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คณะกรรมกำรฝ่ำยวชิำกำรคัดเลือกบทควำมและตรวจทำน 
เอกสำรและผู้ทรงคุณวุฒิพิจำรณำบทควำม 

โครงกำรประชมุวิชำกำรระดับชำติ เครือข่ำยด้ำนกำรจดักำรชมุชน 
เพื่อกำรพัฒนำที่ยั่งยืน ครั้งที ่8 

 

➢ คณะกรรมกำรฝ่ำยวิชำกำรคัดเลือกบทควำมและตรวจทำนเอกสำร 
ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ณภัทร วิศวะกุล   มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 
อาจารย์รชกร วชิรสิโรดม      มหาวิทยาลัยศิลปากร 
รองศาสตราจารย์ ดร.อุทัย ปริญญาสุทธินันท์  มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร์ 
ดร.จตุพร เพชรบูรณ์      มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร์ 
ดร.อับดุลเลาะ เจ๊ะหลง      มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร์ 

➢ ผู้ทรงคุณวุฒิพิจำรณำบทควำม 
รองศาสตราจารย์ ดร.ธงชัย ภูวนาถวิจิตร   มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 
ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ณภัทร วิศวะกุล   มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 
ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.อรยา พรเอี่ยมมงคล   มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 
ผู้ช่วยศาสตราจารย์ทรงพันธ์ ตันตระกูล   มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 
ผู้ช่วยศาสตราจารย์ทรงสุดา ภู่สว่าง   มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 
อาจารย์ ดร.ปริวิทย์ ไวทยาชีวะ    มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 
อาจารย์ ดร.ปรรณกร แก้วรากมุข     มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 
อาจารย์ ดร.ส่งเสริม แสงทอง     มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 
ศาสตราจารย์ ดร.นรินทร์ สังข์รักษา   มหาวิทยาลัยศิลปากร 
ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.เกศราพร พรหมนิมิตกุล   มหาวิทยาลัยศิลปากร 
ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ทิพย์สุดา พุฒจร    มหาวิทยาลัยศิลปากร 
ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ศุภรัตน์ แสงฉัตรแก้ว   มหาวิทยาลัยศิลปากร 
ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.สวรรยา ธรรมอภิพล  มหาวิทยาลัยศิลปากร 
ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.สุนี ค านวลศิลป์    มหาวิทยาลัยศิลปากร 
อาจารย์ ดร.จรรยวรรธ สุธรรมา     มหาวิทยาลัยศิลปากร 
อาจารย์รชกร วชิรสิโรดม      มหาวิทยาลัยศิลปากร 
อาจารย์วันชัย เจือบุญ      มหาวิทยาลัยศิลปากร 
รองศาสตราจารย์ ดร.อุทัย ปริญญาสุทธินันท์  มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร์ 
รองศาสตราจารย์เอมอร เจียรมาศ    มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร์ 
ดร.ธิติพัทธ ์บุญปก     มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร์ 
ดร.พิชามญช์ุ บุญสิทธิ์      มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร์ 
ดร.อับดุลเลาะ เจ๊ะหลง      มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร์ 
อาจารย์แทนพันธ์ เสนะพันธุ์ บัวใหม ่   มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร์ 
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ท่ี เวลำ ผู้วิจัย ชื่อเร่ือง 

8 15.40-16.00 น. 

นัจญวา ยีหมะ  
นิรัสญา สวิด  
รุสมาวตี เบ็ญโส๊ะ  
อับดุลเลาะ เจ๊ะหลง 

พ้ืนที่สร้างสรรค์: ภาพฉายจากประสบการณ์ 
ของนักศึกษาคณะศิลปศาสตร์ 
มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร์ 

 
ห้องท่ี 4 ห้องเรียน LA 205 อำคำรเรียนช้ัน 2 คณะศิลปศำสตร์ 

ท่ี เวลำ ผู้วิจัย ชื่อเร่ือง 

1 13.00-13.20 น. 
ณัฐภารัตน์ ศรีเผือด  
ปาริชาติ มังพิปา  
ศุภรัตน์ แสงฉัตรแก้ว 

กลวิธีการสื่อสารของกลุ่มแฟนคลับศิลปิน 
วง EXO ในสื่อออนไลน์ 

2 13.20-13.40 น. 
ณีรนุช เทพเทียนชัย  
พัชราภรณ์ อ่ิมพริง้  
ทิพย์สุดา พุฒจร 

พฤติกรรมการรับข่าวสารทางสื่อสังคม
ออนไลน์ที่ส่งผลกระทบต่อสุขภาพจิต  
ของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร  
วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุร ี

3 13.40-14.00 น. 
อัฐภิญญา ไพจิตรกุญชร  
ส่งเสริม แสงทอง  

พฤติกรรมการรับรู้ข่าวอาชญากรรมผ่าน
กราฟิกจ าลองภาพเหตุการณ์ของนักศึกษา
สาขาวิชาบ้านและชุมชน ภาควิชา 
มนุษยสัมพันธ์ คณะมนุษยศาสตร์ 
มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 

4 14.00-14.20 น. 
ชนกนันท์ ขันตี  
ไอรีน ไกยะ  
วันชัย เจือบุญ 

ทัศนคติและการสื่อความหมายผ่านรอยสัก
ของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร คณะ
วิทยาการจัดการ วิทยาเขตสารสนเทศ
เพชรบุร ี

พักรับประทานอาหารว่าง (14.20-14.40 น.) 

5 14.40-15.00 น. 
ชุดาภัค วงศ์ครุธ  
ธนทัต ฉัตรธนาชาลสิริ  
ทิพย์สุดา พุฒจร 

ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่าน
ทางออนไลน์ของนักศึกษาคณะวิทยาการ
จัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต
สารสนเทศเพชรบรุ ี

6 15.00-15.20 น. 
กัญญาณัฐ ประทุมมาศ  
ปริวิทย์ ไวทยาชีวะ 
กษิเดช ฉันทกุล 

ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผักผลไม ้
อบกรอบผ่านทางแอพพลิเคชัน TikTok  
ของนักศึกษาสาขาบ้านและชุมชน คณะ
มนุษยศาสตร์ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 

7 15.20-15.40 น. 
ปาจารีย์ ชูนิยม  
นรินทร์ สังข์รักษา 

พฤติกรรมการเลือกดูดวงของของวัยรุ่น : 
กรณีศึกษาสถาบันการศึกษาแห่งหน่ึง 

8 15.40-16.00 น. 

วรัญชลี ยกจันทร์  
กฤติมา จันทรักษ์  
สิริวิมล จันทร์หนู  
อับดุลเลาะ เจ๊ะหลง 

คุณค่าและความหมายในการดูดวงของกลุ่ม
ผู้ใช้งานแพลตฟอร์มทวิตเตอร์แม่หมอสีม่วง 
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สำรบญั (ต่อ) 
 
ห้องที่ 4 ห้องเรียน LA 205 อำคำรเรียนชั้น 2 คณะศิลปศำสตร์ 
กลวิธีการสื่อสารของกลุ่มแฟนคลับศิลปินวง EXO ในสื่อออนไลน์ 
(ณัฐภารัตน์ ศรีเผือด ปาริชาติ มังพิปา และศุภรัตน์ แสงฉัตรแก้ว) 

209 

พฤติกรรมการรับข่าวสารทางสื่อสังคมออนไลน์ที่ส่งผลกระทบต่อสุขภาพจิตของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร  
วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุร ี
(ณีรนุช เทพเทียนชัย พัชราภรณ์ อ่ิมพริ้ง และทิพย์สุดา พุฒจร) 

219 

พฤติกรรมการรับรู้ข่าวอาชญากรรมผ่านกราฟิกจ าลองภาพเหตุการณ์ของนักศึกษาสาขาวิชาบ้านและชุมชน 
ภาควิชามนุษยสัมพันธ์ คณะมนุษยศาสตร์ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 
(อัฐภิญญา ไพจิตรกุญชร และส่งเสริม แสงทอง) 

234 

ทัศนคติและการสื่อความหมายผ่านรอยสักของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร คณะวิทยาการจัดการ วิทยาเขต
สารสนเทศเพชรบรุ ี
(ชนกนันท์ ขันตี ไอรีน ไกยะ และวันชัย เจือบุญ) 

243 

ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางออนไลน์ของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 
วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุร ี
(ชุดาภัค วงศ์ครุธ ธนทัต ฉัตรธนาชาลสิริ และทิพย์สุดา พุฒจร) 

251 

ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผักผลไม้อบกรอบผ่านทางแอพพลิเคชัน TikTok ของนักศึกษาสาขาบ้านและชุมชน 
คณะมนุษยศาสตร์ มหาวิทยาลัยเชียงใหม ่
(กัญญาณัฐ ประทุมมาศ ปริวิทย์ ไวทยาชีวะ และกษิเดช ฉันทกุล) 

265 

พฤติกรรมการเลือกดูดวงของของวัยรุ่น : กรณีศึกษาสถาบันการศึกษาแห่งหน่ึง 
(ปาจารีย์ ชูนิยม และนรินทร์ สังข์รักษา) 

270 

คุณค่าและความหมายในการดูดวงของกลุ่มผู้ใช้งานแพลตฟอร์มทวิตเตอร์แม่หมอสีม่วง 
(วรัญชลี ยกจันทร์ กฤติมา จันทรักษ์ สิริวิมล จันทร์หนู และอับดุลเลาะ เจ๊ะหลง) 

281 

ห้องที่ 5 ห้องประชุมบุหงำส่ำหรี อำคำรบริหำรชั้น 2 คณะศิลปศำสตร์ 
พฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการเลือกซื้อเสื้อผ้าแบรนด์ของนักศึกษามหาวิทยาลัย
ศิลปากร คณะวิทยาการการจัดการ สาขาวิชาการจัดการชุมชน 
(ณัฐชัย พันธ์ุทอง ปุญญภพ บริบูรณ์ และวันชัย เจือบุญ) 

293 

ทัศนติของแฟนคลับไทยที่มีต่อศิลปิน T-pop ในประเทศไทย 
(สิริมนต์ ศรียาภัย และจรรยวรรธ สุธรรมา) 

299 

ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้ออัลบั้มเพลงเกาหลีของกลุ่มแฟนคลับไทย 
(มนัญญา วงษ์จ าปา วฤณ ตรงศิริวัฒน์ และศุภรัตน์ แสงฉัตรแก้ว) 

309 

ทัศนคติที่มีต่อแฟชั่นเกาหลีของผู้บริโภค เพ่ือส่งเสริมผู้ประกอบการร้านเสื้อผ้าสไตล์เกาหลีมาลินพลาซ่า 
(พิมพ์ชนก ประเทศรัตน์ และปรรณกร แก้วรากมุข) 

321 

องค์กรไม่แสวงหาผลก าไรกับการพัฒนาอย่างย่ังยืนกรณีศกึษาสมาคมผู้บริโภคสงขลา 
(วาฤฎี จันทกาญจน์ อภิชาติ สุจจานันท์ เอวัน ช้องประเสริฐ ณัฐธิดา ณ พัทลุง พงศกร โยกทรัพย์  
พรพรรณ คงมัยลิก ไมตรี มะแอเคียน และธิติพัทธ์ บุญปก) 
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ท่ี เวลา ผู้วิจัย ชื่อเร่ือง 

1 13.00-13.20 น. 
ณัฐภารัตน์ ศรีเผือด  
ปาริชาติ มังพิปา  
ศุภรัตน์ แสงฉัตรแก้ว 

กลวิธีการสื่อสารของกลุ่มแฟนคลับศิลปิน 
วง EXO ในสื่อออนไลน์ 

2 13.20-13.40 น. 
ณีรนุช เทพเทียนชัย  
พัชราภรณ์ อ่ิมพริ ง  
ทิพย์สุดา พุฒจร 

พฤติกรรมการรับข่าวสารทางสื่อสังคม
ออนไลน์ที่ส่งผลกระทบต่อสุขภาพจิต  
ของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร  
วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุร ี

3 13.40-14.00 น. 
อัฐภิญญา ไพจิตรกุญชร  
ส่งเสริม แสงทอง  

พฤติกรรมการรับรู้ข่าวอาชญากรรมผ่าน
กราฟิกจ้าลองภาพเหตุการณ์ของนักศึกษา
สาขาวิชาบ้านและชุมชน ภาควิชา 
มนุษยสัมพันธ์ คณะมนุษยศาสตร์ 
มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 

4 14.00-14.20 น. 
ชนกนันท์ ขันตี  
ไอรีน ไกยะ  
วันชัย เจือบุญ 

ทัศนคติและการสื่อความหมายผ่านรอยสัก
ของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร คณะ
วิทยาการจัดการ วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

พักรับประทานอาหารว่าง (14.20-14.40 น.) 

5 14.40-15.00 น. 
ชุดาภัค วงศ์ครุธ  
ธนทัต ฉัตรธนาชาลสิริ  
ทิพย์สุดา พุฒจร 

ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื อสินค้าผ่านทาง
ออนไลน์ของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ 
มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ
เพชรบุร ี

6 15.00-15.20 น. 
กัญญาณัฐ ประทุมมาศ  
ปริวิทย์ ไวทยาชีวะ 
กษิเดช ฉันทกุล 

ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื อผักผลไม ้
อบกรอบผ่านทางแอพพลิเคชัน TikTok  
ของนักศึกษาสาขาบ้านและชุมชน คณะ
มนุษยศาสตร์ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 

7 15.20-15.40 น. 
ปาจารีย์ ชูนิยม  
นรินทร์ สังข์รักษา 

พฤติกรรมการเลือกดูดวงของของวัยรุ่น : 
กรณีศึกษาสถาบันการศึกษาแห่งหน่ึง 

8 15.40-16.00 น. 

วรัญชลี ยกจันทร์  
กฤติมา จันทรักษ์  
สิริวิมล จันทร์หนู  
อับดุลเลาะ เจ๊ะหลง 

คุณค่าและความหมายในการดูดวงของกลุ่ม
ผู้ใช้งานแพลตฟอร์มทวิตเตอร์แม่หมอสีม่วง 
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ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางออนไลน์ของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ 
มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

 
ชุดาภัค วงศ์ครุธ1,*  

ธนทัต ฉัตรธนาชาลสิร2ิ  
ทิพย์สุดา พุฒจร3 

 
 

บทคัดย่อ 
 

 งานวิจัยนี มีวัตถุประสงค์ เพ่ือศึกษาความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการซื อสินค้าผ่านทางออนไลน์
ของนักศึกษาคณะการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร เพ่ือศึกษาระดับการตัดสินใจซื อสินค้าผ่านทางออนไลน์ฯ และเพ่ือศึกษา
เปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคล และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื อสินค้าผ่านทางออนไลน์ฯ การวิจัยนี 
เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยเป็นนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ
เพชรบุรี จ้านวน 360 คน โดยใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูล และสถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ สถิติเชิงพรรณนา 
ประกอบด้วย ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ F-test  
 ผลการวิจัย พบว่า นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี นักษาส่วน
ใหญ่เป็นเพศชาย จ้านวน 144 คน มีการศึกษาอยู่ในสาขาวิชาธุรกิจและภาษา จ้านวน 52 คน มีการศึกษาอยู่ในระดับชั นปีที่ 2 และ
ส่วนใหญ่มีเงินที่ได้ไว้ใช้จ่ายต่อเดือนมากกว่า 6,000 บาท ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการซื อสินค้าผ่านทาง
ออนไลน์ในภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด ( �̅� =4.27 ) และระดับการตัดสินใจซื อสินค้าผ่านทางออนไลน์ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก
ที่สุด ( �̅� = 4.26 ) เมื่อศึกษาเปรียบเทียบปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื อสินค้าผ่านทางออนไลน์ พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ 
เพศ ระดับชั นปี สาขาวิชาและที่มีไว้ใช้จ่ายต่อเดือนที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจซื อสินค้าผ่านทางออนไลน์ไม่แ ตกต่างกัน 
ส่วนปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านช่องทางการจ้าหน่าย ด้าน
บุคลากร/การจัดการข้อมูล ด้านสื่อสารทางการตลาด และด้านการยอมรับเทคโนโลยีที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจซื อสินค้า
ผ่านทางออนไลน์แตกต่างกัน อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติ 0.05 
 
ค าส าคัญ : ปัจจัย, การตัดสินใจซื อ, ออนไลน์ 
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Factors affecting online shopping decisions of students at the Faculty of 
Management Sciences Silpakorn University Phetchaburi it campus 

 
Chudaphak Wongkrut1,*  

Thanatat Chattanacharnsiri2  
Tipsuda Putjorn3  

 
 

ABSTRACT 
  
The goals of this study include to research the views of management faculty students on the marketing 

mix as it relates to their online purchases. The decision to purchase goods online is being studied by Silpakorn 
University, which will also examine and compare the human aspects and marketing mix factors that influence 
this choice. This study is quantitative in nature. Students from the Faculty of Management Sciences made up 
the study's sample. 360 individuals from Silpakorn University Phetchaburi IT Campus were interviewed for data. 
Additionally, descriptive statistics made up of frequency, percentage, mean, and standard deviation were 
employed to examine the data. The F-test is one of the statistics used to test the hypothesis. 

Students at Silpakorn University's management science management group, according to the study's 
findings, A sample of the data for those pupils will be released soon. Please ask, as there are 144 people who 
have information about their education, including business and language information, 5 2  people who have 
information about their education in the second year, and the majority of them have money left over each 
month to save, with an average of over 6 ,0 0 0  Baht per compound. When examining the elements that may 
influence your decision to make an online purchase, it may be most important to take into account online sales 
from time to time (x = 4 . 2 7 ) , as well as the level of online purchase decision making in these databases (x = 
4 .26 ) .  Many things must be taken into account. A month where there are numerous campaigns to discourage 
online shoppers Dissect the assortment of product components with standard pricing that come from channel 
databases. This technological advancement makes online buying possible. Significant statistically at 0.05 

 
Keywords: factor, Purchase decision, Online  
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บทน า 
 สภาพความเป็นอยู่ในชีวิตมีการเปลี่ยนแปลงเกือบทุกวัน โดยเฉพาะเรื่องการค้าขาย แต่ก่อนการค้าจะไม่มีการค้าขายแบบ

ออนไลน์ แต่ในปัจจุบันโลกได้เกิดการเปลี่ยนแปลงไปสู่สังคมยุคโลกาภิวัตน์ ท้าให้มนุษย์ได้รับความสะดวกสบายมากขึ น 
ติดต่อสื่อสารกันได้อย่างรวดเร็ว เน่ืองจากมีการพัฒนาระบบสื่อสาร เทคโนโลยี และระบบขนส่ง รวมไปถึงระบบเครือข่าย 
เทคโนโลยีต่าง ๆ จึงเข้ามามีบบาทในชีวิตประจ้าวันของมนุษย์มากขึ น มีการน้าเทคโนโลยีเข้ามาใช้ในการท้าธุรกิจซึ่งเรียกว่า 
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-commerce) คือ การด้าเนินธุรกิจโดยการใช้สื่ออิเล็กทรอนิกส์ไม่ว่าจะเป็นการซื อ ขาย การช้าระเงิน 
และอื่น ๆ ผู้ประกอบการ E-commerce ที่ขายสินค้าหรือให้บริการ ท้าให้ผู้บริโภคเข้าถึงได้อย่างสะดวกสบาย และรวดเร็วมากขึ น 
(สามารถ สิทธิมณี, 2562) ไม่ว่าจะเป็นการซื อสินค้าผ่านทางแอพพลิเคชั่น เช่น Shopee Lazada Facebook Twitter และ Line 
ซึ่งเครือข่ายเหล่านี ท้าให้ผู้บริโภคและผู้ประกอบเกิดความสะดวกในการท้าธุรกิจมากขึ นอีกด้วย 

 ผู้ประกอบการที่ด้าเนินธุรกิจขายสินค้าและบริการผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ได้ใช้แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด
ส้าหรับธุรกิจบริการเพ่ือก้าหนดกลยุทธ์การตลาด ฟิลลิป ค็อตเล่อร์ ผู้เชี่ยวชาญด้านการตลาดชั นน้าของโลกได้ให้แนวคิดส่วนประสม
ทางการตลาดส้าหรับธุรกิจบริการ (Service Marketing Mix) ไว้ว่า เป็นแนวคิดที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจที่ให้บริการซึ่งเป็นธุรกิจที่
แตกต่างสินค้าอุปโภคและบริโภคทั่วไป จ้าเป็นจะต้องใช้ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 7 อย่าง หรือ 7P’s ในการก้าหนด
กลยุทธ์การตลาดซึ่งประกอบด้วย (7Ps’ ส่วนประสมทางการตลาดส้าหรับธุรกิจบริการ, 2557) 1.ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นสิ่ง
ซึ่งสนองความจ้าเป็นและความต้องการของมนุษย์ได้ คือ สิ่งที่ผู้ขายต้องมอบให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่า
ของผลิตภัณฑ์นั น ๆ ผลิตภัณฑ์แบ่งเป็น 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑ์ที่อาจจับต้องได้ และ ผลิตภัณฑ์ที่จับต้องไม่ได้ 2.ด้านราคา (Price) 
หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ลูกค้าจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของบริการกับราคา (Price) ของบริการนั น ถ้า
คุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้าจะตัดสินใจซื อ ดังนั น การก้าหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการให้บริการชัดเจน 3.
ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับบรรยากาศสิ่งแวดล้อมในการน้าเสนอบริการให้แก่ลูกค้า ซึ่งมีผล
ต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและคุณประโยชน์ของบริการที่น้าเสนอ ซึ่งจะต้องพิจารณาในด้านท้าเลที่ตั งและช่องทางในการ
น้าเสนอบริการ 4.ด้านการส่งเสริม (Promotions) เป็นการติดต่อสื่อสารแก่ผู้ใช้บริการ เพ่ือแจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติ
และพฤติกรรม การใช้บริการ และเป็นกุญแจส้าคัญของการตลาดสายสัมพันธ์ 5.ด้านบุคคล (People) ซึ่งต้องอาศัยการคัดเลือก 
การฝึกอบรม การจูงใจ เพ่ือให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขัน เป็นความสัมพันธ์ระหว่างเจ้าหน้าที่
ผู้ให้บริการและผู้ใช้บริการต่าง ๆ ขององค์กร เจ้าหน้าท่ีต้องมีความสามารถ มีทัศนคติที่สามารถตอบสนองต่อผู้ใช้บริการ มีความคิด
ริเริ่ม มีความสามารถในการแก้ไขปัญหา สามารถสร้างค่านิยมให้กับองค์กร 6.ด้านกายภาพและการน้าเส นอ (Physical 
Evidence/Environment and Presentation) เป็นการแสดงให้เห็นถึงลักษณะทางกายภาพและการน้าเสนอให้กับลูกค้าให้เห็น
เป็นรูปธรรม ทั งทางด้ายกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพ่ือสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นด้านการแต่งกายสะอาด 
เรียบร้อย การเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยน และการให้บริการที่รวดเร็ว หรือผลประโยชน์อื่น ๆ ที่ลูกค้าควรได้รับ 7.ด้านกระบวนการ 
(Process) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติในด้านการบริการ ที่น้าเสนอให้กับผู้ใช้บริการเพ่ือมอบการ
ให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็ว และท้าให้ผู้ใช้บริการเกิดความประทับใจ 

 พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ คือการท้าธุรกิจโดยซื อขายสินค้าหรือโฆษณาผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส์ที่นิยม คือ วิทยุ โทรทัศน์ และ
ที่มีการใช้งานมากท่ีสุดในปัจจุบันก็ คืออินเทอร์เน็ต โดยสามารถใช้ทั งข้อความ เสียง ภาพ และคลิปวิดีโอในการท้าธุรกิจได้ การท้า
ธุรกิจแบบ E-commerce สามารถเข้าถึงลูกค้าได้กว้างขวางและท้าให้ลดค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ในการด้าเนินการได้เป็นอย่างดี ดังนั นเพ่ือ
พัฒนาพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์จึงได้มีการน้าแนวคิด 7p’s ที่เป็นแนวคิดส่วนผสมทางการตลาดในการท้าธุรกิจเพ่ือช่วยให้ธุรกิจ
สามารถคิดค้นกลยุทธ์ที่จะท้าให้สินค้าของคุณเป็นที่ตอบโจทย์ความต้องการของผู้บริโภคและก็ต้องแตกต่างและโดดเด่นกว่าสินค้า
ของคู่แข่งด้วยเหมือนกัน ธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์เป็นช่องทางการตลาดและขายออนไลน์ที่มีการเจริญเติบโตที่ได้รับความ นิยม
มากขึ น อันเน่ืองมาจากหลายปัจจัย ไม่ว่าจะเป็นการเปลี่ยนผ่านเทคโนโลยี 4G ที่ท้าให้การสื่อสารผ่าน ทางอินเทอร์เน็ตสะดวกขึ น 
ราคาสมาร์ทโฟนมีแนวโน้มถูกลง ท้าให้มีการใช้งานอินเทอร์เน็ตผ่านมือถือสูงขึ น อย่างชัดเจน มีความเชื่อมั่นและคุ้นเคยกับการ
สั่งซื อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์มากขึ น ท้าให้ช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์มีแนวโน้มขยายตัวต่อเน่ือง 
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 ดังนั นการซื อสินค้าออนไลน์ นับเป็นสิ่งที่สามารถอ้านวยความสะดวกสบายและรวดเร็วต่อการใช้บริการและความ
สะดวกสบายทั งหมด จึงเป็นการจูงใจให้นักศึกษาเลือกและสั่งซื อสินค้าหรือบริการผ่านเครือข่ายอินเทอร์เน็ตได้อย่างรวดเร็ว โดย
สังเกตจากกลุ่มนิสิตนักศึกษาในคณะวิทยาการจัดการล้วนมีความชื่นชอบในการเลือกซื อสินค้า หรือนิยมซื อสินค้าผ่านทางเครือข่าย
สังคมออนไลน์ ในส่วนของธุรกิจที่มีการจัดจ้าหน่ายและการเปิดช่องทางการซื อขายในระบบออนไลน์สามารถช่วยกระตุ้นยอดขายได้
ดีมาก เพราะแบรนด์เจ้าของสินค้าสื่อสารกับลูกค้าผ่านช่องทางต่าง ๆ และอ้านวยความสะดวกสบายในการเลือกสินค้าและ
ประหยัดเวลาต่อกลุ่มผู้ซื อสินค้าออนไลน์ กลุ่มที่ก้าลังเป็นที่จับตามองของบรรดานักการตลาด คือ กลุ่มนิสิตนักศึกษาหรือกลุ่มวัยรุ่น 
เน่ืองจากรู้วิธีการใช้งานอินเทอร์เน็ตเป็นอย่างดี ผู้วิจัยจึงได้ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื อสินค้าผ่านทางออนไลน์ของ
นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร เพ่ือให้ผู้ประกอบการที่สนใจจะเจาะตลาดวัยรุ่นได้เข้ามาศึกษาเกี่ยวกับปัจจัย
ต่าง ๆ ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื อของนักศึกษา ซึ่งอาจน้าผลการศึกษานี ไปปรับใช้ในการพัฒนาธุรกิจและการวางแผนกลยุทธ์ที่จะ
สามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมายได้ 

 
วัตถุประสงค์วิจัย 

1.เพ่ือศึกษาความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการซื อสินค้าผ่านทางออนไลน์ของนักศึกษาคณะการ
จัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

2.เพ่ือศึกษาระดับการตัดสินใจซื อสินค้าผ่านทางออนไลน์ของนักศึกษาคณะการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต
สารสนเทศเพชรบุรี 

3.เพ่ือศึกษาเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคล และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื อสินค้าผ่านทาง
ออนไลน์ของนักศึกษาคณะการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

วิธีวิจัย  
 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง การศึกษานี เป็นงานวิจัยเชิงปริมาณ ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั งนี  คือ นักศึกษาคณะ
วิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ซึ่งมีจ้านวนทั งหมด 3,147 คน (ข้อมูลคณะวิทยาการจัดการ 
มหาวิทยาลัยศิลปากร,2565) การก้าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่าง โดยใช้วิธีสูตรของ Taro Yamane โดยการวิจัยครั งนี ใช้ค่าความคลาด
เคลื่อนที่ 0.05 จึงได้ขนาดกลุ่มตัวอย่างจ้านวน 360 คน และเพ่ือให้ได้กลุ่มตัวอย่างที่ครอบคลุมทุกสาขาทั งหมด 10 สาขาวิชา ผู้วิจัย
จึงใช้การสุ่มตัวอย่างแบบชั นภูมิ (Custer or Area Sampling) โดยแบ่งขนาดกลุ่มตัวอย่างแยกตามสาขาวิชา ก้าหนดขนาดตัวอย่าง
ได้ตารางที่ 1 ดังนี  
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ตารางที่ 1 แสดงจ้านวนประชากรและขนาดตัวอย่าง 
คณะวิทยาการจัดการ/สาขาวิชา จ านวนนักศึกษา 

(คน) 
ขนาดตัวอย่าง 

(คน) 
1.การจัดการการท่องเท่ียว 299 34 
2.การจัดการชุมชน 212 23 
3.การจัดการนวัตกรรมทางธุรกิจ 186 21 
4.การตลาด 306 35 
5.การจัดการโรงแรม 279 31 
6.การจัดการธุรกิจและภาษา 472 52 
7.การจัดการงานนิทรรศการและงานอี
เว้นท์ 

220 32 

8.การจัดการโลจิสติกสร์ะหว่าง
ประเทศ 

381 42 

9.รัฐประศาสนศาสตร ์ 402 46 
10.บัญชี 382 44 

รวม 3,147 360 
 
เคร่ืองมือที่ในการศึกษา ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการรวบรวมข้อมูล แบ่งออกเป็น 4 ตอน ได้แก่ ตอนที่ 1 ข้อมูล

ด้านปัจจัยส่วนบุคคล มีลักษณะค้าถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check list) แบบเลือกตอบ ตอนที่ 2 ข้อมูลปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื อผ่านทางออนไลน์ของนักศึกษาฯ ตอนที่ 3 ข้อมูลการตัดสินใจซื อสินค้าผ่านทางออนไลน์ของ
นักศึกษาฯ มีลักษณะค้าถามแบบวัดมาตรส่วนประมาณค่า 5 ระดับ (Rating scale) ตามแบบของ Likert’s Scale ได้แก ่

มากท่ีสุด  มีคะแนน 5 
มาก  มีคะแนน 4 
ปานกลาง  มีคะแนน 3 
น้อย  มีคะแนน 2 
น้อยที่สุด  มีคะแนน 1 

และตอนที่ 4 ข้อคิดเห็นเพ่ิมเติม ซึ่งแบบสอบถามนี ได้มาจากการศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง  
การตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ แบบสอบถามผ่านการตรวจสอบด้วยการให้อาจารย์ที่ปรึกษาวิจัยให้ค้าแนะน้า ทั ง

ด้านความสอดคล้องกับวัตถุประสงค์การศึกษา และความถูกต้องของแบบสอบถาม แล้วน้ามาปรับแก้ไขก่อนส่งให้ผู้เชี่ยวชาญซึ่งมี
ความรู้เกี่ยวข้องกับเรื่องที่ศึกษาจ้านวน 3 ท่าน ได้พิจารณาตรวจสอบความเที่ยงตรงตามเนื อหา ความถูกต้อง เหมาะสม และ ให้
ค้าแนะน้าสิ่งที่ควรปรับปรุงแก้ไขให้ถูกต้องสมบูรณ์ย่ิงขึ น โดยน้ามาหาค่าดัชนีความสอดคล้องระหว่างข้อค้าถามแต่ละตัวแปรที่ใช้ใน
การวัด (Index of Item Objective Congruence: IOC) (Rovinelli & Hambleton, 1977) ซึ่งแต่ละข้อมีค่ามากกว่า 0.5 จากนั น
น้าแบบสอบถามไปทดลองใช้กับกลุ่มทดสอง (Try-out) ที่ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่าง ซึ่งเป็นนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัย
ศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี จ้านวน 30 คน จากนั นน้าแบบสอบถามที่ได้ไปวิเคราะห์หาค่าความเชื่อมั่น (Reliability) 
ด้วยสัมประสิทธ์ิอัลฟ่าของครอนบราค (Cronbach’s Alpha) ได้ค่า 0.927 แล้วจึงเริ่มจัดเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างที่ได้ก้าหนดไว้  
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สถิติและการวิเคราะห์ข้อมูล ข้อมูลที่ได้ท้าการวิเคราะห์ด้วยโปรแกรมส้าเร็จรูป ด้วยสถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ สถิติ
เชิงพรรณนา ประกอบด้วย ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ระดับนัยส้าคัญ 
0.05 ได้แก่ ใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว F-test (One Way ANOVA) โดยมีการแปลผลค่าสถิติดังนี  

คะแนนเฉลี่ย 4.21 – 5.00 เห็นด้วย/ระดับการตัดสินใจซื อ ในระดับมากที่สุด 
  คะแนนเฉลี่ย 3.41 – 4.20 เห็นด้วย/ระดับการตัดสินใจซื อ ในระดับมาก 
  คะแนนเฉลี่ย 2.61 – 3.40 เห็นด้วย/ระดับการตัดสินใจซื อ ในระดับปานกลาง   

คะแนนเฉลี่ย 1.81 – 2.60 เห็นด้วย/ระดับการตัดสินใจซื อ ในระดับน้อย 
  คะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.80 เห็นด้วย/ระดับการตัดสินใจซื อ ในระดับน้อยที่สุด 
 
ผลการวิจยั   
 ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล 
 นักศึกษาส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ้านวน 144 คน คิดเป็นร้อยละ 40 รองลงมาเป็นเพศหญิง จ้านวน 136 คน คิดเป็นร้อย
ละ 37.8 และเพศทางเลือก จ้านวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 22.20 ตามล้าดับ ส่วนใหญ่เป็นนักศึกษาสาขาวิชาธุรกิจและภาษา 
จ้านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 14.4 รองลงมาเป็นนักศึกษาสาขาวิชาการจัดการรัฐประศาสนศาสตร์ จ้านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 
12.8 สาขาวิชาการจัดการบัญชี จ้านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 12.2 สาขาวิชาการจัดการโลจิสติกส์ระหว่างประเทศ จ้านวน 42 คน 
คิดเป็นร้อยละ 11.7 สาขาวิชาการจัดการตลาด จ้านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 9.7 สาขาวิชาการจัดการการท่องเท่ียว จ้านวน 34 
คน คิดเป็นร้อยละ 9.4 สาขาวิชาการจัดการนิทรรศการและงานอีเว้นท์ จ้านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.9 สาขาวิชาการจัดการ
โรงแรม จ้านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 8.6 สาขาวิชาการจัดการชุมชน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 6.4 และสาขา วิชาการจัดการ
นวัตกรรมทางธุรกิจ จ้านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.8 โดยนักศึกษาส่วนใหญ่ศึกษาอยู่ระดับชั นปี 2 จ้านวน 115 คน คิดเป็นร้อย
ละ 31.9 รองลงมาเป็นนักศึกษาระดับชั นปี 1 จ้านวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 29.2 ระดับชั นปี 4 จ้านวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 20 
และระดับชั นปี 3 จ้านวน 68  คิดเป็นร้อยละ 18.9 โดยมีค่าเฉลี่ยของเงินเดือนมีไว้ใช้จ่ายสูงสุด มากกว่า 6,000 บาท จ้านวน 166 
คน คิดเป็นร้อยละ 46.1 รองลงมาอยู่ในช่วง 5,001-6,000 บาท จ้านวน 105 คิดเป็นร้อยละ 29.2 อยู่ในช่วง 4,001-5,000 บาท 
จ้านวน 72 คน  คิดเป็นร้อยละ 20 และอยู่ในช่วง 3,001-4,000 จ้านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 3.1 
  
  
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 
แผนภาพที่ 1 แสดงสถิติข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล 
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 ข้อมูลความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการซื้อสินค้าผ่านทางออนไลน์ของนักศึกษาคณะการ
จัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
 นักศึกษามีความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการซื อสินค้าผ่านทางออนไลน์ในภาพรวมอยู่ในระดับ
มากท่ีสุด ( �̅� = 4.27 ) เมื่อศึกษาในรายด้าน พบว่า 
 1.ด้านผลิตภัณฑ์ ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก ( �̅� = 4.20 ) พิจารณารายข้อ พบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด ได้แก่ 
สินค้ามีคุณภาพ คิดเป็น ( �̅� = 4.31 ) รองลงมา คือ สินค้ามีความแตกต่างจากร้านค้าท่ัวไป ( �̅� = 4.29 ) มีการแสดงรูปภาพของ
สินค้าชัดเจน ( �̅� = 4.17 ) บอกรายละเอียดสินค้าได้ครบถ้วน ( �̅� = 4.12 ) และมีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด คือ ตราสินค้ามีชื่อเสียงและ
เป็นที่นิยม ( �̅� = 4.11 )  
 2.ด้านราคา ในภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด ( �̅� = 4.23 ) พิจารณารายข้อ พบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด ได้แก่ 
ราคาสินค้ามีราคาถูกกว่าสินค้าจากที่อื่น ( �̅� = 4.36 ) รองลงมา คือ ในแอพพลิเคชั่นมีราคาระบุที่ชัดเจน ( �̅� = 4.30 )  ราคามี
ความเหมาะสมกับคุณภาพสินค้าคิดเป็นร้อยละ ( �̅� = 4.22 ) และมีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด คือ เมื่อซื อสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่นนี จะมี
ราคาค่าจัดส่งที่เหมาะสมคิดเป็นร้อยละ ( �̅� = 4.07 )  
 3.ด้านส่งเสริมทางการตลาด ในภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด ( �̅� = 4.29 ) พิจารณารายข้อ พบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ย
มากท่ีสุด ได้แก่ มีการให้สิทธิพิเศษต่าง ๆ ส้าหรับลูกค้าเก่าและลูกค้าใหม่ ( �̅� = 4.39 )  รองลงมา คือ มีช่องทางที่สามารถเเจ้งข่าว
ถึงลูกค้าได้โดยตรง ( �̅� = 4.36 ) เงื่อนไขคูปองส่วนลดมีความเหมาะสมใช้งานได้จริง ( �̅� = 4.30 ) มีการประชาสัมพันธ์ร้านค้าตาม
สื่อต่าง ๆ เช่น โฆษณาแผ่นป้าย Facebook และ IG ( �̅� = 4.23 ) และมีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด คือ มีการท้ากิจกรรมที่ส่งเสริมการค้า 
เช่น ลด แลก แจก แถม ( �̅� = 4.18 )  
 4.ด้านช่องทางการจ้าหน่าย ในภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด ( �̅� = 4.28 ) พิจารณารายข้อ พบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยมาก
ที่สุด ได้แก่ ชื่อร้านค้าจดจ้าได้ง่าย ( �̅� = 4.35 ) รองลงมา คือ การจัดส่งสินค้าตรงเวลา ( �̅� = 4.30 ) แอพพลิเคชั่นมีบริการจัดส่ง
ที่ครอบคลุมทุกพื นที่ ( �̅� = 4.30 ) มีบริการจัดส่งสินค้าที่มีช่องทางที่หลากหลาย ( �̅� = 4.27 และข้อที่มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด คือ 
เข้าถึงร้านค้าได้หลากหลายช่องทาง ( �̅� = 4.19 )  
 5.ด้านบุคลากร/การจัดการข้อมูล ในภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด ( �̅� = 4.34 )  พิจารณารายข้อ พบว่า ข้อที่มี
ค่าเฉลี่ยมากที่สุด ได้แก่ ร้านค้าออนไลน์มีช่องทางในการให้ค้าแนะน้าลูกค้าอย่างเหมาะสม ( �̅� = 4.40 ) รองลงมา คือ ร้านค้า
ออนไลน์มีส่วนแจ้งยอดจ้านวนขายของสินค้าเพ่ือช่วยตัดสินใจ ( �̅� = 4.36 ) ร้านค้าออนไลน์มีช่องทางช่วยแก้ปัญหาให้ลูกค้าได้
ทันทีกรณีเกิดความผิดพลาด เช่น การส่งสินค้าผิด ( �̅� = 4.33 ) รา้นค้าออนไลน์มีช่องทางติดต่อกับลูกค้าเป็นรายบุคคลได้สะดวก 
รวดเร็ว เช่น สนทนาออนไลน์ อีเมลหรือระบบฝากข้อความ ( inbox) ( �̅� = 4.33 ) และมีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด คือ ร้านค้าออนไลน์มี
การติดตามหลังการขายอย่างสม่้าเสมอมาก เช่น ให้แสดงระดับความคิดเห็นหลังจากใช้บริการ ( �̅� = 4.31 )  
 6.ด้านสื่อสารทางการตลาด ในภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด ( �̅� = 4.30 ) พิจารณารายข้อ พบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยมาก
ที่สุดได้แก่ แอพพลิเคชั่นมีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายสม่้าเสมอ เช่น ให้ส่วนลดตามเทศกาลต่าง ๆ ( �̅� = 4.39 ) รองลงมา คือ 
แอพพลิเคชั่นมีการส่งข้อมูล ข่าวสารติดต่อกับผู้บริโภคอยู่เสมออย่างต่อเน่ืองเหมาะสม ( �̅� = 4.33 แอพพลิเคชั่นมีการคืนก้าไร
ให้กับผู้บริโภคที่ใช้บริการเป็นประจ้าสม่้าเสมอต่อเน่ือง เช่น ลดราคาหรือฟรีค่าจัดส่ง( �̅� = 4.27 ) และข้อที่มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด คือ 
มีประชาสัมพันธ์ โฆษณา แอพพลิเคชั่นให้เป็นที่รู้จักอย่างทั่วถึง ( �̅� = 4.22 )  
 7.ด้านการยอมรับเทคโนโลยี ในภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด ( �̅� =4.24 ) พิจารณารายข้อ พบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ย
มากที่สุด คือ มีการจัดการข้อมูลที่เป็นระบบ เข้าใจง่ายต่อการเลือกดูและกดให้ค้าสั่ง ต่าง ๆ ( �̅� = 4.34 ) รองลงมา คือ 
แอพพลิเคชั่นสามารถช่วยผู้บริโภคให้ได้ประโยชน์จากการใช้งาน ( �̅� = 4.31 ) แอพพลิเคชั่นเข้าใช้งานได้ง่าย สะดวกต่อการใช้งาน 
( �̅� = 4.20 ) แอพพลิเคชั่นมีการประมวลผลที่รวดเร็วถูกต้องแม่นย้า ( �̅� = 4.18 ) และข้อที่มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด คือ แอพพลิเคชั่น
มีการออกแบบสวยงามน่าดึงดูดใจ ( �̅� = 4.16 ) ตามล้าดับ แสดงในตารางที่ 2 ดังนี  
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ตารางที่ 2 แสดงผลวิเคราะห์ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการซื อ
สินค้าผ่านทางออนไลน์ 

ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการซื้อ
สินค้าผ่านทางออนไลน์ 

�̅� S.D. ระดับ
ความเห็น 

ล าดับที่ 

1.ด้านผลิตภัณฑ์ 4.20 0.71 มาก 7 
2.ด้านราคา 4.23 0.70 มากท่ีสุด 6 
3.ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 4.29 0.68 มากท่ีสุด 3 
4.ด้านช่องทางการจ้าหน่าย 4.28 0.67 มากท่ีสุด 4 
5.ด้านบุคลากร/การจัดการข้อมูล 4.34 0.65 มากท่ีสุด 1 
6.ด้านสื่อสารทางการตลาด 4.30 0.66 มากท่ีสุด 2 
7.ด้านการยอมรับเทคโนโลยี 4.24 0.69 มากท่ีสุด 5 

รวม 4.27 0.68 มากท่ีสุด  
 

 ข้อมูลระดับการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางออนไลน์ของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 
วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
 ระดับการตัดสินใจซื อสินค้าผ่านทางออนไลน์ของนักศึกษา ผลการศึกษา พบว่า ในภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด ( �̅� 
= 4.26 ) พิจารณารายข้อ พบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยมากท่ีสุด ได้แก่ สืบค้นข้อมูลของร้านค้าว่ามีความน่าเชื่อถือ ( �̅� = 4.40 ) รองลงมา 
คือ ซื อสินค้าออนไลน์จากการดูสื่อโฆษณา ( �̅� = 4.34 ) ซื อสินค้าผ่านทางออนไลน์เพราะมีความสะดวกและง่าย ( �̅� = 4.32 ) 
เลือกซื อรูปลักษณ์และบรรจุภัณฑ์ที่ความสวยงามและทันสมัย  ( �̅� = 4.31 ) เสนอข้อคิดเห็นหลังการซื อสินค้าผ่านทางออนไลน์
ส่งผลต่อการตัดสินใจซื อครั งต่อไป ( �̅� = 4.30 ) ซื อสินค้าผ่านทางออนไลน์เพ่ือประหยัดค่าเดินทาง ( �̅� = 4.29 ) การเปรียบเทียบ
ราคาสินค้าก่อนการตัดสินใจซื อ ( �̅� = 4.25 ) ซื อสินค้าออนไลน์จากค้าแนะน้าของเพ่ือนหรือคนรู้จัก ( �̅� = 4.18 ) ค้นหาข้อมูล
การรีวิวสินค้าก่อนตัดสินใจซื อ ( �̅� = 4.14 ) และข้อที่มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด คือ ความพึงพอใจต่อสินค้าหลังการซื อสินค้าผ่านทาง
ออนไลน์ท้าให้ซื อซ ้า ( �̅� = 4.11 ) ตามล้าดับ แสดงในตารางที่ 3 ดังนี  
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ตารางที่ 3 แสดงผลวิเคราะห์ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับการตัดสินใจซื อสินค้าผ่านทางออนไลน์ 
การตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางออนไลน์ �̅� S.D. ระดับ

ความเห็น 
ล าดับที่ 

1.ซื อสินค้าผ่านทางออนไลน์เพราะมีความสะดวกและง่าย 
2.ซื อสินค้าผ่านทางออนไลน์เพ่ือประหยัดค่าเดินทาง 
3.ค้นหาข้อมูลการรีวิวสินค้าก่อนตัดสินใจซื อ 
4.สืบค้นข้อมูลของร้านค้าว่ามีความน่าเชื่อถือ 
5.การเปรียบเทียบราคาสินค้าก่อนการตัดสินใจซื่อ 
6.เลือกซื อรูปลักษณ์และบรรจุภัณฑ์ที่ความสวยงามและทันสมัย 
7.ซื อสินค้าออนไลน์จากค้าแนะน้าของเพ่ือนหรือคนรู้จัก 
8.ซื อสินค้าออนไลน์จากการดูสื่อโฆษณา 
9.ความพึงพอใจต่อสินค้าหลังการซื อสินค้าผ่านทางออนไลน์ท้าให้
ซื อซ ้า 
10.เสนอข้อคิดเห็นหลังการซื อสินค้าผ่านทางออนไลน์ส่งผลต่อ
การตัดสินใจซื อครั งต่อไป 

4.32 
4.29 
4.14 
4.40 
4.25 
4.31 
4.18 
4.34 
4.11 
4.30 

0.73 
0.66 
0.80 
0.66 
0.73 
0.69 
0.75 
0.73 
0.74 
0.70 

มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 

มาก 
มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 

มาก 
มากท่ีสุด 

มาก 
มากท่ีสุด 

3 
6 
9 
1 
7 
4 
8 
2 
10 
5 

รวม 4.26 0.7 มากท่ีสุด  
 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 จากสมมติฐานที่ก้าหนดไว้ว่า ปัจจัยส่วนบุคคล และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื อสินค้าผ่านทางออนไลน์ของนักศึกษาคณะการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรีแตกต่างกัน 
เมื่อได้ท้าการทดสอบสมมติฐาน ผลการศึกษา พบว่า 
 ปัจจัยด้านส่วนบุคคล  

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคล ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื อสินค้าผ่านทางออนไลน์ของนักศึกษา
คณะการจัดการฯ พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ และระดับชั นปีที่แตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจซื อสินค้าผ่านทางออนไลน์
ไม่แตกต่างกัน P-value >0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานที่ก้าหนด ส่วนสาขาวิชา และเงินที่ไว้ใช้จ่ายต่อเดือนที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื อสินค้าผ่านทางออนไลน์แตกต่างกัน P-value <0.05 จึงยอมรับสมมติฐานที่ก้าหนด อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ 0.05 
รายละเอียดดังตารางที่ 4 
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ตารางที่ 4 แสดงผลวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจัยด้ายส่วนบุคคลและการตัดสินใจซื อสินค้าผ่านทางออนไลน์ 
การตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่าน

ทางออนไลน์ 
N SS MS F Sig. 

เพศ 
ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

 
2 

369 

 
0.170 
49.503 

 
0.085 
0.134 

 
0.634 

 
0.531 

สาขาวิชา 
ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

 
9 

362 

 
4.993 
44.682 

 
0.555 
0.123 

 
4.495 

 
<0.001 

 

ระดับชั นปี 
ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

 
3 

368 

 
0.179 
49.495 

 
0.060 
0.134 

 
0.443 

 
0.723 

เงินที่ได้ไว้ใช้จ่ายต่อเดือน 
ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

 
4 

367 

 
3.090 
46.583 

 
0.773 
0.127 

 
6.086 

 
<0.001 

 

*มีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินซื้อสินค้าผ่านทางออนไลน์ 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเปรียบเทียบปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื อสินค้าผ่านทางออนไลน์

ของนักศึกษาคณะการจัดการฯ พบว่า ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริม
การตลาด ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย ด้านบุคคล/การจัดการข้อมูล ด้านการสื่อสารทางการตลาด และด้านการยอมรับเทคโนโลยี 
ที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจซื อสินค้าผ่านทางออนไลน์แตกต่างกัน ทุกด้านมี P-value >0.05 จึงยอมรับสมมติฐานที่ก้าหนด 
อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ 0.05 รายละเอียดดังตารางที่ 5 
ตารางที่ 5 แสดงผลวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจัยด้านส่วนบุคคลและการตัดสินใจซื อซื อสินค้าผ่านทางออนไลน์ 

การตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่าน
ทางออนไลน์ 

df SS MS F Sig. 

ด้านผลิตภัณฑ์ 
ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

 
10 
361 

 
17.771 
31.902 

 
1.777 
0.088 

 
20.110 

 
<0.001 

ด้านราคา 
ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

 
9 

362 

 
18.556 
31.118 

 
2.062 
0.086 

 
23.985 

 
<0.001 

 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

 
12 
359 

 
20.493 
29.180 

 
1.708 
0.081 

 
21.011 

 
<0.001 
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การตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่าน
ทางออนไลน์ 

df SS MS F Sig. 

ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย 
ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

 
10 
361 

 
15.127 
34.546 

 
1.513 
0.096 

 
15.807 

 
<0.001 

ด้านบุคลากร/การจัดการ
ข้อมูล 
ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

 
 

10 
361 

 
 

17.964 
31.709 

 
 

1.796 
0.088 

 
 

20.452 

 
 

<0.001 

ด้านการสื่อการทางตลาด 
ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

 
9 

362 

 
18.739 
30.96 

 
2.082 
0.85 

 
24.366 

 
<0.001 

ด้านการยอมรับเทคโนโลยี 
ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

 
11 
360 

 
18.087 
31.586 

 
1.644 
0.088 

 
18.740 

 
<0.001 

*มีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
ข้อคิดเห็นเพิ่มเติม นักศึกษาส่วนใหญ่ ให้ความส้าคัญต่อคุณภาพและราคาจะต้องสอดคล้องกัน เพราะ ต้องการเลือกซื อ

สินค้าท่ีมีคุณภาพและมีราคาท่ีเหมาะสม สินค้าต้องตอบสนองต่อความต้องการของผู้ซื อ คุณภาพและราคาจึงเป็นส่วนที่ส้าคัญที่สุด
และการซื อสินค้าผ่านทางออนไลน์จะต้องไม่โฆษณาเกินจริง และมีความน่าเชื่อถือด้านคุณภาพที่สามารถใช้งานได้จริงและใช้งานได้
ระยะยาวนานตามความเหมาะสมของราคาต่อสินค้านั น ๆ 
 
สรุปและอภิปรายผล  

สรุป 
ข้อมูลด้านปัจจัยส่วนบุคคล นักศึกษาส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ้านวน 144 คน มีการศึกษาอยู่ในสาขาวิชาธุรกิจและภาษา 

จ้านวน 52 คน มีการศึกษาอยู่ในระดับชั นปีที่ 2 และส่วนใหญ่มีเงินที่ได้ไว้ใช้จ่ายต่อเดือนมากกว่า 6,000 บาท 
  ข้อมูลด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 1) ด้านผลิตภัณฑ์ ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดยข้อที่มีค่าเฉลี่ยมากท่ีสุด 
ได้แก่ สินค้ามีคุณภาพ 2) ด้านราคา ในภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด โดยข้อที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด ได้แก่ ราคาสินค้ามีราคาถูกกว่า
สินค้าจากที่อื่น 3) ด้านส่งเสริมทางการตลาด ในภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด ข้อที่มีค่าเฉลี่ยมากท่ีสุด ได้แก่ มีการให้สิทธิพิเศษต่าง 
ๆ ส้าหรับลูกค้าเก่าและลูกค้าใหม่ 4) ด้านช่องทางการจ้าหน่าย ในภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด โดยข้อที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด ได้แก่ 
ชื่อร้านค้าจดจ้าได้ง่าย 5) ด้านบุคลากร/การจัดการข้อมูล ในภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด โดยข้อที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด ได้แก่ 
ร้านค้าออนไลน์มีช่องทางในการให้ค้าแนะน้าลูกค้าอย่างเหมาะสม 6) ด้านสื่อสารทางการตลาด ในภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด 
โดยข้อที่มีค่าเฉลี่ยมากท่ีสุด ได้แก่ แอพพลิเคชั่นมีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายสม่้าเสมอ เช่น ให้ส่วนลดตามเทศกาลต่าง 7) ด้าน
การยอมรับเทคโนโลยี ในภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด โดยข้อที่มีค่าเฉลี่ยมากท่ีสุด คือ มีการจัดการข้อมูลที่เป็นระบบ เข้าใจง่ายต่อ
การเลือกดูและกดให้ค้าสั่งต่าง ๆ 
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 ข้อมูลการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางออนไลน์ของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต
สารสนเทศเพชรบุรี ในภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด โดยข้อที่มีค่าเฉลี่ยมากท่ีสุด ได้แก่ สืบค้นข้อมูลของร้านค้าว่ามีความน่าเชื่อถือ  
 ผลการทดสอบสมมติฐาน ด้วยการวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจัยด้านส่วนบุคคลและการตัดสินใจซื อ
สินค้าผ่านทางออนไลน์ของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี พบว่า 

สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านเพศที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจซื อสินค้าผ่านทางออนไลน์ไม่แตกต่างกัน  
สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านสาขาวิชาท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจซื อสินค้าผ่านทางออนไลน์แตกต่างกัน  
สมมติฐานที่ 3 ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านระดับชั นปีที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจซื อสินค้าผ่านทางออนไลน์ไม่แตกต่าง

กัน  
สมมติฐานที่ 4 ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านเงินที่ไว้ใช้จ่ายต่อเดือนที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจซื อสินค้าผ่านทางออนไลน์

แตกต่างกัน  
ผลการทดสอบสมมติฐาน ด้วยการวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดและการ

ตัดสินใจซื อสินค้าผ่านทางออนไลน์ของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี พบว่า 
สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจซื อสินค้าผ่านทาง

ออนไลน์แตกต่างกัน  
สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคาที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจซื อสินค้าผ่านทางออนไลน์

แตกต่างกัน  
สมมติฐานที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาดที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจซื อสินค้า

ผ่านทางออนไลน์แตกต่างกัน  
สมมติฐานที่ 4 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่ายที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจซื อสินค้า

ผ่านทางออนไลน์แตกต่างกัน  
สมมติฐานที่ 5 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคคล/การจัดการแตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจซื อสินค้าผ่านทาง

ออนไลน์แตกต่างกัน  
สมมติฐานที่ 6 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการสื่อสารทางการตลาดที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจซื อสินค้า

ผ่านทางออนไลน์แตกต่างกัน  
สมมติฐานที่ 7 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการยอมรับเทคโนโลยีที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจซื อสินค้า

ผ่านทางออนไลน์แตกต่างกัน  
อภิปรายผล 

  จากการศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื อสินค้าผ่านทางออนไลน์ของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัย
ศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี เป็นไปตามวัตถุประสงค์ในการศึกษาที่ตั งไว้ซึ่งสามารถอภิปรายผลได้ ดั งนี  วัตถุประสงค์ที่ 1 
เพ่ือศึกษาความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการซื อสินค้าผ่านทางออนไลน์ของนักศึกษาคณะการจัดการ 
มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี โดยนักษาศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต
สารสนเทศเพชรบุรีให้ความส้าคัญกับด้านบุคลากร/การจัดข้อมูลเป็นล้าดับที่ 1 ด้านรองลงมาเป็นล้าดับที่ 2 คือ ด้านสื่อสารทางการ
ตลาด ล้าดับที่ 3 คือ ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ล้าดับที่ 4 คือ ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย ล้าดับที่ 5 คือ ด้านการยอมรับ
เทคโนโลยี ล้าดับที่ 6 คือ ด้านราคา ล้าดับที่ 7 คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ซึ่งสอดคล้องกับปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู (2559) ที่ได้ศึกษาปัจจัยที่
มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื อสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์ พบว่า ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านบุคลากร มีระดับ
ความคิดเห็นมากที่สุด วัตถุประสงค์ที่ 2 เพ่ือศึกษาการตัดสินใจซื อสินค้าผ่านทางออนไลน์ของนักศึกษาคณะการจัดการ 
มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ในภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด โดยข้อที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด ได้แก่ สืบค้น
ข้อมูลของร้านค้าว่ามีความน่าเชื่อถือ ซึ่งไม่สอดคล้องกับผลการวิจัยของกรรณิการ์ ชัยอ้านาจ และกฤษฎา มูฮัมหมัด (2563) ที่ได้
ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื อสินค้าออนไลน์ผ่านทางแอพพลิเคชั่น Shopee ของคนวัยท้างานในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบว่า ในด้านการตัดสินใจซื อผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส้าคัญในระดับมาก วัตถุประสงค์ที่  3 เพ่ือศึกษาเปรียบเทียบปัจจัยส่วน
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บุคคล และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื อสินค้าผ่านทางออนไลน์ของนักศึกษาคณะการจัดการ 
มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี พบว่า 1.ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านเพศและด้านระดับชั นปีที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อ
การตัดสินใจซื อสินค้าผ่านทางออนไลน์ไม่แตกต่างกัน ซึ่งสอดคล้องกับผลวิจัยของยุพเรศ พิริยพลพงศ์ (2558) ที่ได้ศึกษาปัจจัยและ 
พฤติกรรมที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้โมบายแอพพลิเคชั่นซื อสินค้าผ่านทางสมาร์ทโฟนและเท็บเล็ตของผู้บริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า เพศชายและเพศหญิงมีระดับการตัดสินใจใช้โมบายแอพพลิเคชั่นซื อสินค้าออนไลน์ ในด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน
ราคา ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่ายและด้านการส่งเสริมการตลาดไม่แตกต่างกัน ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านสาขาวิชาและด้านเงินที่ได้ไว้
ใช้จ่ายต่อเดือนที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจซื อสินค้าผ่านทางออนไลน์แตกต่างกัน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของเอกลักษณ์ 
ทองใหญ่ (2554) ที่ได้ศึกษาปัจจัยด้านแรงจูงใจที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื อไอแพดของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครซึ่งพบว่า 
ลักษณะส่วนบุคคลของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื อไอแพดของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
โดยเฉพาะอย่างย่ิงปัจจัยจากอายุระดับการศึกษาอาชีพและรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื อไอแพคของผู้บริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานครในทุก ๆ พฤติกรรม 2.ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมทาง
การตลาด ด้านช่องทางการจ้าหน่าย ด้านบุคลากร/การจัดการข้อมูล ด้านสื่อสารทางการตลาด และด้านการยอมรับเทคโนโลยีที่
แตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจซื อสินค้าผ่านทางออนไลน์แตกต่างกัน ซึ่งไม่สอดคล้องกับสามารถ สิทธิมณี (2562) ที่ได้ศึกษา
ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื อสินค้าผ่านช่องทางOnline: กรณีศึกษาจังหวัดน่าน และกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านสื่อสาร
การตลาด ด้านการยอมรับเทคโนโลยี และด้านบุคลากร ไม่มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื อสินค้าผ่าน Online จังหวัดน่านและ
กรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 แต่สอดคล้องกับผลการวิจัยของพิมพ์ผกา เตชวโรศิริสุข (2564) ที่ได้ศึกษา
พฤติกรรมการซื อสินค้าออนไลน์ผ่านแพลตฟอร์ม Shopee ของคนในกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
ด้านราคา ปัจจัยด้านการยอมรับเทคโนโลยีด้านการรับรู้ความง่ายในการ ใช้งาน การตลาดผ่านสื่อสังคมออนไลน์ด้านการตลาดแบบ
ปากต่อปาก มีผลต่อพฤติกรรมการซื อสินค้าออนไลน์ผ่านแพลตฟอร์ม Shopeeของคนในจังหวัดกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส้าคัญ
ทางสถิติ 0.05 แต่ยังสอดคล้องกับผลการวิจัยของปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู (2559) ที่ได้ศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื อสินค้า
ผ่านทางสังคมออนไลน์ พบว่า ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านบุคลากรและคุณภาพของสินค้า ด้านราคา ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ด้านภาพลักษณ์ของสินค้าและร้านค้า และด้านข้อมูลร้านค้า ข้อมูลสินค้า และกระบวนการให้บริการ ทุกปัจจัย
ส่งผลต่อการตัดสินใจซื อสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์ 
 
ข้อเสนอแนะ 
 ข้อเสนอแนะจากการวิจัยครั้งน้ี  
 1.ร้านค้าออนไลน์ ควรจะต้องมีการจัดการส่งเสริมทางการตลาดอย่างเข้มข้น เพ่ือให้เกิดแรงจูงใจกับผู้บริโภคเพ่ือให้เกิด
การตัดสินใจซื อ เน่ืองจากปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื อสินค้าผ่านทางออนไลน์มากที่สุด คือ มีการให้
สิทธิพิเศษต่าง ๆ ส้าหรับลูกค้าเก่าและลูกค้า (ด้านส่งเสริมทางการตลาด) และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการ
ตัดสนิใจซื อสินค้าผ่านทางออนไลน์มากท่ีสุดอีก 1 ด้าน คือ แอพพลิเคชั่นมีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายสม่้าเสมอ เช่น ให้ส่วนลด
ตามเทศกาลต่าง ๆ (ด้านสื่อสารทางตลาด) ดังนั นร้านค้าควรมีการการสื่อสารทางการตลาดเพ่ิมมากขึ น เช่น การให้ส่วนลดในวันเกิด
ของผู้บริโภค การมีกิจกรรมลดราคาในเทศกาลต่าง ๆ เพ่ือให้ผู้บริโภคมีความสนใจต่อร้านค้าของผู้ประกอบการมากขึ น 
 2.ผู้ประกอบการ ควรให้ความส้าคัญกับทุก ๆ ปัจจัย ไม่ว่าจะเป็นด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมทาง
การตลาด ด้านช่องทางการจ้าหน่าย ด้านบุคลากร/การจัดการข้อมูล ด้านสื่อสารทางการตลาด และด้านการยอมรับเทคโนโลยี เช่น 
ด้านราคา ควรมีการศึกษาความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย มีการปรับราคาให้มีความน่าสนใจกว่าช่องทางการค้าอื่น ๆ เพ่ือเป็น
แรงจูงใจให้กับผู้บริโภค เน่ืองจากผลการวิจัยนี แสดงให้เห็นว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทุกปัจจัยส่งผลต่อการตัดสินใจซื อ
สินค้าผ่านทางออนไลน์ 
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  ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยครั้งต่อไป  
 1.ควรที่จะมีการศึกษาเพ่ิมเติมในส่วนของ คณะต่าง ๆ ด้วย เพ่ือเปรียบเทียบระหว่างผู้บริโภคในแต่ละคณะ และได้ทราบ
ถึงภาพรวมภายในมหาวิทยาลัย 
 2.ควรศึกษาถึงรายละเอียดของกลุ่มประชากรที่ไม่เคยได้ใช้บริการซื อสินค้าผ่านทางออนไลน์ โดยอาจจะใช้วิธีการสอบถาม
ข้อมูลผ่านทางการสัมภาษณ์เป็นรายบุคคลหรือแบบกลุ่ม เพ่ือน้าข้อมูลที่ได้รับมาประยุกต์ใช้กับธุรกิจออนไลน์  
 3.ควรมีการวิจัยเชิงคุณภาพ เช่น การสนทนากลุ่มหรือการสัมภาษณ์เชิงลึกรายบุคคล เพ่ือให้ผลงานวิจัยมี ความสมบูรณ์
มากขึ น 
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