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บทคัดยอ 

การศึกษาวิจัยคร้ังนี้ มีวัตถุประสงค 1)เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อหนากากอนามัยผานรานคา
ออนไลนในสภาวะแพรระบาดโควิด-19 ของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหง 2)เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซื้อหนากากอนามัยผานรานคาออนไลนในสภาวะแพรระบาดโควิด-19ของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหง 
จําแนกตามดานปจจัยสวนบุคคล เพศ อายุ รายไดเฉลี่ยตอเดือน และระดบัการศึกษา  
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยในคร้ังนี้คือ นักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหง จํานวน 400 คน โดยใช
เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูลทางสถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแกคาความถ่ี คารอยละ คาเฉลี่ยและสวน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมติฐานดวย สถิติการทดสอบ t-test แบบสถิติความแปรปรวนทางเดียว (One-
Way ANOVA) 
 ผลการทดสอบสมมติฐานจากกลุมตัวอยาง พบวา นักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหง ที่มี เพศ อายุ และ
ระดับการศึกษาตางกัน ทาํใหพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อหนากากอนามัยผานรานคาออนไลนในสภาวะแพรระบาด
โควิด-19 ไมแตกตางกัน และ นกัศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหง ที่มี รายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน ทําใหพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อหนากากอนามัยผานรานคาออนไลนในสภาวะแพรระบาดโควดิ-19 แตกตางกัน  
 
คําสําคัญ : พฤติกรรม; รานคาออนไลน; การตัดสินใจซื้อสินคา 
 
Abstract 

The objectives of this study were: 1) to study behavioral decision making of buying on 
shopping online in situation of Covid-19 by Ramkhamhaeng University students, 2) to study 
behavioral decision making of buying on shopping online in situation of Covid-19 by 
Ramkhamhaeng University students classified by personal factors in the fields of gender, age, 
average monthly income, and education level.                                                                              
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The sample in this study consisted of 400 students who studying in Ramkhamhaeng 
University. Frequency, percentages, means, and standard deviations were used for data analysis. 
Test hypothesis by using T-test and One-way ANOVA statistics.                                                                                    

The results of the study revealed that students of Ramkhamhaeng University who had 
different gender, age, and education level were not influenced the behavioral decision making 
of buying on shopping online in situation of Covid-19. However, Ramkhamhaeng University 
students who had different average monthly income was impacted to the behavioral decision 
making of buying on shopping online in situation of Covid-19.  

 
Keyword: Behavioral; Shopping online; Decision making of buying goods 
 
บทนํา 

ในปจจุบนัประเทศไทยมีความเปลี่ยนแปลงในดานการติดตอสือ่สารจากยุคเดิมที่ใชจดหมาย โทรเลข 
โทรศัพทบาน มาเปนการใชโทรศัพทมือถือ หรือ Smart Phone ที่รองรับการใชอินเตอรเน็ต ที่มีบทบาทสาํคัญกับ
คนในยุคปจจบุัน โดยเฉพาะอยางยิ่งกับสถานการณในปจจุบนัที่มีการแพรระบาดของเชื้อไวรัสโควิด – 19 ซึ่งเปน
ปญหาใหญสําหรับคนทุกเพศทุกวัย โควิด – 19 นี้สามารถเขาสูรางกายมนษุยผานจากชองทางการหายใจหรือชอง
ทางการสัมผัสได ซึ่งการปองกันเบื้องตนสามารถปองกันโดยการสวมหนากากอนามัย หรือหลีกเลี่ยงการสัมผสั
โดยตรงจากผูปวยโควิด-19 

จากการที่ประเทศไทยไดมวีิกฤตจากโควิด-19 เปนโอกาสสําหรับธุรกิจซื้อ-ขายของออนไลน หรือรานคา
ออนไลน ที่มีการทาํการตลาดโดยการเพิ่มชองทางการจัดจําหนายผานทางออนไลนดวยระบบขนสง เชน Kerry, 
Best-Inc, Flash ,ไปรษณียไทย และบริษัทขนสงอ่ืนๆ เปนตน เพื่อลด Social Distancing หรือ การเวนระยะทาง
สังคม เพื่อหลีกเลี่ยงการสัมผัสโดยตรงกับผูตดิเชื้อ ทําใหผูบริโภคหันมาใชบริการชองทางออนไลนมากข้ึน แต
อยางไรก็ตามผูผลิตที่จัดจําหนายชองทางออนไลนมีหลายรานคาใหผูบริโภคไดตัดสินใจเลือกที่จะใชบริการ วา
สะดวกเลอืกใชบริการรานคาใด และที่สาํคัญรานคาออนไลนที่จัดจําหนายทางออนไลน ตองสรางความเชื่อมัน
ใหกับผูบริโภค 

จากจํานวนนักศึกษามหาลัยรามคําแหง มีจํานวนนสิิตนักศึกษาที่เพิ่มข้ึนทุกๆ ป อยางเห็นไดชัด 
เนื่องจากทางมหาวิทยาลัยไดเพิ่มการลงทะเบียนแบบออนไลน หรือแบบอิเล็กทรอนิกส เพื่อเพิ่มชองทางการ
เขาถึงของผูที่ตองการศึกษาในร่ัวมหาลัยรามคําแหงนั้นเอง และดวยการที่องคการไดมีการปรับปรุงสูรูปแบบ
อิเล็กทรอนิกสนั้น สงผลใหเกิดการติดตอสื่อสารที่งาย และรวดเร็วข้ึน รวมถึงการติดตอซื้อขายสินคา และบริการ
ที่เกิดข้ึนใหมๆ หรือเรียกอีกนัยหนึ่งวาเปนรานคาออนไลน ซึง่กลุมผูบริโภคหลักของรานคาออนไลนมักจะเปนกลุม
นักศึกษามหาวิทยาลัย ที่มักจะตามเทรน หรือตามกระแสอยูตลอดเวลา  

ดังนั้นผูวิจัยจึงมีความสนใจในเร่ืองของการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อหนากากอนามัยผานรานคา
ออนไลนในสภาวะแพรระบาดโควิด-19 ของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหง เนื่องจากในปจจุบันนั้นมีการใชงาน
ทางดานอิเล็กทรอนิกสในการซือ้ของผานรานคาออนไลนกันอยางมากมาย จึงเปนผลทีผู่วิจัยตองการจะทราบถึง
ปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อหนากากอนามัยผานรานคาออนไลนในสภาวะแพรระบาดโควดิ-19 และ แนว
ทางการทาํตลาดรานคาออนไลน  

 
วัตถุประสงค 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อหนากากอนามัยผานรานคาออนไลนในสภาวะแพรระบาดโควิด-19ของ
นักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหง 
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2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซื้อหนากากอนามัยผานรานคาออนไลนในสภาวะแพรระบาดโควิด-19 ของ
นักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหง จําแนกตามดานปจจัยสวนบคุคล 
 
ขอบเขตของงานวิจัย 

การศึกษาคร้ังนี้เปนการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อหนากากอนามัยผานรานคาออนไลนในสภาวะแพร
ระบาดโควิด-19 ของนักศึกษามหาวิทยาลยัรามคําแหง 

1. ขอบเขตดานปจจัยสวนบุคคลในงานวิจัยนี้ คือ นักศึกษามหาวทิยาลัยรามคําแหง 
ขอบเขตดานตัวแปร ในการวิจัยคร้ังนี้ผูวิจัยไดศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อหนากากอนามัยผานรานคา
ออนไลนในสภาวะแพรระบาดโควิด-19 ของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหง สําหรับตัวแปรที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้
ประกอบดวย ตัวแปรอิสระ ไดแก ดานปจจัยสวนบุคคล  ประกอบดวย เพศ อายุ รายไดเฉลี่ยตอเดือน และระดับ
การศึกษา ตัวแปรตาม ไดแก พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อหนากากอนามัยผานรานคาออนไลนในสภาวะแพรระบาด
โควิด-19 ของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหง ไดแก ปจจยัสวนประสมทางการตลาดประกอบดวย คุณภาพ
สินคา ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการขาย 
 
ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 

1. ทราบถึง ปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อหนากากอนามัยผานรานคาออนไลน 
2. ทราบถึง แนวทางการทําตลาดรานคาออนไลนสามารถกําหนดกลุมลูกคาเปาหมายไดอยางมีขอมูล 

 
การทบทวนวรรณกรรม 

แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจซือ้สินคาออนไลน 
  วัชรพล กิตติอุดม (2555) พาณชิยอิเล็กทรอนิกส (Electronic Commerce) คือระบบที่เปนสือ่กลางใน
การสั่งซื้อสินคาและบริการทางธุรกิจทุกรูปแบบ ระหวางผูที่เก่ียวของ ไดแกบุคคล องคกรของรัฐและเอกชน โดยมี
ข้ันตอนการดาเนนิงานทางธุรกิจตั้งแตการนาเสนอขอมูลสินคาและบริการ การทําธุรกรรมทางการเงินและ
ตอเนื่องไปถึงการบริการหลังการขาย โดยกระทําผานสื่ออิเล็กทรอนิกสเชนอินเทอรเน็ตเปนตน 
 จรัญญา วงศดอนขมิ้น (2556) การพาณิชยอิเล็กทรอนิกส หมายถึง การทําธุรกรรมทางเศรษฐกิจที่ผานสื่อ
อิเล็กทรอนิกส เชน การซื้อขายสินคาและบริหาร การโฆษณาสนิคา การโอนเงินทางอิเล็กทรอนิกสเปนตน จุดเดน
ของ E-Commerce คือ ประหยัดคาใชจาย และเพิม่ประสิทธิภาพในการดําเนินธุรกิจ โดยลดความสําคัญของ
องคประกอบของธุรกิจที่มองเห็นจับตองได เชนอาคารทีท่ําการ หองจัดแสดงสนิคา (show room) คลังสินคา 
พนักงานขายและพนักงานใหบริการตอนรับลูกคา เปนตน ดังนัน้ขอจํากัดทางภูมิศาสตรคือ ระยะทางและเวลาทํา
การแตกตางกัน จึงไมเปนอุปสรรคตอการทําธุรกิจอีกตอไป 
 
ทฤษฎีการตัดสินใจและแรงจูงใจ 

สุชาดา สุขบาํรุงศิลป (2553, หนา 17) กลาววา แรงจูงใจคือสิง่ที่ อยูภายใตตัวบุคคลเปน แรงขับ เปน
พลังของแตละคนที่ทําใหกระทําอยางใดอยางหนึ่งจนสาํเร็จโดยมีกระบวนการเกิดจาก การที่มนุษยทุกคนมีความ
คาดหวังความตองการ (Needs) และเปาหมายในชีวิต ทาํใหเกิดแรงขับ (Drive) เพื่อนําไปสูจุดเปาหมาย (Goals) 
เพราะฉะนัน้แรงจูงใจจึงมิอิทธิพลในการกระตุนใหบุคคล แสดงพฤติกรรมออกมาทิศทางใดทิศทางหนึ่ง และรักษา
พฤติกรรมนัน้ไว เพื่อใหตนเองนั้นไดสิง่ที่คาดหวัง หรือตองการ 
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ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
อัญชัญ จงเจริญ (2554) ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (Marketing mix ) หมายถึงตัวแปรทาง

การตลาดที่ควบคุมได ซึ่งใชรวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวยเคร่ืองมือ ดังน้ี 
1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการของลูกคาใหพึงพอใจ

ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานที ่
องคกร หรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (utility) มีคุณคา (value) ในสายตาของลกูคาจึงจะมีผลทําให
ผลิตภัณฑสามารถขายได ในการกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองคํานึงถึงปจจัยดานความแตกตาง หรือความ
หลากหลายของผลิตภัณฑ (Product differentiation) และ/หรือความแตกตางทางการแขงขัน (Competitive 
differentiation) และตองพิจารณาจากองคประกอบ (คุณสมบัต)ิ ของผลิตภัณฑ (Product component) เชน 
ประโยชนพืน้ฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา นอกจากนั้นยังตองคํานึงถึงการกําหนด
ตําแหนงผลิตภัณฑ (Product positioning) ซึ่งเปนการออกแบบผลิตภัณฑของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงที่
แตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย ในสวนของการพัฒนาผลิตภัณฑ (Product development) จะ
เปนข้ันตอนที่เกิดหลังจากไดมีการนาผลิตภัณฑออกวางจาํหนายไประยะหนึ่งแลวซึง่มีจุดประสงคเพื่อให
ผลิตภัณฑมลีักษณะใหมและปรับปรุงใหดีข้ึน (New and improved) โดยตองคํานึงถึงความสามารถในการ
ตอบสนองความตองการของลูกคาไดดียิ่งข้ึน  

2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงนิ ราคา เปนตัว P ที ่2 เกิดข้ึน มาถัดจาก Product 
ราคาเปนตนทนุ (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ผลิตภัณฑกับราคาผลิตภัณฑ
นั้น ถาคุณคาสงูกวาราคาเขาก็จะตัดสนิใจซื้อ ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึงคุณคาที่รับรู 
(Perceived value) ในสายตาของลูกคา ซึ่งตองพิจารณาวาการยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูง
กวาราคาผลิตภัณฑนั้น และตองคํานึงถึงตนทุนสินคาและคาใชจายที่เก่ียวของโดยจะมีผลโดยตรงตอการตั้งราคา
จําหนาย ในเร่ืองการเปรียบเทียบราคากับสินคาอ่ืนๆ ก็เชนกัน หากสินคาประเภทเดียวกันมีคุณสมบัติใกลเคียงกัน
ก็ควรพิจารณาในการตั้งราคาจําหนายใหเหมาะสมกับเพื่อไมใหเกิดการเปรียบเทียบกันจนเกินไป  

3. การจัดจําหนาย (Place or distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึง่ประกอบ ดวย สถาบัน
และกิจกรรมเพื่อใชเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคกรไปยังตลาด สถาบันที่นาํผลิตภัณฑออกสูคลาด
เปาหมายก็คือ สถาบนัการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายตัวสนิคา ประกอบดวย การขนสง การ
คลังสินคา และการเก็บรักษาสนิคาคงคลัง การจัดจาํหนายจงึประกอบดวย 2 สวน คือ ชองทางการจัดจาหนาย 
(Channel of distribution) หมายถึง เสนทางที่ผลิตภัณฑและ/หรือ กรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยงั
ตลาดในระบบ ชองทางการจัดจาํหนายจงึประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม สวนที ่
2 คือ การสนับสนนุการกระจายตัวสนิคาสูตลาด (Market logistics) หมายถึง กิจกรรมทีเ่ก่ียวของกับการ
เคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม การกระจายตัวสินคาจึงประกอบดวย
งานทีส่ําคัญตอไปนี ้ คือ การขนสง (Transportation) การเก็บรักษาสินคา (Storage) และการคลังสนิคา 
(Warehousing) และสุดทาย คือ การบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory management) 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอสื่อสารเก่ียวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซื้อเพื่อ
สรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอสื่อสารอาจใชพนกังานขายทําการขาย (Personal selling) และการ
ติดตอสื่อสารโดยไมใชคน (Non-personal selling) โดยเคร่ืองมือในการติดตอสื่อสารมีหลายอยาง ซึ่งอาจเลือกใช
หนึ่งหรือหลายๆ เคร่ืองมือ และตองใชหลักการเลือกใชเคร่ืองมือสื่อสารแบบประสมประสานกัน (Integrated 
Marketing Communication - IMC) 
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ปจจัยสวนบุคคล 
สัญชัย อุปะเดีย (2553) ไดแสดงความเห็นวา คนเรามีแนวโนมที่จะดูและฟงการสื่อสารที่สอดคลองกับ

กรอบอางอิงทางความคิดของเขา ซึ่งกรอบอางอิงทางความคิดนี้หมายรวมถึง บทบาททางเพศ การศึกษา ความ
สนใจ และความเก่ียวของกับ สิง่ตาง สถานภาพทางสังคมและอ่ืน ๆ ที่เปนคุณสมบัติที่ความสาํคัญของบุคคล โดย
กรอบอางอิงทางความคิดเหลานี้ ทําใหเกิดความแตกตางกันเร่ืองของความรู ความคิด ความเชื่อ ทัศนคต ิ ซึ่งมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการสื่อสารของคน 
 
งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

วันดี รัตนไกลแกว (2554) ผลการวิจัยพบวาปจจัยดานพฤติกรรมของผูซื้อสินคาในเครือขายสังคม
ออนไลน เฟสบุค สวนใหญมีพฤติกรรมการซื้อสินคา และบริการประเภทเสื้อผาสําเร็จรูปมากทีสุ่ดจํานวนคร้ังที่ซื้อ
มากที่สุดคือหนึ่งถึงสามคร้ังคาใชจายในการซื้อคาเฉลี่ยตอคร้ัง 1501 ถึง 2000 บาทไมเคยซื้อจากแหลงอ่ืนมาก
ที่สุด ใชการตัดสินใจซื้อดวยตนเองไมจํากัดโอกาสในการซื้อทราบขอมูลจากเว็บไซตคนหา และมีพฤติกรรมการ
กลับมาซื้อซ้ําอยางแนนอนปจจยัทางดานสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอการยอมรับการตัดสินใจซื้อสินคา
เรียงลําดับคือดานชองทางการจดัจําหนาย ดานราคาสนิคา ดานสงเสริมการขาย และกระบวนการใหบริการดาน
บุคลากร ดานการสรางและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดบริการที่มี
ผลตอการยอมรับการตัดสนิใจซื้อสินคาผูวิจยั พบวา เพศ อายุ สถานภาพสมรส รายได อาชีพ แตกตางกัน 

ชนนิกานต จุลมกร (2555) การศึกษานี้มีวัตถุประสงคเพื่อ (1) หาความสัมพนัธระหวางปจจัยสวนบุคคล 
ไดแก เพศ ระดับชัน้ป ภาควิชา รายรับเฉลี่ยตอเดือน และขอคําถามตลอดระยะเวลาที่ทานศึกษาอยูใน
สถาบนัอุดมศึกษาทานเคยสั่งซือ้สินคาผานทางอินเทอรเน็ตหรือไมและปจจยัที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ
สินคาผานอินเทอรเน็ตของนิสิตระดับปริญญาตรี คณะวิทยาศาสตร มหาวิทยาลัยบูรพา ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดาน
ราคา ดานสถานที่และดานสงเสริมการขาย (2) หาความสัมพันธระหวางปจจัยเก่ียวกับขอมูลพฤติกรรมการใช
อินเทอรเน็ต ไดแก ขอถามทานใชอินเทอรเน็ตมานานเทาใด ขอถามทานใชอินเทอรเน็ตเฉลี่ยคร้ังละก่ีนาท ีขอถาม
ในหนึ่งสัปดาหทานใชอินเทอรเน็ตประมาณก่ีคร้ัง ขอถามสวนใหญทานใชอินเทอรเน็ตเวลาใดมากที่สุด และ
ขอถามทานใชอินเทอรเน็ตเพื่ออะไรและปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาผานอินเตอรเน็ต (3) 
เปรียบเทียบความแตกตางระหวางปจจัยสวนบุคคลและปจจัยเก่ียวกับขอมูลพฤติกรรมการใชอินเทอรเน็ตผล
การศึกษาคร้ังนี้พบวา (1) มีปจจัยสวนบุคคลเพียงอยางเดียวคือ ภาควิชา ที่ไมมีความสัมพนัธกับปจจัยที่มีอิทธิพล
ตอพฤติกรรมการซื้อสินคาผานอินเทอรเน็ต (2) มีปจจัยเก่ียวกับขอมูลพฤติกรรมการใชอินเทอรเน็ตเพียงดานเดียว
คือ ดานผลิตภัณฑ ที่ไมมีความสัมพันธกับปจจัยที่มีอิทธพิลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาผานอินเทอรเน็ต (3.1) เพศ
ชายและเพศหญิงมีคาเฉลี่ยของระดับความสําคัญเก่ียวกับปจจยัที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาผาน
อินเทอรเน็ตแตกตางกันในดานผลิตภัณฑและดานสงเสริมการขาย (3.2) นิสิตที่ศึกษาในระดับชัน้ปที่ตางกันมี
คาเฉลี่ยของระดับความสําคัญเก่ียวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาผานอินเทอรเน็ตแตกตางกันใน
ทุกดาน (3.3) นิสิตที่มีรายรับเฉลี่ยตอเดือนตางกันมีคาเฉลี่ยของระดับความสาํคัญเก่ียวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซื้อสินคาผานอินเทอรเน็ตแตกตางกัน 

สุภาวรรณ ชัยทวีวุฒิกุล (2555) ศึกษาวิจัยเร่ือง พฤติกรรมและบริการออนไลนแบบรวมกลุมกันซื้อบน
เว็บไซต ENSOGO ของลูกคาในเขต กรุงเทพมหานคร พบวาลูกคาที่เคยซื้อสินคาและบริการที่มีเพศและระดับ
การศึกษาแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการออนไลนแบบรวมกลุมกันซื้อบนเว็บไซต ENSOGO ดาน
ระยะเวลาการสั่งซื้อคร้ังลาสุดแตกตางกันอยางมนีัยยะสําคัญทางสีติที่ระดับ. 01  

สุณิสา ตรงจติร (2559) ศึกษางานวิจัยเร่ืองปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสนิคาออนไลน ผาน
ชองทางตลาดกลางพาณชิยอิเล็กทรอนิกส (E-Marketplace)  พบวา ปจจัยประชากรศาสตร (ปจจัยสวนบุคคล) 
ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ และ รายไดตอเดือนที่ศึกษาการตัดสนิใจซื้อสินคาออนไลนผานชองทางตลาด
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กลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (e-marketplace) พบวามีเพียงปจจัยประชากรศาสตรเดียว คือ การศึกษาที่สงผลตอ
การตัดสินใจซื้อ สินคาออนไลนผานชองทางตลาดกลางพาณชิยอิเล็กทรอนิกส (e-marketplace) เปนเพราะกลุม 
ผูบริโภคที่มีระดบัการศึกษาสงูกวาระดับปริญญาตรีจะมีความรู ความคุนเคยในการซื้อสินคาออนไลน มากกวา 
รวมถึงกลุมนี้นาจะมีความรู ความเขาใจในการใชงานเว็บไซตประเภทตลาดกลางพาณชิย อิเล็กทรอนิกส (E-
Marketplace) เปนอยางดี จึงมีความเชื่อถือในระบบ ดานความปลอดภัย ความ สะดวก และความสามารถใน
ระบบงานอยางมาก ประกอบกับการใชงานเพื่อซื้อสินคาออนไลนผาน ชองทางตลาดกลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
(E-Marketplace) ผูบริโภคจําตองมีความรูในระดับ หนึ่งในการเขาใชงานเวบ็ไซต การสมัครสมาชิก การชําระเงนิ
ผานระบบออนไลน การใชงานเทคโนโลย ีเชน โทรศัพทประเภทสมารทโฟน เปนตน ซึ่งสอดคลองกับผลที่เกิดข้ึน
ที่วายิ่งมีระดบัการศึกษาที่สูง จะมีแนวโนมทีจ่ะตัดสนิใจซื้อสินคาออนไลนผานชองทางตลาดกลางพาณชิย
อิเล็กทรอนิกส (E-Marketplace) สูงข้ึน 

ยุพเรศ พิริยพลพงศ (2558) ศึกษาวิจัยเร่ือง ปจจยัและพฤติกรรมที่มีผลตอการตัดสินใจใชโมบาย
แอพพลิเคชั่น ซื้อสินคาผานทางสมารทโฟนและแทบเล็ตของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาเพิ่มอีก1 
สอดคลอง + ความคิดเห็นของเราปจจัยดานประชากร พบวาสวนใหญเปนเพศหญิงมากกวาเพศชายซ่ึงคิดเปน 
รอยละ 69 ของผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด สวนใหญมีอายุ 25 - 39 ป ระดบัการศึกษาสวนใหญม ีการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี มีอาชพีเปนพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดตอเดือน 20,001 - 30,000 บาท 

นันทพร ศรีธนสาร (2560) ศึกษาวิจัยเร่ือง ลักษณะพฤติกรรม และปจจัยที่มผีลตอการเลือกซื้อเสื้อผา
ออนไลนของผูหญิงพลัสไซสผานชองทางเฟซบุก พบวาโดยทัว่ไปกลุมตัวอยางเปนเพศหญิงที่มีขนาดรางกายพลสั
ไซดทั้งหมดอยูระหวาง 13 ถึง 60 ปสวนใหญประกอบอาชีพลูกจางเอกชนพนักงานบริษทัมีรายไดอยูในชวง 
15,001 ถึง 30,000 บาทการศึกษาสูงสดุอยูในระดับปริญญาตรีสวนใหญมีสารภาพโสด 

 
วิธีการดําเนินการวิจัย 

การวิจัยพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อหนากากอนามัยผานรานคาออนไลนในสภาวะแพรระบาดโควิด – 19 
ของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหง โดยการสาํรวจ (Survey Research Method) และเก็บขอมูลดวยการใช
แบบสอบถาม ซึ่งผูวิจยัไดกําหนดแนวทางในการดําเนินวิจัย ซึง่มีรายละเอียดการดําเนนิการวิจยั ดังนี ้

ประชากรและกลุมตัวอยาง  
ประชากร ที่นาํมาใชในการวจิัยคร้ังนี้คือ นักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหง ที่ตัดสินใจซือ้หนากาก

อนามัยผานรานคาออนไลน ที่ไมทราบจาํนวนที่แนนอน 
กลุมตัวอยาง ในการวิจัยคร้ังนี้ผูวิจัยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบไมทราบจํานวนที่แนนอน เปนแบบเจาะจง
กลุมเปาหมาย ดังนั้นสามารถใชสูตรคาเฉลี่ย เพื่อหาจํานวนกลุมตัวอยางในการเก็บขอมูล 

 
เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 
สวนที่ 1 ปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ รายไดเฉลี่ยตอเดือน ระดับการศึกษา 
สวนที่ 2 การตัดสินใจซื้อหนากากอนามัยผานรานคาออนไลนในสภาวะแพรระบาดโควิด – 19 ของนักศึกษา
มหาวิทยาลยัรามคําแหง ไดแก คุณภาพสินคา, ราคา, ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการขาย                                                                                                                                 
สวนที่ 3 การเรียบเรียงคําตอบจากขอคําถาม หากในอนาคตมกีารระบาดของเชื้อโรคชนิดใหม หรือไวรัส Covid-
19 อีกคร้ังทานจะใชบริการรานคาออนไลน อีกหรือไม (ระบสุาเหตุเพิ่มเติม) 
 

การสรางและการตรวจสอบความนาเชื่อถือของเคร่ืองมือ 
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 1. ผูวิจัยไดศึกษาคนควา แนวคิด ทฤษฎี นิยาม วรรณกรรม และงานวิจัยที่เก่ียวของในเร่ืองพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อหนากากอนามัยผานรานคาออนไลนในสภาวะแพรระบาดโควดิ – 19 ของนักศึกษามหาวิทยาลัย
รามคําแหง จากนัน้นาํขอมูลมากําหนดกรอบแนวคิดที่ใชในการทําวิจัย เพื่อเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม  
 2. ผูวิจัยไดนาแบบสอบถามไปใหอาจารยทีป่รึกษาตรวจสอบความเที่ยงตรงเชงิเนื้อหา (Content 
Validity) วาแบบสอบถามใชภาษา และลักษณะของขอมูลเหมาะสมกับกลุมประชากรตัวอยาง 
 3. ผูวิจัยไดนาํแบบสอบถามใหกลุมตัวอยางที่มีลักษณะใกลเคียงกับกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้ 
จํานวน 30 คน เพื่อทําการตรวจสอบคํานวณหาคาความเชื่อมัน่ (Reliability) โดยใชคาสัมประสิทธิ์แอลฟาครอ
นบาค (Cronbach’s Alpha) ไดแก คุณภาพสินคา = .869, ราคา = .791, ชองทางการจัดจําหนาย = .765 และ
การสงเสริมการขาย = .338 
 
การเก็บรวบรวมขอมูล 
การศึกษาคร้ังนี้ ผูวิจัยดําเนนิการเก็บรวบรวมขอมูลตามข้ันตอน ดังตอไปนี ้

1. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary data) ไดจากการออกแบบสอบถาม ใหกับนักศึกษา มหาวิทยาลัยรามคําแหง ผูตอบ
แบบสอบถาม จํานวน 400 ชุด และนาํขอมูลที่ไดมาทําการวิเคราะหขอมูลทางสถิต ิ

2. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary data) ไดจากแหลงความรูตางๆ จากการทบทวนวรรณกรรม เอกสาร หนังสือ 
บทความบนเว็บไซด ที่เก่ียวกับแนวคิดเก่ียวกับการซื้อสินคาออนไลน ทฤษฎีการตัดสินใจและแรงจูงใจ ปจจัยสวน
ประสมทางการตลาด และปจจยัสวนบุคคล 
 
สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 ในการวิจัยคร้ังนี้ ผูวจิัยเลือกใชสถิติในการทดสอบ ดงันี ้

1. สถิติพรรณนา ไดแก การวิเคราะหขอมูลดานปจจัยสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง โดยใชความถ่ี และรอยละ 
2. สถิติอนุมาน ไดแก 

2.1 นักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหง เพศ ตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อหนากากอนามัยผาน
รานคาออนไลนในสภาวะแพรระบาดโควิด – 19 ตางกัน โดยใชการวิเคราะหแบบ (t-test) 

2.2 นักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหง อายุ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน ตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
หนากากอนามัยผานรานคาออนไลนในสภาวะแพรระบาดโควดิ – 19 ตางกัน โดยใชการวิเคราะหแบบ (One-
Way ANOVA) 

2.3 นักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหง ระดับการศึกษา ตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้หนากาก
อนามัยผานรานคาออนไลนในสภาวะแพรระบาดโควิด – 19 ตางกัน โดยใชการวิเคราะหแบบ (t-test) 
 
สรุปผลการวิจัย อภิปราย และขอเสนอแนะ 

ผลการวิจัยเร่ือง พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อหนากากอนามัยผานรานคาออนไลนในสภาวะแพรระบาดโค
วิด – 19 ของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหง ดังนี ้
1. ผลการวิเคราะหขอมูลปจจยัสวนบุคคล 
  ผลการวิจัยพบวานักศึกษาที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 229 คน คิดเปนรอยละ 
57.3 อายุเฉลี่ย 20-30 ป จํานวน 213 คน คิดเปนรอยละ 53.3 รายไดเฉลี่ยตอเดือนสวนใหญ 15,000-25,000 
บาท จํานวน 142 คน คิดเปนรอยละ 35.5 ระดับการศึกษาสวนใหญเปนสูงกวาปริญญาตรี จํานวน 240 คน คิด
เปนรอยละ 60 
2. ผลการศึกษาปจจัยที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อหนากากอนามัยผานรานคาออนไลนในสภาวะ
แพรระบาดโควิด – 19 ของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหง พบวา นักศึกษามหาวทิยาลัยรามคําแหง มีความ
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คิดเห็นเก่ียวกับการตัดสินใจซื้อหนากากอนามัยผานรานคาออนไลนในสภาวะแพรระบาดโควดิ – 19 โดยภาพรวม
อยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาระดับปจจัยเปนรายดาน พบวาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อหนากากอนามัยผาน
รานคาออนไลนในสภาวะแพรระบาดโควิด – 19 ของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหง อยูในระดับมาก 4 ดาน 
เรียงตามลําดบั ไดแก ดานคุณภาพสินคา , ดานราคา , ดานชองทางการจัดจาํหนาย ,ดานการสงเสริมการขาย และ
รายละเอียดผลการวิเคราะหขอมูลในแตละดาน สรุปไดดังนี ้

2.1 ดานคุณภาพสนิคา พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อหนากากอนามัยผานรานคาออนไลนในสภาวะแพร
ระบาดโควิด – 19 ของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหง โดยภาพรวมระดับการตัดสินใจอยูในระดับมาก เมื่อ
พิจารณาเปนรายขอ พบวา การตัดสินใจซื้อหนากากอนามัยผานรานคาออนไลนในสภาวะแพรระบาดโควิด – 19 
ของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหง อยูในระดับมากที่สุด โดยใหความสําคัญกับ ทานสามารถเลือกซื้อหนากาก
อนามัยผานทางรานคาออนไลนไดหลากหลายรองลงมาหนากากอนามัยที่ซื้อจากรานคาออนไลนสนองความ
ตองการของลูกคาที่อยากไดหนากากที่สะอาด และ ถูกสุขลกัษณะอนามัย และทานสามารถเลือกซื้อหนากาก
อนามัยผานทางรานคาออนไลนไดหลากหลายตามลาํดบั 

2.2 ดานราคา พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อหนากากอนามัยผานรานคาออนไลนในสภาวะแพรระบาดโควดิ 
– 19 ของนักศึกษามหาวิทยาลยัรามคําแหง โดยภาพรวมระดบัการตดัสนิใจอยูในระดับมาก พบวา การตัดสนิใจ
ซื้อหนากากอนามัยผานรานคาออนไลนในสภาวะแพรระบาดโควิด – 19 ของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหง 
อยูในระดับมากทีสุ่ด โดยใหความสําคัญกับ ราคาหนากากถูกกวาซื้อที่หนารานทั่วๆ ไป รองลงมา การเปรียบเทียบ
ราคาหนากากอนามัยทาํไดงาย และราคาของหนากากอนามัยมีความเหมาะสมตอสภาวะโรคโควิด-19 กําลัง
ระบาดตามลาํดับ 

2.3 ดานชองทางการจัดจําหนาย พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อหนากากอนามัยผานรานคาออนไลนใน
สภาวะแพรระบาดโควิด – 19 ของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหง โดยภาพรวมระดับการตดัสินใจอยูในระดบั
มาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา การตดัสินใจซื้อหนากากอนามัยผานรานคาออนไลนในสภาวะแพรระบาดโค
วิด – 19 ของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหง อยูในระดับมากที่สุด โดยใหความสําคัญกับ  รานคาออนไลนมีสวน
ชวยการกระจายหนากากอนามยัสูมือลูกคาไดดียิง่ข้ึน รองลงมา  มีชองทางการชาํระเงินที่หลากหลาย, การจัดสง
หนากากอนามัยรวดเร็ว และปลอดภัย และมีหลากหลายชองทางการจัดหนากากอนามยั ตามลําดับ 

2.4 ดานการสงเสริมการขาย  พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อหนากากอนามัยผานรานคาออนไลนในสภาวะ
แพรระบาดโควิด - 19 ของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหง โดยภาพรวมระดับการตัดสินใจอยูในระดับมาก เมื่อ
พิจารณาเปนรายขอ พบวา การตดัสินใจซื้อหนากากอนามัยผานรานคาออนไลนในสภาวะแพรระบาดโควิด - 19 
ของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหง อยูในระดับมากที่สุด โดยใหความสําคัญกับ  มลีดราคาหนากากอนามัยเมื่อ
ซื้อในปริมาณที่มาก รองลงมา มโีปรโมชัน่ทีน่าสนใจ เมื่อซื้อหนากากาอนามัยแบบเปนแพ็คเกจคูกับสินคาอยางอ่ืน 
ตามลําดับ 
3. การเปรียบเทียบระดับการตัดสินใจซื้อหนากากอนามัยผานรานคาออนไลนในสภาวะแพรระบาดโควิด – 
19 ของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหง จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล สามารถสรุปผลการวิจัยได ดังน้ี 
 3.1 นักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหง ที่มี เพศ ตางกันมีการตัดสินใจซื้อหนากากอนามัยผานรานคา
ออนไลนในสภาวะแพรระบาดโควิด – 19 โดยภาพรวมไมตางกัน และเมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา การ
ตัดสินใจซื้อหนากากอนามัยผานรานคาออนไลนในสภาวะแพรระบาดโควิด - 19 ของนักศึกษามหาวิทยาลัย
รามคําแหง ดานคุณภาพสนิคา ดานราคา ดานชองทางการจัดจาํหนาย ดานการสงเสริมการขาย ไมตางกัน 
         3.2 นักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหง ที่มี อายุ ตางกันมีการตัดสินใจซื้อหนากากอนามัยผานรานคา
ออนไลนในสภาวะแพรระบาดโควิด – 19 โดยภาพรวมไมตางกัน ซ่ึงพิจารณาเปนรายดานพบวา การตัดสินใจซื้อ
หนากากอนามัยผานรานคาออนไลนในสภาวะแพรระบาดโควดิ – 19 ของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหง ดาน
คุณภาพสินคา ดานราคา ดานชองทางการจัดจาํหนาย ดานการสงเสริมการขาย ไมตางกัน  
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 3.3 นักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหง ที่มี รายไดเฉลี่ยตอเดือน ตางกันมีการตัดสนิใจซื้อหนากากอนามัย
ผานรานคาออนไลนในสภาวะแพรระบาดโควดิ – 19 ตางกัน โดยภาพรวมตางกัน ซึ่งพิจารณาเปนรายดานพบวา 
การตัดสินใจซื้อหนากากอนามัยผานรานคาออนไลนในสภาวะแพรระบาดโควดิ – 19 ของนักศึกษามหาวิทยาลัย
รามคําแหง ดานราคา และดานชองทางการจัดตางกัน อยางมีนยัสําคัญที่ระดบั 0.05 

3.4 นักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหงที่มี ระดับการศึกษา ตางกันมีการตัดสนิใจซื้อหนากากอนามัยผาน
รานคาออนไลนในสภาวะแพรระบาดโควิด – 19 ตางกัน โดยภาพรวมไมตางกัน ซึ่งพิจารณาเปนรายดานพบวา มี
การตัดสินใจซื้อหนากากอนามัยผานรานคาออนไลนในสภาวะแพรระบาดโควดิ – 19 ของนักศึกษามหาวิทยาลัย
รามคําแหง ดานราคา ตางกัน อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 
 
อภิปรายผล 
 ผูวิจัยขออภิปรายผลจากขอคนพบในการวิจัยคร้ังนี้ ดังนี ้

1. ผลการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อหนากากอนามัยผานรานคาออนไลนในสภาวะแพรระบาดโค
วิด – 19 ของนักศึกษามหาวทิยาลัยรามคําแหง พบวา การตัดสินใจซื้อหนากากอนามัยผานรานคาออนไลนใน
สภาวะแพรระบาดโควิด – 19 มีความคิดเห็นเก่ียวกับภาพรวม ระดับการตัดสินใจอยูในระดบัมากเมื่อพิจารณา
ระดับปจจยัเปนรายดาน พบวาระดับการตัดสนิใจอยูในระดับมาก 4 ดาน เรียงตามลําดบั ไดแก ดานคุณภาพ
สินคา, ดานราคาสนิคา, ดานชองทางการจัดจําหนาย และ ดานการสงเสริมการขาย 

2. เพ่ือทดสอบสมมติฐาน จากสมมติฐานที่ตั้งไว สามารถสรุปผลการทดสอบสมมตฐิานได ดงัน้ี 
 2.1 นักศึกษามหาวิทยาลยัรามคําแหง ที่มีเพศตาง ทาํใหมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อหนากากอนามัย
ผานรานคาออนไลนในสภาวะโควิด – 19 ตางกัน 4 ดานเรียงลําดับ ไดแก ดานคุณภาพสินคา, ดานราคาสนิคา, 
ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการขายตามลาํดับ ผูวิจัยมีความคิดเห็นวาพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อหนากากอนามัยผานรานคาออนไลนในสภาวะโควดิ – 19 ของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหง
ระหวางเพศชาย และเพศหญิง ไมแตกตางกัน 

2.2 นักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหง ที่มี อายุ ตางกัน ทาํใหมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อหนากาก
อนามัยผานรานคาออนไลนในสภาวะโควิด – 19 ตางกัน 4 ดานเรียงลําดบั ไดแก ดานคุณภาพสินคา, ดานราคา
สินคา, ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการขายตามลําดบั ผูวิจัยมีความคิดเห็นวาพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อหนากากอนามัยผานรานคาออนไลนในสภาวะโควดิ – 19 ของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหงที่มี
อายุแตกตางกัน จึงมีพฤติกรรมการการตัดสินใจซือ้หนากากอนามัยผานรานคาออนไลนในสภาวะโควิด – 19 ไม
ตางกัน 

2.3 นักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหง ที่มี รายไดเฉลี่ยตอเดือน ตางกัน ทาํใหมีพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซื้อหนากากอนามัยผานรานคาออนไลนในสภาวะโควิด – 19 ตางกัน 4 ดานเรียงลาํดับ ไดแก ดานคุณภาพสินคา, 
ดานราคาสนิคา, ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการขายตามลําดบั ผูวจิัยมีความคิดเห็นวา
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อหนากากอนามัยผานรานคาออนไลนในสภาวะโควิด – 19 ของนักศึกษามหาวิทยาลัย
รามคําแหงที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน ตางกัน 

2.4 นักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหง ที่มี ระดับการศึกษา ตางกันทําใหพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
หนากากอนามัยผานรานคาออนไลนในสภาวะโควิด – 19 ตางกัน 4 ดานเรียงลาํดับ ไดแก ดานคุณภาพสินคา, 
ดานราคาสนิคา, ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการขายตามลําดบั ผูวจิัยมีความคิดเห็นวา
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อหนากากอนามัยผานรานคาออนไลนในสภาวะโควิด – 19 ของนักศึกษามหาวิทยาลัย
รามคําแหงที่มีระดับการศึกษาระหวาง ปริญญาตรี และสูงกวาปริญญาตรีตางกัน เพราะระดบัความรู และความ
เขาใจในเร่ืองของโรคระบาด และวิธีปองกัน แตกตางกัน 
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ขอเสนอแนะ 
ขอเสนอแนะในการนําไปใช 
1.พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อหนากากอนามัยผานรานคาออนไลนในสภาวะแพรระบาดโควิด – 19 ของ

นักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหง ดานคุณภาพสินคา เพื่อเปนการตอบสนองความตองการของรานคาออนไลน 
ดังนั้น ในการสรางดานคุณภาพสินคา เพื่อเปนการเพิ่มคุณภาพของสินคาใหกับรานคาออนไลนควรหาสินคาที่เปน
ชนิดเดียวกัน แตมีความหลากหลายมากข้ึน เชน สไตล สี ขนาดใหญ (สําหรับผูใหญ) ขนาดเล็ก (สําหรับเด็ก) เปน
ตน โดยจําแนกตาม เพศ อาย ุรายไดเฉลีย่ตอเดือน และระดบัการศึกษา โดยจําแนกตาม เพศ อายุ รายไดเฉลี่ยตอ
เดือน และระดับการศึกษา ที่ไมแตกตางกัน 

2.พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อหนากากอนามัยผานรานคาออนไลนในสภาวะแพรระบาดโควิด – 19 ของ
นักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหง ดานราคา เพื่อเปนการตอบสนองความตองการของรานคาออนไลน ดงันัน้ ใน
การสรางดานราคา เพื่อเปนการกระตุนยอดขายควรตั้งราคาขายที่เปนกลาง ใหลูกคาทั่วๆ ไปสามารถซื้อสินคา
จากเราได โดยจําแนกตาม รายไดเฉลี่ยตอเดือน และระดบัการศึกษา ที่แตกตางกัน 

3.พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อหนากากอนามัยผานรานคาออนไลนในสภาวะแพรระบาดโควิด – 19 ของ
นักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหง ดานชองทางการจัดจําหนาย เพื่อเปนการตอบสนองความตองการของรานคา
ออนไลน ดังนั้น ในการสรางดานชองทางการจัดจาํหนาย ควรใหลูกคาเปนผูทีส่ามารถเลือกบริษัทขนสงที่สะดวก
กับลูกคา เพื่อลดคาใชจายที่เกิดข้ึนกับคาขนสง โดยจาํแนกตาม รายไดเฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกัน 

4.พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อหนากากอนามัยผานรานคาออนไลนในสภาวะแพรระบาดโควิด – 19 ของ
นักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหง ดานการสงเสริมการขาย เพื่อเปนการตอบสนองความตองการของรานคา
ออนไลน ดังนัน้ ในการสรางดานการสงเสริมการขาย เพื่อเปนการขยายการรับรูถึงตัวตนของรานคาออนไลน ควร
เพิ่มศักยภาพของรานคาในดานการ    โปรโมทรานคาออนไลนผานสื่อตางๆ เชน Facebook, Instagram และ
Line shopping เปนตน โดยจําแนกตาม เพศ อายุ รายไดเฉลี่ยตอเดือน และระดับการศึกษา ที่ไมแตกตางกัน 

ขอเสนอแนะในการศึกษาคร้ังตอไป 
1. ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานทางอินเทอรเน็ต ยังมีปจจัยอ่ืนๆ อีกหลายปจจัยที่ผู

ศึกษายังไมไดทาํการศึกษา เชน อาชีพ เนื่องจากอาชพี อาจจะมีผลทางดานทัศนคต ิ และการตัดสินใจ ที่มีความ
แตกตางออกไป ดังนั้นควรศึกษาเพิ่มเติมใหครอบคลุมถึงปจจัยที่เก่ียวของ เพื่อศึกษาวิจัยใหเขาใจถึงพฤติกรรม
ของผูบริโภคมากยิ่งข้ึน 

2. ขนาดประชากรที่เก็บขอมูลในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้มีขนาดเล็ก และกําหนดเฉพาะนักศึกษา 
มหาวิทยาลยัรามคําแหง ซึง่อาจไมไดสะทอนถึงพฤติกรรมของผูซื้อ หรือผูบริโภค ที่ซื้อสินคาผานทางออนไลน
อยางชัดเจน จงึควรเพิ่มขนาดตวัอยางใหมากข้ึนกวานี้ในการศึกษาวิจัยตอไปในอนาคต 

3. ในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้ เปนการศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกซื้อหนากากอนามัยผานทางรานคา
ออนไลน ทางกลุมผูวิจัยไดเล็งเห็นวาในอนาคตควรมีการศึกษาความแตกตางระหวางการซื้อสินคาผานรานคา
ออนไลน กับการซื้อสินคาตามรานคาทั่วไป 

4. เพื่อนําขอมูลที่ศึกษาวิจัยในคร้ังนี้ไปเปนแนวทางการศึกษาเบื้องตนในการประกอบธุรกิจบนเครือขาย
อินเตอรเน็ตตอไปในอนาคต 
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