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บทคดัย่อ 
การศึกษาน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาเก่ียวกบั (1) พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียงสุนขัและแมว

ผ่านส่ือสังคมออนไลน์เฟซบุ๊ก อินสตาแกรม และไลน์ (2) ทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่ือสังคมออนไลน์เฟซบุ๊ก 
อินสตาแกรม และไลน์ (3) ความตั้งใจซ้ือซํ้ าผา่นส่ือสังคมออนไลน์เฟซบุ๊ก อินสตาแกรม และไลน์ของผูบ้ริโภค (4) 
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียงสุนขัและแมวท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือซํ้ าผา่นส่ือสังคมออนไลน์เฟซบุ๊ก 
อินสตาแกรม และไลน์ (5) ทศันคติต่อส่ือสังคมออนไลน์เฟซบุ๊ก อินสตาแกรม และไลน์ท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือซํ้ า
ผ่านส่ือสังคมออนไลน์เฟซบุ๊ก อินสตาแกรม และไลน์ โดยใชแ้บบสอบถามทางออนไลน์เป็นเคร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งในชลบุรี  จาํนวน 200 ชุด ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีพฤติกรรม
การซ้ือในดา้นผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียงสุนขัและแมว, ดา้นเหตุผลในการซ้ือ, และดา้นช่วงเวลาในการซ้ือท่ีแตกต่าง
กนัมีความตั้งใจซ้ือซํ้ าผ่านส่ือสังคมออนไลน์แตกต่างกนั อย่างมีนยัสําคญัท่ี 0.05, 0.01, และ 0.00 ตามลาํดบั 
นอกจากน้ีทัศนคติต่อส่ือสังคมออนไลน์ด้านความเขา้ใจและความรู้สึกส่งผลต่อความตั้ งใจซ้ือซํ้ าผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ อยา่งมีนยัสาํคญัท่ี 0.00    
คาํสําคญั:  ทศันคติของผูบ้ริโภค, ส่ือสังคมออนไลน์, ความตั้งใจซ้ือซํ้ า, ผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียง  

 

ABSTRACT 
This study aimed to investigate (1) Consumer behaviors purchase pet (dog and cat) products through 

social media (Facebook, Instagram and Line). (2) Consumers’ attitudes toward online shopping through Facebook, 
Instagram and Line. (3) Consumers repurchase pet products via social media. (4) The relationship between 
consumers buying behaviors and repurchase pet products through social media. (5) The relationship between 
consumers’ attitude towards social media (Facebook, Instagram and Line). Data was collected by online survey 
from 200 respondents in Chonburi. The result of hypothesis test shown that  respondents who bought different pet 
products, having different reasons of purchase, and purchase different times, intend to repurchase via social media 
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differently at statistical significant 0.05, 0.01, and 0.00 level, respectively. In addition, consumers’ attitude in terms 
of cognition and affection influence their repurchase intention via social media at statistical significant 0.00 level.                         
Keywords:  Consumer Attitudes, Social Media, Repurchase Intention, Pet products 
 
1. บทนํา 

สังคมไทยในยคุปัจจุบนัยงักา้วเขา้สู่สังคมผูสู้งอาย ุทศันคติของคนยคุใหม่มีการเปล่ียนแปลงไป และนิยมอยู่
กนัอยา่งเป็นโสดมากข้ึน มีการแต่งงานและมีบุตรชา้หรืออาจนิยมไม่มีบุตร หลายครอบครัวมีการเล้ียงสัตวแ์ทนการมี
บุตร และจากความช่ืนชอบส่วนตวั มีการเล้ียงและดูแลเอาใจใส่สัตวเ์ล้ียงเป็นอยา่งดี จนทาํให้เกิดเป็นความรักและ
ความผกูพนั ทาํใหผู้เ้ล้ียงคิดวา่สัตวเ์ล้ียงเปรียบเสมือนคนในครอบครัว (สุขโชค เสง่ียมศกัด์ิ, 2553) ในปี 2562 พบวา่ 
จาํนวนประชากรสุนขัและแมวท่ีมีเจา้ของในจงัหวดัชลบุรีนั้นมีจาํนวน 11,407 ตวั ส่วนจาํนวนสุนขัและแมวท่ีไม่มี
เจา้ของในจงัหวดัชลบุรีนั้นมีจาํนวน 1,016 ตวั รวมทั้งส้ิน 12,423 ตวั (กรมปศุศตัว,์ 2562) และธุรกิจเก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียง
มีแนวโนม้ท่ีจะเติบโตอยา่งต่อเน่ืองในทุกปี แสดงให้เห็นวา่ผูเ้ล้ียงสัตวเ์ล้ียงมีความตอ้งการและมีกาํลงัซ้ือท่ีสูง จึงทาํ
ใหต้ลาดผลิตภณัฑส์าํหรับสัตวเ์ล้ียงมีอตัราการเติบโตข้ึนอยา่งต่อเน่ือง จะเห็นไดว้า่มูลค่าตลาดผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัสัตว์
เล้ียงปี 2558 – 2561 และคาดการณ์ปี 2562 – 2566 
 
ตารางท่ี 1.1  

ปี 2558 2559 2560 2561 2562 2563 2564 2565 2566 

มูลค่าตลาด(ล้านบาท) 1.978 2.268 2.586 2.882 3.185 3.478 3.780 4.079 4.392 

ท่ีมา: Euromonitor International (2018) 
ตารางท่ี 1.1 แสดงมูลค่าตลาดผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียงปี 2558 - 2561 และคาดการณ์ปี 2562 - 2566 จาก 

“Pet Products in Thailand” แสดงใหเ้ห็นวา่ ในปี 2558 มีมูลค่าตลาด 1.978 ลา้นบาท และปี 2559 มีมูลค่าตลาดอยูท่ี่ 
2.268 ลา้นบาท มีอตัราเติบโตจากปีก่อนหนา้ 14.6% มูลค่าตลาดในปี 2560 มีมูลค่า 2.586 ลา้นบาท มีอตัราเติบโต 
14.1% และในปี 2561 มีมูลค่าตลาด 2.882 ลา้นบาท  มีการเติบโตอยา่งต่อเน่ือง 11.4% และจากการคาดการณ์ของ 
Euromonitor International พบวา่ ตลาดผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียงนั้นมีการเติบโตท่ีต่อเน่ืองในปี 2561 - 2566 มี
อตัราเฉล่ียปี 9.2% 

ซ่ึงในปัจจุบนันิยมการซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ออนไลน์ Facebook, line และ Instagram หรือธุรกิจ 
E-Commerce คือ การซ้ือขายสินคา้หรือบริการผา่นเครือข่ายอินเทอร์เน็ต เป็นการทาํธุรกิจท่ีตอบสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว (องคก์ารมหาชน , 2562) และธุรกิจมีแนวโนม้ท่ีจะเติบโตสูงอยา่งต่อเน่ืองโดยเฉล่ีย 13% 
ต่อปี และมีผูใ้ชง้านอายตุ ํ่ากวา่ 40 ปี 90% ซ่ึงเคยซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นส่ือต่าง ๆ และผูใ้ชง้านกวา่ 50% ช่ืนชอบและ
เช่ือถือขอ้มูลจากการรีววิสินคา้จากการแชร์บนโลกออนไลน์มากกวา่ส่ืออ่ืน ๆ เน่ืองจากสามารถรับรู้กระแสและความ
คิดเห็นของผูอ่ื้นได ้(กรุงเทพธุรกิจ, 22 มิถุนายน 2560) 

จากมูลค่าและอตัราการเติบโตของตลาดผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียงท่ีมีแนวโนม้เพ่ิมข้ึน และประกอบกบั
แนวโนม้พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีนิยมซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์เพ่ิมมากข้ึน ซ่ึงผูป้ระกอบธุรกิจผา่นส่ือสังคม
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ออนไลน์นั้นไดมี้การใช ้Facebook, Instagram, และ Line ประกอบธุรกิจควบคู่กนักบัธุรกิจท่ีมีหนา้ร้านท่ีจะส่งผลใหมี้
ผลประกอบการท่ีสูงข้ึน การศึกษาน้ีจึงมีความจาํเป็นในความเขา้ใจถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคต่อส่ือสังคมออนไลน์ 
และการซ้ือซํ้ าในผลิตภัณฑ์สัตว์เล้ียงผ่านส่ือสังคมออนไลน์ และเพ่ือนํามาใช้เป็นแนวทางการตลาดให้กับ
ผูป้ระกอบการ และมีความทนัยคุทนัสมยั 
 
2. วตัถุประสงค์การวจิัย 

1. เพ่ือศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียงสุนขัและแมวผา่นส่ือสังคมออนไลน์เฟ
ซบุ๊ก อินสตาแกรม และไลน์ 

2. เพ่ือศึกษาเก่ียวกบัทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่ือสังคมออนไลน์เฟซบุ๊ก อินสตาแกรม และไลน์ 
3. เพ่ือศึกษเก่ียวกบัความตั้งใจซ้ือซํ้ าผา่นส่ือสังคมออนไลน์เฟซบุ๊ก อินสตาแกรม และไลน์ของผูบ้ริโภค 
4. เพ่ือศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียงสุนขัและแมวท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือซํ้ า

ผา่นส่ือสังคมออนไลน์เฟซบุ๊ก อินสตาแกรม และไลน์ 
5. เพ่ือศึกษาเก่ียวกบัทศันคติต่อส่ือสังคมออนไลน์เฟซบุ๊ก อินสตาแกรม และไลน์ท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือ

ซํ้ าผา่นส่ือสังคมออนไลน์เฟซบุ๊ก อินสตาแกรม และไลน์  
 
กรอบแนวคดิ 
ในการศึกษาน้ีไดท้าํการทบทวนแนวคิดทฤษฎี ดงัต่อไปน้ี 
1. พฤติกรรมผูบ้ริโภค 6Ws 1H (เหมือนจิต จิตสุนทรชยักลุ, 2561) คือ (1) ใครคือกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย (Who) 

(2) ซ้ืออะไร (What) (3) ทาํไมจึงซ้ือ/ไม่ซ้ือ (Why) (4) ใครมีอิทธิพลในการซ้ือ (Whom) (5) ซ้ือเม่ือใด (When) (6) ซ้ือ 
ขายหรือใหบ้ริการท่ีไหน (Where) (7) ซ้ืออยา่งไร (How) ) เพ่ือวิเคราะห์ขอ้มูลพ้ืนฐานท่ีเป็นประโยชน์ต่อการวางแผน
ธุรกิจและลดความเส่ียงก่อนท่ีจะเร่ิมธุรกิจ 

2. ทศันคติ ประกอบดว้ย (ฉัตรยาพร เสมอใจ, 2550)  (1) ความรู้และความเขา้ใจ (Cognitive) ดา้นการรับรู้ 
เป็นการเรียนรู้และประสบการณ์ต่าง ๆ ท่ีส่งผลทาํใหเ้กิดความเช่ือ ซ่ึงความเช่ือท่ีแตกต่างกนัทาํใหแ้สดงออกแตกต่าง
กนัไป (2) ความรู้สึก (Affective) ดา้นความรู้สึก จะเกิดก่อนหรือหลงัมีความรู้และความเขา้ใจแลว้ก็ได  ้จะแสดง
ออกเป็นความเช่ือ ความชอบ/ไม่ชอบ เป็นตน้ (3) พฤติกรรมการแสดงออก (Behavior) ดา้นพฤติกรรมเกิดข้ึนเม่ือมี
ความรู้สึกต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง แลว้แสดงออกในลกัษณะโนม้เอียงหรือมีเจตนาท่ีจะซ้ือ จะเกิดหลงัจากมีความรู้และความ
เขา้ใจ 

3.   ความตั้งใจซ้ือซํ้ า (Repurchase Intention) คือ ความเป็นไดท่ี้ลูกคา้จะกลบัมาซ้ือสินคา้และบริการอีกคร้ัง
กบัผูข้ายสินคา้หรือบริการรายเดิม (Fornell, 1992; อา้งใน สุชาติ ไตรภพสกุล, 2561) และ Kotler & Keller (2006,  อา้ง
ใน สุรัสวดี โปสินธ์ุ,2561) กล่าวว่า การซ้ือซํ้ าหรือการใชบ้ริการซํ้ านั้นเกิดจากความพึงพอใจ และไม่พอใจของ
ผูบ้ริโภค ท่ีเคยไดรั้บจากการซ้ือสินคา้ ผลิตภณัฑ ์หรือการใชบ้ริการในคร้ังแรก นาํไปสู่พฤติกรรมการซ้ือซํ้ าในคร้ังต่อ 
ๆ ไป 

4. ส่ือสังคมออนไลน์ (Social Media) (ณัฐวุฒิ ปิยบุปผชาติ, 2556) ไดแ้ก่ (1) เฟซบุ๊ก (Facebook) การขาย
สินคา้ผ่าน Page มีความยืดหยุน่คลา้ยเวบ็ไซต ์ซ่ึงลูกคา้สามารถถาม-ตอบไดอ้ยา่งรวดเร็ว และสามารถดูสถิติการเขา้
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ชมและจาํนวนผูก้ด Like ได้อย่างละเอียด (2) อินสตาแกรม (Instagram) ผูป้ระกอบการสามารถแชร์ข้อมูลจาก 
Instagram ไปยงั Facebook เพ่ือให้มี Like เพ่ิมข้ึนได ้รวมถึงโอกาสในการขายสินคา้หรือบริการเพ่ิมข้ึนดว้ย (3) ไลน์ 
(Line) เป็นเคร่ืองมือส่ือสารท่ีสามารถส่งขอ้ความและรูปภาพไดอ้ยา่งรวดเร็ว ซ่ึงผูป้ระกอบการสามารถใหลู้กคา้แอด
ไลน์ผา่น Facebook และ Instagram     

จากการทบทวนแนวคิดทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ทาํให้เห็นถึงความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคและความตั้งใจซ้ือซํ้ า รวมถึงความสัมพนัธ์ระหวา่งทศันคติเก่ียวกบัส่ือสังคมออนไลน์และความตั้งใจซ้ือซํ้ า
ผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียง จึงไดก้าํหนดกรอบแนวคิดดงัภาพท่ี1 
 

ภาพท่ี 1กรอบแนวคิดของการวิจยั 

 
สมมตฐิานที่ 1 (H1) พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัจะทาํใหค้วามตั้งใจซ้ือซํ้ าผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัสัตว์

เล้ียงสุนขัและแมวผา่นส่ือสังคมออนไลน์แตกต่างกนั 
สมมติฐานที่ 2 (H2) ทศันคติต่อส่ือสังคมออนไลน์ส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือซํ้ าผลิตภณัฑ์เก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียง

สุนขัและแมวผา่นส่ือสังคมออนไลน์ 
 
3. การดาํเนินการวจิัย 

งานวจิยัน้ีเป็นการวจิยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยการใชว้ธีิการวจิยัเชิงสาํรวจแบบออนไลน์ 
(Online Survey) ดว้ยการใชแ้บบสอบถามทางออนไลน์ (E-Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล 

3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง ประชากรเป้าหมาย คือ ผูท่ี้ซ้ือและเคยซ้ือผลิตภณัฑส์ัตวเ์ล้ียงผา่นส่ือสังคม

ออนไลน์ในจงัหวดัชลบุรี ซ่ึงไม่สามารถทราบจาํนวนประชากร จึงใชสู้ตรของคอแครน n= 
Z2p 1-p

e2   ท่ีระดบัความ

เช่ือมัน่ของการสุ่มตวัอยา่ง (1-α) 99%, สัดส่วนของประชากรท่ีตอ้งการจะสุ่ม (P) 50%, , ค่าความคาดเคล่ือนของการ

สุ่ม (e)10%	n= 2.582*0.5* 0.5
0.12  = 166.41 เพ่ือใหส้ะดวกในการวเิคราะห์ขอ้มูลจึงเกบ็กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 200 ตวัอยา่ง 

การสุ่มตวัอยา่ง มีขั้นตอนดงัต่อไปน้ี ขั้นตอนท่ี 1 กาํหนดสัดส่วนของกลุ่มตวัอยา่ง คือ (1) Facebook 80 
ตวัอยา่ง (2) Instagram  80 ตวัอยา่ง และ (3) Line 40 ตวัอยา่ง ขั้นตอนท่ี 2 ใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก โดยส่ง 
Link แบบสอบถามไปยงั Facebook page และ Instagram ของโรงพยาบาลสัตว ์และคลินิกต่าง ๆ ในจงัหวดัชลบุรี และ
ส่ง Link แบบสอบถามไปยงั Line ของลูกคา้ Dr. dog คลินิก จงัหวดัชลบุรี    



 การประชุมนําเสนอผลงานวิจัยระดบับณัฑติศึกษา 
คร้ังที ่๑๕  ปีการศึกษา ๒๕๖๓ 

 

วนัพฤหสับดทีี ่๑๓ สงิหาคม พ.ศ.๒๕๖๓ หน้า 982 จดัโดย  บณัฑติวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัรงัสติ 

 3.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเกบ็ขอ้มูล การวจิยัน้ีใชแ้บบสอบถามในการเกบ็ขอ้มูล ประกอบดว้ย 4 ส่วน คือ
ส่วนท่ี 1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน และ เขตท่ีพกัอาศยั แบบสอบถามมีลกัษณะเป็นปลายปิด  (Closed-end-Questions) มีจาํนวน 6 ขอ้ ใชม้าตราวดั
แบบนามบญัญติั ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียงสุนขัและแมวของผูบ้ริโภค แบบสอบถามมี
ลกัษณะเป็นปลายปิด (Closed-end-Questions) มีจาํนวน 7 ขอ้ ใชม้าตราวดัแบบนามบญัญติั ส่วนท่ี 3 ทศันคติต่อส่ือ
สังคมออนไลน์เฟซบุ๊ก อินสตาแกรมและ ไลน์ ซ่ึงแบ่งออกเป็น 3 ดา้น ไดแ้ก่ ความรู้ความเขา้ใจ (Cognitive) 
ความรู้สึก (Affective) และ ดา้นพฤติกรรม (Behavioral) มีลกัษณะคาํถามเป็นมาตรวดัแบบ Likert Scale มีจาํนวน 11 
ขอ้ โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลแบบอนัตรภาคชั้น (Interval Scale) คือ เห็นดว้ยอยา่งยิง่ = 5, เห็นดว้ย = 4, ไม่แน่ใจ = 3, 
ไม่เห็นดว้ย = 2, ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ = 1 ส่วนท่ี 4 ความตั้งใจซ้ือซํ้ า (Repurchase Intention) ผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัสัตว์
เล้ียงผา่นส่ือสังคมออนไลน์ มีลกัษณะคาํถามเป็นมาตรวดัแบบ Likert Scale มีจาํนวน 3 ขอ้ โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูล
แบบอนัตรภาคชั้น (Interval Scale)  คือ เห็นดว้ยอยา่งยิง่ = 5, เห็นดว้ย = 4, ไม่แน่ใจ = 3, ไม่เห็นดว้ย = 2, ไม่เห็นดว้ย
อยา่งยิง่ = 1 
 3.3 การวิเคราะห์ขอ้มูล ในการศึกษาวจิยัผูศึ้กษาไดท้าํการวเิคราะห์ขอ้มูลเพ่ือตอบวตัถุประสงคข์องงานวจิยั 
โดยการนาํแบบสอบถามมาวเิคราะห์ดว้ยการใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูป และ ทาํการทดสอบสมมติฐานดว้ยขอ้มูลทางสถิติ
ท่ีใชว้ิเคราะห์ขอ้มูล ดงัต่อไปน้ี (1) การวเิคราะห์ขอ้มูลสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เพ่ือใชส้าํหรับ
วเิคราะห์และอภิปรายผลโดยใชค้่าความถ่ี (Frequency) และ ค่าร้อยละ (Percentage) วเิคราะห์และอภิปรายผลลกัษณะ
ทางประชากรณ์ศาสตร์และพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค และใชค้่าเฉล่ีย (Mean/X̄)และ ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation/ S.D.) วเิคราะห์และอภิปรายผลทศันคติเก่ียวองคป์ระกอบส่ือสังคมออนไลน์  
(2) การวิเคราะห์ขอ้มูลสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ดงัต่อไปน้ี  การวิเคราะห์ขอ้มูลเปรียบเทียบความ
แตกต่างระหวา่งพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคกบัความตั้งใจซ้ือซํ้ า โดยใชว้ธีิการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 
(One Way ANOVA) ณ ระดบันยัสาํคญัท่ี 0.05 และหาความแตกต่างรายคู่ดว้ยวธีิ Least significant difference (LSD) 
และ การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression) ณ ระดบันยัสาํคญัท่ี 0.05 เพ่ือทดสอบอิทธิพลของทศันคติ
เก่ียวกบัองคป์ระกอบส่ือสังคมออนไลน์ซ่ึง (ดา้นความรู้ความเขา้ใจ ดา้นความรู้สึก และดา้นพฤติกรรม) ท่ีมีต่อความ
ตั้งใจซ้ือซํ้ าผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียงผา่นส่ือสังคมออนไลน์ 
 
4. ผลการวจิัย 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนมากเป็นเพศหญิงมีจาํนวน 110 คน มีอาย ุ20 – 29 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี 
เป็นเจา้ของธุรกิจและอาชีพอิสระ ซ่ึงมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากวา่ 15,000 บาท และ อาศยัในเขตอาํเภอเมืองชลบุรี 
และมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียงสุนขัและแมวส่วนมากซ้ือประเภทอาหารเมด็และอาหารเปียก มี
ความถ่ีในการซ้ือ 1 คร้ังต่อเดือน เพราะราคาเหมาะสม และตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเอง ทาํการเลือกซ้ือในช่วงเวลาคํ่า 
(20.01 น. – 0.00 น.) ผา่นช่องทาง Facebook และเลือกชาํระเงินโดยการโอนชาํระผา่นธนาคาร/Mobile Banking 
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ตารางท่ี 4.1 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน ระดบัความคิดเห็นทศันคติต่อส่ือสังคมออนไลน์ Facebook Instagram และ Line  
ทศันคติต่อส่ือสังคมออนไลน์ Facebook Instagram และ Line (X̄) S.D. ระดบัความคิดเห็น 

ดา้นความรู้ความเขา้ใจ 
- ท่านรู้จกัส่ือสังคมออนไลน์ Facebook, Instagram และ Line เป็นอยา่งดี 
- ท่านเขา้ใจกระบวนการการชาํระเงิน 
- ท่านคิดวา่กระบวนการสั่งซ้ือเขา้ใจง่าย ไม่ยุง่ยาก 
- ท่านเขา้ใจรายละเอียดขอ้มูลของผลิตภณัฑส์ัตวเ์ล้ียงท่ีโพสตใ์นส่ือสังคม
ออนไลน์ 

4.31 
4.47 
4.49 
4.44 

 

0.86 
0.69 
0.73 
0.81 

 

เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 

 
ดา้นความรู้สึก 
- ท่านรู้สึกวา่การซ้ือสินคา้และบริการผา่นส่ือสังคมออนไลน์มีความปลอดภยั 
- ท่านมัน่ใจในคุณภาพของผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือผา่นส่ือสังคมออนไลน์ 

3.75 
4.01 

1.08 
0.97 

เห็นดว้ย 
เห็นดว้ย 

ดา้นความรู้สึก 
- ท่านรู้สึกวา่ขอ้มูลส่วนตวัของท่านเป็นความลบัหลงัจากซ้ือผลิตภณัฑส์ัตวเ์ล้ียง
ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ 
- ส่ือสังคมออนไลน์ท่ีท่านซ้ือมีความน่าเช่ือถือ 

3.77 
 

3.99 

 
1.08 

 
1.00 

เห็นดว้ย 
 

เห็นดว้ย 
ดา้นแนวโนม้พฤติกรรม 
- การซ้ือผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียงผา่นทาง Facebook, Instagram และ Line 
ทาํใหท่้านประหยดัค่าใชจ่้ายในการเดินทางไปซ้ือสินคา้ยงัหนา้ร้าน 
- การถาม-ตอบผา่นส่ือสังคมออนไลน์ท่ีท่านซ้ือผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียงมี
ความรวดเร็ว 
- การซ้ือผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียงผา่นทาง Facebook, Instagram และ Line มี
ความสะดวกสบายในการคน้หาและเลือกซ้ือสินคา้ 

4.07 
 

4.22 
 

4.37 
 

1.02 
 
0.86 

 
0.82 
 

เห็นดว้ย 
 
เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 

 
เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 

 
จากตารางท่ี 4.1 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งประเมินระดบัความคิดเห็นของทศันคติต่อส่ือสังคมออนไลน์ Facebook 

Instagram และ Line ดา้นความรู้ความเขา้ใจและดา้นแนวโน้มพฤติกรรม มีระดบัเห็นดว้ยอย่างยิ่งในเร่ืองของ 
ผูบ้ริโภคคิดว่ากระบวนการสั่งซ้ือเขา้ใจง่าย ไม่ยุ่งยาก และการซ้ือผลิตภณัฑ์เก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียงผ่านทาง Facebook, 
Instagram และ Line มีความสะดวกสบายในการคน้หาและเลือกซ้ือสินคา้ ส่วนในดา้นความรู้สึก มีระดบัเห็นดว้ยใน
เร่ืองของ ผูบ้ริโภคมีความมัน่ใจในคุณภาพของผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือผา่นส่ือสังคมออนไลน์ตามลาํดบั  
 
ตารางท่ี 4.2 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน ระดบัความคิดเห็นความตั้งใจซ้ือซํ้ าผา่นส่ือสังคมออนไลน์ 

ความตั้งใจซ้ือซํ้ าผา่นส่ือสังคมออนไลน์ (X̄) S.D. ระดบัความคิดเห็น 
ท่านจะซ้ือผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียงผา่นส่ือสังคมออนไลน์อีก ถึงแมว้า่จะไม่
มีโปรโมชัน่พิเศษ 

4.13 0.89 เห็นดว้ย 

ท่านจะซ้ือผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียงผา่นส่ือสังคมออนไลน์อีก ถึงแมว้า่จะ
ราคาจะแพงกวา่ร้านคา้ 

4.04 1.00 เห็นดว้ย 



 การประชุมนําเสนอผลงานวิจัยระดบับณัฑติศึกษา 
คร้ังที ่๑๕  ปีการศึกษา ๒๕๖๓ 

 

วนัพฤหสับดทีี ่๑๓ สงิหาคม พ.ศ.๒๕๖๓ หน้า 984 จดัโดย  บณัฑติวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัรงัสติ 

ความตั้งใจซ้ือซํ้ าผา่นส่ือสังคมออนไลน์ (X̄) S.D. ระดบัความคิดเห็น 
หากท่านจะซ้ือผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียง ท่านจะนึกถึงการซ้ือผา่นส่ือสังคม
ออนไลน์ 

4.26 0.84 เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 

จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีความตั้งใจซ้ือซํ้ าผา่นส่ือสังคมออนไลน์ มีระดบัเห็นดว้ยอยา่งยิง่ใน
เร่ืองของ หากผูบ้ริโภคจะซ้ือผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียงมกัจะนึกถึงการซ้ือผา่นส่ือสังคมออนไลน์ และมีระดบัเห็น
ดว้ยในเร่ืองของ ผูบ้ริโภคจะซ้ือผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียงผา่นส่ือสังคมออนไลน์อีก ถึงแมว้า่จะไม่มีโปรโมชัน่พิเศษ 
และผูบ้ริโภคจะซ้ือผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียงผา่นส่ือสังคมออนไลน์อีก ถึงแมว้า่จะราคาจะแพงกวา่ร้านคา้ตามลาํดบั 

ผลการทดสอบสมมติฐาน ดงัต่อไปน้ี สมมตฐิานที่ 1 พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัจะทาํใหค้วาม
ตั้งใจซ้ือซํ้ าผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียงสุนขัและแมวผา่นส่ือสังคมออนไลน์แตกต่างกนั 

สมมตฐิานที่ 1.1 ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียงท่ีแตกต่างกนัมีความตั้งใจซ้ือซํ้ า
ผา่นส่ือสังคมออนไลน์แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.1 การวเิคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียงจะมีผลต่อความ
ตั้งใจซ้ือซํ้ าผา่นส่ือสังคมออนไลน์ จาํแนกตามผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียง 

ผลติภัณฑ์เกีย่วกบัสัตว์เลีย้ง n X S.D. F. Sig. 

แชมพอูาบนํ้า 31 4.48 0.67 2.764 0.02* 

อาหารเมด็/อาหารเปียก 53 3.99 0.86   

ยาและอาหารเสริม 21 3.83 0.93   

ขนม 38 4.32 0.66   

ของเล่น 25 3.93 0.87   

เส้ือผา้ 32 4.21 0.92   

จากตารางท่ี 4.1 พบวา่ ยอมรับสมมติฐานท่ี 1.1 สรุปวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบั
สัตวเ์ล้ียงท่ีแตกต่างกนัมีความตั้งใจซ้ือซํ้ าผา่นส่ือสังคมออนไลน์แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญั 0.05 โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ี
เลือกซ้ือแชมพอูาบนํ้ามีความตั้งใจซ้ือซํ้ ามากกวา่กลุ่มท่ีเลือกซ้ืออาหารเมด็/อาหารเปียก ของเล่น ยาและอาหารเสริม 

 
สมมตฐิานที่ 1.2 ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมดา้นความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียงท่ีแตกต่างกนัจะมี

ผลต่อความตั้งใจซ้ือซํ้ าผา่นส่ือสังคมออนไลน์แตกต่างกนั  
 
ตารางท่ี 4.2 การวเิคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียงจะมีผลต่อความ
ตั้งใจซ้ือซํ้ าผา่นส่ือสังคมออนไลน์ จาํแนกตามความถ่ีในการซ้ือ 

ความถี่ในการซ้ือ n X S.D. F. Sig. 

1 คร้ังต่อเดือน 121 4.10 .881 1.496 0.22 

2-3 คร้ังต่อเดือน 61 4.10 .775   



 การประชุมนําเสนอผลงานวิจัยระดบับณัฑติศึกษา 
คร้ังที ่๑๕  ปีการศึกษา ๒๕๖๓ 

 

วนัพฤหสับดทีี ่๑๓ สงิหาคม พ.ศ.๒๕๖๓ หน้า 985 จดัโดย  บณัฑติวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัรงัสติ 

ความถี่ในการซ้ือ n X S.D. F. Sig. 

4-5 คร้ังต่อเดือน 16 4.54 .665   

มากกวา่ 5 คร้ังต่อเดือน 2 4.50 .707   

 จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ ปฏิเสธสมมติฐานท่ี 1.2 สรุปวา่ มีพฤติกรรมดา้นเหตุผลในการซ้ือผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบั
สัตวเ์ล้ียงท่ีแตกต่างกนัจะมีผลต่อความตั้งใจซ้ือซํ้ าผา่นส่ือสังคมออนไลน์ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญั 0.05 

 
สมมติฐานที่ 1.3 ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมดา้นเหตุผลในการซ้ือผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียงท่ีแตกต่างกนัจะมี

ผลต่อความตั้งใจซ้ือซํ้ าผา่นส่ือสังคมออนไลน์แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.3 การวเิคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียง จะมีผลต่อความ
ตั้งใจซ้ือซํ้ าผา่นส่ือสังคมออนไลน์ จาํแนกตามเหตุผลในการซ้ือ 

เหตุผลในการซ้ือ n X S.D. F. Sig. 

ราคาเหมาะสม 52 4.46 .627 3.073 0.01** 

โปรโมชัน่พิเศษ 51 3.95 .948   

ผลิตภณัฑน่์าเช่ือถือ 13 4.05 1.177   

มีความสะดวกในการซ้ือ 44 3.95 .740   

มีสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลาย 25 4.33 .745   

ความชอบของสัตวเ์ล้ียง 15 4.00 .873   

 จากตารางท่ี 4.3 พบวา่ ยอมรับสมมติฐานท่ี 1.3 สรุปวา่ พฤติกรรมดา้นเหตุผลในการซ้ือผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบั
สัตวเ์ล้ียงท่ีแตกต่างกนัจะมีผลต่อความตั้งใจซ้ือซํ้ าผา่นส่ือสังคมออนไลน์แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัท่ี 0.01 โดยกลุ่ม
ท่ีเลือกซ้ือดว้ยราคาเหมาะสม มีความตั้งใจซ้ือซํ้ ามากกวา่กลุ่มท่ีซ้ือเพราะโปรโมชัน่พิเศษและซ้ือเพราะความสะดวก 

 
สมมตฐิานที่ 1.4 ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมดา้นบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัสัตว์

เล้ียงท่ีแตกต่างกนัจะมีผลต่อความตั้งใจซ้ือซํ้ าผา่นส่ือสังคมออนไลน์แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.4 การวเิคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียงจะมีผลต่อความ
ตั้งใจซ้ือซํ้ าผา่นส่ือสังคมออนไลน์ จาํแนกตามบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 

บุคคลที่มส่ีวนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ n X S.D. F. Sig. 

ตนเอง 111 4.12 .749 0.30 0.876 

ครอบครัว 45 4.16 .903   

เพ่ือน 27 4.25 .899   

บุคคลมีช่ือเสียง 6 4.22 1.311   

พนกังานขาย 11 3.94 1.063   



 การประชุมนําเสนอผลงานวิจัยระดบับณัฑติศึกษา 
คร้ังที ่๑๕  ปีการศึกษา ๒๕๖๓ 

 

วนัพฤหสับดทีี ่๑๓ สงิหาคม พ.ศ.๒๕๖๓ หน้า 986 จดัโดย  บณัฑติวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัรงัสติ 

 จากตารางท่ี 4.4 พบวา่ ปฏิเสธสมมติฐานท่ี 1.4 สรุปวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมดา้นบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียงท่ีแตกต่างกนัจะมีผลต่อความตั้งใจซ้ือซํ้ าผา่นส่ือสังคมออนไลน์ไม่แตกต่าง
กนั อยา่งมีนยัสาํคญั 0.05 

 
สมมติฐานที่ 1.5 ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมดา้นช่วงเวลาในการซ้ือผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียงท่ีแตกต่างกนัจะ

มีผลต่อความตั้งใจซ้ือซํ้ าผา่นส่ือสังคมออนไลน์แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.5 การวเิคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียงจะมีผลต่อความ
ตั้งใจซ้ือซํ้ าผา่นส่ือสังคมออนไลน์ จาํแนกตามช่วงเวลาในการซ้ือ 

ช่วงเวลาในการซ้ือ n X S.D. F. Sig. 

ช่วงเชา้ (8.00 น.- 12.00 น.)  34 4.51 .632 4.965 0.00*** 

ช่วงบ่าย (12.01 น.- 16.00 น.)   50 4.24 .904   

ช่วงเยน็ (16.01 น.- 20.00 น.) 47 4.15 .836   

ช่วงคํ่า (20.01 น.- 0.00 น.) 69 3.88 .806   

จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ ยอมรับสมมติฐานท่ี 1.5 สรุปวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมดา้นช่วงเวลาในการซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียงท่ีแตกต่างกนัจะมีผลต่อความตั้งใจซ้ือซํ้ าผา่นส่ือสังคมออนไลน์แตกต่างกนั อยา่งมี
นยัสาํคญัท่ี 0.00 โดยกลุ่มท่ีเลือกซ้ือในช่วงเชา้ (8.00 น.- 12.00 น.) มีความตั้งใจซ้ือซํ้ าผา่นส่ือสังคมออนไลน์มากกวา่ 
กลุ่มท่ีเลือกซ้ือในช่วงเยน็ (16.01 น.- 20.00 น.) และช่วงคํ่า (20.01 น.- 0.00 น.) 

 
สมมตฐิานที่ 1.6 ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมดา้นช่องทางในการซ้ือผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียงท่ีแตกต่างกนัจะ

มีผลต่อความตั้งใจซ้ือซํ้ าผา่นส่ือสังคมออนไลน์แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.6 การวเิคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียงจะมีผลต่อความ
ตั้งใจซ้ือซํ้ าผา่นส่ือสังคมออนไลน์ จาํแนกตามช่องทางในการซ้ือ 

ช่องทางในการซ้ือ n X S.D. F. Sig. 

ซ้ือผา่น Facebook 121 4.08 .836 0.876 0.418 

ซ้ือผา่น Instagram  49 4.22 .829   

ซ้ือผา่น Line 30 4.26 .856   

 จากตารางท่ี 4.6 พบวา่ ปฏิเสธสมมติฐานท่ี 1.6 สรุปวา่ พฤติกรรมดา้นช่องทางในการซ้ือผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบั
สัตวเ์ล้ียงท่ีแตกต่างกนัจะมีผลต่อความตั้งใจซ้ือซํ้ าผา่นส่ือสังคมออนไลน์ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญั 0.05 

 
สมมตฐิานที ่1.7 ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมดา้นวธีิการชาํระเงินในการซ้ือผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียงท่ีแตกต่าง

กนัจะมีผลต่อความตั้งใจซ้ือซํ้ าผา่นส่ือสังคมออนไลน์แตกต่างกนั 



 การประชุมนําเสนอผลงานวิจัยระดบับณัฑติศึกษา 
คร้ังที ่๑๕  ปีการศึกษา ๒๕๖๓ 

 

วนัพฤหสับดทีี ่๑๓ สงิหาคม พ.ศ.๒๕๖๓ หน้า 987 จดัโดย  บณัฑติวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัรงัสติ 

ตารางท่ี 4.7 การวเิคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียงจะมีผลต่อความ
ตั้งใจซ้ือซํ้ าผา่นส่ือสังคมออนไลน์ จาํแนกตามวิธีการชาํระเงิน  

วธีิการชําระเงนิ n X S.D. F. Sig. 

เกบ็เงินสดปลายทาง 55 4.01 .905 1.823 0.16 

บตัรเครดิต/เดบิต 23 3.97 .904   

โอนผา่นธนาคาร/Mobile Banking 122 4.23 .786   

จากตารางท่ี 4.7 พบวา่ ปฏิเสธสมมติฐานการวจิยัท่ี 1.7 สรุปวา่ พฤติกรรมดา้นวิธีการชาํระเงินในการซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียงท่ีแตกต่างกนัจะมีผลต่อความตั้งใจซ้ือซํ้ าผา่นส่ือสังคมออนไลน์ไม่แตกต่างกนั อยา่งมี
นยัสาํคญั 0.05 

 
สมมตฐิานที่ 2 ทศันคติต่อส่ือสังคมออนไลน์ Facebook Instagram และ Line ส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือซํ้ าผา่น

ส่ือสังคมออนไลน์ 
 
ตารางท่ี 4.8 การวเิคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยพหุคูณของทศันคติต่อส่ือสังคมออนไลน์  
ทศันคตต่ิอส่ือสังคมออนไลน์ B Beta SE t Sig. 

ค่าคงท่ี 0.230 .277 .830 .407 

ดา้นความรู้ความเขา้ใจ 0.432 .073 .354 5.934 .000*** 

ดา้นความรู้สึก 0.359 .058 .393 6.207 .000*** 

ดา้นพฤติกรรม 0.145 .074 .129 1.954 .052 

Adjusted R2 = 0.549, R = 0.746, F = 81.859, ***p = 0.000  
จากตารางท่ี 4.8 แสดงผลการวเิคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) โดยวิธี Stepwise 

ระหวา่งทศันคติต่อส่ือสังคมออนไลน์ Facebook Instagram และ Line ประกอบดว้ย ดา้นความรู้ความเขา้ใจ ดา้น
ความรู้สึก และดา้นแนวโน้มพฤติกรรม และ ความตั้งใจซ้ือซํ้ าผ่านส่ือสังคมออนไลน์ พบว่า ทศันคติต่อส่ือสังคม
ออนไลน์ Facebook Instagram และ Line ประกอบดว้ย ดา้นความรู้ความเขา้ใจ และดา้นความรู้สึก ส่งผลต่อความ
ตั้งใจซ้ือซํ้ าผ่านส่ือสังคมออนไลน์ อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.000 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณ
เป็น 0.746 และสามารถพยากรณ์ถึงความตั้งใจซ้ือซํ้ าผา่นส่ือสังคมออนไลน์ จงัหวดัชลบุรี ไดร้้อยละ 54.9 

สรุปไดว้า่ ทศันคติต่อส่ือสังคมออนไลน์ Facebook Instagram และ Line ดา้นความรู้ความเขา้ใจ ดา้น
ความรู้สึก ของผูบ้ริโภคมีมากข้ึนยอ่มจะส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือซํ้ าผา่นส่ือสังคมออนไลน์มากข้ึน 
 
5. การอภิปรายผล 
 จากผลการวจิยั พฤติกรรมของผูบ้ริโภคและทศันคติต่อส่ือสังคมออนไลน์ ท่ีมีผลต่อความตั้งใจซ้ือซํ้ า
ผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียง : ในจงัหวดัชลบุรี สามารถนาํผลการศึกษามาอภิปรายไดด้งัต่อไปน้ี 
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ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการเลือกผลิตภณัฑ์ เหตุผลในการซ้ือ และเวลาซ้ือท่ีแตกต่างกนัมีความตั้งใจซ้ือซํ้ า
ผลิตภณัฑส์ัตวเ์ล้ียงผา่นส่ือสังคมออนไลน์แตกต่างกนั ซ่ึงผลวิจยัสอดคลอ้งบางส่วนกบัผลวิจยัของ ชลธชา พลีสิงห์ 
(2554) ท่ีพบว่าพฤติกรรมของผูใ้ชบ้ริการเฟสบุ๊ก ในดา้นระยะเวลาการใชบ้ริการต่อวนั วตัถุประสงคก์ารใชบ้ริการ 
และประสบการใช้บริการ มีผลต่อความคิดเห็นด้านพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของเฟสบุ๊กแตกต่างกัน  กล่าวคือ 
ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระยะเวลาการใชบ้ริการต่อวนัแตกต่างกนั มีทศันคติเก่ียวกบัเทคโนโลย ีความปลอดภยั การส่งเสริมการ
ขาย แตกต่างกนั ส่วนผูใ้ชบ้ริการท่ีเลือกวตัถุประสงคใ์นการใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนั มีทศันคติเก่ียวกบัดา้นเทคโนโลย ี
ดา้นความปลอดภยัและดา้นขอ้มูลสินคา้ในเฟสบุ๊กแตกต่างกนั ในทางตรงขา้มผูใ้ชบ้ริการเฟสบุ๊กท่ีเลือกประเภท
สินคา้และบริการแตกต่างกนั มีทศันคติดา้นพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ของเฟสบุ๊กใม่แตกต่างกนั 

ปัจจยัทศันคติต่อดา้นความรู้/ความเขา้ใจต่อส่ือสังคมออนไลน์เฟซบุ๊ก อินสตาแกรม และไลน์มีผลต่อความ
ตั้งใจซ้ือซํ้ าผลิตภณัฑ์เก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียงผ่านส่ือสังออนไลน์  พบว่า ผูบ้ริโภคเห็นดว้ยอย่างยิ่งในเร่ือง กระบวนการ
สั่งซ้ือเขา้ใจง่าย ไม่ยุง่ยาก รวมทั้งเขา้ใจกระบวนการการชาํระเงิน และรู้จกัส่ือสังคมออนไลน์ Facebook, Instagram 
และ Line เป็นอยา่งดี ซ่ึงสอดคลอ้งกบัวิจยั ธิดารัตน์ ปสันน์สิริคุณ (2560) พบวา่ มีระดบัของทศันคติทางดา้นความ
เขา้ใจอยูใ่นระดบัมาก ในเร่ืองของ ความเขา้ใจกระบวนการการชาํระเงิน การทราบถึงกระบวนการสั่งซ้ือเขา้ใจง่าย ไม่
ยุง่ยาก และรู้จกัเวบ็ไซตต่์าง ๆ บนเครือข่ายอินเทอร์เน็ตเป็นอยา่งดี ส่วนในดา้นความรู้สึก พบวา่ ผูบ้ริโภคเห็นดว้ยใน
เร่ือง ความมัน่ใจในคุณภาพของผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือผา่นส่ือสังคมออนไลน์ รวมทั้งส่ือสังคมออนไลน์ท่ีผูบ้ริโภคซ้ือมีความ
น่าเช่ือถือและ ผูบ้ริโภครู้สึกวา่การซ้ือสินคา้และบริการผา่นส่ือสังคมออนไลน์มีความปลอดภยั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัวิจยั 
ชลธชา พลีสิงห์ (2554) พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญักับทัศนคติในด้านเทคโนโลยีมากท่ีสุด และ
รองลงมาเป็นดา้นขอ้มูลบริการ ดา้นความปลอดภยั และดา้นบริการ ตามลาํดบั และในดา้นดา้นแนวโนม้พฤติกรรม 
พบวา่ ผูบ้ริโภคเห็นดว้ยอยา่งยิง่ในเร่ือง การซ้ือผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียงผา่นทาง Facebook, Instagram และ Line มี
ความสะดวกสบายในการคน้หาและเลือกซ้ือสินคา้ รวมถึง การถาม-ตอบผ่านส่ือสังคมออนไลน์ท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์
เก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียงมีความรวดเร็ว ซ่ึงสอดคลอ้งกบัวิจยั ธิดารัตน์ ปสันน์สิริคุณ (2560) ทาํการศึกษาเร่ือง ทศันคติการ
ซ้ือสินคา้และบริการออนไลน์ของประชาชนในจงัหวดัชลบุรี พบวา่ ทศันคติดา้นพฤติกรรมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ใน
เร่ือง การซ้ือสินคา้ใชเ้อง การซ้ือสินคา้และบริการต่าง ๆ ดว้ยตนเอง และการซ้ือสินคา้ออนไลน์ทาํให้ไม่ตอ้งเหน็ด
เหน่ือยจากการเดินทาง 

จากการศึกษาความตั้งใจซ้ือซํ้ าผา่นส่ือสังคมออนไลน์ของผูบ้ริโภค พบวา่ ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นในระดบั
เห็นดว้ยเก่ียวกบัความตั้งใจซ้ือซํ้ าผ่านส่ือสังคมออนไลน์ โดยผูบ้ริโภคเห็นดว้ยอยา่งยิ่งในเร่ือง หากจะซ้ือผลิตภณัฑ์
เก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียง มกัจะนึกถึงการซ้ือผา่นส่ือสังคมออนไลน์  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัวิจยัของ มงคล เอ่ียมวงศรี (2557) ได้
ทาํการศึกษาเร่ือง “ค่านิยมทางสังคมท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์และความตั้งใจซ้ือ
ซํ้ าของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นต่อความตั้งใจซ้ือซํ้ าในระดบั
มาก ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ ผูบ้ริโภคมีความตั้งใจท่ีจะกลบัมาซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางซ้ือออนไลน์อีกคร้ัง หากการ
ซ้ือคร้ังต่อไปของผูบ้ริโภคยงัคงไดรั้บของสมนาคุณหรือส่วนลด และจากสมมติฐาน ค่านิยมทางสังคมส่งผลต่อการ
กลบัมาซ้ือซํ้ าของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครเป็นไปในทิศทางเดียวกนั ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกนั อยา่งมีนยัสาํคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 



 การประชุมนําเสนอผลงานวิจัยระดบับณัฑติศึกษา 
คร้ังที ่๑๕  ปีการศึกษา ๒๕๖๓ 

 

วนัพฤหสับดทีี ่๑๓ สงิหาคม พ.ศ.๒๕๖๓ หน้า 989 จดัโดย  บณัฑติวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัรงัสติ 

6. บทสรุปและข้อเสนอแนะ 
ขอ้เสนอแนะต่อผูป้ระกอบการ/เจา้ของกิจการท่ีเก่ียวขอ้งดงัน้ี (1) จากการศึกษาดา้นขอ้มูลทัว่ไป พบวา่ 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ20 – 25 ปี การศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา มี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001–20,000 บาท และส่วนใหญ่ซ้ือผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียงประเภทอาหารเมด็และอาหาร
เปียก โดยมีความถ่ีในการซ้ือ 1 คร้ังต่อเดือน เพราะราคาเหมาะสม และตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเอง ทาํการเลือกซ้ือใน
ช่วงเวลาคํ่า (20.01 น. – 0.00 น.) ซ้ือผา่นช่องทาง Facebookและเลือกวธีิการชาํระเงินโดยการโอนชาํระผา่นธนาคาร/
Mobile Banking ดงันั้นผูป้ระกอบการควรสร้างเน้ือหา (Content)ใน Facebook ใหน่้าสนใจและตอ้งใหมี้เจา้หนา้ท่ีดูแล
ในช่วงเวลาคํ่า เพ่ือทาํการ Chat กบัลูกคา้ (2) จากผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีเลือกซ้ือผลิตภณัฑใ์ห้
เหตุผลในการซ้ือและเวลาท่ีซ้ือแตกต่างกนัมีความตั้งใจซ้ือซํ้ าแตกต่างกนั โดยกลุ่มท่ีเลือกซ้ือแชมพอูาบนํ้ามีความตั้งใจ
ซ้ือซํ้ ามากกวา่กลุ่มท่ีเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ่ื์น และกลุ่มท่ีใหเ้หตุผลวา่ซ้ือผา่นซ้ือสังคมออนไลน์เพราะราคาเหมาะสม 
รวมถึงกลุ่มท่ีเลือกซ้ือในช่วงเวลาเชา้มีความตั้งใจในการซ้ือซํ้ ามากกวา่กลุ่มท่ีใหเ้หตุผลอ่ืนและซ้ือในเวลาอ่ืน ดงันั้น
ผูป้ระกอบการควรวางแผนดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคาใหเ้หมาะสมตามประเภทผลิตภณัฑ ์และควรจดัเจา้หนา้ท่ีในการ
ติดต่อกบัลูกคา้ทาง Facebook Instagram, Line ในช่วงเวลาเชา้ใหเ้หมาะสม รวมถึงควรจดัการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบั
ใหก้บัลกูคา้แต่ละกลุ่มอยา่งต่อเน่ือง (3) จากการศึกษาทศันคติต่อส่ือสังคมออนไลน์ Facebook Instagram และ Line ท่ี
มีผลทาํใหเ้กิดการซ้ือซํ้ า พบวา่ดา้นความเขา้ใจและดา้นความรู้สึกต่อส่ือสังคมออนไลน์มีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑส์ัตว์
เล้ียงสุนขัและแมวซํ้ า  ดงันั้น ผูป้ระกอบการควรสร้างความเขา้ใจในส่ือสังคมออนไลน์ Facebook Instagram และ 
Line โดยกระบวนการสั่งซ้ือเขา้ใจง่าย ไม่ยุง่ยาก รองลงมาคือ กระบวนการการชาํระเงิน และลาํดบัสุดทา้ยคือ 
ผูบ้ริโภครู้จกัส่ือสังคมออนไลน์ Facebook, Instagram และ Line เป็นอยา่งดี และในดา้นความรู้สึกเห็นดว้ยในเร่ือง 
ผูบ้ริโภคมีความมัน่ใจในคุณภาพของผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือผา่นส่ือสังคมออนไลน์ รองลงมาคือ ส่ือสังคมออนไลน์ท่ีซ้ือมี
ความน่าเช่ือถือ และลาํดบัทา้ยสุดคือ ผูบ้ริโภครู้สึกวา่การซ้ือสินคา้และบริการผา่นส่ือสังคมออนไลน์มีความปลอดภยั 

ขอ้จาํกดัในการศึกษาและขอ้เสนอแนะในการทาํวจิยัในคร้ังต่อไป (1) การศึกษาคร้ังน้ีทาํการศึกษาเฉพาะกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัชลบุรีเท่านั้น ดงันั้นจึงควรทาํการศึกษากลุ่มตวัอยา่งท่ีอาศยัอยูต่ามจงัหวดัต่าง ๆ เพ่ือศึกษา
ถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ทศันคติดา้นส่ือสังคมออนไลน์ และความตั้งใจซ้ือซํ้ าผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียงสุนขัและ
แมว (2) เน่ืองจากสถานการณ์โควดิ 19 ทาํใหไ้ม่สามารถแจกแบบสอบถามกบักลุ่มตวัอยา่งแบบเผชิญหนา้ได ้จึงมีความ
จาํเป็นตอ้งเกบ็ขอ้มูลทางออนไลน์ ซ่ึงผลของขอ้มูลอาจจะแตกต่างจากการเกบ็แบบเผชิญหนา้ (3) การศึกษาน้ีเกบ็กลุ่ม
ตวัอยา่งจาํนวน 200 ชุด ซ่ึงทาํใหผ้ลท่ีไดอ้าจไม่สามารถสะทอ้นถึงความคิดเห็นของผูซ้ื้อในตลาดทั้งหมดได ้ดงันั้น
การศึกษาคร้ังต่อไปควรเกบ็กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 385 คน เพ่ือทาํใหเ้กิดความคลาดเคล่ือนท่ี 5% (4) การศึกษาน้ีเป็นการ
วจิยัเชิงปริมาณและโครงสร้างแบบสอบถามเป็นแบบปลายปิดซ่ึงจาํกดัตวัแปร ประเดน็คาํถามและตวัเลือก ดงันั้น
การศึกษาคร้ังต่อไปควรเป็นการทาํวจิยัเชิงปริมาณ โดยการสัมภาษณ์หรือการสนทนากลุ่ม เพ่ือทาํใหท้ราบขอ้มูลท่ี
แทจ้ริงของผูบ้ริโภค และจะไดน้าํผลการศึกษามายนืยนักบัผลการศึกษาน้ี 
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