
 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าผ่าน เฟซบุ๊ค (Facebook) 
ของผูบ้ริโภค ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
Marketing mix factors affecting Facebook shopping behavior of consumers in Hat Yai 
District, Songkhla Province  

อมนีาฮ ์ หมาดสา 

บทคดัยอ่ 

  ในปจัจุบนัความนิยมในการซือ้ขายสนิคา้ผ่านช่องทางออนไลน์มจี านวนเพิม่สงูขึน้อย่าง รวดเรว็ เน่ืองจากมี
ความสะดวกและเขา้ถงึไดง้่าย โดยช่องทางหนึ่งทีเ่ป็นทีน่ิยมอย่างมากคอื การซือ้ขายผ่านเฟซบุ๊ค (Facebook) ซึง่เป็น
เครอืข่ายสงัคมออนไลน์ที่เป็นที่นิยมในประเทศไทย ส่งผลใหผู้้ประกอบการธุรกจิหนัมาท าการส่งเสรมิการขายผ่าน
ช่องทางเฟซบุ๊คกนัมากขึน้ การท าธุรกจิผ่าน เฟซบุ๊คนัน้มแีนวโน้มทีจ่ะเตบิโตและมกีารแข่งขนักนัอย่างสงู ท าใหย้ิง่มี
การแขง่ขนัทีส่งูระหว่างผูป้ระกอบการ  
 งานวจิยัน้ีมวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาถงึปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่าน
เฟซบุค๊ (Facebook) ของผูบ้รโิภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา โดยท าการศกึษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด 
(4Ps) พฤตกิรรมของผูบ้รโิภค และปจัจยัสว่นบุคคล ทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านเฟซบุ๊ค โดยใชก้ลุ่มตวัอย่าง
จ านวน 400 คน ด าเนินการเกบ็รวบรวมขอ้มูลตวัอย่างผ่านแบบสอบถาม สถิติทีใ่ช้วเิคราะหข์อ้มูล ได้แก่ ค่าร้อยละ 
ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และใช้การทดสอบด้วย T-test และ One ways ANOVA โดยประมวลผลจาก
โปรแกรมส าเรจ็รปูทางสถติ         

ผลการวิจยัพบว่า ด้านปจัจยัส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 20-30 จบ
การศกึษาระดบัปรญิญาตร ีและมอีาชพีรบัราชการ/รฐัวสิาหกจิ ด้านพฤตกิรรมในการซื้อสนิคา้ผ่านเฟซบุ๊ก (Facebook) 
ส่วนใหญ่มีความถี่ในการสัง่ซื้อสนิค้าผ่านเฟซบุ๊ค มากกว่า 2 ครัง้ต่อเดือน ช่วงเวลาในการสัง่ซื้อคือ 20.01-24.00 น. 
ค่าใชจ้่ายในการซื้อสนิคา้ต่อครัง้อยู่ที่ 501-1000 บาท ประเภทสนิคา้ทีซ่ื้อบ่อย คอื กระเป๋า รองลงมาคอืเสือ้ผ้า โดยใช้
โทรศพัทม์อืถอืในการเขา้ถงึอนิเตอรเ์น็ต และเหตุผลทีซ่ือ้สนิคา้ผ่านเฟซบุ๊คส่วนใหญ่ เพราะมคีวามรวดเรว็ในการช าระ
เงิน และการขนส่ง ด้านระดบัความคดิเห็นของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด 4P’s รวม ที่มผีลต่อการซื้อสนิค้าผ่าน
เฟซบุ๊คของผูบ้รโิภค ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา เมื่อพจิารณารายดา้นพบว่าเป็นไปตามล าดบัจากมากไปน้อย ไดแ้ก่ 
ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นราคา  

ค าส าคญั: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s), เฟซบุค๊ (Facebook) 
 

ABSTRACT 
 In Thailand, rapidly developing online sales, on Facebook and other outlets, are becoming 
competitive in the field of fashion goods, clothing and accessories. Factors influencing the decision to 
purchase fashion goods through Facebook were studied. Data was gathered by online questionnaire. 
Demographic characteristics of samples were taken into account. The marketing mix factors studied were 
4Ps - product, price, place, promotion 
 This research aims to study Marketing mix factors affecting Facebook shopping behavior of 
consumers in Hat Yai District, Songkhla Province. We studied the marketing mix factors (4Ps), consumer 
behavior and the personal factors affecting the buying behavior via Facebook. The questionnaires were 
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welted form a sample of. Statistics data were described in percentage, Mean, SD and analyze with T-test and 
One ways ANOVA . 
 Our study found That personal factors that influence shopping online Via Facebook were female sex, 
aged 20-30 year with bachelor's degree and employed in government. The behavior of buying products via 
Facebook has a frequency of ordering products via more than 2 times per month. The cost of purchasing 
products per time is 501-1000 baht. type of product that is frequently purchased is the bag, followed by the 
clothes. Marketing mix factors Sorting popularity from descending order, Product, Promotion, Place, Price 
Keywords : Marketing mix (4P's), Facebook 
บทน า 
ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
      เฟซบุค๊ (Facebook) คอื เวบ็ไซตท์ีใ่หบ้รกิารเครอืค่ายสงัคมออนไลน์ผ่านอนิเทอรเ์น็ตที ่ไดร้บัความนิยมมาก
ทีสุ่ด ก่อตัง้โดย มารก์ ซกัเคอร์เบริก์ การเขา้เป็นสมาชกิเฟซบุ๊คไม่ต้องเสยี ค่าใชจ้่ายใดๆ ผูส้มคัรใหม่เพยีงแต่สมคัร
เป็นสมาชกิตามเงื่อนไขที่ก าหนด และผู้เป็นสมาชกิของเฟชบุ๊คนัน้สามารถสร้างพื้นที่ส่วนตวั ส าหรบัแนะน าตวัเอง 
ตดิต่อสือ่สารกบัเพื่อนทัง้เเบบ ขอ้ความ ภาพ เสยีง และวดีโีอนอกจากนี้ผูใ้ชย้งัสามารถใชเ้ฟชบุ๊ คเพื่อร่วมท ากจิกรรม
กบัผูใ้ชง้านท่านอื่นได ้เช่น การเขยีนขอ้ความ เล่าเรื่อง ความรูส้กึ แสดงความคดิเหน็เรื่องทีส่นใจ โพสต์รูปภาพ โพสต์
คลปิ วดิโีอ แชทพดูคุย เล่นเกมทีส่ามารถชวนผูใ้ชง้านท่านอื่นมาเล่นดว้ยได ้รวมไปถงึท ากจิกรรมอื่นๆ ผ่านแอปพลเิค
ชนัเสรมิทีม่อียู่อย่างมากมาย ซึง่แอปพลเิคชนัดงักล่าวไดถู้กพฒันาเขา้มาเพิม่เตมิอยู่เรื่อยๆ  โดยแบ่งออกเป็นหลาย
หมวดหมู่ เช่น เพื่อความบนัเทงิ สาระความรู้หรอืไม่ว่าจะเป็นเชงิธุรกจิมใีหใ้ช ้งานเช่นเดยีวกนั ด้วยเหตุนี้เฟซบุ๊ คจงึ
ไดร้บัความนิยมไปทัว่โลก รวมไปถงึในประเทศไทยโดยมจี านวนผูใ้ชง้านเพิม่ขึน้อย่างต่อเนื่อง จากสถติกิารใชง้านผูใ้ช้
เครอืข่ายสงัคมออนไลน์ พ.ศ. 2561 สรุปจากงานสมัมนา Thailand Zocial Awards 2018 เมื่อวนัที ่28 กุมภาพนัธ ์
2561 ที่ได้จากการรวบรวมสถติิการใช้งานพบว่าเฟซบุ๊คเป็นเครอืข่ายสงัคมออนไลน์ที่มผีูใ้ชง้านมากทีสุ่ด โดยมผีูใ้ช้
มากถึง 49 ล้านคน มีจ านวน  เฟซบุ๊คเพจมากถึง 700,000 เพจ มอีตัราเพิม่ขึน้จากปีก่อน 4% และจากการส ารวจ
ความถีใ่นการใชง้านเครอืขา่ยสงัคมออนไลน์แต่ละประเภทพบว่าเฟซบุ๊คเป็นเครอืข่ายสงัคมออนไลน์ทีม่ปีรมิาณการใช ้   
งานบ่อยทีส่ดุเป็นอนัดบั 1  
วตัถปุระสงคก์ารวิจยั 
 1. ศกึษาพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านเฟซบุ๊ค (Facebook) ของผูบ้รโิภค ในอ าเภอหาดใหญ่  จงัหวดัสงขลา 

 2. เพื่อศึกษาความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการซื้อสินค้าผ่านเฟซบุ๊ค (Facebook) ของ
ผูบ้รโิภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

 3. เพื่อเปรยีบเทยีบความคดิเหน็ต่อส่วนประสมทางการตลาดจ าแนกตามปจัจยัส่วนบุคคน ในการซือ้สนิคา้
ผ่านเฟซบุ๊ค (Facebook) ของผูบ้รโิภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

สมมติฐานของการวิจยั 
 1. ผู้ใช้บริการที่มเีพศต่างกนัมคีวามคดิเห็นปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซื้อสนิค้าผ่านเฟซบุ๊ค 
(Facebook) ของผูบ้รโิภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลาต่างกนั 
 2. ผู้ใช้บริการที่มอีายุต่างกนัมคีวามคดิเห็นปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซื้อสนิค้าผ่านเฟซบุ๊ค 
(Facebook) ของผูบ้รโิภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลาต่างกนั 
 3. ผูใ้ชบ้รกิารทีร่ะดบัการศกึษาต่างกนัมคีวามคดิเหน็ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดในการซือ้สนิคา้ผ่าน
เฟซบุ๊ค (Facebook) ของผูบ้รโิภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลาต่างกนั 
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 4. ผูใ้ชบ้รกิารทีอ่าชพีต่างกนัมคีวามคดิเหน็ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดในการซือ้สนิคา้ผ่านเฟซบุ๊ค 
(Facebook) ของผูบ้รโิภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลาต่างกนั 
 5. ผูใ้ชบ้รกิารทีร่ายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนต่างกนัมคีวามคดิเหน็ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดในการซือ้สนิคา้
ผ่านเฟซบุ๊ค (Facebook) ของผูบ้รโิภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลาต่างกนั 
 
กรอบแนวคิดการวิจยั 

         ตวัแปรที ่1                ตวัแปรที ่2 
 

 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 

  
 
                                                               ภาพท่ี 1 กรอบแนวคดิ 
 
ขอบเขตงานวิจยั  

 1.ขอบเขตประชากร  
ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครัง้นี้ คือ กลุ่มผู้ที่เคยซื้อสินค้าผ่านช่องทางเฟซบุ๊ ค (Facebook) ในอ าเภอ

หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
 2.ขอบเขตของเนื้อหา 
                การวจิยัน้ีมุ่งเน้นเพื่อศกึษาถึงปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดและทีพ่ฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ผ่านเฟซบุ๊ค 
(Facebook) ของผูบ้รโิภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา โดยใชว้ธิกีารสุม่เกบ็ขอ้มลูอย่างสะดวกจากหา้งสรรพสนิคา้
และแหล่งชุมชนการคา้ในอ าเภอหาดใหญ่ และด าเนินการเกบ็ขอ้มูลตวัอย่างผ่านแบบสอบถามออนไลน์ มรีะยะเวลา
การศกึษาในช่วงเดอืน พฤศจกิายน 2561 – มกราคม 2562 
          3.ขอบเขตตวัแปร 
                   1. ตวัแปรอสิระ (Independent Variable) ไดแ้ก่  

            - ปจัจยัสว่นบุคคล   
            - ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด (4Ps) 

                 2. ตวัแปรตาม (Dependent Variable) ไดแ้ก่  
                               - พฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
 

ปัจจยัส่วนบคุคล  
1. เพศ 
2. อายุ 
3. ระดบัการศกึษา 
4. อาชพี 
5. รายได ้
 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าผ่านเฟซบุค๊ Facebook 
ของผูบ้ริโภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

ปัจจยัส่วนผสมทาง
การตลาด 
  - ดา้นผลติภณัฑ ์ 
  - ดา้นราคา  
  - ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย  
  - ดา้นการส่งเสรมิ
ทางการขาย 
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ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั  
     1. ท าใหท้ราบปจัจยัสว่นบุคคลทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านเฟซบุ๊ค (Facebook)    
      2. ท าใหท้ราบถงึพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในการซือ้สนิคา้ผ่านเฟซบุ๊ค (Facebook)    
      3. เป็นแนวทางในการวางแผนธุรกจิส าหรบัผูป้ระกอบการ และนกัการตลาด เพื่อใหส้ามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้รโิภคไดอ้ย่างเหมาะสม 
     4. ใหน้กัศกึษา นกัวจิยั หรอืบุคคลทัว่ไป สามารถน าผลการวจิยัมาใชเ้ป็น แนวทางในการศกึษา อา้งองิ หรอื
วเิคราะหต่์อไป 
นิยามค าศพัท ์  
  ในการศกึษาครัง้นี้ ได้ก าหนดความหมายและขอบเขตของค าศพัท์ไว้ เพื่อให้เกดิความเขา้ใจไปในทศิทาง
เดยีวกนั ดงัต่อไปนี้   
  1.พาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์(E-commerce) หมายถงึ การท าธุรกรรมผ่านสือ่ อเิลก็ทรอนิกสป์ระเภทต่างๆ ทุก
รูปแบบ โดยครอบคลุมถึงการซื้อขายสนิค้า และบรกิาร การช าระเงนิ การโฆษณา โดย เป็นการน าเอาเทคโนโลยี
อนิเทอรเ์น็ตมาใชใ้นกระบวนการทางธุรกจิเพื่อลดค่าใชจ้่าย ในการด าเนินการต่างๆ   
  2.เฟซบุ๊ค (Facebook) หมายถงึ สงัคมออนไลน์รูปแบบหนึ่งที่ก าลงัได้รบัความนิยม ช่วยให้ผู้คนสามารถ
ตดิต่อสือ่สาร หรอืท ากจิกรรมต่างๆ กบัผูใ้ชเ้ฟซบุ๊คคนอื่นทัว่โลกผ่านทางการส่ง ขอ้ความ ภาพ เสยีง และ วดีโีอ เป็น
ตน้  
แนวคิดทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร ์

       ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2538, น.41-42) กล่าวว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์อนัประกอบดว้ย อายุ เพศ ขนาด
ครอบครวั รายได้ อาชีพ การศึกษา เหล่านี้เป็นเกณฑ์ที่ได้รบัความ นิยมในการใช้แบ่งส่วนตลาด ซึ่งลกัษณะทาง
ประชากรศาสตร์เป็นลักษณะที่ส าคัญ และสถิติที่ว ัดได้ ของประชากรที่ช่วยก าหนดตลาดเป้าหมายลักษณะทาง
ประชากรศาสตรท์ีน่ ามาศกึษาในการวจิยัครัง้นี้ ไดแ้ก่ 
             (1) เพศ  
                   เพศเป็นสรรีะวทิยาทีส่ามารถสงัเกตเหน็ไดอ้ย่างชดัเจน และไม่มปีญัหาในการ เกบ็ขอ้มูลประชากร 
เพศสภาพแรกจะประกอบดว้ย เพศชายและเพศหญงิ ขอ้มูลเกีย่วกบัโครงสรา้ง ทางเพศมคีวามส าคญัในการวเิคราะห์
ประชากรศาสตร ์สามารถใชใ้นการประเมนิคุณภาพของขอ้มลู ประชากร ลกัษณะทางเพศ เป็นลกัษณะทางประชากรที่
บุคคลไดร้บัตดิตวัมาแต่ก าเนิด ความแตกต่าง ทางเพศท าใหบุ้คคลมพีฤตกิรรมทีแ่ตกต่างกนัอย่างมากในเรื่องต่างๆ ทัง้
ในด้านความคดิ ความสนใจ ค่านิยม ทศันคติ รูปแบบการด ารงชวีติและพฤติกรรมการซื้อสนิค้า สนิคา้บางประเภท
สามารถใชเ้พศ ในการก าหนดกลุ่มเป้าหมายได ้นักการตลาดจงึจ าเป็นต้องก าหนดกลุ่มเป้าหมายใหช้ดัเจน เพื่อจะได ้
วางแผนการตลาดไดอ้ย่างถูกต้องและมปีระสทิธภิาพ เพศหญงิและเพศชายมแีนวโน้มทีจ่ะมทีศันคต ิและพฤตกิรรมที่
แตกต่างกนั โดยเพศหญงิมกัจะมแีนวโน้มทีจ่ะมคีวามละเอยีดอ่อนและต้องการคน้หา ขอ้มูลต่างๆ ใหม้ากขึน้ก่อนทีจ่ะ
ท าการตดัสนิใจ และมกัจะใชอ้ารมณ์ในการตดัสนิใจมากกวา่เพศชาย สว่นเพศชายมกัจะมคีวามเชื่อมัน่ในตวัเองสงู และ
มกัจะมุ่งมัน่ในบางสิง่บางอย่างทีจ่ะช่วยใหเ้ขา สามารถบรรลุตามเป้าหมายได ้นักการตลาดสามารถน าลกัษณะความ
แตกต่างทางด้านเพศมา ประยุกต์ใช้กบัผลติภณัฑ์บางประเภท จงึนับได้ว่าเพศเป็นตวัแปรในการแบ่งส่วนตลาดที่
ส าคญัเช่นกนั 
           (2) อายุ     
                    อายุ หมายถงึ อายุเตม็ปี หรอือายุเมื่อวนัเกดิครัง้หลงัสดุ โดยทัว่ไปจะน าเสนอ ขอ้มลูอายุของประชากร
ในรปูแบบช่วงอายุ หรอืกลุ่มอายุ ซึง่เป็นการรวมกลุ่มอายุทีใ่กลเ้คยีงกนัเขา้ไว ้ดว้ยกนัตามช่วงทีต่้องการ อายุมผีลต่อ
พฤติกรรมของมนุษย์ทัง้ในด้านการแสดงออก และการตัดสนิใจ ซื้อ อกีทัง้ อายุยงัเป็นเครื่องบ่งชี้ถึงความสนใจใน
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ประเดน็ต่างๆ เช่น เรื่องการเมอืง ความสนุกสนาน การเตรยีมตวัสรา้งอนาคต เป็นตน้ โดยทัว่ไปแลว้ความตอ้งการและ
ความสนใจในผลติภณัฑจ์ะผนัแปร ไปตามอายุของผูบ้รโิภค ท าใหส้นิคา้ หรอืบรกิารในกลุ่มหรอืชนิดเดยีวกนัอาจไม่
สามารถตอบสนอง ความตอ้งการของกลุ่มผูบ้รโิภคทีแ่ตกต่างกนัใหม้คีวามพงึพอใจในระดบัทีเ่หมอืนกนัได ้นอกจากนี้ 
อายุยงัเป็นปจัจยัทีท่ าใหค้นมคีวามแตกต่างกนัทัง้ในเรื่องความคดิ พฤตกิรรม และยงัเป็นสิง่ก าหนด ความแตกต่างใน
เรื่องความยากง่ายในการชกัจงูใจอกีดว้ย 
 (3) ระดบัก ารศกึษา  
 การศึกษาในที่นี้  หมายถึง ระดับการศึกษาที่ได้รับจากสถาบันการศึกษา และที่ ได้รับจาก
ประสบการณ์ของชวีติ การศกึษาเป็นตวับ่งบอกถงึความสามารถในการเลอืกรบัข่าวสาร และอตัราการรูห้นังสอื ระดบั
การศกึษาจะท าให้คนมคีวามรู้ ความคิด ตลอดจนความเขา้ใจในสิง่ต่างๆ อย่างกว้างขวาง และลึกซึ้งแตกต่างกนั
ออกไป ท าใหผู้ส้ง่สารสามารถแยกความเหมาะสมของเน้ือหา และตวัอย่างทีจ่ะยกมากล่าวได ้การศกึษานอกจากจะท 
าให้บุคคลมศีกัยภาพเพิม่ขึน้แล้ว ยงัท าให้เกดิ ความแตกต่างทางทศันคติ ค่านิยม และคุณธรรมความคดิอกีด้วย 
การศกึษาเป็นลกัษณะส าคญัอกี ประการหนึ่งทีม่อีทิธพิลต่อผูร้บัสาร ดงันัน้คนทีไ่ดร้บัการศกึษาในระดบัทีต่่างกนั ยุค
สมยัทีต่่างกนั ระบบการศกึษาแตกต่างกนั สาขาวชิาทีแ่ตกต่างกนั จงึมคีวามรูส้กึนึกคดิ อุดมการณ์ และความ ต้องการ
ทีแ่ตกต่างกนัไป  
 (4) อาชพี  
 อาชพี หมายถงึ ชนิดของงานที่บุคคลกระท าอนัน ามาซึ่งรายไดท้ี่เป็นค่าจ้าง ค่าตอบแทน หรอืผล
ก าไร เช่น ครู พนักงานขาย ชาวนา เป็นต้น ในการเกบ็ขอ้มูลที่เกีย่วกบัอาชพีจงึ หมายถึง ชนิดของงานที่บุคคลท า
ระหว่างช่วงเวลาทีก่ าหนด เน่ืองจากอาชพีมจี านวนมาก และมคีวาม หลากหลาย จงึจ าเป็นตอ้งมกีารจดักลุ่มอาชพีซึง่มี
หลักส าคัญคือ อาชีพประเภทเดียวกันคล้ายๆ กัน ลักษณะอาชีพหรือลักษณะแห่งการรวมกลุ่ม จะบ่งบอก
ลกัษณะเฉพาะของบุคคล ช่วงเวลาทีเ่ปิดรบัข่าวสาร เรื่องทีก่ลุ่มผูร้บัสารสนใจเช่น กลุ่มชาวนากจ็ะสนใจเกีย่วกบัเรื่อง
ขา้ว ราคาขา้ว ปุ๋ย เป็นตน้ ในบางกรณีคนทีม่อีาชพีอย่างหน่ึงแต่อาจจะไปรวมกลุ่มกบัคนทีม่อีาชพีหน่ึงกไ็ด ้ซึง่กจ็ะท า
ใหค้วามสนใจของเขาขยายวงกวา้งออกไป คนทีม่อีาชพีต่างกนัย่อมมองโลก มแีนวคดิ อุดมการณ์และค่านิยม ต่อสิง่
ต่างๆ แตกต่างกนัออกไป ซึง่รวมไปถงึทศันคต ิและความคดิเหน็การในการใชส้นิคา้ และบรกิารต่างๆ ดว้ย 
 (5) รายได ้ 
 รายไดเ้ป็นดชันีในการวดัฐานะทางเศรษฐกจิของบคุคล และครวัเรอืนทีน่ิยมใชก้นัมากทีส่ดุ ซึง่รายได้
นัน้จะผนัแปรตามระดบัการศกึษาและอาชพี มกัจะนิยมพจิารณาจากรายได้ ของบุคคล หรอืรายได้ของครวัเรอืนต่อ
หน่วยเวลา ซึง่สามารถจ าแนกไดด้งันี้  
 1. รายไดท้ีแ่ทจ้รงิ (Real Income) คอื รายไดท้ัง้หมด รวมถงึเงนิออม เป็นรายไดท้ีย่งัไม่ไดห้กั
ค่าใชจ้่ายใดๆ  
 2. รายไดท้ีห่กัภาษแีลว้ (Disposable Income) เป็นรายไดท้ีห่กัภาษ ีทางตรงต่างๆ ทีต่อ้งจ่ายให้
รฐับาลเรยีบรอ้ยแลว้  
 3. รายไดท้ี่หกัค่าใช้จ่ายพื้นฐาน (Discretionary Income) เป็นรายได้ที ่เหลอืจากการหกัภาษ ี
น ามาหกัค่าใชจ้่ายทีจ่ าเป็นออก 
  4. รายไดท้ีม่ใิช่ตวัเงนิ (Imputed or Non-money Income) เป็นรายได ้ทัง้หมดทีไ่ดร้บั โดยนับ
รวมไปถงึสิง่ของ บา้น อาหาร ทีไ่ดร้บัในฐานะเป็นการตอบแทนการจา้ง รวมไป ถงึผลผลติ เช่น ขา้วของชาวนา เป็น
ตน้ รายไดเ้ป็นปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัการบรโิภคโดยตรง และเป็นตวัก าหนด ความตอ้งการของบุคคล ตลอดจนเป็น
ส่วนหนึ่งในการก าหนดความคดิ และการตดัสนิใจเลอืกซื้อของคน รวมไปถึงส่งผลต่อพฤติกรรมต่างๆ เพราะฉะนัน้
รายไดจ้งึเป็นสิง่ทีน่ักการตลาด และนักโฆษณา ควรจะตระหนักถงึเสมอในการวางแผนเพื่อใหเ้กดิการบรโิภค หรอืใช้
บรกิาร นอกจากนี้ การก าหนดนโยบายดา้นราคายงัสมัพนัธก์บัรายไดข้องผูบ้รโิภคอกีดว้ย   
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แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวข้องกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึงพฤติกรรมซึ่งผู้บรโิภคท าการค้นหา การซื้อ ใช้ประโยชน์และประเมนิผลเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของตนเอง ภายใตท้รพัยากรทีม่อียู่อย่างจ ากดั (Schiffman and Kanuk, 1994:659) 
 พฤตกิรรมของผูบ้รโิภค หมายถงึ การกระท าของบุคคลใดบุคคลหนึ่งทีเ่กีย่วขอ้งกบัการจดัหาและใชผ้ลติภณัฑ ์
รวมถงึกระบวนการตดัสนิใจทีเ่กดิขึน้และมสี่วนในการกระท า ซึง่กระบวนการตดัสนิใจนัน้ คอืลกัษณะของพฤตกิรรม
ของผูบ้รโิภคในขณะทีซ่ือ้สนิคา้ จะมกีระบวนการทางจติวทิยาและสงัคมวทิยาเขา้มาเป็นส่วนสรา้งและขดัเกลาทศันคติ
และค่านิยม (ปรญิ ลกัษติานนท,์ 2544:54) 
 พฤติกรรมผู้บรโิภค หมายถงึ กระบวนการหรอืขัน้ตอนต่างๆ ทีบุ่คคลเขา้ไปมสี่วนเกี่ยวขอ้งในการเสาะหา 
การซือ้ การใช ้ประเมนิผลเกีย่วกบัสนิคา้และบรกิาร โดยใชค้วามคดิประสบการณ์พจิารณาเพื่อสนองความต้องการให้
เกดิความพงึพอใจ (กฤษฎารตัน์ วฒันสวุรรณ, 2555:12) 
 1. การตดัสินใจเลอืก 
 เมื่อประเมนิทางเลอืกต่างๆ แลว้ผู้บรโิภคจะตดัสนิใจเลอืกในขัน้สุดทา้ยว่าจะซื้อผลติภณัฑ์ยี่หอ้ใด โดยการ
ตดัสนิใจเลอืกนี้ ผูบ้รโิภคกระท าโดยการอาศยัขอ้มลูต่างๆ ทีไ่ดจ้ากการประเมนิทางเลอืก อย่างไรกต็าม ผูบ้รโิภคแต่ละ
คนมกัมรีปูแบบการตดัสนิใจทีแ่ตกต่างกนั ขึน้อยู่กบัลกัษณะทางจติวทิยาของแต่ละบุคคล การมรีูปแบบการตดัสนิใจที่
แตกต่างกนันี้ (decision-making style) ท าใหผู้บ้รโิภคแต่ละคนมกีารตดัสนิใจเลอืกทีแ่ตกต่างกนั แม้ว่าอาจจะไดร้บั
ขอ้มลูเกีย่วกบัผลติภณัฑเ์หมอืนกนักต็าม  
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาด  
 ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ เป็นส่วนประสมทางการตลาดที่เหมาะสมกบั การซื้อขายสนิค้าผ่าน
ช่องทางออนไลน์ โดยทีเ่ป็นการเพิม่เตมิสว่นประสมทางการตลาดจากเดมิที ่Kotler (2012) ไดเ้คยกล่าวไว ้วเิชยีร วงศ์
ณิชชากุล และคณะ (2550) จติรลดา ววิฒัน์เจรญิวงศ์ (2553) และศรศิา บุญประเสรฐิ(2559)ได้อธบิายแนวคดิส่วน
ประสมทางการตลาดออนไลน์ ว่าประกอบไปดว้ย 4Ps ไดแ้ก่ 
 1 ผลิตภัณฑ์ (Product)  ผลิตภัณฑ์ หมายถึง สิ่งที่น าเสนอขายให้แก่ลูกค้าในรูปแบบต่างๆ เพื่อ 
ตอบสนองความต้องการของลูกคา้ดงักล่าวโดยผลติภณัฑน์ัน้สามารถเป็นไดท้ัง้รูปแบบที่จบัต้องได ้และจบัต้องไม่ได ้
ดงันัน้ผลติภณัฑจ์งึครอบคลุมทัง้การขายสนิคา้ บรกิาร ความคดิ หรอืแมก้ระทัง่การ   ใชส้ถานที ่โดยทีต่วัผลติภณัฑน์ัน้
จะตอ้งมคีุณค่าในการรบัรูข้องผูบ้รโิภคจงึจะสามารถขายได้ 
 2 ราคา (Price) ราคา หมายถึง สิง่ที่ก าหนดมูลค่าของผลติภณัฑ์ในรูปของเงนิตรา หรอื เป็นมูลค่าที่
ยอมรบัในการแลกเปลีย่นผลติภณัฑท์ีน่ าเสนอ ถอืเป็นอกีปจัจยัส าคญัทีม่ผีลกระทบต่อการ ตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค ซึง่
ในกระบวนการตดัสนิใจซือ้นัน้ ผูบ้รโิภคจะมกีารเปรยีบเทยีบราคากบั คุณค่าของผลติภณัฑท์ีอ่ยู่ในใจของผูบ้รโิภค และ
ผูบ้รโิภคจะซือ้สนิคา้กต่็อเมื่อคุณค่าของผลติภณัฑ ์ดงักล่าวสงูกว่าราคาของผลติภณัฑ ์ 
 3 ช่องท างการจดัจ าหน่าย (Place) ช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถงึ สถานที่ และกระบวนการในการ 
จ าหน่ายสนิคา้ใหแ้ก่ผูบ้รโิภค โดยใหค้วามส าคญักบักระบวนการเคลื่อนยา้ยสนิคา้จากผูผ้ลติไปสู่ลูกคา้ ในส่วนของการ
ซือ้ขายผ่านช่องทางออนไลน์ ไดแ้ก่ เวบ็ไซตแ์ละเครอืขา่ยสงัคม 
ออนไลน์ เป็นต้น โดยปจัจยัที่เกี่ยวข้องกับช่องทางการจดัจ าหน่าย เมื่อน ามาพิจารณาร่วมกบัทฤษฎีการยอมรับ
เทคโนโลย ีไดแ้ก่ การออกแบบใหโ้ครงสรา้ง และรูปแบบในการใช้งานง่าย รวดเรว็ และมคีวามสะดวกในการเขา้ถึง
ขอ้มลู มกีระบวนการ และระบบง่ายทีต่่อการสัง่ซือ้ ไม่ยุ่งยาก และมชี่องทางการตดิต่อสอบถาม กบัผูข้ายทีส่ะดวก 
 4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การส่งเสริมการตลาด หมายถึง การติดต่อสื่อสารการตลาด
ระหว่างผูข้าย และผูซ้ือ้หรอืกลุ่มเป้าหมาย โดยมวีตัถุประสงคท์ีส่ าคญัเพื่อเตอืนความทรงจ า แจง้ขา่วสาร หรอืชกัจูง ใจ
ใหเ้กดิความตอ้งการในผลติภณัฑแ์ละการตดัสนิใจซือ้ ผ่านทางการท ากจิกรรมทางการตลาด การประชาสมัพนัธ ์และ
การสื่อสาร ที่เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และบริการ และข้อมูลอื่นๆ ที่เกี่ยวข้องกบัสนิค้าไปยังผู้บริโภค โดยการส่งเสริม
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การตลาดสามารถท าไดห้ลากหลายรูปแบบ เช่น การโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ การจดักจิกรรมส่งเสรมิการขายต่างๆ เช่น
การลดแลกแจกแถม และยงัสามารถเชญิชวนใหผู้บ้รโิภคเขา้มามสีว่นร่วมในกจิกรรม เช่น การเล่นเกมส ์การสง่ชิน้ส่วน
เพื่อชงิโชค และการท ากจิกรรม ผ่านเครอืขา่ยสงัคมออนไลน์รวมไปถงึการกระตุน้การขายโดยใชพ้นกังานขาย เป็นต้น 
การส่งเสรมิ การตลาดสามารถท าเพื่อสร้างการรบัรู้ การตระหนักถึง ความสนใจ และความคุ้นเคย ในตวัสนิค้าหรอื 
บรกิารและตราสนิคา้ เพื่อเป็นการสรา้งแรงจูงใจท าใหเ้กดิการซือ้สนิคา้ โดยการส่งเสรมิการตลาดทีนิ่ยมในปจัจุบนัจะ
เป็นรปูแบบของการตลาดแบบบรูณาการ เพื่อใหเ้กดิประสทิธภิาพมากทีส่ดุ 
งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 ศรศิา บุญประเสรฐิ (2559) ปจัจยัทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้แฟชัน่ผ่านเครอืขา่ยสงัคมออนไลน์เฟซบุค๊ 
(Facebook) ผลการศกึษาพบว่า ผูบ้รโิภคในช่วง อายุ 20 – 30 ปี ทัง้เพศชายและเพศหญงิ ส่วนใหญ่มสีถานภาพโสด 
ระดบัการศกึษาปรญิญาโท อาชพีนกังานบรษิทัเอกชน และมรีายไดต่้อเดอืนอยู่ที ่30,001 – 40,000 บาท โดยเพศ อายุ 
ระดับการศึกษา อาชีพและรายได้ ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าแฟชัน่ผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์เฟซบุ๊ค 
(Facebook) จากปจัจยัดา้นรปูแบบและคุณภาพสนิคา้ สง่ผลเชงิบวกต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านทางเฟซบุ๊กมากทีสุ่ด 
เน่ืองจากรูปแบบและคุณภาพของสนิคา้นัน้เป็นปจัจยัพื้นฐานในการเลอืกซือ้สนิค้าของผูบ้รโิภคซึง่มผีลต่อการใชง้าน 
ทัง้รูปแบบที่ทนัสมยั สวยงาม มเีอกลกัษณ์เฉพาะตวั และคุณภาพของสนิค้า ความแขง็แรงคงทน วสัดุทีใ่ชร้วมไปถึง
สนิคา้ทีล่กูคา้ไดร้บัตรงตามทีม่กีารลงรายละเอยีดของสนิคา้เอาไว้ 
 สทุามาศ จนัทรถาวรและณกมล จนัทรส์มคณะ (2556) วจิยัเรื่องปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อ
การตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้บน Facebook ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศกึษาพบว่าส่วนใหญ่เพศหญงิ
มอีายุเฉลี่ยประมาณ 20-29 ปี การศกึษาระดบัปรญิญาตรมีอีาชพีพนักงานบรษิัทเอกชน รายได้อยู่ในช่วง  10,001-
20,000 บาทต่อ/เดอืน มคีวามถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้บน  
Facebook 1 ครัง้/เดอืน  มคี่าใชจ้่ายในการสัง่ซือ้สนิคา้ 501 - 1,000 บาท/ครัง้ และใช ้และผลการศกึษาทางดา้นปจัจยั
สว่นประสมทางการตลาด พบว่าในดา้นผลติภณัฑส์่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัสนิคา้ตรงกบัความต้องการ ดา้นราคาที่
ถูกว่ารา้นคา้หรอืหา้งสรรพสนิคา้ ดา้นส่งเสรมิดา้นการตลาดส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัส่วนลดและของแถม ดา้นการ
บรกิารสว่นใหญ่ใหค้วามส าคญักบับรกิารออกค่าขนสง่ฟร ี

 วรญัญา โพธิไ์พรทอง (2556) วจิยัเรื่องปจัจยัที่ส่งผลต่อการ ตดัสนิใจซื้อเสือ้ผ้าจากร้านค้าออนไลน์ ผล
การศกึษาพบว่าปจัจยัดา้นภาพลกัษณ์ของรา้นคา้ สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้จากรา้นคา้ออนไลน์อย่างมนีัยส าคญั 
ซึ่งได้อธิบายเพิ่มเติมว่า การที่ร้านค้ามชีื่อเสยีงดจีะช่วยเพิม่ความน่าเชื่อถือ และได้รบัความไว้วางใจจากผู้บริโภค  
ปจัจยัดา้นราคามผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้จาก ช่องทางออนไลน์อย่างมนียัส าคญั ซึง่ไดอ้ธบิายเพิม่เตมิว่าในการซือ้
สนิคา้จากรา้นคา้ออนไลน์ผูบ้รโิภคจะมกีารเปรยีบเทยีบราคาสนิคา้ก่อนตดัสนิใจซือ้ ดงันัน้ การตัง้ราคาสนิคา้ใหถู้กกว่า
รา้นอื่นจงึสง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ ปจัจยัดา้นช่องทางการตดิต่อกบัลกูคา้ทีง่่ายและมคีวามเสถยีร ส่งผลเชงิบวกต่อการ
ตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้ผ่านช่องทางออนไลน์ ปจัจยัด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านการโฆษณาไม่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ
เสือ้ผา้จากรา้นคา้ออนไลน์อย่างมนียัส าคญั 

วิธีการด าเนินการวิจยั 
ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

 1. ประชากร 
  ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้นี้ คอื ผูท้ีเ่คยซือ้สนิคา้ผ่านเฟซบุ๊ค (Facebook) ในอ าเภอหาดใหญ่ ในจงัหวดั

สงขลา 
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 2. กลุ่มตวัอย่าง 
 ประชากรในจงัหวดัสงขลาทีเ่คยซือ้สนิคา้ผ่านเฟซบุ๊ค (Facebook) ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน 

ดงันัน้ขนาดตวัอย่างสามารถค านวณไดจ้ากสตูรไม่ทราบขนาดตวัอย่างของ W.G.Cochran โดยก าหนดระดบัค่าความ
เชื่อมัน่รอ้ยละ 95 และระดบัความคลาดเคลื่อนรอ้ยละ 5  
เครือ่งมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 การศกึษาโดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเกบ็รวบรวมข้อมูล เพื่อศึกษาผู้ที่เคยสัง่ซื้อสนิค้าผ่าน
เฟซบุ๊ค (Facebook) โดยในการสรา้งแบบสอบถามขึน้นัน้ ไดอ้าศยัขอ้มูลจากต ารา เอกสาร และงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งตาม
นิยามศพัทเ์ฉพาะ โดยแบ่งเป็น 3 สว่น ดงันี้                
            ส่วนท่ี 1 ดา้นปจัจยัสว่นบุคคล ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบ รายการ (Check-List) 
          ส่วนท่ี 2 ค าถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมและประสบการณ์ในการซือ้สนิคา้ผ่านเฟซบุ๊ค (Facebook) เป็น
แบบสอบถามทีม่ใีหเ้ลอืกหลายค าตอบ(Multiplechoices) ลกัษณะปลายปิด  
          ส่วนท่ี 3 ค าถามเกีย่วกบัการประเมนิความคดิเหน็เกีย่วกบัปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดในการซือ้สนิคา้ผ่าน
เฟซบุ๊ค (Facebook) ไดแ้ก่ ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์ปจัจยัดา้นราคา ปจัจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ปจัจยัดา้นการ
สง่เสรมิการตลาด โดยมรีะดบัความคกิเหน็ ดงันี้ 5=มากทีส่ดุ,4=มาก,3=ปานกลาง,2=น้อย,1=น้อยทีส่ดุ 
            วิธีการตรวจสอบคณุภาพของเครือ่งมือ 

จากการหาความเชื่อมัน่ (Reliability) โดยวธิหีาค่าสมัประสทิธข์องแอลฟ่าของครอนบคั (Cronbah’s alpha-
Coefficient) ซึง่ค่าสมัประสทิธิแ์อลฟ่าทีไ่ดจ้ะแสดงถงึระดบัความคงทีข่องแบบสอบถาม โดยจะมค่ีาระหว่าง 0 ≤ α ≤ 
ค่าทีใ่กลเ้คยีงกบั 1 แสดงว่ามคีวามเชื่อมัน่สงู  
วิธีเกบ็รวบรวมข้อมูล  

งานวจิยัครัง้นี้ศกึษาโดยวธิกีารวจิยัเชงิปรมิาณ โดยใชแ้บบสอบถามในการเกบ็รวมรวมขอ้มูล โดยมวีธิกีารเกบ็
ขอ้มลูดงันี้ 
 1. แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ที่ใช้ในการศึกษาครัง้นี้ ได้จากการทอดแบบสอบถาม จาก
หา้งสรรพสนิคา้และแหล่งชุมชนการคา้ในอ าเภอหาดใหญ่ และตอบแบบสอบถามทางออนไลน์ทัง้หมด 400 ชุด  
 2. แหล่งขอ้มูลทุติยภูม ิ(Secondary Data) เป็นการศกึษาคน้ควา้จากการรวบรวมขอ้มูลจากเอกสาร หนังสอื 
วารสาร วรรณกรรมทีเ่กีย่วขอ้ง ระบบออนไลน์ และขอ้มลูสถติจิากหน่วนงานราชการต่างๆ 
การวิเคราะหแ์ละประมวลข้อมูล  
          หลงัจากรวบรวมแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างครบถว้นแลว้ ทางผูว้จิยัไดท้ าการ ประมวลผลผ่านวธิกีารทาง
สถติ ิเพื่อหาความสมัพนัธข์องขอ้มลู 
       1. ตรวจสอบความสมบรูณ์ และความถูกตอ้งของแบบสอบถามหลงัจากด าเนินการเกบ็ขอ้มลู 
 2. ผูว้จิยัไดน้ าแบบสอบถามมาลงรหสั และถ่ายทอดรหสัแบบสอบถามลงในแบบฟอรม์ลงรหสั (Coding 
Form)  และวเิคราะหข์อ้มลูในขัน้ต่อไป  

ผู้วิจ ัยน าแบบสอบถามทัง้หมดด าเนินการวิเคราะห์ข้อมูลและประมวลผลด้วยเครื่องคอมพิวเตอร์ โดยใช้
โปรแกรมส าเรจ็รปู SPSS เพื่อประมวลและวเิคราะหข์อ้มลูตามสมมุตฐิานทีต่ัง้ไวแ้ละขอ้เสนอแนะจากแบบสอบถาม โดย
ใชก้ารวเิคราะหเ์นื้อหา (Content analysis) แลว้เสนอในรปูแบบการพรรณนา 

สถิติท่ีใช้ในการวิจยั 

 1. ขอ้มูลเชงิพรรณนา (Descriptive Statistic) ใชก้ารแจกแจงความถี่ (Frequency) ค่ารอ้ยละ (Percentage) 
ค่าเฉลี่ย (Mean) ในการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกบัข้อมูลเกี่ยวกบัพฤติกรรมและประสบการณ์ในการสัง่ซื้อสนิค้าผ่าน
เฟซบุ๊ค (Facebook) และขอ้มลูลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
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  2. ขอ้มูลเชงิอนุมาน (Inferential Statistics) เป็นการศกึษาขอ้มูลของกลุ่มตวัอย่างและทดสอบสมมติฐาน 
(Hypothesis Testing) โดยใชส้ถติทิางการวจิยั (Factor Analysis) เพื่อจดักลุ่มปจัจยัที ่สมัพนัธก์นัใหเ้ป็นองคป์ระกอบ
เดยีวกนั (Multiple Regression) เพื่อทดสอบสมมตฐิานของงานวจิยั Independent-Sample T-Test เพื่อเปรยีบเทยีบ
ความแตกต่างระหว่างตวัแปร 2 ตวัที่เป็นตวัแปรอสิระต่อกนั และ one way anova ส าหรบัการเปรยีบเทยีมความ
แตกต่างระหว่าง 2 ตวัแปรขึน้ไปทีเ่ป็นตวัแปรอสิระ 
ผลการวิจยั  
สรปุข้อมูลด้านผูต้อบแบบสอบถาม 
 ผลการศกึษาคา้ควา้วจิยั เรื่อง ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่าน
เฟซบุ๊ค ( Facebook ) ของผูบ้รโิภค ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา สรุปไดด้งันี้ 

1. ปจัจยัสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายุ 20-30 ปี มรีะดบัการศกึษาปรญิญา
ตร ีและมอีาชพีรบัราชการ/รฐัวสิาหกจิ 

2. พฤตกิรรมในการซือ้สนิคา้ผ่านเฟซบุ๊ก (Facebook) ของผูบ้รโิภค ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลามคีวามถี่
ในการซือ้สนิคา้ผ่านเฟซบุ๊คอยู่ทีม่ากกว่า 2 ครัง้ต่อเดอืน ซึง่มกัจะซือ้สนิคา้ในช่วงเวลา 20.01-24.00 น. มคี่าใชจ้่ายในการ
ซือ้สนิคา้ต่อครัง้อยู่ที ่501-1000 ประเภทสนิคา้ทีซ่ือ้บ่อย คอื กระเป๋า อุปกรณ์ทีใ่ชเ้ขา้ถงึอนิเตอรเ์น็ตเพื่อซือ้สนิคา้ คอื
โทรศพัทม์อืถอื และมเีหตุผลทีซ่ือ้สนิคา้ผ่านเฟซบุ๊ค คอืมรีวดเรว็ เช่น การช าระเงนิ การสง่มอบสนิคา้ เป็นตน้  
 3. ระดบัความคดิเหน็ของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด 4P’s รวมที่มผีลต่อการซือ้สนิคา้ผ่านผ่านเฟซบุ๊ค ใน
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา เมื่อพจิารณาระดบัความคดิเหน็ของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด 4P’s รวมที่มผีลต่อการซื้อ
สนิค้าผ่านผ่านเฟซบุ๊ค ในหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลาพบว่าอยู่ในระดบัมากที่สุด และเมื่อพิจารณารายด้าน พบว่าเป็นไป
ตามล าดบัดงัต่อไปนี้ ได้แก่ ด้านผลติภัณฑ์ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านราคา มี
รายละเอยีดดงันี้ 
  3.1 ดา้นผลติภณัฑโ์ดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากทีส่ดุ และเมื่อพจิารณารายดา้น พบว่าเป็นไปตามล าดบั

ดงัต่อไปนี้ สนิคา้หลากหลาย รปูแบบของสนิคา้มคีวามทนัสมยั รปูแบบของสนิคา้มเีอกลกัษณ์ สนิคา้ตรงกบั
ภาพทีแ่สดง และสนิคา้มคีุณภาพ 
 3.2 ด้านการส่งเสริมการตลาดโดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด และเมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า 
เป็นไปตามล าดบัดงัต่อไปนี้ มกีารประชาสมัพนัธม์คีวามน่าสนใจ มยีอดคนกดไลคเ์ป็นจ านวนมาก การลง
ประชาสมัพนัธ ์สม ่าเสมอ มกีารสง่เสรมิตลาดหลายรปูเเบบ พรเีซนเตอรผ์ลติภณัฑ ์
 3.3 ดา้นช่องทางจดัจ าหน่ายโดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากทีส่ดุ และเมื่อพจิารณารายดา้น พบว่า เป็นไป
ตามล าดบัดงัต่อไปนี้ ติดต่อผูข้ายไดส้ะดวก ระบบใช้งานง่าย จดัหมวดหมู่สนิค้า แสดงรายละเอยีดสนิค้า 
เน้ือหาบนหน้าเพจมคีวามหน้าสนใจ ออกแบบหน้าเพจสวยงาม 
 3.4 ด้านราคาโดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด และเมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า เป็นไปตามล าดบั
ดงัต่อไปนี้ สามารถช าระเงินหลายช่องทาง มีราคาหลายระดบั ราคามีความเหมาะสม ค่าจดัส่งมีความ
เหมาะสม ราคาต ่ากว่าเมื่อเปรยีบเทยีบ สามารถต่อราคาสนิคา้ได ้

สรปุผลการทดสอบสมมติฐาน 
1. ผลการทดสอบสมมติฐานเปรยีบเทยีบปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ที่มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อ

สนิค้าผ่านเฟซบุ๊ค ( Facebook ) ของผู้บริโภค ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา จ าแนกตาม เพศ อายุ ระดับ
การศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน แสดงรายละเอยีดได ้ดงันี้ 

1.1 เพศ พบว่า ผูใ้ช้บรกิารทีม่เีพศต่างกนัมปีจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ที่มกีารซือ้สนิค้า
ผ่านเฟซบุ๊ค ( Facebook ) ของผู้บริโภค ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ไม่แตกต่างกนัในเรื่อง ด้าน
ผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการสง่เสรมิการตลาด ไม่แตกต่างกนั  
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1.2 อายุ พบว่า ผู้ใช้บรกิารที่มีอายุต่างกนัมปีจัจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซื้อสนิค้าผ่าน
เฟซบุ๊ค (Facebook) ของผูบ้รโิภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลาแตกต่างกนัในเรื่อง ดา้นผลติภณัฑ์ ดา้น
ราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 

1.3 ระดบัการศกึษา พบว่า ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีะดบัการศกึษาต่างกนัมปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดใน
การซือ้สนิคา้ผ่านเฟซบุ๊ค (Facebook) ของผูบ้รโิภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลาแตกต่างกนัในเรื่อง ดา้น
ผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และเมื่อทดสอบว่าระดบัการศกึษาคู่ใดบา้งทีม่กีารใชบ้รกิารแตกต่างกนัโดยใชว้ธิขีอง 
Scheffé พบว่า ผู้ใช้บริการคู่ที่มีปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซื้อสนิค้าผ่านเฟซบุ๊ค (Facebook) 
แตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 คอื กลุ่มทีจ่บปรญิญาตรหีรือเทยีบเท่ากบัสงูกวา่ปรญิญาโท 
กลุ่มที่จบปริญญาตรีหรือเทียบเท่ากบัอื่นๆ  กลุ่มปริญญาโท กบัสูงกว่าปริญญาโท และกลุ่มที่จบสูงกว่า
ปรญิญาโทกบัอื่นๆ 
 1.4 อาชพี พบว่าผูใ้ช้บรกิารทีม่อีาชพีต่างกนัมปีจัจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซื้อสนิคา้ผ่าน
เฟซบุ๊ค (Facebook) ของผู้บรโิภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลาแตกต่างกนัในเรื่องดา้นผลติภณัฑ์ ดา้น
ราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสรมิการตลาด แตกต่างอย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 
0.05 และเมื่อทดสอบว่าอาชีพคู่ใดบ้างที่มีการใช้บริการแตกต่างกนักนัโดยใช้วิธขีอง Scheffé พบว่าคู่ใช้
บรกิารที่มปีจัจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซื้อสนิค้าผ่านเฟซบุ๊ค (Facebook) ของผู้บรโิภคในอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา แตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 คอื กลุ่มนักเรยีน/นักศกึษากบันัก
ธุรกจิ/ประกอบธุรกจิส่วนตวั กลุ่มนักเรยีน/นักศกึษากบัอาชพีอสิระ กลุ่มรบัราชการ/รฐัวสิาหกจิกบันักธุรกจิ/
ประกอบธุรกจิส่วนตวั กลุ่มรบัราชการ/รฐัวสิาหกจิกบัพนักงานบรษิทัเอกชน กลุ่มรบัราชการ/รฐัวสิาหกจิกบั
อาชพีอสิระ และกลุ่มนกัธุรกจิ/ประกอบธุรกจิสว่นตวักบัอาชพีอสิระ 

1.5 รายไดเ้ฉลีย่นต่อเดอืน พบว่าผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนต่างกนัมปีจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในการซือ้สนิคา้ผ่านเฟซบุ๊ค (Facebook) ของผูบ้รโิภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลาแตกต่างกนั
ในเรื่อง ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการสง่เสรมิการตลาดแตกต่างกนั อย่าง
มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และเมื่อทดสอบว่ารายไดเ้ฉลีย่นต่อเดอืนคู่ใดบา้งทีม่กีารใชบ้รกิารแตกต่าง
กนักนัโดยใชว้ธิขีอง Scheffé พบว่าคู่ใชบ้รกิารทีม่ปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดในการซือ้สนิคา้ผ่านเฟซบุ๊ค 
(Facebook) ของผู้บริโภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 
0.05 คอื รายได้เฉลี่ยนต่อเดอืนต ่ากว่า 20,000 บาท กบั40,001-50,000 บาท และรายไดเ้ฉลี่ยนต่อเดอืน 
30,001-40,000 บาท กบั 40,001-50,000 บาท 

อภิปรายผลการวิจยั 
 จากผลการวเิคราะหป์จัจยัสว่นประสมทางการตลาดในการซือ้สนิคา้ผ่านเฟซบุ๊ค (Facebook) ของผูบ้รโิภคใน
อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา สามารถอภปิรายได ้ดงันี้ 

1. ระดบัความคิดเห็นของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps รวมที่มีผลต่อการซื้อสนิค้าผ่านผ่านเฟซบุ๊ค 
Facebook ในหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา โดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด ซึ่งมคีวามสอดคล้องเมื่อเทยีบเคยีงกบั ศริศา บุญ
ประเสรฐิ (2559, หน้า 41) กล่าวไว้ว่า ความคดิเหน็เกี่ยวกบัขอ้มูลส่วนประสมทางการตลาดในภาพรวมมรีะดบัความ
คดิเหน็มากทีส่ดุ มรีายละเอยีดรายดา้น ดงัต่อไปนี้  
  1.1 ดา้นผลติภณัฑโ์ดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากทีส่ดุ ในเรื่อง สนิคา้หลากหลาย รปูแบบของสนิคา้มี

ความทนัสมยั รปูแบบของสนิคา้มเีอกลกัษณ์ สนิคา้ตรงกบัภาพทีแ่สดง และสนิคา้มคีุณภาพ ซึง่มคีวาม
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สอดคลอ้งกนัเมื่อเทยีบเคยีง ศรศิา บุญประเสรฐิ (2559, หน้า 41) กล่าวไวว้่าดา้นผลติภณัฑใ์นภาพรวมมี
ระดบัความคดิเหน็มากทีส่ดุ 

         1.2 ดา้นการสง่เสรมิการตลาดโดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากทีส่ดุ ในเรื่องมกีารประชาสมัพนัธม์คีวาม
น่าสนใจ มยีอดคนกดไลคเ์ป็นจ านวนมาก การลงประชาสมัพนัธ ์สม ่าเสมอ มกีารสง่เสรมิตลาดหลายรปูเเบบ 
พรเีซนเตอรผ์ลติภณัฑ ์ซึง่มคีวามสอดคลอ้งกนัเมื่อเทยีบเคยีง ศรศิา บุญประเสรฐิ (2559, หน้า 41) กล่าวไว้
ว่าดา้นผลติภณัฑใ์นภาพรวมมรีะดบัความคดิเหน็มากทีส่ดุ 
 1.3 ดา้นช่องทางจดัจ าหน่ายโดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ในเรื่องตดิต่อผูข้ายไดส้ะดวก ระบบใช้
งานง่าย จดัหมวดหมู่สนิคา้ แสดงรายละเอยีดสนิคา้ เน้ือหาบนหน้าเพจมคีวามหน้าสนใจ ออกแบบหน้าเพจ
สวยงาม ซึ่งมีความสอดคล้องกันเมื่อเทียบเคียง ศริศา บุญประเสริฐ (2559, หน้า 41) กล่าวไว้ว่าด้าน
ผลติภณัฑใ์นภาพรวมมรีะดบัความคดิเหน็มากทีส่ดุ 
 1.4 ดา้นราคาโดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ในเรื่อง สามารถช าระเงนิหลายช่องทาง มรีาคาหลาย
ระดบั ราคามคีวามเหมาะสม ค่าจดัสง่มคีวามเหมาะสม ราคาต ่ากว่าเมื่อเปรยีบเทยีบ สามารถต่อราคาสนิคา้
ได ้ซึง่มคีวามสอดคลอ้งกนัเมื่อเทยีบเคยีง ศรศิา บุญประเสรฐิ (2559, หน้า 41) กล่าวไวว้่าดา้นผลติภณัฑใ์น
ภาพรวมมรีะดบัความคดิเหน็มากทีส่ดุ 

 2. เปรยีบเทยีบปจัจยัส่วนบุคคลกบัส่วนประสมทางการตลาดในการซือ้สนิค้าผ่านเฟซบุ๊ค (Facebook) ของ
ผูบ้รโิภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา จ าแนกตามตวัแปร เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดอืน พบว่าแตกต่างกนัในเรื่องด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสรมิการตลาด 
ยกเว้นด้านเพศไม่แตกต่างกนัในเรื่อง ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสริม
การตลาด 
ข้อเสนอแนะ 
 1 ข้อเสนอแนะจากการวิจยั 
 จากการวจิยัปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดในการซือ้สนิคา้ผ่านเฟซบุ๊ค (Facebook) ของผูบ้รโิภคในอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะดงันี้ 
 1. ด้านผลิตภณัฑ์ ผู้ประกอบการควรให้ความส าคญักบัการคดัเลือกสนิค้ามาขาย ทัง้ในเรื่องของรูปแบบและ
คุณภาพของสินค้า เนื่องจากลูกค้านิยมสินค้าที่มีความแปลกใหม่ มีการออกแบบที่ทันสมัย มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว 
เพราะฉะนัน้สนิค้าควรจะมคีวามแตกต่างจากสนิคา้ที่ขายทางช่องทางปกติ และร้านที่มสีนิค้าที่คล้ายกนั รวมไปถึงด้าน
คุณภาพของสนิคา้ซึง่เป็นปจัจยัพืน้ฐานที ่ลกูคา้ยงัคงใหค้วามส าคญัมากเป็นอนัดบัหน่ึง 
 2. ดา้นช่องทางการตดิต่อผูข้ายและช าระเงนิ ผูป้ระกอบการควรจดัใหม้ชี่องทางใน การตดิต่อทีลู่กคา้สามารถ
เขา้ถงึไดอ้ย่างสะดวก เน่ืองจากช่องทางการตดิต่อสมยันี้มมีากมายทัง้ออนไลน์และออฟไลน์ ประกอบกบัพฤตกิรรมของ
ลูกคา้ทีช่อบความสะดวก รวดเรว็ และไม่ชอบการรอคอย การทีม่ชี่องทางการตดิต่อทีน้่อยหรอืไม่สะดวกอาจจะท าให้
พลาดโอกาสในการขายไปได้ รวมไปถึงช่องทางในการช าระเงนิกค็วรจดัเตรียมไว้หลายช่องทาง เพื่อรองรบัความ
ตอ้งการของลกูคา้ เช่น การช าระเงนิผ่านระบบช าระเงนิประเภทต่างๆ การช าระเงนิปลายทางหรอืการช าระเงนิผ่านตู ้
เอทเีอม็หรอืแอฟพลเิคชัน่บนมอืถอื เป็นตน้ ซึง่ระบบการช าระเงนิทีนิ่ยมใชก้นัอยู่ในปจัจุบนักค็อื การช าระเงนิผ่านแอฟ
พลเิคชัน่บนมอืถอื กค็วรมหีลายธนาคารใหลู้กคา้เลอืกเพื่อช าระค่าสนิคา้ เพื่อความสะดวกสบายของลูกคา้ ย่อมส่งผล
ใหล้กูคา้ตดัสนิใจซือ้ไดร้วดเรว็ เนื่องจากอาจจะมชี่องทางทีใ่ชเ้ป็นประจ าไม่ตอ้งกงัวลกบัค่าธรรมเนียม ต่างๆ 

 3. ปจัจยัสว่นบคุคล ดา้นเพศ ผูป้ระกอบการควรจะเน้นขายสนิคา้แฟชัน่ใน กลุ่มเพศหญงิ ซึง่เป็นกลุ่มลกูคา้ที่
มแีนวโน้มทีจ่ะตดัสนิใจซือ้มากกว่า โดยควรศกึษาถงึความตอ้งการของกลุ่มลกูคา้เป้าหมาย เพื่อน าเสนอสนิคา้ และ
บรกิารใหต้อบสนองต่อความตอ้งการของลกูคา้ไดด้ ียิง่ขึน้  
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 2 ข้อเสนอแนะในการท าวิจยัครัง้ต่อไป 

 1. ขอ้มลูทีเ่กบ็ไดจ้ากการส ารวจกลุ่มตวัอย่างเป็นขอ้มูลทีร่วบรวมจากแบบสอบถาม ซึง่ผูว้จิยัไดต้รวจสอบ
ความถูกต้องและความน่าเชื่อถอื เพื่อใหไ้ด้ค าถามในแบบสอบถามทีค่รอบคลุมวตัถุประสงคข์องงานวจิยั แต่ขอ้มูลที่
ไดร้บัอาจจ ากดัอยู่แค่ในแบบสอบถามเท่านัน้ ทัง้นี้ขอ้มลูส าคญั บางอย่างอาจตอ้งอาศยัขอ้มลูเชงิลกึจากการสงัเกตหรอื
การสมัภาษณ์เพิม่เตมิ นอกจากนี้ขอ้มลูดงักล่าวยงัเป็นขอ้มลูทีเ่กบ็ในช่วงระยะเวลาสัน้ๆ ตัง้แต่เดอืนพฤศจกิายน 2561 
– มกราคม 2562 ดงันัน้ ผูท้ีจ่ะน าขอ้มูลวจิยัชุดน้ีไปใชค้วรระมดัระวงัการน าขอ้มูลทางดา้นปจัจยัส่วนบุคคลและขอ้มูล
เชงิสถติใิน การน าไปประยุกตใ์ชเ้น่ืองจากขอ้มูลทีเ่ชื่อมโยงปจัจยัต่างๆ อาจมกีารเปลีย่นแปลงไปตามช่วง ระยะเวลาได ้

  2. ควรเพิ่มเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล เช่น การสังเกต และการสมัภาษณ์เชิงลึก ( In-Depth 
Interview) เป็นตน้ เพื่อใหไ้ดม้าซึง่ขอ้มลูทีห่ลากหลาย และเฉพาะเจาะจงมากขึน้ รวมถงึท าใหท้ราบถงึขอ้มูลเชงิลกึของ
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคมากขึน้ 
กิตติกรรมประกาศ 
งานวจิยัฉบบันี้ส าเรจ็ลงไดเ้นื่องจากไดร้บัความกรุณาอย่างสงูจาก รองศาตราจารย ์ดร.ธญัปวณ์ี รตัน์พงศพร อาจารยท์ีป่รกึษา
งานวจิยัทีใ่หค้ าแนะน าปรกึษา ตรวจสอบ ตลอดจนปรบัปรุงแกไ้ขขอ้บกพร่องต่างๆ จนกระทัง่เสรจ็สมบูรณ์ ผูว้จิยัขอ
กราบขอบพระคุณในการให้ค าแนะน าและช่วยเหลอืแก้ไขขอ้บกพร่องต่างๆ อนัเป็นประโยชน์ใหแ้ก่งานวจิยัฉบบันี้มี
ความถูกตอ้งสมบรูณ์ จงึขอกราบขอบพระคุณเป็นอย่างสงูไว ้ณ โอกาสนี้ 
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