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บทคัดย่อ 

การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อ (1) ศึกษาถึงพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ของ
ผู ้บริโภคในสถานการณ์โควิด -19 ในพื้นท่ี อ า เภอเมือง จังหวัดขอนแก่น (2) ศึกษาปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมในการเลือกซ้ือของผูใ้ชบ้ริการซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูใ้ช้บริการใน
สถานการณ์โควิด-19 และ(3) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมในการเลือกซ้ือ
สินคา้ออนไลน์ของผูใ้ชบ้ริการในสถานการณ์โควิด-19  ส าหรับการเก็บขอ้มูลจะใชแ้บบสอบถาม จ านวน 
402 ตวัอย่าง เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั คือ แบบสอบถาม และน าขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์ โดยใช้สถิติในการ
วเิคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการทดสอบไคสแควร์  
ผลการศึกษาพบวา่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดมี้ผลต่อความถ่ีในการเลือกซ้ือสินคา้ อายุ ระดบั
การศึกษา อาชีพ รายไดมี้ผลต่อจ านวนเงินในการซ้ือ  เพศ อาย ุระดบัการศึกษา รายได ้มีผลต่อประเภทสินคา้ 
เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้มีผลต่อวตัถุประสงค์การเลือกซ้ือสินคา้ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 
อาชีพ รายไดมี้ผลต่อสาเหตุการซ้ือ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้มีผลต่อ ผูแ้นะน าหรือมีอิทธิพล
ในการซ้ือ อาชีพ มีผลต่อช่วงเวลาในการซ้ือ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ มีผลต่ออุปกรณ์ในการซ้ือ 
รายได ้อาชีพ มีผลต่อการเปรียบเทียบสินคา้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 นอกจากน้ีผลการศึกษา
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ พบว่า ปัจจัยด้านผลิตภณัฑ์มีผลต่อความถ่ีในการเลือกซ้ือ 
ค่าใชจ่้าย ประเภทของสินคา้ วตัถุประสงค ์สาเหตุ ผูแ้นะน าหรือมีอิทธิพล อุปกรณ์ในการเลือกซ้ือ และส่ือท่ี
ใช้ในการศึกษาขอ้มูล ปัจจยัดา้นราคามีผลต่อ ค่าใช้จ่าย วตัถุประสงค์ สาเหตุการเลือกซ้ือ ผูแ้นะน าหรือมี
อิทธิพล อุปกรณ์ในการเลือกซ้ือ และส่ือท่ีใช้ในการศึกษาขอ้มูล ปัจจยัด้านช่องทางจดัจ าหน่าย มีผลต่อ
ความถ่ีในการเลือกซ้ือ ค่าใช้จ่าย ประเภทของสินคา้ วตัถุประสงค์ สาเหตุการเลือกซ้ือ ผูแ้นะน าหรือมี
อิทธิพล อุปกรณ์ในการเลือกซ้ือ และการเปรียบเทียบสินคา้ ปัจจยัด้านการส่งเสริมทางการตลาดมีผลต่อ
ความถ่ีในการเลือกซ้ือ ค่าใช้จ่าย ประเภทของสินคา้ วตัถุประสงค์ สาเหตุการเลือกซ้ือ ผูแ้นะน าหรือมี
อิทธิพลและอุปกรณ์ในการเลือกซ้ือ ปัจจยัด้านการให้บริการส่วนบุคคลมีผลต่อความถ่ีในการเลือกซ้ือ 

                                                           
1 บทความน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการคน้ควา้อิสระเร่ือง พฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ ในสถานการณ์โควิด-19 ของพ้ืนท่ี อ  าเภอเมือง 
จงัหวดัขอนแก่น 
2 นกัศึกษาปริญญาโท โครงการทวิปริญญาโท หลกัสูตรทวิปริญญาโททางรัฐประศาสนศาสตร์และบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัรามค าแหง 
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ค่าใช้จ่ายวตัถุประสงค์ สาเหตุการเลือกซ้ือ ผูแ้นะน าหรือมีอิทธิพล อุปกรณ์ในการเลือกซ้ือ ส่ือท่ีใช้ใน
การศึกษาขอ้มูลและการเปรียบเทียบสินคา้ ปัจจยัดา้นการใหบ้ริการแบบเฉพาะเจาะจงบุคคล มีผลต่อ ความถ่ี
ในการเลือกซ้ือ ค่าใช้จ่ายประเภทของสินคา้ วตัถุประสงค์ สาเหตุการเลือกซ้ือ ผูแ้นะน าหรือมีอิทธิพล 
อุปกรณ์ในการเลือกซ้ือ ส่ือท่ีใช้ในการศึกษาข้อมูลและการเปรียบเทียบสินค้า ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดรวมมีผลต่อ ความถ่ีในการเลือกซ้ือ ค่าใชจ่้ายประเภทของสินคา้ วตัถุประสงค ์สาเหตุการเลือกซ้ือ  
ผูแ้นะน าหรือมีอิทธิพล อุปกรณ์ในการเลือกซ้ือและส่ือท่ีใชใ้นการศึกษาขอ้มูล อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 
 
ค าส าคัญ: พฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์,ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์,ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดออนไลน์ 

 
Abstract 

The objective of this Independence Study are 1) Consumers' online shopping behavior in the 
Covid-19 situation in Mueang District, Khon Kaen Province, 2) Demographic factors affecting shopping 
behavior of service users in online shopping in the Covid-19 situation,3) Marketing mix factors affecting 
online shopping behavior of users in the Covid-19 situation and 4) Apply the research results and apply 
them as a useful guideline in online selling business. For data collected by questionnaires and a total of 
402 responses. 

The research tool was a questionnaire, and the data was analyzed. The statistics were used to 
analyze the data such as frequency, percentage, mean, standard deviation and Chi-Square Test. The results 
revealed that difference of sex, age, education level, occupation and income are effect on the frequency of 
buying goods. Difference of age, education level, occupation and income are effect on expense buying 
goods. Difference of sex age, education level and income are effect on type of goods. Difference of sex, 
age, education level, occupation and income are effect on the objective of buying goods. Difference of 
sex, age, education level, occupation and income are effect on the reason of buying goods. Difference of 
sex, age, education level, occupation and income are effect on the referrer or influence of buying goods. 
Difference of occupation are effect on period of buying goods. Difference of sex, age, education level and 
occupation are effect on the equipment of buying goods. Difference of income and occupation are effect 
on goods comparison at the statistical significance level of 0.05. For, Marketing mix (6P’s) found that 
product factors affect the frequency of buying goods, costs, type of goods, the objective of buying goods, 
cause, recommender or influencer, the equipment of buying goods and media used in the study of 
information. Pricing factors affect expense of buying goods, the objective of buying goods, causes, 
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recommender or influencer, equipment for purchasing and media used in the study of information. Place 
factors affect the frequency of buying goods, expense of buying goods, type of product, the objective of 
buying goods, cause, recommender or influencer, equipment for purchasing and media used in the study 
of information. Promotion factors affect the frequency of buying goods, expense of buying goods, type of 
product, the objective of buying goods, cause, recommender or influencer, equipment for purchasing and 
media used in the study of information. Personalization factors affect the frequency of buying goods, 
expense of buying goods, cause, recommender or influencer, equipment for purchasing and media used in 
the study of information. Lastly, Privacy factors affect the frequency of buying goods, expense of buying 
goods, type of product, the objective of buying goods, cause, recommender or influencer, equipment for 
purchasing and media used in the study of information.at the statistical significance level of 0.05. 

 
Keyword: Behavior in online shopping, Demographic Factors, Online marketing mix factors (6P’s) 
 
ทีม่าและความส าคัญของปัญหา 

ปัจจุบนัประเทศไทยและทัว่โลกประสบกบัปัญหาการแพร่ระบาดของไวรัสโควิด-19 ซ่ึงไดส้ร้าง
ความวิตกกงัวล และส่งผลอยา่งมากต่อประชาชน ทั้งยงัมีจ  านวนของผูป่้วยและผูติ้ดเช้ือเพิ่มจ านวนมากข้ึน 
อยา่งต่อเน่ืองและเป็นระลอก จนน าไปสู่มาตรการเขม้งวดต่างๆ เพื่อยบัย ั้งการแพร่ระบาดของไวรัสโควิด-19 
อาทิเช่น การใช้มาตรการ Lock down การรักษาระยะห่างทางสังคม (social distancing) การประกาศ
สถานการณ์ฉุกเฉินเขา้ออกเคหะสถานเปิดปิดเป็นเวลา รวมทั้งงดกิจกรรมทางสังคม ส่งผลให้พฤติกรรมของ
คนไทยในหลายๆด้านไม่สามารถด าเนินชีวิตได้อย่างปกติ เช่น การออกจากบา้น โดยตอ้งสวมหน้ากาก
อนามยั การห้ามเอามือสัมผสับริเวณใบหน้า การเวน้ระยะห่างทางสังคม เม่ือใชชี้วิตในพื้นท่ีส่วนรวมตอ้ง
ห่างกนัอย่างนอ้ย 2 เมตร ส่วนของผูใ้ห้บริการตามบริษทั ร้านสะดวกซ้ือ ธนาคารหรือสถานท่ีต่างๆ ตอ้งมี
การวดัอุณหภูมิผูท่ี้มาใชบ้ริการและมีเจลแอลกอฮอล์ให้ลา้งมือ รวมทั้งการให้พนกังานท างานท่ีบา้น (work 
for home) (รุจาพงศ ์สุขบท, 2563) ซ่ึงมาตรการดงักล่าว ส่งผลต่อเศรษฐกิจหลายภาคส่วนตอ้งหยุดชะงกั ไม่
วา่จะเป็นภาคการท่องเท่ียว  ภาคบริการ ภาคการผลิต ต่อเน่ืองจนถึงการส่งออก การบริโภค และการลงทุน 
เน่ืองจากผูป้ระกอบการ ตั้งแต่รายใหญ่ไปจนถึงรายยอ่ยจ านวนมากตอ้งหยุดด าเนินการ ส่งผลให้ภาคธุรกิจ
ในวงกวา้งขาดรายไดแ้ละตอ้งลด รายจ่ายดว้ยการลดจ านวนคนงานหรือชัว่โมง ท างาน ลูกจา้งจ านวนมาก
สูญเสียรายไดแ้ละบางส่วนตอ้งออกจากงาน ส่งผลให้ฐานะทางการเงินของทั้งธุรกิจและประชาชนย  ่าแย ่
ความจ าเป็นในการรักษาสภาพคล่อง เพื่อประคบัประคองทั้ง ธุรกิจและครัวเรือนในยามวิกฤตท าให้ภาครัฐ
จ าเป็นตอ้งมีบทบาทในการประคบัประคอง ระบบเศรษฐกิจและการเงิน ตลอดจนสภาพความเป็นอยู่ของ
ผูค้น กระนั้น หลายบริษทัตอ้งประกาศลม้ละลาย คนจ านวนมากตกงาน (ปัญจพฒัน์  ประสิทธ์ิเดชสกุล, 
2563) ดว้ยเหตุผลดงักล่าวขา้งตน้ ผูว้ิจยัมองเห็นวา่ ในสถานการณ์การแพร่ระบาดของ โควิด-19 ผูค้นและ
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ผูบ้ริโภคมีการปรับตวัและเปล่ียนแปลงพฤติกรรมอยา่งมาก จึงมีความสนใจท่ีจะท าการศึกษา “พฤติกรรมใน
การเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์  ในสถานการณ์โควิด-19 ของพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น” โดยน าเอา
ปัจจยัประชากรศาสตร์ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  มาท าการศึกษาถึงพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้
ออนไลน ์ท่ีเปล่ียนแปลงไป โดยคาดหวงัเป็นอยา่งยิ่งวา่ ผลการศึกษาท่ีได ้จะสามารถใชเ้ป็นขอ้มูลเพื่อ ปรับ
ใชใ้นการก าหนดกลยุทธ์หรือการวางแผน ปรับปรุงพฒันาของภาครัฐ เอกชน ฯลฯ ให้มีความสอดคลอ้งกบั
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไปในช่วงสถานการณ์การแพร่ระบาดของโควิด-19 
ค าถามการวจัิย 

1. พฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในสถานการณ์โควิด-19 ในพื้นท่ีอ าเภอ
เมือง จงัหวดัขอนแก่น เป็นอยา่งไร? 

2. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ มีผลต่อพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ ของผูใ้ชบ้ริการใน
สถานการณ์โควดิ-19 หรือไม่? 

3. ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ มีผลต่อพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ 
ของผูใ้ชบ้ริการในสถานการณ์โควดิ-19 หรือไม่?  
วตัถุประสงค์ 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในสถานการณ์โควิด-19 ใน
พื้นท่ี อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น  

2. เพื่อศึกษาปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ มีผลต่อพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ของ
ผูใ้ชบ้ริการ ในสถานการณ์โควดิ-19 

3. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ มีผลต่อพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินค้า
ออนไลน์ ของผูใ้ชบ้ริการในสถานการณ์โควดิ-19 
แนวคิด ทฤษฎ ีและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
 ในการวิจยัเร่ือง พฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ ในสถานการณ์โควิด-19 ของพื้นท่ี 
อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น ในคร้ังน้ีผูว้จิยัไดร้วบรวมแนวความคิด ทฤษฎี เอกสาร และผลงานการศึกษาท่ี
เก่ียวขอ้งมาเป็นแนวทางการศึกษา  ดงัน้ี 

1.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประชากรศาสตร์ 
2.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์  
3.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือ 
4.  แนวคิดเก่ียวกบัสินคา้ออนไลน์ 
5. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
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กรอบแนวคิดในการวจัิย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ระเบียบวธีิวจัิย  
 การวิจยัเร่ือง พฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ในสถานการณ์ โควิด-19 ของพื้นท่ี อ าเภอ
เมือง จงัหวดัขอนแก่น เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (quantitative research) โดยวิธีการวิจยัเชิงส ารวจ (survey  
research) โดยผูว้จิยัมีการเก็บรวบรวมขอ้มูลท่ีใชใ้นการวิจยั โดยมีรายละเอียดวิธีการด าเนินการตามขั้นตอน
ของการวจิยั ดงัน้ี  
 1.ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง  
  1.1 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั คือ ผูใ้ช้บริการซ้ือสินค้าออนไลน์ของพื้นท่ี อ าเภอเมือง 
จงัหวดัขอนแก่น  
  1.2 กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูใ้ช้บริการซ้ือสินคา้ออนไลน์ของพื้นท่ี อ าเภอ
เมือง จงัหวดัขอนแก่น ดงันั้นผูว้ิจยัจึงใช้วิธีการก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง และค่าความเช่ือมนั 95 % 
โดยใช้สูตรค านวณแบบไม่ทราบจ านวนประชากร โดยใช้สูตรก าหนดขนาดตวัอย่างของ W.G.cochran 
(1953) ได้จ  านวน 402 คน จากกลุ่มตวัอย่างท่ีได้ ผูว้ิจยัจะใช้การสุ่มตวัอย่างแบบง่าย (simple random 
sampling)  
 2. ตวัแปรท่ีใชใ้นการวิจยั การศึกษาวิจยัน้ี ผูว้ิจยัมีตวัแปรอิสระ และตวัแปรตามท่ีใช้ในการวิจยั 
ดงัน้ี 

ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ 

1. เพศ (Sex) 
2. อาย ุ(Age) 
3. ระดบัการศึกษา (Education) 
4. อาชีพ (Occupation) 
5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน(Income) 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

1. ราคา (Price) 
2. ผลิตภณัฑ ์(Product) 
3. ช่องทางจดัจ าหน่าย (Place) 
4. การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) 
5. การใหบ้ริการส่วนบุคคล (Personalization)  
6. การรักษาความเป็นส่วนตวั (Privacy) 

พฤตกิรรมการเลอืกซื้อสินค้า

ออนไลน์ 

1.ความถ่ีในการเลือกซ้ือ 

2.ค่าใชจ่้าย 

3.ประเภทสินคา้ 

4.วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 

5.สาเหตุในการซ้ือสินคา้ 

6.ผูมี้อิทธิพลในการเลือก 

7.ช่วงเวลาในการซ้ือ 

8.อุปกรณ์ท่ีใชเ้ลือก 

9.ขอ้มูลในการศึกษาสินคา้ 

10.การเปรียบเทียบสินคา้ 
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 ตวัแปรอิสระ (Independent Variable) ซ่ึงประกอบไปดว้ย 2 ปัจจยั ดงัน้ี 
   1). ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ แบ่งเป็น 5 ปัจจยั 

1.1) เพศ (Sex) 
1.2) อาย ุ(Age) 
1.3) ระดบัการศึกษา (Education) 
1.4) อาชีพ (Occupation) 
1.5) รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน(Income) 

2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด แบ่งเป็น 6 ปัจจยัดงัน้ี 
2.1) ราคา (Price) 
2.2) ผลิตภณัฑ ์(Product) 
2.3) ช่องทางจดัจ าหน่าย (Place) 
2.4) การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) 
2.5) การใหบ้ริการส่วนบุคคล (Personalization)  
2.6) การรักษาความเป็นส่วนตวั (Privacy) 

ตวัแปรตาม (Dependent Variable) ไดแ้ก่ 
1) พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ แบ่งเป็น 10 อยา่ง 

1.1) ความถ่ีในการเลือกซ้ือ 
1.2) ค่าใชจ่้าย 
1.3) ประเภทสินคา้ 
1.4) วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 
1.5) สาเหตุในการซ้ือสินคา้ 
1.6) ผูมี้อิทธิพลในการเลือก 
1.7) ช่วงเวลาในการซ้ือ 
1.8) อุปกรณ์ท่ีใชเ้ลือก 
1.9) ขอ้มูลในการศึกษาสินคา้ 
1.10) การเปรียบเทียบสินคา้ 

3.เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั ได้แก่ แบบสอบถามออนไลน์ เพื่อใช้เก็บข้อมูลเป็นแบบสอบถาม
ประกอบดว้ย 4 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 เป็นขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบ เช่น เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน 
แบบสอบถามลกัษณะ เป็นแบบตรวจสอบรายการ (check list) จ านวนทั้งส้ิน 5 ขอ้   
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 ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ โดยใช ้6Ws 1H (เสรี วงษ์
มณฑา, 2542)  ซ่ึงแบบสอบถามมีลกัษณะเป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด (close-ended response question) 
จ านวนทั้งส้ิน 10 ขอ้  
 ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 6P’s ซ่ึงแบบสอบถามมีลกัษณะเป็น
แบบสอบถามชนิดปลายเปิด(close-ended response question จ านวนทั้งส้ิน 30 ขอ้  ประกอบดว้ย  
 ส่วนท่ี 4 ขอ้เสนอแนะ 
 โดยขอ้ค าถามในส่วนท่ี 3 ท่ีใช้ค  าถามเป็นระดบัความคิดเห็นมีลกัษณะเป็นมาตรส่วนประมาณค่า 
(rating scale) 5 ระดบั ดงัน้ี มากท่ีสุด มาก ปานกลาง  นอ้ย และนอ้ยท่ีสุด  
 4.การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือวิจยั การวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดน้ าแบบประเมินท่ีใช้ในการวิจยัมา
ตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือดงัน้ี 
 4.1  หาความเท่ียงตรง (validity) ผูว้ิจ ัยได้สร้างแบบสอบถามข้ึนจากการตรวจสอบเอกสาร 
แนวความคิด ทฤษฎีและผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อให้เกิดความถูกตอ้งในเชิงของเน้ือหา (content validity)  
ก่อนน าไปทดลองใช้ ผูว้ิจยัได้น าเสนอแบบสอบถามท่ีได้สร้างข้ึนต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาและผูท้รงคุณวุฒิ 
จ  านวน 3 ท่าน เพื่อตรวจสอบความครบถ้วนและความสอดคล้องของเน้ือหา พบว่า ค่าของดัชนีความ
สอดคลอ้งระหว่างขอ้ค าถามและวตัถุประสงค์ (item-objective congruence index: IOC) มีค่าคะแนน
โดยรวมเท่ากบั 0.96 
 4.2 หาความเช่ือมัน่ (reliability) โดยน าแบบสอบถามไปทดสอบ (try-out) กบับุคคลท่ีไม่ไดเ้ป็น
กลุ่มตวัอย่าง จ  านวน 30 ราย เพื่อตรวจสอบความเขา้ใจของผูต้อบท่ีมีต่อค าถาม ล าดบัของค าถาม ความ
ถูกต้องของค าถาม แล้วน ามาแก้ไขข้อบกพร่องก่อนออกเก็บรวบรวมข้อมูลจริง โดยพิจารณาจากค่า
สัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาช (cronbach’s coefficient alpha,อา้งถึงบุญเรียง, 2543, หนา้ 58-60)  โดย
ค าถามท่ีมีค่า Cronbach’s Coefficient Alpha ต ่ากวา่ 0.6 จะถูกตดัทิ้ง ผลการทดสอบ พบวา่ ค่าสัมประสิทธ์ิ 
แอลฟา ของครอนบาช เท่ากบั 0.98 หรือมีค่าความเช่ือมัน่ท่ียอมรับได ้ร้อยละ 98 ซ่ึงอยูใ่นเกณฑท่ี์เช่ือถือได ้ 
 5.การเก็บรวบรวมข้อมูล ข้อมูลท่ีใช้ในการวิจัย แบ่งออกเป็น 2 ประเภท โดยผูว้ิจยัมีการเก็บ
รวบรวมขอ้มูล ดงัน้ี 
 5.1 ข้อมูลปฐมภูมิ (primary data) โดยการเก็บรวบรวมข้อมูลท่ีได้จากการส ารวจโดยใช้
แบบสอบถาม (questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล จากกลุ่มตวัอย่างท่ีเป็น ผูเ้ลือกซ้ือ
สินคา้ออนไลน์ จ  านวน 402 คน การแจกแบบสอบถามออนไลน์ เพื่อเก็บขอ้มูลนั้น รวบรวม จนครบจ านวน 
402 คน โดยผูว้ิจยัด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยตนเอง และไดรั้บแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์ จ  านวน 402 
ชุด คิดเป็นร้อยละ 100 ซ่ึงผูว้จิยัไดน้ าไปประมวลผลการวเิคราะห์ขอ้มูลต่อไป 
 5.2 ข้อมูลทุติยภูมิ (secondary data) โดยการเก็บรวบรวมข้อมูลทัว่ไปเก่ียวกับ ปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด และพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าออนไลน์ จาก
เอกสารรายงาน ตลอดจนรายงานการวิจยัต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งเอกสาร ต ารา วิทยานิพนธ์ รายงานการศึกษา



วารสารโครงการทวปิริญญาทางรัฐประศาสนศาสตร์และบริหารธุรกิจ      8 

คน้ควา้ดว้ยตวัเอง และจากวารสารของหน่วยงานต่างๆ เช่น ห้องสมุด หนงัสือพิมพ ์รวมทั้งการสืบคน้ขอ้มูล
จากอินเตอร์เน็ต เพื่อใชเ้ป็นกรอบแนวคิดในการวจิยัและการวเิคราะห์สรุปผล 
 6.การวิเคราะห์ขอ้มูล ผูว้ิจยัใชว้ิธีการวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา (descriptive analysis) และการ
วเิคราะห์ขอ้มูลเชิงปริมาณ (quantitative Analysis) ดงัน้ี 
 6.1 สถิติเชิงพรรณนา (descriptive statistic) เพื่ออธิบายลกัษณะของขอ้มูลดว้ยค่าสถิติพื้นฐาน ไดแ้ก่ 
ค่าความถ่ี (frequency) ค่าร้อยละ (percentage) ค่าเฉล่ีย (mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (standard 
deviation) 
 6.2 สถิติเชิงอนุมาน (inferential statistic) เพื่ออธิบายความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรอิสระกบัตวัแปร
ตาม โดยใชส้ถิติค่าไคสแควร์ (chi-square test) วา่มีความสัมพนัธ์กนัหรือไม่ ท่ี ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05  
 6.3 น าเสนอ ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลในรูปตารางประกอบความเรียง 
 
ผลการวจัิย 
 ผลในการวิจยัเร่ือง พฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ ในสถานการณ์ โควิด-19 ของพื้นท่ี 
อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น มีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภค เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมในการเลือกซ้ือของผูใ้ช้บริการซ้ือสินคา้ ประกอบดว้ยปัจจยั
ดา้นประชากรศาสตร์ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงผลการศึกษาสามารถสรุปผลไดด้งัต่อไปน้ี 
 1.ผลการวิเคราะห์ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ พบวา่ ในดา้นเพศผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น
เพศหญิงมากท่ีสุดจ านวน 279 คน ร้อยละ 69.4 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหวา่ง 31-40 ปี จ  านวน 
180 คน ร้อยละ 44.8 ระดบัการศึกษาผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อยูใ่นระดบัปริญญาตรี จ  านวน 193 คน 
ร้อยละ 48 อาชีพผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 207 คน ร้อยละ 
51.5 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,000 – 25,000 บาท จ านวน 119 คน คิดเป็นร้อยละ 29.6 
 2. ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ในสถานการณ์ โควิด-19 ของ
พื้นท่ี อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น สรุปผลไดด้งัน้ี  ความถ่ีในการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์โดยเฉล่ียต่อเดือน 
ส่วนใหญ่เลือกซ้ือ 1-2 คร้ังต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 33.3 ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียท่ีเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ต่อคร้ัง 
ส่วนใหญ่มีค่าใชจ่้ายในการเลือกซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง คือ 500 – 1,000 บาทต่อคร้ัง คิดเป็นร้อยละ 35.1 ประเภท
ของสินคา้ออนไลน์ท่ีเลือกซ้ือ ส่วนใหญ่อยูใ่นสินคา้ในกลุ่มเคร่ืองแต่งกาย คิดเป็นร้อยละ 43.3 วตัถุประสงค์
ในการเลือกซ้ือสินคา้ ส่วนใหญ่ซ้ือเพื่อใช้เอง ร้อยละ 72.6 สาเหตุส่วนใหญ่การเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์  
เพราะความสะดวกสบายเขา้ถึงไดง่้ายตลอด 24 ชัว่โมง ร้อยละ 67.2 ผูแ้นะน าหรือมีอิทธิพลในการช้ีน าให้
เลือกซ้ือสินค้าออนไลน์มากท่ีสุด คือ ส่ือต่างๆ ร้อยละ 57.7 ช่วงเวลาท่ีเลือกซ้ือสินค้าออนไลน์ ไม่มี
หลกัเกณฑแ์น่นอนตายตวัร้อยละ 54.5 อุปกรณ์ท่ีใชเ้ลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์มากท่ีสุด คือ สมาร์ทโฟน (smart 
phone) ร้อยละ 72.1 ส่ือท่ีนิยมในศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ออนไลน์มากท่ีสุด คือ โซเช่ียลเน็ตเวิร์คร้อยละ 
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57.2 เหตุผลท่ีใชใ้นการเปรียบเทียบสินคา้ชนิดเด่ียวกนัมากท่ีสุด คือ ความน่าเช่ือถือของผูจ้ดัจ  าหน่าย ร้อยละ 
37.6  
 3.ผลจากการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดสินคา้ออนไลน์ กลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็น
ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ภาพรวม อยู่ในระดบั เห็นดว้ยมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นราย
ดา้น สรุปผลไดว้า่ปัจจยัทั้ง 6 ดา้น อนัไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (product)  ปัจจยัดา้นราคา (price) ปัจจยั
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (place) ปัจจยัการส่งเสริมการตลาด (promotion) ปัจจยัการให้บริการส่วนบุคคล 
(personalization) ปัจจยัการให้บริการแบบเฉพาะเจาะจงบุคคล (privacy) ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยรวมอยู่
ในระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด  
 4.ผลการทดสอบสมมุติฐานปัจจยัประชากาศาสตร์มีผลต่อพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ 
ในสถานการณ์โควิด-19  ของพื้นท่ี อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น พบว่า เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ 
รายไดมี้ผลต่อความถ่ีในการเลือกซ้ือสินคา้ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดมี้ผลต่อจ านวนเงินในการซ้ือ  
เพศ อายุ ระดบัการศึกษา รายได้ มีผลต่อประเภทสินคา้ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้ มีผลต่อ
วตัถุประสงคก์ารเลือกซ้ือสินคา้ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดมี้ผลต่อสาเหตุการซ้ือ เพศ อายุ ระดบั
การศึกษา อาชีพ รายได ้มีผลต่อ ผูแ้นะน าหรือมีอิทธิพลในการซ้ือ อาชีพ มีผลต่อช่วงเวลาในการซ้ือ เพศ 
อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ มีผลต่ออุปกรณ์ในการซ้ือ รายได ้อาชีพ มีผลต่อการเปรียบเทียบสินคา้ อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 5.ผลการทดสอบสมมุติฐานปัจจยัการตลาดออนไลน์ต่อพฤติกรรมในการเลือกซ้ือของผูใ้ช้บริการ
ซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูใ้ชบ้ริการในสถานการณ์โควิด-19 พบวา่ พบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์มีผลต่อความถ่ี
ในการเลือกซ้ือ ค่าใช้จ่าย ประเภทของสินคา้ วตัถุประสงค์ สาเหตุ ผูแ้นะน าหรือมีอิทธิพล อุปกรณ์ในการ
เลือกซ้ือ และส่ือท่ีใชใ้นการศึกษาขอ้มูล ปัจจยัดา้นราคามีผลต่อ ค่าใชจ่้าย วตัถุประสงค ์สาเหตุการเลือกซ้ือ 
ผูแ้นะน าหรือมีอิทธิพล อุปกรณ์ในการเลือกซ้ือ และส่ือท่ีใช้ในการศึกษาข้อมูล ปัจจยัด้านช่องทางจดั
จ าหน่าย มีผลต่อความถ่ีในการเลือกซ้ือ ค่าใช้จ่าย ประเภทของสินคา้ วตัถุประสงค์ สาเหตุการเลือกซ้ือ ผู ้
แนะน าหรือมีอิทธิพล อุปกรณ์ในการเลือกซ้ือ และการเปรียบเทียบสินค้า ปัจจยัด้านการส่งเสริมทาง
การตลาดมีผลต่อความถ่ีในการเลือกซ้ือ ค่าใชจ่้าย ประเภทของสินคา้ วตัถุประสงค ์สาเหตุการเลือกซ้ือ ผู ้
แนะน าหรือมีอิทธิพลและอุปกรณ์ในการเลือกซ้ือ ปัจจยัดา้นการให้บริการส่วนบุคคลมีผลต่อความถ่ีในการ
เลือกซ้ือ ค่าใชจ่้ายวตัถุประสงค ์สาเหตุการเลือกซ้ือ ผูแ้นะน าหรือมีอิทธิพล อุปกรณ์ในการเลือกซ้ือ ส่ือท่ีใช้
ในการศึกษาขอ้มูลและการเปรียบเทียบสินคา้ ปัจจยัดา้นการให้บริการแบบเฉพาะเจาะจงบุคคล มีผลต่อ 
ความถ่ีในการเลือกซ้ือ ค่าใชจ่้ายประเภทของสินคา้ วตัถุประสงค ์สาเหตุการเลือกซ้ือ ผูแ้นะน าหรือมีอิทธิพล 
อุปกรณ์ในการเลือกซ้ือ ส่ือท่ีใช้ในการศึกษาข้อมูลและการเปรียบเทียบสินค้า ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดรวมมีผลต่อ ความถ่ีในการเลือกซ้ือ ค่าใชจ่้ายประเภทของสินคา้ วตัถุประสงค ์สาเหตุการเลือกซ้ือ  
ผูแ้นะน าหรือมีอิทธิพล อุปกรณ์ในการเลือกซ้ือและส่ือท่ีใชใ้นการศึกษาขอ้มูล อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 
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ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการวจัิย 
 1.จากการวิจัยพบว่าการเลือกซ้ือสินค้าออนไลน์ส่วนใหญ่เป็นผูห้ญิง ซ่ึงอาจจะน าผลวิจัยไป
ออกแบบสินคา้และบริการ ผลิตภณัฑ์เพื่อผูห้ญิง ทั้งการจดัโปรโมชัน่ การออกแบบโฆษณา E-Commerce 
platform website ให้น่าสนใจและตรงเป้าหมายทางการตลาดกลุ่มเพศหญิงมากข้ึน และยงัพบัวา่อิทธิพลใน
การเลือกซ้ือสินคา้ในช่วงการแพร่ระบาดโควิด-19 คือ ส่ือต่างๆ โดยเฉพาะส่ือโซเชียลเน็ตเวิร์ค เพราะการ
ติดต่อในปัจจุบนั มีทั้งกลุ่ม Line  Facebook Instagram YouTube Twitter และอ่ืนๆซ่ึงปัจจุบนั ผูบ้ริโภค
สามารถเขา้ถึงไดง่้ายหากมีอินเตอร์เน็ตและอุปกรณ์เช่ือมต่ออยา่งสมาร์ทโฟน  
 2. ในการวิจยัคร้ังต่อไปไปควรมีการศึกษาในดา้นทศันคติความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้
ออนไลน์ เพื่อให้ผูป้ระกอบการไดท้ราบวา่ผูบ้ริโภคมีทศันคติอย่างไรต่อการเลือกซ้ือสินคา้ และมีความพึง
พอใจในระดบัใด เพื่อน าผลท่ีไดม้าปรับปรุง website content E-Commerce platform โฆษณาประชาสัมพนัธ์ 
โปรโมชัน่ และอ่ืนๆ ท่ีเหมาะสมเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายอยา่งชดัเจนมากข้ึน 
 3. การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาในช่วงสถานการณ์แพร่ระบาดของโควิด-19 เท่านั้น ซ่ึง
ภายหลงัการสถานการณ์แพร่ระบาดของโควิด-19 ผ่านพน้ไป พฤติกรรมในการเลือกสินคา้ของผูบ้ริโภค
อาจจะมีการเปล่ียนแปลง ดงันั้น เพื่อประโยชน์ในอนาคต ควรมีการศึกษาภายหลงั วิกฤตการโควิดผา่นพน้
ไป เพื่อเป็นประโยชน์ในการวางแผนทางการตลาดของธุรกิจ และการวางแผนพฒันา ส่งเสริมหรือ
สนบัสนุนธุรกิจออนไลน์ของหน่วยงานภาครัฐ ตรงตามพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
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