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ตลอดจนการแกไขปญหาตางๆ ท่ีเกิดข้ึนระหวางดําเนินงาน  เสนอขอคิดเห็นท่ีเปนประโยชน รวมท้ัง 
ไดตรวจสอบแกไขสารนิพนธฉบับนี้  รวมท้ังคณาจารยท่ีวิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลัยมหิดลทุกทาน
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บทคัดยอ 
การวิจัยน้ีมีวัตถุประสงคเพ่ือ1) เพ่ือศึกษาลักษณะทางดานประชากรศาสตรของลูกคาที่ซื้อสินคาราน 

ISALEBRANDNAME 2) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการใชสื่อสังคมออนไลนอินสตราแกรม (Instagram) ของลูกคาราน 
ISALEBRANDNAME 3) เพ่ือศึกษาปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีทําใหลูกคาเลือกซื้อสินคาราน ISALEBRAND 
NAME ประชากรท่ีศึกษาคือ ลูกคาที่ซื้อและเคยซื้อสินคาราน ISALEBRANDNAME  จํานวน 152 คน เปนวิธีการ
วิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) โดยผูวิจัยไดมีการช้ีแจงใหผูตอบแบบสอบถามไดเขาใจถึงวัตถุประสงคและอธิบาย 
ถึงขอสงสัยและวิธีการตอบแบบสอบถามอยางชัดเจน พรอมทั้งระบุคําช้ีแจงในแบบสอบถาม ผูวิจัยไดกําหนดระยะเวลา 
ในการเก็บขอมูลในระหวางวันที่ 5 - 6 มีนาคม พ.ศ. 2560 ซึ่งกลุมตัวอยางจะใชเวลาประมาณ 5 นาทีในการทําแบบ 
สอบถาม โดยแบบสอบถามจะถูกสงไปยังกลุมตัวอยางโดยใชชองทางไลน (Line Application ) เปนชองทางหลัก   
สถิติในการวิเคราะหขอมูล คือการแจกแจงความถ่ีและหาคารอยละ การวิเคราะหขอมูลดวยการคํานวณหาคาเฉล่ีย 
เพ่ือความเปนกลาง และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) เพ่ือวัดการกระจายของคะแนน 

ผลการวิจัย พบวา ลักษณะดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ เปนเพศหญิง มี
อายุระหวาง 21-30 ป สถานภาพโสด ระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี โดยเปนกลุมนักเรียน/นักศึกษา มีรายไดตอ
เดือน 15,001-30,000 บาท  พฤติกรรมการใชสื่อสังคมออนไลน อินสตราแกรม พบวา ผูตอบแบบสอบถามใชงาน
ทุกวัน เขาใชงานมากกวา 6 ครั้งในแตละวัน ชวงเวลาที่เขาใชจะอยูในชวงเวลา 20.01-24.00 น. และมีการติดตาม 
(follow) รานคาบนสื่อสังคมออนไลนอินสตราแกรมมากกวา 10 รานคา ซึ่งมีการซ้ือสินคาบนสื่อสังคมออนไลน
อินสตราแกรม 1-5 ครั้งตอเดือน โดยมียอดใชจายในการซื้อสินคาเฉล่ียครั้งละ 1,501-3,000 บาท  ขอมูลสวนประสม 
ทางการตลาดในปจจัยดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด พบวา ผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญตอการเลือกซื้อสินคาราน ISALEBRANDNAME ในภาพรวมอยูในระดับสําคัญมากที่สุด 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
 
1.1  ที่มาและความสําคัญของการวิจัย 

ในปจจุบันเทคโนโลยีมีบทบาทตอสังคมเปนอยางมาก ท้ังในดานการติดตอส่ือสาร 
การคนควาหาขอมูล รวมไปถึงดานการทําธุรกิจ สงผลใหตลาดการคาอิเล็กทรอนิกส (E-Commerce) 
เติบโตไปอยางรวดเร็ว การซ้ือสินคาและบริการผานอินเตอรเน็ต (Online Shopping) จึงเปนท่ีนิยมกัน
อยางแพรหลาย ผานชองทางท่ีเรียกวา ส่ือสังคมออนไลน (Social Media) เชน Facebook, Instagram, 
Line และแอพพลิเคช่ัน (Application) อ่ืนๆ เพราะสื่อเหลานี้สามารถเขาถึงผูคนไดเปนจํานวนมาก
อยางงายดาย สะดวกและรวดเร็ว ดวยวิธีหลากหลายรูปแบบ เชน การแชรรูปภาพหรือวิดีโอ หรือ
การสงขอความ ซ่ึงบุคคลอื่นๆ ท่ีเห็นสามารถตอบโตกลับดวยการแสดงความคิดเห็นหรือแชรตอไดทันที 
ตลอดเวลาและท่ีใดก็ได การพูดคุยสนทนากันงายๆ โดยไมตองโทรศัพท สงรูปภาพหรือวิดีโอใหกัน  

ราน ISALEBRANDNAME จําหนายสินคาบนส่ือสังคมออนไลนท้ัง Instagram, Facebook, 
และ SHOPEE มีผูติดตาม (follow) จํานวนเกือบ 6 หม่ืนคน และปริมาณก็เพิ่มข้ึนเร่ือยๆ ในทุกๆ วัน 
มีสินคาจําหนายหลากหลายประเภทและหลากหลายแบรนด อาทิเชน แวนกันแดดและแวนสายตา 
Rayban, Super, และ GAMT นาฬิกาขอมือ เชน ISSEY MIYAKE, Michael Kors, Marc by Marc Jacobs, 
GUCCI, SEIKO, Daniel Wellington, และ Alba ซ่ึงสินคาแวนกันแดด แวนสายตา และนาฬิกาขอมือ 
ทางรานจะมีการรับประกันสินคา 1 ป พรอมบริการจัดสงสินคาแบบดวน (EMS) ใหฟรี และบริการอื่นๆ 
ท่ีมาพรอมกับโปรโมช่ันในชวงเทศกาลตางๆ และนอกจากน้ันยังมีสินคาแฟช่ันอ่ืนๆ อีกมากมาย เชน 
หมวก เส้ือผา รองเทา ท่ีนําแฟช่ันกอนรานอ่ืนๆอยูเสมอ ซ่ึงมียอดขายในแตละเดือนเพิ่มข้ึนเร่ือยๆ 

ดังนั้นทางผูวิจัยจึงมีความสนใจศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนราน 
ISALEBRANDNAME เพื่อเปนประโยชนใหกับผูประกอบการตอการพัฒนาชองทางการขายสินคา
และกลยุทธการตลาดตางๆ ทางการคา สําหรับการขายผานส่ือสังคมออนไลนอินสตราแกรม 
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1.2  คําถามในการวิจัย 
1. ลักษณะทางดานประชากรศาสตรของลูกคาท่ีซ้ือสินคาราน ISALEBRANDNAME 

มีลักษณะแบบไหน 
2. พฤติกรรมการใชสื่อสังคมออนไลนอินสตราแกรม (Instagram) ของลูกคาราน 

ISALEBRANDNAME มีลักษณะอยางไร 
3. ระดับความสําคัญของปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีทําใหลูกคาเลือกซ้ือ

สินคาราน ISALEBRANDNAME มากนอยเพียงใด 
 
 
1.3  วัตถุประสงคในการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาลักษณะทางดานประชากรศาสตรของลูกคาท่ีซ้ือสินคาราน ISALEBRAND 
NAME 

2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชส่ือสังคมออนไลนอินสตราแกรม (Instagram) ของ
ลูกคาราน ISALEBRANDNAME 

3. เพื่อศึกษาปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีทําใหลูกคาเลือกซ้ือสินคาราน 
ISALEBRANDNAME 
 
 
1.3  ขอบเขตของการวิจัย 

1. ขอบเขตดานระยะเวลา: ทําการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง ในชวงระหวางวันท่ี 
5 - 6 มีนาคม พ.ศ. 2560 

2. ขอบเขตดานเคร่ืองมือ: เลือกใชแบบสอบถามในการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง 
จํานวนท้ังหมด 152 ชุด 

3. ขอบเขตดานกลุมตัวอยาง: ลูกคาท่ีซ้ือและเคยซ้ือสินคาราน ISALEBRANDNAME 
4. ขอบเขตดานการศึกษา: ราน ISALEBRANDNAME 
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1.4  ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 
1. เพื่อใหทราบถึงพฤติกรรมและปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีทําใหลูกคา

เลือกซ้ือสินคาออนไลนราน ISALEBRANDNAME ซ่ึงเปนประโยชนสําหรับผูประกอบการในการนํา
ขอมูลไปประยุกตใชใหเหมาะสมกับลักษณะของธุรกิจตอไป 

2. ผลท่ีไดจากการศึกษาคร้ังนี้จะเปนแนวทางใหแกผูประกอบการทราบถึงแนวทาง 
ความพึงพอใจ และขอเสนอแนะในการพัฒนาธุรกิจไดอยางเหมาะสม และตอบสนองกลุมลูกคาได
อยางมากข้ึน 
 
 
1.5  คํานิยามศัพทเฉพาะ 

เพื่อใหความเขาใจตรงกันในการศึกษาวิจัย จึงไดนิยามศัพทท่ีใชเปนตัวแปรและศัพทท่ี
กลาวถึงในการศึกษาวิจัย ดังนี้ 

1. อินเตอรเน็ต (Internet) หมายถึง เครือขายคอมพิวเตอรขนาดใหญท่ีมีการเช่ือมตอ
ระหวา เครือขายหลายๆ เครือขายท่ัวโลก โดยใชภาษาท่ีใชส่ือสารกันระหวางคอมพิวเตอร ท่ีเรียกวา 
โพรโทคอล (Protocol) ผูใชเครือขายนี้สามารถส่ือสารกันไดในหลายๆ ทาง อาทิเชน อีเมล เว็บบอรด 
และสามารถสืบคนขอมูลและขาวสารตางๆ รวมท้ังคัดลอกแฟมขอมูลและโปรแกรมมาใชได 

2. ส่ือสังคมออนไลนหรือเครือขายสังคมออนไลน (Social Network) หมายถึง ส่ือตางๆ 
บนเครือขายอินเตอรเน็ต ท่ีเปนแหลงรวบรวมกลุมคนท่ีมีความสนใจในดานเดียวกัน เพ่ือผูใชสามารถ
แบงปน แลกเปล่ียนขอมูล โตตอบ ส่ือสาร หรือมีปฏิสัมพันธกัน เชน เฟสบุค อินสตราแกรม ทวิตเตอร 
ไลน พันทิพ เปนตน 

3. การตลาดอิเล็กทรอนิกส (E-commerce) หมายถึง การดําเนินธุรกิจการคาหรือการซ้ือขาย 
บนระบบเครือขายอินเตอรเน็ต โดยผูซ้ือ (Customer) สามารถดําเนินการเลือกสินคา คํานวณเงิน 
ตัดสินใจซ้ือสินคา โดยใชวงเงินในบัตรเครดิตไดโดยอัตโนมัติ ผูขาย (Business) สามารถนําเสนอสินคา 
ตรวจสอบวงเงินบัตรเครดิตของลูกคา รับเงินชําระคาสินคา ตัดสินคาจากคลังสินคา และประสานงาน 
ไปยังผูจัดสงสินคาโดยอัตโนมัติ กระบวนการดังกลาวจะดําเนินการเสร็จสิ้นบนระบบเครือขาย
อินเตอรเน็ต 

4. ดานผลิตภัณฑ หมายถึง สินคาและบริการบริการผานระบบอินเตอรเน็ต ไดแก 
ความหลากหลายของสินคา สินคาตรงตามความตองการของผูบริโภค สินคามีคุณภาพไดมาตรฐาน 
มีสินคาตามเทศกาลจัดจําหนาย และสินคาแปลกใหมทันสมัย 
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5. ดานราคา หมายถึง ราคาสินคาและบริการบริการผานระบบอินเตอรเน็ต ไดแก สินคา 
ราคาถูกและเหมาะสมกับคุณภาพ สวนลดราคาของสินคา ราคาสินคาที่ยุติธรรม มีการบอกราคา
อยางชัดเจน และมีผลิตภัณฑหลายราคาใหเลือก 

6. ดานชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง ชองทางการจัดจําหนายสินคาและบริการ
บริการผานระบบอินเตอรเน็ต ไดแก เว็บไซตเขาหางาย ช่ือเว็บไซตเปนท่ีรูจัก จดจํางาย ช่ือเสียงของ
รานนาเชื่อถือ ในเว็บไซตมีการแบงสินคาออกเปนหมวดหมู ประเภท และมีสินคาอยูตลอดเวลา 

7. ดานการสงเสริมการตลาด หมายถึง การสงเสริมการตลาดสินคาและบริการบริการ
ผานระบบอินเตอรเน็ต ไดแก ผูขายมีมนุษยสัมพันธท่ีดี มีการโฆษณาทางส่ืออ่ืนๆ ควบคูไปดวย เชน 
นิตนสาร หนังสือพิมพ มีบริการสงสินคาฟรี รับเปล่ียนสินคา และมีการสาธิตวธีิใชงานใหดูในเวบ็ไซต 
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บทที่ 2 

ทบทวนวรรณกรรม 
 
 
2.1  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Theory) 

พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหน่ึง ซ่ึงเกี่ยวของโดยตรง
กับการจัดหา และการใชผลิตภัณฑ ท้ังนี้หมายรวมถึง กระบวนการตัดสินใจซ่ึงเกิดข้ึนกอนและมีสัดสวน 
ในการกําหนดใหมีการกระทํา (ปริญ  ลักษติานนท, 2544: 45) 

สมจิตร ลวนจําเริญ (2532: 5-6) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง 
การกระทําของแตละบุคคลท่ีเกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับและการใชสินคาหรือบริการทางเศรษฐกิจ 
รวมถึงกระบวนการตัดสินใจท่ีเกิดข้ึนกอนและท่ีเปนตัวกําหนดใหเกิดการกระทําตางๆ ข้ึน 

ธงชัย สันติวงษ (2539: 29 อางถึงใน สิริลักษณ ปานศรี, 2553) ไดใหความหมายของ
พฤติกรรมผูบริโภคไววา “พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง ซ่ึงเกี่ยวของ
โดยตรงกับการจัดหาใหไดมาและการใชซ่ึงสินคาและบริการ ท้ังนี้หมายรวมถึงกระบวนการตัด สินใจ 
ซ่ึงมีมากอนอยูแลว และซ่ึงมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทําดังกลาว”  

Lamb, Hair และ MaDaniel (2000 :142 อางถึงใน ปฎิญญา ลาพเจริญวงศ, 2550) กลาววา
พฤติกรรมผูบริโภคจะอธิบายไดถึงผูบริโภคมีการตัดสินใจซ้ือและมีการใชสินคานั้นอยางไรในการศึกษา
พฤติกรรมผูบริโภคเปนการรวมถึงการวิเคราะหปจจัยตางๆท่ีเกี่ยวของกับการตัดสินใจซ้ือและใชสินคา  

พฤติกรรมผูบริโภค (Customer Behavior) เปนการศึกษาเร่ืองการตอบสนองความตองการ
และความจําเปน (Needs) ของผูบริโภคใหเกิดความพอใจ (Satisfaction) นักการตลาดจะตอบสนอง
ผูบริโภคใหเกิดความพอใจไดนั้น จําเปนตองทําความเขาใจผูบริโภค เพราะถาไมเขาใจวาผูบริโภคคือใคร 
มีความตองการอะไร ชอบหรือไมชอบส่ิงใด ก็ไมสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคได 
(เสรี วงษมณฑา, 2540 : 32) 

ทิวา พงศธนไพบูลย, ศิริจรรยา เครือวิริยะพันธ และอมรศรี ตันพิพัฒน (2544 : 16-17) 
ไดกลาววา “ผูบริโภคจะแสดงพฤติกรรมอยางใดอยางหน่ึงออกมา จะตองมีสาเหตุที่ทําใหเกิดพฤติกรรม
นั้นๆเสมอ ซ่ึงสาเหตุดังกลาวจะเปนส่ิงกระตุนทําใหมนุษยเกิดความตองการ และจากความตองการ
ดังกลาวจะสงผลใหเกิดแรงจูงใจ เพื่อแสดงพฤติกรรมออกมา” จากทฤษฎีขางตนสามารถสรุปวาพฤติกรรม 
ของผูบริโภคจะมีลักษณะดังนี้ 
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1. พฤติกรรมผูบริโภคจะเกิดข้ึนไดตองมีสาเหตุท่ีทําใหเกิดความตองการขึ้น 
2. พฤติกรรมผูบริโภคจะเกิดข้ึนได ตองมีส่ิงจูงใจใหแสดงพฤติกรรมตางๆ 
3. พฤติกรรมผูบริโภคท่ีเกิดข้ึน ยอมมีเปาหมายในเร่ืองของการตอบสนองความตองการ 

ของผูบริโภค 
เพ็ญจันทร เมตุลา (2556) ไดสรุปถึงโมเดลพฤติกรรมผูบริโภคไววา โมเดล พฤติกรรม

ผูบริโภคเปนการศึกษาถึงระบบท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือสินคาหรือผลิตภัณฑของผูบริโภค โดยมี
จุดเร่ิมตนท่ีเกิดข้ึนจากส่ิงเราหรือส่ิงกระตุน (Stimulus) ท่ีทําใหเกิดความตองการ (Need) ในความรูสึก
นึกคิดของผูบริโภค (Buyer’s black box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดํา และมีอิทธิพลทําใหเกิดการตอบสนอง 
(Buyer’s response) หรือการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค (Buyer’s purchase decision) โดยประกอบดวย 
3 สวนสําคัญ ไดแก 

1. ส่ิงกระตุนภายนอก (Stimulus) ซ่ึงสามารถแบงออกไดเปน 2 ประเภท คือ 
 ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimuli) ซ่ึงเปนส่ิงกระตุนท่ีเกิดข้ึนจากกลยุทธ 

ทางการตลาดท่ีนักการตลาดกระทําตอผูบริโภค ซ่ึงเปนส่ิงกระตุนท่ีนักการตลาดสามารถควบคุมได เชน 
ส่ิงกระตุนท่ีเกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

 ส่ิงกระตุนอ่ืนๆ (Other Stimuli) เปนส่ิงกระตุนจากภายนอกที่อยูนอกเหนือการควบคุม 
ของนักการตลาด เชน ส่ิงกระตุนทางสังคม หรือส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ เปนตน 

2. ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer’s Characteristics) ซ่ึงเปนปจจัยท่ีสงผลตอความรูสึกนึกคิด 
ของผูซ้ือ (Buyer’s black box) โดยประกอบดวย ปจจัยทางดานวัฒนธรรม ปจจัยทางดานสังคม ปจจัย 
สวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา 

3. การตอบสนอง (Buyer’s Response) การตอบสนองหรือการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 
ซ่ึงผูบริโภคจะมีกระบวนการตางๆ ตามกระบวนการในทฤษฎีการตัดสินใจซ้ือ 

ฟลิป คอตเลอร (Phillip Kotler) บิดาแหงวงการดานการตลาด (ทิวา พงษธนไพบูลย 
ศิริจรรยา เครือวิริยะพันธ และอมรศรี ตันพิพัฒน, 2544: 17) ไดนําทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภคขางตน 
มาสรางเปนตัวแบบพฤติกรรมผูบริโภคข้ึน โดยกลาววา ผูบริโภคจะแสดงพฤติกรรมเพราะมีส่ิงเรา
หรือส่ิงกระตุน (Stimulus) ทําใหเกิดความตองการ โดยจะถูกปอนเขาสูความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค 
ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดํา (Black box) โดยผูผลิตไมสามารถคาดคะเนไดวา ความรูสึกนึกคิดไดเกิดข้ึน
เนื่องจากไดรับอิทธิพลจากปจจัยใดบาง ซ่ึงผูบริโภคก็จะเกิดการตอบสนอง (Response) เรียกตัวแบบ
พฤติกรรมผูบริโภควา ส่ิงกระตุน - การตอบสนอง (Stimulus – Response model ; S-R model) โดยมี
รายละเอียดดังนี้ 
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1. ส่ิงกระตุน (Stimulus) หมายถึง ส่ิงเราท่ีจะทําใหเกิดความตองการ หรือเกิดความนึกคิด 
อยางใดอยางหนึ่ง (ทิวา พงษธนไพบูลย ศิริจรรยา เครือวิริยะพันธ และอมรศรี ตันพิพัฒน, 2544: 17) 
สามารถแบงไดเปน 2 ลักษณะ คือ 

 ส่ิงกระตุนภายใน (Inside Stimulus) หมายถึง ส่ิงกระตุนท่ีเกิดจากความตองการภายใน
รางกายของผูบริโภค หรือเปนความตองการที่เกิดข้ึนตามสัญชาตญาณ เชน ความหิว ความเจ็บปวย 
ความกลัว เปนตน 

 ส่ิงกระตุนภายนอก (Outside Stimulus) หมายถึง ส่ิงกระตุนทีมิไดเกิดข้ึนเองจากความ
ตองการภายในรางกาย แตเปนส่ิงท่ีนักการตลาดสรางใหเกิดข้ึน เพ่ือใหผูบริโภคเกิดความตองการ โดย
ใชส่ิงจูงใจทางดานเหตุผลและอารมณ ประกอบดวย 2 สวน คือ 

1) ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เกิดจากการที่นักการตลาด 
นําสวนประสมทางการตลาด มาเปนตัวกระตุนใหเกิดความตองการ (วารุณี ตันติวงศวาณิชและคณะ, 
2545: 91) ไดแก 

-  ผลิตภัณฑ (Product) โดยการพัฒนาสวนประกอบตางๆ ซึ่งอาจเปน
คุณภาพ ปริมาณ การออกแบบบรรจุภัณฑ เปนตน 

- ราคา (Price) โดยการกําหนดราคาผลิตภัณฑใหเหมาะสมกับคุณภาพ 
- ชองทางการจัดจําหนาย (Place) โดยการวางจําหนายผลิตภัณฑอยาง

ท่ัวถึง สามารถหาซ้ืองายและสะดวกในการเดินทาง หรือจัดตกแตงรานคาใหสวยงามเปนระเบียบ 
- การสงเสริมการตลาด (Promotion) โดยมีการโฆษณาสมํ่าเสมอ มีการ

สงพนักงานขายไปสาธิตสินคา การแจกสินคาตัวอยางเพื่อทดลองใช มีการลดราคาสินคา เปนตน 
2) ส่ิงกระตุนอ่ืนๆ (Other Stimulus) เปนส่ิงกระตุนภายนอกท่ีเกิดข้ึน 

และเปล่ียนแปลงอยูตลอดเวลา ซ่ึงไมสามารถควบคุมได แตสามารถสรางโอกาสใหเกิดข้ึนได ไดแก 
-  ภาวะทางเศรษฐกิจ (Economic) 
-  เทคโนโลยี (Technology) 
-  กฎหมายและการเมือง (Law and Political) 
- วัฒนธรรม (Culture) 

2. ความรูสึกนึกคิดหรือกลองดํา (Black Box) เปนความรูสึกนึกคิดท่ีเกิดข้ึน ภายหลัง
จากท่ีไดรับส่ิงกระตุน ซ่ึงผูผลิตหรือจําหนายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหาความรูสึกนึก
คิดดังกลาว เพื่อจะไดสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค (ทิวา พงษธนไพบูลย และคณะ, 2544: 
16) ประกอบดวย 
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 ลักษณะของผูบริโภค (Consumer Characteristics) ไดแก ลักษณะสวนบุคคล วัฒนธรรม 
สังคม และจิตวิทยา 

 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค (Buyer Decision Process) คือการรับรูปญหา
หรือความตองการ การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลังการซ้ือ 

3. การตอบสนอง (Response) คือการแสดงออกของผูบริโภค โดยผานการตัดสินใจ
ในประเด็นตางๆ ไดแก การเลือกผลิตภณัฑ การเลือกตราสินคา การเลือกผูขาย การเลือกเวลาในการซ้ือ 
และการเลือกปริมาณการซ้ือ 

สรุปแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค ผูวิจัยเห็นดวยกับทฤษฎีของ ฟลิป 
คอตเลอร (Phillip Kotler) บิดาแหงวงการดานการตลาด เพราะผูบริโภคจะมีแรงกระตุนจากปจจัยรอบๆ 
ตัว ท้ังเกิดจากภายในรางกาย ความรูสึกนึกคิด และปจจัยภายนอกตางๆ ท่ีทําใหผูบริโภครูสึกตอบสนอง 
ตอส่ิงกระตุนเหลานั้น จนเกิดการตัดสินใจวาเลือกบริโภคหรือไมตอสินคานั้นๆ ซ่ึงนัก การตลาดจึง
มักทําการตลาดควบคูไปกับการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไปตามกาล เวลาดวย  
ยิ่งเทคโนโลยีท่ีเขามามีบทบาทตอพฤติกรรมของคนในสังคมมากย่ิงข้ึน ทําใหพฤติกรรมจากเดิม
เปล่ียนแปลงไป เชน การซ้ือสินคา จากแตกอนท่ีตองออกไปซ้ือท่ีรานคาหรือในหาง แตในปจจุบัน 
ผูบริโภคสามารถเขาเลือกชมสินคางายๆ ในแอพพลิเคช่ัน (Application) ของมือถือ แลวเลือกชมสินคา 
ท่ีมี จากน้ันทําการกดชําระเงิน สินคาก็ถูกจัดสงถึงท่ีในระยะเวลาอันรวดเร็วโดยท่ีไมตองเดินทางออกจาก
ไปซ้ือ ดังนั้นการท่ีเราจะทําการตลาดของสินคาเราจึงจําเปนตองศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคอยูเสมอ
เพื่อใหทันตอการเปล่ียนแปลงท่ีเกิดข้ึนอยูตลอดจะไดทําการตลาดอยางถูกตอง 
 
 
2.2  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความไววางใจ 

มีนา อองบางนอย (2553, หนา 34) กลาวไววา ความไววางใจ คือ ความสัมพันธท่ีใกลชิด
อันเกิดจากการติดตอระหวางผูใหบริการกับลูกคา ลูกคาท่ีเกิดความสัมพันธท่ีใกลชิดจะเกิดความไววางใจ 
สงผลใหเกิดความรูสึกม่ันใจตอสินคาหรือบริการ ความไววางใจกลายเปนตัววัดทางสัมพันธภาพท่ี 
สามารถจับตองยากระหวางองคการกับลูกคา  

Moorman, Deshpande & Zaltman (1992, p. 314 อางใน ธีรพงษ เที่ยงสมพงษ, 2551, 
หนา 29) กลาววา ความไววางใจ คือ ความวางใจอยางเต็มใจตอหุนสวน รวมไปถึงการมีแนวความคิด 
วาผูบริโภคจะตองเกิดความเช่ือม่ันตอองคกรอันเกิดจากความสนใจในชวงเวลาของการใชบริการ 
ความเช่ือม่ันท่ีกลาวนี้จะเกิดข้ึนตอเม่ือผูบริโภคพิจารณาผูใหบริการท่ีเปนทางเลือก 2 ประการ คือ 
ความนาเช่ือถือมากท่ีสุดและมีความซ่ือสัตยจริงใจอยางสูง  
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Robbins (2000 อางใน อุชุมพร แกวขุนทด, 2550) ไดอธิบายความไววางใจวาคือความ
คาดหวังท่ีเกิดข้ึนในเชิงทางบวกตอคนอ่ืนในเร่ืองของคําพูด การปฏิบัติหรือการตัดสินใจท่ีจะทําส่ิงใด
ส่ิงหนึ่ง  

วรารัตน สันติวงษ (2549 อางใน มีนา อองบางนอย, 2553) กลาววาความไววางใจ คือ 
ความสัมพันธพื้นฐานในเร่ืองการติดตอส่ือสารในดานการใหบริการแกลูกคา ทฤษฎีความสัมพันธ
อยางใกลชิดท่ีองคกรจําเปนตองเรียนรูเพื่อสรางความคุนเคยอันจะกอใหเกิดความประทับใจแกลูกคา 
ประกอบดวย 5 C ไดแก 

1. การส่ือสาร (Communication): Self-disclosure and Sympathetic Listening การสราง 
ความอุนใจใหแกลูกคาเปนส่ิงท่ีเกิดข้ึนไดจากการส่ือสารของพนักงาน พนักงานจําเปนตองแสดง
ความจริงใจ และพรอมในการใหความชวยเหลือแกลูกคาเพื่อท่ีจะทําใหท้ังสองฝายเต็มใจจนสามารถ
แสดงความรูสึกรวมท้ังความคิดรวมกัน หรือสรางความรูสึกใหเกิดการอยากใชบริการดวยการเต็มใจท่ี
จะใหบริการ 

2. ความดูแลและการให (Caring and Giving) เปนความเอ้ืออาทร ความรูสึกอยากปกปอง 
และความอุนใจ ส่ิงเหลานี้เปนการสรางความสัมพนัธอันใกลชิดกับลูกคา ซ่ึงสงผลใหลูกคามีความรูสึก
ท่ีดี 

3. การใหขอผูกมัด (Commitment) ท่ีเกี่ยวพันกับลูกคา ในบางคร้ังองคกรจําเปนตอง
ยอมท่ีจะเสียผลประโยชน เพื่อรักษาไวซ่ึงความสัมพันธท่ีดีตอลูกคา เชน การไมคิดคาบริการในการ
ดาวนโหลดเพลงพอหลวงของ แผนดินเปนเพลงรอสายของบริษัทผูซ่ึงใหบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ี 
เพื่อแสดงใหเห็นถึงการใหความรวมมือกับภาครัฐในการเฉลิมพระเกียรติพระบาทสมเด็จพระเจาอยูหัว 
ในวันวันพอแหงชาติซ่ึงจะเห็นไดวา เปนการยอมเสียประโยชนเพียงสวนนอยเพื่อใหเกิดความไววางใจ 
ท่ีไดรับจากลูกคาท่ียาวนาน 

4. การใหความสะดวกสบาย (Comfort) หรือ ความสอดคลอง (Compatibility) การเอา
ใจใสจะสรางสะดวกสบายใหแกลูกคากลาวคือ ลูกคาจะเกิดความรูสึกอันยินดีอบอุนและม่ันใจที่ได 
รับการใหบริการ ลูกคาสวนใหญจะประเมินองคกรจากความสะดวกสบายท่ีไดรับ 

5. การแกไขสถานการณความขัดแยง (Conflict) และการใหความไววางใจ (Trust) ถา
องคกรสามารถทําใหลูกคารูสึกวา “ทําตัวตามสบายเสมือนอยูบาน” ไดองคกรควรแสดงการรับผิดชอบ 
โดยการออกตัวไวกอนเสมอในกรณีท่ีลูกคาพบอะไรก็ตามท่ีสงสัยหรือเกิดความไมชอบใจในตัวสินคา 
หรือบริการที่ลูกคาคิดวาอาจจะเสียเปรียบซ่ึงในกรณีนี้ลูกคาควรรีบถามเพ่ือท่ีจะใหพนักงานไดสามารถ 
รีบช้ีแจงไดโดยเร็วกอนท่ีความไมพึงพอใจในสินคาหรือบริการจะเกิดข้ึนกับลูกคา 
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การสรางความไววางใจ คือการสรางความสัมพันธท่ีดีกับลูกคา และปจจัยแหงความสําเร็จ
ของนักการตลาดหรือผูขาย ซ่ึง Millar & Millar (2009) ช้ีแจงวาการสรางความไววางใจ หรือ Trust 
ประกอบไปดวยตัวอักษร 5 ตัวนั่น คือ T R U S T ซึ่งหมายถึงปจจัย 5 อยางท่ีจะชวยในการสราง 
ความสัมพันธท่ีแนบแนนและยั่งยืนกับลูกคา  

T = Truth ความจริง : เร่ืองท่ีลูกคาไมสามารถยอมรับได คือการโกหกและ
การโกหกยังเปนส่ิงท่ีจะไปทําลายความไววางใจของลูกคาได 
มากท่ีสุด ความซ่ือสัตย เปนส่ิงท่ีลูกคาตองการซึ่งความซ่ือสัตย
จะทําใหเกิดความสัมพันธท่ีดีและเนิ่นนาน  

R = Reliability ความนาเช่ือถือ: ความไววางใจจะเกิดข้ึนเมื่อเราสามารถตอบสนอง 
ความตองการของลูกคาไดทุกๆ คร้ังท่ีผูใหบริการติดตามผลหลัง
การขาย ส่ิงท่ีเกิดข้ึนคือความไววางใจ 

U = Understanding  ความเขาใจ: เม่ือผูใหบริการสามารถทําความเขาใจถึงความ
ตองการของลูกคาไดและใชคําถามท่ีแสดงใหลูกคาเห็นถึงความ 
สนใจ นั้นหมายถึงเราไดทําใหเกดิความไววางใจข้ึนในทางธุรกจิ  

S = Service  การบริการ: การบริการลูกคาท่ีเปนรายบุคคล เปนวิธีการสราง
ความไววางใจที่ดีท่ีสุด  

T = Take your time การใหเวลา: ทุกปจจยัท่ีกลาวในขางตน ไมสามารถใชเวลาเพียง
นิดเดยีวในการสรางข้ึน ผูใหบริการจําเปนจะตองหม่ันติดตามผล 
หม่ันเขาหาลูกคาโดยการไปพบ ชวยแกปญหาตางๆ ท่ีเกิดข้ึน 
และสงสินคาตรงเวลา กลาวคําขอบคุณตอลูกคาอยางเสมอๆ  

T R U S T ท้ัง 5 ตัวอักษรนี้เปนเคร่ืองมือท่ีสําคัญตอผูทํางานดานบริการลูกคาท่ีจําเปน
จะตองจดจําใหไดข้ึนใจและยึดเปนหลักธรรมประจําใจ ประจํากาย เพื่อนําไปปฏิบัติ เพื่อท่ีจะสามารถ 
กาวไปใหถึงเปาหมายได ซ่ึงก็คือการพิชิตใจของลูกคาอยางยาวนานและยั่งยืน  

ความไววางใจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส Salam, Iyer, Palvia & Singh (2005, p. 77) อธิบาย 
ความไววางใจในการซ้ือสินคาทางอินเทอรเน็ตวา ความต้ังใจท่ีจะซ้ือสินคาจะเร่ิมตนจากประสบการณ 
ท่ีเปนสวนบุคคลตอการใชเว็บไซต ท่ีจะสรางการรับรูตอผูใชบริการ โดยผูซ้ือจะพัฒนาประสบการณ 
ท่ีไดรับเปนความเช่ือของตนท่ีมีตอเว็บไซตในเร่ืองตางๆ ข้ึนมา ซ่ึงความเช่ือเชิงบวกจะนําไปสูทัศนคติ 
ท่ีดีในการใชบริการ กอใหเกิดความตั้งใจท่ีจะใชบริการตลอดจนในท่ีสุดกลายเปนความตั้งใจซ้ือ 
เม่ือผูซ้ือพบวาเว็บไซตนี้เปนท่ีไววางใจ ไดก็จะสรางโอกาสที่จะพัฒนาความสัมพันธนี้สูความม่ันใจ
รวมท้ังความเต็มใจท่ีจะซ้ือสินคาจากเว็บไซตนี้ในคราวตอๆไป 
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Lee & Turban (2001) ไดกลาววารูปแบบความไววางใจในพาณิชยอิเล็กทรอนิกสคือ
สถานะในดานจิตวิทยาของท้ังสองฝายท่ีกําลังติดตามปฏิสัมพันธระหวางกัน เพื่อทําใหแผนการท่ีได
วางไว ประสบความสําเร็จหรือสามารถพูดไดอีกอยางหนึ่งวา ท้ังสองฝายมีความเส่ียงในการทําการคา
และการส่ังซ้ือขายผานระบบอินเทอรเน็ต เนื่องจากผูขายและผูซ้ือไมไดมีการพบหนากัน ผูซ้ือไดเห็น
เพียงแครูปภาพของสินคาแตไมเห็นตัวสินคาจริงๆ การรับรองคุณภาพและการใหคําสัญญาในการ
จัดสงถูกพูดอยางงายดาย แตผูคาจะรักษาสัญญาหรือไมไมมีใครสามารถตอบได ดังนั้นการคาเชนนี้
จะตองมีความไววางใจของท้ังสองฝายในระดับสูง คือท้ังผูซ้ือและผูขายซ่ึง เปนเร่ืองยากของผูท่ีทําธุรกิจ
ทางดานพาณิชยอิเล็กทรอนิกสท่ีจะสามารถสรางความไววางใจใหเกิดข้ึนกับลูกคาได รูปแบบความ
ไววางใจในพาณิชยอิเล็กทรอนิกสตามแบบของ Lee & Turban (2001) ไดแบง ปจจัยหลักของความ
ไววางใจออกเปน 3 ปจจัยหลัก ไดแก  

1. ความไววางใจในตัวผูขายสินคาทางอินเทอรเน็ต เม่ือผูขายมีความสัมพันธท่ีดีกับผูซ้ือ 
มีความ ซ่ือสัตยสุจริต จะสงผลใหผูซ้ือเกิดความเช่ือถือในตัวผูขาย ซ่ึงจะสรางความไววางใจตอตัว
ผูขายดวย 

2. ความไววางใจในระบบอินเทอรเน็ตวาเปนชองทางหนึ่งของการซ้ือขาย ระบบงาน 
คอมพิวเตอรเปนส่ือกลางและมีสําคัญตอการพาณิชยอิเล็กซทรอนิกส โดยท่ีผูซ้ือจะติดตอผูขายในการซ้ือ
สินคาผานทางอินเทอรเน็ตแทนการติดตอพนักงานขายท่ีหนาราน ดังนั้นการสรางความไววางใจใน 
ระบบอินเทอรเน็ต จึงมีสวนประกอบดังนี้ การมีเสถียรภาพและความนาเช่ือถือของระบบอินเทอรเน็ต 
รวมไปถึงความเขาใจในระบบอินเทอรเน็ตและความปลอดภัยในการชําระเงิน  

3. ความไววางใจในธุรกิจและกฎระเบียบของสภาพแวดลอม การทําธุรกรรมผานอินเทอรเน็ต 
ถือเปนภัยคุกคามในความเปนสวนตัว เนื่องจากผูซ้ือจําเปนตองเปดเผยขอมูลสวนบุคคลบางสวน 
ดังนั้น การรักษาความปลอดภัยและการเก็บความลับในความเปนสวนตัวของผูซ้ือเปนปจจัยท่ีสําคัญ
ท่ีจะสรางความไววางใจระหวางผูซ้ือกับผูขายซ่ึงมีวิธีปองกันไดโดยองคประกอบตางๆ เชน กฎหมาย 
ในการ ปกปองผูบริโภค และวัฒนธรรมของธุรกิจ 

สรุปแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความไววางใจ ผูวิจัยเห็นดวยกับทฤษฎีของ Millar & Millar 
เพราะการท่ีผูบริโภคเลือกซ้ือสินคาผานส่ือสังคมออนไลน มักจะมีความกังวลในเรื่องของการถูกหลอก 
ความปลอดภัยในการชําระเงิน การไดรับสินคาตามท่ีไดตกลงกันไวหรือไม หรือแมกระท่ังการบริการ 
ในดานตางๆ แมวาจะซ้ือ-ขายกันผานทางแอพพลิเคช่ันก็ตามลูกคาก็ตองการบริการที่ดี ดังนั้นรานคา
จึงตองมีหลักท้ัง 5 ประการท่ีสําคัญของ Millar & Millar ในเร่ืองของการสรางความไววางใจใหกับ
ลูกคา เพื่อพิชิตใจของลูกคาอยางยาวนานและยั่งยืน  
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2.3  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
Walter (1978, p. 115) อธิบายคําวา การตัดสินใจ (Decision) วาหมายถึง การเลือกทําส่ิงใด

ส่ิงหนึ่งโดยเลือกจากทางเลือกท่ีมีอยูหลายทางเลือก       
Kotler (2000, p. 176-178 ) กลาววา การตัดสินใจของผูบริโภคเกิดจากปจจัยภายใน คือ

แรงจูงใจ การรับรู การเรียนรู บุคลิก ภาพและทัศนคติซ่ึงจะแสดงใหเหน็ถึงความตองการ และตระหนัก
วามีสินคาใหเลือกมากมาย กิจกรรมท่ีมีผูบริโภคเขามาเกี่ยวของสัมพันธกับขอมูลท่ีมีอยู หรือขอมูลที่
ฝายผูผลิตใหมาและสุดทายคือการประเมินคาของทางเลือกเหลานั้น 

ถวัลย วรเทพพุฒิพงศ (2540, หนา 2) ไดใหความหมายของการตัดสินใจ หมายถึง
กระบวนการ เลือกทางปฏิบัติทางใดทางหนึ่งจากทางเลือกตางๆ เพื่อใหบรรลุจุดมุงหมายท่ีตองการ
โดยใชหลักเกณฑ บางประการพิจารณาและตัดสินใจ 

โกวิทย กังสนันท (2549, หนา 3) กลาววา การตัดสินใจหมายถึง การที่ผูตัดสินใจมี
ตัวเลือกหลายหลายตัว และตองนําตัวเลือกตางๆมาเปรียบเทียบกัน กอนท่ีจะตัดสินใจเลือกตัวเลือกใด
ตัวเลือกหนึ่ง เพื่อใหสําเร็จตามวัตถุประสงคท่ีตองการ 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค (Schiffman & Kanuk 1994,p. 659) คือ กระบวนการ 
ในการเลือกซ้ือสินคาจากทางเลือกท่ีมีตั้งแตสองทางเลือกข้ึนไป โดยผูบริโภคจะพิจารณาในสวนท่ี
เกี่ยวของกับกระบวนการตัดสินใจ ท้ังดานจิตใจ (ความรูสึกนึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพ การซ้ือ
เปนกิจกรรมทั้งทางดานจิตใจและกายภาพซ่ึงเกิดข้ึนในชวง ระยะเวลาหน่ึง ท้ังสองกิจกรรมน้ีทําให
เกิดการซ้ือ และเกิดพฤติกรรมการซ้ือตามบุคคลอ่ืน 

ธนพร แตงขาว (2541, หนา 12) กลาววา การตัดสินใจ หมายถึง การเลือกบนทางเลือก
ท่ีประกอบ ดวยทางเลือกหลายทาง ตองใชเหตุผลในการพิจารณา มีเปาหมายท่ีชัดเจนวาการตัดสินใจ 
นั้นทําเพื่อส่ิงใด 

การตัดสินใจของผูบริโภคเปนการสะทอนใหเห็นถึงสภาวะท่ีผูตัดสินใจมีตัวเลือกท่ี
หลากหลายตัว และตองทําการเปรียบเทียบผลท่ีจะเกิดจากตัวเลือกตางๆ กอนท่ีจะตัดสินใจเลือกตัวใด
ตัวหนึ่ง เพื่อนําเอาตัวเลือกนั้นไปใชใหบรรลุเปาหมายท่ีตองการ (โกวิทย กังสนันท,2549 :3) 

อดุลย จาตุรงคกุล (2543, หนา 160-166) ไดกลาวถึงแนวคิดเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจ 
ซ้ือ ไววากอนท่ีผูบริโภคจะทําการซ้ือสินคาใดๆ ผูบริโภคจะมีกระบวนการตางๆ กอนนําไปสูข้ันตอน 
การตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงประกอบดวย 5 ข้ันตอนดังตอไปนี้ 

1. การตระหนักถึงความตองการ (Need Recognition) เปนจุดเร่ิมตนของกระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือ คือการท่ีผูบริโภคตระหนักถึงปญหาหรือความตองการ ซ่ึงความตองการน้ีอาจจะถูกกระตุน 
โดยปจจัยภายใน เชน ความหิว หรือปจจัยภายนอก เชน โฆษณาที่นาสนใจกระตุนความตองการก็ได 
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2. การแสวงหาขอมูล (Information Search) ผูบริโภคท่ีไดรับการกระตุนจนเกิดภาวะ
ตระหนักถึงความตองการ มีความเปนไปไดท่ีจะหาขอมูลเกี่ยวกับสินคานั้นๆ เพิ่มเติม 

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ผูบริโภคจะพิจารณาขอมูลท่ีได
ทําการคนควาเพิ่มเติมเพื่อทําการประเมินทางเลือกกอนตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงทางเลือกนั้นๆ รวมถึงลักษณะ 
ของสินคาหรือผลิตภัณฑ ความสําคัญท่ีผูบริโภคใหกับสินคาหรือผลิตภัณฑ ความเช่ือในตรายี่หอของ
สินคาหรือผลิตภัณฑ ความคาดหวังท่ีผูบริโภคคาดวาจะไดรับจากสินคาและผลิตภัณฑ และทัศนคติ
ในตรายี่หอของสินคาหรือผลิตภัณฑ 

4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) กมล ชัยวัฒน (2551, หนา 92) ไดกลาวถึง
การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) วาเม่ือถึงจุดหนึ่งในกระบวนการซ้ือ ผูบริโภคจะหยุดคนหาและ
ประเมินทางเลือกเกี่ยวกับตราสินคาตางๆ ในกลุมทางเลือกท่ีพิจารณา (Evoked Set) แลวทําการตัดสินใจ 
ซ้ือ (Purchase Decision) 

5. พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post Purchase Behavior) หลังจากท่ีผูบริโภคซ้ือสินคาหรือ
ผลิตภัณฑ ผูบริโภคจะเกิดความพอใจหรือไมพอใจตอสินคา ซ่ึงเปนตัวกําหนดพฤติกรรมหลังการซ้ือ
และตัวกําหนดความพอใจหรือไมพอใจของผูบริโภคนั้นเกิดจาก ความสัมพันธระหวางความคาดหวัง 
ของผูบริโภคกับการปฏิบัติการของสินคาหรือผลิตภัณฑนั้นๆ หากนอยกวาก็จะผิดหวัง หากตรงกับ
ความคาดหวังก็จะพอใจ และหากเกินความคาดหวังก็จะยินดี 

โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) (Kotler, 2003 : 183-200 อางถึง
ใน ปฎิญญา ลาภเจริญวงศ, 2550) เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 
โดยมีจุดเร่ิมตนจากการท่ีเกิดส่ิงกระตุน (Stimulus) ท่ีทําใหเกิดความตองการ ส่ิงกระตุนผานเขามา
ในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดํา ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไม
สามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆของผูซื้อ แลวจะมี
การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer’s Purchase Decision) 
จุดเร่ิมตนของโมเดลนี้อยูท่ีมีส่ิงกระตุน (Stimulus) ใหเกิดความตองการกอน แลวทําใหเกิดการตอบสนอง 
(Response) ดังนั้นโมเดลนี้จึงอาจเรียกวา S-R Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎีดังนี้ 

1.  ส่ิงกระตุน (Stimulus) ส่ิงกระตุนอาจเกิดข้ึนเองจากภายในรางกาย (Inside Stimulus) 
และส่ิงกระตุนจากภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจัดส่ิงกระตุนภายนอก 
เพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจในการซ้ือสินคา (Buying 
Motive) ซ่ึงอาจใชเหตุจูงใจซ้ือดานเหตุผล และใชเหตุจูงใจใหซ้ือดานจิตวิทยา (อารมณ) ก็ได ส่ิง
กระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ 
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ภาพท่ี 2.1 ตัวแบบพฤตกิรรมในการซ้ือของผูบริโภค  
ที่มา: พิบูล ทีประปานะ (2536) 
 

 ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนส่ิงกระตุนท่ีนักการตลาดสามารถ 
ควบคุมและตองจัดใหมีข้ึน เปนส่ิงกระตุนท่ีเกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
ประกอบดวยส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน ออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงามเพื่อกระตุน
ความตองการ ส่ิงกระตุนดานราคา (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับผลิตภัณฑ 
โดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย ส่ิงกระตุนดานการจัดชองทางการจําหนาย (Distribution หรือ Place) เชน 
จัดจําหนายผลิตภัณฑใหทั่วถึงเพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภคถือวาเปนการกระตุนความตองการซ้ือ 
ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การโฆษณาสมํ่าเสมอ การใชความพยายามของ
พนักงาน การลด แลก แจก แถม การสรางความสัมพันธอันดีกับบุคคลท่ัวไปเหลานี้ ถือวาเปนส่ิงกระตุน
ความตองการซ้ือ 

 ส่ิงกระตุนอ่ืนๆ (Other Stimulus) เปนส่ิงกระตุนความตองการผูบริโภคที่อยูภายนอก 
องคกรซ่ึงบริษัทควบคุมไมได ส่ิงกระตุนเหลานี้ไดแกสิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะ
เศรษฐกิจ รายไดของผูบริโภคเหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี 
(Technological) 

2.  กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) ความรูสึกนึกคิดของ 
ผูซ้ือท่ีเปรียบเสมือนกลองดํา (Black Box) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหา 
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ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือ และกระบวนการ 
ตัดสินใจของผูซ้ือ  

 ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer Characteristics) ลักษณะของผูมีอิทธิพลจากปจจัยตางๆ คือ 
ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา 

 กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer’s Response) ประกอบดวยข้ันตอน คือ การรับรู 
ความตองการ (ปญหา) การคนหาขอมูล และการประเมินผลทางเลือก 

3. การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคหรือ
ผูซ้ือ (Buyer’ Purchase Decisions) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ ดังนี้ 

 การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice) 
 การเลือกตราสินคา (Brand Choice) 
 การเลือกผูขาย (Dealer Choice) 
 การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Timing) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกเวลา เชา กลางวัน 

หรือเย็น ในการซ้ือ 
 การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase Amount) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกวาจะซ้ือหนึ่ง

กลองคร่ึงโหล หรือหนึ่งโหล  
Schiffman & Kanuk (อางในศิริน ซ้ึงสมุทร, 2542, หนา 38) กระบวนการตัดสินใจซ้ือ

มีองคประกอบสําคัญ 3 ประการ ไดแก 
1. ปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค (Input) คือปจจัยภายนอก (External 

Influences) ซ่ึงคือขอมูลเกี่ยวกับสินคานั้นๆ ท่ีเกี่ยวของกับคานิยม ทัศนคติ และพฤติกรรม ปจจัยท่ีเขา
มาในระบบตัดสินใจมีผลตอพฤติกรรมการบริโภคของแตละบุคคล โดยปจจัยนี้มาจาก 2 แหลงคือ 

 ปจจัยทางการตลาด (Marketing Input) อิทธิพลจากสินคาและบริการท่ีซ่ึงคือกิจกรรม 
ท่ีเกิดสวนผสมทางการตลาด ท่ีบริษัทตองการสรางการรับรูใหกับผูบริโภคและชักจูงใหผูบริโภคซ้ือ
และใชสินคาท่ีผลิตจากบริษัทนั้นๆ กลยุทธจากสวนผสมทางการตลาด ไดแก (1) ตัวสินคา รวมถึง 
หีบหอ ขนาด และการรับประกันคุณภาพ (2) การประชาสัมพันธโดยโฆษณาทางส่ือมวลชน การขาย
โดยพนักงานขายและการประชาสัมพันธตางๆ (3) นโยบายดานราคา และ (4) การเลือกชองทางการ
จัดจําหนายจากผูผลิตสงไปสูผูบริโภค 

 ปจจัยทางสังคมวัฒนธรรม (Socio-Cultural Input) เปนอิทธิพลท่ีไมเกี่ยว ของกับธุรกิจ 
การคา เชน การบอกตอจากเพื่อน บทความในหนังสือพิมพ อิทธิพลจากครอบครัวในการใชเคร่ืองอุปโภค 
หรือบริการ หรือบทความ รายงานเกี่ยวกับผูบริโภค และการไดรับอิทธิพลจากชนช้ันทางสังคม วัฒนธรรม 
และวัฒนธรรมยอย ท่ีกลาวมาเปนสวนสําคัญในการท่ีผูบริโภคที่จะประเมินคาของสินคาวาเปนอยางไร 
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2. กระบวนการตัดสินใจซื้อของบริโภค (Process) คือขั้นตอนในการตัดสินใจของ
ผูบริโภค (Consumer Decision Making) ประกอบดวยปจจัยภายใน ไดแก แรงจูงใจ การรับรู การเรียนรู 
บุคลิกภาพ และทัศนคติ ท่ีสะทอนถึงความตองการ และการรับรูวามีสินคาใหเลือกหลากหลาย รวมไปถึง
กิจกรรมท่ีผูบริโภคเขามาเกี่ยวของสัมพันธกับขอมูลท่ีมีอยูหรือขอมูลท่ีผูผลิตสรางการรับรูใหแก
ผูบริโภคและข้ันสุดทายคือทําการประเมินคาทางเลือกนั้นๆ 

3. กระบวนการตัดสินใจ (The Act of Making Decision) กอนผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือ
มีข้ันตอนท่ีเกิดข้ึน 3 ข้ันตอน ดังนี้ 

 การตระหนักในความตองการของผูบริโภค (Need Recognition) อีเกิล แบลคเวล แอนด 
มินารด (Engel, Blackwell & Miniard, 1993, p. 5 อางใน ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2538, หนา 74) อธิบายวานี่
คือข้ันแรกของกระบวนการตัดสินใจ คือ การรับรูถึงความแตกตางของสิ่งที่ตองการและส่ิงท่ีมีอยู 
ซ่ึงสามารถกระตุนทําใหเกิดกระบวนการตัดสินใจ และการรับรูนี้เกิดข้ึนตอเมื่อผูบริโภคมีปญหาใน 2 
ลักษณะคือ (1) มีปญหากับสินคาท่ีเคยใชอยูซ่ึงผูบริโภคไมพอใจในสินคานั้นอีกตอไป (2) มีความตองการ 
สินคาใหม เพื่อตอบสนองความตองการที่เกิดขึ้นอยูโดยสินคาใหมเปนสิ่งที่ทําใหเกิดกระบวนการ
การตัดสินใจตามมา 

 การหาขอมูลกอนตัดสินใจ (Pre-Purchase Search) ผูบริโภคจะเร่ิมหาขอมูลเม่ือตระหนัก 
ถึงความจําเปนนี้ผูบริโภคจะหาขอมูลจากท่ีตางๆ เชนจากประสบการณ และความจําเปนเกี่ยวกับสินคา
ท่ีเคยรับรู ซ่ึงขอมูลเหลานี้ คือ ขอมูลภายใน ซ่ึงถามีขอมูลภายในมาก ขอมูลภายนอกก็จะสงผลนอยลง 
แตถาผูบริโภคไมเคยรูจักสินคามากอนเลยการหาขอมูลจะยาก ส่ิงแวดลอมรอบตัวท่ีมีความสัมพันธ
กับสินคานั้นๆ ระดับความเส่ียงจะมีผลตอข้ันตอนนี้ คือ ถามีความเส่ียงสูง ผูบริโภคจะหาขอมูลและ
การประเมินหลายข้ันตอน แตถาความเส่ียงต่ําการหาขอมูลและการประเมินทางเลือกจะไมซับซอนนัก 

 ผลจากกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค (Output) เปนข้ันสุดทายของกระบวนการ 
ตัดสินใจ หลังจากผานข้ันตอนตางๆ ผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือสินคาท่ีเปนท่ีตองการมากท่ีสุดจากหลายๆ 
ทางเลือก 

ศิริวรรณ เสรีรัตน, ปริญ ลักษิตานนท และ ศุภร เสรีรัตน (2546, หนา 219) กลาวา ข้ันตอน 
ในการตัดสินใจซ้ือ (Buying decision process) ผูบริโภคจะผานกระบวนการ 5 ข้ันตอนคือ 

 

 
ภาพท่ี 2.2 แบบจําลองกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค 
 

ความตองการ ทางเลือก การประเมิน
ทางเลือก 

การตัดสินใจ พฤติกรรม 
หลังการซ้ือ 
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จากภาพท่ี 2.2 สามารถอธิบายรายละเอียดของกระบวนการตัดสินใจซ้ือไดดังนี ้
1. การรับรูปญหา (Problem Recognition) หมายถึง ผูบริโภคตระหนักถึงความตองการ

และความจําเปนในสินคา นักการตลาดกระตุนความตองการดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทางจัดจําหนาย 
หรือการสงเสริมการตลาดเพ่ือใหผูบริโภคเกิดความตองการในสินคา 

2. การคนหาขอมูล (Information Search) เม่ือผูบริโภครับรูปญหา หมายถึงการเกิด
ความตองการข้ันท่ีหนึ่ง หลังจากนั้นเขาสูการคนหาขอมูลจากแหลงขอมูลตางๆ งานของนักการตลาดที่
เกี่ยวของกับกระบวนการในขั้นนี้ก็คือ พยายามจัดขอมูลขาวสารใหผานแหลงการคา และแหลงบุคคล 
ใหมีประสิทธิภาพท่ัวถึง 

3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) จากขอมูลท่ีไดในข้ันท่ีสอง
นํามาพิจารณาเลือกผลิตภัณฑตางๆหลักเกณฑท่ีใชในการพิจารณาคือ คุณสมบัติผลิตภัณฑตางๆเชน 
รูปราง รูปทรง การใหประเมินความสําคัญสําหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑ ไดแก เร่ืองของราคาเหมาะสม
คุณภาพและความนาเช่ือถือเกี่ยวกับตราสินคา นํามาเปรียบเทียบกับยี่หออ่ืนๆ หนาท่ีของนักการตลาด
ท่ีในข้ันนี้คือ การสรางความเหมาะสมในสวนประสมดานตางๆ 

4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอันใดอันหนึ่ง หลังจาก 
มีการประเมินผล ทางการเลือกตางๆ มาแลวผูบริโภคจะตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีตองการมากท่ีสุด 

5. พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post-Purchase Behavior) เปนความรูสึกพอใจหรือไม
พอใจหลังจากการซ้ือผลิตภัณฑไปใชแลว ความพอใจข้ึนอยูกับคุณสมบัติของสินคาตรงกับความตองการ
ของผูบริโภคหรือไม ถาผูบริโภคพึงพอใจก็จะมีโอกาสที่จะซ้ือซํ้า ในทางตรงกันขามหากผูบริโภค
ไมพอใจก็จะมีแนวโนมท่ีจะไมซ้ือซํ้าคอนขางสูง 

สรุปแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือ ผูวิจัยเห็นดวยกับทฤษฎีของ 
Schiffman & Kanuk เพราะการท่ีผูบริโภคจะตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาจะพิจารณาจากปจจัยหลายๆ อยาง
ของรานคาเพื่อประกอบการตัดสินใจกอนซ้ือสินคานั้นๆ ซ่ึงสอดคลองกับธุรกิจบนส่ือสังคมออนไลน 
ท่ีทําใหลูกคาตองกังวลเรื่องความนาเช่ือถือของทางราน ดังนั้นทางรานตองแจงรายละเอียดขอมูล
สินคา การจัดสง การชําระเงิน และการรับประกันสินคาใหครบถวน เพ่ือสรางความนาเช่ือถือใหลูกคา
เลือกซ้ือรานเรา 
 
 
2.4  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 

นักวิชาการหลายทานกลาวถึงความหมายเกี่ยวกับ “สวนประสมทางการตลาด” ไวหลาย
ความหมาย แตผูศึกษาไดนําเสนอเพียงบางสวน ดังนี้ 
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เสรี วงศมณฑา (2542: 11) กลาววาการมีสินคาท่ีตอบสนองความตองการของลูกคากลุม 
เปาหมายและขายในราคาท่ีผูบริโภคยอมรับไดผูบริโภคยินดีจายเพราะเห็นวาคุมรวมถึงการจัดจําหนาย
การกระจายสินคาสอดคลองกับพฤติกรรมการซ้ือเพื่อใหความสะดวกแกลูกคาความพยายาม จงใจใหเกิด
ความชอบในสินคาเรียกวาสวนผสมทางการตลาดประกอบดวยปจจัยดังนี้ คือ  

1. ผลิตภัณฑ หมายถึง การมีสินคาท่ีตอบสนองความตองการของลูกคาเปาหมายได 
2. ราคา หมายถึง การมีราคาท่ีผูบริโภคยอมรับไดและยินดจีายเพราะมองเห็นวาคุมคา 
3. การจัดจําหนาย หมายถึง การจัดจําหนายกระจายสินคาใหสอดคลองกับพฤติกรรม

การซ้ือหาและใหความสะดวกแกลูกคา 
4. การสงเสริมการตลาด หมายถึง การใชความพยายามจูงใจใหเกิดความชอบในสินคา 

และเกิดพฤติกรรมอยางถูกตอง 
อภิสิทธ์ิ ฉัตรทนานนท (2547 : 110) กลาววา สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

หมายถึง กลุมของเคร่ืองทางการตลาดซ่ึงธุรกิจใชรวมกันในการวงแผนกลยุทธ เพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงค
ทางการตลาด คือการตอบสนองความตองการของผูบริโภค เคร่ืองมือการตลาด 4 ประการ ประกอบดวย 
ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนายและการสงเสริมการตลาด ซ่ึงเรียกส้ันๆวา 4P’s สวนผสมทางการตลาด
แตละดานมีรายละเอียดดังนี้ 

1. ผลิตภัณฑ เปนเคร่ืองมือพื้นฐานของสวนผสมทางการตลาดซึ่งอาจจะหมายถึง สินคา 
หรือบริการก็ได สวนของสินคาสําเร็จรูปจะหมายถึงคุณภาพของสินคา รูปแบบ ความหลาก หลาย 
คุณลักษณะ ตราสินคา และบรรจุภัณฑ รวมถึงบริการตางๆ ท่ีเสนอรวมไปกับสินคา เชน การฝกอบรม 
การขนสง และการซอมแซมดูแล เปนตน สวนของบริการเสริมนี้จะสามารถเพิ่มความไดเปรียบใน
การแขงขันกับคูแขงในตลาดปจจุบันดีข้ึน 

2. ราคา นับเปนเคร่ืองมือท่ีสําคัญเพราะเปนสวนท่ีลูกคาตองจายซ้ือสินคานั้น การตั้ง
ราคาจะข้ึนอยูกับวัตถุประสงคทางบริษัท ซ่ึงสามารถแบงออกไดเปน 6 อยาง คือเพื่อความอยูรอดเพื่อให
ไดกําไรมากท่ีสุดเพื่อใหไดรายไดมากท่ีสุด เพื่อใหไดอัตราการเติบโตมากท่ีสุด เพื่อตลาดบนเทานั้น
หรือเพ่ือเปนผูนําดานผลิตภัณฑ เปนตน               

3. การจัดจําหนายจะรวมกิจกรรมตางๆ พี่บริษัทไดทําข้ึนเพื่อใหสินคาในตลาดและทํา
ใหลูกคาเปาหมายสามารถหาซ้ือไดสะดวกบริษัทตองเลือกชองทางการจัดจําหนายซ่ึงอาจใชตัวกลาง
เปนผูจัดจําหนายโดยตองมีความสามารถในการใหขอมูลขาวสาร การสงเสริมการขายการตอรอง
การส่ังสินคาการเงินการรับความเส่ียงการจายเงินเปนตนชองทางการจัดจําหนายจําเปนตองคํานึงถึง
การเลือกตัวกลางไดอยางถูกตองและความสามารถที่กระตุนใหตัวกลางสามารถทํางานไดอยางมี
ประสิทธิภาพและประสิทธิผล โดยสรางความสัมพันธกันอยางเปนหุนสวนธุรกิจในระยะยาวซ่ึงสามารถ
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สรางผลกําไรใหแกทั้งสองฝายไดแตละชองทางการตลาด ตองมีการประเมินผลเปนระยะๆ โดย
เปรียบเทียบ กับมาตรฐานท่ีตั้งไวและอาจมีการปรับเปล่ียนมาตรฐานเม่ือเง่ือนไขของตลาดเปล่ียนไป
ทุกชองทางการตลาดจะมีขอดีขอดอยแตกตางกันไปและอาจกอใหเกิดความขัดแยงในแตละชองทาง
ไดบริษัทจะตองพิจารณาศึกษาใหดีและหาทางแกปญหาในจุดตางๆ ท่ีเกิดข้ึน  

4. การสงเสริมการตลาดจะรวมทุกกิจกรรมของบริษัทท่ีทําใหเพื่อส่ือสารและสงเสริม
การซ้ือสินคาไปยังกลุมลูกคาเปาหมายซ่ึงสามารถใชสวนผสมทางการสงเสริมคือ การสงเสริมการขาย
การโฆษณาการใชทีมขายการประชาสัมพันธและการใชการขายตรง 

สวนประสมทางการตลาด (Marketing mix) เปนการทําใหเกิดกระบวนการแลกเปล่ียน
ข้ึนและพัฒนาความสัมพันธระหวางผูซ้ือและผูขายข้ึนอยางตอเนื่อง ท้ังนี้โดยมีจุดเร่ิมตนท่ีการเขาใจ
ในความตองการของผูบริโภคกระบวนการแลกเปล่ียนจะเกิดข้ึนไดก็ตอเม่ือ มีองคประกอบของการ
ทําการตลาด ซ่ึงประกอบไปดวย 4 องคประกอบ โดยนักการตลาดตองพยายามวางกลยุทธในการใช
องคประกอบท้ัง 4 องคประกอบอยางประสมประสานและลงตัวท่ีสุด ซ่ึงอาจเรียกองคประกอบ ท้ัง 4 
นี้ไดวา เปนสวนประสมทางการตลาด (Marketing mix) ซ่ึงประกอบดวย (กัลยกร วรกุลลัฎฐานีย และ
พรทิพย สัมปตตะวนิช, 2551 : 40-44) 

1. สินคา (Product) หรืออาจเปนบริการ (Service) ท่ีเสนอใหกับผูบริโภคและสินคานี้ 
ถือไดวาเปนองคประกอบท่ีสําคัญมาก เพราะเปนจุดเริ่มตนของการเสนอใหเกิดกระบวนการแลก 
เปล่ียนเทากับวาสินคาคือ เหตุผลในการทําการตลาดนั่นเอง (Reason for marketing) และเปนส่ิงท่ีเกี่ยว
ขอกับโฆษณาโดยตรง ส่ิงสําคัญที่นักการตลาดตองตอบคําถามคือ คุณลักษณะ (Attributes) และ
คุณประโยชน (Benefits) ใดท่ีสําคัญสําหรับผูบริโภคนอกจากนั้น องคประกอบดานสินคา ยังหมาย
รวมถึง การออกแบบสินคา การพัฒนาสินคา การจัดทําตราสินคา (Branding) และการทําหีบหอ 
(Packaging) ดวย และเพื่อใหเกิดผลตอความตองการของผูบริโภค นักการตลาดและนักโฆษณาตอง
นําเสนอสินคาใหผูบริโภครับรูถึงคุณลักษณะของสินคาท่ีจะกอใหเกิดประโยชนตอตัวผูบริโภคดวย  
โดยใชกลยุทธขาวสารโฆษณาท่ีเหมาะสม นอกจากนี้คุณลักษณะของสินคาอาจเปนส่ิงท่ีเปนนามธรรม 
จับตองไมได (Intangible Attributes) เชน ชื่อเสียงของสินคาคุณภาพของสินคา ภาพลักษณของสินคา 
เปนตน โดยส่ิงเหลานี้ก็สามารถเปนจุดขายหลักท่ีจะนําเสนอในงานโฆษณาไดเชนเดียวกัน ดังนั้น
การเนนถึงคุณลักษณะท่ีสําคัญของสินคา สายตาของผูบริโภคจึงถือไดวาเปนกุญแจไปสูความ สําเร็จ
ในการจะมีอิทธิพลตอการเลือกตราสินคาของผูบริโภคและสินคาเปรียบเสมือนจุดเร่ิมตนของการโฆษณา
นั้นเองผูทําโฆษณาจึงตองรูจักสินคาของตนเองอยางดีพอท่ีจะนําเสนอใหกับผูบริโภคได 

2. ราคา (Price) หมายถึง ราคาท่ีผูขายสินคาต้ังข้ึนเพื่อขายสินคา โดยต้ังข้ึนจากคาใชจาย 
ในการผลิตและทําตลาดใหกับสินคา รวมกับผลกําไรที่ผูขายคาดวาจะไดรับ ราคาเปนปจจัยตัวหนึ่ง
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ท่ีทําใหผูบริโภคตีความและรับรูในตัวสินคาแตกตางกัน เชน สินคาท่ีมีราคาแพงมักจะทําใหผูบริโภค
คิดวาเปนสินคาท่ีมีคุณภาพมากกวาราคาถูก แตอยางไรก็ตามราคาท่ีเหมาะสมขิงสินคาอาจข้ึนอยูกับ
ปจจัยอ่ืนๆ อีกมากมาย เชน การแขงขันกับคูแขงรายอ่ืน สภาพเศรษฐกิจของผูบริโภคคุณคาทางจิตใจ
ของผูบริโภคเปนตน 

3. การวางจําหนายสินคา (Place or Distribution) คือ กลไกในการทําใหสินคาไปถึงมือ
ผูบริโภคโดยอาจจะผานชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) ในลักษณะตางๆ เชนจาก
ผูผลิตไปยังพอคาขายสง (Wholesaler) ตอไปยังพอคาขายปลีก (Retailer) เพื่อไปถึงผูบริโภคดังนั้น 
พอคาคนกลางในลักษณะท้ังพอคาขายสง และพอคาขายปลีก จึงเปนชองทางในการจัด จําหนายสินคา
เรียกไดวาเปนการทํา การตลาดแบบการตลาดโดยออม หมายถึงการใชพอคาคนกลางเปนตัวชวยขาย
สินคา ความครอบคลุมในการจัดจําหนายสินคา สามารถแบงออกไดเปน 3 กลยุทธคือ  

 การจัดจําหนายแบบพิเศษเฉพาะคือ การจัดจําหนายท่ีกระจายสินคาไปในรานคา
ทุกทุกรานคาท่ีมีโอกาสจะขายสินคาได เพื่อใหเกิดการครอบคลุมพื้นท่ีทางการตลาดใหมากท่ีสุด 

 การจัดจําหนายแบบเลือกเฉพาะคือการจัดจําหนายท่ีเพ่ิมกระจายจํานวนรานจําหนาย
สินคามากขึ้นแตยังจํากัดอยูเฉพาะรานท่ีมีคุณสมบัติเฉพาะท่ีเหมาะสมกับสินคา และสามารถสราง
กําไรใหกับผูผลิตได 

 การจัดจําหนายแบบกระจายคือการจัดจําหนายท่ีกระจายสินคาไปในรานคาทุกทุก
รานคาท่ีมีโอกาสจะขยายสินคาไดเพื่อใหเกิดการครอบคลุมพื้นท่ีทางการตลาดใหมากท่ีสุด 

 การสงเสริมสินคา (Promotion) คือองคประกอบทางการส่ือสารท่ีใชเพ่ือนําเสนอ
สินคาภายใตราคาท่ีกําหนดและมีการจัดจําหนายท่ีไดวางไวเรียบรอย เพื่อใหสินคาเปนท่ีตองการเกิด
การแลกเปล่ียนในท่ีสุด องคประกอบดานการส่ือสารการตลาด เพราะการสงเสริมสินคานั้นไดขยาย
แนวคิดกวางข้ึน ไปถึงการส่ือสารทุกๆรูปแบบท่ีจะสามารถใชเปนเคร่ืองมือในการส่ือสารได  

4. การส่ือสารการตลาดจึงหมายถึง ขาวสารที่บริษัทหรือองคกรไดวางแผนไวทุกรูปแบบ 
เพ่ือทําการสนับสนุนวัตถุประสงคและกลยุทธการตลาดใหประสบผลสําเร็จ ดังนั้นในสวนประสม
ทางการตลาดสวนนี้ จึงประกอบไปดวยการส่ือสารโนมนาวในท่ีออกแบบเพื่อสงขาวสารท่ีเกี่ยวของ
กับการตลาดไปยังกลุมผูรับสาร โดยผานเคร่ืองมือส่ือสารท่ีหลากหลาย เรียกวา เปนสวนประสมการ
ส่ือสารการตลาด ซ่ึงประกอบดวยเคร่ืองมือหลักๆ ดังนี้ 

 โฆษณา (Advertising) เปนเคร่ืองมือท่ีสามารถส่ือสารจุดขายหลักหรือตําแหนงขาย
สินคาไดดีรวมถึงภาพลักษณสินคาหรือองคกรดวยและสามารถเขาถึงผูรับสารไดจํานวนมาก  
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 การใชพนักงานขาย  (Personal Selling) คือการติดตอสื่อสารแบบการสื่อสาร
ระหวางบุคคล (Interpersonal Communication) ท่ีมักจะใชแบบการส่ือสารเผชิญหนา (Face-to-face 
Communication) เปนหลัก วัตถุประสงคหลักของการใชพนักงานขายคือ ยอดขาย 

 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) คือเครื่องมือที่มุงเนนที่การเพิ่มยอดขาย
สินคาในระยะเวลาอันส้ัน โดยการใหส่ิงลอใจพิเศษ (Extra Incentive) แกผูบริโภคใหเกิดพฤติกรรม
การซ้ือในเวลาอันส้ัน 

 ประชาสัมพันธ (Public Relations) คือ เคร่ืองมือท่ีจะสรางภาพลักษณใหกับองคกร
โดยการมีอิทธิพลตอทัศนคติของผูบริโภคท่ีจะมีตอองคกร เพื่อใหเกิดความรวมมือและสนับสนุน
องคกรรวมถึงการซ้ือสินคาจากองคกรนั้นๆดวย  

 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) คือ เคร่ืองมือการส่ือสารตรงจากผูผลิตไปยัง
ผูซ้ือและผูซ้ือสามารถซ้ือสินคาโดยตรงไดจากผูผลิต โดยไมตองผานพอคาคนกลาง ท้ังนี้เปนเคร่ืองมือ
ท่ีจะกระตุนการซ้ือได เพราะเปนเคร่ืองมือท่ีอํานวยความสะดวกในการสั่งซ้ือสินคาและเขาถึงผูรับ
สารท่ีเปนกลุมเปาหมายโดยตรงของสินคา 

 ส่ือโฆษณา ณ จุดซ้ือและหีบหอ ( Point of Purchase and Packaging ) คือ เคร่ืองมือ
ส่ือสารที่อยู ณ จุดท่ีผูบริโภคตัดสินใจซ้ือสินคา จึงมีบทบาทเปนเคร่ืองมือชวยในการตัดสินใจเลือกซ้ือ
ตรา สินคาไดดวยการ ตกแตง ณ จุดซ้ือ และหีบหอท่ีนาสนใจ จะเปนเคร่ืองมือเรียกรองความสนใจ
ใหสินคา ไดเปนอยางดี 

สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เปนองคประกอบประการสุดทายของกลยุทธ 
คูแขงท่ีเราตองทําการประเมินคือ สวนประสมทางการตลาดท่ีสนับสนุนคูแขงขันนั้นเอง สวนผสม
ทางการตลาดจะทําใหเกิดความเขาใจอยางถองแทในเร่ืองกลยุทธเบ้ืองตนของคูแขงขันตลอดจนการ
ตัดสินใจซ่ึงใชยุทธวิธีบางอยางดวยการตัดสินใจเหลานี้ คือ ส่ิงท่ีลูกคาไดพบเห็นจริงในตลาด ลอง
พิจารณาดูในรายละเอียดตอไป (อดุลย จาตุรงคกุล, 2551: 64)  

1. การตั้งราคา (Pricing) เปนองคประกอบของสวนประสมทางการตลาดของคูแขงท่ี
มองสังเกตไดอยางชัดเจน โดยท่ัวไปแลวขาวสารท่ีเกี่ยวของกับราคามักเกี่ยวกับการประยุกตใชกลยุทธ
ท่ีเกี่ยวพันกัน  

2. การสงเสริมการจัดจําหนาย (Promotion) ถาจะประเมินคูแขงเราตองดูวาคูแขงใช
วิธีการขายแบบไหน ใชการโฆษณาวิธีใด ใชการสงเสริมการขายประเภทไหน บอยแคไหนเปนตน  

3. การจัดจําหนาย (Distribution) เราตองประเมินวามีการเปล่ียนชองทางการจัดจําหนาย 
หรือไมมีการเนนความสําคัญของตรายี่หอ ผูผลิตสินคาของบริษัทคูแขงเปล่ียนระบบท้ังหมดหรือไม 
มีการเปดรานคาปลีกของตัวเองหรือไม หรือเนนความสําคัญท่ีการตลาดทางตรง  
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4. ขีดความสามารถของผลิตภณัฑและบริการ (Product/service Capabilities) ตัวกาํหนด 
หลักของขีดความสามารถของบริษัทคือ ส่ิงท่ีประกอบกันเปนผลิตภณัฑหรือบริการซ่ึงเปล่ียนแปลง
ไดนอยกวาราคาหรือการโฆษณา บางทีอาจตองแบงสวนตลาด (Segment) เพื่อหาตลาดเปาหมายตาม
คุณสมบัติทางวัตถุของผลิตภัณฑ ดังนั้นจึงควรเปรียบเทียบกับส่ิงท่ีคูแขงเสนอขายท่ีเปนตัวผลิตภัณฑ
ตลอดจนวิธีการนําเสนอและขายดวย  

สรุปแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด ผูวิจัยเห็นดวยกับทฤษฎีของ 
กัลยกร วรกุลลัฎฐานีย และพรทิพย สัมปตตะวนิช เพราะครอบคลุมเนื้อหาท้ังหมดท่ีเปนองคประกอบ
ของการทําการตลาด ปจจัยท้ังหมดท่ีรานคาตองทํากลยุทธ เปนเคร่ืองมือท่ีสําคัญท่ีทําใหองคกรหรือ
ผูประกอบการสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาและกลุมเปาหมายได รวมถึงสรางความพึง
พอใจใหกับลูกคา ตลอดจนนํามาซ่ึงการซ้ือสินคาและบริการนั้นๆได 
 
 
2.5  งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

รัชนี ไพศาลวงศดี (2556) ศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาเส้ือผา
สตรีทางอินเตอรเนต็ ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร  มีวัตถุประสงคของการศึกษาคนควาอิสระ 
เร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการ ตัดสินใจซ้ือสินคาเส้ือผาสตรีทางอินเตอรเน็ตในเขตกรุงเทพมหานคร 
มีดังนี้1) เพื่อ ศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีแตกตางกนมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาออนไลน 
ประเภทเส้ือผาสตรี 2) เพ่ือศึกษาความพึงพอใจของผูบริโภคมีความสัมพันธตอการ ตัดสินใจซ้ือสินคา
ออนไลนประเภทเส้ือผาสตรี 3) เพื่อศึกษาปจจัยดานสวนประสม ทางการตลาด0มีความสัมพันธตอ
การตัดสินใจซ้ือสินคาออนไลนประเภทเสื้อผาสตรี เพ่ือนําผลวิจัยท่ีไดไปใชในการหาแนวทางแก
ปญหาและขอคนพบท่ีจะนําไปสูการ กําหนดกลยุทธในการดําเนินธุรกิจออนไลนอยางเหมาะสมโดย
กลุมตัวอยางท่ีใชทําการวิจัยโดยกลุมตัวอยางประชากรท้ังส้ิน 400 รายโดยการเก็บแบบสอบถามเปน 
เคร่ืองมือในการเก็บขอมูล จากน้ันมีการวิเคราะหขอมูลดวยโปรแกรมคอมพิวเตอรสําเร็จรูป โดยใช
สถิติเชิงพรรณนาอธิบายคาความถ่ี (Frequency) คาเฉล่ีย (Mean) คา รอยละ (Percentage) และคาเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) และมีการ ทดสอบสมมติฐาน สถิติเชิงอางอิง โดยใช ANOVA และ 
Multiple Regression Analysis (MRA) เพ่ือหาคา F-test คา Sig สัมประสิทธ์ิสหพันธ (R) สัมประสิทธ์ิ
การ กําหนด (R2) และคาวัดการกระจายความคลาดเคล่ือน  เพ่ือการวิเคราะหความสัมพันธของตัวแปร
ตางๆ ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 ผลการวิจัย ปรากฏดังนี้ พบวา ผูท่ีตัดสินใจซื้อสินคาเสื้อผาสตรีทาง
อินเตอรเน็ต สวนใหญมีอายุ ระหวาง 26-35 ป มีระดับการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี มีสถานภาพ
โสด สวน ใหญมีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน ซ่ึงมีรายไดตอเดือนมากกวา 30,001 บาท ผลการ
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ทดสอบสมมติฐาน พบวา ปจจัยสวนบุคคลดานระดับการศึกษา และสถานภาพการ สมรสท่ีแตกตาง
กน มีผลตอการตัดสินใจซ้ือเส้ือผาสตรีทางอินเตอรเน็ต, สมมติฐาน ท่ี 2 ความพึงพอใจของผูบริโภค
ในดานการประหยัดเวลาในการเลือกซ้ือสินคาและ บริการดานความสวยงาม สีสัน เปนหมวดหมูของ
สินคาในเว็บ ดานการตรงตอเวลา ในการบริการจัดสงสินคาและบริการและดานความปลอดภัยของ
วิธีการชําระเงิน มี ความสัมพันธตอการตัดสินใจซ้ือเส้ือผาสตรีทางอินเตอรเน็ต, สมมติฐานท่ี 3 ปจจัย 
สวนประสมทางการตลาดดานราคา และดานการสงเสริมทางการตลาดมี ความสัมพันธตอการตัดสินใจ
ซ้ือเส้ือผาสตรีทางอินเตอรเน็ต 

วิภาวรรณ มโนปราโมทย (2556) ศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา
ผานสังคมออนไลน (อินสตาแกรม) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร เพื่อศึกษาปจจัยดานทัศนคติ 
ความไววางใจและ สวนประสมทางการตลาด ของประชากรในกรุงเทพมหานคร ตัวแปรตนคือ ทัศนคติ 
ความไววางใจ และสวนประสมทางการตลาด ตัวแปรตามคือการตัดสินใจซ้ือสินคาผานสังคมออนไลน 
(อินสตาแกรม) กลุมตัวอยางคือประชากรในกรุงเทพมหานคร ท่ีมีอายุตั้งแต 23 ปข้ึนไป จํานวน 400 
คน โดยวิธีการ สุมตัวอยางแบบหลายข้ันตอน (Multi-Stage Sampling) ในการแจกแบบสอบถาม เพื่อ
รวบรวม ขอมูลโดยใชแบบสอบถามท่ีไดจัดเตรียมไววิธีการทางสถิติ ไดแก การแจกแจงความถ่ี คารอยละ 
คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะหสมการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regressions) 
ผลการศึกษาพบวา พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีชวงอายุระหวาง 23- 30 ป มีระดับ
การศึกษาระดับปริญญาตรีและประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดตอเดือน ท่ี 20,001 - 
30,000 บาท โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกซ้ือเส้ือผา เคร่ืองแตงกายผานสังคม ออนไลน
(อินสตาแกรม) และสวนใหญของผูตอบแบบสอบจะมีความถ่ีในการซ้ือสินคาผาน อินสตาแกรมเดือน
ละ 1 คร้ัง และสวนใหญซ้ือสินคาคร้ังละ 500-1,000 บาท ปจจัยดานทัศนคติ ปจจัยดานความไววางใจ 
และปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด โดยรวมมีคาเฉล่ียอยูในระดับ สําคัญมาก ผลจากการทดสอบ
สมมติฐาน พบวา ปจจัยดานทัศนคติปจจัยดานความไววางใจ และ ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด
มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานสังคมออนไลน (อินสตาแกรม) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 

สุทามาศ  จันทรถาวร (2556) ทําการศึกษาเร่ือง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผล
ตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาบน Facebook ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร วัตถุประสงคของ 
28 การศึกษาคนควาอิสระเพ่ือทําการศึกษาเกี่ยวกับปจจัยทางประชากรศาสตรพฤติกรรมของผูใชงาน 
Facebook ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาและบริการของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร โดย 
ใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บขอมูลจํานวน 400 ชุด ผลการวิจัยพบวา เพศหญิงเปนผูตอบ 
แบบสอบถามสวนใหญมีอายุโดยเฉล่ีย 20-29 ปการศึกษาระดับปริญญาตรีพนักงานบริษัทเอกชน เปน
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อาชีพท่ีมากท่ีสุด มีรายไดอยูในชวง 10,001 - 20,000 บาทตอเดือน ใช Facebook 7 วัน/ สัปดาหโดย
ใชงาน Facebook มากกวา1ช่ัวโมง มีความถ่ีในการส่ังซ้ือสินคาบน Facebook 1 คร้ัง/ เดือน มีความ
สนใจในการส่ังซ้ือเส้ือผาเคร่ืองประดับ ใชจํานวนเงินในการส่ังซ้ือสินคา 501 บาท -1000 บาท/คร้ัง และ
ใช Facebook เพื่อการบันเทิง ผลการศึกษาดานสวนประสมทางการตลาด พบวา ในดานผลิตภัณฑ ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญกับสินคาตรงกับความตองการ ดานราคา ผูตอบแบบสอบถาม 
สวนใหญใหความสําคัญกับราคาท่ีถูกกวารานคาหรือหางสรรพสินคา ดานการ สงเสริมการตลาด
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญกับการมีสวนลดและของแถม ดานการ บริการ ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญกับบริการออกคาขนสงฟรีผลการทดสอบ สมมติฐานพบวา 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานสินคา ราคา และการบริการ มีผลตอการ ตัดสินใจซ้ือสินคาบน 
Facebook ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร  

มไหศวรรย  มหัทธนาภิวัฒน (2554) ทําการศึกษาเร่ือง ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมี 
อิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือน้ําขาวกลองงอกของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ในการวิจัย
ประชากรที่ใชคือ ผูบริโภคท่ีมีอายุตั้งแต 15 ปข้ึนไปที่เคยซ้ือน้ําขาวกลองงอกในเขตกรุงเทพมหานคร 
ขนาดของกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน ซ่ึงไดจากการสุมตัวอยางแบบหลายข้ันตอน เคร่ืองมือท่ีใชใน
การเก็บรวบรวมขอมูลคือแบบสอบถาม ผลการวิจัย พบวา (1) ผูบริโภคสวนใหญเปน เพศหญิง อายุ
นอยกวา 30 ป จบการศึกษาระดับปริญญาตรีเปนพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายได เฉล่ียตอเดือน
ระหวาง 10,001-15,000 บาท (2) พฤติกรรมการซื้อที่ตรงกับความตองการมากที่สุดคือ ตานมะเร็ง 
โดยซ้ือ 1 สัปดาห/คร้ัง คร้ังละ 1 ขวด หรือกลอง ช่ืนชอบรสธรรมชาติโดยซ้ือดื่มเอง เหมาะกับวัยทํางาน
และสูงอายุแหลงท่ีซ้ือมากท่ีสุดคือ ซูเปอรมารเก็ต (3) ปจจัยสวนประสม การตลาดมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซ้ือโดยรวมอยูในระดับมาก มีเพียงปจจัยการสงเสริมการตลาดมี อิทธิพลในระดับปานกลาง
เม่ือพิจารณาแตละปจจัย (4) มีเพียงดานการคนหาขอมูลและดานการ ตัดสินใจซ้ืออยูในระดับปานกลาง 
สวนปจจัยท่ีเกี่ยวของในกระบวนการตัดสินใจซ้ือมีอิทธิพลโดยรวม อยูในระดบัมาก (5) เพศ อายุระดับ
การศึกษา อาชีพและรายไดไมมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจ ซ้ือโดยรวมเม่ือจําแนกเปนรายดานมี
เพียงอายุท่ีมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือในข้ันการ ตัดสินใจซ้ือและพฤติกรรมหลังการซ้ือ 
(6) ปจจัยสวนประสมการตลาดท้ัง 4 ปจจัยมีอิทธิพลตอ กระบวนการตัดสินใจซ้ือทุกข้ันตอน ตั้งแต
ข้ันการรับรูปญหา การคนหาขอมูล การประเมินผล 29 ทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลัง
การซ้ือ โดยการสงเสริมการตลาดมีอิทธิพลตอ กระบวนการตัดสินใจซ้ือโดยรวมและในแตละข้ันตอน
มากท่ีสุด 

ธัญญพัสส  เกตุประดิษฐ (2554) ทําการวิจัยเร่ือง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ 
สินคาทางอินเทอรเน็ตของผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาถึง ความสัมพันธ
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ของตัวแปร 4 กลุมท่ีมีตอการตัดสินใจซ้ือสินคาทางอินเทอรเน็ตของผูหญิงในเขต กรุงเทพมหานคร 
โดยใชแบบสอบถามสําหรับเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางท่ีเปนกลุมผูบริโภคเพศหญิง ท่ีมีอายุตั้งแต 20 
ปบริบูรณข้ึนไป โดยอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานครและมีประสบการณการใช อินเทอรเน็ตและซ้ือ
สินคาทางอินเทอรเน็ตมากอน 400 ราย ซ่ึงผลการศึกษา พบวา สวนใหญกลุม ตัวอยางมีอายุระหวาง 
31-40 ป มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน พนักงานธนาคาร มีรายไดตอ ระหวาง 20,001-30,000 บาท
ตอเดือน ดานสถานท่ี ท่ีทํางานเปนท่ีท่ีใชอินเทอรเน็ตบอยท่ีสุดโดยใช ทุกวัน โสด เปนเวลาระหวาง 
2-6 ชม.ตอคร้ัง ดานวัตถุประสงคหลักในการใชอินเทอรเน็ตเพื่อการ ทํางาน กลุมตัวอยางใหความสําคัญ
มากท่ีสุดเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด ดานสินคากับสินคา ตรงกับความตองการ ดานราคากับ
ราคาสินคามีความเหมาะสมกับคุณภาพ ดานสถานท่ีจัดจําหนาย กับความสะดวกในการส่ังซ้ือสินคา 
ดานสงเสริมการตลาดกับขอมูลขาวสารท่ีไดรับมีความทันสมัยโดย สงทางอีเมลใหความสําคัญมากท่ีสุด
เกี่ยวกับปจจัยอ่ืนๆ ท่ีเกี่ยวของดานภาพลักษณกับตราสินคามี ความนาเช่ือถือ ดานความภักดีตอตรา
สินคา กับเม่ือซ้ือแลวอยากกลับมาซ้ือสินคาอีก ดานความ ไววางใจ มีศูนยใหติดตอสอบถามขอมูล 
และใหความสําคัญมากท่ีสุด เกี่ยวกับการตัดสินใจการซ้ือ สินคาทางอินเทอรเน็ตกับสินคาและบริการ
ตรงกับความตองการ ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา ปจจัยสวนบุคคลดานอายุท่ีแตกตางกันมีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจซ้ือสินคาทางอินเทอรเน็ตของผูหญิง ในเขตกรุงเทพมหานคร แตดานอาชีพ รายได
ตอเดือน ระดับการศึกษา และสถานภาพการสมรสที่ แตกตางกัน ไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา
ทางอินเทอรเน็ตของผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน พฤติกรรมการใชอินเทอรเน็ตดาน
วัตถุประสงคหลักในการใชอินเทอรเน็ตท่ีแตกตางกัน มี อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาทางอินเทอรเน็ต 
ของผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน แต ดานสถานท่ีท่ีใชอินเทอรเน็ตบอยท่ีสุด ความถ่ีใน
การใชงานอินเทอรเน็ต และระยะเวลาในการใช อินเทอรเน็ตตอคร้ังท่ีแตกตางกัน ไมมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซ้ือสินคาทางอินเทอรเน็ตของผูหญิงใน เขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน ทุกสวนประสม
ทางการตลาด ประกอบดวยดานสินคา ราคา สถานท่ี จัดจําหนาย สงเสริมการตลาด และทุกปจจัยอ่ืนๆ 
ท่ีเกี่ยวของ ประกอบดวยภาพลักษณของตราสินคา ความภักดีตอตราสินคา ความไววางใจท่ีแตกตางกัน 
มีความสัมพันธ กับการตัดสินใจซ้ือสินคาทาง อินเทอรเน็ตของผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครแตกตาง
กัน ท้ังน้ีสวนประสมทางการตลาดดานสินคา มีความสัมพันธกับปจจัยตางๆ ในระดับมาก 
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บทที่ 3 

ระเบียบวิธีวจิัย 
 
 

การวิจัยเร่ือง “การศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคาออนไลนราน ISALEBRANDNAME” นี้
เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยการใชการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) ท่ีทํา
การวัดผลจากกลุมตัวอยางเพียงชวงเวลาใดชวงเวลาหนึ่ง (Cross Sectional Study) โดยการใชแบบสอบถาม 
ออนไลน (Online Questionnaire) เปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล และใหกลุมตัวอยางเปน
ผูตอบแบบสอบถามดวยตัวเอง (Self-Administered Questionnaire) และผลที่ไดรับจะถูกนํามาวิเคราะห
หาความสัมพันธของตัวแปรตางๆโดยใชโปรแกรมทางสถิติ ท้ังนี้ผูวิจัยไดกําหนดวิธี การวิจัย (Research 
Methodology) และรายละเอียดเกี่ยวกับการวิจัยดังนี้  
 
 
3.1  ประชากรและกลุมตัวอยาง  

ประชากรที่ใชในการศึกษาคร้ังนี้คือ ลูกคาท่ีซ้ือและเคยซ้ือสินคาราน ISALEBRANDNAME 
กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยจึงเปนลูกคาท่ีซ้ือและเคยซ้ือสินคาราน ISALEBRANDNAME จํานวน 
152 คน ซึ่งกลุมตัวอยาง ไดมาโดยการสุมอยางงาย (Simple Random Sampling) โดยทางผูวิจัยทํา
การแจกแบบสอบถามใหกลุมตัวอยาง 
 
 
3.2  วิธีการศึกษาและกรอบแนวคิดการวิจัย 
 

3.2.1  วิธีการศึกษา 
วิธีการศึกษาวิจัยในคร้ังนี้ เปนวิธีการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) การศึกษาพฤติกรรม 

การซ้ือสินคาออนไลนราน ISALEBRANDNAME โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บ
รวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางของประชากรศึกษา 
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3.2.2  กรอบแนวคิดการวิจัย 
 
 ตัวแปรอิสระ ตัวแปรตาม 

 
ภาพท่ี 3.1 กรอบแนวคิดการวิจยัเร่ืองการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคาออนไลนราน ISALEBRAND 

NAME 
 
 

พฤติกรรมการใชส่ือสังคมออนไลนอินสตราแกรม 
 ความถ่ีในการใช 
 จํานวนคร้ังในการเขาใชในแตละวัน 
 ชวงเวลาท่ีเขาใชมากท่ีสุด 
 จํานวนรานคาท่ีติดตาม (Follow) 
 ความถ่ีในการซ้ือสินคา 
 ยอดใชจายในการซ้ือสินคาเฉล่ียคร้ังละก่ีบาท 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 
 ดานผลิตภัณฑ 
 ดานราคา 
 ดานชองการจดัจําหนาย 
 ดานสงเสริมการตลาด 

การตัดสินใจซ้ือสินคา 
ราน ISALEBRANDNAME 

ปจจัยทางดานประชากรศาสตร 
 เพศ 
 อายุ 
 สถานภาพ 
 ระดับการศึกษา 
 อาชีพ 
 รายไดตอเดือน 
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กรอบแนวคิดการวิจัยมีตัวแปรตน คือ 1) ปจจัยทางดานประชากรศาสตร ประกอบดวย 
เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน 2) พฤติกรรมการใชส่ือสังคมออนไลน
อินสตราแกรม (Instagram) ประกอบดวย ความถ่ีในการใช จํานวนคร้ังในการเขาใชในแตละวัน ชวงเวลา
ท่ีเขาใชมากท่ีสุด จํานวนรานคาท่ีติดตาม (Follow) ความถ่ีในการซ้ือสินคา ยอดใชจายในการซ้ือสินคา
เฉล่ียคร้ังละก่ีบาท 3) ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา 
ดานชองการจัดจําหนาย ดานสงเสริมการตลาด 
 
 
3.3  การเก็บรวบรวมขอมูล  

ผูวิจัยเก็บขอมูลจากการเก็บรวบรวมขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) จากกลุมตัวอยางท่ี
ไดคัดเลือกไว โดยการสงลิงค (Link) แบบสอบถามออนไลน (Online Questionnaire) ซ่ึงใชเปนเคร่ืองมือ
ในการเก็บรวบรวมขอมูลแบบสอบถามไปยังลูกคาท่ีซ้ือและเคยซ้ือสินคาราน ISALEBRANDNAME 
จนครบจํานวน 152 คน โดยผูวิจัยไดมีการช้ีแจงใหผูตอบแบบสอบถามไดเขาใจถึงวัตถุประสงคและ
อธิบายถึงขอสงสัยและวิธีการตอบแบบสอบถามอยางชัดเจน พรอมท้ังระบุคําช้ีแจงในแบบสอบถาม 
ผูวิจัยไดกําหนดระยะเวลาในการเก็บขอมูลในระหวางวันท่ี 5 – 6 มีนาคม พ.ศ. 2560 ซ่ึงกลุมตัวอยาง
จะใชเวลาประมาณ 5 นาทีในการทําแบบสอบถาม โดยแบบสอบถามจะถูกสงไปยังกลุมตัวอยางโดย
ใชชองทางไลน (Line Application ) เปนชองทางหลัก  
 
 
3.4  เครื่องมือท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

เคร่ืองมือท่ีผูวิจัยใชในการเก็บรวบรวมขอมูลเพื่อการวิจัยในคร้ังนี้ คือแบบสอบถาม 
(Questionnaire) โดยมีเนื้อหาเกี่ยวกับการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคาออนไลนราน ISALEBRAND 
NAME ซ่ึงเปนคําถามชนิดปลายปด และไดทําการแบงโครงสรางออกเปน 3 สวน ดังนี้ 

สวนท่ี 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยสวนบุคคล แบงออกเปนสวนๆ ไดแก เพศ อายุ 
สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน จํานวน 6 ขอ ซ่ึงลักษณะของคําถามจะมีคําตอบ
หลายตัวเลือกและเปนแบบสอบถามปลายปด เปนการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ  เรียงลําดับ และ
อัตราสวน  

สวนท่ี 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชสื่อสังคมออนไลนอินสตราแกรม
ประกอบดวย ความถ่ีในการใช จํานวนคร้ังในการเขาใชในแตละวัน ชวงเวลาที่เขาใชมากท่ีสุดจํานวน 
รานคาท่ีติดตาม (Follow) ความถ่ีในการซ้ือสินคา และยอดใชจายในการซ้ือสินคาเฉล่ียคร้ังละก่ีบาท
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จํานวน 6 ขอ ซ่ึงมีคําตอบหลายๆ ตัวเลือก (Multiple Choice) คําถามที่ลักษณะปลายปด และเปน
แบบสอบถามปลายปด เปนการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ  เรียงลําดับ และอัตราสวน  

สวนท่ี 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ 
ดานราคา ดานชองการจัดจําหนาย และดานสงเสริมการตลาด จํานวน 20 ขอ เปนคําถามแบบมาตรา
สวนประมาณคา 5 ระดับ (Ratting scale) ตามรูปแบบ Likery’s Scale โดยเปนการวัดขอมูลประเภท
อันตรภาคช้ัน (Interval Scale) 

เกณฑการใหคะแนน การใหคะแนนแตละขอคําถามตามระดับปจจัยท่ีทําใหลูกคาซ้ือ
สินคาราน ISALEBRANDNAME ในตอนท่ี 3 ดังนี้ 

มากท่ีสุด คาระดับคะแนน  5  คะแนน 
มาก คาระดับคะแนน  4  คะแนน 
ปานกลาง คาระดับคะแนน 3  คะแนน 
นอย คาระดับคะแนน  2  คะแนน 
นอยท่ีสุด คาระดับคะแนน  1  คะแนน 

 
ระดับคะแนน ความหมาย 
4.21- 5.00 มากท่ีสุด 
3.41- 4.20 มาก 
2.61- 3.40 ปานกลาง 
1.81- 2.60 นอย 
1.00- 1.80 นอยท่ีสุด 

 
ผูศึกษาไดนําแบบสอบถามท่ีสรางข้ึนสําหรับการศึกษาไปทดสอบความเท่ียงตรง 

(validity) และความเช่ือม่ัน (Reliability) ดังนี้ 
การหาความเช่ือม่ัน (Reliability) ผูวิจัยไดนําแบบสอบถามท่ีสรางข้ึนมาทําการปรับปรุง

แกไขตามคําแนะนําของผูเช่ียวชาญท้ัง 3 ทาน จากน้ันจึงนําแบบสอบถามไปทําการทดสอบ (Try-out)  
จํานวน 30 ชุด กับกลุมตัวอยางท่ีมีคุณสมบัติใกลเคียงกับกลุมตัวอยางท่ีตองการจะศึกษา และใช
โปรแกรมสําเร็จรูป SPSS for Windows ในการหาความเช่ือม่ัน เพื่อหาคาสัมประสิทธ์ิ Cronbach’s Alpla 
ดวยการใชเกณฑสัมประสิทธ์ิแอลฟา (α-coefficient) ท่ีไดนําเสนอไว คือคา (α) มากกวาหรือเทากับ 
0.7 (Nunnally,1978) แสดงวาคุณสมบัติของแบบสอบถามมีความเช่ือม่ันในการใชเก็บแบบสอบถาม 
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3.5  การจัดทําขอมูลและวิเคราะหผล 
หลังจากทําการดําเนินการรวมรวมเก็บแบบสอบถามทั้งหมดเรียบรอยแลว ผูวิจัยนํา

แบบสอบถามท้ังหมดมาดําเนินการ ดังนี้ 
1. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดแก ขอมูลท่ีรวบรวมจากกลุมเปาหมายโดยตรงใน

ท่ีนี้รวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถามท่ีสรางข้ึนรวบรวมขอมูลจากกลุมเปาหมาย จํานวน 152 ราย 
 ตรวจสอบขอมูล (Editing) โดยผูวิจัยตรวจสอบดูความสมบูรณในการตอบแบบ 

สอบถามของกลุมตัวอยาง 152 ชุด และทําการจาํแนกแบบสอบถามท่ีไมสมบูรณหรือมีขอผิดพลาดออก 
 คัดเลือกแบบสอบถามท่ีสมบูรณเรียบรอยแลว มาลงรหัสเพื่อประมวลทางคอมพิวเตอร 

ดวยโปรแกรม SPSS for Windows 
2. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดแก ขอมูลจากแหลงขอมูลอื่นๆ เชน แนวคิด 

ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของกับการตัดสินใจซ้ือ รวบรวมขอมูลโดยการคนควาจากแหลงขอมูลตางๆ 
เชน งานวิจัย หนังสือวารสารส่ิงพิมพและเอกสารอื่นๆ โดยการคนควาและรวบรวมขอมูลจากหองสมุด 
ระบบอินเตอรเน็ต 
 
 
3.6  แบบสอบถามท่ีใชในการรวบรวมขอมูล 

แบบสอบถามท่ีใชในการเกบ็รวบรวมขอมูล มีรายละเอียดดังตอไปนี ้
สวนท่ี 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 

อาชีพ และรายไดตอเดือน 
สวนท่ี 2 พฤติกรรมการใชส่ือสังคมออนไลนอินสตราแกรม ไดแก ความถ่ีในการใชส่ือ

สังคมออนไลนอินสตราแกรม จํานวนคร้ังในการเขาใชในแตละวันชวงเวลาท่ีเขาใชมากท่ีสุด จํานวน
รานคาท่ีไดติดตาม (Follow) บนส่ือสังคมออนไลนอินสตราแกรม  ความถ่ีในการซ้ือสินคาบนส่ือสังคม
ออนไลนอินสตราแกรมตอเดือน และยอดใชจายในการซ้ือสินคาเฉล่ียคร้ังละก่ีบาท 

สวนท่ี 3 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของราน ISALEBRANDNAME ไดแก
ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานชองการจัดจําหนาย และปจจัยดานสงเสริมการตลาด 

สวนท่ี 4 การแสดงความคิดเห็นและขอเสนอแนะ 
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3.7  สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
ผูวิจัยไดใชสถิติในการวิเคราะหขอมูล ดังนี ้
1. การวิเคราะหขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับลักษณะสวนบุคคลโดยการแจกแจงความถ่ีและ

หาคารอยละ 
2. การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับการรับรูคุณภาพการใหบริการ วิเคราะหดวยการคํานวณ 

หาคาเฉล่ีย ( ) เพื่อความเปนกลาง และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) เพื่อวัดการกระจายของคะแนน 
 

X
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บทที่ 4 

ผลการศึกษา 
 
 

การวิจัยคร้ังนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative) เพ่ือศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือ
สินคาออนไลนราน ISALEBRANDNAME มีวิธีการเก็บรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถาม ซ่ึงสามารถ
รวบรวมขอมูลแบบสอบถามไดจากกลุมตัวอยางทั้งหมดจํานวน 152 ชุด หลังจากนั้นนําขอมูลท่ีไดมา
วิเคราะหดวยโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS (Statistic Package for the Social Science) โดยใชการวิเคราะห
เชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ซ่ึงแบงการวิเคราะหขอมูลได 3 สวนดังนี้ 

สวนท่ี 1 ปจจัยทางดานประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง 
สวนท่ี 2 พฤติกรรมการใชส่ือสังคมออนไลนอินสตราแกรมของกลุมตัวอยาง 
สวนท่ี 3 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของราน ISALEBRANDNAME 

 
 
4.1  สวนท่ี 1 ปจจัยทางดานประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง 

จากการศึกษาขอมูลปจจัยทางดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม กลุมตัว 
อยางท่ีใชในการวิจัยจึงเปนลูกคาท่ีซ้ือและเคยซ้ือสินคาราน ISALEBRANDNAME จํานวน 152 คน 
โดยใชการวิเคราะหผลแบบสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) แบบแจกแจงความถ่ีและรอยละ 
ซ่ึงมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 
 
ตารางท่ี 4.1 จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามเพศ 

(n=152) 
เพศ จํานวน (คน) รอยละ 
ชาย 
หญิง 

39 
113 

25.7 
74.3 

รวม 152 100.00 
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จากตารางท่ี 4.1 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีจํานวน 113 คน 
คิดเปนรอยละ 74.3 รองลงมาคือ เพศชาย จํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 25.7 
 
ตารางท่ี 4.2 จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามอาย ุ

(n=152) 
อายุ จํานวน (คน) รอยละ 

ต่ํากวาหรือเทากับ 20 ป 
21 – 30 ป 
31 – 40 ป 
41 – 50 ป 
51 – 60 ป 
60 ปขึ้นไปหรือเทียบเทา 

22 
94 
21 
10 
5 
0 

14.5 
61.8 
13.8 
6.6 
3.3 
0.0 

รวม 152 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.2 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุอยูในชวง 21-30 ป จํานวน 
94 คน คิดเปนรอยละ 61.8 รองลงมาคือ ชวงอายุ ต่ํากวาหรือเทากับ 20 ป จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 
14.5 และชวงอายุ 31-40 ป จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 13.8 ชวงอายุ 41-50 ป จํานวน 10 คน คิดเปน
รอยละ 6.6 ชวงอายุ 51-60 ป จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 3.3 ชวงอายุ 60 ปข้ึนไปหรือเทียบเทา จํานวน 
0 คน คิดเปนรอยละ 0 ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 4.3 จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามสถานภาพ 

(n = 152) 
สถานภาพ จํานวน(คน) รอยละ 

โสด 
สมรส/อยูดวยกัน 
หมาย/อยาราง/แยกกันอยู 

127 
22 
3 

83.6 
14.5 

2 
รวม 152 100.00 
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จากตารางท่ี 4.3 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสถานภาพโสด จํานวน 127 คน 
คิดเปนรอยละ 83.6 รองลงมาคือ สมรส/อยูดวยกัน จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 14.5 และหมาย/
หยาราง/แยกกันอยู จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 2 
 
ตารางท่ี 4.4 จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามระดับการศึกษา 

(n = 152) 
ระดับการศึกษา จํานวน (คน) รอยละ 

ต่ํากวาปริญญาตรี 
ปริญญาตรี 
สูงกวาปริญญาตรี 

16 
112 
24 

10.5 
73.7 
15.8 

รวม 152 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.4 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี 
จํานวน 112 คน คิดเปนรอยละ 73.7 รองลงมาคือ สูงกวาปริญญาตรี 24 คน คิดเปนรอยละ 15.8 และ
ต่ํากวาปริญญาตรี จํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 10.5  
 
ตารางท่ี 4.5 จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามอาชีพ 

(n = 152) 
อาชีพ จํานวน(คน) รอยละ 

นักเรียน/นักศึกษา 
รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
พนักงานบริษทัเอกชน 
ธุรกิจสวนตัว/คาขาย 
อ่ืนๆ 

54 
11 
42 
45 
3 

35.5 
7.2 

27.6 
29.6 

2 
รวม 152 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.5 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนนักเรียน/นักศึกษามีจํานวน 

54 คน คิดเปนรอยละ 35.5 รองลงมา ประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัว/คาขายจํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ 
29.6 พนักงานบริษัทเอกชนจํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 27.6 รับราชการ/รัฐวิสาหกิจจํานวน 11 คน 
คิดเปนรอยละ 7.2 และอ่ืน ๆ จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 2 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.6 จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามรายไดตอเดือน 
(n = 152) 

รายไดตอเดือน จํานวน (คน) รอยละ 
นอยกวา 15,000 บาท 
15,001-30,000 บาท 
30,001-45,000 บาท 
45,001-60,000 บาท 
60,001-75,001 บาท 
มากกวา 75,001 บาท 

40 
53 
41 
3 
6 
2 

26.3 
34.9 
27 
2 

3.9 
1.3 

รวม 152 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.6 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดตอเดือน 15,001-30,000 บาท 
มีจํานวน 53 คน คิดเปนรอยละ 34.9 รองลงมา คือรายได 30,001-45,000 บาท จํานวน 41 คน คิดเปน
รอยละ 27 รายได นอยกวา 15,000 บาท จํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 26.3 รายได 60,001-75,001 บาท 
จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 3.9 รายได 45,001-60,000 บาท จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 2 และรายได
มากกวา 75,001 บาท จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 1.3  ตามลําดับ 
 
 
4.2  สวนท่ี 2 พฤติกรรมการใชสื่อสังคมออนไลนอินสตราแกรมของกลุมตัวอยาง 

จากการศึกษาขอมูลพฤติกรรมการใชส่ือสังคมออนไลนอินสตราแกรมของผูตอบแบบ 
สอบถาม กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยจึงเปนลูกคาท่ีซ้ือและเคยซ้ือสินคาราน ISALEBRANDNAME 
จํานวน 152 คน โดยใชการวิเคราะหผลแบบสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) แบบแจกแจง
ความถ่ีและรอยละ ซ่ึงมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 
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ตารางท่ี 4.7 จํานวนและรอยละดานความถ่ีในการใชส่ือสังคมออนไลนอินสตราแกรมของผูตอบ 
แบบสอบถาม 

(n = 152) 
ความถ่ีในการใชส่ือสังคมออนไลนอินสตราแกรม จํานวน (คน) รอยละ 

นอยกวา 1 วันตอสัปดาห 
1-2 วันตอสัปดาห 
3-4 วันตอสัปดาห 
5-6 วันตอสัปดาห 
ทุกวัน 

14 
8 

13 
13 

105 

9.2 
5.3 
8.6 
8.6 

69.1 
รวม 152 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.7 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใชสื่อสังคมออนไลนอินสตรา 

แกรมทุกวัน จํานวน 105 คน คิดเปนรอยละ 69.1 รองลงมา คือใชส่ือสังคมออนไลนอินสตราแกรม 
นอยกวา 1 วันตอสัปดาห จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 9.2 ใชส่ือสังคมออนไลนอินสตราแกรม 3-4 
วันตอสัปดาห จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 8.6 ใชส่ือสังคมออนไลนอินสตราแกรม 5-6 วันตอสัปดาห 
จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 8.6  และใชส่ือสังคมออนไลนอินสตราแกรม 1-2 วันตอสัปดาห จํานวน 
8 คน คิดเปนรอยละ 5.3  ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 4.8 จํานวนและรอยละดานจํานวนคร้ังในการเขาใชงานในแตละวนัของผูตอบแบบสอบถาม 

(n = 152) 
จํานวนคร้ังในการเขาใชงานในแตละวัน จํานวน (คน) รอยละ 

1-3 คร้ัง 
4-6 คร้ัง 
มากกวา 6 คร้ัง 

40 
33 
79 

26.3 
21.7 
52 

รวม 152 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.8 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเขาใชงานสื่อสังคมออนไลน 
อินสตราแกรม มากกวา 6 คร้ัง จํานวน 79 คน คิดเปนรอยละ 52 รองลงมา คือเขาใชงานส่ือสังคมออนไลน
อินสตราแกรม 1-3 คร้ัง จํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 26.3 และเขาใชงานส่ือสังคมออนไลนอินสต
ราแกรม 4-6 คร้ัง จํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 21.7  
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ตารางท่ี 4.9 จํานวนและรอยละดานชวงเวลาท่ีเขาใชอินเตอรเน็ตมากท่ีสุดของผูตอบแบบสอบถาม 
(n = 152) 

ชวงเวลาท่ีเขาใชอินเตอรเนต็มากท่ีสุด จํานวน (คน) รอยละ 
08.01-12.00 น. 
12.01-16.00 น. 
16.01-20.00 น. 
20.01-24.00 น. 
00.01-04.00 น. 
04.01-08.00 น. 

17 
33 
46 
94 
6 
1 

11.2 
21.7 
30.3 
61.8 
3.9 
0.7 

รวม 152 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.9 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใชชวงเวลาที่เขาใชอินเตอรเน็ต
มากที่สุด เวลา 20.01-24.00 น. จํานวน 94 คน คิดเปนรอยละ 61.8  รองลงมา คือชวงเวลาที่เขาใช
อินเตอรเน็ต เวลา 16.01-20.00 น.  จํานวน 46  คน คิดเปนรอยละ 30.3  ชวงเวลาท่ีเขาใชอินเตอรเน็ต 
12.01-16.00 น. จํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 21.7  ชวงเวลาท่ีเขาใชอินเตอรเน็ต 08.01-12.00 น. จํานวน 
17 คน คิดเปนรอยละ 11.2  ชวงเวลาท่ีเขาใชอินเตอรเน็ต 00.01-04.00 น. จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 
3.9  และชวงเวลาท่ีเขาใชอินเตอรเน็ต 04.01 – 08.00 น.  จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.7   
 
ตารางท่ี 4.10 จํานวนและรอยละดานจํานวนรานคาท่ีไดตดิตาม (Follow) บนส่ือสังคมออนไลนอิน

สตราแกรมของผูตอบแบบสอบถาม 
(n=152) 

จํานวนรานคาท่ีไดตดิตาม (Follow) บนส่ือสังคม
ออนไลนอินสตราแกรม จํานวน (คน) รอยละ 

1-5 รานคา 
6-10 รานคา 
มากกวา 10 รานคา 

50 
33 
69 

32.9 
21.7 
45.4 

รวม 152 100.00 
  

จากตารางท่ี 4.10 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญติดตามรานคาบนส่ือสังคมออนไลน
อินสตราแกรม มากกวา 10 รานคา จํานวน 69 คน คิดเปนรอยละ 45.4  รองลงมา คือติดตามรานคาบน
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ส่ือสังคมออนไลนอินสตราแกรม 1-5 รานคา จํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 32.9  และติดตามรานคา
บนส่ือสังคมออนไลนอินสตราแกรม 6-10 รานคา จํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 21.7  
 
ตารางท่ี 4.11 จํานวนและรอยละดานความถ่ีในการซื้อสินคาออนไลนอินสตราแกรมตอเดือนของ

ผูตอบแบบสอบถาม 
(n = 152) 

ความถ่ีในการซื้อสินคาบนส่ือสังคมออนไลน 
อินสตราแกรมตอเดือน จํานวน (คน) รอยละ 

1-5 คร้ัง 
6-10 คร้ัง 
มากกวา 10 คร้ัง 

129 
15 
8 

84.9 
9.9 
5.3 

รวม 152 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.11 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซ้ือสินคาออนไลนอินสตราแกรม
ตอเดือน 1-5 คร้ัง จํานวน 129 คน คิดเปนรอยละ 84.9 รองลงมา คือซ้ือสินคาออนไลน อินสตราแกรม
ตอเดือน 6-10 คร้ัง จํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 9.9  และซ้ือสินคาออนไลนอินสตราแกรมตอเดือน 
มากกวา 10 คร้ังจํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 5.3  
 
ตารางท่ี 4.12 จํานวนและรอยละดานยอดใชจายในการซื้อสินคาเฉลี่ยคร้ังละกี่บาทของผูตอบแบบ 

สอบถาม 
(n = 152) 

ยอดใชจายในการซ้ือสินคาเฉล่ียคร้ังละกี่บาท จํานวน (คน) รอยละ 
นอยกวา 1,500 บาท 
1,501-3,000 บาท 
3,001-4,500 บาท 
4,501-6,000 บาท 
6,001-7,500 บาท 
มากกวา 7,500บาท 

57 
63 
21 
6 
3 
6 

37.5 
41.4 
13.8 
3.9 
2 

3.9 
รวม 152 100.00 
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จากตารางท่ี 4.12 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใชจายในการซื้อสินคาเฉลี่ย 
คร้ังละ 1,501-3,000 บาท จํานวน 63 คน คิดเปนรอยละ 41.4  รองลงมา คือใชจายในการซื้อสินคา
เฉล่ียคร้ังละ นอยกวา 1,500 บาท  จํานวน 57 คน คิดเปนรอยละ 37.5 ใชจายในการซื้อสินคาเฉลี่ย 
คร้ังละ 3,001-4,500 บาท จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 13.8  ใชจายในการซื้อสินคาเฉลี่ยครั้งละ  
4,501-6,000 บาท จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 3.9 ใชจายในการซื้อสินคาเฉล่ียคร้ังละ มากกวา 7,500
บาท จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 3.9  และใชจายในการซ้ือสินคาเฉล่ียคร้ังละ 6,001-7,500 บาท จํานวน 
3 คน คิดเปนรอยละ 2 
 
 
4.3  สวนท่ี 3 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของราน ISALEBRANDNAME 
 
ตารางท่ี 4.13 คาเฉล่ียและสวนเบีย่งเบนมาตรฐานของปจจัยดานผลิตภณัฑท่ีทําใหลูกคาเลือกซ้ือ

สินคาราน ISALEBRANDNAME 
(n=152) 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ คาเฉล่ีย 
( ) 

สวนเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน (S.D) แปลผล 

1. จํานวนผูติดตาม (Follower) บนอินสตราแกรม 
(Instagram) 

4.15 
 

.81 
 

สําคัญมาก 
 

2. ผูขายมีขอมูลเกี่ยวกับรายละเอียดสินคาครบถวน 
ถูกตอง ตามคําบรรยายสินคาท่ีแจงใหลูกคาทราบ 

4.66 
 

.55 
 

สําคัญมากท่ีสุด 

3. ความมีช่ือเสียงและภาพลักษณความนาเช่ือถือ
ของราน ISALEBRANDNAME 

4.61 
 

.59 
 

สําคัญมากท่ีสุด 

4. ราน ISALEBRANDNAME จําหนายสินคาท่ี
ทันสมัยและเปนความตองการของลูกคาอยูเสมอ 

4.62 
 

.62 
 

สําคัญมากท่ีสุด 

5. ราน ISALEBRANDNAME มีสินคา
หลากหลายประเภทใหเลือกซ้ือ 

4.36 
 

.70 
 

สําคัญมาก 
 

6. ผูขายมีการลงรูปสินคาอยางสวยงามใหนาเลือกซ้ือ 4.57 .61 สําคัญมากท่ีสุด 
7. ผูขายมีขอตกลง เง่ือนไข การรับ ประกันใน
การส่ังซ้ือสินคาอยางชัดเจน 

4.63 .53 สําคัญมากท่ีสุด 

เฉล่ีย 4.51 .42 สําคัญมากท่ีสุด 
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จากตารางท่ี 4.13 พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอการเลือกซ้ือสินคาราน 
ISALEBRANDNAME จากปจจัยดานผลิตภัณฑในภาพรวมอยูในระดับสําคัญมากท่ีสุด โดยมีคาเฉล่ีย
อยูท่ี 4.51 และเม่ือวิเคราะหเปนรายขอ พบวาขอท่ีมีคาเฉล่ียรวมมากท่ีสุดเปนอันดับแรก ไดแก ผูขายมี
ขอมูลเกี่ยวกับรายละเอียดสินคาครบถวน ถูกตอง ตามคําบรรยายสินคาท่ีแจงใหลูกคาทราบ มีคาเฉล่ีย 
4.66 รองลงมา รองลงมา ไดแก ผูขายมีขอตกลง เง่ือนไข การรับระกันในการส่ังซ้ือสินคาอยางชัดเจน มี
คาเฉล่ีย 4.63 รองลงมาไดแก ราน ISALEBRANDNAME จําหนายสินคาท่ีทันสมัยและเปนความตองการ
ของลูกคาอยูเสมอ มีคาเฉล่ีย 4.62  รองลงมาไดแก ความมีช่ือเสียงและภาพลักษณความนาเช่ือถือของ
ราน ISALEBRANDNAME มีคาเฉล่ีย  4.61 รองลงมาไดแก ผูขายมีการลงรูปสินคาอยางสวยงามให
นาเลือกซ้ือ มีคาเฉล่ีย 4.57 รองลงมาไดแก  ราน ISALEBRANDNAME มีสินคาหลากหลายระเภท
ใหเลือกซ้ือ มีคาเฉล่ีย 4.36 และ จํานวนผูติดตาม (Follower) บนอินสตราแกรม (Instagram) มีคาเฉล่ีย 
4.15 ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 4.14 คาเฉล่ียและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยดานราคาท่ีทําใหลูกคาเลือกซ้ือสินคาราน 

ISALEBRANDNAME 
(n = 152) 

ปจจัยดานราคา คาเฉล่ีย 
( ) 

สวนเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน (S.D) แปลผล 

1. มีการแสดงราคาสินคาอยางชัดเจน 
2. มีการกําหนดราคาสินคาท่ีคอนขางถูก
กวาท่ีอ่ืน ๆ  
3. จําหนายสินคาท่ีมีราคาคอนขาง
เหมาะสมตอตัวสินคาท่ีจัดจําหนายอยู 

4.68 
4.46 

 
4.57 

.53 

.70 
 

.55 
 

สําคัญมากท่ีสุด 
สําคัญมากท่ีสุด 

 
สําคัญมากท่ีสุด 

เฉล่ีย 4.47 .48 สําคัญมากท่ีสุด 
 

จากตารางท่ี 4.14 พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อสินคา
ผานทางราน ISALEBRANDNAME จากปจจัยดานการสงเสริมการขายในภาพรวมอยูในระดับสําคัญ
มากท่ีสุด โดยมีคาเฉล่ียอยูท่ี 4.47 และเม่ือวิเคราะหเปนรายขอ พบวาขอท่ีมีคาเฉล่ียรวมมากท่ีสุดเปน
อันดับแรก ไดแก มีการแสดงราคาสินคาอยางชัดเจน มีคาเฉล่ีย 4.68 รองลงมา ไดแก จําหนายสินคา
ท่ีมีราคาคอนขางเหมาะสมตอตัวสินคาที่จัดจําหนายอยู มีคาเฉลี่ย 4.57 มีการกําหนดราคาสินคา
ท่ีคอนขางถูกกวาท่ีอ่ืน ๆ มีคาเฉล่ีย 4.46 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.15 คาเฉล่ียและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายท่ีทําใหลูกคา
เลือกซ้ือท่ีสินคาราน ISALEBRANDNAME 

(n = 152) 

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย คาเฉล่ีย ( ) สวนเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน (S.D) แปลผล 

1. ข้ันตอนการสอบถามและส่ังซ้ือสินคา
สะดวกและรวดเร็ว 

4.59 .56 สําคัญมากท่ีสุด 

2. ความรวดเร็วในการตอบกลับลูกคา 4.39 .67 สําคัญมาก 
3. สามารถเลือกชมและคนหาสินคาท่ี
ตองการไดงายและตลอดเวลาท่ีตองการ 

4.52 .65 สําคัญมากท่ีสุด 

เฉล่ีย 4.50 .50 สําคัญมากท่ีสุด 
 

จากตารางท่ี 4.15 พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อสินคา
ผานทางราน ISALEBRANDNAME จากปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายในภาพรวมอยูในระดับ
สําคัญมากท่ีสุด โดยมีคาเฉล่ียอยูท่ี 4.50 และเม่ือวิเคราะหเปนรายขอ พบวาขอที่มีคาเฉลี่ยรวมมาก
ท่ีสุดเปนอันดับแรก ไดแก ข้ันตอนการสอบถามและส่ังซ้ือสินคาสะดวกและรวดเร็ว มีคาเฉล่ีย 4.59 
รองลงมา ไดแก สามารถเลือกชมและคนหาสินคาไดงายและตลอดเวลาท่ีตองการ มีคาเฉล่ีย 4.52  
ความรวดเร็วในการตอบกลับลูกคา มีคาเฉล่ีย 4.39 ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 4.16 คาเฉล่ียและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยดานสงเสริมการตลาดท่ีทําใหลูกคาเลือก

ซ้ือสินคาราน ISALEBRANDNAME 
(n = 152) 

ปจจัยดานสงเสริมการตลาด คาเฉล่ีย 
( ) 

สวนเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน (S.D) แปลผล 

1. จัดการทําโปรโมช่ันสินคา ท่ีสามารถดึงดูดลูกคา
ใหเขามาซ้ือสินคาอยูเสมอ 

4.41 .66 สําคัญมากท่ีสุด

2. ทางรานรับชําระผานบัตรเครดิตโดยไมมี
คาธรรมเนียมใด ๆ  

4.47 .67 สําคัญมากท่ีสุด

3. มีบริการจัดสงสินคาแบบดวน (EMS) ฟรี 4.73 .52 สําคัญมากท่ีสุด
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ตารางท่ี 4.16 คาเฉล่ียและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยดานสงเสริมการตลาดท่ีทําใหลูกคาเลือก 
ซ้ือสินคาราน ISALEBRANDNAME 

ปจจัยดานสงเสริมการตลาด คาเฉล่ีย 
( ) 

สวนเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน (S.D) แปลผล 

4. จัดการทําส่ือโฆษณาผานส่ืออิเล็กทรอนิกสตางๆ 
ไดอยางดีและมีการอัพเดทขอมูลของสินคาอยาง
สมํ่าเสมอ 

4.52 .58 สําคัญมากท่ีสุด

5. มีการจัดกจิกรรมและแจกของสมนาคุณ 4.27 .77 สําคัญมาก 
6. มีบริการหอของขวัญฟรี เม่ือลูกคาซ้ือสินคาเพื่อ
เปนของขวัญ 

4.07 .87 สําคัญมาก 

7. มีบริการเขียนการดใหฟรี เม่ือลูกคาซ้ือสินคาให
เปนของขวัญ 

4.05 .82 สําคัญมาก 

เฉล่ีย 4.30 .56 สําคัญมาก 
 

จากตารางท่ี 4.16 พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอการตัดสินใจซ้ือสินคา
ผานทางราน รองลงมา ไดแก จัดการ ISALEBRANDNAME จากปจจัยดานสงเสริมการตลาดในภาพรวม
อยูในระดับสําคัญมาก โดยมีคาเฉล่ียอยูท่ี 4.30 และเม่ือวิเคราะหเปนรายขอ พบวาขอท่ีมีคาเฉล่ียรวม
มากท่ีสุดเปนอันดับแรก ไดแก มีบริการจัดสงสินคาแบบดวน (EMS) ฟรี มีคาเฉล่ีย 4.73 รองลงมาคือ 
ทําส่ือโฆษณาผานส่ืออิเล็กทรอนิกสตาง ๆ ไดอยางดีและมีการอัพเดทขอมูลของสินคาอยางสมํ่าเสมอ 
มีคาเฉล่ีย 4.52 รองลงมาคือ ทางรานรับชําระผานบัตรเครดิตโดยไมมีคาธรรมเนียมใดๆ มีคาเฉล่ีย 
4.47 รองลงมาคือ จัดการทําโปรโมช่ันสินคา ท่ีสามารถดึงดูดลูกคาใหเขามาซ้ือสินคาอยูเสมอ มีคาเฉล่ีย 
4.41 รองลงมาคือ มีการจัดกิจกรรมและแจกของสมนาคุณ มีคาเฉล่ีย 4.27 รองลงมาคือ มีบริการเขียน
การดใหฟรี เม่ือลูกคาซ้ือสินคาใหเปนของขวัญ มีคาเฉล่ีย  4.07 มีบริการหอของขวัญฟรี เม่ือลูกคาซ้ือ
สินคาเพื่อเปนของขวัญ มีคาเฉล่ีย  4.05 ตามลําดับ 
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บทที่ 5 

สรุปผลการวิจัย อภิปราย และขอเสนอแนะ 
 
 

จากการวิจัยเร่ือง “การศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคาออนไลนราน ISALEBRANDNAME” 
ในบทนี้ผูวิจัยจะกลาวถึงการสรุปผลการวิจัย การอภิปรายผล ขอเสนอแนะในการนําผลการศึกษาท่ีไดมา
ประยุกตใช และขอเสนอแนะสําหรับการศึกษาวิจัยในครั้งตอๆ ไป เพื่อใหเปนประโยชนตอ
ผูประกอบการในการนําไปพัฒนาและปรับปรุงทิศทางในการวางกลยุทธทางการตลาดในการขายสินคา
ผานส่ือสังคมออนไลนอินสตราแกรม (Instagram) เพื่อใหมีความสอดคลองกับพฤติกรรมการซ้ือสินคา
ของผูบริโภค โดยแบงรายละเอียดเนื้อหาเปน 3 สวน ดังนี้ 
 
 
5.1  สรุปผลการวิจัย 

การวิจัยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคาออนไลนราน ISALEBRAND 
NAME เพื่อการวางกลยุทธทางการตลาดอยางมีประสิทธิภาพ โดยมีตัวแปรในการวิจัยดังนี้ 

ตัวแปรตน ไดแก ปจจัยทางดานประชากรศาสตร พฤติกรรมการใชส่ือสังคมออนไลน
อินสตราแกรม และปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 

ตัวแปรตาม ไดแก การตัดสินใจซ้ือสินคาราน ISALEBRANDNAME 
จากแนวความคิดและทฤษฎีตางๆ ท่ีเกี่ยวของท่ีนํามาใชประกอบการศึกษาวิจัยในคร้ัง

นี้ คือ แนวคิดทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Theory) แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวกับ
ความไววางใจ แนวคิดเกี่ยวกบักระบวนการตัดสินใจซื้อ และแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสม
ทางการตลาด 

เคร่ืองมือท่ีใชในการวิเคราะหขอมูลคือโปรแกรมสําเร็จรูปสําหรับการวิจัยทางสังคมศาสตร 
(SPSS: Statistic Packet for The Social Scinces) วิเคราะหโดยใชสถิติพรรณนา (Descriptive Statistics) 
ซ่ึงผลการวิเคราะหมีดังตอไปนี้ 

ลักษณะดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ เปนเพศหญิง มีอายุ
ระหวาง 21-30 ป สถานภาพโสด ระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี โดยเปนกลุมนักเรียน/นักศึกษา มี
รายไดตอเดือน 15,001-30,000 บาท 
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พฤติกรรมการใชส่ือสังคมออนไลนอินสตราแกรม พบวา ผูตอบแบบสอบถามใชงาน
ทุกวัน เขาใชงานมากกวา 6 คร้ังในแตละวัน ชวงเวลาท่ีเขาใชจะอยูในชวงเวลา 20.01-24.00 น. และ
มีการติดตาม (follow) รานคาบนส่ือสังคมออนไลนอินสตราแกรมมากกวา 10 รานคา ซ่ึงมีการซ้ือสินคา
บนส่ือสังคมออนไลนอินสตราแกรม 1-5 คร้ังตอเดือน โดยมียอดใชจายในการซ้ือสินคาเฉล่ียคร้ังละ 
1,501-3,000 บาท 

ขอมูลสวนประสมทางการตลาดในปจจัยดานผลิตภัณฑ พบวา ผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญตอการเลือกซ้ือสินคาราน ISALEBRANDNAME จากปจจัยดานผลิตภัณฑในภาพรวม
อยูในระดับสําคัญมากที่สุด และเม่ือวิเคราะหเปนรายขอ พบวาขอท่ีมีคาเฉล่ียรวมมากท่ีสุดเปนอันดับ
แรก ไดแก ผูขายมีขอมูลเกี่ยวกับรายละเอียดสินคาครบถวน ถูกตอง ตามคําบรรยายสินคาท่ีแจงให
ลูกคาทราบ รองลงมา ไดแก ผูขายมีขอตกลง เงื่อนไข การรับระกันในการสั่งซ้ือสินคาอยางชัดเจน 
รองลงมาไดแก ราน ISALEBRANDNAME จําหนายสินคาท่ีทันสมัยและเปนความตองการของลูกคา
อยูเสมอ รองลงมาไดแก ความมีช่ือเสียงและภาพลักษณความนาเช่ือถือของราน ISALEBRANDNAME 
รองลงมาไดแก ผูขายมีการลงรูปสินคาอยางสวยงามใหนาเลือกซื้อ  รองลงมาไดแก ราน 
ISALEBRANDNAME มีสินคาหลากหลายระเภทใหเลือกซ้ือ และ จํานวนผูติดตาม (Follower) บน
อินสตราแกรม (Instagram) ตามลําดับ 

ปจจัยดานราคาในภาพรวมอยูในระดับสําคัญมากท่ีสุด และเม่ือวิเคราะหเปนรายขอ พบวา
ขอท่ีมีคาเฉล่ียรวมมากท่ีสุดเปนอันดับแรก ไดแก มีการแสดงราคาสินคาอยางชัดเจน  รองลงมา ไดแก 
จําหนายสินคาที่มีราคาคอนขางเหมาะสมตอตัวสินคาท่ีจัดจําหนายอยู มีการกําหนดราคาสินคาท่ี
คอนขางถูกกวาท่ีอ่ืน ๆ  ตามลําดับ 

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายในภาพรวมอยูในระดับสําคัญมากท่ีสุด และเม่ือวิเคราะห
เปนรายขอ พบวาขอที่มีคาเฉล่ียรวมมากที่สุดเปนอันดับแรก ไดแก ข้ันตอนการสอบถามและส่ังซ้ือ
สินคาสะดวกและรวดเร็ว รองลงมา ไดแก สามารถเลือกชมและคนหาสินคาไดงายและตลอดเวลาท่ี
ตองการ ความรวดเร็วในการตอบกลับลูกคา ตามลําดับ 

ปจจัยดานสงเสริมการตลาดในภาพรวมอยูในระดับสําคัญมาก และเม่ือวิเคราะหเปน
รายขอ พบวาขอท่ีมีคาเฉล่ียรวมมากท่ีสุดเปนอันดับแรก ไดแก มีบริการจัดสงสินคาแบบดวน (EMS) ฟรี 
รองลงมาคือ ทําส่ือโฆษณาผานส่ืออิเล็กทรอนิกสตางๆ ไดอยางดีและมีการอัพเดทขอมูลของสินคา
อยางสมํ่าเสมอ รองลงมาคือ ทางรานรับชําระผานบัตรเครดิตโดยไมมีคาธรรมเนียมใดๆ รองลงมาคือ 
จัดการทําโปรโมช่ันสินคา ท่ีสามารถดึงดูดลูกคาใหเขามาซ้ือสินคาอยูเสมอ มีคาเฉล่ีย 4.41 รองลงมา
คือ  มีการจัดกิจกรรมและแจกของสมนาคุณ รองลงมาคือ  มีบริการเขียนการดใหฟรี เม่ือลูกคาซ้ือสินคา
ใหเปนของขวัญ มีบริการหอของขวัญฟรี เม่ือลูกคาซ้ือสินคาเพื่อเปนของขวัญ ตามลําดับ 
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5.2  อภิปรายผล 
จากงานวิจัย พบวา ผูตอบแบบสอบถามใชงานอินเตอรเน็ตทุกวัน เขาใชงานมากกวา 6 

คร้ัง ในแตละวัน อาจเปนเพราะ อินเตอรเน็ตเขามามีบทบาทในการตลาดมากข้ึน ทําใหลูกคาไมเสียเวลา
ในการซ้ือสินคา นอกจากนี้ยังสามารถดูภาพจากรานคาออนไลนไดสะดวกอีกดวย ซ่ึงสอดคลองกับ 
รัชนี ไพศาลวงศดี (2556) ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาเสื้อผาสตรีทาง
อินเตอรเน็ต ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร  มีวัตถุประสงคของการศึกษาคนควาอิสระ เร่ือง
ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาเส้ือผาสตรีทางอินเตอรเน็ตในเขตกรุงเทพมหานคร มีดังนี้ 
1) เพื่อ ศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีแตกตางกนมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาออนไลน ประเภท
เส้ือผาสตรี 2) เพื่อศึกษาความพึงพอใจของผูบริโภคมีความสัมพันธตอการ ตัดสินใจซ้ือสินคาออนไลน
ประเภทเส้ือผาสตรี 3) เพื่อศึกษาปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธตอการตัดสินใจ
ซ้ือสินคาออนไลนประเภทเส้ือผาสตรี เพ่ือนําผลวิจัยท่ีไดไปใชในการหาแนวทางแกปญหาและขอ
คนพบที่จะนําไปสูการกําหนดกลยุทธในการดําเนนิธุรกิจออนไลนอยางเหมาะสมโดยกลุมตัวอยางท่ี
ใชทําการวิจัยโดยกลุมตัวอยางประชากรท้ังส้ิน 400 ราย โดยการเก็บแบบสอบถามเปนเครื่องมือใน
การเก็บขอมูล ผลการวิจัย พบวา ผูท่ีตัดสินใจซ้ือสินคาเส้ือผาสตรีทางอินเตอรเน็ต สวนใหญมีอายุ 
ระหวาง 26-35 ป มีระดับการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี มีสถานภาพโสด สวน ใหญมีอาชีพเปน
พนักงานบริษัทเอกชน ซ่ึงมีรายไดตอเดือนมากกวา 30,001 บาท  ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา 
ปจจัยสวนบุคคลดานระดับการศึกษา และสถานภาพการ สมรสท่ีแตกตางกน มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
เส้ือผาสตรีทางอินเตอรเน็ต, สมมติฐาน ท่ี 2 ความพึงพอใจของผูบริโภคในดานการประหยัดเวลาใน
การเลือกซ้ือสินคาและ บริการดานความสวยงาม สีสัน เปนหมวดหมูของสินคาในเว็บ ดานการตรง
ตอเวลา ในการบริการจัดสงสินคาและบริการและดานความปลอดภัยของวิธีการชําระเงิน มีความสัมพันธ 
ตอการตัดสินใจซ้ือเส้ือผาสตรีทางอินเตอรเน็ต, สมมติฐานท่ี 3 ปจจัย สวนประสมทางการตลาดดาน
ราคา และดานการสงเสริมทางการตลาดมี ความสัมพันธตอการตัดสินใจซ้ือเส้ือผาสตรีทางอินเตอรเน็ต 
จากงานวิจัยพบวา ขอมูลสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจําหนาย 
และดานการสงเสริมการตลาด โดยภาพรวมอยูในระดับมากท่ีสุด อาจะเปนเพราะ ราน ISALEBRAND 
NAME มีสินคาหลากหลายประเภทใหเลือกซ้ือ  และมีการประชาสัมพันธ มีการจัดชองทางการจําหนาย
ท่ีดี  สอดคลองกับ วิภาวรรณ มโนปราโมทย (2556) ศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
สินคาผานสังคมออนไลน (อินสตาแกรม) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร เพื่อศึกษาปจจัยดาน
ทัศนคติ ความไววางใจและ สวนประสมทางการตลาด ของประชากรในกรุงเทพมหานคร ตัวแปรตน
คือ ทัศนคติ ความไววางใจ และสวนประสมทางการตลาด ตัวแปรตามคือการตัดสินใจซ้ือสินคาผาน
สังคมออนไลน (อินสตาแกรม) กลุมตัวอยางคือประชากรในกรุงเทพมหานคร ท่ีมีอายุตั้งแต 23 ปข้ึนไป 
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จํานวน 400 คน โดยวิธีการ สุมตัวอยางแบบหลายข้ันตอน (Multi-Stage Sampling) ในการแจกแบบ 
สอบถาม เพ่ือรวบรวม ขอมูลโดยใชแบบสอบถามท่ีไดจัดเตรียมไววิธีการทางสถิติ ไดแก การแจกแจง
ความถ่ี คารอยละ คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะหสมการถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regressions) ผลการศึกษาพบวา พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีชวงอายุระหวาง 
23- 30 ป มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรีและประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดตอ
เดือน ท่ี 20,001 - 30,000 บาท โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกซ้ือเส้ือผา เคร่ืองแตงกายผาน
สังคม ออนไลน (อินสตาแกรม) และสวนใหญของผูตอบแบบสอบจะมีความถ่ีในการซ้ือสินคาผาน 
อินสตาแกรมเดือนละ 1 คร้ัง และสวนใหญซ้ือสินคาคร้ังละ 500-1,000 บาท ปจจัยดานทัศนคติ ปจจัย
ดานความไววางใจ และปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด โดยรวมมีคาเฉล่ียอยูในระดับ สําคัญมาก 
ผลจากการทดสอบสมมติฐาน พบวา ปจจัยดานทัศนคติปจจัยดานความไววางใจ และ ปจจัยดานสวน
ประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานสังคมออนไลน (อินสตาแกรม) ของ
ประชากรในกรุงเทพมหานครอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 สอดคลองกับ สุทามาศ   จันทรถาวร 
(2556) ทําการศึกษาเร่ือง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอ การตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาบน 
Facebook ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร สมมติฐานพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ในดานสินคา ราคา และการบริการ มีผลตอการ ตัดสินใจซ้ือสินคาบน Facebook ของประชากรใน
เขตกรุงเทพมหานคร และสอดคลองกบังานวิจยัของ มไหศวรรย   มหัทธนาภิวฒัน (2554) ทําการศึกษา
เร่ือง ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือน้ําขาวกลองงอกของผูบริโภค 
ในเขตกรุงเทพมหานคร ในการวิจัยประชากรท่ีใชคือ ผูบริโภคท่ีมีอายุตั้งแต 15 ปข้ึนไปท่ีเคยซ้ือน้ํา 
ขาวกลองงอกในเขต กรุงเทพมหานคร ขนาดของกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน ซ่ึงไดจากการสุม
ตัวอยางแบบหลายข้ันตอน เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลคือแบบสอบถาม ผลการวิจัย พบวา 
(1) ผูบริโภคสวนใหญเปน เพศหญิง อายุนอยกวา 30 ปจบการศึกษาระดับปริญญาตรีเปนพนักงาน
บริษัทเอกชน และมีรายได เฉล่ียตอเดือนระหวาง 10,001-15,000 บาท (2) พฤติกรรมการซ้ือท่ีตรงกับ
ความตองการมากที่สุดคือ ตานมะเร็ง โดยซ้ือ 1 สัปดาห/คร้ัง คร้ังละ 1 ขวดหรือกลอง ช่ืนชอบรส
ธรรมชาติโดยซ้ือดื่มเอง เหมาะกับวัยทางานและสูงอายุแหลงท่ีซ้ือมากท่ีสุดคือ ซูเปอรมารเก็ต (3) ปจจัย
สวนประสม การตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือโดยรวมอยูในระดับมาก มีเพียงปจจัยการสงเสริม 
การตลาดมี อิทธิพลในระดับปานกลางเม่ือพิจารณาแตละปจจัย(4) มีเพียงดานการคนหาขอมูลและ
ดานการ ตัดสินใจซ้ืออยูในระดับปานกลาง สวนปจจัยท่ีเกีย่วของในกระบวนการตัดสินใจซ้ือมีอิทธิพล
โดยรวม อยูในระดับมาก(5) เพศ อายุระดับการศึกษา อาชีพและรายไดไมมีอิทธิพลตอกระบวนการ
ตัดสินใจ ซ้ือโดยรวมเม่ือจําแนกเปนรายดานมีเพียงอายุท่ีมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือใน
ข้ันการ ตัดสินใจซ้ือและพฤติกรรมหลังการซ้ือ (6) ปจจัยสวนประสมการตลาดท้ัง 4 ปจจัยมีอิทธิพล
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ตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือทุกข้ันตอน ตั้งแตข้ันการรับรูปญหา การคนหาขอมูล การประเมินผล 29 
ทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลังการซ้ือ โดยการสงเสริมการตลาดมีอิทธิพลตอ กระบวนการ 
ตัดสินใจซ้ือโดยรวมและในแตละข้ันตอนมากท่ีสุด 
 
 
5.3 ขอเสนอแนะ 

จากการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคาออนไลนราน ISALEBRANDNAME ผูวิจัยได
ขอเสนอแนะสําหรับการนําไปใชจริง และขอเสนอแนะสําหรับการทําวิจัยตอไป ดังน้ี 
 

5.3.1  ขอเสนอแนะสําหรับการนําไปใชงานจริง 
1. เนื่องจากผูบริโภคสินคาผานทางส่ือสังคมออนไลนอินสตราแกรม สวนใหญเขาใช

ในชวงเวลา 20.01-24.00 น. มากท่ีสุด ผูประกอบการจึงควรใหความสําคัญกับการทํากลยุทธทางการตลาด 
ใหสอดคลองกับชวงเวลานี้ 

2. ผูประกอบการควรใหขอมูลเกี่ยวกับรายละเอียดสินคาครบถวน ถูกตอง และแสดง
ราคาสินคาอยางชัดเจน ตามคําบรรยายสินคาท่ีแจงใหลูกคาทราบ เพราะเปนปจจัยท่ีมีผลตอการเลือก
ซ้ือสินคามากท่ีสุดของผูบริโภค 

3. ผูประกอบการควรมีชองทางการจัดจําหนายสินคาท่ีผูบริโภคสะดวกตอการเขาถึง
รานคา และมีชองทางการติดตอกับรานคาท่ีสะดวกและรวดเร็ว 

 
5.3.2  ขอเสนอแนะสําหรับการนําไปใชงานจริง 
1. ควรศึกษารานคาอ่ืนๆ ท่ีมีความแตกตางจากการศึกษาในคร้ังนี้ เพื่อเปรียบเทียบให

เห็นถึงความแตกตาง นํามาซ่ึงการวางแผนกลยุทธการตลาดท่ีแตกตางกันออกไป 
2. เทคโนโลยีการสื่อสารผานระบบอินเตอรเน็ตมีการเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็วอยู

ตลอดเวลา ดังนั้นการทําวิจัยจึงควรทําเปนระยะๆ อยางตอเนื่องอยูเสมอ เพื่อใหขอมูลมีความทันสมัย 
และสามารถนํามาเปนแนวทางในการสรางความไดเปรียบในการแขงขัน 

3. ควรมีการทําการวิจัยเชิงคุณภาพ เพื่อวิเคราะหขอมูลเชิงลึกของกลุมเปาหมายเพื่อท่ี 
จะเปนประโยชนตอการวางแผนทางการตลาดมากยิ่งข้ึน 
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ภาคผนวก ก 
 

แบบสอบถาม (Questionnaire) 
 
 
เร่ือง การศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคาออนไลนราน ISALEBRANDNAME 
 

แบบสอบถามนี้เปนสวนหนึ่งของการศึกษาตามหลักสูตรปริญญาการจัดการมหาบัณฑิต 
สาขาการจัดการธุรกิจ วิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลัยมหิดล จัดทําข้ึนเพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือ
สินคาออนไลนราน ISALEBRANDNAME โดยทําการเก็บรวบรวมขอมูลและประมวลผล ใชเวลาทํา
แบบสอบถาม 5 นาที  

แบบสอบถามทุกฉบับจะไมมีการเผยแพรขอมูลสวนบุคคลของทาน ท้ังทางตรงและ
ทางออม ซ่ึงผูทําวิจัยขอขอบพระคุณอยางสูงท่ีทานไดสละเวลาอันมีคาในการตอบแบบสอบถามคร้ังนี้ 
 
สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
คําช้ีแจง โปรดทําเคร่ืองหมาย    ลงใน    หนาขอความท่ีตรงกับขอมูลของทาน 
1. เพศ 
   1) ชาย   2) หญิง    
2. อายุ 
   1) ต่ํากวาหรือเทากับ 20 ป   2) 21-30 ป    2) 31-40 ป 
   4) 41-50 ป   5) 51-60 ป   6) 60 ปข้ึนไปหรือเทียบเทา 
3. สถานภาพ 
   1) โสด   2) สมรส/อยูดวยกนั 
   3) หมาย/หยาราง/แยกกนัอยู 
4. ระดับการศึกษา 
   1) ต่ํากวาปริญญาตรี   2) ปริญญาตรี   3) สูงกวาปริญญาตรี 
5. อาชีพ 
   1) นักเรียน/นักศกึษา   2) รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
   3) พนกังานบริษัทเอกชน   4) ธุรกิจสวนตัว/คาขาย 
   5) อ่ืนๆ (โปรดระบุ) …………… 
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6. รายไดตอเดอืน 
   1) นอยกวา 15,000 บาท   2) 15,001-30,000 บาท 
   3) 30,001-45,000 บาท   4) 45,001-60,000 บาท 
   5) 60,001-75,000 บาท   6) มากกวา 75,000 บาท 
 
สวนท่ี 2 พฤตกิรรมการใชส่ือสังคมออนไลนอินสตราแกรม 
คําช้ีแจง โปรดทําเคร่ืองหมาย    ลงใน    หรือเติมขอความลงในชองวางตรงตามความเปนจริง  
1. ความถ่ีในการใชส่ือสังคมออนไลนอินสตราแกรม 
   1) นอยกวา 1 วันตอสัปดาห   2) 1-2 วันตอสัปดาห 
   3) 3-4 วันตอสัปดาห     4) 5-6 วันตอสัปดาห 
   5) ทุกวัน 
2. จํานวนคร้ังในการเขาใชในแตละวัน 
   1) 1-3 คร้ัง   2) 4-6 คร้ัง   3) มากกวา 6 คร้ัง 
3. ชวงเวลาท่ีเขาใชมากท่ีสุด 
   1) 08.01-12.00 น.   2) 12.01-16.00 น. 
   3) 16.01-20.00 น.   4) 20.01-24.00 น. 
   5) 00.01-04.00 น.   6) 04.01-08.00 น. 
 
4. จํานวนรานคาท่ีไดติดตาม (Follow) บนส่ือสังคมออนไลนอินสตราแกรม 
   1) 1-5 รานคา   2) 6-10 รานคา   3) มากกวา 10 รานคา 
5. ความถ่ีในการซ้ือสินคาบนส่ือสังคมออนไลนอินสตราแกรมตอเดือน 
   1) 1-5 คร้ัง  2) 6-10 คร้ัง   3) มากกวา 10 คร้ัง 
6. ยอดใชจายในการซ้ือสินคาเฉล่ียคร้ังละก่ีบาท 
   1) นอยกวา 1,500 บาท   2) 1,501-3,000 บาท   3) 3,001-4,500 บาท 
   4) 4,501-6,000 บาท   5) 6,001-7,500 บาท   6) มากกวา 7,500 บาท 
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สวนท่ี 3 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของราน ISALEBRANDNAME 
คําช้ีแจง โปรดทําเคร่ืองหมาย   ลงในตาราง โดยพิจารณาระดับความสําคัญท่ีทําใหลูกคาซ้ือสินคา
ราน  ISALEBRANDNAME ของทานมากที่สุดเพียงขอเดียว 
5 = สําคัญมากท่ีสุด 4 = สําคัญมาก        3 = สําคัญปานกลาง        
2 = สําคัญนอย        1 = สําคัญนอยท่ีสุด        

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ระดับความสําคัญ 
5 4 3 2 1 

ดานผลิตภัณฑ 
1. จํานวนผูติดตาม (follower) บนอินสตราแกรม (Instagram) 
ของราน ISALEBRANDNAME

     

2. ผูขายมีขอมูลเกี่ยวกับรายละเอียดสินคาครบถวน ถูกตอง  
ตามคําบรรยายสินคาท่ีไดแจงใหลูกคาทราบ 

     

3. ความมีช่ือเสียงและภาพลักษณความนาเช่ือถือของราน 
ISALEBRANDNAME 

     

4. ราน ISALEBRANDNAME จําหนายสินคาท่ีทันสมัยและ
เปนความตองการของลูกคาอยูเสมอ 

     

5. ราน ISALEBRANDNAME มีสินคาหลากหลายประเภทให
เลือกซ้ือ 

     

6. ผูขายมีการลงรูปสินคาอยางสวยงามใหนาเลือกซ้ือ      
7. ผูขายมีขอตกลง เง่ือนไข การรับประกันในการส่ังซ้ือสินคา
อยางชัดเจน 

     

ดานราคา  
1. มีการแสดงราคาสินคาอยางชัดเจน      
2. มีการกําหนดราคาสินคาท่ีคอนขางถูกกวาท่ีอ่ืนๆ      
3. จําหนายสินคาท่ีมีราคาคอนขางเหมาะสมตอตัวสินคาท่ีจัด
จําหนายอยู 

     

ดานชองการจัดจําหนาย 
1. ข้ันตอนการสอบถามและส่ังซ้ือสินคาสะดวกและรวดเร็ว      
2. ความรวดเร็วในการตอบกลับลูกคา      
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ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ระดับความสําคัญ 
5 4 3 2 1 

3. สามารถเลือกชมและคนหาสินคาท่ีตองการไดงายและ 
ตลอดเวลาท่ีตองการ 

     

ดานสงเสริมการตลาด 
1. จัดการทําโปรโมช่ันสินคา ท่ีสามารถดึงดูดลูกคาใหเขามา
ซ้ือสินคาอยูเสมอ 

     

2. ทางรานรับชําระผานบัตรเครดิตโดยไมมีคาธรรมเนียมใดๆ      
3. มีบริการจัดสงสินคาแบบดวน (EMS) ฟรี      
4. จัดการทําส่ือโฆษณาผานส่ืออิเล็กทรอนิกสตางๆไดอยางดี 
และมีการอัพเดตขอมูลของสินคาอยูสมํ่าเสมอ 

     

5. มีการจัดกจิกรรมและแจกของสมนาคุณ      
6. มีบริการหอของขวัญฟรี เม่ือลูกคาซ้ือสินคาใหเปนของขวัญ      
7. มีบริการเขียนการดใหฟรี เม่ือลูกคาซ้ือสินคาใหเปน
ของขวัญ 

     

 
 
สวนท่ี 4 การแสดงความคิดเห็นและขอเสนอแนะ 
..............................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................... 
 

  ขอขอบพระคุณทุกทานท่ีสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม   
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ภาคผนวก ข 
 

ผลสํารวจแบบสอบถาม 
 

เร่ือง การศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคาออนไลนราน ISALEBRANDNAME 
 
สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
1. เพศ 
 

 
 
2. อายุ 
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3. สถานภาพ 
 

 
 
4. ระดับการศึกษา 
 

 
 
5. อาชีพ 
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6. รายไดตอเดอืน 
 

 
 
สวนท่ี 2 พฤตกิรรมการใชสื่อสังคมออนไลนอินสตราแกรม 
1. ความถ่ีในการใชส่ือสังคมออนไลนอินสตราแกรม 

 
 
2. จํานวนคร้ังในการเขาใชในแตละวัน 
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3. ชวงเวลาท่ีเขาใชมากท่ีสุด 
 

 
 
4. จํานวนรานคาท่ีไดติดตาม (Follow) บนส่ือสังคมออนไลนอินสตราแกรม 
 

 
 
5. ความถ่ีในการซ้ือสินคาบนส่ือสังคมออนไลนอินสตราแกรมตอเดือน 
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6. ยอดใชจายในการซ้ือสินคาเฉล่ียคร้ังละก่ีบาท 
 

 
 
สวนท่ี 3 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของราน ISALEBRANDNAME 
1. ดานผลิตภณัฑ 
 

 

 
 

1.1 จํานวนผูติดตาม (follower) บนอินสตราแกรม (Instagram) ของราน ISALEBRAND 
NAME 

1.2 ผูขายมีขอมูลเกี่ยวกับรายละเอียดสินคาครบถวน ถูกตอง ตามคําบรรยายสินคาท่ี
ไดแจงใหลูกคาทราบ 
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1.3 ความมีชื่อเสียงและภาพลักษณความนาเช่ือถือของราน ISALEBRANDNAME 
1.4 ราน ISALEBRANDNAME จําหนายสินคาท่ีทันสมัยและเปนความตองการของ

ลูกคาอยูเสมอ 
1.5 ราน ISALEBRANDNAME มีสินคาหลากหลายประเภทใหเลือกซ้ือ 
1.6 ผูขายมีการลงรูปสินคาอยางสวยงามใหนาเลือกซ้ือ 
1.7 ผูขายมีขอตกลง เง่ือนไข การรับประกันในการส่ังซ้ือสินคาอยางชัดเจน 

 
2. ดานราคา 
 

 
 

2.1  มีการแสดงราคาสินคาอยางชัดเจน 
2.2  มีการกําหนดราคาสินคาท่ีคอนขางถูกกวาท่ีอ่ืนๆ 
2.3  จําหนายสินคาท่ีมีราคาคอนขางเหมาะสมตอตัวสินคาท่ีจัดจําหนายอยู 

 
3. ดานชองการจัดจําหนาย 
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3.1 ข้ันตอนการสอบถามและส่ังซ้ือสินคาสะดวกและรวดเร็ว 
3.2  ความรวดเร็วในการตอบกลับลูกคา 
3.3  สามารถเลือกชมและคนหาสินคาท่ีตองการไดงายและตลอดเวลาท่ีตองการ 

 
4. ดานสงเสริมการตลาด 
 

 

 
 

4.1 จัดการทําโปรโมช่ันสินคา ที่สามารถดึงดูดลูกคาใหเขามาซ้ือสินคาอยูเสมอ 
4.2 ทางรานรับชําระผานบัตรเครดิตโดยไมมีคาธรรมเนียมใดๆ 
4.3 มีบริการจัดสงสินคาแบบดวน (EMS) ฟรี 
4.4 จัดการทําส่ือโฆษณาผานส่ืออิเล็กทรอนิกสตางๆ ไดอยางดี และมีการอัพเดตขอมูล

ของสินคาอยูสมํ่าเสมอ 
4.5 มีการจัดกิจกรรมและแจกของสมนาคุณ 
4.6 มีบริการหอของขวัญฟรี เม่ือลูกคาซ้ือสินคาใหเปนของขวัญ 
4.7 มีบริการเขียนการดใหฟรี เม่ือลูกคาซ้ือสินคาใหเปนของขวัญ 
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