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บทคัดย่อ 

           การวิจัยคร้ังนี้มีจุดประสงค์เพื่อศึกษาการตัดสนิใจซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพาในช่วงสถานการณ์

เชื้อไวรัสโคโรนาสายพันธุ์ใหม่ 2019 ของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคำแหง เก็บข้อมูลจากนักศึกษามหาวิทยาลัย

รามคำแหง จำนวน 400 คน สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ ได้แก่ สถิติเชิงพรรณนา สถิติอนุมานและใช้สถิติการ

ถดถอยพหุคุณ ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า นักศึกษามหาวทิยาลัยรามคำแหงที่มีเพศ สถานภาพ อาชีพ 

ประเภทของแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อ และค่าใช้จา่ยในการซื้อต่างกัน มีผลต่อการตัดสนิใจซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบ

พกพาต่างกนั ส่วนนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคำแหงที่มีอายุ ระดับการศึกษา รายได้ เหตุผลในการซื้อ ความถี่ใน

การซื้อต่างกัน ไม่มผีลต่อการตดัสินใจซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพา ส่วนแรงจูงใจในการซื้อและส่วนประสม

ทางการตลาด ดา้นผลิตภัณฑ์ ดา้นการจัดจำหน่าย ด้านการส่งเสริมทางตลาด มผีลต่อการตัดสนิใจซื้อ

แอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพาในช่วงสถานการณ์เชื้อไวรัสโคโรน่าสายพนัธุ์ใหม่ 2019 ของนักศึกษามหาวิทยาลัย

รามคำแหง 

คำสำคัญ : พฤติกรรมการซื้อ; แรงจูงใจในการซื้อ; การตัดสินใจซื้อ  
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Abstract 

           The purpose of this research for study The decision to purchase portable alcohol 

disinfectants during the coronavirus 2019 situation among Ramkhamhaeng University students. 

The sample in this study were 400 Ramkhamhaeng University students. The statistics used in 

the analysis were descriptive statistics, inferential statistics and using multiple regression 

statistics. The results of hypothesis testing showed that Ramkhamhaeng University students 

classified by gender, status and occupation As a result, the selection of portable alcohol 

disinfectants and their product prices influenced the decision to purchase portable alcohol 

disinfectants. Ramkhamhaeng University students classified by age, education, income, the 

reason for purchase or purchase frequency did not influence the decision to purchase 

portable alcohol disinfectants. Purchase incentive and product marketing ingredients 

Distribution Marketing promotion Affect to purchase portable alcohol disinfectant during the 

coronavirus 2019 situation of Ramkhamhaeng University students. 

Keywords : Buying behavior; Purchase incentive; Buying decision 

 

บทนำ 

           สถานการณ์การแพร่ระบาดของเชื้อไวรสัโคโรนาสายพันธุ์ใหม่ 2019 หรือ COVID-19 เป็นประเด็นที่

หลายคนกำลังให้ความสนใจในตอนนี้เป็นอยา่งมาก ซึ่งองค์กรอนามัยโลก (WHO) ยกระดบัให้เป็น “ภาวการณ์

ระบาดใหญ่ทั่วโลก (Pandemic)” แล้ว แม้ตอนนี้สถานการณ์จะเร่ิมทรงตัวกว่าปีทีผ่่านมา แต่การแพร่ระบาด

ของเชื้อไวรัสนั้น นอกจากประเทศจีนแล้วได้แพร่ขยายไปมากกว่า 60 ประเทศ ข้อมูล ณ 15 มีนาคม 2563 ซึ่ง

ทำให้มีผู้ตืดเชื้อสะสมถึง 1.4 แสนราย ผลกระทบคาดวา่จะรุนแรงกว่าโรคซาร์ส หลายสถานบนัได้วิเคราะห์วา่ 

COVID-19 สร้างมูลคา่ความสยีหายสูงกว่าโรคซาร์สที่มีจุดกำเนดิมาจากจนีเช่นกัน ซึง่นักเศรษฐศาสตร์ทั่วโลกได้

ออกมาวิเคราะห์ต่อเศรษฐกิจเกี่ยวกับผลกระทบที่ผา่นมาในห่วงโซ่อุปทานโลกจากปัญหาการขาดแคลนแรงงาน

และวัตถุดิบและผลกระทบในดา้นการค้าโลก โดย GDP โลกลดลง 54,000 ล้านดอลลาร์ สรอ. หรือคิดเป็น 

0.14% ซึ่งสหภาพยุโรปได้รับผลกระทบมากทีสุ่ด รองงลงมาคอืสหรัฐอเมริกา ญี่ปุ่น เกาหลี เวียดนาม ขณะที่ไทย

อยู่อันดับที่ 11 (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2020) 

           ไวรัสโคโรนาสายพนัธุใ์หม่ 2019 หรือ COVID-19 ประเทศจีนและองค์กรอนามนัโลก ระบุว่า “เชื้อ

ไวรัสโคโรนา” ก่อนหน้านี้พบมาแล้ว 6 สายพนัธุ์ สำหรับที่ระบาดอยู่เป็นสายพันธุ์ที่ 7 ขณะที่คณะกรรมการ
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ระหว่างประเทศวา่ด้วยอนุกรมวทิยาของไวรัส International Committee on Taxonomy of Viruses ได้

กำหนดใช้ให้ไวรัสที่ทำให้เกิดโรค COVID-19 ว่า SARS-CoV-2 หรือโรคไวรัสโคโรนาโรคทางเดนิหายใจฉับพลนั

รุนแรงชนิดทีส่อง ซึ่งมีพนัธุ์กรรมเกี่ยวข้องใก้ลชิดกับเชื้อโรคซาร์ส ระยะเวลาการมีชีวิตอยู่ของเชื้อไวรัส COVID-

19 ยังไม่มีข้อมูลที่ชัดเจน สำหรับอาการทั่วไปของโรค ได้แก่ อาการระบบทางเดินหายใจ มีไข้ ไอ หายใจถี่ 

หายใจลำบาก ในกรณีที่รุนแรงมากอาจทำให้เกิดภาวะแทรกซอ้น เช่น ปอดบวม ปอดอักเสบ ไตวาย หรืออาจ

เสียชีวิต เมื่อวันที่ 29 มีนาคม 2563 องค์กรอนามัยโลก (WHO) ยืนยันวา่เชื้อไวรัสโคโรนาสายพนัธุ์ใหม่ 2019 

หรือ COVID-19 ติดต่อการกันจากการ ไอ จาม หรือพูดคุย สารคัดหลั่งต่างๆ ในระยะไม่เกิน 1 เมตร จาก

สถานการณ์รัฐบาลได้มีการป้องกันโรคตามมาตรฐานของกระทรวงสาธารณสุขเป็นอย่างดี วิธีทีใ่ช้ในการรับมือ

การระบาดของโรคคือ การสวมใส่แมสก่อนนออกจากบ้าน และ Social distancing หรือการเพิ่มระยะห่าง

ระหว่างกันในสงัคม เพื่อป้องกันการแพร่กระบาดจากคนสู่คน ซึง่มาตรการนี้ถือว่าได้ผลในช่วงเวลาตต่อมา 

สามารถลดการติดเชื้อได้มากข้ึน (สายสมร เฉลยกิติ, จินตนา อาจสันเที๊ยะ, มักเดลานา สภาพร ดาวดี ,2563) 

           และในสถานการณ์แบบนี้ การดูแลตัวเองเป็นสิ่งที่เราต้องทำเป็นอยา่งแรก เพื่อป้องกันและหลีกเลี่ยง

โอกาสเสี่ยงการติดเชื้อไวรัส แตอ่ย่างไรก็ตามอาจมีความจำเป็นที่จะต้องออกไปข้างนอกอย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้ 

นอกจากการป้องกันไวรสัด้วยหน้ากากอนามัยแล้ว เจลแอลกอฮอล์แบบพกพา ถือเป็นสิ่งสำคญัอีกสิ่งหนึ่งที่เรา

ขาดไม่ได้และจำเป็นต้องมีตดิตวัเป็นอย่างยิง่  (kamonchanok.L, 2020)  

           นอกจากแอลกอฮอล์ในรูปแบบเจลที่นยิมใช้กันแล้ว กย็ังมีผลิตภัณฑ์ในรูปแบบอ่ืนๆ ทีส่ามารถหยิบมา

ใช้งานเพื่อฆ่าเชื้อโรคได้อย่างสะดวกเหมือนกัน แอลกอฮอล์ในรูปแบบเจลล้างมือที่นิยมพกพากันมากที่สุดพราะ

ความสะดวกในการใช้งานทีน่อกจากจะพกพาไปไหนได้แล้วก็ยงัทำความสะอาดและฆ่าเชื้อโรคได้ภายใน 20-30 

วินาที โดยไมต่้องล้างออกซ้ำอีกคร้ัง ซึ่งสะดวกและรวดเร็วกว่าการล้างด้วยน้ำและสบู่หลายขั้นตอน แถมยังมีการ

เพิ่มสารให้ความชุ่มชืน้เข้าไปทำให้ผิวหนังไม่แห้งอีกด้วย แอลกอฮอล์ในรูปแบบสเปรย์สามารถใช้งานได้

ครอบคลุมตั้งแต่การฉีดพ่นในบริเวณต่างๆ อย่างห้องนำ้สาธารณะ ลูกบิดประตู หรือของใช้ต่างๆ ที่มีการสัมผสั

ร่วมกับผู้อื่น เพื่อลดการสะสมของเชื้อโรค รวมถึงยังใช้สำหรับฉดีพ่นมือแทนเจลแอลกอฮอล์ไดด้้วย แอลกอฮอล์

ในรูปแบบแผ่นหรือสำลทีี่ชบุแอลกอฮอล์มาให้พร้อมใช้งาน เปน็การช่วยลดขั้นตอนและทำให้ใชง้านได้สะดวกขึ้น

เยอะ (5 เรื่องต้องรู้ เมื่อต้องเลือกเจลแอลกกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพา) 

           ดังนั้นผู้วิจัยเห็นถึงปัจจัยส่วนบุคคลและพฤติกรรมการซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพา แรงจูงใจในการ

ซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพา และสว่นประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสนิใจซื้อสินคา้ ผู้วิจัยจงึได้

ทำการศึกษาถึงการตัดสินใจซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพาในช่วงสถานการณ์เชื้อไวรัสโคโรนาสายพนัธุ์ใหม่ 

2019 
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วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

           1.  เพื่อศึกษาการตัดสินใจซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพาในช่วงสถานการณ์เชื้อไวรัสโคโรนาสายพันธุ์

ใหม่ 2019 ของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคำแหง 

           2.  เพื่อศึกษาการตัดสินใจซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพาในช่วงสถานการณ์เชื้อไวรัสโคโรนาสายพันธุ์

ใหม่ 2019 ของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคำแหง จำแนกตามปัจจัยส่วนบุคคลและพฤติกรรมการซื้อแอลกอฮอล์

ฆ่าเชื้อแบบพกพา 

           3.  เพื่อศึกษาแรงจูงใจในการซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพา และสว่นประสมทางการตลาด ที่มผีลต่อ

การตัดสินใจซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพาในช่วงสถานการณ์เชื้อไวรัสโคโรนาสายพนัธุ์ใหม่ 2019 ของ

นักศึกษามหาวิทยาลัยรามคำแหง 

ขอบเขตของการวิจัย 

           1. ประชากรและตัวอย่าง คือ นักศึกษามหาวิทยาลัยรามคำแหง ในการศึกษาวิจัยการตัดสินใจซื้อ

แอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพาในช่วงสถานการณ์เชื้อไวรัสโคโรนาสายพนัธุ์ใหม่ 2019 ของนักศึกษามหาวิทยาลัย

รามคำแหง กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย จำนวน 400 คน 

           2. ด้านเนื้อหา คือ การศึกษาวิจัยการตัดสนิใจซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพาในช่วงสถานการณ์เชื้อ

ไวรัสโคโรนาสายพนัธุ์ใหม่ 2019 ของนักศึกษามหาวิทยาลยัรามคำแหง  

ตัวแปรที่ใช้ในการศึกษา 

           1. ตัวแปรอิสระ (Independent variable) ได้กำหนดขึ้นเพื่อการศึกษาวิจัยในคร้ังนี้ ได้แก่ 

                      1.1 ปัจจัยส่วนบุคคล ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ อาชีพ รายได้ 

                      1.2 พฤติกรรมการซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพา ประกอบด้วย ประเภทของแอลกอฮอล์ 

เหตุผลในการซื้อ ความถี่ในการซื้อต่อเดือน ค่าใช้จ่ายในการซื้อต่อครั้ง 

                      1.3 แรงจูงใจในการซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพา 

                      1.4 ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ดา้นการจัดจำหนา่ย 

ด้านการสง่เสริมทางการตลาด 

           2. ตัวแปรตาม (Dependent variable) ที่ได้กำหนดขึน้เพื่อการศึกษาวิจัยครั้งนี้ ได้แก ่

                      2.1 การตัดสินใจซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพาในช่วงสถานการณ์เชื้อไวรัสโคโรนาสาย

พันธุ์ใหม่ 2019 ของนักศึกษามหาวิทยาลยัรามคำแหง 
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ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รบั 

           1. เพื่อให้ทราบถึงการตัดสินใจซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพาในช่วงสถานการณ์เชื้อไวรัสโคโรนาสาย

พันธุ์ 2019 ของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคำแหง 

           2. เพื่อให้ทราบถึงการตัดสินใจซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพาในช่วงสถานการณ์เชื้อไวรัสโคโรนาสาย

พันธุ์ 2019 ของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคำแหง โดยจำแนกตาม เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ อาชีพ 

และรายได ้

           3. เพื่อให้ทราบถึงพฤติกรรมการซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพา แรงจูงใจในการซื้อแอลกอฮอล์ฆ่า

เชื้อแบบพกพาและส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตัดสนิใจซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพาในช่วง

สถานการณ์เชื้อไวรัสโคโรนาสายพันธุ์ 2019 ของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคำแหง 

การทบทวนวรรณกรรม 

           จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้อง ผู้วิจัยจึงสรุปได้ดงันี ้

แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับการตัดสินใจซื้อสินค้า 

           Hawkins & Mothersbaugh (2013 อ้างอิงใน ธนากรณ์ ฮู้ผลเอิบ 2561) ได้ให้ความหมายไว้ว่า การ

ตัดสินใจซื้อสินคา้ เป็นกระบวนการสำหรับผูบ้ริโภคที่จะต้องประเมินรายละเก่ียวที่เก่ียวข้องกับสินค้านั้นอย่าง

รอบคอบและผู้บริโภคต้องใช้เหตุผลในการเลือกซื้อสินค้าเพื่อให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภคมากที่สุด 

           จิดาภา ยอดคีรี (2561) ได้อธิบายว่า การตัดสินใจซื้อ หมายถึง กระบวนการในการตดัสินใจซื้อสินคา้

บนสื่อออนไลน์ของผูบ้ริโภค ซึ่งพิจารณาจากความรู้สึก ความต้องการในสินค้าที่มีรูปแบบแตกต่างกันออกไป 

           จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้องกับการตดัสินใจซื้อสินคา้ สรุปได้วา่  การตัดสินใจซื้อ

แอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพา หมายถึง การตัดสินใจซื้อสนิค้าตามลำดับขั้นตอนของผู้บริโภคโดยเกิดจากความ

ต้องการต่อสิ่งเร้าต่างๆ การใช้เหตุผลเลือกสิ่งใดสิ่งหนึ่งเพื่อให้ได้ทางเลือกทีดีที่สดุ เพื่อให้ได้มาซึ่งสิ่งที่ต้องการที่

ตอบสนองความพึงพอใจมากทีสุ่ด เป็นขึ้นตอนสุดทา้ยหลังจากที่ได้พิจารณาปจัจัยต่างๆ แต่ผูบ้ริโภคอาจเปลี่ยน

มาใช้ช่องทางสื่อออนไลน์ในการตัดสินใจมากข้ึน เนื่องด้วยสถานการณ์เชื้อไวรัสที่แพร่ระบาดและสถานการณ์

ล็อคดาวน์ตามมาตราการของสาธารณะสุข 

แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับพฤติกรรมการซื้อสินค้า 

           วัชรพล ฤทธิ์เรืองนาม และคณะ (2561) ได้อธิบายว่า พฤติกกรมการซื้อ หมายถึง  พฤติกรรมการ

แสดงออกของบุคคลในการค้นหา การเลือกซื้อการใช้ การประเมินผลหรือการจัดการสินคา้และบริการ ซึ่ง

ผู้บริโภคคาดวา่จะสามารถตอบสนองความต้องการของตนเองได้ อาจรวมไปถึงกรรมวิธีในการตัดสินใจซื้อหรือไม่

ซื้อ 
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           จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมการซื้อสินค้า สรุปได้วา่ พฤติกรรมการซื้อ หมายถึง 

พฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพา โดยพิจารณาจากคุณสมบัติและประโยชน์ของตัว

สินค้า 

แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับแรงจูงใจในการซื้อสินค้า 

           Modal (2014) อ้างอิงใน ประภัสสร ศรีสด (2558) ได้อธิบายวา่ แรงจูงใจในการซื้อ (Buying 

Motives) การที่ผูบ้ริโภคจะซื้อสินค้าใดๆนั้น จะต้องมีเหตุผลหรือแรงจูงใจ ต้องค้นหาแรงจูงใจของลูกค้าและนำ

สิ่งเหล่านี้มาใช้ในการเสนอขายและรักษาความสัมพันธ์ของลูกค้า เพื่อสร้างความพึงพอใจสูงสดุให้แก่ผู้ซื้อ 

           Hawkins & Mothersbaugh (2013) อ้างอิงใน ธนากรณ์ ฮู้ผลเอิบ (2561) ได้อธิบายว่า แรงจูงใจ คือ

เหตุผลที่ก่อให้เกิดพฤติกรรม ซึ่งแรงจูงใจเป็นสิ่งที่ช่วยกระตุน้และผลักดันให้บุคคลเกิดพฤติกรรมเพื่อตอบสนอง

ต่อแรงกระตุ้นนั้นได ้

           จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้องกับแรงจูงใจในการซื้อสินค้า สรปุได้วา่ แรงจูงใจในการซื้อ

แอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพา คือ การที่ผู้บริโภคจะต้องมีเหตุผลและแรงจงูใจในการตัดสนิใจซื้อสินค้า เพื่อ

ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค ซึ่งเก่ียวเนื่องกับทางดา้นเหตุผลและอารมณ์ของผูบ้ริโภค 

แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด 

           Kotler (2001 อ้างอิงใน กศิภัทร ช่อกระถิน 2561) ได้อธิบายวา่ แนวคิดเก่ียวกับส่วนประสมทาง

การตลาด หมายถึง ชุดเครื่องมือต่างๆ ทางการตลาด เพื่อใช้ปฏิบัติให้ได้ตามวัตถปุระสงค์และบรรลุตาม

เป้าหมาย และคอลเทอร์ Kotler (2003) ได้กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด มีองค์ประกอบ 4 อย่าง 

Marketing Mix หรือ 4Ps ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจัดจำหนา่ย (Place) และการ

ส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) 

           Kotler & Armstong (2004 อ้างอิงใน ชยกร ชุณห์ศรี 2559) ได้อธิบายยว่า ส่วนประสมทางการตลาด

เป็นตัวแปรทางการตลาด ใช้ร่วมกันเพื่อสนองความพึงพอใจของกลุ่มเป้าหมายเพื่อให้บรรลุตามวัตถุประสงค์ 

หรือเป็นปัจจัยทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้  

           จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix; 4Ps) สรุป

ได้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง เป็นเครื่องมือทางการตลาดในการกำหนดถึงปัจจัยด้านต่างๆที่

เก่ียวข้องกับ 4Ps ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) การจัดจำหนา่ย (Place) การสง่เสริมการตลาด 

(Promotion) 
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วิธีดำเนินการวิจัย 

           1. กลุ่มประชากรที่ใชใ้นการวิจัย คือ นักศึกษามหาวิทยาลัยรามคำแหง จำนวน 400 คน ผู้วิจัยจึงสุ่ม

ตัวอย่างแบบสะดวก เนื่องจากไม่ทราบจำนวนประชากรที่แนน่อนนั้น เปิดตารางหาขนาดของกลุ่มตัวอย่างของ 

Taro Yamane  

           2. เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย คือ แบบสอบถามอิเล็กทรอนิกส์เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล 

โดยแบ่งออกเป็น 6 ส่วน ดังนีส้ว่นที่ 1 ข้อมูลทั่วไปเก่ียวกับปัจจัยบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม เป็นคำถาม

เก่ียวข้องกับลักษณะปัจจัยบุคคล เป็นลักษณะคำถามปลายปดิ ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อ

แอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพา เป็นลักษณะแบบสอบถามประกอบด้วยคำถามที่มีคำตอบให้เลือก (Multiple 

Choices) ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับแรงจูงใจในการซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพา เป็นคำถามในลักษณะการ

ประเมินค่าความสำคัญ 5 ระดบั (Rating Scale) ส่วนที่ 4 ข้อมูลเกี่ยวส่วนประสมทางการตลาด เป็นคำถามใน

ลักษณะการประเมนิค่าความสำคัญ 5 ระดับ (Rating Scale) สว่นที่ 5 การตัดสนิใจซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบ

พกพาในช่วงสถานการณาเชื้อไวรัสโคโรนาสายพันธุ์ใหม่ 2019 ของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคำแหง เป็นคำถาม

ในลักษณะการประเมินค่าความสำคัญ 5 ระดับ (Rating Scale) ส่วนที่ 6 เปน็ข้อคำถามแบบปลายเปิดเพื่อให้

ผู้ตอบแบบสอบถามได้แสดงความคิดเห็นเก่ียวกับการตัดสินใจซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพา 

           3. การตรวจจสอบคุณภาพแบบสอบถาม ผู้วิจัยได้ดำเนินการตรวจสอบคุณภาพแบบสอบถามโดยว

วิธีการตรวจสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา และความน่าเชื่อถือก่อนนำแบบสอบถามไปใช้จริง โดยนำร่าง

แบบสอบถามให้อาจารย์ที่ปรึกษาทำการตรวจสอบข้อคำถาม เพื่อความรอบคลุมในเนื้อหาที่ตอ้งการศึกษา โดย

ใช้วิธีวัดความตรงเชงิเนื้อหา ตามตารางตรวจสอบคุณภาพความครอบคลุมด้านเนื้อหา 

           4. เทคนิคการวิเคราะห์ข้อมูล  

                      4.1. สถิติพรรณนา (Descriptive statistics) ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลดังนี้ 

                                 4.1.1 ใช้ค่าร้อยละ (Percentage) และค่าความถี่ (Frequency) เป็นระดบัการวัด

ตัวแปรเชิงคุณภาพ (เชิงกลุ่ม Nominal กับ Ordinal) ได้แก่ ปจัจัยส่วนบุคคลและพฤติกรรมการซื้อแอลกอฮอล์

ฆ่าเชื้อแบบพกพา 

                                 4.1.2 ใช้ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

เป็นระดับการวัดตัวแปรเชิงปริมาณ (Interval กบั Ratio) ได้แก่ แรงจูงใจในการซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพา 

ส่วนประสมทางการตลาด 

                      4.2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ดังนี้ 
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                                 4.2.1 การตัดสินใจซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพาในช่วงสถานการณ์ไวรัสโคโรนา

สายพนัธุ์ใหม่ 2019 จำแนกตาม เพศ สถานภาพ และประเภทของแอลกอฮอล์ ใช้การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติ

ทดสอบ t-test  

                                 4.2.2 การตัดสินใจซื้อสินค้าในช่วงสถานการณ์ไวรัสโคโรนาสายพนัธุ์ใหม่ 2019 

หรือ COVID-19 จำแนกตาม อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ เหตุผลในการซื้อแอลกอฮล์ฆ่าเชื้อ ความถี่ใน

การซื้อต่อเดือน ค่าใช้จ่ายในการซื้อต่อครั้ง ใช้การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติทดสอบ One way ANOVA 

                                 4.2.3 แรงจูงใจในการซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพา และส่วนประสมของ

การตลาด ที่มผีลต่อการตัดสนิใจซื้อแอลกอฮอล์ค่าเชื้ออในช่วงสถานการณ์เชื้อไวรัสโคโรนาสายพันธุ์ใหม่ 2019 

ของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคำแหง ใช้การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติทดสอบ Multiple Regression Analysis 

ผลการวิจัย 

           1. ผลการวิเคราะห์การตัดสินซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพาในช่วงสถานการณ์เชื้อไวรัสโคโรนาสาย

พันธุ์ใหม่ 2019 ของนักศึกษามหาวิทยาลยัรามคำแหง โดยภาพรวมอยู่ในระดับมากทีสุ่ด  

           2. ผลการเปรียบเทียบการตัดสนิใจซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพาในช่วงสถานการณ์เชื้อไวรัสโคโรนา 

2019 ของนักศึกษามหาวิทยาลยัรามคำแหง จำแนกตามปัจจัยส่วนบุคคลและพฤติกรรมการซื้อแอลกอฮอล์ฆ่า

เชื้อแบบพกพา 

                      2.1 นักศึกษามหาวิทยาลัยรามคำแหง ที่มีเพศ สถานภาพ อาชีพ ประเภทของแอลกอฮอล์ฆ่า

เชื้อ และค่าใช้จา่ยในการซื้อต่างกัน ทำให้การตัดสินใจซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อต่างกัน 

                      2.2 นักศึกษามหาวิทยาลัยรามคำแหง ที่มีอายุ ระดับการศึกษา รายได้ เหตุผลในการซื้อ

แอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อ ความถี่ในการซื้อต่างกัน ให้การตัดสินใจซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อไม่ต่างกนั 

           3. ผลการวิเคราะห์แรงจูงใจในการซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพา มผีลต่อการตัดสนิใจซื้อ

แอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพาในช่วงสถานการณ์เชื้อไวรัสโคโรนาสายพนัธุ์ใหม่ 2019 ของนักศึกษามหาวิทยาลัย

รามคำแหง 

           4. ผลการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดทีมีผลตอ่การตัดสินใจซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพา

ในช่วงสถานการณ์เชื้อไวรัสโคโรนาสายพนัธุ์ใหม่ 2019 ของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคำแหง สามารถสรุป

ผลการวิจัย ได้ดังนี ้

                      4.1 ส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการจัดจำหนา่ยและด้านส่งเสริมทางการ

ตลาด ผลต่อการตัดสนิใจซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพาในชว่งสถานการณ์เชื้อไวรัสโคโรนาสายพนัธุ์ใหม่ 2019 

ของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคำแหง 
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                      4.2 ส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา ไม่มีผลต่อการตัดสนิใจซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบ

พกพาในช่วงสถานการณ์เชื้อไวรัสโคโรนาสายพันธุ์ใหม่ 2019 ของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคำแหง 

อภิปรายผลการวิจัย 

           1. ผลการศึกษาการตัดสินใจซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพาในช่วงสถานการณ์เชื้อไวรัสโคโรนา

สายพันธุ์ใหม่ 2019 ของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคำแหง โดยภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สดุ ผู้วิจัยมีความ

คิดเห็นว่า นักศึกษามหาวิทยาลยัรามคำแหงส่วนใหญ่มีการตัดสนิใจซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพาเนื่องจาก

คุณภาพและความหลากหลายการตัดสินใจซื้อแอลกอฮอล์ผ่านสือ่ออนไลน์ สอดคล้องกับ ขวัญดาว ศรีวิโรจน์วงค์ 

(2561) วิจัยเร่ือง ความไว้วางใจต่อการซื้อสินค้าประเภทเคร่ืองสำอางผ่านทางเฟซบุ๊ก พบวา่ การตัดสินใจซื้อ

สินค้าจะได้จากการประเมินข้อมูลที่ได้จากการนำเสนอของผู้ขายสินคา้ผา่นสื่อออนไลนท์ั้งในดา้นการนำเสนอ

เนื้อหา การตอบข้อซักถามเก่ียวกับสินค้า คุณภาพและความหลากหลายของสินคา้ ราคา กิจกรรมส่งเสริมการ

ขายที่นา่สนใจ การตัดสินใจซื้ออย่างมีเหตุผลและตรงต่อความต้องการ  

           2. ผลการศึกษาการตัดสินใจซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพาในช่วงสถานการณ์เชื้อไวรัสโคโรนา

สายพันธุ์ใหม่ 2019 ของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคำแหง จำแนกตามปัจจัยส่วนบุคคลและพฤติกรรมการ

ซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพา 

                      2.1 นักศึกษามหาวิทยาลัยรามคำแหงที่มีเพศต่างกัน ทำให้การตัดสินใจซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อ

แบบพกพาตา่งกัน ผู้วิจัยมีความเห็นว่า เพศหญิงและเพศชายมความแตกต่างกันทั้งในความคิดหรือทัศนคติ

รวมทั้งพฤติกรรม สอดคล้องกับ หทัยรัตน์ เทพภักดี (2559) ผลการวิจัยพบวา่เพศหญิงเป็นเพศที่มีลักษณะนิสัย

ละเอียดรอบคอบ การพิจารณาเลือกซื้อสินค้าของเพศหญิงจึงจะมีการใช้กระบวนการตัดสนิใจที่มากกว่าเพศชาย 

                      2.2 นักศึกษามหาวิทยาลัยรามคำแหงที่มีอายุต่างกัน ให้การตัดสนิใจซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อ

แบบพกพาไม่ต่างกัน ผู้วจิัยมีความเห็นว่า นักศึกษามหาวิทยาลยัรามคำแหงที่มีอายุตา่งกัน ไมม่ีผลโดยตรงต่อ

การตัดสินใจซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพา สอดคล้องกับ เจตนา ชีวเจริญกุล (2562) ผลการวิจัยพบว่าอายุที่

แตกต่างกันมีความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์กันแดดที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อมทางทะเลไมต่่างกัน

เช่นเดียวกับทัศนคต ิ

                      2.3 นักศึกษามหาวิทยาลัยรามคำแหงที่มีระดับการศึกษาตา่งกัน ให้การตัดสินใจซื้อ

แอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพาไม่ต่างกัน ผูว้ิจัยมีความเห็นวา่ การที่คนได้รบัการศึกษาที่ตา่งกันย่อมมีความรู้สึก

นึกคิด อุดมการณ์ และความต้องการที่แตกต่างกันออกไป สอดคล้องกับ ขวัญดาว ศรีวิโรจน์วงค์ (2561) ผลวิจัย

พบว่า การศึกษาที่แตกต่างกนัมกีารตัดสินใจซื้อสินคา้ประเภทเคร่ืองสําอางผา่นทางเฟซบุ๊กไม่ตา่งกัน 
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                      2.4 นักศึกษามหาวิทยาลัยรามคำแหงที่มีสถานภาพต่างกนั ให้การตัดสินใจซื้อแอลกอฮอล์ฆ่า

เชื้อแบบพกพาตา่งกัน ผู้วิจัยมีความเห็นว่า นักศึกษามหาวิทยาลัยรามคำแหงที่มีสถานภาพต่างกันจะมีความ

แตกต่างกัน สอดคล้องกับ Kotler & Keller (2012 อ้างอิงใน หทัยรัตน์ เทพภักดี (2559) ได้อธิบายวา่ 

สถานภาพทางสังคมของบุคคล มีอิทธิพลอย่างสำคัญต่อผู้สง่สารและผู้รับสาร เพราะแต่ละคนมวีัฒนธรรม 

ประสบการณ์ ทัศนคติ คา่นิยมและเป้าหมายที่แตกต่างกนั 

                      2.5 นักศึกษามหาวิทยาลัยรามคำแหงที่มีอาชีพต่างกนั ให้การตัดสินใจซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อ

แบบพกพาตา่งกัน ผู้วิจัยมีความเห็นว่า นักศึกษามหาวิทยาลยัรามคำแหงที่มีอาชพีต่างกนัจะมคีวามแตกต่างกัน 

สอดคล้องกับ หทัยรัตน์ เทพภักดี (2559) ผลการวิจัยพบวา่ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพตา่งกันทำให้การตัดสินใจซื้อต่างกนั

เนื่องจากผู้บริโภคที่มีอาชีพ ที่มรีายได้ทีไ่ม่แนน่อนจะมีกำลังซื้อน้อย ในการเลือกซื้อสินค้าจะตอ้งหาข้อมูลและ

ตระหนักถึงความคุ้มค่าของการจ่ายเงิน และพิจารณาถึงความจำเป็นหลัก 

                      2.6 นักศึกษามหาวิทยาลัยรามคำแหงที่มีรายได้ต่างกัน ให้การตัดสินใจซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อ

แบบพกพาไม่ต่างกัน ผู้วจิัยมีความเห็นว่า รายได้จัดเปน็ปัจจยัทีเ่ก่ียวพันกับการบริโภคแต่ไม่มผีลโดยตรงต่อการ

ตัดสินใจซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพา เนื่องจาก ไมส่อดคลอ้งกับ รังสิมันตุ์ ธีระวฒันานนท ์(2557) พบว่า

บุคคลที่มีรายได้สูงและรายได้ตำ่มักมีรูปแบบการบริโภค ทัศนคติ รูปแบบการดำเนินชีวิต และการตัดสินใจในการ

บริโภคสินคา้ชนิดต่างๆแตกต่างกัน 

                      2.7 นักศึกษามหาวิทยาลัยรามคำแหงที่เลือกประเภทของแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพา

ต่างกัน ให้การตัดสนิใจซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพาต่างกนั ผู้วิจัยมีความเห็นว่าการเลือกประเภทของ

แอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพาตา่งกันทำให้การตัดสินใจซื้อต่างกัน สอดคล้องกับ จิดาภา ยอดคีรี (2561) ผลวิจัย

พบว่า การตัดสินใจซื้อสนิค้าจิวเวลรีบนสื่อออนไลนส์ูงกว่าประชาชนที่มีการเปิดรับบข้อมูลข่าวสารสินค้าจิวเวลรี

ผ่านประเภทของสื่อออนไลนท์าง Facebook และ Line อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดบั 0.01 

                      2.8 นักศึกษามหาวิทยาลัยรามคำแหงที่มีเหตุผลในการซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชือ้แบบพกพา

ต่างกัน ให้การตัดสนิใจซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพาไม่ตา่งกัน ผู้วิจัยมีความเห็นวา่ เหตุผลในการซื้อ

แอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อที่เกิดจากความหลากหลาย ความสะดวก ความจำเปน็ที่ต้องใช้ของสนิค้านั้นต่างกัน ทำให้การ

ตัดสินใจซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อไม่ต่างกัน สอดคล้องกบั อลิศศานนท์ เจริญพูล (2561) ผลการวจิัยพบว่า จำนวน

เหตุผลขอผู้บริโภคในการตัดสนิใจซื้อสินค้านัน้ไม่มีความสัมพนัธ์กับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ดา้น 

Customer Cost ดา้น Convenience และดา้น Communication 

                      2.9 นักศึกษามหาวิทยาลัยรามคำแหงที่มีความถี่ในการซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพา

ต่างกัน ให้การตัดสนิใจซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพาไม่ตา่งกัน ผู้วิจัยมีความเห็นวา่ ความถีใ่นการซื้อคือการที่
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นักศึกษามหาวิทยาลัยรามคำแหงตัดสินใจซื้อ และใช้สินคา้เหล่านั้นเป็นประจำ ความถี่ในการซือ้สินค้านัน้ต่างกัน 

ทำให้การตัดสินใจซื้อแอลกอฮอล์ไม่ต่างกัน สอดคล้องกับ อลิศศานนท์ เจริญพูล (2561) ผลการวิจัยพบว่า 

จำนวนคร้ังที่ผูบ้ริโภคซื้อสินค้าตอ่เดือนนั้นไม่มีความสัมพันธ์กับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

                      2.10 นักศึกษามหาวิทยาลัยรามคำแหงที่มีคา่ใช้จ่ายในการซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพา

ต่างกัน ให้การตัดสนิใจซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพาต่างกนั ผู้วิจัยมีความเห็นว่า เปน็พฤตกิรรมของนักศึกษา

มหาวิทยาลยัรามคำแหงที่เก่ียวกับงบประมาณของนักศึกษาที่มอียู่เพื่อซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพาที่

ตอบสนองต่อความต้องการ สอดคล้องกับ มุกระวี ศรีวงษ์ และคณะ (2559) ผลการวิจัยพบว่า ด้านมูลคา่ในการ

ซื้อ เนื่องจากผู้บริโภคมีทางเลือกในการบริโภคสินคา้โอทอปมากข้ึนทำให้พฤติกรรมซื้อของผู้บริโภคมีลักษณะที่

แตกต่างกันออกไป 

           3.  ผลการศึกษาแรงจูงใจในการซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพา และส่วนประสมทางการตลาด ที่

มีผลต่อการตัดสินใจซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพาในช่วงสถานการณ์เชื้อไวรัสโคโรนาสายพันธุ์ใหม่ 2019 

ของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคำแหง 

                      3.1 แรงจูงใจในการซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพา มผีลต่อการตัดสินใจซื้อแอลกอฮอล์ฆ่า

เชื้อแบบพกพาในช่วงสถานการณ์เชื้อไวรัสโคโรนาสายพนัธุ์ใหม่ 2019 ของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคำแหง 

โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด ผูว้ิจัยเห็นว่า แรงจูงใจในการซื้อในเร่ืองการเปรียบเทียบราคาเพือ่ให้ได้ข้อเสนอที่

คุ้มค่าและในช่วงสถานการณโ์ควิดการตัดสินใจซื้อแอลกอฮอล์ฆา่เชื้อเพราะต้องการความสะอาดและกลัวเชื้อโรค 

สอดคล้องกับ Hawkins & Mothersbaugh (2013) อ้างอิงใน ธนากรณ์ ฮูผ้ลเอิบ (2561) ได้อธิบายวา่ แรงจูงใจ 

คือเหตุผลที่ก่อให้เกิดพฤติกรรม ซึ่งแรงจูงใจเป็นสิง่ที่ช่วยกระตุน้และผลักดันให้บุคคลเกิดพฤตกิรรมเพื่อ

ตอบสนองต่อแรงกระตุ้นนั้นได ้

                      3.2 ส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ มีผลต่อการตัดสนิใจซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบ

พกพาในช่วงสถานการณ์เชื้อไวรัสโคโรนาสายพันธุ์ใหม่ 2019 ของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคำแหง โดยรวมอยู่

ในระดับมากทีสุ่ด ผู้วจิัยเห็นว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภัณฑ์ เพื่อตอบสนองความตอ้งการและความ

พึงพอใจของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคำแหง เช่น คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ ลักษณะทางกายภาพจของ

ผลิตภัณฑ์ สอดคล้องกับ กศิภัทร ช่อกระถิน (2561) ผลการวิจัยพบว่า ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพ มีความทนทาน 

และมีความทนัสมัย ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อชุดวา่ยนำ้สำหรับการแข่งขันของนักกีฬาว่ายน้ำในเขต

กรุงเทพมหานครในเชิงบวกอย่างมีนัยสำคัญทางสถิตติที่ระดับ 0.05 

                      3.3 ส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา ไม่มีผลต่อการตัดสนิใจซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบ

พกพาในช่วงสถานการณ์เชื้อไวรัสโคโรนาสายพันธุ์ใหม่ 2019 ของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคำแหง โดยรวมอยู่
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ในระดับมากทีสุ่ด ผู้วจิัยเห็นว่า เป็นจำนวนเงนิที่จา่ยเพื่อซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพาจากการเปรียบเทียบ

ราคากับคุณภาพของแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพา เพื่อความคุม้ค่าในการซื้อ ซึ่งไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

แอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพา อาจเป็นเพราะว่า นักศึกษาให้ความสำคัญกบัด้านราคาเปน็อย่างมากในการ

พิจารณาซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพา ดา้นราคาอาจยงัไมคุ่้มค่าเมื่อเปรียบเทียบกับช่องทางอื่นซึ่งอาจจะมี

ราคาที่ถูกกว่า สอดคล้องกับ วรวุฒิ รายาสกุ (2561) ผลการวิจยัพบว่า ส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา ไม่

ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อตั๋วเคร่ืองบินผา่นแอพพลิเคชนัออนไลน์ของนักท่องเที่ยวชาวไทย ด้านราคาอาจยังไม่

คุ้มค่าเมื่อเปรียบเทียบกับช่องทางอื่นเป็นไปได้วา่ราคาตัว๋เครื่องบินที่ซื้อผา่นแอพพลิเคชนัยังไมค่่อยดึงดูดใจ

เท่าที่ควรและมีให้เลือกไม่หลากหลายมากนัก ซึ่งอาจทำให้คุ้มค่ากับจำนวนเงนิที่ต้องจา่ยไป 

                      3.4 ส่วนประสมทางการตลาด ด้านการจัดจำหน่าย มผีลต่อการตัดสนิใจซื้อแอลกอฮอล์ฆ่า

เชื้อแบบพกพาในช่วงสถานการณ์เชื้อไวรัสโคโรนาสายพนัธุ์ใหม่ 2019 ของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคำแหง 

โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด ผูว้ิจัยเห็นว่า ด้านการจัดจำหน่ายที่สามารถหาซื้อได้ง่ายตามแหล่งจำนา่ยทั่วไป เชน่ 

ร้านสะดวกซื้อ ห้างสรรพสินคา้ แอลกอฮอล์ฆ่าเชื้ออยู่ในที่ที่มองเห็นได้ง่ายมผีลตต่อการตัดสนิใจซื้อแอลลกอฮอล์

ฆ่าเชื้อแบบพกพา สอดคล้องกับ กศิภัทร ช่อกระถิน (2561) ผลการวิจับพบวา่ สถานที่จดัจำหนา่ยชุดวา่ยนำ้อยู่

ใกล้ มีสถานที่จัดจำหนา่ยกระจายอยู่จำนวนมาก และเพียงพอต่อความต้องการซื้อ ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อชุด

ว่ายนำ้สำหรับการแข่งขันของนนักกีฬาวว่ายนำ้ในเขตกรุงเทพมหานครเชิงบวก 

                      3.5 ส่วนประสมทางการตลาด ด้านการสง่เสริมทางการตลาด มผีลต่อการตัดสินใจซื้อ

แอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพาในช่วงสถานการณ์เชื้อไวรัสโคโรนาสายพนัธุ์ใหม่ 2019 ของนักศึกษามหาวิทยาลัย

รามคำแหง โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ผู้วิจัยเห็นว่า นักศึกษามหาวิทยาลัยรามคำแหงเกิดการรับรู้ได้ง่ายจากการ

โฆษณาผ่านสื่อออนไลน์ต่างๆ มสี่วนลด แลก แจก แถม ซึ่งสอดคล้องกับ วรวุฒิ รายาสกุ (2561) ผลการวิจัย

พบว่า ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด สง่ผลต่อการตัดสินใจซื้อตั๋วเคร่ืองบินผ่านแอพพลิเคชันออนไลน์ของ

นักท่องเที่ยวชาวไทย นักท่องเทีย่วชาวไทยเห็นวา่แอพพลิเคชันควรมีการประชาสัมพันธโ์ฆษณาให้เป็นที่รู้จักและ

มีการจัดรายการส่งเสริมการขายที่มีความนา่สนใจเพื่อส่งเสริมการตลาดในการซื้อตั๋วเคร่ืองบินผ่านแอพพลิเคชนั 

ข้อเสนอแนะผลการวิจัย 

              1. ปัจจัยส่วนบุคคล จากการศึกษาวิจัยในคร้ังนี้แสดงให้เห็นว่า ปัจจัยส่วนบุคคล โดยแบ่งเป็น ดา้น

เพศ ด้านสถานภาพ ดา้นอาชีพ ทำให้การตัดสินใจซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพาในช่วงสถานการณ์เชื้อไวรัสโค

โรนาสายพนัธุ์ใหม่ 2019 ของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคำแหงต่างกัน โดยแบ่ง Segmentation ตามเพศ 

สถานภาพ และอาชีพ โดยการโฆษณามุ่งเนน้กับกลุ่มเพศชาย และกลุ่มบุคคลที่สมรสแลว้ ถึงความปลอดภัย

ป้องกันเก่ียวกับเชื้อโรคในช่วงสถานการณ์เชื้อไวรัสโคโรนาสายพันธุ์ใหม่ 2019 ตามอาชีพ โดยให้มีความแตกต่าง
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ตามแต่ละอาชีพ เพื่อสร้างการจดจำในแอลกอฮอล์ฆ่าชื้อแบบพกพา อาจใช้รูปแบบการโฆษณาเหมาะสมกับการ

เข้าถึงสื่อตามแต่ละลักษณะอาชพี 

              2. พฤติกรรมการซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพา จากการศึกษาวิจัยครั้งนี้แสดงให้เห็นว่า 

พฤติกรรมการซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพา โดยแบ่งเป็น ประเภทของแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพา และ

ค่าใช้จ่ายในการซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพา ทำให้การตัดสินใจซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพาในช่วง

สถานการณ์เชื้อไวรัสโคโรนาสายพันธุ์ใหม่ 2019 ของนักศึกษามหาวิทยาลยัรามคำแหงตา่งกัน โดยแบ่ง 

Segmentation ตามประเภทของแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพา โดยให้มีความแตกต่างเหมาะสมตามแต่ละ

ประเภทของแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพา ทั้งนี้จากการวิจัยของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคำแหง ยังพบว่าส่วน

ใหญ่มีพฤติกรรมซื้อสเปร์ยแอลกอฮอล์ ตามค่าใช้จา่ยในการซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพา โดยให้มีความ

แตกต่างเหมาะสมกับราคา เนื่องจากกลุ่มนักศึกษามหาวิทยาลยัรามคำแหง อาจมีการซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อใน

ราคาอ่ืนๆแทน 

              3. แรงจูงใจในการซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพา ที่มีผลต่อการตัดสนิใจซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบ

พกพาในช่วงสถานการณ์เชื้อไวรัสโคโรนาสายพันธุ์ใหม่ 2019 ของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคำแหง ดังนัน้จึงควร

ให้ความสำคัญกับแรงจูงใจในการซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพา เช่นเมื่อซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อควรจะ

เปรียบเทียบราคาเพื่อให้ได้ข้อเสนอที่คุ้มค่ากว่าเสมอ  

              4. ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภัณฑ์ ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบพกพา

ในช่วงสถานการณ์เชื้อไวรัสโคโรนาสายพนัธุ์ใหม่ 2019 ของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคำแหง ดังนั้นจงึควรให้

ความสำคัญกบัผลิตภัณฑ์ เพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บรโิภคให้ได้มากที่สุด เชน่ ซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อที่มี

การออกแบบที่ดีและพกพาสะดวก 

              5. ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการจัดจำหนา่ย ที่มีผลต่อการตัดสนิใจซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อแบบ

พกพาในช่วงสถานการณ์เชื้อไวรัสโคโรนาสายพันธุ์ใหม่ 2019 ของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคำแหง ดังนัน้จึงควร

ให้ความสำคัญเก่ียวกับการโฆษณาประชาสัมพันธ์ เพิ่มช่องทางการจัดจำหน่าย เช่น แอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อสามารถ

หาซื้อได้ง่ายตามแหล่งจำหน่ายทั่วไป เชน่ ร้านสะดวกซื้อ ห้างสรรพสินค้า หรือ แอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อถูกจัดวางอยู่

ในที่ที่มองเห็นได้งา่ย 

              6. ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ที่มผีลต่อการตัดสนิใจซื้อแอลกอฮอล์ฆ่า

เชื้อแบบพกพาในช่วงสถานการณ์เชื้อไวรัสโคโรนาสายพนัธุ์ใหม่ 2019 ของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคำแหง 

ดังนั้นจงึควรให้ความสำคัญ การรับรู้สื่อต่างๆ การส่งเสริมการขาย มีการจัดโปรโมชัน่ การมีส่วนลด การลด แลก 

แจก แถม  
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ข้อเสนอแนะเพื่อการวิจัยคร้ังต่อไป 

              1.  ควรมีการศึกษาตัวแปรปัจจัยอื่นๆเพิ่มเติม ที่อาจจะส่งผลต่อการตัดสนิใจซื้อแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อ

แบบพกพาในช่วงสถานการณ์เชือ้ไวรัสโคโรนาสายพันธุ์ใหม่ 2019 ของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคำแหง เช่น 

ความไว้วางใจต่อสินคา้ ค่านิยม ความภักดีในตราสนิค้า การยอมรับเทคโนโลยี เพื่อที่จะไดน้ำมาปรับปรุงหรือ

สร้างความน่าเชื่อถือให้กับผลิตภัณฑ์ เพื่อให้มีความตรงต่อความต้องการของลูกค้าและสามารถเข้าถึงลูกค้าได้

หลายกลุ่มเป้าหมายมากยิ่งขึ้น 

              2.  ประชากรที่ศึกษาในครั้งนี้เปน็เพียงนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคำแหงเท่านัน้ ซึ่งหากต้องการ

ข้อมูลที่มีความหลากหลายมมากยิ่งขึ้นจึงควรเลือกกลุ่มประชากรในการศึกษาคร้ังต่อไปที่แตกต่างจากกเดิม หรือ

เปลี่ยนขนาดกลุ่มประชากร เพื่อให้ได้รับข้อมูลที่มีความแตกต่างกัน 

              3.  การเลือกใช้เทคนิคในการวิจัย อาจจะนำการวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติด้วยวิธีการอ่ืนเพิ่มข้ึนด้วย 

เพื่อให้ได้ผลการวิเคราะห์ที่มีความหลากหลายมากยิ่งขึ้นหรือการเลือกวิธีในการสุ่มตัวอย่างจากเดิมเป็นการสุ่ม

แบบสะดวก อาจจะเปลี่ยนเป็นการสุ่มแบบเจาะจง เพื่อให้ได้ผลที่มีความเฉพาะมากยิ่งขึ้น 
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