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ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาผานทางสื่อออนไลนของผูบริโภค 

ในอําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม 

Factors Affecting Online Shopping Decision Behavior Of Consumers In Muang District, 

Nakhon Pathom City 

 

ชิษณุพงศ สุกก่ํา1 และ เกริกฤทธ์ิ อัมพะวัต2 

Chitsanupong Sukkam1 and Kreagrit Ampawat2 

 

บทคัดยอ 

 

การวิจัยน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตร ปจจัยทางการตลาด และพฤติกรรมในการซ้ือ

สินคาทางส่ือออนไลนของผูบริโภค รวมถึงการศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตรและปจจัยทางการตลาดที่สงผลตอ

พฤติกรรมในการซ้ือสินคาทางส่ือออนไลนของผูบริโภค กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาวิจัย คือ ผูบริโภคใน อําเภอเมือง 

จังหวัดนครปฐม จํานวน 400 คน โดยใชแบบสอบถามออนไลนเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล และนําขอมูลที่

ไดมาวิเคราะหผลคาทางสถิติตามวัตถุประสงคของงานวิจัยดวยโปรแกรมสําเร็จรูป ซ่ึงสถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล คือ 

สถิติเชิงพรรณนา ประกอบดวย ความถี่ รอยละ คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงปริมาณ ประกอบดวย 

Independent Sample t-test, Chi-square และ Multinorminal Logistic Regression Analysis 

ผลการศึกษา พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ 21 - 25 ป มีระดับการศึกษา ปริญญาตรีหรือ

เทียบเทา มีอาชีพ นักเรียน/นักศึกษา มีระยะเวลาทํางาน นอยกวา 1 ป และ มีรายไดต่ํากวา 15,000 บาท สวนใหญส่ือที่

ใชคือ Facebook มีพฤติกรรมการซ้ือ 1 – 2 ครั้งตอเดือน และเลือกซ้ือในระดับราคานอยกวา 1,000 บาท 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา ปจจัยดานประชากรศาสตรที่มีผลตอส่ือที่ใชในการซ้ือสินคาแตกตางกัน ไดแก 

อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ ประสอบการณทํางาน และระดับรายได ปจจัยดานประชากรศาสตรที่มีผลตอความถี่ในการซ้ือ

สินคาแตกตาง ไดแก เพศ ปจจัยดานประชากรศาสตรที่มีผลตอระดับราคาในการซ้ือสินคา ไดแก เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา อาชีพ ประสบการณทํางาน และรายได ในสวนของการศึกษาปจจัยการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคา

ทางส่ือออนไลน ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอส่ือที่ใชซ้ือสินคาของผูบริโภค ไดแก ดาน

ผลิตภัณฑและดานราคา ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอความถี่ในการซ้ือสินคาของผูบริโภค ไดแก ดานผลิตภัณฑ สวนระดับ

ราคาในการซ้ือสินคาน้ันไมมีปจจัยทางการตลาดตัวใดที่สงผลเลยทั้งส้ิน 

 

คําสําคัญ: พฤติกรรมในการซ้ือสินคา, ส่ือออนไลน 

 

 

 

                                                             
1 นักศึกษาบัณฑิตวิทยาลัย คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 
2 ผูชวยศาสตราจารย ดร. ประจําสาขาวิชาการตลาด คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 
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Abstract 

 

This research aims to study the demographic factors, Market factors and behavior in 

shopping through online media of consumers as well as the study of demographic factors and market 

factors affecting the behavior of consumers in shopping online. The sample group used in the study 

was 400 consumers in the capital of Nakhon Pathom province. An online questionnaire was used as 

the tool  for collecting data. The data were analyzed for statistical purposes of the research program. 

The statistics used for data analysis was descriptive statistics, including percentage, mean and standard 

deviation, and quantitative statistics, include Independent sample t-test, Chi-square and logistic 

regression analysis. 

The study found that the majority was female between 21-25 years, with bachelor's degree 

or equivalent, working students that have  less than 1 year work experience and with an income of 

less than 15,000 baht per month. The most used  media is Facebook. The buying (behavior frequency 

is) 1 - 2 times per month and choose to purchase in the price level of less than 1,000 baht. 

The result of hypothesis testing found that the demographic factors affecting the media used 

in the purchase of different goods including age, education level, occupation, working experience and 

income. In the study of the marketing factors that affect buying behavior in shopping through online 

media. The results of hypothesis testing showed the market factors affecting the media used the 

consumer to buy goods by including the product and the price. The market factors that affect the 

frequency of purchase of the consumer include the product,  but there are no marketing factors which 

affect the price level for purchasing goods at all. 

 

Keywords: the behavior of purchase, online media 

 

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

 

พาณิชยอิเล็กทรอนิกสและเทคโนโลยีดิจิตอลในปจจุบัน ทําใหรูปแบบการขายและกลยุทธการตลาดในปจจุบัน

เปล่ียนแปลงไปโดยเฉพาะการเติบโตของการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  (E-commerce) มีอัตราสูงขึ้นทั่วโลกน้ันดึงดูดความ

สนใจของนักลงทุนบริษัทและผูบริโภคมากขึ้นเชนกัน พาณิชยอิเล็กทรอนิกสไดเขามาเปล่ียนเศรษฐกิจและวิธีการทําธุรกิจ

ส่ิงน้ีผลักดันใหบริษัทตางๆ ตองหาหนทางใหมในการขยายตลาด โดยการปรับสินคาและบริการใหตรงกับความตองการของ

ลูกคาใหไดมากที่สุด รวมไปถึงกระบวนการสงมอบสินคาและบริการใหมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้นอยางที่ E-service (Rust 

& Kannan, 2002) ไดกลาวไววาปจจัยสูความสําเร็จของบริษัทน้ันขึ้นอยูกับการควบคุมอินเตอรเน็ตใหกลายเปนเครื่องมือ

ทางการตลาดการบริการที่ดีขึ้นสามารถสงเสริมและเพิ่มความสัมพันธที่ดีกับผูบริโภคได  ดังน้ันบริษัทตองตระหนักถึง

มุมมองของลูกคาและสรางความพอใจใหแกลูกคามากที่สุด  

ธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของเมืองไทยในปพ .ศ .  2559 ไดพัฒนาขึ้นอยางมากสืบเน่ืองมาจากพฤติกรรมของ

ผูบริโภคที่ เปล่ียนแปลงไป ซ้ือสินคาและบริการผานทางอินเตอรเน็ตเพิ่มมากขึ้น  รวมไปถึงการเขาตลาดพาณิชย
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อิเล็กทรอนิกสของธุรกิจมากขึ้น สงผลใหระบบชําระเงินออนไลนของไทยพัฒนาความสามารถมากขึ้น สรางความเชื ่อม่ัน

ใหกับผูบริโภคเปนอยางมาก ผูบริโภคไทยกําลังกาวเขาสูยุคที่ส่ือออนไลนมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการจับจายสินคาและ

บริการ โดยเฉพาะโทรศัพทมือถือก็กลายเปนเครื่องมือที่ชวยในการซ้ือสินคาของลูกคา  เชน  การเริ่มตั้งแตการหาขอมูลของ

สินคาและรานคากอนซ้ือ  เปรียบเทียบราคา  อานรีวิวของลูกคาคนอ่ืน  แมกระทั่งถายรูปสินคาขึ้นส่ือออนไลน เพื่อขอ

ความเห็นจากญาติหรือเพื่อนสนิท 

เน่ืองจากปจจุบันมีธุรกิจออนไลนอยูเปนจํานวนมาก และมีการแขงขันสูง ทําใหผูวิจัยสนใจที่จะศึกษา

พฤติกรรมของลูกคาในการซ้ือสินคาและบริการออนไลนของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม เพื่อเปนแนวทางใน

การกําหนดแผนกลยุทธทางการตลาดของธุรกิจออนไลน เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาใหไดมากที่สุด 

วัตถุประสงคงานวิจัย 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมในการซ้ือสินคาทางส่ือออนไลนของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม 

2. เพื่อศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตร ที่สงผลตอพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคาทางส่ือออนไลนของ

ผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม 

3. เพื่อศึกษาปจจัยทางการตลาด ที่สงผลตอพฤติกรรมในการซ้ือสินคาทางส่ือออนไลนของผูบริโภคในอําเภอ

เมือง จังหวัดนครปฐม 

สมมติฐานในการวิจัย 

1. ผูบริโภคที่มีปจจัยดานประชากรศาสตรที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือสินคาออนไลนที่

แตกตางกัน 

2. ปจจัยทางการตลาดมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาทางส่ือออนไลนของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัด

นครปฐม 

 

กรอบแนวความคิด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

ปจจัยดานประชากรศาสตร 

- เพศ 

- อายุ 

- ระดับการศึกษา 

- อาชีพ 

- ประสบการณการทํางาน 

- ระดับรายได 

ปจจัยดานการตลาด 

- ดานผลิตภัณฑ 

- ดานราคา 

- ดานชองทางการจัดจําหนาย 

- ดานสงเสริมการตลาด 

 

พฤติกรรมการซื้อสินคาทางส่ือออนไลน 

- ความถี่ในการซ้ือสินคาตอเดือน 

- ส่ือที่ใชในการซ้ือสินคา 

- ระดับราคาตอการซ้ือแตละครั้ง 
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วิธีการดําเนินการวิจัย 

ประชากรและกลุมตัวอยาง 

1. ประชากร เปาหมายที่ใชในการศึกษาวิจัยครั้งน้ี ไดแก ผูบริโภคที่เคยซ้ือสินคาผานทางส่ือออนไลนในอําเภอ

เมือง จังหวัดนครปฐม  

2. กลุมตัวอยาง กําหนดขนาดกลุมตัวอยางจากการใชสูตรคํานวณของ Yamane ที่ระดับความเชื่อม่ันรอยละ 

95 และคาความคลาดเคล่ือนที่ระดับรอยละ ±5 จึงกําหนดใหมีจํานวนเทากับ 400 ตัวอยาง ใชวิธีการสุมตัวอยางตามความ

สะดวกหรือความสมัครใจ (Convenient or Volunteer) 

เคร่ืองมือการวิจัย 

ผูวิจัยใชแบบสอบถามที่ผูวิจัยสรางขึ้นเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล ซ่ึงจะสรางแบบสอบถามเพื่อถาม

ความคิดเห็นในประเด็นตางๆ โดยจัดลําดับเน้ือหาออกเปน 3 สวน ดังน้ี 

สวนที่ 1 เปนแบบสอบถามเก่ียวกับขอมูลดานประชากรศาสตร เปนขอคําถามแบบตรวจสอบรายการ (Check 

List) ซ่ึงมีลักษณะเปนคําถามปลายปดใหผูตอบแบบสอบถามเลือก จํานวน 6 ขอ ประกอบดวย เพศ อายุ ระดับการศึกษา 

อาชีพ ประสบการณในการทํางาน และระดับรายไดเฉล่ียตอเดือน 

สวนที่ 2 เปนแบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาผานทางส่ือออนไลนของผูบริโภคใน 

อําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม เปนขอคําถามแบบตรวจสอบรายการ (Check List) ซ่ึงมีลักษณะเปนคําถามปลายปดให

ผูตอบแบบสอบถามเลือก จํานวน 3 ขอ ประกอบดวย ส่ือที่ใชในการซ้ือความถี่ในการซ้ือสินคาตอเดือน และระดับราคาใน

การส่ังซ้ือแตละครั้ง 

สวนที่ 3 เปนแบบสอบถามเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด เปนขอคําถามแบบปลายปดใหผูตอบ

แบบสอบถามเลือก เปนแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) ประกอบดวยคําถามจํานวน 4 ดาน พิจารณาปจจัย

ตางๆ ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานสงเสริมการตลาด 

การเก็บรวบรวมขอมูล 

การทําวิจัยในครั้งน้ีไดทําการหาขอมูลจาก 2 แหลง ดังน้ี 

ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนขอมูลที่ไดจากการตอบแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางในการเก็บขอมูล

ภาคสนาม ซ่ึงผูวิจัยตองรวบรวมแบบสอบถามที่ไดและทําการตรวจสอบแบบสอบถาม เพื่อนํามาใชประมวลผลทางสถิต ิ

ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนขอมูลที่ผูวิจัยศึกษาคนควาขอมูล แนวคิด และทฤษฎีที่เก่ียวของกับ

งานวิจัยจากหนังสือ วารสาร บทความ งานวิจัย และส่ืออิเล็กทรอนิกสตางๆ อีกทั้งผูวิจัยไดนําแบบสอบถามที่สมบูรณแลว 

ไปสอบถามกับผูบริโภคใน อําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม จํานวน 400 คน โดยทําการตรวจสอบความถูกตองของ

แบบสอบถามทุกฉบับโดยละเอียด และทําการวิเคราะหผลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป 

การวิเคราะหขอมูล 

การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistic) ดังน้ี 

1. นําขอมูลจากแบบสอบถามตอนที่ 1 ปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ ประสบการณ

ในการทํางาน ระดับรายได ใชสถิติพื้นฐาน คือ คาความถี่และคารอยละ (Percentage)  

2. นําขอมูลจากแบบสอบถามตอนที่ 2 พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาผานทางส่ือออนไลนของผูบริโภคใน 

อําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม ไดแก ส่ือในการซ้ือ ความถี่ในการซ้ือสินคา และราคาในการส่ังซ้ือแตละครั้ง ใชสถิติพื้นฐาน 

คือ คาความถี่และคารอยละ (Percentage) 

3. นําขอมูลจากแบบสอบถามตอนที่ 3 สวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคา

ผานทางส่ือออนไลนของผูบริโภคใน อําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัด
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จําหนาย และดานสงเสริมการตลาด ใชสถิติพื้นฐาน คือ คาเฉล่ีย (Mean) คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 

Deviation : S.D.)   

วิเคราะหโดยใชสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) สถิติที่ใชในการทดสอบ สมมุติฐาน ดังน้ี 

1. การวิเคราะหความแตกตางระหวางคาเฉล่ียสองกลุมที่เปนอิสระตอกัน โดยใชสถิติ T-test ทดสอบ 

2. การวิเคราะหเปรียบเทียบความสัมพันธของตัวแปรระหวางกลุมตัวอยางที่มากกวา 2 กลุมขึ้นไป โดยใชสถิติ 

Chi-square ในการทดสอบ 

3. การวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระเชิงปริมาณมากกวา 1 ตัวแปร กับตัวแปรตามเชิงกลุม 1 ตัว

แปร โดยใชสถิติ Multinorminal Logistic Regression Analysis ในการทดสอบ 

 

สรุปผล 

 

การวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินคาผานทางส่ือออนไลนของผูบริโภคในอําเภอเมือง 

จังหวัดนครปฐม สามารถสรุปผลไดดังน้ี 

ผลการวิจัยปจจัยดานประชากรศาสตร พบวา สวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 71 อายุ 21 – 25 ป คิด

เปนรอยละ 49.0 ระดับการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือเทียบเทา คิดเปนรอยละ 66.8 อาชีพนักเรียน/นักศึกษา คิดเปน

รอยละ 52 ประสบการณทํางานนอยกวา 1 ป คิดเปนรอนละ 50.5 และระดับรายไดต่ํากวา 15,000 บาท คิดเปนรอยละ 

48.3 สวนปจจัยดานพฤติกรรมศาสตร พบวา สวนใหญส่ือที่ผูบริโภคนิยมใชบอยครั้ง คือ Facebook คิดเปนรอยละ 33 

ความถี่ในการซ้ือสินคา 1 – 2 ครั้งตอเดือน คิดเปนรอยละ 71.3 และราคาที่ซ้ือในแตละครั้งนอยกวา 1,000 บาท คิดเปน

รอยละ 71.3 

ผลการวิจัยปจจัยทางการตลาด พบวา ดานผลิตภัณฑโดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ียอยูที่ 4.00 เม่ือ

พิจารณาในรายละเอียดจะพบวา ขอคําถามดานผลิตภัณฑ ที่มีคาเฉล่ียสูงสุด คือ สินคาที่ซ้ือผานส่ือออนไลนมีความ

หลากหลาย มีคาเฉล่ียอยูที่ 4.27 ดานราคาโดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ียอยูที่ 3.95 เม่ือพิจารณาในรายละเอียดจะ

พบวา ขอคําถามดานราคา ที่มีคาเฉล่ียสูงสุด คือ สินคามีราคาระบุไวชัดเจน มีคาเฉล่ียอยูที่  4.09 ดานชองทางการจัด

จําหนายโดยรวมอยูในระดับมากที่สุด มีคาเฉล่ียอยูที่  4.21 เม่ือพิจารณาในรายละเอียดจะพบวา ขอคําถามดานชอง

ทางการจัดจําหนาย ที่มีคาเฉล่ียสูงสุด คือ มีความสะดวกในการซ้ือสินคา สามารถส่ังซ้ือสินคาไดทุกที่ ทุกเวลา มีคาเฉล่ีย

อยูที ่4.45 และดานสงเสริมการตลาดโดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ียอยูที่ 4.00 เม่ือพิจารณาในรายละเอียดจะพบวา 

ขอคําถามดานสงเสริมการตลาด ที่มีคาเฉล่ียสูงสุด คือ มีการประชาสัมพันธ โฆษณา ใหผูบริโภครูจักอยางทั่วถึง มีคาเฉล่ีย

อยูที ่4.09 

จากการวิเคราะหความแตกตางของปจจัยดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม ที่มีผลตอการตัดสินใจ

ซ้ือสินคาผานส่ือออนไลน ดวยวิธี Independent-Sample t-test และการทดสอบ Chi-square พบวา ปจจัยที่มีผลตอ

ดานส่ือที่ใชในการซ้ือสินคา ไดแก อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ ประสบการณทํางาน และระดับรายได สวนปจจัยทางดาน

ประชากรศาสตรที่มีผลตอความถี่ในการซ้ือสินคาตอเดือน ไดแก เพศ และปจจัยทางดานประชากรศาสตรที่มีผลตอระดับ

ราคาที่ซ้ือสินคาตอครั้ง ไดแก อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ ประสบการณทํางาน และระดับรายได 

จากการวิเคราะหปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด (4P’s) โดยนําไปวิเคราะหดวยวิธี Multinorminal 

Logistic Regression Analysis พบวา ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอส่ือที่ใชซ้ือสินคาของผูบริโภค ไดแก ดานผลิตภัณฑ

และดานราคา ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอความถี่ในการซ้ือสินคาของผูบริโภค ไดแก ดานผลิตภัณฑ สวนระดับราคาใน

การซ้ือสินคาน้ันไมมีปจจัยทางการตลาดตัวใดที่สงผลเลยทั้งส้ิน 
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อภิปรายผล 

 

จากสมมติฐานการวิจัยที่วา ผูบริโภคที่มีปจจัยดานประชากรศาสตรที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมในการตัดสินใจ

ซ้ือสินคาออนไลนที่แตกตางกันของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม ประกอบกับผลการวิเคราะหปจจัยดาน

ประชากรศาสตร  ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ ประสบการณทํางาน และระดับรายได พบวา ปจจัยดาน อายุ 

ระดับการศึกษา อาชีพ ประสบการณทํางาน และระดับรายได มีผลตอส่ือที่ใชในการเลือกซ้ือสินคาและระดับราคาที่ซ้ือ

สินคาในแตละครั้ง ซ่ึงปจจัยสวนบุคคลมีผลตอการเลือกส่ือที่ใชซ้ือสินคาแตกตางกันไปดวย อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 

ประสบการณทํางาน และระดับรายไดที่ไมเทากัน ทําใหความสนใจในการใชส่ือจะแตกตางกันออกไป ซ่ึงสอดคลองกับ

งานวิจัยของ เอกทัศน พานิชรักษาพงศ (2559) ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจในการซ้ือหนังสือผานชองทางการจําหนาย

หนังสือออนไลนของรานหนังสือนายอินทร ปจจัยดานเพศ ระดับการศึกษา อาชีพและรายไดเฉล่ียตอเดือนที่แตกตางกัน 

ผลวิจัยพบวา มีผลตอการซ้ือหนังสือผานเว็บไซตwww.naiin.comในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล สวนปจจัยดาน

ประชากรศาสตรที่สงผลตอความถี่ในการซ้ือสินคา คือ เพศ ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ อาภาภรณ วัธนกุล (2555) 

ปจจัยที่มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาของผูบริโภคผานทางเว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกสยอดนิยมของประเทศ

ไทย พบวา เพศที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินคาผานทางเว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกสยอดนิยมของประเทศไทยตาง

แตกตางกันในดานความถี่ในการซ้ือสินคา  

จากสมมติฐานการวิจัย ที่วา ปจจัยทางการตลาดมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาทางส่ือออนไลนของผูบริโภคใน

อําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม ผลการวิจัยพบวา ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑและดานราคามีผลตอส่ือที่ใชในการซ้ือ

สินคาของผูบริโภค เน่ืองดวยปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือของผูบริโภค คือปจจัยภายนอก ซ่ึงคือขอมูลเก่ียวกับ

สินคาน้ันๆ และราคาเปนเหตุสําคัญที่จะจูงใจใหผูบริโภค โดยผูบริโภคจะนำมาเปร ียบเทียบกับส่ืออ่ืนๆ เพื่อใหไดราคาที่

เหมาะสมตามความตองการของลูกคา (ศิรินทร ซ้ึงสุนทร, 2542) ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑและดานราคาจึงมีผล

ตอส่ือที่ใชในการซ้ือสินคาของผูบริโภค และปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอความถี่ในการซ้ือสินคา คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ ชัยวัฒน พิทักษรักธรรม (2556) ที่ไดศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีความสัมพันธตอการตัดสินใจ

ซ้ือสินคาออนไลนของผูโภค ผลการวิจัยพบวา ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับจํานวนครั้งที่ส่ังซ้ือ

สินคาในรอบ 12 เดือน 

ขอเสนอแนะ 

 

ขอเสนอแนะสําหรับการนําไปประยุกตใช 

จากการศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัด

นครปฐม ผูวิจัยมีความเห็นวา ผูประกอบการที่ทําธุรกิจผานทางส่ือสังคมออนไลนสามารถนําผลการศึกษาไปใชได ดังน้ี 

1. จากผลการศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตร พบวา สวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 21 – 25 ป ระดับ

การศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพเปนนักเรียน/นักศึกษา ประสบการณทํางานนอยกวา 1 ป และมีระดับรายไดอยูที ต่ํากวา 

15,000 บาท สวนดานพฤติกรรมการซ้ือพบวา ส่ือที่กลุมตัวอยางใชซ้ือสินคาบอยที่สุด คือ Facebook ความถี่ในการซ้ือ

สินคา 1 – 2 ครั้งตอเดือน และระดับราคาที่ซ้ือตอครั้ง นอยกวา 1,000 บาทตอครั้ง โดยผูที่ทําธุรกิจออนไลน สามารถนํา

ขอมูลดังกลาวไปใชในการวางแผนกลยุทธทางการตลาดได เชน ชองทางที่ผูบริโภคใชซ้ือสินคาบอยที่สุด คือ Facebook   

ผูที่ประกอบธุรกิจผานทางส่ือออนไลน สามารถนําขอมูลน้ีไปใชไดในการโปรโหมท และจัดกิจกรรมผานทาง Facebook 

เพื่อใหไดรับการตอบรับจากผูบริโภคมากที่สุด 
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2. จากการศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ พบวา สงผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ

สินคาผานทางส่ือออนไลนของผูบริโภค ในดานส่ือที่ใชในการซ้ือและความถี่ในการซ้ือสินคา หมายถึง รานคาควรมีสินคาที่

หลากหลาย มีคุณภาพดี ตรงตามความตองการของผูบริโภค และมีความแตกตางจากรานคาทั่วไป เพื่อทําใหเกิดความ

แปลกใหมใหลูกคาสนใจ และตัดสินใจซ้ือสินคา 

3. จากการศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา พบวา สงผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ

สินคาผานทางส่ือออนไลนของผูบริโภค ในดานส่ือที่ใชในการซ้ือสินคา โดยในที่น้ีจะหมายถึง การระบุราคาที่ชัดเจนของ

รานคา ความเหมาะสมของราคาตอคุณภาพของสินคา รวมถึงราคาคาจัดสงที่มีความเหมาะสม เน่ืองจากลูกคาจะนําขอมูล

ในดานน้ีไปเปรียบเทียบกับรานคาตางๆ ที่มีความคลายคลึงกัน จึงควรตั้งราคาที่มีความเหมาะสม เพื่อตอบสนองความ

ตองการของลูกคา และตัดสินใจซ้ือสินคาในที่สุด 

 

ขอเสนอแนะสําหรับการทําวิจัยคร้ังตอไป 

1. ในการทําวิจัยครั้งตอไปควรศึกษากลุมผูบริโภคที่ยังไมเคยซ้ือสินคาผานทางส่ือออนไลน โดยใชวิธีสัมภาษณ

เปนรายบุคคลหรือแบบกลุม เพื่อนําขอมูลตางๆ มาปรับปรุงและใชพัฒนาธุรกิจรานคาในสังคมออนไลนตอไป 

2. ในการทําวิจัยครั้งตอไปควรหาปจจัยเพิ่มเติมที่สามารถสงผลใหเกิดพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินคาผานทาง

ส่ือออนไลน เพื่อใหคลอบคลุมวัตถุประสงคที่ตองการศึกษา สามารถนําไปปรับปรุงแกไขปญหาและทําใหธุรกิจออนไลน

วางแผนกลยุทธทางการไดตรงตามความตองการของลูกคาใหมากที่สุด 
 

กิตติกรรมประกาศ 
 

งานวิจัยฉบับน้ีสามารถดําเนินการไดอยางลุลวงและประสบความสําเร็จไดดวยดี เน่ืองจากไดรับความอนุเคราะห

จากผูชวยศาสตราจารย ดร.เกริกฤทธ์ิ อัมพะวัต อาจารยที่ปรึกษาวิทยานิพนธ อาจารย ดร.อัฏฐมา บุญปาลิต และอาจารย 

ดร.นพวรรณ วิเศษสินธุ ผูทรงคุณวุฒ ิที่กรุณาใหคําแนะนําในการเก็บขอมูล ตรวจสอบและปรับแกขอบขายเน้ือหาในเลม

จนทําใหงานวิจัยเลมน้ีสําเร็จสมบูรณไดดวยด ี

นอกจากน้ี ผูวิจัยขอขอบคุณคณาจารยของมหาวิทยาลัยศิลปากรทุกทานที่ไดใหความรูตางๆ ที่เปนประโยชน

อยางมากตอการศึกษาวิจัยครั้งน้ี และขอขอบคุณผูตอบแบบสอบถามทุกทานที่ไดกรุณาสละเวลา ใหความรวมมือในการ

ตอบแบบสอบถามและใหขอมูลตางๆ ที่เปนประโยชนตอการศึกษาวิจัย รวมถึงขอขอบคุณความชวยเหลือตางๆ จาก

ครอบครัว รุนพี่ รุนนอง และเพื่อนๆทุกคน ที่เปนอีกสวนสําคัญที่ทําใหงานวิจัยฉบับน้ีลุลวงไปไดดวยด ี

อน่ึง ผูวิจัยหวังเปนอยางยิ่งวางานวิจัยฉบับน้ีจะเปนประโยชนตอผูประกอบการและผูที่เก่ียวของกับธุรกิจการขาย

สินคาออนไลน ตลอดจนผูที่สนใจในธุรกิจน้ี หากงานวิจัยฉบับน้ีมีขอผิดพลาดประการใด ผูวิจัยตองขออภัยมา ณ ที่น้ี 
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