
 
 

ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าผ่านแพลตฟอรม์ Facebook 

ของผู้บริโภควยัท างาน ในจงัหวดัสงขลา 
                                                กนกวรรณ หล ำเสง้ 

 
บทคดัย่อ 

 
 งำนวจิยันี้มวีตัถุประสงค์ เพื่อศึกษำปัจจยัด้ำนประชำกรศำสตร์ที่มผีลต่อพฤติกรรมกำรซื้อ
สนิคำ้ผ่ำนแพลตฟอรม์ Facebook ไดแ้ก่ เพศ อำยุ ระดบักำรศกึษำ อำชพี และรำยไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
เพื่อศึกษำปัจจยัส่วนประสมทำงกำรตลำด (7P) ที่มผีลต่อพฤติกรรมกำรซื้อสนิคำ้ผ่ำนแพลตฟอรม์ 
Facebook ได้แก่ ผลิตภัณฑ์, รำคำ, ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย, กำรส่งเสริมกำรตลำด, บุคลำกร,
กระบวนกำร, สิ่งแวดล้อมทำงกำยภำพ และเพื่อศึกษำพฤติกรรมกำรซื้อสนิค้ำผ่ำนแพลตฟอร์ม 
Facebook ของผู้บรโิภควัยท ำงำน ในจงัหวดัสงขลำ กลุ่มตวัอย่ำงที่ใช้ในกำรศึกษำวจิัยครัง้นี้ คอื 
ผู้บรโิภควยัท ำงำน ในจงัหวดัสงขลำที่เคยมปีระสบกำรณ์ซื้อสนิค้ำผ่ำนแพลตฟอร์ม Facebook จ ำนวน 
400 คน เกบ็ขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถำมออนไลน์ผ่ำน Google Form สถติวิเิครำะห ์ไดแ้ก่ ค่ำควำมถี่ 
ค่ำร้อยละ ค่ำเฉลี่ย ค่ำเบี่ยงเบนมำตรฐำน และไคสแควร์ (Chi - Square Test) โดยก ำหนดระดับ
ควำมเชื่อมัน่ 95% หรอืมนีัยส ำคญัทำงสถติ ิ0.05 
 ผลกำรวจิยั พบว่ำ ผู้ตอบแบบสอบถำมส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ จ ำนวน 296 คน คดิเป็นร้อยละ 
74.00 มอีำยุระหว่ำง 31 - 40 ปี จ ำนวน 173 คน คดิเป็นรอ้ยละ 43.25 ระดบักำรศกึษำปรญิญำตรี
หรอืเทียบเท่ำ จ ำนวน 235 คน คดิเป็นร้อยละ 58.75 มอีำชีพรบัรำชกำร จ ำนวน 168 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 42.00 มรีำยไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 15,001 - 25,000 บำท จ ำนวน 160 คน คดิเป็นรอ้ยละ 40.00 
ผลกำรเปรยีบเทียบปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด (7P) ที่มผีลต่อพฤติกรรมกำรซื้อสินค้ำผ่ำน
แพลตฟอร์ม Facebook ของผู้บรโิภควยัท ำงำน ในจงัหวดัสงขลำ อยู่ในระดบัมำก ผลกำรศึกษำ
ควำมสมัพนัธ์ของปัจจยัด้ำนประชำกรศำสตร์ ได้แก่ เพศ อำยุ ระดบักำรศึกษำ อำชีพ และรำยได้
เฉลี่ยต่อเดือน ที่แตกต่ำงกัน มีผลต่อพฤติกรรมกำรซื้อสินค้ำผ่ำนแพลตฟอร์ม Facebook             
ของผูบ้รโิภควยัท ำงำน ในจงัหวดัสงขลำ ทีต่่ำงกนั และปัจจยัส่วนประสมทำงกำรตลำด (7P) ไดแ้ก่ 
ผลิตภณัฑ์, รำคำ, กำรส่งเสรมิกำรตลำด, ช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย, บุคลำกร, กระบวนกำร และ
สิง่แวดลอ้มทำงกำยภำพ ทีแ่ตกต่ำงกนั มผีลต่อพฤตกิรรมกำรซื้อสนิคำ้ผ่ำนแพลตฟอรม์ Facebook 
ของผูบ้รโิภควยัท ำงำน ในจงัหวดัสงขลำ ทีต่่ำงกนั     
      
ค าส าคญั : พฤตกิรรมกำรซื้อสนิคำ้, แพลตฟอรม์ Facebook, ปัจจยัส่วนประสมทำงกำรตลำด
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The Factors Influencing the Purchasing Behavior of Working-Age Consumers      

in Songkhla Province Through the Facebook Platform 
Kanokwan Lamseng 

 
 

ABSTRACT 
 

 This research aims to study the demographic factors influencing purchasing behavior 
through the Facebook platform, including gender, age, educational level, occupation, and 
average monthly income. It also seeks to examine the marketing mix factors (7P) affecting 
purchasing behavior through Facebook, namely product, price, place, promotion, people, 
process, and physical evidence. Additionally, the research investigates the purchasing 
behavior of working-age consumers in Songkhla Province. The sample group consisted of 
400 working-age consumers in Songkhla Province who had previous experience purchasing 
products through Facebook. Data was collected using an online questionnaire distributed via 
Google Form. Statistical analysis included frequency, percentage, mean, standard deviation, 
and the Chi-Square Test, with a confidence level of 95% or statistical significance at 0.05. 

The results revealed that most respondents were female (296 respondents, 74.00%). 
The majority were aged between 31–40 years (173 respondents, 43.25%), had a bachelor’s 
degree or equivalent (235 respondents, 58.75%), were government employees  
(168 respondents, 42.00%), and earned an average monthly income of 15,001–25,000 THB 
(160 respondents, 40.00%). The comparison of marketing mix factors (7P) influencing 
purchasing behavior through Facebook among working-age consumers in Songkhla Province 
indicated a high level of influence. The study also found that different demographic factors, 
including gender, age, educational level, occupation, and average monthly income, affected 
the purchasing behavior of working-age consumers on Facebook in Songkhla Province. 
Similarly, variations in the marketing mix factors, including product, price, promotion, place, 
people, process, and physical evidence, also influenced the purchasing behavior of these 
consumers differently. 

 
Keywords : Purchasing Behavior, Facebook Platform, Marketing mix factors  
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บทน า 
 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 ปัจจุบันสื่อสังคมออนไลน์ได้เข้ำมำมีอิทธิพลในกำรด ำเนินชีวิตประจ ำวันของมนุษย์       
เพิม่มำกขึ้น ไม่ว่ำจะเป็นเรื่องของกำรติดต่อสื่อสำร กำรรบัข้อมูลข่ำวสำร ควำมบนัเทิง กำรเรยีน 
นอกจำกนี้สื่อสงัคมออนไลน์ยังถูกน ำมำใช้ประโยชน์กับกลุ่มคนในหลำกหลำยอำชีพ และยังถูก
น ำมำใช้เป็นเครื่องมือทำงธุรกิจ เช่น กิจกำรซื้อ-ขำยสินค้ำผ่ำนระบบออนไลน์ หรือที่เรียกว่ำ 
พำณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์(E-commerce) โดยกำรใชอ้นิเทอรเ์น็ตเป็นสื่อกลำงกำรค้ำระหว่ำงผู้ขำยกบั
กลุ่มลกูคำ้ กำรคำ้ขำยจงึไดเ้ปลีย่นไปอยู่บนแพลตฟอรม์ออนไลน์ประเภทต่ำงๆ ท ำใหม้คีวำมสะดวก
มำกขึน้ สำมำรถเขำ้ถงึกลุ่มลูกคำ้ไดโ้ดยตรงและรวดเรว็ (Phakpon Jeranathep,2022) 
         ประเทศไทยมคีวำมก้ำวหน้ำด้ำนเทคโนโลยอีย่ำงต่อเนื่อง สญัญำณอินเทอร์เน็ตขยำยตัว
ครอบคลุมเกอืบทุกพืน้ที ่มผีลท ำใหค้นไทยเขำ้ถงึอนิเตอรเ์น็ตเพิม่มำกขึน้ โดยแพลตฟอรม์โซเชียล
มีเดียที่คนไทยใช้งำนมำกที่สุด คือ Facebook, LINE และ TikTok ตำมล ำดับ ทัง้นี้ เพื่อใช้ในกำร
ตดิต่อสื่อสำร ตดิตำมข่ำวสำร และซื้อ-ขำยสนิคำ้ออนไลน์ (TNN ONLINE,2566)                 

 แพลตฟอร์ม Facebook เป็นสื่อสงัคมออนไลน์ ที่มอีำยุเกือบ 20 ปี มจี ำนวนผู้ใชง้ำนมำก
ทีสุ่ดในโลก ถูกสรำ้งขึน้เพื่อใหค้นทัว่โลกใชต้ดิต่อสื่อสำรและท ำกจิกรรมต่ำงๆ ร่วมกนั ไม่ว่ำจะเป็น
กำรโพสรูปภำพ คลิปวดิีโอ กำรเขยีนบทควำม หรอืแม้กระทัง่กำรซื้อ-ขำยสนิค้ำออนไลน์ ซึ่งเป็น
ช่องทำงอำชีพทีส่ร้ำงควำมสะดวกใหก้บัผูจ้ดัจ ำหน่ำยและผูบ้รโิภคไดเ้ป็นอย่ำงมำก จึงเป็นอกีหนึ่ง
แพลตฟอร์มที่น่ำสนใจ และได้รบัควำมนิยมจำกผู้บรโิภคและผู้ขำยสนิค้ำออนไลน์ (อมรินทร์ทีวี
ออนไลน์, 2567) 

ทัง้นี้จำกข้อมูลข้ำงต้น ท ำให้ผู้วจิยัสนใจศึกษำเกี่ยวกับปัจจัยที่มผีลต่อพฤติกรรมกำรซื้อ
สนิคำ้ผ่ำนแพลตฟอรม์ Facebook ของผูบ้รโิภควยัท ำงำน ในจงัหวดัสงขลำ เป็นกำรศกึษำถงึปัจจยั
ด้ำนประชำกรศำสตร์ ปัจจยัส่วนประสมทำงกำรตลำด (7P) ที่มผีลต่อพฤติกรรมกำรซื้อสนิค้ำผ่ำน
แพลตฟอร์ม Facebook เพื่อเป็นแนวทำงส ำหรบัผู้จดัจ ำหน่ำยและผู้บรโิภคที่สนใจเลือกซื้อสนิค้ำ
ผ่ำนแพลตฟอรม์ Facebook  

 
วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
        1. เพื่อศึกษำปัจจยัด้ำนประชำกรศำสตร์ที่มผีลต่อพฤติกรรมกำรซื้อสนิค้ำผ่ำนแพลตฟอรม์  
Facebook ของผูบ้รโิภควยัท ำงำน ในจงัหวดัสงขลำ 
        2. เพื่อศึกษำปัจจยัส่วนประสมทำงกำรตลำด (7P) ที่มีผลต่อพฤติกรรมกำรซื้อสนิค้ำผ่ำน
แพลตฟอรม์ Facebook ของผูบ้รโิภควยัท ำงำน ในจงัหวดัสงขลำ 
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   3. เพื่อศึกษำพฤติกรรมกำรซื้อสนิค้ำผ่ำนแพลตฟอร์ม Facebook ของผู้บรโิภควยัท ำงำน       
ในจงัหวดัสงขลำ 
 
สมมติฐานในการวิจยั 

        1. ปัจจยัด้ำนประชำกรศำสตร์ ได้แก่ เพศ อำยุ ระดบักำรศึกษำ อำชีพ และรำยได้เฉลี่ย        

ต่อเดอืนที ่แตกต่ำงกนั มผีลต่อพฤตกิรรมกำรซื้อสนิคำ้ผ่ำนแพลตฟอรม์  Facebook ทีต่่ำงกนั  

        2. ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด (7P) ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product), รำคำ (Price),           
ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย (Place) ,  กำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion) , บุคลำกร (People), 
กระบวนกำร (Process) และสิง่แวดล้อมทำงกำยภำพ (Physical Evidence) ที่แตกต่ำงกนั มผีลต่อ
พฤตกิรรมกำรซื้อสนิคำ้ผ่ำนแพลตฟอรม์  Facebook ทีต่่ำงกนั 
 
                                 แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 

แนวคิด ทฤษฎีเก่ียวกบัประชากรศาสตร ์ 

ผูว่้ำวจิยัไดน้ ำเสนอแนวคดิของ Kotler and Keller (2016) มำใชเ้ป็นแนวทำงหลกั เนื่องจำก

ให้ควำมส ำคัญกับกำรศึกษำลักษณะของประชำกรในหลำกหลำยมิติไม่ว่ำจะเป็น อำยุ ขนำด

ครอบครวั วงจรชีวติครอบครวั เพศ รำยได้ กำรศึกษำ ศำสนำ สญัชำติ ชนชัน้ทำงสงัคม ช่วยให้

เขำ้ใจถงึปัจจยัส่วนบุคคลในดำ้นต่ำงๆ ทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมกำรตดัสนิใจของผูบ้รโิภค  

 

แนวคิด ทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P) 

ผู้ว่ำวิจัยได้น ำเสนอแนวคิดของ  E. Jerome McCarthy (1980) มำใช้เป็นแนวทำงหลัก       
ซึ่งปัจจยัส่วนประสมทำงกำรตลำด (7P) จะประกอบไปด้วย 7 ด้ำน ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ (Product), 
รำคำ (Price), ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย (Place), กำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion), บุคลำกร 
(People), กระบวนกำร (Process) และสิง่แวดล้อมทำงกำยภำพ (Physical Evidence) เนื่องจำก
เป็นกลยุทธ์ที่ช่วยให้เข้ำใจธุรกิจ เข้ำใจสนิค้ำ และเข้ำใจผู้บรโิภค สำมำรถน ำไปใช้ประกอบแผน 
กำรตลำด เพื่อใหส้นิคำ้และบรกิำรตอบสนองควำมต้องกำรของผูบ้รโิภคไดม้ำกทีสุ่ด 

 
แนวคิด ทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

ผู้ว่ำวิจัยได้น ำเสนอแนวคิดของ  Philip Kotler (1997) มำใช้เป็นแนวทำงหลัก เนื่องจำก    
กำรวเิครำะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค เป็นกำรคน้หำพฤตกิรรมกำรซื้อ กำรใชส้นิคำ้ ของผูบ้รโิภคเพื่อให้
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ทรำบถึงลักษณะควำมต้องกำรที่แท้จริงของผู้บริโภค โดยกำรตัง้ค ำถำมและตอบค ำถำมว่ำ          
กลุ่มผู้บรโิภคมกีำรตดัสนิใจซื้อ และกำรใช้สนิค้ำหรอืบรกิำรอย่ำงไร ซึ่งหลกักำรที่มปีระสทิธิภำพ 
ในกำรวเิครำะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค คอื หลกั 6w1h ซึ่งประกอบไปดว้ย Who ใคร, What อะไร, Why 
ท ำไม, Where ที่ไหน, When เมื่อใด, Whom ใครมสี่วนร่วมในกำรซื้อ และHow อย่ำงไร เพื่อให้ได้
ค ำตอบทีต้่องกำรตำมทรำบ  

 
งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

อรอนงค์ เขยีวฉะอ้อน (2564) ได้ศึกษำวจิยัเรื่อง พฤติกรรมกำรซื้อสนิคำ้ผ่ำนเฟซบุ๊กไลฟ์
ของสมำชิกเฟซบุ๊ก กรณีศึกษำ : แฟนเพจห้องส ำรองแบ่งปันเดรสสวยรำคำเบำๆ by นังนู๋ใบชำ 
ผลกำรวจิยั พบว่ำ เพศ อำยุ ระดบักำรศกึษำ และรำยไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ทีต่่ำงกนั ส่งผลต่อพฤตกิรรม
กำรซื้อสนิค้ำผ่ำนเฟซบุ๊กไลฟ์ ไม่แตกต่ำงกนั ส่วนอำชีพที่แตกต่ำงกนั มผีลต่อส่งผลต่อพฤติกรรม
กำรซื้อสินค้ำผ่ำนเฟซบุ๊กไลฟ์ แตกต่ำงกัน และพฤติกรรมกำรซื้อสนิค้ำส่วนใหญ่สนใจซื้อสนิค้ำ
ประเภทเสือ้ผำ้ เครื่องแต่งกำย มคีวำมถี่ในกำรซื้อเฉลีย่เดือนละ 1 - 3 ครัง้ ช่วงเวลำในกำรซื้อสนิค้ำ 
เวลำ 15.01 - 18.00 น. เหตุผลในกำรซื้อ คอื ควำมสะดวกรวดเร็ว สำมำรถสอบถำมรำยละเอยีด
สนิคำ้กบัผูข้ำยไดท้นัท ีจ ำนวนเงนิทีซ่ื้อ 500 - 1,000 บำทต่อครัง้ ช ำระเงนิผ่ำน Mobile banking  

กตัญชลี วันแก้ว (2560) ได้ศึกษำวิจัยเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อสินค้ำผ่ำน      
ช่องทำงกำรจ ำหน่ำยออนไลน์ ผลกำรวจิยัพบว่ำ วตัถุประสงคส์่วนใหญ่ในกำรใชบ้รกิำรอนิเทอรเ์น็ต 
คอื เพื่อกำรสื่อสำร และกำรซื้อสนิค้ำ ซึ่งเมื่อมคีวำมต้องกำรซื้อสนิค้ำ จะมีกำรซื้อสนิค้ำผ่ำนช่อง
ทำงกำรจ ำหน่ำยออนไลน์ที่ได้รบัควำมนิยมมำกที่สุดคอื Facebook เหตุผลในกำรสัง่ซื้อ คอื เป็น
วธิีกำรสัง่ซื้อสนิค้ำที่ทนัสมยั ส่วนปัจจยัที่มผีลต่อกำรตดัสนิใจซื้อสนิค้ำผ่ำนช่องทำงกำรจ ำหน่ำย
ออนไลน์ คือ ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด ได้แก่ ด้ำนผลิตภัณฑ์ ด้ำนรำคำ ด้ำนช่องทำง 
กำรจดัจ ำหน่ำย และดำ้นกำรส่งเสรมิกำรตลำด  

จิระพงษ์ วรรณสุทธิ ์(2560) ได้ศึกษำวิจัยเรื่อง กำรตัดสินใจซื้อสินค้ำออนไลน์ ผ่ ำน 
เฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook live) ผลกำรวจิยัพบว่ำ อำชีพ รำยได้ต่อเดือน และงบประมำณในกำรซื้อ
แตกต่ำงกนั มผีลให้กำรตดัสนิใจซื้อสนิค้ำผ่ำน เฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook live) แตกต่ำงกนั เหตุผล    
ในกำรตดัสนิใจซื้อสนิค้ำออนไลน์ผ่ำน เฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook live) คอื ผู้ขำยแสดงสนิค้ำให้เหน็
รูปลกัษณ์ และบรรจุภณัฑอ์ย่ำงชดัเจน โดยกำรวดัขนำด ชัง่น ้ำหนัก และลองสนิคำ้ใหดู้  

ฉัตรวรญั นำมะณีวรรณ (2562) ได้ศึกษำวจิยัเรื่อง พฤติกรรมของผู้บรโิภคในอ ำเภอเมอืง
ล ำปำง ในกำรใช้อุปกรณ์อจัฉรยิะ ผลกำรวจิยัพบว่ำ พฤติกรรมกำรใชง้ำนอุปกรณ์อจัฉรยิะ ใช้เพื่อ
ควำมจ ำเป็นในชวีติประจ ำวนั และตนเองเป็นผูม้อีทิธพิลต่อกำรตดัสนิใจใช้  

ชษิณุพงศ์ สุกก ่ำ (2560) ไดศ้กึษำวจิยัเรื่อง ปัจจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมกำรตดัสนิใจซื้อสนิคำ้
ผ่ำนทำงสื่อออนไลน์ของผู้บรโิภคในอ ำเภอเมือง จังหวัดนครปฐม ผลกำรวิจัยพบว่ำ ปัจจัยด้ำน
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ประชำกรศำสตร ์ทีม่ผีลต่อควำมถี่ในกำรซื้อสนิคำ้ คอื เพศ ดำ้นรำคำ คอื เพศ อำยุ ระดบักำรศกึษำ 
อำชีพ ประสบกำรณ์กำรท ำงำน และรำยได้  กลุ่มตวัอย่ำงส่วนใหญ่มพีฤติกรรมกำรซื้อสนิค้ำ 1 - 2 
ครัง้ต่อเดือน จ ำนวนเงนิที่ซื้อในแต่ละครัง้น้อยกว่ำ 1,000 บำท ระดบัควำมคดิเห็นต่อปัจจัยส่วน
ประสมทำงกำรตลำด พบว่ำ ผูบ้รโิภคใหค้วำมส ำคญักบั ดำ้นผลติภณัฑ ์ดำ้นรำคำ ดำ้นช่องทำงกำร
จดัจ ำหน่ำย และดำ้นส่งเสรมิกำรตลำด  

 
วิธีด าเนินการวิจยั 

ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

 ประชำกร หมำยถึง กลุ่มผู้บรโิภควยัท ำงำนในจงัหวดัสงขลำที่ใช้แพลตฟอร์ม Facebook 

และมอี ำนำจในกำรตดัสนิใจซื้อ ซึ่งจงัหวดัสงขลำมปีระชำกรวยัท ำงำน จ ำนวน 926,351 คน (ทีม่ำ : 

ส ำนักงำนสถติจิงัหวดัสงขลำ : กำรส ำรวจภำวะกำรท ำงำนของประชำกรจงัหวดัสงขลำ พ.ศ. 2566) 

ณ วนัที ่31 ธนัวำคม 2566 

 กลุ่มตวัอย่ำงทีใ่ชใ้นกำรศกึษำครัง้นี้ ไดแ้ก่ กลุ่มประชำกรวยัท ำงำนในจงัหวดัสงขลำ จ ำนวน 
926,351 คน (ที่มำ : ส ำนักงำนสถิติจังหวัดสงขลำ : กำรส ำรวจภำวะกำรท ำงำนของประชำกร
จงัหวดัสงขลำ พ.ศ. 2566) ณ วนัที ่31 ธนัวำคม 2566 ผูว้จิยัสุ่มตวัอย่ำงโดยใชสู้ตรกำรค ำนวณของ 
ยำมำเน่ (Taro Yamane,1973) โดยก ำหนดระดบัควำมคลำดเคลื่อนที่ยอมรบัได้ คอื 0.05 และมคี่ำ
ควำมเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 ไดต้วัอย่ำงทัง้หมด 400 ตวัอย่ำง ผูว้จิยัเลอืกใชว้ธิกีำรเลือกสุ่มแบบเจำะจง 
(Purposive Sampling) ซึ่งเป็นกำรเลือกกลุ่มตวัอย่ำงที่มลีกัษณะตรงตำมควำมต้องกำรของผู้วจิยั 
คอืประชำกรวยัท ำงำน ในจงัหวดัสงขลำ ทีเ่คยมปีระสบกำรณ์ซื้อสนิคำ้ผ่ำนแพลตฟอรม์ Facebook 
 
เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจยั  

กำรสร้ำงและพัฒนำเครื่องมือที่ใช้ในกำรวิจัยครัง้นี้เป็นแบบสอบถำม (Questionnaire)  
โดยไดด้ ำเนินกำรสรำ้งตำมล ำดบัขัน้ตอน ดงันี้  

1. ศึกษำแนวควำมคิด ทฤษฎี เอกสำร  และวรรณกรรมที่เกี่ยวข้องกับปัจจัยด้ำน
ประชำกรศำสตร ์ปัจจยัส่วนประสมทำงกำรตลำด (7P) และพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (6w1h) 

2. ศึกษำหลักเกณฑ์ และวิธีกำรสร้ำงแบบสอบถำม จำกต ำรำ เอกสำรและวรรณกรรม 
ที่เกี่ยวข้องกับปัจจยัด้ำนประชำกรศำสตร์ ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด ที่มีผลต่อพฤติกรรม 
กำรซื้อสนิคำ้ผ่ำนแพลตฟอรม์ Facebook เพื่อน ำมำปรบัปรุงและสรำ้งแบบสอบถำม 

3. สรำ้งแบบสอบถำมตำมหลกัเกณฑใ์หค้รอบคลุมเนื้อหำ โดยศกึษำจำกแบบสอบถำมและ
แบบทดสอบต่ำงๆ ทีม่ลีกัษณะใกลเ้คยีงกนั  
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4. น ำแบบสอบถำมที่ปรับปรุงและแก้ไขแล้วไปเก็บข้อมูลจริง กำรวิจัยครัง้นี้สร้ำง
แบบสอบถำมขึ้น โดยใช้กรอบแนวคิด ทฤษฎีและงำนวิจัยที่เกี่ยวข้อง  เป็นฐำนในกำรสร้ำง
แบบสอบถำม เพื่อใช้เป็นเครื่องมอืในกำรเก็บรวบรวมข้อมูลที่จะใช้ในกำรศึกษำวิเครำะห์ต่อไป  
โดยเป็นแบบสอบถำมชนิดปลำยปิด (Closed Ended Questions)  แบ่งเป็น 5 ส่วน จ ำนวน            
45 ค ำถำม ดงันี้ 

ส่วนที ่1 ค ำถำมคดักรอง จ ำนวน 2 ขอ้ 
ส่วนที่ 2 ค ำถำมเกี่ยวกบัข้อมูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถำม ได้แก่ เพศ อำยุ  ระดบั

กำรศกึษำ อำชพี และรำยไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ของประชำกรวยัท ำงำน ในจงัหวดัสงขลำ จ ำนวน 5 ขอ้  
 ส่วนที่ 3 ค ำถำมเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทำงกำรตลำด (7P) ที่มผีลต่อพฤติกรรมกำรซื้อ
สนิค้ำผ่ำนแพลตฟอรม์ Facebook ของผู้บรโิภควยัท ำงำน ในจงัหวดัสงขลำ จ ำนวน 27 ข้อ โดยจะ
ใชก้ำรวดัขอ้มูลประเภทมำตรำวดัอนัตรภำคหรอืช่วง (Interval)  

ส่วนที่ 4 ค ำถำมเกี่ยวกับควำมคิดเห็นด้ำนพฤติกรรมกำรซื้อสินค้ำผ่ำนแพลตฟอร์ม 
Facebook ของผูบ้รโิภควยัท ำงำน ในจงัหวดัสงขลำ จ ำนวน 10 ขอ้  

 
การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 เครื่องมอืที่ใช้ในกำรเก็บรวบรวมข้อมูล คอืแบบสอบถำม (Questionnaires) โดยกำรเก็บ
รวบรวมข้อมูลจำกกลุ่มตวัอย่ำง คอื ผู้บรโิภควยัท ำงำนในจงัหวดัสงขลำ ที่เคยมปีระสบกำรณ์ซื้อ
สินค้ำผ่ำนแพลตฟอร์ม Facebook ซึ่งเป็นข้อมูลสถิติเชิงส ำรวจที่ได้จำกกำรแจกแบบสอบถำม
ออนไลน์ จ ำนวน 400 ชุด เมื่อได้รบักำรตอบกลบัแบบสอบถำมทัง้ 400 ชุดแล้ว ผู้วจิยัจึงน ำข้อมูล
ทัง้หมดมำตรวจสอบควำมสมบูรณ์ และควำมถูกต้องของข้อมูลแล้วน ำมำประมวลผลโดยใช้
โปรแกรมประมวลผลทำงสถติสิ ำเรจ็รูปในกำรประมวลผลขอ้มูลทัง้หมด 
 

ผลการวิจยั 

สรปุผลการวิจยั 
 1. ปัจจยัด้ำนประชำกรศำสตร์ จำกผลกำรศึกษำที่มผีู้ตอบแบบสอบถำมจ ำนวน 400 รำย 
พบว่ำ สวนใหญ่เป็นเพศหญงิ คดิเป็นรอ้ยละ 74.00 มอีำยุระหว่ำง 31 - 40 ปี คดิเป็นรอ้ยละ 43.25 
ระดบักำรศึกษำปรญิญำตรหีรอืเทยีบเท่ำ คดิเป็นร้อยละ 58.75 มอีำชีพรบัรำชกำร คดิเป็นร้อยละ 
42.00 และมรีำยไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 15,001 - 25,000 บำท คดิเป็นรอ้ยละ 40.00  

2. ปัจจยัส่วนประสมทำงกำรตลำด (7P) พบว่ำ ผูต้อบแบบสอบถำมส่วนใหญ่ใหค้วำมส ำคญั
กบัปัจจยัส่วนประสมทำงกำรตลำด (7P) ได้แก่ ด้ำนผลิตภณัฑ ์จะให้ควำมส ำคญักบั สนิค้ำมคีวำม
หลำกหลำย โดยมคี่ำเฉลีย่เท่ำกบั 4.39 มคี่ำส่วนเบีย่งเบนมำตรฐำนเท่ำกบั 0.700 ดำ้นรำคำ จะให้
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ควำมส ำคญักบั รำคำที่เหมำะสมกบัคุณภำพสนิค้ำ โดยมคี่ำเฉลี่ยเท่ำกบั 4.12 มคี่ำส่วนเบี่ยงเบน
มำตรฐำนเท่ำกบั 0.825 ด้ำนกำรส่งเสรมิกำรตลำดจะให้ควำมส ำคญักบั มกีำรประชำสมัพนัธ์แจง้
ข่ำวสำรให้กบัลูกคำ้อย่ำงสม ่ำเสมอ โดยมคี่ำเฉลีย่เท่ำกบั 4.07 มคี่ำส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำนเท่ำกบั 
0.857 ด้ำนช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยจะใหค้วำมส ำคญักบั มชี่องทำงกำรสัง่ซื้อใหเ้ลอืกหลำยรูปแบบ 
โดยมีค่ำเฉลี่ยเท่ำกับ 4.45 มีค่ำส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำนเท่ำกับ 0.695  ด้ำนบุคลำกรจะให้
ควำมส ำคญักบั ผู้จดัจ ำหน่ำยมคีวำมรู้เกี่ยวกบัสนิค้ำเป็นอย่ำงดี โดยมคี่ำเฉลี่ยเท่ำกบั 4.18 มคี่ำ
ส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำนเท่ำกบั 0.875 ด้ำนกระบวนกำรจะให้ควำมส ำคญักบั มขีัน้ตอนกำรสัง่ซื้อ
สนิค้ำที่สะดวก รวดเร็ว ไม่ซบัซ้อน โดยมคี่ำเฉลีย่เท่ำกบั 4.33 มคี่ำส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำนเท่ำกบั 
0.739 ด้ำนสิง่แวดล้อมทำงกำยภำพจะใหค้วำมส ำคญักบั รูปภำพสนิค้ำที่น ำเสนอมคีวำมสวยงำม 
น่ำสนใจ โดยมคี่ำเฉลีย่เท่ำกบั 4.32 มคี่ำส่วนเบีย่งเบนมำตรฐำนเท่ำกบั 0.716 

3. พฤตกิรรมกำรซื้อสนิคำ้ผ่ำนแพลตฟอรม์ Facebook พบว่ำ ผูต้อบแบบสอบถำมส่วนใหญ่
มพีฤติกรรมในด้ำนต่ำงๆ ได้แก่ หลกัเกณฑ์ส ำคญัในกำรเลือกซื้อสนิคำ้ พบว่ำ ให้ควำมส ำคญักบั 
มขีัน้ตอนกำรสัง่ซื้อทีง่่ำย และสะดวกรวดเรว็ คดิเป็นรอ้ยละ 29.50 วตัถุประสงคห์ลกัในกำรซื้อสนิคำ้ 
พบว่ำ ให้ควำมส ำคัญกับ เพื่อใช้ในชีวิตประจ ำวัน คิดเป็นร้อยละ 78.00 สินค้ำที่นิยมซื้อ พบว่ำ      
เป็นเสื้อผ้ำเครื่องประดับ คิดเป็นร้อยละ 34.50 โอกำสในกำรซื้อสินค้ำ พบว่ำ จะซื้อเมื่อมีควำม
ต้องกำรใช้สนิค้ำ คดิเป็นร้อยละ 36.25 ควำมถี่ในกำรซื้อสนิคำ้ พบว่ำ คอื1 - 2 ครัง้/เดือน คดิเป็น
ร้อยละ 52.25 จ ำนวนเงนิในกำรซื้อสนิคำ้ พบว่ำ คอื 500 - 1,000 บำท/ครัง้ คดิเป็นร้อยละ 55.00 
วนัที่ซื้อสนิค้ำ พบว่ำ ซื้อสนิค้ำมำกที่สุดในวนัเสำร์ คดิเป็นร้อยละ 41.25 เวลำ 18.01 - 21.00 น.  
คดิเป็นรอ้ยละ 54.50 วธิกีำรช ำระเงนิ พบว่ำ ใชว้ธิชี ำระเงนิสดปลำยทำง คดิเป็นรอ้ยละ 58.50 ผูท้ีม่ ี
อทิธพิลในกำรซื้อสนิคำ้ พบว่ำ เป็นตวัเอง คดิเป็นรอ้ยละ 93.00  
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การทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัด้ำนประชำกรศำสตร์ ได้แก่ เพศ อำยุ ระดบักำรศึกษำ อำชีพ และ

รำยได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่ำงกัน มีผลต่อพฤติกรรมกำรซื้อสนิค้ำผ่ำนแพลตฟอร์ม Facebook       
ทีต่่ำงกนั  
ตารางท่ี 1 สรุปผลกำรทดสอบสมมตฐิำนที ่1 
ปัจจัยด้ำน
ประชำกร 
ศำสตร ์

พฤตกิรรมกำรซื้อสนิคำ้ผ่ำน แพลตฟอรม์ Facebook 

หลกั 
เกณฑ์ 
ในกำร 
เลอืก
ซื้อ
สนิคำ้ 

วตัถุ 
ประสงค์
ในกำร
เลอืกซื้อ
สนิคำ้ 

สนิคำ้ 
ทีน่ิยม
ซื้อ 

โอกำส 
ในกำร
ซื้อ
สนิคำ้ 

ควำม
ถี่ใน
กำร
ซื้อ
สนิคำ้ 

จ ำนวน
เงนิใน
กำรซื้อ
สนิคำ้ 

วนัที่
ซื้อ
สนิคำ้
บ่อย 

ช่วง 
เวลำ 
ใน
กำร
ซื้อ
สนิคำ้ 

วธิกีำร
ช ำระ
เงนิใน
กำรซื้อ
สนิคำ้ 

ผูท้ีม่ี
อทิธพิล
ในกำร
ซื้อ
สนิคำ้ 

เพศ X * 
** * X ** X X * X 

อำยุ * X ** ** ** X X X ** X 
ระดบั
กำรศกึษำ 

X X * X X ** X ** ** X 

อำชพี X ** X X X * ** * X X 
รำยไดเ้ฉลีย่
ต่อเดอืน 

** X * ** X ** ** ** ** * 

*P <0.05 และ **P< 0.01      

           

สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทำงกำรตลำด (7P) ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ (Product), รำคำ 
(Price), ช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย (Place), กำรส่งเสรมิกำรตลำด (Promotion), บุคลำกร (People), 
กระบวนกำร (Process), สิ่งแวดล้อมทำงกำยภำพ (Physical Evidence) ที่แตกต่ำงกัน มีผลต่อ
พฤตกิรรมกำรซื้อสนิคำ้ผ่ำนแพลตฟอรม์ Facebook ทีต่่ำงกนั  
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ตารางท่ี 2 สรุปผลกำรทดสอบสมมตฐิำนที ่2 
ปัจจยัส่วน
ประสมทำง
กำรตลำด 

พฤตกิรรมกำรซื้อสนิคำ้ผ่ำน แพลตฟอร์ม Facebook 
หลกั 
เกณฑ์
ในกำร
เลอืก
ซื้อ
สนิคำ้ 

วตัถุประ 
สงค์ใน
กำรเลอืก
ซื้อสนิคำ้ 

สนิคำ้
ทีน่ิยม
ซื้อ 

โอ 
กำส
ใน
กำร
ซื้อ
สนิคำ้ 

ควำม
ถี่ใน
กำร
ซื้อ
สนิคำ้ 

จ ำนวน
เงนิใน
กำรซื้อ
สนิคำ้ 

วนั
ที่
ซื้อ
สนิ
คำ้ 

ช่วง 
เวลำ
ใน
กำร
ซื้อ
สนิคำ้ 

วธิกีำร
ช ำระ
เงนิใน
กำรซื้อ
สนิคำ้ 

ผูท้ีม่ี
อทิธพิล
ในกำร
ซื้อ
สนิคำ้ 

ผลติภณัฑ์ X X X ** X * X X X X 
รำคำ ** X X ** X X X X X X 
กำรส่งเสรมิ
กำรตลำด 

* X X ** X ** X X X X 

ช่องทำงกำรจดั
จ ำหน่ำย 

X X X * X X X X X X 

บุคลำกร X X X ** X ** X X X X 
กระบวนกำร X X X ** X * X X X * 
สิง่แวดล้อมทำง
กำยภำพ 

X X X ** X ** X X X X 

*P <0.05 และ **P< 0.01 

การอภิปรายผลการวิจยั 

 1. ปัจจยัด้ำนประชำกรศำสตร์ จำกกำรศึกษำพบว่ำ เพศ อำยุ ระดบักำรศกึษำ อำชีพ และ

รำยได้เฉลี่ยต่อเดือน มีผลต่อพฤติกรรมกำรซื้อสนิค้ำผ่ำนแพลตฟอร์ม Facebook ของผู้บรโิภค      

วยัท ำงำน ในจงัหวดัสงขลำ ที่ต่ำงกนั ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคดิของ Kotler and Keller (2016) และ

สอดคลอ้งกบังำนวจิยัของอรอนงค ์ เขยีวฉะออ้น (2564) ไดศ้กึษำวจิยัเรื่อง พฤตกิรรมกำรซื้อสนิค้ำ

ผ่ำนเฟซบุ๊กไลฟ์ของสมำชกิเฟซบุ๊ก กรณีศึกษำ : แฟนเพจห้องส ำรองแบ่งปันเดรสสวยรำคำเบำๆ 

by นังนู๋ใบชำ พบว่ำ ปัจจัยด้ำนประชำกรศำสตร์ จ ำแนกตำมอำชีพ อำชีพที่แตกต่ำงกันมผีลต่อ

พฤติกรรมกำรซื้อสนิค้ำผ่ำนเฟซบุ๊กไลฟ์ แตกต่ำงกัน และยังสอดคล้องกบั จิระพงษ์ วรรณสุทธิ ์

(2560) ได้ศึกษำวจิยัเรื่อง กำรตดัสนิใจซื้อสนิค้ำออนไลน์ ผ่ำน Facebook live ผลกำรวจิยั พบว่ำ 

อำชีพ รำยได้ต่อเดือน และงบประมำณ ในกำรซื้อ ที่แตกต่ำงกนั มผีลใหก้ำรตดัสนิใจซื้อสนิคำ้ผ่ำน 

เฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook live) แตกต่ำงกนั  
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2. ปัจจยัด้ำนส่วนประสมทำงกำรตลำด (7P) จำกกำรศึกษำ พบว่ำ ปัจจยัส่วนประสมทำง
กำรตลำด (7P) ทีแ่ตกต่ำงกนั มผีลต่อพฤตกิรรมกำรซื้อสนิคำ้ผ่ำนแพลตฟอรม์ Facebook ทีต่่ำงกนั  
โดยในภำพรวมผูบ้รโิภคใหค้วำมส ำคญัในระดบัมำก เมื่อวเิครำะหเ์ป็นรำยดำ้นสำมำรถสรุปได ้ดงันี้ 
    (1) ด้ำนผลิตภัณฑ์ มีผลต่อพฤติกรรมกำรซื้อสนิค้ำผ่ำนแพลตฟอร์ม Facebook     
ในระดบัมำกทีสุ่ด ซึ่งสอดคลอ้งแนวคดิทฤษฎขีอง E. Jerome McCarthy (1980) และสอดคลอ้งกบั
งำนวจิยัของ กตญัชล ีวนัแก้ว (2560) ไดศ้กึษำวจิยัเรื่อง ปัจจยัทีม่ผีลต่อกำรตดัสนิใจซื้อสนิค้ำผ่ำน
ช่องทำงกำรจ ำหน่ำยออนไลน์ พบว่ำ ปัจจยัส่วนประสมทำงกำรตลำด ดำ้นผลติภณัฑ ์นอกจำกนี้ยงั
สอดคล้องกับงำนวิจัยของวรรณภรณ์ รำษฎรดี (2560) ได้ศึกษำวิจัยเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อกำร
ตดัสนิใจซื้อสนิคำ้ผ่ำนช่องทำงออนไลน์ ของผู้บรโิภคในประเทศไทย พบว่ำ ปัจจยัส่วนประสมทำง
กำรตลำดออนไลน์มีผลต่อกำรตัดสนิใจซื้อสินค้ำ ได้แก่ ด้ำนคุณภำพของผลิตภัณฑ์ และควำม
น่ำเชื่อถอืของรำ้นคำ้ออนไลน์  

  (2) ดำ้นรำคำ มผีลต่อพฤตกิรรมกำรซื้อสนิคำ้ผ่ำนแพลตฟอรม์ Facebook ในระดบั
มำก ซึ่งสอดคลอ้งแนวคดิทฤษฎขีอง E. Jerome McCarthy (1980) และสอดคลอ้งกบังำนวจิยัของ 
ชษิณุพงศ์ สุกก ่ำ (2560) ไดศ้กึษำวจิยัเรื่อง ปัจจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมกำรตดัสนิใจซื้อสนิคำ้ผ่ำนทำง
สื่อออนไลน์ของผู้บรโิภค ในอ ำเภอเมอืง จงัหวดันครปฐม พบว่ำ ปัจจยัส่วนประสมทำงกำรตลำด 
ผู้บริโภคให้ควำมส ำคัญกับด้ำนรำคำที่ระบุไว้ชัดเจน นอกจำกนี้ยังสอดคล้องกับงำนวิจัยของ 
กตญัชลี วนัแก้ว (2560) ได้ศึกษำวจิยัเรื่อง ปัจจยัที่มผีลต่อกำรตดัสนิใจซื้อสนิค้ำผ่ำนช่องทำงกำร
จ ำหน่ำยออนไลน์ พบว่ำ ด้ำนรำคำผู้ตอบแบบสอบถำมใหค้วำมส ำคญักบัรำคำเหมำะสมเมื่อเทียบ
กบัคุณภำพ  

(3) ด้ำนกำรส่งเสรมิกำรตลำด มีผลต่อพฤติกรรมกำรซื้อสนิค้ำผ่ำนแพลตฟอร์ม 

Facebook ในระดับมำก ซึ่งสอดคล้องแนวคิดทฤษฎีของ  E. Jerome McCarthy (1980) และ

สอดคล้องกบังำนวจิยัของชิษณุพงศ์ สุกก ่ำ (2560) ได้ศึกษำวจิยัเรื่อง ปัจจยัที่มผีลต่อพฤติกรรม   

กำรตัดสินใจซื้อสนิค้ำผ่ำนทำงสื่อออนไลน์ของผู้บรโิภค ในอ ำเภอเมือง จังหวัดนครปฐม พบว่ำ 

ผูบ้รโิภคใหค้วำมส ำคญัดำ้นกำรส่งเสรมิกำรตลำด เนื่องจำกมกีำรโฆษณำประชำสมัพนัธ์ นอกจำกนี้          

ยงัสอดคลอ้งกบังำนวจิยัของกตญัชล ีวนัแก้ว (2560) ไดศ้กึษำวจิยัเรื่อง ปัจจยัทีม่ผีลต่อกำรตดัสนิใจ

ซื้อสนิค้ำผ่ำนช่องทำงกำรจ ำหน่ำยออนไลน์ พบว่ำ ด้ำนกำรส่งเสรมิกำรตลำด ผู้ตอบแบบสอบถำม

ใหค้วำมส ำคญักบักำรรบัประกนัในกำรจดัส่งสนิคำ้ และกำรลดรำคำสนิคำ้  

(4) ด้ำนช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย มผีลต่อพฤติกรรมกำรซื้อสนิค้ำผ่ำนแพลตฟอรม์ 
Facebook ในระดบัมำกที่สุด ซึ่งสอดคล้องแนวคดิทฤษฎีของ E. Jerome McCarthy (1980) และ
สอดคล้องกบังำนวจิยัของชิษณุพงศ์ สุกก ่ำ (2560) ได้ศึกษำวจิยัเรื่อง ปัจจยัที่มผีลต่อพฤติกรรม   
กำรตัดสินใจซื้อสนิค้ำผ่ำนทำงสื่อออนไลน์ของผู้บรโิภค ในอ ำเภอเมือง จังหวัดนครปฐม พบว่ำ 
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ระดบัควำมคดิเห็นต่อปัจจยัทำงกำรตลำด ด้ำนช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย มคีวำมสะดวกในกำรซื้อ
สนิคำ้ นอกจำกนี้ยงัสอดคลอ้งกบังำนวจิยัของกตญัชล ีวนัแก้ว (2560) ไดศ้กึษำวจิยัเรื่อง ปัจจยัทีม่ ี
ผลต่อกำรตดัสนิใจซื้อสนิค้ำผ่ำนช่องทำงกำรจ ำหน่ำยออนไลน์ พบว่ำ ปัจจยัที่มผีลต่อกำรตดัสนิใจ
ซื้อสนิค้ำ ด้ำนช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย คอื ผู้ตอบแบบสอบถำมให้ควำมส ำคญักบัควำมน่ำเชื่อถอื
ของผูข้ำยบนเวบ็ไซต์        

(5) ด้ำนบุคลำกร มีผลต่อพฤติกรรมกำรซื้อสินค้ำผ่ำนแพลตฟอร์ม Facebook        
ในระดับมำก ซึ่งสอดคล้องแนวคิดทฤษฎีของ E. Jerome McCarthy (1980) และสอดคล้องกับ
งำนวจิยัของจิระพงษ์ วรรณสุทธิ ์(2560) ได้ศึกษำวจิยัเรื่อง กำรตดัสนิใจซื้อสนิค้ำออนไลน์ ผ่ำน 
เฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook live) พบว่ำ ผูข้ำยจะต้องแสดงสนิค้ำให้เหน็อย่ำงชดัเจน โดยกำรวดัขนำด 
ชัง่น ้ำหนัก และลองสนิคำ้ใหดู้ ท ำใหผู้ซ้ื้อสนิคำ้มคีวำมเชื่อมัน่เกี่ยวกบัผูข้ำย  

(6) ด้ำนกระบวนกำร มผีลต่อพฤติกรรมกำรซื้อสนิคำ้ผ่ำนแพลตฟอร์ม Facebook 
ในระดบัมำกทีสุ่ด ซึ่งสอดคลอ้งแนวคดิทฤษฎขีอง E. Jerome McCarthy (1980) และสอดคลอ้งกบั
งำนวจิยัของ จิระพงษ์ วรรณสุทธิ ์(2560) ได้ศึกษำวจิยัเรื่อง กำรตดัสนิใจซื้อสนิค้ำออนไลน์ ผ่ำน
เฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook live) พบว่ำ ในกำรซื้อสินค้ำออนไลน์ผ่ำนเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook live)    
จะมกีำรวดัขนำด ชัง่น ้ำหนัก และลองสนิคำ้ใหดู้ ในกำรซื้อสนิคำ้แต่ละครัง้จะมขีัน้ตอนไม่ยุ่งยำก  

(7) ด้ำนสิง่แวดลอ้มทำงกำยภำพ มผีลต่อพฤติกรรมกำรซื้อสนิค้ำผ่ำนแพลตฟอรม์ 
Facebook ในระดบัมำกทีสุ่ด ซึ่งสอดคลอ้งกบัแนวคดิทฤษฎขีอง E. Jerome McCarthy (1980) และ
สอดคล้องกบังำนวจิยัของ จิระพงษ์ วรรณสุทธิ ์(2560) ได้ศึกษำวจิยัเรื่อง กำรตดัสนิใจซื้อสนิค้ำ
ออนไลน์ผ่ำน เฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook live) พบว่ำ ผู้ซื้อสำมำรถซื้อสินค้ำได้ถูกต้องตำมควำม
ต้องกำร เพรำะผูข้ำยมกีำรแสดงสนิคำ้ใหเ้หน็รูปลกัษณ์ และบรรจุภณัฑข์องสนิคำ้อย่ำงชดัเจน  

3. พฤตกิรรมกำรซื้อสนิคำ้ผ่ำนแพลตฟอรม์ Facebook โดยใชแ้นวคดิ (6w1h) เมื่อวเิครำะห์
เป็นรำยดำ้นสำมำรถสรุปได ้ดงันี้ 

(1) Who ใคร กำรศกึษำพฤตกิรรมกำรซื้อสนิค้ำผ่ำนแพลตฟอร์ม Facebook โดยมี
กลุ่มเป้ำหมำย คือ ผู้บริโภควัยท ำงำน ในจังหวดัสงขลำ สอดคล้องกับแนวคิดทฤษฎีของ Philip 
Kotler (1997) และสอดคลอ้งกบังำนวจิยัของกตญัชลี วนัแก้ว (2560) ได้ศึกษำวจิยัเรื่อง ปัจจยัทีม่ ี
ผลต่อกำรตดัสนิใจซื้อสนิคำ้ผ่ำนช่องทำงกำรจ ำหน่ำยออนไลน์ โดยกลุ่มตวัอย่ำงทีใ่ชใ้นกำรวจิยั คอื 
นิสติหญงิทีก่ ำลงัศกึษำอยู่ ในระดบัปรญิญำตร ี 

(2) What ผู้บรโิภคซื้ออะไร สนิค้ำที่นิยมซื้อผ่ำนแพลตฟอร์ม Facebook มำกที่สุด 
พบว่ำ เป็นเสื้อผ้ำเครื่องประดบั จ ำนวน 138 คน คดิเป็นร้อยละ 34.50 ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคิด
ทฤษฎีของ Philip Kotler (1997) และสอดคล้องกับงำนวิจัยของอรอนงค์ เขียวฉะอ้อน (2564)        
ได้ศึกษำวิจัยเรื่อง พฤติกรรมกำรซื้อสินค้ำผ่ำนเฟซบุ๊กไลฟ์ของสมำชิกเฟซบุ๊ก กรณีศึกษำ :        
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แฟนเพจห้องส ำรองแบ่งปันเดรสสวยรำคำเบำๆ by นังนู๋ใบชำ พบว่ำ ผู้บรโิภคส่วนใหญ่สนใจซื้อ
สนิคำ้ประเภทเสือ้ผำ้ เครื่องแต่งกำย  

 (3) Why ท ำไม หลักเกณฑ์ในกำรเลือกซื้อสินค้ำผ่ำนแพลตฟอร์ม Facebook 
พบว่ำ เพรำะมขีัน้ตอนกำรสัง่ซื้อที่ง่ำย และสะดวกรวดเร็ว จ ำนวน 118 คน คดิเป็นร้อยละ 29.50    
ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคดิทฤษฎีของ Philip Kotler (1997) และสอดคล้องกบังำนวจิัยของอรอนงค์ 
เขยีวฉะออ้น (2564) ไดศ้กึษำวจิยัเรื่อง พฤตกิรรมกำรซื้อสนิคำ้ผ่ำนเฟซบุ๊กไลฟ์ของสมำชกิเฟซบุ๊ก 
กรณีศกึษำ : แฟนเพจหอ้งส ำรองแบ่งปันเดรสสวยรำคำเบำๆ by นังนู๋ใบชำ พบว่ำ เหตุผลในกำรซื้อ
สนิคำ้ คอื ควำมสะดวก รวดเรว็ สำมำรถสอบถำมรำยละเอยีดสนิคำ้กบัผูข้ำยไดท้นัที 

(4) Where ผู้บริโภคซื้อที่ไหน มีกำรซื้อสินค้ำผ่ำนแพลตฟอร์ม Facebook เมื่อมี
ควำมต้องกำรใช้สนิค้ำ จ ำนวน 145 คน คดิเป็นร้อยละ 36.25 ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคดิทฤษฎขีอง 
Philip Kotler (1997) และสอดคล้องกบังำนวจิยัของกตญัชลี วนัแก้ว (2560) ได้ศึกษำวจิจยัเรื่อง
ปัจจัยที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อสินค้ำผ่ำนช่องทำงกำรจ ำหน่ำยออนไลน์  พบว่ำ วัตถุประสงค์       
ส่วนใหญ่ในกำรใชบ้รกิำรอนิเทอร์เน็ต คอื เพื่อกำรสื่อสำร และกำรซื้อสนิคำ้ ซึ่งเมื่อมคีวำมต้องกำร
ซื้อสินค้ำ จะมีกำรซื้อสินค้ำผ่ำนช่องทำงกำรจ ำหน่ำยออนไลน์ที่ได้รับควำมนิยมมำกที่สุดคือ 
Facebook 

(5) When ผู้บรโิภคซื้อเมื่อใด ผู้บรโิภคนิยมซื้อสนิค้ำผ่ำนแพลตฟอร์ม Facebook 
เมื่อใด พบว่ำ ส่วนใหญ่นิยมซื้อสินค้ำผ่ำนแพลตฟอร์ม Facebook ในวันเสำร์ จ ำนวน 165 คน       
คดิเป็นร้อยละ 41.25 ช่วงเวลำ 18.01 - 21.00 น. จ ำนวน 218 คน คดิเป็นร้อยละ 54.50 ควำมถี ่
ในกำรซื้อสนิค้ำ 1 - 2 ครัง้/เดือน จ ำนวน 209 คน คดิเป็นร้อยละ 52.25 ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคดิ
ทฤษฎีของ  Philip Kotler (1997) และสอดคล้องกับงำนวิจัยของชิษณุพงศ์ สุกก ่ ำ (2560)                
ไดศ้กึษำวจิยัเรื่อง ปัจจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมกำรตดัสนิใจซื้อสนิคำ้ผ่ำนทำงสื่อออนไลน์ของผูบ้รโิภค
ในอ ำเภอเมอืง จงัหวดันครปฐม พบว่ำ กลุ่มตวัอย่ำงส่วนใหญ่มพีฤติกรรมกำรซื้อสนิคำ้ 1 - 2 ครัง้/
เดอืน 

(6) Whom ใครมีส่วนร่วมในกำรตัดสินใจซื้อ ผู้ที่มีอิทธิพลในกำรซื้อสินค้ำผ่ำน
แพลตฟอร์ม Facebook พบว่ำ เป็นตวัเอง จ ำนวน 372 คน คดิเป็นร้อยละ 93.00 ซึ่งสอดคลอ้งกบั
แนวคิดทฤษฎีของ Philip Kotler (1997) และสอดคล้องกบังำนวิจัยของฉัตรวรญั นำมะณีวรรณ 
(2562) ได้ศึกษำวจิยัเรื่อง พฤติกรรมของผูบ้รโิภคในอ ำเภอเมอืงล ำปำง ในกำรใชอุ้ปกรณ์อจัฉรยิะ             
ผลกำรศึกษำ พบว่ำ ใช้เพื่อควำมจ ำเป็นในชีวิตประจ ำวัน และมีตนเองเป็นผู้มีอิทธิพลต่อกำร
ตดัสนิใจใช ้

              (7) How ผู้บริโภคซื้ออย่ำงไร วิธีกำรช ำระเงินในกำรซื้อสนิค้ำผ่ำนแพลตฟอร์ม 
Facebookพบว่ำ ช ำระเงนิสดปลำยทำง จ ำนวน 234 คน คดิเป็นร้อยละ 58.50 โดยมจี ำนวนเงนิ    
ในกำรซื้อสนิค้ำ 500 - 1,000 บำท/ครัง้ จ ำนวน 220 คน คดิเป็นร้อยละ 55.00 ซึ่งสอดคล้องกับ
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แนวคิดทฤษฎีของ Philip Kotler (1997) และสอดคล้องกับงำนวิจัยของอรอนงค์ เขียวฉะอ้อน 
(2564) ไดศ้กึษำวจิยัเรื่อง พฤตกิรรมกำรซื้อสนิคำ้ผ่ำนเฟซบุ๊กไลฟ์ของสมำชกิเฟซบุ๊ก กรณีศกึษำ : 
แฟนเพจห้องส ำรองแบ่งปันเดรสสวยรำคำเบำๆ by นังนู๋ใบชำ พบว่ำ ส่วนใหญ่มีกำรซื้อสนิค้ำ        
ในจ ำนวนเงนิ 500 - 1,000 บำท/ครัง้  

  
ข้อเสนอแนะ 
ข้อเสนอแนะเพื่อการน าผลการวิจยัไปใช้ 

1. ด้ำนประชำกรศำสตร์ มีควำมส ำคัญกับพฤติกรรมกำรซื้อสินค้ำผ่ำนแพลตฟอร์ม 
Facebook ดงันัน้ผูจ้ดัจ ำหน่ำยควรเลอืกสนิคำ้ทีม่คีวำมหลำกหลำยเหมำะกบัผูบ้รโิภคทกุเพศ ทุกวยั  

2. ดำ้นส่วนประสมทำงกำรตลำด (7P) ดำ้นผลติภณัฑ ์สนิคำ้ควรมคีวำมหลำกหลำย เหมำะ
กบักลุ่มเป้ำหมำยทุกเพศ ทุกวยั มรีำยละเอยีดคุณสมบตัิของสนิค้ำครบถ้วน ดำ้นรำคำ สนิคำ้ควรมี
รำคำเหมำะสมกบัคุณภำพ ด้ำนกำรส่งเสรมิกำรตลำด ควรมกีำรโฆษณำประชำสมัพนัธ์ข่ำวสำร
อย่ำงสม ่ำเสมอ และควรมกีำรจดัโปรโมชนั เช่น กำรลด แลก แจก แถม ดำ้นช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย 
สำมำรถสัง่ซื้อไดทุ้กทีทุ่กเวลำ เหมำะกบักำรด ำเนินชวีติของคนในยุคปัจจุบนัทีต้่องกำรควำมสะดวก
รวดเร็ว ด้ำนบุคลำกร พนักงำนขำยควรมีอัธยำศัยที่ดี มีควำมรู้ควำมเข้ำใจเกี่ยวกับสินค้ำ           
ดำ้นกระบวนกำร ควรใหค้วำมส ำคญักบัขัน้ตอนกำรสัง่ซื้อทีง่่ำย สะดวกรวดเรว็ โดยควรมรีะบบกำร
ช ำระเงนิปลำยทำงเพื่อให้ผู้บรโิภคมัน่ใจว่ำจะไม่เกิดปัญหำกำรฉ้อโกง และด้ำนสิง่แวดล้อมทำง
กำยภำพ รำ้นคำ้ควรมรีูปโปรไฟล์ทีส่วยงำม รูปภำพสนิคำ้สวยงำมดงึดูดใจ  

 
ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ต่อไป 

1. กำรวจิยัครัง้ต่อไปควรใชก้ำรวจิยัเชงิคุณภำพในกำรเก็บข้อมูลดว้ยกำรสมัภำษณ์ เพื่อให้
ไดข้อ้มูลทีม่คีวำมแม่นย ำ เจำะจง และมคีวำมหลำกหลำยมำกขึน้ 

2. กำรวิจัยครัง้ต่อไปควรเป็นศึกษำวิจัยเป็นวงกว้ำงมำกขึ้น เช่น ในจังหวัดอื่นๆ หรือ        
ทัว่ประเทศ  

3. กำรวจิยัครัง้ต่อไปควรศึกษำในส่วนของแพลตฟอร์มออนไลน์อื่นๆ เช่น Line, TikTok, 
Shopee, Lazada เป็นต้น 
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