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บทคัดย่อ 
การศึกษาวิจัยครังน้ีมีวัตถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์

ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร 2) เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์ของ
ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครจําแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 3) เพื่อศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด
ท่ีมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร 

กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัยคร้ังน้ีคือประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครท่ีซ้ือสินค้าผ่านทางสังคม
ออนไลน์จํานวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์
ได้แก่ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานทดสอบสมมติฐานด้วยสถิติการทดสอบแบบ t-
test แบบสถิติความแปรปรวนทางเดียว (One - Way ANOVA) หากพบความแตกต่างจะนําไปเปรียบเทียบเป็น
รายคู่โดยใช้วิธีของ LSD และสถิติการถดถอยพหุคุณ (Multiple Regression Analysis) 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่าประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมี เพศ อายุระดับการศึกษาและ
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่างกันไม่ทําให้กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์โดยภาพรวมไม่ต่างกัน
นอกจากนี้ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่ายและด้านการ
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ส่งเสริมการตลาดไม่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์ของประชาชนในเขต

กรุงเทพมหานคร 
 

คําสําคัญ: กระบวนการตัดสินใจ, สินค้าออนไลน์ 

 
ABSTRACT 

The objectives of this study were 1) to study a decision process making on purchasing 
products from the online of people in Bangkok 2) to study a decision process making on 
purchasing products from the online of people in Bangkok separated by Personal factors 3) to 
study marketing mix affecting a decision process making on purchasing products from the 
online of people in Bangkok.  

The sample group was 400 people in Bangkok who bought product from the online. 
The questionnaire was used to be a tool for collecting the data. The data collected were 
analyzed by using the frequency, percentage, mean and standard deviation. The hypotheses 
were tested by Independent Sample (t-test), One-Way ANOVA (F-test), in case of its had 
statistical significant different testing a pair of variables by LSD was used to test hypothesis for 
each pair in order to see which pair are different and Multiple Regression Analysis. Multiple 
Regression.  

The results of hypothesis testing showed that people in Bangkok with sex age 
education and average monthly income is different, not making the decision process making 
on purchasing product form the online wasn’t different. Moreover, Marketing mix included 
product price place and promotion  no affect to the decision process making on purchasing 
product form the online of people in Bangkok. 
 
Keywords: decision process; people in Bangkok 
 
บทนํา 

ปัจจุบันจะเห็นได้ว่าพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ เป็นช่องทางการค้าท่ีน่าสนใจมากเพราะนับวันก็ยิ่งมีผู้ใช้งาน
อินเตอร์เน็ตเพิ่มมากขึ้นเร่ือยๆซ่ึงส่งผลให้การค้าทางอินเตอร์เน็ตขยายตัวได้อย่างรวดเร็วและการทําธุรกิจบน
เว็บไซต์น้ันสามารถใช้ประโยชน์จากเทคโนโลยีได้มากมายหลายประการได้แก่ทําการค้าได้ตลอด 24 ช่ังโมง และ
ขายสินค้าได้ท่ัวโลกนักท่องอินเตอร์เน็ตจากท่ัวทุกมุมโลกสามารถเข้ามาในเว็บไซต์ของบริษัทได้ตลอดเวลาผู้ขาย



3 

 
สามารถนําเสนอสินค้าผลิตภัณฑ์ และบริการต่างๆได้อย่างรวดเร็ว โดยคําสั่งซ้ืออาจเกิดขึ้นตลอด 24 ช่ัวโมงและ
มาจากท่ีต่างๆกันข้อมูลทันสมัยอยู่เสมอ และประหยัดค่าใช้จ่ายพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์น้ันมีประโยชน์ท่ีสําคัญมาก
อีกประการหน่ึง คือสามารถเสนอข้อมูลที่ใหม่ล่าสุดให้กับลูกค้าได้ทันทีซึ่งช่วยประหยัดค่าใช้จ่ายในการจัดพิมพ์
เอกสารและประหยัดเวลาในการประชาสัมพันธ์ทํางานแทนพนักงาน (ประโยชน์ของพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-
Commerce)- บ้านจอมยุทธ) 

การทําธุรกิจออนไลน์ คือ การขายสินค้า /บริการบนเว็บไซด์ ไม่ว่าจะขายสินค้าบนเว็บไซด์ท่ีลงทุนเสีย
เงินทําเอง หรือขายบนเว็บฟรี เช่น Facebook , Line , Instagram หรือการนําสินค้าไปฝากขายกับ 
แอพพลิเคชั่น ตลาดออนไลน์ต่างๆ  ไม่ได้เป็นเพียง Trend หรือกระแสเท่าน้ันแต่กลับเป็นการหารายได้ท่ีสามารถ
หาเลี้ยงครอบครัวได้เลย 

ธุรกิจออนไลน์ ในปัจจุบันมีความหลากหลายมากขึ้นเพราะเป็นธุรกิจท่ีไม่ต้องใช้ทุนเงินสูง มีความเสี่ยง
ต่ําสามารถดําเนินการได้ทุกท่ีท่ัวโลกท่ีมีอินเตอร์เน็ตบางครั้งก็ไม่จําเป็นต้องสต็อกสินค้าไว้เพียงแต่รับใบสั่งซ้ือ
สินค้าจากลูกค้ามาจากนั้นก็นําไปซื้อสินค้าตามท่ีลูกค้าหรือท่ีเรียกการทําการตลาดแบบนี้ว่าพรีออเดอร์ ซ่ึงกําลัง
เป็นท่ีนิยมในปัจจุบันด้วยเหตุน้ีจึงทําให้ธุรกิจออนไลน์เติบโตเร็ว แต่อย่างไรก็ตามเพราะความเป็นสิ่งท่ีง่ายและ
สะดวกน้ีเองทําให้ธุรกิจออนไลน์ย่ิงมีคู่แข่งมากขึ้นเราในฐานะเจ้าของกิจการก็ย่ิงต้องสร้างความแตกต่างให้มาก
เช่นกันทําอย่างไรดีล่ะท่ีจะทําให้ธุรกิจของเราแตกต่างไปจากเจ้าอื่น(ธุรกิจออนไลน์ตลาดขนาดใหญ่มหาศาล
,2560) 

ดังน้ันผู้วิจัยจึงมีความสนใจเร่ืองปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์ของ
ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร โดยข้อมูลท่ีได้ หลังจากการศึกษาค้นคว้าวิจัยจะเป็นโอกาส เพื่อให้
ผู้ประกอบการท่ีจะต่อยอดและพัฒนาธุรกิจของตนเองให้มีความแข็งแกร่งเพื่อให้สามารถเข้ามาแข่งขันในตลาดท่ี
กําลังเติบโตนี้ได้อย่างมีประสิทธิภาพ โดยผู้ประกอบการจะต้องทําการศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ
สินค้าของผู้บริโภคในการซื้อสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์ให้มากย่ิงขึ้น 

 
วัตถุประสงค์ในการวิจัย 

1.เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร 
2.เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร   

จําแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 
3.เพื่อศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางสังคม

ออนไลน์ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ขอบเขตงานวิจัย 

การศึกษาวิจัยคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์ของ
ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีขอบเขตของงานวิจัยดังหัวข้อต่อไปน้ี 

1. ขอบเขตของประชากรขอบเขตของการศึกษาวิจัยคร้ังน้ีจะศึกษาประชากรในกรุงเทพมหานครท่ีมี
ความต้องการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์ เน่ืองจากกรุงเทพมหานครมีจํานวนประชากรอาศัยอยู่
เป็นจํานวนมาก โดยมาจากหลากหลายพื้นท่ี จึงทําให้มีคนท่ีหลากหลายความคิด รวมไปถึงกรุงเทพมหานครยัง
เป็นเป็นศูนย์กลางการปกครอง การศึกษา การคมนาคมขนส่ง การเงินการธนาคาร การพาณิชย์ การสื่อสาร และ
ความเจริญของประเทศอีกด้วยดังนั้นผู้คนในกรุงเทพมหานครมีโอกาสและอํานาจในการซื้อสินค้าเพื่อการอุปโภค
บริโภค จึงเป็นประชากรท่ีเหมาะสมท่ีจะเป็นกลุ่มตัวอย่างในการศึกษาในคร้ังนี้ 

2. ขอบเขตของกลุ่มตัวอย่างเน่ืองจากไม่ทราบจํานวนประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครท่ีซื้อสินค้าผ่าน
ทางสังคมออนไลน์ท่ีแน่นอน การกําหนดกลุ่มตัวอย่างจึงต้องกําหนดโดยการเปิดตารางหาขนาดกลุ่มตัวอย่างของ 
Yamane (1973) ซึ่งทางผู้วิจัยได้ กําหนดค่าความคลาดเคลื่อนของการสุ่มตัวอย่างท่ียอมรับได้ท่ี 0.05 จึงทําให้มี
ระดับความเช่ือมั่นท่ี 95% และจากการเปิดตารางท่ีระดับความเช่ือมั่นท่ี 95% พบว่า จํานวนกลุ่มตัวอย่างท่ีได้มี
จํานวน 400 ตัวอย่าง 

3. ขอบเขตของเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย ใช้แบบสอบถามเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่าน
ทางสังคมออนไลน์ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร 

4. ขอบเขตด้านเนื้อหาและประเด็นในการศึกษา เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางสังคม
ออนไลน์ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครจําแนกตามปัจจัยด้านประชากรและศึกษาส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร
ซ่ึงประกอบด้วยตัวแปรดังต่อไปนี้ 

ตัวแปรอิสระ คือ ปัจจัยส่วนบุคคลได้แก่ เพศอายุระดับการศึกษา และรายได้ต่อเดือนปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคาด้านช่องทางการจัดจําหน่ายและด้านการส่งเสริมการตลาด 

ตัวแปรตาม คือ กระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์ของประชาชนในเขต
กรุงเทพมหานคร ได้แก่ การรับรู้ปัญหาและความต้องการ การแสวงหาข้อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจ
ซ้ือ และพฤติกรรมหลังการซื้อ 

5. ขอบเขตระยะเวลาการดําเนินการศึกษาวิจัยเร่ิมต้ังแต่เดือนสิงหาคม พ.ศ. 2562 ถึง เดือนตุลาคม 
พ.ศ. 2562 

 
ทบทวนวรรณกรรม 

จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวข้องกระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภคแบ่งออกเป็น 5 ด้าน 
ดังต่อไปนี้ 
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ด้านการรับรู้ปัญหาและความต้องการ 

จากการศึกษาแนวคิดกระบวนการตัดสินใจด้านการรับรู้ถึงปัญหาและความต้องการที่ได้กล่าวมาใน
ข้างต้น ผู้วิจัยสามารถสรุปความหมายของกระบวนการตัดสินใจด้านการรับรู้ถึงปัญหาและความต้องการ 
หมายถึง การท่ีผู้บริโภครับรู้ถึงปัญหาและมีความต้องการบางอย่างท่ีเกิดขึ้นภายในร่างกายและจิตใจ และไม่ได้รับ
การตอบสนอง หรืออาจจะถูกแนะนําจากบุคคลอ่ืนจึงทําให้เกิดความต้องการเพื่อตอบสนองความต้องการ 
ด้านการแสวงหาข้อมูล 

จากการศึกษากระบวนการตัดสินใจด้านการแสวงหาข้อมูลท่ีกล่าวมาข้างต้นผู้วิจัยสามารถสรุป
ความหมายโดยรวมของกระบวนการตัดสินใจด้านการแสวงหาข้อมูล หมายถึง การท่ีได้รับข้อมูลจากบุคคลท่ี
เกี่ยวข้อง เช่น กลุ่มเพื่อน ครอบครัว  และรับรู้จากการประชาสัมพันธ์จากเจ้าของสินค้า ผู้ให้บริการโดยตรงกับ
สินค้าและบริการนั้นๆ หรือทําการสืบค้นข้อมูลจากแหล่งต่างๆ เช่น อินเทอร์เน็ต สื่อสิ่งพิมพ์ โทรทัศน์ วิทยุ จึง
นําข้อมูลน้ันมาวิเคราะห์ทางเลือกท่ีเหมาะสมท่ีสุด ด้วยการค้นหาข้อมูลสินค้าน้ันอย่างสม่ําเสมอเพื่อใช้ในการ
ประกอบการตัดสินใจ 
ด้านการประเมินทางเลือก 

จากการศึกษากระบวนการตัดสินใจด้านการประเมินทางเลือกผู้วิจัยสามารถสรุปความหมายได้โดยรวม
ของกระบวนการตัดสินใจซ้ือด้านประเมินทางเลือก หมายถึง การประเมินการตัดสินใจในการเลือกท่ีดีท่ีสุดท่ีคาด
ว่าจะได้รับคุณสมบัติของสินค้าและบริการ เพื่อคุณภาพท่ีดีท่ีสุดและการเปรียบเทียบราคาเพื่อต้องการราคาที่
เหมาะสม พิจารณาจากช่องทางการจัดจําหน่ายเพื่อสะดวกในการซื้อ และกิจกรรมการส่งเสริมการขายที่น่าสนใจ 
การกําหนดเกณฑ์ ความหลากหลายของประเภทสินค้า เพื่อง่ายในการตัดสินใจเลือกตามประเภทสินค้าที่
เหมาะสม 
ด้านการตัดสินใจซ้ือ 

จากการศึกษาแนวคิดกระบวนการตัดสินใจด้านการตัดสินใจซ้ือท่ีได้กล่าวมาข้างต้น ผู้วิจัยสามารถสรุป
ความหมายโดยรวมของกระบวนการตัดสินใจด้านการตัดสินใจซ้ือหมายถึง การตัดสินใจจากสินค้าและบริการท่ีมี
มาตรฐานมาจากองค์กรท่ีเช่ือถือได้ มีคุณสมบัติตามท่ีต้องการ มีทัศนคติท่ีดีต่อตัวสินค้า เมื่อเปรียบเทียบราคา
แล้วมีราคาท่ีเหมาะสม มีช่องทางการจัดจําหน่ายท่ีสะดวก เช่น การสั่งซ้ือสินค้าออนไลน์ มีกิจกรรมส่งเสริมการ
ขายท่ีน่าสนใจและทําให้เกิดการตัดสินใจซ้ือ 
ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ 

จากการศึกษากระบวนการตัดสินใจด้านพฤติกรรมหลังซื้อท่ีได้กล่าวมาข้างต้น ผู้วิจัยสามารถสรุป
ความหมายโดยรวมของ  กระบวนการตัดสินใจด้านพฤติกรรมหลังซ้ือ หมายถึง ประสบการณ์ในการสั่งซื้อสินค้า
หรือบริการ หากทําให้เกิดความพึงพอใจในตัวสินค้าก็จะมีโอกาสกลับมาซ้ือสินค้าหรือให้บริการซ้ํา และแบ่งปัน
ประสบการณ์ให้กับบุคคลอ่ืนทราบ แต่ถ้าหากเกิดความไม่พอใจ ผู้บริโภคจะเผยแพร่ประสบการณ์ทางด้านลบ
ให้กับบุคคลอื่นและไม่กลับมาซื้อซ้ําอีกและจะไปใช้สินค้าของคู่แข่งแทน 
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วิธีการดําเนินการวิจัย 

การศึกษาการวิจัยในคร้ังน้ีเป็นการวิจัยท่ีเรียกว่า การวิจัยแบบไม่ทดลอง (Non-Experimental 
Design) เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลภาคสนาม ซึ่งเป็นการวิจัยแบบตัดขวาง (Cross sectional studies)โดยใช้
เคร่ืองมือการวิจัยเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) จากน้ันจึงทําการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยวิธีการทางสถิติ 

ประชากรท่ีต้องการศึกษา คือประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครท่ีซื้อสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์ไป
แล้ว 

ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง ใช้สูตรการคํานวณกลุ่มตัวอย่างแบบไม่ทราบจํานวนประชากร โดยการเปิด
ตารางหาขนาดกลุ่มตัวอย่างของ Yamane (1973) เพื่อกําหนดจํานวนกลุ่มตัวอย่างเพื่อการศึกษา ซ่ึงการเปิด
ตารางหาขนาดของกลุ่มตัวอย่าง  ท่ีค่าความคลาดเคลื่อนท่ียอมรับได้ท่ี 0.05  หรือคิดเป็นค่าความคลาดเคลื่อนท่ี 
5% ท่ีระดับความเช่ือม่ัน 95% โดยผลจากการเปิดตารางได้ขนาดของกลุ่มตัวอย่างจํานวน 400 คน 

ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก (Convenient Sampling) 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย ประกอบด้วย 
1.   แบบสอบถามแบบปลายเปิดและปิด โดยมีรายละเอียดประกอบด้วย 
1.1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม เป็นคําถามเกี่ยวกับลักษณะปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ 

อายุ ระดับการศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีจํานวนข้อคําถามท้ังหมด 4 ข้อ 
1.2 ข้อมูลปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางสังคม

ออนไลน์ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด
จําหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด มีจํานวนข้อคําถามท้ังหมด 19 ข้อ โดยมีการให้คะแนนเพ่ือตีความหมาย 
ดังน้ี 5=ระดับความคิดเห็นมากท่ีสุด,4=ระดับความคิดเห็นมาก,3=ระดับความคิดเห็นปานกลาง,2=ระดับความ
คิดเห็นน้อย,1=ระดับความคิดเห็นน้อยที่สุด 

1.3 ข้อมูลกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร 
ซ่ึงประกอบด้วย ด้านการรับรู้ปัญหาและความต้องการ ด้านการแสวงหาข้อมูล ด้านการประเมินทางเลือก ด้าน
การตัดสินใจซ้ือ และด้านพฤติกรรมหลังการซ้ือ มีจํานวนข้อคําถามท้ังหมด 21 ข้อ โดยมีเกณฑ์การให้คะแนน
เพื่อตีความหมาย ดังน้ี 5=ระดับความคิดเห็นมากท่ีสุด,4=ระดับความคิดเห็นมาก,3=ระดับความคิดเห็นปาน
กลาง,2=ระดับความคิดเห็นน้อย,1=ระดับความคิดเห็นน้อยท่ีสุด 

1.4 ข้อมูลการแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์ของ
ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครจํานวนข้อคําถาม1 ข้อ เป็นคําถามปลายเปิด 

1.5 ช่วงเกณฑ์คะแนนเฉล่ียการประเมินแบ่งออกเป็น5 ระดับ เพื่อใช้ในการตีความหมาย ดังต่อไปนี้ 
ค่าเฉลี่ย 1.00-1.80 = มีระดับความคิดเห็นน้อยท่ีสุด,1.81-2.60= มีระดับความคิดเห็นในระดับน้อย,2.61-3.40= 
มีระดับความคิดเห็นในระดับปานกลาง,3.41-4.20 = มีระดับความคิดเห็นในระดับมาก,4.21-5.00= มีระดับ
ความคิดเห็นในระดับมากท่ีสุด 
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การวิเคราะห์ข้อมูล 
1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลดังน้ี 
1.1 ใช้ค่าร้อยละ (Percentage) และค่าความถี่ (Frequency) กับตัวแปรท่ีมีระดับการวัดเชิงกลุ่มได้แก่

ปัจจัยส่วนบุคคล ท่ีประกอบด้วยเพศอายุระดับการศึกษา และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
1.2 ใช้ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) กับตัวแปรท่ีมีระดับการ

วัดเชิงปริมาณได้แก่ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด และกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์
ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. สถิติอนุมาน (Inferential Statistics) ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลดังต่อไปนี้ 
2.1 กระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครจําแนก

ตามเพศจะใช้การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติการทดสอบ t-test 
2.2 กระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครจําแนก

ตามอายุระดับการศึกษา และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน จะใช้การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติความแปรปรวนทางเดียว 
(One - way ANOVA) หากพบความแตกต่างจะนําไปสู่การเปรียบเทียบเป็นรายคู่โดยใช้วิธี LSD  

2.3 เพื่อศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางสังคม
ออนไลน์ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครจะใช้การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติถดถอยพหุคูณ Multiple 
Regression Analysis 

 
ผลการวิจัย 

การวิเคราะห์ข้อมูลแบบสอบถามการวิจัย เร่ืองกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์
ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปผลการวิจัยได้ดังต่อไปนี้ 

1. ผลการวิเคราะห์กระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์ของประชาชนในเขต
กรุงเทพมหานครโดยภาพรวม อยู่ในระดับความคิดเห็นมากท่ีสุด  

2. ผลการเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์ของประชาชนในเขต
กรุงเทพมหานคร จําแนกตาม เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือน สามารถสรุปการวิจัย ได้ดังน้ี 

2.1 ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมี เพศ อายุ ระดับการศึกษา และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ต่างกัน 
ทําให้กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์โดยภาพรวมไม่ต่างกัน 

3. ผลการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
และด้านการส่งเสริมการตลาด ไม่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์ของประชาชนใน
เขตกรุงเทพมหานคร 
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อภิปรายผล 

ผลการวิจัยกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร 
สามารถสรุปตามวัตถุประสงค์ได้ดังน้ี 

1. ผลการวิเคราะห์กระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์ของประชาชนในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยภาพรวม อยู่ในระดับความคิดเห็นมากท่ีสุด 

1.1 ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครให้ความคิดเห็นเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทาง
สังคมออนไลน์ ด้านการรับรู้ปัญหาและความต้องการ ในระดับมากท่ีสุด โดยประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร
ส่วนมากต้องการสินค้ามีประโยชน์และตรงกับความต้องการ ซ่ึงสอดคล้องกับแนวความคิดของ สุณิสา ตรงจิตร์ 
(2559) กล่าวไว้ว่า ในขั้นตอนแรกผู้บริโภคจะตระหนักถึงปัญหา หรือความต้องการในสินค้าหรือการบริการที่
สามารถแก้ปัญหาน้ันๆ ซ่ึงเกิดจากความจําเป็นของผู้บริโภค  

1.2 ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครให้ความสําคัญเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทาง
สังคมออนไลน์ ด้านการแสวงหาข้อมูลในระดับมากท่ีสุด โดยประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครส่วนมาก สืบค้น
ข้อมูลทางอินเตอร์เน็ตและสื่อสิ่งพิมพ์ โทรทัศน์ และวิทยุ ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ ราช  ศิริวัฒน์ (2560) 
กล่าวไว้ว่า   กล่าวไว้ว่า การเสาะแสวงหาข้อมูล (Search for Information)เมื่อเกิดปัญหา ผู้บริโภคก็ต้อง
แสวงหาหนทางแก้ไข โดยหาข้อมูลเพิ่มเติมเพื่อช่วยในการตัดสินใจ และสอดคล้องกับแนวคิดของ ฉัตยาพร เสมอ
ใจ และ มัทนียา สมมิ  (2545) อ้างถึงใน นางสาวศริศาบุญประเสริฐ (2559)กล่าวไว้ว่า การแสวงหาข้อมูล 
(Search for Information) เม่ือผู้บริโภคทราบถึงความต้องการในสินค้าหรือบริการแล้วขั้นต่อไปผู้บริโภคก็จะทํา
การแสวงหาข้อมูลเพื่อใช้ประกอบการตัดสินใจ 

1.3 ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครให้ความสําคัญเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทาง
สังคมออนไลน์ ด้านการประเมินทางเลือกในระดับมากท่ีสุด โดยประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ประเมิน
คุณสมบัติและคุณภาพของสินค้าและบริการก่อนการตัดสินใจซ้ือทุกคร้ัง ซ่ึงสอดคล้องกับแนวความคิดของ 
สุณิสา ตรงจิตร์ (2559) กล่าวไว้ว่า การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เม่ือได้ข้อมูลจาก
ขั้นตอนท่ี 2 แล้วในขั้นต่อไปผู้บริโภคก็จะทําการประเมินทางเลือก โดยในการประเมินทางเลือกนั้น ผู้บริโภคต้อง
กําหนดเกณฑ์หรือคุณสมบัติท่ีจะใช้ประกอบการประเมิน เช่น ยี่ห้อ ราคา รูปแบบ บริการหลังการขาย ราคาขาย
ต่อหน่วย เป็นต้น และสอดคล้องกับแนวคิดของ ปัณฑารีย์  แก้วปานกัน (2557) แสดงระดับความคิดเห็นของ
กลุ่มตัวอย่างต่อการประเมินทางเลือกผลิตภัณฑ์เสริมอาหารพบว่ากลุ่มตัวอย่างมีการนําข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์
เสริมอาหารท่ีได้จากแหล่งต่างๆมาเปรียบเทียบความน่าเช่ือถือเปรียบเทียบข้อดีข้อเสียต่อสุขภาพและ
เปรียบเทียบความแตกต่างในกรณีท่ีผลิตภัณฑ์เสริมอาหารท่ีสนใจมีหลายตราสินค้า 

 1.4 ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครให้ความสําคัญเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทาง
สังคมออนไลน์ ด้านการตัดสินใจซ้ือในระดับมากท่ีสุด โดยประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ตัดสินใจซ้ือสินค้า
เพราะมีราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพของสินค้า ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ ปัณฑารีย์  แก้วปานกัน (2557)  
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ศึกษาแนวทางการจัดทําแผนการตลาดของผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเพื่อสุขภาพพบว่าปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเพื่อสุขภาพด้านผลิตภัณฑ์ให้ความสําคัญกับคุณค่าและประโยชน์ท่ีได้การรับรองคุณภาพ
และมาตรฐานด้านราคา และสอดคล้องกับแนวคิดของ ฉัตยาพร เสมอใจ และ มัทนียา สมมิ  (2545) อ้างถึงใน 
นางสาวศริศา บุญประเสริฐ (2559) การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) หลังจากท่ีได้ทําการประเมิน
ทางเลือกแล้ว ผู้บริโภคก็จะเข้าสู่ในขั้นของการตัดสินใจซ้ือ ซึ่งต้องมีการตัดสินใจ 

1.5 ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครให้ความสําคัญเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทาง
สังคมออนไลน์ ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อในระดับมากท่ีสุด โดยประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร มีความพึง
พอใจในการสั่งซ้ือสินค้าและบริการ ซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิดของชมพูนุท  กิตติดุลยการ (2558) กล่าวไว้ว่า
พฤติกรรมของผู้บริโภคเม่ือเกิดความพึงพอใจหลังจากใช้สินค้าหรือบริการนั้นมีความเป็นไปได้สูงท่ีจะเกิดการซ้ือ
ซํ้า (repeat purchase) และหากเกิดการซ้ือซ้ําอย่างต่อเน่ืองนําไปสู่ความพึงพอใจก็มีความเป็นไปได้สูงท่ีจะเกิด
ความภักดีต่อตราสินค้า (brand loyalty) และสอดคล้องกับแนวคิดของสุณิสา ตรงจิตร์ (2559) กล่าวไว้ว่า 
หลังจากท่ีลูกค้าได้ทําการตัดสินใจซ้ือสินค้าหรือบริการไปแล้วน้ัน นักการตลาดจะต้องทําการตรวจสอบความพึง
พอใจภายหลังการซื้อ ซ่ึงผู้บริโภคจะรู้สึกพึงพอใจเม่ือได้รับประสบการณ์จากการใช้ หรือทดลองสินค้าและบริการ 
แล้วพบว่าได้รับคุณค่าตามความคาดหวังของลูกค้า หรือสูงกว่า นําไปสู่การซ้ือ หรือการใช้บริการซํ้า  

2. ผลการศึกษากระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์ของประชาชนในเขต
กรุงเทพมหานคร จําแนกตามเพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือน สามารถสรุปได้ดังนี้  

2.1  ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศต่างกัน ทําให้กระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทาง
สังคมออนไลน์โดยภาพรวมไม่ต่างกัน ซ่ึงผู้วิจัยมีความเห็นว่า การท่ีประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศ
ต่างกัน ทําให้กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์เหมือนกันและคล้ายคลึงกัน โดยท่ีเพศต่างกัน 
ไม่สามารถบ่งช้ีการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์ท่ีต่างกัน อาจเน่ืองมาจากปัจจุบันบทบาทของเพศ
ชายและเพศหญิงในสังคมไทยเปลี่ยนไป ค่านิยมเกี่ยวกับเพศและการบริโภคสินค้าจึงเปลี่ยนไปเพศชายและเพศ
หญิงต่างใช้สื่อสังคมออนไลน์เหมือนกันเพราะทุกคนใช้โทรศัพท์มือถือและมองเห็นว่ามีความสะดวกต่อการซ้ือ
สินค้ามากขึ้นไม่ต้องเดินทางไปเอง ซึ่งมีผลสอดคล้องกับงานวิจัยของกรรณิการ์กีรติโกศล (2549) อ้างถึงใน 
นางสาวโชติมาชูกุล (2559)กล่าวไว้ว่า ศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการเลือกใช้บริการรถแท็กซ่ีมิเตอร์ของคนวัย
ทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร” พบว่าเพศท่ีแตกต่างกันมีระดับการใช้บริการแท็กซ่ีต่อเดือนไม่แตกต่างกันแต่มี
พฤติกรรมการใช้บริการเกี่ยวกับราคาค่าโดยสารโดยเฉลี่ยต่อคร้ังแตกต่างกันเน่ืองจากเพศหญิงจะเลือกใช้บริการ
เม่ือจําเป็นและเลือกใช้ในระยะทางท่ีใกล้มากกว่าเพศชายเน่ืองจากมีความกังวลในเร่ืองของความปลอดภัย
สอดคล้องกับแนวคิดของ กมลวัฒน์ ธรรมรักษา (2553) กล่าวไว้ว่า มีงานวิจัยช้ินท่ีพิสูจน์ว่า   คุณลักษณะ
บางอย่างของเพศชายและหญิงท่ีต่างกันส่งผลให้การสื่อสารของชายและหญิงต่างกัน เช่น การวิจัยเกี่ยวกับการ
ชมภาพยนตร์โทรทัศน์ของเด็กวัยรุ่น พบว่าเด็กวัยรุ่นชายสนใจภาพยนตร์สงครามและจารกรรมมากท่ีสุด   ส่วน
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เด็กวัยรุ่นหญิงสนใจภาพยนตร์วิทยาศาสตร์มากท่ีสุดแต่ก็มีงานวิจัยหลายชิ้นท่ีแสดงว่า ชายและหญิงมีการสื่อสาร
และรับสื่อไม่ต่างกัน 

2.2 ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุต่างกัน ทําให้กระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทาง
สังคมออนไลน์โดยภาพรวมไม่ต่างกันซ่ึงผู้วิจัยมีความเห็นว่า การท่ีประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ
ต่างกัน ทําให้กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์เหมือนกันและคล้ายคลึงกัน โดยท่ีอายุต่างกัน
ไม่สามารถบ่งชี้การตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์ท่ีต่างกัน อาจเน่ืองมาจากปัจจุบันทุกช่วงวัยมีการใช้
โทรศัพท์มือถือและมีอินเตอร์เน็ตการใช้สื่อสังคมออนไลน์ก็ง่ายต่อการเรียนรู้จึงทําให้อายุกับการตัดสินใจซ้ือ
สินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์ไม่ต่างกัน ซ่ึงไม่สอดคล้องกับแนวคิดของ ภัทรดนัย พิริยะธนภัทร (2558) กล่าวไว้
ว่า อายุ (Age) หมายถึงอายุของกลุ่มของผู้บริโภคซึ่งมีความสัมพันธ์ต่อการบริโภคสินค้าหรือบริการท่ีจะสามารถ
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกันนักการตลาดจึงใช้ประโยชน์จากด้านอายุเพื่อเป็นตัวแปร
ทางด้านประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกันของส่วนตลาดได้ทําการค้นคว้าหาความต้องการของตลาดส่วนเล็ก 
(Niche Market) โดยมุ่งความสําคัญท่ีตลาดอายุส่วนน้ันๆและไม่สอดคล้องกับแนวคิดของ ปรมะสตะเวทิน 
(2553) อ้างถึงใน สุกัญญาเรียงเครือ (2554) กล่าวไว้ว่า อายุ เป็นปัจจัยท่ีทําให้คนมีความแตกต่างกันในเร่ืองของ
ความคิด และพฤติกรรม คนท่ีอายุน้อยมักจะมีความคิดเสรีนิยม ยึดถืออุดมการณ์ และมองโลกในแง่ดีมากกว่าคน
ท่ีมีอายุมาก ในขณะท่ีคนอายุมากมักจะมีความคิดท่ีอนุรักษ์นิยม  

2.3 ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีระดับการศึกษาต่างกัน ทําให้กระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้า
ผ่านทางสังคมออนไลน์โดยภาพรวมไม่ต่างกันซ่ึงผู้วิจัยมีความเห็นว่า การท่ีประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมี
ระดับการศึกษาต่างกัน ทําให้กระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์เหมือนกันและคล้ายคลึงกัน 
อาจเน่ืองมาจากประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครทุกกลุ่มทุกระดับการศึกษาได้รับข่าวสารเหมือนกัน มีความรู้
กว้างขวางเข้าใจสารได้เหมือนกัน มีความคิด ทัศนคติ ความต้องการ เหมือนกัน ดังน้ันจึงส่งผลให้กระบวนการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์ไม่ต่างกัน ซ่ึงไม่สอดคล้องกับแนวคิดของ นางสาวปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู
(2559) กล่าวไว้ว่า ระดับการศึกษา (Education) ระดับการศึกษาเป็นอีกสิ่งหน่ึงท่ีมีอิทธิพลต่อความคิดหรือ
ทัศนคติของแต่ละบุคคลการท่ีคนมีระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันย่อมทําให้ความคิดและทัศนคติแตกต่างกันตาม
ไปด้วยคนท่ีมีระดับการศึกษาท่ีสูงย่อมทําให้มีความคิดและทัศนคติท่ีดีกว่าคนท่ีมีระดับการศึกษาท่ีตํ่ากว่าและไม่
สอดคล้องกับแนวคิดของนัทธมน เดชประภัสสร (2558) กล่าวไว้ว่า จากการศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารทางอินเตอร์เน็ต พบว่า ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันทําให้มีการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารทางอินเตอร์เน็ตท่ีแตกต่างกัน โดยผู้บริโภคท่ีมีระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรีมีค่าเฉลี่ย
ของการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารทางอินเตอร์เน็ตสูงกว่าผู้ท่ีมีระดับการศึกษาต่ํากว่า 

2.4 ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่างกัน ทําให้กระบวนการตัดสินใจซ้ือ
สินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์โดยภาพรวมไม่ต่างกัน ซ่ึงผู้ วิจัยมีความเห็นว่า  การท่ีประชาชนในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่างกัน ทําให้กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์
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เหมือนกันและคล้ายคลึงกันโดยท่ีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่างกันไม่สามารถบ่งช้ีถึงการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทาง
สังคมออนไลน์ท่ีต่างกัน อาจเน่ืองมาจากสินค้าท่ีขายในสังคมออนไลน์มีความหลากหลายรูปแบบและราคาให้
เลือกตามความเหมาะสมและความต้องการของลูกค้า จึงทําให้ประชาชนสามารถเลือกซ้ือได้ตามรายได้ของ
ตนเอง ซึ่งไม่สอดคล้องกับแนวคิดของ ชาติชาย พยุหนาวิชัย (2554) กล่าวไว้ว่า โดยท่ัวไปนักการตลาดจะสนใจ
ผู้บริโภคท่ีมีรายได้สูง แต่อย่างไรก็ตามผู้ท่ีมีรายได้ต่ําจะเป็นตลาดท่ีมีขนาดใหญ่กว่า สินค้าและบริการท่ีนิยมใช้
การแบ่งส่วนตลาดตามรายได้ และไม่สอดคล้องกับแนวคิดของ นายพรเทพ ทิพยพรกุล (2559) กล่าวไว้ว่า จาก
การศึกษาเ ร่ืองปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางในระบบออนไลน์ของผู้บ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร รายได้มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางค์ในระบบออนไลน์ของผู้บริโภคโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน 

3. ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์ของ
ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปได้ดังน้ี 

3.1 ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านสังคมออนไลน์
ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงผู้วิจัยมีความเห็นว่าประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครให้ความคิดเห็น
ต่อปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ในระดับมากท่ีสุด ในเร่ืองของสินค้ามีให้เลือกหลากหลาย ซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิดของ 
นางสาวอรุณโรจน์เอกพณิชย์ (2558) กล่าวไว้ว่า ผลิตภัณฑ์ประกอบด้วยสินค้าบริการความคิดสถานที่หรือบุคคล
ท่ีจะต้องสามารถทําหน้าท่ีแจ้งให้กับผู้บริโภคได้ทราบถึงข้อมูลต่างๆและสอดคล้องกับแนวคิดของ ศิริวรรณเสรี
รัตน์และคณะ (2546) อ้างถึงใน นภัสวันต์ชมภูนุช(2558) กล่าวไว้ว่าผลิตภัณฑ์ (Product) คือสินค้าหรือบริการที่
ธุรกิจเสนอขายให้กับผู้บริโภคเพื่อมอบให้ตรงกับความต้องการของลูกค้า 

3.2 ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ท่ีมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านสังคมออนไลน์ของ
ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงผู้วิจัยมีความเห็นว่าประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครให้ความคิดเห็นต่อ
ปัจจัยด้านราคาในระดับมากท่ีสุด ในเร่ืองของมีป้ายบอกราคาชัดเจน ซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิดของ นายภาคภูมิ
บุญประเสริฐ (2558) กล่าวไว้ว่า ราคา (Price)ราคาหมายถึงต้นทุนของสินค้าหรือบริการท่ีผู้บริโภคจะต้องจ่าย
เพื่อให้ได้มาซึ่งสินค้าหรือบริการน้ันๆโดยการกําหนดราคาของสินค้าหรือบริการเกิดจากการต้ังเป้าหมายของ
ธุรกิจว่าจะทําเพื่อต้องการผลกําไรสูงสุดการขยายส่วนแบ่งของตลาดการแข่งขันด้านราคากับคู่แข่งหรือเป้าหมาย
อ่ืนๆโดยการตั้งราคาจะต้องได้รับการยอมรับและเหมาะสมกับความต้องการของผู้บริโภคซ่ึงจะต้องเต็มใจท่ีจะ
จ่ายในราคาของสินค้าหรือบริการในรูปแบบของตัวเงิน และสอดคล้องกับแนวคิดของ นางสาวอรุณโรจน์เอก
พณิชย์ (2558) กล่าวไว้ว่า ด้านราคา (Price) หมายถึงสิ่งท่ีจะกําหนดมูลค่าของผลิตภัณฑ์ในรูปของเงินผู้บริโภค
จะใช้ราคาเป็นส่วนหน่ึงในการประเมินคุณภาพและคุณค่าของผลิตภัณฑ์ท่ีเขาจะได้รับการกําหนดราคาที่
เหมาะสมเป็นส่วนหนึ่งท่ีจะทําให้เกิดความจูงใจในการซ้ือ 

3.3 ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจําหน่ายมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่าน
ทางสังคมออนไลน์ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งผู้ วิจัยมีความเห็นว่า ประชาชนในเขต
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กรุงเทพมหานครให้ความคิดเห็นต่อปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่ายในระดับมากท่ีสุด ในเร่ืองของช่องทางการ
จัดจําหน่ายสามารถเลือกซ้ือสินค้าได้สะดวก รวดเร็ว ซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิดของ นายภาคภูมิบุญประเสริฐ 
(2558)กล่าวไว้ว่า ช่องทางการจัดจําหน่ายหมายถึงวิธีการทํางานท่ีจะทําให้สินค้าหรือบริการไปสู่ผู้บริโภคเพื่อให้
ผู้บริโภคได้บริโภคสินค้าหรือบริการตามท่ีต้องการซ่ึงต้องพิจารณาถึงปัจจัยต่างๆรวมถึงทําเลท่ีต้ังเพื่อให้อยู่ใน
พ้ืนท่ีท่ีผู้บริโภคสามารถเข้าถึงได้เพื่อให้เกิดความสะดวกเป็นท่ีพอใจและประทับใจของผู้บริโภค และสอดคล้อง
กับแนวคิดของ สุกัญญา เรียงเครือ (2554) กล่าวไว้ว่า การจัดจําหน่าย หมายถึง การเลือกและการใช้ผู้เช่ียวชาญ 
ทางการตลาด ประกอบด้วย คนกลาง บริษัทขนส่ง และบริษัทเก็บรักษาสินค้าท่ีเหมาะสมกับลูกค้าเป้าหมาย โดย
สร้างอรรถประโยชน์ ด้านเวลา สถานท่ี ความเป็นเจ้าของ หรืออาจหมายถึง โครงสร้างช่องทาง ท่ีใช้เพ่ือ
เคลื่อนย้าย ผลิตภัณฑ์ หรือบริการไปยังผู้บริโภค ซ่ึงต้องพิจารณาถึงวิธีการท่ีนําเสนอผลิตภัณฑ์ เพื่อขายการ
ตัดสินใจในการจัดจําหน่าย 

3.4 ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทาง
สังคมออนไลน์ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครให้
ความคิดเห็นต่อปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดในระดับมากท่ีสุด ในเร่ืองของมีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ด้วย
สื่อสังคมออนไลน์สมํ่าเสมอ ซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิดของ นายภาคภูมิบุญประเสริฐ (2558) กล่าวไว้ว่า การ
ส่งเสริมการตลาดหมายถึงกิจกรรมท่ีสนับสนุนการสื่อสารทางการตลาดเพื่อสร้างความเข้าใจให้เกิดขึ้นกับ
ผู้บริโภคและให้เห็นถึงคุณค่าในสิ่งท่ีผู้ขายได้นําเสนอไม่ว่าจะเป็นสินค้าหรือบริการและใช้บริการอย่างต่อเน่ือง 
และสอดคล้องกับแนวคิดของจุฑารัตน์  เกียรติรัศมี (2558) กล่าวไว้ว่า การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การ
ส่งเสริมการตลาดเป็นการติดต่อสื่อสารระหว่างผู้ขายกับผู้ซ้ือเพื่อสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือโดยมี
วัตถุประสงค์เพื่อแจ้งข่าวสารจูงใจเตือนความจําให้ผู้บริโภคเกิดการรับรู้ถึงตัวสินค้าและบริการซึ่งกิจกรรม
ทางการตลาดสามารถกระทําได้หลายรูปแบบเช่นโฆษณาในสื่อช่องทางต่างๆหรือการทํากิจกรรมทางการตลาด
ด้วยการลดแลกแจกแถมเป็นต้น 

 
ข้อเสนอแนะ 

จากผลการวิจัยคร้ังน้ี มีข้อเสนอแนะในการวิจัย เพื่อใช้ให้เป็นประโยชน์และเป็นแนวทางสําคัญสําหรับ
ผู้ประกอบการทางสังคมออนไลน์ ดังต่อไปนี้ 

 
ปัจจัยส่วนบุคคล  

1. ปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศ จากผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครที่มีเพศ
ต่างกัน ทําให้กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์โดยภาพรวมไม่ต่างกัน ดังน้ันนักการตลาด 
ผู้ประกอบการ ร้านค้าในสังคมออนไลน์ ไม่ควรเน้นประเด็นความสนใจเกี่ยวกับเร่ืองปัจจัยด้านเพศของผู้บริโภค 
เพราะอาจเน่ืองด้วยปัจจุบันบทบาทของเพศชายและเพศหญิงในสังคมไทยเปลี่ยนไป ค่านิยมเกี่ยวกับเพศและ
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การบริโภคสินค้าก็เปลี่ยนไป เพศชายและเพศหญิงต่างใช้สื่อสังคมออนไลน์เหมือนกันเพราะทุกคนใช้
โทรศัพท์มือถือและมองเห็นว่ามีความสะดวกต่อการซ้ือสินค้ามากขึ้นไม่ต้องเดินทางไปเอง 

2. ปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุ จากผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอายุ
ต่างกันทําให้กระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์โดยภาพรวมไม่ต่างกัน ดังน้ันนักการตลาด 
ผู้ประกอบการ ร้านค้าในสังคมออนไลน์ ไม่ควรเน้นประเด็นความสนใจเกี่ยวกับเร่ืองปัจจัยด้านอายุของผู้บริโภค 
เพราะอาจเน่ืองมาจากปัจจุบันทุกช่วงวัยมีการใช้โทรศัพท์มือถือและมีอินเตอร์เน็ตการใช้สื่อสังคมออนไลน์ก็ง่าย
ต่อการเรียนรู้จึงทําให้อายุกับการตัดสินใจซื้อสินค้าไม่ต่างกัน 

3. ปัจจัยส่วนบุคคลด้านระดับการศึกษา จากผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่าประชาชนในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีระดับการศึกษาต่างกัน ทําให้กระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์ไม่ต่างกัน 
ดังน้ันนักการตลาด ผู้ประกอบการ ร้านค้าในสังคมออนไลน์ จึงไม่ควรเน้นประเด็นความสนใจเกี่ยวกับปัจจัยด้าน
ระดับการศึกษาของผู้บริโภค เพราะอาจเน่ืองด้วยประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครทุกกลุ่มทุกระดับการศึกษา
ได้รับข่าวสารเหมือนกัน มีความรู้กว้างขวางเข้าใจสารได้เหมือนกัน มีความคิด ทัศนคติ ความต้องการ เหมือนกัน 
ต่อการซ้ือสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์เหมือนกัน 

4. ปัจจัยส่วนบุคคลด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือน จากผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่าประชาชนในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่างกัน ทําให้กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์ไม่ต่างกัน 
ดังน้ันนักการตลาด ผู้ประกอบการ ร้านค้าในสังคมออนไลน์ จึงไม่ควรเน้นประเด็นความสนใจเกี่ยวกับปัจจัยด้าน
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของผู้บริโภค เพราะอาจเนื่องมาจากสินค้าท่ีขายในสังคมออนไลน์มีความหลากหลายรูปแบบ
และราคาให้เลือกตามความเหมาะสมและความต้องการของลูกค้า จึงทําให้ประชาชนสามารถเลือกซื้อได้ตาม
รายได้ของตนเอง 
ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ จากผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า ส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีผลต่อ
กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ร้านค้าออนไลน์ 
ดังน้ัน นักการตลาด ผู้ประกอบการ จึงให้ความสําคัญเป็นอย่างมาก ในเร่ืองของสินค้ามีให้เลือกหลากหลาย และ 
การออกแบบท่ีทันสมัย เพื่อตอบสนองผู้บริโภคสินค้าได้ทุกกลุ่ม 

2. ด้านราคา จากผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาท่ีมีผลต่อกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ดังนั้น นักการตลาด 
ผู้ประกอบการ จึงให้ความสําคัญเป็นอย่างมาก ในเร่ืองของบอกราคาชัดเจน ให้ลูกค้าทําการตัดสินใจในการเลือก
ซ้ือราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพของสินค้า มีค่าบริการขนส่งท่ีความเหมาะสม และราคาไม่สูงเม่ือเทียบกับ
คู่แข่ง ทําให้ดึงดูดลูกค้าให้สนใจในสินค้าออนไลน์ของเราได้เพิ่มมากขึ้น 

3. ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย จากผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่อง
ทางการจัดจําหน่าย ท่ีมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์ของประชาชนในเขต
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กรุงเทพมหานคร ดังนั้น นักการตลาด ผู้ประกอบการ จึงให้ความสําคัญเป็นอย่างมาก ในเร่ืองของช่องทางการจัด
จําหน่ายสามารถเลือกซ้ือสินค้าได้สะดวก รวดเร็วมีการจัดส่งสินค้ารวดเร็วและหลากหลายช่องทาง มีช่องทาง
การจัดจําหน่ายแบบสั่งซื้อออนไลน์ท่ีสะดวกและเข้าถึงง่ายมีการจัดส่งสินค้าท่ีปลอดภัยและไม่เกิดความเสียหาย
และสินค้ามีการจัดจําหน่ายเพียงพอต่อความต้องการ 

4. ด้านการส่งเสริมทางการตลาด จากผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ท่ีมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์ของประชาชนในเขต
กรุงเทพมหานคร ดังน้ัน นักการตลาด ผู้ประกอบการ จึงให้ความสําคัญเป็นอย่างมาก ในเร่ืองของมีการโฆษณา
ประชาสัมพันธ์ด้วยสื่อสังคมออนไลน์สมํ่าเสมอ เพื่อให้ลูกค้าจดจําในตัวสินค้า มีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย 
ด้วยการ ลด แลก แจก แถม เพื่อกระตุ้นความต้องการและสนใจอยากใช้สินค้าได้มากขึ้น 
ข้อเสนอแนะเพ่ือการวิจัยคร้ังต่อไป 

1. ควรมีการศึกษาตัวแปรในปัจจัยอ่ืนๆ เพิ่มขึ้นด้วย ท่ีอาจส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่าน
ทางสังคมออนไลน์ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร เช่น ปัจจัยทางด้านจิตวิทยา ปัจจัยด้านบุคลากร ปัจจัย
ด้านสภาพแวดล้อม และปัจจัยด้านกระบวนการ เป็นต้น และนําข้อมูลท่ีได้รับไปใช้ปรับปรุงพัฒนาร้านค้า
ออนไลน์ให้ตรงกับความต้องการของลูกค้าต่อไป 

2. การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเฉพาะผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครเท่าน้ัน ดังน้ันในการวิจัยคร้ัง
ต่อไปควรมีการขยายขอบเขตในการศึกษาให้กว้างและครอบคลุมย่ิงขึ้น เช่น สํารวจในเขตปริมณฑล ต่างจังหวัด 
หรือ ภูมิภาค เพื่อให้ทราบถึงความคิดเห็น ทัศนคติของผู้บริโภคท่ีมีความหลากหลายมากข้ึน  

3. ควรทดสอบนําสถิติอ่ืนมาใช้ในการวิเคราะห์ท่ีนอกเหนือจากท่ีใช้วิเคราะห์ผลในการวิจัยน้ี เพื่อให้
ได้ผลลวิเคราะห์ท่ีมีความแตกต่างมากขึ้น เกิดความน่าสนใจ และนําไปใช้ประโยชน์ในกลุ่มธุรกิจมากยิ่งขึ้น 
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