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 การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1)  เพื่อศึกษาการรับรู้ข่าวสารของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัสินคา้
ทางส่ือออนไลน์ 2)  เพื่อศึกษาความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์    
3)  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคทางส่ือออนไลน์ 4)  เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์
ระหว่างการรับรู้และความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ 5)  เพื่อศึกษา
ความสัมพนัธ์ระหว่างการรับรู้และพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการซ้ือสินคา้ทาง
ส่ือออนไลน์ 6)  เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างความพึงพอใจและพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ กลุ่มตวัอยา่งของการวิจยัน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยูใ่น
กรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล ท่ีเคยซ้ือสินคา้หรือบริการทางส่ือออนไลน์ มีอายุตั้งแต่ 15 ปี
ข้ึนไป จาํนวน 567 คน โดยใชแ้บบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ใชก้ารวิเคราะห์ประมวลผล
ทางสถิติโดยใชค่้าสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ค่าสถิติท่ีใช ้ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี 
(Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
และการวิเคราะห์ประมวลผลทางสถิติโดยใชค่้าสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ค่าสถิติท่ีใช ้
ไดแ้ก่  ค่า t-test ค่า F-test (One-Way Analysis of Variance หรือ One-Way ANOVA) และสถิติค่า
สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ Pearson’s Product Moment Correlation Coefficient ผลก า ร วิ จั ย พบ ว่ า      
1)  ผูบ้ริโภคมีการรับรู้ข่าวสารทาง Facebook มากท่ีสุด รองลงมา คือ การรับรู้ข่าวสารทาง Line 
Instagram Shopee TH และ Kaidee.com 2)  ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจในดา้นช่องทางการจดั
จําหน่ายมากท่ีสุด รองลงมา คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และด้านการส่งเสริมการตลาด                 
3)  ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการซ้ือซํ้ ามากท่ีสุด รองลงมา คือ มีการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังเป็นจาํนวนมาก 
และมีการซ้ือสินคา้ทุกอาทิตย ์4)  การรับรู้ข่าวสารทาง Line มีความสัมพนัธ์ทางบวกกบัความพึง



(4) 

พอใจของผูบ้ริโภคดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด อยา่ง

มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.001 0.05 และ 0.05 ตามลาํดบั 5)  การรับรู้ข่าวสารทาง Instagram 

Line Shopee TH และ Kaidee.com มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ แต่

การรับรู้ข่าวสารทาง Facebook ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์          

6)  ความพึงพอใจของผูบ้ริโภค มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคทางส่ือ

ออนไลน์ทั้งดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 



ABSTRACT 
 

Title of Thesis   Factors that affect consumers’ decision-making behavior in 
    purchasing products through online media. 
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Degree    Master of Arts (Communication Arts and Innovation) 
Year    2015 
 
 
 This research aims to 1)  study consumers’ awareness of news and products through 
online media. 2)  study consumer satisfaction in choosing to purchase products through online 
media. 3)  study consumers’ decision-making behavior in purchasing products through online 
media. 4)  study the relation between awareness and consumer satisfaction in purchasing products 
through online media. 5)  study the relation between awareness and consumers’ decision-making 
behavior in purchasing products through online media 6)  study the relation between satisfaction 
and decision-making behavior in purchasing products of consumers on purchasing products 
through online media. 
 Five hundred and sixty-seven participants, ages 15 or older took, part in this study. The 
participants in this research were consumers that live in Bangkok and the Greater Bangkok area 
that have bought products or services online. Data was collected using a questionnaire. Data 
analysis included descriptive statistics (frequency, percentage, mean, and standard deviation), 
inferential statistics (T-Test and F-Test (one way analysis of variance)), and finding correlations 
(Pearson’s Product Moment Correlation Coefficient).   
 The main findings are 1)  consumers are most aware of news from Facebook followed by 
Line, Instagram, Shopee TH and Kaidee.com. 2)  consumer behavior that is most frequent is 
purchasing repeatedly, followed by buying many products per occasion, and buying products 
every week. 3)  consumers are most satisfied by channels of purchase, followed by the product, 
price, and marketing. 4) awareness of news through Line is positively related to consumer 



(6) 
 

satisfaction in the product (p < 0.001), channels of purchase (p < 0.05), and marketing (p < 0.05) 
at a statistically significant level. 5) awareness of news through Instagram, Line, Shopee TH, and 
Kaidee.com is related to decision-making behavior in purchasing a product through online media, 
but awareness of news through Facebook is not related to decision-making behavior in purchasing 
a product through online media. 6) consumer satisfaction is related to decision-making behavior 
in purchasing by consumers through online media, in terms of product, price, distribution media, 
and promoting marketing. 
 

 



 

 

กติตกิรรมประกาศ 
 

 งานวิจยัเล่มน้ีสําเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี อนัเน่ืองมาจากความกรุณาจาก รองศาสตราจารย์
พชันี เชยจรรยา ท่ีไดรั้บเป็นอาจารยท่ี์ปรึกษาวิทยานิพนธ์แก่ลูกศิษยค์นน้ี ทั้งเสียสละเวลาคอยให้
คาํปรึกษาและเค่ียวเขญ็ ดูแลตรวจสอบแกไ้ขขอ้บกพร่อง แนะนาํแนวทางและความคิดต่างๆ ในการ
ทาํงานวิจยัน้ี นบัตั้งแต่เร่ิมคิดหัวขอ้ หาขอ้มูล แจกแบบสอบถาม อีกทั้งยงัสอนใชโ้ปรแกรม SPSS 
จนวิทยานิพนธ์เล่มน้ีสามารถทาํเสร็จสมบูรณ์ภายในเวลาท่ีกาํหนด ผูว้ิจยัซาบซ้ึงในความกรุณาและ
ขอขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงไว ้ณ โอกาสน้ี 
 ผูว้ิจยัขอขอบคุณทีมทาํวิทยานิพนธ์ท่ีมานัง่ทาํไปดว้ยกนัท่ีคอยใหค้าํปรึกษา คาํแนะนาํ และ
คอยกดดนัใหผู้ว้ิจยัเร่งทาํวิทยานิพนธ์เล่มน้ีใหเ้สร็จและจบไปพร้อมๆ กบัทุกคน อีกทั้ง ฟลุค พลอย 
เมเม่ ผูท้าํภาคนิพนธ์ท่ีคอยให้คาํปรึกษาผ่านทางโทรศพัท ์และ Line ไม่ว่าคาํถามท่ีถามไปจะได้
คาํตอบหรือไม่ แต่กข็อบคุณท่ีอยา่งนอ้ยกรั็บฟังคาํบ่นของผูว้ิจยัในการทาํวิทยานิพนธ์เล่มน้ี 
 ผูว้ิจยัขอขอบคุณบิดาและมารดา ท่ีเป็นผูผ้ลกัดนัและใหโ้อกาสผูว้ิจยัไดเ้รียนปริญญาโท ถา้
ไม่ใช่เพราะความตอ้งการของบิดาและมารดาท่ีอยากให้ลูกได้เรียนสูงๆ ลูกคนน้ีก็คงประสบ
ความสาํเร็จแค่ในระดบัปริญญาตรีเท่านั้น ซ่ึงความตอ้งการน้ีเป็นแรงผลกัดนัใหผู้ว้ิจยักลา้เรียน และ
กลา้เผชิญกบัการทาํวิทยานิพนธ์ ทั้งท่ีผูว้ิจยัไม่เคยไดท้าํและกลวัการทาํวิทยานิพนธ์มาก  
 สุดทา้ยน้ี ผูว้ิจยัหวงัว่างานวิจยัเล่มน้ีจะเป็นประโยชน์สาํหรับผูป้ระกอบการ ผูท่ี้เก่ียวขอ้ง
และผูท่ี้สนใจทัว่ไป 
 
        สุจรรยา นํ้าทองคาํ 
          พฤษภาคม 2559 
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บทที ่1 
 

บทนํา 
 

1.1 ทีม่าและความสําคญัของปัญหา 
 
 โลกปัจจุบันมีการเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็วในทุกด้าน ทั้ งทางด้านสังคม เศรษฐกิจ 
การเมือง และเทคโนโลยี อนัเน่ืองมาจากการพฒันาเทคโนโลยีสารสนเทศ และการปรับเปล่ียน
โครงสร้างเศรษฐกิจการเมืองโลก มีผลทาํให้ประเทศต่างๆ ในโลกตอ้งพึ่งพาอาศยัซ่ึงกนัและกนั 
และมีการเช่ือมโยงระหว่างกนัซ่ึงถือเป็นยุคการส่ือสารท่ีไร้พรมแดน เน่ืองจากมีการส่ือสารใน
รูปแบบต่างๆ ในเครือข่ายสาธารณะท่ีสามารถติดต่อกันได้ทั่วทุกมุมโลก โดยสามารถจะใช้
ติดต่อส่ือสาร สืบคน้ขอ้มูลและอีกมากมาย ดว้ยความเปล่ียนแปลงของยคุสมยัไดน้าํส่ิงใหม่ๆ เขา้มา
สู่ชีวิตประจาํวนัของผูค้นอย่างสมํ่าเสมอ แต่ท่ีโดดเด่นและจบัตอ้งไดม้ากท่ีสุดจะเป็นเร่ืองของ
เทคโนโลยี เพราะการถือกาํเนิดข้ึนของเทคโนโลยีสมยัใหม่นั้นตอ้งยอมรับว่ามีส่วนช่วยผลกัดนั
และอาํนวยความสะดวกให้กบัการดาํเนินชีวิตประจาํวนัของผูค้นให้มีความสะดวกสบายยิ่งข้ึน 
โดยเฉพาะเทคโนโลยีท่ีถือว่าเป็นส่ิงประดิษฐ์ท่ีมีอิทธิพลกบัมนุษยม์ากท่ีสุดในปัจจุบนันั้นก็คือ 
อินเตอร์เน็ต ดงัท่ี เวชยนัต ์สังขจุ์ย้ (2552) ไดก้ล่าวไวว้่า “อินเตอร์เน็ตเป็นเครือข่ายคอมพิวเตอร์ท่ีมี
ประโยชน์มากมายมหาศาล ไม่ว่าจะเป็นในดา้นการเรียน การสอน การคน้หาความรู้” ถา้รู้จกัใช้
อย่างถูกตอ้งก็จะเกิดประโยชน์และไดรั้บความรู้ท่ีดีได ้ซ่ึงในปัจจุบนัหลายคนมองเห็นประโยชน์
จากอินเตอร์เน็ตจนก่อใหเ้กิดคุณค่าในหลายๆ ดา้น เช่น ดา้นธุรกิจ ดา้นสงัคม และความบนัเทิง 
 ผลการสาํรวจพฤติกรรมของผูใ้ชอิ้นเตอร์เน็ตในประเทศไทย ประจาํปี 2556 ของสาํนกังาน
พฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ [สพธอ.] (ETDA) ระบุถึงจาํนวนผูใ้ชอิ้นเตอร์เน็ตทัว่โลกท่ีมี
แนวโนม้เพิ่มมากข้ึนทุกปี สาํหรับประเทศไทยผลการสาํรวจระบุว่า พ.ศ. 2547 มีผูใ้ชอิ้นเตอร์เน็ต
ร้อยละ 10.7 และเม่ือ พ.ศ. 2553 เพิ่มเป็นร้อยละ 21.2 ของประชากรทั้งหมด สอดคลอ้งกบัขอ้มูล
จากรายงานผลการสํารวจเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสารในครัวเรือนของสํานักงานสถิติ
แห่งชาติซ่ึงพบว่า ในปี พ.ศ. 2547 มีจาํนวนผูใ้ช้อินเตอร์เน็ต 6.9 ลา้นคน และในปี พ.ศ. 2555 
เพิ่มข้ึนเป็น 16.6 ลา้นคน ช้ีให้เห็นแนวโน้มท่ีเพิ่มข้ึนของการเขา้ถึงอินเตอร์เน็ตท่ีเพิ่มมากข้ึนใน
ทุกๆ ปี เม่ืออินเตอร์เน็ตเขา้มามีบทบาทสําคญัในการดาํเนินชีวิตในโลกยุคปัจจุบนั ในดา้นของ
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ธุรกิจจึงตอ้งปรับใหท้นัต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในยคุน้ีเช่นกนั การทาํธุรกิจอินเตอร์เน็ตเขา้มามี
อิทธิพลอยา่งมากในการทาํธุรกิจยคุปัจจุบนั ส่ิงท่ีน่าจบัตามองคงหนีไม่พน้การเปิดเวบ็ไซตเ์พื่อขาย
สินคา้ผา่นหนา้จอคอมพิวเตอร์ สมาร์ทโฟน แทบ็เลต็หรือทุกส่ิงท่ีอินเตอร์เน็ตสามารถเขา้ถึงได ้
 

 
 

ภาพที ่1.1  ภาพอุปกรณ์ท่ีใชเ้ขา้ถึงอินเตอร์เน็ต 
แหล่งทีม่า:  สาํนกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเลก็ทรอนิกส์, 2558. 
 
 ปัจจุบันกระแสตอบรับเก่ียวกับธุรกิจออนไลน์มีผลตอบรับค่อนข้างดี คนรุ่นใหม่ใช้
อินเตอร์เน็ตเป็นกนัหมด จะหาขอ้มูล หรือทาํอะไรกใ็ชอิ้นเตอร์เน็ตกนัทั้งนั้น (ตุก๊โกะ, 2556) 
 ผลสาํรวจของคนไทยในการซ้ือของผา่นทางออนไลน์ในรอบ 6 เดือน พบว่าคนไทยส่วน
ใหญ่จะซ้ือสินคา้หรือบริการท่ีมีมูลค่าไม่เกินคร้ังละ 1,000 บาท ยกเวน้กลุ่มสินคา้ประเภทการเงิน 
การลงทุนหรือการซ้ือแพ็คเก็จท่องเท่ียว ซ่ึงสินคา้หรือบริการดังกล่าวส่วนใหญ่จะซ้ือมากกว่า 
10,000 บาทข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 76.6 และร้อยละ 37.2 ตามลาํดบั ส่วนกลุ่มสินคา้ท่ีราคาไม่เกิน 
1,000 บาท ท่ีมาเป็นอนัดบั 1 คือ การดาวน์โหลดเพลง ภาพยนตร์ ละครและเกมออนไลน์ คิดเป็น
ร้อยละ 78.8 อนัดบัท่ี 2 เป็นสินคา้ประเภทเคร่ืองประดบั คิดเป็นร้อยละ 57.0 ส่วนอนัดบั 3 เป็น
สินคา้เพื่อความบนัเทิง เช่น ตัว๋คอนเสิร์ต การแสดง ภาพยนตร์ เป็นตน้ คิดเป็นร้อยละ 45.3 และ
อนัดบั 4 สินคา้กลุ่มแฟชัน่ คิดเป็นร้อยละ 45.1 ดงัภาพท่ี 1.2 และภาพท่ี 1.3 
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ภาพที ่1.2  ค่าร้อยละของผูเ้คยซ้ือสินคา้ จาํแนกมูลค่าตามประเภทสินคา้ 
แหล่งทีม่า: สาํนกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเลก็ทรอนิกส์, 2558. 
 

 
 

ภาพที ่1.3  ค่าร้อยละของผูเ้คยซ้ือสินคา้ จาํแนกมูลค่าตามประเภทสินคา้ 
แหล่งทีม่า:  สาํนกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเลก็ทรอนิกส์, 2558. 
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 ในปัจจุบนัส่วนใหญ่จะนิยมชาํระผา่นทางโอนเงินผา่นเคาน์เตอร์ธนาคารมากท่ีสุด คิดเป็น

ร้อยละ 65.5 อนัดบั 2 เป็นการโอนผา่นตู ้ATM ร้อยละ 31.2 อนัดบั 3 เป็นการชาํระเงินผา่นบตัร

เครดิต ร้อยละ 36.4 

 

 
 

ภาพที ่1.4  ค่าร้อยละของการชาํระเงินของผูซ้ื้อสินคา้ทางส่ือออนไลน์ 
แหล่งทีม่า: สาํนกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเลก็ทรอนิกส์, 2558. 
 
 เน่ืองจากลูกคา้สามารถเลือกชมหรือสั่งซ้ือสินคา้ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง โดยไม่ตอ้งเดินทาง
ออกจากบา้น ดว้ยความท่ีว่าการเช่ือมต่อทางอินเตอร์เน็ตเป็นส่ิงท่ีสามารถเช่ือมทุกคนจากทุกมุม
โลกให้สามารถติดต่อส่ือสารกนัไดผ้า่นทางเวิลด์ไวด์เวบ็ (www.) การมีเวบ็ไซตเ์พื่อขายสินคา้จึง
เป็นการเพ่ิมช่องทางการติดต่อซ้ือสินคา้ให้มีมากข้ึนและยงัเป็นการเพิ่มความสะดวกสบายให้กบั
ลูกคา้ดว้ยเพราะลูกคา้ไม่จาํเป็นตอ้งมาดูและเลือกซ้ือสินคา้ถึงหนา้ร้านท่ีจดัจาํหน่ายดว้ยตนเองซ่ึง
ไม่ทาํให้เสียเวลา โซเชียลมีเดียยงัทาํให้ซ้ือขายสินคา้ได้ตลอดเวลาเม่ือผูบ้ริโภคมีการเช่ือมต่อ
อินเตอร์เน็ตจึงกาํจดัปัญหาทางด้านเวลาออกไป สามารถกระจายข่าวสารได้อย่างรวดเร็ว ด้วย
ปัจจุบนัมี Social Network เขา้มาในชีวิตประจาํวนัทาํให้เกิดการบอกต่อหรือแชร์สู่ผูบ้ริโภคได้
รวดเร็วมากยิ่งข้ึน ซ่ึงเป็นตวัช่วยทาํให้การขายหรือแนะนําสินคา้นั้นมีประสิทธิภาพไม่แพส่ื้อ
ประเภทอ่ืน ดงันั้นอินเตอร์เน็ตจึงเป็นแหล่งการคา้เสมือนจริงท่ีทุกคนสามารถเขา้ไปดาํเนินธุรกิจ
การคา้ไม่ว่าจะตั้งบริษทัหรือเปิดร้านคา้ดว้ยตนเอง ซ่ึงสามารถลดค่าใชจ่้ายดา้นการจา้งพนักงาน 
และการจดัพื้นท่ีเพื่อแสดงสินคา้ นอกจากน้ียงัมีเทคโนโลยใีหม่เกิดข้ึนมาเพื่อรองรับการซ้ือขายผา่น
อินเตอร์เน็ตอยา่งมากมาย เช่น การโอนเงินผา่นอินเตอร์เน็ต การเช็คเลขพสัดุทางอินเตอร์เน็ต หรือ
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แอพพลิเคชั่นท่ีเอ้ือต่อการขายสินคา้บนโลกออนไลน์ก็ตาม ส่ิงเหล่าน้ีช่วยขบัเคล่ือนให้ธุรกิจ
ออนไลน์เติบโต จนเขา้มาเป็นส่วนหน่ึงในการดาํรงชีวิตของผูค้นในยุคปัจจุบนั (สาํนกังานพฒันา
ธุรกรรมทางอิเลก็ทรอนิกส์, 2558) 
 จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ การซ้ือสินคา้ผา่นอินเตอร์เน็ตไดรั้บความนิยมมากข้ึนในกลุ่มวยัรุ่น 
และมีแนวโนม้ท่ีจะเติบโตไดใ้นอนาคต เป็นท่ีน่าสนใจอยา่งหน่ึงท่ีกลุ่มวยัรุ่นอายรุะหว่าง 20-35 ปี 
เป็นวยัท่ีมีการใชอิ้นเตอร์เน็ตมากท่ีสุด แต่เน่ืองจากความแตกต่างของช่วงอายุมีระดบัการพึ่งพา
ตนเอง รายไดแ้ละอาํนาจการตดัสินใจไม่เท่ากนั ดงันั้นจึงเลือกศึกษากลุ่มท่ีมีช่วงอายตุั้งแต่ 15 ปีข้ึน
ไป ซ่ึงช่วงอายุดงักล่าวสามารถพึ่งพาตนเองได ้มีรายได ้และมีอาํนาจการตดัสินใจในระดบัหน่ึง 
ดว้ยเหตุน้ีจึงอยากทราบถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคผา่นส่ือออนไลน์ 
เพื่อผลการศึกษาดงักล่าวจะเป็นประโยชน์แก่ผูป้ระกอบการโดยเฉพาะ ผูป้ระกอบการท่ีมีการใชส่ื้อ
อินเตอร์เน็ตเป็นหลกัในการซ้ือขายสินคา้ การกาํหนดนโยบายเพื่อวางแผนการตลาดสําหรับการ
พฒันาทางเทคโนโลยีท่ีเปล่ียนแปลงไปในทุกๆ วนั และยงัเป็นแนวทางให้ผูป้ระกอบการอ่ืนๆ ท่ี
สนใจดา้นการซ้ือขายผ่านอินเตอร์เน็ตใชเ้ป็นขอ้มูลประกอบการตดัสินใจใน การดาํเนินธุรกิจได้
อยา่งเหมาะสมและสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดต่้อไปในอนาคตอีกดว้ย 
 

1.2 วตัถุประสงค์ในการวจิยั 
 
 1) เพื่อศึกษาการรับรู้ข่าวสารของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัสินคา้ทางส่ือออนไลน์ 
 2) เพื่อศึกษาความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ 
 3) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคทางส่ือออนไลน์ 
 4) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างการรับรู้และความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการซ้ือ
สินคา้ทางส่ือออนไลน์ 
 5) เพื่อศึกษาความสมัพนัธ์ระหวา่งการรับรู้และพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีมี
ต่อการซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ 
 6) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างความพึงพอใจและพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ 
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1.3 คาํถามนําวจิยั 
 
 1) ผูบ้ริโภคมีการรับรู้ข่าวสารเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์อยา่งไร 
 2) ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์อยา่งไร 
 3) ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์อยา่งไร 
 4) การรับรู้มีความสัมพนัธ์กับความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการซ้ือสินคา้ทางส่ือ
ออนไลน์อยา่งไร 
 5) การรับรู้มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการซ้ือสินคา้
ทางส่ือออนไลน์อยา่งไร 
 6) ความพึงพอใจความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการซ้ือ
สินคา้ทางส่ือออนไลน์อยา่งไร 
 

1.4 สมมตฐิานการวจิยั 
 
 1) ผูบ้ริโภคท่ีมีลักษณะทางประชากรต่างกันจะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินคา้ท่ี
แตกต่างกนั 
 2) การรับรู้ข่าวสารทางส่ือออนไลน์ของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจของ
ผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ 
 3) การรับรู้ข่าวสารทางส่ือออนไลน์ของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ 
 4) ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางส่ือ
ออนไลน์ 
 

1.5 ขอบเขตของการวจิยั 
 
 1.5.1 ขอบเขตด้านพืน้ที ่
 ผูศึ้กษากาํหนดพื้นท่ีของการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค
ทางส่ือออนไลน์ โดยทาํการเกบ็ขอ้มูลผูท่ี้อาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล 
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 1.5.2 ขอบเขตด้านกลุ่มตัวอย่าง 

 กลุ่มผู ้บริโภคทั้ ง เพศชายและเพศหญิง  ท่ี มีอายุ  15 ปี ข้ึนไป  และอาศัยอยู่ในเขต
กรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล เน่ืองจากเป็นช่วงอายท่ีุเกิดการรับรู้และตดัสินใจซ้ือไดง่้าย ทั้งน้ี
กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามตอ้งเป็นผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้หรือบริการทางส่ือออนไลน์ 
  
 1.5.3 ขอบเขตด้านเวลา 
 เก็บรวบรวมแบบสอบถาม ตั้งแต่เดือนธันวาคม 2558 จนถึงเดือนมกราคม 2559 และทาํ
การวิเคราะห์ขอ้มูลตั้งแต่เดือน กมุภาพนัธ์-เมษายน 2559 
 

1.6 ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 
 1) เพื่อนาํขอ้มูลไปใชใ้นการขายสินคา้บนส่ือออนไลน์ใหผู้บ้ริโภคเกิดการรับรู้ในตวัสินคา้ 
 2) เพื่อนาํผลจากการศึกษาท่ีไดไ้ปเป็นประโยชน์ในการประกอบธุรกิจการซ้ือสินคา้ผ่าน
ส่ือออนไลน์ 
 3) เพื่อทราบถึงการรับรู้ของผูบ้ริโภค และนาํขอ้มูลไปใชส้าํหรับการประกอบธุรกิจการซ้ือ
สินคา้ทางส่ือออนไลน์ 
 4) เพื่อทราบถึงความพึงพอใจ และพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการซ้ือ
สินคา้ทางส่ือออนไลน์ และนาํขอ้มูลไปใชส้าํหรับการประกอบธุรกิจการซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ 
 5) สามารถนาํขอ้มูลท่ีศึกษาไปประยกุตใ์ชใ้นงานวิจยัคร้ังต่อไป 
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1.7 กรอบแนวคดิงานวจิยั 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที ่1.5  กรอบแนวคิดงานวิจยั 

การรับรู้ 

ความพงึพอใจของผู้บริโภค 
- ดา้นผลิตภณัฑ ์
- ดา้นราคา 
- ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
- ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

ลกัษณะประชากร 
  - เพศ 
  - อาย ุ
  - สถานภาพ   
  - ระดบัการศึกษา 
  - อาชีพ   
  - รายไดเ้ฉล่ีย 
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1.8 นิยามศัพท์เฉพาะ 
 
 การรับรู้ หมายถึง การรับรู้ขอ้มูลข่าวสารทางส่ือออนไลน์ ไดแ้ก่ Facebook Instagram Line 
Shopee TH และ Kaidee.com 
 ความพึงพอใจ หมายถึง ความรู้สึกท่ีวดัผลไดจ้ากการเลือกรับรู้ในส่ิงท่ีตนตอ้งการ ในท่ีน้ี
อาจหมายถึง ความพึงพอใจต่อการเลือกซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ 
 พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ หมายถึง พฤติกรรมท่ีมีปัจจยัดา้นต่างๆ เขา้มาเก่ียวขอ้งกบัการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นส่ือออนไลน์ของผูบ้ริโภค  
 ปัจจยัการตดัสินใจซ้ือ หมายถึง ส่ิงต่าง ๆ ท่ีกระตุน้และก่อให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือของ
ผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ สินคา้ และบริการ 
 ส่ือออนไลน์ หมายถึง ประเภทของส่ือท่ีพฒันามาจากส่ือออฟไลน์ โดยอินเตอร์เน็ตเป็นตวั
เช่ือมโยงในการส่ือสาร ในปัจจุบนัส่ือออนไลน์ท่ีคนนิยมใช ้ไดแ้ก่ Facebook Instagram Line 
Shopee TH และ Kaidee.com ท่ีอาศยัอินเตอร์เน็ตในการส่ือสาร ซ่ึงส่งผลให้เกิดการรับรู้ของ
ผูบ้ริโภคในการจะตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ 
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บทที ่2 
 

แนวคดิ ทฤษฎแีละงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 

 ในการศึกษาเร่ือง “ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคทางส่ือ
ออนไลน์” มีแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ซ่ึงนาํมาเป็นแนวทางในการศึกษาไวด้งัน้ี 
  1)  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประชากร 
  2)  แนวคิดและทฤษฎีการรับรู้ 
  3)  แนวคิดและทฤษฎีความพึงพอใจ 
  4)  แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ 
  5)  เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

2.1  แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัประชากร 
 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2538, น. 41-42) กล่าวว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร์
ประกอบไปดว้ย อายุ เพศ ขนาดครอบครัว สถานภาพ รายได ้อาชีพ การศึกษา ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีเป็น
เกณฑท่ี์นิยมใชใ้นการแบ่งส่วนการตลาด ลกัษณะทางประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะสาํคญัและเป็น
สถิติท่ีวดัไดข้องประชากร ช่วยกาํหนดกลุ่มเป้าหมาย รวมทั้งง่ายต่อการวดัมากกว่าตวัแปรอ่ืน ตวั
แปรทางประชากรศาสตร์ท่ีสาํคญั มีดงัน้ี 
  1) อายุ (Age) เน่ืองจากผลิตภณัฑ์จะสามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุ่ม
ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนั นกัการตลาดจึงใชป้ระโยชน์จากอายเุป็นตวัแปรทางประชากรศาสตร์ท่ี
แตกต่างของส่วนตลาด นักการตลาดได้คน้ควา้ความต้องการของส่วนตลาดส่วนเล็ก (Niche 
Market) โดยมุ่งความสาํคญัท่ีตลาดอายสุ่วนนั้น 
  2) เพศ (Sex) เป็นตวัแปรในการแบ่งส่วนตลาดท่ีสาํคญัเช่นกนั นกัการตลาดตอ้ง
ศึกษาตวัแปรตวัน้ีอยา่งรอบคอบ เพราะในปัจจุบนัน้ีตวัแปรดา้นเพศมีการเปล่ียนแปลงในพฤติกรรม
การบริโภค การเปล่ียนแปลงดงักล่าวอาจมีสาเหตุมาจากการท่ีสตรีทาํงานมากข้ึน 
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 3) ลกัษณะครอบครัว (Marital Status) ในอดีตจนถึงปัจจุบนัลกัษณะครอบครัว
เป็นเป้าหมายท่ีสาํคญัของการใชค้วามพยายามทางการตลาดมาโดยตลอด และมีความสาํคญัยิ่งข้ึน
ในส่วนท่ีเก่ียวกบัหน่วยผูบ้ริโภค นกัการตลาดจะสนใจจาํนวนและลกัษณะของบุคคลในครัวเรือนท่ี
ใชสิ้นคา้ใดสินคา้หน่ึง และยงัสนใจในการพิจารณาลกัษณะทางประชากรศาสตร์ และโครงสร้าง
ดา้นส่ือท่ีเก่ียวขอ้งกบัผูต้ดัสินใจในครัวเรือนเพื่อช่วยในการพฒันากลยทุธ์การตลาดใหเ้หมาะสม 
  4) รายได ้การศึกษา และอาชีพ (Income Education and Occupation) เป็นตวัแปร
สาํคญัในการกาํหนดส่วนของการตลาด โดยทัว่ไปนกัการตลาดจะสนใจผูบ้ริโภคท่ีมีความร่ํารวย 
แต่อย่างไรก็ตามครอบครัวท่ีมีรายไดต้ ํ่า จะเป็นตลาดท่ีมีขนาดใหญ่ ปัญหาสําคญัในการแบ่งส่วน
ตลาดโดยถือเกณฑร์ายไดอ้ยา่งเดียวก็คือ รายไดจ้ะเป็นตวัช้ีการมีหรือไม่มีความสามารถในการจ่าย
สินคา้ ในขณะเดียวกัน การเลือกซ้ือสินคา้ท่ีแทจ้ริงอาจถือเกณฑ์รูปแบบการดาํรงชีวิต รสนิยม 
ค่านิยม อาชีพ การศึกษา ฯลฯ แมว้า่รายไดจ้ะเป็นตวัแปรท่ีใชบ่้อยมาก นกัการตลาดส่วนใหญ่จะโยง
เกณฑร์ายไดร้วมกบัตวัแปรทางประชากรศาสตร์อ่ืน ๆ เพื่อกาํหนดตลาดเป้าหมายไดช้ดัเจนยิ่งข้ึน 
เช่น กลุ่มรายไดอ้าจจะเก่ียวขอ้งกบัเกณฑอ์ายแุละอาชีพร่วมกนั 
 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2541, น. 38-39) กล่าวว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร์รวมถึง อาย ุเพศ 
วงจรชีวิตของครอบครัว การศึกษา รายได ้เป็นตน้ ลกัษณะดงักล่าวมีความสาํคญัต่อนกัการตลาด
เพราะเก่ียวพนักบัอุปสงค ์(Demand) ในตวัสินคา้ทั้งหลาย การเปล่ียนแปลงทางประชากรศาสตร์
ช้ีใหเ้ห็นถึงการข้ึนของตลาดใหม่และตลาดอ่ืนกจ็ะหมดไปหรือลดความสาํคญัลง 
 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ท่ีสาํคญัมีดงัน้ี 
  1) อาย ุนกัการตลาดตอ้งคาํนึงถึงความสาํคญัของการเปล่ียนแปลงของประชากร
ในเร่ืองของอายดุว้ย 
  2) เพศ จาํนวนสตรี (สมรสหรือโสด) ท่ีทาํงานนอกบา้นเพ่ิมมากข้ึนเร่ือยๆ นกัการ
ตลาดตอ้งคาํนึงว่า ปัจจุบนัสตรีเป็นผูซ้ื้อรายใหญ่ ซ่ึงท่ีแลว้มาผูช้ายเป็นผูต้ดัสินใจซ้ือ นอกจากนั้น
บทบาทของสตรีและบุรุษมีบางส่วนท่ีซํ้ ากนั 
  3) วงจรชีวิตของครอบครัว ขั้นตอนแต่ละขั้นตอนของวงจรชีวิตของครอบครัว
เป็นตวักาํหนดท่ีสาํคญัของพฤติกรรม ขั้นตอนของวงจรชีวิตของครอบครัวแบ่งออกเป็น 9 ขั้นตอน 
ซ่ึงแต่ละขั้นตอนจะมีพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนั 
  4) การศึกษาและรายได ้การศึกษามีอิทธิพลต่อรายไดเ้ป็นอยา่งมาก การรู้ว่าอะไร
เกิดข้ึนกบัการศึกษาและรายไดเ้ป็นส่ิงสาํคญัเพราะ แบบแผนการใชจ่้ายข้ึนอยูก่บัรายไดท่ี้คนมี 
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 ทฤษฎีเก่ียวกบัประชากรศาสตร์เก่ียวเน่ืองกบัผูบ้ริโภคเป็นอย่างมาก เห็นไดจ้ากการแบ่ง
กลุ่มเป้าหมายเป็นเพศ อาย ุรายได ้การศึกษา และสถานภาพ ทาํใหผู้บ้ริโภคมีลกัษณะพฤติกรรมการ
บริโภคท่ีแตกต่างกนัออกไป 
 

2.2 แนวคดิและทฤษฎกีารรับรู้ 
 
 2.2.1 ความหมายของการรับรู้ 
 ณัฐชลิดา เมธีภิวฒัน์ (2553) กล่าวว่า การรับรู้ (Perception) มีรากศพัทม์าจากภาษาละติน 
คือ “Percipere” ซ่ึง Per หมายถึง ผา่น (Through) และ Cipere หมายถึง การนาํ (To Take) ถือเป็น
กระบวนการทางจิตวิทยาพื้นฐานของบุคคลท่ีสาํคญั เพราะถา้ปราศจากการรับรู้แลว้จะไม่สามารถมี
ความจาํหรือการเรียนรู้ได ้(บุปผา พวงมาลี, 2542) ดงันั้นการรับรู้จึงเป็นวิธีการท่ีบุคคลมองโลกท่ีอยู่
รอบๆ ตวัของบุคคล ฉะนั้นบุคคล 2 คน อาจจะมีความคิดต่อตวักระตุน้อยา่งเดียวกนัภายใตเ้ง่ือนไข
เดียวกนั แต่ละบุคคลทั้ง 2 อาจมีวิธีการยอมรับถึงตวักระตุน้ (Recognize) การเลือกสรร (Select) การ
ประมวล (Organize) และการตีความ (Interpret) เก่ียวกบัตวักระตุน้ดงักล่าวไม่เหมือนกนั 
 Schiffman and Kanuk (2000) การรับรู้ คือ กระบวนการท่ีบุคคลแต่ละคนมีการเลือก การ
ประมวลผลและการตีความเก่ียวกบัตวักระตุน้ออกมา ใหค้วามหมายและไดภ้าพของโลกท่ีมีเน้ือหา 
 วิทวสั รุ่งเรืองผล (2545) การรับรู้ หมายถึง กระบวนการเปิดรับ ตีความ และทาํความเขา้ใจ
ส่ิงรอบตวัของผูบ้ริโภค ดว้ยประสามสัมผสัทั้ง 5 ซ่ึงการตีความนั้นสําหรับผูบ้ริโภคแต่ละบุคคล
แล้ว จะแตกต่างกันตามประสบการณ์และส่ิงท่ีผูบ้ริโภคได้พบเห็น โดยประสาทสัมผสัทั้ ง 5 
ประกอบดว้ย การไดย้นิ การไดก้ล่ิน การมองเห็น การล้ิมรส และการสัมผสั ผูบ้ริโภคจะตีความผา่น
ขอ้มูลท่ีไดรั้บ 
 ลกัขณา สริวฒัน์ (2549) ให้ความหมายการรับรู้ หมายถึง การเกิดสัมผสัอยา่งมีความหมาย
และเป็นประสาทสัมผสัท่ีเกิดการสัมผสัข้ึน และตีความของการสัมผสั ไดรั้บออกมาเป็นส่ิงหน่ึงส่ิง
ใดท่ีมีความหมายเป็นส่ิงท่ีรู้จกัและเขา้ใจกนั และในการแปลความหมายของการสัมผสันั้นจาํเป็นท่ี
อินทรียจ์ะตอ้งใชป้ระสบการณ์เดิมหรือความรู้เดิม ดงันั้นหากคนเราไม่มีความรู้เดิมหรือลืมเร่ือง
นั้นๆ ไปกจ็ะไม่มีการรับรู้ในส่ิงนั้นๆ แต่จะเกิดเฉพาะการสมัผสักบัส่ิงเร้านั้น 
 บรรยงค ์โตจินดา (2543) ให้ความหมายการรับรู้ว่า หมายถึง การท่ีบุคคลเกิดการตีความ
และตอบสนองต่อส่ิงท่ีเกิดข้ึน การรับรู้แบ่งไดเ้ป็น 2 กิจกรรม คือ การรับรู้ขอ้มูลและการแปลขอ้มูล
ให้เป็นขอ้ความตามความเขา้ใจ การรับรู้จะตอ้งคาํนึงถึงความรู้ความเขา้ใจในขอ้มูลข่าวสาร ความ
สนใจและประสบการณ์จึงสามารถทาํใหเ้กิดการแปลความถูกตอ้ง 
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 นพ ศรีบุญนาค (2545) กล่าวถึงความหมายของการรับรู้ว่า เป็นกระบวนการท่ีบุคคลรับจดั
ระเบียบและแปลขอ้มูล สารสนเทศจากสภาพแวดลอ้มท่ีดาํรงอยู ่
 นนัทสารี สุขโข (2548) กล่าวว่า การรับรู้ หมายถึง การเปิดรับหรือกระบวนการของความ
เขา้ใจท่ีบุคคลตอ้งมีการจดัการและรวบรวมส่ิงต่างๆ ผ่านประสาทสัมผสัทั้ง 5 ไดแ้ก่ การมองเห็น 
ไดก้ล่ิน ไดย้นิ รู้รสชาติ และไดส้มัผสัออกมาเป็นผลรวมท่ีมีความหมาย การรับรู้ของแต่ละบุคคลจะ
แตกต่างกนัโดยข้ึนอยูก่บัความรู้และประสบการณ์ในอดีต 
 พชันี เชยจรรยา และคณะ (2543) กล่าวว่า คนเราต่างมีการรับรู้ท่ีแตกต่างกัน ถา้เราไม่
ยอมรับความแตกต่างในเร่ืองการรับรู้ของแต่ละบุคคลก็อาจก่อให้เกิดความลม้เหลวของการส่ือสาร
ได ้การรับรู้เป็นตวักาํหนดทศันคติ และความคาดหวงัของผูส่ื้อสาร การรับรู้เป็นกระบวนการท่ี
ตอบสนองต่อส่ิงเร้าท่ีไดรั้บ ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัการเลือกรับสาร การจดัการ และการตีความของสารท่ี
ไดรั้บตามความเขา้ใจและความรู้สึกของตน 
 

 
 
 
 
 

 
 
ภาพที ่2.1  กระบวนการรับรู้ 
แหล่งทีม่า:  แนวคิดหลกันิเทศศาสตร์, 2543. 
 
 การรับรู้เป็นกระบวนการท่ีเกิดข้ึนไดโ้ดยไม่ไดต้ั้งใจ ซ่ึงส่วนมากเกิดจากประสบการณ์และ
การสั่งสมทางสังคม การรับรู้สามารถเรียนรู้ได ้โดยมนุษยไ์ม่สามารถเรียนรู้หรือให้ความสนใจกบั
ทุกส่ิงทุกอยา่งได ้แต่จะเลือกรับรู้เพียงเร่ืองท่ีตนสนใจ เช่น เม่ือไดรั้บสารเดียวกนั ผูรั้บสาร 2 คน 
อาจให้ความสนใจและรับรู้สารท่ีต่างกนั ซ่ึงการรับรู้สารท่ีแตกต่างกนัเกิดจากอิทธิพลหรือตวักรอง 
(Filter) บางอยา่ง คือ 
 1) แรงผลกัดนัหรือแรงจูงใจ (Motives)  เรามกัเห็นในส่ิงท่ีตอ้งการเห็น และไดย้นิ

ในส่ิงท่ีตอ้งการไดย้นิ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตนเอง 

สาร ก. 

สาร ข. 

สาร  ค. 

ตวักรองการส่ือสาร 

สาร ข. เลือก ตีความ 
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  2) ประสบการณ์เดิม (Past of Experience) มนุษยเ์ราต่างเติบโตในสภาพแวดลอ้ม 
การเล้ียงดูจากครอบครัวและการคบหาสมาคมท่ีแตกต่างกนั 
  3) กรอบอา้งอิง (Frame of Reference) เกิดจากการสั่งสอน อบรมจากทาง
ครอบครัวและสังคม ดงันั้นคนท่ีมาจากต่างครอบครัว ต่างสถานภาพ ต่างศาสนา จึงมีการรับรู้เร่ือง
ต่างๆ ท่ีแตกต่างกนั 
  4) สภาพแวดลอ้ม (Environment) คนท่ีอยูต่่างสภาพแวดลอ้ม จะมีการเปิดรับและ
ตีความของข่าวสารท่ีต่างกนั 
  5) สภาวะจิตใจและอารมณ์ (Mood) ความโกรธ ความกลวั ฯลฯ เช่น เรามกัมอง
ปัญหาเล็กนอ้ยเป็นเร่ืองใหญ่เม่ือเราอารมณ์ไม่ดี และกลบัมองปัญหาใหญ่เป็นเร่ืองเล็กในขณะท่ีมี
ความรัก 
 Fill (1995) กล่าวว่า การรับรู้เป็นเร่ืองเก่ียวกบัวิธีการท่ีแต่ละคนมองเห็นและทาํความเขา้ใจ
ต่อส่ิงแวดลอ้มรอบตวั ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีเก่ียวกบัการเลือก รวบรวม และตีความต่อส่ิงเร้าต่างๆ ของแต่ละ
คน โดยเกิดเป็นความเขา้ใจท่ีแตกต่างกนัไปแต่ละเหตุการณ์ 
 
 2.2.2 กระบวนการรับรู้ 
 Wagner and Hollenbeck (2005) กล่าวว่า การรับรู้คือ กระบวนการท่ีปัจเจกบุคคลเลือก 
(Select) จดัการ (Organize) เก็บ (Store) และรับ (Retrieve) ขอ้มูล ซ่ึงมีกระบวนการสาํคญัดงัภาพ
ต่อไปน้ี 
 
 
 
 
 
ภาพที ่2.2  การรับรู้ (Perception) 
แหล่งทีม่า:  Wagner and Hollenbeck, 2005. 

สภาพแวดลอ้ม 
(environment) 

 

ความสนใจ 
(attention) 

 

การจดัการ 
(organization) 

การระลึกได ้
(recall) 
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 โดยส่วนใหญ่แลว้คนเรามกัจะมีความเช่ือมัน่ในประสาทสัมผสัของตน จนบางคร้ังทาํให้
เช่ือว่า ส่ิงท่ีสัมผสัหรือรับรู้ คือ ความเป็นจริง (Reality) ความเช่ือในลกัษณะดงักล่าวอาจก่อให้เกิด
ปัญหา โดยเฉพาะกรณีท่ีการท่ีส่ิงรับรู้ และความเป็นจริงของวตัถุมีความแตกต่างกนัมาก ซ่ึงนาํไปสู่
โอกาสท่ีจะเกิดความเขา้ใจผิด ความสับสน และความขดัแยง้ภายในองค์การ (Wagner & 
Hollenbeck, 2005) 
 นพ ศรีบุญนาค (2545) อธิบายถึงกระบวนการรับรู้ว่า กระบวนการรับรู้จะเร่ิมจากส่ิงเร้าท่ี
อยูใ่นสภาพแวดลอ้ม กระตุน้ให้บุคคลสนใจและตั้งใจในส่ิงนั้น โดนท่ีประสาทสัมผสัต่างๆ คือ หู 
ตา จมูก ปาก และร่างกาย จากนั้นกจ็ะตีความหมายหรือแปลความขอ้มูลหรือส่ิงท่ีไดรั้บมาและมีการ
ตอบสนองในขั้นสุดทา้ย ดงัภาพ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที ่2.3  กระบวนการของการรับรู้ 
แหล่งทีม่า:  นพ ศรีบุญนาค, 2545. 
 
 สมยั จิตหมวด (2521) กล่าววา่ กระบวนการรับรู้ประกอบดว้ย 
  1) การสมัผสั หมายถึง การท่ีอวยัวะสมัผสักบัส่ิงเร้าและเขา้กระทบกบัอวยัวะท่ีรับ
สมัผสักบัส่ิงต่างๆ เพื่อรับรู้ภาวะแวดลอ้มท่ีอยูร่อบตวัแลว้เกิดการตอบสนองข้ึน 

ส่ิงเร้าจากสภาพแวดลอ้ม 

ความรู้สึก การไดย้นิ การมองเห็น การดมกล่ิน การล้ิมรส 

ความตั้งใจในการคดัเลือก 

การจดัระบบและการแปลความหมาย 

อารมณ์และพฤติกรรม 
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 2) การแปลความหมายจากการสัมผสั ส่ิงสําคญัท่ีช่วยแปลความหมายไดดี้และ
ถูกตอ้ง คือ สติปัญญา การสังเกต การพิจารณา ความสนใจ ความตั้งใจ และคุณภาพของจิตใจใน
ตอนนั้น 
  3) ประสบการณ์เดิม เช่น ความรู้ ความคิด ความเข้าใจ และการกระทาํต้อง
ประกอบดว้ยความถูกตอ้ง ความแน่นอนและชดัเจน รวมถึงมีขอ้มูลหรือความรู้มากพอในหลายๆ 
ดา้น ซ่ึงแสดงดว้ยภาพดงัต่อไปน้ี 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที ่2.4  กระบวนการรับรู้ 
แหล่งทีม่า:  สมยั จิตหมวด, 2521. 
 
 ชยัพร วิชชาวธุ (2521 อา้งถึงใน สิริอร วิชชาวธุ, 2544) กล่าวสรุปไวด้งัน้ี 
  1) การเลือกรับรู้ ข้ึนอยูก่บั 2 ปัจจยั คือ ปัจจยัภายนอกและปัจจยัภายในของผูรั้บรู้ 
  (1) ปัจจยัภายนอกของผูรั้บรู้ ไดแ้ก่ ความเขม้ของส่ิงเร้า การเคล่ือนไหวของส่ิง
เร้า ความถ่ีหรือความบ่อยของส่ิงเร้า ขนาดของส่ิงเร้า การตดักนัของส่ิงเร้า ความแปลกใหม่ การ
เปล่ียนแปลง สภาพแวดลอ้มทางกายภาพ ความคิดเห็นของกลุ่ม และขนาดของกลุ่ม 
  (2) ปัจจยัภายในของผูรั้บ ไดแ้ก่ ประสบการณ์ในอดีต การเรียนรู้ความคุน้เคย 
และความตอ้งการส่ิงเร้าในช่วงเวลานั้น 
  2) การจดัระเบียบประเภทของส่ิงเร้า 
  (1) การรับรู้ภาพกบัพื้น การรับรู้ในชีวิตประจาํวนัไดรั้บอิทธิพลมาจากภาพ
และพ้ืน เม่ือเห็นส่ิงหน่ึงส่ิงใดเป็นภาพแลว้ จะยึดติดกบัภาพหรือความคิดนั้นโดยละเลยในส่วนท่ี
เป็นพื้นหรือองคป์ระกอบไป และจะมีพฤติกรรมเป็นไปในทางท่ีเนน้เป็นภาพ 
  (2) การจดักลุ่ม คนเรามกัจะเลือกรับรู้ส่ิงเร้าทีละส่ิง และจะรับรู้ส่ิงเร้าท่ีเป็น
กลุ่มใหญ่ๆ  ภาพท่ีรับรู้จะเป็นภาพรวมท่ีมีภาพย่อยรวมอยู่ เรียกว่า เกสทอลต์ หลกัการรวมภาพ

ส่ิงเร้า อาการสมัผสั การแปลความหมาย การรับรู้ 

ประสบการณ์เดิม ความสนใจ 
ความตั้งใจ 
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ย่อยๆ แบบเกสทอลต์มีหลายแบบ ได้แก่  ความใกลชิ้ด ความคลา้ยหรือความเหมือนกนั ความ
ต่อเน่ือง การปิดช่องวา่ง การรับรู้ตามความคาดหวงั 
  3) การตีความ เม่ือมีการเลือกรับรู้ต่อส่ิงเร้าและจดัระเบียบของส่ิงเร้า ขั้นต่อไปคือ
การตีความว่าส่ิงเร้านั้นคืออะไร การรับรู้วตัถุและความรู้สึก สอนให้รับรู้ว่าทุกส่ิงบนโลกมีความ
แน่นอนในเร่ืองขนาด รูปทรงและสี เรามกัจะพิสูจน์ขอ้เท็จจริงเก่ียวกบัขนาด รูปทรงและสีเสมอ 
เพื่อให้เรารับรู้ตามสภาพความเป็นจริง การรับรู้ตรงสภาพความเป็นจริง เรียกว่า การรับรู้ตามภาวะ
วิสัย (Objective Phenomenal) และการรับรู้ตามอตัวิสัย (Subjective Phonomenal) การรับรู้ตามอตั-
วิสัยเป็นการตีความส่ิงเร้าตามประสาทท่ีสัมผสัไดโ้ดยไม่มีการเปล่ียนเขา้สู่ภาวะวิสัย บุคคลจะปรับ
การรับรู้อตัวิสัยจนเกิดความเคยชินว่าการรับรู้ทุกคร้ังเป็นการรับรู้ตามภาวะวิสัย ซ่ึงจะนาํมาใชใ้น
การรับรู้บุคคล 
 สิทธิโชค วรานุสันติกุล (2524 อา้งถึงใน สุริโย ชยัโสภา, 2549) กล่าวถึงกระบวนการรับรู้
วา่ เป็นกระบวนการท่ีซบัซอ้น แบ่งเป็น 3 ขั้นตอน คือ 
  1) การเลือก (Selection) เป็นกระบวนการเลือกท่ีจะรับส่ิงเร้าบางอนัจากส่ิงเร้า
ทั้งหมด 
  2) การจดัระบบ (Organization) คนเรามกัจดัระบบส่ิงเร้าภายนอกเป็น 2 วิธี คือ  
  (1) ภาพและพื้น (Figure and Ground) การท่ีเราสนใจส่ิงเร้าท่ีเลือกมาเป็นพิเศษ 
เรียกวา่ภาพ (Figure) และส่วนอ่ืนท่ีไม่สนใจเป็นพื้น (Ground) 
  (2) การทาํใหง่้าย (Simplification) การรับรู้ส่ิงเร้าภายนอกเขา้มาจดัระบบเป็น
แนวโน้มอีกวิธีหน่ึงของคนทัว่ไป คือ จดัส่ิงเร้านั้นให้ดูง่าย ตดัส่ิงท่ีเป็นรายละเอียดซับซ้อนและ
ยุง่ยากท้ิงไป 
  (3) การแปลความ (Interpretation) เป็นขั้นสุดทา้ยในกระบวนการรับรู้ ใน
ขั้นตอนน้ีจะอาศยัคุณสมบติัท่ีมีอยูภ่ายในตวัเอง เช่น ทศันคติ ประสบการณ์ ความตอ้งการ ค่านิยม 
ฯลฯ เพื่อช่วยการพิจารณาส่ิงเร้าภายนอกผสมผสานให้เขา้กบัคุณสมบติัภายใน ดงันั้น การแปล
ความจึงข้ึนอยูก่บัอตัวิสัย (Subjective) ของผูรั้บ ส่ิงเร้าท่ีเสนอต่อบุคคลอ่ืนๆ บุคคลเหล่านั้นจะแปล
ความไดต่้างกนั ดงัภาพ 
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ภาพที ่2.5  กระบวนการรับรู้ 
แหล่งทีม่า:  สิทธิโชค วรานุสนัติกลุ, 2524. 
 
 2.2.3 องค์ประกอบทีมี่อทิธิพลต่อการรับรู้ 
 วชัรี ทรัพยมี์ (2533) กล่าวถึงองค์ประกอบท่ีสําคญัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการรับรู้ของบุคคลจะ
ข้ึนอยูก่บัลกัษณะของส่ือและส่ิงเร้า ส่ือและส่ิงเร้าทาํให้เกิดการรับรู้ตอ้งมีส่ิงดึงดูดความสนใจของ
บุคคล มีความชัดเจน ทาํซํ้ าๆ มีความแตกต่างจากส่ิงเร้าอ่ืน ส่วนปัจจยัดา้นผูรั้บ ไดแ้ก่ อายุ เพศ 
การศึกษา อาชีพ ความตอ้งการ ความตั้งใจ ความสนใจ การเห็นคุณค่าของผูรั้บการแปลความหมาย 
และการตีความของส่ิงเร้าท่ีสัมผสัได ้โดยอาศยัความรู้และประสบการณ์เดิม ทาํให้เกิดการแปล
ความหมายและเกิดการรับรู้ต่อส่ิงเร้านั้น 
 ถวิล ธาราโภชน์และศรัณย ์ศิริสุข (2545 อา้งถึงใน สุรชยั ตรัยศิลานนัท,์ 2552) กล่าวว่า 
บุคคลมีความแตกต่างกนัในภูมิหลงั ประสบการณ์ ลกัษณะประจาํตวั ตลอดจนการเปล่ียนแปลง
ของส่ิงต่างๆ ท่ีเป็นส่ิงเร้า รวมถึงเวลาท่ีเปล่ียนไป ทุกส่ิงมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัการรับรู้ของคนเรา อาจ
กล่าวไดต่้อไปน้ี 
  1) การใส่ใจ (Attention) เป็นปัจจยัสาํคญัท่ีมีอิทธิพลต่อการรับรู้ ดงัท่ีมอร์แกน
และคิงส์ (1971 อา้งถึงใน ถวิล ธาราโภชน์และศรัณย ์ศิริสุข, 2545) กล่าวว่า การใส่ใจเป็น
องคป์ระกอบพื้นฐานของการรับรู้ การท่ีบุคคลมีการรับรู้ในส่ิงใดตอ้งเกิดการใส่ใจต่อส่ิงนั้น โดย
เร่ิมตั้งแต่การปรับตวัของอวยัวะท่ีรับความรู้สึก เช่น ใชจ้มูกสูดดม การใชส้ายตาเพ่งมองและอ่ืนๆ 
เป็นพฤติกรรมท่ีนําไปสู่การใส่ใจ ถ้าส่ิงใดถูกใส่ใจมากก็จะเด่นชัดต่อการรับรู้ ซ่ึงข้ึนอยู่กับ             
2 องคป์ระกอบ คือ ภาวะของผูรั้บรู้ (State of the Perceiver) และคุณลกัษณะของส่ิงเร้า (Stimulus 
Characteristic) 
   
 

ส่ิงเร้า 

รับรู้และ
ตอบสนอง 

จดัระบบ 

ตีความ 
Internal Stimuli 

ส่ิงเร้าภายใน เช่น ทศันคติ ความตอ้งการ 
ความคาดหวงั ประสบการณ์ 
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  (1)  ภาวะของผูรั้บรู้ (State of the Perceiver) หมายถึง สภาพของตวับุคคลท่ี
เป็นผูรั้บรู้ว่าขณะนั้นบุคคลมีสภาพเช่นไร เพราะบุคคลแต่ละคนเกิดมามีสถานภาพต่างกนั เติบโต
มาในสังคมท่ีต่างกนั ย่อมทาํให้มีความคิดแตกต่างกนัในดา้นความตอ้งการ (Need) แรงจูงใจ 
(Motives) และการคาดหวงั (Expectancy) ถือเป็นส่ิงสาํคญัท่ีเป็นเหมือนตวักระตุน้ใหบุ้คคลเกิดการ
ใส่ใจ 
   (2)  คุณลกัษณะของส่ิงเร้า (Stimulus Characteristic) เป็นส่ิงท่ีบุคคลไดพ้บ ได้
รู้สึก และทาํใหเ้กิดการใส่ใจมากนอ้ยเพียงใด อาจจะพิจารณาไดจ้าก ความเขม้ขน้ (Intensity) ขนาด 
(Size) ทาํตรงกนัขา้มหรือทาํแปลกออกไป (Contrast) การทาํซํ้ า (Repetition) และการเคล่ือนไหว 
(Movement) 
  2) ประสบการณ์เดิม (Previous Experience) บุคคลจะมีความรู้เก่ียวกบัส่ิงต่างๆ 
มากหรือนอ้ยข้ึนอยู่กบัประการณ์ของแต่ละบุคคล ประสบการณ์เดิมเป็นเหมือนเคร่ืองมืออีกอย่าง
หน่ึงท่ีจะทาํให้การตีความจากความรู้สึกชดัเจนข้ึน การรับรู้ก็สอดคลอ้งกบัส่ิงเร้านั้นมากข้ึนดว้ย 
การรับรู้ของบุคคลไม่ไดเ้กิดจากความว่างเปล่า แต่จะมีองคป์ระกอบหลายประการทาํให้เกิดการ
รับรู้ โดยเฉพาะประสบการณ์เดิมท่ีสั่งสมมาแต่กาํเนิด บุคคลจะนาํส่ิงเหล่านั้นมาคาดคะเน หรือ
เตรียมการเพื่อรับรู้ ทาํใหก้ารรับรู้ท่ีไดมี้ความหมายต่อการดาํรงชีวิต 
  3) การเตรียมการคิดและสถานการณ์ห้อมลอ้ม (Mental Set and Context) 
ประสบการณ์ต่างๆ ทาํใหบุ้คคลเกิดความคาดหวงัในเหตุการณ์ท่ีจะเกิดข้ึน การมีชีวิตอยูใ่นสังคมท่ี
อยูท่่ามกลางส่ิงแวดลอ้มมากมาย เขาจะตอ้งตีความและรับรู้ในส่ิงเร้าท่ีหอ้มลอ้ม (Context) พวกเขา
อยู ่จึงตอ้งวิเคราะห์ พิจารณา ไตร่ตรอง เป็นการเตรียมการคิด (Mental Set) ท่ีจะรับรู้ส่ิงเร้าต่างๆ 
อยา่งเหมาะสม 
 
 2.2.4 ขั้นตอนการรับรู้ 
 เสรี วงษม์ณฑา (2542) กล่าวว่า ขั้นตอนการรับรู้ (Perception Process) สามารถแบ่งไดเ้ป็น 
4 ขั้นตอน ดงัต่อไปน้ี 
  1) การเปิดรับขอ้มูลท่ีไดเ้ลือกสรร (Selective Exposure) เกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภคเปิด
โอกาสใหข้อ้มูลเขา้ถึงตวัเอง เช่น การชมโฆษณาโดยไม่เปล่ียนไปชมช่องอ่ืน เป็นตน้ 
  2) การตั้งใจรับขอ้มูลท่ีไดเ้ลือกสรร (Selective Attention) เกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภค
ตั้งใจเลือกท่ีจะรับส่ิงกระตุน้อยา่งใดอยา่งหน่ึง 
  3) ความเขา้ใจในขอ้มูลท่ีไดเ้ลือกสรร (Selective Comprehension) แมผู้บ้ริโภค
ตั้งใจจะรับข่าวสาร แต่ไม่ไดห้มายความว่า ข่าวสารนั้นถูกตีความอยา่งถูกตอ้ง ในส่วนน้ีถือเป็นการ
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ตีความหมายขอ้มูลท่ีไดรั้บเขา้มาวา่ มีความเขา้ใจตามท่ีนกัการตลาดกาํหนดไวห้รือไม่ ถา้เขา้ใจก็จะ
ถูกนาํไปสู่ขั้นตอนต่อไป โดยการตีความนั้นข้ึนอยูก่บัทศันคติ ความเช่ือมัน่และประสบการณ์ 
  4) การเก็บรักษาขอ้มูลท่ีไดรั้บเลือกสรร (Selective Retention) หมายถึง ผูบ้ริโภค
จดจาํขอ้มูลบางส่วนท่ีเห็น อ่าน ไดย้นิ หลงัจากการเปิดรับขอ้มูลและเกิดความเขา้ใจ 
 
 2.2.5 ปัจจัยทีมี่ผลต่อการรับรู้ 
 จุฑามาศ สิทธิขวา (2542 อา้งถึงใน ณัฐชลิดา เมธีภิวฒัน์, 2553) ไดแ้บ่งปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
รับรู้เป็น 2 ประเภท ไดแ้ก่ 
  1) ลกัษณะของส่ิงเร้า โดยส่ิงเร้าเป็นปัจจยัภายนอกท่ีทาํให้เกิดความสนใจท่ีจะ
รับรู้หรือทาํให้การรับรู้คาดเคล่ือนไปจากความจริง ซ่ึงลกัษณะของส่ิงเร้าท่ีก่อให้เกิดการรับรู้นั้น
ตอ้งเป็นส่ิงท่ีน่าสนใจ ขนาดใหญ่ เคล่ือนไหว มีการเร้าซํ้ าบ่อยๆ และส่ิงเร้านั้นมีความแตกต่างจาก
ส่ิงอ่ืนๆ จะกระตุน้ให้เกิดการรับรู้ไดดี้และรวดเร็ว เช่น การประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือวิทยุ โทรทศัน์ 
เป็นตน้ 
  2) ลกัษณะของผูรั้บรู้ มีปัจจยัดา้นกายภาพ และปัจจยัดา้นจิตวิทยา 
  (1)  ดา้นกายภาพ ไดแ้ก่ สมรรถภาพของอวยัวะสัมผสั เช่น หู ตา จมูก ล้ิน และ
ผวิกายตอ้งสมบูรณ์ ถา้ลกัษณะของผูรั้บรู้ผดิปกติจะทาํใหก้ารรับรู้ส่ิงเร้าท่ีสัมผสัมาผิดเพี้ยนไปจาก
ความเป็นจริง นอกจากนั้นกเ็ป็นเร่ืองเพศ อาย ุอาชีพ และระดบัการศึกษาจะมีผลต่อการรับรู้ดว้ย 
  (2)  ด้านจิตวิทยา ผูรั้บจะเลือกสัมผสัเฉพาะท่ีตอ้งการและแปลความหมาย
ใหก้บัตวัเอง มีอิทธิพลจากความรู้หรือประสบการณ์เดิม 
 สรุปไดว้่า ในแต่ละบุคคลจะมีการรับรู้ผา่นประสาทสัมผสัทั้ง 5 โดยมีส่ิงเร้าเป็นตวักระตุน้
ให้เกิดการรับรู้ของบุคคล ซ่ึงเม่ือแต่ละบุคคลถูกกระตุน้แลว้จะเกิดพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัออกไป
ข้ึนอยูก่บัสภาพแวดลอ้มและกระบวนการรับรู้ท่ีแตกต่างกนั 
 

 
 
 
 
 
 



21 
 

2.3 แนวคดิและทฤษฎคีวามพงึพอใจ 
 
 2.3.1 ทฤษฎคีวามพงึพอใจ 
 นกัวิชาการหลายท่านไดอ้ธิบายถึงองคป์ระกอบและความสัมพนัธ์อ่ืนๆ ของความพึงพอใจ
ไวม้ากมาย ตวัอยา่งเช่น 
 Maslow (2000)  ไดส้ร้างทฤษฎีการจูงใจของมนุษย ์ไดก้ล่าวในทฤษฎีลาํดบัขั้นความ
ตอ้งการของมาสโลว ์(Maslow’s Hierarchy of Needs Theory) ไวว้่า ความตอ้งการของมนุษยแ์บ่ง
ออกเป็น 5 ระดบั เรียงระดบัความตอ้งการจากตํ่าสุดไปยงัความตอ้งการสูงสุดของมนุษย ์โดยบุคคล
จะตอบสนองความตอ้งการในระดบัท่ีตํ่ากว่าก่อนท่ีความตอ้งการระดบัสูงจะเกิดข้ึน เม่ือไดรั้บการ
ตอบสนองจนเกิดความพึงพอใจแลว้ ระดบัความตอ้งการท่ีสูงกว่าจะเกิดข้ึน และบุคคลจะถูกจูงใจ
ให้ตอบสนอง และเม่ือไดรั้บการตอบสนองแลว้ความตอ้งการก็จะเกิดข้ึนใหม่เร่ือยๆ แต่ถา้เป็น
ความตอ้งการระดบัล่างถูกตอบสนองจนมีความพึงพอใจแลว้จะเกิดกลบัมาไม่พอใจอีกคร้ัง บุคคลก็
จะหนัมาตอบสนองความตอ้งการในระดบัดงักล่าวอีก ซ่ึงลาํดบัความตอ้งการของมนุษยต์ั้งแต่ระดบั
ตํ่าไประดบัสูงมี 5 ระดบั (Hierarchy of Needs) ไดแ้ก่ 
  ระดบัท่ี 1 ความต้องการพ้ืนฐานเพ่ือความอยู่รอดของชีวิต (Physiological 
Needs) ไดแ้ก่ ความตอ้งการอาหาร นํ้า อากาศ ท่ีพกัอาศยั ยารักษาโรค และความตอ้งการทางเพศ 
  ระดบัท่ี 2   ความตอ้งการทางดา้นความมัน่คงและปลอดภยั (Safety Needs) 
ส่วนใหญ่เก่ียวกบัความปลอดภยัของร่างกาย 
  ระดบัท่ี 3   ความตอ้งการดา้นสังคม (Social Needs) เป็นความตอ้งการดา้น
ความรัก ความพอใจ การมีส่วนร่วมและการยอมรับ 
  ระดบัท่ี 4   ความตอ้งการท่ีสะทอ้นให้เห็นความตอ้งการของบุคคลท่ีเก่ียวกบั
การยอมรับตนเองและความตอ้งการช่ือเสียง เกียรติยศ (Egoistic Needs) เช่น ฐานะ บารมี การเป็นท่ี
ยอมรับจากคนอ่ืน 
  ระดบัท่ี 5   ความตอ้งการท่ีจะประสบความสาํเร็จในชีวิต (Self-Actualization) 
เป็นการตอ้งการขั้นสูงสุดของมนุษย ์คือ ตอ้งการความสําเร็จทุกอย่างตามความตอ้งการของตน 
(Physiological Needs) 
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ภาพที ่2.6  ทฤษฎีลาํดบัขั้นความตอ้งการของมาสโลว ์
แหล่งทีม่า:  Google, 2558. 
 
 Korman (1977 อา้งถึงใน สมศกัด์ิ คงเท่ียง และอญัชลี โพธ์ิทอง, 2542) ไดจ้าํแนกทฤษฎี
ความพึงพอใจออกเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ 
  1) ทฤษฎีการสนองความตอ้งการ กลุ่มน้ีถือว่า ความพึงพอใจของงานเกิดจาก
ความตอ้งการส่วนบุคคลมีความสมัพนัธ์กบัผลท่ีไดจ้ากงานกบัความสาํเร็จตามเป้าหมายของบุคคล 
  2) ทฤษฎีการอ้างอิงกลุ่ม ความพึงพอใจของงานมีความสัมพนัธ์ทางบวกกับ
คุณลักษณะของงานตามความปรารถนาของกลุ่ม ซ่ึงสมาชิกในกลุ่มใช้เป็นแนวทางในการ
ประเมินผล 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) อธิบายแนวคิดของ Philip Kotler เก่ียวกบัความพึงพอใจของ
ลูกคา้ ไวว้า่ ความพึงพอใจเป็นความรู้สึกหลงัการซ้ือของบุคคล เป็นผลจากการเปรียบเทียบระหว่าง
การรับรู้ต่อการปฏิบติังานของผูใ้ชบ้ริการกบัประสิทธิภาพของสินคา้ ถา้ผลท่ีไดรั้บตํ่ากว่าความ
คาดหวงั ก็จะทาํใหเ้กิดความไม่พึงพอใจ แต่ถา้ผลท่ีไดรั้บตรงกบัความคาดหวงั ก็จะทาํใหเ้กิดความ
พึงพอใจ และถา้ผลท่ีไดสู้งกวา่การคาดหวงั กจ็ะทาํใหเ้กิดความประทบัใจ 
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 2.3.2 ความหมายของความพงึพอใจ 
 อุทยั หิรัญโต (2523) ไดใ้ห้ความหมายของความพึงพอใจไวว้่า ความพึงพอใจเป็นส่ิงท่ีทาํ
ใหเ้กิดความสบายใจจากการตอบสนองความตอ้งการของเขา ทาํใหเ้กิดความสุข 
 สุภาลกัษณ์ ชยัอนนัต ์(2540) ไดใ้หค้วามหมายไวว้่า ความพึงพอใจเป็นความรู้สึกส่วนตวัท่ี
รู้สึกเป็นสุขหรือยนิดีท่ีถูกตอบสนองความตอ้งการในส่ิงท่ีขาดไป หรือส่ิงท่ีไม่ทาํใหเ้กิดความสมดุล 
ความพึงพอใจเป็นตวักาํหนดพฤติกรรมท่ีจะแสดงออกของบุคคล มีผลต่อการเลือกปฏิบติัใน
กิจกรรมนั้นๆ 
 Wolman (1973 อา้งถึงใน วิภา นาคนิมิตรุ่ง, 2544) ความพึงพอใจ ในคาํจาํกดัความของ
พจนานุกรมดา้นพฤติกรรมศาสตร์ หมายถึง เป็นสภาพของบุคคลท่ีมีความสุข เม่ือความตอ้งการ
ไดรั้บการตอบสนอง 
 กชกร เป้าสุวรรณ และคณะ (2550) กล่าวว่า ความพึงพอใจ หมายถึง ส่ิงท่ีควรเป็นไปตาม
ความตอ้งการ ความพึงพอใจเป็นผลของการแสดงออกของทศันคติของบุคคลอีกแบบหน่ึง เป็น
ความรู้สึกเอนเอียงจากประสบการณ์ท่ีมนุษยไ์ดรั้บอาจจะมากหรือนอ้ยก็ได ้และเป็นความรู้สึกท่ีมี
ต่อส่ิงหน่ึงส่ิงใดไดท้ั้งทางบวกและทางลบ แต่เม่ือสามารถตอบสนองความตอ้งการได ้ก็จะเกิด
ความพึงพอใจ ถา้ส่ิงนั้นไม่สามารถตอบสนองได ้กจ็ะเกิดความไม่พึงพอใจ 
 ฟ้ามุ่ย สุกณัศีล (2548) กล่าวว่า ทศันคติท่ีดีของบุคคล มกัเกิดจากการไดรั้บการตอบสนอง
ตามท่ีตนตอ้งการ กจ็ะเกิดความรู้สึกท่ีดีต่อส่ิงนั้น หากความตอ้งการไม่ถูกตอบสนอง ก็จะเกิดความ
ไม่พึงพอใจ 
 Mullins (1985) กล่าวว่า ความพึงพอใจ เป็นทศันคติของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงต่างๆ เป็นสภาพ
ภายในท่ีมีความสัมพนัธ์กบัความรู้สึกท่ีจะประสบความสําเร็จในงานทั้งดา้นปริมาณและคุณภาพ 
เกิดจากมนุษยมี์แรงผลกัดนัในตวัเอง และตอบสนองความตอ้งการเพื่อบรรลุเป้าหมายจึงเกิดความ
พึงพอใจ เป็นผลกลบัไปยงัจุดเร่ิมตน้ จะเป็นกระบวนการหมุนเวียนต่อไป 
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ภาพที ่2.7  ความพึงพอใจของบุคคล 
แหล่งทีม่า:  Mullins, 1985. 
 
 วฒิุชยั จาํนง (2525) กล่าววา่ ความพึงพอใจเป็นความรู้สึกท่ีเตม็ใจและพร้อมใจ โดยเกิดข้ึน
จากแรงจูงใจหรือส่ิงจูงใจ 
 
 2.3.3 องค์ประกอบความพงึพอใจ 
 Gilmer (1976 อา้งถึงใน วิสาขา เทียมลม, 2551) ไดส้รุปองคป์ระกอบความพึงพอใจไว ้
ดงัน้ี 
  1) ลกัษณะทางสงัคม ไดแ้ก่ การมีความสมัพนัธ์ท่ีดีก่อใหเ้กิดความพึงพอใจ 
  2) ลกัษณะของกิจกรรมท่ีทาํ ไดแ้ก่ เกิดความพึงพอใจของการมีความสมัพนัธ์ท่ีดี 
  3) ลกัษณะของกิจกรรมท่ีตรงกบัความรู้ ความสามารถและความมัน่คงปลอดภยั 
ไดแ้ก่ ความมัน่คงของกิจกรรม 
  4) การติดต่อส่ือสาร ไดแ้ก่ การส่ือสารเพ่ืออาํนวยประโยชน์ในกิจกรรม 
  5) สภาพการทาํงาน ไดแ้ก่ สภาพแวดลอ้ม แสงสี เสียง อากาศ เป็นตน้ 
 Gilmer  ยงัไดส้รุปองคป์ระกอบความพึงพอใจ ไดแ้ก่ ลกัษณะทางสังคม (Social Aspects) 
การมีสัมพนัธ์ท่ีดีทาํให้เกิดความพึงพอใจในลกัษณะกิจกรรมท่ีตรงกบัความรู้ ความสามารถ ความ
มัน่คงปลอดภยั (Security) การติดต่อส่ือสาร (Communication) 
 
 
 
 
 

ความตอ้งการหรือ

ความคาดหวงั 

แรงผลกัดนั 
(พฤติกรรม/การกระทาํ) 

เป้าหมาย 

ความพึงพอใจ 
(ผลสะทอ้นกลบั) 
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 2.3.4 การวดัความพงึพอใจ 
 Stromborg (1984) การวดัความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการยอ่มแตกต่างกนัตามวตัถุประสงค์
ของผูศึ้กษา แต่ใชว้ิธีดงัน้ี 
  1) การสัมภาษณ์ วิธีน้ีจะมีแบบสัมภาษณ์ท่ีมีคาํถาม ซ่ึงมีความเท่ียงตรงและมี
ความเช่ือมัน่ ทาํการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง ขอ้ดีคือ ผูส้ัมภาษณ์จะอธิบายคาํถามให้ผูต้อบเขา้ใจได ้
สามารถใชก้บักลุ่มตวัอยา่งท่ีไม่สามารถอ่านเขียนได ้แต่ขอ้เสียคือ การสัมภาษณ์จะใชเ้วลานานและ
อาจมีขอ้ผดิพลาดในการส่ือความหมาย 
  2) การใชแ้บบสอบถาม เป็นวิธีท่ีนิยมใชม้ากท่ีสุด ลกัษณะคาํถามมีความเท่ียงตรง
และมีความเช่ือมัน่ กลุ่มตวัอยา่งจะเลือกตอบหรือเติมคาํ ขอ้ดีคือ ไดค้าํตอบท่ีมีความหมายแน่นอน 
สะดวกรวดเร็วในการสาํรวจ สามารถใชก้บักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีขนาดใหญ่ แต่ขอ้เสียคือ ผูต้อบตอ้งอ่าน
ออกเขียนได ้และคิดเป็น ความพึงพอใจเป็นสภาวะท่ีมีความต่อเน่ือง ไม่สามารถบอกจุดเร่ิมตน้หรือ
ส้ินสุดได ้แบบสอบถามจึงนิยมสร้างเป็นแบบมาตรอนัดบั 
 ภณิดา ชยัปัญญา (2541) กล่าววา่ การวดัความพึงพอใจทาํไดห้ลายวิธี ดงัน้ี 
  1) การใช้แบบสอบถาม เพื่อต้องการทราบความคิดเห็น ซ่ึงสามารถกําหนด
ลกัษณะคาํตอบใหเ้ลือกหรือตอบคาํถามอิสระ อาจถามความพึงพอใจในดา้นต่างๆ 
  2) การสัมภาษณ์ เป็นวิธีวดัความพึงพอใจทางตรง ซ่ึงอาศยัเทคนิคและวิธีการท่ีดี
ถึงจะไดข้อ้มูลท่ีเป็นจริง 
  3) การสังเกต เป็นวิธีวดัความพึงพอใจโดยสังเกตพฤติกรรมของบุคคลเป้าหมาย 
ไม่วา่จะเป็นการพดู กิริยาท่าทาง ตอ้งอาศยัการกระทาํอยา่งจริงจงั และสงัเกตอยา่งมีแบบแผน 
 
 2.3.5 ปัจจัยทีมี่ผลต่อความพงึพอใจ 
 สุเทพ  วินิชพนัธ์ (2541) ไดส้รุปวา่ ส่ิงจูงใจท่ีใชเ้ป็นเคร่ืองมือกระตุน้ใหบุ้คคลเกิดความพึง
พอใจ มีดว้ยกนั 4 ประการ คือ 
  1) ส่ิงจูงใจท่ีเป็นวตัถุ (Material Inducement) ไดแ้ก่ ส่ิงของ เงินทอง หรือสภาวะ
ทางกายท่ีใหแ้ก่ผูป้ระกอบกิจกรรมต่างๆ 
  2) สภาพทางกายท่ีพึงปรารถนา (Desirable Physical Condition) คือ ส่ิงแวดลอ้ม
ในการทาํกิจกรรมต่างๆ ซ่ึงเป็นส่ิงสาํคญัอยา่งหน่ึงทาํใหเ้กิดความสุขทางกาย 
  3) ผลประโยชน์ทางอุดมคติ (Ideal Benefaction) หมายถึง ส่ิงต่างๆ ท่ีสนองความ
ตอ้งการของบุคคล 
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  4) ผลประโยชน์ทางสังคม (Association Attractiveness) หมายถึง ความสัมพนัธ์
ฉนัทมิ์ตรกบัผูร่้วมกิจกรรม ทาํให้เกิดความผกูพนั ความพึงพอใจและสภาพการร่วมกนั เป็นความ
พึงพอใจของบุคคลในดา้นสังคมหรือความมัน่คงในสังคม ซ่ึงทาํให้รู้สึกมีหลกัประกนัและมีความ
มัน่คงในการประกอบกิจกรรม 
 สรุปไดว้่า ความพึงพอใจจะเกิดข้ึนก็ต่อเม่ือ บุคคลถูกตอบสนองความตอ้งการ แลว้เกิด
ทศันคติท่ีดี หรือความรู้สึกท่ีดีต่อการตอบสนอง ความพึงพอใจก็จะเกิดตามข้ึนมา โดยแต่ละบุคคล
จะมีความพึงพอใจมากหรือนอ้ยจะข้ึนอยูก่บัว่า การถูกตอบสนองนั้นเป็นไปในทิศทางใดและความ
ตอ้งการมีมากนอ้ยเพียงใด ตวัอยา่งเช่น หากตอ้งการรับรู้ข่าวสารของสินคา้ตวัหน่ึง แลว้เจอขอ้มูล
ของสินคา้ตวันั้นไม่วา่จะเจอขอ้มูลตรงตามท่ีตอ้งการหรือไม่ เราก็จะเกิดความพึงพอใจในขอ้มูลนั้น 
หรือการท่ีมีทศันคติท่ีดีต่อสินคา้ นัน่กท็าํใหเ้ราเกิดความพึงพอใจดว้ยเช่นกนั 
 

2.4 แนวคดิและทฤษฎพีฤตกิรรมการตดัสินใจซ้ือ 
 
 2.4.1 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
 Solomon (1996) ให้ความหมายพฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการต่างๆ ท่ีบุคคล
หรือกลุ่มบุคคลเขา้ไปซ้ือ ใชห้รือบริโภคสินคา้ บริการ ความคิดหรือประสบการณ์ เพื่อสนองต่อ
ความตอ้งการหรือเพื่อใหไ้ดรั้บความพึงพอใจ 
 ดารา ทีปะปาล (2542) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการต่างๆ ท่ีผูบ้ริโภคประเภท
บุคคลหรือกลุ่มบุคคลมีส่วนเก่ียวขอ้งในการเลือกสรร การซ้ือ การบริโภคท่ีเก่ียวกบัสินคา้หรือ
บริการ โดยท่ีใชค้วามคิดหรือประสบการณ์พิจารณา เพื่อตอบสนองความตอ้งการจนเกิดความพึง
พอใจ 
 ชูชัย สมิทธิไกล (2553) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระทาํของบุคคลท่ีมีผลของ
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ การซ้ือ การใชแ้ละการกาํจดัส่วนท่ีเหลือ สินคา้และบริการต่างๆ 
เพื่อตอบสนองความตอ้งการหรือความปรารถนาส่วนตวั และอาจมีบุคคลอ่ืนเป็นส่วนร่วมใน
กระบวนการบริโภคดว้ย 
 ปริญ ลักษิตานนท์ (2544) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การกระทาํของบุคคลท่ี
เก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาและการใชผ้ลิตภณัฑ ์ทั้งน้ีหมายถึง กระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึน
ก่อนการกาํหนดใหมี้การกระทาํ 
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2.4.2 การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
 ธงชัย สันติวงษ์ (2540) กล่าวว่า การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การคน้หาหรือ
วิเคราะห์สาเหตุท่ีมีอิทธิพลจนเกิดการตดัสินใจซ้ือ เพื่อทราบถึงความตอ้งการและพฤติกรรมการ
บริโภคของผูบ้ริโภค ทาํให้ธุรกิจสามารถกาํหนดตลาดเป้าหมายและสามารถวางแผนกลยุทธ์ทาง
การตลาดท่ีตอบสนองความพึงพอใจ และพฤติกรรมของผูบ้ริโภคไดอ้ย่างดี ซ่ึงสามารถจูงใจให้
ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้และบริการ จนเกิดความจงรักภกัดี (Loyalty) ต่อองคก์ร โดยการซ้ือซํ้ าและบอก
ต่อ โดยหลกัการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6Ws 1H ประกอบดว้ย Who What Why Who 
When Where และ How เพื่อใชห้าคาํตอบ 7 ประการ หรือ 7Os ประกอบดว้ย Occupants Objects 
Objectives Organizations Occasions Outlets และ Operations แสดงไดต้ามตาราง ดงัน้ี 
 

คาํถาม 6Ws และ 1H คาํตอบท่ีตอ้งการทราบ 7Os 

1.  ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 
     (Who is in target market?) 

ลักษณะกลุ่มเป้าหมาย  (Occupants) ในด้าน
ประชากรศาสตร์ ภูมิศาสตร์ จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห์ 
และพฤติกรรม 

2.  ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 
     (What does the consumer buy?) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ (Objects) สินคา้และบริการ 

3.  ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 
     (Why does the consumer buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Objectives) อาจมาจากปัจจยั
ส่วนบุคคล ปัจจัยทางจิตวิทยา ปัจจัยทางสังคม หรือ
ปัจจยัทางวฒันธรรม 

4.  ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 
     (Who Participates in the buying?) 

บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือของผู ้บริโภค 
(Organizations) 

5.  ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 
     (When does the consumer buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) ช่วงเวลาท่ีซ้ือ เช่น 
ช่วงเวลา วนั เดือน ปี เทศกาล หรือโอกาสพิเศษ 

6.  ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 
     (Where does the consumer buy?) 

แหล่งหรือช่องทางการซ้ือ (Outlets) เช่น ร้านคา้ปลีก 
ร้านคา้ส่ง ออนไลน์ 

7.  ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 
     (How does the consumer buy?) 

วธีิการซ้ือ หรือขั้นตอนการตดัสินใจ (Operations) 

 
ตารางที ่2.1  คาํถาม 7 คาํถาม 6Ws 1H 
แหล่งทีม่า:  กานดา เสือจาํศิล, 2555. 
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 2.4.3 ปัจจัยทีมี่อทิธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค 
 ชูชัย สมิทธิไกร (2553) พฤติกรรมของผูบ้ริโภคจะเป็นลาํดับขั้นของการกระทาํ ได้รับ
อิทธิพลจากปัจจยัต่างๆ ซ่ึงการบริโภคประกอบดว้ย 3 ขั้นตอนท่ีสัมพนัธ์กนั คือ ขั้นปัจจยันาํเขา้ ขั้น
กระบวนการ และขั้นผลลพัธ์ 
  1) ขั้นปัจจยันาํเขา้ (Input Stage) คือ ปัจจยัภายนอกมีผลกระทบต่อกระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ได้แก่ ดําเนินการขององค์กรธุรกิจ ถือเป็นปัจจัยท่ีทาํให้ผูบ้ริโภค
ตระหนกัและตอ้งการในสินคา้และบริการ โดยใชห้ลกัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 
หรือ 4P) ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจาํหน่าย (Place) และการ
ส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) และปัจจยัภายนอก คือ ปัจจยัดา้นสังคมและวฒันธรรม เป็น
ปัจจยัแวดลอ้มของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการเกิดพฤติกรรมต่างๆ ซ่ึงปัจจยัน้ีประกอบดว้ย ครอบครัว 
ชนชั้นทางสังคมและวฒันธรรม ทั้ง 2 ปัจจยัน้ีมีอิทธิพลร่วมกนัว่าผูบ้ริโภคจะซ้ืออะไร สถานท่ีซ้ือ 
และวิธีการในการบริโภคสินคา้และบริการ ท่ีเรียกวา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
  2) ขั้นกระบวนการ (Process Stage) คือ ขั้นกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
การตดัสินใจซ้ืออาศยัดา้นจิตวิทยา ไดแ้ก่ การเรียนรู้ รับรู้ ความตอ้งการ บุคลิกภาพ ทศันคติ ค่านิยม 
และวิถีชีวิตของผูบ้ริโภค ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีมีผลกระทบต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือในขั้นการตระหนกั
ถึงความตอ้งการ ขั้นการคน้หาขอ้มูลก่อนการซ้ือ และขั้นประเมินทางเลือกก่อนการซ้ือ 
  3) ขั้นผลลพัธ์ (Output Stage) เป็นขั้นตอนสุดทา้ยของกระบวนการบริโภคโดย
เก่ียวขอ้งกับขั้นตอนการซ้ือ การใช้ การกาํจดัส่วนท่ีเหลือ และการประเมินผลหลงัการบริโภค 
ผลลพัธ์หลงัจากบริโภคแลว้นั้นอาจเกิดความพึงพอใจหรือไม่เกิดความพึงพอใจต่อสินคา้และ
บริการ กลายเป็นประสบการณ์ในการบริโภคสินคา้และบริการนั้นๆ ซ่ึงจะมีผลต่อปัจจัยด้าน
จิตวิทยาของผูบ้ริโภคในคร้ังต่อไป 
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ภาพที ่2.8  โมเดลการตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Model of Consumer Decision Making) 
แหล่งทีม่า:  Schiffman, Kanuk and Lazer, 2007. 
 

  

อิทธิพลจากปัจจยัภายนอก 

ปัจจยั
นาํเขา้ 
(Input) 

การดาํเนินการขององค์การธุรกจิ (4P) 
- ผลิตภณัฑ ์(Product) 
- ราคา (Price) 
- ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) 

- การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

ปัจจัยด้านสังคมและวฒันธรรม 
- ครอบครัว 
- กลุ่มอา้งอิง 
- ชั้นทางสังคม 
- วฒันธรรม 

กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 

กระบวนการ 
(Process) 

- การตระหนกัถึงความตอ้ง 
- การคน้หาขอ้มูลก่อนการซ้ือ 
- การประเมินทางเลือกก่อน 

ปัจจัยด้านจิตวทิยา 
- การรับรู้ 
- การเรียนรู้ 
- ความตอ้งการและแรงจูงใจ 
- บุคลิกภาพ 
- ทศันคติ 
- ค่านิยมและวถีิชีวิต 

ประสบการณ์ 

การประเมินหลงัการบริโภค 

- การซ้ือ 
- การใช ้
- การกาํจดัส่วนท่ีเหลือ ผลลพัธ์ 

(Output) 

พฤติกรรมหลงัการตดัสินใจซ้ือ 
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 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546) กล่าววา่ ผูบ้ริโภคจะผา่นขั้นตอนต่างๆ 5 ขั้นตอน คือ 
  1) การเลง็เห็นถึงปัญหาหรือตระหนกัในความตอ้งการ 
  2) การคน้หาขอ้มูล 
  3) การประเมินผลทางเลือก 
  4) การตดัสินใจซ้ือ 
  5) พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
 ทั้ งน้ีผู ้บริโภคอาจข้ามหรือย้อนกลับไปเร่ิมขั้นตอนก่อนหน้าน้ีได้ แสดงให้เห็นว่า 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือเกิดข้ึนนานกว่าจะมีการซ้ือ และมีผลกระทบต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค
ภายหลงัการซ้ือดว้ย อธิบายไดด้งัน้ี 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
       
ภาพที ่2.9  กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
แหล่งทีม่า:  อดุลย ์จาตุรงคกลุ, 2543. 
 
 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543) กล่าวว่า กระบวนการตดัสินใจซ้ือประกอบดว้ยขั้นตอนต่างๆ 5 
ขั้นตอนท่ีนาํไปสู่การตดัสินใจซ้ือ ไดแ้ก่ 
  1) การตระหนักถึงความตอ้งการ (Need Recognition) เป็นจุดเร่ิมตน้ของ
กระบวนการซ้ือ ซ่ึงตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการ ผูซ้ื้อรู้สึกแตกต่างระหว่างความตอ้งการ
ซ้ือจริงกบัความปรารถนา ความตอ้งการอาจถูกกระตุน้จากภายในกระตุน้ความตอ้งการท่ีมีอยูป่กติ 
เช่น ความหิว กระหาย เพศ เป็นตน้ ในระดบัท่ีสูงพอท่ีจะขบัดนั นอกจากนั้นความตอ้งการอาจถูก
กระตุน้จากตวักระตุน้ภายนอก 

การตระหนกัถึง

ความตอ้งการ 

การเสาะแสวงหา

ข่าวสาร 

การประเมิน

ทางเลือก 

พฤติกรรมหลงั

การซ้ือ 
การตดัสินใจซ้ือ 
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  2) การเสาะแสวงหาข่าวสาร (Information Search) ผูบ้ริโภคถูกกระตุน้อาจจะเสาะ
แสวงหาข่าวสารมากข้ึน ถา้แรงผลกัดนัของผูบ้ริโภคแขง็แกร่งและสินคา้อยูใ่กลเ้พียงเอ้ือม ผูบ้ริโภค
มกัจะซ้ือ ไม่เช่นนั้นผูบ้ริโภคอาจจะเก็บความตอ้งการนั้นไว ้หรือทาํการสืบคน้ขอ้มูลข่าวสารท่ี
เก่ียวขอ้งกบัความตอ้งการดงักล่าว ผูบ้ริโภคอาจหาข่าวสารไดจ้ากหลายแห่ง เช่น 
  (1)  แหล่งข่าวสารบุคคล ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อน คนรู้จกั 
  (2)  แหล่งพาณิชย ์ได้แก่ โฆษณา พนักงานขาย ตวัแทนจาํหน่าย การแสดง
สินคา้ บรรจุภณัฑ ์
  (3)  แหล่งสาธารณะ ไดแ้ก่ ส่ือมวลชน องคก์ารเพื่อผูบ้ริโภค 
  (4)  แหล่งท่ีเกิดจากความชาํนาญ ไดแ้ก่ การจบัถือ การตรวจสินคา้และการใช้
บริการ 
  3) การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) วิธีการท่ีผูบ้ริโภคใชข่้าวสาร
เพื่อไดต้ราสินคา้ท่ีเลือกไวเ้พื่อพิจารณาตดัสินใจเป็นขั้นตอนสุดทา้ย ผูบ้ริโภคเลือกตราดว้ยวิธีใด 
นกัการตลาดจะตอ้งรู้เก่ียวกบัการประเมินค่าของทางเลือก นัน่คือ วิธีท่ีใชเ้ลือกข่าวสารตราสินคา้ 
ในการเลือกใชก้ลยทุธ์การตลาดของนกัการตลาดตอ้งก่อใหเ้กิดอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ 
  4) การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) เป็นขั้นตอนการประเมิน ผูบ้ริโภคจะ
จดัลาํดบัความชอบตราสินคา้ต่างๆ เลือกและสร้างความตั้งใจซ้ือข้ึน โดยการตดัสินใจซ้ือมกัจะทาํ
การซ้ือตราท่ีชอบท่ีสุด แต่มี 2 ปัจจยั ท่ีเขา้มา “ขวาง” ระหวา่งความตั้งใจซ้ือกบัการตดัสินใจซ้ือ 
  5) พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post-Purchase Behavior) ผูบ้ริโภคจะเกิดความพอใจ
หรือไม่ และก่อให้เกิดพฤติกรรมหลงัการซ้ือข้ึน ปัญหาอยู่ท่ีว่าอะไรเป็นตวักาํหนดความพอใจใน
การซ้ือของผูบ้ริโภค คาํตอบก็ข้ึนอยู่กับความสัมพันธ์ระหว่างความคาดหมายของผูบ้ริโภค 
(Consumer’s Expectation) กบัการปฏิบติัของสินคา้ (Products’ Perceived Performance) ถา้สินคา้
น้อยกว่าความคาดหวงั ผูบ้ริโภคจะผิดหวงั ถา้ตรงตามตอ้งการ ผูบ้ริโภคจะพอใจ ถา้ดีเกินความ
คาดหวงั ผูบ้ริโภคจะรู้สึกดีมาก 
 แบบจาํลองพฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Model) หรือท่ีเรียกว่า S-R 
Theory เป็นการศึกษาเหตุจูงใจท่ีทาํใหเ้กิดการซ้ือสินคา้ โดยเร่ิมตน้จากส่ิงกระตุน้ (S-Stimulus) ซ่ึง
จะกระตุน้ความตอ้งการเขา้ไปในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buying’s Black Box) เปรียบเสมือน
กล่องดาํ จนทาํให้เกิดความตอ้งการก่อนแลว้จึงทาํให้เกิดการตอบสนอง (R-Response) ซ่ึงมี
พฤติกรรมแสดงออกถึงความสมัพนัธ์ดงักล่าว 
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ภาพที ่2.10  Buyer’s Black Box 
แหล่งทีม่า:  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546. 
 
 Kotler (1994 อา้งถึงใน การวิจยัการตลาดฉบบัมาตรฐาน, ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 
2541) จุดเร่ิมตน้ของโมเดลน้ีอยู่ท่ีมีส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ให้เกิดความตอ้งการก่อน จากนั้นก็เกิด
การตอบสนอง (Response) ดงันั้นแบบจาํลองน้ีอาจจะเรียกวา่ “S-R Theory” โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
  1) ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ส่ิงกระตุน้อาจจะเกิดข้ึนเองในร่างกายและส่ิงกระตุน้จาก
ภายนอก ผูศึ้กษาตอ้งสนใจและจดัส่ิงกระตุน้ภายนอกเพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ ์
ส่ิงกระตุน้ถือเป็นเหตุจูงใจซ้ือดา้นเหตุผล และใชเ้หตุจูงใจให้ซ้ือดา้นจิตวิทยา ส่ิงกระตุน้ภายนอก
ประกอบดว้ย 
  (1)  ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีสามารถ
ควบคุมและจดัให้มีข้ึน เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
ประกอบดว้ย 
    ก) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) เช่น สินคา้และบริการ คุณภาพการ
ออกแบบ 
    ข) ปัจจยัดา้นราคา (Price) เช่น ส่วนลด เง่ือนไขการขาย เง่ือนไขการชาํระ
เงิน 
    ค) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) เช่น สถานท่ีตั้ง มีท่ีจอดรถ 

ส่ิงกระตุ้น
ทางการตลาด 

ส่ิงกระตุ้น
อืน่ๆ 

1. ผลิตภณัฑ ์
2. ราคา 
3. การจดัจาํหน่าย 
4. การส่งเสริม
การตลาด 

1. เศรษฐกิจ 
2. เทคโนโลย ี
3. การเมือง 
4. วฒันธรรม 

คุณลกัษณะ
ของผู้ซ้ือ 

กระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือ 

การตดัสินใจซ้ือ 

1. วฒันธรรม 
2. สังคม 
3. บุคคล 
4. จิตวทิยา 

1. ตระหนกัถึง
ปัญหา 
2. คน้หาขอ้มูล 
3. ประเมิน            
ทางเลือก 
4. ตดัสินใจซ้ือ 
5. พฤติกรรม
หลงัการซ้ือ 

1. ประเภท
ผลิตภณัฑ ์
2. ตรายีห่อ้ 
3. ผูข้าย 
4. เวลา 
5. ปริมาณ 
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    ง) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) เป็นส่ิงกระตุน้ความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีอยูภ่ายนอก ท่ีบริษทัไม่สามารถควบคุมได ้ตวัอยา่งเช่น 
  (2)  ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น รายได ้ซ่ึงมีผลต่อความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภค 
  (3)  ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมาย (Law and Political) เช่น การลดหรือเพิ่มภาษี มีผล
ต่อการใชจ่้ายและความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
  (4)  ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลย ี(Technological) เช่น เทคโนโลยใีหม่ๆ 
  (5)  ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม (Culture) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณี 
  2) ความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคหรือกล่องดาํ (Customer’s Black Box) เป็น
ความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคเปรียบเสมือนกล่องดาํ ซ่ึงผูผ้ลิตไม่สามารถทราบได ้จึงตอ้งพยายาม
คน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคท่ีไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่างๆ ของผูบ้ริโภคและการบวน
การตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
 (1)  ลกัษณะของผูบ้ริโภค (Consumer’s Characteristics) มีอิทธิพลจากปัจจยั
ต่างๆ คือ ปัจจยัดา้นสงัคม ปัจจยัดา้นจิตวิทยา ปัจจยัดา้นวฒันธรรมและปัจจยัส่วนตวั 
 (2)  กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Consumer’s Decision Process) มี
ขั้นตอนดงัน้ี 
 ก) การรับรู้ปัญหา 
 ข) การคน้หาขอ้มูล 
 ค) การประเมินผลทางเลือก 
 ง) การตดัสินใจซ้ือ 
 จ) พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
 3) การตอบสนองของผูบ้ริโภค (Customer’ Response) หรือการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภค (Customer’s Decision Process) ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในส่วนต่างๆ ดงัน้ี 
 (1)  การเลือกดา้นผลิตภณัฑ ์(Product Choice) 
 (2)  การเลือกดา้นระดบัราคา (Price Choice) 
 (3)  การเลือกดา้นการจดัการ (Place Choice) 
 (4)  การเลือกดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion Choice) 
 (5)  การเลือกเพราะปัจจยัอ่ืนๆ เป็นตวักาํหนด (Other Choice) 
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 2.4.4 ความหมายของการตัดสินใจ 
 Schiffman and Kanuk (1994) ไดใ้หค้วามหมายของกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
หมายถึง ขั้นตอนในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑจ์ากสองทางเลือกข้ึนไปพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะพิจารณา
ในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจ ทั้งดา้นจิตใจ (ความรู้สึกนึกคิด) และพฤติกรรมทาง
กายภาพ การซ้ือเป็นกิจกรรมด้านจิตใจ และกายภาพซ่ึงเกิดข้ึนในช่วงระยะเวลาหน่ึง กิจกรรม
เหล่าน้ีทาํใหเ้กิดการซ้ือ และเกิดพฤติกรรมการซ้ือตามบุคคลอ่ืน 
 เสรี วงษม์ณฑา (2542) กล่าวว่า กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคว่าในการท่ีผูบ้ริโภคจะ
ซ้ือสินคา้ใดสินคา้หน่ึงนั้นจะตอ้งมีกระบวนการตั้งแต่จุดเร่ิมตน้ไปจนถึงทศันคติหลงัจากท่ีได ้ใช้
สินคา้แลว้ ซ่ึงสามารถพิจารณาเป็นขั้นตอนได ้ดงัน้ี การมองเห็นปัญหาการแสวงหาภายใน การ
แสวงหาภายนอก การประเมินทางเลือกการตดัสินใจซ้ือ ทศันคติหลงัการซ้ือ 
 มานพ สวามิชยั (2527) กล่าวว่า การตดัสินใจ หมายถึง การตกลงใจเลือกปฏิบติัอย่างใด
อยา่งหน่ึงในหลายๆ ทาง โดยมีสภาพการตดัสินใจ ดงัน้ี 
  1) การตดัสินใจภายใตค้วามแน่นอน หมายถึง ผูต้ดัสินใจท่ีสามารถรู้ไดแ้น่นอนว่า 
ถา้ปฏิบติัลงไปแลว้จะมีผลออกมาอยา่งไร 
  2) การตดัสินใจภายใตก้ารเส่ียง ผูต้ดัสินใจรู้ว่าความน่าจะเป็นท่ีเหตุการณ์จะ
เกิดข้ึนมีโอกาสมากนอ้ยเพียงใด โดยอาศยัประสบการณ์ท่ีผา่นมาแต่ผูต้ดัสินใจจะไม่รู้แน่นอนว่าผล
ท่ีจะเกิดข้ึนนั้นจะเป็นอยา่งไร 
  3) การตดัสินใจภายใตค้วามไม่แน่นอน คือ ผูต้ดัสินใจไม่สามารถทราบผลท่ีจะ
เกิดข้ึนได ้เพราะไม่อาจคาดเดาไดว้า่จะเกิดอะไรข้ึนในอนาคต ซ่ึงเป็นการตดัสินใจท่ีลาํบาก 
 
 2.4.5 ปัจจัยทีมี่ผลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
 วิทวสั รุ่งเรืองผล (2545) กล่าววา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ แบ่งไดเ้ป็น 4 กลุ่ม ดงัน้ี 
  1) ปัจจยัดา้นสงัคม (Social Forces) ประกอบดว้ย 
 (1) วฒันธรรม (Culture) หมายถึง สัญลกัษณ์หรือส่ิงท่ีมนุษยใ์นสังคมหน่ึงได้

สร้างข้ึนและยอมรับจากรุ่นสู่รุ่น เป็นตวักาํหนดพฤติกรรมของมนุษยใ์นสังคมนั้นๆ ซ่ึงมีการ

เปล่ียนแปลงตลอดเวลา 

 (2) วฒันธรรมย่อย (Subculture) หมายถึง วฒันธรรมของคนกลุ่มหน่ึงซ่ึงมี
ความแตกต่างกนัตามเช้ือชาติ ศาสนา และลกัษณะภูมิประเทศ ซ่ึงความแตกต่างภายในวฒันธรรม
ของสงัคมเหล่าน้ี เป็นสาเหตุใหรู้ปแบบและกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคแตกต่างออกไป 
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 (3) ชั้นทางสังคม (Social Class) หมายถึง ลกัษณะการแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคตาม
ตวัแปรต่างๆ เช่น อาชีพ รายได ้ฐานะทางสังคม และอ่ืนๆ ซ่ึงสามารถบ่งบอกถึงพฤติกรรมการ
บริโภคและการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในแต่ละระดับชั้นได้ โดยผูบ้ริโภคจะมีแนวโน้มการ
ตดัสินใจซ้ืออิงอิทธิพลของชั้นทางสังคมมากกว่าระดบัรายไดข้องตนเอง ดงันั้นชั้นทางสังคมจึงมี
ลกัษณะเป็นกลุ่มอา้งอิง (Reference Groups) อีกทั้งผูบ้ริโภคจาํนวนไม่นอ้ยมีความตอ้งการขยบัชั้น
ทางสงัคมใหสู้งข้ึน ดว้ยเหตุน้ีมกัพบผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑข์องชนชั้นทางสังคมท่ีสูงกว่า
ประมาณ 1 ระดบั เพื่อใหผ้ลิตภณัฑน์ั้นเป็นบนัไดสู่การยอมรับของคนในชั้นสงัคมท่ีสูงข้ึน 
   (4)  กลุ่มและกลุ่มอา้งอิง (Groups and Reference Groups) หมายถึง บุคคลหรือ
กลุ่มบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อทศันคติ ค่านิยม และพฤติกรรมของบุคคลอ่ืน โดยผูบ้ริโภคจะมีกลุ่มท่ีตน
สงักดัอยูเ่สมอ ซ่ึงกลุ่มอา้งอิงเป็นบุคคลหรือกลุ่มบุคคลอาจจะไม่ไดอ้ยูก่ลุ่มเดียวกนักบัผูบ้ริโภค แต่
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเป็นอยา่งมาก กลุ่มอา้งอิงส่วนใหญ่จะเป็นดารา นกัร้อง 
นักธุรกิจ เป็นต้น และในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์บางชนิด กลุ่มอ้างอิงจะมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือมากโดยเฉพาะการซ้ือผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคมีระดบัความเก่ียวพนัสูง 
   (5)  ครอบครัวและครัวเรือน (Family and Households)  ครอบครัวถือเป็น
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลอยา่งสูงสาํหรับพฤติกรรมการบริโภคและการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค 
กล่าวคือ สมาชิกแต่ละคนในครอบครัวจะมีการตดัสินใจซ้ือท่ีต่างกนั เช่น สินคา้ประเภทเส้ือผา้และ
ของเล่นเด็ก ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออาจจะเป็นลูก แต่ผูท่ี้มีอาํนาจในการซ้ือท่ีแทจ้ริง คือ ผู ้
เป็นพ่อหรือแม่ นอกจากน้ีสภาพเศรษฐกิจและสังคมในปัจจุบนั แม่ออกไปทาํงานนอกบา้นมากข้ึน 
ดงันั้นแม่เร่ิมมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑท่ี์สาํคญัมากข้ึน ซ่ึงอดีตอาํนาจการตดัสินใจอยู่
ท่ีพอ่เพียงผูเ้ดียว เช่น การซ้ือบา้นหรือรถยนต ์
  2) ปัจจยัทางจิตวิทยา (Psychological Forces) ถือเป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย 5 ปัจจยัหลกั ดงัน้ี 
   (1)  แรงจูงใจ (Motivation) หมายถึง แรงกระตุน้ท่ีผลกัดนัใหผู้บ้ริโภคเกิดการ
ทาํส่ิงใดส่ิงหน่ึง โดยแรงจูงใจจะนําไปสู่การตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค เป็นแรงจูงใจทางด้าน
กายภาพหรือทางร่างกายกบัแรงจูงใจทางจิตวิทยาหรือจิตใจ 
   (2)  การรับรู้ (Perception) หมายถึง กระบวนการเปิดรับ ตีความ และทาํความ
เขา้ใจส่ิงต่างๆ รอบตวัของผูบ้ริโภคดว้ยประสาทสัมผสัทั้ง 5 ซ่ึงการตีความของผูบ้ริโภคแต่ละคน
จะต่างกนัตามประสบการณ์และส่ิงท่ีผูบ้ริโภคนั้นๆ ไดพ้บเห็น โดยประสาทสัมผสัทั้ง 5 จะ
ประกอบดว้ย การไดย้นิ การไดก้ล่ิน การมองเห็น การล้ิมรส และการสัมผสั ท่ีผูบ้ริโภคจะนาํขอ้มูล
ท่ีไดรั้บมาตีความ 
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   (3)  การเรียนรู้ (Learning) หมายถึง การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมท่ีเป็นผลมาจาก
ประสบการณ์ท่ีผ่านมาของแต่ละคน ไม่รวมถึงการการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมท่ีเกิดจากการ
ตอบสนองจากสญัชาตญาณ 
   (4)  บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง รูปแบบพฤติกรรมและลกัษณะอุปนิสัย
ของมนุษย ์ท่ีสะทอ้นความเป็นบุคคลนั้นๆ โดยสะทอ้นออกมาเป็นบุคลิกภาพและลกัษณะต่างๆ 
เช่น สุภาพ ร่าเริง ทนัสมยั มัน่ใจ เป็นตน้ ในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคแต่ละคนจะ
ไดรั้บอิทธิพลจากการมองตนเองของผูบ้ริโภคด้วย เช่น นักธุรกิจท่ีมองตนเองว่า เป็นผูป้ระสบ
ความสาํเร็จในหนา้ท่ีการงานอาจจะตดัสินใจซ้ือรถเบนซ์ตาม Actual Self – Concept ของเขา และ
ซ้ือรถสปอร์ตเพื่อสนอง Ideal Self-Concept ท่ีจะแสดงออกถึงความเป็นหนุ่มปราดเปรียว ทนัสมยั 
เป็นตน้ 
   (5)  ทศันคติ (Attitude) หมายถึง ความรู้สึกของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงใน
การประเมิน เช่น ความชอบหรือไม่ชอบ ซ่ึงมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค เช่น ผูบ้ริโภคท่ีมี
ทศันคติว่ารถยโุรปมีความทนทานมากกว่ารถญ่ีปุ่น และมีทศันคติว่ารถญ่ีปุ่นเป็นรถยนตท่ี์ประหยดั
นํ้ามนัและมีค่าซ่อมบาํรุงท่ีตํ่ากวา่รถยนตย์โุรป ซ่ึงมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์องผูบ้ริโภค 
  3) ปัจจยัดา้นข่าวสาร (Information Factors) โดยข่าวสารในเบ้ืองตน้ จะมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค เร่ิมตั้งแต่ข่าวสารท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ ์ตรายีห่้อ ราคาจาํหน่าย 
สถานท่ีจาํหน่าย รวมถึงส่ิงท่ีผูบ้ริโภคคาดหวงัท่ีจะไดรั้บจากผลิตภณัฑน์ั้น 
  4) ปัจจยัดา้นสถานการณ์ (Situational Factors) เช่น เวลา สถานท่ี บรรยากาศ การ
ตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคนั้ นจะได้รับอิทธิพลด้านสถานท่ีจัดจาํหน่ายสินค้านั้ นๆ ซ่ึงรวมถึง
บรรยากาศภายในท่ีจดัจาํหน่าย การจดัแสง เสียง กล่ิน และความคบัคัง่ของผูบ้ริโภคท่ีมาซ้ือหา
ผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งการ โดยสถานท่ีจดัจาํหน่ายใดมีจาํนวนผูบ้ริโภคมาใชบ้ริการมาก ถือเป็นส่ิงกระตุน้
ให้ผูบ้ริโภคเกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑท่ี์จาํหน่ายภายในสถานท่ีจดัจาํหน่ายเร็วข้ึนและจะไม่ให้
ความสาํคญักบัรายละเอียดหรือสอบถามรายละเอียดของผลิตภณัฑน์อ้ยลง บรรยากาศของสถานท่ี
จดัจาํหน่าย ยงัสามารถกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคยอมจ่ายในราคาแพงข้ึนเพื่อไดผ้ลิตภณัฑ ์
 2.4.6 บทบาทของผู้บริโภคทีเ่กีย่วข้องกบัการตัดสินใจ 
 ศรีสุภา สหชัยเสรี (2544 อา้งถึงใน อรุณ วิสุทพิพฒัน์สกุล, 2552) กล่าวว่า ผูบ้ริการ
การตลาดตอ้งศึกษาให้ทราบว่า ใครคือผูซ้ื้อสินคา้หรือบริการท่ีแทจ้ริง และมีอิทธิพลต่อการซ้ือใน
แต่ละคร้ัง เช่น การซ้ือของเล่นตามการเรียกร้องหรือถูกกระตุ้นจากลูก หรือการซ้ือบ้านจาก
ความเห็นของคนในครอบครัว เป็นตน้ ดงันั้นผูบ้ริหารการตลาดตอ้งศึกษาบทบาทของผูเ้ก่ียวขอ้ง
กบัการซ้ือสินคา้หรือบริการ ประกอบดว้ย 
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  1) ผูริ้เร่ิม (Initiator) หมายถึง ผูแ้นะนาํหรือเสนอความคิดเห็นในการซ้ือสินคา้
หรือบริการ 
  2) ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ (Influencer) หมายถึง ผูส้นบัสนุนหรือกระตุน้
ใหเ้กิดการซ้ือในขั้นสุดทา้ย 
  3) ผูท้าํการตดัสินใจ (Decider) หมายถึง ผูต้ดัสินใจในขั้นสุดทา้ยว่าจะซ้ือหรือไม่
ซ้ือ หากจะซ้ือ ซ้ืออะไร ซ้ืออยา่งไร ซ้ือท่ีไหน 
  4) ผูซ้ื้อ (Buyer) หมายถึง ผูท้าํหนา้ท่ีซ้ือตามการตดัสินใจของผูต้ดัสินใจ 
  5) ผูใ้ช ้(User) หมายถึง ผูใ้ชสิ้นคา้หรือบริการนั้นๆ 
   (1)  ความซับซ้อนของความรู้สึก หรือความอคติของบุคคลท่ีจะสร้างความ
พร้อมในการกระทาํส่ิงใดส่ิงหน่ึงตามประสบการณ์ท่ีมีมา 
   (2)  ความโน้มเอียงของปฏิกิริยาต่อส่ิงหน่ึงส่ิงใดในทางท่ีดีหรือทางต่อตา้น
ส่ิงแวดลอ้มท่ีจะมาในทางใดทางหน่ึง 
   (3)  ดา้นพฤติกรรม หมายถึง การเตรียมตวัหรือความพร้อมในการตอบสนอง 
 สรุปได้ว่า พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค จะเกิดข้ึนเม่ือบุคคลต้องการจะ
ตอบสนองความตอ้งการเพื่อให้ไดม้าซ่ึงความพึงพอใจ ผา่นกระบวนการท่ีจะนาํไปสู่การตดัสินใจ
ซ้ือ ไดแ้ก่ ความตอ้งการ การหาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ ตลอดจนพฤติกรรม
หลงัการซ้ือ ซ่ึงในแต่ละบุคคลจะตอบสนองความตอ้งการของตวัเองหรือไม่นั้น ก็จะดูจากปัจจยั
อ่ืนๆ อีกดว้ย 
 

2.5 เอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
 
 เกริดา โคตรชารี และวิฏราธร จิรประวติั (2556) ไดศึ้กษาเร่ือง “ปัจจยันาํของการรับรู้ความ
เส่ียงและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่เอ็กซ์และเจเนอเรชัน่วาย” มี
วตัถุประสงค์เพื่อ 1)  ศึกษาปัจจยัของการรับรู้ความเส่ียง 2)  การรับรู้ ความเส่ียงออนไลน์ และ         
3)  พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่เอ็กซ์และเจเนอเรชั่นวาย โดยเก็บ
รวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างทั้งเจเนอเรชัน่เอ็กซ์ (อายุระหว่าง 32-48 ปี) และเจเนอเรชัน่วาย 
(อายุระหว่าง 16-31 ปี) ท่ีพกัอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีเคยซ้ือสินคา้ออนไลน์ภายใน 6 
เดือน อยา่งนอ้ย 1 คร้ัง จาํนวนทั้งส้ิน 424 คน ผลการสาํรวจพบว่า ผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่เอก็ซ์และเจ
เนอเรชั่นวายท่ีมีปัจจยันําของการรับรู้ความเส่ียงแตกต่างกันซ่ึงไม่มีผลสําคญัทางสถิติ แต่ด้าน
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์กลบัพบวา่ เจเนอเรชัน่เอก็ซ์ใชเ้งินซ้ือสินคา้ในจาํนวนท่ีมากกว่าเจ
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เนอเรชัน่วาย และทั้งสองเจเนอเรชัน่ใหค้วามสาํคญักบัการรับรู้ความเส่ียง ไดแ้ก่ ความเส่ียงดา้นการ
ทาํงานของสินคา้ ดา้นความเป็นส่วนตวั ดา้นการเงิน ดา้นเวลา ดา้นสงัคม ตามลาํดบั ส่วนผลผลของ
การรับรู้ความเส่ียงพบว่าผูบ้ริโภคทั้ง 2 เจเนอเรชัน่ มีทศันคติและความตั้งใจซ้ือสินคา้ออนไลน์
แตกต่างกนัแต่ไม่มีนยัสาํคญัทางสถิติ 
 ชลธิชา พลีสิงห์  (2554) ได้ศึกษาเร่ือง  “ทัศนคติของผู ้ใช้บริการเฟสบุ๊คต่อพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์” มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาทศันคติของผูใ้ชบ้ริการเฟสบุ๊คต่อพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ 
พิจารณาจากการพฒันาของการส่ือสารบนโลกอินเตอร์เน็ต การสร้างสังคมออนไลน์ สาํรวจกลุ่ม
ตวัอยา่งจากผูใ้ชบ้ริการเฟสบุ๊คจาํนวน 400 คน ผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนมากเป็น
เพศหญิง อายุระหว่าง 20-29 ปี สถานภาพโสด ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงานหรือ
เจา้หน้าท่ีบริษทัเอกชนเป็นส่วนใหญ่ และมีรายได้ 10,001-20,000 บาท ใช้บริการมาแลว้ 3-4 ปี 
ส่วนใหญ่ใช้เวลาเล่น  5 วันต่อสัปดาห์  วันละ  4-6 ชั่วโมง  วัตถุประสงค์ในการใช้งานเพื่อ
ติดต่อส่ือสารกนั ส่วนมากไม่เคยมีประสบการณ์ในการใชบ้ริการมาก่อน และดา้นความตอ้งในการ
ซ้ือสินค้าและบริการเว็บไซต์ เพื่อซ้ือสินค้าประเภทเคร่ืองแต่งกาย  เคร่ืองประดับ  ผู ้ตอบ
แบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัทศันคติมากท่ีสุด คือ เทคโนโลย ีขอ้มูลบริการ ความปลอดภยั และ
ดา้นบริการ ตามลาํดบั 
 จิราภรณ์ กมลวาทิน และกิตติพนัธ์ คงสวสัด์ิเกียรติ (2556) ไดศึ้กษาเร่ือง “การรับรู้โฆษณา
ในอินเตอร์เน็ตต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล”  มี
วตัถุประสงคเ์พื่อ 1)  ศึกษาความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้อุปโภคและ
บริโภค 2)  เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างการรับรู้กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้อุปโภคและบริโภค 
และ 3)  เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัอ่ืนๆ กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้อุปโภคและบริโภค 
โดยกลุ่มตวัอยา่งเป็นผูบ้ริโภคท่ีมีประสบการณ์ในการซ้ือสินคา้ จาํนวน 400 คน ผลการศึกษาพบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายรุะหวา่ง 20-30 ปี อาชีพพนกังานเอกชน มีรายไดต่้อ
เดือน 20,001-30,000 บาท ระดับการศึกษาปริญญาตรี และมีสถานภาพโสด บุคคลท่ีมีรายได้
แตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนั ส่วนปัจจยัดา้นการรับรู้และปัจจยัอ่ืนๆ 
แตกต่างกนัทาํใหค้วามสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้กมี็ความแตกต่างกนัไปดว้ย 
 ทิวาวรรณ จนัทร์เช้ือ (2553) ไดศึ้กษาเร่ือง “การศึกษาเชิงประจกัษข์องความพึงพอใจและ
ความภกัดีของลูกคา้การคา้ทางอินเตอร์เน็ต” มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาระดบัความพึงพอใจและ
ระดบัความจงรักภกัดีของลูกคา้ท่ีเขา้มาใชง้านในเว็บไซต์ Weloveshopping ซ่ึงเก็บขอ้มูลจาก
ผูบ้ริโภคท่ีเคยใชบ้ริการเว็บไซต์จาํนวน 400 คน ผลการวิจยัพบว่า ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง อายรุะหว่าง 20-29 ปี ใชบ้ริการเวบ็ไซตเ์พื่อการซ้ือ ขายและบริการสินคา้ โดยระดบัความพึง



39 
 

พอใจและความภกัดีจะสูงข้ึนต่อเม่ือ กระบวนการชาํระเงิน การจดัส่งสินคา้ทนัตามกาํหนด ความ
ง่ายในการคืนของและคืนเงิน ปกป้องความลบัของลูกคา้ และการใหบ้ริการลูกคา้อยูใ่นเกณฑท่ี์ดี 
 ทวีศกัด์ิ รักการดี และทิพนครินทร์ คงประศุกร์ (2554) ได้ศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการ
บริโภคเส้ือผา้มือสองของประชากรในอาํเภอเมืองจงัหวดัชุมพร” มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา
พฤติกรรมการบริโภคเส้ือผา้มือสอง และปัจจยัท่ีมีผลทางการตลาด โดยกลุ่มตวัอยา่ง 400 คน การ
เกบ็รวบรวมขอ้มูล วิเคราะห์ขอ้มูลใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าเฉล่ีย ค่าร้อยละ และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นผูห้ญิง อายรุะหว่าง 21-25 ปี มีอาชีพรับจา้ง
ทัว่ไป และมีรายไดเ้ฉล่ีย 5,001-10,000 บาท ผูบ้ริโภคเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสอง จากราคาถูกมากท่ีสุด 
นาํไปสวมใส่เอง ความถ่ีในการเลือกซ้ือ 1 คร้ัง/เดือน ใชจ่้ายน้อยกว่า 100 บาท/คร้ัง ผูบ้ริโภคให้
ความสาํคญั ไดแ้ก่ สินคา้มีความน่าสนใจ ราคาไม่แพง เพื่อนหรือญาติแนะนาํซ้ือ ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ี
เป็นตวักระตุน้จนเกิดความสนใจ ปรารถนาในตวัสินคา้ จนเกิดตดัสินใจซ้ือสินคา้ในท่ีสุด 
 จารุณี ศรีปฏิมาธรรม (2557) ไดศึ้กษาเร่ือง “คุณภาพเว็บไซต์ร้านคา้ออนไลน์ท่ีมีผลต่อ
ความพึงพอใจและการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค” มีวตัถุประสงค์เพื่อ 1)  เพื่อวิเคราะห์
ความสัมพนัธ์ระหว่างความสาํคญัของคุณภาพเวบ็ไซตร้์านคา้ออนไลน์ท่ีมีผลต่อความพึงพอใจกบั
ความสําคญัของคุณภาพเว็บไซต์ร้านคา้ออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ 2)  เพื่อวิเคราะห์
ความสัมพนัธ์ระหว่างคุณภาพเวบ็ไซตร้์านคา้ออนไลน์ท่ีมีผลต่อความพึงพอใจกบัระยะเวลาในการ
ซ้ือสินคา้ทางออนไลน์ 3)  เพื่อวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างคุณภาพเวบ็ไซตร้์านคา้ออนไลน์ท่ีมี
ผลต่อความพึงพอใจกบัความถ่ีในการซ้ือสินคา้ทางออนไลน์ 4)  เพื่อวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่าง
คุณภาพเวบ็ไซตร้์านคา้ออนไลน์ท่ีมีผลต่อความพึงพอใจกบัค่าใชจ่้ายเฉล่ียท่ีซ้ือสินคา้ทางออนไลน์ 
5)  เพื่อวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างคุณภาพเวบ็ไซตร้์านคา้ออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
กบัระยะเวลาในการซ้ือสินคา้ทางออนไลน์ 6)  เพื่อวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างคุณภาพเวบ็ไซต์
ร้านคา้ออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกบัความถ่ีในการซ้ือสินคา้ทางออนไลน์ และ 7)  เพื่อ
วิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างคุณภาพเว็บไซต์ร้านคา้ออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกับ
ค่าใช้จ่ายเฉล่ียท่ีซ้ือสินคา้ทางออนไลน์ โดยกลุ่มตัวอย่างคือ ผูใ้ช้อินเตอร์เน็ตในประเทศไทย 
จาํนวน 220 คน ซ่ึงผลการวิจัยพบว่า ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจและมีการตัดสินใจซ้ือเม่ือรู้ว่า
เว็บไซต์ร้านคา้ออนไลน์ท่ีใช้มีการบริการท่ีมีคุณภาพ รวมถึงมีความพึงพอใจต่อคุณภาพของ
เว็บไซต์ และคุณภาพเว็บไซต์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือซ่ึงสัมพนัธ์กับระยะเวลาในการเลือกซ้ือ 
รวมถึงความถ่ีในการเลือกซ้ือ แต่คุณภาพของเว็บไซต์ไม่มีความสัมพนัธ์กบัค่าใชจ่้ายในการซ้ือ
สินคา้ทางออนไลน์ 
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 ทิพย์วลัย์ ยะพนัธ์ (2553) ได้ศึกษาเร่ือง “ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ-ขายสินค้าผ่าน
อินเตอร์เน็ตของนกัศึกษาคณะเศรษฐศาสตร์มหาวิทยาลยัเชียงใหม่” มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาถึง
ขอ้มูลทัว่ไปของนกัศึกษา พฤติกรรมการใชอิ้นเตอร์เน็ต และปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ-ขาย
สินคา้ผ่านทางอินเตอร์เน็ตของนักศึกษา โดยเก็บกลุ่มตวัอย่างจาํนวน 125 คน ซ่ึงส่วนใหญ่เป็น
นักศึกษาหญิง ศึกษาอยู่ชั้ นปีท่ี 4 มีรายได้ต่อเดือน 5,001-7,000 บาท พบว่า กลุ่มตัวอย่างใช้
อินเตอร์เน็ตเพื่อคน้หาขอ้มูล ทาํการบา้น รองลงมาคือ อพัเดตข่าวสารต่างๆ ติดต่อส่ือสารกนั ใชดู้
เว็บซ้ือ-ขายสินค้า และจากปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมความต้องการซ้ือ-ขายสินค้าผ่าน
อินเตอร์เน็ตของนกัศึกษาคณะเศรษฐศาสตร์ แบ่งออกเป็น 4 ปัจจยั ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการขาย 
 นริศรา เกตุแกว้ และณัฐแกว้ ขอ้งรอด (2555) ไดศึ้กษาเร่ือง “ทศันคติของประชาชนท่ีมีต่อ
การซ้ือสินคา้เลียนแบบสินคา้แบรนดเ์นม จงัหวดัเพชรบูรณ์” มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาทศันคติของ
ประชาชนท่ีมีต่อการซ้ือสินคา้เลียนแบบสินคา้แบรนดเ์นม และเปรียบเทียบทศันคติของประชาชนท่ี
มีต่อการซ้ือสินคา้เลียนแบบสินคา้แบรนด์เนม จงัหวดัเพชรบูรณ์ โดยศึกษาจากกลุ่มตวัอย่าง คือ 
ประชาชนท่ีอาศยัในจงัหวดัเพชรบูรณ์ จาํนวน 400 คน ผลการวิจยั พบวา่ ทศันคติของประชาชนท่ีมี
ต่อการซ้ือสินคา้เลียนแบบสินคา้แบรนด์เนม จงัหวดัเพชรบูรณ์ มีความรู้ ความเขา้ใจ ดา้นอารมณ์ 
ความรู้สึก และดา้นพฤติกรรม พบว่า อยูใ่นเกณฑท่ี์ดี ผลการเปรียบเทียบทศันคติของประชาชนท่ีมี
ต่อการซ้ือสินคา้เลียนแบบ พบว่า เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา รายไดต่้อเดือน จาํนวน
สมาชิกในครอบครัว ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน และค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้เฉล่ียต่อคร้ัง 
โดยภาพรวมมีความแตกต่างกนัอย่างเห็นไดช้ดั แต่เม่ือพิจารณาตามอาชีพ พิจารณาโดยภาพรวม
แลว้ไม่มีความแตกต่างกนั 
 พชัรียา สุตา (2555) ไดศึ้กษาเร่ือง “การรับรู้และทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการซ้ือสินคา้
ผา่น QR Code ในเขตกรุงเทพมหานคร” มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาการรับรู้การส่ือสารการตลาด 
ทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการซ้ือสินคา้ผ่าน QR Code โดยเก็บตวัอย่างจาํนวน 400 คน ผล
การศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนมากเป็นเพศหญิง มีอายุช่วง 26-30 ปี สถานภาพโสด มี
การศึกษาระดับปริญญาตรีและมีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนประมาณ 
15,000-25,000 บาท การรับรู้การส่ือสารการตลาดต่อ QR Code มีความสําคญัสูงกบัการใชส่ื้อ
อิเลก็ทรอนิกส์ ทศันคติท่ีมีต่อการซ้ือสินคา้ผา่น QR Code มกัเห็นดว้ยกบัแนวโนม้ในอนาคตในการ
ซ้ือสินคา้ผา่น QR Code นอกจากนั้นพบวา่ เพศ การศึกษา อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีการรับรู้การส่ือสาร
การตลาดต่างกนั การรับรู้การส่ือสารการตลาดกบัทศันคติของผูบ้ริโภคต่อการซ้ือสินคา้ผ่าน QR 
Code มีความสมัพนัธ์กนั 
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 เพลินพิศ แจง้สวา่ง (2554) ไดศึ้กษาเร่ือง “ทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เฮา้ส์แบรนด ์
ประเภทสินคา้บริโภค: กรณีศึกษา เทสโกโ้ลตสั และบ๊ิกซี ในจงัหวดัลพบุรี” มีวตัถุประสงคเ์พื่อ
ศึกษาทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เฮา้ส์แบรนด์ประเภทสินคา้บริโภคของเทสโก  ้โลตสั 
และบ๊ิกซี ในจงัหวดัลพบุรี จากกลุ่มตวัอย่าง 400 คน ผลการศึกษาพบว่า ผูซ้ื้อสินคา้เฮา้ส์แบรนด์
ของเทสโก ้โลตสัส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ส่วนผูซ้ื้อสินคา้เฮา้ส์แบรนด์ของบ๊ิกซีส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง ระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนตน้และระดบัอนุปริญญาตรี อายุระหว่าง 16-25 ปี มีรายได้
นอ้ยกว่า 5,000 บาท เป็นนกัเรียน นกัศึกษา จาํนวนสมาชิกในครอบครัว 4-5 คน ส่วนมากตดัสินใจ
เลือกซ้ือขนมขบเค้ียวและอาหารกระป๋องดว้ยตนเอง ซ่ึงผูซ้ื้อสินคา้เฮา้ส์แบรนดจ์ากเทสโก ้โลตสั มี
พฤติกรรมการซ้ือมากกว่า 3 คร้ังต่อเดือน คร้ังละประมาณ 301-400 บาท ส่วนผูซ้ื้อสินคา้เฮ้าส์      
แบรนด์จากบ๊ิกซี มีพฤติกรรมการซ้ือ 2-3 คร้ังต่อเดือน คร้ังละประมาณ 101-300 บาท ผูซ้ื้อมี
ทศันคติท่ีดีดา้นการส่งเสริมการตลาดและดา้นผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด 
 มยรีุ ตั้งพานทอง (2552) ไดศึ้กษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
และบริการผา่นอินเทอร์เน็ตของผูบ้ริโภคเขตกรุงเทพมหานคร” มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีมี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือสินค้าและบริการผ่านอินเทอร์เน็ตของผูบ้ริโภคจังหวัด
กรุงเทพมหานคร จากกลุ่มตวัอย่าง 400 คน พบว่า ส่วนมากเป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 21-30 ปี มี
รายได ้10,001-20,000 บาท/เดือน มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี ผลการศึกษาพบว่า ความสัมพนัธ์
ระหว่างลกัษณะทางประชากรกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือและบริการสินคา้ผ่านอินเทอร์เน็ต
ส่วนมากไม่สมัพนัธ์กนั 
 มานพพร อธิคมบดี และศรัณยพงศ ์เท่ียงธรรม (2552) ไดศึ้กษาเร่ือง “พฤติกรรมและความ
พึงพอใจในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์นวตักรรมเวชสําอางของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร: 
กรณีศึกษา Dermo Care ของบริษทั บู๊ทส์ รีเทล (ประเทศไทย) จาํกดั ” มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา
พฤติกรรมและความพึงพอใจในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์นวตักรรมเวชสําอางของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร: กรณีศึกษา Dermo Care ของบริษทั บู๊ทส์ รีเทล (ประเทศไทย) จาํกดั โดยเก็บ
ขอ้มูลจากผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑเ์วชสาํอาง Dermo Care ในกรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 คน 
ซ่ึงผลสาํรวจพบว่า เกณฑก์ารตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑน์วตักรรมเวชสาํอาง Dermo Care มีปัจจยั
ทั้งหมด 6 ดา้น ไดแ้ก่ เหตุผลในการเลือกซ้ือ ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือ
คร้ังต่อไป ปริมาณในการซ้ือต่อคร้ัง ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง แหล่งการรับรู้ขอ้มูลข่าวสาร และยงั
พบความพึงพอใจในส่วนผสมทางการตลาดแบ่งไดเ้ป็น 4 ดา้น ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการ
จาํหน่าย และการส่งเสริมการขาย 
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 ระพีพรรณ ศรีศรัณยกุล (2555) ไดศึ้กษาเร่ือง “พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ผ่านระบบ
อินเทอร์เน็ต (พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์) ของนกัศึกษามหาวิทยาลยัเชียงใหม่” มีวตัถุประสงคเ์พื่อ
ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ผ่านระบบอินเตอร์เน็ต พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้
ผา่นระบบอินเตอร์เน็ต และความพึงพอใจของนกัศึกษามหาวิทยาลยัเชียงใหม่ ในการเลือกซ้ือสินคา้
ผ่านระบบอินเตอร์เน็ต กลุ่มตวัอย่าง คือ นักศึกษาระดบัปริญญาตรี ท่ีเคยผ่านการซ้ือสินคา้ผ่าน
ระบบอินเตอร์เน็ต จาํนวน 400 คน ซ่ึงส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ส่วนใหญ่กาํลงัศึกษาอยู่ชั้นปีท่ี 3 มี
รายไดเ้ฉล่ีย 4,000-6,999 บาท/เดือน จากผลการศึกษาพบวา่ เหตุผลจากการเลือกซ้ือเพราะ ทาํไดง่้าย 
สะดวกและรวดเร็ว อีกทั้งยงัใชบ้ริการไดต้ลอด 24 ชัว่โมง มีการซ้ือสินคา้ผ่านระบบอินเทอร์เน็ต
ประเภทเส้ือผา้มาก เคร่ืองแต่งกายท่ีสุด และมีงบในการซ้ือสินคา้มากกว่า 500 บาท/คร้ัง และกลุ่ม
ตวัอยา่งมีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์จาํนวนคร้ังละ 1 ช้ิน 
 ลทัธพล วีระยุทธบญัชา (2556) ไดศึ้กษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือซํ้ า
ของผูบ้ริโภคกาแฟสดยี่หอ้สตาร์บคัส์ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล” มีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1)  ศึกษา
พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดยี่ห้อสตาร์บคัส์ 2)  ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือซํ้ าของผูบ้ริโภคกาแฟสดยีห่อ้สตาร์บคัส์ 3)  ศึกษาความสัมพนัธ์
ระหว่างปัจจยัคุณภาพการให้บริการกบัพฤติกรรมการซ้ือซํ้ าของผูบ้ริโภคกาแฟสดยี่ห้อสตาร์บคัส์ 
กลุ่มตัวอย่างในการศึกษาคือ ผูบ้ริโภคกาแฟสดยี่ห้อสตาร์บัคส์ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 
จาํนวน 400 คน พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 20-30 ปี มีอาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ รายได ้
10,001-20,000 บาท/เดือน สถานภาพโสด และส่วนใหญ่ใชบ้ริการคร้ังล่าสุดเม่ือ 1-2 สัปดาห์ท่ีผา่น
มา กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีความเห็นว่าราคา การส่งเสริมการตลาด และผลิตภณัฑมี์ผลในระดบัท่ี
ค่อนขา้งเห็นด้วย สถานท่ีจดัจาํหน่ายมีผลในระดับเห็นด้วย ส่วนการให้บริการก็มีผลในระดับ
ค่อนขา้งเห็นดว้ย 
 วรรณภา เศรษฐ์สถาวร (2557) ไดศึ้กษาเร่ือง “ทศันคติท่ีมีต่อการโฆษณาผ่านบุคคลท่ีมี
ช่ือเสียงบนอินสตาแกรมของบุคคลวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร” มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา
พฤติกรรมการใชอิ้นสตาแกรม และทศันคติต่อการโฆษณาผา่นบุคคลท่ีมีช่ือเสียงบนอินสตาแกรม
ของบุคคลวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร โดยกลุ่มตวัอย่างส่วนมากมีอายุ 23-24 ปี ใชอิ้นสตา-  
แกรมเป็นประจาํทุกวนั ความถ่ีในการเขา้ใชอิ้นสตาแกรมอย่างนอ้ย 3 คร้ัง/วนั พบว่า การแนะนาํ
สินคา้ทางอินสตาแกรมท่ีพบเห็นในปัจจุบนัน้ีจะเป็นการโฆษณาผ่านบุคคลท่ีมีช่ือเสียงโดยสังเกต
จากรูปท่ีถ่าย ขอ้ความใตรู้ป และการ Hashtag ช่ือสินคา้ สาํหรับผูบ้ริโภคบางกลุ่มมีความช่ืนชอบ 
เพราะบุคคลท่ีมีช่ือเสียงสามารถดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภคได ้ส่วนผูบ้ริโภคอีกกลุ่มหน่ึงรู้สึกว่า 
บุคคลท่ีมีช่ือเสียงโพสตภ์าพบ่อยเกินไป โฆษณาชดัเจนเกินไป ทาํให้รู้สึกเกิดทศันคติท่ีไม่ดี เกิด
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ความรําคาญ และไม่สนใจสินคา้นั้นๆ ในเร่ืองของการตดัสินใจซ้ือสินคา้นั้น ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่
เลือกซ้ือสินคา้ท่ีกาํลงัเป็นกระแสอยูใ่นช่วงขณะนั้น 
 วารยา จนัทร์หอม (2556) ไดศึ้กษาเร่ือง “ทศันคติและพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อตลาดนดัในจงัหวดัพิจิตร” มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล และทศันคติท่ี
มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคในบริเวณตลาดนัดของประชากรในจงัหวดัพิจิตร 
กลุ่มตวัอยา่งเป็นผูท่ี้มาซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัในจงัหวดัพิจิตร จาํนวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
อายุระหว่าง 26-33 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพขา้ราชการ มีรายได ้5,001-10,000 บาทต่อ
เดือน พบว่า ผูบ้ริโภคมาซ้ือสินคา้ 1-2 คร้ังต่อสัปดาห์ โดยเลือกซ้ือช่วงเวลา 15.01-18.00 น. ใชจ่้าย 
101-300 บาท/คร้ัง สินคา้ท่ีซ้ือมากท่ีสุดเป็นประเภทอาหาร ผูบ้ริโภคคิดว่าสินคา้ท่ีตลาดนัดมี
คุณภาพปานกลาง 
 วีระนุช รายระยบั (2556) ไดศึ้กษาเร่ือง “พฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้จากส่ืออินเทอร์เน็ต
ในกลุ่มวยัรุ่น” มีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1)  ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้จากทางอินเทอร์เน็ตใน
กลุ่มวยัรุ่น 2)  ศึกษากลยทุธ์ทางการตลาดในรูปแบบส่ืออินเทอร์เน็ตสาํหรับธุรกิจเส้ือผา้กลุ่มวยัรุ่น 
ศึกษาจากพฤติกรรมการเลือกเส้ือผา้ผา่นทางอินเทอร์เน็ตจาก www.facebook.com โดยเก็บขอ้มูล
จากแบบสอบถามจาํนวน 400 คน ผลการสํารวจพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ
ระหว่าง 19-21 ปี อาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี มี
รายไดต่้อเดือน 10,001-15,000 บาท ส่วนมากจะซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ แบรนด์สินคา้มีอิทธิพลในการ
เลือกซ้ือ ราคาของเส้ือผา้อยู่ท่ีประมาณ 501-1,000 บาท จาํนวนการซ้ือ 2 ช้ินต่อเดือน กลุ่มตวัอยา่ง
มกัจะสั่งซ้ือเส้ือผา้ท่ีพร้อมส่งจากต่างประเทศโดยชาํระเงินโอนผ่านธนาคาร และกลยุทธ์ทาง
การตลาดมีส่วนในการเลือกซ้ือเส้ือผา้สูง 
 ศิริพร มโนไพศาล (2553) ได้ศึกษาเร่ือง “ทัศนคติและอิทธิพลของการโฆษณาใน 
Facebook ของนกัศึกษาคณะวิทยาการจดัการ มหาวิทยาลยัศิลปากร” มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา
ทศันคติและอิทธิพลของการโฆษณาท่ีมีผลต่อผูใ้ชบ้ริการเวบ็ไซต ์Facebook จากกลุ่มตวัอย่าง
นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 4 ชั้นปี จาํนวน 400 คน พบว่า ทัศนคติ
เก่ียวกบัการใช ้Facebook เป็นส่วนหน่ึงในชีวิตประจาํวนั เกมส์/ควิซเป็นท่ีช่ืนชอบของกลุ่มตวัอยา่ง
มากท่ีสุด ส่วนใหญ่ใชเ้วลา 31-60 นาทีในการใช้งาน Facebook และยงัพบอีกว่า อิทธิพลของ
โฆษณาใน Facebook ยงัมีไม่มากพอเม่ือเทียบกบัส่ืออ่ืนๆ อาจเป็นเพราะผูใ้ชบ้ริการ Facebook 
น่าจะใช้บริการในด้านอ่ืนมากกว่า เช่น ข่าวสารต่างๆ การทาํกิจกรรมกับเพื่อน เป็นตน้ อีกทั้ ง
โฆษณาสินคา้ใน Facebook อาจไม่ดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภคเท่าท่ีควรนกั 
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 ศิวชั จนัทนาสุภาภรณ์ (2554) ในงานวิจยัเร่ือง “ทศันคติท่ีมีต่อการเปิดรับส่ือออนไลน์บน
เครือข่ายสังคมออนไลน์:  กรณีศึกษา  นักศึกษามหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี” 
วตัถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเปิดรับส่ือออนไลน์บนเครือข่ายสังคมออนไลน์ และเพ่ือ
เปรียบเทียบทศันคติท่ีมีต่อการเปิดรับส่ือออนไลน์บนเครือข่ายสังคมออนไลน์ จากกลุ่มตวัอย่าง 
413 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 20-21 ปี ศึกษาอยู่ระดับชั้นปีท่ี 3 มีพฤติกรรมการ
เปิดรับส่ือออนไลน์คือ เลือกใชง้านจากท่ีบา้น/หอพกั ใชง้าน 4 ชัว่โมงข้ึนไป/วนั ช่วงเวลา 16.01-
22.00 น. โดยจุดประสงคห์ลกัในการใชง้านคือ ดา้นดนตรี ภาพยนตร์ และกีฬา 
 สุวิมล ขาํลว้น (2553) ไดศึ้กษาเร่ือง “กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นอินเทอร์เน็ตของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาและเปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ผา่นอินเทอร์เน็ตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมีลกัษณะส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนั 
ทั้งศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ท่ีส่งผลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านอินเทอร์เน็ตของผูบ้ริโภคเขตกรุงเทพมหานคร โดยการเลือกกลุ่มตวัอย่าง
จาํนวน 400 คน ผลการสาํรวจพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายชุ่วง 29-34 ปี มีอาชีพ
พนักงานเอกชน มีรายได้ต่อเดือน 20,000 บาทข้ึนไป ระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี และมี
สถานภาพโสด และยงัพบอีกว่า 1)  ผูบ้ริโภคมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือท่ีต่างกนั 2)  ผูบ้ริโภคท่ี
สถานภาพต่างกนัมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือไม่ต่างกนั แต่ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศและอายุท่ีต่างกนั มี
กระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการหาขอ้มูลต่างกนั อาชีพต่างกนัมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการ
หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และความรู้สึกหลงัการซ้ือต่างกนั ระดบัการศึกษา
ท่ีต่างกนัมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการประเมินทางเลือกต่างกนั 3)  ปัจจยัดา้นส่วนผสมทาง
การตลาดดา้นราคาส่งผลต่อการรับรู้ปัญหาและการตดัสินใจซ้ือ ช่องทางการจาํหน่ายส่งผลต่อการ
ประเมินทางเลือก และการตดัสินใจซ้ือ การส่งเสริมการขายส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ แต่ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑไ์ม่ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือในทุกดา้น ดา้นราคาไม่
ส่งผลต่อการหาขอ้มูล การประเมินทางเลือกและความรู้สึกหลงัการขาย ดา้นช่องทางการจาํหน่ายไม่
ส่งผลต่อการรับรู้ปัญหา การหาขอ้มูลและความรู้สึกหลงัการซ้ือ ดา้นการส่งเสริมการขายไม่ส่งผล
ต่อการรับรู้ปัญหา การหาขอ้มูล การประเมินทางเลือกและความรู้สึกหลงัการซ้ือ 
 อมัพร แซ่โซว (2556) ไดศึ้กษาเร่ือง “พฤติกรรมการใช ้Facebook และพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น Facebook ของนกัศึกษามหาวิทยาลยัเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร” มี
วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา 1)  ความสัมพนัธ์ระหว่างลกัษณะทางประชากร กบัแนวโน้มในการซ้ือ
สินคา้จากการเปิดรับส่ือโฆษณาบน Facebook 2)  ความสัมพนัธ์ระหว่างการใชง้าน Facebook กบั
แนวโนม้ในการซ้ือสินคา้จากการเปิดรับส่ือโฆษณาบน Facebook จากกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 คน 
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เป็นนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มีสัดส่วนเพศชายและหญิงใกลเ้คียงกนั มีรายไดน้อ้ยกว่า 5,000 บาท
ต่อเดือน ความถ่ีในการใชง้านคือ ใชง้านทุกวนั มากกว่า 2 ชัว่โมง/คร้ัง ผูใ้ช ้Facebook เพื่อความ
บนัเทิงมีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น Facebook ไดง่้ายกว่าผูใ้ช ้Facebook เพื่อการศึกษาและติดตาม
ข่าวสารบา้นเมือง ผูใ้ช ้Facebook บ่อยก็จะมีการตดัสินใจซ้ือสินคา้มากข้ึน และหากมีประสบการณ์
ในการใช ้Facebook มากก็ยิ่งมีโอกาสในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่าน Facebook จากการเปิดรับ
โฆษณาต่างๆ มากข้ึนอีกดว้ย 
 ธนภทัร เรืองขาน และภกัดี มานะหิรัญเวท (2558) ไดศึ้กษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
ความพึงพอใจในการซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือสุขภาพผา่นร้านคา้ออนไลน์” มีวตัถุประสงคเ์พื่อ
ศึกษา 1)  ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจในการซ้ือผลิตภณัฑ์
เสริมอาหารเพ่ือสุขภาพผา่นร้านคา้ออนไลน์ 2)  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อความพึง
พอใจในการซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือสุขภาพผา่นร้านคา้ออนไลน์ โดยสาํรวจจากประชากรท่ี
เคยใชผ้ลิตภณัฑ์เสริมอาหารประเภทบาํรุงสุขภาพจาํนวน 400 คน ผลการศึกษาพบว่า 1)  ปัจจยั
ทางดา้นประชากรศาสตร์ เช่น อาย ุเพศ อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียท่ีต่างกนัจะมีอิทธิพลความพึงพอใจ
ในการซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือสุขภาพผา่นร้านคา้ออนไลน์ต่างกนั 2)  ปัจจยัดา้นส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อความพึงพอใจ ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจาํหน่าย การส่งเสริม
การตลาด บุคลากรและกระบวนการ อีกทั้งความพึงพอใจในการซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อ
สุขภาพผา่นร้านคา้ออนไลน์ยงัสมัพนัธ์กบัความตั้งใจในซ้ือซํ้าในคร้ังต่อไป 
 จากงานวิจยัขา้งตน้สรุปไดว้่า การเลือกซ้ือสินคา้ผ่านส่ือออนไลน์ ส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคจะ
เป็นเพศหญิง อายุประมาณ 20-35 ปี โดยมีรายได้เฉล่ียเดือนละ 15,000-30,000 บาท จากผล
การศึกษาน้ี ผูบ้ริโภคเป็นผูท่ี้มีการรับรู้สินคา้ผ่านทางส่ือออนไลน์ต่างๆ โดยมีปัจจยัการเลือกซ้ือ
สินคา้ท่ีต่างกนั ไม่วา่จะเป็นความพึงพอใจในส่ือออนไลน์ ส่วนผสมทางการตลาดทั้ง 4 ดา้น รวมไป
ถึงทศันคติท่ีดีในด้านการบริหาร ความปลอดภัยในการชาํระเงินและการรับรู้ต่อเทคโนโลยีท่ี
สะดวกและรวดเร็ว 
 
 
 
 
 
 

 



บทที ่3 
 

ระเบียบและวธีิการวจิยั 
 

 การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคผา่นส่ือออนไลน์” 
เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) รูปแบบการวิจยัเชิงสาํรวจ (Survey Research) โดย
ใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงผูศึ้กษาไดก้าํหนดวิธีการศึกษา ประกอบดว้ย ขอบเขตของ
การศึกษา ประชากร ขนาดตวัอยา่ง วิธีการคดัเลือกกลุ่มตวัอยา่ง ขอ้มูลและแหล่งขอ้มูล เคร่ืองมือท่ี
ใช้ในการศึกษา การวิเคราะห์ขอ้มูล สถานท่ีใช้ในการดาํเนินงานวิจัยและรวบรวมขอ้มูลและ
ระยะเวลาในการดาํเนินการ โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 

3.1 ขอบเขตการศึกษา 
 
 3.1.1 ขอบเขตประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีอาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล ท่ีเคยซ้ือสินคา้ผ่านส่ือออนไลน์ ซ่ึงไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ีแน่นอน จึงใชสู้ตรของ
การคาํนวณกาํหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างแบบไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ีแน่นอน (Infinite 
Population) โดยกาํหนดความเช่ือมัน่ 95% และค่าความคาดเคล่ือนไม่เกิน 5% โดยใชสู้ตรของ 
Cochran (1953) ดงัน้ี 
 

 
 
 เม่ือ   n คือ  จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 
   P คือ  สดัส่วนของประชากรท่ีผูว้ิจยัตอ้งการสุ่ม 
   Z คือ  ระดบัความมัน่ใจท่ีกาํหนด หรือระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 
   d คือ  สดัส่วนความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึนได ้
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 โดยการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยักาํหนดสดัส่วนประชากรเท่ากบั 0.05 ตอ้งการความมัน่ใจร้อยละ 
95 และระดบัความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับไดไ้ม่เกินร้อยละ 5 แทนค่าไดด้งัน้ี 
 

 
      n   =  384.16  
           =  385 คน 
 
 จากการแทนสูตร ไดข้นาดของกลุ่มตวัอยา่งเท่ากบั 385 คน แต่เพื่อแกไ้ขขอ้ผดิพลาด ผูว้ิจยั
ไดเ้กบ็จาํนวนแบบสอบถามเพ่ิมอีก 15 คน ในงานวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัเกบ็กลุ่มตวัอยา่งได ้567 คน 
 
 3.1.2 กลุ่มตัวอย่าง 
 ขอ้มูลและแหล่งขอ้มูลท่ีใชศึ้กษาจะใชข้อ้มูลแบบขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) ใชว้ิธีการ
เกบ็รวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีอาศยัในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซ่ึงเป็นผูท่ี้เคยซ้ือ
ซ้ือสินค้าทางส่ือออนไลน์  ทั้ ง ท่ีใช้เองและซ้ือให้ผู ้อ่ืน  โดยใช้การสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ 
(Accidental Sampling) และการเลือกแบบกรอบการสุ่ม (Sampling Frame)  จาํนวน 567 คน โดยใช้
แบบสอบถาม (Questionnaire) ออนไลน์เป็นเคร่ืองมือในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
 

3.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา 
 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีเป็นแบบสอบถาม ผูว้ิจยัจดัทาํข้ึนจากการศึกษาคน้ควา้และ
รวบรวมขอ้มูลท่ีไดจ้ากเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง และนาํมาประยุกตใ์ชเ้ป็นลกัษณะและขอ้
คาํถามในแบบสอบถาม โดยแบ่งไดด้งัน้ี 
  ส่วนท่ี 1 คาํถามคดักรอง 
  ส่วนท่ี 2 ข้อมูลทั่วไปของผู ้ตอบแบบสอบถามประกอบด้วย  ลักษณะทาง
ประชากรของกลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน โดยมีลกัษณะคาํถามปลายปิดแบบหลายตวัเลือก 
  ส่วนท่ี 3 เป็นคาํถามเก่ียวกับการรับรู้ข่าวสารของผูบ้ริโภคในการใช้ทางส่ือ
ออนไลน์ 
  ส่วนท่ี 4 เป็นคาํถามเก่ียวกับปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคทางส่ือ
ออนไลน์ 
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  ส่วนท่ี 5 เป็นคาํถามเก่ียวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคผ่านส่ือ
ออนไลน์ 
 

3.3 ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือในการวจิยั 
 
 ผูว้ิจยัไดต้รวจสอบความเช่ือถือ (Reliability) ของแบบสอบถาม ดงัน้ี 
  1) สร้างและพฒันาเคร่ืองมือท่ีใชจ้ากการศึกษาตาํรา เอกสาร บทความ ทฤษฎีและ
งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อกาํหนดขอบเขตการวิจยัและสร้างเคร่ืองมือวิจยั ให้ครอบคลุมถึงเป้าหมาย
ของการวิจยั 
  2) ศึกษาการสร้างแบบสอบถามจากเอกสารเพ่ือกําหนดขอบเขตเน้ือหาของ
แบบสอบถาม เพื่อความชดัเจนตามเป้าหมายของการวิจยั 
  3) นาํขอ้มูลท่ีไดม้าสร้างแบบสอบถาม 
  4) ให้อาจารยท่ี์ปรึกษาพิจารณาและแนะนาํเก่ียวกบัแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึน เพื่อ
ปรับปรุงแกไ้ขใหอ่้านแลว้มีความเขา้ใจง่ายตามเป้าหมายของการวิจยั 
  5) นาํแบบสอบถามท่ีรวบรวมไดจ้ากกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 40 ชุด ไปทดสอบความ
เช่ือมัน่ (Reliability) โดยการหาค่าสมัประสิทธ์ิอลัฟาของครอนบราค (Cronbach’s Alpha Coefficient) 
  6) เม่ือแบบสอบถามสมบูรณ์แลว้จึงนาํไปสอบถามกลุ่มตวัอยา่ง 
 
ตารางที ่3.1 การหาค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม โดยใชค่้าสมัประสิทธ์ิอลัฟาของครอนบาค  
  (Cronbach’s Alpha Coefficient ) 
 

ตัวแปร ค่าความเช่ือม่ัน 
 

ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคทางส่ือออนไลน์ 
 

.880 

ทศันคติของผูบ้ริโภคทางส่ือออนไลน์ .905 

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ .748 

  
 การหาความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม โดยใช้ค่าสัมประสิทธ์ิอัลฟาของครอนบาค 
(Cronbach’s Alpha Coefficient) ไดผ้ลสรุปวา่แบบสอบถามมีความน่าเช่ือถือไดดี้ 
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3.4 การวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 ขอ้มูลท่ีรวบรวมไดจ้ากแบบสอบถาม จะนาํมาวิเคราะห์ประมวลผลทางสถิติโดยใชค่้าสถิติ
เชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ค่าสถิติท่ีใช ้ไดแ้ก่  ค่าความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percentage) 
ค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และการวิเคราะห์ประมวลผลทาง
สถิติโดยใชค่้าสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ค่าสถิติท่ีใช ้ไดแ้ก่  ค่า t-test สถิติค่า F-test 
(One-Way Analysis of Variance หรือ One-Way ANOVA) และสถิติค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 
Pearson’s Product Moment Correlation Coefficient 
 

3.5  เกณฑ์การอธิบายตวัแปร 
 
 Rating Scale ไดก้าํหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนนไวด้งัน้ี 
 
  เห็นดว้ยในระดบัมากท่ีสุด เท่ากบั  5 คะแนน 
  เห็นดว้ยในระดบัมาก เท่ากบั  4 คะแนน 
  เห็นดว้ยในระดบัปานกลาง เท่ากบั  3 คะแนน 
  เห็นดว้ยในระดบันอ้ย เท่ากบั  2 คะแนน 
  เห็นดว้ยในระดบันอ้ยท่ีสุด เท่ากบั  1 คะแนน 
 
 จากการใหค้ะแนนขอ้มูลในระบบ Rating Scale เม่ือนาํมาหาค่าคะแนนเฉล่ีย จะมีค่าตั้งแต่ 
1.00-5.00 คะแนน ผูศึ้กษาจึงได้กาํหนดเกณฑ์การแปลความหมายคะแนนเฉล่ีย โดยการแบ่ง      
อตัรภาคชั้นออกเป็น 5 ชั้น และใหทุ้กอตัรภาคชั้นมีความกวา้งเท่าๆ กนั (ชั้นละ 0.80) ตามหลกัวิชา
สถิติพื้นฐานเบ้ืองตน้ 
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   คะแนนเฉล่ีย   การแปลความหมาย 
 

   4.21 – 5.00    เห็นดว้ยในระดบัมากท่ีสุด 
   3.41 – 4.20    เห็นดว้ยในระดบัมาก 
   2.61 – 3.40    เห็นดว้ยในระดบัปานกลาง 
   1.81 – 2.60    เห็นดว้ยในระดบันอ้ย 
   1.00 – 1.80    เห็นดว้ยในระดบันอ้ยท่ีสุด 
 
ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ 
 เท่ากบั 1  แสดงว่า ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์เชิงบวกอย่างสมบูรณ์คือเม่ือตวัแปรตวั
หน่ึงมีค่ามากข้ึน ตวัแปรอีกตวัหน่ึงมีค่ามากข้ึนดว้ย 
 เท่ากบั -1 แสดงว่า ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์เชิงลบอยา่งสมบูรณ์ คือเม่ือตวัแปรหน่ึง
มีค่ามากข้ึน ตวัแปรอีกหน่ึงตวัหน่ึงมีค่านอ้ยลงดว้ย 
 เท่ากบั  0 แสดงวา่ ตวัแปรทั้งสองไม่มีความสมัพนัธ์กนัเลย 
 เคร่ืองหมายบวก หรือลบ บ่งบอกทิศทางของความสัมพนัธ์เป็นเคร่ืองหมายบวก คือ
สมัพนัธ์เชิงบวก ถา้ค่าท่ีสังเกตไดเ้ป็นค่าท่ีมีเคร่ืองหมายลบ คือมีความสัมพนัธ์เชิงลบหรือผกผนักนั 
เกณฑก์ารอธิบายค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ อธิบายไดจ้าก 1)  ค่าตวัเลขท่ีมีค่าใกล ้1 มาก แสดงถึง
ระดบัความสมัพนัธ์มาก 2)  ค่าตวัเลขท่ีมีผลงานวิจยัในอดีตของตวัแปรคู่เดียวกนั เป็นรายการอา้งอิง 
3)  ค่าตวัเลขจากเกณฑท่ี์มีนกัวิชาการอธิบายไวเ้ช่น (Bartz อา้งถึงใน วิเชียร เกตุสิงห์, 2547) 
   0.0-0.20  แสดงวา่มีค่าความสมัพนัธ์  ในระดบัตํ่ามาก 
   0.21-0.40 แสดงวา่มีค่าความสมัพนัธ์  ในระดบัตํ่า 
   0.41-0.60  แสดงวา่มีค่าความสมัพนัธ์  ในระดบัปานกลาง 
   0.61-0.80 แสดงวา่มีค่าความสมัพนัธ์  ในระดบัสูง 
   0.81-1.00 แสดงวา่มีค่าความสมัพนัธ์  ในระดบัสูงมาก 
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3.6 ตวัแปรทีใ่ช้ในงานวจิยั 
 
 1) ลกัษณะทางดา้นประชากร ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้
 2) การรับรู้ขอ้มูลข่าวสารทางส่ือออนไลน์ ไดแ้ก่ Facebook Instagram Line Shopee TH 
และ Kaidee.com 
 3) ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือทางส่ือออนไลน์ 
 4) พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคทางส่ือออนไลน ์
 



บทที ่4 
 

ผลการวจิัย 
 

 การศึกษาวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคทางส่ือออนไลน์” เป็น
การวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ดว้ยการวิจยัเชิงสาํรวจ (Survey Research) โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายตุั้งแต่ 15 ปีข้ึนไป ทั้ง
เพศชายและเพศหญิง อาศยัและทาํงานในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล และเคยซ้ือสินคา้ผา่น
ทางส่ือออนไลน์ จาํนวน 567 คน โดยผูว้ิจยัไดแ้บ่งผลการวิเคราะห์ขอ้มูลออกเป็น 2 ตอน 
 

4.1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 ตอนท่ี 1  การวิเคราะห์เชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) 
 1) ขอ้มูลเก่ียวกบัการรับรู้ข่าวสารของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัสินคา้ทางส่ือออนไลน์ 
 2) ขอ้มูลเก่ียวกบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ 
 3) ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคทางส่ือออนไลน์ 
 
 ตอนท่ี 2  การทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานท่ี 1  ผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะทางประชากรต่างกนัจะมีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
      สินคา้ท่ีแตกต่างกนั 
 วิเคราะห์ขอ้มูลใชก้ารทดสอบหาค่าความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ีย โดยใช ้t-test และการ
วิเคราะห์ความแปรปรวน (One-Way ANOVA) เพื่ออธิบายค่าความแตกต่างระหว่างลกัษณะทาง
ประชากรวา่มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั 
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 สมมติฐานท่ี 2   การรับรู้ข่าวสารทางส่ือออนไลน์ของผูบ้ริโภคมีความสมัพนัธ์กบัความ  

   พึงพอใจของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน ์

 วิเคราะห์ข้อมูลโดยการใช้การทดสอบหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน 
(Pearson’s Product Moment Correlation Coefficient) เพื่อหาค่าความสัมพนัธ์ระหว่างการรับรู้
ข่าวสารทางส่ือออนไลน์กบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ 
 
 สมมติฐานท่ี 3  การรับรู้ข่าวสารทางส่ือออนไลน์ของผู ้บริโภคมีความสัมพันธ์กับ          
      การตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ 
 วิเคราะห์ข้อมูลโดยการใช้การทดสอบหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน 
(Pearson’s Product Moment Correlation Coefficient) เพื่อหาค่าความสัมพนัธ์ระหว่างการรับรู้
ข่าวสารทางส่ือออนไลน์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ 
 
 สมมติฐานท่ี 4  ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทาง
      ส่ือออนไลน์ 
 วิเคราะห์ข้อมูลโดยการใช้การทดสอบหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน 
(Pearson’s Product Moment Correlation Coefficient) เพื่อหาค่าความสัมพนัธ์ระหว่างความพึงพอใจ  
ต่อผูข้ายสินคา้ออนไลน์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ 
 

4.2 สัญลกัษณ์ทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 ผูศึ้กษาใชส้ญัลกัษณ์ทางสถิติในการวิเคราะห์ขอ้มูลดงัต่อไปน้ี 
   n   แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 
   x    แทน ค่าเฉล่ีย (Mean) 
   t   แทน ค่าสถิติท่ีใชใ้นการทดสอบที (t-test) 
   F   แทน ค่าสถิติท่ีใชใ้นการทดสอบเอฟ (F-test) 
   Sig.  แทน ค่านยัสาํคญัทางสถิติ 
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ตอนท่ี 1  การวิเคราะห์เชิงพรรณนา 
 
 ผูว้ิจยัได้ทาํการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกับลกัษณะทางประชากรของกลุ่มตวัอย่างจาํนวน
ทั้งส้ิน 567 คน ประกอบดว้ยขอ้มูลทางดา้นท่ีพกัอาศยั เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ 
และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ตามตารางท่ี 4.1-4.7 ดงัน้ี 
 
ตารางที ่4.1 แสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกท่ีพกัอาศยั 
 

ทีพ่กัอาศัย n ร้อยละ 
กรุงเทพมหานคร 386 68.1 

ปริมณฑล 181 31.9 
รวม 567 100.0 

 
 จากตารางท่ี 4.1  พบว่า กลุ่มตวัอยา่งเป็นผูอ้าศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานครมากกว่าอาศยัอยูใ่น
เขตปริมณฑล โดยกลุ่มตวัอย่างท่ีพกัอาศยัในกรุงเทพมหานคร คิดเป็นร้อยละ 68.1 รองลงมา คือ 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีพกัอาศยัอยูใ่นเขตปริมณฑล คิดเป็นร้อยละ 31.9 
 
ตารางที ่4.2 แสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามเพศ 
 

เพศ n ร้อยละ 
ชาย 152 26.8 
หญิง 415 73.2 
รวม 567 100.0 

 
 จากตารางท่ี 4.2  พบว่า กลุ่มตวัอยา่งเป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย โดยกลุ่มตวัอยา่งเพศ
หญิง คิดเป็นร้อยละ 73.2 รองลงมา คือ กลุ่มตวัอยา่งเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 48.3 
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ตารางที ่4.3 แสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามอาย ุ
 

อายุ n ร้อยละ 
15-20 ปี 73 12.9 
21-30 ปี 386 68.1 
31-40 ปี 86 15.2 
41-50 ปี 16 2.8 
51-60 ปี 5 0.9 

มากกวา่ 60 ปี 1 0.2 
รวม 567 100.0 

 
 จากตารางท่ี 4.3  พบว่า กลุ่มตวัอยา่งมีช่วงอาย ุ21-30 ปี มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 68.1 
รองลงมา คือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีช่วงอาย ุ31-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 15.2 นอกนั้นเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีมี
ช่วงอาย ุ15-20 ปี คิดเป็นร้อยละ 12.9 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีช่วงอาย ุ41-50 ปี คิดเป็นร้อยละ 2.8 กลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีมีช่วงอาย ุ51-60 ปี คิดเป็นร้อยละ 0.9 ตามลาํดบั และกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีจาํนวนนอ้ยท่ีสุดมี
ช่วงอายมุากกวา่ 60 ปี คิดเป็นร้อยละ 0.2 
 
ตารางที ่4.4 แสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามสถานภาพ 
 

สถานภาพ n ร้อยละ 
โสด 495 87.3 
สมรส 67 11.8 
อ่ืนๆ 5 0.9 
รวม 567 100.0 

 
 จากตารางท่ี 4.4  พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีสถานภาพโสด มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 87.3 
รองลงมาคือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีสถานภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ 11.8 และกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีจาํนวนนอ้ย
ท่ีสุดคือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีสถานภาพอ่ืนๆ คิดเป็นร้อยละ 0.9 
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ตารางที ่4.5 แสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามระดบัการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา n ร้อยละ 
มธัยมตน้และตํ่ากวา่ 11 1.9 
มธัยมปลาย / ปวช. 63 11.1 
อนุปริญญา / ปวส. 24 4.2 

ปริญญาตรี 357 63.0 
สูงกวา่ปริญญาตรี 112 19.8 

รวม 567 100.0 
 
 จากตารางท่ี 4.5  พบว่า กลุ่มตวัอยา่งมีการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรีมากท่ีสุด คิดเป็น
ร้อยละ 63.0 รองลงมา คือ กลุ่มตวัอย่างท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 19.8 
นอกนั้นเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมปลาย/ปวช. คิดเป็นร้อยละ 11.1 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมี
ระดบัการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. คิดเป็นร้อยละ 4.2 ตามลาํดบั และกลุ่มตวัอยา่งท่ีจาํนวนนอ้ยท่ีสุด 
คือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมตน้และตํ่ากวา่ คิดเป็นร้อยละ 1.9 
 
ตารางที ่4.6 แสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ n ร้อยละ 
นกัเรียน / นกัศึกษา 204 36.0 
พอ่บา้น / แม่บา้น 13 2.3 

ขา้ราชการ / รัฐวิสาหกิจ 40 7.1 
พนกังานบริษทัเอกชน 213 37.6 

ธุรกิจส่วนตวั 85 15.0 
อ่ืนๆ 12 2.1 
รวม 567 100.0 

 
 จากตารางท่ี 4.6  พบว่า กลุ่มตวัอยา่งท่ีประกอบอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชนมากท่ีสุด 
คิดเป็นร้อยละ 37.6 รองลงมา คือ กลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นนักเรียน / นักศึกษา คิดเป็นร้อยละ 36.0 
นอกนั้นเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั คิดเป็นร้อยละ 15.0 กลุ่มตวัอยา่งท่ีประกอบ



57 
 

อาชีพขา้ราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 7.1 กลุ่มตวัอยา่งท่ีประกอบอาชีพพ่อบา้น / 
แม่บา้น คิดเป็นร้อยละ 2.3 ตามลาํดบั และกลุ่มตวัอย่างท่ีจาํนวนน้อยท่ีสุด คือ กลุ่มตวัอย่างท่ี
ประกอบอาชีพอ่ืนๆ คิดเป็นร้อยละ 2.1 
 
ตารางที ่4.7 แสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

รายได้เฉลีย่ n ร้อยละ 
ตํ่ากวา่ 10,000 บาท 134 23.6 
10,001-15,000 บาท 130 22.9 
15,001-20,000 บาท 125 22.0 
20,001-25,000 บาท 59 10.4 
25,001-30,000 บาท 40 7.1 
มากกวา่ 30,000 บาท 79 13.9 

รวม 567 100.0 
 
 จากตารางท่ี 4.7  พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีรายไดต่้อเดือนอยูร่ะหว่าง ตํ่ากว่า 10,000 บาท มาก
ท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 23.6 รองลงมา คือ กลุ่มตวัอย่างท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยู่ท่ี 10,001-15,000 
บาท คิดเป็นร้อยละ 22.9 นอกนั้นเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูท่ี่ 15,001-20,000 บาท 
คิดเป็นร้อยละ 22.0 กลุ่มตวัอย่างท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 13.9 
กลุ่มตวัอย่างท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยู่ท่ี 20,001-25,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 10.4 ตามลาํดบั และ
กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีจาํนวนนอ้ยท่ีสุด คือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูท่ี่ 25,001-30,000 บาท 
คิดเป็นร้อยละ 7.1 
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ตารางที ่4.8 แสดงจาํนวนร้อยละของกลุ่มตวัอย่างจาํแนกตามการรับรู้ข่าวสารของสินคา้ทางส่ือ
  ออนไลน์ 
 

การรับรู้ข้อมูล
ข่าวสารของ
สินค้าผ่านส่ือ
ออนไลน์ 

ระดับความถ่ีในการใช้บริการ คะแนน (1-5) 

ทุกวนั 
6 วนั / 
สัปดาห์ 

4-5 วนั/ 
สัปดาห์ 

2-3 วนั/ 
สัปดาห์ 

1 วนั/ 
สัปดาห์ x  S.D. 

แปล
ผล 

 

Facebook 479 
(84.5) 

32 
(5.6) 

5 
(0.9) 

22 
(3.9) 

29 
(5.1) 

4.6049 1.05125 มาก
ท่ีสุด 

Instagram 207 
(36.5) 

66 
(11.6) 

44 
(7.8) 

82 
(14.5) 

168 
(29.5) 

3.1093 1.70285 ปาน
กลาง 

Line 318 
(56.1) 

46 
(8.1) 

14 
(2.5) 

78 
(13.8) 

111 
(19.6) 

3.6737 1.67218 มาก 

Shopee TH 23 
(4.1) 

35 
(6.2) 

10 
(1.8) 

114 
(20.1) 

385 
(67.9) 

1.5838 1.06649 นอ้ย
ท่ีสุด 

Kaidee.com 18 
(3.2) 

35 
(6.2) 

6 
(1.1) 

102 
(18.0) 

406 
(71.6) 

1.5132 1.01199 นอ้ย
ท่ีสุด 

 
 จากตารางท่ี 4.8  พบว่า กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารทาง Facebook อยูใ่นระดบั
มากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียรวมอยูท่ี่ 4.6049 รองลงมา คือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีการรับรู้ขอ้มูลทาง Line อยู่
ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียรวมอยูท่ี่ 3.6737 นอกนั้นเป็นกลุ่มตวัอยา่งดงัน้ี กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีการรับรู้
ขอ้มูลข่าวสารทาง Instagram อยูใ่นระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ียรวมอยูท่ี่ 3.1093 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมี
การรับรู้ขอ้มูลข่าวสารทาง Shopee TH อยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียรวมอยูท่ี่ 1.5838 และ
กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารทาง Kaidee.com อยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุด มีค่าเฉล่ียรวมอยู่ท่ี 
1.5132 
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ตารางที ่4.9 แสดงจาํนวนร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการส่ือออนไลน์ 
 

ช่วงเวลาทีใ่ช้บริการ ร้อยละ 
ช่วงเวลาเรียนหนงัสือ 15.8 
ช่วงเวลาบนทอ้งถนน 27.3 

ช่วงเวลารับประทานอาหาร 42.6 
ช่วงเวลาเขา้หอ้งนํ้า 34.4 
ช่วงเวลาก่อนเขา้นอน 78.4 

ช่วงเวลาอ่ืนๆ 11.7 
 
 จากตารางท่ี 4.9  พบว่า กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชบ้ริการส่ือออนไลน์ในช่วงเวลาก่อนเขา้นอน มาก
ท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 78.4 รองลงมา คือ กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้บริการส่ือออนไลน์ในช่วงเวลา
รับประทานอาหาร คิดเป็นร้อยละ 42.6 นอกนั้นเป็นกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้บริการส่ือออนไลน์ใน
ช่วงเวลาเขา้ห้องนํ้ า คิดเป็นร้อยละ 34.4 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชบ้ริการส่ือออนไลน์ในช่วงเวลาบนทอ้ง
ถนน คิดเป็นร้อยละ 27.3 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชบ้ริการส่ือออนไลน์ในช่วงเวลาเรียนหนงัสือ คิดเป็นร้อย
ละ 15.8 และกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีจาํนวนนอ้ยท่ีสุด คือกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชบ้ริการออนไลน์ในช่วงเวลาอ่ืนๆ 
คิดเป็นร้อยละ 11.7 
 
ตารางที ่4.10 แสดงจาํนวนร้อยละของกลุ่มตวัอย่างจาํแนกตามความพึงพอใจของผูบ้ริโภคทางส่ือ
   ออนไลน์ 
 

ความพงึพอใจของ
ผู้บริโภค 

ทางส่ือออนไลน์ 

ระดับความพงึพอใจ คะแนน (1-5) 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด x  S.D. 

แปล
ผล 

ด้านผลติภัณฑ์ 
คุณภาพของสินคา้ 60 

(10.6) 
242 

(42.7) 
248 

(43.7) 
15 

(2.6) 
2 

(0.4) 
3.6049 .72500 มาก 

มาตรฐานของสินคา้ 52 
(9.2) 

198 
(34.9) 

288 
(50.8) 

27 
(4.8) 

2 
(0.4) 

3.4780 .74183 มาก 



60 
 

ตารางที ่4.10  (ต่อ) 
 

ความพงึพอใจของ
ผู้บริโภค 

ทางส่ือออนไลน์ 

ระดับความพงึพอใจ คะแนน (1-5) 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด x  S.D. 

แปล
ผล 

มีหลากหลายราคา
ใหเ้ลือกซ้ือ 

167 
(29.5) 

246 
(43.4) 

118 
(20.8) 

34 
(6.0) 

2 
(0.4) 

3.5995 .87959 มาก 

การรับประกนั
สินคา้ 

57 
(10.1) 

135 
(23.8) 

216 
(38.1) 

117 
(20.6) 

42 
(7.4) 

3.0847 1.06663 ปาน
กลาง 

รวมด้านผลติภัณฑ์ 3.6413 .56034 มาก 

ด้านราคา 
ราคาของสินคา้เม่ือ
เทียบกบัร้านอ่ืนๆ 

121 
(21.3) 

219 
(38.6) 

203 
(35.8) 

21 
(3.7) 

3 
(0.5) 

3.7654 .84465 มาก 

การต่อรองราคา
สินคา้ 

29 
(5.1) 

78 
(13.8) 

202 
(35.6) 

183 
(32.3) 

75 
(13.2) 

2.6526 1.03691 ปาน
กลาง 

ความสะดวกในการ
เลือกช่องทางการ

ชาํระเงิน 

177 
(31.2) 

266 
(46.9) 

107 
(18.9) 

13 
(2.3) 

4 
(0.7) 

4.0564 .80874 มาก 

รวมด้านราคา 3.4915 .65678 มาก 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
ความสะดวกในการ

ซ้ือสินคา้ 
256 

(45.1) 
239 

(42.2) 
62 

(10.9) 
8 

(1.4) 
2 

(0.4) 
4.3034 .74699 มาก

ท่ีสุด 

ความตรงต่อเวลาใน
การจดัส่ง 

88 
(15.5) 

247 
(43.6) 

207 
(36.5) 

20 
(3.5) 

5 
(0.9) 

3.6931 .80480 มาก 

รวมด้านช่องทางการจําหน่าย 3.9982 .65455 มาก 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
การจดัโปรโมชัน่

ของสินคา้ 
103 

(18.2) 
191 

(33.7) 
214 

(37.7) 
47 

(8.3) 
12 

(2.1) 
3.5750 .94977 มาก 
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ตารางที ่4.10  (ต่อ) 
 
ความพงึพอใจของ

ผู้บริโภค 
ทางส่ือออนไลน์ 

ระดับความพงึพอใจ คะแนน (1-5) 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด x  S.D. 

แปล
ผล 

มีคาํแนะนาํและ
ตอบขอ้ซกัถาม
อยา่งชดัเจน 

66 
(11.6) 

186 
(32.8) 

238 
(42.0) 

65 
(11.5) 

12 
(2.1) 

3.4039 .91175 ปาน
กลาง 

มีการปรับปรุง
ขอ้มูลใหท้นัสมยั

ตลอดเวลา 

112 
(19.8) 

250 
(44.1) 

168 
(29.6) 

35 
(6.2) 

2 
(0.4) 

3.7672 .84827 มาก 

รวมด้านส่งเสริมการตลาด 3.4731 .71212 มาก 
 
 จากตารางท่ี 4.10 พบว่า กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีความพึงพอใจมากท่ีสุด คือกลุ่มตวัอยา่งความพึง
พอใจดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.9982 รองลงมาคือ กลุ่มตวัอยา่ง
ความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.6413 และ 3.4915 ตามลาํดบั และกลุ่ม
ตัวอย่างท่ีมีความพึงพอใจจาํนวนน้อยท่ีสุด คือ กลุ่มตัวอย่างความพึงพอใจด้านการส่งเสริม
การตลาด อยูใ่นระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.4731 
 กลุ่มตวัอย่างมีความพึงพอใจอยู่ในระดบัมากท่ีสุด คือเร่ืองความสะดวกในการเลือกซ้ือ
สินคา้ มีค่าเฉล่ียรวมอยูท่ี่ 4.3034 รองลงมา คือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีความพึงพอใจอยูใ่นระดบัมาก คือ
เร่ืองความทนัสมยั มีค่าเฉล่ียรวมอยูท่ี่ 4.0829 ความสะดวกในเลือกช่องทางการชาํระเงิน มีค่าเฉล่ีย
รวมอยูท่ี่ 4.0564 มีหลากหลายราคาใหเ้ลือกซ้ือ มีค่าเฉล่ียรวมอยูท่ี่ 3.9559 มีการปรับปรุงขอ้มูลให้
ทนัสมยัตลอดเวลา มีค่าเฉล่ียรวมอยู่ท่ี 3.7672 ราคาของสินคา้เม่ือเทียบกบัร้านอ่ืนๆ มีค่าเฉล่ีย
รวมอยูท่ี่ 3.7654 ความตรงต่อเวลาในการจดัส่ง มีค่าเฉล่ียรวมอยูท่ี่ 3.6931 คุณภาพของสินคา้ มี
ค่าเฉล่ียรวมอยูท่ี่ 3.6049 การจดัโปรโมชัน่ของสินคา้ มีค่าเฉล่ียรวมอยูท่ี่ 3.5750 และมาตรฐานของ
สินคา้ มีค่าเฉล่ียรวมอยู่ท่ี 3.6049 ตามลาํดบั นอกนั้นเป็นกลุ่มตวัอย่างความพึงพอใจอยู่ในระดบั
ปานกลาง คือเร่ืองมีคาํแนะนาํและตอบขอ้ซกัถามอย่างชดัเจน มีค่าเฉล่ียรวมอยู่ท่ี 3.4039 มีสิทธิ
พิเศษต่อลูกคา้เก่า มีค่าเฉล่ียรวมอยูท่ี่ 3.1464 มีการรับประกนัสินคา้ มีค่าเฉล่ียรวมอยูท่ี่ 3.0847 และ
การต่อรองสินคา้ มีค่าเฉล่ียรวมอยูท่ี่ 2.6526 
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ตารางที ่4.11 แสดงจาํนวนร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ 
 

พฤติกรรมการ
ตัดสินใจซ้ือ 

ระดับความเห็นด้วย คะแนน (1-5) 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด x  S.D. 

แปล
ผล 

ซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง
เป็นจาํนวนมาก 

26 
(4.6) 

107 
(18.9) 

266 
(46.9) 

122 
(21.5) 

46 
(8.1) 

2.9030 .95079 ปาน
กลาง 

ซ้ือสินคา้ทุกอาทิตย ์ 20 
(3.5) 

63 
(11.1) 

157 
(27.7) 

164 
(28.9) 

163 
(28.7) 

2.3175 1.10800 นอ้ย 

มีการซ้ือซํ้า 60 
(10.6) 

190 
(33.5) 

182 
(32.1) 

90 
(15.9) 

45 
(7.9) 

3.2293 1.08816 ปาน
กลาง 

 
 จากตารางท่ี 4.11  พบว่า กลุ่มตวัอยา่งมีการซ้ือสินคา้ซํ้ าอยูใ่นระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ีย
รวมอยู่ท่ี 3.2293 รองลงมา คือ กลุ่มตวัอย่างซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังเป็นจาํนวนมากอยู่ในระดบัปาน
กลาง มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 2.9030 และกลุ่มตวัอยา่งท่ีซ้ือสินคา้ทุกอาทิตยอ์ยูใ่นระดบันอ้ย มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 
2.3175 
 
ตารางที ่4.12 แสดงจาํนวนร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามการซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน ์
 

การซ้ือสินค้าทาง
ส่ือออนไลน์ 

ระดับความถ่ีในการซ้ือ คะแนน (1-5) 

ไม่เคย 
ไม่ทุก
เดือน 

1-2 
คร้ัง/
เดือน 

3-4 
คร้ัง/
เดือน 

มากกว่า 
4 คร้ัง/
เดือน 

x  S.D. 
แปล
ผล 

Facebook 111 
(19.6) 

297 
(52.4) 

104 
(18.3) 

24 
(4.2) 

31 
(5.5) 

2.2363 .99320 นอ้ย 

Instagram 284 
(50.1) 

160 
(28.2) 

82 
(14.5) 

23 
(4.1) 

18 
(3.2) 

1.8201 1.03101 นอ้ย 

Line 253 
(44.6) 

193 
(34.0) 

85 
(15.0) 

15 
(2.6) 

21 
(3.7) 

1.8677 1.00974 นอ้ย 
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ตารางที ่4.12  (ต่อ) 
 

การซ้ือสินค้าทาง
ส่ือออนไลน์ 

ระดับความถ่ีในการซ้ือ คะแนน (1-5) 

ไม่เคย 
ไม่ทุก
เดือน 

1-2 
คร้ัง/
เดือน 

3-4 
คร้ัง/
เดือน 

มากกว่า 
4 คร้ัง/
เดือน 

x  S.D. 
แปล
ผล 

Shopee TH 448 
(79.0) 

61 
(10.8) 

42 
(7.4) 

5 
(0.9) 

11 
(1.9) 

1.3598 .81571 นอ้ย
ท่ีสุด 

Kaidee.com 436 
(76.9) 

91 
(16.0) 

23 
(4.1) 

3 
(0.5) 

14 
(2.5) 

1.3563 .79977 นอ้ย
ท่ีสุด 

 
 จากตารางท่ี 4.12  พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีการซ้ือสินคา้ทาง Facebook อยู่ในระดบัน้อย มี
ค่าเฉล่ียรวมอยู่ท่ี 2.2363 รองลงมา คือ กลุ่มตวัอย่างมีการซ้ือสินคา้ทาง Line อยู่ในระดบันอ้ย มี
ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 1.8677 กลุ่มตวัอยา่งมีการซ้ือสินคา้ทาง Instagram อยูใ่นระดบันอ้ย มีค่าเฉล่ียรวมอยูท่ี่ 
1.8201 กลุ่มตวัอยา่งมีการซ้ือสินคา้ทาง Shopee TH อยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุด มีค่าเฉล่ียรวมอยูท่ี่ 1.3598 
ตามลาํดบั และกลุ่มตวัอยา่งมีการซ้ือสินคา้ทาง Kaidee.com อยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุด มีค่าเฉล่ียรวมอยู่
ท่ี 1.3563 
 
ตารางที ่4.13 แสดงจาํนวนร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้
  ทางส่ือออนไลน์ 
 

ความถ่ีในการซ้ือสินค้า n ร้อยละ 
นอ้ยกวา่เดือนละคร้ัง 293 51.7 

1-2 คร้ัง/เดือน 197 34.7 
3-4 คร้ัง/เดือน 50 8.8 

มากกวา่ 4 คร้ัง/เดือน 27 4.8 
รวม 567 100.0 
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 จากตารางท่ี 4.13  พบว่า กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์นอ้ยกว่า
เดือนละคร้ัง มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 51.7 รองลงมา คือ กลุ่มตวัอย่างท่ีมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้
ทางส่ือออนไลน์ 1-2 คร้ัง/เดือน คิดเป็นร้อยละ 34.7 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ทางส่ือ
ออนไลน์ 3-4 คร้ัง/เดือน คิดเป็นร้อยละ 8.8 และกลุ่มตวัอย่างท่ีมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ทางส่ือ
ออนไลน์มากกวา่ 4 คร้ัง/เดือน คิดเป็นร้อยละ 4.8 
 
ตารางที ่4.14 แสดงจาํนวนร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามเวลาเฉล่ียท่ีใชเ้ลือกซ้ือสินคา้ 
  ทางส่ือออนไลน์ 
 

เวลาเฉลีย่ในการเลอืกซ้ือสินค้า n ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 1 ชัว่โมง / วนั 190 33.5 
1-2 ชัว่โมง / วนั 216 38.1 
3-4 ชัว่โมง / วนั 97 17.1 

มากกวา่ 5 ชัว่โมง / วนั 64 11.3 
รวม 567 100.0 

 
 จากตารางท่ี 4.14 พบว่า กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชเ้วลาเฉล่ียในการเลือกซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์
1-2 ชัว่โมง/วนั มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 38.1 รองลงมา คือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชเ้วลาเฉล่ียในการเลือก
ซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์นอ้ยกว่า 1 ชัว่โมง/วนั คิดเป็นร้อยละ 33.5 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชเ้วลาเฉล่ียใน
การเลือกซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ 3-4 ชัว่โมง/วนั คิดเป็นร้อยละ 17.1 ตามลาํดบั และกลุ่มตวัอยา่ง
ท่ีมีจาํนวนนอ้ยท่ีสุด คือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชเ้วลาเฉล่ียในการเลือกซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์มากกว่า  
5 ชัว่โมง/วนั คิดเป็นร้อยละ 11.3 
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ตารางที ่4.15 แสดงจาํนวนร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามประเภทสินคา้ท่ีเคยซ้ือ 
 

ประเภทของสินค้า ร้อยละ 
เส้ือผา้ 
กระเป๋า 
รองเทา้ 

แวน่ตากนัแดด 
เคร่ืองประดบั 

นาฬิกา 
อาหารและเคร่ืองด่ืม 

อุปกรณ์ IT 
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 
เคร่ืองสาํอาง 

อ่ืนๆ 

70.2 
45.0 
37.9 
12.2 
23.5 
19.8 
17.5 
13.4 
3.2 
11.5 
2.1 

 
 จากตารางท่ี 4.15  พบว่า กลุ่มตวัอย่างซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 
70.2 รองลงมา คือ กลุ่มตวัอยา่งซ้ือสินคา้ประเภทกระเป๋า คิดเป็นร้อยละ 45.0 กลุ่มตวัอยา่งซ้ือสินคา้
ประเภทรองเทา้ คิดเป็นร้อยละ 37.9 กลุ่มตวัอยา่งซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองประดบั คิดเป็นร้อยละ 
23.5 กลุ่มตวัอย่างซ้ือสินคา้ประเภทนาฬิกา คิดเป็นร้อยละ 19.8 กลุ่มตวัอย่างซ้ือสินคา้ประเภท
อาหารและเคร่ืองด่ืม คิดเป็นร้อยละ 17.5 ตามลาํดบั กลุ่มตวัอยา่งซ้ือสินคา้ประเภทอุปกรณ์ IT คิด
เป็นร้อยละ 13.4 กลุ่มตวัอยา่งซ้ือสินคา้ประเภทแว่นตากนัแดด คิดเป็นร้อยละ 12.2 กลุ่มตวัอยา่งซ้ือ
สินคา้ประเภทเคร่ืองสาํอาง คิดเป็นร้อยละ 11.5 กลุ่มตวัอยา่งซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า คิด
เป็นร้อยละ 3.2 และกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีจาํนวนนอ้ยท่ีสุด คือ กลุ่มตวัอยา่งซ้ือสินคา้ประเภทอ่ืนๆ คิด
เป็นร้อยละ 2.1 
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ตารางที ่4.16 แสดงจาํนวนร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามเหตุผลท่ีเลือกซ้ือสินคา้ทางส่ือ 
  ออนไลน์ 
 

เหตุผลในการเลอืกซ้ือสินค้า ร้อยละ 

แบรนดสิ์นคา้มีใหเ้ลือกหลากหลาย 
ราคาถูกกวา่ 
ซ้ือตามเพ่ือน 
กาํลงัเป็นท่ีนิยม 

ความน่าเช่ือถือของร้าน 
มีใหเ้ลือกหลายแบบ 

ประหยดัค่าเดินทางไปซ้ือ 
สามารถเปิดหนา้ร้านไดห้ลายหนา้ 

แสดงความคิดเห็นโตต้อบกบัเจา้ของร้านได ้
อ่ืนๆ 

51.7 
46.2 
4.6 
24.2 
24.7 
58.6 
61.4 
41.1 
22.8 
4.4 

 
 จากตารางท่ี 4.16  พบว่า กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีเหตุผลในการเลือกซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์มาก
ท่ีสุด คือ ประหยดัค่าเดินทางไปซ้ือในห้าง คิดเป็นร้อยละ 61.4 รองลงมา คือ มีให้เลือกหลายแบบ 
คิดเป็นร้อยละ 58.6 แบรนดสิ์นคา้มีให้เลือกหลากหลาย คิดเป็นร้อยละ 51.7 ราคาถูกกว่า คิดเป็น
ร้อยละ 46.2 สะดวกสามารถเปิดหนา้ร้านไดห้ลายหนา้ คิดเป็นร้อยละ 41.1 ความน่าเช่ือถือของ
ร้านคา้ คิดเป็นร้อยละ 24.7 กาํลงัเป็นท่ีนิยม คิดเป็นร้อยละ 24.2 สามารถแสดงความคิดเห็นโตต้อบ
กบัเจา้ของร้านทางออนไลน์ได ้คิดเป็นร้อยละ 22.8 ซ้ือตามเพื่อน คิดเป็นร้อยละ 4.6 ตามลาํดบั  
และกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีเหตุผลในการเลือกซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์จาํนวนนอ้ยท่ีสุด คือ เหตุผลอ่ืนๆ 
คิดเป็นร้อยละ 4.4 
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ตารางที ่4.17 แสดงจาํนวนร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามปริมาณการซ้ือ 
 

ปริมาณการซ้ือสินค้าต่อคร้ัง n ร้อยละ 

1 ช้ิน 
2 ช้ิน 
3 ช้ิน 
4 ช้ิน 
5 ช้ิน 

มากกวา่ 5 ช้ิน 

257 
207 
64 
15 
8 
16 

45.3 
36.5 
11.3 
2.6 
1.4 
2.8 

รวม 567 100.0 
 
 จากตารางท่ี 4.17 พบว่า กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีปริมาณการซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ 1 ช้ิน/คร้ัง 
มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 45.3 รองลงมา คือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีปริมาณการซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ 2 
ช้ิน/คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 36.5 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีปริมาณการซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ 3 ช้ิน/คร้ัง คิด
เป็นร้อยละ 11.3 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีปริมาณการซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ มากกว่า 5 ช้ิน/คร้ัง คิดเป็น
ร้อยละ 2.8 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีปริมาณการซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ 4 ช้ิน/คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 2.6 
ตามลาํดบั  และกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีจาํนวนนอ้ยท่ีสุด คือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีปริมาณการซ้ือสินคา้ทางส่ือ
ออนไลน์ 5 ช้ิน/คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 1.4 
 
ตารางที ่4.18 แสดงจาํนวนร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามงบประมาณในการซ้ือสินคา้ทางส่ือ
   ออนไลน์ 
 

งบประมาณในการซ้ือสินค้า n ร้อยละ 

ตํ่ากวา่ 100 บาท 
100-300 บาท 
301-500 บาท 

มากกวา่ 500 บาท 

4 
67 
161 
335 

0.7 
11.8 
28.4 
59.1 

รวม 567 100.0 
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 จากตารางท่ี 4.18 พบว่า กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชง้บประมาณในการซ้ือสินคา้คร้ังละมากกว่า 500 
บาท มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 59.1 รองลงมา คือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชง้บประมาณในการซ้ือสินคา้คร้ัง
ละ 301-500 บาท คิดเป็นร้อยละ 28.4 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชง้บประมาณในการซ้ือสินคา้คร้ังละ 100-300 
บาท คิดเป็นร้อยละ 11.8 ตามลาํดบั และกลุ่มตวัอย่างท่ีมีจาํนวนนอ้ยท่ีสุด คือ กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้
งบประมาณในการซ้ือสินคา้คร้ังละตํ่ากวา่ 100 บาท คิดเป็นร้อยละ 0.7 
 
ตอนท่ี 2  การทดสอบสมมติฐาน 
 
สมมติฐานท่ี 1 ผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะทางประชากรต่างกนัจะมีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้
   ทางส่ือออนไลน์ท่ีแตกต่างกนั 
 
ตารางที ่4.19 แสดงผลเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของ 
   ผูบ้ริโภคระหวา่งกลุ่มประชากรท่ีมีเพศแตกต่างกนั 
 

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ เพศ n x  S.D. t Sig. 

จาํนวนซ้ือแต่ละคร้ัง ชาย 152 2.9211 .91003 .273 .785 
หญิง 415 2.8964 .96627 

ปริมาณการซ้ือทุกอาทิตย ์ ชาย 152 2.3487 1.11735 .406 .685 
หญิง 415 2.3060 1.10569 

การซ้ือซํ้า ชาย 152 3.1250 1.03138 -1.428 .154 
หญิง 415 3.2675 1.10697 

 
 จากตารางท่ี 4.19  พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน
เร่ืองของจาํนวนซ้ือ ปริมาณการซ้ือ และการซ้ือซํ้า ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 
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ตารางที ่4.20 แสดงผลเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของ 
   ผูบ้ริโภคระหวา่งกลุ่มประชากรท่ีมีอายแุตกต่างกนั 
 

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ อายุ n x  S.D. F Sig. 

จาํนวนซ้ือแต่ละคร้ัง 15-20 ปี 73 2.9315 .97651 .407 .748 
 21-30 ปี 386 2.9223 .95028 

31-40 ปี 86 2.8023 .95572 
มากกวา่ 

40 ปี 
22 2.8636 .88884 

ปริมาณการซ้ือทุกอาทิตย ์ 15-20 ปี 73 2.1507 1.19805 1.331 .263 
21-30 ปี 386 2.3731 1.10286 
31-40 ปี 86 2.1860 1.09019 
มากกวา่ 

40 ปี 
22 2.4091 .90812 

การซ้ือซํ้า 15-20 ปี 73 2.9726 1.15437 1.703 .165 
 21-30 ปี 386 3.2824 1.07416 

31-40 ปี 86 3.1977 1.10421 
มากกวา่ 

40 ปี 
22 3.2727 .98473 

 
 จากตารางท่ี 4.20  พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน
เร่ืองของจาํนวนซ้ือ ปริมาณการซ้ือ และการซ้ือซํ้า ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 
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ตารางที ่4.21 แสดงผลเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของ 
   ผูบ้ริโภคระหวา่งกลุ่มประชากรท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนั 
 

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ สถานภาพ n x  S.D. F Sig. 

จาํนวนซ้ือแต่ละคร้ัง โสด 495 2.9030 .95373 .751 .473 
 สมรส 67 2.9403 .93551 

อ่ืนๆ  5 2.4000 .89443 

ปริมาณการซ้ือทุกอาทิตย ์ โสด 495 2.3152 1.10834 .617 
 

.540 
 สมรส 67 2.3582 1.12414 

อ่ืนๆ 5 2.0000 1.00000 

การซ้ือซํ้า โสด 495 3.2444 1.09046 .251 .778 
สมรส 67 3.1493 1.07666 
อ่ืนๆ 5 2.8000 1.09545 

 
 จากตารางท่ี 4.21  พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ในเร่ืองของจาํนวนซ้ือ ปริมาณการซ้ือ และการซ้ือซํ้า ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 
 
ตารางที ่4.22 แสดงผลเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของ 
   ผูบ้ริโภคระหวา่งกลุ่มประชากรท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั 
 

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ 
ระดับ

การศึกษา 
n x  S.D. F Sig. 

จาํนวนซ้ือแต่ละคร้ัง มธัยมตน้
และตํ่ากวา่ 

11 3.3636 .92442 1.338 .254 

มธัยม
ปลาย / 
ปวช. 

63 2.9524 1.11339 

อนุปริญญา 
/ ปวส. 

24 3.1250 .67967 
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ตารางที ่4.22  (ต่อ)       
 

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ 
ระดับ

การศึกษา 
n x  S.D. F Sig. 

 ปริญญาตรี 357 2.8515 .90120   
 สูงกวา่

ปริญญาตรี 
112 2.9464 1.04700   

ปริมาณการซ้ือทุกอาทิตย ์ มธัยมตน้
และตํ่ากวา่ 

11 2.3636 1.36182 .616 
 
 

.651 

มธัยม
ปลาย / 
ปวช. 

63 2.4921 1.25561 

อนุปริญญา 
/ ปวส. 

24 2.1250 .99181 

ปริญญาตรี 357 2.3190 1.06064 
สูงกวา่

ปริญญาตรี 
112 2.2768 1.17181 

การซ้ือซํ้า มธัยมตน้
และตํ่ากวา่ 

11 2.8182 1.25045 1.441 
 
 

.219 

มธัยม
ปลาย / 
ปวช. 

63 3.1429 1.04507 

อนุปริญญา 
/ ปวส. 

24 2.8750 1.15392 

ปริญญาตรี 357 3.2465 1.07095 
สูงกวา่

ปริญญาตรี 
112 3.3393 1.12749 
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 จากตารางท่ี 4.22  พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ในเร่ืองของจาํนวนซ้ือ ปริมาณการซ้ือ และการซ้ือซํ้ า ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทาง
สถิติ 
 
ตารางที ่4.23 แสดงผลเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของ 
   ผูบ้ริโภคระหวา่งกลุ่มประชากรท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั 
 
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ อาชีพ n x  S.D. F Sig. 

จาํนวนซ้ือแต่ละคร้ัง นกัเรียน / 
นกัศึกษา 

204 2.8284 1.00490 1.638 .148 

พอ่บา้น / 
แม่บา้น 

13 2.9231 .75955 

ขา้ราชการ / 
พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

 
40 

 
2.8750 

 
.75744 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

213 2.8826 .89037 

ธุรกิจส่วนตวั 85 3.1647 1.03334 
อ่ืนๆ 12 2.7500 1.05529 

ปริมาณการซ้ือทุกอาทิตย ์ นกัเรียน / 
นกัศึกษา 

204 2.1863 1.13372 2.031 .073 

พอ่บา้น / 
แม่บา้น 

13 2.3077 1.10940 

ขา้ราชการ / 
พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

 
40 

 
2.2250 

 
.91952 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

213 2.3662 1.09337 

ธุรกิจส่วนตวั 85 2.6000 1.10410 
อ่ืนๆ 12 2.0000 1.27920 



73 
 

ตารางที ่4.23  (ต่อ) 
 
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ อาชีพ n x  S.D. F Sig. 

การซ้ือซํ้า นกัเรียน / 
นกัศึกษา 

204 3.1373 1.16635 1.600 .158 
 
 
 
 
 

พอ่บา้น / 
แม่บา้น 

13 2.9231 .86232 

ขา้ราชการ / 
พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

 
40 

 
3.1500 

 
1.27199 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

213 3.3239 .98730 

ธุรกิจส่วนตวั 85 3.3647 1.05613 
อ่ืนๆ 12 2.7500 1.05529 

 
 จากตารางท่ี 4.23  พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ในเร่ืองของจาํนวนซ้ือ ปริมาณการซ้ือ และการซ้ือซํ้า ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 
 
ตารางที ่4.24 แสดงผลเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของ 
   ผูบ้ริโภคระหวา่งกลุ่มประชากรท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียแตกต่างกนั 
 

พฤติกรรมการ
ตัดสินใจซ้ือ 

รายได้เฉลีย่/
เดือน 

n x  S.D. F Sig. 
คู่

แตกต่าง 
จาํนวนซ้ือแต่ละคร้ัง ตํ่ากวา่ 10,000 

บาท 
134 2.7910 .08611 1.167 

 
 
 
 

.324 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

10,001-
15,000 บาท 

130 2.9923 .08135 

15,001-
20,000 บาท 

125 2.8560 .08478 
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ตารางที ่4.24  (ต่อ) 
 

พฤติกรรมการ
ตัดสินใจซ้ือ 

รายได้เฉลีย่/
เดือน 

n x  S.D. F Sig. 
คู่

แตกต่าง 
 20,001-

25,000 บาท 
59 2.8983 .11260    

 25,001-
30,000 บาท 

40 2.8250 .14714    

 มากกวา่ 
30,000 บาท 

79 3.0633 .11009    

การซ้ือซํ้า ตํ่ากวา่ 10,000 
บาท 

134 3.0299 .10213 2.385* 
 
 

.037 
 

6>1 

10,001-
15,000 บาท 

130 3.2154 .09330 

15,001-
20,000 บาท 

125 3.2800 .09059 

20,001-
25,000 บาท 

59 3.1525 .14058 

25,001-
30,000 บาท 

40 3.2750 .17167 

มากกวา่ 
30,000 บาท 

79 3.5443 .11647 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.24  พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ในเร่ืองของจาํนวนซ้ือ และปริมาณการซ้ือ 
 ยงัพบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในเร่ืองของการ
ซ้ือซํ้ ามีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ี 1  และ
เม่ือทดสอบคู่แตกต่างพบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีรายไดม้ากกว่า 30,000 บาท/เดือน มีพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือมากกวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดต้ ํ่ากวา่ 10,000 บาท/เดือน 
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สมมติฐานท่ี 2 การรับรู้ข่าวสารทางส่ือออนไลน์ของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจของ
    ผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ 
 
ตารางที ่4.25 แสดงผลค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ระหวา่งการรับรู้ข่าวสารทางส่ือออนไลน์ กบั 
   ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ 
 

การรับรู้ข่าวสาร 
ความพงึพอใจ 

ด้าน
ผลติภณัฑ์ 

ด้านราคา 
ด้านช่องทาง
การจัดจําหน่าย 

ด้านการส่งเสริม
การตลาด 

Facebook .069 .013 .003 .057 
Instagram -.012 .011 .005 .026 

Line .144*** .059 .099* .097* 
Shopee TH .022 .034 -.025 .056 
Kaidee.com .057 .033 -.051 .027 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.001 
 
 ตารางท่ี 4.25  พบว่า เม่ือพิจารณาหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างการการรับรู้
ข่าวสารทาง Facebook กับความพึงพอใจของผูบ้ริโภค โดยใช้ค่าสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน 
(Pearson’s Product Moment Correlation Coefficient)ในการทดสอบพบแลว้ว่า การรับรู้ข่าวสาร
ผา่น Facebook มีค่า Sig. มากกว่า 0.05 กบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภค หมายความว่า การรับรู้
ข่าวสารทาง Facebook ไม่มีความสัมพนัธ์กบั กบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภค ทั้งทางดา้นผลิตภณัฑ ์
ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด และบริการ อย่างมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 
 เม่ือพิจารณาหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างการการรับรู้ข่าวสารทาง Instagram กบั
ความพึงพอใจของผูบ้ริโภค โดยใชค่้าสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน (Pearson’s Product Moment 
Correlation Coefficient) ในการทดสอบพบแลว้ว่า การรับรู้ข่าวสารทาง Instagram มีค่า Sig. 
มากกว่า 0.05 กบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภค หมายความว่า การรับรู้ข่าวสารทาง Instagram ไม่มี
ความสัมพนัธ์กับ กับความพึงพอใจของผูบ้ริโภค ทั้งทางด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัด
จาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด และบริการ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 เม่ือพิจารณาหาค่าความสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างการรับรู้ข่าวสารทาง Line กบั
ความพึงพอใจของผูบ้ริโภค โดยใชค่้าสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน (Pearson’s Product Moment 
Correlation Coefficient) ในการทดสอบแลว้พบว่า การรับรู้ข่าวสารทาง Line มีความสัมพนัธ์กบั
ความพึงพอใจของผูบ้ริโภค โดยมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.001 0.01 และ 0.01 ตามลาํดบั ซ่ึง
ผลการวิจยัเป็นไปตามสมมติฐาน โดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก ดงันั้นจึงสามารถสรุปผลการวิจยั
ไดว้่า การรับรู้ข่าวสารทาง Line มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภค ทางดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด โดยความสมัพนัธ์ดงักล่าวเป็นความสมัพนัธ์
ในระดบัตํ่ามาก และในการทดสอบยงัพบอีกว่า การรับรู้ข่าวสารทาง Line ไม่มีความสัมพนัธ์กบั 
ความพึงพอใจของผูบ้ริโภค ในดา้นราคา อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 เม่ือพิจารณาหาค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ระหวา่งการการรับรู้ข่าวสารทาง Shopee TH กบั
ความพึงพอใจของผูบ้ริโภค โดยใชค่้าสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน (Pearson’s Product Moment 
Correlation Coefficient) ในการทดสอบพบแลว้ว่า การรับรู้ข่าวสารทาง Shopee TH มีค่า Sig. 
มากกว่า 0.05 กบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภค หมายความว่า การรับรู้ข่าวสารทาง Shopee TH ไม่มี
ความสัมพนัธ์กับ กับความพึงพอใจของผูบ้ริโภค ทั้งทางด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัด
จาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด และบริการ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 เม่ือพิจารณาหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างการการรับรู้ข่าวสารทาง Kaidee.com 
กบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภค โดยใชค่้าสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน (Pearson’s Product Moment 
Correlation Coefficient) ในการทดสอบพบแลว้ว่า การรับรู้ข่าวสารทาง Kaidee.com มีค่า Sig. 
มากกว่า 0.05 กบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภค หมายความว่า การรับรู้ข่าวสารทาง Kaidee.com ไม่มี
ความสัมพนัธ์กับ กับความพึงพอใจของผูบ้ริโภค ทั้งทางด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัด
จาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด และบริการ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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สมมติฐานท่ี 3 การรับรู้ข่าวสารทางส่ือออนไลน์ของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ
    สินคา้ทางส่ือออนไลน์ 
 
ตารางที ่4.26 แสดงผลค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างการรับรู้ข่าวสารทางส่ือออนไลน์ กบัการ
   ตดัสินใจซ้ือ 
 

การรับรู้ 
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ 

จํานวนซ้ือแต่
ละคร้ัง 

ปริมาณการ
ซ้ือทุกอาทติย์ 

การซ้ือซ้ํา 

Facebook .080 .081 .048 
Instagram .162*** .191*** .195*** 

Line .106* .127** .124** 
Shopee TH .232*** .241*** .122** 
Kaidee.com .123** .114** .010 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
*** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.001 
 
 จากตารางท่ี 4.26  พบว่า เม่ือพิจารณาหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างการการรับรู้
ข่าวสารทาง Facebook กบัพฤติกรรมการตดัสินใจ โดยใชค่้าสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน (Pearson’s 
Product Moment Correlation Coefficient) ในการทดสอบพบแลว้วา่ การรับรู้ข่าวสารทาง Facebook 
มีค่า Sig. มากกวา่ 0.05 กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ หมายความวา่ การรับรู้ข่าวสารทาง Facebook 
ไม่มีความสัมพนัธ์กบั พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ ทั้งทางดา้นจาํนวนการซ้ือ ปริมาณการซ้ือ และ
เกิดการซ้ือซํ้า อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 เม่ือพิจารณาหาค่าความสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างการรับรู้ข่าวสารทาง Instagram 
กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ โดยใชค่้าสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน (Pearson’s Product Moment 
Correlation Coefficient) ในการทดสอบแลว้พบว่า การรับรู้ข่าวสารทาง Instagram มีความสัมพนัธ์
กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ โดยมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.001 ซ่ึงผลการวิจยัเป็นไปตาม
สมมติฐาน โดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก ดงันั้นจึงสามารถสรุปผลการวิจยัไดว้่า การรับรู้ข่าวสาร
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ทาง Instagram มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ ทั้งทางดา้นจาํนวนการซ้ือ ปริมาณ
การซ้ือ และเกิดการซ้ือซํ้า โดยความสมัพนัธ์ดงักล่าวเป็นความสมัพนัธ์ในระดบัตํ่ามาก 
 เม่ือพิจารณาหาค่าความสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างการรับรู้ข่าวสารทาง Line กบั
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ โดยใชค่้าสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน (Pearson’s Product Moment 
Correlation Coefficient) ในการทดสอบแลว้พบว่า การรับรู้ข่าวสารทาง Line มีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ โดยมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 0.01 และ 0.01 ตามลาํดบั ซ่ึง
ผลการวิจยัเป็นไปตามสมมติฐาน โดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก ดงันั้นจึงสามารถสรุปผลการวิจยั
ไดว้่า การรับรู้ข่าวสารทาง Line มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ ทางดา้นจาํนวนการ
ซ้ือ ปริมาณการซ้ือ และเกิดการซ้ือซํ้ า ตามลาํดบั โดยความสัมพนัธ์ดงักล่าวเป็นความสัมพนัธ์ใน
ระดบัตํ่ามาก 
 เม่ือพิจารณาหาค่าความสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างการรับรู้ข่าวสารทาง Shopee TH 
กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ โดยใชค่้าสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน (Pearson’s Product Moment 
Correlation Coefficient) ในการทดสอบแลว้พบว่า การรับรู้ข่าวสารทาง Shopee TH มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ โดยมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.001 0.001 และ 0.01 
ตามลาํดบั ซ่ึงผลการวิจยัเป็นไปตามสมมติฐาน โดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก ดงันั้นจึงสามารถ
สรุปผลการวิจยัไดว้่า การรับรู้ข่าวสารทาง Shopee TH มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซ้ือ ทางดา้นจาํนวนการซ้ือ ปริมาณการซ้ือ และเกิดการซ้ือซํ้ า ตามลาํดบั โดยความสัมพนัธ์ดงักล่าว
เป็นความสมัพนัธ์ในระดบัตํ่า ตํ่า และตํ่ามาก 
 เม่ือพิจารณาหาค่าความสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างการรับรู้ข่าวสารทาง Kaidee.com 
กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ โดยใชค่้าสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน (Pearson’s Product Moment 
Correlation Coefficient) ในการทดสอบแลว้พบว่า การรับรู้ข่าวสารทาง Kaidee.com มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ โดยมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และ 0.01 
ตามลาํดบั ซ่ึงผลการวิจยัเป็นไปตามสมมติฐาน โดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก ดงันั้นจึงสามารถ
สรุปผลการวิจยัไดว้่า การรับรู้ข่าวสารทาง Kaidee.com มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซ้ือ ทางดา้นจาํนวนการซ้ือ และปริมาณการซ้ือ โดยความสัมพนัธ์ดงักล่าวเป็นความสัมพนัธ์ใน
ระดบัตํ่ามาก และในการทดสอบยงัพบอีกว่า การรับรู้ข่าวสารทาง Kaidee.com ไม่มีความสัมพนัธ์
กบั พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ ดา้นเกิดการซ้ือซํ้า อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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สมมติฐานท่ี 4 ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคมีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางส่ือ 
    ออนไลน์ 
 
ตารางที ่4.27 แสดงผลค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ระหวา่งความพึงพอใจของผูบ้ริโภค                   
   กบัการตดัสินใจซ้ือ 
 

ความพงึพอใจ 
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ 

จํานวนซ้ือแต่
ละคร้ัง 

ปริมาณการซ้ือ
ทุกอาทติย์ 

การซ้ือซ้ํา 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ .215*** .222*** .199*** 
ดา้นราคา .180*** .219*** .197*** 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย .112** .203*** .099* 
ดา้นการส่งเสริมการขาย .147*** .173*** .172*** 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
*** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.001 
 
 จากตารางท่ี 4.27  พบว่า เม่ือพิจารณาหาค่าความสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างความ     
พึงพอใจของผูบ้ริโภคดา้นผลิตภณัฑ์ กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ โดยใช้ค่าสหสัมพนัธ์ของ   
เพียร์สัน (Pearson’s Product Moment Correlation Coefficient) ในการทดสอบแลว้พบว่า ความ    
พึงพอใจของผูบ้ริโภคดา้นผลิตภณัฑ ์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ โดยมีนยัสาํคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.001 ซ่ึงผลการวิจยัเป็นไปตามสมมติฐาน โดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก ดงันั้น
จึงสามารถสรุปผลการวิจยัไดว้่า ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคดา้นผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ ทั้งทางดา้นจาํนวนการซ้ือ ปริมาณการซ้ือ และเกิดการซ้ือซํ้ า ตามลาํดบั 
โดยความสมัพนัธ์ดงักล่าวเป็นความสมัพนัธ์ในระดบัสูงมาก ตํ่ามาก และตํ่า 
 เม่ือพิจารณาหาค่าความสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างความพึงพอใจของผูบ้ริโภคดา้น
ราคา กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ โดยใชค่้าสหสมัพนัธ์ของเพียร์สัน (Pearson’s Product Moment 
Correlation Coefficient) ในการทดสอบแลว้พบว่า ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคดา้นราคา มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ โดยมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.001 ซ่ึงผลการวิจยั
เป็นไปตามสมมติฐาน โดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก ดงันั้นจึงสามารถสรุปผลการวิจยัไดว้่า ความ



80 
 

พึงพอใจของผูบ้ริโภคดา้นราคา มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ ทั้งทางดา้นจาํนวน
การซ้ือ ปริมาณการซ้ือ และเกิดการซ้ือซํ้ า ตามลาํดบั โดยความสัมพนัธ์ดงักล่าวเป็นความสัมพนัธ์
ในระดบัตํ่า 
 เม่ือพิจารณาหาค่าความสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างความพึงพอใจของผูบ้ริโภคดา้น
ช่องทางการจัดจําหน่าย กับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ โดยใช้ค่าสหสัมพันธ์ของเพียร์สัน 
(Pearson’s Product Moment Correlation Coefficient)ในการทดสอบแลว้พบว่า ความพึงพอใจของ
ผูบ้ริโภคดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ โดยมีนยัสาํคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 0.001 และ 0.05 ซ่ึงผลการวิจยัเป็นไปตามสมมติฐาน โดยเป็นความสัมพนัธ์
เชิงบวก ดงันั้นจึงสามารถสรุปผลการวิจยัไดว้่า ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ ทางดา้นจาํนวนการซ้ือ ปริมาณการซ้ือ และ
เกิดการซ้ือซํ้ า ตามลาํดบั โดยความสัมพนัธ์ดงักล่าวเป็นความสัมพนัธ์ในระดบัตํ่ามาก ตํ่ามาก และ
ตํ่า 
 เม่ือพิจารณาหาค่าความสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างความพึงพอใจของผูบ้ริโภคดา้น
การส่งเสริมการขาย กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ โดยใชค่้าสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน (Pearson’s 
Product Moment Correlation Coefficient) ในการทดสอบแลว้พบว่า ความพึงพอใจของผูบ้ริโภค
ดา้นการส่งเสริมการขาย มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ โดยมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.001 ซ่ึงผลการวิจยัเป็นไปตามสมมติฐาน โดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก ดงันั้นจึงสามารถ
สรุปผลการวิจยัได้ว่า ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคด้านการส่งเสริมการขาย มีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ ทั้งทางดา้นจาํนวนการซ้ือ ปริมาณการซ้ือ และเกิดการซ้ือซํ้ า ตามลาํดบั 
โดยความสมัพนัธ์ดงักล่าวเป็นความสมัพนัธ์ในระดบัตํ่ามาก 
 
 
 



 
 

บทที ่5 
 

สรุปผลการวจิัย อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 
 

 การศึกษาวิจัยเร่ือง “ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคทางส่ือ
ออนไลน์” มีวตัถุประสงคใ์นการวิจยั ดงัน้ี 
    1) เพื่อศึกษาการรับรู้ข่าวสารของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัสินคา้ทางส่ือออนไลน์ 
    2) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคทางส่ือออนไลน์ 
    3) เพื่อศึกษาความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ 
    4) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างการรับรู้และความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ
การเลือกซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ 
    5) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างการรับรู้และพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ 
    6) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างความพึงพอใจและพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ 
 การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ดว้ยการวิจยัเชิงสาํรวจ 
(Survey Research) โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเกบ็รวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีมี
อายุตั้งแต่ 15 ปีข้ึนไป ทั้งเพศชาย และเพศหญิง จาํนวน 567 คน เลือกจากผูท่ี้อาศยัอยู่ใน
กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล ซ่ึงเป็นผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ทั้งหมด โดยทาํการแจก
แบบสอบถามทางออนไลน์ (Online Survey) 
 รายงานผลการวิจัยโดยใช้การแจกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน เพื่ออธิบายลกัษณะทางประชากรของกลุ่มตวัอยา่ง การรับรู้ข่าวสาร ความพึงพอใจ และ
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของผู ้บริโภค สําหรับการทดสอบสมมติฐานใช้ค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (Pearson’s Product Moment Correlation Coefficient) เพื่อหา
ความสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรต่างๆ 
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5.1 สรุปผลการวจิยั 
 
ตอนท่ี 1  การวิเคราะห์เชิงพรรณนา 
 
 5.1.1  ข้อมูลด้านลกัษณะทางประชากรของกลุ่มตัวอย่าง 
 กลุ่มตวัอย่างทั้งหมด 567 คน ท่ีเป็นผูเ้คยซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ แบ่งออกเป็นเพศชาย 
152 คน เพศหญิง 415 คน ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอายรุะหวา่ง 21-30 ปี โดยเป็น
พนกังานบริษทัเอกชนมากท่ีสุด มากกวา่คร่ึงหน่ึงมีการศึกษาระดบัปริญญาตรี และมีสถานภาพโสด 
กลุ่มตวัอยา่งส่วนมากมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูท่ี่ระหวา่ง ตํ่ากวา่ 10,000 บาท 
 
 5.1.2  ข้อมูลจํานวนทีพ่กัอาศัยของกลุ่มตัวอย่าง 
 กลุ่มตวัอย่างอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานคร จาํนวน 386 คน มากท่ีสุด รองลงมา คือ กลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีอาศยัอยูใ่นเขตปริมณฑล จาํนวน 181 คน 
 
 5.1.3  ข้อมูลเกีย่วกบัการรับรู้ข่าวสารของสินค้าทางส่ือออนไลน์ 
 กลุ่มตวัอย่างมีการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารทาง Facebook อยู่ในระดบัมากท่ีสุด รองลงมา คือ 
กลุ่มตวัอย่างมีการรับรู้ขอ้มูลผ่าน Line นอกนั้นเป็น กลุ่มตวัอย่างมีการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารทาง 
Instagram Shopee TH และ Kaidee.com และใชบ้ริการส่ือออนไลน์ในช่วงเวลาก่อนเขา้นอน มาก
ท่ีสุด รองลงมา คือ ใชบ้ริการส่ือออนไลน์ในช่วงเวลารับประทานอาหาร 
 
 5.1.4  ข้อมูลเกีย่วกบัความพงึพอใจของผู้บริโภคทางส่ือออนไลน์ 
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีความพึงพอใจมากท่ีสุด คือ กลุ่มตวัอยา่งความพึงพอใจดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย รองลงมา คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา และกลุ่มตวัอย่างท่ีมีความพึงพอใจจาํนวนน้อย
ท่ีสุด คือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 
 5.1.5  ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าทางส่ือออนไลน์ 
 กลุ่มตวัอยา่งมีการซ้ือสินคา้ซํ้ าอยู่ในระดบัปานกลาง มากท่ีสุด รองลงมา คือ กลุ่มตวัอยา่ง
ซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังเป็นจาํนวนมาก และกลุ่มตวัอยา่งท่ีซ้ือสินคา้ทุกอาทิตย ์
 กลุ่มตวัอยา่งมีการซ้ือสินคา้ทาง Facebook มากท่ีสุด รองลงมา คือ การซ้ือสินคา้ทาง Line 
Instagram Shopee TH และ Kaidee.com 
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 กลุ่มตวัอยา่งใชเ้วลาเฉล่ียในการเลือกซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ 1-2 ชัว่โมง/วนั มากท่ีสุด 
รองลงมา คือ ใชเ้วลาในการเลือกซ้ือสินคา้นอ้ยกว่า 1 ชัว่โมง/วนั ใชเ้วลาในการเลือกซ้ือสินคา้ 3-4 
ชัว่โมง/วนั และใชเ้วลาในการเลือกซ้ือสินคา้มากกวา่ 5 ชัว่โมง/วนั 
 กลุ่มตวัอย่างซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ มากท่ีสุด รองลงมา คือ กระเป๋า รองเทา้ สินคา้
ประเภทอ่ืนๆ เคร่ืองประดบั นาฬิกา อาหารและเคร่ืองด่ืม อุปกรณ์ IT แว่นตากนัแดด เคร่ืองสาํอาง 
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า และกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีจาํนวนนอ้ยท่ีสุด คือ สินคา้อ่ืนๆ 
 กลุ่มตวัอย่างมีเหตุผลในการเลือกซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์มากท่ีสุด คือ ประหยดัค่า
เดินทางไปซ้ือในหา้ง รองลงมา คือ มีใหเ้ลือกหลายแบบ แบรนดสิ์นคา้มีใหเ้ลือกหลากหลาย ราคา
ถูกกว่า สะดวกสามารถเปิดหนา้ร้านไดห้ลายหนา้ ความน่าเช่ือถือของร้านคา้ กาํลงัเป็นท่ีนิยม 
สามารถแสดงความคิดเห็นโตต้อบกบัเจา้ของร้านทางออนไลน์ได ้ ซ้ือตามเพื่อน และมีเหตุผลใน
การเลือกซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์จาํนวนนอ้ยท่ีสุด คือ เหตุผลอ่ืนๆ 
 กลุ่มตวัอยา่งมีปริมาณการซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ 1 ช้ิน/คร้ัง มากท่ีสุด รองลงมา คือ ซ้ือ
สินคา้ 2 ช้ิน/คร้ัง ซ้ือสินคา้ 3 ช้ิน/คร้ัง ซ้ือสินคา้มากกว่า 5 ช้ิน/คร้ัง ซ้ือสินคา้ 4 ช้ิน/คร้ัง และกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีมีจาํนวนนอ้ยท่ีสุด คือ ซ้ือสินคา้ 5 ช้ิน/คร้ัง 
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชง้บประมาณในการซ้ือสินคา้คร้ังละมากกว่า 500 บาท มากท่ีสุด รองลงมา 
คือ ใชง้บประมาณคร้ังละ 301-500 บาท ใชง้บประมาณคร้ังละ 100-300 บาท และกลุ่มตวัอยา่งท่ีมี
จาํนวนนอ้ยท่ีสุด คือ ใชง้บประมาณคร้ังละตํ่ากวา่ 100 บาท 
 กลุ่มตวัอย่างมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์น้อยกว่าเดือนละคร้ัง มากท่ีสุด 
รองลงมา คือ ซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ 1-2 คร้ัง/เดือน 
 
ตอนท่ี 2  การทดสอบสมมติฐาน 
 
สมมติฐานท่ี 1  ผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะทางประชากรต่างกนัจะมีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
     ท่ีแตกต่างกนั 
 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างลักษณะทางประชากรและพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ ดว้ยค่าสถิติ t-test พบว่า พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทาง
ส่ือออนไลน์ของผูบ้ริโภค ซ่ึงไดแ้ก่ จาํนวนซ้ือแต่ละคร้ัง ปริมาณการซ้ือทุกอาทิตย ์และการซ้ือซํ้ า 
ของเพศชายและเพศหญิงไม่แตกต่างกนั 
 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์
ของผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา และอาชีพท่ีต่างกนั ดว้ยสถิติทดสอบ F-test พบว่า 
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พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ของผูบ้ริโภค ซ่ึงได้แก่ จาํนวนซ้ือแต่ละคร้ัง
ปริมาณการซ้ือทุกอาทิตย ์และการซ้ือซํ้ า ของผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา และ
อาชีพท่ีต่างกนันั้นไม่แตกต่างกนั 
 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์
ของผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีต่างกนั ดว้ยสถิติทดสอบ F-test พบว่า พฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ของผูบ้ริโภค ซ่ึงไดแ้ก่ จาํนวนซ้ือแต่ละคร้ัง และปริมาณการซ้ือ
ทุกอาทิตย ์ของผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีต่างกนันั้นไม่แตกต่างกนั 
 ส่วนพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ของผูบ้ริโภค ซ่ึงไดแ้ก่ การซ้ือซํ้ า 
ของผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีต่างกนั มีความแตกต่างกนั ซ่ึงจะมีระดบัการซ้ือซํ้ าท่ีแตกต่าง
กนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดม้ากกว่า 30,000 บาท/เดือน มี
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือมากกวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดต้ ํ่ากวา่ 10,000 บาท/เดือน 
 
สมมติฐานท่ี 2   การรับรู้ข่าวสารทางส่ือออนไลน์ของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจ
     ของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า การรับรู้ข่าวสารทาง Facebook Instagram Shopee TH 
และ Kaidee.com มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภค โดยมีค่า Sig. มากกว่า 0.05 ซ่ึง
ผลการวิจยัไม่เป็นไปตามสมมติฐาน ดงันั้นจึงสามารถสรุปผลการวิจยัไดว้่า การรับรู้ข่าวสารทาง 
Facebook Instagram Shopee TH และ Kaidee.com ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจของ
ผูบ้ริโภค ทั้งทางดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า การรับรู้ข่าวสารทาง Line มีความสัมพนัธ์กบัความพึง
พอใจของผูบ้ริโภค โดยมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.001 0.01 และ 0.001 ซ่ึงผลการวิจยัเป็นไป
ตามสมมติฐาน โดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก และเป็นความสัมพนัธ์ในระดับตํ่ามาก ในด้าน
ผลิตภณัฑ์ ช่องทางการจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ตามลาํดบั ซ่ึงหมายความว่า หาก
ผูบ้ริโภคมีการรับรู้ข่าวสารทาง Line มาก ก็จะเกิดความพึงพอใจของผูบ้ริโภคมาก หรือผูบ้ริโภคมี
การรับรู้ข่าวสารทาง Line นอ้ย ก็จะเกิดความพึงพอใจของผูบ้ริโภคนอ้ย และยงัพบอีกว่า การรับรู้
ข่าวสารทาง Line มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภค โดยมีค่า Sig. มากกว่า 0.05 ซ่ึง
ผลการวิจยัไม่เป็นไปตามสมมติฐาน ดงันั้นจึงสามารถสรุปผลการวิจยัไดว้่า การรับรู้ข่าวสารทาง 
Line ไม่มีความสมัพนัธ์กบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภค ทางดา้นราคา   
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สมมติฐานท่ี 3  การรับรู้ข่าวสารทางส่ือออนไลน์ของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
     ตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า การรับรู้ข่าวสารทาง Facebook มีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ โดยมีค่า Sig. มากกว่า 0.05 ซ่ึงผลการวิจยัไม่เป็นไปตาม
สมมติฐาน ดังนั้ นจึงสามารถสรุปผลการวิจัยได้ว่า การรับรู้ข่าวสารทาง Facebook ไม่มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ ทั้งดา้นจาํนวนการซ้ือ ปริมาณการซ้ือ และเกิดการซ้ือ
ซํ้า และยงัพบอีกว่า การรับรู้ข่าวสารทาง Kaidee.com มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทาง
ส่ือออนไลน์ โดยมีค่า Sig. มากกว่า 0.05 ซ่ึงผลการวิจยัไม่เป็นไปตามสมมติฐาน ดงันั้นจึงสามารถ
สรุปผลการวิจยัไดว้่า การรับรู้ข่าวสารทาง Kaidee.com ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือ ในดา้นเกิดการซ้ือซํ้า 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า การรับรู้ข่าวสารทาง Instagram มีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ โดยมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.001 ซ่ึงผลการวิจัยเป็นไปตาม
สมมติฐาน โดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก และเป็นความสัมพนัธ์ในระดบัตํ่ามาก การรับรู้ข่าวสาร
ทาง Line มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ โดยมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 0.01 
และ  0.01 ซ่ึงผลการวิจัย เป็นไปตามสมมติฐาน  โดยเป็นความสัมพันธ์เชิงบวก  และเป็น
ความสมัพนัธ์ในระดบัตํ่ามาก พบวา่ การรับรู้ข่าวสารทาง Shopee TH มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือ โดยมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.001 0.001 และ 0.01 ซ่ึงผลการวิจยัเป็นไปตาม
สมมติฐาน โดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก และเป็นความสัมพนัธ์ในระดบัตํ่า ตํ่า และตํ่ามาก การ
รับรู้ข่าวสารทาง Kaidee.com มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ โดยมีนยัสาํคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01 และ 0.01 ซ่ึงผลการวิจยัเป็นไปตามสมมติฐาน โดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก 
และเป็นความสัมพนัธ์ในระดบัตํ่ามาก ทั้งดา้นจาํนวนการซ้ือ ปริมาณการซ้ือ และเกิดการซ้ือซํ้ า ซ่ึง
หมายความวา่ หากผูบ้ริโภคมีการรับรู้ข่าวสารทางส่ือเหล่าน้ีมาก กจ็ะเกิดพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้มาก หรือผูบ้ริโภคมีการรับรู้ข่าวสารทางส่ือเหล่าน้ีนอ้ย ก็จะเกิดพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้นอ้ย 
 
สมมติฐานท่ี 4  ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้
     ทางส่ือออนไลน์ 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคดา้นผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์
กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ โดยมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.001 ซ่ึงผลการวิจยัเป็นไปตาม
สมมติฐาน โดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก และเป็นความสัมพนัธ์ในระดบัสูงมาก ตํ่ามาก และตํ่า 
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ดา้นราคามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ โดยมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.001 ซ่ึง
ผลการวิจยัเป็นไปตามสมมติฐาน โดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก และเป็นความสัมพนัธ์ในระดบัตํ่า
มาก ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ โดยมีนยัสาํคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01 0.05 และ 0.001 ซ่ึงผลการวิจยัเป็นไปตามสมมติฐาน โดยเป็นความสัมพนัธ์เชิง
บวก และเป็นความสมัพนัธ์ในระดบัตํ่ามาก ตํ่ามาก และตํ่า ดา้นการส่งเสริมการขายมีความสัมพนัธ์
กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ โดยมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.001 ซ่ึงผลการวิจยัเป็นไปตาม
สมมติฐาน โดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก และเป็นความสัมพนัธ์ในระดบัตํ่ามาก ซ่ึงหมายความว่า 
หากผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑม์าก กจ็ะเกิดพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้มาก หรือ
ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑน์อ้ย กจ็ะเกิดพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้นอ้ย 
 

5.2 อภปิรายผล 
 
 จากผลการวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคทางส่ือออนไลน์” เป็น
การศึกษาวิจยัดว้ยวิธีการเชิงสาํรวจโดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือ เพื่อวิเคราะห์ในมุมมองของ
ผูบ้ริโภคท่ีมีการซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ สามารถอภิปรายผลการวิจยัเพื่อตอบวตัถุประสงคข์อง
การวิจยัไดด้งัน้ี 
 
 5.2.1  การรับรู้ของผู้บริโภคทีมี่ต่อการซ้ือสินค้าทางส่ือออนไลน์ 
 เม่ือพิจารณาถึงการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารจากช่องทางส่ือต่างๆ ของกลุ่มตวัอย่างท่ีซ้ือสินคา้
ทางส่ือออนไลน์แล้ว พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีการรับรู้ทางส่ือออนไลน์ทาง Facebook 
รองลงมาคือ Line Instagram Shopee TH และ Kaidee.com โดยสอดคลอ้งกบั สพธอ. (2556) กล่าว
ว่า อินเตอร์เน็ตเข้ามามีบทบาทสําคัญในด้านธุรกิจของการดําเนินชีวิต ทําให้อิทธิพลของ
อินเตอร์เน็ตในการทาํธุรกิจมีแนวโนม้เพิ่มข้ึน ส่ิงท่ีเห็นเด่นชดันัน่คือ การเปิดเวบ็ไซตเ์พื่อขายสินคา้
ผา่นหนา้จอคอมพิวเตอร์ สมาร์ทโฟน แทบ็เลต็ หรือทุกส่ิงท่ีอินเตอร์เน็ตสามารถเขา้ถึงได ้
 จากการศึกษาวิจยัยงัพบอีกว่า การรับรู้ขอ้มูลข่าวสารของผูบ้ริโภคทางส่ือออนไลน์มีความ
แตกต่างกนั โดยการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารทางส่ือออนไลน์ทาง Facebook Line และ Instagram มี
ค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มาก และปานกลาง โดยการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารทางส่ือออนไลน์ท่ีมี
ค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุด คือ Shopee TH และ Kaidee.com ซ่ึงการใชส่ื้อออนไลน์ท่ีมีความ
แตกต่างกนันั้นข้ึนอยู่กบัปัจจยัและสภาพแวดลอ้มในหลายๆ ดา้น โดยสอดคลอ้งกบั วชัรี ทรัพยมี์ 
(2533) ท่ีกล่าวว่า องคป์ระกอบท่ีสาํคญัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการรับรู้ของบุคคลจะข้ึนอยูก่บัลกัษณะของ
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ส่ือและส่ิงเร้า ส่ือและส่ิงเร้าทาํให้เกิดการรับรู้ ตอ้งมีส่ิงดึงดูดความสนใจของบุคคล มีความชดัเจน 
ทาํซํ้ าๆ มีความแตกต่างจากส่ิงเร้าอ่ืน ส่วนปัจจยัดา้นผูรั้บ ไดแ้ก่ อายุ เพศ การศึกษา อาชีพ ความ
ตอ้งการ ความตั้งใจ ความสนใจ การเห็นคุณค่าของผูรั้บการแปลความหมายและการตีความของส่ิง
เร้าท่ีสัมผสัได ้โดยอาศยัความรู้และประสบการณ์เดิม ทาํให้เกิดการแปลความหมายและเกิดการ
รับรู้ต่อส่ิงเร้า 
 
 5.2.2  ความพงึพอใจของผู้บริโภคทีมี่ต่อการซ้ือสินค้าทางส่ือออนไลน์ 
 การศึกษาวิจยัคร้ังน้ี พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีความพึงพอใจต่อการซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ 
ทางดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นบริการ โดยเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก 
และดา้นการส่งเสริมการตลาด มีเฉล่ียรวมอยู่ท่ีระดบัปานกลาง ซ่ึงสอดคลอ้งกบั Kotler (1994     
อา้งถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541) ท่ีไดก้ล่าวว่า ส่ิงกระตุน้ทางการตลาดเป็นส่ิงกระตุน้ท่ี
สามารถควบคุมและจดัให้มีข้ึน เก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด และยงักล่าวไว้
อีกวา่ การตอบสนองของผูบ้ริโภคหรือการตดัสินใจของผูบ้ริโภค มีการตดัสินใจต่างๆ คือ การเลือก
ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านระดับราคา ด้านการจดัการ ด้านการส่งเสริมการขาย และปัจจยัอ่ืนๆ และยงั
สอดคลอ้งกบั ดารา ทีปะปาล (2542, น. 3) ท่ีกล่าวไวว้่า กระบวนการต่างๆ ท่ีผูบ้ริโภคประเภทบุคคล
หรือกลุ่มบุคคลมีส่วนเก่ียวขอ้งในการเลือกสรร การซ้ือ การบริโภคท่ีเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการ โดย
ท่ีใชค้วามคิดหรือประสบการณ์พิจารณา เพื่อตอบสนองความตอ้งการจนเกิดความพึงพอใจ 
 
 5.2.3  พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคทางส่ือออนไลน์ 
 การศึกษาวิจยัคร้ังน้ี พบว่า อนัดบัท่ี 1 ท่านมีการซ้ือสินคา้ออนไลน์ซํ้ า อนัดบัท่ี 2 ท่านซ้ือ
สินคา้ออนไลน์แต่ละคร้ังเป็นจาํนวนมาก และอนัดบัท่ี 3 ท่านซ้ือสินคา้ออนไลน์ทุกอาทิตย ์ซ่ึง
สอดคลอ้งกบั ลทัธพล วีระยทุธบญัชา (2556) ในวารสารการตลาด และการส่ือสารเร่ือง “ปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือซํ้ าของผูบ้ริโภคกาแฟสดยี่ห้อสตาร์บัคส์ในเขตกรุงเทพฯ และ
ปริมณฑล” พบว่า การใหบ้ริการท่ีเป็นพิเศษ ความรวดเร็วในการใหบ้ริการ และความเอาใส่ใจของ
พนักงาน มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือซํ้ าของผูบ้ริโภคกาแฟสดยี่ห้อสตาร์บคัส์ในเขต
กรุงเทพฯ และปริมณฑล 
 จากการศึกษาคร้ังน้ี ยังพบอีกว่า กลุ่มตัวอย่างมีการซ้ือสินค้าทางส่ือออนไลน์ผ่าน 
Facebook มากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบั อมัพร แซ่โซว (2556) ในงานวิจยัเร่ือง “พฤติกรรมการใช ้
Facebook และพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น Facebook ของนกัศึกษามหาวิทยาลยัเอกชนใน
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เขตกรุงเทพมหานคร” กล่าวว่า กลุ่มตวัอย่างมีการใช ้Facebook เพื่อความบนัเทิง และติดตาม
กิจกรรมต่างๆ จะมีแนวโน้มในการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากการเปิดโฆษณาต่างๆ มากกว่าผูท่ี้ใช้
บริการเพื่อการศึกษา และติดตามข่าวสารบา้นเมือง และยงัสอดคลอ้งกบั ระพีพรรณ ศรีศรัณยกุล 
(2555) ในงานวิจัยเร่ือง “พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ผ่านระบบอินเทอร์เน็ต (พาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์) ของนกัศึกษามหาวิทยาลยัเชียงใหม่” พบว่ากลุ่มตวัอยา่งมีการซ้ือสินคา้ผา่นระบบ
อินเทอร์เน็ตประเภทเส้ือผา้มาก เคร่ืองแต่งกายท่ีสุด และมีงบในการซ้ือสินคา้มากกวา่ 500 บาท/คร้ัง 
และกลุ่มตวัอยา่งมีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์จาํนวนคร้ังละ 1 ช้ิน ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบั 
วีระนุช รายระยบั (2556) ท่ีศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้จากส่ืออินเทอร์เน็ตในกลุ่ม
วยัรุ่น” ท่ีพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีการเลือกซ้ือสินคา้จาํนวนคร้ัง 2 ช้ิน 
 
สมมติฐานท่ี 1  ผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะทางประชากรต่างกนัจะมีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
      ท่ีแตกต่างกนั 
 จากการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีพบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะทางประชากรท่ีต่างกนั จะมีพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีไม่แตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ มยรีุ ตั้งพานทอง (2552) พบวา่ 
เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
และบริการสินคา้ผา่นอินเทอร์เน็ตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และยงัสอดคลอ้งกบั อดุลย ์
จาตุรงคกุล (2541) ท่ีกล่าวว่า อายุมีการเปล่ียนแปลง เพศหญิงมีบทบาทในการซ้ือสินคา้มากข้ึน
เน่ืองจากผูห้ญิงออกมาทาํงานมากข้ึน ต่างจากอดีตท่ีส่วนมากเป็นเพศชายท่ีเป็นผูท้าํงานหาเงิน 
วงจรชีวิตครอบครัวแบ่งออกเป็นหลายขั้นตอน ซ่ึงในแต่ละขั้นตอนนั้นจะมีพฤติกรรมการซ้ือท่ี
ต่างกนั อีกทั้งการศึกษาท่ีมีอิทธิพลต่อรายไดใ้นปัจจุบนั 
 
สมมติฐานท่ี 2  การรับรู้ข่าวสารทางส่ือออนไลน์ของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจ
     ของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ 
 ผลการทดสอบสมมติฐานโดยวิธีทางสถิติ พบว่า การรับรู้ขอ้มูลข่าวสารทางส่ือออนไลน์ มี
ความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ พบว่า การ
รับรู้ข่าวสารทาง Line เพียงส่ือเดียวท่ีมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคทางดา้น
ผลิตภณัฑ ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นบริการ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ทิพยว์ลัย ์ยะพนัธ์ (2553) ใน
งานวิจัยเ ร่ือง  “ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ-ขายสินค้าผ่านอินเตอร์เน็ตของนักศึกษาคณะ
เศรษฐศาสตร์มหาวิทยาลยัเชียงใหม่” พบว่า กลุ่มตวัอยา่งใชอิ้นเตอร์เพื่อคน้หาขอ้มูล โดยประเภท
เวบ็ไซตท่ี์เขา้ดูส่วนใหญ่เป็นประเภทบนัเทิง รองมาคือประเภทซ้ือ-ขายสินคา้ออนไลน์ และยงัพบ
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ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมความตอ้งการซ้ือ-ขายสินคา้ผา่นอินเตอร์เน็ต สามารถแบ่งออกเป็น 4 
กลุ่ม ปัจจยัผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี และดา้นการส่งเสริมการตลาด ส่วนการรับรู้ข่าวสาร
ทางส่ืออ่ืน ไดแ้ก่ Facebook Instagram Shopee TH และ Kaidee.com ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความพึง
พอใจของผูบ้ริโภค 
 
สมมติฐานท่ี 3  การรับรู้ข่าวสารทางส่ือออนไลน์ของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
     ตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ 
 ผลการทดสอบสมมติฐานโดยวิธีทางสถิติ พบว่า การรับรู้ข่าวสารทาง Facebook ไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคทางส่ือออนไลน์ ในดา้นจาํนวนการซ้ือแต่
ละคร้ัง ปริมาณการซ้ือทุกอาทิตย ์และการซ้ือซํ้ า ซ่ึงไม่เป็นไปตามสมมติฐาน และไม่สอดคลอ้งกบั 
อมัพร แซ่โซว (2556) ในงานวิจยัเร่ือง “พฤติกรรมการใช ้Facebook และพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ผา่น Facebook ของนกัศึกษามหาวิทยาลยัเอกชนในกรุงเทพมหานคร” พบว่า ผูใ้ช ้Facebook 
เพื่อความบนัเทิงมีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่าน Facebook ไดง่้ายกว่าผูใ้ช ้Facebook เพื่อการศึกษา
และติดตามข่าวสารบา้นเมือง ผูใ้ช ้Facebook บ่อยก็จะมีการตดัสินใจซ้ือสินคา้มากข้ึน และหากมี
ประสบการณ์ในการใช ้Facebook มากก็ยิ่งมีโอกาสในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น Facebook จาก
การเปิดรับโฆษณาต่างๆ มากข้ึนอีกดว้ย 
 ผลการทดสอบสมมติฐานโดยวิธีทางสถิติ พบว่า การรับรู้ข่าวสารทาง Instagram Line 
Shopee TH และ Kaidee.com มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคทางส่ือ
ออนไลน์ ในด้านจาํนวนซ้ือแต่ละคร้ัง ปริมาณการซ้ือทุกอาทิตย์ และการซ้ือซํ้ า เป็นไปตาม
สมมติฐาน หมายความวา่ ผูบ้ริโภคมีการรับรู้ข่าวสารทางส่ือออนไลน์เหล่าน้ีมากก็จะมีการตดัสินใจ
ซ้ือสินค้าเป็นไปได้มาก ซ่ึงสอดคล้องกับ พีรพรรณ เขียวงามดี (2557) ในหัวข้อเร่ือง         
“ความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการใช้อินสตาแกรมกับการซ้ือสินค้าของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร” ท่ีพบว่า หากผูบ้ริโภคใช ้Instagram มาก ก็ยิ่งมีแนวโนม้ดา้นการซ้ือสินคา้มาก
ข้ึนไปดว้ย และยงัสอดคลอ้งกบั สุดาวลัย ์ขนัธ์สูงเนิน (2549) ในงานวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลกระทบ
ต่อการตดัสินใจประมูลสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์” พบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ประมูลสินค้าผ่านอินเตอร์เน็ต โดยส่วนใหญ่เป็นเร่ืองผลิตภัณฑ์ท่ีหลากหลาย ราคาถูกกว่า
ห้างสรรพสินคา้ ความสะดวกในการประมูล ความรวดเร็วในการรับสินคา้ ประหยดัเวลาและ
ค่าใช้จ่ายในการเดินทาง ซ่ึงผูว้ิจัยเห็นว่า ปัจจุบนัผูบ้ริโภคสามารถเลือกซ้ือสินคา้หลากหลาย
ประเภทจากอินเตอร์เน็ต โดยศึกษารายละเอียด คุณสมบติั เปรียบเทียบราคา เลือกช่องทางชาํระเงิน
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หรือช่องทางการจดัส่งสินคา้ อีกทั้งยงัสะดวกสบายมากกว่าเดิม ตอนน้ีจึงเป็นท่ีน่าพอใจสําหรับ
ผูบ้ริโภคมากข้ึน 
 
สมมติฐานท่ี 4  ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้  
     ทางส่ือออนไลน์ 
 ผลการทดสอบสมมติฐานโดยวิธีทางสถิติ พบว่า ความพึงพอใจของผู ้บริโภคด้าน
ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการขาย มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคทางส่ือออนไลน์ ในด้านจาํนวนซ้ือแต่ละคร้ัง ดา้นปริมาณการซ้ือทุก
อาทิตย ์และดา้นการซ้ือซํ้ า ซ่ึงสอดคลอ้งกบั Solomon (1996) ท่ีกล่าวไวว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็น
กระบวนการท่ีบุคคลเขา้ไปซ้ือสินคา้หรือบริการเพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการให้ไดม้าซ่ึงความ
พึงพอใจ หากผูบ้ริโภคไดรั้บการดูแล หรือการบริการท่ีดี เช่น การใชค้าํพดูท่ีสุภาพ การตอบคาํถาม
ตามท่ีหวงัไว ้หรือความรวดเร็วในการตอบ และมีการรับประกนัสินคา้หลงัการขาย ส่ิงเหล่าน้ีทาํให้
เกิดความพึงพอใจและทาํให้ถูกกระตุน้ให้อยากซ้ือสินคา้หรือบริการใหม่อีกคร้ัง และยงัสอดคลอ้ง
กบั Kotler (1994) ท่ีกล่าวถึง แรงจูงใจท่ีทาํให้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ว่า มีส่ิงกระตุน้เป็น
จุดเร่ิมตน้ทาํให้เกิดความตอ้งการ ซ่ึงส่ิงกระตุน้นั้นอาจเกิดข้ึนเองทั้งภายในและภายนอก โดยส่ิง
กระตุน้ภายนอก คือ ส่ิงกระตุน้ทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมและจดัให้มีข้ึนได้ และเป็นส่ิง
กระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด เช่น การลด แลก แจก แถม เป็นตน้ เม่ือ
ผูบ้ริโภคถูกกระตุน้จากปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมาก ทาํใหเ้กิดความตอ้งการในตวัสินคา้มาก 
ทาํใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดง่้าย 
 

5.3 ข้อเสนอแนะ 
 
 5.3.1  ข้อเสนอแนะเพือ่การวจัิยคร้ังต่อไป 
  1)   งานวิจยัคร้ังน้ีเลือกศึกษาเฉพาะกลุ่มตวัอย่างท่ีอยู่ในกรุงเทพมหานคร และในเขต
ปริมณฑลเท่านั้น ซ่ึงในงานวิจยัคร้ังต่อไปอาจเลือกขอบเขตการศึกษาเป็นจงัหวดัอ่ืนๆ 
  2)   งานวิจยัคร้ังน้ีเลือกศึกษาเฉพาะกลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์เท่านั้น 
ซ่ึงกลุ่มตวัอยา่งดงักล่าวเป็นเพียงกลุ่มหน่ึงของผูบ้ริโภค จึงเป็นขอ้จาํกดัในการนาํผลงานวิจยัไปใช้
โดยทัว่ไป เน่ืองจากผลการวิเคราะห์อาจไม่สามารถนาํไปอา้งอิงไดอ้ยา่งกวา้งขวางกบักลุ่มผูส้นใจ
ซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ 
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  3)  งานวิจยัช้ินน้ีสามารถเป็นแนวทางในการศึกษาในงานวิจยัเก่ียวกบั การตดัสินใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภคทางส่ือออนไลน์ในคร้ังต่อไป 
 
 5.3.2  ข้อเสนอแนะเพือ่การนําไปประยุกต์ใช้ 
  1)   จากการศึกษาพบว่า การรับรู้ขอ้มูลข่าวสารทาง Instagram Line Shopee TH และ 
Kaidee.com มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคมากกว่าการรับรู้ขอ้มูล
ข่าวสารทาง Facebook ดงันั้นผูป้ระกอบการท่ีตอ้งการจะส่งต่อขอ้มูลของสินคา้ หรือตอ้งการเพิ่ม
ช่องทางในการประชาสัมพนัธ์สินคา้ควรใช้ช่องทางเหล่าน้ี เพื่อให้เกิดประโยชน์สูงสุดในการ
ส่ือสารกบัผูบ้ริโภค 
  2)  จากการศึกษาพบว่า การรับรู้ขอ้มูลข่าวสารทาง Line มีความสัมพนัธ์กบัความพึง
พอใจมากกว่าการรับรู้ข่าวสารทาง Facebook Instagram Shopee TH และ Kaidee.com ดงันั้นผูข้าย
ควรทาํการตลาดผา่นช่องทาง Line มากข้ึน เพื่อให้ตรงกบัพฤติกรรมในการรับรู้ของกลุ่มเป้าหมาย
ใหเ้กิดประสิทธิภาพในการรับรู้ 
  3)   ผูข้ายควรรักษาประสิทธิภาพและพฒันาการส่ือสารการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นราคาดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นบริการ เน่ืองจากเป็นปัจจยัทางการตลาดท่ีผูบ้ริโภค
พึงพอใจ ในทางตรงกนัขา้มควรเพิ่มการส่ือสารการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด เช่น การจดั
โปรโมชัน่ และสิทธิพิเศษสาํหรับลูกคา้ ซ่ึงเป็นปัจจยัทางการตลาดท่ีผูบ้ริโภคพึงพอใจนอ้ยท่ีสุด 
  4)  ผูข้ายควรนาํขอ้มูลท่ีไดจ้ากการวิจยัเพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลในการรับรู้ถึงช่องทางในการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเพื่อนาํไปวางกลยทุธ์ในการส่งเสริมการตลาดในสินคา้ของตนต่อไป 
  5)  ผูข้ายควรพิจารณาถึงการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารทาง Facebook ว่าผูบ้ริโภคมีการรับรู้
ขอ้มูลมาก แต่กลบัเกิดการตดัสินใจซ้ือน้อยกว่าทางอ่ืน ดงันั้นผูข้ายอาจมีการเพิ่มโปรโมชัน่หรือ
กิจกรรมส่งเสริมการตลาดอ่ืนๆ เพื่อดึงดูดความสนใจจากผูบ้ริโภคใหมี้การตดัสินใจซ้ือมากข้ึน 
  6)  ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจเร่ืองการรับประกนัสินคา้ และการต่อรองราคาในการซ้ือ
สินคา้ทางส่ือออนไลน์มาก ดงันั้นผูข้ายควรทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจในเร่ืองอ่ืนๆ เพิ่มข้ึน
ดว้ย เช่น การปรับปรุงขอ้มูลใหท้นัสมยั หรือสินคา้ควรมีมาตรฐานท่ีดี เป็นตน้   
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ภาคผนวก 



 

 

แบบสอบถาม 

เร่ือง “ ปัจจยัทีม่ีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผู้บริโภคทางส่ือออนไลน์ ” 

 

คาํช้ีแจง : แบบสอบถามชุดน้ี เป็นแบบสอบถามเพื่อการวิจยัเร่ือง  “ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ของผูบ้ริโภคท่ีทางส่ือออนไลน์ ” ในระดบัปริญญาโท คณะนิเทศศาสตร์และนวตักรรมการจดัการ 

สถาบนับณัฑิตพฒันบริหารศาสตร์ (NIDA)  

 ผูว้ิจยัขอความร่วมมือจากท่านในการตอบแบบสอบถามโดยขอ้มูลทั้งหมดท่ีไดต้อบ

แบบสอบถามมาน้ีจะถูกเกบ็เป็นความลบั และจะเป็นประโยชนใ์นทางการศึกษาของผูว้ิจยัอยา่งยิง่ 

ผูว้ิจยัขอขอบพระคุณทุกท่านท่ีใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ี 

 

คาํช้ีแจง : กรุณาทาํเคร่ืองหมาย   ลงในช่อง  หรือเติมขอ้ความลงในช่องวา่งตามความเป็นจริง 

1)  ท่านพกัอาศยัอยูท่ี่ใด 

   1)  กรุงเทพมหานคร    2)  ปริมณฑล 

2)  ท่านเคยซ้ือหรือสัง่จองสินคา้ทางส่ือออนไลน์หรือไม่ 

   1)  เคย     2)  ไม่เคย (ส้ินสุดการสมัภาษณ์) 

3)  ท่านมีอาย ุ15 ปีข้ึนไป 

   1)  ใช่     2)  ไม่ใช่ (ส้ินสุดการสมัภาษณ์) 

 

ส่วนที ่1  ขอ้มูลเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากร 

คาํช้ีแจง : กรุณาทาํเคร่ืองหมาย   ลงในช่อง  หรือเติมขอ้ความลงในช่องวา่งตามความเป็นจริง 

4)  เพศ 

   1)  ชาย     2)  หญิง 
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5)  อาย ุ

   1)  ระหวา่ง 15-20 ปี    2)  ระหวา่ง 21-30 ปี 

   3)  ระหวา่ง 31-40 ปี    4)  ระหวา่ง 41-50 ปี 

   5)  ระหวา่ง 51-60 ปี    6)  มากกวา่ 60 ปี 

6)  สถานภาพ 

   1)  โสด     2)   สมรส 

   3)  อ่ืนๆ โปรดระบุ ........................ 

7)  ระดบัการศึกษา  

   1)  มธัยมตน้และตํ่ากวา่   2)  มธัยมปลาย / ปวช. 

   3)  อนุปริญญา / ปวส.   4)  ปริญญาตรี 

   5)  สูงกวา่ปริญญาตรี 

8)  อาชีพ 

   1)  นกัเรียน / นกัศึกษา    2)  พอ่บา้น / แม่บา้น 

   3)  ขา้ราชการ/ พนกังานรัฐวิสาหกิจ  4)  พนกังานบริษทัเอกชน 

   5)  ธุรกิจส่วนตวั    6)  อ่ืนๆ (ระบุ) .................. 

9)  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

   1)  ตํ่ากวา่ 10,000 บาท   2)  10,001-15,000 บาท 

   3)  15,001-20,000 บาท   4)  20,001-25,000 บาท 

   5)  25,001-30,000 บาท   6)  มากกวา่ 30,000 บาทข้ึนไป 
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ส่วนที ่2  พฤติกรรมการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารของสินคา้ทางส่ือออนไลน์ 

คาํช้ีแจง : กรุณาทาํเคร่ืองหมาย   ลงในช่องท่ีตรงกบัตวัท่านมากท่ีสุด  

10)  การรับรู้ขอ้มูลข่าวสารของสินคา้ทางส่ือ

ออนไลน์ 

ระดบัความถ่ีในการใชบ้ริการ 

5 

ทุกวนั 

4 

6 วนั/

สปัดาห์ 

3 

4-5 วนั/

สปัดาห์ 

2 

2-3 วนั/

สปัดาห์ 

1 

1 วนั/

สปัดาห์ 

- Facebook      

- Instagram      

- Line      

- Shopee TH      

- Kaidee.com      

 

คาํช้ีแจง : กรุณาทาํเคร่ืองหมาย   ลงในช่อง  หรือเติมขอ้ความลงในช่องวา่งตามความเป็นจริง 

11)  ช่วงเวลาใดบา้งท่ีท่านรับรู้ข่าวสารทางส่ือออนไลน์ระหวา่งวนั (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

   1)  ช่วงเวลาเรียนหนงัสือ   2)  ช่วงเวลาบนทอ้งถนน 

   3)  ช่วงเวลารับประทานอาหาร  4)  ช่วงเวลาเขา้หอ้งนํ้า 

   5)  ช่วงเวลาก่อนเขา้นอน   6)  อ่ืนๆ (ระบุ) ..................... 

 

ส่วนที ่3  คาํถามเก่ียวกบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ 

คาํช้ีแจง : กรุณาทาํเคร่ืองหมาย   ลงในช่องท่ีตรงกบัระดบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด โดย

แบ่งเป็น 5 ระดบั ดงัน้ี 

   ระดบัคะแนน  5 หมายถึง  มากท่ีสุด 

   ระดบัคะแนน 4 หมายถึง  มาก 

   ระดบัคะแนน 3 หมายถึง  ปานกลาง 

   ระดบัคะแนน 2 หมายถึง  นอ้ย 

   ระดบัคะแนน 1 หมายถึง  นอ้ยท่ีสุด 
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12)  ความพึงพอใจของผูบ้ริโภค 

ทางส่ือออนไลน์ 

ระดบัความพึงพอใจ 

5 

มาก

ท่ีสุด 

4 

มาก 

3 

ปาน

กลาง 

2 

นอ้ย 

1 

นอ้ย

ท่ีสุด 

ด้านผลติภัณฑ์ 

    - คุณภาพของสินคา้      

    - มาตรฐานของสินคา้      

   - ความทนัสมยั      

   - มีหลากหลายราคาใหเ้ลือกซ้ือ      

   - มีการรับประกนัสินคา้      

 

12)  ความพึงพอใจของผูบ้ริโภค 

ทางส่ือออนไลน์ 

ระดบัความพึงพอใจ 

5 

มาก

ท่ีสุด 

4 

มาก 

3 

ปาน

กลาง 

2 

นอ้ย 

1 

นอ้ย

ท่ีสุด 

ด้านราคา 

   - ราคาของสินคา้เม่ือเทียบกบัร้านคา้อ่ืนๆ       

   - การต่อรองสินคา้      

   - ความสะดวกในการเลือกช่องทางชาํระเงิน      

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

   - ความสะดวกในการซ้ือสินคา้      

   - ความตรงต่อเวลาในการจดัส่ง      

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

   - โปรโมชัน่ของสินคา้      

   - สิทธิพิเศษต่อลูกคา้เก่า      
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12)  ความพึงพอใจของผูบ้ริโภค 

ทางส่ือออนไลน์ 

ระดบัความพึงพอใจ 

5 

มาก

ท่ีสุด 

4 

มาก 

3 

ปาน

กลาง 

2 

นอ้ย 

1 

นอ้ย

ท่ีสุด 

   - มีคาํแนะนาํและตอบขอ้ซกัถามอยา่งชดัเจน      

   - มีการปรับปรุงขอ้มูลใหท้นัสมยัตลอดเวลา      

 

ส่วนที ่5  คาํถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคทางส่ือออนไลน์ 

คาํช้ีแจง : กรุณาทาํเคร่ืองหมาย   ลงในช่องท่ีตรงกบัตวัท่านมากท่ีสุด 

13)  พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ 

เห็น

ดว้ย

อยา่ง

ยิง่ 

ค่อนขา้ง

เห็นดว้ย 
เฉยๆ 

ไม่ค่อย

เห็น

ดว้ย 

ไม่เห็น

ดว้ย 

1)  ท่านซ้ือสินคา้ออนไลน์แต่ละคร้ังเป็น

จาํนวนมาก 

     

2)  ท่านมีการซ้ือสินคา้ออนไลน์ซํ้ า      

3)  ท่านซ้ือสินคา้ออนไลน์ทุกอาทิตย ์      
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14)  ท่านเคยซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์

ต่อไปน้ีหรือไม่ 

(ถา้เคย) ท่านซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์

บ่อยเพียงใด 

ไม่เคย 
ไม่ทุก

เดือน 

1-2 

คร้ัง/

เดือน 

3-4 

คร้ัง/

เดือน 

มากกวา่ 

4 คร้ัง/

เดือน 

 - Facebook      

 - Instagram      

 - Line      

 - Shopee TH      

 - Kaidee.com      

 

คาํช้ีแจง : กรุณาทาํเคร่ืองหมาย   ลงในช่อง  หรือเติมขอ้ความลงในช่องวา่งตามความเป็นจริง 

15)  ความถ่ีโดยเฉล่ียท่ีท่านซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ 

   1)  นอ้ยกวา่เดือนละคร้ัง   2)  1-2 คร้ังต่อเดือน 

   3)  3-4 คร้ังต่อเดือน     4)  มากกวา่ 4 คร้ังต่อเดือน 

16)  เวลาเฉล่ียท่ีท่านใชเ้ลือกซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ในแต่ละวนั 

  1)  นอ้ยกวา่ 1 ชัว่โมง    2)  1-2 ชัว่โมง  

  3)  3-4 ชัว่โมง    4)  มากกวา่ 5 ชัว่โมง  

17)  สินคา้ท่ีท่านเคยซ้ือทางส่ือออนไลน์คือสินคา้ประเภทใด (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

   1)  เส้ือผา้      2)  กระเป๋า 

   3)  รองเทา้     4)  แวน่ตากนัแดด 

   5)  เคร่ืองประดบั    6)  นาฬิกา 

   7)  อาหารและเคร่ืองด่ืม   8)  สินคา้ IT 

   9)  เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า    10)  เคร่ืองสาํอางค ์

   11)  อ่ืนๆ (ระบุ) ...................... 
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18)  ท่านมีปัจจยัใดๆในการเลือกซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์  ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ 

  1)  แบรนดสิ์นคา้มีใหเ้ลือกหลากหลาย     2)  ราคาถูกกวา่ 

  3)  ซ้ือตามเพ่ือน  4)  กาํลงัเป็นท่ีนิยม 

  5)  ความน่าเช่ือถือของร้านคา้  6)  มีใหเ้ลือกหลายแบบ 

  7)  ประหยดัค่าเดินทางไปซ้ือตามหา้ง  8)  สะดวกสามารถเปิดหนา้ร้าน

   ไดห้ลายหนา้ 

  9)  สามารถแสดงความคิดเห็นโตต้อบกบัเจา้ของร้านทางออนไลน์ได ้ 

  10)  อ่ืนๆ..................................................................... 

19)  ปริมาณการซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ของท่าน 

   1)  1 ช้ิน / คร้ัง    2)  2 ช้ิน / คร้ัง               

   3)  3 ช้ิน / คร้ัง    4)  4 ช้ิน / คร้ัง   

   5)  5 ช้ิน / คร้ัง    6)  มากกวา่ 5 ช้ิน/คร้ัง 

20)  ท่านใชง้บประมาณในการซ้ือสินคา้ทางออนไลนแ์ต่ละคร้ังเท่าไร 

   1)  ตํ่ากวา่ 100 บาท    2)  100-300 บาท 

   3)  301-500 บาท    4)  มากกวา่ 500 บาท 

 

ขอ้เสนอแนะ .......................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

............................................................................................................................................................. 

 

 

 



ประวตัผู้ิเขียน 
 

ช่ือ นามสกลุ นางสาวสุจรรยา นํ้าทองคาํ 
 
ประวตัิการศึกษา ศิลปศาสตรบณัฑิต (ภาษาจีน) 
 คณะภาษาและวฒันธรรมจีน 

มหาวิทยาลยัหวัเฉียวเฉลิมพระเกียรติ 
ปีท่ีสาํเร็จการศึกษา 2555 
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