
อิทธิพลส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์ และความไว้วางใจ 
ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ S-Commerce  

ของคนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 
Influence Online Marketing Mix Product Attitude and Trust 
Affect Buying Decision Healthy Drinks Via S-Commerce of  

Working-age People in Bangkok Metropolitan Region 
 

รอยพิมพ์ จิตปาโล 
สาขาวชิาการบัญชี คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยรามค าแหง 

ผู้รับผิดชอบบทความ 
 

Roypim Jitpalo 
E-mail: 6514060039@rumail.ru.ac.th 

Faculty of Business Administration Program in Accounting  
Ramkhamhaeng University 

Corresponding author 
บทคัดย่อ  

          การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาอิทธิพลส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์ และ 
ความไว้วางใจ  ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ S-Commerce ของคนวัยท างานในเขต
กรุงเทพมหานคร  ปัจจัย ได้แก่ ปัจจัยส่วนบุคคล ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์ และ 
ความไว้วางใจ โดยใช้กลุ่มตัวอย่าง คือ คนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถาม 
เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล  สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์  ได้แก่  การแจกแจงความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และ 
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบสมมติฐานใช้สถิติการทดสอบแบบ T-Test แบบสถิติความแปรปรวนทางเดียว  
(One - Way ANOVA) และสถิติการถดถอยพหุคุณ (Multiple Regression Analysis) 
 ผลการวิจัยพบว่า คนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุต่ ากว่า 30 ปี มีระดับ
การศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ และมีรายได้ต่อเดือน 10,001 - 20,000 บาท  
ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ โดยภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด ( ̅ = 4.40) เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่าด้านที่มี
ค่าเฉลี่ยมากที่สุดคือ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ( ̅ = 4.51) ทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์ อยู่ในระดับมากที่สุด ( ̅ = 4.31) 
และความไว้วางใจ  อยู่ในระดับมากที่สุด  ( ̅ = 4.46)  เมื่อพิจารณารายด้าน  พบว่าด้านที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุดคือ  
ด้านการให้ความสะดวกสบาย ( ̅ = 4.57) และการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ S-Commerce ของ 
คนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก ( ̅ = 4.03) 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า (1) คนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และ
รายได้ต่อเดือนต่างกัน ท าให้การตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ S-Commerce โดยภาพรวมต่างกัน อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (2) ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการรักษา 
ความเป็นส่วนตัว ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านการให้บริการส่วนบุคคล มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพ 
ผ่านระบบ S-Commerce ของคนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร นอกจากนั้น ความไว้วางใจ ด้านการสื่อสาร และ 
ด้านการให้ความสะดวกสบาย รวมถึงทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ  
S-Commerce ของคนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   
ค ำส ำคัญ: การตัดสินใจซื้อผ่านระบบ S-Commerce 
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Abstract 
 The purpose of this study is to examine the influence, online marketing mix, product attitude 
and trust affect buying decision healthy drinks via S-Commerce of working-age people in Bangkok 
Metropolitan Region, factors include demographic factors, online marketing mix, product attitude and 
trust.  The 400 sample were drawn from population of working-age people in Bangkok Metropolitan 
Region. 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 working-age people in Bangkok Metropolitan Region of the 
respondents were female, aged lower 30 years, received Bachelor’s Degree upper, occupation civil 
servant/state enterprise and received monthly income of 10,001-20,000 bath. Online marketing mix 
were at the highest level ( ̅ = 4.40). When each aspect, it was found that the aspect has the highest 
mean were place ( ̅ = 4.51). Product attitude was at the highest level ( ̅ = 4.31). Trust were at highest 
level ( ̅ = 4.46). When each aspect, it was found that the aspect has the highest mean was comfort  
( ̅ = 4.57). Buying decision healthy drinks via S-Commerce of working-age people in Bangkok 
Metropolitan Region was rated at a high level ( ̅ = 4.03). 
 The results of hypothesis test show that (1) the working-age people in Bangkok Metropolitan 
Region with different age, education, occupation and income had different overall the buying decision 
healthy drinks via S-Commerce at statistical significance of 0.05 levels. (2) Online marketing mix place; 
privacy, product, personalization, in addition, trust; communication, comfort, including, product attitude 
had effect buying decision healthy drinks via S-Commerce of working-age people in Bangkok 
Metropolitan Region at statistical significance of 0.05 levels.   
Keyword: Buying Decision Healthy Drinks 

บทน า 

          มนุษย์มีความต้องการพื้นฐานในการด ารงชีวิตเพื่อความอยู่รอด ซึ่งเป็นความต้องการทางด้านกายภาพที่เป็น
สิ่งจ าเป็นส าหรับชีวิตของมนุษย์ ได้แก่ อาหาร น้ า อากาศ เครื่องนุ่งห่ม ที่อยู่อาศัย และยารักษาโรค หากขาดปัจจัยที่
มีความจ าเป็นดังกล่าวจะท าให้มนุษย์ไม่สามารถด ารงชีพต่อไปได้ (Maslow, 1943) น้ าจึงถือปัจจัยพื้นฐานที่มี
ความส าคัญในการด ารงชีวิตของมนุษย์ เนื่องจากน้ าเป็นส่วนประกอบที่ส าคัญต่อสิ่งมีชีวิต มนุษย์ต้องใช้น้ าเพื่อการ
อุปโภคและบริโภค โดยเฉพาะน้ าดื่ม ซึ่งถือว่าเป็นสิ่งจ าเป็นที่มนุษย์ขาดไม่ได้ จึงต้องมีการค านึงถึงคุณภาพความ
สะอาด เพื่อป้องกันไม่ให้เกิดอันตรายต่อสุขภาพจากการบริโภคน้ าดื่มที่ไม่ได้มาตรฐาน (ส านักอนามัยสิ่งแวดล้อม , 
2552) เนื่องจากน้ ามีผลต่อการท างานของสมอง ดังนั้น การดื่มน้ าที่สะอาดจะช่วยรักษาสมดุลในร่างกาย ท าให้ระบบ
ต่างๆ ภายในร่างกายสามารถท างานได้อย่างปกติ (กรมอนามัย, 2565) ซึ่งจากกระแสการรักสุขภาพก าลังได้รับความ
นิยมในปัจจุบัน ผู้คนต่างได้รับรู้ถึงข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับสุขภาพมากยิ่งขึ้น จึงเริ่มตื่นตัวหันมาเอาใจใส่ในการดูแลตนเอง
โดยการเลือกรับประทานอาหารและเครื่องดื่มที่มีคุณประโยชน์ต่อร่างกาย เพื่อป้องกันการเจ็บป่วยและการเกิดโรคภัย
ต่างๆ อีกทั้งยังช่วยลดค่าใช้จ่ายในการรักษาพยาบาล นอกจากนี้ ยังสามารถช่วยส่งเสริมในเรื่องของบุคลิกภาพได้ 
เนื่องจากสารอาหารที่ร่างกายได้รับจะส่งผลดีต่อผิวพรรณและรูปร่าง ท าให้มนุษย์เกิดความมั่นใจในรูปลักษณ์ตนเอง
มากยิ่งขึ้น ปัจจุบันตลาดเครื่องดื่มทางเลือกเพื่อสุขภาพเริ่มมีการแข่งขันที่รุนแรงขึ้น เพราะเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพ
สามารถตอบโจทย์ผู้บริโภคที่ต้องการดื่มน้ าเพื่อดับกระหาย และสร้างความสดชื่นไปพร้อมกับการดูแลสุขภาพได้ 
(ผู้จัดการออนไลน์, 2563) โดยเฉพาะอย่างยิ่งในกลุ่มของเคร่ืองดื่มเพื่อสุขภาพ (Functional Drink) ซึ่งเป็นเครื่องดื่มที่
เติมสารอาหารที่ให้ประโยชน์แก่ร่างกาย ช่วยในเรื่องของผิวพรรณ สมอง สายตาและระบบประสาท ระบบการเผาผลาญ 
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และระบบขับถ่าย เป็นต้น ซึ่งสามารถจ าแนกเคร่ืองดื่มเพื่อสุขภาพได้เป็น 4 ประเภท ได้แก่ (1) เครื่องดื่มเสริมวิตามิน 
(Enriched Drink) (2) เคร่ืองดื่มเกลือแร่ (Isotonic Drink หรือ Sport Drink) (3) เครื่องดื่มให้พลังงาน (Energy Drink) 
และ (4) เครื่องดื่มบ ารุงสุขภาพ (Nutraceutical Drink) (พรพรรณ กล่อมเจริญ, 2557) 
 ปัจจุบัน คนไทยจ านวนมากมีการปรับเปลี่ยนพฤติกรรมการใช้อินเทอร์เน็ตไปตามยุคสมัยที่เทคโนโลยีได้เข้ามา 
มีบทบาทในการใช้ชีวิตประจ าวัน ซึ่งกิจกรรมที่เป็นที่นิยมของคนไทยคือ การซื้อขายสินค้าและบริการทางออนไลน์  
(ธมกร แสงวงสว่าง และเสาวลักษณ์ จิตติมงคล, 2564) จากผลการส ารวจการมีการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศและการ
สื่อสารในครัวเรือน พ.ศ. 2566 พบว่า ประชาชนอยู่ในช่วงอายุ 6 ปีขึ้นไป ประมาณ 65.8 ล้านคน มีผู้ใช้งานอินเทอร์เน็ต 
58.1 ล้านคน คิดเป็นร้อยละ 88.4 (ส านักงานสถิติแห่งชาติ, 2567) โดยมีการใช้งานอินเทอร์เน็ตเฉลี่ยวันละ 7 ชั่วโมง  
25 นาที ซึ่งแพลตฟอร์มในสังคมออนไลน์ที่มีการใช้งานบ่อยที่สุดในปี พ.ศ. 2566 คือ Facebook, Line, TikTok, 
Facebook Messenger, Instagram และ X (Twitter) ตามล าดับ (อินไซท์เอรา, 2567) ดังนั้น จากความก้าวหน้าของ
เทคโนโลยี ท าให้คนในยุคปัจจุบันมีการตัดสินใจซื้อสินค้าโดยได้รับอิทธิพลจากการรับรู้ความคิดเห็นของผู้อื่นที่ถูกแสดง
บนโลกออนไลน์  ประกอบกับการให้ข้อมูลสินค้าแก่ผู้บริโภคที่มีความชัดเจน รวมถึงขั้นตอนการสั่งซื้อและการจ่าย 
ช าระเงินที่ให้ความสะดวกและง่ายดาย การซื้อสินค้าผ่านทางระบบ S-Commerce จึงถือเป็นทางเลือกที่ดีให้แก่ผู้คนใน
ยุคปัจจุบัน (ชมพูนุช น้อยหลี, 2562) 
 จากที่กล่าวมาข้างต้นท าให้ผู้วิจัย มีความสนใจในการศึกษาเกี่ยวกับอิทธิพลที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่ม
เพื่อสุขภาพผ่านระบบ S-Commerce ของคนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร เนื่องจากมีหลายปัจจัยที่อาจส่งผลต่อ 
การตัดสินใจซื้อ ได้แก่ ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์ และความไว้วางใจ เป็นต้น ผลการวิจัยนี้
สามารถน าไปใช้เป็นข้อมูลเพื่อพัฒนาผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มเพื่อสุขภาพที่จ าหน่ายบนระบบ  S-Commerce ให้แก่ผู้ผลิต
และจ าหน่ายทั้งรายใหญ่และรายย่อย เพื่อให้สามารถตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคที่แตกต่างกัน 
วัตถุประสงค์การวิจัย 
 1. เพื่อศึกษาระดับการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ S-Commerce ของคนวัยท างานในเขต
กรุงเทพมหานคร และจ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 
 2. เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์ และความไว้วางใจ ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ S-Commerce ของคนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 
ขอบเขตงานวิจัย 
 1. ประชากรที่ใช้ในการวิจัยในครั้งนี้ คือ คนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่สามารถรู้จ านวนประชากรที่
แน่นอนได้ จึงได้ใช้วิธีการก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่าง โดยใช้สูตรของ Yamane (1973) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% และ
ก าหนดค่าความคลาดเคลื่อนเท่ากับ 5% จะได้จ านวนกลุ่มตัวอย่างทั้งสิ้น 400 คน  
 2. การศึกษาวิจัยในครั้งนี้เป็นการศึกษาวิจัยเกี่ยวกับเรื่องอิทธิพลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพ
ผ่านระบบ S-Commerce ของคนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร โดยทางผู้วิจัยจะท าการศึกษาถึงตัวแปรอิสระ  
คือ ปัจจัยส่วนบุคคล ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์ และความไว้วางใจ ตัวแปรตาม คือ  
การตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ S-Commerce ของคนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 
สมมติฐานของการวิจัย 
 สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคคลต่างกัน ท าให้การตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ S-Commerce 
ของคนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานครต่างกัน 
 สมมติฐานที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ  
S-Commerce ของคนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 
 สมมติฐานที่ 3 ทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ S-Commerce 
ของคนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 
 สมมติฐานที่ 4 ความไว้วางใจมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเคร่ืองดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ  S-Commerce  ของ 
คนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 



4 
 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 1. ท าให้ทราบถึงระดับการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ S-Commerce ของคนวัยท างานในเขต
กรุงเทพมหานคร และอิทธิพลที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ S-Commerce ของคนวัยท างาน
ในเขตกรุงเทพมหานคร  จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล  ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์ และ 
ความไว้วางใจ  ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ S-Commerce  ของคนวัยท างานในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 2. น าผลการวิจัยที่ได้ไปใช้เป็นข้อมูลพื้นฐานเพื่อการปรับปรุงและพัฒนาผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มเพื่อสุขภาพที่  
วางจ าหน่ายบนระบบ S-Commerce ให้แก่ผู้ผลิตและจ าหน่ายทั้งรายใหญ่และรายย่อย เพื่อให้สามารถตอบสนองต่อ
ความต้องการของผู้บริโภคที่แตกต่างกัน  
แนวคิดและทฤษฎ ี
1. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกำรตัดสินใจซื้อ 
 การตัดสินใจซื้อ เป็นกระบวนการตัดสินใจที่เกิดขึ้นจากการบริหารองค์กร เลือกตราสินค้า ประเมิน และ 
การเลือกซัพพลายเออร์จากบรรดาที่มีอยู่ ซึ่งการซื้อของแต่ละองค์กรจะมีความแตกต่างกัน ผู้ซื้อจะก าหนดกลุ่มของ 
องค์กรธุรกิจ  โดยมีวิธีการซื้อสินค้าที่เหมือนกัน  เพื่อเป็นประโยชน์ต่อการตลาดที่จะก าหนดกลยุทธ์  (Kotler, 2003) 
นอกจากนั้น การตัดสินใจซื้อ คือ การเลือกซื้อสินค้าจากทางเลือกตั้งแต่สองทางเลือกขึ้นไป โดยกระบวนการตัดสินใจ 
มีทั้งด้านความรู้สึกนึกคิดและพฤติกรรมทางกายภาพ ซึ่งเกิดขึ้นในช่วงระยะเวลาหนึ่ง โดยอาจเกิดได้ทั้งจากการซื้อ 
โดยตนเองและการซื้อตามบุคคลอื่น (Schiffman & Kanuk, 2007) 
2. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทำงกำรตลำดออนไลน์  
 ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ คือ การด าเนินงานหรือกิจการด้วยสื่ออิเล็กทรอนิกส์ เช่น คอมพิวเตอร์  
แท็ปเล็ต หรือสมาร์ทโฟน เพื่อใช้เป็นช่องทางติดต่อกับผู้บริโภค ซึ่งการท าการตลาดออนไลน์ ท าให้สามารถเจาะจงลูกค้า
ได้ตรงตามความต้องการ อีกทั้งยังเป็นช่องทางให้ผู้บริโภคติดต่อสื่อสารกับผู้ขายได้ตลอดเวลา (วิลาส ฉ่ าเลิศวัฒน์, 2554) 
ซึ่งเดิมส่วนประสมทางการตลาด มีองค์ประกอบ 4 ด้าน (4Ps) ประกอบด้วย  ผลิตภัณฑ์ (Product)  ราคา (Price)  
ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) แต่เพื่อให้สอดคล้องกับการตลาดสมัยใหม่ 
จึงได้มีการเพิ่มการให้บริการส่วนบุคคล (Personalization) และการรักษาความเป็นส่วนตัว (Privacy) ดังนั้น จึงรวมเรียก
ได้ว่าเป็นส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (6Ps) (Kotler, 2000)  
3. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์ 
 ทัศนคติ หมายถึง การที่บุคคลใช้ความรู้สึกในการประเมินคน สิ่งของ หรือสิ่งต่างๆ โดยความรู้สึกนั้นจะคงอยู่
เป็นเวลานาน (Solomon, 2004) และทัศนคติ ยังหมายถึง ความคิดและความรู้สึกเกิดขึ้นของบุคคล ซึ่งบุคคลนั้นได้
ประเมินจากการรับรู้ในสิ่งใดสิ่งหนึ่ง โดยบุคคลจะมีทั้งทัศนคติด้านดีและด้านลบที่ส่งผลต่อการแสดงพฤติกรรม ซึ่งเป็นผล
มาจากปัจจัยภายใน เช่น ประสบการณ์ของตนเอง หรือปัจจัยภายนอก เช่น การโฆษณา หรือบุคคลรอบข้าง จะส่งผลต่อ
ทัศนคติที่แสดงออกมาทางพฤติกรรมแตกต่างกันไป (Kotler & Armstrong, 2012) 
4. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับควำมไว้วำงใจ 
 ความไว้วางใจ เป็นตัวชี้วัดผลที่มีความส าคัญกับความสัมพันธ์ของลูกค้าต่อธุรกิจ องค์กรการให้บริการต่างๆ 
เพราะตามหลักความเป็นจริงไม่สามารถจับต้องตัวผลิตภัณฑ์ได้อยู่แล้ว (Berry & Parazuraman, 1991) ความไว้วางใจ 
จึงเป็นพื้นฐานของการเกิดความสัมพันธ์ในด้านการติดต่อสื่อสารแก่ลูกค้าในการขายหรือให้บริการ ซึ่งองค์ประกอบที่
จ าเป็นของความไว้วางใจในการซื้อสินค้า  ประกอบด้วย 5 ด้าน  คือ  (1) ด้านการสื่อสาร (2) ด้านความใส่ใจและการให้  
(3) ด้านการให้ข้อผูกมัด (4) ด้านความสะดวกสบาย และ (5) ด้านการแก้ไขสถานการณ์ขัดแย้ง (Stern, 1997) 
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วิธีด าเนินการวิธีวิจัย 
1. กำรออกแบบกำรวิจัย 
          การศึกษานี้เป็นการวิจัยแบบไม่ทดลอง (Non-Experimental Design) เป็นการวิจัยที่มีการศึกษาตามสภาพ     
ที่เป็นไปตามธรรมชาติ โดยไม่มีการจัดกระท า หรือควบคุมตัวแปรใด ๆ เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลภาคสนาม แบบวิจัย
ตัดขวาง (Cross Sectional Studies) คือเป็นการเก็บข้อมูลในช่วงระยะเวลาใดเวลาหนึ่งเพียงครั้งเดียว โดยใช้เครื่องมือ
การวิจัยเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) และท าการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยวิธีการทางสถิติ 
2. ประชำกรที่ใช้ในกำรวิจัย          
 ประชากรในการศึกษาครั้งนี้ คือ คนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่สามารถรู้จ านวนประชากรที่แน่นอน
ได้ ผู้วิจัยจึงได้ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก (Convenient Sampling) เนื่องจากไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน 
ขนาดของกลุ่มตัวอย่างจึงได้จากสูตรการค านวณกลุ่มตัวอย่างแบบไม่ทราบจ านวนประชากร โดยการเปิดตารางหาขนาด
กลุ่มตัวอย่างของ Yamane (1973) เพื่อก าหนดจ านวนกลุ่มตัวอย่างเพื่อการศึกษาโดยเปิดตารางที่ค่าความคลาดเคลื่อนที่
ยอมรับได้ที่ 0.05 ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% ได้ขนาดของกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน 
3. เครื่องมือใช้ในกำรวิจัย 
 การวิจัยในครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย แบบสอบถามนั้นเป็นเคร่ืองมือหลัก       
ที่น ามาเก็บรวบรวมข้อมูล โดยทางผู้วิจัยก็ได้มีการศึกษาหาความรู้ ค้นคว้าทบทวนวรรณกรรม แนวคิดและทฤษฎีต่างๆ 
เอกสารทางวิชาการ รวมไปถึงงานวิจัยที่เกี่ยวข้องเพื่อที่จะน าความรู้ที่ได้มานั้นไปก าหนดกรอบแนวความคิดของงานวิจัย   
ที่ผู้วิจัยศึกษา ซึ่งแสดงให้เห็นตัวแปรที่เก่ียวข้อง โดยตัวแปรที่ได้มานั้นจะช่วยพัฒนาการสร้างแบบสอบถามในการเก็บ
ข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างที่ก าหนด โดยแบบสอบถามจะแบ่งออกเป็น 5 ส่วน ดังต่อไปนี้ 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม เป็นค าถามที่เกี่ยวข้องกับปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ 
อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน มีค าถามทั้งหมด 5 ข้อ 
 ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพผ่าน
ระบบ S-Commerce ของคนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นค าถามที่เก่ียวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด
ออนไลน์  ซึ่งประกอบด้วย  ด้านผลิตภัณฑ์  ด้านราคา  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านการ
ให้บริการส่วนบุคคล และด้านการรักษาความเป็นส่วนตัว มีค าถามทั้งหมด 24 ข้อ           
 ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ  
S-Commerce ของคนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นค าถามที่เกี่ยวข้องกับทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์ มีค าถาม 
ทั้งหมด 4 ข้อ 
 ส่วนที่ 4 ข้อมูลเกี่ยวกับความไว้วางใจที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ S-Commerce 
ของคนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นค าถามที่เกี่ยวข้องกับความไว้วางใจ ซึ่งประกอบด้วย ด้านการสื่อสาร  
ด้านความใส่ใจและการให้ และด้านการให้ความสะดวกสบาย มีค าถามทั้งหมด 10 ข้อ 
           ส่วนที่ 5 ข้อมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อเคร่ืองดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ S-Commerce ของคนวัยท างานใน 
เขตกรุงเทพมหานคร  เป็นค าถามที่เกี่ยวข้องกับการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ S-Commerce  มีค าถาม
ทั้งหมด 3 ข้อ 
4. กำรสร้ำงเครื่องมือที่ใช้ในกำรวิจัย 
 การวิจัยในคร้ังนี้ได้มีการสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย โดยผู้วิจัยได้มีการน าแบบสอบถามมาใช้เป็นเครื่องมือ    
ในการวิจัย ซึ่งการสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย สามารถสรุปเป็นขั้นตอนได้ดังนี้  
 1. การศึกษาค้นคว้าข้อมูลแนวคิดทฤษฎี เอกสารทางวิชาการ และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง กับตัวแปรปัจจัย 
ส่วนบุคคล ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์ ความไว้วางใจ และการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่ม 
เพื่อสุขภาพผ่านระบบ S-Commerce   
 2. นิยามศัพท์เฉพาะของตัวแปรอิสระ และตัวแปรตาม ท าขึ้นเพื่อท าให้ความหมายของตัวแปรต่างๆ สามารถ
วัดผลได้อย่างชัดเจนยิ่งขึ้น 
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 3. น านิยามศัพท์เฉพาะที่ได้มาสร้างเป็นข้อค าถามที่มีความครอบคลุม และสัมพันธ์ กับนิยามศัพท์ของตัวแปร
ทั้งหมดที่จะใช้ในการด าเนินการวัดผล 
 4. จัดท าร่างแบบสอบถาม ประกอบด้วยโครงสร้าง 5 ส่วน  
5. กำรตรวจสอบคุณภำพของแบบสอบถำม   
     1. ผู้วิจัยด าเนินการการทดสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา และความน่าเชื่อถือ ก่อนน าแบบสอบถาม 
ไปด าเนินการวิจัยใช้งานจริง โดยน าร่างแบบสอบถามที่ผู้วิจัยได้พัฒนาขึ้นไปน าเสนอให้ผู้เชี่ยวชาญและนักวิชาการ 
ท าการตรวจสอบคุณภาพของความเที่ยงตรงด้านเนื้อหา เพื่อหาค่าความสอดคล้องระหว่างข้อค าถามกับวัตถุประสงค์
ที่ต้องการวัด (Item Objective Congruence-IOC) ในการพิจารณาความเห็นของผู้เชี่ยวชาญจากการหาค่าดัชนี
ความสอดคล้อง (IOC) ในทุกข้อค าถามมีการน าเกณฑ์การแปลความหมายของ Rovinelli and Hambleton (1977)  
โดยค่าดัชนีความสอดคล้องอยู่ที่ 0.93 โดยถือว่าผ่านเกณฑ์มาตรฐานที่ยอมรับได้ 0.50 
 2. ผู้วิจัยได้มีการจัดท าแบบสอบถามให้กลุ่มตัวอย่างที่มีลักษณะใกล้เคียงกับกลุ่มตัวอย่างที่ทางผู้วิจัยใช้                     
ในการวิเคราะห์ข้อมูลการวิจัย จ านวน 30 คน เพื่อท าการตรวจสอบหาค่าความเชื่อม่ัน (Reliability) โดยใช้วิธีการ 
หาค่าสัมประสิทธิ์แอลฟาครอนบาค (Cronbach’s Alpha) (Cronbach, 1974) ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์โดย
ภาพรวม 0.930 แสดงเป็นรายด้าน ดังนี้  ด้านผลิตภัณฑ์ 0.712 ด้านราคา 0.763 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 0.821  
ด้านการส่งเสริมการตลาด 0.701 ด้านการให้บริการส่วนบุคคล 0.743 และด้านการรักษาความเป็นส่วนตัว 0.799 
ทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์โดยภาพรวม 0.792 ความไว้วางใจโดยภาพรวม 0.917 แสดงเป็นรายด้าน ดังนี้ ด้านการสื่อสาร 
0.799 ด้านความใส่ใจและการให้ 0.829 และด้านการให้ความสะดวกสบาย 0.856 และการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่ม  
เพื่อสุขภาพผ่านระบบ S-Commerce ของคนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานครโดยภาพรวม 0.815  
 3. เมื่อผู้วิจัยน าข้อบกพร่องมาปรับปรุง แก้ไข โดยขอค าปรึกษาและผ่านความคิดเห็นและความเห็นชอบ                
ของอาจารย์ที่ปรึกษาอีกครั้ง จนได้เครื่องมือที่มีประสิทธิภาพ จึงน าแบบสอบถามฉบับสมบูรณ์ ไปสอบถามกลุ่มตัวอย่าง
ตามที่ได้ก าหนดไว้ในงานวิจัย 
6. กำรเก็บรวบรวมข้อมูล   
 ผู้วิจัยได้น าแบบสอบถามฉบับสมบูรณ์ที่ผ่านการแก้ไขและผ่านความเห็นชอบจากอาจารย์ที่ปรึกษา 
มาด าเนินการจัดท าแบบสอบถามออนไลน์  เพื่อท าการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างที่ก าหนด จ านวน 400 คน ซึ่ง 
กลุ่มตัวอย่างคือ คนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร โดยการสุ่มแบบบังเอิญหรือแบบสะดวก ซึ่งหลังจากเก็บรวบรวม
ข้อมูลครบ 400 ชุด จะด าเนินการในขั้นตอนต่อไป คือ การน าข้อมูลไปวิเคราะห์ผ่านโปรแกรมสถิติ SPSS  
7. เทคนิคกำรวิเครำะห์ข้อมูล  
          ผู้วิจัยได้น าข้อมูลที่ได้มาท าการประมวลผลด้วยการวิเคราะห์ข้อมูล ดังต่อไปนี้ 
 1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลดังนี้  
             1.1 ใช้ค่าร้อยละ (Percentage) และค่าความถี่ (Frequency) กับตัวแปรที่มีระดับการวัดเชิงกลุ่ม ได้แก่ 
ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน 
             1.2 ใช้ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) กับตัวแปรที่มีระดับการวัด 
เชิงปริมาณ ได้แก่ ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์ ความไว้วางใจ และการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่ม
เพื่อสุขภาพผ่านระบบ S-Commerce ของคนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 
 2. สถิติอนุมาน (Inferential Statistics) ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลดังนี้  

    2.1 เพื่อศึกษาการตัดสินใจซื้อเคร่ืองดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ S-Commerce ของคนวัยท างานในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศ จะใช้การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติการทดสอบ T-Test 

    2.2 เพื่อศึกษาการตัดสินใจซื้อเคร่ืองดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ S-Commerce ของคนวัยท างานในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน จะใช้การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติความ
แปรปรวนทางเดียว (One – way ANOVA) หากพบความแตกต่างจะน าไปสู่การเปรียบเทียบเป็นรายคู่ โดยใช้วิธีของ LSD 
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    2.3 เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์ และความไว้วางใจ ส่งผลต่อ 
การตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ S-Commerce ของคนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร จะใช้การ
วิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติถดถอยพหุคูณ Multiple Regression Analysis 
ผลการวิจัย 
 การวิเคราะห์ข้อมูลแบบสอบถามการวิจัยสามารถสรุปผลการวิจัยได้ดังต่อไปนี้ 
 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคล ของคนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 
ต่ ากว่า 30 ปี มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ และมีรายได้ต่อเดือน  
10,001 - 20,000 บาท 
 ผลการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ของคนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานครโดยภาพรวม  
อยู่ในระดับความส าคัญมากที่สุด เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า ด้านอยู่ในระดับส าคัญมากที่สุด โดยเรียงตามล าดับดังนี้ 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านการรักษาความเป็นส่วนตัว ด้านราคา 
และด้านการให้บริการส่วนบุคคล 
 ผลการวิเคราะห์ทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์ของคนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานครโดยภาพรวม อยู่ในระดับ
ความส าคัญมากที่สุด  
 ผลการวิเคราะห์ความไว้วางใจ ของคนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานครโดยภาพรวม อยู่ในระดับ
ความส าคัญมากที่สุด  เมื่อพิจารณารายด้าน  พบว่า  ด้านอยู่ในระดับส าคัญมากที่สุด  โดยเรียงตามล าดับดังนี้  
ด้านการให้ความสะดวกสบาย ด้านความใส่ใจและการให้ และด้านการสื่อสาร 
 ผลการวิเคราะห์ระดับการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ S-Commerce ของคนวัยท างานในเขต
กรุงเทพมหานครโดยภาพรวม อยู่ในระดับความส าคัญมาก 
 ผลการเปรียบเทียบระดับการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ S-Commerce ของคนวัยท างานใน
เขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน 
สามารถสรุปการวิจัย ได้ดังนี้  คนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานครที่มีเพศต่างกัน ท าให้การตัดสินใจซื้อเครื่องดื่ม 
เพื่อสุขภาพผ่านระบบ S-Commerce โดยภาพรวมไม่ต่างกัน และคนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือนต่างกัน ท าให้ การตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ S-Commerce  
โดยภาพรวมต่างกัน 
 ผลการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ  
S-Commerce ของคนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปการวิจัย ได้ดังนี้ ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการรักษาความเป็นส่วนตัว ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านการให้บริการส่วนบุคคล มีผลต่อ
การตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ S-Commerce ของคนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร และส่วนประสม
ทางการตลาดออนไลน์ ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านราคา ไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเคร่ืองดื่มเพื่อสุขภาพผ่าน
ระบบ S-Commerce ของคนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ผลการวิเคราะห์ทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ S-Commerce 
ของคนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ผลการวิเคราะห์ความไว้วางใจมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ  S-Commerce  ของ 
คนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปการวิจัย ได้ดังนี้ ความไว้วางใจ ด้านการสื่อสาร และด้านการให้ความ
สะดวกสบาย มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ  S-Commerce  ของคนวัยท างานในเขต
กรุงเทพมหานคร และความไว้วางใจ ด้านความใส่ใจและการให้ ไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ 
S-Commerce ของคนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 
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บทสรุปและอภิปรำยผล 
 1. ผลการวิเคราะห์ระดับการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ S-Commerce ของคนวัยท างานใน
เขตกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อค าถามที่มีค่าเฉลี่ยน้อยสุดคือ  
ซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ S-Commerce เป็นประจ า ทั้งนี้อาจเป็นเพราะคนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานครที่
ตอบแบบสอบถามอาจมีการพฤติกรรมเลือกรับประทานเคร่ืองดื่มประเภทอื่นที่ไม่ใช่เครื่องดื่มเพื่อสุขภาพ เช่น น้ าเปล่า 
น้ าหวาน หรือน้ าอัดลม เป็นต้น รวมถึงรสนิยมความชอบส่วนตัวของแต่ละบุคคล จึงอาจท าให้ไม่มองว่าการซื้อเครื่องดื่ม
เพื่อสุขภาพผ่านระบบ S-Commerce เป็นสิ่งจ าเป็นที่จะต้องซื้อไว้เพื่อรับประทานตลอด ข้อค าถามที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด
คือ ใช้เวลาไม่นานในการตัดสินใจซื้อเคร่ืองดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ S-Commerce ทั้งนี้อาจเนื่องจากคนในปัจจุบันมี
พฤติกรรมที่ชื่นชอบการใช้โซเชียลมีเดีย จึงส่งผลให้ผู้คนนิยมซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ 
เปรมกมล หงษ์ยนต์ (2562) ที่ได้ศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางแอพพลิเคชั่นออนไลน์  
(ลาซาด้า) ของผู้บริโภคยุคดิจิทัลในกรุงเทพมหานคร โดยพบว่า การตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านทางแอพพลิเคชั่น
ออนไลน์ (ลาซาด้า) โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก 
 2. ผลการศึกษาระดับการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ S-Commerce ของคนวัยท างานในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน สรุปได้ดังนี้ 
 2.1 คนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานครที่มีเพศต่างกัน ท าให้การตัดสินใจซื้อเคร่ืองดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ  
S-Commerce ของคนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมไม่ต่างกัน แสดงว่าเพศไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
เครื่องดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ S-Commerce ของคนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ดังนั้น ไม่ว่าเพศชายหรือเพศ
หญิง มีการตัดสินใจซื้อเคร่ืองดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ S-Commerce โดยภาพรวมที่คล้ายคลึงกัน  ซึ่งสอดคล้องกับ
งานวิจัยของ เปรมกมล หงษ์ยนต์ (2562) ที่ได้ศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางแอพพลิเคชั่น
ออนไลน์ (ลาซาด้า) ของผู้บริโภคยุคดิจิทัลในกรุงเทพมหานคร โดยพบว่า เพศต่างกัน ท าให้การตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทาง
แอพพลิเคชั่นออนไลน์ (ลาซาด้า) ของผู้บริโภคยุคดิจิทัลในกรุงเทพมหานครไม่ต่างกัน 
 2.2 คนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอายุ และระดับการศึกษาต่างกัน ท าให้การตัดสินใจซื้อเคร่ืองดื่ม
เพื่อสุขภาพผ่านระบบ S-Commerce ของคนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานครโดยภาพรวมต่างกัน แสดงว่าอายุและ
ระดับการศึกษามีผลต่อการตัดสินใจซื้อเคร่ืองดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ S-Commerce ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ  
พัชราภรณ์ เมธีการย์ (2561) ที่ได้ศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของธุรกิจการจ าหน่ายเครื่องส าอางผ่านเฟซบุ๊ก 
โดยพบว่า ผู้บริโภคที่ซื้อเคร่ืองส าอางจากเฟซบุ๊กที่มีอายุและระดับการศึกษาต่างกัน ท าให้มีการตัดสินใจซื้อของธุรกิจ 
การจ าหน่ายเครื่องส าอางผ่านเฟซบุ๊กที่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 2.3 คนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกัน ท าให้การตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ 
S-Commerce ของคนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานครโดยภาพรวมต่างกัน แสดงว่าอาชีพมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
เครื่องดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ S-Commerce คนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ  
ปรางศิริ  นิลสอน (2563) ที่ ได้ท าศึกษาการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชันของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยพบว่า อาชีพต่างกัน ท าให้มีการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชันที่
แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 2.4 คนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานครที่มีรายได้ต่อเดือนต่างกัน ท าให้การตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพ
ผ่านระบบ S-Commerce ของคนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานครโดยภาพรวมต่างกัน แสดงว่ารายได้ต่อเดือนมีผลต่อ
การตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ S-Commerce ของคนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคล้องกับ
งานวิจัยของ สามารถ สิทธิมณี (2562) ที่ได้ศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางช่องทาง Online 
กรณีศึกษาจังหวัดน่านและกรุงเทพมหานคร โดยพบว่ารายได้ต่อเดือนที่ต่างกัน ท าให้มีการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทาง
ช่องทาง Online ที่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 3. ผลการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเคร่ืองดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ  
S-Commerce ของคนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปได้ดังนี้ 
 3.1 ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ด้านผลิตภัณฑ์ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ 
S-Commerce ของคนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า คนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานครให้
ความส าคัญต่อส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ด้านผลิตภัณฑ์ ในระดับมากที่สุด ทั้งนี้เนื่องจากมีความเห็นว่าเครื่องดื่ม
เพื่อสุขภาพที่วางจ าหน่ายบนระบบ S-Commerce มีความหลากหลาย จึงท าให้ผู้บริโภคมีทางเลือกในการเลือกซื้อ ทั้งใน
เรื่องของยี่ห้อ ส่วนผสม รสชาติ สี กลิ่น ขนาด บรรจุภัณฑ์ และคุณประโยชน์ที่แตกต่างกัน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ 
เปรมกมล หงษ์ยนต์ (2562) ได้ศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางแอพพลิเคชั่นออนไลน์ (ลาซาด้า) 
ของผู้บริโภคยุคดิจิทัลในกรุงเทพมหานคร โดยพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ด้านผลิตภัณฑ์ มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางแอพลิเคชั่นออนไลน์ (ลาซาด้า) ของผู้บริโภคยุคดิจิทัลในกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05  
 3.2 ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ด้านราคา ไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเคร่ืองดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ  
S-Commerce ของคนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า คนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานครให้
ความส าคัญต่อส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ด้านราคา ในระดับมากที่สุด ทั้งนี้เนื่องจากการซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพ
ผ่านระบบ S-Commerce นั้น มีราคาที่ต่ ากว่าการซื้อผ่านช่องทางอื่นอยู่แล้ว ซึ่งการซื้อผ่านช่องทางอื่นจะมีต้นทุนในการ
ซื้อเพิ่ม เช่น ค่าใช้จ่าย และเวลาที่สูญเสียไปกับการเดินทางไปซื้อสินค้า จึงไม่ได้ให้ความส าคัญต่อราคาเครื่องดื่มเพื่อ
สุขภาพจากการซื้อผ่านระบบ S-Commerce มากนัก ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ เปรมกมล หงษ์ยนต์ (2562) ที่ได้
ศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางแอพพลิเคชั่นออนไลน์ (ลาซาด้า) ของผู้บริโภคยุคดิจิทัลใน
กรุงเทพมหานคร โดยพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ด้านราคา ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทาง
แอพพลิเคชั่นออนไลน์ (ลาซาด้า) ของผู้บริโภคยุคดิจิทัลในกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 3.3 ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพื่อ
สุขภาพผ่านระบบ S-Commerce ของคนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร  ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า คนวัยท างานในเขต
กรุงเทพมหานครให้ความส าคัญต่อส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ในระดับมากที่สุด  
ทั้งนี้เนื่องจากมีความเห็นว่าระบบ S-Commerce  มีความสะดวก สามารถใช้บริการได้ตลอด 24 ชั่วโมง อีกทั้งขั้นตอนใน
การท ารายการเพื่อซ้ือสินค้าสามารถท าได้อย่างง่ายดาย ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ คุณัญญา เนียมฤทธิ์ (2565) ที่ได้
ศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยพบว่าส่วนประสมทาง
การตลาดออนไลน์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 3.4 ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ด้านการส่งเสริมการตลาด ไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเคร่ืองดื่มเพื่อ
สุขภาพผ่านระบบ S-Commerce ของคนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า คนวัยท างานในเขต
กรุงเทพมหานครให้ความส าคัญต่อส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ด้านการส่งเสริมการตลาด ในระดับมากที่สุด ทั้งนี้
เนื่องจากคนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานครมีการเปรียบเทียบเงื่อนไขการจัดโปรโมชั่นต่างๆ ที่ร้านค้าโฆษณาผ่านทาง
สื่อโซเชียลมีเดีย กับการซื้อผ่านช่องทางอื่น โดยที่การซื้อผ่านช่องทางอื่นถึงแม้ว่าจะมีการจัดโปรโมชั่นส่วนลดที่เหมือนกัน 
ผู้บริโภคก็ยังต้องมีภาระต้นทุนในการซื้อสินค้าโดยรวมเพิ่มขึ้นอยู่ดีจากค่าใช้จ่ายและเวลาที่สูญเสียไป ในการเดินทางไป
ซื้อสินค้า จึงไม่ได้ให้ความส าคัญกับการส่งเสริมการตลาดในระบบ S-Commerce มากนัก ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ 
ทัศนีย์ ศรีอาวุธ (2563)  ได้ศึกษาการตัดสินใจซื้อสินค้าอุปโภคบริโภคผ่านแอปพลิเคชันช้อปปี้ของคนในกรุงเทพมหานคร 
โดยพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ด้านการส่งเสริมการตลาด ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าอุปโภคบริโภค
ผ่านแอปพลิเคชันช้อปปี้ของคนในกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
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 3.5 ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ด้านการให้บริการส่วนบุคคล มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพื่อ
สุขภาพผ่านระบบ S-Commerce ของคนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า คนวัยท างานในเขต
กรุงเทพมหานครให้ความส าคัญต่อส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ด้านการให้บริการส่วนบุคคล ในระดับมากที่สุด 
ทั้งนี้เนื่องจากมีความเห็นว่าร้านค้าที่จ าหน่ายเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพบนระบบ S-Commerce มีช่องทางให้ลูกค้าสามารถ
ติดต่อสื่อสารกับเจ้าหน้าที่ (Contact Center) ได้ตลอด 24 ชั่วโมง โดยร้านค้าสามารถที่จะตอบกลับและมีปฏิสัมพันธ์กับ
ลูกค้าได้ในทันที อีกทั้งยังมีการให้ข้อมูลข่าวสารและโปรโมชั่นแก่ลูกค้าอย่างสม่ าเสมอ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ  
เปรมกมล หงษ์ยนต์ (2562) ที่ได้ศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่ านทางแอพพลิเคชั่นออนไลน์  
(ลาซาด้า) ของผู้บริโภคยุคดิจิทัลในกรุงเทพมหานคร โดยพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ด้านการให้บริการส่วน
บุคคล มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางแอพพลิเคชั่นออนไลน์ (ลาซาด้า) ของผู้บริโภคยุคดิจิทัลในกรุงเทพมหานคร 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 3.6 ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ด้านการรักษาความเป็นส่วนตัว มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพื่อ
สุขภาพผ่านระบบ S-Commerce ของคนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า คนวัยท างานในเขต
กรุงเทพมหานครให้ความส าคัญต่อส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ด้านการรักษาความเป็นส่วนตัว ในระดับมากที่สุด 
ทั้งนี้เนื่องจากมีความเห็นว่าร้านค้าที่จ าหน่ายเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพบนระบบ S-Commerce จะต้องมีการแจ้งนโยบาย
ความเป็นส่วนตัวไว้อย่างชัดเจน ส าหรับความปลอดภัยในการเก็บรักษาและเปิดเผยข้อมูลส่วนตัวของลูกค้า ซึ่งสอดคล้อง
กับงานวิจัยของ เปรมกมล หงษ์ยนต์ (2562) ที่ได้ศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางแอพพลิเคชั่น
ออนไลน์ (ลาซาด้า) ของผู้บริโภคยุคดิจิทัลในกรุงเทพมหานคร โดยพบว่า ส่วนประสมทางการตลาด ด้านการรักษาความ
เป็นส่วนตัว มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางแอพพลิเคชั่นออนไลน์ (ลาซาด้า)  ของผู้บริโภคยุคดิจิทัลใน
กรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 4. ผลการศึกษาผลการศึกษาทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ  
S-Commerce ของคนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปได้ดังนี้ 
 4.1 ทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเคร่ืองดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ S-Commerce ของคนวัย
ท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า คนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานครให้ความส าคัญต่อทัศนคติต่อ
ผลิตภัณฑ์ ในระดับมากที่สุด ทั้งนี้เนื่องจากมีความเห็นว่าการซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ S-Commerce ก าลัง
เป็นที่นิยมในปัจจุบัน เนื่องจากกระแสการรักสุขภาพที่เข้ามา ท าให้ผู้คนเห็นถึงความส าคัญของการบริโภคผลิตภัณฑ์ที่ให้
ประโยชน์ต่อร่างกาย จึงมองว่าการสั่งซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ S-Commerce ของคนวัยท างานในยุคนี้เป็นสิ่ง
ที่ทุกคนปฏิบัติเป็นเรื่อง ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ รุ่งนภา ชัยธนฤทธิ์  (2563) ท าการศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้ออาหารคลีนทางช่องทางออนไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยพบว่า ทัศนคติมีผลต่อการตัดสินใจ
อาหารคลีนทางช่องทางออนไลน์ และสอดคล้องกับงานวิจัยของ ชนัญชิดา กันศิริ (2564) ที่ได้ศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าออร์แกนิคผ่านช่องทางออนไลน์ โดยพบว่า ทัศนคติต่อสินค้าออร์แกนิค มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า
ออร์แกนิคผ่านช่องทางออนไลน์ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 5. ผลการศึกษาผลการศึกษาความไว้วางใจที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ  
S-Commerce ของคนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปได้ดังนี้ 
 5.1 ความไว้วางใจ ด้านการสื่อสาร มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ S-Commerce ของ
คนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า คนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานครให้ความส าคัญต่อความ
ไว้วางใจ ด้านการสื่อสาร ในระดับมากที่สุด ทั้งนี้เนื่องจากมีความเห็นว่าข้อมูลสินค้าของเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพที่ปรากฏบน
ระบบ S-Commerce มีความถูกต้องและครบถ้วน รวมถึงการประชาสัมพันธ์เกี่ยวกับเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพมีความ
น่าเชื่อถือ นอกจากนี้ ร้านค้าบนระบบ S-Commerce ยังสามารถตอบปัญหาหรือข้อสงสัยที่ลูกค้าสอบถามได้เป็นอย่างดี 
ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ วรรณวิสา ศรีวิลาศ (2561) ที่ได้ศึกษาความไว้วางใจ การรับรู้โฆษณาผ่านสื่อสังคมออนไลน์
และคุณภาพของแอปพลิเคชันออนไลน์ที่ มีอิทธิพลต่อการรับรู้ตราสินค้าและการตัดสินใจซื้อสินค้าอุปโภคบริโภคของ
ผู้สูงอายุผ่านโมบาย แอปพลิเคชันออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยพบว่า ความไว้วางใจ ด้านการสื่อสาร มีผลต่อการ
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ตัดสินใจซื้อสินค้าอุปโภคบริโภคของผู้สูงอายุผ่านโมบาย แอปพลิเคชันออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01  
 5.2 ความไว้วางใจ ด้านความใส่ใจและการให้ ไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ  
S-Commerce ของคนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า คนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานครให้
ความส าคัญต่อความไว้วางใจ ด้านความใส่ใจและการให้ ในระดับมากที่สุด ข้อที่มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุดคือขั้นตอนในการซื้อ
เครื่องดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ S-Commerce มีระบบแจ้งเตือนการด าเนินงานทุกขั้นตอน ทั้งนี้เนื่องจากก่อนการซื้อ
สินค้าผ่านระบบออนไลน์มีการค้นหาข้อมูลวิธีการและขั้นตอนการเข้าถึงระบบ S-Commerce เป็นอย่างดีอยู่แล้ว 
ประกอบกับพฤติกรรมการด าเนินชีวิตที่เปลี่ยนแปลงไปเมื่อก้าวเข้าสู่ยุคดิจิทัล ท าให้ทั้งผู้ซื้อและผู้ขายสินค้าผ่านออนไลน์
ต้องเรียนรู้และยอมรับกับเทคโนโลยี รวมถึงปรับวิธีการและขั้นตอนให้เป็นมาตรฐานเดียวกันและง่ายต่อการใช้งาน จึง
ไม่ให้ความส าคัญกับความใส่ใจและการให้  จากร้านค้าในระบบ S-Commerce มากนัก  ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ 
วรรณวิสา ศรีวิลาศ (2561) ที่ได้ศึกษาความไว้วางใจ การรับรู้โฆษณาผ่านสื่อสังคมออนไลน์และคุณภาพของแอปพลิเคชัน
ออนไลน์ที่ มีอิทธิพลต่อการรับรู้ตราสินค้าและการตัดสินใจซื้อสินค้าอุปโภคบริโภคของผู้สูงอายุผ่านโมบาย แอปพลิเคชัน
ออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยพบว่า ความไว้วางใจ ด้านการเอาใจใส่ ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าอุปโภค
บริโภคของผู้สูงอายุผ่านโมบาย แอปพลิเคชันออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 5.3 ความไว้วางใจ ด้านการให้ความสะดวกสบาย มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ  
S-Commerce ของคนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า คนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานครให้
ความส าคัญต่อความไว้วางใจ ด้านการให้ความสะดวกสบาย ในระดับมากที่สุด ทั้งนี้เนื่องจากมีความเห็นว่าการซื้อ
เครื่องดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ S-Commerce สามารถท าได้ทุกที่ทุกเวลา รวมถึงมีขั้นตอนการช าระเงินที่สะดวกและ
ง่ายดาย จึงช่วยอ านวยความสะดวกให้แก่ผู้บริโภคได้ดีกว่าการเดินทางไปซื้อด้วยตนเอง ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ 
วรรณวิสา ศรีวิลาศ (2561) ที่ได้ศึกษาความไว้วางใจ การรับรู้ โฆษณาผ่านสื่อสังคมออนไลน์และคุณภาพของ 
แอปพลิเคชันออนไลน์ที่ มีอิทธิพลต่อการรับรู้ตราสินค้าและการตัดสินใจซื้อสินค้าอุปโภคบริโภคของผู้สูงอายุผ่านโมบาย 
แอปพลิเคชันออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยพบว่า ความไว้วางใจ ด้านการให้ความสะดวกสบาย มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าอุปโภคบริโภคของผู้สูงอายุผ่านโมบาย แอปพลิเคชันออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01  
ข้อเสนอแนะ 
ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ 
 ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการให้บริการส่วนบุคคล และด้านการรักษาความเป็นส่วนตัว 
จากผลจากวิจัยแสดงให้เห็นว่า ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ทั้ง 4 ด้าน มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพื่อ
สุขภาพผ่านระบบ S-Commerce ของคนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ดังนั้น ผู้ผลิตและจ าหน่ายเครื่องดื่มเพื่อ
สุขภาพผ่านระบบ S-Commerce จึงควรให้ความส าคัญเป็นอย่างยิ่งเกี่ยวกับการพัฒนาผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มเพื่อสุขภาพให้
มีความหลากหลาย ทั้งในเรื่องของส่วนผสม รสชาติ สี กลิ่น บรรจุภัณฑ์ และคุณประโยชน์ รวมถึงการเพิ่มช่องทางการ
จ าหน่ายบนแพลตฟอร์มต่างๆ ที่เป็นที่นิยมตามการเปลี่ยนไปของกระแสโซเชียลมีเดีย โดยแต่ละช่องทางควรมีเจ้าหน้าที่
ของร้านค้าพร้อมให้บริการตอบกลับลูกค้าในทันทีเมื่อลูกค้ามีการติดต่อสอบถามข้อมูลข่าวสารต่างๆ เกี่ยวกับสินค้าและ
การสั่งซื้อสินค้า ตลอดจนการจัดส่งและการรับประกันสินค้า ทั้งนี้ร้านค้าต้องไม่ลืมที่จะให้ความส าคัญเก่ียวกับการแจ้ง
นโยบายความเป็นส่วนตัวให้ลูกค้าทราบโดยทั่วกันและปฏิบัติตามนโยบายอย่างเคร่งครัดในเรื่องของการเก็บรักษาและ
การเปิดเผยข้อมูลส่วนตัวของลูกค้า 
ทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์ 
 ทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์ จากผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า ทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเคร่ืองดื่ม
เพื่อสุขภาพผ่านระบบ S-Commerce ของคนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ดังนั้น จึงควรร่วมมือกับหน่วยงานที่ท า
หน้าที่ในการประชาสัมพันธ์ข้อมูลข่าวสารเก่ียวกับสุขภาพ เพื่อให้ผู้คนได้ตระหนักถึงการมีสุขภาพที่ดี ไม่เจ็บป่วย ไม่มี
โรคภัย เกิดการบอกต่อระหว่างกัน เพื่อเป็นจูงใจให้คนหันมานิยมเลือกดื่มเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพที่ให้ประโยชน์ต่อร่างกาย 
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ความไว้วางใจ 
 ด้านการสื่อสาร และด้านการให้ความสะดวกสบาย จากผลจากวิจัยแสดงให้เห็นว่า ส่วนประสมทางการตลาด
ออนไลน์ ทั้ง 2 ด้าน มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเคร่ืองดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ S-Commerce ของคนวัยท างานในเขต
กรุงเทพมหานคร ดังนั้น ผู้ผลิตและจ าหน่ายเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ S-Commerce จึงควรสร้างความน่าเชื่อถือ 
โดยการให้ข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ที่ถูกต้องครบถ้วนแก่ผู้บริโภคอย่างจริงใจ ไม่มีการหลอกลวงหรือบิดเบือน
ข้อมูล และไม่กล่าวอ้างถึงประโยชน์หรือสรรพคุณของเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพเกินความเป็นจริง โดยควรมีการอ้างอิง
หลักฐานของข้อมูลข่าวสารจากแหล่งข้อมูลที่มีความน่าเชื่อถือ เพื่อใช้เป็นข้อมูลในการสนับสนุนการผลิตและจ าหน่าย
ผลิตภัณฑ์เคร่ืองดื่มเพื่อสุขภาพ  นอกจากนี้  ในการจ าหน่ายเคร่ืองดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ S-Commerce  ควรให้
ความส าคัญในเรื่องของขั้นตอนการท ารายการสั่งซื้อและระบบการจ่ายช าระเงินในทุกแพลตฟอร์มออนไลน์ที่ร้านค้ามีการ
วางจ าหน่ายสินค้า รวมถึงการจัดส่งสินค้าให้ถึงมือลูกค้าอย่างปลอดภัย เพื่อเป็นการช่วยอ านวยความสะดวกให้แก่ลูกค้าที่
ไม่ต้องการเดินทางไปซื้อสินค้าด้วยตนเอง 
ข้อเสนอแนะเพื่อกำรท ำวิจัยครั้งต่อไป 
 1. เนื่องจากการศึกษาเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ S-Commerce เป็นเรื่องที่ขึ้นอยู่
กับความต้องการส่วนบุคคล โดยแต่ละบุคคลอาจเลือกพิจารณาจากความจ าเป็น รสนิยม หรือกระแสของสังคม ซึ่ง
สามารถเปลี่ยนแปลงไปได้ตามยุคสมัยที่เปลี่ยนไป ดังนั้น การวิจัยซ้ าในเร่ืองนี้อาจท าให้ได้ผลการวิจัยที่แตกต่างไปจาก
เดิม ทั้งนี้เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผู้ผลิตและจ าหน่ายเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพทั้งรายใหญ่และรายย่อย ได้น าเอาผลของงานวิจัย
ไปใช้ในการปรับปรุงและพัฒนาผลิตภัณฑ์เพื่อให้ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้มากที่สุด 
 2. การศึกษาครั้งนี้เป็นการศึกษาเฉพาะกลุ่มคนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานครเท่านั้น ในการวิจัยครั้งต่อไป 
ควรมีการขยายขอบเขตการศึกษาให้กว้างและครอบคลุมมากขึ้น เช่น ศึกษาผู้บริโภคที่เป็นกลุ่มนักเรียนและนักศึกษาใน
เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เพื่อให้ทราบถึงการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพผ่านระบบ S-Commerce ของ
นักเรียนและนักศึกษาโดยภาพรวม เนื่องจากนักเรียนและนักศึกษาเป็นกลุ่มวัยรุ่นที่มีพฤติกรรมชื่นชอบในการใช้เวลาไป
กับอินเทอร์เน็ตและโซเชียลมีเดีย อีกทั้งยังเป็นกลุ่มที่มีความอยากรู้อยากลอง จึงชอบทดลองผลิตภัณฑ์ใหม่ที่เป็นกระแส
ในโลกออนไลน์ อย่างเช่นเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพที่มีรสชาติแปลกใหม่ และมีความโดดเด่นเป็นเอกลักษณ์  
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