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บทคดัยอ่ 

การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์(1.)เพ่ือศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือคอร์สเรียนออนไลน์ของ www.gorradesign.com ของ

ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล (2.)  เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจซ้ือคอร์สเรียนออนไลน์ของ 

www.gorradesign.com โดยจาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล (3.)  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์

ของแบรนด์ ท่ี มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอร์สเรียนออนไลน์ของ www.gorradesign.com ของประชากรในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑลการวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจาก

กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 คน ซ่ึงไดจ้ากการสุ่มแบบไม่ใชค้วามน่าจะเป็นดว้ยวิธีการสุ่มแบบสะดวก เคร่ืองมือวิจยัผา่นการตรวจสอบ

ความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (IOC) และมีค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามจากค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s 

Alpha) การวิเคราะห์ขอ้มูลใชส้ถิติพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติอนุมาน ไดแ้ก่ One-way ANOVA 

และการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis)  ผลการวิจัยพบว่าประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑลท่ีมีเพศ อาชีพ และ รายได้ต่างกัน ทาํให้กระบวนการตัดสินใจซ้ือคอร์สเรียนออนไลน์ของ www.gorradesign.com 

โดยรวมไม่แตกต่างกนั ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีอาย ุและ การศึกษา ต่างกนั ทาํใหก้ระบวนการตดัสินใจ



ซ้ือคอร์สเรียนออนไลน์ของ www.gorradesign.com โดยรวมแตกต่าง   ส่วนปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด และปัจจัยด้าน

ภาพลกัษณ์ของแบรนด์ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้น

กระบวนการ ด้านลักษณะทางกายภาพ และ ด้านทัศนคติ มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอร์สเรียนออนไลน์ของ

www.gorradesign.com ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

คาํสาํคญั : การตดัสินใจซ้ือ , www.gorradesign.com , คอร์สเรียนออนไลน์ , กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ABSTRACT 

The objectives of this research were:(1) To study the purchase  decision of online courses from 

www.gorradesign.com. among the population in Bangkok and its metropolitan area. (2) To examine the purchase decision 

process for online courses from www.gorradesign.com classified by personal factors; and (3) To investigate the influence 

of marketing mix factors and brand image factors on the purchase decision process for online courses from 

www.gorradesign.com among the population in Bangkok and its metropolitan  area. This study employed a quantitative 

research approach. A questionnaire was used as the research instrument to collect data from a sample of 400 respondents, 

selected through non-probability sampling using convenience sampling. The research instrument was validated for content 

validity by the Index of Item-Objective Congruence (IOC), and its reliability was confirmed using Cronbach’s Alpha 

coefficient.Data were analyzed using descriptive statistics, including mean and standard deviation, and inferential 

statistics, including One-way ANOVA and Multiple Regression Analysis.The results revealed that differences in gender, 

occupation, and income did not significantly influence the overall purchase decision process for online courses from 

www.gorradesign.com  However, differences in age and educational level resulted in statistically significant differences 

in the purchase decision process. Furthermore, the marketing mix factors and brand image factors, including product, price, 

place, promotion, people, process, physical evidence, and attitude were found to influence the consumer decision-making 

process for purchasing online courses from www.gorradesign.com among the population in the Bangkok Metropolitan 

Area. 

Keywords: Purchase Decision, www.gorradesign.com, Online Course, Bangkok Metropolitan Area 

บทนํา 

ในยุคดิจิทลั เทคโนโลยีสารสนเทศและอินเทอร์เน็ตมีบทบาทสําคญัต่อการเรียนรู้ของผูค้น การศึกษาออนไลน์จึงไดรั้บ

ความนิยมเน่ืองจากมีความยดืหยุน่สูง ประหยดัเวลา และสามารถเขา้ถึงไดจ้ากทุกท่ี โดยเฉพาะหลงัการแพร่ระบาดของโควิด-19 ซ่ึง

เร่งให้สถาบนัการศึกษาและผูป้ระกอบการปรับตวัสู่ระบบออนไลน์ ทาํให้ผูเ้รียนเกิดความคุน้เคยกบัการเรียนรู้ผ่านแพลตฟอร์ม

http://www.gorradesign.com/


ดิจิทลัมากขึ้น การเรียนออนไลน์ยงัตอบสนองแนวคิด “การเรียนรู้ตลอดชีวิต” ของกลุ่มคนทาํงานและคนรุ่นใหม่ท่ีตอ้งการพฒันา

ทกัษะ 

เพื่อเพิ่มศกัยภาพทางอาชีพ 

ในประเทศไทย แพลตฟอร์มคอร์สเรียนออนไลน์มีจาํนวนเพิ่มขึ้น เช่น SkillLane, The Standard Academy, Fastwork 

Academy และ www.gorradesign.com ซ่ึงเป็นผูใ้ห้บริการคอร์สดา้นการออกแบบท่ีไดรั้บความนิยมจากกลุ่มผูเ้รียนท่ีตอ้งการเสริม

ทกัษะดา้นกราฟิกและส่ือดิจิทลั อย่างไรก็ตาม ตลาดคอร์สออนไลน์มีการแข่งขนัสูง ผูบ้ริโภคจึงมกัเปรียบเทียบผูใ้ห้บริการหลาย

รายก่อนตดัสินใจซ้ือ โดยพิจารณาจากคุณภาพคอร์ส ความเช่ียวชาญของผูส้อน ราคา ความคุม้ค่า และความน่าเช่ือถือของแบรนด ์

ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ของแบรนด์และส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) จึงมีบทบาทสําคญัต่อการสร้างความเช่ือมัน่และ

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ โดยเฉพาะในธุรกิจบริการออนไลน์ท่ีผูบ้ริโภคไม่สามารถทดลองใชค้อร์สไดก่้อนซ้ือ ภาพลกัษณ์แบ

รนด์จึงทาํหน้าท่ีเป็นตวัแทนสะทอ้นคุณภาพ ความคุม้ค่า และความน่าไวว้างใจของแพลตฟอร์ม ขณะท่ีส่วนประสมทางการตลาด 

เช่น เน้ือหา ราคา ช่องทางการเขา้ถึง การส่ือสารการตลาด และคุณภาพผูส้อน ลว้นมีผลต่อประสบการณ์และความพึงพอใจของ

ผูเ้รียน 

ดงันั้น การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือคอร์สเรียนออนไลน์ของ www.gorradesign.com จึงมีความสาํคญัทั้ง

ในเชิงวิชาการและเชิงปฏิบติั ช่วยเพิ่มความเขา้ใจพฤติกรรมผูบ้ริโภคในตลาดการศึกษาออนไลน์ของประเทศไทย และสามารถนาํ

ผลการ วิจยัไปใชใ้นการวางกลยทุธ์การตลาด การสร้างแบรนด ์และการพฒันาประสบการณ์ผูเ้รียนเพื่อเพิ่มศกัยภาพการแข่งขนัและ

สร้างความ ยัง่ยนืของธุรกิจคอร์สออนไลน์ในระยะยาว 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1.   เพื่อศึกษากระบวนการการตัดสินใจซ้ือคอร์สเรียนออนไลน์ www.gorradesign.com ของประชากรในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

2.  เพื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือคอร์สเรียนออนไลน์ www.gorradesign.com โดยจาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 

3.  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ของแบรนด์ท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือคอร์

สเรียนออนไลน์ www.gorradesign.com 

ขอบเขตของงานวิจัย 

1. ขอบเขตประชากร กลุ่มประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จาํนวน 400 คน 

2. ด้านเน้ือหา เป็นการศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือคอร์สเรียนออนไลน์ของ www.gorradesign.com ของประชากรใน

เขตกรุงทพมหานครและปริมณฑล โดยมุ่งหมายกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย ดา้นการรับรู้ปัญหา ดา้นการแสวงหาขอ้มูล 

ดา้นการประเมินทางเลือก ดา้นการตดัสินใจซ้ือ และดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

http://www.gorradesign.com/
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ตัวแปรที่ใช้ในการศึกษา 

1. ตัวแปรอิสระ ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ประกอบไปดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้ปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาด ประกอบไปดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร 

ดว้ยกระ บวนการใหบ้ริการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ของแบรนด ์ประกอบไปดว้ย ดา้นคุณลกัษณะ ดา้น

คุณประโยชน์  ดา้นทศันคติ 

2. ตัวแปรตาม  ไดแ้ก่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือ ประกอบไปดว้ย ดา้นการรับรู้ปัญหา ดา้นการแสวงหาขอ้มูล ดา้นการ

ประเมินทางเลือก ดา้นการตดัสินใจซ้ือ  ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

ทบทวนวรรณกรรม 

 จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง ผูวิ้จยัไดแ้ยกกระบวนการตดัสินใจซ้ือออกเป็น 5 ดา้น ดงัน้ี 

1. ด้านการรับรู้ปัญหา 

    Newberry (2558, อา้งถึงใน ปพน เลิศชาคร, 2559) อธิบายวา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเร่ิมตน้จากการรับรู้

ปัญหา ซ่ึงเกิดขึ้นเม่ือผูบ้ริโภครู้สึกว่าตนเองมีความตอ้งการหรือขอ้บกพร่องบางประการท่ีตอ้งไดรั้บการตอบสนอง โดยแรงจูงใจ

ดงักล่าวสามารถเกิดจาก ส่ิงกระตุน้ภายใน เช่น ความตอ้งการส่วนบุคคล หรือ ส่ิงกระตุน้ภายนอก เช่น โฆษณาและการส่ือสารทาง

การตลาด (Kotler และ Keller, 2012, อา้งถึงใน อิสรีย ์อนนัตโ์ชคปฐมา, 2558) 

    จิตราพร ลดาดก (2559) ระบุว่า ความต้องการของผูบ้ริโภคมักถูกกระตุ้นจากสภาพแวดล้อมรอบตัวท่ีทาํให้เกิด

ความรู้สึกอยากไดสิ้นคา้เพื่อสนองความตอ้งการของตนเอง  

2. ด้านการแสวงหาข้อมูล 

    Kotler และ Keller, 2012, (อา้งถึงใน อิสรีย ์อนนัตโ์ชคปฐมา, 2558) เม่ือผูบ้ริโภครับรู้ถึงปัญหาหรือความตอ้งการแลว้ 

จะเร่ิม แสวงหาขอ้มูล เพื่อใชป้ระกอบการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ โดยขอ้มูลท่ีคน้หาจะช่วยให้การตดัสินใจเป็นไปอย่างมี

เหตุผลและลดความเส่ียงในการซ้ือ 

   พงศกร พฤกษไ์พรผดุง (2559) อธิบายว่า การแสวงหาขอ้มูลคือกระบวนการท่ีผูบ้ริโภคคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้หรือ

บริการเพื่อใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการไดอ้ยา่งเหมาะสม โดยระดบัการแสวงหาขอ้มูลจะมากหรือนอ้ยขึ้นอยูก่บั  

ประเภทสินคา้ ราคาสินคา้ และความสาํคญัในการตดัสินใจ 

3. ด้านประเมินทางเลือก 

    เม่ือผูบ้ริโภคไดท้าํการแสวงหาขอ้มูลแลว้ ขั้นตอนต่อมาคือ การประเมินทางเลือก โดยผูบ้ริโภคจะนาํขอ้มูลท่ีไดรั้บจาก

หลายแหล่งมาเปรียบเทียบ เพื่อเลือกสินคา้หรือบริการท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการไดดี้ท่ีสุด โดยพิจารณาจากปัจจยัสาํคญั  



เช่น ราคา คุณภาพ และประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บ 

   วิภาวรรณ มโนปราโมทย ์(2556) อธิบายว่า การประเมินทางเลือกเป็นกระบวนการท่ีผูบ้ริโภคใชเ้กณฑ์ตดัสินใจในการ

เปรียบเทียบคุณสมบติัของสินคา้หรือบริการแต่ละประเภท เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของตนเอง 

4. ด้านการตัดสินใจซ้ือ 

    หลงัจากท่ีผูบ้ริโภคไดเ้ปรียบเทียบและประเมินทางเลือกต่าง ๆ แลว้ ขั้นตอนต่อมาคือ การตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงเป็นช่วงท่ี

ผูบ้ริโภคเลือกสินคา้หรือบริการท่ีตอบสนองความตอ้งการไดดี้ท่ีสุด โดยมกัพิจารณาจากปัจจยัสาํคญั เช่น ยีห่อ้สินคา้ แหล่งจาํหน่าย 

ช่วงเวลาในการซ้ือ และวิธีชาํระเงินท่ีสะดวกและปลอดภยั 

    ภสัสราณัฐ รวยธนาสมบติั (2558) เสริมว่า การตดัสินใจซ้ือบางกรณีอาจเกิดขึ้นอย่างรวดเร็ว โดยไม่จาํเป็นตอ้งผ่านทุก

ขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจ หากผูบ้ริโภคไดรั้บแรงกระตุน้เพียงพอจากปัจจยัภายนอก เช่น โปรโมชัน่ หรือโฆษณา ซ่ึงอาจ

นาํไปสู่การซ้ือแบบฉบัพลนั (Impulse Buying) 

5.  ด้านพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

    หลงัจากผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือและใช้สินคา้หรือบริการแล้ว จะเกิดการประเมินผลโดยเปรียบเทียบระหว่าง ความ

คาดหวงัก่อนซ้ือ กบั ประสบการณ์จริงหลงัการใช ้หากผลลพัธ์ท่ีไดรั้บตรงตามความคาดหวงัหรือให้ความพึงพอใจสูง จะนาํไปสู่ 

การซ้ือซํ้ า และ การบอกต่อเชิงบวก (Word of Mouth) ในทางกลบักนั หากประสบการณ์หลงัการใช้ตํ่ากว่าท่ีคาดหวงั ผูบ้ริโภคจะ

เกิดความไม่พึงพอใจ ทาํให ้ลดการซ้ือซํ้า หรือแสดงความคิดเห็นในเชิงลบต่อสินคา้และแบรนดไ์ด ้

    พงศกร พฤกษไ์พรผดุง (2559) อธิบายวา่ พฤติกรรมหลงัการซ้ือเกิดจากประสบการณ์จริงท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บ โดยความพึง

พอใจจะมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือในอนาคตและการแนะนาํผูอ่ื้น ขณะท่ี สุณิสา ตรงจิตร์ (2559) เสริมว่า ระดบัความพึงพอใจ

หลงัการใชเ้ป็นตวักาํหนดความต่อเน่ืองในความสัมพนัธ์ระหว่างผูบ้ริโภคและแบรนด์ หากพึงพอใจสูงจะนาํไปสู่ความภกัดีและ

การใชบ้ริการซํ้า แต่หากไม่เป็นไปตามคาดหวงัจะก่อใหเ้กิดทศันคติดา้นลบและลดการกลบัมาใชบ้ริการอีกคร้ัง 

    แนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวกับกระบวนการตดัสินใจซ้ือ กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเป็นกลไกสําคญัท่ีอธิบาย

พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้และบริการ ซ่ึงเร่ิมตน้จากการรับรู้ถึงความตอ้งการของตนเอง และดาํเนินไปตามลาํดบัขั้นตอนอย่างมี

แบบแผน ตั้งแต่การแสวงหาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ ไปจนถึงพฤติกรรมหลงัการซ้ือ โดยแต่ละขั้นตอน

สะทอ้นถึงเหตุผล แรงจูงใจ และปัจจยัแวดลอ้มท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคอยา่งเป็นระบบ 

งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

ปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู (2559)ศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น Social Media พบวา่ ผูบ้ริโภค

ตดัสินใจซ้ือโดยพิจารณาจากความน่าเช่ือถือของผูข้ายและการรีวิวจากผูใ้ชจ้ริงมากกว่าปัจจยัดา้นราคา กล่าวคือ ผูบ้ริโภคจะให้

ความสาํคญักบั “ความเช่ือมัน่” และ “ขอ้มูลอา้งอิงจากประสบการณ์ผูอ่ื้น” เป็นหลกั เพื่อช่วยลดความเส่ียงในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ 



ผลการวิจยัของ ปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู (2559) สอดคลอ้งกบัผลการวิจยัในคร้ังน้ีท่ีพบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบั “ความน่าเช่ือถือ” 

และ “ขอ้มูลจากรีวิวหรือประสบการณ์ผูใ้ชจ้ริง” มากกว่าปัจจยัดา้นราคา โดยเฉพาะในบริบทของการซ้ือคอร์สเรียนออนไลน์ท่ี

ผูบ้ริโภคไม่สามารถทดลองสินคา้ไดก่้อนซ้ือ ทาํใหค้วามเช่ือมัน่และการรับรองจากผูอ่ื้นกลายเป็นปัจจยัสาํคญัในการตดัสินใจซ้ือ 

พสัพล เฉลิมบงกช (2564)ศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลและส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

สินคา้ออนไลน์ในจงัหวดันครปฐม พบว่า ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) และ ความคุม้ค่าในการรับรู้ (Perceived 

Value) มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ โดยผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือเม่ือรู้สึกว่าสินคา้ท่ีไดรั้บนั้น “คุม้ค่า” 

และมีหลกัฐานสนบัสนุน เช่น โปรโมชัน่ รีวิว หรือขอ้มูลประกอบการตดัสินใจท่ีชดัเจน ซ่ึงแสดงใหเ้ห็นวา่ ผูบ้ริโภคไม่ไดเ้ลือกซ้ือ

จากราคาเพียงอย่างเดียว แต่ให้ความสําคญักบั ความคุม้ค่าโดยรวมท่ีไดรั้บจากสินคา้และแบรนด์ผลการศึกษาของ พสัพล เฉลิม

บงกช (2564) สอดคลอ้งกบัผลการวิจยัคร้ังน้ีท่ีพบว่า การตดัสินใจซ้ือคอร์สเรียนออนไลน์ไม่ไดข้ึ้นอยู่กบัราคาเพียงอย่างเดียว แต่

ขึ้นอยูก่บั “ความคุม้ค่าท่ีผูบ้ริโภครับรู้” และการส่ือสารคุณค่าของคอร์สผา่นรีวิวหรือโปรโมชัน่ท่ีชดัเจน ซ่ึงช่วยเพิ่มความมัน่ใจและ

โนม้นา้วผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือไดม้ากขึ้น 

วิธีการดําเนินวิจัย 

การวิจัยในคร้ังน้ีเป็นการวิจัยแบบไม่ทดลอง และ เป็นการเก็บขอ้มูลเพียงคร้ังเดียว โดยใช้เคร่ืองมือในการวิจัยเป็น

แบบสอบถามอิเลก็ทรอนิกส์และทาํการวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยวิธีทางสถิติโดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูป 

ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยคร้ังน้ี คือ ประชากรท่ีอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จาํนวน 400 คน กลุ่ม

ตวัอยา่ง 400 คน โดยใชก้ารเปิดตารางของ Taro Yamane (1973) โดยการสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก  

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั ประกอบดว้ย 

1. ใชแ้บบสอบถามแบบอิเลก็ทรอนิกส์เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลในการดาํเนินการวิจยั 

    1.1 ขอ้มูลส่วนประชากรศาสตร์  ไดแ้ก่ เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายได ้ซ่ึงประกอบ ไปดว้ยขอ้คาํถามทั้งหมด 6 ขอ้

คาํถาม 

    1.2 ขอ้มูลเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงจะประกอบไปดว้ยคาํถามทั้งหมด 7 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 

ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการให้บริการ  ซ่ึงจะประกอบไปดว้ยขอ้คาํถาม

ทั้งหมด 21 ขอ้คาํถาม เป็นคาํถามแบบประเมินค่าความสําคญั โดยแบ่งออกเป็น 5 ระดบั  5  คะแนน  =   ความคิดเห็นมากท่ีสุด, 4  

คะแนน  =   ความคิดเห็นมาก\, 3  คะแนน  =   ความคิดเห็นปานกลาง,  2  คะแนน  =   ความคิดเห็นน้อย, 1  คะแนน   =   ความ

คิดเห็นนอ้ยท่ีสุด 

    1.3 ข้อมูลเก่ียวกับภาพลักษณ์ของแบรนด์ ซ่ึงจะประกอบไปด้วยคาํถามทั้ งหมด 3 ด้าน คือ ด้านคุณลักษณะ ด้าน

คุณประโยชน์ ดา้นทศันคติ  ซ่ึงจะประกอบไปดว้ยขอ้คาํถามทั้งหมด 9 ขอ้คาํถาม เป็นคาํถามแบบประเมินค่าความสําคญั โดยแบ่ง



ออกเป็น 5 ระดบั 5  คะแนน  =   ความคิดเห็นมากท่ีสุด, 4  คะแนน  =   ความคิดเห็นมาก\, 3  คะแนน  =   ความคิดเห็นปานกลาง,  2  

คะแนน  =   ความคิดเห็นนอ้ย, 1  คะแนน   =   ความคิดเห็นนอ้ยท่ีสุด 

    1.4 ขอ้มูลเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงจะประกอบไปดว้ยคาํถามทั้งหมด 5 ดา้น คือ ดา้นการรับรู้ปัญหา ดา้น

การแสวงหาขอ้มูล ดา้นการประเมินทางเลือก ดา้นการตดัสินใจซ้ือ และดส้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือซ่ึงจะประกอบไปดว้ยขอ้คาํถาม

ทั้งหมด 17 ขอ้คาํถาม เป็นคาํถามแบบประเมินค่าความสําคญั โดยแบ่งออกเป็น 5 ระดบัระดบั  5  คะแนน  =   ความคิดเห็นมาก

ท่ีสุด, 4  คะแนน  =   ความคิดเห็นมาก\, 3  คะแนน  =   ความคิดเห็นปานกลาง,  2  คะแนน  =   ความคิดเห็นน้อย, 1  คะแนน   =   

ความคิดเห็นนอ้ยท่ีสุด 

    1.5 ดา้นขอ้เสนอแนะเป็นขอ้คาํถามแบบปลายเปิดซ่ึงมีขอ้คาํถาม 1 ขอ้ 

การวิเคราะห์ข้อมูล 

    1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี 

                  1.1 ใชค้่าร้อยละ (Percentage) และค่าความถ่ี (Frequency) กบัตวัแปรท่ีมีระดบัการวดัเชิงกลุ่ม ไดแ้ก่  ปัจจยัดา้น 

ประชากร ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และ รายได ้โปรแกรมท่ีเลือกเรียน 

                 1.2 ใช้ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และค่าเฉล่ีย (Mean) ในการอธิบายคุณลกัษณะของตวัแปรท่ีมี

ระดบัการวดัเชิงปริมาณ ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ของแบรนด์ และกระบวนการตดัสินใจซ้ือ

คอร์สเรียนออนไลน์ของ www.gorradesign.com ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

2. สถิติอนุมาน (Inferential Statistics) ใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี                 

    2.1  เพื่อศึกษากระบวนการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือคอร์สเรียนออนไลน์ของ www.gorradesign.com ในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑลโดยจาํแนกตาม เพศ อายุ รายได ้ระดบัการศึกษา และอาชีพ โปรแกรมท่ีเลือกเรียนใชก้ารวิเคราะห์

ขอ้มูลดว้ยสถิติความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหวา่งกลุ่ม หากพบความ

แตกต่าง จะดาํเนินการเปรียบเทียบรายคู่โดยใชวิ้ธี LSD (Least Significant Difference) 

    2.2  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ของแบรนดท่ี์มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ

คอร์สเรียนออนไลน์ของ www.gorradesign.com ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลใช้การวิเคราะห์ขอ้มูลด้วยสถิติถดถอย

พหุคูณ (Multiple Regression Analysis) เพื่อพิจารณาความสัมพนัธ์และอิทธิพลของตวัแปรอิสระท่ีมีต่อตวัแปรตาม 

ผลการวิจัย                                                                                                                                                                                     

วิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือคอร์สเรียนออนไลน์ของ www.gorradesign.com   ของประชากรใน

เขต 

http://www.gorradesign.com/


กรุงเทพมหานครและปริมณฑล สามารถสรุปผลไดด้งัน้ี 

1. กระบวนการตดัสินใจซ้ือโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ผูบ้ริโภคมีระดบัความคิดเห็น

เรียงจากมากไปนอ้ย ไดแ้ก่การรับรู้ปัญหา, การแสวงหาขอ้มูล, การประเมินทางเลือก, การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

2. ผลการเปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจจซ้ือคอร์สเรียนออนไลน์ของ www.gorradesign.com ของประชากรในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑลจาํแนกตามปัจจยัประชากร สามารถสรุปผลการวิจยัไดด้ั้งน้ี 

    2.1  ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีเพศ อาชีพ และ รายไดต่้างกนั ทาํให้กระบวนการตดัสินใจซ้ือ

คอร์สเรียนออนไลน์ของ www.gorradesign.com โดยรวมไม่แตกต่างกนั  

2.2 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีอาย ุและ การศึกษา ต่างกนั ทาํให้กระบวนการตดัสินใจซ้ือคอร์ส 

เรียนออนไลน์ของ www.gorradesign.com โดยรวมแตกต่าง 

3. ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัภาพลกัษณ์ของแบรนด์ท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ

คอร์สเรียนออนไลน์ของ www.gorradesign.com ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล สามารถสรุปผลการวิจยัได้

ดงัน้ี 

    3.1 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ของแบรนด์ พบว่า ตวัแปรท่ีมีผลต่อกระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือคอร์สเรียนออนไลน์ของ www.gorradesign.com ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลโดยรวม ไดแ้ก่ 

ปัจจยัดา้นทศันคติ 

อภิปรายผล 

ผลการวิจยักระบวนการตดัสินใจซ้ือคอร์สเรียนออนไลน์ของ www.gorradesign.com ของประชากรในกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล สามารถสรุปตามวตัถุประสงค ์ไดด้งัน้ี 

1. ผลการศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือคอร์สเรียนออนไลน์ของ www.gorradesign.comในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

อยูใ่นระดบัมาก 

   1.1 ดา้นการรับรู้ปัญหา ผลการวิจยัพบวา่ ประชากรในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั ดาน

การรับรู้ปัญหา อยู่ในระดบัมาก แสดงให้เห็นว่าส่วนใหญ่ ตระหนกัถึงความตอ้งการหรือขอ้จาํกดั ของตนเองในการพฒันาทกัษะ

หรือความรู้ จึงเกิดแรงจูงใจให้มองหาคอร์สเรียนออนไลน์ของ www.gorradesign.com เพื่อสนองความตอ้งการดงักล่าว เม่ือรับรู้ว่า

ตนยงัไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการไดใ้นปัจจุบนั จึงนาํไปสู่กระบวนการตดัสินใจซ้ือคอร์สเรียน ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิด

ของ Kotler และ Keller (2012, อา้งถึงใน อิสรีย ์อนนัตโ์ชคปฐมา, 2558) ท่ีระบุวา่ การรับรู้ปัญหาเป็นขั้นตอนแรกของกระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือ  



1.2 ดา้นการแสวงหาขอ้มูล ผลการวิจยัพบว่า ประชากรในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลมีระดบัความคิดเห็นดา้นการ

แสวงหาขอ้มูล อยู่ในระดบัมาก แสดงใหเ้ห็นว่าผูท่ี้ตอ้งการซ้ือให้ความสําคญักบัการคน้หาขอ้มูลจากหลายแหล่งก่อนตดัสินใจซ้ือ 

การแสวงหาขอ้มูลน้ีสอดคลอ้งกับแนวคิดของ Kotler และ Keller (2012) ท่ีอธิบายว่า เม่ือผูบ้ริโภครับรู้ปัญหาแลว้ จะเร่ิมคน้หา

ขอ้มูลจากแหล่งท่ีตนเช่ือถือ นอกจากน้ี ยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ พงศกร พฤกษไ์พรผดุง (2559) ท่ีพบว่า ปัจจยัดา้นการตลาด 

ความเช่ือมัน่ในแบรนด ์และการบอกต่อบนส่ือออนไลน์ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการคน้หาขอ้มูลก่อนตดัสินใจซ้ือสินคา้ โดยระดบั

ความสาํคญัของความตอ้งการจะกาํหนดความลึกของการคน้หาขอ้มูลของผูบ้ริโภคดว้ย.     

1.3 ดา้นการประเมินทางเลือกผลการวิจยัพบวา่ ประชากรในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลมีระดบัความคิดเห็นดา้น การ

ประเมินทางเลือก อยู่ในระดับมาก แสดงว่าประชากรให้ความสําคญักบัการนําขอ้มูลท่ีคน้หามาเปรียบเทียบก่อนตดัสินใจซ้ือ 

เพื่อให้มัน่ใจว่าคอร์สท่ีเลือกเหมาะสมและคุม้ค่าท่ีสุดสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ กิตติวฒัน์ จิตรวตัร (2559) ท่ีพบว่า ผูบ้ริโภคจะ

วิเคราะห์ขอ้ดีขอ้เสียของสินคา้ออนไลน์ก่อนตดัสินใจซ้ือ และยงัสอดคล้องกับงานวิจัยของ ปพน เลิศชาคร (2560) ท่ีระบุว่า 

ผูบ้ริโภคมกัตรวจสอบขอ้มูลสินคา้ รายละเอียด ฟังกช์นั และความเช่ือถือของผูข้ายอยา่งรอบคอบก่อนการตดัสินใจซ้ือ     

1.4 ดา้นการตดัสินใจซ้ืออยู่ผลการวิจยัพบว่า ประชากรในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลมีระดบัความคิดเห็น ดา้น การ

ตดัสินใจซ้ือ อยูใ่นระดบัมาก การตดัสินใจซ้ือหลงัจากไดพ้ิจารณาเปรียบเทียบองคป์ระกอบต่าง ๆ อยา่งรอบดา้น เพื่อใหไ้ดสิ้นคา้ท่ี

ตอบสนองความตอ้งการและใหป้ระโยชน์สูงสุด นอกจากน้ี ปัจจยักระตุน้ ยงัมีบทบาทสาํคญัในการผลกัดนัให้เกิดการตดัสินใจซ้ือ

ผลดงักล่าวสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ภสัสราณัฐ รวยธนาสมบติั (2563) ท่ีระบุว่า ความคาดหวงัต่อประสิทธิภาพ แรงจูงใจ ความ

สะดวก และอิทธิพลทางสังคม ลว้นส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ รวมถึงแนวคิดของ อิสรีย ์อนนัต์

โชคปฐมา (2558) ท่ีช้ีว่า การตดัสินใจซ้ือเกิดขึ้นเม่ือผูบ้ริโภคไดป้ระเมินขอ้มูลและเห็นว่าสินคา้มีความคุม้ค่าและตอบโจทยค์วาม

ตอ้งการไดอ้ยา่งเหมาะสม     

1.5 ด้านพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ผลการวิจัยพบว่า ประชากรในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลมีระดับความคิดเห็น

พฤติกรรมหลงัการซ้ือ อยู่ในระดบัมาก สะทอ้นให้เห็นว่าเม่ือประชากรไดใ้ชค้อร์สเรียนออนไลน์ หากคอร์สตอบโจทยก์ารใชง้าน 

ประชากรจะเกิดความพึงพอใจ ซ่ึงนาํไปสู่ การซ้ือซํ้า และ การบอกต่อ ในทางตรงกนัขา้ม หากคอร์ส ไม่ตอบสนองความคาดหวงั ก็

จะทาํใหเ้กิด การไม่ซ้ือซํ้า หรือไม่เกิดการแนะนาํต่อผลดงักล่าวสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วิภาวรรณ มโนปราโมทย ์(2561) ท่ีพบวา่ 

ทศันคติ ความไวว้างใจ และส่วนประสมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ และส่งผลต่อพฤติกรรมหลงัการซ้ือในลกัษณะ

ของความพึงพอใจ การซ้ือซํ้า และการแนะนาํต่อ 

          2.  ผลการวิจยักระบวนการตดัสินใจซ้ือคอร์สเรียนออนไลน์ของwww.gorradesign.com โดยจาํแนกตาม  ปัจจยัประชากร 

    2.1 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศต่างกัน ทําให้กระบวนการตัดสินใจซ้ือคอร์สเรียนออนไลน์ของ 

www.gorradesign.com โดยรวมไม่มีความแตกต่างกนั แมรู้ปแบบการรับรู้และความสนใจของแต่ละเพศอาจต่างกนั แต่โดยรวมไม่

ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ สอดคลอ้งกบั สุณิสา ตรงจิตร์ (2561) และ เสาวลกัษณ์ สมานพิทกัษว์งศ ์(2560) ท่ีพบวา่ เพศไม่ใช่ปัจจยัท่ี

ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ 



   2.2 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุต่างกัน ทําให้กระบวนการตัดสินใจซ้ือคอร์สเรียนออนไลน์ของ 

www.gorradesign.com โดยรวมแตกต่างกนั ความตอ้งการและความสนใจในสินคา้เป็นตวักาํหนดพฤติกรรมการซ้ือ มากกว่าช่วง

อายุ สอดคลอ้งกบั ภสัสราณัฐ รวยธนาสมบติั (2563) และ ปุลณัช เดชมานนท ์(2561) ท่ีพบว่า อายุส่งผลต่อความสําคญัของปัจจยั

ทางการตลาดในระดบัท่ีแตกต่างกนั 

    2.ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกัน ทาํให้กระบวนการตดัสินใจซ้ือคอร์ส 

เรียนออนไลน์ www.gorradesign.com  มีความแตกต่างกนั ระดบัการศึกษามีผลต่อความสามารถในการเขา้ถึง รับรู้ และประเมิน

ขอ้มูลจากแหล่งต่าง ๆ ทาํให้ผูบ้ริโภคแต่ละกลุ่มให้ความสําคญัต่อขอ้มูลและความน่าเช่ือถือของแหล่งขอ้มูลแตกต่างกนั จึงเกิด

ความแตกต่างในบางขั้นตอนของการตดัสินใจซ้ือ ผลน้ีสอดคลอ้งกบังานของ จิตราพร ลดาดก (2560) ท่ีพบว่าระดบัการศึกษามี

ความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ืออยา่งมีนยัสาํคญั และยงัสอดคลอ้งกบังานของ เสาวลกัษณ์ สมานพิทกัษว์งศ ์(2559) ท่ีระบุวา่ อาชีพ

และลกัษณะชีวิตมีผลต่อความตอ้งการและการเลือกซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภค     

2.4 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพต่างกัน ทําให้กระบวนการตัดสินใจซ้ือคอร์สเรียนออนไลน์ของ 

www.gorradesign.com โดยรวมไม่มีความแตกต่างกนั อาชีพไม่ใช่ปัจจยัท่ีส่งผลโดยตรงต่อการตดัสินใจซ้ือ เน่ืองจากความตอ้งการ

และแรงจูงใจของผูบ้ริโภคขึ้นอยู่กบัปัจจยัเฉพาะบุคคลมากกว่าลกัษณะงานท่ีประกอบอยูผ่ลการวิจยัน้ีสอดคลอ้งกบังานของ จิตรา

พร ลดาดก (2559) ท่ีพบว่า อาชีพไม่มีผลต่อความตั้งใจใชบ้ริการสายการบินตน้ทุนตํ่า เน่ืองจากค่า Sig. สูงกว่าระดบันยัสําคญัทาง

สถิติ และยงัสอดคลอ้งกบังานของ วรรณา วนัหมดั (2558) ซ่ึงระบุวา่ ปัจจยัส่วนบุคคล เช่น เพศ อาย ุระดบัการศึกษา และรายได ้มี

ความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์มากกวา่อาชีพ โดยผูบ้ริโภคสามารถคน้หา เปรียบเทียบ และเลือกซ้ือสินคา้ไดอ้ยา่ง

สะดวกผา่นช่องทางออนไลน์     

2.5 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีรายได้แตกต่างกัน ทาํให้กระบวนการตัดสินใจซ้ือคอร์สเรียนออนไลน์ 

www.gorradesign.com  มีความแตกต่างกนั ระดบัรายไดมี้ผลต่อแนวคิดในการประเมินความคุม้ค่าและความจาํเป็นในการเลือกซ้ือ

สินคา้ ผูท่ี้มีรายไดสู้งมกัใหค้วามสาํคญักบัคุณภาพและฟังกช์นัการใชง้านมากกวา่ ขณะท่ีผูมี้รายไดต้ํ่ากวา่จะพิจารณาเร่ืองราคาและ

ความคุม้ค่าเป็นหลกั ผลการวิจยัน้ีสอดคลอ้งกบังานของ เสาวลกัษณ์ สมานพิทกัษว์งศ ์(2560) ท่ีพบว่า ระดบัรายไดท่ี้แตกต่างกนั

ส่งผลใหป้ระชากรใหค้วามสาํคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นต่างๆแตกต่างกนั และยงัสอดคลอ้งกบังานของ สุภาวดี 

รัตนพงศพ์นัธ์ (2561) ซ่ึงช้ีวา่ รายไดมี้ผลต่อทั้งขั้นตอนการประเมินก่อนการซ้ือและการตดัสินใจซ้ือจริง 

3. ผลการวิจยัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ของแบรนด์ท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ

คอร์สเรียนออนไลน์ www.gorradesign.com ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยรวม 

    3 . 1  ปั จ จัย ส่ ว น ป ร ะ สม ท า ง ก า รต ล า ดด้า น ผลิ ต ภัณฑ์  ไ ม่ มี ผ ล ต่ อ ก ร ะบ ว น ก า รตัด สิ น ใจ ซ้ื อ คอ ร์ส เ รียน

ออนไลน์www.gorrade sign.com ของประชากรในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลโดยรวม แม้ประชากรจะให้ความสําคญักบั

คุณภาพเน้ือหาและความเหมาะ สมในการนาํไปใชจ้ริง แต่การตดัสินใจซ้ือกลบัขึ้นอยู่กบั ช่ือเสียง ความเช่ือมัน่ และคุณค่าท่ีคาดว่า

จะไดรั้บ มากกวา่คุณลกัษณะของตวัผลิตภณัฑโ์ดยตรง ผลการวิจยัน้ีสอดคลอ้งกบังานของ ปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู (2559) ท่ีพบวา่ ใน



การซ้ือบริการออนไลน์ ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบั ความน่าเช่ือถือของแบรนด ์มากกวา่คุณสมบติัของบริการ และยงัสอดคลอ้งกบั

งานของ เปรมกมล หงษย์นต ์(2562) ซ่ึงระบุว่า ในตลาดดิจิทลั ผูบ้ริโภคมีแนวโน้มตดัสินใจซ้ือจาก ภาพลกัษณ์และความไวว้างใจ 

มากกวา่คุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์

    3.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ไม่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอร์สเรียนออนไลน์ 

www.gorradesign.com ของประชากรในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลโดยรวม ในการตดัสินใจซ้ือประชากรไม่ไดเ้ลือกจากราคา

ท่ีถูกท่ีสุด แต่เลือกจาก ความคุม้ค่า และ ผลลพัธ์ท่ีคาดว่าจะไดรั้บ หลงัจากการเรียนมากกว่า กล่าวคือ ผูบ้ริโภคจะประเมินว่าคอร์ส

นั้นใหป้ระโยชน์ ความรู้ ทกัษะ หรือการนาํไปใชจ้ริงไดคุ้ม้ค่ากบัราคาท่ีจ่ายหรือไม่สอดคลอ้งกบังานของชนิตา เสถียรโชค (2560) 

ซ่ึงศึกษาผูบ้ริโภคบนแพลตฟอร์ม Lazada และพบว่าผูซ้ื้อให้ความสําคญักบั ราคาท่ีคุม้ค่า มากกว่า ราคาถูกท่ีสุดและยงัสอดคลอ้ง

กบัแนวคิดของ Kotler และ Keller (2016) ท่ีอธิบายว่า ราคา (Price) จะมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือก็ต่อเม่ือผูบ้ริโภค รับรู้ถึงคุณ

ค่าท่ีชดัเจนร่วมดว้ย 

    3.3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือคอร์สเรียนออนไลน์

โดยรวม www.gorradesign.com ของประชากรในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ประชากรใหค้วามสาํคญักบั ความสะดวกในการ

เขา้ถึงสินคา้ ขั้นตอนการสั่งซ้ือท่ีง่ายและรวดเร็ว ผลการวิจยัน้ีสอดคลอ้งกบังานของ ชนิตา เสถียรโชค (2560) ท่ีพบวา่ ความสะดวก

ของช่องทางการจดัจาํหน่ายมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจของผูซ้ื้อสินคา้ออนไลน์อยา่งมีนยัสาํคญั และยงัสอดคลอ้งกบังานของ 

เสาวลกัษณ์ สมานพิทกัษวงค์ (2560) ท่ีช้ีว่า ผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบัความสะดวกในการเขา้ถึงสินคา้และความรวดเร็วในการ

ใหบ้ริการ โดยระดบัอาย ุอาชีพ รายได ้และการศึกษาท่ีต่างกนัอาจทาํใหค้วามสาํคญัท่ีผูบ้ริโภคใหก้บัปัจจยัน้ีแตกต่างกนั 

    3.4 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือคอร์สเรียนออนไลน์ 

www.gorradesign.com ของประชากรในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลโดยรวม กิจกรรมส่งเสริมการตลาด เช่น การลดราคา 

โปรโมชั่น หรือส่วนลดพิเศษ ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจและทาํให้ประชากรตดัสินใจซ้ือไดง่้ายขึ้น อย่างไรก็ตาม แม้การ

ส่งเสริมการตลาดจะช่วยเพิ่มแรงจูงใจ แต่ไม่ไดเ้ป็นปัจจยัท่ีทาํให้เกิดความพึงพอใจต่อสินคา้ในระยะยาวผลการศึกษาน้ีสอดคลอ้ง

กบังานของชนิตา เสถียรโชค (2560) ท่ีพบวา่ การส่งเสริมการตลาด ไม่มีผลต่อความพึงพอใจ ของผูซ้ื้ออยา่งมีนยัสาํคญั แมผู้บ้ริโภค

จะไดรั้บขอ้มูลส่งเสริมการขายแต่สอดคลอ้งบางส่วนกบั อิสรีย ์อนนัตโ์ชคปฐมา (2558) ท่ีช้ีว่า การให้ส่วนลด เป็นปัจจยัท่ีช่วยลด

ความลงัเลและทาํใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือไดร้วดเร็วขึ้น 

    3.5 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากร ไม่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอร์สเรียนออนไลน์ 

www.gorradesign.com ของประชากรในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลโดยรวม เน่ืองจากประชากรยงัไม่ได้มีประสบการณ์

ปฏิสัมพนัธ์กบัผูใ้ห้บริการโดยตรงก่อนซ้ือ ประชากรจึงใช ้ภาพลกัษณ์ ความเช่ียวชาญ และผลงานของผูส้อน เป็นเกณฑ์ประเมิน

แทนการประเมินจากบุคลากร ผลน้ีสอดคลอ้งกบัจารุพฒัน์ มูลศาสตร์ (2564) ท่ีพบว่า บุคลากรมีผลต่อ ความพึงพอใจหลงัการใช้

บริการ แต่ไม่ไดเ้ป็นปัจจยัช้ีขาดในการตดัสินใจซ้ือคร้ังแรกและสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Booms & Bitner (1981) ในทฤษฎี 7Ps ท่ี



ระบุว่า ปัจจัยด้าน People มีอิทธิพลสูงในบริการท่ีต้องปฏิสัมพนัธ์แบบตัวต่อตวั แต่จะมีอิทธิพลลดลงใน บริการออนไลน์ ท่ี

ผูบ้ริโภคไม่ตอ้งพบผูใ้หบ้ริการก่อนตดัสินใจ 

    3.6 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ ไม่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอร์สเรียนออนไลน์ 

www.gorradesign.com ของประชากรในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลโดยรวม เน่ืองจากแพลตฟอร์มคอร์ส ออนไลน์ส่วนใหญ่มี

รูปแบบการให้บริการท่ี คล้ายคลึงและได้มาตรฐาน ผลการศึกษาน้ีสอดคล้องกับธมลวรรณ สมพงศ์ (2564) ท่ีระบุว่า เม่ือ

แพลตฟอร์มมีรูปแบบมาตรฐานใกล้เคียงกัน กระบวนการบริการจะไม่ใช่ปัจจัยหลักในการตดัสินใจและ Zeithaml, Bitner & 

Gremler (2018) ท่ีช้ีว่า ในบริการออนไลน์ ผูบ้ริโภคให้ความสําคญักับ ความคุ ้มค่าและความน่าเช่ือถือของแบรนด์ มากกว่า

รายละเอียดเชิงเทคนิคของกระบวนการอีกทั้งสอดคลอ้งกบั Engel, Blackwell & Miniard (1995) ท่ีอธิบายว่า ผูบ้ริโภคมกัตดัสินใจ

จาก การรับรู้และความรู้สึกต่อแบรนด ์ก่อนพิจารณาเหตุผลดา้นกระบวนการ 

    3.7 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณทางกายภาพ ไม่มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือคอร์สเรียนออนไลน์ 

www.gorradesign.com ของประชากรในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลโดยรวม โดยประชากรในกลุ่มน้ีให้ความสําคัญกับ 

ผลลพัธ์ท่ีไดรั้บหลงัเรียน และ ความน่าเช่ือถือของแบรนด ์ผลการศึกษาน้ีสอดคลอ้งกบังานของรัตนาภรณ์ ธนาคุณ (2564) ซ่ึงพบวา่

ผูบ้ริโภคออนไลน์ให้ความสําคญักบั ความเช่ือถือและค่านิยมของแบรนด์ มากกว่าการออกแบบหน้าร้านออนไลน์และสอดคล้อง

กบั Lovelock & Wirtz (2016) ท่ีระบุวา่ ปัจจยัดา้น Physical Evidence มีผลต่อ ความมัน่ใจหลงัการซ้ือ มากกวา่การตดัสินใจซ้ือคร้ัง

แรก 

   3.8 ปัจจัยด้านภาพลักษณ์ของแบรนด์ในด้านคุณประโยชน์ ไม่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอร์สเรียน

ออนไลน์www.gorradesign.com ของประชากรในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลโดยรวม เน่ืองจากในปัจจุบนัสามารถเขา้ถึง

ขอ้มูลเก่ียวกบัคอร์สออนไลน์จากหลายแพลตฟอร์มไดง่้าย ทาํใหก้ารรับรู้ว่าคอร์สมีประโยชน์กลายเป็น คุณสมบติัพื้นฐานท่ีผูเ้รียน

คาดหวงัอยู่แลว้ ผูบ้ริโภคจึงหันไปพิจารณาปัจจยัอ่ืนท่ีมีนํ้ าหนกัมากกว่า เช่น ความเช่ือมัน่ต่อแบรนด์ ช่ือเสียงหรือประสบการณ์

ของผูส้อน รีวิวและการบอกต่อจากผูใ้ช้จริง ผลการวิจยัน้ีสอดคลอ้งกบั คุณัญญา เนียมฤทธ์ิ (2565) ท่ีพบว่า แมผู้บ้ริโภครับรู้ว่า

สินคา้ออนไลน์มีประโยชน์ แต่ ภาพลกัษณ์โดยรวมและความน่าเช่ือถือของแบรนด์ เป็นตวักาํหนดการซ้ือท่ีแทจ้ริง และงานของ 

พสัพล เฉลิมบงกช (2564) ซ่ึงช้ีวา่ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบั ความคุม้ค่าโดยรวม มากกวา่การพิจารณาคุณประโยชน์เฉพาะดา้น  

   3.9 ปัจจัยด้านภาพลกัษณ์ของแบรนด์ในด้านคุณลักษณะไม่มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือคอร์สเรียนออนไลน์ 

www.gorradesign.com ของประชากรในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลโดยรวม ประชากรให้ความสําคญักบั ผลลพัธ์หลงัเรียน 

(Learning Outcome) และ ความเช่ือมัน่ในผูส้อนมากกวา่ ผลน้ีสอดคลอ้งกบังานของเปรมกมล หงษย์นต ์(2562) ท่ีพบวา่ผูซ้ื้อสินคา้

ออนไลน์ใหค้วามสาํคญักบั คุณค่าและประสิทธิผลของสินคา้ มากกวา่รูปลกัษณ์ของแบรนดแ์ละ คุณญัญา เนียมฤทธ์ิ (2565) ซ่ึงช้ีวา่

ภาพลกัษณ์ภายนอกเป็นเพียงปัจจยัเสริม ขณะท่ีการตดัสินใจซ้ือขึ้นอยูก่บั ความคุม้ค่าและความน่าเช่ือถืออีกทั้งตรงกบัทฤษฎี Brand 

Attitude (Schiffman & Wisenblit, 2019) ท่ีระบุว่า การซ้ือเกิดจาก ทศันคติและความเช่ือมัน่ในประโยชน์ของแบรนด์ มากกว่า

ลกัษณะภายนอก 



  3.10 ปัจจัยด้านภาพลักษณ์ของแบรนด์ในด้านทัศนคติมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอร์สเรียนออนไลน์ 

www.gorradesign.com ของประชากรในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลโดยรวม ทศันคติท่ีประชากรมีต่อแบรนด ์เป็นปัจจยัสําคญั

ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือคอร์สเรียนออนไลน์ โดยความรู้สึกเชิงบวกท่ีเกิดจากประสบการณ์ท่ีผา่นมา สอดคลอ้งกบังานของภสัส

ราณัฐ รวยธนาสมบติั (2563) ท่ีพบว่าทศันคติและความไวว้างใจต่อแบรนด์มีผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ออนไลน์อย่างมีนยัสําคญั

และงานของ จิตติมา อคัรเดช (2561) ท่ีพบวา่ ทศันคติเชิงบวกต่อแบรนดส่์งผลต่อการยอมรับและเลือกซ้ือสินคา้ไอที 

ข้อเสนอแนะ 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้ส่งผลใหก้ระบวนการตดัสินใจ

ซ้ือคอร์สเรียนออนไลน์ของ www.gorradesign.com  แตกต่างกัน ผูป้ระกอบการจึงควรปรับการนําเสนอขอ้มูลและการส่ือสาร

การตลาดให้เหมาะสมกบัลกัษณะผูบ้ริโภคแต่ละกลุ่ม เช่น การออกแบบส่ือโฆษณาท่ีเขา้ถึงกลุ่มเพศหญิงมากขึ้น เน่ืองจากมีระดบั

การรับรู้ข่าวสารน้อยกว่าเพศชายในบางกรณี และควรนาํเสนอขอ้มูลท่ีชดัเจน เขา้ใจง่าย เพื่อให้เหมาะสมทั้งกบัผูบ้ริโภคท่ีมีทกัษะ

เทคโนโลยสูีงและตํ่า 

แนวทางเชิงกลยุทธ์ที่ควรนําไปใช้ (1.) ออกแบบคอร์สใหเ้หมาะกบัช่วงอาย ุ(2.) จดัทาํแพก็เกจราคาให้หลากหลาย (3.) จดั

ช่องทางใหค้าํปรึกษาเลือกคอร์ส (Course Consultant) ช่วยผูเ้รียนท่ีไม่มีพื้นฐานสามารถเลือกคอร์สไดเ้หมาะสม ลดความลงัเล และ

เพิ่มโอกาสปิดการขาย 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

จากผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริม

การตลาด บุคลากร กระบวนการ และลักษณะทางกายภาพ มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอร์สเรียนออนไลน์ของ 

www.gorradesign.com ดงันั้นมีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 

(1.) ดา้นผลิตภณัฑ์ ควรพฒันาคุณภาพเน้ือหาให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูเ้รียน และเพิ่มความแตกต่างจากคู่แข่ง 

เพื่อสร้างความเช่ือมัน่ก่อนตดัสินใจซ้ือ (2.) ดา้นราคา ควรกาํหนดราคาให้เหมาะสมกบัคุณค่าและผลลพัธ์ท่ีผูเ้รียนไดรั้บ พร้อม

สร้างความคุม้ค่าผา่นโปรโมชัน่ เช่น ส่วนลดรายเดือน หรือระบบผอ่นชาํระ เพื่อเขา้ถึงผูเ้รียนหลายกลุ่มรายได ้(3.) ดา้นช่องทางการ

จดัจาํหน่าย ควรเพิ่มความสะดวกในการซ้ือและเขา้ถึงขอ้มูล เช่น พฒันาเวบ็ไซตใ์ห้ใชง้านง่าย (4.) ดา้นการส่งเสริมการตลาด ควร

ทาํกิจกรรมการ ตลาดอย่างต่อเน่ือง เช่น โปรโมชนัส่วนลด เพื่อกระตุน้ให้เกิดการตดัสินใจซ้ือเร็วขึ้น (5.) ดา้นบุคลากร ควรพฒันา

ทกัษะการใหบ้ริการของผูดู้แลระบบและทีมใหค้าํปรึกษาใหส้ามารถใหข้อ้มูลตรงความตอ้งการ รวมถึงผูส้อนควรมีปฏิสัมพนัธ์กบั

ผูเ้รียนอยา่งต่อเน่ือง (6.) ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ควรทาํขั้นตอนการสมคัร ชาํระเงิน และเขา้คอร์สใหช้ดัเจนและง่าย เช่น ระบบ

สมคัรอตัโนมติั และแจ้งสิทธ์ิเขา้คอร์สทนัที เพ่ือลดความลงัเลและเพิ่มความมัน่ใจแก่ผูเ้รียน 7. ด้านลกัษณะทางกายภาพ ควร

http://www.gorradesign.com/


ออกแบบเวบ็ไซตแ์ละหนา้คอร์ส ใหมี้ภาพลกัษณ์ท่ีน่าเช่ือถือ ทนัสมยั และนาํเสนอ รีวิว ผลงาน และตวัอยา่งการเรียนจริง เพื่อเสริม

ความมัน่ใจในการเลือกซ้ือ 

ปัจจัยด้านภาพลักษณ์ของแบรนด์ 

จากผลการวิจัยพบว่า ภาพลกัษณ์ของแบรนด์โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยเฉพาะดา้นทศันคติท่ีผูบ้ริโภคมีต่อแบรนด์ 

แสดงให้เห็นว่า www.gorradesign.com ได้รับความเช่ือมั่นและถูกมองว่าเป็นแหล่งเรียนรู้ท่ีน่าไว้วางใจ อย่างไรก็ตาม เพื่อ

เสริมสร้างความโดดเด่นและเพิ่มความผูกพนัในระยะยาว มีขอ้เสนอแนะดงัน้ี เน้นอตัลกัษณ์ของแบรนดใ์ห้ชดัเจนใชโ้ทนสี โลโก ้

และรูปแบบคอนเทนตท่ี์สมํ่าเสมอ เสริมความน่าเช่ือถือของผูส้อนและหลกัสูตร สร้างประสบการณ์แบรนด์ท่ีดี เวบ็ไซต ์ส่ือสังคม

ออนไลน์ และการใหบ้ริการแชทควรมีมาตรฐานเดียวกนั ใหข้อ้มูลชดัเจน ตอบรวดเร็ว และเป็นกนัเอง หรือใช ้Influencer / Creator 

Marketing อยา่งเหมาะสม  

ข้อเสนอแนะเพ่ือการวิจัยในคร้ังต่อไป 

1.  ควรศึกษาปัจจยัเพิ่มเติม เช่น การรับรู้ต่อแบรนด ์ความพึงพอใจ และแรงจูงใจในการเรียน เพื่อทาํความเขา้ใจพฤติกรรม 

ผูบ้ริโภคไดลึ้กขึ้น และช่วยใหส้ามารถพฒันาคอร์สและบริการใหต้อบโจทยผ์ูเ้รียนไดดี้ยิง่ขึ้น 

2. ควรขยายพ้ืนท่ีในการศึกษา จากเดิมท่ีมุ่งเฉพาะเขตกรุงเทพมหานคร ควรเพิ่มกลุ่มตวัอยา่งในภูมิภาคอ่ืน เพื่อเปรียบเทียบ

ความแตกต่างดา้นพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือในบริบทพื้นท่ีท่ีหลากหลายมากขึ้น 

3. ควรพฒันาวิธีการวิจยัและการสุ่มตวัอยา่งอาจเพิ่มเทคนิคการวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงลึก หรือปรับรูปแบบการสุ่มตวัอยา่งจาก

แบบสะดวก (Convenience Sampling) เป็นแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เพื่อให้ไดข้อ้มูลท่ีมีความจาํเพาะและสอดคล้องกบั

วตัถุประสงคม์ากขึ้น 
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