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บทคัดย่อ 

การศึกษาวิจัยคร้ังนี้ มีวัตถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชัน             
เฟซบุ๊กของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 2) เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชัน                 
เฟซบุ๊กของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตาม ปัจจัยด้านประชากร 3) เพื่อศึกษาปัจจัยด้านส่วน
ประสมทางการตลาดที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันเฟซบุ๊กของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร 

กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครที่ซื้อสินค้าผ่านแอปพลิเค
ชันเฟซบุ๊ก จ านวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล สถิติที่ใช้ ในการ
วิเคราะห์ ได้แก่ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมติฐานด้วยสถิติการ
ทดสอบแบบ t-test แบบสถิติความแปรปรวนทางเดียว (One – Way ANOVA) หากพบความแตกต่างจะน าไป
เปรียบเทียบเป็นรายคู่ โดยใช้วิธีของ LSD และสถิติการถดถอยพหุคุณ (Multiple Regression) 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ประชากรที่มีปัจจัยส่วนบุคคล ประกอบด้วย อายุ และอาชีพที่ต่างกัน 
ท าให้กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันเฟซบุ๊ก โดยรวมต่างกัน แต่ประชากรที่มีปัจจัยส่วนบุคคล 
ประกอบด้วย เพศ ระดับการศึกษา และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่ต่างกัน ท าให้กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่าน
แอปพลิเคชันเฟซบุ๊กโดยรวมไม่ต่างกัน และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอปพลิเค
ชันเฟซบุ๊กของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
ค าส าคัญ : กระบวนการตัดสินใจซื้อ 
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ABSTRACT 
The objective of this research is to 1 )  to study the process of purchasing products 

through the evaluation of the people in Bangkok 2 ) for the study 3 ) to study the rest of the 
marketing mix that affects the process of purchasing products through Application Bookmarks 
of the people in Bangkok 
 The sample group was 400 people in Bangkok who bought product from the facebook 
application. The questionnaire was used to be a tool for collecting the data. The data 
collected were analyzed by using the frequency, percentage, mean and standard deviation. 
The hypotheses were tested by Independent Sample (t-test), One-Way ANOVA (F-test), in case 
of its had statistical significant different testing a pair of variables by LSD was used to test 
hypothesis for each pair in order to see which pair are different and Multiple Regression 
Analysis. Multiple Regression.  
 The hypothesis test found that Population with personal factors consisting of different 
age and occupation Resulting in the purchasing decision process through the Facebook 
application of the population in Bangkok Overall different But the population with personal 
factors consists of gender, education level And the average monthly income is different Making 
the purchasing decision process through the Facebook application of the population in 
Bangkok as a whole not different And marketing mix factors are product, price, distribution 
channel And marketing promotion Affect the purchasing decision process through the 
Facebook application of the people in Bangkok. 
 
Keyword : Decision-making  process  of  purchasing. 

 
บทน า 

ในปัจจุบันโลกของธุรกิจการค้าออนไลน์เติบโตขึ้นอย่างต่อเนื่อง ทั้งนี้เนื่องมาจากความก้าวหน้าของ
เทคโนโลยีที่เจริญเติบโตไปข้างหน้าอย่างรวดเร็ว และในส่วนของระบบอินเทอร์เน็ตที่ได้มีการพัฒนาอย่าง
ต่อเนื่อง ไม่ว่าจะเป็นสัญญาณอินเทอร์เน็ตที่มีการขยายตัวอย่างครอบคลุมเกือบทุกพื้นที่ ความเสถียรและ
รวดเร็ว ท าให้รูปแบบการด าเนินชีวิต การประกอบธุรกิจ เศรษฐกิจโลกที่มีการเปลี่ยนแปลงไปต่างจากเดิม ด้วย
ไลฟ์สไตล์ยุคดิจิทัล ท ามีให้ยอดผู้ใช้อินเทอร์เน็ตโตเกือบ 4 เท่าจากสิบปีที่ผ่านมา แพลตฟอร์มไทย และ
ต่างประเทศผุดรองรับนักชอปออนไลน์จ านวนมาก ทั้งยังให้ความมั่นใจใน e-Payment และขนส่งที่รวดเร็ว 
ด้านผู้ให้บริการเลือกใช้ Big Data เพื่อวิเคราะห์พฤติกรรมและความต้องการ ขณะใช้ Artificial Intelligence 
(AI) พัฒนาคุณภาพสินค้าและบริการในรูปแบบ Chatbot มากที่สุด แนวโน้มเติบโตต่อเนื่องรับ 5G ที่จะเกิด
นวัตกรรมใหม่ยกระดับคุณภาพชีวิตให้ดียิ่งขึ้น  
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ข้อมูลจากส านักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ (องค์การมหาชน) (สพธอ.) หรือ ETDA (เอ็ตด้า) 
กระทรวงดิจิทั ลเพื่ อเศรษฐกิจและสั งคม (ดี อี ) เปิดเผยเมื่ อ 2 กุมภาพันธ์  2562 ในงาน Thailand                 
e-Commerce Week 2019 ว่า ผลการส ารวจมูลค่าพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของประเทศเติบโตอย่างต่อเนื่อง 
ระหว่าง 8-10% ต่อปี โดย ETDA ได้จัดเก็บสถิติมาตั้งแต่ปี พ.ศ. 2557 และเมื่อเปรียบเทียบจ านวนผู้ใช้
อินเทอร์เน็ตในช่วง 10 ปีที่ผ่านมา พบว่าจากจ านวนเพียง 9.3 ล้านคน ในปี พ.ศ. 2551 ปัจจุบันมีคนใช้มากถึง 
45 ล้านคน สะท้อนให้เห็นถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคที่เปลี่ยนไปตามยุคสมัย การพัฒนาของเคร่ืองมือสื่อสาร 
และราคาที่ถูกลง ท าให้คนเข้าถึงอินเทอร์เน็ตได้มากขึ้น ส่งผลให้ตลาดอีคอมเมิร์ซของประเทศไทยเติบโตไปด้วย 
ทั้งจ านวนผู้ซื้อ ผู้ขายทางออนไลน์เพิ่มมากขึ้น และมีแนวโน้มว่ามูลค่าอีคอมเมิร์ซของประเทศไทยปีล่าสุดจะสูง
ถึง 3.2 ล้านล้านบาท (2561) โดยเฉพาะในช่วงเทศกาลต่างๆ ที่ผู้ประกอบการอีคอมเมิร์ซต่างจัดโปรโมชัน
ส่งเสริมทางการตลาด ในปีที่ผ่านมา ผู้ประกอบการบางรายมียอดขายสูงถึง 1.44 พันล้านบาท ด้วยปริมาณการ
สั่งชื่อสินค้ากว่า 1.7 ล้านชิ้น ในระยะ 3 วัน  โดยกลุ่มสินค้าที่เป็นที่นิยมอันดับต้น ๆ คือ สินค้าอุปโภคบริโภค
ของเด็ก เครื่องใช้ไฟฟ้า สมาร์ทโฟน เครื่องส าอาง สกินแคร์ ขณะที่ Social Commerce ก็มาแรงไม่แพ้กัน         
คนไทยเลือกซื้อสินค้าผ่าน Social Commerce มากเป็นอันดับสองรองจาก e-Marketplace เพราะเป็น
แพลตฟอร์มที่ซื้อง่ายขายคล่อง ลดช่องว่าง (Barrier) ระหว่างผู้ซื้อผู้ขาย และเพิ่มอ านาจการต่อรองของลูกค้า 
ท าให้ลูกค้ามีตัวเลือกมากขึ้น นอกจากนี้ ยังมีอีกปัจจัยที่ลูกค้ามักให้ความส าคัญ คือ ด้านโลจิสติกส์ (Logistics) 
ซึ่งพัฒนาไปตามความต้องการของลูกค้า มีระบบการติดตาม (Tracking) ตรวจสอบสถานะ การส่งที่แม่นย า               
ท าให้เกิดความมั่นใจในการสั่งซื้อ ด้านผู้ให้บริการโลจิสติกส์ภาคเอกชนก็มีตัวเลือกหลากหลาย ระบบบริการที่มี
การแข่งขันสูงท าให้ผู้รับบริการมีความพึงพอใจ เพราะครอบคลุมพื้นที่ให้บริการมากขึ้น ไม่ได้กระจุกตัวในเมือง
ใหญ่เท่านั้น 

ดังนั้นผู้วิจัยจึงมีความสนใจในเร่ืองกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันเฟซบุ๊กของ
ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งจะศึกษาเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันเฟซบุ๊ก
ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตาม เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายได้ ศึกษา และปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันเฟซบุ๊กของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร เพื่อให้ผู้ที่เกี่ยวข้องได้น าเอาข้อมูลงานวิจัยไปใช้ต่อยอดทางเชิงธุรกิจและเป็นแนวทางที่จะ
สามารถน าไปพัฒนาร้านค้าพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ให้ตรงกับความ ต้องการของผู้บริโภคในยุคปัจจุบัน 
 
วัตถุประสงค์การวิจัย 
 1. เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันเฟซบุ๊ก ของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 2. เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันเฟซบุ๊ก ของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานครจ าแนกตามปัจจัยด้านประชากร  
 3. เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาด ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันเฟซบุ๊ก 
ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร  
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ขอบเขตงานวิจัย 
         การศึกษาวิจัยในครั้งนี้เป็นการศึกษาวิจัยเกี่ยวกับเรื่องกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอปพลิเค
ชันเฟซบุ๊กของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร มีขอบเขตการวิจัย โดยผู้วิจัยได้ท าการก าหนดขอบเขต
การศึกษาดังต่อไปนี้ 
 1. ประชากรที่ใช้ในการวิจัยในครั้งนี้ คือ ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครใช้วิธีการก าหนดขนาดของ
กลุ่มตัวอย่างเนื่องจากไม่ทราบจ านวนประชากรในเขตกรุงเทพมหานครที่มีความต้องการซื้อสินค้าผ่านแอปพลิเค
ชันเฟซบุ๊ก ที่แน่นอน การก าหนดกลุ่มตัวอย่างจึงก าหนดโดยวิธีการเปิดตารางหาขนาดกลุ่มตัวอย่างของ 
Yamane (1973)   ซึ่งทางผู้วิจัยได้ก าหนดค่าความคลาดเคลื่อนในการสุ่มตัวอย่างที่ยอมรับได้ คือ 0.05 ซึ่งมี
ระดับความเชื่อมั่นที่ 95% และจากการเปิดหาตารางระดับความเชื่อมั่นที่ 95% พบว่าจ านวนกลุ่มตัวอย่างที่ได้
มีจ านวน 400 ตัวอย่าง 
 2. การศึกษาวิจัยในครั้งนี้เป็นการศึกษาวิจัยเกี่ยวกับเรื่องกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอปพลิเค
ชันเฟซบุ๊กของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจัยต่างๆ รวมถึงเพื่อศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อ
ตัดสินใจในการซื้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันเฟซบุ๊กของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครโดยทางผู้วิจัยจะ
ท าการศึกษาถึงตัวแปรอิสระ คือ ปัจจัยด้านประชากร ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และ
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทาง
การจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ตัวแปรตาม คือ กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอปพลิเค
ชันเฟซบุ๊กของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ประกอบด้วย ด้านการรับรู้ปัญหาหรือความต้องการ ด้านการ
แสวงหาข้อมูล ด้านพิจารณาทางเลือก ด้านการตัดสินใจซื้อ ด้านพฤติกรรมหลังซื้อ 
 
สมมติฐานของการวิจัย 
 สมมติฐานที่ 1 ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครที่มีเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน ที่แตกต่างกัน น่าจะท าให้กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันเฟซบุ๊กต่างกัน  

สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย  ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้าน
ราคา (Price) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) น่าจะมีผลต่อ
กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันเฟซบุ๊กของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 1. เพื่อให้ทราบถึงกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันเฟซบุ๊กของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 2. เพื่อให้ทราบถึงกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันเฟซบุ๊กของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานครจ าแนกตามปัจจัยด้านประชากร ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน  



5 
 

 3. เพื่อให้ทราบถึงส่วนประสมทางการตลาด ที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอปพลิ -          
เคชันเฟซบุ๊กของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
แนวคิดและทฤษฎ ี
1.แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจ 
 ราช ศิริวัฒน์ (2017) กล่าวไว้ว่า การตัดสินใจ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการในการเลือก
ที่จะกระท าสิ่งใดสิ่งหนึ่งจากทางเลือกต่างๆ ที่มีอยู่ ซึ่งผู้บริโภคมักจะต้องตัดสินใจในทางเลือกต่างๆ ของสินค้า
และบริการอยู่เสมอ โดยที่เขาจะเลือกสินค้าหรือบริการตามข้อมูลและข้อจ ากัดของสถานการณ์ การตัดสินใจจึง
เป็นกระบวนการที่ส าคัญและอยู่ภายในจิตใจของผู้บริโภค ขั้นตอนในการตัดสินใจ (Buying Decision Process) 
เป็นล าดับขั้นตอนในการตัดสินใจของผู้บริโภคโดยมีล าดับกระบวนการ 5 ขั้นตอน ได้แก่ การรับรู้ปัญหา
(Problem Recognition) การแสวงหาข้อมูล (Information Search) การประเมินทางเลือก(Evaluation of 
Alternative) การตัดสินใจซื้อ(Purchaes Decision) พฤติกรรมภายหลังการซื้อ(Post Puchaes Behavior) 
  มงคล  รอดศรี (2561) กล่าวไว้ว่า กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค หมายถึง เมื่อผู้บริโภคต้องการ
บริโภคสินค้าหรือบริการ จะเกิดการพิจารณาเลือกทางใดทางหนึ่งในการบริโภคสินค้า หรือบริการนั้นอย่างเป็น
กระบวนการ มีการคิดวิเคราะห์อย่างเป็นระบบ มีเหตุ มีผล เพื่อคัดกรองทางเลือกจากหลายๆทางที่มีอยู่ เพื่อ
การตอบสนองต่อความต้องการให้ตรงตามเป้าหมายเหมาะสมกับสถานการณ์ และได้ประโยชน์สูงสุดด้วย
กระบวนการที่เป็นล าดับขั้นตอน 5 ขั้นตอน โดยได้แก่ การรับรู้ปัญหาหรือความต้องการ การแสวงหาข้อมูล การ
ประเมินทางเลือก การตัดสินใจ พฤติกรรมหลังการซื้อ 
 จากการศึกษาแนวคิดกระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ได้กล่าวมาในข้างต้นนั้น ผู้วิจัย สามารถสรุป
ความหมายโดยรวมของกระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค หมายถึง เมื่อผู้บริโภคต้องการสินค้าชนิดใดชนิดหนึ่ง
แล้ว ผู้บริโภคจะมีกระบวนการในการตัดสินใจและพิจารณาสินค้าชนิดนั้นอย่างเป็นกระบวนการ มีการวิเคราะห์
อย่างเป็นระบบ เพื่อคัดเลือกจากหลายๆทาง เพื่อตอบสนองต่อความต้องการและให้ตรงตามเป้าหมายให้ได้
ประโยชน์สูงสุดด้วยกระบวนการเป็นล าดับขั้นตอน 5 ขั้นตอน 
2.แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 
 จิดาภา  ยอดศรี (2561) กล่าวไว้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด (marketing mix) คือ เคร่ืองมือหรือ
ปัจจัยทางการตลาด ที่ควบคุมได้ ธุรกิจต้องใช้ร่วมกัน เพื่อตอบสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจ แก่
กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย หรือเพื่อกระตุ้นให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายเกิดความต้องการสินค้า และบริการของตน 
ประกอบด้วยส่วนประกอบ 4 ประการ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าง ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด 

อาณิสา  ไชยสิกร (2559) กล่าวไว้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด (marketing mix) หมายถึง เครื่องมือ
ทางการตลาดที่ธุรกิจ น ามาใช้ เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาด เครื่องมือทางการตลาดนี้ เรียกว่า 4Ps 
ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา สถานที่จ าหน่าย และการส่งเสริมการขาย 
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จากการศึกษาความหมายของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดดังกล่าวข้างต้นนั้น ผู้วิจัยสามารถสรุป
ความหมายโดยรวมของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง เครื่องมือที่นักการตลาด นักบริหาร หรือ
องค์กร ใช้วางแผนและควบคุมเพื่อท าให้บรรลุถึงกลุ่มเป้าหมายตามวัตถุประสงค์ที่ได้วางไว้ในการด าเนินงาน 
แบ่งออกเป็น 4 ด้าน คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 
 
วิธีด าเนินการวิธีวิจัย 

1. การออกแบบการวิจัย 
 การศึกษานี้เป็นการวิจัยแบบไม่ทดลอง (Non-Experimental Design) เป็นการวิจัยที่มีการศึกษาตาม
สภาพที่เป็นไปตามธรรมชาติ โดยไม่มีการจัดกระท า หรือควบคุมตัวแปรใดๆ เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูล
ภาคสนาม แบบวิจัยตัดขวาง (Cross Sectional Studies) คือเป็นการเก็บข้อมูลในช่วงระยะเวลาใดเวลาหนึ่ง
เพียงครั้งเดียว โดยใช้เครื่องมือการวิจัยเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) ท าการเก็บรวบรวมข้อมูล และ
น าไปไปวิเคราะห์ข้อมูลด้วยวิธีการวิเคราะห์ทางสถิติ  

2. ประชากรที่ใช้ในการวิจัย 
 ประชากรในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ คือ ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครที่ซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชัน
เฟสบุ๊กไปแล้ว ซึ่งไม่สามารถทราบจ านวนประชากรที่แน่นอนได้ ดังนั้นผู้วิจัยจึงใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ 
ซึ่งการหาขนาดของกลุ่มตัวอย่างท าการค านวณโดยใช้ตารางส าเร็จรูปของ Yamane (1967:887) ที่ระดับความ
เชื่อมั่น 95% โดยยอมรับได้ที่ค่าความคลาดเคลื่อน 5% เพื่อก าหนดกลุ่มตัวอย่างได้จ านวนกลุ่มตัวอย่างเป็น
จ านวน 400 คน 

3. เครื่องมือใช้ในการวิจัย 
 การวิจัยในครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ใช้แบบสอบถาม ที่ใช้เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยการตั้ง
ค าถามใน แบบสอบถามต้องเป็นค าถามที่มีความครอบคลุมนิยามศัพท์เฉพาะ ซึ่งการวิจัยนี้เป็นวิธีการวิจัยเชิง
ส ารวจที่ใช้แบบสอบถามทั้งแบบปลายปิดและแบบปลายเปิด โดยในส่วนของแบบสอบถามปลายปิดผู้วิจัยมี
ตัวเลือกค าตอบให้ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกตอบ และในส่วนของแบบสอบถามปลายเปิด ผู้วิจัยได้ท าการ
ก าหนดค าถามให้ผู้ตอบแบบสอบถามแสดงความคิดเห็นในการตอบแบบสอบถามได้ โดยแบบสอบถามถูกแบ่ง 
ออกเป็น 4 ส่วน ดังต่อไปนี้  

ส่วนที่ 1 ปัจจัยด้านประชากรของประชากรกลุ่มตัวอย่างซึ่งเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ 
เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน โดยเป็นข้อค าถามในลักษณะปลายปิดแบบ
ตรวจสอบรายการ (Check List) โดยผู้ตอบค าถามจะต้องเลือกค าตอบได้เพียง 1 ค าตอบเท่านั้น   

ส่วนที่ 2 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านอแปพลิ            
เคชันเฟซบุ๊กของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร  เป็นค าถามที่เก่ียวข้องกับปัจจัยด้านส่วนประสมทาง
การตลาด ซึ่งประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด มี
จ านวนข้อค าถามทั้งหมด 16 ข้อ 
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ส่วนที่ 3 กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านอแปพลิเคชันเฟซบุ๊กของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร  
เป็นค าถามที่ เกี่ยวข้องกับกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านอแปพลิเคชันเฟซบุ๊กของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร  ซึ่งประกอบด้วย ด้านการรับรู้ปัญหาหรือความต้องการ ด้านการแสวงหาข้อมูล ด้านการ
ประเมินทางเลือก ด้านการตัดสินใจซื้อ และด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ มีจ านวนข้อคาถามทั้งหมด 21 ข้อ 

ส่วนที่ 4 ท่านตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางแอปพลิเคชันเฟซบุ๊กเพราะเหตุใด เป็นค าถามที่เกี่ยวข้องกับ
แสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับกระบวนการซื้อสินค้าผ่านทางแอปพลิเคชันเฟซบุ๊กของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร จ านวนข้อค าถาม 1 ข้อ 

4. การสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 การวิจัยในคร้ังนี้ได้มีการสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย โดยผู้วิจัยได้มีการน าแบบสอบถามมาใช้เป็น
เครื่องมือในการวิจัย ซึ่งการสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย สามารถสรุปเป็นขั้นตอนได้ดังนี้  
 1. การศึกษาค้นคว้าข้อมูลแนวคิด ทฤษฎี เอกสารทางวิชาการ และผลงานที่เกี่ยวข้องกับตัวแปร
กระบวนการตัดสินใจ ปัจจัยด้านประชากร และส่วนประสมทางการตลาด 
 2. นิยามศัพท์เฉพาะของตัวแปรตาม ท าขึ้นเพื่อท าให้ความหมายของตัวแปรต่างๆ 
 3. น านิยามศัพท์เฉพาะที่ได้มาสร้างเป็นข้อค าถามที่มีความครอบคลุม และสัมพันธ์กับนิยามศัพท์ของ
ตัวแปรทั้งหมด  
 4. จัดท าร่างแบบสอบถาม 
 5. ผู้วิจัยน าแบบสอบถามที่ได้สร้างขึ้นให้อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหาว่า
แบบสอบถามมีการใช้ภาษาและลักษณะของข้อความเหมาะสมกับกลุ่มตัวอย่างที่จะด าเนินการวิจัย 

5. การตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถาม   
 1. ผู้วิจัยด าเนินการการทดสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา และความน่าเชื่อถือ ก่อนน าแบบสอบถามไป
ด าเนินการวิจัยใช้งานจริง โดยน าร่างแบบสอบถามให้อาจารย์ที่ปรึกษาท าการตรวจสอบค าถาม การใช้ภาษาใน
แบบสอบถาม เพื่อความครอบคลุมเนื้อหาที่ต้องการศึกษา โดยใช้วิธีการวัดความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา (Content 
Validity) ตามตารางตรวจสอบคุณภาความครอบคลุมด้านเนื้อหาการวิจัย รวมไปถึงใช้ภาษาที่ถูกต้องเหมาะสม
หรือไม่ ซึ่งผู้วิจัยจะน าค าแนะน าของอาจารย์ที่ปรึกษามาปรับปรุงแก้ไขแบบสอบถาม ก่อนน าไปใช้งานจริง  
 2. ผู้วิจัยได้มีการจัดท าแบบสอบถามให้กลุ่มตัวอย่างที่มีลักษณะใกล้เคียงกับกลุ่มตัวอย่างที่ทางผู้วิจัย
ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลการวิจัย จ านวน 30 คน เพื่อท าการตรวจสอบหาค่าความเชื่อมั่น (Reliability) โดยใช้
วิธีการหาค่าสัมประสิทธิ์แอลฟาครอนบาค (Cronbach’s Alpha) ปัจจัยส่วนประสมทาการตลาดแสดงเป็นราย
ด้านดังนี้  ด้านผลิตภัณฑ์  0.849 ด้านราคา 0.859 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 0.856 ด้านการส่งเสริม
การตลาด  0.899 และกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันเฟซบุ๊กของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร แสดงเป็นรายด้านดังนี้ ด้านการรับรู้ปัญหาหรือความต้องการ 0.918 ด้านการแสวงหาข้อมูล 
0.880 ด้านการประเมินทางเลือก 0.884 ด้านการตัดสินใจซื้อ 0.902 และด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ 0.896 
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 3. เมื่อผู้วิจัยน าข้อบกพร่องมาปรับปรุง แก้ไข โดยขอค าปรึกษาและผ่านความคิดเห็นและความ
เห็นชอบของอาจารย์ที่ปรึกษาอีกครั้ง จนได้เครื่องมือที่มีประสิทธิภาพ จึงน าแบบสอบถามฉบับสมบูรณ์                  
ไปสอบถามกลุ่มตัวอย่างตามที่ได้ก าหนดไว้ในงานวิจัย 

6. การเก็บรวบรวมข้อมูล   
 ผู้วิจัยได้น าแบบสอบถามฉบับสมบูรณ์ที่ได้รับการแก้ไขและผ่านความเห็นชอบของอาจารย์ที่ปรึกษา 
แล้วน ามาด าเนินการในการจัดท าแบบสอบถามออนไลน์และเปเปอร์ เพื่อเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างที่ก าหนด 
จ านวน 400 คน ซึ่งกลุ่มตัวอย่างที่ท าการจัดเก็บข้อมูล คือ กลุ่มที่เป็นประชากรเลือกซื้อสินค้าผ่านแอปพลิเค
ชันเฟซบุ๊กในกรุงเทพมหานคร  ซึ่งจะใช้วิธีการสุ่มแบบสะดวก ซึ่งหลังจากการเก็บข้อมูลทั้งหมด 400 ชุด จะ
ด าเนินการในการวิเคราะห์ล าดับต่อไปซึ่งใช้วิธีการทางสถิติโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ SPSS 

7. เทคนิคการวิเคราะห์ข้อมูล  
 เมื่อผู้วิจัยได้รวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามเรียบร้อยแล้ว ผู้วิจัยได้น าข้อมูลที่ ได้มาท าการ
ประมวลผลด้วยการวิเคราะห์ข้อมูล ดังต่อไปนี้ 
 1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลดังนี้  
  1.1 ใช้ค่าร้อยละ (Percentage) และค่าความถี่ (Frequency) กับตัวแปรที่มีระดับการวัดเชิง
กลุ่ม ได้แก่ ด้านเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน    

 1.2 ใช้ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) กับตัวแปรที่มี
ระดับการวัดเชิงปริมาณ ได้แก่ ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด และกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า
ผ่านแอปพลิเคชันเฟซบุ๊กของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ที่ก าหนดในกรอบแนวคิด 

2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ในการวิเคราะห์ข้อมูลดังนี้ 
  2.1 เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันเฟซบุ๊กของประชากรใน
เขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจัยด้านประชากร ด้านเพศ โดยการใช้สถิติ t-test ในการวิเคราะห์ 
  2.2 เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจบริโภคผักปลอดสารพิษในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนก
ตามปัจจัยด้านประชากร ด้านอายุ ด้านระดับการศึกษา ด้านอาชีพ และด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือน โดยการใช้การ
วิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติความแปรปรวนทางเดียว (One – way ANOVA) หากพบความแตกต่างจะน าไปสู่การ
เปรียบเทียบเป็นรายคู่ โดยใช้วิธีของ LSD 

 2.3 เพื่อศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อ
สินค้าผ่านแอปพลิเคชันเฟซบุ๊กของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจะใช้วิธีการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติ
ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression)  
 
ผลการวิจัย 
 การวิเคราะห์ข้อมูลแบบสอบถามการวิจัย เร่ืองกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชัน               
เฟซบุ๊ก ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปผลการวิจัยได้ดังต่อไปนี้ 
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 ผลการวิเคราะห์กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันเฟซบุ๊กของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยภาพรวม อยู่ในระดับส าคัญมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า กระบวนการตัดสินใจซื้อ
สินค้าผ่านแอปพลิเคชันเฟซบุ๊กของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ทุกด้านอยู่ในระดับส าคัญมาก โดยเรียง
ตามล าดับดังนี้ ด้านการประเมินทางเลือก ด้านการตัดสินใจซื้อ ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ ด้านการรับรู้ปัญหา
และความต้องการ และด้านการแสวงหาข้อมูล 
 ผลการเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันเฟซบุ๊กของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน พบว่า ประชาชนในเขต
กรุงเทพมหานครที่มีเพศ ระดับการศึกษา และรายได้ต่างกัน ท าให้กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอปพลิเค
ชันเฟซบุ๊กโดยภาพรวมไม่ต่างกัน และประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอายุ และอาชีพต่างกัน ท าให้
กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันเฟซบุ๊กโดยภาพรวมต่างกัน 
 ผลการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันเฟ
ซบุ๊กของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอปพลิ-             
เคชันเฟซบุ๊กของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
อภิปรายผล 
 ผลการวิเคราะห์กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันเฟซบุ๊กของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยภาพรวม อยู่ในระดับส าคัญมาก    

1. ผลการวิเคราะห์กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันเฟซบุ๊กของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยภาพรวม อยู่ในระดับส าคัญมาก    
     1.1 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครให้ความส าคัญเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้า
ผ่านแอปพลิ เคชันเฟซบุ๊ก ด้านการรับรู้ปัญหาและความต้องการในระดับมาก โดยประชากรในเขต
กรุงเทพมหานครส่วนมาก เชื่อว่ามีความจ าเป็นในการซื้อสินค้าและมีความต้องการสินค้านั้นๆ ซึ่งสอดคล้องกับ
แนวคิดของ ชมพูนุท  กิตติดุลยการ (2558) กล่าวไว้ว่า กระบวนการตัดสินใจซื้อเกิดเมื่อผู้บริโภคจะเกิดการ
ตระหนักถึงปัญหา เมื่อมองเห็นความแตกต่างระหว่างสภาวะในอุดมคติ (ideal state) กับสภาวะในความเป็น
จริง (actual state) อย่างมากจนท าให้เกิดการเร้าและกระบวนการตัดสินใจตระหนัก ซึ่งสภาวะในอุดมคติคือ 
สภาวะที่ผู้บริโภคต้องการให้เกิดขึ้น และสภาวะในความเป็นจริง คือ สภาวะที่เกิดขึ้นและด ารงอยู่ใน ปัจจุบัน 
ความแตกต่างระหว่าง 2 สภาวะเกิดขึ้นได้ 2 กรณี ได้แก่ กรณีที่เกิดขึ้นเมื่อสภาวะในอุดมคติอยู่ในระดับเดิม แต่
สภาวะในความ เป็นจริงเสื่อมถอยลงจากเดิม และกรณีที่เกิดขึ้นเมื่อสภาวะในอุดมคติอยู่สูงขึ้น แม้ว่าสภาวะใน
ความเป็น จริงอยู่ในระดับเดิม  แต่อย่างไรก็ตาม เนื่องจากหากความแตกต่างระหว่างสภาวะในอุดมคติ กับ
สภาวะในความเป็นจริงยังมีไม่มาก ผู้บริโภคอาจจะไม่ตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการก็ เป็นไปได้ 
    1.2 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครให้ความส าคัญเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้า
ผ่านแอปพลิเคชันเฟซบุ๊ก ด้านการแสวงหาข้อมูลในระดับมาก  โดยประชากรในเขตกรุงเทพมหานครส่วนมาก
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ท าการค้นหาข้อมูลสินค้าอย่างสม่ าเสมอเพื่อใช้ในการประกอบการตัดสินใจ โดยสืบค้นและหาข้อมูลทาง
อินเทอร์เน็ต และสื่อสิ่งพิมพ์ และรับรู้ข้อมูลจากการประชาสัมพันธ์ของเว็ปไซด์ผู้ขายโดยตรง  ซึ่งสอดคล้องกับ
แนวคิดของมงคล  รอดศรี (2561) กล่าวไว้ว่า กระบวนการตัดสินใจด้านการแสวงหาข้อมูล หมายถึง เมื่อได้รับ
ข้อมูลจากบุคคลที่ เกี่ยวข้อง เช่น กลุ่มเพื่อน และครอบครัว เป็นต้นรับรู้ ข้อมูลการประชาสัมพันธ์จากเจ้าของ
สินค้า หรือผู้ใช้บริการเอง มีประสบการณ์ ที่เกิดขึ้นโดยตรงต่อสินค้าหรือบริการนั้น ท าการสืบค้นจากสื่อต่างๆ 
เช่น อินเตอร์เน็ต โทรทัศน์ และสิ่งพิมพ์ ต่างๆ เป็นต้น จึงน าข้อมูลเหล่านั้นมาวิเคราะห์ทางเลือกที่เหมาะสม
ที่สุดด้วยการค้นหาข้อมูลสินค้าหรือบริการอย่าง สม่ าเสมอและค้นหาข้อมูลสินค้าหรือบริการทุกครั้งเพื่อใช้
ประกอบการตัดสินใจ 

1.3 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครให้ความส าคัญเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้า
ผ่านแอปพลิเคชันเฟซบุ๊ก ด้านการประเมินทางเลือกในระดับมาก  โดยประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร
ส่วนมากท าการประเมินคุณสมบัติและคุณภาพของสินค้าและบริการก่อนตัดสินใจซื้อ  เปรียบเทียบราคาของ
สินค้าจากร้านค้าต่างๆ ก่อนการตัดสินใจซื้อ   และพิจารณาช่องทางการจัดจ าหน่ายและความสะดวกในการ
สั่งซื้อสินค้า  ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของราช  ศิริวัฒน์ (2017) กล่าวไว้ว่า การประเมินทางเลือก ( Evaluation 
of Alternative) เมื่อผู้บริโภค ได้ข้อมูลจากข้ันตอนที่ 2 แล้ว ก็จะประเมินทางเลือกและตัดสินใจเลือกทางที่ดี
ที่สุด วิธีการที่ผู้บริโภคใช้ในการประเมินทางเลือกอาจจะประเมิน โดยการเปรียบเทียบข้อมูลเกี่ยวกับคุณสมบัติ
ของแต่ละสินค้าและคัดสรรในการที่จะตัดสินใจเลือกซื้อจากหลากหลายตรายี่ห้อให้เหลือเพียงตรายี่ห้อเดียว 
อาจขึ้นอยู่กับความเชื่อนิยมศรัทราในตราสินค้านั้นๆ หรืออาจขึ้นอยู่กับประสบการณ์ของผู้บริโภคที่ผ่านมาใน
อดีตและสถานการณ์ของการตัดสินใจรวมถึงทางเลือกที่มีอยู่ด้วยทั้งนี้ มีแนวคิดในการพิจารณา เพื่อช่วย
ประเมินแต่ละทางเลือก เพื่อให้ตัดสินใจได้ง่ายขึ้น  

1.4 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครให้ความส าคัญเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้า
ผ่านแอปพลิเคชันเฟซบุ๊ก ด้านการตัดสินใจซื้อในระดับมาก โดยประชากรในเขตกรุงเทพมหานครส่วนมากท า
การตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการเพราะมีมาตรฐานจากองค์กรที่เชื่อถือได้ มีคุณสมบัติครบถ้วนตามที่ต้องการ 
ราคาเหมาะสม และช่องทางการจัดจ าหน่ายที่สะดวก ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ มงคล รอดศรี (2561) กล่าว
ไว้ว่า กระบวนการตัด สินใจด้านการตัดสินใจซื้อหมายถึง การตัดสินใจจากลักษณะสินค้าหรือ บริการที่ มี
มาตรฐานจากจากองค์กรที่เชื่อถือได มีคุณสมบัติที่ครบถ้วนตามที่ต้องการ เกิดทัศนคติที่ดีต่อตราสินค้าสินค้า
เมื่อท าการเปรียบเทียบราคาแล้วมีความเหมาะสม มีช่องทาง การจัดจ าหน่ายที่สะดวกเช่น สามารถสั่งซื้อ
ออนไลน์ และซื้อตามร้านค้าที่ใกล้บ้าน เช่น ร้านสะดวกซื้อ ห้างสรรพสินค้า ซึ่งมีกิจกรรมการส่งเสริมการขายที่
น่าสนใจ จึงท าให้เกิดการตัดสินใจซื้อในที่สุด 

1.5 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครให้ความส าคัญเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้า
ผ่านแอปพลิเคชันเฟซบุ๊ก ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อในระดับมาก โดยประชากรในเขตกรุงเทพมหานครส่วนมาก
มีความพึงพอใจต่อสินค้าและบริการที่ได้รับ และจะกลับมาใช้บริการและจะแนะน าให้บุคคลอ่ืนทราบ ซึ่ง
สอดคล้องกับแนวคิดของมงคล รอดศรี (2561) กล่าวไว้ว่า กระบวนการตัดสินใจด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ
หมายถึง ประสบการณ์หลังการใช้ สินค้าหรือบริการ ที่ท าให้เกิดความพึงพอใจในสินค้าหรือบริการจะมีโอกาส
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กลับมาซื้อ สินค้าหรือใช้บริการซ้ า และแบ่งปันประสบการณ์นั้นให้บุคคลอื่นทราบด้วยซึ่งในทางตรงข้ามหาก
เกิดความไม่พึงพอใจ ผู้บริโภคจะเผยแพร่ประสบการณ์ด้านลบไปสู่บุคคลอ่ืน และไม่กลับมาซื้อซ้ าอีก 
 2. ผลการศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่ านแอปพลิเคชันเฟซบุ๊กของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน สามารถสรุปได้ดังนี้    
  2.1 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครที่มีเพศต่างกัน ท าให้กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้า
ผ่านแอปพลิเคชันเฟซบุ๊กโดยภาพรวมไม่ต่างกัน ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า การที่ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร
ที่มีเพศต่างกัน ท าให้กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันเฟซบุ๊กเหมือนกัน และคล้ายคลึงกัน โดยที่
เพศต่างกัน ไม่สามารถบ่งชี้ถึงการซื้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันเฟซบุ๊กที่ต่างกัน อาจเนื่องจากปัจจุบันบทบาทของ
เพศชายและเพศหญิงในสังคมไทยเปลี่ยนไป ค่านิยมเกี่ยวกับเพศและการบริโภคสินค้าก็เปลี่ยนไป เพศชายและ
เพศหญิงต่างสามารถเข้าถึงสื่อ เทคโนโลยีและมีความพึงพอใจเหมือนกัน ซึ่งผลสอดคล้องกับงานวิจัยของ                    
ภัทรานิษฐ์  ฉายสุวรรณ (2559) กล่าวไว้ว่า ปัจจัยด้านเพศที่ต่างกัน ท าให้ผลของการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าจาก
ร้านค้าในเครือข่ายเฟซบุ้คและอินสตาแกรมของผู้บริโภค ไม่ต่างกันเนื่องจากทุกเพศสามารถเข้าถึงข้อมูลสินค้า
จากช่องทางร้านค้าออนไลน์ท าให้การตัดสินใจในการเลือกซื้อสินค้าออนไลน์ของผู้บริโภคที่มีเพศต่างกันให้
ความส าคัญกับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และด้านกระบวนการให้บริการที่ไม่ต่างกัน  
  2.2 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอายุต่างกัน ท าให้กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้า
ผ่านแอปพลิเคชันเฟซบุ๊กโดยภาพรวมต่างกัน ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า การที่ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครที่มี
อายุต่างกัน ท าให้กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันเฟซบุ๊กไม่เหมือนกัน โดยที่อายุต่างกัน 
สามารถบ่งชี้ถึงการซื้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันเฟซบุ๊กที่ต่างกัน อาจเนื่องจากช่วงอายุที่ต่างกัน สะท้อนถึงวัยของ
ผู้บริโภคที่มีความมีความคิด ประสบการณ์  ความสนใจ และความชอบต่อผลิตภัณฑ์ที่ไม่เหมือนกัน ซึ่งผล
สอดคล้องกับงานวิจัยของจิดาภา  ยอดคีรี (2561) กล่าวไว้ว่า อายุที่แตกต่างกันท าให้การตัดสินใจซื้อสินค้า
ต่างกัน โดยส่วนใหญ่จะมีอายุ 31-35 ปี ที่มีความต้องการในการตัดสินใจซื้อสินค้าที่สุด เนื่องจากสามารถเปิดรับ
สื่อออนไลน์ที่มีเนื้อหาเกี่ยวกับตัวสินค้าและชอบความสวยงามจึงมีความอ่อนไหวกับข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าได้ง่าย
กว่าโดยไม่ต้องขอความเห็นชอบจากผู้อื่น   
  2.3 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครที่มีระดับการศึกษาต่างกัน ท าให้กระบวนการตัดสินใจ
ซื้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันเฟซบุ๊กโดยภาพรวมไม่ต่างกัน ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า การที่ประชากรในเขต
กรุงเทพมหานครที่มีระดับการศึกษาต่างกัน ท าให้การซื้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันเฟซบุ๊ กเหมือนกัน และ
คล้ายคลึงกันอาจเนื่องจากประชากรในเขตกรุงเทพมหานครทุกกลุ่มระดับการศึกษาได้รับสารเหมือนกัน มี
ความรู้กว้างขวางเข้าใจสารได้เหมือนกัน มีความคิด มีค่านิยม มีทัศนคติ  มีความต้องการเหมือนกัน ดังนั้นจึง
ส่งผลให้ให้กระบวนการตัดสินใจซื้อซื้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันเฟซบุ๊กโดยภาพรวมไม่ต่างกัน ซึ่งผลสอดคล้องกับ
งานวิจัยของภัทรานิษฐ์  ฉายสุวรรณ (2559) กล่าวไว้ว่า ปัจจัยด้านการศึกษาที่ต่างกัน ส่งผลให้การตัดสินใจซื้อ
เสื้อผ้าจากร้านค้าในเครือข่ายเฟซบุ้คและอินสตาแกรมของผู้บริโภค ไม่ต่างกัน เนื่องจากการสื่อสารและการ
เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายกลุ่มผู้บริโภคผ่านช่องทางออนไลน์สามารถเข้าถึงครอบคลุมทุกระดับการศึกษา ดังนั้น 
ระดับการศึกษาของผู้บริโภคจึงไม่ส่งผลต่อระดับการตัดสินใจซื้อ    
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  2.4 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกัน ท าให้กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้า
ผ่านแอปพลิเคชันเฟซบุ๊กโดยภาพรวมต่างกัน ซึ่งผู้วิจัย มีความเห็นว่า การที่ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครที่
มีอาชีพต่างกัน ท าให้กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันเฟซบุ๊กไม่เหมือนกัน อาจเนื่องจาก
ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครทุกกลุ่มอาชีพมีโอกาสได้รับสารไม่เหมือนกัน มีความรู้ ความคิด มีค่านิยม            
มีทัศนคติ มีความต้องการที่ไม่เหมือนกัน ดังนั้นจึงส่งผลให้ให้กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชัน 
เฟซบุ๊กโดยภาพรวมต่างกัน ซึ่งผลสอดคล้องกับงานวิจัยของอิทธิพล นาคน้อย (2556) กล่าวไว้ว่า ปัจจัย
ประชากรด้านอาชีพ ที่ต่างกันจะมีผลการตัดสินใจซื้อที่ต่างกัน จากการตอบแบบสอบถามผู้ตอบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่มีอาชีพลูกจ้าง และท าให้พฤติกรรมการตัดสินใจในการเลือกซื้อสินค้าต่างกัน 

2.5 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่างกัน ท าให้กระบวนการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันเฟซบุ๊กโดยภาพรวมไม่ต่างกัน ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า การที่ประชากรในเขต
กรุงเทพมหานครที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่างกัน ท าให้การซื้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันเฟซบุ๊กเหมือนกัน และ
คล้ายคลึงกัน อาจเนื่องจากประชากรในเขตกรุงเทพมหานครทุกกลุ่มรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่างกัน แต่สามารถเข้า
เลือกซื้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันเฟซบุ๊กได้ไม่ต่างกัน ดังนั้นจึงส่งผลให้ให้กระบวนการตัดสินใจซื้อซื้อสินค้าผ่าน
แอปพลิเคชันเฟซบุ๊กโดยภาพรวมไม่ต่างกัน ซึ่งผลสอดคล้องกับงานวิจัยของภัทรานิษฐ์ ฉายสุวรรณ (2559) 
กล่าวไว้ว่า ปัจจัยด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่ต่างกัน ท าให้ผลของการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าจากร้านค้าในเครือข่าย
เฟซบุ้คและอินสตาแกรมของผู้บริโภคไม่ต่างกัน เนื่องจากแต่ละร้านค้าได้มีการน าเสนอสินค้าที่มีความ
หลากหลายแตกต่างกันระดับราคา ผู้บริโภคสามารถเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที่ตรงกับความต้องการในด้านราคาที่
สามารถจ่ายได้แตกต่างกันไปตามระดับรายได้ ส่งผลให้รายได้ที่แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื้อที่ไม่แตกต่างกัน 
โดยจะเป็นไปตามความต้องการแต่ละบุคคล รายได้เป็นตัวชี้วัดความสามารถของผู้บริโภคในการซื้อในระดับ
ราคาที่แตกต่างกัน     

3. ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันเฟซบุ๊ก
ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครสามารถสรุปได้ดังนี้    
  3.1 ส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่าน
แอปพลิเคชันเฟซบุ๊ กของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่ งผู้วิจัยมีความเห็นว่า ประชากรในเขต
กรุงเทพมหานครให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  ในระดับมาก ในเรื่องของสินค้าตรงกับความต้องการ 
สินค้ามีรูปแบบให้เลือกที่หลากหลาย มีคุณภาพที่ดี เป็นแบรนด์ของสินค้าได้รับการยอมรับและรู้จักอย่าง
แพร่หลาย และมีการรับประกันคุณภาพของสินค้าและการรับคืนสินค้า ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของจิดาภา  
ยอดศรี (2561) กล่าวไว้ว่า ผลิตภัณฑ์ (product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายเพื่อตอบสนองความจ าเป็นหรือ ความ
ต้องการของลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบด้วยสิ่งที่สัมผัสได้และสัมผัสไม่ได้ เช่น บรรจุภัณฑ์ สี ราคา 
คุณภาพ ตราสินค้า บริการ และชื่อเสียงของผู้ขาย ผลิตภัณฑ์ ที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ 
ผลิตภัณฑ์จึงประกอบด้วย สินค้า บริการ ความคิด สถานที่ หรือบุคคล ผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ (utility) 
มีคุณค่า (value) ในสายตาของลูกค้าจึงจะมีผลท าให้ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้ 
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  3.2 ส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคามีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอป
พลิเคชันเฟซบุ๊กของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร
ให้ความส าคญัต่อปัจจัยด้านราคา ในระดับมาก ในเรื่องของมีราคาสินค้าให้เลือกที่หลากหลาย ราคาของสินค้ามี
ความเหมาะสมกับคุณภาพของสินค้า และมีราคาถูกกว่าเมื่อเทียบกับร้านอ่ืนๆ ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ
จุฑารัตน์  เกียรติรัศมี (2558) กล่าวไว้ว่า ราคาเป็นสิ่งที่ก าหนดรายได้ ของกิจการ หากตั้งราคาสูงก็จะท าให้
ธุรกิจมีรายได้สูงขึ้น แต่ถ้าหากตั้งราคาต่างมากเกินไปก็อาจส่งผล ให้รายได้ของธุรกิจนั้นต่างไปด้วยซึ่งอาจ
น าไปสู่ภาวะขาดทุนได้ ดังนั้นราคาจึงเป็นสิ่งที่ส าคัญอย่างยิ่งใน ด้านการตลาด กล่าวคือควรตั้งราคาให้เหมาะสม
กับผลิตภัณฑ์ และกลุ่มเป้าหมาย ซึ่งวิธีก าหนดราคาม ได้แก่ ก าหนดราคาตามลูกค้า คือการก าหนดราคาตาม
การคาดการณ์ว่าลูกค้า เต็มใจจ่าย ณ ระดับราคาใด ซึ่งอาจจะได้มาจากการท าส ารวจ หรือแบบสอบถาม  
ก าหนดราคาตามตลาด คือการก าหนดราคาตามคู่แข่งในตลาด ก าหนดราคาตามต้นทุนบวกก าไร คือ การ
ค านวณต้นทุนที่แท้จริงของ ผลิตภัณฑ์ แล้วบวกค่าขนส่ง ค่าแรง และก าไร 
  3.3 ส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ
สินค้าผ่านแอปพลิเคชันเฟซบุ๊กของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า ประชากรในเขต
กรุงเทพมหานครให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ในระดับมาก  ในเรื่องของสามารถเลือก
ซื้อสินค้าได้สะดวก  สินค้ามีเพียงพอต่อความต้องการ ร้านค้ามีการกระจายสินค้าได้ครอบคลุมและทั่วถึง และมี
กระบวนการขนส่งมีความสะดวก รวดเร็ว ได้มาตรฐานและปลอดภัย  ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของพิชามญชุ์  
มะลิขาว (2554) กล่าวไว้ว่า ช่องทางการจัดจ าหน่าย (place) ผลิตภัณฑ์ที่ผู้ผลิต ผลิตขึ้นมาได้นั้นถึงแม้ว่าจะมี
คุณภาพดีเพียงใดก็ตาม ผู้บริโภคไม่ทราบแหล่งซื้อและไม่สามารถจะจัดหาได้เมื่อเกิดความต้องการ ผลิตภัณฑ์ที่
ผลิตขึ้นมา ก็ไม่สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ การจัดจ าหน่ายแบ่งกิจกรรมออกเป็น 2 ส่วน 
คือ ช่องทางการจ าหน่ายสินค้า อีกส่วนหนึ่งของกิจกรรมการจัดการจ าหน่ายของสินค้าคือ การแจกจ่ายตัวสินค้า 
โดยสินค้านั้นไปถึงลูกค้าทันเวลา  
  3.4 ส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ
สินค้าผ่านแอปพลิเคชันเฟซบุ๊กของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า ประชากรในเขต
กรุงเทพมหานครให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ในระดับมาก ในเร่ืองของมีการจัด
กิจกรรมส่งเสริมการขายในช่วงโอกาสพิเศษอย่างสม่ าเสมอ เช่น ช่วงเทศกาลต่างๆ มีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการ
ขายในช่วงโอกาสพิเศษด้วยการ ลด แลก  แจก แถมและมีการประชาสัมพันธ์เกี่ยวกับสินค้าตามสื่อโฆษณา
ออนไลน์   ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของพิชามญชุ์   มะลิขาว (2554) กล่าวไว้ว่า การส่งเสริมการตลาด 
(promotion) เป็นการศึกษาเกี่ยวกับกระบวนการติดต่อสื่อสารไปยังตลาดเป้าหมาย การส่งเสริมการตลาด เป็น
วิธีการที่จะบอกให้ลูกค้าทราบเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ที่เสนอขาย วัตถุประสงค์ของการส่งเสริมการตลาด เพื่อบอกให้
ลูกค้าทราบว่ามีผลิตภัณฑ์ออกจ าหน่ายในตลาดพยายามชักชวนให้ลูกค้าซื้อ และเพื่อเตือนความทรงจ ากับตัว
ผู้บริโภคผ่านเครื่องมือส าคัญที่จะใช้อยู่ 4 ชนิดได้แก่ การขายโดยใช้พนักงาน การโฆษณา การส่งเสริมการขาย 
การเผยแพร่และประชาสัมพันธ์  
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ข้อเสนอแนะ  
ข้อเสนอแนะการน าไปใช้  
จากผลการวิจัยครั้งนี้ มีข้อเสนอแนะในการวิจัยเพื่อใช้ให้เป็นประโยชน์และเป็นแนวทางส าหรับ

ผู้ประกอบการขายสินค้าผ่านแอปพลิเคชันเฟซบุ๊ก ดังนี้ 
 1. ปัจจัยทางประชากรศาสตร์ ด้ านอายุ  จากผลการวิจัยแสดงให้ เห็นว่า ประชากรในเขต
กรุงเทพมหานครที่มีอายุต่างกัน ท าให้กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันเฟซบุ๊กโดยภาพรวม
ต่างกัน ดังนั้น บริษัท องค์กร ผู้ผลิต ผู้ประกอบการ จึงควรให้ปัจจัยทางประชากรศาสตร์ ความส าคัญเป็นอย่าง
ยิ่งเกี่ยวกับเรื่องปัจจัยด้านอายุของผู้บริโภค เพราะอาจเนื่องด้วยสินค้าบนแอปพลิเคชัน เฟซบุ๊กมีความเหมาะสม
กับผู้บริโภคที่มีอายุทุกช่วงวัย ดังนั้นจึงควรน าเสนอสินค้าที่เหมาะสมต่อผู้บริโภคที่มีอายุทุกช่วงวัย  
 2. ปัจจัยทางประชากรศาสตร์ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านอาชีพ จากผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า ประชากร
ในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกัน ท าให้กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันเฟซบุ๊กโดย
ภาพรวมต่างกัน ดังนั้นนักการตลาด บริษัท องค์กร ผู้ผลิต ผู้ประกอบการ จึงควรให้ความส าคัญเป็นอย่างยิ่งให้
ทุกกลุ่มอาชีพมีโอกาสได้รับสารเหมือนกัน มีความรู้ ความคิด มีค่านิยม มีทัศนคติเกี่ยวกับสินค้าบนแอปพลิ           
เคชันเฟซบุ๊ก เพื่อให้มีความต้องการซื้อสินค้าที่เหมือนกัน  
 3. ด้านผลิตภัณฑ์  จากผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า ส่วนประสมทางการตลาด  ด้านผลิตภัณฑ์ มีผลต่อ
กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันเฟซบุ๊ก  ดังนั้นผู้ประกอบการร้านค้า ควรรักษามาตรฐานและ
พัฒนา ปรับปรุง น าเสนอผลิตภัณฑ์และบริการให้มีความหลากหลาย ทั้งในด้านรูปแบบของสินค้าให้มีความ
หลากหลาย  เป็นสินค้าที่มีคุณภาพน่าเชื่อถือ  เพื่อให้ผู้บริโภคได้มีตัวเลือกที่หลากหลาย และยังมีส่วนช่วยใน
การตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันเฟซบุ๊กได้มากขึ้นในอนาคต  
 4. ด้านราคา จากผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า ส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา มีผลต่อกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันเฟซบุ๊ก ดังนั้น ผู้ประกอบการร้านค้าควรให้ความส าคัญกับการก าหนดราคา
ของสินค้ามีความเหมาะสมกับคุณภาพของสินค้าและมีราคาสินค้าให้เลือกที่หลากหลาย เพิ่มแรงจูงใจให้กับ
ผู้บริโภคในการเลือกซื้อสินค้า   
 5. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  จากผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันเฟซบุ๊ก ดังนั้น ผู้ประกอบการ
ร้านค้าควรให้ความส าคัญกับการกระจายสินค้าได้ครอบคลุมและทั่วถึง และเพียงพอต่อความต้องการ มีการ
เลือกกระบวนการขนส่งมีมาตรฐานปลอดภัย สะดวกและรวดเร็ว เพื่อให้ผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจและมีการ
บอกต่อแนะน าได้ในอนาคต ท าให้ร้านมีฐานลูกค้าที่แตกต่างและหลากหลายมากขึ้นในอนาคต 
 6. ด้านการส่งเสริมการตลาดจากผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า ส่วนประสมทางการตลาด ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันเฟซบุ๊ก ดังนั้น ผู้ประกอบการร้านค้า
ควรให้ความส าคัญกับการประชาสัมพันธ์เกี่ยวกับสินค้าตามสื่อโฆษณาออนไลน์ มีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการ
ขายในช่วงโอกาสพิเศษด้วยการ ลด แลก แจก แถม เพราะการส่งเสริมทางการตลาดถือเป็นการสร้าง
ความสัมพันธ์ระหว่างผู้ขายและผู้บริโภค เป็นเคร่ืองมือการสื่อสารเพื่อสร้างความพึงพอใจต่อตราสินค้าหรือ
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บริการหรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้เพื่อจูงใจให้เกิดความต้องการซึ่งจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึกความเชื่อ  
และพฤติกรรมการซื้อ  

ข้อเสนอแนะเพื่อการวิจัยครั้งต่อไป  
1. ควรศึกษาตัวแปรอ่ืนๆที่อาจจะมีผลต่อกระบวนการมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่าน

แอปพลิเคชั่นเฟซบุ๊ก เช่น ปัจจัยทางสังคม ปัจจัยด้านสถานการณ์ ปัจจัยด้านความรู้ความเข้าใจในการให้บริการ 
และปัจจัยด้านพฤติกรรม 

2. ควรท าการศึกษาเชิงคุณภาพ เพื่อให้ได้ข้อมูลที่ลึกและละเอียดครอบคลุมมากขึ้น  และน าผลที่ได้
จากการวิจัยไปใช้ในการปรับปรุงพัฒนาการปรับเปลี่ยนพัฒนาการให้บริการให้มีคุณภาพมากยิ่งขึ้น 

3. การศึกษาครั้งนี้เป็นการศึกษาเฉพาะประชากรในเขตกรุงเทพมหานครเท่านั้น ดังนั้นควรมีการศึกษา
กลุ่มตัวอย่างในพื้นที่ อ่ืนที่มีลักษณะคล้ายเคียงกันเพื่อน าข้อมูลมาใช้ในการเปรียบเทียบและปรับปรุงการ
ให้บริการที่ดีมากยิ่งขึ้น 
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