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Abstract 
 
Research Title   Factors Affecting Internet Purchasing Decision Making 

Of the population in Bangkok. 
Author Name  Ms. Phitcha Kimwanon 

Master's Degree Program in Business Administration New Age 
Entrepreneurs   Academic year 2560 

 
  This research is aimed to study the factors influencing the purchase of goods and 
services via the Internet of the population in Bangkok. The results of this research will be 
developed, modified and researched on the banking system. The qualitative research was 
conducted by means of 400 questionnaires in Bangkok area. Focusing on the population 
aged 18 years and over, this research has resulted in a clear understanding of consumer 
behavior. The researcher has also applied the concept of the theory as a framework for 
analysis, including the concept and theory of purchasing decision. Concepts and theories 
about demography. Concepts and theories about marketing mix. 
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บทท่ี 1 
บทน า 

 
1. ทีม่าและความส าคญัของปญัหา 

ปจัจุบนัน้ี โลกไดก้้าวเขา้สู่ยุคดจิติอล การตดิต่อสื่อสารสามารถท าไดง้่าย และ รวดเรว็ โดย
ใช้อินเตอร์เน็ตเป็นสื่อกลางในการเชื่อมโยงคนหลายคนให้พบเจอ สื่อสารกันอย่างง่ายดาย และ
สามารถด าเนินกิจกรรมต่างๆ ผ่านเครอืข่ายสงัคมออนไลน์ เรยีกว่า Social Network ไม่ว่าจะเป็น 
Facebook, Line, Instagram, Twistter, E-mail หรอื Blog ต่างๆ เป็นต้น เพยีงแค่แชรข์อ้ความ หรอื 
แสดงความคดิเหน็ ลงไปในเครอืข่ายดงักล่าว สิง่เหล่านี้ลว้นแต่มอีทิธพิลต่อการด าเนินชวีติของผูค้น
ในยุคนี้ทัง้สิ้น ท าให้อินเทอร์เน็ตและสื่อออนไลน์เข้ามามบีทบาทในชีวติประจ าวนัแก่คนทัว่โลก
อนิเทอรเ์น็ตและสื่อออนไลน์นี้สามารถตดิต่อสื่อสารได้อย่างรวดเรว็ และยงัมคี่าใชจ้่ายทีถู่กกว่าการ
สื่อสารรูปแบบเดมิ นอกจากนี้อินเทอรเ์น็ตและสื่อออนไลน์ยงัมบีทบาทส าคญั ส าหรบัคนที่เริม่ท า
ธุรกจิส่วนตวั จงึท าให้การท าธุรกจิออนไลน์ได้แพร่หลายเป็นอย่างมาก  เพราะอนิเทอรเ์น็ตและสื่อ
ออนไลน์ไดท้ลายขอ้จ ากดับางอย่างของธุรกจิออฟไลน์หรอืธุรกิจในรปูแบบเดมิๆในปจัจุบนัมบุีคคล
มากมายทีป่ระสบความส าเรจ็จากสรา้งรายได ้ในการท าธุรกจิออนไลน์เพิม่มากขึน้มากกว่าสมยัก่อน
เป็นจ านวนมาก เพราะปจัจุบนั สื่อสงัคมออนไลน์ (Social Network) ที่เข้าใกล้ตวัเรามากขึ้น เช่น 
Facebook , Line , Instragram และสื่อออนไลน์ประเภทอื่นๆ ท าให้คนรับรู้ข้อมูลได้ง่ายขึ้น
โดยเฉพาะ Smart Phone ที่มปีระสทิธภิาพมากขึ้น ท าให้ผู้คนสามารถเชื่อมต่อกับ โลกออนไลน์
ได้มากขึ้นการท าธุรกิจออนไลน์นอกจากจะโปรโมทสินค้าหรอืธุรกิจบนเว็บไซต์แล้วยงัสามารถ
โฆษณาและประชาสมัพนัธข์องสนิค้าส่วนใหญ่การท าธุรกจิออนไลน์มกัจะขายสนิค้าประเภทเครื่อง
แต่งกาย เครื่องส าอาง เครื่องประดับ หรอืแม้แต่อุปกรณ์ไอทีและการสื่อสาร เช่น หูฟงั ล าโพง 
เพาวเวอรแ์บงค์ เป็นต้น คนที่ท าธุรกจิออนไลน์นี้มกัจะใช้ช่องทางการใช้สื่อออนไลน์แต่ละประเภท 
ไดแ้ก่ เฟซบุ๊ค ไลน์ อนิสตาแกรม ทวติเตอร ์ยทููป หลักการท าธุรกจิออนไลน์ผ่านสื่อสงัคมออนไลน์
เป็นการท าการตลาดออนไลน์โดยอาศยัสื่อสงัคมออนไลน์ต่างๆในการเขา้ถงึกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่
นิยมไดแ้ก่ Facebook , Instragram ซึง่เป็นสื่อสงัคมออนไลน์ที่ไดร้บัความนิยมในปจัจุบนั และเมื่อมี
สถานที่ใดที่มคีนรวมตวักัน ย่อมเป็นเป้าหมายให้ธุรกิจต่างๆ เข้าถึงเพื่อท าการตลาด (ธญัวรรณ 
เยาวสงัข,์2555) 

จุดเริม่ต้นของการท าธุรกจิออนไลน์นัน้เริม่จากการวางแผนขายสนิค้าไม่ว่าจะเป็นการขาย
ของตามตลาด หา้งสรรพสนิคา้ หรอืเปิดรา้นโชห่วยแต่ต่อมาอนิเทอรเ์น็ตเริม่เขา้มามบีทบาทจงึท าให้
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ผู้ประกอบการเกดิแนวคดิที่จะประกอบธุรกจิออนไลน์ จงึเกดิววิฒันาการของการท าธุรกิจนัน้ โดย
เริม่ต้นตัง้แต่ปี 2000 เป็นตน้มา และเพิม่ศกัยภาพดา้นการท าการตลาดออนไลน์กนัมากขึน้ เป็นการ
ขายสนิค้า หรอื บรกิาร ผ่านเวบ็ไซด์ หรอื สื่อ Socail Media ต่างๆ ผ่านการโพสขอ้ความหรอืภาพ 
ท าใหผู้ค้นเหน็ไดง้า่ย และเขา้มาตดิต่อซือ้สนิคา้ หรอื บรกิารนัน้ๆ จากผูข้าย หากมกีารแชรข์อ้ความ
หรอืภาพต่อกันไปในวงกว้าง จะท าให้ธุรกิจเป็นที่รู้จกัมากขึ้น และสร้างรายได้เป็นอย่างดี โดย
ประหยดัต้นทุน อีกทัง้การบรกิารทางไปรษณีย์ หรอื การท าธุรกรรมทางการเงนิแบบออนไลน์
สามารถท าไดง้่ายขึน้ สะดวกสบาย และรวดเรว็  ท าให้ลูกค้าไม่จ าเป็นต้องเดนิไปซือ้สนิค้าหน้ารา้น
อกีต่อไป (ชยัวฒัน์ พทิกัษ์รกัธรรม ,2556) 

เครอืข่ายสงัคมออนไลน์ได้เขา้มามบีทบาทส าคญัในการด าเนินชวีติของคนรุ่นใหม่โดยเป็น
แหล่งรวมกลุ่มกนัของผูค้นในลกัษณะเครอืข่ายหรอืชุมชนเสมอืน ซึง่สะทอ้นใหเ้หน็ถงึความสมัพนัธ์
ทางสงัคมในกลุ่มคนทีเ่ป็นเพื่อนหรอืกลุ่มคนทีม่คีวามสนใจในสิง่ต่างๆรว่มกนั หรอืกล่าวอกีนัยหนึ่งก็
คอื เครอืข่ายสงัคมออนไลน์มกัถูกใชเ้ป็นแหล่งพบปะตดิต่อสื่อสารระหว่างเพื่อนๆหรอืคนรูจ้กั หรอื
แมแ้ต่ใช้เป็นพื้นที่สาธารณะในการแบ่งปนัข้อมูลต่างๆให้กบัผู้คนที่อยู่ในชุมชน โดยผู้คนในชุมชน
สามารถท ากิจกรรมต่างๆทัง้เพื่ อการศึกษาธุรกิจและความบันเทิงร่วมกันได้ จากลักษณะ
ความสมัพนัธเ์ชงิสงัคมดงักล่าวขา้งต้น ท าใหธุ้รกจิต่างๆในปจัจบุนัหนัมาใชเ้ครอืข่ายสงัคมออนไลน์
เป็นอกีช่องทางหนึ่งในการสรา้งความสมัพนัธท์ี่ดใีนระยะยาวกบัลูกค้า โดยสามารถใช้เป็นช่องทาง
สื่อสารที่สามารถมปีฏสิมัพนัธก์บัลูกคา้แบบสองทางเพื่อรบัฟงัความคดิเหน็และสรา้งความสมัพนัธ์
อนัดกีบัลูกค้า รวมไปถึงการประชาสมัพนัธ์เพื่อสร้างการรบัรูใ้นตวัสนิค้าและบรกิารได้ในวงกว้าง 
นอกจากนี้ยงัสามารถใช้เป็นเครื่องมอืในการสร้างแคมเปญทางการตลาดที่สามารถเข้าถึงลูกค้า
เป้าหมายได้ตามต้องการ โดยมคี่าใช้จ่ายทางการตลาดที่ไม่สูงนักเมื่อเทียบกับต้นทุนในการท า
การตลาดผ่านทางสื่อแบบดัง้เดมิ (ปลุณชั เดชมานนท,์2556) 

ในขณะที่ส ังคมออนไลน์เข้ามามีบทบาทในชีวิตมนุษย์ และพฤติกรรมของผู้บริโภคที่
เปลีย่นแปลงไปตามรปูแบบของยคุดจิติอลไดส้่งผลกระทบต่อผูป้ระกอบการธุรกจิรา้นคา้ (ธุรกจิแบบ
ออฟไลน์) ในแง่ของกระแสความนิยม ยอดขายของธุรกิจประเภทนี้อย่างไร ประเภทของสนิค้าที่
ผู้บรโิภคต้องการซื้อในโลกออนไลน์เป็นสนิค้าชนิดใดบ้าง  ถึงแม้ว่าจะมีภยัคุกคาม หรอื มจิฉาชพี 
จ านวนมากในการซือ้-ขาย ทางออนไลน์ แต่ผูค้นกย็งันิยมซือ้สนิคา้ หรอื บรกิารผ่านโลกออนไลน์อยู่
ด ี อะไรคอืปจัจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์  

จากประเด็นค าถามที่กล่าวมาข้างต้น เป็นที่น่าสนใจในการศึกษาปจัจยัที่มีผลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อสนิค้าและบรกิารผ่านอินเตอรเ์น็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยท าส ารวจตดัสนิใจซื้อ
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สนิค้าผ่านอนิเทอรเ์น็ตของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานครเพื่อเป็นการต่อยอดไปสู่การท าการตลาด
ออนไลน์ของธุรกจิต่อไปในอนาคต 
 
1.2 วตัถุประสงคก์ารวจิยั 

1. เพื่อศึกษาปจัจยัที่มผีลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าและบรกิารผ่านอินเตอร์เน็ต ในเขต
กรงุเทพมหานคร 

 2. เพื่อเปรยีบเทยีบปจัจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิค้าและบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต ใน
เขตกรงุเทพมหานคร จ าแนกตามปจัจยัส่วนบุคคล 

3. เพื่อศึกษาความสมัพนัธ์ระหว่างปจัจยัส่วนผสมทางการตลาดและปจัจยัที่มผีลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต ในเขตกรงุเทพมหานคร 
1.3  ขอบเขตของการวจิยั 
     ในการศกึษาผูว้จิยัไดก้ าหนดขอบเขตการวจิยั ดงันี้  
    1.  ขอบเขตด้านเนื้อหา การวจิยัครัง้นี้มุ่งศึกษาถึงปจัจยัที่มผีลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าและ
บรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต ในเขตกรงุเทพมหานคร  ตามแนวคดิและทฤษฏขีอง Philip  Kotler (1997) 
) ซึง่ก าหนดเป็นตวัแปรทีศ่กึษา ดงันี้ 

1.1 ตวัแปรอสิระ ประกอบดว้ย 
      1) ปจัจยัส่วนบุคคล 
      2) ส่วนผสมทางการตลาดไดแ้ก่ 
  2.1 ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) 
  2.2 ดา้นราคา (Price) 
  2.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
  2.4 ดา้นส่งเสรมิการตลาด (Promotion) 
  2.5) ดา้นการรกัษาความเป็นส่วนตวั (Privacy) 
  1.2 ตวัแปรตาม คอื ปจัจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต ใน
เขตกรงุเทพมหานคร 
  2. ขอบเขตด้านประชากร ที่ ใช้ ในการวิจัยครัง้ นี้  คือ  ประชาชนที่อยู่ ในเขตพื้นที่
กรงุเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยั คอื ประชาชนผูท้ีเ่คยชือ้สนิคา้บรกิารผ่านอนิเทอรเ์น็ต 
ซึง่ไมท่ราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน  
 

1.4 ประโยชน์ทีค่าดว่าจะไดร้บั 
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            1. เพื่อใหท้ราบถงึปจัจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต ในเขต
กรงุเทพมหานคร  
            2. เพื่อเป็นขอ้มลูส าหรบัผูป้ระกอบธุรกจิระบบอนิเทอรเ์น็ตสามารถน าผลวจิยัในดา้นปจัจยั
ส่วนบุคคลและส่วนผสมทางการตลาดที่ได้รบัการจากการวจิยัครัง้นี้ไปประยุกต์ใช้และท าการตลาด
ใหส้อดคลอ้งกบักลุ่มเป้าหมายได ้ 
           3. เพื่อเป็นแนวทางให้ผู้ประกอบธุรกจิระบบอนิเทอรเ์น็ตก าหนดแนวทางการสรา้งกลยุทธ์
กบัลกูคา้และสรา้งความไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนั 
 

1.5 สมมตฐิานการวจิยั 
1. ลกัษณะปจัจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกนัส่งผลต่อปจัจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้า

และบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต ในเขตกรงุเทพมหานคร 
              2. ปจัจยัส่วนผสมทางการตลาดส่งผลต่อปจัจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิาร
ผ่านอนิเตอรเ์น็ต ในเขตกรงุเทพมหานคร  
 
1.6 กรอบแนวคดิการวจิยั 
           ตวัแปรอสิระ (Independent variables)                  ตวัแปรตาม (Dependent variables) 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล  
-  เพศ       
-  อาย ุ    
- อาชีพ 
- ระดบัการศึกษา 
- รายได ้    

   ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด 
  
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
2. ดา้นราคา (Price) 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 

4. ดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
5.  ดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั (Privacy 
 

 

ปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าและ
บริการผ่านอินเตอร์เน็ต ในเขต

กรุงเทพมหานคร 
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ภาพที ่1.1 กรอบแนวคดิการวจิยั 

 
 
 
1.7 นิยามศพัทเ์ฉพาะ  

  ธุรกิจออนไลน์ หมายถึง การขายสินค้าประเภทต่างๆ ไม่ว่าจะขายสินค้าบนเว็บไซด์ที่
ลงทุนเสยีเงนิท าเอง หรอื ขายบนสื่อออนไลน์ฟร ีเช่น เฟสบุ๊ค ไลน์ หรอื การน าสนิค้าไปโพสไว้กบั
เวบ็ทีใ่หบ้รกิารลงโฆษณาฟร ี

  การตดัสนิใจซื้อ หมายถงึ ขัน้ตอนการวเิคราะห์ขอ้มูลที่ได้รบั ประกอบกบัความรูพ้ื้นฐาน
ของตนเองในการเลอืกสิง่ใดสิง่หนึ่ง ทีคุ่ม้ค่า และตอบสนองต่อความตอ้งการมากทีสุ่ด  

    ปจัจยัส่วนผสมทางการตลาด ( Marketing Mix) หมายถึง กลยุทธ์ทางการตลาดในการ
ขายผ่านระบบ E-commerce ซึง่ประกอบดว้ย 

1) ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) เป็นสิง่ซึง่สนองความจ าเป็นและความตอ้งการของมนุษย์
ไดค้อืสิง่ที่ผูข้ายต้องมอบให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะไดร้บัผลประโยชน์และคุณค่าของผลติภณัฑน์ัน้ ๆ
โดยทัว่ไปแลว้ผลติภณัฑแ์บ่งเป็น 2 ลกัษณะ คอื ผลติภณัฑท์ี่อาจจบัต้องไดแ้ละผลติภณัฑท์ีจ่บัต้อง
ไมไ่ด ้

2) ด้านราคา (Price) หมายถึงคุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงนิ  ลูกค้าจะเปรยีบเทียบ
ระหว่างคุณค่า (Value) ของบรกิารกบัราคา (Price) ของบรกิารนัน้ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้าจะ
ตดัสนิใจซือ้ ดงันัน้ การก าหนดราคาการใหบ้รกิารควรมคีวามเหมาะสมกบัระดบัการใหบ้รกิารชดัเจน
และงา่ยต่อการจ าแนกระดบับรกิารทีต่่างกนั 

3) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับบรรยากาศ
สิ่งแวดล้อมในการน าเสนอบริการให้แก่ลูกค้า ซึ่งมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและ
คุณประโยชน์ของบรกิารที่น าเสนอ ซึ่งจะต้องพจิารณาในด้านท าเลทีต่ ัง้ (Location) และช่องทางใน
การน าเสนอบรกิาร (Channels) 

4) ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมือหนึ่ งที่มีความส าคัญในการ
ตดิต่อสื่อสารให้ผู้ใช้บรกิารโดยมวีตัถุประสงค์ที่แจง้ข่าวสารหรอืชกัจงูให้เกดิทศันคตแิละพฤตกิรรม 
การใชบ้รกิารและเป็นกุญแจส าคญัของการตลาดสายสมัพนัธ์ 
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 5) ด้านการรกัษาความเป็นส่วนตัว (Privacy)ผู้ประกอบการจะต้องรกัษาความลบัของ
ลูกค้า ไม่นาขอ้มูลของลูกคา้ไปเผยแพร่ก่อนได้รบัอนุญาต ขอ้มูลส่วนตวัเหล่านี้ไม่ได้หมายถงึเพยีง
เรือ่งของขอ้มลูอนัเป็นความลบั เช่น หมายเลขบตัรเครดติเท่านัน้ แต่ยงัรวมไปถงึขอ้มลูอื่น ๆ เช่น ที่
อยู่ เบอร์โทรศพัท์ และไปรษณีย์อิเล็กทรอนิกส์ ผู้ดูแลเว็บไซต์จาเป็นต้องสร้างระบบรกัษาความ
ปลอดภัยที่เชื่อถือได้ว่าข้อมูลเหล่านี้จะไม่ถูกโจรกรรมออกไปได้ โดยผู้ขายจะต้องระบุนโยบาย
เกี่ยวกับการรกัษาความเป็นส่วนตัวของลูกค้าให้ชดัเจนบนเว็บไซต์และปฏิบตัิตามกฎนัน้อย่าง
เครง่ครดั 
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บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 

การวจิยัเรื่อง “ปจัจยัที่มผีลต่อการตัดสนิใจซื้อสินค้าและบรกิารผ่านอินเตอร์เน็ต ในเขต
กรงุเทพมหานคร” ผูว้จิยัศกึษาแนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งดงันี้ 

2.1  แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้  
2.2  แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัประชากรศาสตร ์ 
2.3  แนวคดิและทฤษฎสี่วนประสมทางการตลาด  

   2.4  งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 
 
1. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้  
 ฉตัยาพร เสมอใจ (2550, หน้า 33,อา้งองิในพวงแกว้ บวรกจิสุธ ี, 2556 ) กล่าวว่า ผูซ้ือ้จะ
มลีกัษณะการซื้อ มเีหตุผล และความชอบที่แตกต่างกนั แต่ผู้ซื้อจะมขีัน้ตอนในการตดัสนิใจซื้อที่
เหมอืนกนั ซึง่แบ่งเป็น 5 ขัน้ตอน คอื 
 ขัน้ตอนที ่1 การรบัรูถ้งึความต้องการ ผู้บรโิภคจะตระหนักถงึความต้องการในสิง่ทีต่นเอง 
รูส้กึว่ายงัขาดหาย และจะมองหาผลติภณัฑท์ีส่ามารถมาเตมิเตม็ใหก้บัความตอ้งการนัน้ 
 ขัน้ตอนที ่2 การคน้หาขอ้มลู ผูบ้รโิภค จะพยายามหาขอ้มลูทีเ่กี่ยวขอ้งกบัผลติภณัฑห์รอื 
บรกิารใหม้ากทีสุ่ด เพื่อน ามาใชใ้นการตดัสนิใจ 
 ขัน้ตอนที่ 3 การประเมนิทางเลือก ผู้บรโิภคจะน าข้อมูลทัง้หมดที่ได้มา ท าการเปรยีบ 
เทยีบเพื่อหาทางเลอืกทีด่แีละเหมาะสมกบัตนเองทีสุ่ด 
 ขัน้ตอนที่ 4 การตดัสนิใจ เป็นการตดัสนิใจ ท าการซื้อจรงิ ซึ่งผู้ซื้อต้องตดัสนิใจเกี่ยวกบั 
ผลติภณัฑห์รอืบรกิาร ตราผลติภณัฑ ์และปรมิาณการซือ้ 
 ขัน้ตอนที่ 5 พฤติกรรมภายหลงัการซื้อ-การใช้ ผู้ซื้ออาจมพีฤติกรรมในการตอบสนอง
ความพงึพอใจหรอืไม่พงึพอใจจากการซื้อ การใช้ ที่ต่างกนั คอื เมื่อพงึพอใจก็จะท าการซื้อซ ้า และ
อาจกลายเป็นลกูคา้ทีม่คีวามภกัดไีด ้เมือ่ไมพ่งึพอใจกจ็ะเลกิใช ้หรอือาจเรยีกรอ้งให้ผูข้ายรบัผดิชอบ 
 ในขัน้ตอนของการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคนัน้มคีวามสลบัซบัซอ้น เกดิขึน้จากผลกระทบ
ของปจัจยัตัวแปรต่าง ๆ มีนักวิชาการหลายท่านได้อธิบายถึง การตัดสินใจโดยการสร้างเป็น
แบบจ าลองขึน้ เพื่อใหเ้ขา้ใจงา่ย ซึง่ในทีน่ี้จะขอยกมาเป็นตวัอยา่งดงันี้ 
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 1. แบบจ าลองตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค โดย Henry Assael (1995,อา้งองิในพวงแกว้ บวร
กจิสุธ ี, 2556) 
 

 
   
 ภาพที ่2.1  แบบจ าลองการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค โดย Henry Assael (1995,อ้างองิใน
พวงแกว้ บวรกจิสุธ ี, 2556)  
  การตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภคเริม่ต้นจากได้รบัแรงกระตุ้น จากขอ้มูลข่าวสารที่ได้รบัรูม้า 
เมื่อรบัรูแ้ล้วเกดิความสนใจ จงึเข้าสู่การค้นหาขอ้มูล ซึ่งจะได้มาจาก การโฆษณา ประชาสมัพนัธ ์
เพื่อน ผูท้ีเ่คยมปีระสบการณ์มาก่อน และน ามาวเิคราะหต์คีวามหมายผ่านเขา้สู่กระบวนการความคดิ
ของผูบ้รโิภค ซึ่งเกดิจากตวัแปรต่าง ๆ เช่น การรบัรู ้การเรยีนรู ้ทศันคต ิและผลประโยชน์ทีค่าดว่า
จะไดร้บั ร่วมกบัลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้รโิภค อายุ อาชพี รายได ้การศกึษา การด าเนินชวีติ และ
บุคลกิภาพ หลงัจากนัน้ผูบ้รโิภคกจ็ะท าการตดัสนิใจทีจ่ะตอบสนองต่อสิง่เรา้ว่าจะท าอยา่งไร เช่น จะ
เลอืกซื้อสนิค้าตราไหน ซื้อที่ไหน จ านวนเท่าไร เมื่อได้ตดัสนิใจซื้อมาใช้แล้วก็จะเกดิผลตอบรบัว่า
สนิค้านัน้ดหีรอืไม่ด ีตรงตามที่ได้คาดหวงัหรอืไม่ ซึ่งผลตอบรบันี้จะเป็นปฏกิิรยิาตอบกลบัมายงั
ผูบ้รโิภคท าใหเ้กดิเป็นทศันคตหิลงัการซือ้ใช ้ 
 2.  แบบจ าลองการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค โดย Hawkins, Best, Coney (2001:26) 
 วุฒิ สุขเจริญ (2559, หน้า 379-381) กล่าวไว้ว่า ตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการของ
ผูบ้รโิภคไมไ่ดเ้กดิขึน้ทนัททีนัใด แต่มลีกัษณะเป็นกระบวนการ  
 Slade (1994, pp 1-12 อ้างถงึใน วุฒ ิสุขเจรญิ, 2559, หน้า 379) ระบุไว้ว่า การตดัสนิใจ 
(Decision making) ไม่ได้เกิดขึ้นโดยล าพงัแต่มรีูปแบบที่เป็นกระบวนการ (Process) โดยทัว่ไปมี
งานย่อย ๆ ภายใตก้ารตดัสนิใจ ไดแ้ก่ การระบุถงึปญัหา (Identify problem) ระบุทางเลอืก (Identify 
alternatives) ถา้เป็นการตดัสนิใจไมซ่บัซอ้นเป็นเรื่องทีเ่คยชนิอยู่แลว้ ผูบ้รโิภคจะเลอืกแบบทีเ่คยชนิ 
(Choose usual action) แต่ถ้ามคีวามซบัซอ้นผูบ้รโิภคจะประเมนิทางเลอืก (Evaluate alternatives) 
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และทางเลอืกที่ม ี(Choose among alternatives) หลงัจากตดัสนิใจในทางเลอืกแล้วจะกระท าตามที่
ตดัสินใจ โดยผู้ตัดสนิใจจะหาค าอธบิายว่าท าไมจงึตดัสินใจแบบนัน้ (Effect choice) ในกรณีที่ไม่
สามารถตัดสินใจ ผู้บรโิภคจะพยายามสร้างทางเลือกใหม่ (Generate new alternative) หากไม่
สามารถสรา้งทางเลอืกใหม ่ผูบ้รโิภคจะไมต่ดัสนิใจและจะละทิง้ปญัหา (Abandon problem)  
 Moody (1983, pp 1-2 อ้างถงึใน วุฒ ิสุขเจรญิ 2559, หน้า 380) ไดน้ าเสนอกระบวนการ
ตดัสนิใจ โดยระบุว่า การตดัสนิใจบางเรื่องมคีวามซบัซอ้น บางเรื่องเป็นเรือ่งงา่ย ๆ และการตดัสนิใจ
เป็นกระบวนการที่เป็นระบบปิดแบบวนรอบ (Closed-loop decision process) โดยเริม่จากการ
ตระหนักถงึปญัหา จากนัน้จงึเกดิการรบัรูป้ญัหา มกีารวเิคราะหท์างเลอืกที่เป็นไปได ้และผลที่ตาม
มาแลว้จงึท าการเลอืกทางเลอืก และน าไปปฏบิตั ิหลงัจากนัน้จะเกดิการตอบกลบั (Feedback) และ
กลบัไปตระหนกัถงึปญัหาใหม ่
 Eagle และคณะ (2006, p.70 อ้างถึงใน วุฒิ สุขเจริญ , 2559, หน้า381) ได้ร่วมกัน
พฒันาการตดัสนิใจ โดยแบ่งเป็น 7 ขัน้ตอน เริม่จากผูบ้รโิภคเกดิความต้องการ (Need recognition) 
จากนั ้น  จึงหาข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าหรือบริการที่จะตอบสนองความต้องการ ( Search for 
information) แลว้ประเมนิทางเลอืก จงึตดัสนิใจซือ้ (Pre-purchase evaluation of alternatives) เมื่อ
ผู้บริโภคได้ประเมินทางเลือกแล้ว จึงตัดสินใจซื้อ (Purchase) และบริโภคสินค้าหรือบริการ 
(Consumption) หลงัจากนัน้จงึประเมนิหลงัการบรโิภค (Post-consumption evaluation) และสิ้นสุด
การใช ้(Divestment) ซึง่ผูบ้รโิภคอาจท าการขายต่อ หรอืทิง้สนิคา้  
 สมจติร ลว้นจ าเรญิ (2556, หน้า 105-106) กล่าวไวว้่า การตดัสนิใจในการซือ้ต่าง ๆ ของ
ผู้บรโิภคนัน้ จะน าไปสู่ความมุ่งมัน่ในการตดัสนิใจซื้อ โดยปกติคนเรานัน้ซื้อสนิค้าที่ต้องใช้ความ
มุง่มัน่สูงในการซือ้ ย่อมจะมคีวามไม่สมหวงัหรอืความไม่พอใจสูง ถ้าสนิคา้ไม่เป็นไปตามคาดหวงัไว ้
สนิค้าที่ต้องใช้ความมุ่งมัน่สูงย่อมจะต้องใช้เวลาและความพยายามในการค้นหา และมกีารประเมนิ
ตวัสนิคา้สูง ดงันัน้สนิคา้ทีม่คีวามผูกพนัอยูก่บัค่านิยมและสงัคม ย่อมส่งผลต่อความมุ่งมัน่ในการซือ้ 
โดยเฉพาะกลุ่มสนิคา้และตราสนิคา้ทีจ่ะใชบ้่งบอกถงึความรูส้กึดงักล่าว สนิคา้ทีม่คีวามมุ่งมัน่ในการ
ซือ้สูงจะบ่งบอกถงึการรบัรูถ้งึความเสีย่ง (Perceived risk) ของผูบ้รโิภค สนิคา้ทีม่คีวามมุง่มัน่ในการ
ซือ้สูง แสดงว่าผูบ้รโิภครบัรูถ้งึความเสีย่งในการซือ้สูง สนิคา้ทีม่คีวามมุ่งมัน่ในการซือ้ต ่า ผูบ้รโิภคจะ
รบัรูถ้งึความเสี่ยงต ่า สนิค้าที่มคีวามมุ่งมัน่ในความเสี่ยงต ่า ผู้บรโิภคจะใช้ความพยายามในการซื้อ
น้อย เช่นเดยีวกบัพฤตกิรรมในการซื้อแบบเป็นนิสยั หรอืแบบประจ า จงึท าให้การตดัสนิใจไดอ้ย่าง
รวดเรว็ เพยีงแต่การเหน็การโฆษณา หรอืส่งเสรมิการขาย หรอืเมื่อมคีวามต้องการขึน้มากห็าซือ้ได้
เลย และสินค้าที่มคีวามมุ่งมัน่ในการซื้อสูง ผู้บรโิภคจะต้องอาศัยการตัดสินใจซื้อ นับตัง้แต่การ
ตระหนักถงึความจ าเป็น และกจ็ะพยายามคน้หาสารสนเทศจากแหล่งต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นบุคคลหรอื
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สื่อโฆษณาต่าง ๆ เพื่อจะน ามาสรา้งเกณฑใ์นการประเมนิผลในการเลอืกซือ้ โดยส่วนใหญ่มกัจะเป็น
สนิคา้ราคาสูง และไม่ซือ้เป็นเป็นประจ า ซึง่ในความมุ่งมัน่ในการซื้อของผูบ้รโิภคมปีจัจยัทีเ่กี่ยวขอ้ง
อกีหลาย ๆ ดา้น 
 
 
 ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อระดบัความมุง่มัน่ในการซือ้ 
 การทีผู่้บรโิภคบรโิภคจะมคีวามมุ่งมัน่ในการซื้อสนิคา้ในระดบัสูงนัน้ย่อมจะได้รบัอทิธพิล
จากปจัจยัต่าง ๆ ต่อไปน้ี 
 1.  การเรยีนรูจ้ากประสบการณ์ การที่ผู้บรโิภคมปีระสบการณ์ในชวีติทีเ่กี่ยวกบัตวัสนิค้า 
แล้วเกิดความประทบัใจอนัจะน าไปสู่ความต้องการที่อยากจะได้สนิค้านัน้มาครอบครอง ซึ่งจะเกิด
ความมุง่มัน่ทีจ่ะหาซือ้สนิคา้มาตอบสนองความตอ้งการ 
 2.  ความสนใจต่อตวัสนิค้า การที่ผู้บรโิภคชอบหรอืสนใจสนิค้าใดเป็นพเิศษย่อมจะเกิด
ความอยากไดส้นิคา้นัน้ และนัน่น าไปสู่ความมุง่มัน่ทีจ่ะซือ้สนิคา้มาตอบสนองความตอ้งการของตน 
 3.  การตื่นตวัต่อสถานการณ์ ในสถานการณ์ทีเ่กดิขึน้ในสงัคมย่อมส่งผลต่อความมุ่งมัน่ใน
การซือ้ได ้เช่นตอนนี้คนเรานิยมหนัมานิยมรบัประทานอาหารชวีจิติย่อมส่งผลท าให้เกดิความมุ่งมัน่
ทีจ่ะหาอาหารประเภทชวีจิติมารบัประทาน 
 4.  ค่านิยมในสงัคม ค่านิยมที่เกดิขึ้นในสงัคมย่อมส่งผลต่อความมุ่งมัน่ที่จะตดัสนิใจซื้อ
สนิคา้ ตวัอยา่ง ค่านิยมทีจ่ะส่งบุตรหลานไปศกึษาดนตรเีพื่อขดัเกลาใหเ้ป็นคนทีม่อุีปนิสยัทีอ่่อนโยน 
 5.  การแขง่ขนั ในกรณีทีผู่บ้รโิภคนึกอยากจะแข่งการใชส้นิคา้ เพื่อจะแสดงถงึการมรีะดบั
ในสงัคมยอ่มส่งผลใหเ้กดิความพยายามหรอืมุง่มัน่ทีจ่ะซือ้สนิคา้ 
 6.  จนิตภาพในการใช้สนิค้า มสีนิค้าในท้องตลาดที่บ่งบอกหรอืแสดงให้เห็นถึงรสนิยม 
หรอืความมจีนิตภาพทีเ่กดิจากการใชส้นิคา้ ย่อมจะส่งผลใหเ้กดิความมุง่มัน่ทีจ่ะหาซือ้สนิคา้มาใช้ 
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ภาพที่ 2.2  ความเกี่ยวพันและรูปแบบพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ ( Involvement and types of  
decision making)  
 การตดัสนิใจอย่างงา่ย (Nominal decision making) เป็นการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ทีไ่ม่ต้องใช้
ความคดิมากนัก เป็นสนิค้าที่ไม่ต้องหาขอ้มูลมากมาย อาจหาจากความทรงจ าที่มอียู่ในสมอง เป็น
สนิคา้ทีร่าคาไมส่งูมากนกั และกอ็าจไมส่่งผลกระทบอะไรในดา้นภาพพจน์ เช่น ขนมขบเคีย้ว แปรงสี
ฟนั ดนิสอ การซือ้เกดิจากความภกัดใีนตราสนิคา้ หรอืเป็นการซือ้ซ ้ากไ็ด ้
 การตดัสนิใจแบบจ ากดัขอบเขต (Limited decision making) เกี่ยวกบัขอ้มลูภายในที่มอียู่
ในสมองของผูบ้รโิภค และหาขอ้มลูภายนอกเพิม่เตมิบา้ง หาทางเลอืกไว ้2-3 ทางเลอืก เพื่อน ามาใช้
ในการตดัสนิใจ ไม่ต้องใช้ความสลบัซบัซ้อนในการตดัสนิใจ พจิารณาคุณสมบตัสิกั 2-3 ประการก็
เพยีงพอ และมกีารประเมนิผลหลงัการซือ้ใชบ้า้งเลก็น้อยเท่านัน้ การตดัสนิใจแบบน้ีอยู่ระหว่างกลาง 
ระหว่างการตดัสนิใจอย่างง่ายกบัการตดัสนิใจอย่างมาก เช่น ถ้าเราเขา้ไปในรา้นค้าแลว้หยบิกาแฟ
ขึน้มา 2 กล่อง เปรยีบเทยีบกนัโดยดูจากปรมิาณและราคา ถ้าปรมิาณเท่ากนัเราตดัสนิใจเลอืกราคา
ทีถู่กกว่า 
 การตดัสนิใจอย่างเต็มรูปแบบ (Extended decision making) เกี่ยวกบัการหาข้อมูลจาก
ภายในและขอ้มลูจากภายนอกอย่างกวา้งขวาง จะมกีารประเมนิทางเลอืกจากหลาย ๆ ทาง และจะมี
การประเมนิผลหลงัการซือ้ใชอ้ย่างมนีัยส าคญั การตดัสนิใจทีต่้องใช้ความคดิ และขอ้มลูทีม่ากจะเกดิ
ขึน้กบัสนิคา้ทีม่รีาคาแพง หรอืมคีวามเสีย่งสูง หรอื สนิคา้ทีไ่ม่คุน้เคยมาก่อน ดงันัน้ในแต่ละขัน้ตอน
ของการตดัสนิใจซือ้ตอ้งท าอยา่งเขม้งวด 
 รปูแบบของกระบวนการตดัสนิใจทัง้สามแบบ มลีกัษณะขัน้ตอนทีใ่กลเ้คยีง หรอืเหมอืนกนั
แตกต่างกนั ตรงทีก่ารตดัสนิใจอย่างง่ายไม่ต้องมกีารประเมนิทางเลอืก สามารถตดัสนิใจซือ้ไดท้นัที
เลย ส่วนอื่น ๆ ของกระบวนการนัน้จะแตกต่างกนัทีค่วามพยายามในการซือ้มรีะดบัต่างกนั  
 โดยสรปุการตดัสนิใจซือ้อยา่งเตม็รปูแบบม ี5 ขัน้ตอนดงันี้ 
 1.  การรบัรู้ปญัหา (Problem recognition) ผู้บรโิภคจะรบัรู้ปญัหาได้เกิดจากการเห็น
สภาพความแตกต่างระหว่างสภาพในปจัจุบนักบัสภาพในความปรารถนา หากมแีรงกระตุ้นมากพอ
ให้ผู้บรโิภคพยายามที่จะไปอยู่ในสภาพแห่งความปรารถนาแล้ว ผู้บรโิภคก็จะดิ้นรนหาทางแก้ไข 
เช่น เมื่อเกดิเป็นสวิ ท าใหห้น้าดูไม่เรยีบ ผวิไม่เนียน คนพบเหน็กร็ูส้กึไม่ชวนมอง จงึปรารถนาจะท า
ให้หน้าเนียน เรยีบ ไรส้วิ ปญัหาคอืเป็นสวิ ท าให้ต้องหาวธิกีารรกัษาให้หาย นักการตลาดหรอืนัก
โฆษณาจงึต้องพยายามชีจุ้ดปญัหาใหผู้บ้รโิภคเหน็ เช่น โฆษณาโลชัน่ของกฟิฟารนี เรยีกแมว่่ายาย 
แสดงใหเ้หน็ว่าปญัหาเกดิจากการไมค่่อยดแูลบ ารงุ ท าใหผ้วิเหีย่วกว่าวยัอนัควรเป็น 
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 2.  การค้นหาขอ้มูล (Information search) หลงัจากที่ผูบ้รโิภคไดแ้รงกระตุ้นท าให้รบัรูถ้งึ
ปญัหาแลว้ ในขัน้น้ีผูบ้รโิภคกจ็ะแสวงหาขอ้มลูเพื่อน าไปใชใ้นการตดัสนิใจโดยจะคน้หา 
 ข้อมูลจากแหล่งภายในก่อน (Internal search) และหากข้อมูลมไีม่เพียงพอก็จะหาจาก
แหล่งขอ้มลูภายนอก (External search)  
 ข้อมูลภายนอก (External search) เป็นข้อมูลที่ผู้บริโภคค้นคว้าหาจากแหล่งอื่น ๆ 
ภายนอกทีไ่มไ่ดม้าจากความทรงจ า เช่น 
  2.1  จากตัวบุคคล เช่น เพื่อน สมาชกิในครอบครวั ที่อาจเคยใช้สนิค้าหรอืได้ข้อมูล
ข่าวสารมาบ้าง หรอือาจสอบถามจากพนักงานขาย ซึ่งมคีวามรู้เกี่ยวกบัสนิค้าที่ขายโดยผ่านการ
ฝึกอบรมมา 
  2.2  จากโฆษณา เช่น ในช่วงหน้ารอ้น ต้องการซื้อแอรต์ดิบา้นสกัตวั ก็ดูโฆษณาจาก
สื่อต่าง ๆ ทีเ่จา้ของผลติภณัฑไ์ดล้งไว้ 
  2.3  จากแหล่งขอ้มลูทัว่ไป เช่น จากในหนงัสอืพมิพ ์นิตยสาร อนิเตอรเ์น็ต 
  2.4  การหาขอ้มลู ณ จดุขาย หรอื สถานทีจ่ าหน่ายสนิคา้ เช่น ในหา้งสรรพสนิคา้ หาก
มคีวามตอ้งการซือ้โทรทศัน์สกัเครือ่ง กแ็วะไปทีแ่ผนกเครื่องใชไ้ฟฟ้า พจิารณาดวู่าแต่ละยีห่อ้มคีวาม
แตกต่างกนัอยา่งไร สสีนั ขนาด ราคา รปูลกัษณะ เป็นตน้ 
 3.  การประเมินทางเลือก (Alternative evaluation) เมื่อผู้บริโภคได้ร ับข้อมูลต่าง ๆ 
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ที่สนใจแล้ว ก็จะท าการประเมินว่า สินค้ายี่ห้อใดดีกว่ากัน โดยจะค านึงถึง
ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รบัและตอบสนองความพงึพอใจได้ ดงันัน้ ผลติภณัฑ์ต้องสามารถชี้ให้เห็น
จดุเด่นที่ชดัเจน ตรงใจ เพื่อผูบ้รโิภคจะได้น าไปใชใ้นการตดัสนิใจซื้อ เช่น ผูบ้รโิภคในยุคเศรษฐกจิ
บบีรดัตวั ต้องการจะใช้เงนิแบบประหยดัที่สุด แต่ก็ยงัคงอยากได้รบัความสะดวกสบายเหมอืนเดมิ 
ก๊าช NGV จงึออกโฆษณาเพื่อชีใ้หผู้บ้รโิภคเหน็ว่า หากเปลีย่นมาใช ้จะต้องจา่ยเงนิเตมิก๊าชแค่ 100-
200 บาทต่อครัง้เท่านัน้ ประหยดักว่าใชน้ ้ามนั และยงัไดร้บัความสะดวกสบาย คอื สามารถขบัรถไป
ท างานไดเ้หมอืนเดมิ ไมต่อ้งไปพึง่รถบรกิารสาธารณะ 
 4.  การตดัสนิใจซื้อ (Purchase) เป็นขัน้ที่ผู้บรโิภคไดล้งความเหน็ว่าจะจ่ายเงนิเพื่อใหไ้ด้
ผลติภณัฑท์ี่คดิว่าดทีี่สุดส าหรบัเขา บางครัง้แมว้่าผูบ้รโิภคได้ตดัสนิใจซื้อแลว้ก็ตาม แต่อาจมปีจัจยั
บางอย่างเขา้มากระทบท าให้เกดิการล่าชา้ ลงัเล เช่น กลวัว่าจ่ายเงนิไปแล้ว จะมเีงนิเหลอืใช้ไม่พอ
ถงึสิน้เดอืน ไม่แน่ใจว่าผลติภณัฑจ์ะดจีรงิเหมอืนทีไ่ดโ้ฆษณาไวห้รอืไม่ เพื่อนหรอืคนใกลช้ดิแนะน า
ใหล้องทบทวนอกีทก่ีอน ดงันัน้โฆษณาควรหาวธิใีนการโฆษณาเพื่อเรง่ใหเ้กดิการตดัสนิใจซือ้เรว็ขึน้ 
  4.1  วธิกีารเรง่รดัการตดัสนิใจ  
   4.1.1  สรา้งความแตกต่าง (Differentiation)  
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   4.1.2  ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) นักการตลาดจะตอ้งพยายามสรา้งความเด่น ความ
แปลก ใหก้บัผลติภณัฑ ์เพื่อจะเรง่การตดัสนิใจ เช่น ออกแบบเฟอรน์ิเจอรเ์ป็นทีน่ัง่ส าหรบัเดก็ ๆ ทัว่ 
ๆ ไป อาจเป็นเก้าอี้นัง่ธรรมดา มลีวดลายการต์ูน แต่เราฉีกแนวออกแบบเป็นรปูสตัว ์หรอื ผลไม ้ซึง่
ช่วยเพิ่มความน่าสนใจน่าลองนัง่ส าหรบัเดก็ ๆ ในขณะที่นักโฆษณาต้องพยายามชี้หรอืดงึให้เห็น
จุดเด่นที่แตกต่างของผลติภณัฑ์ที่ชดัเจน เช่นจากตวัอย่างที่กล่าวมา ในการโฆษณาในสื่อสิง่พมิพ์
ควรให้เหน็ผลติภณัฑท์ีช่ดัเจน ใส่ขอ้ความใหเ้หน็ว่าถ้าซือ้ไปแลว้จะจงูใจให้เดก็อยากนัง่ เวลาใหน้ัง่
รบัประทานอาหารหรอืนัง่ท าการบา้นเดก็กจ็ะไม่ซุกซนวิ่งไปมา เพราะอยากจะนัง่อยู่บนเก้าอี้สวย ๆ 
ทีช่อบ 
   4.1.3  ด้านราคา (Pricing) โดยปกติผู้บริโภคมีแนวโน้มจะประเมินผลิตภัณฑ ์  
ราคาต ่า ในเรื่องความคุม้ค่า ดงันัน้หากมกีารเสนอราคาที่ไม่แพง จะท าให้การตดัสนิใจท าไดง้่ายขึน้ 
ส าหรบัสนิคา้ฟุ่มเฟือย ราคากลายเป็นเครื่องประเมนิคุณค่าของผลติภณัฑ ์บางครัง้ราคาสูงกอ็าจเป็น
ตวัเรง่การตดัสนิใจซือ้ได ้เช่น เพชรบลไูดมอนด ์หากตัง้ราคาไวแ้พงต่างจากราคาเพชรธรรมดามาก 
จะท าให้เกิดการตดัสนิใจซื้อได้เรว็ เพราะว่า ดูเป็นสนิค้าที่มคีุณค่า หายากต้องรบีซื้อเพราะของมี
จ านวนน้อยมากในโลก ส าหรบันกัโฆษณาสามารถดงึเอาจดุเด่นทางดา้นราคามาเป็นจุดเรา้ใจไดห้าก
เหน็ว่าราคาเป็นจดุสนใจทีผู่บ้รโิภคจะพจิารณาเป็นอนัดบัตน้ ๆ  
   4.1.4  สถานทีจ่ าหน่าย (Place) หากสถานทีจ่ดัจ าหน่ายมทีัว่ถงึ ท าใหก้ารไปหาซือ้
ไดง้่ายก็จะเร่งให้เกดิการตดัสนิใจได้เรว็ขึน้ หรอืสถานที่จ ัดจ าหน่ายส่งเสรมิภาพลกัษณ์ให้กบัสนิค้า 
เช่น กระเป๋าแบรนดเ์นม หากวางขายในตลาดนัดเปิดทา้ย อาจไม่ได้รบัความสนใจ หรอืผู้บรโิภคไม่
ตดัสินใจซื้อ เพราะลงัเลว่าจะเป็นของแท้หรอืไม่ ในการโฆษณาหากได้ใส่สถานที่จดัจ าหน่ายไว้
ชดัเจน ท าใหผู้บ้รโิภคไมเ่สยีเวลาในการไปตระเวนหา กช็่วยใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจไดง้า่ย 
   4.1.5  การส่งเสรมิการขาย (Promotion) เช่น การลด แลก แจก แถม ซึ่งสามารถ
กระตุน้การตดัสนิใจซือ้ได ้โดยเฉพาะของทีม่จี านวนจ ากดั หรอื ช่วงเวลาในการแถมจ ากดั หากไมร่บี
ซือ้จะไมไ่ดร้บัของแถม  
 4.2  ลดความเสี่ยง (Reduced perceived risk) ผู้บรโิภคมกัต้องการความเชื่อมัน่ในการ
ซื้อสินค้า เพราะบ่อยครัง้ที่การซื้อสินค้าตัง้อยู่บนความเสี่ยง เช่น เสี่ยงว่าจะได้รบัสินค้าที่ไม่มี
คุณภาพ เสี่ยงว่าจะเสยีเงนิแพง นักโฆษณาต้องพยายามสรา้งโฆษณาที่ช่วยส่งเสรมิภาพลกัษณ์ 
เพิม่ความมัน่ใจว่าสนิคา้ด ีมคีุณภาพ เพื่อทีผู่บ้รโิภคจะไดล้ดความลงัเลใจ เรง่การตดัสนิใจใหเ้รว็ขึน้ 
 วธิกีารลดความเสีย่ง  
   4.2.1  การรบัประกนั สนิคา้ทีม่กีารรบัประกนัจะช่วยสรา้งความอุ่นใจใหก้บัผูบ้รโิภค 
ว่าหากซือ้ไปแลว้สนิคา้เสยี หรอืไมไ่ดคุ้ณภาพ กส็ามารถเปลีย่นคนืได้ 
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   4.2.2  ภาพลกัษณ์ของบรษิทั บรษิทัทีม่ภีาพลกัษณ์ทีด่ ีเป็นทีย่อมรบัในสงัคม ท าให้
เกดิความเชื่อมัน่ไดว้่าจะขายสนิคา้ทีม่คีุณภาพดดีว้ย เพราะจะไมก่ลา้เสีย่งต่อการขายสนิคา้คุณภาพ
ต ่า เนื่องจากภาพลกัษณ์หากเสยีไปจะสรา้งกลบัมาใหมต่อ้งใชเ้วลานาน 
   4.2.3  ภาพลกัษณ์ของตราสนิค้า ถ้าสนิค้าได้มกีารสร้างภาพลกัษณ์ที่ดีมาอย่าง
ต่อเนื่อง และมกีารสื่อสารใหผู้้บรโิภคได้รู ้เช่นการโฆษณา จะช่วยท าให้ผูบ้รโิภคเกดิความสบายใจ 
กลา้ตดัสนิใจมากขึน้ 
   4.2.4  ภาพลกัษณ์ของตวับุคคล ที่เกี่ยวข้องกบัผลติภณัฑ์ หากมภีาพลกัษณ์ที่ดี
แล้ว ก็จะช่วยเสรมิความมัน่ใจ ลดความรูส้กึเสี่ยงที่จะตดัสนิใจ เช่น ภาพลกัษณ์ของพนักงานขาย 
การแต่งตวัสะอาด กรยิาเรยีบรอ้ย พูดแนะน าสนิค้าด้วยความมัน่ใจ ไม่ลงัเล ดูมคีวามจรงิใจ หรอื 
ภาพลกัษณ์ของผู้บรโิภคคนอื่น ๆ ที่เคยซื้อสินค้าไปก่อนหน้านัน้ ถ้าเป็นคนมีชื่อเสียง มีความ
น่าเชื่อถอื แลว้ไดเ้คยใชส้นิคา้มาก่อนจะช่วยเพิม่ความสบายใจมากขึน้ 
 5. การประเมนิผลหลงัการซือ้ (Post purchase) เป็นขัน้ตอนสุดทา้ยหลงัจากทีผู่บ้รโิภคได้
ซื้อสนิค้าแล้วน ามาใช้ หากผลที่ได้รบัเป็นไปตามความคาดหวงั จะท าให้เกดิความพงึพอใจ และมี
ทศันคตทิีด่ ีมแีนวโน้มทีจ่ะกลบัมาซือ้ซ ้าอกี แต่หากผลทีไ่ดร้บัไม่เป็นไปตามความคาดหวงั กจ็ะเกดิ
ความไม่พอใจ และเกิดพฤติกรรมต่าง ๆ ตามมาหลายประการ เช่น ผู้บรโิภคหยุดการใช้สินค้า
หลงัจากการใช้ครัง้แรก ถ้าความต้องการหยุดลง หรอื อาจเก็บความไม่พอใจไว้ จนกระทัง่เกดิการ
ซื้อครัง้ต่อไป อนัเนื่องมาจากสนิค้ามเีงื่อนไขพิเศษที่ดงึดูดใจ เช่น ราคาถูก ผู้บรโิภคจะสอบถาม
วธิกีารแก้ไขจากพนักงานขาย หรอืปรกึษาผู้เชี่ยวชาญเพิม่ เพราะอาจใช้ไม่ถูกวธิที าให้ได้ผลไม่น่า
พอใจ 

ดงันัน้ผูว้จิยัให้ความหมายของดา้นการตดัสนิใจซือ้ หมายถงึ การพจิารณาอย่างถี่ถ้วน และ
รอบคอบ แลว้ผูใ้ชบ้รกิารจงึตดัสนิใจใชบ้รกิาร ซึง่แบ่งเป็นกระบวนการในการตดัสนิใจเลอืกซือ้อยู่ 5 
ด้าน คอื ด้านการรบัรู้ถึงปญัหา, ด้านการแสวงหาข้อมูล, ด้านการประเมนิผลทางเลอืก, ด้านการ
ตดัสนิใจเลอืกซือ้ และดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 

 
ดา้นที ่1 ดา้นการรบัรูถ้งึปญัหา  

น าพงศ์ ตรงประสิทธิ ์(2554) การรบัรูถ้ึงปญัหา คอื กระบวนการซื้อ จะเกิดขึ้นเมื่อผู้ซื้อมี
ความต้องการหรอืมปีญัหาทีต่้องการแก้ไข ความต้องการอาจเกดิขึน้ไดโ้ดยมแีรงกระตุ้นจากภายใน
หรอืภายนอก แรงกระตุ้นภายในเกดิจากความหวิกระหาย ความต้องการทางเพศ ซึง่เกดิขึน้เองจาก
ภายในตวับุคคลเอง ส่วนแรงกระตุน้ภายนอกจะมาจากสิง่เรา้ภายนอก 
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แครยีา ภู่พฒัน์ (2551 อา้งถงึใน วลิาวณัย ์ฤทธิศ์ริ,ิ 2559) การรบัรูถ้งึปญัหา คอื จดุเริม่ตน้

ของปญัหาทีเ่กดิขึน้เมือ่บุคคลรูส้กึถงึความแตกต่างระหว่างสภาพทีเ่ป็นอุดมคต ิและสภาพทีเ่ป็นอยู่
จรงิของสิง่ต่างๆทีเ่กดิขึน้กบัตนเอง จงึก่อใหเ้กดิความตอ้งการทีจ่ะเตมิเตม็ส่วนต่างระหว่างสภาพ
อุดมคตกิบัสภาพทีเ่ป็นจรงิ โดยปญัหาของแต่ละคนจะมสีาเหตุทีแ่ตกต่างกนัไป เช่น  

1. สิง่ของทีใ่ชอ้ยูเ่ดมิหมดไป  
2. ผลของการแกป้ญัหาในอดตีนาไปสู่ปญัหาใหม ่ 
3. การเปลีย่นแปลงส่วนบุคคล  
4. การเปลีย่นแปลงของสภาพครอบครวั  
5. การเปลีย่นแปลงของสถานะทางการเงนิ  
6. ผลจากการเปลีย่นกลุ่มอา้งองิ  
7. ประสทิธภิาพของการส่งเสรมิการตลาด 
สุกญัญา น ้าเหนือ (2559) การรบัรูถ้งึปญัหา หมายถึง การที่ผู้บรโิภคจะสรา้งการตดัสนิใจ

ซือ้สนิคา้ โดยมาจากความจาเป็นของการใชง้าน และความต้องการทัว่ไป ซึง่ความจาเป็นและความ
ต้องการมคีวามแตกต่างกนั ความจาเป็น คอื สภาวะของความไม่พงึพอใจ ซึง่ส่งผลให้ผูบ้รโิภคเกดิ
การแสดงออกถงึความต้องการทีจ่ะอยู่ในสภาวะทีด่กีว่าเดมิ ส่วนความต้องการ คอื การเสาะแสวงหา
ซึ่งสิง่ที่พงึพอใจมากกว่าแสวงหาสิง่ที่จาเป็น หรอืความต้องการตอบสนองต่อความอยาก ซึ่งความ
อยากนัน้ไมใ่ช่สิง่ทีจ่าเป็นต่อชวีติ ขาดหายไปกไ็มส่่งผลต่อรา่งกาย แต่ส่งผลต่อจติใจ 

ปณิศา  ลญัชนานนท์ (2548: 105-110 อ้างถงึใน วศินี เรอืงคณะ, 2555) การรบัรูถ้งึความ
ต้องการ หรอืการรบัรูป้ญัหา เป็นขัน้ตอนแรกของกระบวนการตดัสนิใจซือ้เกดิขึน้เมื่อบุคคลระลกึถงึ
ความแตกต่างระหว่างสิง่ทีม่อียู่และสิง่ทีต่้องการ บุคคลรบัรูถ้งึความต้องการภายในทีอ่าจเกดิขึน้เอง
หรอืเกดิจากสิง่กระตุ้น เช่น ความหวิ ความกระหาย ความต้องการทางเพศ รวมถงึความต้องการ
ของร่างกาย ความต้องการที่เป็นความปรารถนา อันเป็นความต้องการด้านจติวทิยา สิ่งเหล่านี้
เกิดขึ้นเมื่อถึงระดบัหนึ่งจะกลายเป็นสิ่งกระตุ้นโดยบุคคลเรยีนรู้วธิ ีที่จะจดัการกับสิ่งกระตุ้นจาก
ประสบการณ์ในอดตีและรูว้่าจะตอบสนองสิง่กระตุน้อย่างไร 

จตุพฒัน์  บุตรอาคา (2557) การรบัรูถ้งึความต้องการ ความต้องการของผูบ้รโิภคจะเกดิขึน้
ได้จากสิง่กระตุ้นทัง้ภายในและภายนอกร่างกาย สิง่กระตุ้นภายใน ได้แก่ ความต้องการทางด้าน
ร่างกาย และจติใจ สิง่กระตุ้นภายนอก ไดแ้ก่ ความต้องการทางดา้นสงัคม เศรษฐกจิ และการเมอืง 
สิง่เหล่านี้เมื่อเกิดขึ้นถึงระดบัหนึ่งแล้วจะกลายเป็นตวักระตุ้นให้บุคคลมพีฤติกรรมตอบสนอง ซึ่ง
บุคคลสามารถเรียนรู้ถึงวิธีการตอบสนองต่อการกระตุ้นเหล่านี้  โดยอาศัยการเรียนรู้และ
ประสบการณ์ในอดตี 
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ดงันัน้ผู้วจิยัให้ความหมายของด้านการรบัรูถ้งึปญัหา หมายถงึ จุดเริม่ต้นของกระบวนการ

ซือ้ คอื การทีผู่บ้รโิภคไดต้ระหนกัถงึปญัหา ความตอ้งการของผูบ้รโิภคทีจ่ะนาไปสู่การซือ้สนิคา้หรอื
บรกิาร ซึ่งความต้องการหรอืปญัหานัน้เกิดมาจากความจาเป็นหรอืความต้องการหรอืมปีญัหาที่
ต้องการแก้ไข โดยสามารถเกดิได้จากหลายสาเหตุ เช่น การเปลี่ยนแปลงทางการเงนิ , ปจัจยัส่วน
บุคคล, ปจัจยัทางดา้นครอบครวั, ปจัจยัทางการส่งเสรมิการตลาด เป็นต้น ซึง่ความจาเป็น คอื ความ
ไม่พึงพอใจที่แสดงออกถึงความต้องการที่อยู่ในสภาวะที่ดีกว่าเดิม ความต้องการ คือ การเสาะ
แสวงหาสิง่ทีพ่งึพอใจใหต้นเองมากกว่าสิง่ทีจ่ าเป็น 
 
 
ดา้นที ่2 ดา้นการเสาะแสวงหาขอ้มลู  

สุกญัญา น ้าเหนือ (2559) การแสวงหาทางเลอืก หมายถงึ การแสดงหาทางเลอืก หรอืขอ้มลู
ทีเ่กีย่วกบัสนิคา้ชนิดนัน้ ก่อนจะตดัสนิใจซือ้ เช่น ประเภท คุณลกัษณะทัว่ไปของสนิคา้ ผูผ้ลติ ผู้
ใหบ้รกิาร และการใหบ้รกิารหลงัการขาย เพื่อประกอบการตดัสนิใจซือ้สนิคา้  
  Kotler P. (2012: 188 อา้งถงึใน ชุตมิา ชุตเินตร, 2554) การคน้หาขอ้มลู หลงัจากผูบ้รโิภค
รบัทราบถงึความขาดแคลนและความตอ้งการทีย่งัไมไ่ดร้บัการตอบสนองนัน้มคีวามจ าเป็นตอ้งใช ้ก็
จะทาการเสาะแสวงหาขอ้มลูเกีย่วกบัสิง่ทีต่อ้งการซือ้  

น าพงศ์  ตรงประสทิธิ ์(2554) การค้นหาข่าวสาร / ขอ้มลู ผู้บรโิภคซึ่งถูกแรงกระตุ้นให้เกดิ
ความตอ้งการจะรวบรวมขอ้มลู / ขา่วสารทีเ่กี่ยวขอ้งซึง่อาจจะเป็นขอ้มลูทีม่อียูท่ ัว่ไป หรอือาจจะตอ้ง
ใช้ความพยายามในการเก็บข้อมูลจากแหล่งต่างๆ ซึ่งแหล่งข้อมูลหลักๆของผู้บริโภคนัน้มี  4 
ประเภท คอื  

1. แหล่งขอ้มลูส่วนตวั ไดแ้ก่ ครอบครวั เพื่อน เพื่อนบา้น คนคุ้นเคย  
2. แหล่งขอ้มลูทางธุรกจิ ไดแ้ก่ โฆษณา พนกังานขาย ผูแ้ทนขาย ฉลากสนิคา้  
3. แหล่งขอ้มลูทีเ่ปิดเผยทัว่ไป ไดแ้ก่ สื่อโฆษณา องคก์รทีจ่ดัลาดบัสาหรบัผูบ้รโิภค  
4. แหล่งข้อมูลจากประสบการณ์ ได้แก่ การตรวจสอบสินค้า การใช้สินค้า ระดับความ

เกี่ยวข้องและอิทธิพลของแหล่งข้อมูลต่างๆจะแตกต่างกนัไปตามชนิดของสนิค้าและบรกิารและ
ลกัษณะของผู้ซื้อ โดยทัว่ไปแล้วข้อมูลส่วนใหญ่ที่ผู้ซื้อได้รบัจะมาจากแหล่งธุรกิจที่มีข้อมูลที่มี
ประสทิธภิาพมากทีสุ่ด คอืแหล่งขอ้มลูส่วนตวั ซึง่แต่ละแหล่งขอ้มลูมหีน้าทีเ่ฉพาะตวัทีแ่ตกต่างกนัซึง่
มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจของผูซ้ื้อ การเกบ็ขอ้มลูทาให้ผูซ้ื้อทราบถงึตราสนิค้าที่แข่งขนักนัในตลาด 
รวมทัง้ทราบถงึลกัษณะของสนิคา้ทัง้หมด จากนัน้ผูบ้รโิภคแต่ละรายจะรบัรูถ้งึตราสนิคา้ในกลุ่มย่อย 
และจะมเีฉพาะสนิคา้บางตวัทีต่รงกบัเกณฑข์ัน้ต ่าทีผู่ซ้ ือ้ตัง้ไว ้หลงัจากผูซ้ื้อไดร้วบรวมขอ้มลูเพิม่เตมิ
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แล้วก็จะเลอืกสนิค้า 2 -3 ตวั ที่ผู้ซื้อยอมรบัได้ สุดท้ายผู้ซื้อจะตัดสนิใจเลอืกสนิค้าที่ตรงกบัความ
ตอ้งการ 

อดุลย์  จาตุรงคกุล (2550: 48-49 อ้างถึงใน วิลาวณัย์ ฤทธิศ์ิร,ิ 2559) การค้นหาข้อมูล
ข่าวสาร คอื ถ้าความต้องการถูกกระตุ้นมากพอและสิง่ทีส่ามารถตอบสนองความต้องการอยู่ใกลต้วั
ผูบ้รโิภคจะด าเนินการตอบสนองความต้องการของเขาทนัท ีแต่ในบางครัง้ความตอ้งการทีเ่กดิขึน้ไม่
สามารถตอบสนองความต้องการได ้ความต้องการนัน้จะถูกสะสมเอาไวเ้พื่อตอบสนองภายหลงั เมื่อ
ความต้องการที่ถูกกระตุ้นได้สะสมไว้มากจะทาให้เกิดภาวะอย่างหนึ่ง คอื ความตัง้ใจให้ได้รบัการ
ตอบสนองความต้องการ โดยผูบ้รโิภคจะพยายามคน้หาขอ้มลูเพื่อตอบสนองความต้องการทีส่ะสมไว ้
ปรมิาณของข้อมูลที่ผู้บรโิภคค้นหาขึน้อยู่กบัความต้องการที่บุคคลเผชญิอยู่ในระดบัมากหรอืน้อย 
จานวนเวลาทีใ่ชใ้นการเลอืกราคาสนิคา้และระดบัความเสีย่งภยัทีพ่งึมถีา้การตดัสนิใจนัน้อาจจะมกีาร
ผดิพลาด 

วศินี เรอืงคณะ, 2555 การคน้หาขอ้มลู เมื่อไดร้บัรูถ้งึปญัหาหรอืความต้องการแลว้บุคคลจะ
หาวิธีการที่ทาให้ความต้องการถูกกระตุ้นมากพอและสิ่งที่สามารถสนองความต้องการอยู่ใกล้
ผูบ้รโิภคจะดาเนินการใหเ้กิดความพอใจทนัท ีการคน้หาขอ้มลูอาจใชส้ญัชาตญิาณอย่างรวดเรว็หรอื
ต้องใช้ความพยายามและการวเิคราะห์ขอ้มูล ความสามารถในการหาข้อมูลขึ้นอยู่กบัปจัจยัหลาย
ประการ โดยผูบ้รโิภคสามารถคน้หาขอ้มลูได ้2 ทางหลกั คอื  

1. การคน้หาขอ้มลูภายใน โดยทบทวนความทรงจาในอดตีเกีย่วกบัผลติภณัฑห์รอืตราสนิคา้
ทีต่นเองเคยซือ้  

2. การคน้หาขอ้มลูจากภายนอก สามารถหาขอ้มลูได้ 5 แหล่ง ดงันี้  
  2.1 แหล่งบุคคล ไดแ้ก่ ครอบครวั เพื่อน คนรูจ้กั  
  2.2 แหล่งการคา้ ไดแ้ก่ เวบ็ไซดข์องบรษิทั การจดัแสดงสนิคา้ การโฆษณา 

พนกังานขาย ตวัแทนการคา้ บรรจุภณัฑ ์รา้นคา้ทีจ่ดัแสดงสนิคา้  
  2.3 แหล่งชุมชน ไดแ้ก่ สื่อมวลชน องคก์รคุม้ครองผูบ้รโิภค  
  2.4 แหล่งประสบการณ์ ไดแ้ก่ การควบคุม การตรวจสอบการใชส้นิคา้  
  2.5 แหล่งทดลอง ไดแ้ก่ หน่วยงานทีส่ ารวจคุณภาพผลติภณัฑ ์หน่วยวจิยัตลาดของ

ผลติภณัฑ ์ประสบการณ์ของผูบ้รโิภคในการทดลองใช้ผลติภณัฑ ์อทิธพิลของแหล่งขอ้มูลแตกต่าง
กนัตามชนิดผลติภณัฑ์และลกัษณะส่วนบุคคลของผู้บรโิภค ส่วนใหญ่ผู้บรโิภคจะได้รบัข้อมูลจาก
แหล่งการคา้ โดยแหล่งขอ้มลูแต่ละแหล่งจะมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ทีแ่ตกต่างกนั แหล่งขอ้มลู
ที่สมัฤทธิผ์ลมากที่สุดคอืแหล่งบุคคล ขอ้มูลจากแหล่งการค้ามกัทาให้ข้อมูลทัว่ไปแก่ผู้บรโิภค แต่
ขอ้มลูจากแหล่งบุคคลจะช่วยประเมนิผลผลติภณัฑใ์หแ้ก่ผูบ้รโิภค  



19 

 
ดงันัน้ผู้วจิยัให้ความหมายของด้านการเสาะแสวงหาขอ้มูล หมายถงึ การที่ผูบ้รโิภครบัรูถ้งึ

ความต้องการซือ้แล้ว จะมกีารแสวงหาขอ้มลูเกี่ยวกบัลกัษณะ, คุณสมบตั,ิ สรรพคุณของสนิคา้และ
บรกิารตามความต้องการนัน้ให้เพยีงพอต่อการตดัสนิใจซื้อ โดยผูบ้รโิภคสามารถแสวงหาขอ้มลูได้
จากแหล่งขอ้มลูได้ 2 แบบ คอื แหล่งขอ้มลูภายใน คอื จากความทรงจ าของตนเอง และแหล่งขอ้มูล
ภายนอก ซึ่งสามารถแบ่งได้เป็น 4 แหล่งคอื 1. แหล่งบุคคล เช่น ครอบครวั เพื่อน เพื่อนบ้าน คน
รูจ้กัผู้ใกล้ชดิ 2. แหล่งการคา้ เช่น โฆษณา พนักงานขาย 3. แหล่งสาธารณะ เช่น สื่อมวลชนต่างๆ 
4. แหล่งทดลอง เช่น การจบัจอง ผูท้ีเ่คยใชส้นิคา้นัน้ๆแลว้ 

 
 
 

ดา้นที ่3 ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก  
สุกญัญา น ้าเหนือ (2559) การประเมนิผลทางเลอืก คอื หลงัจากทีผู่บ้รโิภคไดร้บัขอ้มลู

ขา่วสารเรยีบรอ้ยแลว้จะน าไปสู่ข ัน้ตอนของการประเมนิทางเลอืก เพื่อใหผู้บ้รโิภคไดร้บัประโยชน์
สงูสุดจากการตดัสนิใจซือ้ โดยอาจจะประเมนิจากยีห่อ้ของสนิคา้ชนิดนัน้ๆ ราคาสนิคา้ คุณภาพของ
สนิคา้ และปจัจยัอื่นๆทีผู่บ้รโิภคจะน ามาเป็นทางเลอืกในการตดัสนิใจซือ้  

น าพงศ์ ตรงประสิทธิ ์(2554) การประเมินทางเลือก คือ การที่ผู้บรโิภคประมวลข้อมูล
เกี่ยวกบัตราสนิคา้และท าการตดัสนิมลูค่าของตราสนิคา้นัน้ๆในขัน้ตอนสุดทา้ย การประเมนิผลของ
ผู้บรโิภคส่วนใหญ่มพีื้นฐานอยู่บนทฤษฎีการเรยีนรู้ ซึ่งผู้บรโิภคท าการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์โดย
ขึน้อยู่กบัจติส านึกและมเีหตุผล ซึง่แนวคดิบางอย่างที่ช่วยให้เราเขา้ใจกระบวนการประเมนิผลของ
ผู้บรโิภคได้อนัดบัแรก ผู้บรโิภคพยายามสรา้งความพงึพอใจตามความต้องการอนัดบัหนึ่งของตน 
อนัดบัสองผู้บรโิภคกาลงัมองหาผลประโยชน์บางอย่างจากผลิตภณัฑ์ อนัดบัสามผู้บรโิภคเห็นว่า
ผลติภณัฑ์แต่ละตวันัน้เป็นเสมอืนชุดของคุณสมบตัทิี่มคีวามสามารถอนัหลากหลายในการส่งมอบ
ผลประโยชน์ทีต่นไดม้องหาเพื่อความพงึพอใจตามความต้องการ โดยทีคุ่ณสมบตัติามความสนใจทีม่ ี
กบัผูซ้ือ้นัน้จะมคีวามหลากหลายกนัไปในแต่ละประเภทผลติภณัฑ ์

วลิาวณัย ์ฤทธิศ์ริ ิ(2559) การประเมนิทางเลอืก คอื เมื่อได้รบัขอ้มลูต่างๆแล้ว ผู้บรโิภคจะ
น าทางเลอืกแต่ละทางมาเปรยีบเทยีบว่ามดี้านบวกและด้านลบอย่างไร ในการพจิารณาทางเลอืกนี้
ผู้บรโิภคจะดึงเอาเกณฑ์การประเมนิผลความเชื่อทศันคติและความสนใจที่จะซื้อ ซึ่งเป็นสิง่ที่ถูก
ปลูกฝงัอยู่ในจติใจของคนๆนัน้อยู่ก่อนแลว้มาใชใ้นการตดัสนิใจส าหรบัแต่ละทางเลอืกท าใหเ้กดิการ
เลือกลกัษณะเด่นบางอย่างของผลิตภัณฑ์มาเป็นเกณฑ์ในการพิจารณา หากผลิตภัณฑ์ใดไม่มี
ลกัษณะดงักล่าวกจ็ะคดัออกจากรายการ ซึง่จะทาใหก้ารประเมนิทางเลอืกทาไดง้่ายขึน้  
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ปณิศา ลัญชนานนท์ (2548: 105-110 อ้างถึงใน วิศนี เรอืงคณะ, 2555) การประเมนิผล

ทางเลอืก เมื่อผูบ้รโิภคไดข้อ้มลูแลว้ผูบ้รโิภคจะเขา้ใจและประเมนิผลทางเลอืกต่างๆทีเ่ป็นไปไดก่้อน
ตดัสนิใจ ผู้บรโิภคจะก าหนดเกณฑก์ารพจิารณาส าหรบัการประเมนิผล หากมเีพยีงทางเลอืกเดยีว
การประเมนิผลท าได้ไม่ยาก แต่ส่วนใหญ่ผู้บรโิภคมหีลายทางเลอืกจงึพจิารณาเลอืกทางที่พงึพอใจ
ทีสุ่ด 
กระบวนการประเมนิผลพฤตกิรรมผูบ้รโิภคมรีายละเอยีด ดงันี้  

1. คุณสมบัติผลิตภัณฑ์ ผู้บรโิภคพิจารณาคุณสมบัติผลิตภัณฑ์อย่างใดอย่างหนึ่งจะมี
คุณสมบตักิลุ่มหนึ่ง คุณสมบตัขิองผลติภณัฑใ์นความรูส้กึของผู้บรโิภคสาหรบัผลติภณัฑแ์ต่ละชนิด
จะแตกต่างกนั  

2. ผูบ้รโิภคใหน้้าหนกัความส าคญัส าหรบัคุณสมบตัผิลติภณัฑแ์ตกต่างกนั  
3. ผูบ้รโิภคมกีารพฒันาความเชื่อถอืเกี่ยวกบัตราสนิคา้ ความเชื่อถอืของผู้บรโิภคขึน้อยู่กบั

ประสบการณ์ของผูบ้รโิภค โดยความเชื่อถอืเกีย่วกบัผลติภณัฑน์ี้สามารถเปลีย่นแปลงไดเ้สมอ  
4. ผู้บรโิภคมทีศันคติในการเลอืกตราสนิค้า โดยผ่านกระบวนการเพื่อประเมนิผล เริม่ต้น

ดว้ยการก าหนดคุณสมบตัขิองผลติภณัฑท์ีส่นใจ แลว้เปรยีบเทยีบคุณสมบตัขิองผลติภณัฑต์ราอื่น 
ดงันัน้ผูว้จิยัให้ความหมายของด้านการประเมนิผลทางเลอืก หมายถงึ การทีผู่้บรโิภคไดร้บั

ขอ้มลูขา่วสารจากแหล่งต่างๆแลว้ และไดเ้ปรยีบเทยีบขอ้มลูเกี่ยวกบัคุณสมบตัขิองแต่ละสนิคา้ ขอ้ดี
ขอ้เสยีของลกัษณะ คุณสมบตั ิราคา และคดัสรรในการทีจ่ะตดัสนิใจซือ้จากหลากหลายยีห่อ้ใหเ้หลอื
เพยีงยีห่อ้เดยีว ผูบ้รโิภคจะประเมนิโดยการจดัลาดบัความส าคญั ล าดบัความพงึพอใจของผลติภณัฑ์
แต่ละผลติภณัฑ ์ตามความเชื่อทศันคตแิละความสนใจทีจ่ะซือ้สนิคา้หรอืบรกิารนัน้ๆ 

 
ดา้นที ่4 ดา้นการตดัสนิใจซือ้  

นิธนิันท์ อุชชนิ และคณะ (2554) ในขัน้ตอนนี้ผู้บรโิภคจะเลอืกผลติภณัฑห์รอืตรายีห่้อที่จะ
ซือ้ การเลอืกขึน้อยูก่บัผลการพจิารณาทีไ่ดใ้นขัน้ตอนการประเมนิและปจัจยัอื่นๆประกอบดว้ย การที่
ผลติภณัฑท์ีจ่ะจ าหน่ายอาจมอีทิธพิลต่อตรายีห่อ้ทีจ่ะซือ้ นอกจากนี้ผูบ้รโิภคจะมกีารเลอืกจากผูข้าย
ด้วย การตัดสินใจเลือกผู้ขายอาจมีผลต่อการเลือกผลิตภัณฑ์ในขัน้สุดท้าย นอกจากนี้ยงัมีการ
ก าหนดถงึเงื่อนไขการขาย ราคา การจดัส่ง สญัญา การซ่อมแซม การตดิตัง้ และการใหส้นิเชื่อ และ
ท้ายที่สุดจะมกีารซื้อเกิดขึ้นจรงิ ในขัน้นี้เว้นแต่ในกรณีที่ผู้บรโิภคยกเลกิกระบวนการตดัสนิใจซื้อ
ก่อนทีจ่ะถงึจดุนี้  

อดุลย์ จาตุรงคกุล (2550: 48-49 อ้างถงึใน วลิาวณัย์ ฤทธิศ์ิร,ิ 2559) การซื้อหา หมายถึง 
เมื่อท าการประเมนิแล้ว จะช่วยให้ผู้บรโิภคสามารถก าหนดความพอใจระหว่างสนิค้าต่างๆที่เป็น
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ทางเลอืกและในที่สุดกระบวนการตดัสนิใจก็มาสิ้นสุดที่การซื้อหาสนิค้า โดยพจิารณาจาก 3 ปจัจยั 
คอื สถานทีซ่ื้อ เงื่อนไขในการซื้อ และความพรอ้มที่จะจ าหน่าย กล่าวคอืสถานที่ซือ้อาจจะซือ้ทีร่า้น
จ าหน่าย ซื้อที่ท างาน หรอืซื้อที่บ้าน เน่ืองจากในปจัจุบนัผู้บรโิภคมพีฤตกิรรมในการซื้อสนิค้าและ
บรกิารภายในบ้านสูงขึ้น เงื่อนไขในการซื้อ ได้แก่ การซื้อเป็นเงนิสด เงนิผ่อน ซื้อทางไปรษณีย ์
ช าระผ่านทางบตัรเครดติ เป็นต้น ส่วนความพรอ้มที่จะจาหน่าย หมายถงึ ความพรอ้มการส่งมอบ
หรอืใหบ้รกิาร ซึง่ขึน้อยู่กบัสนิคา้ว่ามอียู่ในสต๊อกเพยีงพอทีจ่ะส่งสนิคา้ไดท้นัทหีรอืไม่ นอกจากนี้ยงั
ตอ้งค านึงถงึความสะดวกในการขนส่งสนิคา้ไปยงัสถานทีใ่ชอ้กีดว้ย 

น าพงศ์ ตรงประสทิธิ(์2554) การตดัสนิใจซื้อ ในขัน้ตอนการประเมนิผลทางเลอืกนี้ผูบ้รโิภค
จะสร้างรูปแบบความชอบในระหว่างตราสินค้าต่างๆที่มอียู่ในชุดทางเลือกเดียวกัน นอกจากนี้
ผู้บรโิภคอาจจะสร้างรูปแบบความตัง้ใจในการซื้อไว้ที่ตราสนิค้าที่ชอบมากที่สุดแต่อาจมปีจัจยั 2 
ประการทีเ่ขา้มาแทรกแซงความตัง้ใจและการตดัสนิใจในการซือ้  

ปจัจยัตวัแรก คอื ทศันคตขิองผูซ้ือ้จะมผีลต่อทางเลอืกมากน้อยเพยีงใดขึน้อยูก่บัสองสิง่ คอื 
1) ความรุนแรงของทศันคตใินแงล่บของผูอ้ื่นทีม่ผีลต่อทางเลอืกทีพ่งึพอใจของผูบ้รโิภค 2) แรงจงูใจ
ของผูบ้รโิภคทีค่ลอ้ยตามความตอ้งการของผูอ้ื่นจะยิง่เพิม่มากขึน้ในตวัผูบ้รโิภค  

ปจัจยัตวัทีส่อง คอื ปจัจยัดา้นสถานการณ์ทีไ่ม่ไดค้าดการณ์ล่วงหน้า สิง่ต่างๆเหล่าน้ีอาจจะ
เป็นตวัทาใหเ้กดิการเปลีย่นแปลงในความตัง้ใจซือ้ได้ 

ปณิศา ลญัชนานนท ์(2548: 105-110 อ้างถงึใน วศินี เรอืงคณะ, 2555) การตดัสนิใจซือ้ คอื 
การประเมนิผลช่วยใหผู้บ้รโิภคก าหนดความพอใจระหว่างผลติภณัฑท์ีเ่ป็นทางเลอืกโดยผูบ้รโิภคจะ
ตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑท์ี่ชอบมากทีสุ่ด ความตัง้ใจซื้อ และการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคนัน้แตกต่าง
กนั ความตัง้ใจซือ้มกัน าไปสู่การตดัสนิใจซือ้แต่ไมเ่สมอไปเพราะอาจมปีจัจยัแทรกระหว่างความตัง้ใจ
ซือ้กบัการซือ้จรงิท าใหเ้กดิผลทีแ่ตกต่าง ม ี3 ปจัจยั ดงัน้ี  

1. ทศันคตขิองบุคคลอื่น ทศันคตขิองบุคคลที่เกี่ยวขอ้งมี 2 ดา้น คอื ทศันคตดิา้นบวกและ
ทศัคตดิา้นลบ ทศันคตทิัง้ 2 ดา้นมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค  

2. ปจัจยัสถานการณ์ที่คาดคะเนไว้ ผู้บรโิภคคาดคะเนปจัจยัที่เกี่ยวขอ้งล่วงหน้า เช่น การ
คาดคะเนรายไดข้องครอบครวั การคาดคะเนผลประโยชน์ของผลติภณัฑ ์ 

3. ปจัจยัสถานการณ์ที่ไม่ได้คาดคะเนไว้ เมื่อผู้บรโิภคกาลงัตดัสนิใจซื้ออาจมปีจัจยัที่ไม่ได้
คาดคะเนไว้มาเกี่ยวข้องทาให้มผีลกระทบต่อความตัง้ใจซื้อ เช่น ผู้บรโิภคไม่ ชอบลกัษณะของ
พนกังานขาย ผูบ้รโิภควติกกงัวลจากรายได ้ 

ดงันัน้ผู้วจิยัให้ความหมายของด้านการตดัสนิใจซื้อ หมายถึง การที่ผู้บรโิภครูถ้ึงปญัหา รู้
ความต้องการ และได้ท าการค้นหาข้อมูล มีการประเมนิผลว่าควรเลือกทางใดแล้ว อาจจะยงัไม่
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สามารถตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิารนัน้ได ้เน่ืองจากอาจจะยงัมปีจัจยั หรอืยงัลงัเลอยู่ว่า สนิคา้ทีจ่ะ
ซือ้นัน้จะดหีรอืจะคุ้มค่ากบัสิง่ที่ต้องจ่ายไป หรอืคุ้มค่าดงัที่ได้มกีารโฆษณาไวห้รอืไม่ โดยพจิารณา
จากปจัจยัต่อไปน้ี คอื ผูน้าเสนอ ตราสนิคา้ บรษิทัผูผ้ลติ ประเภทสถานทีจ่าหน่าย เงื่อนไขในการซือ้ 
ความพรอ้มทีจ่ะจ าหน่าย การส่งเสรมิการตลาด ดงันัน้สนิคา้ทีอ่อกใหม่จะต้องหาทางเพื่อใหผู้บ้รโิภค
เปลีย่นใจและตดัสนิใจซือ้สนิคา้นัน้ๆ 

 
ดา้นที ่5 ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้  

น าพงศ์ ตรงประสิทธิ ์(2554) พฤติกรรมภายหลงัการซื้อ หลงัจากซื้อผลิตภัณฑ์มาแล้ว 
ผูบ้รโิภคจะมปีระสบการณ์ตามระดบัของความพอใจหรอืไม่พอใจในระดบัใดระดบัหนึ่ง ซึ่งงานของ
นักการตลาดมใิช่ว่าจะจบลงเมื่อผลติภณัฑไ์ดถู้กจ าหน่ายออกไป แต่ยงัคงด าเนินต่อไปในระยะเวลา
หลงัการซือ้อกีดว้ย โดยทีน่ักการตลาดต้องจบัตาดูความพอใจหลงัการซื้อ กจิกรรมหลงัการซือ้ การ
ใช ้และการจดัการหลงัการซือ้  

นิธนิันท์ อุชชนิ และคณะ (2554) หลงัการซื้อผู้บรโิภคจะเริม่ท าการประเมนิผลติภณัฑ์ว่า
ผลติภณัฑส์ามารถท าหน้าที่ได้ตามระดบัทีค่าดหวงัหรอืไม่ เกณฑต่์างๆทีใ่ชใ้นขัน้ประเมนิทางเลอืก
ถูกน ามาใชอ้กีครัง้ในขัน้นี้ ผลที่ไดใ้นขัน้นี้อาจเป็นไดท้ัง้ความพอใจ หรือความไม่พอใจ กล่าวคอื ถ้า
ผลติภณัฑท์ าหน้าทีไ่ดต้ามระดบัทีค่าดหวงัไวจ้ะเกดิความพอใจ แต่ถ้าผลติภณัฑท์าหน้าทีไ่ดต้ ่ากว่า
ระดบัทีค่าดหวงักจ็ะเกดิความไม่พอใจ ความพอใจหรอืไม่พอใจของผูบ้รโิภคทีจ่ะไดร้บัประสบการณ์
ทีด่เีสมอจากการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑห์นึ่งๆ กอ็าจมกีารพฒันาจนเกดิความซื่อสตัยใ์นตรายีห่อ้ แต่
ในหลายกรณีผูบ้รโิภคจะบอกครอบครวั เพื่อนและคนรูจ้กัเกี่ยวกบัประสบการณ์ในการซือ้และการใช้
ผลติภณัฑ ์โดยเฉพาะเมื่อประสบการณ์นัน้เป็นไปได้ในดา้นลบและจะก่อใหเ้กดิการเปลีย่นตรายีห่้อ
ในทีสุ่ด  

อดุลย ์จาตุรงคกุล (2550: 48-49 อ้างถงึใน วลิาวณัย ์ฤทธิศ์ริ,ิ 2559) การประเมนิหลงัการ
ซือ้ หมายถงึ ภายหลงัการซือ้หรอืการทดลองใชส้นิคา้ผูบ้รโิภคจะมปีระสบการณ์เกีย่วกบัความพอใจ
หรอืไม่พอใจในตวัสนิค้า ซึ่งความพอใจหรอืไม่พอใจจะมผีลต่อความเชื่อทศันคตแิละความตัง้ใจใน
การซื้อครัง้ต่อไป กล่าวคอื ถ้าซือ้มาใช้แล้วด ีผลทีต่ามมาคอืความสนใจซื้อซ ้าและอาจบอกต่อผู้อื่น 
แต่ถ้าเกิดความไม่พอใจก็จะเปลี่ยนแปลงในระบบความเชื่อ ทศันคติและทาให้ไม่สนใจซื้อสินค้า
ประเภทนี้หรอืยี่ห้อนี้อีก การตดัสนิใจซื้อก็จะเริม่กลบัไปที่การหาข้อมูลเกี่ยวกบัสนิค้าใหม่อีกครัง้ 
ความไมพ่อใจหลงัจากการซือ้หรอืการใชส้นิคา้มสีาเหตุทัว่ไป 4 ประการ คอื  

1) ความรูส้กึไม่แน่ใจ เพราะในขัน้การตดัสนิใจซื้อผูบ้รโิภคพบว่าสนิคา้มทีัง้ขอ้ดแีละขอ้เสยี 
เมือ่ซือ้มาใชแ้ลว้ผูบ้รโิภคกย็งัมคีวามรูส้กึไมแ่น่ใจตดิอยูต่ลอดเวลา  
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2) ความรูส้กึไมด่หีลงัการซือ้ และได้ยนิไดฟ้งัเรือ่งบกพรอ่งต่างๆของสนิคา้ทีซ่ือ้มา 
3) ทราบภายหลงัว่าสนิคา้อยา่งเดยีวกนันัน้ สามารถซือ้ไดถู้กกว่าถา้ซือ้จากทีอ่ื่น  
4) พบว่าสนิค้านัน้ท างานได้ไม่เป็นที่พอใจ เมื่อเกิดความไม่พอใจ ผู้บรโิภคมวีธิทีี่จะผ่อน

คลายไดโ้ดยการขายสนิคา้นัน้ใหก้บัคนอื่นต่อไปหรอืคนืสนิคา้ไปหรอืพยายามหาข่าวสารอื่นมาเสรมิ
ความเชื่อมัน่ว่าสนิคา้นัน้ยงัมคีุณสมบตัเิด่นดา้นอื่นๆ  

ธนาวรรณ ดวงจนัทร ์(2557) พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ ในขัน้น้ีผูบ้รโิภคจะเปรยีบเทยีบคุณ
ค่าที่ได้รบัจรงิจากการบรโิภคหรอืใช้สินค้ากับความคาดหวงั ถ้าคุณค่าที่ได้รบั จรงิสูงกว่าความ
คาดหวงัก็จะเกิดความพึงพอใจ แต่ถ้าคุณค่าที่ได้รบัต ่ากว่าที่คาดหวงัก็จะเกิดความไม่พึงพอใจ 
พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ทีน่กัการตลาดจะตอ้งตดิตามและใหค้วามสนใจ สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 3 
กรณ ีดงันี้  

1) ความพึงพอใจภายหลงัการซื้อ แบ่งได้หลายระดบั เช่น พงึพอใจอย่างมาก รู้สกึเฉยๆ 
หรอืรูส้กึไม่พอใจ ความพงึพอใจของผู้บรโิภคจะมคีวามสมัพนัธ์กบัความคาดหวงัของผู้บรโิภคและ
คุณค่าที่ได้รบัจรงิ ผู้บรโิภคจะก าหนดความคาดหวงัโดยมพีื้นฐานจากขอ้มลูที่ไดร้บัจากผูข้ายสนิค้า 
เพื่อนหรอืคนใกลช้ดิ และแหล่งขอ้มลูอื่นๆยิง่มคีวามแตกต่างระหว่างสิง่ทีค่าดหวงัและประสทิธภิาพ
มากเท่าใดก็จะท าให้ผู้บรโิภครูส้กึไม่พึงพอใจมากขึ้นเท่านัน้ จะเห็นได้ว่าการที่จะท าให้ลูกค้าเกิด
ความพงึพอใจภายหลงัการซื้อสนิค้าได้นัน้ ผู้ขายควรจะกล่าวอ้างองิถงึประสทิธภิาพที่แท้จรงิของ
สนิคา้นัน้โดยไมค่วรกล่าวอา้งเกดิความเป็นจรงิ  

2) การปฏบิตัภิายหลงัการซือ้ ถา้ผูบ้รโิภคพงึพอใจจะมแีนวโน้มว่าจะกลบัมาซือ้สนิคา้อกีครัง้ 
ในทางตรงขา้มถ้ารูส้กึไม่พงึพอใจกอ็าจจะเลกิใชห้รอืคนืผลติภณัฑ ์อาจบอกต่อในทางลบหรอืมกีาร
รอ้งเรยีนผ่านทางสื่อมวลชน หรอือาจถงึขัน้ฟ้องรอ้งเรยีกค่าเสยีหายจากบรษิทักเ็ป็นได ้ 

3) พฤตกิรรมการใชแ้ละการกาจดัภายหลงัการซือ้ ถ้าผู้บรโิภคเก็บผลติภณัฑไ์วโ้ดยไม่ใช้ก็
อาจเป็นไปไดว้่าผลติภณัฑน์ัน้ไม่เป็นทีพ่งึพอใจ ท าใหก้ารบอกต่อไม่เป็นผล แต่ถ้าผูบ้รโิภคขายหรอื
แลกเปลีย่นผลติภณัฑร์ะหว่างกนั จะมผีลทาใหย้อดขายผลติภณัฑใ์หมล่ดลง 

ปณิศา  ลญัชนานนท ์(2548: 105-110 อ้างถงึใน วศินี เรอืงคณะ,2555) พฤตกิรรมภายหลงั
การซื้อ คุณค่าจากการบรโิภคหรอืการใช้ หลงัจากซื้อและใช้ผลติภณัฑแ์ล้วผู้บรโิภคมปีระสบการณ์
เกี่ยวกบัความพอใจหรอืไม่พอใจผลิตภณัฑ์ ผู้บรโิภคจะเปรยีบเทียบคุณค่าที่ได้รบัจรงิ จากการ
บรโิภคกบัความคาดหวงั หากคุณค่าทีไ่ดร้บัจรงิสูงกว่าความคาดหวงั ผูบ้รโิภคจะเกดิความพงึพอใจ 
ผูบ้รโิภคจะไมพ่งึพอใจในผลติภณัฑห์ากคุณค่าทีไ่ดร้บัจรงิต ่ากว่าความคาดหวงั  

พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ของผูบ้รโิภค แบ่งไดเ้ป็น 3 กรณดีงันี้  
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1. ความพึงพอใจภายหลังการซื้อ ระดับความพึงพอใจของผู้บรโิภคภายหลังซื้อสินค้า 

สามารถแบ่งได้หลายระดบั เช่น พึงพอใจอย่างมาก รู้สึกเฉยๆ รู้สึกไม่พอใจ ความพึงพอใจของ
ผูบ้รโิภคมคีวามสมัพนัธก์บัความคาดหวงัของผูบ้รโิภคและคุณค่าทีไ่ดร้บัจรงิ  

2. การกระท าภายหลงัการซือ้ หากผูบ้รโิภครูส้กึพอใจมแีนวโน้มว่าผู้บริโภคอาจกลบัมาซื้อ
ผลติภณัฑน์ัน้อกีครัง้ หากผูบ้รโิภครูส้กึไม่พอใจผูบ้รโิภคอาจเลกิใชห้รอืคนืผลติภณัฑ ์บอกต่อหรอืมี
การรอ้งเรยีนผ่านทางสื่อมวลชน หรอือาจถงึขัน้ฟ้องรอ้งเรยีกค่าเสยีหายจากบรษิทัได ้ 

3. พฤตกิรรมการใชแ้ละการก าจดัภายหลงัการซื้อ หากผูบ้รโิภคเก็บผลติภัณฑไ์ว้โดยไม่ใช้
อาจเป็นไปได้ว่าผลติภณัฑ์นัน้ไม่เป็นที่พึงพอใจทาให้การบอกต่อไม่เป็นผล และหากผู้บรโิภคทิ้ง
ผลติภณัฑค์วรตอ้งรูว้่าผูบ้รโิภคทาลายผลติภณัฑอ์ยา่งไร 

ดงันัน้ผูว้จิยัใหค้วามหมายของดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ หมายถงึ หลงัจากทีผู่้บรโิภค
ไดซ้ือ้และทดลองใชผ้ลติภณัฑแ์ลว้ ผูบ้รโิภคจะมปีระสบการณ์เกีย่วกบัความพงึพอใจและไม่พงึพอใจ 
โดยที่ความพงึพอใจเกดิจากการไดร้บัคุณค่าจากผลติภณัฑม์ากกว่าที่คาดไว ้จะส่งผลต่อการซื้อซ ้า
และการบอกต่อผู้อื่น หากไม่ได้รบัความพึงพอใจหลงัจากการใช้เกิดจากการได้รบัคุณค่าจากตัว
ผลติภณัฑต์ ่ากว่าที่คาดไว ้ก็อาจจะหนัไปซือ้ผลติภณัฑย์ีห่้ออื่นและบอกกล่าวต่อไปยงัผูบ้รโิภคราย
อื่นๆในทางลบได ้
 
2.2 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัประชากรศาสตร ์ 

พรชนก จิรวุฒาภรณ์ (2553 อ้างถึงใน ผ่องพิมล พิจารณ์สรรค์ ,2556) ส่วนขนาดของ
ประชากร (Population Size) หมายถึง จ านวนมนุษย์ในอาณาเขตใดอาณาเขตหนึ่ง ซึ่งนับได้ ณ  
เวลาใดเวลาหนึ่ง ยิง่ประชากรมขีนาดใหญ่เท่าใด ความตอ้งการของประชากรกจ็ะยิง่มขีนาดใหญ่และ
เอกภพของบุคคลยิง่มจี านวนมากเป็นเงาตามตวัท าให้ความอยากได้ยิง่หลากหลาย ช่องทางในการ
ท าธุรกจิก็ยิง่มมีากขึน้ แต่ขนาดของตลาดจะคุ้มค่ากับการลงทุนหรอืไม่นัน้ ต้องอาศยัตวัแปรอื่นมา
ประกอบ  เช่น อ านาจซือ้ของประชากรเหล่านัน้นักการตลาดจงึต้องสนใจตดิตามตรวจสอบแนวโน้ม
ของประชากรตลาดเวลาการแบ่งส่วนตลาดโดยใช้เกณฑ์ประชากรศาสตร์( Demographic 
Segmentation) มกีารแบ่งตลาดออกเป็นกลุ่ม ๆ โดยใช้เกณฑ์ตวัแปรประชากรศาสตร ์เช่น อาย ุ
ขนาดครอบครวัวงจรชวีติของครอบครวั รายได้ อาชพี การศกึษา ศาสนา เชือ้ชาต ิสญัชาต ิเป็นต้น 
ตวัแปรเหล่านี้  นิยมใช้กันมากในการระบุความแตกต่างระหว่างกลุ่มลูกค้าทัง้หลาย เหตุผลก็คือ
ความต้องการหรอืความชอบของผูบ้รโิภค รวมทัง้อตัราการใช ้(ใชม้ากหรอืใชน้้อย) มคีวามเกี่ยวพนั
กนัเป็นมากกบัตวัแปรทางประชากรศาสตร์ รวมถึงตัวแปรประชากรศาสตรเ์ป็นปจัจยัพื้นฐานที่มี
ความง่ายต่อการใช้กว่าตัวแปรชนิดอื่น เพราะไม่ว่าจะศึกษาเกี่ยวกับเรื่องอะไรก็ตาม เช่นใช้
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บุคลกิภาพเป็นเกณฑแ์ย่งส่วนแบ่งทางตลาดก็ต้องมกีารศกึษาและใช้ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์
แต่ ถ้าต้องการจะรูข้นาดของตลาดเป้าหลายดงักล่าว อย่างมปีระสทิธภิาพนัน้ องคป์ระกอบของตวั
แปรทางประชากรศาสตร ์(Population Compositions) ทีใ่ชม้ ีดงันี้ 

1. เพศ การแบ่งส่วนตลาดโดยใช้เพศเป็นเกณฑ์ใช้กันมากในการจ าหน่ายเสื้อผ้า 
เครื่องส าอาง และนิตยสาร อย่างไรก็ดนีักการตลาดบางรายพบโอกาสที่จะแบ่งส่วนตลาดโดยใช้
เกณฑ์นี้  เช่น แต่ก่อนน้า หอมดับกลิ่นตัวใช้กันทัง้  2 เพศ ต่อมาบริษัท Procter & Gamble 
(P&G)โดยออกตรายีห่อ้ Secret ทีม่สีตูรเคมเีฉพาะดบักลิน่ตวัสตร ีท าหบีห่อและท าการโฆษณาเพื่อ
เพิม่พนู ภาพพจน์ของสตร ีอุตสาหกรรมอื่นกม็กีารโฆษณามุง่ทีล่กูคา้เพศเดยีวกนัเช่นกนั 

2. อายุและขัน้ตอนของวงจรชวีติ ความตอ้งการ และความสามารถของผูบ้รโิภคจะเปลีย่นไป
ตามอายุ บางบริษัทจะใช้อายุและขัน้ตอนของวงจรชีวิตเสนอสินค้าที่ต่างกัน หรือวิธีการทาง
การตลาดแตกต่างกนักบักลุ่มอายุและวงจรชวีติที่แตกต่างกนั เช่น บางบรษิัทใช้สนิค้าแตกต่างกนั 
และจูงใจเฉพาะกลุ่มเป้ าหมายวยัหนุ่มสาว เช่น เป๊ปซี่มุ่งที่หนุ่มสาว มกีารโฆษณาโดยใช้ดนตรี
ส าหรบัคนหนุ่มสาวและใช ้พรเีซน็เตอร ์เพื่อคนหนุ่มสาว 

3. สถานะภาพของผูบ้รโิภค เป็นสิง่ทีน่ักการตลาดต้องพจิารณาถึงแนวโน้มของการเป็นอยู่
ว่าโสด หรอืแต่งงาน เพราะทัง้ 2 อย่างนี้ มคีวามแตกต่างกัน เช่น ถ้าแต่งงานแล้วความต้องการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์หรอืบรกิารก็จะเป็นลกัษณะครอบครวั ส่วนผู้บรโิภคที่โสดความต้องการ
ตดัสนิใจซือ้จะเป็นลกัษณะของใชส้่วนตวัมากกว่า หรอืมปีรมิาณการใช้ทีน้่อยกว่าเป็นต้น 

4. การศกึษา การศกึษาของผู้บรโิภคเป็นปจัจยัหน่ึงที่ส่งผลต่อการซื้อสนิค้าอุปโภคบรโิภค
ผู้บรโิภคที่มกีารศึกษาแต่ละระดบัจะมคีวามต้องการที่แตกต่างกนั ผู้บรโิภคที่มกีารศึกษาสูงย่อม
ต้องการชวีติความเป็นอยู่ที่ดขี ึน้ ต้องการสนิคา้ทีจ่ะมาตอบสนองให้ชวีติดขีึน้ ผูท้ี่มกีารศกึษาสูง จะ
สนใจถงึตวัเองมากขึน้และจะสรา้งความสุขใหก้บัชวีติของตวัเอง โดยแสวงหาสนิคา้ทีจ่ะมาตอบสนอง
ความต้องการของตน จ านวนของประชากรหรอืผู้บรโิภคที่มกีาศึกษาสูง ย่อมจะเป็นโอกาสที่ดต่ีอ
การตลาดต่อไป 

5. อาชพีของผู้บรโิภค แต่ละคนจะน าไปสู่ความจ าเป็นในความต้องการของผลติภณัฑ์หรอื
บรกิารที่แตกต่างกัน ถือได้ว่าเป็นปจัจยัหน่ึงที่ส่งผลต่อการอุปโภค บรโิภค เพราะถ้าผู้บรโิภคมี
ต าแหน่งการท างานที่ม ัน่คงมหีน้ามตีาในสงัคมนัน่ความพิถีพิถันในการ เลอืกซื้อผลิตภณัฑ์หรอื
บรกิารนัน้กจ็ะใชก้ารพจิารณาจากขอ้มลูมากพอสมควรดว้ย 

6. รายได้และรายจ่ายของผู้บรโิภค สามารถบอกให้นักการตลาดนัน้ ก าหนดวางแผนการ
ก าหนดราคาของผลติภณัฑห์รอืบรกิารให้ตรงกบักลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่างเหมาะสมโดยทัว่ไปแล้วนัน้
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ถ้าผู้บรโิภคด ารงต าแหน่งสูงและมรีายได้มากอ านาจในการซื้อผลติภณัฑ์หรอื บรกิารก็จะง่ายและ
สะดวกสบายกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดน้้อยทีต่อ้งคอยจบัจ่ายใชส้อยอย่างประหยดั 

จากที่กล่าวมาข้างต้นนัน้ ผู้วจิยัสามารถสรุปได้ว่าปจัจยัด้านประชากรศาสตร์เป็นปจัจยัที่
นิยมน ามาใช้ศึกษากันมากที่สุด โดยอาศยัตัวแปรศึกษา ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ การศึกษา
อาชพี  รายได้ เชื้อชาติ ขนาดครอบครวั หรอืวงจรชวีติครอบครวันัน้ มาวางแผนก าหนดกลยุทธ์
สรา้งความต้องการหรอืจงูใจให้ผู้บรโิภคอยากใช้ผลติภณัฑห์รอืบรกิารต่างๆ เพื่อให้เขา้ถงึและตรง
กบักลุ่มเป้าหมายโดยตรงมากทีสุ่ดเพราะจะท าให้นักการตลาดนัน้สามารถประเมนิ ขนาดของตลาด
เป้าหมายไดต้ามทีต่อ้งการอยา่งมปีระสทิธภิาพ 

 
2.3  แนวคดิและทฤษฎสี่วนประสมทางการตลาด 
  ส่วนประสมการตลาดบรกิาร คือ องค์ประกอบที่ส าคญัในการด าเนินงานการตลาด เป็น
ปจัจยัที่กจิการสามารถควบคุมได ้กจิการธุรกจิจะต้องสรา้งส่วนประสมการตลาดที่เหมาะสมในการ
วางกล ยทุธท์างการยุพาวรรณ วรรณวาณชิย ์(2548, หน้า 29 -33 อา้งองิใน ผ่องพมิล พจิารณ์สรรค์
,2556 ) กล่าวถึงส่วนประสมการตลาดสาหรบัธุรกิจบรกิารไว้ว่า ส่วนประสมการตลาดที่เป็นที่รูจ้กั
มากที่สุด ซึ่งประกอบด้วยผลติภณัฑ์ การจดัจ าหน่าย การส่งเสรมิการตลาด และราคา ต่อมามกีาร
ร่วมกนัปรบัปรุงและเพิม่เตมิส่วนประสมการตลาดขึน้ใหม่ใหเ้หมาะสมสา หรบัธุรกจิบรกิาร รปูแบบ
ใหมน่ี้พฒันาขึน้ ดงัต่อไปนี้ 

1. ผลติภณัฑ ์(Product) การพจิารณาเกี่ยวกบัผลติภณัฑบ์รกิาร จะต้องพจิารณาถงึขอบเขต
ของบรกิาร คุณภาพของบรกิาร ระดบัชัน้ของบรกิาร ตราสนิค้า สายการบรกิารการรบัประกนั และ
การบรกิารหลงัการขายนัน้คอืส่วนประสมด้านผลติภณัฑ์บรกิารจะต้องครอบคลุม ขอบข่ายที่กว้าง  
เช่น สงัคมภายในอาคารเลก็ ๆ อาคารเดยีว จนกระทัง่จดุทีใ่หญ่ทีสุ่ดในประเทศ หรอืจากรา้นอาหาร
ขนาดเลก็ไปจนกระทัง่หอ้งอาหารของโรงแรมระดบัสีด่าว 

2. ราคา (Price) การพจิารณาดา้นราคานัน้ จะต้องรวมถงึระดบัราคา ส่วนลด เงนิช่วยเหลอื
ค่านายหน้า และเงื่อนไขการชา ระเงนิ สนิเชื่อการคา้ เนื่องจากราคามสี่วนในการท าใหบ้รกิารต่าง ๆ  
มคีวามแตกต่างกนั และมผีลต่อผู้บรโิภคในการรบัรูถ้ึงคุณค่าที่ได้รบัจากบรกิารโดยเทยีบระหว่าง
ราคาและคุณภาพของบรกิาร 

3. การจดัจ าหน่าย (Place) ทีต่ ัง้ของผูใ้หบ้รกิารและความยากง่ายในการเขา้ถงึเป็นอกีปจัจยั
ที่ส าคญัของการตลาดบรกิาร ทัง้นี้ความยากง่ายในการเขา้ถงึบรกิารนัน้มใิช่แต่เฉพาะการเน้นทาง
กายภาพเท่านัน้แต่ยงัรวมถงึการตดิต่อสื่อสาร ดงันัน้ประเภทของช่องทางการจดัจา หน่ายและความ
ครอบคลุมจะเป็นปจัจยัส าคญัต่อการเขา้ถงึบรกิารดว้ย 
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4. การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) การส่งเสรมิการตลาดมวีธิกีารที่หลากหลายของการ

สื่อสารกบัตลาดต่างๆไม่ว่าจะผ่านการโฆษณากจิกรรมการขายโดยบุคคล กจิกรรมส่งเสรมิการขาย
และรปูแบบอื่น ทัง้ทางตรงสู่สาธารณะและทางออ้มผ่านสื่อ เช่น การประชาสมัพนัธ ์

5) ด้านการรกัษาความเป็นส่วนตวั (Privacy)ผู้ประกอบการจะต้องรกัษาความลบัของลูกค้า 
ไม่นาขอ้มูลของลูกค้าไปเผยแพร่ก่อนได้รบัอนุญาต ขอ้มูลส่วนตวัเหล่านี้ไม่ได้หมายถึงเพยีงเรื่อง
ของขอ้มลูอนัเป็นความลบั เช่น หมายเลขบตัรเครดติเท่านัน้ แต่ยงัรวมไปถงึขอ้มลูอื่น ๆ เช่น ทีอ่ยู ่
เบอร์โทรศัพท์ และไปรษณีย์อิเล็กทรอนิกส์ ผู้ดูแลเว็บไซต์จาเป็นต้องสร้างระบบรกัษาความ
ปลอดภัยที่เชื่อถือได้ว่าข้อมูลเหล่านี้จะไม่ถูกโจรกรรมออกไปได้ โดยผู้ขายจะต้องระบุนโยบาย
เกี่ยวกับการรกัษาความเป็นส่วนตัวของลูกค้าให้ชดัเจนบนเว็บไซต์และปฏิบตัิตามกฎนัน้อย่าง
เครง่ครดั 

ดงันี้ผู้วจิยัให้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดที่
ควบคุมได ้เพื่อตอบสนองความพงึพอใจของกลุ่มเป้าหมาย โดยมสี่วนประสมทางดา้นการตลาดเป็น
ตวัสื่อสารขอ้มลูระหว่างผูข้ายและผูซ้ือ้ทีม่ศีกัยภาพ และเพื่อชกัจงูทศันคตแิละพฤตกิรรมการซือ้  
 
2.4 งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 
 ปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู (2559) ท าการศึกษาวจิยัเรื่องปจัจยัที่มอีิทธพิลต่อการตัดสนิใจซื้อ
สนิค้าผ่านทางสงัคมออนไลน์ ผลการศกึษา พบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มี
อายุระหว่าง 26-33 ปี สถานภาพโสด ประกอบอาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน มกีารศกึษาอยู่ในระดบั
ปรญิญาตร ีและมรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนอยู่ที่  10,000-20,000 บาท เครอืข่ายสงัคมออนไลน์ที่ใช้ซื้อ
สนิคา้บ่อยทีสุ่ด คอื Facebook ประเภทสนิคา้ทีซ่ือ้บ่อยทีสุ่ด คอื สนิคา้แฟชัน่ โดยจะซือ้เดอืนละ 2-3 
ครัง้ และจ านวนเงนิเฉลี่ยที่ใช้ในการซื้อแต่ละครัง้จะต ่ากว่า 1,000 บาท  ผลการทดสอบสมมตฐิาน
พบว่า ปจัจยัด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้ที่แตกต่างกัน
ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านทางสงัคมออนไลน์ไม่แตกต่างกนั ส่วนปจัจยัดา้นส่วนประสมทาง
การตลาด ได้แก่ ด้านบุคลากรและคุณภาพของสนิค้า ด้านราคา ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้าน
ภาพลกัษณ์ของสนิค้าและรา้นค้า และด้านขอ้มลูรา้นค้า ขอ้มลูสนิค้าและกระบวนการให้บรกิาร ทุก
ปจัจยัส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านทางสงัคมออนไลน์ 

วภิาวรรณ มโนปราโมทย ์(2559) ท าการศกึษาวจิยั เรื่อง การตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านสงัคม
ออนไลน์ (อินสตาแกรม) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร เพื่อศึกษาปจัจยัด้านทศันคติ ความ
ไวว้างใจ และส่วนปรพสมทางการตลาด ของประชากรในกรงุเทพมหานครทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้
สนิคา้ผ่านสงัคมออนไลน์ (อนิสตาแกรม) ใชป้ระชากรกลุ่มตวัอยา่ง 400 คน ทีอ่ายุตัง้แต่ 23 ปีขึน้ไป 
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และใชแ้บบสอบถามในการรวบรวมขอ้มูล ผลการศกึษา คอื ผูต้อบแบบสอบถามส่วนเป็นเพศหญิง 
อายุ 23-30 ปี สนิคา้ทีซ่ื้อส่วนใหญ่ คอื เสือ้ผา้ ความถี่ในการซื้อ 1 ครัง้ต่อเดอืน ปจัจยัดา้นทศันคต ิ
ความไว้วางใจ และส่วนประสมทางการตลาด มอีิทธพิลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ ผ่าน 
(อนิสตาแกรม) ของประชากรในกรงุเทพมหานคร มนียัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 

วรรณา วนัหมดั (2558) ท าการศกึษาปจัจยัส่วนบุคคลทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมในการตดัสนิใจ
ซือ้สนิคา้ทางอนิเทอรเ์น็ต ผลการศกึษาพบว่า  พฤตกิรรมในการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ทางอนิเทอรเ์น็ต 
ส่วนใหญ่มคีวามถี่ในการสัง่ซือ้สนิคา้ทางอนิเทอรเ์น็ต 2–3 ครัง้ต่อเดอืน ช่วงเวลาในการสัง่ซือ้สนิคา้
ทางอนิเทอรเ์น็ต 16.01-24.00 น. มคีวามพอใจในคุณภาพของสนิค้าที่เคยสัง่ซื้อในระดบัพอใจมาก 
เลอืกซื้อสนิคา้ประเภทเสือ้ผ้าแฟชัน่มากทีสุ่ด มีค่าใช้จ่ายต่อครัง้ในการสัง่ซือ้สนิคา้ทางอนิเทอรเ์น็ต 
500–1,999 บาท สถานที่ที่ผู้บรโิภคสัง่ซื้อสินค้าทางอินเทอร์เน็ตคือสถานที่ท างานและโรงเรยีน 
มหาวทิยาลยั วธิทีี่ช าระค่าสนิค้าที่ส ัง่ซื้อทางอนิเทอรเ์น็ตคอืโอนเงนิเขา้บญัชผีู้ขาย วธิกีารสัง่ซื้อที่
สะดวกเป็นเหตุผลที่ตดัสนิใจที่ส ัง่ซื้อสนิค้าทางอินเทอรเ์น็ต แหล่งอ้างอิงของผู้มปีระสบการณ์กบั
ผลติภณัฑน์ัน้ ๆ มผีลกบัการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ทางอนิเทอรเ์น็ตและผูบ้รโิภคจะหาขอ้มลูทุกครัง้ทีท่ า
การซือ้สนิคา้ 

จุฑารัตน์ เกียรติร ัศมี (2558) ท าการศึกษา ปจัจัยที่มีผลต่อการซื้อสินค้าผ่านทาง
แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล  ผลการศึกษาพบว่า 
ปจัจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานครและปรมิณฑลอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 มจีานวน 4 ปจัจยั โดยเรยีงลา
ดับจากมากไปน้อย ดังนี้  1) ปจัจัยด้านผลิตภัณฑ์ ช่องทางการจัดจาหน่าย และการยอมรับ
เทคโนโลย ี2) ปจัจยัด้านความปลอดภยัและความน่าเชื่อถอื 3) ปจัจยัด้านราคา คุณภาพและความ
หลากหลายของสนิค้าในแอพพลเิคชัน่ และความตรงต่อเวลาในการจดัส่งสนิค้า 4) ปจัจยัด้านการ
ประชาสมัพนัธ์ การสื่อสารกบัผู้บรโิภค และความมชีื่อเสยีงของแอพพลเิคชัน่ในส่วนของการศกึษา
ความแตกต่างของปจัจยัด้านประชากรศาสตร์ ผลวิจยัพบว่าอาชีพที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซื้อสินค้าผ่านทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ของกลุ่มตัวอย่างในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปรมิณฑลแตกต่างกนั โดยกลุ่มนักเรยีน นักศึกษา มคี่าเฉลี่ยการตดัสนิใจซื้อมากกว่าผู้ที่มอีาชีพ
พนักงานบรษิัทเอกชน ซึ่งจากผลการวจิยัผู้ประกอบการและนักพฒันาแอพพลเิคชัน่สามารถนาไป
พฒันาระบบปฏิบตัิการของแอพพลเิคชัน่ซื้อขายสนิค้าออนไลน์ให้มปีระสทิธภิาพ และตอบโจทย์
ความตอ้งการของผูบ้รโิภคมากยิง่ขึน้ได ้

ชยัวฒัน์  พทิกัษ์ธรรม (2556) ท าการศกึษาปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธต่์อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้
ออนไลน์ของผูบ้รโิภค  ผลการศกึษาพบว่า  ส่วนประสมทางการตลาดจะเป็นตวักระตุ้นใหผู้ซ้ือ้เลอืก
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ซือ้สนิค้าหรอืบรกิารนัน้ๆ  โดยผู้บรโิภคจะให้ความส าคญักบัปจัจยัด้านกระบวนการมากที่สุด  เมื่อ
ท าการตดัสนิใจสัง่ซื้อสนิค้าออนไลน์  ส าหรบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทัง้ทางด้านผลติภณัฑ ์ 
ดา้นราคา  ดา้นช่องทางในการจ าหน่าย  ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นพนกังาน  ดา้นกระบวนการ
และด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อสินค้าออนไลน์ในบาง
ประเด็นเท่านั ้น  จากผลการวิจัยดังกล่าว น าไปสู่ข้อเสนอแนะที่ว่าผู้ประกอบการพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิคสค์วรใหค้วามส าคญักบัปจัจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดเพิม่ขึน้  โดยเฉพาะการ
ท าใหส้นิคา้ออนไลน์มคีุณลกัษณะแตกต่างไปจากสนิคา้ทีส่ามารถหาซือ้ไดต้ามร้านคา้ทัว่ไป เพื่อเป็น
การกระตุ้นให้ผู้บรโิภคมพีฤติกรรมการซื้อสนิค้าเพิ่มมากขึ้น รวมถึงการให้ความส าคญัเรื่องของ
คุณภาพสนิค้าใหม้ากขึน้  เน่ืองจากผู้บรโิภคมกัที่จะพบปญัหาที่คุณภาพสนิค้าไม่ตรงกบัที่โฆษณา
ประชาสมัพันธ์เอาไว้  ท าให้ผู้บรโิภคเกิดทศันคติที่ไม่ดีต่อการสัง่ซื้อสนิค้าและบรกิารจากระบบ
ออนไลน์  ซึง่อาจส่งผลกระทบต่อการสัง่ซือ้ครัง้ต่อไปของผูบ้รโิภค 

ปุลณัช เดชมานนท์ (2556) ท าการศกึษาวจิยัเรื่อง การตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านสื่อเครอืข่าย
สงัคมออนไลน์ในช่วงเวลาจ ากดั มวีตัถุประสงคเ์พื่อใหผู้ป้ระกอบการน าสื่อสงัคมออนไลน์ไปปรบัเป็น
กลยุทธเพื่อการเจรญิเตบิโตทางธุรกจิ กลุ่มตวัอย่างที่ใชใ้นการวจิยั คอื ประชาชนที่เขา้มาใช้บรกิาร
ในตกึชนิวตัร 1 ถนนพหลโยธนิ จ านวน 400 คน ใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวม
ขอ้มลู และวเิคราะหข์อ้มลูดว้ยสถติเิชงิพรรณนา และสถติเิชงิอนุมาน มนีัยส าคญัทางสถติทิี ่0.05 ผล
การศึกษา ผู้ตอบแบบสอบถามส่วยใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 20-30 ปี ปจัจยัด้านส่วนประสมทาง
การตลาด และความสะดวกในการซือ้ มอีทิธพิลต่อการซือ้สนิคา้ออนไลน์ 

ชัยวัฒน์ พิทักษ์รกัธรรม (2556) ท าการศึกษาวิจยัเรื่อง ปจัจยัที่มีความสัมพันธ์ต่อการ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ของผูบ้รโิภค มวีตัถุประสงคเ์พื่อ ศกึษาปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการซือ้สนิค้า
ออนไลน์ และศกึษาปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ 
โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการวจิยั กับ ประชากรกลุ่มตวัอย่าง 384 คน ผลการศึกษา 
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ออนไลน์ของผูบ้รโิภคแตกต่างกนัไปตามลกัษณะประชากรศาสตร ์และปจัจยั
ด้านส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์อย่างมาก น าไปสู่
ขอ้เสนอแนะว่า ผูป้ระกอบการธุรกจิออนไลน์ ควรใหค้วามส าคญักบัปจัจยัดา้นการตลาด โดยเฉพาะ
การสรา้งความแตกต่าง และรกัษาคุณภาพของผลติภณัฑ ์เพื่อสรา้งพฤตกิรรมการซือ้ใหแ้ก่ผูบ้รโิภค 

วภิาวรรณ มโนปราโมทย ์(2556) ได้ท าการศกึษาเรื่องปจัจยัที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ
สนิค้าผ่านสงัคมออนไลน์ (อินสตาแกรม) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มชี่วงอายุระหว่าง 23-30 ปี มรีะดบัการศึกษาระดับ
ปรญิญาตร ีและประกอบอาชพีพนักงานบรษิัทเอกชน มรีายได้ต่อเดือนที่  20,001 - 30,000 บาท 



30 

 
โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลอืกซื้อเสือ้ผ้าgครื่องแต่งกายผ่านสงัคมออนไลน์ (อนิสตาแกรม) 
และส่วนใหญ่ของผู้ตอบแบบสอบจะมคีวามถี่ในการซื้อสนิค้าผ่านอนิสตาแกรมเดอืนละ 1 ครัง้ และ
ส่วนใหญ่ซื้อสนิค้าครัง้ละ 500-1,000 บาท ปจัจยัด้านทศันคติปจัจยัด้านความไว้วางใจ และปจัจยั
ด้านส่วนประสมทางการตลาด โดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับส าคัญมาก ผลจากการทดสอบ
สมมติฐาน พบว่า ปจัจยัด้านทัศนคติ ปจัจยัด้านความไว้วางใจ และปจัจยัด้านส่วนประสมทาง
การตลาดมอีิทธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านสงัคมออนไลน์ (อินสตาแกรม) ของประชากรใน
กรงุเทพมหานครอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 

สุทามาศ จนัทรถาวร (2556) ได้ท าการศกึษาเรื่อง ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผล
ต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้บน Facebook ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครโดยผลการวจิยั
พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุโดยเฉลี่ย  20-29ปี มีการศึกษาระดับ
ปรญิญาตร ีมอีาชีพพนักงานบรษิัทเอกชน มรีายได้อยู่ในช่วง 10,001-20,000 บาทต่อเดือนและ
พบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มอีิทธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าออนไลน์มากที่สุดคือ
ปจัจยัดา้นลกัษณะทางการส่งเสรมิการตลาด 

อาภาภรณ์ วธันกุล (2555) ได้ท าการศกึษาเรื่อง ปจัจยัที่มคีวามสมัพนัธ์ต่อพฤตกิรรมการ
ซือ้สนิค้าของผู้บรโิภคผ่านทางเวบ็ไซต์พาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส์ยอดนิยมของประเทศไทย โดยได้ทา
การ ศกึษากลุ่มตวัอยา่ง คอื ผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตในประเทศไทย จานวน400 คน ผลการ 
ศึกษาพบว่า ผู้บรโิภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ  31 ปีขึ้นไป มีระดับการศึกษาอยู่ในระดับ
ปรญิญาตร ีมอีาชีพพนักงานบรษิัทเอกชน มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ที่ 10,000 บาท และพบว่า
ผู้บริโภคที่มีเพศแตกต่างกัน จะมีพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าผ่านทางเว็บไซต์พาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสแ์ตกต่างกนั 

ธญัวรรณ เยาวสงัข ์(2555) ไดท้ าการศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมการใชแ้ละปจัจยัทีส่ าคญัในการ
ตดัสนิใจเลอืกซือ้เสือ้ผา้ โดยกลุ่มตวัอยา่ง คอื ผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิาร Facebook ในเขตอ าเภอ บางบวั
ทอง จงัหวดันนทบุร ีจ านวน 400 คน ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มี
ระดบัการศึกษาอยู่ในระดบัปรญิญาตร ีอาชพีนักเรยีน/นักศึกษา มรีายได้เฉลี่ยต่อเดือน  10,001-
20,000 บาท และพบว่า ผู้บรโิภคที่มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั จะมพีฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืก
ซือ้เสือ้ผา้ผ่านทางเครอืขา่ยสงัคมออนไลน์ Facebook ทีแ่ตกต่างกนั 

วนัด ีรตันกายแก้ว (2554) ได้ท าการศกึษาเรื่องพฤตกิรรมการซื้อสนิค้าในเครอืข่ายสงัคม
ออนไลน์เฟซบุค โดยแจกแบบสอบถามให้กับผู้ที่เคยซื้อสินค้าและบรกิารผ่านเครอืข่ายสังคม
ออนไลน์เฟซบุค จ านวน 400 คน ผลการวจิยัพบว่า สนิค้าที่ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อผ่าน
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ช่องทางสงัคมออนไลน์เฟซบุคมากที่สุด คอื เสื้อผ้า และปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิล
ต่อการตดัสนิใจซือ้มากทีสุ่ด คอื ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
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บทท่ี 3 

วิธีด าเนินการวิจยั 
 

 งานวจิยัฉบบันี้เป็นการวจิยัเชงิส ารวจ (Survey  Rescarch) โดยมวีตัถุประสงคข์องการวจิยั
เพื่อศกึษาปจัจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร  
โดยมขีัน้ตอนในการด าเนินการวจิยั ดงันี้ 

3.1 รปูแบบของการวจิยั 

3.2 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

3.3 เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 

3.4 แหล่งขอ้มลูและการเกบ็รวบรวมขอ้มลู 

3.5 การวเิคราะหข์อ้มลู 

 
3.1 รปูแบบของการวจิยั 

การศกึษาในครัง้นี้ใชร้ะเบยีบวธิกีารวจิยัเชงิปรมิาณ ดว้ยรปูแบบการวจิยัเชงิส ารวจ (Survey 
Research) โดยใชแ้บบสอบถาม (Questionnaires) เป็นเครื่องมอืในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่ม
ตวัอยา่ง  
 
3.2 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

ประชากรทีใ่ช้ในการวจิยัครัง้นี้เป็นประชาชนทีม่อีายุตัง้แต่ 18 ปีขึน้ไป ทัง้เพศชายและเพศ
หญงิ ทีอ่าศยัอยูใ่นกรงุเทพมหานคร 

กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวจิยัครัง้นี้  คอื ประชากรทีใ่ช้ในการวจิยัที่มปีระชาชนที่มอีายุตัง้แต่ 
18 ปีขึ้นไป ทัง้เพศชายและเพศหญิง ที่อาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานคร โดยค านวณหาขนาดกลุ่ม
ตวัอย่างแบบไม่ทราบจ านวนประชากร จากสูตรของ Taro  Yamane (1973) ที่ระดบัความเชื่อมัน่ 
95% ตามสตูรค านวณดงัต่อไปนี้ 
                                           n = Z2 (pq) 
                                                      e2 
 แทนค่า  n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
     e = ระดบัความคลาดเคลื่อนทีย่อมใหเ้กดิขึน้ 
     z = ค่ามาตรฐานซึง่ขึน้อยูก่บัระดบัความเชื่อมัน่ 
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     p = สดัส่วนประชากรหรอืความน่าจะเป็นของประชากรทีส่นใจศกึษา 
     q = สดัส่วนประชากรทีไ่มไ่ดส้นใจศกึษา = 1 – p 

ดงันัน้ เพื่อความน่าเชื่อถอืที่รอ้ยละ 95 ผู้วจิยัจงึเลอืกขนาดกลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการศึกษา
ครัง้นี้ที ่400 คน โดยการแจกแบบสอบถามใหก้บัประชาชนทีอ่าศยัอยูใ่นกรงุเทพมหานคร 

 
3.3 เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 
 การวิจยัครัง้นี้ เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยการใช้วิธีการเก็บ
ขอ้มลูดว้ยแบบสอบถาม (Questionnaire) จ านวน 400 ชุด โดยแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดงันี้ 
 ตอนที่ 1  แบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลส่วนบุคคลของผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถาม มี
ทัง้หมด 5 ขอ้ มลีกัษณะค าถามแบบปลายปิดเลอืกค าตอบได้เพยีงค าตอบเดยีว (Check List)ไดแ้ก่ 
เพศ  อาย ุ ระดบัการศกึษา  อาชพี และรายได้ 

ตอนที่ 2 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัปจัจยัส่วนผสมทางการตลาด โดยเป็นแบบสอบถาม
แบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดบั คอื 
 5 หมายถงึ มคีวามคดิเหน็ในระดบัมากทีสุ่ด 
 4 หมายถงึ มคีวามคดิเหน็ในระดบัมาก 
 3 หมายถงึ มคีวามคดิเหน็ในระดบัปานกลาง 
 2 หมายถงึ มคีวามคดิเหน็ในระดบัน้อย 
 1 หมายถงึ มคีวามคดิเหน็ในระดบัน้อยทีสุ่ด 

ตอนที่ 3 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัการตดัสนิใจซื้อสนิค้าและบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต ใน
เขตกรงุเทพมหานคร  

 โดยเป็นแบบสอบถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดบั คอื 
 5 หมายถงึ มคีวามคดิเหน็ในระดบัมากทีสุ่ด 
 4 หมายถงึ มคีวามคดิเหน็ในระดบัมาก 
 3 หมายถงึ มคีวามคดิเหน็ในระดบัปานกลาง 
 2 หมายถงึ มคีวามคดิเหน็ในระดบัน้อย 
 1 หมายถงึ มคีวามคดิเหน็ในระดบัน้อยทีสุ่ด 
 

การทดสอบและการประเมนิคุณภาพของเครือ่งมอื 
การทดสอบวดัค่าความเทีย่งตรงของเนื้อหา (Content  Validity) 
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สามารถท าได้โดยการให้ผูเ้ชีย่วชาญ ตรวจสอบเนื้อหาของแบบสอบถาม  แลว้วเิคราะห์ผล

การตรวจสอบดว้ยวธิกีารหาค่าความสอดคลอ้งระหว่างค าถามกบัวตัถุประสงค์ 
 

การหาค่าความสอดคล้องระหว่างค าถามกับวัตถุประสงค์ ( Index  of Item-Objective  
Congruence : IOC) 

ก าหนดผูเ้ชีย่วชาญ 3 คน เพื่อตรวจสอบความถูกต้องครบถ้วนของเนื้อหา และพจิารณาว่า
ค าถามในแบบสอบถามนัน้สามารถใช้วดัได้ตรงตามวตัถุประสงค์หรอืไม่  โดยมเีกณฑ์ในการตรวจ
พจิารณาในแต่ละขอ้ค าถาม  ดงันี้ 
 ใหค้ะแนน +1  ถา้แน่ใจว่าขอ้ค าถามวดัไดต้รงตามวตัถุระสงค์ 
 ใหค้ะแนน   0  ถา้ไมแ่น่ใจว่าขอ้ค าถามวดัไดต้รงตามวตัถุประสงค์ 
 ใหค้ะแนน  -1  ถา้แน่ใจว่าขอ้ค าถามวดัไดไ้มต่รงตามวตัถุประสงค ์
 ผลคะแนนทีไ่ดจ้ากผูเ้ชีย่วชาญน ามาค านวณหาค่า IOC ตามสตูร 
 
    IOC = ∑R / N 
เมือ่  ∑R  แทน  ผลรวมของคะแนนการพจิารณาของผูเ้ชีย่วชาญ 
        N  แทน  จ านวนผูเ้ชีย่วชาญ 
วดัผลโดยพจิารณาจากคะแนน  IOC  ดงันี้ 

1. ขอ้ค าถามทีม่คีะแนน IOC ตัง้แต่  0.50 – 1.00 มคี่าความเทีย่งตรงใชไ้ด ้

2. ขอ้ค าถามทีม่คีะแนน  IOC ต ่ากว่า 0.50 ตอ้งปรบัปรงุ ยงัใชไ้มไ่ด ้

 
การทดสอบความเชื่อมัน่ (Reliability)  
โดยน าแบบสอบถามไปทดลองใช้(Per-test) กับกลุ่มตัวอย่างจากประชากรอื่นที่มี

คุณลักษณะคล้ายกับประชากรที่ศึกษาจ านวน 40 ชุด เพื่ อทดสอบว่าค าถามแต่ละข้อใน
แบบสอบถามสามารถสื่อความหมายได้ตรงตามที่ผู้วจิยัก าหนดไว้หรอืไม่จากนัน้จงึน ามาทดสอบ
ความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามโดยใช้โปรแกรมส าเรจ็รูป SPSS ในการหาความเชื่อมัน่โดยหาค่า
สมัประสทิธิอ์ลัฟ่า (Alpha Coefficient) ที่ค่าระดบัความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามมากกว่า 0.7 จงึจะ
ถอืไดว้่าแบบสอบถามมคีวามน่าเชื่อถอื และสามารถน าไปศกึษากบักลุ่มตวัอยา่งได้ 

ส าหรบัแบบสอบถามที่ใช้ในการวจิยัครัง้นี้เมื่อน ามาค านวณหาความเชื่อมัน่ ได้ค่าเท่ากบั 
0.959 ซึง่มคี่าความเชื่อมัน่อยูใ่นระดบัสงู (มากกว่า 0.7) จงึน าไปใชเ้กบ็ขอ้มลูกบักลุ่มตวัอยา่งได ้
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3.4 แหล่งขอ้มลูและการเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
 แหล่งขอ้มลู 

ขอ้มลูและแหล่งขอ้มลูทีใ่ชใ้นการศกึษาประกอบดว้ย 2 ส่วน ไดแ้ก่ 
 1.  ขอ้มลูปฐมภูม ิ(Primary Data) ใชก้ารเกบ็รวบรวมขอ้มูลจากการเกบ็แบบสอบถาม จาก
กลุ่มตวัอยา่งประชาชนในกรงุเทพมหานคร 
 2.  ขอ้มูลทุติยภูม ิ(Secondary Data) โดยศึกษาค้นคว้าจากเอกสารที่เกี่ยวข้องจากแหล่ง
ต่าง ๆ เช่น วารสาร รายงานการวจิยั แหล่งขอ้มลูทางอนิเตอรเ์น็ต วทิยานิพนธ ์การคน้ควา้อสิระ 

การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
การเก็บรวบรวมขอ้มูล ผู้วจิยัได้น าแบบสอบถามที่ผ่านการตรวจสอบแล้วแจกจ่ายให้กลุ่ม

ตวัอย่างด้วยตนเอง โดยใช้วธิกีารแจกแบบสอบถามให้กบักลุ่มตวัอย่างกลุ่มอยู่ในกรุงเทพมหานคร 
เพื่อขอความร่วมมอืใหก้ลุ่มตวัอย่างกรอกแบบสอบถามดว้ยตนเอง  โดยเกบ็แบบสอบถามในวนัเสาร ์
และ อาทิตย์ และชี้แจงถึงเหตุผลและความจ าเป็นที่ต้องศึกษา เก็บข้อมูลให้กลุ่มตัวอย่างทราบ 
เพื่อให้เกดิความเขา้ใจ และเต็มใจให้ความร่วมมอื ท าให้ขอ้มูลที่ได้มคีวามน่าเชื่อถอืมากที่สุด โดย
การเกบ็แบบสอบถามจะครอบคลุมในพืน้ทีท่ ัง้หมด 
3.5 การวเิคราะหข์อ้มลู 

 เมื่อได้ด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลเป็นที่เรยีบรอ้ยแล้ว ได้จดัการลงรหสัขอ้มูล แล้วน ามา
ประมวลผลและวเิคราะหผ์ลสถติดิว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS (statistical package of social 
science) โดยมขีัน้ตอนดงันี้ 

1. ตรวจสอบความสมบรณ์ูและความถูกตอ้งของแบบสอบถามหลงัจากด าเนินการเกบ็
รวบรวม เพื่อใหไ้ดแ้บบสอบถามทีไ่ดร้บัค าตอบทีส่มบรณ์ูครบตามจ านวนทีร่ะบุไว้ 

2. บนัทกึขอ้มลูทีเ่ป็นรหสัลงในแบบบนัทกึขอ้มลู และเครือ่งคอมพวิเตอร ์
3. ตรวจสอบความถูกตอ้งของขอ้มลูดว้ยโปรแกรมคอมพวิเตอร ์
4. ประมวลผลขอ้มลูตามจุดมุ่งหมายของการศกึษาวจิยั 

เมือ่รวบรวมขอ้มลูจากแบบสอบถามแลว้ ผูว้จิยัน าขอ้มลูทีไ่ดม้าประมวลผลดว้ยการวเิคราะห์
ขอ้มลู ดงันี้  

1. สถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) ในการวเิคราะหข์อ้มลู ดงันี้ 
  1.1 ใชค้่ารอ้ยละ (Percentage) และค่าความถี ่(Frequency) ในการวเิคราะหต์วัแปร

ปจัจยัด้านประชากรศาสตร์  ประกอบด้วย ด้านเพศ ด้านอายุ  ด้านระดบัการศึกษา   ด้านอาชีพ 
และดา้นรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  
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  1.2 ใชค้่าเฉลีย่ (Mean) และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ในการวเิคราะห์
ตวัแปรปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด และการตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต ในเขต
กรุงเทพมหานครใชก้ารค านวณค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD)และน ามาจดัระดบัโดยการ
ใช้เกณฑก์ารแบ่งช่วงเท่าๆกนั มลีกัษณะค าถามเป็นแบบ Likert’s Scale ม ี5 ระดบั ใช้ระดบัในการ
วดัข้อมูลประเภทอันตรภาค (Interval scale) เป็นค าถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ 
(Rating scale) ตามรปูแบบของ Likert’s scale มกีารก าหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงันี้ 
  ระดบั    คะแนน 
  มากทีสุ่ด      5 
  มาก       4 
  ปานกลาง      3 
  น้อย       2 
  น้อยทีสุ่ด      1 
  
 วธิกีารแปลผลแบบสอบถามส่วนน้ีไดใ้ชค้่าเฉลีย่ ตามเกณฑค์ะแนนดงันี้  
  คะแนนสงูสุด  -  คะแนนต ่าสุด 
   จ านวนชัน้ 
  =  5 – 1 =  0.8 
     5 
 น าคะแนนเฉลีย่ทีไ่ดม้าจดัระดบัความส าคญัเป็น 5 ระดบัดงันี้ คอื 
  ค่าเฉลีย่   4.21     -     5.00 ระดบัมากทีสุ่ด 
  ค่าเฉลีย่    3.41  -     4.20 ระดบัมากมาก 
  ค่าเฉลีย่    2.61  -     3.40 ระดบัปานกลาง  
  ค่าเฉลีย่    1.81  -     2.60 ระดบัน้อย  

 ค่าเฉลีย่    1.00  -     1.80 ระดบัน้อยทีสุ่ด  
2. สถติอินุมาน (Inferential Statistics) ในการวเิคราะหข์อ้มลู ดงันี้  
  2.1 เพื่อศกึษาปจัจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต ใน

เขตกรงุเทพมหานครจ าแนกตามปจัจยัส่วนบุคคล ดา้นเพศ จะใชส้ถติ ิt-test ในการวเิคราะหข์อ้มลู  
  2.2 เพื่ อศึกษาการตัดสิน ใจซื้ อสินค้าและบริการผ่ านอิน เตอร์เน็ต  ในเขต

กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปจัจยัส่วนบุคคลด้านอายุ ด้านระดบัการศึกษา ด้านอาชพี และด้าน
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รายได้เฉลี่ยต่อเดือน จะใช้การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติความแปรปรวนทางเดียว (One – Way 
ANOVA) หากพบความแตกต่างจะน าไปเปรยีบเทยีบเป็นรายคู่ โดยใชว้ธิขีอง LSD  

  2.3 เพื่อศึกษาปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด ที่มผีลต่อปจัจยัที่มผีลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อสนิคา้และบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต ในเขตกรุงเทพมหานครวเิคราะหโ์ดยใช้สถติถิดถอย
พหุคณู Multiple Regression 
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บทท่ี 4 

ผลการวิเคราะหข้์อมูล 
  

การศกึษาวจิยัเรื่อง “ปจัจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าและบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต ใน
เขตกรุงเทพมหานคร”  เป็นการวจิยัแบบไม่ทดลอง(Non-Experimental)  เป็นการวจิยัที่มกีารศกึษา
ตามสภาพที่เป็นไปตามธรรมชาติ  โดยไม่มกีารจดักระท าหรอืควบคุมตัวแปรใดๆ  เป็นการเก็บ
รวบรวมขอ้มลูภาคสนามแบบวจิยัตดัขวาง(Cross Sectional Studies) คอื  เป็นการเกบ็ขอ้มลูในช่วง
ระยะเวลาใดเวลาหนึ่งเพยีงครัง้เดียว โดยใช้เครื่องมอืการวจิยัเป็นแบบสอบถาม (questionnaire) 
จ านวน 400 ชุด  มาท าการวเิคราะหใ์นการวจิยัครัง้นี้  โดยผู้วจิยัไดก้ าหนดความมนียัส าคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั 0.05 
 
สญัลกัษณ์ทางสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู (ใหเ้พิม่Rยกก าลงั2ค่ะพรอ้มความหมาย) 
 x̄   หมายถงึ ค่าเฉลีย่เลขคณติ (Mean) 
 SD หมายถงึ ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 N หมายถงึ ขนาดประชากร 
 n  หมายถงึ ประชากรกลุ่มตวัอยา่ง 
 t  หมายถงึ ค่าทีใ่ชพ้จิารณา t-Distribution 
 F  หมายถงึ ค่าทีใ่ชพ้จิารณา F-Distribution 
SS  หมายถงึ ผลรวมก าลงัสอง (Sum of Squares) 

MS  หมายถงึ ค่าเฉลีย่ผลรวมก าลงัสอง (Mean Square) 
P หมายถงึ ระดบัความมนียัส าคญัทางสถติ ิ
Std.  หมายถงึ ความคลาดเคลื่อนมาตรฐาน 
df หมายถงึ ค่าระดบัชัน้แห่งความอสิระ 
* หมายถงึมนียัส าคญัทางสถติทิี0่.05 
R หมายถงึ ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธค์วามถดถอยเชงิพหุคณู 

LSD หมายถงึ ค่าสถติสิ าหรบัการทดสอบความแตกต่างดว้ยการจบัคู่ พหุคณู 
B หมายถงึ ค่าสมัประสทิธิถ์ดถอย 
Sig หมายถงึ ค่านยัส าคญัทางสถติ ิ
SEE หมายถงึ ค่าความคลาดเคลื่อนของตวัแปรตาม 
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ส่วนที ่ 1  ผลการวเิคราะห ์
ผลการวเิคราะหข์อ้มลูปจัจยัส่วนบุคคล 
 การวเิคราะห์ข้อมูลปจัจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่างประกอบด้วยด้านเพศ  อายุ  ระดบั
การศกึษา  อาชพี  และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยแจกแจงค่าความถีแ่ละรอ้ยละ ดงันี้ 
 
ตารางที ่4.1  
ตารางแสดงจ านวนและค่ารอ้ยละของปจัจยัส่วนบุคคลด้านเพศ  อายุ  ระดบัการศกึษา อาชพี และ
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน(จ านวน 400 คน) 

 
ปจัจยัส่วนบุคคล จ านวน รอ้ยละ 

1. เพศ   
ชาย 184 46.0 
หญงิ 216 54.0 
2. อาย ุ(ปี)   
   15 - 20 ปี 116 29.0 
   21 - 30 ปี 164 41.0 
   31 - 40 ปี 92 23.0 
   41 ปีขึน้ไป 28 7.0 
3. ระดบัการศกึษา   
   ต ่ากว่าปรญิญาตร ี 76 19.0 
   ปรญิญาตร ี 289 72.3 
   สงูกว่าปรญิญาตร ี 35 8.7 
4. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน     
   ต ่ากว่า 10,000 บาท 48 12.0 
   10,001 – 20,000 บาท 182 45.5 
   20,001 – 30,000 บาท 73 18.3 
   30,001 – 40,000 บาท 48 12.0 
   40,001 – 50,000 บาท 15 3.7 
   50,001  ขึน้ไป 34 8.5 
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ตารางที ่4.1 (ต่อ) 
ตารางแสดงจ านวนและค่ารอ้ยละของปจัจยัส่วนบุคคลด้านเพศ  อายุ  ระดบัการศกึษา อาชพี และ
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน(จ านวน 400 คน) 

 
ปจัจยัส่วนบุคคล จ านวน รอ้ยละ 

5. อาชพี     
   นกัเรยีน / นกัศกึษา 34 8.5 
   ราชการ 73 18.3 
   พนกังานรฐัวสิาหกจิ 103 25.7 
   พนกังานบรษิทั 142 35.5 
   ธุรกจิส่วนตวั 48 12.0 
 400 100.0 

 
จากตารางที่ 4.1  พบว่า  ผู้ซื้อสนิค้าและบรกิารผ่านอินเตอรเ์น็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร  

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  จ านวน  216  คน  คดิเป็นรอ้ยละ  54.0  และเป็นเพศชาย  จ านวน  184  
คน  คดิเป็นรอ้ยละ  46.0 

อายุของผู้ซื้อสนิค้าและบรกิารผ่านอินเตอรเ์น็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่มอีายุ
ระหว่าง  21-30 ปี  จ านวน  164  คน  คิดเป็นร้อยละ  41.0  รองลงมามีอายุระหว่าง 15 -20 ปี  
จ านวน  116 คน  คดิเป็นรอ้ยละ  29.0  อายุระหว่าง  31-40 ปี  จ านวน  92 คน  คดิเป็นร้อยละ  
23.0  และมอีาย ุ41 ปีขึน้ไป  จ านวน  28 คน  คดิเป็นรอ้ยละ  7.0 

ระดบัการศึกษาของผู้ซื้อสนิค้าและบรกิารผ่านอินเตอรเ์น็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร ส่วน
ใหญ่มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ี จ านวน  289  คน  คดิเป็นรอ้ยละ  72.3  รองลงมามกีารศกึษา
ระดบัต ่ากว่าปรญิญาตร ีปี  จ านวน  76  คน  คดิเป็นรอ้ยละ  19.0  และมกีารศกึษาระดบัสูงกว่า
ปรญิญาตร ี จ านวน  35 คน  คดิเป็นรอ้ยละ  8.7 

รายได้เฉลี่ยต่อเดอืนของผู้ซื้อสนิค้าและบรกิารผ่านอินเตอรเ์น็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ส่วนใหญ่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนที่ 10,001 – 20,000 บาท จ านวน  182  คน  คดิเป็นรอ้ยละ  45.5  
รองลงมามรีายได้เฉลีย่ต่อเดอืนที่ 20,001 – 30,000 บาท จ านวน 73 คน  คดิเป็นรอ้ยละ  18.3  มี
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รายได้เฉลี่ยต่อเดอืนที่ต ่ากว่า 10,000 บาท และ 30,001 – 40,000 บาท  จ านวน  48 คน  คดิเป็น
รอ้ยละ  12.0  มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนที ่ 50,001  ขึน้ไป  จ านวน  34 คน  คดิเป็นรอ้ยละ  8.5  และ
มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนที ่ 40,001 – 50,000 บาท  จ านวน  15 คน  คดิเป็นรอ้ยละ  3.7 

อาชพีของผู้ซือ้สนิค้าและบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต ในเขตกรงุเทพมหานคร ส่วนใหญ่มอีาชพี
พนักงานบรษิัท  จ านวน  142  คน  คดิเป็นรอ้ยละ  35.5  รองลงมามอีาชพีพนักงานรฐัวสิาหกิจ  
จ านวน 103 คน  คิดเป็นร้อยละ  25.7  อาชีพราชการ  จ านวน  73 คน  คิดเป็นร้อยละ  18.3  
อาชพีธุรกจิส่วนตวั  จ านวน  48  คน  คดิเป็นรอ้ยละ  12.0  และมอีาชพีนักเรยีน/นักศกึษา  จ านวน  
34 คน  คดิเป็นรอ้ยละ  8.5 

 
 

ส่วนที่ 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต ในเขตกรงุเทพมหานคร 

การวเิคราะหค์่าเฉลีย่และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีล
ต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าและบรกิารผ่านอินเตอร์เน็ต ในเขตกรุงเทพมหานครแยกเป็นรายด้าน
ประกอบด้วย  ดา้นผลติภณัฑ ์ ดา้นราคา  ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย  ด้านการส่งเสรมิการตลาด  
และดา้นการรกัษาความเป็นส่วนตวั  โดยผลการวเิคราะหม์รีายละเอยีด  ดงันี้  

 
ตารางที ่4.2 

ตารางแสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดโดย
ภาพรวม  

ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด x̄   S.D. ระดบัความส าคญั 
1. ดา้นผลติภณัฑ ์ 4.56 0.65 มากทีสุ่ด 

2. ดา้นราคา  4.31 0.70 มากทีสุ่ด 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  3.82 0.65 มาก 
4. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 3.69 0.66 มาก 
5. ดา้นการรกัษาความเป็นส่วนตวั 3.92 0.68 มาก 

ภาพรวม 4.06 0.49 มาก 

             จากตารางที ่4.2 แสดงว่า  ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (x̄  =
4.06) เมื่อพจิารณาเป็นรายด้าน พบว่า  อยู่ในระดบัมากที่สุด 2 ด้าน  ได้แก่   ด้านผลติภณัฑ์   มี
ค่าเฉลีย่มากที่สุด (x̄  =4.56)  รองลงมา คอื ด้านราคา  (x̄  =4.31) อยู่ในระดบัมาก 3 ด้าน  ได้แก่  
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ด้านการรกัษาความเป็นส่วนตวั (x̄  =3.92) ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย  (x̄  =3.82) และด้านการ
ส่งเสรมิการตลาด มคี่าเฉลีย่ต ่าสุด (x̄  =3.69) ตามล าดบั 

 
ตารางที ่4.3 

 ตารางแสดงค่าเฉลีย่และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานของปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดใน
ดา้นผลติภณัฑ ์ (รายขอ้)  

ดา้นผลติภณัฑ ์ x̄   S.D. ระดบัความส าคญั 
1. ความหลากหลายของสนิคา้ 4.56 0.67        มากทีสุ่ด 
2. สนิคา้มคีุณภาพ 4.57 0.67 มากทีสุ่ด 
3. มกีารรบัประกนั รบัคนืหรอืเปลีย่นสนิคา้ 4.55 0.73 มากทีสุ่ด 

ภาพรวม 4.56 0.65 มากทีสุ่ด 
             จากตารางที ่4.3 แสดงว่า  ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑโ์ดยรวมอยู่ใน
ระดบัมากที่สุด (x̄  =4.56) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า  อยู่ในระดบัมากที่สุดทุกข้อ  ได้แก่   
สนิค้ามคีุณภาพ  มคี่าเฉลี่ยมากที่สุด (x̄  =4.57)  รองลงมา คอื ความหลากหลายของสนิคา้  (x̄  =
4.56) และมกีารรบัประกนั รบัคนืหรอืเปลีย่นสนิคา้ มคี่าเฉลีย่ต ่าสุด (x̄  =4.55) ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.4 

ตารางแสดงค่าเฉลีย่และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานของปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดใน
ดา้นราคา  (รายขอ้) 

ดา้นราคา  x̄   S.D. ระดบัความส าคญั 
1. ราคาสนิคา้ถูกกว่าการซือ้ดว้ยวธิอีื่น 4.61 0.66 มากทีสุ่ด 
2. มคีวามหลากหลายของวธิกีารช าระเงนิ 4.15 0.87 มาก 
3. มรีาคาใหเ้ลอืกหลายระดบัราคา 4.16 0.85 มาก 

ภาพรวม 4.31 0.70 มากทีสุ่ด 
             จากตารางที ่4.4 แสดงว่า  ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคาโดยรวมอยู่ในระดบั
มากที่สุด (x̄  =4.31) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า  อยู่ในระดบัมากที่สุด 1 ข้อ  ได้แก่   ราคา
สนิค้าถูกกว่าการซื้อด้วยวธิอีื่น  มคี่าเฉลี่ยมากที่สุด (x̄  =4.61)  รองลงมาอยู่ในระดบัมาก คือ มี
ราคาให้เลอืกหลายระดบัราคา  (x̄  =4.16) และมคีวามหลากหลายของวธิกีารช าระเงนิ มคี่าเฉลี่ย
ต ่าสุด (x̄  =4.15) ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.5 

 ตารางแสดงค่าเฉลีย่และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานของปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดใน
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  (รายขอ้) 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  x̄   S.D. ระดบัความส าคญั 
1. เวบ็ไซตใ์ชง้านงา่ย สะดวก รวดเรว็ใน
การคน้หา เลอืกและสัง่ซือ้สนิคา้ 

4.19 0.83 มาก 

2. เวบ็ไซตม์กีารปรบัปรงุขอ้มลูใหท้นัสมยั
อยูเ่สมอ (Update) 

3.63 0.85 มาก 

3. การตรงต่อเวลาในการจดัส่งสนิคา้ 3.64 0.85 มาก 
ภาพรวม 3.82 0.65 มาก 

             จากตารางที่ 4.5 แสดงว่า  ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก (x̄  =3.82) เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า  อยู่ในระดบัมากทุกขอ้  ได้แก่   
เวบ็ไซต์ใช้งานง่าย สะดวก รวดเรว็ในการค้นหา เลอืกและสัง่ซื้อสนิค้า   มคี่าเฉลี่ยมากที่สุด (x̄  =
4.19)  รองลงมา คอื การตรงต่อเวลาในการจดัส่งสนิคา้ (x̄  =3.64) และเวบ็ไซตม์กีารปรบัปรุงขอ้มลู
ใหท้นัสมยัอยูเ่สมอ (Update) มคี่าเฉลีย่ต ่าสุด (x̄  =3.63) ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.6 

ตารางแสดงค่าเฉลีย่และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานของปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดใน
ดา้นการส่งเสรมิการตลาด  (รายขอ้) 

ดา้นการส่งเสรมิการตลาด  x̄   S.D. ระดบัความส าคญั 
1. การโฆษณาออนไลน์ น่าสนใจช่วย
กระตุน้การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ 

4.21 0.88 มากทีสุ่ด 

2. ความหลากหลายของโปรโมชัน่ เช่น 
สะสมแตม้ การใหส้่วนลด การใหข้องแถม 
เป็นตน้ 

3.41 0.86 มาก 

3. การสื่อสารขอ้มลูของสนิคา้แก่ลกูคา้
โดยเฉพาะ 

3.46 0.84 มาก 

ภาพรวม 3.69 0.66 มาก 
 

             จากตารางที่ 4.6 แสดงว่า  ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสรมิการตลาด
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โดยรวมอยู่ในระดบัมาก (x̄  =3.69) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า  อยู่ในระดบัมากที่สุด 1 ข้อ  
ไดแ้ก่   การโฆษณาออนไลน์ น่าสนใจช่วยกระตุ้นการตดัสนิใจซื้อสนิค้า  มคี่าเฉลี่ยมากที่สุด (x̄  =
4.21)  รองลงมาอยู่ระดบัมาก 2 ขอ้  คอื การสื่อสารขอ้มลูของสนิคา้แก่ลูกคา้โดยเฉพาะ (x̄  =4.46) 
และความหลากหลายของโปรโมชัน่ เช่น สะสมแต้ม การให้ส่วนลด การให้ของแถม เป็นต้น  มี
ค่าเฉลีย่ต ่าสุด (x̄  =4.41) ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.7 

ตารางแสดงค่าเฉลีย่และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานของปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดใน
ดา้นการรกัษาความเป็นส่วนตวั  (รายขอ้) 

ดา้นการรกัษาความเป็นส่วนตวั   x̄   S.D. ระดบัความส าคญั 
1. การเกบ็ขอ้มลูส่วนตวัของลกูคา้เป็น
ความลบั 

3.69 0.86 มาก 

2. การขออนุญาตลกูคา้เพื่อส่งขอ้มลู
ขา่วสารไปยงัอเีมลลข์องลกูคา้ 

4.03 0.81 มาก 

3. เวบ็ไซตม์รีะบบบนัทกึขอ้มลูสนิคา้ที่
ลกูคา้เคยสัง่ซือ้หรอืเคยดขูอ้มลูสนิคา้ 

4.04 0.80 มาก 

4. เวบ็ไซตม์กีารแนะน าสนิคา้ทีเ่หมาะสมแก่
ลกูคา้ 

4.10 0.80 มาก 

5. การใหค้ าแนะน า ค าปรกึษา เกีย่วกบัขอ้
สงสยัต่าง ๆ ใหก้บัลกูคา้รายบุคคลผ่าน
เวบ็ไซต ์

3.74 0.77 มาก 

ภาพรวม 3.92 0.68 มาก 
 

             จากตารางที่ 4.7 แสดงว่า  ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านการรกัษาความเป็น
ส่วนตวัโดยรวมอยู่ในระดบัมาก (x̄  =3.92) เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า  อยู่ในระดบัมากทุกขอ้  
ไดแ้ก่   เวบ็ไซต์มกีารแนะน าสนิคา้ทีเ่หมาะสมแก่ลูกคา้  มคี่าเฉลี่ยมากทีสุ่ด (x̄  =4.10)  รองลงมา  
คอื เว็บไซต์มรีะบบบนัทกึข้อมูลสนิค้าที่ลูกค้าเคยสัง่ซื้อหรอืเคยดูข้อมูลสนิค้า  (x̄  =4.04) การขอ
อนุญาตลูกค้าเพื่อส่งขอ้มูลข่าวสารไปยงัอเีมลล์ของลูกค้า (x̄  =4.03)  การให้ค าแนะน า ค าปรกึษา 
เกี่ยวกบัขอ้สงสยัต่าง ๆ ให้กบัลูกค้ารายบุคคลผ่านเวบ็ไซต์  (x̄  =3.74) และการเก็บขอ้มูลส่วนตวั
ของลกูคา้เป็นความลบั มคี่าเฉลีย่ต ่าสุด (x̄  =3.69) ตามล าดบั 
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ส่วนที่ 3 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการตดัสนิใจซื้อสนิค้าและ
บรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต ในเขตกรงุเทพมหานคร 

การวเิคราะหข์อ้มลูค่าเฉลีย่และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานของการตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิาร
ผ่านอินเตอรเ์น็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร  ประกอบด้วย  ด้านการรบัรู้ปญัหา  ด้านการแสวงหา
ข้อมูล  ด้านการประเมนิทางเลือก  ด้านการตดัสนิใจ  และด้านพฤติกรรมภายหลงัการใช้บรกิาร  
โดยผลการวเิคราะหม์รีายละเอยีด  ดงันี้ 
 
ตารางที ่4.8 

ตารางแสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการตดัสนิใจซื้อสนิค้าและบรกิารผ่าน
อนิเตอรเ์น็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวม (รายดา้น) 

การตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต 
ในเขตกรงุเทพมหานคร 

x̄   S.D. 
ระดบัความส าคญั 

1.ดา้นการรบัรูป้ญัหา 3.99 0.78 มาก 
2.ดา้นการแสวงหาขอ้มลู 3.45 0.57 มาก 
3.ดา้นการประเมนิทางเลอืก 3.73 0.88 มาก 
4.ดา้นการตดัสนิใจ   4.45 0.64 มากทีสุ่ด 
5.ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการใชบ้รกิาร 4.01 0.62 มาก 

รวม 3.92 0.54 มาก 
 

             จากตารางที่ 4.8 แสดงว่า  การตัดสินใจซื้อสินค้าและบรกิารผ่านอินเตอร์เน็ต ในเขต
กรุงเทพมหานครโดยรวมอยู่ในระดบัมาก (x̄  =3.92) เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า  อยู่ในระดบั
มากทีสุ่ด 1 ดา้น  ไดแ้ก่   ดา้นการตดัสนิใจ    มคี่าเฉลีย่มากทีสุ่ด (x̄  =4.45)  รองลงมาอยู่ในระดบั
มาก 4 ด้าน คอื ด้านพฤติกรรมภายหลงัการใช้บรกิาร (x̄  =4.01) ด้านการรบัรูป้ญัหา (x̄  =3.99)  
ด้านการประเมินทางเลือก (x̄  =3.73) และด้านการแสวงหาข้อมูล มีค่าเฉลี่ยต ่ าสุด (x̄  =3.45) 
ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.9 
 ตารางแสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการตดัสนิใจซื้อสนิค้าและบรกิารผ่าน
อนิเตอรเ์น็ต ในเขตกรงุเทพมหานคร  ดา้นการรบัรูป้ญัหา (รายขอ้) 

ดา้นการรบัรูป้ญัหา x̄   S.D. ระดบัความส าคญั 
1. ท่านเลอืกชือ้สนิคา้ผ่านอนิเทอรเ์น็ตเพราะมี
ความจ าเป็นตอ้งชือ้ 

3.73 0.77 มาก 

2. ท่านเลอืกชือ้สนิคา้ผ่านอนิเทอรเ์น็ตเป็นประจ า 4.01 0.88 มาก 
3. ท่านเลอืกชื้อสนิค้าผ่านอินเทอรเ์น็ตเพราะช่วย
ในและคุม้ค่ากบัประโยชน์ทีไ่ดร้บั 

4.06 0.86 มาก 

4. ท่านเลอืกชือ้สนิคา้ผ่านอนิเทอรเ์น็ตเพราะอยาก
ทดลองของใชบ้รกิาร  

4.07 0.86 มาก 

5. ท่านเลอืกชือ้สนิคา้ผ่านอนิเทอรเ์น็ตเพราะไดร้บั
ค าแนะน าจากบุคคลอื่น เช่น คนในครอบครวั, คน
ใกลช้ดิ, เพื่อน 

4.07 0.86 มาก 

รวม 3.99 0.78 มาก 
 

             จากตารางที่ 4.9 แสดงว่า  การตัดสินใจซื้อสินค้าและบรกิารผ่านอินเตอร์เน็ต ในเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านการรบัรูป้ญัหา โดยรวมอยู่ในระดบัมาก (x̄  =3.99) เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ 
พบว่า  อยู่ในระดบัมากทุกขอ้  ไดแ้ก่   ท่านเลอืกชื้อสนิค้าผ่านอนิเทอรเ์น็ตเพราะอยากทดลองของ
ใช้บรกิาร และท่านเลอืกชื้อสนิค้าผ่านอินเทอรเ์น็ตเพราะได้รบัค าแนะน าจากบุคคลอื่น เช่น คนใน
ครอบครวั, คนใกล้ชดิ, เพื่อน  มคี่าเฉลี่ยมากที่สุด (x̄  =4.07)  รองลงมา  คอื ท่านเลอืกชื้อสนิค้า
ผ่านอินเทอรเ์น็ตเพราะช่วยในและคุ้มค่ากบัประโยชน์ที่ได้รบั (x̄  =4.06) ท่านเลอืกชื้อสนิค้าผ่าน
อนิเทอรเ์น็ตเป็นประจ า (x̄  =4.01) และท่านเลอืกชือ้สนิคา้ผ่านอนิเทอรเ์น็ตเพราะมคีวามจ าเป็นต้อง
ชือ้ มคี่าเฉลีย่ต ่าสุด (x̄  =3.73) ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.10 
 ตารางแสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการตดัสนิใจซื้อสนิค้าและบรกิารผ่าน
อนิเตอรเ์น็ต ในเขตกรงุเทพมหานคร  ดา้นการแสวงหาขอ้มลู (รายขอ้) 

ดา้นการแสวงหาขอ้มลู x̄   S.D. ระดบัความส าคญั 
1.ท่านเลอืกชือ้สนิคา้ผ่านอนิเทอรเ์น็ตเพราะไดร้บั
ขอ้มลูจากสื่ออนิเตอรเ์น็ตอยูเ่สมอ 

4.61 0.63 มากทีสุ่ด 

2.ท่านไดร้บัขอ้มลูเกี่ยวกบัสนิคา้ผ่านอนิเทอรเ์น็ต 
จากผูท้ีเ่คยใชบ้รกิารมาแลว้ (แบบปากต่อปาก) 

4.30 0.97 มากทีสุ่ด 

3. ท่านใชป้ระสบการณ์ในอดตีของท่านในการ
เลอืกใชบ้รกิารหรอืซือ้สนิคา้ผ่านอนิเทอรเ์น็ต 

1.57 1.16 น้อยทีสุ่ด 

4. ท่านไดร้บัขอ้มลูเกีย่วกบัสนิคา้ผ่านอนิเทอรเ์น็ต
จากสื่อต่างๆ เช่น อนิเตอรเ์น็ต ป้ายโฆษณา 
เจา้หน้าที ่ 

4.52 0.80 มากทีสุ่ด 

5. ท่านหาขอ้มูลของสนิค้าผ่านอนิเทอรเ์น็ตในทุก
ดา้น 

2.24 1.51 น้อย 

รวม 3.45 0.57 มาก 
 

             จากตารางที่ 4.10 แสดงว่า  การตัดสนิใจซื้อสนิค้าและบรกิารผ่านอินเตอรเ์น็ต ในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นการแสวงหาขอ้มูล โดยรวมอยู่ในระดบัมาก (x̄  =3.45) เมื่อพจิารณาเป็นราย
ข้อ พบว่า  อยู่ในระดบัมากที่สุด 3 ข้อ  ได้แก่   ท่านเลอืกชื้อสนิค้าผ่านอินเทอร์เน็ตเพราะได้รบั
ขอ้มูลจากสื่ออนิเตอรเ์น็ตอยู่เสมอ  มคี่าเฉลี่ยมากที่สุด (x̄  =4.61)  รองลงมา  คอื ท่านไดร้บัขอ้มูล
เกี่ยวกบัสนิค้าผ่านอนิเทอรเ์น็ตจากสื่อต่างๆ เช่น อนิเตอรเ์น็ต ป้ายโฆษณา เจา้หน้าที่  (x̄  =4.52) 
ท่านไดร้บัขอ้มลูเกีย่วกบัสนิคา้ผ่านอนิเทอรเ์น็ต จากผูท้ีเ่คยใชบ้รกิารมาแลว้ (แบบปากต่อปาก) (x̄  
=4.30) อยู่ในระดบัน้อย 1 ข้อ คอื ท่านหาข้อมูลของสนิค้าผ่านอินเทอรเ์น็ตในทุกด้าน (x̄  =2.24)  
และอยูใ่นระดบัน้อยทีสุ่ด 1 ขอ้ คอื ท่านใชป้ระสบการณ์ในอดตีของท่านในการเลอืกใชบ้รกิารหรอืซือ้
สนิคา้ผ่านอนิเทอรเ์น็ต มคี่าเฉลีย่ต ่าสุด (x̄  =1.57) ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.11 
 ตารางแสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการตดัสนิใจซื้อสนิค้าและบรกิารผ่าน
อนิเตอรเ์น็ต ในเขตกรงุเทพมหานคร  ดา้นการประเมนิทางเลอืก  (รายขอ้) 

ดา้นการประเมนิทางเลอืก   x̄   S.D. ระดบัความส าคญั 
1. ท่านมกีารเปรยีบเทยีบราคาก่อนการตดัสนิใจ
เลอืกซือ้สนิคา้ผ่านอนิเทอรเ์น็ต 

2.65 1.21 ปานกลาง 

2. ท่านมกีารเปรยีบเทยีบความคุม้ค่า คุณภาพของ
สนิคา้ ก่อนการตดัสนิใจสนิคา้ผ่านอนิเทอรเ์น็ต 

4.16 1.15 มาก 

3. ท่านมกีารเปรยีบเทยีบการใหบ้รกิาร ก่อนการ
ตดัสนิใจสนิคา้ผ่านอนิเทอรเ์น็ต 

4.37 0.86 มากทีสุ่ด 

รวม 3.73 0.88 มาก 
 

             จากตารางที่ 4.11 แสดงว่า  การตัดสนิใจซื้อสนิค้าและบรกิารผ่านอินเตอรเ์น็ต ในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นการประเมนิทางเลอืก โดยรวมอยู่ในระดบัมาก (x̄  =3.73) เมื่อพจิารณาเป็น
รายขอ้ พบว่า  อยู่ในระดบัมากที่สุด 1 ขอ้  ได้แก่   ท่านมกีารเปรยีบเทยีบการให้บรกิาร ก่อนการ
ตดัสนิใจสนิคา้ผ่านอนิเทอรเ์น็ต มคี่าเฉลีย่มากทีสุ่ด (x̄  =4.37)  รองลงมาอยู่ในระดบัมาก  คอื ท่าน
มกีารเปรยีบเทียบความคุ้มค่า คุณภาพของสนิค้า ก่อนการตดัสนิใจสนิค้าผ่านอินเทอรเ์น็ต (x̄  =
4.16)  และอยู่ในระดบัปานกลาง 1 ขอ้ คอื ท่านมกีารเปรยีบเทยีบราคาก่อนการตดัสนิใจเลอืกซื้อ
สนิคา้ผ่านอนิเทอรเ์น็ต มคี่าเฉลีย่ต ่าสุด (x̄  =2.65) ตามล าดบั 
ตารางที ่4.12 
 ตารางแสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการตดัสนิใจซื้อสนิค้าและบรกิารผ่าน
อนิเตอรเ์น็ต ในเขตกรงุเทพมหานคร  ดา้นการตดัสนิใจ   (รายขอ้) 

ดา้นการตดัสนิใจ x̄   S.D. ระดบัความส าคญั 
1. ท่านคิดว่าสินค้าผ่านอินเทอร์เน็ต สามารถหา
เขา้เลอืกซือ้ไดง้า่ย  

4.48 0.69 มากทีสุ่ด 

2. ท่านคิดว่าสินค้าผ่ านอินเทอร์เน็ต  มีความ
เพยีงพอ เหมาะสม  

4.45 0.68 มากทีสุ่ด 

3. ท่านตดัสนิใจเลอืกสนิคา้ผ่านอนิเทอรเ์น็ตจาก
ผูข้ายทีเ่ป็นผูใ้หค้ าแนะน า 

4.43 0.70 มากทีสุ่ด 

รวม 4.45 0.64 มากทีสุ่ด 
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             จากตารางที่ 4.12 แสดงว่า  การตัดสนิใจซื้อสนิค้าและบรกิารผ่านอินเตอรเ์น็ต ในเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านการตดัสนิใจ โดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด (x̄  =4.45) เมื่อพจิารณาเป็นราย
ขอ้ พบว่า  อยู่ในระดบัมากที่สุดทุกข้อ  ได้แก่   ท่านคดิว่าสนิค้าผ่านอนิเทอรเ์น็ต สามารถหาเข้า
เลอืกซื้อได้ง่าย มคี่าเฉลี่ยมากที่สุด (x̄  =4.48)  รองลงมา คอื ท่านคดิว่าสนิค้าผ่านอนิเทอรเ์น็ต มี
ความเพยีงพอ เหมาะสม (x̄  =4.45)  และท่านตดัสนิใจเลอืกสนิคา้ผ่านอนิเทอรเ์น็ตจากผูข้ายทีเ่ป็น
ผูใ้หค้ าแนะน า มคี่าเฉลีย่ต ่าสุด (x̄  =4.43) ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.13 
 ตารางแสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการตดัสนิใจซื้อสนิค้าและบรกิารผ่าน
อนิเตอรเ์น็ต ในเขตกรงุเทพมหานคร  ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการใชบ้รกิาร (รายขอ้) 

ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการใชบ้รกิาร x̄   S.D. ระดบัความส าคญั 
1. ท่านมคีวามพงึพอใจกบัการเลอืกซื้อสนิค้าผ่าน
อนิเทอรเ์น็ต 

4.36 0.73 มากทีสุ่ด 

2. ในอนาคตท่านจะเลอืกซือ้สนิคา้ผ่าน
อนิเทอรเ์น็ตต่อไป  

3.77 0.79 มาก 

3. ท่านจะแนะน าสนิคา้ผ่านอนิเทอรเ์น็ตใหก้บัผูอ้ื่น  3.78 0.77 มาก 
4. หากท่านไมพ่งึพอใจกบัสนิคา้ผ่านอนิเทอรเ์น็ต
ในอนาคตท่านจะไมเ่ลอืกใชบ้รกิารต่อ  

4.15 0.89 มาก 

รวม 4.01 0.62 มาก 
 
             จากตารางที่ 4.13 แสดงว่า  การตัดสนิใจซื้อสนิค้าและบรกิารผ่านอินเตอรเ์น็ต ในเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านพฤติกรรมภายหลงัการใช้บรกิาร โดยรวมอยู่ในระดบัมาก (x̄  =4.01) เมื่อ
พจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า  อยู่ในระดบัมากที่สุด 1 ขอ้  ได้แก่   ท่านมคีวามพงึพอใจกบัการเลอืก
ซือ้สนิคา้ผ่านอนิเทอรเ์น็ต มคี่าเฉลีย่มากทีสุ่ด (x̄  =4.36)  รองลงมาอยู่ในระดบัมาก 3 ขอ้ คอื หาก
ท่านไมพ่งึพอใจกบัสนิคา้ผ่านอนิเทอรเ์น็ตในอนาคตท่านจะไมเ่ลอืกใชบ้รกิารต่อ (x̄  =4.15)  ท่านจะ
แนะน าสินค้าผ่านอินเทอร์เน็ตให้กับผู้อื่น  (x̄  =3.78)  และในอนาคตท่านจะเลอืกซื้อสนิค้าผ่าน
อนิเทอรเ์น็ตต่อไป มคี่าเฉลีย่ต ่าสุด (x̄  =3.77) ตามล าดบั 
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ส่วนที ่4  การทดสอบสมมตฐิาน 

 
การเปรยีบเทยีบการตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร  

ทีม่ปีจัจยัส่วนบุคคลต่างกนั จ าแนกตาม เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 
โดยผู้วจิยัใช้สถติกิารทดสอบ t-test กบัตวัแปร เพศ ซึง่เป็นความแตกต่างของค่าเฉลีย่ 2 กลุ่ม และ
ใช้สถิติความแปรปรวนทางเดียว (One – Way ANOVA) กับตัวแปรด้าน อายุ ระดับการศึกษา 
อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ซึง่เป็นความแตกต่างของค่าเฉลีย่มากกว่า 2 กลุ่ม ผลการวเิคราะห์
มรีายละเอยีด ดงันี้ 

สมมตฐิานที ่1 :  ปจัจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิค้าและบรกิารผ่าน
อนิเตอรเ์น็ต ในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 1.1 เพศที่แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าและบรกิารผ่านอินเตอร์เน็ต ในเขต
กรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
ตารางที ่4.14 

ตารางผลการเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการผ่านอินเตอร์เน็ต ในเขต
กรงุเทพมหานคร จ าแนกตามเพศ 

กระบวนการตดัสนิใจมาใชบ้รกิาร 
ชาย หญงิ 

t Sig 
  S.D.   S.D. 

1. ดา้นการรบัรูถ้งึปญัหา 3.97 0.781 4.00 0.785 0.398 0.691 
2. ดา้นการแสวงหาขอ้มลู 3.43 0.599 3.46 0.562 0.639 0.523 
3. ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก 3.70 0.934 3.94 0.531 0.582 0.561 
4. ดา้นการตดัสนิใจใชบ้รกิาร   3.90 0.561 4.49 0.650 1.137 0.256 
5. ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการใชบ้รกิาร 4.02 0.643 4.01 0.609 0.202 0.840 

รวม 4.41 0.647 3.75 0.843 0.664 0.507 
*Sig. < 0.05 

จากตารางที่  4.14 ผลการวิเคราะห์ ผู้ซื้อสินค้าและบริการผ่านอินเตอร์ เน็ต ในเขต
กรุงเทพมหานครที่มเีพศต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อสนิค้าและบรกิารผ่านอินเตอรเ์น็ต โดยรวมไม่
ต่างกนั (Sig.=0.507) เมื่อพจิารณาเป็นรายด้าน พบว่า ผู้ซื้อสนิค้าและบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต ใน
เขตกรงุเทพมหานครทีม่เีพศต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต ไมแ่ตกต่าง
กนัในทุกดา้น อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05  
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1.2 อายุที่แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าและบรกิารผ่านอินเตอร์เน็ต ในเขต

กรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
ตารางที ่4.15 

ตารางผลการเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการผ่านอินเตอร์ เน็ต ในเขต
กรงุเทพมหานคร จ าแนกตามอาย ุ
การตดัสนิใจซือ้สนิคา้และ
บรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1. ดา้นการรบัรูถ้งึปญัหา ระหว่างกลุ่ม .365 3 .122 .197 0.898 
ภายในกลุ่ม 244.096 396 .616   

รวม 244.460 399    
2. ดา้นการแสวงหาขอ้มลู ระหว่างกลุ่ม 1.918 3 .639 1.918 0.126 

ภายในกลุ่ม 131.982 396 .333   
รวม 133.900 399    

3. ดา้นการประเมนิผล
ทางเลอืก 

ระหว่างกลุ่ม 3.556 3 1.185 1.517 0.210 
ภายในกลุ่ม 309.353 396 .781   

รวม 312.909 399    
4. ดา้นการตดัสนิใจใชบ้รกิาร   ระหว่างกลุ่ม 1.317 3 .439 1.041 0.374 

ภายในกลุ่ม 167.043 396 .422   
รวม 168.360 399    

5. ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการ
ใชบ้รกิาร 

ระหว่างกลุ่ม .232 3 .077 .197 0.898 
ภายในกลุ่ม 155.537 396 .393   

รวม 155.769 399    

รวม 
ระหว่างกลุ่ม 1.017 3 .339 1.142 0.332 
ภายในกลุ่ม 117.530 396 .297   

รวม 118.546 399    
*Sig. < 0.05 

จากตารางที่  4.15 ผลการวิเคราะห์ ผู้ซื้อสินค้าและบริการผ่านอินเตอร์เน็ต ในเขต
กรุงเทพมหานครที่มอีายุต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อสนิค้าและบรกิารผ่านอินเตอร์เน็ต โดยรวมไม่
ต่างกนั (Sig.=0.332) เมื่อพจิารณาเป็นรายด้าน พบว่า ผู้ซื้อสนิค้าและบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต ใน
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เขตกรงุเทพมหานครทีม่อีายตุ่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต ไมแ่ตกต่าง
กนัในทุกดา้น อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05  

 
1.3 ระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต 

ในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
ตารางที ่4.16 

ตารางผลการเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการผ่านอินเตอร์เน็ต ในเขต
กรงุเทพมหานคร จ าแนกตามระดบัการศกึษา 
การตดัสนิใจซือ้สนิคา้และ
บรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1. ดา้นการรบัรูถ้งึปญัหา ระหว่างกลุ่ม 1.629 2 .815 1.332 0.265 
ภายในกลุ่ม 242.831 397 .612   

รวม 244.460 399    
2. ดา้นการแสวงหาขอ้มลู ระหว่างกลุ่ม .463 2 .232 .689 0.503 

ภายในกลุ่ม 133.437 397 .336   
รวม 133.900 399    

3. ดา้นการประเมนิผล
ทางเลอืก 

ระหว่างกลุ่ม 3.014 2 1.507 1.930 0.146 
ภายในกลุ่ม 309.895 397 .781   

รวม 312.909 399    
4. ดา้นการตดัสนิใจใชบ้รกิาร   ระหว่างกลุ่ม .205 2 .102 .242 0.785 

ภายในกลุ่ม 168.155 397 .424   
รวม 168.360 399    

5. ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการ
ใชบ้รกิาร 

ระหว่างกลุ่ม .089 2 .044 .113 0.893 
ภายในกลุ่ม 155.681 397 .392   

รวม 155.769 399    

รวม 
ระหว่างกลุ่ม .549 2 .275 .924 0.398 
ภายในกลุ่ม 117.997 397 .297   

รวม 118.546 399    
*Sig. < 0.05 
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จากตารางที่  4.16 ผลการวิเคราะห์ ผู้ซื้อสินค้าและบริการผ่านอินเตอร์เน็ต ในเขต

กรุงเทพมหานครที่มรีะดบัการศึกษาต่างกัน มกีารตัดสนิใจซื้อสนิค้าและบรกิารผ่านอินเตอร์เน็ต 
โดยรวมไม่ต่างกัน (Sig.=0.398) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ผู้ซื้อสินค้าและบรกิารผ่าน
อนิเตอรเ์น็ต ในเขตกรุงเทพมหานครที่มรีะดบัการศกึษาต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อสนิคา้และบรกิาร
ผ่านอนิเตอรเ์น็ต ไมแ่ตกต่างกนัในทุกดา้น อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05  

 
1.4 รายได้ที่แตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าและบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต ในเขต

กรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
ตารางที ่4.17 

ตารางผลการเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการผ่านอินเตอร์เน็ต ในเขต
กรงุเทพมหานคร จ าแนกตามรายได ้
การตดัสนิใจซือ้สนิคา้และ
บรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1. ดา้นการรบัรูถ้งึปญัหา ระหว่างกลุ่ม 11.428 5 2.286 3.864 0.002* 
ภายในกลุ่ม 233.032 394 .591   

รวม 244.460 399    
2. ดา้นการแสวงหาขอ้มลู ระหว่างกลุ่ม 5.096 5 1.019 3.118 0.009* 

ภายในกลุ่ม 128.804 394 .327   
รวม 133.900 399    

3. ดา้นการประเมนิผล
ทางเลอืก 

ระหว่างกลุ่ม 18.783 5 3.757 5.032 0.000* 
ภายในกลุ่ม 294.126 394 .747   

รวม 312.909 399    
4. ดา้นการตดัสนิใจใชบ้รกิาร   ระหว่างกลุ่ม 8.111 5 1.622 3.988 0.002* 

ภายในกลุ่ม 160.249 394 .407   
รวม 168.360 399    

5. ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการ
ใชบ้รกิาร 

ระหว่างกลุ่ม 5.544 5 1.109 2.908 0.014* 
ภายในกลุ่ม 150.225 394 .381   

รวม 155.769 399    

รวม 
ระหว่างกลุ่ม 7.609 5 1.522 5.404 0.000* 
ภายในกลุ่ม 110.938 394 .282   
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รวม 118.546 399    

*Sig. < 0.05 
จากตารางที่  4.17 ผลการวิเคราะห์ ผู้ซื้อสินค้าและบริการผ่านอินเตอร์เน็ต ในเขต

กรุงเทพมหานครที่มรีายได้ต่างกัน มกีารตัดสนิใจซื้อสนิค้าและบรกิารผ่านอินเตอร์เน็ต โดยรวม
ต่างกนั (Sig.=0.000) เมื่อพจิารณาเป็นรายด้าน พบว่า ผู้ซื้อสนิค้าและบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต ใน
เขตกรุงเทพมหานครทีม่รีายไดต่้างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต แตกต่าง
กันในด้านการรับรู้ถึงปญัหา  (Sig.=0.002) ด้านการแสวงหาข้อมูล (Sig.=0.009) ด้านการ
ประเมนิผลทางเลอืก (Sig.=0.000) ด้านการตดัสนิใจใช้บรกิาร  (Sig.=0.002) และด้านพฤติกรรม
ภายหลงัการใช้บรกิาร (Sig.=0.014)  อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 จงึท าการทดสอบรายคู่
ต่อดว้ยวธิ ีLSD  ดงัตาราง 4.18 – 4.23 
 
ตารางที ่4.18  

ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยรายคู่ของความคดิเห็นต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้า
และบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต ในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการรบัรูถ้งึปญัหา  จ าแนกตามรายได ้

รายได ้

  

ต ่ากว่า 
10,000 
บาท 

10,001 – 
20,000 
บาท 

20,001 – 
30,000 
บาท 

30,001 – 
40,000 
บาท 

40,001 – 
50,000 
บาท 

50,001  
ขึน้ไป 

4.30 3.91 4.09 3.79 3.65 4.19 
ต ่ากว่า 10,000 
บาท 

4.30 - 0.002* 0.154 0.001* 0.005* 0.539 

10,001 – 20,000 
บาท 

3.91  - 0.087 0.348 0.209 0.051 

20,001 – 30,000 
บาท 

4.09   - 0.036* 0.043* 0.539 

30,001 – 40,000 
บาท 

3.79    - 0.531 0.021* 

40,001 – 50,000 
บาท 

3.65     - 0.024* 

50,001  ขึน้ไป 4.19      - 
*นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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จากตารางที ่4.18  เมื่อทดสอบความแตกต่างค่าเฉลีย่ความคดิเหน็ต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้

และบรกิารผ่านอินเตอร์เน็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการรบัรู้ถึงปญัหา  จ าแนกตามรายได ้ 
พบว่า  กลุ่มตัวอย่างที่มีรายได้ที่ต ่ากว่า 10,000 บาท   มีการรบัรู้ถึงปญัหา ที่แตกต่างกับ กลุ่ม
ตวัอยา่งทีม่รีายไดท้ี ่10,001 – 20,000 บาท  30,001 – 40,000 บาท และ40,001 – 50,000 บาท 

กลุ่มตวัอย่างที่มรีายได้ที่ 20,001 – 30,000 บาท  มกีารรบัรูถ้ึงปญัหา ที่แตกต่างกบั กลุ่ม
ตวัอยา่งทีม่รีายไดท้ี ่30,001 – 40,000 บาท และ40,001 – 50,000 บาท 

กลุ่มตวัอย่างที่มรีายได้ที่ 30,001 – 40,000 บาท  มกีารรบัรูถ้ึงปญัหา ที่แตกต่างกบั กลุ่ม
ตวัอยา่งทีม่รีายไดท้ี ่50,001  ขึน้ไป 

กลุ่มตัวอย่างที่มรีายได้ที่ 40,001 – 50,000 บาท มกีารรบัรู้ถึงปญัหา ที่แตกต่างกับ กลุ่ม
ตวัอยา่งทีม่รีายไดท้ี ่50,001  ขึน้ไป 
 
ตารางที ่4.19 

ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยรายคู่ของความคดิเห็นต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้า
และบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต ในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการแสวงหาขอ้มลู จ าแนกตามรายได ้

รายได ้

  

ต ่ากว่า 
10,000 
บาท 

10,001 – 
20,000 
บาท 

20,001 – 
30,000 
บาท 

30,001 – 
40,000 
บาท 

40,001 – 
50,000 
บาท 

50,001  
ขึน้ไป 

3.57 3.39 3.48 3.30 3.45 3.72 
ต ่ากว่า 10,000 
บาท 

3.57 - 0.047* 0.383 0.023* 0.472 0.229 

10,001 – 20,000 
บาท 

3.39  - 0.246 0.379 0.681 0.002* 

20,001 – 30,000 
บาท 

3.48   - 0.103 0.859 0.038* 

30,001 – 40,000 
บาท 

3.30    - 0.392 0.001* 

40,001 – 50,000 
บาท 

3.45     - 0.120 

50,001  ขึน้ไป 3.72      - 
*นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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จากตารางที ่4.19  เมื่อทดสอบความแตกต่างค่าเฉลีย่ความคดิเหน็ต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้

และบรกิารผ่านอินเตอรเ์น็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการแสวงหาข้อมูล  จ าแนกตามรายได ้ 
พบว่า  กลุ่มตัวอย่างที่มรีายได้ที่ต ่ากว่า 10,000 บาท  มกีารแสวงหาข้อมูล ที่แตกต่างกับ กลุ่ม
ตวัอยา่งทีม่รีายไดท้ี ่10,001 – 20,000 บาท  และ 30,001 – 40,000 บาท  

กลุ่มตวัอย่างทีม่รีายไดท้ี ่ 10,001 – 20,000 บาท   มกีารแสวงหาขอ้มลู ทีแ่ตกต่างกบั กลุ่ม
ตวัอยา่งทีม่รีายไดท้ี ่50,001  ขึน้ไป 

กลุ่มตวัอย่างที่มรีายได้ที ่ 20,001 – 30,000 บาท  มกีารแสวงหาขอ้มลู ทีแ่ตกต่างกบั กลุ่ม
ตวัอยา่งทีม่รีายไดท้ี ่50,001  ขึน้ไป 

กลุ่มตวัอย่างที่มรีายได้ที่  30,001 – 40,000 บาท มกีารแสวงหาขอ้มูล ที่แตกต่างกบั กลุ่ม
ตวัอยา่งทีม่รีายไดท้ี ่50,001  ขึน้ไป 

 
 

ตารางที ่4.20 
ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยรายคู่ของความคดิเห็นต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้า

และบรกิารผ่านอินเตอร์เน็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการประเมนิผลทางเลือก จ าแนกตาม
รายได ้

รายได ้

  

ต ่ากว่า 
10,000 
บาท 

10,001 – 
20,000 
บาท 

20,001 – 
30,000 
บาท 

30,001 – 
40,000 
บาท 

40,001 – 
50,000 
บาท 

50,001  
ขึน้ไป 

4.12 3.58 3.64 3.70 3.64 4.18 
ต ่ากว่า 10,000 
บาท 

4.12 - 0.000* 0.0203 0.017* 0.061 0.752 

10,001 – 20,000 
บาท 

3.58  - 0.624 0.426 0.814 0.000* 

20,001 – 30,000 
บาท 

3.64   - 0.742 0.987 0.003* 

30,001 – 40,000 
บาท 

3.70    - 0.824 0.013* 

40,001 – 50,000 
บาท 

3.64     - 0.044* 
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50,001  ขึน้ไป 4.18      - 
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

จากตารางที ่4.20  เมื่อทดสอบความแตกต่างค่าเฉลีย่ความคดิเหน็ต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้
และบรกิารผ่านอินเตอร์เน็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการประเมนิผลทางเลือก จ าแนกตาม
รายได ้ พบว่า  กลุ่มตวัอย่างทีม่รีายไดท้ีต่ ่ากว่า 10,000 บาท  มกีารประเมนิผลทางเลอืก ทีแ่ตกต่าง
กบั กลุ่มตวัอยา่งทีม่รีายไดท้ี ่10,001 – 20,000 บาท  และ 30,001 – 40,000 บาท  

กลุ่มตวัอย่างที่มรีายได้ที่  10,001 – 20,000 บาท   มกีารประเมนิผลทางเลอืก ที่แตกต่าง
กบั กลุ่มตวัอยา่งทีม่รีายไดท้ี ่50,001  ขึน้ไป 

กลุ่มตวัอยา่งทีม่รีายไดท้ี ่ 20,001 – 30,000 บาท  มกีารประเมนิผลทางเลอืก ทีแ่ตกต่างกบั 
กลุ่มตวัอยา่งทีม่รีายไดท้ี ่50,001  ขึน้ไป 

กลุ่มตวัอย่างทีม่รีายได้ที่  30,001 – 40,000 บาท มกีารประเมนิผลทางเลอืก ที่แตกต่างกบั 
กลุ่มตวัอยา่งทีม่รีายไดท้ี ่50,001  ขึน้ไป 

 
 
 
 
 
 

ตารางที ่4.21 
ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยรายคู่ของความคดิเห็นต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้า

และบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต ในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจใชบ้รกิาร  จ าแนกตามรายได ้

รายได ้

  

ต ่ากว่า 
10,000 
บาท 

10,001 – 
20,000 
บาท 

20,001 – 
30,000 
บาท 

30,001 – 
40,000 
บาท 

40,001 – 
50,000 
บาท 

50,001  
ขึน้ไป 

4.60 4.37 4.39 4.38 4.64 4.83 
ต ่ากว่า 10,000 
บาท 

4.60 - 0.029* 0.075 0.089 0.831 0.110 

10,001 – 20,000 
บาท 

4.37  - 0.862 0.964 0.120 0.000* 

20,001 – 30,000 4.39   - 0.928 0.165 0.001* 
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บาท 
30,001 – 40,000 
บาท 

4.38    - 0.165 0.002* 

40,001 – 50,000 
บาท 

4.64     - 0.340 

50,001  ขึน้ไป 4.83      - 
*นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

จากตารางที ่4.21  เมือ่ทดสอบความแตกต่างค่าเฉลีย่ความคดิเหน็ต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้
และบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการตดัสนิใจใชบ้รกิาร จ าแนกตามรายได ้ 
พบว่า  กลุ่มตวัอย่างที่มรีายได้ที่ต ่ากว่า 10,000 บาท  มกีารตดัสนิใจใชบ้รกิาร ที่แตกต่างกบั กลุ่ม
ตวัอยา่งทีม่รีายไดท้ี ่10,001 – 20,000 บาท   

กลุ่มตวัอย่างที่มรีายได้ที่  10,001 – 20,000 บาท   มกีารตดัสนิใจใช้บรกิาร ที่แตกต่างกบั 
กลุ่มตวัอยา่งทีม่รีายไดท้ี ่50,001  ขึน้ไป 

กลุ่มตวัอย่างที่มรีายได้ที่  20,001 – 30,000 บาท  มกีารตดัสนิใจใช้บรกิาร ที่แตกต่างกบั 
กลุ่มตวัอยา่งทีม่รีายไดท้ี ่50,001  ขึน้ไป 

กลุ่มตวัอย่างที่มรีายได้ที่  30,001 – 40,000 บาท มกีารตัดสินใจใช้บรกิาร ที่แตกต่างกับ 
กลุ่มตวัอยา่งทีม่รีายไดท้ี ่50,001  ขึน้ไป 

 
 
 
 
 
 
 

ตารางที ่4.22 
ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยรายคู่ของความคดิเห็นต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้า

และบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการใช้บรกิาร จ าแนก
ตามรายได ้

รายได ้
  

ต ่ากว่า 
10,000 

10,001 – 
20,000 

20,001 – 
30,000 

30,001 – 
40,000 

40,001 – 
50,000 

50,001  
ขึน้ไป 
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บาท บาท บาท บาท บาท 
4.30 3.97 3.96 3.88 4.00 4.11 

ต ่ากว่า 10,000 
บาท 

4.30 - 0.001* 0.004* 0.001* 0.099 0.183 

10,001 – 20,000 
บาท 

3.97  - 0.930 0.363 0.888 0.222 

20,001 – 30,000 
บาท 

3.96   - 0.466 0.860 0.248 

30,001 – 40,000 
บาท 

3.88    - 0.531 0.094 

40,001 – 50,000 
บาท 

4.00     - 0.539 

50,001  ขึน้ไป 4.11      - 
*นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

จากตารางที ่4.22  เมือ่ทดสอบความแตกต่างค่าเฉลีย่ความคดิเหน็ต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้
และบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการใช้บรกิาร จ าแนก
ตามรายได้  พบว่า  กลุ่มตัวอย่างที่มรีายได้ที่ต ่ากว่า 10,000 บาท  มพีฤติกรรมภายหลงัการใช้
บรกิาร ที่แตกต่างกับ กลุ่มตัวอย่างที่มีรายได้ที่ 10,001 – 20,000 บาท  20,001 – 30,000 บาท  
และ  30,001 – 40,000 บาท 

 
ตารางที ่4.23 

ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยรายคู่ของความคดิเห็นต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้า
และบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต ในเขตกรงุเทพมหานคร ภาพรวม จ าแนกตามรายได ้

รายได ้

  

ต ่ากว่า 
10,000 
บาท 

10,001 – 
20,000 
บาท 

20,001 – 
30,000 
บาท 

30,001 – 
40,000 
บาท 

40,001 – 
50,000 
บาท 

50,001  
ขึน้ไป 

4.18 3.84 3.91 3.81 3.87 4.21 
ต ่ากว่า 10,000 
บาท 

4.18 - 0.000* 0.008* 0.001* 0.055 0.795 

10,001 – 20,000 3.84  - 0.354 0.686 0.835 0.000* 
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บาท 
20,001 – 30,000 
บาท 

3.91   - 0.296 0.798 0.008* 

30,001 – 40,000 
บาท 

3.81    - 0.681 0.001* 

40,001 – 50,000 
บาท 

3.87     - 0.004* 

50,001  ขึน้ไป 4.21      - 
*นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

จากตารางที ่4.23  เมือ่ทดสอบความแตกต่างค่าเฉลีย่ความคดิเหน็ต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้
และบรกิารผ่านอินเตอร์เน็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร ภาพรวม จ าแนกตามรายได้  พบว่า  กลุ่ม
ตวัอยา่งทีม่รีายไดท้ีต่ ่ากว่า 10,000 บาท  มกีารตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต ในเขต
กรุงเทพมหานคร ภาพรวม ทีแ่ตกต่างกบั กลุ่มตวัอย่างทีม่รีายไดท้ี ่10,001 – 20,000 บาท  20,001 
– 30,000 บาท  และ  30,001 – 40,000 บาท 

กลุ่มตวัอย่างทีม่รีายได้ที่  10,001 – 20,000 บาท   มกีารตดัสนิใจซื้อสนิคา้และบรกิารผ่าน
อนิเตอรเ์น็ต ในเขตกรงุเทพมหานคร ภาพรวม ทีแ่ตกต่างกบั กลุ่มตวัอย่างทีม่รีายไดท้ี ่50,001  ขึน้
ไป 

กลุ่มตวัอย่างที่มรีายได้ที่  20,001 – 30,000 บาท  มกีารตดัสนิใจซื้อสนิค้าและบรกิารผ่าน
อนิเตอรเ์น็ต ในเขตกรงุเทพมหานคร ภาพรวม ทีแ่ตกต่างกบั กลุ่มตวัอย่างทีม่รีายไดท้ี ่50,001  ขึน้
ไป 

กลุ่มตวัอย่างที่มรีายได้ที่  30,001 – 40,000 บาท มกีารตดัสนิใจซื้อสนิค้าและบรกิารผ่าน
อนิเตอรเ์น็ต ในเขตกรงุเทพมหานคร ภาพรวม ทีแ่ตกต่างกบั กลุ่มตวัอย่างทีม่รีายไดท้ี ่50,001  ขึน้
ไป 

 
1.5 อาชพีที่แตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าและบรกิารผ่านอินเตอรเ์น็ต ในเขต

กรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
ตารางที ่4.24 

ตารางผลการเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการผ่านอินเตอร์เน็ต ในเขต
กรงุเทพมหานคร จ าแนกตามอาชพี 
การตดัสนิใจซือ้สนิคา้และ แหล่งความ SS df MS F Sig. 
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บรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต แปรปรวน 

1. ดา้นการรบัรูถ้งึปญัหา ระหว่างกลุ่ม 13.716 4 3.429 5.870 0.000* 
ภายในกลุ่ม 230.744 395 .584   

รวม 244.460 399    
2. ดา้นการแสวงหาขอ้มลู ระหว่างกลุ่ม 10.145 4 2.536 8.096 0.000* 

ภายในกลุ่ม 123.755 395 .313   
รวม 133.900 399    

3. ดา้นการประเมนิผล
ทางเลอืก 

ระหว่างกลุ่ม 46.354 4 11.589 17.173 0.000* 
ภายในกลุ่ม 266.554 395 .675   

รวม 312.909 399    
4. ดา้นการตดัสนิใจใชบ้รกิาร   ระหว่างกลุ่ม 12.892 4 3.223 8.189 0.000* 

ภายในกลุ่ม 155.468 395 .394   
รวม 168.360 399    

5. ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการ
ใชบ้รกิาร 

ระหว่างกลุ่ม 5.689 4 1.422 3.743 0.005* 
ภายในกลุ่ม 150.081 395 .380   

รวม 155.769 399    

รวม 
ระหว่างกลุ่ม 14.581 4 3.645 13.849 0.000* 
ภายในกลุ่ม 103.966 395 .263   

รวม 118.546 399    
*Sig. < 0.05 

จากตารางที่  4.24 ผลการวิเคราะห์ ผู้ซื้อสินค้าและบริการผ่านอินเตอร์เน็ต ในเขต
กรุงเทพมหานครที่มอีาชีพต่างกัน มกีารตัดสนิใจซื้อสนิค้าและบรกิารผ่านอินเตอรเ์น็ต โดยรวม
ต่างกนั (Sig.=0.000) เมื่อพจิารณาเป็นรายด้าน พบว่า ผู้ซื้อสนิค้าและบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต ใน
เขตกรงุเทพมหานครทีม่อีาชพีต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อสนิคา้และบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต แตกต่าง
กันในด้านการรับรู้ถึงปญัหา  (Sig.=0.000) ด้านการแสวงหาข้อมูล (Sig.=0.000) ด้านการ
ประเมนิผลทางเลอืก (Sig.=0.000) ด้านการตดัสนิใจใช้บรกิาร  (Sig.=0.000) และด้านพฤติกรรม
ภายหลงัการใช้บรกิาร (Sig.=0.005)  อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 จงึท าการทดสอบรายคู่
ต่อดว้ยวธิ ีLSD  ดงัตาราง 4.25– 4.30 
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ตารางที ่4.25 
ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยรายคู่ของความคดิเห็นต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้า

และบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต ในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการรบัรูถ้งึปญัหา จ าแนกตามอาชพี 

อาชพี 

  

นกัเรยีน / 
นกัศกึษา 

ราชการ พนกังาน
รฐัวสิาหกจิ 

พนกังาน
บรษิทั 

ธุรกจิ
ส่วนตวั 

4.30 4.02 4.13 3.76 4.10 
นกัเรยีน / 
นกัศกึษา 

4.30 - 0.080 0.251 0.000* 0.250 

ราชการ 4.02  - 0.371 0.016* 0.569 
พนกังาน
รฐัวสิาหกจิ 

4.13   - 0.000* 0.859 

พนกังานบรษิทั 3.76    - 0.007* 
ธุรกจิส่วนตวั 4.10      
*นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

จากตารางที ่4.25  เมือ่ทดสอบความแตกต่างค่าเฉลีย่ความคดิเหน็ต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้
และบรกิารผ่านอินเตอร์เน็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการรบัรู้ถึงปญัหา จ าแนกตามอาชีพ  
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พบว่า  กลุ่มตวัอย่างทีม่อีาชพีนักเรยีน / นักศกึษา   มกีารรบัรูถ้งึปญัหา ทีแ่ตกต่างกบั กลุ่มตวัอยา่ง
ทีม่อีาชพีพนกังานบรษิทั  

กลุ่มตวัอย่างที่มอีาชพีราชการ   มกีารรบัรูถ้งึปญัหา ที่แตกต่างกบั กลุ่มตวัอย่างที่มอีาชพี
พนกังานบรษิทั 

กลุ่มตัวอย่างที่มีอาชีพพนักงานรฐัวิสาหกิจ   มีการรบัรู้ถึงปญัหา ที่แตกต่างกับ กลุ่ม
ตวัอยา่งทีม่อีาชพีพนกังานบรษิทั 

กลุ่มตวัอย่างที่มอีาชพีพนักงานบรษิทั  มกีารรบัรูถ้งึปญัหา ทีแ่ตกต่างกบั กลุ่มตวัอย่างที่มี
อาชพีธุรกจิส่วนตวั 
 
 
 
 
 
 
 
 
ตารางที ่4.26 

ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยรายคู่ของความคดิเห็นต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้า
และบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต ในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการแสวงหาขอ้มลู จ าแนกตามอาชพี 

อาชพี 

  

นกัเรยีน / 
นกัศกึษา 

ราชการ พนกังาน
รฐัวสิาหกจิ 

พนกังาน
บรษิทั 

ธุรกจิ
ส่วนตวั 

3.50 3.53 3.64 3.24 3.47 
นกัเรยีน / 
นกัศกึษา 

3.50 - 0.786 0.198 0.019* 0.842 

ราชการ 3.53  - 0.195 0.001* 0.587 
พนกังาน
รฐัวสิาหกจิ 

3.64   - 0.000* 0.087 

พนกังานบรษิทั 3.24    - 0.016* 
ธุรกจิส่วนตวั 3.47     - 
*นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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จากตารางที ่4.26  เมือ่ทดสอบความแตกต่างค่าเฉลีย่ความคดิเหน็ต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้

และบรกิารผ่านอินเตอร์เน็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการแสวงหาข้อมูล จ าแนกตามอาชีพ  
พบว่า  กลุ่มตวัอย่างทีม่อีาชพีนกัเรยีน / นักศกึษา   มกีารแสวงหาขอ้มลูทีแ่ตกต่างกบั กลุ่มตวัอยา่ง
ทีม่อีาชพีพนกังานบรษิทั  

กลุ่มตวัอย่างที่มอีาชพีราชการ  มกีารแสวงหาขอ้มูล ที่แตกต่างกบั กลุ่มตวัอย่างที่มอีาชพี
พนกังานบรษิทั 

กลุ่มตัวอย่างที่มีอาชีพพนักงานรฐัวิสาหกิจ  มีการแสวงหาข้อมูล ที่แตกต่างกับ กลุ่ม
ตวัอยา่งทีม่อีาชพีพนกังานบรษิทั 

กลุ่มตวัอย่างทีม่อีาชพีพนักงานบรษิทั  มกีารแสวงหาขอ้มลู ทีแ่ตกต่างกบั กลุ่มตวัอย่างที่มี
อาชพีธุรกจิส่วนตวั 
 
 
 
 
 
 
 
 
ตารางที ่4.27 

ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยรายคู่ของความคดิเห็นต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้า
และบรกิารผ่านอินเตอร์เน็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการประเมนิผลทางเลือก จ าแนกตาม
อาชพี 

อาชพี 

  

นกัเรยีน / 
นกัศกึษา 

ราชการ พนกังาน
รฐัวสิาหกจิ 

พนกังาน
บรษิทั 

ธุรกจิ
ส่วนตวั 

3.99 3.92 4.11 3.30 3.70 
นกัเรยีน / 
นกัศกึษา 

3.99 - 0.691 0.691 0.449 0.000* 

ราชการ 3.92  - 0.130 0.000* 0.162 
พนกังาน
รฐัวสิาหกจิ 

4.11   - 0.000* 0.005* 
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พนกังานบรษิทั 3.30    - 0.003* 
ธุรกจิส่วนตวั 3.70     - 
*นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

จากตารางที ่4.27  เมือ่ทดสอบความแตกต่างค่าเฉลีย่ความคดิเหน็ต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้
และบรกิารผ่านอินเตอร์เน็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการประเมนิผลทางเลือก จ าแนกตาม
อาชพี  พบว่า  กลุ่มตวัอย่างทีม่อีาชพีนักเรยีน / นักศกึษา   มกีารประเมนิผลทางเลอืกทีแ่ตกต่างกบั 
กลุ่มตวัอยา่งทีม่อีาชพีธุรกจิส่วนตวั 

กลุ่มตวัอย่างที่มอีาชพีราชการ  มกีารประเมนิผลทางเลอืก ที่แตกต่างกบั กลุ่มตวัอย่างที่มี
อาชพีพนกังานบรษิทั 

กลุ่มตวัอย่างที่มอีาชพีพนักงานรฐัวสิาหกจิ  มกีารประเมนิผลทางเลอืกที่แตกต่างกบั กลุ่ม
ตวัอยา่งทีม่อีาชพีพนกังานบรษิทั  และอาชพีธุรกจิส่วนตวั 

กลุ่มตัวอย่างที่มีอาชีพพนักงานบรษิัท  มีการประเมินผลทางเลือกที่แตกต่างกับ กลุ่ม
ตวัอยา่งทีม่อีาชพีธุรกจิส่วนตวั 

 
 
 
 
 
 
 

ตารางที ่4.28 
ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยรายคู่ของความคดิเห็นต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้า

และบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต ในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจใชบ้รกิาร  จ าแนกตามอาชพี 

อาชพี 

  

นกัเรยีน / 
นกัศกึษา 

ราชการ พนกังาน
รฐัวสิาหกจิ 

พนกังาน
บรษิทั 

ธุรกจิ
ส่วนตวั 

4.50 4.51 4.68 4.23 4.52 
นกัเรยีน / 
นกัศกึษา 

4.50 - 0.930 0.141 0.026* 0.882 

ราชการ 4.51  - 0.075 0.002* 0.936 
พนกังาน 4.68   - 0.000* 0.140 
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รฐัวสิาหกจิ 
พนกังานบรษิทั 4.23    - 0.006* 
ธุรกจิส่วนตวั 4.52     - 
*นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

จากตารางที ่4.28  เมือ่ทดสอบความแตกต่างค่าเฉลีย่ความคดิเหน็ต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้
และบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจใช้บรกิาร จ าแนกตามอาชพี  
พบว่า  กลุ่มตวัอย่างที่มอีาชีพนักเรยีน / นักศึกษา   มกีารตดัสนิใจใช้บรกิารที่แตกต่างกบั กลุ่ม
ตวัอยา่งทีม่อีาชพีพนกังานบรษิทั 

กลุ่มตัวอย่างที่มอีาชพีราชการ  มกีารตดัสินใจใช้บรกิาร ที่แตกต่างกับ กลุ่มตวัอย่างที่มี
อาชพีพนกังานบรษิทั 

กลุ่มตัวอย่างที่มอีาชพีพนักงานรฐัวสิาหกิจ  มกีารตดัสินใจใช้บรกิารที่แตกต่างกับ กลุ่ม
ตวัอยา่งทีม่อีาชพีพนกังานบรษิทั  และอาชพีธุรกจิส่วนตวั 

กลุ่มตวัอย่างทีม่อีาชพีพนกังานบรษิทั  มกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารทีแ่ตกต่างกบั กลุ่มตวัอยา่งที่
มอีาชพีธุรกจิส่วนตวั 

 
 
 
 
 
 
 

 
ตารางที ่4.29 

ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยรายคู่ของความคดิเห็นต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้า
และบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการใชบ้รกิาร  จ าแนก
ตามอาชพี 

อาชพี 

  

นกัเรยีน / 
นกัศกึษา 

ราชการ พนกังาน
รฐัวสิาหกจิ 

พนกังาน
บรษิทั 

ธุรกจิ
ส่วนตวั 

4.23 4.03 4.13 3.88 3.96 
นกัเรยีน / 4.23 - 0.117 0.146 0.003* 0.050* 
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นกัศกึษา 
ราชการ 4.03  - 0.282 0.095 0.537 
พนกังาน
รฐัวสิาหกจิ 

4.13   - 0.002* 0.110 

พนกังานบรษิทั 3.88    - 0.449 
ธุรกจิส่วนตวั 3.96     - 
*นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

จากตารางที ่4.29  เมือ่ทดสอบความแตกต่างค่าเฉลีย่ความคดิเหน็ต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้
และบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการใช้บรกิาร จ าแนก
ตามอาชพี พบว่า  กลุ่มตวัอย่างทีม่อีาชพีนกัเรยีน / นกัศกึษา   มพีฤตกิรรมภายหลงัการใชบ้รกิารที่
แตกต่างกบั กลุ่มตวัอยา่งทีม่อีาชพีพนกังานบรษิทั  และอาชพีธุรกจิส่วนตวั 

กลุ่มตวัอยา่งทีม่อีาชพีพนกังานรฐัวสิาหกจิ  มพีฤตกิรรมภายหลงัการใชบ้รกิารทีแ่ตกต่างกบั 
กลุ่มตวัอยา่งทีม่อีาชพีพนกังานบรษิทั   

 
ตารางที ่4.30 

ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยรายคู่ของความคดิเห็นต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้า
และบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต ในเขตกรงุเทพมหานคร ภาพรวม  จ าแนกตามอาชพี 

อาชพี 

  

นกัเรยีน / 
นกัศกึษา 

ราชการ พนกังาน
รฐัวสิาหกจิ 

พนกังาน
บรษิทั 

ธุรกจิ
ส่วนตวั 

4.10 4.00 4.14 3.68 3.95 
นกัเรยีน / 
นกัศกึษา 

4.10 - 0.344 0.730 0.000* 0.190 

ราชการ 4.00  - 0.344 0.084 0.000* 
พนกังาน
รฐัวสิาหกจิ 

4.14   - 0.000* 0.599 

พนกังานบรษิทั 3.68    - 0.039* 
ธุรกจิส่วนตวั 3.95     - 
*นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

จากตารางที ่4.30  เมื่อทดสอบความแตกต่างค่าเฉลีย่ความคดิเหน็ต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้
และบรกิารผ่านอินเตอร์เน็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร ภาพรวม จ าแนกตามอาชีพ  พบว่า  กลุ่ม
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ตัวอย่างที่มีอาชีพนักเรยีน / นักศึกษา   มีพฤติกรรมภายหลงัการใช้บรกิารที่แตกต่างกับ กลุ่ม
ตวัอยา่งทีม่อีาชพีพนกังานบรษิทั   

กลุ่มตัวอย่างที่มีอาชีพราชการ   มพีฤติกรรมภายหลงัการใช้บรกิารที่แตกต่างกับ กลุ่ม
ตวัอยา่งทีม่อีาชพีธุรกจิส่วนตวั 

กลุ่มตวัอยา่งทีม่อีาชพีพนกังานรฐัวสิาหกจิ  มพีฤตกิรรมภายหลงัการใชบ้รกิารทีแ่ตกต่างกบั 
กลุ่มตวัอยา่งทีม่อีาชพีพนกังานบรษิทั   

กลุ่มตวัอย่างที่มอีาชพีพนักงานบรษิัท   มพีฤติกรรมภายหลงัการใช้บรกิารที่แตกต่างกบั 
กลุ่มตวัอยา่งทีม่อีาชพีธุรกจิส่วนตวั 
 

สมมตฐิานที่ 2 :  ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าและบรกิาร
ผ่านอนิเตอรเ์น็ต ในเขตกรงุเทพมหานคร 

 
ตารางที ่4.31 

ตารางแสดงกระบวนการมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต ในเขต
กรงุเทพมหานคร   

ตวัแปร ค่าสมัประสทิธิถ์ดถอย (b) t Sig. 
ค่าคงที ่ 1.405 7.951 0.000 
1. ดา้นผลติภณัฑ ์ 0.252 5.217 0.000* 

2. ดา้นราคา  0.148 3.026 0.003* 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  -0.123 -2.807 0.005* 
4. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด -0.073 -1.810 0.071 
5. ดา้นการรกัษาความเป็น
ส่วนตวั 

0.376 9.271 0.000* 

R = 0.710 , R2=0.504, SEE = 0.385, F = 80.370, Sig. = 0.000* 
 

จากตารางที่ 4.31 พบว่า ผลการวเิคราะหส์มการถดถอย ตามสมการมตีวัแปรอสิระทัง้สิน้ 5 
ตัวแปร โดยมีตัวแปรอิสระจ านวน 4 ตัวแปร ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการผ่าน
อนิเตอรเ์น็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร  โดยเรยีงตามล าดบัทีม่ผีลสงูสุด  คอื ดา้นการรกัษาความเป็น
ส่วนตัว   ด้านผลิตภัณฑ์   ด้านราคา   และด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย  ตามล าดับ โดยค่า
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สมัประสทิธิส์หสมัพนัธพ์หุคูณ (R) เท่ากบั 0.710  และสามารถอธบิายความสมัพนัธไ์ดร้อ้ยละ 71.0 
สามารถนามาแทนค่าในสมการพยากรณ์ไดด้งัต่อไปนี้ 
 Y1 = 1.405 + 0.252 X1 + 0.148 X2 - 0.123 X3 + 0.376 X5 
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บทท่ี 5 

 
สรปุผล อภิปราย และข้อเสนอแนะ 

 
 การวจิยัเรื่อง ปจัจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าและบรกิารผ่านอินเตอร์เน็ต ในเขต
กรุงเทพมหานคร มวีตัถุประสงค์ดงัน้ีเพื่อศกึษาปจัจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิารผ่าน
อินเตอรเ์น็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อเปรยีบเทียบปจัจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าและ
บรกิารผ่านอินเตอร์เน็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปจัจยัส่วนบุคคลและเพื่อศึกษา
ความสมัพนัธ์ระหว่างปจัจยัส่วนผสมทางการตลาดและปจัจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าและ
บรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต ในเขตกรงุเทพมหานคร ไดผ้ลสรปุดงันี้ 
  
 
5.1 สรปุผลการวจิยั 
 

1. วเิคราะหข์อ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 จากการศึกษา พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาครัง้นี้  ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  
จ านวน  216  คน  คิดเป็นร้อยละ  54.0  และเป็นเพศชาย  จ านวน  184  คน  คิดเป็นร้อยละ  
46.0 
อายุของผู้ซื้อสนิค้าและบรกิารผ่านอินเตอรเ์น็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่มอีายุระหว่าง  
21-30 ปี  จ านวน  164  คน  คดิเป็นรอ้ยละ  41.0  รองลงมามอีายุระหว่าง 15-20 ปี  จ านวน  116 
คน  คดิเป็นรอ้ยละ  29.0  อายุระหว่าง  31-40 ปี  จ านวน  92 คน  คดิเป็นรอ้ยละ  23.0  และมี
อาย ุ41 ปีขึน้ไป  จ านวน  28 คน  คดิเป็นรอ้ยละ  7.0 
ระดบัการศึกษาของผู้ซื้อสินค้าและบรกิารผ่านอินเตอร์เน็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่มี
การศกึษาระดบัปรญิญาตร ี จ านวน  289  คน  คดิเป็นรอ้ยละ  72.3  รองลงมามกีารศกึษาระดบัต ่า
กว่าปรญิญาตร ีปี  จ านวน  76  คน  คดิเป็นรอ้ยละ  19.0  และมกีารศกึษาระดบัสูงกว่าปรญิญาตร ี 
จ านวน  35 คน  คดิเป็นรอ้ยละ  8.7 
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนของผูซ้ือ้สนิคา้และบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต ในเขตกรงุเทพมหานคร ส่วนใหญ่มี
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนที ่10,001 – 20,000 บาท จ านวน  182  คน  คดิเป็นรอ้ยละ  45.5  รองลงมามี
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนที ่20,001 – 30,000 บาท จ านวน 73 คน  คดิเป็นรอ้ยละ  18.3  มรีายไดเ้ฉลีย่
ต่อเดอืนทีต่ ่ากว่า 10,000 บาท และ 30,001 – 40,000 บาท  จ านวน  48 คน  คดิเป็นรอ้ยละ  12.0  



71 

 
มรีายได้เฉลีย่ต่อเดอืนที ่ 50,001  ขึน้ไป  จ านวน  34 คน  คดิเป็นรอ้ยละ  8.5  และมรีายได้เฉลี่ย
ต่อเดอืนที ่ 40,001 – 50,000 บาท  จ านวน  15 คน  คดิเป็นรอ้ยละ  3.7 
อาชีพของผู้ซื้อสินค้าและบรกิารผ่านอินเตอร์เน็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่มีอาชีพ
พนักงานบรษิัท  จ านวน  142  คน  คดิเป็นรอ้ยละ  35.5  รองลงมามอีาชพีพนักงานรฐัวสิาหกิจ  
จ านวน 103 คน  คิดเป็นร้อยละ  25.7  อาชีพราชการ  จ านวน  73 คน  คิดเป็นร้อยละ  18.3  
อาชีพธุรกิจส่วนตัว  จ านวน  48  คน  คิดเป็นร้อยละ  12.0  และมีอาชีพนักเรยีน/นักศึกษา  
จ านวน  34 คน  คดิเป็นรอ้ยละ  8.5 
 
 2.ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต ใน
เขตกรงุเทพมหานคร 
  ผลการศึกษา พบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยรวมอยู่ในระดบัมาก (x̄  =
4.06) เมื่อพจิารณาเป็นรายด้าน พบว่า  อยู่ในระดบัมากที่สุด 2 ด้าน  ได้แก่   ด้านผลติภณัฑ์  มี
ค่าเฉลีย่มากที่สุด (x̄  =4.56)  รองลงมา คอื ด้านราคา  (x̄  =4.31) อยู่ในระดบัมาก 3 ด้าน  ได้แก่  
ด้านการรกัษาความเป็นส่วนตวั (x̄  =3.92) ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย  (x̄  =3.82) และด้านการ
ส่งเสรมิการตลาด มคี่าเฉลีย่ต ่าสุด (x̄  =3.69) ตามล าดบั 
  ดา้นผลติภณัฑโ์ดยรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด (x̄  =4.56) เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า  
อยู่ในระดบัมากทีสุ่ดทุกขอ้  ไดแ้ก่   สนิคา้มคีุณภาพ  มคี่าเฉลีย่มากทีสุ่ด (x̄  =4.57)  รองลงมา คอื 
ความหลากหลายของสนิค้า  (x̄  =4.56) และมกีารรบัประกัน รบัคืนหรอืเปลี่ยนสินค้า มคี่าเฉลี่ย
ต ่าสุด (x̄  =4.55) ตามล าดบั 
  ดา้นราคาโดยรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด (x̄  =4.31) เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า  อยู่
ในระดบัมากที่สุด 1 ข้อ  ได้แก่   ราคาสนิค้าถูกกว่าการซื้อด้วยวธิอีื่น  มคี่าเฉลี่ยมากที่สุด ( x̄  =
4.61)  รองลงมาอยู่ในระดับมาก คือ มีราคาให้เลือกหลายระดับราคา   (x̄  =4.16) และมีความ
หลากหลายของวธิกีารช าระเงนิ มคี่าเฉลีย่ต ่าสุด (x̄  =4.15) ตามล าดบั 
  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยรวมอยู่ในระดบัมาก (x̄  =3.82) เมื่อพจิารณาเป็นราย
ขอ้ พบว่า  อยู่ในระดบัมากทุกขอ้  ได้แก่   เวบ็ไซต์ใช้งานง่าย สะดวก รวดเรว็ในการค้นหา เลอืก
และสัง่ซื้อสนิค้า  มคี่าเฉลี่ยมากที่สุด (x̄  =4.19)  รองลงมา คอื การตรงต่อเวลาในการจดัส่งสนิค้า 
(x̄  =3.64) และเว็บไซต์มกีารปรบัปรุงข้อมูลให้ทนัสมยัอยู่เสมอ (Update) มคี่าเฉลี่ยต ่าสุด (x̄  =
3.63) ตามล าดบั 
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  ดา้นการส่งเสรมิการตลาดโดยรวมอยู่ในระดบัมาก (x̄  =3.69) เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ 
พบว่า  อยู่ในระดบัมากที่สุด 1 ขอ้  ไดแ้ก่   การโฆษณาออนไลน์ น่าสนใจช่วยกระตุ้นการตดัสนิใจ
ซื้อสนิค้า  มคี่าเฉลี่ยมากที่สุด (x̄  =4.21)  รองลงมาอยู่ระดบัมาก 2 ขอ้  คอื การสื่อสารขอ้มูลของ
สนิค้าแก่ลูกค้าโดยเฉพาะ (x̄  =4.46) และความหลากหลายของโปรโมชัน่ เช่น สะสมแต้ม การให้
ส่วนลด การใหข้องแถม เป็นตน้ มคี่าเฉลีย่ต ่าสุด (x̄  =4.41) ตามล าดบั 
  ดา้นการรกัษาความเป็นส่วนตวัโดยรวมอยู่ในระดบัมาก (x̄  =3.92) เมื่อพจิารณาเป็น
รายขอ้ พบว่า  อยู่ในระดบัมากทุกขอ้  ได้แก่   เวบ็ไซต์มกีารแนะน าสนิค้าที่เหมาะสมแก่ลูกค้า  มี
ค่าเฉลี่ยมากที่สุด (x̄  =4.10)  รองลงมา  คอื เวบ็ไซต์มรีะบบบนัทกึข้อมูลสนิค้าที่ลูกค้าเคยสัง่ซื้อ
หรอืเคยดูขอ้มูลสนิค้า (x̄  =4.04) การขออนุญาตลูกคา้เพื่อส่งขอ้มูลข่าวสารไปยงัอเีมลล์ของลูกค้า 
(x̄  =4.03)  การใหค้ าแนะน า ค าปรกึษา เกีย่วกบัขอ้สงสยัต่าง ๆ ใหก้บัลกูคา้รายบุคคลผ่านเวบ็ไซต ์ 
(x̄  =3.74) และการเกบ็ขอ้มลูส่วนตวัของลกูคา้เป็นความลบั มคี่าเฉลีย่ต ่าสุด (x̄  =3.69) ตามล าดบั 
 
 3. การตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต ในเขตกรงุเทพมหานคร 
  การตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต ในเขตกรุงเทพมหานครโดยรวมอยูใ่น
ระดบัมาก (x̄  =3.92) เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า  อยู่ในระดบัมากที่สุด 1 ด้าน  ได้แก่   ดา้น
การตดัสนิใจ    มคี่าเฉลีย่มากทีสุ่ด (x̄  =4.45)  รองลงมาอยูใ่นระดบัมาก 4 ดา้น คอื ดา้นพฤตกิรรม
ภายหลงัการใชบ้รกิาร (x̄  =4.01) ด้านการรบัรูป้ญัหา (x̄  =3.99)  ด้านการประเมนิทางเลอืก (x̄  =
3.73) และดา้นการแสวงหาขอ้มลู มคี่าเฉลีย่ต ่าสุด (x̄  =3.45) ตามล าดบั 
 ดา้นการรบัรูป้ญัหา โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (x̄  =3.99) เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า  อยู่
ในระดบัมากทุกขอ้  ได้แก่   ท่านเลอืกชื้อสนิค้าผ่านอนิเทอรเ์น็ตเพราะอยากทดลองของใช้บรกิาร 
และท่านเลอืกชื้อสนิค้าผ่านอนิเทอรเ์น็ตเพราะได้รบัค าแนะน าจากบุคคลอื่น เช่น คนในครอบครวั , 
คนใกล้ชิด, เพื่ อน  มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด (x̄  =4.07)  รองลงมา  คือ ท่านเลือกชื้อสินค้าผ่าน
อินเทอร์เน็ตเพราะช่วยในและคุ้มค่ากับประโยชน์ที่ได้รบั ( x̄  =4.06) ท่านเลือกชื้อสินค้าผ่าน
อนิเทอรเ์น็ตเป็นประจ า (x̄  =4.01) และท่านเลอืกชือ้สนิคา้ผ่านอนิเทอรเ์น็ตเพราะมคีวามจ าเป็นต้อง
ชือ้ มคี่าเฉลีย่ต ่าสุด (x̄  =3.73) ตามล าดบั 
 ดา้นการแสวงหาขอ้มูล โดยรวมอยู่ในระดบัมาก (x̄  =3.45) เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า  
อยู่ในระดบัมากที่สุด 3 ข้อ  ได้แก่   ท่านเลอืกชื้อสนิค้าผ่านอนิเทอรเ์น็ตเพราะได้รบัขอ้มูลจากสื่อ
อนิเตอรเ์น็ตอยูเ่สมอ  มคี่าเฉลีย่มากทีสุ่ด (x̄  =4.61)  รองลงมา  คอื ท่านไดร้บัขอ้มลูเกี่ยวกบัสนิคา้
ผ่านอินเทอร์เน็ตจากสื่อต่างๆ เช่น อินเตอร์เน็ต ป้ายโฆษณา เจ้าหน้าที่  (x̄  =4.52) ท่านได้รบั
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ขอ้มลูเกีย่วกบัสนิคา้ผ่านอนิเทอรเ์น็ต จากผูท้ีเ่คยใชบ้รกิารมาแลว้ (แบบปากต่อปาก) (x̄  =4.30) อยู่
ในระดบัน้อย 1 ขอ้ คอื ท่านหาขอ้มูลของสนิค้าผ่านอนิเทอรเ์น็ตในทุกด้าน (x̄  =2.24)  และอยู่ใน
ระดบัน้อยที่สุด 1 ขอ้ คอื ท่านใช้ประสบการณ์ในอดตีของท่านในการเลือกใช้บรกิารหรอืซื้อสนิค้า
ผ่านอนิเทอรเ์น็ต มคี่าเฉลีย่ต ่าสุด (x̄  =1.57) ตามล าดบั 
 ด้านการประเมนิทางเลอืก โดยรวมอยู่ในระดบัมาก (x̄  =3.73) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ 
พบว่า  อยู่ในระดบัมากที่สุด 1 ขอ้  ไดแ้ก่   ท่านมกีารเปรยีบเทยีบการให้บรกิาร ก่อนการตดัสนิใจ
สนิค้าผ่านอนิเทอรเ์น็ต มคี่าเฉลี่ยมากที่สุด (x̄  =4.37)  รองลงมาอยู่ในระดบัมาก  คอื ท่านมกีาร
เปรยีบเทยีบความคุ้มค่า คุณภาพของสนิค้า ก่อนการตดัสนิใจสนิค้าผ่านอินเทอรเ์น็ต ( x̄  =4.16)  
และอยู่ในระดบัปานกลาง 1 ขอ้ คอื ท่านมกีารเปรยีบเทยีบราคาก่อนการตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้ผ่าน
อนิเทอรเ์น็ต มคี่าเฉลีย่ต ่าสุด (x̄  =2.65) ตามล าดบั 
 ดา้นการตดัสนิใจ โดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด (x̄  =4.45) เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า  
อยู่ในระดบัมากที่สุดทุกข้อ  ได้แก่   ท่านคดิว่าสนิค้าผ่านอินเทอรเ์น็ต สามารถหาเขา้เลอืกซื้อได้
งา่ย มคี่าเฉลีย่มากทีสุ่ด (x̄  =4.48)  รองลงมา คอื ท่านคดิว่าสนิคา้ผ่านอนิเทอรเ์น็ต มคีวามเพยีงพอ 
เหมาะสม (x̄  =4.45)  และท่านตดัสนิใจเลอืกสนิคา้ผ่านอนิเทอรเ์น็ตจากผูข้ายทีเ่ป็นผูใ้หค้ าแนะน า มี
ค่าเฉลีย่ต ่าสุด (x̄  =4.43) ตามล าดบั 
 
ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการใช้บรกิาร โดยรวมอยู่ในระดบัมาก (x̄  =4.01) เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ 
พบว่า  อยู่ในระดับมากที่สุด 1 ข้อ  ได้แก่   ท่านมีความพึงพอใจกับการเลือกซื้อสินค้าผ่าน
อินเทอร์เน็ต มคี่าเฉลี่ยมากที่สุด (x̄  =4.36)  รองลงมาอยู่ในระดบัมาก 3 ข้อ คอื หากท่านไม่พึง
พอใจกบัสนิค้าผ่านอินเทอรเ์น็ตในอนาคตท่านจะไม่เลอืกใช้บรกิารต่อ (x̄  =4.15)  ท่านจะแนะน า
สนิคา้ผ่านอนิเทอรเ์น็ตใหก้บัผูอ้ื่น  (x̄  =3.78)  และในอนาคตท่านจะเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านอนิเทอรเ์น็ต
ต่อไป มคี่าเฉลีย่ต ่าสุด (x̄  =3.77) ตามล าดบั 
 4.ผลการทดสอบสมมตฐิาน 

ผู้ซื้อสินค้าและบรกิารผ่านอินเตอร์เน็ต ในเขตกรุงเทพมหานครที่มีเพศต่างกัน มีการ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต โดยรวมไมต่่างกนั (Sig.=0.507) เมือ่พจิารณาเป็นราย
ด้าน พบว่า ผู้ซื้อสนิค้าและบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต ในเขตกรุงเทพมหานครที่มเีพศต่างกนั มกีาร
ตดัสนิใจซื้อสนิคา้และบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต ไม่แตกต่างกนัในทุกดา้น อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั .05  
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ผู้ซื้อสินค้าและบรกิารผ่านอินเตอร์เน็ต ในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอายุต่างกัน มีการ

ตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต โดยรวมไมต่่างกนั (Sig.=0.332) เมือ่พจิารณาเป็นราย
ด้าน พบว่า ผู้ซื้อสนิค้าและบรกิารผ่านอินเตอร์เน็ต ในเขตกรุงเทพมหานครที่มอีายุต่างกนั มกีาร
ตดัสนิใจซื้อสนิคา้และบรกิารผ่านอินเตอรเ์น็ต ไม่แตกต่างกนัในทุกดา้น อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั .05  

ผูซ้ือ้สนิคา้และบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต ในเขตกรุงเทพมหานครทีม่รีะดบัการศกึษาต่างกนั มี
การตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต โดยรวมไม่ต่างกนั (Sig.=0.398) เมือ่พจิารณาเป็น
รายดา้น พบว่า ผู้ซื้อสนิค้าและบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต ในเขตกรุงเทพมหานครที่มรีะดบัการศกึษา
ต่างกัน มีการตัดสินใจซื้อสินค้าและบรกิารผ่านอินเตอร์เน็ต  ไม่แตกต่างกันในทุกด้าน อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05  

ผู้ซื้อสนิค้าและบรกิารผ่านอินเตอร์เน็ต ในเขตกรุงเทพมหานครที่มีรายได้ต่างกัน มกีาร
ตดัสนิใจซื้อสนิค้าและบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต โดยรวมต่างกนั (Sig.=0.000) เมื่อพจิารณาเป็นราย
ดา้น พบว่า ผูซ้ือ้สนิคา้และบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต ในเขตกรุงเทพมหานครทีม่รีายไดต่้างกนั มกีาร
ตดัสนิใจซื้อสนิค้าและบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต แตกต่างกนัในด้านการรบัรูถ้ึงปญัหา  (Sig.=0.002) 
ดา้นการแสวงหาขอ้มูล (Sig.=0.009) ด้านการประเมนิผลทางเลอืก (Sig.=0.000) ด้านการตดัสนิใจ
ใชบ้รกิาร  (Sig.=0.002) และด้านพฤตกิรรมภายหลงัการใชบ้รกิาร (Sig.=0.014)  อย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั .05 

ผู้ซื้อสินค้าและบริการผ่านอินเตอร์เน็ต ในเขตกรุงเทพมหานครที่มอีาชีพต่างกัน มีการ
ตดัสนิใจซื้อสนิค้าและบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต โดยรวมต่างกนั (Sig.=0.000) เมื่อพจิารณาเป็นราย
ดา้น พบว่า ผู้ซื้อสนิค้าและบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต ในเขตกรุงเทพมหานครที่มอีาชพีต่างกนั มกีาร
ตดัสนิใจซื้อสนิค้าและบรกิารผ่านอนิเตอรเ์น็ต แตกต่างกนัในด้านการรบัรูถ้ึงปญัหา  (Sig.=0.000) 
ดา้นการแสวงหาขอ้มูล (Sig.=0.000) ด้านการประเมนิผลทางเลอืก (Sig.=0.000) ด้านการตดัสนิใจ
ใชบ้รกิาร  (Sig.=0.000) และด้านพฤตกิรรมภายหลงัการใชบ้รกิาร (Sig.=0.005)  อย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั .05 
 ผลการวเิคราะห์สมการถดถอย ตามสมการมตีัวแปรอิสระทัง้สิ้น  5 ตัวแปร โดยมตีัวแปร
อิสระจ านวน 4 ตัวแปร ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการผ่านอินเตอร์เน็ต ในเขต
กรุงเทพมหานคร  โดยเรยีงตามล าดบัที่มผีลสูงสุด  คือ ด้านการรกัษาความเป็นส่วนตัว   ด้าน
ผลติภณัฑ ์  ดา้นราคา   และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  ตามล าดบั 
 
5.2 อภปิรายผล 
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 จากการศึกษาปจัจยัที่มผีลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าและบรกิารผ่านอินเตอร์เน็ต ในเขต
กรงุเทพมหานคร สามารถน ามาอภปิรายผลไดด้งันี้  

ผลการศกึษาพบว่า  ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยรวมอยู่ในระดบัมาก (x̄  =4.06) 
เมื่อพจิารณาเป็นรายด้าน พบว่า  อยู่ในระดบัมากที่สุด 2 ด้าน  ได้แก่   ดา้นผลติภณัฑ ์ มคี่าเฉลี่ย
มากทีสุ่ด (x̄  =4.56)  รองลงมา คอื ดา้นราคา  (x̄  =4.31) อยูใ่นระดบัมาก 3 ดา้น  ไดแ้ก่  ดา้นการ
รกัษาความเป็นส่วนตวั (x̄  =3.92) ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย  (x̄  =3.82) และด้านการส่งเสรมิ
การตลาด มคี่าเฉลีย่ต ่าสุด (x̄  =3.69) ตามล าดบัสอดคลอ้งกบังานวจิยัของวภิาวรรณ มโนปราโมทย ์
(2556) ไดท้ าการศกึษาเรื่องปจัจยัที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิค้าผ่านสงัคมออนไลน์ (อนิสตา
แกรม) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร ผลการศกึษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง มชี่วงอายุระหว่าง 23-30 ปี มรีะดบัการศกึษาระดบัปรญิญาตร ีและประกอบอาชพีพนักงาน
บรษิทัเอกชน มรีายไดต่้อเดอืนที่ 20,001 - 30,000 บาท โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลอืกซื้อ
เสื้อผ้าgครื่องแต่งกายผ่านสงัคมออนไลน์ (อินสตาแกรม) และส่วนใหญ่ของผู้ตอบแบบสอบจะมี
ความถี่ในการซื้อสนิค้าผ่านอนิสตาแกรมเดอืนละ 1 ครัง้ และส่วนใหญ่ซื้อสนิค้าครัง้ละ 500-1,000 
บาท ปจัจยัดา้นทศันคตปิจัจยัดา้นความไวว้างใจ และปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด โดยรวมมี
ค่าเฉลีย่อยู่ในระดบัส าคญัมาก ผลจากการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า ปจัจยัดา้นทศันคต ิปจัจยัด้าน
ความไวว้างใจ และปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านสงัคม
ออนไลน์ (อนิสตาแกรม) ของประชากรในกรงุเทพมหานครอยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิี ่0.05  

 
5.3 ขอ้เสนอแนะ  

ขอ้เสนอแนะในการวจิยัครัง้ต่อไป 
การวิจยัครัง้นี้ เป็นการศึกษาปจัจยัที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าและบรกิารผ่าน

อนิเตอรเ์น็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อให้ผลการศึกษาในครัง้นี้สามารถขยายต่อไปในทศันะที่
กว้างมากขึ้นอันจะเป็นประโยชน์ในการอธิบายปรากฏการณ์และปญัหาทางด้านการซื้อสินค้า
ออนไลน์หรอืปญัหาอื่นทีม่คีวามเกี่ยวขอ้งกนั ผูท้ าวจิยัจงึขอเสนอแนะประเดน็ส าหรบัการท าวจิยัครัง้
ต่อไปดงันี้ 

1. เลอืกกลุ่มตวัอย่างอื่นๆทีม่คีวามแตกต่างจากการศกึษาในครัง้นี้ เช่นการเลอืกศกึษา
ประชากรในจงัหวดัอื่นๆ เพื่อจะได้เหน็ว่าผลการศกึษาเป็นอย่างไร เหมอืนหรอืมคีวามแตกต่างกนั
อยา่งไร 

2. ควรศกึษาปจัจยัอื่นๆเพิม่เตมิ นอกเหนือจากทีผู่ว้จิยัไดท้ าการศกึษา เพื่อใหง้านวจิยั
กวา้งขวางและสมบรูณ์มากขึน้ 
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3. ควรใชว้ธิวีจิยัแบบผสานวธิ ี(Mixed Methodology) โดยเป็นการวจิยัในแนวทางแบบ

ผสมผสานวธิ ีโดยการผสานวธิคีดิและระเบยีบวธิเีชงิปรมิาณและคุณภาพเขา้ดว้ยกนั ใช้การสงัเกต
กจิกรรม  การรว่มกจิกรรมในพืน้ที ่การเกบ็รวบรวมขอ้มลูเป็นระยะๆ  ซึง่เหมาะสมกบัการศกึษากบั
กลุ่มตวัอยา่งโดยตรง 

4. จากขอ้มลูการศกึษาทีแ่สดงถงึปจัจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าและบรกิารผ่าน
อนิเตอรเ์น็ต ในเขตกรุงเทพมหานครเท่านัน้ ดงันัน้ผูศ้กึษาเหน็ว่าควรเพิม่เตมิและขยายขอบเขตใน
การวจิยัออกไปสู่เขตพื้นที่ระดบัจงัหวดัและระดบัภูมภิาคมากยิง่ขึ้นอันจะท าให้ทราบถึงแนวทาง
ความตอ้งการและการวางแผนต่อไป 
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บรรณานุกรม 

ชชูยั สมทิธไิกร(2558:5),พฤตกิรรมผูบ้รโิภค,ส านกัพมิพแ์ห่งจฬุาลงกรณ์มหาวทิยาลยั 

ผศ.ดร.นภวรรณ คณานุรกัษ์(2556), พฤตกิรรมผูบ้รโิภค,คณะบรหิารธุรกจิ มหาวทิยาลยัหอการคา้ .

กรงุเทพ.ซวีแิอลการพมิพ์ 

ประวทิย ์พุ่มพา(2559),พฤตกิรรมผูบ้รโิภคยคุใหม ่การตลาด 3.0,จรลัสนิทวงศก์ารพมิพ์ 

พชัรพร เหลอือุษากุล(2557),รูล้กึพฤตกิรรมผูบ้รโิภค กรงุเทพมหานคร ,ส านกัพมิพ ์ บรษิทั ธงิค ์ บี

ยอนด ์บุ๊คส ์ 

ภกัด ีศรอีรณุ(2559),พฤตกิรรมผูบ้รโิภค กรงุเทพ,ศูนยส์่งเสรมิวชิาการ 

เหมอืนจติ จติสุนทรชยักุล(2559),พฤตกิรรมผูบ้รโิภคกบัธุรกจิคา้ปลกี,กรงุเทพฯ : ซเีอด็ดเูคชัน่ 

รศ.สมจติร ลว้นจ าเรญิ(2554),พฤตกิรรมผูบ้รโิภค,กรงุเทพฯ : มหาวทิยาลยัรามค าแหง 
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ประวติัผูเ้ขียน 
ชื่อ สกุล    นางสาวพชิชา  กมิวานนท์ 
วนั เดอืน ปี เกดิ   7 มกราคม 2529 
สถานทีเ่กดิ   จงัหวดัตาก 
วุฒกิารศกึษา  จบปรญิญาตร ีจากมหาวทิยาลยัราชภฏัก าแพงเพชร  

คณะมนุษยศาสตรแ์ละสงัคมศาสตร ์เอกภาษาองักฤษธุรกจิ 
อาชพี ต าแหน่ง พนกังานขายฝ่ายพฒันาธุรกจิ บรษิทัเอซสิ โปรเฟสชัน่

นลั เซน็เตอร ์จ ากดั  
 

 

 

 

 

 


