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ก ารศกึษาคร้ังนี ้มวีตัถปุระสงคเพือ่ 1) ศกึษาพฤตกิรรมการซือ้สนิคาในเครอืขายสงัคมออนไลน 2) ศกึษา

ปจจัยทางดานสวนประสมการตลาดบริการ ประกอบดวย ผลิตภัณฑ  (product) ราคา (price) ดาน

ชองทางการจัดจําหนาย (place) ดานการสงเสริมการตลาด (promotion) ดานพนักงาน (people) การสราง

และการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (physical evidence and presentation) และดานกระบวนการให

บริการ (process) ที่มีผลตอการยอมรับการตัดสินใจซื้อและพฤติกรรมการซื้อสินคาในเครือขายสังคมออนไลน

ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร เครื่องมือที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ ใช แบบสอบถาม กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษา

ครั้งนี้ คือ กลุมผูใชเครือขายสังคมออนไลนในกรุงเทพมหานคร มีจํานวน 400 คน สถิติที่ใชในการวิจัย ไดแก รอย

ละ  คาเฉลี่ย (และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติ t-test และ F-test (One way Analysis of variance: Anova) 

ผลการศกึษา พบวา ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 3 อนัดบัแรกท่ี ผูซือ้สนิคาในเครอืขายสงัคมออนไลน

ใหความสําคัญมากที่สุด คือ ดานชองทางการจัดจําหนาย ( = 4.26) รองลงมาคือดานกระบวนการใหบริการ) 

( = 4.25) และดานราคา ( = 4.18) ตามลําดับ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายที่ผูซื้อสินคาในเครือขาย

สังคมออนไลนให ความสําคัญมากที่สุด คือความสามารถตรวจสอบสถานะการจัดสงสินคาได รองลงมา คือ มี

บริการ สงสินคาถึงที่ตามตองการและสามารถแสดงความคิดเห็นติชมสินคาและบริการไปยังผูขายไดงาย และ

สะดวกกวาการซ้ือสินคาจากชองทางอืน่ ตามลําดับ สวนปจจยัดานกระบวนการใหบรกิารทีผู่ซือ้สนิคาในเครอืขาย

สังคมออนไลนใหความสาํคญัมากทีส่ดุ คอืความรวดเรว็ในการ ใหบรกิารมากทีส่ดุ รองลงมา คอื มกีารปรบัเปลีย่น

ขอมลูใหเปนปจจบุนัอยางสมํา่เสมอและความสะดวกในการสัง่ซือ้ ตามลาํดบัและปจจยัดานราคา ทีผู่ซือ้สนิคาใน

เครือขายสงัคมออนไลน ใหความสาํคญัมากทีส่ดุ คอืราคาสนิคาและบรกิารถกูกวาการซือ้ดวยวธิอีืน่มากทีส่ดุ รอง

ลงมา คือ สามารถตอรองราคาไดและการแสดงราคาของสินคาและบริการที่หนาเว็บไซตอยางชัดเจน ตามลําดับ 

คําสําคัญ: พฤติกรรมการซื้อสินคา; เครือขายสังคมออนไลน; กรุงเทพมหานคร
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Buying Behavior on Social Network of Customer in Bangkok

Abstract

The objectives of this research are 1) to study online purchasing behavior through social 
network 2) to study ‘service’ marketing mix that influences decision making of buyers 

through social network. This is a quantitative research with primary data from 400 through social 
network users. The data was analyzed using t-test to prove whether or not the samples’ gender 
affects how each of the marketing mix importance is leveled comparatively. This research also 
used F-test (One way Analysis of variance: Anova) to prove whether or not the samples’ gender, 
marital status, income, level of education affect how each of the marketing mix importance is 
leveled comparatively.

The result shows; The online buyers in facebook tend to buy clothing the most. The 
maximum repeated purchase is 1-3 times. Average expense 1,501-2,000 baht. Most of 
the buyers have never made online purchase before. They make their decision and buy online 
products regardless of occasions. The find the product availability from search engine and 
definitely have repeated purchase in the future.

Marketing mix composition that influences decision making in buying online products the 

most is distribution channels ( = 4.26), service ( = 4.25) and price ( = 4.18), respectively. 
Service marketing mix is influential to purchase decision. The researcher found that 

difference in the target customers’ gender, age, marital status, income, occupation influences 
the difference in the marketing mix. The result shows that different educational levels have no 
influence to the marketing mix composition. Therefore, online sellers in social network should 
have the most appropriate marketing that best matches their target customers’ needs.
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ความเปนมาและความสําคัญของปญหา
 ในปจจุบันคอมพิวเตอรเขามามีบทบาทในชีวิต

ประจําวันอยางมาก ไมวาจะเปนทางดานความบันเทิง 

การศึกษา หรือทางธุรกิจ การใชงานคอมพิวเตอรมีอยู

อยางกวางขวาง ประชาชน สามารถคนหาขอมูล ติดตอ

สือ่สารกบัแหลงอ่ืนๆ ไดอยางสะดวก รวดเรว็ แมจะเปน

อีกซีกโลกหนึ่งก็ตาม แตกตางจากในอดีตที่การคนหา

ขอมูลตางๆ ทําไดลาชา ยุคนี้จึงถือไดวาเปนยุคขอมูล

ขาวสาร (Infornation - Age) ผานทางเครอืขายทีเ่รยืก

วาอนิเทอรเน็ต (Internet) (Yunitham, Tanasukarn, 

& Kruavan, 1998) อนิเทอรเนต็เปรยีบเสมอืนสือ่กลาง

ทีใ่ชใน การคนหาขอมลู โดยเครอืขายนีเ้ปนแหลงทีร่วม

ของขอมูลขาวสารตางๆ มากมาย

ดงันัน้อนิเทอรเนต็จึงกอใหเกดิโลกสมยัใหมทีแ่คบ

ลงกวาแตกอนมาก ในประเทศที่อยูหางไกล สามารถ

ติดตอกันไดภายในเวลาเสี้ยววินาที อินเทอรเน็ตมีคน

ทั่วโลกใชบริการกันอยางแพรหลาย ไมแบงเชื้อชาติ

และศาสนา เราอาจจะเรียกโลกนี้ไดวาโลกไรพรมแดน 

(Globalization)

ความสะดวกรวดเร็วในการเขาถึงขอมูลสงผลให

เกดิความกาวหนาทางดานเทคโนโลย ีและวทิยาศาสตร

ท่ีลํ้าสมัยตางๆ มากมาย สงผลตอวิถีชีวิตของผูคน

และทําใหความตองการของผูบริโภคเปลี่ยนไป ผูคน

นิยมที่จะรับขาวสารผานเว็บไซตออนไลน เน่ืองจาก

สามารถแพรกระจายขอมลูไดรวดเรว็มากกวาวทิยหุรอื

โทรทัศน ดังนั้นอินเทอรเน็ตจึงเปนเครื่องมือในการ

เผยแพรขอมูล โดยเฉพาะอยางยิ่งในคนไทยมีแนวโนม

ดานการใชอินเทอรเน็ตมากชื้น 

การมีส วนร วมในเครือขายสังคมออนไลนมี

ลักษณะเปนชุมชนเสมือน (Virtual Communities) 

โดยกลุมสมาชิกในเครือขายจะมีความสนใจเฉพาะ

เจาะจงในสิ่งเดียวกัน กอใหเกิดการแลกเปลี่ยนขอมูล

ขาวสารตางๆ อยางแพรหลายและรวดเร็ว ในลักษณะ

ของการบอกตอแบบ ปากตอปาก (Word of Mouth: 

WOM) (Winter 1983) หรือ แบบเว็บตอเว็บ (Word 

of Web: WOW) สงผลใหเกิดอิทธิพลในการสื่อสาร

อยางมาก เนื่องจากมีบทบาทที่เปนแหลงขอมูลในการ

ซ้ือสินคา สงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานเว็บไซต

พาณิชยอิเล็กทรอนิกสอีกดวย

ความกาวหนาท้ังหมดจึงเปนการจูงใจลูกคาให

สั่งซื้อสินคา และบริการผานเครือขายอินเทอรเน็ตได

อยางรวดเร็ว สงผลใหเกิดรูปแบบในการขายสินคา

รูปแบบใหมผานทางเครือขายสังคมออนไลน ผูบริโภค

สมยัใหมนยิมหาขอมลูทางอนิเทอรเนต็ เพือ่ชวยในการ

ตัดสินใจซื้อสินคาผานทางพาณิชยอิเล็กทรอนิกส กลุม

วัยรุนและวัยคนทํางานในจังหวัดกรุงเทพมหานครที่

มีอํานาจในการซ้ือสินคา นิยมซ้ือสินคาผานทางเครือ

ขายสังคมออนไลน ผูจัดทําจึงสนใจศึกษาพฤติกรรม

การซื้อสินคาในเครือขายสังคมออนไลน กรณีศึกษา

กรงุเทพมหานคร เพือ่นาํไปปรบัปรงุแนวทางการตลาด

ของผูประกอบการใหสอดคลองกับความตองการของ

ผูบรโิภค เปนการขยายฐานลกูคาและบรกิารผานเครอื

ขายสังคมออนไลนใหมากขึ้นในอนาคต

วัตถุประสงคของการวิจัย
1.  ศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินคาในเครือขาย

สังคมออนไลน

2.  ศึกษาปจจัยทางดานสวนประสมการตลาด

บริการ ประกอบดวย ผลิตภัณฑ (product) ราคา 

(price) ดานชองทางการจัดจําหนาย (place) ดาน

การสงเสริมการตลาด (promotion) ดานพนักงาน 

(people) การสรางและการนําเสนอลักษณะทาง

กายภาพ (physical evidence and presentation) 

และดานกระบวนการใหบริการ (process) ท่ีมีผล

ตอการยอมรับการตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมการ

ซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลน : กรณีศึกษา

กรุงเทพมหานคร
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เครื่องมือและวิธีดําเนินการวิจัย
เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ ใชแบบสอบถาม

ที่สรางขึ้นจากการศึกษาเอกสาร แนวคิด ทฤษฎี 

บทความ วารสาร วทิยานพินธ และงานวจิยัทีเ่กีย่วของ 

ขอมูลที่ไดถูกนํามาวิเคราะหขอมูลทางสถิติ โดยแบง

แบบสอบถามออกเปน 3 สวนดังนี้ 

สวนที่ 1  แบบสอบถามเกีย่วกบัลกัษณะประชากร

ศาสตร (Demographic Data) เปนคําถามเกี่ยวกับ

ขอมูลสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง เชน เพศ ระดับการ

ศึกษา ระดับรายได อาชีพ ลักษณะของเครื่องมือเปน

แบบตรวจสอบรายการ (check list)

สวนที่ 2  แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมของ

ผูบริโภคในการซื้อสินคา เชน ประเภทของสินคาที่ซื้อ 

ความถี่ในการซื้อ คาใชจายเฉลี่ยตอครั้ง

สวนที่ 3  แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยดานสวน

ประสมทางการตลาด ไดแก คุณภาพของสินคา ระดับ

ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการขาย 

พนักงานขาย การสรางและการนําเสนอลักษณะทาง

กายภาพ และกระบวนการใหบริการ เปนคําถาม

แบบ rating scale (Pichittham, 2008) การพัฒนา

เครื่องมือประยุกตมาจากแบบสอบถามเรื่องปจจัยท่ีมี

ผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการทางพาณิชย

อเิลก็ทรอนกิสของนักศึกษาระดับปริญญาตรใิน จังหวดั

เชียงใหม (Lertcheerajaras, 2005) และประยุกตมา

จากแบบสอบถามเรื่องพฤติกรรม ในการซื้อสินคาและ

บริการผานเวบไซตพาณชิยอเิลก็ทรอนกิสของผูบรโิภค 

ในจังหวัดเชียงใหม (Chukheuaw, 2007) 

ผลการวิจัย
1. ปจจัยดานประชากรศาสตรของผูซื้อสินคาใน

เครือขายสังคมออนไลนในกรุงเทพมหานคร

การวิ เคราะห ข อมูลด านประชากรศาสตร  

ประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการ

ศึกษา อาชีพ และรายไดสวนบุคคล ผูวิจัยพบวาผูซื้อ

สินคาในเครือขายสังคมออนไลนสวนใหญ เปนเพศ 

หญงิ คดิเปนรอยละ 68.50 โดย มอีายรุะหวาง 26-30 ป 

มากท่ีสดุ คดิเปนรอยละ 47.75 รองลงมามอีายรุะหวาง 

31-35 ป คิดเปนรอยละ 25.00 มีสถานภาพโสดมาก

ทีส่ดุ คดิเปนรอยละ 77.25 รองลงมามสีถานภาพสมรส 

คิดเปนรอยละ 17.50 มีการศึกษาในระดับปริญญาตรื 

มากที่สุด คิดเปนรอยละ 67.50 รองลงมามีการศึกษา

ในระดับปริญญาโท คิดเปนรอยละ 25.00 มีอาชีพเปน

พนกังาน บรษิทัเอกชน มากทีส่ดุ คดิเปนรอยละ 71.25 

รองลงมามีอาชีพเปนเจาของกิจการ/ผูประกอบการ 

คิดเปนรอยละ 14.00 มีรายไดอยูในชวง 15,001-

20,000 บาท มากทีส่ดุ คดิเปนรอยละ 31.50 รองลงมา

มีรายไดมากกวา 25,000 บาท คิดเปนรอยละ 31.00

นอกจากนีผู้วจิยัยงัพบวาผูทีม่อีาชพีเปนพนกังาน

บริษัทเอกชน เปนผูท่ีมีการศึกษาในระดับปริญญาตรี 

มากที่สุด คิดเปนรอยละ 48.50 รองลงมามีการศึกษา

ในระดับปริญญาโท คิดเปนรอยละ 17.00 และเปน

ผูที่มีรายได 15,001-20,000 บาท มากที่สุด คิดเปน

รอยละ 24.00 รองลงมาม ีรายไดมากกวา 25,000 บาท 

คิดเปนรอยละ 22.00

ปจจัยดานพฤติกรรมของผูซื้อสินคาในเครือขาย

สังคมออนไลน พบวา ผูซ้ือสินคาในเครือขายสังคม

ออนไลนสวนใหญมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคาและบรกิาร

ประเภทเส้ือผาสาํเรจ็รปูมากท่ีสดุ คิดเปนรอยละ 50.25 

รองลงมาซื้อสินคาและบริการประเภทการทองเที่ยว/

โรงแรม คิดเปนรอยละ 28.50 โดยจํานวนครั้งท่ีกลุม

ตวัอยางซือ้สนิคาผานเครอืขายสงัคมออนไลนมากทีส่ดุ

คือ 1-3 ครั้งคิดเปนรอยละ 54.00 รองลงมา คือ 9-12 

ครั้ง คิดเปนรอยละ 9.25 มีคาใชจายในการซ้ือเฉลี่ย

ตอครั้ง 1,501- 2,000 บาท มากที่สุด คิดเปนรอยละ 

28.75 รองลงมาคอื 1,001 -1,500 บาท คดิเปนรอยละ 

28.00 นอกจากนีผู้ซือ้สนิคาในเครอืขายสงัคมออนไลน

ยงัไมเคยซือ้จากแหลงอืน่มากทีส่ดุ คดิเปนรอยละ 63.1 

รองลงมามีการเลือกซื้อสินคาและบริการผานทาง 
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MySpace คิดเปนรอยละ 6.8 ใชการตัดสินใจซื้อดวย

ตนเองมากที่สุด คิดเปนรอยละ 87.0 รองลงมาตัดสิน

ใจซื้อเพราะบุคคลอื่นในครอบครัว คิดเปนรอยละ 7.0 

มีพฤติกรรมไมจํากัดโอกาสในการซื้อมากที่สุด คิดเปน

รอยละ 55.8 รองลงมาซื้อเมื่อจําเปนตองใชสินคาและ

บริการนั้นๆ คิดเปนรอยละ 16.8 และทราบขอมูลจาก

เว็บไซตคนหา (Serch Engine) เชน www.google.

com มากที่สุด คิดเปนรอยละ 50.8 รองลงมาทราบ

จากเครอืขายเพือ่นของเพือ่น คดิเปนรอยละ 36.0 รวม

ถงึมพีฤตกิรรมการกลับมาซือ้ซํา้อยางแนนอนมากทีส่ดุ 

และรองลงมาไมแนใจ คิดเปนรอยละ 33.0

2. ปจจยัทางดานสวนประสมการตลาดบรกิาร ที่

มีผลตอการยอมรับการตัดสินใจซื้อสินคาในเครือขาย

สังคมออนไลนในกรุงเทพมหานครพิจารณาถึงปจจัย

การตลาดทั้ง7ดาน สรุปผลไดดังนี้

  2.1 ปจจัยดานผลิตภัณฑ ผูวิจัยพบวาผูซื้อ

สินคาในเครือขายสังคมออนไลน ใหความสําคัญกับ

สินคามีคุณภาพนาเชื่อลือมากที่สุด รองลงมาคือปจจัย

ดานความนาเชือ่ถอืในการรับประกันคุณภาพของสนิคา

และการรับประกันคุณภาพสินคา ตามลําดับ

  2.2 ปจจัยดานราคา ผูวิจัยพบวาผูซื้อสินคาใน

เครอืขายสังคมออนไลน ให ความสาํคัญกับราคาสนิคา

และบริการถูกกวาการซื้อดวยวิธีอื่นมากท่ีสุด รองลง

มาคือสามารถตอรองราคาได และการแสดงราคาของ

สนิคาและบริการทีห่นาเวบไซตอยางชดัเจน ตามลาํดับ

 2.3 ปจจัยดานการจัดจําหนาย ผูวิจัยพบวาผู

ซ้ือสินคาในเครือขายสังคมออนไลนใหความสําคัญกับ

ความสามารถตรวจสอบสถานะการจดัสงสนิคาไดมาก

ที่สุด รองลงมาคือมีบริการสงสินคาถึงที่ตามตองการ

และสามารถแสดงความคิดเห็นติชมสินคาและบริการ

ไปยังผูขายไดงายและสะดวกกวาการซือ้สนิคาจากชอง

ทางอื่น ตามลําดับ

  2.4 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ผูวิจัย

พบวาผูซ้ือสินคาในเครือขายสังคม ออนไลนใหความ

สาํคญักบัการมบีรกิารสงสนิคาฟร ีมขีาวประชาสมัพนัธ

แจงถงึลกูคาอยางสมํา่เสมอมากทีส่ดุ รองลงมาคอื การ

จัดกิจกรรมสงเสริมการขาย เชน จัดใหมีการลด แลก 

แจก แถม และชิงโชค เปนตน และการโฆษณาทาง

อินเทอรเน็ตที่นาสนใจ จะชวยกระตุนการตัดสินใจซื้อ 

ตามลําดับ

  2.5 ปจจัยดานบุคคลากร ผูวิจัยพบวาผูซ้ือ

สินคาในเครือขายสังคมออนไลนใหความสําคัญกับ

พนักงานมีความนาเช่ือถือมากท่ีสุด รองลงมาคือ

พนักงานมีการใหบริการท่ีรวดเร็ว สามารถโตตอบ 

ขอซักถามผานหนาเว็บไซตไดทันที และพนักงานมี

มนุษยสัมพันธ มีนํ้าใจ และมีมารยาทดี ตามลําดับ 

3. ปจจัยดานการสรางเละนําเสนอลักษณะทาง

กายภาพ ผูวิจัยพบวาผู ซื้อสินคาในเครือขายสังคม

ออนไลน ใหความสําคัญกับการจัดหมวดหมูสินคาให

สะดวกในการคนหาเลือกซื้อมากท่ีสุด รองลงมาคือ 

ความสมบูรณครบถวนของรายละเอียดของสินคาและ

บริการและมีหนาเวบไซตแสดงขอมูลผูประกอบการ

ครบถวน ตามลําดับ

4.  ปจจัยดานกระบวนการใหการบริการ ผูวิจัย

พบวาผูซื้อสินคาในเครือขายสังคมออนไลน ใหความ

สําคัญกับความรวดเร็วในการใหบริการมากที่สุด รอง

ลงมาคือมีการปรับเปลี่ยนขอมูลใหเปนปจจุบันอยาง

สมํ่าเสมอและความสะดวกในการสั่งซื้อ ตามลําดับ

5. ปจจัยดานประชากรศาสตรที่มีผลตอระดับ

ความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มี

อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาในเครือขายสังคม

ออนไลน

 5.1 เพศ ผูวิจัยพบวาผูซ้ือสินคาในเครือขาย

สังคมออนไลนท่ีมีเพศแตกตางกันจะใหความสําคัญ

ตอปจจยัสวนประสมทางการตลาดโดยรวมแตกตางกนั 

สามารถแยกเปนรายดานไดดังนี้ คือ ดานชองทางการ

จัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร 

และดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ สวนดาน
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วารสารดุษฎีบัณฑิตทางสังคมศาสตร ฉบับพิเศษ (ตุลาคม 2561)

ผลิตภัณฑดานราคา และดานกระบวนการใหบริการ 

พบวา ทั้งเพศชายและเพศหญิงตางใหความสําคัญ

ไมแตกตางกัน

 5.2 อายุ ผูวิจัยพบวา ผูซื้อสินคาในเครือขาย

สังคมออนไลนท่ีมีอายุแตกตางกันจะใหความสําคัญ

ตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดโดยรวมแตกตาง

กัน ชื่งสามารถแยกเปนรายดานไดดังนี้คือ ดานการ

สงเสริมการตลาด ดานบุคลากร และดานกระบวนการ

ใหบริการ สวนดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชอง

ทางการจัดจําหนาย และดานการนําเสนอลักษณะ

ทางกายภาพใหบริการ พบวาทุกชวงอายุตางใหความ

สําคัญไมแตกตางกัน

 5.3 สถานภาพสมรส ผู วิจัยพบว าผู ซื้อ

สินคาในเครือขายสังคมออนไลนที่มีสถานภาพสมรส

แตกตางกัน จะใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดโดยรวมแตกตางกัน ซึ่งสามารถแยกเปน

รายดานไดดังนี้คือ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชอง

ทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดาน

บุคลากร ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ และ

ดานกระบวนการใหบริการ

 5.4. ระดับการศึกษา ผูวิจัยพบวาผูซื้อสินคา

ในเครือขายสังคมออนไลนที่มีระดับการศึกษาแตก

ตางกันจะใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการ

ตลาดโดยรวมไมแตกตางกัน แตเมื่อพิจารณาเปนราย

ดานพบวาผูซ้ือสินคาในเครือขายสังคมออนไลนที่มี

ระดับ การศึกษาแตกตางกัน จะใหความสําคัญตอ

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ดาน

การสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร และดานการนํา

เสนอลักษณะทางกายภาพแตกตางกัน สวนดานราคา 

ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานกระบวนการให

บริการ พบวาทุกระดับการศึกษาตางใหความสําคัญ

ไมแตกตางกัน

 5.5 รายได ผู วิจัยพบวาผูซื้อสินคาในเครือ

ขายสังคมออนไลนที่มีรายไดแตกตางกัน จะใหความ

สําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดโดยรวม

แตกตางกัน ซ่ึงสามารถแยกเปนรายดานไดดังนี้คือ 

ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสง

เสริมการตลาด ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

และดานกระบวนการใหบริการ สวนดานผลิตภัณฑ 

และดานบุคลากร พบวาทุกระดับรายไดตางใหความ

สําคัญไมแตกตางกัน

 5.6 อาชีพ ผูวิจัยพบวาผูซื้อสินคาในเครือขาย

สงัคมออนไลนทีม่รีายไดแตกตางกนั จะใหความสาํคัญ

ตอปจจยัสวนประสมทางการตลาดโดยรวมแตกตางกนั 

ซ่ึงสามารถแยกเปนรายดานไดดังนี้คือ ดานผลิตภัณฑ 

ดานชองทางการจดัจาํหนาย ดานการสงเสรมิการตลาด 

ดานบุคลากร และดานกระบวนการใหบรกิาร สวนดาน

ราคา และดานการนาํเสนอลกัษณะ พบวาทุกอาชีพตาง

ใหความสําคัญไมแตกตางกัน

สรุปและอภิปรายผล 
การศึกษาปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด

ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการใน

เครือขายสังคมออนไลน พบวาปจจัยดานสวนประสม

ทางการตลาด 3 อันดับแรกที่ผูซื้อสินคาในเครือขาย

สังคมออนไลนใหความสําคัญมากที่สุดคือดานชอง

ทางการจัดจําหนาย รองลงมาคือดานกระบวนการให

บรกิาร และดานราคา ตามลาํดบั สอดคลองกบังานวจิยั 

ของ Hosatitikhul (2000) ทีพ่บวาผูทีเ่คยใชสนิคาและ

บริการผานระบบอินเทอรเน็ตใหความสําคัญกับปจจัย

เกีย่วกับราคามากทีส่ดุ รองลงมาคอืปจจยัเกีย่วกบัชอง

ทางการจัดจําหนาย

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายที่ผูซื้อสินคา

ในเครือขายสังคมออนไลนใหความสําคัญมากที่สุด 

คือความสามารถตรวจสอบสถานะการจัดสงสินคาได

รองลงมาคือมีบริการสงสินคาถึงท่ีตามตองการ และ

สามารถแสดงความคดิเห็นตชิมสนิคาและบรกิารไปยงั

ผูขายไดงายและสะดวกกวาการซื้อสินคาจากชองทาง
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อื่น ตามลําดับ สวนปจจัยดานกระบวนการใหบริการที่

ผูซื้อสินคาในเครือขายสังคมออนไลนใหความสําคัญ

มากที่สุดคือความรวดเร็วในการใหบริการมากที่สุด 

รองลงมาคือมีการปรับเปลี่ยนขอมูลใหเปนปจจุบัน

อยางสมํ่าเสมอและความสะดวกในการสั่งซื้อ ตาม

ลําดับ และปจจัยดานราคาที่ผูซื้อสินคาในเครือขาย

สังคมออนไลน ใหความสําคัญมากที่สุดคือราคาสินคา

และบริการถูกกวาการซื้อดวยวิธีอื่นมากท่ีสุด รองลง

มาคือสามารถตอรองราคาไดและการแสดงราคาของ

สนิคา และบรกิารทีห่นาเวบไซตอยางชดัเจน ตามลาํดับ 

สอดคลองกับงานวิจัยของ Lertcheerajaras (2005) 

ที่พบวาปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาและ

บริการทางพาณชิยอเิลก็ทรอนกิสอยางมนียัสาํคญัทาง

สถิติคือการใหบริการตอบคําถามแกลูกคาของเวบไซต 

ที่เปนเชนนี้เนื่องจากในการเลือกซ้ือสินคาและบริการ 

ในเครือขายสังคมออนไลน เปนการดําเนินธุรกิจใน

ลักษณะของพาณิชยอิเล็กทรอนิกสแบบผูบริโภค กับ

ผูบริโภคหรือพาณิชยอิเล็กทรอนิกสแบบ C 2 C ซ่ึง

เปนการติดตอสื่อสารระหวางผูซื้อและผูขายโดยตรง

ผานชองทางพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ผูบริโภคจะไดรับ

ประโยชนจากการดําเนินธุรกิจใน ลักษณะนี้ คือ

1.  ความสะดวก และประหยัดเวลาในการซื้อ

สินคา

2.  การมีสินคา และบริการใหเลือกมากขึ้น

3.  สามารถเลือกชมสินคาไดตลอดเวลา

4.  สามารถเปรียบเทียบราคาของสินคา และ

รับทราบความคิดเห็นตอสินคาบริการนั้นๆ ผานทาง

กระดานสนทนาไดกอนตัดสินใจซื้อ

5.  ไดสนิคาทีม่คีณุภาพดีและราคายติุธรรม เพราะ

ซื้อสินคาโดยไมตองผานพอคาคนกลาง

6.  ไดรับสินคาอยางรวดเร็วในกรณีที่สินคา นั้น

สามารถสงผานทางสื่ออิเล็กทรอนิกส เชน เพลงและ

ซอฟตแวร เปนตน

การศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตรที่มีผลตอ

ระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาด

ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาในเครือขายสังคม

ออนไลน ผูวจิยัพบวา เพศ อาย ุสถานภาพสมรส รายได 

และอาชีพของผูซ้ือสินคาในเครือขายสังคมออนไลน

ที่แตกตางกัน ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดโดยรวมแตกตางกัน สอดคลองกับงาน

วิจัยของ Wannachot (2008) ท่ีพบวาปจจัยสวน

บุคคล ไดแก เพศ อายุ อาชีพ รายได มีผลตอประเภท

ของสินคาท่ีผูบริโภคตัดสินใจซ้ือและวัตถุประสงคใน

การตดัสนิใจซือ้อยางยิง่และยงัมผีลตอระยะเวลาในการ

ตดัสนิใจ โอกาสในการซือ้สนิคา ประเภทของเวบ็ไซตที่

ผูบรโิภคเขาไปเลอืกซือ้สนิคาและกระบวนการซ้ือ-การ

ชําระเงินในการซื้อสินคา แตไมสอดคลองกับงานวิจัย

ของ Chukheuaw (2007) ที่พบวาปจจัยสวนประสม

การตลาดท่ีผลตอการใชอินเทอรเน็ต ซ้ือสินคา และ

บรกิารผานเวบ็ไซตพาณชิยอเิลก็ทรอนกิสของผูบรโิภค 

จําแนกตามเพศ อายุ และระดับรายได สวนใหญจะ

เหมือนกันทั้งดานสินคาและบริการ ดานราคา ดาน

ชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการขาย 

ขอเสนอแนะ
ขอเสนอแนะในการนําผลการวิจัยไปใช

ข อมูลท่ีได จากการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือ

สินค าในเครือข ายสังคมออนไลน  :  กรณีศึกษา

กรุงเทพมหานคร สามารถนํามาพัฒนากลยุทธสวน

ประสมทางการตลาดใหเหมาะสม และสามารถตอบ

สนองตอความตองการที่ดีที่สุดของผูบริโภคไดดังนี้

1. ดานผลิตภัณฑ

ผู ขายสรางความนาเช่ือถือของสินคาดวยการ

คัดเลือกวัสดุในการผลิตใหเหมาะสมและมีคุณภาพ

เพื่อเปนการสรางภาพลักษณท่ีดีของสินคาหรือบริการ

นั้นๆ และควรนําเสนอขอมูลผานหนาเวบไซตอยาง

ครบถวน โดยเฉพาะอยางยิ่งดานขอคิดเห็นจากผูซื้อ

ผานการรับรองคุณภาพจากศูนยดัชนีการอางอิงวารสารไทย (TCI) อยูในกลุมที่ 1 สาขามนุษยศาสตรและสังคมศาสตร

168



วารสารดุษฎีบัณฑิตทางสังคมศาสตร ฉบับพิเศษ (ตุลาคม 2561)

เพื่อสรางความมั่นใจวาผลิตภัณฑที่นําเสนอสามารถ

แสดงหนาที่ไดตามที่ประกาศไว นอกจากนั้นควรมีการ

รับประกันคุณภาพ สินคาหลังการขาย เชน รับเปลี่ยน

สินคา และซอมแซมสินคาที่ชํารุดเสียหาย เปนตน

2.  ดานราคา

ผูขายควรตรวจสอบระดับราคาอางองิทีม่กีารขาย

ผานชองทางพาณิชยอิเล็กทรอนิกสอื่นๆ เพื่อรักษา

ระดับราคาขายผานเครือขายสังคมออนไลนใหอยู 

ในระดับที่เหมาะสม และควรนําเสนอบริการเปรียบ

เทียบราคาในหนาเวบไซตเพื่อสรางความโปรงใส มี

การอํานวยความสะดวกใหผูซื้อเขาถึงขอมูลราคาได

งาย โดยอาจลงราคาสินคาและบริการที่หนาเวบไซต

ใหชดัเจน อานเขาใจงาย ผูวจัิยพบวาผูซ้ือสนิคาในเครือ

ขายสงัคมออนไลนจะใหความสาํคัญกบัระดับราคามาก

ที่สุด อยางไรก็ตามในปจจุบันผูบริโภคตางมีความคาด

หวังสูงขึ้น ดังนั้นจึงไมจําเปนตองเปนการแขงขันทาง

ดานราคาทีต่ํา่ทีสุ่ด แตควรเนนกลยทุธทีท่าํใหผูบรโิภค

เห็นถึงคุณคาสูงสุด เชน การจัดกิจกรรมสัมนาเชิง

ปฏิบัติการ (workshop) ใหผูบริโภคไดมีสวนรวมใน

การประดิษฐ และออกแบบสินคา เปนตน

3. ดานการจัดจําหนาย

 ผูขายควรใหบริการจัดสงสินคาและบริการที่ตรง

ตอเวลา สามารถตรวจสอบความคบืหนาของการสัง่ซือ้

ได และมีวิธีการปองกันสินคาสูญหายในระหวางขนสง 

นอกจากนี้ตองเพ่ิมความสะดวกและความรวดเร็วใน

การคนหาสินคาและบริการ

4. ดานการสงเสริมการตลาด

ผูขายควรจัดใหมีรายการสงเสริมการขายที่หลาก

หลาย เชน บริการจัดสงสินคาฟรีการจัดชุดขายพวง 

การสะสมยอดซื้อเพื่อรับสิทธิพิเศษ เพื่อกระตุนใหเกิด

การขายในทุกชวงเวลา รวมทัง้เพิม่คุณคาในการซือ้แทน

การลดราคาขายดวยรายการสงเสรมิการขายพเิศษ เชน

การแถมสินคาท่ีหายาก และเปนที่ตองการของผูซ้ือ 

เชนสินคาที่มีจํานวนจํากัด สินคาที่ไมมีวางจําหนาย

ทัว่ไป และกาํหนดเงือ่นไขของสมนาคณุทีม่มีลูคาสงูขึน้

มากจากยอดซือ้ทีเ่พิม่ขึน้เพยีงเลก็นอย นอกจากนีค้วร 

โฆษณาบนหนาเวบไซต และอินเทอรเน็ตเพ่ือกระตุน

การขายและสรางหนาเวบไซตใหเปนที่รูจัก

5. ดานบุคลากร

ผู ขายตองหมั่นศึกษาขอมูลใหมๆ หรืออบรม

หลักสูตรพิเศษเพิ่มเติม เพื่อมีความรอบรู ในทุกๆ ดาน

ของผลิตภัณฑ สามารถตอบคําถามและใหความรูแก

ผูซ้ือไดอยางถูกตอง ชัดเจน นอกจากนี้ผูขายยังตองมี

จิตใจรักการบริการ

6. ดานการสรางและการนําเสนอลักษณะทาง

กายภาพ

ผูขายในหนาเวบไซตท่ีเสนอขายสินคาตองให

รายละเอียดของตัวสินคาท่ีครบถวน มีการจัดหมวด

หมูของสินคาใหสะดวกในการคนหา มีขอมูลเกี่ยวกับ

บรกิารหลงัการขาย ภาพประกอบทีน่าสนใจ เพือ่ทาํให

ผูซือ้เกดิความสนใจ มกีารลาํดบัความสาํคญัของขอมลู

ใหเขาใจงายและสามารถตดิตอสอบถามขอมลูไดหลาก

หลายชองทาง

7. ดานกระบวนการใหการบริการ

ผูขายตองใหบริการดวยความรวดเร็ว นอกจากนี้

ควรเพิ่มชองทางการสั่งซ้ือและชําระเงินท่ีหลากหลาย 

เชน สามารถหักคาใชจายผานบัตรเดบิตเพื่อลดความ

วิตกกังวลของผูท่ีไมเช่ือมั่นในการชําระเงินคาสินคา

ผานทางอนิเทอรเนต็ หรอืการโอนเงนิเขาบญัชีธนาคาร 

นอกจากนีใ้นหนาเวบไซตตองมกีารอพัเดตขอมูลทีเ่ปน

ปจจุบันอยางสม่ําเสมออยางนอยอาทิตยละคร้ังเพื่อ

เพิ่มความนาสนใจใหกับหนาเวบไซต

 

ขอเสนอแนะในการทําวิจัยครั้งตอไป

1. การวิจัยครั้งนี้ผู วิจัยศึกษาพฤติกรรมการซื้อ

สินคาในเครือขายสังคมออนไลนเฉพาะกรุงเทพ

มหานครเทานั้น ในการวิจัยครั้งตอไปควรมีการศึกษา

ในลักษณะเดียวกันนี้ แตขยายกลุมตัวอยางไปยังเขต
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จังหวัดอื่น เพ่ือทราบพฤติกรรมการซื้อสินคาในเครือ

ขายสังคมออนไลน และใชเปนแนวทางในการกําหนด

กลยุทธทางการตลาดใหครอบคลุมตอไป

2. ศึกษาระบบซื้อขายสินคาในเครือขายสังคม

ออนไลน ในดานของผูใหบริการ หรือผูขายสินคาตรง

ขามกับการศึกษาในครั้งนี้ซึ่งมองในแงของผูบริโภค

3. ศึกษาธุรกิจตนแบบที่ประสบความสําเร็จจาก

การดาํเนินธรุกจิบนเครือขายสงัคมออนไลน ทัง้จากใน

ประเทศ และตางประเทศ เพื่อนําขอมูลมาปรับปรุง

รูปแบบการคาตอไป

4. ศึกษาธุรกิจผูขายสินคาและบริการทางดาน

กลยุทธ การแขงขัน และรูปแบบของธุรกิจ

5. ศกึษารายละเอยีดแบบเจาะลกึ โดยเฉพาะผูใช

อินเทอรเน็ตที่ยังไมเคยซื้อสินคาและบริการผานเครือ

ขายสังคมออนไลน โดยอาจใชวิธีสัมภาษณรายบุคคล 

ในประเด็นตางๆ เพื่อนําขอมูลมาใชในการปรับปรุง

ระบบรานคาบนเครือขายสังคมออนไลนตอไป

6. ศกึษาความสมัพนัธระหวางจาํนวนการกด like 

กับยอดขายสินคาของผูขายสินคา ในเครือขายสังคม

ออนไลน

7. ศึกษาความสัมพันธระหวางจํานวนการแสดง

ความคดิเหน็กบัยอดขายสนิคาของผูขายสนิคาในเครอื

ขายสังคมออนไลน
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