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บทคัดย่อ 
 การศึกษาวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงค์ 1)เพื่อศึกษากระบวนการในการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ของ
กลุ่มผู้ขายของในตลาดปัฐวิกรณ์ 2) เพื่อศึกษากระบวนการในการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ของกลุ่มผู้ขาย
ของในตลาดปัฐวิกรณ์ จ าแนกตามปัจจัยด้านประชากร 3) เพื่อศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด
และปัจจัยด้านการยอมรับการใช้เทคโนโลยีที่มีผลต่อกระบวนการในการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ของกลุ่ม
ผู้ขายของในตลาดปัฐวิกรณ์ 

กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้คือกลุ่มผู้ขายของในตลาดปัฐวิกรณ์จ านวน 171 คน โดยใช้แจก
แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูล สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ ได้แก่ ความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมติฐานด้วยการทดสอบแบบ t-test สถิติความแปรแรวนทางเดียว (One-
way ANOVA) หากพบความแตกต่างจะเปรียบเทียบเป็นรายคู่โดยใช้วิธี LSD และใช้สถิติการถดถอยพหุคูณ 
(Multiple RegressionAnalysis) 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า  กลุ่มผู้ขายของในตลาดปัฐวิกรณ์ที่มีเพศต่างกัน ท าให้กระบวนการ
ในการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ต่างกัน และกลุ่มผู้ขายของในตลาดปัฐวิกรณ์ที่มี อายุ และระดับการศึกษา
ต่างกัน ท าให้กระบวนการในการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ไม่ต่ างกัน ส่วนประสมทางการตลาด ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านการบริการส่วนบุคคล และด้านการยอมรับการใช้เทคโนโลยี 
มีผลต่อกระบวนการในการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ในตลาดปัฐวิกรณ์และส่วนประสมทางการตลาด ด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านความเป็นส่วนตัว ไม่มีผลต่อกระบวนการในการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์
ในตลาดปัฐวิกรณ์ 
 
ค าส าคัญ: กระบวนการ, สินค้าออนไลน์ 
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ABSTRACT 
 The purpose of this research were1) to study the process of making online 
purchase decision of sellers in Pattavikorn market. 2) to study the process of making online 
purchase of seller in Pattavikorn market which classified by demographics factor 3) to 
study the factors of the marketing mix and factors affecting technology adoption process 
to make online purchase decision of sellers in Pattavikorn market. 
 A questionnaire was sent to 171 sellers in Pattavikorn market. The statistic tools 
used in the description included frequency, percentages, mean, standard deviation, The 
statistical hypothesis testing to compare variances employed T-Test and One-way analysis 
of variance (One-way ANOVA). If difference detected. Least Significant Diference(LSD) and 
Multiple linear regression will be adopt for pairwise comparisons. 
 Gender differences of sellers in Pattavikorn market led to different decision making 
process for online purchase, while differences in age, education did not led to  different 
decision making process for online purchase. 
Moreover, marketing mix factors had influences on decision making process for online 
purchase. 
 
Keyword :differences, purchase 
 
บทน า 
 ในปัจจุบันโควิด 19 แพร่ระบาดทั่วโลกมากว่าครึ่งปีมีผู้ติดเชื้อสะสมมากกว่า  8 ล้านคน แต่
สถานการณ์ในประเทศแถบอเมริกายังน่าเป็นห่วง แม้จะเริ่มผ่อนคลายลงบ้างจากจ านวนผู้ติดเชื้อในกลุ่ม
เอเชียที่ชะลอลง และความคืบหน้าล่าสุดของการพัฒนาวัคซีนที่คาดว่าจะเป็นปัจจัยส าคัญที่ช่วยปลดล็อก
สถานการณ์ได้ บทความนี้ขอชวนผู้อ่านมองข้ามไปในอนาคตช่วงหลังวิกฤติโควิด 19 ว่าเศรษฐกิจโลกและ
เศรษฐกิจไทย รวมถึงบริบทของสังคมและฐานวิถีชีวิตใหม่ (new normal) จะเปลี่ยนไปอย่างไร เพื่อรับมือ
กับการเปลี่ยนแปลงนี้ กองทุนการเงินระหว่างประเทศ (International Monetary Fund: IMF) ประเมินว่า
เศรษฐกิจโลกปี 2563 จะหดตัวที่ร้อยละ 3 โดยจะต่ าสุดในไตรมาสที่ 2 และเลวร้ายที่สุดนับแต่ Great 
Depression ในคริสต์ทศวรรษ 1930 และถือเป็นครั้งแรกที่ทั้งประเทศเศรษฐกิจหลักและประเทศก าลัง
พัฒนาเข้าสู่ภาวะถดถอยพร้อมกัน ประเมินมูลค่าความเสียหายต่อเศรษฐกิจโลกในปี 2563 และ 2564 ไว้สูง
ถึงกว่า  9 ล้านล้านดอลลาร์ สรอ. ซึ่งใหญ่กว่าเศรษฐกิจของญี่ปุ่นและเยอรมนีรวมกัน ขณะที่องค์การการค้า
โลก (World Trade Organization: WTO) ประเมินว่าปริมาณการค้าโลกจะหายไปถึง 1 ใน 3 เทียบกับปี
ก่อน จนถึงปัจจุบันเหล่านักวิชาการยังกังวลว่า หากสถานการณ์ยืดเยื้อท าให้ธุรกิจและครัวเรือนขาดสภาพ
คล่องรุนแรงจนถึงขั้นเกิดปัญหาผิดนัดช าระหนี้ในวงกว้าง อาจมีความเสี่ยงที่จะกลายเป็นวิกฤติการเงินร่วม
ด้วย หรือเป็น “triple economic shock” ซึ่งไม่เคยเกิดขึ้นในประวัติศาสตร์ของ GDP 
           เศรษฐกิจและสังคมไทย : ผลกระทบและการปรับตัวสู่ New Normal ค าถามที่ได้รับความสนใจ
จากสาธารณชนในช่วงนี้คือ หลังวิกฤติโควิด 19 เศรษฐกิจไทยจะฟื้นตัวแบบไหน? แม้ค าตอบจะยังมีความไม่
แน่นอนสูง แต่เราอาจประเมินได้ว่า การฟื้นตัวจะขึ้นกับความสามารถในการปรับตัวของประชาชน ธุรกิจ 
และภาครัฐ ให้เข้ากับฐานวิถีชีวิตใหม่และการเปลี่ยนแปลงโครงสร้างเศรษฐกิจโลกที่กล่าวไปแล้วก่อนหน้า
เป็นส าคัญ ถ้าเราปรับตัวเข้ากับโครงสร้างใหม่ได้เร็ว เศรษฐกิจไทยคาดว่าจะฟื้นตัวแบบ “เครื่องหมาย
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ถูก” คือ เศรษฐกิจไถลลงเร็ว แล้วค่อย ๆ ฟื้นตัวอย่างช้า ๆ ตามทิศทางการฟื้นตัวของเศรษฐกิจโลก โดย
ปัจจัยส าคัญที่จะส่งผลต่อการฟื้นตัว คือ การควบคุมการแพร่ระบาด การปรับโครงสร้างเศรษฐกิจ การ
ปรับตัวของธุรกิจและแรงงาน และมาตรการกระตุ้นเศรษฐกิจบาซูก้าการคลังของภาครัฐในมิติด้านเศรษฐกิจ
มหภาค มาตรการล็อกดาวน์ที่เข้มข้นส่งผลข้างเคียงต่อกิจกรรมทางเศรษฐกิจอย่างมาก ล่าสุด ธนาคารแห่ง
ประเทศไทย (ธปท.) ประเมินว่าเศรษฐกิจไทยปี 2563 จะหดตัวที่ร้อยละ 5.3 โดยยังมีความเสี่ยงที่เศรษฐกิจ
ไทยจะหดตัวมากกว่านี้  เพราะหากพิจารณาปัจจัยก าหนดทิศทางการฟื้นตัวตามที่กล่าวไว้ก่อนหน้า 
พบว่า (1) ไทยถือเป็นประเทศที่มีระดับการพึ่งพาเศรษฐกิจต่างประเทศสูง มูลค่าความเสียหายในคร้ังนี้จึงสูง 
โดยข้อมูลล่าสุด ณ เมษายน 2563 พบว่า ภาคส่งออกซึ่งมีขนาดใหญ่คิดเป็นร้อยละ 60 ของ GDP หดตัวสูง
ร้อยละ 16 ขณะที่ภาคท่องเที่ยวซึ่งมีขนาดร้อยละ 17 ของ GDP หดตัวร้อยละ 100 นอกจากนี้  (2) 
ปัจจัยพื้นฐานทางโครงสร้างเศรษฐกิจไทยก่อนเกิดวิกฤติโควิด 19 ก็มีความเปราะบางอยู่แล้ว ทั้งจากการ
ลงทุนในประเทศที่อยู่ในระดับต่ ายาวนาน ธุรกิจ SMEs และแรงงานส่วนใหญ่ไม่สามารถแข่งขันได้ และมี
ปัญหาหนี้ครัวเรือนสูง ซึ่งถือเป็นข้อจ ากัดส าคัญของการฟื้นตัวในระยะต่อไปในมิติด้านการควบคุมการ
ระบาด ประเทศไทยได้รับค าชื่นชมจากทั้งองค์การอนามัยโลก (World Health Organization: WHO) และ
นานาประเทศว่า เป็นประเทศก าลังพัฒนาประเทศเดียวที่ถูกจัดให้อยู่ใน 10 อันดับประเทศที่สามารถคุมการ
แพร่ระบาดโรคโควิด 19 ได้ดี รัฐบาลและกระทรวงสาธารณสุขจัดการกับการแพร่ระบาดอย่างดี มีปัจจัย
สนับสนุนคือความร่วมมือของประชาชน และระบบเครือข่ายการดูแลสุขภาพระดับชุมชนผ่านกลไก
อาสาสมัครสาธารณสุขกว่า 1 ล้านคนทั่วประเทศในมิติด้านแรงงาน การปิดสถานประกอบการท าให้แรงงาน
บางส่วนถูกเลิกจ้าง โดยแรงงานในเมืองใหญ่ที่ท างานในภาคบริการ โรงแรม และภัตตาคาร ปรับตัวโดย
ตัดสินใจกลับภูมิล าเนา ประกอบด้วยกลุ่มที่จ าเป็นต้องกลับเพราะถูกเลิกจ้าง กลุ่มที่กลับดีกว่าไม่กลับเพราะ
สถานประกอบการปิดชั่วคราว และกลุ่มที่กลับเพื่อไปตั้งหลักหรือท างานจากบ้านในต่างจังหวัด ขณะที่
แรงงานกลุ่มตอนต้น (อายุ 15 - 29 ปี) อาจได้รับผลกระทบในระยะยาว เพราะหากเศรษฐกิจไม่ฟื้นตัวจะท า
ให้กลุ่มนี้หางานได้ยากขึ้น อย่างไรก็ดี ภาครัฐได้เข้ามาเยียวยาอย่างเร่งด่วนโดยแรงงานในระบบได้รับเงิน
ชดเชยตามเกณฑ์ประกันสังคม ณ เมษายน 2563 มีสถานประกอบการขอรับสิทธิหยุดชั่วคราว 9 หมื่นราย 
และมีผู้ขอรับสิทธิว่างงาน 4.6 แสนราย รวมทั้งมีการจ่ายเงินเยียวยาตามมาตรา 39 และ 40 แก่ลูกจ้าง
ชั่วคราวและอาชีพอิสระรายละ 5,000 บาท เป็นเวลา 3 เดือน ขณะที่ภาครัฐมีเงินเยียวยาภายใต้ “โครงการ
เราไม่ทิ้งกัน” ส าหรับแรงงานนอกระบบ ซึ่งมีผู้ผ่านเกณฑ์ 22.3 ล้านราย (ณ วันที่ 2 เมษายน 2563) 
สะท้อนถึงความเดือดร้อนของประชาชนทุกภาคส่วนเป็นวงกว้าง  
เมื่อเร็ว ๆ นี้ WHO ให้ความเห็นว่า โควิด 19 อาจกลายเป็นโรคประจ าถิ่น (endemic) ที่จะอยู่กับเราไป
ตลอดเช่นเดียวกับไข้เลือดออก และประชาคมโลกต้องเรียนรู้ที่ จะอยู่กับโรคนี้  โดยรูปแบบการใช้
ชีวิตประจ าวันบางอย่างจะเปลี่ยนไป เพราะมาตรการเว้นระยะห่างทางสังคม (social distancing) ท าให้เกิด
ฐานวิถีชีวิตใหม่ อาทิ การสาธารณสุขจะเป็นวาระส าคัญของโลก โดยเฉพาะความร่วมมือระหว่ างประเทศ
ด้านการแพทย์ การจัดระเบียบโลกใหม่ที่จะมีการพึ่งพาภายในภูมิภาคมากขึ้น ( regionalization) และ
บทบาทของเศรษฐกิจดิจิทัลที่จะมาเร็วขึ้นพร้อมกับวิถีชีวิตที่ยืดหยุ่นมากข้ึน  
         วิกฤติครั้งนี้ให้บทเรียนส าคัญกับเราว่า การใช้มาตรการล็อกดาวน์มีต้นทุนที่สู งเพื่อแลกกับชีวิตและ
สุขภาพของประชาชน และได้เรียนรู้ว่าปัญหาเรื่องสุขภาพ สังคม และเศรษฐกิจ ไม่ใช่เป็นเรื่องแยกส่วนกัน 
รวมทั้งเราได้เห็นทรัพยากรส าคัญของชาติคือ พลังความร่วมมือกันอย่างเข้มแข็งจากทุกภาคส่วน ในระยะ
ข้างหน้า เราควรใช้พลังนี้ต่อยอดต่อไปเพื่อพลิกวิกฤตินี้ให้เป็นโอกาสในการยกเครื่องเศรษฐกิจขนานใหญ่ 
(Great Reset) โดยผสมผสานกับแนวคิดข้อเสนอของ Klaus Schwab ผู้ ก่อตั้ ง World Economic 
Forum ดังนี้ 
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         1. การช่วยเหลือลดผลกระทบในระยะสั้น ควบคู่ไปกับการปรับโครงสร้างเศรษฐกิจระยะยาว ภาครัฐ
ควรใช้เงินงบประมาณขนาดใหญ่นี้เยียวยาผู้ทีไ่ด้รับความเดือดร้อนให้กระจายไปให้ตรงกลุ่มเป้าหมาย รวมทั้ง
น าเงินทุ่มลงทุนเพื่อให้เกิดคลื่นการลงทุนระลอกใหม่ของประเทศเพื่อแก้ปัญหาโครงสร้างเศรษฐกิจไปพร้อม
กัน เช่น การลงทุนด้านสาธารณสุข การพัฒนาแหล่งท่องเที่ยวและอาชีพโดยชุมชน การพัฒนาโครงการ
ภายใต้แผนบริหารจัดการน้ า 20 ปี (ปี 2561–2580) ให้เกิดขึ้นจริงเพื่อแก้ปัญหาภัยแล้งและน้ าท่วมที่มัก
สร้างความเสียหายแก่เกษตรกร การพัฒนาเมืองสีเขียว การสร้างระบบนิเวศ การพัฒนาทักษะแรงงานและ
สร้างอาชีพ โดยเฉพาะแก่แรงงานที่ย้ายกลับท้องถิ่นและแรงงานที่ตกงานในเมืองใหญ่ ช่วยให้เกิดการจ้างงาน
และสามารถชดเชยผลกระทบจากวิกฤติได้อีกทางหนึ่ง 
          2. การปฏิรูประบบสถาบันเศรษฐกิจที่เอ้ือต่อการเติบโตอย่างยั่งยืน โดยการสร้างระบบตลาดแข่งขัน
ที่เปิดกว้างและเป็นธรรม การแข่งขันเสรีที่สร้างแรงจูงใจให้แรงงานพัฒนาตนเอง และสร้างแรงจูงใจให้
ผู้ประกอบการลงทุนและพัฒนานวัตกรรมเพื่อให้แข่งได้ในตลาดโลก การปฏิรูปนโยบายสาธารณะที่มี
เป้าหมายสูงสุดเพื่อแก้ปัญหาความเหลื่อมล้ า อาทิ การเพิ่มประสิทธิภาพการจัดเก็บภาษี พร้อมทั้งทบทวน
การลดหย่อนที่เอ้ือประโยชน์ต่อผู้มีรายได้สูง หรือวิสาหกิจที่มีศักยภาพในการแข่งขัน และการปฏิรูประบบ
สวัสดิการสังคมให้ครอบคลุมแรงงานนอกระบบ หรือแรงงานที่ท างานรูปแบบใหม่ ๆ และการขยายอายุ
แรงงานในระบบ 
           3. การติดอาวุธเครื่องมือด้านเทคโนโลยีสนับสนุน Thailand 4.0 เพื่อยกระดับการเติบโตและก้าว
ให้ทันโลกที่เปลี่ยนแปลงเร็ว ทั้งด้านการสาธารณสุข เช่น การแพทย์ทางไกล การศึกษา เช่น การเรียนการ
สอนออนไลน์ การขนส่ง เช่น บริการดิลิเวอรี และการท างานจากที่บ้าน เพื่อใช้วิกฤตินี้ให้เป็นโอกาสเพื่อก้าว
กระโดดความรู้และทักษะทางเทคโนโลยีแก่ประชาชนทั่วไป และเพื่อพัฒนาประเทศไปสู่การเป็นเศรษฐกิจ
ดิจิทัลให้ได้ 
           4. การสร้างความตระหนักรู้และการมีส่วนร่วมของประชาชนในการเร่งพัฒนาทักษะ นอกเหนือจาก
ประชาชนต้องช่วยกันรักษาสุขอนามัยเพื่อป้องกันการระบาดรอบสอง และยืดหยุ่นในการปรับตัวให้เข้ากับ
กิจกรรมทางเศรษฐกิจภายใต้ฐานวิถีชีวิตใหม่โดยเร็วแล้ว ภาคประชาชนต้องเร่งพัฒนาศักยภาพตนเองให้
เป็น “แรงงานแห่งอนาคตในศตวรรษที่ 21” ในยุคที่คนต้องท างานร่วมกับเครื่องจักรและเทคโนโลยีมากขึ้น
อย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้ แรงงานจึงต้องมีความยืดหยุ่นพร้อมเรียนรู้ตลอดเวลา (lifelong learning) โดยเฉพาะ
ในสาขาที่จ าเป็นต่ออาชีพในอนาคต เช่น ความรู้ด้านเทคโนโลยี ความรู้ด้านการตลาดโดยเฉพาะออนไลน์ 
ภาษาต่างประเทศ รวมถึงทักษะการเป็นผู้ประกอบการ (entrepreneurship) เพื่อเพิ่มโอกาสในการจ้างงาน
และเพิ่มรายได้(BOT MAGAZINE,2020) 
อย่างที่ทราบกันว่า SMEs ของไทย ได้รับผลกระทบจากสถานการณ์ โควิด -19 อย่างหนักในหลาย
อุตสาหกรรม ทั้งจ านวนนักท่องเที่ยว ความต้องการสินค้าและบริการจากต่างชาติที่หดตัวลง การลดลงของ
กิจกรรมนอกบ้าน หรือความวิตกและความระมัดระวังในการใช้จ่ายของประชาชน ทุกปัจจัยล้วนส่งผลลบต่อ
ผู้ประกอบการที่เก่ียวข้องกับห่วงโซ่อุปทานSMEs จ านวนมากยังอยู่ในสถานการณ์ที่น่าเป็นห่วง เพราะอยู่ใน
อุตสาหกรรมที่ได้รับผลกระทบหนัก 
อย่างไรก็ตาม การปรับตัวของ SMEs บางส่วนท าให้ธุรกิจสามารถใช้ประโยชน์จากพฤติกรรมการใช้จ่ายที่
เปลี่ยนแปลงไปของผู้บริโภคในยุคหลังโควิดที่หันไปใช้ช่องทางออนไลน์มากข้ึน 
ศูนย์วิเคราะห์เศรษฐกิจ ทีเอ็มบี หรือ TMB Analytics จึงได้รวบรวมข้อมูลและประเมินการใช้จ่ายซื้อสินค้า
ในแต่ละอุตสาหกรรมเปรียบเทียบในช่วงก่อนและหลังจากการผ่อนคลายล็อกดาวน์ โดยพิจารณาทั้งช่องทาง
ออนไลน์ และออฟไลน์ โดยแบ่งตามกลุ่มช่วงอายุของผู้บริโภค พบพฤติกรรมที่น่าสนใจใน 3 ประเด็นดังนี้ 
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1. พฤติกรรมของผู้บริโภคในภาพรวมทั้งแบบออนไลน์และออฟไลน์ ในภาพรวมการใช้จ่ายของ
ผู้บริโภคมีการปรับลดลงต่ าสุดในช่วงเดือนเมษายน เนื่องจากมีการล็อกดาวน์ทั่วประเทศ และทยอยฟื้นตัว
ตามการคลายล็อกดาวน์แต่ละเฟส เช่น ช่วงการคลายล็อกดาวน์เฟส 2 (เดือนพฤษภาคม) การจับจ่ายใช้สอย
สินค้าประเภทเครื่องใช้ในครัวเรือน รวมไปถึงสินค้าอุปโภคบริโภค มีการฟื้นตัวกลับมาได้อย่างรวดเร็วใน
ขณะที่ช่วงเฟส 4 (เดือนมิถุนายน) การจับจ่ายใช้สอยในกลุ่มร้านอาหาร กลุ่มบันเทิงและนันทนาการ ก็เริ่ม
ทยอยฟื้นตัวกลับมาเป็นล าดับ อย่างไรก็ตาม การใช้จ่ายของผู้บริโภคด้านประกันภัย และการรักษาพยาบาล 
กลับเป็น 2 กลุ่มที่ยอดการใช้จ่ายมีการเติบโตเมื่อเทียบกับช่วงปกติ 

2. พฤติกรรมการซื้อของออนไลน์ในช่วงก่อนและหลังล็อกดาวน์ หากพิจารณาเฉพาะยอดการใช้
จ่ายซื้อของออนไลน์ พบว่า การจับจ่ายใช้สอยซื้อสินค้าและเครื่องใช้ในครัวเรือนมีอัตราเพิ่มขึ้นสูงที่สุด 
โดยเฉพาะอย่างยิ่งในช่วงล็อกดาวน์ (เดือนมีนาคม-พฤษภาคม 2563) ที่มียอดการซื้อของออนไลน์ในกลุ่มนี้
สูงมากหลายเท่าตัว เมื่อเทียบกับช่วงก่อนล็อกดาวน์ นอกจากสินค้าในครัวเรือนแล้ว การขนส่งผ่านออนไลน์ 
ไม่ว่าจะเป็นการใช้บริการดีลิเวอรี่ หรือขนส่งผู้โดยสาร ก็เป็นอีกหนึ่งกลุ่มที่มีการบริโภคสูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง 
โดยมียอดการใช้จ่ายเติบโตขึ้นกว่าเท่าตัว ซึ่งพฤติกรรมการใช้จ่ายทั้งสองกลุ่มนี้ ยังคงเติบโตในอัตราสูงแม้
ผ่านช่วงคลายล็อกดาวน์ไป 

3. กลุ่มช่วงอายุที่มีการเปลี่ยนแปลงในการบริโภคออนไลนม์ากที่สดุ หากพิจารณาผู้บริโภคตามกลุม่
อายุ พบว่า ผู้บริโภคในกลุ่มอายุต่ ากว่า 30 ปี มีแนวโน้มในการซื้อของผ่านช่องทางออนไลน์เพิ่มขึ้นอย่าง
ต่อเนื่องในช่วงล็อกดาวน์ และมีอัตราการซื้อของในระดับคงตัวแม้ผ่านช่วงล็อกดาวน์ไปแล้ว โดยเฉพาะอย่าง
ยิ่งกลุ่มอายุต่ ากว่า 20 ปีที่มีการการใช้จ่ายเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่องจนถึงเดือนกรกฎาคม เมื่อเทียบกับช่วง
เดียวกันของปีก่อน ในขณะที่ผู้บริโภคกลุ่มอายุ 31-50 ปี มีลักษณะการซื้อของออนไลน์คล้ายคลึงกัน คือ
เพิ่มข้ึนในช่วงล็อกดาวน์ แต่กลับมาหดตัวในช่วงหลังคลายล็อกดาวน์ตามรายได้เฉลี่ยที่หดตัวลง 
ในขณะที่กลุ่มผู้สูงอายุเป็นกลุ่มที่ระมัดระวังในการใช้จ่าย โดยลดการบริโภคผ่านทางช่องทางออนไลน์ใน
ตลอดช่วงล็อกดาวน์และช่วงหลังคลายล็อกดาวน์ จากข้อมูลพฤติกรรมผู้บริโภคข้างต้น แม้สภาพเศรษฐกิจ
และการจับจ่ายใช้สอยในประเทศปีนี้จะซบเซาลงในภาพรวม แต่หากมองลึกในกลุ่มสินค้า รูปแบบการซื้อ 
และกลุ่มช่วงอายุของผู้บริโภค จะเห็นได้ว่ายังมีโอกาสหรือช่องทางธุรกิจแฝงอยู่เสมอ โดยเฉพาะในช่องทาง
ออนไลน์ สินค้าที่เกี่ยวข้องกับการบริโภคและผู้บริโภคกลุ่ม Gen Z (อายุต่ ากว่า 20 ปี) และ Gen Y (อายุ
ระหว่าง 21-40 ปี) ยังคงเติบโตได้ ดังนั้น ธุรกิจ SMEs นอกจากจะต้องเตรียมพร้อมในการด าเนินธุรกิจให้มี
สภาพคล่องที่เพียงพอ ไม่ว่าจะเป็นด้านสินค้าที่ต้องมีมาตรฐานมากข้ึน ด้านการตลาดต้องเข้าใจในพฤติกรรม
ตลาดที่เปลี่ยนแปลงจากปัจจัยที่เข้ากระทบและสิ่งส าคัญคือการปรับตัวไปตามกระแสของตลาดได้อย่าง
รวดเร็ว จะช่วยเพิ่มโอกาสให้กับ SMEs ในการพลิกฟื้นและสามารถต่อสู้ต่อไปได้อย่างแน่นอน(ประชาชาติ
ธุรกิจ,2563) 

ดังนั้นผู้วิจัยจึงมีความสนใจในเร่ืองพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ของกลุ่มผู้ประกอบการ 
SMEในตลาดปัฐวิกรณ์ซึ่งถื่อได้ว่าเป็นกลุ่มผู้ได้รับผลกระทบจากการแพร่ระบาดโรคโควิด -19โดยจะศึกษา
เก่ียวกับปัจจัยส่วนบุคคล ส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย การบริการส่วนบุคคล ความเป็นส่วนตัว และทางด้านการยอมรับในการใช้เทคโนโลยี 
โดยข้อมูลที่ได้จากการศึกษาจะเป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบการให้สามารถน าไปประยุกต์ในการวางแผน
การตลาด ก าหนดกลุ่มเป้าหมายและสร้างกลยุทธ์เพื่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน และสร้างความพึงพอใจ
ให้เกิดแก่ผู้บริโภค 
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วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
1. เพื่อศึกษากระบวนการในการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ของกลุ่มผู้ขายของในตลาดปัฐวิกรณ์ 
2. เพื่อศึกษากระบวนการในการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ของกลุ่มผู้ขายของในตลาดปัฐวิกรณ์ 

จ าแนกตามปัจจัยด้านประชากร 
3. เพื่อศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดและปัจจัยด้านการยอมรับการใช้เทคโนโลยีที่มีผล

ต่อกระบวนการในการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ของกลุ่มผู้ขายของในตลาดปัฐวิกรณ์ 
 

ขอบเขตของงานวิจัย 
1. ขอบเขตด้านประชากรที่ใช้ในการศึกษาในครั้งนี้เป็นประชากรที่ขายของในตลาดปัฐวิกรณ์ ซึ่งมี

ความหลากหลายในหลายๆด้าน เช่นด้านความคิด ด้านความรู้สึก ด้านทัศนคติ ด้านการใช้ชีวิต เป็นต้น และ
กลุ่มดังกล่าวยังเป็นกลุ่มผู้ได้รับผลกระทบจากการแพร่ระบาดจากโรคโควิด -19 โดยตรง ซึ่งจากเหตุผล
ดังกล่าว จึงท าให้มีความเหมาะสมในการศึกษาวิจัยในคร้ังนี้ 

2. ขอบเขตด้านตัวแปรในการศึกษากระบวนการในการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ของกลุ่มผู้ขาย
ของในตลาดปัฐวิกรณ์ ได้ก าหนดตัวแปรส าหรับการศึกษาวิจัยซึ่งประกอบไปด้วย 

2.1 ตัวแปรอิสระที่ได้ก าหนดขึ้นเพื่อศึกษาในครั้งนี้ได้แก่ 
  2.1.1 ปัจจัยด้านประชากร ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
  2.1.2 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านความเป็นส่วนตัว และด้านการบริการส่วนบคุคล 
  2.1.3 ปัจจัยด้านการยอมรับการใช้เทคโนโลยี 

2.2 ตัวแปรตามที่ได้ก าหนดขึ้นเพื่อศึกษางานวิจัยในคร้ังนี้ ได้แก่ 
  2.2.1 การศึกษากระบวนการในการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ของกลุ่มผู้ขายของใน
ตลาดปัฐวิกรณ์ประกอบด้วย ด้านการรับรู้ปัญหา ด้านการแสวงหาข้อมูล ด้านการประเมินทางเลือก ด้านการ
ตัดสินใจซื้อ และด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ 
           3. ขอบเขตกลุ่มตัวอย่างผู้วิจัยได้ก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างโดยค านาณขนาดของกลุ่มตัวอย่างโดย
ค านวณจากสูตรของ Yamane (1973) ที่ขนาดประชากร 300 คนโดยก าหนดค่าความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับ
ได้ที่ 5% และที่ระดับค่าความเชื่อมั่น 95% ได้จ านวนกลุ่มตัวอย่าง 171 ตัวอย่าง 
 4. ขอบเขตด้านเครื่องมือที่ใช้ในงานวิจัยการวิจัยครั้งนี้เคร่ืองมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูลเป็นแบบแจก
แบบสอบถามกลุ่มตัวอย่าง ผู้ขายของในตลาดปัฐวิกรณ์ 
 5. ขอบเขตระยะเวลา การด าเนินการศึกษาวิจัยเร่ิมตั้งแต่วันที่ 1 มีนาคม 2564ถึงวันที่ 30เมษายน 
2564 
 
ตัวแปรที่ใช้ในการศึกษา 

1. ตัวแปรอิสระที่ได้ก าหนดขึ้นเพื่อศึกษาในครั้งนี้ได้แก่ 
 1.1 ปัจจัยด้านประชากร ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
 1.2 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านความเป็นส่วนตัว และด้านการบริการส่วนบคุคล 
 1.3 ปัจจัยด้านการยอมรับการใช้เทคโนโลยี 

2. ตัวแปรตามที่ได้ก าหนดขึ้นเพื่อศึกษางานวิจัยในคร้ังนี้ ได้แก่ 
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 การศึกษากระบวนการในการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ของกลุ่มผู้ขายของในตลาดปัฐวิกรณ์
ประกอบด้วย ด้านการรับรู้ปัญหา ด้านการแสวงหาข้อมูล ด้านการประเมินทางเลือก ด้านการตัดสินใจซื้อ 
และด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ 
 
ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

1. เพื่อให้ทราบถึงกระบวนการในการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ของกลุ่มผู้ขายของในตลาดปัฐวิ
กรณ์ 

2. เพื่อให้ทราบถึงกระบวนการในการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ของกลุ่มผู้ขายของในตลาดปัฐวิ
กรณ์ จ าแนกตามปัจจัยด้านประชากร โดยจ าแนกตาม เพศ อายุ ระดับการศึกษา 

3. เพื่อให้ทราบถึงปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดและปัจจัยด้านการยอมรับการใช้เทคโนโลยี
ที่มีผลต่อกระบวนการในการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ของกลุ่มผู้ขายของในตลาดปัฐวิกรณ์ 

 
แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับด้านประชากร 
 ภัทธีรา ประพฤติธรรม (2559) กล่าว่าปัจจัยด้านประชากรเป็นปัจจัยที่นิยมน ามาใช้ศึกษากันมาก
ที่สุดในการแบ่งกลุ่มผู้บริโภค โดยอาศัยการศึกษาตัวแปร ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพการศึกษา อาชัพ รายได้ 
เชื้อชาติ ศาสนา ขนาดครอบครัว หรือวงจรชีวิตครอบครัวนั้นน ามาวางแผน ก าหนดกลยุทธ์สร้างความ
ต้องการหรือจูงใจ ให้ผู้บริโภคอย่ากใช้ผลิตภัณฑ์หรือบริก ารที่บริษัทน าเสนอเพื่อให้เข้าถึงและตรง
กลุ่มเป้าหมายได้ตามสัดส่วนที่ต้องการได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 จิตราพร ลดาดก (2559) ประชากรศาสตร์ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ 
สถานภาพซึ่งลักษณะนี้มีความแตกต่างกันไปตามแต่ละบุคคลท าให้ความต้องการที่จะได้รับบริการหรือ
พฤติกรรมแตกต่างกันออกไปซึ่งเป็นสิ่งที่สามารถน ามาใช้ก าหนดเป็นกลยุทธ์เพื่อใช้สร้างให้เกิดพฤติกรรม 
ความต้องการให้ตรงกลุ่มผู้บริโภ 
 จากการศึกษาข้อมูลข้างต้น ผู้วิจัยสามารถสรุปได้ว่าทฤษฎีทางด้านประชากรศาสตร์มีความสัมพันธ์
ต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ การสร้างการรับรู้ การตัดสินใจ การเปรียบเทียบคุณค่าซึ่งมีความแตกต่าง
กันในหลายๆด้าน อย่างชัดเจน นักวิจัยจึงได้น าแนวคิดทางด้านประชากรศาสตร์มาเป็นส่วนหนึ่งในการวิจัย 
ในครั้งนี้ โดยน าเอาปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษามาศึกษาความสัมพันธ์
ของกลุ่มผู้ขายของในตลาดปัฐวิกรณ์ 
 
แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจชื้อ 
 การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคเป็นกระบวนการที่เปรียบเสมือนกล่องด า(Black box) ที่ยากต่อการ
เข้าใจและแตกต่างกันในแต่ละบุคคล ดังนั้นการท าความเข้าใจปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของ
ผู้บริโภคในแต่ละขั้นตอนจะท าให้สามารถก าหนดแผนการตลาดที่มีเหมาะสมต่อไปได้ ส าหรับกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อนั้นประกอบด้วย 5 ขั้นตอน 
กระบวนการตัดสินใจซื้อ การตัดสินใจชื้อของผู้บริโภคกลุ่มผู้ขายของในตลาดปัฐวิกรณ์นั้นขึ้นอยู่กับปัจจัย
ต่างๆที่มีผลจากการกระตุ้นความต้องการของผู้บริโภคหรือปัญหาที่เกิดจากผู้บริโภคโดยกระบวนการ
ตัดสินใจชื้อของผู้บริโภคนั้นจะสามารถแบ่งได้ 5 ขั้นตอนตังนี้ 
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 1. การรับรู้ปัญหา 
 ศิริวัฒน์ เหมือนโพธิ์ (2560) การตระหนักถึงความต้องการ หมายถึง การที่บุคคลรับรู้ถึงความ
ต้องการภายในของตนซึ่งอาจเกิดขึ้นเองหรือเกิดจากสิ่งกระตุ้น เช่น ความหิว ความกระหาย ความต้องการ
ทางเพศ ความเจ็บป่วย ฯลฯ ซึ่งรวมถึงความต้องการของร่างกาย และความต้องการที่เป็นความปรารถนา 
อันเป็นความต้องการทางด้านจิตวิทยา สิ่งเหลานี้เกิดขึ้นเมื่อถึงระดับหนึ่งจะกลายเป็นสิ่งกระตุ้นบุคคลจะ
เรียนรู้ถึงวิธีที่จะจัดการกับสิ่งกระตุ้นจากประสบการณ์ในอดีต ท าให้เขารู้ว่าจะตอบสนองสิ่งกระตุ้นอย่างไร 
 ปฐมพงษ์ ภูพาที (2560) กล่าวว่า การรับรู้ปัญหาหรือการมองเห็นปัญหา เป็นการที่นักการตลาด
ต้องพยายามชี้ให้ผู้บริโภคมองเห็นถึงปัญหา และมองว่าปัญหานั้นเกิดจากอะไร ท าให้มองถึงข้อแตกต่าง
ระหว่างสภาพในอุดมคติกับสภาพความเป็นจริง 
 สดุดี บุนนาค (2560) กล่าวว่า การรับรู้ปัญหาหรือการตระหนักถึงปัญหา คือการที่ผู้บริ โภคไม่รับรู้
ถึงปัญหาหรือความต้องการโดยได้รับการกระตุ้นทั้งจากปัจจัยภายในและปัจจัยภายนอก      
 จากการศึกษาข้อมูลข้างต้น ผู้วิจัยสามารถสรุปได้ว่าการที่ผู้บริโภคกลุ่มผู้ขายของในตลาดปัฐวิกรณ์
ตระหนักนึกถึงปัญหาในสิ่งที่ต้องการ หรือถูกกระตุ้นให้เกิดความต้องการ ซึ่งความต้องการของแต่ละบุคคล
จะมีความแตกต่างกันไป เช่นเดียวกับสินค้าและบริการแม้จะเป็นสินค้าเดียวกันแต่ก็ยังคงมีความแตกต่างกัน
อยู่ 

2. การแสวงหาข้อมูล 
ศิริวัฒน์ เหมือนโพธิ์ (2560)การเสาะหาข้อมูล หมายถึง กระบวนการที่เกิดขึ้นเมื่อถ้าความต้องการ

ถูกกระตุ้นมากพอ และสิ่งที่สามารถตอบสนองความต้องการอยู่ใกล้กับผู้บริโภค ผู้บริโภคจะด าเนินการ
เพื่อให้เกิดความพอใจทันที แต่ในบางคร้ังความต้องการที่เกิดขึ้น ไม่สามารถตอบสนองความต้องการได้ทันที
ความต้องการจะถูกจดจ าไว้เพื่อหาทางสนองความต้องการในภายหลัง เมื่อความต้องการถูกกระตุ้น การ
ตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post purchase Behavior) สะสมไว้มากจะ
ท าให้เกิดการปฏิบัติในภาวะอย่างหนึ่ง คือความตั้งใจให้ได้การสนองความต้องการ เขาจะพยายามค้นหา
ข้อมูลเพื่อหาทางสนองความต้องการที่ถูกกระตุ้น 

สดุดี บุนนาค (2560) กล่าวว่า การแสวงหาข้อมูลหรือการค้นหาข้อมูล คือ หลังจากรับรู้ถึงปัญหา
แล้วผู้บริโภคจะท าการหาข้อมูลเพื่อน ามาช่วยในการตัดสินใจ โดยแหล่งของข้อมูลมาจากบุคคลที่รู้จัก ข้อมูล
จากผู้ขายสินค้า ข้อมูลสาธารณะจากสื่อต่างๆ รวมถึงประสบการณ์ของผู้บริโภคเอง 

จากการศึกษาข้อมูลข้างต้น ผู้วิจัยสามารถสรุปได้ว่าการที่ผู้บริโภคกลุ่มผู้ขายของในตลาดปัฐวิกรณ์
ท าการค้นหาข้อมูลของสินค้าและบริการที่ต้องการ จากแหล่งอ้างอิงต่างๆ เช่น บุคคลในครอบครัว เพื่อน 
หรือผู้มีอิทธิพล (Influencers) เพื่อตอกย้ าความมั่นใจในตัวสินค้าและบริการนั้นๆ ซึ่งข้อมูลที่ผู้บริโภคได้รับ
จะมีผลต่อการตัดสินใจ 

3. การประเมินทางเลือก 
ศิริวัฒน์ เหมือนโพธิ์ (2560) การประเมินทางเลือก หมายถึง กระบวนที่ผู้บริโภคเมื่อได้ข้อมูล

มาแล้ว ผู้บริโภคจะเกิดความเข้าใจ และประเมินผลทางเลือกต่าง ๆ นักการตลาดจ าเป็นต้องรู้ถึงวิธีการต่าง 
ๆ ที่ผู้บริโภคใช้ในการประเมินทางเลือกกระบวนการประมวลผลไม่ใช่สิ่งที่ง่ายและไม่ใช้กระบวนการเดียวที่
ใช้กับผู้บริโภคทุกคนและไม่ใช้เป็นของผู้ซื้อคนใดคนหนึ่งในทุกสถาณการณ์การซื้อจะมีการเปรียบเทียบและ
ประเมินความรู้และประสบการณ์ที่ได้รับรู้จากผลิตภัณฑ์ชิ้นนั้น 

สดุดี บุนนาค (2560) กล่าวว่า การประเมินทางเลือก คือ หลังจากหาข้อมูลแล้วผู้บริโภคจะน า
ข้อมูลที่มีอยู่มาเปรียบเทียบโดยใช้เหตุผลเป็นหลักเพื่อตัดสินใจเลือกสิ่งที่มีคุณค่าตรงกับความต้องการ และ
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สามารถแก้ปัญหาที่มีอยู่ได้ ส าหรับการมองประโยชน์ของสินค้านั้นจะพิจารณาถึงคุณสมบัติหลายประการที่
สินค้ามีออกมาเป็นประโยชน์ในภาพรวม 

จากการศึกษาข้อมูลข้างต้น ผู้วิจัยสามารถสรุปได้ว่าการที่ผู้บริโภคกลุ่มผู้ขายของในตลาดปัฐวิกรณ์
น าข้อมูลข่าวสารที่ได้มาประกอบการเลือก โดยจะมีการก าหนดความต้องการของตนเองมาเพื่อพิจารณาเพื่อ
เปรียบเทียบข้อดีข้อเสีย เทียบคุณค่า คุณสมบัติต่างๆ 

4. การตัดสินใจชื้อ 
ศิริวัฒน์ เหมือนโพธิ์ (2560) ในขั้นของการตัดสินใจซื้อ ผู้บริโภคจะจัดล าดับความชอบตรา

ผลิตภัณฑ์ต่างๆและสร้างความตั้งใจซื้อขึ้นโดยปกติผู้บริโภคจะท าการตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) 
ตราที่ชอบมากที่สุดอย่างไรก็ตามความตั้งใจซื้อ (Intention) และการตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) 
ของผู้บริโภคอาจถูกคั่นกลางด้วยทัศนคติของผู้อ่ืนและปัจจัยทางสถานการณ์ที่คาดไม่ถึงทัศนคติของผู้อ่ืน 
(Attitudes of Others) อาจมีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคปัจจัยทางสถานการณ์ที่คาดไม่ถึง 
(Unexpected Situational Factors) ก็มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเช่นกันผู้บริโภคอาจมีความตั้งใจซื้อโดยอิง
จากปัจจัยต่างๆเช่น รายได้ที่คาดว่าจะได้รับราคาและประโยชน์ของสินค้าที่คาดหวัง 

สดุดี บุนนาค (2560) กล่าวว่า การตัดสินใจซื้อ คือ เม่ือผู้บริโภคประเมินทางเลือกที่ดีที่สุดได้แล้วจะ
เกิดความตั้งใจที่จะซื้อ โดยมีปัจจัยเข้ามาเกี่ยวข้องคือ ทัศนคติจากคนรอบข้างและความเสี่ยงจาก
สถานการณ์ที่ไม่แน่นอน หลังจากนั้นผู้บริโภคจะตัดสินใจซื้อทางเลือกที่พึงพอใจที่สุดที่สามารถตอบสนอง
ความต้องการได้ 

จากการศึกษาข้อมูลข้างต้น ผู้วิจัยสามารถสรุปได้ว่าการเลือกซื้อสินค้าของกลุ่มผู้ขายของใน
ตลาดปัฐวิกรณ์โดยผ่านกระบวนการต่างๆ และได้ท าการประเมินทางเลือก จนตัดสินใจเลือกในสิ่งที่ตรงตาม
ความต้องการที่สุด 

5. พฤติกรรมหลังการซื้อ  
ศิริวัฒน์ เหมือนโพธิ์ (2560) พฤติกรรมหลังการซื้อ ของผู้บริโภคอีกด้วย เนื่องจากหากผู้บริโภคซื้อ

สินค้าไปใช้แล้วเกิดความพึงพอใจในตัวสินค้าก็จะมีการซื้อซ้ าอีกในคราวต่อไป แต่ในทางตรงข้าม หากใช้แล้ว
ไม่พอใจผู้บริโภคจะเกิดทัศนคติที่ไม่ดีต่อตัวสินค้าและเลิกใช้ในที่สุด ดังนั้นนักการตลาดจะต้องคอยติดตาม
ความรู้สึกของผู้บริโภคที่มีต่อส่วนประสมทางการตลาดด้านต่างๆ เพื่อจะได้น ามาปรับปรุงแก้ไขให้เหมาะสม
ต่อไป 
 สดุดี บุนนาค (2560) กล่าวว่า การตัดสินใจซื้อ คือ เม่ือผู้บริโภคประเมินทางเลือกที่ดีที่สุดได้แล้วจะ
เกิดความตั้งใจที่จะซื้อ โดยมีปัจจัยเข้ามาเกี่ยวข้องคือ ทัศนคติจากคนรอบข้างและความเสี่ยงจ าก
สถานการณ์ที่ไม่แน่นอน หลังจากนั้นผู้บริโภคจะตัดสินใจซื้อทางเลือกที่พึงพอใจที่สุดที่สามารถตอบสนอง
ความต้องการได้ 
 จากการศึกษาข้อมูลข้างต้น ผู้วิจัยสามารถสรุปได้ว่าประสบการณ์จากผู้บริโภคกลุ่มผู้ขายของใน
ตลาดปัฐวิกรณ์หลังจากที่ได้ใช้สินค้าหรือบริการแล้ว พฤติกรรมหลังการซื้อมีทั้งที่พึงพอใจและไม่พึงพอใจ 
น ามาซึ่งการบอกต่อ ซึ่งจะมีผลต่อการใช้บริการในคร้ังถัดไป 
 
แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการยอมรับส่วนประสมทางการตลาด 

อรุโณทัย ปัญญา (2562) ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง เสื้อผ้าแฟชั่นที่ขายผ่านเฟชบุ๊กซึ่ง
เป็นสินค้าที่มีคุณภาพ มีความหลากหลาย และเป็นที่ต้องการของลูกค้า 
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สหัทนา  ชัยรี (2560) ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดผลิตภัณฑ์
ข้าวหอมมะลิของผู้บริโภคในอ าเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน
ผลิตภัณฑ์ผลต่อการตัดสินใจซื้อในระดับมาก 

จากการศึกษาข้อมูลข้างต้น ผู้วิจัยสามารถสรุปได้ว่าผลิตภัณฑ์ (Product) ต้องตอบสนองต่อความ
ต้องการของผู้บริโภคการชื้อขายสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ลูกค้าพึงได้รับสินค้าจาก ผู้ประกอบการตามที่ตก
ลง ตัวผลิตภัณฑ์ควรบอกข้อดีข้อเสียของสินค้าเพื่อให้สินค้ามีความแตกต่าง (Unique) และควรพิจารณา
เกี่ยวกับผลประโยชน์ที่ลูกค้าจะได้รับ ทั้งในหน้าที่ของผลิตภัณฑ์  (Functional Benefit) และทางด้าน
อารมณ์ (Emotional Benefit) เนื่องจากสินค้าออนไลน์มีข้อเสียตรงที่ผู้บริโภคไม่สามารถเห็นสินค้าจริงหรือ
ทดลองใช้สินค้าได้ ดังนั้น ผู้ประกอบการควรให้ข้อมูลของสินค้าให้ชัดเจนเพื่อเกิดความมั่นใจในการตัดสินใจ
ซื้อ ผู้ประกอบการอาจใช้ตราสินค้า (Logo) ของตนเองเพื่อให้ผู้บริโภคสามารถจดจ าร้านค้าได้ง่าย ซึ่งจะมี
ส่วนในการกลับมาซื้อซ้ า 

 
แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการยอมรับการใช้เทคโนโลย ี

อรอนงค์ ทองกระจ่าง (2560) การยอมรับเทคโนโลยีเป็นการได้รู้รับการใช้งานคุณสมบัติความ
สะดวกสบายที่ เป็นประโยชน์ช่วยตอบสนองความต้องการที่รวดเร็วของผู้บริโภคเมื่อได้ใช้งานเกิด
ประสบการณ์ใหม่ๆ และก่อให้เกิดการยอมรับที่ตรงตามความต้องการและมีการพัฒนาที่ดียิ่งขึ้นต่อการใช้
งานผู้บริโภคให้เกิดการใช้งานอย่างต่อเนื่องมากยิ่งขึ้น   

ณัฐกานต์ กองแก้ม (2559) Application Shopee คือ ตลาดสินค้าออนไลน์ที่ให้ลูกค้าซื้อและขาย
ของทันทีอย่างสบายๆ Shopee รับประกันว่าเงินของคุณจะถูกส่งไปหาผู้ขายหลังจากที่คุณได้รับสินค้า
เท่านั้นขั้นตอนการขายใน Shopee นั้นไม่ยุ่งยากมากนักเพียงแค่ค้นหาสินค้าที่ต้องการ เลือกสินค้าตาม
ขนาดที่ต้องการ แล้วเข้าสู่ขั้นตอนการช าระเงิน จากนั้นทางร้านค้าที่ผู้ซื้อซื้อสินค้าจะท าการส่งสินค้ าให้ใน
เวลาอันรวดเร็ว 

จากการศึกษาข้อมูลข้างต้น ผู้วิจัยสามารถสรุปได้ว่าในกระบวนการยอมรับเทคโนโลยีนั้นแต่ละ
บุคคลอาจมีขั้นตอนการตัดสินใจในกระบวนการยอมรับนวัตกรรม (Innovation Adoption Process) จาก
ด้านการรับรู้ความง่าย ด้านอิทธิพลทางสังคม ด้านการรับรู้ความเสี่ยงและด้านทัศนคติที่มีต่อการใช้มีผลต่อ
แนวโน้มความตั้งใจในการใช้บริการซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ 

 
งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 ชุลีกร เกษทอง (2553)  ศึกษาเรื่อง การรับรู้การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการที่มีผลต่อ
กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการในสังคมเครือข่ายออนไลน์ของผู้บริโภค ในกรุงเทพมหานคร พบว่า 
ผู้บริโภครับรู้การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการด้านการใช้เครือข่ายการสื่อสารทางอิเล็กทรอนิกส์ 
(Internet) มากที่สุด รองลงมาเป็นด้านการส่งเสริมการขาย และการใช้ผลิตภัณฑ์เป็นสื่อตามล าดับ และใน
กระบวนการตัดสินใจซื้อนั้น ผู้บริโภคจะดูที่ราคาเป็นอันดับแรกรองลงมาเป็นคุณภาพสินค้า โดยสินค้าที่มีผู้
เลือกมากที่สุดคือ เสื้อผ้าและเครื่องแต่งกาย เนื่องจากว่าประชากรกลุ่มเป้าหมายเป็น เพศหญิง อายุ 21-30 
ปี จึงมีผลให้ผู้ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเป็นเพื่อนมากที่สุด โดยจะเลือกซื้อสินค้าในช่วงที่มีความ
จ าเป็นต้องใช้สินค้าเป็นอันดับแรก เลือกจ่ายผ่านทางการโอนเงินธนาคาร และ สังคมเครือข่ายออนไลน์ที่มีผู้
เลือกมากที่สุดคือ Facebook ซึ่งจากสถิติแล้ว เป็นสังคมเครือข่ายออนไลน์ที่ได้รับความนิยมมากในประเทศ
แถบเอเชีย 
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 วรรณิกา จิตตินรากร (2559) การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาการยอมรับเทคโนโลยีและ
พฤติกรรมผู้บริโภคออนไลน์ซึ่งมีความสอดคล้องในด้านตัวแปรกับงานวิจัยคือการยอมรับเทคโนโลยีและการ
ตัดสินใจซื้อที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าจากบริษัทขายตรงผ่านช่องทางออนไลน์กลุ่มอย่างที่ใช้ใน
การศึกษาคือ ผู้ที่เคยมีประสบการณ์ซื้อสินค้าของบริษัทขายตรงผ่านช่องทางออนไลน์จ านวน 400 คน โดย
ใช้วิธีการสุ่มแบบหลายขั้นตอน (Multistage Sampling) โดยเครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลคือ 
แบบสอบถามออนไลน์สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลเบื้องต้นคือ สถิติเชิงพรรณนา โดยผลท ดสอบ
สมมติฐานพบว่า การยอมรับเทคโนโลยีและพฤติกรรมผู้บริโภคออนไลน์ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าจาก
บริษัทขายตรงผ่านช่องทางออนไลน์มีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 และมีเพียงพฤติกรรมผู้บริโภคด้านความ
บันเทิงออนไลน์และด้านความต่อเนื่องที่ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าจากบริษัทขายตรงผ่านช่องทาง
ออนไลน์อีกด้วย 
 
วิธีด าเนินการวิจัย 
 การวิจัยกระบวนการในการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ของกลุ่มผู้ขายของในตลาดปัฐวิกรณ์เป็น
งานวิจัยเชิงปริมาณ  (Quantitative Research) โดยใช้วิธีการวิจัยแบบส ารวจ (Survey Research) 
เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้คือ แบบสอบถามอิเล็กทรอนิกส์ เพื่อใช้ในการรวบรวมข้อมูล และท าการ
วิเคราะห์ข้อมูลโดยวิธีการทางสถิติด้วยโปรแกรมส าเร็จรูป SPSSในการสรุปผลการวิจัย มีวิธีด าเนินการดังนี้ 

1. การออกแบบการวิจัย 
2. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
3. การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
4. การตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถาม 
5. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
6. เทคนิคการวิเคราะห์ข้อมูล 

 
การออกแบบการวิจัย 
 การศึกษาวิจัยในครั้งนี้เป็นการวิจัยแบบไม่ทดลอง ซึ่งเป็นการวิจัยโดยไม่มีการจัดกระท าหรือ
ควบคุมตัวแปรใดๆ ซึ่งเป็นการศึกษาตามสภาพแวดล้อมที่เป็นอยู่จริงโดยไม่มีการเปลี่ยนแปลงใดๆ เป็นการ
เก็บข้อมูลเพียงครั้งเดียว โดยใช้เครื่องมือในการวิจัยเป็นแบบสอบถามอิเล็กทรอนิกส์และใช้วิธีการวิเคราะห์
ข้อมูลด้วยวิธีการทางสถิติโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป 
ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 การศกึษาวิจัยประชากรในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ คือ กลุ่มผู้ขายของในตลาดปัฐวิกรณ์จ านวน300 คน
ประกอบไปด้วย ร้านค้าประจ าและร้านชั่วคราว โดยค านวณจากการใช้สูตรตัวอย่างของ Yamane โดย
ก าหนดค่าความเชื่อมั่นที่ 95%และค่าความเคลื่อนของการสุ่มตัวอย่างที่รับได้ที่ 0.05  
 

𝑛 =
𝑁

1 + 𝑁(𝑒)2
 

โดย   n คือ กลุ่มตัวอย่าง 
        N คือ ขนาดของประชากร 
        e คือ ความคลาดเคลื่อนของการประมาณค่า 
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เมื่อแทนค่าจะได้                              𝑛 =
300

1+300(0.05)2
 

 
เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยได้ใช้แจกแบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูลในการด าเนินการวิจัย 
โดยผู้วิจัยได้ศึกษาค้นคว้า ทบทวนทฤษฎี แนวคิดต่างๆ และผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เพื่อใช้สร้างเป็นกรอบ
แนวคิดและตัวแปรที่เก่ียวข้องในคร้ังนี้ และน าไปสู่ขั้นตอนในการสร้างนิยามศัพท์เฉพาะ เพื่อเป็นแนวทางใน
การพัฒนาการสร้างแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่าง ซึ่งในการวิจัยครั้งนี้เป็นวิจัยเชิงส ารวจที่ใช้แบบสอบถาม
ทั้งแบบปลายปิดและปลายเปิด โดยแบ่งออกเป็น 5 ส่วนดังต่อไปนี้ 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลด้านประชากรของผู้ตอบแบบสอบถามเป็นค าถามลักษณะประชากรศาสตร์ซึ่งจะ
ประกอบไปด้วย ด้านเพศ ด้านอายุ และด้านระดับการศึกษา ซึ่งจะเป็นค าถามแบบปลายปิดแบบตรวจสอบ
รายการ ก าหนดให้ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกตอบเพียงค าตอบเดียว 

ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ของกลุ่มผู้ขายของในตลาดปัฐวิกรณ์ 
ซึ่งจะประกอบไปด้วยค าถามทั้งหมด 5 ด้าน คือ ด้านการรับรู้ปัญหา ด้านการแสวงหาข้อมูล ด้านการ
ประเมินทางเลือก ด้านการตัดสินใจซื้อ และด้านพฤติกรรมหลังการซื้อซึ่งจะประกอบไปด้วยข้อค าถาม
ทั้งหมด 14 ข้อ เป็นค าถามแบบประเมินค่าความส าคัญ โดยแบ่งออกเป็น 5 ระดับ ดังนี้ ระดับความคิดเห็น
มากที่สุด = 5 คะแนน/มาก = 4 คะแนน/ปานกลาง = 3 คะแนน/น้อย = 2 คะแนน/น้อยที่สุด = 1 คะแนน 

ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของกลุ่มผู้ขายของในตลาดปัฐวิกรณ์ ซึ่ง
ประกอบไปด้วยค าถามทั้งหมด 6 ด้าน คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้าน
ส่งเสริมการตลาด ด้านการบริการส่วนบุคคล ด้านความเป็นส่วนตัวและด้านการยอมรับการใช้เทคโนโลยี ซึ่ง
จะประกอบไปด้วยข้อค าถามทั้งหมด 14 ข้อ เป็นค าถามแบบประเมินค่าความส าคัญ โดยแบ่งออกเป็น 5 
ระดับ ดังนี้ ระดับความคิดเห็นมากที่สุด = 5 คะแนน/มาก = 4 คะแนน/ปานกลาง = 3 คะแนน/น้อย = 2 
คะแนน/น้อยที่สุด = 1 คะแนน 

ส่วนที่ 4 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยด้านการยอมรับการใช้เทคโนโลยีของกลุ่มผู้ขายของในตลาดปัฐวิกรณ์ 
ด้านการยอมรับการใช้เทคโนโลยี ซึ่งจะประกอบไปด้วยข้อค าถามทั้งหมด 3 ข้อ เป็นค าถามแบบประเมินค่า
ความส าคัญ โดยแบ่งออกเป็น 5 ระดับ ดังนี้ ระดับความคิดเห็นมากที่สุด = 5 คะแนน/มาก = 4 คะแนน/
ปานกลาง = 3 คะแนน/น้อย = 2 คะแนน/น้อยที่สุด = 1 คะแนน 
 
การสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 ในการวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยได้ใช้แบบสอบถามอิเล็กทรอนิกส์เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล โดย
ใช้การสร้างแบบสอบถามขึ้นตามกรอบแนวคิดในการวิจัย มีขั้นตอนในการด าเนินการดังนี้ 
             1. ศึกษาค้นคว้าทฤษฎี แนวคิด หลักการ และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องในเรื่องกระบวนการตัดสินใจ 
ปัจจัยด้านประชากร ส่วนประสมทางการตลาด การยอมรับการใช้เทคโนโลยี 
             2. นิยามศัพท์เฉพาะของตัวแปรตาม และตัวแปรอิสระ เพื่อให้ได้ความหมายของตัวแปรแต่ละตัว 
เพื่อที่จะสามารถใช้วัดผลได้อย่างชัดเจน 
             3. น านิยามศัพท์เฉพาะของตัวแปรมาสร้างข้อค าถามที่มีความครอบคลุม สัมพันธ์กับนิยามศัพท์
เฉพาะของตัวแปรที่ใช้ในการวัดผล 
             4. ด าเนินการจัดท าร่างแบบสอบถามโดยอ้างอิงจากนิยามศัพท์เฉพาะ ซึ่งประกอบไปด้วย 5 ส่วน 
ดังนี้ 
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ส่วนที่ 1 ข้อมูลด้านประชากรของผู้ตอบแบบสอบถาม ซึ่งเป็นค าถามลักษณะประชากร ซึ่งจะ
ประกอบไปด้วย ด้านเพศ ด้านอายุ และระดับการศึกษา ซึ่งจะเป็นค าถามแบบปลายปิดแบบตรวจสอบ
รายการ ก าหนดให้ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกตอบเพียงค าตอบเดียว 

ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับกระบวนการในตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ของกลุ่มผู้ขายของในตลาดปัฐวิ
กรณ์ ซึ่งจะประกอบไปด้วยค าถามทั้งหมด 5 ด้าน คือ ด้านการรับรู้ปัญหา ด้านการแสวงหาข้อมูล ด้านการ
ประเมินทางเลือก ด้านการตัดสินใจซื้อ และด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ ซึ่งจะประกอบไปด้วยข้อค าถาม
ทั้งหมด 14 ข้อ 

ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์
ของกลุ่มผู้ขายของในตลาดปัฐวิกรณ์ ซึ่งประกอบไปด้วยค าถามทั้งหมด 6 ด้าน คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านการบริการส่วนบุคคล ด้านความเป็นส่วนตัว ซึ่งจะ
ประกอบไปด้วยข้อค าถามทั้งหมด 14 ข้อ 

ส่วนที่ 4 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยการยอมรับการใช้เทคโนโลยี กระบวนการในการตัดสินใจซื้อสินค้า
ออนไลน์ของกลุ่มผู้ขายของในตลาดปัฐวิกรณ์ ด้านการยอมรับการใช้เทคโนโลยี ซึ่งจะประกอบไปด้วยข้อ
ค าถามทั้งหมด 3 ข้อ 

ส่วนที่ 5 เป็นข้อค าถามแบบปลายเปิดเพื่อให้ผู้ตอบแบบสอบถามได้แสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับ
กระบวรการในการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ของกลุ่มผู้ขายของในตลาดปัฐวิกรณ์ซึ่งจะมีข้อค าถามทั้งหมด 
1 ข้อ 

 
การตรวจสอบคุณภาพแบบสอบถาม 

ผู้วิจัยได้ด าเนินการตรวจสอบคุณภาพแบบสอบถามโดยวิธีการตรวจสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา 
(Content Validity) และความน่าเชื่อถือ ก่อนน าแบบสอบถามไปใช้งานจริง ผู้วิจัยได้น าร่างแบบสอบถาม
เสนอแก่อาจารย์ที่ปรึกษาท าการตรวจสอบข้อค าถามถึงความเหมาะสมของภาษาที่ใช้ในแบบสอบถาม และ
เพื่อความครอบคลุมเชิงเนื้อหาที่ต้องการศึกษา โดยใช้ วิธีวัดความตรงเชิงเนื้อหา ตามตารางตรวจสอบ
คุณภาพความครอบคลุมด้านเนื้อหา รายละเอียดดังต่อไปนี้ 

 
การวิเคราะห์ข้อมูล 

ส าหรับการวิเคราะห์ข้อมูลแนะน าและเสนอข้อมูล ผู้วิจัยได้น าเสนอผลการวิจัยโดยแบ่งการ
วิเคราะห์ข้อมูลออกเป็น 2 ส่วน ได้แก่ ส่วนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ และส่วนที่ 2 การทดสอบสมมติฐาน 

 
ส่วนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยด้านประชากรการ 
วิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยด้านประชากรของกลุ่มตัวอย่างในการศึกษาวิจัยประกอบด้วยเพศ อายุ และ

การศึกษา โดยใช้การแจกแจงความถี่และค่าร้อยละ 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานกระบวนการในการตัดสินใจซื้อสินค้า

ออนไลน์ของกลุ่มผู้ขายของในตลาดปัฐวิกรณ์ 
การวิเคราะห์ข้อมูลค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกระบวนการในการตัดสินใจซื้อสินค้า

ออนไลน์ของกลุ่มผู้ขายของในตลาดปัฐวิกรณ์ ประกอบด้วยด้านการรับรู้ปัญหา ด้านการแสวงหาข้อมูล ด้าน
การประเมินทางเลือก ด้านการตัดสินใจซื้อ และด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ 
ส่วนที่ 2 การทดสอบสมมติฐาน 
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ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบกระบวนการในการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ของกลุ่มผู้ขายของใน
ตลาดปัฐวิกรณ์จ าแนกตามปัจจัยด้านประชากร 

สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยด้านประชากรที่ขายของในตลาดปัฐวิกรณ์ที่มี เพศ อายุ ระดับการศึกษา
ต่างกันน่าจะท าให้กระบวนการในการตัดสินใจชื้อสินค้าออนไลน์ต่างกัน 

การวิเคราะห์เปรียบเทียบกระบวนการในการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ของกลุ่มผู้ขายของใน
ตลาดปัฐวิกรณ์ โดยจ าแนกตาม เพศ อายุ และระดับการศึกษา ผู้วิจัยได้ใช้การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติ T-test 
กับตัวแปรด้านเพศ เป็นการหาความแตกต่างของค่าเฉลี่ย 2 กลุ่ม และใช้สถิติความแปรปรวนทางเดียว (One-
way ANOVA) กับตัวแปรด้านอายุ และระดับการศึกษา เป็นการหาความแตกต่างของค่าเฉลี่ยที่มากกว่า 2 กลุ่ม 
 
ผลการวิจัย 
 การวิเคราะห์ข้อมูลแบบสอบถามการวิจัยเรื่อง กระบวนการในการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ของ
กลุ่มผู้ขายของในตลาดปัฐวิกรณ์ สามารถสรุปผลการวิจัยได้ดังนี้ 
 1. ผลการวิเคราะห์กระบวนการในการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ของกลุ่มผู้ขายของในตลาดปัฐวิ
กรณ์ โดยรวมในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่ากระบวนการในการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์
ของกลุ่มผู้ขายของในตลาดปัฐวิกรณ์ ด้านการตัดสินใจซื้อ ด้านการประเมินทางเลือก ด้านการรับรู้ปัญหา
และด้านการแสวงหาข้อมูล อยู่ในระดับมากตามล าดับ ส่วนด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ อยู่ในระดับปานกลาง 
 2. ผลการเปรียบเทียบกระบวนการในการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ของกลุ่มผู้ขายของในตลาดปัฐ
วิกรณ์ จ าแนกตามปัจจัยด้านประชากร สามารถสรุปผลการวิจัยได้ดังนี้ 
      2.1 กลุ่มคนที่ขายของในตลาดปัฐวิกรณ์ที่มี เพศ ต่างกันท าให้กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้า
ออนไลน์ของกลุ่มผู้ขายของในตลาดปัฐวิกรณ์ต่างกัน 

2.2 กลุ่มคนที่ขายของในตลาดปัฐวิกรณ์ที่มี อายุ ระดับการศึกษาต่างกันท าให้กระบวนการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ของกลุ่มผู้ขายของในตลาดปัฐวิกรณ์ไม่ต่างกัน 
 3. ผลการวิเคราะห์ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและปัจจัยด้านการยอมรับการใช้โนยีที่มีผลต่อ
กระบวนการในการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ของกลุ่มผู้ขายของในตลาดปัฐวกิรณ์สามารถสรุปผลการวิจัยได้
ดังนี้ 

3.1 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านส่งเสริมการตลาด ด้าน
บริการส่วนบุคคล และด้านการยอมรับการใช้เทคโนโลยี มีผลต่อกระบวนการในตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์
ของกลุ่มผู้ขายของในตลาดปัฐวิกรณ์ 

3.2 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านความเป็น
ส่วนตัว ไม่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ของกลุ่มผู้ขายของในตลาดปัฐวิกรณ์ 
 
อภิปรายผล 

ผลการวิจัยกระบวนการในการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ของกลุ่มผู้ขายของในตลาดปัฐวิกรณ์
สามารถสรุปตามวัตถุประสงค์ ได้ดังนี้ 

1. ผลการศึกษากระบวนการในการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ของกลุ่มผู้ขายของในตลาดปัฐวิกรณ์
โดยภาพรวมอยู่ในระดับความคิดเห็นระดับมาก 

2. ผลการวิจัยผลการศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ของกลุ่มผู้ขายของในตลาดปัฐวิ
กรณ์ จ าแนกตาม ปัจจัยด้านประชากร 
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3. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและปัจจัยด้านการยอมรับการใช้เทคโนโลยีที่มีผลต่อ
กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ของกลุ่มผู้ขายของในตลาดปัฐวิกรณ์ 
 
ข้อเสนอแนะ 

จากผลการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ มีข้อเสนอแนะในการวิจัย เพื่อใช้ให้เป็นประโยชน์และเป็นแนวทาง
ส าหรับผู้ให้บริการที่เก่ียวข้องกับการซื้อสินค้าออนไลน์ดังนี้ 

ปัจจัยด้านประชากร 
ปัจจัยด้านประชากร ด้านเพศ จากผลการวิจัยในครั้งนี้แสดงให้เห็นว่า กลุ่มผู้ขายของในตลาดปัฐวิ

กรณ์ที่มีเพศต่างกัน ท าให้กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์โดยรวมต่างกัน ผู้ประกอบการอาจจะต้อง
ให้ความส าคัญกับด้านเพศ ในการท าการตลาดร้านค้าออนไลน์เนื่องจากการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ความ
ต้องการซื้ออาจจะเกิดได้กับทุกเพศ แต่ความถี่ในการเข้าไปชื้อสินค้าออนไลน์ระหว่างเพศนั้นอาจจะมีความ
แตกต่างกัน 

ปัจจัยด้านประชากร ด้านอายุ จากผลการวิจัยในครั้งนี้แสดงให้เห็นว่า กลุ่มผู้ขายของในตลาดปัฐวิ
กรณ์ที่มีอายุต่างกัน ท าให้กระบวนการชื้อสินค้าออนไลน์โดยรวม ไม่ต่างกัน ผู้ประกอบการจึงควรให้
ความส าคัญกับการน าเสนอกับปัจจัยด้านอายุ น้อยกว่าปัจจัยด้านอ่ืนๆแต่อาจจะมุ่งเน้นในการท าการตลาด
ให้ครอบคลุมกับคนทุกวัย 

ปัจจัยด้านประชากร ด้านระดับการศึกษาจากผลการวิจัยในครั้งนี้แสดงให้เห็นว่า กลุ่มผู้ขายของใน
ตลาดปัฐวิกรณ์ที่มีระดับการศึกษาต่างกัน ท าให้กระบวนการในการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์โดยรวมไม่
ต่างกัน ซึ่งในสมัยปัจจุบันเทคโนโลยีเข้าถึงคนทุกกลุ่มท าให้ท าให้ช่องว่างระหว่างการศึกษาไม่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ ดังนั้นผู้ประกอบการจึงควรมุ่งเน้นท าการตลาดเพื่อส่งเสริมการขายให้เข้าถึงกับ
คนทุกกลุ่ม 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ของกลุ่มผู้ขายของ
ในตลาดปัฐวิกรณ์ประกอบไปด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านส่งเสริม
การตลาด ด้านการบริการส่วนบุคคล ด้านความเป็นส่วนตัว โดยข้อเสนอแนะดังนี้ 

ด้านผลิตภัณฑ์ จากผลการวิจัยในครั้งนี้แสดงให้เห็นว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้าน
ผลิตภัณฑ์นั้นมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ ดังนั้นผู้ประกอการจึงควรให้ความส าคัญกั บ
ผลิตภัณฑ์ที่จ าหน่ายในร้าน เพื่อตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคให้ได้มากที่สุด เช่น การออก
ผลิตภัณฑ์ใหม่ เมนูใหม่ๆ เพื่อเพื่มความหลายหลาก และที่ส าคัญคือสินค้าที่ส่งต้องได้คุณภาพตามที่เสนอ
ขาย 

ด้านราคา จากผลการวิจัยในครั้งนี้แสดงให้เห็นว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคานั้นมี
ผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ ดังนั้นจึงควรให้ความส าคัญกับคุณภาพของสินค้าและราคาที่
สมเหตุสมผล เนื่องจากผู้บริโภคจะยอมจ่ายสินค้าที่มีราคาที่ถูกเมื่อเทียบกับคุณภาพและราคาร้านอ่ืนๆ  

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย จากผลการวิจัยในครั้งนี้แสดงให้เห็นว่าปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย นั้นไม่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ ดังนั้นจึงควร
ให้ความส าคัญกับเรื่องปัจจัยอ่ืนๆรวมถึงการพัฒนาเว็บไซต์และรูปแบบการบริการให้มีความทันสมัน
ตลอดเวลา 

ด้านส่งเสริมการตลาด จากผลการวิจัยในคร้ังนี้แสดงให้เห็นว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้าน
ส่งเสริมการตลาดนั้นมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ ดังนั้นจึงควรให้ความส าคัญกับการท า
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โปรโมชั่นส่งเสริมการขาย อาจเป็นการท าคูปองสะสมแต้มเพื่อแลกสินค้าหรือใช้เป็นส่วนลด การท าสื่อ
โฆษณาที่มีความดึงดูดน่าสนใจ หรืออาจเป็นการแจกของที่ระลึกในช่วงเทศกาลต่างๆ 

 ด้านการบริการส่วนบุคคลจากผลการวิจัยในครั้งนี้แสดงให้เห็นว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านการบริการส่วนบุคคล นั้นมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ ดังนั้นจึงควรให้ความส าคัญกับ
การการบริการส่วนบุคคล เนื่องจากลูกค้าจะยอมจ่ายเมื่อมีความพึงพอใจในตัวสินค้าและบริการที่ดี
ประทับใจ 

 ด้านความเป็นส่วนตัวจากผลการวิจัยในครั้งนี้แสดงให้เห็นว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้าน
ความเป็นส่วนตัว นั้นไม่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ดังนั้นจึงควรให้ความส าคัญกับเร่ือง
ปัจจัยอ่ืนๆโดยเน้นที่คุณภาพสินค้า ราคาที่เหมาะสม รวมถึงโปรโมชั่นต่างๆเพื่อจูงใจลูกค้า 

ปัจจัยด้านการยอมรับการใช้เทคโนโลยี  
ด้านการยอมรับกาใช้เทคโนโลยี จากผลการวิจัยในครั้งนี้แสดงให้เห็นว่าปัจจัยด้านการยอมรับการ

ใช้เทคโนโลยี นั้นมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ ดังนั้นร้านค้าควรให้ความส าคญกับวิธีการ
เข้าถึงร้านเพื่อสร้างการรับรู้คุณประโยชน์ของสินค้าที่อยู่ในร้านออนไลน์ เพื่อเป็นการสร้างแรงจูงใจให้เข้าใช้
บริการ 

 
ข้อเสนอแนะเพื่อการวิจัยในครั้งต่อไป 

1. ควรมีการศึกษาตัวแปรปัจจัยอ่ืนๆเพิ่มเติม ที่อาจจะส่งผลต่อกระบวนการในการตัดสินใจซื้อ
สินค้าออนไลน์ของกลุ่มผู้ขายของในตลาดปัฐวิกรณ์เช่น ปัจจัยด้านความไว้วางใจ ปัจจัยเก่ียวกับ ปัจจัยด้าน
จิตวิทยา ปัจจัยด้านความพึงพอใจเป็นต้น เพื่อที่จะได้น ามาปรับปรุงหรือสร้างความน่าเชื่อถือให้กับตั ว
ผลิตภัณฑ์ ให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างสูงสุด และได้กลุ่มเป้าหมายที่หลากหลายมากยิ่งขึ้น 

2. ประชากรที่ศึกษาในครั้งนี้เป็นเพียงกลุ่มผู้ขายของในตลาดปัฐวิกรณ์เท่านั้น ซึ่งหากต้องการ
ข้อมูลที่มีความหลากหลายมากยิ่งขึ้นจึงควรเลือกกลุ่มประชากรในการศึกษาครั้งต่อไปที่แตกต่างไปจากเดิม 
หรือเปลี่ยนขนาดของกลุ่มประชากร จากเดิมที่เป็นเพียงกรุงเทพมหานคร อาจเพิ่มประชากรในโซน
ปริมณฑลหรือระดับภาคเพื่อให้ได้ข้อมูลที่มีความแตกต่าง หลากหลายมากข้ึน 

 3. การเลือกใช้เทคนิคในการวิจัย อาจจะน าการวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติด้วยวิธีการอ่ืนเพิ่มขึ้นด้วย 
เพื่อให้ได้ผลการวิเคราะห์ที่มีความหลากหลายมากยิ่งขึ้นหรือการเปลี่ยนวิธีในการสุ่มตัวอย่างจากเดิมที่เป็น
การสุ่มแบบสะดวก เป็นการสุ่มแบบเจาะจง สุ่มแบบแบ่งกลุ่ม การสุ่มแบบแบ่งชั้นภูมิ การสุ่มแบบปากต่อ
ปาก เป็นต้น เพื่อให้ได้ผลที่มีความเฉพาะมากยิ่งขึ้น 
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