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บทคดัย่อ 
 

 งานวจิยัเรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4C’s) ที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้า
ออนไลน์ผ่านทางแอปพลิเคชันเฟซบุ๊กของผู้บริโภคช่วงวิกฤตโควิด 19 ในจงัหวัดสงขลา  
มีวัตถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า
ออนไลน์ผ่านทางแอปพลเิคชนัเฟซบุ๊กของผูบ้รโิภคช่วงวกิฤตโควดิ 19 ในจงัหวดัสงขลา 2) เพื่อ
ศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4C’s) ทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ผ่านทาง
แอปพลเิคชนัเฟซบุ๊กของผูบ้รโิภคช่วงวกิฤตโควดิ 19 ในจงัหวดัสงขลา  

ผลการวเิคราะหปั์จจยัส่วนบุคคล ขอ้มลูปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มอีายุ 21-30 ปี มสีถานภาพสมรส มรีะดบัการศึกษา ปรญิญาตรี มี
รายได้ต่อเดอืน 10,001 – 20,000 บาท  มอีาชพี ขา้ราชการ/เจา้หน้าทีข่องรฐั และส่วนประสม
ทางการตลาด (4C’s) พบว่าดา้นความตอ้งการของผูบ้รโิภค โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง ดา้น
ต้นทุนของผู้บรโิภค โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง  ด้านความสะดวกในการซื้อ โดยรวมอยู่ใน
ระดบัมาก  ด้านการสื่อสาร โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ผลการทดสอบสมมติฐานลกัษณะของ
ประชากรศาสตร ์พบว่า เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้า
ออนไลน์ผ่านแอปพลเิคชนัเฟซบุ๊กของผูบ้รโิภคช่วงวกิฤตโควดิ 19 ในจงัหวดัสงขลา แต่รายได้
ต่อเดอืน อาชพี ไมม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ผ่านแอปพลเิคชนัเฟซบุ๊กของผูบ้รโิภค
ช่วงวิกฤตโควดิ 19 ในจงัหวดัสงขลา  อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ 0.05 และผลการทดสอบ
สมมติฐาน ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4C’s) ที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าออนไลน์  
ผ่านแอปพลเิคชนัเฟซบุ๊กของผู้บรโิภคช่วงวกิฤตโควดิ 19 ในจงัหวดัสงขลา พบว่า ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด 4C’s ทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าออนไลน์ผ่านแอปพลเิคชนัเฟซบุ๊ก
ของผูบ้รโิภคช่วงวกิฤตโควดิ 19 ในจงัหวดัสงขลา ไดแ้ก่ดา้นการสื่อสาร ดา้นความตอ้งการของ
ผูบ้รโิภค อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 
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ABSTRACT 
 

From the study of Marketing mix (4C's) factors affecting consumers' decision to 
shop online via Facebook application during the COVID-19 crisis in Songkhla Province 
have a purpose 1) To study demographic factors affecting consumers' decision to shop 
online via Facebook application during the COVID-19 crisis in Songkhla Province. 2) To 
study the factors of marketing mix (4C's) that affect consumers' decision to shop online 
via Facebook application during the Covid-19 crisis in Songkhla Province.  

The results of the research, personal factor analysis personal factors of the 
respondents It was found that most of them were female, 21-30 years, with marital status. 
education level have a Bachelor's degree, Monthly income 10,001 - 20,000 baht, 
Occupation Civil servants / government officials the most. In terms of consumer demand 
overall, it's at a moderate level. middle cost of consumers overall, it's at a moderate level. 
convenience of purchase overall, it's at a high level. communication overall, it's at a high 
level. The results of the demographic hypothesis testing revealed that sex, age, status, 
educational level affects consumers' decision to shop online via facebook application 
during the Covid-19 crisis in Songkhla. But monthly income, occupation, does not affect 
the decision to shop online through the facebook application of consumers during the 
Covid-19 crisis in Songkhla. statistically significant 0.05 level, and hypothesis testing 
results 4C's Marketing Mix factors Influencing online shopping decisions. Through the 
facebook application of consumers during the Covid-19 crisis in Songkhla, it was found 
that the 4C's marketing mix factors affecting consumers' decision to shop online through 
the facebook application. During the Covid-19 crisis in Songkhla including communication 
consumer demand statistically significant 0.05 level. 

 
 
 
Keywords:  marketing mix, purchasing decision, online products, Facebook application, 
Covid-19 crisis 
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บทน า 
 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
พฤติกรรมผู้บริโภคในปัจจุบัน มีความต้องการสินค้าที่หลากหลาย ต้องการความ

สะดวกสบายในขัน้ตอนการซื้อ อีกทัง้ปัจจัยทางเทคโนโลยีที่พัฒนาตลอดเวลาท าให้เกิด  
การสื่อสารทีเ่ชื่อมโยงผูค้นจากทัว่ทุกมมุโลกเขา้ดว้ยกนัและไดพ้ฒันาไปเป็นช่องทางการซือ้ขาย
สินค้าออนไลน์ (E-Commerce) ที่สามารถเชื่อมโยงผู้ซื้อให้เข้าถึงร้านค้าจากทัว่ทุกมุมโลก  
การพฒันาของช่องทางการช าระเงนิทีอ่ านวยความสะดวกทัง้ผูซ้ือ้และผูข้ายผ่านระบบ iBanking 
เป็นปัจจยัทีส่่งผลในเชงิบวก กระตุ้นใหม้กีารใชง้านช่องทางการซือ้สนิคา้ในรปูแบบใหม่ๆ ท าให้
เกดิช่องทางการตลาดผ่าน Social media ขึน้มาและช่องทางหนึ่งทีไ่ดร้บัความนิยมคอื เฟซบุ๊ก 

ผูใ้ชง้าน Facebook ในประเทศไทยมจี านวน 51 ลา้นบญัช ี(TWF Agency, 2021) ซึง่มี
อทิธพิลและได้รบัความนิยมเป็นอย่างมาก ถอืเป็นแหล่งชุมชนสงัคมออนไลน์ เป็นเครื่องมอืท า
การตลาดทีด่ ีต้นทุนต ่า มปีระสทิธภิาพสูง และเขา้ถงึกลุ่มเป้าหมายพรอ้มทัง้ขยายกลุ่มลกูคา้ทัง้
ใหม่และเก่าไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพและรวดเรว็ ซึง่เป็นการสรา้งตวัตนบนโลกออนไลน์ โดยการ
ให้บรกิารในรูปแบบ Facebook Page เพื่อใช้ในการน าเสนอแนวคดิประชาสมัพนัธ์สนิค้าหรอื
บรกิารอย่างใดอย่างหนึ่ง (Facebook Marketing Services : การท าการตลาดบน Facebook 
บรกิารดแูล Facebook Page, 2020) 

จงัหวัดสงขลามีประชากรในปี 2562 รวมทัง้สิ้น 1,435,968 คน มีการใช้เครื่องมือ/
อุปกรณ์ไอซที ีจ านวน 1,428,388 คน โดยแบ่งเป็นมกีารใช้โทรศพัท์มอืถือ  90.5% มกีารใช้
อนิเทอร์เน็ต  65.2% และมกีารใช้คอมพวิเตอร์ 32.0% (ส านักงานสถิติจงัหวดัสงขลา, 2562) 
จากสถติพิบว่าประชากรในจงัหวดัสงขลามกีารใช้งานและสามารถเขา้ถงึเทคโนโลยผี่านสงัคม
ออนไลน์จนท าใหเ้กดิพฤตกิรรมในการซื้อสนิค้าผ่าน Social media เกดิธุรกจิออนไลน์ ผ่านเฟ
ซบุ๊กอยา่งมาก 

เนื่องจากสถานการณ์โรคระบาดโควดิ 19 ในประเทศไทย มผีูต้ดิเชือ้เพิม่จ านวนมากขึน้
ท าใหภ้าครฐัต้องจดัตัง้ “ศูนยบ์รหิารสถานการณ์แพร่ระบาดของโรคตดิเชือ้ไวรสัโคโรนา 2019”  
เพื่อก าหนดมาตรการและแนวทางการด าเนินการเพื่อการเฝ้าระวงั ป้องกนัและควบคุมโรค ท าให้
พฤตกิรรมของผูค้า้และผูบ้รโิภคเปลีย่นแปลงไป ในช่วงเดอืนมนีาคม ปี 2562 ทีผ่่านมา PwC ได้
เผย ผลส ารวจมุมมองผูบ้รโิภคทัว่โลก (Global Consumer Insights Survey) ประจ าปี 2564 ซึง่
ท าการส ารวจพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทัว่โลกรวมทัง้ประเทศไทยจ านวนทัง้สิน้ 8,700 รายในช่วง
การแพร่ระบาดของโควดิ 19 ผลการส ารวจระบุว่า 38% ของผู้บรโิภคชาวไทยยงัคงเลอืกซื้อ
สนิคา้จากหน้ารา้น (Physical Store) เป็นช่องทางหลกั โดยเฉพาะอย่างยิง่สนิคา้อุปโภคบรโิภค

https://www.pwc.com/gx/en/industries/consumer-markets/consumer-insights-survey.html
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หรอืสนิคา้ประเภทของช า (Grocery) แต่ในขณะเดยีวกนักม็กีารจบัจ่ายใชส้อยเพื่อซือ้สนิคา้และ
บรกิารผ่านช่องทางออนไลน์ต่างๆ เป็นจ านวนมาก ไม่ว่าจะเป็นสมารท์โฟนหรอืโทรศพัทม์อืถอื 
37% ผูช้่วยเสยีงอจัฉรยิะอุปกรณ์สมารท์โฮมภายในบา้น 31% และแทบ็เลต็ 25% เป็นต้น (ชาญ
ชยั ชยัประสทิธิ,์ 2564) 

4C’s คอื รูปแบบกลยุทธ์ทางการตลาดที่น ามาใช้วเิคราะห์ความต้องการของผู้บรโิภค
เพื่อน าไปต่อยอดในการพฒันาธุรกจิ แต่จะมจีุดเด่นทีแ่ตกต่างจาก 4P’s ตรงที ่4C’s จะวเิคราะห์
ความต้องการจากมุมมองของผู้บรโิภค (Guntitat Horthong, 2020)  ซึ่ง 4C’s มปัีจจยัในการ
วเิคราะห์ความต้องการทัง้หมด 4 ปัจจยั ประกอบดว้ย ความต้องการของผูบ้รโิภค (Consumer 
Wants and Needs) ต้นทุนของผู้บรโิภค (Consumer’s Cost to Satisfy) ความสะดวกสบายใน
การซื้อของผู้บริโภค  (Convenience to buy)  และการเลือกช่องทางการสื่ อสารให้ตรง
กลุ่มเป้าหมาย (Communication that Connects) (unicorn house, 2020) ทัง้ 4 ตัวที่ได้กล่าว
มาเป็นปัจจยัทีส่ าคญัของกลยุทธ์การตลาด (4C’s) ที่จะใช้ในการวเิคราะหท์ัง้ความต้องการของ
ผูบ้รโิภค อกีมุมหนึ่งกเ็ป็นหลกัส าคญัทีใ่ชม้องธุรกิจว่ายงัมสี่วนใดบา้งที่สามารถปรบัปรุงเพื่อให้
ตอบสนองไดต้รงตามความตอ้งการของผูบ้รโิภคใหด้ยีิง่ขึน้ 

ด้วยเหตุผลดงักล่าวข้างต้น ผู้วจิยัมคีวามเห็นว่าการติดต่อสื่อสารบนเครอืข่ายสงัคม
ออนไลน์โดยผ่านแอปพลเิคชนัเฟซบุ๊กไดร้บัความนิยมในสถานการณ์ปัจจุบนั ผู้วจิยัจงึต้องการ
ศกึษาคน้คว้าปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์
ผ่านแอปพลเิคชนัเฟซบุ๊กของผูบ้รโิภค ช่วงวกิฤตโควดิ 19 ในจงัหวดัสงขลา เพื่อเป็นแนวทางใน
การท าธุรกจิโดยใชช้่องทางแอปพลเิคชนัเฟซบุ๊กในอนาคต 
 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
1. เพื่อศกึษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตรท์ีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์

ผ่านทางแอปพลเิคชนัเฟซบุ๊กของผูบ้รโิภคช่วงวกิฤตโควดิ 19 ในจงัหวดัสงขลา 

2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4C’s) ที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อ
สนิคา้ออนไลน์ผ่านทางแอปพลเิคชนัเฟซบุ๊กของผูบ้รโิภคช่วงวกิฤตโควดิ 19 ในจงัหวดัสงขลา 

 
สมมติฐานของการวิจยั 

1. ลกัษณะของประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้
ออนไลน์ผ่านแอปพลเิคชนัเฟซบุ๊กของผูบ้รโิภคช่วงวกิฤตโควดิ 19 ในจงัหวดัสงขลา 

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4C’s) ทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้
ออนไลน์ผ่านแอปพลเิคชนัเฟซบุ๊กของผูบ้รโิภคช่วงวกิฤตโควดิ 19 ในจงัหวดัสงขลา  
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ขอบเขตของการวิจยั 
 ผู้วิจยัใช้การวิจยัเชิงปรมิาณส าหรบัการศึกษาในครัง้นี้ โดยเลือกวิธีการส ารวจด้วย

แบบสอบถามที่สร้างขึน้และได้ก าหนดขอบเขตการศกึษาเฉพาะปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด 

(4C’s) ทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ออนไลน์ผ่านทางแอปพลเิคชนัเฟซบุ๊กของผูบ้รโิภคช่วง

วกิฤตโควดิ 19 ในจงัหวดัสงขลา 

ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งทีอ่ยูใ่นขอบเขตของการวจิยัครัง้นี้ 
1. ประชากรทีใ่ชศ้กึษาในครัง้นี้ คอื กลุ่มตวัอย่างของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสงขลา ทีใ่ชบ้รกิาร
ซือ้สนิคา้ออนไลน์ผ่านแอปพลเิคชนัเฟซบุ๊กช่วงวกิฤตโควดิ 19 
2. กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้นี้ไดจ้ากการสุ่มผูใ้ชบ้รกิารดว้ยวธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบ
ไม่ใช้ความน่าจะเ ป็น (Non-probability sampling) โดยการเลือกตัวอย่างแบบเจาะจง 
(Judgmental sampling) กบัผูใ้ชบ้รกิารซือ้สนิคา้ออนไลน์ผ่านแอปพลเิคชนัเฟซบุ๊กช่วงวกิฤตโค
วดิ 19 ในพืน้ทีจ่งัหวดัสงขลา จ านวน 400 ราย 

 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด (4C’s) 

ผูว้จิยัได้น าแนวคดิทฤษฎขีอง Robert F. Lauterborn ศาสตราจารยข์องการโฆษณาที่

มหาวิทยาลัยนอร์ทแคโรไลนาเสนอทางเลือก (4C's) ขึ้นในปี 1990 มาใช้ในการวิจยัครัง้นี้  

เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของตลาดมากยิง่ขึน้ ซึง่ประกอบดว้ย ดงันี้ 

1. ความตอ้งการของผูบ้รโิภค (Consumer Wants and Needs) 

2. ตน้ทุนของผูบ้รโิภค (Consumer’s Cost to Satisfy) 

3. ความสะดวกในการซือ้ (Convenience to buy) 

4. การสื่อสาร (Communication that Connects) 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือสินค้า 

การตดัสนิใจ คอื กระบวนการในการเลอืกทางใดทางหนึ่งเพื่อให้ได้มาซึ่งสิง่ที่ต้องการ 

รวมไปถึงการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภคในการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิค้าและบรกิารกระบวนการ

ตดัสนิใจซือ้ เป็นดงันี้ 

1. การรบัรูถ้งึความต้องการหรอืปัญหา (Problem/Need Recognition) ในขัน้ตอน

แรกผู้บรโิภคจะตระหนักถงึปัญหาหรอืความต้องการในสนิคา้หรอืการบรกิาร ซึ่งความต้องการ

หรอืปัญหานัน้เกดิขึน้มาจากความจ าเป็น (Needs)  
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2. การแสวงหาข้อมูล (Information Search) เมื่อผู้บริโภคทราบถึงความต้องการใน

สินค้าหรือบริการแล้ว ล าดับขัน้ต่อไปผู้บริโภคก็จะท าการแสวงหาข้อมูล เพื่อใช้ประกอบ  

การตดัสนิใจ  

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เมื่อได้ข้อมูลจากขัน้ตอน 

ที่ 2 แล้ว ในขัน้ต่อไปผู้บรโิภคก็จะท าการประเมนิทางเลอืกโดยในการประเมนิทางเลอืกนัน้ 

ผูบ้รโิภคตอ้งก าหนดเกณฑห์รอืคุณสมบตัทิีจ่ะใชใ้นการประเมนิ เช่น ยีห่อ้ ราคา รปูแบบ บรกิาร

หลงัการขาย ราคาขายต่อหน่วย เป็นตน้ 

4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) หลงัจากที่ได้ท าการประเมนิทางเลอืกแล้ว 

ผูบ้รโิภคกจ็ะเขา้สู่ในขัน้ของการตดัสนิใจซือ้ 

  5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post-Purchase Behavior) หลังจากที่ลูกค้าได้ท า 

การตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารไปแลว้นัน้ นักการตลาดจะต้องท าการตรวจสอบความพงึพอใจ

ภายหลงัการซือ้  

 

วิธีการด าเนินการวิจยั 
 การวจิยัเรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4C’s)ที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้า
ออนไลน์ ผ่านทางแอปพลเิคชนัเฟซบุ๊กของผู้บรโิภคช่วงวกิฤตโควดิ 19 ในจงัหวดัสงขลา เป็น
ง านวิจัย เ ชิ ง ป ริม าณ  (Quantitative Research) โ ดย ใ ช้ แบบสอบถาม เ ป็น เค รื่ อ งมือ 
(Questionnaire) ในการศกึษาวจิยั ประกอบกบัการใชโ้ปรแกรมส าเรจ็รปูส าหรบัสรุปผลการวจิยั 
เพื่อท าการวเิคราะหข์อ้มลูทางสถติทิีไ่ดจ้ากการเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่ง  

เครื่องมอืที่ใชใ้นการวจิยัครัง้นี้เป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องมอืทีใ่ชใ้น 

การเกบ็รวบรวมขอ้มลู เพื่อการวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) จากการทีผู่ว้จิยัไดท้ า

การทบทวนวรรณกรรม แนวคดิทฤษฎแีละงานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้ง เพื่อน ามาพฒันาขอ้ค าถามของ

แบบสอบถามทีต่รงตามวตัถุประสงคข์องงานวจิยัและสอดคลอ้งตามกรอบแนวคิดในการศกึษา 

โดยสอบถาม เรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4C’s) ที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้า

ออนไลน์ผ่านทางแอปพลเิคชนัเฟซบุ๊กของผู้บรโิภคช่วงวิกฤตโควดิ 19 ในจงัหวดัสงขลาซึ่ง

แบ่งเป็น 3 ส่วน ดงันี้ 

ส่วนที่ 1) เป็นแบบสอบถามด้านประชากรศาสตร์ที่เกี่ยวขอ้งกบัข้อมูลส่วนบุคคลของ
ผูต้อบแบบสอบถาม แบ่งเป็น เพศ สถานภาพ อาชพี อาย ุระดบัการศกึษา และรายไดต่้อเดอืน  
 ส่วนที่ 2)  เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด (4C’s) ประกอบด้วย  
4 ดา้น คอื ดา้นความต้องการของผูบ้รโิภค ดา้นตน้ทุนของผูบ้รโิภค ดา้นความสะดวกในการซือ้
ของผูบ้รโิภค ดา้นการสื่อสาร  
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ส่วนที ่3) เป็นแบบสอบถามด้านปัจจยัดา้นการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ออนไลน์ผ่านทางแอป
พลเิคชนัเฟซบุ๊กของผู้บรโิภคช่วงวกิฤตโควดิ 19 ประกอบด้วย การรบัรู้ปัญหา การแสวงหา
ขอ้มลู การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้ พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้  

การวเิคราะหข์อ้มูลและสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์โดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive 
Statistics) วเิคราะหข์อ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ซึง่ประกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพ 
ระดบัการศกึษา รายไดต่้อเดอืน อาชพีโดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistic) โดยการ
หาค่าความถี่ (Frequency) การหาค่าร้อยละ (Percentage) การหาค่าเฉลี่ยเลขคณิต (Mean) 
และการวดัการกระจายของข้อมูล(Standard Deviation) และใช้สถิติเชิงอนุมาน ( Inferential 
Statistics) เป็นสถิติที่ใช้ทดสอบสมมติฐานในการวิจัยเพื่อสรุปอ้างอิงไปยงัประชากรของ
การศึกษาครัง้นี้จะตัง้ระดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยสถิติที่ใช้การทดสอบสมมติฐาน คอื ใช้วิธิ
ทดสอบทางสถิติ T-test กับ F-test (One Way Anova) ในการพิสูจน์สมมติฐานที่  1 คือ 
ผูใ้ชบ้รกิารทีม่ปัีจจยัประชากรศาสตรต่์างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ผ่านทางแอป
พลิเคชนัเฟซบุ๊กของผู้บรโิภคช่วงวิกฤตโควิด 19 ในจงัหวดัสงขลาที่แตกต่างกัน และใช้วิธิ
ทดสอบทางสถติ ิRegression ในการพสิูจน์สมมตฐิานที่ 2 คอื ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
(4C’s) ทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ผ่านทางแอปพลเิคชนัเฟซบุ๊กของผูบ้รโิภคช่วง
วกิฤตโควดิ 19 ในจงัหวดัสงขลา 

ผลการวิจยั 
ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคล ข้อมูลปัจจยัส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม

ประกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศกึษา รายไดต่้อเดอืนและอาชพี ส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญงิ จ านวน 317 คน คดิเป็นรอ้ยละ 78.3 มอีายุ 21-30 ปี มากที่สุด จ านวน 148 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 36.5 มสีถานภาพสมรส มากทีสุ่ด จ านวน 223 คน คดิเป็นรอ้ยละ 55.1 มรีะดบัการศกึษา 
ปรญิญาตร ี มากทีสุ่ด จ านวน 310 คน คดิเป็นรอ้ยละ 76.5 มรีายไดต่้อเดอืน 10,001 – 20,000 
บาท มากที่สุด จ านวน 210 คน คดิเป็นรอ้ยละ 51.9 และมอีาชพี ขา้ราชการ/เจา้หน้าที่ของรฐั 
มากทีสุ่ด จ านวน 244 คน คดิเป็นรอ้ยละ 60.2  

ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด (4C’s) ซึง่มผีลดงันี้  
1. ด้านความต้องการของผู้บริโภค โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง เมื่อพิจารณาใน

รายละเอยีดพบว่ากลุ่มตวัอย่างซือ้สนิคา้ออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊กมสีนิคา้ตรงตามความต้องการซื้อ
สนิค้าออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊กมรีูปแบบเมนูง่ายต่อการใช้งาน การซื้อสนิค้าออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊ก
สามารถเปลีย่นสนิคา้ไดห้ากสนิคา้มปัีญหา ท่านคดิว่าการซือ้สนิคา้ออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊กสนิคา้มี
ความน่าเชื่อถอื อยู่ในระดบัปานกลาง และการซือ้สนิคา้ออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊กมสีนิคา้หลากหลาย 
อยูใ่นระดบัมาก  
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2. ดา้นต้นทุนของผูบ้รโิภค โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง เมื่อพจิารณาในรายละเอยีด
พบว่ากลุ่มตวัอย่างซือ้สนิคา้ออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊กมคีุณภาพเหมาะสมกบัราคาทีซ่ือ้ การซือ้สนิคา้
ออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊กสามารถลดค่าใชจ้่ายในการเดนิทางได ้การซือ้สนิคา้ออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊กมี
ค่าบรกิารในการจดัส่งทีเ่หมาะสม การซือ้สนิคา้ออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊กสามารถลดค่าใชจ้่ายในการ
เดนิทางได้ อยู่ในระดบัปานกลาง และการซื้อสนิค้าออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊กผู้ขายสามารถชดเชย
ค่าเสยีหาย ในกรณทีีส่นิคา้ทีไ่ดร้บัมปัีญหา อยูใ่นระดบัมาก  

3. ด้านความสะดวกในการซื้อ โดยรวมอยู่ในระดบั เมื่อพจิารณาในรายละเอยีดพบว่า
กลุ่มตวัอย่างการซื้อสนิค้าออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊กมชี่องทางการตดิต่อกบัผู้ขายที่สะดวก การซื้อ
สนิค้าออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊กมชี่องทางการช าระเงนิที่หลากหลาย การซื้อสนิค้าออนไลน์ผ่านเฟ
ซบุ๊กสามารถตรวจสอบสถานะการจดัส่งสินค้าได้ อยู่ในระดับปานกลาง และการซื้อสินค้า
ออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊กสามารถค้นหาสนิค้า/บรกิารมคีวามสะดวก การซื้อสนิค้าออนไลน์ผ่านเฟ
ซบุ๊กช่วยใหก้ารใชช้วีติประจ าวนังา่ยขึน้ อยูใ่นระดบัมาก  

4. ด้านการสื่อสาร โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เมื่อพิจารณาในรายละเอียดพบว่ากลุ่ม
ตวัอย่างการการซือ้สนิคา้ออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊ก มชี่องทางรบัฟังขอ้คดิเหน็ และตอบขอ้สงสยัได้
อย่างชดัเจน อยู่ในระดบัปานกลาง และการโฆษณารา้นค้าบนเฟซบุ๊กมคีวามทนัสมยั อพัเดท
ข่าวสารและโปรโมชัน่เสมอ การโฆษณา ประชาสมัพนัธ์ ร้านค้าบนเฟซบุ๊ก ท าให้เกิดความ
ต้องการซื้อมากขึน้ ได้ประโยชน์จากการแนะน าสินค้าผ่านหน้าฟีดเฟซบุ๊กโดยค้นหาค าส าคญั 
(Key Word) ที่ผู้ใช้เคยค้นหา กิจกรรมส่งเสรมิการขายสนิค้าออนไลน์มคีวามน่าสนใจ  อยู่ใน
ระดบัมาก  

ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกบัการตัดสนิใจซื้อสนิค้าออนไลน์ผ่านทางแอปพลเิคชนั 
เฟซบุ๊กของผูบ้รโิภคช่วงวกิฤตโควดิ 19 ในจงัหวดัสงขลา พบว่า การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์
ผ่านทางแอปพลเิคชนัเฟซบุ๊กของผูบ้รโิภคโดยรวมอยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาในรายละเอยีด
พบว่ากลุ่มตวัอย่างวถิชีวีติของท่านมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊กเนื่องจาก
มคีวามสะดวกและง่าย การทีท่่านสามารถคน้หาและเปรยีบเทยีบราคาด้วยตนเองส่งผลใหท้่าน
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊ก การประชาสมัพนัธส์นิคา้และอพัเดทขอ้มลูขา่วสารอย่าง
สม ่าเสมอส่งผลให้ท่านตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊ก ความน่าเชื่อถือและความ
ปลอดภยัของรา้นค้าส่งผลให้ท่านตดัสนิใจซื้อสนิคา้ออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊ก ท่านชกัชวน/แนะน า/
บอกให้คนในครอบครวั เพื่อน คนรูจ้กั คนรอบตวั หนัมาซื้อซือ้สนิค้าออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊กเพื่อ
ลดความเสี่ยงการออกจากบา้น อยู่ในระดบัปานกลาง และสถานการณ์โควดิ  19 ในแต่ละช่วงที่
ร ัฐบาลประกาศ พ.ร.ก ฉุกเฉิน ท าให้ท่านหันมาซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊กมากขึ้น  
ความสะดวก รวดเร็ว และง่ายในการซื้อสินค้าส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ผ่าน  
เฟซบุ๊ก อยู่ในระดบัมาก และสถานการณ์โควดิ 19 ท าใหท้่านเริม่หนัมาซื้อสนิค้าออนไลน์ผ่าน 
เฟซบุ๊กมากขึน้ อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด  
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ผลการวเิคราะหส์มมตฐิาน สมมตฐิานที ่1 ลกัษณะของประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนัที่
ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิค้าออนไลน์ผ่านแอพพลเิคชัน่เฟซบุ๊คของผูบ้รโิภคช่วงวกิฤตโควดิ 
19 ในจงัหวดัสงขลา ผลการทดสอบสมมตฐิานลกัษณะของประชากรศาสตร ์ได้แก่ เพศ อายุ 
สถานภาพ ระดบัการศกึษา รายไดต่้อเดอืน และอาชพี คอื เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศกึษา 
มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ผ่านแอพพลเิคชัน่เฟซบุ๊คของผูบ้รโิภคช่วงวกิฤตโควดิ 19 
ในจงัหวัดสงขลา แต่รายได้ต่อเดือน อาชีพ ไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ผ่าน
แอพพลเิคชัน่เฟซบุ๊คของผู้บรโิภคช่วงวกิฤตโควดิ 19 ในจงัหวดัสงขลา ที่แตกต่างกนั อย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติที่ 0.05 และสมมติฐานที่ 2 ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด 4C’s ที่ส่งผลต่อ 
การตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ ผ่านแอพพลิเคชัน่เฟซบุ๊คของผู้บรโิภคช่วงวิกฤตโควิด 19  
ในจงัหวดัสงขลา ผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยการวเิคราะห์ความถดถอยเชิงเส้นแบบ  
พหุพบว่า ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด (4C’s) ที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าออนไลน์ผ่าน
แอพพลเิคชัน่เฟซบุ๊คของผู้บรโิภคช่วงวกิฤตโควิด 19 ในจงัหวดัสงขลา คอื ด้านการสื่อสาร  
ดา้นความตอ้งการของผูบ้รโิภค อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
 

อภิปรายผล 
ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด (4C’s) ทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ผ่านแอป

พลเิคชนัเฟซบุ๊กของผูบ้รโิภคช่วงวกิฤตโควดิ 19 ในจงัหวดัสงขลา สามารถอภปิรายผลไดด้งันี้ 
  1. ดา้นความต้องการของผูบ้รโิภค โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง พบว่า กลุ่มตวัอย่าง

ซื้อสนิค้าออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊กมสีนิค้าตรงตามความต้องการ ซื้อสนิค้าออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊กมี
รูปแบบเมนูง่ายต่อการใช้งาน การซื้อสนิค้าออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊กสามารถเปลี่ยนสนิค้าได้หาก
สนิคา้มปัีญหา คดิว่าการซื้อสนิค้าออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊กสนิค้ามคีวามน่าเชื่อถอื อยู่ในระดบัปาน
กลาง และการซือ้สนิค้าออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊กมสีนิค้าหลากหลาย อยู่ในระดบัมาก ซึง่สอดคลอ้ง
กับงานวิจยัของณฐมน  กัสป และฐิตารยี์  ศิรมิงคล (2563) ได้ศึกษา เรื่องส่วนประสมทาง
การตลาด (4C’s) ทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) ของผูบ้รโิภค
ในจงัหวดัขอนแก่น ผลการศึกษาพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4C’s) ในด้านความ
ต้องการของผู้บรโิภคส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2. ดา้นตน้ทุนของผูบ้รโิภค โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง พบว่า กลุ่มตวัอย่างซือ้สนิคา้
ออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊กมีคุณภาพเหมาะสมกับราคาที่ซื้อ การซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊ก
สามารถลดค่าใช้จ่ายในการเดินทางได้ การซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊กมีค่าบริการ  
ในการจดัส่งที่เหมาะสม การซือ้สนิคา้ออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊กสามารถลดค่าใช้จ่ายในการเดนิทาง
ได ้อยู่ในระดบัปานกลาง และการซือ้สนิคา้ออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊กผูข้ายสามารถชดเชยค่าเสยีหาย 
ในกรณีที่ สินค้ าที่ ไ ด้ ร ับมี ปัญหา  อยู่ ใ น ร ะดับมาก  ซึ่ ง สอดคล้ อ งกับง านวิจัยขอ ง 
อดลิกัษณ์  พุ่มอิม่ และ เพญ็ศรินิทร ์ สุขสมกจิ (2564)  ไดศ้กึษา เรือ่งส่วนประสมทางการตลาด 
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คุณภาพบริการ และทัศนคติของผู้บริโภคในการใช้แอปพลิเคชันสัง่อาหารที่ส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อ ผลการศึกษาพบว่าระดบัความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้าน
ผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาดดา้นการใหบ้รกิาร
ส่วนบุคคล และ ดา้นการรกัษาความเป็นส่วนตวั ทุกดา้นอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด เพศทีต่่างกนัไม่มี
ผลต่อส่วนประสมทางการตลาดทีต่่างกนั ส่วน อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
ความถี่ในการสัง่ซื้ออาหาร ค่าใช้จ่ายในการสัง่อาหาร ช่วงเวลาในการสัง่อาหาร สถานที่จดัส่ง
อาหารจ านวนผูร้่วมรบัประทาน มือ้อาหารทีร่บัประทาน และ ช่องทางการช าระเงนิ ที่แตกต่าง
กนั มคีวามสมัพนัธก์บัส่วนประสมทางการตลาดทีต่่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

3. ดา้นความสะดวกในการซือ้ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก พบว่ากลุ่มตวัอย่างการซือ้สนิคา้
ออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊กมชี่องทางการตดิต่อกบัผูข้ายทีส่ะดวก การซือ้สนิคา้ออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊กมี
ช่องทางการช าระเงินที่หลากหลาย การซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊กสามารถตรวจสอบ
สถานะการจดัส่งสนิคา้ได ้อยู่ในระดบัปานกลาง และการซือ้สนิคา้ออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊กสามารถ
ค้นหาสินค้า/บริการมีความสะดวก การซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊กช่วยให้การใช้
ชวีติประจ าวนัง่ายขึ้น อยู่ในระดบัมาก ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของมนัสชนก  อรยิเดช และ 
บุษกรณ์  ลเีจย้วะระ (2563) เรื่องปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ (7C’s) ที่
ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้อุปกรณ์วทิยาศาสตรข์องผู้บรโิภคออนไลน์ ผลการศกึษาพบว่าปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า (7C’s) ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์
วทิยาศาสตร์ของผู้บรโิภคออนไลน์ ได้แก่ 1) ความปลอดภยัของสนิค้า 2) ราคาเหมาะสมกบั
คุณภาพสนิค้า 3) มกีารช าระค่าสินค้าปลายทาง 4) มชี่องทางติดต่อสื่อสารการติดต่อสัง่ซื้อ
สนิคา้ทีร่วดเรว็สะดวกสบาย 5) มกีารอพัเดทขอ้มลู หรอือุปกรณ์วทิยาศาสตรใ์หม่ๆ ผ่านทางสื่อ
ดจิทิลัอยู่เสมอ 6) สามารถตดิต่อประสานงานพนักงานไดอ้ย่างรวดเรว็ 7) รบัประกนัสนิคา้ช ารุด 
เสยีหายในระหว่างขนส่ง 8) การได้รบัสนิค้าที่ถูกต้องตามความต้องการของลูกค้า และ 9) ส่ง
สนิคา้รวดเรว็ เมือ่มปัีญหากส็ามารถรบัผดิชอบ และจดัการแกปั้ญหาได้ 

4. ด้านการสื่อสาร โดยรวมอยู่ในระดับมาก พบว่ากลุ่มตัวอย่างการการซื้อสินค้า
ออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊ก มชี่องทางรบัฟังขอ้คดิเหน็ และตอบขอ้สงสยัได้อย่างชดัเจน อยู่ในระดบั
ปานกลาง และการโฆษณารา้นคา้บนเฟซบุ๊กมคีวามทนัสมยั อพัเดทข่าวสารและโปรโมชัน่เสมอ 
การโฆษณา ประชาสมัพนัธ ์รา้นคา้บนเฟซบุ๊ก ท าใหเ้กดิความต้องการซือ้มากขึน้ ไดป้ระโยชน์
จากการแนะน าสินค้าผ่านหน้าฟีดเฟซบุ๊กโดยค้นหาค าส าคญั (Key Word) ที่ผู้ใช้เคยค้นหา 
กิจกรรมส่งเสริมการขายสินค้าออนไลน์มคีวามน่าสนใจ  อยู่ในระดับมาก ซึ่งสอดคล้องกับ
งานวจิยัพรียา  ทรพัยสาร และ ประสพชยั พสุนนท ์(2563) ไดศ้กึษา เรือ่งการจดักลุ่มพฤตกิรรม
ของผู้บรโิภคจากส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของผู้บรโิภค 7C’s ต่อการตดัสนิใจซื้อ
สนิคา้ออรแ์กนิคผ่านทางออนไลน์ผลการศึกษาพบว่าจดักลุ่มลูกคา้ไดเ้ป็น 3 กลุ่มมลีกัษณะดงันี้ 
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กลุ่มที่ มสีมาชิก 236 คน คิดเป็นร้อยละ 53.63 เป็นกลุ่มที่มุ่งหลงัให้ผู้ขายตอบสนองความ
ต้องการด้านการบรกิารอย่างดเียีย่ม จงึเป็นกลุ่มที่เน้นอรรถประโยชน์ทางการตลาดระดบัสูง 
กลุ่มที่ 2 มสีมาชกิ 118 คน คดิเป็นร้อยละ 26.82 เป็นกลุ่มลูกค้าที่มุ่งหวงัให้ผู้ขายตอบสนอง
ความต้องการด้านการบรกิารระดบัปานกลาง ซึ่งเป็นกลุ่มที่เน้นอรรถประโยชน์ทางการตลาด
ระดบัปานกลาง กลุ่มที่ 3 มสีมาชกิ 86 คน คดิเป็นร้อยละ 19.55 เป็นกลุ่มลูกค้าที่มุ่งหวงัให้
ผูช้ายตอบสนองความต้องการดา้นการบรกิารระดบัต ่า และเป็นกลุ่มที่เน้นอรรถประโยชน์ทาง
การตลาดอยูใ่นระดบัต ่า 

การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ผ่านทางแอปพลเิคชนัเฟซบุ๊ก
ของผูบ้รโิภคช่วงวกิฤตโควดิ 19 ในจงัหวดัสงขลา สรปุไดด้งันี้  

1. สถานการณ์โควิด 19 ท าให้เริ่มหันมาซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊กมากขึ้น 
ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ทัง้นี้สอดคลอ้งกบับทความเรื่อง ส่องเทรนดก์ารคา้
ออนไลน์ไทย จากวกิฤตโควดิ 19 ได้กล่าวไว้ว่า ก่อนวกิฤตโควดิ 19 เรายงัไม่เคยใช้ช่องทาง
โซเชยีลมเีดยีในการท า Live ขายอย่างจรงิจงั ส่วนใหญ่จะใช้ในการสื่อสารและตดิต่อสอบถาม  
แต่เมื่อมีโควิด 19 เข้ามากลับกลายเป็นว่าธุรกิจและแบรนด์ต่างๆ เริ่มมีการท า Social 
Commerce กนัมากขึ้น ผ่านการให้พนักงาน Live แนะน าสินค้า เพื่อดึงให้ลูกค้ามา Chat to 
Shop ท าใหก้ารซือ้ของเป็นเรื่องสนุก ตื่นเต้น และมปีฏสิมัพนัธก์บัผูข้ายโดยตรงแบบเรยีลไทม ์
จงึท าให้การท าการตลาดแบบ Social Commerce ได้รบัความนิยมจากขาช้อปทัง้หลายเป็น
ส่วนมาก  ส าหรบัรา้นคา้และผูป้ระกอบการในยคุออนไลน์เช่นน้ี การจะอยู่รอดได้นอกจากจะตอ้ง
ปรบัตัวให้เท่าทนักบัเทคโนโลยแีละช่องทางที่เปลี่ยนไปแล้ว หวัใจส าคญัยงัคงอยู่ที่คุณภาพ
สนิค้าและบรกิารที่ได้มาตรฐาน รวมถงึการเขา้ใจถงึความต้องการของลูกค้าอย่างแท้จรงิ ที่จะ
สามารถสรา้งความแตกต่าง ท าใหแ้บรนดเ์ป็นทีจ่ดจ าและครองใจลกูคา้ไดใ้นทีสุ่ด  

2. สถานการณ์โควดิ 19 ในแต่ละช่วงทีร่ฐับาลประกาศ พ.ร.ก ฉุกเฉิน ท าใหห้นัมาซื้อ
สนิคา้ออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊กมากขึน้ ความสะดวก รวดเรว็ และง่ายในการซือ้สนิคา้ส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊ก ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ อยู่ในระดบัมาก  ทัง้นี้สอดคลอ้ง
กบับทความเรือ่ง รูก่้อน ไดเ้ปรยีบ อปัเดต พฤตกิรรมการซือ้ของลกูคา้ ทีเ่ปลีย่นไปหลงั COVID-
19 ไดก้ล่าวไวว้่า 5 อนัดบัปัจจยัส าคญัในการเลอืกซือ้สนิคา้ยุคโควดิ คอื อนัดบั 1 ขอ้มลูทีไ่ดร้บั
จากการค้นหาสนิค้านัน้ ๆ อนัดบั 2 เลอืกซื้อจากสนิค้าที่เคยซื้อ และเคยใช้มาก่อน อนัดบั 3 
ปากต่อปาก หรอืได้รบัการบอกต่อมาว่าดี อนัดบั 4 สนใจมาจากรวีวิออนไลน์แนะน า อนัดบั 5 
ผ่านตา และเลอืกซื้อจากเวบ็ไซต์สื่อกลาง ปัจจยัขา้งต้น ตามรายงานของ Think With Google 
ไม่ไดเ้จาะเฉพาะการคา้ขายผ่านออนไลน์เท่านัน้ แต่หมายถงึ ทัง้ในยคุโควดิ และหลงัโควิด การ
ขายสนิคา้ใด ๆ กต็าม ทัง้หน้ารา้นและออนไลน์ ผูค้า้เองควรค านึงทุกประการ ไดน้ ามาปรบัและ
เพิม่โอกาสขายใหก้บัตนเอง เช่น ปัจจุบนัมเีพยีงเพจเฟซบุ๊กของรา้น แต่ไม่ได้น าสนิค้าไปฝาก
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ขายใน Marketplace เช่น ลาซาดา้ ชอ้ปป้ี ฯลฯ ไม่เคยท ารวีวิสนิคา้ทัง้ทางตรงและทางอ้อมเลย 
กอ็าจท าให้ลูกค้าไม่มขีอ้มูลที่เพยีงพอในการตดัสนิใจซื้อ ทัง้นี้หากผู้ค้ามขีอ้มูล พฤตกิรรมการ
ซือ้ของลูกค้า แบบอนิไซต์ รูแ้นวทางถงึการท าการตลาดอย่างไรให้โดนใจ ก็น ามาซึ่งยอดขาย
ปังๆ ไดง้่ายๆ แต่ต้องไม่ลมืถงึความส าคญัต่อการจดัการสตอ็กสนิคา้ของตวัเองดว้ย เพราะการ
แข่งขนัที่สูง ผูซ้ือ้ทีต่ดัสนิใจเรว็ กม็าพรอ้มกบัความใจรอ้นต้องการสนิคา้เรว็เช่นกนั โดยเฉพาะ
ในแง่ออนไลน์ หากรา้นคา้มสีนิคา้ไม่เพยีงพอ เกดิปัญหาจดัส่งล่าชา้ บรกิารหลงัการขายไม่ด ีผู้
ซื้อส่วนใหญ่เมื่อพบเจอกบัประสบการณ์ที่ไม่ประทบัใจ ครัง้หน้าก็พร้อมจะเปลี่ยนเจ้าใหม่ได้
ทนัท ีถงึแมส้นิคา้ของคุณจะดแีค่ไหนกต็าม ฉะนัน้ การบรหิาร จดัการสตอ็ก รวมถงึดา้นบรกิาร
ตอ้งดเีช่นกนั  

3. กลุ่มตวัอย่างวถิชีวีติของท่านมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊ก 
เนื่องจากมคีวามสะดวกและง่าย การทีท่่านสามารถคน้หาและเปรยีบเทยีบราคาดว้ยตนเองส่งผล
ให้ท่านตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊ก การประชาสมัพันธ์สินค้าและอัพเดทข้อมูล
ขา่วสารอยา่งสม ่าเสมอส่งผลใหท้่านตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊ก  ความน่าเชื่อถอืและ
ความปลอดภยัของร้านค้าส่งผลให้ท่านตัดสนิใจซื้อสนิค้าออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊ก ท่านชกัชวน/
แนะน า/บอกให้คนในครอบครวั เพื่อน คนรู้จกั คนรอบตัว หนัมาซื้อซื้อสินค้าออนไลน์ผ่าน 
เฟซบุ๊กเพื่อลดความเสี่ยงการออกจากบ้าน ผู้บรโิภคมีความคิดเห็น อยู่ในระดบัปานกลาง  
ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของนุสรา  เรอืงสม (2559) ได้ศึกษา เรื่องความน่าเชื่อถือของแอป
พลเิคชนั ส่วนประสมทางการตลาด (4C’s) ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นอาหารผ่าน
แอปพลเิคชนัวงในของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ผู้บรโิภคในเขต
กรุงเทพมหานครมรีะดบัความคดิเหน็มาก ว่าความน่าเชื่อถอืของแอปพลเิคชนัและส่วนประสม
ทางการตลาด 4C’s Marketing ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นอาหาร 
 

ข้อเสนอแนะส าหรบัการวิจยัครัง้ต่อไป 

1. ควรศกึษาปัจจยัอื่น ๆ เพื่อใหง้านวจิยักวา้งขวางและสมบูรณ์มากขึน้ เช่น ธุรกจิ
แต่ละประเภทควรใช้กลยุทธ์ในการขายสินค้าในสื่อสังคมออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊คในแบบใด  
ที่สามารถตอบโจทย์และตรงประเด็นตามความต้องการของผู้บริโภคในยุค New Normal  
ไดม้ากทีสุ่ด 

2. ควรท าการศึกษาในงานวิจัยในอนาคต เช่น ในแต่ละช่วงวัยของผู้บริโภค  
ช่วงวยัของ Baby Boomer, Gen X, Gen Y และ Gen Z มคีวามสนใจซือ้สนิคา้ประเภทใดบา้ง 
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