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บทคัดย่อ 
การศึกษาเร่ือง การตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยใชบ้ริการผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-commerce)                           

ของประชากรในกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงค ์ดงัน้ี 1. เพ่ือศึกษาการตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยใชบ้ริการ
ผ่ า น ร ะ บบพ า ณิ ช ย์ อิ เ ล็ ก ท ร อ นิ ก ส์  (E- commerce)  ข อ งป ร ะ ช า ก ร ในก รุ ง เ ทพมห านค ร                                               
2. เพ่ือศึกษาการตัดสินใจซ้ือสินค้าโดยใช้บริการผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-commerce)                     
ของประชากรในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตาม เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน      
3. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยใชบ้ริการผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์                              
(E-commerce) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร และ 4. เพ่ือศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อศึกษา                     
การตัดสินใจซ้ือสินค้าโดยใช้บริการผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-commerce) ของประชากร               
ในกรุงเทพมหานคร 

กลุ่มตวัอย่างในการวิจยัคร้ังน้ี คือ ประชากรท่ีอาศยั ศึกษา หรือท างานอยูใ่นเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร 
และเคยใช้บริการซ้ือสินค้าผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ จ านวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถาม                     
เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และ                         
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

ผลการวิจยั พบวา่ 1.) ผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 400 ชุด ส่วนใหญ่เพศหญิง มีจ านวนทั้งส้ิน 274 คน               
คิดเป็นร้อยละ 68.50 อาย ุ28-37 ปี จ านวน 138 คน คิดเป็นร้อยละ 34.50 ระดบัปริญญาตรี จ านวน 217 คน 
คิดเป็น ร้อยละ 54.25 พนักงานเอกชน จ านวน 173 คน คิดเป็นร้อยละ 43.25 และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
มากกวา่ 40,001 บาทข้ึนไป จ านวน 119 คน คิดเป็นร้อยละ 29.75 
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2.) พฤติกรรมผูบ้ริโภค พบว่า เว็บไซต์/เพจ ยอดนิยมท่ีใช้ซ้ือสินค้า คือ Shopee จ านวน 133 คน                     
คิดเป็นร้อยละ 33.25 ความถ่ี 3-5 คร้ัง/เดือน จ านวน 185 คน คิดเป็นร้อยละ 46.25 สินค้าท่ีจับตอ้งได้                       
ท่ีมีการซ้ือบ่อยท่ีสุด คือ สินคา้ประเภทแฟชัน่ และเคร่ืองประดบั จ านวน 204 คน คิดเป็นร้อยละ 51.00 
สินคา้ท่ีจบัตอ้งไม่ไดท่ี้มีการเลือกซ้ือบ่อยท่ีสุด คือ สินคา้ประเภทประเภทแอปพลิเคชนัต่าง ๆ จ านวน                
182 คน คิดเป็นร้อยละ 45.50 บริการท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือบ่อยท่ีสุด คือ อาหาร และเคร่ืองด่ืม จ านวน                  
149 คน คิดเป็นร้อยละ 37.25 ราคาเฉล่ียของการสั่งซ้ือสินค้าเฉล่ีย 500-2,000 บาท จ านวน 192 คน                      
คิดเป็นร้อยละ 48.00 ช่องทางการช าระเงินท่ีนิยม คือ ช าระผ่าน Mobile Banking จ านวน 129 คน                         
คิดเป็นร้อยละ 32.35 และเหตุผลหลกัท่ีตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ คือ                   
ความสะดวก และรวดเร็วในการซ้ือ จ านวน 147 คน คิดเป็นร้อยละ 36.75 

3.) ปัจจยัทางการตลาด (4P) พบว่า ปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) และดา้นช่องทางการ                   
จัดจ าหน่าย (Place) มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับ มากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 4.27 และ 4.25 ตามล าดับ                    
ส่วนด้านราคา (Price) และด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับ มาก และ              
มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.12 และ 3.76 ตามล าดบั 
ค าส าคัญ : ระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ 

ABSTRACT 
This research of on the study of how people living in Bangkok makes a decision in buying goods via                                 

E-commerce. The objectives are as follows: 1) to study how people living in Bangkok makes a decision 
in buying goods via E-commerce.2) to study how people living in Bangkok makes a decision in buying 
goods via E-commerce divided by gender, age, education, occupation and income 3) to study consumer’s 
behavior in making a decision in buying goods via E-commerce and 4) to study factors which results in 
people living in Bangkok makes a decision in buying goods via E-commerce. 

A sampling group is people who live, study or work in Bangkok and used to buy goods via                                 
E-commerce in total 400 persons. The data compiled by using a questionnaire. Statistics used is 
percentage, means and SD. 

The result found out are as follows 1) the majority of the respondent is women which is comprised of 
274 persons which is equal with 68.50%. Age is between 28-37 years which are 138 persons equaled with 
34.50%. Education is in Bachelor degree 217 persons w equaled with 54.25%. The respondent’s works in 
private sector 173 persons equaled with 43.25%. The average income per month is more than 40,001 baht 
119 persons equaled with 29.75%. 

2) Consumer’s behavior found out that the most popular website/Page that most people prefer is 
Shopee which is comprised 133 persons equaled with 33.25%. Frequency in buying is 3-5 times per month 
which is comprised 185 persons equaled with 46.25%. The most buy concrete products are fashion goods 
and ornaments which are 204 persons equaled with 51.00%. The most buy abstract products are various 



3 
 

applications which are 182 persons equaled with 45.50%. People choices services are food beverage which 
are 149 persons equaled with 37.25%. The average prices is in between 500-2,000 baht which is comprised 
192 persons equaled with 48.00%. The most popular channel in payment is via mobile banking which are 
129 persons equaled with 32.35%. The main reason in making a decision in buying goods via E-commerce 
are convenience and fastness in buying which are 147 persons equaled with 36.75%. 

3) Market factors (4P) found out that the average of market factors in products and places are in the 
highest level which the average is 4.27 and 4.25 respectively. The average of market factors in price and 
promotion are in the high level which the average is 4.12 and 3.76 respectively. 
Keywords: E-commerce 

บทน า 
ปัจจุบนักระแสโลกาภิวตัน์ (Globalization) สะทอ้นให้เห็นว่า ความเจริญกา้วหน้าของเทคโนโลยี

สารสนเทศท่ีมีอิทธิพล และผลกระทบต่อการด าเนินชีวิตของผูค้นเป็นอย่างมาก ทั้งดา้นเศรษฐกิจ สังคม 
การเมือง วฒันธรรม และส่ิงแวดลอ้ม โดยส่ิงท่ีสามารถสะท้อนความเจริญก้าวหน้าของเทคโนโลยี
สารสนเทศท่ีชัดเจน คือ การเกิดเครือข่ายท่ีท าให้โลกทั้ งใบสามารถเช่ือมโยงเข้าด้วยกันในลกัษณะ                       
ท่ีไร้พรมแดน ท าใหเ้สมือนวา่โลกมีขนาดท่ีเลก็ลง ผูค้นมากมายต่างสามารถเขา้ถึง และรับรู้ขอ้มูลข่าวสาร
กนัง่ายมากยิ่งข้ึน โดยปัจจุบนัจะเห็นว่า ความเจริญกา้วหนา้ของเทคโนโลยีสารสนเทศในยุคโลกาภิวตัน์
นั้น ส่งผลใหเ้กิดแข่งขนัท่ีสูงข้ึนเป็นผลมาจากการพฒันาเทคโนโลยีสารสนเทศอยา่งต่อเน่ือง 

แต่ปัจจุบนัมีการน าเทคโนโลยีสารสนเทศเขา้มาช่วยเพ่ิมประสิทธิภาพในระบบเศรษฐกิจมากมาย                      
ซ่ึงส่ิงท่ีก าลงัได้รับความสนใจ และก าลงัเติบโต คือ ระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ หรือ E-commerce                   
เป็นรูปแบบการท าธุรกรรมทางเศรษฐกิจท่ีผา่นส่ืออิเลก็ทรอนิกส์ เพ่ืออ านวยความสะดวกในการใหบ้ริการ
ซ้ือขาย หรือเพ่ือแลกเปล่ียนสินคา้ ซ่ึงจ าเป็นตอ้งใชส่ื้ออิเล็กทรอนิกส์เป็นส่ือกลางในการน าเสนอสินคา้ 
และบริการต่าง ๆ รวมถึงการติดต่อส่ือสารระหวา่งผูซ้ื้อ และผูข้ายผา่นเวบ็ไซต ์หรือแอปพลิเคชนั 

จะเห็นได้ว่าในช่วง 2-3 ปีท่ีผ่านมาผู ้คนเร่ิมรู้จัก และให้ความสนใจกันมากกับระบบพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ หรืออีคอมเมิร์ซ (E-commerce) โดยเหตุการณ์ท่ีผูค้นเร่ิมหนัมารู้จกั และสนใจกนัมากข้ึน
นั้น ส่วนหน่ึงมาจากสถานการณ์การแพร่ระบาดของไวรัสโควิด-19 เน่ืองจากช่วงท่ีเกิดการแพร่ระบาด          
ของไวรัสโควิด-19 นั้น ทัว่โลกไดรั้บผลกระทบกนัอย่างมาก ไม่เพียงแต่เกิดความกงัวลทางดา้นสุขภาพ
เท่านั้น แต่ยงัลุกลามไปถึงระบบเศรษฐกิจ ก่อให้เกิดความผนัผวนทางการเงิน โดยมีสาเหตุมาจาก                  
ความต่ืนตระหนกของนกัลงทุน และเกิดปัญหาอ่ืน ๆ อีกมากมาย และการเปิดรับบรรทดัฐานสังคมใหม่ ๆ 
ท่ีเป็นผลพวงจากการใชร้ะยะห่างทางสังคม (Social Distancing) เช่น สังคมไร้เงินสด การท างานทางไกล 
และ เหนือ ส่ิง อ่ืนใด  ผู ้คนทั่วโลกต้อง ร่วมกันปฏิบัติตามมาตรฐานสุขภาพระหว่ างประเทศ                              
เ พ่ือลดผลกระทบจากภัยคุกคามน้ี ในส่วนของระบบพาณิชย์อิ เล็กทรอนิกส์ หรืออีคอมเมิร์ซ                                  
(E-commerce) ถือเป็นส่วนหน่ึงของการเปล่ียนแปลงจากในคร้ังน้ีท่ีเห็นไดช้ดัเจน 



4 
 

ดงันั้นการศึกษาคร้ังน้ีผูวิ้จยัไดท้ าการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ ซ่ึงมีแนวคิด               
ในการวิจัย  คือ ลักษณะของประชากร พฤติกรรมผู ้บริโภค และปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อ                            
การตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของประชากรในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยั
คร้ังน้ีจะท าให้ทราบถึงการตดัสินใจของกลุ่มตวัอย่างในพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานครท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้             
โดยใชบ้ริการผ่านระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ ซ่ึงสามารถน าขอ้มูลไปใชเ้ป็นแนวทางในการศึกษา และ
จดัท าฐานขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยใชบ้ริการระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์  

วตัถุประสงค์ของการวจิยั 
1. เพ่ือศึกษาการตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยใช้บริการผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-commerce)                  

ของประชากรในกรุงเทพมหานคร 
2. เพ่ือศึกษาการตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยใช้บริการผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-commerce)                        

ของประชากรในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตาม เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
3. เพ่ือศึกษาการตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยใช้บริการผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-commerce)                       

ของประชากรในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
4. เพ่ือศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อศึกษาการตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยใชบ้ริการผา่นระบบพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์ (E-commerce) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร 

ขอบเขตของงานวจิยั  
ในการวิจัยคร้ังน้ีจะท าการศึกษาถึงการตัดสินใจซ้ือสินค้าโดยใช้บริการผ่านระบบพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์ (E-commerce) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร โดยมีขอบเขตของงานวิจยั ดงัน้ี 
1. ขอบเขตดา้นเน้ือหาการวิจยัคร้ังน้ี ศึกษาถึงการตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยใชบ้ริการผา่นระบบพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์ (E-commerce) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร 
2. ขอบเขตดา้นประชากร ในการศึกษาคร้ังน้ีผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั คือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยใช้บริการระบบ

พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ (E-commerce) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร 
3. ขอบเขตดา้นพ้ืนท่ีการศึกษา ผูวิ้จยัไดก้ าหนดพ้ืนท่ีการตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยใชบ้ริการผา่นระบบ

พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ (E-commerce) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร 
4. ขอบเขตด้านระยะเวลา ผู ้วิจัยได้ก าหนดขอบเขตด้านระยะเวลาในการเก็บข้อมูลตั้ งแต่                         

เดือนมกราคม ถึงมีนาคม 2566 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
1. ผลการวิจัยได้ข้อมูลเ ก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือสินค้าโดยใช้บริการผ่านระบบพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์ (E-commerce) ซ่ึงสามารถท าให้ผูป้ระกอบการสามารถน าขอ้มูลไปปรับปรุง หรือพฒันา
กลยทุธ์ของบริษทัต่อไป เพ่ือสร้างความไดเ้ปรียบคู่แข่งขนั 

2. ผลการวิจัยท าให้ทราบข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมของผู ้บริโภคในการตัดสินใจซ้ือสินค้า                     
โดยใชบ้ริการผา่นระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ (E-commerce) 
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3. ผลการวิจยัไดข้อ้มูล เพ่ือใชเ้ป็นแนวทางต่อการปรับปรุง หรือพฒันาเร่ือง ปัจจยัทางการตลาด                
ใหต้รงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

4. ผู ้ท่ีสนใจในเร่ืองการตัดสินใจซ้ือสินค้าโดยใช้บริการผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์                          
(E-commerce) สามารถน าไปศึกษา หรือพฒันาต่อได ้

กรอบแนวคิดในการวจิยั 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 
แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัประชากรศาสตร์ 

กอบกาญจน์ เหรียญทอง (2556) ทฤษฎีประชากรศาสตร์ (Demography Theory) หมายถึง ทฤษฎี หรือ
วิชาท่ีมีการศึกษาเก่ียวกบัลกัษณะของประชากร ซ่ึงมาจาก 2 ค า ประกอบดว้ย ค าว่า “Demos” หมายถึง 
ประชากร หรือประชาชน ส่วนค าว่า “Graphie” หมายถึง ลกัษณะ ดงันั้นเม่ือไดน้ าทั้งสองค ามารวมกัน                     
จะไดค้ าว่า Demography หมายถึง วิชาท่ีเก่ียวขอ้งกบัการบรรยาย หรือกล่าวถึงในลกัษณะของประชากร                 
ท่ีประกอบไปดว้ย เพศ อาย ุการศึกษา อาชีพ รายได ้และสงัคมวฒันธรรม เป็นตน้ 

พีระ จิรโสภณ (2550) ทฤษฎีเก่ียวกบั เร่ืองประชากรศาสตร์ ท่ีมีการน าเสนอโดย เดอเฟลอร์ เอม็.แอล.                  
(DeFleur M.L.) ซ่ึงมีรายละเอียด ดงัน้ี 

1. ทฤษฎีความแตกต่างระหว่างบุคคล (Individual Differences Theory) เป็นทฤษฎีท่ีน าเสนอว่าบุคคล     
มีความแตกต่างกันในทางจิตวิทยา โดยความแตกต่างเหล่านั้นข้ึนอยู่กับสภาพสังคม และพฤติกรรม                  
การส่ือสารซ่ึงมีหลกัการพ้ืนฐาน ดงัน้ี  

1.1 บุคคลแต่ละคนต่างลว้นมีความแตกต่างกนัในองคป์ระกอบทางจิตวิทยาส่วนบุคคล  

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. ระดบัการศึกษา 
4. อาชีพ 
5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน การตดัสินใจซ้ือสินค้าโดยใช้บริการ 

ผ่านระบบพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์  
(E-commerce) ของประชากรใน

กรุงเทพมหานคร 

พฤตกิรรมผู้บริโภค 

ปัจจยัทางการตลาด (4P) 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 

2. ดา้นราคา (Price) 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
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1.2 ความแตกต่างน้ีบางส่วนอาจเกิดจากลักษณะท่ีแตกต่างกันทางชีวภาค หรือลักษณะ                           
ทางร่างกายของแต่ละบุคคล โดยส่วนใหญ่แลว้จะเกิดมาจากความแตกต่างท่ีมาจากการเรียนรู้  

1.3 บุคคลท่ีถูกเล้ียงดูภายใตส้ถานการณ์ท่ีต่างกนั จะมีการเปิดรับฟังความคิดเห็นท่ีแตกต่างกนั 
1.4 การเรียนรู้ด้านสภาพแวดลอ้ม จะก่อให้เกิดทัศนคติ ค่านิยม และความเช่ือท่ีหลอมรวม        

เป็นลกัษณะทางจิตวิทยาในส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนั  
2.ทฤษฎีกลุ่มสังคม (Social Categories Theory) ในทฤษฎีกลุ่มทางสังคมน้ีมีการกล่าวว่า บุคคล                       

ท่ีมีลกัษณะทางสังคมคลา้ยกนัจะแสดงพฤติกรรม เพ่ือใชใ้นการส่ือสารท่ีมีความคลา้ยกนั โดยพฤติกรรม
การส่ือสารนั้นอาจจะมีหลากหลายรูปแบบ  

3.ทฤษฎีความสัมพันธ์ทางสังคม (The Social Relations Theory)  เ ป็นทฤษฎีท่ี มีการกล่าว ถึง
ความสมัพนัธ์ทางสงัคมท่ีเกิดข้ึนระหวา่งผูรั้บสารกบับุคคลอ่ืน ๆ ในสงัคม 

แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัพฤตกิรรมผู้บริโภค 
ในการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ และบริการของผูบ้ริโภค อาจจะตอ้งมีการศึกษาท่ีรวมไปถึง

ตลาดของผูบ้ริโภค เพราะนักการตลาดท่ีดีจะต้องท าความเข้าใจในพฤติกรรมต่าง ๆ ของผูบ้ริโภค                  
ท่ีเป็นส่วนหน่ึง หรือเป็นส่วนประกอบท่ีส าคญัของตลาดผูบ้ริโภค เพ่ือให้เขา้ใจถึงสาเหตุ และเหตุผล                
ของการตดัสินใจซ้ือหรือไม่ในการซ้ือสินคา้ และบริการนั้น ๆ ซ่ึงฟิลิปป์ คอทเทอร์ (Philip Kotler) หรือ               
ผูท่ี้ไดน้ามว่าเป็นบิดาแห่งการตลาดยุคใหม่ไดอ้ธิบายถึงการเกิดข้ึนของพฤติกรรมผูบ้ริโภคโดยใชโ้มเดล
พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior model) หรือ S-R Theory ซ่ึงโมเดลพฤติกรรมของผูบ้ริโภคน้ี             
ไดแ้สดงใหเ้ห็นถึงเหตุจูงใจท่ีท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ และบริการ 

จากแบบโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Model) หรือ S-R Theory จะแสดงใหเ้ห็นว่า
เหตุจูงใจท่ีท าให้เกิดการตัดสินใจซ้ือสินค้า และบริการนั้นมีจุดเร่ิมต้นมาจากส่ิงกระตุ้น (Stimulis)                  
ท่ีผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค (Buyer’s Black Box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกบักล่องด าท่ีผูผ้ลิต 
หรือนักการตลาดไม่อาจจะสามารถคาดคะเนได ้โดยความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคอาจจะเกิดมาจาก                  
การรับรู้ต่อส่ิงกระตุน้ แลว้จึงเกิดความตอ้งการท่ีจะซ้ือ หรือการตอบสนอง (Response) ส่ิงกระตุน้เหล่านั้น 
ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 

1. ส่ิงกระตุน้ภายนอกของผูซ้ื้อ (Stimuli) 
 ส่ิงท่ีมากระตุ้นความต้องการของผูซ้ื้ออาจจะเกิดมาจากแรงกระตุ้นภายในร่างกายของผูซ้ื้อ                       

(Inside Stimulus) หรืออาจจะเป็นส่ิงกระตุ้นท่ีอยู่ภายนอกของผูซ้ื้อ (Outside Stimulus) ซ่ึงส่ิงกระตุ้น
เหล่าน้ีสามารถเป็นเหตุจูงใจท่ีท าให้เกิดความตอ้งการ ซ่ึงส่วนใหญ่นักการตลาดจะให้ความส าคญักบั                  
ส่ิงกระตุ้นท่ีอยู่ภายนอกของผู ้ซ้ือเป็นอย่างมาก เน่ืองจากสามารถจูงใจให้ผู ้ซ้ือเกิดความต้องการ                             
ท่ีจะซ้ือสินคา้ และบริการ 

2. ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) 
 ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อเปรียบเสมือนกล่องด า เพราะความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อน้ีเป็นส่วนหน่ึง             

ท่ีไดรั้บอิทธิพลมาจากลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer Characteristic) และมาจากกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 
(Buyer Decision Process)  
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3. การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Responses) 
 การตอบสนองของผูซ้ื้อ หรือการตดัสินใจซ้ือสินคา้ และบริการนั้น เป็นหนา้ท่ีของผูซ้ื้อท่ีจะต้อง                    

ท าการประเมินขอ้มูลดา้นต่าง ๆ เพ่ือใชป้ระกอบการตดัสินใจ 

แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัปัจจยัทางการตลาด 
จนัฑิสา ศิริสุนทร (2559) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing) คือ เคร่ืองมือ หรือกิจกรรม

ทางการตลาดท่ีธุรกิจไดก้ าหนดข้ึน เพ่ือช่วยใหบ้รรลุเป้าหมายทางการตลาด หรือใชว้างแผน และส่งเสริม
การตลาด การจัดจ าหน่าย คุณค่าสินค้า และการบริหาร โดยกิจกรรมทางการตลาดน้ีจะเป็นตัวแปร                    
ทางการตลาดท่ีธุรกิจ สามารถควบคุมได ้และตอ้งน ามาใชร่้วมกนั เพ่ือให้สามารถตอบสนองผูบ้ริโภค                    
ท่ีเป็นกลุ่มตลาดเป้าหมาย หรือเพ่ิมมูลค่าให้กับสินค้า และบริการ ซ่ึงส่วนประสมทางการตลาด                           
แบ่งออกเป็น 4 ประเภท รายละเอียดดงัน้ี 

1.  ผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นปัจจัยท่ีน ามาใช้ เพ่ือสนองความต้องการแก่ผู ้บริโภค จะแบ่งออก                       
เป็นผลิตภณัฑท่ี์มีคุณสมบติัแตะตอ้งได ้และผลิตภณัฑท่ี์มีคุณสมบติัแตะตอ้งไม่ได ้โดยส่วนประกอบหลกั      
ของผลิตภณัฑท่ี์จะสร้างความแตกต่างกบัคู่แข่ง  

2. ราคา (Price) เป็นปัจจยัท่ีเป็นตวัก าหนดมูลค่าของผลิตภณัฑ ์และเป็นส่ิงท่ีใชเ้พ่ือการแลกเปล่ียน
ผลิตภณัฑ ์ซ่ึงปัจจยัในส่วนน้ีเป็นตวัช่วยในการสร้างก าไรใหแ้ก่ธุรกิจ 

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place or Distribution Channel) หมายถึง ปัจจยัท่ีธุรกิจก าหนดข้ึนมา เช่น 
วิธีการ หรือกิจกรรมท่ีสร้างความเหมาะสมในการน าเสนอผลิตภณัฑ ์เพ่ือใหส้ามารถจ าหน่ายออกสู่ตลาดได ้ 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นกระบวนการท่ีใช้เพ่ือการติดต่อส่ือสารทางการตลาด 
ระหว่าง ผูซ้ื้อ และผูข้าย หรือผูท่ี้เก่ียวข้องกับกระบวนการซ้ือ เพ่ือเป็นการแจ้งข้อมูล และข่าวสาร                   
รวมทั้งเป็นการชกัจูงใหเ้กิดความรู้สึก หรือทศันคติท่ีดีข้ึน โดยประเภทของการส่งเสริมการตลาด ดงัน้ี 

4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นการน าเสนอผลิตภณัฑต่์อผูบ้ริโภค เพ่ือตอ้งการแจง้ข่าวสาร 
หรือประชาสมัพนัธ์ขอ้มูลท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์โดยจะมีการน าเสนอผา่นส่ือประเภทในรูปแบบต่าง ๆ  

4.2 การขายโดยบุคคล (Personal Selling) เป็นการน าเสนอผลิตภัณฑ์ในรูปแบบตัวต่อตัว
ระหวา่งผูข้าย กบัผูซ้ื้อ มีเป้าหมาย เพ่ือกระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือ-ขายผลิตภณัฑใ์นของกลุ่มผูบ้ริโภค  

4.3 การส่งเสริมการตลาด (Sales Promotion) ท่ีมีการจดักิจกรรมทางการตลาดท่ีไม่ใชบุ้คคล 
การโฆษณา และการประชาสัมพันธ์ แต่ใช้การกระตุ้นการซ้ือด้วยการจัดกิจกรรมทางตลาดต่าง ๆ                          
เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการขาย เช่น การลด แลก แจก แถม เป็นตน้ 

4.4 การประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑ์ (Publicity and Public Relations) คือ การน าเสนอเก่ียวกับ
ผลิตภณัฑ ์โดยท่ีธุรกิจไม่จ าเป็นตอ้งเสียค่าใชจ่้ายใด ๆ แต่จะมุ่งเนน้ท่ีการสร้างทศันคติ ท่ีดีใหก้บัผลิตภณัฑ ์ 

4.5 การตลาดโดยตรง (Direct Marketing) คือ กิจกรรมท่ีจัดข้ึน เพ่ือใช้ในการช่วยส่งเสริม                   
การขายผลิตภณัฑโ์ดยตรง ซ่ึงจะท าใหเ้กิดปฎิกิริยาข้ึนทนัที  

4.6 การจัดกิจกรรมพิเศษ (Special Event Marketing) คือ กิจกรรมท่ีใช้ส่งเสริมผลิตภัณฑ์                   
เน่ืองในโอกาสพิเศษ โดยมีจุดประสงค ์เพ่ือเพ่ิมยอดขาย 
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งานวจิยัที่เกีย่วข้อง 
ชิษณุพงศ์ สุกก่า (2560) ไดศึ้กษา และคน้ควา้ เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้                 

ผ่านทางส่ือออนไลน์ของผูบ้ริโภคใน อ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม พบว่า ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์                 
ท่ีมีผลต่อส่ือท่ีใช้ในการเลือกซ้ือสินค้าผ่านทางส่ือออนไลน์ ได้แก่ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 
ประสบการณ์ท างาน และระดบัรายได ้ส่วนลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อความถ่ีในการซ้ือสินคา้
ผ่านทางส่ือออนไลน์ ได้แก่ เพศ ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อระดับราคาในการซ้ือสินค้า                      
ผ่านทางส่ือออนไลน์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ ประสบการณ์ท างาน และรายได้ และ                       
ในส่วนของการศึกษาปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรม การซ้ือสินค้าทางส่ือออนไลน์ พบว่า                          
ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อส่ือท่ีใชซ้ื้อสินคา้ ผ่านทางส่ือออนไลน์ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นราคา 
และปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อความถ่ีในการซ้ือสินคา้ ผ่านทางส่ือออนไลน์ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์                        
ส่วนระดบัราคานั้นไม่ไดส่้งผลต่อปัจจยัทางการตลาดตวัใดทั้งส้ิน 

สุรัชดา เชิดบุญเมือง จิรวุฒิ หลอมประโคน และวิสุทธ์ กลา้หาญ (2557) ไดศึ้กษา และคน้ควา้เร่ือง                   
ปัจจัยการตลาด  และพฤติกรรมการซ้ือสินค้าผ่านระบบพาณิชย์อิ เล็กทรอนิกส์ของผู ้บริโภค                            
ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยทางการตลาด และพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผูบ้ริโภคนั้น                
มีความส าคญัอยา่งมากต่อการซ้ือสินคา้ผ่านระบบระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ เน่ืองจากปัจจุบนัผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่สามารถเขา้ถึงอินเทอร์เน็ตไดง่้ายมากข้ึน จึงท าใหผู้บ้ริโภคมีทางเลือกในการบริโภคท่ีเพ่ิมมากข้ึน 
โดยไดมี้การศึกษาถึงปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 
ประกอบไปด้วย  ก ลุ่ม ท่ีให้ความส าคัญกับระบบรักษาความปลอดภัยของฐานข้อ มูลลูกค้า                             
กลุ่มท่ีใหค้วามส าคญักบัความง่าย สะดวก รวดเร็ว ทนัสมยั กลุ่มท่ีใหค้วามส าคญักบัการรับคืนสินคา้และ
คุณภาพสินคา้ กลุ่มท่ีใหค้วามส าคญักบัการส่ือสารผา่นส่ือโฆษณา และกลุ่มท่ีใหค้วามส าคญักบัค าแนะน า 
และการตอบขอ้สงสยั 

จุฬาภรณ์ ประสพสุข (2556) ได้ศึกษา และค้นควา้ เร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า                      
ผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของประชาชนในกรุงเทพมหานคร ปัจจุบันพบว่า ในประเทศไทย                       
มีการแข่งขนัท่ีค่อนขา้งสูงในเร่ืองของ ระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ซ่ึงระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์                
เป็นอีกทางเลือกท่ีผูป้ระกอบการใช้ เพ่ือด าเนินธุรกิจ เน่ืองจากมีความสะดวก รวดเร็ว และช่วยลดตน้ทุน 
หรือค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน ซ่ึงนอกจากลกัษณะของประชากร และพฤติกรรมการซ้ือสินค้าแลว้ 
เน้ือหา และรูปแบบของเวบ็ไซต์ท่ีใชป้ระชาสัมพนัธ์ หรือใชเ้พ่ือการตลาดนั้นเป็นส่วนหน่ึงท่ีเก่ียวข้อง 
และส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของผูบ้ริโภค โดยส่ิงท่ีผูบ้ริโภค                 
ใหค้วามส าคญัในเน้ือหา และรูปแบบของเวบ็ไซต ์คือ ความปลอดภยั และการอพัเดทขอ้มูลใหเ้ป็นปัจจุบนั
อยูเ่สมอ 

วรท กอวฒันสกุล (2551) ไดศึ้กษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ                  
ผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของผู ้ใช้อินเทอร์เน็ตในเขตกรุงเทพมหานครโดยมีการคัดเลือก
แบบสอบถามจ านวน 400 ฉบบั พบว่า ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ และบริการผ่านระบบ
พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ของผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ความคิดเห็นดา้นการส่งเสริม
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จากภาครัฐ อายุ ความคิดเห็นดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายความคิดเห็นดา้นผลิตภณัฑ ์และความคิดเห็น
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงในอนาคต หากมีการปรับปรุงรูปแบบ หรือแนวทางตามปัจจยัท่ีมีอิทธิพล
เหล่าน้ีจะท าให้แนวโน้มการตัดสินใจซ้ือสินค้า และการใช้บริการผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์                      
อยูใ่นระดบัท่ีสูงข้ึน 

วธีิการด าเนินการวจัิย 
รูปแบบในการวิจัยคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงพรรณนา โดยใช้วิธีการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research 

method) เป็นการเกบ็แบบสอบถามออนไลน ์แลว้น าขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์ดว้ยวิธีการทางสถิติ 
ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
ประชากรท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ประชากรท่ีอาศยัอยู่ในพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานครทั้งเพศชาย และ               

เพศหญิง 
กลุ่มตัวอย่างผูวิ้จัยได้ก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างตามตารางของ Yamane โดยก าหนดขนาด                  

ของกลุ่มตวัอย่างท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95% และยอมให้เกิดความคาดเคล่ือนไดไ้ม่เกินร้อยละ 5 
ผูวิ้จยัใชข้นาดกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 400 คน 

เคร่ืองมือที่ใช้ในการวจิยั 
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีจะใชแ้บบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire ซ่ึงประกอบดว้ย                       

4 ส่วน ดงัน้ี 
ส่วนท่ี 1 ค าถามคดักรองคุณสมบติัของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวขอ้งกบัข้อมูลลกัษณะประชากร ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 

อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามขอ้มูลดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค  
ส่วนท่ี 4 แบบสอบถามข้อมูลด้านปัจจัยทางการตลาด ประกอบไปด้วย 4 ด้าน ได้แก่                                  

ดา้นผลิตภณัฑด์า้นราคา ดา้นช่องทางการจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมตลาด 
การตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือที่ใช้ในการวจิยั 
1. ผูวิ้จัยได้น าแบบสอบถามทั้ ง 4 ส่วน ได้แก่ ค าถามคัดกรองคุณสมบัติของผูต้อบแบบสอบถาม                       

ขอ้มูลลกัษณะประชากร ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค และขอ้มูลดา้นปัจจยัทาวการตลาด โดยไดส่้งให้
อาจารยท่ี์ปรึกษาตรวจสอบความถูกตอ้ง และเหมาะสม เพ่ือน ามาปรับปรุงแกไ้ขให้มีความถูกตอ้ง และ
เหมาะสม 

2. เม่ือแบบสอบถามได้รับการแก้ไข และปรับปรุงให้มีความถูกต้อง และเหมาะสมแล้ว จึงได้                           
น าแบบสอบถามทดสอบ Pre Test ในประชากรกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 40 คน 

3. ผูวิ้จยัไดท้ าการทดสอบหาค่าความเช่ือมัน่ของแบบทดสอบ โดยการหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของ                
ครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) ซ่ึงค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาท่ียอมรับไดน้ั้นตอ้งมีค่า มากกว่า 
หรือเท่ากบั 0.7 โดยใชสู้ตรเพ่ือหาค่าสมัประสิทธ์ิแอลฟา  
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โดยผลท่ีไดจ้ากการทดสอบความเช่ือมัน่จากการหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s 
Alpha Coefficient)  จากแบบสอบถามการตัดสินใจซ้ือสินค้า  โดยใช้บริการผ่านระบบพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ของประชากรในกรุงเทพมหานคร จ านวน 40 ชุด มีค่าเท่ากบั 0.884 ซ่ึงอยูใ่นระดบัดี 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
ในการศึกษาคร้ังน้ี ผูวิ้จยัไดมี้การจดัเกบ็รวบรวมขอ้มูลจาก 2 แหล่ง ดงัน้ี 
1. ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากการตอบแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่งในรูปแบบ

ออนไลน์ จ านวน 400 ชุด โดยมีระยะเวลาในการเก็บข้อมูล ตั้ งแต่เดือนกุมภาพันธ์ - มีนาคม 2566                         
ซ่ึงผูว้ิจยัไดร้วบรวมแบบสอบถามท่ีได ้และท าการตรวจสอบแบบสอบถาม เพ่ือน ามาใช้ประมวลผล                
ทางสถิติ 

2. ขอ้มูลประเภททุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นขอ้มูลท่ีผูว้ิจยัไดศึ้กษา คน้ควา้ได ้และการสืบคน้ขอ้มูล 
บทความ งานวิจยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งจากอินเทอร์เน็ต เพ่ือประกอบการสร้างแบบสอบถาม 

การวเิคราะห์ข้อมูล 
น าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการตอบแบบสอบถามมาท าการวิเคราะห์ และประมวลผลผา่นโปรแกรมส าเร็จรูป  
สถิตทิี่ใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
1. ค่าร้อยละ (Percentage) ส าหรับวิเคราะห์เพ่ือบรรยายตวัแปรท่ีมีระดบัการวดัเชิงกลุ่ม 
2. ค่าเฉล่ีย (x̅) 
3. ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) วิเคราะห์ขอ้มูลดา้นปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ                  

ซ้ือสินคา้ โดยใชบ้ริการผ่านระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ (E-commerce) ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product), 
ดา้นราคา (Price), ดา้นช่องทางการจดัจาหน่าย (Place) และดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู ้ตอบแบบสอบถาม 400 คน               

ส่วนใหญ่ คือ กลุ่มตัวอย่างเพศหญิง มีจ านวนทั้ งส้ิน 274 คน คิดเป็นร้อยละ 68.50 และกลุ่มตัวอย่าง                     
เพศชาย จ านวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 31.50 ส่วนใหญ่มีอายุ 28-37 ปี จ านวน 138 คน คิดเป็นร้อยละ 
34.50 รองลงมา คือ อายุ 18-27 ปี จ านวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 25.00 อายุ 38-47 ปี จ านวน 80 คน                     
คิดเป็นร้อยละ 20.00 อายุมากกว่า 47 ปี จ านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.25 และอายุต ่ ากว่า 18 ปี                   
จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.25 การศึกษาส่วนใหญ่ คือ ระดบัปริญญาตรี จ านวน 217 คน คิดเป็นร้อยละ 
54.25 รองลงมา คือระดบัปริญญาโท จ านวน 119 คน คิดเป็นร้อยละ 29.75 ระดบัมธัยมศึกษา หรือเทียบเท่า 
จ านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.45 ระดบัปริญญาเอก จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2.00 และต ่ากวา่ระดบั
มธัยมศึกษา จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.75 ส่วนใหญ่เป็นพนกังานเอกชน จ านวน 173 คน คิดเป็นร้อยละ 
43.25 รองลงมา คือ อาชีพอิสระ จ านวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 18.25 อาชีพนักเรียน/นักศึกษา จ านวน                  
68 คน คิดเป็นร้อยละ 17.00 อาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 11.50 
และเจา้ของกิจการ จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10.00 ส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 40,001 
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บาทข้ึนไป จ านวน 119 คน คิดเป็นร้อยละ 29.75 รองลงมา คือ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาท 
จ านวน 102 คน คิดเป็นร้อยละ 25.50 รายได้เฉล่ียต่อเดือน 30,001-40 ,000 บาท จ านวน 79 คน                         
คิดเป็นร้อยละ 19.75 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาท จ านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 15.75 และ
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากวา่ หรือเท่ากบั 10,000 บาท จ านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 9.25  

พฤตกิรรมผู้บริโภค 
ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคของผูต้อบแบบสอบถาม 400 คนส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้                       

ผ่าน Shopee จ านวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ 33.25 รองลงมา คือ Lazada จ านวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 
31.50 Instagram จ านวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 17.75 Facebook จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11.00 และ 
LINE Shop จ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.50 ส่วนใหญ่ความถ่ี 3-5 คร้ัง/เดือน จ านวน 185 คน คิดเป็น
ร้อยละ 46.25 รองลงมา คือ ความถ่ี 1-2 คร้ัง/เดือน จ านวน 121 คน คิดเป็นร้อยละ 30.25 ความถ่ี 6-10 คร้ัง/
เดือน จ านวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 19.50 และความถ่ีมากกวา่ 10 คร้ัง/เดือน จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 
4.00 ส่วนใหญ่เป็นสินคา้ประเภทแฟชัน่ และเคร่ืองประดบั จ านวน 204 คน คิดเป็นร้อยละ 51.00 รองลงมา 
คือ ประเภทอาหาร และเวชภณัฑ ์จ านวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 24.50 ประเภทอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ 
จ านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 14.75 ประเภทเคร่ืองใช้ไฟฟ้า จ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.50 และ
ประเภทเฟอร์นิเจอร์และอุปกรณ์ จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.25 ส่วนใหญ่เป็นสินค้าประเภท                     
แอปพลิเคชนัต่าง ๆ จ านวน 182 คน คิดเป็นร้อยละ 45.50 รองลงมา คือ ประเภทกลุ่มเพลง / หนงั จ านวน 
124 คน คิดเป็นร้อยละ 31.00 ประเภทกลุ่มรหัส หรือไอเท็มในเกม จ านวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 12.75 
และประเภทซอฟต์แวร์ จ านวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 10.75 ส่วนใหญ่เป็นบริการประเภทอาหาร และ
เคร่ืองด่ืม จ านวน 149 คน คิดเป็นร้อยละ 37.25 รองลงมา คือ เพ่ือความบนัเทิง จ านวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 
22.50 สุขภาพ และความงาม จ านวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 18.75 กิจกรรมเพ่ือการท่องเท่ียว จ านวน 63 คน 
คิดเป็นร้อยละ 15.75 และบา้น และไลฟ์สไตล ์จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 5.75 ส่วนใหญ่มีราคาเฉล่ีย 
500-2,000 บาท จ านวน 192 คน คิดเป็นร้อยละ 48.00 รองลงมา คือ ราคาเฉล่ีย 2,001-4,000 บาท จ านวน 
149 คน คิดเป็นร้อยละ 37.25 ราคาเฉล่ีย 4,001-5,000 บาท จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.00 ราคาเฉล่ีย 
ต ่ากว่า 500 บาท จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 5.75 และราคาเฉล่ียมากกว่า 5,000 บาท จ านวน 4 คน               
คิดเป็นร้อยละ 1.00 ส่วนใหญ่ช าระผ่าน Mobile Banking จ านวน 129 คน คิดเป็นร้อยละ 32.35 รองลงมา 
คือ ผ่านบตัรเครดิต จ านวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 24.00 ช าระผ่าน Wallet ของแพลตฟอร์มนั้น ๆ จ านวน 
90 คน คิดเป็นร้อยละ 22.50 ช าระเงินสดปลายทาง จ านวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 20.25 และช าระ                    
ผ่าน Internet Banking จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.00 เหตุผลส่วนใหญ่ คือ ความสะดวก และรวดเร็ว 
ในการซ้ือ จ านวน 147 คน คิดเป็นร้อยละ 36.75 รองลงมา คือ สามารถหาซ้ือสินคา้ไดต้ลอดเวลา จ านวน 
127 คน คิดเป็นร้อยละ 31.75 เป็นสินคา้มีราคาท่ีถูกกวา่ จ านวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 22.25 มีส่วนลดแทน
เงินสด จ านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 7.75 และเป็นสินคา้ท่ีหายาก จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.50  

ปัจจยัทางการตลาด (4P) 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยทางการตลาด (4P) ของผูต้อบแบบสอบถาม 400 คน พบว่า                   

ปัจจัยทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ (Product) และด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) มีค่าเฉล่ีย                            
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อยู่ในระดับ มากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 4.27 และ 4.25 ตามล าดับ ส่วนด้านราคา (Price) และ                           
ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบั มาก และมีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.12 และ 3.76 
ตามล าดบั 

สรุปผลการวจิยั 
ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
ผลการวิจยัลกัษณะทางประชากรท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยใช้บริการผ่านระบบพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ (E-commerce) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร พบว่า เป็นเพศหญิง จ านวน 274 คน                       
อายุ 28-37 ปี ระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพ พนักงานเอกชน รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
มากกวา่ 40,001 บาทข้ึนไป  

พฤตกิรรมผู้บริโภค 
ผลการวิจัยพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าโดยใช้บริการผ่านระบบพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์ (E-commerce) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร พบวา่ นิยมซ้ือสินคา้ผา่น Shopee ความถ่ี
ในการซ้ือสินคา้ผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ คือ ความถ่ี 3-5 คร้ัง/เดือน ประเภทสินคา้ท่ีจบัตอ้งได ้                 
ท่ีเลือกซ้ือผ่านระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์บ่อยท่ีสุด คือ ประเภทแฟชัน่ และเคร่ืองประดบั กลุ่มประเภท
สินคา้ท่ีจบัตอ้งไม่ไดท่ี้เลือกซ้ือผา่นระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์บ่อยท่ีสุด คือ ประเภทแอปพลิเคชนัต่าง ๆ 
บริการท่ีเลือกซ้ือผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์บ่อยท่ีสุด คือ อาหาร และเคร่ืองด่ืม ราคาเฉล่ีย                  
ของการสั่งซ้ือสินคา้ ราคาเฉล่ีย 500-2,000 บาท ช่องทางการช าระเงิน คือ ช าระผ่าน Mobile Banking 
เหตุผลหลกัท่ีตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ ความสะดวก และรวดเร็วในการซ้ือ  

ปัจจยัทางการตลาด (4P) 
ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยใช้บริการผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์                               

(E-commerce) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร พบวา่ ปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) และ                     
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับ มากท่ีสุด ส่วนด้านราคา (Price) และ                     
ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบั มาก  

อภิปรายผล 
การวิจยั เร่ือง การตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยใช้บริการผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-commerce)                              

ของประชากรในกรุงเทพมหานคร ผูวิ้จยัสามารถอภิปรายผลไดต้ามล าดบั ดงัน้ี 
ลกัษณะประชากรศาสตร์ 
ลกัษณะทางประชากรท่ีแตกต่างกนัจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยใชบ้ริการผ่านระบบพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์ (E-commerce) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร พบว่า เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ 
และรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าโดยใช้บริการผ่านระบบพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ (E-commerce) ซ่ึงสอดคลอ้งงานวิจยัของ มลชนก สงัขแ์กว้ (2564) ท่ีมีการศึกษาผลกระทบ
จากการบริโภคสินค้าในธุรกิจ E-Commerce ของผู ้บริโภค ชาวไทยท่ีอาศัยอยู่ในประเทศไทย                         
ในช่วงสถานการณ์วิกฤตโรคระบาดไวรัสโคโรนา พบว่า เพศ และช่วงอายุท่ีแตกต่างกนัจะส่งผลต่อ                    
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การบริโภคสินคา้ในธุรกิจ E-Commerce ของผูบ้ริโภคชาวไทยท่ีอาศยัในประเทศไทยในช่วงสถานการณ์
วิกฤตโรคระบาดไวรัสโคโรนาท่ีแตกต่างกนั และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ภูริต เจริญยศธนา (2556)             
ท่ีได้ศึกษาปัจจัยท่ีมีผลกระทบต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าแฟชั่นทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์                  
(E-commerce) : กรณีศึกษาเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัอุบลราชธานี พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ 
รายไดต่้อเดือน การศึกษาท่ีจบ และอาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชั่น                   
ทางพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ (E-commerce) ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัอุบลราชธานี  

พฤตกิรรมผู้บริโภค  
พฤติกรรมผูบ้ริโภคแตกต่างกันจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยใช้บริการผ่านระบบพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์ (E-commerce) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร พบว่า พฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีผลต่อ
การตัดสินใจซ้ือสินค้า โดยใช้บริการผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-commerce) ซ่ึงสอดคลอ้ง                    
กบั ปริย วงศว์านชาตรี (2544) ท่ีไดมี้การศึกษา เร่ือง พฤติกรรมของผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตและปัจจยัท่ีมีอิทธิพล
ต่อพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ พบว่า ความรู้ และความเขา้ในเร่ือง พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ของบุคคลนั้น                 
มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า และบริการผ่านระบบอินเทอร์เน็ต เน่ืองมาจากช่วงปี พ.ศ. 2544                           
ท่ีไดมี้การศึกษานั้นป็นช่วงท่ีระบบอินเทอร์เน็ตยงัไม่แพร่หลาย ท าใหผู้บ้ริโภคส่วนใหญ่ขาดความมัน่ใจ
ในการซ้ือสินคา้ และบริการผ่านระบบอินเทอร์เน็ต และสินคา้ส่วนใหญ่ท่ีมีการเลือกซ้ือนั้นจะเป็ยสินคา้               
ท่ีผู ้บ ริโภคไม่จ า เ ป็นต้องทดลอง หรือจับต้องสินค้า ก่อน และสอดคล้องกับการ ศึกษาของ                                          
จุฬาพร ประสพสุข (2556) ซ่ึงไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินคา้ผ่านระบบพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ของประชาชนในกรุงเทพมหานคร พบว่า พฤติกรรมท่ีต่างกนั ไดแ้ก่ แหล่งท่ีมาของสินคา้ 
ราคาของสินคา้ ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ เหตุผลท่ีเลือกซ้ือสินคา้ และช่องทางการช าระเงินมีผลต่อการ                
ซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ของผูบ้ริโภค 

ปัจจยัทางการตลาด (4P) 
ปัจจยัทางการตลาดแตกต่างกันจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยใช้บริการผ่านระบบพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์ (E-commerce) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร พบวา่ ปัจจยัทางการตลาด (4P) นั้นไม่ได ้              
มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยใชบ้ริการผ่านระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ของผูบ้ริโภค ซ่ึงสอดคลอ้ง
กับงานวิจัยของ อรุโณทัย แก้วอุบล (2563) ได้มีการศึกษา เร่ือง การตัดสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค                  
ในกรุงเทพมหานครจากการประชาสัมพนัธ์ผ่านผูท้รงอิทธิพลในโลกออนไลน์ พบว่า ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  ไม่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าของผู ้บ ริโภค                                       
ในกรุงเทพมหานคร แต่ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านส่งเสริม                          
ทางการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร และนอกจากน้ียงัสอดคลอ้ง
กับการศึกษาของ มลชนก สังข์แก้ว (2564) เร่ือง การศึกษาผลกระทบจากการบริโภคสินคา้ในธุรกิจ                    
E-Commerce ของผูบ้ริโภค ชาวไทยท่ีอาศยัอยู่ในประเทศไทยในช่วงสถานการณ์วิกฤตโรคระบาดไวรัส
โคโรนา พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ในด้าราคา และด้านผลิตภัณฑ์ ไม่ส่งผลต่อ                       
การบริโภคสินค้า และบริการในธุรกิจ E-Commerce ของผู ้บริโภคคนไทยท่ีอาศัยในประเทศไทย                     
ใน ช่วงสถานการ ณ์ วิกฤตโรคระบาดไว รัสโคโรนา  แ ต่ ปัจจัย ส่วนประสมทางการตลาด                                            
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ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด นั้นส่งผลต่อการบริโภคสินคา้ และบริการ
ในธุรกิจ E-Commerce ของผูบ้ริโภค คนไทยท่ีอาศัยในประเทศไทยในช่วงสถานการณ์การแพร่ระบาด                 
ไวรัสโคโรนา 

ข้อเสนอแนะงานวจิยั 
จากการศึกษาวิจัย เร่ือง การตัดสินใจซ้ือสินค้าโดยใช้บริการผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์                                  

(E-commerce) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร ผูวิ้จัยเห็นว่า เพ่ือให้เกิดประโยชน์ท่ีเพ่ิมข้ึนนั้ น                           
จึงไดใ้หข้อ้เสนอแนะดงัน้ี 

การสร้างความเช่ือมัน่ในระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ (E-commerce) นั้น ผูป้ระกอบการควรมีการใช้
กิจกรรมต่าง ๆ ผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์เขา้มาช่วยท าการตลาดให้เหมาะสมกบัขอ้มูลดา้นประชากร              
ของกลุ่มผูบ้ริโภค และพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ซ่ึงรวมไปถึงการน าขอ้มูลท่ีไดม้าพฒันาธุรกิจ หรือพฒันา
กลยทุธ์การตลาดใหดี้ข้ึน และสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหมี้ความหลากหลาย 

ข้อเสนอแนะส าหรับการวจิยัคร้ังต่อไป 
การศึกษาวิจัย เ ร่ือง การตัดสินใจซ้ือสินค้าโดยใช้บริการผ่านระบบพาณิชย์อิ เล็กทรอนิกส์                                  

(E-commerce) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร ผูวิ้จยัมีขอ้เสนอแนะส าหรับการวิจยัคร้ังต่อไป ดงัน้ี 
1. การวิจยัคร้ังต่อไปควรศึกษากลุ่มผูบ้ริโภคท่ียงัไม่เคยซ้ือสินคา้ทางออนไลน ์เพ่ือน าขอ้มูลเหล่านั้นมา

พัฒนารูปแบบ และกระบวนการให้สามารถตอบสนอง และสร้างความมั่นใจให้กับกลุ่มผูบ้ริโภค                      
ท่ียงัไม่เคยซ้ือสินคา้ทางออนไลน ์

2. การวิจยัคร้ังต่อไปควรมีการศึกษานโยบาย หรือการส่งเสริมจากภาครัฐบาล เพ่ือใหค้รอบคลุม และ                  
น าขอ้มูลเหล่านั้นมาปรับปรุงใหดี้ข้ึน 
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