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บทคดัยอ่ 
 งานวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีออกแบบตามความตอ้งการของผู ้
ซ้ือรายบุคคล เป็นงานวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative research) ใชว้ธีิสัมภาษณ์เชิงลึก มีกลุ่มผูใ้หส้มัภาษณ์จ านวน 30 
คน เพื่อให้ทราบถึงพฤติกรรม ปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาด (Marketing mix)  และปัจจยัอ่ืนๆ ท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ โดยเร่ิมเก็บขอ้มูลตั้งแต่วนัท่ี 26 กรกฎาคม 2560 -วนัท่ี 15 สิงหาคม 2560 มีวตัถุประสงค์
เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้สินคา้และ ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อการเลือกซ้ือสินคา้สินคา้ท่ีออกแบบ
ตามความตอ้งการของผูซ้ื้อรายบุคคล (ปักช่ือ พิมพช่ื์อ สกรีนช่ือ) ผา่นทางออนไลน์ 
 ผลวจิยัพบวา่ โดยส่วนใหญ่ผูท่ี้เลือกซ้ือสินคา้ท่ีออกแบบตามความตอ้งการของผูซ้ื้อรายบุคคล (ปัก
ช่ือ พิมพ์ช่ือ สกรีนช่ือ) จะซ้ือสินคา้ผ่านทางออนไลน์ แต่ถา้สินคา้นั้ นมีราคาสูงและเป็นสินคา้ท่ีต้องลองเช่น 
รองเทา้ ผูใ้หส้มัภาษณ์จะดูสินคา้ผา่นทางออนไลน์แลว้คอ่ยไปซ้ือสินคา้ท่ีหนา้ร้าน สินคา้ส่วนใหญ่ท่ีผูใ้หส้มัภาษณ์
นิยมซ้ือจะเป็น พวกเส้ือยืด เส้ือโปโล เป็นตน้ สินคา้ดงักล่าวผูใ้ห้สัมภาษณ์จะซ้ือเพ่ือใชเ้องเป็นส่วนใหญ่ โดยให้
เหตุผลว่าเป็นสินคา้ท่ีเป็นเอกลกัษณ์แสดงความเป็นตวัตนของบุคคลนั้นๆ และส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้ผ่านทาง 
Instagram ซ่ึงมีการเลือกร้านคา้จากการดูรีวิวสินคา้ของลูกคา้ท่านอ่ืนๆ ดูยอดผูติ้ดตามร้านคา้เพ่ือประกอบกบัการ
ตดัสินใจในการซ้ือสินคา้ โดยปกติแลว้ผูใ้ห้สัมภาษณ์จะไม่ไดซ้ื้อสินคา้ประเภทน้ีบ่อยนกัจะซ้ือก็ต่อเม่ือเป็นช่วง
เทศกาลต่างๆ ค่าใชจ่้ายในการซ้ือแต่ละคร้ังจะอยูท่ี่ประมาณ 100-1,000 บาท ผูใ้ห้สมัภาษณ์ให้ความส าคญัท่ีสุดคือ
เร่ืองรูปแบบของสินคา้และวสัดุท่ีใชปั้ก สกรีน พิมพช่ื์อ อนัดบัรองลงมาท่ีก็คือความน่าเช่ือถือและช่ือเสียงของทาง
ร้านคา้ ผูใ้หส้มัภาษณ์จะมีการตั้งราคาไวใ้นใจอยูก่่อนแลว้ ดงันั้นปัจจยัทางดา้นราคาจึงเป็นอนัดบัท่ี 3  
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บทที ่1 
บทน า 

 
 
1.1 ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 เน่ืองจากในยุคปัจจุบนัน้ีเป็นยุคของการส่ือสารไร้พรมแดนด้วยเทคโนโลยีทางการ
ส่ือสารท่ีขยายฐานกวา้งข้ึนท าให้ผูค้นสามารถติดต่อส่ือสารกันได้ทั่วทุกมุมโลกแค่เช่ือมต่อ
อินเตอร์เน็ต ทั้งน้ีรวมไปถึงการรับส่ือการประชามสัมพนัธ์ทางการตลาดได้อย่างรวดเร็วจึงท าให้
ผูบ้ริโภคสามารถรับขอ้มูลข่าวสารผลิตภณัฑ์ต่างๆ ไดทุ้กท่ีทุกเวลาและดว้ยความเปล่ียนแปลงของ
เทคโนโลยีท าให้ผูบ้ริโภคนิยมใชส่ื้อออนไลน์มากข้ึน โดยมีการสรุปสถิติการใชส่ื้อออนไลน์ของคน
ไทยว่า คนไทยใช้ Facebook จ านวน 47 ล้านคน มีอตัราการเติบโตจากปีก่อน 15% ,ใช้ Instagram 
จ  านวน 11 ลา้นคน มีอตัราการเติบโตจากปีก่อน 41% และใช ้Twitter จ านวน 10.1 ลา้นคน มีอตัรา
การเติบโตจากปีก่อน 70% (ท่ีมา : facebookThothZocial, งาน Thailand Zocial Awards 2017 ท่ีจดั
ข้ึนในวนัท่ี 23 พฤษภาคม 2017) 
 ธุรกิจ E-Commerce หรือธุรกิจการคา้ออนไลน์ในประเทศไทยไดรั้บความนิยมมากข้ึน
เร่ือย ๆ ทั้งน้ีสืบเน่ืองมาจากความก้าวหน้าของอินเตอร์เน็ต และระบบโทรศพัท์ไร้สาย ท าให้มี
จ  านวนผูเ้ขา้ถึงระบบออนไลน์เพิ่มข้ึนอย่างรวดเร็วกว่า 30 ล้านคนในปัจจุบนั ส่งผลให้ธุรกิจ E-
Commerce มีการแข่งขนักนัสูงเพื่อแย่งชิงผูบ้ริโภคท่ีสามารถสั่งซ้ือสินคา้หรือบริการไดทุ้กท่ี และ
ทุกเวลา (ท่ีมา : จากหนังสือพิมพ์ฐานเศรษฐกิจ ปีท่ี 36 ฉบับท่ี 3,181 วนัท่ี 7 - 10 สิงหาคม พ.ศ. 
2559) ดว้ยในยุคปัจจุบนัน้ีการตลาดมีการแข่งขนักนัสูงท าให้ผูบ้ริโภคสามารถเลือกซ้ือสินคา้และ
บริการได้อย่างหลากหลาย ผู ้ค้าหรือผู ้ผลิตสินค้าได้มีการสร้างกลยุทธ์ในการขายสินค้าหรือ
ผลิตภณัฑ์ต่างๆออกมามากมายเพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคสินคา้และบริการท่ีไดรั้บ
ความนิยมอยา่งแพร่หลายก็คือ  สินคา้ท่ีออกแบบตามความตอ้งการของผูซ้ื้อรายบุคคล (Customized) 
โดยผูบ้ริโภคสามารถสร้างสรรค์ รูปแบบ ให้เป็นลกัษณะเฉพาะส่วนบุคคลไดด้้วยตวัเองโดยทาง
ผูค้ ้าหรือร้านค้าจะมีตัวอย่างรูปแบบ ลวดลาย (Pattern) เพียงแค่ผูบ้ริโภคเลือกตามรูปแบบและ
ลวดลายท่ีเป็นเอกลกัษณ์แบบท่ีผูบ้ริโภคชอบ เพื่อสอดคลอ้งกบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคแต่ละคน 
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 นอกจากนั้นการตลาดแบบ Mass Customization นั้น เร่ิมเป็นท่ีสนใจในกลุ่มผูค้า้หรือ
ผูผ้ลิตมากข้ึน จะไดเ้ห็นจากยี่ห้อสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงไดน้ าการตลาดแบบ Mass Customization มาใช้
ในธุรกิจ ยกตวัอยา่งเช่น Nike, UNICLO เป็นตน้  
 จากข้อมูลยอดการใช้จ่ายออนไลน์ทั้ งหมดของนักช้อปชาวไทยคาดการณ์ว่าจะมี
แนวโนม้เพิ่มข้ึนประมาณ 16% จากปี 2559 ตามท่ีประเมินไวท่ี้ประมาณ 325.6 พนัลา้นบาท และคาด
วา่จะเพิ่มข้ึนเป็น 376.8 พนัลา้นบาท ในปี 2560 ส าหรับยอดการชอ้ปออนไลน์ของประเทศไทยท่ีมา
จากการซ้ือของผ่านเว็บไซต์ในประเทศคาดว่าจะเพิ่มข้ึน 84% ในปี 2560 จากยอดการซ้ือสินค้า
ประมาณ 60.3 พนัลา้นบาทในปี 2560 ท่ีผา่นมา (ท่ีมา : http://www.marketingoops.com/reports/ 
behaviors/paypal-insight-trens-2017-emommerece/) 
 จากการส ารวจพบว่านักช้อปออนไลน์ในประเทศไทยจ านวน 55% ระบุว่าพวกเขามี
แนวโนม้ท่ีจะใชจ่้ายออนไลน์มากข้ึนในปี 2560 ขณะท่ี 23% บอกวา่การใชจ่้ายเงินออนไลน์ของเขา
จะไม่เปล่ียนแปลง ส่วน 6% บอกวา่จะใชจ่้ายลดลง 
 นอกจากน้ีได้ส ารวจเพิ่มเติมว่าอะไรคือปัจจยัท่ีท าให้กลุ่มนักช้อปใช้จ่ายออนไลน์ 
“เพิ่มข้ึน” พบวา่มี 5 ปัจจยัหลกั นัน่คือ 82% เห็นวา่ ความสะดวกสบายของการชอ้ปออนไลน์น่าจะ
เป็นปัจจยัส าคญัท่ีท าให้พวกเขาหนัมาชอ้ปดว้ยวธีิน้ีมากข้ึน, 37% มองวา่การส่งของท่ีรวดเร็วเป็นอีก
ปัจจยัหลกั และ 35% คิดว่าท าให้ประหยดัเงินไดม้ากกว่า ซ่ึงเหตุผลดงักล่าวลว้นเป็นปัจจยัอนัดบั
ตน้ๆ ขณะท่ี 30% บอกวา่เป็นเพราะการจดัส่งสินคา้ถูกลง และ 27% บอกวา่เพราะการเปล่ียนแปลง
ของเศรษฐกิจ 
 ผลการวิจยัของ Website Paypal (2559) ระบุวา่ในประเทศไทย ในช่วง 12 เดือนท่ีผา่น
มา จากจ านวนผูบ้ริโภคท่ีช้อปออนไลน์ พบว่า 5 อนัดับแรก นิยมซ้ือสินค้าประเภทแฟชั่น อาทิ 
เส้ือผา้ รองเทา้ เคร่ืองประดบั (55%) ตามมาดว้ย เคร่ืองส าอาง/ผลิตภณัฑ์เพื่อความงาม (43%), การ
ท่องเท่ียว และการเดินทางขนส่ง (39%), สินคา้อิเล็กทรอนิกส์ คอมพิวเตอร์/แท็บเลต/อุปกรณ์มือถือ 
(38%) และ ส่ือเพื่อความบนัเทิง – ส่ือการเรียน (ดิจิทลั/ดาวน์โหลด/ออนไลน์) 34%   
(ท่ีมา: https://www.brandbuffet.in.th/2017/02/thai-consumer-online-shopping-behavior-paypal/) 

http://www.marketingoops.com/reports/
https://www.brandbuffet.in.th/2017/02/thai-consumer-online-shopping-behavior-paypal/
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ภาพท่ี 1.1 การคาดการณ์ของการจบัจ่ายออนไลน์อีก 12 เดือนขา้งหนา้  

 
ภาพท่ี 1.2 ปัจจยัสนบัสนุนใหก้ารใชจ่้ายออนไลน์เพิ่มข้ึน 
 
 จากการไดศึ้กษาขอ้มูลพบวา่แนวโนม้การใชจ่้ายผา่นทางออนไลน์จะมีการเพิ่มมากข้ึน
โดยผูบ้ริโภคมีความสะดวกในจบัจ่ายใชส้อย ไม่วา่จะเป็นทางดา้นขอ้มูลผลิตภณัฑ์สินคา้ท่ีสามารถ
หาไดผ้า่นเครือข่ายอินเตอร์เน็ตท าให้มีขอ้มูลมากพอเพื่อท่ีจะวเิคราะห์และตดัสินใจในการซ้ือสินคา้ 
อีกทั้งยงัสะดวกสบายไม่ตอ้งเสียเวลาและค่าใชจ่้ายในการเดินทางเพื่อไปซ้ือสินคา้ตามหา้งร้านต่างๆ 
 
 

1.2 วตัถุประสงค์งานวจิัย 
 การศึกษาน้ีออกแบบข้ึนเพื่อวตัถุประสงค ์ดงัต่อไปน้ี 
 1.2.1 ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้สินคา้ท่ีออกแบบตามความตอ้งการของผูซ้ื้อ
รายบุคคล (ปักช่ือ พิมพช่ื์อ สกรีนช่ือ) ผา่นทางออนไลน์ผา่นทางออนไลน์ 
 1.2.2 ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้สินคา้ท่ีออกแบบตามความตอ้งการของผู ้
ซ้ือรายบุคคล (ปักช่ือ พิมพช่ื์อ สกรีนช่ือ) ผา่นทางออนไลน์ผา่นทางออนไลน์ 
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1.3 ขอบเขตของการวจิัย 
 การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) มีขอบเขตของการ
วจิยัดงัน้ี 
 1. ขอบเขตดา้นเน้ือหา 
 ศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) ท่ี ส่งผลต่อการซ้ือสินค้าท่ี
ออกแบบตามความตอ้งการของผูซ้ื้อรายบุคคล (ปักช่ือ พิมพ์ช่ือ สกรีนช่ือ) ผ่านทางออนไลน์ผ่าน
ทางออนไลน์ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ (Product), ด้านราคา (Price), ด้านสถานท่ี (Place), ด้านการ
ส่งเสริมการขาย (Promotion) 
 2. ขอบเขตดา้นประชากร 
 ศึกษาประชากรไทยทั้งเพศชายและเพศหญิง อายุตั้งแต่ 15-45 ปีท่ีอาศยัอยู่ในประเทศ
ไทยท่ีมีเวลาและยนิดีใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสัมภาษณ์และใหข้อ้มูลเพิ่มเติม จ านวน 30 คน 
 3. ขอบเขตดา้นระยะการวจิยั 
 เก็บขอ้มูลตั้งแต่วนัท่ี 26 กรกฎาคม 2560 – วนัท่ี 15 สิงหาคม 2560 

 
 

1.4 นิยามศัพท์เฉพาะ 
 E-Commerce หรือ เรียกอีกช่ือวา่ “พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์” คือ เทคโนโลยีท่ีช่วยท าให้
เกิดการสั่งซ้ือ การขาย การโอนเงินผ่านอินเทอร์เน็ตการท าธุรกรรมทุกประเภทท่ีเก่ียวข้องกับ
กิจกรรมเชิงพาณิชย ์ทั้งในระดบัองค์กรและส่วนบุคคล บนพื้นฐานของ การประมวลและการส่ง
ขอ้มูลดิจิทลัท่ีมีทั้งขอ้ความ เสียง และภาพ (OECD, 1997) 
 Customized: การสร้างสินค้าและบริการท่ีตรงต่อความต้องการเฉพาะของลูกค้า
รายบุคคล 
 Mass Customization: การผลิตสินคา้และบริการแบบความตอ้งการเฉพาะของลูกคา้
รายบุคคล 
 ช่องทางออนไลน์: ช่องทางการจ าหน่ายสินคา้ผา่นทางเครือข่ายอินเตอร์เน็ต 
 ช่องทางออฟไลน์: ช่องทางการจ าหน่ายสินคา้ผา่นทางหนา้ร้านคา้ 
 Marketing Mix: เค ร่ืองมือต่าง ๆ ทาง การตลาดท่ี กิจการใช้เพื่ อตอบสนองต่อ
วตัถุประสงคท์างการตลาดเป้าหมาย ประกอบดว้ยกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีส าคญั เป็นปัจจยัท่ีกิจการ
สามารถควบคุมได ้กิจการธุรกิจจะตอ้งสร้างส่วนประสมการตลาดท่ีเหมาะสมในการวางแผนกล
ยทุธ์ทางการตลาด (Kotler, 1997, p. 98) 
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  1. ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์คุณภาพ การ
ออกแบบรูปทรง ตรายีห่อ้ บรรจุภณัฑห์รือหีบห่อ การรับประกนั ขนาดและรูปร่างการบริการ 
  2. ดา้นราคา (Price) ราคาสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคสามารถซ้ือและเตม็ใจท่ีจะซ้ือ 
  4. ดา้นสถานท่ี (Place) ช่องทางการจ าหน่าย สถานท่ีจ าหน่ายสินคา้พื้นท่ี
ท่ีมีความสะดวกต่อผูบ้ริโภคในการท่ีจะพบเห็นและเขา้ถึงสินคา้ 
  5. ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion)กิจกรรมทางการตลาด ส าหรับ
ส่ือสารขอ้มูลของผลิตภณัฑ์ โดยมีวตัถุประสงค์ท่ีจะแจง้ข่าวสารและจูงใจตลาด เพื่อให้ตลาดหรือ
ผูบ้ริโภคนั้นมีทศันคติท่ีดีชกัจูงใจและกระตุน้ใหเ้กิดพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 

 
 

1.5 ประโยชน์ทีไ่ด้รับจากการวจิัย 
 1. ท าให้ทราบถึงปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือสินคา้ท่ีออกแบบตามความตอ้งการของผูซ้ื้อ
รายบุคคล (ปักช่ือ พิมพช่ื์อ สกรีนช่ือ) ผา่นทางออนไลน์ 
 2. ท าใหท้ราบถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีออกแบบตาม
ความตอ้งการของผูซ้ื้อรายบุคคล(ปักช่ือ พิมพช่ื์อ สกรีนช่ือ) ผา่นทางออนไลน์ 
 3. เพื่อน าผลวิจัยไปใช้เป็นแนวทางการพัฒนากลยุทธ์และพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้
เหมาะสมกบัผูบ้ริโภคในอนาคต 
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บทที ่2  

เอกสารและงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 
 
 

 การศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีออกแบบตามความ
ตอ้งการของผูซ้ื้อรายบุคคล (ปักช่ือ พิมพ์ช่ือ สกรีนช่ือ) ผ่านทางออนไลน์ผูท้  าวิจยัไดท้  าการศึกษา
และคน้ควา้จากต าราวิชาการทฤษฎีบทความและงานวิจยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งโดยเสนอสาระส าคญั
ตามล าดบัดงัน้ี 
 2.1 แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix 4Ps) 
 2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) 
 2.3 แนวคิดและทฤษฎีกระบวนการตดัสินใจซ้ือ (Buyer’s Decision Process) 
 2.4 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
 
2.1  แนวคดิและทฤษฎส่ีวนประสมการตลาด (Marketing Mix 4Ps) 
 ส่วนประสมทางการตลาดหมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีกิจการสามารถควบคุมได้
และน ามาใช้ในการวางกลยุทธ์เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ทางการตลาด โดยการตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค นอกจากน้ีการน าขอ้มูลจากส่วนประสมทางการตลาดมาวิเคราะห์จะท าให้
นักการตลาดเข้าใจผลกระทบของกิจกรรมทางการตลาดในแต่ละกิจกรรมได้อย่างแม่นย  า ส่วน
ประสมทางการตลาดประกอบด้วยกิจกรรม 4 ดา้นคือ ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) 
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และด้านการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) (Kotler & 
Keller,2012 อา้งถึงใน วรกร จนัทราภรณ์, 2558, หนา้ 7)  
 ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ องค์ประกอบท่ีส าคญัในการด าเนินงาน
การตลาด เป็นปัจจยัท่ีกิจการสามารถควบคุมได ้กิจการธุรกิจจะตอ้งสร้างส่วนประสมการตลาดท่ี
เหมาะสมในการวางกลยทุธ์ทางการตลาด (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541: 35-36, 337) 
 ส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์  (Product) การจดัจ าหน่าย (Place) การ
ก าหนดราคา (Price) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เราสามารถเรียกส่วนประสมทางการตลาด
ไดอี้กอยา่งหน่ึงวา่ 4’Ps  ส่วนประกอบทั้ง 4 ตวัน้ี ทุกตวัมีความเก่ียวพนักนั P แต่ละตวัมีความส าคญั
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เท่าเทียมกนั แต่ข้ึนอยูก่บัผูบ้ริหารการตลาดแต่ละคนจะวางกลยุทธ์ โดยเนน้น ้ าหนกัท่ี P ใดมากกวา่
กนั เพื่อใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของเป้าหมายทางการตลาด คือ ตวัผูบ้ริโภค 
 
 2.1.1 ผลิตภัณฑ์ (Product) ปัจจยัแรกท่ีจะแสดงวา่กิจการพร้อมจะท าธุรกิจได ้ กิจการ
นั้นจะตอ้งมีส่ิงท่ีจะเสนอขาย  อาจเป็นสินคา้ท่ีมีตวัตน บริการ ความคิด   (Idea)  ท่ีจะตอบสนอง
ความตอ้ง การได้  การศึกษาเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์นั้น นักการตลาด มกัจะศึกษาผลิตภณัฑ์ในรูปของ
ผลิต ภณัฑ์เบด็เสร็จ (Total Product) ซ่ึงหมายถึง ตวัสินคา้ บวกกบัความพอใจและผลประโยชน์อ่ืนท่ี
ผูบ้ริโภคไดรั้บจากการซ้ือสินคา้นั้น ผูบ้ริหารการตลาดจะตอ้งมีการปรับปรุงสินคา้หรือบริการท่ีผลิต
ข้ึนมาให้สอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย โดยเน้นถึงการสร้างความพอใจให้แก่ผู ้
บริโภคและสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคเป็นส าคญั ในการศึกษาเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ จะตอ้ง
ศึกษาปัญหาต่างๆ ท่ีครอบคลุมถึงการเลือกตวัผลิตภณัฑ์ หรือ สายผลิตภณัฑ์ การเพิ่มหรือลดชนิด
ของสินคา้ในสายผลิตภณัฑ์ ลกัษณะของผลิตภณัฑ์ ในเร่ืองคุณภาพ ประสิทธิภาพ สี ขนาด รูปทรง 
การให้บริการประกอบการขาย การรับประกนั ฯลฯ ผลิตภณัฑ์ท่ีผลิตออกมาจ าหน่ายตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มใด วงจรผลิตภณัฑ์ของสินคา้มีระยะเวลานานเท่าใด ในแต่ละช่วง 
เวลาของวงจรผลิตภณัฑ์นั้น นักบริหารการตลาดควรจะใช้กลยุทธ์ทางการตลาดอย่างไร และเม่ือ
ตอ้งการท่ีจะสร้างความเจริญกา้วหน้าให้แก่กิจการ ธุรกิจจะตอ้งมีการวางแผนพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่
ใหส้อด คลอ้งกบัความตอ้งการของตลาดไดอ้ยา่งไร 
 ปัจจุบนัจะเห็นไดว้า่ผูบ้ริโภคใหค้วามสนใจและพิถีพิถนัในการเลือกซ้ือสินคา้มากกวา่
แต่ก่อน บทบาทของการบรรจุภณัฑ์จึงมีความส าคญัต่อตวัผลิตภณัฑ์อย่างยิ่ง การบรรจุภณัฑ์จะก่อ
ให้ เกิดประโยชน์หลกัอยู ่2 ประการดว้ยกนั คือ เป็นการป้องกนัคุณภาพของสินคาและช่วยส่งเสริม
การจ าหน่าย ดงันั้น รูปร่างของภาชนะบรรจุหรือหีบห่อในปัจจุบนัจึงมีสีสันสะดุดตา และวสัดุท่ีใช้
ท  าหีบห่อแปลกใหม่กว่าเดิม บ่อยคร้ังท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินค้าโดยค านึงถึงตัวบรรจุภัณฑ์
มากกว่าตัวสินค้า ผลิตภัณฑ์ท่ีผลิตข้ึนมาจ าหน่ายในตลาดจะต้องมีการก าหนดตราสินค้าและ
เคร่ืองหมายการคา้ เพื่อเป็นการแสดงให้เห็นว่าผลิตภณัฑ์นั้นเป็นของผูผ้ลิตรายใดรายหน่ึงอย่าง
ชดัเจน ตราสินคา้เป็นส่ิงมีประโยชน์แก่ผูบ้ริโภค ท าให้ผูบ้ริโภคทราบว่าสินคา้ชนิดนั้น  เป็นของ
ผูผ้ลิตรายใด  ผูบ้ริโภคจะสามารถใชป้ระสบการในอดีตมาช่วยในการตดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน โดยมิ
ตอ้งสอบถามขอ้มูลอยูต่ลอดเวลาและเกิดความมัน่ใจในการตดัสินใจซ้ือสินคา้นั้น 
 
 2.1.2 การจัดจ าหน่าย (Place) ผลิตภณัฑ์ท่ีผูผ้ลิตผลิตข้ึนมาไดน้ั้น ถึงแมว้า่จะมีคุณภาพ
ดีเพียงใดก็ตาม ถา้ผูบ้ริโภคไม่ทราบแหล่งซ้ือและไม่สามารถจะจดัหามาไดเ้ม่ือเกิดความตอ้งการ 
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ผลิตภณัฑ์ท่ีผลิตข้ึนมาก็ไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภคได้ ดงันั้น นักการตลาดจึง
จ าเป็นตอ้งพิจารณาว่าท่ีไหน เม่ือไร แบะโดยใครท่ีจะเสนอขายสินคา้ การจดัจ าหน่ายเป็นเร่ืองท่ี
ซบัซอ้น แต่ก็เป็นส่ิงจ าเป็นท่ีตอ้งศึกษา 
 การจดัจ าหน่ายแบ่งกิจกรรมออกเป็น 2 ส่วน คือ ช่องทางจ าหน่ายสินค้า (Channel 
of Distribution) เน้นการศึกษาถึงชนิดของช่องทางการจ าหน่ายว่าจะใช้วิธีการขายสินค้าให้กับ
ผูบ้ริโภคโดยตรง หรือการขายสินคา้ผ่านสถาบนัคนกลางต่างๆ บทบาทของสถาบนัคนกลางต่างๆ 
เช่น พ่อคา้ส่ง (Wholesalers) พ่อคา้ปลีก (Retailers) และตวัแทนคนกลาง (Agent  Middleman) ท่ีมี
ต่อตลาด  อีกส่วนหน่ึงของกิจกรรมการจัดจ าหน่ายสินค้า คือ การแจกจ่ายตัวสินค้า (Physical 
Distribution) การกระจายสินค้าเข้าสู่ตัวผู ้บริโภค การเลือกใช้วิธีการขนส่ง Transportation) ท่ี
เหมาะสมในการช่วยแจกจ่ายสินคา้ ส่ือการขนส่งไดแ้ก่ การขนส่งทางอากาศ ทางรถยนต ์ทางรถไฟ 
ทางเรือ และทางท่อ  ผูบ้ริหารการตลาดจะตอ้งค านึงว่าจะเลือกใช้ส่ืออย่างใดถึงจะดีท่ีสุด โดยเสีย
ค่าใช้จ่ายต ่าและสินคา้นั้นไปถึงลูกคา้ทนัเวลา ขั้นตอนท่ีส าคญัอีกประการหน่ึงในการแจกจ่ายตวั
สินคา้ คือ ขั้นตอนของการจดัเก็บรักษาสินคา้ (Storage) เพื่อรอการจ าหน่ายให้ทนัเวลาท่ีผูบ้ริโภค
ตอ้งการ 
 
 2.1.3 การก าหนดราคา (Price) เม่ือธุรกิจได้มีการพฒันาผลิตภณัฑ์ข้ึนมา รวมทั้งหา
ช่องทางการจดัจ าหน่ายและวธีิการแจกจ่ายตวัสินคา้ไดแ้ลว้ ส่ิงส าคญัท่ีธุรกิจจะตอ้งด าเนินการต่อไป 
คือ การก าหนดราคาท่ีเหมาะสมให้กบัผลิตภณัฑ์ท่ีจะน าไปเสนอขายก่อนท่ีจะก าหนดราคาสินคา้ 
ธุรกิจต้องมี เป้ าหมายว่าจะตั้ งราคาเพื่ อต้องการก าไร ห รือเพื่ อขยายส่วน ถือครองตลาด 
(Market  Share) หรือเพื่อเป้าหมายอยา่งอ่ืน  อีกทั้งตอ้งมีการใชก้ลยุทธ์ในการตั้งราคาท่ีจะท าให้เกิด
การยอมรับจากตลาดเป้า หมายและสู้กับคู่แข่งขันได้ในการแข่งขันในตลาด กลยุทธ์ราคาเป็น
เคร่ืองมือท่ีคู่แข่งขนัน ามาใช้ได ้ผลรวดเร็วกวา่ปัจจยัอ่ืนๆ เช่น การลดราคา หรืออาจตั้งราคาสินคา้
ให้สูงส าหรับสินคา้ท่ีมีลกัษณะพิเศษในตวัของมนัเอง เพื่อแสดงภาพพจน์ท่ีดี อาจใชผ้ลทางจิตวทิยา
มาช่วยเสริมการตั้งราคา การตั้งราคาสินคา้อาจมีนโยบายการให้สินเช่ือหรือนโยบายการให้ส่วนลด
เงินสดส่วนลดการคา้ หรือส่วน ลดปริมาณ ฯลฯ นอกจากนั้นธุรกิจจะตอ้งค านึงถึงกฎขอ้บงัคบัทาง
กฎหมายท่ีจะมีผลกระทบต่อราคาดว้ย ราคามูลค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุนของลูกคา้ 
ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่าของผลิตภณัฑ์กบัราคาผลิตภณัฑ์นั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคา เขา
จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น ผูก้  าหนดกลยทุธ์การตลาดดา้นราคาตอ้งค านึงถึงประเด็นต่างๆ ดงัน้ี 
  2.1.3.1 คุณค่าท่ีรับรู้ ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาว่าการยอมรับ
ของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคานั้น ผลิตภณัฑน์ั้น 



9 

  2.1.3.2 ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 
  2.1.3.3 การแข่งขนั 
  2.1.3.4 ปัจจยัอ่ืนๆ 
 
 2.1.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการศึกษาเก่ียวกับกระบวนการ
ติดต่อส่ือสารไปยงัตลาดเป้าหมาย การส่งเสริมการตลาดเป็นวิธีการท่ีจะบอกให้ลูกคา้ทราบเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑท่ี์เสนอขาย 
 วตัถุประสงค์ของการส่งเสริมการตลาด เพื่อบอกให้ลูกค้าทราบว่ามีผลิตภัณฑ์
ออกจ าหน่ายในตลาดพยายามชกัชวนใหลู้กคา้ซ้ือและเพื่อเตือนความทรงจ ากบัตวัผูบ้ริโภค            
 การ ส่ ง เส ริม ก ารตล าดจะต้อ ง มี ก าร ศึ กษ าถึ งก ระบ วนก าร ติ ด ต่ อ ส่ื อส าร 
(Communication Process) เพื่อเขา้ใจถึงความสัมพนัธ์ระหว่างผูรั้บกบัผูส่้ง การส่งเสริมการตลาดมี
เคร่ืองมือส าคญัท่ีจะใช้อยู ่4 ชนิดดว้ยกนั ท่ีเรียกว่าส่วนผสมของการส่งเสริมการตลาด (Promotion 
Mix) ไดแ้ก่ 
  2.1.4.1 การขายโดยใช้พนักงาน (Personal Selling) เป็นการเสนอขาย
สินคา้แบบเผชิญหน้ากนั (Face-to-Face) พนกังานขายตอ้งเขา้พบปะกบัผูซ้ื้อโดยตรงเพื่อเสนอขาย
สินคา้ การส่งเสริมการตลาดโดยวธีิน้ีเป็นวธีิท่ีดีท่ีสุด แต่เสียค่าใชจ่้ายสูง 
  2.1.4.2 การโฆษณา (Advertising) หมายถึงรูปแบบของการจ่ายเงินเพื่อ
การส่งเสริมการตลาด โดยมิไดอ้าศยัตวับุคคลในการน าเสนอหรือช่วยในการขาย แต่เป็นการใชส่ื้อ
โฆษณาประเภทต่างๆ เช่น โทรทัศน์ วิทยุ หนังสือพิมพ์ นิตยสาร ป้ายโฆษณา อินเตอร์เนท 
(Internet) ส่ือโฆษณาเหล่าน้ีจะสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคเป็นกลุ่มใหญ่ เหมาะส าหรับสินคา้ท่ีตอ้งการ
กระจายตลาดกวา้ง 
  2.1.4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึงกิจกรรมท่ีท า
หน้าท่ีช่วยพนักงานขายและการโฆษณาในการขายสินค้า การส่งเสริมการขายเป็นการกระตุ้น
ผูบ้ริโภคให้เกิดความตอ้งการในตวัสินคา้ การส่งเสริมการขายจดัท าในรูปของการแสดงสินคา้ การ
แจกของตวัอยา่ง แจกคูปอง ของแถม การใชแ้สตมป์เพื่อแลกสินคา้การชิงโชคแจกรางวลัต่างๆ ฯลฯ 
  2.1.4.4 ก าร เผ ยแพ ร่แล ะป ระช าสั มพัน ธ์   (Publicity  and  Public  
Relation) ในปัจจุบันธุรกิจมักสนใจภาพพจน์ของกิจการ  ธุรกิจได้ใช้เงินจ านวนมากเพื่อสร้าง
ช่ือเสียงและภาพพจน์ของกิจการ  ปัจจุบนัองค์กรธุรกิจส่วนใหญ่ไม่ได้เน้นท่ีการแสวงหาก าไร  
(Maximize  Profit)  เพียงอยา่งเดียว  ตอ้งเนน้ท่ีวตัถุประสงคข์องการให้บริการแก่สังคมดว้ย  (Social  
Objective)  เพราะความอยูร่อดขององคก์ารธุรกิจจะข้ึนอยูก่บัการยอมรับของกลุ่มผูบ้ริโภคในสังคม  
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ถา้หากกลุ่มผูบ้ริโภคต่อ ตา้นหรือมีความคิดวา่องคก์ารธุรกิจแสวงหาผลประโยชน์ให้กบัตนมากจน
ไม่ค  านึงถึงสังคม หรือผูบ้ริโภค เช่น การผลิตสินคา้ แลว้ปล่อยน ้ าเสียลงแม่น ้ า หรือท าให้อากาศเป็น
พิษ ก่อให้เกิดผลเสียแก่ส่วนรวม โดยมิได้หาวิธีแก้ไข จะสร้างภาพพจน์ท่ีไม่ดีขององค์การธุรกิจ 
บริษทับุญรอดบริเวอร่ี จ  ากดั เป็นกิจการขายเบียร์ ซ่ึงมีส่วนในการเสนอส่ิงท่ีเป็นพิษภยัต่อประชาชน 
จึงพยายามท าป้ายโฆษณาเพื่อเสริมสร้างภาพพจน์ ดว้ยการเสนอเร่ืองการอนุรักษธ์รรมชาติอนุรักษ์
วฒันธรรมไทย  เป็นการชดเชย เบ่ียงเบนความรู้สึกต่อตา้นของสังคม หากกลุ่มผูบ้ริโภคไม่พอใจ
และไม่ตอ้งการซ้ือสินคา้และบริการของผูผ้ลิต ยอ่มเป็นสาเหตุท่ีจะจ ากดัการเจริญเติบโตของธุรกิจ
ได ้
  2.1.4.5. กระบวนการ (Process) เป็นการสร้างสรรค์และการส่งมอบ
ส่วนประกอบของผลิตภณัฑ์โดยอาศยักระบวนการท่ีวางแผนมาเป็นอยา่งดี กลยุทธ์ท่ีส าคญัส าหรับ
การบริการ คือ เวลาและประสิทธิภาพในการบริการ ดงันั้นกระบวนการบริการท่ีดีจึงควรมีความ
รวดเร็วและมีประสิทธิภาพในกาส่งมอบ รวมถึงตอ้งง่ายต่อการปฏิบติัการ เพื่อท่ีพนกังานจะไดไ้ม่
เกิดความสับสน ท างานไดอ้ย่างถูกตอ้งและมีแบบแผนเดียวกนัและงานท่ีไดต้อ้งดีมีประสิทธิภาพ
และคุณภาพ 

 
 
2.2 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior)  
 ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึงผูบ้ริโภคทั้งท่ีเป็นส่วนบุคคลกลุ่มและ
องคก์รนั้นเลือกซ้ือใชแ้ละไม่ชอบสินคา้บริการความคิดหรือประสบการณ์ท่ีสร้างความพึงพอใจตาม
ความตอ้งการและความปรารถนาของตนไดอ้ยา่งไร (Kotler, 2000, หนา้ 160)  
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคท าการคน้หา 
การคิด การซ้ือ การใช้ การประเมินผลในสินคา้ และบริการ ซ่ึงคาดว่าจะตอบสนองความตอ้งการ
ของเขา หรือเป็นขั้นตอนซ่ึงเก่ียวกบัความคิดประสบการณ์การซ้ือ การใช้สินค้า และบริการของ
ผูบ้ริโภค เพื่อตอบสนองความต้องการ และความพึงพอใจของเขา หรือ หมายถึง การศึกษาถึง
พฤติกรรมการตัดสินใจของการกระท าของผู ้บริโภคด้วยเหตุผลหลายประการ กล่าวคือ (1) 
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีผลต่อกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจและมีผลท าให้ธุรกิจประสบความส าเร็จ 
ถา้กลยุทธ์ทางการตลาดสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได้ (2) เพื่อให้สอดคลอ้งกบั
แนวคิดทางการตลาด คือการท าให้ลูกค้าพึงพอใจ ด้วยเหตุน้ีเราจึงจ าเป็นต้องศึกษาพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค เพื่อจดัส่ิงกระตุน้หรือกลยทุธ์การตลาดท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได ้
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2552 อา้งถึงใน วรรณา วนัหมดั, 2558, หนา้ 136)  
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 พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคข้ึนสุดทา้ยท่ี
ซ้ือสินคา้และบริการไปเพื่อกินเองใชเ้อง หรือเพื่อกินหรือใช้ภายในครัวเรือน ผูบ้ริโภคทุกคนท่ีซ้ือ
สินคา้และบริการไปเพื่อวตัถุประสงคเ์ช่นวา่น้ีรวมกนัเรียกว่าตลาดผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคทัว่โลกนั้น มี
ความแตกต่างกนัในลกัษณะประชากรอยูห่ลายประเด็น เช่น ในเร่ืองของอาย ุรายได ้ระดบัการศึกษา 
ศาสนา วฒันธรรม ประเพณี ค่านิยม และรสนิยม เป็นตน้ ท าให้พฤติกรรมการกินการใช้ การซ้ือ 
และความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑ์แตกต่างกนัออกไป ท าให้มีการซ้ือการบริโภคสินคา้
และบริการหลายๆ ชนิดท่ีแตกต่างกนัออกไป นอกจากลกัษณะประชากรดงักล่าวแล้ว ยงัมีปัจจยั   
อ่ืน ๆ อีกท่ีท าใหมี้การบริโภคแตกต่างกนั  
(ท่ีมา : http://elearning.bu.ac.th/mua/course/mk212/ch4.htm) 
 จากความหมายขา้งตน้จึงสรุปไดว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ พฤติกรรมหรือการกระท า
ท่ีใหม้าไดใ้นสินคา้และบริการเพื่อตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจ 
 
 2.2.1 แบบจ าลองพฤติกรรมของผู้บริโภค (Model of consumer behavior) 
  2.2.1.1 ส่ิงกระตุน้ (Stimuli) ในทางการตลาดนั้น เราแบ่งส่ิงเร้าออกเป็น 
2 ประเภท คือ ส่ิงเร้าทางการตลาดกบัส่ิงแวดลอ้มอ่ืนๆทางการตลาด ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจและ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
  -  ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเกิดจากการจดัส่วนประสม
การตลาดโดยนักการตลาด ประกอบด้วยส่ิงกระตุน้ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคาด้านการจดัจ าหน่าย 
และด้านการส่งเสริมการตลาด เช่น โทรศพัท์เคล่ือนท่ีท่ีมีรูปร่างขนาดเล็ก ก าหนดราคาสินคา้ให้
เหมาะกบัผลิตภณัฑแ์ละกลุ่มเป้าหมายเพื่อกระตุน้ใหเ้กิด ความตอ้งการซ้ือ เป็นตน้ 
  -  ส่ิงเร้าจากส่ิงแวดล้อมอ่ืนๆ โดยเป็นส่ิงกระตุน้ท่ีอยู่ภายนอกท่ีบริษทั
ควบคุมไม่ได้ได้แก่ ส่ิงกระตุ้นด้านเศรษฐกิจ ด้านเทคโนโลยี กฎหมาย ด้านการเมืองและด้าน
วฒันธรรมเช่น ภาวะเศรษฐกิจท่ีเติบโตรายไดข้องผูบ้ริโภคท่ีสูงข้ึน ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงท่ีกระตุน้ให้เกิด
ความตอ้งการซ้ือ 
  2.2.1.2 กล่องด า (Black box) ค าค าน้ีเป็นนามธรรม โดยสมมติวา่กล่องด า
เป็นท่ีรวมเอาปัจจยัต่างๆ ท่ีว่าน้ีได้แก่ วฒันธรรม สังคม ลักษณะ ส่วนบุคคล และลักษณะทาง
จิตวิทยาของผูบ้ริโภคแต่ละคนเอาไว ้นอกไปจากน้ีในกล่องด ายงัมีกระบวนการตดัสินใจซ้ืออยู่อีก
ด้วย ส่ิงเร้าเม่ือมาถึงกล่องด าจะถูกปัจจยัต่าง ๆ ดังกล่าวตกแต่งขัดเกลาแปรรูปออกมาเป็นการ
ตอบสนอง ถา้การตอบสนองเป็นไปในทางบวก กระบวนการตดัสินใจซ้ือท างาน จนกระทัง่มีการซ้ือ
เกิดข้ึนตามมา ถา้ตอบสนองเป็นไปในทางลบ ผูบ้ริโภคคงไม่ลงมือซ้ือ  

http://elearning.bu.ac.th/mua/course/mk212/ch4.htm
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  2.2.1.3 กระบวนการตัดสินใจของผู ้ซ้ื อ  (buyer’s decision process) 
กระบวนการตดัสินใจของผูช้ื้อเป็นล าดบัขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย 5 
ขั้นตอน คือ การรับรู้ความต้องการ การคน้หาขอ้มูลการประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือและ
พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
  ผูบ้ริโภคท่ีผ่านขั้นตอนในการซ้ือผลิตภณัฑ์ทั้ง 5 ขั้น ตอนเป็นล าดบัขั้น
แต่ในความเป็นจริงอาจไม่เป็นเช่นนั้นโดยเฉพาะอย่างยิ่ง การซ้ือท่ีมีความสลบัซับซ้อนของการ
ตดัสินใจนอ้ย ผูบ้ริโภคอาจขา้มขั้นตอนบางขั้นตอนไปภายหลงัการซ้ือและใชสิ้น คา้และบริการไป
แลว้ ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์เก่ียวกบัความพอใจหรือไม่พอใจสินคา้และบริการนั้น ๆ และจะเก็บ
ไวเ้ป็นขอ้มูลในการตดัสินใจซ้ือคร้ังต่อไป ดงันั้น จึงควรท าความเขา้ ใจในพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
และบริการในแต่ละขั้น เพื่อคน้หาส่ิงท่ีมีอิทธิพลในแต่ละขั้นเพื่อสร้างความพอใจให้แก่ผูบ้ริโภคใน 
ทุกระดบัของกระบวนการซ้ือ 
  2.2.1.4 การตดัสินใจของผูซ้ื้อ (buyer’s decisions) การตอบสนองของผู ้
ซ้ือเป็นอยา่งไรข้ึนอยูก่บัส่ิง กระตุน้และอิทธิพลของปัจจยั ต่าง ๆ ดงัท่ีกล่าวมาแลว้ ในการตดัสินใจ
ซ้ือผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจประเด็นต่าง ๆ ดงัน้ี คือ การเลือกผลิตภณัฑท่ี์จะซ้ือ การเลือกตราสินคา้ 
การเลือกผูข้าย การเลือกช่วงเวลาในการซ้ือ และปริมาณสินคา้ท่ีจะซ้ือ 
  สรุปทฤษฏีพฤติกรรมของผูบ้ริโภคคือ อิทธิพลจากภายนอก เช่น ส่ิง
กระตุน้ทางการตลาด และส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ ส่งผลต่อคุณลกัษณะของผูซ้ื้อท าให้เกิดกระบวนการ
ตดัสินใจของผูซ้ื้อ และตดัสินใจซ้ือโดยเลือกผลิตภณัฑ์ เลือกตราสินคา้ เวลาในการซ้ือและปริมาณ
ในการซ้ือ 
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ภาพท่ี 2.1 ทฤษฏีพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
 
  

2.3 กระบวนการตัดสินใจซ้ือ (Buyer’s Decision Process) 
 กระบวนการตดัสินใจซ้ือคือ ล าดบัขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการตดัสินใจซ้ือสินคา้และ
บริการผา่น 5 ขั้นตอน ซ่ึงผูบ้ริโภคไม่จ  าเป็นท่ีจะใชทุ้กขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคอาจจะมี
การข้ามบางขั้นตอนไปหรือมีการยอ้นกลบัไปยงัขั้นตอนก่อนหน้า กระบวนการตดัสินใจซ้ือจะ
เร่ิมตน้ก่อนการซ้ือจริง และมีผลกระทบหลงัการซ้ือ (Kotler & Keller, 2012) 
 
 2.3.1 การรับรู้ปัญหา (Problem or Need Recognition) ปัญหาเกิดข้ึนเม่ือบุคคลรู้สึกถึง
ความแตกต่างระหวา่งสภาพท่ีเป็นอุดมคติ (Ideal) คือ สภาพท่ีเขารู้สึกวา่ดีต่อตนเอง และเป็นสภาพท่ี
ปรารถนากับสภาพท่ีเป็นอยู่จริง (Reality) ของส่ิงต่างๆ ท่ีเกิดข้ึนกับตนเอง จึงก่อให้เกิดความ
ตอ้งการท่ีจะเติมเต็มส่วนต่างระหว่างสภาพอุดมคติกบัสภาพท่ีเป็นจริง โดยปัญหาของแต่ละบุคคล
จะมีสาเหตุท่ีแตกต่างกนัไป ซ่ึงสามารถสรุปไดว้า่ ปัญหาของผูบ้ริโภคอาจเกิดข้ึนจากสาเหตุ  
 
 2.3.2 การค้นหาข้อมูล (Information Search)หลังจากท่ีผู ้บริโภคทราบถึงปัญหา
ผูบ้ริโภคจะท าการคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้และบริการเพื่อประกอบการตดัสินใจ ซ่ึงแหล่งขอ้มูล
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นั้ นสามารถแบ่ งได้ เป็น  4 ก ลุ่มคือ ข้อมูล ส่วนบุคคล (Personal Search) ข้อมูล เชิงพาณิชย ์
(Commercial Search) ขอ้มูลสาธารณะ (Public Search) และการทดลอง (Experiential Search) 
 
 2.3.3 การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) หลงัจากผูบ้ริโภคไดรั้บรู้
ถึงปัญหาและการคน้ควา้ขอ้มูลแลว้ในขั้นต่อไปผูบ้ริโภคก็จะท าการประเมินทางเลือก โดยในการ
ประเมินทางเลือกนั้น ผูบ้ริโภคตอ้งก าหนดเกณฑ์หรือคุณสมบติัท่ีจะใชใ้นการประเมิน ตวัอยา่งเช่น 
ถา้ผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือรถยนต์ จะมีเกณฑ์ท่ีใชใ้นการพิจารณา เช่น ยี่ห้อ ราคา รูปแบบ การตกแต่ง
ภายใน-ภายนอก บริการหลงัการขาย ราคาขายต่อ เป็นตน้    
  
 2.3.4 พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post-Purchase Behavior)หลงัจากท่ีผูบ้ริโภคไดท้า
การซ้ือสินคา้หรือบริการไปแลว้ ผูบ้ริโภคจะทาการเปรียบเทียบสินคา้ท่ีซ้ือกบัความคาดหวงัก่อนท่ี
จะตดัสินใจซ้ือว่ามีความพึงพอใจสินคา้หรือไม่ ซ่ึงความพึงพอใจจะส่งผลต่อพฤติกรรมในการซ้ือ
คร้ังต่อไปในอนาคต โดยถา้สินคา้ไม่สามารถสร้างความพึงพอใจและไม่สามารถตอบสนองความ
ต้องการของผูบ้ริโภคได้ ผูบ้ริโภคอาจจะเปล่ียนตราสินค้าในการบริโภคคร้ังต่อไป แต่ถ้าหาก
ผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจในตราสินคา้จะเป็นการช่วยสร้างความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้และมี
แนวโนม้ท่ีผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้ซ ้ า 

 
 
2.4  งานวจิัยต่างๆ ทีเ่กีย่วข้อง 

 2.4.1 งานวจัิยเกีย่วกบัปัจจัยทีส่่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าผ่านทางออนไลน์ 
 วรรณา วนัหมัด (2558) ศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมในการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางอินเทอร์เน็ตของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร กลุ่มเป้าหมายจ านวน 400 คน 
ท่ีเคยซ้ือสินค้าทางอินเทอร์เน็ต ผูว้ิจยัใช้การวิจยัเชิงปริมาณโดยใช้แบบสอบถามออนไลน์เป็น
เคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล ผลการศึกษาพบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 20–30 
ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรีข้ึนไป อาชีพพนกังานบริษทัเอกชนและมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001–
20,000 บาทส่วนใหญ่มีความถ่ีในการสั่งซ้ือสินคา้ทางอินเทอร์เน็ต 2 – 3 คร้ังต่อเดือน ช่วงเวลาใน
การสั่งซ้ือสินคา้ทางอินเทอร์เน็ต 16.01-24.00 น. มีความพอใจในคุณภาพของสินคา้ท่ีเคยสั่งซ้ือใน
ระดบัพอใจมาก เลือกซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้แฟชัน่มากท่ีสุด มีค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการสั่งซ้ือสินคา้
ทางอินเทอร์เน็ต 500–1,999 บาท สถานท่ีท่ีผูบ้ริโภคสั่งซ้ือสินคา้ทางอินเทอร์เน็ตคือสถานท่ีท างาน 
โรงเรียน และมหาวิทยาลยั วิธีท่ีช าระค่าสินคา้ท่ีสั่งซ้ือทางอินเทอร์เน็ตคือโอนเงินเขา้บญัชีผูข้าย
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วิธีการสั่งซ้ือท่ีสะดวกเป็นเหตุผลท่ีตดัสินใจท่ีสั่งซ้ือสินคา้ทางอินเทอร์เน็ต แหล่งอ้างอิงของผูมี้
ประสบการณ์กบัผลิตภณัฑ์นั้น ๆ มีผลกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางอินเทอร์เน็ต และผูบ้ริโภคจะหา
ขอ้มูลทุกคร้ังท่ีท าการซ้ือสินคา้   ผลการศึกษางานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเร่ืองปัจจยัส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อ
พฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางอินเทอร์เน็ตของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ไดท้ราบถึง
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่านทางอินเตอร์เน็ตของผูห้ญิงช่วงอายุ 20-30 ปี โดยมีการซ้ือสินคา้ส่วน
ใหญ่ในช่วงเวลา 16.01-24.00 น. ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 2-3 คร้ังต่อเดือน และค่าใชจ่้ายต่อคร้ังใน
การซ้ือสินคา้อยู่ท่ีราคา 500-1,999 บาท ดงันั้นการท่ีจะประกาศขายสินคา้ผ่านทางอินเตอร์เน็ตควร
อา้งอิงเวลาและราคาดงักล่าว 
 อ าพล นววงศเ์สถียร (2557) ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในร้านคา้
ออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัใช้การวิจยัเชิงปริมาณ กลุ่มเป้าหมายเพศชายและเพศหญิงอายุ
ระหวา่ง 18-60 ปีอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานครจ านวน 400 คน ใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบเฉพาะเจาะจง 
(purposive sampling) ผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ออนไลน์ส่วนใหญ่
มีอาย ุ18-22 ปี สถานภาพโสด การศึกษาระดบัปริญญาตรีเป็นนกัเรียน นกัศึกษารายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
10,001-20,000 บาท ดงันั้นลูกคา้กลุ่มน้ีจึงเป็นลูกคา้กลุ่มเป้าหมายท่ีส าคญัท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน
ร้านค้าออนไลน์เจ้าของร้านค้าออนไลน์จึงควรจัดส่วนประสมการตลาดให้ เหมาะสมกับ
กลุ่มเป้าหมายดงักล่าว ไดแ้ก่น าเสนอสินคา้ท่ีมีคุณภาพและมาตรฐานให้ความส าคญัในการด าเนิน
ธุรกิจดว้ยความซ่ือสัตยต่์อลูกคา้มีการจดักิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดอยูอ่ย่างต่อเน่ืองเพื่อให้
ผูบ้ริโภคเขา้มาเลือกซ้ือสินคา้ในร้านคา้ออนไลน์และท าการตดัสินใจซ้ือควรก าหนดราคาสินคา้ท่ี
จ  าหน่ายแสดงการเปรียบเทียบกับราคาสินค้าท่ีจ  าหน่ายในท้องตลาดเพื่อให้ผูบ้ริโภคสามารถ
เปรียบเทียบราคาไดแ้ละควรตั้งราคาไม่สูงกว่าราคาในร้านคา้สมยัใหม่รูปแบบเดิมท่ีมีช่ือเสียงอ่ืนๆ 
การออกแบบเวบ็ไซต์และเวบ็เพจเพื่อให้เขา้ไปเลือกซ้ือไดง่้ายใช้เวลาในดาวน์โหลดในแต่ละหน้า
เวบ็เพจนอ้ยท่ีสุดและเร็วท่ีสุดลดขั้นตอนและกระบวนการสั่งซ้ือให้เหลือนอ้ยท่ีสุดและง่ายท่ีสุดควร
สร้างเวบ็เพจของร้านให้น่าสนใจและดึงดูดใจ เพื่อสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมรูปแบบการด าเนินชีวิต
ของกลุ่มเป้าหมายควรวางจ าหน่ายเฉพาะสินค้าท่ีมีตราสินค้าท่ีมีช่ือเสียงและคุณภาพดีเท่านั้ น 
นอกจากนั้นผูบ้ริหารร้านคา้ออนไลน์ควรบริหารจดัการร้านคา้ออนไลน์ให้ตอบสนองต่อสมาชิกคน
อ่ืนๆในครอบครัวของผูบ้ริโภคดว้ย ควรมีการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศและส่ือสังคมออนไลน์โดย
ใชเ้ป็นเคร่ืองมือการตลาดเชิงกลยุทธ์ท่ีส าคญัเพื่อสร้างความนิยมใหก้บัร้านคา้ออนไลน์ในการดึงดูด
ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายให้เขา้มาเยี่ยมชมร้านค้าออนไลน์และสร้างเครือข่ายสังคมออนไลน์ผ่าน
ร้านคา้ออนไลน์ใหเ้พิ่มมากยิ่งข้ึนเพื่อให้สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภครุ่นใหม่   ผลการศึกษา
งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งเร่ืองพฤติกรรมการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในร้านคา้ออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร 
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ไดท้ราบถึงการตั้งราคาของสินคา้ไม่ควรสูงจนเกินไป ควรศึกษาและก าหนดกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย
ก่อนการตั้งราคา ทั้งน้ีควรมีกลยุทธ์เพื่อดึงดูผูบ้ริโภค เน่ืองจากร้านคา้ออนไลน์มีหลากหลายร้าน
ดงันั้นควรท่ีจะสร้างความแตกต่างเพื่อใหดู้โดดเด่นกวา่ร้านคา้ออนไลน์ร้านอ่ืน 
 วภิาวรรณ มโนปราโมทย ์(2556) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผา่นสังคมออนไลน์ (อินสตาแกรม) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร กลุ่มเป้าหมายทั้งหมด 400 
คน โดยแบ่งเป็น 3 ขั้น ขั้นท่ี 1 ใช้วิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบง่าย (Simple Random Sampling) โดยการ
จบัฉลากเพื่อเลือกกลุ่มตวัอย่างโดยแบ่งตามเขตการปกครองของกรุงเทพมหานครเป็น 6 กลุ่มการ
ปกครองโดยสุ่มจบัฉลากจาก 6 กลุ่ม ให้เหลือเพียง 4 กลุ่ม ดงัน้ีกลุ่มรัตนโกสินทร์กลุ่มเจา้พระยา
กลุ่มบูรพาและกลุ่มกรุงธนใต ้ขั้นท่ี 2 ใช้การสุ่มตวัอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) 
โดยก าหนดให้เลือกเก็บตวัอย่างจากทั้ง 4 เขตได้แก่เขตบางรักเขตสาทรเขตลาดพร้าวเขตราษฎร์
บูรณะเขตละ 100 ชุด ขั้นท่ี 3 ใชว้ธีิการสุ่มแบบก าหนดตวัอยา่งโดยอาศยัความสะดวก (Convenience 
Sampling) โดยการแจกแบบสอบถามเพื่อรวบรวมขอ้มูลจากผูท่ี้สมคัรใจตอบแบบสอบถามและจะ
เก็บขอ้มูลกลุ่ม ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกายผา่น
สังคมออนไลน์ (อินสตาแกรม) และส่วนใหญ่ของผูต้อบแบบสอบจะมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ผ่าน
อินสตาแกรมเดือนละ 1 คร้ังและส่วนใหญ่ซ้ือสินค้าคร้ังละ 500-1,000 บาทปัจจยัด้านทัศนคติ
โดยรวมอยู่ในระดบัความส าคญัมากปัจจยัดา้นความไวว้างใจโดยรวมอยูใ่นระดบัความส าคญัมาก
ดา้นส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมอยู่ในระดบัมากและปัจจยัดา้นการตดัสินใจซ้ือผ่านสังคม
ออนไลน์ (อินสตาแกรม) สรุปไดว้า่ทศันคติความไวว้างใจและส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านสังคมออนไลน์ (อินสตาแกรม) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร   
ผลการศึกษางานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นสังคมออนไลน์ 
(อินสตาแกรม) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร  งานวิจยัเร่ืองน้ีมีความสอดคล้องกบัผลวิจยัท่ี
ผูว้จิยัไดเ้ก็บขอ้มูลมาและมีปัจจยัในการเลือกซ้ือสินคา้ผา่นสังคมออนไลน์ (อินสตาแกรม) เน่ืองจาก
ผูบ้ริโภคมีการเล่นอินสตาแกรมเป็นประจ าส่งผลให้รู้สึกวา่การซ้ือสินคา้ผา่นอินสตาแกรมเป็นเร่ือง
ง่าย และขั้นตอนการซ้ือสินคา้ผา่นอินสตาแกรมมีความง่ายไม่ยุง่ยากหลายขั้นตอน อีกทั้งผูข้ายสินคา้
ผา่นอินสตาแกรมมีการปรับปรุงขอ้มูลใหท้นัสมยัตลอดเวลา 
 สุภาวรรณ ชยัทววีฒิุกุล (2555) ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการออนไลน์
แบบร่วมกลุ่มกันซ้ือบนเว็บไซต์ ENSOGO ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ใช้วิธีวิจยัเชิง
ปริมาณโดยการเก็บแบบสอบถาม (Questionnaire) วิธีเลือกกลุ่มตวัอย่าง 2 ขั้น ขั้นท่ี 1 ท  าการสุ่ม
ตวัอยา่งแบบโควตา (Quota Sampling) ผา่นทางเวบ็ไซต์ 200 คน และตามแหล่งสถานท่ีท่องเท่ียว 5 
แห่ง อีก 200 คน ขั้นท่ี 2 สุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) สุ่มจากจุดให้บริการของ
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สถานีรถไฟฟ้า BTS สามารถก าหนดไดด้งัน้ี สยามสแควร์ 40 คน เอม็บีเค เซนเตอร์ หรือมาบุญครอง 
40 คน จตุจกัร 40 คน สีลม 40 คน ห้างสรรพสินคา้เซนทรัลเวิลด์ 40 คน ผลการศึกษาพบว่า ดา้น
ผลิตภัณฑ์บนเว็บไซต์ ENSOGO ผู้บริโภคท่ีเคยซ้ือสินค้าและบริการให้ความส าคัญกับด้าน
ผลิตภณัฑ์โดยรวมอยู่ในระดบัมากได้แก่ความหลากหลายของสินคา้และบริการ ความน่าเช่ือถือ 
ช่ือเสียงของสินคา้และบริการ ความสวยงามของภาพสินคา้บนเวบ็ไซตแ์ละความครบถว้นของขอ้มูล 
ดา้นราคาบนเวบ็ไซต ์ENSOGO ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือสินคา้และบริการให้ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก
ไดแ้ก่ เวบ็ไซตมี์การเสนอสินคา้และบริการท่ีราคาต ่ากวา่ทอ้งตลาดมากและการเปรียบเทียบให้เห็น
ถึงส่วนต่างจากราคาปกติอยา่งชดัเจน ดา้นสถานท่ีใช้บริการ บนเวบ็ไซต์ ENSOGO ผูบ้ริโภคท่ีเคย
ซ้ือสินคา้และบริการให้ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากไดแ้ก่ความง่ายในการเขา้สู่ระบบทางเวบ็ไซต ์
ENSOGO และความรวดเร็วในการค้นหาข้อมูลเว็บไซต์ โดยผ่านเว็บไซต์ตัวกลางเช่น Google, 
Yahoo และ MSN     ดา้นการส่งเสริมการตลาดบนเวบ็ไซต์ ENSOGO ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือสินคา้และ
บริการใหค้วามส าคญัอยูใ่นระดบัมากไดแ้ก่ มีการส่งขอ้มูลข่าวสารใหท้ราบผา่นทางอีเมลล,์ เฟสบุค๊, 
ทวติเตอร์ และส่ือออนไลน์ 
 ผลการศึกษางานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการออนไลน์แบบ
ร่วมกลุ่มกัน ซ้ือบนเว็บไซต์ ENSOGO ของผู ้บ ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ผู้บ ริโภคให้
ความส าคญักบัความหลากหลายของสินคา้และบริการ ความน่าเช่ือถือ ช่ือเสียงของสินคา้และบริการ 
ความสวยงามของภาพสินคา้บนเวบ็ไซตแ์ละความครบถว้นของขอ้มูล นอกจากน้ีควรมีปฏิสัมพนัธ์
กบัผูบ้ริโภคอยูเ่สมอ 
 
 2.4.2 ปัจจัยการรับรู้ความเส่ียงในการซ้ือวนิค้าผ่านทางออนไลน์ 
 เกริดา โคตรชารี และ วิฏราธรจิรประวติั (2556) ศึกษาเร่ืองปัจจยัน าของการรับรู้ความ
เส่ียงและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่เอ็กซ์และเจเนอเรชัน่วาย การวจิยั
เชิงปริมาณโดยใชว้ธีิการวจิยัเชิงส ารวจแบบวดัคร้ังเดียว กลุ่มเป้าหมายประชากรในเจเนอเรชัน่เอก็ซ์ 
(ผูท่ี้มีอายุระหวา่ง 32 – 48 ปี) และเจเนอเรชัน่วาย (ผูท่ี้มีอายุระหว่าง 16 – 31 ปี) จ  านวนทั้งส้ิน 242 
คน ท่ีพกัอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครซ่ึงเคยซ้ือสินคา้ออนไลน์อยา่งนอ้ย 1 คร้ัง ภายในระยะเวลา 
6 เดือนนบัถึงวนัท่ีตอบแบบสอบถาม ผลการศึกษาพบวา่ การรับรู้ความเส่ียงและทศันคติต่อการซ้ือ
สินคา้ออนไลน์มีความสัมพนัธ์กนัในเชิงลบหมายถึงถา้ผูบ้ริโภคมีการรับรู้ความเส่ียงในระดบัสูงก็
จะมีทศันคติท่ีไม่ดีต่อการซ้ือสินค้าออนไลน์ในขณะท่ีถ้ามีการรับรู้ความเส่ียงในระดบัต ่าก็จะมี
ทศันคติท่ีดีต่อการซ้ือสินคา้ออนไลน์   ผลการศึกษางานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเร่ืองปัจจยัน าของการรับรู้
ความเส่ียงและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่เอ็กซ์และเจเนอเรชัน่วาย 
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ผูบ้ริโภคท่ีไม่มีประสบการณ์ในการซ้ือสินคา้ออนไลน์จะส่งผลใหเ้กิดความกงัวลใจต่อการซ้ือสินคา้ 
และมีความเช่ือใจต่อการซ้ือสินคา้ออนไลน์ต ่า และในทางกลบักนัถา้หากผูบ้ริโภคมีความตั้งใจท่ีจะ
ซ้ือสินค้าออนไลน์ ผูบ้ริโภคมีความเช่ือใจในการซ้ือสินค้าออนไลน์ในระดับสูง ดังนั้ นส่ิงท่ีมี
ความส าคญัท่ีสุดท่ีจะจูงใจให้ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ผา่นทางออนไลน์คือความเช่ือใจท่ีมีต่อร้านคา้นั้นๆ 
ร้านคา้ออนไลน์ควรสร้างความเช่ือใจและมัน่ใจในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ใหก้บัผูบ้ริโภค 
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บทที ่3 
วธิีการด าเนินงานวจิัย 

 
 
 การศึกษาวิจยั “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินค้าท่ีออกแบบตามความ
ตอ้งการของผูซ้ื้อรายบุคคล (ปักช่ือ พิมพ์ช่ือ สกรีนช่ือ) ผ่านทางออนไลน์” การก าหนดระเบียบ
วธีิการวิจยัหรือกระบวนวธีิการวิจยั (methodology) ท่ีน ามาใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี เป็นกระบวนวิธีการ
วิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative research) ใช้วิธีสัมภาษณ์ เชิงลึก (In-depth interview) มีกลุ่มผู ้ให้
สัมภาษณ์จ านวน 30 คนเพื่อให้ทราบถึงพฤติกรรม ปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาด (Marketing 
mix)  และปัจจยัอ่ืนๆ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีออกแบบตามความตอ้งการของผูซ้ื้อ
รายบุคคล (ปักช่ือ พิมพช่ื์อ สกรีนช่ือ) ผา่นทางออนไลน์ 

 
 
3.1 กลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลกั 
 กลุ่มผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั (Key Informant) เป็นคนไทยเพศชายและหญิง อายตุั้งแต่ 15-45 ปี
ท่ีเคยซ้ือสินคา้ท่ีออกแบบตามความตอ้งการของผูซ้ื้อรายบุคคล (ปักช่ือ พิมพช่ื์อ สกรีนช่ือ) ท่ีมีเวลา
และยินดีให้ความร่วมมือในการตอบแบบสัมภาษณ์ และสอบถามขอ้มูลเพิ่มเติมผ่านทางโทรศพัท ์
โดยคัดเลือกตัวอย่างผูใ้ห้ข้อมูลหลักด้วยวิธีการสุ่มตามความสะดวก (Convenience Sampling) 
เน่ืองจากคุณสมบติัท่ีตอ้งการไม่ไดมี้ลกัษณะท่ีมีความเฉพาะเจาะจง เฉพาะบุคคล   

 
 

3.2 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 3.2.1 การศึกษาค้นคว้าจากเอกสาร 
 เป็นการคน้ควา้ระยะแรกจะคน้ควา้ประเด็นเก่ียวกับการศึกษาด้านพฤติกรรม และ
ปัจจยัในการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีออกแบบตามความตอ้งการของผูซ้ื้อรายบุคคล (ปักช่ือ พิมพช่ื์อ สกรีน
ช่ือ) ผ่านทางออนไลน์รวมไปถึงทฤษฎีส่วนประสมการตลาด (Marketing mix),แนวคิดและทฤษฎี
เก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior)และ แนวคิดและทฤษฎีกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
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(Buyer’s Decision Process) จากหนังสือวิชาการต่างๆและรายงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเช่ือมโยงกนัอนั
เป็นการช้ีประเด็นใหศึ้กษา 
 
 3.2.2 การศึกษาภาคสนาม 
 เป็นการรวบรวมขอ้มูลท่ีศึกษาเก่ียวกบั “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ี
ออกแบบตามความตอ้งการของผูซ้ื้อรายบุคคล (ปักช่ือ พิมพช่ื์อ สกรีนช่ือ) ผา่นทางออนไลน์” โดย
การสัมภาษณ์ทางโทรศพัทแ์ละสัมภาษณ์โดยตรงจากแบบสัมภาษณ์เก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
และปัจจยัท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้“ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีออกแบบตามความ
ตอ้งการของผูซ้ื้อรายบุคคล (ปักช่ือ พิมพช่ื์อ สกรีนช่ือ) ผา่นทางออนไลน์”  ของกลุ่มผูใ้หส้ัมภาษณ์ 

 
 
3.3 วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 3.3.1 การท าแบบสัมภาษณ์ (Interview form) เป็นการเก็บรวบรวมภาคสนามเก่ียวกบั 
“ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีออกแบบตามความตอ้งการของผูซ้ื้อรายบุคคล (ปัก
ช่ือ พิมพช่ื์อ สกรีนช่ือ) ผ่านทางออนไลน์” ผูท้  าวิจยัไดใ้ช้วิธีการท าแบบสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth 
Interview) โดยใช้แบบสัมภาษณ์ท่ีมีโครงสร้าง  (Structured Interview Form) มีประเด็นค าถาม
ก าหนดข้ึนไวใ้นการสัมภาษณ์อยา่งเป็นขั้นเป็นตอนเรียงล าดบัก่อนหลงัไวเ้ป็นอย่างดีโดยมีค าถาม
แบบปลายเปิดในขณะสัมภาษณ์ใช้ความคุน้เคยระหว่างผูท้  าวิจยัและกลุ่มผูใ้ห้สัมภาษณ์ท าให้เป็น
การเก็บรวบรวมข้อมูลมีความยืดหยุ่นปรับเปล่ียนไปตามสถานการณ์ของกลุ่มผูใ้ห้ข้อมูลและ
สามารถเจาะประเด็นส าคญั รวมถึงความรู้สึกนึกคิดของกลุ่มผูใ้หข้อ้มูลไดอ้ยา่งละเอียดลึกซ้ึงโดยตั้ง
ประเด็นการสัมภาษณ์เพื่อเช่ือมโยงพฤติกรรม ความคิดความรู้สึกอาจจะท าให้ผูว้ิจยัได้รับขอ้มูล
ประเด็นท่ีน่าสนใจใหม่ๆเพื่อประกอบการศึกษาต่อไปและสุดทา้ยผูว้ิจยัจะสอบถามเพื่อขยายความ
เพิ่มเติมในแต่ละประเด็นในภายหลงัโดยลกัษณะค าถามจะปรับเปล่ียนไปตามสถานการณ์โดยใน
การสัมภาษณ์คร้ังน้ีมี 2 รูปแบบคือ 
  3.3.1.1 การสัมภาษณ์โดยใช้โครงสร้างค าถามตามท่ีผูว้ิจยัเตรียมไวด้ว้ย
การพูดคุยแบบธรรมดาผูว้ิจยัจะบนัทึกค าถามและค าตอบในการพูดคุยเอาไวแ้ล้วน ามาจดบนัทึก
ภายหลงั 
  3.3.1.2 การสัมภาษณ์ถึงความคิดเห็น ข้อเสนอแนะ และประเด็นท่ี
น่าสนใจอ่ืนๆ ระหวา่งการสนทนานอกเหนือจากค าถามในแบบสัมภาษณ์จากกลุ่มผูใ้หข้อ้มูล 
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3.4  เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการศึกษา 
 3.4.1 แบบสัมภาษณ์ ท่ีมีความสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการศึกษา 
 - ส่วนท่ี 1 ค าถามเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูใ้หข้อ้มูล 
 - ส่วนท่ี 2 ค าถามเก่ียวกบัพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีออกแบบตามความตอ้งการ
ของผูซ้ื้อรายบุคคล (ปักช่ือ พิมพช่ื์อ สกรีนช่ือ) ผา่นทางออนไลน์ 
 - ส่วนท่ี 3 ค าถามเก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือ
สินคา้ท่ีออกแบบตามความตอ้งการของผูซ้ื้อรายบุคคล (ปักช่ือ พิมพช่ื์อ สกรีนช่ือ) ผา่นทางออนไลน์ 
(Marketing Mix) 
 
 3.4.2 เคร่ืองบันทึกเสียง ใช้ในการบนัทึกค าให้สัมภาษณ์และสถานการณ์ต่างๆท่ีได้
ระหวา่งการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 
 3.4.3 ตัวผู้วจัิย เป็นผูท้  าการสัมภาษณ์และเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 
 

3.5 การตรวจสอบข้อมูล 
 การตรวจสอบขอ้มูลภายหลงัการเก็บรวบรวมขอ้มูลในแต่ละคร้ังผูว้ิจยัจะน าขอ้มูลมา
ตรวจสอบ เพื่อให้แน่ใจวา่ขอ้มูลท่ีไดรั้บ ถูกตอ้งและตรงกบัความเป็นจริงเพื่อสร้างความน่าเช่ือถือ
ของผลวจิยัดว้ยวธีิการดงัต่อไปน้ี 
 3.5.1 ผูว้ิจยัจะท าการวิเคราะห์ขอ้มูลท่ีไดท้นัทีเพื่อท่ีจะสามารถจดจ ารายละเอียดและ
บริบทแวดล้อมในช่วงวนัและเวลาท่ีได้ท าการสัมภาษณ์ได้ซ่ึงจะส่งผลต่อการตีความหมายของ
ขอ้มูลไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ สูงสุด 
 3.5.2 ตรวจสอบความเท่ียงตรงของข้อมูล (Validity) โดยน าข้อมูลท่ีได้จากการ
บนัทึกเสียงสัมภาษณ์ มาเรียบเรียงและตีความเพื่อยอ้นถามกลบัไปยงัผูใ้ห้ข้อมูลอีกคร้ังเป็นการ
ตรวจสอบซ ้ า เพื่อยนืยนัความน่าเช่ือถือจากขอ้มูลท่ีไดรั้บจากผูใ้หข้อ้มูลในแต่ละราย 
 3.5.3 การตรวจสอบสามเส้าด้านข้อมูล  (Data Triangulation) เพื่อพิสูจน์ว่าข้อมูลท่ี
ผูว้ิจยัไดม้าจากแหล่งต่างๆนั้นถูกตอ้งโดยการตรวจสอบจากการเปรียบเทียบจากแหล่งขอ้มูลหลาย
แหล่งท าให้ผูว้ิจยัมัน่ใจไดว้า่ขอ้มูลมีความน่าเช่ือถือสูงสุดโดยพิจารณาน ้ าเสียง โทนเสียงรวมไปถึง
ประเด็นท่ีค้นพบจากการศึกษา ตลอดจนข้อมูลเอกสารและรายงานการศึกษาท่ีเก่ียวข้องเพื่อมา
ประกอบการแปลความหมาย  
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3.6  การวเิคราะห์ข้อมูล 
 3.6.1 การวางแผนการวิเคราะห์ขอ้มูลท าความคุน้เคยกบัขอ้มูลการสัมภาษณ์ทั้งหมด 
โดยการอ่านขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ทั้งหมดท่ีไดม้าเพื่อให้มองเห็นภาพรวมของขอ้มูลทั้งหมดเม่ือ
อ่านจบจะเร่ิมเห็นแนวทางในการวิเคราะห์และสามารถก าหนดหมวดหมู่และประเด็นหลกัของ
ขอ้มูลไดเ้ป็นอยา่งดีโดยใชก้ารวเิคราะห์ดงัน้ี 
  3.6.1.1 การวิเคราะห์ขอ้มูลโดยการตีความ (Interpretation) ซ่ึงไดจ้ากการ
สัมภาษณ์ท่ีไดบ้นัทึกไวโ้ดยผูว้จิยัไดฟั้งหลายๆเหตุการณ์และไดท้ าการตรวจสอบขอ้มูลแบบสามเส้า
แลว้ขอ้มูลท่ีไม่ตอ้งการจะถูกก าจดัออกไปหลงัจากนั้นจึงท าการสร้างขอ้สรุปแบบอุปนยั (Inductive) 
โดยการเขียนเป็นประโยคหรือขอ้ความตามกรอบแนวคิดทฤษฎีหรือกรอบปัญหาของการวจิยั 
  3.6.1.2 การวิเคราะห์ขอ้มูลโดยการวิเคราะห์เน้ือหา (Content Analysis) 
ซ่ึงได้จากการศึกษาเอกสาร (Document Research) ในการวิเคราะห์เอกสารผูว้ิจยัจะค านึงถึงบริบท 
(Context) หรือสภาพแวดลอ้มของขอ้มูลเอกสารท่ีน ามาวิเคราะห์ประกอบดว้ยวา่มีการเปล่ียนแปลง
ไปอยา่งไร 
 3.6.2 การแปลความหมายและการน าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลท่ีเก็บมาเป็นขั้นตอน
ท่ีท าใหผ้ลการวิเคราะห์ท่ีส าคญัท่ีสุดการวจิยัเชิงคุณภาพเป็นการสะทอ้นถึงสาเหตุและปัจจยัเชิงลึกท่ี
ส่งผลต่อพฤติกรรมอนัเป็นประเด็นหลกัทั้งหมดท่ีผูว้ิจยัพบในขอ้มูลแลว้น ามาสรุปผลการวิจยัโดย
การบรรยายแบบเล่าเร่ืองใหท้ราบ และไล่เรียงตามแต่ละประเด็นท่ีศึกษา 
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บทที ่4 

ผลการศึกษาวจิัย 
 
 

 ผลจากการศึกษาค้นควา้วิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าท่ี
ออกแบบตามความต้องการของผูซ้ื้อรายบุคคล (ปักช่ือ พิมพ์ช่ือ สกรีนช่ือ) ผ่านทางออนไลน์” 
ผูท้  าวิจยัไดเ้ลือกใชร้ะเบียบวธีิการวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative research)มีการใชว้ธีิเก็บและรวบรวม
ขอ้มูล โดยการลงภาคสนาม และท าแบบสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview)ใชแ้บบสัมภาษณ์ท่ีมี
โครงสร้าง (Structured Interview Form)ซ่ึงมีประเด็นค าถามท่ีไดก้ าหนดข้ึนไวใ้นการสัมภาษณ์อยา่ง
เป็นขั้นเป็นตอนเรียงล าดบัก่อนหลงัไวเ้ป็นอยา่งดี ลกัษณะค าถามเป็นปลายเปิด  
 ทั้งน้ีผูท้  าวิจยัได้วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้วิธีสรุปบรรยายผลการวิจยั และการวิเคราะห์
ข้อมูลของงานวิจยัคร้ังน้ี แบ่งเป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่มผูใ้ห้ข้อมูลท่ีซ้ือสินค้าท่ีออกแบบตามความ
ตอ้งการของผูซ้ื้อรายบุคคล (ปักช่ือ พิมพช่ื์อ สกรีนช่ือ) ผ่านทางออนไลน์และอีกกลุ่มคือกลุ่มผูใ้ห้
ขอ้มูลท่ีซ้ือสินคา้ท่ีออกแบบตามความตอ้งการของผูซ้ื้อรายบุคคล (ปักช่ือ พิมพช่ื์อ สกรีนช่ือ) ผา่น
ทางออฟไลน์  โดยมีการใช้ปัจจยัของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ดงัน้ี ผลิตภณัฑ ์
(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) และอีก
หน่ึงปัจจยัคือ ปัจจยัทางด้านความเส่ียงในการซ้ือสินค้าท่ีออกแบบตามความต้องการของผูซ้ื้อ
รายบุคคล (ปักช่ือ พิมพช่ื์อ สกรีนช่ือ) ผา่นทางออนไลน์   
 ผู้ท  าวิจัยได้ท าการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative research) ซ่ึงเป็นการสุ่มกลุ่มผู ้ให้
สัมภาษณ์แบบสะดวก (Convenience Sampling) จ านวน 30 คน ซ่ึงสามารถสรุปผลวิจยัดงัต่อไปน้ี
โดยจ าแนกตามขอ้มูลและใชข้อ้มูลส่วนใหญ่เป็นหลกั ซ่ึงสามารถสรุปผลวจิยัดงัต่อไปน้ี 
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4.1 ข้อมูลทัว่ไป 
ตารางที ่4.1 ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มผูใ้หข้อ้มูล 

ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไป จ านวน(คน) ร้อยละ 

1 เพศของผูใ้หข้อ้มูล     

 
ชาย 5 17 

 
หญิง 25 83 

 
รวม 30    100  

2 อาย ุ     

 
15-25 ปี 1 3  

 
26-35 ปี 23        77  

 
36-45 ปี 6        20  

 
46-55 ปี 0  0  

 
56-60 ปีข้ึนไป 0 0  

 
รวม 30      100  

3 ระดบัการศึกษาสูงสุด     

 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 1 3 

 
ปริญญาตรี  18 60 

 
ปริญญาโท 11 37 

 
สูงกวา่ปริญญาโท 0 0 

 รวม 30 100 

4 อาชีพ     
  พนกังานบริษทัเอกชน 14 47 

  ขา้ราชการ / รัฐวสิาหกิจ 0 0 
  เจา้ของกิจการ /ธุรกิจส่วนตวั 14 47 
  อ่ืนๆคือ นกัเรียน / นกัศึกษา 2 6 

  รวม 30 100 
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ตารางที ่4.1 ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มผูใ้หข้อ้มูล (ต่อ) 

ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไป จ านวน(คน) ร้อยละ 

5 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน     
  ต ่ากวา่ 10,000 บาท 1 3 
  10,001 – 20,000 บาท 9 30 
  20,001 – 30,000 บาท 7 23 
  30,001 – 40,000 บาท 3 10 

  40,001 – 50,000 บาท 4 13 
  50,001 บาทข้ึนไป 6 20 

  รวม 30 100 

6 สถานภาพสมรส 
 

  

 
โสด 25 83 

 
สมรส 5 17 

 
หมา้ย /หยา่ร้าง / แยกกนัอยู ่ 0 0 

 
รวม 30 100 

 
 จากตาราง 4.1 ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มผูใ้ห้สัมภาษณ์งานวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีออกแบบตามความตอ้งการของผูซ้ื้อรายบุคคล (ปักช่ือ พิมพช่ื์อ สกรีนช่ือ) 
ผา่นทางออนไลน์”  ส่วนใหญ่ร้อยละ 83ของกลุ่มผูใ้ห้สัมภาษณ์ทั้งหมดท่ีใชใ้นการสัมภาษณ์ในการ
ท าวจิยัคร้ังน้ีเป็นผูห้ญิง ร้อยละ 77 มีอายเุฉล่ียอยูท่ี่ประมาณ 26-35 ปี ร้อยละ 83 มีสถานภาพโสด  
 ส่วนใหญ่กลุ่มผูใ้ห้สัมภาษณ์ประกอบอาชีพคา้ขาย หรือธุรกิจส่วนตวั ซ่ึงมีจ านวนร้อย
ละ 14 เท่ากับ กลุ่มผูใ้ห้สัมภาษณ์ท่ีเป็นพนักงานบริษทัเอกชน โดยมีรายได้เฉล่ีย อยู่ท่ีประมาณ 
10,001-20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 30  
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4.2  ข้อมูลพฤติกรรมการเลอืกซ้ือสินค้าที่ออกแบบตามความต้องการของผู้ซ้ือรายบุคคล 
(ปักช่ือ พมิพ์ช่ือ สกรีนช่ือ) 
 4.2.1 ข้อมูลประสบการณ์ในการซ้ือสินค้า 
 
ตารางที ่4.2 ขอ้มูลประสบการณ์ในการซ้ือสินคา้ 

 ค าถาม จ านวน (คน) ร้อยละ 
1 ท่านเคยซ้ือสินคา้ประเภทปักช่ือหรือพิมพช่ื์อขอ้ความ

ตามความตอ้งการท่านผา่นทางออนไลน์หรือไม่   
  

 เคย 16 53 
 ไม่เคย 6 20 
 เห็นจากออนไลน์แลว้ไปซ้ือหนา้ร้าน 3 10 
 เคยซ้ือทั้งผา่นทางออนไลน์และออฟไลน์ 5 17 
 รวม 30 100 
2 สินคา้ท่ีซ้ือเป็นสินคา้ประเภทใด?   
 กระเป๋า 11 19 
 หมวก 11 19 
 เส้ือยดื/เส้ือเช้ิต/เส้ือโปโล 18 31 
 เคสโทรศพัทมื์อถือ 4 7 
 รองเทา้บอล 3 5 
 ปากกา 2 3 
 มีดพบั 1 2 
 ชุดนอน 1 2 
 ปลอกหมอน 1 2 
 แหวน 1 2 
 สร้อย 1 2 
 ชุดกีฬา 1 2 
 ตุก๊ตา 1 2 
 ถุงผา้ 1 2 
 ชุดเด็กอ่อน 1 2 
 ผา้พนัคอ 1 2 
 รวม 59 100 
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ตารางที ่4.2 ขอ้มูลประสบการณ์ในการซ้ือสินคา้ (ต่อ) 
 ค าถาม จ านวน (คน) ร้อยละ 
3 ท่านซ้ือเพื่อใชเ้องหรือวา่ซ้ือเพื่อเป็นของขวญั   
 ซ้ือเพื่อใชเ้อง 13 43 
 ซ้ือเพื่อเป็นของขวญั 8 27 
 ทั้งซ้ือเพื่อใชเ้องและซ้ือเพื่อเป็นของขวญั 9 30 
 รวม 30 100 
4 เหตุผลท่ีท่านเลือกซ้ือสินคา้ประเภทดงักล่าว?   
 Unique เป็นเอกลกัษณ์/ ตวัตน 21 34 
 เป็นของช้ินพิเศษส าหรับคนๆนั้นโดยเฉพาะ 17 27 
 Limited 13 21 
 น่ารักดี /เห็นแลว้รู้สึกชอบ 7 11 
 สามารถออกแบบไดเ้อง 4 6 
 รวม 62 100 

 
 จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ส่วนใหญ่ของกลุ่มผูใ้ห้สัมภาษณ์ซ้ือสินคา้ท่ีออกแบบตามความ
ตอ้งการของผูซ้ื้อรายบุคคล (ปักช่ือ พิมพช่ื์อ สกรีนช่ือ) ผา่นทางออนไลน์ ร้อยละ 53 และสินคา้ส่วน
ใหญ่ท่ีผูใ้ห้สัมภาษณ์นิยมซ้ือคือ เส้ือยืด เส้ือเช้ิต เส้ือโปโล ร้อยละ 31 ผูใ้ห้สัมภาษณ์จะซ้ือสินคา้
ประเภทน้ีเพื่อใช้เอง ร้อยละ 43 เหตุผลของการซ้ือสินค้าประเภทน้ี ส่วนใหญ่ผูใ้ห้สัมภาษณ์ให้
เหตุผลวา่ มีความ Unique เป็นเอกลกัษณ์และแสดงตวัตนของตวัเอง ร้อยละ 34 
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 4.2.2 ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือสินค้าที่ออกแบบตามความต้องการของผู้ซ้ือรายบุคคล 
(ปักช่ือ พมิพ์ช่ือ สกรีนช่ือ) 
ตารางที ่4.3  พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีออกแบบตามความตอ้งการของผูซ้ื้อรายบุคคล  
 (ปักช่ือ พิมพช่ื์อ สกรีนช่ือ) 
  ส่วนที่ 2.2 พฤติกรรมการซ้ือสินค้าที่ออกแบบตามความ

ต้องการของผู้ซ้ือรายบุคคล (ปักช่ือ พมิพ์ช่ือ สกรีนช่ือ)  
จ านวน (คน) ร้อยละ 

1 ช่องทางการซ้ือสินคา้(บางคนซ้ือจากหลายช่องทาง)   
 Instagram 14 34 
 Facebook 8 20 
 Website 4 10 
 Twitter 2 5 
 Shop/Booth 13 32 
 รวม 41 100 
2 การรู้จกัร้านคา้   
 Search รีววิ / Follower 8 25 
 เพื่อนแนะน า 7 22 
 เห็นโฆษณา Facebook 5 16 
 Hashtag 3 9 
 บงัเอิญเดินเจอ 5 16 
 ร้านท่ีรู้จกั 4 13 
 รวม 32 100 
3 ความเส่ียงในการซ้ือของ Online   
 คิดวา่มี 20 67 
 คิดวา่ไม่มี 10 33 
 รวม 30 100 
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ตารางที ่4.3  พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีออกแบบตามความตอ้งการของผูซ้ื้อรายบุคคล  
 (ปักช่ือ พิมพช่ื์อ สกรีนช่ือ) (ต่อ) 
  ส่วนที่ 2.2 พฤติกรรมการซ้ือสินค้าที่ออกแบบตามความ

ต้องการของผู้ซ้ือรายบุคคล (ปักช่ือ พมิพ์ช่ือ สกรีนช่ือ)  
จ านวน (คน) ร้อยละ 

4 ความถ่ีในการซ้ือสินคา้   
 นอ้ยกวา่เดือนล่ะคร้ัง 15 50 
 เดือนละคร้ัง 8 27 
 2 คร้ัง / เดือน 3 10 
 3 คร้ัง / เดือน 3 10 
 มากกวา่ 3 คร้ัง / เดือน 1 3 
 รวม 30  

5 ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ในแต่ละคร้ัง   
 100-1,000 บาท 18 60 
 1001-2,000 บาท 5 17 
 2,001-3,000 บาท  2 7 
 3,001-4,000 บาท 2 7 
 4,000 บาท ข้ึนไป 3 10 
 รวม 30 100 

 
 จากตารางท่ี 4.3 พฤติกรรมการซ้ือสินค้าท่ีออกแบบตามความต้องการของผู ้ซ้ือ
รายบุคคล (ปักช่ือ พิมพช่ื์อ สกรีนช่ือ) ของผูใ้ห้สัมภาษณ์ ร้อยละ 34 ซ้ือสินคา้ผา่นทาง Application 
Instagram ร้อยละ 25 ของกลุ่มผูใ้ห้สัมภาษณ์รู้จกัร้านคา้จากการคน้หาขอ้มูลจากการรีวิวสินคา้ของ
ลูกคา้ท่านอ่ืนๆ และดูยอดผูติ้ดตามร้านคา้เพื่อประกอบการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ในเร่ืองของความเส่ียง
ในการซ้ือสินคา้ท่ีออกแบบตามความตอ้งการของผูซ้ื้อรายบุคคล (ปักช่ือ พิมพช่ื์อ สกรีนช่ือ) ผ่าน
ทางออนไลน์ กลุ่มผูใ้ห้สัมภาษณ์คิดว่ามีความเส่ียงแต่ไม่มาก ร้อยละ 67 ซ่ึงเป็นเร่ืองความกงัวล
มากกวา่เกรงวา่แบบของสินคา้ท่ีปักช่ือ พิมพช่ื์อ สกรีนช่ือ จะออกมาไม่ตรงตามท่ีคาดหวงั กลุ่มผูใ้ห้
สัมภาษณ์ก็มีวิธีแกโ้ดยการเลือกร้านท่ีน่าเช่ือถือมีลูกคา้ท่านอ่ืนรีวิวสินคา้เยอะๆ ตามท่ีไดก้ล่าวไว้
ขา้งตน้  
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 กลุ่มผูใ้ห้สัมภาษณ์ไม่ได้ซ้ือสินคา้ท่ีออกแบบตามความตอ้งการของผูซ้ื้อรายบุคคล 
(ปักช่ือ พิมพ์ช่ือ สกรีนช่ือ) ผ่านทางออนไลน์บ่อยนัก ส่วนมากซ้ือหน้าเทศกาล เช่น วนัเกิด วนั
ส าคญั เป็นตน้ ซ่ึงนอ้ยกวา่เดือนละ 1 คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 50 ส่วนค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ในแต่ละ
คร้ังจะอยูท่ี่ประมาณ 100-1,000 บาท ร้อยละ 60 ของกลุ่มผูใ้หส้ัมภาษณ์ทั้งหมด 
 ส่วนพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีออกแบบตามความตอ้งการของผูซ้ื้อรายบุคคล (ปักช่ือ 
พิมพช่ื์อ สกรีนช่ือ) ผา่นทางออฟไลน์ จะเลือกร้านท่ีเพื่อนแนะน า ร้านท่ีรู้จกั และบงัเอิญเดินเจอ โดย
ให้เหตุผลท่ีวา่ไดเ้ห็นสินคา้ตวัอยา่งของจริงและไม่มีความเส่ียง เพราะมีความไวว้างใจในระดบัหน่ึง
แลว้สินคา้บางอยา่งตอ้งเห็นสินคา้จริงก่อนการตดัสินใจซ้ือ ยกตวัอยา่งเช่น ร้องเทา้ฟุตบอล ท่ีตอ้งมี
การลองสวมใส่ก่อนและดว้ยราคาท่ีสูง กลุ่มผูใ้หส้ัมภาษณ์เลยตอ้งการท่ีจะไปลองท่ีร้านเพื่อป้องกนั
ขอ้ผดิพลาดท่ีจะเกิดข้ึนในการซ้ือสินคา้ 

 
 
4.3 ข้อมูลด้านปัจจัยที่ส่งผลต่อการซ้ือสินค้าที่ออกแบบตามความต้องการของผู้ซ้ือ
รายบุคคล (ปักช่ือ พมิพ์ช่ือ สกรีนช่ือ) ผ่านทางออนไลน์ 
ตารางที ่4.4  ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ท่ีออกแบบตามความตอ้งการของผูซ้ื้อรายบุคคล  
 (ปักช่ือ พิมพช่ื์อ สกรีนช่ือ) 
 
  

ส่วนที่ 3 ปัจจัยที่ส่งผลต่อการซ้ือสินค้าที่ออกแบบตามความ
ต้องการของผู้ซ้ือรายบุคคล (ปักช่ือ พมิพ์ช่ือ สกรีนช่ือ)  
ผ่านทางออนไลน์ 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

1 ปัจจยัใดบา้งของร้านคา้ออนไลน์ท่ีสามารถสร้างความเช่ือมัน่
ต่อการตัด สินใจสั่ ง ซ้ื อ สินค้า  (ให้ เลือก  3 อันดับ  โดย
เรียงล าดับปัจจัย ท่ีให้ความส าคัญมากเป็นอันดับ  1 2 3 
ตามล าดบั)  

  

 รูปแบบสินคา้ 61 34 
 ความน่าเช่ือถือของร้านคา้ / ช่ือเสียง 44 25 
 ราคา 32 18 
 การบริการของทางร้าน 21 12 
 ความสะดวกในการหาร้าน 5 3 
 มีสินคา้วางขายหนา้ร้าน 3 2 
 คุณภาพสินคา้ 3 2 
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ตารางที ่4.4  ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ท่ีออกแบบตามความตอ้งการของผูซ้ื้อรายบุคคล  
 (ปักช่ือ พิมพช่ื์อ สกรีนช่ือ) (ต่อ) 
 
  

ส่วนที่ 3 ปัจจัยที่ส่งผลต่อการซ้ือสินค้าที่ออกแบบตามความ
ต้องการของผู้ซ้ือรายบุคคล (ปักช่ือ พมิพ์ช่ือ สกรีนช่ือ)  
ผ่านทางออนไลน์ 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

 ความพึงพอใจ 3 2 
 รีววิ / Followers 4 2 
 การจดัส่งสินคา้ / ความรวดเร็ว / ช่องทางการจดัส่ง 2 1 
 รวม 178 100 
2 กรณีท่ีสินคา้มีวางขายหน้าร้านท่านจะสนใจไปเลือกชมด้วย

ตวัเองหรือไม่  
  

 สนใจ 10 33 
 ไม่สนใจ 6 20 
 ข้ึนอยูก่บัสถานท่ี 14 47 
 รวม 30 100 
3 กรณีท่ีสินคา้มีวางขายหน้าร้านจะมีส่วนช่วยในการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้ของท่านหรือไม่  
  

 มีผลต่อการตดัสินใจ 20 67 
 ไม่มีผลต่อการตดัสินใจ 10 33 
 รวม 30 100 
4 ท่านสะดวกซ้ือสินคา้ดังกล่าว ผ่านทางออนไลน์หรือมีขาย

หนา้ร้าน มากกวา่กนัเพราะเหตุใด? 
  

 Online 20 67 
 Offline 10 33 
 รวม 30 100 
 เพราะเหตุใด?   
 ประหยดัเวลา 15 37 
 ไดเ้ห็นสินคา้จริง 10 24 
 สะดวก 8 20 
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ตารางที ่4.4  ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ท่ีออกแบบตามความตอ้งการของผูซ้ื้อรายบุคคล  
 (ปักช่ือ พิมพช่ื์อ สกรีนช่ือ) (ต่อ) 
 
  

ส่วนที่ 3 ปัจจัยที่ส่งผลต่อการซ้ือสินค้าที่ออกแบบตามความ
ต้องการของผู้ซ้ือรายบุคคล (ปักช่ือ พมิพ์ช่ือ สกรีนช่ือ)  
ผ่านทางออนไลน์ 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

 ความสะดวกของการเดินทาง 3 7 
 อยู ่ตจว 3 7 
 สามารถหาขอ้มูลไดเ้ยอะ 2 5 
 รวม 41 100 
5 Promotion มีส่วนช่วยในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของท่าน

หรือไม่ 
  

 มีผลต่อการตดัสินใจ 26 87 
 ไม่มีผลต่อการตดัสินใจ 4 13 
 รวม 30 100 
 Promotion แบบไหนท่ีท่านจะตดัสินใจซ้ือในทนัที   
 ลดราคา 10 31 
 ปักช่ือฟรี 8 25 
 ส่ง EMS ฟรี 6 19 
 ซ้ือเยอะไดร้าคาถูกลง 4 13 
 มีของแถม 2 6 
 รวม 30 100 

 
 จากตารางท่ี 4.4 ปัจจยัท่ีสามารถสร้างความเช่ือมัน่ต่อการซ้ือสินคา้ท่ีออกแบบตาม
ความตอ้งการของผูซ้ื้อรายบุคคล (ปักช่ือ พิมพช่ื์อ สกรีนช่ือ) ผา่นทางออนไลน์ร้อยละ 34 กลุ่มผูใ้ห้
สัมภาษณ์ให้ความส าคญักับรูปแบบสินคา้มาเป็นอนัดับหน่ึง ร้อยละ25 ความน่าเช่ือถือของทาง
ร้านคา้หรือช่ือเสียงของทางร้านคา้ รองลงมา และอนัดบัสุดทา้ย ร้อยละ 18 ราคาของสินคา้มีผลต่อ
ความเช่ือมัน่ในการซ้ือสินคา้ เน่ืองจากกลุ่มผูใ้ห้สัมภาษณ์จะตั้งราคาท่ีตนสามารถซ้ือไดเ้อาไวใ้นใจ
อยูแ่ลว้ 
 กรณีท่ีสินคา้มีวางขายหนา้ร้าน กลุ่มผูใ้ห้สัมภาษณ์มองวา่ข้ึนอยูก่บัสถานท่ีตั้งของร้าน
วา่เดินทางสะดวกหรือใกลท่ี้พกัอาศยัใกลท่ี้ท างานหรือเปล่า อยูท่ี่ร้อยละ 47 ร้อยละ 67 มีความสนใจ
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ถา้มีหนา้ร้านจ าหน่ายสินคา้และมีส่วนช่วยในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ เพราะผูใ้หส้ัมภาษณ์มองวา่เป็น
ความน่าเช่ือถือของทางร้าน แต่ถ้าให้เลือกแล้วกลุ่มผูใ้ห้สัมภาษณ์เลือกท่ีจะซ้ือสินค้าผ่านทาง
ออนไลน์ ร้อยละ 67 โดยใหเ้หตุผลวา่ ประหยดัเวลา ร้อยละ 37  
 ทางดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) ร้อยละ 87 การท าโปรโมชัน่มีส่วนช่วยใน
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของกลุ้มผูใ้ห้สัมภาษณ์ และร้อยละ 31 โปรโมชั่นท่ีกลุ่มผูใ้ห้สัมภาษณ์จะ
ตดัสินใจซ้ือทนัทีคือโปรโมชัน่ลดราคาสินคา้ 
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บทที ่5 

สรุปผลการศึกษาวจิัยและข้อเสนอแนะ 
 
 

 จากการศึกษาการท าวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ี
ออกแบบตามความต้องการของผูซ้ื้อรายบุคคล (ปักช่ือ พิมพ์ช่ือ สกรีนช่ือ) ผ่านทางออนไลน์” 
ผูท้  าวิจยัได้เล็งเห็นความส าคญัของธุรกิจขายสินคา้ผ่านทางออนไลน์ในปัจจุบนัมีแนวโน้มท่ีจะ
เติบโตเพิ่มข้ึนจึงไดศึ้กษาวจิยัเก่ียวกบัสินคา้ท่ีออกแบบตามความตอ้งการของผูซ้ื้อรายบุคคล (ปักช่ือ 
พิมพช่ื์อ สกรีนช่ือ) เพื่อจะไดเ้ป็นแนวทางใหก้บัผูท่ี้สนใจในการท าธุรกิจดงักล่าวในอนาคต 

 
 
5.1  สรุปผลการวจิัย 
 ผูท้  าวิจยัได้ท าการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative research) ซ่ึงเป็นการสุ่มกลุ่มตวัอย่าง
แบบสะดวก (Convenience Sampling) จ านวน 30 คน พบวา่กลุ่มผูใ้ห้ขอ้มูลส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง
มากกวา่เพศชาย ส่วนใหญ่อายรุะหวา่ง 26-35 ปี  สถานภาพโสด โดยมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี  มี
อาชีพเป็นพนกังานเอกชนและท า รายไดต่้อเดือนประมาณ 10,001-20,000 บาท 
 
 5.1.1 ด้านพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าที่ออกแบบตามความต้องการของผู้ซ้ือ
รายบุคคล (ปักช่ือ พมิพ์ช่ือ สกรีนช่ือ) ผ่านทางออนไลน์ 
 โดยส่วนใหญ่แลว้ผูท่ี้เลือกซ้ือสินคา้ท่ีออกแบบตามความตอ้งการของผูซ้ื้อรายบุคคล 
(ปักช่ือ พิมพช่ื์อ สกรีนช่ือ) จะซ้ือสินคา้ผา่นทางออนไลน์ แต่กรณียกเวน้ถา้สินคา้นั้นมีราคาสูงและ
เป็นสินคา้ท่ีตอ้งลองเช่น รองเทา้ ผูใ้ห้สัมภาษณ์จะดูสินคา้ผา่นทางออนไลน์แลว้ค่อยไปซ้ือสินคา้ท่ี
หน้าร้าน สินค้าส่วนมากท่ีผูใ้ห้สัมภาษณ์นิยมซ้ือจะเป็น พวกเส้ือยืด เส้ือเช้ิต เส้ือโปโล สินค้า
ดงักล่าวผูใ้หส้ัมภาษณ์จะซ้ือเพื่อใชเ้องเสียเป็นส่วนใหญ่ โดยใหเ้หตุผลวา่เป็นสินคา้ท่ีเป็นเอกลกัษณ์
แสดงความเป็นตวัตนของบุคคลนั้นๆ ผูใ้ห้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่จะซ้ือสินค้าผ่านทาง Application 
Instagram ซ่ึงมีการเลือกร้านคา้จากการดูรีวิวสินคา้ของลูกคา้ท่านอ่ืนๆ ดูยอดผูติ้ดตามร้านคา้เพื่อ
ประกอบกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ในดา้นความเส่ียงของการซ้ือสินคา้ผูใ้ห้สัมภาษณ์มองวา่มีความ
เส่ียงแต่ไม่มากเป็นแค่ความกงัวลซ่ึงกลวัวา่แบบของสินคา้จะไดไ้ม่ตรงตามท่ีคาดหวงัไวซ่ึ้งเช่ือมโยง
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กบังานวจิยั ปัจจยัน าของการรับรู้ความเส่ียงและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคเจเนอ
เรชั่นเอ็กซ์และเจเนอเรชั่นวาย ของเกริดา โคตรชารี และ วิฏราธร จิรประวติั โดยปกติแล้วผูใ้ห้
สัมภาษณ์จะไม่ไดซ้ื้อสินคา้ประเภทน้ีบ่อยนกัจะซ้ือก็ต่อเม่ือเป็นช่วงเทศกาลต่างๆ ค่าใช้จ่ายในการ
ซ้ือแต่ละคร้ังจะอยูท่ี่ประมาณ 100-1,000 บาท 
 
 5.1.2 ด้านส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix)  
  5.1.2.1 ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) ผูใ้ห้สัมภาษณ์จะให้ความส าคญัเร่ือง
รูปแบบของสินคา้และวสัดุท่ีใชปั้ก สกรีน พิมพช่ื์อ เป็นส่ิงแรกท่ีผูใ้หส้ัมภาษณ์จะตดัสินใจซ้ืออนัดบั
รองลงมาท่ีผูใ้ห้สัมภาษณ์จะให้ความส าคญัก็คือความน่าเช่ือถือของทางร้านคา้และช่ือเสียงของทาง
ร้านคา้ 
  5.1.2.2 ดา้นราคา (Price) ผูใ้ห้สัมภาษณ์จะมีการตั้งราคาไวใ้นใจอยูก่่อน
แลว้ ดงันั้นปัจจยัทางดา้นราคาจึงเป็นอนัดบัท่ี 3 ท่ีผูใ้ห้สัมภาษณ์ให้ความส าคญั โดยผูใ้ห้สัมภาษณ์
ไดใ้หข้อ้มูลไวว้า่ถา้แบบเป็นท่ีถูกใจเร่ืองราคาก็ไม่ส าคญัอะไรถา้ไม่ไดต่้างจากท่ีตั้งไวใ้นใจคร้ังแรก 
  5.1.2.3 ดา้นสถานท่ี (place) หรือช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ (Channel) 
ผูใ้หส้ัมภาษณ์สนใจถา้กรณีมีหนา้ร้านวางขายสินคา้แต่ก็ตอ้งข้ึนอยูก่บัสถานท่ีวา่สามารถเดินทางได้
สะดวกหรือไม่ หรืออาจจะเป็นสถานท่ีท่ีตอ้งเดินทางผา่นก็จะสะดวกในการไปชมสินคา้ท่ีร้าน และ
การมีหน้าร้านขายสินคา้ก็มีส่วนช่วยในการตดัสินใจ โดยผูใ้ห้สัมภาษณ์ให้ขอ้มูลว่าการท่ีร้านคา้มี
หน้าร้านท าให้ร้านคา้นั้นมีความน่าเช่ือถือและสมารถได้เห็นสินคา้ตวัอย่างเพื่อประกอบกบัการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ แต่สรุปแลว้ผูใ้หส้ัมภาษณ์ก็สะดวกท่ีจะซ้ือสินคา้ผา่นทางออนไลน์มากกวา่เพราะ
ช่วยประหยดัเวลาในการเดินทางและสามารถหาขอ้มูลเพื่อเปรียบเทียบหลาย ๆ ร้าน 
  5.1.2.4 ดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) ผูใ้ห้สัมภาษณ์จะตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ในทนัทีเม่ือไดรั้บโปรโมชัน่ท่ีลดราคาสินคา้และโปรโมชัน่ก็มีส่วนช่วยในการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ของผูใ้หส้ัมภาษณ์ 

 
 
5.2  ข้อเสนอแนะ 
 จากผลการวิจยัพบว่าปัจจยัของรูปแบบสินค้ามีผลต่อการซ้ือสินค้าและผูบ้ริโภคให้
ความส าคญักบัแบบของสินคา้ท่ีสั่งท า ดงันั้นผูว้จิยัจึงขอแนะน าตามหวัขอ้ดงัน้ี 
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 Product: ในกรณีสินค้า ปักช่ือ พิมพ์ช่ือ สกรีนช่ือ ทางร้านควรมีความหลากหลาย 
Font ให้เลือก, สี มีหลายเชดสี, ไหมท่ีปักใช้ไหมอะไร ควรมีให้เลือก อาจจะเพิ่มลูกเล่นอยา่งเช่นมี 
Glister เพื่อความสวยงามและโดดเด่นของตวัสินคา้   
 Place: สถานท่ีตั้งของร้านคา้ควรจะอยูใ่นจุดท่ีเดินทางสะดวกใกลแ้หล่งช๊อปป้ิง หรือ
ยา่นท่ีมีการคมนาคมสะดวก 
 Service: ในกรณีท่ีทางร้านสินคา้ขาดก็ควรแจง้ลูกคา้และโอนเงินคืนให้กบัผูบ้ริโภค
เร็วท่ีสุด หรือถา้ตอ้งใชว้สัดุทนแทนอ่ืนก็ควรตอ้งแจง้ลูกคา้ และควรตอบลูกคา้เร็วท่ีสุดเท่าท่ีจะท า
ได ้เพื่อป้องกนัลูกคา้ไปซ้ือร้านอ่ืน ตอ้งมี Service Mind 
 Advertising Products: การลงรูปเพื่อโฆษณาสินค้าก็ควรจะให้รูปใกล้เคียงกับตัว
สินคา้มากท่ีสุดเพราะบางสีถา้โดนแสงก็จะหม่น หรืออาจจะสวา่งเกินตวัสินคา้จริง โดยตอ้งเน้นถึง
ความพิถีพิถนัและความละเอียดอ่อน 
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แบบสัมภาษณ์ 
 "ปัจจัยทีส่่งผลต่อการตัดสินใจเลอืกซ้ือสินค้าทีอ่อกแบบตามความต้องการของผู้ซ้ือรายบุคคล (ปัก

ช่ือ พมิพ์ช่ือ สกรีนช่ือ) ผ่านทางออนไลน์" 

วตัถุประสงค์ในการศึกษา 
1. ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีออกแบบตามความตอ้งการของผูซ้ื้อรายบุคคล (ปักช่ือ พิมพ์

ช่ือ สกรีนช่ือ) ผา่นทางออนไลน์ 
2. ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ท่ีออกแบบตามความตอ้งการของผูซ้ื้อรายบุคคล (ปักช่ือ 

พิมพช่ื์อ สกรีนช่ือ) ผา่นทางออนไลน์ 

ค าอธิบายศัพท์  
- สินคา้ Customize หมายถึง สินคา้ท่ีออกแบบตามตามความตอ้งการของเจา้ของหรือผูซ้ื้อ 
- ซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ หมายถึง การซ้ือสินคา้และบริการผา่นทางส่ือ

อิเล็กทรอนิกส์ผา่นเครือข่ายอินเตอร์เน็ต ไม่วา่จะเป็น Facebook, Instagram, Twitter และ
Website ของทางร้าน 

- ซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออฟไลน์ หมายถึง การซ้ือสินคา้และบริการผา่นทางหนา้ร้าน 
 

ส่วนที ่1 ข้อมูลส่วนบุคคลทัว่ไป 
ค าช้ีแจงโปรดท าเคร่ืองหมาย ลงใน  หรือเติมข้อความลงในช่องว่างตรงตามความเป็นจริง 
(ค าถามมีทั้งหมด 17 ขอ้ 3 หนา้) 
1. เพศ 
  ชาย     หญิง 
 
2. อาย ุ
  15 - 25 ปี     26 – 35 ปี   36 – 45 ปี   
  46 – 55 ปี    56 - 60 ปีข้ึนไป 
 
3. ระดบัการศึกษาสูงสุด 
  ต  ่ากวา่ปริญญาตรี     ปริญญาตรี   ปริญญาโท  สูงกวา่ปริญญาโท 
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4. อาชีพ 
  นกัเรียน/ นกัศึกษา   พนกังานบริษทัเอกชน  
  ขา้ราชการ / รัฐวสิาหกิจ  เจา้ของกิจการ 
  อ่ืนๆ    
 
5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
  ต  ่ากวา่ 10,000บาท   10,001 – 20,000 บาท 
  20,001 – 30,000 บาท   30,001 – 40,000 บาท 
  40,001 – 50,000 บาท     มากกวา่ 50,000 บาท 
 
6. สถานภาพสมรส 
  โสด    สมรส   หม่าย / หยา่ร้าง / แยกกนัอยู ่
 

ส่วนที่ 2 พฤติกรรมของผู้บริโภคที่เลอืกซ้ือสินค้าที่ออกแบบตามความต้องการของผู้ซ้ือ
รายบุคคลผ่านทางออนไลน์      

1. ท่านเคยซ้ือสินคา้ประเภทปักช่ือหรือพิมพช่ื์อขอ้ความตามความตอ้งการท่านผา่นทาง
ออนไลน์หรือไม่ และเป็นสินคา้ประเภทใด? 

_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________ 

2. ท่านซ้ือใชเ้องหรือวา่ซ้ือเพื่อเป็นของขวญั และเหตุผลท่ีท่านเลือกซ้ือสินคา้ดงักล่าว? (กรณีท่ี
ซ้ือทั้ง 2 อยา่ง รบกวนระบุเหตุผลแยกค่ะ) 

_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________ 

3. ท่านซ้ือผา่นทางช่องทางใดรู้จกัร้านน้ีไดอ้ยา่งไรและมีขั้นตอนในการเลือกร้านคา้อยา่งไร? 
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________ 

4. ท่านซ้ือสินคา้ดงักล่าวนั้นมาในราคาเท่าใด?  
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________ 
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5. ในกรณีท่ีซ้ือผา่นทางออนไลน์นั้นท่านคิดวา่มีความเส่ียงหรือไม่ เพราะอะไร  
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________ 
 

ส่วนที ่3 ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าทีอ่อกแบบตามความต้องการของผู้ซ้ือ
รายบุคคลผ่านทางออนไลน์  
 

6. เหตุผลท่ีท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้กบัทางร้านดงักล่าว?  
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________ 

7. ปัจจยัใดบา้งของร้านคา้ออนไลน์ท่ีสามารถสร้างความเช่ือมัน่ต่อการตดัสินใจสั่งซ้ือสินคา้ 
(จดัอนัดบั 3 อนัดบัโดยใหค้วามส าคญัท่ีสุดคืออนัดบัท่ี 1 และใหค้วามส าคญันอ้ยท่ีสุด คือ
อนัดบัท่ี 3) 
 ราคา   ช่ือเสียงของทางร้าน    รูปแบบสินคา้   
 ความสะดวกในการหาร้าน การบริการของทางร้าน อ่ืนๆ 

8. ซ้ือสินคา้ประเภทน้ีบ่อยแค่ไหน ซ้ือมาก่ีคร้ังแลว้ 
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________ 

9. ถา้สินคา้ดงักล่าวมีวางขายหนา้ร้านท่านจะสนใจไปเลือกชมดว้ยตวัเองหรือไม่ และจะมี
ส่วนช่วยในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของท่านหรือไม่อยา่งไร? 

_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________ 

10. ท่านสะดวกซ้ือสินคา้ดงักล่าว ผา่นทางออนไลน์หรือมีขายหนา้ร้าน มากกวา่กนัเพราะเหตุ
ใด? 

_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________ 

11. ถา้ทางร้านมีการจดัท า Promotion ท่านจะสนใจซ้ือหรือไม่ และ Promotion แบบไหนท่ีท่าน
จะตดัสินใจซ้ือ 

_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________ 

----- ขอบคุณทุกท่านทีใ่ห้ความร่วมมือในการตอบแบบสัมภาษณ์นี ้----- 
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