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บทคดัย่อ 
 

 การวจิยันี้มวีตัถุประสงค์เพื่อ 1) ศกึษาพฤตกิรรมการซื้อสนิค้าเกษตรผ่านทางสงัคมออนไลน์  
ของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัพจิติร 2) ศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของสนิคา้เกษตร
ทีม่กีารซื้อผ่านทางสงัคมออนไลน์ ของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัพจิติร 3) ศกึษาการซื้อซ ้า
สนิคา้เกษตรผ่านทางสงัคมออนไลน์ ของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัพจิติร 4) เปรยีบเทยีบการ
ซื้อซ ้าสนิค้าเกษตรผ่านทางสงัคมออนไลน์ ของผู้บรโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัพจิติร ตามตวัแปร
ปัจจยัส่วนบุคคล และ 5) ศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการซื้อซ ้าสนิคา้เกษตรผ่านทาง
สงัคมออนไลน์ ของผู้บรโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัพจิิตร เป็นการวจิยัเชิงปรมิาณกลุ่มตวัอย่าง 
จ านวน 424 คน สุม่ตวัอย่างตามความน่าจะเป็น (Probability Sampling) โดยท าการแจกแบบสอบถาม
ตามกลุ่มตัวอย่างแบบมีระบบ (Systematic random sampling) และวิเคราะห์ด้วยโปรแกรม
วิเคราะห์ผลส าเร็จรูปทางสถิติเพื่ อหาค่าสถิติพื้นฐาน ได้แก่  ความถี่  ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย  
ส่วนเบี่ยง เบนมาตรฐาน การทดสอบ Independent sample t-test หรือ  One way ANOVA  
และทดสอบหาความสมัพนัธ ์Multiple regression  
 ผลการวจิยั พบว่า 1) พฤติกรรมการซื้อสินค้าเกษตรผ่านทางสงัคมออนไลน์ ของผู้บรโิภค 
ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัพจิติร สว่นใหญ่ใชส้ื่อในการเลอืกซือ้สนิคา้ คอื Facebook ความถีใ่นการซื้อ
สนิค้าต่อเดอืน คอื 1-2 ครัง้ ระดบัราคาในการสัง่ซื้อแต่ละครัง้ คอื 500 – 1,000 บาท ประเภทสนิค้า คอื 
ผลิตภัณฑ์แปรรูปและเครื่องดื่ม กลุ่มหรือบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า คือ ตนเอง  
2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของสนิค้าเกษตรที่มกีารซื้อผ่านทางสงัคมออนไลน์ ของผูบ้รโิภคใน
เขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัพจิิตร โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด 3) การซื้อซ ้าสนิค้าเกษตรผ่านทาง
สงัคมออนไลน์ อยู่ในระดบัมากที่สุด 4) ปัจจยัส่วนบุคคล ซึ่งได้แก่ อายุ อาชีพ ระดบัการศึกษา  
และรายไดต้่อเดอืน ของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัพจิติร ทีแ่ตกต่างกนั มกีารซือ้ซ ้าสนิคา้เกษตร
ผ่านทางสงัคมออนไลน์ทีแ่ตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 และ 5) ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ซึง่ประกอบดว้ย ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นบุคคล และดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
ส่งผลต่อการซื้อซ ้าสนิค้าเกษตรผ่านทางสงัคมออนไลน์ ของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัพจิิตร 
อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ค าส าคญั: ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด, การซือ้ซ ้า, การซือ้สนิคา้เกษตรผ่านทางสงัคมออนไลน์ 



 

Abstract 
 The objectives of this research 1)  studies the consumer's purchasing behavior of 
agricultural products via social media of consumers in Mueang District Phichit Province.  
2) studies the marketing mix factors for agricultural products that are purchased via social media  
of consumers in Mueang District Phichit Province. 3) studies the repurchase of agricultural products 
via social media of consumers in Mueang District Phichit Province. 4) compared purchasing 
of agricultural products via social media of consumers in Mueang District Phichit Province, 
with individual factors and 5) study marketing mix factors affecting the repeat purchase of 
agricultural products via social media of consumers in Mueang District Phichit Province.  
This is quantitative research with a sample of 424 people sampled according to probability 
(Probability Sampling) by distributing the sample in systematic Random Sampling and 
analyzed with a ready-made statistical analysis program and basic statistics including 
statistics. Concentration values must be controlled using standards such as Independent 
Sample t-test or One way ANOVA and multiple regression tests. 
 The results of the study found that 1) purchasing behavior of agricultural products via 
social media of consumers in Mueang District Phichit Province is mainly used for Facebook. 
The frequency of purchasing items per month is 1-2 times. The price level for each order is 
5 0 0 - 1 ,0 0 0  baht. Product types are processed products and the group or person at  
the center of purchasing a product is oneself. 2) Factors in the marketing mix of agricultural 
products purchased via social media of consumers in Mueang District Phichit Province 
Overall, it is at the highest level. 3) Repeat purchases of agricultural products via social 
media. at the highest level.  4) Personal factors including age, occupation, educational level 
and monthly income of consumers in Mueang District Phichit Province Different There is 
repeated purchasing of agricultural products through different social online, significantly 
statistically at 0.05. and 5) Marketing mix factors, which consists of price, place, people and 
physical Evidence, affects purchasing of agricultural products via social media of consumers 
in Mueang District Phichit Province, significantly, statistical statistics at 0.05.  
 

Keywords: marketing mix factors, repeat purchases, purchasing agricultural products  
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บทน า 
ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
โลกปัจจุบนัมคีวามก้าวหน้าของเทคโนโลยอีย่างรวดเรว็ ซึ่งถูกพฒันาขึ้นเพื่อช่วยอ านวย

ความสะดวกใหก้บัมนุษย ์เทคโนโลยเีหล่านี้เขา้มามบีทบาทในการด าเนินชวีติเป็นอย่างมากทัง้ใน
ด้านของการศกึษา ด้านความบนัเทงิ รวมไปถงึทางด้านของธุรกิจการค้าต่างๆ จงึท าให้ผู้บรโิภค  
มชี่องทางการเขา้ถงึสนิคา้และบรกิารบนสงัคมออนไลน์มากขึน้ สง่ผลใหผู้บ้รโิภคมพีฤตกิรรมการซื้อ
สนิค้าที่เปลี่ยนไป มกีารซื้อสนิค้าผ่านทางสงัคมออนไลน์เพิม่มากขึ้น ดงันัน้ผู้ประกอบการที่ขาย
สนิค้าและบรกิารผ่านหน้าร้านต้องเร่งปรบัตวัเพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บรโิภคและสร้าง
ยอดขายเพิม่มากขึน้ 
 ภาคการเกษตรนับว่ามีความส าคัญต่อเศรษฐกิจและสังคมของประเทศไทยเป็นอย่างมาก  
จากข้อมูลการท าส ามะโนการเกษตรของส านักงานสถิติแห่งชาติ พบว่า ประเทศไทยมีจ านวน
ประชากรในภาคเกษตรมากถงึ 25 ลา้นคน หรอืคดิเป็นรอ้ยละ 40 ของประชากรทัง้หมด ซึ่งนับว่า
เป็นแหล่งรองรับแรงงานที่ขนาดใหญ่ที่สุด และเป็นแหล่งสร้างรายได้ส าคัญแก่ครัวเรือนของ
ประชากรจ านวนมาก แต่อย่างไรก็ตาม เมื่อพจิารณาผลตอบแทนทางด้านรายได้ของภาคเกษตร 
พบว่า การท าเกษตรกรรมกลบัไม่สามารถสร้างรายได้มากเท่าที่ควร เกษตรกรเป็นกลุ่มที่มรีายได้
เฉลีย่ต ่ากว่าอาชพีอื่น ๆ ซึ่งหนึ่งในปัญหาส าคญัทีเ่กษตรกรต้องเผชญิ คอื การทีไ่ม่สามารถเข้าถงึ
ตลาดได้อย่างมปีระสทิธิภาพ โดยเกษตรกรส่วนใหญ่มอี านาจในการต่อรองที่น้อยกว่า เนื่องจาก
ส่วนมากท าการเกษตรแปลงเลก็และมกีารกระจายตวัตามพืน้ทีต่่างๆ ท าใหเ้กษตรกรไม่มทีางเลอืก
ว่าหากต้องการขายผลผลิตให้ได้ราคาสูง จะต้องไปขายใครและที่ใด จึงท าให้ต้องขายผลผลติใน
ราคาถูก ดงันัน้จงึมเีกษตรกรที่เป็นคนรุ่นใหม่ เริม่น าสนิค้าเกษตรมาขายผ่านสงัคมออนไลน์เพิ่ม
มากขึน้ เพือ่เป็นการกระจายผลผลติโดยไม่ตอ้งผ่านพอ่คา้คนกลางและสามารถก าหนดราคาสนิคา้เองได้ 
  แต่ด้วยในปัจจุบันการขายสินค้าผ่านสังคมออนไลน์มีการแข่งขันทางการตลาดที่สูง 
เกษตรกรจงึควรศกึษาความตอ้งการของผูบ้รโิภค เพือ่ใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผนการตลาด โดย
เครื่องมือที่ส าคญัในการวางแผนการตลาด คือ ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ด้าน
ผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นส่งเสรมิทางการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ 
และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ซึ่งจะช่วยก าหนดกลยุทธ์ในการจ าหน่ายสนิคา้เกษตรผ่านทางสงัคม
ออนไลน์ ให้ตรงกบัความต้องการของผู้บรโิภคและสร้างความได้เปรยีบในการแข่งขนัทางธุรกิจ
ออนไลน์  

ในการศกึษาครัง้นี้ผูว้จิยัจงึมคีวามสนใจทีจ่ะท าการศกึษา “ปัจจยัสว่นผสมทางการตลาดที่มี
ผลต่อการซื้อซ ้าสนิค้าเกษตรผ่านทางสงัคมออนไลน์ ของผู้บรโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัพจิิตร” 
เพื่อให้เกดิประโยชน์แก่เกษตรกรและบุคคลทัว่ไปที่มคีวามสนใจสามารถน าขอ้มูลไปวางแผนและ 
กลยุทธท์างการตลาดใหธุ้รกจิประสบความส าเรจ็ได ้

 
 



 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
1. ศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินค้าเกษตรผ่านทางสงัคมออนไลน์ ของผู้บรโิภคในเขตอ าเภอเมือง 

จงัหวดัพจิติร 
2. ศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดของสนิคา้เกษตรทีม่กีารซือ้ผ่านทางสงัคมออนไลน์ 

ของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัพจิติร 
3. ศึกษาการซื้อซ ้าสนิค้าเกษตรผ่านทางสงัคมออนไลน์ ของผู้บรโิภคในเขตอ าเภอเมอืง 

จงัหวดัพจิติร 
4. เปรยีบเทยีบการซื้อซ ้าสนิค้าเกษตรผ่านทางสงัคมออนไลน์ ของผู้บรโิภคในเขตอ าเภอ

เมอืง จงัหวดัพจิติร ตามตวัแปรปัจจยัสว่นบุคคล 
5. ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการซื้อซ ้าสนิค้าเกษตรผ่านทางสงัคม

ออนไลน์ของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัพจิติร 
 

สมมติฐานการวิจยั 
 1. ปัจจัยส่วนบุคคล ซึ่งได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา และรายได้ต่อเดือน  
ของผู้บรโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัพจิติร ที่แตกต่างกนั มกีารซื้อซ ้าสนิค้าเกษตรผ่านทางสงัคม
ออนไลน์ทีแ่ตกต่างกนั 

2. ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ซึ่งประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการจดั
จ าหน่าย ด้านส่งเสรมิทางการตลาด ด้านบุคคล ด้านกระบวนการ และด้านลกัษณะทางกายภาพ 
สง่ผลต่อการซือ้ซ ้าสนิคา้เกษตรผ่านทางสงัคมออนไลน์ ของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัพจิติร 
 

ขอบเขตของการวิจยั 
ในการวจิยัครัง้นี้จะท าการศกึษาปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อ

การซือ้ซ ้าสนิคา้เกษตรผ่านทางสงัคมออนไลน์  ของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัพจิติร โดยมี
การก าหนดขอบเขตการวจิยั ดงันี้ 

1. ขอบเขตดา้นประชากร 
ประชากรที่ศึกษาในครัง้นี้คอื ผู้บรโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัพจิิตร ที่เคยซื้อสินค้า

เกษตรผ่านทางสงัคมออนไลน์จากเกษตรกรโดยตรง โดยไม่สามารถระบุจ านวนประชากรได ้
2. ขอบเขตดา้นเน้ือหา 
การวิจยันี้ต้องการศึกษาปัจจยัที่มีผลต่อการซื้อซ ้าสินค้าเกษตรผ่านทางสงัคมออนไลน์  

ของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัพจิติร โดยมเีนื้อหาครอบคลุม 2 ตวัแปร ดงันี้ 
2.1 ตวัแปรอสิระ ไดแ้ก่  

   ปัจจยัสว่นบุคคล ซึง่ประกอบดว้ย เพศ อายุ อาชพี ระดบัการศกึษา และรายไดต้่อเดอืน 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ซึ่งประกอบด้วย ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการจดั
จ าหน่าย ดา้นสง่เสรมิทางการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

2.2 ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ การซื้อซ ้าสนิคา้เกษตรผ่านทางสงัคมออนไลน์ ของผูบ้รโิภคใน
เขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัพจิติร 



 

 3. ขอบเขตดา้นระยะเวลา 
 ระยะเวลาในการเกบ็ขอ้มลู ตัง้แต่เดอืนพฤศจกิายน ถงึเดอืนธนัวาคม 2566 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประชากรศาสตร ์  

 ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์มคีวามแตกต่าง เช่น เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายได้
ต่อเดอืน เป็นต้น ซึ่งแสดงถงึความเป็นมาของแต่ละบุคคลจากอดตีถงึปัจจุบนั โดยความแตกต่าง
ของบุคคล สามารถบ่งบอกลกัษณะพฤตกิรรมการแสดงออกและการตดัสนิใจทีแ่ตกต่างกนั สาเหตุ
มาจากความแตกต่างทางดา้นประชากรศาสตร ์(วชริวชัร งามละม่อม ,2558)  
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2550) ได้กล่าวไว้ว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย อายุ 
เพศ รายไดต้่อเดอืน การศกึษา เหล่านี้เป็นเกณฑท์ีน่ิยมใชใ้นการแบ่งลกัษณะทางประชากรศาสตร ์
คนทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตรต์่างกนัจะมพีฤตกิรรมการบรโิภคทีต่่างกนั  

จากแนวคดิเกีย่วกบัประชากรศาสตร ์ทีก่ล่าวมาสามารถสรุปไดว้่า ลกัษณะทางประชากรศาสตรเ์ป็น
ปัจจยัมคีวามส าคญั โดยอาศยัตวัแปรศกึษา ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดต้่อเดอืน น ามา
วางแผนก าหนดกลยุทธ์สร้างความต้องการให้ผู้บริโภคตดัสนิใจซื้อสินค้า เพื่อให้เข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย
โดยตรง ลกัษณะทางประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนั ย่อมมพีฤตกิรรมการซือ้ทีแ่ตกต่างกนั  

2.2  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินค้าออนไลน์  
Schiffman & Kanuk (1994) ได้ให้ค าจ ากัดความ พฤติกรรมของผู้บริโภค (Consumer 

Behavior) ไว้ว่า หมายถงึ การกระท าของบุคคลที่เกี่ยวขอ้งโดยตรงกบัการได้รบัและการใช้สินค้า
และบรกิารรวมไปถงึกระบวนการตดัสนิใจที่มอียู่ก่อนและมสี่วนในการก าหนดการกระท าดงักล่าว 
ไม่ว่าจะเป็นการเสาะหาซื้อ ใช้ ประเมินผล หรือการบริโภคผลิตภัณฑ์บริการและแนวคดิต่างๆ          
ซึ่งผู้บรโิภคคาดว่าจะสามารถตอบสนองความต้องการของตนได้ส่วน ศิรวิรรณ เสรรีตัน์ (2546)  
ไดก้ล่าวว่าการวเิคราะห์พฤตกิรรมผู้บรโิภคเป็นการคน้ควา้หรอืวจิยัเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการซื้อและ 
การใช้ของผู้บรโิภค เพื่อให้ทราบถึงลกัษณะความต้องการและพฤติกรรมการซื้อและการใช้ของ
ผูบ้รโิภค นอกจากนี้ พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ การกระท าต่างๆ ทีเ่กี่ยวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้
ไดม้า ซึง่การบรโิภคและการจบัจ่ายใชส้อย ซึง่สนิคา้และบรกิารรวมทัง้การตดัสนิใจทีเ่กดิขึน้ก่อนและหลงั
การกระท าดงักล่าวดว้ย รวมถงึพฤตกิรรมผูบ้รโิภคยงัหมายถงึ ขัน้ตอน ความคดิ ประสบการณ์ การซื้อ
การใชส้นิคา้และบรกิารของผูบ้รโิภค เพือ่ตอบสนองความตอ้งการและความพงึพอใจ 

2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง กลุ่มของ

เครื่องมอืทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ ซึ่งกิจการน าเครื่องมอืเหล่านี้มาใช้ตอบสนองความ
ต้องการและสร้างความพงึพอใจให้แก่ลูกคา้ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรอื 7Ps 



 

ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นสิ่งที่ตอบสนองความจ าเป็นและความต้องการของ
มนุษย์ได้ คือ สิ่งที่ผู้ขายต้องส่งมอบให้แก่ลูกค้าและลูกค้าได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของ
ผลิตภัณฑ์นัน้ ๆ โดยทัว่ไปแล้ว ผลิตภัณฑ์แบ่งเป็น 2 ประเภท คือ ผลิตภัณฑ์ที่จบัต้องได้และ
ผลติภณัฑ์ที่จบัต้องไม่ได้ ด้านราคา (Price) หมายถงึ คุณค่าของผลติภณัฑ์ในรูปตวัเงนิ ลูกค้าจะ
เปรยีบเทยีบระหว่างคุณค่าของสนิคา้กบัราคาของสนิคา้นัน้ ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกคา้จะตดัสนิใจซือ้ 
เพราะฉะนัน้ การก าหนดราคาสนิคา้ควรมคีวามเหมาะสมกบัสนิคา้ใหช้ดัเจน และงา่ยต่อการจ าแนก
สนิคา้ทีต่่างกนั ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) เป็นปัจจยัทีเ่กี่ยวขอ้งกบับรรยากาศสิง่แวดลอ้มในการ
น าเสนอบริการให้แก่ลูกค้า ซึ่งส่งผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและประโยชน์ของสินค้าที่
น าเสนอ ซึ่งต้องพจิารณาในดา้นท าเลทีต่ ัง้และช่องทางในการน าเสนอสนิค้า ดา้นส่งเสรมิการตลาด 
(Promotion) เป็นเครื่องมอืทีม่คีวามส าคญัในการตดิต่อสื่อสารให้ลูกค้า โดยมวีตัถุประสงคเ์พื่อแจ้ง
ข่าวสารหรอืชกัจูงให้เกดิทศันคติและพฤติกรรม การตดัสนิใจใช้บรกิารและเป็นกุญแจส าคญัของ
การตลาดสายสมัพนัธ ์ดา้นบุคคล (People) หรอืพนกังาน ซึง่ตอ้งอาศยัการคดัเลอืก การฝึกอบรม การจงูใจ 
เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับผู้ร ับบริการได้แตกต่างมากกว่าคู่แข่งขนั พนักงานต้องมี
ความสามารถ มทีศันคตทิี่สามารถตอบสนองต่อผู้รบับรกิาร มคีวามคดิรเิริม่สร้างสรรค์ มคีวามสามารถ
แก้ไขปัญหา สามารถสร้างค่านิยมให้กับองค์กร ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation) เป็นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพใหก้บัลูกค้า โดยสรา้งคุณภาพรวมทัง้
ทางด้ายกายภาพ และแบบแผนการให้บรกิารเพื่อสร้างคุณค่าให้กบัผู้ใช้บรกิาร หรอืผลประโยชน์อื่นๆ  
ทีผู่ใ้ชบ้รกิารควรไดร้บั ดา้นกระบวนการ (Process) เป็นกจิกรรมทีเ่กี่ยวขอ้งกบัระเบยีบวธิกีารและ
งานปฏิบตัิในด้านการบรกิาร ที่น าเสนอให้กบัผู้ใช้บรกิาร เพื่อการให้บรกิารอย่างถูกต้องรวดเรว็  
และท าใหลู้กคา้เกดิความประทบัใจ (Philip Kotler, 2015) 

 
2.4 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการซ้ือซ า้  
Gounaris, Dimitriadis & Stathakopoulos (2010) กล่าวว่าการซือ้ซ ้า คอื การทีผู่บ้รโิภค 

พจิารณาผลติภณัฑห์รอืบรกิารมาเป็นระยะเวลาหนึ่งแลว้ โดยท าการซือ้ซ ้าอย่างต่อเนื่อง  
Kim, Galliers, Shin, Han & Kim (2012) กล่าวว่าการซือ้ซ ้า เป็นการซือ้ผลติภณัฑห์รอืการ

รบับรกิารกบัผูผ้ลติรายเดมิทีเ่ป็นผลจากความพงึพอใจในตวัผลติภณัฑห์รอืการบรกิารสบืเนื่องจาก
การซือ้ในครัง้แรก ซึง่อาจจะเกีย่วขอ้งกบัหลายปัจจยัของผูบ้รโิภคเองเป็นหลกั  

กล่าวโดยสรุปการตัง้ใจซื้อซ ้า (Repurchase Intention) หมายถึง การซื้อผลิตภัณฑ์หรือ
บรกิารในแบรนดซ์ ้า เกนิกว่า 1 ครัง้ขึน้ไป โดยเป็นการซือ้ซ ้าแบบเฉพาะเจาะจงในสนิคา้หรอืแบรนด์
ของสนิคา้ นัน้ ๆ (ไพศาล เกษมพพิฒัน์กุล, 2556) 

 
 
 
 
 



 

2.4 งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 วนัทนา ประณิธานธรรม (2562) ท าการศึกษาเรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มี
ความสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจซื้อซ ้าของธุรกจิเบเกอรีผ่่านสื่อสงัคมออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร 
และปรมิณฑล ผลการวจิยัพบว่า ลกัษณะขอ้มูลส่วนบุคคล คอื อายุและรายได ้มกีารตดัสนิใจซื้อซ ้า
ของธุรกจิเบเกอรีผ่่านสื่อสงัคมออนไลน์แตกต่างกนั ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4 P) โดยรวม 
พบว่า มคีวามสมัพนัธ์กับการตดัสินใจซื้อซ ้าของธุรกิจเบเกอรี่ผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ เป็นไปใน
ทศิทางเดยีวกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิี ่0.05  
 ลทัธพล วรีะยุทธบญัชา (2556) ท าการวจิยัเรื่อง “ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อซ ้า
ของผู้บรโิภคกาแฟสดยี่ห้อสตาร์บคัส์ ในเขตกรุงเทพและปรมิณฑล” ผลการวจิยัพบว่า “ลกัษณะ
ประชากรศาสตร ์ดา้นอายุ อาชพี รายได ้ระดบัการศกึษาและสถานภาพการสมรส ทีแ่ตกต่างกนัมี
ผลต่อพฤติกรรมการซื้อซ ้ากาแฟสดยี่ห้อสตาร์บัคส์ที่แตกต่างกนั ในส่วนปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ได้แก่ ด้านราคา ด้านสถานที่จดัจ าหน่ายกาแฟสดยี่ห้อสตาร์บัคส์  ด้านการส่งเสริม
การตลาด และด้านผลติภณัฑ์ มคีวามสมัพนัธ์ต่อพฤตกิรรมการซื้อซ ้าของผู้บรโิภคกาแฟสดยี่ห้อ
สตารบ์คัส ์ในเขตกรุงเทพและปรมิณฑลอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05”   
 ณิชกานต์ อุชชนิ (2563) ศกึษาเรื่อง การศกึษาภูมทิศัน์บรกิาร (Servicescape) และปัจจยั
ส่วนผสมทางการตลาด (7Ps) ทีม่ผีลต่อความตัง้ใจในการซื้อซ ้าของร้านคาเฟ่ขนมหวาน (Dessert 
Café) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศกึษาพบว่า ปัจจยัสว่นผสมทางการตลาด (7Ps) 
ที่มีผลต่อความตัง้ใจในการซื้อซ ้าของร้านคาเฟ่ขนมหวาน (Dessert Cafe) ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นบุคลการ และปัจจยัดา้นราคา 
 นภาพร ป่ินภู่ (2560) ศกึษาเรื่อง กลยุทธก์ารตลาดทีส่ง่ผลต่อความตัง้ใจในการซือ้ซ ้าสนิค้า
อุปโภคบรโิภคผ่านระบบออนไลน์ ผลการศกึษาพบว่า กลยุทธก์ารตลาดทีส่ง่ผลต่อความตัง้ใจในการ
ซือ้ซ ้าสนิคา้อุปโภคบรโิภคผ่านระบบออนไลน์ ไดแ้ก่ ดา้นสถานทีห่รอืช่องทางการจดัจ าหน่าย อย่าง
มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 นพดล โกฏคิ าลอื (2562) ศกึษาเรื่องปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อพฤติกรรม
การซื้อซ ้าของผู้ใช้บรกิารสถานบรกิารน ้ามนั Mr.ปิโตรเลียมในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่  
ผลการศกึษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นบุคคลากร และลกัษณะทางกายภาพ ทีม่ี
ผลต่อพฤตกิรรมการซื้อซ ้า ของผู้ใช้บรกิารสถานบรกิารน ้ามนั Mr. ปิโตรเลียมในเขตอ าเภอฮอด 
จงัหวดัเชยีงใหม่  
 จากการทบทวนแนวคดิทฤษฎแีละวรรณกรรมที่เกี่ยวขอ้งกบัปัจจยัสว่นผสมทางการตลาด
ทีม่ผีลต่อการซือ้ซ ้าสนิคา้เกษตรผ่านทางสงัคมออนไลน์ ผูว้จิยัไดก้รอบแนวคดิตามสมมตฐิาน ดงันี้ 
 กรอบแนวคิดและสมมติฐานข้อที่ 1 ปัจจยัส่วนบุคคล ซึ่งได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ ระดับ
การศึกษา และรายได้ต่อเดือน ของผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดพิจิตร ที่แตกต่างกัน  
มกีารซือ้ซ ้าสนิคา้เกษตรผ่านทางสงัคมออนไลน์ทีแ่ตกต่างกนั 



 

ปัจจยัส่วนบุคคล 

- เพศ 
- อายุ 
- อาชพี                                        
- ระดบัการศกึษา          
- รายไดต้่อเดอืน 

 

    ตวัแปรอสิระ 

 

 

 

 
 
 

กรอบแนวคิดและสมมติฐานข้อที่  2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ซึ่งประกอบด้วย  
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่าย ด้านส่งเสริมทางการตลาด ด้านบุคคล  
ด้านกระบวนการ และด้านลกัษณะทางกายภาพ ส่งผลต่อการซื้อซ ้าสนิค้าเกษตรผ่านทางสงัคม
ออนไลน์ ของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัพจิติร 

 
               ตัวแปรอิสระ                                                                            ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

อ้างอิง : Kotler, 2015 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

การซื้อซ้ำสินค้าเกษตรผ่านทางสังคมออนไลน์ 

อ้างอิง : Kim, Galliers, Shin, Han, & Kim, 2012 

 

 

 

 

อา้งถงึ Peterson and Plowman 1989 
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ตวัแปรตาม 

การซื้อซ้ำสินค้าเกษตรผา่นทาง 
สังคมออนไลน ์

อ้างอิง : Kim, Galliers, Shin, Han,  
& Kim, 2012 

 

 

 

 

อา้งถงึ Peterson and Plowman 1989 

 

 

 

อา้งถงึ Peterson and Plowman 1989 

 

ด้านการจัดจำหน่าย (Place) 

ด้านส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) 

ด้านบุคคล (People) 

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
 ด้านราคา (Price) 
 

ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)  

ด้านกระบวนการ (Process) 



 

วิธีด าเนินการวิจยั 

 ประชากรที่ใช้ในการศึกษา คือ ผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดพิจิตร ที่เคยมี
ประสบการณ์ซือ้สนิคา้เกษตรผ่านทางสงัคมออนไลน์จากเกษตรกรโดยตรง โดยกลุ่มตวัอย่างใชสู้ตร
การค านวณหาขนาดกลุ่มตวัอย่างแบบไม่ทราบจ านวนประชากร โดยก าหนดระดบัความเชื่อมัน่ที่ร้อย
ละ 95 โดยใช้สูตรค านวณคอแครน (Cochran,1997) ได้จ านวนกลุ่มตวัอย่าง 385 คน เพื่อป้องกนั
ความผดิพลาดที่จากการตอบแบบสอบถามไม่ครบถ้วน จงึเพิม่จ านวนกลุ่มตวัอย่างเป็น 424 คน  
สุ่มตัวอย่างตามความน่าจะเป็น (Probability Sampling) โดยท าการแจกแบบสอบถามตามกลุ่ม
ตวัอย่างแบบมรีะบบ (Systematic random sampling) โดยก าหนดสถานที ่วนัและเวลา ในการแจก
แบบสอบถามใหก้ลุ่มตวัอย่าง  

 ส าหรับเครื่องมือที่ใช้ในการรวบรวมข้อมูลในการวิจัยครั ้งนี้ ใช้เ ป็นแบบสอบถาม 
(Questionnaire) ที่ใช้ในการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตวัอย่าง โดยมลีกัษณะทัง้เป็นแบบสอบถามแบบ
ปลายปิด (Close Ended Question) 
 ในการตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมอืนัน้ ผู้วจิยัใช้การทดสอบความเที่ยงตรง (Validity) 
โดยน า แบบสอบถามที่สร้างขึ้นให้ผู้เชี่ยวชาญตรวจสอบความถูกต้องชดัเจนและความสอดคล้อง
ของเนื้อหากบัสิง่ที ่ต้องการศกึษา จ านวน 3 ท่าน ท าการตรวจประเมนิผลแบบสอบถาม จากนั ้นน า
คะแนนที่ได้จากการประเมนิของผู้เชี่ยวชาญมาท าการหาค่าความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหาระหว่างข้อ
ค าถาม (Index of Item Objective Congruence : IOC) ถ้ามีค่ามากกว่าหรือเท่ากับ 0.60 ขึ้นไป
แสดงว่า ขอ้ค าถามนัน้สอดคลอ้งกบันิยามศพัท์ ซึ่งเป็นขอ้ค าถามทีใ่ชไ้ด ้ในการทดสอบของผูว้จิยัได้
ค่าความเทีย่งตรงของแบบสอบถาม มากกว่า 0.60 ทุกขอ้ 

 ในการตรวจสอบค่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามผู้วจิยัใช้กลุ่มตวัอย่างจ านวน 40 ชุด มา
ทดสอบความเชื่อมัน่โดยใชว้ธิหีาค่าสมัประสทิธิแ์อลฟ่าของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) 
ซึ่งสามารถยอมรบัได้ที่มากกว่า 0.7 โดยได้ค่า ดงันี้ ด้านผลติภณัฑ์ เท่ากบั 0.68 ด้านราคา เท่ากบั 
0.51 ดา้นการจดัจ าหน่าย เท่ากบั 0.59 ดา้นส่งเสรมิการตลาด เท่ากบั 0.60 ดา้นบุคคล เท่ากบั 0.77 
ดา้นกระบวนการ เท่ากบั 0.80 และดา้นลกัษณะทางกายภาพ เท่ากบั 0.67 

 ส าหรบัการเก็บรวบรวมข้อมูลนัน้ ผู้วิจยัแจกแบบสอบถามให้กลุ่มตัวอย่าง ระหว่างวันที่  
8 พฤศจกิายน 2566 ถงึวนัที่ 1 ธนัวาคม 2566 ทุกวนัจนัทร ์วนัพุธ และวนัศุกร ์รวมทัง้สิน้ 11 วนั วนั
ละ 40 ฉบบั จงึไดจ้ านวนตวัอย่างทัง้สิน้ 440 คน แลว้คดัเลอืกชุดทีม่คีวามสมบูรณ์เพยีง 424 คน  

น ามาประมวลผลและวเิคราะห์ด้วยโปรแกรมวเิคราะห์ผลส าเร็จรูปทางสถิติเพื่ อหาค่าสถิติ
พืน้ฐาน ไดแ้ก่ ความถี่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน การทดสอบ Independent sample 
t-test หรอื One way ANOVA และทดสอบหาความสมัพนัธ ์Multiple regression 

 
 
 



 

ผลการวิจยั 

ปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 31 – 40 ปี อาชีพ
ขา้ราชการ ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีและมรีายไดต้่อเดอืน 15,000 – 30,000 บาท 

พฤตกิรรมการซื้อสนิคา้เกษตรผ่านทางสงัคมออนไลน์ของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ใช ้Facebook 
ในการเลือกซื้อสินค้าเกษตรผ่านทางสงัคมออนไลน์ ความถี่ในการซื้อสินค้าเกษตรผ่านทางสังคม
ออนไลน์ 1 – 2 ครัง้ ต่อเดือน ระดบัราคาในการสัง่ซื้อสินค้าเกษตรผ่านทางสงัคมออนไลน์ คอื  
500 – 1,000 บาท สินค้าเกษตรที่ซื้อผ่านทางสงัคมออนไลน์ส่วนใหญ่เป็นผลิตภัณฑ์แปรรูปและ
เครื่องดื่ม และบุคคลทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้เกษตรผ่านทางสงัคมออนไลน์ คอื ตนเอง 

4.1 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของสินค้าเกษตรที่มีการซื้อผ่านทางสังคมออนไลน์   
ของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัพจิติร สามารถสรุปไดต้ามตารางที ่1  

ตารางท่ี 1 ความคดิเห็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของสินค้าเกษตรที่มีการซื้อผ่านทางสังคม
ออนไลน์ ของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัพจิติร (n=424) 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ค่าเฉล่ีย S.D. ระดบัความคิดเหน็ 
1. ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) 4.39 0.56 มากทีสุ่ด 
2. ดา้นราคา (Price) 4.32 0.66 มากทีสุ่ด 
3. ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) 4.31 0.64 มากทีสุ่ด 
4. ดา้นส่งเสรมิทางการตลาด (Promotion) 4.30 0.63 มากทีสุ่ด 
5. ดา้นบุคคล (People) 4.33 0.67 มากทีสุ่ด 
6. ดา้นกระบวนการ (Process) 4.39 0.62 มากทีสุ่ด 
7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 4.44 0.61 มากทีสุ่ด 

ภาพรวมปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4.35 0.62 มากทีสุ่ด 
 จากตารางที่ 1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของสินค้าเกษตรที่มีการซื้อผ่านทางสังคม
ออนไลน์ ของผู้บรโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัพจิิตร พบว่า มภีาพรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด เมื่อ
พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นลกัษณะทางกายภาพมคี่าเฉลีย่มากทีสุ่ด รองลงมาคอื ดา้นผลติภณัฑ์
และด้านกระบวนการ ด้านบุคคล ด้านราคา ด้านการจดัจ าหน่าย และด้านส่งเสริมทางการตลาด 
ตามล าดบั  
 4.2 การซือ้ซ ้าสนิคา้เกษตรผ่านทางสงัคมออนไลน์  ของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัพจิติร 
สามารถสรุปไดต้ามตารางที ่2 
 
ตารางท่ี 2 ความคดิเหน็การซือ้ซ ้าสนิคา้เกษตรผ่านทางสงัคมออนไลน์  ของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเมอืง 
จงัหวดัพจิติร 

การซื้อซ า้สินค้าเกษตรผ่านทางสงัคมออนไลน์   �̅� S.D. ระดบัความคิดเหน็ 
ท่านจะกลบัมาซื้อซ ้าสนิคา้เกษตรผ่านทางสงัคมออนไลน์อกีแน่นอน 4.36 0.59 มากทีสุ่ด 



 

 จากตารางที ่2 การซือ้ซ ้าสนิคา้เกษตรผ่านทางสงัคมออนไลน์  ของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเมอืง 
จงัหวดัพจิติร พบว่า อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด 
 4.3 ผลการทดสอบสมมตฐิาน 
 4.3.1) ปัจจยัส่วนบุคคล ซึ่งได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ ระดบัการศึกษา และรายได้ต่อเดือน  
ของผู้บรโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัพจิติร ที่แตกต่างกนั มกีารซื้อซ ้าสนิค้าเกษตรผ่านทางสงัคม
ออนไลน์ทีแ่ตกต่างกนั 

ตารางท่ี 3 แสดงการวเิคราะห์การซื้อซ ้าสนิค้าเกษตรผ่านทางสงัคมออนไลน์ ของผู้บรโิภคในเขต
อ าเภอเมอืง จงัหวดัพจิติร ตามตวัแปรปัจจยัสว่นบุคคล 

ปัจจยัส่วนบุคคล การซื้อซ า้สินค้าเกษตรผ่านทางสงัคมออนไลน์ ผลการทดสอบ 
สถิติ P-Value 

1. เพศ t = -0.301 0.124 ปฏเิสธสมมตฐิาน 
2. อายุ F = 7.947 0.001 ยอมรบัสมมตฐิาน 
3. อาชพี  F = 2.318 0.043 ยอมรบัสมมตฐิาน 
4. ระดบัการศกึษา F = 4.855 0.008 ยอมรบัสมมตฐิาน 
5. รายไดต้่อเดอืน F = 2.677 0.047 ยอมรบัสมมตฐิาน 

*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 จากตารางที ่3 เปรยีบเทยีบการซื้อซ ้าสนิคา้เกษตรผ่านทางสงัคมออนไลน์ ของผูบ้รโิภคใน
เขตอ าเภอเมือง จังหวัดพิจิตร ตามตัวแปรปัจจัยส่วนบุคคล พบว่า อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา  
และรายได้ต่อเดือน ที่แตกต่างกนัมกีารซื้อซ ้าสนิค้าเกษตรผ่านทางสงัคมออนไลน์ ที่แตกต่างกนั 
อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 4.3.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ซึ่งประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา  
ด้านการจดัจ าหน่าย ด้านส่งเสรมิทางการตลาด ด้านบุคคล ด้านกระบวนการ และด้านลกัษณะทาง
กายภาพ ส่งผลต่อการซื้อซ ้าสินค้าเกษตรผ่านทางสงัคมออนไลน์ ของผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมือง 
จงัหวดัพจิติร 

ตารางท่ี 4 ค่าสมัประสิทธิถ์ดถอยพยากรณ์ในรูปคะแนนดิบ (B) และคะแนนมาตรฐาน (Beta) 
ส าหรับสมการถดถอยพหุคูณที่ ใช้พยากรณ์การซื้อซ ้าสินค้าเกษตรผ่านทางสังคมออนไลน์  
ของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัพจิติร (n=424) 

ตวัแปรพยากรณ์ B SE(B) Beta t Sig 
ค่าคงที ่ 1.008    0.001* 
ดา้นราคา (X2) 0.171 0.063 0.154 2.714 0.007* 
ดา้นการจดัจ าหน่าย (X3) 0.176 0.065 0.150 2.700 0.007* 
ดา้นบุคคล (X5) 0.248 0.059 0.238 4.178 0.001* 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (X7) 0.175 0.071 0.152 2.480 0.014* 
R = 0.589 , R2 = 0.347 , R2adj= 0.341, F = 55.713 , S.Eest = 0.485 , Sig = 0.001 



 

0.238 

*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 จากตารางที ่4 พบว่า R2adj เท่ากบั 0.341 แสดงว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้น
ราคา (X2) ด้านการจัดจ าหน่าย (X3) ด้านบุคคล (X5) และด้านลักษณะทางกายภาพ (X7) เมื่อ
เรยีงล าดบัตามการส่งผลจากมากไปน้อย ได้แก่ ด้านบุคคล (X5) ด้านราคา (X2) ด้านลกัษณะทาง
กายภาพ (X7) และด้านการจดัจ าหน่าย (X3) ตามล าดบั ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดงักล่าวส่ง
ผลบวก ต่อการซื้อซ ้าสนิค้าเกษตรผ่านทางสงัคมออนไลน์ ของผู้บรโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดั
พจิติร สามารถอธบิายความผนัแปรของการซือ้ซ ้าสนิคา้เกษตรผ่านทางสงัคมออนไลน์ ของผูบ้รโิภค
ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัพิจิตร ได้ร้อยละ 34.1 ที่ระดบันัยส าคญั 0.05 จึงยอมรบัสมมติฐาน 
สามารถเขยีนสมการพยากรณ์ในรปู คะแนนดบิและคะแนนมาตรฐาน ไดด้งันี้ 
สมการพยากรณ์ในรปูคะแนนดบิ 

Y = 1.008 + 0.171 X2  + 0.176 X3 + 0.248 X5+ 0.175 X7 
สมการพยากรณ์ในรปูคะแนนมาตรฐาน 

Z = 0.154 X2  + 0.150 X3 + 0.238 X5 + 0.152 X7 

 สามารถสรุปตวัแบบ (Model) ที่ได้จากผลการวจิยัพร้อมสมัประสิทธิถ์ดถอยพยากรณ์ในรูป
คะแนนมาตรฐานไดด้งันี้ 
               ตัวแปรอิสระ                                                                            ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 
 

 
 

อภิปรายผล 
 

จากศกึษาวจิยัเรื่อง ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการซื้อซ ้าสนิคา้เกษตรผ่านทาง
สงัคมออนไลน์ ของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัพจิติร สามารถน ามาอภปิรายผลการวจิยัไดด้งันี้ 

ปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มอีายุระหว่าง 31 – 40 ปี อาชพี
ขา้ราชการ ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีและมรีายไดต้่อเดอืน 15,000 – 30,000 บาท 

พฤตกิรรมการซื้อสนิคา้เกษตรผ่านทางสงัคมออนไลน์ของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ใช ้Facebook 
ในการเลอืกซือ้สนิคา้เกษตรผ่านทางสงัคมออนไลน์ ความถีใ่นการซือ้สนิคา้เกษตรผ่านทางสงัคมออนไลน์
1 – 2 ครัง้ ต่อเดอืน ระดบัราคาในการสัง่ซื้อสนิค้าเกษตรผ่านทางสงัคมออนไลน์ คอื 500 – 1,000บาท 

การซื้อซ้ำสินค้าเกษตรผา่นทาง 
สังคมออนไลน ์
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ด้านการจัดจำหน่าย (Place) 

ด้านบุคคล (People) 

ด้านราคา (Price) 
 

ด้านลักษณะทางกายภาพ 
(Physical Evidence) 



 

สนิค้าเกษตรที่ซื้อผ่านทางสงัคมออนไลน์ส่วนใหญ่เป็นผลติภณัฑ์แปรรูปและเครื่องดื่ม และบุคคลที่มี
อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้เกษตรผ่านทางสงัคมออนไลน์ คอื ตนเอง 
 ปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ อายุ อาชพี ระดบัการศกึษา และรายได้ต่อเดอืน ของผู้บรโิภคในเขต
อ าเภอเมอืง จงัหวดัพจิติร ทีแ่ตกต่างกนั มกีารซือ้ซ ้าสนิคา้เกษตรผ่านทางสงัคมออนไลน์ทีแ่ตกต่างกนั 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ทัง้นี้ ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตัง้ไว้ และมีความ
สอดคล้องกับงานวิจยัของ วนัทนา ประณิธานธรรม (2562) ศึกษาเรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดที่มคีวามสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจซื้อซ ้าของธุรกิจเบเกอรี่ผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานคร และปรมิณฑล ผลการศกึษา พบว่า อายุ และรายได้ มกีารตดัสนิใจ ซื้อซ ้าของ
ธุรกจิเบเกอรีผ่่านสื่อสงัคมออนไลน์แตกต่างกนั เป็นไปในทศิทางเดยีวกบังานวจิยัของ ลทัธพล วรี
ยุทธบญัชา (2556) ศึกษาเรื่อง ปัจจยัที่มผีลต่อพฤติกรรรมการซื้อซ ้าของผู้บรโิภคกาแฟสดยี่ห้อ 
สตารบ์คัส ์ในเขตกรุงเทพและปรมิณฑล ผลการศกึษา พบว่า ลกัษณะดา้นประชากรศาสตรด์า้นอายุ 
อาชพี รายได้ ระดบัการศกึษา ทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อซ ้ากาแฟสดยีห่อ้สตาร์บคัส์ 
ทีแ่ตกต่างกนั 
 ปัจจยัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคคล ด้านราคา ด้านลกัษณะทางกายภาพ   
และด้านการจดัจ าหน่าย ส่งผลต่อการซื้อซ ้าสนิค้าเกษตรผ่านทางสงัคมออนไลน์ ของผู้บรโิภคใน
เขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัพจิติร อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 ทัง้นี้อาจเนื่องจากผู้บรโิภค 
มีความเชื่อมัน่ในตัวเกษตรกรว่าจะน าสินค้าเกษตรที่มีคุณภาพมาจ าหน่ายในราคาที่เหมาะสม  
และสามารถให้ค าแนะน าเกี่ยวกบัสนิคา้ได้ เนื่องจากมคีวามช านาญ ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ  
ณิชกานต ์อุชชนิ (2563) ศกึษาเรื่อง การศกึษาภูมทิศัน์บรกิาร (Servicescape) และปัจจยัส่วนผสม
ทางการตลาด (7Ps) ที่มผีลต่อความตัง้ใจในการซื้อซ ้าของร้านคาเฟ่ขนมหวาน (Dessert Café) 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศกึษาพบว่า ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด (7Ps) ทีม่ี
ผลต่อความตัง้ใจในการซื้อซ ้าของร้านคาเฟ่ขนมหวาน (Dessert Cafe) ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นบุคลการ ปัจจยัดา้นราคา เป็นไปในทศิทางเดยีวกบังานวจิยัของ 
นภาพร ป่ินภู่ (2560) ศกึษาเรื่อง กลยุทธ์การตลาดทีส่่งผลต่อความตัง้ใจในการซื้อซ ้าสนิคา้อุปโภค
บรโิภคผ่านระบบออนไลน์ ผลการศกึษาพบว่า กลยุทธ์การตลาดทีส่่งผลต่อความตัง้ใจในการซื้อซ ้า
สนิค้าอุปโภคบรโิภคผ่านระบบออนไลน์ ได้แก่ ด้านสถานที่หรอืช่องทางการจดัจ้าหน่าย อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ นพดล โกฏคิ าลอื (2562) ศกึษาเรื่อง
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อซ ้าของผู้ใช้บรกิารสถานบรกิารน ้ามนั  
Mr.ปิโตรเลยีมในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดัเชยีงใหม่ ผลการศกึษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านบุคคลากร และลักษณะทางกายภาพ ที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อซ ้า ของผู้ใช้บริการสถาน
บรกิารน ้ามนั Mr. ปิโตรเลยีมในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดัเชยีงใหม ่
 
 

 



 

ข้อเสนอแนะ 

1. จากการวจิยัพบว่า ปัจจยัสว่นบุคคล ซึง่ไดแ้ก่ อายุ อาชพี ระดบัการศกึษา และรายไดต้่อเดอืน 
ที่แตกต่างกนั มกีารซื้อซ ้าสนิค้าเกษตรผ่านทางสงัคมออนไลน์ที่แตกต่างกนั  ดงันัน้ ผู้วจิยัจึงขอ
เสนอแนะว่า ควรใหค้วามส าคญักบัลูกค้าที่มลีกัษณะอายุ อาชพี ระดบัการศกึษาและรายไดต้่อเดอืนที่
แตกต่างกัน ผ่านฐานข้อมูลลูกค้าหรือระบบสมาชิก เพื่อที่จะสามารถแยกลักษณะเฉพาะหรือ
พฤตกิรรมในการซือ้สนิคา้ ซึง่จะท าใหเ้สนอกลยุทธท์างการตลาดได้ตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ 

2. จากการวจิยัพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการซื้อซ ้าสนิค้าเกษตรผ่านทาง
สงัคมออนไลน์ ได้แก่ ด้านบุคคล ด้านราคา ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านการจดัจ าหน่าย 
ดงันัน้ผูว้จิยัจงึขอเสนอแนะว่า ดา้นบุคคล ควรมกีารรบัฟังขอ้คดิเหน็ ใหค้ าแนะน า และแก้ไขปัญหา
เบื้องต้นใหก้บัลูกคา้อย่างรวดเรว็ เช่น ควรมคีนคอยดูแลเพจหรอืช่องทางการตดิต่อกบัลูกคา้ มกีาร
ตัง้ขอ้ความตอบกลบัอตัโนมตัทิี่จะช่วยตอบกลบัลูกค้าในเบื้องต้น มกีารรวบรวมค าถามที่พบบ่อย  
ซึ่งเมื่อมลีูกค้าสอบถามก็สามารถตอบกลบัได้อย่างรวดเร็ว ด้านราคา ควรมกีารก าหนดราคาที่
เหมาะสมกบัคุณภาพสนิคา้ มกีารแสดงราคาชดัเจนเพื่อใหผู้บ้รโิภคไดเ้ปรยีบเทยีบก่อนการตดัสนิในซื้อ 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ควรใหค้วามส าคญักบัการห่อพสัดุหรอืบรรจุภณัฑท์ี่ใชใ้นการจดัส่งสนิคา้
เกษตรใหก้บัลูกคา้ เพือ่ใหส้นิคา้ไม่ไดร้บัความเสยีหาย ดา้นการจดัจ าหน่าย เลอืกช่องทางการจดัจ าหน่าย
ทีม่คีวามสะดวกในการซือ้สนิคา้ สามารถสัง่ซือ้สนิคา้ไดทุ้กทีทุ่กเวลา และเขา้ถงึลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 
 

เอกสารอ้างอิง 

ณิชกานต ์อุชชนิ. (2563). การศกึษาภูมทิศัน์บรกิาร (Servicescape) และปัจจยัสว่นผสมทางการตลาด   
(7Ps) ทีม่ผีลต่อความตัง้ใจในการซือ้ซ ้าของรา้นคาเฟ่ขนมหวาน (Dessert Café) ของผูบ้รโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร. (การคน้ควา้อสิระบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ). กรุงเทพฯ:มหาวทิยาลยัมหดิล. 

นภาพร ป่ินภู.่ (2560). กลยุทธก์ารตลาดทีส่ง่ผลต่อความตัง้ใจในการซือ้ซ ้าสนิคา้อุปโภคบรโิภคผ่านระบบ  
ออนไลน์. (การคน้ควา้อสิระบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ). ปทุมธาน:ี มหาวทิยาลยัราชภฏัวไลยอลงกรณ์ 

นพดล โกฏคิ าลอื. (2562). ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ซ ้าของผูใ้ชบ้รกิารสถาน 
บริการน ้ ามัน Mr.ปิโตรเลียมในเขตอ าเภอฮอด จังหวัดเชียงใหม่.(การค้นคว้าอิสระบริหารธุรกิจ
มหาบณัฑติ). เชยีงใหม่: มหาวทิยาลยัราชภฏัเชยีงใหม่ 

ลทัธพล วรีะยุทธบญัชา และนิเวศน์ ธรรมะ. (2556). ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อซ้้าของ 
ผู้บรโิภคกาแฟสดยี่ห้อสตาร์บัคส์ในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล. วารสารการตลาดและการ
สือ่สาร 1(2): เมษายน–มถิุนายน. 

วนัทนา ประณิธานธรรม. (2562). ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดที่มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจ  
ซื้อซ ้าของธุรกิจเบเกอรี่ผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล. การ
คน้ควา้อสิระ บรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ คณะบรหิารธุรกจิ มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลกรุงเทพ 


