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Abs t r a c t :  The purpose of this research was to analyze the differences in consumer purchasing 
behavior of pomelo, segmented by generations, and to examine how various marketing mix factors 
influenced their choices when using social media services for purchasing. The data was collected 
using a questionnaire from 400 samples who had bought products through ABC Facebook Fanpage 
and mean, percentage, and analysis of variance (ANOVA) were used to analyze the data. The results 
showed that the subjects had different marketing behaviors. Generation-B had the overall mean at 
a high level ( = 3.18), Generation-X had the overall mean at a high level ( = 4.28), Generation-Y 
had the overall mean at a high level ( = 4.42), and Generation-Z had the overall mean at a high 
leve l  ( = 4 . 1 3 ) .  When comparing the differences in marketing behavior among consumers of 
different generations, it was found that the various generations exhibited similar behaviors related 
to the marketing mix. 
Keywords: Marketing behavior, social media, generation, pomelo, Facebook fanpage 
บทคัดย่อ: การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อวิเคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมทางการตลาดจากการให้บริการสื่อ
สังคมออนไลน์ในการซื้อส้มโอของผู้บริโภคแต่ละช่วงวัย จำแนกตามปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด  เก็บ
รวบรวมข้อมูลด้วยแบบสอบถาม จากผู้ที่เคยซื้อสินค้าผ่านเฟซบุ๊กแฟนเพจ เอบีซี จำนวนทั้งสิ้น 400 คน การ
วิเคราะห์ข้อมูลใช้วิธีการทางสถิติพรรณนา และการวิเคราะห์ความแปรปรวน (ANOVA) ผลการวิจัย พบว่า กลุ่ม
ตัวอย่างมีความแตกต่างของพฤติกรรมทางการตลาด Generation-B ภาพรวมค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (  = 3.18) 
Generation-X ภาพรวมค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (  = 4.28) Generation-Y ภาพรวมค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (  = 
4.42) และ Generation-Z ภาพรวมค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (  = 4.13) และเมื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของ
พฤติกรรมทางการตลาดของแต่ละช่วงวัยผู้บริโภค พบว่า ช่วงวัยท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมที่เกี่ยวข้องกับส่วนประสม
ทางการตลาดที่ไม่แตกต่างกัน 
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คำนำ  
ธุรก ิจส ื ่อส ังคมออนไลน์เป ็นการตลาด

รูปแบบหนึ ่งที ่ใช้ในการประชาสัมพันธ์สินค้าหรือ
บริการผ่านทางสื่อดิจิทัล และสามารถสร้างการมีส่วน
ร่วมกับผู้บริโภคเพื่อเพิ่มยอดขายโดยใช้กลยุทธ์ต่าง ๆ 
ทางสื่อดิจิทัลที่กำลังเป็นที่นิยมกันอย่างแพร่หลายใน
ปัจจุบัน (Hiranphaet et al., 2022) ในขณะเดียวกัน
ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงสื่อสังคมออนไลน์ได้ง่ายและ
สามารถเข้าถึงได้ทุกที่ทุกเวลา ส่งผลต่อพฤติกรรม
ผู้บริโภคในการซื้อสินค้าหรือบริการเปลี่ยนแปลงไป
อย่างมาก (Phrapratanporn et al., 2022; Sooksai, 
2023) ประกอบกับมีหลายธุรกิจได้ปรับตัวต่อการ
เปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคด้วย
การสร้างแพลตฟอร์มการขายสินค้าออนไลน์ใหม่ ๆ 
เพื่อตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคยุคดิจิทัล 
(Aunyawong, 2015 ; Sooksai and Aunyawong, 
2020; Soonthornpipit et al., 2021) จ ึงม ีความ
จำเป็นอย่างยิ่งในการเรียนรู้พฤติกรรมทางการตลาด
ของกลุ่มลูกค้าที่ใช้บริการหรือซื้อสินค้าจากสื่อสังคม
ออนไลน์ที ่ก ่อนจะตัดสินใจซื ้อสินค้าหรือบริการ 
ผู ้บริโภคมักจะทบทวน ค้นคว้าหาข้อมูลก่อนเสมอ 
นักการตลาดต้องสามารถจัดการในส่วนประสมทาง
การตลาดในด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัด
จำหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคคล ลักษณะทาง
กายภาพ และกระบวนการให้บร ิการ ซ ึ ่งล ้วนมี
ความสำคัญกับการวางแผนกลยุทธ์เพื่อรองรับความ
ต้องการของลูกค้าและปรับเปลี่ยนไปตามพฤติกรรม
ของลูกค้า (Waiyawuththanapoom et al., 2020; 
Chantarasiri, 2021) ด ังนั้ นการดำเน ินธ ุรก ิจที่
ตอบสนองความต้องการของให้ได้รับความพึงพอใจ
สูงสุดนั้น จึงจำเป็นต้องเข้าใจพฤติกรรมของผู้บริโภค
อย่างลึกซึ ้ง เพื ่อปรับการดำเนินงานทางธุรกิจด้าน
การตลาด การขาย และการให ้บร ิการสามารถ
ตอบสนองความต้องการ และความคาดหวังของ
ผู้บริโภคให้ได้มากที่สุด (Ourgreenfish.com, 2022; 
Yuyangyuen and Aunyawong, 2023) 

กรณีศึกษา เฟซบุ๊กแฟนเพจ เอบีซี จัดจำหนา่ย
ส้มโอเกษตรอินทรีย์สายพันธุ ์ขาวน้ำผึ ้ง จัดตั ้งหน้า
ร้านค้าปลีกอยู่ในอำเภอนครชัยศรี จังหวัดนครปฐม 
จำหน่ายเฉพาะผลสดส้มโอนครชัยศรี ซึ ่งเป็นผลผลิต
ภายในสวนส้มโอของร้านค้าและบางส่วนรวบรวมสินค้า
จากชาวสวนในบริเวณใกล้เคียง หลายปีท่ีผ่านมาประสบ
ปัญหาอุทกภัยส่งผลให้สวนส้มโอเสียหาย ซึ่งเกษตรกร
เจ้าของส่วนกรณีศึกษามีความพยายามเพาะปลูกส้มโอ
ขึ ้นใหม่ในพื ้นที ่อำเภอนครชัยศรี หากแต่มีผลผลิต
ค่อนข้างน้อย ส้มโอนครชัยศรีจึงมีความต้องการของ
ตลาดสูงขึ้น ส่งผลให้ราคาของส้มโอนครชัยศรีสูงขึ้นจาก
ผลละ 50 บาท เป็นผลละ 100-120 บาท และไม่เพียงพอ
ต่อความต้องการของผู้บริโภค เนื ่องจากส้มโอที่เป็น
ผลผลิตจากอำเภอนครชัยศรีมีพ่อค้าคนกลางเดินทางมา
ขอรับซื้อโดยตรงจากสวน สินค้าที่เหลือในการขายปลีก
ค่อนข้างน้อย ดังนั ้นส้มโอที ่มีขายอยู ่ในพื ้นที ่หรือ
ท้องตลาดส่วนใหญ่ในปัจจุบันเป็นส้มโอที่เพาะปลูกใน
จังหวัดราชบุรี จังหวัดพิจิตร และจังหวัดปราจีนบุรี เป็น
ต ้น (Technologychaoban.com, 2021) ผ ู ้ ว ิจ ัยจึง
เล็งเห็นความสำคัญของการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าปลกีของสม้
โอนครชัยศร ีซึ่งจะทำให้เกษตรกรสามารถขายไดร้าคาสงู
กว่าการขายส่งให้แก่พ่อค้าคนกลาง และผู้บริโภคทั่วไป
สามารถเข้าถึงสินค้าส้มโอนครชัยศรีได้โดยไม่ยากนัก 
ด้วยพฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลงไปของผู้บริโภคที่นำสื่อ
สังคมออนไลน์มาใช้เป็นตัวกลางในการจัดซื้อจัดหา
ผลิตภัณฑ์ 

จากความสำคัญดังกล่าว ผู ้วิจัยจึงมีความ
สนใจศึกษาพฤติกรรมทางการตลาดในการซื้อส้มโอ 
ผ่านสื่อสังคมออนไลน์ของผู้บริโภคในแต่ละช่วงวัย: 
กรณีศึกษา เฟซบุ๊กแฟนเพจ เอบีซี โดยมีวัตถุประสงค์ 
เพื่อวิเคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมการใช้บริการ
สื่อสังคมออนไลน์เฟซบุ๊กแฟนเพจ เอบีซี ในการซื้อส้ม
โอของผู ้บริโภคที ่มีช่วงวัยที ่แตกต่างกัน ทั ้งนี ้ เพื่อ
นำไปใช้วิเคราะห์องค์ประกอบทางการตลาดที่ส่งผลให้
ผู้บริโภคคำนึงถึงก่อนตัดสินใจซื้อ อันจะช่วยเพิ่มโอกาส
ทางการตลาดและขยายกลุ่มตลาดให้แก่เกษตรกรใน
การจำหน่ายส้มโอ และเพิ่มความสามารถในการแข่งขัน
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และเพิ ่มอำนาจการต่อรองทางการตลาดได้อย่างมี
ประสิทธิภาพมากขึ้น 

อุปกรณ์และวิธีการ 
 การวิจัยการวิจัยนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ 
(quantitative method) ดำเนินการวิจัยระหว่าง
เดือน ตุลาคม 2563 - กันยายน 2564 พื้นที่วิจัย
ได้แก่ เฟซบุ๊กแฟนเพจ เอบีซี เป็นช่องทางการจัด
จำหน่ายส้มโอผ่านสื่อสังคมออนไลน์ที่เกษตรกรใน
กรณีศึกษาให้ความสนใจ และเป็นแพลตฟอร์มที่
เกษตรกรในกรณีศึกษามีประสบการณ์ใช้งานมา
ระยะหนึ ่ งแล ้ว ผ ู ้ ว ิจ ัยได ้กำหนดข ั ้นตอนและ
รายละเอียดการดำเนินงานวิจัยตามลำดับ ดังต่อไปนี้ 
ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  
 ประชากรและกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย 
เป็นผู้บริโภคที่ได้เข้าใช้บริการซื้อส้มโอผ่านสื่อสังคม
ออนไลน์ เฟซบุ ๊กแฟนเพจ เอบีซ ี กล ุ ่มต ัวอย่าง
เนื่องจากไม่ทราบจำนวนประชากรที่แท้จริง จึงทำการ
แทนค่าโดยใช้สูตรของ Yamane (1973) กำหนดใหม้ี
ความคลาดเคลื่อนได้ร้อยละ 5 ที่ระดับความเชื่อมั่น
ร้อยละ 95 และกำหนดให้มีค่านัยสำคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 จะได้จำนวนกลุ่มตัวอย่าง 385 คน และ
เพื่อให้มีโอกาสเกิดความคลาดเคลื่อนน้อยลงจึงเพิ่ม
เป็น 400 ตัวอย่าง โดยใช้วิธีเลือกตัวอย่างแบบเจาะจง 
(purposive sampling) จากกลุ่มผู้บริโภคที่เคยซื้อ
ส้มโอผ่านเฟซบุ๊กแฟนเพจ เอบีซี  
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย  
 การเก็บรวบรวมข้อมูลปฐมภูมิ (primary 
data) ด้วยแบบสอบถามมีลักษณะเป็นมาตราส่วนคา่ 
(rating scale) ซึ่งกำหนดน้ำหนักในการตอบแต่ละ
ต ัวเล ือก (Likert, 1961) และข ้อม ูลท ุต ิยภ ูมิ  
(secondary data) ได้แก่ หนังสือ เอกสาร วารสาร 
บทความ เวบ็ไซต์ และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ได้แก่ 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลรุ่นของกลุ่มผู้เข้าใช้งานเฟซบุ๊กแฟน
เพจ เอบีซี เป็นแบบเลือกตอบคำถามข้อมูลด้าน
ประชากรศาสตร์ ส่วนที่ 2 ข้อมูลด้านส่วนประสมทาง

การตลาดในการใช้บริการสื่อสังคมออนไลน์เฟซบุ๊ก
แฟนเพจ เป็นแบบแสดงระดับความคิดเห็นมาตรา
ส่วนประมาณค่า (rating scale)  ส่วนที ่ 3 ความ
คิดเห็นและข้อเสนอแนะอื ่น ๆ (Sooksai, 2019; 
Aunyawong et al., 2020; Kerdpitak et al., 
2022) ผู ้วิจัยทำการตรวจสอบความตรงเชิงเนื ้อหา
ด้วยค่าดัชนีความสอดคล้อง (IOC) ด้วยผู้ทรงคุณวุฒิ 
3 ท่าน ได้ค่า IOC อยู่ในช่วง 0.67-1.00 ซึ่งมากกว่า 
0.50 แสดงว่า คำถามเหล่านี้มีความสอดคล้องกับ
ว ัตถ ุประสงค ์ของการว ิจ ัย (Rovinell i  and 
Hambleton, 1977) หาค่าความเชื ่อมั ่นด้วยการ
ทดสอบ (try out) กับผู้ที่เข้าใช้งานเฟซบุ๊กแฟนเพจ 
เอบีซี จำนวน 30 คน จากนั้นนำมาทำการวิเคราะห์
หาความเชื ่อมั ่นของแบบสอบถามด้วยวิธีการแบบ
สอดคล้องภายในชุดเดียวกัน โดยการทำแบบทดสอบ 
Cronbach’s alpha coefficient ได้ค่าสัมประสิทธิ์
แอลฟาของ Cronbach ที่ระดับความเชื่อมั่นเท่ากับ 
0.819  
การเก็บรวบรวมข้อมูล 
ผู้วิจัยทำการเก็บรวบรวมข้อมูลมีขั้นตอน ดังนี ้
 1. ศึกษาข้อมูลจากวรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง 
 2. ศึกษาข้อมูลปฐมภูมิ และข้อมูลทุติยภมูิ
ของกรณีศึกษา 
 3. ออกแบบเคร ื ่องม ือแบบสอบถาม
ออนไลน์ผ่านทางเฟซบุ๊กแฟนเพจ 
 4. สร้างเครื่องแบบสอบถามออนไลน์ผ่าน
ทางเฟซบุ๊กแฟนเพจ 
 5. แจกแบบสอบถามออนไลน์แบบเจาะจง
กับกลุ่มตัวอย่างผ่านทางเฟซบุ๊กแฟนเพจ ด้วยคำถาม
เบื้องต้นว่า “ท่านเคยซื้อส้มโอผ่านเฟซบุ๊กแฟนเพจ 
เอบีซี หรือไม่” และแจกแบบสอบถามแบบเจาะจง
กับกลุ่มตัวอย่างท่ีตอบว่า “เคย” 
 6. ต ิดตามรวบรวมข้อมูลจนครบ 400 
ตัวอย่าง คิดเป็นอัตราการตอบกลับร้อยละ 100 
(Wirapongpat et al., 2021) 
 7. วิเคราะห์ข้อมูลและสรุปผลการวิจัย 
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การวิเคราะห์ข้อมูล 
 การวิจัยนี้วิเคราะห์ข้อมูลรุ่นของกลุ่มผู้เข้า
ใช้งานเฟซบุ๊กแฟนเพจ เอบีซี ใช้สถิติเชิงพรรณนา คือ
ค่าร้อยละ (percentage) ส่วนข้อมูลส่วนประสมทาง
การตลาดในการใช้บริการสื่อสังคมออนไลน์เฟซบุ๊ก
แฟนเพจ ใช้สถิติเชิงพรรณนา คือค่าร้อยละ และ
ค่าเฉล ี ่ย (mean) การเปร ียบเทียบช่วงว ัยของ
ผ ู ้บร ิ โภคที ่ ให ้ความสำค ัญก ับส ่วนประสมทาง
การตลาดใช้สถิติวิเคราะห์ one-way ANOVA และ
ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะอื่น ๆ ใช้การวเิคราะห์
เนื้อหา ทั้งนี้เพื่อให้ได้ผลการวิจัยตามวัตถุประสงค์ 
จากนั้นนำผลที่ได้วิเคราะห์ข้อมูลเชิงบรรยายเพื่อ
นำเสนอพฤติกรรมของผู้บริโภคในแต่ละช่วงวัยที่ใช้
บริการสื่อสังคมออนไลน์ในการซื้อส้มโอ กรณีศึกษา 
เฟซบุ๊กแฟนเพจ เอบีซี 

ผลการศึกษา 
 1. ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบ
แบบสอบถามในแต ่ละช ่วงว ัย (Table 1) พบว่า 
ผู้บริโภคที่เข้าตอบแบบสอบถามออนไลน์ผ่านทาง
เฟซบุ๊กแฟนเพจ แบ่งตามช่วงวัยทั้งหมด 4 ช่วงวัย 
ได้แก่ Generation-B หรือที่เรียกว่า baby boomer 
เป็นกลุ่มผู้ที่มีอายุสูงกว่า 58 ปีขึ้นไป จำนวน 79 คน 
คิดเป็นร้อยละ 19.75 Generation-X มีอายุ 42-58 
ป ี  จ ำ น วน  153 ค น  ค ิ ด เ ป ็ น ร ้ อ ย ละ  38.25 
Generation-Y มีอายุ 25-41 ปี จำนวน 121 คน คิด
เป็นร้อยละ 30.25 และ Generation-Z มีอายุต่ำ 25 
ปี จำนวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 11.75 

 

Table 1. The general information of respondents in each generation 
Generation Age (years) Amount Percent 
Generation-B > 58 79 19.75 
Generation-X 42-58 153 38.25 
Generation-Y 25-41 121 30.25 
Generation-Z < 25 47 11.75 

Total 400 100 

 2. ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของ
พฤติกรรมทางการตลาดจากการให้บริการสื่อสังคม
ออนไลน์ในการซื้อส้มโอของผู้บริโภคแต่ละช่วงวัย
ตามลักษณะของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
(Table 2) มีดังนี้  
 2.1 ช่วงวัย Generation-B ให้ความสำคัญ
กับด้านบุคคล (การให้คำแนะนำ) มีค่าเฉลี่ย 4.74 อยู่
ในระดับมากที่สุด ด้านราคามีค่าเฉลี่ย 4.52 อยู่ใน
ระดับมากที่สุด ด้านผลิตภัณฑ์มีค่าเฉลี่ย 4.42 อยู่ใน
ระดับมาก ด้านการส่งเสริมการตลาดมีค่าเฉลี่ย 3.51 
อยู่ในระดับปานกลาง ด้านลักษณะทางกายภาพของ
สินค้ามีค่าเฉลี่ย 3.45 อยู่ในระดับปานกลาง ด้าน

ช่องทางการจัดจำหน่ายมีค่าเฉลี่ย 3.32 อยู่ในระดับ
ปานกลาง และด้านกระบวนการให้บริการมีค่าเฉลี่ย 
2.74 อยู่ในระดับปานกลาง ตามลำดับ 
 2.2 ช่วงวัย Generation-X ให้ความสำคัญ
กับด้านผลิตภัณฑ์มีค่าเฉลี่ย 4.68 อยู่ในระดับระดับ
มากที่สุด ด้านการส่งเสริมการตลาดมีค่าเฉลี่ย 4.52 
อยู่ในระดับมากที่สุด ด้านบุคคล (การให้คำแนะนำ) 
มีค่าเฉลี่ย 4.38 อยู่ในระดับมาก ด้านช่องทางการจัด
จำหน่ายมีค่าเฉลี่ย 4.25 อยู่ในระดับมาก ด้านราคามี
ค่าเฉลี ่ย 4.21 อยู ่ในระดับมาก ด้านลักษณะทาง
กายภาพของสินค้า 4.21 อยู่ในระดับมาก และด้าน
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กระบวนการให้บริการมีค่าเฉลี่ย 3.74 อยู่ในระดับ
มาก ตามลำดับ 
 2.3 ช่วงวัย Generation-Y ให้ความสำคัญ
กับด้านการส่งเสริมการตลาดมีค่าเฉลี่ย 4.78 อยู่ใน
ระดับมากที ่ส ุด ด้านช่องทางการจัดจำหน่ายมี
ค่าเฉลี่ย 4.78 อยู่ในระดับมากที่สุด ด้านผลิตภัณฑ์มี
ค่าเฉลี่ย 4.65 อยู่ในระดับมากท่ีสุด ด้านลักษณะทาง
กายภาพของสินค้ามีค่าเฉลี่ย 4.52 อยู่ในระดับมาก
ที่สุด ด้านกระบวนการให้บริการมีค่าเฉลี่ย 4.34 อยู่
ในระดับมาก ด้านราคามีค่าเฉลี่ย 4.25 อยู่ในระดับ
มาก และด้านบุคคล (การให้คำแนะนำ) มีค่าเฉลี่ย 
3.64 อยู่ในระดับมาก ตามลำดับ 

 2.4 ช่วงวัย Generation-Z ให้ความสำคัญ
กับด้านราคามีค่าเฉลี่ย 4.78 อยู่ในระดับมากที่สุด 
ด้านผลิตภัณฑ์มีค่าเฉลี่ย 4.54 อยู่ในระดับมากที่สุด 
ด้านช่องทางการจัดจำหน่ายมีค่าเฉลี่ย 4.25 อยู่ใน
ระดับมาก ด้านลักษณะทางกายภาพของสินค้ามี
ค่าเฉลี่ย 4.21 อยู่ในระดับมาก ด้านบุคคล (การให้
คำแนะนำ) มีค่าเฉลี่ย 3.78 อยู่ในระดับมาก และ
ด้านการส่งเสริมการตลาดมีค่าเฉลี ่ย 3.52 อยู ่ใน
ระดับมาก ตามลำดับ 
 

 

Table 2. The analysis of differences in marketing behavior from social media services in purchasing 
pomelo of consumers in each generation according to marketing mix 

Marketing mix factors 
Generation 

Gen-B Gen-X Gen-Y Gen-Z 

Product 4.42 4.68 4.65 4.54 

Price 4.52 4.21 4.25 4.78 

Place 3.32 4.25 4.78 4.25 

Promotion 3.51 4.52 4.78 3.52 

People (advising) 4.74 4.38 3.64 3.78 

Physical Evidence 3.45 4.21 4.52 4.21 

Process 2.74 3.74 4.34 3.87 

Mean 3.81 4.28 4.42 4.13 

Remarks: 4.51-5.00 = Extremely satisfied, 3.51-4.50 = Very satisfied, 2.51-3.50 = Moderately 
satisfied, 1.51-2.50 = Slightly satisfied, and 1.00-1.51 = The most slightly satisfied 

 3. ผลการเปรียบเทียบช่วงวัยของผู้บริโภค
ที ่ ใช ้บร ิการส ื ่อส ังคมออนไลน์ในการซื ้อส ้มโอ 
กรณีศึกษา เฟซบุ๊กแฟนเพจ เอบีซี (Table 3) พบว่า 

ผู้บริโภคที่มีช่วงวัยที่แตกต่างกันให้ความสำคัญกับ
ส่วนประสมทางการตลาดที่ไม่แตกต่างกัน 
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Table 3. Comparison of consumers’ generations using social media services to buy pomelo, a case 
study of ABC Facebook Fanpage ABC 

Source of variation SS df MS F P-value 

Between groups 1.432 3 0.477 1.905 0.156 

Within groups 6.014 24 0.251   

Total 7.446 27    
Remarks: *P < 0.05 

วิจารณ์ 
 การวิเคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรม
การใช้บริการสื่อสังคมออนไลน์เฟซบุ๊กแฟนเพจ เอบี
ซี ในการซื ้อส้มโอของผู ้บร ิโภคแต่ละช่วงวัยให้
ความสำคัญกับส ่วนประสมทางการตลาดที ่ไม่
แ ต ก ต ่ า ง ก ั น  ส อ ด ค ล ้ อ ง ก ั บ ก า ร ว ิ จ ั ย ข อ ง 
Keandoungchun, et al. (2018) ที่ได้ทำการศึกษา
พฤติกรรมผู้บริโภคในการซื ้อสินค้าผ่านสื ่อสังคม
ออนไลน์พบว่าช่วงอายุไม่ได้มีผลต่อพฤติกรรมในการ
แสดงออกของผู้บริโภค และเนื่องจากสินค้าในการ
วิจัยนี้เป็นส้มโอนครชัยศรี ซึ่งเป็นลูกค้าเฉพาะกลุ่ม
และมีล ักษณะความต้องการที ่คล้ายคลึงก ัน มี
ความชอบที่เหมือนกัน จึงส่งผลต่อพฤติกรรมและ
การให้ความสำคัญกับส่วนประสมทางการตลาดที่ไม่
แตกต่างกันมากนักในแต่ละช่วงวัย และเมื่อพิจารณา
ปัจจัยการตลาดรายด้าน พบว่า 1) ด้านผลิตภัณฑ์ส้ม
โอประกอบด้วยผลส้มโอ และลักษณะของส้มโอที่
สามารถสื่อถึงความเป็นอัตลักษณ์ของสายพันธุ์ ซึ่ง
ผู้บริโภคทุกช่วงวัยรับรู้ได้ถึงคุณค่าพื้นฐานที่จะได้รับ 
ร ่วมถึงจุดเด่น และคุณสมบัติที ่ตอบสนองความ
ต้องการได้ 2) ปัจจัยการตลาดด้านราคามีลักษณะ
เป็นราคามาตรฐานหรือราคากลางในท้องตลาดทั่วไป 
ซึ ่งการตั ้งราคามีความสำคัญต่อการโน้มน้าวใจ
ผู้บริโภคได้มากในทุกช่วงวัย 3) ปัจจัยการตลาดดา้น
ช่องทางการจัดจำหน่าย ปัจจุบันการเข้าถึงสินค้าโดย
ใช้สื่อสังคมออนไลน์เป็นสื่อกลางมีความนิยมอย่าง
แพร่หลายในผู้บริโภคกลุ่มผู้ใช้สมาร์ตโฟนทุกช่วงวัย
และมีแนวโน้มสูงขึ ้น สอดคล้องกับการวิจัยของ 

Damjub (2019) แสดงการใช้สื่อสังคมออนไลน์ของ
คนไทยตลอดปี พ.ศ. 2561 จนถึง พ.ศ. 2562 คน
ไทยใช้อินเทอร์เน็ตนานขึ้น โดยเฉพาะอย่างยิ ่งวัย
ทำงานและวัยเรียนหนังสือ 4) ปัจจัยการตลาดด้าน
การส่งเสริมการขายส้มโอนครชัยศรีที ่มีผลผลิต
จำนวนมากออกสู ่ตลาดเดือนสิงหาคม ถึงเดือน
กันยายนของทุกปี ดังนั้นเพื่อลดความเสี่ยงที่จะทำ
ให้ส้มโอเกิดความเสียหายเน่าเสีย และรสชาติของ
สินค้าที่เปลี่ยนไป เนื่องจากการจำหน่ายสินค้าได้
ล่าช้าในช่วงเวลาดังกล่าว จึงควรส่งเสริมการขาย
ล่วงหน้า เช่น การโฆษณาผ่านสื่อสังคมออนไลน์ 
และการสร้างเนื ้อหาทางการตลาดในช่วงใกล้
ฤดูกาลอย่างต่อเนื่อง เป็นการเตรียมความพร้อมใน
การรับรู ้ให้กับผู ้บริโภคซึ ่งเป็นลูกค้าเฉพาะกลุ่ม 
สอดคล้องกับการวิจัยของ Hengboriboon, et al. 
(2016) แสดงถึงปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ
มะนาวด้านการส่งเสริมการตลาดควรมีการลดราคา
เมื่อมีการสั่งล่วงหน้าอยู่ในระดับสำคัญมาก แสดงให้
เห็นว่าเป็นการวางแผนการจำหน่ายผลผลิตออกสู่
ตลาด  5) ปัจจัยการตลาดด้านบุคคลให้คำแนะนำ
เกี่ยวกับสินค้าและบริการ ซึ่งจะส่งผลมากหรือน้อย
ขึ้นอยู่กับความสามารถของผู้ดูแลเฟซบุ๊กแฟนเพจที่
จะสามารถสร้างความพึงพอใจให้แก้ผู้บริโภคที่เข้ามา
สอบถามหรือขอคำแนะนำ 6) ปัจจัยการตลาดด้าน
ลักษณะทางกายภาพของสินค้าสอดคล้องกับการวจิยั
ข อ ง  Angkananon and Howongsakul (2021 ) 
ทำการศึกษาแนวทางการทำการตลาดออนไลน์สินคา้
หนึ ่งตำบลหนึ ่งผลิตภัณฑ์ผ่านเฟซบุ ๊กเพจ พบว่า 
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ปัจจัยการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพของสินค้า 
ซึ่งเป็นตัวกำหนดภาพลักษณ์ของสินค้าท่ีวางจำหน่าย
ในเฟซบุ๊กแฟนเพจ เนื่องจากลูกค้าไม่สามารถเลือก
สินค้าได้โดยตรงต้องอาศัยความไว้ใจจากร้านค้าใน
การคัดเลือกสินค้าส่งให้ลูกค้า หากลูกค้าเกิดความพึง
พอใจต่อสิ่งที่ได้รับจะเกิดการซื้อซ้ำ แม้สินค้าจะมี
ราคาค่อนข้างสูงแต่ก็รู้สึกคุ้มค่าในการซื้อ นอกจากนี้
การวิจัยของ Narintarangkul Na Ayudhaya and 
Srikanlayaniwart (2020) ศึกษาพฤติกรรมการซื้อ
และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ไรซ์เบอร์รี ่บราวนี่อบกรอบ
ผสมอัลมอนด์ของผู้บริโภคในจังหวัดพิษณุโลก ซึ่ง
ผู ้ตอบแบบสอบถามให้ความสำคัญต่อปัจจัยด้าน
ราคาต้องมีความคุ้มค่ากับคุณภาพเป็นลำดับแรก 
และ 7) ปัจจัยการตลาดด้านกระบวนการให้บริการ
ของเฟซบุ๊กแฟนเพจ ซึ่งผู้ขายจำเป็นจะต้องศึกษา
ข้อมูลการให้บริการถึงความจำเป็นจะต้องมีขั้นตอน
อย่างไรบ้าง ทั้งกระบวนการบนเฟซบุ๊กแฟนเพจที่
ต้องปฏิบัติการต่อลูกค้า และกระบวนการหลังร้านท่ี
จะต้องดำเนินการจัดส่งสินค้า สอดคล้องกับการวจิัย
ของ Chunsit and Kiatpanont (2021) ที่แสดงให้
เห็นถึงการใช้ต้นแบบแชทบอทสามารถให้บริการ
ลูกค้าในการตอบคำถามพื้นฐานได้ดี ลูกค้าเกิดความ
พึงพอใจในบริการ เนื่องจากสามารถเข้าถึงข้อมูลได้
ตลอด 24 ชั ่วโมง และลดภาระการทำงานของ
พนักงานในการตอบคำถามซ้ำได้ 

สรุป 
การวิจัยนี้แสดงให้เห็นว่าพฤติกรรมทางการ

ตลาดของผู้บริโภคในแต่ละช่วงวัยที่ใช้บริการสื่อสังคม
ออนไลน์ในการซื้อส้มโอ กรณีศึกษา เฟซบุ๊กแฟนเพจ เอ
บีซี ไม่มีความแตกต่างกัน อาจเกิดจากการปรบัตวัในช่วง
ระยะเวลาที่ผ่านมาที่มีการซื้อขายผ่านสื่อสังคมออนไลน์
ในยุคการตลาดดิจิทัล เป็นการสร้างการรับรู ้ให้เกิด
ขึ้นกับกลุ่มผู้บริโภค ในคนวัยต่าง ๆ  อาทิ เฟซบุ๊กแฟน
เพจ ไลน์ และอินสตาแกรม เป็นต้น นอกจากส้มโอเป็น
สินค้าเฉพาะกลุ่มลูกค้าที่มีความชื่นชอบเป็นเอกลักษณ์

เฉพาะตัว จึงมีความเข้าใจลักษณะของสินค้าเปน็อย่างดี 
ซึ่งผู้จัดจำหน่ายสินค้าบนเฟซบุ๊กแฟนเพจในกรณีศึกษา
ได้เขียนเนื ้อหาทางการตลาด และประชาสัมพันธ์
เกี่ยวกับตัวสินค้า ราคา สายพันธุ์ วิธีดำเนินการสั่งซื้อ
สินค้า และสถานที่ตั ้งของร้านค้า ลูกค้าจึงเกิดความ
มั ่นใจ เข ้าใจเป็นอย่างดี ส ่งผลต่อพฤติกรรมทาง
การตลาดของแต่ละช่วงวัยเป็นไปในทิศทางเดียวกัน  
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