นออนไลน์ในประเทศไทยเพิ่มมากข้ึนอยา่งต่อเน่ือง เน่ืองจากปัญหาต่าง ๆ เก่ียวกบัธุรกิจ
การขายสินคา้และบริการผ่านออนไลน์ คือการพบผูใ้ห้บริการหลอกลวง การไดรั้บสินคา้ไม่ตรง
ตามโฆษณา เร่ืองความปลอดภยัทางดา้นขอ้มูลส่วนตวัและบตัรเครดิต ไม่เห็นสินคา้ก่อนสั่งซ้ือหรือ  
สั่งจอง ซ่ึงเป็นประโยชน์และน่าศึกษาขอ้มูลให้มากยิ่งข้ึนแต่ในขณะเดียวกนัทศันคติของผูบ้ริโภค
เป็นส่วนส าคญัอยา่งมากท่ีจะท าให้ทราบถึงความคิดเห็นต่าง ๆ ท่ีผูบ้ริโภคมีต่อธุรกิจของการขาย
สินคา้และบริการทางออนไลน์ จึงเป็นท่ีมาท่ีท าให้ผูว้ิจยัสนใจท่ีจะศึกษาเก่ียวกบั การช าระเงิน
ล่วงหน้ากับการช าระเงินปลายทาง กรณีศึกษาการซ้ือสินค้าบนเฟซบุ๊ก (Facebook) เพื่อเป็น
ประโยชน์ต่อผูส้นใจท าธุรกิจออนไลน์ต่อไป และในปัจจุบนัการซ้ือสินคา้ออนไลน์เป็นช่องทางท่ี
สามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดม้ากท่ีสุด นอกเหนือจากเร่ืองของสินคา้แลว้ในส่วนของช่องทางการช าระ
เงินท่ีหลากหลายรูปแบบและเร่ืองความปลอดภยั ก็มีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคอีก
ดว้ย โดยอุปนิสัยทัว่ไปของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้ผ่านระบบออนไลน์มกัตอ้งการความ
มัน่ใจก่อนท่ีจะช าระเงิน ดงันั้น ระบบ Cash on Delivery หรือ การช าระเงินปลายทาง จึงเขา้มามี
บทบาทในการแกไ้ขปัญหาต่างๆ เพื่อยกระดบัมาตรฐานของวงการอีคอมเมิร์ซไทย และการส่ง
ไปรษณียใ์นรูปแบบช าระเงินปลายทางอีกดว้ย 

วตัถุประสงค ์
1.  เพื่อส ารวจพฤติกรรมและเหตุผลในการเลือกช่องทางการช าระเงินซ้ือสินค้า

ออนไลน์ผา่นเฟซบุก๊ 
2.  เพื่อศึกษาทศันคติท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นเพจขายสินคา้บนเฟซบุก๊  

วรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง 
 จิญาดา แก้วแทน (2557) ปัจจัย ท่ีมีผลต่อการยอมรับการใช้บริการช าระเงินทาง
อิเล็กทรอนิกส์ผา่นอุปกรณ์สมาร์ตโฟน : กรณีศึกษา ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานครและปทุมธานี พบวา่ 
ปัจจยัดา้นทศันคติ ดา้นการรับรู้ความเส่ียง ดา้นความเช่ือมัน่ในการออนไลน์ และดา้นการคลอ้ยตาม



 

กลุ่มอา้งอิงจากการใชบ้ริการช าระเงินทางอิเล็กทรอนิกส์ผา่นอุปกรณ์สมาร์ตโฟนมีอิทธิพลต่อการ
ยอมรับการใชบ้ริการช าระเงินทางเล็กทรอนิกส์ผา่นอุปกรณ์สมาร์ทโฟนอยา่งมีนยัส าคญั 

จุฑารัตน์ เกียรติรัศมี (2558) ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชัน่
ออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
มีจ  านวน 4 ปัจจยั โดยเรียงล าดบัจากมากไปน้อย ดงัน้ี (1) ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ช่องทางการจดั
จ าหน่าย และการยอมรับเทคโนโลย ี(2) ปัจจยัดา้นความปลอดภยัและความน่าเช่ือถือ (3) ปัจจยัดา้น
ราคา คุณภาพและความหลากหลายของสินคา้ในแอพพลิเคชัน่ และความตรงต่อเวลาในการจดัส่ง
สินค้า (4) ปัจจัยด้าน การประชาสัมพันธ์ การส่ือสารกับผู ้บริโภค และความมีช่ือเสียงของ
แอพพลิเคชัน่ ในส่วนของการศึกษาความแตกต่างของปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ผลวิจยัพบว่า 
อาชีพท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางแอพพลิเคชั่นออนไลน์ ของกลุ่ม
ตวัอยา่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลแตกต่างกนั โดยกลุ่มนกัเรียน นกัศึกษา มีค่าเฉล่ียการ
ตดัสินใจซ้ือ มากกว่าผูท่ี้มีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน ซ่ึงจากผลการวิจยัผูป้ระกอบการและ
นักพฒันา แอพพลิเคชั่นสามารถน าไปพฒันาระบบปฏิบัติการของแอพพลิเคชั่นซ้ือขายสินค้า
ออนไลน์ใหมี้ ประสิทธิภาพ และตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภคมากยิง่ข้ึนได ้

นันทพร เขียนดวงจนัทร์ ขวญักมล ดอนขวา และสรียา วิจิตรเสถียร (2561) พฤติกรรม
ผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ของกลุ่มคนในเจเนเรชันวาย พบว่า สินคา้ส่วน
ใหญ่ท่ีซ้ือ คือ สินค้าแฟชั่น (เส้ือผา้ รองเท้า กระเป๋า) เคร่ืองส าอางและอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์  
ส่ิงกระตุน้ท่ีท าใหเ้กิดแรงจูงใจในการตั้งใจซ้ือสินคา้ คือ ปัจจยัทางการตลาด (โปรโมชนัของสินคา้ 
รูปลกัษณ์ของสินคา้ ราคาสินคา้ และช่องทาง การจดัจ าหน่ายสินคา้) ปัจจยัดา้นเวลา ดา้นเทคโนโลย ี
(การใชส่ื้อสังคมออนไลน์ ทั้งในสมาร์ทโฟนและคอมพิวเตอร์ในชีวิตประจ าวนั) ฯลฯ จนท าให้เกิด
ความรู้สึกนึกคิดในความตั้งใจซ้ือสินคา้ และเกิดกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงงานวิจยัน้ีมีความ
สอดคลอ้งกบักรอบแนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูซ้ื้อ แต่มีบางปัจจยัท่ีไม่สอดคลอ้งกบักรอบแนวคิด
เก่ียวกบัพฤติกรรมผูซ้ื้อ คือ การตอบสนองของผูซ้ื้อในเร่ืองของช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ 

ระเบียบวธีิวจัิย 
ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
ประชากร ไดแ้ก่ กลุ่มเป้าหมายในการศึกษาผูบ้ริโภคท่ีมาซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นเพจเฟซบุก๊ 
กลุ่มตวัอย่าง ท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านเพจใน  

เฟซบุ๊ก และ ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านช่องทางอ่ืน ๆ ซ่ึงมีรูปแบบช่องทางการช าระ
ค่าเงินออกเป็นสองรูปแบบ คือ เก็บเงินปลายทางและช าระเงินล่วงหนา้ เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนท่ี



 

แน่ชัด จึงต้องใช้การก าหนดขนาดตวัอย่างจึงก าหนดขนาดตวัอย่างโดยการใช้ตารางของ Taro 
Yamane ไดข้นาดของกลุ่มตวัอยา่งส าหรับการศึกษาคร้ังน้ีเป็นจ านวน 400 คน 

วธีิสุ่มตวัอยา่ง 
การศึกษาคร้ังน้ีก าหนดการสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเก็บขอ้มูล

จากกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมาซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นเพจในเฟซบุ๊ก และ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่น
ช่องทางอ่ืน ๆ จ านวนทั้งส้ิน 400 คน 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา 
เคร่ืองมือท่ีผูว้ิจยัใช้คือแบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม

ขอ้มูล เก่ียวกับช่องทางในการเลือกช าระค่าบริการในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ โดยแบ่งออกเป็น  
3 ตอน ดงัน้ี 

ตอนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกับประชากรศาสตร์ และข้อมูลทั่วไปของผู ้ตอบ
แบบสอบถาม เป็นขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามเป็นแบบ (Check-list) 

ตอนท่ี 2 พฤติกรรมและเหตุผลในการเลือกช่องทางการช าระเงิน ค าถามเก่ียวกับ
เหตุผลและพฤติกรรมท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกช าระเงินผา่นบริการเก็บเงินปลายทางหรือช าระเงิน
ล่วงหนา้ 

ตอนท่ี 3  ทศันคติต่อการตดัสินใจเลือกช าระเงินผ่านบริการเก็บเงินปลายทางหรือ
ช าระเงินล่วงหนา้ 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
เคร่ืองมือท่ีผูว้ิจยัใช้คือแบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม

ขอ้มูล เก่ียวกับช่องทางในการเลือกช าระค่าบริการในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ โดยแบ่งออกเป็น  
3 ตอน ดงัน้ี 

ตอนท่ี 1  แบบสอบถามเก่ียวกับประชากรศาสตร์ และข้อมูลทั่วไปของผู ้ตอบ
แบบสอบถาม เป็นขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามเป็นแบบ (Check-list) 

ตอนท่ี 2  พฤติกรรมและเหตุผลในการเลือกช่องทางการช าระเงิน ค าถามเก่ียวกับ
เหตุผลและพฤติกรรมท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกช าระเงินผา่นบริการเก็บเงินปลายทางหรือช าระเงิน
ล่วงหนา้ 

ตอนท่ี 3  ทศันคติต่อการตดัสินใจเลือกช าระเงินผ่านบริการเก็บเงินปลายทางหรือ
ช าระเงินล่วงหนา้ 

 
 



 

การวเิคราะห์ขอ้มูล 
วเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติดงัต่อไปน้ี 
สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ผูว้ิจยัใช้ความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percentage) 

ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ในการหาสถิติพื้นฐาน 

ผลการวจัิย 
จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัการซ้ือสินคา้จากเพจขายสินคา้บนเฟซบุ๊ก โดยจะน า

แบบสอบถามขอ้มูลทั้งเพศชายและเพศหญิงท่ีเคยซ้ือสินคา้จากเพจขายสินคา้บนเฟซบุ๊กทัว่ประเทศ
ไทย จ านวน 400 คน สรุปไดด้งัน้ี 

ขอ้มูลการซ้ือสินคา้บนเฟซบุก๊  
จากการศึกษาขอ้มูลของกลุ่มตวัอย่างประชากรท่ีมีต่อการซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊ก

พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งทุกคนเคยซ้ือสินคา้ผ่านเพจขายสินคา้บนเฟซบุ๊กและส่วนใหญ่จะมีพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้ช าระเงินประมาณ 501 - 1,000 บาท (ร้อยละ 32) ซ่ึงในรอบ 3 เดือนท่ีผา่นมาส่วนใหญ่
มีความถ่ี 2 – 5 คร้ัง (ร้อยละ 56.8) และเลือกประเภทช าระเงินโดยช าระเงินปลายทาง (ร้อยละ 64.5) 
โดยมีพฤติกรรมความพึงพอใจต่อการซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นเฟซบุก๊ดงัน้ี 

1. ด้านการเคยซ้ือสินค้าผ่านเพจขายสินค้าบนเฟซบุ๊กจากกลุ่มตวัอย่างประชากร 
จ านวน 400 คน ได้ตอบแบบสอบถามพบว่า ทุกคนเคยซ้ือสินค้าผ่านเพจขายสินคา้บนเฟซบุ๊ก 
จ านวน 400 คน คิดเป็นร้อยละ 100 

2. ดา้นจ านวนเงินในการซ้ือสินคา้ผา่นเพจขายสินคา้บนเฟซบุก๊  
จากผลการศึกษาผูต้อบแบบสอบถามพบว่า จ  านวนเงินในการซ้ือสินคา้ผ่านเพจขาย

สินคา้บนเฟซบุ๊ก ส่วนใหญ่จ่ายเงินประมาณ 501 - 1,000 บาท จ านวน 128 คน คิดเป็นร้อยละ 32 
เพื่อซ้ือสินคา้ผา่นเพจขายสินคา้บนเฟซบุก๊รองลงมาจ่ายเงินประมาณ100 - 500 บาท จ านวน 109 คน 
คิดเป็นร้อยละ 27.3 จ่ายเงินประมาณ 1,001 – 2,000 บาท จ านวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 23 จ่ายเงิน
ตั้งแต่ 2,000 บาท ข้ึนไป จ านวน58 คนคิดเป็นร้อยละ 14.5 และจ่ายเงินประมาณนอ้ยกวา่ 100 บาท 
จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 

3. ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ผ่านเพจขายสินคา้บนเฟซบุ๊กในรอบ 3 เดือนท่ีผ่านมา 
จากผลการศึกษาผูต้อบแบบสอบถามพบวา่ ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ผา่นเพจขายสินคา้บนเฟซบุ๊ก ใน
รอบ 3 เดือนท่ีผา่นมาส่วนใหญ่มีความถ่ี 2 – 5 คร้ัง จ  านวน 227 คน คิดเป็นร้อยละ 56.8 รองลงมามี
ความถ่ี 1 คร้ัง จ  านวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 17 ความถ่ีมากกวา่ 9 คร้ัง ข้ึนไป จ านวน 56 คน คิดเป็น
ร้อยละ 14 และความถ่ี 6 – 9 คร้ัง จ  านวน 48 คน คิดเป็น ร้อยละ 12 



 

4. ดา้นประเภทการช าระเงิน จากผลการศึกษาผูต้อบแบบสอบถามพบวา่ การซ้ือสินคา้
ผา่นเพจขายสินคา้บนเฟซบุ๊กส่วนใหญ่เลือกประเภทช าระเงินโดยช าระเงินปลายทาง จ านวน 258 
คน คิดเป็นร้อยละ 64.5 และช าระเงินล่วงหนา้ จ  านวน 142 คน คิดเป็นร้อยละ35.5 

ขอ้มูลความคิดเห็นการเลือกช่องทางการช าระเงินซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นเฟซบุก๊  
1. ดา้นการช าระเงินล่วงหนา้ จากผลการศึกษาความคิดเห็นในการเลือกช่องทางช าระ

เงินล่วงหน้า พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็น โดยรวมในระดบัมากท่ีสุด มีเท่ากบั 4.75 
เม่ือพิจารณารายละเอียดพบวา่ มีแต่ประสบการณ์ท่ีดี ในการใชบ้ริการช าระเงินล่วงหนา้มีค่าเฉล่ียสูง
ท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.85) รองลงมาคือ การซ้ือสินคา้ และการช าระ เงินล่วงหน้า เป็นวิธีการท่ี สะดวก
มากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.78) การไม่เคยถูกโกงจากการใชบ้ริการช าระเงินล่วงหนา้ (ค่าเฉล่ีย 4.77) ฉัน
เช่ือมัน่ใน ความปลอดภยัของการใช้ บริการ ช าระเงินล่วง หน้า (ค่าเฉล่ีย 4.57) ตามล าดบั ส่วน
ผลรวมร้อยละความคิดเห็นในการช าระเงินล่วงหน้าในระดบัเห็นดว้ยค่อนขา้งมากถึงเห็นดว้ยมาก
ท่ีสุด เท่ากบั 31.6 และความคิดเห็นในการช าระเงินล่วงหนา้ในระดบัเห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุดถึงระดบัเห็น
ดว้ยค่อนขา้งนอ้ย เท่ากบั 3.9 และผลรวมร้อยละไม่แสดงความคิดเห็น เท่ากบั 64.5 

2. ด้านการช าระเงินปลายทาง จากผลการศึกษาความคิดเห็นในการการช าระเงิน
ปลายทาง พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็น โดยรวมในระดับมาก มีเท่ากับ 5.34 เม่ือ
พิจารณารายละเอียดพบวา่ การซ้ือสินคา้ และการช าระ เงินปลายทางเป็นวิธีการท่ีสะดวกมากท่ีสุด 
(ค่าเฉล่ีย 5.43) รองลงมาคือ มีแต่ประสบการณ์ท่ีดีในการใชบ้ริการช าระเงินปลายทางมีค่าเฉล่ียสูง
ท่ีสุด ค่าเฉล่ีย (5.39) มีความเช่ือมั่นในความปลอดภัยของการใช้ บริการ ช าระเงินปลายทาง 
(ค่าเฉล่ีย 5.33) และการไม่เคยถูกโกงจากการใชบ้ริการช าระเงินปลายทาง (ค่าเฉล่ีย 5.23) ตามล าดบั 
ส่วนผลรวมร้อยละความคิดเห็นในการช าระเงินปลายทางในระดบัเเห็นดว้ยค่อนขา้งมากถึงเเห็น
ดว้ยมากท่ีสุด เท่ากบั 63.2 และความคิดเห็นในการช าระเงินปลายทางในระดบัเเห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุดถึง
ระดบัเเห็นดว้ยค่อนขา้งนอ้ย เท่ากบั 1.8 และผลรวมร้อยละไม่แสดงความคิดเห็น เท่ากบั 35.5 

3. ขอ้มูลทศันคติท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นเพจขายสินคา้บนเฟซบุก๊ 
1) ดา้นการรับรู้ความเส่ียง จากผลการศึกษาทศันคติท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้

ผา่นเพจขายสินคา้บนเฟสบุค๊ ดา้นการรับรู้ความเส่ียง พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีทศันคติโดยรวม
ในระดบัมาก มีเท่ากบั 4.15 เม่ือพิจารณารายละเอียดพบว่า มากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.26) รองลงมาคือ 
ความรู้สึกว่าขอ้มูลเก่ียวกบัการใช้และการท าธุรกรรมของเพจขายสินคา้บนเฟซบุ๊กท่ีใช้บริการ มี
ความน่าเช่ือถือ (ค่าเฉล่ีย 4.22) และไม่กลวัว่าขอ้มูลของฉันในเฟซบุ๊กจะถูกแฮก (ค่าเฉล่ีย 3.98) 
ตามล าดบั ส่วนผลรวมร้อยละความคิดเห็นในดา้นการรับรู้ความเส่ียงในระดบัเเห็นดว้ยค่อนขา้งมาก



 

ถึงเห็นด้วยมากท่ีสุด เท่ากบั 66.2 และความคิดเห็นในด้านการรับรู้ความเส่ียงในระดบัเห็นด้วย    
นอ้ยท่ีสุดถึงระดบัเห็นดว้ยค่อนขา้งนอ้ย เท่ากบั 33.8 

2) ดา้นการรับรู้ความเช่ือมัน่จากผลการศึกษาของทศันคติท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ผา่นเพจขายสินคา้บนเฟซบุ๊ก ดา้นการรับรู้ความเช่ือมัน่ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีทศันคติ
โดยรวมในระดบัมาก มีเท่ากบั 4.24 เม่ือพิจารณารายละเอียดพบว่า โดยรวมมัน่ใจวา่การซ้ือสินคา้
จากเพจขายสินคา้บนเฟซบุ๊กท่ีใช้บริการเช่ือถือได ้มากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.34) รองลงมาคือ มีความ
มัน่ใจว่าเพจขายสินคา้บนเฟซบุ๊กท่ีใช้บริการซ้ือสินคา้นั้นเก็บรักษาขอ้มูลไวเ้ป็นความลบั ค่าเฉล่ีย 
(4.19) และมีความรู้สึกวา่เพจขายสินคา้บนเฟซบุก๊มีความปลอดภยั (ค่าเฉล่ีย 4.18) ตามล าดบั ส่วนผลรวม
ร้อยละความคิดเห็นในดา้นความเช่ือมัน่ในระดบัเเห็นดว้ยค่อนขา้งมากถึงเห็นดว้ยมากท่ีสุด เท่ากบั 
63.6 และความคิดเห็นในดา้นความเช่ือมัน่ในระดบัเห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุดถึงระดบัเห็นดว้ยค่อนขา้งนอ้ย 
เท่ากบั 36.4 

4. ขอ้มูลความคิดเห็นจากการประสบกบัเหตุการณ์ซ้ือสินคา้ผา่นเพจขายสินคา้บนเฟซบุ๊ก  
จากผลการศึกษาระดบัความคิดเห็นจากการประสบกบัเหตุการณ์ซ้ือสินคา้ผา่นเพจขาย

สินคา้บนเฟซบุก๊ พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นโดยรวมในระดบันอ้ย มีเท่ากบั 2.22 เม่ือ
พิจารณารายละเอียดพบวา่ ไดรั้บสินคา้ชา้กวา่ก าหนด มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 2.64) รองลงมาคือ 
สั่งซ้ือไปแลว้ไม่สามารถใชสิ้นคา้ได ้(เช่น คุณภาพของสินคา้ไม่ตรงกบัท่ีโฆษณาไว)้ (ค่าเฉล่ีย 2.39) 
ไดรั้บสินคา้ไม่ตรงกบัท่ีสั่ง ( เช่น สั่งสีแดง ไดสิ้นคา้สีเหลือง ) (ค่าเฉล่ีย 2.22) ไดรั้บสินคา้ท่ีช ารุด/
เสียหาย (ค่าเฉล่ีย 2.21) ได้รับสินค้าไม่ครบตามจ านวนท่ีสั่งซ้ือ (เช่น สั่ง 3 ช้ิน ได้รับ 2 ช้ิน) 
(ค่าเฉล่ีย 2.06) ไม่ไดรั้บสินคา้ท่ีสั่งซ้ือ (ค่าเฉล่ีย 1.76)  

5. ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่งประชากรซ้ือสินคา้ผา่นเพจขายสินคา้บนเฟซบุก๊  
จากกลุ่มตวัอย่างประชากร จ านวน 400 คน พบว่ามีส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ผ่านเพจขาย

สินคา้บนเฟซบุ๊กเป็นเพศชาย จ านวน 207 คน รายได้ต่อเดือนของผูท่ี้ซ้ือสินค้า รายได้ 9,001 - 
15,000 บาท จ านวน 102 คน อายุของผูท่ี้ซ้ือสินคา้ อายุ 19-30 ปี จ  านวน 219 คน ระดบัการศึกษา
ของผูท่ี้ซ้ือสินคา้ ระดบัปริญญาตรี จ  านวน 271 คน อาชีพของผูท่ี้ซ้ือสินคา้อาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา 
จ านวน 126 คน ท่ีพกัอาศยัของผูท่ี้ซ้ือสินคา้ พกัอาศยับา้นเด่ียว จ านวน 188 คน ภาคของผูท่ี้ซ้ือ
สินคา้ ภาคเหนือ จ านวน 164 คน   

1) เพศ 
จากผลการศึกษาผูต้อบแบบสอบถามพบว่าส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ผา่นเพจขายสินคา้

บนเฟซบุ๊กเป็นเพศชาย จ านวน 207 คน คิดเป็นร้อยละ 51.8 และเพศหญิง จ านวน 167 คน คิดเป็น
ร้อยละ 48.2  



 

2) รายได ้
จากผลการศึกษาผูต้อบแบบสอบถามพบวา่ รายไดต่้อเดือนของผูท่ี้ซ้ือสินคา้ ส่วน

ใหญ่รายได้ 9,001 - 15,000 บาท จ านวน 102 คน คิดเป็นร้อยละ 32 รองลงมารายได้น้อยกว่า  
9,000 บาท จ านวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 23.5   

รายไดต้ั้งแต่ 33,000 บาทข้ึนไป จ านวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 17.5 รายได1้5,001 - 
21,000 บาท จ านวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 13.3 และรายได ้27,001 – 33,000 บาท จ านวน 70 คน 
คิดเป็นร้อยละ 7.3  

3) อาย ุ
จากผลการศึกษาผูต้อบแบบสอบถามพบว่า อายุของผู ้ท่ีซ้ือสินค้า ส่วนใหญ่ 

อายุ 19-30 ปี จ  านวน 219 คน คิดเป็นร้อยละ 54.8 รองลงมาอายุ 31-45 ปี จ  านวน 100 คน คิดเป็น
ร้อยละ 25.0 อายุ 46 ปี ข้ึนไป จ านวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 19.8 และอายุน้อยกว่า 18 ปี จ  านวน  
2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 ตามล าดบั 

4) ระดบัการศึกษา 
จากผลการศึกษาผูต้อบแบบสอบถามพบวา่ ระดบัการศึกษาของผูท่ี้ซ้ือสินคา้ ส่วน

ใหญ่ระดบัปริญญาตรี จ  านวน 271 คน คิดเป็นร้อยละ 67.8 รองลงมาระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญา
ตรี จ านวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 23.0 และระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี จ  านวน 37 คน คิดเป็น
ร้อยละ 9.3  

5) อาชีพ 
จากผลการศึกษาผูต้อบแบบสอบถามพบว่า อาชีพของผูท่ี้ซ้ือสินค้า ส่วนใหญ่

อาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา จ านวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 31.5 รองลงมาอาชีพธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 
จ านวน 110 คน คิดเป็นร้อยละ 27.5 อาชีพขา้ราชการ/พนกังาน จ านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 15.8 
อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 15.3 อาชีพอ่ืน ๆ จ านวน 23 คน คิดเป็น
ร้อยละ 5.8 และอาชีพพนกังานชัว่คราว จ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.3  

6) ลกัษณะของท่ีอยูอ่าศยั 
จากผลการศึกษาผูต้อบแบบสอบถามพบวา่ ท่ีพกัอาศยัของผูท่ี้ซ้ือสินคา้ ส่วนใหญ่

พกัอาศยับา้นเด่ียว จ  านวน 188 คน คิดเป็นร้อยละ 47.0 รองลงมาพกัอาศยัแฟลตหรือ อาพาร์ตเมน้ต ์
จ านวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 20.8 พกัอาศยัทาวเฮาส์ จ านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 93 พกัอาศยั
อาคารพาณิชย์หรือตึกแถว จ านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 9.3 พกัอาศัยอ่ืน ๆ จ านวน 27 คน  
คิดเป็นร้อยละ 6.8 พกัอาศยัคอนโดมิเนียม จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 5.8 และพกัอาศยัสหกรณ์
เคหสถาน จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.3  



 

7) พื้นท่ีท่ีอยูอ่าซยัจ าแนกตามภาค 
จากผลการศึกษาผู ้ตอบแบบสอบถามพบว่า ภาคของผู ้ท่ีซ้ือสินค้าส่วนใหญ่

ภาคเหนือ จ านวน 164 คน คิดเป็นร้อยละ 41.0 รองลงมาภาคกลาง จ านวน 116 คน คิดเป็น ร้อยละ 
29.0 ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ จ านวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 11.8 ภาคใต ้จ านวน 44 คน คิดเป็น
ร้อยละ 11.0 ภาคตะวนัออก จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 5.5 และภาคตะวนัตก จ านวน 7 คน  
คิดเป็นร้อยละ 1.8 

จากผลพฤติกรรมและเหตุผลในการเลือกช่องทางการช าระเงินซ้ือสินคา้จากเพจ
ขายสินคา้บนเฟซบุก๊ (Facebook) สามารถอภิปรายผลไดด้งัน้ี 

อภิปรายผลของการศึกษา 
พฤติกรรมในการซ้ือสินคา้จากเพจขายสินคา้บนเฟซบุก๊  
จากแนวคิดพฤติกรรมผูบ้ริโภค ของ Kotler et. al (2003) พิจารณาถึง พฤติกรรมผูบ้ริโภควา่

เป็นการศึกษาเก่ียวกบัลกัษณะของการเลือกซ้ือสินคา้หรือบริการ จากประสบการณ์ท่ีผูบ้ริโภคไม่วา่
จะเป็นบุคคลหรือกลุ่มได้รับความพึงพอใจ ทั้งน้ีการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคมีการใช้หลัก
แนวคิดการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค Kotler et. al (2003) แบบ 6Ws และ1H เพื่อหาค าตอบ 7Os 
โดยน ามาอภิปรายผลการศึกษา ดงัน้ี 

1. ผูบ้ริโภคเพศชาย ส่วนใหญ่เป็นมีรายไดต่้อเดือนจ านวนเงิน 9,001 ถึง 15,000 บาท 
และอยุูใ่นช่วงอาย ุ19 ถึง 30 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั หรือ คา้ขาย 
พกัอาศยัเป็นบา้นเด่ียว ในภาคกลาง ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Kotler et. al (2003) ไดก้ล่าวถึง
พฤติกรรมผูบ้ริโภคว่าเป็นการศึกษาเก่ียวกับลักษณะของการเลือกซ้ือสินค้าหรือบริการ จาก
ประสบการณ์ท่ีผูบ้ริโภคไม่ว่าจะเป็นบุคคลหรือกลุ่มได้รับความพึงพอใจโดยแบ่งปัจจยัท่ีมีต่อ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคไว ้ดา้นปัจจยัทางดา้นส่วนบุคคล 

พฤติกรรมในการตดัสินใจของผูบ้ริโภคมกัเกิดข้ึนจากการไดรั้บอิทธิพลจากคุณสมบติั
ส่วนบุคคล เช่น เพศ การศึกษา อาชีพ อายุ การด าเนินชีวิต และสภาพเศรษฐกิจ พฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคของแต่ละบุคคลจะแตกต่างกนัออกไปตามการด ารงชีวติของแต่ละบุคคล กบัปัจจยัทางดา้น
วฒันธรรมเป็นปัจจัยพื้นฐานในการก าหนดพฤติกรรมและความต้องการของมนุษย์ รวมทั้ ง
พฤติกรรมท่ีไดรั้บการยอมรับในสังคม และรากฐานในเร่ืองของวฒันธรรมก็มีส่วนในการตดัสินใจ
หรือก าหนดพฤติกรรมความตอ้งการของผูบ้ริโภค เช่น ศาสนา เช้ือชาติ สัญชาติ และลกัษณะทาง
ภูมิศาสตร์ ปัจจยัต่างๆเหล่าน้ีท าใหเ้กิดความหลากหลายของการด ารงชีวิตและความหลากหลายทาง
วฒันธรรม 



 

มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากเพจขายสินคา้บนเฟซบุ๊กในจ านวนเงินในการซ้ือสินคา้
จากเพจขายสินคา้บนเฟซบุ๊ก ต่อคร้ัง มากกวา่ผูบ้ริโภคเพศหญิง และมีความพึงพอใจในการช าระ
เงินปลายทางมากกว่าผูบ้ริโภคเพศหญิง ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจยัของศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550, 
หนา้. 9) พบวา่พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมการตดัสินใจและการกระท าของผูบ้ริโภคท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ และการใชสิ้นคา้และบริการ เพื่อตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจ
ของเขา ตามโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (S-R Theory) ในการตอบสนองของผูซ้ื้อ 

2. ผูบ้ริโภคเพศหญิง ส่วนใหญ่เป็นมีรายไดต่้อเดือนจ านวนเงิน 9,001 ถึง 15,000 บาท  
และอยุูใ่นช่วงอาย ุ19 ถึง 30 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั หรือ คา้ขาย 
พกัอาศยัเป็นบา้นเด่ียวในภาคเหนือ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Kotler et. al (2003) ไดก้ล่าวถึง
พฤติกรรมผูบ้ริโภคว่าเป็นการศึกษาเก่ียวกับลักษณะของการเลือกซ้ือสินค้าหรือบริการ จาก
ประสบการณ์ท่ีผูบ้ริโภคไม่ว่าจะเป็นบุคคลหรือกลุ่มได้รับความพึงพอใจโดยแบ่งปัจจยัท่ีมีต่อ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคไว ้ดา้นปัจจยัทางดา้นส่วนบุคคล 

พฤติกรรมในการตดัสินใจของผูบ้ริโภคมกัเกิดข้ึนจากการไดรั้บอิทธิพลจากคุณสมบติั
ส่วนบุคคล เช่น เพศ การศึกษา อาชีพ อายุ การด าเนินชีวิต และสภาพเศรษฐกิจ พฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคของแต่ละบุคคลจะแตกต่างกนัออกไปตามการด ารงชีวติของแต่ละบุคคล กบัปัจจยัทางดา้น
วฒันธรรมเป็นปัจจัยพื้นฐานในการก าหนดพฤติกรรมและความต้องการของมนุษย์ รวมทั้ ง
พฤติกรรมท่ีไดรั้บการยอมรับในสังคม และรากฐานในเร่ืองของวฒันธรรมก็มีส่วนในการตดัสินใจ
หรือก าหนดพฤติกรรมความตอ้งการของผูบ้ริโภค เช่น ศาสนา เช้ือชาติ สัญชาติ และลกัษณะทาง
ภูมิศาสตร์ ปัจจยัต่าง ๆ เหล่าน้ีท าให้เกิดความหลากหลายของการด ารงชีวิตและความหลากหลาย
ทางวฒันธรรม มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากเพจขายสินคา้บนเฟซบุ๊ก ความถ่ีในการซ้ือสินคา้จาก
เพจขายสินคา้บนเฟซบุ๊ก จ านวน 2-5 คร้ังในรอบ 3 เดือนท่ีผา่นมาและมีความเช่ือมัน่และใชบ้ริการ
บ่อยช่องทางการช าระเงินประเภทปลายทางเท่ากบัผูบ้ริโภคเพศชาย ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของศิ
ริวรรณ เสรีรัตน์ (2550, หนา้. 9) พบวา่พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมการตดัสินใจและ
การกระท าของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ และการใช้สินคา้และบริการ เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการและความพึงพอใจของเขา ตามโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (S-R Theory)  

ทศันคติในการซ้ือสินคา้จากเพจขายสินคา้บนเฟซบุก๊  
จากแนวคิดความเช่ือมัน่ของ Lewicki, R. J., McAllister, D. J. and Bies, R. J. (1997). 

พิจารณาถึง ความเช่ือมัน่คือ ความมัน่ใจของแต่ละบุคคลท่ีมีต่อการเจตนาหรือความสามารถของผูท่ี้
มีความสัมพนัธ์เก่ียวขอ้งกบัตวัเองโดยเช่ือวา่บุคคลน้ีมีพฤติกรรมท่ีสอดคลอ้งไปในทิศทางเดียวกนั
กบัส่ิงท่ีตวัเองคาด แนวคิดการรับรู้ความเส่ียง ของ Zhou (2010) พิจารณาถึง การรับรู้ความเส่ียงท่ีมี



 

ผลต่อความตั้งใจใช้บริการระบุต าแหน่งในทางด้านลบ โดยเฉพาะในเร่ืองความเป็นส่วนตวัของ
ผูใ้ช้บริการ จะกงัวลเก่ียวกบัการเปิดเผยขอ้มูลและการควบคุมท่ีดี ซ่ึงในการรับรู้ความเส่ียงจะลด
นอ้ยลงก็ต่อเม่ือมีการใชโ้ครงสร้างทางกฎหมายและการไดรั้บการรองรับจากบุคคลท่ีสาม โดยน ามา
อภิปรายผลการศึกษา ดงัน้ี 

1) ผูบ้ริโภคเพศชาย ส่วนใหญ่เป็นมีทศันคติการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านเพจขายสินคา้
บนเฟซบุ๊กในการช าระเงินปลายทางมากกวา่ผูบ้ริโภคเพศหญิง มีความเช่ือมัน่ในการซ้ือสินคา้ผา่น
เพจขายสินคา้บนเฟซบุ๊กมากกว่าผูบ้ริโภคเพศหญิง ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Obarski (2002 
อา้งอิงจาก ปัญจาภรณ์ ศรีกุลชา, 2553) กล่าวว่าการสร้างและรักษาความเช่ือมัน่ของลูกค้า
ประกอบดว้ย 5 ส่วน คือ พูดและรักษาความจริง(Truth) ความรับผิดชอบ (Responsibility) ความไม่
เห็นแก่ตวัและไม่เอาเปรียบ (Unselfshness) ความปลอดภยั (Security) และการท างานอยา่งมีระบบ
โดยมีการร่วมมือกนัภายในองค์กร (Teamwork)ในขณะท่ีประสบกบัเหตุการณ์ปัญหาจากการมี
ทศันคติการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นเพจขายสินคา้บนเฟซบุก๊ มากกวา่ผูบ้ริโภคเพศหญิง  

2) ผูบ้ริโภคเพศหญิง ส่วนใหญ่มีทศันคติการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านเพจขายสินค้า
บนเฟซบุก๊ในการช าระเงินล่วงหนา้กบัมีการรับรู้ความเส่ียงมากกวา่ผูบ้ริโภคเพศชาย ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบังานวิจยัของ Zhou (2010) กล่าวว่า การรับรู้ความเส่ียงท่ีมีผลต่อความตั้งใจใช้บริการระบุ
ต าแหน่งในทางด้านลบ โดยเฉพาะในเร่ืองความเป็นส่วนตวัของผูบ้ริโภค จะกงัวลเก่ียวกบัการ
เปิดเผยขอ้มูลและการควบคุมท่ีดี ซ่ึงในการรับรู้ความเส่ียงจะลดนอ้ยลงก็ต่อเม่ือมีการใชโ้ครงสร้าง
ทางกฎหมายและการไดรั้บการรองรับจากบุคคลท่ีสาม และประสบกบัเหตุการณ์การสั่งซ้ือสินคา้
ผา่นเพจขายสินคา้บนเฟซบุ๊ก ไปแลว้ไม่สามารถใชสิ้นคา้ได ้(เช่น คุณภาพของสินคา้ไม่ตรงกบัท่ี
โฆษณาไว)้  

ข้อเสนอแนะในการน าผลการวจัิยไปใช้ 
จากการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านเพจขายสินคา้บนเฟซบุ๊ก ผูว้ิจยัมี

ขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 
1. ปัจจยัดา้นความปลอดภยั เป็นปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด ดงันั้นควรท า

ใหผู้บ้ริโภครู้สึกวา่เพจขายสินคา้บนเฟซบุก๊ (Facebook) มีความปลอดภยั ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือ 
และเกิดการซ้ือซ ้ า 

2. ปัจจยัดา้นเวลาในการจดัส่งสินคา้ ควรเลือกวิธีการจดัส่งสินคา้ให้ถึงผูบ้ริโภคตามท่ี
ก าหนดไว ้เพื่อสร้างความเช่ือมัน่ใหก้บัลูกคา้ 

3. ปัจจยัดา้นความสะดวกในการช าระเงิน ควรเพิ่มช่องทางการช าระเงินท่ีหลากหลาย
เพื่อเพิ่มความสะดวกใหก้บัลูกคา้ และเพื่อสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ 



 

ขอ้เสนอแนะในการวจิยัคร้ังต่อไป 
จากการศึกษาผูว้ิจยัเห็นควรท าการศึกษาวิจยักลุ่มตวัอย่างท่ีไม่เคยซ้ือสินคา้ผ่านเพจขาย

สินคา้บนเฟซบุ๊กเพื่อทราบปัจจยัใดบา้งท่ีมีผลต่อการไม่เคยซ้ือ เพื่อน าปัจจยัดงักล่าวมาพฒันาเพจ
ขายสินคา้บนเฟซบุก๊ต่อไป 
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