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บทคัดย่อ 
งานวิจัยครั ้งนี้มีเป้าหมาย เพื ่อศึกษาเหตุผลที ่พยาบาลวิชาชีพทางเลือก โรงพยาบาลพุทธโสธร จังหวัด
ฉะเชิงเทราเลือกซื้อของผ่านช่องทางออนไลน์  และเพื่อศึกษาปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจว่าจะซื้อสินค้าออนไลน์ของพยาบาลวิชาชีพทางเลือก ในโรงพยาบาลพุทธโสธร จังหวัดฉะเชิงเทรา 
กลุ่มตัวอย่างได้แก่พยาบาลวิชาชีพทางเลือก ในโรงพยาบาลพุทธโสธร จังหวัดฉะเชิงเทรา จำนวน 225 ราย ใช้
วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบสอบถาม (Questionnaire) และแบบสัมภาษณ์ (Interview) ด้วยการแยกแผนกวิชาชีพ
พยาบาลออกเป็น 6 แผนก ดำเนินการเก็บข้อมูลเพื่อ วิเคราะห์สถิติพรรณนา และวิเคราะห์เพื่อตอบสมมติฐาน
ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 96.40 , มีอายุ 21-30 ปี ร้อยละ 47.60, มี
การศึกษาอยู่ที่ระดับปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 96.90 , มีรายได้ 25,001-35,000 บาท ร้อยละ 39.10, มี
สถานภาพโสด ร้อยละ 72.00 และส่วนใหญ่ทำงานอยู่แผนกอายุรกรรม ร้อยละ 30.20 และ พฤติกรรมการซื้อ
สินค้าออนไลน์ ส่วนใหญ่ซื้อจำนวน 1-3 ครั้งต่อเดือน ช่วงเวลาการซื้อสินค้าออนไลน์ ส่วนใหญ่อยู่ในช่วงเวลา 
18.01-00.00 น. ประเภทสินค้า ส่วนใหญ่จะเป็น เครื่องแต่งกาย และเครื่องสำอาง และปัจจัยที่มีผลตอ่การ
ตัดสินใจ คือ มีทางเลือกให้เปรียบเทียบได้ตามความพอใจ มีวิธีการชำระเงินที่หลายหลายช่องทาง เข้าถึง
ร้านค้าได้ตลอด 24 ช่ัวโมง มีโปรโมช่ันที่หลากหลาย 
คำสำคัญ : พฤติกรรมการซื้อสินค้าออนไลน์ การตัดสินใจจะซื้อสินค้าออนไลน์ 
 

Abstract 
 This research aims to 1. reasons why the nurses choose to buy goods via online market. 
2. To know the marketing ingredient factors that affect for decision to buy online products of 
registered nurses at Phutthasothon Hospital. The sample groups were registered nurses at 
Phutthasothon Hospital about 225 persons. This research chooses sampling method by 
questionnaire and interview. The research found that most of the sample were female (> 
96.40 %) and studied at the bachelor's degree level (> 96.90 %). Most of the sample groups 
had income between 25,001-35,000 THB (> 39.10 %) and unmarried (> 72.00 %). Finally, most 
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of them work in the internal medicine department. And online shopping behavior found that 
most of them buy 1-3 times per month and during the time 18.01-00.00. The most popular 
items to buy are apparel and cosmetics.  The factors that influence the decision are multiple 
payment methods, visit the store at any time and various promotions. 
 
 
 
Keywords:  Online shopping behavior, Decision to buy online shopping. 
 
บทนำ   

ปัจจัยการแพร่ระบาดของเช้ือไวรัสโควิด-19 นำไปสู่การรณรงค์การใช้ชีวิตวิถีใหม่ (New-Normal) ที่ต้อง
มีการเว้นระยะห่างทางสังคม ทำให้ผู้บริโภคและร้านค้าต้องมีการปรับตัวในการเข้าถึงกันภายใต้เงื่อนไขต้องเว้น
ระยะห่างทางสังคม ทำให้ผู้บริโภคหันมาสนใจการซื้อขายออนไลน์มากข้ึนอย่างต่อเนื่อง ดังจะเห็นได้จากยอดการ
ซื้อการขายออนไลน์ที่มากข้ึนอย่างต่อเนื่องดังเช่นในประเทศไทย ข้อมูลในปี 2562 มูลค่าการซื้อขายผ่านช่องทาง
ออนไลน์สูงถึง 163,300 ล้านบาท คิดเป็นสัดส่วนกว่าร้อยละ 3 ของการค้าปลีกของประเทศ และสูงขึ้นถึง 
220,000 ล้านบาท ในปี 2563 คิดเป็นสัดส่วนกว่าร้อยละ 4-5 ของการค้าปลีกในประเทศ  

ในส่วนของพยาบาลวิชาชีพทางเลือก ในโรงพยาบาลพุทธโสธร ที่มีจำนวนกว่า 500 คน มีความนิยมใน
การเข้าถึงร้านค้าออนไลน์เพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่องเช่นกัน โดยมีปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจที่หลากหลายและ
แตกต่างนำไปสู่ความสนใจในการศึกษาปัจจัยที่ส่งผลกระทบต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ โดย
เลือกช่วงเวลาในการศึกษาตั้งแต่เดือนมกราคม 2564 ถึง มีนาคม 2564 อันถือเป็นช่วงระยะเวลาของการแพร่
ระบาดของเช้ือไวรัสโควิด-19 ระยะที่ 2 ของประเทศไทยในการศึกษา 

คำถามการวิจัย ในงานวิจัยนี้ประกอบไปด้วย พยาบาลวิชาชีพทางเลือกมีพฤติกรรมในการซื้อสินค้า
ออนไลน์อย่างไร และปัจจัยทางการตลาด และปัจจัยอื่นๆ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ ของพยาบาล
วิชาชีพทางเลือกหรือไม่ 

วัตถุประสงค์ของการวิจัยเพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินค้าออนไลน์ของพยาบาลวิชาชีพทางเลือก และ 
เพื่อศึกษาปัจจัยทางการตลาด และปัจจัยอื่นๆ ที่มีผลต่อการตัดสินใจว่าจะซื้อสินค้าออนไลน์ของพยาบาลวิชาชีพ
ทางเลือก โดยมุ่งเน้นมุ่งเน้นการตัดสินใจซื้อสินค้า ผ่านช่องทางออนไลน์ ในปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด ควบคู่
กับพฤติกรรมการซื้อของออนไลน์ 

สมมติฐานการวิจัยในครั้งนี ้ประกอบไปด้วย พฤติกรรมการซื้อสินค้าออนไลน์ของพยาบาลวิชาชีพ
ทางเลือกแตกต่างกันไปตามลักษณะทางประชากร และปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด และปัจจัยอื่นๆ มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ของพยาบาลวิชาชีพ 

ขอบเขตการวิจัย มุ่งเน้นการตัดสินใจซื้อสินค้า ผ่านช่องทางออนไลน์ ในปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด 
ควบคู่กับพฤติกรรมการซื้อของออนไลน์ ขอบเขตด้านประชากรจำกัดเฉพาะในกลุ่มพยาบาลวิชาชีพทางเลือกใน
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โรงพยาบาลพุทธโสธร จังหวัดฉะเชิงเทรา ซึ่งมีจำนวนประชากรประมาณ 500 คน ในโรงพยาบาลพุทธโสธร ใน
การวิจัยครั้งนี้จะศึกษาตัวอย่าง จำนวน 225 คน ได้มาจากการคำนวณหาขนาดตัวอย่าง ขอบเขตด้านเวลาศึกษา
ในช่วงเดือนเดือน มกราคม ถึง มีนาคม 2564 อันถือเป็นช่วงระยะเวลาของการแพร่ระบาดของเช้ือไวรัสโควิด-19 
ระยะที่ 2 ของประเทศไทย ขอบเขตด้านตัวแปร แบ่งเป็น 2 กลุ่ม คือ ตัวแปรอิสระ ได้แก่ ลักษณะทางประชากร 
และปัจจัยด้านส่วนผสมทางการตลาด เป็นต้น และตัวแปรตาม  ในด้านพฤติกรรมการซื้อสินค้าออนไลน์ของ
พยาบาลวิชาชีพ 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับในงานวิจัยนี้ เพื่อทราบพฤติกรรมการซื้อสินค้าออนไลน์ของพยาบาลวิชาชีพ
ทางเลือก โรงพยาบาลพุทธโสธร จังหวัดฉะเชิงเทรา และเพื่อทราบปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจว่าจะซื้อสินค้าออนไลน์ของพยาบาลวิชาชีพทางเลือก ในโรงพยาบาลพุทธโสธร จังหวัดฉะเชิงเทรา 
เนื้อหา  

• การทบทวนเอกสาร/งานวิจัย (โดยสงัเขป) 
 นายวีรศักดิ์ หวังศุภกิจโกศล อดีตรัฐมนตรีช่วยว่าการกระทรวงพาณิชย์ เปิดเผยว่า "การแพร่

ระบาดของโรคโควิด-19 ทำให้เป็นยุคทองของการค้าออนไลน์อย่างแท้จริง เนื่องจากคนส่วนใหญ่หลีกเลี่ยงการ
เดินทางออกนอกบ้านเพื่อเป็นการลดความเสี่ยงในการสัมผัสเช้ือโรค ประกอบกับการสั่งซื้อสินค้าออนไลน์ใน
ปัจจุบันมีองค์ประกอบเกื้อหนุนที่จะช่วยให้การซื้อสินค้ามีความสะดวกสบายมากข้ึน ประกอบกับที่ ธนาวัฒน์ 
มาลาบุปผา ประธานเจ้าหน้าที ่บริหารและผู ้ร่วมก่อตั ้ง บริษัท ไพรซ์ซ่า จำกัด คาดการณ์ธุรกิจพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ หรือธุรกิจซื้อสินค้าออนไลน์ (Shopping online) ของไทยเติบโตอย่างก้าวกระโดดช่วงโควิด
ระบาดซึ่งธุรกิจซื้อสินค้าออนไลน์ (Shopping online) ในปี 2563 มีการเติบโต 35% จากปี 2562 ที่มีมูลค่า 
163,300 ล้านบาท คิดเป็นสัดส่วน 3% ของค้าปลีกทั้งประเทศ โดยปัจจัยสำคัญที่ร้านค้าออนไลน์ต้องศกึษา
เพราะส่งผลต่อยอดการขายโดยตรงนั่น คือ พฤติกรรมผู้บรโิภค(Consumer Behavior Model) เป็นการศึกษา
ถึงสาเหตุหรือแรงจูงใจที่ทำให้เกิด การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ โดยมีจุดเริ่มต้นจากสิ่งกระตุ้น (Stimulus) ที่ทำ
ให้เกิดความต้องการ ซึ่งสอดคล้องกับผลงานวิจัยของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ และการที่ผู้บริโภคจะ
ตัดสินใจในการซื้อจะมาจากการที่ได้พิจารณาทางเลือกที ่ดีที่สุดจากทางเลือกในหลายๆ ทางเลือกแล้วที่
สามารถตอบสนองต่อเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ กวี วงศ์พุฒ ซึ่งเป็น
พฤติกรรมที่ก่อให้เกิดความพึงพอใจ อันเป็นผลของเจตคติความคิด และความรู้สึกต่างๆ ในใจของผู้บริโภคตาม
แนวคิดของ Gillmer ภายใต้หลักในด้านความต้องการตามทฤษฎีความต้องการของมาสโลว์ (Maslow’s 
hierarchy of human needs) 5 ข้อ สอดคล้องกับงานวิจัยฉบับนี้ที่มีการศึกษากลุ่มตัวย่างประชากรพยาบาล
ในโรงพยาบาลพุทธโสธร โดยมีการศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านสังคมออนไลน์ในมิติต่างๆ 
อย่างรอบด้าน 
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• แนวคิดทฤษฎี/งานวิจัย  กรอบความคิดในการวิจัย  และสมมติฐาน  (ถ้ามี) 
 

 
 
 

• คำจำกัดความของศัพท์/ตัวแปร 
การซื้อสินค้าออนไลน์ หมายถึง พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) ซึ่งเป็นการทำธุรกรรมการซือ้

ขายสินค้าระหว่างผู้ขายและผู้ซื้อผ่านทางอินเทอร์เน็ต โดยทั้งสองฝ่ายไม่ต้องพบกัน แต่ใช้การติดต่อขายทาง
อินเทอร์เน็ตก็สามารถซื้อขายสินค้าได้ทุกรูปแบบ 

พยาบาลวิชาชีพทางเลือก หมายถึง อาชีพที่เป็นผู้ช่วยเหลือดูแล รักษาพยาบาลผู้ป่วย ส่งเสริมการ
ป้องกันปัญหาสุขภาพ ทั้งกายและใจ โดยปฏิบัติหน้าที่ร่วมกับแพทย์ ผู้เช่ียวชาญ และบุคลากรทางการแพทย์
ในด้านต่างๆ เช่น เภสัชกร นักวิจัย นักโภชนาการ ฯลฯ โดยพยาบาลวิชาชีพ จะเป็นผู้ที่มีใบประกอบวิชาชีพฯ 
ซึ่งใบรับรองนี้ได้มาโดยผ่านการสอบที่สภาพยาบาลจัดต้ังข้ึน สามารถประกอบอาชีพพยาบาลในด้านต่างๆ ได้
อย่างถูกต้องตามกฎหมาย พยาบาลวิชาชีพทางเลือก จะประกอบไปด้วยสายงานแยกย่อยเฉพาะที่แตกต่างกัน 
อันประกอบไปด้วย พยาบาลเวชปฏิบัติ, วิสัญญีพยาบาล, พยาบาลจิตเวช, พยาบาลชุมชน และพยาบาลเด็ก 

Application (แอพพลิเคชั่น) หมายถึง โปรแกรมที่อำนวยความสะดวกในด้านต่างๆ ที่ออกแบบมา
สำหรับ Mobile (โมบาย) Tablet (แท็บเล็ต) หรืออุปกรณ์เคลื่อนที่ ซึ่งในแต่ละระบบปฏิบัติการจะมีผู้พัฒนา
แอพพลิเคชั่นขึ้นมามากมายเพื่อให้ตรงกับความต้องการของผู้ใช้งาน ซึ่งจะมีให้ดาวน์โหลดทั้งฟรีและจ่ายเงิน 
ทั้งใน ด้านการศึกษา การติดต่อซื้อขายของออนไลน์ ด้านการสื่อสาร หรือแม้แต่ด้านความบันเทิงต่างๆ เป็นต้น  

•  ระเบียบวิธีวิจัย  
การค้นคว้าอิสระนี้มีเป้าหมายเพื่อทราบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ 

เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research Method) โดยใช้วิธีการวิจัยเชิงสำรวจ (Survey Method) 
ด้วยแบบสอบถามปลายปิด และปลายเปิด ที่ได้สร้างขึ้นจากการทบทวนวรรณกรรม และผ่านการตรวจสอบ
เครื่องมือโดยผู้เช่ียวชาญ ด้วยไม่มีแนวคิดหรือทฤษฎีใดทฤษฎีหนึ่งที่จะสามารถนำมาใช้สนับสนุนปัจจยัได้อย่าง

ลัก  ะทางประชากร

ตัวแปรอิสระ

พ ติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์

ตัวแปรตาม

ปัจจัยด้านส่วนผสมทางการตลาด
➢ ด้านผลิต ั  ์
➢ ด้านราคา
➢ ด้านช่องทางจ าหน่าย
➢ ด้านการส่งเสริมการตลาด

การตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์
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เพียงพอ การทำวิจัยจึงอยู ่ในรูปแบบการบูรณาการณ์ประเภทข้อมูลที่จัดเก็บ ก่อนนำข้อมูลไปผ่านการ
วิเคราะห์ และสังเคราะห์อย่างเป็นระบบ 

โดยกลุ่มตัวอย่างในการวิจัยในครั้งนี้เลือกศึกษาในกลุ่มพยาบาลวิชาชีพทางเลือกในโรงพยาบาล    พุทธ 
โสธร จังหวัดฉะเชิงเทรา จำนวน 500 คน ผู้วิจัยคำนวณหาขนาดตัวอย่างตามวิธีของ Taro Yamane (1973) ค่า
ความคลาดเคลื ่อนที่ระดับนัยสำคัญมากกว่าร้อยละ 95 (e = 0.05) ซึ ่งจะได้จำนวนตัวอย่างทั้งสิ ้นมากกว่า  
222.22 ตัวอย่าง โดยการวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยเลือกจำนวนตัวอย่างที่ 225 ตัวอย่าง ในการเก็บข้อมูลการวิจัย  

เครื ่องมือที ่ผ ู ้วิจ ัยใช้ในการวิจัยครั ้งนี ้ คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) และ แบบสัมภาษณ์ 
(Interview) ซึ่งจะใช้เก็บข้อมูล โดยจะเป็นคำถามที่เกี่ยวกับ ประเด็นต่างๆ ดังนี้ 

1. ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม เป็นส่วนสอบถามข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบ
แบบสอบถาม เป็นแบบเลือกคำตอบเพียงคำตอบเดียว (Choice just one question) 

2. ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสินค้าออนไลน์ เป็นส่วนสอบถามข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยพฤตกิรรม
การซื้อสินค้าออนไลน์ในส่วนที่เกี่ยวกับความถี่ในการซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ ช่วงเวลาในการเลือกซื้อ
สินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ ประเภทของสินค้า และจำนวนช้ินที่ซื้อ ในรูปแบบคำถามปลายปิดแบบมีทางเลือก 

3. ข้อมูลปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ ในส่วนของปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านช่อง
ทางการจัดจำหน่าย ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาด และปัจจัยอื่นๆ ในรูปแบบคะแนนความพึงพอใจ 5 
ระดับ และนำคะแนนที่ได้มาหาค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และแปลผลโดยใช้เกณฑ์ 

โดยเครื่องมือในการวิจัยในครั้งนี้มกีารสรา้ง และหาประสิทธิภาพของเครื่องมือ ผู้วิจัยแบ่งกระบวนการ
เป็น 2 ช่วง คือ ช่วงการหาประสิทธิภาพของเครื่องมือก่อนนำไปใช้เก็บข้อมูลจริงในโรงพยาบาล และช่วงการ
ทดสอบเบื้องต้นก่อนที่จะทำการใช้โปรแกรมสำเร็จรูป ข้ันตอนการสร้างเครื่องมือมีขั้นตอน ดังต่อไปนี้ 

1. ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี เอกสารและผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับอิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดที่มี
ผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ของพยาบาลวิชาชีพโรงพยาบาลพุทธโสธร จังหวัดฉะเชิงเทรา    

2. กำหนดกรอบความคิด และขอบเขตของเนื้อหาที่จะใช้เป็นคำถามในแบบสอบถาม ตลอดทั้งตัวแปร
ที่จะใช้ในการวิจัย 

3. สร้างแบบสอบถามฉบับรา่งให้ครอบคลุมขอบเขตการวิจัย โดยใช้คำถาม 2 ประเภท คือ แบบปลาย
ปิดและปลายเปิดเพื่อถามระดับอิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสิ นใจซื้อสินค้าผ่าน
ช่องทางออนไลน์ของพยาบาลวิชาชีพโรงพยาบาลพุทธโสธร จังหวัดฉะเชิงเทรา     

4. นำแบบสอบถามที่สร้างเสร็จเรียบร้อยแล้ว ตรวจสอบ แก้ไข ปรับปรุงให้ถูกต้องชัดเจน และ
เหมาะสมทั้งเนื้อหาสาระและการใช้ถ้อยคำสำนวนภาษา 

5. นำแบบสอบถามที่สร้างขึ้น ไปให้ผู้ทรงคุณวุฒิ จำนวน 3 ท่าน ตรวจสอบความถูกต้องและความ
เที่ยงตรงเชิงเนื้อหา (content validity)      

การเก็บรวบรวมข้อมูล ผู้วิจัยนำแบบสอบถามไปขอเก็บข้อมูลผ่านทางหัวหน้าพยาบาลในการเข้า
สอบถาม ระหว่างวันที่ 10-18 เมษายน พ.ศ. 2564 เพื่อรวบรวมข้อมูลแล้วให้เสร็จเพื่อนำข้อมูลไปวิเคราะหผ์ล 
หาปัจจัยที่ส่งผลกระทบตามวัตถุประสงค์ของการวิจัย 
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การวิเคราะห์ข้อมูลผู ้วิจัยได้ใช้เทคนิคการวิจัยเชิงปริมาณเพื ่อทดสอบสมมติฐานทั้ง 2 ข้อ โดยมี
ข้ันตอนดังนี้ 

1. วิเคราะห์ข้อมูลพื้นฐานเบื้องต้นเพื่อใหท้ราบลักษณะของกลุม่ตัวอย่างโดยใช้สถิติพรรณนา ผู้วิจัยจะ
วิเคราะห์ด้วยโปรแกรม SPSS for Windows 

2. วิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงอนุมาน (inferential statistic) สถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน 

• ผลวิจัย 
ผู้วิจัยจะนำเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลไว้เป็น 2 ตอน ดังนี้ 
ตอนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์สถิติพรร นา 
กลุ่มตัวอย่างที่เก็บรวบรวมเพื่อทำการศึกษา 225 ตัวอย่าง ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ 

มีจำนวน 217 คน คิดเป็นร้อยละ 96.40 และเป็นเพศชาย มีจำนวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 3.60 ตามลำดับ ดัง
แสดงในตารางที่ 1 

          ตารางท่ี 1 แสดงเพศของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
 
 
 

 
      ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 21-30 ปี มีจำนวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 47.60 รองลงมา

มีอายุ 31-40 ปี มีจำนวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 31.10 และอันดับที่สามมีอายุ 41-50 ปี มีจำนวน 31 คน คิด
เป็นร้อยละ 13.80 ตามลำดับ ดังแสดงในตารางที่ 2 

 

ตารางท่ี 2 แสดงอายุของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
 
 
 
 
 

 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาอยู่ที่ระดับปริญญาตรี มีจำนวน 218 คน คิดเป็นร้อยละ 
96.90 รองลงมามีการศึกษาอยู่ที่ระดับปริญญาโท มีจำนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 2.70 และอันดับที่สามมี
การศึกษาอยู่ที่ระดับปริญญาเอก มีจำนวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.40 ตามลำดับ ดังแสดงในตารางที่ 3 

เพศ ความถี ่ ร้อยละ 

ชาย 8 3.6 
หญิง 217 96.4 

รวม 225 100 

อาย ุ ความถี ่ ร้อยละ 

21-30 ป ี 107 47.6 
31-40 ป ี 70 31.1 

41-50 ป ี 31 13.8 

51-60 ป ี 17 7.6 

รวม 225 100 
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ตารางท่ี 3 แสดงระดับการศึกษาของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

 
 
 
 
 

 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้ 25,001-35,000 บาท มีจำนวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 39.10 

รองลงมามีรายได้สูงกว่า 35,000 บาท มีจำนวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 30.70 และอันดับที ่สามมีรายได้ 
15,000-25,000 บาท มีจำนวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 30.20 ตามลำดับ ดังแสดงในตารางที่ 4 

ตารางท่ี 4 แสดงรายได้ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
 
 
 
 
 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ทำงานอยู่แผนกอายุรกรรม มีจำนวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 30.20 
รองลงมาทำงานอยู่แผนกศัลยกรรม มีจำนวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 24.40 และอันดับที่สามทำงานอยู่แผนก
อื่นๆ มีจำนวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 14.20 ตามลำดับดังแสดงในตารางที่ 5 

ตารางท่ี 5 แสดงแผนกการทำงานของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ระดับการศึก า ความถี ่ ร้อยละ 

ปริญญาตร ี 218 96.9 
ปริญญาโท 6 2.7 

 สูงกว่าปริญญาโท 1 0.4 

รวม 225 100 

รายได ้ ความถี ่ ร้อยละ 
15,000-25,000 บาท 68 30.2 

25,001-35,000 บาท 88 39.1 

สูงกว่า 35,000 บาท 69 30.7 

รวม 225 100 

แผนก ความถี ่ ร้อยละ 

ฉุกเฉินและอบุัติเหตุ
มารเวชกรรม 

23 10.2 
ศัลยกรรม 55 24.4 

วิสัญญ ี 20 8.9 

อายุรกรรม 68 30.2 

เวชศาสตร์ฟื้นฟ ู 7 3.1 

กุมารเวชกรรม 20 8.9 

อื่นๆ 32 14.2 

รวม 225 100 
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ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์จำนวน 1-3 ครั้งต่อเดือน มีจำนวน 119 

คน คิดเป็นร้อยละ 52.90 รองลงมาซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์จำนวน 4-6 ครั้งต่อเดือน มีจำนวน 67 คน 

คิดเป็นร้อยละ 29.80 ตามลำดับ และซึ่งส่วนใหญ่ซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์เ วลา 18.01-00.00 น. มี

จำนวน 200 คน คิดเป็นร้อยละ 88.90 รองลงมาซื ้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์เวลา 12.01-18.00 น. มี

จำนวน 135 คน คิดเป็นร้อยละ 60.00 และ ตามลำดับ โดยช่วงเวลาในการซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์

สามารถเลือกได้มากกว่า 1 ข้อ ดังแสดงในตารางที่ 6 

 
 ตารางท่ี 6 แสดงข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซือ้สนิค้าออนไลน์ในส่วนจำนวนครั้งในการซื้อสนิค้า 

และช่วงเวลาที่ซื้อสินค้า 

 
สินค้าที่ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มักซื้อ คือ เครื่องแต่งกาย มีจำนวน 180 คน คิดเป็นร้อยละ 

80.00 รองลงมา คือ เครื่องสำอาง มีจำนวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 56.40 ตามลำดับ โดยสินค้าที่มักจะซื้อ

ผ่านช่องทางออนไลน์สามารถเลือกได้มากกว่า 1 ข้อ และส่วนใหญ่ซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์จำนวน 1-2 

ช้ิน มีจำนวน 156 คน คิดเป็นร้อยละ 69.30 รองลงมาซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์จำนวน 3-4 ช้ิน มีจำนวน 

59 คน คิดเป็นร้อยละ 26.20 ตามลำดับ ดังแสดงในตารางที่ 7 

                 
 
 
 
 
 

ตัวแปร ความถี ่ ร้อยละ 

จำนวนครั้งในการซื้อสินค้า
ผ่านช่องทางออนไลน ์

ทุกครั้งที่ซื้อสินค้า 27 12.0 

1-3 ครัง้ต่อเดือน 119 52.9 

4-6 ครัง้ต่อเดือน 67 29.8 

มากกว่า 6 ครั้งต่อเดือน 12 5.3 

ช่วงเวลาที่ซื้อสินค้าผ่าน
ช่องทางออนไลน์  

06.01-12.00 น. 44 19.6 

12.01-18.00 น. 135 60.0 

18.01-00.00 น. 200 88.9 

00.01-06.00 น. 33 14.7 
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ตารางท่ี 7 แสดงข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ในสว่นสินค้าที่มักจะซื้อ และจำนวนช้ินที่ซื้อใน
แต่ละครั้ง 

 

ตอนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์เพ่ือตอบสมมติฐาน 
เพื่อศึกษาปัจจัยทางการตลาด และปัจจัยอื่นๆ ที่มีผลต่อการตัดสินใจว่าจะซื้อสินค้าออนไลน์ของ

พยาบาลวิชาชีพทางเลือก พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ได้รับการประเมินในระดับมาก มี
ค่าเฉลี่ยรวมเท่ากับ 3.97 โดยด้านที่ได้รับการประเมินในสามลำดับแรก ได้แก่ มีทางเลือกให้เปรียบเทียบได้
ตามความพอใจ (Mean = 4.20, SD. = 0.72, ระดับมาก) สินค้ามีคุณภาพได้มาตรฐาน (Mean = 4.15, SD. = 
0.72, ระดับมาก) และสินค้า/บริการมีความหลากหลาย (Mean = 4.15, SD. = 0.73, ระดับมาก) ตามลำดับ 
ดังแสดงในตารางที่ 8 

   ตารางท่ี 8 แสดงข้อมูลปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้ตอบแบบสอบถามด้านผลิตภัณฑ์ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ตัวแปร ความถี ่ ร้อยละ 

สินค้าที่มักจะซือ้ผ่าน
ช่องทางออนไลน ์

เครื่องแตง่กาย 180 80.0 
เครื่องสำอาง 127 56.4 

 ยาและอาหารเสรมิ 76 33.8 

เครื่องใช้ในบ้าน 101 44.9 

อุปกรณ์อเิล็กทรอนิกส ์ 97 43.1 

อื่นๆ 28 12.4 

จำนวนช้ินที่ซื้อในแต่ละครั้ง 1-2 ช้ิน 156 69.3 

3-4 ช้ิน 59 26.2 

5-6 ช้ิน 7 3.1 

7 ช้ินข้ึนไป 2 0.9 

ด้านผลิต ั   ์ Mean SD. ระดับ อันดับ 

สินค้ามีคุณภาพได้มาตรฐาน 4.15 0.72 มาก 2 
สินค้าออกใหม ่ 3.76 0.95 มาก 5 

สินค้า/บรกิารมีความหลากหลาย 4.15 0.73 มาก 3 

มีทางเลือกให้เปรียบเทียบได้ตามความพอใจ 4.20 0.72 มาก 1 

มีผลิตภัณฑ์หลากหลายเกรด/คุณภาพให้เลือก 4.01 0.76 มาก 4 

ความแปลกใหม่ของสินค้า 3.55 0.96 มาก 6 

รวม 3.97 0.51 มาก  
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ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ได้รับการประเมินในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยรวมเท่ากับ 4.11 โดย
ด้านที่ได้รับการประเมินจากมากไปน้อย ได้แก่  มีวิธีการชำระเงินให้เลือก (Mean = 4.14, SD. = 0.82, ระดับ
มาก) และมีราคาให้เปรียบเทียบ ถูก/แพง ตามความพึงใจ (Mean = 4.07, SD. = 0.76, ระดับมาก) ตามลำดบั 
ดังแสดงในตารางที่ 9 

  ตารางท่ี 9 แสดงข้อมูลปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้ตอบแบบสอบถามด้านราคา 

 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ได้รับการประเมินในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ย
รวมเท่ากับ 4.33 โดยด้านที่ได้รับการประเมินในสามลำดับแรก ได้แก่ เข้าถึงร้านค้าได้ 24 ช่ัวโมง (Mean = 4.50, 
SD. = 0.63, ระดับมากที่สุด) เข้าถึงร้านค้าได้ง่ายจากหลายช่องทาง (Mean = 4.42, SD. = 0.62, ระดับมากที่สุด
และค้นหาสินค้า/บริการตามความต้องการได้ง่าย (Mean = 4.36, SD. = 0.63, ระดับมากที่สุด) ตามลำดับ ดัง
แสดงในตารางที่ 10 

ตารางท่ี 10 แสดงข้อมูลปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจด้านช่องทางการจัดจำหน่าย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมทางการตลาด ได้รับการประเมินในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย

รวมเท่ากับ 4.00 โดยด้านที่ได้รับการประเมินจากมากไปน้อย ได้แก่ มีโปรโมช่ันที่หลากหลาย น่าสนใจ (Mean 
= 4.14, SD. = 0.76, ระดับมาก) และมีข้อมูลรีวิวเปรียบเทียบสินค้า/บริการ ประกอบการตัดสินใจซื้อ (Mean 
= 3.85, SD. = 0.86, ระดับมาก) ตามลำดับ ดังแสดงในตารางที่ 11 

 
 

ด้านราคา Mean SD. ระดับ อันดับ 

มีวิธีการชำระเงินใหเ้ลือก 4.14 0.82 มาก 1 
มีราคาให้เปรียบเทียบ ถูก/แพง ตามความพงึพอใจ 4.07 0.76 มาก 2 

รวม 4.11 0.70 มาก  

ด้านช่องทางการจัดจำหนา่ย Mea
n 

SD. ระดับ อันดับ 

ค้นหาสินค้า/บริการตามความต้องการได้ง่าย 4.36 0.63 มากที่สุด 3 
เข้าถึงร้านค้าได้ง่ายจากหลายช่องทาง 4.42 0.62 มากที่สุด 2 

เข้าถึงร้านค้าได้ 24 ช่ัวโมง 4.50 0.63 มากที่สุด 1 

มีบรกิารฟรีค่าจัดส่ง/ค่าจัดส่งราคาถูก 4.15 0.75 มาก 6 

มีบรกิารส่งถึงบ้าน 4.35 0.72 มากที่สุด 4 

ประหยัดเวลาเดินทางไปเลือกซื้อสินค้า 4.22 0.76 มากที่สุด 5 

รวม 4.33 0.47 มาก
ท่ีสุด 
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ตารางท่ี 11 แสดงข้อมูลปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจด้านการส่งเสริมทางการตลาด 

 
ส่วนประสมทางการตลาดด้านอื่นๆ ได้รับการประเมินในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยรวมเท่ากับ 3.70 โดย

ด้านที่ได้รับการประเมินในสามลำดับจากมากไปน้อย ได้แก่  ค่านิยม/ความชอบส่วนบุคคล (Mean = 4.04, 
SD. = 0.83, ระดับมาก) คำแนะนำจากเพื่อน/คนรู้จัก (Mean = 3.61, SD. = 1.01, ระดับมาก) และร้านค้า
ออฟไลน์ไม่มีจำหน่าย (Mean = 3.45, SD. = 1.05, ระดับมาก) ตามลำดับ ดังแสดงในตารางที่ 12 
               ตารางท่ี 12 แสดงข้อมูลปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้ตอบแบบสอบถามด้านอื่นๆ 

 
 
 
 
 

 
ส่วนประสมทางการตลาดด้านการตัดสินใจซื้อโดยรวม ได้รับการประเมินในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยรวม

เท่ากับ 4.18 โดยด้านที่ได้รับการประเมินในสามลำดับแรก ได้แก่ ท่านตัดสินใจซื้อเพราะเข้าถึงร้านค้าได้ 24 
ช่ัวโมง (Mean = 4.50, SD. = 0.63, ระดับมากที่สุด) ท่านตัดสินใจซื้อเพราะสินค้ามีคุณภาพ (Mean = 4.15, 
SD. = 0.72, ระดับมาก) และท่านตัดสินใจซื้อเพราะมีโปรที่หลากหลาย (Mean = 4.14, SD. = 0.76, ระดับ
มาก) ตามลำดับ ดังแสดงในตารางที่ 13 
              ตารางท่ี 13 แสดงข้อมูลปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจด้านการตัดสินใจซื้อโดยรวม 

 
 
 
 
 
 
 

 
 

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด Mea
n 

SD. ระดับ อันดับ 

มีโปรโมช่ันทีห่ลากหลาย น่าสนใจ 4.14 0.76 มาก 1 
มีข้อมูลรีวิวเปรียบเทียบสินค้า/บริการ ประกอบการ
ตัดสินใจซือ้ 

3.85 0.86 มาก 2 

รวม 4.00 0.71 มาก  

ด้านอ่ืนๆ Mea
n 

SD. ระดับ อันดับ 

คำแนะนำจากเพื่อน/คนรู้จกั 3.61 1.01 มาก 2 

ค่านิยม/ความชอบส่วนบุคคล 4.04 0.83 มาก 1 

ร้านค้าออฟไลน์ไมม่ีจำหน่าย 3.45 1.05 มาก 3 

รวม 3.70 0.79 มาก  

ด้านการตัดสินใจซื้อโดยรวม Mea
n 

SD. ระดับ อันดับ 

ท่านตัดสินใจซื้อเพราะสินค้ามีคุณภาพ 4.15 0.72 มาก 2 

ท่านตัดสินใจซื้อเพราะมรีาคาใหเ้ปรียบเทียบ 4.07 0.76 มาก 4 

ท่านตัดสินใจซื้อเพราะเข้าถึงร้านค้าได้ 24 h.
ช่ัวโมง 

4.50 0.63 มากที่สุด 1 

ท่านตัดสินใจซื้อเพราะมโีปรโมช่ันที่
หลากหลาย 

4.14 0.76 มาก 3 

ท่านตัดสินใจซื้อเพราะช่ืนชอบในตัวสินค้าน้ัน 4.04 0.83 มาก 5 

รวม 4.18 0.4
7 

มาก  
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สรุป  
 1.ผลการสรุปข้อมูลพื้นฐาน: พยาบาลวิชาชีพกลุ่มตัวอย่างการสำรวจสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิกว่ารอ้ยละ 
96.40 ส่วนใหญ่มีอายุช่วง 21-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 47.60 ระดับการศึกษาส่วนใหญ่มีการศึกษาอยู่ที่ระดับ
ปริญญาตรีคิดเป็นร้อยละ 96.90 มีรายได้ระหว่าง 25,001-35,000 บาท เป็นส่วนใหญ่คิดเป็นร้อยละ 39.10 
สถานภาพของพยาบาลผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 72.00 และปฏิบัติงานใน
แผนกอายุรกรรม คิดเป็นร้อยละ 30.20 ของกลุ่มตัวอย่างทั้ง 225 ราย 

2. สรุปเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสินค้าออนไลน์: พฤติกรรมการซื้อสินค้าออนไลน์ ส่วนใหญ่ซื้อสินค้า
ผ่านช่องทางออนไลน์จำนวน 1-3 ครั้งต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 52.90 การซื้อจะอยู่ในช่วงเวลา 18.01-00.00 
น. คิดเป็นร้อยละ 88.90 ประเภทสินค้า ส่วนใหญ่มักซื้อ คือ เครื่องแต่งกาย คิดเป็นร้อยละ 80.00 รองลงมา 
คือ เครื่องสำอาง คิดเป็นร้อยละ 56.40 ส่วนจำนวนช้ินที่ซื้อในแต่ละครั้ง พบว่าซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์
จำนวน 1-2 ช้ิน คิดเป็นร้อยละ 69.30 ของกลุ่มตัวอย่างทั้ง 225 ราย 

3. สรุปเกี่ยวกับปัจจัยทางการตลาดและปัจจัยอื่นๆ ที่ส่งผลกระทบต่อการตัดสินในซื้อ  
3.1 ด้านผลิตภัณฑ์ ได้รับการประเมินในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยรวมเท่ากับ 3.97 โดยด้านที่ได้รับการ

ประเมินดีที่สุด คือ มีทางเลือกให้เปรียบเทียบได้ตามความพอใจ ด้วยเป็นแนวคิดพื้นฐานในการเลือกสินค้าที่ดี
ที่สุด เหมาะสมกับราคา และเงินที่ต้องเสียไป 

3.2 ด้านราคา ได้รับการประเมินในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยรวมเท่ากับ 4.11 โดยด้านที่ได้รับการประเมิน
จากมากไปน้อย ได้แก่ มีวิธีการชำระเงินให้เลือก ด้วยปัจจุบัน internet banking เข้ามามีบทบาทเป็นจำนวน
มาก ผู้บริโภคจึงมีหลายช่องทางการชำระเงิน ซึ่งเป็นบริบทสำคัญในการตัดสินใจซือ้ของจากร้านที่มีทางเลอืกที่
มากกว่า 

3.3 ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ได้รับการประเมินในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยรวมเท่ากับ 4.33 โดย
ด้านที่ได้รับการประเมินดีที่สุดลำดับแรก ได้แก่ เข้าถึงร้านค้าได้ 24 ช่ัวโมง ด้วยเวลาการปฏิบัติงานการเข้าเวร
ในแต่ละวันของพยาบาลวิชาชีพมีการปรับเปลี่ยนอยู่เสมอ ดังนั้นทางเลือกในการเข้าถึงร้านค้าได้ตลอด 24 
ช่ัวโมงจึงเป็นสิ่งที่น่าสนใจ 

3.4 ด้านการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) ได้รับการประเมินในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยรวม
เท่ากับ 4.00 โดยด้านที่ได้รับคะแนนสูงสุด ร้านที่มีโปรโมช่ันที่หลากหลาย น่าสนใจ ด้วยเป็นจุดสนใจด้านความ
คุ้มค่ากับเงินที่ต้องจ่าย 

ข้อเสนอแนะ    
จากการศึกษาปัจจัยที่ส่งผลกระทบต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ในกลุ่มพยาบาลวิชาชีพทางเลือก

ในโรงพยาบาลพุทธโสธร จังหวัดฉะเชิงเทรา พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจะให้ความสนใจในเรื่องเครื่องแต่ง
กาย และเครื่องสำอาง ซึ่งเป็นการบ่งบอกค่านิยม ความสนใจในการเลือกซื้อสินค้าของกลุ่มพยาบาล หากจะ
มองในมุมด้านการบริหารการตลาดจะเห็นได้ว่า หากร้านค้าออนไลน์สามารถบริหารสินค้าและบริการของร้าน
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ตนเองให้มีความครอบคลุมกลุ่มเปา้หมายใหชั้ดเจน จะมีส่วนให้ร้านค้าได้รับความสนใจจากกลุ่มเป้าหมาย และ
ยังเป็นส่วนปัจจัยเสริมความสำเร็จได้เป็นอย่างดีอีกด้วย 

ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป (การวิจัยต่อยอด) 
การศึกษาวิจัยหากมีการศึกษาต่อยอดงานวิจัยฉบับนี้ อาจมีการแยกย่อยในรายประเด็นให้ มีความ

ชัดเจนที่มากข้ึนได้ดังต่อไปนี้ 
1.  การลงรายละเอียดความต่างของปัจจัยต่างๆ ถึงความแตกต่างที่ชัดเจน เช่น ปัจจัยทางรายได้ ว่าที่

ต่างไปในเงื่อนไขปลายปิดอะไรได้บ้าง เพื่อจะนำเครื่องมือทางสถิติมาจับย่อยในรายละเอียดลงไป แล้วจึงหา
งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง/วรรณกรรมตีพิมพ์ เผยแพร่ มาอธิบายปัจจัยองค์ประกอบต่างๆ ดังกล่าว เป็นต้น 

2. การเพิ ่มคำถามปลายเปิดให้กลุ ่มตัวอย่างได้เสนอรายละเอียดในส่วนของสินค้า และเหตุผล
ประกอบการตัดสินใจที่เพิ่มขึ้น โดยแยกตามคลัสเตอร์อายุ สถานภาพ และการศึกษา เป็นต้น เพื่อนำมาเป็น
เหตุเป็นผลประกอบการอภิปรายและสรุปผลการวิจัย  

3. อาจมีการเพิ่มกลุ่มตัวอย่างประชากรศึกษาไปยังโรงพยาบาลแห่งอื่นๆ ทั้งภายในจังหวัดฉะเชิงเทรา 
และต่างจังหวัดอื่นๆ เพื่อหาแนวโน้ม และทราบค่านิยมพยาบาลในวงกว้างเกี่ยวกับการซื้อสินค้าออนไลน์น่าจะ
ได้งานที่มีมิติชัดเจนข้ึน 
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