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บทคัดย่อ  

 บทความวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) พัฒนาและตรวจสอบความสอดคล้องของโมเดล

ความสัมพันธ์เชิงสาเหตุพฤติกรรมการซื้อคอร์สเรียนกราฟิกผ่านเพจเฟซบุ๊กของผู้บริโภคใน

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล และ 2) ศึกษาปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อ 

คอร์สเรียนกราฟิกผ่านเพจเฟซบุ๊กของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล รูปแบบการวิจัยเป็น

การวิจัยเชิงปริมาณ เครื่องมือที่ใช้เก็บรวบรวมข้อมูล ได้แก่ แบบสอบถามออนไลน์ กลุ่มตัวอย่าง คือ  

ผู้ที่เคยซื้อคอร์สเรียนกราฟิกผ่านเพจเฟซบุ๊กและพักอาศัยในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จำนวน  

300 คน สถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ความถี่ ร้อยละ การวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยัน และ

โมเดลสมการโครงสร้าง ผลการวิจัยพบว่า โมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุที่พัฒนาขึ้น ประกอบด้วย  

5 ด้าน ได้แก่ 1) ด้านการใช้สื่อโซเชียลมีเดีย 2) ด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล 3) ด้านการสื่อสาร

แบบปากต่อปากบนอินเทอร์เน็ต 4) ด้านความตั้งใจซื้อ และ 5) ด้านพฤติกรรมการซื้อ สอดคล้องกับ

ข้อมูลเชิงประจักษ์เป็นอย่างดี โดยพิจารณาจากค่า CMIN/df = 1.78, ค่า GFI = 0.94, ค่า AGFI = 0.90,  

ค่า SRMR = 0.05, ค่า RMSEA = 0.05 และค่าสัมประสิทธิ์การพยากรณ์ = 0.74 แสดงว่าตัวแปรใน

โมเดลสามารถอธิบายความแปรปรวนของพฤติกรรมการซื้อคอร์สเรียนกราฟิกผ่านเพจเฟซบุ๊ก  

ได้ร้อยละ 74 พบว่า ด้านการสื่อสารแบบปากต่อปากบนอินเทอร์เน็ต ด้านการใช้สื่อโซเชียลมีเดีย  

และด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล มีอิทธิพลทางตรงต่อด้านความตั้งใจซื้อตามลำดับ ในขณะที่ด้าน



 3556 วารสารสหวทิยาการมนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์ ปีท่ี 7 ฉบับท่ี 6 (พฤศจิกายน - ธันวาคม 2567) 

ความตั้งใจซื้อมีอิทธิพลทางตรงต่อด้านพฤติกรรมการซื้อ ซึ่งผู้ประกอบการที่ ทำธุรกิจเกี่ยวกับ 

คอร์สเรียนกราฟิกควรคำนึงถึงการสื่อสารแบบปากต่อปากบนอินเทอร์เน็ต และการใช้สื่อโซเชียลมีเดีย

เป็นสำคัญเพื่อทำให้เกิดความตัง้ใจซือ้ที่ส่งผลถึงพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนกราฟิกผ่านเพจเฟซบุ๊ก 

คำสำคัญ: ปัจจัยเชิงสาเหตุ; พฤติกรรมการซือ้; เฟซบุ๊กเพจ; คอร์สเรียนกราฟิก 

 

Abstract  

The article aimed to 1) develop and validate a causal relationship model for purchase 

behavior of graphic courses via Facebook pages of consumers in Bangkok and its vicinity and 2) 

study causal factors influencing purchase behavior of graphic courses via Facebook pages of 

consumers in Bangkok and its vicinity. This study was quantitative research. The tools used in the 

research were online questionnaires. The sample was people who have bought graphic courses 

via Facebook pages and live in Bangkok and its vicinity of 300 people. The statistics used in data 

analysis were frequency, percentage, confirmatory factor analysis, and structural equation model. 

The results of this research were the development of the causal relationship models, which 

consisted of 5 components: 1) social media usage; 2) interpersonal influence; 3) e-WOM; 4) 

purchase intention; and 5) purchase behavior, and the model was consistent with the empirical 

data to a great extent. The statistic showed CMIN/df = 1.78, GFI = 0.94, AGFI = 0.90, SRMR = 

0.05, RMSEA = 0.05. The final was a predictive coefficient of 0.74, indicating that the variables in 

the model can explain the variance of purchase behavior of graphic courses via Facebook by 74 

percent. It was found that E-WOM, social media usage, and interpersonal influence were 

respectively influential on purchase intention, while purchase intention directly influenced purchase 

behavior. Entrepreneurs who run businesses of graphic courses should consider e-wom and social 

media usage as important in order to create the purchase intention that affects the purchase 

behavior of graphic design courses through Facebook pages. 

Keywords: Causal Factors; Purchase Behavior; Facebook Page; Graphic Courses 

 

บทนำ  

 ปัจจุบันประเทศไทยมีจำนวนผู้เข้าถึงอินเทอร์เน็ตอยู่ทั้งหมด 61.21 ล้านคน ซึ่งเทียบเท่ากับ  

ร้อยละ 85.3 ของประชากรทั้งหมดของประเทศ นอกจากนี้จำนวนผู้ใช้โซเชียลมีเดียในประเทศ  

มีจำนวนถึง 52.25 ลา้นคน คิดเป็นรอ้ยละ 72.8 ของประชากรทั้งหมด ยิ่งไปกว่านั้นพบว่าคนไทยมีนิสัย

ในการใช้อินเทอร์เน็ตมากถึง 8 ช่ัวโมงต่อวัน และใช้เวลาเข้าชมเนื้อหา ที่เกี่ยวข้องกับการศึกษาถึงร้อย
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ละ 20.9 ของเวลาที่ใช้ในการใช้อินเทอร์เน็ต (Datareportal, 2023) การใช้งานโซเชียลมีเดีย อย่าง

แพร่หลายเป็นที่ๆ นิยมในประเทศไทยโดยเริ่มจากเพจเฟซบุ๊ก (Facebook Page), ไลน์ (Line), เฟซบุ๊ก 

เมสเซนเจอร์ (FB Messenger), ติ๊กต้อก (TikTok), อินสตาแกรม (Instagram) และอื่น ๆ เป็นสิ่งที่บ่งชี้ว่า

คนไทยมีการเข้าถึงอินเทอร์เน็ตอย่างแพร่หลาย โดยใช้โซเชียลมีเดียและมีนิสัยในการทำกิจกรรม

ออนไลน์ที่หลากหลาย (Datareportal, 2023) 

 เพจเฟซบุ๊กเป็นช่องทางการตลาดที่ประสบความสำเร็จมากที่สุดในประเทศไทย โดยมีผู้ใช้เป็น

จำนวนมากถึง 91% ของประชากร และจำนวนผู้ใช้เพจเฟซบุ๊กในประเทศไทยมากถึง 52 ล้านบัญชี  

ทำให้ประเทศไทยติดอันดับ 9 ของโลกตามจำนวนผูใ้ช้เพจเฟซบุ๊ก (Datareportal, 2023) 

 กราฟิกดีไซน์ คือการสร้างภาพและตัวอักษรเพื่อสื่อสารหรือสร้างความเข้าใจในเรื่องที่ต้องการ

สื่อสาร ซึ่งสามารถประยุกต์ใช้ในหลากหลายสื่อ (มหาวิทยาลัยศรีปทุม, 2564) การออกแบบกราฟิก

ช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการสื่อสารโดยทำให้ข้อความมีสีสัน น่าสนใจ และสื่อความหมายได้อย่าง

ชัดเจน นอกจากนี้ยังช่วยสร้างแบรนด์และตลาดให้เจ้าของธุรกิจโดดเด่นและจดจำได้  ซึ่งส่งผลดีต่อ

ธุรกิจ  จงึทำให้เจา้ของธุรกิจหันมาสนใจคอร์สเรียนกราฟกิกันมากขึ้น (ผกา กรองคำแก้ว, 2564) 

 การเติบโตต่อเนื่องของคอร์สเรียนออนไลน์ตามแนวโน้มที่กำลังเกิดขึ้นจากรายงาน 

GlobeNewswire (2021) ระบุว่าตลาดการเรียนรู้ผ่านระบบดิจิทัล (E-Learning) คาดว่าจะมีการเติบโต

มากถึง 457.8 พันล้านเหรียญในปี ค.ศ.2026 นี่คือตัวชี้วัด ที่แสดงให้เห็นถึงความเติบโตขึ้นของ 

คอร์สเรียนออนไลน์ในอนาคต นอกจากนี้บริษัทวิจัย Elearningindustry ได้รายงานว่าร้อยละ 72 ของ

องค์กรเชื่อว่าการเรียนรู้ผ่านระบบดิจิทัล  (E-Learning) ช่วยเพิ่มการแข่งขันและเป็นการยืนยัน 

ถึงความสำคัญของการเรียนรู้ออนไลน์ในสถานการณ์ที่เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วในปัจจุบัน ทำให้  

คอร์สเรียนกราฟิกมีแนวโน้มเพิ่มสูงขึน้ด้วย ส่งผลให้ปัจจุบันมีผู้ที่มีความรู้ความสามารถในด้านกราฟิก 

สนใจที่จะเข้ามาเปิดคอร์สสอนเป็นจำนวนมาก (GlobeNewswire, 2021) 

 ปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อคอร์สเรียนกราฟิกผ่านเพจเฟซบุ๊กของ

ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีหลายปัจจัย ได้แก่ ด้านการใช้สื่อโซเชียลมีเดีย  

(Social Media Usage) เป็นการสร้างชุมชนออนไลน์เพื่อแลกเปลี่ยนความรู้ และมีความยืดหยุ่นในการใช้

งานที่สะดวกตามที่ผู้ใช้ต้องการ ด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล (Interpersonal Influence) เป็นบทบาท 

ของผู้มีอิทธิพลในการกำหนดความชอบของผู้บริโภค  และเป็นเรื่องที่น่าสนใจต่อมุมมองของ 

แบรนด์ การสื่อสารแบบปากต่อปากบนอินเทอร์เน็ต (E-WOM) เป็นการคุยกันในรูปแบบออนไลน์ โดย

บุคคลหรือกลุ่มคนที่เกี่ยวข้องกับสินค้า, บริการ หรือองค์กร ทั้งในรูปเชิงบวกและลบ โดยใช้ข้อความ

ผ่านช่องทางต่าง ๆ ความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) เป็นการตั้งใจซื้อสินค้าหรือบริการโดยมีเลือก

ทางที่ดีที่สุด และเหมาะสมสำหรับตัวเองมากที่สุด มีผลต่อด้านพฤติกรรมการซื้อ (Purchase behavior) 

เป็นความเข้าใจของผู้ประกอบการต่อพฤติกรรมและความต้องการของผู้บริโภคในการซื้อสินค้า ซึ่งถ้า
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ผูป้ระกอบการทำให้ผู้บริโภคเกิดพฤติกรรมการซื้อคอร์สเรียนกราฟิกผ่านเพจเฟซบุ๊กได้ จะทำให้ธุรกิจ

ประสบความสำเร็จได้อย่างยั่งยืน  

 บทความวิจัยนี้นำเสนอการศึกษาปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อ 

คอร์สเรียนกราฟิกผ่านเพจเฟซบุ๊กของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ่งจะเป็นแนวทาง  

ในการวางกลยุทธ์เพื่อศึกษาด้านการสื่อสารแบบปากต่อปากบนอินเทอร์เน็ต ด้านความสัมพันธ์ 

ระหว่างบุคคล และด้านความตั้งใจซื้อส่งผลให้เกิดพฤติกรรมซื้อคอร์สเรียนกราฟิกผ่านเพจเฟซบุ๊ก

ต่อไป 

วัตถุประสงค์การวิจัย  

1. เพื่ อพัฒ นาและตรวจสอบความสอดคล้องของโม เดลความสั มพั นธ์ เชิ งสาเหตุ  

พฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนกราฟิกผ่านเพจเฟซบุ๊กของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

2. เพื่อศึกษาปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อคอร์สเรียนกราฟิกผ่านเพจ 

เฟซบุ๊กของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 

การทบทวนวรรณกรรม  

 แนวคดิเกี่ยวกับการใช้สื่อโซเชียลมีเดีย (Social Media Usage) 

วรรนิสา หนูช่วย และ ประกอบ กรณีกิจ (2562) กล่าวไว้ว่า การใช้สื่อโซเชียลมีเดีย หมายถึง 

แอปพลิเคชันบนอินเทอร์เน็ตโดยใช้เทคโนโลยีเว็บ 2.0 สนับสนุนการสร้างสรรค์และการแลกเปลี่ยน

ข้อมูลของผู้ใช้ สร้างชุมชนออนไลน์ในการแลกเปลี่ยนความรู้ และข้อมูลระหว่างกลุ่มคนที่มีความสนใจ

ร่วมกัน อีกทั้งมีความยืดหยุ่นในการใช้งานที่สะดวกตามที่ผู้ใช้ต้องการในสถานที่ ในเวลาที่เหมาะสม 

นอกจากนี้ ณิชารัศม์ ลิมปนเทวินทร์ และ พัชนี เชยจรรยา (2562) กล่าวไว้ว่า การใช้สื่อโซเชียลมีเดีย 

หมายถึง ช่วงเวลาในการใช้งาน ความถี่ในการใช้งาน วัตถุประสงค์ในการใช้งานรูปแบบการ เช่น การ

โพสต์ ไลค์คอมเม้น แชร์ ทวีต ประเภท ของข้อมูลที่ชอบโพสต์แบบส่วนตัวหรือทั่ วไปและการตั้งค่า

โพสต์แบบสาธารณะ 

กล่าวโดยสรุป การใช้สื่อโซเชียลมีเดีย หมายถึง การใช้งานสื่อโซเชียลมีเดีย ช่วงเวลาในการ 

ใช้งาน ความถี่ในการใช้งาน หรอืวัตถุประสงค์ในการใช้งาน การค้นหาคอร์สเรียนกราฟิกใหม่ ๆการเข้า

เรียนผ่านเพจเฟซบุ๊กเสมอ หรอืการแชร์คอร์สเรียนกราฟิกเพื่อแบ่งปันประสบการณ์กับผูต้ิดตาม 

แนวคดิเกี่ยวกับความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล (Interpersonal Influence) 

 Liao et al. (2023) กล่าวไว้ว่า ความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล หมายถึง บทบาทของผู้นำในการ

กำหนดความชอบและมีอิทธิพลในการตัดสินใจในการซื้อของผู้บริโภค โดยมีแนวโน้มที่สนใจ  

ต่อบุคคลที่มีความเชี่ยวชาญหรอืมีสถานะสังคมสูง ซึ่งมีผลมากต่อการตัดสินใจในการซื้อของผู้ติดตาม

และมุมมองต่อแบรนด์ Jayawickrama et al. (2021) กล่าวไว้ว่า ความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล หมายถึง 
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บุคคลที่มักจะปฏิบัติตามมาตรฐานของกลุ่มและมองหาการยอมรับทางสังคมซึ่งทำใหเ้กิดการสนับสนุน

จากกลุ่มอ้างองิ 

 กล่าวโดยสรุป ความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล หมายถึง การที่บุคคลที่มักจะปฏิบัติตามมาตรฐาน

ของกลุ่มและมองหาการยอมรับทางสังคม ส่งผลใหเ้กิดพฤติกรรมที่ได้รับการสนับสนุนจากกลุ่มอ้างอิง 

จากเพื่อนหรือคนรู้จัก รวมไปถึงกลุ่มคนที่ชื่นชอบงานกราฟิกแนะนำให้ซื้อคอร์สเรียนกราฟิกผ่านเพจ 

เฟซบุ๊ก 

 แนวคดิเกี่ยวกับการสื่อสารแบบปากต่อปากบนอินเทอร์เน็ต (E-WOM) 

 ไอรินทร์ พงศ์อมรรัชต์ (2564) กล่าวไว้ว่า การสื่อสารแบบปากต่อปากบนอินเทอร์เน็ต 

หมายถึง การคุยกันแบบออนไลน์ โดยบุคคลหรือกลุ่มคนที่เกี่ยวข้องกับสินค้า บริการ หรอืองค์กร โดย

แสดงประสบการณ์ ความคิด ข้อเท็จจริง และคำแนะนำ ทั้งในรูปเชิงบวกและลบโดยใช้ข้อความผ่าน

ช่องทางต่าง ๆ เช่น พ้ืนที่แสดงความคิดเห็น  อี เมลล์  เครือข่ายสังคมออนไลน์  และเว็บไซต์  

วิจารณ์สินค้าและบริการ (Review Websites) นอกจากนี้ ดารินทร์ จิตสุวรรณ (2561) กล่าวไว้ว่า  

การสื่อสารแบบปากต่อปากบนอินเทอร์เน็ต หมายถึง การเผยแพร่ข้อมูลข่าวสารอย่างรวดเร็ว  

ซึ่งนับเป็นปรากฏการณ์ที่นักการตลาดได้พยายามใชป้ระโยชน์ในการทำการตลาดแบบบอกต่อ  

กล่าวโดยสรุป การสื่อสารแบบปากต่อปากบนอินเทอร์เน็ต (E-WOM) หมายถึง การเผยแพร่

ข้อมูลข่าวสารอย่างรวดเร็วแบบออนไลน์ โดยบุคคลหรือกลุ่มคนที่เกี่ยวข้องกับสินค้าหรือบริการทั้งใน

เชิงบวกและเชิงลบ โดยใช้ข้อความผ่านช่องทางต่าง ๆ หรือโดยการค้นหาคำแนะนำจากผู้ที่เคยซื้อ                 

คอร์สเรียนกราฟิก ชอบอ่านรีวิวจากผู้ที่ เคยซื้อ และยินดีที่จะแบ่งปันประสบการณ์ที่ดี ในการ 

ซือ้คอร์สเรียน 

แนวคดิเกี่ยวกับความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) 

 เกตุวดี สมบูรณ์ทวี และมณียา สายสนิท (2565) กล่าวไว้ว่า ความตั้งใจซือ้ หมายถึง ผู้บริโภค

ตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการนั้นๆ โดยมีความมุ่งมั่นและเลือกทางที่ดีที่สุดและเหมาะสมสำหรับตัวเอง

มากที่สุดในแต่ละครั้งที่ต้องการซื้อสินค้าโดยไม่สงสัย นอกจากนี้  ธีรศักดิ์  จินดาบถ , สุนันทา  

เหมทานนท์ และ พิไลวรรณ ประพฤติ (2561) กล่าวไว้ว่า ความตั้งใจซือ้ หมายถึง ความรูส้ึกส่วนบุคคล

ที่แสดงถึงความต้องการสินค้าหรือบริการ ซึ่งเกิดขึ้นจากการถูกกระตุ้นด้วยแรงจูงใจภายในและ

ภายนอก ซึ่งจะเกิดขึน้หลังจากผูบ้ริโภคได้ประเมินสินค้านั้นแล้ว และอาจส่งผลให้เกิดพฤติกรรมการซื้อ

หรอืความตัง้ใจซือ้ รวมถึงความตั้งใจในการกลับมาซือ้สินค้าเดิมในอนาคต 

กล่าวโดยสรุป ความตั้งใจซื้อ หมายถึง ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการที่เหมาะสมโดย 

มีความมุ่งมั่น ไม่สงสัย ส่งผลให้เกิดพฤติกรรมการซื้อที่มั่นคงและมีความตั้งใจในการกลับมาซื้อ            

คอร์สเรียนกราฟิกผ่านเพจเฟซบุ๊กในอนาคตเสมอ และตั้งใจจะซือ้เมื่อมีโปรโมชั่นที่น่าสนใจ 
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 แนวคดิเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือ (Purchase Behavior) 

 อัจฉราพรรณ ตั้งจาตุรโสภณ และ อังควิภา แนวจำปา (2565) กล่าวไว้ว่า พฤติกรรมการซื้อ 

หมายถึง พฤติกรรมของผู้บริโภคที่เกี่ยวข้องกับการตัดสินใจในการซื้อสินค้าหรือบริการ ซึ่งรวมถึงการ

เลือกซื้อสินค้าอะไร เหตุผลที่เลือกซื้อ ช่วงเวลาที่เลือกซื้อ วิธีการเลือกซื้อ สถานที่ที่เลือกซื้อ และ

ความถี่ในการซื้อสินค้า นอกจากนี้ ปรีดี นุกุลสมปรารถนา (2565) กล่าวไว้ว่า พฤติกรรมการซื้อ 

หมายถึง การกระทำหรือการแสดงออกเกี่ยวกับการเลือกซื้อสินค้า เช่น ซื้อสินค้าที่หาได้ง่ายเพื่อลด

ความกังวลหรอืการซื้อทันทีโดยไม่คิดมากถึงการใชจ้่ายเกินความจำเป็น 

 กล่าวโดยสรุป พฤติกรรมการซื้อ หมายถึง พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการซื้อคอร์สเรียนกราฟิก

ผ่านเพจเฟซบุ๊ก เช่น การศึกษาเนื้อหาของคอร์สเรียนจากหลายปัจจัย เพื่อตอบโจทย์และเหมาะสมกับ

ผูบ้ริโภค อีกทั้งยังมีแนวโน้มที่ผูบ้ริโภคจะซือ้คอร์สเรียนในอนาคต 

จากการทบทวนวรรณกรรม พบว่าพฤติกรรมการซื้อคอร์สเรียนกราฟิกผ่านเพจเฟซบุ๊ก  

มีความเกี่ยวข้องกับปัจจัยด้านการใช้สื่อโซเชยีลมีเดีย ดา้นความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล ด้านการสื่อสาร

แบบปากต่อปากบนอินเทอร์เน็ต ด้านความตั้งใจซื้อ และด้านพฤติกรรมการซื้อ ซึ่งผู้ประกอบการที่ทำ

ธุรกิจเกี่ยวกับคอร์สเรียนกราฟิกควรคำนึงถึงปัจจัยเหล่านี้ เนื่องจากปัจจัยด้านการใช้สื่อโซเชียลมีเดีย 

ด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล และด้านการสื่อสารแบบปากต่อปากมีผลเชิงบวกต่อด้านความตั้งใจ

ซื้อ นอกจากนี้ด้านความตั้งใจซื้อมีผลเชิงบวกต่อด้านพฤติกรรมการซื้อคอร์สเรียนกราฟิกผ่านเพจ 

เฟซบุ๊ก 

 

กรอบแนวคดิการวจิัย 

 การศึกษาปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม การซื้อคอร์สเรียนกราฟิกผ่าน 

เพจเฟซบุ๊กของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผู้วิจัยใช้กรอบแนวคิดของ Jain et al. 

(2020) มาปรับปรุงและพัฒนา โดยปัจจัยเชงิสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนกราฟิก

ผ่านเพจเฟซบุ๊ก ได้แก่ ด้านการใช้สื่อโซเชียลมีเดีย (Social Media Usage) ด้านความสัมพันธ์ระหว่าง

บุคคล (Interpersonal Influence) ด้านการสื่อสารแบบปากต่อปากบนอินเทอร์เน็ต (E-WOM) และ 

ด้านความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) ว่ามีอิทธิต่อพฤติกรรมการซื้อคอร์สเรียนกราฟิกผ่าน 

เพจเฟซบุ๊กของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ดังภาพที่ 1 
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ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดการวิจัย  

 

ระเบียบวิธีวิจัย 

 การวิจัยครั้งนีเ้ป็นการวิจัยเชิงปริมาณ โดยมีขั้นตอนการดำเนินการวจิัย ดังนี้ 

 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 ประชากรของการวิจัยครั้งนี้ ได้แก่ ผู้ที่เคยซื้อคอร์สเรียนกราฟิกผ่านเพจเฟซบุ๊กและพักอาศัย

ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ่งไม่ทราบจำนวนประชากรที่แน่นอน 

กลุ่มตัวอย่างของการวิจัยครั้งนี้ ได้แก่ ผู้ที่เคยซื้อคอร์สเรียนกราฟิกผ่านเพจเฟซบุ๊กและพัก

อาศัยในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จำนวน 275 คน ได้มาโดยการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก 

(Convenience Sampling) ในการกำหนดกลุ่มตัวอย่างของการวิเคราะห์โมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุ

แบบมีตัวแปรแฝง (Causal Structural- Models with Latent Variable) Kline (2011); Schumacker and 

Lomax (2010) ได้เสนอว่า ตัวแปรสังเกตได้ 1 ตัวแปร ควรมีจำนวนตัวอย่าง 10-20 ตัวอย่างเป็นอย่าง

น้อย หรือตัวอย่างน้อยที่สุดที่ยอมรับได้ดูจากค่าสถิติ Holster ที่ต้องมีค่ามากกว่า 200 (Hoelter, 1983) 

ในงานวิจัยนี้มีตัวแปรที่สังเกตได้ จำนวน 15 ตัวแปร ซึ่งใช้กลุ่มตัวอย่างประมาณ 150 คน เป็นอย่าง

น้อย 

เคร่ืองมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 

ลักษณะของเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ เป็นแบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) 

จำนวน 1 ฉบับ โดยแบ่งเนือ้หาออกเป็น 3 ตอน ได้แก่ ตอนที่ 1 คำถามคัดกรองเบือ้งต้น ได้แก่ ท่านเคย

ซือ้คอร์สเรียนกราฟิกผ่านเพจเฟซบุ๊กหรือไม่ และสถานที่พักอาศัย จำนวน 2 ข้อ ตอนที่ 2 ข้อมูลทั่วไป

ของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ รายได้ต่อเดือน อาชีพ จำนวน 5 ข้อ ตอนที่ 3 

ด้านการใช้สื่อ 

โซเชยีลมีเดยี 

ด้าน

ความสัมพันธ์ 

ระหว่างบุคคล 

ด้านการสื่อสาร

แบบปากต่อปาก

บนอินเทอรเ์น็ต 

 

ด้านความตั้งใจซื้อ 

ด้านพฤติกรรม 

การซื้อ 
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ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อคอร์สเรียนกราฟิกผ่านเพจเฟซบุ๊ก โดยข้อคำถาม

เป็นแบบมาตรประมาณค่า 7 ระดับ แบ่งเป็น 5 ด้าน ได้แก่ 1) ด้านการใช้สื่อโซเชียลมีเดีย 2) ด้าน

ความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล 3) ด้านการสื่อสารแบบปากต่อปากบนอินเทอร์เน็ต 4) ด้านความตั้งใจซื้อ 

และ 5) ด้านพฤติกรรมการซือ้ จำนวน 15 ข้อ 

การตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ 

ตรวจสอบความตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity) โดยเสนอผู้เช่ียวชาญ จำนวน 3 คน หาค่า

ดัชนีความสอดคล้องของข้อคำถามกับวัตถุประสงค์ของการวิจัย ( Index of Congruence หรือ IOC) ได้ 

IOC อยู่ระหว่าง 0.67-1.00 จากนั้นนำมาหาค่าความเชื่อมั่น (Reliability) โดยทดลองใช้ (Try Out) กับ

กลุ่มผู้ที่เคยซือ้คอร์สเรียนกราฟิกผ่านเพจเฟซบุ๊ก จำนวน 60 คน แล้วนำมาหาค่าความเชื่อมั่นโดยใช้วธิี

หาค่าสัมประสิทธิ์อัลฟ่าโดยวิธีการคำนวณของครอนบัค (Cronbach’s Alpha) พบว่าความเชื่อมั่นด้าน

การใช้สื่อโซเชียลมีเดีย เท่ากับ 0.80 ด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล เท่ากับ 0.85 ด้านการสื่อสาร

แบบปากต่อปากบนอินเทอร์เน็ต เท่ากับ 0.85 ด้านความตั้งใจซื้อ เท่ากับ 0.77และ ด้านพฤติกรรมการ

ซือ้ เท่ากับ 0.84 โดยพิจารณาเกณฑ์ค่าความเชื่อมั่น 0.70 ขึน้ไป (Hair et al., 2010) แสดงให้เห็นว่าข้อ

คำถามในแบบสอบถามนัน้มคีวามน่าเชื่อถือในระดับสูง 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 

ผู้วิจัยได้ดำเนินการเก็บข้อมูลโดยแบบสอบถามออนไลน์จากผู้ที่เคยซื้อคอร์สเรียนกราฟิกผ่าน

เพจเฟซบุ๊กและพักอาศัยในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยมีข้อคำถามคัดกรองจำนวน 2 ข้อ 

ได้แก่ 1) ท่านเคยซื้อคอร์สเรียนกราฟิกผ่านเพจเฟซบุ๊กหรือไม่ ถ้าผู้ตอบแบบสอบถามตอบว่าไม่เคย 

ผู้วิจัยจะไม่นำข้อมูลมาวิเคราะห์ และ 2) สถานที่พักอาศัย ถ้าผู้ตอบแบบสอบถามตอบว่าต่างจังหวัด 

ผู้วิจัยจะไม่นำข้อมูลมาวิเคราะห์ โดยเก็บข้อมูลจากการแบ่งปันลิงก์ URL ของแบบสอบถามออนไลน์

ผ่านช่องทางกลุ่มเฟซบุ๊ก “Graphic Designer TH แหล่งรวมกราฟิกดีไซน์ ประเทศไทย” ในช่วงเดือน

มกราคม-กุมภาพันธ์ พ.ศ. 2567 รวมระยะเวลาในการเก็บข้อมูลทั้งสิ้น 2 เดือน มีผู้ตอบแบบสอบถาม 

จำนวน 300 คน หลังจากนั้นผู้วิจัยได้ทำการคัดเลือกแบบสอบถามที่มีความสมบูรณ์ได้จำนวนผู้ตอบ

แบบสอบถาม 275 คน นำไปวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิตติ่อไป 

การวเิคราะห์ข้อมูล 

สถิติเชิงบรรยาย (Descriptive Statistics) ใช้ในการบรรยายผลการวิเคราะห์ข้อมูลเบื้องต้น โดย

ใช้สถิติ ค่าความถี่ (Frequency) และ ร้อยละ (Percentage)  สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics)  

ใช้ในการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยัน (Confirmatory Factor Analysis) และการวิเคราะห์โมเดล

สมการโครงสร้าง (Structural  Equation Model: SEM) เพื่อทดสอบความสอดคล้องกลมกลืนระหว่าง

โมเดลสมมุติฐานกับข้อมูลเชิงประจักษ์ โดยพิจารณาจากค่าสถิติ CMIN/df  < 3.00 (Ullman, 2001); 

GFI ≥ 0.90 (Joreskog & Sorbom, 1984);  AGFI ≥ 0.90 (Schumacker & Lomax, 2004); CFI ≥ 0.90 
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(Hu & Bentler, 1999);  RMSEA < 0.08 Schreiber et al., (2006); SRMR < 0.08 (Thompson, 2004) 

and Hoelter > 200 (Hoelter, 1983) 

จริยธรรมการวจิัยในมนุษย์ 

 การวิจัยในครั้งนีไ้ด้รับการรับรองจริยธรรมการวิจัยจากคณะกรรมการจริยธรรมการวิจัยในคน

ของมหาวิทยาลัยรังสิต หมายเลขการรับรอง RSUERB2023-044 

 

ผลการวจิัย  

 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จำนวน 275 คน พบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จำนวน 177 

คน คิดเป็นร้อยละ 64.40 มีสถานภาพโสด จำนวน 202 คน คิดเป็นร้อยละ 73.50 มีอายุอยู่ในช่วง  

18-32 ปี จำนวน 142 คน คิดเป็นร้อยละ 51.60 มีรายได้ต่อเดือนอยู่ระหว่าง 30,001 - 45,000 บาท 

จำนวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 42.20 อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จำนวน 190 คน คิดเป็นร้อยละ 

69.10 และผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมดเคยซื้อคอร์สเรียนกราฟิกผ่านเพจเฟซบุ๊กและพักอาศัยใน

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 1. ผลการพัฒนาและตรวจสอบความสอดคล้องของโมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุพฤติกรรม

การซือ้คอร์สเรียนกราฟิกผ่านเพจเฟซบุ๊กของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

  1.1 ผลการพัฒนาโมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุพฤติกรรมการซื้อคอร์สเรียนกราฟิกผ่าน

เพจเฟซบุ๊กของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่าโมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุที่

พัฒนาขึ้น ประกอบด้วย 5 ด้าน ดังนี้ 1) ด้านการใช้สื่อโซเชียลมีเดีย 2) ด้านความสัมพันธ์ระหว่าง

บุคคล 3) ด้านการสื่อสารแบบปากต่อปากบนอินเทอร์เน็ต 4) ด้านความตั้งใจซื้อ และ 5) ด้าน

พฤติกรรมการซื้อ และผลการตรวจสอบความตรงเชิงโครงสร้างด้วย Confirmatory Factor Analysis  

(CFA) จากการวิเคราะห์ความเชื่อมั่นของความสอดคล้องภายใน ( Internal Consistency Reliability) 

พบว่า ตัวแปรแฝงทุกตัวมีค่าการตรวจสอบความเชื่อมั่นรวมของตัวแปรแฝง  (Composite Reliability; 

CR) มากกว่า 0.70 และมีค่า Cronbach’s Alpha มากกว่า 0.70 จึงสรุปได้ว่า การวัดตัวแปรแฝงทั้งหมด

ในโมเดลมีความน่าเชื่อถือ (Hair et al., 2014) การวิเคราะห์ความตรงเชิงสอดคล้อง (Convergent 

Validity) พบว่า ตัวแปรแฝงทุกตัวมีค่าเฉลี่ยของความแปรปรวนที่ถูกสกัดได้ Average Variance 

Extracted (AVE) มากกว่า 0.50 จึงสรุปได้ว่า มีความตรงเชิงสอดคล้องในทุกตัวแปรแฝงของโมเดล 

(Hair et al., 2014) ส่วนการวิเคราะห์ความน่าเชื่อถือของตัวแปรสังเกตได้ ( Indicator Reliability) พบว่า 

ตัวแปรสังเกตได้ทุกตัวมีค่า Outer Loadings มากกว่า 0.70 ทั้งนี้ ตารางที่ 1 แสดงว่าตัวแปรสังเกตได้

ทั้งหมดในโมเดลมีความน่าเชื่อถือ (Hair et al., 2014) และตารางที่ 1 แสดงข้อคำถามของตัวแปรสังเกต

ได้ ดังนี้ 
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ตารางที่ 1 ผลการตรวจสอบความตรงเชิงโครงสร้างด้วย CFA ค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม ค่า Composite 

Reliability (CR) และค่า Average Variance Extracted (AVE) 

ตัวแปรแฝงและ 

ตัวบ่งชี ้

Cronbach’s  

alpha 
CR AVE 

Construct Validity ใช้ CFA 

2 df p RMSEA GFI 

ด้านการใช้สื่อโซเชยีลมีเดยี 0.80 0.89 0.73 1.70 1 0.20 0.05 0.99 

1. ใชเ้ฟซบุ๊กค้นหารายละเอยีดคอร์สเรยีน (SMU1)    Outer Loading = 0.76 

2. ใชเ้ฟซบุ๊กเข้าเรียน (SMU2)    Outer Loading = 0.88 

3. ใชเ้ฟซบุ๊กแชร์คอร์สเรยีน (SMU3)    Outer Loading = 0.80 

ด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล 0.85 0.89 0.74 2.60 1 0.11 0.08 0.99 

1. เพื่อนแนะนำให้ซื้อ (IPI1)    Outer Loading = 0.80 

2. คนรู้จักแนะนำให้ซื้อ (IPI2)    Outer Loading = 0.82 

3. กลุ่มที่ชอบกราฟิกแนะนำให้ซือ้ (IPI3)    Outer Loading = 0.86 

ด้านการสื่อสารแบบปากต่อปากบนอินเทอรเ์น็ต 0.85 0.84 0.65 0.37 1 0.84 0.00 1.00 

1. ค้นหาคำแนะนำของผู้ที่เคยซือ้คอร์สเรยีน (EWM1)    Outer Loading = 0.83 

2. อ่านรีววิของผู้ที่เคยซือ้คอร์สเรยีน (EWM2)    Outer Loading = 0.82 

3. บอกประสบการณ์การซือ้คอร์สเรยีน (EWM3)    Outer Loading = 0.62 

 ด้านความตั้งใจซื้อ 0.77 0.89 0.75 0.02 1 0.88 0.00 1.00 

1. ตั้งใจจะซือ้คอร์สเรยีนเสมอ (PCI1)    Outer Loading = 0.90 

2. ตั้งใจจะซือ้คอร์สเรยีนในอนาคต (PCI2)    Outer Loading = 0.87 

3. ตั้งใจจะซือ้คอร์สเรยีนเมื่อมีโปรโมชั่น (PCI3)    Outer Loading = 0.69 

ด้านพฤติกรรมการซื้อ 0.84 0.83 0.62 2.14 1 0.14 0.06 0.99 

1. ต้องการซือ้คอร์สเรยีนสม่ำเสมอ (PCB1)    Outer Loading = 0.75 

2. ต้องการซือ้ทีค่อร์สเรยีนทีม่ีเนื้อหาครบ (PCB2)    Outer Loading = 0.69 

3. มีแนวโนม้ที่จะซือ้คอร์สเรยีนในอนาคต (PCB3)    Outer Loading = 0.74 

 

 1.2 ผลการตรวจสอบความสอดคล้องของโมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุที่พัฒนาขึ้นกับข้อมูล

เชิงประจักษ์ พบว่า โมเดลที่พัฒนาขึน้มีความสอดคล้องและกลมกลืนกับข้อมูลเชิงประจักษ์เป็นอย่างดี 

โดยพิจารณาจากค่าไคสแควร์สัมพัทธ์ (CMIN/df) = 1.78 ค่าดัชนี GFI = 0.94, AGFI = 0.90, และ CFI 

=  0.98 ซึ่ งเป็นไปตามเกณฑ์โดยค่า GFI, AGFI และ CFI ต้องมีค่าตั้ งแต่ 0.90-1.00 ค่า RMSEA 

= 0.05 และค่า SRMR = 0.05 เป็นไปตามเกณฑ์โดยค่า RMSEA และ ค่า SRMR ต้องมีค่าน้อยกว่า 

0.08 และค่า Hoelter = 220 เป็นไปตามเกณฑ์โดยค่า Hoelter ต้องมีค่ามากกว่า 200 ซึ่งบ่งชี้ได้ว่า

โมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุพฤติกรรมการซื้อคอร์สเรียนกราฟิกผ่านเพจเฟซบุ๊กมีความสอดคล้อง

กับข้อมูลเชิงประจักษ์ ดังภาพที่ 2 

 2. ผลการศึกษาปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อคอร์สเรียนกราฟิกผ่าน 

เพจเฟซบุ๊กของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

    2.1 ผลการศึกษาปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อคอร์สเรียนกราฟิกผ่าน 

เพจเฟซบุ๊กของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  พบว่าปัจจัยด้านพฤติกรรมการซื้อ 
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คอร์สเรียนกราฟิกผ่านเพจเฟซบุ๊ก ได้รับอิทธิพลทางตรงมากที่สุดจากปัจจัยด้านความตั้งใจซื้อ มีขนาด

อิทธิพลเท่ากับ 0.86 อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .001 และปัจจัยด้านความตั้งใจซื้อได้รับอิทธิพล

ทางตรงมากที่สุดจากปัจจัยด้านการสื่อสารแบบปากต่อปากบนอินเทอร์เน็ต มีขนาดอิทธิพลเท่ากับ 

0.48 อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .001 ในส่วนของปัจจัยด้านความตั้งใจซื้อได้รับอิทธิพลทางตรง

มากที่สุดจากปัจจัยด้านการสื่อสารแบบปากต่อปากบนอินเทอร์เน็ต มีขนาดอิทธิพลเท่ากับ 0.48 อย่าง

มีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .001 และได้รับอิทธิพลทางตรง รองลงมาจากปัจจัยด้านการใช้สื่อโซเชียล

มีเดียมีขนาดอิทธิพลเท่ากับ 0.34 อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .001 และได้รับอิทธิพลน้อยที่สุด

จากปัจจัยด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลมีขนาดอิทธิพลเท่ากับ 0.20 อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่

ระดับ .001 ดังภาพที่ 2 

 

 
 2 = 130, df=73, CMIN/df = 1.78, GFI = 0.94, AGFI = 0.90, 

CFI = 0.98, SRMR = 0.05, RMSEA = 0.05, Hoelter = 220 

 

ภาพที่ 2 คา่สถิตขิองโมเดลความสัมพันธ์เชงิสาเหตุพฤติกรรมการซื้อคอร์สเรียน 

กราฟกิผ่านเพจเฟซบุ๊กของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

(โมเดลท่ีสอดคล้องกับขอ้มูลเชงิประจักษ์) 

 

 2.2 ผลการศึกษาปัจจัยเชิงสาเหตุ อิทธิพลทางตรง อิทธิพลทางอ้อมและอิทธิพลรวม 

ที่มอีิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนกราฟิกผ่านเพจเฟซบุ๊กของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล ดังตารางที่ 2 
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ตารางที่ 2 แสดงค่าอิทธิพลทางตรง อิทธิพลทางอ้อมและอิทธิพลรวมท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อคอร์สเรียน

กราฟกิผ่านเพจเฟซบุ๊ก 

หมายเหต ุ***p ≤ .001, **p ≤ .01   DE = อทิธิพลทางตรง, IE = อทิธิพลทางออ้ม, TE = อทิธิพลรวม 

  

 จากตารางที่ 2 พบว่าปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อคอร์สเรียนกราฟิก 

ผ่านเพจเฟซบุ๊ก ได้รับอิทธิพลทางตรงมากที่สุดจากปัจจัยด้านความตั้งใจซื้อ มีขนาดอิทธิพลเท่ากับ 

0.86 อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .001 และได้รับอิทธิพลทางอ้อมมากที่สุดจากปัจจัยด้านการ

สื่อสารแบบปากต่อปากบนอินเทอร์เน็ต มีขนาดอิทธิพลเท่ากับ 0.41 อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ   

ที่ระดับ .001 และปัจจัยด้านความตั้งใจซื้อ ได้รับอิทธิพลทางตรงมากที่สุดจากด้านการสื่อสารแบบ 

ปากต่อปากบนอินเทอร์เน็ต มีขนาดอิทธิพลเท่ากับ 0.48 อย่างมีนัยสำคัญทางสถิตทิี่ระดับ .001 

 

อภิปรายผลการวจิัย 

 ผูว้ิจัยอภปิรายผลตามวัตถุประสงค์ของการวิจัยได้ ดังนี้  

 1. โมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุพฤติกรรมการซื้อคอร์สเรียนกราฟิกผ่านเพจเฟซบุ๊กของ

ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ประกอบด้วย 5 ด้าน ได้แก่ 1) ด้านการใช้สื่อโซเชียลมีเดีย 

2) ด้านความสัมพนัธ์ระหว่างบุคคล 3) ด้านการสื่อสารแบบปากต่อปากบนอินเทอร์เน็ต 4) ด้านความ

ตั้งใจซื้อ และ 5) ด้านพฤติกรรมการซื้อ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ Jain et al. (2020) และโมเดล

ความสัมพันธ์เชิงสาเหตุที่พัฒนาขึ้นสอดคล้องกับข้อมูลเชิงประจักษ์เป็นอย่างดี โดยพิจารณาจาก

ค่าสถิติไค-สแควร์ (χ2) เท่ากับ 130.09, ค่า CMIN/df เท่ากับ 1.78, ค่าองศาอิสระ (df) เท่ากับ 73, ค่า 

GFI เท่ากับ 0.94, ค่า AGFI เท่ากับ 0.90, ค่า SRMR เท่ากับ 0.05, ค่า RMSEA เท่ากับ 0.05 ซึ่งเป็นไป

ต า ม เก ณ ฑ์ ข อ ง  Ullman (2001) CMIN/df < 3.00; Joreskog and Sorborn (1984) GFI ≥ 0.90; 

Schumacker and Lomax (2004) AGFI ≥ 0.90; Schreiber et al. (2006) RMSEA < 0.08; Thompson 

(2004) SRMR < 0.08  

 2. ปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อคอร์สเรียนกราฟิกผ่านเพจเฟซบุ๊กของ

ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ดังนี้ 

ตัวแปรแฝงภายนอก 

ตัวแปรแฝงภายใน 

ด้านความตั้งใจซื้อ (PCI) ด้านพฤติกรรมการซื้อ (PCB) 

DE IE TE DE IE TE 

ด้านการใชส้ื่อโซเชียลมีเดีย (SMU) .34*** - .34*** - .29*** .29*** 

ด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล (IPI) .20** - .20** - .17** .17** 

ด้านการสื่อสารแบบปากต่อปากบนอนิเทอร์เน็ต (EWM) .48*** - .48***  .41*** .41*** 

ด้านความตั้งใจซือ้ (PCI) - - - .86*** - .86*** 

ค่าสัมประสิทธิ์การพยากรณ์ (R2)  0.79   0.74  
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   2.1 ปัจจัยด้านพฤติกรรมการซื้อคอร์สเรียนกราฟิกผ่านเพจเฟซบุ๊ก ได้รับอิทธิพลทางตรง

จากปัจจัยด้านความตั้งใจซื้อ เนื่องจากผู้บริโภคตั้งใจจะซื้อคอร์สเรียนกราฟิกเสมอ และตั้งใจจะซื้อใน

อนาคต รวมถึงเมื่อมีโปรโมช่ันที่น่าสนใจ สอดคล้องกับงานวิจัย นันทพร เขียนดวงจันทร์ และขวัญกมล 

ดอนขวา (2562) ได้ศกึษาทัศนคติและความตั้งใจที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคในการซือ้สินค้าผ่าน

ไลน์ พบว่าความตั้งใจในการซื้อสินค้ามีอิทธิพลทางตรงต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซื้อสินค้าผ่านไลน์  

นอกจากนี้ยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ Khaleeli et al. (2021) ได้ศึกษางานวิจัยเรื่อง The moderating 

effect of price consciousness on the relationship between green products purchase intention and 

customers’ purchase behavior: Does environmental knowledge matters พ บ ว่ า ค ว า ม ตั้ ง ใจ ซื้ อ 

มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับพฤติกรรมการซื้อ ดังนั้นผู้ประกอบการควรคำนึงถึงผู้บริโภคที่ตั้งใจจะซื้อ  

คอร์สเรียนกราฟิกเสมอ และตั้งใจจะซื้อในอนาคต รวมถึงเมื่อมีโปรโมช่ันที่น่าสนใจ เช่น โปรโมช่ัน

ส่วนลด เพื่อส่งผลใหเ้กิดพฤติกรรมการซือ้ 

   2.2 ปัจจัยด้านความตั้งใจซื้อคอร์สเรียนกราฟิกผ่านเพจเฟซบุ๊ก ได้รับอิทธิพลทางตรง 

จากปัจจัยด้านการสื่อสารแบบปากต่อปากบนอินเทอร์เน็ต เนื่องจากผู้บริโภคมักค้นหาคำแนะนำของ  

ผู้ที่เคยซื้อคอร์สเรียนกราฟิก และมักจะเขียนรีวิว รวมถึงยินดีที่จะบอกเล่าประสบการณ์ที่ดีเกี่ยวกับ

การซื้อคอร์สเรียนกราฟิก ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ จริาภรณ์ ถึงสุข และ วสุธิดา นุริตมนต์ (2562) 

ได้ศึกษาการรับรู้การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ และการสื่อสารแบบปากต่อปากผ่าน  

สื่ออิเล็กทรอนิกส์ ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ออร์แกนิคของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

พบว่าการสื่อสารแบบปากต่อปากผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส์ มีอิทธิพลทางบวก ต่อความตั้งใจซื้อ 

นอกจากนี้ยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ นันท์ชนก ดาวล้อมจันทร์ และ สวัสดิ์ วรรณรัตน์ (2562) ได้

ศึกษาศึกษาการสื่อสารแบบปากต่อปากทางอิเล็กทรอนิกส์ผ่านช่องทางเฟซบุ๊กและปัจจัยค่านิยม  

ทางสังคมที่มีอิทธิพลส่งผลต่อการตั้งใจซื้อของผู้บริโภค พบว่าการสื่อสารแบบปากต่อปากทาง

อิเล็กทรอนิกส์ผ่านช่องทางเฟซบุ๊กมีอิทธิพลส่งผลต่อการตั้งใจซื้อสินค้าหรูหรา ทั้งทางตรงและ

ทางอ้อม ดังนั้นผู้ประกอบการควรคำนึงถึงผู้บริโภคที่มักค้นหาคำแนะนำของผู้ที่เคยซื้อคอร์สเรียน

กราฟิกและมักจะเขียนรวีิว รวมถึงยินดีที่จะบอกเล่าประสบการณ์ที่ดีเกี่ยวกับการซือ้คอร์สเรียนกราฟิก 

เพื่อส่งผลใหเ้กิดความตัง้ใจซือ้ 

   2.3 ปัจจัยด้านความตั้งใจซื้อคอร์สเรียนกราฟิกผ่านเพจเฟซบุ๊ก ได้รับอิทธิพลทางตรง

รองลงมาจากปัจจัยด้านการใช้สื่อโซเชียลมีเดีย เนื่องจากท่านใช้เพจเฟซบุ๊กเพื่อหาคอร์สเรียนกราฟิก

และเข้าเรียนเสมอ และยังใช้เพจเฟซบุ๊กในการแชร์คอร์สเรียนกราฟิกอื่น ๆ ตลอดเวลา ซึ่งสอดคล้อง

กับงานวิจัยของ Boçe et al. (2022) ได้ศึกษางานวิจัยเรื่อง The Role of Social Media Usage and 

Engagement on Purchase Intentions for Fashion Brands พบว่าการใช้สื่อโซเชียลมี เดียส่งผลทาง 

ตรงต่อความตัง้ใจซือ้ 
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       2.4 ปัจจัยด้านความตั้งใจซื้อคอร์สเรียนกราฟิกผ่านเพจเฟซบุ๊ก ได้รับอิทธิพลทางตรงจาก

ปัจจัยด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล เนื่องจากเพื่อนและกลุ่มคนที่ชื่นชอบงานกราฟิกแนะนำให้ซื้อ

คอร์สเรียนผ่านเพจเฟซบุ๊ก สอดคล้องกับงานวิจัยของ Ma et al. (2023) ได้ศึกษางานวิจัยเรื่อง The 

influence of interpersonal interaction on consumers’ purchase intention under e-commerce live 

broadcasting mode: The moderating role of presence พบว่าความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลส่งผล

ทางตรงต่อความตัง้ใจซือ้ 

 

องค์ความรู้ใหม่จากการวจิัย 

จากการวิจัยทำให้เกิดองค์ความใหม่รู้เกี่ยวกับการประกอบธุรกิจคอร์สเรียนกราฟิก ควรให้

ความสำคัญกับปัจจัยด้านความตั้งใจซื้อ ปัจจัยด้านการสื่อสารแบบปากต่อปากบนอินเตอร์เน็ต ปัจจัย

ด้านการใช้สื่อโซเชียลมีเดีย และปัจจัยด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลจึงจะทำให้ผู้บริโภคเกิด

พฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนกราฟิกผ่านเพจเฟซบุ๊ก ดังภาพที่ 3 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 3 องคค์วามรู้ใหม ่

 

องค์ความรู้จากงานวิจัยสามารถอธิบายได้ว่า ความสำคัญของปัจจัยด้านความตั้งใจซื้อ ปัจจัย

ด้านการสื่อสารแบบปากต่อปากบนอินเทอร์เน็ต ปัจจัยด้านการใช้สื่อโซเชียลมีเดีย และปัจจัยด้าน

ความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อคอร์สเรียนกราฟิกผ่านเพจเฟซบุ๊กของ

ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ดังนัน้ผู้ประกอบการควรให้ความสำคัญกับปัจจัยดังกล่าว 

 

 

ด้านการใช้สื่อโซเชยีลมีเดยี

(Social Media Usage) 

ด้านความสัมพันธ์ระหว่าง

บุคคล 

(Interpersonal Influence) 

 

ด้านความตั้งใจซื้อ 

(Purchase Intention) 

 

ด้านพฤติกรรมการซื้อ

(Purchase behavior) 

ด้านการสื่อสารแบบปาก 

ต่อปากบนอินเทอรเ์น็ต 

(E-WOM) 
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สรุป 

 ปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อคอร์สเรียนกราฟิกผ่านเพจเฟซบุ๊กของ

ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า 

 1. โมเดลความสัมพันธ์ เชิงสาเหตุพฤติกรรมการซื้อคอร์สเรียนกราฟิกผ่านเพจเฟซบุ๊ก 

ประกอบด้วย 5 ด้าน ได้แก่ 1) ด้านความตั้งใจซื้อ 2) ด้านการสื่อสารแบบปากต่อปากบนอินเทอร์เน็ต 

3) ด้านการใช้สื่อโซเชียลมีเดีย 4) ด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล 5) ด้านพฤติกรรมการซื้อ และ

โมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุที่พัฒนาขึน้สอดคล้องกับข้อมูลเชิงประจักษ์เป็นอย่างดี 

2. ปัจจัยที่มีอิทธิพลทางตรงต่อพฤติกรรมการซื้อคอร์สเรียนกราฟิกผ่านเพจเฟซบุ๊ก ได้แก่ 

ปัจจัยด้านความตั้งใจซื้อ ปัจจัยที่มีอิทธิพลทางอ้อมต่อพฤติกรรมการซื้อคอร์สเรียนกราฟิกผ่าน 

เพจเฟซบุ๊ก ได้แก่ ปัจจัยด้านการสื่อสารแบบปากต่อปากบนอินเทอร์เน็ต ปัจจัยด้านการใช้สื่อโซเชียล

มีเดีย และปัจจัยด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล 

  

ข้อเสนอแนะ 

จากผลการวิจัย ผูว้ิจัยมีข้อเสนอแนะ ดังนี้ 

1. ข้อเสนอแนะในการนำผลการวิจัยไปใช้ประโยชน์ 

   1.1 ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยด้านความตั้งใจซือ้เป็นปัจจัยที่มีผลทางตรงต่อพฤติกรรมการซื้อ 

คอร์สเรียนกราฟิกผ่านเพจเฟซบุ๊ก ดังนั้นผู้ดำเนินธุรกิจการสอนคอร์สเรียนกราฟิก ควรทำให้ผู้บริโภค

เกิดความตั้งใจจะซื้อคอร์สเรียนกราฟิกเสมอ ตัวอย่างเช่น การทำคอร์สกราฟิกให้มีเนื้อหาที่น่าสนใจ 

และมีบทเรียนที่ครอบคลุมต่อความต้องการของผู้เรียน และตั้งใจจะซื้อในอนาคต รวมถึงเมื่อมี

โปรโมชั่นที่น่าสนใจ  

   1.2 ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยด้านการซื้อการสื่อสารแบบปากต่อปากบนอินเทอร์เน็ตเป็น

ปัจจัยที่มีผลทางอ้อมต่อความตั้งใจซื้อคอร์สเรียนกราฟิกผ่านเพจเฟซบุ๊ก ดังนั้นผู้ประกอบการสอน 

คอร์สเรียนกราฟิก ควรคำนึงถึงผู้บริโภคที่มักค้นหาคำแนะนำของผู้ที่เคยซื้อคอร์สเรียนกราฟิกและ

มักจะเขยีนรีวิว รวมถึงยินดีที่จะบอกเล่าประสบการณ์ที่ดีเกี่ยวกับการซื้อคอร์สเรียนกราฟิก 

2. ข้อเสนอแนะในการทำวิจัยคร้ังต่อไป 

งานวิจัยนี้ได้ค้นพบองค์ความรู้ใหม่เกี่ยวกับปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อ 

คอร์สเรียนกราฟิกผ่านเพจเฟซบุ๊ก สามารถนำไปประยุกต์ใช้ในการประกอบธุรกิจ  โดยควรให้

ความสำคัญกับปัจจัยด้านความตั้งใจซื้อ ปัจจัยด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล ด้านการใช้สื่อโซเชียล

มีเดีย และปัจจัยด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล สำหรับประเด็นในการวิจัย ครั้งต่อไปควรทำวิจัย 

ในประเด็นเกี่ยวกับปัจจัยอื่น ๆ ที่นอกเหนือไปจากที่ปรากฏในงานวิจัยครั้งนี้ ได้แก่ ปัจจัยด้าน

ภาพลักษณ์ของแบรนด์ ปัจจัยด้านความไว้วางใจ ปัจจัยด้านแรงจูงใจ เป็นต้น 
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