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ปัจจัยการตลาดทีม่ผีลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าออนไลน์ของผู้บริโภค 
ในอ าเภอเมอืง จังหวดัขอนแก่น1 

Factors Affecting Online Shopping Decision Behavior of Consumers  
in Mueang District, Khon Kaen Province 

 

ปิยนุช พนัเดช2 
 
บทคัดย่อ 
  การวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ปัจจยัทางการตลาด และ พฤติกรรม
ในการซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ของผูบ้ริโภค รวมถึงการศึกษาปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ และปัจจยั
ทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ของผูบ้ริโภค กลุ่ม ตวัอย่างท่ีใช้ใน
การศึกษาวจิยั คือ ผูบ้ริโภคใน อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น จ านวน 400 คน โดยใช ้แบบสอบถามออนไลน์
เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล และน าขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์ผลค่าทางสถิติตามวตัถุประสงค์ของ
งานวิจยั ซ่ึงสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล คือ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และ 
Independent Sample t-test, และ Chi-square ผลการศึกษา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ
26 - 30 ปี มีระดบั การศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า มีอาชีพ นกัเรียน/นกัศึกษา และ มีรายไดต้  ่ากวา่ 15,000 
บาท ส่วนใหญ่ส่ือท่ีใชคื้อ Shoppee มีพฤติกรรมการซ้ือ 1 – 2 คร้ังต่อ เดือน และเลือกซ้ือในระดบัราคา 1,000 
-5,000 บาท ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ทางส่ือออนไลน์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้ในส่วนของการศึกษาปัจจยัการตลาดท่ีมี
ผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ พบว่า ปัจจยัทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นส่งเสริมการตลาด ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
 
ค าส าคญั: ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ออนไลน์ (4Ps),   พฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์ 
 
 
 
 
 

                                                           
1 บทความน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการคน้ควา้อิสระเร่ือง ปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภค 
ในอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 
2 นกัศึกษาปริญญาโท โครงการทวิปริญญาโท หลกัสูตรทวิปริญญาโททางรัฐประศาสนศาสตร์และบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัรามค าแหง 
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Abstract 
 This research aims to study the demographic factors Market factors and behavior in shopping 
through online media of consumers as well as the study of demographic factors and market factors 
affecting the behavior of consumers in shopping online. The examples bunch utilized in the review was 
customers in Muang District, Khon Kaen region with 400 individuals by utilizing an internet-based survey 
as the instruments in gathering information. The information was broken down for factual motivations 
behind the examination program. The measurements utilized for information investigation were 
expressive insights incorporating rate, mean and standard deviation and quantitative insights incorporating 
Independent Sample t-test and Chi-square. The study found that the majority was female between 26-30 
years of education, Bachelor's degree or equivalent, Job as students that had less than 15,000 baht. Most 
media used is Shoppee Buying behavior 1 - 2 times per month and choose to purchase in price between 
1,000-5,000 baht. The result of hypothesis testing found that the demographic factor affecting the media 
used in the purchase of different goods including age, education level and income. The market factors 
relation to affecting online shopping decision behavior of consumers. 
 
Keyword:   Online marketing mix factors (4Ps),   Behavior in online shopping. 
 
บทน า 

ในช่วงไม่ก่ีปีมาแนวโนม้กิจการคา้โลกไดเ้ขา้ระบบออนไลน์ รวมทั้งการเติบโตอยา่งต่อเน่ืองในทุก
ปี เทคโนโลยีและอินเทอร์เน็ตปัจจุบนัเป็นส่ิงจ าเป็นท่ีผูป้ระกอบธุรกิจจะตอ้งท าความเขา้ใจรวมทั้งน ามาใช้
ใหเ้กิดประโยชน์สูงสุด การประกอบธุรกิจ E-COMMERCE จะช่วยท าให้มีประสิทธิภาพเพิ่มข้ึนส าหรับการ
ด าเนินธุรกิจ เพิ่มความสะดวกรวดเร็ว และเป็นช่องทางท่ีผูป้ระกอบธุรกิจ SMES สามารถสู้กบับริษทัใหญ่ ๆ 
และออกสู่ตลาดโลกได ้ กระทัง่…เกิดการแพร่ระบาดของ COVID-19 ข้ึน 

การแพร่ระบาดของโรคติดเช้ือไวรัสCOVID-19 ส่งผลใหเ้กิดพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลง
ไป โดยพบว่ามีการเปล่ียนแปลงไปใช้ E-COMMERCE มากข้ึนอย่างรวดเร็ว ผูบ้ริโภคถูกบงัคบัให้ตอ้ง
ปรับตวักบัการซ้ือสินคา้ประจ าวนัและผลิตภณัฑ์อ่ืน ๆ ผ่านทางออนไลน์แทน เม่ือตอ้งเผชิญหน้ากบัการ
แพร่ระบาดของ COVID-19 ท่ีเป็นเหตุให้เกิดการล็อกดาวน์ รวมทั้งการเวน้ระยะห่างทางสังคม ซ่ึงเม่ือการ
ซ้ือของออนไลน์กลายเป็นกิจวตัรประจ าวนัของผูบ้ริโภคแลว้นั้น ท าให้พวกเขาเปิดรับการใชจ่้ายผา่นทาง E-
COMMERCE มากข้ึน มีผลต่อผูป้ระกอบธุรกิจดั้งเดิมท่ีตอ้งเร่งปรับตวัโดยหนัมาท า E-COMMERCE เพื่อ
รองรับความตอ้งการดา้นน้ี ท าใหมู้ลค่า E-COMMERCE เติบโตข้ึนแบบกา้วกระโดด 

เม่ือพิจารณาจากอตัราการเติบโตมูลค่า E-Commerce ตามกลุ่มอุตสาหกรรม พบว่า ช่วงปี 2561-
2562 อุตสาหกรรมท่ีมีมูลค่า E-Commerce เติบโตสูงสุด 3 อนัดบัแรก คือ อุตสาหกรรมการประกนัภยั 
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เติบโตถึง 33.62% รองลงมา คือ อุตสาหกรรมการขนส่ง 31.30% และอุตสาหกรรมศิลปะ ความบนัเทิงและ
นันทนาการ 21.63% โดยประเภทสินค้าและบริการ ในกลุ่มอุตสาหกรรมศิลปะ ความบันเทิง และ
นนัทนาการ ท่ีมีมูลค่าเติบโตจากปี 2561 มากท่ีสุด คือ ธุรกิจการศึกษา บริการท่ีเก่ียวขอ้งแอปพลิเคชัน 
เพิ่มข้ึน 42.56% รองลงมา คือ ธุรกิจเพลง โรงภาพยนต์และ E-Movie เพิ่มข้ึน 31.55% และ ธุรกิจเกม
ออนไลน์ เพิ่ม 2.52% ทั้งน้ี ยงัคาดการณ์วา่ ในปี 2563 การเติบโตมูลค่า E-Commerce ในอุตสาหกรรมศิลปะ 
ความบนัเทิง และนนัทนาการอาจแนวโนม้ลดลง เน่ืองจากการเขา้มาของ Media Streaming Platform ของ
ต่างชาติท่ีเพิ่มมากข้ึน ประกอบกบัสัดส่วนมูลค่าของ Digital Media เช่น Facebook YouTube LINE และ 
TikTok ท่ีเติบโตข้ึน 

จากขอ้มูลท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้ ผูว้จิยัจึงไดจ้ดัท าการวจิยัในหวัขอ้เร่ือง “ปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น” เน่ืองจากผูว้ิจยัมองเห็นวา่ธุรกิจพาณิชย ์
อิเล็กทรอนิกส์ (E-commerce) ในประเทศไทยในปัจจุบนัมีการขยายตวัอยา่งต่อเน่ือง จึงน่าจะเป็นโอกาสท่ีดี
ส าหรับผูป้ระกอบธุรกิจท่ีจะต่อยอดและพฒันาปรับปรุงธุรกิจให้มีความแข็งแกร่งเพื่อสามารถเขา้มาแข่งขนั
ในตลาดท่ีก าลงัเติบโตน้ีไดอ้ยา่งมีคุณภาพ โดยผูว้จิยัมองเห็นวา่ การวิเคราะห์ตลาดเฉพาะกลุ่มท่ีก าลงัเติบโต
อยา่งเน่ือง ท าให้ผูป้ระกอบธุรกิจสามารถตดัสินใจประกอบธุรกิจในกลุ่มท่ีมีความตอ้งการสูงในตลาดท่ีมี
โอกาสเติบโตในอนาคต รวมทั้งอาจจะตอ้งท าการศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้เฉพาะกลุ่มใหม้ากยิง่ข้ึน 

 
ค าถามการวจัิย 
  1. ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดั
ขอนแก่นอยา่งไร 
  2. ปัจจยัการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง 
จงัหวดัขอนแก่นหรือไม่ 
 
วตัถุประสงค์ของการวจัิย   

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดั
ขอนแก่น 

2. เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคใน
อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 

3. เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 

 
 



วารสารโครงการทวปิริญญาทางรัฐประศาสนศาสตร์และบริหารธุรกิจ      4 

สมมติฐานการวจัิย 
 1. ทางประชากรมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดั
ขอนแก่น 
 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภค
ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 
 
ขอบเขตของการวจัิย 

การวิจยัน้ีตอ้งการศึกษา ปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในอ าเภอ 
จงัหวดัขอนแก่น ในกลุ่มประเภทสินคา้เส้ือผา้แฟชัน่ เคร่ืองส าอาง อุปกรณ์กีฬา อุปกรณ์ IT GADGET 

 1. ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั โดยจ าแนกเป็นเพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ 
และรายไดต่้อเดือน 

2. ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4P’s ส่วนประสมการตลาด สามารถน ามาใชเ้ป็นกลยุทธ์ในการ
วางแผน การตลาดประกอบด้วย ปัจจัยด้านผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

 
ทฤษฎีและแนวคิดทีเ่กีย่วข้องกบัการวจัิย 
  แนวคิดและทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546) ไดก้ล่าววา่ ทฤษฎีดา้นส่วนประสมทาง การตลาด เป็นปัจจยัทาง
การตลาดเพื่อตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจแก่ลูกคา้ กลุ่มเป้าหมาย หรือเพื่อกระตุน้ให้
กลุ่มลูกคา้เป้าหมายเกิดความตอ้งการสินคา้และบริการของตน ประกอบดว้ย ส่วนประกอบ 4 ประการหรือ 
4P’s คือ  

1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความตอ้งการหรือความ
จ าเป็นของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ยส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได ้ ผลิตภณัฑ์จึงเป็นไดท้ั้ง
สินคา้และบริการ ซ่ึงตอ้งมี อรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ใน ความรู้สึกของ ลูกคา้ จึงท าให้
ผลิตภณัฑส์ามารถขายได ้ 

2. ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินหรือส่ิงแลกเปล่ียนท่ีมีความจ าเป็นตอ้งจ่าย เพื่อให้ได ้ สินคา้
หรือผลิตภณัฑ์ ซ่ึงหมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุนของลูกคา้ ผูบ้ริโภค เปรียบเทียบ
ระหวา่งคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์กบัราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์ ถา้คุณค่าสูงกวา่ ราคา ผูบ้ริโภคก็จะ
ตดัสินใจซ้ือ  

3. การจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบสถาบนัและ กิจกรรม ท่ีใช้
เพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย คือ สถาบนัการตลาด ส่วน
กิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตวัของสินคา้ประกอบดว้ยการขนส่งและการ เก็บรักษาสินคา้คงคลงั  
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4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจต่อ ตรา
สินคา้หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใชเ้พื่อจูงใจ (Persuade) ให้เกิดความตอ้งการ เพื่อเตือน
ความทรงจ า (Remind) ในผลิตภณัฑ์ โดยคาดคิดวา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการ
ซ้ือ หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้าง ทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ 
การติดต่อส่ือสารอาจะใช้พนกังานขาย (Personal selling) ท าการขาย และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น 
(Non personal selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลาย ประการ ซ่ึงเลือกใชไ้ดห้ลากหลาย โดยการ
เลือกใชใ้หพ้ิจารณาความเหมาะสมของเคร่ืองมือการ ส่ือสารทางการตลาดกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์คู่แข่ง  
  แนวคิดและทฤษฎทีีเ่กีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือ 

Schiffman & Kanuk (2014 อา้งใน บดินทร์ภทัร์ สิงห์โต, 2558) ไดใ้ห้ความหมายของกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภควา่ หมายถึง ขั้นตอนในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์จากสองทางเลือก ข้ึนไป พฤติกรรม
ผูบ้ริโภคจะพิจารณาในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจ ทั้งดา้นจิตใจ (ความรู้สึกนึกคิด) และพฤติกรรม
ทางกายภาพ การซ้ือเป็นกิจกรรมดา้นจิตใจ และกายภาพซ่ึงเกิดข้ึน ในช่วงระยะเวลาหน่ึง กิจกรรมเหล่าน้ีท า
ให้เกิดการซ้ือ และเกิดพฤติกรรมการซ้ือตามบุคคลอ่ืน ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Buying decision 
process) เป็นล าดบัขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือของ ผูบ้ริโภค พบวา่ผูบ้ริโภคผา่นกระบวนการ 5 ขั้นตอน 
(ขวญัดี ศรีไพโรจน์ และละเอียด ศิลาน้อย, 2558) คือ การรับรู้ถึงความตอ้งการ การคน้หาข้อมูลการ
ประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และ พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ซ่ึงแสดงให้ เห็นว่ากระบวนการซ้ือ
เร่ิมตน้ก่อนการซ้ือจริงๆ และมี ผลกระทบหลงัการซ้ือ  

ดงันั้นจึงกล่าวโดยสรุปไดว้า่ การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) อาจหมายถึง พฤติกรรม การ
แสดงออกและความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคในการจะซ้ือหรือไม่ซ้ือผลิตภณัฑ์ใดผลิตภณัฑ์หน่ึง อนัมีผลมา
จากความคิดทั้งเหตุผลและความรู้สึกในตวัผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์นั้น ๆ ซ่ึง พฤติกรรม ดงักล่าวท าให้มี
ผลกระทบต่อตวัผูบ้ริโภคเองในแง่ของการซ้ือคร้ังต่อไปและมีผลกระทบ ต่อบุคคลรอบ ขา้งหรือบุคคล
ทัว่ไปท่ีมีความตอ้งการจะซ้ือผลิตภณัฑ์โดยอาศยัขอ้มูลทศันคติจาก ประสบการณ์การ ซ้ือของบุคคลท่ีเคย
ซ้ือผลิตภณัฑท่ี์ตนเองสนใจมาสนบัสนุนความตอ้งการของ ตนเองวา่ควรจะซ้ือ หรือไม่  

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ ฉตัยา เสมอใจ และ มทันียา สมนิ (อา้งใน บดินทร์ภทัร์ สิงห์โต, 2558) 
ไดก้ล่าวไวว้า่ปัจจยัท่ีมี ผลต่อการตดัสินใจของ ผูบ้ริโภควา่ ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะมีความแตกต่างกนั เป็นผล
มาจากความ แตกต่างกนัของลกัษณะทางกายภาพ และสภาพแวดลอ้มของแต่ละบุคคลท าให้การตดัสินใจซ้ือ
ของ แต่ละบุคคลมีความแตกต่างกนัปัจจยัท่ีมีผล ต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคมี 2 ประการ คือ  

1. ปัจจยัภายใน เป็นปัจจยัท่ีเกิดจากตวับุคคลในดา้นความคิดและการแสดงออก ซ่ึงมี พื้นฐานมาจาก 
สภาพแวดลอ้มต่างๆ โดยมีปัจจยัภายในประกอบดว้ยองค์ประกอบต่างๆ ไดแ้ก่ ความ จ าเป็น ความตอ้งการ 
และความปรารถนา แรงจูงใจ บุคลิกภาพ ทศันคติ การรับรู้ และการเรียนรู้ 

2. ปัจจยัภายนอก เป็นปัจจยัท่ีเกิดจาก ส่ิงแวดลอ้มรอบตวัของบุคคล โดยมีอิทธิพลต่อ ความคิดและ 
พฤติกรรมของผูบ้ริโภค ปัจจยัภายนอก แบ่งออกเป็นองคป์ระกอบท่ีส าคญั 6 ประการ คือ สภาพเศรษฐกิจ 
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ครอบครัว สังคม วฒันธรรม การ ติดต่อธุรกิจและสภาพแวดลอ้ม (ฉตัยา เสมอใจ และมทันียา สมนิ, 2545, 
หนา้ 23 อา้งใน พุทธชาด อินทร์บ ารุง, 2558)  

จากทฤษฎีการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ดงักล่าว พบวา่ผูบ้ริโภคมีการหาขอ้มูลหลายๆดา้น ก่อนท่ีจะ
เกิดการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ โดยมีปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดเป็นปัจจยัภายนอก ท่ีกระตุน้ให้
เกิดการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค โดยผูบ้ริโภคจะประเมินทางเลือกในการซ้ือ สินคา้จากส่วน
ประสมทางการตลาดเป็นหลกั ผูว้จิยัจึงเห็นวา่ ส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภคเป็นอยา่งมาก  

แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
ความหมายของ พฤติกรรมผูบ้ริโภคตาม Kotler, 1999 (อา้งถึงในศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2550) หมายถึง 

กระบวนการตดัสินใจท่ีส่งผลให้เกิดการกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึง เพื่อการ จดัหาให้ไดม้าซ่ึงการใช้
สินคา้และบริการ ซ่ึงหมายรวมถึง กระบวนการใช้สินคา้หรือใช้ บริการ ต่อมา Kotler (2002) ได้ให้
ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคเพิ่มเติมว่า เป็นพฤติกรรมซ่ึง ผูบ้ริโภคท าการคน้หา การซ้ือ การใช้
ประโยชน์ และการประเมินผลกบัสินคา้หรือบริการท่ี ตอบสนองความตอ้งการของตนเอง ภายใตเ้ง่ือนไข
ของทรัพยากรท่ีมีอยูอ่ยา่งจ ากดัไดแ้ก่ เงิน เวลา เพื่อการบริโภคหรือใชบ้ริการ 

Schiffman & Kanuk (2010) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคท าการ
คน้หา การคิด การซ้ือ การใช้ การประเมินผลเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการโดยคาดหวงัว่าส่ิง เหล่านั้นจะ
สามารถตอบสนองความตอ้งการของตนเองได ้

Kotler (2012) ไดว้ิเคราะห์วา่การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการคน้หาหรือวิจยัท่ี เก่ียวกบั
พฤติกรรมการซ้ือและบริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของ
ผูบ้ริโภค ค าตอบท่ีได้จะช่วยให้สามารถจดักลยุทธ์การตลาดท่ีสามารถตอบสนองความ พึงพอใจของ
ผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม  

ดงันั้น การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค จึงเป็นเร่ืองของการศึกษาการตดัสินใจของผู ้บริโภค วา่เกิด
จากปัจจยัอิทธิพลอะไรเป็นตัวก าหนด หรือท่ีเป็นตัวสาเหตุท่ีท าให้มีการตดัสินใจซ้ือดังกล่าว ตาม
ความหมายขา้งตน้น้ีพฤติกรรมในขณะท าการซ้ือ (ท่ีเราไดเ้ห็นเป็นการกระท าโดยทัว่ไปของลูกคา้) จึงเป็น
เพียงขั้นตอนสุดทา้ยหรือปลายเหตุของกระบวนการพิจารณาการตดัสินใจซ้ือ และใน การ ตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค หรือพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีแทจ้ริง จะประกอบดว้ยอิทธิพลของปัจจยั ต่างๆหลายประการ เช่นความ
ตอ้งการการเรียนรู้ความนึกชอบพอ ทศันคติความเขา้ใจ จากกลุ่มทาง สังคม ตลอดจนวฒันธรรมปัจจยัจ่างๆ
เหล่าน้ีไดมี้อยูใ่นความนึกคิดและจิตใจของทุกคน ซ่ึงต่างก็ไดมี้ การสร้างสมและขดัเกลามาตามกระบวนการ
ตามความนึกคิดและจิตวิทยาของตนเอง ตามสังคมและ วฒันธรรมแวดล้อมท่ีแตกต่างกนั จากอดีตถึง
ปัจจุบนั ซ่ึงท าใหคุ้ณลกัษณะท่ีแทจ้ริงภายในของ ผูบ้ริโภคแตกต่างกนัไปดว้ย  
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กรอบแนวคิดการวจัิย 

 
ระเบียบวธีิวจัิย  
          1. รูปแบบการวจัิย 

    การวิจยัในคร้ังน้ี เป็นการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) ขอ้มูลท่ีใช้ในการวิจยัส่วนใหญ่จะ
เป็นขอ้มูลเชิงปริมาณ (Quantitative Data) จากแหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) จากเคร่ืองมือแบบส ารวจ
ท่ีไดจ้ดัท าข้ึน 
  2. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  

    ประชากรเป้าหมายท่ีใช้ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 
โดยท าการสุ่มผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น รวมทั้งส้ินจ านวน 416,285 คน (กองแผนและ
งบประมาณ อบจ.ขอนแก่น) ผูว้ิจยัค  านวณหาขนาดตวัอยา่งโดยการใชก้ารเลือกตวัอยา่งแบบโควตา้ (Quota 
Sampling) หรือการเก็บขอ้มูลจากตวัอยา่งท่ีตรงกบัเง่ือนไขจนกระทัง่ครบจ านวนท่ีก าหนดไว ้(สุจิตรา บุณย
รัตพนัธ์ุ, 2556) คิดค านวณจากสัดส่วนของประชากรในการวิจยั จากจ านวนประชากร 416,285 คน ผูว้ิจยั
ค  านวณหาขนาดตวัอยา่งตามวธีิของ Taro Yamane (1967) ไดจ้  านวน 400 คน 

3. ตัวแปรทีใ่ช้ในการวจัิย การศึกษาวจิยัน้ีมีตวัแปรอิสระและตวัแปรตามท่ีใชใ้นการวจิยั ดงัน้ี 
   ตัวแปรอสิระ (Independent Variable) ซ่ึงประกอบไปดว้ย 2 ปัจจยั ดงัน้ี  

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 

- เพศ 

- อายุ 

- ระดบัการศึกษา 

- อาชีพ 

ปัจจัยด้านการตลาด 

- ดา้นผลิตภณัฑ์ 

- ดา้นราคา 

- ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าออนไลน์ 

- ส่ือท่ีใชใ้นการซ้ือสินคา้ 

- ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน 

- ระดบัราคาต่อการซ้ือแต่ละคร้ัง 
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   1) ปัจจัยส่วนบุคคล 
(1) เพศ 
(2) อายุ 
(3) ระดบัการศึกษา 
(4) อาชีพ 
(5) รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

  2) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
(1) ดา้นผลิตภณัฑ์ 
(2) ดา้นราคา 
(3) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ตัวแปรตาม (Dependent Variable) ไดแ้ก่ พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ 
(1) ส่ือท่ีใชใ้นการซ้ือสินคา้ 
(2) ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน 
(3) ระดบัราคาต่อการซ้ือแต่ละคร้ัง 
(4) ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือออนไลน์ 

4. เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
    เคร่ืองมือท่ีใช้ในการท าวิจยัคร้ังน้ี ไดแ้ก่ แบบสอบถาม (Questionnaire) ) เป็นแบบสอบถามท่ี

ผูว้ิจยัสร้างข้ึนจากการทบทวนแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ท่ีมีลกัษณะใกลเ้คียงกนั ซ่ึงผูว้ิจยัได้
น ามาพฒันาใหเ้หมาะสมกบัการศึกษาในคร้ังน้ี ทั้งน้ีแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี  
   ส่วนที่ 1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลดา้นส่วนบุคคล เป็นขอ้ค าถามแบบเลือกค าตอบ
เพียงค าตอบเดียว (Multiple Choice Question) 
   ส่วนที่ 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคใน อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น เป็นขอ้ค าถามแบบตรวจสอบรายการ (Check List) ซ่ึงมีลกัษณะ
เป็นค าถามปลายปิดใหผู้ต้อบแบบสอบถามเลือก 
   ส่วนที ่3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด เป็นขอ้ค าถามแบบปลายปิด
ใหผู้ต้อบ 

  โดยในแบบสอบถามส่วนท่ี 3 ไดอ้อกแบบสอบถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั (Rating 
Scale) ตามวธีิของลิเคอร์ท (Likert) ซ่ึงมีค าตอบใหเ้ลือกตามล าดบัความคิดเห็น ซ่ึงเลือกตอบไดเ้พียงค าตอบ
เดียว คือ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด  

5. การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือวิจัย ผูว้ิจยัได้ด าเนินการน าแบบสอบถามท่ีใช้ มาตรวจสอบ
คุณภาพของเคร่ืองในเบ้ืองตน้ ดงัน้ี 
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   5.1 ความถูกต้องเที่ยงตรงของเนื้อหา (Content Validity) โดยมีการน าค าแนะน าจาก
อาจารย์ท่ีปรึกษา ผูท้รงคุณวุฒิ และผูเ้ช่ียวชาญด้านส่วนประสมทางการตลาดพิจารณาแนะน าเก่ียวกับ
แบบสอบถามท่ีสร้างข้ึน เพื่อความตรงตามเน้ือหา (Validity) จากนั้นน ามาปรับปรุงและแกไ้ขตามท่ีไดรั้บ
การเสนอแนะ เพื่อให้สอดคลอ้งกบัเร่ืองท่ีจะศึกษา ก่อนน าไปทดสอบความน่าเช่ือถือของเคร่ืองมือกบักลุ่ม
ทดสอบ  

   5.2 ความน่าเช่ือถือได้ (Reliability) น าเสนอแบบสอบถามท่ีไดห้ลงัจากการแกไ้ขปรับปรุง
ไปทดสอบความเช่ือมัน่ (Reliability) ของเคร่ืองมือ (Pre-test) กบักลุ่มตวัอยา่งจ านวน 30 ชุด และค านวณหา
ค่าความเช่ือมัน่ดว้ยวิธีของครอนบาค (Cronbach’s Alpha) โดยใชเ้กณฑ์ยอมรับท่ีค่ามากกวา่ 0.7 เพื่อแสดง
วา่แบบสอบถามน้ีอยูใ่นเกณฑท่ี์มีค่าความเช่ือมัน่เพียงพอ 
  6. การวเิคราะห์ข้อมูล 

     1) การวเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistic) ดงัน้ี 
  1.1) น าขอ้มูลจากแบบสอบถามตอนท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 

อาชีพ ระดบัรายได ้ใชส้ถิติพื้นฐาน คือ ค่าความถ่ีและค่าร้อยละ (Percentage)  
  1.2) น าขอ้มูลจากแบบสอบถามตอนท่ี 2 พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์

ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น ไดแ้ก่ ส่ือในการซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ และราคาในการ
สั่งซ้ือแต่ละคร้ัง ใชส้ถิติพื้นฐาน คือ ค่าความถ่ีและค่าร้อยละ (Percentage) 

  1.3) น าขอ้มูลจากแบบสอบถามตอนท่ี 3 ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นส่งเสริมการตลาด ใช้สถิติพื้นฐาน คือ ค่าเฉล่ีย (Mean) ค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation : S.D.) 

 2) การวเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Inference statistic) ดงัน้ี 
  2.1) ทางประชากรมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ของผูบ้ริโภคใน

อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น     ใชส้ถิติทดสอบสมมติฐาน Chi Square 
  2.2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ของ

ผูบ้ริโภคผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น ใชส้ถิติทดสอบสมมติฐาน Chi Square 
 
ผลการวจัิย  

การวจิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางส่ือออนไลน์ของผูบ้ริโภคใน 
อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น สามารถสรุปผลไดด้งัน้ี 

1) ผลการวิเคราะห์ปัจจัยประชากรศาสตร์ พบวา่ ส่วนใหญ่เพศหญิงซ้ือสินคา้ออนไลน์มากท่ีสุด 
244 คน คิดเป็นร้อยละ 61.0 ช่วงอายุซ้ือสินคา้ออนไลน์มากท่ีสุด  26-30 ปี 174 คน คิดเป็นร้อยละ 43.5 
ระดบัการศึกษา ปริญญาตรี ซ้ือสินคา้ออนไลน์มากท่ีสุด  278 คน คิดเป็นร้อยละ 69.5 อาชีพ พนกังาน
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บริษทัเอกชน ซ้ือสินคา้ออนไลน์มากท่ีสุด 196 คิดเป็นร้อยละ 49 และรายได ้ต ่ากวา่ 15,000 บาท ซ้ือสินคา้
ออนไลน์มากท่ีสุด  154 คน คิดเป็นร้อยละ 58.5 
  2) ผลวเิคราะห์ด้านพฤติกรรมศาสตร์ พบวา่ ส่ือท่ีใชใ้นการซ้ือสินคา้มากท่ีสุด คือ Shoppe 214 คน 
คิดเป็นร้อยละ 53.5 ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน มากท่ีสุด คือ 1-2 คร้ัง 187 คน คิดเป็นร้อยละ 46.8 ราคา
ท่ีซ้ือในแต่ละคร้ัง มากท่ีสุด  คือ 1,000-5,000 บาท 176 คน คิดเป็นร้อยละ 44.0 และประเภทสินคา้ท่ีซ้ือผา่น
ทางออนไลน ์มากท่ีสุด คือ เคร่ืองส าอาง 107 คน คิดเป็นร้อยละ 26.8 
  3) ผลวเิคราะห์ระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยทางการตลาด พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ์โดยรวมอยูใ่นระดบั
ปานกลาง ดา้นราคาโดยรวมอยู่ในระดบัมาก ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยรวมอยู่ในระดบั และด้าน
ส่งเสริมการตลาดโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก  
  4) ผลการทดสอบสมมติฐาน 
   สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกัน มีพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือ
สินค้า ออนไลน์ทีแ่ตกต่างกนั องคป์ระกอบของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 
รายได ้อาชีพ ทดสอบดว้ยค่าสถิติ Chi-Square พบว่าค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 แสดงว่า 
ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น ท่ีมี เพศ อายุ ระดบัการศึกษา รายได้ อาชีพ ท่ีแตกต่างกนั มีปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ แตกต่างกนั 
   สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าทางส่ือออนไลน์ของ
ผู้บริโภคใน อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น องคป์ระกอบของปัจจยัทางการตลาด ดา้นผลิตภัณฑ์ ดา้นราคา  
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นส่งเสริมการตลาด มีค่า Sig.นอ้ย กวา่ 0.05 แสดงวา่ตวัแปรทั้ง 4 ตวัน้ีมี
ความเหมาะสมในการน าไปพยากรณ์พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ส่ือท่ีใช้ในการซ้ือสินคา้ ความถ่ีในการซ้ือ
สินคา้ต่อเดือน ราคาท่ีซ้ือในแต่ละคร้ัง และประเภทสินคา้ท่ีซ้ือผ่านทางออนไลน์ ในอ าเภอเมือง จงัหวดั
ขอนแก่น 
 
อภิปรายผล 

การวเิคราะห์ปัจจยัปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในอ าเภอ
เมือง จงัหวดัขอนแก่น ผลการศึกษาลกัษณะทางประชากรศาสตร์พบว่า เพศ อายุ ระดบัการศึกษา รายได ้
อาชีพ ท่ีแตกต่างกนั มีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ แตกต่างกนั 
สอดคลอ้งกบั งานวิจยัของ ชยัวฒัน์ พิทกัษรั์กธรรม (2556) ท่ีไดศึ้กษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อ
การ ตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูโ้ภค โดยท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการ อินเทอร์เน็ตท่ีเคย
สั่งซ้ือสินคา้และบริการออนไลน์ จ  านวน 384 คน ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือใน การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัประชากรศาสตร์ทางดา้นรายไดท่ี้แตกต่างกนัส่งผลต่อ จ านวนเงินมากท่ีสุดท่ีเคย
สั่งซ้ือในแต่ละคร้ังของผูบ้ริโภคแตกต่าง เน่ืองจากรายไดเ้ป็นส่ิงท่ีสะทอ้นให ้เห็นถึงความสามารถในการซ้ือ
ซ่ึงถือเป็นปัจจยัท่ีมีความส าคญัในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ให้อยู่ใน ระดบัราคาท่ีตนสามารถใช้จ่ายได ้
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ส่งผลให้เกิดความแตกต่างในการซ้ือสินคา้ระหว่างผูมี้รายไดม้ากกบั ผูมี้รายไดน้้อย และสอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของ จุฑารัตน์ เกียรติรัศมี(2558) ได้ ศึกษาวิจยั เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ผ่านทาง
แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขต กรุงเทพมหานครและปริมณฑล การศึกษาความแตกต่างของ
ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ผลวจิยั พบวา่ ปัจจยัดา้นอาชีพท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น
ทางแอพพลิเคชั่นออนไลน์ ของในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลแตกต่างกนั โดยกลุ่ม นักเรียน 
นกัศึกษา มี ค่าเฉล่ียการตดัสินใจซ้ือมากกวา่ผูท่ี้มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน ทั้งน้ีอาจเป็นผลเน่ืองมาจาก 
ภาระหนา้ท่ีและความรับผดิชอบ ส่งผลใหมี้การย ั้งคิดก่อนตดัสินใจซ้ือ เน่ืองจากกลุ่มนกัเรียน นกัศึกษายงัไม่
มีรายไดแ้ละไม่ไดห้าเงินดว้ยตวัเอง เม่ือไดเ้งินมาจากผูป้กครองก็สามารถตดัสินใจซ้ือ สินคา้ไดง่้ายกวา่  

การวเิคราะห์ปัจจยัปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในอ าเภอ
เมือง จงัหวดัขอนแก่น ผลการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ของผูบ้ริโภค องคป์ระกอบของ
ปัจจยัทางการตลาด ดา้นผลิตภัณฑ์ ดา้นราคา  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาด มี
ความเหมาะสมในการน าไปพยากรณ์พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ส่ือท่ีใช้ในการซ้ือสินคา้ ความถ่ีในการซ้ือ
สินคา้ต่อเดือน ราคาท่ีซ้ือในแต่ละคร้ัง และประเภทสินคา้ท่ีซ้ือผ่านทางออนไลน์ ในอ าเภอเมือง จงัหวดั
ขอนแก่น สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ชยัวฒัน์ พิทกัษ์รักธรรม (2556) ท่ีไดศึ้กษาวิจยั 89 เร่ือง ปัจจยัท่ีมี
ความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูโ้ภค ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัทาง การตลาดด้าน
ผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์กบัจ านวนคร้ังท่ีสั่งซ้ือสินคา้ในรอบ 12 เดือน 
 
ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับต่อผู้ประกอบการ  

จากผลการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในอ าเภอ เมือง 
จงัหวดัขอนแก่น ความคิดเห็นของผูว้จิยั  ผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจผา่นทางส่ือสังคมออนไลน์ สามารถน าผล
การศึกษาไปใชไ้ด ้ดงัน้ี  

1. ผลการศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 26-30 ปี ระดบั
การศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน และ มีระดบัรายไดอ้ยูที่ ต ่ากวา่ 15,000 บาท ส่วน
ดา้นพฤติกรรมการซ้ือพบวา่ ส่ือท่ีใชซ้ื้อ สินคา้บ่อยท่ีสุด คือ Shoppee ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 1 – 2 คร้ังต่อ
เดือน และระดบัราคาท่ีซ้ือต่อ คร้ัง 1,000 – 5,000 บาทต่อคร้ัง โดยผูท่ี้ท  าธุรกิจออนไลน์ สามารถน าขอ้มูล
ดงักล่าวไปใช้ในการ วางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดได ้เช่น ช่องทางท่ีผูบ้ริโภคใช้ซ้ือสินคา้บ่อยท่ีสุด คือ 
Shoppee ผูท่ี้ ประกอบธุรกิจผ่านทางส่ือออนไลน์ สามารถน าขอ้มูลน้ีไปใช้ไดใ้นการโปรโมท และจดั
กิจกรรมผา่น ทาง Shoppee เพื่อใหไ้ดรั้บการตอบรับจากผูบ้ริโภคมากท่ีสุด  

2. ผลการศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ พบวา่ ส่งผลต่อ พฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางส่ือออนไลน์ของผูบ้ริโภค ในดา้นส่ือท่ีใชใ้นการซ้ือและความถ่ี ในการซ้ือสินคา้ 
หมายถึง ร้านคา้ท่ีมีสินคา้ท่ีหลากหลาย ตรงตามความตอ้งการของ ผูบ้ริโภค และมีความแตกต่างจากร้านคา้
ทัว่ไป เพื่อท าใหเ้กิดความแปลกใหม่ใหลู้กคา้สนใจ และ ตดัสินใจซ้ือสินคา้  
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3. ผลการศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา พบว่า ส่งผลต่อพฤติกรรม การ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางส่ือออนไลน์ของผูบ้ริโภค ในดา้นส่ือท่ีใชใ้นการซ้ือสินคา้ โดยในท่ีน้ีจะ หมายถึง 
การระบุราคาท่ีชดัเจนของร้านคา้ ความเหมาะสมของราคาต่อคุณภาพของสินคา้ รวมถึง ราคาค่าจดัส่งท่ีมี
ความเหมาะสม เน่ืองจากลูกคา้จะน าขอ้มูลในดา้นน้ีไปเปรียบเทียบกบัร้านคา้ต่างๆ ท่ีมีความคลา้ยคลึงกนั จึง
ควรตั้งราคาท่ีมีความเหมาะสม เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ และตดัสินใจซ้ือสินคา้ในท่ีสุด  

 
ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการวจัิยคร้ังนี ้
  ข้อเสนอแนะเชิงนโยบาย ภาครัฐควรการปรับปรุงนโยบายและกฎหมายให้สอดคล้องกับ
สถานการณ์ในปัจจุบนั โดยเฉพาะกฎหมายและนโยบายดา้นการคา้บนตลาด e-Commerce และการส่งเสริม
การคา้ท่ีเป็นธรรม รวมถึงการปรับบทบาทหนา้ท่ีไม่เป็นเพียงผูก้  ากบัควบคุม ตรวจจบัเท่านั้น ควรสนบัสนุน
ส่งเสริมเป็นผูอ้  านวยความสะดวกในเชิงนโยบายให้มากข้ึน เพื่อการเติบโตท่ีก้าวทนัของภาครัฐและ
ภาคเอกชน 
  ข้อเสนอแนะเชิงวชิาการ ภาครัฐควรมีการส่งเสริมการจดัหลกัสูตรเสริมสร้างความรู้และการพฒันา
ทกัษะท่ีเก่ียวขอ้งกบั e-Commerce อยา่งรอบดา้น เช่น การบริหารจดัการดา้นการตลาด เทคนิคการขายและ
การบริการ การบริหารด้านการเงิน รวมถึงความรู้ด้านกฎหมายท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น การท าธุรกรรมการเงิน
ออนไลน์การคุม้ครองขอ้มูลส่วนบุคคล ฯลฯ ผา่นการเรียนการสอนในรูปแบบออนไลน์ท่ีสามารถเรียนรู้ได้
ทุกท่ีทุกเวลา มีบุคลากรเฉพาะทางท่ีสามารถให้ค  าปรึกษาได้ เน่ืองจากภาครัฐเป็นแหล่งขอ้มูลเชิง data 
analysis ขนาดใหญ่ หากมีการจดัสรรขอ้มูลอย่างเป็นระบบ การน าขอ้มูลมาใชใ้นการพฒันาเศรษฐกิจยอ่ม
เป็นประโยชน์อยา่งมาก 
  ข้อเสนอแนะภาคปฏิบัติ ภาครัฐควรจดัให้มีระบบการให้ค  าปรึกษาและให้ความรู้แก่ผูป้ระกอบการ
มากข้ึน ซ่ึงในปัจจุบนัภาครัฐก็ไดด้ าเนินการอยูบ่า้งแลว้ แต่อาจพิจารณาในประเด็นเพิ่มเติมท่ีสามารถน าไป
ประยุกตใ์ชก้บัการด าเนินธุรกิจไดจ้ริง ตลอดจนส่งเสริมให้มีการด าเนินการอยา่งต่อเน่ือง ไม่วา่จะเป็น ดา้น
การรวบรวมขอ้มูลทางการตลาด ดา้นการศึกษา และการวิจยัในตลาดต่างประเทศ เน่ืองจากขอ้มูลมีการ
เปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็วความคล่องตวัของภาครัฐเป็นส่ิงส าคญั ในการสนับสนุนภาคเอกชนให้มีการ
เติบโตทนัต่อเศรษฐกิจโลกอยา่งแทจ้ริง  

 
ข้อเสนอแนะในการศึกษาวจัิยคร้ังต่อไป 

ควรศึกษาปัจจยัเพิ่มเติมท่ีสามารถส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือซ ้ าผา่นทางช่องทางการจดัจ าหน่ายเดิม 
แมว้า่งานวจิยัจะท าทราบถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค แต่ดว้ยในปัจจุบนัมีธุรกิจออนไลน์
เติบโตอยา่งต่อเน่ือง การดูดดึงให้ผูบ้ริโภคซ้ือซ ้ ายอ่มเป็นส่ิงจ าเป็นของธุรกิจ เพื่อให้ผูป้ระกอบการสามารถ
วางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด 
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