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บทคัดย่อ 
การวิจัยเร่ือง พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือต้นไม้ฟอกอากาศ ผ่านช่องทางออนไลน์       

ของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานครมีวตัถุประสงค ์(1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศ ผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร (2) เพื่อ
ศึกษาความแตกต่างระหว่างปัจจยัส่วนบุคคล และพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศ 
ผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร (3) เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นส่วน
ประสมการตลาด และปัจจยัดา้นการยอมรับเทคโนโลยี  ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
ตน้ไมฟ้อกอากาศ ผา่นช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่ง
ท่ีใช้ในการวิจัย คือ ผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยู่ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร และเคยซ้ือตน้ไมฟ้อก
อากาศผ่านช่องทางออนไลน์ จ านวน 400 คน ไดจ้ากการค านวณหาขนาดของกลุ่มตวัอยา่งจาก
สูตรการก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างของ Taro Yamane และใช้วิธีการสุ่มแบบสะดวกหรือสุ่ม



แบบบงัเอิญในการเก็บขอ้มูล ซ่ึงเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยัเป็นแบบสอบถามท่ีผูวิ้จยัสร้างข้ึน 
แบ่งเป็น 4 ส่วน คือ ส่วนท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชีพ ระดบัการศึกษา รายได้
เฉล่ียต่อเดือน สถานภาพ ลกัษณะท่ีพกัอาศัย และตดัสินใจเลือกซ้ือต้นไม้ฟอกอากาศ ผ่าน
ช่องทางออนไลน์  และตน้ไมฟ้อกอากาศท่ีท่านตดัสินใจซ้ือ ส่วนท่ี 2 ปัจจยัดา้นส่วนประสม
การตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคาขาย ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริม
การตลาด ส่วนท่ี 3 ปัจจยัทางดา้นการยอมรับเทคโนโลยี ไดแ้ก่ ดา้นการรับรู้ประโยชน์ ดา้น
ความง่ายในการใชง้าน และดา้นการรับรู้ความเส่ียง ส่วนท่ี 4 การตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศ 
ผา่นช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภค ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ลกัษณะท่ีพกัอาศยั และช่องทางการจดัจ าหน่ายของผูบ้ริโภคต่างกนั  การ
ตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศ ผ่านช่องทางออนไลน์แตกต่างกนั ส่วนปัจจยัดา้นส่วนประสม
การตลาด (4P) และปัจจัยด้านการยอมรับเทคโนโลยี  มีด้านท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศ ผา่นช่องทางออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05  ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการ
รับรู้ประโยชน์ ดา้นความง่ายในการใชง้าน และดา้นการรับรู้ความเส่ียง ส่วนดา้นราคาขาย และ 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศ ผ่าน
ช่องทางออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานครอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
ค าส าคัญ : การตัดสินใจซ้ือ, ต้นไม้ฟอกอากาศ, ช่องทางออนไลน์, ผูบ้ริโภค, การยอมรับ
เทคโนโลย ี
ABSTRACT 
 The objective of research subject “ Behavior of Consumers Buying Decision of Air-
Purifying Plantson Online Channels in Bangkok ” is (1) To study Behavior of consumers 
buying decision of air-purifying plantson online channels in Bangkok, (2) To study the 
differences between personal factors and  decision-making behavior of consumers buying 
decision of air-purifying plantson online channels in Bangkok, (3) to study marketing factors 
and technology acceptance factors that affects the behavior of consumers buying decision of 
air-purifying plantson online channels in Bangkok. The population used in this research was 
400 consumers in Bangkok, calculated by Taro Yamane's formula, non-probabilistic sampling 



by a convenient random method. tool is a questionnaire created by the researcher, divided into 
4 parts is Part 1: Personal factors include gender, age, occupation, education level.  Average 
monthly income, status, type of residence and decide to buy plantson that purify the air through 
online channels and the air-purifying plantson that you decide to buy. Part 2: Marketing mix 
factors such as product, price, place and promotion, Part 3: Technology acceptance factors 
such as perceived benefits, ease of use and risk perception. Part 4: Consumers Buying Decision 
of Air-Purifying Plantson Online Channels in Bangkok 

The results of the study showed that the different personal factors such as  gender, age, 
occupation, education level.  Average monthly income, status, type of residence and decide to 
buy are the different behavior of consumers buying decision of air-purifying plantson online 
channels are different, marketing mix factors and technology acceptance factors have               
an influential aspect consumers buying decision of air-purifying plantson online channels in 
Bangkok. with statistical significance at 0.05 such as assurance product, place, such as 
perceived benefits, ease of use and risk perception. Regarding selling price and promotion 
there was no influence on decision-making behavior to buy air purifying plantson, through 
online channels of consumers in Bangkok area is statistically significant. 
Keywords: decision-making, air purifying plants, online channels, consumer,  

        technology acceptance 
บทน า 

จากสถานการณ์การเกิดโรคระบาดโควิด-19 ท าทุกคนจ าเป็นตอ้งหลีกเล่ียงการเขา้สังคม 
และลดกิจกรรมต่างๆ ท่ีใกล้ชิดกับบุคคลอ่ืนซ่ึงเส่ียงต่อการแพร่ระบาดของโรค ท าให้บ้าน 
กลายเป็นสถานท่ีท่ีทุกคนตอ้งอยู่ การหากิจกรรมยามว่างท่ีสามารถท าไดท่ี้บา้น จึงกลายเป็น      
กระแสท่ีทุกคนหันมาให้ความสนใจ การ “ปลูกตน้ไม”้ ในบา้น การปลูกตน้ไมคื้อ "ไลฟ์สไตล์
ใหม่" ของคนเมืองจนกระแสความนิยมในการปลูกตน้ไมท้ าให้ตลาดตน้ไมมี้ราคาสูงข้ึน ท าให้
ร้านคา้ตน้ไมห้ลายร้านมีการปรับตวัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายตน้ไมไ้ปบนช่องทางออนไลน์ 
ทั้งผ่านเพจ Facebook, Instagram เวบ็ไซตแ์ละแอปพลิเคชนัต่างๆ ดว้ยเหตุผลท่ีกล่าวมาขา้งตน้ 
การศึกษาในเร่ืองของพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศผ่านช่องทางออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จึงมีความส าคญัเป็นอยา่งยิ่ง เน่ืองจากปัจจุบนัมีคู่แข่งใน



การคา้ออนไลน์เกิดข้ึนเป็นจ านวนมาก จากการศึกษาคร้ังน้ีจะเป็นประโยชน์ต่อการพฒันาธุรกิจ
ร้านค้าต้นไม้ออนไลน์ท่ีด าเนินการอยุ่แล้ว ท่ีต้องการสร้างกลยุทธ์ในการขายเพื่อให้ได้
ผลตอบแทน และก าไรสูงสุด ขณะเดียวกนัขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาจะเป็นประโยชน์ต่อผูท่ี้จะ
ท าธุรกิจร้านคา้ตน้ไมอ้อนไลน์รายใหม่ไดใ้ชป้ระกอบการตดัสินใจท าธุรกิจประเภทน้ีใหมี้ความ
เส่ียงนอ้ยท่ีสุด 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือต้นไม้ฟอกอากาศ ผ่านช่องทางออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศึกษาความแตกต่างระหว่างปัจจยัส่วนบุคคล และพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือตน้ไม้
ฟอกอากาศ ผา่นช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร  

3. เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาด และปัจจยัดา้นการยอมรับเทคโนโลยี ท่ีมีผล
ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศ ผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคใน
เขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร       

ขอบเขตการวิจัย 
ขอบเขตด้านประชากร  
ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ประชากรประมาณ 5,492,197 คน ท่ีอาศยัอยูใ่นเขต

พื้นท่ีกรุงเทพมหานคร มีการค านวณหาขนาดของกลุ่มตวัอย่างจากสูตรการก าหนดขนาดกลุ่ม
ตวัอยา่งของ Taro Yamane ไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน 

ขอบเขตด้านระยะเวลาในการวิจัย 
 เร่ิมด าเนินการวิจยัในช่วงเดือนมกราคม - มีนาคม 2566 
ขอบเขตด้านตัวแปร 
 ตวัแปรอิสระ ประกอบดว้ย ปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมการตลาด และ

ปัจจยัดา้นการยอมรับเทคโนโลยี ตวัแปรตาม คือ พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศ 
ผา่นช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภค ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

1. เพื่อทราบความแตกต่างระหว่างปัจจยัส่วนบุคคล และพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือตน้ไม้
ฟอกอากาศ ผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร น าไปสู่



แนวทางในการพฒันาธุรกิจร้านคา้ต้นไมอ้อนไลน์และตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 

2. เพื่อทราบวา่ปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดและปัจจยัดา้นการยอมรับเทคโนโลย ีท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศ ผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร  น าไปสู่แนวทางในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดให้กับ
ผูป้ระกอบการธุรกิจร้านคา้ตน้ไมอ้อนไลน์ 

3. เพื่อเป็นแนวทางในการวิจัยส าหรับนักวิจัยอ่ืนๆ ท่ีสนใจเก่ียวกับประเด็นปัจจัยส่วน
บุคคล ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และปัจจยัดา้นการยอมรับเทคโนโลยีท่ีมีผลต่อ
การตัดสินใจซ้ือต้นไม้ฟอกอากาศ ผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร 

สมมุติฐานของการวิจัย 
1. ปัจจยัส่วนบุคคลต่างกนั พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศ ผ่านช่องทาง

ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ท่ีแตกต่างกนั  
2. ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาด และปัจจัยด้านการยอมรับเทคโนโลยี มีผลต่อ

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือตน้ไม ้ฟอกอากาศ ผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคใน
เขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 แนวคิดและทฤษฎีที่เกีย่วข้องกบัส่วนประสมทางการตลาด  
Kotler (2000) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ชุดเคร่ืองมือทาง

การตลาดท่ีธุรกิจใชเ้พื่อบรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาดในตลาดเป้าหมาย  
Kotler (2003) ให้ความหมายของส่วนประสมการตลาดไวว้่า เป็นเคร่ืองมือทาง

การตลาดท่ีผสมผสานองค์ประกอบทางการตลาดท่ีน ามาใชเ้พื่อให้ตรงกบัความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภค ซ่ึงส่วนประสมการตลาดน้ีประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) 
การจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หรือท่ีเรียกโดยทัว่ไปว่า 
4P’s (อาทิตย ์วอ่งไวตระการ, 2560) 

Wheelen and Hunger (2012) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง การน า
กลยุทธ์ หรือการรวมกนัของตวัแปรท่ีมีความจ าเป็นสร้างความความตอ้งการ และไดรั้บ
ประโยชน์จากการแข่งขนั ตวัแปรท่ีใช้ ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่อง



ทางการจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) โดยน าตวัแปรน้ีมา
วิเคราะห์ เพื่อปรับให้เหมาะสมกบัตลาดเป้าหมาย และท าให้เกิดความพึงพอใจ (วนัสพร 
บุบผาทอง, 2564) 

แนวคิดและทฤษฎีที่เกีย่วข้องกบัการยอมรับเทคโนโลยี   
Davis (1989) ให้ความหมายการยอมรับเทคโนโลยีไว้ว่า  หลักการของ (TAM) 

ประกอบด้วยปัจจัยหลัก 4 ประการ ได้แก่ ตัวแปรภายนอก (External variables) การรับรู้ถึง
ประโยชน์จากเทคโนโลยี (Perceived usefulness) การรับรู้ความง่ายในการใช้งาน (Perceived 
ease of Use) และทศันคติท่ีมีต่อการใช้งาน (Attitude toward using) (อาทิตย ์ว่องไวตระการ, 
2560) 

บญัชา หมัน่กิจการ (2560) กล่าวว่า การรับรู้ประโยชน์(Perceived Usefulness) คือระดบั
ความเช่ือของบุคคลท่ีใช้งานระบบ หรือเทคโนโลยี โดยรับรู้ได้ว่าเทคโนโลยี จะท าให้กับ
ผูใ้ชง้านไดรั้บประสิทธิภาพในการท างานเพิ่มข้ึน จากการใชร้ะบบหรือเทคโนโลยโีดยตรง   

บญัชา หมัน่กิจการ (2560) กล่าวว่า การรับรู้ความง่ายในการใชง้าน (Perceived Ease of 
Use) คือ ระดบัท่ีผูใ้ชง้านระบบ หรือเทคโนโลยีรับรู้เม่ือไดล้องใชง้านระบบ และเทคโนโลยี
สารสนเทศ โดยพบวา่ไม่ตอ้งอาศยัความพยายามมากในการเรียนรู้ ท าความเขา้ใจ และลงมือใช้
งาน ซ่ึงมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมความตั้งใจใชง้าน จนเกิดเป็นพฤติกรรมการยอมรับเทคโนโลย ี

กษมา จินุกูล (2562)ไดใ้ห้ความหมายของ การรับรู้ความเส่ียง เอาไวว้่า เป็นการรับรู้
ความเป็นไปไดท่ี้อาจจะเกิดความสูญเสียท่ีมาจากการตดัสินใจ ความไม่แน่นอนท่ีไม่สามารถรู้
ถึงผลลพัธ์ ท่ีจะเกิดข้ึนซ่ึงมีผลในเชิงลบ 

แนวคิดและทฤษฎีที่เกีย่วข้องกบัการตัดสินใจ 
Kotler & Armstrong (2005) กล่าวว่า การตดัสินใจซ้ือ คือ การท่ีผูบ้ริโภคด าเนินการซ้ือ

ส่ิงท่ีตอ้งการโดยผูบ้ริโภคอาจสร้างการตดัสินใจย่อย 5 ดา้น ไดแ้ก่ ตราสินคา้ ผูข้าย จ านวน 
เวลา และวิธีการช าระเงิน 

กนกพชัร์ กอประเสริฐ และคณะ (2563) กล่าวไวว้่า การตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
หมายถึง กระบวนการก่อนท่ีผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้หรือบริการ ผูป้ระกอบการตอ้งท าความเขา้ใจ
เก่ียวกบัขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีส าคญัมากส าหรับผูป้ระกอบการ และ
ยงัสามารถช่วยใหอ้งคก์รปรับกลยทุธ์การขายตามกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคไดด้ว้ย 



วนัสพร บุบผาทอง (2564) ไดใ้ห้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคเอาไวว้่า  คือการ
ตดัสินใจเป็นจุดเร่ิมตน้ของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ เกิดจากส่ิงกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการท่ี
ท าให้เกิดการตดัสินใจ ไดแ้ก่ การรับรู้ถึงความตอ้งการ การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก 
การตดัสินใจซ้ือ และการประเมินภายหลงัการซ้ือ ซ่ึงอาจไม่จ าเป็นตอ้งท าตามทุกขั้นตอนเม่ือ
ตอ้งการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑห์รือรับบริการ อาจมีการขา้มบางขั้นตอนไปหรือมีการยอ้นกลบั
ไปยงัขั้นตอนก่อนหนา้ได ้

 
กรอบแนวคิดในการวิจัย 
               ตัวแปรอสิระ (X) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 

- เพศ  

- อาย ุ 

- อาชีพ  

- ระดบัการศึกษา 

- รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

- สถานภาพ 

- ลกัษณะท่ีพกัอาศยั 

ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาด (4P) 

- ดา้นผลิตภณัฑ ์

- ดา้นราคาขาย  

- ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

- ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ปัจจัยด้านการยอมรับเทคโนโลยี 

- ดา้นการรับรู้ประโยชน์ 

- ดา้นความง่ายในการใชง้าน 

- ดา้นการรับรู้ความเส่ียง 

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือต้นไม้ฟอกอากาศ

ผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้บริโภค 

ในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร 

 

ตัวแปรตาม (Y) 



ระเบียบวิธีการวิจัย 
ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ประชากรประมาณ 5,492,197 คน ท่ีอาศยัอยู่ในเขต

พื้นท่ีกรุงเทพมหานคร มีการค านวณหาขนาดของกลุ่มตวัอย่างจากสูตรการก าหนดขนาดกลุ่ม

ตวัอย่างของ Taro Yamane โดยก าหนดระดบัค่าความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และระดบัค่าความ
คลาดเคล่ือนร้อยละ 5 ไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่ง 400 คน การสุ่มตวัอยา่งจะใชวิ้ธีการสุ่มแบบสะดวก

หรือสุ่มแบบบงัเอิญ (Convenience sampling) โดยมีค าถามคดักรองเพื่อคดัเลือกเฉพาะกลุ่ม
ตัวอย่าง ท่ี เคยซ้ือต้นไม้ฟอกอากาศผ่านช่องทางออนไลน์  และอาศัยอยู่ในเขตพื้ น ท่ี
กรุงเทพมหานครเท่านั้น และใชแ้บบสอบถามอิเล็กทรอนิกส์เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูล 
วิธีการวิเคราะห์ข้อมูล 

หลงัจากเก็บขอ้มูลท่ีตอ้งการแลว้ ผูศึ้กษาน าขอ้มูลท่ีไดม้าลงรหัสและประมวลผลดว้ย  
โปรมแกรมส าเร็จรูป เพื่อค านวณหาค่าสถิติต่าง ๆ ท่ีใชใ้นการวิจยั ดงัน้ี 

1. การวิเคราะห์สถิติพรรณนา (Descriptive Statistics) 
การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัตวัแปรปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์เพื่อทราบลกัษณะของ

ผูต้อบแบบสอบถาม ซ่ึงใช้ตารางการแจกแจงความถ่ีท่ีแสดงผลเป็นค่าร้อยละ (Percentage) 
ค่าความถ่ี (Frequency) ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเยีย่งเบนมาตรฐาน(Standard Divination) 

2. การวิเคราะห์สถิติอนุมาน (Inferential Statistics) 
  2.1 การเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระหว่างกลุ่มตวัอย่าง 2 กลุ่ม โดยใช้

สถิติ Independent Samples t-Test ใชใ้นการทดสอบสมมติฐานดา้นเพศ 
  2.2 การเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระหว่างกลุ่มตวัอยา่ง 3 กลุ่มข้ึนไปการ

วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) ใชใ้นการทดสอบสมมติฐานดา้นส่วน
บุคคลและพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ หากผลทดสอบมีความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
ตอ้งทดสอบเป็นรายคู่ โดยใชวิ้ธี (Least Significant Difference: LSD)) 

  2.3 การวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Linear Regression) ใช้ใน
การทดสอบสมมติฐานเพื่อท าการศึกษาอิทธิพลระหวา่งตวัแปรอิสระ คือ ปัจจยัดา้นส่วนประสม
การตลาด (4P) และปัจจัยด้านการยอมรับเทคโนโลยี ท่ีมีต่อตวัแปรตาม คือ พฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศ ผา่นช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภค ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
 



สรุปผลการวิจัย 
จากการ วิ เคราะ ห์ข้อมู ล ปัจจัย ส่วนบุคคลของผู ้บ ริ โภคใน เขตพื้ น ท่ีจังหวัด

กรุงเทพมหานคร พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 77.25 มีอายุ
ระหว่าง 20-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 50.00 มีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 51.00 มีระดบัการศึกษา
อยู่ในระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 47.50 ประกอบอาชีพพนักงานเอกชน คิดเป็นร้อยละ 
72.00 ซ่ึงส่วนมากมีระดับรายได้ต่อเดือนอยู่ท่ี 10,000-20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 47.75              
มีลกัษณะบา้นพกัอาศยัเป็นบา้นเด่ียว คิดเป็นร้อยละ 35.00 โดยซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศผา่นช่องทาง 
Facebook คิดเป็นร้อยละ 43.75 และตน้ไมฟ้อกอากาศท่ีตดัสินใจซ้ือส่วนใหญ่คือตน้พลูด่าง คิด
เป็นร้อยละ 32.4 

เพศของผูบ้ริโภคต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศ ผ่านช่องทาง
ออนไลน์ ท่ีแตกต่างกนั 

อายุของผูบ้ริโภคต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศ ผ่านช่องทาง
ออนไลน์ ท่ีแตกต่างกัน โดยผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 12-24 ปี และ25-41 ปีข้ึนไป มีพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศ ผ่านช่องทางออนไลน์ แตกต่างกนักบั ผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ41 ปีข้ึน
ไป  

สถานภาพของผูบ้ริโภคต่างกัน มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือต้นไม้ฟอกอากาศ ผ่าน
ช่องทางออนไลน์ ท่ีแตกต่างกัน โดยผู ้บริโภคท่ีมีสถานภาพโสด และสถานภาพสมรส                  
มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศ ผา่นช่องทางออนไลน์ แตกต่างกนักบั ผูบ้ริโภคท่ี
มีสถานภาพหมา้ย/หยา่ร้างอ่ืนๆ 

ระดับการศึกษาของผูบ้ริโภคต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศ ผา่น
ช่องทางออนไลน์ ท่ีแตกต่างกนั โดยผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.
หรือต ่ากวา่ มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศ ผา่นช่องทางออนไลน์ แตกต่างกนักบั 
ผูบ้ริโภคท่ีมี ระดบัการศึกษาปวส./อนุปริญญา, ระดบัการศึกษาปริญญาตรี และระดบัการศึกษา
ปริญญาโทหรือสูงกวา่          

อาชีพของผูบ้ริโภคต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศ ผ่านช่องทาง
ออนไลน์ ท่ีแตกต่างกนั โดยผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นักศึกษา  มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
ต้นไม้ฟอกอากาศ ผ่านช่องทางออนไลน์ แตกต่างกันกับ ผู ้บริโภคท่ีมีอาชีพพนักงาน
บริษทัเอกชน,  ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือตน้ไม้



ฟอกอากาศ ผา่นช่องทางออนไลน์ แตกต่างกนักบั ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน และ
อาชีพอ่ืนๆและผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือตน้ไม้
ฟอกอากาศ ผา่นช่องทางออนไลน์ แตกต่างกนักบั ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของผูบ้ริโภคต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศ 
ผ่านช่องทางออนไลน์ ท่ีแตกต่างกนั โดยผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากว่า 10,000 บาท มี
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศ ผา่นช่องทางออนไลน์ แตกต่างกนักบั ผูบ้ริโภคท่ีมี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท, รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 – 40,000 บาท และ
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 40,000 บาทข้ึนไป 

ลักษณะที่พักอาศัยของผูบ้ริโภคต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศ 
ผ่านช่องทางออนไลน์ ท่ีแตกต่างกนั โดยผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะท่ีพกัอาศยับา้นเด่ียว  มีพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศ ผ่านช่องทางออนไลน์ แตกต่างกนักบั ผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะท่ี
พกัอาศยัคอนโดมิเนียม และลกัษณะท่ีพกัอาศยับา้นเช่า, ผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะท่ีพกัอาศยัอาคาร
พาณิชย ์หรือทาวน์เฮาส์ มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศ ผ่านช่องทางออนไลน์ 
แตกต่างกนักบั ผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะท่ีพกัอาศยัคอนโดมิเนียม และลกัษณะท่ีพกัอาศยับา้นเช่า
ผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะท่ีพกัอาศยัคอนโดมิเนียม มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศ 
ผ่านช่องทางออนไลน์ แตกต่างกนักบั ผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะท่ีพกัอาศยับา้นเช่า และผูบ้ริโภคท่ีมี
ลกัษณะท่ีพกัอาศยัอพาร์ทเมน้ท์/หอพกั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือต้นไมฟ้อกอากาศ ผ่าน
ช่องทางออนไลน์ แตกต่างกนักบั ผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะท่ีพกัอาศยับา้นเช่า 

ช่องทางการซ้ือต้นไม้ฟอกอากาศของผูบ้ริโภคต่างกัน มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
ตน้ไมฟ้อกอากาศ ผ่านช่องทางออนไลน์ ท่ีแตกต่างกนั โดยผูบ้ริโภคท่ีมีช่องทางการซ้ือตน้ไม้
ฟอกอากาศผ่าน Shopee   มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศ ผ่านช่องทางออนไลน์ 
แตกต่างกันกับ ผูบ้ริโภคท่ีมีช่องทางการซ้ือต้นไม้ฟอกอากาศผ่าน Facebook, ผูบ้ริโภคท่ีมี
ช่องทางการซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศผ่าน Shopee มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศ 
ผา่นช่องทางออนไลน์ แตกต่างกนักบั ผูบ้ริโภคท่ีมีช่องทางการซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศผา่น Lazada
และผูบ้ริโภคท่ีมีช่องทางการซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศผ่าน Lazada มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
ตน้ไมฟ้อกอากาศ ผ่านช่องทางออนไลน์ แตกต่างกนักบั ผูบ้ริโภคท่ีมีช่องทางการซ้ือตน้ไมฟ้อก
อากาศผา่น Kaidee / TikTok / Instagram 



ตาราง แสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณของพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือต้นไม้ฟอก
อากาศ ผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้บริโภค ในเขตพืน้ท่ีกรุงเทพมหานคร (n=400) 

Model b 
Std. 

Error 
Beta t Sig F Sig. 

Constant -0.213 0.127  -1.679 0.094 184.368 0.000b 
ดา้นผลิตภณัฑ ์      0.229 0.046 0.218 4.982 0.000*   
ดา้นราคาขาย                0.002 0.051 0.002 0.031 0.975   
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.120 0.058 0.113 2.082 0.038*   
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.070 0.044 0.067 1.586 0.114   
ดา้นการรับรู้ประโยชน์ 0.313 0.052 0.289 6.013 0.000*   
ดา้นความง่ายในการใชง้าน 0.216 0.048 0.213 4.502 0.000*   
ดา้นการรับรู้ความเส่ียง 0.107 0.031 0.109 3.479 0.001*   

R = 0.876a, R2 =0.767, Adjusted R Square = 0.763, SEE = 0.349 *sig < 0.05 

ผลการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) พบตามสมการ
มีตวัแปรอิสระจ านวน 5 ตวัแปร ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศ ผ่าน
ช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภค ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร โดยเรียงล าดับจากด้านท่ีมีผล
สูงสุด คือ ดา้นการรับรู้ประโยชน์ (b=0.313), ดา้นผลิตภณัฑ ์(b=0.229), ดา้นความง่ายในการใช้
งาน (b=0.216), ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย (b=0.120), ดา้นการรับรู้ความเส่ียง (b=0.107)    
ตามล าดบั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ความถดถอย
เชิงพหุคูณ เท่ากบั 0.876a ค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์ร้อยละ 76.7 มีค่าความคลาดเคล่ือนของ
การพยากรณ์ท่ี ± 0.127 สามารถสร้างสมการพยากรณ์ได ้ดงัน้ี 

 
Y 
 

= (ดา้นการรับรู้ประโยชน์) + 0.229 (ดา้นผลิตภณัฑ)์ + 0.216 (ดา้นความง่ายในการใช้
งาน) + 0.120 (ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย) + 0.107 (ดา้นการรับรู้ความเส่ียง)   

อภิปรายผล 
 ด้านการรับรู้ประโยชน์ พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามประเมินเกณฑ์

ความส าคญัในดา้นการรับรู้ประโยชน์ ในระดบัมากท่ีสุด โดยให้ความส าคญัในเร่ืองสามารถลด
เวลาในการเดินทาง และการเลือกซ้ือได ้ ไดรู้้ถึงประโยชน์ และช่วยใหมี้ความทนัสมยัมากยิ่งข้ึน



สอดคลอ้งกบังานวิจยัของวิชาดา ไมเ้งินงาม (2562) การศึกษาเร่ือง พฤติกรรมและการยอมรับ
เทคโนโลยีการใชบ้ริการธนาคารบนโทรศพัทมื์อถือของผูใ้ชบ้ริการกลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซ์ในเขต
บางแค กรุงเทพมหานคร ซ่ึงจากผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคตดัสินใจใช้บริการธนาคารบน
โทรศพัทมื์อถือ เพราะความสะดวก ใชง้านไดทุ้กท่ีทุกเวลา มีการยอมรับเทคโนโลยีดา้นการรับรู้
ประโยชน์ในการใชง้าน 
 ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามประเมินเกณฑ์ความส าคญัในดา้น

ผลิตภณัฑ ์ในระดบัมากท่ีสุด โดยใหค้วามส าคญัในเร่ืองตน้ไมฟ้อกอากาศ  มีหลากหลายชนิดให้

เลือก  ตรงตามความตอ้งการ และมีคุณภาพ, สวยงาม สอดคลอ้งกบังานวิจยัของวรวุฒิ รายาสกุล 

(2561) การศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือตัว๋เคร่ืองบินผ่านแอพพลิเคชนัออนไลน์

ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ซ่ึงจากผลการศึกษาพบวา่ นกัท่องเท่ียวชาวไทยมีความคิดเห็นเก่ียวกบั 

ดา้นผลิตภณัฑใ์นการตดัสินใจซ้ือตัว๋เคร่ืองบินผ่านแอพพลิเคชนัออนไลน์  นกัท่องเท่ียวมีความ

คิดเห็นเก่ียวกบัการซ้ือตัว๋เคร่ืองบินผ่านแอพพลิเคชนัควรมีเง่ือนไขตรงตามความตอ้งการ การ

ซ้ือตัว๋เคร่ืองบินผ่านแอพพลิเคชนัควรมีความหลากหลายและแบรนด์ของแอพพลิเคชนัควรเป็น

ท่ีรู้จกัและมีช่ือเสียง 

ด้านความง่ายในการใช้งาน  พบว่า ผู ้บริโภคท่ีตอบแบบสอบถามประเมินเกณฑ์
ความส าคัญในด้านความง่ายในการใช้งาน ในระดับมากท่ีสุด โดยให้ความส าคัญในเร่ือง
สามารถเลือกซ้ือได้ตลอด 24 ชั่วโมง สามารถซ้ือได้ทุกท่ี ทุกเวลา และง่ายต่อการใช้งาน
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของวิชาดา ไมเ้งินงาม (2562) การศึกษาเร่ือง พฤติกรรมและการยอมรับ
เทคโนโลยีการใชบ้ริการธนาคารบนโทรศพัทมื์อถือของผูใ้ชบ้ริการกลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซ์ในเขต
บางแค กรุงเทพมหานคร ซ่ึงจากผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคตดัสินใจใช้บริการธนาคารบน
โทรศพัท์มือถือ เพราะมีการใช้งานสะดวก ไม่ซับซ้อน ไม่จ าเป็นต้องใช้ความจ าหรือความ
พยายาม 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  พบว่า ผู ้บริโภคท่ีตอบแบบสอบถามประเมินเกณฑ์
ความส าคัญในด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ในระดับมากท่ีสุด โดยให้ความส าคัญในเร่ือง
สามารถซ้ือได้ทุกท่ี, ทุกเวลา ง่ายต่อการเลือกซ้ือ และมีความรวดเร็วในการจัดส่งสินค้า
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของวรวุฒิ รายาสกุล (2561) การศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือตัว๋เคร่ืองบินผ่านแอพพลิเคชนัออนไลน์ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ซ่ึงจากผลการศึกษาพบว่า 



นกัท่องเท่ียวชาวไทยมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในการตดัสินใจซ้ือ
ตัว๋เคร่ืองบินผ่านแอพพลิเคชนัออนไลน์ นกัท่องเท่ียวชาวไทยมีความคิดเห็นเก่ียวกบัแอพพลิเค
ชนัตอ้งมีช่องทางการช าระเงินท่ีหลากหลาย ช่องทางการรับตัว๋เคร่ืองบินควรมีความหลากหลาย 
และ ควรมีความสะดวกรวดเร็วในการซ้ือตัว๋เคร่ืองบิน 

ด้านการรับรู้ความเส่ียง พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามประเมินเกณฑค์วามส าคญั
ในดา้นการรับรู้ความเส่ียง ในระดบัมาก โดยใหค้วามส าคญัในทุกเร่ืองการไดต้น้ไมไ้ม่ตรงตามท่ี
สั่งซ้ือ (ขนาด, ชนิด), การไม่ไดรั้บตน้ไม ้และการไดรั้บตน้ไม ้มีต าหนิ สอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของวรวุฒิ รายาสกุล (2561) การศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือตัว๋เคร่ืองบินผ่าน
แอพพลิเคชนัออนไลน์ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ซ่ึงจากผลการศึกษาพบวา่นกัท่องเท่ียวชาวไทย
มีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัดา้นการยอมรับเทคโนโลยี ดา้นการรับรู้ความเส่ียง ไวว้่าในการ
ตดัสินใจซ้ือตัว๋เคร่ืองบินผ่านแอพพลิเคชนัออนไลน์ นกัท่องเท่ียวชาวไทยสามารถยอมรับและ
ทราบถึงความเส่ียงและผลลพัธ์ท่ีเกิดข้ึนจากการซ้ือตัว๋เคร่ืองบินผ่านแอพพลิเคชนัออนไลน์ ซ่ึง
การซ้ือตัว๋เคร่ืองบินผ่านแอพพลิเคชนัออนไลน์ท า ให้นักท่องเท่ียวชาวไทยประหยดัเวลาและ
สามารถใช้งานไดต้ลอด 24 ชั่วโมง รวมทั้งขั้นตอนในการซ้ือตัว๋เคร่ืองบินผ่านแอพพลิเคชัน
ออนไลน์ตอ้งไม่ซบัซอ้น และสามารถใชง้านโดยไม่ตอ้งใชค้วามรู้ความสามารถมากนกั 
 
ข้อเสนอแนะที่ได้จากงานวิจัย 

จากการศึกษาวิจยั พบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศ 
ผ่านช่องทางออนไลน์ของผู ้บริโภค ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร คือ ปัจจัยด้านการรับรู้
ประโยชน์ ซ่ึงผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด เป็นอนัดบัหน่ึง โดยให้ความส าคญัใน
เร่ือง สามารถลดเวลาในการเดินทาง และการเลือกซ้ือ  ไดรู้้ถึงประโยชน์ และช่วยให้มีความ
ทนัสมยัมากยิ่งข้ึน จากขอ้ค าถามปัจจัยส่วนบุคคล ด้านการเลือกซ้ือต้นไม้ฟอกอากาศ ผ่าน
ช่องทางออนไลน์ ช่องทางใด จะเห็นไดว้า่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ เลือกซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศผ่าน
ช่องทาง Facebook มากท่ีสุด เพราะผูบ้ริโภครับรู้ประโยชน์วา่สามารถซ้ือผา่นช่องทาง Facebook 
จะช่วยให้ไม่ต้องเสียเวลาในการเดินทางเพื่อไปซ้ือต้นไม้ฟอกอากาศตามร้านต้นไม้ ดังนั้น
ผูป้ระกอบการควรมีการพฒันาช่องทางการขายทาง Facebook ให้มีความสะดวกและง่ายใหม้าก
ยิ่งข้ึน สามารถเลือกและซ้ือสินคา้ไดง่้าย มีระบบอตัโนมติัตอบกลบัเพื่อขอท่ีอยู่เม่ือลูกคา้กด
เลือกต้นไม้ และต้องมีต้นไม้ให้เลือกจ านวนมากและหลากหลาย ซ่ึงสอดคล้องกับปัจจัย         



ด้านผลิตภัณฑ์ ซ่ึงผู ้บริโภคให้ความส าคัญในระดับมากท่ีสุด โดยผู ้บริโภคซ่ึงเป็นผู ้ตอบ
แบบสอบถามให้ความส าคัญเร่ืองมีหลากหลายชนิดให้เลือก ตรงตามความต้องการ และมี
คุณภาพ, สวยงาม ดงันั้นผูป้ระกอบการควรเพิ่มชนิดและสายพนัธุ์ของตน้ไมฟ้อกอากาศให้มี
หลากหลายชนิดมากยิ่งข้ึน เพิ่มสายพนัธุ์ทั้งในประเทศ และต่างประเทศ มีคุณภาพดี ตรงตาม
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค และมีความแตกต่างจากร้านคา้ทัว่ไป เพื่อให้เกิดความแปลกใหม่ให้
ผูบ้ริโภคสนใจ และตดัสินใจซ้ือสินคา้ โดยมีการเลือกซ้ือท่ีง่ายไม่ยุง่ยาก สอดคลอ้งกบัปัจจยัดา้น
ความง่ายในการใชง้าน ซ่ึงผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด โดยผูบ้ริโภคซ่ึงเป็นผูต้อบ
แบบสอบถามให้ความส าคญัเร่ืองสามารถเลือกซ้ือไดต้ลอด 24 ชั่วโมง ซ้ือได้ทุกท่ี ทุกเวลา     
และง่ายต่อการใชง้าน ดงันั้นผูป้ระกอบการควรพฒันาการใชง้านใหส้ะดวกมากยิง่ข้ึน ตั้งแต่การ
เลือกซ้ือท่ีสามารถซ้ือไดต้ลอด 24 ชัว่โมงโดยระบบอตัโนมติั และมีการช าระเงินโดยการสแกน
โคด้ของร้านตามจ านวนราคานั้นๆ เพื่อความง่ายและยงัป้องกนัการผิดพลาดจากการใส่จ านวน
เงินเกินหรือขาดได ้การติดตามสินคา้ก็สามารถเช็คไดง่้ายและสะดวกสอดคลอ้งกบัดา้นช่องทาง
การจัดจ าหน่าย ซ่ึงผู ้บริโภคให้ความส าคัญในระดับมากท่ีสุด โดยผู ้บริโภคซ่ึงเป็นผูต้อบ
แบบสอบถามให้ความส าคญัเร่ืองสามารถซ้ือไดทุ้กช่องทาง ทุกเวลา ง่ายต่อการเลือกซ้ือ และมี
ความรวดเร็วในการจดัส่งสินคา้  ดว้ยการขายผ่านช่องทางออนไลน์ท าให้มีความสะดวกในการ
สั่งซ้ือ ดงันั้นผูป้ระกอบการควรสามารถติดต่อไดต้ลอดเวลาเม่ือผูบ้ริโภคตอ้งการค าปรึกษา หรือ
เกิดขอ้สงสัย ในการจดัส่งสินคา้ตอ้งถูกตอ้งและรวดเร็ว รวมทั้งสามารถเช็คเลขพสัดุได้เม่ือ
ตอ้งการ และขอ้มูลทั้งหมดของลูกคา้จะตอ้งปลอดภยัและเป็นความลบั สอดคลอ้งกบัปัจจยัดา้น
สุดทา้ยท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ คือ ปัจจยัดา้นการรับรู้ความเส่ียง ท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญั
เร่ืองความเส่ียงได ้หากตน้ไมไ้ม่ตรงตามท่ีสั่งซ้ือ เช่น ขนาด หรือชนิดของตน้ไม ้การไม่ไดรั้บ
สินคา้ก็ตาม ผูป้ระกอบการควรมีนโยบายการเครมสินคา้ใหผู้บ้ริโภค ในกรณีท่ีเกิดความเสียหาย
ระหว่างการขนส่งทุกกรณี ควรมีช่องทางการติดตามสินคา้ไดอ้ย่างง่าย และสะดวก  หากเกิด
ปัญหาหรือต้องการสอบถามรายละเอียดผูบ้ริโภคควรสามารถติดต่อสอบถามได้ง่าย และ
หลากหลายช่องทาง โดยให้ข้อมูลได้อย่างรวดเร็วเพื่อให้ผู ้บริโภคเกิดความเช่ือมั่นและ
ประทบัใจ จะท าให้ผูบ้ริโภคกลบัมาซ้ือซ ้ าอีกได ้ซ่ึงการอภิปรายจากผลท่ีไดจ้ากงานวิจยัในคร้ัง
น้ี จะเป็นประโยชน์โดยตรงต่อผูป้ระกอบกิจการขายตน้ไมฟ้อกอากาศ ในดา้นการวางแผนกล
ยทุธ์ รวมถึงหาแนวทางในการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคอยา่งสูงสุดต่อไป 
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