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บทคดัยอ่  

  
 งานวจิยันี้มวีตัถุประสงค์เพื่อวเิคราะห์ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มคีวามสมัพนัธ์ต่อพฤติกรรมการ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้อุปกรณ์กฬีาผ่านช่องทางแอพพลเิคชัน่เฟสบุ๊คส าหรบัธรุกจิของผูบ้รโิภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดัชลบุร ี
ดว้ยการวเิคราะหก์ารถดถอยพหุโลจสิตกิสแ์บบทว ิเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากแบบสอบถามออนไลน์กูเกิล้ฟอรม์ (Google 
Form) กลุ่มตวัอย่างเป็นผู้บรโิภค ที่เคยซื้อสนิค้าอุปกรณ์กฬีาผ่านช่องทางแอพพลเิคชัน่เฟสบุ๊คในช่วงระยะเวลา 6 
เดอืนทีผ่่านมา ตัง้แต่เดอืนเมษายน ถงึ เดอืนกนัยายน พ.ศ.2564 รวม 443 คน แบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มที ่1 
ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้ตามกระบวนการตดัสนิใจซือ้ 296 คน กลุ่มที่ 2 ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้แบบไม่ไดไ้ตร่ตรอง 147 คน ผลการวจิยั
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ศรปีระภาภร เบา้หนิลาด ดฏิฐชยั จนัทรค์ุณา  

พบว่าปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสมัพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตัดสนิใจซื้อสนิค้าอุปกรณ์ผ่านช่องทาง
แอพพลเิคชัน่เฟสบุ๊คส าหรบัธุรกจิของผูบ้รโิภคในอ าเภอเมอืงจงัหวดัชลบุร ีมี 2 ปจัจยัทีม่นีัยส าคญั ไดแ้ก่ ปจัจยัดา้น
ผลติภณัฑ ์กบัปจัจยัดา้นราคา ประสทิธภิาพของการท านายผลการทดสอบความสมัพนัธข์องตวัแปรอสิระเท่ากบัรอ้ย 
ละ 84.4
 
ค าส าคญั: พฤตกิรรมผูบ้รโิภค, กระบวนการซือ้, ไตรต่รอง, ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด, สนิคา้อุปกรณ์กฬีา, เฟสบุ๊ค 
 
ABSTRACT 
 
 This research aimed to analyze the marketing mix factors affecting the decision making of the 
customers in Amphoe Muang, Chon Buri province in purchasing sports equipment products through 
Facebook application for business. The binary logistic regression was used to analyze data. The data were 
collected through the Google form questionnaire. The samples were 443 customers who had purchased 
sports equipment products through Facebook application in the last six months. The samples were divided 
into 2 groups: 296 customers who purchased with Buying Process, and other 147 customers who purchased 
with none contemplate. The results demonstrated that there were two significant factors: Product and Price 
of the marketing mix factors affecting the customers’ decision making in purchasing sports equipment 
products. The efficiency of the prediction of the independent relation was 84.4 percent. 
 
Keywords: Customers Behavior, Buying Process, Contemplate, Marketing mix, Sports Equipment, Facebook 

 
บทน า 

 
ปจัจุบนัสงัคมไทยหนัมาใส่ใจกบัสุขภาพมากขึน้ ทัง้เรื่องอาหาร และการออกก าลงักายในรูปแบบต่าง ๆ ซึง่

จะเหน็ไดจ้ากจ านวนการจดัตัง้ใหม่ของธุรกจิทีเ่กีย่วกบัสถานทีอ่อกก าลงักาย เช่น สปอรต์คลบั ศูนยฟิ์ตเนสบรกิารแอ
โรบคิศนูยโ์ยคะ ฯลฯ ทีม่แีนวโน้ม การจดัตัง้ใหม่เพิม่ขึน้ทุกปี โดยเมื่อพจิารณาจ านวนจดัตัง้ใหม ่ของธุรกจิสถานทีอ่อก
ก าลงักายในช่วง 5 ปีทีผ่่านมา (ปี 2558 - 2562) การจดัตัง้ใหม่มแีนวโน้มเพิม่ขึน้ โดยในปี 2562 (ม.ค.-พ.ย.) มจี านวน
จดัตัง้ใหม่ 139 ราย เพิม่ขึน้จากช่วงเดยีวกนัของปีทีแ่ลว้คดิเป็น 2.21% อกีทัง้กระแสการออกก าลงักายและเล่นกฬีาที่
ได้รบัความนิยมมากขึน้อย่างต่อเนื่อง ท าให้ธุรกจิที่เกี่ยวเนื่องกบัการออกก าลงักาย เช่น ตลาดเสือ้ผ้า รองเทา้ และ
อุปกรณ์กฬีาต่าง ๆ สามารถเติบโตได้อย่างต่อเนื่อง (โกมล นมรกัษ์, 2562:1) ซึ่งจะเป็นโอกาสของธุรกจิที่ไม่ควร
มองขา้มในอนาคต 

ธุรกิจสามารถใช้เครื่องมือของช่องทางออนไลน์ ส าหรบัการเสริมประสทิธิภาพในการท าธุรกิจ เนื่องจาก
ปฏิสมัพนัธ์ที่เกิดขึ้นบนเฟสบุ๊ค มีมากกว่าบนเว็ปไซต์ของธุรกิจ ดงันัน้หลาย ๆ ธุรกิจได้คิดกลยุทธ์และกิจกรรม
ทางการตลาดทีส่ามารถดงึลกูคา้ใหอ้ยู่บนโลกออนไลน์ โดย แพร ด ารงมงคลกุล (2564) Country Directot ของเฟสบุ๊ค 
กล่าวว่า ปจัจุบนัมผีูใ้ชง้านแอพพลเิคชัน่ในเครอืข่ายเฟสบุ๊คเป็นประจ าทุกเดอืนกว่า 3,300 ลา้นคน และมธีุรกจิกว่า 
200 ลา้นรายทัว่โลก ท าใหเ้ฟสบุ๊คกลายเป็นแพลตฟอรม์หลกัในการคน้หาและซือ้ขายสนิคา้ในช่วงการแพร่ระบาดโค
วดิ-19 โดยผูบ้รโิภคออนไลน์ทัว่โลกกว่า 86% ใชง้านแอพพลเิคชัน่ในเครอืขา่ยเฟสบุ๊ค เป็นประจ าทุกสปัดาห ์และทัง้นี้
ผู้บรโิภคมคีวามสะดวกสบาย ไม่ต้องเดนิทางไปซื้อสนิค้าที่ร้าน ท าให้ไม่มตี้นทุนด้านค่าเดนิทางท าให้สามารถลด
ค่าใช้จ่ายและเกดิความสะดวกสบายรวดเรว็ในการซื้อสนิค้าออนไลน์ จากการขายสนิค้าที่เป็นแหล่งรวมสนิค้าจาก
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ผูข้ายมากมาย ท าใหม้ลีกัษณะสนิคา้หลากหลายทัง้ชนิดสนิคา้และลกัษณะสนิคา้ตรงตามต้องการ (อาณิสา ไชยสกิร, 
2559:7) 
 พฤติกรรมของผู้บริโภคผ่านช่องทางออนไลน์ เป็นพฤติกรรมต่าง  ๆ ที่เกี่ยวข้องกับการเลือกซื้อสนิค้า
ออนไลน์ของผูบ้รโิภคและในปจัจุบนัพฤตกิรรมของผู้บรโิภคสนิคา้ทางออนไลน์ เริม่มกีารปรบัตวัในการสรา้งเกราะ
ป้องกนัตวัเองมากขึน้ โดยก่อนการตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารจะมกีารค านึงถงึในเรื่องของ ปจัจยัส่วนประสม
ทางการตลาด 7P ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสรมิการตลาด 
(Promotion) บุคลากร (People) กระบวนการ (Process) และสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) เช่น 
สนิคา้ไม่ตรงตามความตอ้งการ คุณภาพสนิคา้ไม่ไดม้าตรฐาน ไม่ไดร้บัสนิคา้ หรอืไม่สามารถตดิต่อผูข้ายได ้ผูบ้รโิภค
กจ็ะเกดิความไม่น่าเชื่อถือ (บรรจงจติต์ องัศุสงิห์, 2560) และอทิธพิลทีส่่งผลในการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ผ่านช่องทาง
ออนไลน์ ผูบ้รโิภคกอ็าจจะมกีารพจิารณา เช่น มกีารบอกต่อจากเพื่อน การรวีวิสนิคา้จากผูบ้รโิภคทีใ่ชม้าก่อน และเกดิ
พฤตกิรรมการซือ้ตามบุคคลอื่น โดยนอกจากนี้พฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคทีซ่ือ้สนิคา้เพื่อใชเ้อง มคีวามแตกต่างกนั
ในลกัษณะดา้นประชากรศาสตรอ์ยู่หลายประเดน็ เช่น อายุ เพศ สถานภาพ การศกึษา อาชพี รายไดต่้อปี เป็นต้น จงึ
ท าไหม้กีารบรโิภคสนิคา้และบรกิารหลาย ๆ ชนิดแตกต่างกนัออกไป 
 นอกจากนี้การท าการตลาดออนไลน์ในธุรกิจกีฬาก็พบว่า ยงัมีการศึกษาที่จะพฒันาเรื่องของพฤติกรรม
ผูบ้รโิภค 2 แบบ คอื 1) การซื้อตามกระบวนการตดัสนิใจซือ้ และ 2) ซื้อแบบไม่ไดไ้ตร่ตรอง พร้อมกนั มจี านวน
ค่อนขา้งน้อย โดยผูบ้รโิภคทีซ่ือ้ตามกระบวนการปกต ิจะม ี5 ขัน้ตอน คอื 1. การรบัรูป้ญัหา 2. การแสวงหาขอ้มูล 3. 
การประเมนิทางเลอืก 4. การตดัสนิใจซือ้ 5. พฤตกิรรมหลงัการซือ้ ส่วนการซือ้ออนไลน์อาจจะเป็นการซือ้แบบไม่ได้
ไตร่ตรอง เช่น การเห็นสินค้าที่ชอบก็มักจะซื้อเลยทันทีหรือถ้าเป็นสินค้าที่ก าลังเป็นที่นิยมผู้บริโภคมักจะซื้อ
ครอบครองเป็นคนแรก ๆ ดงันัน้ผูว้จิยัจงึสนใจว่าผูบ้รโิภคทีม่าซือ้สนิคา้อุปกรณ์กฬีาผ่านช่องทางแอพพลเิคชัน่เฟสบุ๊ค 
มเีหตุผลอย่างไรในการซื้อและผู้บรโิภคซือ้แบบไหน ผู้วจิ ัยจงึเลง็เหน็ว่า ในจงัหวดัชลบุรมีผีูบ้รโิภคจ านวนมาก โดย
เป็นกลุ่มอายุ 20 – 30 ปี จบปรญิญาตร ีมสีถานภาพโสด สว่นใหญ่เป็นเพศชาย มรีายไดเ้ฉลีย่ต ่ากว่า 10,000 บาทต่อ
เดอืน และพฤตกิรรมผูบ้รโิภคสว่นใหญ่มปีระสบการณ์ในการซือ้ขายสนิคา้และบรกิารผ่านระบบออนไลน์เกนิ 6ปีขึน้ไป 
(กติตศิกัดิ ์องัคะนาวนิ, 2561:181 – 184) จงึมคีวามน่าสนใจว่า ถา้ศกึษาพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้อุปกรณ์กฬีา
ผ่านช่องทางแอพพลเิคชัน่เฟสบุ๊คในอ าเภอเมอืง จงัหวดัชลบุรนีัน้จะเป็นช่องทางและกลยุทธ์ ที่จะท าการตลาดให้
ผูบ้รโิภคซือ้สนิคา้ รวมทัง้ผูป้ระกอบการจะมแีนวทางในการขายสนิคา้ นอกจากน้ีในปจัจุบนัมกีารขายสนิคา้ออนไลน์
และมคีู่แข่งดา้นการตลาดเพิม่มากขึน้ โดยการตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภค มปีจัจยัในหลาย ๆ ดา้น ทีต่้องมี
การวเิคราะห ์เพื่อใหเ้ป็นประโยชน์แก่ผูข้ายและพฒันาตอบโจทยผ์ูบ้รโิภคในปจัจุบนัใหเ้กดิความพงึพอใจ ผูว้จิยัจงึมี
ความสนใจทีจ่ะศกึษาวจิยิ เรื่อง ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่คีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้
อุปกรณ์กฬีาผ่านช่องทางแอพพลเิคชัน่เฟสบุ๊คส าหรบัธุรกจิของผูบ้รโิภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดัชลบุร ี
 
ค าถามน าการวิจยั 
 
 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสมัพันธ์ต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสนิค้าอุปกรณ์กีฬาผ่าน
ช่องทางแอพพลเิคชัน่เฟสบุ๊คส าหรบัธุรกจิของผูบ้รโิภคในอ าเภอเมอืงจงัหวดัชลบุรมีปีจัจยัดา้นใดบา้ง 
 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
 

เพื่อวเิคราะห์ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่คีวามสมัพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้อุปกรณ์
กฬีาผ่านช่องทางแอพพลเิคชัน่เฟสบุ๊คส าหรบัธุรกจิของผูบ้รโิภคในอ าเภอเมอืงจงัหวดัชลบุรี 
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กรอบแนวความคิด 

 
 กรอบแนวความคิดในการวิจยันี้เป็นการน า ส่วนประสมทางการตลาด 7P ประกอบด้วย 7 ปจัจยั โดย
ก าหนดใหเ้ป็นตวัแปรตน้ ไดแ้ก่ ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์ปจัจยัดา้นราคา ปจัจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปจัจยัดา้น
ส่งเสรมิการตลาด ปจัจยัด้านบุคคล ปจัจยัด้านกระบวนการ ปจัจยัด้านลกัษณะทางกายภาพ และตวัแปรตาม คือ 
พฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าอุปกรณ์กฬีาผ่านช่องทางแอพพลเิคชัน่เฟสบ๊คส าหรบัธุรกจิของผู้บรโิภคในอ าเภอ
เมอืงจงัหวดัชลบุร ีซึง่จะแสดงไดต้ามกรอบแนวคดิ ดงัรปูที ่1 
  

ตวัแปรต้น (Independent Variable) ตวัแปรตาม (dependent variable) 

  

                                     

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รปูท่ี 1: กรอบแนวความคดิ 
ท่ีมา: ผูแ้ต่ง 

 

ประโยชนข์องการวิจยั 

 
1. เขา้ใจพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อของผู้บริโภคแบบตามกระบวนการตัดสนิใจซื้อเเละการซื้อแบบไม่ได้

ไตร่ตรองว่ามปีจัจยัใดที่สมัพนัธ ์โดยน าปจัจยัที่มคีวามสมัพนัธ์มาพฒันากลยุทธท์างการตลาด เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการและกระตุน้พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคใหซ้ือ้สนิคา้ได ้

2. เพื่อเป็นขอ้มลูใหผู้ป้ระกอบการสามารถน าผลงานวจิยัไปปรบักลยุทธท์างการตลาดออนไลน์ 
 

การทบทวนวรรณกรรม 

 
การทบทวนวรรณกรรมส าหรบังานวจิยัเรื่อง ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่คีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรม

การตดัสนิใจซือ้สนิคา้อุปกรณ์กฬีาผ่านช่องทางแอพพลเิคชัน่เฟสบุ๊คส าหรบัธุรกจิของผูบ้รโิภคในอ าเภอเมอืงจงัหวดั
ชลบุร ีมรีายละเอยีด 4 สว่น ไดแ้ก่ ทฤษฎสีว่นประสมทางการตลาด 7P พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ สนิคา้อุปกรณ์กฬีา    
แอพพลเิคชัน่เฟสบุ๊ค งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง ดงัต่อไปนี้ 

ปจัจยัส่วนผสมทางการตลาดที ่7 P 

(Boom & Bitner, 1980) 
1. ปจัจยัผลติภณัฑ ์ 

2. ปจัจยัราคา 

3. ปจัจยัช่องทางการจดัจ าหน่าย 

4. ปจัจยัการส่งเสรมิการตลาด 

5. ปจัจยับุคลากร 

6. ปจัจยักระบวนการ 

7. ปจัจยัสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ 

พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้อุปกรณ์กฬีาผ่าน

ช่องทางแอพพลเิคชัน่เฟสบุ๊ค 

- ซื้อตามกระบวนการตดัสนิใจซือ้ 

(Schiffman & Kanuk, 1994) 

- ซื้อแบบไมไ่ดไ้ตร่ตรอง 

(Faber & O’Guinn, 1992) 
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ปีที ่19 ฉบบัที ่1 (มกราคม – มถุินายน 2565) 

ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 7P  
 บมูส ์และบทิเนอร ์(Booms and Bitner, 1980) ไดใ้หแ้นวคดิสว่นประสมทางการตลาด ส าหรบัธรุกจิบรกิาร 
(Service marketing mix) ไวว้่าการทีจ่ะท าใหก้ารขายสนิคา้หรอืธุรกจิจะประสบความส าเรจ็ไดน้ัน้ จ าเป็นตอ้งใชส้ว่น
ประสมทางการตลาด 7 อย่างหรอืเรยีกย่อ ว่า 7P ในการก าหนดกลยุทธก์ารตลาด โดยมอีงคป์ระกอบดงันี้ 
 1. ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์(Product) เป็นสิง่ทีส่ามารถจบัตอ้งไดแ้ละตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภค โดย
มสีนิคา้จะหลากหลายแบบใหเ้ลอืก ไดแ้ก่ ชุดกฬีา รองเทา้กฬีา อุปกรณ์ออกก าลงักาย เป็นตน้ และสนิคา้กต็อ้งมคีวาม
ทนัสมยั มคีุณภาพ เป็นตน้  
 2. ปจัจยัดา้นราคา (Price) คุณค่าผลติภณัฑใ์นรูปแบบเป็นตวัเงนิจะต้องมกีารบอกราคาอย่างชดัเจน เพราะ
ผูบ้รโิภคจะเปรยีบเทยีบ ระหว่างคุณค่า (Value) กบัราคา (Price) ของสนิคา้  
 3. ปจัจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) คือการน าเสนอบริการให้แก่ผู้บริโภคผ่านช่องทาง
แอพพลเิคชัน่เฟสบุ๊ค  โดยรา้นคา้จะตอ้งง่ายต่อการรคน้หา สามารถสัง่ซือ้ได ้24 ชัว่โมง และมชี่องทางการช าระเงนิที่
หลากหลาย เป็นตน้ 
 4. ปจัจยัด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotions) เป็นเครื่องมือที่มีความส าคญัในการ ติดต่อสื่อสารให้
ผูบ้รโิภคเพื่อแจง้ขา่วสารหรอืชกัจงูใหเ้กดิพฤตกิรรมการใชบ้รกิารถอืเป็นตวัหลกัของ ความส าคญัในตลาด ไดแ้ก่ มพีรี
เซน็เตอร ์มกีารน าเสนอจดัแสดงสนิคา้ทีน่่าสนใจ และการจดักจิกรรมตอบค าถามเพื่อรบัรางวลัเพื่อเป็นการคนืก าไรให้
ลกูคา้  
 5. ปจัจยัด้านบุคลากร (People) การบริหารลูกค้าสมัพนัธ์ ระหว่างผู้ประกอบการหรอืผู้ขายระหว่างกลุ่ม
ลูกค้า เพราะการซื้อขายสนิค้านัน้ จะมกีารสื่อสารระหว่าง 2 ฝ่ายน้ี ได้แก่ มคีวามรู้ความสามารถใหค้ าแนะน าตอบ
ค าถามเกี่ยวกบัสนิคา้ได ้มภีาพลกัษณ์ทีน่่าเชื่อถอื และผู้ขายต้องมกีารแสดงตวัตน เช่น การไลฟ์สดขายสนิคา้ หรอื
ถ่ายแบบกบัสนิคา้  
 6. ปจัจยัดา้นสภาพแวดลอ้มของการบรกิาร (Physical evidence) แสดงใหเ้หน็ถงึลกัษณะ องคป์ระกอบของ
รา้นคา้ในแอพพลเคชัน่เฟสบุ๊คกบัสนิคา้อุปกรณ์กฬีา ทีลู่กค้าสามารถจบัต้องและประเมนิความรูส้กึความพงึพอใจได ้
เช่น อพัเดทขอ้มลูสนิคา้อย่างสม ่าเสมอ มกีารรวีวิสนิคา้ มบีรกิารหลงัการขาย และการจดัวางหน้ารา้น Cover page ที่
น่าสนใจ เป็นตน้ 
 7. ปจัจยัดา้นกระบวนการ (Process) เป็นสิง่ทีเ่กีย่วขอ้งกบัระเบยีบวธิกีารและงานปฏบิตัใินดา้นการบรกิารที่
น าเสนอใหก้บัผูบ้รโิภคเพื่อมอบการบรกิารอย่างถูกต้องรวดเรว็และท าใหผู้บ้รโิภค เกดิความประทบัใจ เช่น มรีะบบ
การช าระเงนิทีป่ลอดภยั มรีะบบการสัง่ซือ้สนิคา้ทีร่วดเรว็ และมกีระบวนการจดัส่งทีร่วดเรว็ ซึง่จะสามารถตอบสนอง
ความตอ้งการของลกูคา้ไดด้ ี
 จงึสรุปได้ว่าส่วนประสมการตลาด 7P เป็นองค์ประกอบที่มคีวามส าคญัต่อการขายสนิคา้อุปกรณ์กฬีาผ่าน
ช่องทางออนไลน์ ซึง่จ าเป็นจะตอ้งค านึงถงึพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคในแต่ละแบบดว้ย โดยจะอธบิายใน
หวัขอ้ต่อไปนี้ 
 
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ 
 พฤตกิรรมผูบ้รโิภค เป็นการแสดงออกในรูปแบบการตอบสนองของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด 7P ซึง่
เป็นสิง่กระตุน้หรอืสิง่เรา้ ใหเ้กดิความรูส้กึนึกคดิหรอืจติใจและเกดิการตอบสนองต่อสิง่กระตุ้น ในการตดัสนิใจซือ้ของ
ผูบ้รโิภค โดยงานวจิยันี้มพีฤตกิรรมในการตดัสนิใจซือ้แบ่งออกเป็น 2 สว่น ดงันี้  
 1. กระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค มนีกัวชิาการชื่อ Schiffman & Kanuk (1994) กล่าวว่า กระบวนการ
ตดัสนิใจซื้อของผูบ้ริโภค คือ ขัน้ตอนในการเลือกซื้อสนิค้าจากทางเลอืกตัง้แต่ 2 ทางขึ้นไป ซึ่งผู้บริโภคจะท าการ
คน้หา การซือ้ การใชก้ารประเมนิผล การใชส้อยผลติภณัฑ ์และการบรกิาร ซึง่คาดว่า จะสนองความต้องการของเขา 
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และพฤติกรรมผู้บรโิภคจะพจิารณาในส่วนที่เกี่ยวของกบัการตดัสนิใจ จนกระทัง่เกดิพฤติกรรมการซื้อในที่สุด โดย
กระบวนการตดัสนิใจจะด าเนินไปตามขัน้ตอนทัง้ 5 ขัน้ ดงันี้ 
  1.1 การตระหนกัถงึปญัหา (Problem Recognition) คอืการทีผู่บ้รโิภคนัน้ตระหนักถงึสิง่ทีต่นต้องการ
ในการทีจ่ะซื้อสนิค้าหรอืใชบ้รกิารใด ๆ กต็าม หรอืการทีเ่ริม่เหน็ว่าสนิค้าหรอืบรกิารทีต่นเองก าลงัใช้อยู่นัน้มปีญัหา 
ซึง่สิง่เหล่านี้ลว้นเกดิจากการทีผู่บ้รโิภคถูกกระตุน้ดว้ยสิง่จงูใจจากภายใน 
  1.2 การคน้หาขอ้มูล (Information Search) คอืเมื่อผูบ้รโิภคถูกกระตุ้นจากสิง่จูงใจภายนอก เพื่อให้
ตระหนักถึงสิ่งที่ต้องการแล้ว ผู้บริโภคก็จะเริ่มท าการค้นหาวิธีการที่จะท าให้ความต้องการ ดังกล่าวได้รับการ
ตอบสนองจนเกิดความพอใจ โดยการหาข้อมูลเพิ่มเติมจากแหล่งข้อมูลต่าง  ๆ ที่สามารถหาได้ ไม่ว่าจะเป็น
แหล่งขอ้มูลที่เป็นบุคคล เป็นเพื่อนฝงู เป็นญาติพี่น้อง รวมถึงแหล่งขอ้มูลทางการตลาด เช่น การโฆษณาจากทาง
รา้นคา้ พนักงานขายและแหล่งขอ้มูลทัว่ไป ซึง่ประเภทของขอ้มูลข่าวสาร และอทิธพิลทีไ่ดร้บัจากแหล่งขอ้มูลต่าง ๆ 
จะแตกต่างกนัไปตามประเภทของสนิคา้ และลกัษณะของผูบ้รโิภค 
  1.3 การประเมนิผลทางเลอืก (Evaluation of Alternative) คอืเมื่อผูบ้รโิภคไดร้บัขอ้มูลข่าวสาร จาก
แหล่งต่าง ๆ และน ามาปรบัใช้ในการประเมนิผลทางเลือกนัน้ ๆ โดยจะพิจารณาสนิค้าในด้านคุณสมบตัิที่จะช่วย
ตอบสนองความต้องการและความพอใจของตน ซึ่งผู้บรโิภคมกัจะมีเกณฑ์ในการพจิารณาที่เป็นเรื่องของเหตุผลที่
สามารถมองเหน็ได้ เช่น ดา้นราคา ดา้นการใชง้าน เช่นความคงทน หรอือาจจะเป็นเรื่องของความพอใจส่วนบุคคล 
เช่น ชื่อเสยีงของตราสนิค้า แบบหรือสทีี่ชอบ หรือต้องการซึ่งแตกต่างกนัไปตามคุณลกัษณะที่แต่ละคนเห็นว่ามี
ความส าคญั และผูบ้รโิภคจะเลอืกทางเลอืกทีก่่อใหเ้กดิความพงึพอใจต่อตนเองมากทีส่ดุ 
  1.4 การตดัสนิใจซือ้ (Purchasing Decision) จะเกดิขึน้ภายหลงัจากที่ผูบ้รโิภคไดท้ าการ ประเมนิผล
ทางเลอืกต่าง ๆ ที่มอียู่แล้ว ผู้บริโภคกจ็ะท าการการตัดสนิใจเลือกทางเลือกที่ น่าพึงพอใจมากที่สุด ซึ่งก็คอืการที่
ผู้บริโภคมคีวามรู้สกึชอบทางเลือกนัน้มากกว่า (Preference) ทางเลอืกอื่น ๆ และผู้บริโภคจะมคีวามตัง้ใจที่จะซื้อ
สนิคา้นัน้ ๆ (Intention to Buy) ซึง่จะน าไปสูก่ารตดัสนิใจซือ้ในทีส่ดุ 
  1.5 พฤตกิรรมหลงัการซือ้ (Post – Purchase Behavior) เป็นขัน้ตอนสดุทา้ยหลงัจากทีผู่บ้รโิภคไดซ้ือ้
สนิคา้แลว้ ผูบ้รโิภคจะมมีปีระสบการณ์ทีเ่กดิจากการใชส้นิคา้ในดา้นของความพงึพอใจและความไม่พอใจต่อสนิคา้ ซึง่
สิง่เหล่านี้จะมอีิทธพิลต่อพฤติกรรมในการซื้อครัง้ต่อไป ถ้าผู้บรโิภคมคีวามพอใจในการใช้สนิค้าที่ซื้อไปแล้วนัน้ ก็
ย่อมจะมคีวามเป็นไปไดท้ีผู่บ้รโิภคจะซือ้สนิค้าดงักล่าวซ ้าไดอ้กี 
 2. พฤตกิรรมการซือ้แบบไม่ไดไ้ตร่ตรอง มนีกัวชิาการชื่อ Faber & O’Guinn (1992) ไดอ้ธบิายถงึพฤตกิรรม
การซือ้แบบไม่ไดไ้ตร่ตรองไว้ว่าเป็นสิง่ทีบุ่คคลท าเป็นประจ าจนกลายเป็นวธิทีีใ่ชเ้มื่อเกดิความรูส้กึหรอืเหตุการณ์ใน
ดา้นลบเมื่อพฤตกิรรมดงักล่าวเกดิขึน้บ่อยกย็ากทีจ่ะหยุดซึ่งการซือ้แบบไรเ้หตุผลถอืว่าเป็นความผดิปกตขิองการได้
ครอบครองวตัถุในลกัษณะทีรุ่นแรง หรอืครอบครองวตัถุนัน้ซ ้า ๆ เป็นจ านวนมาก นอกจากนี้การซือ้แบบไรเ้หตุผลยงั
เป็นการกระท าที่บุคคลไม่สามารถควบคุมตนเองให้เอาชนะความต้องการซื้อสิง่ของเหล่านัน้ได้ ซึ่งเป็นพฤตกิรรมที่
ไม่ได้ค านึงผลกระทบที่ตามมา ในบางครัง้อาจจะเกดิความสบัสนระหว่างการซื้อแบบไม่ได้ไตร่ตรอง (Compulsive 
Buying) กบัการซือ้แบบฉบัพลนั (Impulsive Buying) ซึง่ทัง้ 2 พฤตกิรรมมคีวามใกลเ้คยีงกนั แต่การซือ้แบบฉับพลนั
นัน้ เกดิจากแรงกระตุน้จากภายนอก เช่น วางสนิคา้ไวใ้กลก้ับจุดจ่ายเงนิ ในขณะทีก่ารซือ้แบบไม่ไดไ้ตร่ตรองนัน้เกดิ
จาก แรงกระตุ้นจากภายใน เช่น ความเครียด ความกังวล และการซื้อแบบไม่ได้ไตร่ตรองนัน้สามารถพฒันาจน
กลายเป็นการซือ้แบบเสพตดิ (Addictive Buying) ไดห้ากผูบ้รโิภค ซือ้สนิคา้เพื่อระบายความเครยีดหรอืความกงัวล 
นอกจากนี้ Edwards (1993) กล่าวถงึปจัจยัทีก่่อใหเ้กดิการซือ้แบบไม่ไดไ้ตร่ตรองประกอบดว้ย 4 ปจัจยั ไดแ้ก่ 1) การ
ควบคุมแรงกระตุ้น (Impulsive Control) 2) การหมกมุ่นทีไ่ม่ไดไ้ตร่ตรอง (Obsessive-Compulsive) 3) การเสพติด 
(Addicted Buying) และ 4) อารมณ์ (Mood) และยิง่ไปกว่านัน้ การซื้อสนิค้าทีถู่กเรยีกว่า  “วตัถุนิยม” ยงัเป็นวธิทีี่
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ปีที ่19 ฉบบัที ่1 (มกราคม – มถุินายน 2565) 

ผู้บริโภคใช้แก้ไขปญัหาต่าง ๆ ทางด้านอารมณ์ และยังเป็นการปรับปรุงทางด้านเอกลักษณ์ของผู้บริโภคด้วย 
(Benson, 2000; Dittmar, 2004b as cited in Dittmar, 2005) 
 
แอพพลิเคชัน่เฟสบุค๊ 
 เฟสบุ๊ค (Facebook) เป็นขอบขา่ยทางสงัคมเพื่อการตดิต่อถงึกนัในโลกออนไลน์รวมถงึการแลกเปลีย่นขอ้มูล
ขา่วสารระหว่างกนั รเิริม่ตัง้ขึน้จาก มารค์ เอลเลยีต ซกัเคอรเ์บริก์ ซึง่ขณะนัน้อยู่ ระดบัปรญิญาตรขีองมหาวทิยาลยัฮา
วารด์ คณะวทิยาศาสตรค์อมพวิเตอร ์กบัเพื่อน ๆ ร่วมคณะ กว่า 3 คน ทัง้ เอด็วารโ์ด ซาเวรนิ, ดสิตนิ มอสโควติซ์, 
ครสิ ฮวิส ์ในช่วงแรกตัง้แต่วนัที ่4 กุมภาพนัธ ์ค.ศ. 2004 ดว้ยการก าหนดการใชง้านในชว่งระยะแรกเฉพาะผูก้่อตัง้และ
นักเรียนของมหาวิทยาลยั ฮาวาร์ด ต่อจากนัน้ เริ่มเปิดให้เริ่มใช้งานภายในมหาวิทยาลยัอื่น ๆ ตามล าดบัจนถึง
ผู้ใช้งานทัว่ไปที่ใช้ บรกิารจดหมายอเิลก็ทรอนิกส ์โดยเฉพาะการจ ากดัอายุ 13 ปีขึ้นไป จงึท าให้ปจัจุบนัหลายคน
ยอมรบักบัสือ่สงัคมออนไลน์ทีเ่ป็นกระแสในทุก ๆ ประเทศมากทีสุ่ด คอื เฟสบุ๊ค (อรรถชยั วรจรสัรงัสี, 2556:33) โดย
ลกัษณะบญัชขีองแฟสบุ๊คจะแบ่งเป็น 2 ประเภทหลกั คอื เฟสบุ๊คโปรไฟลห์รอืเฟสบุ๊คส่วนตวั (Facebook Profile) กบั 
เฟสบุ๊คแฟนเพจ (Facebook Fanpage) โดยเฟสบุ๊คโปรไฟลห์รอืเฟสบุ๊คส่วนตวั เป็นเฟสบุ๊คทีมุ่่งเน้นการแบ่งปนัสื่อ
สงัคมของบุคคล มลีกัษณะการท างานเด่นคอืการเพิม่เพื่อนและตดิตามบุคคลทีช่ื่นชอบ แต่มขีอ้จ ากดัคอืสามารถเพิม่
เพื่อนไดส้งูสดุ 5,000 คน สว่นเฟสบุ๊คแฟนเพจ หรอื เฟสบุ๊คส าหรบัธุรกจิ เป็นเฟสบุ๊คส าหรบัใชใ้นการสรา้งตวัตนของ
ธุรกจิ มลีกัษณะการท างานทีเ่อือ้ต่อการท าธุรกจิหลายหน้าที ่เช่น การก าหนดรายละเอยีดของธุรกจิ สถานที ่เวบ็ไซต ์
การเช็คอนิ การสนทนา การรีวิวสนิค้า ให้คะแนนความพึงพอใจ แสดงสนิค้าให้ลูกค้าเลอืกชมเป็นหมวดหมู่ การ
ถ่ายทอดสด เป็นต้น ซึง่หากมกีารเชื่อมต่อเฟสบุ๊คแฟนเพจกบัเฟสบุ๊คบญัชโีฆษณา (Facebook Ad Account) และ
เฟสบุ๊คจดัการธุรกจิ (Facebook Business Manager) กจ็ะเพิม่ศกัยภาพการท าธุรกจิไดจ้ากหน้าทีห่ลายอย่าง เช่น 
การจดัการสถติลิกูคา้ การสรา้งและเผยแพร่สือ่โฆษณา (หรอืการยงิแอด) หรอื การบรหิารจดัการบญัชเีฟสบุ๊คแฟนเพจ
หลายบญัช ีเป็นตน้ (มณัฑติา จนิดา, 2561) นอกจากนี้องคป์ระกอบของตลาดดจิทิลับนเฟสบุ๊กแฟนเพจของกลุ่มธุรกจิ
อุตสาหกรรมกฬีาไทยในช่วงโตเกยีว 2020 โอลมิปิกเกมส ์ประกอบดว้ย 3 องคป์ระกอบหลกั ไดแ้ก่ 1) สรา้งลูกคา้ใหม่
ดว้ยเน้ือหาทีโ่ดดเด่น 2) ใชร้ะบบความสมัพนัธก์บัลกูคา้ทัง้แบบอตัโินมตัแิละมนุษยค์วบคู่กนั และ 3) ผสานการท างาน
ดว้ยเวบ็ไซต ์และทัง้นี้การตลาดดจิทิลัควรมจีุดประสงคค์อื สรา้งลกูคา้ใหม่ ใหม้เีนื้อหาทีโ่ดดเด่นและแตกต่างจากกลุ่ม
ธุรกจิเดยีวกนั โดยเฟสบุ๊คแฟนเพจทีม่จี านวนผูต้ดิตามมากมกัจะสรา้งและเผยแพร่สื่อโฆษณาเพื่อขยายจ านวนกลุ่ม
ลกูคา้จากกลุ่มลูกคา้เก่า ซึง่ในการสรา้งลูกคา้ใหม่ถอืเป็นกลยุทธก์ารตลาดดจิทิลัทีส่ าคญั เนื่องจากพฤตกิรรมการซือ้
ของลกูคา้เก่าเมื่อผ่านไปในช่วงหนึ่ง อาจมกีารเปลีย่นแปลงไปซือ้สนิคา้จากธุรกจิคู่แข่ง หรอืไม่มคีวามต้องการสนิคา้
นัน้อกีต่อไป ผูป้ระกอบการจงึต้องมกีารสรา้งเฟสบุ๊คแฟนเพจใหม่ (ดฏิฐชยั จนัทรค์ุณา และ พศินีย ์อ าไพ, 2564:9 - 
10) จงึเหน็ได้ว่าแอพพลิเคชัน่เฟสบุ๊คเป็นเครื่องมือการตลาดที่มีประสทิธิภาพในการสื่อสารกบัผู้บริโภคและดงึดูด
ผูบ้รโิภคไปพร้อม ๆ กนั ไม่ว่าจะเป็นเจา้ของแบรนดใ์หญ่หรอืเป็นเพยีงธุรกจิเลก็ ๆ เพจเฟสบุ๊คกจ็ะสามารถเปลีย่น
ฐานลกูคา้พืน้ทีใ่กลเ้คยีงใหก้ลายเป็นฐานทีม่แีนวโน้มจะเขา้ชมรา้นคา้ในเฟสบุ๊คได้ 
 
สินค้าอปุกรณ์กีฬา 
 สนิค้าอุปกรณ์กฬีา เป็นสนิค้าที่ใช้ร่วมกบักจิกรรมที่ผู้บรโิภคได้กระท า เช่น รองเท้ากฬีา ชุดกฬีา  ตาข่าย 
อุปกรณ์ออกก าลงักาย เพื่อหลกีเลีย่งการบาดเจบ็ เพราะอุปกรณ์กฬีาใชส้ าหรบัทัง้กจิกรรมกฬีาและแมก้ระทัง่การออก
ก าลงักาย ส าหรบัการเล่นฟุตบอลจ าเป็นต้องมลีูกฟุตบอล ส่วนการวิง่ออกก าลงักายจ าเป็นต้องมรีองเทา้ทีด่ ีเป็นต้น 
(Sport holla Blog, 2560) ซึง่ในบทความนี้สนิคา้อุปกรณ์กฬีา คอื ชุดกฬีา รองเทา้กฬีา และอุปกรณ์การออกก าลงักาย
ทัง้หมด เช่น ดมัเบล ลูกฟุตบอล ลูกตะกร้อ ลูกวอลเลยบ์อล ลูกเทนนิส ไม้เทนนิส ไมแ้บตมนิตนั เชอืกกระโดด เสื่อ
โยคะ เป็นต้น และเวป็ไซด์ MyShop (2564) ไดใ้หข้อ้มูลเกีย่วกบัสนิคา้อุปกรณ์กฬีาที่ขายดีในช่วงสถานการณ์โรค
ระบาดโควิด-19 ที่ยงัไม่คลี่คลายนัน้ท าให้การออกก าลงักายในบ้านจึงกลายเป็นที่นิยมในผู้คนที่รกัสุขภาพท าให้
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เฟสบุ๊คส าหรบัธุรกจิในอ าเภอเมอืง จงัหวดัชลบุร ี
 

ศรปีระภาภร เบา้หนิลาด ดฏิฐชยั จนัทรค์ุณา 

ยอดขายอุปกรณ์กฬีาในร่มสงูขึน้ ไดแ้ก่ 1) เสื่อโยคะ ซึง่เป็นอุปกรณ์ซติอพั แพลงกงิ เป็นต้น และ 2) ดมัเบล โดยใน
ปจัจุบนัมกีารระบุน ้าหนกั ท าใหผู้ท้ีส่นใจสามารถเลอืกน ้าหนักดมัเบลทีเ่หมาะสมกบัตวัเองได้ ทัง้นี้จงึเหน็ไดว้่าผูค้นมี
ความใสใ่จสขุภาพและการออกก าลงักาย จงึเพิม่โอกาสใหผู้ป้ระกอบการมชี่องทางในการขายสนิคา้ออนไลน์ โดยการ
ใชเ้ฟสบุ๊ค ซึง่เทคนิคในการขายนัน้มหีลากหลายเช่น โพสตภ์าพสนิคา้ใหด้ดูแีละเหมอืนจรงิ โพสต์ขอ้มูลสนิคา้อุปกรณ์
กฬีาใหค้รบถว้น โพสตร์าคาใหช้ดัเจน เป็นต้น ซึง่การขายมทีัง้การโพสต์ขายหน้าเพจหรอืโพสต์ขายผ่านเฟสบุ๊คส่วน
ตวั และการไลฟ์สด แต่การไลฟ์สดขายสนิคา้นัน้ผูป้ระกอบการจะตอ้งค านึงช่วงเวลาทีเ่หมาะสมดว้ยว่ากลุ่มเป้าหมายมี
แนวโน้มทีจ่ะเลื่อนดฟีูดในเฟสบุ๊คประมาณช่วงเวลาใด  และเพื่อเป็นแนวทางส าหรบัผูป้ระกอบการทีต่้องการหาสนิคา้
อุปกรณ์กฬีามาวางขายในช่องทางออนไลน์ เวบ็ไซต์ Topbestbrand (2562) จงึไดใ้หข้อ้มูล ร้านขายส่ง และ โรงงาน 
ผลติสนิคา้อุปกรณ์กฬีา คุณภาพด ีราคาถูก ในประเทศไทยไว ้10 อนัดบั ไดแ้ก่ อนัดบัหนึ่ง คอื  FBT อนัดบัสอง คอื 
Grand Sport แกรนดส์ปอรต์ กรุ๊ป จ ากดั อนัดบัสาม คอื KRSport อนัดบัสี ่คอื TYP garment อนัดบัหา้ คอื Wanich 
Sport อนัดบัหก คอื  บรษิทัสหวฒัน์ การเ์มน้ท ์อนัดบัเจด็ คอื RSB – Runsabuy อนัดบัแปด คอื Ploenball อนัดบั
เกา้ คอื Gwang Sport และอนัดบัสบิ คอื Superrich Sport ดงันัน้จะเหน็ไดว้่าสนิคา้อุปกรณ์กฬีามหีลากหลายรูปแบบ
และสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคไดต้ามช่องทางการท าการตลาดของผูป้ระกอบการโดยเฉพาะอย่าง
ยิง่ช่องทางการตลาดออนไลน์ 
 

งานวิจยัท่ีเกีย่วขอ้ง 

 
 ในบทความนี้ผูว้จิยัไดศ้กึษางานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง ทัง้หมด 6 เรื่อง ดงันี้ 
 จรยิา ศรจีรญู (2564) ท าการศกึษาวจิยัเรื่อง พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านสือ่อนไลน์ เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ 
โดยใชก้ารวเิคราะห ์สถติคิ่าเฉลีย่ ค่าสว่นเบีย่งเบนมารตฐาน และทดสอบความสมัพนัธ ์ดว้ยการใชส้ถิตค่ิาสมัประสทิธิ ์
สหสมัพนัธแ์บบเพยีรส์นั กลุ่มตวัอย่างคอืผูท้ีเ่คยซือ้สนิคา้ผ่านสื่อออนไลน์ทีพ่กัอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานคร จ านวน 
400 คน มปีจัจยัสว่นบุคคล ปจัจยัดา้นการตลาดออนไลน์ ปจัจยัดา้นการสื่อสารการตลาดออนไลน์ 7P เป็นตวัแปรต้น 
และพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านสื่อสงัคมออนไลน์เป็นตวัแปรตาม ผลการศกึษาพบว่า ปจัจยัดา้นการตลาดออนไลน์
ทุกดา้นมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านสือ่สงัคมออนไลน์ในดา้นความถีใ่นการคน้หาสนิคา้ออนไลน์ 
 ฉวีวงศ์ บวรกีรติขจร (2560) ท าการศึกษาวิจยัเรื่อง การศึกษาการซื้อขายสินค้ากลุ่มแฟชัน่ในสื่อสงัคม
ออนไลน์ เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณและวจิยัเชงิคุณภาพ โดยการวเิคราะหข์อ้มูลและสถติทิีใ่ช ้ไดแ้ก่ สถติเิชงิพรรณนา 
สถติอนุมาน ม ีเพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดต่้อเดอืน เป็นตวัแปรต้น และส่วนประสมทางการตลาด4P 
ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เป็นตวัแปรตาม ซึง่มผีูใ้หข้อ้มลูและกลุ่มตวัอย่าง 2 กลุ่ม คอื 1) กลุ่มผูข้าย 2) กลุ่มผูซ้ือ้ โดย
กลุ่มตวัอย่างจะอยู่ในเวป็ Pantip หอ้งโตะ้เครื่องแป้ง เวบ็ Dek-d.com และเฟสบุ๊คของกลุ่มลูกคา้แฟชัน่ ผลการศกึษา
พบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิค้ากลุ่มแฟ่ชนั ได้แก่ ปจัจยัด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย ด้านความปลอดภยัในการช าระเงนิ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา และด้านความ
สะดวกรวดเรว็ 
 ปิยมาภรณ์ ช่วยหนู (2559) ท าการศึกษาวิจยัเรื่อง ปจัจยัที่มีอิทธิพลต่อการตัดสนิใจซื้อสนิค้าผ่านทาง
สงัคมออนไลน์ เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ โดยใช้การวเิคราะห์เชงิพรรณนาและการวเิคราะห์เชงิปริมาณ ได้แก่ การ
วเิคราะห์ปจัจยั(Factor Analysis) การวเิคราะห์ถดถอย (Regression) และการวิเคราะห์ทดสอบสมมติฐานด้วย 
Independent Sample T มปีจัจยัสว่นบุคคล ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด 7P ทศันคตทิีม่ต่ีอการซือ้สนิคา้ออนไลน์
เป็นตวัแปรต้น และการตัดสนิใจซื้อสนิค้าผ่านทางสงัคมออนไลน์ เป็นตัวแปรตาม ผลการศึกษาพบว่า ปจัจยัด้าน
ประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดท้ีแ่ตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านทาง
สงัคมออนไลน์ไม่แตกต่างกนั ส่วนปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านบุคลากรและคุณภาพของสนิค้า 
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ปีที ่19 ฉบบัที ่1 (มกราคม – มถุินายน 2565) 

ดา้นราคา ด้านการส่งเสรมิการตลาด ดา้นภาพลกัษณ์ของสนิค้าและร้านคา้ และดา้นขอ้มูลร้านค้า ขอ้มูลสนิค้ าและ
กระบวนการใหบ้รกิาร ทุกปจัจยัสง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านทางสงัคมออนไลน์ 
 สุกญัญา เพ็งธรรม (2562) ท าการศึกษาวิจยัเรื่อง ปจัจยัที่มีผลต่อการตัดสนิใจซื้อสนิค้าออนไลน์ของ
ประชากรในเขตคลองเตยกรุงเทพมหานคร เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ โดยการวเิคราะหห์าค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธข์อง
เพยีรสนั และประชากรที่ศกึษา คอื ประชากรในเขตคลองเตย กรุงเทพมหานคร มกีารยอมรบัเทคโนโลยใีนการซื้อ
สนิคา้ออนไลน์กบัปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด 4P เป็นตวัแปรอสิระ และการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์เป็นตวัแปร
ตาม ผลการศึกษาพบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด 4P กบัการตัดสนิใจซื้อ มีความสมัพนัธ์เชิงบวกอย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01   
 ภาวนา บ ารุงสุข (2564) ท าการศกึษาพฤตกิรรมทีม่ผีลต่อการซื้อสนิค้าออนไลน์ผ่านแอปพลเิคชัน่ชอ้ปป้ี
ของผู้บรโิภคจงัหวดันครปฐม เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ โดยสถิติที่ใช้การวเิคราะห์ขอ้มูลประกอบไปด้วย ค่าร้อยละ 
ค่าเฉลีย่ สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน การทดสอบท ีการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีวและการวิเคราะหถ์ดถอยแบบ
พหุคูณ โดยมปีจัจยัด้านพฤติกรรมการใช้อนิเตอร์เน็ตเพื่อซือ้สนิคา้ออนไลน์กบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด 6P 
เป็นตวัแปรต้น และพฤตกิรรมทีม่ผีลต่อการซือ้สนิคา้ออนไลน์เป็นตวัแปรตาม ผลการศกึษาพบว่า ปจัจยัส่วนประสม
ทางการตลาด 6P ในทุกปจัจยั มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ผ่านทางแอปพลเิคชัน่ชอ้ปป้ีของผูบ้รโิภคจงัหวดั
นครปฐม 
 วภิากาญจ์ เลศิทวีวุฒ ิ(2559) ท าการศกึษาปจัจยัที่มีอทิธิพลการตดัสนิใจซื้อเสื้อยดื KOOKID ผ่านทาง
ออนไลน์ เป็นการวิจยัเชิงส ารวจ แบบซื้อตามกระบวนการตัดสนิใจซื้อ โดยใช้การวิเคราะห์เชิงพรรณนาและการ
วเิคราะหค์วามถดถอยโลจสิตคิ (Logistic Regresssion Analysis) มปีจัจยัดา้นประชากรศาสตร ์ปจัจยัดา้นพฤตกิรรม
ผูบ้รโิภคและปจัจยัดา้นการตลาด 4P เป็นตวัแปรต้น และมตีวัแปรตาม 2 ค่า คอื ตดัสนิใจซื้อเสือ้ยดื KOOKID และ
ตัดสนิใจไม่ซื้อเสื้อยืดKOOKID ผลการศึกษาพบว่า ระดบันัยส าคญั 0.05 ปจัจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อยืด 
KOOKID ผ่านทางออนไลน์ ได้แก่ ปจัจัยด้านที่พักอาศัย ปจัจัยด้านการรับรู้ตราสินค้าKOODID และปจัจัยด้าน
ระยะเวลา มคีวามสมัพนัธเ์ชงิบวก สว่นปจัจยัดา้นงบประมาณมคีวามสมัพนัธเ์ชงิลบ 
 จากทีผู่ว้จิยัไดศ้กึษางานวจิยัที่เกีย่วขอ้งทัง้หมด 6 งานที่กล่าวมาขา้งต้นนัน้ ไดม้งีานวจิยัที่ใชป้จัจยัส่วน
ประสมทางการตลาด 4P จ านวน 3 งาน ใช้ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด 6P  จ านวน 1 งาน และใช้ปจัจยัส่วน
ประสมทางการตลาด 7P  จ านวน 2 งาน และใชก้ารวเิคราะหค์วามถดถอยโลจสิตคิ(Logistic Regression Analysis) 
จ านวน 1 งาน ซึ่งมีช่องว่างในการท างานวจิยั 3 ประการ ได้แก่ 1) ยงัไม่มีงานวิจยัที่ศึกษาเกี่ยวกบัเรื่องการขาย
ออนไลน์ผ่านแอพพลเิคชัน่เฟสบุ๊ค 2) ยงัไม่มงีานวจิยัทีศ่กึษาในกลุ่มผูบ้รโิภคในจงัหวดัชลบุรี และ 3) ยงัไม่มงีานวจิยั
ที่ศึกษาพฤติกรรมการบริโภคแบบตามกระบวนการและแบบไม่ได้ไตร่ตรองพร้อมกันโดยการเปรียบเทียบ
ความสมัพนัธก์บัปจัจยัสว่นประสมการตลาด 7P  
 
ระเบียบวิธีวิจยั 

 

 ระเบยีบวธิวีจิยัในงานวจิยันี้ แบ่งออกเป็น 4 สว่น ดงันี้ 
 สว่นที ่1 ประชากร 
 ประชากรในการวจิยัครัง้นี้ คอื ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้สนิคา้อุปกรณ์กฬีาผ่านช่องทางแอพพลเิคชัน่เฟสบุ๊คในจงัหวดั
ชลบุรซีึง่ไม่ทราบจ านวน  
 สว่นที ่2 กลุ่มตวัอย่าง 
 กลุ่มตวัอย่างในการวิจยัครัง้นี้ คอื ผู้บริโภคที่ซื้อสนิค้าอุปกรณ์กีฬาผ่านช่องทางแอพพลิเคชัน่เฟสบุ๊คใน
จงัหวดัชลบุร ีโดยมเีกณฑ์ในการคดัเลอืกดงันี้ 1) เป็นผู้บรโิภคที่อาศยั ประกอบอาชพีและศกึษาอยู่ในอ าเภอเมอืง 
จงัหวดัชลบุร ี2) เป็นผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้สนิคา้อุปกรณ์กฬีาผ่านช่องทางแอพพลเิคชัน่เฟสบุ๊ค ตัง้แต่ 1 ครัง้ขึน้ไป 3) เป็น
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ศรปีระภาภร เบา้หนิลาด ดฏิฐชยั จนัทรค์ุณา 

ผู้บริโภคที่ซื้อสนิค้า 4) เป็นผู้ตอบแบบสอบถามที่สมบูรณ์ โดยขนาดกลุ่มตวัอย่างส าหรบัการวเิคราะห์พหุตวัแปร
จ าเป็นตอ้งใชก้ลุ่มตวัอย่างทีม่ขีนาดใหญ่ ซึง่ Hair et al. (2013) แนะน าไวว้่า ควรมอีตัราส่วนระหว่างกลุ่มตวัอย่างต่อ
ตวัแปรไม่ควรน้อยกว่า 10 : 1 โดยการวิจยัครัง้นี้จะใช้ 20 : 1 ซึ่งได้มาจากการสุ่มตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง 
(Purposive Sampling) โดยงานวจิยันี้มจี านวนตวัแปร 14 ตวัแปร จงึตอ้งมจี านวนกลุ่มตวัอย่าง 280 คน จากนัน้ผูว้จิยั
แบ่งกลุ่มตวัอย่างออกเป็น 2 กลุ่ม โดยกลุ่มที ่1 เป็นผูบ้รโิภคซือ้ตามกระบวนการตดัสนิใจซื้อ จ านวน 140 คน ส่วน
กลุ่มที ่2 เป็นผูบ้รโิภคทีซ่ือ้แบบไม่ไดไ้ตร่ตรอง จ านวน 140 คน ทัง้นี้ผูว้จิยัเพิม่จ านวนกลุ่มตวัอย่าง 40% เพื่อป้องกนั
ความผดิพลาดทีอ่าจเกดิขึน้ในการตอบแบบสอบถาม ท าใหม้กีลุ่มตวัอย่างรวม 2 กลุ่ม เท่ากบั 400 คน ทัง้นี้ผูว้จิยัท า
การคดัเลอืกกลุ่มตวัอย่างตามเกณฑท์ีก่ าหนดไวแ้ลว้ไดก้ลุ่มตวัอย่างทัง้หมด 443 คน ซึง่มากกว่าสดัส่วนของสถติทิีจ่ะ
ใชใ้นการวเิคราะหจ์งึสามารถน าไปใชไ้ด ้
 สว่นที ่3 การสรา้งเครื่องมอื 
 ผู้วิจยัได้สร้างแบบสอบถามขึ้นมาใหม่โดยวิเคราะห์จากปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด จงึได้มาเป็นข้อ
ค าถามทัง้หมด 7 ด้าน ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านส่งเสรมิการตลาด ด้าน
บุคคล ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ จากนัน้ด าเนินการหาคุณภาพเครื่องมอืคอืน าแบบสอบถามที่
สร้างขึน้ไปตรวจสอบและหาความเที่ยงตรงเชงิเนื้อหากบัผู้เชี่ยวชาญ จ านวน 3 ท่าน โดยใช้บุคคลประเมนิค่าดชันี
ความสอดคลอ้ง (IOC) ของแบบสอบถาม เลอืกขอ้ทีม่คี่าดชันีความสอดคลอ้งตัง้แต่ 0.5 ขึน้ไปมาใชเ้ป็นแบบสอบถาม 
โดยได้ค่า 0.858 และน าแบบสอบถามที่ปรับปรุงแล้วไปทดลองใช้ (Try out) กับนักศึกษาคณะศิลปศาสตร ์
มหาวิทยาลยัการกฬีาแห่งชาติ วทิยาเขตชลบุรี มีภูมลิ าเนาอยู่จงัหวดัระยองที่ไม่ใช่กลุ่มตวัอย่าง และหาค่าความ
เชื่อมัน่ของแบบสอบถามโดยใชส้ตูรสมัประสทิธิอ์ลัฟ่า (Alpha Coefficient) ของครอนบาค (Cronbach) ทัง้นี้ในล าดบั
ต่อมาผูว้จิยัด าเนินการขอจรยิธรรม โดยไดร้บัการพจิารณาจากคณะกรรมการจรยิธรรมการวจิยัและได้ใบอนุญาตตาม
หนงัสอืรบัรองเลขที ่TNSU-ART 027/2564 
 สว่นที ่4 การเกบ็ขอ้มลูแบบสอบถาม 
 การเกบ็ขอ้มูลเป็นการเกบ็แบบสอบถามออนไลน์ผ่านกูเกิ้ลฟอรม์โดยส่งลงิคแ์บบสอบถามผ่าน 3 ช่องทาง 
ไดแ้ก่ ประชาสมัพนัธผ์่านเฟสบุ๊คสว่นตวั สง่ผ่านกลุ่มไลน์ และฝากลิง้ในเฟสบุ๊คเพจของสว่นราชการทีเ่กีย่วขอ้ง ไดแ้ก่ 
เพจประชาสมัพนัธม์หาวทิยาลยัการกฬีาแห่งชาต ิวทิยาเขตชลบุรี และเพจส านักงานการท่องเทีย่วและกฬีา จงัหวดั
ชลบุร ีและมผีู้ช่วยวจิยั 1 ท่าน ลงพื้นที่เกบ็ขอ้มูล โดยก่อนที่จะน าแบบสอบถามไปให้กลุ่มตวัอย่าง ผู้วจิยัได้มกีาร
ฝึกอบรมและชีแ้จงรายละเอยีดต่าง ๆ อย่างชดัเจนแลว้ หลงัจากนัน้ตดิตามและแกป้ญัหาการตอบแบบสอบถาม โดย
ก าหนดระยะเวลาการตอบแบบสอบถาม 1 เดอืน จากนัน้ผูว้จิยัคดัเลอืกกลุ่มตวัอย่างทีอ่าศยัอยู่ในอ าเภอเมอืงได ้463 
คน และน ามาคดัเลือกแบบสอบถามฉบับที่สมบูรณ์ได้ 443 ฉบับ โดยแบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม ได้แก่ผู้บริโภคตาม
กระบวนการตดัสนิใจซือ้ 296 ฉบบั และผูบ้รโิภคแบบไม่ไดไ้ตร่ตรอง จ านวน 147 ฉบบั  
 สว่นที ่5 การวเิคราะหข์อ้มลู 
 1. หาค่าเฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของค่าเฉลีย่ระดบัความส าคญัในการตดัสนิใจซือ้ จ านวน 7 ปจัจยั 
ไดแ้ก่ ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ์ ปจัจยัด้านราคา ปจัจยัช่องทางการจดัจ าหน่าย ปจัจยัดา้นส่งเสรมิการตลาด ปจัจยัดา้น
บุคคล ปจัจยัดา้นกระบวนการ และปจัจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ ของพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้อุปกรณ์กฬีา
ผ่านช่องทางแอพพลเิคชัน่เฟสบุ๊คส าหรบัธุรกจิของผู้บรโิภคในอ าเภอเมอืงจงัหวดัชลบุรี  จากนัน้น าเสนอในรูปแบบ
ตารางประกอบความเรยีง 
 2. วเิคราะหค์่าเฉลีย่ระดบัความส าคญัในการตดัสนิใจซือ้ของปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่คีวามสมัพนัธ์
ต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้อุปกรณ์กฬีาผ่านช่องทางแอพพลเิคชัน่เฟสบุ๊คส าหรบัธุรกจิของผูบ้รโิภคในอ าเภอ
มอืงจงัหวดัชลบุร ีโดยวธิกีารวเิคราะห์การถดถอยพหุโลจสิตกิสแ์บบทว ิ(Binary Logistic Regression)ในกรณีทีต่วั
แปรตามแบ่งออกเป็นสองค่า โดยมีการทดลองวิเคราะห์ข้อมูลโมเดลด้วยเทคนิค Enter และเทคนิค Forward 
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Conditional เมื่อไดค้่าการท านายปรากฏว่าผลการวเิคราะหข์อ้มูลโมเดลดว้ยเทคนิค Forward Conditional มคี่าการ
ท านายทีม่ากกว่า ผูว้จิยัจงึเลอืกอภปิรายผลจากการวเิคราะหด์ว้ยเทคนิค Forward Conditional 
 
ผลการวิจยั 

 

 การศกึษาครัง้นี้มผีลการวเิคราะหข์อ้มลู แบ่งออกเป็น 3 สว่น โดยมรีายละเอยีดดงันี้  
  

สว่นที ่1 ขอ้มลูดา้นประชากรศาสตร ์
 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ในภาพรวมทัง้หมด พบว่า เพศหญิงซื้อสินค้าอุปกรณ์กีฬาผ่านช่องทาง
แอพพลเิคชัน่เฟสบุ๊คมากกว่าเพศชาย คดิเป็นรอ้ยละ 56.2 และเพศชาย คดิเป็นร้อยละ 43.8 โดยช่วงอายุทีซ่ือ้มาก
ทีส่ดุ คอื 23 - 39 ปี คดิเป็นรอ้ยละ 48.5 โดยส่วนใหญ่มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีคดิเป็นรอ้ยละ 33.6 มอีาชพีเป็น
พนกังานบรษิทัเอกชน คดิเป็นรอ้ยละ 42.0 มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,000 - 20,000 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 54.6 
 ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ทีซ่ื้อตามกระบวนการตดัสนิใจซือ้ พบว่า เพศหญิงซือ้มากกว่าเพศชาย คดิเป็น
รอ้ยละ 52.7 และเพศชาย คดิเป็นรอ้ยละ 47.3 โดยช่วงอายุทีซ่ือ้มากทีส่ดุ คอื 23 - 29 ปี คดิเป็นรอ้ยละ 49.3 โดยสว่น
ใหญ่มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีคดิเป็นรอ้ยละ 29.7 มอีาชพีเป็นพนกังานบรษิทัเอกชน คดิเป็นรอ้ยละ 40.2 มรีายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน 10,000 - 20,000 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 52 
 ขอ้มูลด้านประชากรศาสตร์ที่ซื้อแบบไม่ได้ไตร่ตรอง พบว่า เพศหญิงซื้อมากกว่าเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 
63.3 สว่นเพศชาย คดิเป็นรอ้ยละ 36.7 โดยช่วงอายุทีม่จี านวนมากทีส่ดุ คอื 23 - 29 ปี คดิเป็นรอ้ยละ 46.9 ส่วนใหญ่
มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีคดิเป็นร้อยละ 41.5 มอีาชพีเป็นพนักงานบรษิัทเอกชน คดิเป็นร้อยละ 45.5 มรีายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน คอื 10,000 - 20,000 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 59.9  
 
 สว่นที ่2 ผลการวเิคราะหค์่าเฉลีย่ระดบัความส าคญัในการตดัสนิใจซือ้ของ 7 ปจัจยั 
 
ตารางท่ี 1: ผลการวเิคราะหข์อ้มลูค่าเฉลีย่ และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานของระดบัความส าคญัในการตดัสนิใจซือ้  

 
7 ปัจจยั 

ซ้ือตามกระบวน 
การตดัสินใจซ้ือ 

ซ้ือแบบไม่ได้ไตร่ตรอง 

 
ค่าที 

 
ระดบั

นัยส าคญั
ทางสถิติ 

ค่า
คะแนน
เฉล่ีย 

ส่วน
เบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบั
ความส าคญั

ในการ
ตดัสินใจซ้ือ 

ค่า
คะแนน
เฉล่ีย 

ส่วน
เบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบั
ความส าคญั

ในการ
ตดัสินใจซ้ือ 

1. ปจัจยัดา้น
ผลติภณัฑ ์

4.32 0.52 มากทีสุ่ด 3.28 0.70 ปานกลาง 15.95 0.00* 

2. ปจัจยัดา้น
ราคา 

4.14 0.59 มาก 3.28 0.63 ปานกลาง 13.86 0.00* 

3. ปจัจยั
ช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

4.05 0.68 มาก 3.29 0.67 ปานกลาง 11.04 0.00* 

4. ปจัจยัดา้น
ส่งเสรมิ
การตลาด 

4.15 0.59 มาก 3.37 0.68 ปานกลาง 11.69 0.00* 

5. ปจัจยัดา้น
บุคคล 

4.21 0.58 มากทีสุ่ด 3.42 0.69 มาก 11.80 0.00* 
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เฟสบุ๊คส าหรบัธุรกจิในอ าเภอเมอืง จงัหวดัชลบุร ี
 

ศรปีระภาภร เบา้หนิลาด ดฏิฐชยั จนัทรค์ุณา 

6. ปจัจยัดา้น
กระบวนการ 

4.27 0.63 มากทีสุ่ด 3.42 0.73 มาก 12.09 0.00* 

7. ปจัจยัดา้น
ลกัษณะทาง
กายภาพ 

4.17 0.63 มาก 3.28 0.70 ปานกลาง 13.49 0.00* 

รวม 4.19 0.48 มาก 3.33 0.60 ปานกลาง 14.79 0.00* 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 

 จากตารางที่ 1 พบว่า ผู้บริโภคที่ซื้อตามกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าอุปกรณ์กีฬาผ่านช่องทาง
แอพพลเิคชัน่เฟสบุ๊ค ซึง่ภาพรวมมรีะดบัความส าคญัอยู่ในระดบัมาก คดิเป็นค่าเฉลีย่ 4.19 เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น 
พบว่า ผู้บริโภคได้ให้ความส าคัญปจัจัยด้านผลิตภัณฑ์มากที่สุด คิดเป็นค่าเฉลี่ย 4.32 รองลงมา ปจัจัยด้าน
กระบวนการ คดิเป็นค่าเฉลีย่ 4.27 ปจัจยัดา้นบุคคล คดิเป็นค่าเฉลีย่ 4.21 ปจัจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ คดิเป็น
ค่าเฉลีย่ 4.17 ปจัจยัดา้นสง่เสรมิการตลาด คดิเป็นค่าเฉลีย่ 4.15 ปจัจยัดา้นราคา คดิเป็นค่าเฉลีย่ 4.14 และส าคญัน้อย
ทีส่ดุ ปจัจยัช่องทางการจดัจ าหน่าย คดิเป็นค่าเฉลีย่ 4.05 ตามล าดบั และผูบ้รโิภคทีซ่ือ้แบบไม่ไดไ้ตร่ตรอง ทีต่ดัสนิใจ
ซือ้สนิคา้อุปกรณ์กฬีาผ่านช่องทางแอพพลเิคชัน่เฟสบุ๊ค ซึง่ภาพรวมมรีะดบัความส าคญัอยู่ในระดบั ปานกลาง คดิเป็น
ค่าเฉลีย่ 3.33 เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่าผูบ้รโิภคไดใ้หค้วามส าคญั ปจัจยัดา้นบุคคลและปจัจยัดา้นกระบวนการ
อยู่ในระดับมาก ซึ่งเท่ากัน คิดเป็นค่าเฉลี่ย 3.42 ส่วนข้ออื่นอยู่ในระดับปานกลาง นอกจากนี้ยังพบว่าระดับ
ความส าคญัของการตดัสนิใจซื้อระหว่างกลุ่มผู้บรโิภคที่ซื้อตามกระบวนการและผูบ้รโิภคทีซ่ื้อแบบไม่ได้ไตร่ตรองมี
ความแตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิุกปจัจยั 
 
 สว่นที ่3 ผลการวเิคราะขอ้มลูถดถอยพหุโลจสิตกิแบบทว ิ
 ส าหรบัการวเิคราะห์ปจัจยัที่มคีวามสมัพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าอุปกรณ์กฬีาผ่านช่องทาง
แอพพลเิคชัน่เฟสบุ๊ค พบว่า ปจัจยัด้านผลิตภณัฑ์และปจัจยัด้านราคาสมัพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตัดสนิใจซื้อสนิค้า
อุปกรณ์กฬีาผ่านช่องทางแอพพลเิคชัน่เฟสบุ๊คตามกระบวนการตดัสนิใจซือ้ และประสทิธภิาพของการท านายผลการ
ตรวจสอบของตวัแปรอสิระเท่ากบั รอ้ยละ 84.4 ดงัตารางที ่2 ถงึ 4 
 
ตารางท่ี 2: ค่าสถติทิดสอบความเหมาะสมของตวัแปรปจัจยั 

ขัน้ตอน ค่าไค-สแควร ์
ค่าความเป็นอิสระ

ต่อกนั 
ระดบันัยส าคญั

ทางสถิติ 
ขัน้ตอน 4.63 1 0.03* 
บลอ็ก 211.02 2 0.00* 
โมเดล 211.02 2 0.00* 

*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
 
 จากตารางที ่2 พบว่า สถติทิดสอบความเหมาะสมของตวัแปรปจัจยัมค่ีา ค่าไค-สแควร ์ของ ขัน้ตอน เท่ากบั 
4.63 ส่วน บล็อก และ โมเดล มีค่าเท่ากนั คือ 211.02 ซึ่งมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ .05 แสดงว่า มี 2 ปจัจยัที่
สมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้อุปกรณ์กฬีาผ่านช่องทางแอพพลเิคชัน่เฟสบุ๊คส าหรบัธุรกจิของผูบ้รโิภคใน
อ าเภอเมอืง จงัหวดัชลบุรแีบบตามกระบวนการตดัสนิใจซือ้ 
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ตารางท่ี 3: ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่คีวามสมัพนัธ์ต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้อุปกรณ์กฬีาผ่านช่องทางแอพพลเิคชัน่
เฟสบุ๊คส าหรบัธุรกจิของผูบ้รโิภคในอ าเภอเมอืงจงัหวดัชลบุร ี

ปัจจยั 
ค่าสมัประสิทธ์ิ
การถดถอย 

ค่าความคาด 
เคล่ือนมาตรฐาน 

ค่าทดสอบวอลด ์
ระดบั

นัยส าคญั 
ทางสถิติ 

ค่าเอกซ์โพเนน
เชียลบี 

1.ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์ 2.04 0.28 52.8 0.00* 7.70 
2.ปจัจยัดา้นราคา 0.53 0.24 4.60 0.03* 1.70 
ค่าคงที ่ -9.11 0.89 104.09 0.00* 0.00 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
 จากตารางที ่3 พบว่า ปจัจยัดา้นผลติภณัฑแ์ละปจัจยัดา้นราคา มคีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้
สนิคา้อุปกรณ์กฬีาผ่านช่องทางแอพพลเิคชัน่เฟสบุ๊คส าหรบัธุรกจิของผูบ้รโิภคในอ าเภอเมอืงจงัหวดัชลบุร ี อย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 โดยสามารถเรียงล าดบัของน ้าหนักความส าคญัดงัน้ี หากมีปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นผลติภณัฑอ์ย่างเหมาะสม มโีอกาสทีผู่บ้รโิภคจะตดัสนิใจซือ้สนิคา้แบบซือ้ตามกระบวนการตดัสนิใจซือ้ 
7.70 เท่า และหากมปีจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาอย่างเหมาะสมมโีอกาสทีผู่บ้รโิภคจะตดัสนิใจซือ้สนิคา้
แบบซือ้ตามกระบวนการตดัสนิใจซือ้ 1.70 เท่า 
 
ตารางท่ี 4: ประสทิธภิาพของการท านายผลต่อปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มคีวามสมัพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้า
อุปกรณ์กฬีาผ่านช่องทางแอพพลเิคชัน่เฟสบุ๊คส าหรบัธุรกจิของผูบ้รโิภคในอ าเภอเมอืงจงัหวดัชลบุรี 

 
กลุ่ม 

ผลการท านาย 
 

ร้อยละความถกูต้อง 
ซ้ือตามกระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือ 
ซ้ือแบบไม่ได้ไตร่ตรอง 

ซื้อตามกระบวนการตดัสนิใจซือ้ 271 25 91.6 
ซื้อแบบไมไ่ดไ้ตร่ตรอง 44 103 70.1 

รวม 84.4 

 
 จากตารางที ่4 แสดงประสทิธภิาพของการท านายของตวัแปรต้น ซึง่สามารถท านายโอกาสพฤติกรรมการ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้อุปกรณ์กฬีาผ่านช่องทางแอพพลเิคชัน่เฟสบุ๊คโดยซือ้ตามกระบวนการตดัสนิใจซือ้ ถูกต้องรอ้ยละ 
91.6 และสามารถท านายโอกาสพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้อุปกรณ์กฬีาผ่านช่องทางแอพพลเิคชัน่เฟสบุ๊คโดยซือ้
แบบไม่ไดไ้ตร่ตรอง ถูกตอ้งรอ้ยละ 70.1 และสามารถท านายพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้อุปกรณ์กฬีาผ่านช่องทาง
แอพพลเิคชัน่เฟสบุ๊คส าหรบัธุรกจิของผูบ้รโิภคในอ าเภอเมอืงจงัหวดัชลบุร ีไดถู้กตอ้งรอ้ยละ 84.4  
 

อภิปรายผลการวิจยั 

 

 1. จากสรุปผลการวจิยัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่คีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้
อุปกรณ์กฬีาผ่านช่องทางแอพพลเิคชัน่เฟสบุ๊คส าหรบัธุรกจิของผูบ้รโิภคในอ าเภอเมอืงจงัหวดัชลบุร ีพบว่า ปจัจยัดา้น
ผลติภณัฑแ์ละปจัจยัดา้นราคา มคีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้อย่างมนียัส าคญัทางสถติริะดบั .05 ผูว้จิยั
จงึจะอภปิรายผลโดยเรยีงล าดบัความส าคญัดงัต่อไปนี้ 
  1.1 ปจัจยัดา้นผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้อุปกรณ์กฬีาเป็นล าดบั
1 เนื่องจากผู้บรโิภคที่ซื้อแบบตามกระบวนการจะพจิารณาในด้านผลิตภณัฑ์เป็นอนัดบัแรก แต่ผู้บรโิภคที่ซื้อแบบ
ไม่ได้ไตร่ตรองอาจจะมกีารพจิารณาในดา้นอื่น เช่น พจิารณาจากผู้ขาย พจิารณาจากสื่อโฆษณา แล้วจงึท าการซื้อ  
เป็นต้น ดงันัน้ผูบ้รโิภคทีซ่ื้อแบบตามกระบวนการจงึมโีอกาสที่จะซื้อสนิคา้โดยพจิารณาจากดา้นผลติภณัฑ์มากกว่า



78     ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่คีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้อุปกรณ์กฬีาผ่านช่องทางแอพพลเิคชัน่

เฟสบุ๊คส าหรบัธุรกจิในอ าเภอเมอืง จงัหวดัชลบุร ี
 

ศรปีระภาภร เบา้หนิลาด ดฏิฐชยั จนัทรค์ุณา 

ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้แบบไม่ไดไ้ตร่ตรอง 7.70 เท่า ซึง่ในการท าการตลาดออนไลน์พบว่าปจัจยัดา้นผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธ์
กบัการตดัสนิใจซือ้คลา้ยคลงึกนั ไม่ว่าจะเป็นการซือ้สนิคา้แฟชัน่ผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ (ฉววีงศ ์บวรกรีตขิจร, 2560) 
การซือ้สนิคา้ทัว่ไปผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ (จรยิา ศรจีรูญ, 2564; สุกญัญา เพง็ธรรม, 2562) จนกระทัง่การซือ้สนิค้า
เบ็ดเตล็ดผ่านแอปพลิเคชัน่ช้อปป้ี (ภาวนา บ ารุงสุข, 2564)  ดังนัน้ จึงอาจสรุปได้ว่าปจัจัยด้านผลิตภัณฑ์มี
ความส าคญัในการท าการตลาดออนไลน์ของสนิคา้เกอืบทุกประเภท 
  1.2 ปจัจยัด้านราคามคีวามสมัพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าอุปกรณ์กฬีาเป็นล าดบั 2 
โดยผูบ้รโิภคทีซ่ือ้แบบตามกระบวนการจะตดัสนิใจซือ้มากกว่าผูบ้รโิภคทีซ่ือ้แบบไม่ไดไ้ตร่ตรอง 1.70 เท่า  เนื่องจาก 
ผู้บริโภคที่ซื้อสินค้านัน้จะต้องดูผลิตภัณฑ์หลังจากนัน้จึงพิจารณาในเรื่องของราคา เมื่อประเมินผลแล้วเห็นว่า
ผลติภณัฑเ์หมาะสมกบัราคา จงึท าการตดัสนิใจซือ้ เช่น ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของสนิคา้ เป็นต้น แต่การซือ้แบบ
ไม่ไดไ้ตร่ตรองนัน้ ผูบ้รโิภคอาจจะไม่ไดพ้จิารณาในดา้นผลติภณัฑแ์ละดา้นราคาเลย ซึง่ในการท าการตลาดออนไลน์
พบว่าปจัจยัดา้นราคามคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้คลา้ยคลงึกนั ไม่ว่าจะเป็นการซือ้สนิคา้แฟชัน่ผ่านสื่อออนไลน์ 
(ฉววีงศ ์บวรกรีตขิจร, 2560; ปิยมาภรณ์ ช่วยชหูนู, 2559) จนกระทัง่การซือ้สนิคา้ทัว่ไปผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ (จรยิา 
ศรจีรญู, 2564; สกุญัญา เพง็ธรรม, 2562)   
 ดงันัน้จึงสรุปได้ว่า ถ้าหากมีการท าการตลาดโดยใช้กลยุทธ์ปจัจยัด้านราคาที่ดีก็จะสามารถจบักลุ่มทัง้
ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้ตามแบบกระบวนการตดัสนิใจซือ้และผูบ้รโิภคทีซ่ือ้แบบไม่ไดไ้ตร่ตรองใหม้าซือ้สนิคา้ได ้แต่ถา้หากมกีาร
ท าการตลาดปจัจยัดา้นผลติภณัฑท์ีด่กีจ็ะสามารถจบักลุ่มผูบ้รโิภคทีซ่ือ้แบบตามกระบวนการตดัสนิใจซือ้ได ้
 2. ปจัจยัอื่นทีพ่บว่า ยงัไม่สมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้อุปกรณ์กฬีาผ่านช่องทางแอพพลเิคชัน่
เฟสบุ๊คส าหรบัธุรกจิของผูบ้รโิภคในอ าเภอเมอืงจงัหวดัชลบุร ีเน่ืองจาก Booms and Bitner (1980) ไดเ้สนอปจัจยัดา้น
การตลาดไว้ 7 ปจัจยัในการขายสนิค้าที่เป็นออฟไลน์ แต่ทัง้นี้เมื่อมีการน ามาท าเรื่องการขายสนิค้าอุปกรณ์กีฬา
ออนไลน์ ปรากฏว่ามปีจัจยัสมัพนัธเ์พยีง 2 ปจัจยั คอื ปจัจยัด้านผลติภณัฑแ์ละปจัจยัดา้นราคา แต่อกี 5 ปจัจยัไม่มี
ความสมัพนัธต์ามระดบันยัส าคญัทางสถติ ิ ไดแ้ก่ 1) ปจัจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย เพราะผูบ้รโิภคส่วนใหญ่อาจ
เคยมปีระสบการณ์การสัง่ซือ้สนิคา้ออนไลน์มาก่อนหน้า จนคุน้เคยกบัวธิกีารใชบ้รกิาร 2) ปจัจยัดา้นส่งเสรมิการตลาด 
เพราะถึงแมจ้ะมโีปรโมชัน่ลดแลกแจกแถมหรอืมกีารน าเสนอจดัแสดงสนิคา้ต่าง ๆ ทีน่่าสนใจกไ็ม่ไดม้คีวามสมัพนัธ์
เนื่องจากผูบ้รโิภคมคีวามประสงคท์ี่จะซือ้สนิคา้อยู่แล้ว 3) ปจัจยัด้านบุคคล เพราะผูบ้รโิภคอาจจะมคีวามรูเ้กีย่วกบั
สนิคา้อยู่แลว้จงึไม่ไดใ้หค้วามส าคญักบัการใหค้ าแนะน าของผูป้ระกอบการ 4) ปจัจยัดา้นกระบวนการ เพราะผูบ้รโิภค
ไม่ไดค้าดหวงักบัการจดัส่งสนิคา้ทีร่วดเรว็เนื่องจากในการจดัส่งสนิคา้แต่ละครัง้อาจจะมคีวามล่าช้าหรอืจดัส่งเรว็ใน
บางครัง้ 5) ปจัจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ เพราะผูบ้รโิภคมคีวามตัง้ใจทีจ่ะซือ้สนิคา้อยู่แลว้และอาจจะรูจ้กักบัผูข้าย
จงึไม่ไดใ้หค้วามส าคญักบัการอพัเดทสนิคา้ การรวีวิสนิคา้ และการจดัวางหน้ารา้น Cover page มากนกั 
 3. การเปรยีบเทยีบรอ้ยละความถูกต้องของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มคีวามสมัพนัธต่์อพฤติกรรม
การตดัสนิใจซือ้สนิคา้อุปกรณ์กฬีาผ่านช่องทางแอพพลเิคชัน่เฟสบุ๊คส าหรบัธุรกจิของผูบ้รโิภคในอ าเภอเมอืงจงัหวดั
ชลบุร ีมคี่าเฉลี่ยการท านายได้ถูกต้องร้อยละ 84.4 ซึ่งมากกว่างานวจิยัของ วลยัลกัษณ์ อตัธรีวงศ ์(2563) ที่ศกึษา
เรื่องปจัจยัที่ส่งผลต่อพฤติกรรมของผู้บรโิภคในการตดัสนิใจซื้อสนิค้าออนไลน์ ผลการวจิยัพบว่าสามารถท านายได้
ถูกตอ้งรอ้ยละ 79.3 แต่น้อยกว่างานวจิยัของ อศัวนิ จนัทรสระสม และ กรรณิการ ์อนิชนะ (2564) ทีศ่กึษาเรื่องปจัจยัที่
สมัพนัธต่์อความส าเรจ็ของนกักฬีาทีเ่ขา้ร่วมการขง่ขนักฬีาวอลเลยบ์อลไทยแลนดล์คี 2021 ผลการวจิยัพบว่า สามารถ
ท านายได้ถูกต้องร้อยละ92.9 ดังนัน้การท านายร้อยละความถูกต้องของปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มี
ความสมัพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตัดสนิใจซื้อสนิค้าอุปกรณ์กฬีาผ่านช่องทางแอพพลเิคชัน่เฟสบุ๊คส าหรบัธุรกจิของ
ผูบ้รโิภคในอ าเภอเมอืงจงัหวดัชลบุร ีในงานวจิยันี้จงึถอืว่าสามารถน าไปประยุกตใ์ชไ้ดเ้ช่นเดยีวกบังานวจิยัทีผ่่านมา  
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ปีที ่19 ฉบบัที ่1 (มกราคม – มถุินายน 2565) 

ขอ้เสนอแนะ 

 

ข้อเสนอแนะจากการท าวิจยั 
 1. ถา้ผูป้ระกอบการตอ้งการขายสนิคา้ใหก้บักลุ่มผูบ้รโิภคทีซ่ือ้สนิคา้แบบไม่ไดไ้ตร่ตรอง จะต้องมกีารพฒันา
ในปจัจยัดา้นผลติภณัฑใ์หม้คีวามเหมาะสมมากยิง่ขึน้  
 2. ผู้ประกอบการจะต้องมีการพฒันาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 5 ปจัจยั ได้แก่ ปจัจยัด้านช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย ปจัจยัดา้นสง่เสรมิการตลาด ปจัจยัดา้นบุคคล ปจัจยัดา้นกระบวนการ และปจัจยัดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ  ที่ยงัไม่มีความสมัพนัธ์ให้มคีวามเหมาะ เพื่อเพิ่มโอกาสในการขายสนิค้าให้กบักลุ่มผู้บริโภคที่ซื้อตาม
กระบวนการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ไดม้ากยิง่ขึน้ 
 3. ในการสัง่ซือ้สนิคา้ผูบ้รโิภคไดค้ านึงถงึปจัจยัดา้นผลติภณัฑเ์ป็นอนัดบัแรกและปจัจยัดา้นราคาเป็นล าดบั2 
เพราะฉะนัน้ผูป้ระกอบการควรพฒันาสนิคา้ใหม้คีวามทนัสมยั มคีุณภาพ และสนิคา้ตอ้งมหีลากหลายรปูแบบ อยู่เสมอ 
ส่วนในดา้นราคา ผู้ประกอบการควรมกีารบอกราคาสนิคา้อย่างชดัเจนและราคาต้องมคีวามเหมาะสมกบัสนิค้า เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการไดต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคมากยิง่ขึน้ 
 
ข้อเสนอแนะในการท าวิจยัครัง้ต่อไป 
 1. เนื่องจากการขายสนิค้าออนไลน์มหีลายแพลตฟอร์ม จงึจะต้องมกีารศกึษา ในแพลตฟอรม์อื่น เช่น เวป็
ไซด ์ลาซาดา ชอ็ปป้ี อนิสตารแ์กรม ติก้ตอ้ก เป็นตน้ 

 2. ควรมกีารลดจ านวนของขอ้ค าถามกบัการพฒันาทฤษฎใีหม้คีวามสมัพนัธก์นัมากขึน้  
 3. ควรศกึษาวจิยัเชงิคุณภาพในการเกบ็ขอ้มูลเชงิลกึ เช่น การสมัภาษณ์เพื่อใหเ้ขา้ใจพฤติกรรมผูบ้รโิภค
ควบคู่กบัการแจกแบบสอบถาม 
 4. ควรศกึษาสนิคา้อุปกรณ์กฬีาอย่างเฉพาะเจาะจง เนื่องจากสนิคา้แต่ละประเภทอาจจะมคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ต่างกนั เช่น ชุดกฬีา รองเทา้กฬีา อื่น ๆ เป็นตน้ 
 5. ควรมกีารศึกษากลุ่มผู้บรโิภคในจงัหวดัอื่น เพื่อให้ครอบคลุมประชากรพฤติกรรมผู้บริโภคที่ซื้อสนิค้า
อุปกรณ์กฬีาผ่านช่องทางแอพพลเิคชัน่เฟสบุ๊คไดม้ากขึน้ 
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