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บทคัดย่อ 
 การศึกษาวิจยั เร่ืองกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ของประชากรวยัท างานใน

เขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ของประชากรวยัท างาน

ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศ อายุ สถานภาพ และรายได ้ดา้นส่วนประสมทาการตลาด ดา้นราคา 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ผ่านช่องทางออนไลนข์องประชากรวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร จากกลุ่มตวัอยา่งคือ ประชากรวยั

ท างานในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม 

ด าเนินการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางคอมพิวเตอร์ หาค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมติฐานเพ่ือเปรียบเทียบใชส้ถิติการทดสอบแบบ t-test ทดสอบสมมติฐานดว้ย

สถิติความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) และการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ  (Multiple Regression)

หากพบความแตกต่างจะน าไปเปรียบเทียบเป็นรายคู่ โดยใชวิ้ธีขอ LSD  

 ผลการวิจยัพบว่าประชากรวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานครจ านวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 

จ านวน 227 คิดเป็นร้อยละ 56.8 เพศชาย จ านวน 173 คิดเป็นร้อยละ 43.30 ส่วนใหญ่มีอายุ 25 - 30 ปี  จ านวน 

169 คน คิดเป็นร้อยละ 42.30 รองลงมาอายุ 36 - 45 ปี จ านวน 140  คนคิดเป็นร้อยละ 35.0 และ อายุ 45 ปี ข้ึนไป 

จ านวน 91 คน คิดเป็นร้อยละ 22.8 ส่วนใหญ่ มีสถานภาพสมรส จ านวน 179 คน คิดเป็นร้อยละ 44.8 รองลงมา 

คือสถานภาพโสด จ านวน 162 คน คิดเป็นร้อยละ 40.5 และสถานภาพหมา้ย/หย่าร้าง/แยกกนัอยู่ จ  านวน 59 คน 
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คิดเป็นร้อยละ 14.8 สอบถามส่วนใหญ่ มีเงินเดือนต ่ากว่า 20,000 บาทจ านวน 109 คน คิดเป็นร้อยละ 27.3 

รองลงมาคือเงินเดือน 20,000 - 30,000 บาท จ านวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 25.3 เงินเดือน 30,001 - 40,000 บาท 

จ านวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 24.5 เงินเดือนสูงกวา่ 40,000  บาท จ านวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 23.0 ตามล าดบั  

 กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ของประชากรวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 

โดยภาพรวม มีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่าน

ช่องทางออนไลน์ของประชากรวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานครอยู่ในระดบัมากโดยเรียงตามล าดบั ไดแ้ก่ 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ ์ตามล าดบั 

 
ABSTRACT 

The objectives of this study were to investigate online purchase decision process of working-age 

people in Bangkok, classified by gender, age, marital status and income and to study marketing mix, including 

price, product, place, and promotion influencing online purchase decision process of working-age people in 

Bangkok. The sample was 400 working-age people in Bangkok. A questionnaire was used as a research 

instrument for data collection. Data collected were then analyzed using a computer software package for 

determining frequency, percentage, mean, standard deviation as well as t-test and One-way ANOVA for 

hypothesis testing and multiple regression analysis. When the differences were found, a pairwise comparison 

was conducted using LSD.  

The results of this study indicated that the respondents mostly were females (n =227, 56.8 percent), males 

( n= 173,  43.30 percent),  25-30 years (n=169 ,  42.30 percent),  followed by those aged 36 - 45 years (n= 140 , 35.0 

percent), and  45 and over  (n= 91 people,  22.8 percent).  Most of them had married status (n=179, 44.8 percent), 

followed by singles (n= 162 , 40.5 percent), and  widowed / divorced / separated people (n=59, 14.8 percent). Most 

of the respondents earned their salary less than 20,000 baht (n= 109 ,  27.3 percent), followed by  20,000 - 30,000 

baht (n= 101 ,  25.3 percent),  30,001 - 40,000 baht (n= 98 ,  24.5 percent), higher than 40,000 baht (n= 92 , 23.0 

percent), respectively.    

 The overall online purchase decision process of the respondents was at the high level. When 

individual aspects were considered, the most influential marketing mix factor was place, promotion, price, 

and product, respectively. 
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บทน า 
 ในปัจจุบนัเทคโนโลยีของอินเตอร์เน็ตเขา้มามีบทบาทส าคญัในสังคมและการด าเนินธุรกิจทั้ง

เป็นเคร่ืองมือและฐานข้อมูลให้ความรู้และความบันเทิงการท าธุรกรรมต่าง ๆ การซ้ือขายสินค้าทาง

อินเตอร์เน็ตไดต้ลอด 24 ชัว่โมงตลอดจนเป็นแหล่งคน้หาขอ้มูลข่าวสารต่าง ๆ ไดส้ะดวกรวดเร็วและง่าย

ยิ่งข้ึนดงันั้นไม่อาจปฏิเสธไดว้่าอินเตอร์เน็ตเขา้มามีบทบาทส าคญัอย่างมากในทุก ๆ ส่วนของวิถีชีวิต

มนุษยแ์ละดว้ยเทคโนโลยีของอินเตอร์เน็ตท่ีพฒันาไปอย่างต่อเน่ืองท าให้มนุษยส์ะดวกสบายมากข้ึน

อินเตอร์เน็ตจึงเขา้ถึงกลุ่มคนจ านวนมากและ เช่ือมโยงเขา้ดว้ยกนัท าใหม้นุษยส์ามารถติดต่อส่ือสารกนัได้

ทุกเวลาทัว่โลกท าให้เกิดการเปล่ียนแปลงรูปแบบการด าเนินชีวิตของคนยุคใหม่ (life style) ซ่ึงผูว้ิจยัจึงมี

ความสนใจเป็นอย่างยิ่งท่ีจะท าการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมต่อการซ้ือสินคา้ทางออนไลน ์ส่งผลให้

พฤติกรรมผูบ้ริโภคนั้นเปล่ียนไปจากเดิม จากท่ีนิยมซ้ือสินคา้จากร้านทัว่ไป มาเป็นการซ้ือขายผ่านระบบ

ออนไลน์หรืออินเตอร์เน็ต กนัมากข้ึน ส่งผลใหมู้ลค่าการเติบโตของตลาดออนไลน์มีแนวโนม้เพ่ิมข้ึนใน

ทุกปี เติบโตข้ึนแบบกา้วกระโดด ปัจจยัท่ีส าคญัมาจากการท่ีธุรกิจต่าง ๆ เห็นว่า ตลาดสินคา้ออนไลน์เป็น

ช่องทางการจ าหน่ายหลกัๆ ในการเขา้ถึงผูบ้ริโภค ไดอ้ย่างรวดเร็วและตน้ทุนต ่า  จึงท าใหเ้กิดการแข่งขนั

ดา้นการใหบ้ริการเพ่ือตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหไ้ดม้ากท่ีสุดทั้งการมีรูปแบบการช าระเงิน

ออนไลน ์(Online Payment) ผา่นบตัรเครดิต ฯลฯ ท่ีพฒันาไปอยา่งมากทั้งในดา้นความปลอดภยัและความ

น่าเช่ือถือ หรือการมีระบบจดัการสินคา้ส่งถึงบา้นฟรี ประเทศไทยประจ าปี 2559 พบว่า ประชากรใน

กรุงเทพมหานคร มีการใชง้านจ านวนชั่วโมงอินเตอร์เน็ตสูงกว่าคนในต่างจงัหวดั การท่ีอุปกรณ์ต่าง ๆ

สามารถเช่ือมต่อกบัอินเตอร์เน็ตไดแ้ละการเขา้ถึงอินเตอร์เน็ตสามารถท าไดท้ัว่โลกท าให้การประกอบ

ธุรกิจบนอินเตอร์เน็ตเป็นช่องทางการตลาดขนาดใหญ่ของโลกสามารถเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายได้

โดยตรงอยา่งรวดเร็วไร้ขีดจ ากดัของเร่ืองเวลาและสถานท่ี (สุภาวรรณ ชยัทวีวุฒิกลุ,  2555) ดงันั้นผูวิ้จยัได้

ท าการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ผา่นระบบอิเลก็ทรอนิกส์

เพราะส่วนประสมการตลาดเป็นปัจจยัส าคญัท่ีส่งผลท าใหเ้กิดพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผ่าน

เวบ็ไซตไ์ด ้เป็นการน าเสนอสินคา้ใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคและผูป้ระกอบการยงัสามารถน า

ผลการวิจัยมาใช้เป็นแนวทางในการเพ่ิมช่องทางการตลาดในการท าการตลาดผ่านส่ือออนไลน์ให้มี

ประสิทธิภาพมากข้ึน  
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วตัถุประสงค์ของการวจิยั 
 1. เพ่ือศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ของประชากร วยัท างานในเขต

กรุงเทพมหานคร  

2. เพ่ือศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ของประชากรวยัท างานในเขต

กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศ อาย ุสถานภาพ และรายได ้

  3. เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่าน

 ช่องทางออนไลนข์องประชากรวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร  
 
ขอบเขตงานวจิยั 
1. ขอบเขตดา้นเน้ือหา   
 มุ่งเน้นเพ่ือหาความเข้าใจเร่ืองกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์  ของ

ประชากรวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีตวัแปรในการศึกษา ดงัน้ี 

 1.ตวัแปรอิสระคือปัจจยัส่วนบุคคล  

  1.1 เพศ 

  1.2 อาย ุ

  1.3 สถานภาพ 

  1.4 รายได ้

 2. ตวัแปรตามคือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
  2.1 ดา้นราคา 
  2.2 ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
  2.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
  2.4 ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 
 

2. ขอบเขตดา้นประชากร 

 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั คือประชากรวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิ้จยัไม่สามารถท่ีจะ

ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ผูวิ้จยัจึงเลือกใช้วิธีการหาขนาดของกลุ่มตวัอย่างโดยการท าการเปิด

ตารางของ Taro Yamane (1973) โดยท าการเลือกตารางแบบไม่ทราบจ านวน หรือ ∞ (Infinity) โดยขนาด

ความคลาดเคล่ือน 5% ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดยจากการเปิดตารางการสุ่มตวัอย่างไดข้นาดของกลุ่ม

ประชากร 400 คนและใชวิ้ธีการสุ่มแบบสะดวก (Convenience Sampling ) 
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ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

 1. เพ่ือทราบถึงระดบัความตอ้งการซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางออนไลนข์องประชากรวยัท างานในเขต

กรุงเทพมหานครวา่มีความตอ้งการแบบไหนบา้ง 

 2. เพ่ือน าผลการวิจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีไดม้าเป็นแนวทางดา้นความตอ้งการในการซ้ือ

สินคา้นั้นทั้งดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 

 

กรอบแนวคิด 
      ตวัแปรอิสระ (X)        ตวัแปรตาม (Y) 

   (Independent Variables)    (Dependent Variables) 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

ภาพ 1 กรอบแนวคิดในการวิจยั 

 

 

 

ปัจจยัส่วนบุคคล 

- เพศ 

- อาย ุ

- สถานภาพ 

- รายได ้

 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

- ดา้นราคา 

- ดา้นผลิตภณัฑ ์

- ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

- ดา้นการส่งเสริมทาง

การตลาด 
 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น

ช่องทางออนไลนข์องประชากรวยั

ท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 
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แนวคิดทฤษฎีและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

แนวคิดและทฤษฎีประชากรศาสตร์ 
ลกัษณะทางประชากรศาสตร์เช่นเพศ อายุ สถานภาพ และระดบัรายไดมี้ความส าคญัต่อนกัการ

ตลาดเป็นอย่างมากเพราะส่ิงเหล่าน้ีมีความเก่ียวขอ้งกบัความตอ้งการในตวัสินคา้และการเปล่ียนแปลงทาง
ประชากรศาสตร์กจ็ะท าใหมี้การเกิดตลาดใหม่ๆข้ึนมาและท าใหต้ลาดอ่ืนดบัไปหรือลดความส าคญัลงได ้
(อดุลย ์จาตุรงคกลุ, 2543 อา้งอิงใน นางสาวเปรมกมล หงษย์นต,์ 2562) 
  

แนวคิดและทฤษฎีที่เกีย่วข้องกบัส่วนประสมทางการตลาด 

 ส่วนประสมทางการตลาด หรือ Marketing Mix หมายถึงตวัแปรหรือเคร่ืองมือทางการตลาดท่ี

ควบคุมได ้ซ่ึงกิจการจะผสมผสานเคร่ืองมือเหล่าน้ีเพ่ือใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการและสร้างความ

พึงพอใจให้แก่ลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย โดยแต่เดิมนั้นส่วนประสมทางการตลาดมีเพียงแค่ 4 ตวัแปร หรือ 

“4Ps” ไดแ้ก่ ดา้นราคา (Price) ผลิตภณัฑ์ (Product) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และ ดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด (Promotion) นอกจากน้ี (ปฏิภาณ สว่างเมฆ, 2553) ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด

ส าหรับตลาดบริการ หมายถึงตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมไดซ่ึ้งเพ่ือตอบสนองความตอ้งการแก่ผูบ้ริโภค 

โดยมีส่วนประสมการตลาดเป็นตวัส่ือสารขอ้มูลระหว่างผูข้ายและผูซ้ื้อท่ีมีศกัยภาพเพ่ือชกัจูงทศันคติและ

พฤติกรรมการซ้ือหมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายเพ่ือสนองต่อความพึงพอใจของลกูคา้ผลิตภณัฑท่ี์เสนอขายอาจมี

ตวัตน หรือไม่มีตวัตนกไ็ด ้Kotler,1997 อา้งอิงใน ชุติมณฑน ์เชา้เจริญ, 2559) 

ด้านราคา  (Price) หมายถึง การก าหนดราคาบริการ  Pricing the Services  มีความส าคัญต่อ
ความส าเร็จของการด าเนินกิจกรรมทางการตลาดบริการของบริษทัเน่ืองจากราคาเป็นส่วนประสมทาง
การตลาดบริการประเภทเดียวท่ีสามารถสร้างรายไดใ้ห้กบับริษทัและมีอิทธิพลอย่างยิ่งต่อการรับรู้ของ
ลกูคา้ในเร่ืองของคุณค่าและคุณภาพของบริการท่ีบริษทัน าเสนอ (ธีรกิติ นวรัตน ์ณ อยธุยา, 2552) 
ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)หมายถึง เคร่ืองมือพ้ืนฐานของส่วนประสมทางการตลาดซ่ึงอาจจะหมายถึง สินคา้ 
หรือบริการก็ได้ ส่วนของสินค้าส าเร็จรูปจะหมายถึงคุณภาพของสินค้า รูปแบบ ความหลากหลาย 
คุณลกัษณะ ตราสินคา้ และบรรจุภณัฑ ์รวมถึงการบริการต่าง ๆ ท่ีเสนอร่วมไปกบัสินคา้ เช่น การฝึกอบรม 
การขนส่ง และการซ่อมแซมดูแล เป็นตน้ ส่วนของบริการเสริมน้ี จะสามารถเพ่ิมความไดเ้ปรียบในการ
แข่งขนักบัคู่แข่งในตลาดปัจจุบนัไดดี้ข้ึน (อภิสิทธ์ิ ฉตัราทนานนท,์ 2547 อา้งอิงใน เชียน ไป๋, 2556) 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง กลยุทธ์ของนกัการตลาดในการท าใหผ้ลิตภณัฑ์มีไวพ้ร้อม
จ าหน่าย สามารถก่ออิทธิพลต่อการพบผลิตภณัฑ ์แน่นอนว่าสินคา้ท่ีมีจ าหน่ายแพร่หลายและง่ายท่ีจะซ้ือ 
ท าใหผู้บ้ริโภคน าไปประเมินประเภทของช่องทางท่ีน าเสนอ อาจก่อใหเ้กิดอิทธิพลต่อการรับรู้ภาพพจน์
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ของผลิตภณัฑ์ เช่น สินคา้ท่ีมีของแถมในร้านเสริมสวยชั้นดีในห้างสรรพสินคา้ ท าให้สินคา้มีช่ือเสียง
มากกวา่น าไปวางไวบ้นชั้นในซุปเปอร์มาร์เกต็ (อดุลย ์จาตุรงคกลุ, 2543  อา้งอิงใน เชียน ไป๋, 2556) 

ด้านการส่งเสริมการตลาด  (Promotion) หมายถึง การส่ือสารการตลาดบริการ  (Marketing 
Communication ) มีประโยชน์คือให้ข้อมูลท่ีจ าเป็นต่าง ๆ แก่ลูกค้า  (To Inform) ให้ความรู้เก่ียวกับ
ผลิตภณัฑ ์(To Educate) ชกัจูงใจให้ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์(To Persuade) และช่วยเตือนความจ าแก่
ลูกค้า (To Remind) การส่ือสารการตลาดเป็นกระบวนการท่ีประกอบด้วย  4 องค์ประกอบคือ 
1) ผูส่้งสารหรือแหล่งสาร 2) ข่าวสาร 3) ส่ือท่ีใชใ้นการส่งข่าวสาร 4) ผูรั้บข่าวสารซ่ึงกระบวนการส่ือสาร
จะจบลงเม่ือผูรั้บสารมีการตอบสนอง  (Feedback) โดยเคร่ืองมือส าคัญของการส่ือสารทางการตลาด
ประกอบดว้ยการโฆษณาการขายโดยใชพ้นกังานการส่งเสริมการขายการประชาสัมพนัธ์การส่ือสารแบบ
ปากต่อปากและการตลาดทางตรง (ธีรกิติ นวรัตน ์ณ อยธุยา, 2552) 
 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ 

การตดัสินใจซ้ือคือ เม่ือท าการประเมินแลว้ จะช่วยให้ผูบ้ริโภคสามารถก าหนดความพอใจระหว่าง

สินคา้ต่าง ๆ ท่ีเป็นทางเลือกและในท่ีสุดกระบวนการตดัสินใจก็จะน ามาส้ินสุดท่ีการซ้ือสินคา้โดยพิจารณาจาก 

3 ปัจจยั คือ สถานท่ีซ้ือ เง่ือนไขการซ้ือ และความพร้อมท่ีจะจ าหน่าย กล่าวคือ ในเร่ืองสถานท่ีซ้ือ อาจจะซ้ือท่ี

ร้านจ าหน่าย ซ้ือท่ีท างาน หรือซ้ือท่ีบา้นก็ได ้เน่ืองจากในปัจจุบนัผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้และ

บริการภายในบา้นสูงข้ึน ส่วนเง่ือนไขในการซ้ือไดแ้ก่ การซ้ือเป็นเงินสด เงินผ่อน ซ้ือทางไปรษณีย ์โดยการ

ช าระผ่านบตัรเครดิต เป็นตน้ ส่วนความพร้อมท่ีจะจ าหน่าย หมายถึง ความพร้อมการส่งมอบหรือใหบ้ริการ ซ่ึง

ข้ึนอยู่กบัสินคา้ว่ามีอยู่ในสต็อกพร้อมเพียงพอท่ีจะส่งสินคา้ให้ผูบ้ริโภคไดท้นัทีหรือไม่ นอกจากน้ียงัตอ้ง

ค านึงถึงความสะดวกในการขนส่งสินคา้ดว้ย (อดุลย ์จาตุรงคกลุ, 2550 อา้งอิงใน วิลาวณัย ์ฤทธ์ิศิริ, 2559) 
 
งานวจิยัที่เกีย่วข้อง 
 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อแนวโนม้ในการตดัสินใจซ้ือขายกองทุนรวมผ่านระบบอินเตอร์เน็ตของนกั
ลงทุนในเขตกรุงเทพมหานครพบว่านักลงทุนท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนันั้นมีแนวโน้มการตดัสินใจซ้ือขาย
กองทุนรวมผ่านระบบอินเตอร์เน็ตและในเร่ืองการแนะน าบุคคลอ่ืนมาใชบ้ริการแตกต่างกนั (สุภชันีย ์จง
รักษลิ์ขิต,2551) 
 ปัจจยัท่ีส่งผลให้มีการใชอิ้นเตอร์เน็ตเพ่ิมข้ึนไดแ้ก่มีการพฒันาโทรศพัท์เคล่ือนท่ีให้รองรับการ
ให้บริการโมบายล์อินเตอร์เน็ตเพ่ิมข้ึนตอบสนองผูใ้ช้อินเตอร์เน็ตได้ทุกท่ีทุกเวลาแนวโน้มราคาของ
อุปกรณ์ท่ีรองรับการใชง้านอินเตอร์เน็ตความเร็วสูงท่ีปรับตวัลดลงเช่น notebook router และ air card เป็น
ตน้ความนิยมในการใชง้าน social network ท าใหผู้ใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตตอ้งการความสะดวกรวดเร็วในการดาวน์
โหลด/อพัโหลดขอ้มูลซ่ึงจ าเป็นตอ้งใชอิ้นเตอร์เน็ตความเร็วสูง application ท่ีมีคุณภาพและมีประสิทธิภาพ
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ให้ประสบการณ์การใชง้านแบบ real-time เช่นการให้บริการvideocallและเทคโนโลยีเกมออนไลน์ประเภท 
3D และนโยบายภาครัฐท่ีมุ่งเนน้ใหเ้กิดการสร้างโครงข่ายความเร็วสูงจากแผนแม่บท ICT ไดมี้การระบุอย่าง
ชัดเจนว่าจะตอ้งมีการพฒันาโครงข่ายอินเทอร์เน็ตความเร็วสูงและตอ้งให้ประชาชนเข้าถึงอินเทอร์เน็ต
ความเร็วสูงไดอ้ยา่งทัว่ถึง (กฤธชยั งดงาม, 2545 อา้งอิงใน กรรณิการ์ ง่วนชู, 2559) 

กระบวนการตดัสินใจของนกัเรียนชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 เร่ือง ฟิสิกส์นิวเคลียร์ จากการจดัการ
เรียนรู้ตามแนวคิดวิทยาศาสตร์ เทคโนโลยีและสังคม (STS) ของ Yuenyong (2006). วิทยานิพนธ์ปริญญา
ศึกษาศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวิชาวิทยาศาสตร์ศึกษา บัณฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัขอนแก่น.(ศักด์ิ
อนนัต ์อนนัตสุข,2554) 
 ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ระบบพาณิชอิเล็กทรอนิกส์ของนกัศึกษามหาวิทยาลยั
กรุงเทพโดยผูวิ้จยัใชป้ระชากรจากนกัศึกษามหาวิทยาลยักรุงเทพท่ีกาลงัศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรีปี 2548 
จานวนกลุ่มตวัอย่าง 400 คนโดยการสุ่มตวัอย่างแบบแบ่งชั้นและการสุ่มตวัอย่างแบบง่ายจากการสารวจพบว่า
นกัศึกษาส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอยู่ในช่วงอายุ 21-22 ปีคณะนิเทศน์ศาสตร์มีรายไดต่้อเดือนระหว่าง 5,001-
10,000 บาทใช้อินเทอร์เน็ต 2-4 ชั่วโมงต่อวนัและใช้อินเตอร์เน็ตท่ีบา้นซ่ึงในการทดสอบสมมติฐานพบว่า
รายไดต่้อเดือนระยะเวลาในการใช้อินเตอร์เน็ตต่อวนัสถานท่ีท่ีใชอิ้นเทอร์เน็ตเป็นประจาการรู้จกัการซ้ือ
สินคา้และบริการทางอินเตอร์เน็ตการสัง่ซ้ือสินคา้และบริการจากเวบ็ไซตข์องต่างประเทศชนิดของสินคา้และ
บริการท่ีเคยสั่งซ้ือผ่านอินเตอร์เน็ตราคาเฉล่ียของสินคา้และบริการท่ีซ้ือในแต่ละคร้ังวิธีการท่ีช าระเงินค่า
สั่งซ้ือสินคา้และบริการผ่านอินเตอร์เน็ตและปัญหาหรืออุปสรรคท่ีพบจากการสั่งซ้ือสินคา้และบริการผ่าน
อินเตอร์เน็ตของนักศึกษาแตกต่างกนัจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการทางอินเตอร์เน็ตอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 นอกจากน้ีปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจ
ซ้ือสินค้าและบริการทางอินเตอร์เน็ตอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05ใน 3 ด้านได้แก่ปัจจัยด้าน
ผลิตภณัฑปั์จจยัดา้นการจดัจ าหน่ายและปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดศูนยเ์ทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกส์และ
คอมพิวเตอร์แห่งชาติ (2553) (พิชญธิดา ล้ิมสวสัดิวงศ,์ 2551 อา้งอิงใน สุภาวรรณ ชยัทวีกลุ, 2555) 
 การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการใชเ้ครือข่ายสังคมออนไลน์ ของคนวยัทางานในเขตกรุงเทพมหานคร ผล

การศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างของคนวยัทางานใน กรุงเทพมหานครใหค้วามนิยมเวบ็ เครือข่ายสังคมออนไลน์

เฟซบุ๊ค (facebook) ในการเป็นสมาชิก มากท่ีสุด และพบว่าพฤติกรรมการใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์ มี

ความสัมพนัธ์กบั เพศอายุ สถานภาพ และรายไดอ้ย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และกลุ่มตวัอย่างของ

คนทางานใน เขตกรุงเทพมหานครท่ีมี เพศ อายุ สถานภาพ และรายไดแ้ตกต่างกนั มีการแสดงพฤติกรรมการเขา้

ใช ้บริการเครือข่ายสงัคมออนไลน์แตกต่างกนั (ปณิชา นิติพรมงคล, 2554 อา้งอิงใน สุภาวรรณ ชยัทวีกลุ, 2555) 
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วธีิด าเนินการวจิยั 
 เป็นการวิจยัโดยใชการศึกษาแบบเชิงปริมาณ (Quantitative -Research) โดยวิธีการศึกษาแบบส ารวจ 
(Survey Research) ผ่านการเก็บรวบรวมขอ้มูลทางแบบสอบถาม (Questionnaire) และมีการรวบรวมขอ้มูลท่ี
ไดท้ั้งหมดน ามาวิเคราะห์ขอ้มูลโดยวิธีการทางสถิติดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS ในการสรุปผล 
 
ประชากร กลุ่มตวัอย่าง  
 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั คือประชากรวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิ้จยัไม่สามารถท่ีจะทราบ

จ านวนประชากรท่ีแน่นอน ผูวิ้จยัจึงเลือกใชวิ้ธีการหาขนาดของกลุ่มตวัอย่างโดยการท าการเปิดตารางของ 

Taro Yamane (1973) โดยท าการเลือกตารางแบบไม่ทราบจ านวน หรือ ∞  (Infinity) โดยขนาดความ

คลาดเคล่ือน 5% ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดยจากการเปิดตารางการสุ่มตวัอย่างไดข้นาดของกลุ่มประชากร 

400 คนและใชวิ้ธีการสุ่มแบบสะดวก(Convenience Sampling ) 

 
การเกบ็รวบรวมข้อมูล  
 1. แจกแบบสอบถามให้แก่ประชากรท่ีกาหนดไว ้โดยใชวิ้ธีการแจกแบบสอบถาม ผ่านทางออนไลน์
โดยใช ้Google Form  
 2. รวบรวมแบบสอบถามท่ีไดรั้บขอ้มูลครบถว้นแลว้ เพ่ือนาไปจดัทาและเตรียมสาหรับการวิเคราะห์  
 
การวเิคราะห์ข้อมูล  
 ผูว้ิจยัทาการประมวลผลวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยเคร่ืองคอมพิวเตอร์ โดยใชโ้ปรแกรมสาเร็จรูปทาง
คอมพิวเตอร์ (SPSS Version 26.0) 
 
การทดสอบวดัค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม (Reliability) 
 การทดสอบหาค่าสมัประสิทธ์ิ แอลฟาครอนบาค (Cronbach Coefficient Alpha) ตอ้งมีค่ามากกว่า 0.7 
จึงสามารถสรุปไดว้่าแบบสอบถามนั้นมีความน่าเช่ือถือได ้ซ่ึงถา้ค่าในแต่ละดา้นของตวัแปร ไม่ถึง 0.7 ตอ้ง
ท าการทบทวนขอ้ค าถามใหม่โดยวิธีตดัขอ้ค าถาม หรือปรับปรุงขอ้ค าถามใหม่ 
 
สถิตทิี่ใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล  
 1.ค่าร้อยละ (Percentage) สาหรับวิเคราะห์เพ่ือบรรยายปัจจยัส่วนบุคคลของนกัลงทุน 
 2.ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) สาหรับวิเคราะห์ส่วนปัจจยั
ภายนอกท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของนกัลงทุนและกระบวนการตดัสินใจลงทุนในกอง ทุนรวมเพ่ือการออม 
(SSF) กบั บริษทั หลกัทรัพยจ์ดัการกองทุนรวม บวัหลวง จ ากดั  
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ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
อภิปรายผล 
 1. ผลการศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ของประชากรวยัท างานใน
เขตกรุงเทพมหานครโดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก 
 2. ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนั ท าให้กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผา่นช่องทางออนไลนข์องประชากรวยัท างาน โดยภาพรวมต่างกนั ซ่ึงผูวิ้จยัมีความเห็นวา่ คนวยัท างานท่ีมี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนัก็ยอ่มมีแนวคิดและการตดัสินใจท่ีต่างกนั เพราะคนวยัท างานท่ีมีรายไดสู้งบาง
กลุ่มก็ไม่สนใจการลงทุน แต่กลับกันคนมีรายได้เพียงเล็กน้อยก็ยงัสนใจการซ้ือสินค้าผ่านช่องทาง
ออนไลน์ มากกว่า ซ่ึงผลท่ีไดไ้ม่สอดคลอ้งกบังานวิจยั (Armstrong, G.,& Kotler, P.,2003 และ Blackwell, 
Miniard and Engel., 2006) พบว่า เป็นส่ิงท่ีก าหนดความรู้สึกนึกคิด และความตอ้งการเก่ียวกบัส่ิงต่าง ๆ
และพฤติกรรมต่าง ๆ ของคน 

ด้านกระบวนการตัดสินใจซ้ือ ของคนวยัท างานในกรุงเทพมหานคร อยู่ในระดับมากโดย

ประชากรวยัท างานในกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัมีความเห็นว่า ผลิตภณัฑ ์มีความสะดวกในการซ้ือ เน่ืองจาก

มีช่องทางการซ้ือท่ีหลากหลาย ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550) ท่ีว่า การตดัสินใจ

เลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุดหลงัจากการประเมินผูป้ระเมินหาทางเลือกจะท าใหท้ราบถึงขอ้ดีขอ้เสียของแต่ละ

ทางเลือกหลังจากนั้นบุคคลจะต้องตัดสินใจเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุดในการแก้ปัญหาผูบ้ริโภคมักใช้

ประสบการณ์ในอดีตเป็นเกณฑซ่ึ์งประสบการณ์น้ีอาจะมาจากตนเองหรือผูอ่ื้นในการตดัสินใจซ้ือแต่ละ

คร้ังของผูบ้ริโภคจะค านึงถึงในเร่ืองต่าง ๆ และสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ (อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2550 อา้งอิงใน 

วิลาวณัย ์ฤทธ์ิศิริ, 2559) ท่ีว่า กระบวนการตดัสินใจก็จะน ามาส้ินสุดท่ีการซ้ือสินคา้โดยพิจารณาจาก 3 ปัจจยั 

คือ สถานท่ีซ้ือ เง่ือนไขการซ้ือ และความพร้อมท่ีจะจ าหน่าย กล่าวคือ ในเร่ืองสถานท่ีซ้ือ อาจจะซ้ือท่ีร้าน

จ าหน่าย ซ้ือท่ีท างาน หรือซ้ือท่ีบา้นกไ็ด ้เน่ืองจากในปัจจุบนัผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้และ 

บริการภายในสูงข้ึน 

 2.  ผลการศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลนข์องประชากรวยัท างานใน

เขตกรุงเทพมหานครจ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นเพศ ระดบัการศึกษา และอาชีพ สามารถสรุปการ

วิจยัไดด้งัน้ี 

คนวยัท างานในกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศต่างกัน ท าให้กระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่าน

ช่องทางออนไลน์ของประชากรวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานครโดยภาพรวมไม่ต่างกนั ซ่ึงผูว้ิจัยมี

ความเห็นว่า คนวยัท างานในปัจจุบันมีทั้ งเพศชายและเพศหญิง ซ่ึงก็ต่างท างานสร้างรายได้ให้กับ

ครอบครัวอย่างเท่าเทียมกนั จึงท าใหเ้พศชายและเพศหญิงมีความต่างกนัเพ่ือน าไปใชซ่ึ้งไม่สอดคลอ้งกบั
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งานวิจยัของ Armstrong, G., & Kotler, P. (2003) และ Blackwell, Miniard and Engel. (2006) พบวา่ ขอ้มลู

ส่วนตัวทางด้านเพศผูห้ญิงกับผูช้ายมีความคิด ค่านิยม และทัศนคติแตกต่างกัน เน่ืองจากสังคมและ

วฒันธรรมเป็นตวัก าหนดบทบาทและกิจกรรมของผูห้ญิงและผูช้ายไวแ้ตกต่างกนั ซ่ึงผูห้ญิงนั้นถูกจูงใจ

ง่ายกว่าผูช้าย รวมทั้งผูห้ญิงเป็นเพศท่ีมีจิตใจอ่อนไหวหรือเจา้อารมณ์ (Emotional) มีความโอนอ่อนผ่อน

ตาม (Submissive) มีความเป็นแม่บา้น และหยัง่ถึงจิตใจของคนไดดี้กวา่ผูช้าย ในขณะท่ีผูช้ายมกัใชเ้หตุผล

มากกวา่และจดจ าข่าวสารไดม้ากกวา่ผูห้ญิง เพศจึงเป็นตวัแปรหน่ึงท่ีมีบทบาทต่อการเลือกใชบ้ริการ 

3. ผลการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นอายุ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย และดา้นส่งเสริมการตลาด ท่ีมีผลต่อสามารถสรุปการ
วิจยัไดด้งัน้ี 

 3.1 ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นอายุมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ของ
ประชากรวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงผูวิ้จยัมีความเห็นว่า ท าใหก้ระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผ่านช่องทางออนไลน์ของประชากรวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ในแต่ละช่วงอายุมีเป้าหมายใน
ชีวิตท่ีแตกต่างกนัออกไป คนวยัท างานวยัรุ่นก็จะเนน้สร้างรายไดเ้พื่อผลประโยชน์ใหก้บัตวัเอง คนวยั
ท างานวยักลางคนเร่ิมวางแผนเก็บเงินเพื่อมีเงินไวใ้ชจ่้ายในยามเกษียณ ซ่ึงผลท่ีไดส้อดคลอ้งกบังานวิจยั
ของ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2550) พบว่า อายุส่งผลต่อการรับรู้ของผูบ้ริโภคในประเด็นดา้นส่วนประสมทาง
การตลาดอาย ุ(Age) ผลิตภณัฑแ์ต่ละประเภทจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ
แตกต่างอีกทั้งความชอบและรสนิยมของบุคคลจะเปล่ียนแปลงไปตามวยัตวัอย่างเช่นวยัรุ่นมกัจะสนใจ
สินคา้ตามสมยันิยมหรือแฟชัน่ส่วนผูสู้งอายุมกัจะสนใจสินคา้เก่ียวกบัสุขภาพ เป็นตน้และไม่สอดคลอ้ง
กบังานวิจยัของ Blackwell, Miniard and Engel. (2006) พบว่า อายุ (Age) อายุเป็นปัจจยัหน่ึงท่ีท าให้คนมี
ความคิดและพฤติกรรมท่ีเหมือนหรือแตกต่างกนัและเน่ืองจากผลิตภณัฑห์รือบริการจะสามารถตอบสนอง
ความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างนกัการตลาดจึงจะใชป้ระโยชน์จากอายุเป็นตวัแปรดา้น
ประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างของส่วนตลาดนักการตลาดไดค้น้หาความตอ้งการของส่วนตลาดส่วนลึก
(Niche market) โดยมุ่งความส าคญัตลาดอาย ุ

 3.2 ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีผลต่อ ท าใหก้ระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่าน
ช่องทางออนไลน์ของประชากรวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานครซ่ึงผูวิ้จยัมีความเห็นว่า คนวยัท างานท่ีมี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนัก็ยอ่มมีแนวคิดและการตดัสินใจท่ีต่างกนั เพราะคนวยัท างานท่ีมีรายไดสู้งบาง
กลุ่มก็ไม่สนใจการลงทุน แต่กลบักนัคนมีรายไดเ้พียงเลก็นอ้ยกลบัสนใจการลงทุนมากกว่า ซ่ึงผลท่ีไดไ้ม่
สอดคลอ้งกบังานวิจยั (Armstrong, G.,& Kotler, P. ,2003และ Blackwell, Miniard and Engel, 2006 ) พบวา่
เป็นส่ิงท่ีก าหนดความรู้สึกนึกคิดและความตอ้งการเก่ียวกบัส่ิงต่าง ๆ และพฤติกรรมต่าง ๆ ของคน 
 3.3 ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑมี์ผลต่อซ่ึงผูวิ้จยัมีความเห็นว่า ท าใหก้ระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ของประชากรวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร นโยบายการ
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บริหาร หรืออตัราผลตอบแทนท่ีคาดหวงัจากกองทุนท่ีดี เป็นส่ิงท่ีส าคญัและจ าเป็นอย่างยิ่งส าหรับการ
ตดัสินใจของคนวยัท างานในการลงทุน ซ่ึงผลท่ีไดส้อดคลอ้งกบังานวิจยัของ (อภิสิทธ์ิ ฉัตราทนานนท์ , 
2547 อา้งใน เชียน ไป๋, 2556) พบว่าเคร่ืองมือพ้ืนฐานของส่วนประสมทางการตลาดซ่ึงอาจจะหมายถึง 
สินคา้ หรือบริการก็ได ้ส่วนของสินคา้ส าเร็จรูปจะหมายถึงคุณภาพของสินคา้ รูปแบบ ความหลากหลาย 
คุณลกัษณะ ตราสินคา้ และบรรจุภณัฑ ์รวมถึงการบริการต่าง ๆ ท่ีเสนอร่วมไปกบัสินคา้ เช่น การฝึกอบรม 
การขนส่ง และการซ่อมแซมดูแล เป็นตน้ ส่วนของบริการเสริมน้ี จะสามารถเพ่ิมความไดเ้ปรียบในการ
แข่งขนักบัคู่แข่งในตลาดปัจจุบนัไดดี้ข้ึนและสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ (อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2550 อา้งอิง
ใน วิลาวณัย ์ฤทธ์ิศิริ, 2559) ท่ีวา่ ลกัษณะบางประการของผลิตภณัฑข์องบริษทัท่ีอาจกระทบต่อพฤติกรรม
การซ้ือของผูบ้ริโภค คือ ความใหม่ ความสลับซับซ้อนและคุณภาพท่ีบุคคลรับรู้ได้ของผลิตภัณฑ์ 
ผลิตภณัฑท่ี์ใหม่อาจจะตอ้งมีการตดัสินใจอยา่งกวา้งขวาง ถา้บุคคลรู้เร่ืองเหล่าน้ีแลว้ในฐานะนกัการตลาด 

 3.4 ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคามีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านช่องทาง
ออนไลน์ของประชากรวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร  ซ่ึงผูวิ้จยัมีความเห็นว่า การตั้งราคาหรือการ
ก าหนดราคาคือส่ิงจ าเป็นอย่างหน่ึงส าหรับการตดัสินใจ การตั้งราคาขายท่ีต ่า ย่อมไดเ้ปรียบในเร่ืองของ
กลุ่มลูกคา้ท่ีเพ่ิมมากข้ึน การตั้งราคาท่ีสูงไปอาจท าให้คนวยัท างานท่ีมีความตอ้งการมาก ๆ ไม่ให้ความ
สนใจ ซ่ึงผลท่ีไดส้อดคลอ้งกบังานวิจยั (ธีรกิติ นวรัตน ์ณ อยธุยา, 2552) กบั พบวา่การก าหนดราคาบริการ 
Pricing the Services มีความส าคญัต่อความส าเร็จของการด าเนินกิจกรรมทางการตลาดบริการของบริษทั
เน่ืองจากราคาเป็นส่วนประสมทางการตลาดบริการประเภทเดียวท่ีสามารถสร้างรายไดใ้หก้บับริษทัและมี
อิทธิพลอย่างยิ่งต่อการรับรู้ของลูกคา้และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ(อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2550 อา้งอิงใน 
วิลาวณัย ์ฤทธ์ิศิริ, 2559) ท่ีวา่ราคามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือกต่็อเม่ือผูบ้ริโภคท าการประเมินทางเลือก
และท าการตดัสินใจ โดยปกติผูบ้ริโภคชอบผลิตภณัฑร์าคาต ่า นกัการตลาดจึงควรคิดผลิตภณัฑท่ี์ราคานอ้ย 

3.5 ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางจดัจ าหน่ายมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผ่านช่องทางออนไลน์ของประชากรวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงผูว้ิจยัมีความเห็นว่า การมี
ช่องทางในการซ้ือหาที่หลากหลาย ช่วยให ้กลุ ่มคนวยัท างานไดร้ ับความสะดวกสบายมากข้ึน 
โดยเฉพาะช่องทางทางอิเล็กทรอนิกส์ ซ่ึงผลท่ีไดส้อดคลอ้งกบังานวิจยัของ ( ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา, 
2552) พบว่ากิจการจะตอ้งค านึงถึงหลกัเกณฑท่ี์ส าคญั 2 ประการคือการเขา้ถึงได้ (Accessibility) และ
ความพร้อมท่ีจะให้บริการ  (Availability) การเขา้ถึงได  ้(Accessibility) หมายถึงความง่ายและความ
สะดวกในการซ้ือในการใชห้รือในการบริการเน่ืองจากบริการมีลกัษณะพิเศษท่ีส าคญัประการหน่ึงคือ
การผลิตและการบริโภคบริการจะเกิดข้ึนพร้อม ๆ กนัและสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ (ศิริวรรณ เสรี
รัตน์และคณะ ,2556 อา้งอิงใน เชียนไป๋) ที่ว ่า การจดัจ าหน่าย  (Place หรือ  Distribution) หมายถึง 
โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมใช ้เพื่อเคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการจาก
องค์กรไปยงัตลาด สถานบนัท่ีน าผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมายคือสถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ี
ช่วยในการกระจายตวัสินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั  
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3.6 ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผ่านช่องทางออนไลน์ของประชากรวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงผูวิ้จัยมีความเห็นว่า การ
ประชาสมัพนัธ์ตามส่ือโฆษณาต่าง ๆ และความพร้อมทางดา้นบุคลากรและเทคโนโลยี มีส่วนช่วยต่อการ
ตดัสินใจลงทุนกบัลูกคา้ ซ่ึงผลท่ีไดส้อดคลอ้งกับงานวิจยัของ (อภิสิทธ์ิ ฉัตราทนานนท์, 2547 อา้งใน 
เชียน ไป๋, 2556) พบว่า การรวบรวมทุกกิจกรรมของบริษทัท่ีท าให้เพ่ือส่ือสาร และส่งเสริมการซ้ือสินคา้
ไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย ซ่ึงสามารถใช้ส่วนประสมทางการส่งเสริม (PromotionMix Marketing 
Communication) คือ การส่งเสริมการขาย การโฆษณา การใชที้มขาย การประชาสัมพนัธ์ และการใชก้าร
ขายตรง และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ (อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2543 อา้งอิงใน เชียน ไป๋, 2556) พบว่า การ
ส่งเสริมการตลาดสามารถมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคไดทุ้กขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือข่าวสาร ท่ี
นกัการตลาดส่งไปอาจเตือนใจใหผู้บ้ริโภครู้วา่เขามีปัญหา สินคา้ของนกัการตลาดสามารถแกไ้ขปัญหาได้
และมนัสามารถส่งมอบให้ไดม้ากกว่าสินคา้ของคู่แข่ง เม่ือไดข่้าวสารหลกัการซ้ือเป็นการยืนยนัว่าการ
ตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ถูกตอ้งจากการศึกษาขอ้มูลดงักล่าวขา้งตน้ ท าให้ผูวิ้จยัสามารถสรุปผลการศึกษา
ตามแนวคิด ทฤษฎี ส่วนประสมทางการตลาด 4P หมายถึง รูปแบบของการบริหารขอ้มูลและการบริหาร
องคก์ร โดยใช ้หลกัการ 4 ประการ 
 
ข้อเสนอแนะเพือ่การวจิยัคร้ังต่อไป 
 การศึกษาตวัแปรดา้นรายได ้คร้ังน้ีเป็นการศึกษาเฉพาะกลุ่มคนวยัท างานผูท่ี้มีในเขตกรุงเทพมหานคร
เท่านั้น ดงันั้นควรมีความเขา้ใจถึงความตอ้งการขอบเขตดา้นประชากรใหค้รอบคลุมมากยิ่งข้ึน เช่น ประชากรท่ี
มีรายไดม้ากก็มีก าลงัซ้ือมากข้ึน ความตอ้งการซ้ือสินคา้ก็มากข้ึนตามรายได ้สินคา้ท่ีน ามาขายผ่านช่องทาง
ออนไลน์ ย่อมมีราคาท่ีสามารถเขา้ถึงผูมี้รายได ้ในทุกระดบัเงินเดือนให้มากยิ่งข้ึน เพราะฉะนั้นงานวิจยัท่ี
หลากหลายและก็จะท าใหผู้ข้ายสินคา้ผา่นช่องทางออนไลนค์วรมีความเขา้ใจผูบ้ริโภคไดช้ดัเจนมากยิ่งข้ึน 
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