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ปจจัยที่มีอิทธพิลตอการตดัสนิใจซ้ือสินคาของผูบรโิภคชาวจีนผานสังคมออนไลน : 

กรณศีึกษา WeChat 

Factors Infl uencing Chinese Consumer’s Decision toward Social Media 

Platforms for Shopping : A Case Study of WeChat 

 

ศุภมาศ สุรกิจสัมฤทธ์ิ1, แววมยุรา คําสุข2, สุชารัตน กูเกียรติสกุลมั่น3, อาภรณ ภูเผือก4 
1,2,3,4คณะบรหิารธุรกิจ มหาวิทยาลัยหัวเฉียวเฉลมิพระเกียรติ 

 

บทคัดยอ 

การศึกษาวิจัยครั้งน้ีเปนการศึกษาวิจัยเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคชาว

จีนผานสังคมออนไลน WeChat วัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยดานทัศนคติ ความไววางใจ สวนประสมทาง

การตลาด ของผูบริโภคชาวจีนมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานสังคมออนไลน WeChat สถิติที่ใช คือ 

การแจกแจงความถ่ี คารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานและการวิเคราะหสมการถดถอยพหุคูณ ผล

การศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย มีชวงอายุระหวาง 20 - 30 ป ระดับการศึกษาตํ่า

กวาระดับปริญญาตรี เลือกซื้อสินคาผาน WeChat  สัปดาหละ 1-3 ครั้ง และผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ

เลือกซื้อสินคาประเภทอาหารหรือขนม ปจจัยดานทัศนคติ ความไววางใจ และปจจัยดานสวนประสมทาง

การตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานสังคมออนไลน WeChat ของผูบริโภคชาวจีน โดยรวมมี

คาเฉลี่ยอยูในระดับมาก ผลจากการทดสอบสมมติฐาน พบวา ปจจัยดานทัศนคติ ความไววางใจ สวนประสม

ทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานสังคมออนไลน WeChat ของผูบริโภคชาวจีนอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที ่0.05 

 

คําสําคัญ: ทัศนคติ ความไววางใจ สวนประสมทางการตลาด การตัดสินใจซื้อ WeChat  

 

Abstract 

The purpose of this research are to study Factors influencing Chinese 

consumer’decision toward social media platforms for shopping a case study of WeChat. The 

independent variables are attitude, trust, and marketing mix. The dependent variables are is 

goods purchasing decision via social media (WeChat). The statistical analysis methods are 

percentage, mean, standard deviation, and multiple regressions. The results show that most 
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of the respondents are male ,age between 20-30 years old.Their highest education is 

undergraduate degree. The frequency of goods purchasing is 1-3 times a week. Most of them 

buy food or snacks.The overall of mean of attitude,trust, and marketing mix level is at high 

level. Hypothesis testing result found that the evaluation of influence between variables 

attitude, trust and marketing mix with statistical significance 0.05 level. 

 

Keywords: Attitude, Trust, Marketing mix, Decision Buying, WeChat 

 

บทนํา 

ปจจุบันน้ีนักทองเที่ยวชาวจีนไดเดินทางเขามาทองเที่ยวในประเทศไทยมากข้ึนดังเห็นไดจากรายงาน

ของกระทรวงการทองเที่ยวและกีฬา พบวา จํานวนนักทองเที่ยวชาวจีนที่เดินทางเขามาในประเทศไทยในชวง

เดือนมกราคม - สิงหาคม 2560 มีจํานวนนักทองเที่ยวจํานวน 6.63 ลานคน (ศูนยวิจัยกสิกร, 2560) และ

ปจจัยที่ทําใหจํานวนนักทองเที่ยวชาวจีนที่เดินทางมายังประเทศไทยเพิ่มมากข้ึนมาจากมาตรการลด

คาธรรมเนียมวีซาของนักทองเที่ยวตางชาติในชวงที่ผานมา การเดินทางทองเที่ยวไปยังตางประเทศของ

นักทองเที่ยวจีนยังขยายตัวไดดีตอเน่ือง เห็นไดจากขอมูลของ CNTA (China National Tourism 

Administration) พบวา ในชวงครึ่งแรกของป 2560 นักทองเที่ยวจีนเดินทางไปทองเที่ยวตางประเทศมี

จํานวนประมาณ 62.03 ลานคน เพิ่มข้ึนรอยละ 5.1 เมื่อเทียบกับชวงเดียวกันของปกอน โดยประเทศไทยเปน

จุดหมายปลายทางทองเที่ยวอันดับตนๆ ของนักทองเที่ยวจีนนอกจากน้ี ยังพบวาในชวงเดือนตุลาคมของทุกป

จะมีจํานวนของนักทองเที่ยวชาวจีนเดินทางเขามายังประเทศไทยจํานวนมาก เน่ืองจากในชวงเวลาดังกลาว

เปนชวงเวลาของวันหยุดที่สําคัญของชาวจีน คือ วันชาติจีน จึงทําใหชาวจีนเดินทางมาทองเที่ยวยังประเทศ

ไทยเพื่อเปนการพักผอนและใชเวลาชวงวันหยุดกับครอบครัว ซึ่งในชวงเดือนตุลาคมที่ผานมาน้ันมีจํานวน

นักทองเที่ยวชาวจีนเดินทางมาทองเที่ยวยังประเทศไทยโดยประมาณ 3.30 แสนคน อาจกลาวไดวาการ

เดินทางมายังประเทศไทยของชาวจีนเปนโอกาสหรือชองทางการทําธุรกิจเพิ่มมากข้ึน (ศูนยวิจัยกสิกร, 2560)  

โดยการใชจายเงินในการซื้อสินคาของชาวจีนซึ่งเปนสังคมไรเงินสด ทําใหชาวจีนสวนใหญใชบริการในรูปแบบ 

E-Wallet หรือกระเปาเงินออนไลนใชในการชําระคาสินคาและบริการตางๆ โดยหักผานบัญชีธนาคารหรือบัตร

เครดิตที่ลูกคาชาวจีนผกูไว ซึ่งพบวา แอพพลิเคช่ันสัญชาติจีน คือ แอพพลิเคช่ัน WeChat สามารถสรางรายได

เฉลี่ยตอผูใชงานไดมากถึง 7 ดอลลารตอคน รองลงมา คือ KakaoTalk ที่สรางรายไดเฉลี่ยตอผูใชงาน 4.24 

ดอลลารตอคน สวน Line สรางรายไดเฉลี่ยตอผูใชงาน 3.16 ดอลลารตอคน ซึ่งสามารถระบุไดวาแอพพลิเคช่ัน

ที่สรางรายไดเฉลี่ยตอผูใชงานไดมากที่สุดคือ แอพพลิเคช่ัน WeChat ดังน้ัน ผูประกอบการหรือบุคคลทั่วไปที่

สนใจที่จะทําธุรกิจผานทางแอพพลิเคช่ัน WeChat น้ันจึงเปนโอกาสหรือชองทางทางธุรกิจที่ดีอีกชองทางหน่ึง 
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วัตถุประสงคของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาทัศนคติของผูบริโภคชาวจีนที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานสังคมออนไลน 

WeChat 

2. เพื่อศึกษาปจจัยดานความไววางใจของผูบริโภคชาวจีนที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผาน

สังคมออนไลนWeChat 

3. เพื่อศึกษาปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานสังคม

ออนไลนWeChat 

 

ขอบเขตการวิจัย  

ในการศึกษาวิจัยครั้งน้ีเปนการศึกษาวิจัยเชิงปริมาณและมีการกําหนดขอบเขตการศึกษา มี

รายละเอียดดังน้ี 

1. ประชากรที่ใชในการศึกษา คือ  ผูบริโภคชาวจีน กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษา คือ ผูบริโภคชาวจีน

ที่ซื้อสินคาผานสังคมออนไลน WeChat 

2. ตัวแปรที่ใชในการศึกษา คือ ตัวแปรอิสระ ปจจัยดานทัศนคติ ความไววางใจ และปจจัยดานสวน

ประสมทางการตลาด ตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจซื้อสินคาผานสังคมออนไลน WeChat 

 3. ระยะเวลาที่ใชในการศึกษา คือ เดือนสิงหาคม – เดือนพฤศจิกายน พ.ศ.2560 

 

การทบทวนวรรณกรรม 

แนวคิดทฤษฎีดานทัศนคติ 

ทัศนคติที่ดีตองมีคุณภาพและมีความเขม (Attitude Object) ซึ่งเปนสิ่งที่บงบอกถึงความแตกตาง

ทางดานทัศนคติของแตละบุคคลที่มีตอสิ่งตางๆ (จิรวัฒน วงศสวัสดิวัฒน, 2547) ดังน้ันอาจกลาวไดวา 

คุณภาพในทางทัศนคติน้ันจะมีทั้งทางดานบวกและทางดานลบ เชน ความชอบหรือความไมชอบ เปนตน และ

ความเขมน้ันก็จะบงบอกถึงระดับความมากนอยของทัศนคติ เชน ความชอบนอยที่สุดจนถึงความชอบมากที่สุด 

เปนตน ทัศนคติตองมีลักษณะเปนการประเมิน การบุคคลจะมีทัศนคติเปนอยางไรตอสิ่งใดจะข้ึนอยูกับผลของ

การประเมินของสิ่งน้ัน นอกจากน้ี ทัศนคติเกิดจากการเรียนรู (Specific Experience) เกิดจากการสั่งสม

ประสบการณทั้งทางตรงและทางออมของแตละบุคคล และไมใชเปนสิ่งที่มีมาแตกําเนิด 

แนวคิดทฤษฎีความไววางใจ 

Reynolds (1997) ไดมีการใหความหมายเกี่ยวกับความไววางใจไววา ความไววางใจเปนสิ่งที่สะทอน

ใหเห็นถึงปฏิสัมพันธระหวางบุคคลภายในองคกร ระดับความไววางใจในองคกรเปนตัวแยกความแตกตาง

ระหวางองคกรที่ดีกับองคกรธรรมดาทั่วไป มีองคประกอบดังน้ี 
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1. ความสามารถ (Ability) คือ ความรูหรือความชํานาญพิเศษของผูนําในการทํางานอยางมี

ประสิทธิภาพ 

2. ความเปดเผย (Openness) คือ ความมั่นใจของบุคคลในตัวผูนําวาเปนผูมีความเปดเผย มีความ

ซื่อสัตยและความจริงใจตอคนอื่น 

3. ความนาเช่ือถือ (Reliability) คือผูนําตองปฏิบัติในสิ่งที่พูดและการรักษาสัญญากับผูอื่น 

4.  ความเสมอภาค (Equality) คือการใหความสนใจและความหวงใยผูอื่นดวยความยุติธรรม 

มุมมองของนักทฤษฎีบุคลิกภาพ(The views of personality theorists) เนนถึงความแตกตางทาง

บุคลิกภาพสวนบุคคลที่มีความพรอมตอความไววางใจซึ่งจะถูกสรางและพัฒนาข้ึนมาจากบริบททางสังคม 

ความไววางใจในแนวคิดของนักทฤษฎีบุคลิกภาพจึงเปนแนวคิดที่เกี่ยวกับความเช่ือ ความหวัง หรือความรูสึกที่

หย่ังถึงรากลึกในลักษณะของบุคลิกภาพที่เกิดจากการพัฒนาดานจิตสังคมของบุคคลในทารก (Lewichi and 

Bunker (1996 อางถึงใน พิเชษฐ ผุงเพิ่มตระกูล, 2554) 

แนวคิดทฤษฎีปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 

สวนผสมทางการตลาด คือ องคประกอบของเครื่องมือทางการตลาด ซึ่งประกอบดวย ผลิตภัณฑ 

ราคา สถานที่และการสงเสริมการจําหนาย (สุดาพร กุณฑลบุตร, 2558) การดําเนินงานทางการตลาดม ีดังน้ี 

1. ผลิตภัณฑ (Product)  คือ สินคาหรือบริการเกี่ยวของกับการตลาดขององคการ  

2. ราคา (Price) คือ ราคาขายของผลิตภัณฑหรือบริการที่ธุรกิจหรือกิจการนําเสนอสูผูบริโภค ซึ่ง

กลาวไดวาปจจัยที่มีผลตอราคาสินคา ไดแก อุปสงคและอุปทานในตลาด 

3. สถานที่ (Place) คือ สถานที่ในการจัดจําหนายหรือชองทางการจัดจําหนาย (Channel of 

Distribution) เชน รานคา แอพพลิเคช่ัน การขายผานอินเทอรเน็ต เปนตน 

4. การสงเสริมการจัดจําหนาย (Promotion) คือวิธีการการกระตุนใหผูบริโภคสนใจซื้อสินคาและ

บริการมากข้ึน เชน การโฆษณา การสงเสริมการขายดวยวิธีการตางๆ ลด แลก แถม เปนตน 

แนวคิดทฤษฎีปจจัยดานการตัดสินใจซื้อ 

ฉัตยาพร เสมอใจ (2550) กลาวไววา การตัดสินใจ คือ กระบวนการในการเลือกที่จะกระทําสิ่งใดสิ่ง

หน่ึงของทางเลือกตางๆ ที่มีอยูซึ่งผูบริโภคมักจะตองตัดสินใจในทางเลือกตางๆ ของสินคาและบริการอยูเสมอ

ในชีวิตประจําวัน การที่เราจะตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ จึงเปนกลยุทธทางการตลาดที่จะตองกําหนด

จุดมุงหมายวาจะสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดในระดับความพึงพอใจขนาดไหนและการนํา

สินคาไปเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑของคูแขงในทองตลาดวามีจุดแข็งหรือจุดออนอยางไร และอีกสวนหน่ึงคือ

การบริการหลังการขาย เชน ความสะดวกรวดเร็ว  ความสะดวกสบาย การใหคําปรึกษา เปนตน 

กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค (Decision Process) ผูบริโภคตองการความแตกตางกัน แตมี

รูปแบบการตัดสินใจในการซื้อที่มีความคลายคลึงกัน (Kotler & Scheff, 1997)  โดยแบงออกเปน 5 สวน ดังน้ี 
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1. การตระหนักถึงปญหาหรือความตองการ (Problem or Need Recognition) โดยรูสึกวาดีตอ

ตัวเองและเปนสิ่งที่ปรารถนาสิ่งตางๆ ที่เกิดข้ึน 

2. การคนหาขอมูล (Search for Information) เมื่อเกิดปญหาผูบริโภคตองหาทางแกไข โดยเริ่มจาก

การหาขอมูลเพิ่มเติมเพื่อประกอบการตัดสินใจ 

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) ดวยการเปรียบเทียบขอมูลที่เกี่ยวกับ

คุณสมบัติของสินคา และคัดเลือกสินคาที่ตองการตัดสินใจซื้อจากหลายย่ีหอใหเหลือสินคาที่ตองการเพียงย่ีหอเดียว 

4. การตัดสินใจซื้อ (Decision Marking) ผูบริโภคในแตละคนมีความตองการการขอมูล และ

ระยะเวลาในการตัดสนิใจสําหรับผลิตภัณฑในแตละชนิดแตกตางกัน  

5. พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post purchase Behavior) หลังจากที่มีการซื้อแลว ผูบริโภคจะไดรับ

ประสบการณในการบริโภค อาจจะไดรับความพอใจหรือไมพอใจก็ได ถาหากผูบริโภคไดรูถึงขอดีตางๆของ

สินคาทําใหเกิดการซื้อซ้ําไดหรืออาจมีการแนะนําใหลูกคารายใหม  

 

วิธีดําเนินการวิจัย 

การกําหนดประชากรและกลุมตัวอยาง 

ประชากรที่ใชในการศึกษา  คือ ผูบริโภคชาวจีนซึ่งไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน 

 กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษา คือ ผูบริโภคชาวจีนที่ซื้อสินคาผานสังคมออนไลน WeChat เน่ืองจาก

ในการศึกษาวิจัยครั้งน้ีไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน ดังน้ันขนาดตัวอยางสามารถคํานวณจากสูตรไม

ทราบขนาดตัวอยางของ W.G.cochran และโดยมีการกําหนดระดับความเช่ือมั่นรอยละ95 และระดับคาความ

คลาดเคลื่อนรอยละ 5 (กัลยา วาณิชยบัญชา, 2549) 

 

 

ขั้นตอนการวิจัย 

          1. ผูวิจัยไดทําการศึกษาและรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับทฤษฎี แนวคิด และงานวิจัยที่เกี่ยวของเพื่อใชเปน

แนวทางในการสรางแบบสอบถาม 

          2. สรางแบบสอบถามจากกรอบแนวคิดของงานวิจัยที่เกี่ยวของกับทัศนคติ ความไววางใจ สวนประสม

ทางการตลาดและปจจัยที่มีอิทธิพลตอตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานสังคมออนไลนWeChat ของผูบริโภคชาวจีน 

          3. นําแบบสอบถามที่ไดสรางข้ึนมาเสนอตออาจารยที่ปรึกษา เพื่อนํามาปรับปรุงแกไขแบบสอบถาม 

          4. ดําเนินการปรับปรุงแกไข และนําเสนอใหอาจารยที่ปรึกษาตรวจสอบความถูกตองอีกครั้งเพื่อให

อาจารยที่ปรึกษาอนุมัติกอนแจกแบบสอบถาม 
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การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ 

1. การตรวจสอบเน้ือหา ผูวิจัยไดนําเสนอแบบสอบถามที่ไดสรางข้ึนตอผูเช่ียวชาญเพื่อตรวจสอบ

ความถูกตองของเน้ือหาของแบบสอบถาม 

2. การตรวจสอบความเช่ือมั่น โดยนําแบบสอบถามไปทดลองเก็บขอมูลจํานวน 30 ชุด และนํามา

พิจารณาจากคาสัมประสิทธ์ิครอนแบ็คอัลฟา (Cronbach’s Alpha Coefficient) พบวา คาอัลฟาแสดงความ

เช่ือมั่น เทากับ 0.925 

          การเก็บรวบรวมขอมูล 

          1. แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) มีการเก็บขอมูลจากแบบสอบถามจํานวน 210 คน จากกลุม

ตัวอยาง 

        2. แหลงขอมูลทุติยภูม ิ(Secondary Data) มีการเก็บรวบรวมขอมูลจากแหลงขอมูลทางอินเทอรเน็ต

และหนังสือตางๆ 

การวิเคราะหขอมูล 

        1. สถิติเชิงพรรนา การวิเคราะหขอมูลทั่วไป ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา ความถ่ีในการซื้อสินคา 

และประเภทของสินคาที่ เลือกซื้อ โดยนํามาแจกแจงความถ่ี (Frequency) และการหาคารอยละ 

(Percentage) 

           2. สถิติเชิงอนุมาน การวิเคราะหการเปรียบเทียบและการวิเคราะหความสัมพันธของขอมลูที่

เกี่ยวของกับตัวแปรที่ศึกษา คือทัศนคติที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานสังคมออนไลน WeChat ความ

ไววางใจที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานสังคมออนไลน WeChat และดานสวนประสมทางการตลาดที่มีผล

ตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานสังคมออนไลน WeChat โดยใชการวิเคราะหความถดถอยพหุคูณ (Multiple 

Regression Analysis - MRA) 

 

ผลการวิจัย  

ผูวิจัยไดทําการเก็บแบบสอบถามจํานวน 210  ชุด  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย จํานวน 

119 คน  สวนใหญมีชวงอายุระหวาง 20-30 ป จํานวน 159 คน มีระดับการศึกษาตํ่ากวาระดับปริญญาตรี

จํานวน 71คน สวนใหญเลือกซื้อสินคาผาน WeChat  สัปดาหละ1-3ครั้ง จํานวน 91คน และผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญเลือกซื้อสินคาประเภทอาหารหรือขนม จํานวน 72 คน  
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ตารางท่ี 1 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานปจจัยดานทัศนคติ 

 

จากตารางที ่1 สรุปไดวาคาเฉลี่ยของผูตอบแบบสอบถามดานทัศนคติอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 3.83) 

โดยประกอบไปดวยคาเฉลี่ยสูงสุด คือ คุณคิดวาการซื้อสินคาใน WeChat มีความสะดวกสบาย ระดับความ

คิดเห็นมาก (คาเฉลี่ย 3.96) รองลงมาคือคุณคิดวาการซื้อสินคาใน WeChat เหมาะสมกับการดําเนิน

ชีวิตประจําวัน ระดับความคิดเห็นมาก (คาเฉลี่ย 3.88) และคุณคิดวาสินคาที่ขายใน WeChat มีคุณภาพอยูใน

ระดับมาก (คาเฉลี่ย 3.64) ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 2 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานปจจัยดานความไววางใจ 

  

 จากตารางที ่2 สรุปไดวาคาเฉลี่ยของผูตอบแบบสอบถามดานความไววางใจอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 

3.66) โดยประกอบไปดวยคาเฉลี่ยสูงสุด คือ ขอมูลของสินคาที่ขายใน WeChat มีความทันสมัย อยูในระดับ

มาก รองลงมาคือ การซื้อสินคาผาน WeChat มีความนาเช่ือถือ อยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 3.68) และการ

จัดสงสินคาของรานคาใน WeChat มีประสิทธิภาพ (คาเฉลี่ย 3.61) ตามลําดับ 

 การวิเคราะหสมการถดถอยพหุคูณ ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ โดยการวิเคราะหสมการ

ถดถอยพหุคูณ แบบข้ันตอน (Enter Method Multiple Regression Analysis) ไดกําหนดตัวแปร ดังน้ี ตัว

ทัศนคติที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 

ซื้อสินคาผานสงัคมออนไลน WeChat 

MEAN S.D. แปลผล 

1. คุณคิดวาการซื้อสินคาใน WeChat มีความสะดวกสบาย 3.96 0.997 มาก 

2. คุณคิดวาการซื้อสินคาใน WeChat เหมาะสมกบัการดําเนินชีวิตประจําวัน 3.88 0.940 มาก 

3. คุณคิดวาสินคาที่ขายใน WeChat มีคุณภาพ 3.64 0.949 มาก 

คาเฉลี่ย 3.83 0.808 มาก 

ความไววางใจที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 

ซื้อสินคาผานสงัคมออนไลนWeChat 

MEAN S.D. แปลผล 

1.การซื้อสินคาผาน WeChat มีความนาเช่ือถือ 3.68 0.963 มาก 

2.ขอมูลของสินคาที่ขายในWeChat มีความทันสมัย 3.69 0.966 มาก 

3.การจัดสงสินคาของรานคาใน WeChat มีประสิทธิภาพ 3.61 1.016 มาก 

คาเฉลี่ย 3.66 0.876 มาก 
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แปรอิสระ ไดแก ปจจัยดานทัศนคติ(X1) ปจจัยดานความไววางใจ (X2) และปจจัยดานสวนประสมทาง

การตลาด (X3) ตัวแปรตาม ไดแก การตัดสินใจซื้อ (Y) 

 

ตารางท่ี 3 ตัวแปรพยากรณปจจัยที่มีอิทธิพล 
ANOVAb 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 69.851 3 23.284 43.980 .000a 

Residual 109.060 206 .529   
Total 178.911 209    

 
 

จากตารางที่ 3 การวิเคราะหสมการถดถอยพหุคูณ โดยวิธี Enter Method Multiple Regression 

Analysis พบวาคาsig มีคานอยกวา 0.05 แสดงวา มีตัวแปรอิสระอยางนอย 1 ตัวที่มีอิทธิพลตอตัวแปรตาม 

ดังน้ันผูศึกษาจึงทําการวิเคราะหเปนรายดานตอไป  

 

ตารางท่ี 4 การวิเคราะหสมการถดถอยพหุคูณเปนรายดาน 

 

Model 
Un 

standard 
Standard t 

 

 

Sig. 

 

B Beta   

Constant 0.550   2.072 0.041 

ดานทัศนคติ (X1) 0.276 0.241 3.084 0.002 

ดานความไววางใจ (X2) 0.102 0.097 1.062 0.290 

ดานสวนประสมทางการตลาด (X3) 0.422 0.363 4.467 0.000 

R =0.625, Adjusted R Square=0.382 

 

จากตารางที ่4 สามารถอธิบายการวิเคราะหสมการถดถอยจากสมการ ไดดังน้ี 

  ตัวแปรอิสระ ไดแก  ปจจัยดานทัศนคติ (X1) 

                                           ปจจัยดานความไววางใจ (X2) 

                                           ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด (X3) 

ตัวแปรตาม       ไดแก   การตัดสินใจซื้อ (Y) 
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เมื่อนํามาจัดเปนรปูสมการจะไดสมการการวิเคราะหถดถอยพหุในรปูคะแนนดิบ ดังน้ี 

       Y= 0.550+0.276X1+ 0.422X3  

ปจจัยดานทัศนคติ (X1) ปจจัยดานความไววางใจ (X2) ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด (X3) 

สามารถพยากรณปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อ (Y) ไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 ดังน้ี 

1. ปจจัยดานทัศนคติ มีคาสัมประสิทธ์ิการถดถอยในรูปคะแนนดิบ (b) = 0.276 อธิบายไดวา เมื่อ

คะแนนของตัวแปรปจจัยดานทัศนคติ เพิ่มข้ึน 1 หนวย ทําใหปจจัยดานการตัดสินใจในภาพรวมเพิ่มข้ึน 0.276

หนวย เมื่อควบคุมตัวแปรอิสระอื่นๆใหคงที่ 

2. ปจจัยดานความไววางใจ มีคาสัมประสิทธ์ิการถดถอยในรูปคะแนนดิบ (b) =0.102 อธิบายไดวา 

เมื่อคะแนนของตัวแปรปจจัยดานความไววางใจ เพิ่มข้ึน 1 หนวย ทําใหปจจัยดานความไววางใจในภาพรวม 

เพิ่มข้ึน 0.102 หนวย เมื่อควบคุมตัวแปรอิสระอื่นๆใหคงที่ 

3. ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด มีคาสัมประสิทธ์ิการถดถอยในรูปคะแนนดิบ (b) =0.422 

อธิบายไดวา เมื่อคะแนนของตัวแปรปจจัยดานความดานสวนประสมทางการตลาด ลดลง 1 หนวย ทําใหปจจัย

ดานการคัดเลือกในภาพรวม เพิ่มข้ึน 0.422 หนวย เมื่อควบคุมตัวแปรอิสระอื่น ๆ  

 

อภิปรายผล 

การศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคชาวจีนผานสังคมออนไลน  WeChat 

ผลการวิเคราะหปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคชาวจีนผานสังคมออนไลน WeChat 

ไดแก ทัศนคติ ความไววางใจ  สวนประสมทางการตลาดและการตัดสินใจซื้อ พบวาปจจัยทัศนคติมีคาเฉลี่ย

สูงสุด รองลงมาปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด และปจจัยดานความไววางใจ ยูในระดับมากทั้ง 3 ปจจัย 

การทดสอบสมมติฐานพบวา ปจจัยดานทัศนคติและสวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ

สินคาผานสังคมออนไลน WeChat ของผูบริโภคชาวจีน ซึ่งสอดคลองกับวิภาวรรณ มโนปราโมทย (2558) ที่

ศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานสังคมออนไลน (อินสตาแกรม) ของประชากรใน

กรุงเทพมหานคร ดานทัศนคติ ความไววางใจและสวนประสมทางการตลาด นอกจากน้ี ซินหย่ัว เจิ้น (2558) 

ไดศึกษาเกี่ยวกับกลยุทธการสื่อสารตลาดของแอพพลิเคช่ันวีแชท (WeChat) กับการใชบริการของผูบริโภคใน

สาธารณรัฐประชาชนจีนและประเทศไทย พบวา การสื่อสารทางตลาดผานแอพพลิเคช่ันวีแชท (WeChat) มี

ความพึงพอใจในการใชบริการแอพพลิเคช่ันวีแชท สวนประเทศไทยยังนิยมใชไลนมากกวา และอาภาภรณ วัธ

นกุล (2555) ศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตร ปจจัยดานองคประกอบเว็บไซต 7C และปจจัยดานความ

นาเช่ือถือมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคผานทางเว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกสยอด

นิยมของประเทศไทย  
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ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยในครั้งตอไป 

1. ควรศึกษาขอมูลเบื้องตนเกี่ยวกับประเทศจีน วัฒนธรรมการทําธุรกิจกับชาวจีนและรวมไปถึง

พฤติกรรมการบริโภคของชาวจีนทั้งในรูปแบบของออนไลนและออฟไลนเพื่อที่จะใชเปนประโยชนในเชิงธุรกิจได  

2. ควรเพิ่มปจจัยความจงรักภักดี (Loyalty ของลูกคาชาวจีนในการใชบริการผานสังคมออนไลน

ประเภทอื่น ซึ่งเปนสิ่งที่มีพลังมาก หรืออาจแยกเปนความจงรักภักดีจากลูกคา (Customer Loyalty) และ

ความจงรักภักดีจากพนักงาน (Employee Loyalty) 
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