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บทคัดย่อ 

 การวิจยัคร้ังมีวตัถุประสงค์เพ่ือ (1) เพ่ือศึกษาการตดัสินใจเลือกซ้ือชนิดต้นไมฟ้อก
อากาศผ่านช่องทางออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร (2) เพ่ือศึกษาขอ้มูลประชากรศาสตร์
ของผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือชนิดตน้ไมฟ้อกอากาศผา่นช่องทางออนไลนข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามเพศ อายุ อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน และประเภทท่ีอยู่อาศยัท่ีแตกต่างกัน (3) เพ่ือศึกษา
พฤติกรรมผูบ้ริโภค ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัดา้นจิตวิทยาท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือตน้ไม้
ฟอกอากาศผา่นช่องทางออนไลนข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร  

กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั ไดแ้ก่ ประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน โดย
ใชสู้ตรการค านวณของ ทาโร ยามาเน่ (Taro Yamane,1967 ) ใชว้ิธีการเลือกตวัอย่างโดยการ สุ่มตวัอย่าง
แบบแบ่งชั้นภูมิ 3 ชั้นคือ กลุ่มคนท่ีอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานครท่ีเคยซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศ ผลการทดสอบ
สมมติฐานพบวา่ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ดา้นเพศ อาย ุอาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีต่างกนั มีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศผ่านช่องทางออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร แต่ขณะท่ี
ประเภทท่ีอยู่อาศยัท่ีแตกต่างกนั ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศผ่านช่องทางออนไลน์ของ
ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ในส่วนปัจจยัทางดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นความสนใจในการเลือก
ซ้ือ อิทธิพลท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือ และค่าใชจ่้ายในการซ้ือท่ีต่างกนั ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อก
อากาศผ่านช่องทางออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ในส่วนของปัจจยัส่วนประสมทาง
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การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคาขาย ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ี
ต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือต้นไม้ฟอกอากาศผ่านช่องทางออนไลน์ของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร ในส่วนของปัจจยัดา้นจิตวิทยาดา้นแรงจูงใจในการซ้ือ ดา้นการรับรู้ และดา้นการเรียนรู้
ท่ีต่างกนัต่างกนั ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศผ่านช่องทางออนไลน์ของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร  ส่วนดา้นทศันคติท่ีต่างกัน มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือต้นไมฟ้อกอากาศผ่านช่องทาง
ออนไลนข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
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Abstract 

 This independent study has the purposes to (1) To study the decision of purchasing air 
purification plants through online channels of the population in Bangkok (2) To study the demographic 
data of consumers who choose to buy air purification plants through online channels of the population in 
Bangkok, classified by gender, age, occupation, average monthly income and different types of housing 
(3) To study the factors of Consumer behavior, Marketing mix factors, and psychological factors affecting 
the decision of purchasing air purification plants through online channels among the population in 
Bangkok. The sample group used in this study is the population in Bangkok total in 400 people by using 
the questionnaire as the tool in collecting data. The statistics used in the analysis are frequency, 
percentage, average, and standard deviation. Test hypotheses with t-test statistics, One-way Variance 
Statistics (One-way ANOVA). If a difference is found, it will be compared individually using the LSD 
method and use Multiple Regression Analysis 

Hypothetical test results showed that: population with the difference: demographic factors, 
gender, age, occupation and monthly income will have different decision to buy air purification plants 
through online channels of the population in Bangkok. But while population with the difference types of 
housing will have no different decision to buy air purification plants through online channels of the 
population in Bangkok. For the factors of consumer behavior, population with difference: interested in 
buying, influence on purchasing decisions, and the cost of purchase will have no different decision to buy 
air purification plants through online channels of the population in Bangkok. In terms of marketing mix 
factors, population with difference: product, price, place and promotion will have different decision to 
buy air purification plants through online channels of the population in Bangkok. In terms of psychological 
factors with difference: purchase motivation, perception, and different areas of learning will have different 
decision to buy air purification plants through online channels of the population in Bangkok. But different 
attitude will have different to buy air purification plants through online channels of the population in 
Bangkok. 
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บทน า 
 ประเทศไทยประสบปัญญาดา้นส่ิงแวดลอ้มต่าง ๆ ปัญหามลพิษทางอากาศก าลงัเป็นปัญหาส าคญั

ของประเทศ ภาวะอากาศมีสารเจือปนอยูใ่นปริมาณท่ีสูงกวา่ระดบัปกติเป็นเวลายาวนาน สามารถท าให้

เกิดอนัตรายต่อสภาพแวดลอ้มทั้งมนุษย ์สตัวห์รือทรัพยากรท่ีมีอยู ่ซ่ึงสาเหตุการเกิดปัญหามลพิษทาง

อากาศส่วนใหญ่เกิดจากมนุษยส์ร้างข้ึน ในปัจจุบนัผูค้นเร่ิมหนัมีใส่ใจธรรมชาติและสภาพแวดลอ้มความ

เป็นอยูม่ากข้ึน เพ่ิมพ้ืนท่ีสีเขียวโดยการปลูกตน้ไมใ้นพ้ืนท่ีอยูอ่าศยั ท าใหต้ลาดตน้ไมใ้นช่องทางออนไลน์

ไดรั้บความนิยมเป็นอยา่งมาก เน่ืองจากก าลงัเป็นท่ีตอ้งการของตลาดและมีความสอดคลอ้งกบัรูปแบบการ

ใชชี้วิตท่ีตอ้งอยูท่ี่บา้นเป็นส่วนใหญ่ จึงไดมี้การหาซ้ือและปลูกตน้ไมฟ้อกอากาศในท่ีอยู่อาศยัของตนเอง

และสะดวกต่อการหาขอ้มูลผา่นส่ือออนไลนต์ลาดตน้ไมท่ี้นิยมท่ีสุดในตอนน้ีคือ ตน้ไมท่ี้มีคุณสมบติัช่วย

ฟอกอากาศภายในบา้นดงันั้นทางผูวิ้จยัจึงมีความสนใจศึกษาในเร่ืองของการตดัสินใจเลือกซ้ือตน้ไมฟ้อก

อากาศ ผา่นช่องทางออนไลนข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

วตัถุประสงค์ในการวจิยั 

 1. เพ่ือศึกษาการตดัสินใจเลือกซ้ือชนิดตน้ไมฟ้อกอากาศผา่นช่องทางออนไลนข์องประชากรใน

เขตกรุงเทพมหานคร 2. เพ่ือศึกษาขอ้มูลประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือชนิดตน้ไมฟ้อกอากาศ

ผา่นช่องทางออนไลนข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศ อาย ุอาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อ

เดือน และประเภทท่ีอยูอ่าศยัท่ีแตกต่างกนั 3. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดและปัจจยัดา้นจิตวิทยาท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศผา่นช่องทางออนไลนข์อง

ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมตฐิานในการวจิยั 

 1. ปัจจยัส่วนบุคคลต่างกนั น่าจะท าใหก้ารตดัสินใจเลือกซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศผา่นช่องทางออนไลนข์อง

ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครต่างกนั  2. ปัจจยัพฤติกรรมผูบ้ริโภค ปัจจยัดา้นส่วนประสมทาง

การตลาด และปัจจยัดา้นจิตวิทยา น่าจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศผา่นช่องทางออนไลน์

ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

 1. เพ่ือใหท้ราบถึงการตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศผา่นช่องทางออนไลนข์องประชากรท่ีอาศยั

อยูใ่นจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

 2. เพ่ือใหท้ราบถึงปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นส่วนประสมทางการตลาดและดา้นจิตวิทยา

ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศผา่นช่องทางออนไลนข์องประชากรในจงัหวดั

กรุงเทพมหานคร เพ่ือน าเป็นแนวทางวางแผนการตลาดใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการและเพ่ิมโอกาสการ

แข่งขนัในตลาดมากยิ่งข้ึน 
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 3. เพ่ือเป็นประโยชนแ์ก่ผูป้ระกอบการธุรกิจขายตน้ไมอ้อนไลนแ์ละบุคคลท่ีสนใจ สามารถน า

ผลการวิจยัไปวิเคราะห์และวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดใหเ้หมาะสมกบัความตอ้งการผูบ้ริโภคต่อไป 

ขอบเขตการวจิยั 

 1.ขอบเขตดา้นประชากร คือ ผูบ้ริโภคในจงัหวดักรุงเทพฯท่ีเคยเลือกซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศโดย

ผา่นการคดักรองจากในกลุ่มสมาชิกของ face book หรือเพจต่าง ๆท่ีเก่ียวขอ้งกบัตน้ไมฟ้อกอากาศ ทั้งหมด

จ านวน 400 คน 

 2.ขอบเขตดา้นระยะเวลาในการวิจยั  เร่ิมด าเนินการวิจยัในช่วงเดือนกมุภาพนัธ์ – เมษายน 2564 

 3.ขอบเขตดา้นตวัแปร ตวัแปรอิสระ ประกอบดว้ยประชากรศาสตร์ พฤติกรรมผูบ้ริโภค ส่วนประสม

ทางการตลาดและปัจจยัจิตวิทยา ตวัแปรตาม คือ การตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศผา่นช่องทางออนไลน์

ของประชากรในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

การทบทวนวรรณกรรม 

 การตัดสินใจซ้ือ 

 Kotler, Philip (2012) ไดใ้หค้วามหมายกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย 5 ขั้นตอน 

คือ1. การรับรู้ปัญหาหมายถึง การท่ีผูบ้ริโภครับรู้ความตอ้งการของตนเอง ซ่ึงเกิดข้ึนเองหรือเกิดจาก

ส่ิงกระตุน้ความตอ้งการเม่ือเกิดถึงระดบัหน่ึงจะเป็นส่ิงกระตุน้บุคคลเรียนรู้ถึงวธีิท่ีจะจดัการกบัส่ิง

กระตุน้จากประสบการณ์ในอดีต ท าให้เขา รู้วา่จะตอบสนองอยา่งไร 

2.การคน้หาขอ้มูล (Information Search) เม่ือความตอ้งการถูกกระตุน้มากพอ ท าใหผู้บ้ริโภครับรู้ถึง

ปัญหาแลว้ ผูบ้ริโภคจะด าเนินการคน้ควา้หาขอ้มูลเพื่อน าไปใชใ้นการตดัสินใจโดยจะคน้หาขอ้มูล

จากแหล่งภายในก่อน (Internal search) และหากขอ้มูลมีไม่เพียงพอก็จะหาจากแหล่งขอ้มูลภายนอก 

เช่นจากคนใกลต้วั โฆษณา อินเตอร์เน็ตหรือสถานท่ีจ าหน่ายสินคา้ 

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เม่ือผูบ้ริโภคไดข้อ้มูลจากขั้นท่ี 2 ต่อไป

ผูบ้ริโภคจะเกิดการเขา้ใจและประเมินทางเลือกต่าง ๆ 

4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) จากการประเมินผลทางเลือกในขั้นตอนท่ี 3 ผูบ้ริโภค

จะตอ้งตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑท่ี์เขาชอบมากท่ีสุด โดยใชปั้จจยัต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึนระหวา่งการ 

ประเมินผลและการตดัสินใจซ้ือ 

5.พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post Purchase Feeling) เป็นความรู้สึกพอใจ หรือไม่พอใจ ภายหลงั

การซ้ือผลิตภณัฑไ์ปใชแ้ลว้แบ่งออกเป็นความรู้สึกพอใจและไม่พอใจในสินคา้ และบริการนั้น 
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ความพอใจเกิดข้ึนเม่ือผลลพัธ์จากการใชต้รงกบัผูบ้ริโภคคาดหวงัไว ้และถา้หากผูบ้ริโภค ผดิหวงั

กบัการใชผ้ลิตภณัฑห์รือบริการนั้นก็จะรู้สึกไม่พอใจ 

 พฤติกรรมการเลือกซ้ือ  

 P. Kotler and K.L. Keller (2012) ไดใ้หค้วามหมาย พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง 

พฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภคท าการคน้หา การซ้ือ การใช ้การ ประเมินผล การใชส้อยผลิตภณัฑแ์ละการ

บริการ ซ่ึงคาดวา่จะสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคนั้นเอง หรือหมายถึงการศึกษาพฤติกรรมการ

ตดัสินใจและการกระท าของคนเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ และการขาย สินคา้ การศึกษาการตดัสินใจของ

ผูบ้ริโภคในการใชท้รัพยากรท่ีมีอยูท่ ั้งเงิน เวลา และก าลงัเพื่อบริโภคสินคา้และบริการต่าง ๆ อนั

ประกอบดว้ย 6W1Hคือ 

Who - ใครคือลูกคา้คุณ     What – อะไรคือส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการ    

Where – ลูกคา้คุณอยูท่ี่ไหน      When – เม่ือไรท่ีเคา้ตอ้งการคุณ 

Why – ท าไมเคา้ตอ้งมาซ้ือหรือใชบ้ริการของคุณ 

 Whom-ใครท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้กบัลูกคา้ของคุณ 

 How – คุณจะเขา้ถึงลูกคา้ของคุณไดอ้ยา่งไร 

ส่วนประสมทางการตลาด 

Kotler & Keller (2012) ส่วนประสมทางการตลาด 4P’s (Marketing Mix) หมายถึง เคร่ืองมือทาง

การตลาดท่ีใชใ้นการ ด าเนินการวางแผนกลยทุธ์เพ่ือท าใหส้ าเร็จตามเป้าหมายของธุรกิจ และเป็นเคร่ืองมือ

ท่ีใชเ้พ่ือตอบสนองความ ตอ้งการของลูกคา้ ซ่ึงส่วนประสมทางการตลาดจะประกอบดว้ย ทุกส่ิงทุกอย่าง

ท่ีธุรกิจใชเ้พ่ือใหมี้อิทธิพลในการโนม้นา้วความตอ้งการผลิตภณัฑข์องธุรกิจ ส่วนผสมทางการตลาด แบ่ง

ออกไดเ้ป็น 4 ส่ิง หรือท่ีเรียกกนัว่า 4 Ps ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย 

(Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

ปัจจยัด้านจติวทิยา  

 ปัจจยัดา้นจิตวิทยา (Psychological Factor) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบั ความรู้สึกนึกคิดของ

ผูบ้ริโภค ในการเลือกซ้ือสินคา้ของบุคคลจะไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัดา้นจิตวิทยา ซ่ึงถือวา่เป็นปัจจยั

ภายในตวัผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและการใชสิ้นคา้ ความตอ้งการทางดา้นจิตวิทยาเป็น

สาเหตุใหเ้กิด ความตอ้งการในตวัสินคา้โดยปัจจยัทางดา้นจิตวิทยา (Psychological Factor) ประกอบดว้ย 4
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ปัจจยัไดแ้ก่ การจูงใจ  การรับรู้  ความเช่ือและทศันคติท่ีท าใหเ้กิดความพึงพอใจ  

กรอบแนวคิดในการวิจยั 

 1. ตวัแปรอิสระ 

   - ประชากรศาสตร์ ประกอบไปดว้ย เพศ อาย ุอาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน สถานภาพสมรส และ

ประเภทท่ีอยูอ่าศยั 

   - ปัจจยัทางดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค ประกอบไปดว้ย ความสนใจในการเลือกซ้ือ ความถ่ีในการ

เลือกซ้ือ  อิทธิพลท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือ 

   - ส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ยดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคาขาย ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

              -ปัจจยัทางดา้นจิตวิทยา ประกอบดว้ยดา้นแรงจูงใจในการซ้ือ ดา้นการเรียนรู้ดา้นการรับรู้และ

ดา้นทศันคติ 

2. ตวัแปรตาม คือ การตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศผา่นช่องทางออนไลนข์องประชากรใน

จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

  

วธีิด าเนินการวจิยั 

 โดยการวิจยัคร้ังน้ีเป็น การวิจยัแบบไม่ทดลอง (Non-Experimental Design) มีการเกบ็รวบรวม

ขอ้มูลภาคนามแบบวิจยัตดัขวาง(Cross Sectional Studies) โดยตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา 

(content validity) โดยขอความอนุเคราะห์ ใหผู้เ้ช่ียวชาญทางดา้นการศึกษางานวิจยัและอาจารยท่ี์ปรึกษา 

ตรวจสอบความถูกตอ้งของภาษาและความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหาของแบบสอบถาม พบวา่ ค่า IOC สูงสุดเท่ากบั 1 

และค่า IOC ต ่าสุดเท่ากบั 0.3 ซ่ึงค่า IOC ของขอ้ค าถามทุกขอ้มีค่ามากกวา่ 0.50 แสดงวา่ขอ้ค าถามทุกขอ้

ครอบคลุมเน้ือหาท่ีตอ้งการวดัและสามารถน าไปทดลองใช ้(try-out) กบัผูบ้ริโภคตน้ไมฟ้อกอากาศท่ีไม่ใช่

กลุ่มตวัอยา่งของผูวิ้จยั จ านวน 30 คน และหาค่าสมัประสิทธ์ิแอลฟา ไดค่้าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม

เท่ากบั = 0.958 แสดงว่า ขอ้ค าถามมีระดบัความเช่ือมัน่สูงและสามารถน าไปเก็บขอ้มูลได ้

การวเิคราะห์ข้อมูล 

 การวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัด าเนินการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ ดงัน้ี 

 1.สถิติพรรณนา ใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี  

     1.1 ใชค่้าร้อยละและความถ่ีในการวิเคราะห์ตวัแปรท่ีมีระดบัการวดัเชิงกลุ่ม ไดแ้ก่ ปัจจยั

ประชากรศาสตร์ 
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     1.2 ใชค่้าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานกบัตวัแปรท่ีมีระดบัการวดัเชิงปริมาณ ไดแ้ก่ ปัจจยั

ทางดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ปัจจยัดา้นจิตวิทยาและการตดัสินใจเลือกซ้ือ

ตน้ไมฟ้อกอากาศผา่นช่องทางออนไลนข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

 2.สถิติอนุมาน ใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี  

     2.1 เพ่ือศึกษาการตดัสินใจเลือกซ้ือชนิดตน้ไมฟ้อกอากาศผ่านช่องทางออนไลนข์องประชากร

ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาย ุจะใชก้ารวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติการทดลองแบบจบัคู่(t test) 

ส่วนอาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และประเภทท่ีอยูอ่าศยัของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครจะใชก้าร

วิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติความแปรปรวนทางเดียว (One – way ANOVA) หากพบความแตกต่างจะน าไปสู่

การเปรียบเทียบเป็นรายคู่ โดยใชวิ้ธีของ LSD 

     2.2 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ปัจจยัดา้นจิตวิทยาและการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศผา่นช่องทางออนไลนข์องประชากรใน

เขตกรุงเทพมหานคร  จะใชก้ารวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติถดถอยพหุคูณ Multiple Regression Analysis 

 สรุปการวจิยั 

 การวิเคราะห์ขอ้มูลแบบสอบถามการวิจยั เร่ืองการตดัสินใจเลือกซ้ือชนิดตน้ไมฟ้อกอากาศผ่าน

ช่องทางออนไลนข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร  พบว่าผูต้อบแบบสอบถาม    ส่วนใหญ่ เป็นเพศ

หญิง คิดเป็นร้อยละ 55.25 อายุระหวา่ง 20 – 29 ปี คิดเป็นร้อยละ 42.5 อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน คิด

เป็นร้อยละ 25.50 มีรายได ้นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 26.75 สถานภาพโสด คิดเป็น

ร้อยละ 60 ประเภทท่ีอยูอ่าศยั แบบอพาร์ทเมน้ท ์, แฟลต, คอนโดมิเนียม, หอพกั คิดเป็นร้อยละ 46.00 

สรุปผลการวิจยัไดด้งัต่อไปน้ี 

          1.ผลการวิเคราะห์ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศผา่นช่องทางออนไลน์ในเขต

กรุงเทพมหานคร ปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคโดยภาพรวม ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.87 และค่า

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.759 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ความ

สนใจในการเลือกซ้ือ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.98 รองลงมาคือ อิทธิพลท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือมีค่าเฉล่ียเท่า 3.88 

และค่าใชจ่้ายในการซ้ือมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.77 ตามล าดบั 

2. ผลการวิเคราะห์ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศผา่นช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวม ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.84 และค่า

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.776 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ดา้น

ช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.05 รองลงมาคือ ดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ียเท่า 3.82 รองลงมาคือ 
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ดา้นราคา มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.79 และดา้นการส่งเสริมการขายโดยนอ้ยท่ีสุดคือ ดา้นราคา มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 

3.71 

3.ผลการวิเคราะห์ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศผา่นช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร

ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นจิตวิทยา โดยภาพรวม ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.83 และค่าส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.753 

เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ดา้นการเรียนรู้มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.19 

รองลงมา ดา้นแรงจูงใจในการซ้ือมีค่าเฉล่ียเท่า 3.88 ดา้นทศันคติ และดา้นการรับรู้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.85 

และ 3.71ตามล าดบั 

4. ผลการวิเคราะห์ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศผา่นช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ใหค้วามส าคญักบั ผูบ้ริโภคท่ีมีความสนใจเลือกซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร 

โดยรวมในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.81 และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.998 เม่ือพิจารณาเป็น

รายขอ้ พบวา่ ท่านมีความตอ้งการท่ีจะเลือกซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศชนิดต่าง ๆทางช่องทางออนไลน์อยูใ่น

ระดบัใด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.87  รองลงมาคือ ท่านไดท้ าการสัง่ซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศผา่นช่องทาง

ออนไลนต่์อไปในอนาคตมีค่าเฉล่ียเท่า 3.86 และท่านจะแนะน าคนรอบตวัใหซ้ื้อตน้ไมฟ้อกอากาศ

ออนไลนมี์ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.72 รองลงมาตามล าดบั 

5. ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบผูบ้ริโภคท่ีซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศผา่นช่องทางออนไลนใ์นเขต

กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศ ช่วงอาย ุอาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน สถานภาพสมรสและประเภทท่ีอยู่

อาศยัสามารถสรุปการวิจยั ไดด้งัน้ี 

5.1 ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศผา่นช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมี เพศ ช่วง

อาย ุอาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน สถานภาพสมรสต่างกนั ท าใหก้ารตดัสินใจเลือกซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศผา่น

ช่องทางออนไลนข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีต่างกนั ส่วนประเภทท่ีอยูอ่าศยัท่ีต่างกนั ท าให้

การตดัสินใจเลือกซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศผา่นช่องทางออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีไม่

ต่างกนั 

6. ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบท าใหก้ารตดัสินใจเลือกซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศผา่นช่องทาง

ออนไลนข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนั ประกอบดว้ย ปัจจยัทางดา้นพฤติกรรม

ผูบ้ริโภค ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศผา่นช่องทางออนไลนข์องประชากรในเขต

กรุงเทพมหานครในภาพรวมสามารถสรุปการวิจยัไดด้งัน้ี 
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            6.1 พฤติกรรมผูบ้ริโภค ในดา้นความสนใจในการเลือกซ้ือ ค่าใชจ่้ายในการมีผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศผา่นช่องทางออนไลนข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานครไดอ้ยา่งมี

นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ท่ีมีอ  านาจพยากรณ์ ค่าสมัประสิทธ์ิถดถอยของการพยากรณ์เท่ากบั 0.337 

ตวัแปรสองตวัน้ีสามารถอธิบายความแปรปรวนของการตดัสินใจเลือกซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศผา่นช่องทาง

ออนไลนข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ไดร้้อยละ 24.5 หรือมีอ านาจพยากรณ์ร้อยละ 24.5 และมี

ค่าความคลาดเคล่ือนของการพยากรณ์ท่ี ± 0.269 

           6.2 พฤติกรรมผูบ้ริโภค ในดา้นอิทธิพลท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือ ไม่มีผลต่อการตดัสินใจ

เลือกซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศผา่นช่องทางออนไลนข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานครอยา่งมีระดบั

นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

          7. ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้น

ราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย ท่ีท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือตน้ไมฟ้อก

อากาศผา่นช่องทางออนไลนข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานครในภาพรวมสามารถสรุปการวิจยัได้

ดงัน้ี 

7.1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้น

การส่งเสริมการขาย มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศผา่นช่องทางออนไลนข์องประชากร

ในเขตกรุงเทพมหานครไดอ้ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ท าใหต้วัแปรทั้งส่ีตวัน้ี สามารถอธิบาย

ความแปรปรวนของปัจจยัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศผา่นช่องทางออนไลน์

ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครไดร้้อยละ 45.5 หรือมีอ านาจพยากรณ์ร้อยละ 45.5 และมีค่าความ

คลาดเคล่ือนของการพยากรณ์ท่ี ± 0.218 

            8. ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบท าใหก้ารตดัสินใจเลือกซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศผา่นช่องทาง

ออนไลนข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ในปัจจยัดา้นจิตวิทยา ดา้นแรงจูงใจในการซ้ือ ดา้นการ

รับรู้   ดา้นการเรียนรู้และดา้นทศันคติ โดยมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มีผลต่อการตดัสินใจ

เลือกซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศผา่นช่องทางออนไลนข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานครในภาพรวม

สามารถสรุปการวิจยัไดด้งัน้ี 

8.1 ปัจจยัดา้นจิตวิทยา ดา้นแรงจูงใจในการซ้ือ ดา้นการรับรู้ และดา้นทศันคติ ผลต่อการตดัสินใจ

เลือกซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศผา่นช่องทางออนไลนข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานครอยา่งมีระดบั

นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ท าใหต้วัแปรทั้งสามตวัน้ี สามารถอธิบายความแปรปรวนของปัจจยัปัจจยั

ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศผา่นช่องทางออนไลนข์องประชากรในเขต
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กรุงเทพมหานครไดร้้อยละ 43.1 หรือมีอ านาจพยากรณ์ร้อยละ 43.1 และมีค่าความคลาดเคล่ือนของการ

พยากรณ์ท่ี ± 0.221 

8.2 ปัจจยัดา้นจิตวิทยา ดา้นการเรียนรู้ไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศผา่น

ช่องทางออนไลนข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานครอยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

9. ผลการวิเคราะห์การตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศผา่นช่องออนไลนข์องประชากรในเขต

กรุงเทพมหานครพบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และปัจจยัดา้นจิตวิทยา ท่ีส่งผลต่อตดัสินใจซ้ือ

ตน้ไมฟ้อกอากาศผา่นช่องออนไลนข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานครในภาพรวมสามารถสรุปการ

วิจยัไดด้งัน้ี 

9.1 จากผลวิเคราะห์การตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศผา่นช่องออนไลนข์องประชากรในเขต

กรุงเทพมหานครไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย และปัจจยัดา้นจิตวิทยา ดา้นทศันคติของผูบ้ริโภค ส่งผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศผา่นช่องออนไลนข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

0.05 ท าใหต้วัแปรทั้ง 5 ตวัน้ี สามารถอธิบายความแปรปรวนของปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือตน้ไม้

ฟอกอากาศผา่นช่องออนไลนข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานครร้อยละ 50.30 และมีค่าความ

คลาดเคล่ือนของการพยากรณ์ท่ี ± 0.489  

9.2 จากผลวิเคราะห์การตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศผา่นช่องออนไลนข์องประชากรในเขต

กรุงเทพมหานครในขณะท่ีตวัแปรดา้นอ่ืนของปัจจยัดา้นจิตวิทยา ไดแ้ก่ แรงจูงใจในการซ้ือ ดา้นการรับรู้ 

และดา้นการเรียนรู้และปัจจยัดา้นพฤติกรรมการผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ความสนใจในการเลือกซ้ือ อิทธิพลท่ีมีผล

ต่อการตดัสินใจซ้ือและค่าใชจ่้ายในการซ้ือ ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศผา่นช่อง

ออนไลนข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานครอยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  

อภิปรายผลการศึกษา 

ผลการวิจยัการศึกษาการตดัสินใจเลือกซ้ือชนิดตน้ไมฟ้อกอากาศผา่นช่องทางออนไลนข์องประชากรใน

เขตกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปตามวตัถุประสงคไ์ดด้งัน้ี  

1. ผลการศึกษาการตดัสินใจเลือกซ้ือชนิดตน้ไมฟ้อกอากาศผ่านช่องทางออนไลนข์องประชากร

ในเขตกรุงเทพมหานครโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ย

ท่ีสุดคือ ขอ้ท่านจะแนะน าคนรอบตวัใหซ้ื้อตน้ไมฟ้อกอากาศออนไลน ์อาจจะเป็นเพราะกลุ่มตวัอยา่งเห็น

วา่เป็นความสนใจ ความช่ืนชอบของแต่ละบุคคลแตกต่างกนั เพราะตอ้งมีความรับผิดชอบในการดูแล
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รักษาตน้ไมฟ้อกอากาศนั้น ๆ ดว้ย จึงท าใหใ้นส่วนน้ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจนอ้ยท่ีสุด และขอ้ท่ีมี

ค่าเฉล่ียมากท่ีสุด 2 ขอ้ คือ ขอ้ท่านมีความตอ้งการท่ีจะเลือกซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศชนิดต่าง ๆทางช่องทาง

ออนไลนอ์ยูใ่นระดบัใดและขอ้ท่านไดท้ าการสัง่ซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศผา่นช่องทางออนไลนต่์อไปใน

อนาคต ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ธีรพนัธ์ โล่ห์ทองค า (2547) กล่าววา่ ความภกัดีของลูกคา้ หมายถึง 

ความเก่ียวขอ้ง การนึกถึงหรือความเช่ือมโยงท่ีลูกคา้มีต่อการบริการพ้ืนฐานของทศันคติท่ีชอบพอจนเกิด

ความพึงพอใจ หรือการสนองตอบดว้ยพฤติกรรม จึงส่งผลใหเ้กิดพฤติกรรมการกลบัใชบ้ริการอยูเ่ป็น

ประจ า 

1.1 ผลการศึกษาปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือชนิดตน้ไม้

ฟอกอากาศผา่นช่องทางออนไลนข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือ

พิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ อาจเป็นเพราะผูบ้ริโภคท่ี

ตดัสินใจเลือกซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศผา่นช่องทางออนไลนข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ได้

ค านึงถึงความคุม้ค่าคุณภาพของสินคา้มากกวา่ความคุม้ค่าดา้นราคา และดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดความ

สนใจในการเลือกซ้ือ และอิทธิพลท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สุรเชษฐ ์ติงสมิตร 

(2548) ไดท้ าการศึกษาหวัขอ้เร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตนิ์สสนั ในเขต 

กรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบวา่ส าหรับขอ้มูลเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือรถยนตนิ์สสนั พบวา่ บุคคล

ในครอบครัวเป็นผูท่ี้ผูบ้ริโภคปรึกษามากท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ือรถ และสาเหตุหลกัท่ีท าใหผู้บ้ริโภค

ตดัสินใจซ้ือรถยนตนิ์สสนั ส่วนใหญ่เป็นเพราะตอ้งการความสะดวกสบายรวดเร็วและความปลอดภยัใน

การเดินทาง 

1.2 ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือชนิดตน้ไมฟ้อก

อากาศผา่นช่องทางออนไลนข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือ

พิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด อาจเป็นเพราะ

ผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจเลือกซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศไดพิ้จารณาท่ีตวัสินคา้ ชนิดของตน้ไมฟ้อกอากาศรวมไปถึง

รูปทรงของตน้ไมฟ้อกอากาศมากวา่การจดัการส่งเสริมการขายต่างๆ เพราะฉะนั้นการส่งเสริมการขายจึงมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจนอ้ยท่ีสุด และดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย อาจจะ

เน่ืองจากกลุ่มตวัอยา่งไดเ้ขา้ถึงร้านขายตน้ไมฟ้อกอากาศผา่นช่องทางออนไลนไ์ดส้ะดวกท าใหมี้การ

ตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศไดง่้ายกวา่ไปเดินซ้ือท่ีหนา้ร้าน ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ กาญจนา 

เจริญคงธรรม (2548) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้

ของลูกคา้ร้านซีเมนตไ์ทยโฮมมาร์ท ในอ าเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาคร ผลการวิจยัพบวา่ปัจจยัส่วน
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ประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสูงประการหน่ึง คือ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่าย ไดแ้ก่ความสะดวกในการเขา้ถึงร้านคา้ 

1.3 ผลการศึกษาปัจจยัดา้นจิตวิทยาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือชนิดตน้ไมฟ้อกอากาศผา่น

ช่องทางออนไลนข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นราย

ดา้น พบวา่ ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด คือ ดา้นการรับรู้ ไดแ้ก่ ขอ้ท่านเลือกซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศผา่น

ช่องทางออนไลน ์เพราะรับรู้วา่จะไดรั้บสินคา้ท่ีมีคุณภาพ และดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ดา้นการเรียนรู้ 

ไดแ้ก่ ท่านเรียนรู้แลว้วา่การเลือกซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศผา่นช่องทางออนไลน ์เป็นเร่ืองสะดวก ซ่ึง

สอดคลอ้งกบัแนวคิดของสรัสรัชวี สุรธรรมทวี( 2553) ท่ีกล่าววา่การเรียนรู้(Learning) เป็นการ

เปล่ียนแปลงพฤติกรรมอนัเน่ืองมาจาก การเรียนรู้และประสบการณ์ ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีบุคคลสามารถน ามาใชใ้น

การตดัสินใจซ้ือในอนาคต 

2. ผลการศึกษาปัจจยัดา้นจิตวิทยาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือชนิดตน้ไมฟ้อกอากาศผา่น

ช่องทางออนไลนข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากตวัแปร 1. ท่านมีความตอ้งการท่ีจะเลือก

ซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศชนิดต่าง ๆทางช่องทางออนไลนอ์ยูใ่นระดบัใด 2. ท่านจะแนะน าคนรอบตวัใหซ้ื้อ

ตน้ไมฟ้อกอากาศออนไลน ์3. ท่านไดท้ าการสัง่ซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศผา่นช่องทางออนไลนต่์อไปใน

อนาคต ผูวิ้จยัจึงอภิปรายเป็นรายขอ้และสามารถสรุปโดยภาพรวมไดด้งัน้ี 

2.1 ปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือชนิดตน้ไมฟ้อกอากาศ

ผา่นช่องทางออนไลนข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิ้จยัมีความเห็นวา่ เน่ืองดว้ยเวลาท่ีจ ากดั 

ผูวิ้จยัจึงไม่ไดค้ดักรองผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีพฤติกรรมตรงกบัขอ้มูลท่ีสนใจมากนกั ดงันั้นผลลพัธ์ดา้น

พฤติกรรมผูบ้ริโภคจึงอาจคลาดเคล่ือน แต่หากผูป้ระกอบการรักษามาตรฐานคุณภาพและสร้างความ

น่าสนใจใหสิ้นคา้มีความทนัสมยัและแปลกใหม่ หรือใหผู้บ้ริโภคมีส่วนร่วมในตวัสินคา้ไม่ทางใดกท็าง

หน่ึง จะช่วยใหมี้ลูกคา้ในกลุ่มใหม่ๆมาบริโภคสินคา้ของร้าน โดยท่ีลูกคา้กลุ่มท่ีใชบ้ริการอยู่สม ่าเสมอยงั

ไดรั้บประสบการณ์ใหม่ๆจากร้านอีกดว้ย ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั 

2.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ

ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือชนิดตน้ไมฟ้อกอากาศผา่นช่องทางออนไลน์

ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครในทางบวก ซ่ึงผูวิ้จยัมีความเห็นวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดในระดบัมาก หากยิ่งผูป้ระกอบการเพ่ิมช่องทางการจดัจ าหน่ายใหผู้บ้ริโภคมี

การเขา้ถึงหรือสามารถพบเห็นไดโ้ดยง่ายไม่ทางใดกท็างหน่ึง จะช่วยใหไ้ดลู้กคา้ในกลุ่มใหม่ๆมาบริโภค

สินคา้ของร้าน โดยท่ีลูกคา้กลุ่มท่ีใชบ้ริการอยูส่ม ่าเสมอและเป็นการเพ่ิมช่องทางการบอกต่อระหวา่งลูกคา้
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สู่ลูกคา้อีกดว้ย ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของงานวิจยัธุรกิจ ธนาคารกรุงไทย (2552) มีการระบุความส าคญั

ดา้นช่องทางการตลาด โดยใหผู้ผ้ลิตท่ีเป็นรายใหญ่มีฐานในการทา้ธุรกิจเคร่ืองด่ืม ใหมี้จุดแข็งในการท า

การตลาดแบบการกระจายสินคา้ เป็นช่องทางการจา้หน่ายพร้อมกบัสินคา้หลกัของผูป้ระกอการเองอนั

ไดแ้ก่ ธุรกิจคา้ปลีกคา้ส่ง ร้านโมเดิร์นเทรด ซ่ึงจะมีการเติบโตและขยายตวัอยา่งรวดเร็ว เป็นจุดขายท่ีสมา

รถเพ่ิมโอกาสในการกระจายสินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภคมากข้ึน  

2.3 ปัจจยัส่วนจิตวิทยา ดา้นทศันคติ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือชนิดตน้ไมฟ้อกอากาศ

ผา่นช่องทางออนไลนข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ส่วนดา้นแรงจูงใจในการซ้ือ ดา้นการเรียนรู้

และดา้นการรับรู้ไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือชนิดตน้ไมฟ้อกอากาศผา่นช่องทางออนไลนข์อง

ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครซ่ึงผูว้ิจยัมีความเห็นวา่ผูป้ระกอบการสามารถสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีใหแ้ก่

ผูบ้ริโภควา่จะไดรั้บสินคา้ท่ีมีคุณภาพ และตรงกบัขอ้มูลท่ีแสดงไวใ้นช่องทางการน าเสนอหรือส่ือโฆษณา

ต่าง ๆ รวมไปถึงท าใหผู้บ้ริโภครู้วา่จะไดรั้บสินคา้ท่ีมีความคุม้ค่ากบัราคาท่ีเสียไป ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกบั

งานวิจยัของปันรสี โกศลานนัท(์2558) กล่าวไวว้า่จากการท่ีศึกษาเร่ือง ภาพลกัษณ์ของตราสินคา้พานาโซ

นิค ในการรับรู้ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ การโฆษณามีจุดประสงคเ์พ่ือโนม้นา้วจิตใจหรือ

ชกัจูงผูบ้ริโภคใหเ้กิดความเช่ือ และทศันคติ ท่ีคลอ้ยตามโฆษณา ผลของโฆษณาจะสามารถช่วยใหเ้กิด

พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคได ้ทั้งน้ี ส่ิงส าคญัของการโนม้นา้ว คือการสร้างภาพลกัษณ์ ของส่ิงท่ีก าลงั

โฆษณา 

ข้อเสนอแนะ 

ปัจจยัประชากรศาสตร์ดา้นเพศ อาย ุ อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนและสถานภาพสมรสต่างกนั ท า

ใหก้ารตดัสินใจเลือกซ้ือชนิดตน้ไมฟ้อกอากาศผา่นช่องทางออนไลนข์องประชากรในเขต

กรุงเทพมหานครโดยภาพรวมแตกต่างกนั ดงันั้นผูป้ระกอบการ จึงควรใหค้วามส าคญักบัเร่ืองของเพศ 

อาย ุและ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน โดยอาจจะแบ่งกกลุ่มลูกคา้เป้าหมายตามเพศ อาย ุรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนและ

สถานภาพสมรส น าเสนอตน้ไมฟ้อกอากาศหรือจดัโปรโมชัน่ท่ีดึงดูดความสนใจลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดควรมุ่งท าการพฒันาทั้ง 4 ดา้นคือดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น

การส่งเสริมการตลาดและควรพฒันาท่ีสุดคือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยการท าช่องทางการจดั

จ าหน่ายใหง่้ายต่อการเขา้ถึง ไม่ซบัซอ้นและรวดเร็ว สามารถเลือกซ้ือไดต้ลอด 24 ชัว่โมง และมีช่องทาง

การจ่ายเงินท่ีหลากหลาย 
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ปัจจยัส่วนจิตวทิยา ในดา้นทศันคติท่ีควรไดรั้บการพฒันาในเร่ืองของการท าใหผู้บ้ริโภคเห็นวา่

การซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศผา่นช่องทางออนไลนเ์ป็นเร่ืองสามารถซ้ือ ขายกนัผา่นออนไลนไ์ดเ้ป็นปกติท่ี

เป็นช่องทางท่ีช่วยใหป้ระหยดัเวลา ประหยดัค่าใชจ่้ายใหแ้ก่ผูบ้ริโภคไดดี้ 

 

ข้อเสนอแนะเพ่ือการวจิยัคร้ังต่อไป 

1.เน่ืองจากการวิจยัคร้ังน้ีเป็นกรณีศึกษาผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครเท่านั้น เพ่ือใหผ้ลการศึกษามี

ความครอบคลุมมากข้ึน ควรมีการวิจยัผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยูใ่นภูมิภาคอ่ืน ๆ เพ่ิมเติมดว้ย 

2. เน่ืองจากการวิจยัคร้ังน้ีเป็นกรณีศึกษาเจาะจงเฉพาะผูบ้ริโภคท่ีมีความสนใจในตน้ไมฟ้อกอากาศเท่านั้น  

ควรมีการวิจยัในตน้ไมป้ระเภทอ่ืน ๆ ดว้ย เพ่ือน ามาพฒันากลยทุธ์ แผนการท าการตลาดใหมี้ประสิทธิภาพ 

ตอบสนองผูบ้ริโภคทุกกลุ่ม  

3. เน่ืองดว้ยเวลาท่ีจ ากดั ผูวิ้จยัจึงไม่สามารถคดักรองพฤติกรรมผูบ้ริโภคไดดี้เท่าท่ีควรท าใหค่้าท่ีไดอ้าจยงั

ไม่แน่นอน ดงันั้นคร้ังต่อไปควรมีค าถามคดักรองผูต้อบแบบสอบถาม ใหล้ะเอียดมากกวา่น้ีเพ่ือใหไ้ด้

กลุ่มเป้าหมายท่ีตอ้งการมากท่ีสุด 
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