
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที4มผีลต่อพฤตกิรรมการซื<อสินค้าอปุโภค-บริโภค ผ่านทางสื4อออนไลน์

ของลูกค้า ในอาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ 

Marketing mix Factors Affecting buying behavior on Consumer goods via online media of in Mueang 

District Samut Prakan Province 

 

ศิริพร  หาดไธสง 

สาขาการจดัการ คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัรามคาํแหง 

ผูรั้บผดิชอบบทความ 

 

Siriporn  Hadthaisong 

Email: siriao2016@hotmail.com 

Faculty of Business Administration Program in Management, Ramkhamhaeng University 

Corresponding author 

 

บทคดัย่อ 

 การศึกษาเรืEอง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีEมีผลต่อพฤติกรรมการซืMอสินคา้อุปโภค-บริโภค ผา่นทางสืEอออนไลน์

ของลูกคา้ ในอาํเภอเมือง  จงัหวดัสมุทรปราการ มีวตัถุประสงคเ์พืEอศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีEมีผลต่อพฤติกรรม

การซืMอสินคา้อุปโภค-บริโภค ผา่นทางสืEอออนไลน์ของลูกคา้ ในอาํเภอเมือง  จงัหวดัสมุทรปราการ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้น

ราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และ 

พฤติกรรมการซืMอสินคา้อุปโภค-บริโภค ผ่านทางสืEอออนไลน์ของลูกคา้ ในอาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ ประกอบดว้ย 

สินคา้ทีEลูกคา้นิยมซืMอ เหตุผลในการซืMอสินคา้ ใครมีอิทธิพลในการซืMอสินคา้ ขัMนตอนการซืMอสินคา้ ช่วงเวลาในการซืMอสินคา้ ช่อง

ทางการสัEงซืMอสินคา้ ขัMนตอนการสัEงซืMอสินคา้ โดยจาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ 

และรายไดเ้ฉลีEยต่อเดือน  

ประชากรทีEใชใ้นการวิจยันีM  คือ ผูซื้Mอสินคา้อุปโภค-บริโภค ผา่นทางสืEอออนไลน์ในอาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ 

ซึE งผูวิ้จยัไม่ทราบจาํนวนทีEแน่นอน กลุ่มตวัอยา่งทีEตอบแบบสอบถาม จาํนวน 400 คน เครืEองมือทีEใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูล คือ 

แบบสอบถาม และดาํเนินการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูปทางคอมพิวเตอร์ หาค่าความถีE (Frequencies) ค่าร้อยละ 

(Percentage) ค่าเฉลีEย(�̅�) ส่วนเบีEยงเบนมาตรฐาน (SD) จึงสรุปผลการวิจยัได ้ดงันีM   

ผลการวิจยัพบวา่มีผูต้อบแบบสอบถามทัMงหมด จาํนวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศ หญิง จาํนวน 256 คน คิดเป็นร้อยละ 

64 มีอาย ุ 21- 30 ปี จาํนวน 199 คน คิดเป็นร้อยละ 49.7  มีสถานภาพโสด จาํนวน 257 คน คิดเป็นร้อยละ 64.2 มีระดบัการศึกษา 

คือ ปริญญาตรี จาํนวน 316 คน คิดเป็นร้อยละ 79 ประกอบอาชีพ พนกังานบริษทัเอกชน จาํนวน 326 คน คิดเป็นร้อยละ 81.4 มี

รายไดเ้ฉลีEยต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท จาํนวน 289 คน คิดเป็นร้อยละ 72.2 
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2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีEมีผลต่อพฤติกรรมการซืMอสินคา้อุปโภค-บริโภค ผา่นทางสืEอออนไลน์ของลูกคา้ ใน

อาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากทีEสุด เมืEอพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ดา้นทีEมีระดบัความคิดเห็นมาก

ทีEสุด คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นทีEมีระดบัความคิดเห็นมาก คือ 

ดา้นบุคคล ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นกระบวนการ ตามลาํดบั  

3) พฤติกรรมการซืMอสินคา้อุปโภค-บริโภค ผา่นทางสืEอออนไลน์ของลูกคา้ ในอาํเภอเมือง  จงัหวดัสมุทรปราการ สินคา้

ทีEลูกคา้นิยมซืMอส่วนใหญ่คือ เสืMอผา้/เครืEองแต่งกาย มีเหตุผลในการซืMอสินคา้จากสืEอออนไลน์เนืEองจากสะดวก ผูที้Eมีอิทธิพลใน

การซืMอสินคา้ คือ บุคคลทีEมีชืEอเสียง ช่วงเวลาในการซืMอสินคา้ ตอ้งการซืMอสินคา้ออนไลน์แลว้แต่อารมณ์เมืEอมีความตอ้งการซืMอ

และปัจจยัพร้อมกท็าํการซืMอโดยเฉพาะถา้เป็นช่วงเงินเดือนออก ใชช่้องทางการสัEงซืMอสินค่าผา่นแอปพลิเคชนั Shopee  กลุ่มบุคคล

ทีEสามารถจูงใจใหเ้ลือกซืMอสินคา้จากสืEอออนไลน์คือ คนดงัในสังคม คน้หาขอ้มูลสรรพคุณ/คุณสมบติัของสินคา้ก่อนตดัสินใจ

เลือกซืMอสินคา้จากสืEอออนไลน์ เลือกซืMอสินคา้จากสืEอออนไลน์แต่ละช่องทางดว้ยคุณลกัษณะของเรืEอง ราคาสินคา้และค่าขนส่ง 

ความถีEในการซืMอสินคา้จากสืEอออนไลน์เดือนละ 1 ครัM ง ราคาทีEซืMอสินคา้อุปโภค-บริโภคจากสืEอออนไลน์เฉลีEยต่อครัM ง คือ 200-500 

บาท พฤติกรรมหลงัจากทีEซืMอสินคา้อุปโภค-บริโภคจากสืEอออนไลน์ คือ เปลีEยนแปลงช่องทางตามโปรโมชัEน  

คาํสําคญั : ส่วนประสมทางการตลาด, พฤติกรรมการซื<อ, ออนไลน์ 

 

ABSTRACT 

The research of Marketing mix Factors Affecting buying behavior on Consumer goods via online media of  in Mueang 

District  Samut Prakan Province. The objective is to study Marketing mix Factors Affecting buying behavior Consumer goods via 

online media of  in Mueang District  Samut Prakan Province such as Product, Price, Place, Promotion, Personnel, Process and Physical 

Evidence. Buying behavior on Consumer goods via online media of  in Mueang District, Samut Prakan Province. Consisting of 

products that customers prefer to buy Reason for purchase, Who is influential in purchasing products? Purchase process time to buy 

products, How to order products order process, Classified by personal factors, including gender, age, status, education level, occupation 

and average monthly income. The population used in this research is consumer goods buyers via online media of customers in Mueang 

District Samut Prakan Province which the researcher does not know the exact number. The sample group who responded to the 

questionnaire 400 peoples. The tool used for data collection was a questionnaire and analyzed the data by using a computer program 

to find the frequency, percentage, mean (�̅�) and deviation standard (SD) the research results can be summarized as follows: 

The results found that 1) Marketing mix Factors Affecting buying behavior on Consumer goods via online media of in 

Mueang District, Samut Prakan Province 400 peoples. Most are female 25 peoples representing 64 %. aged 21-30 years 199 peoples 

representing 49.7 % single 257 peoples representing 64.2 %  bachelor's degrees 316 peoples representing 79 % working Employees 

of private companies 326 peoples representing 81.4 % income per month 20,001-30,000 baht 289 peoples representing 72.2 % 

2) Marketing mix Factors Affecting buying behavior on Consumer goods via online media of in Mueang District Samut 

Prakan Province. Overall is at the highest level. Considering each side, then that side is the highest level of  Product, Place, Price and 

Promotion respectively. The other side is high level of Personal, Physical aspect, process side respectively 
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3) Buying behavior of consumer products - consumers via online media of customers in Mueang District Samut Prakan 

Province. The most popular products that customers buy are clothing/apparel Reason for purchase have a reason to buy products from 

online media because it is convenient. Influential people in purchasing products are famous people. Time to want to buy products 

online depending on their mood. When there is a need to buy and the factors are ready, they make a purchase, especially if it is during 

the salary period. Use the channel to purchase products through the Shopee application. The groups of people who can persuade to 

buy products from online media are celebrities in society. Whom search for information about the properties/features of the product. 

Choose to buy products from online media in each channel with the characteristics of the story. The frequency of purchasing products 

from online media is once a month. The average price of buying consumer goods from online media was 200-500 baht per time. Most 

The behaviors after purchasing consumer products from online media are changing channels according to promotions. 

Keywords: Marketing mix, Buying behavior, Online 

 

บทนํา 

 พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ (Electronic Commerce) หรืออีคอมเมิร์ซ (E-Commerce) เริEมขึMนเมืEอประมาณตน้ทศวรรษทีE 1970 

โดยเริEมจากการโอนเงินทางอิเลก็ทรอนิกส์ระหวา่งหน่วยงาน ต่อมาเมืEอการแลกเปลีEยนขอ้มูลทางอิเลก็ทรอนิกส์(Electronic Data 

Interchange-EDI) ไดแ้พร่หลายขึMน ประกอบกบัคอมพิวเตอร์ตัMงโต๊ะไดมี้การขยายเพิEมอย่างรวดเร็วพร้อมกบัการพฒันาดา้น

อินเทอร์เน็ตและเวบ็ไซต ์ทาํให้หน่วยงานและบุคคลต่าง ๆ ไดใ้ชพ้าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มากขึMน การดาํเนินธุรกิจการคา้ในยคุ

ปัจจุบนั ไดน้าํอินเทอร์เน็ตและเทคโนโลยีมาใชใ้นการคา้ขายสินคา้ออนไลน์ กนัอยา่งแพร่หลายและไดรั้บความนิยมมากขึMน  

การซืMอขายสินคา้ออนไลน์ตามแพลตฟอร์มต่าง  ๆเช่น อเมซอนดอทคอม(Amazon.com) ลาซาดา้(Lazada) ชอ้ปปีM (Shopee) เฟซบุ๊ก

(Facebook) ติaกต็อก (Tiktok) เป็นตน้ ซึE งอาํนวยความสะดวกทัMงผูซื้Mอและผูข้ายให้สามารถติดต่อคา้ขายกนัไดง่้ายขึMนแบบไร้

พรมแดน 

 การทาํวิจยัครัM งนีM เพืEอเป็นขอ้มูลสาํหรับผูป้ระกอบการไดน้าํผลการวิจยัไปวางแผนการดาํเนินงานเพืEอตอบสนองความ

ตอ้งการของลูกคา้ เป็นแนวทางในการพฒันาปรับปรุงมาตรฐานในการบริการใหผู้ป้ระกอบการทราบถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภค ช่อง

ทางการจดัจาํหน่ายทีEผูบ้ริโภคใชอ้ยา่งแพร่หลาย เขา้ถึงไดง่้าย และนาํมากาํหนดกลยทุธ์ในการดาํเนินธุรกิจไดเ้ป็นอยา่งดี 

 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

1. เพืEอศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีEมีผลต่อพฤติกรรมการซืMอสินคา้อุปโภค- บริโภค ผา่นทางสืEอออนไลน์
ของลูกคา้ ในอาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ  

 

ขอบเขตของการวจัิย 

 ในการวิจยัเรืEองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีEมีผลต่อพฤติกรรมการซืMอสินคา้อุปโภค-บริโภค ผา่นทางสืEอออนไลน์

ของลูกคา้ ในอาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ มีขอบเขตการวิจยัดงันีM  
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ขอบเขตด้านเนื+อหา  

ตวัแปรอิสระ ประกอบดว้ย 

1.ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉลีEยต่อเดือน 

2.ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีEส่งผลต่อพฤติกรรมการซืMอสินคา้อุปโภค-บริโภค ผา่นทางสืEอออนไลน์ของลูกคา้ 

ในอาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาดบุคลากร กระบวนการ 

ลกัษณะทางกายภาพ 

ตวัแปรตาม  ประกอบดว้ย 

พฤติกรรมการซืMอสินคา้อุปโภค-บริโภค ผ่านทางสืEอออนไลน์ของลูกคา้ ในอาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ ไดแ้ก่ 

สินคา้ทีEลูกคา้นิยมซืMอ เหตุผลในการซืMอสินคา้ ใครมีอิทธิพลในการซืMอสินคา้ ขัMนตอนการซืMอสินคา้ ช่วงเวลาในการซืMอสินคา้ ช่อง

ทางการสัEงซืMอสินคา้ ขัMนตอนการสัEงซืMอสินคา้ 

 

ขอบเขตด้านประชากร 

ประชากรในการวิจยั คือ ประชากรทีEอยูใ่นเขตอาํเภอเมืองจงัหวดัสมุทรปราการทีEเคยซืMอสินคา้อุปโภค-บริโภค ผา่นสืEอ 

ออนไลน์โดยผูวิ้จยัไม่ทราบจาํนวนประชากร ดงันัMนผูวิ้จยัจึงกาํหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งไม่ทราบขนาดกลุ่มตวัอยา่งของ W.G. 

Cochran ระดบัสดัส่วนของประชากรทีEผูวิ้จยัตอ้งการสุ่มอยูที่Eร้อยละ 50 ระดบันยัสาํคญั 0.05 ความเชืEอมัEนร้อยละ 95 ค่า Z เท่ากบั 

1.96 ไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่งไม่ตํEากวา่ 384 คน และเกบ็แบบสอบถามทัMงหมด 400 คน 

 

ขอบเขตด้านระยะเวลา 

การเกบ็รวบรวมขอ้มูล และการวิเคราะห์ขอ้มูลการวิจยัเริEมตัMงแต่เดือน มิถุนายน ถึง สิงหาคม พ.ศ. 2566 

 

ประโยชน์ทีGได้รับจากการวจัิย 

1. เพืEอให้ทราบถึงลกัษณะประชากรศาสตร์ทีEแตกต่างกนั ส่งผลต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีEมีผลต่อพฤติกรรม

การซืMอสินคา้อุปโภค-บริโภค ผา่นทางสืEอออนไลน์ของลูกคา้ในอาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ ทีEแตกต่างกนั 
2. เพืEอให้ทราบถึงพฤติกรรมการซืMอสินคา้อุปโภค-บริโภค ผ่านทางสืEอออนไลน์ทีEส่งผลต่อปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดทีEมีผลต่อพฤติกรรมการซืMอสินคา้อุปโภค-บริโภค ผ่านทางสืEอออนไลน์ของลูกคา้ในอาํเภอเมือง จงัหวดั

สมุทรปราการ ทีEแตกต่างกนั 

3. เพืEอใหท้ราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีEมีผลต่อพฤติกรรมการซืMอสินคา้อุปโภค-บริโภค ผา่นทางสืEอออนไลน์
ของลูกคา้ในอาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ  
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กรอบแนวคดิในการวจัิย 

 

 

                   

   

 

           

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจัิยทีGเกีGยวข้อง 

 แนวคดิและทฤษฎเีกี=ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

 Kotler (1997, p. 92) ได้กล่าวไวว้่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ตวัแปรหรือเครืE องมือทาง

การตลาดทีEสามารถควบคุมได ้บริษทัมกัจะนาํมาใชร่้วมกนัเพืEอตอบสนองความพึงพอใจและความตอ้งการของลูกคา้ทีEเป็น

กลุ่มเป้าหมาย ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคคล ลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการ 

แนวคดิและทฤษฎเีกี=ยวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึง พฤติกรรมการแสดงออกของผูบ้ริโภคทีEมีต่อสินคา้หรือบริการ รวมถึงกระบวนการในการ

ตดัสินใจทีEมีผลต่อการแสดงออกของแต่ละบุคคลดว้ย ซึE งจะมีความแตกต่างกนัไป ฟิลิป คอตเลอร์ (Kotler,1999 อา้งถึงใน ศิ

ริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ,2552) ไดก้ล่าวไวว้า่ การวิเคราะห์ใหท้ราบถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเป็นการวิจยัหรือคน้หาเกีEยวกบั

พฤติกรรมการซืMอหรือการใชข้องผูบ้ริโภคโดยใชค้าํถามช่วยในการวิเคราะห์เพืEอหาคาํตอบเกีEยวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 6 W1H 

ซึE งประกอบไปดว้ย 

1. ใครบา้งอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who is in the Target Market ?) 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

1. เพศ      

2. อาย ุ  

3. สถานภาพ   

4. ระดบัการศึกษา 

5. อาชีพ 

6. รายไดเ้ฉลี<ยต่อเดือน 

ตัวแปรตาม (Y) 

พฤติกรรมการซื+อสินค้าทางสื=อออนไลน์ 

1. สินคา้ที<ลูกคา้นิยมซืFอ 

2. เหตุผลในการซืFอสินคา้ 

3. ผูมี้อิทธิพลในการซืFอสินคา้ 

4. ช่วงเวลาในการซืFอสินคา้ 

5. ช่องทางการสั<งซืFอสินคา้ 

6. ขัFนตอนการซืFอสินคา้  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 

1. ผลิตภณัฑ ์ 

2. ราคา  

3. ช่องทางการจดัจาํหน่าย  

4. การส่งเสริมการตลาด 

5. บุคคล 

6. กระบวนการ  

7. ลกัษณะทางกายภาพ 

ตัวแปรอสิระ (X) 
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2.  ผูบ้ริโภคตอ้งการซืMออะไร (What Does the Consumer Buy ?) 

3. ทาํไมผูบ้ริโภคจึงไดต้ดัสินใจซืMอ(Why Does the Consumer Buy ?) 

4. ใครบา้งมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซืMอ (Who Participates in the Buying?) 

5. ผูบ้ริโภคซืMอเมืEอใด (When Does the Consumer Buy?) 

6. ผูบ้ริโภคซืMอทีEไหน (Where Does the Consumer Buy?) 

7. ผูบ้ริโภคซืMออยา่งไร (How Does the Consumer Buy?) 

แนวคดิและทฤษฎเีกี=ยวกบัขั+นตอนการตัดสินใจซื+อ 

กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค แมผู้บ้ริโภคจะมีความแตกต่างกนัมีความตอ้งการแตกต่างกนัแต่ผูบ้ริโภคจะมี

รูปแบบการตดัสินใจซืMอทีEคลา้ยคลึงกนั ซึE งกระบวนการตดัสินใจซืMอ แบ่งออกเป็น 5 ขัMนตอน ดงันีM  

1. การตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการ (Problem or Need Recognition) 

2. การประเมินทางเลือก ( Evaluation of Alternative) 

3. การเสาะแสวงหาขอ้มูล (Search for Information) 

4. การตดัสินใจซื@อ ( Decision Marking) 

5. พฤติกรรมหลงัการซื@อ ( Post purchase Behavior) 

ข้อมูลที=เกี=ยวกบัพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ และสื=อออนไลน์ 

พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ (Electronic Commerce) หรืออีคอมเมิร์ซ (E-Commerce) เริEมขึMนเมืEอประมาณตน้ทศวรรษทีE 1970 

โดยเริEมจากการโอนเงินทางอิเลก็ทรอนิกส์ระหวา่งหน่วยงาน ต่อมาเมืEอการแลกเปลีEยนขอ้มูลทางอิเลก็ทรอนิกส์(Electronic Data 

Interchange-EDI) ไดแ้พร่หลายขึMน ประกอบกบัคอมพิวเตอร์ตัMงโต๊ะไดมี้การขยายเพิEมอย่างรวดเร็วพร้อมกบัการพฒันาดา้น

อินเทอร์เน็ตและเวบ็ไซต ์ทาํให้หน่วยงานและบุคคลต่าง ๆ ไดใ้ชพ้าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มากขึMน การดาํเนินธุรกิจการคา้ในยคุ

ปัจจุบนั ไดน้าํอินเตอร์เน็ตมาใชใ้นการคา้ขายสินคา้ออนไลน์ ไดน้าํเทคโนโลยีสารสนเทศมาใชเ้พืEอพฒันาประสิทธิภาพการ

ทาํงาน จะเห็นไดว้า่อินเทอร์เน็ตมีคุณประโยชน์และไดน้าํระบบสารสนเทศมาใชใ้นทางธุรกิจกนัอยา่งแพร่หลาย 

งานวจัิยที=เกี=ยวข้อง 

ทวีรัชต์ คงรชต (2561) ศึกษาเรืE อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีEส่งผลต่อพฤติกรรมการซืMอสินคา้ผ่าน ระบบ

ออนไลน์ของคนวยัทาํงานในจงัหวดันนทบุรี ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีEมีผลต่อพฤติกรรมการซืMอสินคา้ผ่านระบบ

ออนไลน์ของผูต้อบแบบสอบถามมากทีEสุด คือปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายรองลงมาคือ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ปัจจยัดา้นราคา และปัจจยัดา้นสินคา้/ผลิตภณัฑ ์พฤติกรรมการซืMอสินคา้ผ่านระบบออนไลน์ทีEแตกต่างกนัให้ความสําคญักบั

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทัMงดา้นสินคา้ ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 

แตกต่างกนั 

พชัราภรณ์  เมธีการย ์(2561) ศึกษาเรืEอง ปัจจยัทีEส่งผลต่อการตดัสินใจซืMอของธุรกิจการจาํหน่ายเครืEองสาํอางผ่านเฟ

ซบุ๊ก ผลการศึกษาพบวา่ ส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) มากทีEสุด คือ ดา้นช่องทางการ

จดัจาํหน่าย ส่วนปัจจยัทีEผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญันอ้ยทีEสุด คือ ดา้นบุคคลากรเนืEองจากพนกังานมีอธัยาศยัทีEดีและมี
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ความรู้เกีEยวกบัสินคา้ ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ปัจจยัทีEมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืMอของธุรกิจการจาํหน่ายเครืEองสาํอาง

ผ่านเฟซบุ๊กประกอบดว้ย 3  ปัจจยั ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการส่งเสริมการขาย และดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทาง

กายภาพ  

ดลนภสั  ภู่เกิด (2562) ศึกษาเรืEอง ปัจจยัทีEมีผลต่อการตดัสินใจซืMอสินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัชอ้ปปีM  ในกรุงเทพมหานคร 

ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการ

ส่งเสริมการตลาดในภาพรวมทีEมีผลต่อการตดัสินใจซืMอสินคา้ผ่านแอปพลิเคชนัชอ้ปปีM ในกรุงเทพมหานครโดยภาพรวมอยูใ่น

ระดบัเห็นดว้ยมาก ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ทีEแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซืMอสินคา้ผ่านแอปพลิเคชันช้อปปีM ใน

กรุงเทพมหานครไม่แตกต่าง และปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซืMอสินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัชอ้ปปีM ทีEแตกต่างกนั 

 โสรยา ชะเอม (2562) ศึกษาเรืEอง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีEมีผลต่อการตดัสินใจซืMอสินคา้ออนไลน์ กบั Lazada 

(ลาซาดา้) ของผูบ้ริโภคในเขต กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัทีEมีผลต่อการตดัสินใจซืMอสินคา้ออนไลน์กบั Lazada 

(ลาซาดา้) ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูใ่นระดบัมากซึE งตวัแปรทีEมีผลต่อการตดัสินใจซืMอสินคา้ ออนไลน์ กบั 

Lazada (ลาซาดา้)ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดดี้ทีEสุดคือ ปัจจยัดา้นการส่งเสริม ทางการตลาด ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่อง

ทางการจดัจาํหน่าย ตามลาํดบั  

ทรงพร เทือกสุบรรณ (2563) ศึกษาเรืEอง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7P’s) ทีEส่งผลต่อพฤติกรรมการซืMอ

สินคา้ผา่นแอพพลิเคชัEน Shopee ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนประสม ทางการตลาดบริการ

ไดแ้ก่ ดา้นราคา ดา้นบุคลากร ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ และดา้นกระบวนการใหบ้ริการ มีความสมัพนัธ์ต่อพฤติกรรมการ

ซืMอสินคา้ผา่นแอปพลิเคชนั Shopee ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แต่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑไ์ม่มี

ความสัมพนัธ์กบัวตัถุประสงคห์ลกัทีEซืMอสินคา้ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายไม่มีความสัมพนัธ์กบัความถีEในการซืMอสินคา้ 

และช่วงเวลาทีEเขา้มาซืMอสินคา้ ส่วนปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่มีความสมัพนัธ์กบัช่วงเวลาทีEเขามาซืMอสินคา้ 

วรรษมน คลา้ยสุวรรณ (2564) ศึกษาเรืEอง ปัจจยัทีEส่งผลต่อการตดสิันใจเลือกซืMอสินคา้ประเภทFMCG ผ่านช่องทาง 

ออนไลน์ LAZADA ในช่วง Covid-19 ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัทีEส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซืMอสินคา้ประเภท FMCG ผ่าน 

ช่องทางออนไลน์ LAZADA ในช่วง Covid-19 มี 5 ปัจจยั คือ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นกายภาพ และกระบวนการ ปัจจยัดา้น

ความน่าเชืEอถือของผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดดว้ยการ ลดราคาและรีววิสินคา้ ปัจจยัดา้นบุคลากรและการบริการ 

ส่วนปัจจยัดา้นการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ และปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา รายได ้อาชีพ ไม่

ส่งผลต่อการ ตดัสินใจเลือกซืMอสินคา้ประเภท FMCG ผา่นช่องทางออนไลน์ LAZADA ในช่วง Covid-19  

พชัรพร คาํใส (2565) ศึกษาเรืE อง ปัจจยัการซืMอสินคา้ออนไลน์ทีEส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกร้านคา้ของผูบ้ริโภค 

ผลการวิจยัพบวา่ พฤติกรรมการซืMอสินคา้ออนไลน์นัMน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่นิยมซืMอสินคา้บนแพลตฟอร์ม Shopee มาก

ทีEสุด โดยความถีEในการซืMอสินคา้และบริการบนช่องทางออนไลน์อยูที่E 4-6 ครัM งต่อเดือน ซึE งสินคา้ทีEเลือกซืMอบนช่องทางออนไลน์

มากทีEสุดคือเสืMอผา้ และเหตุผลทีEทาํใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจเลือกร้านคา้ออนไลน์คือการสืEอสารปากต่อปากทางอิเลก็ทรอนิกส์ และ

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ทีEผูต้อบแบบสอบถามให้ความสาํคญัเรียงลาํดบัจากมากทีEสุดไปนอ้ยทีEสุด คือ ปัจจยัราคา 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นช่องทาง 
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รัตนชาติ พนัธ์พงษว์งศ(์2565) ศึกษาเรืEอง ปัจจยัทีEส่งผลต่อการตดัสินใจสัEงซืMอสินคา้ผา่นทางแอปพลิเคชนัชอ้ปปีM ของ

ผูบ้ริโภคในเขต กรุงเทพมหานคร ในช่วงสถานการณ์การแพร่ระบาดของโควิด-19 ผลการวิจยัพบวา่ ความสาํคญักบัส่วนประสม

ทางการตลาดบริการอยูใ่นระดบัมากทีEสุด ไดแ้ก่ ดา้นกระบวนการ ระดบัมาก ไดแ้ก่ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้น

ผลิตภณัฑด์า้นบุคคล ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และ ดา้นการนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ และองคป์ระกอบของแอปพลิเค

ชนัชอ้ปปีM อยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ ดา้นเนืMอหา ดา้นการติดต่อสืEอสาร และดา้นความสะดวก ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้น

ผลิตภณัฑ์ดา้น ราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นกระบวนการและดา้นบุคคล ส่งผลต่อ การ

ตดัสินใจสัEงซืMอสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นทางแอปพลิเคชนัชอ้ปปีM และองคป์ระกอบของแอปพลิเคชนัชอ้ปปีM  ดา้นเนืMอหา ดา้นการ

ติดต่อสืEอสาร และดา้นความสะดวก ส่งผลต่อการตดัสินใจสัEงซืMอสินคา้ของ ผูบ้ริโภค  

 

วธีิดาํเนินการวจัิย 

การวิจยัโดยใชร้ะเบียบวิธีวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research Approach)โดยใชก้ารวิจยัเชิงสาํรวจ (Survey Research) 

และใชวิ้ธีการเกบ็ขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม (Questionnaire) ซึE งผูวิ้จยัมีขัMนตอนในการดาํเนินงาน ดงันีM  

 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  

ประชากรทีEใชใ้นการวิจยั คือ ผูซื้Mอสินคา้อุปโภค-บริโภค ผา่นทางสืEอออนไลน์ในอาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ  

กลุ่มตวัอย่างทีEใช้ในการศึกษาครัM งนีM  คือ ผูซื้Mอสินคา้อุปโภค-บริโภค ผ่านทางสืEอออนไลน์ในอาํเภอเมือง จงัหวดั

สมุทรปราการ เนืEองจากประชากรมีขนาดใหญ่และไม่สามารถทราบจาํนวนประชากรได ้ดงันัMน ผูวิ้จยัไดใ้ชวิ้ธีการคาํนวณจาก

สูตรทีEไม่ทราบขนาดตวัอย่างของ W.G. Cochran (1953) โดยผูวิ้จยัตอ้งการสุ่มตวัอย่างเป็นร้อยละ 50 จากประชากรทัMงหมด 

ตอ้งการระดบัความเชืEอมัEนร้อยละ 95 และยอมรับค่าความคาดเคลืEอนจากการสุ่มตวัอยา่งไดร้้อยละ 5 จะตอ้งใชข้นาดกลุ่มตวัอยา่ง 

384 คน ผูวิ้จยัจึงใชข้นาดกลุ่มตวัอยา่ง 400 คน 

 

เครืGองมือทีGใช้ในการวจัิย 

เครืEองมือทีEใชใ้นการศึกษาขอ้มูลในครัM งนีM  คือ แบบสอบถาม โดยประกอบไปดว้ย 3 ส่วน คือ 

ส่วนทีE 1 ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม  ในอาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ 

ส่วนทีE 2 เป็นแบบสอบถามเกีEยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีEมีผลต่อพฤติกรรมการซืMอสินคา้อุปโภค-บริโภค 

ผา่นทางสืEอออนไลน์ของลูกคา้ ในอาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ โดยแบ่งออกเป็น 5 ระดบั  มากทีEสุด=5, มาก=4, ปาน-

กลาง=3, นอ้ย=2, นอ้ยทีEสุด=1 

ส่วนทีE 3 เป็นแบบสอบถามเกีEยวกบัพฤติกรรมการซืMอสินคา้อุปโภค-บริโภค ผา่นทางสืEอออนไลน์ของลูกคา้ ในอาํเภอ

เมือง จงัหวดัสมุทรปราการ ซึE งทัMงหมดเป็นลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบตรวจรายการ (Checklist) 
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การตรวจสอบคุณภาพของเครืGองมือ 

 สร้างแบบสอบถาม ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีEมีผลต่อพฤติกรรมการซืMอสินคา้อุปโภค-บริโภค ผ่านทางสืEอ

ออนไลน์ของลูกคา้ ในอาํเภอเมือง  จงัหวดัสมุทรปราการ และตรวจสอบเนืMอหาของแบบสอบถามว่าครอบคลุมวตัถุประสงค์

หรือไม่ จากนัMนนาํไปให ้ผูเ้ชีEยวชาญ จาํนวน 3 ท่าน พิจารณาตรวจสอบความเทีEยงตรงและความถูกตอ้งของเนืMอหาตลอดจนไปถึง

ความชดัเจน และการใชภ้าษาทีEเหมาะสมของขอ้คาํถาม ซึE งมีเกณฑใ์นการพิจารณาใหค้ะแนนในแต่ละขอ้คาํถาม 

วดัผลโดยพิจารณาจากคะแนน IOC ดงันีM  

1. ขอ้คาํถามทีEมีคะแนน IOC ตัMงแต่ 0.50 – 1.00 มีค่าความเทีEยงตรงใชไ้ด ้

2. ขอ้คาํถามทีEมีคะแนน IOC ตํEากวา่ 0.50 ตอ้งปรับปรุง ยงัใชไ้ม่ได ้

 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

การศึกษาครัM งนีM เกบ็รวบรวมขอ้มูล โดยนาํไปแจกใหแ้ก่กลุ่มตวัอยา่งทีEกาํหนดไว ้โดยใชวิ้ธีการแจกแบบสอบถาม ผา่น

ทางออนไลน์ โดยใช ้Google Form เมืEอรับแบบสอบถามคืนจะนาํมาตรวจสอบความถูกตอ้งและความสมบูรณ์ และให้คะแนน

แบบสอบถามทัMงหมดตามเกณฑที์Eกาํหนดไว ้

 

การวเิคราะห์ข้อมูล 

ผูวิ้จยัทาํการประมวลผลวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยเครืEองคอมพิวเตอร์ โดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูปทางคอมพิวเตอร์ 

 

สถติิทีGใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

1. ค่าความถีE (Frequencies)    

2. ค่าร้อยละ (Percentage)  

3. ค่าเฉลีEย (�̅�)   

4. ค่าส่วนเบีEยงเบนมาตรฐาน (SD) 

 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนทีE 1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีEมีผลต่อพฤติกรรมการซืMอสินคา้อุปโภค-บริโภค ผา่น

ทางสืEอออนไลน์ของลูกคา้ ในอาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ มีผูต้อบแบบสอบถามทัMงหมด จาํนวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศ 

หญิง จาํนวน 256 คน คิดเป็นร้อยละ 64  และ เพศชาย จาํนวน 144 คน คิดเป็นร้อยละ 36 ส่วนใหญ่มีอาย ุ 21- 30 ปี จาํนวน 199 คน 

คิดเป็นร้อยละ 49.7  รองลงมาคือ อาย ุ31- 40 ปี  จาํนวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 29.5, อาย ุ41-50 ปี จาํนวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 

12.5, อายุ  51- 60 ปี จาํนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.8 , อายุ 61 ปีขึMนไป จาํนวน  1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.3 ตามลาํดบั ส่วนใหญ่มี

สถานภาพโสด จาํนวน 257 คน คิดเป็นร้อยละ 64.2 สถานภาพสมรส จาํนวน 143 คน คิดเป็นร้อยละ 35.8 ตามลาํดบั ส่วนใหญ่

ระดบัการศึกษา คือ ปริญญาตรี จาํนวน 316 คน คิดเป็นร้อยละ 79 ตํEากวา่ระดบัปริญญาตรี จาํนวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 16.8  สูง

กวา่ปริญญาตรี จาํนวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.2 ตามลาํดบั ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพ พนกังานบริษทัเอกชน จาํนวน 326 คน คิด
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เป็นร้อยละ 81.4 ประกอบอาชีพนักเรียน/นักศึกษา จาํนวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 7.8 ประกอบอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

จาํนวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 7.8 ประกอบธุรกิจส่วนตวั จาํนวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3 ตามลาํดบั ส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉลีEยต่อ

เดือน 20,001 – 30,000 บาท จาํนวน 289 คน คิดเป็นร้อยละ 72.2 รายไดเ้ฉลีEยต่อเดือนไม่เกิน 20,000 บาท จาํนวน 63 คน คิดเป็น

ร้อยละ 15.8 รายไดเ้ฉลีEยต่อเดือน 30,001 บาท ขึMนไป จาํนวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 12 ตามลาํดบั 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนทีE 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีEมีผลต่อพฤติกรรมการซืMอสินคา้อุปโภค-บริโภค ผา่น

ทางสืEอออนไลน์ของลูกคา้ ในอาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากทีEสุด เมืEอพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ดา้น

ทีEมีระดบัความคิดเห็นมากทีEสุด คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นทีEมี

ระดบัความคิดเห็นมาก คือ ดา้นบุคคล ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นกระบวนการ ตามลาํดบั  

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนทีE 3 พฤติกรรมการซืMอสินคา้อุปโภค-บริโภค ผา่นทางสืEอออนไลน์ของลูกคา้ ในอาํเภอเมือง 

จงัหวดัสมุทรปราการ ส่วนใหญ่ซืMอเสืM อผา้/เครืE องแต่งกาย จาํนวน 211 คน  คิดเป็นร้อยละ 52.8  ส่วนใหญ่ซืMอสินคา้จากสืEอ

ออนไลน์เนืEองจากสะดวก จาํนวน 121 คน คิดเป็นร้อยละ 30.2 ส่วนใหญ่ผูมี้อิทธิพลคือ บุคคลทีEมีชืEอเสียง จาํนวน 124 คน คิดเป็น

ร้อยละ 31.0 ส่วนใหญ่ซืMอสินคา้ออนไลน์แลว้แต่อารมณ์ จาํนวน 115 คน คิดเป็นร้อยละ 28.8  ส่วนใหญ่สัEงซืMอสินคา้ผา่น Shopee 

จาํนวน 147 คิดเป็นร้อยละ 36.8 ส่วนใหญ่มีกลุ่มบุคคลทีEจูงใจในการซืMอ คือคนดงัในสงัคม จาํนวน 121 คิดเป็นร้อยละ 30.4  ส่วน

ใหญ่คน้หาขอ้มูลสรรพคุณ/คุณสมบติัของสินคา้ จาํนวน 183 คิดเป็นร้อยละ 45.8  ส่วนใหญ่เลือกซืMอสินคา้เพราะ ราคาสินคา้และ

ค่าขนส่ง จาํนวน 165 คน  คิดเป็นร้อยละ 41.2 ส่วนใหญ่ซืMอสินคา้เดือนละ 1 ครัM ง จาํนวน 166 คน คิดเป็นร้อยละ  41.5 ส่วนใหญ่

ซืMอเฉลีEยต่อครัM ง คือ 200-500 บาท จาํนวน 192 คนคิดเป็นร้อยละ 48.0 ส่วนใหญ่พฤติกรรมหลงัจากทีEซืMอสินคา้อุปโภค-บริโภค

จากสืEอออนไลน์ คือ เปลีEยนแปลงช่องทางตามโปรโมชัEนจาํนวน 250 คน คิดเป็นร้อยละ 62.5   

 

สรุปผลการวจัิย 

ผลการวิจยัพบวา่มีผูต้อบแบบสอบถามทัMงหมด จาํนวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศ หญิง จาํนวน 256 คน คิดเป็นร้อยละ 

64 มีอาย ุ 21- 30 ปี จาํนวน 199 คน คิดเป็นร้อยละ 49.7  มีสถานภาพโสด จาํนวน 257 คน คิดเป็นร้อยละ 64.2 มีระดบัการศึกษา 

คือ ปริญญาตรี จาํนวน 316 คน คิดเป็นร้อยละ 79 ประกอบอาชีพ พนกังานบริษทัเอกชน จาํนวน 326 คน คิดเป็นร้อยละ 81.4 มี

รายไดเ้ฉลีEยต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท จาํนวน 289 คน คิดเป็นร้อยละ 72.2 

2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีEมีผลต่อพฤติกรรมการซืMอสินคา้อุปโภค-บริโภค ผา่นทางสืEอออนไลน์ของลูกคา้ ใน

อาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากทีEสุด เมืEอพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ดา้นทีEมีระดบัความคิดเห็นมาก

ทีEสุด คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นทีEมีระดบัความคิดเห็นมาก คือ 

ดา้นบุคคล ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นกระบวนการ ตามลาํดบั  

3) พฤติกรรมการซืMอสินคา้อุปโภค-บริโภค ผา่นทางสืEอออนไลน์ของลูกคา้ ในอาํเภอเมือง  จงัหวดัสมุทรปราการ สินคา้

ทีEลูกคา้นิยมซืMอส่วนใหญ่คือ เสืMอผา้/เครืEองแต่งกาย มีเหตุผลในการซืMอสินคา้จากสืEอออนไลน์เนืEองจากสะดวก ผูที้Eมีอิทธิพลใน

การซืMอสินคา้ คือ บุคคลทีEมีชืEอเสียง ช่วงเวลาในการซืMอสินคา้ ตอ้งการซืMอสินคา้ออนไลน์แลว้แต่อารมณ์เมืEอมีความตอ้งการซืMอ

และปัจจยัพร้อมกท็าํการซืMอโดยเฉพาะถา้เป็นช่วงเงินเดือนออก ใชช่้องทางการสัEงซืMอสินค่าผา่นแอปพลิเคชนั Shopee  กลุ่มบุคคล

ทีEสามารถจูงใจใหเ้ลือกซืMอสินคา้จากสืEอออนไลน์คือ คนดงัในสังคม คน้หาขอ้มูลสรรพคุณ/คุณสมบติัของสินคา้ก่อนตดัสินใจ
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เลือกซืMอสินคา้จากสืEอออนไลน์ เลือกซืMอสินคา้จากสืEอออนไลน์แต่ละช่องทางดว้ยคุณลกัษณะของเรืEอง ราคาสินคา้และค่าขนส่ง 

ความถีEในการซืMอสินคา้จากสืEอออนไลน์เดือนละ 1 ครัM ง ราคาทีEซืMอสินคา้อุปโภค-บริโภคจากสืEอออนไลน์เฉลีEยต่อครัM ง คือ 200-500 

บาท พฤติกรรมหลงัจากทีEซืMอสินคา้อุปโภค-บริโภคจากสืEอออนไลน์ คือ เปลีEยนแปลงช่องทางตามโปรโมชัEน  

 

อภปิรายผล 

การศึกษาเรืEอง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีEมีผลต่อพฤติกรรมการซืMอสินคา้อุปโภค-บริโภค ผา่นทางสืEอออนไลน์

ของลูกคา้ ในอาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ โดยรวมอยูใ่นระดบั    เมืEอพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ดา้นทีEมีระดบัความสาํคญั

มากทีEสุด คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นทีEมีระดบัความคิดเห็นมาก คือ 

ดา้นบุคคล ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นกระบวนการ ตามลาํดบัโดยมีประเดน็อภิปรายเพิEมเติม ดงันีM  

ด้านผลติภัณฑ์ 

โดยรวมอยูใ่นระดบัมากทีEสุด เมืEอพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ทีEมีระดบัความคิดเห็นมากทีEสุด คือ สินคา้ทีEซืMอผา่นทาง

สืEอออนไลน์มีความหลากหลาย สินคา้ทีEซืM อมีพร้อมส่งทนัที สินคา้ทีEซืM อผ่านทางสืEอออนไลน์มีความแตกต่างจากร้านอืEน 

ตามลาํดบั  ซึE งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ โสรยา ชะเอม (2562) ศึกษาเรืEอง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีEมีผลต่อการตดัสินใจ

ซืMอสินคา้ออนไลน์ กบั Lazada (ลาซาดา้) ของผูบ้ริโภคในเขต กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัทีEมีผลต่อการตดัสินใจ

ซืMอสินคา้ออนไลน์กบั Lazada (ลาซาดา้) ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยู่ในระดบัมากซึE งตวัแปรทีEมีผลต่อการ

ตดัสินใจซืMอสินคา้ ออนไลน์ กบั Lazada (ลาซาดา้)ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดดี้ทีEสุดคือ ปัจจยัดา้นการส่งเสริม ทาง

การตลาด ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย ตามลาํดบั  

ด้านราคา 

โดยรวมอยูใ่นระดบัความคิดเห็นมากทีEสุด เมืEอพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ทีEมีระดบัความคิดเห็นมากทีEสุด คือ ราคา

โปรโมชัEนมีความคุม้ค่าเมืEอเปรียบเทียบกบัซืMอผา่นหนา้ร้าน  ราคาสินคา้เป็นไปตามหลกักลไกลของตลาด  ราคาสินคา้สามารถซืMอ

ไดง่้ายไม่แพงเกินไป  ตามลาํดบั  ซึE งไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ดลนภัส  ภู่เกดิ (2562) ศึกษาเรืEอง ปัจจยัทีEมีผลต่อการตดัสินใจ

ซืMอสินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัชอ้ปปีM  ในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์

ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดในภาพรวมทีEมีผลต่อการตดัสินใจซืMอสินคา้ผา่นแอปพลิเค

ชนัชอ้ปปีM ในกรุงเทพมหานครโดยภาพรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ทีEแตกต่างกนัมีผลต่อการ

ตดัสินใจซืMอสินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัชอ้ปปีM ในกรุงเทพมหานครไม่แตกต่าง และปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้น

ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซืMอสินคา้ผ่านแอปพลิเค

ชนัชอ้ปปีM ทีEแตกต่างกนั 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

โดยรวมอยูใ่นระดบัความคิดเห็นมากทีEสุด เมืEอพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ทีEมีระดบัความคิดเห็นมากทีEสุด คือ ลูกคา้

สามารถคน้หาสินคา้ไดง่้าย สะดวกในการเลือกใชบ้ริการ แอปพลิเคชนั หรือช่องทางการจดัจาํหน่ายมีความสะดวกต่อการสัEงซืMอ

สินคา้  ตามลาํดบั   ซึE งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ทวีรัชต์ คงรชต (2561) ศึกษาเรืEอง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีEส่งผลต่อ

พฤติกรรมการซืMอสินคา้ผ่าน ระบบออนไลน์ของคนวยัทาํงานในจงัหวดันนทบุรี ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีEมีผลต่อ
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พฤติกรรมการซืMอสินคา้ผา่นระบบออนไลน์ของผูต้อบแบบสอบถามมากทีEสุด คือปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายรองลงมาคือ 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นราคา และปัจจยัดา้นสินคา้/ผลิตภณัฑ ์พฤติกรรมการซืMอสินคา้ผา่นระบบออนไลน์ทีE

แตกต่างกนัให้ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทัMงดา้นสินคา้ ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

และดา้นการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกนั 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

โดยรวมอยูใ่นระดบัความคิดเห็นมากทีEสุด เมืEอพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ทีEมีระดบัความคิดเห็นมากทีEสุด คือ ร้านคา้

ออนไลน์มีการโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ตามสืEอต่างๆ มีส่วนลดให้สาํหรับลูกคา้ทีEเป็นสมาชิก ร้านคา้ออนไลน์มีคูปองเสริม

เพืEอซืMอสินคา้ในราคาพิเศษ ตามลาํดบั  ซึE งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วรรษมน คล้ายสุวรรณ (2564) ศึกษาเรืEอง ปัจจยัทีEส่งผลต่อ

การตดสิันใจเลือกซืMอสินคา้ประเภทFMCG ผา่นช่องทาง ออนไลน์ LAZADA ในช่วง Covid-19 ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัทีEส่งผล

ต่อการตดัสินใจเลือกซืMอสินคา้ประเภท FMCG ผา่น ช่องทางออนไลน์ LAZADA ในช่วง Covid-19 มี 5 ปัจจยั คือ ปัจจยัดา้นราคา 

ปัจจยัดา้นกายภาพ และกระบวนการ ปัจจยัดา้นความน่าเชืEอถือของผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดดว้ยการ ลดราคา

และรีวิวสินคา้ ปัจจยัดา้นบุคลากรและการบริการ ส่วนปัจจยัดา้นการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ และปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 

ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา รายได ้อาชีพ ไม่ส่งผลต่อการ ตดัสินใจเลือกซืMอสินคา้ประเภท FMCG ผ่านช่องทางออนไลน์ 

LAZADA ในช่วง Covid-19  

ด้านบุคคล 

โดยรวมอยูใ่นระดบัความคิดเห็นมาก เมืEอพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ทีEมีระดบัความคิดเห็นมาก คือพนกังานสามารถ

ให้ขอ้มูลอย่างถูกตอ้ง ครบถว้น และรวดเร็ว พนกังานขายมีการเอาใจใส่และให้บริการทีEดีต่อลูกคา้ พนกังาน Call Center ให้

คาํแนะนาํและแกไ้ขปัญหาไดดี้  ตามลาํดบั  ซึE งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ รัตนชาติ พันธ์พงษ์วงศ์(2565) ศึกษาเรืEอง ปัจจยัทีE

ส่งผลต่อการตดัสินใจสัEงซืMอสินคา้ผา่นทางแอปพลิเคชนัชอ้ปปีM ของผูบ้ริโภคในเขต กรุงเทพมหานคร ในช่วงสถานการณ์การแพร่

ระบาดของโควิด-19 ผลการวิจยัพบว่า ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดบริการอยู่ในระดบัมากทีEสุด ได้แก่ ด้าน

กระบวนการ ระดบัมาก ไดแ้ก่ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑด์า้นบุคคล ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และ 

ดา้นการนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ และองคป์ระกอบของแอปพลิเคชนัชอ้ปปีM อยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ ดา้นเนืMอหา ดา้นการ

ติดต่อสืEอสาร และดา้นความสะดวก ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นผลิตภณัฑด์า้น ราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้น

การส่งเสริมการตลาด ดา้นกระบวนการและดา้นบุคคล ส่งผลต่อ การตดัสินใจสัEงซืMอสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นทางแอปพลิเคชนัช้

อปปีM และองคป์ระกอบของแอปพลิเคชนัชอ้ปปีM  ดา้นเนืMอหา ดา้นการติดต่อสืEอสาร และดา้นความสะดวก ส่งผลต่อการตดัสินใจ

สัEงซืMอสินคา้ของ ผูบ้ริโภค  

ด้านกระบวนการ 

โดยรวมอยูใ่นระดบัความคิดเห็นมาก เมืEอพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ทีEมีระดบัความคิดเห็นมาก คือ มีช่องทางการ

ชาํระเงินไดห้ลากหลายช่องทาง การสัEงซืMอไปจนถึงการส่งสินคา้มีความสะดวก รวดเร็วและถูกตอ้ง การชาํระค่าบริการและค่า

สินคา้ทีEถูกตอ้งและรวดเร็ว ตามลาํดบั  ซึE งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ทรงพร เทือกสุบรรณ (2563) ศึกษาเรืEอง ปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดบริการ (7P’s) ทีEส่งผลต่อพฤติกรรมการซืMอสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัEน Shopee ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสม ทางการตลาดบริการไดแ้ก่ ดา้นราคา ดา้นบุคลากร ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ และ
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ด้านกระบวนการให้บริการ มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซืM อสินค้าผ่านแอปพลิเคชัน Shopee ของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร แต่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑไ์ม่มีความสัมพนัธ์กบัวตัถุประสงคห์ลกัทีEซืMอสินคา้ ปัจจยั

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายไม่มีความสัมพนัธ์กบัความถีEในการซืMอสินคา้ และช่วงเวลาทีEเขา้มาซืMอสินคา้ ส่วนปัจจยัดา้นการ

ส่งเสริมการตลาดไม่มีความสมัพนัธ์กบัช่วงเวลาทีEเขามาซืMอสินคา้ 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ 

โดยรวมอยูใ่นระดบัความคิดเห็นมาก เมืEอพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ทีEมีระดบัความคิดเห็นมาก คือการให้บริการ

ของแอดมินในการตอบคาํถามลูกคา้มีความใส่ใจ สุภาพ มีการรับประกนัสินคา้ให้ลูกคา้ ความน่าเชืEอถือของหนา้เพจหรือโปร

ไฟลเ์พืEอใหลู้กคา้มัEนใจในการใหบ้ริการ  ตามลาํดบั  ซึE งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ พชัราภรณ์  เมธีการย์ (2561) ศึกษาเรืEอง ปัจจยั

ทีEส่งผลต่อการตดัสินใจซืMอของธุรกิจการจาํหน่ายเครืEองสาํอางผา่นเฟซบุ๊ก ผลการศึกษาพบวา่ ส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญักบัปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) มากทีEสุด คือ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ส่วนปัจจยัทีEผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญั

นอ้ยทีEสุด คือ ดา้นบุคคลากรเนืEองจากพนกังานมีอธัยาศยัทีEดีและมีความรู้เกีEยวกบัสินคา้ ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ปัจจยัทีE

มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืMอของธุรกิจการจาํหน่ายเครืEองสาํอางผ่านเฟซบุ๊กประกอบดว้ย 3  ปัจจยั ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้น

การส่งเสริมการขาย และดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ  

พฤติกรรมการซื+อสินค้าอุปโภค-บริโภค ผ่านทางสื=อออนไลน์ของลูกค้า ในอาํเภอเมือง จังหวดัสมุทรปราการ 

โดยรวมนิยมซืMอเสืMอผา้/เครืEองแต่งกาย มีเหตุผลในการซืMอสินคา้จากสืEอออนไลน์เนืEองจากสะดวก ผูมี้อิทธิพลในการซืMอ

สินคา้คือ บุคคลทีEมีชืEอเสียง ตอ้งการซืMอสินคา้ออนไลน์เมืEอแลว้แต่อารมณ์ ใชช่้องทางการสัEงซืMอสินค่าผา่นแอพพลิเคชัEน Shopee 

กลุ่มบุคคลทีEสามารถจูงใจใหท่้านเลือกซืMอสินคา้จากสืEอออนไลน์คือคนดงัในสงัคม คน้หาขอ้มูลสรรพคุณ/คุณสมบติัของสินคา้

ก่อนตดัสินใจเลือกซืMอสินคา้จากสืEอออนไลน์ เลือกซืMอสินคา้จากสืEอออนไลน์แต่ละช่องทางดว้ยคุณลกัษณะของเรืEอง ราคาสินคา้

และค่าขนส่ง ความถีEในการซืMอสินคา้จากสืEอออนไลน์เดือนละ 1 ครัM ง ราคาทีEซืMอสินคา้อุปโภค-บริโภคจากสืEอออนไลน์เฉลีEยต่อ

ครัM ง คือ 200-500 บาท พฤติกรรมหลงัจากทีEซืMอสินคา้อุปโภค-บริโภคจากสืEอออนไลน์ คือ เปลีEยนแปลงช่องทางตามโปรโมชัEน ซึE ง

สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ พชัรพร คาํใส (2565) ศึกษาเรืEอง ปัจจยัการซืMอสินคา้ออนไลน์ทีEส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกร้านคา้ของ

ผูบ้ริโภค ผลการวิจยัพบว่า พฤติกรรมการซืMอสินคา้ออนไลน์นัMน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่นิยมซืMอสินคา้บนแพลตฟอร์ม 

Shopee มากทีEสุด โดยความถีEในการซืMอสินคา้และบริการบนช่องทางออนไลน์อยู่ทีE 4-6 ครัM งต่อเดือน ซึE งสินคา้ทีEเลือกซืMอบน

ช่องทางออนไลน์มากทีEสุดคือเสืMอผา้ และเหตุผลทีEทาํให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกร้านคา้ออนไลน์คือการสืEอสารปากต่อปากทาง

อิเล็กทรอนิกส์ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ทีEผูต้อบแบบสอบถามให้ความสาํคญัเรียงลาํดบัจากมากทีEสุดไปนอ้ย

ทีEสุด คือ ปัจจยัราคา ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นช่องทาง 

 

ข้อเสนอแนะจากผลการวจัิย 

จากผลการศึกษาเรืEอง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีEมีผลต่อพฤติกรรมการซืMอสินคา้อุปโภค-บริโภค ผ่านทางสืEอ

ออนไลน์ของลูกคา้ ในอาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการสามารถสรุปขอ้เสนอแนะจากผลการวิจยั ดงันีM  

1. ด้านผลติภัณฑ์ ขอ้เสนอแนะ คือ สินคา้ทีEขายผา่นทางสืEอออนไลน์ตอ้งมีความหลากหลาย มีใหเ้ลือกมากมาย  
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เช่น รูปแบบ ขนาด สี เพราะผูบ้ริโภคแต่ละคนจะมีความชอบทีEแตกต่างกนั ดงันัMน หากจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของ

ลูกคา้ได ้จึงตอ้งมีสินคา้ทีEหลากหลายเพืEอเป็นทางเลือกใหก้บัลูกคา้ มีสินคา้ทีEซืMอมีพร้อมส่งทนัที  

2. ด้านราคา ขอ้เสนอแนะ คือ เมืEอมีการจดัโปรโมชัEนลูกคา้จะไดร้าคาทีEมีความคุม้ค่า ประหยดัเวลา ไม่ตอ้งเดินทาง 
ไปซืMอเอง  ราคาสินคา้ตอ้งเป็นไปตามหลกักลไกลของตลาด  ราคาสินคา้สามารถซืMอไดง่้ายไม่แพงเกินไป  

3. ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ขอ้เสนอแนะ คือ ลูกคา้สามารถคน้หาสินคา้ไดง่้าย สะดวกในการเลือกใชบ้ริการ หาก 
ร้านคา้มีการจดัหมวดหมู่ของสินคา้ให้ดี ใชช่้องทางทีEเหมาะสม จะทาํให้ลูกคา้เลือกซืMอกบัร้านของ  แอปพลิเคชนั  หรือช่อง

ทางการจดัจาํหน่ายมีความสะดวกต่อการสัEงซืMอสินคา้  มีช่องทางการชาํระเงินทีEหลากหลาย  

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด ขอ้เสนอแนะ คือ ร้านคา้ออนไลน์จะตอ้งมีการโฆษณาและประชาสมัพนัธ์ตามสืEอต่าง  ๆ

การโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ตามสืEอต่างๆ ทาํให้ลูกคา้รู้จกัร้านของเรา ซึE งแต่ละสืEอก็จะมีกลุ่มลูกคา้ทีEแตกต่างกนัออกไป  มี

ส่วนลดใหส้าํหรับลูกคา้ทีEเป็นสมาชิก  ร้านคา้ออนไลน์มีคูปองเสริมเพืEอซืMอสินคา้ในราคาพิเศษ  

5. ด้านบุคคล ขอ้เสนอแนะ คือ พนกังานจะตอ้งมีความรู้และไดรั้บการฝึกอบรมเพืEอใหส้ามารถตอบคาํถามลูกคา้หรือ 
ช่วยเหลือลูกคา้ได ้ลูกคา้จะเกิดความประทบัใจและกลบัมาซืMอสินคา้ทีEร้านอีกในครัM งถดัไป 

6. ด้านกระบวนการ ขอ้เสนอแนะ คือ ร้านคา้ควรมีช่องทางการชาํระเงินทีEหลากหลายช่องทาง เพืEอทาํใหลู้กคา้ 
เลือกซืMอสินคา้กบัทางร้าน การสัEงซืMอไปจนถึงการส่งสินคา้จะตอ้งมีความสะดวก รวดเร็ว  

7. ด้านลกัษณะทางกายภาพ ขอ้เสนอแนะ คือ การใหบ้ริการของแอดมินในการตอบคาํถามลูกคา้มีความใส่ใจ สุภาพ 

เปรียบเสมือนหนา้ตาของร้าน จะตอ้งมีการรับประกนัสินคา้ใหลู้กคา้  เมืEอลูกคา้ซืMอสินคา้ไปแลว้หากเกิดความเสียหายลูกคา้จะ

มัEนใจไดว้่าลูกคา้จะไม่เสียเงินเปล่า เพราะว่าทางร้านคา้มีรับประกนัสินคา้ใหถ้า้เกิดคความเสียหายกบัสินคา้ จะตอ้งสร้างความ

น่าเชืEอถือของหนา้เพจหรือโปรไฟลเ์พืEอใหลู้กคา้มัEนใจในการใหบ้ริการ  

8. พฤติกรรมการซื+อสินค้าอุปโภค-บริโภค ผ่านทางสื=อออนไลน์ของลูกค้า ในอาํเภอเมือง จังหวดัสมุทรปราการ  
ขอ้เสนอแนะ คือ สินคา้ทีEลูกคา้นิยมซืMอจะเป็นสินคา้ทีEลูกคา้ตอ้งใชใ้นชีวิตประจาํวนั เช่น เสืMอผา้ เครืEองแต่งกาย เป็นตน้ 

ร้านจะตอ้งสร้างความแตกต่างดว้ยการนาํปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทัMง 7 ปัจจยัมาประยกุตใ์ชด้ว้ย ร้านคา้จะตอ้งออกแบบ

การใหบ้ริการและเลือกใชช่้องทางใหเ้หมาะสม ควรใชบุ้คคลทีEมีชืEอเสียง ในโลกออนไลน์ ในการโฆษณาหรือรีวิว สินคา้ ร้านคา้

ควรจะมีการจดัโปรโมชัEนกระตุน้ยอดขายช่วงก่อนเงินเดือนออก ไม่ควรขายในช่องทางเดียว ร้านคา้ควรเลือกใชช่้องทางการจดั

จาํหน่ายทีEมีค่าขนส่งไม่สูง หรือส่งฟรี หรือตัMงราคาให้ลูกคา้สามารถจ่ายนอ้ยลง ร้านคา้ควรลงขอ้มูลสินคา้ เช่นสรรพคุณหรือ

คุณสมบติัของสินคา้ใหค้รบถว้น และขอรีวิวจากลูกคา้เมืEอลูกคา้มีการใชสิ้นคา้แลว้ และมีรางวลัหรือส่วนลดพิเศษใหก้บัลูกคา้ทีE

รีวิวให ้ราคาสินคา้ต่อชิMนทีEนาํมาจาํหน่ายควรอยูร่ะหวา่ง 200 - 500 บาท ในร้านควรจะมีสินคา้หลายระดบัราคา  

 

ข้อเสนอแนะในการวจัิยครั+งต่อไป 

1. เนืEองจากการวิจยัครัM งนีM เป็นการศึกษาเฉพาะในกลุ่มของประชากรพืMนทีE อาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการเท่านัMน 

เพืEอใหเ้ป็นการพฒันาตลาดออนไลน์ ควรจะเพิEมขอบเขตการวิจยัใหค้รอบคลุมทัEวทัMงประเทศ 

2.  ควรศึกษาปัจจยัหรือตวัแปรอืEน เๆพิEมเติมทีEอาจจะส่งผลต่อการซืMอสินคา้ผา่นสืEอออนไลน์ เช่น ขัMนตอนการ

ตดัสินใจซืMอสินคา้ออนไลน์ การรับรู้ตราสินคา้ทีEส่งผลต่อการตดัสินใจซืMอของลูกคา้ 
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