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บทคัดย'อ 

             การศึกษาน้ีมีวัตถุประสงคu เพ่ือศึกษากลยุทธuการตลาดออนไลนu ภาพลักษณuความนyาเช่ือถือของตราสินค0า 

ความคุ0นเคยในโซเชียลคอมเมิรuซ และความพึงพอใจสyงผลตyอการต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนuของ

ผู0บริโภคท่ีอยูyกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล ป~จจัยได0แกy ป~จจัยสyวนบุคคล กลยุทธuการตลาดออนไลนu ภาพลักษณu

ความนyาเช่ือถือของตราสินค0า ความคุ0นเคยในโซเชียลคอมเมิรuซ และความพึงพอใจ โดยใช0กลุyมตัวอยyางคือ กลุyมท่ีต้ังใจใน

การซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนuของผู0บริโภคท่ีอยูyในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล จำนวน 400 คน โดยใช0

แบบสอบถามเป�นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข0อมูล สถิติท่ีใช0ในการวิเคราะหu ได0แกy การแจกแจงความถ่ี ร0อยละ คyาเฉล่ีย 

และสyวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบสมมติฐานใช0สถิติการทดสอบแบบ t-test แบบสถิติความแปรปรวนทางเดียว 

(One - Way ANOVA) และสถิติการถดถอยพหุคุณ (Multiple Regression Analysis) 

             ผลการวิจัยพบวyา ผู0บริโภคท่ีอยูyในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล พบวyา สyวนใหญyเป�นเพศหญิง มีอายุ 25 - 

35 ป� มีสถานภาพโสด มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานเอกชน และมีรายได0ตyอเดือน 20,001 - 30,000 

บาท กลยุทธuการตลาดออนไลนu โดยภาพรวมอยูyในระดับมาก  (𝑋" = 4.18) เม่ือพิจารณารายด0าน พบวyาด0านท่ีมีคyาเฉล่ีย

มากท่ีสุดคือ ด0านการตลาดโดยใช0ส่ือสังคมออนไลนuกับระบบการจัดการลูกค0าสัมพันธu (𝑋" = 4.29) ภาพลักษณuความ

นyาเช่ือถือของตราสินค0า โดยภาพรวมอยูyในระดับมากท่ีสุด (𝑋" = 4.36) เม่ือพิจารณารายด0าน พบวyาด0านท่ีมีคyาเฉล่ียมาก

ท่ีสุดคือ ด0านเคร่ืองหมายรับรองผลิตภัณฑu (𝑋" = 4.46) ความคุ0นเคยในโซเชียลคอมเมิรuซ โดยภาพรวมอยูyในระดับมาก

ท่ีสุด (𝑋" = 4.39) ความพึงพอใจ โดยภาพรวมอยูyในระดับมากท่ีสุด (𝑋" = 4.36) และการต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือ

สุขภาพออนไลนuของผู0บริโภคท่ีอยูyในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล โดยภาพรวมอยูyในระดับมากท่ีสุด (𝑋" = 4.36)  



 
 

 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวyา (1) ผู0บริโภคท่ีอยูyในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑลท่ีมี อายุ สถานภาพ ระดับ

การศึกษา อาชีพและรายได0ตyอเดือนตyางกัน ทำให0การต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนu โดยภาพรวมตyางกัน

อยyางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 (2) กลยุทธuการตลาดออนไลนu ด0านการตลาดโดยใช0ส่ือสังคมออนไลนuกับระบบการ

จัดการลูกค0าสัมพันธu และด0านเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดมีผลตyอการต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนuของ

ผู0บริโภคท่ีอยูyในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล อยyางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 (3) ภาพลักษณuความนyาเช่ือถือของ

ตราสินค0า ด0านเอกลักษณuเฉพาะของสินค0า ด0านการรับรู0คุณภาพการบริการ ด0านจรรยาบรรณการขาย และด0านกลยุทธuราคา มี

ผลตyอการต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนuของผู0บริโภคท่ีอยูyในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑลอยyางมี

นัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 (4) ความคุ0นเคยในโซเชียลคอมเมิรuซ และ ความพึงพอใจมีผลตyอการต้ังใจในการซ้ือซ้ำ

ผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนuของผู0บริโภคท่ีอยูyในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล อยyางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

คำสำคัญ: การต้ังใจในการซ้ือซ้ำ 

 

Abstract 

 The purpose of this study is to examine the online marketing strategy, reliability of brand image, 

familiarity with social commerce and satisfaction affect repurchase intention health products online of 

consumer in Bangkok and Metropolitan Area, factors include demographic factors, Online Marketing Strategy, 

reliability of brand image, familiarity with social commerce and satisfaction. The 400 samples were drawn 

from a group that intends to repurchase health products online of consumer in Bangkok and Metropolitan 

Area. Data were analyzed by using the frequency, percentage, mean, and standard deviation and collected 

data from questionnaires with T-Test, F-Test (One way ANOVA), and Multiple Regression Analysis. 

 The study indicated that the most Consumers in Bangkok and Metropolitan Area of the 

respondents were female, age 25 - 35 years old, single, received Bachelor’s Degree, company employee 

and received monthly income of 20,001 – 30,000 bath. Online marketing strategy were at high level (𝑋" 

= 4.18). When each aspect, it was found that the aspect has the highest mean were marketing using 

social media with customer relationship management (𝑋" = 4.29). Reliability of brand image were at 

highest level (𝑋" = 4.36). When each aspect, it was found that the aspect has the highest mean was 

product certification marks (𝑋" = 4.46). Familiarity with social commerce were at highest level (𝑋" = 4.39). 

Satisfaction were at highest level (𝑋" = 4.36).  The overall repurchase intention health products online of 

consumer in Bangkok and Metropolitan Area were rated at a highest level ( 𝑋" = 4. 36).  

 The results of hypothesis test show that (1) The consumers in Bangkok and Metropolitan Area with 

different age, status, education, occupation and income had different overall repurchase intention health 

products online. (2) Online marketing strategy, marketing using social media with customer relationship 

management and marketing communication tools had effect repurchase intention health products online of 

consumer in Bangkok and Metropolitan Area at statistical significance of 0.05 levels. (3) Reliability of brand 

image, specific characteristics of goods, perceived service quality, selling ethics, price strategy had effect 



 
 

repurchase intention health products online of consumer in Bangkok and Metropolitan Area at statistical 

significance of 0.05 levels. (4) Familiarity with social commerce and Satisfaction had effect repurchase intention 

health products online of consumer in Bangkok and Metropolitan Area at statistical significance of 0.05 levels.  

Keyword: Repurchase Intention Health Products Online  

บทนำ 

สภาพเศรษฐกิจในป~จจุบันท่ีมีการแขyงขันเพ่ิมมากข้ึน ผู0ประกอบการไมyวyาจะเป�นรายใหญyและรายยyอยตyางสร0างกล

ยุทธuเพ่ือชิงความได0เปรียบและเพ่ือความอยูyรอด การพัฒนาอยyางตyอเน่ืองโดยเฉพาะการเปล่ียนแปลงด0านเทคโนโลยีการ

ส่ือสารบนสังคมออนไลนu เพ่ือให0ตอบสนองตyอความต0องการของผู0บริโภค ในขณะท่ีความต0องการข้ันพ้ืนฐานเพ่ือความดำรง

อยูyของชีวิต (Physiological Needs) คือ ป~จจัยท่ีจำเป�นท่ีใช0ในการดำรงชีวิต ได0แกy ความต0องการตอบสนองตyออาหาร น้ำด่ืม 

อากาศ ท่ีพักอาศัย ยารักษาโรค และความต0องการทางเพศเพ่ือสืบเผyาพันธุuยังมีอยูyเสมอและไมyมีวันส้ินสุด (Maslow, 1954) 

 อาหารคือ ส่ิงท่ีบริโภคได0 และมีประโยชนuแกyรyางกาย ซ่ึงประโยชนuของอาหารจะชyวยให0รyางกายเจริญเติบโต

แข็งแรงและซyอมแซมส่ิงท่ีสึกหรอ ให0พลังงานและความอบอุyนเพ่ือชyวยให0ตyอต0านโรค บำรุงสุขภาพ ชyวยให0อายุยืนยาว 

ผิวพรรณเปลyงปล่ัง ดวงตาแจyมใส ฟ~นดีแข็งแรง ผมดกดำ และไมyแกyกyอนวัย และชyวยควบคุมการทำงานของอวัยวะ

ตyาง ๆ ให0อยูyในสภาพปกติ (สนอง อูนากูล, 2559)  ดังน้ันอาหารท่ีถูกหลักโภชนาการจะทำให0รyางกายได0รับประโยชนu

และคุณคyาซ่ึงสyงผลตyอสุขภาพชyวยเสริมสร0างภูมิต0านทานโรคให0แกyรyางกาย   

 การใช0ชีวิตอยyางเรyงรีบในป~จจุบัน คนสyวนใหญyรับประทานอาหารนอกบ0านและมักจะบอกวyาได0รับอาหารไมyครบ 

5 หมูy เลยเลือกท่ีจะกินวิตามินเสริมแทนการเลือกรับประทานจากอาหาร สมัยกyอนการรับประทานเพ่ือป�องกันการขาด

สารอาหารแตyป~จจุบันจะพยายามใช0สารอาหาร วิตามิน สารต0านอนุมูลอิสระตyาง ๆ ในระดับสูง รวมท้ังการใช0สมุนไพรตyาง 

ๆ อีกมากมาย เพ่ือหวังจะใช0เพ่ือการรักษา นอกจากน้ีกระแสการรักสุขภาพทำให0คนหันมาสนใจสุขภาพมากข้ึนโดยเฉพาะ

อาหาร สนใจในเร่ืองของอาหารเสริมมากมาย โดยเฉพาะในกลุyมสารต0านอนุมูลอิสระ เพ่ือหวังวyาจะชะลอความแกy 

 ดังน้ันผู0วิจัยมีความสนใจท่ีจะทำการศึกษาเก่ียวกับ กลยุทธuการตลาดออนไลนu ภาพลักษณuความนyาเช่ือถือของตรา

สินค0า ความคุ0นเคยในโซเชียลคอมเมิรuซ และความพึงพอใจ สyงผลตyอการต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนu

ของผู0บริโภคท่ีอยูyในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล และจากการศึกษางานวิจัยเก่ียวกับการตลาดออนไลนuรวมถึงข0อมูล

ท่ีผู0วิจัยได0บันทึกจากป~ญหาท่ีประสบโดยตรงจากการประกอบธุรกิจร0านค0าออนไลนu จากการสำรวจ สอบถามลูกค0า จึงได0

ทราบป~ญหาตyาง ๆ ระดับหน่ึง จึงเล็กเห็นถึงความสำคัญของส่ือสังคมออนไลนuท่ีสyงผลตyอการตลาดออนไลนuเพ่ือเป�นประโยชนu

กับผู0ผลิต ผู0จำหนyาย นักการตลาด รวมถึงผู0ประกอบการรายใหมyท่ีสนใจในตลาดธุรกิจผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพในการนำข0อมูล

ผลงานวิจัยมาใช0เป�นแนวทางในการประกอบธุรกิจ และวางแผนพัฒนาธุรกิจผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพให0ประสบผลสำเร็จตyอไป 

วัตถุประสงค=การวิจัย 

 1. เพ่ือศึกษาการต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนuของผู0บริโภคท่ีอยูyในกรุงเทพมหานครและ

เขตปริมณฑล 

 2. เพ่ือศึกษาการต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนuของผู0บริโภคท่ีอยูyในกรุงเทพมหานครและ

เขตปริมณฑลจำแนกตามป~จจัยบุคคล 

3. เพ่ือศึกษากลยุทธuการตลาดออนไลนu ภาพลักษณuความนyาเช่ือถือของตราสินค0า ความคุ0นเคยในโซเชียล

คอมเมิรuซ และความพึงพอใจ สyงผลตyอการต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนuของผู0บริโภคท่ีอยูyใน

กรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล 



 
 

ขอบเขตการวิจัย 

 งานวิจัยน้ีเป�นการศึกษากลยุทธuการตลาดออนไลนu ภาพลักษณuความนyาเช่ือถือของตราสินค0า ความคุ0นเคยใน

โซเชียลคอมเมิรuซ และความพึงพอใจ มีผลตyอการต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนuของผู0บริโภคท่ีอยูyใน

กรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล มีขอบเขตการวิจัย ดังตyอไปน้ี 

 1. ประชากรท่ีใช0ในการวิจัยในคร้ังน้ี คือ ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล ท่ีเลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนu จำนวนท้ังส้ิน 400 คน 

 การศึกษาวิจัยในคร้ังน้ีเป�นการศึกษาวิจัยเก่ียวกับเร่ืองกลยุทธuการตลาดออนไลนu ภาพลักษณuความนyาเช่ือถือของ

ตราสินค0า ความคุ0นเคยในโซเชียลคอมเมิรuซ และความพึงพอใจ มีผลตyอการต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพ

ออนไลนuของผู0บริโภคท่ีอยูyในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล โดยทางผู0วิจัยจะทำการศึกษาถึงตัวแปรอิสระ คือ กลยุทธu

การตลาดออนไลนu ภาพลักษณuความนyาเช่ือถือของตราสินค0า ความคุ0นเคยในโซเชียลคอมเมิรuซ และความพึงพอใจ ตัวแปร

ตาม คือ การต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนuของผู0บริโภคท่ีอยูyในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล 

สมมติฐานของการวิจัย 

 สมมติฐานท่ี 1 ป~จจัยสyวนบุคคลตyางกันทำให0การต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนuของ

ผู0บริโภคท่ีอยูyในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑลตyางกัน 

 สมมติฐานท่ี 2 กลยุทธuการตลาดออนไลนu มีผลตyอการต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนuของ

ผู0บริโภคท่ีอยูyในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล 

 สมมติฐานท่ี 3 ภาพลักษณuความนyาเช่ือถือของตราสินค0า มีผลตyอการต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพ

ออนไลนuของผู0บริโภคท่ีอยูyในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล 

 สมมติฐานท่ี 1 ป~จจัยสyวนบุคคลตyางกันทำให0การต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนuของ

ผู0บริโภคท่ีอยูyในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑลตyางกัน 

 สมมติฐานท่ี 4 ความคุ0นเคยในโซเชียลคอมเมิรuซ มีผลตyอการต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนu

ของผู0บริโภคท่ีอยูyในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล 

 สมมติฐานท่ี 5 ความพึงพอใจ มีผลตyอการต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนuของผู0บริโภคท่ีอยูy

ในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล 

ประโยชน=ท่ีคาดว'าจะไดKรับ 

 1. ทำให0ทราบการต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนuของผู0บริโภคท่ีอยูyในกรุงเทพมหานครและ

เขตปริมณฑล  

 2. ทำให0ทราบการต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนuของผู0บริโภคท่ีอยูyในกรุงเทพมหานครและ

เขตปริมณฑล จำแนกตามป~จจัยสyวนบุคคล 

 3. ทำให0ทราบถึงกลยุทธuการตลาดออนไลนu ภาพลักษณuความนyาเช่ือถือของตราสินค0า ความคุ0นเคยใน

โซเชียลคอมเมิรuซ และความพึงพอใจ สyงผลตyอการต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนuของผู0บริโภคท่ีอยูy

ในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล 

 4. นำผลการวิจัยท่ีได0ไปใช0เป�นข0อมูลพ้ืนฐานให0ผู0ท่ีสนใจ ผู0ผลิต ผู0จำหนyาย นักการตลาด รวมถึงผู0ประกอบการ

รายใหมyท่ีสนใจในตลาดธุรกิจผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพในการนำข0อมูลผลงานวิจัยมาใช0เป�นแนวทางในการประกอบธุรกิจ 

และวางแผนพัฒนาธุรกิจผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพให0ประสบผลสำเร็จ 



 
 

แนวคิดและทฤษฎี 

1.ข)อมูลท่ัวไปเก่ียวกับผลิตภัณฑ>เพ่ือสุขภาพ 

            ผลิตภัณฑuท่ีจำหนyายตามท0องตลาด มีหลากชนิด หลายประเภทและหนyวยงานท่ีรับผิดชอบในการควบคุม/

กำกับดูแล จะแตกตyางกันไปข้ึนอยูyกับวyาได0รับมอบหมาย จากภาครัฐให0ดูแลในสyวนใด อาทิ สำนักงานคณะกรรมการ 

อาหารและยา (อย.) ได0รับมอบหมายให0ดูแลผลิตภัณฑuสุขภาพ เป�นต0น (อาทิตยu พันธuเดช, 2557) 

2. ข)อมูลท่ัวไปเก่ียวกับเครือขFายสังคมออนไลน> 

            ระวิ แก0วสุกใส และชัยรัตนu จุสาโส (2556) ได0ให0ความหมายของเครือขyายสังคมออนไลนu หมายถึง สังคม 

หรือการรวมตัวกันเพ่ือสร0างความสัมพันธuในรูปของกลุyม เกิดข้ึนบนอินเทอรuเน็ต ท่ีเรียกวyาชุมชนออนไลนu ทำให0ผู0คน

สามารถทำความรู0จัก แลกเปล่ียนความ คิดเห็น แบyงป~นประสบการณuรyวมกัน และเช่ือมโยงกันในทิศทางใดทิศทาง

หน่ึง โดยมีการขยายตัว ผyานการติดตyอส่ือสารอยyางเป�นเครือขyาย เชyน เว็บไซตu Facebook YouTube เป�นต0น 

3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการต้ังใจซ้ือซ้ำ 

            รัศมาวรรณ ละมัยเกศ (2559) อธิบายวyา ความต้ังใจซ้ือซ้ำ เป�นความต้ังใจท่ีจะซ้ือสินค0าหรือบริการในตรา

สินค0าเดิมท่ีมีผลมาจากความพึงพอใจในการตัดสินใจซ้ือในคร้ังแรก กลyาววyา เม่ือลูกค0ามีความต้ังใจซ้ือสินค0าหรือบริการ

น้ันซ้ำ แสดงให0เห็นวyาลูกค0าเกิดความพึงพอใจจากการตัดสินใจซ้ือในคร้ังแรกท่ีสyงผลให0ลูกค0าได0รับประสบการณuท่ีดี ซ่ึง

ทำให0ลูกค0าพูดถึงประสบการณuดี ๆ ท่ีได0รับน้ีให0กับคนในครอบครัว มิตรสหาย เพ่ือนรyวมงาน หรือบุคคลอ่ืน ๆ  

4. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับกลยุทธ>การตลาดออนไลน> 

            Jaokar, et al. (2009) ได0ให0นิยามของการตลาดผyานเครือขyายสังคมออนไลนuวyา เป�นรูปแบบของปฏิสัมพันธu

ระหวyางกันในมุมมองทางการตลาดผyานส่ือ ประเภทส่ือสังคมออนไลนu โดยมีจุดประสงคuเพ่ือแพรyข0อมูลขyาวสาร เพ่ิม

โอกาสให0เป�นท่ีรู0จัก ประชาสัมพันธu ผลิตภัณฑuและบริการ มุyงหวังยอดขาย 

5. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับภาพลักษณ>ความนFาเช่ือถือของตราสินค)า 

            Gupta and Kim (2009) ความเช่ือถือในตราสินค0าน้ันมักจะเป�นส่ิงท่ีทำให0เกิดความสัมพันธuตyาง ๆ ระหวyางตัว

ผู0บริโภคและผู0ขาย โดยท่ีสินค0าหรือบริการท่ีมีผู0บริโภคให0ความเช่ือถือและไว0วางใจจึงจะสามารถทำกำไรได0มากกวyา รวม

ไปถึงมีสyวนแบyงทางการตลาดเพ่ิมข้ึน การสร0างความเช่ือถือในสินค0าหรือตราสินค0าจึงเป�นสyวนสำคัญในการทำกลยุทธuใน

การสร0างความสัมพันธuทางความรู0สึกในระยะยาวของผู0บริโภครวมถึงทำให0สินค0าเป�นท่ีรู0จัก ดังน้ันสินค0าหรือตราสินค0าจึง

ต0องสามารถเช่ือมโยงเข0าไปในความรู0สึกและจิตใจของผู0บริโภคจึงจะทำให0เกิดทัศนคติท่ีดีและการยอมรับในตัวสินค0า 

6. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับความคุ)นเคยในโซเชียลคอมเมิร>ซ 

            Cheshire and Rowan (2011) อธิบายวyา โซเชียลคอมเมิรuซยังเป�นการค0าออนไลนuประเภทหน่ึงท่ีมีกลไก

ตามบริบท พฤติกรรมของผู0บริโภคท่ีอยูyในสังคม มีความต0องการเป�นสyวนหน่ึงของกลุyมและต0องการความรyวมมือ กัน

ภายในกลุyม   สyวนความคุ0นเคยกับแพลตฟอรuมออนไลนuจึงเป�นระดับท่ีผู0ใช0งานมีความเข0าใจในการใช0งานเว็บไซตuหรือ

แพลตฟอรuม (Gefen, et al. 2003) 

7. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับความพึงพอใจ 

            Kotler and Keller (2011) ความพึงพอใจ คือ ความรู0สึกของบุคคลซ่ึงเป�นผลมาจากการเปรียบเทียบ

ระหวyางงานท่ีรับรู0จากสินค0าหรือบริการท่ีได0รับความคาดหวังของบุคคล และการวัดความสำเร็จในการดำเนินงานของ

ในเร่ืองภาพลักษณuท่ีดีในสายตาลูกค0า ความพึงพอใจของลูกค0าเพ่ือกลับมาใช0บริการซ้ำและการบอกตyอลูกค0าคนอ่ืน 

 



 
 

วิธีดำเนินการวิธีวิจัย 

1. การออกแบบการวิจัย 

          การศึกษาน้ีเป�นการวิจัยแบบไมyทดลอง (Non-Experimental Design) เป�นการวิจัยท่ีมีการศึกษาตามสภาพท่ี

เป�นไปตามธรรมชาติ โดยไมyมีการจัดกระทำ หรือควบคุมตัวแปรใด ๆ เป�นการเก็บรวบรวมข0อมูลภาคสนาม แบบวิจัยตัดขวาง 

(Cross Sectional Studies) คือเป�นการเก็บข0อมูลในชyวงระยะเวลาใดเวลาหน่ึงเพียงคร้ังเดียว โดยใช0เคร่ืองมือการวิจัยเป�น

แบบสอบถาม (Questionnaire) ทำการเก็บรวบรวมข0อมูล และนำไปไปวิเคราะหuข0อมูลด0วยวิธีการวิเคราะหuทางสถิติ 

2. ประชากรท่ีใช)ในการวิจัย 

 ประชากรท่ีใช0ในการวิจัยในคร้ังน้ี คือ ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล ท่ีเลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนuซ่ึงไมyสามารถรู0จำนวนประชากรท่ีแนyนอนได0 ผู0วิจัยจึงได0ใช0วิธีการสุyมตัวอยyางแบบ

สะดวก (Convenient Sampling) เน่ืองจากไมyทราบจำนวนประชากรท่ีแนyนอน ขนาดของกลุyมตัวอยyางจึงได0จากสูตร

การคำนวณกลุyมตัวอยyางแบบไมyทราบจำนวนประชากร โดยการเป¦ดตารางหาขนาดกลุyมตัวอยyางของ Yamane 

(1973) เพ่ือกำหนดจำนวนกลุyมตัวอยyางเพ่ือการศึกษา ซ่ึงการเป¦ดตารางหาขนาดของกลุyมตัวอยyาง จะเป¦ดตารางท่ีคyา

ความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับได0ท่ี 0.05 หรือคิดเป�นคyาความคลาดเคล่ือนท่ี 5% ท่ีระดับความเช่ือม่ัน 95% โดยผลจาก

การเป¦ดตารางขนาดกลุyมตัวอยyางของ Yamane (1973) ได0ขนาดของกลุyมตัวอยyางจำนวน 400 คน 

3. เคร่ืองมือใช)ในการวิจัย 

 การวิจัยในคร้ังน้ี ผู0วิจัยได0ใช0แบบสอบถามเป�นเคร่ืองมือท่ีใช0ในการวิจัย แบบสอบถามน้ันเป�นเคร่ืองมือหลักท่ี

นำมาเก็บรวบรวมข0อมูล โดยทางผู0วิจัยก็ได0มีการศึกษาหาความรู0 ค0นคว0าทบทวนวรรณกรรม แนวคิดและทฤษฎีตyางๆ 

เอกสารทางวิชาการ รวมไปถึงงานวิจัยท่ีเก่ียวข0องเพ่ือท่ีจะนำความรู0ท่ีได0มาน้ันไปกำหนดกรอบแนวความคิดของ

งานวิจัยท่ีผู0วิจัยศึกษา ซ่ึงแสดงให0เห็นตัวแปรท่ีเก่ียวข0อง โดยตัวแปรท่ีได0มาน้ันจะชyวยพัฒนาการสร0างแบบสอบถามใน

การเก็บข0อมูลจากกลุyมตัวอยyางท่ีกำหนด โดยแบบสอบถามจะแบyงออกเป�น 6 สyวนดังตyอไปน้ี 

 สyวนท่ี 1 ข0อมูลท่ัวไปเก่ียวกับป~จจัยสyวนบุคคลของผู0ตอบแบบสอบถาม เป�นคำถามเก่ียวข0องกับลักษณะ

ป~จจัยสyวนบุคคล ได0แกy เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได0ตyอเดือน มีคำถามท้ังหมด 6 ข0อ 

 สyวนท่ี 2 ข0อมูลเก่ียวกับกลยุทธuการตลาดออนไลนu เป�นคำถามท่ีเก่ียวข0องกับ กลยุทธuการตลาดออนไลนu 

ได0แกy เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด การตลาดโดยใช0ส่ือสังคมออนไลนuกับระบบการจัดการลูกค0าสัมพันธu การตลาด

โดยใช0บุคคลท่ีมีช่ือเสียงเป�นผู0นำเสนอโฆษณา ระบบเครือขyายตัวแทนจำหนyวยสินค0า มีคำถามท้ังหมด 12 ข0อ 

 สyวนท่ี 3  ข0อมูลเก่ียวกับภาพลักษณuความนyาเช่ือถือของตราสินค0า เป�นคำถามท่ีเก่ียวข0องกับภาพลักษณuความ

นyาเช่ือถือของตราสินค0า ได0แกy การรับรู0คุณภาพการบริการ คุณภาพของสินค0า จรรยาบรรณการขาย กลยุทธuราคา 

เคร่ืองหมายรับรองผลิตภัณฑu เอกลักษณuเฉพาะของสินค0า ประสิทธิภาพการส่ือสารทางการตลาด มีคำถามท้ังหมด 20 ข0อ 

 สyวนท่ี 4 ข0อมูลเก่ียวกับความคุ0นเคยในโซเชียลคอมเมิรuซ เป�นคำถามท่ีเก่ียวข0องกับความคุ0นเคยในโซเชียล

คอมเมิรuซ มีคำถามท้ังหมด 5 ข0อ 

 สyวนท่ี 5 ข0อมูลเก่ียวกับความพึงพอใจในการซ้ือสินค0าผyานแพลตฟอรuมออนไลนuเป�นคำถามท่ีเก่ียวข0องกับ

ความพึงพอใจ มีคำถามท้ังหมด 6 ข0อ 

 สyวนท่ี 6 ข0อมูลเก่ียวกับการต้ังใจซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนu เป�นคำถามท่ีเก่ียวข0องกับการต้ังใจซ้ือ

ซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนu ได0แกy ความไว0เน้ือเช่ือใจความจงรักภักดีตyอตราสินค0า มีคำถามท้ังหมด 3 ข0อ 

 



 
 

4. การสร)างเคร่ืองมือท่ีใช)ในการวิจัย 

 การวิจัยในคร้ังน้ีได0มีการสร0างเคร่ืองมือท่ีใช0ในการวิจัย โดยผู0วิจัยได0มีการนำแบบสอบถามมาใช0เป�นเคร่ืองมือ

ในการวิจัย ซ่ึงการสร0างเคร่ืองมือท่ีใช0ในการวิจัย สามารถสรุปเป�นข้ันตอนได0ดังน้ี  

 1. การศึกษาค0นคว0าข0อมูล แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวข0องกับตัวแปรคุณภาพชีวิตในการทำงาน  

 2. นิยามศัพทuเฉพาะของตัวแปรตาม ทำข้ึนเพ่ือทำให0ความหมายของตัวแปรตyางๆ 

 3. นำนิยามศัพทuเฉพาะท่ีได0มาสร0างเป�นข0อคำถามท่ีมีความครอบคลุม และสัมพันธuกับนิยามศัพทuของตัวแปรท้ังหมด  

 4. จัดทำรyางแบบสอบถาม  

 5. ผู0 วิจัยนำแบบสอบถามท่ีได0สร0างข้ึนให0อาจารยu ท่ีปรึกษาตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหาวyา

แบบสอบถามมีการใช0ภาษาและลักษณะของข0อความเหมาะสมกับกลุyมตัวอยyางท่ีจะดำเนินการวิจัย 

5.การตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถาม 

 1. ผู0วิจัยดำเนินการการทดสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา และความนyาเช่ือถือ กyอนนำแบบสอบถามไป

ดำเนินการวิจัยใช0งานจริง โดยนำรyางแบบสอบถามให0อาจารยuท่ีปรึกษาทำการตรวจสอบคำถาม การใช0ภาษาใน

แบบสอบถาม เพ่ือความครอบคลุมเน้ือหาท่ีต0องการศึกษา โดยใช0วิธีการวัดความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (Content 

Validity) ตามตารางตรวจสอบคุณภาพความครอบคลุมด0านเน้ือหาการวิจัย รวมไปถึงใช0ภาษาท่ีถูกต0องเหมาะสม

หรือไมy ซ่ึงผู0วิจัยจะนำคำแนะนำของอาจารยuท่ีปรึกษามาปรับปรุงแก0ไขแบบสอบถาม กyอนนำไปใช0งานจริง  

 2. ผู0วิจัยได0มีการจัดทำแบบสอบถามให0กลุyมตัวอยyางท่ีมีลักษณะใกล0เคียงกับกลุyมตัวอยyางท่ีทางผู0วิจัยใช0ใน

การวิเคราะหuข0อมูลการวิจัย จำนวน 30 คน เพ่ือทำการตรวจสอบหาคyาความเช่ือม่ัน (Reliability) โดยใช0วิธีการหาคyา

สัมประสิทธ์ิแอลฟาครอนบาค (Cronbach’s Alpha) ) ( Cronbach, 1974) กลยุทธuการตลาดออนไลนuภาพรวม 

0.947 แสดงเป�นรายด0าน ดังน้ี ด0านเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด 0.783 ด0านการตลาดโดยใช0ส่ือสังคมออนไลนu

ระบบการจัดการลูกค0าสัมพันธu 0.770 ด0านการตลาดโดยใช0บุคคลท่ีมีช่ือเสียงเป�นผู0นำเสนอโฆษณา 0.810 ด0านระบบ

เครือขyายตัวแทนจ0าหนyายสินค0า 0.933 ภาพลักษณuความนyาเช่ือถือของตราสินค0าภาพรวม 0.946 ด0านการรับรู0

คุณภาพการบริการ 0.915 ด0านคุณภาพของสินค0า 0.931 ด0านจรรยาบรรณการขาย 0.864 ด0านกลยุทธuราคา 0.887 

ด0านเคร่ืองหมายรับรองผลิตภัณฑu 0.936 ด0านเอกลักษณuเฉพาะของสินค0า 0.824 ด0านประสิทธิภาพการส่ือสารทาง

การตลาด 0.826 ความคุ0นเคยในโซเชียลคอมเมิรuซภาพรวม 0.958 ความพึงพอใจภาพรวม 0.820 การต้ังใจซ้ือซ้ำ

ภาพรวม 0.772 

 3. เม่ือผู0วิจัยนำข0อบกพรyองมาปรับปรุง แก0ไข โดยขอคำปรึกษาและผyานความคิดเห็นและความเห็นชอบของ

อาจารยuท่ีปรึกษาอีกคร้ัง จนได0เคร่ืองมือท่ีมีประสิทธิภาพ จึงนำแบบสอบถามฉบับสมบูรณu ไปสอบถามกลุyมตัวอยyาง

ตามท่ีได0กำหนดไว0ในงานวิจัย 

6.การเก็บรวบรวมข)อมูล 

 ผู0วิจัยได0นำแบบสอบถามฉบับสมบูรณuท่ีผyานการแก0ไขและผyานความเห็นชอบจากอาจารยuท่ีปรึกษามาดำเนินการ

จัดทำแบบสอบถามออนไลนu เพ่ือทำการเก็บข0อมูลจากกลุyมตัวอยyางท่ีกำหนด จำนวน 400 คน ซ่ึงกลุyมตัวอยyางคือ กลุyมท่ี

ต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนuของผู0บริโภคท่ีอยูyในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล โดยการสุyมแบบ

บังเอิญหรือแบบสะดวก ซ่ึงหลังจากการเก็บรวบรวมข0อมูลครบจำนวน 400 ชุดแล0ว ผู0วิจัยได0ดำเนินการในข้ันตอนตyอไป 

ผู0วิจัยทำการนำข0อมูลท่ีได0ไปวิเคราะหuคำนวณผลโดยใช0โปรแกรมคอมพิวเตอรuสำเร็จรูปทางสถิติ SPSS 

 



 
 

7. เทคนิคการวิเคราะห>ข)อูล 

 เม่ือผู0วิจัยได0รวบรวมข0อมูลจากแบบสอบถามเรียบร0อยแล0ว ผู0วิจัยได0นำข0อมูลท่ีได0มาทำการประมวลผลด0วย

การวิเคราะหuข0อมูล ดังตyอไปน้ี 

 1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใช0ในการวิเคราะหuข0อมูลดังน้ี 

  1.1 ใช0คyาร0อยละ (Percentage) และคyาความถ่ี (Frequency) กับตัวแปรท่ีมีระดับการวัดเชิงกลุyม ได0แกy 

ป~จจัยสyวนบุคคลของผู0ตอบแบบสอบถาม ประกอบด0วย เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได0ตyอเดือน 

  1.2 ใช0คyาเฉล่ีย (Mean) และสyวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) กับตัวแปรท่ีมีระดับ

การวัดเชิงปริมาณ ได0แกy กลยุทธuการตลาดออนไลนu ภาพลักษณuความนyาเช่ือถือของตราสินค0า ความคุ0นเคยในโซเชียล

คอมเมิรuซ และความพึงพอใจ และการต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนuของผู0บริโภคท่ีอยูyใน

กรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล 

 2. สถิติอนุมาน (Inferential Statistics) ใช0ในการวิเคราะหuข0อมูลดังน้ี 

  2.1 การต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนuของผู0บริโภคท่ีอยูyในกรุงเทพมหานครและ

เขตปริมณฑล จำแนกตามเพศ ใช0การวิเคราะหuข0อมูลด0วยสถิติทดสอบ t-test ในการวิเคราะหuข0อมูล 

  2.2 การต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนuของผู0บริโภคท่ีอยูyในกรุงเทพมหานครและ

เขตปริมณฑล จำแนกตามอายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได0ตyอเดือน ใช0การวิเคราะหuข0อมูลด0วยสถิติ

ความแปรปรวนทางเดียว (One way ANOVA) หากพบความแตกตyางจะนำไปสูyการเปรียบเทียบรายคูy โดยใช0วิธีของ 

Least-Significant Different (LSD) 

  2.3 เพ่ือศึกษากลยุทธuการตลาดออนไลนu ภาพลักษณuความนyาเช่ือถือของตราสินค0า ความคุ0นเคยใน

โซเชียลคอมเมิรuซ และความพึงพอใจสyงผลตyอการต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนuของผู0บริโภคท่ีอยูy

กรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล จะใช0การวิเคราะหuข0อมูลด0วยสถิติถดถอยพหุคูณ Multiple Regression Analysis 

ผลการวิจัย 

 การวิเคราะหuข0อมูลแบบสอบถามการวิจัยเร่ืองกลยุทธuการตลาดออนไลนu ภาพลักษณuความนyาเช่ือถือของตรา

สินค0า ความคุ0นเคยในโซเชียลคอมเมิรuซ และความพึงพอใจสyงผลตyอการต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพ

ออนไลนuของผู0บริโภคท่ีอยูyกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล สามารถสรุปผลการวิจัยได0ดังตyอไปน้ี 

 ผลการวิเคราะหuป~จจัยสyวนบุคคลของผู0บริโภคท่ีอยูyในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑลพบวyา สyวนใหญyเป�น

เพศหญิง มีอายุ 25 - 35 ป� มีสถานภาพโสด มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพ พนักงานเอกชน และมีรายได0

ตyอเดือน 20,001 - 30,000 บาท 

 ผลการวิเคราะหuกลยุทธuการตลาดออนไลนuของผู0บริโภคท่ีอยูyในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑลโดยภาพรวม 

อยูyในระดับความสำคัญมาก เม่ือพิจารณารายด0าน พบวyา มี 2 ด0านอยูyในระดับสำคัญมากท่ีสุด และอีก 2 ด0านอยูyในระดับ

สำคัญมาก โดยเรียงตามลำดับดังน้ี ด0านการตลาดโดยใช0ส่ือสังคมออนไลนuกับระบบการจัดการลูกค0าสัมพันธu ด0านเคร่ืองมือ

การส่ือสารการตลาด ด0านการตลาดโดยใช0บุคคลท่ีมีช่ือเสียงเป�นผู0นำเสนอโฆษณา และด0านระบบเครือขyายตัวแทนจำหนyาย

สินค0า ภาพลักษณuความนyาเช่ือถือของตราสินค0าของผู0บริโภคท่ีอยูyในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑลโดยภาพรวม อยูyใน

ระดับความสำคัญมากท่ีสุด เม่ือพิจารณารายด0าน พบวyา ทุกด0านอยูyในระดับสำคัญมากท่ีสุด โดยเรียงตามลำดับดังน้ี ด0าน

เคร่ืองหมายรับรองผลิตภัณฑu ด0านคุณภาพของสินค0า ด0านประสิทธิภาพการส่ือสารทางการตลาด ด0านเอกลักษณuเฉพาะของ

สินค0า ด0านกลยุทธuราคา ด0านการรับรู0คุณภาพการบริการ และด0านจรรยาบรรณการขาย ความคุ0นเคยในโซเชียลคอมเมิรuซ



 
 

ของผู0บริโภคท่ีอยูyในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑลโดยภาพรวม อยูyในระดับความสำคัญมากท่ีสุด ความพึงพอใจของ

ผู0บริโภคท่ีอยูyในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑลโดยภาพรวม อยูyในระดับความสำคัญมากท่ีสุด 

 ผลการวิเคราะหuการต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนuของผู0บริโภคท่ีอยูyในกรุงเทพมหานคร

และเขตปริมณฑลโดยภาพรวม อยูyในระดับความสำคัญมากท่ีสุด 

 ผลการเปรียบเทียบการต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนu จำแนกตามเพศ อายุ สถานภาพ 

ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได0ตyอเดือน สามารถสรุปการวิจัย ได0ดังน้ีผู0บริโภคท่ีอยูyในกรุงเทพมหานครและเขต

ปริมณฑลท่ีมี เพศตyางกัน ทำให0การต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนuโดยภาพรวมไมyตyางกัน และผู0บริโภค

ท่ีอยูyในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑลท่ีมีอายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพและรายได0ตyอเดือนตyางกัน ทำให0

การต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนuโดยภาพรวมตyางกัน 

 ผลการวิเคราะหuกลยุทธuการตลาดออนไลนuท่ีมีผลตyอการต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนuของ

ผู0บริโภคท่ีอยูyในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล สามารถสรุปการวิจัย ได0ดังน้ี กลยุทธuการตลาดออนไลนu ด0านการตลาด

โดยใช0ส่ือสังคมออนไลนuกับระบบการจัดการลูกค0าสัมพันธu และด0านเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด มีผลตyอการต้ังใจในการ

ซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนuของผู0บริโภคท่ีอยูyในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล และกลยุทธuการตลาดออนไลนu 

ด0านการตลาดโดยใช0บุคคลท่ีมีช่ือเสียงเป�นผู0นำเสนอโฆษณา และด0านระบบเครือขyายตัวแทนจำหนyายสินค0า ไมyมีผลตyอการ

ต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนuของผู0บริโภคท่ีอยูyในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล 

 ผลการวิเคราะหuภาพลักษณuความนyาเช่ือถือของตราสินค0าท่ีมีผลตyอการต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพ

ออนไลนuของผู0บริโภคท่ีอยูyในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล สามารถสรุปการวิจัย ได0ดังน้ี ภาพลักษณuความ

นyาเช่ือถือของตราสินค0า ด0านเอกลักษณuเฉพาะของสินค0า ด0านการรับรู0คุณภาพการบริการ ด0านจรรยาบรรณการขาย 

และด0านกลยุทธuราคา มีผลตyอการต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑu เพ่ือสุขภาพออนไลนuของผู0บริโภคท่ีอยูy ใน

กรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล และภาพลักษณuความนyาเช่ือถือของตราสินค0า ด0านคุณภาพของสินค0า ด0าน

เคร่ืองหมายรับรองผลิตภัณฑu และด0านประสิทธิภาพการส่ือสารทางการตลาด ไมyมีผลตyอการต้ังใจในการซ้ือซ้ำ

ผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนuของผู0บริโภคท่ีอยูyในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล 

 ผลการวิเคราะหuความคุ0นเคยในโซเชียลคอมเมิรuซ มีผลตyอการต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนu

ของผู0บริโภคท่ีอยูyในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล สามารถสรุปการวิจัย ได0ดังน้ี ความคุ0นเคยในโซเชียลคอมเมิรuซ มี

ผลตyอการต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนuของผู0บริโภคท่ีอยูyในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล 

 ผลการวิเคราะหuความพึงพอใจ มีผลตyอการต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนuของผู0บริโภคท่ีอยูy

ในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล สามารถสรุปการวิจัย ได0ดังน้ี ความพึงพอใจ มีผลตyอการต้ังใจในการซ้ือซ้ำ

ผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนuของผู0บริโภคท่ีอยูyในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล 

บทสรุปและอภิปรายผล 

 1. ผลการวิเคราะห/การต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑ/เพ่ือสุขภาพออนไลน/ของผูEบริโภคท่ีอยูKในกรุงเทพมหานคร

และเขตปริมณฑล โดยภาพรวมอยูyในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป�นรายด0าน พบวyา ทุกด0านท่ีมีคyาเฉล่ียอยูyในระดับ

มากท่ีสุด คือ ด0านความไว0เน้ือเช่ือใจ และด0านความจงรักภักดีตyอตราสินค0า ซ่ึงสอดคล0องกับงานวิจัยของ ศิริวรรณ 

พันธุ (2562) ได0ศึกษาป~จจัยท่ีสyงผลตyอการต้ังใจซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuสมุนไพรเสริมอาหารผyานออนไลนu ผลการศึกษาพบวyา 

การต้ังใจซ้ือซ้ำ โดยรวม มีคyาคะแนนเฉล่ียอยูyในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป�นรายด0าน พบวyา มีคyาคะแนนเฉล่ียอยูy

ในระดับมากท่ีสุดทุกด0าน โดยด0านความไว0เน้ือเช่ือใจมีคyาคะแนนเฉล่ียสูงท่ีสุด 



 
 

 2. ผลการศึกษาการต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑ/เพ่ือสุขภาพออนไลน/ของผูEบริโภคท่ีอยูKในกรุงเทพมหานครและเขต

ปริมณฑล จำแนกตามปSจจัยบุคคล ไดEแกK เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดEตKอเดือน สามารถสรุปไดEดังน้ี 

 2.1 ผู0บริโภคท่ีอยูyในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล ท่ีมีเพศตyางกัน ทำให0การต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือ

สุขภาพออนไลนuของผู0บริโภคโดยภาพรวมไมyตyางกัน แสดงวyาเพศไมyมีผลตyอการต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพ

ออนไลนuของผู0บริโภค ดังน้ัน ไมyวyาเพศชายหรือเพศหญิง มีการต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนuโดยภาพรวม

ท่ีคล0ายคลึงกัน ซ่ึงสอดคล0องกับวิจัยของ วรัสสิญา ศุภธนโชติพงศu (2562) ท่ีได0ศึกษาคุณภาพการบริการท่ีสyงผลตyอความ

ต้ังใจท่ีจะใช0บริการซ้ำของลูกค0าธนาคารกรุงศรีอยุธยา จำกัด (มหาชน) ผลการศึกษาพบวyา ลูกค0าท่ีมาใช0บริการ ท่ีมีเพศ

แตกตyางกัน มีการกลับมาใช0บริการธนาคารซ้ำไมyแตกตyางกันอยyางมีนัยสำคัญทางสถิติ ท่ีระดับ 0.05 

 2.2 ผู0บริโภคท่ีอยูyในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล ท่ีมีอายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได0ตyอ

เดือนตyางกัน ทำให0การต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนuของผู0บริโภคโดยภาพรวมตyางกัน แสดงวyาอายุ 

สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได0ตyอเดือนมีผลตyอการต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนuของ

ผู0บริโภค ซ่ึงสอดคล0องกับวิจัยของ วรรณภรณu ราษฎรดี (2560) ศึกษาวิจัยเร่ืองป~จจัยท่ีมีผลตyอการตัดสินใจซ้ือสินค0าผyาน

ชyองทางออนไลนu ของผู0บริโภคในประเทศไทย ผลจากการทดสอบสมมติฐาน พบวyา ป~จจัยด0านประชากรศาสตรu ได0แกy ชyวง

อายุท่ีตyางกัน มีผลตyอการตัดสินใจซ้ือสินค0าผyานชyองทางออนไลนuท่ีแตกตyางกัน และสอดคล0องกับวิจัยของ นภาพร ป¦¬นภูy 

(2560) ท่ีได0ศึกษากลยุทธuการตลาดท่ีสyงผลตyอความต้ังใจในการซ้ือซ้ำสินค0าอุปโภคบริโภคผyานระบบออนไลนu ผลการศึกษา

พบวyา อาชีพ และรายได0ตyอเดือนตyางกัน มีผลตyอความต้ังใจ ในการซ้ือซ้ำของผู0บริโภคท่ีแตกตyางกัน อยyางมีนัยสำคัญทาง

สถิติท่ีระดับ 0.05 และสอดคล0องกับวิจัยของ จารุวรรณ จุบรรจง (2560) ศึกษาวิจัยเร่ือง ป~จจัยท่ีสyงผลตyอการตัดสินใจซ้ือ

หนังสืออิเล็กทรอนิกสu (e-book) โดยผลการวิจัยพบวyา อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพและรายได0ตyอเดือนท่ี

แตกตyางกันของผู0บริโภคสyงผลตyอการตัดสินใจเลือกซ้ืออีบุ­กท่ีแตกตyางกันอยyางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 3. ผลการศึกษากลยุทธ/การตลาดออนไลน/ท่ีมีผลตKอการต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑ/เพ่ือสุขภาพออนไลน/ของ

ผูEบริโภคท่ีอยูKในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล สามารถสรุปไดEดังน้ี 

 3.1 กลยุทธuการตลาดออนไลนu ด0านเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด และด0านการตลาดโดยใช0ส่ือสังคมออนไลนuกับ

ระบบการจัดการลูกค0าสัมพันธuมีผลตyอการต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนuของผู0บริโภคท่ีอยูyในกรุงเทพมหานคร

และเขตปริมณฑล และผู0บริโภคท่ีอยูyในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑลให0ความสำคัญในระดับมากและมากท่ีสุด ซ่ึงผู0วิจัยมี

ความเห็นวyา การต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuผyานชyองทางออนไลนu ต0องมีเคร่ืองมือการส่ือสาร ถือเป�นกระบวนการส่ือสารท่ี

ต0องการเผยแพรyข0อมูล ขyาวสาร และกิจกรรมเชิงการตลาดไปยังผู0บริโภคกลุyมเป�าหมาย และต0องมีการวางแผนทางการตลาดโดย

ใช0อิเล็กทรอนิกสuเพ่ือนำเสนอข0อมูล เผยแพรyขyาวสารผyานทางเครือขyายออนไลนuเพ่ือจะสามารถติดตyอส่ือสารและสร0าง

ความสัมพันธuถึงกลุyมเป�าหมายและนำเสนอขายสินค0าได0 ซ่ึงสอดคล0องกับงานวิจัยของ ศิริวรรณ พันธุ (2562) ท่ีได0ศึกษาป~จจัยท่ี

สyงผลตyอการต้ังใจซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuสมุนไพรเสริมอาหารผyานออนไลนu โดยพบวyา กลยุทธuการตลาดออนไลนu ด0านเคร่ืองมือการ

ส่ือสารการตลาดและด0านการตลาดโดยใช0ส่ือสังคมออนไลนuกับระบบการจัดการลูกค0าสัมพันธu สyงผลตyอการต้ังใจซ้ือซ้ำ

ผลิตภัณฑuสมุนไพรเสริมอาหารผyานออนไลนuอยyางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 3.2 กลยุทธuการตลาดออนไลนu ด0านการตลาดโดยใช0บุคคลท่ีมีช่ือเสียงเป�นผู0นำเสนอโฆษณาและด0านระบบเครือขyาย

ตัวแทนจำหนyายสินค0า ไมyมีผลตyอการต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนuของผู0บริโภคท่ีอยูyในกรุงเทพมหานคร

และเขตปริมณฑล และผู0บริโภคท่ีอยูyในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑลให0ความสำคัญในระดับมาก ซ่ึงผู0วิจัยมีความเห็นวyา 

การวางแผนการตลาดโดยผyานเคร่ืองมือการส่ือสารคือการโฆษณาโดยใช0บุคคลท่ีมีช่ือเสียงทางสังคม เชyน ดารานักแสดง เน็ต



 
 

ไอดอล อินฟลูเอนเซอรu เป�นพรีเซ็นเตอรuของผลิตภัณฑuน้ัน ๆ ไมyสyงผลตyอการต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนu 

ซ่ึงสอดคล0องกับงานวิจัย ศิริวรรณ พันธุ (2562) ท่ีได0ศึกษาป~จจัยท่ีสyงผลตyอการต้ังใจซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuสมุนไพรเสริมอาหาร

ผyานออนไลนu โดยพบวyา กลยุทธuการตลาดออนไลนu ด0านการตลาดโดยใช0บุคคลท่ีมีช่ือเสียงเป�นผู0นำเสนอโฆษณา ไมyสyงผลตyอ

การต้ังใจซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuสมุนไพรเสริมอาหารผyานออนไลนu และมีความเห็นวyา การมีตัวแทนจำหนyาย เพ่ือขายสินค0าออนไลนu 

มีการทำงานรyวมกันเป�นทีม เป�นกลุyมท่ีอาจใช0ระบบตำแหนyงตัวแทนเป�นระดับช้ัน มีหัวหน0าทีมและลูกทีม แตyด0วยส่ือสังคม

ออนไลนuท่ีผู0บริโภคสามารถเข0าไปสืบค0นข0อมูลได0ด0วยตนเองจากผู0ผลิตอาจจะได0รับข0อมูลเชิงลึกท่ีมากกวyาดังน้ันผู0บริโภคท่ีอยูy

ในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑลสyวนใหญyจึงให0ความเห็นวyา ระบบเครือขyายตัวแทนจำหนyายสินค0า ไมyสyงผลตyอการต้ังใจ

ในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนu ซ่ึงสอดคล0องกับแนวคิดการตลาดโดยใช0ส่ือสังคมออนไลนu ของ Jaokar, et al. 

(2009) โดยอธิบายวyาผู0บริโภคสyวนใหญyจะค0นหาข0อมูลผลิตภัณฑuหรือสินค0าย่ีห0อตyางๆ จากเว็บไซตuหรือเครือขyายสังคม

ออนไลนuไปพร0อมกับหาข0อมูลโดยตรงจากเว็บไซตuของบริษัทผู0ผลิตโดยไมyจำเป�นต0องผyานตัวแทนจำหนyายสินค0า 

 4. ผลการศึกษาภาพลักษณ/ความนKาเช่ือถือของตราสินคEาท่ีมีผลตKอการต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑ/เพ่ือสุขภาพ

ออนไลน/ของผูEบริโภคท่ีอยูKในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล สามารถสรุปไดEดังน้ี 

 4.1 ภาพลักษณuความนyาเช่ือถือของตราสินค0า ด0านการรับรู0คุณภาพการบริการ ด0านจรรยาบรรณการขาย ด0านกล

ยุทธuราคา ด0านเอกลักษณuเฉพาะของสินค0า มีผลตyอการต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนuของผู0บริโภคท่ีอยูyใน

กรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล และผู0บริโภคท่ีอยูyในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑลให0ความสำคัญ โดยภาพรวมอยูyใน

ระดับมากท่ีสุด ผู0วิจัยมีความเห็นวyา การรับรู0คุณภาพการบริการน้ันคือส่ิงท่ีช้ีวัดถึงระดับของการบริการท่ีสyงมอบโดยผู0

ให0บริการตyอลูกค0าหรือผู0รับบริการวyาสอดคล0องและตอบสนองกับความต0องการได0ดีเพียงใดโดยผู0ขายหรือผู0ให0บริการต0องมี

จรรยาบรรณการขายเพราะจะสร0างพ้ืนฐานความสัมพันธuในระยะยาวกับลูกค0า โดยกลยุทธuราคาก็ถือเป�นการกำหนดวyาจะต้ัง

ราคาสูงหรือต่ำ ส่ิงท่ีจะต0องตระหนักคือ การต้ังให0ราคาให0สอดคล0องกับระดับของผลิตภัณฑuท่ีวางเอาไว0 และสินค0าควรมีการ

สร0างอัตลักษณuหรือเอกลักษณuเฉพาะ เชyน ช่ือแบรนดu โลโก0 สี สโลแกน ซ่ึงสอดคล0องกับงานวิจัยของ วรัสสิญา ศุภธนโชติพงศu 

(2562)  ได0ทำการวิจัยเก่ียวกับ คุณภาพการบริการท่ีสyงผลตyอความต้ังใจท่ีจะใช0บริการซ้ำของลูกค0าธนาคารกรุงศรีอยุธยา 

จำกัด (มหาชน) กรณีศึกษาพ้ืนท่ีสyวนกลางกรุงเทพมหานครภาค203 โดยพบวyา คุณภาพการบริการ สyงผลตyอการกลับมาใช0

บริการธนาคารซ้ำของลูกค0าธนาคารกรุงศรีอยุธยา จำกัด (มหาชน อยyางมีนัยสำคัญทางสถิติ ท่ีระดับ 0.05 ศิริวรรณ พันธุ 

(2562) ท่ีได0ศึกษาป~จจัยท่ีสyงผลตyอการต้ังใจซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuสมุนไพรเสริมอาหารผyานออนไลนu โดยพบวyา ภาพลักษณuความ

นyาเช่ือถือของตราสินค0า ด0านจรรยาบรรณการขาย และด0านเอกลักษณuเฉพาะของสินค0า สyงผลตyอการต้ังใจซ้ือซ้ำผลิตภัณฑu

สมุนไพรเสริมอาหารผyานออนไลนu อยyางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 และ พัชรพล บุญโสภา และ ธัมมะทินนา ศรี

สุพรรณ (2564) ท่ีได0ศึกษากลยุทธuทางการตลาดท่ีสyงผลตyอความต้ังใจซ้ืออยyางตyอเน่ืองผลิตภัณฑuข0าวอินทรียuของผู0บริโภคใน

เขตอำเภอเมือง จังหวัดพิษณุโลกพบวyา กลยุทธuด0านราคา สyงผลตyอความต้ังใจซ้ืออยyางตyอเน่ืองของผู0บริโภค ในเขตอำเภอ

เมือง จังหวัดพิษณุโลก อยyางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 4.2 ภาพลักษณuความนyาเช่ือถือของตราสินค0า ด0านคุณภาพของสินค0า ด0านเคร่ืองหมายรับรองผลิตภัณฑu ด0าน

ประสิทธิภาพการส่ือสารทางการตลาด ไมyมีผลตyอการต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนuของผู0บริโภคท่ีอยูyใน

กรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล และผู0บริโภคท่ีอยูyในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑลให0ความสำคัญโดยภาพรวมอยูy

ในระดับมากท่ีสุด ซ่ึงผู0วิจัยมีความเห็นวyา คุณภาพของสินค0าท่ีมีการออกแบบท่ีดี สภาพดี สามารถใช0ได0ตามหน0าท่ีของ

ผลิตภัณฑu และมีเคร่ืองหมายรับรองผลิตภัณฑuท่ีหนyวยงานภาครัฐท่ีเก่ียวข0องกำหนดในมิติการสร0างเคร่ืองหมายการค0า

เพ่ือให0จดจำรวมถึง ความมีประสิทธิภาพของการส่ือสารทางการตลาดอาจมีระดับไมyถึงข้ันในการพิจารณาของผู0บริโภค จึง



 
 

ไมyสyงผลตyอการต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนuของบริโภคท่ีอยูyในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล 

เน่ืองจากสินค0าท่ีมีมาตรฐานจะมีความสัมพันธu ในเชิงบวกกับผู0บริโภคในการเลือกซ้ืออยูyแล0ว และเน่ืองจากการแขyงขันการ

เพ่ิมประสิทธิภาพการส่ือสารสูงอาจทำให0ผู0บริโภคเกิดความลังเลจึงยังตัดสินใจ กลับมาซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพ

ออนไลนu ซ่ึงสอดคล0องกับงานวิจัย ศิริวรรณ พันธุ (2562) ท่ีศึกษาป~จจัยท่ีสyงผลตyอการต้ังใจซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuสมุนไพรเสริม

อาหารผyานออนไลนu โดยพบวyา ภาพลักษณuความนyาเช่ือถือของตราสินค0า ด0านคุณภาพของสินค0า และด0านประสิทธิภาพ

การส่ือสารทางการตลาด ไมyสyงผลตyอการต้ังใจซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuสมุนไพรเสริมอาหารผyานออนไลนu ชุติมา แกyนจันทรu (2562) 

ท่ีได0ศึกษาอิทธิพลของคุณภาพการให0บริการ การรับรู0คุณคyา และภาพลักษณu ตyอความเต็มใจท่ีจะจyายตyอสินค0าและบริการ

ผyานความพึงพอใจของลูกค0าของธนาคารออมสิน เขตภาคตะวันตก พบวyา ภาพลักษณuตราสินค0าไมyมีอิทธิพลตyอ ความเต็ม

ใจของลูกค0าท่ีจะจyาย ซ้ือสินค0าและบริการผyาน ความพึงพอใจ ของลูกค0า อยyางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 5. ผลการศึกษาความคุEนเคยในโซเชียลคอมเมิร/ซท่ีมีผลตKอการต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑ/เพ่ือสุขภาพออนไลน/

ของผูEบริโภคท่ีอยูKในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล สามารถสรุปไดEดังน้ี 

 ความคุ0นเคยในโซเชียลคอมเมิรuซ มีผลตyอการต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนuของผู0บริโภคท่ี

อยูyในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล ซ่ึงผู0วิจัยมีความเห็นวyา ผู0บริโภคท่ีอยูyในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑลให0

ความสำคัญตyอความคุ0นเคยในโซเชียลคอมเมิรuซ ในระดับมากท่ีสุด มีความเห็นวyา การซ้ือขายสินค0าสะดวกข้ึน เม่ือ

ลูกค0าเคยใช0งานแพลตฟอรuมโซเชียลคอมเมิรuซ ซ่ึงสอดคล0องกับงานวิจัยของ วรางคณา สาวสวย (2563) ได0

ทำการศึกษา ความต้ังใจซ้ือสินค0าออนไลนuผyานแพลตฟอรuมไลนuช0อปป¦®ง โดยพบวyา ความคุ0นเคยในโซเชียลคอมเมิรuซ  

มีความสัมพันธuกับความต้ังใจซ้ือสินค0าออนไลนuผyานแพลตฟอรuมไลนuช0อปป¦®งอยyางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 6. ผลการศึกษาความพึงพอใจท่ีมีผลตKอการต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑ/เพ่ือสุขภาพออนไลน/ของผูEบริโภคท่ีอยูKใน

กรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล สามารถสรุปไดEดังน้ี 

 ความพึงพอใจ มีผลตyอการต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑu เพ่ือสุขภาพออนไลนuของผู0บริโภคท่ีอยูy ใน

กรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล ซ่ึงผู0วิจัยมีความเห็นวyา ผู0บริโภคท่ีอยูyในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑลให0

ความสำคัญตyอความพึงพอใจ ในระดับมากท่ีสุด มีความเห็นวyา ความพึงพอใจเป�นการเปรียบเทียบระหวyางความคาดหวัง

ของผู0บริโภคท่ีใช0สินค0าหรือบริการ และผลลัพธuท่ีเกิดข้ึนจริง ซ่ึงสอดคล0องกับงานวิจัยของ วรัสสิญา ศุภธนโชติพงศu 

(2562) ได0ทำการวิจัยเร่ืองคุณภาพการบริการท่ีสyงผลตyอความต้ังใจท่ีจะใช0บริการซ้ำของลูกค0าธนาคารกรุงศรีอยุธยา 

จำกัด (มหาชน) กรณีศึกษาพ้ืนท่ีสyวนกลางกรุงเทพมหานคร ภาค203 โดยพบวyาความพึงพอใจการบริการ มีความสัมพันธu

กับความต้ังใจท่ีจะใช0บริการซ้ำของลูกค0าธนาคารกรุงศรีอยุธยา จำกัด (มหาชน) อยyางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

ข)อเสนอแนะ 

 จากผลการวิจัยคร้ังน้ี มีข0อเสนอแนะในการวิจัย เพ่ือเป�นแนวทางในการประกอบธุรกิจร0านค0าออนไลนu และสามารถ

กำหนดเป�าหมายหรือกลยุทธuการตลาดเพ่ือดึงดูด ให0ผู0บริโภคเกิดการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuของร0านค0าออนไลนu ดังตyอไปน้ี 

กลยุทธ/การตลาดออนไลน/ 

 1. กลยุทธuการตลาดออนไลนu ด0านเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด และด0านการตลาดโดยใช0ส่ือสังคมออนไลนuกับ

ระบบการจัดการลูกค0าสัมพันธuมีผลตyอการต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนuของผู0บริโภคท่ีอยูyใน

กรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล ดังน้ันผู0ประกอบร0านค0าออนไลนuหรือเจ0าของธุรกิจควรให0ความสำคัญเป�นอยyางมาก

กับเคร่ืองมือการส่ือสาร ซ่ึงถือเป�นกระบวนการส่ือสารท่ีต0องการเผยแพรyข0อมูล ขyาวสาร และกิจกรรมเชิงการตลาดไปยัง



 
 

ผู0บริโภคกลุyมเป�าหมาย และต0องมีการวางแผนทางการตลาดโดยใช0อิเล็กทรอนิกสuเพ่ือนำเสนอข0อมูล เผยแพรyขyาวสารผyาน

ทางเครือขyายออนไลนuเพ่ือจะสามารถติดตyอส่ือสารและสร0างความสัมพันธuถึงกลุyมเป�าหมายและนำเสนอขายสินค0าได0 

 2. กลยุทธuการตลาดออนไลนu ด0านการตลาดโดยใช0บุคคลท่ีมีช่ือเสียงเป�นผู0นำเสนอโฆษณาและด0านระบบ

เครือขyายตัวแทนจำหนyายสินค0า ไมyมีผลตyอการต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนuของผู0บริโภคท่ีอยูyใน

กรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล ดังน้ัน ผู0ประกอบร0านค0าออนไลนuหรือเจ0าของธุรกิจไมyควรให0ความสำคัญกับการตลาด

โดยใช0บุคคลท่ีมีช่ือเสียงเป�นผู0นำเสนอโฆษณาและระบบเครือขyายตัวแทนจำหนyายสินค0า เน่ืองจากการโฆษณาโดยบุคคลท่ี

มีช่ือเสียงน้ันใช0คyาใช0จyายคyอนข0างสูง และไมyสyงผลตyอการซ้ือซ้ำ แล0วอาจเกิดการควบคุมราคาผลิตภัณฑuหรือสินค0าได0ยาก 

ภาพลักษณ/ความนKาเช่ือถือของตราสินคEา 

 1. ภาพลักษณuความนyาเช่ือถือของตราสินค0า ด0านการรับรู0คุณภาพการบริการ ด0านจรรยาบรรณการขาย ด0านกล

ยุทธuราคา ด0านเอกลักษณuเฉพาะของสินค0า มีผลตyอการต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนuของผู0บริโภคท่ีอยูy

ในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล ดังน้ัน ผู0ประกอบร0านค0าออนไลนuหรือเจ0าของธุรกิจ ควรให0ความสำคัญในการ

ให0บริการท่ีมีคุณภาพกับลูกค0าและจรรยาบรรณการขาย เชyน การตรงตyอเวลา มีการจัดสyงสินค0าหลายชyองทาง และมีระบบ

ความปลอดภัยในการชำระเงินคyาสินค0า เป�นต0น ทำให0เกิดการรับรู0คุณภาพการบริการ จึงจะทำให0ลูกค0าประทับใจและ

ม่ันใจในการส่ังซ้ือสินค0าซ้ำในคร้ังตyอไป ด0านกลยุทธuราคา ผู0ประกอบการร0านค0าออนไลนuหรือเจ0าของธุรกิจควรมีการต้ังให0

ราคาสินค0าให0เหมาะสมกับลักษณะหรือคุณภาพของผลิตภัณฑu อาจจะมีการต้ังราคาถูกในชyวงโปรโมช่ันช่ัวคราว เพ่ือให0

ผู0บริโภคม่ันใจกล0าตัดสินใจซ้ือสินค0าและเป�นการกระตุ0นให0เกิดการกลับมาซ้ือซ้ำอีกในคร้ังตyอ ไป ด0านเอกลักษณuเฉพาะ

ของสินค0า ผู0ประกอบร0านค0าออนไลนuหรือเจ0าของธุรกิจ ควรให0ความสำคัญในการผลิตสินค0าท่ีเป�นเอกลักษณuเฉพาะตัว เชyน 

การผลิตสินค0าหรือผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพ ผู0ประกอบการควรเลือกใช0สyวนประกอบท่ีมีเอกลักษณuหรือหายากในท0องตลาด 

สร0างแพ็คเกจจ้ิง โลโก0 สี สโลแกน ท่ีสวยสะดุดตาไมyซ้ำใคร รวมถึงการสร0างภาพลักษณuหรือสร0างตัวตนให0เป�นท่ีจดจำ ทำ

ให0ตราสินค0ามีจุดเดyนมีเอกลักษณuเฉพาะตัว จึงจะทำให0ลูกค0าเกิดการตัดสินใจซ้ือซ้ำหรือเลือกใช0บริการซ้ำได0งyาย 

 2. ภาพลักษณuความนyาเช่ือถือของตราสินค0า ด0านคุณภาพของสินค0า ด0านเคร่ืองหมายรับรองผลิตภัณฑu ด0าน

ประสิทธิภาพการส่ือสารทางการตลาด ไมyมีผลตyอการต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนuของผู0บริโภคท่ีอยูyใน

กรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล แตyผู0บริโภคท่ีอยูyในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล ให0ความสำคัญในระดับมาก

ท่ีสุด โดยคุณภาพของสินค0าเป�นสyวนสำคัญในการสร0างผลิตภัณฑu เชyน มีการออกแบบท่ีดี สามารถใช0ตามหน0าท่ีของ

ผลิตภัณฑu และมีเคร่ืองหมายรับรองเป�นผลิตภัณฑuท่ีปลอดภัยและได0มาตรฐาน ผู0บริโภคมองวyาผลิตภัณฑuท่ีมีคุณภาพตาม

มาตรฐานการผลิตสินค0าทำให0 รู0สึกปลอดภัย ม่ันใจในการใช0ผลิตภัณฑu และเกิดการต้ังใจกลับมาซ้ือซ้ำอีก ดังน้ันผู0ประกอบ

ร0านค0าออนไลนuหรือเจ0าของธุรกิจควรให0ความสำคัญในการผลิตสินค0าท่ีมีคุณภาพได0มาตรฐานด0วย ด0านประสิทธิภาพการ

ส่ือสารทางการตลาด โดยการดำเนินกิจการขายผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพจำเป�นต0องมีการส่ือสารทางการตลาดท่ีดีมีคุณภาพ

จึงจะสามารถเข0าถึงกลุyมลูกค0าเป�าหมายได0 ดังน้ันควรมีการส่ือสารท่ีตรงตามความสนใจของกลุyมเป�าหมายให0ชัดเจน มี

ระบบการส่ือสารท่ีมีคุณภาพ จึงจะสามารถทำให0ผู0บริโภคตัดสินใจซ้ือสินค0าและใช0บริการซ้ำ ๆ ในคร้ังตyอ ๆ ไป 

ความคุEนเคยในโซเชียลคอมเมิร/ซ 

 ความคุ0นเคยในโซเชียลคอมเมิรuซ มีผลตyอการต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนuของผู0บริโภคท่ี

อยูyในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล ดังน้ันผู0ประกอบร0านค0าออนไลนuหรือเจ0าของธุรกิจ ควรให0ความสำคัญในการ

สร0างความคุ0นเคยในโซเชียลคอมเมิรuซเพ่ือเพ่ิมความต้ังใจซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพผyานชyองทางออนไลนu โดยเน0นไป



 
 

ท่ีการสร0างความคุ0นเคย ทัศนคติ และประสบการณuท่ีดีในการใช0งานแพลตฟอรuมออนไลนu จะเป�นแรงจูงใจให0ผู0ซ้ือใช0

งานแพลตฟอรuมมากข้ึน 

ความพึงพอใจ 

 ความพึงพอใจ มีผลตyอการต้ังใจในการซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพออนไลนuของผู0บริโภคท่ีอยูyในกรุงเทพมหานครและ

เขตปริมณฑล ดังน้ัน ผู0ประกอบร0านค0าออนไลนuหรือเจ0าของธุรกิจ ควรให0ความสำคัญในการสร0างความพึงพอใจ เพ่ือเพ่ิมความ

ต้ังใจซ้ือซ้ำผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพผyานชyองทางออนไลนu โดยเน0นไปท่ีการสร0างความพึงพอใจให0กับลูกค0า โดยสร0างประสบการณu

การซ้ือสินค0าท่ีดี สร0างความประทับใจ เชyน การใสyใจรายละเอียดสินค0ามีการตรวจสอบสภาพสินค0ากyอนสyง มีการแจกของแถม 

ข)อเสนอแนะเพ่ือการทำวิจัยคร้ังตFอไป 

 1. ควรมีการศึกษาสyวนประสมการตลาดสำหรับธุรกิจบริการ เน่ืองจากธุรกิจขายออนไลนu เป�นธุรกิจบริการ 

เพ่ือเป�นแนวทางในการกำหนดกลยุทธuทางการตลาดให0สอดคล0องกับความต0องการของผู0บริภค 

 2. การศึกษาคร้ังน้ีเป�นการศึกษาเฉพาะผู0บริโภคท่ีอยูyในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑลเทyาน้ัน ในการวิจัย

คร้ังตyอไป ควรมีการขยายขอบเขตการศึกษาให0กว0างและครอบคลุมมากข้ึน เชyน ผู0บริโภคท่ีอยูyในภาคเหนือ ภาคใต0 และ

ตะวันออกเฉียงเหนือ เน่ืองจากกลุyมตัวอยyางท่ีใช0ในการศึกษาคร้ังน้ี ถือวyาเป�นแคyกลุyมตัวอยyางเฉพาะกลุyม อาจไมyสะท0อน

การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพหรือความต0องการท่ีแท0จริงของผู0บริโภคผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพท่ัวประเทศได0   

 3. การศึกษาคร้ังน้ีเป�นการศึกษาเฉพาะผลิตภัณฑuเพ่ือสุขภาพซ่ึงทำการศึกษา จากกลุyมตัวอยyางเฉพาะกลุyมท่ี

นิยมใช0ผลิตภัณฑuประเภทน้ี ดังน้ันจึงควรศึกษาตyอเก่ียวกับผลิตภัณฑu ประเภทอ่ืนท่ีจำหนyายผyานออนไลนuเพ่ือ

เปรียบเทียบระหวyางประเภทผลิตภัณฑuในตลาดออนไลนu  
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