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บทคัดย่อ 
การวิจยัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือวตัถุมงคลผา่นช่องทาง Facebook 

โดยใชแ้นวคิดของพฤติกรรมการบริโภค จิตวิทยาดา้นความเช่ือส่วนบุคคล และส่วนประสมการตลาด 7P’s งานวิจยัน้ี
ใชก้ารวิจยัเชิงปริมาณโดยมีกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 398 คนท่ีเคยซ้ือวตัถุมงคลผา่นเฟซบุ๊ค Facebook  

ผลการศึกษาพบวา่ปัจจยัดา้นความเช่ือในการบรรลุเป้าหมายของชีวิตมีอิทธิพลสูงสุด รองลงมาคือความเช่ือ
ในการอยูร่่วมกนัในสงัคม ความเช่ือดา้นเกียรติยศ ความเช่ือดา้นกายภาพ และความเช่ือดา้นความมัน่คงปลอดภยั 
ส าหรับส่วนประสมการตลาด 7P’s พบว่าดา้นลกัษณะทางกายภาพมีอิทธิพลสูงสุด รองลงมาคือกระบวนการ บุคลากร 
การส่งเสริมการตลาด ช่องทางการจดัจ าหน่าย ผลิตภณัฑ ์และราคา ผลการศึกษาน้ีช้ีใหเ้ห็นถึงความส าคญัของการใช้
ส่ือสงัคมออนไลน์และกลยทุธ์ทางการตลาดในการเพ่ิมประสิทธิภาพการขายวตัถุมงคล 
ค าส าคัญ: การตดัสินใจซ้ือวตัถุมงคล,ความตอ้งการของมาสโลว,์ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7p’s 
 

ABSTRACT 
This research aims to study the factors influencing the decision to purchase sacred objects through 

Facebook, utilizing concepts of consumer behavior, personal belief psychology, and the marketing mix (7P’s). This 
quantitative research involved a sample group of 398 individuals who had previously purchased sacred objects via 
Facebook. 

The study found that the belief in achieving life goals had the highest influence, followed by beliefs in 
social coexistence, honor, physical aspects, and security. Regarding the marketing mix (7P’s), physical evidence 
had the highest influence, followed by process, people, promotion, place, product, and price. The findings highlight 
the importance of using social media and marketing strategies to enhance the effectiveness of selling sacred objects. 
Keywords: Decision to purchase sacred objects, Maslow's needs, 7p's marketing mix factors 
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1. บทน า 
ในยุคดิจิทลัปัจจุบนั ส่ือสังคมออนไลน์ไดก้ลายเป็นเคร่ืองมือท่ีส าคญัในการท าการตลาดและส่งเสริมการ

ขาย โดยเฉพาะอยา่งยิ่งในกลุ่มสินคา้ท่ีมีความเช่ือมโยงกบัวฒันธรรมและศาสนา เช่น วตัถุมงคล Facebook เป็นหน่ึง
ในแพลตฟอร์มท่ีผูบ้ริโภคนิยมใชใ้นการคน้หาและซ้ือสินคา้ดงักล่าว อยา่งไรก็ตาม มีการวิจยัเพียงเลก็นอ้ยท่ีศึกษาถึง
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือวตัถุมงคลผ่านส่ือสังคมออนไลน์ งานวิจยัน้ีจึงมีวตัถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจยั
พฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์ จิตวิทยาดา้นความเช่ือส่วนบุคคล และส่วนประสมการตลาด 7P’s ท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือวตัถุมงคลผา่นช่องทางเฟซบุ๊ก (Facebook) โดยการใชแ้นวคิดของ Maslow’s hierarchy of needs และ
การวิจยัเชิงปริมาณ งานวิจยัน้ีมุ่งหวงัท่ีจะเติมเต็มช่องว่างทางการวิจยัและเสนอแนะกลยทุธ์ท่ีมีประสิทธิภาพส าหรับ
การตลาดวตัถุมงคลในยคุดิจิทลั 

 
2. วัตถุประสงค์การวจิัย 

2.1 เพ่ือศึกษาถึงพฤติกรรมการซ้ือวตัถุมงคล ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือวตัถุมงคลผา่น Facebook 
2.2 เพื่อศึกษาทฤษฎีจิตวิทยาความเช่ือส่วนบุคคล ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือวตัถุมงคลผา่น Facebook  
2.3 เพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7p’s ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือวตัถุมงคลผา่น Facebook 
 

3. การด าเนินการวจิัย 
ในการศึกษาคร้ังน้ี ท าการเกบ็รวบรวมขอ้มูล 2 วิธี ประกอบดว้ย 
3.3.1 การเก็บรวบรวมขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) ขอ้มูลปฐมภูมิท่ีไดม้าจากการเก็บรวบรวมขอ้มูลจาก

กลุ่มตวัอยา่งเป้าหมาย จ านวน 398 คน โดยใชแ้บบสอบถาม (Questionnaires) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล
ดว้ย Google Form การใชแ้บบสอบถามออนไลน์บนเวบ็ไซต์ 398 ผูศึ้กษาตรวจสอบความครบถว้น ของค าตอบใน
แบบสอบถาม แลว้น าแบบสอบถามท่ีไดรั้บกลบัมาท าการลงรหัส เพื่อน าไปประเมินผล โดยใชโ้ปรแกรมทางสถิติ
ต่อไป 

3.3.2 การเก็บรวบรวมขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ขอ้มูลทุติยภูมิเป็นการน าขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูล
วิชาการท่ีเก็บรวบรวมไวแ้ลว้ เพ่ือศึกษา แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งจากหนังสือ วิทยานิพนธ์ รายงาน
การศึกษา รวมทั้งบทความ ทางวิชาการ และเอกสารต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งและจากเวบ็ไซตต่์างๆ 
 
4. ผลการวิจัย 

1. ขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตร์ พบว่า กลุ่มตวัอย่างในส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 197 คน คิดเป็นร้อยละ 
49.50 มีช่วงอาย ุ26-35 ปี จ านวน 191 คน คิดเป็นร้อยละ 48 มีระดบัการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 327 คน คิดเป็น
ร้อยละ 82.2 และมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 143 คน คิดเป็นร้อยละ 35.90 

2. ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือวตัถุมงคลผ่านช่องทางเฟซบุ๊ก (Facebook) 
พบว่า ผูเ้ขา้ร่วมแบบสอบถามส่วนใหญ่คน้หาขอ้มูลเพ่ิมเติมเก่ียวกบัวตัถุมงคลผ่านช่องทางอินเทอร์เน็ตมากท่ีสุด 
จ านวน 324 คน คิดเป็นร้อยละ 81.40 จ  านวนวตัถุมงคลนอ้ยกว่า 5 ช้ิน มากท่ีสุด จ านวน 157 คน คิดเป็นร้อยละ 39.40 
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ซ้ือวตัถุมงคลเพ่ืออ่ืนๆ อาทิเช่น ซ้ือเพ่ือใส่ในงานบุญ ซ้ือเพ่ือใส่ในโอกาสส าคญั เป็นตน้ มากท่ีสุด จ านวน 274 คน คิด
เป็นร้อยละ 68.50 มีการตดัสินใจเองในการเลือกซ้ือวตัถุมงคล จ านวน 140 คน คิดเป็นร้อยละ 35.20 จ  านวนการซ้ือ
วตัถุมงคลต่อปีจ ามากกว่า 3 คร้ัง จ านวน 161 คน คิดเป็นร้อยละ 40.50 ซ้ือวตัถุมงคลประเภทสร้อยคอมากท่ีสุดจ านวน 
211 คน คิดเป็นร้อยละ 53.00 การซ้ือวตัถุมงคลต่อคร้ังอยู่ท่ีราคา 1,000 - 5,000 บาท จ านวน 185 คน คิดเป็นร้อยละ 
46.50 

3. การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณแบบ Enter ปัจจยัจิตวิทยาความเช่ือส่วนบุคคลมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
วตัถุมงคลผา่นช่องทาง เฟซบุ๊ก (Facebook)  

 
ตารางท่ี 1 สัมประสิทธ์ิถดถอยและค่าสถิติท่ีไดจ้ากการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณแบบ Enter ปัจจยัจิตวิทยาความเช่ือ

ส่วนบุคคลมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือวตัถุมงคลผา่นช่องทาง Facebook 
 B Std. Error Beta t p-value 

(Constant) 1.404 0.139  10.134 0.000* 
ความเช่ือดา้นกายภาพ (X1) .202 0.051 .249 3.960 0.000* 
ความเช่ือดา้นความมัน่คงปลอดภยั (X2) -.051 0.060 -.050 -.842 0.400 
ความเช่ือดา้นการอยูร่่วมกนัในสงัคม 
(X3) 

.080 0.071 .090 1.121 0.263 

ความเช่ือดา้นการมีเกียรติยศ (X4) .132 0.072 .143 1.831 0.068* 
ความเช่ือดา้นการบรรลุเป้าหมายของชีวิต 
(X5) 

.336 0.065 .356 5.149 0.000* 

Durbin-Watson = 1.733, R= 0.735, R2= 0.540, F= 92.404, Sig of F=0.000 *= 0.05 
  

จากตารางท่ี 1 พบว่า ค่าสถิติ Durbin-Watson เท่ากับ 1.733 ซ่ึงมีค่าอยู่ในระดับ 1.50-2.50 แสดงว่าค่า
คลาดเคล่ือนเป็นอิสระ จึงสรุปไดว้า่กลุ่มตวัแปรอิสระท่ีน ามาใชใ้นการทดสอบนั้นไม่มีความสมัพนัธ์ระหวา่งกนั 

ค่า R เท่ากับ 0.735 จะเห็นได้ว่าค่าดังกล่าวนั้นเข้าใกล ้1 แสดงให้เห็นว่ากลุ่มตัวแปรอิสระในข้างต้นมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือวตัถุมงคลผา่นช่องทางเฟซบุ๊ก (Facebook) ขนาดความสมัพนัธ์เท่ากบั 0.735 

ค่า R2 เท่ากับ 0.540 แสดงตวัแปรอิสระในขา้งตน้สามารถอธิบายถึงผลการตดัสินใจซ้ือวตัถุมงคลผ่าน
ช่องทาง Facebook ไดร้้อยละ 0.540 

ค่า F เท่ากับ 92.404 สามารถช้ีให้เห็นว่าการถดถอยพหุคูณมีสัดส่วนท่ีอธิบายการเปล่ียนแปลงของ
ความสัมพนัธ์ของปัจจยัจิตวิทยาความเช่ือส่วนบุคคลมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือวตัถุมงคลผ่านช่องทางเฟซบุ๊ก 
(Facebook) ไดม้ากกวา่สดัส่วนท่ีอธิบายไม่ไดถึ้ง 92.404 เท่า 

ค่า Sig of F เท่ากบั 0.000 ช้ีให้เห็นว่าปัจจยัจิตวิทยาความเช่ือส่วนบุคคลมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือวตัถุ
มงคลผา่นช่องทางเฟซบุ๊ก (Facebook) 
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4.การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณแบบ Enter ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือวตัถุ
มงคลผา่นช่องทางเฟซบุ๊ก (Facebook) 
 
ตารางท่ี 2 สมัประสิทธ์ิถดถอยและค่าสถิติท่ีไดจ้ากการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณแบบ Enter ปัจจยัส่วนประสมการตลาด

ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือวตัถุมงคลผา่นช่องทาง Facebook 
 B Std. Error Beta t p-value 

(Constant) .647 0.121  5.343 0.000* 
ดา้นผลิตภณัฑ ์(X1) .145 0.054 .142 2.702 0.007* 
ดา้นราคา (X2) -.070 0.066 -.082 -1.067 0.287 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (X3) .160 0.072 .187 2.230 0.026* 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด (X4) -.006 0.072 -.006 -.077 0.938 
ดา้นบุคลากร (X5) .195 0.080 .209 2.430 0.016* 
ดา้นกระบวนการ (X6) .192 0.086 .199 2.221 0.027* 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (X7) .225 0.062 .243 3.599 0.000* 

Durbin-Watson = 1.824, R= 0.838, R2= 0.703, F= 132.305, Sig of F=0.000 *= 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.36 พบว่า ค่าสถิติ Durbin-Watson เท่ากบั 1.824 ซ่ึงมีค่าอยู่ในระดบั 1.50-2.50 แสดงว่าค่า

คลาดเคล่ือนเป็นอิสระ จึงสรุปไดว้า่กลุ่มตวัแปรอิสระท่ีน ามาใชใ้นการทดสอบนั้นไม่มีความสมัพนัธ์ระหวา่งกนั 
ค่า R เท่ากับ 0.838 จะเห็นได้ว่าค่าดังกล่าวนั้นเข้าใกล ้1 แสดงให้เห็นว่ากลุ่มตัวแปรอิสระในข้างต้นมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือวตัถุมงคลผา่นช่องทางเฟสบุ๊ค (Facebook) ขนาดความสมัพนัธ์เท่ากบั 0.838 
ค่า R2 เท่ากับ 0.703 แสดงตัวแปรอิสระในข้างต้นสามารถอธิบายถึงผลการตัดสินใจซ้ือวตัถุมงคลผ่าน

ช่องทาง Facebook ไดร้้อยละ 0.703 
ค่า F เท่ากับ 132.305 สามารถช้ีให้เห็นว่าการถดถอยพหุคูณมีสัดส่วนท่ีอธิบายการเปล่ียนแปลงของ

ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือวตัถุมงคลผ่านช่องทาง Facebook ได้
มากกวา่สดัส่วนท่ีอธิบายไม่ไดถึ้ง 132.305 เท่า  

ค่า Sig of F เท่ากบั 0.000 ช้ีให้เห็นว่าปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือวตัถุมงคล
ผา่นช่องทางเฟสบุ๊ค (Facebook) 

 
5. การอภิปรายผล 

จากผลการศึกษา พบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือวตัถุมงคลผ่านช่องทาง    
เฟซบุ๊ก (Facebook)  สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของวีรภทัร ธูปพนม (2561) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมี ผลต่อความพึงพอใจ
ของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินค้าผ่านทางเว็บไซต์อีเบย์ ได้พบว่า การมีการส่งเสริมทาง การตลาด ต่าง ๆ มีการ
ประชาสัมพนัธ์สินคา้ผ่านทางช่องทางต่าง ๆ อย่างกวา้งขวาง ปัจจยัดา้น กระบวนการ สถานท่ี และการใช้งานท่ี
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สะดวกสบาย ซ่ึงประกอบไปดว้ยการติดตามสถานะของการจดัส่ง ไดอ้ย่างสะดวก มีการจดัส่งสินคา้ท่ีตรงต่อเวลา 
และเวบ็ไซตมี์ความพร้อมในการใชง้านสามารถสั่งซ้ือ สินคา้ไดต้ลอดเวลา และอีกทั้งยงัมีบริการจดัส่งสินคา้ทุกพ้ืนท่ี 
ขั้นตอนในการจดัส่งสินคา้ไม่ซับซ้อนและ ใช้งานไดง่้าย เว็บไซต์ใช้งานง่ายและสะดวก และยงัสอดคลอ้งกบัผล
การศึกษาของสุทามาศ จนัทรถาวร (2565) ศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้บน 
Facebook ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ไดพ้บว่า ดา้นการส่งเสริมการตลาดผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 
ใหค้วามส าคญักบัดา้นการใหบ้ริการของแถมและการมีส่วนลด 

เม่ือน าผลเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด 7P’s ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือวตัถุมงคลผา่นช่องทาง Facebook 
ท่ีอยูใ่นระดบัมาก พบว่า สอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของ เบญจวรรณ ร่างเลก็ (2561) ท่ีไดศึ้กษางานวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผ่าน Facebook live ของประชากรในกรุงเทพมหานคร 
ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผ่าน Facebook live ของ
ประชากรในกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น เรียงล าดบัจากดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด
พบว่าความคิดเห็นต่อปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการมากท่ีสุด  รองลงมาคือปัจจัยด้าน ราคา ปัจจัยด้าน
สภาพแวดลอ้มทางกายภาพ ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้น บุคคล และปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ตามล าดบัและยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ พิไลวรรณ อุบลวรรณ์ (2561) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจในการ เลือกซ้ือเส้ือผา้ผา่นตลาดออนไลน์ของนกัศึกษามหาวิทยาลยัในจงัหวดันนทบุรี ผลการวิจยัพบวา่ 
ผูต้อบ แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ18-22 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี รายได ้9,001 บาทข้ึนไป และ
ประเภทส่ือออนไลน์ท่ีท่านใชซ้ื้อเส้ือผา้มากท่ีสุด คือ เฟสบุ๊ค และจากการศึกษาระดบัความส าคญัของ ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด โดยรวมพบว่า ระดบัความคิดเห็นปัจจยัส่วนผสมทางดา้นการตลาดใน การเลือกซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ ภาพรวมเห็นดว้ยมาก สามารถเรียงล าดบัไดด้งัน้ี ล  าดบัท่ี 1 ดา้นการจดั จ าหน่ายมีระดบัความส าคญัอยูใ่น
ล าดบัมากท่ีสุดล าดบัท่ี 2 ดา้นผลิตภณัฑมี์ระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบั มาก ล าดบัท่ี 3 ดา้นราคา มีความส าคญัอยู่ใน
ระดบัมาก และล าดบัท่ี 4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด มี ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากตามล าดบั รวมไปถึงงานวิจยัของ
อรุโณทยั ปัญญา (2562) ศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ี มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่
ผ่านสังคมออนไลน์ (เฟสบุ๊ก) ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี ใน มหาวิทยาลยัเขตอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ พบว่า
ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือเส้ือผา้ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุและรายได ้ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ประกอบไปดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริม
การตลาด ดา้นการรักษาความเป็น ส่วนตวั และดา้นการให้บริการส่วนบุคคลเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นสามารถสรุปได้
ดงัน้ี  

1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) จากผลการวิจัย พบว่า อิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือวตัถุมงคลผ่านช่องทาง 
Facebook ดา้นผลิตภณัฑ์ ภาพรวมอยู่ในระดบัมากซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ชญาดา สมศกัด์ิ (2561) ท่ีไดศึ้กษา
งานวิจยัเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ยี่ห้ออิเกีย ของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพฯและปริมณฑล ซ่ึงผลการวิจยั พบว่า มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้ายี่ห้ออิเกียของ ผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลมากท่ีสุด ซ่ึงประกอบดว้ย สินคา้มีหลากหลายประเภท หลากหลายรูปแบบใหเ้ลือกซ้ือ 
นอกจากน้ีสินคา้จะตอ้งมีความทนัสมยัสีสันสวยงามอีกดว้ยซ่ึงหากตวัสินคา้สามารถดึงดูดความสนใจผูบ้ริโภคให้เขา้
มาชมได ้ก็มีโอกาสท่ีจะเกิดการตดัสินใจซ้ือไดไ้ม่ยาก และยงัสอดคลอ้งกบัแนวคิดของอรอุมา ใจภกัดี (2560) ท่ีได้
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กล่าวว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑเ์ป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคมากท่ีสุดทาง ผูป้ระกอบการจึงควรให้
ความส าคญัอยา่งมากซ่ึงประกอบดว้ย ความหลากหลายของประเภทสินคา้ และรูปแบบของสินคา้ นอกจากจะตอ้งมี
หลายแบบแลว้ ตอ้งมีความทนัสมยั สีสันสวยงามดว้ยหากผูป้ระกอบการท าให้สินคา้มีความน่าสนใจสามารถดึงดูดใจ
ของผูบ้ริโภคไดก้็จะสามารถท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือข้ึนไดซ่ึ้งอาจออกแบบสินคา้ให้มีรูปแบบ สีสัน เขา้กบัเทศกาล
ต่างๆ เช่น คริสมาสต ์ปีใหม่ วาเลนไทน์ เป็นตน้และควรมีการปรับรูปแบบอยูอ่ยา่งต่อเน่ืองเพ่ือใหท้นัต่อแฟชัน่ท่ีไดมี้
การ เปล่ียนแปลงไปตามแต่ละช่วงเวลา รวมไปถึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของฤทธ์ิเจตน์ รินแกว้กาญจน์ (2561) ท่ีได้
ศึกษางานวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7P’s และปัจจยัดา้นการให้บริการท่ีมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจ
ของผูใ้ชบ้ริการคลินิกการแพทยแ์ผนจีนหัวเฉียว กรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า ดา้นผลิตภณัฑอ์ยูใ่นระดบัมาก
ท่ีสุดโดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.28 ท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกการแพทยแ์ผนจีนหวัเฉียว 

2. ดา้นราคา (Price) จากผลการวิจยัพบว่า อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือวตัถุมงคลผ่านช่องทาง Facebook ดา้น
ราคา ภาพรวมอยูใ่นระดบัมากซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ชญาดา สมศกัด์ิ (2561) ท่ีไดศึ้กษางานวิจยัเร่ืองปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า ยี่ห้ออิเกีย ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯและ
ปริมณฑล ซ่ึงผลการวิจัย พบว่า ปัจจัยด้านราคา เป็นอีกปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู ้บริโภค ท่ีทาง
ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญั โดยการตั้งราคานั้นจะตอ้งมีความเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ท่ีท าให้ผูบ้ริโภค
รู้สึกถึงความคุม้ค่าท่ีไดจ่้ายเงินออกไป และราคาของสินคา้ตอ้งยอ่มเยาเม่ือน าไปเทียบกบัสินคา้แบรนดอ่ื์นๆ  

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Promotion) จากผลการศึกษาพบว่า พบว่า อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือวตัถุ
มงคลผ่านช่องทาง Facebook ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ภาพรวมอยู่ในระดบัมากซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั นพดล 
โกฏิค าลือ (2562) ท่ีไดศึ้กษางานวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือซ ้ าของผูใ้ช
บริการ สถานบริการน ้ ามนั Mr. ปิ โตรเลียมในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่ ผลการวิจยั พบว่า ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการซ้ือซ ้ าของ ผูใ้ชบ้ริการคุณภาพการสถานบริการน ้ ามนั Mr. ปิโตรเลียม ในเขต
อ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่ มีระดบัความสัมพนัธ์รวมในระดบัมากค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.04 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน
เท่ากบั 0.62 และยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ กชกร โสไกร (2565) ไดศึ้กษางานวิจยัเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด (7P’s) ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษา ระบบการศึกษาทางไกลในจงัหวดัชลบุรี 
ผลการศึกษา พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเขา้ศึกษาต่อ ไดแ้ก่ 
physical evidence ด้านลักษณะทางกายภาพ promotion ด้านการส่งเสริมการตลาด และ productด้านหลักสูตร 
ตามล าดับ ส่วน price ด้านอตัราค่าธรรมเนียมการศึกษา process ด้านกระบวนการในการให้บริการ people ด้าน
คุณลกัษณะอาจารยผ์ูส้อนและเจา้หนา้ท่ี และ place ดา้นท่ีตั้งและช่องทางการให้ความรู้ ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษา ระบบการศึกษาทางไกลในจงัหวดัชลบุรี ทั้งยงัสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ 
อารดา บุญพอน (2566) เน่ืองจาก ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดและพนกังาน เป็นอีกปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ 
ซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงการท ากิจกรรมส่งเสริมการตลาด ทั้ง ลด แลก แจก แถม ท่ีท าให้ผูบ้ริโภครู้สึกมีส่วนร่วมและการ
โฆษณาประชาสัมพนัธ์ขอ้มูลของสินคา้ให้เป็นท่ีรู้จกัอย่างต่อเน่ืองผ่านช่องทางต่างๆ เช่น โทรทศัน์ เวบไซต์ แคต
ตาล็อก เป็นตน้ จะช่วยเพ่ิมการรับรู้ในตวัสินคา้กบัผูบ้ริโภคเม่ือผูบ้ริโภครับรู้ถึงสินคา้ก็อาจเกิดการซ้ือไปทดลองใช ้
ซ่ึงหากเกิดความพึงพอใจกจ็ะท าใหเ้กิดการกลบัมาซ้ือใหม่อีกคร้ัง ส่ิงน้ีจะน าไปสู่การเพ่ิมยอดขายไดน้อกจากน้ีการจดั
กิจกรรม ณ จุดขายแลว้การมีบริการหลงัการขายท่ีสามารถจดัส่งสินคา้ท่ีตรงตามความตอ้งการหรือมีนโยบายเปล่ียน
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คืนสินคา้ไดภ้ายใน 100 วนั ก็เป็นการกระตุน้การตดัสินใจซ้ือให้เกิดข้ึนไดเ้ช่นกนัในส่วนของพนกังานก็มีส่วนส าคญั
เพราะเป็นผูท่ี้มีปฏิสัมพนัธ์กบัผูบ้ริโภคโดยตรงซ่ึงจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ได ้โดยพนกังานจะตอ้งมีความรู้
ในสินคา้เป็นอย่างดีเพ่ือตอบขอ้สงสัยในตวัสินคา้ของผูม้าใช้บริการซ่ึงการให้ขอ้มูลตอ้งพูดจาอย่างสุภา มีมนุษย
สัมพนัธ์ท่ีดีมีใจบริการและการแกไ้ขปัญหาตอ้งรวดเร็วไม่ท าให้ผูม้าใชบ้ริการตอ้งรอนานจนเกินไป ซ่ึงการแกปั้ญหา
นั้นควรสร้างความประทบัใจใหก้บัผูบ้ริโภคดว้ย  

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) จากผลการศึกษาพบว่า พบวา่ อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือวตัถุมงคล
ผา่นช่องทาง Facebook ดา้นส่งเสริมการตลาด ภาพรวมอยูใ่นระดบัมากซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ กฤษลกัษณ์ ชุ่ม
ดอกไพร (2564) ท่ีไดศึ้กษางานวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด 7P's ท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจในการใชบ้ริการ 
ศูนยก์ารคา้ ดองกิ มอลล์ ทองหล่อ ผลการศึกษา พบว่า ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผู ้้ตอบแบบสอบถามมีความ
คิดเห็นอย ู้่ในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียท่ี 4.18 เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยู่
ในระดบัมาก ท่ีสุด และยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ชญาดา เอ่ียมวงศน์ที (2559) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์
กบัความพึงพอใจในการซ้ือสินคา้แม็กซ์แวลูของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า เม่ือร้านแม็กซ์แวลูมีส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ ดา้นการส่งเสริมทางการตลาดมากข้ึนจะท าให้ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจในการซ้ือสินคา้
แมก็ซ์แวลูเพ่ิมข้ึนในระดบัปานกลาง 

5. ดา้นบุคลากร (People) จากผลการศึกษาพบว่า พบว่า อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือวตัถุมงคลผ่านช่องทาง 
Facebook ดา้นบุคลากร ภาพรวมอยู่ในระดบัมาก ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัซิม อนวชัการ (2564) ท่ีไดศึ้กษางานวิจยั
เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ ร้านจ าหน่ายคอมพิวเตอร์ในห้าง
พนัทิพยพ์ลาซ่า ประตูน ้ า ผลการศึกษา พบว่า ปัจจยัดา้นบุคลากรมีอิทธิพลต่อการซ้ือคอมพิวเตอร์ในห้างพนัทิพย์
พลาซ่า ประตูน ้าอยูใ่นระดบัมาก เน่ืองจากอการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น ทางสังคมออนไลน์ คณภาพของสินคา้เป็นส่ิง
ท่ีผูบ้ริโภคจะตอ้งค านึงถึงในการตดัสินใจเลือกซ้ือโดยผูบ้ริโภคจะพิจารณาคุณภาพของสินคา้ว่าเหมาะสมกบัราคา
ท่ีตั้งไวห้รือไม่และคุณภาพของสินคา้มีความเหมือนหรือแตกต่างจากร้านคา้ออนไลน์อ่ืนๆ อยา่งไร หากผูบ้ริโภคจะ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ในร้านนั้นๆ จะพิจารณาถึงความคุม้ค่าท่ีจะไดรั้บเป็นหลกัและนอกจากดา้นคุณภาพของสินคา้
แลว้ ผูบ้ริโภคในยุคปัจจุบนัยงัพิจารณาไปถึงดา้นบุคลากร คือ ผูข้ายหรือเจา้ของร้านคา้ออนไลน์นั้นๆ อีก ดว้ย โดย
พิจารณาจากการโตต้อบ และการส่ือสารกบัลูกคา้ วา่มีความเหมาะสมหรือไม่ท่ีจะตดัสินใจ เลือกซ้ือสินคา้กบัผูข้ายคน
นั้น 

6. ด้านกระบวนการ (Process) จากผลการศึกษาพบว่า พบว่า อิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือวตัถุมงคลผ่าน
ช่องทาง Facebook ดา้นกระบวนการ ภาพรวมอยู่ในระดบัมาก ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของ ปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู (2561) ท่ีไดศึ้กษางานวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางสังคม
ออนไลน์ ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างมีระดบัความคิดเห็นดา้นการจดัจ าหน่ายโดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้ สามารถเรียงล าดบัตามค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อยไดด้งัน้ี มีการแจง้รายละเอียดการช าระเงินท่ี
ชดัเจน มีขั้นตอนการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีง่าย มีช่องทางการช าระเงินท่ีหลากหลาย สามารถติดต่อผูข้ายหรือเจา้ของร้านได ้
และสามารถเปล่ียนหรือ คืนสินคา้ได ้เน่ืองจาก 

7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) จากผลการศึกษาพบว่า พบว่า อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
วตัถุมงคลผ่านช่องทาง Facebook ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ภาพรวมอยู่ในระดบัมาก ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
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ชญาดา สมศกัด์ิ (2560) ท่ีไดศึ้กษางานวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ ยี่ห้ออิเกีย ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ยี่ห้ออิ เกียของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซ่ึงประกอบดว้ย การจดัแบ่ง
โซนสินคา้ใหมี้ ความชดัเจน เป็นระเบียบ สะอาด และไม่วางสินคา้ซบัซอ้นจนเกินไป เพ่ือท าใหผู้บ้ริโภคสามารถเห็น 
รูปแบบของสินคา้ไดง่้าย สามารถหยิบสินคา้มาทดลองใชไ้ดอ้ยา่งสะดวกเพราะเม่ือผูบ้ริโภคไดท้ดลอง ใชสิ้นคา้อาจ
เกิดความช่ืนชอบในสินคา้และน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือได ้

กล่าวโดยสรุปในดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด คือ ปัจจยัทุกดา้นลว้นแต่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
สินคา้ของผูบ้ริโภค และโดยเฉพาะอย่างยิ่งร้านคา้ออนไลน์ในปัจจุบนัไดมี้จ านวนเพ่ิมมากข้ึนอย่างรวดเร็วท าให้
ผูบ้ริโภคมีตวัเลือกในการซ้ือสินคา้มากข้ึน ดงันั้นผูป้ระกอบการควรจะ ท าตามท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการในทุกๆ ปัจจยัไม่ว่า
จะเป็นดา้นกระบวนการใหบ้ริการดา้นราคาดา้นภาพลกัษณ์ ดา้นบุคลากร ดา้นคุณภาพของสินคา้หรือดา้นการส่งเสริม
การตลาด เพ่ือท าใหร้้านคา้ของตนไดเ้ปรียบกวา่ร้านคา้ท่ีเป็นคู่แข่งในทอ้งตลาด 
 
6. บทสรุปและข้อเสนอแนะ 

การศึกษาน้ีไดน้ าเสนอปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือวตัถุมงคลผา่นเฟซบุ๊ค (Facebook โดยใชแ้นวคิด
ดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค จิตวิทยาความเช่ือส่วนบุคคล และส่วนประสมการตลาด 7P’s ผลการวิจยัพบวา่ความเช่ือใน
การบรรลุเป้าหมายของชีวิตมีอิทธิพลสูงสุดตามดว้ยความเช่ือดา้นสงัคม เกียรติยศ กายภาพ และความมัน่คงปลอดภยั 
ส าหรับส่วนประสมการตลาด 7P’s ลกัษณะทางกายภาพมีอิทธิพลสูงสุด ผลการศึกษาช้ีใหเ้ห็นถึงความส าคญัของการ
ใชส่ื้อสงัคมออนไลน์ในการตลาดวตัถุมงคลและใหข้อ้เสนอแนะในการปรับใชก้ลยทุธ์ทางการตลาดเพ่ือเพ่ิม
ประสิทธิภาพการขายในอนาคต ขอ้จ ากดัของการศึกษาไดแ้ก่ขนาดตวัอยา่งและขอบเขตทางภูมิศาสตร์ซ่ึงควรพิจารณา
ในการวิจยัในอนาคต 

 
ข้อเสนอแนะในการวจิัยคร้ังต่อไป  
1. ควรศึกษาทฤษฎีท่ีเป็นส่วนหน่ึงของแรงจูงใจในการตดัสินใจซ้ือสินคา้วตัถุมงคลผ่านช่องทางเฟซบุ๊ก 

(Facebook) 
2. ควรศึกษาช่องทางอ่ืนท่ีจ าหน่ายสินคา้วตัถุมงคล อาทิเช่น Shopee TikTok และช่องทางออนไลน์ต่างๆ ท่ีมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือวตัถุมงคล เน่ืองจากในปัจจุบนัมีช่องทางการขายวตัถุมงคลท่ีหลากหลาย  
3. ในการท าการวิจยัคร้ังต่อไปควรศึกษารายละเอียดแบบเจาะลึกในกลุ่มผูท่ี้ยงัไม่เคยซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง 

Facebook โดยอาจใชว้ิธีสัมภาษณ์เป็นรายบุคคลหรือแบบกลุ่มเพ่ือน าขอ้มูล ต่างๆ มาปรับใชก้บัธุรกิจร้านคา้ในสังคม
ออนไลน์หรือร้านคา้ภายใน Facebook ต่อไป 
 
กติติกรรมประกาศ   

การศึกษาคน้ควา้อิสระเร่ืองน้ีส าเร็จไดด้ว้ยความกรุณาจาก ดร.กิตติพงษ ์สาครเสถียร อาจารยท่ี์ปรึกษาการ
คน้ควา้อิสระ ท่ีไดใ้หค้วามกรุณาแนะน า ตรวจตราและแกไ้ขเน้ือหา ตลอดจนให้ก าลงัใจในการศึกษาคน้ควา้อิสระ 
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ขอขอบคุณ ดร.กิตติพงษ ์สาครเสถียร ท่ีไดใ้หค้วามช่วยเหลือตลอดเวลาท่ีศึกษาอยู ่และพ่ีๆ เพื่อนๆ 
นกัศึกษาปริญญาทุกท่านท่ีไดใ้ห้ก าลงัใจและความช่วยเหลือในการท าการศึกษาคน้ควา้อิสระตลอดมา 
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