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ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ในเขตอ าเภอเมืองนครปฐม 

FACTORS AFFECTING ONLINE SHOPPING DECISION 

IN MUEANG NAKHON PATHOM DISTRICT  

ทองกร รักสันตินานา 

บทคัดย่อ 

 การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์1)เพื่อศึกษาปัจจยัประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ  

ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ในเขตอ าเภอ

เมืองนครปฐม 2) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย 

และการส่งเสริมการตลาด ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ในเขตอ าเภอเมืองนครปฐม 

เป็นการวิจยัแบบไม่ทดลอง โดยเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง  ประชากรในเขตอ าเภอเมืองนครปฐม 

ทั้งเพศหญิงและเพศชาย ไม่จ ากดัอาย ุเป็นผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้ออนไลน์และก าลงัจะซ้ือสินคา้ออนไลน์ จ านวน 

400 คนโดยใชแ้บบสอบถามท่ีผา่นการทดสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity Reliability) โดย

ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาครอนบาค (Cronbach’s Alpha) รวมเท่ากบั 0.908 เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม

ขอ้มูล สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ ไดแ้ก่ สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใชค้่าร้อยละ (Percentage) 

ค่าร้อยละ (Percentage) และค่าความถี่ (Frequency) และค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

(Standard Deviation) และทดสอบสมตติฐานสถิติอนุมาน (Inferential Statistics) แบบ t-Test  และสถิติ

ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) หากพบความแตกต่างจะน าไปสู่การเปรียบเทียบเป็นรายคู่ 

โดยใชว้ิธี Multiple Comparisons (LSD) และสถิติถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis)   

 ผลการศึกษา พบวา่ส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง จ านวนทั้งส้ิน 247 คน คิดเป็นร้อยละ 61.8 ช่วงอายอุยู่

ระหวา่ง 26-35 ปี จ านวนทั้งส้ิน 207 คน คิดเป็นร้อยละ 51.7 มีสถานภาพโสด จ านวนทั้งส้ิน 261 คน คิดเป็น

ร้อยละ 65.3 มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จ านวนทั้งส้ิน 294 คน คิดเป็นร้อยละ 73.5 มีอาชีพพนกังาน

บริษทัเอกชน จ านวนทั้งส้ิน 188 คน คิดเป็นร้อยละ 47.0 มีรายไดช่้วงระหวา่ง 10,001 - 20,000 บาท จ านวน

ทั้งส้ิน 128 คน คิดเป็นร้อยละ 32.0 มีความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยรวมทั้งหมดอยู่

ในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.32 เม่ือท าการพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ความสะดวกในการช าระ

เงินหลายช่องทาง เช่น บตัรเครดิต ผา่นแอพพลิเคชัน่ของธนาคารและสามารถช าระเงินปลายทางได ้ท่ีมี

ค่าเฉล่ียมากท่ีสุด และผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้ออนไลน์และก าลงัจะซ้ือสินคา้

ออนไลน์ในเขตอ าเภอเมืองนครปฐม ท่ีมี อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีต่างกนัส่งผล
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การตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ในเขตอ าเภอเมืองนครปฐมต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05   

นอกจากน้ีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ า 

หน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ในเขตอ าเภอเมือง

นครปฐม ท่ีระดบัความมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

ค าส าคญั : การตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ของประชากรในเขตอ าเภอเมืองนครปฐม 

ABSTRACT 

 This research study has the objectives 1) To study demographic factors, namely gender, age, 

status, education level, occupation and average monthly income. 2) to study marketing mix factors, 

namely products, prices, distribution channels and marketing promotion having a relationship with the 

decision to buy online products in Mueang Nakhon Pathom District It's a non-experimental research. by 

collecting data from the sample Population in Mueang Nakhon Pathom District Both females and males, 

regardless of age, were 400 people who had bought online and were about to buy online using 

questionnaires that were tested for content validity reliability by Cronbach's alpha coefficient ( Cronbach's 

Alpha) total equals 0. 908 is a data collection tool. Statistics used in the analysis were descriptive statistics 

using percentage (Percentage) and frequency (Frequency) and mean (Mean) and standard deviation 

(Standard Deviation) and tested. Hypothesis, Inferential Statistics, t-Test and One-Way ANOVA. If 

differences are found, it will lead to pairwise comparison by using Multiple Comparisons (LSD) and 

statistics. Multiple Regression Analysis 

 The results of the study found that most of them were female, 247 people, representing 61.8 

percent, aged between 26-35 years, 207 people, representing 51.7 percent, were single, 261 people, 

representing 65.3 percent, having a level Bachelor's degree A total of 294 people, representing 73.5 

percent, are employees of private companies. A total of 188 people, representing 47.0 percent, with 

incomes between 10,001 - 20,000 baht, a total of 128 people, representing 32.0 percent, have opinions on 

the overall distribution channel factor at the highest level. with an average of 4. 32 When considering item 

by item, it was found that it was convenient to pay through many channels such as credit cards through 

bank applications and able to pay on delivery. with the highest average And the results of the hypothesis 

test found that people who used to buy online products and are about to buy online products in Mueang 

Nakhon Pathom District with age, education level, occupation, average monthly income. different factors 
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resulted in the decision to buy online products in Mueang Nakhon Pathom District with a statistical 

significance of 0.05. There was a correlation with the decision to buy online products in Mueang Nakhon 

Pathom District. at the level of statistical significance 0.05 05 In addition, marketing mix factors include 

product factors, price factors, distribution channels, marketing promotion factors. There was a correlation 

with the decision to buy online products in Mueang Nakhon Pathom District. at the level of statistical 

significance 0.05 05 In addition, marketing mix factors include product factors, price factors, distribution 

channels, marketing promotion factors. There was a correlation with the decision to buy online products in 

Mueang Nakhon Pathom District. at the level of statistical significance 0.05 

Keywords : Decision to buy online products of the population in Mueang Nakhon Pathom District 

 

บทน า 

 การพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ (องักฤษ: electronic commerce) หรือ อีคอมเมิร์ซ (ecommerce)หรือ 

พาณิชยกรรมออนไลน์ หมายถึง การท าธุรกรรมผา่นส่ืออิเลก็ทรอนิกส์ในทุกช่องทางท่ีเป็นอิเลก็ทรอนิกส์

ไดแ้ก่ อินเทอร์เน็ตและระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์ การพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์สามารถกระท าผา่น

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี การโอนเงินอิเลก็ทรอนิกส์ การจดัการห่วงโซ่อุปทาน การโฆษณาในอินเทอร์เน็ต

แมก้ระทัง่ซ้ือขายออนไลน์ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อลดค่าใชจ่้ายและเพิ่มประสิทธิภาพขององคก์ร โดยการลด

บทบาทของความส าคญัขององคป์ระกอบทางธุรกิจลง เช่น ท าเลท่ีตั้ง อาคารประกอบการ โกดงัเก็บสินคา้ 

หอ้งแสดงสินคา้ รวมถึงพนกังานขาย พนกังานแนะน าสินคา้ พนกังานตอ้นรับลูกคา้เป็นตน้ ดงันั้นจึงลด

ขอ้จ ากดัของระยะทางและเวลาในการท าธุรกรรมลงได ้

 เทคโนโลยสีารสนเทศท่ีรุดหนา้ ทั้งระบบโทรคมนาคม ระบบคอมพิวเตอร์ และอินเทอร์เน็ต ท าให้

การส่ือสารกนัเป็นไปไดโ้ดยง่าย และสามารถเขา้ถึงผูใ้ชบ้ริการไดห้ลายระดบั อีกทั้งยงัสามารถโตต้อบกนั

ไดท้นัที ท าใหส้ามารถเสนอธุรกรรมท่ีหลากหลาย เช่น การช้ือขาย การบริการหลงัการขาย การโอนเงิน

ช าระค่าบริการสินคา้ การขนส่ง เป็นตน้ โดยมีกฎหมายธุรกรรมพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ และกฎหมายลายมือ

ช่ืออิเลก็ทรอนิกส์ เขา้มาคุม้ครองเร่ืองความปลอดภยั และยงัมีกฎหมายการโอนเงินทางอิเลก็ทรอนิกส์ท่ีเขา้

มาใหค้วามคุม้ครองดว้ยในเร่ืองของการเงิน (วิกิพีเดีย สารานุกรมเสรี, 2564  ) 

 การซ้ือของออนไลน์ ( Online shopping ) เป็นรูปแบบหน่ึงของการพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ท่ี

ผูบ้ริโภคสามารถซ้ือสินคา้โดยตรงหรือจากการใหบ้ริการของผูข้ายทางอินเทอร์เน็ตผา่นทางเวบ็เบราวเ์ซอร์ 
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ผูบ้ริโภคจะหาสินคา้ท่ีสนใจโดยการเขา้ชมเวบ็ไซตข์องร้านคา้โดยตรงหรือคน้หาผูจ้  าหน่ายต่าง ๆ ผา่นเสิร์

ชเอนจินซ้ือของ ท่ีจะมีการแสดงสินคา้ลกัษณะเดียวกนัท่ีมีอยูแ่ละเปรียบเทียบราคาของร้านคา้

อิเลก็ทรอนิกส์ ณ ปี ค.ศ. 2016 ผูบ้ริโภคสามารถซ้ือของออนไลน์จากคอมพิวเตอร์หลายรูปแบบหรือ

อุปกรณ์ต่าง ๆ เช่น คอมพิวเตอร์แบบตั้งโต๊ะ แลป็ทอ็ป แท็บเลต็คอมพิวเตอร์ และสมาร์ตโฟน  (วิกิพีเดีย 

สารานุกรมเสรี, 2563  ) 

 พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ของคนไทย พบวา่คนไทยมากกวา่ 9 ใน 10 มกัหาขอ้มูลและ

เปรียบเทียบก่อนตดัสินใจสินคา้เสมอ ดว้ยวิธีการดงัต่อไปน้ี   55 % เช็คขอ้มูลผา่นออนไลน์ 28 % เช็คขอ้มูล

ออนไลน์ และไปดูท่ีหนา้ร้าน 10 % ไปดูท่ีหนา้ร้าน  8 % ซ้ือเลยไม่หาขอ้มูลจากสถิติจึงสรุปไดว้า่ Omni 

Channel หรือการผสมผสานการคา้ทั้งในรูปแบบออนไลน์และออฟไลน์ เป็นลกัษณะโดดเด่นของผูบ้ริโภค

ชาวไทย 3 ขั้นตอนการเลือกซ้ือสินบนออนไลน์ของคนไทย ดงัน้ี1.Discovery แรงบนัดาลใจในการซ้ือ มีส่ิง

ท่ีตอ้งการซ้ืออยูแ่ลว้ แต่ไม่รู้วา่จะซ้ือเจา้ไหนดี แพลตฟอร์มท่ีเขา้มามีบทบาทส าคญั ไดแ้ก่ 1. โซเชียลมีเดีย 

ไดแ้ก่ วิดีโอ และรูปภาพ 2. E-commerce Marketplace ไดแ้ก่ Lazada, Shopee ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้สูงถึง 26 เปอร์เซ็นต2์.Evaluate การวิเคราะห์ ประเมินก่อนซ้ือ แพลตฟอร์มท่ีเขา้มามีบทบาทส าคญั 

ไดแ้ก่ Google, เวบ็ไซตแ์บรนด3์.Buy ช่องทางการเลือกซ้ือ แพลตฟอร์มท่ีเขา้มามีบทบาทส าคญั ไดแ้ก่ E-

commerce marketplace  เช่น Shopee Lazada Social commerce  เช่น เฟซบุ๊ก, อินสตาแกรม, ไลน์, ต๊ิกต๊อก 

Super apps (ฟู้ดเดลิเวอรี) เช่น Grab, Line Man, FoodPanda เวบ็ไซตจ์ากแบรนดใ์หญ่ 12 % เวบ็ไซตค์า้ปลีก

ต่างๆ  เช่น เซ็นทรัล, โลตสั, คิงพาวเวอร์ เวบ็ไซตร์ายยอ่ย 11 เปอร์เซ็นต ์ (ดงัภาพประกอบท่ี 2) (SME 

THAILAND, 2565) 

 จากขอ้มูลขา้งตน้ ผูวิ้จยัจึงมีความสนใจเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ในเขต

อ าเภอเมืองนครปฐม เพื่อให้ผูป้ระกอบการหรือบุคคลท่ีสนใจ สามารถน ากลยทุธ์ทางการตลาดมาปรับใชใ้น

การน าเสนอขายสินคา้และบริการผา่นทางแอปพลิเคชัน่ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคและสร้าง

ความพึงพอใจต่อผูบ้ริโภค 

 วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

 1 เพื่อศึกษาปัจจยัประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ  ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้

เฉล่ียต่อเดือน ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ในเขตอ าเภอเมืองนครปฐม 

 2 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการ

ส่งเสริมการตลาด ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ในเขตอ าเภอเมืองนครปฐม 
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วรรณกรรมและงานวิจัยที่เกีย่วข้อง 

1 แนวคิด และทฤษฎีเกี่ยวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ 

 แนวความคิดดา้นประชากรศาสตร์ กล่าววา่ “พฤติกรรมต่างๆของมนุษยน์ั้นเกิดขึ้นจากแรงกระตุน้

ของปัจจยัภายนอก เป็นความเช่ือท่ีวา่คนท่ีมีคุณสมบติัทางประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั จะมีพฤติกรรมท่ี

แตกต่างกนัไปดว้ย ” เช่น อาย ุเพศ สถานภาพของครอบครัว การศึกษา รายได ้ เป็นตน้ ธามนั สมบติัเจริญ 

(2564) 

 

2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) กล่าวไวว้า่ ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุม

ไดซ่ึ้งบริษทัใชร่้วมกนัเพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ยเคร่ืองมือดงัต่อไปน้ี 

 1.ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายสู่ตลาดเพื่อความสนใจ การจดัหา การใชห้รือการ

บริโภคท่ีสามารถท าใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจ (Armstrong and Kotler, 2009, 616) ประกอบดว้ยส่ิงท่ี

สัมผสัได ้และสัมผสัไม่ได ้เช่น บรรจุภณัฑสี์ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการ และช่ือเสียงของผูข้าย

ผลิตภณัฑ ์อาจจะเป็นสินคา้ บริการ สถานท่ี บุคคลหรือความคิด ผลิตภณัฑท่ี์เสนอ ขายอาจจะมีตวัตน

หรือไม่มีตวัตนก็ไดผ้ลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมี

ผลท าใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายไดก้ารก าหนดกลยทุธ์ ดา้นผลิตภณัฑ ์

 2.ราคา (Price) หมายถึง จ านวนท่ีตอ้งจ่ายเพื่อใหไ้ดผ้ลิตภณัฑห์รือบริการ และเป็นคุณค่าทั้งหมดท่ี

ลูกคา้รับรู้เพื่อใหไ้ดผ้ลประโยชน์จากการใชผ้ลิตภณัฑ ์หรือบริการคุม้กบัเงินท่ีจ่ายไป (Armstrong and 

Kotler, 2009, 616) หรือหมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตวัท่ีสองท่ีเกิดขึ้นถดัจาก

ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ของ

ผลิตภณัฑก์บัราคา (Price) ของผลิตภณัฑน์ั้น ๆ ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือ 

 3.การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพอใจ ต่อตราสินคา้ 

หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใชจู้งใจให้เกิดความตอ้งการ หรือเพื่อเตือนความทรงจ า 

(Remind) ในผลิตภณัฑโ์ดยคาดวา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการซ้ือ (Etzel, Walker 

and Stanton, 2007, 677) หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่ง ผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติ

และพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสาร อาจใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) ท าการขาย และการ

ติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น (Non Personal Selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ องคก์าร
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อาจเลือกใชห้น่ึง หรือหลายเคร่ืองมือซ่ึงตอ้งใชห้ลกัการเลือกใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาด แบบประสม

ประสานกนั(Integrated Marketing Communication: IMC) โดยพิจารณา ถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ 

ผลิตภณัฑค์ู่แข่งขนัโดยบรรลุ จุดมุ่งหมายร่วมกนั 

 4.การจดัจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง ซ่ึงประกอบดว้ย 

สถาบนัและกิจกรรมใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยสินคา้ และบริการจากองคก์รไปยงัตลาด สถานบนัท่ีนาผลิตภณัฑอ์อก

สู่ตลาดเป้าหมาย คือ สถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรม ท่ีช่วยในการกระจายตวัสินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง 

การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษา สินคา้คงคลงัการจดัจ าหน่าย 

 

3.แนวคิด และทฤษฎีเกี่ยวกบัการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) ไดใ้หค้วามหมายเก่ียวกบัการตดัสินใจ (Decision Making)วา่กระบวนการ

เลือกจากหลาย ๆ ทางเลือกท่ีไดพ้ิจารณาอยา่งดีวา่เป็นทางใหบ้รรลุวตัถุประสงคไ์ดใ้นทุกๆเร่ืองจนน า ไปสู่

การตดัสินทางเลือกท่ีก่อใหเ้กิดประโยชน์อยา่งสูงสุด สอดคลอ้งกบั วิลยัวรรณ จนัทะมา (2563)ท่ีกล่าววา่

การตดัสินใจ หมายถึง กระบวนการท่ีส าคญั และอยูภ่ายในจิตใจของผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็นกระบวนการในการ

เลือกท่ี จะกระท า ส่ิงใดส่ิงหน่ึงจากทางเลือกต่างๆ ท่ีมีอยูซ่ึ่งผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจใน ทางเลือก 

เช่นเดียวกบั Walters (1978) ท่ีอธิบายค าวา่การตดัสินใจ (Decision) วา่หมายถึงการเลือกท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงโดย

เลือกจากทางเลือกท่ีมีอยู ่หลายทางเลือก สอดคลอ้งกบั Kotler 2000 อา้งถึงใน วิภาวรรณ มโนปราโมทย ์ผ

2556) ท่ีกล่าววา่การตดัสินใจของผูบ้ริโภคเกิดจากปัจจยัภายใน คือแรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ บุคลิกภาพ

และทศันคติซ่ึงจะแสดงใหเ้ห็นถึงความตอ้งการ และตระหนกัวา่มี สินคา้ใหเ้ลือกมากมายกิจกรรมท่ีมี

ผูบ้ริโภคเขา้มาเก่ียวขอ้งสัมพนัธ์กบัขอ้มูลท่ีมีอยูห่รือขอ้มูลท่ีฝ่ายผผูผ้ลิตใหม้าและสุดทา้ยคือการประเมินค่า

ของทางเลือกเหล่านั้น กระบวนการ 5 ขั้นตอน ดงัน้ี 

1.การรับรู้ถึงปัญหาหรือความตอ้งการ (Problem or Need Recognition) ซ่ึงการท่ีบุคคลจะรับรู้ถึง

ปัญหานั้นแตกต่างกนั ขึ้นอยูท่ี่ความคิด ทศันคติของแต่ละบุคคล  

2. การแสวงหาขอ้มูล (Search for Information) เม่ือผูบ้ริโภคเกิดปัญหา ผูบ้ริโภคจะ เร่ิมคน้หาขอ้มูล 

เพื่อหาแนวทางในการแกไ้ขปัญหา เพื่อช่วยในการสนบัสนุนการตดัสินใจ 

3. การวิเคราะห์และประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) เม่ือผูบ้ริโภคได ้แสวงหาและ

คน้หาขอ้มูลมาเพียงพอแลว้ ก็จะน าขอ้มูลเหล่านั้นมาท าการวิเคราะห์เปรียบเทียบ เพื่อท่ีจะไดต้ดัสินใจเลือก

ส่ิงท่ีดีท่ีสุดส าหรับตนเอง โดยขั้นตอนน้ี จะเก่ียวขอ้งกบัการเปรียบเทียบ คุณสมบติัของสินคา้ท่ีน่าเช่ือถือ
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ของตราสินคา้ และอาจเก่ียวขอ้งกบัประสบการณ์ในอดีตของผูบ้ริโภค แต่ละคนดว้ย ว่ามีความช่ืนชอบใน

ตราสินคา้ไหนเป็นพิเศษหรือไม่ 

4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) การตดัสินใจซ้ือนั้น ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะใช ้ขอ้มูลและ

ระยะเวลาท่ีแตกต่างกนัในการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑใ์ดสักอยา่ง ขึ้นอยูก่บั ประสบการณ์ของผูบ้ริโภค

แต่ละคน อยา่งไรก็ตามอาจจะมีผลกระทบจากทศันคติของผูอ่ื้นท่ีมีต่อการ ตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) 

และปัจจยัท่ีไม่สามารถคาดการณ์ได(้Unexpected Situation) ซ่ึงอาจท าใหไ้ม่เกิดการตดัสินใจซ้ือ การ

ตดัสินใจซ้ือในขั้นการประเมินทางเลือกนั้น ผูบ้ริโภคจะมี ความชอบในตราสินคา้ในกลุ่มสินคา้ท่ีสามารถ

สนองความตอ้งการของเขาได ้ซ่ึงเขาอาจจะมีความ ตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้ท่ีเขามีความพอใจมากท่ีสุด 

 5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post Purchase Behavior) หลงัจากมีการตดัสินใจซ้ือ สินคา้ไปแลว้ จะ

ก่อใหเ้กิดพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ซ่ึงพฤติกรรมหลงัการซ้ือน้ีจะก่อใหเ้กิดเป็นความรู้สึก เม่ือไดล้องใชสิ้นคา้ท่ี

เลือกซ้ือมาจริง ๆ วา่มีคุณสมบติัตามท่ีบริษทัหรือหน่วยงานผูผ้ลิตใหข้อ้มูลหรือไม่ ถา้มีคุณสมบติัตามท่ี

บริษทัผูผ้ลิตโฆษณา มีการใชง้านท่ีดี ก็อาจจะส่งผลใหเ้กิดพฤติกรรมการกลบัมา ซ้ือซ ้าในคร้ังต่อไป หรือ

อาจจะเป็นการใหค้  าแนะน ากบัผูท่ี้มองหาสินคา้ท่ีตนใชดี้อยูก่็ไดด้งันั้น พฤติกรรมหลงัการซ้ือสินคา้ 

ผูบ้ริโภคจะรับรู้ถึงความพอใจหรือไม่พอใจผา่นประสบการณ์การใชสิ้นคา้ บริการ 

 

4 ข้อมูลท่ัวไปเกี่ยวกบัการซ้ือสินค้าออนไลน์ 

 การซ้ือของออนไลน์ (องักฤษ: Online shopping) เป็นรูปแบบหน่ึงของการพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ท่ี

ผูบ้ริโภคสามารถซ้ือสินคา้โดยตรงหรือจากการใหบ้ริการของผูข้ายทางอินเทอร์เน็ตผา่นทางเวบ็เบราวเ์ซอร์ 

ผูบ้ริโภคจะหาสินคา้ท่ีสนใจโดยการเขา้ชมเวบ็ไซตข์องร้านคา้โดยตรงหรือคน้หาผูจ้  าหน่ายต่าง ๆ ผา่นเสิร์

ชเอนจินซ้ือของ ท่ีจะมีการแสดงสินคา้ลกัษณะเดียวกนัท่ีมีอยูแ่ละเปรียบเทียบราคาของร้านคา้

อิเลก็ทรอนิกส์ ณ ปี ค.ศ. 2016 ผูบ้ริโภคสามารถซ้ือของออนไลน์จากคอมพิวเตอร์หลายรูปแบบหรือ

อุปกรณ์ต่าง ๆ เช่น คอมพิวเตอร์แบบตั้งโต๊ะ แลป็ทอ็ป แท็บเลต็คอมพิวเตอร์ และสมาร์ตโฟน (วิกิพีเดีย 

สารานุกรมเสรี, 2563  ) 

ลูกคา้ คือ ลูกคา้ออนไลน์ตอ้งมีการเขา้ถึงอินเทอร์เน็ตและวิธีการช าระเงินท่ีถูกตอ้งเพื่อท าธุรกรรม

ใหเ้สร็จส้ิน โดยทัว่ไป ระดบัการศึกษาท่ีสูงขึ้นและรายไดส่้วนบุคคลสอดคลอ้งกบัการรับรู้ท่ีดีขึ้นของการ 

ชอ้ปป้ิงออนไลน์ การเปิดรับเทคโนโลยท่ีีเพิ่มขึ้นยงัเพิ่มความน่าจะเป็นของการพฒันาทศันคติท่ีดีต่อช่อง

ทางการชอ้ปป้ิงใหม่ๆ ภคนนัท ์ค าศรี(2562) 
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 การเลือกผลิตภณัฑ ์ผูบ้ริโภคพบผลิตภณัฑท่ี์น่าสนใจโดยการเยีย่มชมเวบ็ไซตข์องร้านคา้ปลีก

โดยตรงหรือโดยการคน้หาในหมู่ผูข้ายทางเลือกโดยใชเ้คร่ืองมือคน้หาแหล่งชอ้ปป้ิง เม่ือพบผลิตภณัฑใ์ด

ผลิตภณัฑห์น่ึงบนเวบ็ไซตข์องผูข้ายแลว้ ผูค้า้ปลีกออนไลน์ส่วนใหญ่ใชซ้อฟตแ์วร์ตะกร้าสินคา้เพื่อให้

ผูบ้ริโภคสะสมสินคา้ไดห้ลายรายการและปรับปริมาณ เช่น เติมตะกร้าสินคา้จริงหรือตะกร้าในร้านคา้ทัว่ไป 

กระบวนการ “ช าระเงิน”ภคนนัท ์ค าศรี(2562) 

 การช าระเงิน ผูซ้ื้อออนไลน์มกัใชบ้ตัรเครดิตหรือบญัชีPayPalเพื่อช าระเงิน อยา่งไรก็ตาม ระบบบาง

ระบบท าใหผู้ใ้ชส้ามารถสร้างบญัชีและช าระเงินดว้ยวิธีอ่ืนได ้เช่น การเรียกเก็บเงินไปยงัโทรศพัทมื์อถือ

และโทรศพัทบ์า้น ,เก็บเงินปลายทาง,บตัรเดบิต ,การหกับญัชีธนาคารในบางประเทศ,บตัรของขวญั,โอนเงิน 

/จดัส่งเม่ือช าระเงินde ภคนนัท ์ค าศรี(2562) 

 ส่งสินคา้ การจดัส่ง : สินคา้ถูกจดัส่งไปยงัท่ีอยูท่ี่ลูกคา้ก าหนด ขายปลีกส่งมอบแพคเกจมกัจะ

กระท าโดยประชาชนระบบไปรษณียห์รือคา้ปลีกจดัส่งเช่นFedEx , UPS , DHLหรือทีเอน็ทีการจดัส่งแบบ

ดรอปชิป : ค  าสั่งซ้ือจะถูกส่งไปยงัผูผ้ลิตหรือผูจ้ดัจ าหน่ายท่ีเป็นบุคคลท่ีสาม ซ่ึงจะจดัส่งสินคา้โดยตรงไปยงั

ผูบ้ริโภค โดยขา้มสถานท่ีตั้งทางกายภาพของผูค้า้ปลีกเพื่อประหยดัเวลา เงิน และพื้นท่ี ภคนนัท ์ค าศรี(2562)  

 ความสะดวกสบายโดยปกติร้านคา้ออนไลน์จะเปิดใหบ้ริการตลอด 24 ชัว่โมง และผูบ้ริโภคจ านวน

มากในประเทศตะวนัตกสามารถเขา้ถึงอินเทอร์เน็ตไดท้ั้งท่ีบา้นและท่ีท างาน สถานประกอบการอ่ืนๆ เช่น 

อินเทอร์เน็ตคาเฟ่ ศูนยชุ์มชน และโรงเรียนใหบ้ริการอินเทอร์เน็ต ภคนนัท ์ค าศรี(2562) 

 ราคาและการเลือกการช็อปป้ิงออนไลน์คือสามารถคน้หาขอ้เสนอส าหรับสินคา้หรือบริการจาก

ผูข้ายหลายรายไดอ้ยา่งรวดเร็ว (แมว้า่เคร่ืองมือคน้หาในทอ้งถ่ินบางตวัจะมีเพื่อช่วยให้ผูบ้ริโภคคน้หา

ผลิตภณัฑส์ าหรับขายในร้านคา้ใกลเ้คียง) สามารถใชเ้สิร์ชเอน็จ้ิน บริการเปรียบเทียบราคาออนไลน์และ

เคร่ืองมือคน้หาการช็อปป้ิงเพื่อคน้หาผูข้ายผลิตภณัฑห์รือบริการเฉพาะ ค่าขนส่ง (ถา้มี) ลดราคาสินคา้

ออนไลน์ แมจ้ะไม่มีภาษีขายก็ตาม การขาดภาษีการขายอาจชดเชยส่ิงน้ีไดท้ั้งน้ีขึ้นอยูก่บัเขตอ านาจศาล การ

จดัส่งสินคา้จ านวนเลก็นอ้ย โดยเฉพาะอยา่งยิง่จากประเทศอ่ืน มีราคาแพงกวา่การสั่งซ้ือร้านคา้ปลีกแบบอิฐ

และปูนขนาดใหญ่ ผูค้า้ปลีกบางราย (โดยเฉพาะผูข้ายสินคา้ขนาดเลก็และมีมูลค่าสูง เช่น อุปกรณ์

อิเลก็ทรอนิกส์) เสนอการจดัส่งฟรีเม่ือสั่งซ้ือจ านวนมากเพียงพอ ขอ้ไดเ้ปรียบท่ีส าคญัอีกประการหน่ึง

ส าหรับผูค้า้ปลีกคือความสามารถในการเปลี่ยนซพัพลายเออร์และผูข้ายอยา่งรวดเร็วโดยไม่กระทบต่อ

ประสบการณ์การช็อปปิของผูใ้ช ้ภคนนัท ์ค าศรี(2562) 
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ผลการวิจัย 

ส่วนท่ี 1 การศึกษาขอ้มูลประชากรศาสตร์ของผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้ออนไลน์และก าลงัจะซ้ือสินคา้

ออนไลน์ ท่ีเป็นกลุ่มตวัอยา่ง เป็นการศึกษาวิเคราะห์ค่าความถี่และค่าร้อยละ ของตวัแปรท่ีใช ้ในการวิจยั

ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษาอาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  และ ศึกษาวิเคราะห์ ค่าเฉล่ีย

และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของตวัแปรท่ีใชใ้นการวิจยั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง

การจดัจ า หน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด และปัจจยัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ในเขตอ าเภอเมือง

นครปฐม 

ผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้ออนไลน์และก าลงัจะซ้ือสินคา้ออนไลน์ในเขตอ าเภอเมืองนครปฐม เป็น จ านวน 

400 คน พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวนทั้งส้ิน 247 คน คิดเป็นร้อยละ 61.8 มีช่วง

อายอุยูร่ะหวา่ง 26-35 ปี จ านวนทั้งส้ิน 207 คน คิดเป็นร้อยละ 51.7 มีสถานภาพโสด จ านวนทั้งส้ิน 261 คน 

คิดเป็นร้อยละ 65.3 มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จ านวนทั้งส้ิน 294 คน คิดเป็นร้อยละ 73.5 มีพนกังาน

บริษทัเอกชน จ านวนทั้งส้ิน 188 คน คิดเป็นร้อยละ 47.0 มีรายไดช่้วงระหวา่ง 10,001 - 20,000 บาท จ านวน

ทั้งส้ิน 128 คน คิดเป็นร้อยละ 32.0 

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑด์า้นราคา ดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้ออนไลน์และก าลงัจะซ้ือสินคา้ออนไลน์ในเขต

อ าเภอนครปฐมมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยรวมทั้งหมดอยูใ่นระดบัมากมีค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 4.09 และเม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ีย

สูงท่ีสุด เท่ากบั 4.32  ดา้นราคา มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.04 และดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.86 ตามล าดบั 

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ในเขตอ าเภอเมืองนครปฐม พบวา่ผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้ออนไลน์และ

ก าลงัจะซ้ือสินคา้ออนไลน์ในเขตอ าเภอนครปฐมมีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ โดยรวมทั้งหมดอยูใ่น

ระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.20 

ส่วนท่ี 2 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

1 ปัจจยัประชากรศาสตร์ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ีย

ต่อเดือนท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ในเขตอ าเภอเมืองนครปฐม แตกต่างกนั พบวา่ผูท่ี้

เคยซ้ือสินคา้ออนไลน์และก าลงัจะซ้ือสินคา้ออนไลน์ในเขตอ าเภอเมืองนครปฐม ท่ีมี อาย ุระดบัการศึกษา 

อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ี ต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ในเขตอ าเภอเมืองนครปฐม

ต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ส่วนผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้ออนไลน์และก าลงัจะซ้ือสินคา้ออนไลน์ในเขต
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อ าเภอเมืองนครปฐม ท่ีมี เพศ และสถานภาพต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ในเขตอ าเภอ

เมืองนครปฐม ไม่ต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์ ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ในเขตอ าเภอเมือง

นครปฐม พบวา่ ตวัแปรส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ความสัมพนัธ์ ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ในเขตอ าเภอเมือง

นครปฐม อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

 

ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย 

1ปัจจยัประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ี

ต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ในเขตอ าเภอเมืองนครปฐม แตกต่างกนั 

ผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้ออนไลน์และก าลงัจะซ้ือสินคา้ออนไลน์ในเขตอ าเภอเมืองนครปฐมอายแุตกต่างกนั 

ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ในเขตอ าเภอเมืองนครปฐม แตกต่างกนั โดยท่ีอายตุ ่ากวา่หรือ

เท่ากบั 25 ปี มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์โดยรวม นอ้ยกวา่ อาย ุ26 - 35 ปี นอกจากน้ี อายตุ ่ากวา่หรือ

เท่ากบั 25 ปี มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์โดยรวม มากกวา่ อาย ุ56 – 65 ปี นอกจากน้ี อาย ุ26-35 ปี มี

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์โดยรวม มากกวา่ อาย ุ36 - 45 ปี นอกจากน้ี อาย ุ26-35 ปี มีการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ออนไลน์โดยรวม มากกวา่ อาย ุ56 - 65 ปี นอกจากน้ี อาย ุ36-45 ปี มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์

โดยรวม มากกวา่ อาย ุ56 - 65 ปี และ อาย ุ46-55 ปี มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์โดยรวม มากกวา่ อาย ุ

56 - 65 ปี จากผลดงักล่าวจะเห็นวา่ อาย ุ26 - 35 ปี มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ อาจจะเป็นเพราะ เป็น

ช่วงวยัท างาน ท่ีมีความรู้เร่ืองสินคา้ออนไลน์ และเป็นวยัท่ีใชส่ื้อออนไลน์มากสุด ควรท าผลิตภณัฑ ์ใหมี้

ความน่าเช่ือถือ มีการระบุส่วนประกอบรายละเอียดของผลิตภณัฑอ์ยา่งชดัเจน เพื่อเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้รุ่นใหม่ๆ 

วยัท างาน และมีการส่งเสริมการตลาด ตามแหล่งท างาน 

ผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้ออนไลน์และก าลงัจะซ้ือสินคา้ออนไลน์ในเขตอ าเภอเมืองนครปฐมระดบัการศึกษา

แตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ในเขตอ าเภอเมืองนครปฐม แตกต่างกนั โดยท่ี ระดบั

ต ่ากวา่ปริญญาตรี มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์โดยรวม นอ้ยกวา่ ระดบัปริญญาตรี นอกจากน้ี ระดบัต ่า

กวา่ปริญญาตรี มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์โดยรวม นอ้ยกวา่ ปริญญาโท และ ระดบัต ่ากวา่ปริญญาตรี 

มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์โดยรวม นอ้ยกวา่ สูงกว่าปริญญาโท การตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์มาก 
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อาจเป็นเพราะระดบัการศึกษาท่ีมากขึ้น ส่งผลใหมี้การตดัสินใจซ้ือมาก เน่ืองจากความรู้ ความเขา้ใจ มีการ

เปรียบขอ้มูล การศึกษาหาขอ้มูลของผลิตภณัฑ ์การไดรั้บขอ้มูลข่าวสาร หาขอ้มูลประกอบการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ออนไลน์ ดงันั้นจึงควรพฒันาส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย 

และการส่งเสริมการตลาด เพื่อให้รองรับความตอ้งการซ้ือสินคา้ออนไลน์ ควรมีหลายละเอียดระบุชดัเจน 

เช่ือถือได ้ราคาสมเหตุสมผลกบัผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการตดัจ าหน่ายตอ้งมีหลากหลายช่องทาง เนน้

ช่องทางออนไลน์เพราะ สะดวกต่อการสั่งซ้ือและยงัสามารถช าระเงินผา่นแอพลิเคชนัธนาคาร ตดัผา่นบตัร

เดบิต บตัรเครดิตได ้เพื่อตอบสนองกบัไลฟ์สไตลใ์นปัจจุบนั 

ผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้ออนไลน์และก าลงัจะซ้ือสินคา้ออนไลน์ในเขตอ าเภอเมืองนครปฐมระดบัอาชีพ

แตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ในเขตอ าเภอเมืองนครปฐม แตกต่างกนั โดยท่ี อาชีพ

นกัเรียน / นกัศึกษามีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์โดยรวม นอ้ยกวา่ อาชีพขา้ราชการ / รัฐวิสาหกิจ 

นอกจากน้ี อาชีพนกัเรียน / นกัศึกษา มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์โดยรวม นอ้ยกวา่ อาชีพพนกังาน

บริษทัเอกชน นอกจากน้ี อาชีพขา้ราชการ / รัฐวิสาหกิจ มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์โดยรวม มากกวา่ 

อาชีพอ่ืนๆ นอกจากน้ีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์โดยรวม มากกวา่  

อาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวั และ อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์โดยรวม 

มากกวา่ อาชีพอ่ืนๆ จากผลจะเห็นวา่ อาชีพมี ส่งผลใหมี้การตดัสินใจซ้ือมาก เน่ืองจาก มีรายได ้มีเงินเดือน 

สามารถซ้ือสินคา้ ดงันั้นจึงควรพฒันาส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดั

จ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด เพื่อให้รองรับความตอ้งการซ้ือสินคา้ออนไลน์ ควรมีหลายละเอียดระบุ

ชดัเจน เช่ือถือได ้ราคาสมเหตุสมผลกบัผลิตภณัฑ ์

ผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้ออนไลน์และก าลงัจะซ้ือสินคา้ออนไลน์ในเขตอ าเภอเมืองนครปฐมรายไดเ้ฉล่ียต่อ

เดือนแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ในเขตอ าเภอเมืองนครปฐม แตกต่างกนั โดยท่ี 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์โดยรวม นอ้ยกวา่ 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001 - 30,000 บาท นอกจากน้ี รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท มี

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์โดยรวม นอ้ยกวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 - 40,000 บาท และ รายได้

เฉล่ียต่อเดือนต ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์โดยรวม นอ้ยกวา่ รายไดเ้ฉล่ีย

ต่อเดือน ตั้งแต่ 50,001 บาทขึ้นไป จากผลจะเห็นไดว้า่รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยมีแนวโนม้ตดัสินใจซ้ือนอ้ย

กวา่ผูท่ี้มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนสูง อาจเป็นเพราะ ผูที้มีรายไดน้อ้ยกวา่ในกลุ่มตวัอยา่งเป็นช่วงวยันกัเรียน/

นกัศึกษา และวยัท่ีกลางคน อาจจะเป็นเพราะยงัไม่สามารถหาเงิน หรือมีเงินเดือน หรืออาจเป็นกลุ่มท่ีมี

ครอบรัว มีภาระค่าใชจ่้าย จึงควรพฒันา ดา้นราคา เพราะว่ากลุ่มท่ีมีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์นอ้ยคือ
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กลุ่มวยัเพิ่งเร่ิมท างาน หรือกลุ่มนกัเรียน/นกัศึกษา มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่สูงมากนกั ผลิตภณัฑค์วรมีราคา 

ใหเ้ลือกหลากหลาย เพื่อใหผู้บ้ริโภคเขา้ถึงได้ 

2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจา

หน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์ต่อการซ้ือสินคา้ออนไลน์ในเขตอ าเภอเมืองนครปฐม 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์ต่อการซ้ือสินคา้ออนไลน์ในเขต

อ าเภอเมืองนครปฐม ผูว้ิจยัจึงเสนอแนะจากผลการวิจยัท่ีพบวา่สินคา้ออนไลน์ควรมีความหลากหลายได้

ค่าเฉล่ียมากท่ีสุด รองลงมา สินคา้ออนไลน์มีคุณภาพและไดม้าตรฐาน สินคา้ออนไลน์มีการใหข้อ้มูลสินคา้ 

อยา่งละเอียด ครบถว้น ไม่ไดต้ามทอ้งตลาดทัว่ไป และสินคา้ออนไลน์มีความสวยงามตรงตามท่ีระบุไว ้ 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามีความสัมพนัธ์ต่อการซ้ือสินคา้ออนไลน์ในเขตอ าเภอ

เมืองนครปฐม ผูว้ิจยัจึงเสนอแนะจากผลการวิจยัท่ีพบวา่ สินคา้ออนไลน์ง่ายต่อการเปรียบเทียบราคา สินคา้

ออนไลน์มีราคาท่ีเหมาะสม ไดค้่าเฉล่ียทากสุด รองมา ราคาสินคา้และค่าจดัส่งท่ีเหมาะสมและชดัเจน และ

สินคา้ออนไลน์มีราคาท่ีต ่ากว่าการซ้ือในช่องทางอ่ืน ๆ  

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีความสัมพนัธ์ต่อการซ้ือสินคา้

ออนไลน์ในเขตอ าเภอเมืองนครปฐม ผูวิ้จยัจึงเสนอแนะจากผลการวิจยัท่ีพบวา่ สามารถสั่งซ้ือสินคา้

ออนไลน์ ไดทุ้กท่ี ทุกเวลา ไดค้่าเฉล่ียมากท่ีสุด รองลงมาคือการไดรั้บความสะดวกในการช าระเงินหลาย

ช่องทาง เช่น บตัรเครดิต ผา่นแอพพลิเคชัน่ของธนาคารและสามารถช าระเงินปลายทางได ้สินคา้ออนไลน์มี

บริการจดัส่งท่ีครอบคลุมทุกพื้นท่ี และสินคา้ออนไลน์มีการจดัส่งท่ีตรงต่อเวลา  

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์ต่อการซ้ือสินคา้

ออนไลน์ในเขตอ าเภอเมืองนครปฐม ผูว้ิจยัจึงเสนอแนะจากผลการวิจยัท่ีพบวา่ ผูบ้ริโภคช่ืนชอบส่วนลด

ส าหรับสมาชิกบนแอปพลิเคชนั เช่น Shopee  lazada  ไดค้่าเฉล่ียมากท่ีสุด รองลงมา ผูบ้ริโภคมีความช่ืน

ชอบร้านคา้ท่ีมีการจดัการส่งเสริมการตลาดอยา่งสม ่า เสมอ เช่น มอบส่วนลดในวนัพิเศษ มีความช่ืนชอบ

ร้านคา้ท่ีมีการจดัการส่งเสริมการตลาดท่ี หลากหลาย เช่น การลดราคา การสะสมแตม้ การจดัส่งฟรี ตอ้งรับรู้

ขอ้มูลสินคา้ออนไลน์ ผา่นส่ือโฆษณาออนไลน์ เช่น Facebook Fan page IG และ ไดรั้บรู้ขอ้มูลสินคา้

ออนไลน์จากส่ือโฆษณาอ่ืน ๆ  ท่ีหลากหลาย เช่น ส่ิงพิมพ ์วิทย ุเป็นตน้  
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ข้อเสนอแนะเพ่ือการวิจัยคร้ังต่อไป 

1 การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ในเขต

อ าเภอเมืองนครปฐม ท่ีไม่ไดเ้ฉพาะเจาะจงวา่ เป็นสินคา้ออนไลน์ประเภทใด งานวิจยัคร้ังต่อไป อาจใชต้วั

แปรประเภทสินคา้ ไดแ้ก่ เส้ือผา้ เคร่ืองส าอาง รองเทา้ เพื่อใหไ้ดผ้ลวิจยัท่ีเฉพาะเจาะมากขึ้นวา่ผูบ้ริโภค

สนใจสินคา้ประเภทใดมากท่ีสุด เพื่อใหผู้ป้ระกอบการน ามาใชพ้ิจารณาวา่ควรมุ่งพฒันาผลิตภณัฑป์ระเภท

ใดมากท่ีสุด 

2 ควรศึกษาขอบเขตดา้นประชากร และขนาดกลุ่มตวัอยา่งใหค้รอบคลุมมากขึ้น พื้นท่ีนอกเขต

จงัหวดันครปฐม เช่น เขตปริมณฑล คือ กรุงเทพมหานคร นนทบุรี ปทุมธานี  สมุทรปราการ สมุทรสาคร 

เพื่อใหไ้ดค้วามแตกต่าง และความหลากหลายของงานวิจยัท่ีมากขึ้น 
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