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บทคัดย่อ 
 การศึกษาวิจัยคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางช่องทาง
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสงขลา 2) เพื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางช่องทางออนไลน์
ของผูบ้ริโภคในจังหวัดสงขลาโดยจ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 3) เพื่อศึกษาทัศนคติผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสงขลา 
 กลุ่มตวัอย่างในการวิจยัในคร้ังน้ี คือ กลุ่มประชากรท่ีอาศยัอยู่ในจังหวดัสงขลาท่ีซ้ือสินคา้ผ่านทาง
ช่องทางออนไลน์ จ านวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติท่ีใชใ้นการ
วิเคราะห์ ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมติฐานดว้ยสถิติการทดสอบ
แบบ t-test สถิติความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) หากพบความแตกต่างจะน าไปสู่การเปรียบเทียบ
เป็นรายคู่ โดยใชว้ิธี LSD และสถิติการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า กระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางช่องทางออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัสงขลา พบวา่ผูบ้ริโภคในจงัหวดัสงขลา ท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคล เพศ อาย ุรายได ้ระดบัการศึกษา
ต่างกนั ท าให้กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางช่องออนไลน์ต่างกนั ส่วนผูบ้ริโภคในจงัหวดัสงขลาท่ีมี
อาชีพต่างกนัท าให้กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ไม่ต่างกนั ผลการวิเคราะห์ทศันคติของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัสงขลาท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางช่องทางออนไลน์ พบวา่ทศันคติของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัสงขลา ดา้นองคป์ระกอบดา้นความรู้สึก และดา้นองคป์ระกอบดา้นความรู้ มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ผ่านทางช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสงขลา ส่วนทศันคติของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสงขลา 
ด้านองค์ประกอบด้านพฤติกรรมไม่มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางช่องทางออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัสงขลา  
ค าส าคญั : กระบวนการตดัสินใจการซ้ือของออนไลน์; ผูบ้ริโภคจงัหวดัสงขลา ; ทศันคติของผูบ้ริโภค 
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ABSTRACT 
This research aims to 1) study the decision-making process of consumers in Songkhla Province to 

purchase products through online channels; 2) study the decision-making process of consumers in Songkhla 
Province to purchase products through online channels classified by personal factors; and 3) study consumer 
attitudes that influence the decision-making process of consumers in Songkhla Province to purchase products 
through online channels. 

The sample group in this research was a population living in Songkhla Province who purchased 
products through online channels, totaling 400 people, using a questionnaire as a tool for collecting data. 
Statistics used for analysis included frequency, percentage, mean, and standard deviation. Hypotheses were 
tested with the T-test and One-way ANOVA. If differences were found, they would be compared in pairs 
using the LSD method and Multiple Regression Analysis. 

The hypothesis testing results revealed that the decision-making process of online shopping among 
consumers in Songkhla Province was different among consumers with different personal factors, gender, age, 
income, and education levels. Meanwhile, consumers in Songkhla Province with different occupations had 
similar decisions in their online shopping decision-making process. The analysis of consumer attitudes in 
Songkhla Province affecting the decision-making process of online shopping revealed that the attitudes of 
consumers in Songkhla Province in terms of affective and knowledge components influenced the decision -
making process of online shopping among consumers in Songkhla Province. However, the attitudes of 
consumers in Songkhla Province in terms of behavioral components did not affect the decision-making 
process of online shopping among consumers in Songkhla Province. 
Keywords : Decision-Making Process Online Shopping; Consumers Songkhla Province; Consumer Attitudes. 
บทน า 

ในยคุดิจิทลัท่ีเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสารเขา้มามีบทบาทส าคญัต่อการด าเนินชีวิตประจ าวนั 
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคไดเ้ปล่ียนแปลงไปอย่างส้ินเชิง การซ้ือขายสินคา้และบริการผ่านช่องทางออนไลน์หรือ
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-commerce) ได้รับความนิยมและเติบโตขึ้นอย่างก้าวกระโดด แพลตฟอร์มอย่าง 
Shopee, Lazada, TikTok Shop และโซเชียลมีเดียต่างๆไดก้ลายเป็นช่องทางหลกัท่ีผูบ้ริโภคใช้ในการเลือกซ้ือ
สินคา้ เน่ืองจากความสะดวกสบาย รวดเร็ว สามารถเขา้ถึงสินคา้ไดห้ลากหลาย และเปรียบเทียบราคาไดง่้ายโดย
ไม่มีขอ้จ ากดัดา้นเวลาและสถานท่ี 
 การเติบโตของการชอปป้ิงออนไลน์ ไดรั้บความนิยมเพิ่มขึ้นอยา่งต่อเน่ือง เน่ืองจากความสะดวกสบาย
ในการซ้ือสินคา้ผ่านทางอินเทอร์เน็ต ผูบ้ริโภคสามารถท าการซ้ือขายไดทุ้กท่ีทุกเวลา โดยไม่ตอ้งเดินทางไปยงั
ร้านคา้จริง การเติบโตน้ีไดรั้บการกระตุน้จากการพฒันาเทคโนโลยีดิจิทลั เช่น สมาร์ทโฟน และแอปพลิเคชนั
การชอปป้ิง รวมถึงการเข้าถึงอินเทอร์เน็ตท่ีมีความรวดเร็ว และเสถียร ความสะดวกสบาย และความเร็ว 
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 การชอปป้ิงออนไลน์ช่วยให้ผูบ้ริโภคสามารถคน้หาสินคา้เป้าหมายไดง่้าย และท าการซ้ือขายไดท้นัที โดยไม่
ตอ้งรอคิวนาน หรือเผชิญกบัความยุง่ยากในการเดินทางไปยงั การพฒันาเทคโนโลยกีารช าระเงินผา่นมือถือ และ
การใช้บตัรเครดิตท าให้ผูบ้ริโภคสามารถท าการช าระเงินไดอ้ย่างรวดเร็วและปลอดภยั  การเน้นการตลาดผ่าน
โซเชียลมีเดีย การตลาดผ่านโซเชียลมีเดียเป็นอีกหน่ึงปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการชอปป้ิงออนไลน์โซเชียล
มีเดียไม่เพียงแต่เป็นแพลตฟอร์มส าหรับการโปรโมทสินคา้ แต่ยงัเป็นสถานท่ีท่ีผูบ้ริโภคสามารถคน้หาความ
คิดเห็น และรีวิวจากผูใ้ช้จริง ซ่ึงสามารถมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ และการเสนอสินคา้ท่ีตอบสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิง่ขึ้น   
 การเปล่ียนแปลงน้ีส่งผลให ้กระบวนการตดัสินใจซ้ือ (Buying Decision Process) ของผูบ้ริโภคมีความ
ซับซ้อนและแตกต่างไปจากเดิม โดยทัว่ไปกระบวนการตดัสินใจซ้ือประกอบดว้ย 5 ขั้นตอน ไดแ้ก่ การรับรู้
ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ซ่ึงในบริบทของการ
ซ้ือสินค้าออนไลน์นั้ น ปัจจัยด้านจิตวิทยาอย่างทัศนคติ (Attitude) เข้ามามีอิทธิพลอย่างสูงในทุกขั้นตอน 
ทัศนคติหมายถึงความรู้สึก ความเช่ือ และแนวโน้มท่ีจะตอบสนองต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงในทางบวกหรือลบ  
เป็นตวัแปรส าคญัท่ีขบัเคล่ือนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในโลกออนไลน์  
 ผู ้วิจัยจึงมองเห็นถึงปัญหาและโอกาส ในการท่ีจะท าการศึกษาถึงทัศนคติผู ้บริโภคท่ีมีผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสงขลา โดยจะน าเอาทศันคติ
ของผู ้บริโภคท่ีมีผลต่อกระบวนการซ้ือสินค้าผ่านทางช่องทางออนไลน์ น่าจะเป็นโอกาสท่ีดีส าหรับ
ผูป้ระกอบการท่ีจะต่อยอดและพฒันาธุรกิจของตนเองให้มีความแขง็แกร่งเพื่อใหส้ามารถเขา้มาแข่งขนัในตลาด
ท่ีก าลงัเติบโตน้ีไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ โดยผูป้ระกอบการจะตอ้งท าการศึกษาทศันคติต่อกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้ผา่นทางสังคมออนไลน์ใหม้ากยิง่ขึ้น 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 1. เพื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสงขลา 
 2. เพื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสงขลา
โดยจ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 
 3. เพื่อศึกษาทศันคติผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางช่องทางออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัสงขลา 
ขอบเขตงานวิจัย 
 1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง คือ ผูบ้ริโภคในจังหวดัสงขลาท่ีซ้ือสินคา้ผ่านทางช่องทางออนไลน์ 
จ านวน 400 คน  
 2. ด้านเน้ือหา คือ เพื่อศึกษาทศันคติท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางช่องทางออนไลน์
ของผูบ้ริโภคในจังหวดัสงขลา โดยจ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล รวมถึงเพื่อศึกษาคน้ควา้ทศันคติท่ีมีผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสงขลา  
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ตัวแปรที่ใช้ในการศึกษา 
 1. ตัวแปรอิสระ (Independent variable) ประกอบดว้ย ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุรายได ้ระดบั
การศึกษา และอาชีพ ทศันคติผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย องคป์ระกอบดา้นความรู้ องคป์ระกอบดา้นความรู้สึก และ
องคป์ระกอบดา้นพฤติกรรม 
 2. ตัวแปรตาม (Dependent Variable) กระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางช่องทางออนไลน์ 
ประกอบดว้ย การตระหนักถึงปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงั
การซ้ือ 
ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 1. เพื่อให้ทราบถึงทศันคติของผูบ้ริโภคในแต่ละขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทาง
ช่องทางออนไลน์ ตั้งแต่รับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การเปรียบเทียบ การตดัสินใจซ้ือไปจนถึงการช าระเงิน และ
พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
 2. เพื่อใหผู้พ้ฒันาเวบ็ไซตแ์ละแอปพลิเคชนัยงัสามารถน าขอ้มูลไป ปรับปรุงประสบการณ์ผูใ้ชง้าน บน
แพลตฟอร์มให้สอดคล้องกับทศันคติของผูบ้ริโภค เช่น การท าให้ระบบการรีวิวใช้งานง่าย หรือการแสดง
สัญลกัษณ์รับรองความปลอดภยัให้โดดเด่น เพื่อลดความกงัวลและสร้างความไวว้างใจ ซ่ึงจะน าไปสู่การเพิ่ม
อตัราการซ้ือ และสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 
ทบทวนวรรณกรรม 
ทัศนคติของผู้บริโภค 
 ศกัด์ิไทย สุรกิจบวร (2545) ทศันคติ หมายถึง สภาวะความพร้อมทางจิตท่ีเก่ียวขอ้งกบัความคิด ความรู้สึก และ
แนวโน้มของพฤติกรรมบุคคลท่ีมีต่อบุคคล ส่ิงของ สถานการณ์ต่าง ๆ ไปในทิศทางใดทิศทางหน่ึง และสภาวะความ
พร้อมทางจิตน้ีจะตอ้งอยูน่านพอสมควร 

พงศ ์หรดาล (2540) ทศันคติ หมายถึง ความรู้สึก ท่าที ความคิดเห็น และพฤติกรรมของคนงานท่ีมีต่อ
เพื่อนร่วมงาน ผูบ้ริหาร กลุ่มคน องคก์รหรือสภาพแวดลอ้มอ่ืนๆ โดยการแสดงออกในลกัษณะของความรู้สึก
หรือท่าทีในทางยอมรับหรือปฏิเสธ  
 วรรณฤดี แกว้แกมแข (2544) ทศันคติ หมายถึง การแสดงความโน้มเอียงความรู้สึก ความคิด ความอติ 
ความกลวัและการลงความคิดเห็นของมนุษยเ์ก่ียวกบัเร่ืองหน่ึงเร่ืองใด 
กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

Megan Wenzl (2024) กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการตัดสินใจของ
ผูบ้ริโภคเก่ียวขอ้งกบัการเดินทางหลายขั้นตอนท่ีลูกคา้เป้าหมายจะระบุความตอ้งการ คน้ควา้ วิธีการแกปั้ญหา 
เปรียบเทียบทางเลือก ด าเนินการซ้ือ และไตร่ตรองถึงการตดัสินใจของตนการตอบรับของลูกคา้ท่ีเปล่ียนแปลง
ไปอยูเ่สมอ 5 ขั้นตอนในการตดัสินใจของผูบ้ริโภค  

1. การรับรู้ความตอ้งการ เกิดขึ้นเม่ือผูบ้ริโภคตระหนกัถึงความตอ้งการหรือความปรารถนา การรับรู้น้ี
อาจเกิดจากปัจจยักระตุน้ภายใน  
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2. การค้นหาขอ้มูล เม่ือได้รับความต้องการใหม่ๆ ท่ีพวกเขาเพิ่งคน้พบ ลูกค้าจึงเร่ิมมองหาข้อมูล
เพิ่มเติม 

3. การประเมินทางเลือก เม่ือลูกค้ามีความรู้เก่ียวกับหัวข้อต่างๆ มากขึ้น ลูกค้าจะเร่ิมเปรียบเทียบ
ตวัเลือกต่างๆ ท่ีมีอยู ่

4. การตดัสินใจซ้ือ ในขั้นตอนน้ีลูกคา้จะตดัสินใจซ้ือในท่ีสุด 
5. การประเมินหลงัการซ้ือ หลงัจากซ้ือแลว้ ลูกคา้จะพิจารณาวา่การซ้ือนั้นคุม้ค่าหรือไม่ ควรแนะน าให้

ผูอ่ื้นหรือไม่ และตอ้งการซ้ืออีกคร้ังหรือไม่   
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2540)กระบวนการตดัสินใจซ้ือ หมายถึง ล าดบัขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย 
5 ขั้นตอน ไดแ้ก่ ขั้นตอนท่ี 1 การรับรู้ปัญหา เป็นการรับรู้ถึงความแตกต่างระหว่างสภาพท่ีดีและสภาพเดิมของ
บุคคล ขั้นตอนท่ี 2 การคน้หาขอ้มูล ผูบ้ริโภคจะคน้หาขอ้มูลเพื่อน ามาใชเ้พื่อการแกไ้ขปัญหา ขั้นตอนท่ี 3 การ
ประเมินผลทางเลือก โดยพิจารณาถึงคุณสมบติัของสินคา้ ขั้นตอนท่ี 4 การตดัสินใจซ้ือ เป็นพฤติกรรมการ
ตอบสนองต่อส่ิงกระตุ้นของผูบ้ริโภค โดยพิจารณาจากขอ้มูลและการประเมินผลทางเลือกจากกระบวนการ
เรียนรู้และทศันคติอย่างถ่องแท้และขั้นตอนท่ี 5 การประเมินผลภายหลงัการซ้ือ เกิดขึ้นเม่ือผูบ้ริโภคเรียนรู้
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์และใชท้ศันคติส าหรับการตดัสินใจซ้ือซ ้าในอนาคต หากผลลพัธ์พึงพอใจหรืออยูใ่นเกณฑดี์  
 นภวรรณ คณานุรักษ์ (2563) การตดัสินใจซ้ือ หมายถึง การเลือกส่ิงใดส่ิงหน่ึง หรือการเลือกจากการ
เปรียบเทียบจากสองทางเลือก โดยทางเลือกนั้นตอ้งมีความเพียบพร้อมท่ีจะใหบุ้คคลตดัสินใจเลือก  
 ฉตัยาพร เสมอใจ (2550) การตดัสินใจ หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงจาก
ทางเลือกต่างๆ ท่ีมีอยู ่ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่างๆ ของสินคา้และบริการอยู่เสมอ โดยท่ีเขา
จะเลือกสินคา้หรือบริการตามขอ้มูล และขอ้จ ากดัของสถานการณ์การตดัสินใจจึงเป็นกระบวนการท่ีส าคญัและ
อยูภ่ายในจิตใจของผูบ้ริโภค  
งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง   
 ธมนวรรณ โชติวิทะกลุ (2563) ไดศึ้กษาเก่ียวกบัเร่ืองทศันคติและการตดัสินใจซ้ือท่ีมีต่อกิจการเพื่อ
สั งคมของคน  G e n e r a t i o n  Y  ในก รุ ง เทพมหานคร  ก ลุ่มตัวอย่ า งคื อ  ก ลุ่มคน  G e n e r a t i o n  Y  
ในกรุงเทพมหานครมีทศันคติต่อกิจการเพื่อสังคมในทิศทางท่ีดี และ มีการตดัสินท่ีจะเลือกซ้ือหรือ ใช้บริการ
ของกิจการเพื่อสังคม โดยการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ มีปัจจยัเร่ืองของ ความตอ้งการส่วนบุคคล ราคา คุณภาพของ
สินคา้ และความจ าเป็นต่อชีวิตประจ าวนั ประกอบการตดัสินใจ อยา่งไรก็ดีขอ้กงัวลใจหลกัของกลุ่มตวัอยา่ง คือ 
ความโปร่งใสในการท างานขององคก์รและรัฐบาลเป็นขอ้มูลท่ีตอ้งการไดรั้บเพิ่มเติมมากท่ีสุด 
 ชิสา โชติลดาคีติกา (2559) ได้ศึกษาเก่ียวกับเร่ืองปัจจัยด้านทัศนคติและการตลาดผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ (Social Media Marketing) ท่ีมีผลต่อการ ตดัสินใจซ้ือสินคา้แบบเฉพาะบุคคล (Personalized Products) 
ผ่านช่องทางออนไลน์ กลุ่มตวัอย่างคือ ผูใ้ชส้ังคมออนไลน์ Facebook, Line, Instagram ท่ีมี ความสนใจจะซ้ือ
สินคา้แบบเฉพาะบุคคล (Personalized Product) ผ่านช่องทางออนไลน์ จ านวน 400 คน ซ่ึงใชว้ิธีการเลือกกลุ่ม
ตวัอยา่งแบบสะดวก โดยใชแ้บบสอบถามปลายปิดเป็นเคร่ืองมือในการ เก็บรวมรวมขอ้มูล ผูต้อบแบบสอบถาม
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ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 20 – 30 ปี การศึกษา ระดบัปริญญาตรี อาชีพ เป็นพนักงานบริษทัเอกชน และมี
รายได้เฉล่ียต่อเดือน 15,000 – 30,000 บาท ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ชอบซ้ือสินคา้แบบเฉพาะบุคคล 
(Personalized Product) ประเภทเส้ือผา้ ซ้ือสินคา้เดือนละคร้ัง ซ้ือสินคา้ราคา 500 – 1,000 บาท เหตุผลในการ
เลือกซ้ือสินคา้ ผ่านช่องทางออนไลน์เพราะสะดวก ซ้ือสินคา้ไม่มีช่วงเวลาท่ีแน่นอน และช าระเงินแบบ Online 
Banking ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ทัศนคติและการตลาดผ่านส่ือสังคมออนไลน์ (Social Media 
Marketing) ซ่ึงประกอบไปด้วย การตลาดผ่านส่ือสังคมออนไลน์ด้านการส่ือสารแบบปากต่อ  ปากผ่านส่ือ
อิเล็กทรอนิกส์ ดา้นชุมชนออนไลน์ และดา้นการโฆษณาออนไลน์ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ สินคา้แบบเฉพาะ
บุคคล (Personalized Product) ผา่นช่องทางออนไลน์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
วิธีด าเนินการวิจัย 

การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัแบบไม่ทดลอง (Non-Experimental Design) เป็นการวิจยัท่ีมีการศึกษาตาม
สภาพท่ีเป็นไปตามธรรมชาติ โดยไม่มีการจัดกระท าหรือควบคุมตวัแปรใด ๆ เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูล
ภาคสนามแบบวิจยัตดัขวาง (Cross sectional studies) คือ เป็นการเก็บขอ้มูลในช่วงระยะเวลาใดเวลาหน่ึงเพียง
คร้ังเดียว โดยใชเ้คร่ืองมือการวิจยัแบบสอบถาม (Questionnaire) และท าการวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยวิธีการทางสถิติ 

ประชากรในการศึกษาวิจัยคร้ังน้ี คือ กลุ่มผูบ้ริโภคในจังหวดัสงขลาท่ีซ้ือสินค้าผ่านทางช่องทาง
ออนไลน์ 

กลุ่มตวัอย่าง เน่ืองจากผูวิ้จยัไม่สามารถทราบจ านวนประชากรท่ีอาศยัอยู่ในจงัหวดัสงขลาท่ีซ้ือสินคา้
ผา่นทางช่องทางออนไลน์ไดอ้ยา่งชดัเจน ผูว้ิจยัจึงสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนประชาการท่ี
แน่นอนนั้น ขนาดของกลุ่มตวัอย่างจึงไดใ้ชวิ้ธีการหาจ านวนกลุ่มตวัอย่างโดยการ เปิดตารางหาขนาดของกลุ่ม
ตวัอยา่งของ Taro Yamane (1973) เพื่อก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่งในการวิจยั โดยท าการเลือกจากตารางแบบ
ไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน หรือ ∞ (Infinity) จากค่าความคาดเคล่ือน 5% ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดยผลจาก
การเปิดตารางของ Taro Yamane (1973) ไดข้นาดของกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน  
การวิเคราะห์ข้อมูล 
 1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี 
 1.1 ใช้ค่าร้อยละ (Percentage) และค่าความถ่ี (Frequency) กบัตวัแปรท่ีมีระดบัการวดัเชิงกลุ่ม ไดแ้ก่ 
ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีประกอบดว้ย เพศ อาย ุรายได ้ระดบัการศึกษา และอาชีพ 
 1.2 ใชค้่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) กบัตวัแปรท่ีมีระดบัการวดั
เชิงปริมาณ ไดแ้ก่ ทศันคติของผูบ้ริโภค องคป์ระกอบดา้นความรู้สึก องคป์ระกอบดา้นความรู้ และองคป์ระกอบ
ดา้นพฤติกรรม และกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสงขลา 
 2. สถิติอนุมาน (Inferential Statistic) ใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี 
 2.1 กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสงขลาจ าแนก
ตามเพศ จะใชก้ารวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติการทดสอบ t-test 
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 2.2 กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสงขลาจ าแนก
ตาม จ าแนกตาม อายุ รายได ้ระดบัการศึกษา และอาชีพ จะใชก้ารวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติความแปรปรวนทาง
เดียว (One-way ANOVA) หากพบความแตกต่างจะน าไปสู่การเปรียบเทียบเป็นรายคู่ โดยใชว้ิธี LSD 
 2.3 เพื่อศึกษาทศันคติท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภค
ในจงัหวดัสงขลาจ าแนกตามจะใชก้ารวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 
ผลการวิจัย 

การวิเคราะห์ขอ้มูลแบบสอบถามการวิจยั เร่ืองทศันคติท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น
ทางช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสงขลา สามารถสรุปผลการวิจยัไดด้งัต่อไปน้ี 

1.ผูบ้ริโภคในจังหวดัสงขลา ท่ีมีปัจจัยส่วนบุคคล เพศ อายุ รายได้ ระดับการศึกษาต่างกัน ท าให้
กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางช่องออนไลน์ต่างกนั ส่วนผูบ้ริโภคในจงัหวดัสงขลาท่ีมีอาชีพต่างกนัท า
ใหก้ระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ไม่ต่างกนั 

2. ผลการวิเคราะห์ทศันคติของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสงขลาท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผา่นทางช่องทางออนไลน์ สามารถสรุปผลการวิจยัไดด้งัน้ี 

2.1 ทศันคติของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสงขลา ดา้นองค์ประกอบดา้นความรู้สึก และดา้นองคป์ระกอบ
ดา้นความรู้ มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสงขลา 

2.2 ทศันคติของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสงขลา ดา้นองคป์ระกอบดา้นพฤติกรรม ไม่มีผลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสงขลา  
อภิปรายผล 

ผลการวิจยัทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางช่องทางออนไลน์
ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสงขลา สามารถสรุปผลตามวตัถุประสงคไ์ดด้งัน้ี 

1. ผลการวิเคราะห์กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
สงขลา โดยภาพรวมในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่ากระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทาง
ช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสงขลา ดา้นการตระหนกัถึงปัญหา ดา้นการประเมินทางเลือก ดา้นการ
คน้หาขอ้มูล ดา้นการตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือมีระดบัมากท่ีสุดตามล าดบั ผูบ้ริโภคในจงัหวดั
สงขลาท่ีมี เพศ อายุ รายได ้ระดบัการศึกษา และอาชีพ ต่างกนั ท าให้กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทาง
ช่องทางออนไลน์โดยภาพรวมต่างกัน แสดงให้เห็นว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคัญต่อกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์อย่างรอบคอบ สอดคล้องกับแนวคิดของ Kotler (2000) ท่ีกล่าวว่ากระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเกิดจากการรับรู้ความต้องการ คน้หาขอ้มูล ประเมินทางเลือก ตดัสินใจซ้ือ และ
พฤติกรรมหลงัการซ้ือ ซ่ึงแต่ละขั้นตอนสะท้อนความตั้งใจของผูบ้ริโภคในการเลือกสินคา้ให้ตรงกับความ
ตอ้งการมากท่ีสุด 

1.1 ผลการวิเคราะห์กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
สงขลา ดา้นการตระหนกัถึงปัญหา ผลการวิจยัพบวา่มีค่าเฉล่ียสูงสุด แสดงวา่ผูบ้ริโภครับรู้ถึงความตอ้งการหรือ
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ปัญหาท่ีเกิดขึ้นก่อนเร่ิมต้นการซ้ือ เช่น เห็นสินค้าในส่ือออนไลน์หรือได้รับอิทธิพลจากคนรอบข้าง ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Schiffman & Kanuk (2010) ท่ีอธิบายว่าผูบ้ริโภคเร่ิมตน้การตดัสินใจซ้ือเม่ือรู้สึกถึง
ช่องว่างระหว่างสภาพปัจจุบนักบัส่ิงท่ีตอ้งการ และตรงกบังานของ ณัฐกานต ์(2563) ท่ีพบว่าการโฆษณาและ
การเห็นผูอ่ื้นใชสิ้นคา้ผา่นส่ือออนไลน์มีผลกระตุน้ความตอ้งการซ้ืออยา่งมีนยัส าคญั 
 1.2 ผลการวิเคราะห์กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
สงขลา ด้านการคน้หาขอ้มูล ผลการวิจัยพบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคัญในระดับมากท่ีสุด โดยมีพฤติกรรม
สอบถามขอ้มูลจากเพื่อนและคน้หาขอ้มูลจากช่องทางออนไลน์ ซ่ึงสะทอ้นให้เห็นถึงความไวว้างใจในขอ้มูล
รีวิวและค าแนะน าจากผูใ้ช้จริง สอดคล้องกับแนวคิดของ  Engel, Blackwell & Miniard (1995)  ท่ีกล่าวว่า
ผูบ้ริโภคมกัใชแ้หล่งขอ้มูลจากบุคคลรอบขา้งและส่ือออนไลน์ประกอบการตดัสินใจซ้ือ โดยเฉพาะในยคุดิจิทลั
ท่ีขอ้มูลสามารถเขา้ถึงไดง่้าย 

1.3 ผลการวิเคราะห์กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
สงขลา ดา้นการประเมินทางเลือก มีค่าเฉล่ียในระดบัมากท่ีสุด โดยผูบ้ริโภคมกัมองหาผลประโยชน์จากสินคา้
และเปรียบเทียบคุณสมบติัของแต่ละแบรนดก่์อนตดัสินใจ ซ่ึงตรงกบัแนวคิดของ Kotler & Keller (2016) ท่ีระบุ
ว่าการประเมินทางเลือกเกิดขึ้นเม่ือผูบ้ริโภคเปรียบเทียบสินคา้หรือบริการโดยใช้เกณฑ์คุณภาพ ราคา และ
ภาพลกัษณ์แบรนด ์และยงัสอดคลอ้งกบังานของ ชุติมา (2562) ท่ีพบวา่ผูบ้ริโภคจะเลือกสินคา้ท่ีตอบโจทยค์วาม
คุม้ค่าและความเช่ือมัน่ในคุณภาพมากท่ีสุด 

1.4 ผลการวิเคราะห์กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
สงขลา ดา้นการตดัสินใจซ้ือ ผลการวิจยัพบว่ามีค่าเฉล่ีย อยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยปัจจยัส าคญัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือคือ แบรนด์หรือยี่ห้อสินคา้ และความสะดวกในการช าระเงิน ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Kotler 
(2003) ท่ีระบุว่าการตดัสินใจซ้ือเกิดจากความมัน่ใจในแบรนด์และปัจจยัเอ้ือ เช่น ช่องทางการช าระเงินท่ีง่าย 
สะดวก และปลอดภยั 

1.5 ผลการวิเคราะห์กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
สงขลา ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความพึงพอใจใน
สินคา้ท่ีซ้ือและมีแนวโนม้กลบัมาซ้ือซ ้า ซ่ึงตรงกบัทฤษฎีของ Oliver (1997) วา่ความพึงพอใจหลงัการซ้ือเป็นตวั
แปรส าคญัท่ีส่งผลต่อความภกัดีของผูบ้ริโภค (Customer Loyalty) และตรงกบัผลวิจยัของ วราภรณ์ (2562) ท่ี
พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีไดรั้บประสบการณ์ดีจากการซ้ือออนไลน์จะมีแนวโนม้บอกต่อและกลบัมาซ้ือซ ้า 

2. ผลการวิเคราะห์ทศันคติท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางช่องทางออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัสงขลา พบว่าทศันคติของผูบ้ริโภค ดา้นองคป์ระกอบดา้นความรู้สึก และดา้นองคป์ระกอบ
ดา้นความรู้มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางช่องทางออนไลน์ 

2.1 ทศันคติดา้นองคป์ระกอบดา้นความรู้สึกมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางช่องทาง
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสงขลา ดา้นองค์ประกอบดา้นความรู้สึกเป็นแรงขบัเคล่ือนส าคญัในการซ้ือ
สินคา้อุปโภคบริโภค ซ่ึงการซ้ือผา่นช่องทางออนไลน์มกัจะถูกกระตุน้ดว้ยภาพลกัษณ์ท่ีน่าดึงดูดใจ การน าเสนอ
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ท่ีน่าสนใจ และการรีวิวท่ีสร้างอารมณ์ร่วม โดยเฉพาะอย่างยิ่ง ความรู้สึกสนใจสินคา้จากการขายสินคา้บน
ช่องทางออนไลน์ แสดงให้เห็นว่าอารมณ์และความรู้สึกท่ีเกิดขึ้นระหว่างการเขา้ชมเวบ็ไซต ์แอปพลิเคชนัเป็น
ปัจจยัส าคญัท่ีผลกัดนัให้เกิดการตดัสินใจในทุกขั้นตอน Liu, Zhang, Hu, and Li (2019) พบวา่ปัจจยัดา้นอารมณ์ 
(Affective Factors) ท่ีส่งผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์อย่างมีนัยส าคญักบัความตั้งใจในการซ้ือ
สินคา้ออนไลน์ โดยเฉพาะในกลุ่มสินคา้แฟชัน่และไลฟ์สไตล์ การน าเสนอสินคา้ท่ีสวยงามและสร้างอารมณ์
ร่วมจึงเป็นเคร่ืองมือส าคญัในการเปล่ียนความรู้สึกใหเ้ป็นความตอ้งการซ้ือ  

2.2 ทศันคติดา้นองค์ประกอบดา้นความรู้มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางช่องทาง
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสงขลา ดา้นองคป์ระกอบดา้นความรู้เป็นส่ิงส าคญัในการประเมินสินคา้ การซ้ือ
ออนไลน์มีลกัษณะเฉพาะท่ีผูบ้ริโภคไม่สามารถสัมผสัสินคา้ไดจ้ริง ดงันั้น ความเช่ือเก่ียวกบัตวัสินคา้ว่ามีความ
น่าเช่ือถือ และประสบการณ์โดยตรงจากการรับรู้ขอ้มูลข่าวสาร  จึงเป็นปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุด องค์ประกอบดา้น
ความรู้จึงเป็นตัวก าหนดว่าผูบ้ริโภคจะเช่ือถือในขอ้มูลสินค้าท่ีคน้หามา ขั้นตอนการค้นหาข้อมูลและการ
ประเมินทางเลือก และน าไปสู่ความพึงพอใจในระยะยาว พฤติกรรมหลงัการซ้ือ Chen and Chang (2018) ได้
ศึกษาความเช่ือมัน่ในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ พบว่าความรู้ท่ีผูบ้ริโภคมีเก่ียวกบักลไกของแพลตฟอร์มออนไลน์
และคุณภาพของขอ้มูลท่ีไดรั้บมีอิทธิพลโดยตรงต่อความเช่ือมัน่ ซ่ึงเป็นปัจจยัเชิงความรู้ท่ีส าคญัในการลดความ
เส่ียงท่ีรับรู้ และผลกัดนัใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือ   

2.3 ทศันคติด้านองค์ประกอบด้านพฤติกรรมไม่มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทาง
ช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสงขลา ชนกพร ข าเพชร (2565) ไดศึ้กษาทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ออนไลน์ของประชาชน ในจงัหวดัก าแพงเพชร องคป์ระกอบดา้นพฤติกรรมเป็นความพร้อมท่ีบุคคลจะ
แสดงออกให้สอดคลอ้งกบัความรู้สึกของตนท่ีมีต่อส่ิงนั้นและยกตวัอย่างว่าเม่ือลูกคา้ไม่ชอบผูใ้ห้บริการหรือ
แม่คา้ก็จะไม่ซ้ือสินคา้นั้น 

3. ผูบ้ริโภคในจังหวดัสงขลา ท่ีมีปัจจัยส่วนบุคคล เพศ อายุ รายได้ ระดับการศึกษาต่างกัน ท าให้
กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางช่องออนไลน์ต่างกนั ส่วนผูบ้ริโภคในจงัหวดัสงขลาท่ีมีอาชีพต่างกนัท า
ใหก้ระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ไม่ต่างกนั 

3.1 ผูบ้ริโภคในจงัหวดัสงขลาท่ีมีเพศแตกต่างกนั ท าให้กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางช่อง
ออนไลน์ต่างกนั พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือแตกต่างกนัผูห้ญิงมกัมีความละเอียดรอบคอบและใชเ้วลาในการ
คน้หาขอ้มูล เปรียบเทียบสินคา้ และอ่านรีวิวก่อนตดัสินใจซ้ือ ขณะท่ีผูช้ายจะเนน้ความสะดวก รวดเร็ว และการ
ตดัสินใจตามเหตุผลเชิงตรรกะ ศศิมา สุขสวสัด์ิ (2563) เร่ือง ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าเพศหญิงมีแนวโน้มซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์
บ่อยกวา่เพศชาย 

3.2 ผูบ้ริโภคในจงัหวดัสงขลาท่ีมีอายุแตกต่างกนั ท าให้กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางช่อง
ออนไลน์ต่างกนั กลุ่มอายุน้อย 21–30 ปี ใชเ้ทคโนโลยีไดค้ล่อง มีพฤติกรรมซ้ือสินคา้ผ่านส่ือออนไลน์สูงกว่า 
เน่ืองจากคุน้เคยกบัโซเชียลมีเดียและช่องทางอีคอมเมิร์ซ ชญาภา ภู่วฒันะ (2564) ศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจ
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ซ้ือของผูบ้ริโภคยุคดิจิทลั พบว่ากลุ่มอายุ 20–30 ปี ใชข้อ้มูลจากอินฟลูเอนเซอร์และรีวิวออนไลน์มากท่ีสุดใน
การตดัสินใจซ้ือ 

3.3 ผูบ้ริโภคในจงัหวดัสงขลาท่ีมีรายได้แตกต่างกนั ท าให้กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทาง
ช่องออนไลน์ต่างกัน ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดสู้งมกัเลือกซ้ือสินคา้ท่ีมีคุณภาพและมีความน่าเช่ือถือ ในขณะท่ีผูมี้
รายไดต้ ่าจะให้ความส าคญักบัราคาและโปรโมชัน่มากกว่า วราภรณ์ สุวรรณโชติ (2562) พบว่ารายไดมี้ผลต่อ
การเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ โดยกลุ่มรายไดสู้งจะเนน้คุณภาพและบริการหลงัการขาย  

3.4 ผูบ้ริโภคในจงัหวดัสงขลาท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั ท าให้กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผ่านทางช่องออนไลน์ต่างกนั ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาสูงมกัมีความสามารถในการวิเคราะห์ขอ้มูลข่าวสาร และ
ตรวจสอบความน่าเช่ือถือของแหล่งขอ้มูลก่อนตดัสินใจซ้ือ สุทธิดา พิมพป์ระเสริฐ (2561) พบว่าผูบ้ริโภคท่ีมี
การศึกษาสูงจะใชข้อ้มูลจากหลายแหล่งและตดัสินใจซ้ืออยา่งรอบคอบมากกวา่ 

3.5 ผูบ้ริโภคในจงัหวดัสงขลาท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั ท าให้กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทาง
ช่องออนไลน์ไม่ต่างกนั อาจเน่ืองจากการเขา้ถึงเทคโนโลยีและอินเทอร์เน็ตในปัจจุบนัเป็นไปอย่างทัว่ถึงทุก
อาชีพ ไม่ว่าจะเป็นขา้ราชการ พนกังานบริษทั หรือผูป้ระกอบการต่างก็สามารถใชช่้องทางออนไลน์ในการซ้ือ
สินคา้ได้อย่างเท่าเทียม นัฐธิดา แก้วจันทร์ (2565) ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดันครศรีธรรมราช พบวา่อาชีพไม่ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ืออยา่งมีนยัส าคญั 
ข้อเสนอแนะ 

จากการศึกษาเร่ือง ทศันคติท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางช่องทางออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัสงขลา ผูว้ิจยัมีความเห็นว่าผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัการขายสินคา้ผา่น
ทางช่องทางออนไลน์สามารถน าผลการวิจยัในคร้ังน้ีไปใชไ้ดด้งัน้ี 

1. ปัจจยัส่วนบุคคล เพศ อายุ รายได ้ระดบัการศึกษา ผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบั
การขายสินคา้ผา่นทางช่องทางออนไลน์สามารถสร้างกลยทุธ์การแบ่งส่วนตลาด (Segmentation) ปรับกลยทุธ์ให้
เหมาะกบักลุ่มเป้าหมาย น าเสนอสินคา้ส าหรับผูห้ญิงโดยเน้นรายละเอียด รีวิว และการเปรียบเทียบ ส่วนผูช้าย
เนน้ความรวดเร็ว คุณสมบติัเด่นและความสะดวก ใช ้Influencer และรีวิวออนไลน์ในการส่ือสารกบักลุ่ม Gen Z 
จดัโปรโมชัน่และเน้นความคุม้ค่าส าหรับกลุ่มรายไดน้้อย/ปานกลาง และเน้นคุณภาพ แบรนด์ บริการหลงัการขาย
ส าหรับกลุ่มรายไดสู้ง  
 2. ทศันคติของผูบ้ริโภคองคป์ระกอบดา้นความรู้สึกผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบั
การขายสินคา้ผา่นทางช่องทางออนไลน์ตอ้งลงทุนในการน าเสนอใชภ้าพถ่าย วิดีโอท่ีสวยงาม น่าดึงดูดใจ สร้าง
อารมณ์ร่วม เพื่อกระตุน้ ความสนใจ และความรู้สึกอยากได ้
 3. ทศันคติของผูบ้ริโภคองค์ประกอบดา้นความรู้ผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัการ
ขายสินคา้ผ่านทางช่องทางออนไลน์ เน่ืองจากลูกคา้สัมผสัสินคา้ไม่ได ้ตอ้งสร้าง ความเช่ือ และความน่าเช่ือถือ
โดยการให้ขอ้มูลสินคา้ท่ีละเอียด เช่น ขนาด, วสัดุ, มีการรับประกนั, แสดงรีวิวท่ีโปร่งใส และมีช่องทางการ
ติดต่อท่ีชดัเจน 
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4. ดา้นการตระหนกัถึงปัญหาผูป้ระกอบการควรใชก้ารโฆษณาแบบวิดีโอสั้น การรีวิวจาก Influencer 
และการ Live Commerce หรือการส่งเสริมการขายท่ีเฉพาะเจาะจง เพื่อกระตุน้ความตอ้งการซ ้ าให้เกิดการรับรู้
ปัญหาหรือความตอ้งการใหม่ ๆ สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Ajzen, 1991 วา่ความตั้งใจเชิงพฤติกรรมเดิมสามารถ
ท านายพฤติกรรมได ้เพื่อหาว่าช่องทางและประเภทของเน้ือหาใดท่ีสามารถเปล่ียนความตั้งใจเชิงพฤติกรรมเดิม 
ใหก้ลายเป็นการตระหนกัถึงความตอ้งการซ้ือใหม่ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพท่ีสุด 

5. ด้านการค้นหาข้อมูลแหล่งข้อมูลส่วนบุคคล เช่น เพื่อน  ครอบครัว การสอบถามผ่าน Direct 
Message หรือ Inbox แหล่งขอ้มูลเชิงพาณิชย ์เช่น ขอ้มูลผลิตภณัฑ์จากเวบ็ไซต ์และร้านคา้ทางการ แหล่งขอ้มูล
สาธารณะ เช่น บทความ รีวิวในกลุ่มสาธารณะ เวบ็ไซตเ์ปรียบเทียบสินคา้ เพื่อก าหนดน ้าหนกัความส าคญัของ
แต่ละแหล่งขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการประเมินสินคา้ เพื่อให้ผูป้ระกอบการสามารถจดัสรรทรัพยากรดา้นการ
ส่ือสารไดอ้ยา่งเหมาะสม 

6. ดา้นการประเมินทางเลือกท่ีใช้ในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ โดยเน้นการวดัผลประโยชน์ท่ีผูบ้ริโภค
มองหาโดยเฉพาะในดา้นความคุม้ค่าและความเช่ือมัน่ในคุณภาพ สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ (ชุติมา, 2562) ดา้น
ความเส่ียงท่ีรับรู้ เช่น ความเส่ียงดา้นการเงิน ความเส่ียงดา้นสินคา้ไม่ตรงปก ความเส่ียงดา้นความเป็นส่วนตวั  

7. ด้านการตัดสินใจซ้ือผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เน้นว่าความสะดวกเป็นเหตุผลส าคัญในการเลือกซ้ือ
ออนไลน์ ไม่ว่าจะเป็นระบบการช าระเงิน ช่องทางการจดัส่ง หรือความรวดเร็วในการสั่งซ้ือแพลตฟอร์มควร
พฒันา ระบบช าระเงินหลายช่องทาง เช่น บตัรเครดิต QR Code หรือe-Wallet ควรเพิ่มความรวดเร็วของการ
จดัส่ง และระบบติดตามสถานะสินคา้แบบ Real-Time จดัหมวดหมู่สินคา้ให้คน้หาไดง่้าย พร้อมระบบแนะน า
สินคา้ท่ีเก่ียวขอ้ง (Recommendation System) 
ข้อเสนอแนะเพ่ือการวิจัยคร้ังต่อไป 

1. ควรศึกษาปัจจยัดา้นความไวว้างใจในแพลตฟอร์มและอิทธิพลของส่ือสังคมออนไลน์เพิ่มเติม 
2. ควรขยายพื้นท่ีศึกษาครอบคลุมจงัหวดัอ่ืนในภาคใตเ้พื่อเปรียบเทียบผลลพัธ์ 
3. ควรใชก้ารวิจยัเชิงคุณภาพ เช่น การสัมภาษณ์เชิงลึกเพื่อใหเ้ขา้ใจแรงจูงใจของผูบ้ริโภคเพิ่มมากขึ้น 
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