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บทคดัย่อ 

 
 การคน้ความอิสระคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์1) เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดของการ
คา้ขายสินคา้โอทอปบนออนไลน์ 2) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภค 3) เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ของผูบ้ริโภค 
 กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ีคือ ผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้โอทอปและเคยซ้ือสินคา้บน
ออนไลน์ มีจาํนวน 385 ตวัอยา่ง สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
Independent Samples t-test, One-way ANOVA หาผลความแตกต่าง เพื่อทดสอบความแตกต่างเป็น
รายคู่โดยวิธี Least Significant Difference (LSD) และการวิเคราะห์สหสมัพนัธ์ (Correlation Analysis) 
 ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายรุะหว่าง 23 ปี ถึง 30 ปี 
ระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษทั และมีรายไดต่้อเดือนอยู่ระหว่าง 10,001 บาท ถึง 
20,000 บาท ดา้นผลิตภณัฑห์รือบริการใหค้วามสาํคญักบัคุณภาพของสินคา้ ดา้นราคาใหค้วามสาํคญักบั
การแสดงราคาท่ีชดัเจน ดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่ายให้ความสาํคญักบัความสะดวกในการเลือกซ้ือสินคา้ 
และดา้นการส่งเสริมการตลาดให้ความสาํคญักบัการลดราคาสินคา้และจดัโปรโมชัน่ต่าง ๆ ผลการ
ทดสอบสมมติฐานพบว่า ขอ้มูลส่วนบุคคลมีอายุ และอาชีพแตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 และปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีความสัมพนัธ์ไปในทิศทางเดียวกนักบัพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้โอทอปบนออนไลน์  
คาํสําคญั :  ส่วนประสมทางการตลาด  พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์  สินคา้โอทอป    
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ABSTRACT 
 

 The purposes of this study were 1) to investigate the marketing mix factors of selling the 
OTOP products online, 2) to examine the consumers’ online shopping behavior on the OTOP 
products, and 3) to find out the factors influencing the consumers’ online shopping behavior on the 
OTOP products. 
 The 385 samples were directly and online OTOP products buyers.  A set of questionnaire 
was used as a research instrument and percentage, mean and standard deviation, Independent 
Samples t-test, One-way ANOVA, Multiple Comparison, Least Significant Difference, and 
Correlation Analysis were used for data analysis. 
 The results showed that the majority of respondents were male, age between 23-30, 
bachelor's degree graduates, and monthly income was between 10,001-20,000 baht. Product was 
correlated with its quality, price was correlated with clear price tag, place was correlated with the 
convenience for buying, and promotion was correlated with the promotion offered to the customers. 
The hypothesis testing was found that personal information on age and occupation showed 
statistically significant difference at 0.05 and the factor on marketing mix correlated with online 
shopping behavior on OTOP products. 
Keywords:  marketing mix, online shopping behavior, OTOP products  
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ตารางท่ี 4.24 แสดงค่าสถิติท่ีใชใ้นการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียพฤติกรรม 
  การซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ จ าแนกตามขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบ  
  แบบสอบถาม       58 
ตารางท่ี 4.25 แสดงค่าความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพล 
  ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ โดยภาพรวม       59 
ตารางท่ี 4.26 แสดงค่าความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพล 
  ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์       60 
 
 
 



(10) 
 

สารบัญภาพ 
 

หนา้ 
ภาพท่ี 1.1 แสดงกรอบแนวคิดในการวจิยั       17 
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บทที ่1 
บทน า 

 

1.1 ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
เศรษฐกิจในยคุปัจจุบนัเป็นยคุแห่งโลกาภิวตัน์ มีการเปล่ียนแปลงเกิดข้ึนอยา่งกวา้งขวาง ท า

ใหเ้กิดการติดต่อดา้นเศรษฐกิจระหวา่งประเทศ สร้างตลาดการคา้ การแข่งขนั การส่งออก การบริการ 
การลงทุน และองค์ความรู้  เทคโนโลยีร่วมสมยั ผูบ้ริโภคได้รับประโยชน์จากความเจริญก้าวหน้า  
ความรวดเร็วในการใช้เทคโนโลยีใหม่ สินคา้น าเขา้ราคาถูกลงท าให้เกิดการแข่งขนัระหว่างประเทศ 
สังคมโลกยุคโลกาภิวตัน์ จึงเป็นโลกท่ีมนุษยส์ามารถขา้มพรมแดนของประเทศได้อย่างอิสระ และ
อาศยัเทคโนโลยสีารสนเทศในการติดต่อส่ือสารในลกัษณะท่ีไร้พรมแดน โลกในมุมมองของผูท่ี้พึ่งพา
เทคโนโลย ีจึงเป็นโลกใบเล็กท่ีสามารถติดต่อถึงกนัไดง่้ายและรวดเร็วไร้ขอ้จ ากดัใด ๆ 

นโยบายของรัฐบาล พลเอก ประยุทธ์ จนัทร์โอชา ท่ีแถลงต่อรัฐสภาเม่ือวนัท่ี 18 กนัยายน 
2557 ในส่วนของนโยบายในการสร้างศกัยภาพทางเศรษฐกิจของประเทศ รัฐบาลไดก้ าหนดนโยบาย
ใหมี้การส่งเสริมภาคเศรษฐกิจดิจิทลั และวางรากฐานของเศรษฐกิจดิจิทลัของประเทศอยา่งจริงจงั ซ่ึง
จะท าให้ทุกภาคเศรษฐกิจกา้วหน้าไปไดท้นัโลกและสามารถแข่งขนัในโลกสมยัใหม่ได ้ทั้งดา้นการ
ผลิต และการค้าผลิตภณัฑ์ดิจิทลัโดยตรง และการใช้ดิจิทลัให้รองรับการให้บริการของภาคธุรกิจ
การเงินและธุรกิจบริการอ่ืน ๆ โดยเฉพาะอย่างยิ่ง ภาคส่ือสาร และบนัเทิง ตลอดจนการใช้ดิจิทลั
รองรับการผลิตสินคา้อุตสาหกรรม และการพฒันาเศรษฐกิจสร้างสรรค ์

ปัจจุบนัคนไทยจ านวนมากใชเ้ทคโนโลยี Digital ทั้งการเล่น Facebook, Smartphone  และ 
Tablet แต่ส่ิงท่ีพบมากท่ีสุดคือการใช้เพื่อความบนัเทิง และไม่ไดถู้กน าใชใ้นดา้นการท างานมากนกั 
ดงันั้น การเร่งพฒันาความรู้ การสร้างความตระหนกัดา้นการใชเ้ทคโนโลยี Digital ให้กบัทุกภาคส่วน
นั้นเป็นส่ิงส าคญั ทั้งภาคธุรกิจ การศึกษา ราชการ เกษตรกรรม การท่องเท่ียว การขนส่ง และการท า
อุตสาหกรรม เพื่อผลกัดนัให้ประเทศไทยเขา้สู่ Digital Economy โดยเน้นการปฎิรูปการศึกษาให้
เยาวชนไทยมีความสามารถทางด้านวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีมากข้ึน เม่ือสังคมไทยมีความ
ตระหนกัดา้น Digital มากข้ึนการใชข้อ้มูลออนไลน์ต่าง ๆ ก็มากข้ึนดว้ย สังคมและธุรกิจก็จะเขา้สู่การ
เป็น Digital Economy และเศรษฐกิจของสังคมไทยจะกา้วเขา้สู่ Real-Time Economy   

ในโลกปัจจุบนัปฏิเสธไม่ได้ว่าอินเทอร์เน็ตได้เขา้มามีบทบาทส าคญัอย่างยิ่งในชีวิต ไม่
เพียงแต่การสืบคน้ข่าวสารขอ้มูลต่าง ๆ การติดต่อส่ือสารในหมู่เพื่อนฝูง แต่ยงัรวมไปถึงการซ้ือขาย
สินคา้และบริการผา่นอินเทอร์เน็ตหรือท่ีนิยมเรียกกนัวา่ E-Commerce เพราะ E-Commerce บริการการ
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ซ้ือขายออนไลน์ เพียงแค่คลิก ก็สามารถซ้ือขายไดทุ้กท่ีง่ายดาย สร้างความสะดวกสบายให้ผูซ้ื้อและ
ผูข้าย จบัจ่ายไดทุ้กท่ีทุกเวลา นอกจากนั้น เทคโนโลยี ก็ยงัถือเป็นปัจจยัหลกัท่ีช่วยส่งเสริมให้ธุรกิจ    
E-Commerce เติบโตไปไดอ้ยา่งรวดเร็วมาก เพราะการท าธุรกิจ E-Commerce ปัจจุบนั สามารถใชง้าน
ไดจ้ากหลายช่องทาง ทั้งทางสมาร์ทโฟน แท็บเล็ต หรือ คอมพิวเตอร์ ซ่ึงระบบของ E-Commerce ก็มา
พร้อมความปลอดภยั โดยเวบ็ไซต์ E-Commerce ส่วนใหญ่จะมีระบบการจ่ายเงินท่ีสะดวกสบายแต่
ระบบความปลอดภยัสูงมาก ยิ่งไปกวา่นั้น E-Commerce ยงัเป็นช่องทางใหม่ส าหรับคา้ขายสินคา้ของ
ผูป้ระกอบการ ซ่ึงถือเป็นช่องทางหน่ึงท่ีช่วยสร้างโอกาสในการขยายช่องทางการคา้ขายให้ได้มาก
ยิง่ข้ึน และเป็นตวัช่วยหน่ึงในการเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดง่้ายและตรงกลุ่มเป้าหมายมากข้ึน ทั้งยงัเป็นวิธีท่ีดี
ในการสร้างแบรนดใ์หเ้ป็นท่ีรู้จกัอีกทางหน่ึงดว้ย เพราะในปัจจุบนัเครือออนไลน์ถือเป็นส่ือหลกัท่ีช่วย
ในการโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ไดอ้ยา่งดีเยี่ยม ไดรั้บความนิยมอยา่งแพร่หลาย ดงันั้นจึงถือเป็นอีก
ช่องทางหน่ึงในการช่วยขยายแบรนด ์ซ่ึงจะช่วยเพิ่มฐานลูกคา้ไปอีกดว้ย 

นอกจากการคา้ขายบนเวบ็ไซต์แลว้ การใช้เครือข่ายออนไลน์เป็นส่วนช่วยในการโฆษณา
สินคา้ถือว่าเป็นปัจจยัท่ีช่วยผลกัดนัยอดขายไดเ้ป็นอย่างดี ทั้ง Facebook, Instagram, Pinterest หรือ 
Twitter  ซ่ึงถือเป็นช่องทางหน่ึงท่ีเขา้มาช่วยผูป้ระกอบการในการโฆษณา สามารถประชาสัมพนัธ์
ข่าวสาร โปรโมชัน่ และโฆษณาสินคา้ต่าง ๆ ไดอ้ยา่งสะดวกสบาย เราแทบจะปฏิเสธไม่ไดเ้ลยวา่ ทุก
วนัน้ีการเล่นอินเทอร์เน็ตบนอุปกรณ์เคล่ือนท่ี กลายเป็นส่วนหน่ึงของชีวิตประจ าวนัของคนยุคใหม่ไป
แลว้ (ผูจ้ดัการ, 2556)  

โครงการ “หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์” หรือ OTOP เป็นแนวทางท่ีจะสร้างความเจริญแก่
ชุมชนให้สามารถยกระดับฐานะความเป็นอยู่ของคนในชุมชนให้ดีข้ึน โดยการผลิตหรือจัดการ
ทรัพยากรท่ีมีอยู่ในท้องถ่ินให้กลายเป็นสินค้าท่ีมีคุณภาพ มีจุดเด่นเป็นเอกลักษณ์ของตนเองท่ี
สอดคลอ้งกบัวฒันธรรมในแต่ละทอ้งถ่ิน สามารถจ าหน่ายในตลาดทั้งภายในประเทศและต่างประเทศ 
โดยมีหลกัการพื้นฐาน 3 ขอ้ คือ (อรพรรณ บุลสถาพร, 2548, น.1) 

1. น าภูมิปัญญาทอ้งถ่ินสู่สากล ผลิตสินคา้และบริการท่ีใชภู้มิปัญญาและวฒันธรรมทอ้งถ่ิน
ใหเ้ป็นท่ียอมรับในระดบัสากลมีเป้าหมายท่ีจะผลิตสินคา้ภายในทอ้งถ่ิน 

2. ประชาชนมีการพึ่งพาตนเองและคิดอยา่งสร้างสรรค ์ท่ีท าฝันให้เป็นจริงดว้ยกระบวนการ 
“หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์” โดยสร้างกิจกรรมท่ีอาศยัศกัยภาพของทอ้งถ่ินประชาชนคิดเองลงทุนเอง
รัฐบาลหรือหน่วยงานท้องถ่ินไม่ได้บงัคบั ส่วนหน้าท่ีของรัฐบาลช่วยหาตลาด พฒันาเทคโนโลยี
เทคนิคต่าง ๆ เช่น การแปรรูป เคร่ืองจกัร การเสนอดา้นขอ้มูลข่าวสาร 
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3. การสร้างทรัพยากรมนุษย ์ตอ้งมีบุคคลท่ีมีความสามารถรักท้องถ่ิน และรักชุมชนอย่าง
แทจ้ริงไม่หวงัประโยชน์ส่วนตวั ตั้งสถานท่ีอบรมผูน้ าเป็นสถานท่ีแลกเปล่ียนส าหรับผูน้ าในแต่ละ
ต าบลท่ีเก่งทางดา้นทฤษฎีหรือปฏิบติัมาแลกเปล่ียนความคิดเห็นและท าอยา่งต่อเน่ือง 

ดงัท่ีไดก้ล่าวมา ผูศึ้กษาจึงเล็งเห็นวา่การซ้ือขายสินคา้โอทอป และการซ้ือขายบนส่ือสังคม
ออนไลน์มีความน่าสนใจท่ีจะท าการศึกษา เพื่อให้ทราบวา่ปัจจยัอะไรบา้งท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้
โอทอปบนออนไลน์ของผูบ้ริโภค 

 

1.2 วตัถุประสงค์การวจิัย 
 1.2.1 เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดของการคา้ขายสินคา้โอทอปบนออนไลน์ 
 1.2.2 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ของผูบ้ริโภค 
 1.2.3 เพื่อศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าโอทอปบนออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภค 
 

1.3 สมมติฐานการวจิัย 
 1.3.1 ขอ้มูลส่วนบุคคลท่ีต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ท่ีแตกต่างกนั 
 1.3.2 ส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ 

 

1.4 ขอบเขตของการวจิัย 
การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ของผูบ้ริโภค 

โดยมีขอบเขตการศึกษาดงัน้ี 
1.4.1 ขอบเขตดา้นประชากร 
ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีเป็นผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้โอทอปและเคยซ้ือสินคา้บนออนไลน์  
1.4.2  ขอบเขตดา้นเน้ือหาท่ีศึกษา 
ตวัแปรท่ีใชใ้นการศึกษา ไดแ้ก่ 

1. ตวัแปรอิสระ (Independent Variables)  
1.1  ขอ้มูลส่วนบุคคล 
1.2  ส่วนประสมการตลาด 

2. ตัวแปรตาม (Dependent Variables) ได้แก่ พฤติกรรมการซ้ือสินค้าโอทอป        
บนออนไลน์  



14 

1.5 ค าจ ากดัความในการวจิัย 
สินคา้ OTOP หมายถึง ผลิตภณัฑ์ของโครงการหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ท่ีมีเป้าหมายใน

การสร้างความเจริญแก่ชุมชน ยกระดบัฐานะความเป็นอยู่ของคนในชุมชน โดยการผลิตหรือจดัการ 
ทรัพยากรท่ีมีอยู่ในท้องถ่ินให้กลายเป็นสินค้าท่ีมีคุณภาพ มีจุดเด่นเป็นเอกลักษณ์ของตนเอง ท่ี
สอดคลอ้งกบัวฒันธรรมในแต่ละทอ้งถ่ิน สามารถจ าหน่ายในตลาดทั้งภายในประเทศและต่างประเทศ 
โดยหลกัการพื้นฐานคือ น าภูมิปัญญาทอ้งถ่ินสู่สากลและประชาชนมีการพึ่งพาตนเอง 

พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) หมายถึง การท าธุรกรรมต่าง ๆ เช่น การซ้ือขาย
สินคา้หรือบริการ การช าระเงิน การโฆษณาโดยผา่นเครือข่ายอิเล็กทรอนิกส์ประเภทต่าง ๆ ระบบของ 
E-Commerce ประกอบดว้ย เทคโนโลยีสารสนเทศเครือข่ายอินเทอร์เน็ตและสินคา้หรือบริการ ขอ้มูล
ของสินคา้ต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวัสินคา้จะถูกน าเสนอโดย Webpage ผา่นระบบ Internet สู่คนทัว่โลก 

ส่ือสังคมออนไลน์ หมายถึง ส่ือดิจิทัลท่ีเป็นเคร่ืองมือท่ีใช้ในการปฏิบติัการทางสังคม 
(Social Tool) เพื่อใช้ส่ือสารระหว่างกนัในเครือข่ายทางสังคม (Social Network) ผา่นเวบ็ไซต์และ
โปรแกรมประยกุตบ์นส่ือต่าง ๆ ท่ีมีการเช่ือมต่อกบัอินเทอร์เน็ต โดยเนน้ให้ผูใ้ชท้ ั้งท่ีเป็นผูส่้งสารและ
ผูรั้บสารมีส่วนร่วม (Collaborative) อยา่งสร้างสรรค ์หรือเรียกง่าย ๆ วา่ ท่ีท่ีบุคคลบนโลกน้ีสามารถมี
ปฏิสัมพนัธ์โตต้อบกนัได ้ในการผลิต Content ข้ึนเอง (User-GenerateContent: UGC) ในรูปแบบของ
ขอ้มูล ภาพ และเสียง 

ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีสามารถท าการควบคุมได้ท่ี
องค์กรจะต้องน าไปใช้ร่วมกัน เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของตลาดเป้าหมายด้วยเคร่ืองมือท่ี
เก่ียวขอ้ง การพฒันาส่วนประสมทางการตลาดเป็นส่ิงส าคญัในการตลาดมาก เพราะการจะเลือกใชก้ล
ยทุธ์การตลาดใหต้รงกบักลุ่มตลาดเป้าหมายไดถู้กตอ้ง จะตอ้งสร้างส่วนประสมทางการตลาดข้ึนมาใน
อตัราส่วนท่ีเหมาะสม ซ่ึงในการก าหนดส่วนประสมทางการตลาด นั้น ประกอบดว้ยเคร่ืองมือ ดงัน้ี   

1. ผลิตภณัฑ ์ 
2. ราคา  
3. สถานท่ีจดัจ าหน่ายหรือช่องทางการจดัจ าหน่าย  
4. การส่งเสริมการตลาด  
ผูป้ระกอบการ หมายถึง บุคคลท่ีจดัตั้งธุรกิจ โดยเผชิญกบัความเส่ียงและความไม่แน่นอน

ทางธุรกิจ เพื่อแสวงหาผลก าไรและความเติบโต มุ่งหาความตอ้งการตลาดเพื่อสนองความตอ้งการ
เหล่านั้น 

ผูบ้ริโภค หมายถึง ผูท่ี้ใชอิ้นเทอร์เน็ตในการซ้ือสินคา้หรือบริการผา่นทางส่ือออนไลน์ 
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1.6 กรอบแนวคดิในการวจิัย 
 

        ตวัแปรอิสระ            ตวัแปรตาม 
 

ต ั
          

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
ภาพที ่1.1 แสดงกรอบแนวคิดในการวจิยั 
 

1.7 ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
1.7.1 การศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าโอทอปบนออนไลน์ของ

ผูบ้ริโภค จะท าใหเ้กิดประโยชน์แก่ผูท่ี้ตอ้งการทราบขอ้มูลเพื่อน าไปใชป้ระโยชน์ 
1.7.2 เป็นแนวทางประกอบการตดัสินใจส าหรับการวางแผน การแกไ้ข ปรับปรุง พฒันา 

แผนทางการตลาดให้กบัผูท่ี้ประกอบธุรกิจเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์โอทอปอยู่ หรือผูท่ี้สนใจอยากประกอบ
ธุรกิจ เพื่อท าใหธุ้รกิจมีแผนการด าเนินงานท่ีทนัต่อสถานการณ์อยูเ่สมอ  

 
 
 
 

ข้อมูลส่วนบุคคล 

1. เพศ 

2. อาย ุ

3. ระดบัการศึกษา 

4. อาชีพ 
5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  

1. ดา้นผลิตภณัฑห์รือบริการ 

2. ดา้นราคา 

3. ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 

 

 

 

พฤตกิรรมการซื้อสินค้าโอทอปบนออนไลน์ 

1. การเลง็เห็นถึงปัญหาหรือตระหนกัถึง

ความตอ้งการ 

2. การคน้หาขอ้มูล 

3. การประเมินทางเลือกก่อนการซ้ือ 

4. การซ้ือ 
5. การประเมินผลหลงัการซ้ือ 



16 

บทที ่2 
เอกสารและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 
การคน้ควา้อิสระเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ของ

ผูบ้ริโภค ไดศึ้กษาเอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 
2.1 แนวคิดและทฤษฎี 
2.2 พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 
2.3 โอทอป 
2.4 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

2.1 แนวคดิและทฤษฎ ี  
 2.1.1 แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด  

ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2546) ไดส้รุปว่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตวัแปร
ทางการตลาดท่ีสามารถทาํการควบคุมไดท่ี้องค์กรจะตอ้งนาํไปใช้ร่วมกนั เพื่อตอบสนองความพึง
พอใจของตลาดเป้าหมายด้วยเคร่ืองมือท่ีเก่ียวขอ้ง การพฒันาส่วนประสมทางการตลาดเป็นส่ิงสําคญั
ในการตลาดมาก  เพราะการท่ีจะเลือกใช้กลยุทธ์การตลาดให้ตรงกบักลุ่มตลาดเป้าหมายได้ถูกตอ้ง 
จะตอ้งสร้างส่วนประสมทางการตลาดข้ึนมาในอตัราส่วนท่ีเหมาะสม ซ่ึงในการกาํหนดส่วนประสม
ทางการตลาด นั้น ประกอบดว้ยเคร่ืองมือ ดงัน้ี   

1. ผลิตภณัฑ ์คือ ส่ิงท่ีเสนอเพื่อขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการ ของลูกคา้ให้
เกิดความพึงพอใจ โดยผลิตภณัฑ์ท่ีทาํการเสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ไดผ้ลิตภณัฑ์ จึง
ประกอบด้วย สินค้า  บริการ ความคิด สถานท่ี  องค์กรหรือบุคคล โดยผลิตภัณฑ์จะต้องมี
อรรถประโยชน์ มีคุณค่า ในสายตาของผูบ้ริโภคจึงจะมีผลใหผ้ลิตภณัฑจ์าํหน่ายได ้  

2. ราคา คือ จาํนวนเงินท่ีตอ้งทาํการชาํระเพื่อให้ไดรั้บสินคา้หรือบริการมา หรือมีส่ิงท่ีมีค่า
อ่ืน ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งนาํมาใช้แลกเปล่ียนกบัประโยชน์ท่ีพึงไดรั้บจากการมีหรือได้ใชสิ้นคา้หรือบริการ 
นั้น ๆ (Kotler and Armstrong, 1996)  

3. สถานท่ีจัดจําหน่ายหรือช่องทางการจัดจําหน่าย คือ เส้นทางของผลิตภัณฑ์ และ
กรรมสิทธ์ิสู่ผู ้ผลิต คนกลาง ผู ้บริโภคคนสุดท้าย โดยมีกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายสินค้า 
ประกอบดว้ย การขนส่ง การเก็บรักษาสินคา้คงคลงั และการบริการสินคา้คงเหลือ  



17 

4. การส่งเสริมการตลาด คือ เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจต่อสินคา้
หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล เพื่อจูงใจให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการ เพื่อเตือนความทรงจาํ
ในผลิตภณัฑ์ ซ่ึงคาดวา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการซ้ือของผูผู้บ้ริโภคหรือ
เป็นการติดต่อส่ือสารท่ีเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูจ้าํหน่ายกบัผูบ้ริโภคเพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรม
การซ้ือการติดต่อส่ือสารอาจใช้พนกังานขาย ในการทาํการขาย และการติดต่อส่ือสาร (ศิริวรรณ เสรี-
รัตน์ และคณะ, 2546) 
 2.1.2 แนวคิดและทฤษฎพีฤติกรรมการซ้ือสินค้า  

Schiffman & Kanuk (1994, p.5 อา้งถึงใน ธีรดา ตนัธรรศกุล, 2542) ไดส้รุปวา่ ผูบ้ริโภคมี 
บทบาทสําคญัในการควบคุมการไหลเวียนของสินคา้หรือบริการในระบบเศรษฐกิจ ซ่ึงการศึกษาถึง 
พฤติกรรมการบริโภคจึงเป็นรากฐานท่ีสาํคญัทางเศรษฐศาสตร์และเพื่อให้เขา้ใจเก่ียวกบัการบริโภควา่
ทาํการตดัสินใจหรือเลือกบริโภคสินคา้หรือบริการอยา่งไร ปัจจยัอะไรบา้งท่ีมีผลต่อการ ตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภคและผลกระทบท่ีมีต่อการตดัสินใจการบริโภคเม่ือราคาสินค้าหรือเงินรายได้ของผูบ้ริโภค มี
การ เปล่ียนแปลงไปจากเดิม การศึกษาพฤติกรรมผู ้บริโภคจึงเป็นการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการใช ้
ทรัพยากรท่ีมีอยู่ทั้ งในรูปแบบของ เงิน เวลา และกําลัง เพื่อบริโภคสินค้าหรือบริการต่าง ๆ                
ซ่ึงประกอบไปดว้ย  

1. ซ้ือ    อะไร   
2. ทาํไม    จึงซ้ือ    
3. ซ้ือ   อยา่งไร    
4. ซ้ือ    เม่ือไร   
5. ซ้ือ    ท่ีไหน    
6. ซ้ือ    บ่อยแค่ไหน 

โดยจะพบว่าพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการแสดงออกถึงกระบวนการการตอบสนองความ 
ตอ้งการของผูบ้ริโภคตามจุดมุ่งหมาย เพื่อใหไ้ดผ้ลิตภณัฑห์รือบริการนั้น ๆ รวมถึงการศึกษาถึงสาเหตุ
ของการมีพฤติกรรมการบริโภคและการซ้ือสินคา้หรือบริการของผูบ้ริโภค วา่เกิดจากสาเหตุใด ไดแ้ก่ 
สาเหตุดา้นเหตุผล สาเหตุดา้นจิตใจหรืออารมณ์ พฤติกรรมท่ีแสดงออกเพื่อตอบสนองความต้องการ
เป็นอย่างไร ยกตัวอย่างเช่น ประเภทสินค้าท่ีทาํการเลือกซ้ือ สถานท่ีในการวางจาํหน่าย การจัด
กิจกรรมส่งเสริมการขาย รูปแบบการจดัเรียงสินคา้ ตลอดจนวตัถุประสงคต่์าง ๆ ในการซ้ือ ซ่ึงสามารถ
แบ่งออกได ้ดงัน้ี  
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1. ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือสามารถแบ่งตามพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคได ้ดงัน้ี       
 1.1 สินคา้ท่ีซ้ือหาโดยสะดวก (Convenience Goods) คือ สินคา้หรือบริการท่ีหาซ้ือไดท้ัว่ ๆ 

ไป และเป็นสินคา้หรือบริการท่ีสามารถหาซ้ือไดง่้าย เพราะผูบ้ริโภคมีความจาํเป็นตอ้งใชป้ระจาํทาํให้
ผูบ้ริโภคไม่ตอ้งใชค้วามพยายามในการเสาะแสวงหามาก     

 1.2 สินคา้ท่ีซ้ือโดยการเปรียบเทียบ (Shopping Goods) คือ สินคา้ท่ีผูบ้ริโภคจะตอ้งใช้
เวลาในการทาํการเปรียบเทียบระหวา่งสินคา้ดว้ยกนัเอง เป็นสินคา้หรือบริการท่ีตอ้งการเสาะแสวงหา 
สินคา้หรือบริการท่ีผูบ้ริโภคเปรียบเทียบมกัจะมีจุดประสงค์ในเร่ืองของคุณภาพ ราคา  ซ่ึงเป็นส่ิง
สาํคญัในการเลือกซ้ือสินคา้หรือบริการ เพื่อใหไ้ดสิ้นคา้หรือบริการท่ีตรงตามความตอ้งการ  รวมไปถึง
การให้บริการด้านต่าง ๆ สินค้าหรือบริการท่ีซ้ือโดยการเปรียบเทียบสามารถแบ่งออกได้เป็น 2 
ประเภท ดงัน้ี     

1.2.1 สินคา้ท่ีมีความเหมือนกนั (Homogeneous Goods) คือ สินคา้หรือบริการท่ี
มีลักษณะ รูปร่างคล้ายคลึงกัน แต่อาจแตกต่างกนัตรงตราสินค้า ซ่ึงสินคา้ประเภทน้ีตราสินค้า มี
ความสําคญั โดยผูบ้ริโภคจะทาํการพิจารณาท่ีตราสินค้าเป็นหลักเพื่อประกนัความมัน่ใจเก่ียวกับ
คุณภาพของสินคา้  

1.2.2 สินคา้มีความแตกต่างกนั (Heterogeneous Goods) คือ สินคา้หรือบริการท่ี
ไม่เป็นมาตรฐาน (Non-Standardize) และไม่เป็นรูปแบบ (Non-Stylistic) ส่วนมากเป็นสินคา้ประเภท
เส้ือผ้า  เคร่ืองประดับ เคร่ืองเรือน ซ่ึงมีความแตกต่างกันตามคุณภาพ พนักงานขายมีบทบาท
ค่อนขา้งมากในการใหค้วามรู้กบัผูบ้ริโภคในการเลือกหาสินคา้ท่ีแตกต่างกนัให้เหมาะสมกบัผูบ้ริโภค
แต่ละราย สินคา้ประเภทน้ีราคามกัจะไม่ค่อยมีปัญหามากนกั จะอยูท่ี่คุณค่าของสินคา้หรือบริการ    

 1.3 สินคา้ท่ีซ้ือโดยการเจาะจง (Specialty Goods) คือ สินคา้หรือบริการท่ีผูบ้ริโภคคิดวา่
มีความสําคญัและตอ้งใช้ความพยายามในการหาซ้ือจะตอ้งเฉพาะเจาะจงตราตราสินคา้ เช่น รถยนต์
เบนซ์ นาฬิกาโรเล็กซ์ เคร่ืองดูดฝุ่ น เป็นตน้ ทาํให้ผูบ้ริโภคจะตอ้งใชค้วามพยายามค่อนขา้งมากในการ
เลือกซ้ือสินคา้  

 1.4 สินคา้ทัว่ไปท่ีมิไดเ้สาะแสวงหาซ้ือ (Unsought Goods) คือ สินคา้หรือบริการท่ี
ผูบ้ริโภคไม่ได้ต้องการท่ีจะหาซ้ือมาก่อน แต่เป็นสินค้าหรือบริการท่ีมีขายอยู่แล้วในท้องตลาด 
ผูบ้ริโภคอาจไม่ไดมี้ความรู้เก่ียวกบัสินคา้หรือบริการประเภทน้ีมาก่อน หรืออาจจะรู้บา้งแต่ไม่ค่อยมี
ความสนใจท่ีจะเสาะแสวงหาตามสินค้าหรือบริการใหม่ ๆ สินคา้หรือบริการท่ีผูบ้ริโภคไม่ได้เสาะ
แสวงหาก็ไม่ไดห้มายความวา่ผูบ้ริโภคจะไม่เสาะแสวงหาไปตลอด เพราะผูบ้ริโภคอาจมีความตอ้งการ
อยูลึ่ก ๆ แต่ยงัไม่มีส่ิงท่ีจูงใจในการซ้ือในขณะนั้น  
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2. สถานท่ีการวางจาํหน่ายจะพิจารณาเก่ียวกบัการจาํหน่ายสินคา้ ถ้าสถานท่ีได้เปรียบจะมี 
โอกาสมากกว่าคู่แข่ง สถานท่ีตั้งร้านคา้ท่ีจะตอ้งคาํนึงถึงความสะดวกในการขนส่ง ยกตวัอย่างเช่น 
โรงงานผลิตเงาะกระป๋อง ควรอยูใ่กลส้วนเงาะ เพราะวตัถุดิบค่อนขา้งเน่าเสียง่าย ขณะเดียวกนัถา้หาก
วตัถุดิบไม่เน่าเสียและมีนํ้ าหนกัเบา เราก็อาจจะตั้งโรงงานอยู่ใกล้กบัตลาดเพื่อท่ีจะทาํการขนส่ง ได้
รวดเร็ว สถานท่ีตั้งในท่ีน้ีไม่ไดห้มายถึงแค่สถานท่ีตั้งของร้านคา้เท่านั้น แต่ยงัหมายความ ไปถึงสถาน
ท่ีตั้งของโรงงานผลิต และคลงัเก็บสินคา้ดว้ย  

3. การส่งเสริมการขาย คือ การใช้เคร่ืองมือต่าง ๆ ซ่ึงมีจุดมุ่งหมายท่ีเชิญชวนให้ผูบ้ริโภค 
ซ้ือสินคา้หรือบริการ เพื่อกระตุน้ความสนใจในการทดลองใชห้รือการซ้ือของผูบ้ริโภค ในช่องทางการ
ส่งเสริมการขายจะตอ้งใช้ร่วมกับการโฆษณาหรือการขายเพื่อกระตุน้ความสนใจและทาํให้ลูกค้า 
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้หรือซ้ือสินคา้ใหม้ากข้ึน    

1. การลดราคา    
2. การแลกสินคา้   
3. การแจกสินคา้ฟรี  
4. การแถมของแถม    
5. การขายสินคา้ท่ีตอ้งใชร่้วมกนั    
6. การประกวดสาธิตการแข่งขนัการจดัรายการพิเศษ 
7. การใหข้อ้เสนอท่ีพิเศษ  

4. การจดัเรียงสินคา้ ส่ิงท่ีเป็นจุดเร่ิมตน้ในการกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้หรือบริการ การ
จดัเรียงสินคา้มีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการส่งผลให้ลูกคา้เกิดการตดัสินใจในการเลือก
ซ้ือสินค้าหรือบริการทาํให้การจดัเรียงสินค้า เป็นส่ิงท่ีสําคญัอย่างยิ่งในการกระตุ้นให้เกิดการซ้ือ 
สําหรับสินคา้ท่ียงัไม่เป็นท่ีรู้จกัอย่างแพร่หลาย และการจดัเรียงสินค้าถือเป็นหัวใจของความสําเร็จ 
เพราะผูบ้ริโภคไม่เคยไดรั้บรู้เก่ียวกบัสินคา้หรือบริการมาก่อน ดงันั้น ลูกคา้จะเกิดความตอ้งการซ้ือ ณ 
จุดขายท่ีไดเ้ห็นการจดัเรียงสินคา้ประเภทน้ีจึงจาํเป็นท่ีตอ้งจดัเรียงให้ถูกหมวดหมู่ดูดีและอยูใ่กลเ้คียง
กบัแบรนดท่ี์เป็นผูน้าํในตลาดนั้น ๆ   

5. วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ จะช่วยทาํใหท้ราบวา่ ทาํไมผูบ้ริโภคถึงตดัสินใจซ้ือสินคา้ และยงั
สามารถใช้เป็นแนวทางในการนําเสนอและสร้างแรงจูงใจให้กบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย เพื่อสามารถ
ตอบสนองเหตุผลใหลู้กคา้ทาํการตดัสินใจ 
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 2.1.3 แนวคิดและทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค  
พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ  แนวความคิดทางการตลาดในปัจจุบนัมุ่งไปยงัความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภคเป็นหลกั ธุรกิจต่าง ๆ จึงตอ้งใช้กลยุทธ์ทางการตลาดมากข้ึน เพื่อให้ผูบ้ริโภคซ้ือผลิตภณัฑ์
หรือบริการท่ีผลิตออกมาจาํหน่าย และเกิดการยอมรับผลิตภณัฑ์ เพื่อช่วยในการรักษาลูกคา้ รวมถึง
สามารถขยายกลุ่มลูกคา้ให้มากยิ่งข้ึนดว้ย ดงันั้นในการวางแผนการส่ือสารการตลาดจึงจาํเป็นตอ้งให้
ความสําคญัแก่การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค ทั้งน้ีไดมี้ผูก้ล่าวถึงความหมาย พฤติกรรมผูบ้ริโภค ไว้
หลายท่าน ยกตวัอยา่งเช่น   

สมจิตร  ลว้นจาํเริญ (2532, น.5-6)  ไดก้ล่าวถึงความหมายพฤติกรรมผูบ้ริโภควา่ การกระทาํ
ของแต่ละบุคคลท่ีมีความเก่ียวข้องโดยตรงกับการได้รับและการใช้สินค้าทางเศรษฐกิจ รวมถึง 
กระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนก่อน และเป็นตวักาํหนดท่ีทาํใหเ้กิดการกระทาํต่าง ๆ ข้ึน   

ธงชยั สันติวงษ ์(2539, น.29) ไดก้ล่าวถึงความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภควา่ การกระทาํ
ของบุคคลใดบุคคลหน่ึง ซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ไดม้าและการใช้ซ่ึงสินคา้หรือบริการ 
โดยหมายรวมถึง กระบวนการตัดสินใจซ่ึงมีอยู่ก่อนแลว้ และมีส่วนในการกาํหนดให้มีการกระทาํ
ดงักล่าว  

เสรี วงษม์ณฑา (2545, น.30-31) ไดก้ล่าวไวว้า่ ผูบ้ริโภค (Consumer) คือ ผูท่ี้มีความตอ้งการ
ซ้ือ (Product Power) ทาํให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือ (Purchasing Behavior) และพฤติกรรมการใช ้(Using 
Behavior) ข้ึน 
 ลกัษณะของผู้บริโภค มีดังนี ้ 

1. ผูบ้ริโภคเป็นบุคคล ท่ีมีความตอ้งการ (Needs) บุคคลนั้นจะตอ้งมีความต้องการใน
ผลิตภณัฑห์รือบริการนั้น ๆ หากบุคคลนั้นไม่มีความตอ้งการก็จะไม่ถือวา่เป็นผูบ้ริโภค 

2. ผูบ้ริโภคเป็นผูมี้อาํนาจซ้ือ (Purchasing Power) ผูบ้ริโภคจะตอ้งมีความตอ้งการ แต่ถา้
ผูบ้ริโภคไม่มีอาํนาจในการซ้ือสินคา้หรือบริการก็ไม่ถือวา่เป็นผูบ้ริโภค เช่นกนั  

3.  การเกิดพฤติกรรมการซ้ือ (Purchasing Behavior) หากผูบ้ริโภคมีทั้งความตอ้งการและมี
อาํนาจในการซ้ือ ก็จะทาํให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือ คือ ซ้ือท่ีไหน เม่ือใด และการให้หลกัเกณฑ์ในการ 
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ หรือบริการ  

4. พฤติกรรมการใช้ (Using Behavior) เม่ือมีการเกิดพฤติกรรมการซ้ือข้ึนแล้ว จะเป็น
ขั้นตอนของการพิจารณาว่าผูบ้ริโภคจะมีพฤติกรรมในการใช้สินค้าหรือบริการอย่างไร เพื่อใช้
ประโยชน์ในการวางแผนกลยุทธ์ด้าน การตลาดของบริษทัท่ีผลิตสินคา้ ซ่ึงในการพิจารณาเลือกซ้ือ
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สินคา้หรือบริการนั้น ผูบ้ริโภคจะตอ้งมีความตอ้งการอาํนาจในการซ้ือ แลว้เกิดพฤติกรรมการซ้ือและ
พฤติกรรมการใช ้นัน่เอง 
 แบบจ าลองพฤติกรรมผู้บริโภค  
 การศึกษาแบบจาํลองพฤติกรรมของผูบ้ริโภค คือ การศึกษา ถึงส่ิงท่ีเป็นการจูงใจทาํให้เกิดการซ้ือ
สินคา้หรือบริการ โดยมีจุดเร่ิมต้นจากการเกิดส่ิงกระตุน้ ท่ีทาํให้เกิด ความต้องการ และทาํให้ส่ิง
กระตุน้ผา่นเขา้ไปในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ และทาํใหเ้กิดความตอ้งการก่อนจึงจะมีผลซ่ึงทาํให้เกิด
การปฏิบติัและตอบสนองต่อส่ิงกระตุน้ทาํให้สามารถเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกายและจากส่ิงกระตุน้
ภายนอกซ่ึงนบัวา่ เป็นเหตุจูงใจใหเ้กิดการบริโภคสินคา้ข้ึน สาํหรับส่ิงกระตุน้ภายนอก ประกอบด้วย 2 
ส่วน ดงัน้ี  

1. ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด เป็นส่ิงกระตุน้ต่อความตอ้งการการซ้ือท่ีเก่ียวกบัส่วนประสม
ทางการตลาด ซ่ึงประกอบดว้ย  

 1.1 ผลิตภณัฑ ์หมายถึง ส่ิงท่ีแตะตอ้งไดแ้ละแตะตอ้งไม่ได ้ส่วนประกอบของผลิตภณัฑ์
ประกอบไปด้วย ตวัสินคา้ คุณภาพ ตราสัญลกัษณ์ หีบห่อ การบรรจุ การใช้เทคโนโลยี ส่ิงท่ีสามารถ
เสนอขายใหก้บัตลาดนั้น ๆ  

 1.2 ราคา หมายถึง มูลค่าของสินคา้หรือบริการท่ีแสดงออกมาในรูปของ เงิน การกาํหนด
ราคามีวิธีการ ไดแ้ก่ การตั้งราคาท่ีตํ่ากวา่ราคาตลาด การตั้งราคาท่ีสูงกวา่ราคาตลาด และการตั้งราคา
เท่ากบัราคาตลาด  

 1.3 ช่องทางการจดัจาํหน่าย หมายถึง กิจกรรมการนาํผลิตภณัฑ์ท่ีวางไว ้ออกจาํหน่ายสู่
ตลาดเป้าหมาย โดยไม่ใช่เฉพาะสถานท่ีจาํหน่ายเท่านั้น แต่เป็นการพิจารณาวา่จะจาํหน่ายผา่นคนกลาง
ต่าง ๆ อย่างไรและมีการเคล่ือนยา้ยสินคา้อย่างไรและส่วนประสมในการจดัจาํหน่าย ประกอบดว้ย 
ช่องทางการจดัจาํหน่าย และการกระจายตวัสินคา้  

 1.4 การส่งเสริมการตลาด หมายถึง การติดต่อส่ือสารระหว่างผูจ้ดัจาํหน่าย และตลาด
เป้าหมายเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์นั้น ๆ โดยมีวตัถุประสงคท่ี์จะแจง้ข่าวสารหรือชกัจูงให้เกิดทศันคติ และ
พฤติกรรมการซ้ือ การส่งเสริมทางการตลาดอาจทาํได้ 4 แบบด้วยกนั เรียกว่า ส่วนประกอบสมการ
ส่งเสริมการตลาดหรือส่วนประสมในการติดต่อส่ือสาร โดยประกอบดว้ย การโฆษณา การขายโดยใช้
บุคคล การส่งเสริมการขาย และการใหข้่าวสารและการประชาสัมพนัธ์  
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 2. ส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ  
เป็นส่ิงกระตุ้นทาํให้เกิดความต้องการของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกับภาวะเศรษฐกิจซ่ึงอยู่

ภายนอกองคก์รและผูผ้ลิตไม่สามารถควบคุมได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ีคือ รายไดข้องผูบ้ริโภค เทคโนโลยี  
กฎหมายและวฒันธรรม 

กล่องดาํหรือความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค (Buyer’s Black Box) เป็นส่ิงท่ีผูผ้ลิตหรือผูข้าย 
ไม่สามารถทราบได ้จึงเปรียบเสมือนกล่องดาํ  โดยประกอบดว้ย    

 2.1 ลักษณะของผูบ้ริโภค เกิดจากอิทธิพลของปัจจยัต่าง ๆ ประกอบด้วย ปัจจยัด้าน
วฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และลกัษณะทางจิตวทิยา  

นกัการตลาดจาํเป็นตอ้งศึกษาหลกัเกณฑ์ของการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงเป็นผลมาจากปัจจยัทาง 
วฒันธรรม สังคม ลกัษณะส่วนบุคคล และลักษณะทางจิตวิทยา ปัจจัยต่าง ๆ เหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อ
นกัการตลาด เพราะทาํใหท้ราบความสนใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์เพื่อนาํไปปรับปรุงผลิตภณัฑ์
การตดัสินใจดา้น ราคา การจดัช่องทางการจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการขาย  

 2.2 กระบวนการตัดสินใจของผู ้บริโภค ผู ้บริโภคจะมีรูปแบบหรือขั้นตอนในการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการท่ียากง่ายแตกต่างกนัไป โดยจะข้ึนอยูก่บัชนิดของสินคา้และสภาวการณ์
ในขณะตดัสินใจซ้ือ วิธีการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคแต่ละคร้ัง เป็นกระบวนการซ่ึงประกอบด้วย
กิจกรรมหลาย ๆ อยา่ง แต่เม่ือพูดถึงการซ้ือคนมกันึกถึงการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของการซ้ือ
เท่านั้น กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคจะประกอบดว้ย ขั้นตอนดงัต่อไปน้ี     

 - ความรู้สึกตอ้งการ     
 - พฤติกรรมก่อนซ้ือ     
 - การตดัสินใจซ้ือ     
 - พฤติกรรมการใช ้    
 - ความรู้สึกหลงัการซ้ือ  

การตอบสนองของผูบ้ริโภค (Response) ผูบ้ริโภคมกัจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่าง ๆ 
ดงัน้ี     

 - การเลือกซ้ือดา้นผลิตภณัฑ ์       
 - การเลือกดา้นระดบัราคา     
 - การเลือกดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่าย     
 - การเลือกดา้นการส่งเสริมการขาย 
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 แนวความคิดด้านกระบวนการการตัดสินใจซ้ือ  
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ยขั้นตอนสาํคญั 5 ขั้นตอน คือ  
1. การเล็งเห็นถึงปัญหาหรือตระหนกัถึงความต้องการ (Need Recognition) สําหรับขั้น

ตอนน้ี เป็นส่วนแรกของกระบวนการการตดัสินใจ เม่ือผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งก็จะทาํการกระตุน้ให้
ต่ืนตวัข้ึน  โดยเฉพาะเม่ือความตอ้งการนั้นเก่ียวขอ้งกบัภาพพจน์ของผูบ้ริโภคเอง และผูท่ี้คาดวา่ท่ีเป็น
ผูซ้ื้ออาจถูกจูงใจด้วย ปัจจัยต่าง ๆ จากผูจ้าํหน่ายสินค้าหรือบริการ นอกจากนั้นยงัมีอิทธิพลด้าน
ส่ิงแวดลอ้ม ท่ีเขา้มามีผลกระทบต่อความตอ้งการดว้ย  

2. การคน้หาข่าวสารขอ้มูล (Search for information) สําหรับขั้นตอนน้ีเป็นขั้นตอนการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลข่าวสาร เพื่อให้เกิดการตดัสินใจและแสวงหาข่าวสารซ่ึงเป็นขั้นตอนของการกาํหนด
ทางเลือกในการเลือกซ้ือสินคา้หรือบริการของผูบ้ริโภค ทั้งน้ีการแสวงหาข่าวสารเหล่านั้นหาไดจ้าก
แหล่งภายนอก และไดรั้บอิทธิพลของความแตกต่างของบุคคล และอิทธิพลทางดา้นส่ิงแวดลอ้มและ
มกัจะมีอิทธิพลในการแสวงหาขอ้มูลข่าวสาร  

3. การประเมินค่าทางเลือกก่อนการซ้ือ (Pre-Purchase Alternative Evaluation) สําหรับขั้น
ตอนน้ีเป็นการประเมินดา้นประโยชน์ท่ีผูบ้ริโภคมีความคาดหวงัวา่จะไดรั้บ  และยงัเป็นทางเลือกของ
ผูบ้ริโภคให้แคบลง เช่น การประเมินในลกัษณะของผลิตภณัฑ์ท่ีตอ้งการซ้ือ  และทาํการเปรียบเทียบ
กบัราคาของผลิตภณัฑ ์ 

4. การซ้ือ (Purchase) สําหรับขั้นตอนน้ี เป็นการไดม้าซ่ึงทางเลือกท่ีผูบ้ริโภคนิยม หรือส่ิง
ทดแทนท่ีผูบ้ริโภค สามารถจะยอมรับได ้ 

5. การประเมินผลหลงัการซ้ือ (Post-Purchase Alternative Evaluation) สําหรับขั้นตอนน้ี 
เป็นการประเมินความพึงพอใจของผูบ้ริโภคหลงัจากการเลือกซ้ือสินคา้หรือบริการนั้น  เพื่อสนบัสนุน
การทาํงานของอุปกรณ์เช่ือมต่อชนิดต่าง ๆ ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ยกตวัอยา่งเช่น เคร่ืองสแกนเนอร์ 
กลอ้งดิจิตอล เคร่ืองพิมพ ์เป็นตน้   

  

2.2 พาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ 
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ คือ การทาํการคา้ขายและธุรกรรมซ้ือขายผ่านทางระบบออนไลน์ 

หรือทางอินเตอร์เน็ตนัน่เอง ซ่ึงใหผู้บ้ริโภคสามารถซ้ือสินคา้ไดทุ้กท่ี ท่ีอินเตอร์เน็ตสามารถเขา้ถึง โดย
ไม่จาํเป็นตอ้งเช่าพื้นท่ีหน้าร้านในแหล่งชุมชนซ่ึงมีค่าใช้จ่ายสูง และช่วยให้ผูป้ระกอบการประหยดั
ค่าใชจ่้าย อีกทั้งยงัเปิดโอกาสให้ผูบ้ริโภคจากทัว่โลกไดมี้โอกาสพบเห็นสินคา้ของผูป้ระกอบการท่ีลง
ขายสินคา้ทางออนไลน์ สาํหรับผูซ้ื้อช่วยให้สะดวกสบายไม่ตอ้งเดินทางฝ่ารถติดไปซ้ือสินคา้จากหนา้
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ร้านคา้โดยตรง เพียงเลือกสินคา้ผ่านอินเตอร์เน็ตอยู่ท่ีบา้น ชาํระเงินผ่านระบบท่ีน่าเช่ือถือ และรอ
สินคา้มาส่งถึงท่ีบา้น 

กระบวนการทางพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ 
 โดยกระบวนการทางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ มีขั้นตอนท่ีสาํคญั 5 ขั้นตอน ดงัน้ี 
 1. การคน้หาขอ้มูล 
 ขั้นตอนแรกของการซ้ือสินคา้เป็นการคน้หาขอ้มูลสินคา้ท่ีตอ้งการ แลว้นาํขอ้มูลแต่ละร้าน

มาวเิคราะห์เปรียบเทียบกนั โดยใชเ้วบ็ไซตท่ี์นิยม หรือ Search Engines  เช่น www.google.com เป็นตน้  
2. การสั่งซ้ือสินคา้ 

 เม่ือลูกคา้เลือกสินคา้ท่ีตอ้งการแลว้ จะนาํรายการท่ีตอ้งการเขา้สู่ระบบตะกร้า และจะมีการ
คาํนวณค่าใชจ่้ายทั้งหมด โดยลูกคา้สมารถปรับเปล่ียนรายการและปริมาณท่ีสั่งได ้

3. การชาํระเงิน 
เม่ือลูกคา้ตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตอ้งการ ในขั้นถดัมาจะเป็นการกาํหนดวิธีการชาํระเงิน ข้ึนอยู่

กบัความสะดวกของลูกคา้วา่จะเลือกวธีิไหน 
4. การส่งมอบสินคา้ 
เม่ือลูกคา้กาํหนดวิธีการชาํระเงินเรียบร้อยแล้ว จะเขา้สู่วิธีเลือกส่งสินคา้ ซ่ึงการส่งมอบ

สินคา้อาจจดัส่งให้ลูกคา้โดยตรง การใชบ้ริการบริษทัขนส่งสินคา้ หรือส่งผา่นส่ืออิเล็กทรอนิกส์ เช่น 
การดาวน์โหลดเพลง เป็นตน้ 

 5. การใหบ้ริการหลงัการขาย 
 หลงัจากเสร็จส้ินการสั่งสินซ้ือแต่ละคร้ัง ร้านคา้ตอ้งมีบริการหลงัการขายให้กบัลูกคา้ ซ่ึง

อาจจะเป็นติดต่อกบัลูกคา้ผา่นทางเครือข่ายอินเตอร์เน็ต เช่น อีเมล ์และเวบ็บอร์ด 
 

2.3 โอทอป 
โครงการ “หน่ึงตาํบล หน่ึงผลิตภณัฑ์” หรือ OTOP เป็นแนวทางท่ีจะสร้างความเจริญแก่

ชุมชนให้สามารถยกระดับฐานะความเป็นอยู่คนในชุมชนให้ดียื่งข้ึน โดยการผลิต หรือจัดการ
ทรัพยากรท่ีมีอยู่ภายในทอ้งถ่ินให้กลายเป็นสินคา้คุณภาพ มีจุดเด่นเป็นเอกลกัษณ์ของตนเอง โดย
สอดคล้องกับวฒันธรรมของแต่ละท้องถ่ิน สามารถจําหน่ายในตลาดทั้ งภายในประเทศและ
ต่างประเทศ โดยมีหลกัการพื้นฐาน 3 ขอ้ คือ (อรพรรณ บุลสถาพร, 2548, น.1) 
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1. นาํภูมิปัญญาทอ้งถ่ินสู่สากล ผลิตสินคา้และบริการท่ีใชภู้มิปัญญาและวฒันธรรมทอ้งถ่ิน
ใหเ้ป็นท่ียอมรับในระดบัสากลมีเป้าหมายท่ีจะผลิตสินคา้ภายในทอ้งถ่ิน 

2. ประชาชนมีการพึ่งพาตนเองและคิดอยา่งสร้างสรรค ์ท่ีทาํฝันให้เป็นจริงดว้ยกระบวนการ 
“หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ์” โดยสร้างกิจกรรมท่ีอาศยัความสามารถของทอ้งถ่ินประชาชนจะคิดเอง
ลงทุนเองรัฐบาลหรือหน่วยงานในท้องถ่ินไม่ได้บังคับ หน้าท่ีของรัฐบาลช่วยหาตลาด พฒันา
เทคโนโลยเีทคนิคต่าง ๆ เช่น เคร่ืองจกัร การแปรรูป  

3. การสร้างทรัพยากรมนุษย ์ตอ้งมีบุคคลท่ีสามารถรักทอ้งถ่ิน และชุมชนอย่างแทจ้ริงไม่
หวงัประโยชน์ส่วนตวั ตั้งสถานท่ีอบรมผูน้าํ เป็นสถานท่ีแลกเปล่ียนของผูน้าํในแต่ละตาํบลท่ีเก่งดา้น
ทฤษฎีหรือปฏิบติัมาแลกเปล่ียนความคิดเห็นกนั 

 

2.4 งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
ณัฐ ฉันทพิริยพ์นัธ์ (2541) ศึกษาเร่ือง ความตอ้งการท่ีจะซ้ือสินคา้และบริการผ่านระบบ

อินเตอร์เน็ตของ ผูใ้ชบ้ริการผ่านอินเตอร์เน็ต จากการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคมีประสบการณ์ในการซ้ือ
สินคา้และมีแนวโนม้ท่ีจะซ้ือ สินคา้หรือบริการผ่านอินเทอร์เน็ต จากผลการสํารวจส่วนใหญ่ท่ีผูท่ี้ซ้ือ
สินคา้หรือบริการจะเป็นกลุ่มของนกัศึกษาและกลุ่มของคนทาํงาน และยงัพบอีกว่า ปัจจยัท่ีมีผลกบั
ความตอ้งการซ้ือสินคา้หรือบริการผา่นทางอินเตอร์เน็ต คือ ภาพลกัษณ์ของสินคา้ และบริการ รวมทั้ง
วธีิการชาํระเงิน และรูปแบบการนาํเสนอ  

พรพรรณ  รัตนตรัยวงศ์ (2553) ศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการพาณิชย ์
อิเล็กทรอนิกส์ของผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตในเขตจงัหวดัปทุมธานี จากการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่เป็น เพศหญิง มีอายุระหว่าง 20 - 25 ปี มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี ส่วนมากเป็นนกัเรียน 
นกัศึกษา ท่ีมีรายไดต่้อเดือนตํ่ากวา่ 10,000 บาท ส่วนมากใชอิ้นเทอร์เน็ตทุกวนั ใชง้านอินเทอร์เน็ต    3 
-4 ชัว่โมง โดยมีช่วงเวลาในการใช้งาน ระหว่าง 20.01 - 24.00 น. สถานท่ีในการใช้งานมากท่ีสุดคือ 
บา้นหรือหอพกั มีค่าใช้จ่ายในการซ้ือนอ้ยกว่า 1,000 บาท เวบ็ไซตท่ี์เลือกซ้ือจะเป็นเวบ็ไซตต่์าง ๆ ท่ี
แตกต่างกนัไป ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือส่วนมากจะเป็นเคร่ืองสาํอาง และมีความถ่ีในการซ้ือท่ีแตกต่างกนัมี
ผลต่อการ เลือกใชบ้ริการพาณิชยเ์ล็กทรอนิกส์ไม่แตกต่างกนั ส่วนของอาชีพ รายไดต่้อเดือน ค่าใชจ่้าย
ใน การซ้ือ เวบ็ไซตท่ี์เลือกซ้ือ และประเภทสินคา้ท่ีซ้ือท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการพาณิชย ์
อิเล็กทรอนิกส์แตกต่างกนั   

ศิริเพญ็ มโนศิลปกร (2551) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้และบริการผา่นช่องทาง
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ จากการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งเป็นเพศชายและเพศหญิงจาํนวนใกลเ้คียงกนั 
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มีระดบัการศึกษาระดับปริญญาตรีมากท่ีสุด  ส่วนใหญ่แลว้กลุ่มตวัอย่างไม่เคยซ้ือสินคา้หรือบริการ
ผา่นช่องทางดา้นพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ปัจจยัสินคา้และบริการท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญั
มากท่ีสุดคือ สินคา้หรือบริการท่ีคุณสมบติัตรงต่อความตอ้งการ ปัจจยัดา้นราคาคือ ราคาสินคา้หรือ
บริการมีความเหมาะสมกบัคุณภาพ  ปัจจยัดา้นช่องการจดัจาํหน่าย คือ เวบ็ไซตท่ี์ให้บริการมีรูปภาพ
และการนําเสนอท่ีน่าสนใจ และปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาดคือเว็บไซต์ ผูป้ระกอบการมีการ
รับประกนัสินคา้ ผลการทดสอบสมมุติฐานพบวา่ เพศ ระดบัการศึกษา และสถานะของ ผูซ้ื้อมีผลต่อ
การให้ความสําคญัต่อปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือสินคา้และบริการผ่านช่องทาง
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์  

ปรีชา กาวอ่ิีน (2551) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ และบริการผา่นระบบอินเทอร์เน็ต
ของนกัศึกษา มหาวทิยาลยัราชภฎัเชียงราย จากการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง  อายุ 20 - 25 ปี มีประสบการณ์ใช้อินเทอร์เน็ตมามากกว่า 2 ปี ซ่ึงใช้อินเทอร์เน็ตทั้ งใน
มหาวทิยาลยัและในหอพกั โดยระยะเวลาเฉล่ียในการใชอิ้นเทอร์เน็ตนาน 30 - 60 นาที ท่ีมีความถ่ีเฉล่ีย 
4 - 6 คร้ังต่อสัปดาห์  ส่วนใหญ่ใช้อินเทอร์เน็ตในช่วงเวลา 16.00 - 20.00 น. ทั้งน้ีเพื่อคน้หาขอ้มูล 
ประเภทสินคา้หรือบริการท่ีผูต้อบ แบบสอบถามทราบวา่สามารถซ้ือผ่านอินเทอร์เน็ตไดแ้ก่ หนงัสือ
และนิตยสาร บริการจองตัว๋เคร่ืองบิน เพลง และซีดี ผูต้อบแบบสอบถามในภาพรวมเห็นดว้ยวา่การซ้ือ
สินคา้และบริการผ่านระบบอินเทอร์เน็ตสามารถทาํไดต้ลอด 24 ชัว่โมง และทัว่โลก รวมถึงการซ้ือ
สินคา้หรือบริการไดทุ้กชนิด ประหยดัเวลา สามารถเปรียบเทียบ ราคาและขอ้มูลของสินคา้และบริการ
ไดง่้ายกว่าการซ้ือสินคา้และบริการจากช่องทางการจาํหน่ายอ่ืน  อีกทั้งการติดต่อส่ือสารแสดงความ
คิดเห็นหรือติชมสินค้าและบริการไปยงัผูจ้าํหน่ายได้ง่ายและสะดวกกว่า ผูซ้ื้อมีความเข้าใจเพียง
พอท่ีจะสามารถซ้ือสินคา้หรือบริการผา่นอินเทอร์เน็ต มีบริการจดัส่งสินคา้ ตามตอ้งการ และสินคา้มี
คุณภาพน่าเช่ือถือ  

ระพีพรรณ ศรีศรัณยกุล (2555) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าผ่านระบบ
อินเทอร์เน็ต (พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์) ของนักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหม่ จากการศึกษาพบว่า 
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค เกิดข้ึนเน่ืองจากการท่ีเลือกซ้ือสินคา้ผา่นอินเทอร์เน็ตทาํไดง่้าย 
สะดวกและรวดเร็วโดยการใช ้Search engine เช่น Google ทั้งยงัใช้บริการไดต้ลอด 24 ชม. และ
สามารถใช่ไดใ้นทุกสถานท่ีท่ีมีอินเทอร์เน็ต สินคา้และบริการมีความหลากหลายให้เลือกซ้ือ มีราคาถูก
และมีความแปลกใหม่ทนัสมยั โดยกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีความถ่ีในการสั่งซ้ือสินคา้ผา่นอินเทอร์เน็ต 
เดือนละ 1 คร้ัง และเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองแต่งกายมากท่ีสุด ซ่ึงมูลค่าการซ้ือสินคา้ส่วนใหญ่อยู่
ท่ี 500 - 1,999 บาท และการโอนเงินเขา้บญัผูข้ายเป็นวธีิการชาํระสินคา้ท่ีไดรั้บความนิยมมากท่ีสุด 
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ปิยะวรรณ แสงทอง (2550) ศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีความสัมพันธ์ กับการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์อาหารโครงการหน่ึงตาํบล หน่ึงผลิตภณัฑ์กลุ่มตวัอย่างในการวิจยัคร้ังน้ีคือผูบ้ริโภคเฉพาะ
ชาวไทยท่ีเคยซ้ือสินคา้ในโครงการหน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ท่ีพกัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร และ
ปริมณฑลจาํนวน 500 คน ผลการวิจยัพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหวา่ง 25-35 ปี จบ
การศึกษาระดับปริญญาตรี   อาชีพเป็นพนักงานบริษัท มีรายได้ 10,001-20,000 บาทต่อเดือน 
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารโครงการหน่ึงตาํบล หน่ึงผลิตภณัฑ์พบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือ
ผลิตภณัฑ์จากผกัผลไม้มีวตัถุประสงค์ในการซ้ือเพื่อบริโภคเองโดยซ้ือจากห้างสรรพสินค้า แรง
กระตุน้หรือเหตุจูงใจ ท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือคือ สัญลกัษณ์ประกนัคุณภาพ จากหน่วยงานรัฐบาลส่ือท่ี
เป็นแรงจูงใจในการซ้ือคือ ส่ือโทรทศัน์ ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า เพศ อายุ การศึกษา และ
รายได ้มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารโครงการหน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ์อยา่งมี
นัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 และอาชีพไม่มีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหาร
โครงการหน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑอ์ยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

จากการท่ีผูว้ิจยัไดท้าํการทบทวนวรรณกรรม พบว่า การซ้ือขายบนพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 
ส่ือสังคมออนไลน์กาํลงัได้รับความนิยมอย่างแพร่หลาย และในขณะเดียวกนัสินคา้โอทอปก็กาํลงั
ไดรั้บความนิยมและไดรั้บการสนบัสนุนจากทั้งภาครัฐและเอกชน ทางผูว้ิจยัจึงสนใจจะศึกษาเก่ียวกบั
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ของผูบ้ริโภค  
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บทที ่3 
วธีิด าเนินการวจิยั 

 
การคน้ควา้อิสระเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์

ของผูบ้ริโภค” มีขั้นตอนการด าเนินการดงัน้ี 
1. ประชากรท่ีใชใ้นการวจิยั 
2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
3. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
4. วธีิการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีเป็นผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้โอทอปและเคยซ้ือสินคา้บนออนไลน์ 

แต่เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน จึงค านวณหาขนาดกลุ่มตวัอย่างโดยใช้สูตรการหา
ขนาดของกลุ่มตัวอย่างในกรณีท่ีไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน (Infinite Population)            
(กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2552, น.16) ดงัน้ี 

สูตร 

          n =    

   
 

เม่ือ 
n = จ านวนหรือขนาดตวัอยา่งท่ีไดจ้ากการค านวณ 
e = สัดส่วนของความคลาดเคล่ือนท่ีจะยอมให้เกิดข้ึนได้โดย 

  ก าหนดใหค้า้ความความ คลาดเคล่ือน 5% หรือ e = 0.05 
Z = ค่าปกติมาตรฐานท่ีไดจ้ากตารางแจกแจงแบบปกติมาตรฐาน 

(Z Score) ข้ึนอยู่กบัระดบัความเช่ือมัน่ท่ีผูว้ิจยัก าหนดซ่ึง
ก าหนดไวท่ี้ระดบัความเช่ือมัน่ 95% 

  มีค่า Z = 1.96 

n = 
     

        
 

 = 384.16 หรือ ≈  385 ตวัอยา่ง 
ดงันั้น กลุ่มตวัอยา่งท่ีควรใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีคือ 385 ตวัอยา่ง  
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การสุ่มตัวอย่าง ใชห้ลกัการเลือกกลุ่มตวัอยา่งโดยมีวธีิการสุ่มตวัอยา่ง ดงัน้ี 
1. การสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง โดยเป็นการเลือกเฉพาะผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือสินคา้โอทอปและ

เคยซ้ือสินคา้บนออนไลน์ 
2. การสุ่มตวัอยา่งแบบโดยใชค้วามสะดวก โดยการไปเก็บขอ้มูลในสถานท่ีท่ีมีการจดังาน

เก่ียวกบัสินคา้โอทอปหรือตามแหล่งชุมชนต่าง ๆ เพื่อให้ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือสินคา้โอทอปและเคยซ้ือ
สินคา้บนออนไลน์ตอบแบบสอบถามจนครบ 385 ตวัอยา่ง 
 

3.2 เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการวจิัย 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยัในคร้ังน้ีเป็นแบบสอบถามเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้โอทอปบนออนไลน์ของผูบ้ริโภค” ซ่ึงไดมี้การศึกษาคน้ควา้วิจยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง รวมถึงขอ้มูล
ต่าง ๆ เก่ียวขอ้งกบัการซ้ือสินคา้ออนไลน ์เพื่อน ามาใชเ้ป็นแนวทางส าหรับการสร้างแบบสอบถาม ซ่ึง
แบ่งไดเ้ป็น  4  ส่วน คือ     

ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกับข้อมูลส่วนบุคคลลกัษณะของแบบสอบถามเป็น แบบ
เลือกตอบ (Check-List) ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  

ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด ได้แก่ ด้านสินคา้หรือบริการ ดา้น
ราคา ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ลกัษณะของแบบสอบถามเป็น แบบมาตรา
ส่วนประมาณค่า (Interval Scale) 

ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ ได้แก่ การ
เล็งเห็นถึงปัญหาหรือตระหนกัถึงความตอ้งการ การคน้หาข่าวสารขอ้มูล การประเมินทางเลือกก่อน
การซ้ือ การซ้ือ การประเมินผลหลงัการซ้ือ ลกัษณะของแบบสอบถามเป็น แบบมาตราส่วนประมาณ
ค่า (Interval Scale) 

เกณฑ์วดัระดบัความส าคญัของแบบสอบถามท่ีเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Interval 
Scal) ใชม้าตรฐานส่วนประมาณค่า (Likert  Rating  Scale) แบ่งไดเ้ป็น 5 ระดบั โดยการก าหนดระดบั
คะแนนการวดัแบบอนัตรภาคชั้น (Interval Scale) ดงัน้ี     

มากท่ีสุด  คะแนนเท่ากบั 5 
มาก   คะแนนเท่ากบั 4     
ปานกลาง   คะแนนเท่ากบั 3     
นอ้ย    คะแนนเท่ากบั 2     
นอ้ยท่ีสุด   คะแนนเท่ากบั 1 
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เกณฑก์ารแปลความหมาย โดยการหาค่าพิสัยและอนัตรภาคชั้น โดยใชสู้ตรดงัน้ี 
ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น = H – L   

           I 
 H = ค่าคะแนนสูงสุด 

 L = ค่าคะแนนต ่าสุด 
 I = อนัตรภาคชั้น 

ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น =            5 – 1 

  5 

   =            0.8  
ดงันั้น การวเิคราะห์ระดบัความส าคญัจะมีชั้นของคะแนนเฉล่ีย ดงัน้ี    

 คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 4.21 - 5.00  มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด    
คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 3.41 - 4.20  มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก    
คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 2.61 - 3.40  มีความส าคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง    
คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 1.81 - 2.60  มีความส าคญัอยูใ่นระดบันอ้ย    
คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 1.00 - 1.80  มีความส าคญัอยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุด 

ส่วนท่ี 4 ส่วนของการแสดงความคิดเห็น เป็นแบบค าถามปลายเปิด ใชก้ารวเิคราะห์เน้ือหา  
 

3.3  การเกบ็รวบรวมข้อมูล   
ใชว้ธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล 2 แบบ คือ 
1. แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ ทางผูศึ้กษาไดจ้ดัท าแบบสอบถาม แลว้น าแบบสอบถามแจกตาม

กลุ่มตวัอยา่งท่ีก าหนด เพื่อน าขอ้มูลท่ีไดรั้บไปท าการศึกษาและวเิคราะห์ผล 
2. แหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ ทางผูศึ้กษาไดจ้ากกาศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลท่ีไดมี้การจดัท า รวบรวมไว้

แลว้ ไดแ้ก่ บทความ วทิยานิพนธ์ งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต และวารสารต่าง ๆ เป็นตน้ 

 

3.4  วธีิการวเิคราะห์ข้อมูล 
เม่ือไดท้  าการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามเรียบร้อยแล้ว เตรียมขอ้มูลส าหรับการ 

ประมวลผลและวิเคราะห์ข้อมูล โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ โดยใช้ค่าสถิติเพื่อการวิเคราะห์ 
ขอ้มูลต่าง ๆ ดงัน้ี  



31 

1.  การวเิคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใชเ้พื่ออธิบายลกัษณะทัว่ไป ของ
ขอ้มูล เช่น ความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ียเลขคณิต และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: 
SD) โดยใชค้่าโปรแกรมส าเร็จรูป  

2.  การวเิคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics)    
 2.1  สมมติฐานท่ี 1 ข้อมูลส่วนบุคคลท่ีต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอป บน

ออนไลน์ท่ีแตกต่างกนั 
 สถิติท่ีใช ้คือ  การวิเคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉล่ีย (Independent Sample t-test) ซ่ึงใช้

กบัตวัแปรอิสระ 2 ตวัแปร และการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว  (One - Way ANOVA) ซ่ึง
เป็นแบบทดสอบหาความแตกต่างระหวา่งคะแนนเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง ท่ีมีมากกวา่ 2 กลุ่ม และใชใ้น
กรณีท่ีเห็นความแตกต่าง ระหวา่งกลุ่มไดท้ดสอบความแตกต่าง ของค่าเฉล่ียแบบจบัพหุคูณ (Multiple 
Comparison) โดยวิธี LSD  (Least Significant Difference) เพื่อท าการทดสอบ โดยก าหนดระดบั
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.5     

 2.2  สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดท่ีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
โอทอปบนออนไลน์ 

  สถิติท่ีใชท้ดสอบ คือ การวเิคราะห์สหสัมพนัธ์ (Correlation Analysis)  
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บทที ่4 
ผลการวเิคราะห์ 

 
การศึกษาคน้ควา้อิสระในคร้ังน้ี เพื่ออยากทราบถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ

สินคา้โอทอปบนออนไลน์ของผูบ้ริโภค โดยขอ้มูลท่ีรวบรวมนั้นไดม้าจากแบบสอบถามจ านวนทั้งส้ิน 
385 ชุด 

สัญลกัษณ์ท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล   
X  แทน   ค่าเฉล่ียของคะแนน (Mean)   
SD แทน   ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)   
t   แทน   ค่าสถิติท่ีใชพ้จิารณาใน t-distribution   
F  แทน   ค่าสถิติท่ีใชพ้จิารณาใน F-distribution   
df  แทน   ชั้นแห่งความเป็นอิสระ (Degree of Freedom)   
SS  แทน   ผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Sum of Squres)   
MS  แทน   ค่าเฉล่ียของผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Mean Square)   
Sig.  แทน   ระดบันยัส าคญัทางสถิติจากการทดสอบท่ีโปรแกรมค านวณไดใ้ชใ้น 

  การสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน   
*  แทน   ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05   
**  แทน   ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.01   
n  แทน   ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 

4.1  ผลการวเิคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลสถานภาพทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ลกัษณะแบบสอบถามเป็น

แบบตรวจสอบรายการ (Check - List) มีค  าถามจ านวน 5 ดา้น 
4.1.1 ขอ้มูลส่วนบุคคลดา้นเพศ 
ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลดา้นเพศ ปรากฏดงัตารางท่ี 4.1 
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ตารางที ่4.1 แสดงจ านวนและค่าร้อยละของขอ้มูลส่วนบุคคลดา้นเพศ 

เพศ จ านวน ร้อยละ 

ชาย 209 54.30 

หญิง 176 45.70 

รวม 385 100.00 
จากตารางท่ี 4.1 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 54.30 ท่ี

เหลือเป็นเพศหญิงคิดเป็นร้อยละ 45.70 
4.1.2 ขอ้มูลส่วนบุคคลดา้นอาย ุ
ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลดา้นอาย ุปรากฏดงัตารางท่ี 4.2 
 

ตารางที ่4.2 แสดงจ านวนและค่าร้อยละของขอ้มูลส่วนบุคคลดา้นอาย ุ

อาย ุ จ านวน ร้อยละ 

ต ่ากวา่ 18 ปี 4 1.00 

18-22 ปี 65 16.90 

23-30 ปี 111 28.80 

31-40 ปี 94 24.40 

41-50 ปี 67 17.40 

50 ปี ข้ึนไป 44 11.40 

รวม 385 100.00 
จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีอายุอยูร่ะหว่าง 23 ปี ถึง 30 ปี คิด

เป็นร้อยละ 28.80 รองลงมาไดแ้ก่ อายุ 31 ปี ถึง 40 ปี คิดเป็นร้อยละ 24.40 อายุ 41 ถึง 50 ปี คิดเป็น  
ร้อยละ 17.40 อายุ 18 ถึง 22 ปี คิดเป็นร้อยละ 16.90 อายุ 50 ปี ข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 11.40 และอายุต ่า
กวา่ 18 ปี คิดเป็นร้อยละ 1.00 ตามล าดบั 

 
 
 
 
 



34 

4.1.3 ขอ้มูลส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษา 
ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลระดบัการศึกษา ปรากฏดงัตารางท่ี 4.3 
 

ตารางที ่4.3 แสดงจ านวนและค่าร้อยละของขอ้มูลส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษา 

ระดบัการศึกษา จ านวน ร้อยละ 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 95 24.70 

ปริญญาตรี 231 60.00 

ปริญญาโท 54 14.00 

ปริญญาเอก 5 1.30 

รวม 385 100.00 
จากตารางท่ี 4.3 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี คิดเป็น

ร้อยละ 60.00 รองลงมาไดแ้ก่ ต ่ากวา่ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 24.70 ปริญญาโท คิดเป็นร้อยละ 14.00 
และปริญญาเอก คิดเป็นร้อยละ 1.30 ตามล าดบั 

4.1.4 ขอ้มูลส่วนบุคคลดา้นอาชีพ 
ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลดา้นอาชีพ ปรากฏดงัตารางท่ี 4.4 
 

ตารางที ่4.4 แสดงจ านวนและค่าร้อยละของขอ้มูลส่วนบุคคลดา้นอาชีพ 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 

ขา้ราชการ 60 15.60 

พนกังานรัฐวสิาหกิจ 40 10.40 

พนกังานบริษทั 79 20.50 

ธุรกิจส่วนตวั 72 18.70 

รับจา้ง/ลูกจา้ง 56 14.50 

นกัเรียน/นกัศึกษา 71 18.40 

อ่ืน ๆ 7 1.80 

รวม 385 100.00 
จากตารางท่ี 4.4 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีอาชีพพนักงานบริษทั คิดเป็น     

ร้อยละ 20.50 รองลงมาไดแ้ก่ ธุรกิจส่วนตวั คิดเป็นร้อยละ 18.70 นกัเรียน/นกัศึกษา คิดเป็นร้อยละ 
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18.40 ขา้ราชการ คิดเป็นร้อยละ 15.60 รับจา้ง/ลูกจา้ง คิดเป็นร้อยละ 14.50 พนกังานรัฐวิสาหกิจ 10.40 
และอ่ืน ๆ คิดเป็นร้อยละ 1.80 ตามล าดบั 

4.1.5 ขอ้มูลส่วนบุคคลดา้นรายไดต่้อเดือน 
ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลดา้นรายไดต่้อเดือน ปรากฏดงัตารางท่ี 4.5 
 

ตารางที ่4.5 แสดงจ านวนและค่าร้อยละของขอ้มูลส่วนบุคคลดา้นรายไดต่้อเดือน 

รายไดต่้อเดือน จ านวน ร้อยละ 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 65 16.90 

10,001-20,000 บาท 117 30.40 

20,001-30,000 บาท 99 25.70 

30,001-40,000 บาท 71 18.40 
40,000 บาท ข้ึนไป 33 8.60 

รวม 385 100.00 
จากตารางท่ี 4.5 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีรายได้ต่อเดือน 10,001 บาท ถึง 

20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 30.40 รองลงมาไดแ้ก่ รายไดต่้อเดือน 20,001 บาท ถึง 30,000 บาท คิดเป็น
ร้อยละ 25.70 รายไดต่้อเดือน 30,001 บาท ถึง 40,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 18.40 รายไดต่้อเดือน ต ่ากวา่ 
10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 16.90 และรายไดต่้อเดือน 40,000 บาท ข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 8.60 
ตามล าดบั 
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4.2  ผลการวเิคราะห์ข้อมูลส่วนประสมทางการตลาดของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนประสมทางการตลาดของผู ้ตอบแบบสอบถาม ลักษณะ

แบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) มีค  าถามจ านวน 4 ดา้น 
4.2.1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวม 
ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวม ปรากฏดงัตารางท่ี 4.6 
 

ตารางที ่4.6 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาด โดยภาพรวม 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
ระดับความส าเร็จ 

x̄  SD แปลผล 

ดา้นผลิตภณัฑห์รือบริการ 4.11 0.484 มาก 

ดา้นราคา 4.02 0.526 มาก 
ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย 4.18 0.450 มาก 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.94 0.669 มาก 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวม 4.06 0.401 มาก 
จากตารางท่ี 4.6 พบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมมีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก 

โดยมีค่าคะแนนเฉล่ียเท่ากับ 4.06 ด้านท่ีมีคะแนนเฉล่ียสูงสุดได้แก่ ด้านสถานท่ีจัดจ าหน่าย มี
ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.18 รองลงมาได้แก่ ดา้นผลิตภณัฑ์หรือ
บริการ มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.11 ดา้นราคา มีความส าคญัอยูใ่น
ระดบัมาก โดยมีค่าคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.02 และดา้นท่ีมีคะแนนเฉล่ียต ่าท่ีสุดได้แก่ ดา้นการส่งเสริม
การตลาด มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 3.94 
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4.2.2 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑห์รือบริการ 
ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์หรือบริการปรากฏ

ดงัตารางท่ี 4.7 
 

ตารางที ่4.7 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตราฐานของส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์
 หรือบริการ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
ระดับความส าเร็จ 

x̄  SD แปลผล 

ด้านผลติภัณฑ์หรือบริการ 
   1) ความหลากหลายของสินคา้ 4.12 0.621 มาก 

2) ความแปลกใหม่และความทนัสมยัของสินคา้ 4.09 0.646 มาก 
3) คุณภาพของสินคา้ 4.20 0.760 มาก 

4) การบอกขอ้มูลของสินคา้อยา่งละเอียด 4.09 0.808 มาก 

5) มีความน่าเช่ือถือ 4.05 0.752 มาก 

โดยรวม 4.11 0.484 มาก 
จากตารางท่ี 4.7 พบว่า ด้านผลิตภณัฑ์หรือบริการโดยรวมมีความส าคญัอยู่ในระดับมาก 

โดยมีค่าคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.11 ขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ียสูงสุด 2 ล าดบัแรกไดแ้ก่ คุณภาพของสินคา้ มี
ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.20 รองมาไดแ้ก่ ความหลากหลายของ
สินค้า โดยมีค่าคะแนนเฉล่ียเท่ากับ 4.12 ข้อท่ีมีคะแนนเฉล่ียต ่าท่ีสุดได้แก่ มีความน่าเช่ือถือ มี
ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.05 
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4.2.3 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา 
ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา ปรากฏดงัตารางท่ี 4.8 
 

ตารางที ่4.8 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
ระดับความส าคัญ 

x̄  SD แปลผล 

ด้านราคา 
   1) ราคาสินคา้ถูกกวา่ตลาดภายนอก 3.99 0.739 มาก 

2) ราคาเหมาะสมกบัปริมาณและคุณภาพของสินคา้ 4.11 0.691 มาก 

3) สามารถเปรียบเทียบราคาไดง่้าย 4.07 0.743 มาก 

4) การต่อรองราคาสินคา้ท าไดง่้าย 3.81 0.941 มาก 

5) มีการแสดงราคาท่ีชดัเจน 4.14 0.778 มาก 

โดยรวม 4.02 0.526 มาก 
จากตารางท่ี 4.8 พบว่า ด้านราคาโดยรวมมีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าคะแนน

เฉล่ียเท่ากบั 4.02 ขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ียสูงสุด 2 ล าดบัแรกไดแ้ก่ มีการแสดงราคาท่ีชดัเจน มีความส าคญั
อยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.14 รองลงมาไดแ้ก่ ราคาเหมาะสมกบัปริมาณและ
คุณภาพของสินคา้ มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.11 ขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ีย
ต ่าท่ีสุดไดแ้ก่ การต่อรองราคาสินคา้ท าไดง่้าย มีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าคะแนนเฉล่ีย
เท่ากบั 3.81 
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4.2.4 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนประสมทางการตลาด ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย 
ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนประสมทางการตลาด ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย ปรากฏดงัตารางท่ี 4.9 
 

ตารางที ่4.9 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตราฐานของส่วนประสมทางการตลาด ดา้นสถานท่ี  
 จดัจ าหน่าย 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
ระดับความส าคัญ 

x̄  SD แปลผล 

ด้านสถานทีจั่ดจ าหน่าย 
   1) ความหลากหลายของช่องทางการจดัจ าหน่าย  

          (เช่น มีร้านคา้จ านวนมากใหเ้ลือกซ้ือ) 
4.14 0.658 มาก 

2) ลดระยะเวลาในการเดินซ้ือสินคา้ 4.24 0.677 มากท่ีสุด 

3) ความสะดวกในการเลือกซ้ือสินคา้  
          (เช่น เลือกซ้ือสินคา้ไดต้ลอด 24 ชม.) 

4.31 0.712 มากท่ีสุด 

4) ความน่าเช่ือถือของช่องทางจดัจ าหน่าย 4.10 0.717 มาก 
5) ความรวดเร็วในการจดัส่งสินคา้ 4.12 0.704 มาก 

โดยรวม 4.18 0.450 มาก 
จากตารางท่ี 4.9 พบวา่ ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่ายโดยรวมมีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก โดยมี

ค่าคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.18 ขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ียสูงสุด 2 ล าดบัแรกไดแ้ก่ ความสะดวกในการเลือกซ้ือ
สินคา้ มีความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.31 รองลงมาได้แก่ ลด
ระยะเวลาในการเดินซ้ือสินคา้ มีความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.24 
ขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ียต ่าท่ีสุดได้แก่ ความน่าเช่ือถือของช่องทางจดัจ าหน่าย มีความส าคญัอยู่ในระดบั
มาก โดยมีค่าคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.10 
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4.2.5 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลยส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด ปรากฏดงั

ตารางท่ี 4.10 
 

ตารางที ่4.10 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตราฐานของส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการ
 ส่งเสริมการตลาด 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
ระดับความส าคัญ 

x̄  SD แปลผล 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
   1) มีการลดราคาสินคา้และจดัโปรโมชัน่ต่าง ๆ 3.99 0.712 มาก 

2) มีการใหบ้ริการหลงัการขาย 3.96 0.868 มาก 
3) การใหค้  าแนะน าและตอบขอ้สงสัยต่าง ๆ 3.98 0.811 มาก 

4) มีการรับประกนัสินคา้ 3.98 0.884 มาก 

5) มีของสมนาคุณใหลู้กคา้ (เช่น คูปองสะสมแตม้) 3.77 1.011 มาก 

โดยรวม 3.94 0.669 มาก 
จากตารางท่ี 4.10 พบว่า ดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมมีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก 

โดยมีค่าคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 3.94 ขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ียสูงสุด 2 ล าดบัแรกไดแ้ก่ มีการลดราคาสินคา้และ
จดัโปรโมชัน่ต่าง ๆ มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 3.99 รองลงมาไดแ้ก่ 
การให้ค  าแนะน าและตอบขอ้สงสัยต่าง ๆ มีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 
3.98 ขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ียต ่าท่ีสุดไดแ้ก่ มีของสมนาคุณใหลู้กคา้ มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่า
คะแนนเฉล่ียเท่ากบั 3.77 
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4.3 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือสินค้าโอทอปบนออนไลน์ของผู้ตอบ 
แบบสอบถาม 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า  (Rating Scale) มีค  าถามจ านวน 5 ดา้น 

4.3.1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์โดยภาพรวม 
ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์โดยภาพรวม 

ปรากฏดงัคตารางท่ี 4.11 
 

ตารางที ่4.11 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมการซ้ือสินค้าโอทอปบน   
 ออนไลน์โดยภาพรวม 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าโอทอปบนออนไลน์ 
ระดับความส าคัญ 

x̄  SD แปลผล 

การเล็งเห็นถึงปัญหาหรือตระหนกัถึงความตอ้งการ 4.11 0.494 มาก 

การคน้หาขอ้มูล 4.10 0.593 มาก 
การประเมินทางเลือกก่อนการซ้ือ 4.16 0.570 มาก 

การซ้ือ 4.23 0.502 มากท่ีสุด 

การประเมินผลหลงัการซ้ือ 4.02 0.527 มาก 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าโอทอปบนออนไลน์โดยภาพรวม 4.12 0.419 มาก 
จากตารางท่ี 4.11 พบวา่ พฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์โดยภาพรวมมีความส าคญั

อยู่ใน ระดบัมาก โดยมีค่าคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.12 ดา้นท่ีมีคะแนนเฉล่ียสูงสุดได้แก่ ดา้นการซ้ือ มี
ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.23 รองลงมาไดแ้ก่ ดา้นการประเมิน
ทางเลือกก่อนการซ้ือ มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.16 ดา้นการเล็งเห็น
ถึงปัญหาหรือตระหนกัถึงความตอ้งการ มีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 
4.11 ดา้นการคน้หาขอ้มูล มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.10 และดา้นท่ีมี
คะแนนเฉล่ียต ่าท่ีสุดไดแ้ก่ ดา้นการประเมินผลหลงัการซ้ือ มีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่า
คะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.02 
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4.3.2 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ ดา้นการเล็งเห็นถึง
ปัญหาหรือตระหนกัถึงความตอ้งการ 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ ดา้นการเล็งเห็น
ถึงปัญหาหรือตระหนกัถึงความตอ้งการ ปรากฏดงัตารางท่ี 4.12 

 
ตารางที ่4.12 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมการซ้ือสินค้าโอทอปบน 
 ออนไลน์ ดา้นการเล็งเห็นถึงปัญหาหรือตระหนกัถึงความตอ้งการ 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าโอทอปบนออนไลน์ 
ระดับความส าคัญ 

x̄  SD แปลผล 

การเลง็เห็นถึงปัญหาหรือตระหนักถึงความต้องการ 
   1) ท่านตอ้งการท่ีจะซ้ือสินคา้โดยไม่ตอ้งเดินทาง 4.23 0.672 มากท่ีสุด 

2) ท่านตอ้งการซ้ือสินคา้โดยไม่มีขอ้จ ากดัดา้นเวลา 4.18 0.653 มาก 
3) ท่านตอ้งการซ้ือสินคา้ออนไลน์ท่ีมีราคาถูกกวา่ร้าน  
    ทัว่ไป 4.22 0.766 มากท่ีสุด 

4) ท่านตอ้งการซ้ือสินคา้ตามความชอบส่วนตวั เช่น  
    คุณเป็นคนรักสวยรักงาน จึงซ้ือสินคา้เสริมความงาม 

4.05 0.844 มาก 

5) ท่านมีความช่ืนชอบในการซ้ือสินคา้โอทอปบนออน 
    ไลน์ 3.86 0.844 มาก 

โดยรวม 4.11 0.494 มาก 
  จากตารางท่ี 4.12 พบวา่ ดา้นการเล็งเห็นถึงปัญหาหรือตระหนกัถึงความตอ้งการโดยรวมมี
ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.11 ขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ียสูงสุด 2 ล าดบัแรก
ไดแ้ก่ ท่านตอ้งการท่ีจะซ้ือสินคา้โดยไม่ตอ้งเดินทาง มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่า
คะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.23 รองลงมาไดแ้ก่ ท่านตอ้งการซ้ือสินคา้ออนไลน์ท่ีมีราคาถูกกวา่ร้านทัว่ไป มี
ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.22 ขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ียต ่าท่ีสุดไดแ้ก่ 
ท่านมีความช่ืนชอบในการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่า
คะแนนเฉล่ียเท่ากบั 3.86 
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4.3.3 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ ด้านการคน้หา
ขอ้มูล 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ ดา้นการคน้หา
ขอ้มูล ปรากฏดงัตารางท่ี 4.13 

 
ตารางที ่4.13 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมการซ้ือสินค้าโอทอปบน 
 ออนไลน์ ดา้นการคน้หาขอ้มูล 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าโอทอปบนออนไลน์ 
ระดับความส าคัญ 

x̄  SD แปลผล 

การค้นหาข้อมูล 
   1) ท่านชอบคน้หาสินคา้ผา่นทางอินเทอร์เน็ต 4.00 0.795 มาก 

2) ท่านชอบคน้หาร้านคา้ออนไลน์ท่ีมีราคาถูกกวา่ร้าน 
    ทัว่ไป 4.13 0.773 มาก 

3) ท่านคน้หาร้านคา้ออนไลน์ท่ีมีความน่าเช่ือถือ 4.14 0.783 มาก 

4) ท่านหาขอ้มูลของสินคา้อยา่งละเอียดก่อนสั่งซ้ือ 4.18 0.703 มาก 

5) ท่านคน้หาขอ้มูลร้านคา้ออนไลน์ท่ีก าลงัจดัโปรโมชัน่ 4.04 0.822 มาก 

โดยรวม 4.10 0.593 มาก 
จากตารางท่ี 4.13 พบว่า ดา้นการคน้หาขอ้มูลโดยรวมมีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก โดยมี

ค่าคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.10 ขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ียสูงสุด 2 ล าดบัแรกไดแ้ก่ ท่านหาขอ้มูลของสินคา้อยา่ง
ละเอียดก่อนสั่งซ้ือ มีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.18 รองลงมาไดแ้ก่ 
ท่านคน้หาร้านคา้ออนไลน์ท่ีมีความน่าเช่ือถือ มีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าคะแนนเฉล่ีย
เท่ากบั 4.14 ขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ียต ่าท่ีสุดไดแ้ก่ ท่านชอบคน้หาสินคา้ผา่นทางอินเทอร์เน็ต มีความส าคญั
อยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.00 
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4.3.4 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ ดา้นการประเมิน
ทางเลือกก่อนการซ้ือ 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือสินค้าโอทอปบนออนไลน์ ด้านการ
ประเมินทางเลือกก่อนการซ้ือ ปรากฏดงัตารางท่ี 4.14 

 
ตารางที ่4.14 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมการซ้ือสินค้าโอทอปบน 
 ออนไลน์ ดา้นการประเมินทางเลือกก่อนการซ้ือ 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าโอทอปบนออนไลน์ 
ระดับความส าคัญ 

x̄  SD แปลผล 

การประเมินทางเลือกก่อนการซ้ือ 
   1) ท่านเปรียบเทียบราคาสินคา้ก่อนสั่งซ้ือ 4.21 0.715 มากท่ีสุด 

2) ท่านเลือกซ้ือสินคา้จากร้านคา้ออนไลน์ท่ีมีสินคา้ 
          ใหเ้ลือกอยา่งหลากหลาย 

4.25 0.725 มากท่ีสุด 

3) ท่านเลือกซ้ือสินคา้ท่ีมีความทนัสมยัและแปลกใหม ่ 4.10 0.77 มาก 

4) ท่านเลือกซ้ือสินคา้จากร้านคา้ออนไลน์ท่ีจดัโปรโมชัน่ 
          ไดน่้าสนใจ 

4.11 0.743 มาก 

5) ท่านเลือกซ้ือสินคา้จากร้านคา้ออนไลน์ท่ีมีช่ือเสียง 4.10 0.776 มาก 

โดยรวม 4.16 0.570 มาก 
จากตารางท่ี 4.14 พบวา่ ดา้นการประเมินทางเลือกก่อนการซ้ือโดยรวมมีความส าคญัอยูใ่น

ระดบัมาก โดยมีค่าคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.16 ขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ียสูงสุด 2 ล าดบัแรกไดแ้ก่ ท่านเลือกซ้ือ
สินคา้จากร้านคา้ออนไลน์ท่ีมีสินคา้ใหเ้ลือกอยา่งหลากหลาย มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยมี
ค่าคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.25 รองลงมาไดแ้ก่ ท่านเปรียบเทียบราคาสินคา้ก่อนสั่งซ้ือ มีความส าคญัอยู่
ในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.21 ขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ียต ่าท่ีสุดไดแ้ก่ ท่านเลือกซ้ือ
สินคา้จากร้านคา้ออนไลน์ท่ีมีช่ือเสียง มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.10 
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4.3.5 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ ดา้นการซ้ือ 
ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ ด้านการซ้ือ 

ปรากฏดงัตารางท่ี 4.15 
 

ตารางที ่4.15 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมการซ้ือสินค้าโอทอปบน 
ออนไลน์ ดา้นการซ้ือ 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าโอทอปบนออนไลน์ 
ระดับความส าคัญ 

x̄  SD แปลผล 

การซ้ือ 
   1) ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้เม่ือไดรั้บขอ้มูลอยา่งเพียงพอ 

          จากทางร้าน 
4.24 0.600 มากท่ีสุด 

2) ท่านมัน่ใจในการบริการของทางร้าน 4.14 0.664 มาก 

3) ท่านสั่งซ้ือสินคา้เม่ือสินคา้มีการรับประกนัคุณภาพ 4.30 0.704 มากท่ีสุด 

4) ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้เม่ือราคามีความสมเหตุสมผล 4.25 0.719 มากท่ีสุด 
5) ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้ออนไลน์ท่ีจดัส่ง  
    รวดเร็ว 4.24 0.758 มากท่ีสุด 

โดยรวม 4.23 0.502 มากท่ีสุด 
จากตารางท่ี 4.15 พบว่า ดา้นการซ้ือโดยรวมมีความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่า

คะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.23 ขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ียสูงสุด 2 ล าดบัแรกไดแ้ก่ ท่านสั่งซ้ือสินคา้เม่ือสินคา้มีการ
รับประกนัคุณภาพ มีความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.30 รองลงมา
ไดแ้ก่ ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้เม่ือราคามีความสมเหตุสมผล มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยมี
ค่าคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.25 ขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ียต ่าท่ีสุดไดแ้ก่ ท่านมัน่ใจในการบริการของทางร้าน มี
ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.14 
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4.3.6 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือสินค้าโอทอปบนออนไลน์ ด้านการ
ประเมินผลหลงัการซ้ือ 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือสินค้าโอทอปบนออนไลน์ ด้านการ
ประเมินผลหลงัการซ้ือ ปรากฏดงัตารางท่ี 4.16 

 
ตารางที ่4.16 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมการซ้ือสินค้าโอทอปบน 
 ออนไลน์ ดา้นการประเมินผลหลงัการซ้ือ 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าโอทอปบนออนไลน์ 
ระดับความส าคัญ 

x̄  SD แปลผล 

การประเมินผลหลังการซ้ือ 
   1) ท่านไดรั้บสินคา้ถูกตอ้งตามท่ีสั่งซ้ือ 4.18 0.641 มาก 

2) ท่านไดรั้บการบริการหลงัการขายอยา่งเหมาะสม 4.00 0.795 มาก 

3) ท่านไดรั้บสินคา้ท่ีมีคุณภาพตรงกบัความคาดหวงั 4.01 0.723 มาก 

4) ท่านไดรั้บสินคา้ท่ีมีระยะเวลาการใชง้านเป็นไปตาม 
          การรับประกนั 

3.91 0.782 มาก 

โดยรวม 4.02 0.527 มาก 
จากตารางท่ี 4.16 พบว่า ดา้นการประเมินผลหลงัการซ้ือโดยรวมมีความส าคญัอยูใ่นระดบั

มาก โดยมีค่าคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.02 ขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ียสูงสุด 2 ล าดบัแรกไดแ้ก่ ท่านไดรั้บสินคา้
ถูกตอ้งตามท่ีสั่งซ้ือ มีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.18 รองลงมาไดแ้ก่ 
ท่านไดรั้บสินคา้ท่ีมีคุณภาพตรงกบัความคาดหวงั มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าคะแนนเฉล่ีย
เท่ากบั 4.01 ขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ียต ่าท่ีสุดได้แก่ ท่านไดรั้บสินคา้ท่ีมีระยะเวลาการใช้งานเป็นไปตาม
รับประกนั มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 3.91 
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4.4  ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเพือ่ทดสอบสมมติฐาน 
4.4.1 สมมติฐานท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลท่ีต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออน

ไลน์ท่ีแตกต่างกนั 
ดา้นเพศ การทดสอบสมมติฐานโดยใช้การวิเคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉล่ีย (t-test) โดย

ก าหนดเป็นสมมติฐานยอ่ยดงัน้ี 
สมมติฐานท่ี 1.1 ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ท่ี

แตกต่างกนั สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
   : ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ ไม่แตกต่างกนั 

   : ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ แตกต่างกนั 

ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล จะใชก้ารทดสอบค่าโดยใชก้ลุ่มตวัอยา่งทั้ง 2 กลุ่ม
เป็นอิสระต่อกบั (Indeperdent t-test) ใช้ระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% จะยอมรับสมมติฐานรอง (  ) ก็
ต่อเม่ือ P มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 

ผลการวเิคราะห์ค่าทางสถิติท่ีใชใ้นการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ จ าแนกตามสถานภาพดา้นเพศ ปรากฏดงัตารางท่ี 4.17 

 
ตารางที ่4.17 แสดงค่าสถิติท่ีใช้ในการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
 โอทอปบนออนไลน์ จ  าแนกตามสถานภาพดา้นเพศ 

เพศ จ านวน (N) x̄  SD t P 

ชาย 209 4.10 0.38 -1.240 0.216 

หญิง 176 4.15 0.46     
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.17 พบวา่ ค่า P มีค่ามากกวา่ 0.05 เป็นการยอมรับสมมติฐานรอง (  )  และ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (  ) หมายความวา่ เพศชายและเพศหญิง ให้ระดบัค่าเฉล่ียของพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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สมมติฐานท่ี 1.2 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ท่ี
แตกต่างกนั สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 

   : ผูบ้ริโภคท่ีมีอายตุ่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ ไม่แตกต่างกนั 

   : ผูบ้ริโภคท่ีมีอายตุ่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ แตกต่างกนั 

 ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลจะใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว  
(One-Way ANOVA) เพื่อวเิคราะห์ความแตกต่างของตวัแปรเป็นรายกลุ่ม ใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% 
จะยอมรับสมมติฐานรอง (  ) ก็ต่อเม่ือ P มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 

ผลการวเิคราะห์ค่าทางสถิติท่ีใชใ้นการเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ จ าแนกตามสถานภาพดา้นอายุ ปรากฏดงัตารางท่ี 4.18 

 
ตารางที่ 4.18 แสดงค่าสถิติท่ีใชใ้นการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
 โอทอปบนออนไลน ์จ าแนกตามสถานภาพดา้นอายุ 

อายุ df SS MS F P 

ระหวา่งกลุ่ม 5 4.066 0.813 4.870 0.000* 

ภายในกลุ่ม 379 63.292 0.167 

  รวม 384 67.358       
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.18 พบวา่ ค่า P มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 เป็นการยอมรับสมมติฐานรอง (  )  และ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (  ) หมายความวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุต่าง ๆ ให้ระดบัค่าเฉล่ียของพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้โอทอปบนออนไลน์ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 จึงไดท้  าการทดสอบความ
แตกต่างเป็นรายคู่ดว้ยวธีิของ LSD ปรากฏดงัตารางท่ี 4.19 
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ตารางที่ 4.19 แสดงค่าสถิติท่ีใชใ้นการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
 โอทอปบนออนไลน์ จ  าแนกตามสถานภาพดา้นอายเุป็นรายคู่ 

อายุ 
  ต ่ากวา่ 18 18-22 23-30 31-40 41-50 50 ข้ึนไป 

   x̄  3.74 4.11 4.20 4.07 4.24 3.93 

ต ่ากวา่ 18 3.74 - 0.37* 0.45* 0.33* 0.50* 0.19* 

18-22 4.11 
 

- 0.09 0.04 0.13* 0.18* 

23-30 4.20 
  

- 0.12* 0.04 0.26* 

31-40 4.07 
   

- 0.17* 0.14* 

41-50 4.24 
    

- 0.31* 

50 ข้ึนไป 3.93           - 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.19 เม่ือทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบ
นออนไลน์ จ  าแนกตามสถานภาพด้านอายุ พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุต่าง ๆ ให้ระดับค่าเฉล่ียของ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 มี
จ านวน 12 คู่ ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ18-22 ปี 23-30 ปี 31-40 ปี และ41-50 ปี ใหร้ะดบัความส าคญัเฉล่ีย
มากกวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุต  ่ากวา่ 18 ปี และ50 ปีข้ึนไป ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 41-50 ปี ให้ระดบัความส าคญั
เฉล่ียมากกวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 18-22 ปี และ31-40 ปี ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 23-30 ปี ให้ระดบัความส าคญั
มากกว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 31-40 และผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 50 ปีข้ึนไป ให้ระดบัความส าคญัมากกว่า 
ผูบ้ริโภคท่ีมีอายตุ  ่ากวา่ 18 ปี 
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สมมติฐานท่ี 1.3 ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบ
นออนไลน์ท่ีแตกต่างกนั สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 

  : ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ ไม่
แตกต่างกนั 

  : ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ 
แตกต่างกนั 

 ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลจะใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว  
(One-Way ANOVA) เพื่อวเิคราะห์ความแตกต่างของตวัแปรเป็นรายกลุ่ม ใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% 
จะยอมรับสมมติฐานรอง (  ) ก็ต่อเม่ือ P มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 

ผลการวเิคราะห์ค่าทางสถิติท่ีใชใ้นการเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ จ าแนกตามสถานภาพดา้นระดบัการศึกษา ปรากฏดงัตารางท่ี 4.20 

 
ตารางที่ 4.20 แสดงค่าสถิติท่ีใชใ้นการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
 โอทอปบนออนไลน์ จ  าแนกตามสถานภาพดา้นระดบัการศึกษา 

ระดับการศึกษา df SS MS F P 

ระหวา่งกลุ่ม 3 1.344 0.448 2.586 0.053 
ภายในกลุ่ม 381 66.014 0.173 

  รวม 384 67.358       
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.20 พบวา่ ค่า P มีค่ามากกวา่ 0.05 เป็นการยอมรับสมมติฐานหลกั (  ) และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (  ) หมายความว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต่าง ๆ ให้ระดบัค่าเฉล่ียของ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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สมมติฐานท่ี 1.4 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ท่ี
แตกต่างกนั สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 

   : ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ ไม่แตกต่าง
กนั 

  : ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ แตกต่างกนั 

 ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลจะใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว  
(One-Way ANOVA) เพื่อวเิคราะห์ความแตกต่างของตวัแปรเป็นรายกลุ่ม ใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% 
จะยอมรับสมมติฐานรอง (  ) ก็ต่อเม่ือ P มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 

ผลการวเิคราะห์ค่าทางสถิติท่ีใชใ้นการเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ จ าแนกตามสถานภาพดา้นอาชีพ ปรากฏดงัตารางท่ี 4.21 

 
ตารางที ่4.21 แสดงค่าสถิติท่ีใช้ในการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
 โอทอปบนออนไลน์ จ  าแนกตามสถานภาพดา้นอาชีพ 

อาชีพ df SS MS F P 

ระหวา่งกลุ่ม 6 2.337 0.390 2.265 0.037* 

ภายในกลุ่ม 378 65.021 0.172 

  รวม 384 67.358       
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.21 พบวา่ ค่า P มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 เป็นการยอมรับสมมติฐานรอง (  ) และ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (  ) หมายความวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่าง ๆ ให้ระดบัค่าเฉล่ียของพฤติกรรม
การซ้ือสินค้าโอทอปบนออนไลน์ แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 จึงได้ท าการ
ทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ดว้ยวธีิของ LSD ปรากฏดงัตารางท่ี 4.22 
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ตารางที่ 4.22 แสดงค่าสถิติท่ีใชใ้นการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
 โอทอปบนออนไลน์ จ  าแนกตามสถานภาพดา้นอาชีพเป็นรายคู่ 

อาชีพ   

ขา้ราชการ พนกังาน 
รัฐวสิาหกิจ 

พนกังาน 
บริษทั 

ธุรกิจ
ส่วนตวั 

รับจา้ง/ 
ลูกจา้ง 

นกัเรียน/ 
นกัศึกษา 

อ่ืน ๆ 

  x̄  4.11 4.23 4.16 4.11 4.02 4.17 3.75 

ขา้ราชการ 4.11 - 0.12* 0.05 0.00 0.10 0.06 0.36* 
พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 4.23 

 
- 0.07 0.12* 0.21* 0.06 0.47* 

พนกังานบริษทั 4.16 
  

- 0.05 0.14* 0.01 0.41* 

ธุรกิจส่วนตวั 4.10 
   

- 0.08 0.07 0.35* 

รับจา้ง/ลูกจา้ง 4.02 
    

- 0.15* 0.26* 

นกัเรียน/นกัศึกษา 4.17 
     

- 0.42* 

อ่ืน ๆ 3.75             - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.22 เม่ือทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบ
นออนไลน์ จ  าแนกตามสถานภาพด้านอาชีพ พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่าง ๆ ให้ระดบัค่าเฉล่ียของ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 มี
จ านวน 11 คู่ ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพ ขา้ราชการ พนกังานรัฐวิสาหกิจ พนกังานบริษทั ธุรกิจส่วนตวั 
รับจา้ง/ลูกจา้ง  และนกัเรียน/นักศึกษา ให้ระดบัความส าคญัเฉล่ียมากกว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพอ่ืน ๆ 
ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพ พนักงานรัฐวิสาหกิจ ให้ระดับความส าคญัเฉล่ียมากกว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพ
ขา้ราชการ รับจา้ง/ลูกจา้ง ธุรกิจส่วนตวั และผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพ พนกังานบริษทั นกัเรียน/นกัศึกษา และ
พนกังานบริษทั ใหร้ะดบัความส าคญัเฉล่ียมากกวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพ รับจา้ง/ลูกจา้ง 
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สมมติฐานท่ี 1.5 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้ต่อเดือนต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอป      
บนออนไลน์ท่ีแตกต่างกนั สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 

   : ผูบ้ริโภคท่ีมีอรายไดต่้อเดือนต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ ไม่
แตกต่างกนั 

   : ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต่้อเดือนต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ 
แตกต่างกนั 

ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูลจะใชก้ารวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว  (One-
Way ANOVA) เพื่อวิเคราะห์ความแตกต่างของตวัแปรเป็นรายกลุ่ม ใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% จะ
ยอมรับสมมติฐานรอง (  ) ก็ต่อเม่ือ P มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 

ผลการวเิคราะห์ค่าทางสถิติท่ีใชใ้นการเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ จ าแนกตามสถานภาพดา้นรายไดต่้อเดือน ปรากฏดงัตารางท่ี 4.23 

 
ตารางที่ 4.23 แสดงค่าสถิติท่ีใชใ้นการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
 โอทอปบนออนไลน์ จ  าแนกตามสถานภาพดา้นรายไดต่้อเดือน 

รายได้ต่อเดือน df SS MS F P 

ระหวา่งกลุ่ม 4 0.462 0.116 0.656 0.623 

ภายในกลุ่ม 380 66.896 0.176 

  รวม 384 67.358       
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.23 พบว่า ค่า P มีค่ามากกว่า 0.05 เป็นการยอมรับสมมติฐานหลกั (  ) และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (  ) หมายความว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต่้อเดือนต่าง ๆ ให้ระดบัค่าเฉล่ียของ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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ผลการวเิคราะห์ค่าทางสถิติท่ีใชใ้นการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ จ าแนกตามขอ้มูลส่วนบุคคลผูต้อบแบบสอบถาม ปรากฏดงัตารางท่ี 4.24 

 
ตารางที่ 4.24 แสดงค่าสถิติท่ีใชใ้นการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
 โอทอปบนออนไลน์ จ  าแนกตามขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าโอทอปบนออนไลน์ P ผลการทดสอบ 

ขอ้มูลส่วนบุคคลดา้นเพศ 0.216 ปฏิเสธ 

ขอ้มูลส่วนบุคคลดา้นอายุ 0.000* ยอมรับ 
ขอ้มูลส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษา 0.053 ปฏิเสธ 

ขอ้มูลส่วนบุคคลดา้นอาชีพ 0.037* ยอมรับ 

ขอ้มูลส่วนบุคคลดา้นรายไดต่้อเดือน 0.623 ปฏิเสธ 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.24 พบวา่ ขอ้มูลส่วนบุคคลดา้นอายุ และขอ้มูลส่วนบุคคลดา้นอาชีพยอมรับ
สมมติฐานท่ีตั้งไว ้ส าหรับขอ้มูลส่วนบุคคลด้านเพศ ด้านระดบัการศึกษา และด้านรายได้ต่อเดือน 
ปฏิเสธสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

4.4.2 สมมติฐานท่ี 2 ส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบ
นออนไลน ์สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 

   : ส่วนประสมการตลาดไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ 

   : ส่วนประสมการตลาดมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ 

ส าหรับการทดสอบสมมติฐานโดยการหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน 
(Pearson’s product moment correlation coefficient) ระหวา่งความสัมพนัธ์ของส่วนประสมการตลาด
ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ โดยภาพรวม 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ โดยภาพรวมปรากฏดงัตารางท่ี 4.25 
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ตารางที ่4.25 แสดงค่าความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ 
สินคา้โอทอปบนออนไลน์ โดยภาพรวม 

         Correlation OS 

PS           Pearson Correlation 0.532 

            Sig. (2-tailed) 0.000** 
**มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
  PS  = ปัจจยัส่วนประสมการตลาดโดยรวม 
  OS  = พฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์โดยรวม 

จากตารางท่ี 4.25 พบว่า ส่วนประสมการตลาดท่ีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอ
ปบนออนไลน์ มีความสัมพนัธ์ท่ีระดบั .01 โดยท่ีค่า P มีค่านอ้ยกวา่ 0.01 เป็นการยอมรับสมมติฐานรอง (  ) 
และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (  ) หมายความวา่ ปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
โอทอปบนออนไลน์โดยภาพรวม มีความสัมพนัธ์ไปในทิศทางเดียวกนั โดยมีค่าความสัมพนัธ์เท่ากบั 0.532 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมการตลาด และพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ ปรากฏดงัตารางท่ี 4.26 

 
ตารางที ่4.26 แสดงค่าความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมการตลาด และพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอป 

บนออนไลน์ 
      Correlation AT BT CT DT ET OS 

PS Pearson Correlation 0.354 0.430 0.422 0.395 0.467 0.532 

 
Sig. (2-tailed) 0.000** 0.000** 0.000** 0.000** 0.000** 0.000** 

Product Pearson Correlation 0.329 0.316 0.305 0.359 0.304 0.413 
  Sig. (2-tailed) 0.000** 0.000** 0.000** 0.000** 0.000** 0.000** 

Price Pearson Correlation 0.230 0.339 0.286 0.291 0.367 0.390 

 
Sig. (2-tailed) 0.000** 0.000** 0.000** 0.000** 0.000** 0.000** 

Place Pearson Correlation 0.392 0.399 0.418 0.412 0.363 0.509 
  Sig. (2-tailed) 0.000** 0.000** 0.000** 0.000** 0.000** 0.000** 

Promotion Pearson Correlation 0.166 0.267 0.285 0.180 0.368 0.328 
  Sig. (2-tailed) 0.001** 0.000** 0.000** 0.000** 0.000** 0.000** 

**มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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 PS   = ส่วนประสมการตลาดโดยรวม 
 Product   = ส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑห์รือบริการ 
 Price   = ส่วนประสมการตลาดดา้นราคา 
 Place   = ส่วนประสมการตลาดดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย 
 Promotion  = ส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 OS    = พฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์โดยรวม 
 AT   = การเล็งเห็นถึงปัญหาหรือตระหนกัถึงความตอ้งการ 
 BT    = การคน้หาขอ้มูล 
 CT    = การประเมินทางเลือกก่อนการซ้ือ 
 DT   = การซ้ือ 
 ET    = การประเมินผลหลงัการซ้ือ 

จากตารางท่ี 4.26 พบวา่ ส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออน
ไลน์โดยภาพรวม มีความสัมพนัธ์ไปในทิศทางเดียวกนั โดยมีค่าความสัมพนัธ์เท่ากบั 0.532ดา้นส่วน
ประสมการตลาด พบวา่ ดา้นสถานท่ีจดัหน่าย  ดา้นผลิตภณัฑ์หรือบริการ ดา้นราคา และดา้นส่งเสริม
การตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์โดยภาพรวมไปในทิศทาง
เดียวกนั โดยมีค่าความสัมพนัธ์เท่ากบั 0.509, 0.413, 0.390, และ 0.328 ตามล าดบั 
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บทที ่5 
สรุปผลการวจิยั การอภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
การศึกษาค้นควา้อิสระคร้ังน้ี เพื่อศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้า      

โอทอปบนออนไลน์ของผูบ้ริโภค โดยตั้งวตัถุประสงคก์ารวจิยัไวด้งัน้ี 
1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของการคา้ขายสินคา้โอทอปบนออนไลน์ 
2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ของผูบ้ริโภค 
3. เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ของผูบ้ริโภค 

 ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี เป็นผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้โอทอปและเคยซ้ือสินคา้บนออนไลน์ 
และกลุ่มตวัอย่างท่ีควรใช้ในการศึกษาคร้ังน้ีคือ 385 ตวัอย่าง เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี เป็น
แบบสอบถามท่ีสร้างข้ึน ซ่ึงแบ่งออกเป็น 4 ส่วนดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัข้อมูลส่วนบุคคลลกัษณะของแบบสอบถามเป็น แบบ
เลือกตอบ (Check-List) ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  

ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ ด้านสินคา้หรือ
บริการ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ลกัษณะของแบบสอบถามเป็น 
แบบมาตราส่วนประมาณค่า (Interval Scale) 

ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ ได้แก่ การ
เล็งเห็นถึงปัญหาหรือตระหนกัถึงความตอ้งการ การคน้หาข่าวสารขอ้มูล การประเมินทางเลือกก่อน
การซ้ือ การซ้ือ การประเมินผลหลงัการซ้ือ ลกัษณะของแบบสอบถามเป็น แบบมาตราส่วนประมาณ
ค่า (Interval Scale) 

ส่วนท่ี 4 ส่วนของการแสดงความคิดเห็น เป็นแบบค าถามปลายเปิด ใชก้ารวเิคราะห์เน้ือหา  
 

5.1 สรุปผลการวจิัย 
5.1.1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคล 
ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ พบวา่ เป็นเพศชาย มีอายุอยูร่ะหวา่ง 23 

ปี ถึง 30 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพพนกังานบริษทั และมีรายไดต่้อเดือนอยูร่ะหวา่ง 10,001 
บาท ถึง 20,000 บาท 
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5.1.2 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมมีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าคะแนน

เฉล่ียเท่ากับ 4.06 ด้านท่ีมีคะแนนเฉล่ียสูงสุดได้แก่ ด้านสถานท่ีจดัจ าหน่าย รองลงมาได้แก่ ด้าน
ผลิตภณัฑห์รือบริการ ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั ส าหรับผลการพิจารณาเป็น
รายดา้นสรุปไดด้งัน้ี 

 5.1.2.1 ด้านผลิตภณัฑ์ พบว่า ด้านผลิตภณัฑ์หรือบริการโดยรวมมีความส าคญัอยู่ใน
ระดบัมาก โดยมีค่าคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.11 ขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ียสูงสุด 2 ล าดบัแรกไดแ้ก่ คุณภาพของ
สินคา้ รองลงมาไดแ้ก่ ความหลากหลายของสินคา้ ขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ียต ่าท่ีสุดไดแ้ก่ มีความน่าเช่ือถือ 

 5.1.2.2 ดา้นราคา พบวา่ ดา้นราคาโดยรวมมีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าคะแนน
เฉล่ียเท่ากบั 4.02 ขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ียสูงสุด 2 ล าดบัแรกไดแ้ก่ มีการแสดงราคาท่ีชัดเจน รองลงมา
ไดแ้ก่ ราคาเหมาะสมกบัปริมาณและคุณภาพของ ขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ียต ่าท่ีสุดไดแ้ก่ การต่อรองราคา
สินคา้ท าไดง่้าย  

 5.1.2.3 ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย พบว่า ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่ายโดยรวมมีความส าคญัอยู่
ในระดบัมาก โดยมีค่าคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.18 ขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ียสูงสุด 2 ล าดบัแรกไดแ้ก่ ความ
สะดวกในการเลือกซ้ือสินคา้ รองลงมาไดแ้ก่ ลดระยะเวลาในการเดินซ้ือ ขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ียต ่าท่ีสุด
ไดแ้ก่ ความน่าเช่ือถือของช่องทางจดั 

 5.1.2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า  ด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวมมี
ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 3.94 ขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ียสูงสุด 2 ล าดบัแรก
ไดแ้ก่ มีการลดราคาสินคา้และจดัโปรโมชัน่ต่าง ๆ รองลงมาไดแ้ก่ การให้ค  าแนะน าและตอบขอ้สงสัย
ต่าง ๆ ขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ียต ่าท่ีสุดไดแ้ก่ มีของสมนาคุณใหลู้กคา้  

5.1.3 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ 
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์โดยภาพรวมมีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก โดย

มีค่าคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.12 ดา้นท่ีมีคะแนนเฉล่ียสูงสุดไดแ้ก่ ดา้นการซ้ือ ดา้นการประเมินทางเลือก
ก่อนการซ้ือ ดา้นการเล็งเห็นถึงปัญหาหรือตระหนกัถึงความตอ้งการ  ดา้นการคน้หาขอ้มูล และดา้น
การประเมินผลหลงัการซ้ือ ตามล าดบั ส าหรับผลการพิจารณาเป็นรายดา้นสรุปไดด้งัน้ี 

 5.1.3.1 ดา้นการเล็งเห็นถึงปัญหาหรือตระหนกัถึงความตอ้งการ พบวา่ ดา้นการเล็งเห็น
ถึงปัญหาหรือตระหนกัถึงความตอ้งการโดยรวมมีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าคะแนนเฉล่ีย
เท่ากับ 4.11 ข้อท่ีมีคะแนนเฉล่ียสูงสุด 2 ล าดับแรกได้แก่ ท่านต้องการท่ีจะซ้ือสินค้าโดยไม่ต้อง
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เดินทาง รองลงมาไดแ้ก่ ท่านตอ้งการซ้ือสินคา้ออนไลน์ท่ีมีราคาถูกกวา่ร้านทัว่ไป ขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ีย
ต ่าท่ีสุดไดแ้ก่ ท่านมีความช่ืนชอบในการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์  

 5.1.3.2 ดา้นการคน้หาขอ้มูล พบว่า ดา้นการคน้หาขอ้มูลโดยรวมมีความส าคญัอยู่ใน
ระดบัมาก โดยมีค่าคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.10 ขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ียสูงสุด 2 ล าดบัแรกได้แก่ ท่านหา
ขอ้มูลของสินคา้อยา่งละเอียดก่อนสั่งซ้ือ รองลงมาไดแ้ก่ ท่านคน้หาร้านคา้ออนไลน์ท่ีมีความน่าเช่ือถือ 
ขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ียต ่าท่ีสุดไดแ้ก่ ท่านชอบคน้หาสินคา้ผา่นทางอินเทอร์เน็ต 

 5.1.3.3 ดา้นกาารประเมินทางเลือกก่อนการซ้ือ พบวา่ ดา้นการประเมินทางเลือกก่อนการ
ซ้ือโดยรวมมีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.16 ขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ียสูงสุด 
2 ล าดับแรกได้แก่ ท่านเลือกซ้ือสินค้าจากร้านค้าออนไลน์ท่ีมีสินค้าให้เลือกอย่างหลากหลาย  
รองลงมาไดแ้ก่ ท่านเปรียบเทียบราคาสินคา้ก่อนสั่งซ้ือ ขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ียต ่าท่ีสุดไดแ้ก่ ท่านเลือกซ้ือ
สินคา้จากร้านคา้ออนไลน์ท่ีมีช่ือเสียง 

 5.1.3.4 ดา้นการซ้ือ พบวา่ ดา้นการซ้ือโดยรวมมีความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยมี
ค่าคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.23 ขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ียสูงสุด 2 ล าดบัแรกไดแ้ก่ ท่านสั่งซ้ือสินคา้เม่ือสินคา้มี
การรับประกนัคุณภาพ รองลงมาไดแ้ก่ ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้เม่ือราคามีความสมเหตุสมผล ขอ้ท่ีมี
คะแนนเฉล่ียต ่าท่ีสุดไดแ้ก่ ท่านมัน่ใจในการบริการของทางร้าน  

 5.1.3.5 ดา้นการประเมินผลหลงัการซ้ือ พบวา่ ดา้นการประเมินผลหลงัการซ้ือโดยรวมมี
ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.02 ขอ้ท่ีมีคะแนนเฉล่ียสูงสุด 2 ล าดบัแรก
ไดแ้ก่ ท่านไดรั้บสินคา้ถูกตอ้งตามท่ีสั่งซ้ือ รองลงมาไดแ้ก่ ท่านไดรั้บสินคา้ท่ีมีคุณภาพตรงกบัความ
คาดหวงั ข้อท่ีมีคะแนนเฉล่ียต ่าท่ีสุดได้แก่ ท่านได้รับสินค้าท่ีมีระยะเวลาการใช้งานเป็นไปตาม
รับประกนั 

5.1.4 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 5.1.4.1 สมมติฐานการวิจยัขอ้ท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลท่ีต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้

โอทอปบนออนไลน์ท่ีแตกต่างกนั 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ข้อมูลส่วนบุคคลด้านอายุ และด้านอาชีพยอมรับ

สมมติฐานท่ีตั้งไว ้ส าหรับขอ้มูลส่วนบุคคลด้านเพศ ด้านระดบัการศึกษา และด้านรายได้ต่อเดือน 
ปฏิเสธสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

 5.1.4.2 สมมติฐานการวิจยัข้อท่ี 2 ปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ 
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ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาดท่ีความสัมพนัธ์ต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ มีความสัมพนัธ์ท่ีระดบั 0.01 โดยท่ีค่า P มีค่านอ้ยกว่า 
0.01 เป็นการยอมรับสมมติฐานรอง (  )  และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (  )  หมายความวา่ ปัจจยัดา้น
ส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์โดยภาพรวม มีความสัมพนัธ์ไป
ในทิศทางเดียวกนั โดยมีค่าความสัมพนัธ์เท่ากบั 0.532 
 

5.2  การอภิปรายผลการวจิัย 
จากการศึกษาคน้ควา้อิสระเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าโอทอปบ

นออนไลน์ของผูบ้ริโภค สามารถน ามาอภิปรายไดด้งัน้ี 
ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ มีอายุอยูร่ะหวา่ง 

23 ปี ถึง 30 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษทั และมีรายไดต่้อเดือนอยู่ระหว่าง 
10,001 บาท ถึง 20,000 บาท ซ่ึงสอดคล้องกับ ปิยะวรรณ แสงทอง (2550) ศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารโครงการหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ พบวา่ ผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่ อายุระหว่าง 25-35 ปี จบการศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพเป็นพนักงานบริษทั มีรายได ้
10,001-20,000 บาทต่อเดือน  

ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมมีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก 
ดา้นท่ีมีคะแนนเฉล่ียสูงสุดไดแ้ก่ ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย รองลงมาไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์หรือบริการ 
ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ระพีพรรณ ศรีศรัณยกุล (2555) 
ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ผา่นระบบอินเทอร์เน็ต (พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์) ของนกัศึกษา
มหาวิทยาลยัเชียงใหม่ พบว่า ระดบัความพึงพอใจในภาพรวมการซ้ือสินคา้ผา่นระบบอินเตอร์เน็ต มี
ความพึ่งพอใจดา้นการจดัจ าหน่ายสูงท่ีสุด 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือสินค้าโอทอปบนออนไลน์โดยภาพรวมมี
ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก โดยดา้นท่ีมีคะแนนเฉล่ียสูงสุดไดแ้ก่ ดา้นการซ้ือ โดยผูบ้ริโภคจะสั่งซ้ือ
สินคา้เม่ือสินคา้มีการรับประกนัคุณภาพ ซ่ึงสอดคล้องกบั ศิริเพ็ญ มโนศิลปกร (2551)  ศึกษาเร่ือง 
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้และบริการผ่านช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ พบว่า ปัจจยัท่ีผูต้อบ
แบบสอบถามใหค้วามส าคญัคือ ผูป้ระกอบการมีการรับประกนัสินคา้ 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ข้อมูลส่วนบุคคลมีอายุ และอาชีพแตกต่างกันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผูบ้ริโภคท่ีมีอายุอยูร่ะหวา่ง 18-50 ปี คือวยัท่ีมีอาชีพเป็นนกัศึกษา
และวยัท างาน ส าหรับอาชีพท่ีให้ความส าคัญมากท่ีสุดคือ อาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ ซ่ึงจะมี
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พฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ท่ีแตกต่างกบัผูบ้ริโภคท่ีมีอายุต  ่ากวา่ 18 ปี และ 50 ปีข้ึน
ไป ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ณฐั ฉนัทพิริยพ์นัธ์ (2541) ศึกษาเร่ือง ความตอ้งการท่ีจะซ้ือสินคา้และบริการผา่น
ระบบอินเตอร์เน็ตของผูใ้ชบ้ริการผา่นอินเตอร์เน็ต พบวา่ ผูบ้ริโภคจากผลการศึกษาส่วนใหญ่ไดแ้ก่ ผู ้
ท่ี ซ้ือสินค้าหรือบริการท่ีเป็นกลุ่มของนักศึกษาและกลุ่มของคนท างาน และปัจจัยส่วนประสม
การตลาดมีความสัมพนัธ์ไปในทิศทางเดียวกนักบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ 
 

5.3 ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการวจิัย 
 จากการวเิคราะห์ขอ้มูลทั้งหมดเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้          โอทอ
ปบนออนไลน์ของผูบ้ริโภค ผูว้จิยัขอ้เสนอแนะความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 
 จากการศึกษาพบวา่ ควรเจาะตลาดไปท่ีกลุ่มลูกคา้ท่ีมีความสามารถในการซ้ือสินคา้ทั้งเพศชาย
และผูห้ญิง ท่ีเป็นวยันกัศึกษาจนถึงวยัท างานซ่ึงมีอายอุยูร่ะหวา่ง 18 ปี ถึง 50 ปี  
 ผู้ประกอบการควรจัดแนวทางส่วนประสมทางการตลาด ดงัน้ี  
  ด้านผลิตภัณฑ์หรือบริการ  ผู ้บ ริโภคให้ความส าคัญกับ เ ร่ือง คุณภาพของสินค้า 
ผูป้ระกอบการจึงควรค านึงถึงคุณภาพของสินคา้ท่ีจ  าหน่ายเป็นหลกั ไม่น าสินคา้ท่ีด้อยคุณภาพมา
จ าหน่ายใหก้บัผูบ้ริโภค 
 ดา้นราคา ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัเร่ืองมีการแสดงราคาท่ีชดัเจน ผูป้ระกอบการจึงควรแสดง
ราคาของสินคา้ไวใ้นช่องทางส าหรับใชจ้  าหน่ายสินคา้อยา่งชดัเจน 
 ด้านสถานท่ีจัดจ าหน่าย ผู ้บริโภคให้ความส าคัญกับความสะดวกในการเลือกซ้ือสินค้า
ผูป้ระกอบการจึงควรปรับหรือพฒันาช่องทางการซ้ือขายสินคา้บนออนไลน์ให้ง่ายต่อการเลือกซ้ือ
สินคา้กบัผูบ้ริโภคมากท่ีสุด  
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัการจดัใหมี้การลดราคาสินคา้และจดั
โปรโมชัน่ต่าง ๆ ผูป้ระกอบการจึงควรจดัโปรโมชัน่เพื่อเป็นส่ิงกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้
ไดง่้ายข้ึน 
 ผู้ประกอบการควรตอบสนองพฤติกรรมของผู้บริโภค ดงัน้ี  
 1. ผูบ้ริโภคตอ้งการท่ีจะซ้ือสินคา้โดยไม่ตอ้งเดินทางซ้ือท่ีร้านคา้ จึงควรมีบริการส่งพสัดุใหแ้ก่
ลูกคา้ถึงท่ีพกั  
 2. ช่องทางการสั่งซ้ือออนไลน์ควรมีขอ้มูลของสินคา้อยา่งละเอียดเพื่อใหผู้บ้ริโภคใชเ้ป็นขอ้มูล
ช่วยในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้  
 3. สินคา้ท่ีมีวางจ าหน่ายบนช่องทางออนไลน์ควรมีใหผู้บ้ริโภคเลือกอยา่งหลากหลาย  
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 4. สินคา้ท่ีวางจ าหน่ายบนออนไลน์ควรมีการรับประกนัคุณภาพของสินคา้  
 5. ควรจดัส่งสินคา้ใหค้รบถว้นถูกตอ้งตรงตามท่ีลูกคา้สั่งซ้ือ 

 
5.4 งานวจิยัทีเ่กีย่วเน่ืองในอนาคต 

ในการวจิยัคร้ังต่อไปควรจะมีการศึกษาวจิยัเพิ่มเติมในเร่ืองต่อไปน้ี 
5.4.1 การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้โอทอปเจาะเฉพาะกลุ่มผลิตภณัฑ์บน

ออนไลน์ 
5.4.2 การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์เจาะเฉพาะเขต

พื้นท่ี 
5.4.3 การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์เจาะเฉพาะ

ช่องทางเดียว เช่น เฉพาะGoogle, เฉพาะ Facebook เป็นตน้ 
5.4.4 การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์ของชาวต่างชาติ 
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แบบสอบถาม 
ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าโอทอปบนออนไลน์ของผู้บริโภค 

ส่วนที ่1 ข้อมูลส่วนบุคคล 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงใน          ท่ีตรงกบัความเป็นจริงมากท่ีสุดเพียงขอ้เดียว 

1. เพศ 
1) ชาย                 2) หญิง 

2. อาย ุ
 1) นอ้ยกวา่ 18 ปี  2) 18 – 22 ปี 

  3) 23 – 30 ปี  4) 31 – 40 ปี 
  5) 41 – 50 ปี  6) ตั้งแต่ 50 ปี ข้ึนไป  

3. ระดบัการศึกษา 
 1) ต ่ากวา่ปริญญาตรี  2) ปริญญาตรี 

  3) ปริญญาโท  4) สูงกวา่ปริญญาโท   
4. อาชีพ 

 1) ขา้ราชการ  2) พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
  3) พนกังานบริษทั  4) ธุรกิจส่วนตวั 
  5) รับจา้ง/ลูกจา้ง  6) นกัเรียน/นกัศึกษา 
  7) อ่ืน ๆ ________________ 

5. รายไดต่้อเดือน 
 1) ต ่ากวา่ 10,000 บาท   2) 10,001 – 20,000 บาท 
 3) 20,001 – 30,000 บาท  4) 30,001 – 40,000 บาท 
 5) 40,000 บาท ข้ึนไป 
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ส่วนที ่2 ส่วนประสมทางการตลาด 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย  ในช่องท่ีท่านมีความคิดเห็นดว้ยมากท่ีสุดเพียง 1 ช่องเท่านั้น  

 

มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด

5 4 3 2 1

ด้านผลิตภณัฑ์หรือบริการ

1) ความหลากหลายของสินคา้

2) ความแปลกใหม่และความทนัสมยัของสินคา้

3) คุณภาพของสินคา้

4) การบอกขอ้มูลของสินคา้อย่างละเอียด

5) มีความน่าเช่ือถือ

ด้านราคา

1) ราคาสินคา้ถูกกวา่ตลาดภายนอก

2) ราคาเหมาะสมกบัปริมาณและคุณภาพของสินคา้

3) สามารถเปรียบเทียบราคาไดง่้าย

4) การต่อรองราคาสินคา้ท าไดง่้าย

5) มีการแสดงราคาท่ีชดัเจน

ด้านสถานที่จดัจ าหน่าย

1) ความหลากหลายของช่องทางการจดัจ าหน่าย 

(เช่น มีร้านคา้จ านวนมากให้เลือกซ้ือ)

2) ลดระยะเวลาในการเดินซ้ือสินคา้

3) ความสะดวกในการเลือกซ้ือสินคา้ 

(เช่น เลือกซ้ือสินคา้ไดต้ลอด 24 ชม.)

4) ความน่าเช่ือถือของช่องทางจดัจ าหน่าย

5) ความรวดเร็วในการจดัส่งสินคา้

ด้านการส่งเสริมการตลาด

1) มีการลดราคาสินคา้และจดัโปรโมชัน่ต่างๆ

2) มีการให้บริการหลงัการขาย

3) การให้ค  าแนะน าและตอบขอ้สงสยัต่างๆ

4) มีการรับประกนัสินคา้

5) มีของสมนาคุณให้ลูกคา้ (เช่น คูปองสะสมแตม้)

การรับรู้ส่วนประสมการตลาด

ระดับความส าคัญ
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ส่วนที ่3 พฤติกรรมการซ้ือสินค้าโอทอปบนออนไลน์ 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย  ในช่องท่ีท่านมีความคิดเห็นดว้ยมากท่ีสุดเพียง 1 ช่องเท่านั้น 

 
 

มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด

5 4 3 2 1

การเล็งเห็นถึงปัญหาหรือตระหนักถึงความต้องการ

1) ท่านตอ้งการท่ีจะซ้ือสินคา้โดยไม่ตอ้งเดินทาง

2) ท่านตอ้งการซ้ือสินคา้โดยไม่มีขอ้จ ากดัดา้นเวลา

3) ท่านตอ้งการซ้ือสินคา้ออนไลน์ท่ีมีราคาถูกกวา่

ร้านทัว่ไป

4) ท่านตอ้งการซ้ือสินคา้ตามความชอบส่วนตวั

เช่น คุณเป็นคนรักสวยรักงาน จึงซ้ือสินคา้เสริมความงาม

5) ท่านมีความช่ืนชอบในการซ้ือสินคา้โอทอปบนออนไลน์

การค้นหาข้อมูล 

1) ท่านชอบคน้หาสินคา้ผา่นทางอินเทอร์เน็ต

2) ท่านชอบคน้หาร้านคา้ออนไลน์ท่ีมีราคาถูกกวา่

ร้านทัว่ไป

3) ท่านคน้หาร้านคา้ออนไลน์ท่ีมีความน่าเช่ือถือ

4) ท่านหาขอ้มูลของสินคา้อย่างละเอียดก่อนสัง่ซ้ือ

5) ท่านคน้หาขอ้มูลร้านคา้ออนไลน์ท่ีก  าลงัจดัโปรโมชัน่

การประเมนิทางเลือกก่อนการซ้ือ

1) ท่านเปรียบเทียบราคาสินคา้ก่อนสัง่ซ้ือ

2) ท่านเลือกซ้ือสินคา้จากร้านคา้ออนไลน์ท่ีมีสินคา้

ให้เลือกอย่างหลากหลาย

3) ท่านเลือกซ้ือสินคา้ท่ีมีความทนัสมยัและแปลกใหม่

4) ท่านเลือกซ้ือสินคา้จากร้านคา้ออนไลน์ท่ีจดัโปรโมชัน่

ไดน่้าสนใจ

5) ท่านเลือกซ้ือสินคา้จากร้านคา้ออนไลน์ท่ีมีช่ือเสียง

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าโอทอปบนออนไลน์

ระดับความส าคัญ
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ส่วนที ่4 ข้อเสนอแนะ 
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………… 

 
 
 
 
 
 
 

มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด

5 4 3 2 1

การซ้ือ

1) ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้เม่ือไดรั้บขอ้มูลอย่างเพียงพอ

จากทางร้าน

2) ท่านมัน่ใจในการบริการของทางร้าน

3) ท่านสัง่ซ้ือสินคา้เม่ือสินคา้มีการรับประกนัคุณภาพ

4) ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้เม่ือราคามีความสมเหตุสมผล

5) ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้ออนไลน์ท่ีจดัส่งรวดเร็ว

การประเมนิผลหลังการซ้ือ

1) ท่านไดรั้บสินคา้ถูกตอ้งตามท่ีสัง่ซ้ือ

2) ท่านไดรั้บการบริการหลงัการขายอย่างเหมาะสม

3) ท่านไดรั้บสินคา้ท่ีมีคุณภาพตรงกบัความคาดหวงั

4) ท่านไดรั้บสินคา้ท่ีมีระยะเวลาการใชง้านเป็นไปตาม

การรับประกนั

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าโอทอปบนออนไลน์

ระดับความส าคัญ
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