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ส่วนประสมทางการตลาดและการยอมรับเทคโนโลยีที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์

ก าจัดสนิมออนไลน์ กรณีศึกษากรุงเทพมหานคร 

MARKETING MIX AND THE ADOPTION OF TECHNOLOGY                                   

EFFECTING MAKING DECISION ON ONLINE PURCHASING                                        

RUST REMOVAL PRODUCTS: A CASE STUDY OF BANGKOK 

ระพีพฒัน์  เป็งวนัปลูก1
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บทคัดย่อ 

 

การวิจยัเร่ืองส่วนประสมทางการตลาด และและการยอมรับเทคโนโลยีท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑก์ าจดัสนิมออนไลน์ กรณีศึกษากรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคเ์พื่อ 

(1) เพื่อศึกษาการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑก์ าจดัสนิมออนไลน์ กรณีศึกษากรุงเทพมหานคร (2) 

เพื่อศึกษาการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑก์ าจดัสนิมออนไลน์ กรณีศึกษากรุงเทพมหานคร แบ่ง

ตามสถานภาพส่วนบุคคล (3) เพื่อศึกษาการศึกษาส่วนประสมทางการตลาด และการยอมรับ

เทคโนโลยี ท่ี มีผลต่อการ ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ก าจัดสนิมออนไลน์  กรณีศึกษา

กรุงเทพมหานคร  กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในงานวิจัย ได้แก่ผู ้ท่ีเคยซ้ือผลิตภัณฑ์ก าจัดสนิม

ออนไลน์ และอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร จ านวน 422 คนโดยใชห้ลกัค านวณของ Yamane 

ใชวิ้ธีการสุ่มตวัอยา่งแบบสุ่มสะดวก (Convenience Sampling)  

นกัศึกษาปริญญาโท หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัรามค าแหง1  

อาจารย ์ดร.2 โครงการบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัรามค าแหง 
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เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัเป็นแบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัไดส้ร้างข้ึนแบ่งออกเป็น 4 ส่วน คือ ส่วน

ท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกับสถานภาพส่วนบุคคลของผู ้ตอบแบบสอบถาม ส่วนท่ี 2 

แบบสอบถามเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ก าจดั

สนิมออนไลน์ ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัการยอมรับเทคโนโลยีท่ีมีผลต่อการสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ก าจดัสนิมออนไลน์ ส่วนท่ี 4 แบบสอบถามเก่ียวกบัระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั 

การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑก์ าจดัสนิม ผลการศึกษาพบวา่ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อาย ุรายได ้

และลกัษณะท่ีอยู่อาศยัท่ีต่างกัน มีผลท าให้การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ก าจัดสนิมต่างกนั 

อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ไม่ส่งผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ก าจดัสนิมออนไลน์ แต่ทางดา้นการยอมรับเทคโนโลยีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑก์ าจดัสนิมทั้ง 3 ดา้น คือ ดา้นการรับรู้ความง่ายในการใช ้ดา้นการรับรู้

ประโยชน์ในการใชง้าน และดา้นทศันคติต่อการใช ้อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 

Abstract 

 

Marketing Mix And The Adoption Of Technology Effecting Making Decision on 

Online purchasing Rust Removal Products: A Case Study Of Bangkok aimed to  1.) to 

study the decision of buying rust removal products online in Bangkok case study 2.) to 

study making decision in buying rust removal products online: Case study of Bangkok 

divided by personal status 3.) to study the study of marketing mix and the adoption of 

technology that affects customer decision to buy rust removal products online in Bangkok.  

The sample group used in the research were 422 people who have bought rust removal 
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products online and lived in Bangkok by using Yamane's computational method. This 

research was used Convenience Sampling to collect sample group. The research tool was a 

questionnaire created by the researcher and was divided into 4 parts which were Part 1.) 

questionnaire on personal status of respondents, Part 2.) questionnaire on marketing mix 

that affects the decision to buy rust removal products online, Part 3.) Questionnaire on 

technology acceptance that affects the purchase of rust removal products online and Part 

4.) Questionnaire on the level of opinion about Decision to buy rust removal products.  

The results of the study revealed that personal factors which were the difference of age, 

income and housing characteristics resulted in different purchase decisions of rust removal 

products. The statistically significant at 0.05. Moreover, this research was found that 

Marketing mix factor did not affect the decision to purchase rust removal products online. 

However, the technology acceptance affected making decision on purchasing rust removal 

products in 3 aspects, namely the perception of ease of use, perceived benefits in use and 

attitude towards use which statistically significant at 0.05. 
 

บทน า 

ช่วงระยะเวลายอ้นหลงั 30 ปีท่ีผา่นไดมี้การศึกษาผลกระทบปัญหาของสนิมท่ีเกิดข้ึนใน

ภาคอุตสาหกรรมอยา่งมากมาย โดยเฉพาะอยา่งในประเทศสหรัฐอเมริกาปัญหาของสนิมจะ

ก่อให้เกิดความเสียหายมากกวา่ 3.1% GNPซ่ึงจะท าใหต้อ้งเสียค่าใชจ่้ายในการป้องกนัการเกิด

สนิมมากกวา่ 20,000 ลา้นดอลลาร์ สหรัฐอเมริกา/ปี ซ่ึงถา้น าขอ้มูลน้ีมาเทียบกบัขนาดของ

มูลค่าสินคา้ GNP ของประเทศไทยจะพบวา่ปัญหาสนิมก่อให้เกิดผลกระทบกบั

ภาคอุตสาหกรรมมากกวา่ 10,000 ลา้นบาท/ปี ทางบริษทัแอค็ม่ี อินเตอร์เนชัน่แนล (ประเทศ
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ไทย) จ ากดั จึงไดท้ าการคิดคน้ผลิตภณัฑเ์จลก าจดัสนิม เพื่อเขา้แข่งขนัในตลาดผลิตภณัฑ์

ก าจดัสนิม 

การเขา้มาของเทคโนโลยีท่ีถูกพฒันาไปอย่างรวดเร็ว ท าให้พฤติกรรมของมนุษยห์ันไป

พึ่งพาเทคโนโลยีเพื่อตอบสนองความต้องการ หรือเพื่อรองรับความต้องการของผูบ้ริโภค 

ส านักงานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ ไดท้ าการส ารวจพฤติกรรมการใชอิ้นเทอร์เน็ต

ของคนไทย เร่ิมมีค่าเฉล่ียการใชง้านอินเทอร์เน็ตมากข้ึน กล่าวไดว้า่สังคมไทยขยบัเขา้สู่สังคม

ดิจิทลัเตม็รูปแบบ จากผลส ารวจพฤติกรรมผูใ้ชง้านอินเทอร์เน็ตประเทศไทยปี 2561 พบวา่มี

การใชง้านอินเทอร์เน็ตไม่ต ่ากว่า 10 ชัว่โมง จึงเป็นขอ้บ่งช้ีว่า มีจ านวนการใชอิ้นเทอร์เน็ต

มากข้ึน ซ่ึงผลการยอมรับเทคโนโลยีสะทอ้นให้เห็นว่าผูค้นเปิดรับเทคโนโลยีมากข้ึนอย่าง

ต่อเน่ือง  

 จากท่ีมาและความส าคัญของปัญหาแสดงให้เห็นถึงความส าคัญของปัจจัยทาง

การตลาดท่ีเพิ่มความต้องการท่ีมากข้ึนและเทคโนโลยีในการเปล่ียนแปลงท่ีรวดเร็วใน

ปัจจุบนัให้ตอบสนองกบัความตอ้งการให้มากท่ีสุด ก่อให้เกิดพฤติกรรมการสั่งซ้ือสินคา้

ออนไลน์ไดอ้ยา่งแพร่หลายและเป็นท่ีนิยมอยา่งมากในการสั่งซ้ือสินคา้หรือบริการ ส่งผลต่อ

พฤติกรรมการตดัสินใจในการสั่งซ้ือสินคา้ออนไลน์ประกอบกับการท่ีมีการแข่งขันทาง

ธุรกิจผลิตภณัฑ์ก าจัดสนิม ซ่ึงมีหลากหลายบริษทัดังนั้นเพื่อเป็นการเพิ่มช่องทางการจัด

จ าหน่ายท าให้มียอดการขายท่ีมากยิ่งข้ึน ผูวิ้จยัจึงเห็นว่าช่องทางการขายออนไลน์น่าจะเป็น

อีกช่องทางท่ีจะเพิ่มยอดขายได้มากเพราะคนรุ่นใหม่สนใจในการซ้ือขายผ่านทางโลก

ออนไลน์มากยิ่งข้ึนผูวิ้จัยจึงท าการศึกษาเร่ือง การศึกษาส่วนประสมทางการตลาด การ

ยอมรับเทคโนโลยี ต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ก าจัดสนิม ออนไลน์กรณีศึกษา

กรุงเทพมหานคร ซ่ึงทางบริษทัแอ็คม่ี อินเตอร์เนชัน่แนล (ประเทศไทย) จ ากดั  จะน าขอ้มูล
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จากการวิจยัในคร้ังน้ีไปประยกุตใ์ช ้ในการสร้างกลยทุธ์ในการด าเนินธุรกิจ บริการดา้นการ

ขาย ใหเ้หมาะสม และมีประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน 

วัตถุประสงค์ในการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑก์ าจดัสนิมออนไลน์กรณีศึกษากรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศึกษาการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑก์ าจดัสนิมออนไลน์กรณีศึกษากรุงเทพมหานคร 

แบ่งตามสถานภาพส่วนบุคคล 

3. เพื่อศึกษาส่วนประสบทางการตลาด และการยอมรับเทคโนโลยี ท่ีส่งผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑก์ าจดัสนิมออนไลน์กรณีศึกษากรุงเทพมหานคร 

ขอบเขตการวิจัย 

ขอ้มูลท่ีใชใ้นงานวิจยัคร้ังน้ีคือประชาชนผูท่ี้เคยซ้ือผลิตภณัฑ์ก าจดัสนิมออนไลน์ 

และมีท่ีอยู่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร ส ารวจโดยการใชแ้บบสอบถามทั้งหมด งานวิจยั

คร้ังน้ีไดเ้ร่ิมก าเนินการเก็บขอ้มูลในช่วงระหวา่ง เดือนธนัวาคม 2564 – มกราคม 2565  

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

1. เพื่อให้ทราบการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ก าจัดสนิมออนไลน์กรณีศึกษาในเขต

กรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อให้ทราบการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ก าจัดสนิมออนไลน์กรณีศึกษาในเขต

กรุงเทพมหานคร แบ่งตามสถานภาพส่วนบุคคล 

3. เพื่อให้ทราบส่วนประสบทางการตลาด และการยอมรับเทคโนโลยีส่งผลต่อ             

การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑก์ าจดัสนิมออนไลน์กรณีศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร     
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การทบทวนวรรณกรรม 

 การยอมรับเทคโนโลยี  

Davis (1989) ได้กล่าวไวว้่า การยอมรับหรือการตดัสินใจท่ีจะใช้งานเทคโนโลยี 

หรือนวตักรรมใหม่ (The Technology Acceptance Model: TAM) เป็นปัจจยัท่ีส่งผลต่อการ

ยอมรับเทคโนโลยีหรือนวตักรรมของผูใ้ช้ การรับรู้ถึงความง่ายในการใชง้าน (Perceived 

Ease of Use) และการรับรู้ถึงประโยชน์ท่ี เกิดจากการใช ้(Perceived Usefulness) โดยปัจจยั

ท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการใช้ เทคโนโลยี (Behavioral Intention) มี 3 

ปัจจยัไดแ้ก่ การรับรู้ความง่ายในการใช้งาน (Perceived Ease of Use) การรับรู้ประโยชน์ท่ี

เกิดจากการใช ้(Perceived Usefulness) และ ทศันคติ (Attitude) ซ่ึงทฤษฎีดงักล่าวถูกพฒันา

มาจากแนวคิด (The Theory of Reasoned Action: TRA) เป็นทฤษฎีของการกระท าตามหลกั

เหตุและผล โดยทฤษฎีไดอ้ธิบายไว ้ว่ามนุษยเ์ป็นผูมี้เหตุผล มกัจะพิจารณาผลท่ีเกิดจากการ

กระท าของตน ก่อนตดัสินใจลงมือกระท า หรือไม่กระท า 

ส่วนประสมทางการตลาด 

 Kotler (2000) ส่วนประสมทางการตลาด มีบทบาทส าคญัในทางการตลาด เพราะ

เป็นการรวบรวมการตดัสินใจทางการตลาด เพื่อน ามาใชใ้นการด าเนินงาน เพื่อใหธ้รุกิจตรง

กบัความตอ้งการของเป้าหมาย จะเรียกส่วนประสมทางการตลาดวา่ 4P’s ประกอบดว้ย 4 

องคป์ระกอบ 1.) ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 2.) ดา้นราคา (Price) 3.) ดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่าย (Channel) 4.) ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) ทั้ง 4 องคป์ระกอบน้ี จะ

ท าหนา้ท่ีร่วมกนัในการเป็นส่ือทางการตลาดใหแ้ก่ผูรั้บสาร 

การตัดสินใจซ้ือ 

 Kotler (2000) อธิบายวา่ การตดัสินใจของผูบ้ริโภคจากปัจจยัภายใน คือ แรงจูงใจ 

การรับรู้ การเรียนรู้ บุคลิกภาพและทศันคติ ซ่ึงจะแสดงใหเ้ห็นถึงความตอ้งการ และ
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ตระหนกัวา่ มีสินคา้ใหเ้ลือกมากมายกิจกรรมท่ีผูบ้ริโภคเขา้มาเก่ียวขอ้งสัมพนัธ์กบัขอ้มูลท่ีมี

อยู ่หรือขอ้มูลท่ีฝ่ายผูผ้ลิตใหม้าและสุดทา้ย คือ การประเมินค่าของทางเลือกเหล่านั้น 

 Schiffiman & Kanuk (1994) กล่าววา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค คือ 

กระบวนการในการเลือกซ้ือสินคา้จากทางเลือกท่ีมีตั้งแต่สองทางเลือกข้ึนไป โดยให้

ผูบ้ริโภคพิจารณาในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจทางดา้นจิตใจและพฤติกรรม

ทางกายภาพ การซ้ือเป็นกิจกรรมทั้งทางดา้นจิตใจและกายภาพ ซ่ึงเกิดข้ึนในช่วงระยะเวลา

หน่ึง ทั้งสองกิจกรรมท าใหเ้กิดการซ้ือ และเกิดพฤติกรรมการซ้ือตามบุคคลอ่ืน 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 

 

 

                   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ตวัแปรตาม 

ตวัแปรอิสระ 

สถานภาพส่วนบุคคล                     
- เพศ 
- อาย ุ
- อาชีพ 
- เงินเดือน 
- ลกัษณะท่ีอยูอ่าศยั 

หลกัการตลาด (4P) 
- ดา้นผลิตภณัฑ ์
- ดา้นราคา 
- ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
- การส่งเสริมการขาย 

การยอมรับเทคโนโลย ี
- การรับรู้ความง่ายในการใช ้
- การรับรู้ประโยชนใ์นการใชง้าน 
- ทศันคติต่อการใช ้

การตดัสินใจซ้ือ 
ผลิตภณัฑก์ าจดัสนิมออนไลน ์
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วิธีด าเนินงานวิจัย 

 งานวิจยัส่วนประสมทางการตลาด และการยอมรับทางเทคโนโลยีท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑก์ าจดัสนิมออนไลน์ กรณีศึกษากรุงเทพมหานคร งานน้ีเป็นการวิจยั
ในลกัษณะของการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) โดยการใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือ
ในการรวบรวมขอ้มูล และท าการวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติโดยการใชโ้ปรแกรมช่วยในการ
ค านวณ โดยแบบสอบไดรั้บการตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity) โดย
ผูเ้ช่ียวชาญตรวจสอบเคร่ืองมือ โดยผูเ้ช่ียวชาญจะตรวจสอบความถูกตอ้งของภาษา และ
ความเท่ียงตรงของเน้ือหาของแบบสอบถาม โดยผูวิ้จยัจะเลือกขอ้ค าถามท่ีมีค่าความ
เท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (Item Object Index : IOC) และทดสอบความเช่ือมัน่ (Reliability) ของ
แบบสอบถามโดยน าแบบสอบถามไปท าการทดสอบกบักลุ่มตวัอยา่งจ านวน 30 ชุด เพื่อ
น าไปหาค่าสัมประสิทธ์ิอลัฟาตามวิธีของครอบบาค (Cronbach,1970)  โดยแบบสอบถาม
ของผูวิ้จยัได ้ค่าความเช่ือมัน่เท่ากบั 0.971 

เทคนิคการวิเคราะห์ข้อมูล 

น าขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถามมาประมวลผลดว้ยการวิเคราะห์ขอ้มูลดงัวิธีต่อไปน้ี 

1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 

1.1 ร้อยละ (Percentage) และค่าความถ่ี (Frequency) ใชวิ้เคราะห์สถานภาพส่วนบุคคลท่ี
เป็นตวัแปรการวดัเชิงกลุ่ม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ รายได ้และลกัษณะท่ีอยูอ่าศยั 

1.2 ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : S.D.) ใช้
วิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด การยอมรับทางเทคโนโลย ีและการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑก์ าจดัสนิมเป็นตวัแปรการวดัเชิงปริมาณ 

2. สถิติอนุมาน (Inferential Statistics) 
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2.1 การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑก์ าจดัสนิมออนไลน์ จ าแนกตาม เพศ อาย ุอาชีพ รายได ้และ
ลกัษณะท่ีอยูอ่าศยัจะวิเคราะห์สถิติการทดสอบ t - test  และน ามาวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติ
ความแปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of Variance: One-way ANOVA) หากมีขอ้
แตกต่าง จะน าขอ้มูลไปเปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวิธีการของ LSD  

2.2 เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาด และการยอมรับทางเทคโนโลยีท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑก์ าจดัสนิมออนไลน์ กรณีศึกษากรุงเทพมหานคร จึงตอ้งท าการ
วิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 

สรุปผลงานวิจัย 

ตารางที่ 1 แสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณของการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
ก าจดัสนิมออนไลน์ กรณีศึกษากรุงเทพมหานคร 

Model b 
Std. 
error 

Bata t Sig. F Sig. 

(Constant) 4.155 0.018   234.688 0.000 199.96 <0.001 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.062 0.039 0.082 1.567 0.118   

ดา้นราคา 0.068 0.039 0.09 1.758 0.079   

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.029 0.037 0.038 0.768 0.443   

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.021 0.025 0.028 0.842 0.491   

การรับรู้ความง่ายในการใช ้ 0.086 0.035 0.114 2.495 0.013   

การรับรู้ประโยชน์ในการใชง้าน 0.159 0.039 0.211 4.066 <0.001   

ทศันคติต่อการใช ้ 0.302 0.034 0.4 8.821 <0.001     
R = 0.878, R2 = 0.772, Adjusted R2= 0.768, SEE = 0.364 
*Sig. < 0.05 
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จากตารางท่ี 1 ไดผ้ลการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณพบว่าตามสมการมีตวัแปร
อิสระจ านวน 3 ตัวแปร ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ก าจัดสนิมออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภค กรณีศึกษากรุงเทพมหานคร โดยเรียงล าดับจากด้านท่ีส่งผลสูงสุด ได้แก่ ด้าน
ทศันคติต่อการใช้ (Sig. < 0.001) ท่ีมีค่าสัมประสิทธ์ิถดถอย เท่ากับ 0.302 ด้านการรับรู้
ประโยชน์ในการใชง้าน (Sig. < 0.001) ท่ีมีค่าสัมประสิทธ์ิถดถอย เท่ากบั 0.159 และดา้นการ
รับรู้ความง่ายในการใช้ (Sig. = 0.013) มีค่าสัมประสิทธ์ิถดถอย เท่ากับ 0.086 ท่ีมีระดับ
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณ (R) เท่ากบั 0.878 
และความสัมพนัธ์ไดร้้อยละ 77.2 สามารถสร้างสมการได ้ดงัน้ี 

Y = 4.155 + 0.302(ดา้นทศันคติต่อการใช)้ + 0.156(ดา้นการรับรู้ประโยชน์ในการใช้
งาน) + 0.086(ดา้นการรับรู้ความง่ายในการใช)้ 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุอยู่ในช่วง 25 – 40 ปี(Gen Y) 
ประกอบอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชน โดยมีรายได้เฉล่ียท่ี 20,001 – 30,000 บาทต่อ
เดือน และมีท่ีพกัอาศยัเป็นบา้นเด่ียว โดยส่วนจะเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ก าจดัสนิมบรรจุภณัฑ์ 
100 กรัมและส่วนใหญ่ซ้ือผา่นช่องทาง Shopee 

ผลการวิ เคราะห์การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ก าจัดสนิมออนไลน์ กรณีศึกษา
กรุงเทพมหานคร โดยแบ่งปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ก าจัดสนิมออนไลน์
กรณีศึกษากรุงเทพมหานคร แบ่งตามปัจจยัส่วนบุคคลท่ีประกอบดว้ย เพศ อาย ุอาชีพ รายได ้
และลกัษณะท่ีอยูอ่าศยัสรุปไดว้า่ 
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- ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านเพศ พบว่าผู ้บริโภคท่ีมีเพศต่างกัน มีการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑก์ าจดัสนิมออนไลน์ ไม่แตกต่างกนั 

- ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นอายุ พบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอายุอยู่ในช่วง Gen Z มีการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑก์ าจดัสนิมออนไลน์ต่างจาก Gen Y, Gen Z, Baby Boomer และSilent  

- ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นอาชีพ พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกนั ส่งผลใหก้ารตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑก์ าจดัสนิมออนไลน์ไม่แตกต่างกนั 

- ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นรายไดโ้ดยเฉล่ียต่อเดือน พบว่าผูท่ี้มีรายไดต้ ่ากว่า 15,000 
บาท มีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑก์ าจดัสนิมออนไลน์ต่างจาก ผูท่ี้มีรายได ้15,001 – 20,000 
บาท, 20,001 – 30,000 บาท, 30,001 – 40,000 บาท และ40,001 – 50,000 บาท ส่วนผูท่ี้มี
รายได้ 20,001 – 30,000 บาท 30,001 – 40,000 บาท  และ40,001 – 50,000 บาท  มีการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑก์ าจดัสนิมออนไลน์ต่างจาก  ผูท่ี้มีรายได ้50,001 – 60,000 บาท และ
60,001 บาทข้ึนไป 

- ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นท่ีอยูอ่าศยั พบว่าผูบ้ริโภคท่ีอยูอ่าศยัห้องแถวมี การตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑ์ก าจดัสนิมออนไลน์ต่างจากผูท่ี้อาศยัอยู่บา้นเด่ียว, บา้นแฝด, คอนโดมิเนียม
และอพาร์ทเมน้ท ์

ผลการวิเคราะห์ ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์ก าจัด
สนิมออนไลน์ กรณีศึกษากรุงเทพมหานคร 

สรุปไดว้า่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑก์ าจดัสนิม
ออนไลน์ของผูบ้ริโภค กรณีศึกษากรุงเทพมหานคร เม่ือดูความถดถอยเชิงพหุคูณรายขอ้นบ
ว่า ของดา้นราคา (sig. = 0.079) อาจจะการส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ก าจดัสนิม
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ออนไลน์ของผูบ้ริโภค กรณีศึกษากรุงเทพมหานครโดยผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
ก าจดัสนิมท่ีราคาสะทอ้นภาพลกัษณ์ของสินคา้มากท่ีสุด 

ผลการวิเคราะห์ การยอมรับทางเทคโนโลยีท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
ก าจดัสนิมออนไลน์ กรณีศึกษากรุงเทพมหานคร  

จากการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) สรุปไดว้่า
พบว่าการยอมรับทางเทคโนโลยี ไดแ้ก่ การรับรู้ความง่ายในการใช ้การรับรู้ประโยชน์ใน
การใชง้าน และทศันคติต่อการใช ้ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ก าจดัสนิมออนไลน์
ของผูบ้ริโภค กรณีศึกษากรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

อภิปรายผล 

เพื่อศึกษาการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ก าจัดสนิมออนไลน์ กรณีศึกษาในเขต
กรุงเทพมหานคร  

พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ก าจดัสนิม
ออนไลน์ โดยรวมในระดบัสูง เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ค าถามท่ีผูต้อบแบบสอบถาม เช่ือว่า
การเลือกผลิตภณัฑ์ก าจดัสนิมผ่านช่องทางออนไลน์เป็นเร่ืองปกติของคนยุคน้ี และผูต้อบ
แบบสอบถามจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ก าจดัสนิมหลงัจากประเมินองค์ประกอบของส่วน
ประสมการตลาด และการยอมรับเทคโนโลยี  สุดท้ายผู ้ตอบแบบสอบถามจะแนะน า
ผลิตภณัฑก์ าจดัสนิมท่ีใชต่้อบุคคลอ่ืนท่ีรู้จกั ซ่ึงสอดคลอ้ง ณัฏฐนนัท ์พิธีวดัโชติกุล (2560) 
ท่ีท าการศึกษาวิจยัเร่ือง การยอมรับเทคโนโลยีการตลาดผ่านสังคมออนไลน์ และพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคออนไลน์พบว่า การยอมรับเทคโนโลยีส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ 
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เ พ่ือศึกษาการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ก าจัดสนิมออนไลน์ กรณีศึกษาในเขต
กรุงเทพมหานคร แบ่งตามสถานภาพส่วนบุคคล  

พบว่าปัจจัยส่วนบุคคล ด้านเพศ ด้านอาชีพ ท่ีต่างกัน ส่งผลให้การตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑก์ าจดัสนิมออนไลน์ไม่แตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู (2559) 
ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพล ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางสังคมออนไลน์ พบว่า เพศ 
อาชีพ ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางสังคมออนไลน์ไม่ต่างกนั ส่วน
ดา้นอาย ุดา้นรายได ้ดา้นท่ีอยูอ่าศยั ส่งผลให้การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑก์ าจดัสนิมออนไลน์
โดยแตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้ง นทษร สุขสารอมรกุล (2554) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค พบว่า อายุ และสถานภาพ
ต่างกนั ใช้ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินใจเลือกซ้ือสินคา้
แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

เพ่ือศึกษาเร่ืองส่วนประสมทางการตลาด และการยอมรับทางเทคโนโลยีที่มีผลต่อ
การตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์ก าจัดสนิมออนไลน์ กรณีศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 

พบว่าส่วนประสมทางการตลาด ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ก าจดัสนิม
ออนไลน์ของผูบ้ริโภค กรณีศึกษากรุงเทพมหานครแต่ในดา้นราคามีค่านัยส าคญัทางสถิติ
เขา้ใกล ้0.05 เม่ือวิเคราะห์รายขอ้พบว่าผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑก์ าจดัสนิมท่ีราคา
สะทอ้นภาพลกัษณ์ของสินคา้ และพบว่าการยอมรับทางเทคโนโลยี ส่งผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑก์ าจดัสนิมออนไลน์ของผูบ้ริโภค กรณีศึกษากรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติ 0.05 สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วรรณิกา จิตตินรากร (2561) พบว่าการยอมรับ
เทคโนโลยีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ออนไลน์อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
และเกวรินทร์ ละเอียดดีนนัท ์(2559) ท่ีท าการศึกษาการยอมรับเทคโนโลยี และพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคออนไลน์พบว่าการยอมรับเทคโนโลยีด้านการน ามาใช้งานจริงส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือหนงัสืออิเลก็ทรอนิกส์มากท่ีสุด 
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ข้อเสนอแนะเพ่ือการวิจัยคร้ังต่อไป  

1. ควรมีการศึกษาตวัแปรอ่ืนเพิ่มเติมเพื่อท่ีจะก่อใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์

ก าจดัสนิม เช่น รูปแบบของน ้ายา ปัจจยัความปลอดภยั ความเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้มเป็นตน้  

2. เน่ืองจากการทดลองคร้ังน้ี หากลุ่มตวัอยา่งโดยการสุ่มสะดวกอาจท าใหก้ลุ่ม

ตวัอยา่งไม่ครอบคลุม ควรจะปรับเป็นแบบเฉพาะเจาะจงในพื้นท่ีใหเ้ลก็ลง เพื่อใหไ้ดค้วาม

เฉพาะเจาะจงท่ีมากข้ึน 

3. เน่ืองจากการทดลองคร้ังน้ีพบวา่ในปัจจุบนัน้ีผูบ้ริโภคจะซ้ือผลิตภณัฑก์ าจดัสนิม

โดยซ้ือแต่ในออนไลน์ โดยไม่สนใจตราสินคา้ ในงานวิจยัคร้ังต่อไปควรลงลึกเร่ืองความ

สนใจต่อตราสินคา้ และการรู้รับต่อตราสินคา้ 
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