
บทที่ 1 

บทน ำ 

ที่มำและควำมส ำคัญของปัญหำ 

 ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีท่ีเติบโตมากขึน้ทกุวนั ไม่ว่าจะเป็นสิ่งอ านวยความสะดวก
ในชีวิตประจ าวนั หรือแม้กระทัง้เคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือน โดยเฉพาะอย่างยิ่งอปุกรณ์การส่ือสาร
ตัง้แต่คอมพิวเตอร์ตัง้โต๊ะ (Computer) โน้ตบุ๊ก (Notebook) และสมาร์ทโฟน (Smartphone) 
ได้เข้ามามีบทบาทต่อชีวิตประจ าวันของทุกคนไปโดยสิน้เชิง และมีสิ่งหนึ่งที่จ าเป็นมากท่ีสุด
ในปัจจบุนันัน้ คือ เทคโนโลยีการส่ือสารแบบไร้สาย หรือท่ีรู้จกักนัโดยทัว่ไปคือ ระบบอินเทอร์เน็ต 
(Internet System) ด้วยวิว ัฒนาการของการพ ัฒนาเทคโนโลยีทางด้านการสื่อสารตัง้แต่
โทรศพัท์เคล่ือนท่ีจน ถึงอินเทอร์เน็ตยคุนีเ้ป็นยคุแห่งสงัคมข่าวสาร ผู้บริโภคต้องการความรวดเร็ว
ในการรับรู้ข่าวสารโดย การส่ือสารผ่านอินเทอร์เน็ตได้เป็นตวัเลือกอนัดบัหนึ่งท่ีผู้บริโภคหนัมาใช้ 
และส่ือสารกันอย่างแพร่ หลาย อินเทอร์เน็ตนัน้ได้พัฒนาจนสามารถมีการแลกเปล่ียนข่าวสาร
ระหว่างกันได้โดยเช่ือม โยงไปทั่วโลก ผู้ ใช้ในซีกโลกหนึ่งสามารถติดต่อกับผู้ ใช้ในซีกโลกหนึ่งได้
อยา่งรวดเร็ว 
 อินเทอร์เน็ตได้เข้ามาเป็นส่วนหนึ่งในชีวิตประจ าวนัของผู้บริโภคอย่างแพร่หลาย ท าให้
ผู้บริโภคหลายร้อยล้านคนทั่วโลกเข้าถึงการให้บริการของอินเทอร์เน็ตได้อย่างรวดเร็ว และใช้ได้
ง่ายโดยมีลกัษณะของการเช่ือมโยงข้อมลูจากท่ีหนึ่งไปยงัอีกท่ีหนึ่ง จนท าให้เกิดการพฒันาระบบ
เป็นเครือข่ายสงัคมออนไลน์ และในปัจจบุนันีค้งไม่มีใครมีรู้จกัเฟซบุ๊ก (Facebook), อินสตาแกรม 
(Instargram), ไลน์ (Line) และบริการเว็บไซต์อ่ืน ๆ ซึ่งเราเรียกบริการเหล่านีร้วม ๆ ว่า โซเชียลมีเดีย 
(Social Media) ซึ่งในอดีตโซเชียลมีเดีย อาจเป็นบริการในรูปแบบเว็บไซต์ท่ีให้ทุกคนเข้ามาอ่าน 
พดูคยุ เล่นเกม หรือท ากิจกรรบางอย่างร่วมกนั จนกระทัง่เร่ิมมีบริษัททัง้ขนาดเล็ก และขนาดใหญ่
หนัมาใช้บริการโซเชียลมีเดียท าการตลาดของตวัเอง โดยเอาสินค้าเข้าไปโฆษณาสร้างกระแส
จนสามารถขายสินค้าหรือบริการได้มากขึน้  
 ในบทความวิชาการ “ส่ือสงัคมออนไลน์: แนวทางการน ามาประยกุต์ใช้” กล่าวเก่ียวกับ
ส่ือสงัคมออนไลน์ไว้ว่า ส่ือสงัคมออนไลน์ (Social Network) เป็นส่วนหนึ่งของเทคโนโลยีท่ีเรียกว่า 
เว็บ 2.0 (Web 2.0) คือ เคร่ืองมือต่าง ๆ ท่ีท างานบนเครือข่ายอินเทอร์เน็ตและเครือข่ายโทรศพัท์ 
เคล่ือนท่ีท่ีอนญุาตให้แคล่ะบคุคลเข้าถึง  แลกเปล่ียน สร้างเนือ้หา และส่ือสารกบับคุคลอ่ืน ๆ และ
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การเข้าร่วมเครือขา่ยออนไลน์ตา่ง ๆ ซึง่ปัจจบุนับริการเครือข่ายอินเทอร์เน็ตมีการน ามาใช้ในการส่ือสาร
ระหว่างบุคคลเพ่ือการส่ือสารทางธุรกิจ หรือการส่ือสารของหน่วยงานราชการ ตลอดจนองค์กรต่าง ๆ 
(Williamson, Andy, 2013, p. 9) การส่ือสารของส่ือสงัคมออนไลน์ มีลกัษณะเป็นการส่ือสารแบบสองทาง  
 ซึง่มีคณุลกัษณะท่ีส าคญั กลา่วคือ  
  1. มีรูปแบบการท างานในลกัษณะออนไลน์ 
  2. สามารถท่ีจะใช้สร้างและเพิ่มเตมิเนือ้หาได้ 
 ส่ือสังคมออนไลน์สามารถท่ีจะใช้งานได้ผ่านเคร่ืองมือ อุปกรณ์การส่ือสารต่าง  ๆ เช่น 
คอมพิวเตอร์ มือถือ แท็บเล็ต หรืออปุกรณ์อ่ืน ๆ ท่ีมีการเช่ือมตอ่อินเทอร์เน็ตหรือเครือข่ายโทรศพัท์ 
เคล่ือนท่ีดงันัน้ส่ือสงัคมออนไลน์จงึเป็นชอ่งทางส่ือสารอีกชอ่งทางหนึง่ท่ีหนว่ยงานราชการน ามาใช้ 
ในการติดต่อส่ือสารกับบุคคลต่าง ๆ ได้ เช่น หน่วยงานของรัฐสภาสามารถน ามาใช้ในการ
แลกเปล่ียนข้อมลูเก่ียวกบัรัฐสภาการเสนอกฎหมาย การแลกเปล่ียนความคดิเห็นเก่ียวกบักระบวน 
การนิติบัญญัติ เป็นต้น ส่ือสังคมออนไลน์ช่วยให้ผู้ ใช้สามารถส่ือสารกันได้ทันที และสามารถ
ส่ือสารถึงกนัแบบการส่ือ สารสองทางได้ แต่พบว่าปัจจบุนัรัฐสภาส่วนใหญ่น ามาใช้เป็นส่ือในการ
ส่ือสารทางเดียวมากกวา่ (แสงเดือน ผอ่งพฒุ, 2556) 
 การตลาดออนไลน์ (Online Marketing) คือ การท าการตลาดโดยอาศยัระบบอินเทอร์เน็ต 
ซึ่งถือได้ว่าเป็นวิธีการท าการตลาดท่ีสามารถเข้าถึงลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว โดยเฉพาะในปัจจุบนั 
ที่ระบบอินเทอร์เน็ตมีความเร็วสูงขึน้ และเป็นท่ีแพร่หลายโดยทัว่ไปพร้อมกันนีย้งัสามารถเข้าถึง
กลุ่มลกูค้าได้ทัว่โลกโดยใช้ทนุน้อยท่ีสดุอีกด้วย การตลาดออนไลน์นี ้ยงัเป็นทางเลือกท่ีดีและเหมาะสม
กบัลกูค้าได้มากยิ่งขึน้อีกด้วย เพราะลกูค้าสามารถแจ้งรายละเอียด รวมไปถึงสามารถแนะน าเพ่ือ
การพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ดียิ่งขึน้ตรงตามความต้องการของลูกค้าได้อีกด้วย ทัง้นีย้ ังสามารถ
ช่วยประหยดัคา่ใช้จา่ย ทัง้ในเร่ืองของการจ้างพนกังานขาย การโฆษณาประชาสมัพนัธ์ในรูปแบบ
ส่ือตา่ง ๆ ไม่วา่จะเป็น ทีวี หนงัสือพิมพ์ หรือการโฆษณาในรูปแบบตา่ง ๆ ท่ีได้รับความนิยมในปัจจบุนั 
นอกจากนีย้งัสามารถขายสินค้าได้ตลอด 24 ชัว่โมงตลอด 7 วนัโดยไม่พกัและไม่มีการเพิ่มต้นทุน
แตอ่ย่างใด การตลาดออนไลน์เป็นการท าการตลาดโดยผ่านระบบอินเทอร์เน็ต แบบเฉพาะเจาะจง
แล้วแตค่วามต้องการของลกูค้า ซึ่งจะสามารถช่วยประหยดัคา่ใช้จ่าย ทัง้ในเร่ืองของพนกังานขาย 
การโฆษณาประชาสมัพนัธ์ในรูปแบบส่ือตา่ง ๆ เชน่ หนงัสือพิมพ์ วิทย ุโทรทศัน์ ปา้ยโฆษณา และ
อ่ืน ๆ อีกมากมาย เพราะการตลาดออนไลน์เป็นบริการตลอด 24 ชัว่โมง ท าให้ปริมาณการซือ้-ขาย
เพิ่มขึน้ตลอดเวลา แต่ทัง้นี ้ผู้ ขายจะต้องศึกษาเร่ืองของสินค้า และช่องทางการประชาสัมพันธ์ 
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ตลอดจนก าหนดกลุ่มเป้าหมายให้ชัดเจน เพื่อให้การใช้สื่อประเภทนีม้ีประสิทธิภาพสูงสุด 
(ณงลกัษณ์ จารุวฒัน์, ประภสัสร วรรณสถิตย์ แปล, 2551) 
 จากรายงานผลการส ารวจพฤติกรรมผู้ใช้อินเทอร์เน็ตในประเทศไทย ปี 2560 พบว่า ผู้ใช้
อินเทอร์เน็ตใช้เวลาไปกบัการใช้อินเทอร์เน็ตในช่วงวนัหยดุโดยเฉล่ียตอ่วนัมากกว่าช่วงวนัท างาน/วนั
เรียนหนงัสือเพียงเล็กน้อย โดยในวนัท างาน/วนัเรียนหนงัสือใช้เฉล่ียอยู่ท่ี 6 ชัว่โมง 30 นาทีต่อวนั 
และวนัหยุดใช้เฉล่ียอยู่ท่ี 6 ชัว่โมง 48 นาทีต่อวนั เพิ่มขึน้จากปี 2559 ท่ีพบว่าใช้เฉล่ียอยู่ท่ี 6 ชม. 
24 นาทีต่อวนัเท่านัน้ ในปี 2560 นี ้กิจกรรมการใช้งานผ่านอินเทอร์เน็ตมีการเปล่ียนแปลงอนัดบั
โดยการใช้โซเชียลมีเดีย ไม่ว่าจะเป็นไลน์ (Line) เฟซบุ๊ก (Facebook) อินสตาแกรม (Instagram) 
ยทูปู (YouTube) เป็นต้น เพ่ือท ากิจกรรมตา่ง ๆ เหล่านี ้เช่น พดูคยุ, ดหูนงัออนไลน์, ดถู่ายทอดสด, 
และคยุโทรศพัท์ผ่านแอปพลิเคชัน่ ยงัคงเป็นกิจกรรมยอดฮิตผู้ ใช้อินเทอร์เน็ตในปีนี ้มีร้อยละ 86.9 
ซึ่งใกล้เคียงกับการค้นหาข้อมูลทางอินเทอร์เน็ต (ร้อยละ 86.5) รองลงมา เป็นการรับ-ส่งอีเมล 
(ร้อยละ 70.5), การดูทีวี/ฟังเพลงทางออนไลน์ (ร้อยละ 60.7) และการซือ้สินค้า/การบริการ
ออนไลน์ (ร้อยละ 50.8) ตามล าดบั และในรอบ 3 เดือนท่ีผ่านมา มีผู้ ใช้อินเทอร์เน็ตท่ีไม่ซือ้สินค้า/
บริการทางออนไลน์ร้อยละ 40.7 ในขณะที่มีผู้ ใช้อินเทอร์เน็ตท่ีซือ้สินค้า / บริการทางออนไลน์
ร้อยละ 59.3  
 สาเหตท่ีุไม่ซือ้สินค้า/บริการทางออนไลน์ของปี 2560 ได้แก่ อันดบัท่ี 1 กลัวโดนหลอก 
(ร้อยละ 51.1) รองลงมา เป็นความรู้สึกท่ีไม่ได้สมัผสัและได้ไม่ลองสินค้าก่อนซือ้ (ร้อยละ 39.9) 
ไม่พบสินค้าท่ีต้องการ (ร้อยละ 33.9) ชอบเดินชอปปิง้มากกว่าสัง่สินค้าออนไลน์ (ร้อยละ 31.1) 
และไม่ได้เจอผู้ ขายโดยตรง (ร้อยละ 22.0) ตามล าดับ ส่วนปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการซือ้สินค้า/
บริการออนไลน์ ได้แก่ อนัดบัท่ี 1 การซือ้ของออนไลน์เป็นเร่ืองง่าย/ประหยดัเวลาและการเดินทาง 
รวมทัง้สามารถสัง่ซือ้สินค้าได้ตลอด 24 ชัว่โมง (ร้อยละ 85.0) รองลงมา การมีบริการจดัส่งสินค้าท่ี
สะดวกรวดเร็ว (ร้อยละ 53.4) มีโปรโมชั่นท่ีถูกใจ เช่น มีการแจกโค้ดส่วนลด มีของแถม เป็นต้น 
(ร้อยละ 51.4) สินค้าหรือบริการที่ซือ้ทางออนไลน์มีราคาถูกกว่าการซือ้สินค้าที่มีหน้าร้าน 
(ร้อยละ 49.7) และสินค้าท่ีจ าหนา่ยทางออนไลน์บางตวัเป็นสินค้าท่ีมีจ าหน่ายเฉพาะทางออนไลน์
เท่านัน้ ไม่สามารถหาซือ้ได้จากร้านอ่ืน (28.9) ตามล าดับ ในปีนีมู้ลค่าการซือ้สินค้า/บริการ
ออนไลน์ โดยส่วนใหญ่ยงัคงซือ้สินค้าหรือบริการท่ีมีมลูคา่รวมทัง้หมดไม่เกิน 1,000 บาท ในสินค้า
หรือบริการเกือบทุกประเภท โดยกลุ่มสินค้า/บริการท่ีมียอดซือ้ไม่เกิน 1,000 บาท และมีผู้ตอบว่า
เคยเลือกซือ้มากท่ีสุด 3 อันดับแรก ได้แก่ บริการดาวน์โหลด เช่น เพลง, ภาพยนตร์, เกม, 
สติ๊กเกอร์ เป็นต้น (ร้อยละ 91.2) รองลงมา บริการสัง่อาหารออนไลน์ (ร้อยละ 77.0) และบริการ
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ด้านความบนัเทิง เช่น ตัว๋ชมภาพยนตร์, คอนเสิร์ต เป็นต้น (ร้อยละ 74.1) ตามล าดบั ช่องทางการ
ช าระเงินท่ีผู้ ท่ีเคยซือ้สินค้า/บริการออนไลน์ในรอบ 3 เดือนท่ีผา่นมา ใช้ช าระสินค้า/บริการมากท่ีสดุ 
4 อันดับแรก เป็นช่องทางการช าระเงินแบบออนไลน์ ได้แก่ การช าระเงินด้วยบัตรเครดิต 
(ร้อยละ 35.1) การช าระเงินผ่านแอปพลิเคชัน่ของธนาคาร (Mobile Banking) (ร้อยละ 31.9) 
การช าระเงินผ่านตู้ เอทีเอ็ม (ร้อยละ 27.1) การช าระเงินผ่านเว็บไซต์ธนาคาร (Internet Banking) 
(ร้อยละ 22.6) ตามล าดบั ส่วนอนัดบัท่ี 5 เป็นช่องทางการช าระเงินแบบออฟไลน์ ได้แก่ การช าระ
เงินปลายทาง (Cash on Delivery) (ร้อยละ 14.9) ปัญหาจากการซือ้สินค้า/บริการทางออนไลน์
ท่ีผู้ ซือ้พบมากท่ีสดุ เป็นปัญหาท่ีเกิดจากการได้รับสินค้าท่ีมีคณุภาพด้อยกว่าหรือได้รับสินค้าท่ีไม่ตรง
ตามโฆษณา (ร้อยละ 52.0) รองลงมา เป็นปัญหาท่ีเกิดจากการได้รับสินค้าล่าช้ากว่าก าหนด 
(ร้อยละ 43.8) และการได้รับสินค้าไม่ตรงตามเว็บไซต์ (ร้อยละ 29.5) ตามล าดบั (ส านกัยุทธศาสตร์ 
ส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์  (องค์การมหาชน) กระทรวงดิจิทลัเพื่อเศรษฐกิจ
และสงัคม, 2560) 
 ผู้ วิจยัได้เล็งเห็นถึงความส าคญัของการสื่อสารออนไลน์  จึงได้ศึกษาการขายสินค้า
ผ่านการส่ือสารออนไลน์ของกระเป๋า แบรนด์แบ็ก อินดีด (Bag Indeed) ซึ่งแบรนด์นีมี้ความ
น่าสนใจอยู่อย่างมาก โดยขายสินค้าผ่านทุกช่องทางออนไลน์ ได้แก่ เฟซบุ๊ก เว็บไซต์ อินสตราแกรม 
และไลน์แอด มีผู้ สนใจ และติดตามในแฟนเพจเฟซบุ๊กประมาณเจ็ดแสนกว่าคน และมีลูกค้า
ในเว็บไซต์ท าการสัง่ซือ้หนึ่งหม่ืนคนต่อเดือน เพียงใช้ระยะเวลา 6 เดือนแรกสามารถท ายอดขาย
ได้ 1 ล้านบาท และเพียง 2 ปี สามารถสร้างรายได้เข้าสู่ 100 ล้านบาท โดยมีคุณแอน ด็อกเตอร์ 
บรินดา แฮนเซ่น เป็นทัง้เจ้าของแบรนด์ และดีไซเนอร์ โดยกระเป๋าแบรนด์แบ็ก อินดีด (Bag Indeed) 
ผลิตและจ า หน่ายในประเทศไทย มีการออกแบบดีไซน์เก๋ ทนัสมัย ตอบโจทย์ให้กับลูกค้าได้เป็น
อย่างดี ราคาถกู และด้วยคอนเซ็ปท่ีว่า กระเป๋าต้องมีการดีไซน์ใหม่ ๆ ให้ลกูค้าได้เลือกทกุสปัดาห์ 
เน้นย า้การผลิตกระเป๋าแฟชัน่คุณภาพเทียบ เท่ากับอินเตอร์แบรนด์ (InterBrand) ให้ลูกค้าได้ซือ้หา
ในราคาเพียง 990 บาท ถึงหนึ่งพนัต้น ๆ เท่านัน้ เพราะแบรนด์แบ็ก อินดีด (Bag Indeed) เช่ือว่า
กระเป๋ากับผู้ หญิงเป็นของคู่กัน จึงขอเป็นตัวแทนในการส่งมอบความสุขให้ผู้ หญิงทุกคนผ่าน
กระเป๋าแบรนด์แบ็ก อินดีด (Bag Indeed) โดยเฉล่ียลูกค้าของแบรนด์แบ็ก อินดีด (Bag Indeed) 
มีอายตุัง้แต ่20-45 ปี และท่ีส าคญัลกูค้าสามารถเปล่ียนกระเป๋าได้ภายใน 7 วนัทกุกรณี ด้วยเหตนีุ ้
จึงสามารถดึงความเป็นเอกลักษณ์ของแบรนด์ได้ออกมาจนเป็นที่ติดใจของลูกค้าทุกกลุ่ม 
ซึ่งในขณะนีมี้กระเป๋ามากกว่า 1,000 ดีไซน์ตลอดระยะเวลา 6 ปี ท่ีได้ท าธุรกิจนีม้า ด้วยเหตนีุเ้อง
ผู้ วิจัยจึงมีความประสงค์ท่ีจะท างานวิจัยเพ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาด และการส่ือสาร
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ออนไลน์ท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้กระเป๋าแบรนด์ แบก็ อินดีด (Bag Indeed) โดยการเก็บแบบสอบถาม
เป็นเคร่ืองมือในการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างผู้ ท่ีเคยซือ้ และรีวิวสินค้า แบรนด์ แบ็ก อินดีด 
(Bag Indeed) 
 

 
 

ภำพประกอบที่ 1.1 หน้าเว็บไซต์แบรนด์ แบ็ก อินดีด (Bag Indeed) หน้าแฟนเพจเฟซบุ๊กแบรนด์ 
แบ็ก อินดีด (Bag Indeed)  หน้าอินสตาแกรมแบรนด์ แบ็ก อินดีด (Bag 
Indeed)  และหน้าไลน์แอดแบรนด์ แบก็ อินดีด (Bag Indeed)  

ที่มำ : http://www.bagindeed.com 
 

วัตถุประสงค์ของกำรวิจัย 

 1. เพ่ือศึกษาลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่างท่ีตดัสินใจซือ้แบรนด์ แบ็ก อินดีด 
(Bag Indeed) 
 2. เพ่ือศกึษาพฤตกิรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ 

 3. เพ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซือ้แบรนด์ แบ็ก อินดีด 
(Bag Indeed) 
 4. เพ่ือศกึษาการส่ือสารออนไลน์ของแบรนด์ แบก็ อินดีด (Bag Indeed) 
 5. เพ่ือศึกษาการตดัสินใจซือ้แบรนด์ แบ็ก อินดีด (Bag Indeed) 

กรอบแนวคิดในกำรวิจัย 

 ในการศึกษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาด และการส่ือสารออนไลน์ ท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซือ้กระเป๋าแบรนด์ แบก็ อินดีด (Bag Indeed) 
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ภำพประกอบที่ 1.2 กรอบแนวคิดด้านการวิจยั              

1. ลกัษณะประชากรศาสตร์ 
- เพศ      - อาย ุ                - สถานภาพ 
- ระดบัการศกึษา    - อาชีพ               - รายได้ 
 

การตดัสินใจซือ้กระเป๋า 
แบรนด์ แบ็ก อินดีด 
(Bag Indeed) 
- การบริการ 
- การกลบัมาซือ้ซ า้  
- การบอกตอ่ 
 

3. สว่นประสมทางการตลาด (7P) 
- ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) 
- ด้านราคา (Price) 
- ด้านช่องทางการจดัจ าหนา่ย (Place) 
- ด้านสง่เสริมการตลาด (Promotion) 
- ด้านบคุคล (People) 
- ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
(Physical Evidence and Presentation) 
- ด้านกระบวนการ (Process)  

4. การส่ือสารออนไลน์ 
- เว็บไซต์ (Website)    - อินสตาแกรม (Instargram) 
- แฟนเพจเฟซบุ๊ก         - ไลน์แอด (Line@) 
(Fanpage Facebook) 
 

2. พฤตกิรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ 
- ความถ่ีในการซือ้ 
- ประเภทในการซือ้  
- กลุม่หรือบคุคลใดท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้ 
- ปัจจยัใดท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้สินค้าออนไลน์ 
- คา่ใช้จา่ยในการซือ้ตอ่ครัง้ 
- การตดัสินใจซือ้ 
- ชว่งวนัในการซือ้ 
- ซือ้สินค้าของแบรนด์ แบก็ อินดีด (Bag Indeed) 
มาแล้วก่ีครัง้ 
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สมมตฐิำนกำรวิจัย 

 สมมติฐานท่ี 1 พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์แตกต่างกันมีการตดัสินใจซือ้แบรนด์ 
แบก็ อินดีด (Bag Indeed) แตกตา่งกนั 
 สมมติฐานท่ี 2 ส่วนประสมทางการตลาด (7P) มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้แบรนด์ แบ็ก อินดีด 
(Bag Indeed) 
 สมมติฐานท่ี 3 การส่ือสารออนไลน์ของแบรนด์ แบ็ก อินดีด (Bag Indeed) มีผลตอ่การ
ตดัสินใจซือ้แบรนด์ แบก็ อินดีด (Bag Indeed) 

ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 

 1. เพ่ือน าข้อมลูทางด้านส่วนประสมทางการตลาด มาวิเคราะห์ให้ได้ประโยชน์มากท่ีสดุ 
เพ่ือน าไปปรับใช้และวางแผนกลยทุธ์ท่ีจะพฒันาธุรกิจตอ่ไป 
 2. เพ่ือให้ทราบถึงการส่ือสารออนไลน์ท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้สินค้าออนไลน์ 
 3. เพ่ือให้ทราบถึงแนวการตดัสินใจซือ้กระเป๋า เพ่ือเป็นประโยชน์ต่อผู้ ท่ีสนใจท าธุรกิจ
ประเภทเดียวกบัน าไปปรับใช้กบัธุรกิจของตนเอง 

นิยำมศัพท์เฉพำะ 

 ส่วนประสมทำงกำรตลำด หมายถึง เคร่ืองมือในการท าการตลาดของแบรนด์ แบ็ก อินดีด 
(Bag Indeed)ท่ีส่งผลตอ่พฤติกรรมการซือ้สินค้าแบบออนไลน์ ประกอบด้วยกลยทุธ์ทางการตลาด 
ทัง้ 7 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด 
ด้านบคุคล  ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ 
 กำรส่ือสำรออนไลน์ หมายถึง การส่ือสารระหวา่งกนัระหว่างแบรนด์แบ็ก อินดีด (Bag 
Indeed) และลูกค้า ในเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social Network) โดยมีการสร้างเนือ้หาผ่าน
รูปภาพ ข้อมลู และวีดีโอ 
 กำรตัดสินใจซือ้แบรนด์ แบ็ก อินดีด (Bag Indeed) หมายถึง การเลือกซือ้กระเป๋า
ตามความต้องการของลูกค้าผ่านเว็บไซต์ แฟนเพจเฟซบุ๊ ค อินสตาแกรม และไลน์แอด ซึ่งมี
รายละเอียดต่าง ๆ ลงไว้ให้อย่างชัดเจน เห็นไม่ว่าจะเป็นสี ขนาด หรือจ านวนใบ โดยผ่าน
กระบวนการคดิ การหาข้อมลู และตดัสินใจเลือกซือ้ตามแบบท่ีต้องการ  
 เว็บไซต์ (Website) หมายถึง เว็บไซต์แบรนด์แบ็ก อินดีด www.bagindeed.com 
เป็นส่ือการน าเสนอท่ีมีการเช่ือมโยงกันหลายหน้า ซึ่งต้องเปิดด้วยโปรแกรมเฉพาะทางท่ีเรียกว่า 
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Web Browser (เว็บบราวเซอร์) ซึง่ในเว็บไซต์ของแบรนด์แบก็ อินดีดนัน้ มีข้อมลูกระเป๋า รูปแบบ สี 
ราคา และจ านวน รวมไปถึงการสัง่ซือ้ท่ีง่ายและสะดวก สามารถจา่ยผา่นบตัรเครดติได้อีกด้วย  
 แฟนเพจเฟซบุ๊ก (Fanpage Facebook) หมายถึง แฟนเพจเฟซบุ๊คแบรนด์แบ็ก อินดีด 
www.facebook.com/bagindeed เป็นพืน้ท่ีสว่นหนึ่งไว้ส าหรับเพ่ือช่วยโปรโมททางด้านการตลาด 
ให้ได้สร้างพืน้ท่ี ๆ หนึ่ง ส าหรับการแสดงความคิดเห็น รวบรวมบคุคลท่ีชอบอะไรเหมือนๆ กนั หรือ
ไว้เป็นชอ่งทางการประชาสมัพนัธ์ให้แก่คนทัว่ไปได้รับทราบ  
 อินสตำแกรม (Instagram) หมายถึง แอพลิเคชั่น (Application) บนสมาร์ทโฟน 
(Smart phone) แบรนด์แบ็ก อินดีด (Bag Indeed) จะใช้ช่ือว่า Bag Indeed โดยแอพพลิเคชั่นนี ้
จะเน้นการแชร์รูปภาพบนโซเชียลเน็ตเวิร์ค (Social Network)  ซึ่งท าให้คนท่ีติดตามเราสามารถ
เห็นภาพถ่ายของเราได้และยงัสามารถคอมเมนต์ภาพได้อีกด้วย โดย    
 ไลน์แอด (Line@) หมายถึง แอพลิเคชัน่ (Application) บนสมาร์ทโฟน (Smartphone) 
ท่ีสามารถสร้างออฟฟิเชียล แอ็คเคาน์ (Official Account) เป็นของตนเอง ซึ่งแบรนด์แบ็ก อินดีด
(Bag Indeed) จะใช้ช่ือว่า @BagIndeed เพ่ือติดตอ่ส่ือสาร, ส่งข้อมลูข่าวสารทัง้ในเชิงส่วนบคุคล
และเชิงธุรกิจได้ตรงถึงเปา้หมายอยา่งง่าย 
  


