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บทคัดยอ 
 

 การศึกษาครั้งน้ีมีวัตถุประสงค 1) เพื่อศึกษาขอมูลทางประชากรศาสตรพฤติกรรมการซื้อ

สินคาผานเครือขายสังคมออนไลน และระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจ

ซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลน 2) เพื่อเปรียบเทียบระดับความสําคัญของสวนประสมทาง

การตลาดในการตัดสินใจซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลน จําแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร 

และ 3) เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางลักษณะทางประชากรศาสตรกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผาน

เครือขายสังคมออนไลน กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี คือ ประชาชนผูมีรายไดในจังหวัดสงขลา 

จํานวน 400 คน เครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลเปนแบบสอบถาม สถิติท่ีใชในการวิเคราะห

ขอมูล คือ คารอยละ คาความถ่ี คาเฉล่ีย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สถิติที่ใชในการทดสอบสมมติฐาน

คือ t-test F-test และ Chi-square 

ผลการศึกษาพบวา  

1. ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีชวงอายุระหวาง  21 - 30 ป มีสถานภาพโสด มี

ระดับการศึกษาปริญญาตรี และประกอบอาชีพเจาของกิจการ/ผูประกอบการ มีรายไดเฉล่ียตอเดือน

อยูในชวงระหวาง 10,001- 15,000 บาท สวนมากซื้อของขวัญ/ของชํารวย ปละ 7 – 9 ครั้ง ๆ  ละ 2,001-3,000  บาท 

จากเครือขาย lnstagram แหลงขอมูลคือโฆษณาออนไลน ซื้อโดยไมจํากัดโอกาส และมีความตองการซื้อซ้ํา 

สวนประสมทางการตลาดมีความสําคัญในระดับมากทุกดาน โดยดานผลิตภัณฑมีคาเฉล่ียมากที่สุด  

2. ระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ 

เม่ือจําแนกตาม ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน  

3. ลักษณะทางประชากรศาสตร มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเครือขาย

สังคมออนไลนทุกดาน  

ขอเสนอแนะจากผลการศึกษาคือ ดานผลิตภัณฑ ผูขายควรจะใหความสําคัญในเรื่องบรรจุภัณฑ 

ดานราคา ผูขายควรมีการคํานึงถึงระบบการรักษาความปลอดภัยในการชําระเงินของลูกคา ดานชองทาง

การจัดจําหนาย ผูขายควรใหความสําคัญในเรื่องของสามารถแสดงความคิดเห็นติชมสินคาได และดาน

การสงเสริมการตลาด ผูขายควรใหความสําคัญในเรื่องของมีขาวประชาสัมพันธแจงถึงลูกคาอยางสมํ่าเสมอ 
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Abstract 

 

 The objectives of this study were 1) to study personnel factors, buying behavior via social 

media, and the rating scale of the marketing mix in social media-based good purchasing decisions; 

2) to compare the rating scale of marketing mix with classification by personal factors and; 3) to study 

the relation between personal factors and buying behavior via social media.  The population used 

in the study consisted of 400 earners in Songkhla province, with questionnaires being the tool 

used for data collection. The statistics used in data analysis were percentages, frequencies, means, 

standard deviations, t-test, F-test, and Chi-square. 

 The findings were as follows: 

 1. Most of the respondents were females, aged between 21-30 years. Their highest education 

was a bachelor’s degree. Most of them were entrepreneurs and had average monthly incomes between 

10,001–15,000 baht. Most of them bought gifts or souvenirs on Instagram. The maximum repeated 

purchase was 7-9 times a year and the average expense 2,001 – 3,000 baht. They found product 

availability from web advertising, bought online products regardless of occasion, and also made 

repeat purchases. The overall mean of marketing mix was at a high level. The product factor was 

the highest.  

 2. Marketing mix factors significantly related to level of education, occupation and monthly 

income of the respondents.  

 3. There was a positive correlation between personal factors and online buying behavior. 

 The study suggests that entrepreneurs should pay attention to the marketing mix factors. 

Firstly, the product factor should be considered in terms of packaging. Then, payment security is 

required for the price factor. For product distribution, product reviews need to be taken into 

consideration. Finally, business owners should keep customers well informed and provide instant 

access to information about products and services in order to develop the promotional mix.  
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บทที่ 1 

บทนํา 
 

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

 

 ปจจุบันเครือขายสังคมออนไลน ไดกลายเปนปรากฏการณการเชื่อมตอการสื่อสาร ระหวาง

บุคคลในโลกอินเทอรเน็ต โดยมุงเนนไปท่ีการสรางชุมชนออนไลนซึ่งทําใหผูคนสามารถท่ีจะแลกเปล่ียน 

แบงปนขอมูล ตามประโยชน กิจกรรม หรือความสนใจเฉพาะเรื่องซึ่งกันและกัน จนในปจจุบัน

นักการตลาดไดมองเครือขายสังคมออนไลนเปนสื่อใหมประเภทหนึ่ง โดยพวกเขาเปล่ียนจากการเรียก

เครือขายสังคมออนไลนมาเปนสื่อสังคมออนไลน ซึ่งเปนชองการสื่อสารผานสื่อใหมที่เปนท่ีนิยม

อยางมากจนกลายเปนวัฒนธรรมของผูใชอินเทอรเน็ตในปจจุบัน (วิยะดา  ฐิติมัชฌิมา, 2553) 

 ความกาวหนาทางเทคโนโลยีสารสนเทศเปนไปอยางรวดเร็ว โดยเฉพาะเทคโนโลยีดานเครือขาย

คอมพิวเตอร ที่มีการพัฒนากันหลากหลายรูปแบบ เครือขายคอมพิวเตอรท่ีมีการใชงานครอบคลุม

พื้นท่ีและจํานวนคนใชงานมากท่ีสุด รวมถึงมีการเจริญเติบโตสูงท่ีสุด คือ เครือขายคอมพิวเตอรท่ีเรียกวา

อินเทอรเน็ต จากสถิติของกระทรวงพาณิชย ประเทศสหรัฐอเมริกาไดระบุไววาวิทยุ ใชเวลา 38 ป 

เพื่อใหคน 50 ลานคน ไดมีโอกาสรับฟงรายการจากเครื่องรับวิทยุอยางทั่วถึงโทรทัศนใชเวลาเพียง 

13 ป ขณะท่ีระบบอินเทอรเน็ตใชเวลาเพียง 4 ป  

 การเกิดข้ึนของอินเทอรเน็ตไมใชเพียงการมีคอมพิวเตอรเชื่อมโยงกัน แตเปนการเกิดขึ้น

ของเครือขายทางสังคมดวย เครือขายทางสังคมหมายถึงการเชื่อมโยงกันของบุคคลหรือกลุมบุคคล

ในลักษณะความสัมพันธตาง ๆ ซึ่งมีลักษณะเพื่อนผูรวมงานหรือบุคคลในครอบครัวทั้งในลักษณะเปน

ชุมชนซึ่งเปนเครือขายทางสังคมท่ีกวางขวางที่สุด เครือขายอินเทอรเน็ตเปนนวัตกรรมการสื่อสารที่เติบโต

และไดรับความนิยมอยางรวดเร็ว (วรรณพร  กล่ินบัว, 2553) เนื่องจากทําใหผูใชไดรับความสะดวกสบาย 

รวดเร็ว และประหยัดคาใชจายในการสื่อสารมากกวาสื่อประเภทอ่ืน ๆ เชน สื่อบุคคล สื่อสิ่งพิมพ 

อิเล็กทรอนิกส และยังมีความสามารถ ในการเผยแพรขาวสารในลักษณะสื่อประสม (multimedia) 

กลาวคือสามารถสื่อความหมายไดทั้งรูปแบบขอความ เสียง ภาพน่ิง และภาพเคล่ือนไหว อินเทอรเน็ต

เปนศูนยรวมและเผยแพรขาวสารอยางไมมีวันสิ้นสุด 

 การเติบโตของอินเทอรเน็ตท่ีมีการใชงานอยางแพรหลาย ทําใหอัตราการซื้อสินคาผาน

เครือขายออนไลนเพิ่มมากขึ้นไปดวย ผูประกอบการเว็บไซตออนไลนของไทย เห็นวาตลาดสินคาหลัก

ในสังคมออนไลนของสินคาไทยเปนสินคาทองเท่ียว เนื่องจากทํารายไดสูประเทศไทยจํานวนมาก 
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อีกทั้งสินคาในกลุมแฟช่ัน ยังมีกลุมลูกคาหลักคือกลุมผูหญิง ทําใหผูประกอบการทางดานพาณิช

อิเล็กทรอนิกสของไทยหันมาสนใจในธุรกิจในดานน้ีมากขึ้น เห็นไดจากการเติบโตของธุรกิจ SMEs 

เปนแรงกระตุนในการสงเสรมิดานการคาขายผานอินเทอรเน็ต ทําใหปจจุบันน้ีตลาดสินคาออนไลน

เปนตลาดท่ีนาสนใจ นําไปสูการปฏิรูปตลาดสินคาท่ีวางขายในหางสรรพสินคาทั่วไป กลายมาเปน

การขายสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนอยางเชนที่สามารถพบเห็นไดอยางในปจจุบัน (อิทธิพล 

ปรีติประสงค, 2552) 

 จากกระแสความนิยมการซื้อขายสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนอยางแพรหลายใน

ปจจุบัน ทําใหผูประกอบการธุรกิจรายยอยท่ีมีทุนในการดําเนินกิจการไมมาก มักนิยมใชเครือขาย

สังคมออนไลนเปนชองทางในการเผยแพรขอมูลสินคาและบริการชวยใหงายตอการจัดทําและแกไข 

ขอดีอีกอยางของการขายสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนคือไมมีหนารานทําใหชวยลดตนทุนคา

บริหารรานคาไดเปนอยางดี นอกจากนี้เครือขายสังคมออนไลนยังมีระบบที่สามารถโตตอบกับ

ลูกคาผานกระดานสนทนาไดทันที ความกาวหนาของอุปกรณอิเล็กทรอนิกสท่ีทันสมัย เชน โนตบุค 

สมารทโฟน และแท็ปเล็ต ทําใหสามารถเขาดูขอมูลในการสั่งซื้อสินคาไดตลอดเวลา และตอบสนอง

ไดทันทวงที (กานดา  รุณนะและพงศา  สายแกว, 2554) 

 ในปจจุบันการใชเครือขายสังคมออนไลนในการทําธุรกิจจึงเปนการจูงใจลูกคาใหสั่งซื้อ

สินคาและบริการผานเครือขายอินเทอรเน็ตไดอยางรวดเร็ว สงผลใหเกิดรูปแบบในการขายสินคา

รูปแบบใหมผานทางเครือขายสังคมออนไลน จากความกาวหนาของเทคโนโลยีรวมไปถึงการพัฒนา

รูปแบบการขายสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนที่ทันสมัยทําใหผูที่มีรายไดหรือในวัยทํางาน

ในจังหวัดสงขลาท่ีมีอํานาจซื้อนิยมซื้อสินคาผานทางเครือขายสังคมออนไลน สามารถที่จะตัดสินใจ

ซื้อสินคาไดตามความตองการของตนเองไดโดยงาย ดังนั้นผูวิจัยจึงสนใจศึกษาการซื้อสินคาผาน

เครือขายสังคมออนไลนในจังหวัดสงขลา กรณีศึกษาผูที่มีรายไดในจังหวัดสงขลา เพื่อนําไป

ปรับปรุงเเนวทางการตลาดของผูประกอบการใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภคเพื่อเปน

การปรับปรุงการขายสินคาใหมีประสิทธิภาพและเปนการขยายฐานลูกคาผานเครือขายสังคมออนไลน

ใหมากขึ้นและยั่งยืนตอไปในอนาคต 
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วัตถุประสงคการวิจัย 

 

 การซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนในจังหวัดสงขลา กรณีศึกษาผูที่มีรายไดใน

จังหวัดสงขลา มีวัตถุประสงคการวิจัย ดังน้ี 

1. เพื่อศึกษาขอมูลสวนบุคคล พฤติกรรมการซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลน และ

ระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินคาผานเครือขายสังคม

ออนไลนของผูท่ีมีรายไดในจังหวัดสงขลา 

2. เพื่อเปรียบเทียบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อ

สินคาผานเครือขายสังคมออนไลน ของผูท่ีมีรายไดในจังหวัดสงขลาจําแนกตามลักษณะทาง

ประชากรศาสตร 

3. เพื่อวิเคราะหความสัมพันธระหวางลักษณะทางประชากรศาสตรกับพฤติกรรมการซื้อสินคา

ผานเครือขายสังคมออนไลน 

 

สมมติฐานการวิจัย 
 

 การซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนในจังหวัดสงขลา กรณีศึกษาผูที่มีรายไดใน

จังหวัดสงขลา มีสมมติฐานการวิจัย ดังน้ี 

1. ผูซื้อท่ีมีลักษณะทางประชากรศาสตรแตกตางกันใหความสําคัญกับสวนประสมทางการตลาด

ในการตัดสินใจซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนแตกตางกัน 

2. ลักษณะทางประชากรศาสตรมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อขายสินคาผาน

เครือขายสังคมออนไลน 
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ขอบเขตการวิจัย 

 

 ขอบเขตของการวิจัยการซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนในจังหวัดสงขลา 

กรณีศึกษาผูท่ีมีรายไดในจังหวัดสงขลา  มีขอบเขตดานตาง  ๆดังนี้ 

  

1. ประชากรและกลุมตัวอยาง 

  ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี คือ ผูที่มีรายไดในจังหวัดสงขลาที่ซื้อสินคาผานเครือขาย

สังคมออนไลน ซึ่งยังไมทราบจํานวนท่ีแนนอน 

 

2. ขอบเขตตัวแปร 

  2.1 ตัวแปรอิสระ ไดแก 

   2.1.1 ลักษณะทางประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 

อาชีพ รายได  

  2.2  ตัวแปรตาม ไดแก 

   2.2.1 ระดับความสําคัญของสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคา

ผานเครือขายสังคมออนไลน แบงเปน 4 ดาน คือ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัด

จําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด 

   2.2.2 พฤติกรรมการซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลน ไดแก ประเภทสินคาหรือ

บริการ สาเหตุท่ีผูบริโภคตัดสินใจซื้อ ผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ และวิธีการชําระคาสินคา 

 

 3. ขอบเขตเน้ือหา 

  ผูวิจัยทําการศึกษาเนื้อหาเก่ียวกับสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคา

ผานเครือขายสังคมออนไลนการตลาด 4 ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางจัดหนาย 

และดานการสงเสริมการตลาด 

 

 4. ขอบเขตระยะเวลา 

  ดําเนินการรวบรวมขอมูลในระหวาง เดือนมีนาคม 2558 ถึง เดือนเมษายน 2558 เปน

ระยะเวลาประมาณ 2 เดือน 
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กรอบแนวคิดการวิจัย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพ 1 กรอบแนวคิดการวิจัย 

ลักษณะทางประชากรศาสตร 

- เพศ  

- อายุ  

- สถานภาพ 

- ระดับการศึกษา  

- อาชีพ  

- ระดับรายได  

ร ะดั บค วามพึ งพ อใจของสวนป ร ะสม

การตลาดในการตัดสินใจซื้อสินคาผาน

เครือขายสังคมออนไลน 

- ผลิตภัณฑ 

- ราคา  

- ชองทางการจัดจําหนาย   

- ดานการสงเสริมทางการตลาด 

พฤติกรรมการซื้อสินคาผานเครือขายสังคม

ออนไลน 

- ประเภทสินคา 

- เหตุผลการซื้อ 

- ผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ 

- ความถ่ีในการซื้อ 

- คาใชจายในการซื้อ 

- แหลงซื้อ 

- แหลงขอมูล 

- การซื้อซ้ํา 
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นิยามศัพทเฉพาะ 

 

 1. เครือขายสังคมออนไลน (online social network) หมายถึง กลุมคนท่ีรวมกันเปนสังคมมี

การทํากิจกรรมรวมกันบนอินเทอรเน็ต ในรูปแบบของเว็บไซตมีการแผขยายออกไปเรื่อย ๆ เปน

รูปแบบ ของการสื่อสารขอมูลผานอินเทอรเน็ต ทําใหเครือขายคอมพิวเตอรหรืออินเทอรเน็ตเปน

สังคมขึ้นมา การสรางชุมชนใหมบนอินเทอรเน็ตเปนเครื่องมือสําคัญในการติดตอสื่อสาร สามารถ

ทํากิจกรรมตาง ๆ ทั้งเพื่อการศกึษา ธุรกิจและความบันเทิง 

 2. ผูมีรายได หมายถึง ผูหาเล้ียงชีพตัวเองได เปนผูท่ีมีงานทําและไดรับคาตอบแทน ที่อาศัย

อยูในจังหวัดสงขลาและมีการซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลน 

 3. สวนประสมการตลาดบริการ หมายถึง การเสนอขายสินคาผานเครือขายสังคมออนไลน 

ท่ีตอบสนองความตองการและพฤติกรรมการซื้อ ประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย 

และการสงเริมทางการตลาด 

 4. พฤติกรรมการซื้อ หมายถึง การกระทําใด ๆ ของผูบริโภคท่ีเก่ียวของโดยตรงกับการซื้อ

สินคาผานเครือขายสังคมออนไลน เปนชองทางในการเลือกซื้อ การไดรับ การใชและการจับจายสินคา

และบริการ รวมทั้งกระบวนการตัดสินใจซื้อ เปนตัวนําและกําหนดการกระทําดังกลาว 

 5. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งใด ๆ ท่ีสามารถนําเสนอขายใหแกตลาดเพื่อใหเกิด

ความพอใจ ความตองการเปนของเจาของ เรียกใหมีการซื้อ การใช หรือการบริโภค ซึ่งเปนสิ่งท่ี 

(อาจจะ) ตอบสนองความตองการและความจําเปนของผูซื้อใหไดรับความพอใจ คุณลักษณะของ

สินคาบนเครือขายสังคมออนไลนท่ีมีผลตอ พฤติกรรมการซื้อ ไดแก สินคามีความทันสมัย การรับประกัน

ความพอใจของสินคา สินคาหรือบริการท่ีมีคุณภาพดีและมีความหลากหลายของผลิตภัณฑใหเลือก 

 6. ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินที่ใชในการแลกเปล่ียนเพื่อใหไดมาซึ่งผลิตภัณฑ 

(สินคาและ/หรือบริการ) โดยผูซื้อและผูขายตกลงกัน ความเหมาะสมของราคาที่จําหนายบนเครือขาย

สังคมออนไลนที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อ ไดแก คุณภาพกับราคา มีหลากหลายราคาใหเลือกซื้อ 

มีการแสดงราคาของสินคาอยางชัดเจน สามารถตอรองราคาได ราคาสินคาถูกกวาซื้อแบบวิธีอ่ืน 

 7. ชองทางการจัดจําหนาย (Place) หมายถึง กลไกหรือกระบวนการหรือชองทางหรือ

วิธีการท่ีจะทําใหสินคาและบริการเคล่ือนยายเปล่ียนมือ เปล่ียนความเปนเจาของจากผูผลิตจาก

สถาบันการคาสงและสถาบันการคาปลีกหรือพอคาคนกลางไปสูผูบริโภค หรือผูใชอยางสะดวก 

รวดเร็ว ประหยัดและปลอดภัย ทําใหธุรกิจสามารถบรรลุเปาหมายทางการขายไดอยางดี ในการศึกษา

ครั้งน้ีทําการศึกษาเว็บเครือขายสังคมออนไลนที่จําหนายสินคาท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซื้อ ไดแก เว็บไซต
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ท่ีมีชื่อเสียง ความสะดวกในการคนหาสินคา บริการขายตลอด 24 ช่ัวโมง ประหยัดเวลาในการซื้อ 

สั่งซื้อสินคาไดสะดวก 

 8. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง กระบวนการทางดานการติดตอสื่อสารทาง

การตลาด ระหวางผูซื้อ ผูขาย และผูเก่ียวของในกระบวนการซื้อ เพื่อเปนการใหขอมูลชักจูงใจ หรือ

ตอกย้ําเก่ียวกับผลิตภัณฑและตรายี่หอ รวมท้ังเพื่อใหเกิดอิทธิพลตอการเปล่ียนแปลงความเชื่อ 

ทัศนคติ ความรูสึก และพฤติกรรมของกลุมเปาหมาย การกําหนดหรือมอบใหผูซื้อสินคาซึ่งมีผลตอ

พฤติกรรมการซื้อ ไดแก บริการสงถึงบานฟรี มีการลดราคาสินคาเม่ือซื้อสินคาตามที่ทางราน

กําหนดไว มีการสง ขอมูลสินคาใหม ๆ ใหลูกคาผานทาง E-mail 

 

ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 
 

 การศึกษาการซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนในจังหวัดสงขลา กรณีศึกษาผูที่มี

รายไดในจังหวัดสงขลา มีประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ ดังนี ้

 1. ทําใหทราบถึงลักษณะสวนบุคคล พฤติกรรมการซื้อ เหตุผลทางดานปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนของผูท่ีมีรายไดในจังหวัดสงขลา 

 2. เปนขอมูลและแนวทางสําหรับผูประกอบการขายสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนใน

การวางกลยุทธทางตลาด 

 3. ผูบริโภคสามารถนําผลการศึกษาไปใชในการประกอบการตัดสินใจซื้อสินคาและ

บริการผานเครือขายสังคมออนไลน ตลอดจนเพิ่มความระมัดระวังในการซื้อ 

 



บทที่ 2 

เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ 
 

 ในการวิจัยเรื่อง การซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนในจังหวัดสงขลา กรณีศึกษาผูที่มีรายได

ในจังหวัดสงขลา   ผูวิจัยไดทําการศึกษาทฤษฎี  แนวความคิด ตลอดจนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของเพื่อมา

สนับสนุนเน้ือหาดังตอไปน้ี 

 1. แนวคิดเครือขายสังคมออนไลน  

 2. ทฤษฎีพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

 3. ทฤษฎีและแนวคิดท่ีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

 4. ทฤษฎีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด 

 5. งานวิจัยที่เก่ียวของ 

 

แนวคิดเครือขายสังคมออนไลน  

 

 1. ความหมายของเครือขายสังคมออนไลน 

  มีนักวิชาการหลายทานไดใหความหมายเครือขายสังคมออนไลน ไวดังนี้ 

  Borgatta, Edgar F.; and Borgatta, Marie. (1992: 1887) ใหนิยามของเครือขายทางสังคม 

(Social Network) หมายถึง ปรากฏการณทางสังคมในรูปแบบหน่ึงท่ีแสดงให เห็นถึงรูปแบบการจัดเรียง

ความสัมพันธ (Patterned Arrays of Relationship) ระหวางปจเจกชน (Individual) ท่ีรวมกระทําการในสังคม 

  Bruce, Steve; and Yearley, Steven. (2006: 239) ใหนิยามวา เครือขายทางสังคม คือ รูปแบบ

ความสัมพันธทางสังคม (Pattern of Social Relationship) ของปจเจกชน (Individual) ซึ่งนักสังคมวิทยา

ถือวาเปนหนวยวิเคราะห (Unit of Analysis) ในการศึกษา และใชวิธีศึกษาโดยการสังเกต (Observation) 

กอนจะเขียนออกมาเปนแผนท่ีปฏิสัมพันธ (Interaction Mapping) 

  อิทธิพล  ปรีติประสงค (2552) กลาววา เครือขายสังคมออนไลนเปนปรากฏการณของ

การเช่ือมตอระหวางบุคคลในโลกของอินเทอรเน็ตและยังหมายรวมถึงเครือขายทางสังคม 

  กติกา  สายเสนีย (2551) กลาวไววา เครือขายทางสังคม คือ การที่ผูคนสามารถทําความรูจัก 

และ เชื่อมโยงกัน ในทิศทางใดทิศทางหนึ่ง หากเปนเว็บไซตเรียกวา เครือขายทางสังคม หมายถึง 

เว็บไซตท่ีเชื่อมโยงผูคนไวน่ันเอง ตัวอยางของเว็บไซตที่เปน เครือขายทางสังคม เชน Digg.com ซึ่งเปน

เว็บไซต ท่ีเรียกวา เปน Social Bookmark คือการเก็บหนาเว็บที่ผูใชงานใชอยูเปนประจํา ผูคนจะชวย
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แนะนํา URLท่ีนาสนใจเขามาใน เว็บและผูอานจะชวยกันใหคะแนน URL หรือขาวน้ัน ๆ เปนตน โดย

เครือขายทางสังคมท่ีคนไทย นิยมในปจจุบัน ไดแก Facebook, Hi5, Twitter และ My space เปนตน 

 ศิริพร  กนกชัยสกุล (2553) กลาวไววา เครือขายสังคมออนไลนเปนผลมาจากการพัฒนา

เทคโนโลยีแตละเว็บรูปแบบใหมน่ันเอง ผูใชสามารถใชเผยแพรขอมูลสวนบุคคล/ความเปนตัวตน 

เขียนเลาเรื่องราวตาง ๆ ผานบันทึกสวนตัว (Blog) หรือแสดงรูปภาพเพื่อใหเพื่อน ๆ ไดรับขอมูลที่เปน

ปจจุบัน (Update) ของตน รวมถึงเปดโอกาสใหรูจักกันผานเพื่อนของเพื่อน ซึ่งก็คือการใชเครือขายของ

เพื่อนทําความรูจักกับบุคลอ่ืนนั่นเอง นอกจากนั้นผูใชยังสามารถเลนเกมตาง ๆ  กับเพื่อนโดยสงขอความถึง

กันไดในเวลาเดียวกันผูใชและเพื่อน ๆ จึงมีชองทางติดตอกันเพิ่มขึ้น ท้ังน้ีผูใชยัง สามารถกําหนดสิทธ์ิ

เฉพาะบุคคลที่อยูในสังคมเสมือนของตน 

 

 2. วัตถุประสงคของการเขารวมเครือขายสังคมออนไลน 

  วัตถุประสงคของการเขารวมเครือขายสังคมออนไลนสามารถแบงเปนการแสดงความเปนตัวตน 

(Self-Extensions) เพื่อบอกเลาเรื่องราวของตนเอง แสดงความคิดเห็นเผยแพร รูปถาย เพลง คลิปวิดีโอ 

เพื่อสะทอนบุคลิกลักษณะ รวมทั้งการนําเสนอผลงานเพลง งานเขียน คนหาและติดตอเพื่อนเกา รวมทั้ง

การหาเพื่อนใหมผานอินเทอรเน็ตเพื่อพูดคุย แลกเปล่ียนขอมูลขาวสาร ทัศนคติ ความคิดเห็นท่ีมีตอ

ประเด็นตาง ๆ รวมถึงประสบการณระหวางกัน ทําใหสามารถขยายเครือขายเพื่อน เพื่อทําความรูจักกับ

บุคคลอ่ืน ๆ ในกลุมไดเพิ่มข้ึน 

  เครือขายสังคมออนไลนเปนแหลงขอมูลความรูเพื่อหาขอมูลในเรื่องที่สนใจ หรือเรียนรู

สิ่งใหม เชน ภาษาตางประเทศ งานหัตถกรรม และงานอดิเรกตาง ๆ ตลอดจนขอมูลทางวิชาการ 

การเรียนการสอน แหลงซื้อขายสินคา เจาของธุรกิจขนาดเล็ก โดยเฉพาะผูขายรายยอยนิยมใชเครือขาย

สังคมออนไลน เปนชองทางในการนําเสนอขายสินคาผานเครือขายเพื่อชวยใหผูซื้อมีปฏิสัมพันธกับ

ผูขายไดดียิ่งขึ้น 

 

 3. ประเภทของเครือขายสังคมออนไลน 

  ประเภทของเครือขายสังคมออนไลนสามารถแบงออกไดเปนหลากหลายรูปแบบ ในท่ีน้ี

จะแบงออกเปน 6 ประเภท ดังนี ้(กรุงเทพธุรกิจ, 2554) 

  3.1 ประเภทเผยแพรตัวตน (Dentity Network) เว็บไซตเหลานี้ใชสําหรับนําเสนอตัวตนและ

เผยแพรเรื่องราวของตนเองทางอินเทอรเน็ต สามารถเขียน Blog สรางอัลบั้มรูปของตัวเอง สรางกลุมเพื่อน 

และสรางเครือขายขึ้นมาได ตัวอยางเชน Facebook, hi 5, My Space 
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  3.2 ประเภทเผยแพรผลงาน (Creative Network) เว็บไซตเหลานี้ในการนําเสนอผลงานของ

ตัวเองไดอยางงายดาย ไมวาจะเปนวีดิทัศน รูปภาพ หรือเสียงเพลง สําหรับชางภาพคนไทยหลายคน

มักจะนิยมใช Multiply ในการนําเสนอผลงานภาพถายของตัวเอง มีการแลกเปล่ียนความคิดเห็น ติชม

รูปภาพ และยงัใชเปนอัลบั้ม ภาพออนไลนเพื่อใหคนที่กําลังหา ชางภาพอยูเขามาดูผลงาน และติดตอ

จางชางภาพน้ัน ไดโดยตรง ตัวอยางเชน Youtube, Yahoo VDO, Google VDO, Flickr, Multiply 

  3.3 ประเภทความสนใจตรงกัน (Interested Network) มีลักษณะของเว็บไซตที่มีการรวมกัน

ของสมาชิกท่ีมีความสนใจท่ีตรงกันหรือสนใจในเรื่องเดียวกัน 

  3.4 ประเภทรวมกันทํางาน (Collaboration Network) มีลักษณะของเว็บไซตที่มีการทํางาน

รวมกันหรือมีการใชขอมูลรวมกันในเรื่องเดียวกัน ตัวอยางเชน วิกิพีเดียเปนสารานุกรม ท่ีอนุญาต

ใหใครก็ไดเขามาชวยกันเขียนและแกไขบทความตาง ๆ ไดตลอดเวลา ทํา Google Maps ปจจุบันสราง

แผนที่ของตัวเองหรือแชรแผนท่ีใหคนอ่ืนไดจึงทําใหมีสถานท่ีสําคัญหรือสถานท่ีตาง ๆ ถูกปกหมุด

เอาไวพรอมกับขอมูลของสถานท่ีนัน้ ๆ ไวพรอมทัง้แสดงผลจากการคนหาไดอีกดวย 

  3.5 ประเภท Peer to Peer (P2P) เปนการเช่ือมตอกันระหวาง Client (เครื่องผูใช, เครื่องลูกขาย) 

กับ Clientโดยตรง โปรแกรม Skype จึงไดนําหลักการนี้มาใชเปนโปรแกรมสนทนาผานอินเทอรเน็ต 

และก็มี Bit Torrent เกิดขึ้นมาเปนเทคโนโลยีที่ทําใหเกิดการแบงปนไฟลตาง ๆ ได อยางกวางขวาง

และรวดเร็ว 

  3.6 ประเภทโลกเสมือน (Gaming/Virtual Reality) โลกเสมือนในที่น้ีคือเกมสออนไลน 

ตัวอยางเชน Second Life เปนโลกเสมือนจริงสามารถสรางตัวละครโดยสมมติใหเปนตัวเราเองข้ึนมา

ไดมีการใชชีวิตอยูในเกมสอยูในชุมชนเสมือน (Virtual Community) สามารถซื้อขาย ท่ีดิน และหา

รายไดจากการทํากิจกรรมตาง ๆ ได 

 

ทฤษฎีพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

 

 1. ความหมายพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

  พาณิชยอิเล็กทรอนิกส หมายถึง การดําเนินธุรกิจการซื้อขายแลก เปล่ียนสินคา และ

บริการระหวางผูขายกับผูซื้อ โดยสงขอมูลในรูปแบบดิจิทัล ผานทางระบบเครือขายอินเทอรเน็ต 

(ศูนยพัฒนาพาณิชยอิเล็กทรอนิกส, 2542 ) รวมถึงการชําระเงินในการซื้อสินคา และบริการหลายรูปแบบ 

โอนเงินผานธนาคาร โอนเงินผานระบบธนาคารอิเล็กทรอนิกส (Electronic Banking) และชําระเงิน

ปลายทางเม่ือไดรับสินคาแลว พาณิชยอิเล็กทรอนิกสเพิ่มประสิทธิภาพในการดําเนินธุรกิจ โดยลด
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ความสําคัญขององคประกอบธุรกิจที่มองเห็นจับตองได เชน อาคารที่ทําการ หองจัดแสดงสินคา (Show 

Room) คลังสินคา พนักงานขาย พนักงานใหบริการ ตอนรับลูกคา 

 

 2. กรอบแนวความคิดของพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

  กรอบแนวคิดของพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ประกอบดวย 4 สวน ในการสรางพาณิชย

อิเล็กทรอนิกส องคกรธุรกิจจําเปนตองเริ่มจากการลงทุนในโครงสรางพื้นฐาน (Infrastructure) ที่เก่ียวของ

กับเทคโนโลยีสารสนเทศ (Turner, Jonathan H., 1994) ประกอบดวย 

  2.1 โครงสรางพื้นฐานโดยท่ัวไปของการบริการทางธุรกิจ เชน มาตรฐานความปลอดภัย

ระบบชําระเงินผานสื่ออิเล็กทรอนิกส รายการสินคา 

  2.2 โครงสรางพื้นฐานดานการเผยแพร เชน เว็บไซต อีเมล หองสนทนาออนไลน 

  2.3 โครงสรางพื้นฐานดานขอมูลมัลติมีเดียและเครือขายการเผยแพร เชน เทคโนโลยี 

HTML, JAVA, XML, และ VRML 

  2.4 โครงสรางพื้นฐานดานเครือขาย เชน ระบบโทรคมนาคม เครือขาย LAN และเครือขาย 

WAN 

  2.5 โครงสรางพื้นฐานดานการตอบโต เชน ระบบฐานขอมูลหรือโปรแกรมประยุกตท่ี

เช่ือมโยงกันระหวางฐานขอมูลภายในกับฐานขอมูลของพันธมิตรทางธุรกิจ 

  จากนั้นจึงเปนสวนสนับสนุนบริการ ประกอบดวยบุคคล หมายถึง ผูขาย ผูซื้อคนกลางและ

ผูท่ีเก่ียวของ นโยบายของรัฐ หมายถึง การติดตอสื่อสารกับลูกคา การขยายสูตลาดใหม และการสนับสนุน

กลยุทธ การสื่อสารทางธุรกิจขององคกร การบริการลูกคา โดยเปนสวนหน่ึงของการบริหารความสัมพันธ

กับลูกคา เชน การนําขอมูลมาวิจัยตลาด พัฒนารูปแบบบริการ ระบบชําระเงิน ระบบขนสงและ

พันธมิตรทางธุรกิจ โดยสนับสนุนการบริหารหวงโซอุปทานระหวางลูกคาและโปรแกรมประยุกต 

ของพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ซึ่งเปนบริการตาง  ๆของพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (ดังภาพ 2) 
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ภาพ 2 ระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

 
 

 

ภาพ 2 กรอบแนวคิดของพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

ที่มา: E.Tutban, D.King, D.Viehland, J. Lee Electronic (2007)  

 

 3. วิวัฒนาการของพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

  วิวัฒนาการของพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเริ่มตนมานานกวา 20 ป จากการใชระบบแลกเปล่ียน

ขอมูลอิเล็กทรอนิกส (Electronic Data Interchange หรือ EDI) ระหวางคูคา โดยการสงขอมูลทางธุรกิจ 

เชน ใบสั่งซื้อ ใบสงของ และใบเรียกชําระเงิน เปนตน ในระยะเวลาตอมาระบบ World Wide Web 

จึงถูกพัฒนาข้ึนโดย European Center for Nuclear Research (CENR) ในกรุงเจนีวา ประเทศสวิตเซอรแลนด 

เม่ือป ค.ศ. 1991 มีโปรแกรมสืบคนขอมูลบนอินเทอรเน็ต (Web Browser) ชื่อ Mosaic เปนโปรแกรมสืบคน

รุนแรกและมีการพัฒนาอยางตอเน่ือง จนกลายเปนของ Netscape และ Internet Explorer ในปจจุบัน 
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 4. การดําเนินธุรกรรมของพาณิชยอิเล็กทรอนกิส 

  การดําเนินการธุรกิจการคาบนอินเทอรเน็ตหรือ E-Commerce จําเปนจะตองมีความสัมพันธ

กับผูที่เก่ียวของ โดยมีการประสานงานกันอยางมีประสิทธิภาพและผูที่เก่ียวของในพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

มีดังน้ี (E.Tutban, D.King, D.Viehland, J. Lee Electronic, 2007) 

  4.1 ธนาคาร (Bank)  ทําหนาท่ีเปน Payment Gateway คือ ตรวจสอบและอนุมัติวงเงิน

ของผูถือบัตร เม่ือมีการสั่งซื้อสินคาและ/หรือบริการทางอินเทอรเน็ตผานระบบของธนาคารและ

ธนาคารจะโอนเงินคาสินคาและ/หรือบริการน้ัน ๆ เขาบัญชีของรานคาสมาชิก 

  4.2 องคกรผูบริหารและพัฒนาโปรแกรม (Transaction Processing Service Provider: TPSP) 

เปนการประมวลผลการชําระคาสินคาและ/หรือบริการผานอินเทอรเน็ต ใหกับรานคาหรือผูใหบริการ

เชื่อมตอระบบการสื่อสารทางอินเทอรเน็ต (Internet Service Provider: ISP) ตาง ๆ ผานชองทาง TPSP 

สามารถตอเชื่อมระบบใหกับทุก ๆ รานคาหรือ ทุก ๆ ISP และทําการเชื่อมระบบชําระเงินผานชองทาง

เช่ือมตอของธนาคาร 

  4.3 ลูกคา (Customer) สามารถชําระคาบริการและ/หรือบริการดวยบัตรเครดิต บัตรเครดิตวีซา

หรือมาสเตอรการดจากทุกสถาบันการเงินทั่วโลก และระบบหักบัญชีเงินฝากของธนาคาร (Direct Debit) 

  4.4 รานคา (Merchant) ท่ีตองการขายสินคาและ/หรือบริการผานระบบอินเทอรเน็ตโดย

เปดหนากลักบนเว็บไซตของตนเองหรือฝากโฮมเพจไวกับเว็บไซตตาง ๆ เพื่อขายสินคาและบริการ

ผานระบบของธนาคาร รานคาจะตองเปดบัญชีและสมัครเปนรานคาสมาชิก E-Commerce กับ

ธนาคารกอน 

  4.5 องคกรผูใหบริการเชื่อมตอระบบการสื่อสารทางอินเทอรเน็ต (Internet Service Provider: ISP) 

ใหกับลูกคา ซึ่งอาจเปนรานคาหรือผูใชอินเทอรเน็ตท่ัวไป โดย ISP รับและจดทะเบียนเว็บไซต 

เพื่อใหรานคานําโฮมเพจมาฝากเพื่อขายสินคา โดยอาจมีขั้นตอนการทํางานดังน้ี 

   4.5.1 ผูขายสินคาหรือรานคา (Merchant) เสนอขายสินคาผานอินเทอรเน็ต โดยใชบริการ 

ISP เชื่อมตอระบบอินเทอรเน็ต 

   4.5.2 ผูซื้อสินคา เช่ือมตออินเทอรเน็ตโดยผาน ISP 

   4.5.3 ผูซื้อสินคา ซื้อสินคาโดยใชบัตรเครดิต 

   4.5.4 ผูใหบริการเชื่อมโยงการชําระเงินทางอินเทอรเน็ต TPSP ระหวางผูซื้อกับธนาคาร 

และจะเชื่อมขอมูลไปที่ธนาคาร 

   4.5.5 ธนาคาร จะตรวจสอบวงเงิน และตัดวงเงินเขาสูบัญชีเงิน ฝากของรานคา 
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 5. รูปแบบของพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

  รูปแบบของพาณิชยอิเล็กทรอนิกส กําหนดดวยขอบเขตดานกายภาพและดิจิตัล องคประกอบ

ท่ีสําคัญ คือ ผลิตภัณฑ กระบวนการขาย และการสงมอบ ทั้งนี้ผลิตภัณฑเปนมิติท่ีสําคัญท่ีสุด เนื่องจาก

หากผลิตภัณฑมีลักษณะทางกายภาพ การสงมอบจะไมสามารถดําเนินการผานรูปแบบดิจิตัลได 

โดยตองพึ่งพาบริการสงมอบทางกายภาพ  

  ผลิตภัณฑท่ีสามารถดําเนินกิจกรรมพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเต็มรูปแบบ ต้ังแตบริการ

โฆษณา จําหนายสินคา การเจรจาตอรอง การตกลงทําสัญญาซื้อขาย การชําระเงิน และการสงมอบสินคา

ตองเปนผลิตภัณฑไมมีลักษณะทางกายภาพ คือผลิตภัณฑดิจิทัล เชน โปรแกรมคอมพิวเตอรการใหบริการ

วีดีโอตามสั่ง (Video on Demand)  การใหบริการเคเบิลทีวี การจําหนายแผนเสียงเพลง (Music Album) 

การจําหนายหนังสือ หนังสือพิมพ และวารสารตาง ๆ การใหบริการฐานขอมูล การใหบริการฝกอบรม 

(Education and Job Training) การใหบริการธนาคารทางอินเทอรเน็ต (Online Banking) การใหบริการ

ดานการรักษาสุขภาพอนามัย (Health Care Service) และการซื้อขายหุนผานระบบคอมพิวเตอร เปนตน 

  อยางไรก็ตามธุรกิจท่ีเก่ียวเน่ืองกับสินคาที่มีลักษณะทางกายภาพสามารถไดรับประโยชน

จากพาณิชยอิเล็กทรอนิกสดานกระบวนการในการโฆษณาสินคา การเจรจาตอรอง การทําสัญญา

ซื้อขายสินคา การชําระเงิน โดยสามารถดําเนินกิจกรรมดังกลาวผานสื่ออิเล็กทรอนิกส บนเครือขาย

อินเทอรเน็ต เพื่อประหยัดตนทุน สะดวกรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ 

 

 6. การชําระเงินบนพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

  จากผลการวิจัยพบวา วิธีการชําระเงินที่สําคัญสําหรับกรณีธุรกิจกับธุรกิจ คือ การชําระเงิน

ผานระบบ e-Banking/ATM รอยละ 59.2 รองลงมาเปนการชําระเงินผานผูใหบริการรอยละ 47.3 

การชําระเงินผานบัตรเครดิต รอยละ 39 (สํานักงานสถิติแหงชาติ, 2551: 32) หมายความรวมถึง 

Direct Debit, Debit Card และ Fund Transfer  เพื่อสรางความเชื่อม่ันแกระบบการชําระเงินบนอินเทอรเน็ต 

มีแนวทางการพัฒนาเพื่อบริการชําระเงินดังนี ้(E.Tutban, D.King, D.Viehland, J. Lee Electronic, 2007) 

  6.1 บริการธุรกรรมทางธนาคารออนไลน (Internet Banking) และ/หรือธุรกิจประเภท

ชองทางการชําระคาบริการ (Payment Gateway) จะเปนการเชื่อมโยงระหวางเว็บไซตของรานคากับ

ระบบของธนาคาร ธนาคารสามารถดําเนินการตามขอมูลท่ีไดรับเพื่อตัดโอนเงินในบัญชีของลูกคา

หรือสงเปนคําสั่ง โอนเขาระบบการชําระเงินระหวางธนาคารท่ีมีมาตรฐานการรักษาความปลอดภัย

ท่ีไดมาตรฐาน 
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  6.2 สําหรับการชําระเงินที่เปน Micro Payment การใชเงินดิจิตัลบันทึกบนบัตรสมารท

การดหรือเครื่องคอมพิวเตอร  สามารถสรางเสริมระบบความปลอดภัยใหม่ันใจไดเหนือกวาระบบบัตร

เดบิตและบัตรเครดิตท่ัวไป จึงเปนแนวโนมเทคโนโลยีที่นาสนใจและเหมาะสม 

 

 7. ความปลอดภัยของพาณิชยอเิล็กทรอนิกส 

  ระบบความปลอดภัย นับเปนเรื่องที่โดดเดนที่สุดเทคโนโลยีความปลอดภัยคือ ระบบ

ปองกันขอมูลการสื่อสารผานเครือขายอินเตอรเน็ต Public Key ซึ่งมีองคกรรับรองความถูกตอง เรียกวา 

หนวยงานการตรวจสอบความถูกตองและมาตรฐานใบรับรองความปลอดภัยทางอิเล็กทรอนิกส 

(Certification Authority: CA) ระบบนี้ใชหลักคณิตศาสตรคํานวณรหัสคุมขอความจากผูสงและผูรับ

อยางเฉพาะเจาะจงได จึงสามารถพิสูจนตัวตนของผูรับสง (Authentication) รักษาความปลอดภัยของ

ขอมูล (Confidentiality) ความถูกตอง ไมคลาดเคล่ือนของขอมูล (Integrity) ผูสงปฏิเสธความเปน

เจาของขอมูลไมได (Non-repudiation) เรียกวา ลายมือชื่ออิเล็กทรอนิกส (Electronic Signature) ท่ีสําคัญ

อีกประการหน่ึงคือการมีกฎหมายรับรองการทําธุรกรรมบนเครือขาย ประเทศในยุโรปและประเทศ

สหรัฐอเมริกาไดออกกฎหมายรับรองการใชลายมือช่ืออิเล็กทรอนิกสและกฎหมายรับรองการทําธุรกิจ

ดังกลาว ในประเทศไทยเรงจัดการออกฎหมายเทคโนโลยีสารสนเทศ 6 ฉบับ กฎหมาย 2 ฉบับแรก

ท่ีจะออกใชไดกอนคือ กฎหมายธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส และกฎหมายลายมือชื่อ อิเล็กทรอนิกส 

(E.Tutban, D.King, D.Viehland, J. Lee Electronic, 2007) 

 

 8. ประเภทของพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

  พาณิชยอิเล็กทรอนิกสสามารถแบงออกเปน 4 ประเภทหลัก คือ (E.Tutban, D.King, D.Viehland, 

J. Lee Electronic, 2007) 

  8.1 พาณิชยอิเล็กทรอนิกสระหวางธุรกิจกับรัฐบาล (Business-to-Government: B2G) 

คือ การประกอบธุรกิจระหวางองคกรธุรกิจภาคเอกชนกับภาครัฐ เชน การจัดซื้อจัดจางของภาครัฐ 

(E-Government Procurement) ในประเทศที่มีความกาวหนาดานพาณิชยอิเล็กทรอนิกส รัฐบาลจะทํา

การซื้อ/จัดจางผานระบบอิเล็กทรอนิกสเปนสวนใหญ เพื่อประหยัดคาใชจาย เชน การประกาศจัดจาง

ของภาครฐัในเว็บไซต http://mahadthai.com 

  8.2 พาณิชยอิเล็กทรอนิกสระหวางธุรกิจกับธุรกิจ (Business-to-Business: B2B) คือ 

การคาระหวางองคกรธุรกิจกับลูกคาที่เปนองคกรธุรกิจ กระบวนการสวนใหญจะครอบคลุมถึง

การขายสงการทําการสั่งซื้อสินคาผานทางสื่ออิเล็กทรอนิกส และการบริหารระบบหวงโซการผลิต 

(Supply Chain Management) ซึ่งจะมีความซับซอนในระดับตาง ๆ กันไป 

http://mahadthai.com/
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  8.3 พาณิชยอิเล็กทรอนิกสระหวางธุรกิจกับผูบริโภค (Business-to-Customer: B2C) คือ 

การคาปลีกในระดับผูขายรายยอย หรือผูบริโภคกับผูบริโภคโดยมีรูปแบบที่หลากหลาย เชน การประกาศ

ขายสินคาบนเว็บไซตประมูล การเปดรานคายอยบนเว็บไซตสําเร็จรูป และการประกาศขายสินคา

ผานเว็บบอรด ตลอดจนการติดตอแลกเปลี่ยนขอมูลขาวสารในกลุมคนที่มีการบริโภคเหมือนกัน 

มีความสนใจรวมกัน ในเรื่องเฉพาะเจาะจงอันนําไปสูการแลกเปล่ียนสินคากันเองขายของมือสอง 

 

ทฤษฎีและแนวคิดที่เกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

 

 1. ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 

  พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior) มีความหมายดังนี้ 

  ชิฟฟแมนและคานุค (1994 อางถึงใน ศุภร  เสรีรัตน, 2544) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค 

หมายถึง พฤติกรรมที่ผูบริโภคแสดงออกในการแสวงหาสําหรับการซื้อการใช การประเมินและ

การจับจายใชสอย ซึ่งสินคาและบริการที่เขาคาดหวังวาจะทําใหความตองการของเขาไดรับความพอใจ 

  อีเก้ิล แบล็คเวลล และมินนาค (1993 อางถึงใน ดารา  ทีปะปาล, 2542) ใหความหมาย

พฤติกรรมผูบริโภควาพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง “กระบวนการตัดสินใจและลักษณะกิจกรรมของ

แตละบุคคลเพื่อทําการประเมินผล (Evaluation) การจัด (Acquiring) การใช (Using) และการใชจาย 

(Disposing) เก่ียวกับสินคาและบริการ” 

  โซโลมอล (1996 อางถึงใน ดารา  ทีปะปาล, 2542) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง 

การศึกษาถึงกระบวนการตาง ๆ ท่ีบุคคลหรือกลุมบุคคลนําไปเก่ียวของโดยตรงกับการเลือกสรร 

การซื้อ การให การบริโภค รวมทั้งกระบวนการตัดสินใจ อันเก่ียวกับผลิตภัณฑ บริการ ความคิด 

หรือประสบการณ เพื่อสนองความตองการความจําเปนของผูบริโภคใหไดรับความพอใจ 

  โมเวนและไมเนอร (1998 อางถึงใน ดารา  ทีปะปาล, 2542) กลาววา พฤติกรรม

ผูบริโภค หมายถึง การศึกษาถึงหนวยการซื้อ และกระบวนการแลกเปล่ียนที่เก่ียวของกับการไดมา 

การบริโภคและการจํากัด อันเก่ียวของกับสินคา บริการ ประสบการณ และความคิด 

  อดุลย  จาตุรงคกุล (2543: 5) กลาววา บุคคลตาง  ๆท่ีมีความสามารถในการซื้อหรืออีกนัยหนึ่ง 

ถามองในแงของเศรษฐกิจที่ใชเงินเปนสื่อกลางท่ีมีเงินนอกจากน้ันในทัศนะของนักการตลาด ผูบริโภค

จะตองมีความเต็มใจในการซื้อ (Willingness to Buy) สนิคาหรือบริการดวยลักษณะอ่ืน ๆ ของผูบริโภค

ก็คือผูบริโภคบางคนซื้อสินคาบางคนซื้อสินคาไปเพื่อใชประโยชนสวนตัว (Buying for personal use) 

ในขณะเดียวกันยังมีผูบริโภคอีกหลายรอยหลายพันคนซื้อไปเพื่อขายตอหรือใชในการผลิต และ

ทําการตลาดผลิตภัณฑหรือบริการท่ีผลิตได 
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  จากความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคขางตนสามารถสรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภคน้ัน

เปนการแสดงออกของบุคคลที่เก่ียวของกับการซื้อ การใชสินคาและบริการ เพื่อสนองตอบความตองการ

ของแตละบุคคล 

 

 2. แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

  ผูบริโภค คือ บุคคลตาง ๆ  ที่มีความสามารถในการซื้อ (Ability to buy) หรือในเงินเปนสื่อกลาง 

เพราะทุกคนท่ีมีเงินจะตองมีความเต็มใจในการซื้อสินคาและบริการ ผูบริโภคบางคนซื้อสินคาไป

เพื่อประโยชนสวนตัว หรือบางคนก็ซื้อไปเพื่อขายตอหรือใชในการผลิต (อดุลย  จาตุรงคกุล, 2543: 7 

อางถึงใน ฐานิสา  สรรควิทยากุล, 2549: 11) 

  สิ่งกระตุน (Stimulus) อาจเกิดขึ้นจากภายในรางกายและภายนอก ซึ่งอาจเกิดจากเหตุจูงใจ

ใหซื้อดานเหตุผลและเหตุจูงใจใหซื้อดานจิตวิทยา สิ่งกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ (อดุลย  

จาตุรงคกุล, 2543) 

  2.1 สิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนสิ่งกระตุนท่ีนักการตลาดสามารถ

ควบคุมและจัดใหมีข้ึน เปนสิ่งกระตุนท่ีเก่ียวของกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

ประกอบดวย 

   2.1.1 สิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) คือ การออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงาม 

เพื่อกระตุนความตองการ 

   2.1.2 สิ่งกระตุนดานราคา (Price) คือ การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับผลิตภัณฑ 

โดยพิจารณาจากลูกคาเปาหมาย 

   2.1.3 สิ่งกระตุนดานการจัดชองทางการจัดจําหนาย (Place) คือ การจัดจําหนายผลิตภัณฑ

ใหท่ัวถึงเพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภค 

   2.1.4 สิ่งกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) คือ การใชความพยายามของ

พนักงานขาย การโฆษณาอยางสมํ่าเสมอ การลด แลก แจก แถม ก็เปนการสรางความสัมพันธอันดี

กับลูกคา 

  2.2 สิ่งกระตุนอ่ืน ๆ (Other Stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการของผูบริโภคท่ีบริษัท

ไมสามารถควบคมุได ประกอบดวย 

   2.2.1 สิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) 

   2.2.2 สิ่งกระตุนทางเทคโนโลย ี(Technology) 

   2.2.3 สิ่งกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) 

   2.2.4 สิ่งกระตุนทางวัฒนธรรม (Culture) 
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  ในปจจุบันการคนหาความตองการของผูบริโภคหรือพฤติกรรมในการซื้อสินคาและ

ใชบริการของผูบริโภคคงไมเพียงพอ ผูประกอบการแตละรายตองมีการเจาะลึกถึงพฤติกรรมขางใน

ของลูกคาใหไดมากท่ีสุด (Cuttomer insight) เทาท่ีจะทําได โดยคนจากขอมูลจากชองทางตาง ๆ ท่ี

เก่ียวของใหมาก รวมทั้งศึกษาปจจัยภายใน ภายนอก และลักษณะการใชชีวิต (Lifestyle) ของลูกคา

ท่ีเปล่ียนไป เพื่อท่ีจะรูความตองการที่แทจริงของลูกคา 

 

 
 

ภาพ 3 แหลงขอมูลคนหาความตองการภายใน 

ที่มา: สรยุทธ  งามจันทรผลิ (2548: 9) 

 

 3. บทบาทพฤติกรรมผูบริโภค 

  พฤติกรรมของผูบริโภค หมายถึง บทบาทของผูท่ีเก่ียวของกับการตัดสินใจซื้อจากบทบาท

ของพฤติกรรมของผูบริโภค นักการตลาดไดนํามาประยุกตใชในการกําหนด กลยุทธ การตลาด โดยเฉพาะ

กลยุทธการโฆษณา โดยสรางขาวสารการโฆษณาและผูแสดงการโฆษณา (Presenter) ใหทําบทบาทใด

บทบาทหน่ึง เชน ผูริเริ่ม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจ ผูซื้อผูใช โดยทั่วไปมี 5 บทบาท (ธวัลวรัตน  อินทนนชัย, 

2552) ดังน้ี 

  3.1 ผูริเริ่ม (Initiator) บุคคลท่ีรับรูถึงความจําเปน หรือความตองการริเริ่มซื้อและเสนอ

ความคิดเก่ียวกับความตองการผลิตภัณฑชนิดใดชนิดหน่ึง 

  3.2 ผูมีอิทธิพล (Influencer) บุคคลที่ใชคําพูดหรือการกระทําทั้งที่ต้ังใจหรือไมไดต้ังใจ

ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อการใชผลิตภัณฑหรือการบริการ 

  3.3 ผูตัดสินใจ (Decider) บุคคลผูตัดสินใจ หรือมีสวนในการตัดสินใจวาซื้อหรือไม ซื้ออะไร 

ซื้ออยางไร ซื้อที่ไหน 
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  3.4 ผูซื้อ (Buyer) บุคคลผูไปทําการซื้อสินคาจริง 

  3.5 ผูใช (User) บุคคลที่เก่ียวของโดยตรงกับการบริโภค การใชผลิตภัณฑหรือบริการ 

 

 4. การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 

  การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคน้ันเปนการประเมินกลุมเปาหมายวาเปนใคร มีความตองการ

อยางไร การตัดสินใจซื้อสินคาขึ้นอยูกับใคร เพื่อใหผูประกอบการสามารถที่จะกําหนดแนวทาง 

ในการวางแผนกลยุทธตาง ๆ ท่ีเก่ียวของกับทางการตลาดไดตรงจุด ซึ่งสามารถวิเคราะหไดตาม

หัวขอ ดังนี ้

  4.1 ใครอยูในตลาดเปาหมาย หมายถึง กลุมลูกคาเปาหมาย ลูกคาประเภทไหนท่ีจะใหบริการ 

ไดแก สวนแบงตลาด (Segmentation) การศึกษาพฤติกรรมศาสตร สังคมศาสตร ภูมิศาสตร 

  4.2 ผูบริโภคซื้ออะไร หมายถึง สิ่งท่ีผูบริโภคตองการ ไดแก ความแตกตาง (Differentiate) 

ตรงความตองการ (Relevant) ความภาคภูมิใจ (Esteem) รูจัก (Knowledge) 

  4.3 ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ หมายถึง วัตถุประสงคในการซื้อ ไดแก ความตองการดานรางกาย

และจิตวิทยา ปจจัยสวนบุคคล ปจจัยสังคมวัฒนธรรม ปจจัยตาง ๆ เก่ียวกับสถานการณ 

  4.4 ใครมีสวนในการตัดสินใจซื้อ หมายถึง บทบาทของกลุมตาง ๆ ท่ีอิทธิพลในการซื้อ 

ไดแก ผูริเริ่ม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจ ผูซือ้ ผูใช 

  4.5 ผูบริโภคซื้อเม่ือใด หมายถึง โอกาสในการซื้อ ไดแก ซื้อชวงเวลาใดของเดือน โอกาส

พิเศษ เทศกาล 

  4.6 ซื้อท่ีไหน หมายถึง ชองทางจําหนาย ไดแก รานที่สรางขึ้นมาเดี่ยว ๆ (Stand-alone) 

รานทีเ่ปนมุมหรือหองขนาดเล็ก (Kios) รานท่ีอยูในอาคารสํานักงาน (Office building) 

  4.7 ซื้ออยางไร หมายถึง ขั้นตอนในการซื้อ ไดแก การรับรูปญหา การคนหาขอมูล 

การประเมินผล การตัดสินใจซื้อ พฤติกรรมหลังการซื้อ 

 

 5. พฤติกรรมผูบริโภคทางเศรษฐศาสตร 

  หากจะกลาวถึงแนวคิดทฤษฎีทางเศรษฐศาสตรที่เก่ียวกับการบริโภคน้ัน อัมพวัลย  วิศวธีรานนท 

(2541: 27-29) กลาววามีผูศึกษาไวหลายทานพอท่ีจะสรุปไดดังน้ี 

  5.1 สมมติฐานรายไดสมบูรณ (Absolute income hypothesis) เปนปจจัยท่ีกําหนดการใชจาย

อุปโภค บริโภค คือรายได แตมิไดหมายความวาปจจัยอ่ืน ๆ  จะไมมีอิทธิพลแตอยางใด เพียงแตในระยะสั้น

เม่ือปจจัยอ่ืน  ๆไมเปล่ียนแปลง การใชจายอุปโภคบริโภคจะมีความสัมพันธที่เปนไปในทิศทางเดียวกัน 
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กลาวคือ เม่ือ รายไดเพิ่ม ขึ้นคาใชจายในการอุปโภคบริโภคก็เพิ่มข้ึนดวยแตเพิ่มขึ้นนอยกวารายได

ท่ีเพิ่มขึ้น 

   ทฤษฎีการใชจายอุปโภคบริโภคของเคนสดังกลาวขางตนนั้นอยูภายใตสมมติฐาน

สําคัญ 3 ขอคือ การใชจายอุปโภคบริโภคมีความสัมพันธกับรายไดสุทธิ การใชจายอุปโภคบริโภค

เปล่ียนแปลงไปในทิศทางเดียวกันกับรายได และการใชจายของแตละบุคคลจะมีแบบฉบับท่ีเปน

อิสระจะไมขึ้นกับการใชจายของบุคคลอ่ืน 

  5.2 สมมติฐานรายไดเปรียบเทียบ (Relative income hypothesis) เปนแนวคิดซึ่ง เชื่อวา

ผูบริโภคแตละคนจะทําการบริโภคโดยไมคํานึงถึงระดับรายไดสมบูรณ แตกลับจะคํานึงถึงรายได

เปรียบเทียบ โดยรายไดเปรียบเทียบในความหมายน้ีแบงออกเปน 2 ลักษณะคือ 

   5.2.1 ถาพิจารณาตามกลุมในสังคม รายไดเปรียบเทียบก็คือ รายไดท่ีนํามาเปรียบเทียบ

รายไดของกลุมบุคคลในสังคมเดียวกัน ฉะน้ันผูบริโภคคนใดคนหน่ึงจะทําการบริโภคในระดับใด

มักจะคลอยตามการบริโภคในกลุมของสังคมท่ีตนอยู หรือเทากับทําการบริโภคคลอยตามระดับ

รายไดของกลุมในสังคม โดยผูท่ีมีรายไดตํ่ากวารายไดเฉล่ียของกลุมคนในสังคม สัดสวนการบริโภค

ตอรายไดของตนเอง หรือความโนมเอียงในการบริโภคเฉล่ียจะมีคาสูง เน่ืองจากการพยายามท่ีจะ

รักษาระดับบริโภคของตนเองใหใกลเคียงคนอ่ืนๆในสังคม สวนบุคคลท่ีมีรายไดสูงกวารายไดเฉล่ีย

ในสังคมมักจะมีความโนมเอียงในการบริโภคเฉล่ียตํ่าเพราะระดับการบริโภคท่ีใกลเคียงกับคนอ่ืน ๆ 

ในสังคมเปนสัดสวนไมสูงเม่ือ เทียบกับรายไดของตน 

   5.2.2 ถาพิจารณาตามระยะเวลา รายไดเปรียบเทียบก็คือ สัดสวนของรายไดปจจุบัน

เปรียบเทียบกับรายไดในอดีต โดยดูเซนเบอรรี (Duesenberry) เชื่อวาผูบริโภคแตละคนจะมีความเคยชิน

กับการบริโภคในอดีต น่ันคือ เขาจะทําการบริโภคในปจจุบันเหมือนท่ีเคยเปนมาในอดีต ดังน้ัน 

ผูบริโภคคนใดมีรายไดปจจุบันตํ่ากวารายไดในอดีต ความโนมเอียงในการบริโภคเฉล่ียหรือสัดสวน

ของการบริโภคตอรายไดปจจุบันจะมีคาสูง เน่ืองจากความตองการพยายามรักษาระดับการบริโภค

ใหคงเดิม ในทํานองเดียวกัน ถาผูบริโภคคนใดมีรายไดปจจุบันสูงกวารายไดในอดีต ความโนมเอียง

ในการบริโภคเฉล่ียหรือสัดสวนของการบริโภคตอรายไดปจจุบันจะมีคาตํ่า 

  จากแนวคิดทฤษฎีทางเศรษฐศาสตร กลาวโดยสรุปไดวา ปจจัยท่ีกําหนดการใชจายใน

การอุปโภคบริโภค คือ รายได โดยคาใชจายในการบริโภคกับรายไดมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

คือ เม่ือรายไดเพิ่มข้ึนคาใชจายก็เพิ่มขึ้นดวย แตการเพิ่มขึ้นของคาใชจายจะนอยกวารายไดที่เพิ่มขึ้น

ท่ีเปนเชนนี ้ เนื่องมาจากพฤติกรรมการบริโภคของคนทั่วไปจะพิจารณาตามกลุมในสังคม โดยนํา

รายไดของตนมาเปรียบเทียบกับรายไดของกลุมบุคคลในสังคมเดียวกัน ดังน้ัน พฤติกรรมการบริโภค
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ของผูบริโภคคนใดคนหน่ึง มักคลอยตามการบริโภคในกลุมสังคมท่ีตนเปนสมาชิกอยู หรือบริโภค

คลอยตามระดับรายไดของกลุมบุคคลในสังคมระดับเดียวกัน 

 

 6. โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค 

  โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior model)  เปนการศึกษาเหตุจูงใจท่ีทําให

การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริ่มตนจากการเกิดสิ่งกระตุน (Stimulus) ที่ทําใหเกิดความตองการ 

สิ่งกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s black box) ซึ่งเปรียบเสมือนกลองดําซึ่ง

ผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตาง ๆ 

ของผูซื้อ ซึ่งจะนําไปสูการตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s response) หรือการตัดสินใจซื้อของผูซื้อ 

(Buyer’s purchase decision ) ดังภาพ 4 
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ภาพ 4  แสดงแบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค 

ที่มา: Kolter (2000 อางถึงใน ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ, 2546: 198) 

กลองดําหรือ 
ความรูสึกนึกคิด 

ของผูซื้อ 

การตอบสนองของผูซือ้ 
 

การเลือกผลิตภณัฑ 
การเลือกตรา 
การเลือกผูขาย 
เวลาในการซ้ือ 
ปริมาณในการซ้ือ 

 

ขั้นตอนการตัดสินใจของผูซือ้ 
 
การรับรูปญหา 
การคนหาขอมูล 
การประเมินผลทางเลือก 
การตัดสินใจซ้ือ 
พฤติกรรมการภายหลังการตัดสินใจ 

ลักษณะของผูซื้อ 

ปจจัยทางวัฒนธรรม 

ปจจัยทางสังคม 

ปจจัยสวนบุคคล 

ปจจัยทางจิตวิทยา 

 

ส่ิงกระตุนภายนอก (Stimulus=S) 
 
ส่ิงกระตุนทางการตลาด ส่ิงกระตุนอ่ืน ๆ 
 
ผลิตภณัฑ  เศรษฐกิจ 
ราคา   เทคโนโลย ี
การจัดจําหนาย  การเมือง 
การสงเสริมการตลาด วัฒนธรรม 

1. ปจจัยทางวัฒนธรรม 

 1.1 วัฒนธรรมพ้ืนฐาน 

 1.2 วัฒนธรรมยอย 

 1.3 ชั้นสังคม 

ปจจัยภายนอก ปจจัยภายนอก 

2. ปจจัยทางสังคม 

 2.1 กลุมอางอิง 

 2.2 ครอบครัว 

 2.3 บทบาทสถานะ 

ปจจัยเฉพาะบุคคล 

3. ปจจัยสวนบุคคล 

 3.1 อาย ุ

 3.2  วงจรชีวิตครอบครัว 

 3.3 อาชีพ 

 3.4 โอกาสทางเศรษฐกิจ

หรือรายได 

 3.5 คานิยมในรูปแบบ 

การดํารงชีวิต 

4. ปจจัยทางจิตวิทยา 

 4.1 การจูงใจ 

 4.2 การรับรู 

 4.3 การเรียนรู 

 4.4 ความเชื่อถือ 

 4.5 ทัศนคติ 

 4.6 บุคลิกภาพ 

ปจจัยภายใน 
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7. ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมผูบริโภค 

  เสรี  วงษมณฑา (2542 อางถึงใน สสิธร สุขสาโรจน, 2548: 39-40) ไดจําแนกปจจัยที่มี

อิทธิพลตอพฤติกรรมการบริโภคออกเปนปจจัยท่ีอยูภายในบุคคลและปจจัยภายนอกบุคคล โดยสรุป

ไดดังนี ้

  7.1 ปจจัยที่อยูภายในบุคคล 

   7.1.1 ความตองการ (Needs) หมายถึง สิ่งจําเปนสําหรับรางกายทางกายภาพหรือจิตใจ 

ในแงของความรูสึก ความตองการ คือ การขาดในบางสิ่งบางอยางที่มีผลประโยชนที่จําเปนตองมี

ท่ีอยากไดดวยเหตุผลใดๆก็ตามหรือความตองการเปนเง่ือนไขที่จําเปนตองไดรับการบําบัด 

   7.1.2 แรงจูงใจ (Motives) หมายถึง สิ่งกระตุนหรือความรูสึกท่ีเปนสาเหตุที่ทําให

บุคคลมีการกระทําหรือมีพฤติกรรมในรูปแบบที่แนนอน แรงจูงใจทําใหเราไดรูถึงความตองการ

ของเราเองและเปนการใหเหตุผลสําหรับการกระทําท่ีแสดงออกอันเน่ืองมาจากความตองการ

ดังกลาว 

   7.1.3 บุคลิกภาพ (Personality) คือ ลักษณะพิเศษของมนุษยหรือลักษณะอุปนิสัยท่ีได

สรางขึ้นในตัวของบุคคลท่ีทําใหบุคคลแตละคนแตกตางไปจากคนอ่ืน ๆ แรงจูงใจเปนสาเหตุท่ีทําให

บุคคลมีการกระทําตามท่ีเขามีความตองการ แตบุคลิกภาพเปนสิ่งท่ีทําใหบุคคลมีการกระทําให

ลักษณะเฉพาะตัวของบุคคล 

   7.1.4 การรับรู (Awareness) การมีความรูในบางสิ่งบางอยางไดโดยผานประสาทสัมผัส

ท้ัง 5 ซึ่งการรับรูน้ันจะเปนสวนที่เก่ียวของโดยตรงมากที่สุดของบุคคลที่มีตอสิ่งแวดลอมภายนอก 

การรับรูของผูบริโภคจะสามารถแยกไดเปน 3 ประการ คือ การรับรู ทัศนคติ และการเรียนรู ซึ่งท้ัง 3 ประการน้ี

เปนปจจัยภายในของบุคคลที่จะเก่ียวของกับสิ่งแวดลอมภายนอกของผูบริโภค 

   7.1.5 การรับรู (Perception) การตีความของบุคคลท่ีมีตอสิ่งของหรือความคิดท่ี

สังเกตเห็นไดหรืออะไรก็ตามท่ีถูกนํามาสูความสนใจของผูบริโภคโดยผานทางประสาทสัมผัสท้ัง 5 

   7.1.6 การเรียนรู (Learning) การเปล่ียนแปลงใด ๆ ในความนึกคิดของผูบริโภค 

การตอบสนองหรือพฤติกรรมอันเปนผลมาจากการไดปฏิบัติ ประสบการณหรือการเกิดข้ึนของ

สัญชาติญาณ หรืออีกนัยหน่ึงความรูท่ีไดจากการรับรูถึงสิ่งที่ไมเคยรูจักมากอนน้ันเอง 

   7.1.7 ทัศนคติ (Attitudes) กลุมกวาง ๆ ของความรูสึกท่ีมีอยูภายในตัวของมนุษยหรือ

ความเห็นท่ีเปนรูปธรรมของพฤติกรรมของบุคคล 
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  7.2 ปจจัยที่อยูภายนอกบุคคล 

   7.2.1 อิทธิพลของครอบครัว (Family Influences) เปนอิทธิพลที่เกิดขึ้นมาจากสมาชิก

ภายในครัวเรือน 

   7.2.2 อิทธิพลของสังคม (Social Influences) เปนผลลัพธท่ีไดมาจากการติดตอกัน

ของบุคคลทุกคนกับคนอ่ืน ๆ ท่ีนอกเหนือไปจากครอบครัวและธุรกิจ อิทธิพลของสังคมเกิดขึ้นได เชน 

จากสถานทีทํ่างาน วัด โรงเรียน เปนตน 

   7.2.3 อิทธิพลของธุรกิจ (Business Influences) การติดตอโดยตรงของบุคคลท่ีมีตอ

ธุรกิจ ไมวาจะเปนสถานท่ีของรานคาโดยผานการขายของบุคคลและการโฆษณาก็ตาม 

   7.2.4 อิทธิพลของวัฒนธรรม (Cultural Influences) เปนเรื่องราวของความเช่ือที่มีอยู

ในตัวบุคคลและการลงโทษในสังคมท่ีไดมีการพัฒนาข้ึนอยูตลอดเวลาดวยระบบของสังคมนั้น 

   7.2.5 อิทธิพลทางเศรษฐกิจหรืออิทธิพลของรายได (Economic or Income Influences) 

เปนขอจํากัดหรือตัวกําหนดท่ีมีอิทธิพลตอผูบริโภคในรูปของตัวเงินและปจจัยอ่ืนท่ีเก่ียวของดวย 

ระบบเศรษฐกิจมีความสัมพันธกับการกินดีอยูดีเปนอยางมาก ถาบุคคลไมมีงานทํา ไมมีรายไดยอม

ไมสามารถหาปจจัยมาตอบสนองความตองการตาง ๆ 

 

 8. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

  พฤติกรรมผูบริโภคจะขึ้นอยูกับลักษณะทางกายภาพ และลักษณะทางกายภาพจะถูกกําหนด

ดวยสภาพจิตวิทยาโดยครอบครัวและสังคม รวมถึงวัฒนธรรมของแตละทองถ่ิน 

  8.1 ปจจัยตาง ๆ  ท่ีมีอิทธิพลตอผูบริโภค (เสรี วงษมณฑา, 2542 อางถึงใน ฐานิสา สรรควิทยากุล, 

2549: 23–24) ไดแก 

   8.1.1 ลักษณะทางสรีระ (Physiological Characteristic) สรีระเปนปจจัยเบ้ืองตนใน

การกําหนดพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค การวิเคราะหความเปล่ียนแปลงทางดานสรีระ

จึงเปนสิ่งแรกที่ตองกระทํา เนื่องจากมีบทบาทมากท่ีสุดในการตัดสินใจของมนุษย 

   8.1.2 สภาพจิตวิทยา (Psychological Condition) เปนลักษณะของความตองการท่ีเกิด

จากสภาพจิตใจซึ่งจะเก่ียวของกับพฤติกรรมของมนุษย 

   8.1.3 ครอบครัว (Family) เปนกลุมสังคมเบ้ืองตน ครอบครัวเปนแหลงอบรมและ

สรางประสบการณของบุคคล ถายทอดลักษณะนิสัย ครอบครัวจึงมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการบริโภค 

   8.1.4 สังคม (Social) เปนสิ่งที่อยูรอบตัวเราซึ่งจะมีผลทําใหเราตองทําตัวสอดคลอง

กับบรรทัดฐานของสังคม ซึ่งแตละชนช้ันก็จะมีพฤติกรรมที่แตกตางกัน 

   8.1.5 วัฒนธรรม (Culture) คือวิถีชีวิตท่ีคนในสังคมยอมรับ ประพฤติปฏิบัติตามกัน 
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  8.2 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูซื้อ (Buyer Decision Process) ประกอบดวย 

   8.2.1 การรับรูปญหา (Problem Recognition) การที่ผูบริโภครูในปญหา ทําใหทราบ

ความจําเปนและความตองการในสินคา งานของนักการตลาดในขั้นนี้คือจัดสิ่งท่ีเปนความตองการ

ดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจําหนายหรือการสงเสริมการตลาด เพื่อใหผูบริโภคไดตามความตองการ

ของสินคา 

   8.2.2 การคนหาขอมูล (Information Search) เม่ือผูบริโภครูถึงปญหาน่ัน ก็จะเกิด

ความตองการในขั้นท่ี 1 และจะเกิดการคนหาขอมูลจากแหลงตาง  ๆไดแก ครอบครัว เพื่อน แหลงการคา 

เชน สื่อโฆษณา พนักงานขาย งานของนักการตลาดในข้ันน้ีคือพยายามจัดขอมูลขาวสารใหผาน

แหลงการคาและแหลงบุคคลใหมีประสิทธิภาพและกระจายอยางท่ัวถึง 

   8.2.3 การประเมินผลทางการเลือก (Evaluation of Alternatives) การพิจารณาผลิตภัณฑ

ตาง ๆ คือ 1) คุณสมบัติของผลิตภัณฑ เชน รูปราง รูปทรง 2) การใหน้ําหนักความสําคัญสําหรับ

คุณสมบัติผลิตภัณฑ เชน ราคาเหมาะสมตอคุณภาพ 3) ความเชื่อถือเก่ียวกับตราสินคา หรือภาพพจน ซึ่ง

ความเช่ือนี้จะมีอิทธิพลตอการประเมินทางเลือกในการตัดสินใจ 4) เปรียบเทียบระหวางยี่หอตาง ๆ 

และจัดสวนประสมทางการตลาดในดานตางๆใหเหมาะสม 

   8.2.4 การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑยี่หอใด ก็เนื่องมาจาก

มีการประเมินผลทางเลือกในดานตาง ๆ มาแลว ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑที่ชอบมากท่ีสุด

และปฏิเสธที่จะซื้อสินคาท่ีตนไมพอใจ 

   8.2.5 พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post-Purchase Behavior) เปนความรูสึกพอใจหรือไม

พอใจหลังจากมีการซื้อผลิตภัณฑน้ันไปแลว ความรูสึกน้ีขึ้นอยูกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑและความคาดหวัง

ของผูบริโภค ถามีคุณสมบัติตามท่ีคาดหวังก็จะเกิดผลในทางบวกและมีแนวโนมที่ผูบริโภคจะซื้อซ้ํา 

แตถาผลิตภัณฑมีคุณสมบัติไมตรงตามความตองการก็จะเกิดผลในทางลบ น่ันคือผูบริโภคมีแนวโนม

จะไมซื้อซ้ําคอนขางสูง (แสดงดังภาพ 5) 
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ภาพ 5 กระบวนการตัดสินใจซื้อ 

ที่มา: สุปญญา ไชยชาญ (2548) 

 

 9. ปจจัยภายในที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค 

  9.1 ความจําเปน (Needs) ความตองการ (Wants) และความปรารถนา (Desire) ของมนุษย 

ท้ัง 3 ประการน้ีสามารถใชแทนกันได ความจําเปนใชสําหรับสินคาท่ีจําเปนตอการครองชีพ ความตองการ

ใชสําหรับความตองการทางจิตวิทยาท่ีสูงขึ้นกวาความจําเปน และความปรารถนาถือวาเปนความตองการ

ทางดานจิตวิทยาที่สูงท่ีสุด ดังน้ันความจําเปนและความตองการจะทําใหนักการตลาดขายสินคาได

โดยที่สินคาและบริการเปนสิ่งท่ีสามารถแกปญหาไดเพราะความจําเปนและความตองการคือปญหา 

  9.2 แรงจูงใจ (Motives) หมายถึง ปญหาที่ถึงจุดวิกฤตที่ทําใหผูบริโภคเกิดความไมสบายใจ 

แรงจูงใจจึงเปนความตองการท่ีจะบังคับใหบุคคลหาวิธีมาตอบสนองความพึงพอใจใหกับตัวเอง 

โดยแรงจูงใจน้ันมีพื้นฐานมาจากความจําเปน คือถาไมจําเปนก็จะไมเกิดแรงจูงใจ และความจําเปน

เม่ือเกิดเปนความรุนแรงขึ้นในใจก็จะกลายเปนตัณหาแหงความตองการ นักการตลาดจึงมีหนาที่กระตุน

ใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อ 

ความรับรูถึงความตองการ (need recognition) หรือการรับรูปญหา 

การคนหาขอมูล (Information Search) 

การประเมินทางเลือก (EvaLution of Alternative) 

การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) 

พฤติกรรมหลังการซื้อ(Post Purchase) 
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 10. ปจจัยภายนอกที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค 

  10.1 สภาพทางเศรษฐกิจ (Economy) เปนสิ่งท่ีกําหนดอํานาจการซื้อของผูบริโภค เม่ือ

ผูบริโภคตองเกิดความตองการในตัวสินคา แตราคาสินคาท่ีแพงเกินไปจึงไมสามารถซื้อได สิ่งนี้คือ

ปจจัยท่ีจะเปนตัวชวยกําหนดพฤติกรรม 

  10.2 ครอบครัว (Family) ครอบครัวทําใหเกิดการตอบสนองตอความตองการผลิตภัณฑ 

นักการตลาดตองเปนนักพฤติกรรมศาสตรในเรื่องครอบครัว คือตองเขาใจวาครอบครัวเปนสวนหนึ่ง

ของตัวแทนกระบวนการทางสังคม ครอบครัวจึงเปนพื้นฐานในการดารงชีวิตใหกับมนุษย 

  10.3 สังคม (Social Group) ลักษณะดานสังคมประกอบดวยรูปแบบการดํารงชีวิต (Lifestyles) 

คานิยมสังคม (Social Values) และความเชื่อถือ (Belief) นักการตลาดตองเปนนักสังคมวิทยาเพื่อท่ี 

จะมองถึงอิทธิพลของสังคมท่ีมีตอการอยูรวมกันโดยเฉพาะในเรื่องของบรรทัดฐานวาสิ่งใดท่ีสังคม

ยอมรับได และสิ่งใดท่ีสังคมยอมรับไมได 

  10.4 วัฒนธรรม (Culture) เปนกลุมคานิยมพื้นฐาน (Basic Value) การรับรู (Perception) 

ความตองการ (Wants) และพฤติกรรม (Behavior) ซึ่งเปนการเรียนรูจากการรวมเปนสมาชิกของสังคม

ในครอบครัว วัฒนธรรมจึงเปนรูปแบบหรือวิถีในการดําเนินชีวิตท่ีคนสวนใหญในสังคมยอมรับ 

นักการตลาดตองเปนนักมานุษยวิทยาเพือ่จะไดทราบวาวัฒนธรรมของแตละสังคมไมเหมือนกัน 

  10.5 การติดตอธุรกิจ (Business Contacts) คือโอกาสที่ผูบริโภคจะไดพบเห็นสินคานั้น ๆ 

หากสินคาใดท่ีผูบริโภคไดพบเห็นบอย ๆ ก็จะมีความคุนเคยซึ่งจะทําใหผูบริโภคเกิดความรูสึกไววางใจ

และมีความยินดีท่ีจะใชสนิคานั้น ๆ แตสินคาท่ีผูบริโภคไมรูจัก ไมคอยพบเห็นก็ทําใหไมมีความคุนเคย

และเม่ือไมคุนเคยก็ไมมีความไววางใจและไมอยากใชสินคานั้น ดังนั้นในการทําธุรกิจจึงตองเนน

ในเรื่องของการทําใหเกิดการพบเห็นในตราสินคา (Brand Contact) คือการนาสินคาเขาไปใหผูบริโภค

ไดพบเห็น รูจักสัมผัส เปนตน 
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ทฤษฎีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด 

 

 สวนประสมทางการตลาดมีความสําคัญมากในการทําธุรกิจทุกประเภทในยุคปจจุบันเทคโนโลยี

ใหม ๆ เขามาแทนสินคาเกาท่ีลาหลังไมทันโลก ทําใหองคประกอบสวนประสมทางการตลาดตองมี

การพัฒนาปรับปรุงใหเหมาะสมกับธุรกิจตลอดเวลา แนวคิดเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดจึง

นํามาใชในงานวิจัย ดังน้ี 

 

 1. ความหมายของสวนประสมทางการตลาด 

  Kotler (2000: 14) ไดใหความหมายของสวนประสมทางการตลาดไววาเปนกลุมของ

เครื่องมือทางการตลาดที่องคกรใชในการปฏิบัติตามวัตถุประสงคทางการตลาดกลุมเปาหมาย 

  ธงชัย  สันติวงษ (2540: 34) ไดใหความหมายของสวนประสมทางการตลาดวา หมายถึง 

การผสมท่ีเขากันไดอยางดีเปนอันหน่ึงอันเดียวกันของการกําหนดราคา การสงเสริมการขายผลิตภัณฑ

ท่ีเสนอขายและระบบการจัดจําหนายซึ่งไดมีการจัดออกแบบเพื่อใชสําหรับการเขาถึงกลุมผูบริโภค

ท่ีตองการ 

  ศิริวรรณ  เสรีรัตนและคณะ (2546: 53) ไดใหความหมายของสวนประสมทางการตลาดวา

เปนตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ซึ่งบรษิัทจะใชรวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย 

  เสรี  วงษมณฑา (2547: 17) ไดใหความหมายของสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 

หรือ 4Ps) ไววาสวนประสมทางการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได ซึ่งบริษัทใชรวมกัน

เพื่อตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย หรือเปนเครื่องมือท่ีใชรวมกันเพื่อบรรลุวัตถุประสงค

ทางการติดตอสื่อสารขององคการ 

  อดุลย  จาตุรงคกุล (2546: 155-160) ไดสรุปองคประกอบของสวนประสมทางการตลาดวา

ประกอบดวยสวนประสมทางดานผลิตภัณฑ (The product mix) สวนประสมทางดานราคา (The price mix) 

สวนประสมทางดานชองทางการจัดจําหนาย (The place mix) และสวนประสมทางดานการสงเสริม

การจําหนาย (The promotion mix) ดังภาพ 6 
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ภาพ 6 สวนประสมทางการตลาด  

ที่มา: Kotler (2000 อางถึงใน ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ, 2541) 

 

จากความหมายของสวนประสมทางการตลาดสรุปไดวา สวนประสมทางการตลาด หมายถึง 

เครื่องมือทางการตลาด อันประกอบดวย คุณลักษณะ ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย การสงเสริม

การตลาด ซึ่งมีผลตอผูบริโภคสามารถตอบสนองความพึงพอใจแกผูบริโภคเปาหมายได จากแนวคิด

และทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดดังกลาวขางตนสามารถนํามาประยุกตกับงานวิจัยฉบับนี ้ในสวน

ของการออกแบบผลิตภัณฑราคา การสงเสริมการตลาด ตลอดจนนํามาใชในการออกแบบสอบถาม

และอภิปรายผล อีกทั้งยังนํามากําหนดขอเสนอแนะท่ีไดจากการวิจัย 

สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

ตลาดเปาหมาย 

สินคา 

1. ความหลากหลายของ

สินคา 

2. คุณภาพ 

3. การออกแบบ 

4. รูปลักษณ 

5. ชื่อตราสินคา 

6. ขนาด 

7. บริการ 

8. การรับประกัน 

9. การรับคืน 

ราคา 

1. ราคาแนะนํา 

2. สวนลด 

3. สวนยอมให 

4. ระยะเวลาการ

ชําระเงิน 

5. การใหสินเชื่อ 

การสงเสริมการตลาด 

1. การสงเสริมการขาย 

2. การโฆษณา 

3. การขายโดย

พนักงานขาย 

4. การประชาสัมพันธ 

5. การตลาดทางตรง 

ชองทางการจัดจําหนาย 

1. ชองทาง 

2. การครอบคลุม 

3. ทําเลท่ีต้ัง 

4. สินคาคงเหลือ 

5. การจัดสง 
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 2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับสวนผสมการตลาด (Marketing Mixes) 

  สวนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ เครื่องมือหรือปจจัยทางการตลาดท่ีควบคุมได

ท่ีธุรกิจตองใชรวมกันเพื่อตอบสนองความตองการและสรางความพึงพอใจแกกลุมลูกคาเปาหมาย

หรือเพือ่กระตุนใหกลุมลูกคาเปาหมายเกิดความตองการสินคาและบริการของตน (ศิริวรรณ  เสรีรัตน

และคณะ, 2550: 35-36 ) ประกอบดวยสวนประกอบ 4 ประการหรือ 4P’s คือ 

  2.1 ผลิตภัณฑ (Product) ท่ีจะตองมีการพิจารณาออกแบบหรือพัฒนาขึ้นมาไดตรงกับ

ความตองการของตลาดและลูกคา ความหมายผลิตภัณฑจะหมายถึงแบบรูปรางผลิตภัณฑและหรือ

รวมไปถึงการบริการที่เก่ียวของกับผลิตภัณฑน้ัน ๆ  สวนสําคัญที่สุดของเรื่องผลิตภัณฑนี้คือ การมุงพัฒนา

ใหมีสิ่งซึ่งสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาได แตโดยท่ัวไปแนวทางที่จะทําสินคาใหขาย

ไดมีอยูสองอยางคือ 

   2.1.1 สินคาท่ีมีความแตกตาง โดยการสรางความแตกตางน้ันจะตองเปนสิ่งท่ีลูกคา

สามารถสัมผัส ไดจริงวาตางกันและลูกคาตระหนักและชอบในแนวทางนี้ เชน คุณสมบัติพิเศษ 

รูปลักษณ การใชงาน ความปลอดภัย ความคงทนโดยกลุมลูกคาที่เราจะจับก็จะเปนลูกคาที่ไมมี

การแขงขันมาก (niche market) 

   2.1.2 สินคาท่ีมีราคาตํ่าน่ัน คือ การยอมลดคุณภาพในบางดานท่ีไมสําคัญลงไป เชน 

สินคาท่ีผลิตจากจีนจะมีคุณภาพไมดีนักพอใชงานไดแตถูกมาก ๆ หรือสินคาท่ีเลียนแบบแบรนดดัง 

ในซุปเปอรสโตร จริง ๆ แลวสําหรับนักธุรกิจมือใหมควรเลือกในแนวทางสรางความแตกตางมากกวา

การเปนสินคาราคาถูก เพราะหากเปนดานการผลิตแลวรายใหญจะมีตนทุนการผลิตท่ีถูกกวารายยอย 

แตหากเปนดานบริการเราอาจจะเริ่มตนที่ราคาถูกกอนแลวคอย ๆ หาตลาดท่ีรายใหญไมสนใจ 

  2.2 สถานที่ (Place) สถานท่ีหรือการไปใหถึงเปาหมาย กลาวคือ ผลิตภัณฑที่หากไมสามารถ

ไปถึงทันเวลาและในสถานที่ท่ีซึ่งมีความตองการแลว ผลิตภัณฑน้ัน ๆ จะไรความหมายดังน้ันในดาน

ของสถานท่ีจึงตองมีการพิจารณาถึงสถานท่ี เวลาและบุคคลท่ีสินคาและบริการควรจะนําไปเสนอขาย

ใหโดยปกติการเคล่ือนตัวของสินคาและบริการจะไมดําเนินไปไดดวยดีดวยตัวเอง แตจะขึ้นอยูกับ

ชองทางการจัดจําหนายท่ีมีกิจกรรมทางการตลาดตาง ๆ มากมายเก่ียวของอยูทั้งสถาบันการคาและ

คนกลางตางก็เปนชองทางการจัดจําหนายซึ่งนักการตลาดตองเก่ียวของอยางหลีกเล่ียงไมได ในทาง

ปฏิบัติบางครั้งอาจจะมีระบบการจําหนายขั้นตอนสั้นนิดเดียว คือจากผูผลิตไปผูบริโภคเลยทีเดียวก็ได 

แตสวนมากแลวการขายมักจะตองเก่ียวของกับคนกลางเสมอ 

  2.3 การสงเสริมการตลาด (Promotion) การตัดสินใจเก่ียวกับการเลือกวิธีการตาง ๆ ท่ีจะ

สื่อความหมาย (Communication) กับตลาดเปาหมายใหทราบถึงขอมูลตาง ๆ ของผลิตภัณฑที่เสนอขาย

โดยผานสื่อการโฆษณา การขายโดยบุคคล การสงเสริมการขาย และการประชาสัมพันธ 
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   2.3.1 การโฆษณา (Advertising) จะเก่ียวกับการเลือกสื่อโฆษณา การพิจารณาความเหมาะสม

และการพัฒนาขาวสารขอมูลที่ถูกตองเสนอแกตลาดเปาหมาย 

   2.3.2 การบริหารพนักงานขาย (Personal selling) จะมีเรื่องสําคัญท่ีตองพิจารณา คือ 

การสรรหา การคัดเลือก การฝกอบรม การจายคาตอบแทน และการนิเทศงานขาย 

   2.3.3 การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) เปนการเลือกกิจกรรมตาง ๆ ท่ีเก่ียวกับ

การจัดแสดงสินคา (display) การแจกตัวอยางสินคา (sample) ใหทดลองใชของแถม (premium) การลดราคา 

การจัดรายการชิงโชค เปนตน 

   2.3.4 การประชาสัมพันธ (publicity) เปนการเสนอขาวตาง  ๆเก่ียวกับกิจการ การสราง

ภาพพจนท่ีดีของกิจการ โดยผานสื่อมวลชนตาง ๆ กิจกรรมจะเสียคาใชจายเฉพาะการจัดหาอุปกรณ

ในการสรางขาวเทาน้ัน ซึ่งเปนจํานวนท่ีนอยกวาการโฆษณา การประชาสัมพันธเปนความพยายาม

ในการสรางความสัมพันธท่ีดีกับบรรดาผูท่ีมีสวนเก่ียวของกับกิจการ 

  2.4 ราคา หรือ (Price) ตองมีการกําหนดใหถูกตองเหมาะสม ในเรื่องราคาน้ีจะเปนใจกลาง

ของสวนประสมทางการตลาดทั้งหมด และเปนตัวกลไกที่สามารถดึงดูดความสนใจใหเกิดขึ้นมาได

ในการกําหนดราคานี้จะตองมีการพิจารณาท้ังลักษณะของการแขงขันในตลาดเปาหมายและปฏิกิริยา

ของลูกคาตอราคาท่ีแตกตางกัน วิธีการที่เก่ียวของในการกําหนดสวนเพิ่ม (markup) สวนลด (discounts) 

และเง่ือนไขการขาย (terms of sale) จะตองพิจารณากําหนดใหถูกตอง จากลูกคาไมยอมรับในเรื่อง

ราคาเม่ือใด ปญหาก็จะเกิดขึ้นโดยแผนงานตาง ๆ ที่กําหนดไวแลวจะเสียหายหมด นําไปใชปฏิบัติไมได 

ถึงแมวาราคาจะเปนเพียงสวนเดียวของสวนประสมทางการตลาดก็ตาม แตก็เปนสวนสําคัญท่ีลูกคา

จะจายออกมาเม่ือเขาไดพอใจในสวนประสมทางการตลาดของบริษัทแลว ราคาจึงเปนตัวตัดสินท่ี

สําคัญท่ีผูบริหารการตลาดตองสนใจเปนพิเศษ ในดานการทําธุรกิจขนาดยอมแลวราคาท่ีเราตองการ

อาจไมไดคิดอะไรลึกซึ้งขนาดน้ันแตจะมองกันในเรื่องของตัวเลขซึ่งจะมีวิธีกําหนดราคางายตาง ๆ 

ดังนี ้

   2.4.1 กําหนดราคาตามลูกคา คือ การกําหนดราคาตามที่เราคิดวาลูกคาจะเต็มใจจาย

ซึ่งอาจจะไดมาจากการทําสํารวจหรือแบบสอบถาม 

   2.4.2 กําหนดราคาตามตลาด คือ การกําหนดราคาตามคูแขงในตลาดซึ่งอาจจะตํ่ามาก

จนเราจะมีกําไรนอยดังนั้นหากเราคิดท่ีจะกําหนดราคาตามตลาดเราอาจจะตองมานั่งคิดคํานวณ

ยอนกลับวาตนทุนสินคาควร เปนเทาไรเพื่อจะไดกําไรตามท่ีต้ังเปาแลวมาหาทางลดตนทุนลง 

   2.4.3 กําหนดราคาตามตนทุนและกําไร วิธีน้ีเปนการคํานวณวาตนทุนของเราอยูท่ี

เทาใดแลวบวกคาขนสงคาแรงของเราบวกกําไรจึงไดมาซึ่งราคาแตหากราคาท่ีไดมาสูงมาก เราอาจ

จําเปนตองมีการทําประชาสัมพันธหรือปรับภาพลักษณใหเขากับราคานั้น 
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ตาราง 1 สรุปผลทบทวนวรรณกรรม แนวคิด และทฤษฎี 

 

ประเด็นการทบทวน เจาของผลงาน ส่ิงที่ไดรับ (ตัวแปร) 

แนวคิดเครือขายสังคม

ออนไลน  

Borgatta, Edgar F. ; and 

Borgatta, Marie. (1992) 

Bruce, Steve ; and Yearley, 

Steven. (2006)  

อิทธิพล ปรีติประสงค (2552) 

กติกา  สายเสนีย (2551) 

ศิริพร  กนกชัยสกุล (2553) 

สัญญา  สัญญาวิวัฒน (2550)  

1. พฤติกรรมการใชเครือขาย

สังคมออนไลน 

2. การเลือกซื้อสินคาผาน

เครือขายสังคมออนไลน 

ทฤษฎีเก่ียวกับการวิเคราะห

พฤติกรรมผูบริโภค 

ชิฟ ฟแ มน  และ คา นุค  (1994,  

อางถึงใน ศุภร  เสรีรัตน, 2544) 

อีเก้ิล แบล็คเวลล และมินนาค 

(1993 อางถึงใน ดารา  ทีปะปาล, 

2542) 

โซโลมอล (1996  อ า งถึงใน 

ดารา  ทีปะปาล, 2542) 

อดุลย  จาตุรงคกุล (2543 ) 

อัมพวัลย  วิศวธีรานนท (2541) 

ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ

(2546) 

ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจ

บริโภค 

แนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวกับ

การตลาดและสวนประสม 

ทางการตลาด 

Kotler  Philip (2000) 

ธงชัย  สันติวงษ (2540) 

ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ 

(2546) 

เสรี  วงษมณฑา (2547) 

อดุลย  จาตุรงคกุล (2546) 

ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ 

(2550) 

ปจจัยสวนประสมทาง

การตลาด (4Ps) 
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ตาราง 1 (ตอ) 

 

ประเด็นการทบทวน เจาของผลงาน ส่ิงที่ไดรับ (ตัวแปร) 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับ 

การตัดสนิใจซื้อของผูบริโภค 

เสรี  วงษมณฑา (2542) 

สุปญญา  ไชยชาญ (2548) 

อดุลย  จาตุรงคกุล (2543) 

อัมพวัลย  วิศวธีรานนท (2541) 

ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ (2546) 

ปจจัยที่มีผลตอ 

การตัดสินใจ 

 

งานวิจัยที่เก่ียวของ 

 

 วีกิจจ  ศุภโกวิท (2555) ศึกษาพฤติกรรมของคนวัยทํางานในจังหวัดเชียงใหมตอการซื้อสินคา

บนเฟซบุค โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวม ขอมูลจากกลุมตัวอยาง 213 ตัวอยาง 

ใชวิธีในการเก็บตัวอยางแบบตามสะดวก การวิเคราะหขอมูลสถิติเชิงพรรณนา ไดแก รอยละ คาเฉล่ีย

ผลจากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 20-30 ป ระดับการศึกษา

สูงสุดปริญญาตรี มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 10,001-20,000 บาท 

และสวนใหญมีสถานภาพโสด ดานพฤติกรรมผูตอบแบบสอบถามสวนใหญสินคาที่เคยซื้อสินคา

ผานเฟซบุค คือ เสื้อผาแฟชั่นและเครื่องประดับ สินคาที่ซื้อผานเฟซบุคครั้งสุดทาย คือ เสื้อผาแฟชั่น 

มีเหตุผลในการเลือกซื้อสินคาผานเฟซบุค คือ มีสินคาตรงความตองการ ผูมีอิทธิพลในการตัดสินใจ

ซื้อสินคาผานเฟซบุค คือ ตัดสินใจเอง ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใชเวลาเลนเฟซบุค 1-2 ชั่วโมง 

และ 3-4 ชั่วโมง ตอวัน ชวงของเดือนที่ซื้อสินคาผานเฟซบุค คือ ไมแนนอนจะซื้อกอตอเม่ือถูกใจ 

สวนใหญไมจํากัดโอกาสที่ซื้อสินคาผานเฟซบุคจะซื้อเม่ือเจอของถูกใจ 
 ภัทรา  เรืองสวัสดิ์ (2553) ศึกษาเรื่องรูปแบบการดําเนินชีวิต และพฤติกรรมการใชเครือขาย

ออนไลนของคนวัยทํางาน ในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อศึกษารูปแบบการดําเนินชีวิตและพฤติกรรม

การใชบริการเครือขายสังคมออนไลน (Online Social Network) ของคนวัยทํางานในกรุงเทพมหานคร 

ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางเปนเพศหญิงมากกวาชาย มีอายุระหวาง 25-30 ป ประกอบอาชีพ 

พนักงานบริษัท/หางรานเอกชน ศึกษาในระดับปริญญาตรี นอกจากน้ียังพบวากลุมตัวอยางสวนใหญ

เปนสมาชิก เว็บไซตเครือขายสังคมออนไลนเฟซบุค พฤติกรรมการใชงานสวนใหญเวลา 18.01-22.00 น. 

มีความถ่ีในการเขาใช 7 วัน/สัปดาห เฉล่ียตอครั้ง 90 นาที เปดใชงานจากท่ีบาน/หอพัก โดยเครื่องคอมพิวเตอร 

กิจกรรมท่ีทําเปนประจํามากที่สุด 3 อันดับแรกคือ สนทนากับเพื่อน Chat อัพเดทสถานะ/ขอมูลสวนตัว/



34 

 

รูปภาพ และหาขอมูล/แลกเปล่ียนขอมูล นอกจากนี้ยังมีการทดสอบสมมติฐานพบวา คนวัยทํางานท่ีมีอาชีพ

และรายไดแตกตางกันมีชวงเวลาในการใชบริการเครือขายสังคมออนไลนแตกตางกัน รูปแบบการดําเนินชีวิต 

ท้ัง 6 รูปแบบไดแก กลุมฐานดี มีรสนิยม (Creative) กลุมชอบแสวงหาความสนุกสนาน (Fun Seekers) 

กลุมคนรักครอบครัว (Intimate) กลุมนักตอสูดิ้นรน (Strivers) กลุมคนหัวเกา(Devout) และกลุมอุทิศตน

เพื่อสังคม (Altruists) ไมมีความสัมพันธกับชวงเวลาท่ีเขาใชเครือขายสังคมออนไลน รูปแบบการดําเนินชีวิต 

กลุมคนรักครอบครัว (Intimate) มีความสัมพันธกับระยะเวลา (นาที) ในการใชบริการเครือขายสังคม

ออนไลน 

 สมเกียรติ  ต้ังกิจวานิชย (2542) ทําการศึกษาการดําเนินการธุรกรรมอิเล็กทรอนิกสทําใหทราบถึง

ปญหาตาง ๆ นั้น มาจากโครงสรางพื้นฐานไอซีทีของไทยไมทันสมัยและระบบชําระเงินผานทาง

อินเตอรเน็ตและผานธนาคารมีคาใชจายสูง โดยมีสัดสวนรอยละ 30 เรื่องความปลอดภัยขอขอมูล 

รอยละ 21 ความปลอดภัยในการชําระเงิน รอยละ 20 ความไมม่ันใจของลูกคา รอยละ 14 บุคลากร 

รอยละ 10 ผลจากการวิเคราะหดวยสมการถดถอย โดยแบบจําลองที่มีตัวแปรที่ตองการอธิบาย 6 คําถาม 

เชน การใชเว็บไซต การรับสั่งซื้อสินคา การรับชําระและการชําระสินคา และการใชอีดีไอซึ่งเปนอุปกรณ

และเปล่ียนขอมูลทางอิเล็กทรอนิกส และตัวแปรท่ีใชอธิบาย 11 คําตอบ เชนขนาดของกิจการ ทักษะ

ดานไอซีที สถานท่ีต้ังผูประกอบการ และการเชื่อมตออินเตอรเน็ต โดยมีการสํารวจจากจํานวนตัวอยาง 

7,000-9,000 สถานประกอบการ หลังจากการคํานวณเชิงสถิติแลวพบวาบริษัทขนาดใหญ และมีพนักงาน

จํานวนมาก มีการทําธุรกรรมอิเล็กทรอนิกสมากกวากิจการขนาดเล็ก เชน หางหุนสวนกิจการในภูมิภาค

มีการทําธุรกรรม นอยกวากรุงเทพ กิจการตางชาติมีการทําธุรกรรม สูงกวากิจการไทยแท และพนักงาน

ท่ีจบไอทีสูง จะมีการใชอินเทอรเน็ตสูง จึงสรุปไดวายังมีโอกาสทําธุรกรรมอิเล็กทรอนิกสอีกมา ควรมี

การสงเสริมกิจการขนาดเล็กและกิจการในภูมิภาค ควรสงเสริมเรื่องบรอดแบนดและเปดเสรีโทรคมนาคม 

สงเสริมการรวมทุนกับตางชาติ การเรงออกกฎระเบียบรองรับธุรกรรมอิเล็กทรอนิกส 

 อรวรรณ  วรรณโชติ (2551) ศึกษาเรื่องการสังเคราะหงานวิจัยเก่ียวกับปจจัยการตลาดกับ

พฤติกรรมการซื้อสินคา ผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของผูบริโภคในประเทศไทยมีวัตถุประสงค

ในการศึกษาดังน้ี 1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินคาผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 2) เพื่อศึกษา

ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของผูบริโภคในประเทศไทย 

3) เพื่อสังเคราะหปญหาและอุปสรรค ตลอดแนวโนมของพฤติกรรมการซื้อสินคาผานระบบอิเล็กทรอนิกส

ของผูบริโภคในประเทศไทย ผลการศึกษาพบวา ปจจัยที่การตลาดมีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคา

ผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ของผูบริโภคในประเทศไทยมากท่ีสุด จากผลการสังเคราะห คือ 

ปจจัยสวนบุคคล คือ เพศ อายุ อาชีพ รายได และระดับการศึกษา นอกจากน้ีปจจัยการตลาดไดแก 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานการจัดจําหนาย และปจจัยดานการสงเสริมการขาย 
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มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ ในดานการใชเปนเหตุเปนผลในการตัดสินใจซื้อมากท่ีสุด ปญหาและ

อุปสรรค ตลอดจนแนวโนมของพฤติกรรมการซื้อสินคาผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส และ ความไมม่ันใจ

ในคุณภาพของสินคา และการสงมอบสินคาท่ีถูกตอง มีคุณสมบัติตรงตามท่ีลูกคาคาดหวัง แตอยางไรก็ดี

การซื้อสินคาผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ของผูบริโภคในประเทศไทยยังคงมีแนวโนมในทางที่ดี 

คือสามารถดําเนินตอไปได โดยจะเห็นไดจากมูลคาพาณิชยอิเล็กทรอนิกสที่เพิ่มขึ้นทุกป 

 ทัณฑิมา  เช้ือเขียว (2550) ศึกษาเรื่องพฤติกรรมในการซื้อสินคาและบริการผานเว็บไซต

พาณิชยอิเล็กทรอนิกสของผูบริโภคในจังหวัดเชียงใหม เพื่อศึกษาพฤติกรรมในการซื้อสินคาและบริการ

ผานเว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกส โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลจาก

ผูท่ีเคยซื้อสินคา และบริการผานเว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ผลการวิจัยพบวาผูบริโภคนิยมใช

อินเทอรเน็ตความเร็วสูง ซื้อสินคาไดแก CD/เพลง/หนังภาพยนตร Download เพลง จองต๋ัวเครื่องบิน 

สินคาและบริการที่มีราคา 1,001-5,000 บาท  เหตุผลท่ีเลือกซื้อ เพราะมีความสะดวก มีบริการ 24 ชั่วโมง 

ไมจํากัดโอกาสในการซื้อ จํานวน 1–3 ครั้ง ภายในระยะเวลาตอปปจจัยสวนประสมทางการตลาดสําคัญ

คือ ปจจัยดานสินคาคือคุณภาพของสินคาและบริการ ปจจัยดานราคาคือราคา ปจจัยดานชองทาง 

การจัดจําหนาย เปนตน 

 จิราภรณ  เลิศจีระจรัส (2548) ศึกษาเรื่องปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการ

ทางพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของนักศึกษาระดับปริญญาตรีในจังหวัดเชียงใหม โดยวิเคราะหปจจัย 18 ปจจัย 

ประกอบดวย เพศ สถาบัน เงินที่ไดจากทางบาน รวมถึงเงินท่ีเปนรายไดอ่ืน ๆ ของนักศึกษา สถานท่ี

พักอาศัยในปจจุบัน ชวงระยะเวลาในการใชบริการอินเตอรเน็ต จํานวนช่ัวโมงตอสัปดาหในการใช

บริการอินเทอรเน็ต จํานวนชั่วโมงตอครั้งในการใชอินเทอรเน็ต  ประสบการณในการใชอินเทอรเน็ต 

สถานท่ีท่ีใชบริการอินเทอรเน็ต วัตถุประสงคของการใชบริการอินเทอรเน็ต บุคคลที่มีสวนเก่ียวของ

ตอการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ ประเภทของสินคาและบริการท่ีซื้อขาย คาใชจายเฉล่ียตอครั้ง

ในการซื้อสินคาและบริการพาณิชยอิเล็กทรอนิกสระบบการรักษาความปลอดภัยของขอมูลเว็บไซต

บนอินเทอรเน็ต วิธีการชําระเงิน หนวยงานในการรับสงสินคา และการใหบริการตอบคําถามแกลูกคา

ของเว็บไซต  จากผลการศึกษาพบวาปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการทางพาณิชย

อิเล็กทรอนิกส อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ มีเพียง 9 ปจจัยดังตอไปน้ี คือ วัตถุประสงคของการใชบริการ

อินเทอรเน็ต บุคคลที่มีสวนเก่ียวของตอการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการประเภทของสินคาและ

บริการท่ีซื้อขายระบบการรักษาความปลอดภัยของขอมูลเว็บไซตบนอินเทอรเน็ตวิธีการชําระเงิน 

หนวยงานในการรับสงสินคา การใหบริการตอบคําถามแกลูกคาของเว็บไซต สถานท่ีท่ีใชบริการ

อินเทอรเน็ต และชวงระยะเวลาในการใชบริการอินเทอรเน็ต 
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 สิริกุล  หอสถิตกุล (2543) ศึกษาเรื่องความตองการซื้อสินคาและบริการผานระบบอินเทอรเน็ต

ของผูใชอินเทอรเน็ตในประเทศไทย  ผลการศึกษาพบวา ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาและ

บริการของผูตอบแบบสอบถามท่ีเคยเขาสูเว็บไซตที่มีการขายสินคาและบริการ สวนใหญใหความสําคัญ

กับความปลอดภัยและความนาเชื่อถือของวิธีการชําระเงิน รองลงมาคือ การแสดงของราคาสินคาและ

บริการ และการแสดงรายละเอียดของขอมูลครบถวนของสินคาและบริการดวยรูปภาพ 3 มิติ มีเสียง

ประกอบ วิธีการชําระเงินสวนใหญ ชําระโดยบัตรเครดิต รองลงมา บัตรเดบิต อันดับ 3 มีจํานวนเทากัน 

คือ โอนเงินเขาบัญชีธนาคารและชําระเงินปลายทาง ปญหาและอุปสรรคในการสั่งซื้อสินคาและบริการ

สวนใหญขาดความเชื่อม่ันในระบบการชําระเงินแบบอิเล็กทรอนิกส (ไมปลอดภัย) รองลงมาคือ 

ความไมเชื่อม่ันในคุณภาพสินคาและบริการและการไมไดสัมผัสสินคาดวยตนเอง 

 จากงานวิจัยดังที่กลาวมานั้น ผูวิจัยพบวากลยุทธการตลาดมีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคา

ออนไลนของประชาชนผูมีรายไดในจังหวัดสงขลา ปจจัยสําคัญท่ีพบมากคือ ผลิตภัณฑ ราคา ชองทาง 

การจัดจําหนาย และดานการสงเสริมทางการตลาด สวนดานพฤติกรรมการซื้อสินคานั้น ผูบริโภคน้ัน

มีการเลือกซื้อโดยการเลือกตามลําดับความจําเปนและตามผูท่ีอิทธิพลตอการเลือกซื้อ สวนประกอบการน้ัน

ไดใหความสําคัญในดานปจจัยสวนประสมทางการตลาดท้ัง 4 ดาน แตดานท่ีสําคัญมากท่ีสุด คือ 

ดานชองทางการจําหนาย เน่ืองจากมีความสะดวกในการเขาถึงกลุมลูกคาไดงายละตัวผูประกอบการเอง

สามารถท่ีจะเจาะกลุมเปาหมายไดอยางตรงจุด และดานอ่ืน  ๆมีการใหความสําคัญในระดับท่ีใกลเคียงกัน 

 จากการทบทวนงานวิจัยที่เก่ียวของขางตนทําใหผูวิจัยสามารถสรุปถึงตัวแปรสําคัญตาง ๆ 

ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาในเครือขายสังคมออนไลน ดังแสดงในตาราง 2 
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ตาราง 2 การสังเคราะหตัวแปรจากงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 

ตัวแปร 

วีกิจจ   

ศุภโกวิท 

(2555) 

ภัทรา  

เรือง

สวัสด์ิ 

(2553) 

สมเกียรติ  

ตั้งกิจวา

นิชย

(2542) 

อรวรรณ  

วรรณโชติ

(2551) 

ทัณฑิมา  

เช้ือเขียว

(2550) 

จิราภรณ  

เลิศจีระ

จรัส

(2548) 

สิริกุล   

หอสถิตกุล

(2543) 

เพศ -  - * - * * 

อาย ุ -  - * - * * 

สถานภาพ -  - * - * * 

การศึกษา -  - * - * * 

อาชีพ - * - * - * * 

รายได - * - * - * * 

 

หมายเหต:ุ  *  หมายถึง แตกตางกนัอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

- หมายถึง ไมแตกตางกัน 

 

 



บทที่ 3 

วิธีดําเนินการวิจัย 
 

 การวิจัยเรื่อง การซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนในจังหวัดสงขลา กรณีศึกษาผูท่ีมีรายได

ในจังหวัดสงขลา เปนการวิจัยเชิงปริมาณเปนการศึกษาถึงความพึงพอใจของสวนประสมทางการตลาด

จากผูซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลน โดยใชแบบสอบถาม เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล 

ซึ่งมีรายละเอียดของระเบียบวิธี การวิจัยดังรายละเอียดตอไปนี ้

 

ประชากรและกลุมตัวอยาง 

 

 ประชากรที่ศึกษาในที่น้ี คือ ผูท่ีมีรายได ในเขตพื้นท่ีอําเภอหาดใหญและในอําเภอเมือง

จังหวัดสงขลา 

 

 1. ประชากรและกลุมตัวอยางของการวิจัยเชิงปริมาณ 

  1.1 ประชากร 

   ประชากรที่ทําการศึกษาในครั้งนี้ คือ ผูมีรายไดในจังหวัดสงขลา โดยมีอายุต้ังแต 18 ป

ขึ้นไป ท่ีมีการซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลน ซึ่งไมทราบจํานวนที่แนนอน 

  1.2 กลุมตัวอยาง 

   1.2.1 ขนาดตัวอยาง 

    การกําหนดขนาดตัวอยางขึ้นอยูกับปจจัยหลายประการ สําหรับการวิจัยครั้งน้ี

เปนการศึกษาเพื่อพรรณนาขอมูลและวิเคราะหขอมูลท่ีไมตองการความละเอียดมากนัก ดังนั้นผูวิจัย

จึงยอมรับความผิดพลาดคลาดเคล่ือนจากการอางอิงขอมูลจากตัวอยางไปสูประชากรไดในระดับหน่ึง 

ในการวิจัยน้ีผูวิจัยไมทราบจํานวนประชากร  ดังน้ันการกําหนดตัวอยางจึงคํานึงถึงความแปรปรวน

ของประชากรโดยมีสูตรที่ใชในการคํานวณหาขนาดตัวอยางดังน้ี (บุญชม  ศรีสะอาด, 2553: 38) 
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n = 
2

22

e

  

 

  โดย n = จํานวนของขนาดตัวอยาง 

   N = จํานวนรวมทั้งหมดของประชากรที่ใชในการศึกษา 

   e = ความผิดพลาดท่ี 0.05 

 

  แทนคา 

   n = 2(0.05) 163142+1
163142  

   n = 399.99 

 

แบบแผนการวิจัย 

 

 การวิจัยครั้งน้ีเปนการวิจัยเชิงปริมาณ แบงเปนขั้นตอน ดังน้ี 

 1. ศึกษาคนควาเอกสาร หนังสือ บทความ วารสาร สื่อสารสนเทศ วิทยานิพนธ รายงานการวิจัย

และบทความตาง ๆ 

 2. ศึกษากลยุทธตาง  ๆท่ีเก่ียวของกับการซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนของผูท่ีมีรายได

ในจังหวัดสงขลา 

 3. ศึกษาวิจัยเชิงสํารวจ โดยใชแบบสอบถามเก็บขอมูลจากผูท่ีมีรายไดในจังหวัดสงขลาที่มี

การซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลน 

 4. รวบรวมขอมูลทั้งหมดที่ไดจากการเก็บแบบสอบถามไปวิเคราะหขอมูล 

 5. นําเสนอผลการวิเคราะหแบบสอบถามการซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนของ

ผูท่ีมีรายไดในจังหวัดสงขลา 

 6. สรุปผลการวิจัยท่ีได แลวนําเสนอเปนรายงาน 
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เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 

 

 เครื่องมือการวิจัยถือเปนสวนสําคัญในการเก็บรวบรวมขอมูล การเลือกใชเครื่องมือประเภทใด

น้ันขึ้นอยูกับลักษณะของขอมูลที่ตองการจะเก็บรวบรวม การเลือกใชเครื่องมือการวิจัยที่ดี ทําใหผูวิจัย

ประหยัดเวลาและงบประมาณในการวิจัยและทําใหผลการวิจัยมีความนาเชื่อถือ เพื่อใหไดเครื่องมือท่ี

เหมาะสมสําหรับการวิจัยในครั้งน้ี คือแบบสอบถาม ดังน้ันในการสรางแบบสอบถามจึงมีขอคําถาม

ตาง ๆ ตามตัวแปรขางตน ซึ่งประกอบดวยคําถามท่ีเปนปลายปดท่ีผูตอบไมมีโอกาสในการแสดง

ความคิดเห็นเพิ่มเติม และแบบปลายเปดที่ผูตอบสามารถแสดงความคิดเห็นเพิ่มเติมได โดยมีองคประกอบ

ของแบบสอบถามดังตอไปน้ี 

 สวนนํา เปนสวนที่ผูวิจัยแจงชื่อเรื่องที่ทําการวิจัย ขอมูลหรือขอตกลงเบ้ืองตนเก่ียวกับการวิจัย 

และชี้แจงวิธีการในการตอบแบบสอบถาม 

 สวนที่ 1 เปนเน้ือหาที่สอบถามเก่ียวกับคุณลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง 

ซึ่งประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพสมรส ศาสนา ระดับการศึกษา อาชีพ ระดับรายได 

 สวนท่ี 2 เปนเนื้อหาท่ีสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลน 

 สวนท่ี 3 เปนเน้ือหาท่ีสอบถามเก่ียวกับขอมูลความพึงพอใจของลูกคาที่มีตอสวนประสมทาง

การตลาด   

 

การสรางและหาคุณภาพเคร่ืองมือ 

 

 ผูวิจัยนําเสนอรายละเอียดการสรางและการหาคุณภาพของเครื่องมือสําหรับการวิจัย ดังน้ี 

 1. สรางเครื่องมือ เครื่องมือในการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดพัฒนาข้ึนจาก 2 สวน คือ สวนแรกเปน

ตัวแปรและคําถามที่ไดจากการทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัยที่เก่ียวของ และสวนที่สองพัฒนา

จากเปนลักษณะเฉพาะของประชากรและพื้นที่ในการวิจัยน้ี โดยมีขั้นตอนในการพัฒนา ดังภาพ 7 



 41

 
 

ภาพ 7 ขั้นตอนการสรางแบบสอบถาม 

ทบทวนวรรณกรรมและศึกษาบริบทของพื้นที่ 

เขียนขอคําถามตามนิยามศัพทเฉพาะ 

ตรวจสอบความตรงดานเน้ือหาและดานโครงสรางโดยผูเชี่ยวชาญ 3 ทาน 

ตรวจสอบความเที่ยงและความเขาใจในภาษากับกลุมใกลเคียง 30 ชุด 

ปรับแกภายใตการแนะนําของอาจารยที่ปรึกษา 

เริ่ม 

ตรวจสอบโดยอาจารยที่ปรึกษา 

ปรับแกตามขอเสนอแนะของอาจารยท่ีปรึกษา 

ปรับแกตามขอเสนอแนะของผูเช่ียวชาญ 

ส้ินสุด 
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 2. คุณภาพเครื่องมือ เน่ืองจากแบบสอบถามในครั้งน้ีเปนการสรางขึ้นมาใหม ดังนั้นเพื่อให

เปนแบบสอบถามที่มีคุณภาพ ผูวิจัยจึงไดทําการตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถามตามขั้นตอนขางตน

ซึ่งประกอบดวย การตรวจสอบความตรง และการตรวจสอบความเท่ียง โดยมีรายละเอียดของการตรวจสอบ

ดังนี ้

  2.1 นําแบบสอบถามเสนออาจารยที่ปรึกษาเพื่อตรวจทาน และนํามาปรับปรุงแกไข

ใหสมบูรณ 

  2.2 ตรวจสอบความเที่ยงตรงตามเน้ือหาของแบบสอบถามจากผูเชี่ยวชาญ จํานวน 3 ทาน 

โดยใชดัชนีความสอดคลอง (Index Objective Congruence: IOC) โดยจะกําหนดคะแนนดังน้ี 

   ถาเห็นวา สอดคลอง ใหคะแนน +1 

   ถาเห็นวา ไมแนใจ ใหคะแนน 0 

   ถาเห็นวา ไมสอดคลอง ใหคะแนน -1 

   จากน้ันนําคะแนนแตละขอ  ของผูเชี่ยวชาญมารวมกันเพื่อหาคาความสอดคลอง 

 

 จากสูตร IOC  =  
N
∑R

 

 

 เม่ือ IOC คือ ดัชนีความสอดคลอง 

  R  คือ คะแนนความคิดเห็น 

  N  คือ จํานวนผูเชี่ยวชาญ 

 

 ถาดัชนีความสอดคลองสูงกวา 0.5 ถือวาอยูในเกณฑใชได ถาตํ่ากวา 0.5 จะตองนํามา

ปรับปรุง แกไขตามขอเสนอแนะ แลวนําเสนอตอคณะกรรมการท่ีปรึกษาวิทยานิพนธ เพื่อตรวจสอบ

ความสมบูรณตามขอกําหนดของบัณฑิตวิทยาลัยอีกครั้ง ผลการทดสอบครั้งนี้ไดคาเทากับ 0.67-10.00 

 3. หาความเชื่อม่ัน (Reliability) ของแบบสอบถามโดยนําแบบสอบถามท่ีไดปรับปรุงแกไข

แลวไปหาคาความเชื่อม่ัน (Reliability) โดยนําไปทดลอง (Try - out) กับผูที่มีรายได ในอําเภอหาดใหญ

และอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา จํานวนรอยละ 10 ของกลุมตัวอยางจํานวน 40 ชุด เพื่อนํามาหาคา

ความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม และนําผลของขอมูลท่ีไดมาคํานวณหาความเช่ือม่ัน โดยใชสูตรของ 

Cronbach ซึ่งเรียกวาสหสัมประสิทธ์ิแอลฟา (∝–Coefficient) ดวยโปรแกรมคอมพิวเตอร SPSS 

(Statistical Package for the Social Sciences) (เสรี  เจตสุคนธร, 2557: 174) ครั้งนี้ ไดคาเทากับ ไดผล

การวิเคราะห ดานผลิตภัณฑ เทากับ .8534  ดานราคาเทากับ .8263 ดานชองทางการจัดจําหนายเทากับ 
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.9245  ดานการสงเสริมการตลาดเทากับ .9372 ดานบุคคลเทากับ .8863 ดานสถานท่ีเทากับ .9119 

ดานกระบวนการใหบริการเทากับ .9193 และพิจารณาภาพรวม เทากับ 0.9579 

 4. นําแบบสอบถามท่ีไดหาความเที่ยงตรง (Validity) และหาความเชื่อม่ัน (Reliability) มา

ปรับปรุงแกไขเพื่อใหแบบสอบถามมีความสมบูรณครอบคลุมมากข้ึน และนําไปใชในการเก็บรวบรวมขอมูล

ประชากรและกลุมตัวอยางที่ศึกษาตอไป 

 

วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 

 

 ขั้นตอนการเก็บรวบรวมขอมูลสําหรับการวิจัย ดังน้ี 

 หลังจากผูวิจัยไดแบบสอบถามที่มีคุณภาพตามขั้นตอนขางตนแลว ผูวิจัยไดดําเนินการเก็บรวบรวม

ขอมูลกับกลุมตัวอยางเปาหมายตามขั้นตอนตอไปนี ้

 

 1. กอนเก็บขอมูล 

  กอนเก็บขอมูล ผูวิจัยมีการจัดเตรียมความพรอม ดังน้ี 

  1.1 ติดตอและทําหนังสือขอความรวมมือในการเก็บรวบรวมขอมูลจากผูมีรายไดในจังหวัด

สงขลา โดยมีอายุต้ังแต 18 ปข้ึนไป ท่ีมีการซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนกอนที่จะออกเก็บขอมูล 

โดยนัดหมายวันเวลา สถานที่ในการเก็บรวบรวมขอมูลกับผูมีรายไดประจําในจังหวัดสงขลา โดยมีอายุ

ต้ังแต 18 ปข้ึนไป ท่ีมีการซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนท่ีติดตอไว 

  1.2 ตรวจสอบแบบสอบถามตนฉบับและจัดทําแบบสอบถามจํานวน 400 ฉบับ 

 

 2. ระหวางเก็บขอมูล 

  ในชวงการเก็บขอมูลเม่ือผูวิจัยไดพบกับตัวอยางเปาหมาย ผูวิจัยมีการดําเนินการดังน้ี 

  2.1 แนะนําตัวเองและวัตถุประสงคในการเก็บแบบสอบถามพรอมขอความอนุเคราะหให

แหลงขอมูลตอบแบบสอบถามความเปนจริงและรับรองวาผูวิจัยจะดําเนินการตามหลักจรรยาบรรณ

ของนักวิจัย 

  2.2 อธิบาย ชี้แจงรายละเอียดเก่ียวกับแบบสอบถาม 

  2.3 ไมรบกวนแหลงขอมูลในขณะตอบแบบสอบถามและอํานวยความสะดวกใหกับ

แหลงขอมูลตามสมควร 

  2.4 เม่ือแหลงขอมูลตอบแบบสอบถามเรียบรอยแลว ผูวิจัยรับแบบสอบถามคืนและทํา

การตรวจสอบความสมบูรณขั้นตน หากไมสมบูรณก็จะขอใหผูตอบแบบสอบถามใหขอมูลเพิ่มเติม 
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  2.5 ผูวิจัยกลาวขอบคุณ พรอมย้ําถึงการนําขอมูลไปเพื่อการศึกษาและเพื่อการพัฒนา 

 

 3. หลังเก็บขอมูล 

  หลังเก็บขอมูลแลว ผูวิจัยไดดําเนินการดังนี ้

  3.1 ตรวจสอบความสมบูรณของแบบสอบถามอยางละเอียด 

  3.2 กําหนดรหัสประจําแบบสอบถามทุกฉบับ 

  3.3 ทําการบันทึกขอมูลจากแบบสอบถามทุกฉบับจนเรียบรอย 

  3.4 ทําการตรวจสอบขอมูลท่ีบันทึกไววามีการบันทึกผิดพลาดหรือไม หากมีความผิดพลาด

เกิดขึ้น ผูวิจัยจะยอนกลับไปดูแบบสอบถามเพื่อทําการแกไข 

  เม่ือสิ้นสุดขั้นตอนนี้แลว ผูวิจัยจะไดขอมูลอยูในรูปของไฟลขอมูลพรอมท่ีจะวิเคราะหตาม

วัตถุประสงคในขั้นตอนตอไป 

 

การวเิคราะหขอมูลและสถิติที่ใช 

 

 1. การวิเคราะหขอมูลและสถิติที่ใช 

  การวิเคราะหขอมูลในการวิจัยนี้ ผูวิจัยไดวางแผนการวิเคราะหขอมูล การใชสถิติในการวิเคราะห

ขอมูล ตลอดจนแผนการนําเสนอขอมูลตามวัตถุประสงคการวิจัย โดยแบงการใชสถิติ 2 ลักษณะ คือ 

สถิติเพือ่การพรรณนาขอมูล และสถิติเพื่อการทดสอบสมมติฐาน ดังนี ้

  1.1 สถิติสําหรับการพรรณนาขอมูล เปนสถิติที่ใชเพื่อการอธิบายถึงคุณลักษณะของขอมูล 

การเลือกใชข้ึนอยูกับระดับของขอมูล ดังน้ี 

   1.1.1 ขอมูลเชิงกลุม หมายถึง ขอมูลท่ีมีอํานาจจําแนกตัวอยางออกเปนกลุมเทาน้ัน 

ในครั้งน้ีผูวิจัยใชสถิติประเภทน้ีสําหรับการวิเคราะหขอมูลจากแบบสอบถามตอนท่ี 1 และตอนท่ี 2 

ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ตอนที่ 1 คือ ปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา 

อาชีพ และรายไดตอเดือน และตอนท่ี 2 คือ พฤติกรรมการซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลน 

ไดแก ปริมาณการเขาใชงานในแตละวัน สถานท่ีใชงาน ความถ่ีในการใชบริการ ชวงเวลาในการใชบริการ 

สินคาท่ีสนใจ และคาใชจายเฉล่ียตอครั้ง สถิติที่ใชในการวิเคราะหประกอบดวย คาความถ่ี และรอยละ 

   1.1.2 ขอมูลเชิงปริมาณ หมายถึง ขอมูลที่มีอํานาจจําแนกตัวอยางไดอยางละเอียด 

เรียงลําดับได มีระยะหางในแตละชวงเทากัน ในครั้งนี้ผูวิจัยใชสถิติประเภทน้ีสําหรับการวิเคราะห

ขอมูลจากแบบสอบถามตอนท่ี 2 ขอมูลเก่ียวกับความพึงพอใจของผูบริโภคซื้อสินคาผานเครือขาย

สังคมออนไลนตอสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานท่ี ดานการสงเสริม
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การตลาด และดานการใหบริการ และตรวจใหคะแนน ตามแนวคิดของไลเคิรท (Likert) หาคาเฉล่ีย 

(Mean) คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และแปลความหมายคาเฉล่ีย ดังน้ี 

   คะแนนเฉล่ีย   ความหมาย 

   4.21-5.00 หมายถึง  ความพึงพอใจมากท่ีสุด 

   3.41-4.20 หมายถึง  ความพึงพอใจมาก 

   2.61-3.40 หมายถึง  ความพึงพอใจปานกลาง 

   1.81-2.60 หมายถึง  ความพึงพอใจนอย 

   1.00-1.80 หมายถึง  ความพึงพอใจนอยท่ีสุด 

  1.2 สถิติสําหรับการทดสอบสมมติฐาน เปนสถิติที่ใชเพื่อการทดสอบสมมติฐานท่ีผูวิจัย

ต้ังไวท่ีระดับความเชื่อม่ันทางสถิติ ในครั้งน้ีผูวิจัยตองการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยตาง  ๆ

กับระดับความพึงพอใจของผูบริโภคตอสวนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมการซื้อ คือ ปจจัย

สวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน และพฤติกรรมการซื้อสินคาผาน

เครือขายสังคมออนไลน ไดแก ปริมาณการเขาใชงานในแตละวัน สถานที่ใชงาน ความถ่ีในการใชบริการ 

ชวงเวลาในการใชบริการ สินคาท่ีสนใจ และคาใชจายเฉล่ียตอครั้ง กับสวนประสมทางการตลาด 

ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานท่ี ดานการสงเสริมการตลาด และดานการใหบริการ 

  จากระดับของขอมูลขางตนสรุปไดวา ตัวแปรอิสระเปนตัวแปรเชิงคุณภาพ ในขณะท่ี

ตัวแปรตามเปนตัวแปรเชิงปริมาณ ดังนั้นสถิติสําหรับการทดสอบสมมติฐานมี 2 ชนิด คือ ในกรณี

ตัวแปรอิสระแบงเปน 2 กลุมตัวอยางและมีความเปนอิสระตอกัน ใชคาทดสอบที (t- test) และในกรณี

ตัวแปรอิสระแบงไดมากกวา 2 กลุมตัวอยางและมีความเปนอิสระตอกัน ใชคาทดสอบเอฟ (F-test) 

โดยที่หากตัวอยางบางกลุมมีลักษณะท่ีความแตกตางกันก็จะทําการทดสอบคาเฉล่ียรายคูโดยใชวิธี 

LSD และทดสอบโดยคาทดสอบที (t- test) ดังแสดงในตาราง 3 
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ตาราง 3 การใชสถิติสําหรับการทดสอบสมมติฐานในกรณีตัวแปรตามเปนตัวแปรเชิงปริมาณ

และการนําเสนอตาราง 

 

ระดับ 

ตัวแปร

อิสระ 

จํานวน 

กลุมตัวอยาง 

เทคนิคที่ใช 

ในการวิเคราะห 

คาสถิติที่ใช

ในการ

ทดสอบ 

การนําเสนอตาราง 

เชิงปริมาณ 2 กลุม 

มี ค ว า ม เ ป น

อิสระตอกัน 

Independent 

sample 

t-test หัวตารางเปนคุณลักษณะ

ประชากร คาเฉล่ีย สวน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน คา t-test 

และคา p-value (sig.) 

เชิงปริมาณ มากกวา 2 กลุม 

มี ค ว า ม เ ป น

อิสระตอกัน 

One way 

ANOVA 

F-test ตารางวิเคราะหความแปรปรวน 

คา F-test และคา p-value (sig.) 

และทดสอบคาเฉล่ียรายคูโดย

ใช  วิธีของLSD พรอมเสนอ

คาเฉล่ียแตละตัวแปร 

 



บทที่ 4 

ผลการวิเคราะหขอมูล 

 ผลการวิจัยเรื่อง การซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนของผูมีรายไดในจังหวัดสงขลา 

นําเสนอตามวัตถุประสงคการวิจัยดังน้ี 

 

ขอมูลสวนบุคคล  

 

 ผลการวิเคราะหขอมูลของกลุมตัวอยาง จํานวน 400 คน จําแนกตามเพศ อายุ สถานภาพสมรส 

ระดับการศึกษาสูงสุด อาชีพ รายไดเฉล่ียตอเดือน และการใชบริการการซื้อสินคาผานเครือขายสังคม

ออนไลน แสดงดังตาราง 4 

 

ตาราง 4 ปจจัยสวนบุคคล 

 

  n = 400 

ปจจัยสวนบุคคล ความถี่ รอยละ 

เพศ   

ชาย 157 39.20 

หญิง 243 60.80 

อายุ   

ตํ่ากวา 20 ป 25 6.20 

21-30 ป 270 67.50 

31–40 ป 97 24.30 

มากกวา40 ป 8 2.00 

สถานภาพสมรส   

โสด 267 66.80 

สมรส  29 7.20 

หมาย 86 21.50 

หยาราง 18 4.50 
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ตาราง 4 (ตอ) 

 

 

 จากตาราง 4 พบวา กลุมตัวอยางโดยสวนมากเพศหญิง มีอายุ 21 - 30 ป มีสถานภาพโสด มีระดับ

การศึกษาสูงสุดปริญญาตรี มีอาชีพเจาของกิจการ/ผูประกอบการ รายไดตอเดือนอยูในชวงระหวาง 

10,001 - 15,000 บาท กลุมตัวอยางท้ังหมดเคยผานการใชบริการการซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลน

มาแลว  

  n = 400 

ปจจัยสวนบุคคล ความถี่ รอยละ 

ระดับการศึกษาสูงสุด   

ตํ่ากวา ม.6 16 4.00 

ม.6/ปวช. 65 16.20 

อนุปริญญา/ปวส. 54 13.50 

ปริญญาตรี 247 61.80 

ปริญญาโท 18 4.50 

อาชีพ 
  

เจาของกิจการ/ผูประกอบการ  280 70.00 

รับราชการ 26 6.50 

พนักงานรัฐวิสาหกิจ 41 10.30 

รับจางทั่วไป 5 1.20 

พนักงานบริษัทเอกชน 48 12.00 

รายไดตอเดือน   

ไมเกิน 5,000 บาท 92 23.00 

5,001 – 10,000 บาท 90 22.40 

10,001- 15,000 บาท 152 38.00 

15,001 – 20,000 บาท 27 6.80 

20,001 – 25,000 บาท 19 4.80 

25,000 บาทขึ้นไป 20 5.00 
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ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภคในการซ้ือสินคาผานเครือขายสังคมออนไลน 

 

 ผลการวิเคราะหขอมูลของกลุมตัวอยาง จําแนกตามพฤติกรรมของผูบริโภคในการซื้อสินคา 

ไดแก ความสนใจเก่ียวกับการซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลน ประเภทของสินคาหรือบริการ

ที่ซื้อผานเว็บไซตเครือขายสังคมออนไลน จํานวนครั้งท่ีทานซื้อสินคา เปนตน แสดงดังตาราง 5 

 

ตาราง 5 พฤติกรรมของผูบริโภคในการซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลน 

 

  n = 400 

 พฤติกรรมของผูบริโภค ความถี่ รอยละ 

ประเภทของสินคาหรือบริการที่ซื้อผานเว็บไซตเครือขายสังคมออนไลน(ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

คอมพิวเตอร/อุปกรณ 5 1.25 

เสื้อผาสําเร็จรูป 132 33.00 

รองเทา 134 33.50 

กระเปา 16 4.00 

เครื่องสําอาง 12 3.00 

นํ้าหอม 15 3.75 

ประเภทของสินคาหรือบริการที่ซื้อผานเว็บไซตเครือขายสังคมออนไลน ตอบไดมากกวา 1 ขอ 

ของขวัญ ของชํารวย 225 56.25 

ของเลน 170 42.50 

อุปกรณกีฬา 15 3.75 

อ่ืน ๆ 73 18.25 

จํานวนครั้งที่ซื้อสินคาผานเว็บไซตเครือขายสังคมออนไลน ภายในระยะเวลา 1 ป 

1 – 3 ครั้ง 144 36.00 

4 – 6 ครั้ง 109 27.30 

7 – 9 ครั้ง 129 32.20 

9 – 12 ครั้ง 18 4.50 



50 
 

ตาราง 5 (ตอ) 

 

 

  n = 400 

พฤติกรรมของผูบริโภค  ความถี่ รอยละ 

คาใชจายเฉลี่ยตอครั้ง   

ไมเกิน 1,000 บาท 21 5.20 

1,001-2,000 บาท 127 31.80 

2,001-3,000  บาท 150 37.50 

3,001-4,000 บาท 81 20.30 

มากกวา 4,000 บาทขึ้นไป 21 5.20 

เครือขายสังคมออนไลนที่ทานเคยซื้อสินคา (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
facebook 135 33.75 

lnstagram 160 40 

olx.com 91 22.75 

lazada 72 18 

weloveshopping 140 35.00 

Hi5 152 38.00 

tarad 128 32.00 

ขายดี.com 99 24.75 

ไมเคย 191 47.75 

อ่ืน ๆ 180 45.00 

ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อสินคามากที่สุด   

ตัดสินใจซื้อดวยตนเอง 46 11.50 

เพื่อน 110 27.50 

บุคคลอ่ืนในครอบครัว 52 13.00 

สมาชิกในเครือขายสังคมออนไลน 192 48.00 
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ตาราง 5 (ตอ) 

 

 

จากตาราง 5 พบวา กลุมตัวอยางโดยสวนมากมีความสนใจเก่ียวกับการซื้อสินคาผานเครือขาย

สังคมออนไลน มีความสนใจเปดดูและสนใจในการซื้อสินคา ประเภทสินคาหรือบริการท่ีมีการซื้อ

มากที่สุด คือ ของขวัญ ของชํารวย ของเลน และเสื้อผาสําเร็จรูป จํานวนครั้งที่ซื้อสินคา 7 – 9 ภายใน

ระยะเวลา 1 ป มีคาใชจายเฉล่ียตอครั้ง 2,001-3,000 บาท เครือขายสังคมออนไลนท่ีมีการสั่งซื้อสินคา

มากที่สุด คือ lnstagram weloveshopping และ facebook ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อสินคา คือ 

สมาชิกในเครือขายสังคมออนไลน ไมจํากัดโอกาสในเลือกซื้อสินคาและบริการผานเครือขายสังคม

  n = 400 

พฤติกรรมของผูบริโภค  ความถี่ รอยละ 

โอกาสใดที่ทานเลือกซื้อสินคาและบริการผานเครือขายสังคมออนไลน 
โอกาสพิเศษ เชน วันเกิด วันสําคัญ 21 5.30 

เม่ือมีสินคาและบริการใหม ๆ 37 9.20 

ชวงเวลาท่ีมีการสงเสริมการขาย 59 14.80 

ไมจํากัดโอกาส 201 50.20 

เม่ือจําเปนตองใชสินคาและบริการน้ัน ๆ 82 20.50 

แหลงที่ทราบขอมูลการขายสินคาบนเว็บไซตเครือขายสังคมออนไลนเฟซบุค คือ 
เว็บไซตคนหา (Search engine) เชน www.google.com 58 14.50 

เว็บไซตรวมเว็บ (Web directory) เชน www.sanook.com 29 7.30 

เว็บไซต www.yahoo.com 57 14.20 

โฆษณาออนไลน 181 45.20 

เพื่อนแนะนํา 63 15.80 

เครือขายเพื่อนของเพื่อนในเครือขายสังคมออนไลน 10 2.50 

แหลงที่ทราบขอมูลการขายสินคาบนเว็บไซตเครือขายสังคมออนไลนเฟซบุค คือ 

อ่ืน ๆ 2 0.50 

ทานจะซื้อสินคาและบริการผานอินเทอรเน็ตอีกหรือไม   

ซื้อแนนอน 193 48.20 

ไมแนใจ 185 46.30 

ไมซื้อแนนอน 22 5.50 
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ออนไลน แหลงท่ีทราบขอมูลการขายสินคาบนเว็บไซตเครือขายสังคมออนไลนเฟซบุค คือ โฆษณา

ออนไลน และกลุมตัวอยางสวนใหญยังมีความตองการที่จะซื้อสินคาและบริการผานอินเตอรเน็ตอีก

ในครั้งตอไป 

 

ระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

 

 ผลการวิเคราะหระดับความสําคัญของผูซื้อซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนตาม

สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด 

ดังแสดงตอไปน้ี 

 

ตาราง 6 ระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมดานผลิตภัณฑ 

ดานราคา ดานการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด X  S.D ระดับ 

ดานผลิตภัณฑ 3.97 .999 มาก 

ดานราคา 3.85 .670 มาก 

ดานการจัดจําหนาย 3.80 .550 มาก 

ดานการสงเสริมการตลาด 3.84 .540 มาก 

รวม 3.87 .689 มาก 

 

 จากตาราง 6 พบวา ระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการซื้อสินคา

ผานเครือขายสังคมออนไลนของผูมีรายไดในจังหวัดสงขลา โดยภาพรวมมีความสําคัญอยูในระดับมาก 

(3.87) เม่ือพิจารณาเปนรายดานพบวา ดานท่ีมีคาเฉล่ียมากที่สุด คือ ดานผลิตภัณฑ รองลงมาคือ ดานราคา 

ดานการสงเสริมการตลาด และนอยที่สุด คือ ดานการจัดจําหนาย ตามลําดับ 
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 1. ดานผลิตภัณฑ 

  ผลการวิเคราะหระดับความสําคัญตอการซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนของผูมีรายได

ในจังหวัดสงขลาตามสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ประกอบไปดวยสินคามีคุณภาพนาเชื่อถือ 

ชื่อเสียงของตราสินคาเปนท่ีนิยมและรูจัก ความหลากหลายของสินคาและบริการ มีการรับประกัน

คุณภาพสินคา ความนาเชื่อถือในการรับประกันคุณภาพของสินคา มีการคืนหรือเปล่ียนสินคา มีบริการ

หลังการขาย บรรจุภัณฑของสินคามีความสวยงาม มีความสะดวกในการคนหาและเลือกซื้อสินคา 

ผูใชบริการสามารถขอขอมูลเพิ่มเติมเกี่ยวกับสินคาได และเปนสินคาที่มีความทันสมัยดังแสดง

ในตารางดังตอไปน้ี 

 

ตาราง 7 ระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ 

 

ลําดับ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ X  S.D ระดับ 

1 บรรจุภัณฑของสินคามีความสวยงาม 4.22 .584 มากที่สุด 
2 มีการคืนหรือเปล่ียนสินคา 4.11 .711 มาก 
3 ผูใชบริการสามารถขอขอมูลเพิ่มเติมเก่ียวกับสินคาได 4.11 .733 มาก 
4 มีบริการหลังการขาย 4.03 .713 มาก 
5 มีความสะดวกในการคนหาและเลือกซื้อสินคา 3.95 .782 มาก 
6 ความนาเชื่อถือในการรับประกันคุณภาพของสินคา 3.85 1.012 มาก 
7 สินคามีคุณภาพนาเชื่อถือ 3.84 1.003 มาก 
8 เปนสินคาท่ีมีความทันสมัย 3.82 .899 มาก 
9 มีการรับประกันคุณภาพสินคา 3.66 1.006 มาก 
10 ชื่อเสียงของตราสินคาเปนท่ีนิยมและรูจัก 3.64 1.087 มาก 
11 ความหลากหลายของสินคาและบริการ 3.63 1.022 มาก 

ภาพรวม 3.97 .999 มาก 

 

 จากตาราง 7 พบวา ระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการซื้อ

สินคาผานเครือขายสังคมออนไลนของผูมีรายไดในจังหวัดสงขลา ดานผลิตภัณฑพบวา ผูตอบ

แบบสอบถามพึงพอใจในระดับมาก (3.97) โดยท่ีมีความสําคัญในบรรจุภัณฑของสินคามีความสวยงาม

มากที่สุด รองลงมา คือ มีการคืนหรือเปล่ียนสินคาและผูใชบริการสามารถขอขอมูลเพิ่มเติมเก่ียวกับ

สินคาได และนอยท่ีสุด คือ ความหลากหลายของสินคาและบริการ 
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 2. ดานราคา 

  ผลการวิเคราะหระดับความสําคัญตอการซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนของผูมีรายได

ในจังหวัดสงขลาตามสวนประสมทางการตลาดดานราคา ประกอบไปดวย ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 

ราคาสินคาและบริการถูกกวาการซื้อดวยวิธีอ่ืน ความหลากหลายในวิธีการชําระเงิน ระบบความปลอดภัย

ในการชําระเงิน และแสดงราคาของสินคาและบริการที่หนาเว็บไซตอยางชัดเจน ผลการวิเคราะห

แสดงในตารางดังตอไปน้ี 

 

ตาราง 8 ระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา 

 

ลําดับ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา X  S.D ระดับ 

1 ระบบความปลอดภัยในการชําระเงิน 3.97 .802 มาก 
2 ความหลากหลายในวิธีการชําระเงิน 3.93 .861 มาก 
3 ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 3.88 .778 มาก 
4 ราคาสินคาและบริการถูกกวาการซื้อดวยวิธีอ่ืน 3.73 .944 มาก 
5 แสดงราคาของสินคาและบริการท่ีหนาเว็บไซตอยาง

ชัดเจน 

3.72 .832 มาก 

ภาพรวม 3.85 .670 มาก 

 

 จากตาราง 8 พบวา ระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการซื้อ

สินคาผานเครือขายสังคมออนไลนของผู มีรายไดในจังหวัดสงขลา ดานราคาพบวา ผูตอบ

แบบสอบถามพึงพอใจในระดับมาก (3.85) โดยท่ีมีความสําคัญในระบบความปลอดภัยในการชําระเงิน

มากที่สุด รองลงมา คือ ความหลากหลายในวิธีการชําระเงิน และนอยท่ีสุด คือ แสดงราคาของสินคา

และบริการท่ีหนาเว็บไซตอยางชัดเจน 

 

 3. ดานการจัดจําหนาย 

  ผลการวิเคราะหระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการซื้อ

สินคาผานเครือขายสังคมออนไลนของผูมีรายไดในจังหวัดสงขลาตามสวนประสมทางการตลาด 

ดานการจัดจําหนาย ประกอบไปดวย ประหยัดเวลาในการเดินทางไปซื้อสินคาและบริการ มีบริการ

สงสินคาถึงที่ตามตองการ สามารถตรวจสอบสถานการณจัดสงสินคาได ตรงตอเวลาในการบริการ
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จัดสงสินคา และสามารถแสดงความคิดเห็นติชมสินคาและบริการไปยังผูขายไดงายและสะดวกกวา

การซื้อสินคาจากชองทางอ่ืน ผลการวิเคราะหแสดงในตารางตอไปน้ี 

 

ตาราง 9 ระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการจัดจําหนาย 

 

ลําดับ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการจัดจําหนาย X  S.D ระดับ 

1 สามารถแสดงความคิดเห็นติชมสินคาและบริการไปยัง

ผูขายไดงายและสะดวกกวาการซื้อสินคาจากชองทางอ่ืน 

3.95 .683 มาก 

2 มีบริการสงสินคาถึงท่ีตามตองการ 3.94 1.044 มาก 
3 ประหยัดเวลาในการเดินทางไปซื้อสินคาและบริการ 3.85 .743 มาก 
4 ตรงตอเวลาในการบริการจัดสงสินคา 3.66 1.047 มาก 

5 สามารถตรวจสอบสถานการณจัดสงสินคาได 3.60 .976 มาก 

ภาพรวม 3.80 0.55 มาก 

 

 จากตาราง 9 พบวา ระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการซื้อ

สินคาผานเครือขายสังคมออนไลนของผูมีรายไดในจังหวัดสงขลา ดานการจัดจําหนายพบวา ผูตอบ

แบบสอบถามพึงพอใจในระดับมาก (3.80) โดยท่ีมีความสําคัญในสามารถแสดงความคิดเห็นติชม

สินคาและบริการไปยังผูขายไดงายและสะดวกกวาการซื้อสินคาจากชองทางอ่ืนมากท่ีสุด รองลงมา 

คือ มีบริการสงสินคาถึงที่ตามตองการ และนอยท่ีสุด คือ มีสามารถตรวจสอบสถานการณจัดสงสินคาได 

 

 4. ดานการสงเสริมการตลาด 

  ผลการวิเคราะหระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการซื้อ

สินคาผานเครือขายสังคมออนไลนของผูมีรายไดในจังหวัดสงขลาตามสวนประสมทางการตลาด

ดานการสงเสริมการตลาด ประกอบไปดวย ใชสื่อโฆษณา เชน สิ่งพิมพ วิทยุ โทรทัศน ประชาสัมพันธ

เว็บไซตเครือขายสังคมออนไลนเฟซบุค การโฆษณาทางอินเทอรเน็ตนาสนใจ ชวยกระตุนการตัดสินใจซื้อ 

มีขาวประชาสัมพันธแจงถึงลูกคาอยางสมํ่าเสมอ มีบริการสงสินคาฟรีจัดกิจกรรมสงเสริมการขาย 

เชน จัดใหมีการลด แลก แจก แถม และชิงโชค เปนตน มีการสงขอมูลขาวสารใหทราบผานทาง

อีเมลล เฟซบุค ทวิตเตอร และสื่อออนไลน ผลการวิเคราะหแสดงในตารางดังตอไปน้ี 
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ตาราง 10 ระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด 

 

ลําดับ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด X  S.D ระดับ 

1 มีขาวประชาสัมพันธแจงถึงลูกคาอยางสมํ่าเสมอ 4.08 .624 มาก 
2 ใชสื่อโฆษณา เชน สิ่งพิมพ วิทยุ โทรทัศน ประชาสัมพันธ

เว็บไซตเครือขายสังคมออนไลนเฟซบุค 

3.91 .854 มาก 

3 การโฆษณาทางอินเทอรเน็ตนาสนใจ ชวยกระตุนการตัดสินใจซื้อ 3.84 .766 มาก 
4 จัดกิจกรรมสงเสริมการขาย เชน จัดใหมีการลด แลก แจก แถม 

และชิงโชค เปนตน 

3.83 .671 มาก 

5 มีบริการสงสินคาฟร ี 3.79 .799 มาก 
6 มีการสงขอมูลขาวสารใหทราบผานทางอีเมลล เฟซบุค 

ทวิตเตอร และสื่อออนไลน 

3.56 1.120 มาก 

ภาพรวม 3.84 0.54 มาก 

 

 จากตาราง 10 พบวา ระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการซื้อ

สินคาผานเครือขายสังคมออนไลนของผูมีรายไดในจังหวัดสงขลา ดานการสงเสริมการตลาดพบวา 

ผูตอบแบบสอบถามพึงพอใจในระดับมาก (3.84) โดยที่มีความสําคัญในมีขาวประชาสัมพันธแจงถึง

ลูกคาอยางสมํ่าเสมอมากที่สุด รองลงมา คือ มีใชสื่อโฆษณา เชน สิ่งพิมพ วิทยุ โทรทัศน 

ประชาสัมพันธเว็บไซตเครือขายสังคมออนไลนเฟซบุค และนอยที่สุด คือ มีการสงขอมูลขาวสารให

ทราบผานทางอีเมลล  เฟซบุค  ทวิตเตอร  และสื่อออนไลน  
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การเปรียบเทียบระดับความสําคัญของปจจัยสวนบุคคล จําแนกตามปจจัยสวนประสม

ทางการตลาด 

 

 ในสวนน้ีเปนการศึกษาเพื่อเปรียบเทียบระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดที่มีผลตอการซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนของผูมีรายไดในจังหวัดสงขลา จําแนก

ตามปจจัยสวนบุคคล ซึ่งประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษาสูงสุด อาชีพ และ

รายไดเฉล่ียตอเดือน ซึ่งเปนการวิเคราะหเพื่อทดสอบสมมติฐานการวิจัย ผลการเปรียบเทียบเรียง

ตามลําดับตัวแปร ดังตอไปน้ี 

 

 1. เพศ 

  จากสมมติฐานท่ีต้ังไววา “เพศแตกตางกันมีระดับความสําคัญในการซื้อสินคาผานเครือขาย

สังคมออนไลนของผูมีรายไดในจังหวัดสงขลา แตกตางกัน” ผลการทดสอบสมมติฐานโดยใช t-test 

ปรากฏผลดังตาราง 11  

 

ตาราง 11 ระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดจําแนกตามเพศ 

 

ปจจัยสวนประสม

ทางการตลาด 
เพศ จํานวน(คน) X  S.D t-test Sig. 

ดานผลิตภัณฑ ชาย 157 3.88 0.98 -1.40 .163 

หญิง 243 4.03 1.01   

ดานราคา ชาย 157 3.85 0.69 .051 .959 

หญิง 243 3.84 0.66   

ดานการจัดจําหนาย ชาย 156 3.82 0.53 .616 .538 

หญิง 243 3.79 0.57   

ดานการสงเสริม

การตลาด 

ชาย 157 3.80 0.48 -1.03 .304 

หญิง 243 3.86 0.57   

 



58 
 

 จากตาราง 11 ผลการเปรียบเทียบระดับความสําคัญของผูตอบแบบสอบถามในการซื้อ

สินคาผานเครือขายสังคมออนไลนของผูมีรายไดในจังหวัดสงขลา จําแนกตามเพศ พบวา ผูตอบ

แบบสอบถามเพศชายกับเพศหญิงมีความสําคัญในการซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนของผูมี

รายไดในจังหวัดสงขลา ไมแตกตางกัน ณ ระดับนัยสําคัญ 0.05 

 

 2. อายุ 

  จากสมมติฐานที่ต้ังไววา “อายุแตกตางกันมีระดับความสําคัญในการซื้อสินคาผาน

เครือขายสังคมออนไลนของผูมีรายไดในจังหวัดสงขลา แตกตางกัน” ผลการทดสอบสมมติฐานโดยใช 

F-test ปรากฏผลดังตาราง 12 

 

ตาราง 12 ระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดจําแนกตามอายุ 

 

ปจจัยสวนประสม

ทางการตลาด 
อายุ จํานวน(คน) X  S.D F-test Sig. 

ดานผลิตภัณฑ ไมเกิน 25  ป 25 4.13 1.28 .490 .689 

26 – 30  ป 270 3.95 0.94   

31 – 35  ป 97 3.96 1.10   

36 – 40  ป 8 4.27 0.77   

ดานราคา ไมเกิน 25  ป 25 3.67 0.77 1.052 .369 

26 – 30  ป 270 3.85 0.72   

31 – 35  ป 97 3.87 0.52   

36 – 40  ป 8 4.13 0.10   

ดานการจัด

จําหนาย 

ไมเกิน 25  ป 25 3.67 0.69 2.089 .101 

26 – 30  ป 269 3.78 0.56   

31 – 35  ป 97 3.86 0.49   

36 – 40  ป 8 4.15 0.21   

ดานการสงเสริม

การตลาด 

ไมเกิน 25  ป 25 3.70 0.58 2.525 .057 

26 – 30  ป 270 3.85 0.55   

31 – 35  ป 97 3.79 0.48   

36 – 40  ป 8 4.26 0.45   
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 จากตาราง 12 ผลการเปรียบเทียบระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมี

ผลตอการซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนของผูมีรายไดในจังหวัดสงขลา จําแนกตามอายุ 

พบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีชวงอายุตางกันมีระดับความสําคัญในการซื้อสินคาผานเครือขายสังคม

ออนไลนของผูมีรายไดในจังหวัดสงขลา ไมแตกตางกัน ณ ระดับนัยสําคัญ 0.05 

 

 3. สถานภาพการสมรส 

  จากสมมติฐานท่ีต้ังไววา “สถานภาพการสมรสแตกตางกันมีระดับความสําคัญในการซื้อ

สินคาผานเครือขายสังคมออนไลนของผูมีรายไดในจังหวัดสงขลา แตกตางกัน” ผลการทดสอบ

สมมติฐานโดยใช F-test ปรากฏผลดังตาราง 13 

 

ตาราง 13 ระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดจําแนกตามสถานภาพการสมรส 

 

ปจจัยสวนประสมทาง

การตลาด 

สถานภาพ

การสมรส 

จํานวน

(คน) X  S.D F-test Sig. 

ดานผลิตภัณฑ โสด 267 4.01 1.09 .719 .541 

สมรส 29 3.74 0.78   

หมาย 86 3.96 0.76   

หยาราง 18 3.84 0.84   

ดานราคา โสด 267 3.80 0.73 2.133 .096 

สมรส 29 3.83 0.58   

หมาย 86 4.00 0.48   

หยาราง 18 3.83 0.63   

ดานการจัดจําหนาย โสด 266 3.77 0.58 1.828 .141 

สมรส 29 3.75 0.39   

หมาย 86 3.85 0.49   

หยาราง 18 4.06 0.51   

ดานการสงเสริม 

การตลาด 

โสด 267 3.82 0.56 .192 .902 

สมรส 29 3.85 0.57   

หมาย 86 3.87 0.46   

หยาราง 18 3.87 0.45   



60 
 

 จากตาราง 13 ผลการเปรียบเทียบระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมี

ผลตอการซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนของผูมีรายไดในจังหวัดสงขลา จําแนกตามสถานภาพ

การสมรส พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีสถานภาพการสมรสตางกันมีระดับความสําคัญในการซื้อ

สินคาผานเครือขายสังคมออนไลนของผูมีรายไดในจังหวัดสงขลา ไมแตกตางกัน ณ ระดับนัยสําคัญ 

0.05 

 

 4. ระดับการศึกษา 

  จากสมมติฐานที่ต้ังไววา “ระดับการศึกษาแตกตางกันมีระดับความสําคัญในการซื้อสินคา

ผานเครือขายสังคมออนไลนของผูมีรายไดในจังหวัดสงขลา แตกตางกัน” ผลการทดสอบสมมติฐาน

โดยใช F-test ปรากฏผลดังตาราง 14 

 

ตาราง 14 ระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดจําแนกตามระดับการศึกษา 

 

ปจจัยสวนประสม

ทางการตลาด 
ระดับการศึกษา 

จํานวน

(คน) X  S.D F-test Sig. 

ดานผลิตภัณฑ ตํ่ากวา ม.6 247 3.96 1.01 1.511 .198 

ม.6/ปวช. 65 3.84 0.83   

อนุปริญญา/ปวส. 54 4.25 1.19   

ปริญญาตรี 16 4.01 0.89   

ปริญญาโท 18 3.77 0.81   

ดานราคา ตํ่ากวา ม.6 247 3.79 0.68 3.951 .004** 

ม.6/ปวช. 65 3.78 0.77   

อนุปริญญา/ปวส. 54 4.05 0.46   

ปริญญาตรี 16 4.31 0.45   

ปริญญาโท 18 3.83 0.63   

ดานการจัด

จําหนาย 

ตํ่ากวา ม.6 246 3.76 0.55 5.405 .000** 

ม.6/ปวช. 65 3.69 0.61   

อนุปริญญา/ปวส. 54 3.89 0.44   

ปริญญาตรี 16 4.30 0.44   

ปริญญาโท 18 4.01 0.46   
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ตาราง 14 (ตอ) 
 

ปจจัยสวนประสม

ทางการตลาด 
ระดับการศึกษา 

จํานวน

(คน) X  S.D F-test Sig. 

ดานการสงเสริม

การตลาด 

ตํ่ากวา ม.6 247 3.82 0.53 3.764 .005** 

ม.6/ปวช. 65 3.71 0.57   

อนุปริญญา / ปวส. 54 3.99 0.54   

ปริญญาตรี 16 4.18 0.47   

ปริญญาโท 18 3.81 0.35   

หมายเหตุ:  **  หมายถึง  ระดับความสําคัญตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 

 

 จากตาราง 14 ผลการเปรียบเทียบระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมี

ผลตอการซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนของผูมีรายไดในจังหวัดสงขลา จําแนกตามระดับ

การศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาตางกันมีระดับความสําคัญการซื้อสินคาผาน

เครือขายสังคมออนไลนของผูมีรายไดในจังหวัดสงขลา ดานราคา ดานการสงเสริมการตลาด และ

ดานการจัดจําหนายแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 สวนในดานผลิตภัณฑ ไมมี

ความแตกตางกัน 
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  4.1 ดานราคา 

   ผลการเปรียบเทียบระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ

การซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนของผูมีรายไดในจังหวัดสงขลา ดานราคาจําแนกตาม

ระดับการศึกษา ดังตาราง 15 

 

ตาราง 15 ผลตางระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานราคาจําแนกตามระดับ

การศึกษา 

 

ระดับการศึกษา คาเฉลี่ย ตํ่ากวา ม.6 ม.6/ปวช. อนุฯ/ปวส. ปริญญาตร ี ปริญญาโท 

คาเฉล่ีย  3.79 3.78 4.05 4.31 3.83 

ตํ่ากวา ม.6 3.79  .00 -.27* -.53* -.05 

ม.6/ปวช. 3.78   -.27* -.53* -.05 

อนฯุ/ปวส. 4.05    -.26 .22 

ปรญิญาตรี 4.31     -.48* 

ปริญญาโท 3.83      

หมายเหตุ: *  หมายถึง  ระดับความสําคัญตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 

จากตาราง 15 ผลการเปรียบเทียบระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมี

ผลตอการซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนของผูมีรายไดในจังหวัดสงขลา ดานราคาจําแนก

ตามระดับการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีระดับการศึกษาอนุปริญญา/ปวส.มีระดับความสําคัญ

สูงกวาระดับการศึกษาตํ่ากวา ม.6 และ ม.6/ปวช. อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ปริญญาตรีมี

ระดับความสําคัญสูงกวาระดับการศึกษา ตํ่ากวา ม.6 และ ม.6/ปวช. อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

ปริญญาโทมีระดับความสําคัญตํ่ากวาระดับการศึกษาปริญญาตรี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  



63 
 

  4.2 ดานการจัดจําหนาย 

   ผลการเปรียบเทียบระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ

การซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนของผูมีรายไดในจังหวัดสงขลา ดานการจัดจําหนายจําแนก

ตามระดับการศึกษา ดังตาราง 16  

 

ตาราง 16 ผลตางระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานการจัดจําหนายจําแนกตาม

ระดับการศึกษา 

 

การศึกษา คาเฉลี่ย ตํ่ากวา ม.6 ม.6/ปวช. อนุฯ/ปวส. ปริญญาตร ี ปริญญาโท 

คาเฉล่ีย  3.76 3.69 3.89 4.30 4.01 

ตํ่ากวา ม.6 3.76  .07 -.13 -.53* -.25 

ม.6/ปวช. 3.69   -.20* -.60* -.32* 

อนฯุ/ปวส. 3.89    -.40* -.12 

ปริญญาตรี 4.30     .28 

ปริญญาโท 4.01      

หมายเหตุ:  *  หมายถึง  ระดับความสําคัญตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 

จากตาราง 16 ผลการเปรียบเทียบระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมี

ผลตอการซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนของผูมีรายไดในจังหวัดสงขลา ดานการจัดจําหนาย

จําแนกตามระดับการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. มีระดับ

ความสําคัญสูงกวาระดับการศึกษา ม.6/ปวช. อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ปริญญาตรีมีระดับ

ความสําคัญสูงกวาระดับการศึกษา ตํ่ากวา ม.6, ม.6/ปวช. และอนุปริญญา/ปวส. อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติท่ีระดับ .05 ปริญญาโทมีระดับความสําคัญสูงกวาระดับการศึกษาม.6/ปวช. อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ .05  
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  4.3 ดานการสงเสริมการตลาด 

   ผลการเปรียบเทียบระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ

การซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนของผูมีรายไดในจังหวัดสงขลา ดานการสงเสริมการตลาด

จําแนกตามระดับการศึกษา ดังตาราง 17  

 

ตาราง 17 ผลตางระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาดจําแนก

ตามระดับการศึกษา 

 

การศึกษา คาเฉลี่ย ตํ่ากวา ม.6 ม.6/ปวช. อนุฯ/ปวส. ปริญญาตร ี ปริญญาโท 

คาเฉล่ีย  3.82 3.71 3.99 4.18 3.81 

ตํ่ากวา ม.6 3.82  .11 -.17* -.36* .01 

ม.6/ปวช. 3.71   -.28* -.47* -.11 

อนฯุ/ ปวส. 3.99    -.19 .17 

ปริญญาตรี 4.18     .37* 

ปริญญาโท 3.81      

หมายเหตุ:  *  หมายถึง  ระดับความสําคัญตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 

 จากตาราง 17 ผลการเปรียบเทียบระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมี

ผลตอการซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนของผูมีรายไดในจังหวัดสงขลา ดานการสงเสริมการตลาด

จําแนกตามระดับการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีระดับการศึกษาอนุปริญญา/ปวส.มีระดับ

ความสําคัญสูงกวาระดับการศึกษาตํ่ากวา ม.6 และ ม.6/ปวช. อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

ปริญญาตรีมีระดับความสําคัญสูงกวาระดับการศึกษา ตํ่ากวา ม.6 และ ม.6/ปวช. อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติท่ีระดับ .05 ปริญญาโทมีระดับความสําคัญตํ่ากวาระดับการศึกษาปริญญาตรี อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

5. อาชีพ 

 จากสมมติฐานท่ีต้ังไววา “อาชีพแตกตางกันมีระดับความสําคัญในการซื้อสินคาผาน

เครือขายสังคมออนไลนของผูมีรายไดในจังหวัดสงขลา แตกตางกัน” ผลการทดสอบสมมติฐานโดยใช 

F-test ปรากฏผลดังตาราง 18 
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ตาราง 18 ระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาด จําแนกตามอาชีพ 

 

ปจจัยสวนประสม

ทางการตลาด 
อาชีพ 

จํานวน

(คน) X  S.D F-test Sig. 

ดานผลิตภัณฑ เจาของกิจการ/

ผูประกอบการ 

280 3.91 1.04 .780 .539 

รับราชการ 26 4.08 1.03   

พนักงานรัฐวิสาหกิจ 41 4.11 0.76   

รับจางทั่วไป 5 3.98 0.24   

พนักงานบริษัทเอกชน 48 4.12 0.93   

ดานราคา 

 

เจาของกิจการ/

ผูประกอบการ 

280 3.84 0.66 1.235 .295 

รับราชการ 26 3.67 0.79   

พนักงานรัฐวิสาหกิจ 41 3.96 0.61   

รับจางทั่วไป 5 4.24 0.33   

พนักงานบริษัทเอกชน 48 3.80 0.71   

ดานการจัด

จําหนาย 

 

เจาของกิจการ/

ผูประกอบการ 

280 3.76 0.57 1.533 .192 

รับราชการ 26 4.01 0.50   

พนักงานรัฐวิสาหกิจ 41 3.88 0.53   

รับจางทั่วไป 5 3.78 0.44   

พนักงานบริษัทเอกชน 47 3.84 0.50   

ดานการสงเสริม

การตลาด 

เจาของกิจการ/

ผูประกอบการ 

280 3.79 0.53 3.569 .007** 

รับราชการ 26 4.17 0.55   

พนักงานรัฐวิสาหกิจ 41 3.95 0.51   

รับจางทั่วไป 5 3.94 0.33   

พนักงานบริษัทเอกชน 48 3.82 0.55   

 รวม 400 3.84 0.54   

หมายเหตุ:  **  หมายถึง  ความสําคัญตางกนัอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 
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 จากตาราง 18 ผลการเปรียบเทียบระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมี

ผลตอการซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนของผูมีรายไดในจังหวัดสงขลา จําแนกตามอาชีพ 

พบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพแตกตางกันมีระดับความสําคัญในการซื้อสินคาผานเครือขาย

สังคมออนไลนของผูมีรายไดในจังหวัดสงขลา ดานการสงเสริมการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ .01 สวนในดานการผลิตภัณฑ ดานราคา และดานการจัดจําหนาย ไมแตกตางกัน 

ณ ระดับนัยสําคัญ 0.05 

  5.1 ดานการสงเสริมการตลาด 

   ผลการเปรียบเทียบระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ

การซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนของผูมีรายไดในจังหวัดสงขลา ดานการสงเสริมการตลาด

จําแนกตามอาชีพดังตาราง 19  

 

ตาราง 19 ผลตางระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริม

การตลาดจําแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ คาเฉล่ีย 
เจาของกิจการ/

ผูประกอบการ 

รับ

ราชการ 

พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 

รับจาง

ท่ัวไป 

พนกังาน

บริษัทเอกชน 

คาเฉล่ีย  3.79 4.17 3.95 3.94 3.82 

เจาของกิจการ/

ผูประกอบการ 
3.79 

 
-.38* -.15 -.15 -.03 

รับราชการ 4.17   .22 .23 .35* 
พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 
3.95  

  
.01 .13 

รับจางท่ัวไป 3.94     .12 
พนักงาน

บริษัทเอกชน 
3.82    

  

หมายเหตุ:  *  หมายถึง  ความสําคัญตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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 จากตาราง 19 ผลการเปรียบเทียบระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมี

ผลตอการซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนของผูมีรายไดในจังหวัดสงขลา ดานการสงเสริมการตลาด

จําแนกตามอาชีพ พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพรับราชการมีระดับความสําคัญสูงกวาอาชีพ

เจาของกิจการ/ผูประกอบการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 พนักงานบริษัทเอกชนมีระดับ

ความสําคัญตํ่ากวาอาชีพรับราชการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

 6. รายไดตอเดือน 

  จากสมมติฐานท่ีต้ังไววา “รายไดตอเดือนแตกตางกันมีระดับความสําคัญในการซื้อสินคา

ผานเครือขายสังคมออนไลนของผูมีรายไดในจังหวัดสงขลา แตกตางกัน” ผลการทดสอบสมมติฐาน

โดยใช F-test ปรากฏผลดังตาราง 20 

 

ตาราง 20 ระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดจําแนกตามรายไดตอเดือน 

 

ปจจัยสวนประสม

ทางการตลาด 
รายไดตอเดือน 

จํานวน

(คน) X  S.D F-test Sig. 

ดานผลิตภัณฑ ไมเกิน 5,000 บาท 92 4.31 1.27 13.28 .000** 

5,001 – 10,000 บาท 90 3.95 0.99   

10,001 – 15,000 บาท 152 3.96 0.66   

15,001 – 20,000 บาท 27 4.44 0.66   

20,001 – 25,000 บาท 19 3.06 0.96   

25,000 บาท ขึ้นไป 20 2.85 0.84   

ดานราคา ไมเกิน 5,000 บาท 92 3.66 0.77 7.57 .000** 

5,001 – 10,000 บาท 90 3.68 0.68   

10,001 – 15,000 บาท 152 3.99 0.53   

15,001 – 20,000 บาท 27 4.27 0.57   

20,001 – 25,000 บาท 19 4.02 0.49   

25,000 บาท ขึ้นไป 20 3.56 0.79   
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ตาราง 20 (ตอ) 

 

ปจจัยสวนประสม

ทางการตลาด 
รายไดตอเดือน 

จํานวน

(คน) X  S.D F-test Sig. 

ดานการจัด

จําหนาย 

ไมเกิน 5,000 บาท 92 3.71 0.53 7.41 .000** 

5,001 – 10,000 บาท 90 3.71 0.67   

10,001 – 15,000 บาท 151 3.83 0.47   

15,001 – 20,000 บาท 27 4.37 0.34   

20,001 – 25,000 บาท 19 3.77 0.35   

25,000 บาท ขึ้นไป 20 3.68 0.59   

ดานการสงเสริม

การตลาด 

ไมเกิน 5,000 บาท 92 3.71 0.60 8.26 .000** 

5,001 – 10,000 บาท 90 3.74 0.54   

10,001 – 15,000 บาท 152 3.89 0.44   

15,001 – 20,000 บาท 27 4.37 0.44   

20,001 – 25,000 บาท 19 3.87 0.39   

25,000 บาท ขึ้นไป 20 3.68 0.66   

หมายเหตุ:  **  หมายถึง  ความสําคัญตางกนัอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 
 

 จากตาราง 20 ผลการเปรียบเทียบระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมี

ผลตอการซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนของผูมีรายไดในจังหวัดสงขลา จําแนกตามรายได

ตอเดือน พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกันมีระดับความพุงพอใจในการซื้อสินคา

ผานเครือขายสังคมออนไลนของผูมีรายไดในจังหวัดสงขลา ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย

และดานการสงเสริมการตลาด แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 

  6.1 ดานผลิตภัณฑ 

   ผลการเปรียบเทียบความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการซื้อ

สินคาผานเครือขายสังคมออนไลนของผูมีรายไดในจังหวัดสงขลา ดานผลิตภัณฑจําแนกตามรายได

ตอเดือนดังตาราง 21 
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ตาราง 21 ผลตางระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑจําแนก

ตามรายไดตอเดือน 

 

รายไดตอเดือน คาเฉลี่ย 

ไมเกิน 

5,000  

บาท 

5,001 – 

10,000 

บาท 

10,001 – 

15,000 

บาท 

15,001 – 

20,000 

บาท 

20,001 – 

25,000 

บาท 

25,000 

บาท ขึ้น

ไป 

คาเฉล่ีย  4.31 3.95 3.96 4.44 3.06 2.85 

ไมเกิน 5,000  บาท 4.31  .36* .35* -.14 1.25 1.46* 

5,001 – 10,000 บาท 3.95   -.01 -50* .88* 1.10* 

10,001 – 15,000 บาท 3.96    -.49* .89* 1.11* 

15,001 – 20,000 บาท 4.44     1.38* 1.59* 

20,001 – 25,000 บาท 3.06      .21 

25,000 บาท ขึ้นไป 2.85       

หมายเหตุ:  *  หมายถึง  ความสําคัญตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 

 จากตาราง 21 ผลการเปรียบเทียบระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมี

ผลตอการซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนของผูมีรายไดในจังหวัดสงขลา จําแนกตามรายไดตอเดือน 

พบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายไดตอเดือน 5,001 – 10,000 บาทและ 10,001 – 15,000 บาท มีระดับ

ความสําคัญตํ่ากวารายไดตอเดือน ไมเกิน 5,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 รายไดตอเดือน

15,001 – 20,000 บาท มีระดับความสําคัญสูงกวารายไดตอเดือน 5,001 – 10,000 บาท และ 10,001 – 15,000 บาท 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  รายไดตอเดือน 20,001 – 25,000 บาท มีระดับความสําคัญตํ่ากวา

รายไดตอเดือน 5,001 – 10,000 บาท, 10,001 – 15,000 บาท และ 15,001 – 20,000 บาท อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ .05 รายไดตอเดือน 25,000 บาท ขึ้นไป มีระดับความสําคัญตํ่ากวารายไดตอเดือน

ไมเกิน 5,000  บาท, 5,001 – 10,000 บาท, 10,001 – 15,000 บาท และ 15,001 – 20,000 บาท อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ .05 

  6.2 ดานราคา 

   ผลการเปรียบเทียบระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ

การซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนของผูมีรายไดในจังหวัดสงขลา ดานราคาจําแนกตาม

รายไดตอเดือนดังตาราง 22 
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ตาราง 22 ผลตางระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานราคาจําแนกตาม

รายไดตอเดือน 

 

รายไดตอเดือน คาเฉลี่ย 

ไมเกิน 

5,000  

บาท 

5,001 – 

10,000 

บาท 

10,001 – 

15,000 

บาท 

15,001 – 

20,000 

บาท 

20,001 – 

25,000 

บาท 

25,000 

บาท ขึ้น

ไป 

คาเฉล่ีย  3.66 3.68 3.99 4.27 4.02 3.56 

ไมเกิน 5,000  บาท 3.66  -.02 -.33* -.61* -.36* .10 

5,001 – 10,000 บาท 3.68   -.31* -.59* -.34* .12 

10,001 – 15,000 บาท 3.99    -.28* -.03 .43* 

15,001 – 20,000 บาท 4.27     .25 .71* 

20,001 – 25,000 บาท 4.02      .46* 

25,000 บาท ขึ้นไป 3.56       

หมายเหตุ:  *  หมายถึง  ความสําคัญตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 

 จากตาราง 22 ผลการเปรียบเทียบระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมี

ผลตอการซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนของผูมีรายไดในจังหวัดสงขลาจําแนกตามรายได

ตอเดือน พบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายไดตอเดือน 10,001 – 15,000 บาท มีระดับความสําคัญสูงกวา

รายไดตอเดือน ไมเกิน 5,000 บาท และ5,001 – 10,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

รายไดตอเดือน15,001 – 20,000 บาท มีระดับความสําคัญสูงกวารายไดตอเดือน ไมเกิน 5,000 บาท, 

5,001 – 10,000 บาท และ 10,001 – 15,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 รายไดตอเดือน 

20,001 – 25,000 บาท มีระดับความสําคัญสูงกวารายไดตอเดือน ไมเกิน 5,000 บาท และ5,001 – 10,000 บาท 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 รายไดตอเดือน 25,000 บาท ขึ้นไป มีระดับความสําคัญตํ่ากวา

รายไดตอเดือน10,001 – 15,000 บาท, 15,001 – 20,000 บาท และ20,001 – 25,000 บาทอยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ .05 
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6.3 ดานการจัดจําหนาย 

 ผลการเปรียบเทียบระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ

การซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนของผูมีรายไดในจังหวัดสงขลา ดานการจัดจําหนายตาม

รายไดตอเดือนดังตาราง 23 
 

ตาราง 23 ผลตางระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานการจัดจําหนาย

จําแนกรายไดตอเดือน 

 

รายไดตอเดือน คาเฉล่ีย 

ไมเกิน 

5,000 

บาท 

5,001 – 

10,000 

บาท 

10,001 – 

15,000 

บาท 

15,001 – 

20,000 

บาท 

20,001 – 

25,000 

บาท 

25,000 

บาท ขึ้น

ไป 

คาเฉล่ีย  3.71 3.71 3.83 4.37 3.77 3.68 

ไมเกิน 5,000  บาท 3.71  .00 -.11 -.65* -.05 .03 

5,001 – 10,000 บาท 3.71   -.11 -.65* -.05 .03 

10,001 – 15,000 บาท 3.83    -.54* .06 .15 

15,001 – 20,000 บาท 4.37     .60* .69* 

20,001 – 25,000 บาท 3.77      .09 

25,000 บาท ขึ้นไป 3.68       

หมายเหตุ:  *  หมายถึง ความสําคัญตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 

 จากตาราง 23 ผลการเปรียบเทียบระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมี

ผลตอการซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนของผูมีรายไดในจังหวัดสงขลาจําแนกตามรายได

ตอเดือน พบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายไดตอเดือน 15,001 – 20,000 บาท มีระดับความสําคัญสูงกวา

รายไดตอเดือนไมเกิน 5,000 บาท , 5,001 – 10,000 บาท และ 10,001 – 15,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ

ที่ระดับ .05 รายไดตอเดือน 20,001 – 25,000 บาท มีระดับความสําคัญตํ่ากวารายไดตอเดือน 15,001 – 20,000 บาท 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 รายไดตอเดือน 25,000 บาท ขึ้นไป มีระดับความสําคัญตํ่ากวา

รายไดตอเดือน 15,001 – 20,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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  6.4 ดานการสงเสริมการตลาด 

   ผลการเปรียบเทียบระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ

การซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนของผูมีรายไดในจังหวัดสงขลา ดานการสงเสริมการตลาด

ตามรายไดตอเดือนดังตาราง 24 

 

ตาราง 24 ผลตางระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด

จําแนกตามรายไดตอเดือน 

 

รายไดตอเดือน คาเฉล่ีย 

ไมเกิน 

5,000 

บาท 

5,001 – 

10,000 

บาท 

10,001 – 

15,000 

บาท 

15,001 – 

20,000 

บาท 

20,001 – 

25,000 

บาท 

25,000 

บาท ขึ้น

ไป 

คาเฉล่ีย  3.71 3.74 3.89 4.37 3.87 3.68 

ไมเกิน 5,000  บาท 3.71  -.03 -.18* -.66* -.16 .03 

5,001 – 10,000 บาท 3.74   -.15* -.63* -.13 .06 

10,001 – 15,000 บาท 3.89    .47* .50* .69* 

15,001 – 20,000 บาท 4.37     -.50* .19 

20,001 – 25,000 บาท 3.87      -.19 

25,000 บาท ขึ้นไป 3.68       

หมายเหตุ:  *  หมายถึง  ความสําคัญตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 

 จากตาราง 24 ผลการเปรียบเทียบระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมี

ผลตอการซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนของผูมีรายไดในจังหวัดสงขลา จําแนกตามรายได

ตอเดือน พบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายไดตอเดือน 10,001 – 15,000 บาท มีระดับความสําคัญสูงกวา

รายไดตอเดือน ไมเกิน 5,000 บาท และ5,001 – 10,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

รายไดตอเดือน 15,001 – 20,000 บาท มีระดับความสําคัญสูงกวารายไดตอเดือน ไมเกิน 5,000  บาท, 

5,001 – 10,000 บาท และ 10,001 – 15,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 รายไดตอเดือน 

20,001 – 25,000 บาท มีระดับความสําคัญตํ่ากวารายไดตอเดือน 10,001 – 15,000 บาท และ 15,001 – 20,000 บาท 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 รายไดตอเดือน 25,000 บาท ขึ้นไป มีระดับความสําคัญตํ่ากวา

รายไดตอเดือน 10,001 – 15,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการซ้ือสินคาผานเครือขายสังคม

ออนไลน 

 

 1. เพศ 

  1.1 ความสัมพันธระหวางเพศกับประเภทสินคา 

 

ตาราง 25 ความสัมพันธระหวางเพศกับประเภทสินคา 

 

ประเภทสินคา 
เพศ (รอยละ) 

2X  P-value 
ชาย หญิง 

Computer/Hardware 0.0 2.1 3.27 .07 

เสื้อผาสําเร็จรูป 37.6 30.0 2.45 .18 

รองเทา 45.9 27.6 14.07 .00*** 

กระเปา 7.0 4.1 1.60 .20 

เครื่องสําอาง 3.2 2.9 .30 .86 

นํ้าหอม 3.8 3.7 .00 .95 

ของขวัญ ของชํารวย 35.0 70.0 47.27 .00*** 

ของเลน 52.2 46.5 1.25 .26 

อุปกรณกีฬา 79.6 85.6 2.44 .19 

หมายเหตุ:  ***  หมายถึง  ความสําคัญตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .00 

 

 จากตาราง 25 พบวาเพศมีความสัมพันธกับการซื้อประเภทสินคารองเทา ของขวัญ/ของชํารวย

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .001 ผูชายมีสัดสวนการซื้อรองเทาสูงกวาผูหญิง และผูหญิงมีสัดสวน

การซื้อของขวัญของชํารวยสูงกวาผูชาย สวนสินคาอ่ืน ๆ ไมมีความสัมพันธกับเพศ 
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1.2 ความสัมพันธระหวางเพศกับแหลงซื้อ 

 

ตาราง 26 ความสัมพันธระหวางเพศกับแหลงซื้อ 

 

แหลงซื้อ 
เพศ (รอยละ) 

2X  P-value 
ชาย หญิง 

Facebook 38.2 30.9 2.31 

.77 

5.14 

.13 

Instagram 42.7 38.3 ..38 

Olx.com  28.7 18.9 .02* 

lazada 17.2 18.5 .11 .74 

weloveshopping  37.6 33.3 .76 .38 

Hi5 35.7 39.5 .60 .44 

Tarad 30.6 32.9 .24 .62 

ขายดี.com 26.8 23.5 .56 .46 
หมายเหตุ:  *  หมายถึง  ความสําคัญตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 

 จากตาราง 26 พบวาเพศมีความสําคัญกับแหลงซื้อสินคาประเภท Olx.com โดยที่ผูชายมีสัดสวน

การซื้อสินคาผาน Olx.com มากกวาผูหญิง ในขณะที่แหลงซื้ออ่ืน ๆ ไมมีความสัมพันธกับเพศ 



75 
 

1.3 ความสัมพันธระหวางเพศกับพฤติกรรมการซื้อสินคา 

 

ตาราง 27 ความสัมพันธระหวางเพศกับพฤติกรรมการซื้อสินคา 

 

เพศกับพฤติกรรมการซื้อสินคา 
เพศ (รอยละ) 

2X  P-value 
ชาย หญิง 

จํานวนครั้งใน 1 ป 

1 – 3 ครั้ง 

4 – 6 ครั้ง 

7 – 9 ครั้ง 

9 – 12 ครั้ง 

คาใชจายเฉลี่ยตอครั้ง 

ไมเกิน 1,000 บาท 

1,001 - 2,000 บาท 

2,001 - 3,000  บาท 

3,001 - 4,000 บาท 

มากกวา 4,000 บาท ขึ้นไป 

ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจ

ตัดสินใจซื้อดวยตนเอง 

เพื่อน 

บุคคลอ่ืนในครอบครัว 

สมาชิกในเครือขายสังคม

ออนไลน 

 

33.8 

29.9 

32.5 

3.8 

 

7.6 

28.7 

37.6 

21.0 

5.1 

 

12.1 

19.1 

14.0 

54.8 

 

 

37.4 

25.5 

32.1 

4.9 

 

3.7 

33.7 

37.4 

19.8 

5.3 

 

11.1 

32.9 

12.3 

43.6 

 

1.31 

 

 

 

 

3.68 

 

 

 

 

 

9.38 

 

.73 

 

 

 

 

.45 

 

 

 

 

 

.02* 
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ตาราง 27 (ตอ) 

 

เพศกับพฤติกรรมการซื้อ

สินคา 

เพศ (รอยละ) 
2X  P-value 

ชาย หญิง 

โอกาสที่เลือกซื้อสินคา 

โอกาสพิเศษ  

สินคาใหม ๆ 

การสงเสริมการขาย 

จําเปนตองใชสินคาและ

บริการ 

ไมจํากัดโอกาส 

แหลงที่ทราบขอมูลการขาย

สินคา 

google  

sanook  

yahoo  

โฆษณาออนไลน 

เพื่อนแนะนํา 

เครือขายเพื่อน 

การซื้อสินคาและบริการผาน

อินเทอรเน็ตครั้งตอไป 

แนนอน 

ไมแนใจ 

ไมแนนอน 

 

2.5 

8.3 

15.9 

42.7 

 

30.6 

 

 

28.0 

28.0 

32.0 

0.0 

0.0 

4.0 

 

 

40.8 

51.6 

7.6 

 

7.0 

9.9 

14.0 

55.1 

 

14.0 

 

 

13.0 

5.6 

11.1 

52.6 

15.2 

3.0 

 

 

52.1 

42.8 

4.1 

 

19.84 

 

 

 

 

 

 

 

9.38 

 

 

 

 

 

 

 

6.75 

 

.00** 

 

 

 

 

 

 

 

.15 

 

 

 

 

 

 

 

.03* 

หมายเหตุ:  **  หมายถึง  ความสําคัญตางกนัอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 

     *  หมายถึง  ความสําคัญตางกนัอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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ตาราง 27 พบวาเพศมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อดานตาง ๆ ดังน้ี ในผูมีสวนรวม 

ในการตัดสินใจซื้อ และโอกาสในการซื้อการซื้อซ้ําอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยท่ี สมาชิก

ในเครือขายสังคมออนไลนมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อของผูชายมากกวาผูหญิงในขณะที่ เพื่อนมี

สวนรวมในการตัดสินใจซื้อของผูหญิงมากกวาผูชาย ผูชายมีสัดสวนการซื้อสินคาไมจํากัด โอกาสมี

สัดสวนการซื้อมากกวาผูหญิงในขณะผูหญิงมีสัดสวนการซื้อสินคาเม่ือยามจําเปนตองใชสินคามากกวา

ผูชาย ผูชายมีสัดสวนการไมแนใจวาจะซื้อซ้ํามากกวาผูหญิงในขณะที่ผูหญิงมีสัดสวนการซื้อซ้ํา

มากกวาผูชายสวนพฤติกรรมอ่ืน ๆ ไมมีความสัมพันธในดานเพศ 

 

2. อายุ 

  2.1 ความสัมพันธระหวางอายุกับประเภทสินคา 

 

ตาราง 28 ความสัมพันธระหวางอายุกับประเภทสินคา 

 

ประเภทสินคา 

อายุ (รอยละ) 

2X  P-value นอยกวา 

20 ป 
21-30 ป 31-40 ป 

มากกวา

40 ป 

Computer/Hardware 0.0 1.9 0.0 0.0 2.44 .49 

เสื้อผาสําเร็จรูป 36 32.2 32.0 62.5 3.37 .34 

รองเทา 24 37.0 25.8 100.0 20.37 .00*** 

กระเปา 0.0 3.7 11.3 0.0 10.36 .02* 

เครื่องสําอาง 0.0 0.7 10.3 0.0 23.56 .00*** 

นํ้าหอม 3.0 3.4 3.0 3.40 3.91 .27 

ของขวัญ ของชํารวย 64.0 57.4 55.7 0.0 11.06 .27 

ของเลน 56.0 49.3 49.5 0.0 8.18 .04* 

อุปกรณกีฬา 80.0 81.5 87.6 0.0 3.74 .29 

หมายเหตุ:  ***  หมายถึง  ความสําคัญตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .001 

            *  หมายถึง  ความสําคัญตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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 จากตาราง 28 พบวาอายุมีความสัมพันธกับการซื้อสินคา รองเทา กระเปา เครื่องสําอางและของเลน

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .001 และ .05 โดยผูซื้อท่ีมีอายุมากกวา 40 ป มีสัดสวนการซื้อรองเทา

สูงกวาอายุอ่ืน ผูซื้อท่ีมีอายอุายุ 31-40 ป มีสัดสวนในการซื้อกระเปาสูง เครื่องสําอาง และของเลน

กวากลุมอ่ืน 

  2.2 ความสัมพันธระหวางอายุกับแหลงซื้อ 

 

ตาราง 29 ความสัมพันธระหวางอายุกับแหลงซื้อ 

 

แหลงซื้อ 

อายุ (รอยละ) 

2X  P-value นอยกวา 

20 ป 
21-30 ป 31-40 ป 

มากกวา

40 ป 

Facebook 20.0 28.5 51.5 37.5 19.21 .00*** 

Instagram 28.0 34.4 57.7 50.0 18.01 .00*** 

Olx.com 12.0 23.7 17.5 87.5 22.37 .00*** 

lazada 16.0 18.5 18.6 0 1.89 .59 

weloveshopping 28.0 33.3 42.3 25.0 3.47 .32 

Hi5 92.0 31.9 40.2 50.0 35.94 .00*** 

Tarad 80.0 29.6 27.8 12.5 29.34 .00*** 

ขายดี.com 60.0 23.0 19.6 37.5 19.24 .00*** 

หมายเหตุ:  ***  หมายถึง  ความสําคัญตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .001 

 

 จากตาราง 29 พบวาอายุมีความสําคัญกับแหลงซื้อสินคาประเภท Facebook Instagram Olx.com 

Hi5 Tarad และขายดี.com โดยท่ีคนอายุนอยกวา 20 ป ซื้อสินคา Hi5 Tarad และ ขายดี.com มากกวา

ชวงอายุอ่ืน 31-40 ปพบวามีสัดสวนการซื้อจาก Facebook Instagram มากกวาชวงอายุอ่ืน อายุมากกวา 

40 ป ซื้อจาก Olx.com มีสัดสวนสูงท่ีสุดสวนแหลงซื้อประเภทอ่ืนไมมีความสัมพันธกับอายุ 
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2.3 ความสัมพันธระหวางอายุกับพฤติกรรมการซื้อสินคา 

 

ตาราง 30 ความสัมพันธระหวางอายุกับพฤติกรรมการซื้อสินคา 

 

พฤติกรรมการซื้อ

สินคา 

อายุ (รอยละ) 

2X  P-value นอยกวา 

20 ป 
21-30 ป 31-40 ป 

มากกวา

40ป 

จํานวนครั้งใน 1 ป       

1 – 3 ครั้ง 48 30.4 51.5 0.0 40.96 .00** 

4 – 6 ครั้ง 0.0 30.01 27.8 12.5   

7 – 9 ครั้ง 52 34.1 17.5 87.5   

9 – 12 ครั้ง 0.0 5.6 3.1 0.0   

คาใชจายเฉลี่ยตอครั้ง       

ไมเกิน 1,000 บาท 0.0 5.2 7.2 0.0 8.30 .76 

1,001-2,000 บาท 44.0 30 34.0 25.0   

2,001-3,000  บาท 40.0 37.0 37.1 50.0   

3,001-4,000 บาท 16.0 21.9 17.5 12.5   

มากกวา 4,000 บาท 0.0 5.9 4.1 12.5   

ผูมีสวนรวมใน 

การตัดสินใจ 

      

ตัดสินใจซื้อดวย

ตนเอง 

4.0 11.5 13.4 12.5 33.06 .00*** 

เพื่อน 36.0 30.0 13.4 87.5   

บุคคลอ่ืนใน

ครอบครัว 

12.0 14.8 9.3 0.0   

สมาชิกในเครือขาย

สังคมออนไลน 

48.0 43.7 63.9 0.0   
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ตาราง 30 (ตอ) 

 

พฤติกรรมการซื้อ

สินคา 

อายุ (รอยละ) 

2X  P-value นอยกวา 

20 ป 
21-30 ป 31-40 ป 

มากกวา

40 ป 

โอกาสที่เลือกซื้อสินคา       

โอกาสพิเศษ 8.0 2.6 12.4 .0 27.50 .01** 

สินคาใหม ๆ .0 8.1 14.4 12.5   

การสงเสริมการขาย 8.0 25.6 14.4 12.5   

จําเปนตองใชสินคา

และบริการ 

68.0 51.9 39.2 75.0   

ไมจํากัดโอกาส 16.0 21.9 19.6 .0   

แหลงที่ทราบขอมูล

การขายสินคา 

      

google 28.0 13 15.5 12.5 87.99 .00*** 

sanook 28.0 5.2 8.20 0.0   

yahoo 32.0 11.1 18.6 12.5   

โฆษณาออนไลน 0.00 52.6 34.0 75.0   

เพื่อนแนะนํา 0.00 15.2 22.7 0.0   

เครือขายเพื่อน 4.00 3.0 1.0 0.0   

การซื้อสินคาและบริการ

ผานอินเทอรเน็ตครั้ง

ตอไป 

      

แนนอน 40.0 49.3 46.4 62.5 4.11 .66 

ไมแนใจ 60.0 44.8 47.4 37.5   

ไมแนนอน 0.0 5.9 6.2 0.00   

หมายเหตุ:  ***  หมายถึง  ความสําคัญตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .001 

        **  หมายถึง  ความสําคัญตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 
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 จากตาราง 30 พบวาอายุมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ ดังนี้ อายุผูซื้อมีความสัมพันธกับ

ความถ่ีในการซือ้อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยที่ผูซื้อท่ีมีอายุนอยกวา 20 ป และมากกวา 

40 ป ซื้อสินคาปละ 7-9 ครั้ง ผูซื้อที่มีอายุ 21-30 ปซื้อสินคาป ละ 4-6 ครั้ง และผูซื้อท่ีมีอายุ 31-40 ป 

1-3 ครั้ง 

 

 3. สถานภาพสมรส 

  3.1 ความสัมพันธระหวางสถานภาพสมรสกับประเภทสินคา 

 

ตาราง 31 ความสัมพันธระหวางสถานภาพสมรสกับประเภทสินคา 

 

ประเภทสินคา 
สถานภาพสมรส (รอยละ) 

2X  P-value 
โสด สมรส หมาย หยาราง 

Computer/Hardware 31.1 20.7 34.9 72.2 15.09 .00 

เสื้อผาสําเร็จรูป 39.3 55.2 9.3 55.60 35.80 .00*** 

รองเทา 39.3 55.2 9.3 55.6 35.80 .00*** 

กระเปา 3.7 3.4 11.6 0.0 9.43 .02* 

เครื่องสําอาง 0.7 17.2 5.8 0.0 27.70 .00*** 

นํ้าหอม 3.0 3.4 7.0 0.0 3.61 .30 

ของขวัญ ของชํารวย 58.4 44.8 44.2 100.0 21.13 .00*** 

ของเลน 56.0 49.3 49.5 0.0 8.19 .04* 

อุปกรณกีฬา 49.4 20.7 51.2 72.0 13.36 .00** 

หมายเหตุ:  ***  หมายถึง  ความสําคัญตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .001 

        **  หมายถึง  ความสําคัญตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 

            *  หมายถึง  ความสําคัญตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 

 ตาราง 31 พบวาสถานภาพมีความสัมพันธกับการซื้อสินคาประเภทเสื้อผาสําเร็จรูป รองเทา 

กระเปา เครื่องสําอาง ของขวัญ/ของชํารวย ของเลน อุปกรณกีฬา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

.001 .01 .05โดยที่คนโสดมีสัดสวนการซื้อของเลนมากกวาสถานภาพอ่ืน คนที่สมรสแลวมีสัดสวน

การซื้อเครื่องสําอางมากกวาสถานภาพอ่ืน คนที่เปนหมายมีสัดสวนการซื้อกระเปามากกวาสถานภาพอ่ืน 
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คนท่ีหยารางมีสัดสวนการซื้อ เสื้อผาสําเร็จรูป รองเทา ของขวัญ/ของชํารวย และอุปกรณกีฬา มากกวา

สถานภาพอ่ืน 

  3.2 ความสัมพันธระหวางสถานภาพสมรสกับแหลงซื้อ 

 

ตาราง 32 ความสัมพันธระหวางสถานภาพสมรสกับแหลงซื้อ 

 

แหลงซื้อ 
สถานภาพสมรส (รอยละ) 

2X  P-value 
โสด สมรส หมาย อยาราง 

Facebook 28.5 44.4 51.2 16.7 18.10 .00*** 

Instagram 36.0 37.9 44.2 83.3 16.58 .00** 

Olx.com 23.6 58.6 7.0 27.8 33.77 .00*** 

lazada 18.7 3.4 19.8 22.2 4.66 .20 

weloveshopping 41.4 40.3 40.7 44.4 4.66 .20 

Hi5 36.7 55.2 34.9 44.4 4.69 .21 

Tarad 32.6 37.9 30.2 22.2 1.40 .70 

ขายดี.com 24.3 31.0 23.3 27.8 .89 .84 

หมายเหตุ:  ***  หมายถึง  ความสําคัญตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .001 

          **  หมายถึง  ความสําคัญตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 

  

 จากตาราง 32 พบวาสถานภาพมีความสัมพันธกับแหลงซื้อสินคาประเภท Facebook 

Instagram และ Olx.com อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .001 .01 และ .001 ตามลําดับ โดยที่คนท่ีสมรส

แลวมีสัดสวนการซื้อสินคาจาก Olx.com มากกวากลุมอ่ืน คนหมายมีสัดสวนการซื้อสินคาผาน facebook 

มากกวากลุมอ่ืน และผูทีมี่สถานภาพหยารางมีสัดสวนการซื้อสินคาผาน Instagram มากกวากลุมอ่ืน 

 



83 
 

  3.3 ความสัมพันธระหวางสถานภาพสมรสกับพฤติกรรมการซื้อสินคา 

 

ตาราง 33 ความสัมพันธระหวางสถานภาพสมรสกับพฤติกรรมการซื้อสินคา 

 

พฤติกรรมการซื้อ

สินคา 

สถานภาพสมรส (รอยละ) 
2X  P-value 

โสด สมรส หมาย หยาราง 

จํานวนครั้งใน 1 ป       

1–3 ครั้ง 34.1 27.6 36.0 77.8 19.40 .02* 

4–6 ครั้ง 28.1 31.0 24.4 22.2   

7–9 ครั้ง 32.6 41.4 34.9 0.0   

9–12 ครั้ง 5.2 0.0 4.7 0.0   

คาใชจายเฉลี่ยตอครั้ง       

ไมเกิน 1,000 บาท 4.9 10.3 5.8 0.0 6.10 .91 

1,001-2,000 บาท 30.3 34.5 33.7 38.9   

2,001-3,000  บาท 38.6 24.1 39.5 33.3   

3,001-4,000 บาท 20.6 24.1 17.4 22.2   

มากกวา 4,000 บาท 5.6 6.9 3.5 5.6   

ผูมีสวนรวมใน 

การตัดสินใจ 

      

ตัดสินใจซื้อดวย

ตนเอง 

12.0 10.3 9.3 16.7 11.27 .26 

เพื่อน 29.2 13.8 27.9 22.2   

บุคคลอ่ืนใน

ครอบครัว 

13.9 24.1 9.3 0.0   

สมาชิกในเครือขาย

สังคมออนไลน 

44.9 51.7 53.5 61.1   
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ตาราง 33 (ตอ) 

 

พฤติกรรมการซื้อ

สินคา 

สถานภาพสมรส (รอยละ) 
2X  P-value 

โสด สมรส หมาย หยาราง 

โอกาสที่เลือกซื้อสินคา       

โอกาสพิเศษ 3.4 3.4 12.8 0.0 42.32 .00*** 

สินคาใหม ๆ 6.4 24.1 10.5 22.2   

การสงเสริมการขาย 17.6 10.3 7.0 16.7   

จําเปนตองใชสินคา

และบริการ 

52.4 62.1 40.7 44.4 
  

ไมจํากัดโอกาส 20.2 0.0 29.1 16.7   

แหลงที่ทราบขอมูล

การขายสินคา 

google 

 

 

15.7 

 

 

17.2 

 

 

9.3 

 

 

16.7 

 

 

19.85 

 

 

.36 

sanook 6.0 10.3 11.8 5.6   

yahoo 12.0 20.7 10.5 16.7   

โฆษณาออนไลน 47.6 44.8 18.6 33.3   

เพื่อนแนะนํา 14.2 6.9 40.7 27.8   

เครือขายเพื่อน 3.7 0.0 20.9 0.0   

การซื้อสินคาและบริการ

ผานอินเทอรเน็ตครั้ง

ตอไป 

      

แนนอน 48.7 51.7 43.0 61.1 5.4 .49 

ไมแนใจ 44.9 41.4 54.7 33.3   

ไมแนนอน 6.4 6.9 2.3 5.6   

หมายเหตุ:  ***  หมายถึง  ความสําคัญตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .001 

          *  หมายถึง  ความสําคัญตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .001 
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จากตาราง 33 พบวาสถานภาพสมรสมีความสัมพันธกบพฤติกรรมการซื้อ ดังนี้ 

 สถานภาพสมรสผูซือ้มีความสัมพันธกับความถ่ีในการซื้อ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

โดยท่ีคนโสด หมาย และหยาราง มีสัดสวนการซื้อสินคาปละ1-3 ครั้งมากกวากลุมอ่ืน ในขณะท่ีคนสมรส

แลวมีสัดสวนการซื้อสินคาปละ 7-9 ครั้ง มากกวากลุมอ่ืน 

สถานภาพสมรสผูซื้อมีความสัมพันธกับโอกาสซื้อสินคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 

โดยที่ทุกชวงอายุเลือกซื้อสินคาในยามจําเปนในสัดสวนท่ีสูงกวาโอกาสอ่ืน คนโสด และเปนหมาย

มีสัดสวนการซื้อแบบไมจํากัดโอกาสรองลงมา ในขณะที่ผูที่มีสถานภาพสมรสและหยารางมีสัดสวน

การซือ้สินคาใหม ๆ รองลงมา 
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 4. ระดับการศึกษา 

  4.1 ความสัมพันธระหวางระดับการศึกษาสูงสุดกับประเภทสินคา 

 

ตาราง 34 ความสัมพันธระหวางระดับการศึกษาสูงสุดกับประเภทสินคา 

 

ประเภทสินคา 

ระดับการศึกษาสูงสุด (รอยละ) 

2X  P-value ตํ่ากวา 

ม.6 

ม6/

ปวช 

อนุปริญญา/

ปวส 

ปริญญา

ตรี 

ปริญญา

โท 

Computer/Hardware 2.0 0.0 0.0 0.0 0.0 19.52 .00*** 

เสื้อผาสําเร็จรูป 30.0 44.6 18.5 68.8 44.4 20.43 .00*** 

รองเทา 38.8 16.9 42.6 0.0 55.6 24.03 .00*** 

กระเปา 4.0 0.0 18.5 6.3 0.0 24.46 .00*** 

เครื่องสําอาง 0.8 0.0 18.5 0.0 0.0 7.45 .11 

นํ้าหอม 3.2 9.2 1.9 0.0 0.0 15.47 .00 

ของขวัญ ของชํารวย 40.9 46.2 72.2 62.5 55.6 19.52 .00** 

ของเลน 51.4 53.8 18.5 31.3 100.0 42.01 .00*** 

อุปกรณกีฬา 78.5 87.7 98.1 68.8 100.0 19.47 .00** 

หมายเหตุ:  ***  หมายถึง  ความสําคัญตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .001 

        **  หมายถึง  ความสําคัญตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 

            *  หมายถึง  ความสําคัญตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 

 จากตาราง 34 พบวาระดับการศึกษามีความสัมพันธกับ การซื้อสินคาประเภท Computer/Hardware 

เสื้อผาสําเร็จรูป รองเทากระเปาของขวัญ/ของชํารวย ของเลน และอุปกรณ กีฬา อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติโดยท่ีผูซื้อที่สําเร็จการศึกษาตํ่ากวา ม.6 เลือกซื้อ Computer ใน สัดสวนที่สูงกวากลุมอ่ืน ผูท่ีจบ

การศึกษาในระดับ ม.6/ปวช. เลือกซื้อนํ้าหอมในสัดสวนที่สูงกวากลุมอ่ืน ผูซื้อที่สําเร็จการศึกษา

ระดับอนุปริญญา/ปวส เลือกซื้อกระเปาและของขวัญ/ของชํารวยในสัดสวนท่ีสูงกวากลุมอ่ืน ผูซื้อที่

สําเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรีเลือกซื้อเสื้อผาสําเร็จรูปในสัดสวนที่สูงกวากลุมอ่ืน ผูซื้อท่ีสําเร็จ

การศึกษาระดับปริญญาโทสนใจสินคา รองเทา ของเลน และอุปกรณกีฬาในสัดสวนที่สูงกวากลุมอ่ืน 
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4.2 ความสัมพันธระหวางระดับการศึกษาสูงสุดกับแหลงซื้อ 

 

ตาราง 35 ความสัมพันธระหวางระดับการศึกษาสูงสุดกับแหลงซื้อ 

 

แหลงซื้อ 

ระดับการศึกษาสูงสุด (รอยละ) 

2X  P-value ตํ่ากวา 

ม.6 

ม6/

ปวช 

อนุปริญญา/

ปวส 

ปริญญา

ตรี 

ปริญญา

โท 

Facebook 28.3 30.8 68.5 31.3 16.7 35.08 .00*** 

Instagram 36.0 49.2 42.6 31.3 61.1 7.39 .09 

Olx.com 24.3 10.8 24.1 56.3 11.1 17.30 .00*** 

lazada 19.8 15.4 16.7 0.0 22.2 4.66 .32 

weloveshopping 31.2 44.6 38.9 43.8 33.3 5.15 .27 

Hi5 35.6 38.5 46.3 31.3 50.0 3.58 .46 

Tarad 32.4 33.8 27.8 37.5 27.8 .93 .92 

ขายดี.com 24.3 26.2 27.8 18.8 22.2 .73 .95 

หมายเหตุ:  ***  หมายถึง  ความสําคัญตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .001 

 

 จากตาราง 35 พบวาระดับการศึกษาสูงสุดมีความสัมพันธกับแหลงซื้อสินคาประเภท Facebook 

และ Olx.com อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .001 โดยที่ผูที่สําเร็จการศึกษาระดับ ปวส. มีสัดสวน

การซื้อสินคาผาน Facebook มากกวากลุมอ่ืน ผูที่สําเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรีมีการซื้อสินคาผาน 

Olx.com ในสัดสวนท่ีสูงกวากลุมอ่ืน 
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4.3 ความสัมพันธระหวางระดับการศึกษาสูงสุดกับพฤติกรรมการซื้อสินคา 

 

ตาราง 36 ความสัมพันธระหวางระดับการศึกษาสูงสุดกับพฤติกรรมการซื้อสินคา 

 

พฤติกรรมการซื้อ

สินคา 

ระดับการศึกษาสูงสุด (รอยละ) 

2X  P-value ตํ่ากวา 

ม.6 

ม6/

ปวช 

อนุปริญญา/

ปวส 

ปริญญา

ตรี 

ปริญญา

โท 

จํานวนครั้งใน 1 ป        

1–3 ครั้ง 31.6 41.5 38.9 31.3 72.2 23.59 .02* 

4–6 ครั้ง 29.6 21.5 18.5 43.8 27.8   

7–9 ครั้ง 33.6 30.8 40.7 25.0 0.0   

9–12 ครั้ง 5.3 6.2 1.9 0.0 0.0   

คาใชจายเฉลี่ยตอครั้ง        

ไมเกิน 1,000 บาท 4.0 7.7 5.6 12.5 5.6 6.92 .97 

1,001-2,000 บาท 30.8 29.2 38.9 37.5 27.8   

2,001-3,000  บาท 38.5 35.4 37.0 31.3 38.9   

3,001-4,000 บาท 21.1 211.5 14.8 18.8 22.2   

มากกวา 4,000 บาท 5.7 6.2 3.7 0.0 5.6   

ผูมีสวนรวมใน 

การตัดสินใจ 

       

ตัดสินใจซื้อดวย

ตนเอง 

12.1 4.6 13.0 18.8 16.7 24.40 .02* 

เพื่อน 26.3 40.0 27.8 0.0 22.2   

บุคคลอ่ืนใน

ครอบครัว 

15.8 6.2 9.3 0.0 22.2   

สมาชิกใน

เครือขายสังคม

ออนไลน 

45.7 49.2 50.0 81.3 38.9   
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ตาราง 36 (ตอ) 

 

พฤติกรรมการซื้อ

สินคา 

ระดับการศึกษาสูงสุด (รอยละ) 

2X  P-value ตํ่ากวา 

ม.6 

ม6/

ปวช 

อนุปริญญา/

ปวส 

ปริญญา

ตรี 

ปริญญา

โท 

โอกาสที่เลือกซื้อ

สินคา 

       

โอกาสพิเศษ  3.6 0.0 20.4 6.3 0.0 62.62 .00*** 

สินคาใหม ๆ 6.5 4.6 20.4 18.8 22.2   

การสงเสริมการขาย 16.6 6.2 16.7 12.5 16.7   

จําเปนตองใช

สินคาและบริการ 

54.7 61.5 25.9 43.8 27.8   

ไมจํากัดโอกาส 18.6 27.7 16.7 18.8 33.3   

แหลงที่ทราบขอมูล

การขายสินคา 

       

google 15.8 7.7 14.8 18.8 16.7 43.36 .00** 

sanook 5.7 13.8 5.6 6.3 11.1   

yahoo 11.7 9.2 31.5 18.8 11.1   

โฆษณาออนไลน 49.8 53.8 20.4 37.5 33.3   

เพื่อนแนะนํา 12.1 15.4 27.8 18.8 27.8   

เครือขายเพื่อน 4.0 0.0 0.0 0.0 0.0   

การซือ้สินคาและบริการ

ผานอินเทอรเน็ตครั้ง

ตอไป 

       

แนนอน 48.2 46.2 50.0 43.8 55.6 10.17 .25 

ไมแนใจ 44.9 53.8 48.1 43.8 33.3   

ไมแนนอน 6.9 0.0 1.9 12.5 11.1   

หมายเหตุ:  ***  หมายถึง  ความสําคัญตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .001 

        **  หมายถึง  ความสําคัญตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 

          *  หมายถึง  ความสําคัญตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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 จากตาราง 36 พบวาระดับการศึกษาสูงสุดมีความพันธกับพฤติกรรมการซื้อ ดังน้ี 

 ระดับการศึกษามีความสัมพันธกับความถ่ีในการซื้ออยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ .05 โดยที่ผูที่ 

สําเร็จการศึกษาตํ่ากวาระดับม.6 และระดับอนุปริญญา/ปวส มีการซื้อสินคา 7-9 ครั้งตอป ในสัดสวน

ที่สูงกวากลุมอ่ืน ผูท่ีสําเร็จการศึกษาระดับ ม.6/ปวช. และระดับปริญญาโทมีการซื้อสินคา 1-3 ครั้งตอป 

ในสัดสวนท่ีสูงกวากลุมอ่ืน ผูท่ีสําเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรีมี ซื้อสินคา 4-6 ครั้งตอป ในสัดสวน

ที่สูงกวากลุมอ่ืน 

 ระดับการศึกษามีความสัมพันธกับผูมีสวนรวมในการตัดสินใจอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ .05 

โดยที่ทุกระดับการศึกษาไดรับอิทธิพลในการตัดสินใจจากสมาชิกในเครือขายสังคมออนไลน 

ในสัดสวนที่สูงเชนเดียวกัน 

 ระดับการศึกษามีความสัมพันธกับผูโอกาสท่ีเลือกซื้อสินคาอยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ .05 

โดยที่ผูซื้อท่ีมีระดับการศึกษาตํ่ากวา ม.6, ม6/ปวช อนุปริญญา/ปวส และปริญญาตรี เลือกซื้อสินคา 

เม่ือมีความจําเปนในสัดสวนท่ีสูงเชนเดียวกัน ในขณะท่ีผูท่ีสําเร็จการศึกษาระดับปริญญาโทไมจํากัด

โอกาสการเลือกซื้อสินคาในสัดสวนที่สูงกวาระดับการศึกษาอ่ืน 

 ระดับการศึกษามีความสัมพันธกับแหลงขอมูลอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ .05 โดยท่ีผูซื้อที่ สําเร็จ

การศึกษาตํ่ากวา ม.6 ม6/ปวช ปริญญาตร ีและปริญญาโท ทราบจากโฆษณาออนไลนใน สัดสวนที่สูง

เชนเดียวกัน ในขณะที่ผูสําเร็จการศึกษาระดับอนุปริญญา/ปวส ทราบขอมูลจาก yahoo ในสัดสวนที่

สูงกวาระดับการศึกษาอ่ืน 
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 5. อาชีพ 

  5.1 ความสัมพันธระหวางอาชีพกับประเภทสินคา 

 

ตาราง 37 ความสัมพันธระหวางอาชีพกับประเภทสินคา 

 

ประเภทสินคา 

อาชีพ (รอยละ) 

2X  P-value เจาของ

กิจการ 

รับ

ราชการ 

พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 

รับจาง

ทั่วไป 

พนักงาน

บริษัทเอกชน 

Computer/Hardware 1.4 0.0 0.0 0.0 2.1 1.25 .87 

เสื้อผาสําเร็จรูป 31.1 34.6 39.0 20.0 39.6 2.49 .64 

รองเทา 36.4 30.8 19.5 0.0 43.8 9.1 .05 

กระเปา 2.9 30.8 0.0 0.0 10.4 42.38 .00*** 

เครื่องสําอาง 1.8 15.4 0.0 0.0 6.3 18.28 .00** 

นํ้าหอม 3.6 0.0 9.8 0.0 2.1 5.70 .22 

ของขวัญ ของชํารวย 58.6 50.0 51.2 60.0 50.0 2.23 .69 

ของเลน 52.5 34.6 39.0 100.0 37.5 12.89 .012* 

อุปกรณกีฬา 81.4 100.0 85.4 20.0 89.6 21.75 .00*** 

หมายเหตุ:  ***  หมายถึง  ความสําคัญตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .001 

        **  หมายถึง  ความสําคัญตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 

            *  หมายถึง  ความสําคัญตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 

 จากตาราง 37 พบวาอาชีพมีความสําคัญกับการซื้อสินคา กระเปา เครื่องสําอาง ของเลน และ

อุปกรณกีฬา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ.01 .05 และ .001 ตามลําดับ โดยที่คนรับราชการจะ

ซื้อกระเปา เครื่องสําอาง และอุปกรณกีฬาในสัดสวนท่ีสูงกวากลุมอ่ืน สวนคนที่มีอาชีพรับจางท่ัวไป 

จะซื้อของเลนในสัดสวนที่สูงกวากลุมอ่ืน สวนสินคาอ่ืน ๆ ไมมีความสําคัญกับอาชีพ 
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5.2 ความสัมพันธระหวางอาชีพกับแหลงซื้อ 

 

ตาราง 38 ความสัมพันธระหวางอาชีพกับแหลงซื้อ 

 

แหลงซื้อ 

อาชีพ(รอยละ) 

2X  P-value เจาของ

กิจการ 

รับ

ราชการ 

พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 

รับจาง

ทั่วไป 

พนักงาน

บริษัทเอกชน 

Facebook 31.4 50.0 36.6 20.0 37.5 4.61 .32 

Instagram 38.6 42.3 31.7 20.0 56.3 7.58 .10 

Olx.com 25.7 3.88 12.2 0.0 27.1 11.27 .02* 

lazada 16.1 11.5 36.6 0.0 18.8 12.15 0.16* 

weloveshopping 36.1 23.1 26.8 60.0 39.6 4.78 .31 

Hi5 31.1 34.6 48.8 100.0 64.6 30.40 .00*** 

Tarad 30.0 34.6 26.8 60.0 43.8 5.94 .20 

ขายดี.com 21.1 30.8 39.0 60.0 27.1 10.50 .03* 

หมายเหตุ:  ***  หมายถึง  ความสําคัญตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .001 

        **  หมายถึง  ความสําคัญตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
  

 จากตาราง 38 พบวาอาชีพมีความสัมพันธกับแหลงซื้อสินคาประเภท Olx.com Hi5 และ ขายดี.com 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 .001 และ .05 โดยท่ีอาชีพรับจางทั่วไปซื้อสินคา ผาน Hi5 และ ขายดี.com 

ในสัดสวนท่ีสูงกวากลุมอาชีพอ่ืน สวนพนักงานเอกชนซื้อผาน Olx.com ในสัดสวนท่ีสูงกวากลุม

อาชีพอ่ืน สวนแหลงซื้ออ่ืน ๆ ไมมีความสัมพันธกับอาชีพ 
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5.3 ความสัมพันธระหวางอาชีพกับพฤติกรรมการซื้อสินคา 

 

ตาราง 39 ความสัมพันธระหวางอาชีพกับพฤติกรรมการซื้อสินคา 

 

พฤติกรรมการซื้อ 

สินคา 

อาชีพ (รอยละ) 

2X  P-value เจาของ

กิจการ 

รับ

ราชการ 

พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 

รับจาง

ทั่วไป 

พนักงาน

บริษัทเอกชน 

จํานวนครั้งใน 1 ป        

1–3 ครั้ง 31.4 38.5 43.9 40.0 54.2 52.69 .00*** 

4–6 ครั้ง 35.0 34.6 2.4 0.0 2.1   

7–9 ครั้ง 27.5 23.1 53.7 60.0 43.8   

9–12 ครั้ง 6.1 3.8 60.0 0.0 0.0   

คาใชจายเฉลี่ยตอครั้ง        

ไมเกิน 1,000 บาท 5.7 0.0 4.9 0.0 6.3 55.01 .00*** 

1,001-2,000 บาท 36.1 42.3 12.2 0.0 20.8   

2,001-3,000 บาท 38.2 46.2 51.2 60.0 14.6   

3,001-4,000 บาท 16.8 11.5 19.5 40.0 43.8   

มากกวา 4,000 บาท 3.2 0.0 12.2 0.0 14.6   

ผูมีสวนรวมใน 

การตัดสินใจ 

       

ตัดสินใจซื้อดวย

ตนเอง 

13.2 19.2 4.9 0.0 4.2 22.76 .03* 

เพื่อน 30.0 0.0 26.8 60.0 25.0   

บุคคลอ่ืนใน

ครอบครัว 

11.1 15.4 17.1 0.0 20.8   

สมาชิกใน

เครือขายสังคม

ออนไลน 

45.7 65.4 51.2 40.0 50.0   
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ตาราง 39 (ตอ) 

 

พฤติกรรมการซื้อ

สินคา 

อาชีพ (รอยละ) 

2X  P-value เจาของ

กิจการ 

รับ

ราชการ 

พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 

รับจาง

ทั่วไป 

พนักงาน

บริษัทเอกชน 

โอกาสที่เลือกซื้อ

สินคา 

       

โอกาสพิเศษ  5.7 11.5 2.4 0.0 2.1 32.79 .01** 

สินคาใหม ๆ 8.2 15.4 22.0 0.0 2.1   

การสงเสริมการขาย 16.4 11.5 14.6 0.0 8.3   

จําเปนตองใช

สินคาและบริการ 

52.1 26.9 36.6 100.0 58.3   

ไมจํากัดโอกาส 17.5 34.6 24.4 0.0 29.2   

แหลงที่ทราบขอมูล

การขายสินคา 

       

google 15.4 23.1 17.1 0.0 4.2 180.07 .00*** 

sanook 1.4 0.0 36.6 0.0 20.8   

yahoo 10.0 0.0 31.7 100.0 22.9   

โฆษณาออนไลน 55.7 38.5 7.3 0.0 25.0   

เพื่อนแนะนํา 15.4 34.6 7.3 0.0 16.7   

เครือขายเพื่อน 2.1 0.0 0.0 0.0 8.3   

การซื้อสินคาและบริการ

ผานอินเทอรเน็ตครั้ง

ตอไป 

       

แนนอน 52.9 50.0 46.3 20.0 25.0 86.90 .00*** 

ไมแนใจ 45.0 50.0 53.7 80.0 41.7   

ไมแนนอน 2.1 0.0 0.0 0.0 33.3   

หมายเหตุ:  ***  หมายถึง  ความสําคัญตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .001 

        **  หมายถึง  ความสําคัญตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 

          *  หมายถึง  ความสําคัญตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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 จากตาราง 39 พบวาอาชีพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ ดังน้ี 

 อาชีพมีความสัมพันธกับจํานวนครั้งในการซื้ออยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ.001 โดยที่ 

ผูท่ีเปนเจาของกิจการ ซื้อ 4-6 ครั้งในสัดสวนท่ีสูงกวาอาชีพอ่ืน ขาราชการและพนักงานเอกชนซื้อสินคา 

1-3 ครั้งในสัดสวนท่ีสูงกวาอาชีพอ่ืน อาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจซื้อสินคา 9-12 ครั้ง ใน สัดสวนที่สูงกวา

อาชีพอ่ืน อาชีพรับจางทัว่ไป ซื้อ 7-9 ครั้งในสัดสวนท่ีสูงกวาอาชีพอ่ืน 

 อาชีพมีความสัมพันธกับคาใชจายเฉล่ียตอครั้งอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .001 โดยที่ 

อาชีพเจาของกิจการ รับราชการพนักงานรัฐวิสาหกิจ และรับจางท่ัวไป มีคาใชจาย 2,001-3,000 บาท 

ในสัดสวนท่ีสูงกวากลุมอ่ืน สวนพนักงานเอกชนมีคาใชจายในการซื้อ 3,001-4,000 บาทตอครั้ง ในสัดสวน

ที่สูงกวากลุมอ่ืน 

 อาชีพมีความสัมพันธกับผูมีสวนรวมในการตัดสินใจอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

โดยที่ผูที่มีอาชีพเจาของกิจการ รับราชการพนักงานรัฐวิสาหกิจ และพนักงานบริษัทเอกชนสมาชิก 

ในเครือขายสังคมออนไลนมีสวนรวมในการตัดสินใจในสัดสวนท่ีสูงกวาอาชีพอ่ืน ในขณะท่ีอาชีพ 

รับจางทัว่ไป เพื่อนมีสวนรวมในการตัดสินใจในสัดสวนท่ีสูงกวาอาชีพอ่ืน 

 อาชีพมีความสัมพันธกับโอกาสที่เลือกซื้อสินคาอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยที่ 

เจาของกิจการ พนักงานรัฐวิสาหกิจ รับจางท่ัวไป และพนักงานบริษัทเอกชน ซื้อสินคาเม่ือ จําเปนตอง

ใชสินคาและบริการสัดสวนท่ีสูงกวาอาชีพอ่ืน ในขณะที่รับราชการซื้อสินคาไมจํากัดโอกาสในสัดสวน

ที่สูงกวาอาชีพอ่ืน 

 อาชีพมีความสัมพันธกับแหลงท่ีทราบขอมูลการขายสินคาอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

.001 โดยที่เจาของกิจการ รับราชการพนักงานบริษัทเอกชนทราบขอมูลจากโฆษณาออนไลนใน สัดสวน

ที่สูงกวาอาชีพอ่ืน พนักงานรัฐวิสาหกิจทราบขอมูลจาก sanook ในสัดสวนที่สูงกวาอาชีพอ่ืนและ

อาชีพรับจางท่ัวไป ทราบขอมูลจาก yahoo ในสัดสวนท่ีสูงกวาอาชีพอ่ืน 

 อาชีพมีความสัมพันธกับการซื้อซ้ําอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .001 โดยที่เจาของกิจการ

มีการซื้อแนนอนในสัดสวนที่สูงในขณะท่ีอาชีพโดยสวนมากยังไมแนใจ 
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 6. รายได 

  6.1 ความสัมพันธระหวางรายไดตอเดือนกับประเภทสินคา 

 

ตาราง 40 ความสัมพันธระหวางรายไดตอเดือนกับประเภทสินคา 

 

ประเภทสินคา 

รายไดตอเดือน (รอยละ) 

2X  P-value 
ไมเกิน 

5,000 

บาท 

5,001-

10,000

บาท 

10,001-

15,000 

บาท 

15,001-

20,000 

บาท 

20,001-

25,000 

บาท 

25,000 

บาท

ขึน้ไป 

Computer/Hardware 0.0 5.6 0.0 0.0 0.0 0.0 17.44 .00** 

เสื้อผาสําเร็จรูป 43.5 27.8 25.7 48.1 42.1 35.0 12.93 .02* 

รองเทา 38.0 40.0 30.3 37.0 26.3 35.0 3.54 .61 

กระเปา 0.0 12.2 6.6 0.0 0.0 0.0 18.08 .00** 

เครื่องสําอาง 0.0 5.6 4.6 0.0 0.0 0.0 8.25 .14 

นํ้าหอม 4.3 6.7 2.6 0.0 0.0 5.0 4.61 .46 

ของขวัญ ของชํารวย 67.4 31.1 54.6 0.0 52.6 75.0 43.34 0.0*** 

ของเลน 47.8 34.4 57.9 33.3 63.2 55.0 16.95 .01** 

อุปกรณกีฬา 81.5 84.4 82.9 100.0 63.2 85.0 11.28 .04* 

หมายเหตุ:  ***  หมายถึง  ความสําคัญตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .001 

        **  หมายถึง  ความสําคัญตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 

            *  หมายถึง  ความสําคัญตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 

 จากตาราง 40 พบวารายไดตอเดือนมีความสําคัญกับการซื้อสินคา Computer/Hardware 

เสื้อผาสําเร็จรูป กระเปา ของขวัญ/ของชํารวย ของเลน และอุปกรณกีฬา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 

.01 .05 และ .001 ตามลําดับ โดยท่ีคนท่ีมีรายได 5,000-10,000 บาท จะซื้อComputer/Hardware 

กระเปาในสัดสวนท่ีสูงกวากลุมอ่ืน สวนคนท่ีมีรายไดตอเดือน 15,001-20,000 บาท ท่ัวไปจะซื้อ

เสื้อผาสําเร็จรูป อุปกรณกีฬา ในสัดสวนท่ีสูงกวากลุมอ่ืนสวนคนท่ีมีรายไดตอเดือน 20,001-25,000 บาท 

ทั่วไปจะซื้อของของเลนในสัดสวนท่ีสูงกวากลุมอ่ืนสวนคนที่มีรายไดตอเดือน 25,000 บาทขึ้นจะซื้อ

ของขวัญ/ของชํารวยในสัดสวนทีสู่งกวากลุมอ่ืนไป สวนสินคาอ่ืน  ๆไมมีความสําคัญกับรายไดตอเดือน 
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6.2 ความสัมพันธระหวางรายไดตอเดือนกับแหลงซื้อ 

 

ตาราง 41 ความสัมพันธระหวางรายไดตอเดือนกับแหลงซื้อ 

 

แหลงซื้อ 

รายไดตอเดือน (รอยละ) 

2X  P-value 
ไมเกิน 

5,000 

บาท 

5,001-

10,000

บาท 

10,001-

15,000 

บาท 

15,001-

20,000 

บาท 

20,001-

25,000 

บาท 

25,000 

บาท

ขึ้นไป 

Facebook 29.3 43.3 30.9 33.3 26.3 40.0 5.85 .32 

Instagram 38.0 52.2 36.2 18.5 52.6 40.0 13.12 .02* 

Olx.com 21.7 23.3 16.4 63.0 21.1 20.0 28.46 .00*** 

lazada 18.5 8.9 20.4 29.6 21.1 20.0 8.31 .14 

weloveshopping 37.0 35.6 35.5 40.7 21.1 25.0 3.08 .68 

Hi5 40.2 35.6 38..8 40.7 36.8 30.0 1.10 .95 

Tarad 35.9 38.9 28.9 22.2 21.1 30.0 5.51 .35 

ขายดี.com 28.3 21.1 25.7 37.0 15.8 10.0 6.66 .24 

หมายเหตุ:  ***  หมายถึง  ความสําคัญตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .001 

            *  หมายถึง  ความสําคัญตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 

 จากตาราง 38 พบวารายไดตอเดือนมีความสัมพันธกับแหลงซื้อสินคาประเภท Instagram 

Olx.com อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 .001 โดยที่รายไดตอเดือน 20,001-25,000 บาท ท่ัวไป

ซื้อสินคาผาน Instagram ในสัดสวนท่ีสูงกวากลุมรายไดตอเดือนอ่ืน สวนรายไดตอเดือน 15,001-20,000 บาท 

ซื้อผาน Olx.com  lazada  weloveshopping  Hi5  และ  ขายดี.com  ในสัดสวนที่สูงกวากลุมรายไดตอเดือน 

สวนแหลงซื้ออ่ืน ๆ ไมมีความสัมพันธกับรายไดตอเดือน 
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6.3 ความสัมพันธระหวางรายไดตอเดือนกับพฤติกรรมการซื้อสินคา 

 

ตาราง 42 ความสัมพันธระหวางรายไดตอเดือนกับพฤติกรรมการซื้อสินคา 

 

พฤติกรรมการซื้อ 

สินคา 

รายไดตอเดือน (รอยละ) 

2X  P-value 
ไมเกิน 

5,000 

บาท 

5,001-

10,000

บาท 

10,001-

15,000 

บาท 

15,001-

20,000 

บาท 

20,001-

25,000 

บาท 

25,000 

บาท

ขึ้นไป 

จํานวนครั้งใน 1 ป         

1 – 3 ครั้ง 35.9 44.4 35.5 40.7 26.3 5.0 371.31 .00*** 

4 – 6 ครั้ง 22.8 23.3 34.9 18.5 47.4 0.0   

7 – 9 ครั้ง 41.3 32.2 29.6 40.7 26.3 5.0   

9 – 12 ครั้ง 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 90.0   

คาใชจายเฉลี่ยตอครั้ง         

ไมเกิน 1,000 บาท 6.5 3.3 6.6 0.0 5.3 5.0 28.91 .089 

1,001-2,000 บาท 33.7 32.2 28.3 29.6 36.8 45.0   

2,001-3,000 บาท 38.0 31.1 38.2 48.1 42.1 40.0   

3,001-4,000 บาท 20.7 18.9 23.0 18.5 15.8 10.0   

มากกวา 4,000 บาท 1.1 14.4 3.9 3.7 0.0 0.0   

ผูมีสวนรวมในการ

ตัดสินใจ 

        

ตัดสินใจซื้อดวย

ตนเอง 

5.4 7.8 5.3 7.4 52.6 70.0 137.96 

 

.00*** 

เพื่อน 33.7 26.7 22.4 59.3 15.8 10.0   

บุคคลอ่ืนใน

ครอบครัว 

8.7 11.1 21.7 0.0 5.3 0.0   

สมาชิกใน

เครือขายสังคม

ออนไลน 

52.2 54.4 50.7 33.3 26.3 20.0   
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ตาราง 42 (ตอ) 

 

พฤติกรรมการซื้อ 

สินคา 

รายไดตอเดือน (รอยละ) 

2X  P-value 
ไมเกิน 

5,000 

บาท 

5,001-

10,000

บาท 

10,001-

15,000 

บาท 

15,001-

20,000 

บาท 

20,001-

25,000 

บาท 

25,000 

บาท

ขึ้นไป 

โอกาสที่เลือกซื้อ

สินคา 

        

โอกาสพิเศษ  3.30 5.6 4.6 0.0 5.3 25.0 141.09 .00*** 

สินคาใหม ๆ 14.10 12.2 7.2 7.4 0.0 0.0   

การสงเสริมการขาย 7.60 16.7 9.2 7.4 47.4 60.0   

จําเปนตองใชสินคา

และบรกิาร 

62.0 42.2 61.2 11.1 36.8 15.0   

ไมจํากัดโอกาส 13.0 23.3 17.8 74.1 10.5 0.0   

แหลงที่ทราบขอมูล

การขายสินคา 

        

google 8.7 14.4 5.9 11.1 52.6 75.0 116.52 .00*** 

sanook 6.5 10.0 6.6 14.8 0.0 0.0   

yahoo 14.1 20.0 15.1 7.4 0.0 5.0   

โฆษณาออนไลน 55.4 35.6 50.7 37.0 36.8 20.0   

เพื่อนแนะนํา 14.1 16.7 16.4 29.6 10.5 0.0   

เครือขายเพื่อน 0.0 3.3 4.6 0.0 0.0 0.0   

การซื้อสินคาและบริการ

ผานอินเทอรเน็ตครั้ง

ตอไป 

        

แนนอน 35.9 42.2 43.4 96.3 68.4 85.0 61.31 .00*** 

ไมแนใจ 63.0 45.6 50.7 0.0 31.6 15.0   

ไมแนนอน 1.1 12.2 5.9 3.7 0.0 0.0   

หมายเหตุ:  ***  หมายถึง  ความสําคัญตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .001 
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 จากตาราง 42 พบวารายไดตอเดือนมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ ดังน้ี 

 รายไดตอเดือนมีความสัมพันธกับจํานวนครั้งในการซื้ออยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ.001 

โดยท่ีผูท่ีมีรายไดตอเดือนไมเกิน 5,000 บาท ซื้อ 7-9 ครั้ง ในสัดสวนท่ีสูงกวารายไดตอเดือนอ่ืน ท่ีผูท่ีมี

รายไดตอเดือน 5,001-10,000 บาท 10,001-15,000 บาท และ15,001-20,000 บาท ซื้อสินคา 1-3 ครั้ง

ในสัดสวนท่ีสูงกวารายไดตอเดือนอ่ืน ท่ีมีรายไดตอเดือน 20,001-25,000 บาท ซื้อสินคา 4-6 ครั้ง ในสัดสวน

ที่สูงกวารายไดตอเดือนอ่ืน ผูท่ีมีรายไดตอเดือน 25,000 บาทขึ้นไปซื้อสินคา 9-12 ครั้ง ในสัดสวนที่

สูงกวารายไดตอเดือนอ่ืน 

รายไดตอเดือนมีความสัมพันธกับผูมีสวนรวมในการตัดสินใจอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .001 

โดยที่ผูที่มีรายไดตอเดือนไมเกิน 5,000 บาท 5,001-10,000 บาท และ 10,001-15,000 บาท สมาชิก 

ในเครือขายสังคมออนไลนมีสวนรวมในการตัดสินใจในสัดสวนท่ีสูงกวารายไดตอเดือนอ่ืน 

ในขณะที่รายไดตอเดือน 15,001-20,000 บาท เพื่อนมีสวนรวมในการตัดสินใจในสัดสวนท่ีสูงกวา

รายไดตอเดือนอ่ืน และผูท่ีมีรายไดตอเดือน 25,000 บาทขึ้นไปจะตัดสินใจซื้อดวยตนเองในการตัดสินใจ

ในสัดสวนที่สูงกวารายไดตอเดือนอ่ืน 

รายไดตอเดือนมีความสัมพันธกับโอกาสที่เลือกซื้อสินคาอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .001 

โดยทีร่ายไดตอเดือนไมเกิน 5,000 บาท 5,001-10,000 บาท และ 10,001-15,000 บาท ซื้อสินคาเม่ือ จําเปนตอง

ใชสินคาและบริการสัดสวนท่ีสูงกวารายไดตอเดือนอ่ืน ในขณะรายไดตอเดือน 15,001-20,000 บาท 

ซื้อสินคาไมจํากัด โอกาสในสัดสวนที่สูงกวารายไดตอเดือนอ่ืนและผูท่ีมีรายไดตอเดือน 25,000 บาท

ขึ้นไปจะซื้อเม่ือมีการสงเสริมการขายในสัดสวนที่สูงกวารายไดตอเดือนอ่ืน 

รายไดตอเดือนมีความสัมพันธกับแหลงที่ทราบขอมูลการขายสินคาอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ

ที่ระดับ .001 โดยท่ีรายไดตอเดือนไมเกิน 5,000 บาท 10,001-15,000 บาท 15,001-20,000 บาท และ

ทราบขอมูลจากโฆษณาออนไลนในสัดสวนท่ีสูงกวารายไดตอเดือนอ่ืน รายไดตอเดือน 5,001-10,000 บาท 

ทราบขอมูลจาก yahoo ในสัดสวนที่สูงกวารายไดตอเดือนอ่ืน และอาชีพรับจางท่ัวไป ทราบขอมูล

จาก yahoo ในสัดสวนท่ีสูงกวารายไดตอเดือนอ่ืน รายไดตอเดือน 20,001-25,000 บาท 25,000 บาท

ขึ้นไปและทราบขอมูลจาก google ในสัดสวนท่ีสูงกวารายไดตอเดือนอ่ืน 

 รายไดตอเดือนมีความสัมพันธกับการซื้อซ้ําอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .001 โดยที่

รายไดตอเดือน 10,001-15,000 บาท 15,001-20,000 บาท และ 20,001-25,000 บาท มีการซื้อแนนอน

ในสัดสวนที่สูงในขณะทีร่ายไดตอเดือนโดยสวนมากยังไมแนใจ 

 



 
 

บทที่ 5 

สรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 
 

 การศึกษาวิจัยเรื่อง การซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนของผูที่มีรายไดในจังหวัดสงขลา 

ในบทนี้ผูวิจัยนําเสนอเน้ือหา 3 สวน ประกอบดวย สรุปการวิจัย อภิปรายผลการวิจัย และขอเสนอแนะ

สําหรับการนําผลวิจัยไปใชประโยชนและสําหรับการศึกษาตอไป  

 

สรุป  

 

 กระแสความนิยมการซื้อขายสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนในปจจุบัน ทําให

ผูประกอบการธุรกิจรายยอยท่ีมีเงินทุนในการทําธุรกิจไมมากนักนิยมใชเครือขายสังคมออนไลน

เปนชองทางในการเผยแพรขอมูลและขายสินคาและบริการกันอยางกวางขวาง การทําธุรกิจผานเครือขาย

สังคมออนไลนชวยลดตนทุนคาบริหารรานคาไดเปนอยางดี นอกจากนี้เครือขายสังคมออนไลน

ยังมีระบบที่สามารถโตตอบกับลูกคาผานกระดานสนทนาไดทันที  

 จากความกาวหนาของเทคโนโลยีรวมไปถึงการพัฒนารูปแบบการขายสินคาผานเครือขาย

สังคมออนไลนที่ทันสมัย ทําใหมีการซื้อขายสินคาผานทางเครือขายสังคมออนไลนมากขึ้น ผูวิจัยจึง

สนใจศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนของผูที่มีรายไดประจําในจังหวัด

สงขลา เพื่อนําไปปรับปรุง  เเนวทางการตลาดของผูประกอบการใหสอดคลองกับความตองการของ

ผูบริโภค ซึ่งจะสงผลใหสามารถปรับปรุงการขายสินคาใหมีประสิทธิภาพและขยายฐานลูกคาเพื่อ

สรางความยั่งยืนของสินคาและบริการตอไป 

 การวิจัยนี้มีวัตถุประสงคการวิจัย 3 ประการคือ 1) เพื่อศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตร 

พฤติกรรมการซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลน และระดับความสําคัญของสวนประสมทาง

การตลาดในการตัดสินใจซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนของผูที่มีรายไดในจังหวัดสงขลา 

2) เพื่อเปรียบเทียบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินคาผาน

เครือขายสังคมออนไลนของผูที่มีรายไดในจังหวัดสงขลาจําแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร 

และ 3) เพื่อวิเคราะหความสัมพันธระหวางลักษณะทางประชากรศาสตรกับพฤติกรรมการซื้อสินคา

ผานเครือขายสังคมออนไลน โดยมีสมมติฐานการวิจัยคือ 1) ผูซื้อท่ีมีลักษณะทางประชากรศาสตร

แตกตางกันใหความสําคัญกับสวนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินคาผานเครือขาย

สังคมออนไลนแตกตางกัน และ 2) ลักษณะทางประชากรศาสตรมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อขาย
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สินคาผานเครือขายสังคมออนไลน ประชากรท่ีทําการศึกษาครั้งนี้คือผูท่ีมีรายไดในจังหวัดสงขลา 

โดยทําการศึกษาในชวงเวลาระหวาง เดือนมีนาคม 2558 ถึง เดือนเมษายน 2558 

 ผูวิจัยทําการทบทวนวรรณกรรม เอกสาร แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวของประกอบ 

1) แนวคิดเครือขายสังคมออนไลน 2) ทฤษฎีพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 3) ทฤษฎีและแนวคิดที่เก่ียวกับ

พฤติกรรมผูบริโภค 4) ทฤษฎีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด และ 5) งานวิจัยท่ีเก่ียวของ การทบทวน

งานเหลาน้ีผูวิจัยนํามาใชในการกําหนดระเบียบวิธีการวิจัย ตัวแปร กรอบแนวคิดในการวิจัย ตลอดจน

การเปรียบเทียบผลงานวิจัยในอดีตกับงานวิจัยนี้ในการอภิปรายผลการวิจัย  

 จากการทบทวนวรรณกรรมขางตน ผูวิจัยไดตัวแปรตามเปน ระดับความสําคัญของปจจัย

สวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการผานเครือขายสังคมออนไลน 

ซึ่งประกอบ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานท่ี และดานการสงเสริมการตลาด และพฤติกรรม

การซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลน ไดแก ปริมาณการเขาใชงานในแตละวัน ความถ่ีในการใชบริการ 

ชวงเวลาในการใชบริการ สินคาที่สนใจ และคาใชจายเฉล่ียตอครั้ง และตัวแปรตนเปนปจจัย

ลักษณะทางประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน 

 การวิจัยนี้เปนวิจัยเชิงปริมาณ ใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล 

ประชากรในการศึกษา คือ ผูมีรายไดในจังหวัดสงขลา โดยมีอายุต้ังแต 18 ปขึ้นไป ที่มีการซื้อสินคาผาน

เครือขายสังคมออนไลน ซึ่งไมทราบจํานวนที่แนนอน ในการศึกษาครั้งนี้ผูวิจัยไดทําการเก็บขอมูล

จากกลุมตัวอยาง จํานวน 400 คน การสุมตัวอยางแบบความสะดวก (Convenient Sampling) เครื่องมือ

ท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล ไดแก แบบสอบถาม สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล แบงเปน 2 ประเภท 

คือ 1) สถิติสําหรับการพรรณนาประกอบดวย คาความถ่ี รอยละ คาเฉล่ีย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

และ 2) สถิติสําหรับการทดสอบสมมติฐาน ไดแก t-test F-test และ chi-square  

 ผลการวิจัยตามลําดับวัตถุประสงคการวิจัย เปนดังนี ้

 วัตถุประสงคขอที่ 1 เพื่อศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตร พฤติกรรมการซื้อสินคาผาน

เครือขายสังคมออนไลน และระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อ

สินคาผานเครือขายสังคมออนไลนของผูท่ีมีรายไดในจังหวัดสงขลา  

 1. ลักษณะทางประชากรศาสตร พบวา ผูซื้อสินคาสวนมากเพศหญิง มีอายุ 21-30 ป มีสถานภาพ

โสด มีระดับการศึกษาสูงสุดปริญญาตรี มีอาชีพเจาของกิจการ/ผูประกอบการ รายไดตอเดือนนั้น

อยูในชวงระหวาง 10,001-15,000 บาท 

 2. ขอมูลพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลน พบวา ประเภทสินคาท่ีมีการซื้อ

มากท่ีสุด คือ ของขวัญ ของชํารวย ของเลน และเสื้อผาสําเร็จรูป ซื้อสินคา 7–9 ครั้ง ภายในระยะเวลา 

1 ป คาใชจายเฉล่ียตอครั้ง 2,001-3,000 บาท เครือขายสังคมออนไลนที่มีการสั่งซื้อสินคามากท่ีสุด 
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คือ lnstagram weloveshopping และ facebook ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อสินคา คือ สมาชิกในเครือขาย

สังคมออนไลน ซื้อสินคาแบบไมจํากัดโอกาสในเลือกซื้อ แหลงขอมูลการขายสินคา คือการโฆษณา

ออนไลน และผูซื้อยังมีความตองการที่จะซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนอีกในครั้งตอไป 

 3. ผลการวิเคราะหระดับความสําคัญปจจัยดานสวนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจซื้อ พบวา โดยภาพรวมอยูในระดับมาก เม่ือพิจารณาตามสวนประสมทางการตลาดทั้ง 

4 ดาน พบวา 

  3.1 ดานผลิตภัณฑ พบวา มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อในระดับมาก โดยที่ผูซื้อให

ความสําคัญกับบรรจุภัณฑของสินคามีความสวยงามมากท่ีสุด รองลงมา คือ มีการคืนหรือเปล่ียนสินคา 

และผูใชบริการสามารถขอขอมูลเพิ่มเติมเก่ียวกับสินคาได และนอยท่ีสุด คือ มีการรับประกันคุณภาพ

สินคา 

  3.2 ดานราคา พบวา มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อในระดับมาก โดยที่ผูซื้อใหความสําคัญ

กับระบบความปลอดภัยในการชําระเงินมากที่สุด รองลงมา คือ ความหลากหลายในวิธีการชําระเงิน และ

นอยท่ีสุด คือ แสดงราคาของสินคาและบริการท่ีหนาเว็บไซตอยางชัดเจน 

  3.3 ดานการจัดจําหนาย พบวา มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อในระดับมาก โดยท่ีผูซื้อ

ใหความสําคัญกับความสามารถแสดงความคิดเห็นติชมสินคาและบริการไปยังผูขายไดงายและ

สะดวกกวาการซื้อสินคาจากชองทางอ่ืนมากท่ีสุด รองลงมา คือ มีบริการสงสินคาถึงที่ตามตองการ 

และนอยที่สุด คือ สามารถตรวจสอบสถานการณจัดสงสนิคาได  

  3.4 ดานการสงเสริมการตลาด พบวา มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อในระดับมาก โดยท่ี

ผูซื้อใหความสําคัญกับการมีขาวประชาสัมพันธแจงถึงลูกคาอยางสมํ่าเสมอมากท่ีสุด รองลงมา คือ 

มีใชสื่อโฆษณา เชน สิ่งพิมพ วิทยุ โทรทัศน ประชาสัมพันธเว็บไซตเครือขายสังคมออนไลน และ

นอยที่สุด คือ มีการสงขอมูลขาวสารใหทราบผานทางสื่อออนไลน  

 วัตถุประสงคขอท่ี 2 เพื่อเปรียบเทียบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด 

ในการตัดสินใจซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนของผูท่ีมีรายไดในจังหวัดสงขลาจําแนกตาม

ลักษณะทางประชากรศาสตร ผลการศึกษาแตละลักษณะเปนดังนี ้  

1. เพศ พบวา เพศชายกับเพศหญิง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดทุกปจจัยมีความสําคัญตอ

การตัดสินใจไมแตกตางกัน 

2. อายุ พบวา อายุแตกตางกัน ปจจัยสวนประสมทางการตลาดทุกปจจัยมีความสําคัญตอ

การตัดสินใจไมแตกตางกัน 

3. สถานภาพการสมรส พบวา สถานภาพสมรสแตกตางกัน ปจจัยสวนประสมทางการตลาด

ทุกปจจัยมีความสําคัญตอการตัดสินใจไมแตกตางกัน 
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4. ระดับการศึกษา พบวา ปจจัยทางการตลาดดานราคา ดานการจัดจําหนาย และดานสงเสริม

การตลาดมีความสําคัญตอการตัดสินใจของผูที่สําเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรีมากที่สุด ในขณะท่ี

ปจจัยดานผลิตภัณฑมีความสําคัญตอการตัดสินใจในแตละระดับการศึกษาไมแตกตางกัน 

5. อาชีพ พบวา ปจจัยทางการตลาดดานสงเสริมการตลาดมีความสําคัญตอการตัดสินใจของ

ขาราชการมากที่สุด ในขณะท่ีปจจัยสวนประสมการตลาดดานอื่นมีความสําคัญตอการตัดสินใจ

ในแตละอาชพีไมแตกตางกัน 

6. รายไดตอเดือน พบวา ปจจัยทางการตลาดทุกดานมีความสําคัญตอการตัดสินใจของผูท่ี

มีรายได 15,001-20,000 บาทตอเดือน มากที่สุด 

 วัตถุประสงคขอท่ี 3 เพื่อวิเคราะหความสัมพันธระหวางลักษณะทางประชากรศาสตรกับ

พฤติกรรมการซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลน ผลการศึกษาในแตละลักษณะเปนดังน้ี 

 1. เพศ พบวา เพศของผูซื้อมีความสัมพันธกับการซื้อสินคาประเภทรองเทา และของขวัญ/

ของชํารวย แหลงซื้อสินคาประเภท Olx.com ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจ โอกาสท่ีเลือกซื้อสินคา 

และการซื้อซ้ํา 

 2. อายุ พบวา ระดับอายุของผูซื้อความสัมพันธกับการซื้อสินคาประเภทรองเทา กระเปา 

เครื่องสําอาง และของเลน แหลงซื้อประเภท Facebook, Instagram, Olx.com, Hi5 Tarad และขายดี.com 

ความถ่ีในการซื้อ ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจ โอกาสที่เลือกซื้อสินคา และแหลงขอมูล 

 3. สถานภาพสมรส พบวา สถานภาพสมรสของผูซื้อมีความสัมพันธกับการซื้อสินคา

ประเภท เสื้อผาสําเร็จรูป รองเทา กระเปา เครื่องสําอาง ของขวัญ/ของชํารวย ของเลน และอุปกรณกีฬา 

แหลงซื้อประเภท Facebook, Instagram และ Olx.com ความถ่ีในการซื้อ และโอกาสท่ีเลือกซื้อสินคา 

 4. ระดับการศึกษา พบวา ระดับการศึกษาของผูซื้อมีความสัมพันธกับการซื้อสินคาประเภท 

Computer/Hardware เสื้อผาสําเร็จรูป รองเทา กระเปา ของขวัญ/ของชํารวย ของเลน และอุปกรณกีฬา 

แหลงซื้อประเภท Facebook และ Olx.com ความถ่ีในการซื้อ ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจ โอกาสท่ี

เลือกซือ้สินคา และแหลงขอมูล  

 5. อาชีพ พบวา อาชีพของผูซื้อมีความสัมพันธกับการซื้อสินคาประเภทกระเปา เครื่องสําอาง 

ของเลน และอุปกรณกีฬา แหลงซื้อประเภท Olx.com, Hi5 และขายดี.com ความถ่ีในการซื้อ 

คาใชจายในการซื้อ ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจ โอกาสท่ีเลือกซือ้สินคา แหลงขอมูล และการซื้อซ้ํา 

 6. รายไดตอเดือน พบวา ระดับรายไดของผูซื้อมีความสัมพันธกับการซื้อสินคาประเภท 

Computer/Hardware เสื้อผาสําเร็จรูป กระเปา ของขวัญ/ของชํารวย ของเลน และอุปกรณกีฬา แหลงซื้อ

ประเภท Instagram และ Olx.com ความถ่ีในการซื้อ ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจ โอกาสท่ีเลือกซื้อ

สินคา แหลงขอมูล และการซื้อซ้ํา 
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อภิปรายผล 

 

 ในครั้งน้ีผูวิจัยแบงการอภิปรายผลเปน 2 สวน สวนแรกเปนการอภิปรายเชิงพรรณนาถึงขอมูลทั่วไป

ของตัวอยางท่ีศึกษา ในขณะที่สวนท่ีสองเปนการอภิปรายเชิงเปรียบเทียบ โดยทําการเปรียบเทียบ

ผลวิจัยของผูวิจัยกับงานของคนอ่ืนที่แตกตางกันในประเด็นพื้นท่ีศึกษาและเวลา  

 

 1. ขอมูลทั่วไป 

  ผลการศึกษาขอมูลทั่วไป พบวา โดยสวนมากเพศหญิง มีอายุ 21-30 ป มีสถานภาพโสด 

มีระดับการศึกษาสูงสุดปริญญาตรี มีอาชีพเจาของกิจการ/ผูประกอบการ รายไดตอเดือนน้ันอยูในชวง

ระหวาง 10,001-15,000 บาท กลุมตัวอยางท้ังหมดเคยผานการใชบริการการซื้อสินคาผานเครือขาย

สังคมออนไลนมาแลว ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของวีกิจจ  ศุภโกวิท (2555) ศึกษาพฤติกรรมของคน

วัยทํางานในจังหวัดเชียงใหมตอการซื้อสินคาบน facebook ผลจากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถาม

สวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 20-30 ป ระดับการศึกษาสูงสุดปริญญาตรี มีอาชีพเปนพนักงาน

บริษัทเอกชน มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 10,001-20,000 บาท และสวนใหญมีสถานภาพโสด และสอดคลอง

กับงานวิจัยของภัทรา  เรืองสวัสดิ์ (2553) ศึกษาเรื่องรูปแบบการดําเนินชีวิต และพฤติกรรมการใช

เครือขายออนไลนของคนวัยทํางาน ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางเปนเพศหญิง

มากกวาชาย มีอายุระหวาง 25-30 ป ประกอบอาชีพพนักงานบริษัท/หางรานเอกชน ศึกษาในระดับ

ปริญญาตร ี

  ผลการวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลน พบวา ผูตอบ

แบบสอบถามโดยสวนมากมีความสนใจเก่ียวกับการซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลน มีความสนใจ

เปดดูและสนใจในการซื้อสินคา ประเภทสินคาหรือบริการท่ีมีการซื้อมากท่ีสุด คือ ของขวัญ ของชํารวย 

ของเลน และเสื้อผาสําเร็จรูป จํานวนครั้งท่ีซื้อสินคา 7–9 ภายในระยะเวลา 1 ป มีคาใชจายเฉล่ียตอครั้ง 

2,001-3,000 บาท เครือขายสังคมออนไลนที่มีการสั่งซื้อสินคามากที่สุด คือ lnstagram weloveshopping 

และ facebook ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อสินคา คือ สมาชิกในเครือขายสังคมออนไลน ไมจํากัด

โอกาสในเลือกซื้อสินคาและบริการผานเครือขายสังคมออนไลน แหลงที่ทราบขอมูลการขายสินคา

บนเว็บไซตเครือขายสังคมออนไลน facebook คือ โฆษณาออนไลน และกลุมตัวอยางสวนใหญยังมี

ความตองการที่จะซื้อสินคาและบริการผานอินเตอรเน็ตอีกในครั้งตอไป สอดคลองกับงานวิจัยของวีกิจจ  

ศุภโกวิท (2555) ศึกษาพฤติกรรมของคนวัยทํางานในจังหวัดเชียงใหมตอการซื้อสินคาบน facebook 

ผลจากการศึกษาพบวา ดานพฤติกรรมผูตอบแบบสอบถามสวนใหญสินคาท่ีเคยซื้อสินคาผาน facebook 

คือ เสื้อผาแฟชั่นและเครื่องประดับ สินคาที่ซื้อผาน facebook ครั้งสุดทาย คือ เสื้อผาแฟชั่น มีเหตุผล
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ในการเลือกซื้อสินคาผาน facebook คือ มีสินคาตรงความตองการ ชวงของเดือนท่ีซื้อสินคาผาน facebook 

คือ ไมแนนอนจะซื้อก็ตอเม่ือถูกใจ สวนใหญไมจํากัดโอกาสท่ีซื้อสินคาผาน facebook จะซื้อเม่ือเจอ

ของถูกใจ และสอดคลองกับงานวิจัยของทัณฑิมา  เชื้อเขียว (2550) ศึกษาเรื่องพฤติกรรมในการซื้อ

สินคาและบริการผานเว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของผูบริโภคในจังหวัดเชียงใหม ผลการวิจัย

พบวาผูบริโภคนิยมใชอินเทอรเน็ตความเร็วสูง ซื้อสินคา ไดแก CD/เพลง/หนังภาพยนตร Download เพลง 

จองต๋ัวเครื่องบิน สินคาและบริการที่มีราคา 1,001-5,000 บาท เหตุผลที่เลือกซื้อ เพราะมีความสะดวก 

มีบริการ 24 ชั่วโมง ไมจํากัดโอกาสในการซื้อ จํานวน 1–3 ครั้ง ภายในระยะเวลาตอป 

  ผลการวิเคราะหระดับความสําคัญในปจจัยดานสวนประสมการตลาด พบวา ปจจัยดาน

ผลิตภัณฑ  ดานราคา ดานการจัดจําหนาย  และดานการสงเสริมการตลาด พบวา มีความสําคัญในระดับมาก 

ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของอรวรรณ  วรรณโชติ (2551) ศึกษาเรื่องการสังเคราะหงานวิจัยเก่ียวกับ

ปจจัยการตลาดกับพฤติกรรมการซื้อสินคา ผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของผูบริโภคในประเทศไทย 

ผลการศึกษาพบวา ปจจัยการตลาด ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานการจัดจําหนาย 

และปจจัยดานการสงเสริมการขาย มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ ในดานการใชเปนเหตุเปนผล

ในการตัดสินใจซื้อมากท่ีสุด ปญหาและอุปสรรค ตลอดจนแนวโนมของพฤติกรรมการซื้อสินคาผาน

ระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส และความไมม่ันใจในคุณภาพของสินคา และการสงมอบสินคาท่ีถูกตอง 

มีคุณสมบัติตรงตามท่ีลูกคาคาดหวัง แตอยางไรก็ดีการซื้อสินคาผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

ของผูบริโภคในประเทศไทยยังคงมีแนวโนมในทางที่ดี คือสามารถดําเนินตอไปได โดยจะเห็นไดจาก

มูลคาพาณิชยอิเล็กทรอนิกสที่เพิ่มขึ้นทุกป สอดคลองกับงานวิจัยของทัณฑิมา  เชื้อเขียว (2550) 

ศึกษาเรื่องพฤติกรรมในการซื้อสินคาและบริการผานเว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของผูบริโภค

ในจังหวัดเชียงใหม ผลการวิจัยพบวา ปจจัยดานราคา คือ ราคา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 

เปนตน 

 

 2. ขอมูลเชิงเปรียบเทียบ  

  ผลการเปรียบเทียบระดับความสําคัญท่ีมีผลตอการซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลน

ของผูมีรายไดประจําในจังหวัดสงขลา พบวา ตัวแปร ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน 

ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของอรวรรณ  วรรณโชติ (2551) ศึกษาเรื่องการสังเคราะหงานวิจัยเก่ียวกับ

ปจจัยการตลาดกับพฤติกรรมการซื้อสินคา ผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของผูบริโภคในประเทศไทย 

ผลการศึกษาพบวา ปจจัยที่การตลาดมีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

ของผูบริโภคในประเทศไทยมากท่ีสุด จากผลการสังเคราะหคือ ปจจัยทางประชากรศาสตร คือ เพศ 

อายุ อาชีพ รายได และระดับการศึกษา สอดคลองกับงานวิจัยของสิริกุล  หอสถิตกุล (2543) ศึกษาเรื่อง
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ความตองการซื้อสินคาและบริการผานระบบอินเทอรเน็ตของผูใชอินเทอรเน็ตในประเทศไทย 

ผลการศึกษาพบวา ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการของผูตอบแบบสอบถามที่เคย

เขาสูเว็บไซตท่ีมีการขายสินคาและบริการ สวนใหญใหความสําคัญกับความปลอดภัยและความนาเช่ือถือ

ของวิธีการชําระเงิน รองลงมาคือ การแสดงของราคาสินคาและบริการ และการแสดงรายละเอียด

ของขอมูลครบถวนของสินคาและบริการดวยรูปภาพ 3 มิติ มีเสียงประกอบ วิธีการชําระเงินสวนใหญ 

ชําระโดยบัตรเครดิต รองลงมือ บัตรเดบิต อันดับ 3 มีจํานวนเทากันคือ โอนเงินเขาบัญชีธนาคาร

และชําระเงินปลายทาง ปญหาและอุปสรรคในการสั่งซื้อสินคาและบริการสวนใหญขาดความเชื่อม่ัน

ในระบบการชําระเงินแบบอิเล็กทรอนิกส (ไมปลอดภัย) รองลงมาคือ ความไมเช่ือม่ันในคุณภาพ

สินคาและบริการและการไมไดสัมผัสสินคาดวยตนเอง 

 

ตาราง 43 ระดับความสัมพันธ ระหวางตัวแปรตนกับตัวแปรตามของผลการวิจัยของคนอ่ืนเปรียบเทียบ

กับผลการวิจัยน้ี  

 

ตัวแปรตน 
ผลการวิจัยคนอื่น 

ผลการวิจัยน้ี ภัทรา เรืองสวัสด์ิ 

(2553) 

อรวรรณ วรรณโชติ  

(2551) 

จิราภรณ เลิศจีระจรัส  

(2548) 

สิริกุล  หอสถิตกุล  

(2543) 

เพศ      

อายุ       

สถานภาพ      

การศึกษา      

อาชีพ      

รายได      

หมายเหตุ  หมายถึง มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 

  หมายถึง ไมมีความสัมพันธกัน 

 - หมายถึง ไมไดทําการศึกษา 
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ขอเสนอแนะ 

 

 จากการวิจัย ผูวิจัยมีขอเสนอแนะเพื่อประโยชนแกภาคสวนตาง ๆ  โดยแบงขอเสนอแนะเปน 2 สวน

คือ สวนแรกเปนขอเสนอแนะสําหรับหนวยงานหรือผูที่เก่ียวของ และสวนท่ีสองเปนขอเสนอแนะ

สําหรับผูท่ีจะทําวิจัยในประเด็นนี้ในโอกาสตอไป ดังนี ้

 

 1. ขอเสนอแนะสําหรับหนวยงานที่เกี่ยวของ 

  ขอมูลที่ไดจากการศึกษาเรื่องการซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนของผูท่ีมีรายไดประจํา

ในจังหวัดสงขลา สามารถนํามาพัฒนากลยุทธสวนประสมทางการตลาดใหเหมาะสมและสามารถ

นํามาพัฒนากลยุทธสวนประสมทางการตลาดไดเหมาะสมและสามารถตอบสนองตอความตองการ

ท่ีดีที่สุดของผูบริโภคไดดังน้ี 

  1.1 ดานผลิตภัณฑ ผูวิจัยขอเสนอใหผูขายควรจะใหความสําคัญในเรื่องบรรจุภัณฑของ

สินคามีความสวยงามเพื่อเปนการดึงดูดความสนใจของลูกคาในการหันมาซื้อสินคาและบริการนั้น ๆ 

เพิ่มมากขึ้น นอกจากนี้ผูใชบริการสามารถขอขอมูลเพิ่มเติมเก่ียวกับสินคาไดสะดวกและมีการคืน

หรือเปล่ียนสินคา การปรับปรุงในดานผลิตภัณฑโดยคํานึงถึงความพึงพอใจของลูกคาเปนสําคัญ 

เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยางตรงตามความตองการ 

  1.2 ดานราคา ผูวิจัยขอเสนอใหผูขายควรมีการคํานึงถึงระบบการรักษาความปลอดภัย

ในการชําระเงินของลูกคา ความหลากหลายในการชําระเงิน รวมไปถึงการต้ังราคาของสินคาใหเหมาะสม

กับคุณภาพ โดยผูบริโภคในปจจุบันมีความคาดหวังในระดับท่ีสูงขึ้น ดังนั้นจึงไมจําเปนท่ีจําตอง

แขงขันกันในเรื่องของราคาท่ีตํ่าที่สุด แตควรไปใหความสําคัญในการวางกลยุทธที่ทําใหผูบริโภค

รูถึงคุณคาสูงสุด  

  1.3 ดานชองทางการจัดจําหนาย ผูวิจัยขอเสนอใหผูขายควรใหความสําคัญในเรื ่องของ

สามารถแสดงความคิดเห็นติชมสินคาและบริการไปยังผูขายไดงายและสะดวกกวาการซื้อสินคา

จากชองทางอ่ืน มีบริการสงสินคาถึงท่ีตามตองการและประหยัดเวลาในการเดินทางไปซื้อสินคา

และบริการ 

  1.4 ดานการสงเสริมการตลาด ผูวิจัยขอเสนอใหผูขายควรใหความสําคัญในเรื่องของ 

ขาวประชาสัมพันธแจงถึงลูกคาอยางสมํ่าเสมอ ใชสื่อโฆษณา เชน สิ่งพิมพ วิทยุ โทรทัศน และ

นอกจากน้ีควรท่ีจะจัดการโฆษณาทางอินเทอรเน็ต ชวยทําใหรานคาเปนที่รูจักเพิ่มมากขึ้นและเปน

การกระตุนการตัดสินใจซื้อของลูกคาอีกทางหน่ึงที่ไดผลดีอีกดวย 



109 
 

 2. ขอเสนอแนะสําหรับผูที่จะศึกษาตอไป 

  2.1 การวิจัยครั้งนี้ศึกษาการซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนของผูที่มีรายไดประจํา

ในจังหวัดสงขลาเทาน้ัน ในการศึกษาครั้งตอไปควรศึกษาในพื้นท่ีจังหวัดใกลเคียง เชน จังหวัด

นครศรีธรรมราช เปนตน เพื่อจะไดขอมูลที่ครอบคลุมเพิ่มมากขึ้นและนําไปเปนแนวทางในการสราง

กลยุทธทางการตลาดตอไป 

  2.2 การศึกษาการซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนทําการศึกษาในแงของ 

ผูใหบริการหรือผูขายสินคา ดังน้ันครั้งตอไปควรทําการศึกษาในสวนของผูขายหรือผูผลิตดวย 

  2.3 การศึกษารายละเอียดแบบเจาะลึก โดยเฉพาะผูใชอินเตอรเน็ตท่ียังไมเคยซื้อสินคา

ผานเครือขายสังคมออนไลน โดยอาจจะใชวิธีการสัมภาษณในประเด็นตาง ๆ เพื่อนํามาเปนขอมูล

ในการปรับปรุงกลยุทธทางการตลาดในการซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลน 
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เรียน ดร.ชูตา  ประโมจนีย 
 

 ดวย วาท่ีรอยตรี ชานนท จันทวงศ รหัส 53G4001006 นักศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจ

มหาบัณฑิต สาขาวิชาบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา ไดรับอนุมัติจากบัณฑิตวิทยาลัยให

ดําเนินการทําวิทยานิพนธ เรื่อง “การซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนของผูมีรายไดในจังหวัด

สงขลา”  

 โดยมีคณะกรรมการควบคุมวิทยานิพนธ ดังน้ี 

 1. ผศ.ดร.สุระพรรณ  จุลสุวรรณ  อาจารยท่ีปรึกษาวิทยานิพนธหลัก 

 2. ผศ.ดร.ประภาพร  ยางประยงค  อาจารยท่ีปรึกษาวิทยานิพนธรวม 
 

  ในการนี้ บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา พิจารณาแลวเห็นวาทานเปนผูมี

ความรูความสามารถในเรื่องน้ีเปนอยางดี จึงใครขอความอนุเคราะหเปนผูเช่ียวชาญตรวจสอบความ

สอดคลองคุณภาพเครื่องมือการวิจัย (IOC: Index of Congruence) ของนักศึกษาดังกลาว 

  จึงเรียนมาเพื่อโปรดพิจารณาอนุเคราะห บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา 

หวังวาคงจะไดรับความรวมมือจากทานดวยดี  และขอขอบพระคุณเปนอยางสูงมา ณ โอกาสน้ี 
 

 

 

 

 (ผูชวยศาสตราจารย ดร.สุระพรรณ  จุลสุวรรณ) 

 คณบดีบัณฑิตวิทยาลัย  
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ภาคผนวก  ค 
แบบประเมินความสอดคลองแบบสอบถาม (IOC) 
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แบบประเมินความสอดคลองแบบสอบถาม (IOC) 
 

คําชี้แจง 

 1. แบบประเมิน ความสอดคลองแบบสอบถาม (IOC) ของวิทยานิพนธเรื่อง “การซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนของผูมีรายไดในจังหวัด

สงขลา” จัดทําโดย นายชานนท จันทวงศ 

 2. กรุณาทําเครื่องหมาย  ในชองการประเมิน โดย 

   +1 เม่ือทานแนใจวาคําถามขอนั้นสอดคลองกับวัตถุประสงคท่ีระบุไวจริง 

   0 เม่ือทานไมแนใจวาคําถามนั้นสอดคลองกับวัตถุประสงคท่ีระบุไว 

   -1 เม่ือทานแนใจวาคําถามน้ันไมสอดคลองกับวัตถุประสงคที่ระบุไว 

 3. ผูวิจัยขอขอบพระคุณผูทรงคุณวุฒิทุกทานที่ใหความอนุเคราะหในการประเมินและใหขอเสนอแนะ 

 

......................................................... 

(...............................................) 

นักศึกษาปริญญาโท 

หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา 
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ยศ/ตําแหนง/ชื่อ ............................................................................................. ผูประเมิน 

 

วัตถุประสงค ขอคําถาม/คําตอบที่เปนไปได วรรณกรรม/งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
การประเมินของ

ผูทรงคุณวุฒิ 
ขอเสนอแนะ 

ศึกษาระดับ

ความสัมพันธของ

ขอมูลสวนบุคคล

ที่มีผลตอการซื้อ

สินคาผานเครือขาย

สังคมออนไลนของ

ผูมีรายไดใน

จังหวัดสงขลา 

1. เพศ 

ชาย 

 หญิง 

กติกา สายเสนีย.(2554) 

กานดา  รุณนะ  

และพงศา  สายแกว. (2554) 

1 0 -1  

2. อายุ 

  นอยกวาหรือเทากับ 20  ป  

  21 - 25  ป 

  26 – 30   ป    

  31 – 35  ป 

  36 – 40  ป  

  มากกวา  40  ป 

ดารา   ทีปะปาล. (2542). 

จิราภรณ   เลิศจีระจรัส. (2548). 

กติกา  สายเสนีย.(2554) 

กานดา  รุณนะ  

และพงศา  สายแกว . (2554) 

1 0 -1  
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วัตถุประสงค ขอคําถาม/คําตอบที่เปนไปได วรรณกรรม/งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
การประเมินของ

ผูทรงคุณวุฒิ 
ขอเสนอแนะ 

3. สถานภาพสมรส 

  โสด 

  สมรส 

  หมาย 

  หยาราง 

4. ระดับการศึกษาสูงสุด  

  ตํ่ากวา ม.6 

  ม.6/ปวช. 

  อนุปริญญา/ปวส. 

  ปริญญาตรี 

  ปริญญาโท 

  ปริญญาเอก 

ดารา   ทีปะปาล. (2542). 

กติกา สายเสนีย.(2554) 

จิราภรณ   เลิศจีระจรัส. (2548). 

 

 

ดารา   ทีปะปาล. (2542). 

กติกา  สายเสนีย. (2554) 

จิราภรณ   เลิศจีระจรัส. (2548). 

 

1 0 -1  
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วัตถุประสงค ขอคําถาม/คําตอบที่เปนไปได วรรณกรรม/งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
การประเมินของ

ผูทรงคุณวุฒิ 
ขอเสนอแนะ 

5. อาชีพ 

  เจาของกิจการ/ผูประกอบการ 

  รับราชการ 

  พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

  รับจางทั่วไป 

   พนักงานบริษัทเอกชน 

  อ่ืน ๆ โปรดระบุ 

ทัณฑิมา  เชื้อเขียว. (2550) 

กติกา  สายเสนีย. (2554) 

 

1 0 -1  

6. รายไดตอเดือน 

  ไมเกิน 5,000 บาท 

  5,001 – 10,000  บาท 

  10,001- 15,000  บาท 

  15,001 – 20,000  บาท 

  20,001 – 25,000  บาท 

  25,000  บาทขึ้นไป 

จิราภรณ   เลิศจีระจรัส. (2548) 

กติกา สายเสนีย. (2554) 

 

1 0 -1  
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วัตถุประสงค ขอคําถาม/คําตอบที่เปนไปได วรรณกรรม/งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
การประเมินของ

ผูทรงคุณวุฒิ 
ขอเสนอแนะ 

7. ทานเคยใชบริการการซื้อสินคา

ผานเครือขายสังคมออนไลน 

  เคยใชบริการ 

  ไมเคยใชบริการ 

 

ประชาสรรค   แสนภักดี. 

(2549). 

กติกา สายเสนีย.(2554) 

 

1 0 -1  

 



 

129 

 

วัตถุประสงค ขอคําถาม/คําตอบที่เปนไปได วรรณกรรม/งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
การประเมินของ

ผูทรงคุณวุฒิ 
ขอเสนอแนะ 

ศึ ก ษ า ข อ มู ล

เก่ียวกับพฤติกรรม

ของผูบริโภคใน

การซื้อสินคาที่มี

ผ ล ต อ ก า ร ซื้ อ

สินคาผานเครือขาย

สังคมออนไลน

ของผูมีรายไดใน

จังหวัดสงขลา 

8. ทานมีความสนใจเก่ียวกับการซื้อ

สินคาผานเครือขายสังคมออนไลน 

  มีความสนใจเปดดูและสนใจใน

การซื้อสินคา 

  เคยสนใจเปดดูแตไมสนใจใน

การซื้อสินคา 

  ไมสนใจเปดดูและไมสนใจใน

การซื้อสินคา 

ชิ ฟ ฟ แ ม น แ ล ะ ค า นุ ค  (1994, 

อางถึงใน ศุภร  เสรีรัตน, 2544) 

Engle, Black Well, and Miniard. 

(1993, อางถึงใน ดารา  ทีปะปาล, 

2542) 

อดุลย  จาตุรงคกุล (2543: 5) 

(อดุลย  จาตุรงคกุล, 2539: 7 

อางถึงใน ฐานิสา  สรรควิทยากุล, 

2549: 11)  

สรยุทธ  งามจันทรผลิ (2548: 9) 

1 0 -1  

9. ประเภทของสินคาหรือบริการท่ี

ทานเคยซื้อผานเว็บไซตเครือขาย

สังคมออนไลน (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  Computer/Hardware 

  เสื้อผาสําเร็จรูป 

  รองเทา 

  กระเปา 

1 0 -1  
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วัตถุประสงค ขอคําถาม/คําตอบที่เปนไปได วรรณกรรม/งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
การประเมินของ

ผูทรงคุณวุฒิ 
ขอเสนอแนะ 

  เครื่องสําอาง 

  นํ้าหอม 

  ของขวัญ ของชํารวย  

  ของเลน 

  อุปกรณกีฬา  

  อ่ืน ๆ 

10. จํานวนครั้งท่ีทานซื้อสินคาผาน

เว็บไซตเครือขายสังคมออนไลน 

ภายในระยะเวลา 1 ป 

  1 – 3 ครั้ง 

  4 – 6 ครั้ง 

  7 – 9 ครั้ง 

  9 – 12 ครั้ง 

  12 ครั้งขึ้นไป 

ดารา  ทีปะปาล. (2542). 

จิราภรณ  เลิศจีระจรัส. (2548) 

1 0 -1  
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วัตถุประสงค ขอคําถาม/คําตอบที่เปนไปได วรรณกรรม/งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
การประเมินของ

ผูทรงคุณวุฒิ 
ขอเสนอแนะ 

11. คาใชจายเฉล่ียตอครั้ง 

  ไมเกิน 500 บาท   

  501-1,000 บาท 

  1,001-1,500  บาท  

  1,501-2,000 บาท 

  2,001-2,500 บาท  

  2,501-3,000 บาท 

  3,001-3,500 บาท  

  3,501-4,000 บาท 

  4,001-4,500 บาท  

  มากกวา 4,500 บาทขึ้นไป 

จิราภรณ   เลิศจีระจรัส. (2548) 

กติกา  สายเสนีย.(2554) 

 

1 0 -1  

12. เครือขายสังคมออนไลนใดท่ีทาน

เคยซื้อสินคา (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  facebook 

  lnstagram 

  olx.com 

  lazada 

ประชาสรรค  แสนภักดี. (2549) 

ทัณฑิมา  เชื้อเขียว. (2550) 

1 0 -1  
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วัตถุประสงค ขอคําถาม/คําตอบที่เปนไปได วรรณกรรม/งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
การประเมินของ

ผูทรงคุณวุฒิ 
ขอเสนอแนะ 

  weloveshopping 

  Hi5 

  tarad 

  ขายดี.com 

  ไมเคย 

  อ่ืน ๆ 

13. ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ

สินคามากท่ีสุด 

  ตัดสินใจซื้อดวยตนเอง 

  เพื่อน 

  บุคคลอ่ืนในครอบครัว 

  สมาชิกในเครือขายสังคม 

ออนไลน   

ประชาสรรค  แสนภักดี. (2549) 

ทัณฑิมา  เชื้อเขียว. (2550) 

1 0 -1  
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วัตถุประสงค ขอคําถาม/คําตอบที่เปนไปได วรรณกรรม/งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
การประเมินของ

ผูทรงคุณวุฒิ 
ขอเสนอแนะ 

14. โอกาสใดท่ีทานเลือกซื้อสินคา 

และบริการผานเครือขายสังคม

ออนไลน 

  โอกาสพิเศษ เชน วันเกิด  

วันสําคัญ 

  เม่ือมีสินคาและบริการใหม ๆ 

  ชวงเวลาท่ีมีการสงเสริมการขาย 

  ไมจํากัดโอกาส 

  เม่ือจําเปนตองใชสินคาและ

บริการน้ัน ๆ 

  อ่ืน ๆ 

จิราภรณ  เลิศจีระจรัส. (2548) 

กติกา  สายเสนีย.(2554) 

ภัทรา  เรืองสวัสด์ิ. (2553) 

 

1 0 -1  
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วัตถุประสงค ขอคําถาม/คําตอบที่เปนไปได วรรณกรรม/งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
การประเมินของ

ผูทรงคุณวุฒิ 
ขอเสนอแนะ 

15. แหลงท่ีทานทราบขอมูลการขาย

สินคาบนเว็บไซตเครือขายสังคม

ออนไลนเฟซบุค คือขอใด 

 เว็บไซตคนหา (Search engine) 

เชน www.google.com 

 เว็บไซตรวมเว็บ (Web directory) 

เชน www.sanook.com 

 โฆษณาออนไลน 

 เพื่อนแนะนํา 

 เครือขายเพื่อนของเพื่อนใน

เครือขายสังคมออนไลน 

 อ่ืน ๆ 

จิราภรณ   เลิศจีระจรัส. (2548) 

กติกา สายเสนีย. (2554) 

ภัทรา  เรืองสวัสด์ิ. (2553) 

 

1 0 -1  
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วัตถุประสงค ขอคําถาม/คําตอบที่เปนไปได วรรณกรรม/งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
การประเมินของ

ผูทรงคุณวุฒิ 
ขอเสนอแนะ 

16. ทานจะซื้อสินคาและบริการผาน

อินเทอรเน็ตอีกหรือไม 

  ซื้อแนนอน 

  ไมแนใจ 

  ไมซื้อแนนอน 

ภัทรา  เรืองสวัสด์ิ. (2553) 

 

1 0 -1  

 



 

136 

 

วัตถุประสงค คําถามการวิจัย ขอคําถาม/คําตอบที่เปนไปได วรรณกรรม/งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
การประเมินของ

ผูทรงคุณวุฒิ 
ขอเสนอแนะ 

1. เ พื่ อ ศึ ก ษ า

พ ฤ ติ ก ร ร ม

การซื้อสินคา

ผานเครือขาย

สังคมออนไลน

ของผูท่ีมีรายได

ป ร ะ จํ า ใ น

จังหวัดสงขลา 

2. เพื่อวิเคราะห

ความสัมพันธ

ระหวางลักษณะ

ทางประชากร 

ศา ส ต ร แ ล ะ

พ ฤ ติ ก ร ร ม

การซื้อสินคา

1. ป จ จั ย ที่ มี ผ ล ต อ

การตัดสินใจซื้อ 

สิ น ค า ผ า น

เครื อข า ย สั งค ม

ออนไลนของผู ท่ี

มีรายไดประจําใน

จั ง ห วั ด ส ง ข ล า 

เปนอยางไร 

2. ลักษณะสวนบุคคล 

พฤติกรรมสินคา

ผ า น เ ค รื อ ข า ย

สั งคมออน ไล น

ของผู ท่ี มีรายได

ประจําในจังหวัด

สงขลา 

ดานผลิตภัณฑ (Likert scale 5 ระดับ) 

17. สินคามีคุณภาพนาเช่ือถือ Kolter (อางถึงใน ศิริวรรณ  เสรีรัตน 

และคณะ (2546: 198) 

เสรี  วงษมณฑา (2542: 32–46 

อางถึงใน สสิธร  สุขสาโรจน, 

2548: 39-40) 

สุปญญา  ไชยชาญ (2548) 

Kotler (2000: 14) 

ธงชัย  สันติวงษ (2540:34) 

1 0 -1  

18. ช่ือเสียงของตราสินคาเปนท่ีนิยม

และรูจัก 

1 0 -1  

19. ความหลากหลายของสินคาและ

บริการ 

1 0 -1  

20. มีการรับประกันคุณภาพสินคา 1 0 -1  

21. ความนาเชื่อถือในการรับประกัน

คุณภาพของสินคา 

1 0 -1  

22. มีการคืนหรือเปล่ียนสินคา 1 0 -1  

23. มีบริการหลังการขาย 1 0 -1  

24. รูปลักษณและบรรจุภัณฑของ

สินคามีความสวยงาม 

1 0 -1  
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วัตถุประสงค คําถามการวิจัย ขอคําถาม/คําตอบที่เปนไปได วรรณกรรม/งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
การประเมินของ

ผูทรงคุณวุฒิ 
ขอเสนอแนะ 

ผานเครือขาย

สังคมออนไลน 

กั บ ร ะ ดั บ

ค ว า ม สํ า คั ญ

ของสวนประสม

ทางการตลาด

ท่ีมีผลตอการ

ตัดสิ น ใจ ซื้ อ

สิ น ค า ผ า น

เครือขายสังคม

ออนไลน ของ

ผู ท่ี มี ร า ย ไ ด

ป ร ะ จํ า ใ น

จังหวัดสงขลา 

3. ปญหาและขอ

ควรระวังใน

3. สวนประสมทาง

ก า ร ต ล า ด  แ ล ะ

ปจจัยอ่ืน ๆ ของ

สินคาผานเครือขาย

สั งคมออน ไล น

ของผู ท่ี มีรายได

ประจําในจังหวัด

สงขลา เปนอยางไร 

25. มีความสะดวกในการคนหาและ

เลือกซื้อสินคา 

1 0 -1  

26. ผูใชบริการสามารถขอขอมูล

เพิ่มเติมเก่ียวกับสินคาได 

1 0 -1  

27. เปนสินคาที่มีความทันสมัย 1 0 -1  

ดานราคา (Likert scale 5 ระดับ) 

28. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ Kolter (อางถึงใน ศิริวรรณ  เสรีรัตน 

และคณะ, 2546: 198) 

เสรี  วงษมณฑา (2542: 32–46 

อางถึงใน สสิธร  สุขสาโรจน, 

2548: 39-40) 

สุปญญา  ไชยชาญ (2548) 

Kotler (2000: 14) 

ธงชัย  สันติวงษ (2540: 34) 

 

 

1 0 -1  

29. ราคาสินคาและบริการถูกกวาการซื้อ

ดวยวิธีอ่ืน 

1 0 -1  

30. ความหลากหลายในวิธีการชําระเงิน 1 0 -1  

31. ระบบความปลอดภัยในการชําระเงิน 1 0 -1  

32. แสดงราคาของสินคาและบริการท่ี

หนาเว็บไซตอยางชัดเจน 

1 0 -1  
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วัตถุประสงค คําถามการวิจัย ขอคําถาม/คําตอบที่เปนไปได วรรณกรรม/งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
การประเมินของ

ผูทรงคุณวุฒิ 
ขอเสนอแนะ 

การซื้อสินคา

ผานเครือขาย

สังคมออนไลน 

ดานชองทางการจัดจําหนาย (Likert scale 5 ระดับ) 

33. ประหยัดเวลาในการเดินทางไป

ซื้อสินคาและบริการ 

Kolter (อางถึงใน ศิริวรรณ  เสรีรัตน 

และคณะ, 2546: 198) 

เสรี วงษมณฑา (2542: 32–46 

อางถึงใน สสิธร  สุขสาโรจน, 

2548: 39-40) 

สุปญญา  ไชยชาญ (2548) 

Kotler (2000 :14) 

ธงชัย  สันติวงษ (2540: 34) 

1 0 -1  

34. มีบริการสงสินคาถึงท่ีตามตองการ 1 0 -1  

35. สามารถตรวจสอบสถานการณ

จัดสงสินคาได 

1 0 -1  

36. ตรงตอเวลาในการบริการจัดสง

สินคา 

1 0 -1  

37. สามารถแสดงความคิดเห็นติชม

สินคาและบริการไปยังผูขายไดงาย

และสะดวกกวาการซื้อสินคาจาก

ชองทางอ่ืน 

 

 

 

1 0 -1  
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วัตถุประสงค คําถามการวิจัย ขอคําถาม/คําตอบที่เปนไปได วรรณกรรม/งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
การประเมินของ

ผูทรงคุณวุฒิ 
ขอเสนอแนะ 

ดานการสงเสริมการตลาด (Likert scale 5 ระดับ) 

38. ใชสื่อโฆษณา เชน สิ่งพิมพ วิทยุ 

โทรทัศน ประชาสัมพันธเว็บไซต

เครือขายสังคมออนไลนเฟซบุค 

Kolter (อางถึงใน ศิริวรรณ  เสรีรัตน 

และคณะ, 2546: 198) 

เสรี วงษมณฑา (2542: 32–46 

อางถึงใน สสิธร  สุขสาโรจน, 

2548: 39-40) 

สุปญญา  ไชยชาญ (2548) 

Kotler (2000: 14) 

ธงชัย  สันติวงษ (2540: 34) 

1 0 -1  

39. การโฆษณาทางอินเทอรเน็ตนาสนใจ 

ชวยกระตุนการตัดสินใจซื้อ 

1 0 -1  

40. มีขาวประชาสัมพันธแจงถึงลูกคา

อยางสมํ่าเสมอ 

1 0 -1  

41. มีบริการสงสินคาฟร ี 1 0 -1  

42. จัดกิจกรรมสงเสริมการขาย เชน 

จัดให มีการลด แลก แจก แถม 

และชิงโชค เปนตน 

1 0 -1  

43. มีการสงขอมูลขาวสารใหทราบ

ผานทางอีเมลล เฟซบุค ทวิตเตอร 

และสื่อออนไลน 

1 0 -1  
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*ขอเสนอแนะเพิ่มเติม 

.............................................................................................................................................................................................................................................................................................. 

.............................................................................................................................................................................................................................................................................................. 

.............................................................................................................................................................................................................................................................................................. 

.............................................................................................................................................................................................................................................................................................. 

.............................................................................................................................................................................................................................................................................................. 

 

......................................................... 

(...............................................) 

ผูประเมิน 

.........../...................../.................. 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ง 
แบบสอบถาม 
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แบบสอบถาม 
เลขท่ีแบบสอบถาม.................. 

 

เรื่อง  การซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนของผูมีรายไดในจังหวัดสงขลา 

แบบสอบถามนี้  มีวัตถุประสงคดังน้ี 

 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลน ของผูที่มีรายไดประจํา

ในจังหวัดสงขลา 

 2. เพื่อวิเคราะหความสัมพันธระหวางลักษณะทางประชากรศาสตรและพฤติกรรมการซื้อสินคา

ผานเครือขายสังคมออนไลน กับระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจ

ซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลน ของผูท่ีมีรายไดประจําในจังหวัดสงขลา 

 3. เพื่อวิเคราหความสัมพันธระหวางลักษณะทางประชากรศาสตรกับพฤติกรรมการซื้อสินคา

ผานเครือขายสังคมออนไลน 

 

คําช้ีแจง 

 

 1. แบบสอบถามแบงออกเปน 4 สวน 

  สวนที่ 1 ขอมูลเก่ียวกับลักษณะดานประชากรศาสตร 

  สวนที่ 2 ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมของผูบริโภคในการซื้อสินคา 

  สวนที่ 3 ขอมูลเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด 

  สวนที่ 4 ปญหาและขอควรระวังในการซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลน 

  1. โปรดทําเครื่องหมาย   ลงในชอง  �  หนาขอความท่ีตรงกับขอมูลของทาน 

  2. ขอมูลท่ีไดจากการสอบถามในครั้งนี้จะเก็บเปนความลับเพื่อใชในการศึกษาเทานั้น 
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สวนที่ 1 ขอมูลเกี่ยวกับลักษณะดานประชากรศาสตร 

คําช้ีแจง  ผูตอบแบบสอบถาม โปรดทําเครื่องหมาย    หนาขอความที่ทานเลือก 

 

1. เพศ 

  หญิง   ชาย 
 

2.  อายุ 

  นอยกวาหรือเทากับ  20  ป   21 - 30  ป 

  31 – 40   ป   มากกวา  40 ป 
 

3. สถานภาพสมรส 

  โสด   สมรส  

  หมาย   หยาราง 
 

4. ระดับการศึกษาสูงสุด 

  ตํ่ากวา ม.6   ม.6/ปวช. 

  อนุปริญญา/ปวส.   ปริญญาตรี 

  ปริญญาโท   ปริญญาเอก 
 

5. อาชีพ 

  เจาของกิจการ/ผูประกอบการ   รับราชการ 

  พนักงานรัฐวิสาหกิจ    รับจางทั่วไป 

  พนักงานบริษัทเอกชน   อ่ืน ๆ โปรดระบุ..................... 
 

6. รายไดตอเดือน 

  ไมเกิน 5,000 บาท   5,001 – 10,000  บาท 

  10,001- 15,000  บาท   15,001 – 20,000  บาท 

  20,001 – 25,000  บาท   25,000  บาทข้ึนไป 
 

7. ทานเคยใชบริการการซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลน 

  เคยใชบริการ   ไมเคยใชบริการ 
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สวนที่ 2 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภคในการซื้อสินคา 

คําช้ีแจง  ผูตอบแบบสอบถาม  โปรดทําเครื่องหมาย    หนาขอความท่ีทานเลือก 

 

 8. ประเภทของสินคาหรือบริการท่ีทานเคยซื้อผานเว็บไซตเครือขายสังคมออนไลน 

  (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

   Computer/Hardware  เสื้อผาสําเร็จรูป  รองเทา 

   กระเปา  เครื่องสําอาง  นํ้าหอม 

  ⑦ ของขวัญ ของชํารวย ⑧ ของเลน ⑨ อุปกรณกีฬา 

  ⑩ อ่ืน ๆ 

 

 9. จํานวนครั้งท่ีทานซื้อสินคาผานเว็บไซตเครือขายสังคมออนไลน ภายในระยะเวลา 1 ป 

   1 – 3 ครั้ง  4 – 6 ครั้ง  7 – 9 ครั้ง 

   9 – 12 ครั้ง  12 ครั้งขึ้นไป 

 

 10. คาใชจายเฉล่ียตอครั้ง 

   ไมเกิน 1,000 บาท  1,001-2,000 บาท  2,001-3,000 บาท 

   3,001-4,000 บาท  มากกวา 4,000 บาทข้ึนไป 

 

 11. เครือขายสังคมออนไลนใดท่ีทานเคยซื้อสินคา  (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

   facebook  lnstagram  olx.com 

   lazada  weloveshopping  Hi5 

  ⑦ tarad ⑧ ขายดี.com ⑨ ไมเคย 

  ⑩ อ่ืน ๆ 

 

 12. ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อสินคามากที่สุด 

   ตัดสินใจซื้อดวยตนเอง  เพื่อน 

   บุคคลอ่ืนในครอบครัว  สมาชิกในเครือขายสังคมออนไลน 
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 13. โอกาสใดที่ทานเลือกซื้อสินคาและบริการผานเครือขายสังคมออนไลน 

   โอกาสพิเศษ เชน วันเกิด วันสําคัญ  เม่ือมีสินคาและบริการใหม ๆ 

   ชวงเวลาที่มีการสงเสริมการขาย  ไมจํากัดโอกาส 

   เม่ือจําเปนตองใชสินคาและบริการนั้น ๆ  อ่ืน ๆ 

 

 14. แหลงที่ทานทราบขอมูลการขายสินคาบนเว็บไซตเครือขายสังคมออนไลนเฟซบุค คือ

ขอใด 

   เว็บไซตคนหา (Search engine) เชน www.google.com 

   เว็บไซตรวมเว็บ (Web directory) เชน www.sanook.com 

   เว็บไซต www.yahoo.com 

   โฆษณาออนไลน 

   เพื่อนแนะนํา 

   เครือขายเพื่อนของเพื่อนในเครือขายสังคมออนไลน 

  ⑦ อ่ืน ๆ 

 

 15. ทานจะซื้อสินคาและบริการผานอินเทอรเน็ตอีกหรือไม 

   แนนอน  ไมแนใจ  ไมแนนอน 
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สวนที่ 3 ขอมูลเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดมีผลตอการการซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลน

ของผูมีรายไดในจังหวัดสงขลา 

 

คําช้ีแจง ผูตอบแบบสอบถามโปรดทําเครื่องหมาย    ลงในชองวางที่ตรงกับระดับความตองการ

ท่ีมีตอประเด็นในแตละขอของทาน 

 

ปจจัยที่มีผลตอความตองการ

ซื้อสินคาและบริการ 

ผลตอระดับการตัดสินใจ 

มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด 

ก. ปจจัยดานผลิตภัณฑ      

16. สินคามีคุณภาพนาเชื่อถือ      

17. ชื่อเสียงของตราสินคาเปน

ท่ีนิยมและรูจัก 

     

18. ความหลากหลายของสินคา

และบริการ 

     

19. มีการรับประกันคุณภาพ

สินคา 

     

20. ค ว า ม น า เ ชื่ อ ถื อ ใ น ก า ร

รับป ร ะกัน คุณภา พ ของ

สินคา 

     

21. มีการคืนหรือเปล่ียนสินคา      

22. มีบริการหลังการขาย      

23. บร รจุภัณฑขอ งสิน ค า มี

ความสวยงาม 

     

24. มีความสะดวกในการคนหา

และเลือกซื้อสินคา 

     

25. ผู ใ ช บริ ก า ร ส า ม า ร ถ ข อ

ข อ มู ล เ พิ่ ม เ ติ ม เ ก่ี ย ว กั บ

สินคาได 

     

26. เปนสินคาที่มีความทันสมัย      
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ปจจัยที่มีผลตอความตองการ

ซื้อสินคาและบริการ 

ผลตอระดับการตัดสินใจ 

มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด 

ข. ปจจัยดานราคา      

27. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ      

28. ราคาสินคาและบริการถูกกวา

การซื้อดวยวิธีอ่ืน 

     

29. ความหลากหลายในวิธีการ

ชําระเงิน 

     

30. ระบบความปลอดภัยในการ

ชําระเงิน 

     

31. แสดงราคาของสินคาและ

บริการท่ีหนาเว็บไซตอยาง

ชัดเจน 

     

ค. ปจจัยดานการจัดจําหนาย      

32. ประหยัดเวลาในการเดินทาง

ไปซื้อสินคาและบริการ 

     

33. มีบริการสงสินคาถึงท่ีตาม

ตองการ 

     

34. สามารถตรวจสอบสถานการณ

จัดสงสินคาได 

     

35. ตรงตอเวลาในการบริการ

จัดสงสินคา 

     

36. สามารถแสดงความคิดเห็น

ติชมสินคาและบริการไปยัง

ผูขายไดงายและสะดวกกวา

การซื้อสินคาจากชองทางอ่ืน 

     

 



148 

 

 

ปจจัยที่มีผลตอความตองการ

ซื้อสินคาและบริการ 

ผลตอระดับการตัดสินใจ 

มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด 

ง. ปจจัยดานการสงเสริม

การตลาด 

     

37. ใชสื่อโฆษณา เชน สิ่งพิมพ 

วิทยุ โทรทัศน ประชาสัมพันธ 

เ ว็บไซต  เครือขายสังคม

ออนไลนเฟซบุค 

     

38. การโฆษณาทางอินเทอรเน็ต

นาสนใจ ชวยกระตุนการ

ตัดสินใจซื้อ 

     

39. มีขาวประชาสัมพันธแจงถึง

ลูกคาอยางสมํ่าเสมอ 

     

40. มีบริการสงสินคาฟรี      

41. จัดกิจกรรมสงเสริมการขาย 

เชน จัดใหมีการลด แลก แจก 

แถม และชิงโชค เปนตน 

     

42. มีการสงขอมูลขาวสารให

ทราบผานทางอีเมลล เฟซบุค 

ทวิตเตอร และสื่อออนไลน 

     

 

สวนที่ 4 ขอเสนอแนะ 

คําช้ีแจง โปรดระบุขอเสนอแนะ 

....................................................................................................................................................... 

....................................................................................................................................................... 

....................................................................................................................................................... 

....................................................................................................................................................... 

....................................................................................................................................................... 

ผูศึกษาขอขอบพระคุณเปนอยางสูงในความอนุเคราะหของทานที่ใหขอมูลในครั้งน้ี 
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วัน เดือน ปเกิด 27 เมษายน 2529 
 

สถานที่เกิด จังหวัดสงขลา 
 

สถานที่อยูปจจุบัน   91/59 หมูที่ 5 ตําบลคลองแห อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา  

90110 
 

ตําแหนงหนาที่ปจจุบัน พนักงานบริษัทเอกชน 
 

สถานทีท่ํางานปจจุบัน  บจก. ฟอรท แทร็คก้ิง ซีสเต็ม กรุงเทพมหานคร 10400 
 

ประวัติการศึกษา 
 

 พ.ศ. 2549    อุตสาหกรรมบัณฑิต (อส.บ) 

  สาขาเทคโนโลยีโทรคมนาคม 

  มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคล ศรีวิชัย 

 พ.ศ. 2558 บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต (บธ.ม.) 

  สาขาวิชาบริหารธุรกิจ 

  มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา 
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