
ง 

ŝśŞŘ2736 : สาขาวชิาการประกอบการ 
คาํสาํคญั   : เครือข่ายสังคมออนไลน์,  เฟซบุค,  พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 
 วนัดี  รัตนกายแก้ว : พฤติกรรมการซืÊอสินค้าในเครือข่ายสังคมออนไลน์เฟซบุค : 

กรณีศึกษา กรุงเทพมหานคร .  อาจารยที์Éปรึกษาวทิยานิพนธ์ : อ.ดร.กฤษฎา  พชัราวนิช.  ř51 หนา้. 
 

 การวิจยัครัÊ งนีÊ มีวตัถุประสงค์เพืÉอ ř) ศึกษาพฤติกรรมการซืÊอสินคา้ในเครือข่ายสังคม 

ออนไลน์  Ś )  ศึกษาปัจจัยทางด้านส่วนประสมการตลาดบริการ  ทีÉ มีผลต่อการยอมรับ 

การตดัสินใจซืÊอสิน คา้ผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์เฟซบุค เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitive 

Research) เก็บข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) โดยใช้เเบบสอบถามกับผู ้ทีÉ เคยซืÊ อสินค้า 
เเละบริการผา่น เครือข่ายสังคมออนไลน์เฟซบุค จาํนวน ŜŘŘ คน  นาํขอ้มูลทีÉไดม้าวิเคราะห์ใช ้t-test 

เพืÉอเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคลในดา้น เพศ  และใช้ F-test เพืÉอเปรียบเทียบ
ความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคลในดา้น อายุ สถานภาพสมรส รายไดต่้อเดือน ระดบัการศึกษา  
วา่มีผลต่อการใหร้ะดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซืÊอสินคา้ในเครือข่ายสังคมออนไลน์เฟซบุค ทีÉแตกต่างกนัหรือไม่ 
 ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัด้านพฤติกรรมของผูซื้Êอสินค้าในเครือข่ายสังคมออนไลน์     
เฟซบุค ส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการซืÊอสินคา้และบริการประเภทเสืÊอผา้สาํเร็จรูปมากทีÉสุด จาํนวนครัÊ ง
ทีÉซืÊอมากทีÉสุด คือ 1-3 ครัÊ ง ค่าใชจ่้ายในการซืÊอเฉลีÉยต่อครัÊ ง 1,501- 2,000 บาท ไม่เคยซืÊอจากแหล่ง
อืÉนมากทีÉสุด ใช้การตดัสินใจซืÊอด้วยตนเอง ไม่จาํกดัโอกาสในการซืÊอ ทราบขอ้มูลจากเว็บไซต์
คน้หา และมีพฤติกรรมการกลบัมาซืÊอซํÊ าอยา่งแน่นอน   
 ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมการตลาดบริการ ทีÉมีผลต่อการยอมรับการตดัสินใจซืÊอสินคา้ 
เรียงลาํดบัคือ  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นราคา ดา้นสินคา้  ดา้นส่งเสริมการตลาด  ดา้น     

กระบวนการให้บริการ  ดา้นบุคลากร  ดา้นการสร้างเเละการนาํเสนอ   ลกัษณะทางกายภาพ ปัจจยั 

ทางดา้นส่วนประสมการตลาดบริการ ทีÉมีผลต่อการยอมรับการตดัสินใจซืÊอสินคา้ ผูว้ิจยัพบวา่ เพศ 
อายุ สถานภาพสมรส รายได ้อาชีพ แตกต่างกนัให้ความสําคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ต่างกนั  แต่ระดบัการศึกษาต่างกนัให้ความสําคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไม่ต่างกัน 
ดังนัÊนผูข้ายสินค้าในเครือข่ายสังคมออนไลน์ควรพฒันากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดให้
เหมาะสมและสามารถตอบสนองความตอ้งการทีÉดีทีÉสุดแก่ผูบ้ริโภค 
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 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 on facebook.  This is a quantitative research with primary data from 
400 facebook 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 and price, product, promotion, service, 
people, physical evidence 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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