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บทคดัย่อ 

การศกึษา เรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้

ผ่านระบบ E-Commerce ของผู้บรโิภคในจงัหวดัสงขลา ซึ่งเป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ โดยการใช้

แบบสอบถาม ในการเกบ็ขอ้มูล โดยทําการเกบ็รวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง ทัง้หมด 400 คน 

สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ประกอบด้วย ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน การ

วเิคราะหส์ถติดิว้ย t-test (Independent Sample t-test)    ใชว้เิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีวโดย

สถติทิดสอบ F-test (One way ANOVA) การวเิคราะหค์่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์เพยีรส์นั และการ

วเิคราะหก์ารถดถอยเชงิพหุคณู 

ผลการศกึษา การเปรยีบเทยีบปัจจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อ

สนิค้าผ่านระบบ E-Commerce ของผู้บรโิภคในจงัหวดัสงขลา จําแนกตามเพศ อายุ การศึกษา 

อาชพี และรายไดจ้ากกลุ่มตวัอย่างในจงัหวดัสงขลา พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลทีแ่ตกต่างกนั ไม่มผีล

ต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านระบบ E-Commerce ของผู้บริโภคในจังหวัดสงขลา และการ

เปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านระบบ E-

Commerce ของผู้บรโิภคในจงัหวดัสงขลา พบว่า มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อสนิค้าผ่านระบบ E-

Commerce ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสงขลา ในภาพรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด เมื่อพจิารณารายด้าน

พบว่า ดา้นทีอ่ยู่ในระดบัเหน็ดว้ยมากทีสุ่ด ไดแ้ก่ ดา้นส่งเสรมิการตลาด ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

ด้านบุคลากร ดา้นกระบวนการ ด้านผลติภณัฑ ์ปัจจยัด้านราคา และด้านช่องทางการจดัจําหน่าย 

ตามลาํดบั 
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Marketing Mix Factors (7Ps) Affecting Consumer Purchasing Behavior   

through E-Commerce in Songkhla Province 

 

ABSTRACT 

 

 This research is a quantitative study conducted using a questionnaire to collect data. 

The data was gathered from a sample of 400 participants. Statistical methods used for data 

analysis included percentage, mean, standard deviation, t-test (Independent Sample t-test), 

one-way analysis of variance with F-test (One-Way ANOVA), Pearson's correlation coefficient 

analysis, and multiple regression analysis. 

 The comparison of different personal factors—such as gender, age, education, 

occupation, and income—on consumer purchasing behavior through E-Commerce in 

Songkhla Province revealed that variations in personal factors did not significantly influence 

purchasing behavior. In contrast, the analysis of the marketing mix factors (7Ps) showed a 

significant effect on consumer purchasing behavior through E-Commerce in Songkhla 

Province. Overall, the impact of the 7Ps was rated at the highest level. When considering 

each factor individually, the aspects with the highest levels of agreement were ranked as 

follows: Promotion Physical Evidence People Process Product Price Place (Distribution 

Channels) 
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บทนํา 

 

ความเป็นมาและความสาํคญัของปัญหา 

 ปัจจุบนัพฤตกิรรมการซื้อสนิค้าผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้บรโิภคกําลงัเป็นที่นิยม 

และใช้กันอย่างแพร่หลายจากการพัฒนาทางเทคโนโลยีการสื่อสารที่ทันสมัย และการเข้าถึง

อนิเทอร์เน็ตความเรว็สูงได้ง่าย และมรีาคาถูกลง เมื่อพูดถงึการช้อปป้ิงแล้ว เชื่อว่าหลาย ๆ คนคง

พอจะทราบกนัมาบา้ง ว่าคนไทยตดิอนัดบัตน้ ๆ ของเรื่องการชอ้ปป้ิงออนไลน์ โดยเฉพาะช่วงปีหลงั



มาน้ี ที่มสีถานการณ์การแพร่เชื้อระบาดไวรสัโคโรนา 2019 (COVID-19) ที่ส่งผลกระทบต่อคนไทย 

แต่ในกลบักนักลบัทําให้ตลาดช้อปป้ิงออนไลน์ในไทยมอีตัราการซื้อขายสูงขึ้น ซึ่งในปัจจุบนัตลาด

การช้อปป้ิงออนไลน์ ถือว่าเป็นสิ่งที่น่าสนใจ และน่าจบัตามองเป็นอย่างมาก พฤติกรรมนักช้อป

ออนไลน์ของคนไทยทีธุ่รกจิจะสามารถนําไปปรบัใช ้เพือ่ใหผู้บ้รโิภคหรอืนกัชอ้ปทัง้หลายเกดิความพงึ

พอใจในสนิคา้ของเราได ้การโฆษณาผา่นชอ่งทางออนไลน์ สง่ผลต่อการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค  

ผู้บรโิภคซื้อสนิค้าบนโลกออนไลน์มากที่สุดบนแพลตฟอร์ม E-Marketplace อย่างเช่น 

Shopee หรอื Lazada นอกจากน้ี ยงัมคีูแ่ขง่หน้าใหมเ่ขา้มา คอื TikTok มกัเกดิขึน้จากการดคูลปิสัน้ 

ทีนํ่าเสนอสนิคา้อย่างน่าสนใจและดงึดูดใจ ทําใหเ้กดิความรูส้กึอยากซื้อโดยไม่ไดม้กีารวางแผนมา

ก่อน เรยีกว่า “Entertain Merce การค้าผ่านความบนัเทงิ” ซึ่งเริม่กลายเป็นช่องทางการซื้อสนิคา้

ของคนยุคใหม่เข้ามามีบทบาทกับคนไทยอย่างมาก ไม่ว่าใครจะมีพฤติกรรมหรือไลฟ์สไตล์ที่

แตกต่างกนัแค่ไหน กต็อ้งหนัมาซือ้สนิคา้ เน่ืองจากมผีูข้ายมากราย ทาํใหส้ามารถเลอืกซือ้สนิคา้ได้

ตรงตามความต้องการ รวมถงึเทคโนโลยตี่าง ๆ ที่ช่วยเพิม่ความสะดวกสบายในการใช้งาน เช่น 

สามารถสนิคา้ได้ด้วยตนเอง, เลอืกช่องทางชําระเงนิได้หลากหลาย, ไม่ต้องคอยให้ผู้ขายมาตอบ 

รวมทัง้ยงัมีโปรโมชัน่ต่าง ๆ ความรวดเร็วและประสบการณ์การในการช้อปป้ิงเป็นสิ่งที่สําคญั 

พฤตกิรรมนักชอ้ปออนไลน์ในยุคปัจจุบนัชอบสิง่ที่รวดเรว็ ทนัใจ ราบรื่นในทุกช่วงของการ  ชอ้ป 

ตัง้แต่การเลอืกสนิคา้ทีต่อ้งการรายละเอยีดทีค่รบถว้นในระยะเวลาสัน้ ๆ การชาํระเงนิทีส่ะดวก และ

รวดเรว็ ไปจนถงึการขนสง่สนิคา้ ซึง่โดยปัจจุบนันัน้ระยะเวลาในการสง่สนิคา้เป็นอกีหน่ึงปัจจยัหลกั

ในการพจิารณาซื้อสนิคา้ เพราะลูกคา้บางคนต้องการใหส้นิคา้ถงึมอืโดยรวดเรว็ อย่างรา้นคา้บาง

รา้น กม็กีารปรบัตวัใหเ้ขา้กบัพฤตกิรรมน้ี ดว้ยการมบีรกิารส่งทนัท ีดว้ย Messenger นักชอ้ปชอบ

ความตรงไปตรงมา และความจรงิใจการซื้อสนิคา้และบรกิารในโลกออนไลน์ เป็นระบบทีค่่อนขา้ง

เปิดกว้างในด้านของการโฆษณา รวมถึงการแสดงความคิดเห็นต่าง ๆ หากเป็นการขายแบบ

ออฟไลน์ เมื่อลูกคา้ท่านใดท่านหน่ึงไม่ชอบสนิคา้เรา เราอาจจะรบัมอืไดง้่าย เพราะเผชญิหน้ากนั

โดยตรง แต่หากเป็นการขายแบบออนไลน์ หากสนิคา้เรามคีุณภาพทีไ่ม่ด ีทําใหลู้กคา้รูส้กึไม่พอใจ

กบัสนิคา้ทีซ่ื้อไป อาจทําใหเ้กดิการรวีวิในทางลบ และการรวีวิน้ี กส็่งผลทําใหร้า้นคา้อาจเสยีลูกคา้

ท่านอื่นไปด้วย แต่ในทางกลับกัน หากเรามีความจริงใจ ขายสินค้าที่มีคุณภาพ ในราคาที่

สมเหตุสมผล สิง่น้ีก็จะทําให้มรีวีวิในแง่บวกเกดิขึน้อยู่เรื่อย ๆ และทําใหน้ักช้อปที่เหน็รวีวิน้ี เกดิ

ความสนใจ และซือ้ตามจากการรวีวิได ้ 

 ผู้วิจยัเล็งเห็นและคํานึงถึงความสําคญัของการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

(7Ps) ที่มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อสนิค้าผ่านระบบ E-Commerce ของผู้บรโิภคในจงัหวดัสงขลา 

เน่ืองจากการซื้อสนิคา้ผ่านระบบ E-Commerce ส่วนประสมทางการตลาดจงึเป็นกลยุทธ์สําคญัใน

การขายสนิคา้ไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ ทัง้ในดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย 

ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ สรา้งความ



แตกต่าง และช่วยให้ผู้บริโภคเกิดการตัดสินใจในการซื้อสินค้าผ่านระบบออนไลน์ รวมทัง้เป็น

แนวทางในการพฒันาธุรกจิ เพิม่กลุ่มเป้าหมายและเพิม่ขดีความสามารถในการแขง่ขนั 

 

วตัถุประสงคข์องการวจิยั 

1. เพื่อศกึษาปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ที่ส่งผลต่อพฤตกิรรมในการเลอืกซื้อสนิค้าผ่าน

ระบบ E-Commerce ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสงขลา 

2. เพื่อศกึษาปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่ส่งผลต่อพฤตกิรรมในการซื้อ

สนิคา้ผา่นระบบ E-Commerce ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสงขลา  

3.  เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นระบบ E-Commerce ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสงขลา 

 

สมมตฐิานของการวจิยั 

1. ผู้บรโิภคที่มปัีจจยัด้านประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกนั มพีฤติกรรมในการตดัสนิใจซื้อ

สนิคา้ผา่นระบบ E-Commerce ทีแ่ตกต่างกนั 

2. ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) มีผลต่อมีผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านระบบ        

E-Commerce ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสงขลา 

 

ขอบเขตของการวจิยั 

1. ขอบเขตด้านเน้ือหา การวิจยัน้ีศึกษา ศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด (7Ps) ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านระบบ E-Commerce ของผูบ้รโิภคในจงัหวดั

สงขลา  

2. ขอบเขตในด้านของประชากรและกลุ่มตัวอย่าง ประชากรที่ใช้ในการวิจยัครัง้ได้แก่ 

ผูบ้รโิภคทัง้เพศชาย และเพศหญงิทีซ่ือ้สนิคา้การซือ้สนิคา้ผา่นระบบ E-Commerce ของผูบ้รโิภคใน

จงัหวดัสงขลา  

 3. ขอบเขตดา้นตวัแปร 

ตวัแปรอสิระ (Independent Variables) คอื  

 - ปัจจยัสว่นบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศกึษา สถานภาพ อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่

ต่อเดอืน  

 - ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) ดา้นราคา (Price)     

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ด้านบุคลากร 

(People) ดา้นกระบวนการ (Process) และดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) 



 ตวัแปรตาม (Dependent Variables) คอื พฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ผ่านระบบ E-Commerce 

ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสงขลา ไดแ้ก่ Who? (ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย) What? (ผูบ้รโิภคซื้ออะไร) 

Why? (ทาํไมผูบ้รโิภคจงึซือ้) Who? (ใครมสีว่นรว่มในการตดัสนิใจซือ้) When? (ผูบ้รโิภคซือ้เมือ่ใด) 

Where? (ผูบ้รโิภคซือ้ทีไ่หน) How? (ผูบ้รโิภคซือ้อยา่งไร) 

 4. ขอบเขตด้านพื้นที่ ภายในจงัหวดัสงขลา จํานวน 16 อําเภอ โดยแบ่งกลุ่มตามเขตการ

บรหิารงานของจงัหวดัสงขลา 

5. ขอบเขตดา้นระยะเวลาจดัเกบ็ขอ้มลู ตัง้แต่เดอืนสงิหาคม – เดอืนธนัวาคม 2567 

 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 

 

ทฤษฎเีกีย่วกบัดา้นประชากรณ์ศาสตร ์

 ภาวณีิ กาญจนาภา (2559) กล่าววา่ ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย 

   1. เพศ เพศหญิงและชายที่แตกต่างกนั มบีทบาทในกระบวนการด้านพฤตกิรรม ความ

จําเป็นหรือความต้องการผลิตภัณฑ์คุณลักษณะหรือผลประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ที่แต่ละบุคคล

แสวงหาทีจ่ะไดร้บัจากการซื้อหรอืบรโิภคผลติภณัฑพ์ฤตกิรรมการแสวงหาและการเลอืกรบัสื่อและ

ขอ้มลูขา่วสารแตกต่างกนั  

   2. อาชีพ อาชีพเป็นปัจจัยที่มีความเกี่ยวพันอย่างใกล้ชิดกับปัจจัยทางด้าน

การศกึษา สถานภาพ และรายได้ของบุคคล และยงัเป็นปัจจยัที่สามารถนํามาใช้ในการอ้างองิถงึ

แนวโน้มค่านิยม วถิกีารดําเนินชวีติและกระบวนการบรโิภคของบุคคล บุคคลทีม่อีาชพีแตกต่างกนั

อาจมคีวามชืน่ชอบแตกต่างกนัในประเภทของผลติภณัฑบ์างประเภท 

   3. การศกึษา การศกึษามอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อของบุคคลโดยผ่านการเป็น

ตวั กําหนดความโน้ม เอยีงของรายไดแ้ละอาชพีของบุคคลในอนาคตบุคคลทีม่กีารศกึษาแตกต่าง

กนัจะมคีวามชืน่ชอบ ประเภทของผลติภณัฑท์ีแ่ตกต่างกนั  

   4. อายุ อายุเป็นตัวแปรสําคัญซึ่งสามารถนํามาใช้ในการอธิบายถึงพฤติกรรม

ทางด้านวฒันธรรมและบรรทดัฐานทางทศันคติของกลุ่มบุคคลที่มีอายุที่แตกต่างกนั อายุส่งผล

กระทบต่อแนวความคดิ เกีย่วกบัตนเองและวถิกีารดาํเนินชวีติของบคุคล  

   5.รายได ้รายไดเ้ป็นตวัแปรหน่ึงทางดา้นประชากรศาสตรท์ีม่อีทิธพิลต่อแบบฉบบั

พฤตกิรรมการซื้อของบุคคลแต่อาจไม่ใช่เป็นเพยีงตวัแปรเดยีวที่สามารถนํามาใชใ้นการแบ่งส่วน

ตลาดเป็นสาเหตุของ พฤตกิรรมการซื้อของบุคคล หรอืสามารถนํามาอธบิายถงึพฤตกิรรมการซื้อ

ของบคุคลไดอ้ยา่งม ีประสทิธภิาพ แต่ควรใชร้ว่มกบัตวัแปรอื่น เชน่ อาชพี หรอืการศกึษา เป็นตน้ 

 

 



ทฤษฎเีกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) 

 7Ps หรอืส่วนประสมทางการตลาดสําหรบัธุรกจิบรกิาร หมายถงึ ตวัแปรทางการตลาดที่

สามารถควบคุมได้ ซึ่งธุรกิจบริการนํามาใช้ร่วมกัน เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของลูกค้า

กลุ่มเป้าหมาย (ธญัญานันท์ จิระธรรมวทิย์, 2564) ถือเป็นส่วนผสมของการตลาดที่มกีารผสาน 

แนวคดิระหว่าง Marketing Mix และ Service Mix เพื่อกําหนดทศิทาง และวางกลยุทธส์าํหรบัธุรกจิ

ดา้นการใหบ้รกิารโดยเฉพาะ ซึง่ประกอบดว้ย  

 1. ผลติภณัฑ ์(Product) เป็นสิง่ซึง่เสนอขาย เพือ่ตอบสนองความจาํเป็นและความตอ้งการ

ของลูกคา้ได ้โดยผูข้ายต้องมอบใหแ้ก่และลูกคา้ไดร้บัผลประโยชน์และคุณค่าของผลติภณัฑน์ัน้ ๆ 

ผลติภณัฑแ์บ่งออกเป็น 2 ลกัษณะ คอื ผลติภณัฑท์ีส่ามารถจบัตอ้งได ้และ ผลติภณัฑท์ีไ่ม่สามารถ

จบัตอ้งไม่ไดอ้ย่างไรกต็ามผลติภณัฑท์ีเ่สนอขายอาจจะมตีวัตนหรอืไม่ม ีตวัตนกไ็ดอ้นัประกอบดว้ย 

สินค้า, บริการ, ความคิด, สถานที่, องค์กร หรือบุคคล และผลิตภัณฑ์ ต้องมี อรรถประโยชน์ 

(Utility), มคีุณคา่ (Value) ในสายตาของลกูคา้ จงึจะมผีลทาํใหผ้ลติภณัฑ ์สามารถขายได ้

 2. ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงิน หรือสิ่งอื่นที่มีความจําเป็นต้องจ่าย เพื่อให้ได้ 

ผลิตภัณฑ์และการบริการ ซึ่งการตัง้ราคาสินค้านัน้มีความสมัพนัธ์กับการวางตําแหน่งสินค้า 

(Position) ด้วย ทัง้น้ีลูกค้าจะเปรยีบเทยีบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลติภณัฑ์หรอืบรกิาร กบั 

ราคา (Price) ของผลติภณัฑห์รอืบรกิารนัน้ ถา้คุณค่าสงูกว่าราคา ลูกคา้กจ็ะตดัสนิใจซือ้ ผลติภณัฑ ์

หรอืใชบ้รกิารนัน้  

 3. ช่องทางการจดัจําหน่าย (Place) เป็นสถานทีใ่นการนําเสนอการใหบ้รกิารแก่ลูกคา้ ซึง่

มผีลต่อการรบัรูข้องลูกคา้ในดา้นคุณค่าและคุณประโยชน์ของบรกิารทีนํ่าเสนอ ซึ่งต้องพจิารณาใน

ดา้นทาํเลทีต่ ัง้ (Location) และชอ่งทางในการนําเสนอบรกิาร (Channels)  

 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ถือเป็นเครื่องมือหน่ึงที่มีความสําคัญ ในการ

ตดิต่อสือ่สารระหวา่งผูใ้หบ้รกิารและผูใ้ชบ้รกิาร โดยมวีตัถุประสงคใ์นการแจง้ขา่วสารหรอื ชกัจงู ให้

เกดิทศันคตแิละพฤตกิรรม หรอืเป็นการยํ้าเตอืนใหเ้กดิความทรงจําในผลติภณัฑห์รอืบรกิาร โดย

คาดว่าจะมอีทิธพิลต่อความรูส้กึ ความเชือ่ และพฤตกิรรมการซือ้ การสง่เสรมิการตลาด สามารถทาํ

ได้ผ่านหลายวิธี การติดต่อสื่อสารโดยใช้พนักงานขาย (Personal selling) ทําการขาย และการ

ตดิต่อ สื่อสารโดยไม่ใช้คน (Nonperson selling) คอืการใช้เครื่องมอืในการ ตดิต่อสื่อสาร องค์กร

สามารถ เลือกใช้ได้เครื่องมือได้มากกว่าหน่ึง ซึ่งต้องใช้หลกัการเลือกใช้ เครื่องมือการสื่อสาร

การตลาดแบบประสม ประสานกนั (Integrated Marketing Communication : IMC) โดยพจิารณาถงึ

ความเหมาะสมกบั ลกูคา้ ผลติภณัฑ ์คูแ่ขง่ขนั 

 5. ด้านบุคคล (People) จะต้องอาศยัการคดัเลอืก (Selection), การฝึกอบรม (Training) 

รวมถงึการจงูใจ (Motivation) เพือ่ใหบุ้คคลหรอืพนกังานสามารถสรา้งความพงึพอใจใหก้บั ลกูคา้ได้

แตกต่างเหนือคูแ่ขง่ขนั โดยพนกังานจะตอ้งมทีศันคตทิีด่ ีมคีวามคดิรเิริม่ มคีวามรู ้ความสามารถใน



การแกปั้ญหา สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของลกูคา้ และสามารถสรา้ง คา่นิยมใหก้บัองคก์ร 

ซึง่การใชบ้รกิารฟิตเนสเซน็เตอรน์ัน้ดา้นบุคลากรเป็นดา้นทีส่าํคญัอยา่งยิง่  

 6. การสร้างและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence and Presentation) 

เป็นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพใหก้บัลูกคา้ โดยพยายามสรา้งคุณภาพโดยรวม ทัง้

การพฒันาลกัษณะทางกายภาพและรูปแบบการใหบ้รกิาร เพื่อสรา้งคุณค่าใหก้บัลูกคา้ (Customer-

value proposition)  

 7. กระบวนการ (Process) หมายถงึ ระเบยีบวธิกีารและงานปฏบิตัใินดา้นการบรกิาร ทีผู่้

ใหบ้รกิารนําเสนอให้กบัผู้ใช้บรกิาร เพื่อส่งมอบคุณภาพในการให้บรกิารกบัลูกค้าได้ รวดเรว็ ไม่

ซบัซอ้น ใชบ้รกิารไดอ้ยา่งสะดวก และทาํใหผู้ใ้ชบ้รกิารเกดิความประทบัใจ 

ทฤษฎเีกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 

 ณญาดา ทวสิุวรรณ (2567) กล่าวว่า ทฤษฎกีารวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค (6W1H) คอื 

ทฤษฎีการศึกษาและวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บรโิภค เพื่อนํามาวางกลยุทธ์ทางการตลาด ตามหา

กลุ่มเป้าหมายของธุรกจิใหย้อดขายเตบิโตไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพ ซึง่หลกัการวเิคราะหข์องทฤษฎน้ีี

ประกอบไปด้วย 6W คือ Who What Where Why When Whom และ 1H คือ How สรุปได้ว่า 

พฤติกรรมผู้บรโิภคขัน้พื้นฐาน โดยการวเิคราะห์ทฤษฎี 6W1H จะทําให้สามารถนําไปวางแผน

การตลาดได้อย่างครอบคลุมและแม่นยํามากขึน้ แล้วสามารถส่งสนิคา้ออกไปครองใจผูบ้รโิภคได้ 

เสรมิประสทิธภิาพกา้วหน้าธุรกจิดว้ยการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค 

 

งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 

ทวรีชัต ์คงรชต (2561) ไดศ้กึษาเรื่อง ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรม

การซื้อสินค้าผ่านระบบออนไลน์ของคนวยัทํางานในจังหวัดนนทบุรี ผลการวิจัยพบว่าผู้ตอบ

แบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มอีายุระหว่าง 20 -35 ปี จบการศกึษาระดบัปรญิญาตร ีมี

สถานภาพโสด อาชีพเป็นพนักงานเอกชน และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,001 - 30,000 บาท 

พฤติกรรมการซื้อสนิค้าผ่านระบบออนไลน์ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลอืกซื้อเสื้อผ้า/

เครื่องแต่งกาย/เครื่องนุ่งห่ม ช่องทางทีนิ่ยมเขา้ไปซือ้สนิคา้โดยผ่านรา้นคา้ออนไลน์ (Online Store) 

มจีํานวนเงนิในการซื้อสนิค้าผ่านระบบออนไลน์ ต่อครัง้ 1,000 - 5,000 บาท ซื้อสนิค้าผ่านระบบ

ออนไลน์1 – 2 ครัง้ต่อเดือน โดยการโอนเงินผ่านธนาคาร ATM/I-Banking ผู้มีส่วนร่วมในการ

ตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านระบบออนไลน์คอื ตนเอง และเหตุผลที่สําคญัในการซื้อสินค้าผ่านระบบ

ออนไลน์คอื มคีวามสะดวกในการซื้อ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อ

สนิคา้ผา่นระบบออนไลน์ของผูต้อบแบบสอบถามมากทีส่ดุ คอืปัจจยัดา้นชอ่ง ทางการจดัจาํหน่าย 



เปรมกมล หงส์ยนต์ (2562) ได้ศกึษาปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านทาง

แอพพลเิคชัน่ออนไลน์ (ลาซาด้า) ของผูบ้รโิภคยุคดจิทิลัในกรุงเทพมหานคร ผลการศกึษาพบว่า

ผู้บรโิภค ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง โดยมอีายุระหว่าง 20 ถึง 30 ปี ส่วนใหญ่ทํางานบรษิัทเอกชน 

สาํเรจ็การศกึษาระดบัปรญิญาตร ีประชากรสว่นใหญ่ใหร้ะดบัความสาํคญัดา้นปัจจยัสว่นประสมทาง

การตลาด 6P และพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ ช่วงเวลาที่ซื้ออยู่ในระดับมาก ผลการทดสอบ

สมมุตฐิานพบว่า ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดออนไลน์ ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่าน

ทางแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ (ลาซาด้า) ด้วยกนัสองด้าน คอื (1) ปัจจยัด้านการส่งเสรมิการตลาด(.

000) และ (2) ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ (.004*) โดย ปัจจยัด้านราคา และ ปัจจยัด้านช่องทางการจดั

จําหน่ายและ ปัจจยัด้านการรกัษาความเป็นส่วนตวัไม่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ผ่านทาง

แอพพลเิคชัน่ออนไลน์ (ลาซาดา้) ของผูบ้รโิภคยคุดจิทิลัในกรุงเทพมหานคร  

 

วธิดีาํเนินการวจิยั 

  

ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

  กลุ่มตวัอย่าง คอื กลุ่มที่เป็นผูใ้ชบ้รกิารซื้อสนิคา้ออนไลน์ที่อยู่ในจงัหวดัสงขลา และโดยไม่

ทราบจํานวนบุคลากรทีแ่น่นอนในการซื้อสนิคา้ออนไลน์ จงึไดท้ําการกําหนดขนาดตวัอย่างโดยใช้

สูตรการคํานวณ ผูว้จิยัจงึคํานวณหาขนาดกลุ่มตวัอย่างดว้ยการ ทีไ่ม่แน่นอนโดยใชส้ตูรของ W.G 

Cochran (1953) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ที ่95 % และความคลาดเคลื่อนทีจ่ะเกดิขึน้ 0.05 % จากการ

คํานวณขนาดของกลุ่มตวัอย่างมคี่าเท่ากบั 385 คน เพื่อลดความคลาดเคลื่อนของขอ้มูลและเพื่อ

ป้องกนัความผดิพลาดจากการตอบแบบสอบถามอย่างไม่สมบูรณ์ จงึไดก้ําหนด กลุ่มตวัอย่างทัง้สิน้ 

400 คน โดยผูว้จิยัใชว้ธิกีารสุม่ตวัอยา่ง แบบตามความสะดวก (Convenience Sampling) 

เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 

 ส่วนที ่1 คําถามคดักรอง เพื่อตรวจสอบคุณสมบตัขิองผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ ใช่ ไม่ใช่ 

มลีกัษณะแบบสอบถามปลายปิด 

 สว่นที ่2 ขอ้มลูลกัษณะสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศกึษา

สภานภาพ อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน มลีกัษณะแบบสอบถามปลายปิด 

 ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้มลีกัษณะปลายปิดจํานวน 4 ขอ้ มี

ลกัษณะแบบสอบถามปลายปิด 

 ส่วนที ่4 แบบสอบถามเกีย่วกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านระบบ             

E-Commerce ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสงขลามลีกัษณะปลายปิดจาํนวน 28 ขอ้ ซึง่แบบสอบถามในสว่น

น้ีเป็นลกัษณะแบบทดสอบมาตราวดัประมาณคา่ (Rating Scale) และใหค้ะแนนแต่ละระดบัตัง้แต่คา่

คะแนนน้อยทีส่ดุ คอื 1 ถงึคา่คะแนนมากทีส่ดุ คอื 5 



 ส่วนที ่5 แบบสอบถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ (6W1H) ผ่านระบบ E-Commerce 

ของผู้บรโิภคในจงัหวดัสงขลา มลีกัษณะปลายปิดจํานวน 28 ข้อ ซึ่งแบบสอบถามในส่วนน้ีเป็น

ลกัษณะแบบทดสอบมาตราวดัประมาณค่า (Rating Scale) และ ให้คะแนนแต่ละระดบัตัง้แต่ค่า

คะแนนน้อยทีส่ดุ คอื 1 ถงึคา่คะแนนมากทีส่ดุ คอื 5  

การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 

 1. กาํหนดรหสัหมายเลขแบบสอบถามเพือ่ตรวจสอบการเกบ็แบบสอบถาม 

 2. ดําเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลด้วยตนเองโดยใช้แบบสอบถามกบักลุ่มตวัอย่างทัง้หมด 

โดยวิธีการเลือกแบบเจาะจง (Purposive selection) จํานวน 400 ชุด ผู้วิจัยจะดําเนินการแจก

แบบสอบถามใหก้บัผูบ้รโิภคในจงัหวดัสงขลา  

 3. ตรวจสอบความถูกต้องและความครบถ้วนสมบูรณ์ของแบบสอบถามก่อนที่จะนํามา

ประมวลผล หากมฉีบบัไหนไมส่มบรูณ์จะคดัออกและทาํการเกบ็เพิม่ใหค้รบตามจาํนวน 

 

ผลการวจิยั 

 

 1. สรุปผลการวเิคราะหปั์จจยัสว่นบุคคลของกลุ่มตวัอย่าง มจีาํนวน 400 คน สว่นใหญ่เป็น

เพศหญิง จํานวน 166 คน คดิเป็นร้อยละ 41.50 อายุของกลุ่มตวัอย่างเป็นช่วงอายุ 31 – 40 ปี 

จํานวน 128 คน คดิเป็นรอ้ยละ 32.0 ระดบัการศกึษาปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่าจํานวน 265 คน คดิ

เป็นร้อยละ 66.3 สถานภาพของกลุ่มตวัอย่าง โสด จํานวน 231 คน คดิเป็นร้อยละ 57.8 อาชพี

ขา้ราชการ/พนักงานรฐัวสิาหกจิ จํานวน 128 คน คดิเป็นรอ้ยละ 31.5 และรายได ้10,001-20,000 

บาท/เดอืน จาํนวน 181 คดิเป็นรอ้ยละ 45.3  ตามลาํดบั      

 2. ข้อมูลพฤติกรรมการซื้อสินค้าของกลุ่มตัวอย่าง พบว่า บุคคลใดมีส่วนร่วมในการ

ตดัสนิใจซื้อของท่านมากที่สุดของกลุ่มตวัอย่าง ส่วนใหญ่คอืสื่อโฆษณา/รวีวิออนไลน์/อนิฟลูเอน

เซอร ์จาํนวน 126 คน คดิเป็นรอ้ยละ 31.5  เลอืกซือ้สนิคา้ ในชว่งเวลาใดบ่อยทีส่ดุของกลุ่มตวัอยา่ง 

คอืเวลา 18.01 – 24.00 น. จํานวน 161 คน คดิเป็นร้อยละ 40.3  และเลอืกซื้อสนิคา้ผ่านแอปพริ

เคชัน่ใดบ่อยทีส่ดุคอื TikTok จาํนวน 210 คน คดิเป็นรอ้ยละ 52.5  ตามลาํดบั 

3. สรุปผลการวเิคราะหปั์จจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) พบวา่ปัจจยัสว่นประสม

ทางการตลาด (7Ps)  โดยรวมอยูใ่น ระดบัมากทีส่ดุ โดยมเีฉลีย่เทา่กบั 4.25 สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน

เท่ากบั 0.657 หากทาํการวเิคราะหร์ายดา้น พบว่า ผูบ้รโิภคใหร้ะดบัความสาํคญัมากถงึมากทีสุ่ด มี

คา่เฉลีย่สงูสดุอนัดบัแรกคอื ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย (Place) มเีฉลีย่เทา่กบั 4.57 สว่นเบีย่งเบน

มาตรฐานเท่ากบั 0.575 รองลงมา คอื ดา้นส่งเสรมิทางการตลาด (Promotion) มเีฉลีย่เท่ากบั 4.37 



สว่นเบีย่งเบนมาตรฐานเทา่กบั 0.590 ดา้นกายภาพ (Physical Evidence) มเีฉลีย่เทา่กบั 4.23 สว่น

เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.744 ด้านบุคลากร (People) มีเฉลี่ยเท่ากับ 4.21 ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐานเท่ากบั 0.593  ด้านกระบวนการบรกิาร (Process) มเีฉลี่ยเท่ากบั 4.21 ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐานเท่ากบั 0.519  ด้านผลติภณัฑ์ (Product) มเีฉลี่ยเท่ากบั 4.11 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน

เท่ากบั 0.721 และด้านราคา (Price) มเีฉลี่ยเท่ากบั 4.06 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.854 

ตามลาํดบั          

 4. สรุปผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร พบวา่พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ 

(6W1H) ผ่านระบบ E-Commerce ของผูบ้รโิภค ในจงัหวดัสงขลา โดยรวม อยู่ในระดบัมาก โดยมี

เฉลี่ยเท่ากับ 4.09 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.794 หากทําการวิเคราะห์รายข้อ พบว่า 

ผู้บรโิภคให้ระดบัความสําคญัมาก มคี่าเฉลี่ยสูงสุดอนัดบัแรกคอื When? (ผู้บรโิภคซื้อเมื่อใด) มี

เฉลีย่เทา่กบั 4.19 สว่นเบีย่งเบนมาตรฐานเทา่กบั 0.757 รองลงมา คอื Who? (ใครมสีว่นรว่มในการ

ตดัสนิใจซื้อ) มเีฉลี่ยเท่ากบั 4.18 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.742 Who? (ใครอยู่ในตลาด

เป้าหมาย) มเีฉลีย่เท่ากบั 4.17 สว่นเบีย่งเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.748 Where? (ผูบ้รโิภคซือ้ทีไ่หน) 

มเีฉลีย่เทา่กบั 4.15 สว่นเบีย่งเบนมาตรฐานเทา่กบั 0.744 What? (ผูบ้รโิภคซือ้อะไร) มเีฉลีย่เทา่กบั 

4.05 ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.812 Why? (ทําไมผูบ้รโิภคจงึซื้อ) มเีฉลีย่เท่ากบั 4.02 ส่วน

เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.845 และ How? (ผู้บริโภคซื้ออย่างไร) มีเฉลี่ยเท่ากับ 3.91 ส่วน

เบีย่งเบนมาตรฐานเทา่กบั 0.880 ตามลาํดบั 

การทดสอบสมมตฐิาน  

 ปัจจยัส่วนบุคคลทีแ่ตกต่างกนัส่งผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารโรงแรมใน

จงัหวดัสงขลาแตกต่างกนั และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) จํานวน 6 ด้าน คอื ด้าน

ผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นส่งเสรมิการตลาด  ดา้นกระบวนการ และ

ด้านกายภาพ มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อสนิค้าผ่านระบบ E-Commerce ของผู้บรโิภคในจงัหวดั

สงขลา สว่นดา้นบุคลากร ไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านระบบ E-Commerce ของผูบ้รโิภค

ในจงัหวดัสงขลา อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 

อภปิรายผล 

 

 อภปิรายผลการวจิยัเรือ่ง ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้

สนิคา้ผา่นระบบ E-Commerce ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสงขลา ไดด้งัน้ี    



 สมมตฐิานที่ 1 ปัจจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิค้าผ่านระบบ                 

E-Commerce ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสงขลา จาํแนกตามเพศ อาย ุการศกึษา อาชพี และรายไดจ้าก

กลุ่มตวัอย่างในจงัหวดัสงขลา จํานวน 400 คน พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกนั ไม่มผีลต่อ

พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นระบบ E-Commerce ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสงขลา โดยรวมไมแ่ตกต่าง

กนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคล้องกบัผลการวิจยัของ ชนิตา เสถียรโชค 

(2560) พบวา่ ปัจจยัดา้นเพศและปัจจยัดา้นรายไดต้่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อความพงึพอใจของ

ผูซ้ือ้สนิคา้ผา่นชอ่งทางอเิลก็ทรอนิกสบ์น Lazada ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมรีะดบันยัสาํคญัที ่0.05 

สมมตฐิานที ่2 ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ผ่านระบบ 

E-Commerce ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสงขลา ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ พบวา่ ทุกดา้น

มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นระบบ E-Commerce ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสงขลา 

 

ขอ้เสนอแนะ 

 

 1. ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ผูป้ระกอบการควรใหค้วามสําคญัในดา้นของผลติภณัฑ ์อาท ิ

ใหม้คีวามหลากหลายประเภทครอบคลุมทุกความตอ้งการ   

 2. ปัจจยัดา้นราคา ผูป้ระกอบการควรแสดงรายละเอยีดสนิคา้และราคาทีช่ดัเจน ราคา

เหมาะสมกบัคุณภาพสนิค้า เพราะปัจจยัทางด้านราคาเป็นปัจจยัสําคญัที่ผู้บรโิภคให้ระดบัความ

คดิเหน็ดว้ยมากทีส่ดุ เน่ืองจากลกูคา้ตอ้งเปรยีบเทยีบราคาจากหลายๆ รา้น เพือ่ใหไ้ดร้าคาถูกทีส่ดุ  

  3. ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย มแีอพพลเิคชัน่และเวบ็ไซคพ์รอ้มสาํหรบัการใช้

งาน สามารถหาสนิคา้ ได้อย่างรวดเรว็ ตามหมวดหมู่ และมกีารเปรยีบเทยีบราคาของรา้นต่าง ๆ 

อยา่งชดัเจน  

  4. ปัจจยัด้านการส่งเสรมิการตลาด ทําสื่อหรอืการส่งเสรมิการขายที่เข้าใจง่าย ไม่

ซบัซ้อน โดยทํากจิกรรมส่งเสรมิการขายทีต่รงต่อความตอ้งการ เช่น ลด แลก แจก แถม จดัส่งฟร ี

และมกีารจดักจิกรรมสง่เสรมิการขายในชว่งเทศกาลต่าง ๆ 

  5. ปัจจยัด้านลกัษณะทางกายภาพ แอฟพลเิคชัน่ควรมคีวามสวยงามและน่าสนใจ มี

รปูแบบของเมนูต่าง ๆ และมสีสีนัเหมาะสม งา่ยต่อการอ่านขอ้มลูและมองรปูภาพ 

  6. ปัจจยัดา้นกระบวนการ ผูป้ระกอบการควรมขี ัน้ตอนการสัง่ซือ้ทีไ่มซ่บัซอ้นเขา้ใจงา่ย 

สามารถดําเนินการบรกิารให้มคีวามสะดวกและรวดเรว็ มรีะบบแจ้งยนืยนัการสัง่ซื้อสนิคา้ ควรมี

ช่องทางการชําระเงนิหลากหลายช่องทาง และมกีารตดิต่อประสานงานที่มปีระสทิธภิาพ อํานวย



ความสะดวกในเรื่องของระยะเวลาและการชําระเงนิเพื่อแสดงให้เหน็ถงึคุณภาพมาตรฐานในการ

ทาํงานของบรษิทั  

 ขอ้เสนอแนะในการดําเนินการวจิยัครัง้ต่อไป ควรศกึษาตวัแปรอสิระในปัจจยัอื่นๆ เช่น 

การสื่อสารการตลาดแบบออนไลน์ หรอืภาพลกัษณ์ตราสนิคา้ ความเชื่อถอื และความพงึพอใจต่อ

ความภกัด ีทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นระบบ E-Commerce ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสงขลา 

นอกเหนือจากที่ผู้วจิยัได้ทําการศกึษา หรอืควรจะมกีารเลอืกใชเ้ครื่องมอือื่นๆ เช่น การวจิยัเชงิ

คุณภาพ ทําการสมัภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) เพื่อหาเหตุผลสนับสนุนผลการวิจยัเชิง

ปรมิาณ และกลยทุธท์างการตลาดออนไลน์ทีท่าํใหก้ารขายสนิคา้ ประสบความสาํเรจ็ 
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