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การวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ใช@วิธีการวิจัยแบบการสำรวจ (Survey Research) กลุ)ม
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เฉลี่ยต)อครั้ง ไม)เกิน 300 บาท (ร@อยละ 51.5) ช)องทางในการซื้อไม@มงคลในพาณิชย7อิเล็กทรอนิกส7บ)อยที่สุดท่ี 
Facebook (ร@อยละ 42.5) และเป_นการตัดสินใจซื้อไม@มงคลในพาณิชย7อิเล็กทรอนิกส7ด@วยตัวเอง (ร@อยละ 
80.7) ป$จจัยส)วนประสมทางการตลาดออนไลน7 พบว)า ส)วนประสมทางการตลาดออนไลน7 อยู)ในระดับมากท่ีสุด 
โดยมีค)าเฉลี่ย 4.68 (S.D. = 0.384) เมื่อนำมากระจายรายประเด็นใน 3 ลำดับแรก ได@แก) ด@านการรักษาความ
เป_นส)วนตัว มีค)าเฉลี่ย 4.75 (S.D. = 0.401) ด@านการให@บริการแบบเจาะจง มีค)าเฉลี่ย 4.71 (S.D. = 0.411) 
ด@านช)องทางการจัดจำหน)าย มีค)าเฉลี่ย 4.70 (S.D. = 0.346) ตามลำดับ การตัดสินใจซื้อไม@มงคลในพาณิชย7
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Abstract 
 This research aimed to study consumer purchasing behavior, demographic factors, and 
online marketing mix factors that influence the purchase of auspicious wood in e-commerce. 
This quantitative research employed a survey research method. The sample group consisted 
of 456 consumers who had experience purchasing auspicious wood in e-commerce and were 
over 18 years old, selected through purposive sampling. 

The research findings revealed that most consumers use the internet daily throughout 
the week (82.2%). The duration of internet usage for purchasing auspicious wood per session 
was less than 1 hour (26.1%). The time period for purchasing auspicious wood in e-commerce 
was after 8:00 PM (50.7%). The frequency of purchasing auspicious wood in e-commerce per 
month was less than 2 times (49.1%). The average spending on auspicious wood purchases in 
e-commerce per transaction was not more than 300 baht (51.5%). The most frequent channel 
for purchasing auspicious wood in e-commerce was Facebook (42.5%), and consumers made 
purchasing decisions independently (80.7%). Regarding online marketing mix factors, the 
overall online marketing mix was at the highest level with a mean of 4.68 (S.D. = 0.384). When 
broken down by issues in the top 3 rankings: privacy protection had a mean of 4.75 (S.D. = 
0.401), personalized service had a mean of 4.71 (S.D. = 0.411), and distribution channels had 
a mean of 4.70 (S.D. = 0.346), respectively. For purchasing decisions of auspicious wood in e-
commerce, it was found that consumers who purchased auspicious wood in e-commerce 
overall were at the highest level with a mean of 4.36 (S.D. = 0.544). When broken down by 
issues in the top 3 rankings: purchasing auspicious wood through e-commerce is easy and 
convenient with a mean of 4.63 (S.D. = 0.591), purchasing auspicious wood through e-
commerce had a mean of 4.46 (S.D. = 0.649), comparing prices of auspicious wood before 
deciding to purchase through e-commerce had a mean of 4.39 (S.D. = 0.763) respectively. The 
variance in purchasing decisions for auspicious wood in e-commerce was 14.3% (R² = 0.143), 
with predictor variables including online marketing mix factors: product, price, and promotion 
aspects. 

Creating products with unique characteristics and setting value-for-money prices will 
help increase opportunities for purchasing decisions of auspicious wood online. Sellers should 
present comprehensive details about quality to build consumer confidence and should 
implement marketing strategies to stimulate purchasing decisions more effectively. 
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บทที่ 1 

บทนำ 
1.1 ที่มาและความสำคัญ 

จากสถานการณ)ในป,จจุบันที่มีการเปลี่ยนแปลงทางด:านอุตสาหกรรมและเทคโนโลยีทำให:

อินเทอร)เน็ตเข:ามามีบทบาทในการดำเนินชีวิตมากยิ่งขึ้น โดยเฉพาะในเรื่องการซื้อขายผOานชOองทาง

ออนไลน) ประกอบกับสถานการณ)การแพรOระบาดของโรคติดเชื้อไวรัสโคโรนา 2019 (COVID-19) ท่ี

เป]นอีกหนึ่งป,จจัยที่ทำให:ผู:คนหันมาซื้อขายหรือทำธุรกิจผOานชOองทางออนไลน) โดยในชOวงไมOกี่ป`ที่ผOาน

มานี้ธุรกิจพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) (e-commerce) มีแนวโน:มเติบโตอยOางรวดเร็ว และนำไปสูOการ

เปลี ่ยนแปลงพฤติกรรมของผู :บร ิโภคอยOางถาวร โดยพบวOามีการปรับเปลี ่ยนไปใช:พาณิชย)

อิเล็กทรอนิกส)มากขึ้นและรวดเร็ว ซึ่งผู:บริโภคถูกบังคับให:คุ:นชินและต:องปรับตัวให:เข:ากับการซื้อของ

ใช:ประจำวันและสินค:าอ่ืน ๆ ผOานชOองทางออนไลน) เม่ือต:องเผชิญหน:ากับการแพรOระบาดของเช้ือไวรัส

โคโรนา 2019 ที่สOงผลให:เกิดการล็อกดาวน)และการเว:นระยะหOางทางสังคม เมื่อการซื้อของออนไลน)

กลายเป]นกิจวัตรประจำวันของผู :บริโภคแล:วจะทำให:มีการเปjดรับการใช:จOายผOานทางพาณิชย)

อิเล็กทรอนิกส)มากขึ้น สOงผลตOอผู:ประกอบการต:องเรOงปรับตัวมาทำอีคอมเมิร)ซเพื่อรองรับความ

ต:องการของผู:บริโภค (สำนักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส), 2566) 

 

 
 

ภาพท่ี 1.1 แสดงสัดสOวนของมูลคOา e-commerce  

ท่ีมา สำนักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส) (2567) 

 

แนวโน:มเกี่ยวกับพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส)ในไทยพบวOากำลังเป]นที่นิยมอยOางมาก สังเกตได:จาก

ป,จจุบันมีร:านค:าที่ขายสินค:าและบริการโดยใช:อินเทอร)เน็ตหรือผOานชOองทางออนไลน)เป]นจำนวนมาก 

เนื่องจากเป]นธุรกิจที่เริ่มต:นทำได:งOาย มีต:นทุนต่ำ ไมOต:องมีหน:าร:าน หรือจ:างพนักงาน เปjดร:านได:

ตลอดเวลา ลูกค:าสามารถเข:ามาเลือกชมสินค:าได:ตลอด 24 ชั่วโมง มีระบบชำระเงินที่สะดวกรวดเร็ว 
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สามารถบริหารร:านค:าได:งOาย ซึ่งลูกค:าก็นิยมซื้อของผOานทางออนไลน)กันมากขึ้นเนื่องจากเป]นการ

ประหยัดเวลาและคOาใช:จOายในการเดินทางไปเลือกซื้อสินค:า มีสินค:าให:เลือกมากมาย ซึ่งจากรายงาน 

Thailand Internet User Behavior ของ ETDA พบวOาผู :บริโภคไทยเลือกซื ้อสินค:าออนไลน)ผOาน     

e-Marketplace มากถึง 75.99% รองลงมาคือ Facebook (61.51%) และ TikTok ที่กำลังเติบโต

อยOางรวดเร็ว ขณะที ่ผู :ขายเลือกใช: Social Commerce อยOาง Facebook (66.76%) เป]นหลัก 

เนื่องจากสามารถสร:างความสัมพันธ)กับลูกค:าได:โดยตรงและมีคOาใช:จOายที่ต่ำกวOา (สำนักงานพัฒนา

ธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส), 2566) 

 

 
 

ภาพท่ี 1.2 แสดงประเภทชOองทางการขายผOานทางออนไลน) 

ท่ีมา สำนักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส) (2567) 

 

นอกจากน้ี การนำเทคโนโลยีมาประยุกต)ใช:ในธุรกิจอีคอมเมิร)ซก็มีบทบาทสำคัญในการ

สOงเสริมการเติบโตของธุรกิจ ตัวอยOางที่นOาสนใจคือ การตลาดแบบพันธมิตร (Affiliate Marketing) ซ่ึง

เป]นรูปแบบของการตลาดออนไลน)ที่อาศัยตัวแทนในการชOวยขายสินค:าหรือบริการ และมีการตอบ

แทนด:วยคOาคอมมิชชัน (Commission) จากยอดขายที่เกิดขึ้น โดยพบวOาผู:ประกอบการที่ใช: Affiliate 

Marketing สามารถเพิ ่มยอดขายได:ถ ึงร :อยละ 50 อยOางไรก็ตาม ยังมีเพียงร :อยละ 18 ของ

ผู:ประกอบการเทOานั้นที่ใช:กลยุทธ)น้ี ขณะที่อีกร:อยละ 36 กำลังแสดงความสนใจในการนำไปปรับใช:ใน

ธุรกิจ (สำนักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส), 2566) 

พฤติกรรมการซ้ือสินค:าออนไลน)ของผู:บริโภคมีแนวโน:มเปล่ียนแปลงอยOางตOอเน่ือง โดยเฉพาะ

ในชOวงหลังสถานการณ)การแพรOระบาดของโควิด-19 ที่สOงผลให:ประชาชนจำนวนมากปรับตัวเข:าสูOการ

ซื้อสินค:าและบริการผOานชOองทางดิจิทัล ซึ่งพฤติกรรมการซื้อออนไลน)ทั้งในด:านความถี่และมูลคOาการ

ซื้อมีความสัมพันธ)กับชOวงอายุของผู:บริโภคอยOางชัดเจน กลุOมผู:บริโภคที่มีอายุน:อย โดยเฉพาะกลุOมที่มี

อายุต่ำกวOา 20 ป̀ หรือกลุOม Generation Z มีแนวโน:มซื้อสินค:าออนไลน)บOอยครั้ง แตOเน:นซื้อสินค:าใน

ราคาที่ไมOสูงมาก สะท:อนจากข:อมูลในไตรมาส 4 ป̀ 2566 ที่พบวOาผู:บริโภคกลุOมนี้มีสัดสOวนการซ้ือ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ออนไลน)บOอยขึ้นสูงถึงร:อยละ 32 เมื่อเทียบกับไตรมาสกOอนหน:า อยOางไรก็ตาม สOวนใหญOมีมูลคOาการ

ซื้อเฉลี่ยต่ำกวOา 1,000 บาท คิดเป]นร:อยละ 58 ของกลุOมผู:บริโภคกลุOมน้ี โดยป,จจัยที่มีอิทธิพลตOอ

พฤติกรรมการซ้ือของคนรุOนใหมOน้ี ได:แกO ความสามารถในการเข:าถึงเทคโนโลยี และการใช:แพลตฟอร)ม

ออนไลน)เพื่อค:นหาสินค:าและบริการที่ตอบสนองความต:องการเฉพาะบุคคล (Personalization) ได:

เป]นอยOางดี แม:จะมีข:อจำกัดด:านรายได:ที ่ยังไมOสูงนัก ในทางกลับกัน ผู :บริโภคที ่มีอายุมากข้ึน 

โดยเฉพาะกลุOมอายุ 50 – 59 ป̀ ซึ่งเป]นกลุOม Generation X มีแนวโน:มซื้อสินค:าออนไลน)ลดลงในด:าน

ความถ่ี โดยมีสัดสOวนผู:ซื้อสินค:าถี่ลดลงถึงร:อยละ 40 ในไตรมาส 4/2566 แตOกลับมีมูลคOาการซื้อเฉล่ีย

ตOอเดือนในชOวง 3,001 – 5,000 บาท สูงกวOากลุOมอายุอื่น สะท:อนให:เห็นถึงกำลังซื้อที่สอดคล:องกับ

รายได:ในระดับสูง และพฤติกรรมที่ให:ความสำคัญกับคุณภาพ ความคุ:มคOา และความนOาเชื่อถือของ

ร:านค:ามากกวOาความถี่ในการซื้อ ในสOวนของแพลตฟอร)มที่ได:รับความนิยมพบวOา มีความแตกตOางกัน

ตามชOวงอายุของผู:บริโภค โดยกลุOมอายุต่ำกวOา 30 ป̀ นิยมซื้อสินค:าผOาน Shopee และ TikTok โดย 

TikTok ได:รับความนิยมเป]นชOองทางอันดับ 2 รองจาก Shopee แสดงให:เห็นถึงการเติบโตของ

โซเช ียลคอมเมิร )ซ โดยเฉพาะในรูปแบบ "Shoppertainment" ที ่ผสานความบันเทิงเข :ากับ

ประสบการณ)การช:อปปj�ง เชOน การไลฟ�สตรีมและวิดีโอรีวิวสินค:า อยOางไรก็ตาม กลุOมผู:บริโภคที่มีอายุ 

30 ป`ขึ้นไป โดยเฉพาะกลุOมอายุ 50 ป`ขึ้นไป ยังคงให:ความนิยมกับแพลตฟอร)มอีคอมเมิร)ซดั้งเดิม เชOน 

Shopee และ Lazada เนื่องจากมีระบบการจัดการที่เป]นมาตรฐาน เชOน ระบบการชำระเงิน การคืน

สินค:า และความนOาเชื่อถือของร:านค:า ขณะเดียวกัน Facebook ยังคงเป]นแพลตฟอร)มที่ได:รับความ

นิยมในกลุOมผู:สูงวัยจากความคุ:นชินกับการใช:งาน และความสะดวกในการสอบถามข:อมูลสินค:าผOาน

แชทและไลฟ�สด แม:วOาจะมีข:อกังวลในเรื่องความนOาเชื่อถือของผู:ขายอยูOบ:าง จากพฤติกรรมผู:บริโภคท่ี

มีความหลากหลายตามชOวงอายุ รวมถึงการเปลี่ยนแปลงของแพลตฟอร)มที่ใช:ในการซื้อสินค:าออนไลน) 

สะท:อนให:เห็นถึงความจำเป]นในการศึกษาพฤติกรรมของผู:บริโภคออนไลน)ในแตOละชOวงวัย เพื่อให:

องค)กรหรือผู:ประกอบการสามารถออกแบบกลยุทธ)ทางการตลาดได:ตรงกลุOมเป�าหมาย ตอบสนอง

ความต:องการที ่แตกตOางกัน และเพิ ่มโอกาสในการเติบโตของธุรกิจบนโลกดิจิทัลได:อยOางมี

ประสิทธิภาพ (สำนักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส), 2566) 

เมื่อพิจารณามูลคOาการใช:จOาย พบวOา ยอดการใช:จOายสินค:าออนไลน)ใน 13 กลุOมสินค:ามีมูลคOา

ประมาณ 75,000 ล:านบาทตOอเดือน ซึ่งมากกวOาที่เคยสำรวจไว:ในชOวงเดือนพฤศจิกายน 2563 ถึงร:อย

ละ 45.05 หรือเพิ่มขึ้น 0.45 เทOา สอดคล:องกับพฤติกรรมผู:บริโภคในสถานการณ) COVID-19 ท่ีมีการ

เว:นระยะหOางทางสังคม และสOวนหนึ่งคาดวOาเกิดจากมาตรการสนับสนุนการใช:จOายของรัฐบาล ท่ี

สนับสนุนให:ใช:จOายในสินค:าท่ีจำเป]นตOอการครองชีพ ด:วยเหตุน้ีประชาชนจึงมีเงินสOวนหน่ึงท่ีเป]นรายได:

ประจำ สามารถซื้อหรือมีกำลังซื้อสินค:าในกลุOมที่มีความจำเป]นน:อยกวOา อาทิ กลุOมเครื่องแตOงกายและ

เครื่องประดับ กลุOมสุขภาพ/เครื่องสำอาง และโดยเฉพาะสินค:ากลุOมโทรศัพท)มือถือและอุปกรณ)มือถือ 

(สำนักงานนโยบายและยุทธศาสตร)การค:า กระทรวงพาณิชย), 2564) 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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นอกจากสินค:าที ่ใช :ในชีว ิตประจำวันจะได:ร ับความนิยมในการซื ้อผOานทางพาณิชย)

อิเล็กทรอนิกส)แล:ว ในสถานการณ) COVID-19 ท่ีผOานมามีกระแสความนิยมเก่ียวกับการปลูกต:นไม:เพ่ือ

ตกแตOงบ:าน เนื่องจากมีการล็อกดาวน)ทำให:ผู:คนเกิดความเบื่อหนOาย จึงต:องหากิจกรรมมาทำระหวOาง

การล็อกดาวน) และหนึ่งในนั้นคือการปลูกต:นไม: ซึ่งกระแสความนิยมในการปลูกต:นไม:นั้นมีหลายชนิด

ด:วยกัน แตOที่ยังคงมีมาอยOางตOอเนื่องคือ ไม:มงคล ซึ่งตามคติความเชื่อและคOานิยมของคนไทยมักหา

ของมงคลเข:าบ:าน รวมไปถึงไม:มงคล ซึ่งกระแสนี้ไมOมีการระบุวOาใครเป]นคนคิดคนแรก แตOยังคงได:รับ

ความนิยมมาก โดยเฉพาะชื่อต:นไม:มงคลรวยทรัพย)สOงเสริมให:เจ:าของปลูกแล:วรู:สึกดี มีพื้นที่รอบบ:าน

สวยงาม และการปลูกต:นไม:มีประโยชน)ในหลาย ๆ ด:าน เชOน การชOวยลดมลพิษในอากาศและยัง

สามารถดูดซับสารพิษในที่พักอาศัย และการปลูกต:นไม:ตลอดจนการดูแลรักษาถือเป]นงานอดิเรกและ

เป]นการใช:เวลาวOางให:เกิดประโยชน) และชOวยกOอให:เกิดประโยชน)ทางเศรษฐกิจได: ซึ่งการปลูกต:นไม:

มงคลกับความเชื่อความศรัทธาของคนไทยเหมือนเป]นสิ่งที่คู Oกัน ถึงแม:วOาคนไทยจะมีความเชื่อท่ี

แตกตOางกันออกไปเร่ืองการเสริมดวงชะตาหลากหลายวิธี เชOน การไหว:พระไหว:เจ:า การจัดฮวงจุ:ย การ

ทำบุญเสริมดวงชะตา และวัตถุมงคลตOาง ๆ เป]นต:น ถึงแม:วOาวิทยาศาสตร)จะเข:ามามีบทบาทในสังคม

และมีความก:าวหน:าแตOคนไทยก็ยังคงมีความเชื่อในความมงคลตOาง ๆ ที่ฝ,งรากลึกลงในจิตใจของคน

ไทยมายาวนาน (นัฐวุฒิ ศรีคล:าย, 2563) 

ไม:มงคลนั้นคือต:นไม:ชนิดหนึ่งอาจเป]นต:นไม:ประเภททั่ว ๆ ไป เพียงแตOถูกนำมาใช:ประกอบ

พิธีกรรมที่เมื ่อใช:ต:นไม:ชนิดนั้นแล:วเป]นสิริมงคลเพราะลักษณะของต:นไม:ที่ให:ความหมายที่ดีกับ

พิธีกรรมนั้น ๆ อีกทั้งต:นไม:บางชนิดถูกตั้งชื่อไปในทางที่ดีจึงทำให:เกิดการตีความหรือให:ความหมายไป

ตามชื่อของต:นไม:ชนิดนั้น เชOน ต:นใบเงิน ต:นใบทอง ต:นใบนาก ต:นเงินไหลมา ฯลฯ เมื่อมีชื่อที่ดี

ประกอบกับความเช่ือของคนไทย จึงทำให:ต:นไม:น้ัน ๆ ถูกจัดเป]นต:นไม:มงคล (ไทยรัฐออนไลน), 2564) 

โดยตลาดต:นไม:มงคลเริ่มได:รับความนิยมมากขึ้น เนื่องจากคนไทยต:องการที่ยึดเหนี่ยวทาง

จิตใจ เพราะวOาคนไทยมีความเชื่อ ความศรัทธาตOอสิ่งที่เป]นสิริมงคล ในป,จจุบันมีการค:าขายต:นไม:

มงคลอยOางแพรOหลาย โดยไมOได:มีเพียงหน:าร:านอยOางเดียว แตOยังมีการขายผOานชOองทางออนไลน)หรือ

โซเชียลมีเดียมากขึ้นด:วย เนื่องจากผู:บริโภคสามารถเลือกซื้อต:นไม:มงคลได:อยOางสะดวกรวดเร็ว และ

สามารถติดตOอพูดคุยกับผู:ขายได:หากต:องการข:อมูลเพ่ิมเติม (นัฐวุฒิ ศรีคล:าย, 2563) 

จากที่มาและความสำคัญข:างต:น ทำให:เห็นถึงแนวโน:มการเติบโตของพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) 

สะท:อนให:เห็นถึงความจำเป]นที่ผู :ประกอบการจะต:องปรับตัวอยOางเรOงดOวน ทั้งด:านกลยุทธ)ทาง

การตลาด การนำเทคโนโลยีมาประยุกต)ใช: เพื ่อเพิ ่มขีดความสามารถในการแขOงขันที่มีแนวโน:ม

ขยายตัวสูงขึ้นอยOางตOอเนื่อง ในอนาคตและกระแสความนิยมของต:นไม:มงคล จึงทำให:ผู:วิจัยสนใจที่จะ

ศึกษาป,จจัยที่มีอิทธิพลตOอการซื้อไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) เพื่อให:ทราบถึงพฤติกรรมของ

ผู:บริโภคในการซื้อไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) สำหรับเป]นแนวทางในการพัฒนาผลิตภัณฑ)และ

วางกลยุทธ)ทางตลาดที่สอดคล:องกับพฤติกรรมและความต:องการของผู:บริโภคในอนาคต และสามารถ

นำไปประยุกต)ใช:ในการเพ่ิมโอกาสในการขายไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส)ตOอไปได: 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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1.2 วัตถุประสงค9 

1) เพ่ือศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตร)และพฤติกรรมการซ้ือของผู:บริโภคในการซ้ือไม:

มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส)  

2) เพ่ือศึกษาป,จจัยสOวนประสมทางการตลาดออนไลน)ท่ีมีอิทธิพลตOอการซ้ือไม:มงคลใน

พาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) 

 

1.3 สมมติฐาน 

ป,จจัยสOวนประสมทางการตลาดออนไลน) ประกอบด:วย ผลิตภัณฑ) ราคา ชOองทางการจัด

จำหนOาย การสOงเสริมการตลาด การให:บริการแบบเจาะจง และการรักษาความเป]นสOวนตัว สOงผลตOอ

การซ้ือไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) 

 

1.4 ขอบเขตการศึกษา 

การวิจัยครั้งนี้ผู:วิจัยได:กำหนดขอบเขตการวิจัยเป]น 3 ด:าน ได:แกO ด:านประชากรและกลุOม

ตัวอยOาง ด:านเน้ือหา และด:านระยะเวลา โดยมีรายละเอียดดังน้ี    

1) ขอบเขตด:านประชากรและกลุOมตัวอยOาง 

1.1) ประชากร คือ ผู:ท่ีเคยซ้ือไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) อายุ 18 ป̀ข้ึนไป 

1.2) กลุ OมตัวอยOาง คือ ผู : ท่ีมีอายุ 18 ป`ขึ ้นไป และเคยซื ้อไม:มงคลในพาณิชย)

อิเล็กทรอนิกส) เนื่องจากไมOทราบจำนวนประชากรที่แนOนอน จึงใช:สูตรคำนวณขนาดของกลุOมตัวอยOาง

จากสูตรไมOทราบขนาดตัวอยOางของคอแครน (Cochran, 1977) โดยกำหนดระดับความเชื่อมั่นที่ร:อย

ละ 95 และระดับความคลาดเคลื่อนร:อยละ 5 ซึ่งได:กลุOมตัวอยOางที่เหมาะสมเทOากับ 385 ตัวอยOาง 

ทั ้งนี ้ผู :วิจัยได:จึงเก็บกลุOมตัวอยOางเกินจำนวนที่กำหนด เพื ่อเพิ ่มความเชื ่อมั ่นหรือป�องกันความ

คลาดเคล่ือน ดังน้ันผู:วิจัยจึงเก็บ 425 ตัวอยOาง 

2) ขอบเขตด:านเน้ือหา 

2.1) ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) ประกอบด:วย ป,จจัยสOวนประสมทาง

การตลาดออนไลน) ได:แกO ผลิตภัณฑ) ราคา ชOองทางการจัดจำหนOาย การสOงเสริมการตลาด การ

ให:บริการแบบเจาะจง และการรักษาความเป]นสOวนตัว 

2.2) ต ัวแปรตาม (Dependent Variables) ค ือ การซ ื ้อไม :มงคลในพาณิชย)

อิเล็กทรอนิกส)  

3) ขอบเขตด:านระยะเวลา  

การวิจัยครั ้งนี ้ใช:ระยะเวลาในการเก็บรวบรวมข:อมูลทั ้งสิ ้นเป]นระยะเวลา 3 เดือน 

ต้ังแตOมีนาคม-พฤษภาคม 2567  

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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1.5 ประโยชน9ที่ไดMรับ 

1) สามารถทราบถึงลักษณะทางประชากรศาสตร)และพฤติกรรมของผู:บริโภคในการซื้อไม:

มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) เพ่ือวางแผนการตลาดและพัฒนาผลิตภัณฑ)ให:ตรงกับความต:องการ 

2) สามารถกำหนดกลยุทธ)การขายและการสOงเสริมการขายที่เหมาะสมกับพฤติกรรมผู:บริโภค

ซึ่งใช:เป]นข:อมูลประกอบการตัดสินใจลงทุนในตลาดไม:มงคลออนไลน) ที่สอดคล:องกับพฤติกรรมและ

ความต:องการของผู:บริโภคในอนาคต 

3) เพื่อให:สามารถนำผลการวิจัยไปประยุกต) ปรับปรุง และพัฒนา ตลอดจนนำไปใช:เพื่อเพ่ิม

โอกาสในการซ้ือไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) 

4) สามารถปรับปรุงระบบและบริการให:รองรับการขายไม:มงคลได:ดีขึ้น บริษัทขนสOงได:ข:อมูล

เพ่ือพัฒนาบริการจัดสOงสินค:าให:เหมาะสม 

5) สามารถทราบถึงพฤติกรรมผู:บริโภค รวมถึงแนวทางและกรอบแนวคิดสำหรับการศึกษา

พฤติกรรมการซื้อสินค:าเฉพาะกลุOม และเข:าใจความสัมพันธ)ระหวOางความเชื่อดั้งเดิมกับพฤติกรรมการ

บริโภคยุคดิจิทัล 

 

1.6 นิยามศัพท9  

ไม:มงคล หมายถึง ไม:ที่ปลูกไว:ในบริเวณบ:าน มีความเชื่อวOามีคุณสมบัติในการนำโชคลาภ

ความเจริญรุOงเรือง และความมั่งคั่งมาให:แกOเจ:าของ ที่ใช:สำหรับตกแตOงห:องทำงาน ตกแตOงภายในบ:าน

ปลูกเพ่ือเสริมสิริมงคล ความร่ำรวย ความสงบสุข คุณสมบัติส่ือความหมายในทางมงคล ซ่ึงได:รับความ

นิยมซ้ือขายผOานชOองทางพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) 

การซ้ือ หมายถึง การซ้ือไม:มงคล โดยผOานกระบวนการคิดอยOางมีเหตุผล เพ่ือนำไปสูOทางเลือก

ที่ดีที่สุด ซึ่งผู:บริโภคจะตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ)ที่ตรงกับความต:องการมากที่สุด โดยพิจารณาและ

เปรียบเทียบจากความต:องการรายละเอียดของข:อมูลของไม:มงคลกOอนการตัดสินใจซื ้อ ราคาท่ี

เหมาะสม การได:รับการบริการที่ดีจากผู:บริการขาย ผู:ให:บริการสามารถให:คำแนะนำหรือตอบทุกข:อ

สงสัยของผู:บริโภคได:อยOางรวดเร็ว ตลอดจนขั้นตอนการสั่งซื้อผลิตภัณฑ)ที่ไมOยุOงยาก เข:าใจงOาย และ

สะดวกรวดเร็ว รวมถึงแนวโน:มหลังการซื้อไม:มงคล เพื่อเผยแพรOประสบการณ)หรือความคิดเห็น

เก่ียวกับการซ้ือไม:มงคลไปยังผู:อ่ืน 

พาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) หมายถึง การซื้อขายไม:มงคล และการทำธุรกรรมที่ดำเนินการผOาน

ระบบเครือขOายอิเล็กทรอนิกส) โดยครอบคลุมถึงการโฆษณา การส่ังซ้ือ การชำระเงิน และการสOงสินค:า

และบริการ ทั้งในรูปแบบเว็บไซต) แอปพลิเคชัน หรือแพลตฟอร)มสังคมออนไลน) โซเชียลมีเดีย เชOน

Facebook, Shopee, Instagram, Lazada และ Line รวมถึงการติดตOอกันระหวOางผู:ซ้ือและผู:ขาย 

พฤติกรรมการซื้อ หมายถึง กระบวนการตัดสินใจและการแสดงออกของของผู:บริโภค ตั้งแตO

การซื้อสินค:าหรือบริการ รวมถึงรูปแบบการซื้อไม:มงคล ความถี่ในการซื้อไม:มงคล ระยะเวลาที่ใช:ในเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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การซื้อไม:มงคล จำนวนเงินที่ใช:จOายในการซื้อไม:มงคล ชOองทางในการซื้อไม:มงคล และป,จจัยตOางๆ ที่มี

อิทธิพลตOอการตัดสินใจซ้ือ  

สOวนประสมทางการตลาด หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดที่ใช:เพื่อตอบสนองความต:องการ

ของลูกค:าและบรรลุเป�าหมายทางการตลาด ประกอบด:วย 4P ได:แกO ผลิตภัณฑ) (Product) 

คุณลักษณะของผลิตภัณฑ)ที่ตรงตามความต:องการ, มีคุณประโยชน)และคุณคOา และมีความแตกตOาง

จากร:านค:าอื่น ราคา (Price) ความคุ:มคOากับราคา, ราคาที่ถูกกวOาชOองทางอื่น, คOาจัดสOงที่เหมาะสม 

และความสามารถในการตOอรองราคา ชOองทางการจัดจำหนOาย (Place) ชOองทางการจำหนOาย

ผลิตภัณฑ)ที่หลากหลาย, ขั้นตอนการใช:งานที่งOาย, ความสะดวกในการเลือกซื้อได:ทุกชOองทางและทุก

เวลา, การนำเสนอข:อมูลผลิตภัณฑ)ที่ชัดเจนและนOาสนใจ, ความนOาเชื่อถือของร:านค:า, ชOองทางการ

ชำระเงินที ่หลากหลาย และชOองทางการจัดสOงผลิตภัณฑ)ที ่รวดเร็ว และการสOงเสริมการตลาด 

(Promotion) การโฆษณาและประชาสัมพันธ)อยOางสม่ำเสมอและผOานชOองทางที่หลากหลาย, การจัด

โปรโมชัน และบริการจัดสOงผลิตภัณฑ)ฟรี 

สOวนประสมทางการตลาดออนไลน) หมายถึง การนำเอาหลัก 4P มาปรับใช:ในสภาพแวดล:อม

ของธุรกิจออนไลน) โดยเพิ่มเติมองค)ประกอบที่สำคัญในยุคดิจิทัล เชOน การให:บริการแบบเจาะจง 

(Personalization) ซึ่งเป]นความสามารถของร:านค:าในการตอบคำถามผู:บริโภคได:อยOางถูกต:องและ

รวดเร็ว, การให:คำแนะนำผลิตภัณฑ)ได:อยOางดี และการแก:ไขป,ญหาจากการจำหนOายผลิตภัณฑ) (เชOน 

การจัดสOงสินค:าผิด) ได:อยOางดีและรวดเร็ว และการรักษาความเป]นสOวนตัว (Privacy) เกี่ยวข:องกับ

ความมุOงมั่นของร:านค:าที่จะไมOเปjดเผยข:อมูลสOวนบุคคล (เชOน ชื่อ ที่อยูO เบอร)โทรศัพท) หมายเลขบัตร

เครดิต) ของผู:บริโภคสูOสาธารณะ และการแจ:งเลขพัสดุผOานชOองทางสOวนตัว เพื่อให:เหมาะสมกับ

ลักษณะการทำธุรกิจผOานชOองทางอิเล็กทรอนิกส) 

ลักษณะทางประชากรศาสตร) หมายถึง ข:อมูลพ้ืนฐานทางสถิติของประชากรท่ีสามารถวัดและ

จำแนกกลุOมตัวอยOางในการวิจัยได: เชOน เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา รายได: และอาชีพ 

ซ่ึงเป]นข:อมูลตOอในพฤติกรรมของผู:บริโภคและการตัดสินใจซ้ือไม:มงคล  
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บทที่ 2 

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข8อง 

 
ในการวิจัยเรื่อง “ป,จจัยสOวนประสมทางการตลาดออนไลน)ที่มีอิทธิพลตOอการซื้อไม:มงคลใน

พาณิชย)อิเล็กทรอนิกส)” ผู:วิจัยได:รวบรวมแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข:องมาเพื่อเป]นแนวทาง

ในการศึกษาและใช:เป]นเคร่ืองมือในการกำหนดกรอบแนวคิดในการศึกษา ดังตOอไปน้ี 

 

2.1 ข:อมูลท่ัวไปเก่ียวกับไม:มงคล 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีด:านประชากรศาสตร) 

2.3 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวข:องกับพฤติกรรมของผู:บริโภคและการเลือกซ้ือ 

2.4 ข:อมูลท่ัวไปเก่ียวกับพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส)  

2.5 แนวคิดและทฤษฎีด:านสOวนประสมทางการตลาด 

2.6 งานวิจัยท่ีเก่ียวข:อง 

2.7 กรอบแนวคิดในการศึกษา 

 

2.1 ขMอมูลทั่วไปเกี่ยวกับไมMมงคล 

2.1.1 ความหมายของไม4มงคล 

ประเทศไทยเป]นประเทศท่ีเกOาแกO มีวัฒนธรรมและความเช่ือเป]นของตนเอง วัฒนธรรมการใช:

ชีวิตของคนไทยถือได:วOาคOอนข:างละเอียดอOอน แม:แตOการปลูกต:นไม:ก็ยังมีการกำหนดวOาบ:านเรือนควร

ปลูกต:นไม:แบบไหน เพ่ือเป]นมงคลกับชีวิต (อาภาภรณ) กระมุท, 2556) 

ไม:มงคล หมายถึง พันธุ)ไม:ที่มีความเชื่อวOาหากปลูกไว:ในบริเวณบ:านเรือนหรือสถานที่ใด จะ

นำความโชคดี ความเจริญรุOงเรือง ความมั่งคั่ง รวมถึงปกป�องคุ:มครองภัยอันตรายตOาง ๆ ให:แกOเจ:าของ

บ:านหรือผู:ปลูก (บ:านและสวน, 2565) ความเชื่อนี้ฝ,งรากลึกในสังคมไทยมาอยOางยาวนาน ทั้งในพิธี

การสร:างบ:าน พิธีกรรมทางศาสนา และการดำรงชีวิตประจำวัน 

ไม:มงคล หมายถึง ไม:ที่เชื่อกันวOาเป]นมงคลแกOผู:อยูOอาศัยหรือสถานที่นั้น ๆ การเลือกปลูกไม:

มงคลไมOเพียงเป]นการเสริมสิริมงคลตามความเชื่อ แตOยังสะท:อนถึงภูมิป,ญญาท:องถิ่นที่ให:ความสำคัญ

ตOอการรักษาส่ิงแวดล:อมและการอยูOรOวมกับธรรมชาติอยOางเก้ือกูล (ชัยยันต) ประดิษฐ)ศิลป�, 2558) 

คนไทยเรามีวิถีชีวิตผูกพันกับธรรมชาติมาช:านาน รู:จักใช:ประโยชน)จากทรัพยากรธรรมชาติใน

หลาย ๆ ด:าน โดยเฉพาะอยOางยิ่งคือ ต:นไม: คนไทยในอดีตจนกระทั่งป,จจุบันเรียนรู:ที่จะใช:ประโยชน)

จากต:นไม:มากมาย คนไทยทั่วทุกภาคจึงนิยมปลูกต:นไม:เอาไว:ในบริเวณพื้นที่รอบ ๆ ที่อยูOอาศัย การใช:

ประโยชน)จากต:นไม:นั้นมีมากมายหลากหลาย บางชนิดเก็บมาทำอาหารภายในครอบครัว บางชนิด
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นำมาทำยา บางชนิดนำมาทำเป]นเส้ือผ:า เคร่ืองนุOงหOม หรือของใช:ตOาง ๆ ต:นไม:จึงมีความสัมพันธ)กับวิถี

ชีวิตมนุษย)มาช:านาน และมีประโยชน)ตOอมนุษย)มากมายเชOนกัน ด:วยความที่วิถีชีวิตของคนไทยเรามี

ความสัมพันธ)กับต:นไม:มาช:านานเชOนนี้ ต:นไม:จึงมีอิทธิพลตOอชีวิตคนไทย เกิดเป]นความเชื่อ หรือ

พิธีกรรมที่มีต:นไม:มามีสOวนเกี่ยวข:อง ที่เห็นได:เดOนชัดคือคนไทยมีคติความเชื่อเกี่ยวกับความเป]นมงคล

ของต:นไม:แตOละชนิด ไม:ที่ถือวOาเป]นมงคลแกOบ:านเมือง เชOน ไม:ราชพฤกษ) ไม:ขนุน ไม:มะขาม ไม:พะยูง 

ไม:กันเกรา ฯลฯ เป]นความเชื่อถือที่มาจากลัทธิพราหมณ) นิยมใช:เป]นไม:ก:นหลุมของเสาเอกที่จะสร:าง

อาคารบ:านเรือน คนไทยจึงมีความเชื่อวOาการปลูกไม:มงคล จะให:สิ่งที่ดีแกOครอบครัวเมื่อได:ปลูกใน

บริเวณบ:านของตนเอง ซึ่งตามความเชื่อของคนไทยนั้น ไม:มงคลแตOละชนิด มีความพิเศษแตกตOางกัน

หากจะปลูกต:นไม:เพ่ือความเป]นมงคล (กองบรรณาธิการ, 2566)  
ความเชื่อในการกราบไหว:ต:นไม: ของพื้นที่ภาคเหนือ ผู:คนมีความเชื่อในการกราบไหว:ต:นไม:

ใหญO โดยเฉพาะ ไม:ลุง (ต:นกรOาง) ไม:เดื่อ (ต:นมะเดื่อ) และไม:ยาง (ต:นยางนา) โดยเชื่อวOาเป]นที่สิงสถิต

ของอารักษ)รวมถึงวิญญาณบรรพบุรุษ นอกจากการเคารพและกราบไหว:บูชาตามความเชื่อ อีกสOวนยัง

มีการนำพืชพรรณหรือไม:เหลOานั้นมาใช:งานในทางอื่น ไมOวOาจะเป]นการนำเข:ามาปลูกภายในบ:านเรือน

พื้นที่ไรOนา ไปจนนำมาใช:ในงานกOอสร:างลงหลักป,กฐาน กลายเป]นที่มาของอีกชุดความเชื่ออยOาง ไม:

มงคลในการวางศิลาฤกษ) (สุณิฌญา สนแก:ว, 2564) 

2.1.2 ความสำคัญของไม4มงคล  

บุญสOง เตชะมณีสถิตย) (2560) ความสำคัญของไม:มงคลในสังคมไทยจึงมีสองมิติหลัก คือ 

1) มิติด:านจิตใจและสังคม ทำให:เกิดความมั่นใจ ความสบายใจ และสOงเสริมขวัญกำลังใจแกOผู:

ปลูก มักจะมีจุดมุOงหมายเพื่อเสริมสิริมงคลให:กับชีวิตและครอบครัว และนำพาความเจริญรุOงเรืองมาสูO

บ:านเรือน นอกจากนี้ยังชOวยสOงเสริมความสัมพันธ)ในสังคม เชOน การมอบต:นไม:มงคลเป]นของขวัญใน

วันสำคัญ การรOวมกิจกรรมปลูกไม:มงคลในชุมชน ซ่ึงล:วนสร:างความสามัคคีและความผูกพันในกลุOมคน 

2) มิติด:านสิ่งแวดล:อมและประโยชน)ใช:สอย เนื่องจากไม:มงคลสOวนใหญOเป]นไม:ยืนต:น ไม:ผล 

หรือไม:สมุนไพรที่มีคุณคOาทั้งในแงOรOมเงา อาหาร และการบำรุงสุขภาพ เชOน ต:นราชพฤกษ)และต:น

พะยอมให:รOมเงา ลดความร:อนและเพิ่มพื้นที่สีเขียว ต:นมะมOวงหรือมะขามสามารถให:ผลผลิตเป]น

อาหาร สOวนต:นขOอย หรือตะไคร:หอม มีสรรพคุณทางสมุนไพรที่ชOวยบำรุงสุขภาพและรักษาโรค

พื้นบ:าน นอกจากน้ี การปลูกไม:มงคลยังเป]นการอนุรักษ)พันธุ)ไม:ท:องถิ่น ชOวยรักษาสมดุลของระบบ

นิเวศ และสOงเสริมแนวทางการดำรงชีวิตอยOางพอเพียงและย่ังยืน 

2.1.3 รูปแบบความเช่ือเก่ียวกับไม4มงคล 

ความเชื่อเกี่ยวกับไม:มงคลอีกหลากหลาย หนึ่งในนั้นคือไม:มงคลในการวางศิลาฤกษ)สำหรับ

กOอสร:างอาคาร จากคุณสมบัติในการเสริมสิริมงคลให:แกOเจ:าของบ:านและผู:อยูOอาศัยจนได:รับความนิยม

แพรOหลาย พรรณไม:มงคล 9 ชนิด ท่ีเราตOางคุ:นเคยกันดี ได:แกO 

ไม:ราชพฤกษ) หมายถึง ความเป]นใหญOและอำนาจวาสนา 

ไม:ขนุน หมายถึง ความร่ำรวย ทำอะไรก็มีคนมาเก้ือหนุน 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ไม:ชัยพฤกษ) หมายถึง ชัยชนะ 

ไม:ทองหลาง หมายถึง ทรัพย)สินเงินทอง 

ไม:ไผOสีสุก หมายถึง การมีความสุขท้ังกายใจ 

ไม:ทรงบาดาล หมายถึง ความม่ันคง แข็งแรง 

ไม:สัก หมายถึง ความมีเกรียติและศักด์ิศรี 

ไม:พะยูง หมายถึง การพยุงประคับประคองฐานะ 

ไม:กันเกรา หมายถึง การป�องกันภัยอันตรายตOางๆ 

อีกหนึ่งความเชื่อเกี่ยวกับไม:มงคลคือการนำความรู:สOวนนี้ไปผูกกับทิศมงคล กOอให:เกิดเป]น

พรรณไม:มงคลประจำทิศไว:คอยสOงเสริมดวงชะตาสร:างความเจริญรุ Oงเรืองให:แกOผู :ปลูก โดยมี

รายละเอียดดังน้ี 

ทิศเหนือ ปลูก ส:มป§อย ส:มซOา มะเด่ืออุทุมพร 

ทิศใต: ปลูก มะมOวง มะพลับ ตะโกสวน 

ทิศตะวันออก ปลูก มะพร:าว 

ทิศตะวันตก ปลูก มะยม มะขาม พุทรา กุOมบก 

ทิศตะวันออกเฉียงเหนือ ปลูก มะตูม ทุเรียน 

ทิศตะวันออกเฉียงใต: ปลูก สารภี ยอป§า ยอบ:าน กระถิน 

ทิศตะวันตกเฉียงเหนือ ปลูก มะพูด มะนาว มะกรูด 

ทิศตะวันตกเฉียงใต: ปลูก สะเดา ชัยพฤกษ) ขนุน  

นอกจากที่กลOาวไปข:างต:นยังมีไม:มงคลบางสOวนที่นิยมปลูกตกแตOงไว:ภายในตัวบ:านเพื่อเป]นสิริ

มงคล  เชOน วาสนา ชวนชม สนฉัตร สักทอง ทองอุไร ใบเงิน ใบทอง ใบนาค โป¨ยเซียน เข็ม หรือ

กล:วยไม: เป]นต:น โดยเชื่อวOาต:นไม:เหลOานี้จะชOวยให:ชีวิตความเป]นอยูOของผู:อาศัยดีขึ้น อีกทั้งการปลูก

เพื่อเสริมสิริมงคลแกOชีวิต ไม:มงคลบางชนิดยังมีคุณสมบัติทางด:านไสยศาสตร)และความเชื่อตOาง ๆ ท้ัง

ในสOวนของวOานหลากหลายชนิดท่ีมีคุณสมบัติในการนำไปเป]นเคร่ืองรางของขลัง หรือจะเป]นต:นไม:ท่ีใช:

ในพิธีกรรมทางศาสนา เชOน บัว พิกุล จำป̀ จำปา มะลิ ฯลฯ 

ในป,จจุบันเองก็มีไม:มงคลยุคใหมOที่ถูกปรับให:เข:ากับแนวคิด ไลฟ�สไตล) และยุคสมัย อาจเป]น

พืชแปลกตาที่เมื่อกOอนไมOเคยพบเห็น หรือนำมาเพาะขายจากตOางประเทศ แตOสOวนมากจะเป]นพืชพันธุ)

ท่ีปลูกงOายดูแลสะดวก รวมถึงมีอรรถประโยชน)อ่ืน เพ่ือให:เข:ากับคนในป,จจุบัน เชOน 

ล้ินมังกร ทนความแห:งแล:งได:ดี ไมOต:องรดน้ำมาก ยังชOวยฟอกอากาศภายในห:องจึงเป]นท่ีนิยม 

กวักมรกต คุณสมบัติดูดซับสารพิษในอากาศ ยังไมOต:องการน้ำหรือแดดมากจึงดูแลงOาย 

ไผOกวนอิมเล็ก มีขนาดเล็กกะทัดรัด สามารถนำมาวางต้ังบนโต©ะทำงานได:งOาย 

กระบองเพชร จุดเดOนขนาดเล็ก ต:องการน้ำน:อยดูแลงOาย รูปทรงและสีสันยังสวยงาม 

เศรษฐีเรือนใน รดน้ำวันเว:นวัน อาจถ่ีกวOาต:นอ่ืน แตOมีคุณสมบัติชOวยลดภูมิแพ:บางชนิด 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ดังนั้น พรรณไม:มงคลอาจขึ้นกับนิยามของสังคม วัฒนธรรม และตัวเรา วOาพืชพรรณชนิดใด

จัดวOาเป]นไม:มงคล อาจเป]นพืชมีช่ือฟ,งดูไพเราะนำโชค อาจเป]นพันธุ)ท่ีสวยงามมีกล่ินหอม อาจเป]นไม:ท่ี

สามารถนำไปใช:ทำเครื่องไม:เครื่องมือ อาจเป]นชนิดที่ไว:ใช:ทำเป]นยาสำหรับรักษาโรคภัยไข:เจ็บ หรือ

เป]นแคOความชอบสOวนบุคคล ซ่ึงอยูOท่ีตัวเราเป]นคนกำหนด 

2.1.4 ประเภทของพันธุIไม4มงคล 

การจำแนกตามลักษณะของพรรณไม:แบOงออกเป]น ไม:ล:มลุก ไม:พุOม ไม:เถาหรือไม:เลื้อย ไม:ต:น

หรือไม:ใหญOยืนต:น  

1) ไม:ล:มลุก หมายถึง ประเภทที่มีวงจรชีวิตสั้น สOวนใหญOเมื่อเกิดมาแล:ว จะเจริญเติบโตให:

ดอกจนครบวงจรชีวิต แล:วตายภายในฤดูเดียวหรือป`เดียว จัดเป]นไม:ดอกฤดูเดียว เป]นที่นิยมนำมา

ปลูกเป]นไม:ประดับมากที่สุด เพราะปลูกและตกแตOงได:งOาย มีการเจริญเติบโตเร็ว นอกจากไม:ล:มลุกที่มี

อายุป`เดียวแล:ว มีไม:ล:มลุกบางชนิดที่มีอายุมากกวOา 1 ป` ซ่ึงจัดเป]นไม:ล:มลุกสองฤดูหรือไม:ล:มลุกหลาย

ฤดู เชOน ดอกดาวเร่ือง กล:วยพัด คุณนายต่ืนสาย ตีนตุ©กแก 

2) ไม:พุOม หมายถึง ไม:ที่มีเนื้อไม:แข็ง ลำต:นตั้งตรงเป]นอิสระได:โดยไมOต:องอาศัยต:นไม:หรือวัสดุ

อื่น ยึดเหนี่ยวพาดพิง มีอายุอยูOได:นานหลายป` มีความสูงไมOมากนัก และมีการแตกกิ่งก:านไมOสูงจาก

พ้ืนดิน เชOน เข็ม พุดลำโพง คริสต)มาส ชบา ชวนชม พยับหมอก ราชาวดี และย่ีเขOง กระดังงา โกสน 

3) ไม:เถา หรือไม:เลื้อย หมายถึง ไม:ที่ไมOสามารถทรงตัวอยูOได:ด:วยตนเอง จำเป]นต:องอาศัยยึด

เหนี่ยวพาดพิงต:นไม:หรือวัสดุอื่น ในการทรงตัว หากไมOมีสิ่งใดให:พาดพิง ก็จะเลื้อยไปตามพื้นดิน เชOน 

เล็บมือนาง กระเทียมเถา ชำมะนาด อัญชัน กุมาริกา ถ:ามีอายุอยูOได:หลายป` เราเรียกไม:ดังกลOาวนี้วOา 

ไม:เถายืนต:น แตOถ:าเป]นไม:เถาท่ีมีอายุส้ัน มีลักษณะล:มลุก เชOน รกฟ�า ผักบุ:งฝร่ัง เรียกวOา ไม:เถาล:มลุก  
4) ไม:ต:นหรือไม:ใหญOยืนต:น หมายถึง ไม:ที่มีเนื้อไม:แข็ง ขนาดเส:นผOาศูนย)กลางของลำต:นใหญO

กวOาไม:พุOม และมีความสูงเกิน 6 เมตร สามารถทรงตัวอยูOได:ด:วยตนเอง มีอายุอยูOได:นานหลายป` เชOน 

เสลา ตะแบก อินทนิล นนทรี พิกุล ฝ�ายคำ ทองกวาว จามจุรี ประดูO ประดูOแดง ราชพฤกษ) ชัยพฤกษ) 

กัลปพฤกษ) แคแสด รัตมา แคฝร่ัง โสกอินเดีย ป̀บ เหลืองอินเดีย และหางนกยูงฝร่ัง ต:นมะยม 

การเข:ามาของอินเทอร)เน็ตทำให:ตลาดต:นไม:มีการเปลี่ยนแปลง เกิดการซื้อขายต:นไม:ผOาน

ชOองทางออนไลน) ได:แกO ชOองทางเว็บไซต) หรือ แอปพลิเคชัน พาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) เชOน Shopee, 

Lazada เป]นต:น ผOานชOองทาง สื่อสังคมออนไลน) เชOน Facebook, Instagram เป]นต:น โดยชOองทางท่ี

ผู:ขาย นั้นนิยมขายมากที่สุดคือ Facebook (สำนักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส), 2563) โดย

ในยุคแรกนั้นเป]นการขายผOานหน:า Facebook Page ของร:านค:าเอง จนกระทั่ง Facebook ทำการ

ปรับอัลกอริทึมใหมOสOงผลเห็น Facebook Page รวมถึงโฆษณา ถูกลดการมองเห็นจากผู:ใช:งาน โดย 

Facebook นั้นมุOงเน:น และให:ความสำคัญกับเพื่อน และครอบครัวของผู:ใช:งานมากขึ้น ซึ่งรวมถึงกลุOม

ชุมชนออนไลน)ด:วย (Mark Zuckerberg, 2562) ผู:กOอตั้ง Facebook กลOาววOา ต:องการให:กลุOมชุมชน

ออนไลน)น้ันชOวยในการเป]นบ:านให:กับคนท่ีมีความชอบเหมือนกันโดยเฉพาะความชอบแบบเฉพาะกลุOม 

(Niche) โดยกลOาววOา ป,จจุบันมีผู:ที่ใช:กลุOมชุมชนออนไลน)ถึง 400 ล:านคนทั่วโลก ซึ่งเติบโตแบบก:าว
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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กระโดดจากป̀ 2560 ที่มีผู:ใช:งานกลุOมชุมชนออนไลน)เพียง 100 ล:านคนทั่วโลกเทOานั้น สOงผลให:ผู:ขาย

ต:นไม:เริ่มทำการจัดตั้งกลุOมผOานระบบกลุOมชุมชนออนไลน)ขึ้นมาหลากหลายกลุOมเพื่อเป]นชุมชนสำหรับ

ซื้อขายต:นไม: แสดงความคิดเห็น แลกเปลี่ยนความรู:รวมถึงการชOวยเหลือกันภายในชุมชน ตามแตOละ

หมวดหมูOของต:นไม:หรือการจำกัดความของกลุOมน้ัน ๆ เชOน กลุOมไม:ฟอกอากาศ ไม:ดOาง ไม:หายาก, กลุOม

ซื้อขาย เเลกเปลี่ยนบอนไซ เเละอุปกรณ)เกี่ยวกับบอนไซทุกชนิด เป]นต:น ซึ่งวิกฤตการณ)การแพรO

ระบาดของโรคติดเชื้อไวรัสโคโรนา 2019 สOงผลให:เกิดมาตรการล็อกดาวน)ทำให:คนต:องอยูOบ:าน ทำให:

กิจกรรมปลูกต:นไม:ได:รับความนิยมมากขึ้น และเมื่อคนไมOสามารถออกจากบ:านเพื่อไปซื้อต:นไม:ใน

ตลาดจริงได: สOงผลให:การซ้ือขายต:นไม:ออนไลน)ได:ความนิยมเพ่ิมสูงมากย่ิงข้ึน  

จากข:อมูลข:างต:นจะเห็นได:ชัดวOาขอบเขตของคำวOาไม:มงคลมีความหมายกว:างขวาง ขึ้นอยูOกับ

การนำไปใช:งานของพืชแตOละชนิดวOาจะถูกนำไปใช:ในทางไหน แตOสOวนมากความเป]นมงคลจะถูกวัดกัน

ได:ด:วยชื่อของพืชหรือต:นไม:ชนิดนั้น ๆ เหมือนบรรดาไม:ประดับมากมายที่ยกตัวอยOางซึ่งสOวนมากมีช่ือ

ที่ไพเราะเป]นสิริมงคลแกOชีวิต ซึ่งในป,จจุบันมีการซื้อขายไม:มงคลกันอยOางแพรOหลาย และสื่อออนไลน)

และพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส)เข:ามามีบทบาทกับชีวิตมากยิ่งขึ้น จึงทำให:การซื้อขายไมOได:มีเพียงแคOหน:า

ร:านเพียงอยOางเดียว แตOผู :ประกอบการหันมาขายไม:มงคลบนออนไลน) ซึ่งเป]นการสร:างรายได:ให:

ผู:ประกอบการเพ่ิมมากข้ึน เป]นชOองทางท่ีงOายและสะดวกสบาย 

  

2.2 แนวคิดและทฤษฎีดMานประชากรศาสตร9 

ประชากรศาสตร) (Demographic) หมายถึง ศาสตร)วิชาที่ศึกษาเกี่ยวกับประชากร ประกอบ

มาจากรากศัพท) 2 คำ ได:แกO Demo มีความหมายในภาษาอังกฤษคือ People ซึ่งแปลวOา ประชาชน 

หรือ ประชากร และคำวOา Graphy มีความหมายในภาษาอังกฤษคือ Writing Up หรือ Description 

ซ่ึงแปลวOา ลักษณะ ดังน้ัน Demography จึงเป]นวิชาท่ีเก่ียวข:องกับลักษณะของประชากร ซ่ึงประกอบ

ไปด:วย เพศ อายุ การศึกษา ฐานะทางเศรษฐกิจและสังคม เชOน อาชีพ รายได: และเชื้อชาติ (ชัยวัฒน) 

ป,ญจพงษ) และณรงค) เทียนสOง, 2521) 

ศิริวรรณ เสรีรัตน) (2538) กลOาววOา ลักษณะตามหลักประชากรศาสตร) ซึ่งประกอบไปด:วย 

เพศ อายุ รายได: การศึกษา อาชีพ และสถานภาพครอบครัว เป]นเกณฑ)ที่นักการตลาดนิยมนำมาใช:แบOง

สOวนตลาด และวางแผนเป�าหมายในการกำหนดแนวทางสOวนแบOงของตลาด เนื่องจากการกำหนดสOวน

แบOงตลาดโดยใช:ข:อมูลประชากรจะทำให:เข:าถึงหลักความคิดและความรู:สึกของกลุOมเป�าหมายได: โดย

แตOละกลุOมจะสะท:อนหลักของสังคม วัฒนธรรม และจิตวิทยาที่มีความแตกตOางกัน ซึ่งมีรายละเอียด

ดังน้ี 

1) เพศ ความแตกตOางทางด:านเพศสOงผลตOอพฤติกรรมและความสนใจของบุคคล อีกทั้งยัง

สOงผลตOอความคิด คOานิยม และพฤติกรรม ซึ่งตOางก็มีสOวนสำคัญท่ีทำให:ผู:บริโภคเกิดการตัดสินใจในการ

เลือกซื้อสินค:าหรือบริการ จึงทำให:นักการตลาดต:องสนใจกลุOมเป�าหมายตลาดวOาจะสื่อสารไปหาเพศใด 

เพ่ือท่ีจะได:เข:าถึงกลุOมผู:บริโภคกลุOมน้ันได: เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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2) อายุ ความแตกตOางของชOวงอายุเป]นป,จจัยหนึ่งที่ทำให:พฤติกรรมและความสนใจของ

ผู:บริโภคเปลี่ยนแปลงไป ดังนั ้นในการสื่อสารด:านวิธีการของการให:ความรู: รวมทั้งชOองทางการ

ติดตOอส่ือสารก็ยOอมจะต:องมีความแตกตOางกันด:วย 

3) สถานภาพครอบครัว ตามลักษณะพื้นฐานของครอบครัวจะสามารถแบOงประเภทของ

ครอบครัวได:เป]น 3 ลักษณะใหญO คือ สถานะโสด สถานะสมรส และสถานะหยOาร:าง โดยสภาพ

ครอบครัวก็มีความเชื่อมโยงกับขนาดของครอบครัวด:วย ซึ่งแตOละลักษณะตOาง ๆ ของสถานภาพ

ครอบครัวตOางก็มีผลตOอความคิด พฤติกรรม และลักษณะของการใช:ชีวิต 

4) การศึกษา การศึกษามีผลตOอระดับความรู: ความคิด ทัศนคติ และพฤติกรรมของผู:บริโภค

อยOางมีนัยสำคัญ บุคคลที่มีระดับการศึกษาสูงมักมีความสามารถในการวิเคราะห)ข:อมูล และการ

ตัดสินใจซื้อที่รอบคอบมากขึ้น ทั้งยังมีแนวโน:มที่จะเลือกซื้อสินค:าและบริการที่ตอบสนองตOอความ

ต:องการเฉพาะตัว รวมถึงความต:องการด:านคุณภาพและมาตรฐานที่สูงขึ้น นักการตลาดจึงจำเป]นต:อง

กำหนดกลยุทธ)และสื่อสารการตลาดให:เหมาะสมกับกลุOมเป�าหมายตามระดับการศึกษา เพื่อให:

สามารถเข:าถึงความต:องการและกระตุ:นการตัดสินใจซ้ือได:อยOางมีประสิทธิภาพ 

5) รายได: การศึกษา และอาชีพ สOวนใหญOมักจะมีความสอดคล:องกัน โดยบางคร้ัง 

นักการตลาดอาจจะนำเกณฑ)เรื่องของรายได:มาใช:ในการกำหนดตลาดกOอน แตOทวOาการแบOงเกณฑ)

รายได:เพียงอยOางเดียวในบางครั้งอาจจะไมOสามารถใช:ในการตัดสินผู:บริโภคได: เน่ืองจากการศึกษาและ

อาชีพก็มีสOวนสำคัญในการตัดสินใจเลือกใช:สินค:าและบริการของผู:บริโภคด:วยเชOนกัน 

6) อาชีพ อาชีพเป]นป,จจัยสำคัญที่สะท:อนถึงรายได: รูปแบบการดำรงชีวิต และความต:องการ

ของผู:บริโภคแตOละกลุOม อาชีพที่แตกตOางกันยOอมมีลักษณะการบริโภคที่แตกตOางกัน เชOน ข:าราชการ

อาจมีแนวโน:มเลือกซื้อสินค:าที่มีความมั่นคงและปลอดภัย พนักงานบริษัทเอกชนอาจให:ความสำคัญ

กับสินค:าและบริการที่สะท:อนภาพลักษณ)ของตนเอง ขณะที่ผู:ประกอบอาชีพอิสระหรือเจ:าของกิจการ

อาจมองหาความคุ:มคOาและประสิทธิภาพในการใช:งาน นักการตลาดจึงต:องเข:าใจความแตกตOางของแตO

ละอาชีพ เพื่อกำหนดกลยุทธ)ผลิตภัณฑ) ราคา และชOองทางการสื่อสารให:ตรงกับลักษณะเฉพาะของ

กลุOมอาชีพน้ัน ๆ 

จากแนวคิดและทฤษฎีด:านประชากรศาสตร)ข:างต:น ผู:วิจัยได:นำลักษณะประชากรศาสตร) 

ด:านเพศ อายุ สถานภาพ การศึกษา รายได: และอาชีพ มาเป]นแนวในทางในการวิเคราะห)หาป,จจัย

สOวนประสมทางการตลาดออนไลน)ที่มีอิทธิพลตOอการซื้อไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) ซึ่งลักษณะ

ของข:อมูลดังกลOาวเป]นลักษณะสำคัญในการชOวยกำหนดตลาดเป�าหมาย โดยสามารถบOงบอกได:ถึง

ความต:องการที่คล:ายคลึงและแตกตOางกันของผู:บริโภค อีกทั้งยังสามารถนำไปใช:ประโยชน)ในการ

กำหนดกลยุทธ)ทางการตลาดได: 

 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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2.3 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวขMองกับพฤติกรรมของผูMบริโภคและการเลือกซื้อ 

2.3.1 ความหมายของพฤติกรรมผู4บริโภค 

Philip Kotler (2000) ได:ให:ความหมายของพฤติกรรมผู :บริโภค (Consumer Behavior)  

ไว:วOา หมายถึง การกระทำของบุคคลใดบุคคลหนึ่งที่เกี่ยวข:องโดยตรงกับการใช:สินค:าและบริการ ทั้งน้ี

รวมถึงกระบวนการตัดสินใจและการกระทำของบุคคลท่ีเก่ียวกับการซ้ือและการใช:สินค:า 

ชัยณรงค) ทรายคำ (2552) กลOาววOา พฤติกรรมผู:บริโภค หมายถึง การกระทำของบุคคลหน่ึงท่ี

เกี ่ยวข:องโดยตรงกับการจัดหาให:ได:มา และการใช:สินค:าและบริการ ทั ้งนี ้หมายความรวมถึง 

กระบวนการตัดสินใจซ่ึงมีมาอยูOกOอนแล:ว และเป]นส่ิงท่ีมีสOวนในการกำหนดให:เกิดการกระทำดังกลOาว 

ฉัตยาพร เสมอใจ (2550) กลOาววOา พฤติกรรมผู:บริโภค หมายถึง กระบวนการ หรือพฤติกรรม

การตัดสินใจ การซื ้อ การใช: และการประเมินผลการใช:สินค:าหรือบริการของบุคคล ซึ ่งจะมี

ความสำคัญตOอการซ้ือสินค:าและบริการท้ังในป,จจุบันและอนาคต 

สุวัฒน) ศิร ินิร ันดร) และภาวนา สายชู (2552) กลOาววOา พฤติกรรมผู :บริโภค หมายถึง  

ความต:องการ ความคิด การกระทำ การประเมินผล การตัดสินใจซื้อ และการใช:สินค:าหรือบริการ 

ของบุคคล เพ่ือตอบสนองความพึงพอใจของบุคคลน้ัน ๆ 

ปณิศา มีจินดา (2553) กลOาววOา พฤติกรรมของผู:บริโภค หมายถึง กระบวนการท่ีเก่ียวข:องกับ

บุคคลหรือกลุ Oมในการจัดหา การเลือกสรร การซื ้อ การใช: และการจัดการภายหลังการบริโภค

ผลิตภัณฑ)หรือบริการ เพ่ือตอบสนองความต:องการของผู:บริโภคในชOวงเวลาหน่ึง ๆ 

ธีรวีร) วราธรไพบูลย) (2557) กลOาววOา พฤติกรรมการบริโภค หมายถึง การใช:ประโยชน)จาก

สินค:าและบริการเพื่อสนองความต:องการของมนุษย) รวมถึงการนำสินค:าและบริการมาใช:ประโยชน)

เพ่ือผลิตเป]นสินค:าและบริการอ่ืน ๆ 

จากความหมายของพฤติกรรมผู:บริโภคข:างต:น จึงสรุปได:วOา พฤติกรรมผู:บริโภค หมายถึง 

กระบวนการที่เกี่ยวกับการค:นหาข:อมูล การเลือกสรร การตัดสินใจซื้อ การซื้อ ตลอดจนการใช:สินค:า

หรือบริการ เพ่ือตอบสนองความต:องการและความพึงพอใจของผู:บริโภค 

2.3.2  การวิเคราะหIพฤติกรรมผู4บริโภคและการเลือกซ้ือ 

การวิเคราะห)พฤติกรรมผู:บริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เป]นการค:นหาหรือ

วิจัยเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใช:ของผู:บริโภค ท้ังท่ีเป]นบุคคล กลุOม หรือองค)กร เพ่ือให:ทราบถึง

ลักษณะความต:องการและพฤติกรรมการซื ้อ การใช: การเลือก การบริการ และแนวคิด หรือ

ประสบการณ)ที่จะทำให:ผู:บริโภคพึงพอใจ โดยคำตอบที่ได:จะชOวยให:นักการตลาดสามารถกำหนดกล

ยุทธ)การตลาด (Marketing Strategies) ที่สามารถตอบสนองความต:องการและความพึงพอใจของ

ผู:บริโภคได:อยOางเหมาะสม 

พฤติกรรมผู:บริโภค (Consumer behavior defined) ได:มีการให:ความหมายไว:หลากหลาย 

ที่คล:ายคลึงกัน ดังนี้ พฤติกรรมผู:บริโภค หมายถึง การกระทำตOาง ๆ ที่เกี่ยวข:องโดยตรงกับการจัดหา

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ให:ได:มาซึ่งการบริโภคและการจับจOายใช:สอย ซึ่งสินค:าและบริการ รวมทั้งกระบวนการตัดสินใจท่ี

เกิดข้ึนท้ังกOอนและหลังการกระทำดังกลOาวด:วย (ศุภร เสรีรัตน), 2550) 

ศิร ิวรรณ เสรีร ัตน) (2550) ได:ให:ความหมายวOา คือพฤติกรรมซึ ่งบุคคลทำการค:นหา

(Searching) การซื ้อ (Purchasing) การใช: (Using) การประเมิน (Evaluating) และการใช:จ Oาย

(Disposing) ในผลิตภัณฑ)และบริการ โดยคาดวOาจะตอบสนองความต:องการของเขา หรือหมายถึง

พฤติกรรมการตัดสินใจและการกระทำของผู:บริโภคที่เกี่ยวข:องกับการซื้อและการใช:สินค:าและบริการ

เพื่อตอบสนองความต:องการและความพึงพอใจของเขา หรือหมายถึงกระบวนตัดสินใจและลักษณะ

กิจกรรมของแตOละบุคคลเมื่อท าการประเมิน (Evaluating) การได:รับ(Obtaining) การใช: (Using) กา

รด าเนินการภายหลังการบริโภค (Disposing) สินค:าและบริการ 

ชัยณรงค) ทรายคำ (2552) กลOาววOาพฤติกรรมผู:บริโภค คือการกระทำของบุคคลหนึ่งท่ี

เกี ่ยวข:องโดยตรงกับการจัดหาให:ได:มา และการใช:ซึ ่งสินค:าและบริการ ทั้งน้ี หมายความรวมถึง

กระบวนการตัดสินใจซ่ึงมีมาอยูOกOอนแล:ว และเป]นส่ิงท่ีมีสOวนในการกำหนดให:เกิดการกระทำดังกลOาว 

ทฤษฏีพฤติกรรมผู:บริโภค (Consumer behavior theory) เป]นการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทำ 

ให:เกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ)โดยมีจุดเริ่มต:นจากการเกิดสิ่งกระตุ:น (Stimulus) ที่ทำให:เกิด ความ

ต:องการ สิ่งกระตุ:นที่ผOานเข:ามาทางความรู:สึกนึกคิดของผู:บริโภคเปรียบเสมือนกลOองดำ (Buyer’s 

Black Box) ซึ่งผู:ผลิตหรือผู:ขายไมOสามารถคาดคะเนได:ความรู:สึกนึกคิดของผู:บริโภค จะได:รับอิทธิพล

จากลักษณะตOาง ๆ ของผู:ซื้อ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจของผู:ซื้อ จุดเริ่มต:นอยูOที่มีสิ่งมา

กระตุ:นทำให:เกิดความต:องการกOอน แล:วทำให:เกิดการตอบสนอง (Buyer’s Purchase Decision) 

(ชัยณรงค) ทรายคำ, 2552) 

จากความหมายที่กลOาวมาพอสรุปได:วOาพฤติกรรมผู:บริโภค หมายถึง การกระทำตOาง ๆ ของ 

บุคคลที่แสดงออกมา ในการแสวงหาซื้อสินค:าและบริการที่คาดหวังวOาจะสามารถตอบสนองความ

ต:องการและความพึงพอใจของตนเองภายใต:กระบวนการตัดสินใจท่ีมีมากOอนการซ้ือ 

2.3.3 ประโยชนIของการวิเคราะหIพฤติกรรมผู4บริโภค 

การวิเคราะห)พฤติกรรมผู:บริโภคชOวยให:ทราบถึงสาเหตุหรือป,จจัยที่มีอิทธิพลตOอการตัดสินใจ

ซื ้อสินค:าหรือบริการของผู :บริโภค ซึ ่งการเข:าใจถึงสาเหตุตOาง ๆ ที ่มีผลในการจูงใจหรือกำกับ 

การตัดสินใจซื ้อของผู :บริโภคนั ้น จะทำให:นักการตลาดสามารถกำหนดกลยุทธ)ทางการตลาด 

ให:สอดคล:องกับพฤติกรรมของผู:บริโภคได:สำเร็จผล ด:วยการชักนำและหวOานล:อมให:ผู:บริโภคซื้อสินค:า 

และมีความจงรักภักดีท่ีจะซ้ือซ้ำในคร้ังตOอไป (ธงชัย สันติวงษ), 2554) 

 
2.4 ขMอมูลทั่วไปเกี่ยวกับพาณิชย9อิเล็กทรอนิกส9 

2.4.1 ความหมายของพาณิชยIอิเล็กทรอนิกสI 

พาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) คือ การทำธุรกิจทางอิเล็กทรอนิกส) ซึ่งขึ้นอยูOกับการประมวลและ 

การสOงข:อมูลที่มีข:อความ เสียง และภาพ รวมถึงการขายสินค:าและบริการด:วยสื่ออิเล็กทรอนิกส)  
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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การขนสOงผลิตภัณฑ)ที่เป]นเนื้อหาข:อมูลแบบดิจิทัลในระบบออนไลน) การโอนเงินแบบอิเล็กทรอนิกส) 

การจำหนOายหุ :นทางอิเล็กทรอนิกส) ใบตราสOง การประมูล การออกแบบและวิศวกรรมรOวมกัน  

การจัดซื้อ-จัดจ:างของภาครัฐ การขายตรง การให:บริการหลังการขาย ทั้งนี้ใช:กับสินค:า เชOน สินค:า

บริโภค อุปกรณ)ทางการแพทย) และบริการ เชOน บริการขายข:อมูล บริการด:านการเงิน บริการด:าน

กฎหมาย รวมทั้งกิจการทั่วไป เชOน สาธารณสุข การศึกษา ศูนย)การค:าเสมือน (ญาณ)กาญจน) นุ:ยบุญ

แก:ว, 2560) 

พาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) หรือการพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) เป]นการทำธุรกรรมซื้อขาย หรือ

แลกเปลี่ยนสินค:าและบริการบนอินเทอร)เน็ต โดยใช:เว็บไซต)หรือแอปพลิเคชันเป]นสื่อในการนำเสนอ

สินค:าและบริการตOาง ๆ รวมถึงการติดตOอกันระหวOางผู:ซื้อและผู:ขาย ทำให:ผู:เข:าใช:บริการจากทุกท่ี 

ทุกประเทศ หรือทุกมุมโลกสามารถเข:าถึงร:านค:าได:งOาย และตลอด 24 ชั่วโมง (สำนักงานพัฒนา

ธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส), 2563) 

พาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) (Electronic Commerce) หรือ อี-คอมเมิร)ซหรือ พาณิชยกรรม

ออนไลน) หมายถึง การทำธุรกรรมผOานสื่ออิเล็กทรอนิกส) ในทุก ๆ ชOองทางที่เป]นอิเล็กทรอนิกส) ได:แกO 

อินเทอร)เน็ต และระบบเครือขOายคอมพิวเตอร) (วิกิพีเดีย สารานุกรมเสรี, 2564) 

จากความหมายที่กลOาวมาข:างต:น สรุปได:วOา พาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) หมายถึง การดำเนิน

ธุรกรรมด:วยสื่ออิเล็กทรอนิกส)ที่เกี่ยวข:องกับกระบวนการซื้อ ขาย จัดสOง หรือแลกเปลี่ยนสินค:าและ

บริการผOานอินเทอร)เน็ตและระบบเครือขOายคอมพิวเตอร) โดยใช:เว็บไซต)หรือแอปพลิเคชันเป]นส่ือใน

การนำเสนอสินค:าและบริการตOาง ๆ รวมถึงการติดตOอกันระหวOางผู:ซ้ือและผู:ขาย 

2.4.2 ประเภทของพาณิชยIอิเล็กทรอนิกสI 

อาณัติ ลีมัคเดช (2546) ได:ศึกษาถึงคูOค:าที่จับคูOแลกเปลี่ยนข:อมูลทางธุรกิจ โดยสามารถ

จำแนกเป]น 3 กลุOมใหญO คือ ธุรกิจ รัฐบาล และผู:บริโภคหรือประชาชน โดยสามารถจัดประเภทของ 

พาณิชย)อิเล็กทรอนิกส)ตามลักษณะของคูOค:าได: 6 ประเภท ดังน้ี 

 1) ธุรกิจกับธุรกิจ (Business-to-Business หรือ B2B) หมายถึง การซื ้อขาย

ระหวOางผู:ผลิตด:วยกัน เชOน ผู:ผลิตรถยนต)สั่งวัตถุดิบจากโรงงานที่เป]นผู:ผลิตสินค:า (Supplier) หรือ

ร:านค:าปลีกสั่งสินค:ากับบริษัทผู:ผลิตสินค:าเมื่อสต©อกสินค:าลดลง โดยผOานระบบแลกเปลี่ยนข:อมูล

อิเล็กทรอนิกส) (Electronic Data Interchange หรือ EDI) ระหวOางคูOค:า โดยการสOงข:อมูลทางธุรกิจ 

เชOน ใบสั่งซื้อ ใบสOงของ และใบเรียกชำระเงิน ทำให:ต:นทุนต่ำลง สังเกตวOา การซื้อขายลักษณะนี้ผู:ซ้ือ

และผู:ขายมักจะรู:จักกันลOวงหน:ามากOอน และอาจทำเอกสารสัญญาที่เป]นกระดาษกันลOวงหน:า ดังน้ัน 

ความเส่ียงท่ีเกิดจากการซ้ือขายจะต่ำ ทำให:มูลคOาท่ีซ้ือขายในชOองทางน้ีคOอนข:างสูง 

2) ธุรกิจกับรัฐบาล (Business-to-Government หรือ B2G) หมายถึง การสร:าง

ระบบให:รัฐบาลสามารถติดตOอกับธุรกิจผOานเครือขOายอินเทอร)เน็ต เชOน การประมูลออนไลน)ที่รัฐบาล

กำลังสนับสนุนให:หนOวยงานรัฐบาลดำเนินการจัดซื้อ การให:บริการลักษณะนี้นับเป]นการเริ่มต:นการ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



 

	

17 

ให:บริการรัฐบาลอิเล็กทรอนิกส) (e-Government) ซึ่งทำให:สามารถลดต:นทุนการทำธุรกิจจากการ

เดินทางเพ่ือติดตOอกับหนOวยราชการได: 

3) ธุรกิจกับผู4บริโภค (Business-to-Consumer หรือ B2C) หมายถึง การที่ผู:ผลิต

ขายสินค:าหรือบริการโดยตรงให:กับผู:บริโภค แม:จะมีมูลคOาตลาดเล็กกวOาประเภทแรก แตOชOองทางน้ี

เป]นชOองทางที่ผู:ผลิตขนาดกลางและขนาดเล็กสามารถฉกฉวยเป]นโอกาสในการตOอสู:กับบริษัทขนาด

ใหญOได: 

4) ร ัฐบาลกับร ัฐบาล (Government-to-Government หรือ G2G) แม:ว Oาใน

ป,จจุบ ันยังไมOม ีการแลกเปลี ่ยนข:อมูลธุรกรรมระหวOางร ัฐบาลไทยและตOางประเทศผOานส่ือ

อิเล็กทรอนิกส) อยOางไรก็ตามเริ่มมีการใช:งานแลกเปลี่ยนข:อมูลระหวOางหนOวยงานรัฐบาลเองมากข้ึน 

เชOน การตรวจสอบสิทธิ์รักษาโรค 30 บาท ของสำนักงานประกันสุขภาพแหOงชาติ โดยมีการเชื่อมกับ

ฐานข:อมูลทะเบียนราษฎร)แบบออนไลน)กับสำนักงานบริหารการทะเบียน (สนบท.) ในสังกัด

กระทรวงมหาดไทย ป,จจุบันรัฐบาลไทยกำลังสร:างมาตรฐานข:อมูลสำหรับหนOวยงานรัฐบาลในโครงการ 

GOX (Government Data Exchange) ซ่ึงจะย่ิงทำให:การแลกเปล่ียนข:อมูลระหวOางหนOวยงานรัฐบาล

เป]นไปโดยสะดวกมากข้ึน 

5) รัฐบาลกับประชาชน (Government-to-Citizen หรือ G2C) หากเปลี่ยนแปลง

ระบบงานบริการประชาชนที่เดิมประชาชนต:องไปติดตOอ ณ ที่ทำการของหนOวยงานรัฐบาลเป]นบริการ

ผOานเว็บไซต)ได:ก็จัดเป]นพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส)ได: เชOน การตรวจดูผลสอบเข:ามหาวิทยาลัยทางเว็บไซต) 

การยื่นแบบภาษีเงินได:บุคคลธรรมดาผOานเว็บไซต)กรมสรรพากร อยOางไรก็ตาม มีข:อควรคำนึงถึงตาม

มาตรา 25 ของพระราชบัญญัติวOาด:วยธุรกรรมอิเล็กทรอนิกส) พ.ศ. 2544 เกี่ยวกับบริการที่รัฐบาล

สามารถให:บริการผOานส่ืออิเล็กทรอนิกส)ได: 

6) ผ ู 4บร ิ โภคก ับผ ู 4บร ิ โภค (Consumer-to-Consumer หร ือ C2C) พาณิชย)

อิเล็กทรอนิกส)ประเภทนี้ผู :บริโภคอาจทำการซื้อขายกันโดยตรง โดยรูปแบบที่เป]นที่นิยมคือ การ

ประมูลออนไลน)ผOานเว็บไซต) www.eBay.com อยOางไรก็ตามป,ญหาของพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส)

ประเภทนี้คือความเชื่อใจระหวOางผู:ซื้อและผู:ขาย เพราะสOวนใหญOไมOรู:จักกันมากOอน ซึ่งอาจมีวิธีการลด

ความเส่ียงของป,ญหาดังกลOาวคือการนัดหมายเพ่ือแลกเปล่ียนสินค:าและชำระเงินสดเม่ือรับมอบสินค:า 

นอกจากการจำแนกตามลักษณะของคู Oค:าแล:ว ยังสามารถจำแนกประเภทของพาณิชย)

อิเล็กทรอนิกส)ตามรูปแบบการค:าได:ดังน้ี 

1) รายการสินค4าออนไลนI (Online Catalogue) เป]นร:านค:าบนอินเทอร)เน็ตเพ่ือ

แสดงรายการสินค:าเพียงอยOางเดียว มีวัตถุประสงค)เพื่อสร:างภาพพจน)บริษัท และให:ข:อมูลเกี่ยวกับ

สินค:าเบื้องต:นแกOกลุOมเป�าหมาย โดยการสั่งซื้อมักกระทำผOานไปรษณีย)อิเล็กทรอนิกส)หรือโทรสาร 

เพราะร:านค:ามักไมOระบุราคาในเว็บไซต) แตOต:องการเจรจาตOอรองกับผู:ซื้อ เมื่อตกลงซื้อขายแล:วการ

ชำระเงินมักอยูOในรูปแบบการค:าด้ังเดิม คือ การโอนเงินทางธนาคารหรือเปjด L/C 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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2) ร4านค4าปลีก (E-Tailer) แบบจำลองธุรกิจประเภทนี ้มีลักษณะที ่ร :านค:าบน

อินเทอร)เน็ตเสนอขายสินค:าให:แกOผู:บริโภคโดยตรง ซึ่งเว็บไซต)จะระบุราคาสินค:าและคOาขนสOงอยOาง

ชัดเจน การรับคำสั่งซื้อกระทำโดยระบบอัตโนมัติผOานเว็บไซต) และนิยมรับชำระเงินด:วยบัตรเครดิต

เพ่ือเพ่ิมความสะดวกให:กับผู:ซ้ือ 

3) การประมูลสินค4า (Auction) ร:านค:าอาจไมOจำเป]นต:องมีเว็บไซต)แตOอาศัยเว็บไซต)

ประมูลสินค:าที่มีอยูOแล:วเป]นสื่อในการค:า โดยยินดีเสียคOาบริการสOวนหนึ่งให:แกOเว็บไซต) ซึ่งลักษณะการ

ประมูลเป]นได:ทั ้งสองทาง คือ ผู :ขายเสนอขายกOอน แล:วให:ผู :ซื ้อแขOงขันกันเสนอราคาซื้อภายใน

ระยะเวลาที่กำหนด โดยผู:ที่เสนอราคาสูงสุดจะเป]นผู:ได:รับสิทธิ์ซื้อสินค:าเชOนเดียวกับการประมูลปกติ 

เว็บไซต)ประมูลที่ให:บริการลักษณะนี้ เชOน eBay.com Amazon.com และอีกรูปแบบหนึ่งที่ให:ผู:ซ้ือ

เป]นผู:เสนอซื้อกOอน แล:วให:ผู:ขายแขOงขันกันเสนอราคาขายภายในระยะเวลาที่กำหนด โดยผู:ที่เสนอ

ราคาขายต่ำสุดจะได:รับสิทธิ์ขายสินค:านั้นกับผู:ซื้อ การประมูลประเภทหลังนี้จึงถูกเรียกวOาการประมูล

แบบย:อนกลับ หรือ Reverse Auction เว็บไซต)ประมูลท่ีให:บริการลักษณะน้ี เชOน Priceline.com 

4) การประกาศขายสินค4า (Web Board) เว็บไซต)ประเภทชุมชนเป]นที ่นิยมใช:

แลกเปลี ่ยนความคิดเห็นของผู :ใช :อ ินเทอร)เน ็ต เว ็บไซต)ช ุมชนหลายแหOง เช Oน Pantip.com 

Sanook.com จึงมักจัดให:มีเว็บบอร)ดเฉพาะสำหรับซื้อ ขายสินค:าโดยไมOคิดคOาใช:จOาย คล:ายกับ

ลักษณะโฆษณายOอยในหนังสือพิมพ) ซึ่งสOวนใหญOผู:ต:องการขายมักจะเป]นผู:ลงประกาศข:อความน้ัน 

และให:เบอร)โทรศัพท)หรือ E-Mail เพื่อผู:ซื้อติดตOอ เนื่องจากการค:าสOวนใหญOอยูOภายในประเทศ เมื่อตก

ลงราคากันเรียบร:อย ผู:ขายจะนัดสOงมอบสินค:าให:แกOผู:ซ้ือพร:อมรับชำระเงินทันที 

5) ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสI (E-Marketplace) เป]นการตั้งเว็บไซต)เพื่อซื้อขาย

สินค:าเฉพาะ เชOน ตลาดกลางสำหรับสินค:าเกษตรเว็บไซต) www.foodmarketexchange.com เป]น

ตัวอยOางของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส)สำหรับการซื้อขายสินค:าเกษตรในประเทศไทย โดยผู:ขายต:อง

สมัครเป]นสมาชิกของเว็บไซต)เหลOานี้กOอนใช:บริการ การเลือกใช:รูปแบบพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส)ชนิดใด

จะต:องคำนึงถึงองค)ประกอบด:านตOาง ๆ และเลือกรูปแบบของพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส)ท่ีเหมาะกับธุรกิจ

ของตนเองให:มากที่สุด โดยมีประเด็นที่ควรพิจารณา 4 ด:าน ได:แกO คOาใช:จOาย โอกาสทางการตลาด 

ความเป]นอิสระ และความเส่ียงจากการทำธุรกรรม 

2.4.3 ประเภทของเว็บไซตIพาณิชยIอิเล็กทรอนิกสI 

1) e-Marketplace หรือตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส) คือ ตลาดกลางเสมือนที่ใช:เป]นศูนย)กลาง

ระหวOางผู:ซื้อและผู:ขายเหมือนตลาดนัดทั่วไป คือมีผู:ลงทุนสร:างตลาดขึ้นมาและให:ผู:ซื้อและผู:ขายมาใช:

บริการ โดยมีการเก็บคOาเชOา 

2) e-Classified เป]นการเปjดโอกาสให:ผู:ที่สนใจประกาศความต:องการซื้อขายสินค:าของตนได:

ภายในเว็บไซต) โดยเว็บไซต)นี้ทำหน:าที่เหมือนกับกระดานขOาวและตัวกลางในการแสดงข:อมูลสินค:า

ตOาง ๆ และหากมีคนสนใจจะติดตOอผู:ประกาศทันที โดยผู:ขายไมOจำเป]นต:องมีเว็บไซต)เป]นของตัวเอง 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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3) e-Catalogs เป]นแคตตาล็อกสินค:าแบบอิเล็กทรอนิกส)แทนที่จะพิมพ)ในกระดาษ ทำให:

ประหยัดต:นทุนและคOาใช:จOายที่เสียไปกับการพิมพ)ลงบนกระดาษ มีการจัดกลุOมสินค:าและค:นหาได:งOาย

ข้ึน 

4) e-Shop Website เป]นรูปแบบการซื้อขายที่สมบูรณ)เนื่องจากมีระบบจัดการสินค:า ระบบ

ตะกร:าสินค:า ระบบการชําระเงิน รวมถึงระบบการขนสOงสินค:าครบสมบูรณ)แบบ สามารถซื้อสินค:า

และทำการชําระเงินผOานเว็บไซต)ได:ทันที  

5) e-Auction เป]นการประมูลซ้ือขายสินค:าผOานส่ืออิเล็กทรอนิกส) ซ่ึงสามารถนำมาใช:รOวมกับ 

e-Commerce ในรูปแบบ B2C, B2B, C2C และ e-Government ได:แกO การประมูลเพื ่อการขาย

สินค:า (Forward Auctions) โดยผู:ขายจะขายสินค:าให:ผู:ที่เสนอราคาสูงที่สุด และการประมูลเพื่อซ้ือ

สินค:า (Reverse Auctions) โดยผู:ซ้ือจะซ้ือสินค:าจากผู:ท่ีเสนอราคาต่ำท่ีสุด 

6) Online Bartering เป]นการแลกเปลี่ยนสินค:าหรือบริการระหวOางกันแบบออนไลน) เชOน 

การประกาศผOานเว็บบอร)ดตOาง ๆ โดยปราศจากการดำเนินธุรกิจทางการเงินหรือผOานคนกลาง 

ท่ีต:องมีการชําระคOาธรรมเนียมเพ่ิมเติม 

2.4.4 กระบวนการทางอิเล็กทรอนิกสI มีข้ันตอนท่ีสำคัญ 5 ข้ันตอน ดังน้ี 

1) การค:นหาข:อมูล เป]นขั ้นตอนแรกของการซื้อสินค:า โดยผู:ซื ้อจะค:นหาข:อมูลสินค:าท่ี

ต :องการ แล:วนำข:อมูลแตOละร :านมาวิเคราะห)เปร ียบเทียบกัน โดยเว ็บไซต)ท ี ่น ิยมใช: เชOน 

www.google.com 

2) การสั่งซื้อสินค:า เมื่อผู:ซื้อเลือกสินค:าที่ต:องการแล:ว จะนำรายการที่ต:องการเข:าสูOระบบ

ตะกร:า และจะมีการคำนวณคOาใช:จOายท้ังหมด โดยผู:ซ้ือสามารถปรับเปล่ียนรายการและปริมาณท่ีส่ังได: 

3) การชำระเงิน เมื่อผู:ซื้อตัดสินใจซื้อสินค:าที่ต:องการ ขั้นตอนถัดมาจะเป]นการกำหนดวิธีการ

ชำระเงิน ซ่ึงข้ึนอยูOกับความสะดวกของผู:ซ้ือ 

4) การสOงมอบสินค:า เมื ่อผู :ซื ้อกำหนดวิธีการชำระเงินเรียบร:อยแล:ว จะเข:าสู Oการเลือก 

วิธีสOงสินค:า ซึ่งวิธีการสOงมอบสินค:าอาจใช:การจัดสOงให:ผู:ซื้อโดยตรง การใช:บริการบริษัทขนสOงสินค:า 

หรือสOงผOานส่ืออิเล็กทรอนิกส) เชOน การดาวน)โหลดเพลง 

5) การให:บริการหลังการขาย หลังจากเสร็จสิ้นการสั่งสินซื้อแตOละครั้ง ร:านค:าต:องมีบริการ

หลังการขายให:กับผู:ซื้อ ซึ่งอาจจะเป]นการติดตOอกับผู:ซื้อผOานทางเครือขOายอินเทอร)เน็ต เชOน อีเมล เว็บ

บอร)ด 

2.5 แนวคิดและทฤษฎีดMานสZวนประสมทางการตลาด 

2.5.1 ทฤษฎีสzวนประสมทางการตลาด 

เสรี วงษ)มณฑา (2542) กลOาววOา สOวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง  

การจัดจำหนOายกระจายสินค:าให:สอดคล:องกับพฤติกรรมการซื้อเพื่ออำนวยความสะดวกแกOผู:บริโภค 

และรวมถึงการมีสินค:าที่ตอบสนองความต:องการของผู:บริโภคกลุOมเป�าหมาย โดยขายในราคาท่ี
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ผู:บริโภคยอมรับได: และผู:บริโภคยินดีจOายเพราะมองเห็นถึงความคุ:มคOา ด:วยความพยายามจูงใจให:เกิด

ความชอบในสินค:าและเกิดพฤติกรรมอยOางถูกต:อง 

ศิริวรรณ เสรีรัตน) (2552) ได:กลOาวไว:วOา สOวนประสมการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาด

ที่จัดการได: ซึ่งใช:รOวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแกOกลุOมเป�าหมาย ประกอบด:วย ผลิตภัณฑ) 

(Product) ราคา (Price) การจัดจำหนOาย (Place) และการสOงเสริมการขาย (Promotion) หรือ 4Ps 

ดังรายละเอียดตOอไปน้ี 

1) ผลิตภัณฑI (Product) 

ผลิตภัณฑ) หมายถึง วัตถุหรือส่ิงท่ีเสนอขายแกOผู:บริโภคเพ่ือตอบสนองความจำเป]นหรือ

ความต:องการของผู:บริโภค และสร:างความพึงพอใจแกOผู:บริโภค ประกอบด:วยสิ่งที่สามารถสัมผัสได:และ

ไมOสามารถสัมผัสได: เชOน บริการ ตราสินค:า สี ราคา คุณภาพ บรรจุภัณฑ) และชื่อเสียงของผู:ขาย 

ผลิตภัณฑ)อาจจะเป]นสินค:า บริการ ความคิด บุคคล หรือสถานที่ ทั้งนี้ผลิตภัณฑ)ต:องมีอรรถประโยชน) 

(Utility) และมีคุณคOา (Value) ในสายตาของผู:บริโภคจึงจะสOงผลให:ผลิตภัณฑ)สามารถขายได: โดยการ

กำหนดกลยุทธ)ด:านผลิตภัณฑ)ต:องพยายามคำนึงถึงป,จจัยตOอไปน้ี (Armstrong and Kotler, 2009) 

1.1) ความแตกตOางของผลิตภัณฑ) (Product Differentiation) หรือความ

แตกตOางทางการแขOงขัน (Competitive Differentiation) 

1.2) องค)ประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ) (Product Component) เชOน 

ลักษณะรูปรOาง คุณภาพ ประโยชน)พ้ืนฐาน ตราสินค:า การบรรจุภัณฑ) 

1.3) การกำหนดตำแหนOงผลิตภัณฑ) (Product Positioning) คือ การออกแบบ

ผลิตภัณฑ)ของกิจการเพ่ือแสดงตำแหนOงท่ีแตกตOาง และมีคุณคOาตOอจิตใจของกลุOมเป�าหมาย 

1.4) การพัฒนาผลิตภัณฑ) (Product Development) เพื่อให:ได:ผลิตภัณฑ)ใหมO

หรือปรับปรุงผลิตภัณฑ)เดิมให:ดีขึ ้น (New and Improved) ซึ่งควรคำนึงถึงความสามารถตOอการ

ตอบสนองความต:องการของผู:บริโภคให:ดีข้ึน 

1.5) กลยุทธ)เกี่ยวกับสOวนประสมผลิตภัณฑ) (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ) 

(Product Line) 

2) ราคา (Price) 

ราคา หมายถึง จำนวนเงินที่ต:องจOายเพื่อให:ได:ผลิตภัณฑ)หรือบริการ หรือเป]นคุณคOา

ทั้งหมดที่ผู:บริโภครับรู:เพื่อให:ได:ผลประโยชน)จากการใช:ผลิตภัณฑ)หรือบริการ หรือหมายถึงคุณคOา

ผลิตภัณฑ)ในรูปตัวเงิน ราคาเป]นต:นทุน (Cost) ของผู:บริโภค ผู:บริโภคจะเปรียบเทียบระหวOางคุณคOา 

(Value) กับราคา (Price) ของผลิตภัณฑ)นั้น ถ:าคุณคOาสูงกวOาราคาผู:บริโภคจะตัดสินใจซื้อ ดังน้ัน 

ผู:กำหนดกลยุทธ)ด:านราคาต:องคำนึงถึงป,จจัยตOาง ๆ ดังน้ี 

2.1) คุณคOาที่รับรู:ในสายตาของผู:บริโภค ซึ่งต:องพิจารณาจากการยอมรับของ

ผู:บริโภคในคุณคOาของผลิตภัณฑ)วOาสูงกวOาผลิตภัณฑ)น้ัน 

2.2) ต:นทุนสินค:าและคOาใช:จOายท่ีเก่ียวข:อง 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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2.3) การแขOงขัน 

2.4) ป,จจัยอ่ืน ๆ 

3) ชzองทางการจัดจำหนzาย (Place) 

ชOองทางการจัดจำหนOาย หมายถึง ชOองทางการจัดจำหนOายสินค:าหรือบริการ รวมถึง

วิธีการที่จะนำเสนอสินค:าหรือบริการนั้น ๆ ไปยังผู:บริโภคเพื่อให:ทันตOอความต:องการ ซึ่งมีหลักเกณฑ)

ที่ต:องพิจารณาวOากลุOมเป�าหมายคือใคร และควรกระจายสินค:าหรือบริการสูOผู:บริโภคผOานชOองทางใด 

จึงจะเหมาะสมมากท่ีสุด โดยในการจัดจำหนOายจะประกอบด:วย 2 สOวน ดังน้ี 

3.1) ชOองทางการจัดจำหนOาย (Channel of Distribution หรือ Distribution 

Channel หรือ Marketing Channel) หมายถึง กลุ Oมบุคคลหรือธุรกิจที ่มีความเกี ่ยวข:องกับการ

เคล่ือนย:ายผลิตภัณฑ)จากผู:ผลิตไปยังผู:บริโภคหรือผู:ประกอบธุรกิจ 

3.2) การกระจายสินค:าหรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินค:าออกสูOตลาด 

(Physical Distribution หรือ Market Logistic) หมายถึง การควบคุมการเคลื่อนย:ายวัตถุดิบ ป,จจัย

การผลิตและสินค:าสำเร็จรูป จากจุดเริ่มต:น คือ ผู:ผลิต ไปจุดสุดท:ายของการบริโภค คือ ผู:บริโภค 

คนสุดท:าย หรืออุตสาหกรรม เพ่ือตอบสนองความต:องการของผู:บริโภคหรือธุรกิจโดยมุOงหวังกำไร 

4) การสzงเสริมการตลาด (Promotion) 

การสOงเสริมการตลาด (Promotion) คือ เครื่องมือการติดตOอสื่อสารเพื่อสร:างความพึง

พอใจตOอบริการหรือตราสินค:า หรือตOอบุคคล หรือตOอความคิด โดยใช:การจูงใจเพื่อให:เกิดความ

ต:องการหรือเพื่อเตือนความจำ (Remind) ในผลิตภัณฑ) โดยคาดวOาจะมีผลตOอความรู:สึก ความเช่ือ 

และพฤติกรรมการซื้อ หรือเป]นการติดตOอสื่อสารเกี่ยวกับข:อมูลระหวOางผู:ขายกับผู:บริโภคเพื่อสร:าง

ทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ โดยการติดตOอสื่อสารอาจใช:พนักงานขาย (Personal Selling) ทำการ

ขาย และการสื่อสารโดยไมOใช:คน (Non-personal Selling) ซึ่งเครื่องมือในการสOงเสริมการตลาดท่ี

สำคัญ มีดังน้ี (Armstrong and Kotler, 2009) 

4.1) การโฆษณา (Advertising) คือ กิจกรรมการเสนอขOาวสารเกี่ยวกับองค)กร 

และสOงเสริมการตลาดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ)บริการ หรือความคิดที่ต:องมีการจOายเงินโดยผู:ดูแลรายการ 

กลยุทธ)ในการโฆษณาจะเก่ียวข:องกับ 

4.1.1) กลยุทธ)ส่ือ (Media Strategy) 

4.1.2) กลยุทธ)การสร:างสรรค)งานโฆษณา (Create Strategy) 

4.1.3) ยุทธวิธีการโฆษณา (Advertising Tactics) 

4.2) การขายโดยใช:พนักงานขาย (Personal Selling) คือ การติดตOอระหวOาง

บุคคลกับบุคคลเพื่อจูงใจผู:บริโภคที่เป]นกลุOมเป�าหมายให:ซื้อผลิตภัณฑ)หรือบริการด:วยการขายแบบ

เผชิญหน:าโดยตรงหรือใช:โทรศัพท) หรือเป]นการเสนอขายโดยหนOวยงานขายเพื่อให:เกิดการขาย และ

สร:างความสัมพันธ)อันดีกับผู:บริโภค งานในข:อน้ีจะเก่ียวข:องกับ 

4.2.1) การบริหารหนOวยงานขาย (Sales Force Management) 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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4.2.2) กลย ุทธ )การขายโดยใช :พน ักงานขาย (Personal Selling 

Strategy) 

4.3) การสOงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง สิ่งจูงใจชOวงเวลาสั้น ๆ 

ที่กOอให:เกิดการกระตุ:นให:ซื้อหรือขายผลิตภัณฑ)หรือบริการ เป]นเครื่องมือกระตุ:นความต:องการซื้อที่ใช:

สนับสนุนการโฆษณาและการขายโดยใช:พนักงานขาย ซึ่งสามารถกระตุ:นความสนใจ การทดลองใช: 

หรือการซื้อโดยผู:บริโภคคนสุดท:ายหรือบุคคลอื่นในชOองทางการจัดจำหนOาย การสOงเสริมการขายมี 3 

รูปแบบ ได:แกO 

4.3.1) การกระตุ:นผู:บริโภค หรือ การสOงเสริมการขายที่มุ OงสูOผู :บริโภค 

(Consumer Promotion) 

4.3.2) การกระตุ:นคนกลาง หรือ การสOงเสริมการขายที่มุ Oงสู Oคนกลาง 

(Trade Promotion) 

4.3.3) การกระตุ:นพนักงานขาย หรือ การสOงเสริมการขายที่มุOงสูOพนักงาน

ขาย (Sales Force Promotion) 

4.4) การให:ขOาวและการประชาสัมพันธ) (Publicity and Public Relations) 

การให:ขOาว หมายถึง การเสนอความคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ) บริการ ตราสินค:า 

หรือบริษัทที่ไมOต:องมีการจOายเงิน (ในทางปฏิบัติจริงอาจต:องมีการจOายเงิน) โดยผOานการกระจายเสียง

หรือส่ือส่ิงพิมพ) 

การประชาสัมพันธ) หมายถึง ความพยายามในการสื่อสารที่มีการวางแผนโดย 

องค)กรหนึ่ง เพื่อสร:างทัศนคติที่ดีตOอองค)กร ตOอผลิตภัณฑ) หรือตOอนโยบาย ให:เกิดกับกลุOมใดกลุOมหน่ึง 

โดยมีจุดมุOงหมายเพ่ือสOงเสริมหรือรักษาภาพพจน)หรือผลิตภัณฑ)ของบริษัท 

4.5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) การโฆษณาเพื ่อให :เก ิดการ

ตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) และการตลาดเชื่อมตรงหรือการโฆษณาเชื่อม

ตรง (Online Advertising) มีความหมายตOางกันดังน้ี 

4.5.1) การตลาดทางตรง (Direct Marketing หร ือ Direct Response 

Marketing) เป]นการติดตOอสื่อสารกับกลุOมเป�าหมายเพื่อให:เกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึง

วิธีการตOาง ๆ ที่นักการตลาดใช:สOงเสริมผลิตภัณฑ)โดยตรงกับผู:บริโภคและทำให:เกิดการตอบสนอง

ในทันที โดยต:องใช:ฐานข:อมูลผู:บริโภคและใช:สื่ออื่น ๆ เพื่อติดตOอสื่อสารโดยตรงกับผู:บริโภค เชOน 

โฆษณา แคตตาล็อก 

4.5.2) การโฆษณาเพ่ือให:เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response 

Advertising) เป]นขOาวสารการโฆษณาซึ่งถามผู:อOาน ผู :รับฟ,ง หรือผู :ชมให:เกิดการตอบสนองกลับ

โดยตรงไปยังผู:สOงขOาวสารหรือป�ายโฆษณา 

4.5.3) การตลาดเช ื ่ อมตรงหร ือการโฆษณาเช ื ่ อมตรง (Online 

Advertising) หรือการตลาดผOานสื่ออิเล็กทรอนิกส) (Electronic Marketing หรือ E-marketing) คือ 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



 

	

23 

การโฆษณาผOานระบบอินเทอร)เน็ต เพื่อสื่อสารสOงเสริมและขายผลิตภัณฑ)หรือบริการโดยมุOงหวังผล

กำไร โดยเครื่องมือที่สำคัญในข:อนี้ประกอบด:วย 1. การขายทางโทรศัพท) 2. การขายโดยใช:จดหมาย

ตรง 3. การขายโดยใช:แคตตาล็อก และ 4. การขายทางโทรศัพท)วิทยุหรือหนังสือพิมพ) ซึ่งทำให:เกิด

แรงจูงใจในการตอบสนองความต:องการน้ัน 

2.5.2  ทฤษฎีสzวนประสมทางการตลาดออนไลนI 

ตลาดออนไลน) (Online Market) หรือตลาดอิเล ็กทรอนิกส) (Electronic Market) คือ

ชOองทางการซื ้อขายสินค:าผOานระบบอินเทอร)เน็ต สามารถเข:าถึงกลุ Oมบริโภคได:รวดเร็วและ 

เข:าถึงกลุOมผู:บริโภคได:ทั ่วโลก หรือเฉพาะเจาะจงตามความต:องการของผู:บริโภค ซึ่งทำให:ตลาด 

มีความใกล:เคียงกับตลาดแบบสมบูรณ) (Perfect Market) เนื ่องจากผู :ซ ื ้อและผู :ขายสามารถ

เปรียบเทียบและตรวจสอบข:อมูลของกันและกันได:อยOางรวดเร็ว ทำให:เกิดการแขOงขันกันอยOางเต็มท่ีท้ัง

ในด:านราคา คุณภาพ และบริการ ดังนั ้นในการศึกษาป,จจัยที ่ม ีอ ิทธิพลตOอการซื ้อไม:มงคล 

ในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส)ในครั้งนี้ ผู :เขียนจึงเลือกศึกษาทฤษฎีสOวนประสมทางการตลาดสำหรับ 

ตลาดออนไลน)โดยเฉพาะ และนำทฤษฎีดังกลOาวมาใช:ในการวิเคราะห) 

สOวนประสมทางการตลาดออนไลน) (Online Marketing Mix) หรือสOวนประสมการตลาด

อิเล็กทรอนิกส) (Electronic Marketing Mix) เป]นองค)ประกอบทางการตลาดแบบใหมOที่ประยุกต)ใช:

องค)ประกอบการตลาดแบบดั ้งเดิม (4Ps) รOวมกับความสามารถพิเศษของเทคโนโลยี ที ่ เพ่ิม

องค)ประกอบด:านการให:บริการแบบเจาะจง (Personalization) และการรักษาความเป]นสOวนตัว 

(Privacy) ทำให:เกิดองค)ประกอบการตลาดแบบใหมO (6Ps) โดยสOวนประสมทางการตลาดออนไลน) 

ทุกป,จจัยมีความเกี ่ยวเนื ่องกันและมีความสำคัญอยOางยิ ่งในการดำเนินการตลาดออนไลน) ซึ ่งมี

รายละเอียดดังน้ี (นิลุบล ราหุรักษ) และจอมใจ แซมเพชร, 2559) 

1) ผลิตภัณฑI (Product) 

ผลิตภัณฑ) คือ สิ่งใดสิ่งหนึ่งที่เสนอแกOตลาดเพื่อสนองความต:องการของผู:บริโภคและ

สามารถสร:างคุณคOาให:เกิดข้ึน แบOงได:เป]น 2 ประเภท ได:แกO 

1.1) สินค:าดิจิทัล (Digital Product) เชOน ซอฟต)แวร) เพลง หนังสือดิจิทัล โดย

สินค:าประเภทน้ีสามารถจัดสOงสินค:าผOานทางอินเทอร)เน็ตได: 

1.2) สินค:าที่ไมOใชOดิจิทัล (Physical Product) เชOน เสื้อผ:า เครื่องประดับ โดย

สินค:าประเภทนี้ต:องมีการจัดสOงผOานชOองทางการขนสOง ในการซื้อสินค:าประเภทน้ีผู:บริโภคจะเลือก

สินค:าผOานรูปภาพและคำบรรยาย ไมOสามารถจับต:องสินค:าได:กOอน ดังน้ันผู:ขายจะต:องมีรูปภาพสินค:าท่ี

สวยงามและชัดเจน และมีการระบุรายละเอียดของสินค:าอยOางครบถ:วนและถูกต:องตามความเป]นจริง 

เพ่ือเป]นข:อมูลในการตัดสินใจให:มากท่ีสุด 

2) ราคา (Price) 

ราคา คือ ต:นทุนทั้งหมดที่ผู:บริโภคต:องจOายในการแลกเปลี่ยนสินค:าและบริการ รวมถึง

เวลา ความพยายามในการใช:ความคิด และการกOอพฤติกรรม ซึ่งต:องจOายพร:อมราคาสินค:าที่เป]นตัวเงิน 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ดังนั ้นราคาจึงมีบทบาทในการกำหนดวOาผู :บริโภคจะซื ้อผลิตภัณฑ)หรือไมO รวมทั ้งมีอิทธิพลตOอ

ความสามารถในการทำกำไรของผลิตภัณฑ)ด:วย 

การวางขายสินค:าบนพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) (e-Commerce) จะมีราคาถูกหรือแพง

ขึ้นอยูOกับสินค:า ทั้งนี้ต:องคำนึงถึงคOาจัดสOงด:วย ซึ่งบางครั้งเมื่อนำราคาสินค:ามารวมกับคOาจัดสOงแล:ว 

ทำให:มูลคOาเพิ่มสูงขึ้น อาจทำให:ความนOาสนใจลดลงหรือทำให:ผู:บริโภคเปลี่ยนใจได: ในการสOงเสริม 

การขายหากราคาที่แจ:งยังไมOรวมคOาจัดสOงต:องแจ:งให:ผู:บริโภคทราบวOาสินค:ายังไมOได:รวมคOาจัดสOง และ

ให:ข:อมูลการจัดสOงแกOผู:บริโภคด:วย 

3) ชzองทางการจัดจำหนzาย (Place) 

ชOองทางการจัดจำหนOาย คือ กระบวนการทำงานที่ทำให:สินค:าหรือบริการไปสูOตลาด 

เพื่อให:ผู:บริโภคได:บริโภคสินค:าหรือบริการตามที่ต:องการ โดยต:องพิจารณาถึงองค)ประกอบตOาง ๆ และ

ทำเลที่ตั้ง เพื่อให:อยูOในพื้นที่ที่จะเข:าถึงผู:บริโภคได: เมื่อเทคโนโลยีเจริญขึ้นการสOงสินค:าและบริการ 

จึงสะดวกขึ้น สOงผลให:ชOองทางการจัดจำหนOายมีความหลากหลายมากขึ้น ในการพิจารณาชOองทาง 

การจัดจำหนOายผลิตภัณฑ)ผOานระบบออนไลน)ซึ่งมีเว็บไซต)เป]นชOองทางการจัดจำหนOายผลิตภัณฑ) 

จึงควรพิจารณาป,จจัยตOาง ๆ เชOน เว็บไซต)ควรใช:งานงOาย การเข:าเว็บไซต)หรือดาวน)โหลดใช:เวลา

รวดเร็ว ข:อมูลท่ีนำเสนอมีความชัดเจน นOาสนใจ และต:องมีความปลอดภัยของข:อมูล 

4) การสzงเสริมการตลาด (Promotion) 

การสOงเสริมการตลาด คือ การสื่อสารการระหวOางผู:ขายและผู:บริโภคเพื่อให:แนOใจวOา 

ตลาดกลุOมเป�าหมายเข:าใจและรับรู:คุณคOาแกOสิ่งที่เสนอขาย การสOงเสริมการตลาดจะชOวยเตือนความจำ 

สร:างแรงจูงใจ และกระตุ:นให:ผู:บริโภคทำตามในสิ่งที่เราคาดหวัง ได:แกO การรู:จักและตระหนักถึง 

ตัวสินค:าหรือบริการ เกิดความต:องการใช:และตัดสินใจซื้อ และซื้อมากขึ้น โดยอาศัยเครื่องมือท่ี

แตกตOางกัน เชOน โฆษณาด:วยแบนเนอร) (ป�ายโฆษณา) โฆษณาผOานทางอีเมล โฆษณาด:วยการ 

เสียคOาใช:จOายกับเว็บไซต) โฆษณาด:วยระบบสมาชิก แนะนำสมาชิก โฆษณาด:วยการแลกลิงก)กับ

เว็บไซต)อ่ืน โฆษณาบนเคร่ืองมือค:นหา (Search Engine) 

5) การให4บริการแบบเจาะจง (Personalization) 

การให:บริการแบบเจาะจง คือ กระบวนการนำเสนอเนื ้อหาหรือบริการสินค:า  

โดยพิจารณาจากลักษณะพฤติกรรมของผู :บริโภค เป]นลักษณะการบริการแบบโต:ตอบรOวมกัน 

(Interactive) ระหวOางผู:ขายกับผู:บริโภคแบบเจาะจงบุคคล หรือที่เรียกวOาการตลาดแบบหนึ่งตOอหน่ึง 

(One to One Marketing) เพื ่อนำเสนอสิ่งที ่ตรงใจผู:บริโภค อำนวยความสะดวกให:กับผู :บริโภค  

สร:างความเป]นกันเองและความประทับใจให:แกOผู:บริโภค 

6) การรักษาความเป~นสzวนตัว (Privacy) 

การรักษาความเป]นสOวนตัว คือ นโยบายที่ผู:ประกอบการหรือองค)กรตOาง ๆ ได:ประกาศ

ให:สาธารณชนได:ทราบวOาตนจะให:ความคุ :มครองข:อมูลสOวนบุคคลที ่เก ็บไว:ไปในทางใดบ:าง 

ผู:ประกอบการควรกำหนดนโยบายเพื่อสร:างความนOาเชื่อถือโดยเฉพาะข:อมูลเกี่ยวกับการรักษาความ
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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เป]นสOวนตัว (Privacy) เชOน ที่อยูO หมายเลขโทรศัพท) หมายเลขบัตรเครดิต ทั้งนี้ผู:ประกอบการจะต:อง

รักษาความเป]นสOวนตัวของผู:บริโภคโดยไมOนําข:อมูลของผู:บริโภคไปเผยแพรOกOอนได:รับอนุญาต 

ในการศึกษาครั้งนี้ ผู:วิจัยได:นำป,จจัยสOวนประสมทางการตลาดออนไลน) ทั้ง 6 ป,จจัย

มาเป]นตัวแปรอิสระในการศึกษาความสัมพันธ)กับการซื้อไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) โดย

ประกอบด:วย ด:านผลิตภัณฑ) คุณลักษณะของสินค:าไม:มงคล ความนOาสนใจ ความนOาเชื่อถือ และ

ข:อมูลประกอบสินค:า ด:านราคา ระดับราคาสินค:า ความเหมาะสมของราคาเมื่อเทียบกับคุณภาพ และ

ข:อมูลเกี ่ยวกับคOาจัดสOง ด:านชOองทางการจัดจำหนOาย ความสะดวกในการเข:าถึงเว็บไซต)หรือ

แพลตฟอร)มออนไลน) ความรวดเร็ว และความปลอดภัยในการสั่งซื้อสินค:า ด:านการสOงเสริมการตลาด 

กิจกรรมการตลาด การโฆษณาออนไลน) การสOงเสริมการขาย และการประชาสัมพันธ)สินค:า ด:านการ

ให:บริการแบบเจาะจง การนำเสนอสินค:าและบริการที่สอดคล:องกับความต:องการเฉพาะบุคคล การ

แนะนำสินค:าเฉพาะกลุOม ด:านการรักษาความเป]นสOวนตัว มาตรการปกป�องข:อมูลสOวนบุคคลของ

ผู:บริโภคในการซ้ือขายผOานระบบออนไลน) 

 

2.6 งานวิจัยที่เกี่ยวขMอง 

อรุโณทัย จันทวงษ) (2561) ได:ศึกษาองค)ประกอบที่มีอิทธิพลตOอการตัดสินใจซื้อสินค:าผOาน

ธุรกรรมการค:าผOานโทรศัพท)เคล่ือนท่ี ในพลังเศรษฐกิจผู:หญิง กลุOมเจเนอเรช่ันวาย. มีวัตถุประสงค)เพ่ือ

ศึกษาถึงองค)ประกอบที่มีอิทธิพลตOอการตัดสินใจซื้อ และเป]นแนวทางในการพัฒนาธุรกิจและปรับปรุง

สินค:าและบริการผOานธุรกรรมการค:าผOานโทรศัพท)เคลื่อนที่ ให:สอดคล:อง กับความต:องการของพลัง

เศรษฐกิจผู:หญิง กลุOมเจเนอเรชั่นวาย กลุOมตัวอยOางของผู:หญิง Generation Y ชOวงอายุ 21 – 38 ป`ใน

เขตกรุงเทพมหานคร จำนวน 250 คน โดยใช:แบบสอบถามเป]นเครื่องมือในการวิเคราะห)ข:อมูลโดยใช:

สถิติเชิงพรรณนา ประกอบด:วย คOาร:อยละ คOาเฉลี่ย และสOวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติที่ใช:ในการ

วิเคราะห)ข:อมูล คือ วิธีการถดถอยพหุคูณ และการเลือกตัวแปรเข:าสมการแบบมีข้ันตอน ผลวิจัยพบวOา 

ทางประชากรศาสตร) ระดับการศึกษาที่มี สัดสOวนมากที่สุดคือ ระดับปริญญาตรี จำนวน 165 คน คิด

เป]นร:อยละ 66 ด:านของรายได:เฉล่ียตOอเดือนมากท่ีสุด 30,001 - 50,000 บาท จำนวน 80 คน คิดเป]น

ร:อยละ 32 ด:านการประกอบอาชีพสOวนมากพบวOา พนักงาน บริษัทเอกชน จำนวน 171 คน คิดเป]น

ร:อยละ 68.4 ด:านโอกาสทางเศรษฐกิจสOวนมากพบวOา มีแหลOงรายได:อื่น นอกจากงานประจำ 1 งาน 

จำนวน 114 คน คิดเป]นร:อยละ 45.6 ด:านสถานภาพ พบวOาสOวนใหญOโสด จำนวน 235 คน คิดเป]น

ร:อยละ 94 ด:านคOานิยมและรูปแบบการดำรงชีวิตในการทำงาน พบวOา สOวนใหญOพบวOาสถานที่ทำงาน

ตั้งอยู O ในยOานใจกลางธุรกิจแหลOงสังคมเมือง จำนวน 242 คน คิดเป]นร:อยละ 96.8 การทำงาน

ทOามกลางการแขOงขันสูง รวมถึงด:านวัตถุ จำนวน 234 คน คิดเป]นร:อยละ 93.6 และภาวะความกดดัน

จากสังคมการทำงาน เป]นแรงผลักดันให: ต:องเกิดการพัฒนาตัวเอง จำนวน 244 คน คิดเป]นร:อยละ 

97.6 ในทางของตัวแปรอิสระที่เป]นองค)ประกอบของ พฤติกรรมของลูกค:าบนโลกออนไลน)ในการซ้ือ

สินค:า 3 ป,จจัย คือความรู:จักสินค:า, ความเรียนรู: หาข:อมูล สอบถาม และการบอกตOอ สOงผลตOอการ
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตัดสินใจซื้อสินค:าอยOางเข:มข:น ดังนั้นสามารถนำผลการวิจัยที่ได:ไปประยุกต)หรือปรับใช:ในการ พัฒนา

ในธุรกิจได:อยOางดี 

สาริศา ทิตยวงษ)  และจันทนาแสนสุข (2558) ป,จจัยที่มีอิทธิพลตOอการตัดสินใจซื้อเคมีภัณฑ)

ทางการเกษตร จากร:านค:า เคมีภัณฑ)ทางการเกษตรของเกษตรกรผู:ปลูกข:าวในจังหวัดสุพรรณบุรี การ

วิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค)เพื่อเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อเคมีภัณฑ)ทางการเกษตรของเกษตรกร

จำแนกตามป,จจัยประชากรศาสตร)และเพื่อศึกษาป,จจัยสOวนประสมทางการตลาด ป,จจัยกลุOมอ:างอิง

สOงผลตOอการตัดสินใจซื้อเคมีภัณฑ)ทางการเกษตรของเกษตรกรผู:ปลูกข:าวในจังหวัดสุพรรณบุรี ใช:

แบบสอบถามเป]น เครื่องมือในการเก็บข:อมูลสถิติที่ใช:ทดสอบสมมติฐาน ได:แกO t-test, One-way 

ANOVA, Simple regression analysis และMultiple regression analysis ผลการว ิ จ ั ยพบวO า 

ป,จจัยประชากรศาสตร)  ประกอบด:วยเพศ ระดับ การศึกษาระยะเวลา ในการประกอบอาชีพจำนวน

พื้นที่เพาะปลูก และลักษณะการถือครองพื้นที่เพาะปลูกที่ตOางกัน มีการตัดสินใจซื้อ เคมีภัณฑ)ทาง

การเกษตรไมOแตกตOางกัน สOวนอายุจำนวนรอบในการเพาะปลูก และรายได:จากการเพาะปลูก ตOอ 1 

รอบการเพาะปลูกที่ตOางกัน มีการตัดสินใจซื้อเคมีภัณฑ)ทางการเกษตรที่แตกตOางกันสำหรับป,จจัยสOวน

ประสมทางการตลาด ประกอบด:วยผลิตภัณฑ) ราคาชOองทางการจัดจำหนOายพนักงาน สOงผลตOอการ

ตัดสินใจ ซื ้อเคมีภัณฑ)ทางการเกษตร สOวนการสOงเสริมการตลาดลักษณะทางกายภาพ และ

กระบวนการให:บริการไมOสOงผลตOอการตัดสินใจซื้อเคมีภัณฑ) ทางการเกษตร นอกจากนั้นยังพบวOา 

ป,จจัยกลุOมอ:างอิงสOงผลตOอการตัดสินใจ ซ้ือเคมีภัณฑ)ทางการเกษตร 

พัชรพล สOงศิริ อิราวัฒน) ชมระกา และภาศิริ เขตปjยรัตน) (2562) ศึกษาสOวนประสมการตลาด

ที่มีผลตOอการตัดสินใจซื้อเครื่องจักรกลการเกษตรของเกษตรกรและศึกษาความสัมพันธ)ระหวOางสOวน

ประสมการตลาดที่มีผลตOอการตัดสินใจซื้อเครื่องจักรกลการเกษตรของเกษตรกร เป]นการวิจัยเชิง

ปริมาณ ประชากรที่ใช: คือ เกษตรกรผู:ปลูกพืชที่ในจังหวัดอุตรดิตถ) จำนวน 64,085 ครัวเรือนกลุOม

ตัวอยOางคือเกษตรกร ผู:เพาะปลูกพืชตามแตOละอำเภอในจังหวัดอุตรดิตถ) 400 คน โดยสุOมเลือกแบบ

บังเอิญ ผู:วิจัยใช:แบบสอบถามเป]นเครื่องมือในการเก็บข:อมูล ซึ่งสถิติที ่ใช:คือความถี่ คOาร:อยละ 

คOาเฉลี ่ย สOวนเบี ่ยงเบนมาตรฐาน คOาสัมประสิทธิ ์สหสัมพันธ)และวิเคราะห)ความถดถอยพหุคูณ 

ผลการวิจัยพบวOา สOวนประสมทางการตลาดมีภาพรวมของระดับการตัดสินใจอยูOในระดับมาก เม่ือ

พิจารณาเป]นรายด:าน พบวOา ป,จจัยด:านราคา มีคOาสูงสุด รองมาคือ ด:านผลิตภัณฑ)  และด:านชOองทาง

การจัดจำหนOาย ในสOวนของการตัดสินใจซื้อ มีภาพรวมของระดับการตัดสินใจอยูOในระดับมาก เม่ือ

พิจารณาเป]นรายด:าน พบวOา ลูกค:ายินดีแนะนำผู:อื่นมาซื้อสินค:าร:านที่บริการได:พึงพอใจ มีคOาสูงสุด 

รองมาคือลูกค:าตัดสินใจซื้อเครื่องจักรกลการเกษตรโดยพิจารณาจากคุณภาพเหมาะสมกับราคา และ

ลูกค:าตัดสินใจซื ้อเครื ่องจักรกลการเกษตรเพราะมีความคุ :นเคยกับร:านค:า ผลการวิเคราะห)คOา

สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ)ของสOวนประสมการตลาดตOอการตัดสินใจซื้อมีคOาเทOากับร:อยละ 59.2 โดยผล

การวิเคราะห) ความสัมพันธ)ระหวOางสOวนประสมทางการตลาดกับการตัดสินใจซื้อ พบวOา สOวนประสม

การตลาด 3 ตัว ท่ีมีผลตOอการตัดสินใจซ้ือ ได:แกO ด:านผลิตภัณฑ)  ด:านราคา ด:านการสOงเสริมการตลาด 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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สOวนผลการทดสอบสมมติฐาน พบวOา สOวนประสมการตลาดมีผลตOอการตัดสินใจซื้อเครื่องจักรกล

การเกษตรของเกษตรกร ในจังหวัดอุตรดิตถ)  มีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 อธิบายคOาความผัน

แปรสOวนประสมการตลาดมีผลตOอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองจักรกลการเกษตรได: ร:อยละ 35.0 

สุทธิชัย ยี ่สุ Oนแซม (2565) ศึกษากลยุทธ)การสื ่อสารการตลาดของผู :ขายต:นไม:ในชุมชน

ออนไลน) พบวOา วิธีการขายแบบการสตรีมสด (Live Streaming) มีผลลัพธ)ที่ดีกวOาการใช:รูปภาพ โดย

ชOวงเวลา 22:00 น. เป]นชOวงเวลาที่ผู:ขายทำการสตรีมสด (Live Streaming) แล:วประสบความสำเร็จ

ที่สุด โดยกลยุทธ)ที่ชOวยให:มีอัตราการขายสำเร็จสูงที่สุดคือ เทคนิคการทำโปรโมชั่นซื้อแบบคูOเพื่อรับ

สOวนลด และพบวOามีผู:ขายที่ประสบความสำเร็จที่สุดในกลุOม ที่มีอิทธิพลตOอผู:ขายทั่วไปมากเพียง 1 

จาก 5 ทOาน มีอิทธิพลตOอผู:ขายทOานอื่นเมื่อการสตรีมสด (Live Streaming) รูปแบบที่ผู:ขายต:นไม:นิยม

ใช:ในการโพสต) (Post) เพื่อขายต:นไม:คือการใช:รูปภาพ โดยมีการโพสต) (Post) มากที่สุดในวันอังคาร 

และชOวงเวลาที่มีการโพสต) (Post) ด:วยวิธีการใช:รูปภาพสูงที่สุดคือชOวงเวลา 20 : 00 น. และชOวงเวลา 

9 : 00 น. รองลงมา โดยร:อยละ 98.33 ของโพสต) (Post) เพื่อขายต:นไม:ที่ใช:วิธีการขายด:วยรูปภาพมี

ยอดการแสดงความคิดเห ็น (Comment) ตอบกลับโพสต) (Post) ไม O เก ิน 50 ความคิดเห็น 

(Comment) และโพสต)(Post) เพื่อขายต:นไม:ที่ใช:รูปแบบสตรีมสด (Live Streaming) มีเพียงร:อยละ 

34.05 เทOานั้นที่มียอดการแสดงความคิดเห็น (Comment) ตอบกลับโพสต)ไมOเกิน 50 ความคิดเห็น 

(Comment)  

ศิริลักษณ) คำพึ่ง (2562) ศึกษาพฤติกรรมของผู:บริโภคที่มีผลตOอการเลือกซื้อโยเกิร)ต แชOแข็ง 

กรณีศึกษาเขตกรุงเทพมหานคร โดยกลุ OมตัวอยOางที ่ใช:ในการวิจัย คือผู :บริโภคที ่เคยซื ้อหรือ 

รับประทานโยเกิร)ตแชOแข็ง จ านวน 410 คน โดยผู:วิจัยใช:แบบสอบถามเป]นเครื่องมือในการเก็บ 

รวบรวมข:อมูล สถิติที่ใช:ในการวิเคราะห)ข:อมูลคือ ความถี่ ร:อยละ คOาเฉลี่ย สOวนเบี่ยงเบนมาตราฐาน 

สOวนการวิเคราะห)ความสัมพันธ)ใช:สถิติเพียร)สัน ไคสแควร)(Pearson Chi-Square) ผลการวิจัยพบวOา 

ผู:ตอบแบบสอบถามสOวนใหญOเป]นเพศหญิง อายุระหวOาง 26-35 ป̀ สถานภาพโสด ระดับการศึกษา

ปริญญาตรีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายได:ตOอเดือน 10,000 – 20,000 บาท และสOวนใหญO

ผู:บริโภคเลือกซื้อโยเกิร)ตแชOแข็งยี่ห:อโยเกิร)ตแลนด) (Yogurt Land) เลือก รับประทานรสธรรมชาติ

(Plain Tart) มีเหตุผลในการเลือกรับประทานเพราะรสชาติอรOอยถูกใจ ผู:ตอบแบบสอบถามสOวนใหญO

เลือกซื้อโยเกิร)ตแชOแข็งจากห:างสรรพสินค:า มีปริมาณการบริโภคโดย เฉลี่ยเดือนละ 1 ครั้ง มีการ

ตัดสินใจซื้อด:วยตนเอง มีความต:องการรับประทานในระดับปานกลาง และ มีคOาใช:จOายตOอการซื้อเฉล่ีย

น:อยกวOา 100 บาท ผลการทดสอบสมมติฐานด:านลักษณะสOวนบุคคล พบวOา เพศ อายุสถานภาพ 

ระดับ การศึกษา อาชีพ และรายได:ที่แตกตOางกัน มีพฤติกรรมการเลือกซื้อโยเกิร)ตแชOแข็งแตกตOางกัน

อยOางมี นัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 นอกจากนี้ในด:านป,จจัยสOวนประสมทางการตลาดโดยรวมพบวOามี 

ความสัมพันธ)กับพฤติกรรมการเลือกซื้อโยเกิร)ตแชOแข็ง เมื่อพิจารณาเป]นรายด:านจะพบวOาป,จจัยสOวน 

ประสมการตลาดด:านผลิตภัณฑ) (Product) ในสOวนวัตถุดิบที่มีคุณภาพ และโยเกิร)ตแชOแข็งมี ความ

อรOอย ไมOมีความสัมพันธ)กับ รสชาติที ่ผู :บริโภคเลือกรับประทาน ด:านโยเกิร)ตแชOแข็งมีรสชาติท่ี 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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หลากหลาย ไมOมีความสัมพันธ)กับผู:มีสOวนรOวมในการตัดสินใจซื้อ ด:านราคา (Price) ในสOวนโยเกิร)ต แชO

แข็งมีราคาเหมาะสมกับปริมาณ ไมOมีความสัมพันธ)กับรสชาติที่ผู:บริโภคเลือกรับประทาน ด:านชOองทาง

การจัดจ าหนOาย (Place) ในสOวนมีสินค:าครบถ:วนไมOขาดสต©อก ไมOมีความสัมพันธ)กับ ค รสชาติท่ี

ผ ู :บร ิโภคเลือกรับประทาน และผู :ม ีส OวนรOวมในการตัดสินใจซื ้อ ด:านการสOงเสริมการตลาด 

(Promotion) ไมOมีความสัมพันธ)กับรสชาติท่ีผู:บริโภคเลือกรับประทาน 

กนกพร เอกอOอนแสง (2564) ศึกษาพฤติกรรมและป,จจัยที่ผู:บริโภคคํานึงถึงในการเลือกซ้ือ

ต:นไม:ผOานชOองทางการพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) ซึ่งในป,จจุบันที่ทุกธุรกิจและทุกคนล:วนแตOประสบวิกฤติ

โควิด-19 ทําให:พฤติกรรมของผู:บริโภค เปลี่ยนไปต:องอยูOบ:านเพราะเวิคฟอร)มโฮมมากข้ึน ประกอบกับ

กระแสของการปลูกต:นไม:ที่เป]นกิจกรรมยามวOางได:ดี และได:รับความนิยมมาก อีกทั้งคนยังหันมาซ้ือ

ของออนไลน)มากขึ้น ตลาด e-Commerce จึงมีการเติบโตขึ้นทุกป` และ ยิ่งเติบโตแบบเห็นได:ชัดใน

สถานการณ)โควิด-19 ประกอบกับผู:บริโภคมีความกังวลเกี่ยวกับความนOาเชื่อถือของการซื้อต:นไม:

ออนไลน) ธุรกิจเว็บไซต)และแอพลิเคชันตลาดกลางการซื้อขายแลกเปลี่ยนต:นไม:-พรรณไม: ช:อปทรี 

(Shoptree) จึงเกิดขึ้น เพื่อเป]นสื่อกลางที่จับคูOผู:ซื้อกับเกษตรกรผู:ขาย โดยเป]นชOองทางสำหรับการ

ขายต:นไม:ออนไลน)ที ่มีความนOาเชื ่อถือ ด:วยสถานะการลงทะเบียนของเกษตรกรกับกรมสOงเสริม

การเกษตร และสถานะการจดทะเบียนพาณิชย)กับกรมธุรกิจการค:า เพื่อให:ความม่ันใจแกOผู:บริโภควOา

สินค:ามาจากเกษตรกรจริง และเป]นธุรกิจที่มีตัวตนอยูOจริง โดยมีท้ังชOองทางเว็บไซต) และแอพลิเคชัน 

ที่มีชื่อวOาช:อปทรี (Shoptree) เพื่อพัฒนาเศรษฐกิจ e-Commerce ด:านการเกษตรให:เติบโตอยOาง

ย่ังยืน และยกระดับคุณภาพชีวิตเกษตรกรไทยให:มีคุณภาพที่ดียิ่งขึ้น โดยธุรกิจเว็บไซต)และแอพลิเค

ชันตลาดกลางการซื้อขายแลกเปลี่ยนต:นไม:-พรรณไม: ช:อปทรี ใช:เงินลงทุนทั้งหมด 2,500,000 บาท 

โดยการระดมทุนจากผู:ถือหุ:น รายได:หลักมาจาก 3 ทาง คือการโฆษณาสินค:าแบบรายครั้ง การสมัคร

สมาชิกรายไตรมาส และคOาธรรมเนียมในการขายของร:านค:า โดยมีอัตราผลตอบแทนการลงทุน (IRR) 

อยูOที่ร:อยละ 58.91 มีมูลคOาโครงการสุทธิอยูOที่ 12,489,383 บาท โดยระยะเวลาคืนทุนจะอยูOที่ 4 ป` 4 

วัน  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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2.7 กรอบแนวคิดในการศึกษา 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

  
 

 

 

 

 

 

 

 

 

กรอบแนวคิดในการศึกษาคร้ังน้ี มุOงศึกษาใน 2 สOวนดังน้ี 

1) ลักษณะทางประชากรศาสตร) และพฤติกรรมการซื้อ เป]นการศึกษาข:อมูลในลักษณะเชิง

พรรณนา (Descriptive Research) มีจุดประสงค)เพื่ออธิบายลักษณะทั่วไปของกลุOมตัวอยOางในด:าน

เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา รายได: และอาชีพ และพฤติกรรมการซ้ือไม:มงคล 

2) ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) คือ ป,จจัยสOวนประสมทางการตลาดออนไลน) 

และตัวแปรตาม (Dependent Variable) คือ การซ้ือไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) เป]นการศึกษา

ความสัมพันธ)และผลของป,จจัยสOวนประสมทางการตลาดออนไลน)ที่มีตOอการซื้อไม:มงคลผOานชOองทาง

พาณิชย)อิเล็กทรอนิกส)

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ตัวแปรอิสระ      ตัวแปรตาม 

 
 

ลักษณะทางประชากรศาสตรI 

- เพศ  

- อายุ  

- สถานภาพ  

- ระดับการศึกษา  

- อาชีพ  

- รายได: 
 

ป�จจัยสzวนประสมทางการตลาดออนไลนI 

- ผลิตภัณฑ)  

- ราคา  

- ชOองทางการจัดจําหนOาย  

- การสOงเสริมการตลาด  

- การให:บริการแบบเจาะจง  

- การรักษาความเป]นสOวนตัว 

การซ้ือไม4มงคลในพาณิชอิเล็กทรอนิกสI 

- ความสะดวกและงOาย  

- การซ้ือไม:มงคล  

- การเปรียบเทียบราคาของไม:มงคลกOอนท่ี

ตัดสินใจซ้ือไม:มงคล  

- การบอกตOอข:อดีและข:อเสียของการซ้ือไม:มงคล  

- การสอบถามข:อมูลจากคนใกล:ตัวหรือหาข:อมูล

ทางอินเทอร)เน็ตกOอนท่ีจะเลือกซ้ือไม:มงคล  

 

 
 

พฤติกรรมการซ้ือ 

- ความถ่ี  

- ระยะเวลา 

- ชOวงเวลา 

- จำนวนคร้ัง 

- คOาใช:จOาย 

- ชOองทาง 



 

	

บทที่ 3 

วิธีการดำเนินการศึกษา 
 

ในการศึกษาวิจัยเรื่อง “ป,จจัยสOวนประสมทางการตลาดออนไลน)ที่มีอิทธิพลตOอการซื้อไม:

มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส)” ซึ่งการวิจัยนี้เป]นการวิจัยเชิงสำรวจ (Survey Research) โดยผู:วิจัย

ได:ดำเนินการศึกษาค:นคว:าตามข้ันตอนดังตOอไปน้ี  

3.1 ประชากรและกลุOมตัวอยOาง 

3.2 เคร่ืองมือท่ีใช:ในงานวิจัย  

3.3 การเก็บรวบรวมข:อมูล 

3.4 การวิเคราะห)ข:อมูล  

 

3.1 ประชากรและกลุZมตัวอยZาง 

3.1.1 ประชากรที่ใช:ในงานวิจัยครั้งนี้ คือ ผู:ที่ซื้อไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) อายุ 18 ป̀

ข้ึนไป ซ่ึงผู:วิจัยไมOทราบจำนวนประชากรท่ีแนOนอน 

3.1.2 กลุOมตัวอยOาง คือ ผู:ที่มีอายุ 18 ป`ขึ้นไป และเคยซื้อไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) 

เพื่อกำหนดให:สอดคล:องกับจริยธรรมในมนุษย) เนื่องจากไมOทราบจำนวนประชากรที่แนOนอน ดังนั้นจึง

คำนวณขนาดของกลุOมตัวอยOางจากสูตรไมOทราบขนาดตัวอยOางของ W.G. Cochran โดยกำหนดระดับ

ความเชื่อมั ่นร:อยละ 95 และระดับคOาความคลาดเคลื่อนร:อยละ 5 ซึ่งสูตรในการคำนวณที่ใช:ใน

การศึกษาคร้ังน้ี คือ 

n = P (1 - P) Z2 

E 

เม่ือ  n = ขนาดของกลุOมตัวอยOาง  

P = สัดสOวนของประชากร   

Z = ระดับความเช่ือม่ันท่ีผู:วิจัยกำหนดไว: มีคOาเทOากับ 1.96 

ท่ีระดับความเช่ือม่ันร:อยละ 95 (ระดับ 0.05)  

E = คOาความผิดพลาดสูงสุดท่ีเกิดข้ึน = 0.05  

แทนคOา   n = (0.05) (1 - 0.5) (1.96)2 

     (0.05)2 

   = 384.16 ≈ 385  

จากการคำนวณพบวOา ในกรณีไมOทราบจำนวนประชากร ณ ระดับความเชื ่อมั ่นที ่ 95% 

จะได:กลุOมตัวอยOางท่ีเหมาะสมเทOากับ 385 ตัวอยOาง ท้ังน้ีผู:วิจัยจึงเก็บกลุOมตัวอยOางเกินจำนวนท่ีกำหนด 
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อยOางน:อย 10% ของกลุOมตัวอยOาง เพื่อเพิ่มความเชื่อมั่นหรือป�องกันความคลาดเคลื่อน จึงได:จำนวน 

423.5 ตัวอยOาง ดังน้ันผู:วิจัยจึงได:จำนวนกลุOมตัวอยOางท่ีเก็บได:รวมท้ังส้ิน 456 ตัวอยOาง 

 

3.2 เครื่องมือที่ใชMในงานวิจัย  

การวิจัยครั้งนี้เป]นการวิจัยเชิงสำรวจ (Survey Research) เครื่องมือที่ใช:ในงานวิจัย คือ 

แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยผู:วิจัยได:ดำเนินการสร:างเคร่ืองมือตามข้ันตอนดังตOอไปน้ี  

1) ศึกษาเอกสาร หนังสือ งานวิจัยตOาง ๆ ที่เกี่ยวข:องกับพฤติกรรมของผู:บริโภค ป,จจัยสOวน

ประสมทางการตลาดและการซ้ือไม:มงคล เพ่ือสร:างกรอบแนวคิดในการวิจัย 

2) ศึกษาการสร:างแบบสอบถามที่ใช:ในการการเก็บข:อมูลตามรูปแบบและขอบเขตที่กำหนด

ไว:ให:ครอบคลุมวัตถุประสงค)ของวิจัยท่ีกำหนดไว: 

3) สร:างแบบสอบถามให:ครอบคลุมวัตถุประสงค) ได:กำหนดเครื่องมือที่ใช:ในการวิจัย คือ 

แบบสอบถาม โดยแบOงเป]น 4 สOวน ดังน้ี 

สOวนท่ี 1 ข:อมูลท่ัวไปของผู:ตอบแบบสอบถาม โดยมีคำตอบให:เลือก ประกอบด:วย เพศ 

อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา รายได:เฉล่ียตOอเดือน และอาชีพ จำนวน 6 ข:อ 

สOวนที่ 2 ข:อมูลเกี ่ยวกับพฤติกรรมการซื้อไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) เป]น

รูปแบบคำถามปลายปjด มีคำตอบให:เลือก ประกอบด:วย ความถ่ีในการใช:อินเทอรเน็ต ระยะเวลาใน

การใช้อินเทอรเน็ต ชOวงเวลาในการซื้อ จำนวนครั้งในการซื้อ คOาใช:จOายในการซื้อ ชOองทางทางซื้อ และ

ผู:ท่ีมีอิทธิพลตOอการซ้ือ จำนวน 7 ข:อ 

สOวนที่ 3 ข:อมูลป,จจัยด:านสOวนประสมทางการตลาดออนไลน)ที่มีอิทธิพลตOอการซื้อไม:

มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) แบOงเป]น 6 ด:าน ได:แกO ด:านผลิตภัณฑ) ด:านราคา ด:านชOองทางการจัด

จําหนOาย ด:านการสOงเสริมการตลาด ด:านการให:บริการแบบเจาะจง การรักษาความเป]นสOวนตัว 

จำนวน 27 ข:อ ซึ่งประยุกต)ใช:วิธีของลิเคิร)ท (Likert) มีลักษณะคำถามเป]นแบบประเมินคOา 5 ระดับ 

(Rating scale) ดังน้ี (บุญชม ศรีสะอาด, 2560) 

   ระดับ 5 หมายถึง มากท่ีสุด 

   ระดับ 4 หมายถึง มาก 

   ระดับ 3 หมายถึงปานกลาง  

   ระดับ 2 หมายถึง น:อย  

   ระดับ 1 หมายถึง น:อยท่ีสุด 

โดยกำหนดเกณฑ)การให:คะแนนแบOงออกเป]น 5 ชOวง ดังน้ี 

4.51 – 5.00 อยูOในระดับมากท่ีสุด 

3.51 – 4.50 อยูOในระดับมาก 

2.51 – 3.50 อยูOในระดับปานกลาง 
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1.51 – 2.50 อยูOในระดับน:อย 

1.00 – 1.50 อยูOในระดับน:อยท่ีสุด 

สOวนที่ 4  ข:อมูลเกี่ยวกับการซื้อไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) ได:แกO ความสะดวก

และงOาย การซื้อไม:มงคล การเปรียบเทียบราคาของไม:มงคลกOอนที่ตัดสินใจซื้อไม:มงคล การบอกตOอ

ข:อดีและข:อเสียของการซื้อไม:มงคล การสอบถามข:อมูลจากคนใกล:ตัวหรือหาข:อมูลทางอินเทอร)เน็ต

กOอนที่จะเลือกซื้อไม:มงคล จำนวน 5 ข:อ ซึ่งประยุกต)ใช:วิธีของลิเคิร)ท (Likert) มีลักษณะคำถามเป]น

แบบประเมินคOา 5 ระดับ (Rating scale) ดังน้ี (บุญชม ศรีสะอาด, 2560) 

   ระดับ 5 หมายถึง มากท่ีสุด 

   ระดับ 4 หมายถึง มาก 

   ระดับ 3 หมายถึงปานกลาง  

   ระดับ 2 หมายถึง น:อย  

   ระดับ 1 หมายถึง น:อยท่ีสุด 

โดยกำหนดเกณฑ)การให:คะแนนแบOงออกเป]น 5 ชOวง ดังน้ี 

4.51 – 5.00 อยูOในระดับมากท่ีสุด 

3.51 – 4.50 อยูOในระดับมาก 

2.51 – 3.50 อยูOในระดับปานกลาง 

1.51 – 2.50 อยูOในระดับน:อย 

1.00 – 1.50 อยูOในระดับน:อยท่ีสุด 

4) นำแบบสอบถามฉบับรOางเสนอตOออาจารย)ที่ปรึกษา เพื่อตรวจสอบความถูกต:องและความ

เหมาะสมของแบบสอบถาม นำกลับมาปรับปรุงตามท่ีได:รับคำแนะนำของอาจารย)ท่ีปรึกษา 

5) นำแบบสอบถามท่ีทำการแก:ไขเรียบร:อยแล:ว เสนอตOอผู:ทรงคุณวุฒิ จำนวน 3 ทOาน เพ่ือ

ตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถาม เพ่ือตรวจสอบความตรงของเน้ือหา (Content Validity)  

โดยการประเมินดัชนีความสอดคล:องระหวOางข:อคำถามกับวัตถุประสงค) (IOC : Index of 

Item-Objective Congruence) โดยการให:คะแนน ในแตOละข:อคำถามการทำเครื ่องหมาย ✓ 

ลงในชOองวOาง โดยมีเกณฑ) การพิจารณาดังน้ี  

+1 หมายถึง แนOใจวOาข:อคำถามมีความสอดคล:องกับเน้ือหาวัดได:ตรงตามวัตถุประสงค) 

0 หมายถึง ไมOแนOใจวOาข:อคำถามมีความสอดคล:องกับเน้ือหาวัดได:ตรงตามวัตถุประสงค) 

-1 หมายถึง แนOใจวOาข:อคำถามมีความสอดคล:องกับเน้ือหาวัดไมOได:ตรงตามวัตถุประสงค) 

พบวOามีข:อที่ผOานการพิจารณาจากผู:เชี่ยวชาญ 37 ข:อ (มีคOามากกวOา 0.5 ขึ้นไป) และไมOผOาน

การพิจารณาจากผู:เชี่ยวชาญ 3 ข:อ ในข:อที่ไมOผOานการพิจารณา ทางผู:วิจัยได:ปรับปรุงข:อคำถาม แล:ว

เสนออาจารย)ท่ีปรึกษา  
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6) นำแบบสอบถามที่ได:ปรับปรุงแก:ไขความตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity) ไปทดลองใช:

กับกลุOมตัวอยOางที่มีคุณสมบัติใกล:เคียงกับกลุOมที่ต:องการศึกษา ซึ่งเป]นผู:ท่ีเคยซื้อไม:มงคลในพาณิชย)

อิเล็กทรอนิกส)ท่ีมาเดินงานเกษตรเจ:าคุณทหารแฟร) 2024 จำนวน 30 คน เพ่ือวิเคราะห)หาความเท่ียง

ของแบบสอบถาม โดยใช:วิธีการหาความสอดคล:องภายใน (Internal Consistency Method) ด:วย

วิธีการของครอนบราค (Cronbach’salpha method) โดยคOาความเที่ยงของแบบสอบถาม อยูOท่ี 

0.76 ข้ึนไป ถือวOาแบบสอบถามผOานเกณฑ)การทดสอบ 

 

3.3 การเก็บรวบรวมขMอมูล  

1) ผู:วิจัยจัดทำแบบสอบถามฉบับสมบูรณ) แล:วนำไปเก็บข:อมูลจากกลุOมตัวอยOางผOานชOอง

ทางการใช:แบบสอบถามแบบออนไลน) จำนวน 456 ตัวอยOาง ซึ่งเป]นกลุOมตัวอยOางที่เคยซื้อไม:มงคลใน

พาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) โดยเลือกการสุOมตัวอยOางแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) นำ

แบบสอบถามไปโพสต)ตามกลุOมซ้ือ-ขาย แลกเปล่ียนไม:มงคล จำนวน 10 กลุOม ได:แกO  

กลุOมชมรมคนรักไม:มงคล อโกลนีมOา และอ่ืนๆ มีสมาชิก 184,456 คน  

กลุOมซ้ือ-ขาย ต:นไม:มงคลเสริมลาภ มีสมาชิก 164,132 คน 

กลุOมไม:มงคล มีสมาชิก 157,734 คน 

กลุOมไม:มงคล ไม:ฟอกอากาศ ไม:ดOาง ไม:แปลก ทุกชนิด by K.nuch มีสมาชิก 137,002 คน 

กลุOมตลาดซื้อขายต:นไม: ไม:ดOาง แปลกหายาก ไม:มงคล ไม:แคระ ไม:โขด ไม:หนามทะเลทราย 

มีสมาชิก 61,699 คน 

กลุOมไม:ดอกหอม ไม:ไทยโบราณ ไม:มงคล ต:นไม:ทุกชนิด มีสมาชิก 38,384 คน 

กลุOมไม:มงคล และวOานชนิดตOางๆ มีสมาชิก 25,987 คน 

กลุOมไม:ดอก ไม:ประดับ ไม:มงคล ไม:ผล ซ้ือ ขาย แลกเปล่ียน มีสมาชิก 17,475 คน 

กลุOมแลกเปล่ียนไม:มงคลและไม:อ่ืนๆ 7,484 คน 

กลุOมไม:มงคลไม:ประดับราคาสOงท่ัวประเทศไทย มีสมาชิก 5,446 คน 

2) นำแบบสอบถามไปโพสต)ตามกลุOมซื้อ-ขาย แลกเปลี่ยนไม:มงคล จำนวน 10 กลุOม เดือน

มีนาคม 2567 ใช:เวลาเก็บรวบรวมข:อมูล 1 เดือน ใช:วิธีการโพสต)ซ้ำ ซึ่งมีชOวงที่มีคนเห็นและไมOเห็น 

โพสต)ซ้ำทั้งหมด 4 ครั้งในกลุOมเดิม ตั้งคOาแบบสอบถามเป]น 1 บัญชี กรอกข:อมูลได: 1 ครั้ง ซึ่งถ:าเป]น

คนเดิมทำก็จะไมOสามารถตอบแบบสอบถามได: 

3) จากนั ้นทำการรวบรวมข:อมูลแบบสอบถาม และนำมาตรวจสอบความถูกต:องความ

สมบูรณ)ของแบบสอบถามเพื่อนำไปวิเคราะห) โดยใช:วิธีทำสถิติด:วยโปรแกรมสำเร็จรูปทางสถิติ แล:ว

นำผลท่ีได:มาวิเคราะห)ตามวัตถุประสงค) 
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3.4 การวิเคราะห9ขMอมูล  

เมื่อรวบรวมข:อมูลแบบสอบถามที่ผู:วิจัยได:ออกแบบสอบถามด:วยตนเองจนครบจำนวน 456 

ชุด ตามที่กำหนดไว:แล:ว ผู:วิจัยนำข:อมูลที่ได:จากแบบสอบถามทั้งหมด ทำการวิเคราะห)แบบสอบถาม

ด:วยวิธีทางสถิติ โดยใช:โปรแกรมสำเร็จรูปทางสถิติ วิเคราะห)ข:อมูลดังตOอไปน้ี 

1) การวิเคราะห)ข:อมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) อธิบายข:อมูลและลักษณะ

ข:อมูลที่รวบรวมจากกลุOมตัวอยOาง ในด:านประชากรศาสตร) พฤติกรรมการซื้อไม:มงคลในพาณิช

อิเล็กทรอนิกส) ป,จจัยสOวนประสมทางการตลาดออนไลน) และการซ้ือไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) 

โดยนำเสนอรูปแบบตารางแจกแจงความถ่ี และร:อยละ คOาเฉล่ีย และสOวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  

2) การวิเคราะห)ข:อมูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ศึกษาข:อมูลกลุOมตัวอยOางในด:าน 

ป,จจัยสOวนประสมทางการตลาดออนไลน) และการซื้อไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) จากโปรแกรม

สำเร็จรูปทางสถิติ ในการทดสอบสมมติฐาน (Hypothesis Testing) โดยใช:เครื่องมือการวิเคราะห)

ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) เพื ่อศึกษาความสัมพันธ)ป,จจัยสOวนประสมทางการตลาด

ออนไลน) กับการซ้ือไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) 

เมื ่อผู :ว ิจ ัยได:รวบรวมและตรวจสอบความถูกต:องของแบบสอบถามแล:ว ผู :ว ิจ ัยได:นำ

แบบสอบถามมาประมวลผลด:วยโปรแกรมสำเร็จรูปทางสถิติ (SPSS) และนำผลท่ีได:มาอภิปราย



 

	

บทที่ 4 

ผลการวิเคราะหAข8อมูล 
 

ในการศึกษาวิจัยเรื่อง “ป,จจัยสOวนประสมทางการตลาดออนไลน)ที่มีอิทธิพลตOอการซื้อไม:

มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส)” ซึ่งการวิจัยนี้เป]นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) 

ผู:วิจัยได:ข:อมูลจากการเก็บแบบสอบถามออนไลน)จำนวน 456 ชุด โดยแบOงผลวิเคราะห)จากการเก็บ

แบบสอบถามออกเป]น 5 สOวน ดังน้ี 

4.1 ผลการวิเคราะห)ข:อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร) 

4.2 ผลการวิเคราะห)พฤติกรรมการซ้ือไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) 

4.3 ผลการวิเคราะห)ป,จจัยสOวนประสมทางการตลาดออนไลน) 

4.4 ผลการวิเคราะห)การซ้ือไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) 

4.5 ผลทดสอบสมมุติฐานทางการวิจัย 

 

4.1 ผลการวิเคราะห9ขMอมูลลักษณะทางประชากรศาสตร9 

ผู:วิจัยได:ทำการวิเคราะห)ข:อมูลที่เป]นลักษณะทางประชากรศาสตร)ของผู:ตอบแบบสอบถาม 

ได:แกO เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา รายได:เฉลี ่ยตOอเดือน และอาชีพ โดยใช:คOาความถ่ี 

(Frequency) ร:อยละ (Percentage) สรุปได:ดังตารางตOอไปน้ี 

 

ตารางท่ี 4.1 แสดงจำนวนและร4อยละของลักษณะทางประชากรศาสตรI 

ลักษณะทางประชากรศาสตรI จำนวน (คน) ร4อยละ 
เพศ   
เพศชาย 182 39.9 
เพศหญิง 274 60.1 
อายุ   
น:อยกวOา 20 ป̀ 59 12.9 
21-30 ป̀ 155 34.0 
31-40 ป̀ 127 27.9 
41-50 ป̀ 82 18.0 
51-60 ป̀ 26 5.7 
61 ป̀ข้ึนไป 7 1.5 
สถานภาพ   
โสด 276 60.5 
สมรส 145 31.8 
หยOาร:าง 35 7.7 



 

	

36 

ตารางท่ี 4.1 แสดงจำนวนและร4อยละของลักษณะทางประชากรศาสตรI (ตzอ) 

ลักษณะทางประชากรศาสตรI จำนวน (คน) ร4อยละ 
ระดับการศึกษา   
ประถมศึกษา 5 1.1 
มัธยมศึกษา 61 13.4 
ปวช. / ปวส. / อนุปริญญา 65 14.3 
ปริญญาตรี 270 59.2 
ปริญญาโท 53 11.6 
อ่ืน ๆ 2 0.4 
รายได4   
ไมOเกิน 10,000 บาท 54 11.8 
10,001-15,000 บาท 66 14.5 
15,001-20,000 บาท 120 26.3 
20,001-25,000 บาท 120 26.3 
25,001-30,000 บาท                                                                                         48 10.5 
30,001 บาทข้ึนไป 48 10.5 
อาชีพ   
ข:าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 45 9.9 
พนักงานบริษัทเอกชน 122 26.8 
นักเรียน/นักศึกษา 94 20.6 
ธุรกิจสOวนตัว/เจ:าของกิจการ/อาชีพอิสระ 91 20.0 
รับจ:างท่ัวไป 44 9.6 
เกษตรกร/ประมง 47 10.3 
พOอบ:าน/แมOบ:าน 13 2.9 

รวม 456 100 
 

จากตารางที่ 4.1 แสดงจำนวนและร:อยละของลักษณะทางประชากรศาสตร) จำนวน 456 ชุด 

พบวOา สOวนใหญOเป]นเพศหญิง จำนวน 274 คน คิดเป]นร:อยละ 60.1 รองลงมาเป]นเพศชาย จำนวน 

182 คน คิดเป]นร:อยละ 39.9 ตามลำดับ 

ชOวงอายุ 21-30 ป̀มากที่สุด จำนวน 155 คน คิดเป]นร:อยละ 34.0 รองลงมาเป]นชOวงอายุ 31-

40 ป̀ จำนวน 127 คน คิดเป]นร:อยละ 27.9 และชOวงอายุ 61 ป`ขึ้นไปน:อยที่สุด จำนวน 7 คน คิดเป]น

ร:อยละ 1.5 ตามลำดับ 

สถานภาพโสด จำนวน 276 คน คิดเป]นร:อยละ 60.5 รองลงมาสถานภาพสมรส จำนวน 145 

คน คิดเป]นร:อยละ 31.8 และสถานภาพหยOาร:างน:อยที ่สุด จำนวน 35 คน คิดเป]นร:อยละ 7.7 

ตามลำดับ 
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ระดับปริญญาตรีมากท่ีสุด จำนวน 270 คน คิดเป]นร:อยละ 59.2 รองลงมาระดับปวช. / ปวส. 

/ อนุปริญญา จำนวน 65 คน คิดเป]นร:อยละ 14.3 และระดับประถมศึกษาน:อยที่สุด จำนวน 5 คน 

คิดเป]นร:อยละ 1.1 ตามลำดับ 

รายได: 15,001-20,000 และ 20,001-25,000 บาทมากท่ีสุด จำนวน 120 คน คิดเป]นร:อยละ 

26.3 รองลงมารายได: 10,001-15,000 บาท จำนวน 66 คน คิดเป]นร:อยละ 14.5 และรายได: 30,001 

บาทข้ึนไปน:อยท่ีสุด จำนวน 48 คน คิดเป]นร:อยละ 10.5 ตามลำดับ 

อาชีพพนักงานบริษัทเอกชนมากที่สุด จำนวน 122 คน คิดเป]นร:อยละ 26.8 รองลงมาอาชีพ

นักเรียน/นักศึกษา จำนวน 94 คน คิดเป]นร:อยละ 20.6 และอาชีพพOอบ:าน/แมOบ:านน:อยที่สุด จำนวน 

13 คน คิดเป]นร:อยละ 2.9 ตามลำดับ 

 

4.2 ผลการวิเคราะห9พฤติกรรมการซื้อไมMมงคลในพาณิชย9อิเล็กทรอนิกส9 

ผู:วิจัยได:ทำการวิเคราะห)ข:อมูลที่เป]นพฤติกรรมการซื้อไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส)ของ

ผู:ตอบแบบสอบถาม ได:แกO ความถี่และระยะเวลาในการใช:อินเตอร)เน็ต ชOวงเวลาและจำนวนครั้งใน

การซื้อไม:มงคล คOาใช:จOายและชOองทางในการซื้อไม:มงคล และผู:ที่มีอิทธิพลในการจัดสินใจซื้อไม:มงคล 

โดยใช:คOาความถ่ี (Frequency) ร:อยละ (Percentage) สรุปได:ดังตารางตOอไปน้ี 

 

ตารางท่ี 4.2 แสดงจำนวนและร4อยละของพฤติกรรมการซ้ือไม4มงคลในพาณิชยIอิเล็กทรอนิกสI  

พฤติกรรมการซ้ือไม4มงคลในพาณิชยIอิเล็กทรอนิกสI จำนวน (คน) ร4อยละ 

ความถ่ีในการใช4อินเทอรIเน็ตตzอสัปดาหI   

น:อยกวOา 1 วัน 4 0.9 

2 – 4 วัน 11 2.4 

5 – 6 วัน 66 14.5 

ทุกวัน 375 82.2 

ระยะเวลาในการใช4อินเตอรIเน็ตตzอคร้ัง   

น:อยกวOา 1 ช่ัวโมง 119 26.1 

1 – 2 ช่ัวโมง 102 22.4 

3 – 4 ช่ัวโมง 89 19.5 

4 – 5 ช่ัวโมง 84 18.4 

มากกวOา 6 ช่ัวโมง 62 13.6 
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ตารางท่ี 4.2 แสดงจำนวนและร5อยละของพฤติกรรมการซ้ือไม5มงคลในพาณิชยFอิเล็กทรอนิกสF (ตJอ) 

พฤติกรรมการซ้ือไม4มงคลในพาณิชยIอิเล็กทรอนิกสI จำนวน (คน) ร4อยละ 

ชzวงเวลาในการซ้ือไม4มงคลในพาณิชยIอิเล็กทรอนิกสIบzอยท่ีสุด   
8.00 – 9.59 น. 11 2.4 

10.00 – 11.59 น. 16 3.5 
12.00 – 13.59 น. 58 12.7 
14.00 – 15.59 น. 25 5.5 
16.00 – 17.59 น. 22 4.8 
18.00 – 19.59 น. 93 20.4 
หลัง 20.00 น. 231 50.7 

จำนวนคร้ังในการซ้ือไม4มงคลในพาณิชยIอิเล็กทรอนิกสIตzอเดือน   
น:อยกวOา 2 คร้ัง 224 49.1 
2 – 4 คร้ัง 130 28.5 
5 – 8 คร้ัง 53 11.6 
มากกวOา 8 คร้ัง 49 10.7 
คzาใช4จzายในการซ้ือไม4มงคลในพาณิชยIอิเล็กทรอนิกสIเฉล่ียตzอคร้ัง   

ไมOเกิน 300 บาท 235 51.5 
301 – 600 บาท 72 15.8 
601 – 900 บาท 48 10.5 
901 – 1200 บาท 55 12.1 
มากกวOา 1200 บาท                                                                                         46 10.1 
ชzองทางในการซ้ือไม4มงคลในพาณิชยIอิเล็กทรอนิกสIบzอยท่ีสุด   

Facebook 194 42.5 
Shopee 71 15.6 
Instagram 54 11.8 
Lazada 102 22.4 
Line 12 2.6 
อ่ืน ๆ 23 5.0 

ผู4ท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือไม4มงคลในพาณิชยIอิเล็กทรอนิกสI   
ตัดสินใจด:วยตัวเอง 368 80.7 
ครอบครัว 30 6.6 
คูOสมรส/แฟน 28 6.1 
เพ่ือน 30 6.6 
อ่ืน ๆ - - 

รวม 456 100 
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จากตารางที ่ 4.2 แสดงจำนวนและร:อยละของพฤติกรรมการซื ้อไม:มงคลในพาณิชย)

อิเล็กทรอนิกส) จำนวน 456 ชุด พบวOา ความถี ่ในการใช:อินเทอร)เน็ตตOอสัปดาห) สOวนใหญOใช:

อินเทอร)เน็ตทุกวันตOอสัปดาห) จำนวน 375 คน (ร:อยละ 82.2) รองลงมาใช:อินเทอร)เน็ต 5 – 6 วันตOอ

สัปดาห) จำนวน 66 คน (ร:อยละ 14.5) และใช:อินเทอร)เน็ตน:อยกวOา 1 วันน:อยที่สุด จำนวน 4 คน 

(ร:อยละ 0.9) ตามลำดับ 

ระยะเวลาในการใช:อินเทอร)เน็ตน:อยกวOา 1 ชั่วโมงมากที่สุด จำนวน 119 คน (ร:อยละ 26.1) 

รองลงมาระยะเวลาในการใช:อินเทอร)เน็ต 1 – 2 ชั่วโมงตOอครั้ง จำนวน 102 คน (ร:อยละ 22.4) และ

ระยะเวลาในการใช:อินเทอร)เน็ตมากกวOา 6 ชั่วโมงตOอครั้งน:อยที่สุด จำนวน 62 คน (ร:อยละ 13.6) 

ตามลำดับ 

ชOวงเวลาในการซื้อไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส)บOอยที่สุด เป]นเวลาหลัง 20.00 น. มาก

ที่สุด จำนวน 231 คน (ร:อยละ 50.7) รองลงมาเป]นเวลา 18.00 – 19.59 น. จำนวน 93 คน (ร:อยละ 

20.4) และเป]นเวลา 8.00 – 9.59 น. น:อยท่ีสุด จำนวน 11 คน (ร:อยละ 2.4) ตามลำดับ 

จำนวนครั้งในการซื้อไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส)ตOอเดือน น:อยกวOา 2 ครั้ง มากที่สุด 

จำนวน 224 คน (ร:อยละ 49.1) รองลงมาจำนวน 2 – 4 คร้ังตOอเดือน จำนวน 130 คน (ร:อยละ 28.5) 

และจำนวนมากกวOา 8 คร้ังตOอเดือนน:อยท่ีสุด จำนวน 49 คน (ร:อยละ 10.7) ตามลำดับ 

คOาใช:จOายในการซื้อไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส)เฉลี่ยตOอครั้ง ไมOเกิน 300 บาท มากที่สุด 

จำนวน 235 คน (ร:อยละ 51.5) รองลงมาคOาใช:จOาย 301 – 600 บาท จำนวน 72 คน (ร:อยละ 15.8) 

และคOาใช:จOายมากกวOา 1200 บาท น:อยท่ีสุด จำนวน 46 คน (ร:อยละ 10.1) ตามลำดับ 

ชOองทางในการซื้อไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส)บOอยที่สุดที่ Facebook มากที่สุด จำนวน 

194 คน (ร:อยละ 42.5) รองลงมา Lazada จำนวน 102 คน (ร:อยละ 22.4) และ Line น:อยที่สุด 

จำนวน 12 คน (ร:อยละ 2.6) ตามลำดับ 

สOวนใหญOตัดสินใจซื้อไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส)ด:วยตัวเอง จำนวน 368 คน (ร:อยละ 

80.7) รองลงมาเป]นครอบครัวและเพ่ือน จำนวน 30 คน (ร:อยละ 6.6) คูOสมรส/แฟนน:อยท่ีสุด จำนวน 

28 คน (ร:อยละ 6.1) ตามลำดับ 

 

4.3 ผลการวิเคราะห9ป_จจัยสZวนประสมทางการตลาดออนไลน9 

ผู:วิจัยได:ทำการวิเคราะห)ข:อมูลที่เป]นป,จจัยสOวนประสมทางการตลาดออนไลน)ในการซื้อไม:

มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส)ของผู:ตอบแบบสอบถาม ได:แกO ด:านผลิตภัณฑ) ด:านราคา ด:านชOองทาง

การจัดจําหนOาย ด:านการสOงเสริมการตลาด ด:านการให:บริการแบบเจาะจง การรักษาความเป]นสOวนตัว 

โดยใช:คOาเฉลี่ย (Mean) และสOวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: SD) สรุปได:ดังตาราง

ตOอไปน้ี 
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ตารางที่ 4.3 แสดงคzาเฉลี่ยและสzวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของป�จจัยสzวนประสมทางการตลาด

ออนไลนIในภาพรวม 

ภาพรวมสzวนประสมทางการตลาดออนไลนI 𝑥̅ S.D. 
ระดับ

ความสำคัญ 

1. ด:านผลิตภัณฑ) 4.68 0.384 มากท่ีสุด 

2. ด:านราคา 4.61 0.430 มากท่ีสุด 

3. ด:านชOองทางการจัดจําหนOาย 4.70 0.346 มากท่ีสุด 

4. ด:านการสOงเสริมการตลาด 4.60 0.424 มากท่ีสุด 

5. ด:านการให:บริการแบบเจาะจง 4.71 0.411 มากท่ีสุด 

6. การรักษาความเป]นสOวนตัว 4.75 0.401 มากท่ีสุด 

รวม 4.68 0.384 มากท่ีสุด 

 

จากตารางที่ 4.3 ป,จจัยด:านสOวนประสมทางการตลาดออนไลน)ในการซื้อไม:มงคลในพาณิชย)

อิเล็กทรอนิกส) พบวOา กลุOมตัวอยOางให:ความสำคัญกับป,จจัยสOวนประสมทางการตลาดออนไลน) อยูOใน

ระดับมากท่ีสุด โดยมีคOาเฉล่ีย 4.68 (S.D. = 0.384)  

เมื่อนำมาพิจารณาในแตOละด:าน พบวOา กลุOมตัวอยOางให:ความสำคัญด:านการรักษาความเป]น

สOวนตัวมากท่ีสุด (คOาเฉล่ีย 4.75 S.D. = 0.401) รองลงมา คือ ด:านการให:บริการแบบเจาะจง (คOาเฉล่ีย 

4.71 S.D. = 0.411) ด:านชOองทางการจัดจำหนOาย (คOาเฉลี ่ย 4.70 S.D. = 0.346) ด:านผลิตภัณฑ)

(คOาเฉลี ่ย 4.68 S.D. = 0.384) ด:านราคา (คOาเฉลี ่ย 4.61 S.D. = 0.430) และด:านการสOงเสริม

การตลาด (คOาเฉล่ีย 4.60 S.D. = 0.424) ตามลำดับ 

 

ตารางท่ี 4.4 แสดงคzาเฉล่ียและสzวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของด4านผลิตภัณฑI 

ป�จจัยสzวนประสมทางการตลาดออนไลนI 𝑥̅ S.D. 
ระดับ

ความสำคัญ 

ด4านผลิตภัณฑI    

1. ผลิตภัณฑ)มีคุณลักษณะตรงตามความต:องการ 4.81 0.428 มากท่ีสุด 

2. ผลิตภัณฑ)มีคุณภาพดี 4.71 0.497 มากท่ีสุด 

3. ผลิตภัณฑ)มีคุณประโยชน)และคุณคOา 4.65 0.559 มากท่ีสุด 

4. ผลิตภัณฑ)มีความแตกตOางจากร:านค:าอ่ืน 4.56 0.683 มากท่ีสุด 

รวม 4.68 0.384 มากท่ีสุด 
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จากตารางที่ 4.4 ป,จจัยด:านสOวนประสมทางการตลาดออนไลน)ในการซื้อไม:มงคลในพาณิชย)

อิเล็กทรอนิกส) พบวOา กลุOมตัวอยOางให:ความสำคัญกับป,จจัยสOวนประสมทางการตลาดออนไลน)ด:าน

ผลิตภัณฑ) โดยรวมอยูOในระดับมากท่ีสุด โดยมีคOาเฉล่ีย 4.68 (S.D. = 0.384)  

เมื ่อนำมาพิจารณาในแตOละด:าน พบวOา กลุ OมตัวอยOางให:ความสำคัญกับผลิตภัณฑ)มี

คุณลักษณะตรงตามความต:องการ (คOาเฉลี่ย 4.81 S.D. = 0.428) ผลิตภัณฑ)มีคุณภาพ (คOาเฉลี่ย 4.71 

S.D. = 0.497) ผลิตภัณฑ)มีคุณประโยชน)และคุณคOา (คOาเฉลี่ย 4.65 S.D. = 0.559) และผลิตภัณฑ)มี

ความแตกตOางจากร:านค:าอ่ืน (คOาเฉล่ีย 4.56 S.D. = 0.683) ตามลำดับ 

 

ตารางท่ี 4.5 แสดงคzาเฉล่ียและสzวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของด4านราคา 

ป�จจัยสzวนประสมทางการตลาดออนไลนI 𝑥̅ S.D. 
ระดับ

ความสำคัญ 

ด4านราคา    

1. ผลิตภัณฑ)มีความคุ:มคOากับราคา 4.70 0.505 มากท่ีสุด 

2. ผลิตภัณฑ)มีราคาถูกกวOาชOองทางอ่ืน 4.60 0.638 มากท่ีสุด 

3. ผลิตภัณฑ)มีคOาจัดสOงท่ีเหมาะสม 4.68 0.522 มากท่ีสุด 

4. ร:านค:ามีการระบุราคาและคOาจัดสOงอยOางชัดเจน 4.74 0.464 มากท่ีสุด 

5. ผู:บริโภคสามารถตOอรองราคาได: 4.37 0.860 มาก 

รวม 4.61 0.430 มากท่ีสุด 

 

จากตารางที่ 4.5 ป,จจัยด:านสOวนประสมทางการตลาดออนไลน)ในการซื้อไม:มงคลในพาณิชย)

อิเล็กทรอนิกส) พบวOา กลุOมตัวอยOางให:ความสำคัญกับป,จจัยสOวนประสมทางการตลาดออนไลน)ด:าน

ผลิตภัณฑ) โดยรวมอยูOในระดับมากท่ีสุด โดยมีคOาเฉล่ีย 4.61 (S.D. = 0.430)  

เมื่อนำมาพิจารณาในแตOละด:าน พบวOา กลุOมตัวอยOางให:ความสำคัญกับร:านค:ามีการระบุราคา

และคOาจัดสOงอยOางชัดเจน (คOาเฉลี่ย 4.74 S.D. = 0.464) ผลิตภัณฑ)มีความคุ:มคOากับราคา (คOาเฉล่ีย 

4.70 S.D. = 0.505) ผลิตภัณฑ)มีคOาจัดสOงที่เหมาะสม (คOาเฉลี่ย 4.68 S.D. = 0.522) ผลิตภัณฑ)มีราคา

ถูกกวOาชOองทางอ่ืน (คOาเฉล่ีย 4.60 S.D. = 0.638) และผู:บริโภคสามารถตOอรองราคาได: (คOาเฉล่ีย 4.37 

S.D. = 0.860) ตามลำดับ 
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ตารางท่ี 4.6 แสดงคzาเฉล่ียและสzวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของด4านชzองทางการจัดจำหนzาย 

ป�จจัยสzวนประสมทางการตลาดออนไลนI 𝑥̅ S.D. 
ระดับ

ความสำคัญ 

ด4านชzองทางการจัดจำหนzาย    

1. ร:านค:ามีชOองทางการจำหนOายผลิตภัณฑ)ท่ีหลากหลาย 4.70 0.542 มากท่ีสุด 

2. ชOองทางในการจำหนOายผลิตภัณฑ)มีข้ันตอนการใช:งานงOายไมO

ยุOงยาก 

4.74 0.499 มากท่ีสุด 

3. ผู:บริโภคสามารถเลือกซ้ือผลิตภัณฑ)ได:ทุกชOองทางและทุกเวลา 

ตามความสะดวก 

4.73 0.489 มากท่ีสุด 

4. ร:านค:านำเสนอข:อมูลของผลิตภัณฑ)อยOางชัดเจนและ นOาสนใจ 4.76 0.445 มากท่ีสุด 

5. ร:านค:ามีความนOาเช่ือถือ 4.75 0.477 มากท่ีสุด 

6. ร:านค:ามีชOองทางการชำระเงินท่ีหลากหลาย 4.63 0.575 มากท่ีสุด 

7. ร:านค:ามีชOองทางการจัดสOงผลิตภัณฑ)ท่ีหลากหลาย 4.63 0.602 มากท่ีสุด 

8. ร:านค:าจัดสOงผลิตภัณฑ)อยOางดีและรวดเร็ว 4.72 0.473 มากท่ีสุด 

รวม 4.70 0.346 มากท่ีสุด 

 

จากตารางที่ 4.6 ป,จจัยด:านสOวนประสมทางการตลาดออนไลน)ในการซื้อไม:มงคลในพาณิชย)

อิเล็กทรอนิกส) พบวOา กลุOมตัวอยOางให:ความสำคัญกับป,จจัยสOวนประสมทางการตลาดออนไลน)ด:านชOอง

ทางการจัดจำหนOาย โดยมีคOาเฉล่ีย 4.70 (S.D. = 0.346)  

เมื่อนำมาพิจารณาในแตOละด:าน พบวOา กลุOมตัวอยOางให:ความสำคัญกับร:านค:านำเสนอข:อมูล

ของผลิตภัณฑ)อยOางชัดเจนและ นOาสนใจ (คOาเฉลี่ย 4.76 S.D. = 0.445) ร:านค:ามีความนOาเชื่อถือ

(คOาเฉลี่ย 4.75 S.D. = 0.477) ชOองทางในการจำหนOายผลิตภัณฑ)มีขั้นตอนการใช:งานงOายไมOยุOงยาก

(คOาเฉลี่ย 4.74 S.D. = 0.499) ผู:บริโภคสามารถเลือกซื้อผลิตภัณฑ)ได:ทุกชOองทางและทุกเวลา ตาม

ความสะดวก (คOาเฉลี่ย 4.73 S.D. = 0.489) ร:านค:าจัดสOงผลิตภัณฑ)อยOางดีและรวดเร็ว (คOาเฉลี่ย 4.72 

S.D. = 0.473) ร:านค:ามีชOองทางการจำหนOายผลิตภัณฑ)ที่หลากหลาย (คOาเฉลี่ย 4.70 S.D. = 0.542) 

ร:านค:ามีชOองทางการชำระเงินที่หลากหลาย (คOาเฉลี่ย 4.63 S.D. = 0.575) และร:านค:ามีชOองทางการ

จัดสOงผลิตภัณฑ)ท่ีหลากหลาย (คOาเฉล่ีย 4.63 S.D. = 0.602) ตามลำดับ 
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ตารางท่ี 4.7 แสดงคzาเฉล่ียและสzวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของด4านการสzงเสริมการตลาด 

ป�จจัยสzวนประสมทางการตลาดออนไลนI 𝑥̅ S.D. 
ระดับ

ความสำคัญ 

ด4านการสzงเสริมการตลาด    

1. ร:านค:ามีการโฆษณาและประชาสัมพันธ)ท่ีนOาสนใจ 4.77 0.444 มากท่ีสุด 

2. ร:านค:ามีการโฆษณาและประชาสัมพันธ)อยOางสม่ำเสมอ 4.67 0.502 มากท่ีสุด 

3. ร:านค:ามีการโฆษณาและประชาสัมพันธ)ผOานชOองทางท่ี

หลากหลาย 

4.65 0.526 มากท่ีสุด 

4. ร:านค:ามีการจัดโปรโมชันของผลิตภัณฑ) เชOน การลด

ราคา การแจกของแถม 

4.53 0.669 มากท่ีสุด 

5. ร:านค:ามีบริการจัดสOงผลิตภัณฑ)ฟรี 4.42 0.794 มาก 

รวม 4.60 0.424 มากท่ีสุด 

 

จากตารางที่ 4.7 ป,จจัยด:านสOวนประสมทางการตลาดออนไลน)ในการซื้อไม:มงคลในพาณิชย)

อิเล็กทรอนิกส) พบวOา กลุOมตัวอยOางให:ความสำคัญกับป,จจัยสOวนประสมทางการตลาดออนไลน)ด:านการ

สOงเสริมการตลาด โดยรวมอยูOในระดับมากท่ีสุด โดยมีคOาเฉล่ีย 4.60 (S.D. = 0.424)  

เมื่อนำมาพิจารณาในแตOละด:าน พบวOา กลุOมตัวอยOางให:ความสำคัญกับร:านค:ามีการโฆษณา

และประชาสัมพันธ)ที่นOาสนใจ (คOาเฉลี่ย 4.77 S.D. = 0.444) ร:านค:ามีการโฆษณาและประชาสัมพันธ)

อยOางสม่ำเสมอ (คOาเฉลี่ย 4.67 S.D. = 0.502) ร:านค:ามีการโฆษณาและประชาสัมพันธ)ผOานชOองทางท่ี

หลากหลาย (คOาเฉลี่ย 4.65 S.D. = 0.526) ร:านค:ามีการจัดโปรโมชันของผลิตภัณฑ) เชOน การลดราคา 

การแจกของแถม (คOาเฉลี่ย 4.53 S.D. = 0.669) และร:านค:ามีบริการจัดสOงผลิตภัณฑ)ฟรี (คOาเฉล่ีย 

4.42 S.D. = 0.794) ตามลำดับ 

 

ตารางท่ี 4.8 แสดงคzาเฉล่ียและสzวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของด4านการให4บริการแบบเจาะจง 

ป�จจัยสzวนประสมทางการตลาดออนไลนI 𝑥̅ S.D. 
ระดับ

ความสำคัญ 

ด4านการให4บริการแบบเจาะจง    

1. ร:านค:าสามารถคำตอบถามผู:บริโภคได:อยOางถูกต:องและ รวดเร็ว 4.72 0.499 มากท่ีสุด 

2. ร:านค:าให:คำแนะนำผลิตภัณฑ)ได:อยOางดี 4.69 0.504 มากท่ีสุด 

3. ร:านค:าสามารถแก:ไขป,ญหาจากการจำหนOายผลิตภัณฑ) (เชOน 

การจัดสOงสินค:าผิด) ได:อยOางดีและรวดเร็ว 

4.74 0.490 มากท่ีสุด 

รวม 4.71 0.411 มากท่ีสุด 
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จากตารางที่ 4.8 ป,จจัยด:านสOวนประสมทางการตลาดออนไลน)ในการซื้อไม:มงคลในพาณิชย)

อิเล็กทรอนิกส) พบวOา กลุOมตัวอยOางให:ความสำคัญกับป,จจัยสOวนประสมทางการตลาดออนไลน)ด:านการ

ให:บริการแบบเจาะจง โดยรวมอยูOในระดับมากท่ีสุด โดยมีคOาเฉล่ีย 4.71 (S.D. = 0.411)  

เมื่อนำมาพิจารณาในแตOละด:าน พบวOา กลุOมตัวอยOางให:ความสำคัญกับร:านค:าสามารถแก:ไข

ป,ญหาจากการจำหนOายผลิตภัณฑ) (เชOน การจัดสOงสินค:าผิด) ได:อยOางดีและรวดเร็ว (คOาเฉลี่ย 4.74 

S.D. = 0.490) ร:านค:าสามารถคำตอบถามผู:บริโภคได:อยOางถูกต:องและ รวดเร็ว (คOาเฉล่ีย 4.72 S.D. = 

0.499) และร:านค:าให:คำแนะนำผลิตภัณฑ)ได:อยOางดี (คOาเฉล่ีย 4.69 S.D. = 0.504) ตามลำดับ 

 

ตารางท่ี 4.9 แสดงคzาเฉล่ียและสzวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของด4านการรักษาความเป~นสzวนตัว 

ป�จจัยสzวนประสมทางการตลาดออนไลนI 𝑥̅ S.D. 
ระดับ

ความสำคัญ 
ด4านการรักษาความเป~นสzวนตัว    
1. ร:านค:าไมOเผยแพรOข:อมูลสOวนบุคคล (เชOน ช่ือ ท่ีอยูO 
เบอร)โทรศัพท) หมายเลขบัตรเครดิต) ของผู:บริโภคสูO
สาธารณะ 

4.80 0.437 มากท่ีสุด 

2. ร:านค:าแจ:งเลขพัสดุผOานชOองทางสOวนตัว 4.72 0.518 มากท่ีสุด 
รวม 4.75 0.401 มากท่ีสุด 

 

จากตารางที่ 4.9 ป,จจัยด:านสOวนประสมทางการตลาดออนไลน)ในการซื้อไม:มงคลในพาณิชย)

อิเล็กทรอนิกส) พบวOา กลุOมตัวอยOางให:ความสำคัญกับป,จจัยสOวนประสมทางการตลาดออนไลน)ด:านการ

รักษาความเป]นสOวนตัว โดยรวมอยูOในระดับมากท่ีสุด โดยมีคOาเฉล่ีย 4.75 (S.D. = 0.401)  

เมื่อนำมาพิจารณาในแตOละด:าน พบวOา กลุOมตัวอยOางให:ความสำคัญกับร:านค:าไมOเผยแพรO

ข:อมูลสOวนบุคคล (เชOน ชื่อ ที่อยูO เบอร)โทรศัพท) หมายเลขบัตรเครดิต) ของผู:บริโภคสูOสาธารณะ

(คOาเฉลี่ย 4.80 S.D. = 0.437) และร:านค:าแจ:งเลขพัสดุผOานชOองทางสOวนตัว (คOาเฉลี่ย 4.72 S.D. = 

0.518) ตามลำดับ 
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4.4 ผลการวิเคราะห9การซื้อไมMมงคลในพาณิชย9อิเล็กทรอนิกส9  

ผู :ว ิจ ัยได:ทำการวิเคราะห)ข:อมูลการซื ้อไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส)ของผู :ตอบ

แบบสอบถาม โดยใช:คOาเฉลี่ย (Mean) และสOวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: SD) สรุป

ได:ดังตารางตOอไปน้ี 

 

ตารางท่ี 4.10 แสดงคzาเฉลี ่ยและสzวนเบี ่ยงเบนมาตรฐานของการซื ้อไม4มงคลในพาณิชยI

อิเล็กทรอนิกสI  

การซ้ือไม4มงคลในพาณิชยIอิเล็กทรอนิกสI 𝑥̅ S.D. 
ระดับ

ความสำคัญ 

1. ทOานคิดวOาตนเองอยากซ้ือไม:มงคลผOานในพาณิชย)
อิเล็กทรอนิกส) เน่ืองจากมีความสะดวกและงOาย 

4.63 0.591 มากท่ีสุด 

2. ทOานคิดวOากOอนท่ีตนเองจะเลือกซ้ือไม:มงคลผOานใน
พาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) ทOานจะสอบถามข:อมูลจากคนใกล:
ตัวหรือหาข:อมูลทางอินเทอร)เน็ต 

4.17 0.931 มาก 

3. ทOานคิดวOาตนเองจะเปรียบเทียบราคาของไม:มงคล
กOอนท่ีตัดสินใจซ้ือไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) 

4.39 0.763 มาก 

4. ทOานคิดวOาตนเองจะซ้ือไม:มงคลในพาณิชย)
อิเล็กทรอนิกส) 

4.46 0.649 มาก 

5. ทOานคิดวOาตนเองจะบอกตOอข:อดีและข:อเสียของการซ้ือ
ไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) 

4.19 0.926 มาก 

รวม 4.36 0.544 มาก 
 

จากตารางที ่ 4.10 การซื ้อไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) พบวOา กลุ OมตัวอยOางให:

ความสำคัญกับให:ความสำคัญกับการซื้อไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) เนื่องจากความสะดวกและ

งOาย อยูOในระดับมากท่ีสุด โดยมีคOาเฉล่ีย 4.36 (S.D. = 0.544)  

เมื่อนำมาพิจารณาในแตOละประเด็น พบวOา กลุOมตัวอยOางให:ความสำคัญกับความสะดวกและ

งOาย (คOาเฉลี่ย 4.63 S.D. = 0.591) การซื้อไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) (คOาเฉลี่ย 4.46  S.D. = 

0.649) การเปรียบเทียบราคาของไม:มงคลกOอนที่ตัดสินใจซื ้อไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) 

(ค Oาเฉล ี ่ย 4.39 S.D. = 0.763) การบอกตOอข :อด ีและข:อเส ียของการซื ้อไม :มงคลในพาณิชย)

อิเล็กทรอนิกส) (คOาเฉลี่ย 4.19 S.D. = 0.926) การสอบถามข:อมูลจากคนใกล:ตัวหรือหาข:อมูลทาง

อินเทอร)เน็ตกOอนที่จะเลือกซื ้อไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) (คOาเฉลี ่ย 4.17 S.D. = 0.931) 

ตามลำดับ 
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4.5 ผลทดสอบสมมุติฐานทางการวิจัย 

ผู:วิจัยได:ทำการวิเคราะห)ข:อมูลป,จจัยสOวนประสมทางการตลาดออนไลน)ที่มีอิทธิพลตOอการซ้ือ

ไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส)ของผู :ตอบแบบสอบถาม โดยใช:การวิเคราะห)ถดถอยพหุคูณ 

(Multiple Regression) เพื่อศึกษาความสัมพันธ)ระหวOางป,จจัยสOวนประสมทางการตลาดออนไลน) กับ

การตัดสินใจซ้ือไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) สรุปได:ดังตารางตOอไปน้ี 

 

ป,จจัยสOวนประสมทางการตลาดออนไลน)ที ่ม ีอ ิทธิพลตOอการซื ้อไม:มงคลในพาณิชย)

อิเล็กทรอนิกส) โดยมีสมมติฐานดังตOอไปน้ี 

H0 ป,จจัยท่ีไมOมีอิทธิพลตOอการซ้ือไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) 

H1 ป,จจัยท่ีมีอิทธิพลตOอการซ้ือไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) 

 ผลการทดสอบทางสถิติ มีดังตOอไปน้ี 

 

ตารางท่ี 4.11 คzาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธIเพียรIสัน (n=456) 

 Correlation 
ด:านผลิตภัณฑ) 0.306** 
ด:านราคา 0.315** 
ด:านชOองทางการจัดจําหนOาย 0.253** 
ด:านการสOงเสริมการตลาด 0.276** 
ด:านการให:บริการแบบเจาะจง 0.241** 
ด:านการรักษาความเป]นสOวนตัว 0.208** 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 

จากตารางที่ 4.11 แสดงคOาสหสัมพันธ)ของเพียร)สัน ป,จจัยสOวนประสมทางการตลาดออนไลน)

กับการซื้อไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) พบวOา ทุกตัวแปรมีความสัมพันธ)กับการซื้อไม:มงคลใน

พาณิชย)อิเล็กทรอนิกส)ในลักษณะไปในทางเดียวกัน โดยแยกพิจารณาเป]นรายคูO ราคากับการตัดสินใจ

ซื้อไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) มีความสัมพันธ)กันมากที่สุด โดยมีความสัมพันธ)ระดับปานกลาง 

(r=0.315) รองลงมาคือด:านผลิตภัณฑ)กับการตัดสินใจซื ้อไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) มี

ความสัมพันธ)ระดับปานกลาง (r=0.306) ด:านการสOงเสริมการตลาดกับการตัดสินใจซื้อไม:มงคลใน

พาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) โดยมีความสัมพันธ)ระดับปานกลาง (r=0.276) ด:านชOองทางการจัดจำหนOายกับ

การตัดสินใจซื้อไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) มีความสัมพันธ)ระดับปานกลาง (r=0.253) ด:านการ

ให:บริการแบบเจาะจงกับการตัดสินใจซื้อไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) มีความสัมพันธ)ระดับปาน

กลาง (r=0.241) และด:านการรักษาความเป]นสOวนตัวกับการตัดสินใจซื ้อไม:มงคลในพาณิชย)

อิเล็กทรอนิกส) มีความสัมพันธ) ระดับปานกลาง (r=0.208) ซึ ่งสรุปได:วOาป,จจัยสOวนประสมทาง
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การตลาดออนไลน)มีความสัมพันธ)กับการตัดสินใจซื้อไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) อยOางมี

นัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

คOาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ)ของป,จจัยสOวนประสมทางการตลาดออนไลน)ที่มีอิทธิพลตOอการซ้ือ

ไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) ผู:วิจัยสามารถสรุปผลได:ดัง ตารางท่ี 4.23 

ตารางท่ี 4.12 ความสัมพันธIของเพียรIสัน 

ส#วนประสมทาง

การตลาดออนไลน3 
ผลิตภัณฑ3 ราคา 

ช#องทางการ

จัดจําหน#าย 

การ

ส#งเสริม

การตลาด 

การ

ใหBบริการ

แบบเจาะจง 

การรักษาความ

เปFนส#วนตัว 
การซื้อ 

ผลิตภัณฑ3 4.68 

(0.384) 
      

ราคา 
0.468** 

4.61 

(0.430) 
     

ช#องทางการจัด

จําหน#าย 
0.409** 0.590** 

4.70 

(0.346) 
    

การส#งเสริมการตลาด 
0.388** 0.502** 0.509** 

4.60 

(0.424) 
   

การใหBบริการแบบ

เจาะจง 
0.440** 0.547** 0.612** 0.435** 

4.71 

(0.411) 
  

การรักษาความเปFน

ส#วนตัว 
0.376** 0.395** 0.519** 0.359** 0.582** 

4.75 

(0.401) 
 

การซื้อ 
0.306** 0.315** 0.253** 0.276** 0.241** 0.208** 

4.68 

(0.384) 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

ตัวเอียง คือ ค#าเฉลี่ย (ส#วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน) 
 

จากตารางที่ 4.12 ตัวแปรอิสระ (ป,จจัยสOวนประสมทางการตลาดออนไลน)) ทุกตัวมีผลลัพธ)

ตOอความสัมพันธ)ระหวOางกันในเชิงบวกโดยคOาสัมประสิทธิสหสัมพันธ)ไมOเกิน 0.80 ให:ความหมายวOา 

พบความสัมพันธ)ในระดับปานกลางของตัวแปรอิสระทุกตัว จึงไมOสOงผลให:เกิดป,ญหาและนำตัวแปรทุก

ตัวไปใช:ในการพยากรณ)การซ้ือไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส)ได:  
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ตารางท่ี 4.13 ผลการวิเคราะหIความแปรปรวน 

Model Sum of Squares df Mean Square F 

1 Regression 19.315 6 3.219 12.496* 

Residual 115.670 449 0.258  

Total 134.985 455   

a. Dependent Variable: Decisions  

b. Predictors: (Constant), Privacy, Promotion, Product, Price, Personalization, Place 

 

จากตารางที่ 4.13 ผลการวิเคราะห)ความแปรปรวน พบวOา คOา Sig. เทOากับ 0.000 ซึ่งมีคOา

น:อยกวOาระดับนัยสำคัญ จึงอธิบายได:วOา สOวนประสมทางการตลาดออนไลน) อยOางน:อย 1 ตัว มีความ

เกี่ยวข:องสัมพันธ)เชิงเส:นตรงกับการซื้อไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส)อยOางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ี

ระดับ 0.01 จึงนำไปสร:างเป]นสมการพยากรณ)เชิงเส:นตรง 

 

ตารางท่ี 4.14 Model Summary  

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

1 0.378a 0.143 0.132 0.50756 

a. Predictors: (Constant), Privacy, Promotion, Product, Price, Personalization, Place 

 

จากตารางที่ 4.25 พบวOา ความผันแปรของการซื้อไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส)ได:ที่ร:อย

ละ 14.3 (R2= 0.143) ซึ่งตัวแปรที่นำมาเพื่อทำการพยากรณ)ประกอบด:วย สOวนประสมทางการตลาด

ออนไลน) ด:านผลิตภัณฑ) ด:านราคา และด:านการสOงเสริมการตลาด โดยมีความสัมพันธ)กันในระดับต่ำ 

(R = 0.378) 

 

ตารางท่ี 4.14 Model Summary 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

1 0.414a 0.181 0.16 0.49806 

a. Predictors: (Constant), Privacy, Promotion, Product, Price, Personalization, Place 

จากการวิเคราะห)เพ่ิมเติม ความสัมพันธ)ระหวOางด:านผลิตภัณฑ)และการซื้อไม:มงคลในพาณิชย)

อิเล็กทรอนิกส) สามารถอธิบายพฤติกรรมการซื้อได:ดีขึ้น โดยคOา R² = 0.18 ทำนายได:วOา ตัวแปรอิสระ

ที่นำมาใช:ในสมการสามารถอธิบายความแปรปรวนของตัวแปรตามได: 18% แสดงวOายังมีป,จจัยอ่ืน

นอกเหนือจากสOวนประสมทางการตลาดออนไลน)ท่ีมีอิทธิพลตOอการซ้ือไม:มงคลพาณิชอิเล็กทรอนิกส) 
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ตารางท่ี 4.15 ผลการวิเคราะหIถดถอยพหุคูณ 

Model B Std. Error Beta t 
1 (Constant) 1.325 0.386  3.435 

ดBานผลิตภัณฑ3 0.241 0.074 0.170 3.258* 

ดBานราคา 0.196 0.076 0.155 2.582** 

ดBานช#องทางการจัดจําหน#าย 0.025 0.099 0.016 0.251 
ดBานการส#งเสริมการตลาด 0.142 0.069 0.111 2.054*** 

ดBานการใหBบริการแบบเจาะจง 0.007 0.083 0.005 0.084 
ดBานการรักษาความเปFนส#วนตัว 0.044 0.076 0.032 0.578 

*0.001  **0.01  ***0.05 
 

จากตารางที่ 4.15 คOาสัมประสิทธิ์การถดถอยของป,จจัยสOวนประสมทางการตลาดออนไลน) 

ด:านผลิตภัณฑ)ที่มีอิทธิพลตOอการซื้อไม:มงคลในพาณิชอิเล็กทรอนิกส)  พบวOา ด:านผลิตภัณฑ) ด:านราคา 

และด:านการสOงเสริมการตลาด สามารถรOวมกันพยากรณ) ที่มีอิทธิพลตOอการซื้อได:อยOางมีนัยสำคัญทาง

สถิติท่ีระดับ 0.05 โดยพบวOา ด:านผลิตภัณฑ) (b = 0. 241) รองลงมา ด:านราคา (b = 0. 196) และ

ด:านการสOงเสริมการตลาด (b = 0. 142)  

ป,จจัยสOวนประสมทางการตลาดออนไลน) พบวOา ด:านผลิตภัณฑ) ด:านราคา และด:านการ

สOงเสริมการตลาด มีอิทธิพลตOอการซื้อไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) โดยสามารถรOวมกันอธิบาย

ความผันแปรของการซื้อไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) ได:ที่ร:อยละ 14.3 (R 2= 0.143) อยOางมี

นัยสำคัญทางสถิติ ซ่ึงสามารถสร:างความสัมพันธ)ได:ดังน้ี  

 

Y = 1.325 + 0.241X1 + 0.196 X 2 + 0.142 X 4 
    X 1 = ด:านผลิตภัณฑ) 
    X 2 = ด:านราคา 

X 4 = ด:านการสOงเสริมการตลาด 
 

 จากสมการสามารถอธิบายป,จจัยสOวนประสมทางการตลาดออนไลน)ที่มีอิทธิพลตOอการซ้ือ

ไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) ด:านผลิตภัณฑ) ด:านราคา และด:านการสOงเสริมการตลาด สOงผล

อยOางมีนัยสำคัญทางสถิติตOอการซื ้อไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) สOวนด:านชOองทางการจัด

จำหนOาย ด:านการให:บริการแบบเจาะจงและด:านการรักษาความเป]นสOวนตัว สOงผลอยOางไมOมีนัยสำคัญ

ทางสถิติตOอการซ้ือไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส)



 

	

บทที่ 5 

สรุปผลการวิจัยและอภิปรายผล 

การวิจัยคร้ังน้ีได:ทำการศึกษาเก่ียวกับ “ป,จจัยสOวนประสมทางการตลาดออนไลน)ท่ีมีอิทธิพล

ตOอการซ้ือไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส)” ผู:วิจัยได:สรุปสาระสำคัญตามลำดับดังน้ี 

5.1 สรุปผลการวิจัย 

5.2 อภิปรายผล 

5.3 ข:อเสนอแนะ 

 

5.1 สรุปผลการวิจัย 

5.1.1 ลักษณะทางประชากรศาสตรI 

จากการศึกษา ป,จจัยสOวนประสมทางการตลาดออนไลน)ที่มีอิทธิพลตOอการซื้อไม:มงคลใน

พาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) ซ่ึงเป]นผู:ท่ีซ้ือไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) ท่ีอยูOในพ้ืนท่ีเขตกรุงเทพฯ อายุ 

18 ป` ขึ้นไป จำนวน 456 คน พบวOา สOวนใหญOเป]นเพศหญิง จำนวน 274 คน (ร:อยละ 60.1) มีชOวง

อายุเฉลี่ยอยูOที่ 21 – 30 ป` จำนวน 155 คน (ร:อยละ 34.0) สถานภาพโสด จำนวน 276 คน (ร:อยละ 

60.5) ระดับการศึกษาปริญญาตรี จำนวน 270 คน (ร:อยละ 59.2) มีรายได:เฉลี่ย 15001-20000 และ 

20,001-25,000 บาท จำนวน 120 คน (ร :อยละ 26.3) โดยสOวนใหญOประกอบอาชีพพนักงาน

บริษัทเอกชน จำนวน 120 คน (ร:อยละ 26.8) แสดงให:เห็นวOาผู:ที่ซื้อไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) 

เป]นกลุOมที่มีกำลังซื้อ โดยตรวจสอบจากรายได:ตOอเดือน ที่ 15001-25,000 บาท มีอาชีพเป]นพนักงาน

บริษัทเอกชนและมีสถานภาพโสด ซ่ึงถือวOาม่ันคงทางการเงิน 

5.1.2 พฤติกรรมการซ้ือไม4มงคลในพาณิชยIอิเล็กทรอนิกสI 

จากการศึกษา ป,จจัยสOวนประสมทางการตลาดออนไลน)ที่มีอิทธิพลตOอการซื้อไม:มงคลใน

พาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) ซ่ึงเป]นผู:ท่ีซ้ือไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) ท่ีอยูOในพ้ืนท่ีเขตกรุงเทพฯ อายุ 

18 ป` ขึ้นไป จำนวน 456 คน พบวOา สOวนใหญOกลุOมตัวอยOางใช:อินเทอร)เน็ตทุกวันตOอสัปดาห) จำนวน 

375 คน (ร:อยละ 82.2) มีระยะเวลาในการใช:อินเตอร)เน็ตในการซ้ือไม:มงคลตOอคร้ัง น:อยกวOา 1 ช่ัวโมง 

จำนวน 119 คน (ร:อยละ 26.1) สOวนชOวงเวลาในการซื้อไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส)บOอยที่สุด 

เป]นหลัง 20.00 น. จำนวน 231 คน (ร:อยละ 50.7) จำนวนครั ้งในการซื ้อไม:มงคลในพาณิชย)

อิเล็กทรอนิกส)ตOอเดือน น:อยกวOา 2 ครั้ง จำนวน 224 คน (ร:อยละ 49.1) คOาใช:จOายในการซื้อไม:มงคล

ในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส)เฉลี่ยตOอครั้ง ไมOเกิน 300 บาท จำนวน 235 คน (ร:อยละ 51.5) ชOองทางใน

การซ้ือไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส)บOอยที่สุดที่ Facebook จำนวน 194 คน (ร:อยละ 42.5) และ

เป]นการซ้ือไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส)ด:วยตัวเอง จำนวน 368 คน (ร:อยละ 80.7)  
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5.1.3 ป�จจัยสzวนประสมทางการตลาดออนไลนIที่มีอิทธิพลตzอการซื้อไม4มงคลในพาณิชยI

อิเล็กทรอนิกสI 

จากการศึกษา ป,จจัยสOวนประสมทางการตลาดออนไลน)ที่มีอิทธิพลตOอการซื้อไม:มงคลใน

พาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) พบวOา ผู:ที่ซื้อไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) ในพื้นที่กรุงเทพฯ อยูOในระดับ

มากที่สุด โดยมีคOาเฉลี่ย 4.68 (S.D. = 0.384) โดยให:ความสำคัญด:านการรักษาความเป]นสOวนตัวมาก

ที่สุด โดยมีคOาเฉลี่ย 4.75 (S.D. = 0.401) รองลงมา คือ ด:านการให:บริการแบบเจาะจง มีคOาเฉล่ีย 

4.71 (S.D. = 0.411) และด:านชOองทางการจัดจำหนOาย มีคOาเฉล่ีย 4.70 (S.D. = 0.346)  

ด4านผลิตภัณฑI ท่ีมีอิทธิพลตOอการซ้ือไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) พบวOา ผู:ท่ีซ้ือไม:มงคล

ในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) ในพื้นที่กรุงเทพฯ ให:ความสำคัญกับผลิตภัณฑ)มีคุณลักษณะตรงตามความ

ต:องการ มีคOาเฉลี่ย 4.81 (S.D. = 0.428) ผลิตภัณฑ)มีคุณภาพ มีคOาเฉลี่ย 4.71 (S.D. = 0.497) และ

ผลิตภัณฑ)มีคุณประโยชน)และคุณคOา มีคOาเฉล่ีย 4.65 (S.D. = 0.559) ตามลำดับ 

ด4านราคา ที่มีอิทธิพลตOอการซื้อไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) พบวOา ผู:ที่ซื้อไม:มงคลใน

พาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) ในพื้นที่กรุงเทพฯ ให:ความสำคัญกับร:านค:ามีการระบุราคาและคOาจัดสOงอยOาง

ชัดเจน มีคOาเฉลี่ย 4.74 (S.D. = 0.464) ผลิตภัณฑ)มีความคุ:มคOากับราคา มีคOาเฉลี่ย 4.70 (S.D. = 

0.505) และผลิตภัณฑ)มีคOาจัดสOงท่ีเหมาะสม มีคOาเฉล่ีย 4.68 (S.D. = 0.522) ตามลำดับ 

ด4านชzองทางการจัดจำหนzาย ที่มีอิทธิพลตOอการซื้อไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) พบวOา 

ผู:ที่ซื้อไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) ในพื้นที่กรุงเทพฯ ให:ความสำคัญกับร:านค:านำเสนอข:อมูล

ของผลิตภัณฑ)อยOางชัดเจนและ นOาสนใจ มีคOาเฉลี่ย 4.76 (S.D. = 0.445) ร:านค:ามีความนOาเชื่อถือ มี

คOาเฉลี่ย 4.75 (S.D. = 0.477) และชOองทางในการจำหนOายผลิตภัณฑ)มีขั ้นตอนการใช:งานงOายไมO

ยุOงยาก มีคOาเฉล่ีย 4.74 (S.D. = 0.499) ตามลำดับ 

ด4านการสzงเสริมการตลาด ที่มีอิทธิพลตOอการซื้อไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) พบวOา ผู:

ที่ซื้อไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) ในพื้นที่กรุงเทพฯ ให:ความสำคัญกับร:านค:ามีการโฆษณาและ

ประชาสัมพันธ)ที่นOาสนใจ มีคOาเฉลี่ย 4.77 (S.D. = 0.444) ร:านค:ามีการโฆษณาและประชาสัมพันธ)

อยOางสม่ำเสมอ มีคOาเฉลี่ย 4.67 (S.D. = 0.502) และร:านค:ามีการโฆษณาและประชาสัมพันธ)ผOาน

ชOองทางท่ีหลากหลาย มีคOาเฉล่ีย 4.65 (S.D. = 0.526) ตามลำดับ 

ด4านการให4บริการแบบเจาะจง ที่มีอิทธิพลตOอการซื้อไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) 

พบวOา ผู:ที่ซื้อไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) ในพื้นที่กรุงเทพฯ ให:ความสำคัญกับร:านค:าสามารถ

แก:ไขป,ญหาจากการจำหนOายผลิตภัณฑ) (เชOน การจัดสOงสินค:าผิด) ได:อยOางดีและรวดเร็ว มีคOาเฉล่ีย 

4.74 (S.D. = 0.490) ร:านค:าสามารถคำตอบถามผู:บริโภคได:อยOางถูกต:องและ รวดเร็ว มีคOาเฉล่ีย 4.72 

(S.D. = 0.499) และร:านค:าให:คำแนะนำผลิตภัณฑ)ได:อยOางดี มีคOาเฉลี ่ย 4.69 (S.D. = 0.504) 

ตามลำดับ 

ด4านการรักษาความเป~นสzวนตัว ที่มีอิทธิพลตOอการซื้อไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) 

พบวOา ผู:ที่ซื้อไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) ในพื้นที่กรุงเทพฯ ให:ความสำคัญกับร:านค:าไมOเผยแพรO
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ข:อมูลสOวนบุคคล (เชOน ชื่อ ที่อยูO เบอร)โทรศัพท) หมายเลขบัตรเครดิต) ของผู:บริโภคสูOสาธารณะ มี

คOาเฉลี่ย 4.80 (S.D. = 0.437) และร:านค:าแจ:งเลขพัสดุผOานชOองทางสOวนตัว มีคOาเฉลี่ย 4.72 (S.D. = 

0.518) ตามลำดับ 

ป,จจัยสOวนประสมทางการตลาดออนไลน)ที่มีอิทธิพลตOอการซื้อไม:มงคลมากที่สุด คือ ด:าน

ผลิตภัณฑ) โดยผู:บริโภคให:ความสำคัญกับความหลากหลาย คุณภาพ ความเป]นเอกลักษณ)ของไม:มงคล 

รวมถึงการให:ข:อมูลรายละเอียดของผลิตภัณฑ)ที่ชัดเจน รองลงมาคือป,จจัยด:านราคา ซึ่งผู:บริโภค

พิจารณาจากความคุ:มคOาเมื่อเทียบกับคุณภาพและต:นทุนการขนสOง ป,จจัยด:านการสOงเสริมการตลาด

แม:จะมีอิทธิพลน:อยกวOาสองป,จจัยแรก แตOก็มีบทบาทในการกระตุ:นให:เกิดความสนใจและการตัดสินใจ

ซ้ือ โดยเฉพาะในรูปแบบของโปรโมช่ัน การโฆษณา และรีวิวจากผู:ใช:งานจริง 

5.1.4 การซ้ือไม4มงคลในพาณิชยIอิเล็กทรอนิกสI 

การซื้อไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) พบวOา ผู:ที่ซื้อไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) ท่ี

อยูOในพื้นที่เขตกรุงเทพฯ อายุ 18 ป`ขึ้นไป ในภาพรวมอยูOในระดับ มากที่สุด โดยมีคOาเฉลี่ย 4.36 (S.D. 

= 0.544) นำมากระจายในแตOละประเด็นจะสามารถเรียงลำดับได:ดังน้ี การซื้อไม:มงคลในพาณิชย)

อิเล็กทรอนิกส)ที่อยูOในระดับมากที่สุด ได:แกO กลุOมตัวอยOางให:ความสำคัญกับความสะดวกและงOาย 

(คOาเฉลี ่ย 4.63 S.D. = 0.591) การซื ้อไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) (คOาเฉลี ่ย 4.46  S.D. = 

0.649) การเปรียบเทียบราคาของไม:มงคลกOอนที่ตัดสินใจซื ้อไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) 

(ค Oาเฉล ี ่ย 4.39 S.D. = 0.763) การบอกตOอข :อด ีและข:อเส ียของการซื ้อไม :มงคลในพาณิชย)

อิเล็กทรอนิกส) (คOาเฉลี่ย 4.19 S.D. = 0.926) การสอบถามข:อมูลจากคนใกล:ตัวหรือหาข:อมูลทาง

อินเทอร)เน็ตกOอนที่จะเลือกซื ้อไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) (คOาเฉลี ่ย 4.17 S.D. = 0.931) 

ตามลำดับ 
5.1.5 การทดสอบสมมุติฐานทางการวิจัย 

ป,จจัยสOวนประสมทางการตลาดออนไลน) ประกอบด:วย ผลิตภัณฑ) ราคา ชOองทางการจัด

จําหนOาย การสOงเสริมการตลาด การให:บริการแบบเจาะจง และการรักษาความเป]นสOวนตัวที่แตกตOาง

กัน สOงผลตOอการซ้ือไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส)แตกตOางกัน 

การวิเคราะหIข4อมูลโดยใช4การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) พบวOา ป,จจัยสOวน

ประสมทางการตลาดออนไลน) ด:านผลิตภัณฑ) ด:านราคา และด:านการสOงเสริมการตลาด โดยสามารถ

รOวมกันอธิบายความผันแปรของการซื้อไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) ได:ที่ร:อยละ 14.3 (𝑅2= 

0.143) อยOางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 สOวนด:านชOองทางการจัดจำหนOาย ด:านการให:บริการ

แบบเจาะจงและด:านการรักษาความเป]นสOวนตัว สOงผลอยOางไมOมีนัยสำคัญทางสถิติตOอการซื้อไม:มงคล

ในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) 
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5.2 อภิปรายผล 

จากผลการวิจัย เรื่อง ป,จจัยสOวนประสมทางการตลาดออนไลน)ที่มีอิทธิพลตOอการซื้อไม:มงคล

ในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) สามารถอภิปรายผลได:ดังน้ี 

 1) ข4อมูลทางประชากรศาสตรI พบวOา ผู:ซื้อไม:มงคลในพาณิชอิเล็กทรอนิกส) สOวนใหญOเป]น

เพศผู:หญิง ซึ่งจากแนวคิดทางการตลาดเกี่ยวกับพฤติกรรมและความสนใจในการซื้อสินค:า (ศิริวรรณ 

เสรีรัตน), 2538) พบวOาเพศหญิงและชายมีความต:องการและแรงจูงใจในการซื้อแตกตOางกัน อยOางใน

กรณีของไม:มงคล ผู:หญิงอาจให:ความสนใจในด:านการตกแตOงบ:านและความเชื่อเรื่องโชคลางมากกวOา 

ทำให:มีแนวโน:มซื้อสินค:านี้สูงกวOาเพศชาย ทั้งนี้ สอดคล:องกับงานของ อรุโณทัย จันทวงษ) (2561) ท่ี

ศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินค:าผOานมือถือของกลุOม “พลังเศรษฐกิจผู:หญิง” (หญิงวัยทำงานรุOนใหมO) 

และให:ความสำคัญกับกลุOมผู:หญิงซ่ึงเป]นกำลังซ้ือสำคัญในตลาดออนไลน)ยุคป,จจุบัน  

ด4านอายุ พบวOา อายุ 21–30 ป̀ มีการตัดสินใจซื้อไม:มงคลออนไลน)สูงกวOากลุOมอายุอื่น ๆ 

แสดงวOา คนวัยหนุOมสาวตอนต:นเป]นกลุOมที่มีความสนใจและพร:อมเปjดรับการซื้อสินค:าออนไลน)มาก

ที่สุด สอดคล:องกับความเห็นของ ศิริวรรณ เสรีรัตน) (2538) ที่วOา แตOละชOวงอายุมีความต:องการและ

พฤติกรรมตOางกัน และวัยหนุOมสาวมักปรับตัวเข:ากับเทคโนโลยีใหมO ๆ ได:ดีกวOา ทำให:กลุOม 20-30 ป` มี

แนวโน:มซ้ือสินค:าออนไลน)สูง  

นอกจากนี้ยังสอดคล:องกับการที่กลุOมตัวอยOางสOวนใหญOของงานวิจัยเป]นคนวัยทำงานตอนต:น 

ซ่ึงมีความคลOองตัวและกำลังซ้ือพอสมควร จึงสนใจซ้ือไม:มงคลมาประดับท่ีพักหรือท่ีทำงานตามกระแส

นิยม อาทิ การเล้ียงต:นไม:ฟอกอากาศท่ีได:รับความนิยมในชOวงท่ีผOานมา  

ด4านสถานภาพสมรส พบวOา สOวนใหญOเป]นผู:ที่ยังโสด สาเหตุอาจเพราะกลุOมโสด มีอิสระใน

การตัดสินใจใช:จOายเพื่อตนเองมากกวOา และไมOมีภาระครอบครัว ทำให:สามารถใช:เงินไปกับของตกแตOง

หรือสิ่งที่ตนสนใจได:มากกวOา ทั้งนี้แนวคิดทางการตลาดโดย Armstrong และ Kotler (2009) ระบุวOา 

ขั้นตอนวงจรชีวิตครอบครัว มีอิทธิพลตOอประเภทสินค:าที่ผู:บริโภคซื้อ เชOน คนโสดมักใช:จOายกับตนเอง 

สOวนคนท่ีแตOงงานมีครอบครัวอาจเน:นคOาใช:จOายท่ีเป]นประโยชน)ตOอครัวเรือน 

ด4านระดับการศึกษา พบวOา เป]นผู:ที่จบการศึกษาระดับปริญญาตรีมากที่สุด อาจเนื่องมาจาก

กลุOมปริญญาตรี คือ คนวัยทำงานชOวงเริ ่มต:นที่มีทั ้งความรู:ความเข:าใจในการใช:งานแพลตฟอร)ม

ออนไลน)และมีรายได:ประจำ ทำให:พร:อมจะซื้อสินค:าออนไลน) มากกวOากลุOมที่อายุน:อยกวOายังเรียนไมO

จบ เชOน ต่ำกวOาปริญญาตรี หรือกลุOมที่จบสูงกวOาปริญญาโทขึ้นไป ซึ่งมักเป]นวัยที่โตขึ้นและอาจมี

ทัศนคติในการซ้ือสินค:าฟุ§มเฟ¾อยท่ีตOางออกไป  

ผลการวิจัยนี้สอดคล:องกับงานของ อรุโณทัย จันทวงษ) (2561) ซึ่งกลุOมตัวอยOางหญิง Gen Y 

สOวนใหญOก็มีการศึกษาระดับปริญญาตรี แสดงให:เห็นวOากลุOมคนที่มีการศึกษาระดับนี้เป]นฐานลูกค:า

หลักของตลาดสินค:าออนไลน)หลายประเภท 

ด4านรายได4ตzอเดือน พบวOา ผู:ตอบแบบสอบถามสOวนใหญOเป]นกลุOมรายได:ปานกลางประมาณ 

15,001–25,000 บาทตOอเดือน ซึ่งหมายความวOา กลุOมรายได:ปานกลางอาจมีกำลังซื้อเพียงพอที่จะ
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จับจOายสินค:าฟุ§มเฟ¾อยเล็กน:อยเพื่อความพึงพอใจสOวนตัว ในขณะที่กลุOมรายได:ต่ำกวOามีกำลังซื้อจำกัด

จึงอาจระมัดระวังการใช:จOายมากกวOา สOวนกลุOมรายได:สูงกวOาอาจมองวOาสินค:าไม:มงคล ซึ่งสOวนใหญO

ราคาไมOสูง เป]นสินค:าที่มีมูลคOาเล็กน:อยเมื่อเทียบกับรายได: จึงไมOได:ให:ความสนใจมากนัก หรืออาจ

เลือกซื้อสินค:าประเภทนี้ผOานชOองทางอื่น ๆ เชOน ร:านค:าปลีกต:นไม:ขนาดใหญOมากกวOาการซื้อออนไลน) 

นอกจากนี้ กลุOมรายได:สูงมักมีอายุงานและวัยที่มากขึ้น ทำให:อาจไมOคลOองตัวกับการซื้อของออนไลน)

เทOากลุOมรายได:ปานกลางที่เป]นคนรุOนใหมOกวOา แนวคิดของ Kotler (2000) ได:กลOาวไว:วOา ระดับรายได:

เป]นตัวกำหนดกำลังซื้อและรูปแบบการใช:จOายของผู:บริโภค ซึ่งผู:มีรายได:ตOางกันจะมีพฤติกรรมการซ้ือ

ที่แตกตOางกันไปตามความจำเป]นและความสามารถในการจOาย ดังนั้นผลที่พบจึงสอดคล:องกับทฤษฎี

ที่วOาผู:มีรายได:ปานกลางจะมีพฤติกรรมการซื้อมุOงเน:นความคุ:มคOาและตอบสนองความต:องการตนเอง 

ในขณะท่ีรายได:สูงหรือต่ำมากจะมีข:อจำกัดหรือมุมมองในการซ้ือตOางออกไป  

ด4านอาชีพ พบวOา ผู:ตอบแบบสอบถามสOวนใหญOเป]นผู:มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ซึ่งมัก

เป]นคนรุOนใหมOวัยทำงานที่มีรายได:ประจำ มีแนวโน:มซื้อไม:มงคลออนไลน)มากกวOานักเรียน/นักศึกษา 

เจ:าของธุรกิจ/อาชีพอิสระ เกษตรกร ข:าราชการ/รัฐวิสาหกิจ พนักงานรับจ:างทั่วไป และพOอบ:าน/

แมOบ:าน สาเหตุอาจเนื่องจากพนักงานเอกชนเป]นกลุOมที่ใช:ชีวิตอยูOในสังคมเมือง มีความคุ:นเคยกับ

เทคโนโลยี และต:องการสร:างบรรยากาศหรือเสริมฮวงจุ:ยให:ที่พักอาศัยหรือที่ทำงานของตน ในขณะท่ี

กลุOมอาชีพอื่น ๆ อาจมีวิถีชีวิตและความสนใจที่แตกตOาง เชOน นักเรียนอาจยังไมOมีรายได:ของตนเอง 

เจ:าของธุรกิจอาจมีเวลาจำกัดและมุOงเน:นการลงทุนอื่นมากกวOา เป]นต:น แนวคิดทางการตลาดระบุวOา 

อาชีพมีอิทธิพลตOอประเภทสินค:าและบริการที ่ผู :บริโภคสนใจ (Armstrong & Kotler, 2009) ซ่ึง

สนับสนุนผลการวิจัยนี้วOา พนักงานบริษัทซึ่งมีลักษณะการทำงานและไลฟ�สไตล)เฉพาะกลุOม ได:แสดง

พฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกตOางจากกลุOมอาชีพอ่ืนชัดเจน จากท่ีกลOาวมาจะเห็นได:วOา  

จากผลการศึกษาข:อมูลทางประชากรศาสตร)จะอาจสรุปได:วOา เพศหญิง คนโสด วัยทำงาน

ตอนต:น รายได:ปานกลาง เป]นกลุOมที่มีแนวโน:มซื้อสูงกวOากลุOมอื่น ๆ ทั้งนี้ เมื่อเปรียบเทียบกับงานวิจัย

ที่คล:ายคลึงกันในสินค:าประเภทอื่น จะพบทั้งสOวนที่สอดคล:องและตOางออกไป เชOน งานของ สาริศา 

ทิตยวงษ) และจันทนา แสนสุข (2558) ซึ ่งศ ึกษาการซื ้อเคมีภัณฑ)การเกษตร พบวOา ป,จจัย

ประชากรศาสตร)สOวนใหญO เพศ การศึกษา เป]นต:น ไมOได:มีอิทธิพลให:การตัดสินใจซื้อแตกตOางกัน 

ยกเว:นอายุและรายได:จากการเพาะปลูกที่มีผล แตกตOางจากงานวิจัยของเราที่พบความแตกตOางใน

หลายมิติของประชากรศาสตร) สะท:อนวOาสินค:าประเภทของตกแตOงหรือต:นไม:มงคลซึ่งเป]นสินค:า

ฟุ§มเฟ¾อยเล็กน:อยนั้น มีลักษณะการแบOงสOวนตลาดตามกลุOมประชากรชัดเจนกวOา สินค:าที่เป]นของ

จำเป]นอยOางเคมีภัณฑ)เกษตรที่เกษตรกรจำเป]นต:องใช:ไมOวOามีคุณลักษณะอยOางไร (สาริศา ทิตยวงษ) 

และจันทนา แสนสุข, 2558) กลOาวคือ สำหรับสินค:าที่ตอบสนองความต:องการขั้นพื้นฐานหรือข:อ

จำเป]นเฉพาะทาง ป,จจัยอยOางเพศหรือการศึกษาของผู:ซื้ออาจไมOมีผลมากนัก ตOางจากสินค:าที่เน:น

ความพึงพอใจสOวนบุคคลซ่ึงกลุOมประชากรบางกลุOมจะให:ความสนใจมากกวOา  
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2) พฤติกรรมการซื้อไม4มงคลผzานชzองทางออนไลนI ผลการศึกษา พบวOา กลุOมตัวอยOางสOวน

ใหญOใช:อินเทอร)เน็ตเป]นประจำทุกวัน และมักซื้อไม:มงคลออนไลน)ในชOวงหลังเวลา 20.00 น. โดย

ความถี่ในการซื้อตOอเดือนคOอนข:างต่ำ ไมOเกิน 2 ครั้ง และคOาใช:จOายตOอครั้งไมOเกิน 300 บาท โดย

ชOองทางที่ได:รับความนิยมมากที่สุดคือ Facebook ซึ่งผู:บริโภคตัดสินใจซื้อด:วยตนเองเป]นหลักโดย

ไมOได:มีผู:อื่นแนะนำ ซึ่งในการตัดสินใจซื้อ สะท:อนถึงวิถีชีวิตผู:บริโภคยุคใหมOที่ผสมผสานการช:อปปj�ง

ออนไลน)เข:ากับกิจวัตรประจำวัน โดยเฉพาะหลังเลิกงานที่มีเวลาวOางตรงกับชOวงที่ร:านค:าออนไลน)มี

การโพสต)ขายสินค:ากันอยOางแพรOหลาย ผลการวิจัยสอดคล:องกับข:อมูลจากสำนักงานพัฒนาธุรกรรม

ทางอิเล็กทรอนิกส) (2564) ที่ระบุวOา ความสะดวกสบายของการซื้อขายผOานออนไลน)ทำให:ผู:บริโภค

เกือบครึ่งหนึ่งมีแนวโน:มจะเพิ่มการใช:จOายออนไลน)ตOอไป แม:หลังยุค COVID-19 สOงผลให:การซื้อขาย

สินค:าออนไลน)กลายเป]นเร่ืองปกติในชีวิตประจำวันของคนท่ัวไป นอกจากน้ี การท่ีผู:ตอบแบบสอบถาม

เลือกซื้อไม:มงคลผOาน Facebook มากที่สุด สะท:อนบทบาทของโซเชียลมีเดียในฐานะแพลตฟอร)ม

พาณิชย)อิเล็กทรอนิกส)ที่เข:าถึงงOายและเป]นที่นิยมในประเทศไทย สอดคล:องกับงานของ ปjยมาภรณ) 

ชOวยชูหนู (2559) ที่ชี้ให:เห็นวOาการซื้อสินค:าผOานสังคมออนไลน)ได:รับอิทธิพลจากความแพรOหลายของ

แพลตฟอร)มและพฤติกรรมผู:บริโภคที่นิยมสื่อสารบนสังคมออนไลน) นอกจากนี้ แม:ผู :บริโภคจะ

ตัดสินใจซื้อสินค:าด:วยตนเองเป]นสOวนใหญO แตOป,จจัยด:านการสื่อสารการตลาดก็ยังมีบทบาทในการ

สร:างแรงกระตุ:น เชOน การโฆษณาออนไลน)หรือรีวิวจากผู:ใช:จริง ซึ ่งชOวยเพิ่มความเชื่อมั่นในการ

ตัดสินใจซ้ือสินค:าให:งOายข้ึน  

3) อิทธิพลของป�จจัยสzวนประสมการตลาดออนไลนIตzอการซื ้อไม4มงคลในพาณิชยI

อิเล็กทรอนิกสI งานวิจัยน้ีได:ศึกษาป,จจัยสOวนประสมการตลาดออนไลน) 6 ด:าน ได:แกO ผลิตภัณฑ) ราคา 

ชOองทางจัดจำหนOาย การสOงเสริมการตลาด การให:บริการแบบเจาะจง และการรักษาความเป]นสOวนตัว 

ที่คาดวOามีอิทธิพลตOอการซื้อไม:มงคลผOานระบบพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) (e-commerce) ตามกรอบ

แนวคิดสOวนประสมการตลาดอิเล็กทรอนิกส) (Electronic Marketing Mix) ของกุลฉัตร ฉัตรกุล ณ 

อยุธยา 2549 อ:างถึงใน นิลุบล และจอมใจ, 2559 ซึ่งประยุกต)จากแนวคิดการตลาด 4Ps รOวมกับ

ความสามารถของเทคโนโลยี สูO 6Ps  

ในสOวนของป,จจัยสOวนประสมทางการตลาดออนไลน) ชี้ให:เห็นวOา ผลิตภัณฑ) ราคา ชOองทางจัด

จำหนOาย การสOงเสริมการตลาด การให:บริการแบบเจาะจง และการรักษาความเป]นสOวนตัว เป]นป,จจัย

ที่มีอิทธิพลตOอการตัดสินใจซื้อไม:มงคล ซึ่งเห็นความสำคัญ ในการให:บริการที่เน:นเรื่องของความเป]น

สOวนตัว และความปลอดภัยในข:อมูลลูกค:า เนื่องจากผู:บริโภคในยุคดิจิทัลให:ความสำคัญกับความ

ปลอดภัยและความเป]นสOวนตัวอยOางมาก การให:บริการแบบเจาะจงและการขายท่ีหลากหลายยังเป]น

องค)ประกอบท่ีสำคัญท่ีชOวยให:การเข:าถึงผลิตภัณฑ)งOายข้ึน ตอบสนองความต:องการผู:บริโภคได:ดีข้ึน ซ่ึง

สอดคล:องกับ Songsiri et al. (2019) ศึกษาสOวนประสมการตลาดที ่ส OงผลตOอการตัดสินใจซ้ือ

เครื ่องจักรกลการเกษตรของเกษตรกร รวมถึงการวิเคราะห)ความสัมพันธ)ระหวOางสOวนประสม

การตลาดกับการตัดสินใจซื้อเครื่องจักรกลการเกษตรของเกษตรกร โดยเป]นการวิจัยเชิงปริมาณ กลุOม
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ประชากรเป�าหมายคือเกษตรกรผู:เพาะปลูกพืชในจังหวัดอุตรดิตถ) จำนวน 64,085 ครัวเรือน และ

กลุOมตัวอยOางที่ใช:ประกอบด:วยเกษตรกรผู:เพาะปลูกพืชในแตOละอำเภอของจังหวัดอุตรดิตถ) จำนวน 

400 คน ซึ่งสุOมเลือกโดยวิธีสุOมแบบบังเอิญ ผู:วิจัยใช:แบบสอบถามในการรวบรวมข:อมูล และสถิติท่ี

นำมาใช:ประกอบการวิเคราะห)ได:แกO ความถี ่ คOาร:อยละ คOาเฉลี ่ย สOวนเบี ่ยงเบนมาตรฐาน คOา

สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ) และการวิเคราะห)ความถดถอยพหุคูณ ผลการวิจัยพบวOา สOวนประสมทาง

การตลาดมีภาพรวมของระดับการตัดสินใจอยูOในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป]นรายด:าน พบวOา ป,จจัย

ด:านราคา มีคOาสูงสุด รองมาคือ ด:านชOองทางการจัดจำหนOาย และด:านผลิตภัณฑ)  ในสOวนของการ

ตัดสินใจซ้ือ มีภาพรวมอยูOในระดับมาก 

ผลการวิเคราะห)ถดถอยพหุคูณในงานวิจัยนี้พบวOา ป,จจัยด:านผลิตภัณฑ) ราคา และการ

สOงเสริมการตลาด มีอิทธิพลเชิงบวกอยOางมีนัยสำคัญตOอการซื้อไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) 

ขณะท่ีด:านชOองทางจัดจำหนOาย การให:บริการแบบเจาะจง และการรักษาความเป]นสOวนตัวไมOมีอิทธิพล

อยOางมีนัยสำคัญที่ระดับ 0.05 ตOอการตัดสินใจซื้อไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) กลOาวได:วOา

สมมติฐานบางสOวนเป]นไปตามคาดหมาย โดยเฉพาะป,จจัยด:านผลิตภัณฑ)และราคาที่สOงผลตOอการซ้ือ

อยOางชัดเจน ซึ่งสอดคล:องกับหลักการทางการตลาดที่วOา ผู:บริโภคจะตัดสินใจซื้อหรือไมOนั้นขึ้นอยูOกับ

ตัวผลิตภัณฑ)ตอบสนองความต:องการได:มากน:อยเพียงใดและราคาสมเหตุสมผลหรือไมO (Kotler, 

2000) ในกรณีของไม:มงคลออนไลน) ผู:บริโภคให:ความสำคัญกับคุณลักษณะของสินค:า เชOน ความ

สวยงาม ตรงตามชนิดท่ีต:องการ รวมถึงคุณภาพและความเป]นเอกลักษณ)ของต:นไม:น้ันๆ ตามท่ีผลวิจัย

พบวOาประเด็น “ผลิตภัณฑ)มีคุณลักษณะตรงตามความต:องการ” ได:คะแนนความสำคัญเฉลี่ยสูงสุด 

หากสินค:าดึงดูดใจและตรงตามความต:องการ ผู:บริโภคก็มีแนวโน:มจะตัดสินใจซื้อสูง ยิ่งไปกวOาน้ัน 

ผลิตภัณฑ)ไม:มงคลมีองค)ประกอบด:านความเชื่อและคุณคOาทางจิตใจ ผู:บริโภคจึงมักคัดเลือกสินค:า

อยOางพิถีพิถัน เมื่อพบผลิตภัณฑ)ที่ใชO จึงจะตัดสินใจซื้อ ป,จจัยด:านราคาก็เชOนกัน ราคาก็เป]นอีกหน่ึง

ป,จจัยสำคัญ เพราะผู:บริโภคมักจะเปรียบเทียบราคากOอนการซื้อ ซึ่งการเสนอราคาที่แขOงขันได:และ

สอดคล:องกับคุณภาพของสินค:า จะสOงผลให:ผู:บริโภคตัดสินใจซื้อได:งOายขึ้น สOวนการสOงเสริมการตลาด 

เชOน สOวนลดหรือโปรโมชั ่น ยังเป]นองค)ประกอบเพิ ่มเติมที ่ช Oวยให:การซื ้อสินค:าผOานพาณิชย)

อิเล็กทรอนิกส)เป]นที่นOาสนใจมากขึ้น ผู:บริโภคให:ความสำคัญกับ ราคาที่ชัดเจนและความคุ:มคOาของ

สินค:า โดยผลวิจัยพบวOา ร:านค:าที่ระบุราคาสินค:าและคOาจัดสOงอยOางชัดเจน รวมถึงตั้งราคาที่เหมาะสม

กับคุณภาพสินค:า มีสOวนชOวยให:ผู:บริโภคตัดสินใจซ้ือได:งOายข้ึน การค:นพบน้ีสอดคล:องกับงานวิจัยหลาย

ชิ้น เชOน สาริศา ทิตยวงษ) และจันทนา แสนสุข (2558) ที่พบวOาด:านราคามีอิทธิพลตOอการตัดสินใจซ้ือ

สินค:าเกษตรกรรม รวมถึง พัชรพล สOงศิริ อิราวัฒน) ชมระกา และภาศิริ เขตปjยรัตน) (2562) ซึ่งศึกษา

การซ้ือเคร่ืองจักรกลการเกษตรก็พบวOาป,จจัยด:านราคามีความสำคัญเป]นอันดับแรก ๆ ตOอการตัดสินใจ

ซื้อของลูกค:าเกษตรกร เชOนเดียวกับการศึกษานี้ที่ราคามีอิทธิพลเชิงบวก นอกจากนี้ การสOงเสริม

การตลาด เชOน การโฆษณาประชาสัมพันธ) การจัดโปรโมชันลดราคา และการเผยแพรOรีวิวจากผู:ใช:จริง 

ปรากฏวOามีอิทธิพลตOอการตัดสินใจซื้อไม:มงคลออนไลน)อยOางมีนัยสำคัญ ซึ่งสอดคล:องกับทฤษฎี
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การตลาดที่มองวOา การสื่อสารการตลาดที่มีประสิทธิภาพจะชOวยกระตุ:นให:ผู:บริโภครับรู:และสนใจ

ผลิตภัณฑ)มากข้ึน จนนำไปสูOการตัดสินใจซ้ือ (Armstrong & Kotler, 2009) สำหรับสินค:าท่ีลูกค:าอาจ

ต:องการความมั่นใจกOอนซื้อเชOนต:นไม:มงคล การเห็นโฆษณาที่ดึงดูดใจหรือรีวิวที่ดีจากผู:ซื้อรายอ่ืน

สามารถลดความกังวลและผลักดันให:ตัดสินใจซื้องOายขึ้น ผลการวิจัยนี้สอดคล:องกับงานของ พัชรพล 

สOงศิริ อิราวัฒน) ชมระกา และภาศิริ เขตปjยรัตน) (2562) ที่พบวOาในบรรดาสOวนประสมการตลาด 7Ps 

สำหรับเครื่องจักรกลการเกษตร ป,จจัยที่สOงผลตOอการตัดสินใจซ้ือจริงมีเพียง 3 ด:านคือ ผลิตภัณฑ) 

ราคา และการสOงเสริมการตลาด เชOนเดียวกับกรณีไม:มงคลออนไลน)ของเราที่สามป,จจัยนี้มีนัยสำคัญ 

ขณะเดียวกัน  

ผลการศึกษาของ สาริศา ทิตยวงษ) และจันทนา แสนสุข (2558) ซึ่งพบวOาด:านการสOงเสริม

การตลาดไมOมีอิทธิพลตOอการซื้อเคมีภัณฑ)การเกษตร แสดงให:เห็นวOา บริบทของสินค:าที่แตกตOางกัน

อาจทำให:ความสำคัญของการสื่อสารการตลาดตOางกันไป กลOาวคือ ในตลาดสินค:าเกษตรซึ่งผู:ซ้ือ 

เกษตรกรมีความต:องการซื้อเพราะความจำเป]นอยูOแล:ว การโฆษณาอาจไมOใชOป,จจัยหลัก ในขณะท่ี

ตลาดสินค:าต:นไม:มงคลหรือสินค:าตกแตOงอื่นๆ การสOงเสริมการขายและโฆษณามีบทบาทมากกวOาใน

การจูงใจให:เกิดความต:องการซื้อ ในสOวนของป,จจัยที่ไมOพบอิทธิพล ได:แกO ชOองทางการจัดจำหนOาย ซ่ึง

ครอบคลุมลักษณะชOองทางออนไลน)ที่ใช:ขายสินค:า ความนOาเชื่อถือของร:าน และความงOายในการใช:

งานชOองทางนั้น ผลวิจัยพบวOาผู:ตอบแบบสอบถามประเมินป,จจัยนี้ในระดับสำคัญมาก สะท:อนวOา

ผู:บริโภคให:ความสำคัญกับการซื้อผOานชOองทางที่ใช:งานงOาย มีข:อมูลสินค:าชัดเจน และร:านค:ามีความ

นOาเชื่อถือ อยOางไรก็ดี เมื่อพิจารณาเชิงสถิติป,จจัยด:านชOองทางกลับไมOมีผลตOอการตัดสินใจซื้ออยOางมี

นัยสำคัญ ซึ่งอาจอธิบายได:วOา ชOองทางการขายออนไลน)กลายเป]นมาตรฐานพื้นฐานที่ทุกธุรกิจต:องทำ

ได:ดีในระดับหน่ึง ผู:บริโภคในป,จจุบันคาดหวังให:ร:านค:าออนไลน)ใช:งานงOายและนOาเช่ือถือเป]นเร่ืองปกติ

อยูOแล:ว จึงไมOได:ทำให:เกิดความแตกตOางในการตัดสินใจเมื่อเทียบกับร:านอื่นๆ อีกเหตุผลหนึ่งอาจเป]น

เพราะผู:ตอบแบบสอบถามเกือบทั้งหมดนิยมใช: Facebook เป]นชOองทางซื้อหลัก ทำให:ไมOมีความ

หลากหลายของชOองทางมากพอที่จะเกิดความแตกตOางด:านการตัดสินใจ กลOาวคือ เมื่อทุกคนเลือกใช:

ชOองทางคล:ายกัน ป,จจัยด:านชOองทางจึงไมOปรากฏความสัมพันธ)กับระดับการตัดสินใจซื้อมากนัก ผลน้ี

สอดคล:องกับงานของ พัชรพล สOงศิริ อิราวัฒน) ชมระกา และภาศิริ เขตปjยรัตน) (2562) ที่พบวOา

ชOองทางจัดจำหนOายไมOใชOป,จจัยสำคัญเชิงสถิติในการตัดสินใจซื้อสินค:าเครื่องจักรกลของเกษตรกร

เชOนกัน สำหรับการให:บริการแบบเจาะจง ซึ่งหมายถึงการบริการลูกค:าเป]นรายบุคคล การตอบคำถาม

และแก:ป,ญหาที่รวดเร็ว รวมถึงการแนะนำสินค:าที่เหมาะกับลูกค:า แม:ผู :ตอบแบบสอบถามจะให:

คะแนนความสำคัญไว:สูง เชOน ประเด็นร:านค:าสามารถแก:ไขป,ญหาการขายได:รวดเร็ว และตอบคำถาม

ลูกค:าได:ถูกต:องรวดเร็ว แตOผลวิเคราะห)ชี ้วOาป,จจัยนี้ไมOมีผลตOอการตัดสินใจซื้ออยOางชัดเจน อาจ

เนื่องจาก การซื้อไม:มงคลออนไลน)เป]นการซื้อสินค:าที่มูลคOาไมOสูงและกระบวนการซื้อไมOซับซ:อนมาก 

ผู:บริโภคอาจยังไมOได:คาดหวังบริการเฉพาะบุคคลเทOาการซื้อสินค:าราคาแพงหรือบริการที่ซับซ:อน เชOน 

การซื้อเครื่องใช:ไฟฟ�าหรือสินค:าไอทีที่ต:องการคำแนะนำเฉพาะ ทางด:านไม:มงคลนั้น ผู:ซื้อสนใจตัว
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สินค:ามากกวOาและหากขั้นตอนการสั่งซื้อไมOยุOงยากก็เพียงพอแล:ว บริการแบบเจาะจงจึงกลายเป]น

ป,จจัยเสริมที่ไมOได:สOงผลโดยตรงตOอการตัดสินใจครั้งแรก แตOอาจมีผลตOอความพึงพอใจหลังการซื้อหรือ

การซื้อซ้ำมากกวOา ป,จจัยสุดท:าย การรักษาความเป]นสOวนตัว ได:แกO การปกป�องข:อมูลสOวนบุคคลของ

ลูกค:าและชOองทางการสื่อสารสOวนตัวระหวOางร:านกับลูกค:า ป,จจัยนี้ได:รับการประเมินคOอนข:างสูงที่สุด

ในบรรดา 6Ps สะท:อนวOาผู:บริโภคให:ความสำคัญวOาร:านค:าต:องไมOเผยแพรOข:อมูลสOวนตัวของตนและ

ควรรักษาความลับในการติดตOอส่ือสาร ทวOาผลการวิเคราะห)กลับพบวOาความสำคัญท่ีให:ไว:ไมOได:แปรผัน

เป]นความแตกตOางในการตัดสินใจซื้อ ระหวOางผู:ที่มองวOาร:านค:าตOาง ๆ มีระดับการรักษาความเป]น

สOวนตัวตOางกัน เหตุผลหนึ่งอาจเป]นเพราะ ความเป]นสOวนตัวเป]นป,จจัยเชิงคุณธรรมพื้นฐาน ที่ผู:บริโภค

คาดหวังจากทุกร:านค:าออนไลน)อยูOแล:ว กลOาวคือ ทุกคนล:วนคาดหวังให:ข:อมูลตนปลอดภัย ดังน้ัน

ร:านค:าออนไลน)ที่รักษามาตรฐานความปลอดภัยข:อมูลไมOได:จะถูกคัดออกตั้งแตOต:น ผู:ที่ยอมซื้อสินค:า

ออนไลน)ก็คือเชื่อมั่นในระดับหนึ่งวOาร:านนั้นปลอดภัย สOงผลให:ความแตกตOางด:านทัศนการของผู:ซื้อใน

เรื่องนี้ไมOเดOนชัดตOอ “ระดับความอยากซื้อ” นอกจากนี้ ในตลาดต:นไม:มงคลซึ่งสOวนใหญOเป]นการซ้ือ

ขายผOานแพลตฟอร)มโซเชียลอยOาง Facebook ท่ีผู:ซ้ือขายส่ือสารกันโดยตรง ผู:บริโภคอาจรู:สึกอุOนใจใน

ระดับหนึ่งเพราะข:อมูลสOวนตัวที่ให:กับผู:ขายจำกัดอยูOที่ที่อยูOจัดสOงและเบอร)ติดตOอ ซึ่งถือเป]นข:อมูล

พื้นฐานที่ยอมรับได:อยูOแล:ว จึงทำให:ประเด็นนี้ไมOใชOตัวแปรที่สร:างความแตกตOางในการตัดสินใจ 

อยOางไรก็ตาม การให:ความสำคัญกับความปลอดภัยของข:อมูลสOวนบุคคลยังคงเป]นสิ่งที่นักการตลาด

ออนไลน)ต:องใสOใจ เพราะหากเกิดป,ญหาข:อมูลรั่วไหลจะสOงผลกระทบตOอความเชื่อมั่นและภาพลักษณ)

ของร:านค:าอยOางมาก (นิลุบล ราหุรักษ) และจอมใจ แซมเพชร, 2559) โดยสรุป จากการวิเคราะห)ผล

ทั้งในเชิงพรรณนาและเชิงอนุมาน สามารถกลOาวได:วOาป,จจัยด:านผลิตภัณฑ) ราคา และการสOงเสริม

การตลาด เป]นป,จจัยสOวนประสมการตลาดออนไลน)ที่สำคัญที่สุดในการผลักดันให:ผู:บริโภคตัดสินใจซ้ือ

ไม:มงคลผOานชOองทาง e-commerce สอดคล:องกับผลงานวิจัยกOอนหน:าหลายช้ินท่ีพบวOาป,จจัยพ้ืนฐาน

ดังกลOาวมีบทบาทสำคัญตOอการซ้ือสินค:า ไมOวOาจะเป]นสินค:าท่ัวไปหรือตลาดเฉพาะกลุOม (พัชรพล สOงศิริ 

อิราวัฒน) ชมระกา และภาศิริ เขตปjยรัตน), 2562) สOวนป,จจัยด:านชOองทางออนไลน) การบริการเฉพาะ

บุคคล และความเป]นสOวนตัวซึ่งเป]นองค)ประกอบเฉพาะของการตลาดยุคดิจิทัล แม:จะมีความสำคัญใน

มุมมองผู:บริโภค แตOไมOได:สOงผลโดยตรงตOอความแตกตOางในการตัดสินใจซื้อครั้งแรกในบริบทสินค:าน้ี 

ทั้งนี้ ผลการวิเคราะห)สมการถดถอยของป,จจัยทั้ง 6 สามารถอธิบายความผันแปรของพฤติกรรมการ

ซื้อได:เพียง 18% (R² = 0.18) แสดงวOายังมีป,จจัยอื่นๆ นอกเหนือจากด:านการตลาดที่มีอิทธิพลตOอการ

ซื้อไม:มงคลออนไลน) ซึ่งอาจรวมถึง ป,จจัยเชิงจิตวิทยา เชOน ทัศนคติตOอการซื้อขายออนไลน), ความเช่ือ

สOวนบุคคลเกี่ยวกับไม:มงคล, แรงจูงใจภายในของผู:บริโภค ตลอดจน อิทธิพลจากกลุOมอ:างอิงทางสังคม 

เชOน คำแนะนำจากครอบครัวหรือกลุOมเพื่อน ซึ่งไมOได:อยูOในขอบเขตการวิจัยครั้งนี้ การอภิปรายผล

ข:างต:นได:ช้ีให:เห็นถึงประเด็นท่ีนOาสนใจเหลOาน้ี ซ่ึงนำไปสูOข:อเสนอแนะสำหรับการวิจัยในอนาคตเพ่ือให:

ครอบคลุมป,จจัยตOางๆ ได:ดีย่ิงข้ึน 
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5.3 ขMอเสนอแนะ 

จากผลการวิจัยเรื่อง “ป,จจัยสOวนประสมการตลาดออนไลน)ที่มีอิทธิพลตOอการซื้อไม:มงคลใน

พาณิชย)อิเล็กทรอนิกส)” ผู:วิจัยมีข:อเสนอแนะดังตOอไปน้ี 

1) ผลการวิจัยแสดงให:เห็นวOา ผู:บริโภคให:ความสำคัญกับ ความเชื่อ/ความศรัทธา เป]นอันดับ

หนึ่งในการตัดสินใจซื้อไม:มงคล ดังนั้น ผู:ประกอบการควรนำเสนอสินค:าด:วยเนื้อหาที่เน:นความเป]น

มงคล เชOน ความหมายของไม:มงคลตามหลักความเชื่อ พิธีกรรมที่เกี่ยวข:อง หรือรีวิวจากลูกค:าที่มี

ประสบการณ)ดีๆ เพ่ือเพ่ิมความม่ันใจให:ผู:ซ้ือ  

2) ข:อมูลประชากรศาสตร)ชี้ให:เห็นวOา กลุOมเป�าหมายหลักคือคนวัยทำงานอายุ 21–40 ป̀ ซ่ึง

สามารถใช:ข:อมูลนี้ในการเลือกชOองทางการโฆษณา เชOน Facebook, Instagram หรือ TikTok และ

กำหนดชOวงเวลาการโพสต)ท่ีตรงกับพฤติกรรมออนไลน)ของกลุOมเป�าหมาย  

3) ด:านโปรโมชั่นและความนOาเชื่อถือของร:านค:ายังเป]นป,จจัยรองที่มีอิทธิพลตOอการตัดสินใจ

ซื้อ ดังนั้นการเสนอสOวนลดพิเศษ หรือสร:างความนOาเชื่อถือผOานรีวิว การันตีสินค:า หรือการรับรองจาก

ผู:เช่ียวชาญด:านพืชมงคล ก็เป]นแนวทางเสริมท่ีควรใช: 

4) Shopee เป]นแพลตฟอร)มที่ได:รับความนิยมสูงสุด แสดงให:เห็นวOาแพลตฟอร)มอีคอมเมิร)ซ

ที่ใช:งานงOาย มีระบบความปลอดภัยและโปรโมชั่นที่นOาสนใจมีอิทธิพลตOอพฤติกรรมผู:ซื ้อ ดังน้ัน 

ผู:ประกอบการควรเน:นพัฒนาร:านค:าบนแพลตฟอร)มท่ีผู:บริโภคนิยม เพ่ือสร:างยอดขายได:มากข้ึน 

งานวิจัยครั้งน้ี ยังมีป,จจัยนอกเหนือสOวนประสมการตลาดที่อาจมีผลตOอการซื้อไม:มงคลใน

พาณิชย)อิเล็กทรอนิกส)ของกลุOมผู:บริโภค เชOน ป,จจัยด:านจิตวิทยาผู:บริโภค ทัศนคติ ความเช่ือ แรงจูงใจ

สOวนบุคคล และป,จจัยด:านสังคม อิทธิพลจากครอบครัว เพื่อน หรือกลุOมออนไลน)ของคนรักต:นไม: การ

วิจัยในอนาคตควรพิจารณาเพ่ิมตัวแปรเหลOาน้ีเข:าไปในกรอบการศึกษา เพ่ืออธิบายพฤติกรรมผู:บริโภค

ได:ครอบคลุมและลึกซึ้งยิ่งขึ้น อาทิ การวัดระดับความผูกพันหรือความเชื่อของผู:ซื้อที่มีตOอไม:มงคลวOามี

ผลตOอการตัดสินใจหรือไมO รวมถึงศึกษาบทบาทของความไว:วางใจในผู:ขายออนไลน)และความเสี่ยงท่ี

ผู:บริโภครับรู:ในการซื้อสินค:าเกษตรผOานอินเทอร)เน็ต ซึ่งอาจเป]นป,จจัยสำคัญที่กำหนดวOาผู:บริโภคจะ

ตัดสินใจซ้ือหรือไมO 

แม:งานวิจัยครั้งนี้จะใช:การสำรวจเชิงปริมาณและการวิเคราะห)สถิติเพื่อให:ได:ผลลัพธ)ที่เชื่อถือ

ได: แตOการศึกษาครั้งตOอไปควรพิจารณาใช:วิธีวิจัยเชิงคุณภาพควบคูOด:วย เพื่อขยายความเข:าใจเชิงลึก

เกี่ยวกับพฤติกรรมและแรงจูงใจของผู:ซื้อไม:มงคลออนไลน) เชOน การสัมภาษณ)เชิงลึกหรือการสนทนา

กลุOม (Focus Group) กับผู:ซื้อจริง เพื่อสอบถามถึงเหตุผลเบื้องหลังการให:ความสำคัญตOอป,จจัยตOางๆ 

และสิ่งที ่กระตุ:นให:ตัดสินใจซื้ออยOางแท:จริง วิธีการแบบผสมผสานนี้จะชOวยให:ได:มุมมองเชิงลึก 

(insight) เพิ่มเติมซึ่งตัวเลขเชิงสถิติอาจไมOสามารถอธิบายได:ทั้งหมด ตัวอยOางเชOน การสัมภาษณ)อาจ

เผยให:ทราบวOาผู:บริโภคซื้อไม:มงคลเพราะคOานิยมทางวัฒนธรรมหรือความเชื่อสOวนตัว ซึ่งเป]นข:อมูลท่ี

เป]นประโยชน)ตOอการพัฒนากรอบทฤษฎีและกลยุทธ)การตลาดท่ีตรงจุดย่ิงข้ึน 
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การศึกษานี้มุOงเน:นกลุOมตัวอยOางที่อยูOในเขตกรุงเทพมหานครซึ่งสOวนใหญOเป]นคนรุOนใหมOวัย

ทำงาน เพื่อเพิ่มความเป]นสากลและความสามารถในการอ:างอิงของผลการศึกษา งานวิจัยในอนาคต

ควรขยายกลุOมตัวอยOางไปยังพื้นที่อื่นๆ เชOน ตOางจังหวัดหรือพื้นที่ชนบทที่การเข:าถึงอินเทอร)เน็ตและ

พฤติกรรมการซื้อออนไลน)อาจแตกตOางออกไป การเปรียบเทียบระหวOางกลุOมผู:ซื้อในเมืองกับชนบทจะ

ชOวยให:เห็นภาพรวมของตลาดไม:มงคลออนไลน)ทั่วประเทศได:ชัดเจนขึ้น นอกจากนี้ ควรพิจารณา

คัดเลือกกลุOมตัวอยOางท่ีมีความหลากหลายทางเพศและชOวงอายุอยOางสมดุลย่ิงข้ึน เชOน เพ่ิมสัดสOวนกลุOม

ผู:ชายหรือผู:สูงอายุที่สนใจไม:มงคล เพื่อศึกษาเปรียบเทียบพฤติกรรมการซื้อระหวOางเพศและวัยตOางๆ 

อยOางละเอียด เนื่องจากงานวิจัยครั้งนี้พบวOาเพศชายและกลุOมอายุมากมีแนวโน:มซื้อน:อยกวOา จึง

นOาสนใจที่จะสำรวจวOามีอุปสรรคหรือมุมมองใดที่ทำให:กลุOมเหลOานี้ไมOนิยมซื้อไม:มงคลออนไลน) และ

หากได:รับข:อมูลจากกลุOมดังกลOาวมากข้ึนก็จะชOวยให:ข:อสรุปของงานวิจัยมีความครอบคลุมย่ิงข้ึน 

สำหรับการศึกษาครั้งตOอไป คือการวิจัยเชิงเปรียบเทียบหรือเน:นประเด็นเฉพาะเจาะจงมาก

ขึ้น เชOน เปรียบเทียบป,จจัยที่มีอิทธิพลตOอการซื้อไม:มงคลออนไลน)กับการซื้อไม:มงคลผOานหน:าร:าน

แบบดั้งเดิม เพื่อดูความแตกตOางของพฤติกรรมผู:บริโภคระหวOางชOองทางออนไลน)และออฟไลน) ข:อมูล

ที่ได:จะชOวยยืนยันวOาป,จจัยใดเป]นจุดแข็งของการขายออนไลน) และป,จจัยใดที่การขายแบบหน:าร:านยัง

ตอบโจทย)ลูกค:ามากกวOา อีกตัวอยOางหนึ่งคือ การศึกษาพฤติกรรมการซื้อไม:มงคลออนไลน)ในกลุOม

เฉพาะ เชOน กลุOมนักสะสมต:นไม:หรือผู:ที่ชื่นชอบไม:ดOาง ซึ่งอาจมีแรงจูงใจและพฤติกรรมแตกตOางจากผู:

ซื้อท่ัวไป การวิจัยแบบเจาะลึกเฉพาะกลุOมจะชOวยให:นักวิจัยเข:าใจ segment ของตลาดได:ละเอียดและ

สามารถออกแบบกลยุทธ)ทางการตลาดให:เหมาะสมกับแตOละกลุOมเป�าหมายมากขึ้น นอกจากนี้ อาจ

พิจารณาศึกษา ผลลัพธ)หลังการซื้อ เชOน ความพึงพอใจและความตั้งใจซื้อซ้ำของลูกค:าไม:มงคล

ออนไลน) เพ่ือประเมินคุณภาพการบริการและความย่ังยืนของธุรกิจพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) 

โดยสรุป ข:อเสนอแนะข:างต:นมุOงเน:นให:การวิจัยอนาคตเกี่ยวกับการตลาดไม:มงคลออนไลน)มี

ความครบถ:วนและลุOมลึกมากขึ้น ทั้งในแงOการเพิ่มป,จจัยตัวแปร การใช:วิธีวิจัยที่ผสมผสานมุมมองเชิง

ปริมาณและคุณภาพ ตลอดจนการขยายและจำแนกกลุ OมตัวอยOางเพื ่อให:ผลการวิจัยสามารถ

ประยุกต)ใช:ได:อยOางกว:างขวาง การดำเนินการตามข:อเสนอแนะเหลOานี้จะชOวยเสริมสร:างองค)ความรู:

ทางการตลาดดิจิทัลและพฤติกรรมผู:บริโภคได:สมบูรณ)ยิ่งขึ้น อันจะเป]นประโยชน)ตOอทั้งนักวิชาการท่ี

สนใจศึกษาตOอและผู:ประกอบการที่ต:องการพัฒนากลยุทธ)การตลาดสำหรับสินค:าประเภทไม:มงคลใน

ยุคดิจิทัลอยOางมีประสิทธิภาพและตรงกับความต:องการของผู:บริโภคมากท่ีสุด
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ภาคผนวก ข 

ผู#เชียวชาญในการตรวจสอบความตรงเชิงเน้ือหาของเคร่ืองมือวิจัย 
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ผู4เช่ียวชาญในการตรวจสอบความตรงเชิงเน้ือหาของเคร่ืองมือวิจัย 

1. ผู:ชOวยศาสตราจารย) สุขุมาภรณ) ขันธ)ศรี  

อดีตรองคณบดีคณะเทคโนโลยีการเกษตร  

สถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกล:าเจ:าคุณทหารลาดกระบัง 

2. ผู:ชOวยศาสตราจารย) ดร. ดวงกมล ปานรศทิพ ธรรมาธิวัฒน)   

อดีตประธานหลักสูตรพัฒนาการเกษตร คณะเทคโนโลยีการเกษตร 

สถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกล:าเจ:าคุณทหารลาดกระบัง 

3. ผู:ชOวยศาสตราจารย) ดร.จีรนันท) เขิมขันธ) 

อาจารย)ประจำสำนักงานบริหารหลักสูตรสหวิทยาการเทคโนโลยีการเกษตร  

คณะเทคโนโลยีการเกษตร สถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกล:าเจ:าคุณทหารลาดกระบัง 
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แบบตรวจสอบความตรงเชิงเนื้อหาของเครื่องมือวิจัย 

เรื่อง “ปdจจัยส#วนประสมทางการตลาดออนไลน3ในการซื้อไมBมงคลในพาณิชย3อิเล็กทรอนิกส3”  

 
คำชี้แจง  

1. แบบสอบถามฉบับนี้อยู#ในขั้นตอนการศึกษาปdจจัยส#วนประสมทางการตลาดออนไลน3ในการซื้อไมBมงคลในพาณิชย3

อิเล็กทรอนิกส3 

2. แบบสอบถามฉบับนี้มุ#งตรวจสอบ เพื่อหาค#าความเที่ยงตรง (Validity) โดยการวิเคราะห3 ดัชนีความสอดคลBอง 

(Index of Item – Objective Congruence หรือ IOC) ของแบบสอบถามและ ขBอเสนอแนะของผูBเชี่ยวชาญ 

เพื่อนำไปปรับปรุง แบบสอบถามใหBสมบูรณ3ยิ่งขึ้น  

3. แบบสอบถามฉบับนี้มีทั้งหมด 3 ส#วน ดังนี้  

ส#วนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับขBอมูลทั่วไปของผูBตอบแบบสอบถาม 

ส#วนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับขBอมูลพฤติกรรมการซื้อไมBมงคลในพาณิชย3อิเล็กทรอนิกส3 

ส#วนที่ 3  แบบสอบถามเกี่ยวกับปdจจัยส#วนประสมทางการตลาดออนไลน3ในการซื้อไมBมงคลในพาณิชย3อิเล็กทรอนิกส3 

4. ขอความกรุณาผูBทรงคุณวุฒิหรือผูBเชี่ยวชาญ พิจารณาขBอคำถามของแบบสอบถามนี ้ว#ามีความสอด คลBอง 

กับตัวแปรของการวิจัยเรื่องนี้หรือไม# โดยการใหBคะแนนในแต#ละขBอคำถามในระบบ IOC โดยการทำเครื่องหมาย ✓ 

ลงในช#องว#าง โดยมีเกณฑ3การพิจารณาดังนี้  

ทำเครื่องหมาย ✓  ในช#อง +1  

เมื่อท#านเห็นว#า  

ท#านแน#ใจว#าขBอคำถามมีความสอดคลBองกับ 

ตัวแปรการวิจัย  

ทำเครื่องหมาย ✓  ในช#อง 0  

เมื่อท#านเห็นว#า  

ท#านไม#แน#ใจว#าขBอคำถามมีความสอดคลBอง 

กับตัวแปรการวิจัย  

ทำเครื่องหมาย ✓  ในช#อง -1  

เมื่อท#านเห็นว#า  

ท#านแน#ใจว#าขBอคำถามไม#มีความสอดคลBอง 

กับตัวแปรการวิจัย  

5. ผูBวิจัยขอความกรุณาท#านผูBทรงคุณวุฒิและผูBเชี่ยวชาญ ใหBขBอเสนอแนะหรือความคิดเห็นเพิ่มเติม 

ในประเด็นที่ยังไม#สมบูรณ3 โดยการเขียนขBอเสนอเพิ่มเติมดBานหลังขBอนั้น ๆ           

                            ผูBวิจัยขอขอบพระคุณในความกรุณาของท#านเปFนอย#างสูง  

 

นางสาวมณินฐิสา วงศ3สง#า  

                                         นักศึกษาปริญญาโท 

                     สาขาการสื่อสารและวิทยาการสารสนเทศทางการเกษตร 
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ส7วนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับขBอมูลทั่วไปของผูBตอบแบบสอบถาม 

คำชี้แจง กรุณาทำเครื่องหมาย (√) ในช#องว#าง ตามความเปFนจริง 

 

 

ข>อที่  

  

ข>อรายการ  

ผลการพิจารณา

ของผู>เชี่ยวชาญ ค7า IOC แปลผล 

1  2 3 

1  เพศ  

   ชาย           หญิง  +1 +1 +1 1 
ใชBไดB 

2  อายุ  

นBอยกว#า 20 ป�           21-30 ป� 

31 – 40 ป�                41 – 50 ป� 

51 – 60 ป�                61 ป�ขึ้นไป  

+1 0 +1 0.67 ใชBไดB 

3 สถานภาพ 

โสด 

สมรส 

หมBาย/หย#ารBาง/แยกกันอยู# 

+1 +1 +1 1 ใชBไดB 

4 ระดับการศึกษา       

ประถมศึกษา 

มัธยมศึกษา 

ปวช./ปวส./อนุปริญญา       

ปริญญาตรี 

ปริญญาโทหรือสูงกว#า 

อื่น ๆ ระบุ ............................... 

+1 +1 +1 1 ใชBไดB 

5  รายไดB  

 ไม#เกิน 10,000 บาท                                

 10,001-15,000 บาท  

 15,001-20,000 บาท  

 20,001-25,000 บาท  

 25,001-30,000 บาท 

 30,001 บาทขึ้นไป 

 

 

+1 0 +1 0.67 ใชBไดB 
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ข>อที ่

 

ข>อรายการ 

ความคิดเห็น

ของผู>เชี่ยวชาญ ค7า IOC แปลผล 

1  2 3 

6  อาชีพ 

ขBาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ    

พนักงานบริษัทเอกชน 

นักเรียน / นักศึกษา  

ธุรกิจส#วนตัว / เจBาของกิจการ / อาชีพ

อิสระ 

 รับจBางทั่วไป  

เกษตรกร / ประมง 

       พ#อบBาน / แม#บBาน 

       อื่น ๆ 

+1 +1 +1 1 ใชBไดB 

    

 

ส7วนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับขBอมูลพฤติกรรมการซื้อไมBมงคลในพาณิชย3อิเล็กทรอนิกส3 

คำชี้แจง กรุณาทำเครื่องหมาย (√) ในช#องว#าง ตามความเปFนจริง 

 

 

ข>อที่  

  

ข>อรายการ  

ความคิดเห็น

ของผู>เชี่ยวชาญ 
ค7า IOC แปลผล 

1  2 3 

7 ความถี่ในการใชBอินเทอร3เน็ตของท#าน ต#อสัปดาห3 

 นBอยกว#า 1 วัน    

2 – 4 วัน    

 5 – 6 วัน    

 ทุกวัน 

 

+1 0 +1 0.67 ใชBไดB 

8 ระยะเวลาในการใชBอินเทอร3เน็ต ต#อครั้ง 

 นBอยกว#า 1 ชั่วโมง 

 1 – 2 ชั่วโมง  

 3 – 4 ชั่วโมง   

 4 – 5 ชั่วโมง 

       มากกว#า 6 ชั่วโมง  

  

+1 0 +1 0.67 ใชBไดB 
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ข>อ

ที่ 

 

ข>อรายการ 

ผลการพิจารณา

ของผู>เชี่ยวชาญ ค7า IOC แปลผล 

1  2 3 

9 ช#วงเวลาที่ท#านใชBในการซื้อไมBมงคลในพาณิชย3

อิเล็กทรอนิกส3บ#อยที่สุด 

8.00 – 9.59 น.         10.00 – 11.59 น.

12.00 – 13.59 น. 14.00 – 15.59 น. 

16.00 – 17.59 น. 18.00 – 19.59 น. 

หลัง 20.00 น. 

+1 +1 +1 1 ใชBไดB 

10 จำนวนครั้งในการซื้อไมBมงคลในพาณิชย3

อิเล็กทรอนิกส3ต#อเดือน 

 นBอยกว#า 2 ครั้ง    

 2 – 4 ครั้ง    

 5 – 8 ครั้ง    

มากกว#า 8 ครั้ง 

0 0 0 0 ใชBไม#ไดB 

11 ค#าใชBจ#ายในการซื้อไมBมงคลในพาณิชย3

อิเล็กทรอนิกส3เฉลี่ยต#อครั้ง 

 ไม#เกิน 300 บาท   301 – 600 บาท

601 – 900 บาท 901 – 1200 บาท 

มากกว#า 1200 บาท  

0 0 +1 0.33 ใชBไม#ไดB 

12 ช#องทางใดในการซื้อไมBมงคลในพาณิชย3

อิเล็กทรอนิกส3บ#อยที่สุด 

Facebook              Shopee  

Instagram              Lazada 

Line              อื่น ๆ ระบุ....     

+1 +1 +1 1 ใชBไดB 
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ส7วนที่ 3  แบบสอบถามเกี่ยวกับปdจจัยส#วนประสมทางการตลาดออนไลน3ในการซื้อไมBมงคลในพาณิชย3อิเล็กทรอนิกส3 

คำชี้แจง กรุณาทำเครื่องหมาย (√) ในช#องว#างที่ตรงกับความคิดเห็นของท#านมากที่สุด 

โดยการใหBคะแนนผลการประเมิน แบ#งออกเปFน 5 ระดับ ดังนี้  

ระดับ 5 หมายถึง เห็นดBวยมากที่สุด  

ระดับ 4 หมายถึง เห็นดBวยมาก  

ระดับ 3 หมายถึง เห็นดBวยปานกลาง  

ระดับ 2 หมายถึง เห็นดBวยนBอย  

ระดับ 1 หมายถึง เห็นดBวยนBอยที่สุด 

 

 

ข>อ 

ที่  

  

ข>อรายการ  

ปVจจัยส7วนประสมทางการตลาดออนไลน[ 

 

ผลการพิจารณา

ของผู>เชี่ยวชาญ 
ค7า IOC แปลผล 

1  2 3 

ดBานผลิตภัณฑ3 (Product)      

13 ผลิตภัณฑ3มีคุณลักษณะตรงตามความตBองการ +1 +1 +1 1 ใชBไดB 

14 ผลิตภัณฑ3มีคุณภาพด ี   +1 +1 +1 1 ใชBไดB 

15 ผลิตภัณฑ3มีคุณประโยชน3และคุณค#า +1 +1 +1 1 ใชBไดB 

16 ผลิตภัณฑ3มีความแตกต#างจากรBานคBาอื่น +1 +1 +1 1 ใชBไดB 

ดBานราคา (Price)      

17 ผลิตภัณฑ3มีความคุBมค#ากับราคา +1 +1 +1 1 ใชBไดB 

18 ผลิตภัณฑ3มีราคาถูกกว#าช#องทางอื่น +1 +1 +1 1 ใชBไดB 

19 ผลิตภัณฑ3มีค#าจัดส#งที่เหมาะสม +1 +1 +1 1 ใชBไดB 

20 รBานคBามีการระบุราคาและค#าจัดส#งอย#างชัดเจน +1 +1 +1 1 ใชBไดB 

21 ผูBบริโภคสามารถต#อรองราคาไดB +1 0 +1 0.67 ใชBไดB 

ดBานช#องทางการจัดจําหน#าย (Place)      

22 รBานคBามีช#องทางการจำหน#ายผลิตภัณฑ3ที่หลากหลาย +1 +1 +1 1 ใชBไดB 

23 ช#องทางในการจำหน#ายผลิตภัณฑ3มีขั้นตอนการใชBงาน

ง#ายไม#ยุ#งยาก 

+1 +1 +1 1 ใชBไดB 

24 ผูBบรโิภคสามารถเลือกซืBอผลิตภัณฑ3ไดBทุกที่และทุก

เวลา ตามความสะดวก 

+1 +1 +1 1 ใชBไดB 

25 ผูBบรโิภคสามารถเปรียบเทียบผลิตภัณฑ3กับรBานคBาอื่น

ไดBอย#างสะดวกและรวดเร็ว 

+1 0 0 0.33 ใชBไม#ไดB 

26 รBานคBานำเสนอขBอมูลของผลิตภัณฑ3อย#างชัดเจนและ 

น#าสนใจ 

 

+1 0 +1 0.67 ใชBไดB 
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ข>อ

ที่ 

 

ข>อรายการ 

ปVจจัยส7วนประสมทางการตลาดออนไลน[ 

 

ผลการพิจารณา

ของผู>เชี่ยวชาญ ค7า IOC แปลผล 

1 2 3 

27 รBานคBามีความน#าเชื่อถือ +1 +1 0 0.67 ใชBไดB 

28 รBานคBามีช#องทางการชำระเงินที่หลากหลาย +1 +1 +1 1 ใชBไดB 

29 รBานคBามีช#องทางการจัดส#งผลิตภัณฑ3ที่หลากหลาย +1 +1 +1 1 ใชBไดB 

30 รBานคBาจัดส#งผลิตภัณฑ3อย#างดีและรวดเร็ว +1 +1 +1 1 ใชBไดB 

ด>านการส7งเสริมการตลาด (Promotion)      

31 รBานคBามีการโฆษณาและประชาสัมพันธ3ที่น#าสนใจ +1 +1 +1 1 ใชBไดB 

32 รBานคBามีการโฆษณาและประชาสัมพันธ3อย#าง

สม่ำเสมอ 

+1 +1 +1 1 ใชBไดB 

33 รBานคBามีการโฆษณาและประชาสัมพันธ3ผ#านช#องทางที่

หลากหลาย 

+1 +1 +1 1 ใชBไดB 

34 รBานคBามกีารจัดโปรโมชันของผลิตภัณฑ3 เช#น การลด

ราคา การแจกของแถม 

+1 +1 +1 1 ใชBไดB 

35  รBานคBามีบริการจัดส#งผลิตภัณฑ3ฟรี +1 +1 +1 1 ใชBไดB 

ด>านการให>บริการแบบเจาะจง (Personalization)      

36 รBานคBาสามารถตอบคำถามผูBบริโภคไดBอย#างถูกตBองและ 

รวดเร็ว 

+1 +1 +1 1 ใชBไดB 

37 รBานคBาใหBคำแนะนำผลิตภัณฑ3ไดBอย#างดี +1 +1 +1 1 ใชBไดB 

38 รBานคBาสามารถแกBไขปdญหาจากการจำหน#ายผลิตภัณฑ3 

(เช#นการจัดส#งสินคBาผิด) ไดBอย#างดีและรวดเร็ว 

+1 +1 +1 1 ใชBไดB 

ด>านการรักษาความเปgนส7วนตัว (Privacy)      

39 รBานคBาไม#เผยแพร#ขBอมูลส#วนบุคคล (เช#น ชื่อ ที่อยู#

เบอร3โทรศัพท3 หมายเลขบัตรเครดิต) ของผูBบริโภคสู#

สาธารณะ 

0 +1 +1 0.67 ใชBไดB 

40 รBานคBาแจBงเลขพัสดุผ#านช#องทางส#วนตัว +1 +1 +1 1 ใชBไดB 

 

ข>อเสนอแนะ 

.......................................................................................................................................................................................

.................................................................................................................................................................................... 

 

 



 

	

76 

นำแบบสอบถามไปทดลองใช: (Try-out) กับกลุOมตัวอยOางท่ีมีคุณสมบัติใกล:เคียงกับกลุOมท่ี

ต:องการศึกษา จำนวน 30 คน เพ่ือวิเคราะห)หาความเท่ียงของแบบสอบถาม โดยใช:วิธีการหาความ

สอดคล:องภายใน (Internal Consistency Method) ด:วยวิธีของครอนบราค (Cronbach’salpha 

method) โดยคOาความเท่ียงของแบบสอบถาม ได:ข:อมูลดังน้ี 

 
ข>อคำถาม 

Cronbach’s 

Alpha if item 

deleted 

ดBานผลิตภัณฑ3 0.767 

ผลิตภัณฑ3มีคุณลักษณะตรงตามความตBองการ 0.763 

ผลิตภัณฑ3มีคุณประโยชน3และคุณค#า 0.771 

ผลิตภัณฑ3มีความแตกต#างจากรBานคBาอื่น 0.776 

ดBานราคา 0.738 

ผลิตภัณฑ3มีความคุBมค#ากับราคา 0.760 

ผลิตภัณฑ3มีราคาถูกกว#าช#องทางอื่น 0.763 

ผลิตภัณฑ3มีค#าจัดส#งที่เหมาะสม 0.771 

รBานคBามีการระบุราคาและค#าจัดส#งอย#างชัดเจน 0.748 

ผูBบริโภคสามารถต#อรองราคาไดB 0.744 

ดBานช#องทางการจัดจําหน#าย 0.752 

รBานคBามีช#องทางการจำหน#ายผลิตภัณฑ3ที่หลากหลาย 0.766 

ผูBบริโภคสามารถเลือกซื้อผลิตภัณฑ3ไดBทุกช#องทางและทุกเวลา ตามความสะดวก 0.761 

รBานคBานำเสนอขBอมูลของผลิตภัณฑ3อย#างชัดเจนและ น#าสนใจ 0.766 

รBานคBามีความน#าเชื่อถือ 0.761 

รBานคBามีช#องทางการชำระเงินที่หลากหลาย 0.769 

รBานคBามีช#องทางการจัดส#งผลิตภัณฑ3ที่หลากหลาย 0.766 

รBานคBาจัดส#งผลิตภัณฑ3อย#างดีและรวดเร็ว 0.761 

ดBานการส#งเสริมการตลาด 0.761 

รBานคBามีการโฆษณาและประชาสัมพันธ3ที่น#าสนใจ 0.771 

รBานคBามีการโฆษณาและประชาสัมพันธ3อย#างสม่ำเสมอ 0.771 

รBานคBามีการโฆษณาและประชาสัมพันธ3ผ#านช#องทางที่หลากหลาย 0.771 

รBานคBามีการจัดโปรโมชันของผลิตภัณฑ3 เช#น การลดราคา การแจกของแถม 0.762 
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รBานคBามีบริการจัดส#งผลิตภัณฑ3ฟรี 0.762 

ดBานการใหBบริการแบบเจาะจง 0.770 

รBานคBาใหBคำแนะนำผลิตภัณฑ3ไดBอย#างดี 0.784 

รBานคBาสามารถแกBไขปdญหาจากการจำหน#ายผลิตภัณฑ3 (เช#น 

การจัดส#งสินคBาผิด) ไดBอย#างดีและรวดเร็ว 

0.763 

ดBานการรักษาความเปFนส#วนตัว 0.773 

รBานคBาแจBงเลขพัสดุผ#านช#องทางส#วนตัว 0.787 

การซื้อไมBมงคลในพาณิชย3อิเล็กทรอนิกส3 0.740 

ท#านคิดว#าตนเองอยากซื้อไมBมงคลผ#านในพาณิชย3อิเล็กทรอนิกส3 เนื่องจากมีความสะดวกและง#าย 0.760 

ท#านคิดว#าก#อนที่ตนเองจะเลือกซื้อไมBมงคลผ#านในพาณิชย3อิเล็กทรอนิกส3 ท#านจะสอบถามขBอมูล

จากคนใกลBตัวหรือหาขBอมูลทางอินเทอร3เน็ต 

0.763 

ท#านคิดว#าตนเองจะเปรียบเทียบราคาของไมBมงคลก#อนที่ตัดสินใจซื้อไมBมงคลผ#านในพาณิชย3

อิเล็กทรอนิกส3 

0.771 

ท#านคิดว#าตนเองจะซื้อไมBมงคลผ#านในพาณิชย3อิเล็กทรอนิกส3 0.748 

ท#านคิดว#าตนเองจะบอกต#อขBอดีและขBอเสียของการซื้อไมBมงคลผ#านในพาณิชย3อิเล็กทรอนิกส3 0.744 

 

เนื่องจากตัวแปรบางตัวมีความแปรปรวนเป]นศูนย) (ทุกคOาของตัวแปรเหมือนกันหมด) ได:แกO 

ผลิตภัณฑ)มีคุณภาพดี, ชOองทางในการจำหนOายผลิตภัณฑ)มีขั้นตอนการใช:งานงOายไมOยุOงยาก, ร:านค:า

สามารถคำตอบถามผู:บริโภคได:อยOางถูกต:องและ รวดเร็วและ ร:านค:าไมOเผยแพรOข:อมูลสOวนบุคคล (เชOน 

ชื่อ ที่อยูO เบอร)โทรศัพท) หมายเลขบัตรเครดิต) ของผู:บริโภคสูOสาธารณะ ซึ่งในการวิเคราะห)ในระบบ 

SPSS จะลบตัวแปรเหลOานี้ออกจากการวิเคราะห) เพราะไมOมีประโยชน)ในการแยกแยะความแตกตOาง

ระหวOางกลุOมหรือตัวอยOาง



 

	

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ง 

แบบสอบถามเพื่อการวิจัย 
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แบบสอบถาม 

 เรื่อง ปVจจัยแบบสอบถามเกี่ยวกับปVจจัยส7วนประสมทางการตลาดออนไลน[ที่มีอิทธิพลต7อการซื้อไม>มงคลใน

พาณิชย[อิเล็กทรอนิกส[ 

คำชี้แจง โปรดทำเครื่องหมาย ลงใน □ ที่ตรงกับคำตอบของท#าน แบบสอบถามมีทั้งหมด 4 ส#วน ดังนี้  

ส#วนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับขBอมูลทั่วไปของผูBตอบแบบสอบถาม 

ส#วนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับขBอมูลพฤติกรรมการซื้อไมBมงคลในพาณิชย3อิเล็กทรอนิกส3 

ส#วนที่ 3  แบบสอบถามเกี่ยวกับปdจจัยส#วนประสมทางการตลาดออนไลน3ในการซื้อไมBมงคลในพาณิชย3อิเล็กทรอนิกส3 

 ส#วนที่ 4  แบบสอบถามเกี่ยวกับการซื้อไมBมงคลในพาณิชย3อิเล็กทรอนิกส3 
ส7วนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับขBอมูลทั่วไปของผูBตอบแบบสอบถาม 

คำชี้แจง กรุณาทำเครื่องหมาย (√) ในช#องว#าง ตามความเปFนจริง 

1. เพศ        

o  ชาย  o  หญิง   

2. อายุ 

 o  น:อยกวOา 20 ป̀ o  21-30 ป̀   

 o  31-40 ป̀                          o  41-50 ป̀ 

 o  51-60 ป̀  o  61 ป̀ข้ึนไป 

3. สถานภาพ  

 o  โสด o  สมรส  

 o  หม:าย/หยOาร:าง/แยกกันอยูO 

4. ระดับการศึกษา  

 o ประถมศึกษา o มัธยมศึกษา  

 o ปวช. / ปวส. / อนุปริญญา o ปริญญาตรี 

 o ปริญญาโทหรือสูงกวOา o อ่ิน ๆ ระบุ................. 

5. รายได:เฉล่ียตOอเดือน 

 o ไมOเกิน 10,000 บาท o 10,001 – 15,000 บาท 

o 15,001 – 20,000 บาท o 20,001 – 25,000 บาท 

o 25,001 – 30,000 บาท o 30,001 บาทข้ึนไป 

6. อาชีพ 

o ข:าราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ      o พนักงานบริษัทเอกชน 

o นักเรียน / นักศึกษา           o ธุรกิจสOวนตัว/เจ:าของกิจการ/อาชีพ

อิสระ 

o รับจ:างท่ัวไป                               o เกษตรกร / ประมง 

o พOอบ:าน / แมOบ:าน           o อ่ืนๆ 
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สzวนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกับข:อมูลพฤติกรรมการซ้ือไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) 

คำช้ีแจง กรุณาทำเคร่ืองหมาย (√) ในชOองวOาง ตามความเป]นจริง 

7. ความถ่ีในการใช:อินเทอร)เน็ตของทOาน ตOอสัปดาห) 

o น:อยกวOา 1 วัน  o 2 – 4 วัน     

o 5 – 6 วัน   o ทุกวัน       

8. ระยะเวลาในการใช:อินเตอร)เน็ต ตOอคร้ัง 

o น:อยกวOา 1 ช่ัวโมง  o 1 – 2 ช่ัวโมง  

o 3 – 4 ช่ัวโมง   o 4 – 5 ช่ัวโมง 

o มากกวOา 6 ช่ัวโมง    

9. ชOวงเวลาท่ีทOานใช:ในการซ้ือไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส)บOอยท่ีสุด 

o 8.00 – 9.59 น.    o 10.00 – 11.59 น.  

o 12.00 – 13.59 น.   o 14.00 – 15.59 น. 

o 16.00 – 17.59 น.   o 18.00 – 19.59 น. 

o หลัง 20.00 น. 

10. จำนวนคร้ังในการซ้ือไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส)ตOอเดือน 

o น:อยกวOา 2 คร้ัง 

o 2 – 4 คร้ัง  

o 5 – 8 คร้ัง     

o มากกวOา 8 คร้ัง  

11. คOาใช:จOายในการซ้ือไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส)เฉล่ียตOอคร้ัง 

o ไมOเกิน 300 บาท    o 301 – 600 บาท  

o 601 – 900 บาท   o 901 – 1200 บาท 

o มากกวOา 1200 บาท 

12. ชOองทางใดในการซ้ือไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส)บOอยท่ีสุด 

   o Facebook    o Shopee 

o Instagram    o Lazada 

o Line    o อ่ืน ๆ ระบุ................................. 

13. ผู:ท่ีมีอิทธิพลตOอทOานมากท่ีสุด ในการตัดสินใจซ้ือไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) 

  o ตัดสินใจด:วยตัวเอง   o ครอบครัว 

o คูOสมรส/แฟน    o เพ่ือน 

o อ่ืน ๆ ระบุ................................. 
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สzวนที่ 3  แบบสอบถามเกี่ยวกับป,จจัยสOวนประสมทางการตลาดออนไลน)ในการซื ้อไม:มงคลในพาณิชย)

อิเล็กทรอนิกส) 

คำช้ีแจง กรุณาทำเครื่องหมาย (√) ในชOองวOางท่ีตรงกับความคิดเห็นของทOานมากท่ีสุด โดยการให:คะแนน

ผลการประเมิน แบOงออกเป]น 5 ระดับ ดังน้ี  

ระดับ 5 หมายถึง เห็นด:วยมากท่ีสุด ระดับ 4 หมายถึง เห็นด:วยมาก ระดับ 3 หมายถึง เห็นด:วยปาน

กลาง ระดับ 2 หมายถึง เห็นด:วยน:อย ระดับ 1 หมายถึง เห็นด:วยน:อยท่ีสุด 

ป,จจัยสOวนประสมทางการตลาดออนไลน) 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
  ด>านผลิตภัณฑ[ (Product) 

14. ผลิตภัณฑ3มีคุณลักษณะตรงตามความตBองการ      

15. ผลิตภัณฑ3มีคุณภาพด ี      

16. ผลิตภัณฑ3มีคุณประโยชน3และคุณค#า      

17. ผลิตภัณฑ3มีความแตกต#างจากรBานคBาอื่น      

  ด>านราคา (Price) 

18. ผลิตภัณฑ3มีความคุBมค#ากับราคา      

19. ผลิตภัณฑ3มีราคาถูกกว#าช#องทางอื่น      

20. ผลิตภัณฑ3มีค#าจัดส#งที่เหมาะสม      

21. รBานคBามีการระบุราคาและค#าจัดส#งอย#างชัดเจน      

22. ผูBบริโภคสามารถต#อรองราคาไดB      

  ด>านช7องทางการจัดจําหน7าย (Place) 

23. รBานคBามีช#องทางการจำหน#ายผลิตภัณฑ3ที่หลากหลาย      

24. ช#องทางในการจำหน#ายผลิตภัณฑ3มีขั้นตอนการใชBงานง#ายไม#ยุ#งยาก      

25. ผูBบรโิภคสามารถเลือกซืBอผลิตภัณฑ3ไดBทุกช#องทางและทุกเวลา ตามความสะดวก      

26. รBานคBานำเสนอขBอมูลของผลิตภัณฑ3อย#างชัดเจนและ น#าสนใจ      

27. รBานคBามีความน#าเชื่อถือ      

28. รBานคBามีช#องทางการชำระเงินที่หลากหลาย      

29. รBานคBามีช#องทางการจัดส#งผลิตภัณฑ3ที่หลากหลาย      

30. รBานคBาจัดส#งผลิตภัณฑ3อย#างดีและรวดเร็ว      

  ด>านการส7งเสริมการตลาด (Promotion) 

31. รBานคBามีการโฆษณาและประชาสัมพันธ3ที่น#าสนใจ      

32. รBานคBามีการโฆษณาและประชาสัมพันธ3อย#างสม่ำเสมอ      

33. รBานคBามีการโฆษณาและประชาสัมพันธ3ผ#านช#องทางที่หลากหลาย      

34. รBานคBามกีารจัดโปรโมชันของผลิตภัณฑ3 เช#น การลดราคา การแจกของแถม      

35. รBานคBามีบริการจัดส#งผลิตภัณฑ3ฟรี      
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ปVจจัยด>านส7วนประสมทางการตลาดออนไลน[ 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
  ด>านการให>บริการแบบเจาะจง (Personalization) 

36. รBานคBาสามารถคำตอบถามผูBบริโภคไดBอย#างถูกตBองและ รวดเร็ว      

37. รBานคBาใหBคำแนะนำผลิตภัณฑ3ไดBอย#างดี      

38. รBานคBาสามารถแกBไขปdญหาจากการจำหน#ายผลิตภัณฑ3 (เช#น 

การจัดส#งสินคBาผิด) ไดBอย#างดีและรวดเร็ว 

     

  ด>านการรักษาความเปgนส7วนตัว (Privacy) 

39. รBานคBาไม#เผยแพร#ขBอมูลส#วนบุคคล (เช#น ชื่อ ที่อยู# เบอร3โทรศัพท3 หมายเลข

บัตรเครดิต) ของผูBบริโภคสู#สาธารณะ 

     

40. รBานคBาแจBงเลขพัสดุผ#านช#องทางส#วนตัว      

 

สzวนท่ี 4  แบบสอบถามเก่ียวกับการซ้ือไม:มงคลในพาณิชย)อิเล็กทรอนิกส) 

คำช้ีแจง กรุณาทำเคร่ืองหมาย (√) ในชOองวOางท่ีตรงกับความคิดเห็นของทOานมากท่ีสุด 

โดยการให:คะแนนผลการประเมิน แบOงออกเป]น 5 ระดับ ดังน้ี  

ระดับ 5 หมายถึง เห็นด:วยมากท่ีสุด ระดับ 2 หมายถึง เห็นด:วยน:อย  

ระดับ 4 หมายถึง เห็นด:วยมาก  ระดับ 1 หมายถึง เห็นด:วยน:อยท่ีสุด  

ระดับ 3 หมายถึง เห็นด:วยปานกลาง  

การซ้ือไม4มงคลในพาณิชยIอิเล็กทรอนิกสI 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
41. ท#านคิดว#าตนเองอยากซื้อไมBมงคลผ#านในพาณิชย3อิเล็กทรอนิกส3 

เนื่องจากมีความสะดวกและง#าย 

     

42. ท#านคิดว#าก#อนที่ตนเองจะเลือกซื้อไมBมงคลผ#านในพาณิชย3

อิเล็กทรอนิกส3 ท#านจะสอบถามขBอมูลจากคนใกลBตัวหรือหาขBอมูลทาง

อินเทอร3เน็ต 

     

43. ท#านคิดว#าตนเองจะเปรียบเทียบราคาของไมBมงคลก#อนที่ตัดสินใจซื้อ

ไมBมงคลผ#านในพาณิชย3อิเล็กทรอนิกส3 

     

44. ท#านคิดว#าตนเองจะซื้อไมBมงคลผ#านในพาณิชย3อิเล็กทรอนิกส3      

45. ท#านคิดว#าตนเองจะบอกต#อขBอดีและขBอเสียของการซื้อไมBมงคล

ผ#านในพาณิชย3อิเล็กทรอนิกส3  

     

 

ข4อเสนอแนะ 

..................................................................................................................................................

.................................................................................................................................................. 

*** ขอบพระคุณท่ีทzานกรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม *



80 

	

	

 

ประวัติผู>เขียน 
 

ช่ือ – นามสกุล   นางสาวมณินฐิสา วงศ)สงOา 

วัน เดือน ป̀    19 มีนาคม 2539 

ท่ีอยูOป,จจุบัน 530 หมูOบ:าน เลคการ)เด:น แขวงขุมทอง เขตลาดกระบัง กรุงเทพฯ 

10520 

ประวัติการศึกษา   ป̀ 2560 วิทยาศาสตรบัณฑิต สาขานิเทศศาสตร)เกษตร  

    คณะเทคโนโลยีการเกษตร 

    สถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกล:าเจ:าคุณทหารลาดกระบัง 

ประวัติการทำงาน  ป̀ 2561 – 2566 รับงานอิสระด:านการถOายวิดีโอและตัดตOอ  

    ป̀ 2566 – ป,จจุบัน นักวิชาการเกษตร คณะเทคโนโลยีการเกษตร   

    สถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกล:าเจ:าคุณทหารลาดกระบัง  

 

 




