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บทคัดย่อ 

การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7P ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมใน
การซ้ือสินคา้และบริการ และปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้และบริการ (เฟอร์นิเจอร์
และชุดเคร่ืองนอน) ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัอุบลราชธานี ผ่านเพจร้านคา้บนแอปพลิเคชัน่ Facebook 
ในช่วงระบาดของสถานการณ์โรคโควิด 19 ในประเทศไทย กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการศึกษา คือ คนท างาน
ในเขตจงัหวดัอุบลราชธานี ท่ี จ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือแบบสอบถาม 
สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ จ านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และ การทดสอบ
แบบไควส์แควร์  ผลการศึกษาพบวา่  

mailto:Chonticha.sac@gmail.com


2 
 

 
 

  1) ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 7P ด้านคนและพนักงาน ส่งผลต่อการซ้ือสินค้าและบริการ 
(เฟอร์นิเจอร์และชุดเคร่ืองนอน) ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัอุบลราชธานี ผา่นเพจร้านคา้บนแอปพลิเคชัน่ 
Facebook ในช่วงระบาดของสถานการณ์โรคโควิด 19 ในประเทศไทย  
  2) พฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการ (เฟอร์นิเจอร์และชุดเคร่ืองนอน)ของผูบ้ริโภคในเขต
จงัหวดัอุบลราชธานี ผ่านเพจร้านคา้บนแอปพลิเคชัน่ Facebook ในช่วงระบาดของสถานการณ์โรคโควิด 
19 ในประเทศไทย ส่วนใหญ่เลือกซ้ือเตียงนอนในราคา 1,001 – 5,000 บาท เพื่อใช้เอง โดยเลือกซ้ือกับ
ผูข้ายท่ีท าการขายผา่นช่องทาง Facebook ตั้งแต่เวลา 18.00 เป็นตน้ไป 
  3) ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ดา้นเพศ อาย ุสถานภาพ อาชีพ และรายไดต่้อเดือน มีผลต่อการซ้ือ
สินคา้และบริการ(เฟอร์นิเจอร์และชุดเคร่ืองนอน) ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัอุบลราชธานี ผา่นเพจร้านคา้
บนแอปพลิเคชัน่ Facebook ในช่วงระบาดของสถานการณ์โรคโควิด 19 ในประเทศไทย 
 
ค ำส ำคัญ : ปัจจัยส่วนประสมกำรตลำด, พฤติกรรมกำรซ้ือ, โควิด 19 
 

Abstract 

This Research aims to study Marketing Mix Factor (7P), purchasing behavior of goods and 
services and demographic factors that affecting buying behavior of furniture and bedding social medial 
platform Facebook for consumers in the province of Ubonratchathani during the COVID-19 in Thailand. 
The sample used for this study was 400  workers. The tools used for data collection were questionnaires, 
statistics used for data analysis, namely number, percentage, mean, standard deviation, and chi-square 
test. The study found that; 
  1)  Marketing mix (7P) in people and employees affecting buying behavior of furniture and bed 
through on the Facebook application for consumers in the province of Ubonratchathani During the 
COVID-19 in Thailand. 
  2)  Purchasing behavior of furniture and bedding for consumers in Ubonratchathani Province 
through on the Facebook application during the epidemic of COVID 19 in Thailand, most of them choose 
to buy a bedding at the price of 1,001 - 5,000 baht for their own use by choosing to buy with a seller who 
sells via Facebook from 18.00 onwards. 
  3)  Demographic factors, gender, age, occupation status and monthly income affecting buying 
behavior of furniture and bed through on the Facebook application of consumers in the province of 
Ubonratchathani during the COVID-19 in Thailand. 
 
Keywords: Marketing Mix, Buying Behavior, Covid 19 
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บทน า 

ในปัจจุบนัส่ือสังคมออนไลน์ (Social Media) มีบทบาทในดา้นธุรกิจในประเทศไทยเป็นอย่าง

มาก ไม่ว่าจะเป็นธุรกิจ SME ขนาดใหญ่ , ขนาดเล็ก หรือผูป้ระกอบการรายย่อย ได้เขา้มาใช้ส่ือสังคม

ออนไลน์ (Social Media) ในการเพิ่มช่องทางการขาย ให้กับธุรกิจ โดยผ่านช่องทาง Application ต่างๆ

มากมาย เช่น Facebook , Twitter , Instagram และ Line เน่ืองจากส่ือเหล่าน้ี สามารถเขา้ถึงคนจ านวนมาก

ได้ง่ายและรวดเร็ว ผูป้ระกอบการหรือผูข้ายรายย่อยต่างๆ น าเสนอการขายผลิตภณัฑ์ของตนเอง  ผ่าน

ช่องทางดงักล่าวโดยมีการจดัท ารายการส่งเสริมการขายหรือส่ือโฆษณาในการสนับสนุนการขาย เพื่อ

ตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค และเพื่อแข่งขนักบัคู่แข่งในตลาด และจากการท่ี Social Media 

ไดเ้ขา้มามีบทบาทส าคญักบัวิถีชีวิต ประจ าวนัของคนไทยเป็นอย่างมาก  ซ่ึงผูใ้ช้ Social Media สามารถ

เขา้ถึงสินคา้และบริการต่างๆ ไดอ้ยา่งง่ายดาย ธุรกิจอยา่งเฟอร์นิเจอร์และชุดเคร่ืองนอนก็เป็นธุรกิจนึงท่ีเขา้

มาด าเนินการขายสินค้าและบริการผ่าน ช่องทาง Social Media ตาม Application ยอดนิยมอย่าง เช่น 

Facebook , Line , Instagram , หรือ มีการสร้าง Platform อย่าง Application Shopee , Lazada เป็นตน้ โดย

การจัดท าส่ือโฆษณา โปรโมชั่น การซ้ือพร้อมการบริการติดตั้ ง หรือแม้แต่การบริการหลังการขาย 

ผูป้ระกอบการ หรือ ผูข้าย ต่างก็พฒันาเพจของตนใหท้นัสมยัอยูเ่สมอ โดยเพจร้านคา้ เฟอร์นิเจอร์ หรือ ชุด

เคร่ืองนอนต่างๆ โดยผูซ้ื้อสามารถเลือกชมสินคา้ของทางร้านคา้ไดเ้สมือนกบัการเดินเลือกซ้ือสินคา้ท่ีร้าน

ไดท้นัที รวมถึงยงัไดรั้บการบริการท่ีเทียบเท่าเสมือนการซ้ือสินคา้โดยตรงจากทางหนา้ร้านเช่นกนั  

จะเห็นได้ว่าคนไทยส่วนใหญ่ ช่ืนชอบและสะดวกในการเข้าใช้ Application ยอดนิยมอย่าง 
Facebook ไม่ว่าจะเป็นการโพสต ์Lifestyle ในชีวิตประจ าวนั , การเขา้ไปดูคลิป VDO บนเพจต่างๆ หรือ
ติดตามบุคคลท่ีตนเองช่ืนชอบ และ การเขา้ไปคน้หาสินคา้บนเพจร้านคา้ ใน Facebook ท่ีผูป้ระกอบการ 
หรือผูข้าย เขา้มาโพสตข์ายสินคา้และบริการต่างๆ หรือท่ีตนเองสนใจ เน่ืองจากง่ายต่อการเลือกซ้ือและท่ี
ส าคญัราคาของสินคา้ จากการจดัท าโปรโมชัน่ ของเพจต่างๆบางทีก็สามารถไดร้าคาหรือโปรโมชั่นท่ี
ดีกวา่การเดินทางไปซ้ือสินคา้เองเสียอีก 

การแพร่ระบาดของไวรัส โคโรน่าสายพนัธ์ใหม่ 2019 ( Novel coronavirus 2019 , 2019-nCoV , 
Covid-19 ) ท่ี ก่อโรคปอดอกัเสบ ( pneumonia ) ในเมืองอู่ฮัน่ ( Wuhan ) มณฑลหูเป่ย ( Hubei ) ประเทศ
จีน เร่ิมจากช่วงปลายปี 2562 - จนถึงปัจจุบนั ในช่วงแรกคาดวา่ เป็นการติดเช้ือจากสัตวสู่์คน เม่ือมีข่าวการ
ระบาดน้ี ทัว่โลกก็เฝ้าระวงัอยา่งใกลชิ้ด  

ประเทศไทยพบผูติ้ดเช้ือ รายแรก โดยในวนัท่ี 12 มกราคม 2563 กระทรวงสาธารณสุข ยนืยนัพบ
ผูป่้วยติดเช้ือโควิด-19 ในประเทศไทยคร้ังแรกเป็นนักท่องเท่ียวหญิงชาวจีน อายุ 61 ปี ท่ีเดินทางมาจาก
เมืองอู่ฮัน่ 29 กระทรวงสาธารณสุขประกาศเม่ือวนัท่ี 29 กุมภาพนัธ์ 2563 โรคโควิด-19 เป็นโรคติดต่อ
อนัตราย ในวนัท่ี 1 มีนาคม 2563ชายไทย อายุ 35 ปี ป่วยโควิด-19 เสียชีวิตรายแรกในประเทศ 11 มีนาคม 
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2563 จนเม่ือวนัท่ี 3 เมษายน 2563 รัฐบาลประกาศบงัคบัใช ้"เคอร์ฟิว" ห้ามประชาชนออกจากเคหสถาน
เวลา 4 ทุ่ม-ตี 4 ทัว่ประเทศ (ส านกังานการวิจยัแห่งชาติ (วช) และ กรมควบคุมโรค)  

การแพร่ระบาดของโรคไวรัสโควิด 19 ท าใหว้ิถีชีวิตของประชาชนในจงัหวดัอุบลราชธานี ไดรั้บ
ผลกระทบอยา่งมาก ประชาชนไม่สามารถออกมาใชชี้วิตอยา่งปกติ เน่ืองจากการกงัวลของการแพร่ระบาด
ของโรคไวรัสโควิด-19 ประชาชนส่วนใหญ่ใช ้Social Media ในการUpdate ข่าวสาร หรือแมก้ระทัง่การ
ซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ โดยเฉพาะอย่างยิ่ง Application Facebook จากเหตุการณ์การแพร่ระบาด
ของไวรัสโควิด-19 ท าให้ธุรกิจต่างๆในจงัหวดัอุบลราชธานี ชะลอตวัอย่างเห็นไดช้ดั เช่นกนั ธุรกิจของ
ร้านเฟอร์นิเจอร์ ในจงัหวดัอุบลราชธานี มียอดขายลดลงอย่างมาก ดงันั้นเม่ือผูซ้ื้อไม่สามารถเขา้มาเลือก
ซ้ือสินคา้ไดโ้ดยตรงท่ีร้านคา้ ก็ท าให้ยอดขายสินคา้ดงักล่าวลดลงเป็นอย่างมาก เม่ือเกิดเหตุการณ์ดงักล่าว
ผูป้ระกอบการห้างร้าน ต่างๆก็ไดเ้ขา้มาเร่ิมการขายสินคา้ออนไลน์ ผ่านช่องทาง Social Media โดยเฉพาะ 
Application Facebook  

ดว้ยเหตุผลดงักล่าวผูว้ิจยัจึงมองเห็นความส าคญัในการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7P 
และปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมผูท่ี้มาซ้ือสินคา้ (เฟอร์นิเจอร์และชุดเคร่ืองนอน) ผา่น
เพจร้านค้าบนแอปพลิเคชั่น Facebook ของผู ้บริโภคในเขตจังหวัดอุบลราชธานี ในช่วงระบาดของ
สถานการณ์โรคโควิด 19 ในประเทศไทย ท าให้ผูบ้ริโภคในเขตจังหวดัอุบลราชธานีมีการปรับเปล่ียน
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ประเภท (เฟอร์นิเจอร์และชุดเคร่ืองนอน) ผ่านช่องทางแอปพลิเคชัน่ Facebook 
มากยิง่ขึ้น  
 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้และบริการ(เฟอร์นิเจอร์และชุด
เคร่ืองนอน) ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัอุบลราชธานี ผ่านเพจร้านคา้บนแอปพลิเคชัน่ Facebook ในช่วง
ระบาดของสถานการณ์โรคโควิด 19 ในประเทศไทย 

2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7P ท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้และบริการ (เฟอร์นิเจอร์และ
ชุดเคร่ืองนอน) ของผูบ้ริโภคในเขตจังหวดัอุบลราชธานี ผ่านเพจร้านค้าบนแอปพลิเคชั่น Facebook 
ในช่วงระบาดของสถานการณ์โรคโควิด 19 ในประเทศไทย 

3. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการ (เฟอร์นิเจอร์และชุดเคร่ืองนอน)ของผูบ้ริโภคใน
เขตจงัหวดัอุบลราชธานี ผ่านเพจร้านคา้บนแอปพลิเคชัน่ Facebook ในช่วงระบาดของสถานการณ์โรคโค
วิด 19 ในประเทศไทย 
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สมมุติฐานของการวิจัย 

1.การใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด(7P) ท่ีมีความสัมพนัธ์กบั 

พฤติกรรมในการซ้ือสินคา้และบริการ(เฟอร์นิเจอร์และชุดเคร่ืองนอน) ผ่านเพจร้านคา้บนแอปพลิเคชัน่ 

Facebook ของกลุ่มผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัอุบลราชธานี ในช่วงระบาดของสถานการณ์โรคโควิค 19 ใน

ประเทศไทย  

      2. การให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนบุคคล ทีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้และ
บริการ(เฟอร์นิเจอร์และชุดเคร่ืองนอน)ผา่นเพจร้านคา้บนแอปพลิเคชัน่Facebook ของกลุ่มผูบ้ริโภคในเขต
จงัหวดัอุบลราชธานี ในช่วงระบาดของสถานการณ์โรคโควิค 19 ในประเทศไทย 
 
ขอบเขตของการวิจัย 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  

ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคือ กลุ่มคนท างานในเขตจังหวดัอุบลราชธานี ท่ีเคยซ้ือสินคา้และ
บริการผา่นเพจร้านคา้ Application Facebook หรือ ผูท่ี้ใช ้Application Facebook  

ตัวแปรที่ศึกษา 
1.ตวัแปรอิสระ (Independent variables) คือ  
1.1 ลกัษณะประชากรท่ีเป็นผูเ้ล่นส่ือสังคมออนไลน์บนแอปพลิเคชัน่ Facebook ประกอบไปดว้ย 

เพศ อาย ุสถานภาพ อาชีพ รายไดต้่อเดือน  
1.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด(7P) ประกอบไปด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัด

จ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด การจัดการเก่ียวกับคนหรือพนักงาน กระบวนการในการให้บริการ 
ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพท่ีลูกคา้มาใชบ้ริการตอ้งพบเจอ 
      2.ตวัแปรตาม (dependent variables) คือ พฤติกรรมของผูบ้ริโภค 6W1H ประกอบไปด้วย การ
ก าหนดกลุ่มลูกคา้ วิเคราะห์ถึงความต้องการลูกคา้ วิเคราะห์ว่าลูกคา้ท าไมถึงอยากซ้ือ ลูกคา้ซ้ือสินคา้
เม่ือไหร่ ช่องทางในการซ้ือสินคา้และบริการของลูกคา้ บุคคลหรือกลุ่มบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้
และบริการ ลูกคา้มีการซ้ืออยา่งไร 
 

ขอบเขตด้านเนื้อหา 
1.ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7P ผา่นเพจร้านคา้ บน Application Facebook 
2.ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการ ผา่นเพจร้านคา้ บน Application Facebook  
3.ศึกษาปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อการซ้ือสินค้าและบริการ ผ่านเพจร้านค้า บน 

Application Facebook 
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ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ  
      1.ได้ทราบถึงพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการ (เฟอร์นิเจอร์และชุดเคร่ืองนอน) ผ่านเพจ
ร้านคา้ ร้านคา้บนแอปพลิเคชั่น Facebook ของผูบ้ริโภคในเขตจังหวดัอุบลราชธานี ในช่วงระบาดของ
สถานการณ์โรคโควิด 19 ในประเทศไทย 
      2.ได้ทราบถึงซ่ึงผูป้ระกอบธุรกิจด้านเฟอร์นิเจอร์และชุดเคร่ืองนอน ได้น าการวิจัยน้ีไปใช้
ประโยชน์กับตัวผู ้ขายหรือผูป้ระกอบการ ในการขาย สินค้าและบริการ ผ่านเพจร้านค้า ร้านค้าบน
แอปพลิเคชัน่ Facebook ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัอุบลราชธานี ในช่วงระบาดของสถานการณ์โรคโควิด 
19 ในประเทศไทย 
      3.ไดท้ราบถึงปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ของ จ.อุบลราชธานี ท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้และ
บริการ (เฟอร์นิเจอร์และชุดเคร่ืองนอน) ผ่านเพจร้านคา้ ร้านคา้บนแอปพลิเคชัน่ Facebook ในช่วงระบาด
ของสถานการณ์โรคโควิด 19 ในประเทศไทย 
      4.ไดท้ราบถึงประโยชน์ในการท าธุรกิจซ้ือขายสินคา้ (เฟอร์นิเจอร์และชุดเคร่ืองนอน) ผ่านเพจ
ร้านคา้ ร้านคา้บนแอปพลิเคชัน่ Facebook ในช่วงระบาดของสถานการณ์โรคโควิด 19 ในประเทศไทย  
 

การทบทวนวรรณกรรม 
      ผูว้ิจยัไดศึ้กษาเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษาส่วนประสมทางการตลาด(7P)ท่ีมี
ผลต่อพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้และบริการ(เฟอร์นิเจอร์และชุดเคร่ืองนอน)ผา่นเพจร้านคา้บน
แอปพลิเคชัน่ Facebook ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัอุบลราชธานี ในช่วงระบาดของสถานการณ์โควิด 19 
ในประเทศไทย ดงัน้ี  
 
แนวคิดเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
      การศึกษาเก่ียวกบัแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประชากรศาสตร์ พบว่ามีนกัวิชาการ ไดอ้ธิบายได้
ดงัน้ี อมีนาฮ์ หมาดสา (2561) ไดอ้ธิบาย เก่ียวกบัประชากรศาสตร์ ไวว้่า คุณสมบติัเฉพาะของบุคคลซ่ึง
แตกต่างกันในแต่ละบุคคล ทั้ งลักษณะท่ีมองเห็นได้จากภายนอกและภายใจจิตใจ ได้แก่ อายุ เพศ 
สถานภาพทางสังคมและเศรษฐกิจ การศึกษา ศาสนา สถานภาพสมรส เป็นตน้  
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แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7P 
      Kotler (2012) อธิบายว่า ส่วนประสมการตลาด (Marketing mix หรือ 7P) หมายถึง ตวัแปรทาง
การตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้ซ่ึงบริษทัน ามาประยุกต์ใช้ร่วมกนั เพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่ม
ลูกคา้เป้าหมาย 
 
 ทฤษฎีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
   Kotler, (2012) อธิบายวา่ ส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการแบ่งออกเป็น 7 ปัจจยั (7 
P’s) จากการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด 7 P’s สรุปไดว้่า ปัจจยัทางดา้นส่วน
ประสมทางการตลาดประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสริม
การตลาด (Promotion) บุคลากร (People) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) และ
กระบวนการ (Process) 
 
 แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้บริโภค 
      การศึกษาเก่ียวกบัความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค พบว่า มีนักคิด นักวิชาการไดอ้ธิบายไว้
ดงัน้ี พิชามญชุ์ มะลิขาว (2554) ไดใ้ห้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการตดัสินใจ
และกิจกรรมทางกายภาพท่ีบุคคลกระท าเม่ือเขาท าการประเมินครอบครองการใชห้รือบริโภค สินคา้และ
บริการ หรือพฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลในการคน้หาการซ้ือการใช ้การประเมิน
และการด าเนินงานเก่ียวกับสิน คา้หรือบริการโดยคาดหวงัว่าส่ิงเหล่านั้นจะสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของตนได ้
 
ลักษณะของธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 
      ลกัษณะของธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์ หมายถึง การสร้างเน้ือหาทางธุรกิจผ่านทางออนไลน์ 
เพื่อขยายเน้ือหาทางการตลาดจากคนจ านวนนอ้ยไปสู่คนจ านวนมาก ซ่ึงมีการอาศยัเคร่ืองมือประเภทต่างๆ 
เช่น Facebook, Twitter, Line เป็นตน้ ซ่ึงเป็นสร้างเคร่ืองมือทางการตลาดบนโลกอินเตอร์เน็ตท่ีนิยมใช้กนั
มากในทางธุรกิจ เพื่อท่ีจะเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายได้อย่างง่าย นอกจากน้ีการตลาดผ่านสังคมออนไลน์ ยงั
สามารถพฒันาช่องทางท่ีหลากหลายในการเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีต้องการได้หลากหลายรูปแบบ   เช่น 
อีเมล ์หรือการโฆษณาออนไลน์บนเวบ็ไซต ์เป็นตน้ (จิดาภา ทดัหอม, 2558)   
 
 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
      วรัญญา โพธ์ิไพรทอง (2556) กล่าวว่า กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค เป็นกระบวนการ
ก่อนท่ีผูบ้ริโภคจะเลือกตดัสินใจในการซ้ือหรือใชสิ้นคา้และบริการนั้น ๆ ซ่ึงผูป้ระกอบการตอ้งท าความ
เขา้ใจเก่ียวกบัขั้นตอนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค โดยกระบวกการตดัสินใจไม่เพียงแต่เป็นส่ิงท่ีส าคญัมาก
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ส าหรับผูป้ระกอบการ แต่ยงัช่วยให้องค์กรสามารถปรับกลยุทธ์การขายตามกระบวนการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภคไดอี้กดว้ย 
 
วิธีการด าเนินการวิจัย 

 วิธีการเก็บข้อมูล 
ขอ้มูลการวิจยัคร้ังน้ีเป็นขอ้มูลปฐมภูมิ ( Primary Data ) ผูว้ิจยัท าการรวบรวมขอ้มูลดว้ยวิธีการ

รวบรวมแบบสอบถามโดยใช้วิธีเฉพาะเจาะจง ( Purposive Sampling ) โดยให้ผูท่ี้เคยใช้ Application 
Facebook ในการซ้ือสินค้าและบริการเป็นผู ้ตอบแบบสอบถาม การเก็บรวบรวมข้อมูลในคร้ังน้ีคือ 
แบบสอบถาม ซ่ึงผูว้ิจยัไดป้รับปรุงแบบสอบถามน าเสนออาจารยท่ี์ปรึกษางานวิจยั เพื่อแกไ้ขต่อไป เม่ือ
แกไ้ขเสร็จแลว้ ผูวิ้จยัไดด้ าเนินการดงัต่อไปน้ี น าแบบสอบถามท่ีแกไ้ขแลว้ให้ผูท้รงคุณวุฒิจ านวน 3 ท่าน 
ตรวจสอบความเท่ียงตรง ของเน้ือหาโดยใชด้ชันีความสอดคลอ้ง ( Index Consistency : IOC ) ระหว่างขอ้
ค าถามกบัประเด็น หลกัของเน้ือหาโดยการใหค้ะแนนของผูเ้ช่ียวชาญ 
      การตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา ( Content Validity ) ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามเสนอคุณวุฒิ
อีก 3 ท่าน เพื่อตรวจสอบความเหมาะสมและครอบคลุมตามองคป์ระกอบท่ีก าหนด และพิจารณาประเมิน
ความสอดคลอ้งระหว่างขอ้ค าถามแต่ละขอ้กบันิยามศพัทเ์ฉพาะ  ซ่ึงการตรวจสอบค่าความเท่ียงตรงของ
เน้ือหาของแบบสอบถาม พฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการของผูใ้ช ้Application Facebook ในประเทศ
ไทย จากผูเ้ช่ียวชาญจ านวน 3 ท่าน หลงัจากนั้นน าไปวิเคราะห์หาค่าความเช่ือมัน่ของแบบบสอบถามโดย
ก าหนดความเช่ือมัน่ท่ี 95% และระดบันยัส าคญัท่ี 0.5 หรือความเช่ือมัน่ทางสถิติท่ี 95% โดยสัมประสิทธ์ิ
แอลฟา ( α-Coefficient ) ซ่ึงค่าความเช่ือมัน่ควรอยูใ่นระดบัท่ีมากกวา่ 0.5 ดงันั้นแบบสอบถามจึงจดัอยู่ใน
เกณฑ์ ความเช่ือมัน่สูงและ สามารถน าไปใชใ้นการทดสอบได ้แสดงว่าเคร่ืองมือมีค่าความเช่ือมัน่สูงผล
การตรวจสอบค่าความเช่ือมัน่ไดเ้ท่ากบั 0.855 
      น าแบบสอบถามซ่ึงมีความสมบูรณ์ไปเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัด าเนินการเก็บ
รวบรวมจาก ผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัอุบลราชธานี ทั้งเพศชายและเพศหญิง อายุตั้งแต่ 15 ปีขึ้นไป ในช่วง
เดือน กรกฎาคม 2563 ถึงเดือน กนัยายน 2563 จ านวน 400 ฉบบั  
 
วิธีวิเคราะห์ข้อมูล 
      1.การวิเคราะห์ข้อมูลด้านข้อมูลทั่วไปของผู ้ตอบแบบสอบถาม โดยการแจกแจงความถ่ี  
(Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  
      2.การวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
7Ps โดยใชค้่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  
การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรอิสระ และตวัแปรตาม โดยใชส้ถิติการทดสอบแบบไควแควร์ ( 
Chi-Square Test ) เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ 
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ผลการวิจัย 
      จากการศึกษา ลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม  พบว่า กลุ่มคนท างานในเขต
จังหวัดอุบลราชธานี ท่ีเคยซ้ือสินค้าและบริการผ่านเพจร้านค้า Application Facebook หรือ ผู ้ท่ีใช้ 
Application Facebook ในช่วงท่ีมีสถานการณ์ระบาดของโรค โควิด19 ในประเทศไทยส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง จ านวน 224 คน คิดเป็นร้อยละ 56.0 มีอายุระหว่าง 26-35 ปี  จ านวน 152 คน คิดเป็นร้อยละ 38.0 มี
สถานภาพโสด จ านวน 248 คน คิดเป็นร้อยละ 62.0 มีอาชีพลูกจา้งเอกชน / พนกังานบริษทัจ านวน 236 คน 
คิดเป็นร้อยละ 59.0 และมีรายไดต้่อเดือน 15,001 – 30,000 บาท จ านวน 160 คน คิดเป็นร้อยละ 40.0 

จากการศึกษา พฤติกรรมและประสบการณ์การซ้ือสินคา้และบริการ (เฟอร์นิเจอร์และชุดเคร่ือง
นอน) บนApplication Facebook ในช่วงระบาดของสถานการณ์โรคโควิด 19 ในประเทศไทย พบวา่ มีการ
เลือกซ้ือสินคา้ประเภทท่ีนอนเตียงนอน จ านวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 12.0 มีเหตุผลในการเลือกซ้ือสินคา้
คุณภาพของสินคา้ จ านวน 156 คน คิดเป็นร้อยละ 39.0 ความตอ้งการเลือกซ้ือสินคา้ซ้ือเพื่อใชเ้อง จ านวน 
252 คน คิดเป็นร้อยละ 63.0 มีช่วงโอกาสในการตดัสินใจคือ ช่วงโอกาสพิเศษต่าง จ านวน 128 คน คิดเป็น
ร้อยละ 32.0 มีเหตุผลท่ีส าคญัท่ีซ้ือสินคา้คือตอ้งการเฟอร์นิเจอร์และชุดเคร่ืองนอนแบบใหม่ๆเขา้ท่ีอยู่
อาศยั จ านวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 15.9 ส่ิงท่ีมีส่วนร่วมในการซ้ือสินคา้คือช่ือเสียงของร้านคา้หรือผูข้าย 
ท่ีท าการขายผ่านช่องทาง Facebook จ านวน 188 คน คิดเป็นร้อยละ 47.0 มีค่าใชจ่้ายโดยประมาณต่อคร้ัง
ในการซ้ือสินคา้ 1,001 – 5,000 บาท จ านวน 200 คน คิดเป็นร้อยละ 50.0 มีการช าระค่าสินคา้เก็บเงิน
ปลายทาง จ านวน 228 คน คิดเป็นร้อย 57.0 ผูข้ายแบบใดมากกว่ากนัแบบมีหน้าร้านจริงๆอยู่ดว้ย จ านวน 
220 คน คิดเป็นร้อย 55.0 และมีการใช้ แอปพลิเคชั่น Facebook ช่วงเวลา ตั้งแต่เวลา 18.00 เป็นต้นไป 
จ านวน 212 คน คิดเป็นร้อย 53.0 
      จากการศึกษา ปัจจยัของส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และ
บริการ (เฟอร์นิเจอร์และชุดเคร่ืองนอน)บนApplication Facebook ในช่วงระบาดของสถานการณ์โรคโค
วิด 19 ในประเทศไทย สามารถแยกรายดา้น ไดด้งัน้ี 
      1.ปัจจยัของส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ดา้นผลิตภณัฑ์ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก  มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.73  

2.ปัจจยัของส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ดา้นราคา โดยรวมอยู่ในระดบัมาก  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
3.54  

3.ปัจจยัของส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยรวมอยู่ในระดบัมาก  
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.69  

4. ปัจจยัของส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ดา้นการส่งเสริมการขาย โดยรวมอยู่ในระดบัมาก  มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.65  

5.ปัจจยัของส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ดา้นการจดัการเก่ียวกบัคนและพนกังาน โดยรวมอยู่
ในระดบัมาก  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.61  
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6.ปัจจัยของส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ด้านกระบวนการในการให้บริการ โดยรวมอยู่ใน
ระดบัมาก  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.87  

7.ปัจจัยของส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพท่ีลูกคา้ต้องพบเจอ 
โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.47  
 
อภิปรายผลการวิจัย 
      จากการศึกษา ปัจจยัของส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และ
บริการ (เฟอร์นิเจอร์และชุดเคร่ืองนอน)บนApplication Facebook ในช่วงระบาดของสถานการณ์โรคโค
วิด 19 ในประเทศไทย สามารถแยกรายดา้น ไดด้งัน้ี 
      1. ปัจจัยของส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ด้านผลิตภณัฑ์ โดยรวมอยู่ในระดับมาก  พบว่า 
สินคา้ท่ีไดรั้บตรงตามภาพและตวัอยา่ง อีกทั้งสินคา้มีความทนัสมยัสวยงาม และสินคา้มีความหลากหลาย 
ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ อมีนาฮ์ หมาดสา (2561) ท าการศึกษาเก่ียวกับ ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่าน เฟซบุ๊ค (Facebook) ของผูบ้ริโภค ในอ าเภอหาดใหญ่ 
จงัหวดัสงขลา พบว่า ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4P’s รวม ท่ีมีผลต่อการซ้ือ
สินคา้ผา่นเฟซบุ๊คของผูบ้ริโภค ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา  
      2. ปัจจยัของส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ดา้นราคา โดยรวมอยู่ในระดบัมาก  พบว่า ค่าจดัส่ง
สินคา้มีความเหมาะสม และราคาเหมาะสมกบัสินคา้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วรัญญา โพธ์ิไพรทอง 
(2556) ท าการศึกษาเก่ียวกบั ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการ ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้จากร้านคา้ออนไลน์ พบว่า ผูบ้ริโภค
ปัจจยัดา้นราคามีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้จาก ช่องทางออนไลน์อยา่งมีนยัส าคญั  
      3. ปัจจยัของส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยรวมอยู่ในระดับ
มาก  พบวา่ ร้านมีการจดัหมวดหมู่สินคา้อยา่งมีระบบ โดยมีการออกแบบหนา้เพจให้มีความน่าสนใจ และ
มีการให้รายละเอียดของครบถ้วนแสดงสินคา้ซ่ึงสอดคล้องกบังานวิจยัของ ภทัรานิษฐ์ ฉายสุวรรณคีร 
(2559) ไดท้ าการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้จากร้านคา้ ในเครือข่ายเฟซบุ๊คและ
อินสตาแกรม พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7 ดา้น ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้จากร้านคา้ใน
เครือข่ายเฟซบุ๊คและอินสตาแกรมของผูบ้ริโภค  
      4. ปัจจยัของส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ดา้นการส่งเสริมการขาย โดยรวมอยู่ในระดบัมาก  
พบว่า ร้านมีการส่งเสริมการตลาดหลายรูปแบบ เช่น จดักิจกรรมให้ลูกคา้มีส่วนร่วม การให้ส่วนลดใน
โอกาสพิเศษต่างๆ ให้สิทธิพิเศษกบัลูกคา้สมาชิก อีกทั้งมีการโฆษณาโดยการโพสตเ์น้ือหาหรือรูปภาพท่ี
น่าสนใจ และมีการโฆษณาเพจอยา่งสม ่าเสมอ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สุทามาศ จนัทรถาวร และ ณก
มล จนัทร์สมคณะ (2556) ท าการศึกษาเก่ียวกบั ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือสินคา้บน Facebook ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ผลการศึกษาทางดา้นปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด พบวา่ ในดา้นผลิตภณัฑส่์วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัสินคา้ตรงกบัความตอ้งการ ดา้น
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ราคาท่ีถูกว่าร้านคา้หรือห้างสรรพสินคา้ ดา้นส่งเสริมดา้นการตลาดส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัส่วนลด
และของแถม ดา้นการบริการส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบับริการออกค่าขนส่งฟรี  
      5. ปัจจยัของส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ดา้นการจดัการเก่ียวกบัคนและพนกังาน โดยรวมอยู่
ในระดบัมาก  พบว่า ผูข้ายหรือพนักงานในเพจมีบุคคลิกภาพ น ้าเสียง การมีมนุษยส์ัมพนัธ์กบัลูกคา้เป็น
อย่างดี อีกทั้งสามารถแจง้รายละเอียดของสินคา้ ไดอ้ย่างถูกตอ้ง รวดเร็ว และสามารถรับมือหรือแก้ไข
ปัญหาให้กบัลูกคา้ไดท้นัท่วงที ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Qureshi และคณะ (2020) ไดท้ าการศึกษา
เก่ียวกบัปัจจัยท่ีมีผลต่อการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ในปากีสถาน พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ 
ราคา ผลิตภณัฑ์ การจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร ลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการ 
ตามล าดบั และปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ รายได ้เพศ อายุ อาชีพ ส่งผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือเฟอร์นิเจอร์ของผูบ้ริโภคในปากีสถาน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
      6. ปัจจยัของส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ดา้นกระบวนการในการให้บริการ โดยรวมอยู่ใน
ระดบัมาก  พบว่า ผูข้ายมีการจดัการกบัการส่งสินคา้และบริการให้ถึงมือลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็วและถูกตอ้ง 
โดยทางเพจร้านคา้สามารถจดัการกบัการสั่งซ้ือของลูกคา้ไดร้วดเร็ว และเพจร้านคา้มีการรับเปล่ียนสินคา้
หรือคืนสินคา้หลงัการขายได ้สะดวก รวดเร็ว ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Qureshi และคณะ (2020) ได้
ท าการศึกษาเก่ียวกับปัจจัยท่ีมีผลต่อการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ในปากีสถาน พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด ไดแ้ก่ ราคา ผลิตภณัฑ ์การจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร ลกัษณะทางกายภาพ และ
กระบวนการ ตามล าดบั และปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ รายได ้เพศ อายุ อาชีพ ส่งผล
ต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ของผูบ้ริโภคในปากีสถาน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
      7. ปัจจัยของส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพท่ีลูกคา้ต้องพบเจอ 
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก  พบว่า ร้านคา้มีการติดตั้งสินคา้ท่ีมีความปลอดภยั รวมถึงมีมาตรฐานท่ีดี  อีกทั้ง
เพจร้านคา้ ใน Facebook มีหนา้ร้านและท่ีตั้งท่ีสามารถเขา้ไป ดูสินคา้ได ้และการแต่งกายของพนกังานใน
การติดตั้ งและบริการมีความสะอาด เรียบร้อย ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ Saraswati (2018) ได้
ท าการศึกษาเก่ียวกับปัจจัยท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ของผู ้บริโภคผ่านทางเว็บไซต์ IKEA 
ประเทศอินโดนีเซีย พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  ไดแ้ก่ ราคา ผลิตภณัฑ์ การจดัจ าหน่าย การ
ส่งเสริมการตลาด บุคลากร ลักษณะทางกายภาพ และกระบวนการ ตามล าดับ  และปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ รายได ้เพศ อายุ อาชีพ ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ของ
ผูบ้ริโภคผา่นทางเวบ็ไซต ์IKEA ประเทศอินโดนีเซีย อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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ข้อเสนอแนะ 
 1. ควรมีการใหค้วามส าคญัเร่ืองสินคา้ท่ีมีคุณภาพมาตรฐาน  

     2. ควรมีการก าหนดเร่ืองราคาท่ีมีความเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้  
      3. ธุรกิจตอ้งมีการตกแต่งร้านท่ีมีความเหมาะสมกบัผลิตภณัฑแ์ละมีความทนัสมยั  
      4. ธุรกิจควรมีการจดัอบรมพนกังาน ในดา้นความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ 
 
ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป 
   1. ควรมีการศึกษาสภาพปัญหาและความตอ้งการของของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัอุบลราชธานี 
ในช่วงระบาดของสถานการณ์โรคโควิด 19 ในประเทศไทย โดยใชแ้บบสัมภาษณ์ความคิดเห็น เพื่อให้ได้
ขอ้มูลในเชิงลึก และน ามาแกไ้ขปรับปรุงใหมี้ประสิทธิภาพต่อไป 
       2. ควรท าการศึกษา เพิ่มเติมเก่ียวกบัตวัแปรอ่ืนๆ ในการวิจยั ไดแ้ก่ คุณค่าตราสินคา้ และ กลยุทธ์
การขาย ท่ีอาจส่งผลต่อการวิจยัท่ีชดัเจนขึ้น  
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