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ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าของผู้บริโภคในรูปแบบพรีออเดอร์ 

ผ่านร้านค้าในแอปพลเิคช่ันเฟซบุ๊ก 

FACTORS ATTECTING CONSUMER PURCHASING DECISIONS IN THE FORM 

OF PRE-ORDER THROUG THE STORE IN THE APPLICATION FACEBOOK 

                                บุญญาภรณ์ บูรณะเทพ*,จุฑาทิพย ์ เดชยางกูร** 

 

บทคัดย่อ 

 การวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในรูปแบบพรี

ออเดอร์ผ่านร้านคา้ในแอปพลิเคชัน่เฟซบุ๊ก มีวตัถุประสงค์ (1) เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรม

การซ้ือสินคา้ในลกัษณะพรีออเดอร์ผ่านร้านคา้ในแอปพลิเคชั่นเฟซบุ๊ก (2) เพื่อศึกษา

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ประชากรในการวิจยัน้ี

คือผูบ้ริโภคท่ีติดตามร้านค้า พรีออเดอร์สินค้าน่ารักปุ้กป้ิกbyป.ป ในแอปพลิเคชั่น         

เฟซบุ๊ก กลุ่มตัวอย่างท่ีตอบแบบสอบถามจ านวน 200 คนเคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บ

รวบรวมขอ้มูลคือ แบบสอบถามด าเนินการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป

ทางคอมพิวเตอร์ หาค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติ

ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) 

 
 * นักศึกษาโครงการพิเศษ หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  คณะบริหารธุรกิจ 
มหาวิทยาลยัรามค าแหง 
** อาจารยท่ี์ปรึกษาการคน้ควา้อิสระ หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต มหาวิทยาลัย
รามค าแหง 
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ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในรูปแบบ    

พรีออเดอร์ผ่านร้านคา้ในแอปพลิเคชัน่เฟซบุ๊ก พบว่าปัจจยัดา้นประชากรพบว่าผูบ้ริโภค
พบว่ากลุ่มประชากรส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงซ่ึงมีอายุระหว่าง 20– 35 ปี มีอาชีพเป็น
พนักงานขา้ราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 – 30,000 โดยมี
เหตุผลในการเลือกซ้ือเพื่อเพื่อน าไปใชเ้องซ่ึงมีจ านวนคร้ังในการเลือกซ้ือต่อเดือนท่ี 1-3 
คร้ัง และจ านวนเงินโดยเฉล่ียต่อคร้ังในการเลือกซ้ือ 100 – 500 บาท 

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด พบว่าผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มตวัอย่าง

ในการศึกษาคร้ังน้ีให้ความส าคญัเก่ียวกับด้านส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมใน

ระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่าดา้นท่ีอยู่ในระดบัมาก คือปัจจยัดา้นดา้นการ

ส่งเสริมการตลาดดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นผลิตภณัฑ์และดา้นราคา 

ตามล าดบั 

การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ในรูปแบบพรีออเดอร์พบว่าผูบ้ริโภคท่ีเป็น

กลุ่มตวัอยา่งอาจจะซ้ือสินคา้ในรูปแบบพรีออเดอร์ต่อไป 

Abstract 

This research was aimed to study factors affecting consumers purchasing 

decisions in the form of pre-orders through the store in the Facebook application. 

bjective (1) to study the behavior of buying products in the form of pre-orders through 

the store in the Facebook application (2) to study the factors of marketing mix that affect 

decision making. Buy products The population in this study was the consumer who 

followed the store. Pre-order cute products Pukpik by P.P. In the Facebook 

application.The sample surveyed 200 people. The tools used for data collection were. 

The questionnaire was analyzed by using a computer software program for frequency, 
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percentage, mean and standard deviation. And multiple regression statistics 2) To study 

the factors of marketing mix, such as products, prices, distribution channels, and 

marketing promotions that affect people's decision to buy pre-order products on 

Facebook. The population in this study was the consumers who made the decision to 

buy in the form of Facebook factors affecting consumers' purchasing decisions in the 

form of pre-orders through the store in the Facebook application. Objective (1) to study 

the behavior of buying products in the form of pre-orders through the store in the 

Facebook application (2) to study the factors of marketing mix that affect decision 

making. Buy products the population in this study was the consumer who followed the 

store. Pre-order cute products Pukpik by P.P. In the Facebook application the sample 

surveyed 200 people. The tools used for data collection were: The questionnaire was 

analyzed by using a computer software program for frequency, percentage, mean and 

standard deviation and multiple regression statistics 

The research results were found that factors affecting the decision to order 

products in the form of pre-order of people on Facebook, case studies factors affecting 

consumers' purchasing decisions in the form of pre-orders through the store in the 

Facebook application in total, 200 consumers answered the questionnaire and found that 

the demographic factor showed that the majority of the population was female, aged 20-

35 years, employed as civil servants / state enterprise employees, with average monthly 

income 10,001 - 30,000 for a reason to choose to buy for your own use, which has 1-3 

purchases per month and an average amount of purchases per purchase of 100  -  500 

baht.  

The marketing mix (4Ps) forthe Construction Materials of Consumers in 

Chumphon overall at highest level. When considered each aspect, it found that the Price 
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was at highest average. As for the aspects that are in the highest level asPlace, Promotion 

and Product. 

The decision to buy products in the form of pre-orders among the people in factors 

affecting consumers' purchasing decisions in the form of pre-orders through the store in 

the Facebook application, found that most of the sample consumers decide to buy 
products in the form of pre-orders in the public Facebook 

บทน า 

ปัจจุบนัโลกของเราเจริญก้าวหน้าไปดว้ยเทคโนโลยีท่ีล ้าสมยัโดยรวมถึงการมี

อินเตอร์เน็ตเขา้มาเป็นส่วนหน่ึงในชีวิตประจ าวนัส่งผลใหผู้ค้นสามารถติดต่อส่ือสารกนั

ไดอ้ยา่งง่ายดายสะดวกรวดเร็วมากยิง่ข้ึนดงันั้นทางเจา้ของธุรกิจจึงหนัมาท าธุรกิจซ้ือขาย

ประเภทสินคา้และบริการผา่นช่องทางอินเตอร์เน็ตมากยิง่ข้ึนหน่ึงในนั้นก็คือธุรกิจพรีออ

เดอร์สินคา้ 

 ในช่องทางโซเชียลมีเดียมีหลากหลายทางเลือกให้ผูซ้ื้อและผูข้ายใชบ้ริการไม่ว่า

จะเป็นเฟซบุ๊ก (Facebook) ไลน์  ( LINE) อินสตราแกรม  (Instagram) หรือ กูลเกิล 

(Google ) ซ่ึงโซเชียลมีเดียท่ีกล่าวมาเป็นช่องทางท่ีก าลงัเป็นท่ีนิยมมากท่ีสุดและเป็น

ช่องทางท่ีมีศกัยภาพสูงในการใชก้ลยทุธ์ทางดา้นการตลาดเป็นช่องทางท่ีสามารถส่ือสาร

กบัลูกคา้เพื่อให้เกิดการซ้ือขายบริการเพิ่มมากข้ึนเฟซบุ๊กเป็นช่องทางท่ีมีผูใ้ชบ้ริการเป็น

จ านวนมากท่ีสุดรูปแบบการขายสินคา้บนเฟซบุ๊กมีไดห้ลายรูปแบบไม่ว่าจะเป็นการส

ต๊อกสินคา้หรือแบบพรีออเดอร์เน่ืองจากกระแสนิยมทางด้านสินคา้มีการเปล่ียนแปลงท่ี

รวดเร็วการซ้ือสินคา้มากกัตุนไวน้ั้นมีความเส่ียงต่อการท่ีสินคา้คา้งในสต๊อกของสินคา้ท่ี

ไม่ไดรั้บความนิยมแลว้และลดตน้ทุนในส่วนของการสต๊อกสินคา้จากเหตุผลเร่ืองการ

ประหยดัตน้ทุนในขา้งตน้ท าให้สินคา้ท่ีซ้ือขายทางเฟซบุ๊กแต่ละชนิดนั้นจะมีราคาไม่สูง

มากจนเกินไปส่งผลให้ลูกคา้มีศกัยภาพในการเลือกซ้ือสินคา้ไดอ้ย่างไม่ตอ้งกงัวลเร่ือง

ค่าใชจ่้าย 
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 ส าหรับปัญหาท่ีผูซ้ื้อเจอบ่อยในการสั่งของพรีออเดอร์ สินคา้พรีออเดอร์นั้นมี

ความหลากหลายมากมายหลายชนิด แถมยงัมีราคาถูก ซ่ึงการสั่งของพรีออเดอร์อาจจะ

เจอปัญหาจากการสั่งมากมาย ส่วนหน่ึงอาจเป็นเพราะการส่ือสารท่ีส่ือกนัไม่เขา้ใจเพราะ

สินคา้ส่วนใหญ่ไดน้ าเขา้มาจากประเทศจีน จึงส่งผลท าให้เกิดปัญหาต่าง ๆ ตามมา เช่น 

สินคา้ท่ีไดรั้บไม่เหมือนท่ีระบุไว ้ดว้ยเทคโนโลยีของกลอ้งถ่ายภาพ ท่ีแมจ้ะเป็นการถ่าย

จากมือถือก็ตามซ่ึงทุกคนสามารถแต่งภาพให้ออกมาดูสวยงาม สีสวยสดใส หรือภาพ

สวย ๆ ชวนฝัน ท าให้บางคร้ังภาพท่ีน าเสนอเร่ืองสีของสินคา้อาจจะดูแตกต่างจากสินคา้

จริง ท าให้ผูท่ี้ตอ้งการสั่งของ เกิดความคาดหวงัในตวัสินคา้นั้น ๆ แน่นอนว่าใคร ๆ ก็

อยากไดสิ้นคา้ตามท่ีคาดหวงัไว ้แต่เม่ือท าการสั่งของไปแลว้ และหลงัจากไดรั้บสินคา้

แลว้เปิดออกมากลบัไดข้องท่ีไม่เหมือนตอนท่ีสั่งไปสินคา้ท่ีสั่งพรีออเดอร์ไปไดรั้บช้า

กว่าก าหนด  ปัญหาน้ีท่ีผูส้ั่งมกัเจอบ่อย ๆ คือ การไดรั้บสินคา้ชา้กว่าก าหนดซ่ึงอาจเกิด

จากสาเหตุต่าง ๆ ระหว่างการขนไม่ว่าจะเป็นอุบติัเหตุ หรือสภาพอากาศท่ีไม่อ านวยใน

การขนส่ง ท่ีคุณไม่สามารถตรวจสอบสถานะว่าสินคา้ท่ีสั่งไดท้ าการส่งถึงขั้นตอนไหน

หรือเกิดปัญหาระหวา่งการขนส่ง ซ่ึงคุณควรสั่งของจากเวบ็ไซตท่ี์มีขั้นตอนการสั่งสินคา้

อย่างชัดเจน และมีเจา้หน้าท่ีคอล เซ็นเตอร์คอยตรวจสอบและให้ค าแนะน าขอ้มูลการ

ขนส่งตลอดเส้นทาง 

 สินคา้เกิดการแตกหักหรือช ารุดระหว่างขนส่ง หากสั่งสินคา้พรีออเดอร์ท่ีเป็น

สินคา้ประเภทท่ีเส่ียงต่อการช ารุดหรือแตกหัก อาจส่งผลท าให้เกิดปัญหาระหว่างการ

ขนส่งตามมา ซ่ึงเป็นปัญหาท่ีพบเห็นได้บ่อยโดยอาจเกิดจากการขนยา้ยสินคา้อย่าง

สุดวิสัย ไม่ว่าจะเกิดจากอุบติัเหตุ หรือการรับน ้ าหนักของสินคา้อ่ืนท่ีกดทบับนพสัดุ 

รวมทั้งไดรั้บแรงกระแทกระหว่างเคล่ือนยา้ยขนส่งท าให้สินคา้ช ารุดหรือแตกหักได ้ซ่ึง

เจา้หน้าท่ีขนส่งสินคา้ไม่สามารถท่ีจะมาคอยระวงัพสัดุทุกช้ิน ท าให้สินคา้ท่ีสั่งอาจจะ

เกิดความเสียหายได ้หากตอ้งการให้สินคา้ปลอดภยักว่าน้ีลองหาชิปป้ิงเป็นตวัช่วยเสริม

ในเร่ืองการห่อสินคา้เพื่อเป็นการลดความเส่ียงการเกิดความเสียหายจากการขนส่ง หาก

ใชก้ารตีลงัไมก็้จะช่วยลดกนักระแทกไดอ้ยา่งดี  นอกจากน้ีการสั่งของพรีออเดอร์ยงัอาจ
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เจอปัญหาคือค่าขนส่งท่ีแพง รวมทั้งการเส่ียงต่อการถูกโกง และยงัมีปัญหาอ่ืน ๆ ในแต่

ละคนท่ีสั่งของพรีออเดอร์อาจจะเจอแตกต่างกนัไปในกรณีท่ีเจอร้านคา้ท่ีไม่มีคุณภาพ

นั่นเอง ฉะนั้นควรศึกษาขอ้มูลร้านคา้นั้นให้ดีก่อนตดัสินใจสั่งของพรีออเดอร์จะไดไ้ม่

พลาดหรือเกิดปัญหาข้ึน 

 ผูท้  าการศึกษาจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาเก่ียวกับปัจจัยท่ีส่งผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในรูปแบบพรีออเดอร์ผา่นร้านคา้ในแอปพลิเคชัน่เฟซบุ๊ก 

โดยข้อมูลท่ีได้จากการศึกษานั้ นสามารถมาเป็นแนวทางในการด าเนินกิจการและ

สามารถน ามาใช้ในการพิจารณาก่อนการตดัสินใจท่ีจะลงทุนในธุรกิจการพรีออเดอร์

สินคา้ผา่นระบบบริการเครือข่ายสังคมออนไลน์ต่อไป 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

 1. เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในลกัษณะพรีออเดอร์ผ่านร้านคา้ใน

แอปพลิเคชัน่เฟซบุ๊ก 

2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

สมมติฐานของการวิจัย 

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดั

จ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

ขอบเขตของการวิจัย 

ในการศึกษาวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคใน

รูปแบบพรีออเดอร์ผา่นร้านคา้ในแอปพลิเคชัน่เฟซบุ๊ก ซ่ึงมีขอบเขตการวิจยัดงัน้ี 

1. ขอบเขตด้านเนือ้หา 

โดยการศึกษาคร้ังน้ีประกอบดว้ยตวัแปรดงัต่อไปน้ี 

ตวัแปรอิสระ 
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ปัจจยัดา้นประชากรไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน เหตุผลในการ

เลือกซ้ือ จ านวนคร้ังในการเลือกซ้ือต่อเดือนและจ านวนเงิน โดยเฉล่ียต่อคร้ังในการเลือก

ซ้ือปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดไดแ้ก่ สินคา้ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่ายและ

การส่งเสริมการตลาด 

ตวัแปรตาม 

การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้พรีออเดอร์ของประชาชนในเฟซบุ๊ก 

2. ขอบเขตด้านประชากร   

ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีติดตามร้านคา้ พรีออเดอร์
สินคา้น่ารักปุ้กป้ิกbyป.ป ในแอปพลิเคชัน่เฟซบุ๊ก 
3. ขอบเขตด้านระยะเวลา 

ระยะเวลาท่ีด าเนินในการวิจยัระยะเวลาท่ีใชใ้นการศึกษาวิจยัช่วงเดือน

พฤษภาคม 2563 ถึงเดือนมิถุนายน 2563 

ประโยชน์ที่ได้รับจากการวิจัย 

1. ท าให้ทราบถึงพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในลกัษณะพรีออเดอร์ผ่านร้านคา้ใน

แอปพลิเคชัน่เฟซบุ๊ก 

2. ท าให้ทราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ 

3. เพื่อน าผลของการวิจยัมาปรับปรุงกิจการและเป็นแนวทางในการปรับปรุง

ธุรกิจพรีออเดอร์สินคา้ในเฟซบุ๊ก 

นิยามศัพท์ 

 1. ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ หมายถึงกระบวนการในการเลือกท่ีจะท าส่ิง

ใดส่ิงหน่ึงจากทางเลือกต่าง ๆ  

 2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) อนัหมายถึง ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่อง

ทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 
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3. รูปแบบพรีออเดอร์ (pre-order) หมายถึงการสั่งจองและจ่ายเงินค่าสินคา้

ล่วงหนา้โดยทางผูข้ายจะไม่มีสินคา้อยูใ่นสต๊อกหลงัจากลูกคา้ไดท้ าการโอนเงินค่าสินคา้

มาทางร้านคา้เรียบร้อยเม่ือทางร้านคา้รับเงินแลว้ทางร้านคา้จะท าการสั่งสินคา้จากทาง

เพื่อน าสินคา้นั้นมาท าการจดัส่งสินคา้ทางไปรษณียต์ามท่ีไดท้ าการตกลงกนัไวร้ะหว่างผู ้

ซ้ือและผูข้ายซ่ึงผูซ้ื้อจะไดรั้บสินคา้หลงัจากวนัท่ีปิดรอบประมาณ 10 ถึง 20 วนัหรือ

ตามท่ีผูข้ายก าหนดไวใ้นส่วนของกรณีท าการคา้กบัต่างประเทศหากมีเทศกาลวนัหยุด

ของต่างประเทศอาจมีความล่าชา้ของการขนส่งมากกว่าท่ีแจง้โดยทางร้านจะท าการแจง้

ใหท้ราบหนา้เวบ็พรีออเดอร์ของร้านพรีออเดอร์สินคา้น่ารักปุ้กป้ิกbyป.ป 

4. ผู้บริโภค คือ ผูบ้ริโภคท่ีติดตามร้านคา้ พรีออเดอร์ดอร์สินคา้น่ารักปุ้กป้ิกby

ป.ป ในแอปพลิเคชัน่เฟซบุ๊ก 

กรอบแนวคิด 

จากการศึกษาทบทวนแนวความคิด ทฤษฎี บทความทางวิชาการและงานวิจยัพี่

เก่ียวขอ้งท าใหผู้ศึ้กษาวิจยัไดก้ าหนดกรอบแนวคิดการวิจยัดงัน้ี 

ตัวแปรอสิระ                                                                              ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพ 1 กรอบแนวความคิดในการวิจัย 

 

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทาง 

1. ผลิตภณัฑ ์

2. ราคา 

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย 

4. การส่งเสริมการตลาด 

การติดสินใจเลือกซ้ือ

สินคา้พรีออเดอร์ของ

ประชาชนในเฟซบุ๊ก 
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วิธีด าเนินการวิจัย 

การวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในรูปแบบพรี

ออเดอร์ผา่นร้านคา้ในแอปพลิเคชัน่เฟซบุ๊กจ านวน 200 คน ซ่ึงการศึกษาวิจยัในคร้ังน้ี

เป็น การศึกษาวิจยัเชิงปริมาณ (quantitative Research) และผูว้ิจยัไดใ้ชเ้คร่ืองมือในท า

การเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม (questionnaire) โดยแบบสอบถามท่ีใชใ้น

การศึกษาน้ีประกอบดว้ย 3 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนที่ 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม เป็นค าถามท่ีเก่ียวขอ้งกับ 

ลกัษณะประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน เหตุผลในการเลือก

ซ้ือ จ านวนคร้ังในการเลือกซ้ือต่อเดือน และจ านวนเงินโดยเฉล่ียต่อคร้ังในการเลือกซ้ือมี

จ านวนขอ้ค าถามทั้งหมด  7 ขอ้  

ส่วนที่ 2 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดเป็นค าถามท่ีเก่ียวขอ้งปัจจยัดา้น

ส่วนประสมทางการตลาดซ่ึงประกอบดว้ย สินคา้ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่ายและการ

ส่งเสริมการตลาด มีจ านวนขอ้ค าถามทั้งหมด 4 ดา้น ประกอบดว้ยค าถามในลกัษณะ

ประเมินค่าความส าคญั 5 ระดบั (Rating Scale)โดยมีการใหค้ะแนนเพื่อ ตีความหมาย             

ส่วนที่ 3 การตดัสินใจเลือกสั่งซ้ือสินคา้ในรูปแบบพรีออเดอร์ของประชาชน

ในเฟซบุ๊ก เป็นค าถามท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจเลือกสั่งซ้ือสินคา้ในรูปแบบพรีออเดอร์

ของประชาชนในเฟซบุ๊ก มีจ านวนข้อค าถามทั้งหมด 5 ข้อประกอบด้วยค าถามใน

ลกัษณะประเมินค่าความคิดเห็น 5 ระดบั (rating scale) โดยมีเกณฑ์การให้คะแนนเพื่อ

ตีความหมาย 

หลงัจากเก็บรวบรวมขอ้มูลครบ 200 ชุด ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการเก็บรวบรวมจะน าไป

วิเคราะห์ดว้ยวิธีทางสถิติจะใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปในการวิเคราะห์ ซ่ึงสถิติท่ีใชไ้ดแ้ก่  

1. สถิติเชิงพรรณนา (descriptive statistics) ใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลคือ ค่าร้อย

ละ (percentage) กบัตวัแปรท่ีมีระดบัการวดัเชิงปริมาณ ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นประชากรของ

ผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน เหตุผลในการเลือกซ้ือ 
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จ านวนคร้ังในการเลือกซ้ือต่อเดือน และจ านวนเงินโดยเฉล่ียต่อคร้ังในการเลือกซ้ือและ

ใช้ค่าเฉล่ีย (𝑥̅ ), ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (standard deviation) ในส่วนท่ี 1 ใช้ 4P’s ใน

ส่วนท่ี 2 และใช ้decision ในส่วนท่ี 3 

2. สถิติอนุมาน (inferential statistics) ใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัท่ีส่งผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในรูปแบบพรีออเดอร์ผ่านร้านคา้ในแอปพลิเคชัน่เฟ
ซบุ๊กจะใชก้ารวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติถดถอยพหุคูณ Multiple Regression Analysis 

สรุปผลการวิจัย 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถามการวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในรูปแบบพรีออเดอร์ผา่นร้านคา้ในแอปพลิเคชัน่เฟซบุ๊ก 

สามารถสรุปผลการวิจยัไดด้งัน้ี 

1. ปัจจยัดา้นประชากรพบวา่ผูบ้ริโภคพบวา่กลุ่มประชากรส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง
ซ่ึงมีอายรุะหวา่ง 20– 35 ปี มีอาชีพเป็นพนกังานขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจมีรายได้
เฉล่ียต่อเดือน 10,001 – 30,000 โดยมีเหตุผลในการเลือกซ้ือเพื่อเพื่อน าไปใช้เองซ่ึงมี
จ านวนคร้ังในการเลือกซ้ือต่อเดือนท่ี 1-3 คร้ัง และมีจ านวนเงินโดยเฉล่ียต่อคร้ังในการ
เลือกซ้ือ 100 – 500 บาท 

2. ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด พบว่าผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มตวัอย่างใน

การศึกษาคร้ังน้ีให้ความส าคญัเก่ียวกบัดา้นส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมในระดบั

มาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ดา้นท่ีอยูใ่นระดบัมาก คือปัจจยัดา้นดา้นการส่งเสริม

การตลาดดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นราคา ตามล าดบั 

3. การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ ของผูบ้ริโภคในรูปแบบพรีออเดอร์ผา่นร้านคา้ใน

แอปพลิเคชั่นเฟซบุ๊ก พบว่าผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ตดัสินใจอาจจะซ้ือ

สินคา้ในรูปแบบพรีออเดอร์ผา่นร้านคา้ในแอปพลิเคชัน่เฟซบุ๊ก 
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อภิปรายผล 

จากผลการวิจัยเร่ืองปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าของผูบ้ริโภคใน

รูปแบบพรีออเดอร์ผา่นร้านคา้ในแอปพลิเคชัน่เฟซบุ๊กอภิปรายผล ไดด้งัน้ี 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือ

พิจารณาเป็นรายด้านพบว่าด้านท่ีอยู่ในระดับมาก คือปัจจัยด้านด้านการส่งเสริม

การตลาดด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านผลิตภัณฑ์และด้านราคา ซ่ึง

สอดคลอ้งกบั สุภาพร ชุ่มสกุล (2554) กล่าวว่า ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด จาก

ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัระดบัมากกบัการรับประกนัในการจดัส่งสินคา้ 

จากการทดสอบสมมิฐานท่ีพบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการ

ตดัสินใจดา้นการส่งเสริมการตลาดซ่ึงสอดคลอ้งกบั สุภาพร ชุ่มสกุล (2554) กล่าวว่า 

ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากในการรับประกนัสินคา้ โดยมีการออกแบบวิธีการดึงดูด

ลูกคา้ การใหบ้ริการส่ิงท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัมากท่ีสุดคือการปรับปรุงขอ้มูลส่งเสริม

การตลาดและตอบสนองต่อการให้บริการต่อผูบ้ริโภค และ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2559) 

กล่าววา่ ส่วนผสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่

สินคา้และบริการท่ีเลือกเลือกซ้ือนั้นจะตอ้งตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ โดยในแต่

ละขั้นตอนตอ้งอาศยัความคิด ประสบการณ์ เพื่อเป็นตวัช่วยในการตดัสินใจ  

ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป 

1. ควรมีการศึกษาพฤติกรรม และความพึงพอใจ ของผูบ้ริโภค ท่ีส่งผลต่อการ

ตดัสินใจสั่งซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในรูปแบบพรีออเดอร์ผ่านร้านคา้ในแอปพลิเคชั่น 

อาทิเช่น ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการอาจจะเพิ่มเป็น 7P’s คือเพิ่มในเร่ืองของ ดา้นการ

สร้างการน าเสนอลักษณะทางกายภาพท่ีลูกค้ามาใช้บริการต้องพบเจอ และด้าน

กระบวนการในการใหบ้ริการเป็นตน้ 

2.  ผลท่ีไดจ้ากการวิจยัคร้ังน้ีร้านคา้สามารถน าไปใชป้ระโยชน์ ในกลยุทธ์ส่วน
ประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑแ์ละราคาของสินคา้ และสามารถศึกษาเพิ่มเติมหรือ
เปรียบเทียบกบักลุ่มขายสินคา้พรีออเดอร์อ่ืนเพื่อหาจุดขายหรือก าหนดราคาสินคา้ให้
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เป็นกลาง เพื่อน ามาพฒันากลุ่มขายสินคา้และควรจดัให้มีช่วงลดราคาสินคา้เป็นช่วงๆ
และเป็นประจ าลูกคา้จะไดแ้ละมาอุดหนุนตรงช่วงเวลาพิเศษเพื่อเพิ่มกลุ่มลูกคา้ต่อไป 
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