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กิตตกิรรมประกาศ 

 
 
สารนิพนธ์ฉบบัน้ีสาํเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี เพราะไดรั้บความกรุณาจาก อาจารย ์ บุญยิง่ 

คงอาชาภทัร อาจารยท่ี์ปรึกษาวิทยานิพนธ์ ท่ีใหค้วามช่วยเหลือและใหค้าํแนะนาํท่ีเป็น ประโยชน์
อยา่งยิง่ต่อผูว้จิยั รวมทั้ง ผูช่้วยศาสตราจารยว์ินยั วงศสุ์รวฒัน์ ประธานกรรมการสอบ วิทยานิพนธ์ 
และ อาจารย ์ธีรพงษ ์ปิณจีเสคิกลุ ผูท้รงคุณวฒิุ ท่ีกรุณาใหค้าํปรึกษาและแนะนาํ รวมทั้งยงัเสนอแนะ
ขอ้มูลท่ีเป็นประโยชนแ์ก่ผูว้จิยั ส่งผลใหส้ารนิพนธ์เล่มน้ีถูกตอ้งและสมบูรณ์ยิง่ข้ึน ผูว้ิจยัขอกราบ
ขอบพระคุณในความกรุณาของทุกท่านเป็นอยา่งสูง 

นอกจากน้ี ผูว้จิยัขอขอบคุณคณาจารยข์องวิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล  
ทุกท่านท่ีไดใ้ห ้ความรู้ต่าง ๆ ท่ีเป็นประโยชน์อยา่งมากต่อการศึกษาวจิยัคร้ังน้ี และขอขอบคุณผูต้อบ
แบบสอบถามทุกท่านท่ีไดก้รุณาสละเวลาใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถามและใหข้อ้มูล 
ท่ีเป็นประโยชน์ในการศึกษาวิจยั รวมถึงขอขอบคุณความช่วยเหลือต่าง ๆ จากครอบครัวและเพื่อน ๆ
ทุกคน ซ่ึงเป็นอีกส่วนสาํคญัท่ีทาํใหง้านวิจยัฉบบัน้ีลุล่วงไปไดด้ว้ยดี  

อน่ึง ผูว้ิจยัหวงัเป็นอยา่งยิง่วา่งานวิจยัฉบบัน้ีจะเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการและ 
ผูท่ี้เก่ียวขอ้งกบัธุรกิจการจาํหน่ายสินคา้กาํจดัแมลงในช่องทางออนไลน์ ตลอดจนผูท่ี้สนใจในธุรกิจ
น้ี หากงานวจิยัฉบบัน้ีมี ขอ้ผดิพลาดประการใด ผูว้จิยัตอ้งขออภยัมา ณ ท่ีน้ี 
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Shopee.com ในประเทศไทย  
HOUSEHOLD INSECTICIDE PRODUCT PURCHASING BEHAVIORS OF SHOPEE.COM’S 
CUSTOMERS IN THAILAND 
 
นางสาว จุฑามาศ   บาํรุงเจริญ  6150391 
 
กจ.ม. 
 
คณะกรรมการท่ีปรึกษาสารนิพนธ์ : บุญยิง่ คงอาชาภทัร, Ph.D., ธีรพงษ ์ปิณจีเสคิกลุ,  Ph.D.,  
ผูช่้วยศาสตราจารยว์นิยั วงศสุ์รวฒัน,์ Ph.D.,  
 

บทคดัยอ่  
 การคน้ควา้อิสระน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาและวิจยัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือสินคา้บนช่องทาง E-Marketplace ซ่ึงเป็นท่ีนิยมมากข้ึนหลังจากวิกฤตโควิด – 19 ของ
ประเทศไทยในช่วงปี 2563 ผลิตภณัฑก์าํจดัแมลงในบา้นเรือนเป็นธุรกิจหน่ึงท่ีไดรั้บผลกระทบและ
มีการปรับตวัมาใหค้วามสาํคญั ดา้นช่องทางจาํหน่ายออนไลน์มากข้ึน  

จากการวิจยักลุ่มตวัอย่างท่ีเคยซ้ือสินคา้ประเภทกาํจดัแมลงในบา้นเรือนในคร้ังน้ี 
พบว่า ตวัแปรตน้ท่ีมีอิทธิพลต่อตวัแปรตาม คือ ปัจจยัดา้นการมีปฏิสัมพนัธ์กบัลูกคา้ (Interaction 
with Customers) ปัจจยัดา้นปัจจยัการตลาด (Marketing in Sale Promotion), ดา้นประสบการณ์การ
ใช้งาน (Customer Journey) และความสําคัญของตราผลิตภัณฑ์ (Brand and Making Decision) 
ตามลาํดบั โดยส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑก์าํจดัยงุในบา้นเรือนผา่นทาง Shopee.com อยา่ง
มีนยัสาํคญัทางสถิติ และสาํหรับรายละเอียดและเน้ือหา (Description and Content) นั้น ถึงแมจ้ะไม่มี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ แต่เป็นส่วนท่ีลูกคา้ใหค้วามสาํคญั โดยเฉพาะกรณีท่ีเป็นผลิตภณัฑแ์บบ
ใหม่หรือเทคโนโลยท่ีีลูกคา้ไม่คุน้เคยนั้นจาํเป็นตอ้งมีการใหข้อ้มูลท่ีน่าสนใจและครบถว้น 
 
คาํสาํคญั : การตดัสินใจซ้ือ/ E-Marketplace/ พฤติกรรมลูกคา้/Shopee.com           
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บทท่ี  1 
บทนํา 

 
 

1.1 ทีม่าและความสําคญัของปัญหา  
พฤติกรรมการใชชี้วิตและจบัจ่ายของประชากรไทยมีการเปล่ียนแปลงไปจากอดีตอยา่ง

เห็นไดช้ดั ซ่ึงเกิดจากหลายปัจจยั ทั้งความกา้วหนา้ของเทคโนโลยท่ีีทาํใหค้วามสาํคญัของมือถือและ
ส่ือสังคมออนไลน์มีมากกว่าในอดีต ทาํใหธุ้รกิจเก่ียวกบัการซ้ือขายผา่นออนไลน์เป็นท่ีนิยมมากข้ึน 
นอกจากน้ียงัมีสถานการณ์ปัญหาส่ิงแวดลอ้มของประเทศไทยในปัจจุบนัท่ีทวีความรุนแรงมากข้ึน 
เช่น วิกฤตปัญหาฝุ่ นควนั PM 2.5 หรือไวรัสโคโรน่า สายพนัธ์ุใหม่ 2019 (Covid-19) ซ่ึงทาํให้คน
ไทยเกิดความกลวัการออกจากท่ีอยูอ่าศยัเพื่อไปในท่ีชุมชนหรือหา้งสรรพสินคา้ จึงเป็นท่ีมาของการ
จบัจ่ายผลิตภณัฑอุ์ปโภคบริโภคผา่นทาง Online Platform ต่าง ๆ ท่ีมากข้ึนในประเทศไทย  

จากการเติบโตของ Online Platform หรือ E-Commerce มีสูงมากข้ึนในช่วงหลายปีท่ี
ผา่นมา จากรายงานสาํนกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเลก็ทรอนิกส์ หรือ ETDA แสดงใหเ้ห็นถึง
แนวโนม้ท่ีเพิม่ข้ึนของมูลค่าในตลาดออนไลน์ ทั้งในรูปแบบบริษทัและSMEs  มูลค่าตลาด 

อีคอมเมิร์ซไทยในปี 2558 มีมูลค่าถึง 2,245,147 ลา้นบาท, ปี 2559 มีมูลค่า 2,560,103 
ลา้นบาท, ปี 2560 มีมูลค่าถึง 2,812,592 ลา้นบาท และ ปี 2561 มีมูลค่าถึง 3,058,987 ลา้นบาท ในปีท่ี
ผา่นมาธุรกิจ e-Commerce ในรูปแบบ B2C หรือ Business to Customer เติบโต 28.89% ซ่ึงเป็นการ
เติบโตท่ีสูงกวา่ค่าเฉล่ียทัว่โลกท่ีเติบโตเฉล่ียอยูท่ี่ 20% โดยประเทศไทยถือวา่เป็นประเทศท่ีมีอตัรา
การเติบโตของ B2C (Business to Consumer) สูงเป็นอนัดบัท่ี 1 ของอาเซียน จากขอ้มูลของมูลค่า
ตลาดน้ียงัไม่รวม Online Shopping ในรูปแบบ C2C หรือ Customer to Customer ผา่น Social Media 
ท่ีมีสดัส่วนมากถึง 40% ของ Online Shopping ในกลุ่มผูบ้ริโภคทั้งหมดอีกดว้ย ในการเติบโตทั้งหมด
น้ี เม่ือศึกษาขอ้มูลลึกลงไปในส่วนของประเภท Online Shop ในประเทศไทยสามารถแบ่งยอ่ยได ้ 3 
แบบ ตามขอ้มูลของสมาคมผูป้ระกอบการพานิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ไทย ในปี 2560 คือ 1. Social Media 
เช่น Facebook, Instragram เป็นตน้ มีสดัส่วนการใชง้านในประเทศไทย 40%   2. E-Tailers หรือ
จาํพวก Brand.com เช่น Online Shop ของ Big C, Weloveshopping เป็นตน้ จาํนวน 25% และ 3. E-
Marketplace เช่น Lazada, Shopee เป็นตน้ อีกเป็นสดัส่วน 35%  
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ภาพท่ี 1 ภาพแสดงสดัส่วนการใชง้าน Online Shop ประเภทต่าง ๆ ในประเทศไทย 
ท่ีมา: สาํนกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเลก็ทรอนิกส์ (องคก์ารมหาชน),2559, สืบคน้จาก
https://marketeeronline.co/archives/66618 
 

ไม่ใช่เพยีงสถาบนัในประเทศไทยเท่านั้นท่ีมีการคาดการณ์ถึงการเติบโตของธุรกิจ 
Online ในประเทศไทย ในต่างประเทศเอง เช่น Statista.com กมี็การสาํรวจและคาดการณ์วา่ มูลค่า
รายไดใ้นตลาด  E-Commerce ในปี 2562 ซ่ึงอยูท่ี่ 4,313 Million USD จะเพิ่มข้ึนไปเป็น 4,960 Million 
USD ในปี 2563 และข้ึนสูงถึง 6,585 Million USD ในปี 2567  

 
ภาพท่ี 2 กราฟแสดงการคาดการณ์การเติบโตของตลาด e-Commerce ในประเทศไทย 
ท่ีมา: Statista,January 2020, สืบคน้จาก 
https://www.statista.com/outlook/243/126/ecommerce/thailand 
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จะเห็นวา่ E-Marketplace ในส่วนของตลาดในเมืองไทยยงัมีการจดัอนัดบั Thailand’s 
top e-commerce websites compared by estimated traffic ในปี 2562 ผลการจดัอนัดบัพบวา่ มี  
e-Commerce Platform ท่ีมี Traffic สูงเป็นอนัดบัตน้ๆของไทยใกลเ้คียงกนัคือ Lazada (สีนํ้ าเงิน) และ 
Shopee (สีแดง) 

 
ภาพท่ี 3 กราฟแสดงปริมาณการเขา้ชมเวบ็ไซตข์องตลาด e-Commerce ในประเทศไทยปี 2562 
ท่ีมา: SimilarWeb,2019, สืบคน้จาก https://aseanup.com/top-e-commerce-sites-thailand/ 
 

ผลิตภณัฑท่ี์มีการจาํหน่ายใน Online Platform นั้นมีทั้งผลิตภณัฑอุ์ปโภคและบริโภค 
รวมทั้งผลิตภณัฑป์ระเภทยากาํจดัแมลงในบา้นเรือน (Household Insecticide) เช่นกนั ซ่ึงมี
หลากหลายชนิดของผลิตภณัฑก์ลุ่มน้ี เช่น สเปรยฉี์ดแมลง, เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าไล่แมลง, ยาจุดกนัยงุ เป็น
ตน้ และวางจาํหน่ายอยูห่ลายแบรนด ์ เช่น อาท, ไบกอน เป็นตน้ การวางจาํหน่ายนั้นนอกจาก
ดาํเนินการจาํหน่ายดว้ยหา้งสรรพสินคา้ หรือร้านคา้ทัว่ไปแลว้ ทางเจา้ของแบรนดเ์องกมี็การเปิดร้าน
ใน Shopee Mall ดว้ยเช่นกนั 
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ภาพท่ี 4 ภาพแสดง Official Shop ของผลิตภณัฑย์ากาํจดัแมลงในบา้นเรือนท่ีจาํหน่ายบน Shopee 
ท่ีมา: Shopee.co.th ,2020, สืบคน้จาก https://shopee.co.th/ 

 
ผลิตภณัฑย์ากาํจดัแมลงในบา้นเรือน (Household Insecticide) ในประเทศไทยนั้น เป็น

ผลิตภณัฑก์ลุ่มท่ีมีมูลค่าตลาดไม่นอ้ยกวา่ผลิตภณัฑก์ลุ่มอ่ืน จากขอ้มูลของบริษทั Nielsen ท่ีไดท้าํ
การเกบ็ขอ้มูลในปี 2562 พบวา่ ยากาํจดัแมลงในบา้นเรือน (Household Insecticide) ในประเทศไทยมี
มูลค่ากวา่ 2,500 ลา้นบาท ในส่วนของ บริษทั เอิร์ธ (ประเทศไทย) มี Market share ในตลาดเฉพาะ
ผลิตภณัฑป้์องกนัและกาํจดัแมลงในบา้นเรือนอยูท่ี่ประมาณ 11% นั้น หลงัจากเร่ิมมีการจาํหน่ายผา่น
ช่องทาง ออนไลน์ในปี 2561 แลว้พบวา่ในปี 2562 ยอดขายผา่นช่องทาง E-Marketplace เติบโตข้ึน
กวา่ปี 2561 อยูท่ี่ประมาณ 1,500 % โดยยอดขายกวา่ 80% มาจาก Shopee.com   
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ภาพท่ี 5     กราฟแสดงขอ้มูลส่วนแบ่งตลาดผลิตภณัฑป้์องกนัและกาํจดัแมลงในไทยปี 2562 
ท่ีมา: The Nielsen Company ,2020, สืบคน้จาก https://www.nielsen.com/th/th/ 

 
จากขอ้มูลท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้จึงไดมี้การเลือกท่ีจะจดัทาํวิจยัในหวัขอ้เร่ือง “การศึกษา

พฤติกรรรมของลูกคา้ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑก์าํจดัยงุในบา้นเรือนผา่นทางช่องทาง  Shopee.com 
ในประเทศไทย” เน่ืองจากปัจจุบนัธุรกิจพาณิชยผ์่านช่องทาง อีมาร์เก็ตเพลส (E-Marketplace) ใน
ประเทศไทยมีการเติบโตและขยายตวัอย่างต่อเน่ือง แต่การทาํวิจยัในกลุ่มผลิตภณัฑก์าํจดัแมลงใน
ครัวเรือนยงัไม่มีการศึกษามาก่อน  จึงเป็นโอกาสท่ีดีในการทาํการศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคและ
วิจยัเพื่อผูป้ระกอบการกลุ่มน้ี เพื่อพฒันาขีดความสามารถในการขยายช่องทางการจาํหน่ายผ่าน
ออนไลน์ของผลิตภณัฑก์ลุ่มกาํจดัแมลงในครัวเรือนใหมี้ประสิทธิภาพมากข้ึน  
 
 

1.2  คาํถามงานวจิยั 
1.2.1  ใครคือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑก์าํจดัแมลงในบา้นเรือน (Household Insecticide) 

ผา่นทาง Shopee.com 
1.2.2 ผูบ้ริโภคคน้พบผลิตภณัฑก์าํจดัแมลงในบา้นเรือน (Household Insecticide) ทาง 

Shopee.com อยา่งไร 
1.2.3 ปัจจยัใดบา้งท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจกลบัมาซ้ือผลิตภณัฑก์าํจดัแมลงในบา้นเรือน 

(Household Insecticide) ใน Shopee.com  
1.2.4 รายละเอียดของผลิตภณัฑก์าํจดัแมลงในบา้นเรือน (Household Insecticide) ท่ีถูก

แสดงใน Shopee.com มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหรือไม่ อยา่งไร 

31.76

12.08

13.34

12.90

10.62

8.30

4.94
3.63

2.43 %MK Share in Thailand 2019 (All ategory)

SC Johnson & Son

Reckitt Benckiser Healthcare M

C.P. Consumer Product

Sherwood Chemicals

Earth (Thailand)

Thanatkorn International

Swan

FMKLA

Sathaporn Marketing
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1.3  วตัถุประสงค์งานวจิยั 
1.3.1 เพื่อศึกษาพฤติกรรมของกลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑก์าํจดัแมลงในบา้นเรือน 

(Household Insecticide) ผา่นช่องทาง Shopee.com 
1.3.2 เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์กาํจดัแมลงในบา้นเรือน 

(Household Insecticide) ผา่นช่องทาง Shopee.com 
1.3.3 เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นรายละเอียดผลิตภณัฑท่ี์ถูกแสดงใน Shopee.com ซ่ึงส่งผลต่อ

การตัดสินใจซ้ือยากาํจัดแมลงในบ้านเรือน (Household Insecticide) ท่ีไม่เคยรู้จัก ผ่านช่องทาง 
Shopee.com 
 
 

1.4  ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
1.4.1 เพื่อใหผู้ป้ระกอบการสามารถใชผ้ลวิจยัในการวางแผนและพฒันา เพื่อต่อยอด

ศกัยภาพในการเพ่ิมรายไดใ้นช่องทางออนไลน์ไดม้ากข้ึน  
1.4.2 เพื่อเป็นขอ้มูลใหผู้ป้ระกอบการสามารถเขา้ใจถึงรายละเอียดผลิตภณัฑท่ี์ควรมีใน

หนา้จอออนไลน์ เพื่อเพิ่มการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ไดม้ากข้ึน 
1.4.3 เพื่อใหน้กัการตลาดนาํขอ้มูลวิจยัไปต่อยอดเป็นแผนและกลยทุธ์ทางการตลาด 

รวมถึงช่องทางการเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายและการส่ือสารต่อลูกคา้ท่ีใชง้าน Shopee.com ไดมี้
ประสิทธิภาพมากข้ึน 
 
 

1.5  ขอบเขตงานวจิยั 
งานวิจยัน้ีเป็นการศึกษา “ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์กาํจดัยุงผ่าน

ช่องทาง Shopee.com” ซ่ึงมีรายละเอียด ดงัน้ี 
1.5.1 ขอบเขตดา้นประชากร ประชากรคนไทย ทั้งผูห้ญิงและผูช้ายท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑ์

ยากาํจดัแมลงในบา้นเรือนใน E-Marketplace ช่ือ Shopee.com ซ่ึงมีอาย ุ18 ปีข้ึนไป 
1.5.2 ขอบเขตดา้นกลุ่มตวัอยา่งในการวิจยั     กลุ่มตวัอยา่งเลือกจากประชากรท่ีเคยซ้ือ

ผลิตภณัฑก์าํจดัแมลงในบา้นเรือน ผา่น E-Marketplace ช่ือ Shopee.com  
1.5.3 ขอบเขตดา้นเน้ือหาการสร้างแบบสอบถามเพ่ือนาํมาใชใ้นการศึกษา, วิเคราะห์

ขอ้มูลและการอภิปรายผลการศึกษา ไดจ้ากการรวบรวมแนวคิดและงานวิจยัเก่ียวกบัเร่ือง การศึกษา
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พฤติกรรมและเส้นทางของผูบ้ริโภค ออนไลน์ (Online Consumer Behavior and Customer Journey) 
การตดัสินใจซ้ือ (Buying Decision) รวมทั้งเร่ืองการซ้ือผลิตภณัฑอ์อนไลน์ (Online Shopping)  

1.5.4 ขอบเขตดา้นการวิเคราะห์ผลทาํการรวบรวมแบบสอบถามใน Google form ของ
ตวัอยา่งท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑก์าํจดัแมลงผา่นช่องทาง Shopee.com จาํนวน 401 ตวัอยา่ง แลว้ทาํการลง
รหัส ประมวลผลและวิเคราะห์ผล โดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูปในการคาํนวณ หรือ SPSS โดยมีการ
วิเคราะห์ทั้ง สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) และสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics)  

1.5.5 ขอบเขตดา้นระยะเวลา     ระยะเวลาในการศึกษาวจิยั เดือนเมษายน พ.ศ. 2563 ถึง
เดือนสิงหาคม พ.ศ. 2563 

 
 

1.6 นิยามศัพท์เฉพาะ 
1.6.1 E-Marketplace หรืออี-มาร์เก็ตเพลส คือ เวบ็ไซตห์รือแอปพลิเคชนั ส่ือกลาง 
การติดต่อซ้ือขายท่ีรวบรวมผลิตภณัฑแ์ละร้านคา้ต่าง ๆ จาํนวนมาก ลกัษณะคลา้ยกบั

ตลาดนัดหรือห้างสรรพสินคา้ แต่จะเป็นในรูปแบบตลาดนัดออนไลน์ ซ่ึงรูปแบบบริการของ E-
Marketplace จะเป็นการบริการในรูปแบบของเวบ็ไซต์หรือแอปพลิเคชนัท่ีเปิดให้เจา้ของแบรนด์
หรือผูท่ี้สนใจเปิดร้านคา้ของตวัเอง สามารถนาํผลิตภณัฑไ์ปวางขายได ้โดยทาง E-Marketplace จะมี
บริการแบบครบวงจร รวมไปถึงการชาํระเงินในการซ้ือขายผลิตภณัฑ์, การจดัส่งผลิตภณัฑ์จาก
ร้านคา้ไปยงัผูบ้ริโภคถึงบา้น นอกจากน้ี ยงัมีการบริการดา้นการตลาด, การโปรโมท, การวางแผน
ธุรกิจ และส่งเสริมธุรกิจ อีกดว้ย 

 1.6.2 ผลิตภัณฑ์กําจัดแมลงในบ้านเรือน (Household Insecticide) สารท่ีใชฆ่้า กาํจดั 
หรือหยุดการแพร่พนัธ์ุของแมลงต่าง ๆท่ีมกัชอบบุกรุกเขา้มาภายในบา้น เช่น ยุง ปลวก มด หรือ
แมลงสาบ เป็นตน้ ยาฆ่าแมลงเกือบทุกชนิดมีผลขา้งเคียงกบัระบบนิเวศ และยาฆ่าแมลงหลายชนิด
เป็นอนัตรายกบัมนุษย ์ 
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บทท่ี  2 
แนวความคดิ  ทฤษฎ ี และงานวจิยัทีเ่ก่ียวข้อง 

 
 

ในงานวิจยัฉบบัน้ีผูว้ิจยัไดท้าํการคน้ควา้ขอ้มูลการวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อเป็นพื้นฐานใน 
การศึกษาวิจัยด้าน “พฤติกรรรมของลูกค้าในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์กําจัดยุงใน

บา้นเรือนผา่นทางช่องทาง  Shopee.com ในประเทศไทย” โดยมีการศึกษาดา้นต่าง ๆ ตามทฤษฎีท่ีมี
การศึกษาไวแ้ลว้ ดงัน้ี 

1. แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง 
a) แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัตลาดอิเลก็ทรอนิกส์  
b) แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค (Consumer 

Buying Behavior)  
c) แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบั เส้นทางผูบ้ริโภค (Online Customer 

Journey) 
d) แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบั Product Information 

2. ขอ้มูลและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

a) ข้อ มูลตลาดผ ลิตภัณฑ์กํา จัดแมลงในบ้าน เ รื อน  (Household 
Insecticide) ในประเทศไทย  

b) งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคออนไลน์ 
c) งานวิจยัท่ีเก่ียวกบั Product Information  

 
 

2.1  แนวคดิ และทฤษฎทีีเ่ก่ียวข้อง 
2.1.1 แนวคดิและทฤษฎเีก่ียวกับตลาดอิเล็กทรอนิกส์ 
สุณิสา  ตรงจิตร์  (2559)  ได้กล่าวไว้ว่า  Electronics Marketplace (E-Marketplace) 

หมายถึง เว็บไซต์ส่ือกลางการซ้ือ-ขาย แหล่งขอ้มูลขนาดใหญ่ในการรวบรวมขอ้มูลผูซ้ื้อ-ผูข้าย 
ผลิตภัณฑ์และบริการ ธุรกิจ ร้านคา้ โดยเปิดให้ผูซ้ื้อและผูข้ายเขา้มาติดต่อ แลกเปล่ียนขอ้มูล
ผลิตภัณฑ์และบริการ ซ่ึงถือว่าเป็นการปรับเปล่ียนกระบวนการทางการคา้ และตอบสนองต่อ
พฤติกรรมของ ผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป มีความสะดวก รวดเร็ว และมีประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน  
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สําหรับ Turban et al. (2017) ได้ให้ความหมายว่า เป็นแหล่งท่ีมีคนเขา้มาหาขอ้มูล
สินคา้เป็นประจาํมาก คลา้ยกับตลาดนัด แต่เป็นตลาดนัดออนไลน์ขนาดใหญ่ มีการทาํธุรกรรม
พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ โดยใหบ้ริการใน 3 รูปแบบ คือ 1. เป็นตวักลางใหผู้ซ้ื้อและผูข้ายไดพ้บปะกนั  
2. เป็นตวักลางในการแลกเปล่ียนขอ้มูล ผลิตภณัฑ ์บริการ และการชาํระเงิน 3. เป็นผูก้าํหนดกติกา
และกฎระเบียบ ในการเขา้ใชบ้ริการตลาดกลางพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ เพ่ืออาํนวยความสะดวก และ
สร้างความเช่ือมัน่ใหผู้ใ้ชบ้ริการทั้งผูซ้ื้อและผูข้าย 

กริณฑ์วัฏ รักงาน (2560) วิจัยและพบว่า ผูใ้ช้บริการ Shopee มองว่า Shopee เป็น
ช่องทางซ้ือขายสินคา้ของผูซ้ื้อและขายรายยอ่ยจาํนวนมากเสมือนตลาดนดั ท่ีสามารถซ้ือผลิตภณัฑ์
ไดใ้นราคาถูก และเป็นการซ้ือผา่นทางอุปกรณ์มือถือไดส้ะดวกท่ีสุด รวมทั้งมีโปรโมชัน่ท่ีสามารถ
ตรวจสอบได้ทุกวนั และมีความสะดวกในการนําเสนอขอ้มูล หรือการรีวิวผลิตภัณฑ์จากผูท่ี้มี
ประสบการณ์ประกอบกนัก่อนการซ้ือผลิตภณัฑ ์พร้อมทางเลือกผลิตภณัฑท่ี์คลา้ยคลึงกนัได ้

Online Marketplace หรือ  E-Marketplace หรือคลังสินค้าบนโลกออนไลน์  ท่ี เป็น
เว็บไซต์ส่ือกลางสําหรับการติดต่อซ้ือขาย ท่ีไดร้วบรวมผลิตภณัฑ์ ร้านคา้ บริษทั จาํนวนมากไว้
ดว้ยกนั ซ่ึงถือว่าเป็นสถานท่ีท่ีทาํใหผู้ซ้ื้อ และผูข้ายมาเจอกนัผา่นเครือข่ายอินเทอร์เน็ต โดยปัจจุบนั
มีหลายเวบ็ไซต ์และหลายแอพพลิเคชัน่  

จึงสรุปไดว้า่ Online Marketplace หรือ E-Marketplace หรือคลงัสินคา้บนโลกออนไลน์ 
คือ ส่ือกลางสาํหรับการติดต่อซ้ือขายท่ีไดร้วบรวมผลิตภณัฑ ์ร้านคา้ บริษทั จาํนวนมากไวด้ว้ยกนั 
เป็นท่ีซ่ึงผูซ้ื้อสามารถเทียบราคาและและร้านคา้ได้ก่อนการซ้ือ รวมทั้ งผูข้ายก็สามารถติดต่อ
ผูบ้ริโภคไดโ้ดยตรง ซ่ึงขอ้ดีของการซ้ือผลิตภณัฑอ์อนไลน์ท่ีสามารถดึงดูดผูบ้ริโภค คือ ผูบ้ริโภค 
สามารถซ้ือผลิตภณัฑไ์ดทุ้กท่ี ทุกเวลา โดยสามารถเปรียบเทียบราคาได ้และการซ้ือผลิตภณัฑท์าง
ออนไลน์ทาํให้ลูกคา้ไม่จาํเป็นจะตอ้งเดินทางไปยงัร้าน รวมทั้งไม่ตอ้งเจอแรงกดดนัจากเจา้หนา้ท่ี
หนา้ร้าน (Katawetawaraks & Wang, 2013) 

 
2.1.2 แนวคดิและทฤษฎท่ีีเก่ียวข้องกับพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค (Consumer  

Buying Behavior ) 
พฤติกรรมของผู ้บริโภค  (Customer Behavior) หมายถึง  การกระทําโดยมนุษย์

แสดงออกโดยไม่รู้ตวั การแสดงออกหรือการกระทาํโดยธรรมชาติของมนุษยส์ามารถส่งอิทธิพล
ทางการตลาดได ้(Foxall & Sigurdsson, 2013) 

สาํหรับ Kotler (2014) ไดก้ล่าวว่า พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค (Consumer Buying 
Behavior) หมายถึง พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ย ซ่ึงเกิดจากปัจจยัหลากหลาย ท่ีมา
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กระทบหรือส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ การวิจยัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเป็นไป เพื่อตอบคาํถาม
ให้ได้ว่า ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What) ซ้ือท่ีไหน (Where) ซ้ืออย่างไรและซ้ือเท่าใด (How and How 
much)  ซ้ือเม่ือใด (When) และซ้ือทาํไม (Why) 

ในการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2559) กล่าวว่า เป็นการคน้หา 
หรือวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ในการตดัสินใจและการกระทาํเก่ียวกบัการซ้ือสินคา้เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจ และเพื่อนาํไปใชใ้นการพฒันาผลิตภณัฑแ์ละบริการให้
ตรงกลุ่มเป้าหมาย  การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer Behavior) นกัการตลาด
จะใช ้6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบไปดว้ยรายละเอียดดงัน้ี  

 

คาํถาม  (6Ws และ 1H) คาํตอบท่ีตอ้งการทราบ (7 Os) 

 1. ใครอยูใ่นตลาด เป้าหมาย 
(Who is in the target market?)  

กลุ่มเป้าหมายในหวัขอ้เร่ืองต่าง ๆ ไม่วา่จะเป็น
ประชากรศาสตร์ ภูมิศาสตร์ จิตวิทยาและพฤติรรม เช่น เพศ 
อาย ุอาชีพ สถานท่ี เป็นตน้ ขอ้มูลเหล่าน้ีจะช่วยระบุขอ้มูลได้
ชดัเจน เพื่อวางแผนกลยทุธ์ต่าง ๆอยา่งเหมาะสม 

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What 
does the consumer buy?)  

ตอ้งการทราบถึงส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ เพื่อนาํไปปรับปรุง
หรือส่งเสริมผลิตภณัฑ ์ใหแ้ขง็แกร่งและแตกต่างจาก 
แบรนดอ่ื์น ๆ 

3. ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why 
does the consumer buy?) 

หาเหตุผลวา่ทาํไมผูบ้ริโภคถึงตดัสินใจซ้ือ ตอ้งตอบใหไ้ดว้า่
ลูกคา้ซ้ือผลิตภณัฑเ์ราไปเพือ่อะไร 

4. ใครมีส่วนร่วมในการ 
ตดัสินใจซ้ือ (Who participates 
in the buying?)  

บางคร้ังลูกกคา้กไ็ม่ไดซ้ื้อเพราะความตอ้งการของตนเองเพียง
อยา่งเดียว อาจมีบุคคลอ่ืนท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือดว้ย 

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When 
does the consumer buy?)  

ตอ้งคาํนึงวา่ผลิตภณัฑน์ั้นอยูใ่นช่วงเวลาท่ีเหมาะสมหรือไม่ 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where 
does the consumer buy?)  

ช่องทางท่ีลูกคา้ใชห้าขอมูลก่อนตดัสินใจซ้ือ และสถานท่ีซ่ึง
กลุ่มเป้าหมายไปซ้ือผลิตภณัฑ ์

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How 
does the consumer buy?)  

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Operations) ประกอบดว้ย (1) การ
รับรู้รับทราบปัญหา (2) การคน้หาขอ้มูล (3) การประเมินผล
การเลือก (4) ตดัสินใจซ้ือ (5) พฤติกรรมหลงัจากซ้ือสินคา้ 

ท่ีมา Decision making (Schiffman & Kanuk, 2007) 
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2.1.3 แนวคดิและทฤษฎเีก่ียวกับเส้นทางผู้บริโภค (Online Customer  Journey)  
Customer Journey หรือ เส้นทางการเดินทางของผูบ้ริโภค เป็นการเดินทางของลูกคา้ 

ตั้งแต่ก่อนท่ีจะมาเป็นลูกคา้ จนถึงจุดท่ีกลายเป็นลูกคา้ของแบรนด์ ในยุคก่อน Internet Disruption 
นั้น Customer Journey ไม่ซบัซอ้น โดยทัว่ไปเร่ิมจากการท่ีลูกคา้เห็นโฆษณา ทาํให้เกิด Awareness 
จนเกิดความคุน้เคย เม่ือเป็นท่ีไวใ้จแลว้ก็จะเกิดการตดัสินใจเลือกซ้ือ และนาํไปสู่การซ้ือผลิตภณัฑ์
ในท่ีสุด (Philip Kotler , Marketing 4.0, 2017)  

สาํหรับ Lemon & Verhoef (2016) กล่าววา่ 4 ทฤษฎีหลกัของ Customer Journey มีดงัน้ี  
1) กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค คือ ปัจจยัจากกิจกรรมทางการตลาด และ

สภาพแวดลอ้มทางสงัคมท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคทางจิตวิทยาโดยท่ีพฤติกรรม 
หลงัการซ้ือและการประเมินมาจากประสบการณ์ของผูบ้ริโภคทั้งหมด ซ่ึงส่งผลดา้นจิตวิทยาของ
ผูบ้ริโภคในรูปแบบของประสบการณ์ การซ้ือท่ีใชเ้พื่อประเมินการตดัสินใจซ้ือในคร้ังถดัไป 

2) คุณภาพการบริการ คือ การกระทาํท่ีดาํเนินการข้ึนเพื่อให้เกิดความพึงพอใจจาก
ผูบ้ริโภค การบริการท่ีดีจะสามารถตอบสนองไดต้รงกบัส่ิงท่ีผูบ้ริโภคคาดหวงั ดงันั้น ผูป้ฏิบติังาน
บริการมีความสาํคญัท่ีจะทาํใหผู้บ้ริโภคสามารถรับรู้ และเกิดทศันคติท่ีดีต่อธุรกิจได ้

3) การบริหารลูกค้าสัมพันธ์ (Customer Relation Management) เป็นวิธีการในการ
รักษาความสัมพนัธ์ระหว่างผูบ้ริโภคและธุรกิจ ดว้ยการสร้างความพึงพอใจให้เกิดข้ึนในสายตา
ผูบ้ริโภค โดยสมวงศ์ พงศ์สถาพรและสุนทร เลาหพฒันวงศ ์(2551) มีการศึกษาไวว้่า สามารถใช้
บรรจุภณัฑ,์ การบริการ, การโฆษณา, การให้ขอ้มูล, ระบบการชาํระเงิน, การจดัส่งผลิตภณัฑ ์และ
การเตรียมผลิตภณัฑใ์หเ้พียงพอต่อการขาย ในการสร้างความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได ้ 

4) การมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภค เป็นการสร้างสายสมัพนัธ์ของธุรกิจและผูบ้ริโภค ให้
ผูบ้ริโภครู้สึกเป็นเจา้ของร่วมกบัธุรกิจ ซ่ึงทาํใหเ้กิดความรู้สึกท่ีดีต่อธุรกิจมากข้ึน 

ในปัจจุบนัผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงอินเทอร์เน็ตไดส้ะดวกมากข้ึน ธุรกิจจึงมีการปรับตวั
ไปตามสถานการณ์ของตลาด โดยการทาํการตลาดออนไลน์ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีกระตุน้ใหพ้ฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงไปมากข้ึน ตั้งแต่ก่อนการซ้ือ ระหวา่งซ้ือ และหลงัการซ้ือ
ผลิตภณัฑ ์(Ayanso, 2015) โดยเสน้ทางของผูบ้ริโภคผา่นส่ือดิจิทลั (Digital Customer’s Journey) มี 6 
ขั้นตอน ดงัน้ี 
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ภาพท่ี 6 ภาพแสดงเสน้ทางผูบ้ริโภคผา่นส่ือดิจิทลั (Digital Customer’s Journey) 
 

ดงันั้น จึงสรุปไดว้่า ประสบการณ์ของผูบ้ริโภคนั้น ประกอบดว้ยหลากหลายทฤษฎีท่ี
อธิบายถึงกระบวนการในการซ้ือผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภค และความสัมพนัธ์ระหว่างผูบ้ริโภคและ
ธุรกิจ ท่ีมีผลต่อการกลบัมาซ้ือผลิตภณัฑใ์นคร้ังถดัไป ซ่ึงแนวคิดเก่ียวกบัเสน้ทางของผูบ้ริโภคจะถูก
นาํมาใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีดว้ย 
 

2.1.4 แนวคดิและทฤษฎท่ีีเก่ียวข้องกับ Product Information 
Yen and Tseng (2014) กล่าววา่ ส่วนประกอบของ E-Commerce Website ประกอบดว้ย 

ด้านการพาณิชย์ (Commerce), ด้านรูปแบบ (Context), ด้านการปรับแต่ง (Customization), ด้าน
ชุมชนเพ่ือการติดต่อส่ือสาร (Community), ดา้นการเช่ือมโยง (Connection), ดา้นการติดต่อส่ือสาร 
(Communication), และด้านเน้ือหา (Content) มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ รวมถึงแนวคิด
เก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือของ อาริยา ลีลารัศมี (2558) ซ่ึงกล่าวว่า ในการตดัสินใจของลูกคา้ประกอบ
ไปดว้ย 5 กระบวนการ คือ การรับรู้ การคน้หาขอ้มูล การประเมินผล การตดัสินใจ และพฤติกรรม
หลงัการซ้ือ ซ่ึงส่ิงท่ีจะทาํให้ผูข้ายไดรั้บความไวว้างใจจากลูกคา้เพื่อให้เกิดการตดัสินใจซ้ือนั้น จะ

การรับรู้

(Awareness)

ประเมนิทางเลือก

(Consideration)

ความช่ืนชอบ

(Preference)

การซื้อ

(Purchase)

ความภักดี

(Loyalty)

การบอกต่อ

(Advocate)
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เกิดข้ึนไดก้ต่็อเม่ือผูข้ายผลิตภณัฑส์ามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดต้ามท่ีลูกคา้ตั้งความ
คาดหวงัไว ้(Sullivan & Kim, 2018) 

ด้านเน้ือหา หรือ Content นั้ นจะรวมในส่วนของข้อมูลผลิตภัณฑ์ด้วย ซ่ึงข้อมูล
ผลิตภณัฑ์จะเป็นขอ้มูลท่ีเก่ียวกบั คุณลกัษณะผลิตภณัฑ์และขอ้เท็จจริงเก่ียวกบัขอ้มูลจาํเพาะของ
ผลิตภัณฑ์ (Specification)  ผูบ้ริโภคจะนําขอ้มูลผลิตภัณฑ์ท่ีได้คน้หาหรือศึกษามาคิดพิจารณา 
ประมวลผลออกมาเป็นการรับรับขอ้มูลผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภคผูค้นนั้น ๆ ซ่ึงการรับรู้ท่ีถูกประมวล
ออกมานั้น นอกจากจะมีขอ้เท็จจริงท่ีเก่ียวกับผลิตภณัฑ์แลว้ ยงัมีทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อมี
ผลิตภณัฑร่์วมอยูด่ว้ย และนาํไปสู่การพิจารณาการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Voigt, 2010) 

สาํหรับงานวิจยัเก่ียวกบัขอ้มูลผลิตภณัฑน์ั้น นอกจากงานวิจยัของ Voigt (2010) แลว้ 
Paul M.& Frank R. (1991) ไดก้าํหนดขอ้มูลท่ีใชใ้นการศึกษาเก่ียวกบัอิทธิพลของ Word-Of-Mouth 
และข้อมูลคุณลักษณะของผลิตภัณฑ์ท่ีมีผลต่อแรงชักจูงลูกค้า นั่นคือ ข้อมูลของผลิตภัณฑ์ 
(Description) ประกอบไปดว้ย ขอ้มูลสรุปส่วนคุณลกัษณะเฉพาะมาตรฐาน, อนัดบัของแบรนด์ใน
ตลาด, ข้อมูลเก่ียวกับคุณสมบัติ 9 ประการสําคัญของผลิตภัณฑ์คอมพิวเตอร์ ได้แก่ Engine 
performance, Transmission, Handling, Braking, Ride, Noise, Displays, Seating, and Reliability โดย
มีการอธิบายคุณลกัษณะท่ีดีอยา่งเป็นกลาง หรือขอ้บกพร่องของผลิตภณัฑไ์วใ้นงานวิจยัอีกดว้ย 

อีกดา้นหน่ึง Tech Crunch (Butcher, 2014) กล่าวว่า “รูป” โดยเฉพาะรูปผลิตภณัฑจ์ริง
และรูปรายละเอียดของผลิตภณัฑ ์เป็นส่ิงท่ีทาํให้ลูกคา้สามารถมองเห็นผลิตภณัฑไ์ด ้ซ่ึงทาํให้เกิด
ความมัน่ใจในคุณสมบติัผลิตภณัฑ ์ท่ีถือวา่เป็นประสบการณ์ของลูกคา้ไดม้ากข้ึน และพบวา่การรับรู้
ไซส์ของเส้ือผา้ โดยการวางบนตวันางแบบให้พอดีกบัไซส์ผลิตภณัฑ์ ทาํให้ปริมาณของการคืน
ผลิตภณัฑล์ดลงถึง 28%  

ขอ้มูลผลิตภณัฑท่ี์เป็นตวัอกัษรกส็ามารถถ่ายทอดคุณสมบติัของผลิตภณัฑไ์ด ้ซ่ึงทาํให้
ลูกคา้สามารถรวบรวมขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ไดม้ากข้ึน และทาํให้สามารถเลือกคุณสมบติัของ
ผลิตภณัฑใ์ห้เหมาะกบัความตอ้งการไดม้ากข้ึน เป็นการเพ่ิมความพึงพอใจของลูกคา้ต่อผลิตภณัฑ ์
ซ่ึงช่วยใหเ้กิดการคืนผลิตภณัฑล์ดนอ้ยลงได ้หรือกล่าวไดว้่า ส่ิงน้ีเป็นการลดช่องว่างระหว่างความ
คาดหวงัก่อนและหลงัซ้ือผลิตภณัฑข์องลูกคา้ไดม้ากข้ึน (De et. 2013; Hong and Pavlou 2014) 

สําหรับ Elwalda (2016) กล่าวว่า Online customer reviews (OCRs) กลายเป็นขอ้มูล
ปฐมภูมิ ของขอ้มูลผลิตภณัฑแ์ละเป็นส่วนสาํคญัซ่ึงส่งผลในการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ ซ่ึงมีหลาย
งานวิจยัท่ีใหค้วามสนใจในศึกษาเก่ียว OCRs ท่ีส่งผลกระทบต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค  

จากแนวคิดและทฤษฎีท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้นั้นทาํใหท้ราบแลว้วา่ ในการทาํการพานิชย์
ออนไลน์นั้น ส่วนประกอบหน่ึงท่ีมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑแ์ละความพึงพอใจของ
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ผูบ้ริโภค คือ ดา้นเน้ือหา (Content) ซ่ึงหมายความรวมถึง เน้ือหาผลิตภณัฑท่ี์มีลกัษณะเป็นรูปภาพ
และตวัอกัษร หากแต่ยงัไม่มีการศึกษาหัวขอ้น้ีใน ตลาดกลางออนไลน์ หรือ  E-Marketplace และ
ผลิตภณัฑอุ์ปโภคเช่น ผลิตภณัฑก์าํจดัแมลงในบา้นเรือน 

 
 

2.2  ข้อมูลและงานวจิยัท่ีเก่ียวข้อง 
2.2.1 งานวจิัยท่ีเก่ียวข้องกับพฤติกรรมของผู้บริโภคออนไลน์ 
ณัฐกานต ์กองแกม้ (2559) ไดศึ้กษาพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์และบริการของผูใ้ช ้

Application Shopee.com ในประเทศไทย ซ่ึงเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ ท่ีเก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม
ในระบบออนไลน์ ซ่ึงมีผูร่้วมตอบแบบสอบถาม 400 คน พบว่า ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ การวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด และการส่ือสารทาง
การตลาดแบบครบวงจรท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์และการบริการของผูใ้ช้ 
Application Shopee.com ในประเทศไทย ผลการศึกษาวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ 
เพศหญิง และมีกลุ่มอายุท่ีใช ้Application Shopee.com มากเป็นอนัดบัหน่ึงในงานวิจยัคือ กลุ่มอายุ 
21-25 ปี และสถานท่ีพกัปัจจุบนัของผูใ้ชส่้วนใหญ่ คือ ภาคกลาง อาชีพของผูใ้ชส่้วนใหญ่ประกอบ
อาชีพ ลูกจา้ง/พนกังานบริษทั และมีรายไดส่้วนใหญ่อยูท่ี่ 20,000 บาทข้ึนไป พบวา่ ผลิตภณัฑท่ี์ ผูใ้ช ้
Application Shopee.com สนใจมากท่ีสุด คือ ผลิตภัณฑ์ประเภทเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกาย และจะ
ตดัสินใจซ้ือทนัทีท่ีทราบวา่มีการใหส่้วนลด และคุณภาพของผลิตภณัฑมี์ผลต่อการตดัสินใจซ้ือของ
ลูกคา้ สาํหรับช่องทางในการซ้ือส่วนใหญ่ ซ้ือผา่น Application Shopee.com ในโทรศพัทมื์อถือ การ
ตดัสินใจซ้ือของผูใ้ชน้ั้นจะมีการเปรียบเทียบราคาจากหลายๆร้านคา้ก่อนการตดัสินใจซ้ือ โดยมกัทาํ
การชาํระเงินโดยการโอนเงินผา่นธนาคาร  

 
2.2.2 งานวจิัยท่ีเก่ียวข้องกับ Product Information  
Hong and Pavlou (2014) ได้ศึกษาเก่ียวกับปัจจยัหลกัของผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นท่ีนิยมใน

ตลาดดา้นการคืนผลิตภณัฑ์ซ่ึงก่อให้เกิดตน้ทุนค่าใชจ่้างท่ีสูงและไม่สามารถตอบสนองความพึง
พอใจของลูกคา้ในตลาดออนไลน์ได ้จากงานวิจยัพบว่า ปัญหาท่ีส่งผลต่อปัจจยัน้ีคือ ปัญหาเก่ียวกบั
ขอ้มูล (Information Problem) และมีการสร้างทฤษฎีการมีอิทธิพลต่อการคืนผลิตภณัฑแ์ละความพึง
พอใจของลูกคา้อยา่งชดัเจน เม่ือเทียบกบัความแปลปรวนของคุณภาพผลิตภณัฑท่ี์สามารถประเมิน
ไดจ้ากขอ้มูลผลิตภณัฑ์ (Product Description), ผลิตภณัฑ์ท่ีตอ้งมีการใชง้านก่อนหรือ Experience 
Goods โดยไม่มีความคุน้เคยต่อผลิตภณัฑ ์และเพื่อลดปัญหาเหล่าน้ีไดมี้การเสนอการแนวทางไว ้2 
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ช่องทางในทางออนไลน์ คือ Website Media (ระบบท่ีสามารถทาํให้เห็นรูปธรรมได)้ และ Online 
Product Forum (ระบบการซ้ือ-ขายท่ีมีการร่วมมือกนั) โดยงานวิจยัน้ีไดท้าํการเก็บขอ้มูลของ E-
Marketplace 2 แห่งคือ Taobao และ e-Bay ผ่านการเก็บข้อมูลด้วยการทาํแบบสํารวจออนไลน์ 
จากนั้นนาํขอ้มูลจากผูบ้ริโภคทั้ง 492 คนของทั้งสองแห่งมาวิเคราะห์ขอ้มูลร่วมกนั 

โดยในรายละเอียดของผลการวิจยั Hong and Pavlou ได้ให้ความเห็นไวว้่า สําหรับ
ผลิตภณัฑใ์หม่ท่ีมีความเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวั (New Unique Product) ควรปฏิบติัตาม Amazon’s 
marketplace ซ่ึงมีการสร้าง Template product description page ข้ึนสาํหรับผูข้าย เพื่อให ้Marketplace 
สามารถลดปัญหาเก่ียวกับขอ้มูล (Information Problem)  และยกระดบัขอ้มูลผลิตภณัฑ์ (Product 
descriptions) ไดด้ว้ยการเพิ่มประมาณและคุณภาพของขอ้มูล และผูว้ิจยัคาดการณ์ว่า ขอ้มูลต่าง ๆ 
นั้นจะถูกถ่ายทอดอย่างแม่นยาํผ่านขอ้มูลผลิตภณัฑ์ (Product descriptions) ท่ีถึงแมบ้างคร้ังจะไม่
สามารถแสดงความเป็นจริงของผลิตภณัฑ์ไดท้ั้งหมด โดยลูกคา้จะหาขอ้มูลเพิ่มเติมจากท่ีอ่ืน เช่น 
รีวิวจากประสบการณ์ของผูใ้ชง้านจริง เป็นตน้ 
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2.3 กรอบงานวจิยั  
 
 ตวัแปรต้น            ตวัแปรตาม 
        (Independent Var iables)   (Dependent Var iables) 

 
  
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

2.4  สมมตฐิานงานวจิยั   
2.4.1 ลกัษณะประชากรดา้นเพศ มีผลต่อปัจจยัการตลาดดา้นต่าง ๆ 
2.4.2 ลกัษณะประชากรดา้นช่วงอาย ุมีผลต่อปัจจยัการตลาดดา้นต่าง ๆ 
2.4.3 ลกัษณะประชากรดา้นการศึกษา มีผลต่อปัจจยัการตลาดดา้นต่าง ๆ 
2.4.4 ลกัษณะประชากรดา้นอาชีพ มีผลต่อต่อปัจจยัการตลาดดา้นต่าง ๆ 
2.4.5 ลกัษณะประชากรดา้นสถานท่ีท่ีอาศยัปัจจุบนั มีผลต่อปัจจยัการตลาดดา้นต่าง ๆ 

Demography 
1. Sex 

2. Age 

3. Education 

4. Occupation 

5. Present Location 

Customer Journey in Shopee 
(E-Marketplace) 

1. Sale Promotion 
2. Branding 
3. Customer Experience  
4. Product Description 

Product description of New 
Product on E-marketplace 

 

 

Customer purchase intension on 

Shopee.com  

(E-Marketplace) 
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2.4.6 ลกัษณะปัจจยัดา้นโปรโมชนัต่าง ๆ มีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑก์าํจดัแมลงใน

บา้นเรือนบน Shopee.com 
2.4.7 ลกัษณะปัจจยัดา้นตราผลิตภณัฑมี์ความสาํคญัในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์มีผล

ต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑก์าํจดัแมลงในบา้นเรือนบน Shopee.com 
2.4.8 ลกัษณะปัจจยัเก่ียวกบัการแสดงความเห็นในประสบการณ์การใชผ้ลิตภณัฑข์อง

ผูบ้ริโภคก่อนหนา้ มีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑก์าํจดัแมลงในบา้นเรือนบน Shopee.com 
 2.4.9 ลกัษณะการมีปฏิสมัพนัธ์ของแบรนดต่์อลูกคา้ มีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์

กาํจดัแมลงในบา้นเรือนบน Shopee.com 
2.4.10 ลกัษณะท่ีมีการแสดงรายละเอียดคุณลกัษณะผลิตภณัฑ ์มีผลต่อการเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑก์าํจดัแมลงในบา้นเรือนบน Shopee.com 
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บทท่ี  3 

วธีิดาํเนินการวจิยั 
 

 
การศึกษาและวิจยัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑก์าํจดัแมลงในบา้นเรือน 

(Household Insecticide) ในช่องทางออนไลน์ แบบ E-Marketplace  โดยเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ 
(Quantitative Research) โดยการทาํวจิยัดว้ยการสาํรวจ (Survey Research) โดยใชก้ารเกบ็ขอ้มูล คือ 
การทาํแบบสอบถาม (Questionnaire) จากนั้นจึงนาํไปวดัผลทางสถิติ ผา่นการใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูป 
(SPSS) เพื่อสรุปผลการวิจยั โดยมีรายละเอียดการวิจยัดงัน้ี 

3.1 ประชากรในการวิจยัและกลุ่มตวัอยา่ง 
3.2 เคร่ืองมือท่ีใชว้ิเคราะห์ในการวิจยั 
3.3 การเกบ็รวบรวมขอ้มูลท่ีไดส้าํรวจมา 
3.4 การจดัทาํขอ้มูลและนาํมาวิเคราะห์ขอ้มูล 
3.5 สถิติท่ีใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการวิเคราะห์ขอ้มูล 

 
 

3.1 ประชากรในการวจิยัและกลุ่มตวัอย่าง 
3.1.1 ประชากรทีใ่ช้ในการทําวจิัย 
ประชากรซ่ึงนาํใชใ้นการทาํวิจยัคร้ังน้ี คือ กลุ่มประชากรอายไุม่ตํ่ากวา่ 18 ปี ซ่ึงอาศยั 

อยู่ในประเทศไทย และมีประสบการณ์ในการซ้ือผลิตภณัฑ์กาํจดัแมลงในบา้นเรือน (Household 
Insecticide) ในช่องทางออนไลน์ ผา่น Shopee.com มาแลว้อยา่งนอ้ย 1 คร้ัง 
 

3.1.2 กลุ่มตัวอย่างในการวจิัย 
เน่ืองดว้ยผูว้จิยัไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑผ์า่นทาง Shopee ซ่ึงเป็น  

E-Marketplace ในการศึกษาน้ี จึงไดก้าํหนดจาํนวนของกลุ่มตวัอยา่งตามทฤษฎีของ W.G. Cochran ท่ี
ระดบัความเช่ือมัน่ 95% ซ่ึงจะมีความคลาดเคล่ือนท่ี ±5% และขนาดของกลุ่มตวัอยา่งในการวิจยั คือ 
401 คน โดยทาํการส่งลิงคแ์บบสอบถามผา่นทาง Social Media เช่น Facebook, Line เป็นตน้ โดยส่ง
ใหก้ลุ่มตวัอยา่งซ่ึงเป็นประชากรท่ีพาํนกัอยูท่ี่ประเทศไทยในปัจจุบนัและมีอาย ุ 18 ปีข้ึนไป รวมทั้ง
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ตอ้งเคยมีประสบการณ์การซ้ือผลิตภณัฑก์าํจดัแมลงในบา้นเรือนผา่น Shopee.com มาแลว้อยา่งนอ้ย 
1 คร้ัง ตอบแบบสอบถามโดยทาํการคดัเลือกกลุ่มตวัอยา่งผา่นการคดักรองดว้ยคาํถามคดักรอง ซ่ึง
เก่ียวกบัประสบการณ์ในการซ้ือผลิตภณัฑ ์

2
 

n  =  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งประชากร ท่ีใชใ้นการวิจยั  
P  = สดัส่วน ลกัษณะท่ีสนใจในกลุ่มตวัอยา่งประชากร (กาํหนดให ้P = 0.5)  
Z  = ค่าคงท่ีของระดบัความเช่ือมัน่ 95% หรือระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 โดย 
        ค่า Z มีค่าเท่ากบั 1.96   
E  = ค่า % ความคาดเคล่ือนจากการสุ่มขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง = 0.05 
จึงสามารถแทนค่าไดด้งัน้ี 

1.96
2	 	0.05

 

 
                      	 384.16	 

ดังนั้ น งานวิจัยน้ีมีจาํนวนกลุ่มตัวอย่างทั้ งหมด 401 ตัวอย่าง ดังนั้ นจึงผ่านเกณฑ์
เง่ือนไขกาํหนด 

 
 

3.2 เคร่ืองมือท่ีใช้วเิคราะห์ในการวจิยั 
งานวิจยัฉบบัน้ีเป็น การวิจยัเชิงปริมาณ (Qualitative Research) จาํนวน 401 ตวัอยา่ง ซ่ึง

มีการกาํหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่งโดยการใชสู้ตรของคอแครน (Cochran, 1977 อา้งถึงใน ธีรวฒิุ  
เอกะกลุ, 2543) เน่ืองจากไม่สามารถจะทราบไดถึ้งขนาดของกลุ่มประชากรแน่นอน ท่ี

ระดบัความเช่ือมัน่ ร้อยละ 95 และใชว้ธีิการสุ่มโดยไม่คาํนึงถึงความน่าจะเป็น (Non-probability 
Sampling) ซ่ึงจะทาํการเลือกกลุ่มตวัอยา่งซ่ึงมีอายมุากกวา่ 18 ปีข้ึนไป ท่ีเคยมีประสบการณ์ในการ
ซ้ือผลิตภณัฑก์าํจดัแมลงในบา้นเรือนผา่น Shopee.com แบบบงัเอิญ (Accidental sampling) 

 โดยเคร่ืองมือสําหรับใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลคร้ังน้ี  คือ  แบบสอบถาม
(Questionnaire)โดยใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง ซ่ึงมีการสร้างแบบสอบถามตาม
ขั้นตอนดงัน้ี 

1. ทาํศึกษาการสร้างแบบสอบถาม โดยศึกษาและสรุปจากเอกสารท่ีเก่ียวขอ้งกบัขอ้มูล 
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ในการซ้ือผลิตภณัฑ์ออนไลน์, ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผ่าน Shopee.com, ขอ้มูลของ
ผลิตภณัฑท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑ ์ผา่น E-Marketplace ต่าง ๆ 

2. สร้างแบบสอบถามผา่นกรอบแนวคิดท่ีไดต้ั้งไว ้เพื่อสอบถามขอ้มูลซ่ึงอาจมีผล 
ต่อการตดัสินใจท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑ์ยากาํจดัแมลง ผ่าน Shopee.com รวมทั้งแกไ้ขก่อนนาํเสนอต่อ
อาจารยท่ี์ปรึกษา 

3. ตรวจสอบแบบสอบถาม และส่งอนุมติัอาจารยท่ี์ปรึกษา 
4. ทาํการส่งแบบสอบถามไปท่ีกลุ่มตวัอยา่งประชากรจาํนวน 401 คน ผา่นทางช่องทาง  

Social Media เช่น Facebook, Instagram หรือ Line Application 
 

3.2.1 การเลือกกลุ่มตัวอย่างการวจิัย 
การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีทาํการเลือกกลุ่มประชากรตวัอยา่งโดยการสุ่มโดยไม่สนใจ 

ความน่าจะเป็น (Non-probability Sampling) แบบบงัเอิญ (Accidental Sampling)  
 
3.2.2 การตรวจสอบเน้ือหา ผู ้วิจัยทําการตรวจสอบ เ น้ือหาความครบถ้วนและ          

ความสอดคลอ้งกนั โดยการนาํเสนอแบบสอบถามต่ออาจารยท่ี์ปรึกษา 
 
3.3.3 การตรวจสอบความเช่ือมั่น ผูว้ิจยัตรวจสอบและพจิารณาค่า Cronbach’s Alpha 

เพื่อหาความคงท่ีของคาํถาม โดยผูว้จิยัไดท้าํการทดลองแจกแบบสอบถามกบักลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 
30 ตวัอยา่ง ไดผ้ลดงัน้ี 

 
ตารางท่ี 3.1 เกณฑก์ารวดัค่าอลัฟ่า (Mohsen Tavakol, & Reg Denneck, 2011) 

ค่า Cronbach’s Alpha ระดับความสอดคล้องภายใน 
α ≥   0.9 ดีเยีย่ม 

0.9 > α ≥ 0.8 ดี 
0.8 > α ≥ 0.7 ยอมรับได ้
0.7 > α ≥ 0.6 น่าสงสยั 
0.6 > α ≥ 0.5 ตํ่า 

0.5 > α ไม่สามารถยอมรับได ้
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3.2.4 การสร้างเคร่ืองมือทีใ่ช้วเิคราะห์ในการวจิัย 
ผูว้ิจยัไดแ้บ่งแบบสอบถามออกเป็น 6 ส่วนดงัน้ี  

ส่วนท่ี 1 ส่วนของคาํถามคดักรอง 
แบบสอบถามเพ่ือคดักรองเฉพาะผูต้อบแบบสอบถามท่ีเคยซ้ือผลิภณัฑ์กาํจดัแมลง 

“อาท” โดยใช้บริการ Shopee.com มีลกัษณะเป็น คาํถามปลายปิด (Closed ended question) ท่ีให้
ผูต้อบเลือกตอบตวัเลือกไดเ้พียงขอ้เดียว จาํนวน 1 ขอ้ โดยมีรายละเอียดดงัน้ี  

ขอ้ 1 เคยซ้ือผลิตภณัฑห์รือไม่ เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal 
Scale) 
 
ส่วนท่ี 2 คาํถามดา้นพฤติกรรมและเสน้ทางของลูกคา้ท่ีผา่นมา 

แบบสอบถามเพื่อเก็บข้อมูลเบ้ืองต้นของผู ้ตอบแบบสอบถามท่ีเคยใช้บริการ 
Shopee.com เป็นคาํถามปลายปิด (Closed ended question) ให้ตอบโดยเลือกตอบเพียงข้อเดียว 
จาํนวน 5 ขอ้ และสามารถเลือกตอบไดห้ลายขอ้จาํนวน 2 ขอ้ 
ขอ้ 1 ผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือในคร้ังน้ี คือ ระดบัการวดัขอ้มูล ประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 
ขอ้ 2 ซ้ือผลิตภณัฑใ์นคร้ังน้ีเพื่อใคร คือ ระดบัการวดัขอ้มูล ประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 
ขอ้ 3 การซ้ือผลิตภณัฑแ์บรนดอ่ื์น คือ ระดบัการวดัขอ้มูล ประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale))  
ขอ้ 4 เสน้ทางการเขา้มาพบผลิตภณัฑ ์คือ ระดบัการวดัขอ้มูล ประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 
ขอ้ 5 เหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์คือ ระดบัการวดัขอ้มูล ประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 
ขอ้ 6 ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ ์คือ ระดบัการวดัขอ้มูล ประเภท เรียงลาํดบั (Ordinal Scale) 
ขอ้ 7 ผลิตภณัฑอ่ื์นท่ีซ้ือเป็นประจาํ คือ ระดบัการวดัขอ้มูล ประเภท นามบญัญติั (Nominal Scale) 
 
ส่วนท่ี 3 ปัจจยัดา้นเสน้ทางของลูกคา้ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์บน Shopee.com 

คาํถามเป็นลกัษณะคาํถามปลายปิด (Closed ended question) ประเภทมาตราส่วนของ
การประมาณค่า (Rating scale method) มีทั้งหมด 6 ขอ้และมีขอ้ย่อยในแต่ละคาํถาม โดยการแบ่ง
ระดับความสําคญั/ความคิดเห็นออกเป็น 5 ระดับ แบบระดับของลิเคิร์ท (Likert’s Scale) โดยใช้
เกณฑค่์านํ้าหนกัตามตารางต่อไปน้ี 
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ตารางท่ี 3.2 เกณฑใ์นการกาํหนดนํ้าหนกัคะแนนสาํหรับระดบัความสาํคญั/ความคิดเห็นในการตอบ 
     แบบสอบถาม 

ระดบัคะแนน ระดบัความสาํคญั/ระดบัความสาํคญั 
5 คะแนน มากท่ีสุด 
4 คะแนน มาก 
3 คะแนน ปานกลาง 
2 คะแนน นอ้ย 
1 คะแนน นอ้ยท่ีสุด 

 
ใช้เกณฑ์การประเมินผล เพื่อแปลผลข้อมูลโดยสูตรคาํนวณ และใชการอธิบาย

ความหมายของแต่ละช่วงชั้น (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2554) ดงัน้ี 
 

อนัตรภาคชั้น	
คะแนนสูงสุด คะแนนตํ่าสุด

จาํนวนชั้น
 

 

    

 
หลงัจากคาํนวณแลว้จะไดเ้กณฑก์ารแปลค่าเฉล่ียของความสาํคญั/ความคิดเห็น             

ดงัแสดงในตารางท่ี 3.3 
 
ตารางท่ี 3.3 เกณฑส์าํหรับการแปลผลค่าเฉล่ียของคะแนน 

ระดบัคะแนน ระดบัความสาํคญั/ระดบัความคิดเห็น 
4.21 – 5.00 มากท่ีสุด 
3.41 – 4.20 มาก 
2.61 – 3.40 ปานกลาง 
1.81 – 2.60 นอ้ย 
1.00 – 1.80 นอ้ยท่ีสุด 
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ส่วนท่ี 4 การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์
ในส่วนน้ี เ ป็นคําถามเ ก่ียวกับการตัดสินใจกลับมาซ้ือผลิตภัณฑ์อีกคร้ังผ่าน 

Shopee.com คาํถามเป็นคาํถามปลายปิด (Closed ended question) ประเภทมาตราส่วนของการ
ประมาณค่า (Rating scale method) มีจาํนวน 1 ขอ้ และมีขอ้ย่อยอีก 4 คาํถาม โดยการแบ่งระดับ 
ความคิดเห็นดว้ย ออกเป็น 5 ระดบั แบบระดบัของลิเคิร์ท (Likert’s Scale) โดยใชเ้กณฑค่์านํ้ าหนกั
ตามตาราง 3.3 ท่ีไดอ้ธิบายไวแ้ลว้ขา้งตน้ 
 
ส่วนท่ี 5 การเลือกซ้ือผลิตภณัฑท่ี์ไม่เคยรู้จกัมาก่อน 

คาํถามปลายปิด (Closed ended question) จะมีให้เลือกเพียงขอ้เดียว จาํนวน 2 ขอ้ โดย
มีรายละเอียดดงัน้ี 

ขอ้ 1 การเลือกผลิตภณัฑก์าํจดัแมลงท่ีไม่เคยรู้จกัโดยเปรียบเทียบรายละเอียดผลิตภณัฑ ์
คือระดบัการวดัขอ้มูลของประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 

ข้อ 2 เหตุผลในการตัดสินใจซ้ือ คือ ระดับของการวดัข้อมูลประเภทนามบัญญัติ 
(Nominal Scale)  

 
ส่วนท่ี 6 ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ 

แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ เป็นคาํถามปลายปิด (Closed ended 
question) มีใหเ้ลือกตอบเพียงขอ้เดียว มีทั้งหมด 5 ขอ้ โดยมีขอ้มูลดงัน้ี  
ขอ้ 1 เพศ เป็นการวดัขอ้มูล ประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 
ขอ้ 2 อาย ุเป็นการวดัขอ้มูล ประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal Scale)  
ขอ้ 3 ระดบัการศึกษาสูงสุด เป็นการวดัขอ้มูล ประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal Scale)  
ขอ้ 4 อาชีพ เป็นการวดัขอ้มูลประเภท นามบญัญติั (Nominal Scale) 
ขอ้ 5 จงัหวดัท่ีอยูปั่จจุบนั เป็นการวดัขอ้มูลประเภท นามบญัญติั (Nominal Scale) 
 
 

3.3 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
แหล่งข้อมูลในงานวิจัย เร่ืองการศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผ่านทาง 

Shopee.com ของผูบ้ริโภคในประเทศไทยน้ี ผูว้ิจยัใชก้ารรวบรวมขอ้มูลทั้งแบบ ปฐมภูมิ (Primary 
Data) ดว้ยแบบสอบถามทาํการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง โดยรวบรวมจากการท่ีให้กลุ่มตวัอย่าง
ตอบแบบสอบถามผ่าน Google form โดยส่งไปให้กลุ่มตวัอย่าง่านทางช่องทาง Social Media เช่น 
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Facebook, Line เป็นตน้ ซ่ึงมีระยะเวลาในการเกบ็รวบรวมขอ้มูลระหวา่ง เดือนมิถุนายน - กรกฎาคม 

2563 และทุติยภูมิ  (Secondary Data) คือ  การศึกษาค้นคว้าข้อมูลจาก  Shopee.com เ ก่ียวกับ

ผลิตภณัฑก์าํจดัแมลงยีห่อ้ต่าง ๆ บน Shopee.com 
 
 

3.4 การจดัทําข้อมูลและนํามาวเิคราะห์ข้อมูล 
ผู ้วิจัยได้ดําเนินการจัดทําและทําการวิเคราะห์ถึงข้อมูลท่ีได้รวบรวมมา ซ่ึงได้

ดาํเนินการ ดงัน้ี 
3.4.1 รวบรวมแบบสอบถามผ่านทางระบบส่งขอ้ความของ Shopee.com โดยมีการ

ตรวจสอบความถูกตอ้งและความครบถว้นของแบบสอบถามก่อนท่ีจะนาํมาวิเคราะห์ 
3.4.2 ลงรหสัขอ้มูลและบนัทึกขอ้มูลลงในคอมพิวเตอร์ โดยใชโ้ปรแกรม SPSS 
3.4.3 วิเคราะห์ขอ้มูลและทดสอบสมมติฐานโดยโปรแกรม SPSS ทาํการวิเคราะห์ตวั 
ขอ้มูลท่ีไดท้าํการรวบรวมมาและสาํรวจไวจ้ากแบบสอบถาม และทดสอบสมมติฐาน 

 
 

3.5 สถติทิีใ่ช้เป็นเคร่ืองมือในการวเิคราะห์ข้อมูล 
การตรวจสอบสมมติฐานของงานวิจยัมีการใชส้ถิติ 2 แบบ ดงัน้ี 
 
3.5.1  การวเิคราะห์ข้อมูลแบบพรรณนา (Descr iptive Statistics) ใชใ้นการอธิบาย 
ลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์ในกลุ่มตวัอยา่ง คือ อาย ุเพศ ระดบัการศึกษา อาชีพ 

และพ้ืนท่ีอาศยัปัจจุบนั แลว้ใชก้ารนาํเสนอในรูปแบบตารางแจกแจงความถ่ี (Frequency) และ ร้อย
ละ (Percentage) รวมทั้งการวิเคราะห์ขอ้มูลของแบบสอบถามส่วนอ่ืน ๆ ในลกัษณะของค่าเฉล่ีย 
(Mean) รวมทั้งส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

 
3.5.2 การวเิคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ใชว้ิเคราะห์ถึง 
ความสมัพนัธ์ของขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกนักบัตวัแปรอิสระท่ีศึกษา ไดแ้ก่ การวิเคราะห์โดย

ใช ้Multiple Regression Analysis ซ่ึงคือ การหาความสัมพนัธ์ในตวัแปรตาม 1 ตวัคือ การตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑ์ และตวัแปรอิสระมากกว่า 2 ตวัในการศึกษา โดยสามารถเขียนสมการเส้นตรงของ 
MRA ไดด้งัน้ี  (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2551) 
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Y = b0 +  b1X1+b2X2 +…+ bkXk  

 
เม่ือ Y  คือ คะแนนของการพยากรณ์ตวัแปรตาม Y  
b0  คือ ค่าคงท่ีของสมการพยากรณ์ของคะแนนดิบ  
b1,… bk  คือ ค่าสมัประสิทธ์ิการถดถอยใน ตวัแปรอิสระ ตวัท่ี 1 ไปจนถึง ตวัท่ี k   
X0,… Xk  คือ คะแนนของตวัแปรอิสระ ตวัท่ี 1 ไปจนถึง ตวัท่ี k  
k  คือ จาํนวนตวัแปรอิสระ 
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บทท่ี  4 
  ผลการวเิคราะห์ข้อมูล  
 
 

ในบทน้ีเป็นการนาํเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลจากการวิจยั “การศึกษาพฤติกรรรมของ
ลูกคา้ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑก์าํจดัแมลงในบา้นเรือนผ่านทางช่องทาง  Shopee.com ในประเทศ
ไทย” เก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์, เส้นทางการเดินทางของลูกคา้ และรายละเอียด
ผลิตภณัฑท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑข์องลูกคา้ โดยกลุ่มตวัอย่างในการวิจยัน้ีคือ คนไทย
อายุ 18 ปีข้ึนไปท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑ์กาํจดัแมลงบน Application Shopee และผ่าน Shopee.com เพื่อ
ศึกษาปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจกลบัมาซ้ือผลิตภณัฑก์าํจดัแมลงในบา้นเรือน และ ผา่นการ
เก็บข้อมูลโดยใช้ แบบสอบถามออนไลน์จํานวน  401 ชุด  โดยผลการวิ เคราะห์ข้อมูลจาก
แบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 5 ส่วน ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 

1. การตรวจสอบความเช่ือมัน่ 
2. การวิเคราะห์ขอ้มูลลกัษณะประชากร ต่อปัจจยัดา้นเสน้ทางของลูกคา้ ต่าง ๆ 
3. การวิเคราะห์ความแตกต่างของลกัษณะประชากรต่อปัจจยัดา้นเสน้ทางของลูกคา้ 

ต่าง ๆ 
4. การวิเคราะห์ปัจจยัดา้นการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑก์าํจดัแมลงผา่น 

Shopee.com 
5. สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 
 

4.1 การตรวจสอบความเช่ือมั่น 
ผูว้ิจยัไดท้าํการตรวจสอบความเช่ือมัน่และพิจารณาผลค่าสมัประสิทธ์ิครอนแบค็อลัฟา 

(Cronbach’s Alpha Coefficient) เพื่อหาความคงท่ีของคาํถามจากผูต้อบแบบสอบถามทางออนไลน์
ทั้งหมด 401 ชุด โดยไดผ้ลตามรายละเอียดดงัน้ี 
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ตาราง 4.1.1 แสดงค่าความสอดคลอ้งของขอ้คาํถามท่ีค่าครอนแบค็อลัฟาท่ีระดบัต่าง ๆ 
ค่า Cronbach’s Alpha Internal Consistency 

α ≥ 0.9 Excellent 
0.9>α ≥ 0.8 Good 
0.8 > α ≥ 0.7 Acceptable 
0.7 > α ≥ 0.6 Questionable 
0.6 > α ≥ 0.5 Poor 

0.5 > α Unacceptable 
 
ตาราง 4.1.2 ค่าอลัฟาแสดงความเช่ือมัน่ของปัจจยัดา้นต่าง ๆ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
กาํจดัแมลงในบา้นเร่ือน 

ส่วนของคาํถาม ค่าครอนแบค็อลัฟา 
เสน้ทางของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์น 

Shopee.com 
0.69 

     (1) ดา้นปัจจยัการตลาด 0.79 
     (2) ตราผลิตภณัฑมี์ความสาํคญัในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์ - 
     (3) ดา้นรีววิของผูซ้ื้อรายอ่ืน 0.82 
     (4) การมีปฏิสมัพนัธ์กบัลูกคา้ 0.76 
     (5) ดา้นประสบการณ์การใชง้านท่ีผา่นมา 0.75 
     (6) ดา้นคุณลกัษณะผลิตภณัฑ ์ 0.72 
การตดัสินใจกลบัมาซ้ือผลิตภณัฑป์ระเภทน้ีผา่น Shopee.com 0.90 

 
เม่ือทาํการเปรียบเทียบค่าครอนแบ็คอลัฟาของแบบสอบถามออนไลน์ (ตาราง 4.1.2) 

โดยใช้เกณฑ์ทัว่ไปในการวดัค่าครอนแบ็คอลัฟา (ตาราง 4.1.1) ตรวจสอบแลว้พบว่า คาํถามใน
หัวขอ้โดยรวมของเส้นทางของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บน Shopee.com ได้
ค่าอลัฟาคือ 0.69 หรืออยู่ในเกณฑ์ท่ีอาจยงัตอ้งสงสัย แต่ในกลุ่มคาํถาม ด้านปัจจัยการตลาด มี
ค่าอลัฟา 0.79 หมายถึง การมีความสอดคลอ้งในระดบัพอรับได,้ ดา้นการมีปฏิสัมพนัธ์กบัลูกคา้ มี
ค่าอลัฟา 0.76 หมายถึง การมีความสอดคลอ้งในระดบัพอรับได,้ ดา้นประสบการณ์การใชง้านท่ีผา่น
มา มีค่าอลัฟา 0.75 หมายถึง การมีความสอดคลอ้งในระดบัพอรับได ้และดา้นคุณลกัษณะผลิตภณัฑ ์
มีค่าอลัฟา 0.72 หมายถึง การมีความสอดคลอ้งในระดบัพอรับได ้ในขณะท่ีดา้นรีวิวของผูซ้ื้อรายอ่ืน
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มีค่าอลัฟา 0.82 หมายถึง การมีความสอดคลอ้งอยูใ่นเกณฑท่ี์ดี สาํหรับคาํถามเก่ียวกบัการตดัสินใจ
กลบัมาซ้ือผลิตภณัฑป์ระเภทน้ีผา่น Shopee.com อีก มีค่าอลัฟา 0.90 หมายถึง การมีความสอดคลอ้ง
ในระดบัเกณฑท่ี์ดีมาก  
 
 

4.2 การวเิคราะห์ข้อมูลลักษณะประชากรของกลุ่มตวัอย่าง 
การวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นลกัษณะประชากรของกลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ ระดบั

การศึกษา อาชีพ และท่ีอาศยัปัจจุบนั รวมทั้งลกัษณะการซ้ือผลิตภณัฑก์าํจดัแมลงดา้นต่าง ๆ โดยใช้
สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ การแจกแจงความถ่ี (Frequency) และร้อยละ (Percentage) มีรายละเอียดดงัน้ี 
 
ตาราง 4.2.1 จาํนวนความถ่ีและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม ท่ีแบ่งตามเพศ 

เพศ จํานวน (คน) ร้อยละ 
ชาย 139 34.7 
หญิง 262 65.3 
รวม 401 100 

 
จากตาราง 4.2.1 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง โดยมีปริมาณเพศ

หญิงท่ีเขา้ร่วมการเกบ็ขอ้มูลถึง 262 หรือ 65.3% และมีผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นเพศชายเพียง 139 
คน หรือคิดเป็น 34.7% เท่านั้น 

 
ตาราง 4.2.2 จาํนวนความถ่ีและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม ท่ีแบ่งตามช่วงอาย ุ

ช่วงอายุ จํานวน (คน) ร้อยละ 
Gen Z : ตํ่ากวา่ 23 ปี 37 9.2 

Gen Y : 23-40 ปี 256 63.8 
Gen X : 41-55 ปี 96 23.9 

Baby Boomer : 56-74 ปี 12 3.0 
รวม 401 100.0 

ท่ีมา: Generation, 2020, สืบคน้จาก https://en.wikipedia.org/wiki/Generation#List_of_named_generations 
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จากตาราง 4.2.2 การแบ่งช่วงของอายุของผูเ้ขา้ร่วมตอบแบบสอบถามเป็นทั้งหมด 4 
ช่วงอายุ (Pulevska, 2017) พบว่า Gen Y  คือผูเ้ขา้ร่วมการตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ หรือผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีอยู่ในช่วงอายุ 23-40 ปี ซ่ึงมีจาํนวน 256 คือ หรือคิดเป็นร้อยละ 63.8 ของผูเ้ขา้ร่วม
ตอบแบบสอบถามทั้งหมด อนัดบัถดัมา คือ ช่วงอายุ 41-55 ปี หรือช่วงอายุ Gen X โดยมีจาํนวน
ผูต้อบแบบสอบถาม 96 คน หรือร้อยละ 23.9 สาํหรับ Gen Z หรือผูต้อบแบบสอบถามท่ีอายนุอ้ยกวา่ 
23 ปี นั้นมีผูร่้วมตอบแบบสอบถามเพียง 37 คน หรือร้อยละ 9.2 และลาํดบัสุดทา้ยคือ ช่วงอาย ุ56-74 
ปีหรือ  Baby Boomer มีจาํนวน 12 คนหรือร้อยละ 3 เท่านั้น 

 
ตาราง 4.2.3 จาํนวนความถ่ีและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม ท่ีแบ่งตามระดบัการศึกษา 

ระดับการศึกษา จํานวน (คน) ร้อยละ 
ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 37 9.2 

ปริญญาตรี 243 60.6 
สูงกวา่ปริญญาตรี 121 30.2 

รวม 401 100.0 

 
จากตาราง 4.2.3 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญา

ตรี ซ่ึงมีจาํนวน  243 คนจากทั้งหมด หรือคิดเป็นร้อยละ 60.6 รองลงมาคือ กลุ่มท่ีการศึกษาสูงกว่า
ปริญญาตรีมีจาํนวน 121 คือหรือร้อยละ 30.2 และผูต้อบแบบสอบถามส่วนท่ีเหลือจาํนวน 37 คน
หรือร้อยละ 9.2 เป็นกลุ่นท่ีมีการศึกษาระดบัตํ่ากวา่ปริญญาตรี 
 
ตาราง 4.2.4 จาํนวนความถ่ีและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม ท่ีแบ่งตามท่ีอาศยัปัจจุบนั  

ท่ีอาศัยปัจจุบัน จํานวน (คน) ร้อยละ 
กรุงเทพมหานคร 180 44.9 

ภาคกลาง 111 27.7 
ภาตใต ้ 28 7.0 

ตะวนัออก 28 7.0 
ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 26 6.5 

ภาคเหนือ 17 4.2 
รวม 401 100.0 
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จากตาราง 4.2.4 แสดงถึงจาํนวนผูเ้ขา้ร่วมตอบแบบสอบถามโดยแบ่งเป็นแต่ละภาค
พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ปัจจุบนัอาศยัอยูใ่น กรุงเทพมหานคร จาํนวน 180 คนหรือร้อย
ละ 44.9 อนัดบั 2 คือ ภาคกลางอยูท่ี่ 111 คนหรือร้อยละ 27.7 สาํหรับภาคใตแ้ละภาคตะวนัออกนั้นมี
จาํนวนผูต้อบแบบสอบถามคือ 28 คนหรือร้อยละ 7.0 และในภาคเหนือมีเพียง 17 คนหรือร้อยละ 4.2 
เท่านั้น 

 
ตาราง 4.2.5 จาํนวนความถ่ีและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม ท่ีแบ่งตามอาชีพ  

อาชีพ จํานวน (คน) ร้อยละ 
พนกังานบริษทั เอกชน 186 46.4 

รับราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ 64 16.0 
เจา้ของกิจการ 59 14.7 

รับจา้ง / ฟรีแลนซ์ 40 10.0 
ไม่ไดท้าํงาน / เกษียณ / แม่บา้น 29 7.2 

นกัเรียน, นกัศึกษา 23 5.7 
รวม 401 100.0 

 
จากตาราง 4.2.5 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีอาชีพ พนกังานบริษทั เอกชนมากท่ีสุด

จาํนวน 186 คนหรือร้อยละ 46.4 และอาชีพรับราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจมีจาํนวน 64 คน หรือ
ร้อยละ 16 สาํหรับอาชีพเจา้ของกิจการมีจาํนวน 59 คนหรือร้อยละ 14.7 รองลงมาคือ อาชีพรับจา้ง / 
ฟรีแลนซ์ ซ่ึงมีจาํนวน 40 คน หรือร้อยละ 10 สาํหรับกลุ่มท่ีไม่ไดท้าํงาน / เกษียณ / แม่บา้น มีผูร่้วม
ตอบแบบสอบถามจาํนวน 29 คนหรือร้อยละ 7.2 ซ่ึงมีจาํนวนใกลเ้คียงกับ กลุ่มอาชีพนักเรียน, 
นกัศึกษา ท่ีมีผูเ้ขา้ร่วมตอบแบบสอบถามเพียง 23 คน หรือร้อยละ 5.7 
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ตาราง 4.2.6 จาํนวนความถ่ีและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม ท่ีแบ่งตามชนิดของผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือ
ในคร้ังน้ีของผูต้อบแบบสอบถามท่ีซ้ือผลิตภณัฑก์าํจดัแมลงผา่น Shopee.com 

ผลิตภณัฑ์ท่ีซื้อในคร้ังนีผ่้าน Shopee.com จํานวน (คร้ัง) ร้อยละ 
สเปรยไ์ล่จ้ิงจก 129 24 

สเปรยก์าํจดัแมลง 125 24 
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าไล่ยงุ 73 14 

เหยือ่กาํจดัมด 54 10 
ฮอย ฮอย บา้นแมลงสาบ 35 7 

Hanging Guard 22 4 
เจลหอมไล่ยงุ 22 4 
สเปรยไ์ล่หนู 10 2 

เหยือ่กาํจดัแมลงสาบ 10 2 
ผลิตภณัฑก์าํจดักล่ิน 10 2 

แอร์คอนคลีนเนอร์สเปรย ์ 7 1 
ผลิตภณัฑก์าํจดัหนู 5 1 
อาท แมท ไล่ยงุ 5 1 

นํ้าหอมปรับอากาศ 5 1 
สเปรยก์าํจดัไรฝุ่ น 5 1 

อ่ืน ๆ 12 2 
รวม 529 100.0 

 
จากตาราง 4.2.6 พบว่า ผลิตภณัฑท่ี์มีผูซ้ื้อไปมากท่ีสุดคือ สเปรยไ์ล่จ้ิงจก จาํนวน 129 

คร้ัง หรือร้อยละ 24 และสเปรย์กําจัดแมลง จํานวน 125 คร้ัง หรือร้อยละ 24 เช่นกัน สําหรับ
ผลิตภณัฑท่ี์มีผูซ้ื้อเป็นอนัดบัท่ี 3 คือ เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าไล่ยุง จาํนวน 73 คร้ังหรือร้อยละ 14 ถดัมาคือ 
เหยื่อกาํจัดมด จาํนวน 54 คร้ัง หรือร้อยละ 10 สําหรับ Hanging Guard และเจลหอมไล่ยุง ซ่ึงมี
จาํนวน 22 คร้ังหรือร้อยละ 4 เท่ากนั 
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ตาราง 4.2.7 จาํนวนความถ่ีและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม ดา้นเหตุผลท่ีซ้ือผลิตภณัฑค์ร้ังน้ี 

เหตุผลท่ีซื้อผลิตภัณฑ์คร้ังนี ้ จํานวน (คน) ร้อยละ 
ใชง้านส่วนตวั 364 90.8 
ซ้ือใหบุ้คคลอ่ืน 22 5.5 

ซ้ือเพ่ือนาํไปจาํหน่ายต่อ 7 1.7 
ซ้ือเพ่ือใชใ้นธุรกิจ หรือ บริษทั 6 1.5 

ใหส้ตัวเ์ล้ียง 2 0.5 
รวม 401 100.0 

 
จากตาราง 4.2.7 เป็นการถามถึงเหตุผลการซ้ือผลิตภณัฑใ์นคร้ังน้ีโดยมีคาํตอบ 5 กลุ่ม

คือ “ซ้ือเพ่ือใชง้านส่วนตวั” ซ่ึงมีจาํนวนผูต้อบมากท่ีสุดคือ 364 คนหรือร้อยละ 90.8 รองลงมาคือ 
“ซ้ือเพ่ือใหบุ้คคลอ่ืน” มีจาํนวน 22 คน หรือร้อยละ 5.5 สาํหรับ “การซ้ือเพ่ือนาํไปจาํหน่ายต่อ” มีเพยีง 
7 คนหรือร้อยละ 1.7 เท่านั้น และ”การซ้ือเพ่ือใชใ้นธุรกิจ หรือ บริษทั” มีจาํนวน 6 คนหรือร้อยละ 1.5 
และสุดทา้ยคือ “การซ้ือเพ่ือใหส้ตัวเ์ล้ียง” มีจาํนวน 2 คนหรือร้อยละ 0.5 

 
ตาราง 4.2.8 จาํนวนความถ่ีและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม แบ่งตามแบรนดท่ี์ผูต้อบ
แบบสอบถามซ้ือผลิตภณัฑก์าํจดัแมลงผา่น Shopee.com นอกจากแบรนด ์อาท 

แบรนด์อ่ืน จํานวน (คน) ร้อยละ 
ไม่เคยซ้ือยีห่อ้อ่ืน 212 53 

ไบกอน 85 21 
เชนไดรท ์ 49 12 
ชิลทอ็กซ์ 20 5 
คายาริ 15 4 

สมุนไพรกาํจดัแมลง 6 1 
Others 14 3 
รวม 401 100.0 

 
จากตาราง 4.2.8 พบว่าผูต้อบแบบสอบถาม ไม่เคยซ้ือยี่ห้ออ่ืนเลยนอกจากแบรนด์ 

“อาท” จาํนวน 212 คน หรือร้อยละ 53 สาํหรับ ไบกอน มีผูเ้ลือก 85 คน หรือร้อยละ 21 อีกแบรนดท่ี์
มีคนเลือกถดัมาคือ เชนไดรท ์จาํนวน 49 คน หรือร้อยละ 12 รองลงมาคือ ชิลทอ็กซ์ จาํนวน 20 คน 
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หรือร้อยละ 5 นอกจากน้ียงัมี คายาริ จาํนวน 15 คน หรือร้อยละ 4  และมีสมุนไพรกาํจดัแมลง 
จาํนวน 6 หรือร้อยละ 1 รวมทั้งแบรนดอ่ื์น ๆ อีก 14 คนหรือร้อยละ 3 

 
ตาราง 4.2.9 จาํนวนความถ่ีและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม ท่ีคน้หาและซ้ือผลิตภณัฑย์ีห่อ้ 
“อาท” ใน Shopee.com ไดอ้ยา่งไร 

ค้นหาและซื้อผลิตภณัฑ์ยีห้่อ “อาท” ใน Shopee.com ได้
อย่างไร 

จํานวน (คน) ร้อยละ 

รู้จกัและคน้หาผลิตภณัฑ ์“อาท” ใน Shopee.com โดยตรง 153 38.2 
เห็นผลิตภณัฑ ์“อาท” โดยบงัเอิญใน Flash Sale 98 24.4 
คน้หาจากปัญหาท่ีพบใน Search Engine แลว้ “อาท” ข้ึนมา 47 11.7 
คน้หาผลิตภณัฑใ์น Search Engine แลว้ “อาท” ข้ึนมา 39 9.7 
เห็นจาก Social Media 35 8.7 
คน้หาจากปัญหาหรือผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งการใน Shopee.com 14 3.5 
เห็นจากโฆษณาตามเวบ็ไซตต่์าง ๆ 9 2.2 
มีบุคคลอ่ืนแนะนาํใหม้าซ้ือใช ้ 6 1.5 

รวม 401 100.0 

 
จากตาราง 4.2.9 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ “รู้จกัและคน้หาผลิตภณัฑอ์าท

ใน Shopee.com โดยตรง” จาํนวน 153 คนหรือร้อยละ 38.2 รองลงมาคือ “การเห็นผลิตภณัฑ์อาท
โดยบงัเอิญใน Flash Sale” สาํหรับ “การคน้หาจากปัญหาท่ีพบใน Search Engine แลว้อาทข้ึนมา” มี
จาํนวน 47 คน หรือร้อยละ 11.7 และ “คน้หาผลิตภณัฑใ์น Search Engine แลว้อาทข้ึนมา” มีจาํนวน
ผูต้อบ 39 คน หรือร้อยละ 9.7 และมีผูส้อบถามท่ี “เห็นจาก Social Media” จาํนวน 35 คน หรือร้อย
ละ 8.7 มีผูต้อบแบบสอบถามท่ีตอบว่า “คน้หาจากปัญหาหรือผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งการใน Shopee.com” 
จาํนวน 14 คน หรือร้อยละ 3.5 ส่วนการ “เห็นจากโฆษณาตามเวบ็ไซตต่์าง ๆ” มีจาํนวน 9 คน หรือ
ร้อยละ 2.2 และตอบวา่ “มีบุคคลอ่ืนแนะนาํใหม้าซ้ือใช”้ จาํนวน 6 คน หรือร้อยละ 1.5  
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ตาราง 4.2.10 จาํนวนความถ่ีและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม ในการใหเ้หตุผลซ่ึงทาํใหต้ดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑผ์า่น Shopee.com  

เหตุผลท่ีทําให้ตัดสินใจซื้อ จํานวน (คน) ร้อยละ 
ดูคุณสมบติัผลิตภณัฑแ์ลว้อยากทดลองใชง้าน 194 36.2 
เคยใช ้หรือ ตั้งใจวา่จะซ้ืออยูแ่ลว้ 179 33.4 
โปรโมชัน่ลดราคา หรือ โปรโมชัน่ส่งฟรี หรือ รหสัส่วนลด 159 29.7 
ดูจากรีวิวแลว้อยากใช ้ 4 0.7 

รวม 536 100.0 

 
จากตาราง 4.2.10 แสดงจาํนวนของผูต้อบแบบสอบถามให้เหตุผลท่ีทาํใหต้ดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑผ์า่น Shopee.com พบว่าส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบถามตอบวา่ “ดูคุณสมบติัผลิตภณัฑแ์ลว้
อยากทดลองใชง้าน” จาํนวน 194 คร้ัง หรือร้อยละ 36.2 และมีผูต้อบ “เคยใช ้หรือ ตั้งใจว่าจะซ้ืออยู่
แลว้” จาํนวน 179 คร้ัง หรือคิดเป็นร้อยละ 33.4 สาํหรับคาํตอบ “โปรโมชัน่ลดราคา หรือ โปรโมชัน่
ส่งฟรี หรือ รหสัส่วนลด” มีจาํนวน 159 คร้ัง หรือคิดเป็นร้อยละ 29.7 และสุดทา้ยคือ “ดูจากรีวิวแลว้
อยากใช”้ มีจาํนวน 4 คร้ัง หรือคิดเป็นร้อยละ 0.7 

 
ตาราง 4.2.11 จาํนวนความถ่ีและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม ท่ีแบ่งตามจาํนวนคร้ังท่ีผูต้อบ
แบบสอบถามซ้ือผลิตภณัฑก์าํจดัแมลงผา่น Shopee.com 

จํานวนคร้ังท่ีซื้อผลิตภัณฑ์กําจัดแมลงผ่าน 
Shopee.com 

จํานวน (คน) ร้อยละ 

เป็นการซ้ือคร้ังแรก 256 63.8 
ซ้ือแลว้ 2-5 คร้ัง 109 27.2 

ซ้ือแลว้มากกวา่ 5 คร้ัง 20 5.0 
ซ้ือเป็นประจาํทุกเดือน 16 4.0 

รวม 401 100.0 

 
จากตาราง 4.2.11 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามจาํนวน 256 คนหรือร้อยละ 63.8 ตอบว่า

เป็นการซ้ือผลิตภณัฑ์กาํจดัแมลงผ่าน Shopee.com คร้ังแรก สําหรับผูท่ี้เคยซ้ือมาแลว้ 2-5 คร้ัง  มี
จาํนวน 109 คนหรือร้อยละ 27.2 และมีผูท่ี้ซ้ือมาแลว้มากกวา่ 5 คร้ัง จาํนวนกวา่ 20 คนซ่ึงคิดเป็นร้อย
ละ 5 ในส่วนของผูท่ี้ซ้ือเป็นประจาํทุกเดือนนั้นมีเพียง 16 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 4 
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ตาราง 4.2.12 จาํนวนความถ่ีและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม ท่ีแบ่งตามผลิตภณัฑอ่ื์น ๆ ท่ีเคยซ้ือ
ของผูต้อบแบบสอบถามซ้ือผลิตภณัฑก์าํจดัแมลงผา่น Shopee.com 

ผลิตภณัฑ์อ่ืน  ๆ จํานวน (คร้ัง) ร้อยละ 
เคร่ืองสาํอาง 272 24% 
ความงามและของใชส่้วนตวั 271 24% 
เส้ือผา้แฟชัน่ผูช้าย รองเทา้ผูช้าย ยานยนต ์ 146 13% 
อาหารเสริม 110 10% 
ผลิตภณัฑแ์ม่และเดก็ 97 9% 
สตัวเ์ล้ียง 92 8% 
บตัรกาํนลัผลิตภณัฑ/์แพค็เกจท่องเท่ียว/
โรงแรม 56 5% 
ผลิตภณัฑท์ัว่ไป 40 4% 
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า  22 2% 
อาหาร 13 1% 
อุปกรณ์เคร่ืองครัว 2 0% 

รวม 1121 100.0 

 
จากตาราง 4.2.12 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ซ้ือเคร่ืองสําอาง และ กลุ่ม

ผลิตภณัฑค์วามงามและของใชส่้วนตวั จาํนวน 272 คร้ังและ 271 คร้ังตามลาํดบั หรืออยูท่ี่ร้อยละ 24 
รองลงมาคือ เส้ือผา้แฟชัน่ผูช้าย รองเทา้ผูช้าย ยานยนต ์มีคนเลือกจาํนวน 146 คร้ัง หรือร้อยละ 13 
สาํหรับ อาหารเสริม มีคนเลือกจาํนวน 110 คร้ังหรือร้อยละ 10 ถดัมาคือผลิตภณัฑ ์ผลิตภณัฑแ์ม่และ
เด็ก จาํนวน 97 คร้ัง หรือร้อยละ 9 ซ่ึงใกลเ้คียงกบั ผลิตภณัฑส์ัตวเ์ล้ียงซ่ึงมีจาํนวน 92 คร้ังหรือร้อย
ละ 8 และผลิตภณัฑท่ี์มีค่าตํ่ากวา่  ร้อยละ 5 จะเป็น ผลิตภณัฑใ์นหมวดอ่ืน ๆ 

 
ตาราง 4.2.13 จาํนวนความถ่ีและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม ท่ีแบ่งตามการเลือกซ้ือเคร่ืองไล่ยงุ
ใหม่ท่ีไม่เคยมีมาก่อน 

การเลือกซื้อเคร่ืองไล่ยุง จํานวน (คน) ร้อยละ 
เลือกช้ินท่ี1 372 92.8 
เลือกช้ินท่ี2 29 7.2 

รวม 401 100.0 
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ภาพท่ี 8  ภาพผลิตภณัฑท่ี์ใชใ้นแบบสอบถามหวัขอ้การตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีไม่เคยรู้จกัมากก่อน 

 
จากตาราง 4.2.13 เป็นจาํนวนการเลือกผลิตภณัฑข์องผูต้อบแบบสอบถาม ซ่ึงประกอบ

ไปดว้ยผลิตภณัฑ ์2 ช้ินตามรูปภาพดา้นบน มีผูเ้ลือกผลิตภณัฑช้ิ์นท่ี 1 จาํนวน 372 คน หรือคิดเป็น
ร้อยละ 92.8 และมีผูเ้ลือกผลิตภณัฑช้ิ์นท่ี 2 จาํนวน 29 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 7.2 

 
ตาราง 4.2.14 จาํนวนความถ่ีและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม ท่ีแบ่งตามเหตุผลท่ีเลือกซ้ือ 
เคร่ืองไล่ยงุแบบใหม่ท่ีไม่เคยมีมาก่อน 

เหตุผลท่ีเลือกซื้อเคร่ืองไล่ยุง จํานวน (คน) ร้อยละ 
ดา้นประสิทธิภาพ / คุณสมบติั ผลิตภณัฑท่ี์เขียนอธิบาย (Efficacy) 285 71.1 
เน้ือหาท่ีเขียนมีความน่าสนใจทาํใหน่้าลองใช ้(Content) 82 20.4 
ตราผลิตภณัฑ ์(Brand) 34 8.5 

รวม 401 100.0 

 
จากตาราง 4.2.14 พบว่า เหตุผลท่ีเลือกซ้ือผูต้อบแบบสอบถามตอบประกอบไปดว้ย 

“เหตุผลดา้นประสิทธิภาพ / คุณสมบติั ของผลิตภณัฑท่ี์เขียนอธิบาย” จาํนวน 285 คน หรือคิดเป็น
ร้อยละ 71.1 และ “เน้ือหาท่ีเขียนมีความน่าสนใจทาํใหน่้าลองใช”้ จาํนวน 82 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 
20.4 สุดทา้ยสาํหรับ “เหตุผลดา้นตราผลิตภณัฑ ์(Brand)” จาํนวน 34 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 8.5 

 



37 
 

 
ภาพท่ี 9 กราฟแสดงจาํนวนการเลือกผลิตภณัฑแ์ละเหตุผลการเลือกซ้ือสินคา้ของกลุ่มตวัอยา่ง 
 
 

4.3 วเิคราะห์ความแตกต่างของลักษณะประชากรต่อปัจจยัด้านเส้นทางของลูกค้า 
การวิเคราะห์ความแตกต่างของลกัษณะประชากรในดา้นต่าง ๆ ต่อปัจจยัดา้นเส้นทาง

ของลูกคา้ ว่าแต่ละกลุ่มมีความแตกต่างกนัหรือไม่ ซ่ึงมีปัจจยัต่าง ๆ ปัจจยัการตลาดเก่ียวกบัโปรโม
ชันต่าง ๆ (Marketing in Sale Promotion: MKTSP), ด้านตราผลิตภัณฑ์มีความสําคญั (Brand and 
Making Decision: BMD), ด้านประสบการณ์ของผูบ้ริโภค (Customer Journey: CJ), ด้านลกัษณะ
การแสดงรายละเอียดคุณลกัษณะผลิตภณัฑ์ (Product Description: PD), ดา้นรีวิวของผูซ้ื้อรายอ่ืน 
(Review from Others: RO), การมีปฏิสัมพัน ธ์กับ ลูกค้า  (Interaction with Customers: IC) และ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ประเภทน้ีผ่าน Shopee.com อีกในอนาคต (Future Customer Journey: 
FCJ) โดยใชก้ารวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) ในโปรแกรม SPSS แลว้
ซ่ึงไดผ้ลการวิเคราะห์ ดงัน้ี 

 
สมมติฐานท่ี 1 H0 : ลกัษณะประชากรดา้นเพศ ไม่มีความแตกต่างกนัในปัจจยัดา้น

เสน้ทางของลูกคา้ 
H1 : ลกัษณะประชากรดา้นเพศ มีความแตกต่างกนัในปัจจยัดา้นเสน้ทาง
ของลูกคา้ 
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ตาราง 4.3.1 การวิเคราะห์ความแตกต่างของลกัษณะประชากรในดา้นเพศ 

  
Sum of 
Squares 

df Mean Square F Sig. 

FCJ 
Between Groups 1.049 1 1.049 1.867 0.173 
Within Groups 224.137 399 0.562   

Total 225.186 400    

MKTSP 
Between Groups 0.024 1 0.024 0.061 0.805 
Within Groups 159.104 399 0.399   

Total 159.129 400    

PD 
Between Groups 0.786 1 0.786 2.202 0.139 
Within Groups 142.491 399 0.357   

Total 143.277 400    
BMD Between Groups 0.000 1 0.000 0.001 0.979 

 Within Groups 251.800 399 0.631   
 Total 251.800 400    

RO Between Groups 0.948 1 0.948 1.582 0.209 
 Within Groups 239.070 399 0.599   
 Total 240.017 400    

IC Between Groups 0.197 1 0.197 0.229 0.633 
 Within Groups 343.390 399 0.861   
 Total 343.587 400    

CJ Between Groups 1.767 1 1.767 1.889 0.170 
 Within Groups 373.390 399 0.936   
 Total 375.157 400    
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สมมติฐานท่ี 2 H0 : ลกัษณะประชากรดา้นช่วงอาย ุ ไม่มีความแตกต่างกนัในปัจจยัดา้น
การตลาดต่าง ๆ 
H1 : ลกัษณะประชากรดา้นช่วงอาย ุ มีความแตกต่างกนัในปัจจยัดา้น
การตลาดต่าง ๆ 

 
ตาราง 4.3.2 การวิเคราะห์ความแตกต่างของลกัษณะประชากรในดา้นอาย ุ

  
Sum of 
Squares 

df Mean Square F Sig. 

FCJ 
Between Groups 2.922 3 0.974 1.740 0.158 
Within Groups 222.264 397 0.560   

Total 225.186 400    

MKTSP 
Between Groups 3.477 3 1.159 2.956 0.032 
Within Groups 155.652 397 0.392   

Total 159.129 400    

PD 
Between Groups 4.617 3 1.539 4.406 0.005 
Within Groups 138.661 397 0.349   

Total 143.277 400    
BMD Between Groups 3.165 3 1.055 1.685 0.170 

 Within Groups 248.635 397 0.626   
 Total 251.800 400    

RO Between Groups 1.431 3 0.477 0.794 0.498 
 Within Groups 238.586 397 0.601   
 Total 240.017 400    

IC Between Groups 2.237 3 0.746 0.867 0.458 
 Within Groups 341.350 397 0.860   
 Total 343.587 400    

CJ Between Groups 5.442 3 1.814 1.948 0.121 
 Within Groups 369.715 397 0.931   
 Total 375.157 400    
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จากตาราง 4.3.2 พบว่า ช่วงอายุมีความแตกต่างท่ีเก่ียวเน่ืองกบัด้านปัจจยัการตลาด
เก่ียวกับโปรโมชัน (Marketing in Sale Promotion: MKTSP) อย่างมีนัยสําคญั แต่หลงัจากทาํการ
วิเคราะห์อีกคร้ังด้วยการทํา POS Hoc Multiple Comparison พบว่า ท่ีจริงแล้ว ปัจจัยการตลาด
เก่ียวกบัโปรโมชนัต่าง ๆ (Marketing in Sale Promotion: MKTSP) ไม่มีความแตกต่างกนัซ่ึงสามารถ
ดูรายละเอียดไดจ้ากตาราง 4.3.3  
 
ตาราง 4.3.3 การวิเคราะห์ความแตกต่างของลกัษณะประชากรในดา้นอาย ุกบัปัจจยัเก่ียวกบัโปรโม
ชนัต่าง ๆ (Marketing in Sale Promotion: MKTSP) 

Dependent 
Variable 

อาย ุ(I) อาย ุ(J) 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. Error Sig. 

ดา้นปัจจยั
การตลาด  

ตํ่ากวา่ 23 ปี 
40-23 ปี 0.29093 0.11013 0.051 
55-41 ปี 0.26098 0.12116 0.191 
74-56 0.50751 0.20801 0.091 

40-23 ปี 
ตํ่ากวา่ 23 ปี -0.29093 0.11013 0.051 
55-41 ปี -0.02995 0.07494 1.000 
74-56 0.21658 0.18494 1.000 

55-41 ปี 
ตํ่ากวา่ 23 ปี -0.26098 0.12116 0.191 
40-23 ปี 0.02995 0.07494 1.000 
74-56 0.24653 0.19172 1.000 

74-56 ปี 
ตํ่ากวา่ 23 ปี -0.50751 0.20801 0.091 
40-23 ปี -0.21658 0.18494 1.000 
55-41 ปี -0.24653 0.19172 1.000 
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ตาราง 4.3.4 การวิเคราะห์ความแตกต่างของปัจจยัดา้นลกัษณะการแสดงรายละเอียดคุณลกัษณะ
ผลิตภณัฑ ์(Product Description: PD) 

Dependent 
Variable 

อาย ุ(I) อาย ุ(J) 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. Error Sig. 

ดา้นคุณลกัษณะ
ผลิตภณัฑ ์

ตํ่ากวา่ 23 ปี 
40-23 ปี .36436* 0.10394 0.003 
55-41 ปี .38422* 0.11436 0.005 
74-56 0.30349 0.19633 0.738 

40-23 ปี 
ตํ่ากวา่ 23 ปี -.36436* 0.10394 0.003 
55-41 ปี 0.01986 0.07073 1.000 
74-56 -0.06087 0.17456 1.000 

55-41 ปี 
ตํ่ากวา่ 23 ปี -.38422* 0.11436 0.005 

40-23 ปี -0.01986 0.07073 1.000 
74-56 -0.08073 0.18095 1.000 

74-56 ปี 
ตํ่ากวา่ 23 ปี -0.30349 0.19633 0.738 

40-23 ปี 0.06087 0.17456 1.000 
55-41 ปี 0.08073 0.18095 1.000 

 
ช่วงอายุมีความแตกต่างท่ีเก่ียวเน่ืองกบัดา้นลกัษณะการแสดงรายละเอียดคุณลกัษณะ

ผลิตภณัฑ ์(Product Description: PD) อยา่งมีนยัสาํคญั มีค่า Sig. 0.005 ซ่ึงเป็นไปตามเกณฑคื์อ มีค่า
นอ้ยกวา่ 0.05 จึงไดมี้การนาํไปทาํ POS Hoc Multiple Comparison ต่อในจากตาราง 4.3.4 และพบวา่ 
ช่วงอายมีุความแตกต่างกนั ดา้นปัจจยัลกัษณะการแสดงรายละเอียดคุณลกัษณะผลิตภณัฑ ์(Product 
Description: PD) อยา่งมีนยัสาํคญั โดยช่วงอายท่ีุมีความแตกต่างอยา่งชดัเจนคือ กลุ่มช่วงอายตุ ํ่ากว่า 
23 ปี, กลุ่มช่วงอาย ุ40-23 ปี และกลุ่มช่วงอาย ุ55-41 ปี โดยการใหค้วามสาํคญัดา้นปัจจยัลกัษณะการ
แสดงรายละเอียดคุณลกัษณะผลิตภณัฑข์องกลุ่มช่วงอายตุ ํ่ากว่า 23 ปี คือ 4.57 , กลุ่มช่วงอาย ุ40-23 
ปี คือ 4.21และกลุ่มช่วงอาย ุ55-41 ปี คือ 4.19 (ตารางท่ี 4.3.5) 

 
 
 
 
 



42 
 

ตาราง 4.3.5 การวิเคราะห์ความแตกต่างของแต่ละช่วงอายขุองปัจจยัดา้นลกัษณะการแสดง
รายละเอียดคุณลกัษณะผลิตภณัฑ ์(Product Description: PD) 

 อาย ุ N Mean Std. Deviation Std. Error of Mean 

PD 

ตํ่ากวา่ 23 ปี 37 4.5743 0.52989 0.08711 
40-23 ปี 256 4.2100 0.58671 0.03667 
55-41 ปี 96 4.1901 0.61851 0.06313 
74-56 12 4.2708 0.63477 0.18324 
Total 401 4.2406 0.59849 0.02989 

 
สมมติฐานท่ี 3 H0 : ลกัษณะประชากรดา้นการศึกษา ไม่มีความแตกต่างกนัในปัจจยัดา้น

การตลาดต่าง ๆ 
H1 : ลกัษณะประชากรดา้นการศึกษา มีความแตกต่างกนัในปัจจยัดา้น
การตลาดต่าง ๆ 

 
ตาราง 4.3.6 การวิเคราะห์ความแตกต่างของลกัษณะประชากรในดา้นการศึกษา 

  
Sum of 
Squares 

df Mean Square F Sig. 

FCJ 
Between Groups 2.370 2 1.185 2.116 0.122 
Within Groups 222.817 398 0.560   

Total 225.186 400    

MKTSP 
Between Groups 0.044 2 0.022 0.055 0.946 
Within Groups 159.085 398 0.400   

Total 159.129 400    

PD 
Between Groups 1.452 2 0.726 2.037 0.132 
Within Groups 141.825 398 0.356   

Total 143.277 400    

BMD 
Between Groups 1.786 2 0.893 1.422 0.243 
Within Groups 250.014 398 0.628   

Total 251.800 400    
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ตาราง 4.3.6 การวิเคราะห์ความแตกต่างของลกัษณะประชากรในดา้นการศึกษา (ต่อ) 

  
Sum of 
Squares 

df Mean Square F Sig. 

RO 
Between Groups 1.614 2 0.807 1.348 0.261 
Within Groups 238.403 398 0.599   

Total 240.017 400    

IC 
Between Groups 3.062 2 1.531 1.789 0.168 
Within Groups 340.526 398 0.856   

Total 343.587 400    

CJ 
Between Groups 2.302 2 1.151 1.229 0.294 
Within Groups 372.855 398 0.937   

Total 375.157 400    
 

จากตาราง 4.3.6 พบว่า ความแตกต่างของการศึกษานั้นไม่มีความแตกต่างกนัอย่างมี
นยัสาํคญัทางสถิติ กบัปัจจยัดา้นการตลาดต่าง ๆ 
 
สมมติฐานท่ี 4 H0 : ลกัษณะประชากรดา้นอาชีพ ไม่มีความแตกต่างกนัในปัจจยัดา้น

การตลาดต่าง ๆ 
H1 : ลกัษณะประชากรดา้นอาชีพ มีความแตกต่างกนัในปัจจยัดา้น
การตลาดต่าง ๆ 

 
ตาราง 4.3.7 การวิเคราะห์ความแตกต่างของลกัษณะประชากรในดา้นอาชีพ 

   
Sum of 
Squares 

df Mean Square F Sig. 

FCJ 
Between Groups 0.371 5 0.074 0.130 0.985 
Within Groups 224.816 395 0.569   

Total 225.186 400    

MKTSP 
Between Groups 2.086 5 0.417 1.050 0.388 
Within Groups 157.042 395 0.398   

Total 159.129 400    
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ตาราง 4.3.7 การวิเคราะห์ความแตกต่างของลกัษณะประชากรในดา้นอาชีพ (ต่อ) 

   
Sum of 
Squares 

df Mean Square F Sig. 

PD 
Between Groups 2.298 5 0.460 1.288 0.268 
Within Groups 140.980 395 0.357   

Total 143.277 400    

BMD 
Between Groups 6.953 5 1.391 2.243 0.049 
Within Groups 244.848 395 0.620   

Total 251.800 400    

RO 
Between Groups 3.574 5 0.715 1.194 0.311 
Within Groups 236.444 395 0.599   

Total 240.017 400    

IC 
Between Groups 3.475 5 0.695 0.807 0.545 
Within Groups 340.113 395 0.861   

Total 343.587 400    

CJ 
Between Groups 3.292 5 0.658 0.699 0.624 
Within Groups 371.865 395 0.941   

Total 375.157 400    
 
ตาราง 4.3.8 การวิเคราะห์ความแตกต่างของลกัษณะประชากรในดา้นอาชีพ ในปัจจยัดา้นตรา
ผลิตภณัฑมี์ความสาํคญั (Brand and Making Decision: BMD) 

Dependent 
Variable 

อาชีพ (I) อาชีพ (J) 
Mean 

Difference 
(I-J) 

Std. Error Sig. 

BMD 
เจา้ของ
กิจการ 

 

นกัเรียน, นกัศึกษา -0.041 0.194 1.000 
พนกังานบริษทั เอกชน -0.108 0.118 1.000 

ไม่ไดท้าํงาน / เกษียณ / แม่บา้น 0.082 0.179 1.000 
รับจา้ง / ฟรีแลนซ์ -0.005 0.161 1.000 

รับราชการ / พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

0.267 0.142 0.912 
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ตาราง 4.3.8 การวิเคราะห์ความแตกต่างของลกัษณะประชากรในดา้นอาชีพ ในปัจจยัดา้นตรา
ผลิตภณัฑมี์ความสาํคญั (Brand and Making Decision: BMD) (ต่อ) 

Dependent 
Variable 

อาชีพ (I) อาชีพ (J) 
Mean 

Difference 
(I-J) 

Std. Error Sig. 

BMD 

นกัเรียน, 
นกัศึกษา 

 

เจา้ของกิจการ 0.041 0.194 1.000 
พนกังานบริษทั เอกชน -0.067 0.174 1.000 

ไม่ไดท้าํงาน / เกษียณ / แม่บา้น 0.123 0.220 1.000 
รับจา้ง / ฟรีแลนซ์ 0.036 0.206 1.000 

รับราชการ / พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

0.308 0.191 1.000 

พนกังาน
บริษทั 
เอกชน 

เจา้ของกิจการ 0.108 0.118 1.000 
นกัเรียน, นกัศึกษา 0.067 0.174 1.000 

ไม่ไดท้าํงาน / เกษียณ / แม่บา้น 0.190 0.157 1.000 
รับจา้ง / ฟรีแลนซ์ 0.103 0.137 1.000 

รับราชการ / พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

.375* 0.114 0.017 

ไม่ได้
ทาํงาน / 
เกษียณ / 
แม่บา้น 

เจา้ของกิจการ -0.082 0.179 1.000 
นกัเรียน, นกัศึกษา -0.123 0.220 1.000 

พนกังานบริษทั เอกชน -0.190 0.157 1.000 
รับจา้ง / ฟรีแลนซ์ -0.087 0.192 1.000 

รับราชการ / พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

0.185 0.176 1.000 

รับจา้ง / ฟรี
แลนซ์ 

 
 

เจา้ของกิจการ 0.005 0.161 1.000 
นกัเรียน, นกัศึกษา -0.036 0.206 1.000 

พนกังานบริษทั เอกชน -0.103 0.137 1.000 
ไม่ไดท้าํงาน / เกษียณ / แม่บา้น 0.087 0.192 1.000 

รับราชการ / พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

0.272 0.159 1.000 
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ตาราง 4.3.8   การวิเคราะห์ความแตกต่างของลกัษณะประชากรในดา้นอาชีพ ในปัจจยัดา้นตรา
ผลิตภณัฑมี์ความสาํคญั (Brand and Making Decision: BMD) 

Dependent 
Variable 

อาชีพ (I) อาชีพ (J) 
Mean 

Difference 
(I-J) 

Std. Error Sig. 

BMD 
รับราชการ 
/ พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

เจา้ของกิจการ -0.267 0.142 0.912 
นกัเรียน, นกัศึกษา -0.308 0.191 1.000 

พนกังานบริษทั เอกชน -.375* 0.114 0.017 
ไม่ไดท้าํงาน / เกษียณ / แม่บา้น -0.185 0.176 1.000 

รับจา้ง / ฟรีแลนซ์ -0.272 0.159 1.000 

 
ตาราง 4.3.9 การใหค้วามสาํคญัต่อปัจจยัดา้นตราผลิตภณัฑมี์ความสาํคญั (Brand and Making 
Decision: BMD) ของแต่ละกลุ่มอาชีพ 

 อาชีพ N Mean Std. Deviation Std. Error of Mean 

BMD 

เจา้ของกิจการ 59 4.22 0.744 0.097 
นกัเรียน, นกัศึกษา 23 4.26 0.864 0.180 

พนกังานบริษทั เอกชน 186 4.33 0.732 0.054 
ไม่ไดท้าํงาน / เกษียณ / 

แม่บา้น 
29 4.14 0.915 0.170 

รับจา้ง / ฟรีแลนซ์ 40 4.23 0.862 0.136 
รับราชการ / พนกังาน

รัฐวิสาหกิจ 
64 3.95 0.844 0.105 

Total 401 4.22 0.793 0.040 
 

จากตาราง 4.3.7 พบว่า ลกัษณะประชากรดา้นกลุ่มอาชีพท่ีมีความแตกต่างกนัอย่างมี
นัยสําคญั ในเร่ืองปัจจัยด้านตราผลิตภณัฑ์ (Brand and Making Decision: BMD) อาชีพท่ีมีความ
แตกต่างคือ อาชีพรับราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ และ พนกังานบริษทั เอกชน (ตาราง 4.3.8) โดย
ดา้นการใหค้วามสาํคญักบัตราผลิตภณัฑข์องอาชีพรับราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 
3.95 ซ่ึงนอ้ยกวา่ อาชีพพนกังานบริษทั เอกชนซ่ึงมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.33 (ตาราง 4.3.9) 
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สมมติฐานท่ี 5 H0 : ลกัษณะประชากรดา้นสถานท่ีท่ีอาศยัปัจจุบนั ไม่มีความแตกต่างกนั
ในปัจจยัดา้นการตลาดต่าง ๆ 
H1 : ลกัษณะประชากรดา้นสถานท่ีท่ีอาศยัปัจจุบนั มีความแตกต่างกนัใน
ปัจจยัดา้นการตลาดต่าง ๆ 

 
ตาราง 4.3.10 การวิเคราะห์ความแตกต่างของลกัษณะประชากรในดา้นสถานท่ีท่ีอาศยัปัจจุบนั 

  
Sum of 
Squares 

df Mean Square F Sig. 

FCJ 
Between Groups 6.198 6 1.033 1.859 0.087 
Within Groups 218.988 394 0.556   

Total 225.186 400    

MKTSP 
Between Groups 2.243 6 0.374 0.939 0.467 
Within Groups 156.885 394 0.398   

Total 159.129 400    

PD 
Between Groups 3.894 6 0.649 1.834 0.091 
Within Groups 139.384 394 0.354   

Total 143.277 400    

BMD 
Between Groups 2.636 6 0.439 0.695 0.654 
Within Groups 249.165 394 0.632   

Total 251.800 400    

RO 
Between Groups 4.806 6 0.801 1.342 0.237 
Within Groups 235.212 394 0.597   

Total 240.017 400    

IC 
Between Groups 5.640 6 0.940 1.096 0.364 
Within Groups 337.947 394 0.858   

Total 343.587 400    

CJ 
Between Groups 5.702 6 0.950 1.014 0.416 
Within Groups 369.455 394 0.938   

Total 375.157 400    
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จากตาราง 4.3.10 พบว่า ความแตกต่างของสถานท่ีท่ีอาศัยในปัจจุบัน ไม่มีความ
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ กบัปัจจยัดา้นการตลาดต่าง ๆ 
 
 

4.4 การวเิคราะห์ปัจจยัด้านต่าง  ๆทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภณัฑ์ 
4.4.1 การวเิคราะห์ความเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามต่อปัจจัยการตลาด ท่ีมีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์กําจัดแมลงบน Shopee.com 
การวิเคราะห์ผลการตอบแบบสอบถามตามความเห็นของผูเ้ขา้ร่วมตอบแบบสอบถาม

เก่ียวกบัปัจจยัดา้นการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑก์าํจดัแมลงบน E-Marketplace โดย
ใชค่้าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ในการวิเคราะห์ เพื่อตรวจสอบ
ว่าผูเ้ขา้ร่วมตอบแบบสอบถามมีความเห็นเช่นไรต่อปัจจยัดา้นปัจจยัการตลาด (Marketing: MKT), 
ปัจจยัดา้นคุณลกัษณะผลิตภณัฑ ์(Product Description: PDPC), ปัจจยัดา้นตราผลิตภณัฑ ์(Brand and 
Making Decision: BMD), การมีปฏิสัมพนัธ์กับลูกค้า Interaction with Customers :ICA และด้าน
ประสบการณ์การใช้งานท่ีผ่านมา  Customer Journey: CJ) ต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์และ
ผลิตภณัฑก์าํจดัแมลงในบา้นเรือน ผา่นทาง E-Marketplace  

 
ตาราง 4.4.1 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นการตลาด ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑก์าํจดัแมลงบน Shopee.com 

ปัจจัยด้านการตลาด Mean SD แปลผล 
มีโปรโมชัน่ลดราคาของผลิตภณัฑท่ี์หนา้ร้าน 4.55 0.70 สาํคญัมากท่ีสุด 

ไดรั้บโคด้ส่งฟรี 4.49 0.76 สาํคญัมากท่ีสุด 
มีการแจกโคด้ส่วนลดผลิตภณัฑ ์ 4.36 0.80 สาํคญัมากท่ีสุด 

เฉล่ีย 4.47 0.63 สาํคญัมากท่ีสุด 
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ตาราง 4.4.2 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นคุณลกัษณะผลิตภณัฑ ์ท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑก์าํจดัแมลงบน Shopee.com 

ด้านคุณลักษณะผลิตภณัฑ์ Mean SD แปลผล 
มีรูปแสดงผลิตภณัฑช์ดัเจน 4.63 0.56 สาํคญัมากท่ีสุด 
ระบุส่วนผสมของผลิตภณัฑ ์ 4.21 0.87 สาํคญัมากท่ีสุด 

รายละเอียดประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์ 4.56 0.66 สาํคญัมากท่ีสุด 
มีวิดิโอโฆษณาผลิตภณัฑแ์สดงอยูด่ว้ย 3.56 1.06 สาํคญัมาก 

เฉล่ีย 4.24 0.60 สาํคญัมากท่ีสุด 

 
ตาราง 4.4.3 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นตราผลิตภณัฑ ์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑก์าํจดัแมลงบน Shopee.com 

ด้านตราผลิตภัณฑ์ Mean SD แปลผล 
ตอ้งเป็นตราผลิตภณัฑท่ี์รู้จกัยูแ่ลว้ 4.22 0.79 สาํคญัมากท่ีสุด 

เฉล่ีย 4.22 0.79 สาํคญัมากท่ีสุด 

 
ตาราง 4.4.4 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นรีววิของผูซ้ื้อรายอ่ืน ท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑก์าํจดัแมลงบน Shopee.com 

ด้านรีววิของผู้ซื้อรายอ่ืน Mean SD แปลผล 
เป็นผลิตภณัฑท่ี์มีการรีวิวไวแ้ลว้ 4.33 0.82 สาํคญัมากท่ีสุด 
มีคะแนนรีววิไม่ตํ่ากวา่ 4 คะแนน 4.15 0.87 สาํคญัมากท่ีสุด 

เฉล่ีย 4.24 0.77 สาํคญัมากท่ีสุด 

 
ตาราง 4.4.5 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการมีปฏิสมัพนัธ์กบัลูกคา้ ท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑก์าํจดัแมลงบน Shopee.com 

ปฏิสัมพนัธ์กับลูกค้า Mean SD แปลผล 
การปฏิสมัพนัธ์กบัแอดมินร้าน 3.98 0.98 สาํคญัมาก 

มีการแจง้ข่าวหรือส่วนลด ผา่นทางขอ้ความของร้าน 3.79 1.07 สาํคญัมาก 

เฉล่ีย 3.89 0.93 สาํคญัมาก 
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ตาราง 4.4.6 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของดา้นประสบการณ์การใชง้านท่ีผา่นมา ท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑก์าํจดัแมลงบน Shopee.com 

ด้านประสบการณ์การใช้งานท่ีผ่านมา Mean SD แปลผล 
เป็นผลิตภณัฑท่ี์เคยใชม้าก่อนแลว้ 3.92 1.05 สาํคญัมาก 

มีบุคคลท่ีรู้จกัเคยใช ้ 3.64 1.12 สาํคญัมาก 

เฉล่ีย 3.78 0.97 สาํคญัมาก 

 
จากตาราง 4.4.1 ถึง ตาราง 4.4.6 ปัจจยัในดา้นเสน้ทางผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือผลิตภณัฑก์าํจดัแมลงในบา้นเรือนผ่านทาง Shopee.com โดยรวมแลว้อยูใ่นระดบัสาํคญัมาก ถึง 
สาํคญัท่ีสุด ซ่ึงปัจจยัดา้นการตลาดมีค่าเฉล่ียสูงสุดอยูท่ี่ 4.47 อนัดบัท่ี2 คือ ดา้นคุณลกัษณะผลิตภณัฑ์
และด้านรีวิวของผูซ้ื้อรายอ่ืน อยู่ท่ี 4.24 รองลงมาคือ ด้านตราผลิตภณัฑ์ อยู่ท่ี 4.22 และสําหรับ 
สุดท้าย ด้านปฏิสัมพนัธ์กับลูกค้า และด้านรีวิวของผูซ้ื้อรายอ่ืน มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.89 และ 3.78 
ตามลาํดบั 
 

4.4.2 การวิเคราะห์ปัจจัยเก่ียวกับเส้นทางของผู้บริโภคท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อบน 
Shopee.com  

การวิเคราะห์ปัจจยัเก่ียวกบัเส้นทางของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
บน Shopee.com ซ่ึงสามารถวิเคราะห์ไดจ้ากวิธีการหาค่าสมัประสิทธ์ิความสมัพนัธ์พหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) ระดับความเช่ือมั่น  95เปอร์เซ็นต์ หรือค่านัยสําคัญ  0.05 โดย  ทดสอบ
สมมติฐาน ดงัน้ี 
สมมติฐานท่ี 6 H0 : ลกัษณะปัจจยัการตลาด ดา้นโปรโมชัน่ลดราคาของผลิตภณัฑ,์ การ

ไดรั้บโคด้ส่งฟรีหรือโคด้ส่วนลด ไม่มีความแตกต่างในปัจจยัดา้นต่าง ๆ 
H1 : ลกัษณะปัจจยัการตลาด ดา้นโปรโมชัน่ลดราคาของผลิตภณัฑ,์ การ
ไดรั้บโคด้ส่งฟรี หรือโคด้ส่วนลด มีความแตกต่างกนัในปัจจยัดา้นต่าง ๆ 

สมมติฐานท่ี 7 H0 : ลกัษณะปัจจยัดา้นตราผลิตภณัฑมี์ความสาํคญัในการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ ์ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์น Shopee.com 
H1 : ลกัษณะปัจจยัดา้นตราผลิตภณัฑมี์ความสาํคญัในการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ ์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์น Shopee.com 
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สมมติฐานท่ี 8 H0 : ลกัษณะปัจจยัเสน้ทางผูบ้ริโภค ดา้นประสบการณ์ของผูซ้ื้อรายอ่ืน 

ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์น Shopee.com 
H1 : ลกัษณะปัจจยัเสน้ทางผูบ้ริโภค ดา้นประสบการณ์ของผูซ้ื้อรายอ่ืน มี

ผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์น Shopee.com 
สมมติฐานท่ี 9 H0 : ลกัษณะปัจจยัเสน้ทางผูบ้ริโภค ดา้นการมีปฏิสมัพนัธ์กบัลูกคา้ของ

แบรนด ์ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์น Shopee.com 
H1 : ลกัษณะปัจจยัเสน้ทางผูบ้ริโภค ดา้นการมีปฏิสมัพนัธ์กบัลูกคา้ของ

แบรนด ์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์น Shopee.com 
สมมติฐานท่ี 10 H0 : ลกัษณะปัจจยัเสน้ทางผูบ้ริโภค ดา้นการแสดงรายละเอียด

คุณลกัษณะผลิตภณัฑ ์ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์น 

Shopee.com 
H1 : ลกัษณะปัจจยัเสน้ทางผูบ้ริโภค ดา้นการแสดงรายละเอียด
คุณลกัษณะผลิตภณัฑ ์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์น 

Shopee.com 
 
ตาราง 4.4.7 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัเสน้ทางผูบ้ริโภค ดา้นการแสดงรายละเอียดคุณลกัษณะผลิตภณัฑ ์
ร่วมกบัลกัษณะประชากร ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์น Shopee.com 

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

1 .532a 0.283 0.262 0.64447 
a. Predictors: (Constant), ท่ีอาศยัปัจจุบนั, ดา้นประสบการณ์การใชง้านท่ีผา่นมา, อาชีพ, เพศ, อาย,ุ ดา้นปัจจยัการตลาด, การศึกษา, 
ดา้นรีววิของผูซ้ื้อรายอ่ืน, การมีปฏิสมัพนัธ์กบัลูกคา้, ตราผลิตภณัฑมี์ความสาํคญัในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์ [เป็นตราผลิตภณัฑท่ี์
รู้จกัยูแ่ลว้], ดา้นคุณลกัษณะผลิตภณัฑ ์
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ตาราง 4.4.8 ผลการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนของปัจจยัเสน้ทางผูบ้ริโภค ดา้นการแสดง
รายละเอียดคุณลกัษณะผลิตภณัฑ ์ร่วมกบัลกัษณะประชากรท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
บน Shopee.com 

Model  Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 63.618 11 5.783 13.925 .000b 

 Residual 161.568 389 0.415   

 Total 225.186 400    
a. Dependent Variable: หลงัจากน้ีท่านจะกลบัมาซ้ือผลิตภณัฑป์ระเภทน้ีผา่น Shopee.com อีกในอนาคต 
b. Predictors: (Constant), ท่ีอาศยัปัจจุบนั, ดา้นประสบการณ์การใชง้านท่ีผา่นมา, เคร่ืองไล่ยงุ 1 ใน 2 ช้ินน้ี ท่านจะเลือกช้ินใด, อาชีพ, 
เพศ, ท่านเลือกผลิตภณัฑด์า้นบนดว้ยเหตุผลใด, อาย,ุ ดา้นปัจจยัการตลาด, การศึกษา, ดา้นรีววิของผูซ้ื้อรายอ่ืน, การมีปฏิสมัพนัธ์กบั
ลูกคา้, ตราผลิตภณัฑมี์ความสาํคญัในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์[เป็นตราผลิตภณัฑท่ี์รู้จกัยูแ่ลว้], ดา้นคุณลกัษณะผลิตภณัฑ ์ 

 

ตาราง 4.4.9 ผลการวิเคราะห์ค่าผลการวิเคราะห์ค่าสมัประสิทธ์ิการถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) ของปัจจยัเสน้ทางผูบ้ริโภค ดา้นการแสดงรายละเอียดคุณลกัษณะผลิตภณัฑ ์
ร่วมกบัลกัษณะประชากร ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์น Shopee.com 

 
Unstandardized 

Coefficients 
 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

 B Std. Error Beta   

(Constant) 1.513 0.366  4.132 0.000 

การมีปฏิสมัพนัธ์กบั
ลูกคา้ 

0.163 0.043 0.202 3.817 0.000 

ดา้นปัจจยัการตลาด 0.222 0.059 0.186 3.782 0.000 

ดา้นประสบการณ์
การใชง้านท่ีผา่นมา 

0.115 0.041 0.148 2.797 0.005 

ความสาํคญัของตรา
ผลิตภณัฑ ์

0.121 0.051 0.128 2.364 0.019 

ดา้นคุณลกัษณะ
ผลิตภณัฑ ์

0.035 0.069 0.028 0.502 0.616 
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ตาราง 4.4.9 ผลการวิเคราะห์ค่าสมัประสิทธ์ิการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 
ของปัจจยัเสน้ทางผูบ้ริโภคดา้นการแสดงรายละเอียดคุณลกัษณะผลิตภณัฑ ์ร่วมกบัลกัษณะ
ประชากร ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์น Shopee.com (ต่อ) 

 
Unstandardized 

Coefficients 
 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

 B Std. Error Beta   

ดา้นรีววิผูซ้ื้อรายอ่ืน 0.026 0.051 0.026 0.504 0.615 

เพศ 0.070 0.069 0.044 1.015 0.311 

อาชีพ 0.008 0.021 0.017 0.389 0.698 

อาย ุ -0.011 0.053 -0.009 -0.200 0.842 

การศึกษา -0.103 0.058 -0.081 -1.770 0.078 
a. Dependent Variable: ซ้ือผลิตภณัฑป์ระเภทน้ีผา่น Shopee.com  

 
จากตาราง 4.4.9 พบว่า ปัจจยัดา้นปัจจยัการตลาด, ตราผลิตภณัฑ์มีความสําคญั, ดา้น

การมีปฏิสัมพนัธ์กบัลูกคา้ และดา้นประสบการณ์การใชง้านท่ีผ่านมา ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑก์าํจดัยงุในบา้นเรือนผา่นทาง Shopee.com อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% เน่ืองดว้ยค่า p-Value (Sig.) มีค่านอ้ยกว่า 0.05 แต่สาํหรับปัจจยัดา้นคุณลกัษณะผลิตภณัฑ ์และ
ปัจจยัดา้นรีวิวผูซ้ื้อรายอ่ืน ไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์กาํจดัยุงในบา้นเรือนผ่านทาง 
Shopee.com อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ ท่ีระดับความเช่ือมัน่ 95% เพราะมีค่า p-Value (Sig.) มีค่า
มากกวา่ 0.05  

และเม่ือพิจารณาค่า Beta พบว่า ปัจจยัการมีปฏิสัมพนัธ์กบัลูกคา้ ส่งผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภณัฑก์าํจดัยงุในบา้นเรือนผา่นทาง Shopee.com อยา่งมีนยัสาํคญัมากท่ีสุด ซ่ึงมีค่า Beta 
คือ 0.202 รองลงมา คือ ด้านปัจจัยการตลาด ซ่ึงมีค่า Beta เท่ากับ 0.186 ถัดไปเป็น ปัจจัยด้าน
ประสบการณ์การใชง้านท่ีผา่นมา มีค่า Beta คือ 0.148 สาํหรับปัจจยัดา้นตราผลิตภณัฑ ์มีค่า Beta อยู่
ท่ี 0.128 สุดทา้ยนั้นสาํหรับปัจจยัดา้นคุณลกัษณะผลิตภณัฑ ์และดา้นรีวิวของผูซ้ื้อรายอ่ืน มีค่า Beta 
อยูท่ี่ 0.028 และ 0.026 ตามลาํดบั 
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4.5 สรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน 
สําหรับการทดสอบสมมติฐานท่ีได้ทาํการวิเคราะห์มาทั้ งหมด 10 สมมติฐานนั้ น

สามารถสรุปผลการทดสอบสมมติฐานไดต้ามตารางดา้นล่างน้ี 
 

ตาราง 4.5.1 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน ณ ระดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์

สมมติฐาน 
ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 1 
H0 : ลกัษณะประชากรดา้นเพศ ไม่มีความแตกต่างกนัในปัจจยัดา้น
การตลาดต่าง ๆ 
H1 : ลกัษณะประชากรดา้นเพศ มีความแตกต่างกนัในปัจจยัดา้น
การตลาดต่าง ๆ 

ยอมรับ H0 

สมมติฐานท่ี 2 
H0 : ลกัษณะประชากรดา้นช่วงอาย ุไม่มีความแตกต่างกนัในปัจจยั
ดา้นการตลาดต่าง ๆ 
H2 : ลกัษณะประชากรดา้นช่วงอาย ุมีความแตกต่างกนัในปัจจยัดา้น
การตลาดต่าง ๆ 

ปฏิเสธ H0 

สมมติฐานท่ี 3 
H0 : ลกัษณะประชากรดา้นการศึกษา ไม่มีความแตกต่างกนัในปัจจยั
ดา้นการตลาดต่าง ๆ 
H3 : ลกัษณะประชากรดา้นการศึกษา มีความแตกต่างกนัในปัจจยัดา้น
การตลาดต่าง ๆ 

ยอมรับ H0 

สมมติฐานท่ี 4 
H0 : ลกัษณะประชากรดา้นอาชีพ ไม่มีความแตกต่างกนัในปัจจยัดา้น
การตลาดต่าง ๆ 
H4 : ลกัษณะประชากรดา้นอาชีพ มีความแตกต่างกนัในปัจจยัดา้น
การตลาดต่าง ๆ 

ปฏิเสธ H0 
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ตาราง 4.5.1 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน ณ ระดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์(ต่อ) 

สมมติฐาน 
ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 5 
H0 : ลกัษณะประชากรดา้นสถานท่ีท่ีอาศยัปัจจุบนั ไม่มีความแตกต่าง
กนัในปัจจยัดา้นการตลาดต่าง ๆ 
H5 : ลกัษณะประชากรดา้นสถานท่ีท่ีอาศยัปัจจุบนั มีความแตกต่างกนั
ในปัจจยัดา้นการตลาดต่าง ๆ 

ยอมรับ H0 

สมมติฐานท่ี 6 
H0 : ลกัษณะปัจจยัการตลาด ดา้นโปรโมชัน่ลดราคาของผลิตภณัฑ,์ 
การไดรั้บโคด้ส่งฟรี หรือโคด้ส่วนลด ไม่มีความแตกต่างกนัในปัจจยั
ดา้นต่าง ๆ 
H6 : ลกัษณะปัจจยัการตลาด ดา้นโปรโมชัน่ลดราคาของผลิตภณัฑ,์ 
การไดรั้บโคด้ส่งฟรี หรือโคด้ส่วนลด มีความแตกต่างกนัในปัจจยั
ดา้นต่าง ๆ 

ปฏิเสธ H0 

สมมติฐานท่ี 7 
H0 : ลกัษณะปัจจยัดา้นตราผลิตภณัฑมี์ความสาํคญัในการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ ์ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์น Shopee.com 
H7 : ลกัษณะปัจจยัดา้นตราผลิตภณัฑมี์ความสาํคญัในการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ ์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์น Shopee.com 

ปฏิเสธ H0 

สมมติฐานท่ี 8 
H0 : ลกัษณะปัจจยัเสน้ทางผูบ้ริโภค ดา้นประสบการณ์ของผูซ้ื้อราย

อ่ืน ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์น Shopee.com 
H8 : ลกัษณะปัจจยัเสน้ทางผูบ้ริโภค ดา้นประสบการณ์ของผูซ้ื้อรายอ่ืน 

มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์น Shopee.com 

ยอมรับ H0 
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ตาราง 4.5.1 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน ณ ระดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์(ต่อ) 

สมมติฐาน 
ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 9 
H0 : ลกัษณะปัจจยัเสน้ทางผูบ้ริโภค ดา้นการมีปฏิสมัพนัธ์กบัลูกคา้

ของแบรนด ์ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์น Shopee.com 
H9 : ลกัษณะปัจจยัเสน้ทางผูบ้ริโภค ดา้นการมีปฏิสมัพนัธ์กบัลูกคา้

ของแบรนด ์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์น Shopee.com 

ปฏิเสธ H0 

สมมติฐานท่ี 10 
H0 : ลกัษณะปัจจยัเสน้ทางผูบ้ริโภค ดา้นการแสดงรายละเอียด
คุณลกัษณะผลิตภณัฑ ์ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์น 

Shopee.com 
H10 : ลกัษณะปัจจยัเสน้ทางผูบ้ริโภค ดา้นการแสดงรายละเอียด
คุณลกัษณะผลิตภณัฑ ์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์น 

Shopee.com 

ยอมรับ H0 
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บทท่ี  5 
  สรุปผลการวจิยั อภปิราย และข้อเสนอแนะ  
 
 

การสรุปผลจากการศึกษา “การศึกษาพฤติกรรรมของลูกคา้ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
กาํจดัแมลงในบา้นเรือนผา่นทางช่องทาง  Shopee.com ในประเทศไทย” และการอภิปรายผลการวิจยั
น้ี รวมทั้งการนาํเสนอขอ้เสนอแนะสาํหรับงานวิจยัน้ี 

 

5.1 สรุปผลการวจิยั 
ผลการวิจยัการศึกษาพฤติกรรรมของลูกคา้ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์กาํจดัแมลงใน

บา้นเรือนผา่นทางช่องทาง  Shopee.com โดยการสรุปผลแบ่งออกเป็น 4 ส่วนดงัน้ี 
 
5.1.1 ความเช่ือมั่นของปัจจัยด้านการเส้นทางของลูกค้าท่ีมีผลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์

กําจัดแมลงบน Shopee.com 
จากผลการทดสอบสรุปไดว้า่ คาํถามแบบสอบถามในหวัขอ้ของปัจจยัดา้นเสน้ทางของ

ลูกคา้ซ่ึงประกอบไปดว้ย ปัจจยัการตลาดเก่ียวกบัโปรโมชนัต่าง ๆ (Marketing in Sale Promotion: 
MKTSP), ดา้นตราผลิตภณัฑมี์ความสาํคญั (Brand and Making Decision: BMD), ดา้นประสบการณ์
ของผูบ้ริโภค (Customer Journey: CJ), ด้านลกัษณะการแสดงรายละเอียดคุณลกัษณะผลิตภณัฑ์ 
(Product Description: PD), ดา้นรีวิวของผูซ้ื้อรายอ่ืน (Review from Others: RO), การมีปฏิสัมพนัธ์
กบัลูกคา้ (Interaction with Customers: IC) มีระดบัความสอดคลอ้งของคาํถามอยูใ่นเกณฑ ์“ยอมรับ
ได”้ และพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ประเภทน้ีผ่าน Shopee.com อีกในอนาคต (Future Customer 
Journey: FCJ) มีระดบัความสอดคลอ้งของคาํถามอยูใ่นเกณฑ ์“ยอมรับได”้ เช่นกนั 

 
5.1.2 ข้อมูลทัว่ไปเก่ียวกับผู้ตอบแบบสอบถาม 
การวิจยัในคร้ังน้ี มีผูเ้ขา้ร่วมการตอบแบบสอบถามจาํนวน 401 คน โดยเป็นเพศหญิง 

262 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 65.3 ซ่ึงมีมากกวา่ท่ีเป็นเพศชาย 139 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 34.7 สาํหรับ
ช่วงอายขุองผูต้อบแบบสอบถามซ่ึงถูกแบ่งออกเป็น 4 ช่วงอาย ุ(Generation) ตํ่ากว่า 23 ปี (Gen Z) มี
จาํนวน 37 คนหรือร้อยละ 9.2 และสําหรับช่วงอายุท่ีมีมากท่ีสุดคือ 23-40 ปี (Gen Y ) จาํนวน 256 
คนหรือร้อยละ 63.8 รองลงมาคือ ช่วงอาย ุ41-55 ปี (Gen X ) มีจาํนวน 96 คนหรือ ร้อยละ 23.9 และ
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สุดทา้ยส่วนท่ีน้อยท่ีสุดคือ ช่วงอายุ 56-74 ปี (Baby Boomer) มีจาํนวนเพียง 12 คน หรือร้อยละ 3 
เท่านั้น ในดา้นการศึกษา มีผูเ้ขา้ร่วมตอบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาตํ่ากวา่ปริญญาตรีมีจาํนวน
เพียง 37 คนหรือร้อยละ 9.2เท่านั้น แต่การศึกษาระดบัปริญญาตรีเป็นกลุ่มท่ีร่วมตอบแบบสอบถาม
มากท่ีสุดคือ 243 คนหรือร้อยละ 60.6 สาํหรับระดบัการศึกษาท่ีสูงกว่าปริญญาตรี มีจาํนวน 121 คน
หรือคิดเป็นร้อยละ 30.2 ในด้านอาชีพของผูร่้วมตอบแบบสอบถามอยู่ใน กลุ่มอาชีพพนักงาน
บริษทัเอกชนมีมากท่ีสุดคือ มีจาํนวนถึง 186 คน หรือร้อยละ 46.4 รองลงมาคือกลุ่มอาชีพ รับราชการ 
/ พนกังานรัฐวิสาหกิจ และเจา้ของกิจการมีจาํนวนซ่ึงมีจาํนวนใกลเ้คียงกนัคือ 64 คนหรือร้อยละ 16 
และ 59 คนหรือร้อยละ 14.7 ตามลาํดบั และในดา้นสถานท่ีอาศยัในปัจจุบนันั้น ส่วนใหญ่อาศยัอยูใ่น 
กรุงเทพมหานคร จาํนวน 180 คนหรือร้อยละ 44.9 และรองลงมาคือส่วนของภาคกลาง โดยมีจาํนวน
ถึง 111 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 27.7 ในภาคอ่ืนอยูท่ี่ร้อยละไม่เกิน 7 เท่านั้น 

ในส่วนของเหตุผลในการซ้ือผลิตภณัฑใ์นคร้ังน้ีของลูกคา้นั้นโดยส่วนมากเป็นการซ้ือ
เพื่อใชง้านส่วนตวัถึง 364 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 90.8 รองลงมาคือ การซ้ือเพื่อให้บุคคลอ่ืน ซ่ึงมี
จาํนวน 22 คนหรือร้อยละ 5.5 โดยการท่ีลูกคา้เขา้มาพบและซ้ือผลิตภณัฑไ์ดน้ั้นมาจากหลายช่องทาง
ซ่ึงช่องทางท่ีลูกคา้เขา้มาพบผลิตภณัฑม์ากท่ีสุดคือ การคน้หาผลิตภณัฑบ์น Shopee.com โดยตรง ซ่ึง
มีจาํนวน 153 คนหรือร้อยละ 38.2 รองลงมาคือ การท่ีลูกค้าเห็นผลิตภัณฑ์ผ่าน Flash Sale บน 
Shopee.com มีจาํนวน 98 คน หรือร้อยละ 24.4 และเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์นั้นโดย
ส่วนมากลูกคา้ใชเ้หตุผล 3 ขอ้ คือ ดูจากคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์แลว้อยากทดสองใช ้จาํนวน 110 
คนหรือร้อยละ 27.4 และเป็นผลิตภณัฑท่ี์เคยใชอ้ยูแ่ลว้หรือตั้งใจว่าจะซ้ือผลิตภณัฑอ์ยูแ่ลว้ จาํนวน 
106 คนหรือร้อยละ 26.4 และลาํดบัท่ี 3 คือ เหตุผลดา้นโปรโมชัน่ลดราคา หรือ โปรโมชัน่ส่งฟรี 
หรือ รหัสส่วนลดซ่ึงมีจาํนวน 72 คนหรือร้อยละ 18 และส่วนท่ีเหลือนอ้ยลงตามลาํดบั ในส่วนของ
ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์นั้นกว่า 256 คน หรือร้อยละ 63.8 เป็นการซ้ือในคร้ังแรก รองลงมาก่ึง
หน่ึงเป็นการท่ีลูกคา้เคยมาซ้ือแลว้ 2-5 คร้ัง จาํนวน 109 คน หรือร้อยละ 27.2 ในขณะท่ีมีคนท่ีเคยมา
ซ้ือแลว้มากกว่า 5 คร้ัง และซ้ือเป็นประจาํทุกเดือนมีจาํนวน 20 คนหรือร้อยละ 5 และ 16 คนหรือ
ร้อยละ 4 ตามลาํดบั 

 
5.1.3 ความแตกต่างของลักษณะประชากร ต่อปัจจัยด้านเส้นทางของลูกค้าต่าง  ๆ
ผลจากการศึกษาพบวา่ลกัษณะประชากรมีความแตกต่างกนัในปัจจยัดา้นต่าง ๆ ดงัน้ี 
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ลักษณะประชากรด้านอายุ 
ช่วงอายมีุความแตกต่าง ดา้นปัจจยัลกัษณะการแสดงรายละเอียดคุณลกัษณะผลิตภณัฑ ์

(Product Description: PD) อย่างมีนยัสาํคญั โดยช่วงอายุท่ีมีความแตกต่างอย่างชดัเจนคือ กลุ่มช่วง
อายุต ํ่ากว่า 23 ปีหรือกลุ่ม Gen Z เป็นกลุ่มอายุท่ีให้ความสําคญักับด้านปัจจัยลกัษณะการแสดง
รายละเอียดคุณลกัษณะผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด รองลงมาคือ กลุ่มช่วงอาย ุ40-23 ปีหรือกลุ่ม Gen Y และ
สุดทา้ยกลุ่ม Gen X หรือช่วงอาย ุ55-41 ปี ตามลาํดบั 

 
ลักษณะประชากรด้านอาชีพ 
กลุ่มอาชีพมีความแตกต่างกนัเก่ียวกบัการใหค้วามสาํคญัในปัจจยัดา้นตราผลิตภณัฑว์า่

มีความสาํคญั (Brand and Making Decision: BMD) ต่อการตดัสินใจซ้ือ โดยกลุ่มอาชีพรับราชการ / 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ ดา้นการใหค้วามสาํคญักบัตราผลิตภณัฑน์อ้ยกวา่ กลุ่มอาชีพพนกังานบริษทั 
เอกชน 

 
5.1.4 ปัจจัยด้านเส้นทางของลูกค้า ท่ีมีผลผลต่อการตดัสินใจซื้อผลิตภัณฑ์กําจัดแมลง

ในบ้านเรือนบน Shopee.com 
5.1.4.1 ความเห็นของผูร่้วมตอบแบบสอบถามต่อปัจจยัท่ีมีต่อการ

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑก์าํจดัแมลงในบา้นเรือนบน Shopee.com แต่ละปัจจยัดงัน้ี 
 ปัจจัยการตลาด เ ก่ี ยวกับโปรโมชัน ต่าง  ๆ  ( Marketing in Sale 

Promotion) มีการให้ค่าระดบัความสาํคญัของปัจจยัน้ีของผูร่้วมตอบแบบสอบถาม ในระดบัสาํคญั
มากท่ีสุด มีคะแนนเฉล่ียรวม คือ 4.47 โดยประกอบด้วย การมีโปรโมชั่นลดราคาผลิตภณัฑ์ ได้
คะแนน 4.55, การไดรั้บโคด้ส่งฟรี อยูท่ี่ 4.49 และการแจกโคด้ส่วนลด อยูท่ี่ 4.36 

 ด้านลักษณะการแสดงรายละเอียดคุณลักษณะผลิตภัณฑ์ (Product 
Description) มีค่าความสาํคญัอยูท่ี่ ระดบัสาํคญัมากท่ีสุด ซ่ึงมีคะแนนเฉล่ียของทั้ง 4 คาํถามอยูท่ี่ 4.24 
โดยในแต่ละคาํถามมีค่าเฉล่ียดงัน้ี การมีรูปภาพแสดงผลิตภณัฑช์ดัเจน อยูท่ี่ 4.63, การมีรายละเอียด
ประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.56 รองลงมาคือ การระบุส่วนผสมของผลิตภณัฑ์ อยู่ท่ี 
4.21 และสุดทา้ยการมีวิดิโอโฆษณาของผลิตภณัฑแ์สดงอยูด่ว้ย อยูท่ี่ค่าเฉล่ีย 3.56 

 ดา้นตราผลิตภณัฑมี์ความสาํคญั (Brand and Making Decision) ผูต้อบ
แบบสอบถามมีการใหร้ะดบัความสาํคญัไว ้โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.22 หรืออยูใ่นระดบั สาํคญัมากท่ีสุด 
หรือหมายถึง ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัน้ีมากท่ีสุด 
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 ดา้นรีวิวของผูซ้ื้อรายอ่ืน (Review from Others) มีค่าความสาํคญัอยู่ท่ี 
ระดบัสาํคญัมากท่ีสุด ซ่ึงมีคะแนนเฉล่ียของทั้ง 2 คาํถามอยูท่ี่ 4.24 หรืออยูใ่นเกณฑ ์สาํคญัมากท่ีสุด 
ซ่ึงเป็นผลมาจากส่วนคาํถาม การเป็นผลิตภณัฑท่ี์มีการรีวิวแลว้ ค่าเฉล่ียท่ี 4.33 และ การมีคะแนน
รีวิวไม่ตํ่ากวา่ 4 อยูท่ี่ค่าเฉล่ีย 4.15  

 ก า ร มีป ฏิสั มพัน ธ์ กับ ลู ก ค้า  (Interaction with Customers) มี ค่ า
ความสําคญัอยู่ท่ีระดับสําคญัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.89 ซ่ึงคาํถามด้านการปฏิสัมพนัธ์ของ
เจา้หนา้ท่ีประจาํร้าน มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.98 และ การมีการแจง้ข่าวหรือส่วนลด ผา่นทางขอ้ความร้าน มี
ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.79 

 ดา้นประสบการณ์ของผูบ้ริโภค (Customer Journey) มีค่าความสาํคญั
อยูท่ี่ ระดบัสาํคญัมาก โดยค่าเฉล่ีย อยูท่ี่ 3.78 ซ่ึงประกอบดว้ย การเป็นผลิตภณัฑท่ี์เคยใชม้าก่อนแลว้ 
มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.92 และ การมีบุคคลท่ีรู้จกัเคยใช ้

5.1.4.2 พฤติกรรรมของลูกคา้ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์กาํจดัแมลงใน
บา้นเรือนผา่นทางช่องทาง Shopee.com ในประเทศไทย 

จากการวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรรมของลูกคา้ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑก์าํจดัแมลงใน
บา้นเรือนผ่านทางช่องทาง  Shopee.com ในประเทศไทย พบว่า ปัจจยัหลายๆดา้นสามารถอธิบาย
พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์กาํจดัแมลงในบา้นเรือนได ้ร้อยละ 26.2 และสามารถสรุปไดว้่า
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑก์าํจดัแมลงในบา้นเรือน คือ ปัจจยัการตลาดเก่ียวกบัโปรโมชนั
ต่าง  ๆ  (Marketing in Sale Promotion) ,  ด้านตราผลิตภัณฑ์มีความสําคัญ  (Brand and Making 
Decision), การมีปฏิสัมพันธ์กับลูกค้า (Interaction with Customers) และด้านประสบการณ์ของ
ผูบ้ริโภค (Customer Journey) อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ ณ ระดับความเช่ือมัน่ท่ี 95% และพบว่า
ปัจจัยท่ีไม่ส่งผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์กําจัดแมลงในบ้านเรือน คือ ปัจจัยด้านการแสดง
รายละเอียดของผลิตภณัฑ ์และปัจจยัดา้นรีวิวจากผูซ้ื้อรายอ่ืน อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ  

ลกัษณะประชากร ดา้นความแตกต่างของอายมีุผลต่อปัจจยัดา้นการแสดงรายละเอียด
ของผลิตภณัฑ์ (Product Description) แต่ไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์กาํจดัแมลงใน
บา้นเรือน สําหรับลกัษณะประชากร ดา้นอาชีพนั้นพบว่ามีผลต่อปัจจยัดา้นความสําคญัของตรา
ผลิตภณัฑ ์(Brand and Making Decision) และส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑก์าํจดัแมลง
ในบา้นเรือน อยา่งมีนยัสาํคญั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์

สําหรับการแสดงรายละเอียดคุณลกัษณะผลิตภณัฑ์ท่ีไม่เคยรู้จกั จากการรวบรวม
ผลการวิจยัของผูร่้วมตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ในหัวขอ้ดา้นการอธิบายประสิทธิภาพ มีผลต่อ
การเลือกซ้ือผลิตภณัฑก์าํจดัแมลงในบา้นเรือนท่ีไม่เคยรู้จกับน Shopee.com จะเห็นว่า ไม่ว่าผูต้อบ
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แบบสอบถามจะเลือกผลิตภณัฑช้ิ์นท่ี 1 หรือ 2 ผูต้อบแบบสอบถามเลือกผลิตภณัฑน์ั้น ๆ ดว้ยเหตุผล
ของประสิทธิภาพของผลิตภณัฑท่ี์ถูกบรรยายอยูบ่นหนา้ผลิตภณัฑ ์

 
 

5.2 อภปิรายผลการวจิยั 
ในผลการวิจยัศึกษาเร่ือง “การศึกษาพฤติกรรรมของลูกคา้ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์

กาํจดัแมลงในบา้นเรือนผา่นทางช่องทาง  Shopee.com ในประเทศไทย” สามารถอภิปรายผลการวิจยั
ไดโ้ดยใชแ้นวคิดและทฤษฎีดา้นการตลาดท่ีเก่ียวขอ้งมาปรับใช ้รวมทั้งวางแผนและพฒันากลยุทธ์
สําหรับการจาํหน่ายผลิตภณัฑ์บน Shopee.com และ E-Marketplace อ่ืน ๆ  เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้และผูบ้ริโภคไดม้ากยิง่ข้ึน โดยแบ่งหวัขอ้ต่อไปน้ี 
 

5.2.1 ลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
จากการวิจยัพบว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ดา้นต่าง ๆ ท่ีไดท้าํการศึกษาอนัไดแ้ก่ 

ดา้ยอายุ ดา้นเพศ ดา้นการศึกษา ดา้นอาชีพ และดา้นท่ีอยู่อาศยัในปัจจุบนั โดยสามารถอภิปรายผล
การทดสอบในแต่ละดา้นไดด้งัน้ี 

ด้านเพศ พบว่าไม่มีความแตกต่างกนัเก่ียวกบัปัจจยัเก่ียวกบัเส้นทางของลูกคา้ดา้น ต่าง 
ๆ อาจเกิดจาก การซ้ือเคร่ืองอุปโภคและบริโภคผา่นทาง E-Marketplace ในปัจจุบนัมีความนิยมอยา่ง
แพร่หลาย เพราะความสะดวกและโดยเฉพาะด้วยสถานการณ์โรคระบาดท่ีเกิดข้ึนในช่วงเดือน
เมษายน ปี 2563 ท่ีผา่นมา รวมทั้งผลิตภณัฑก์าํจดัแมลงตามบา้นเรือนนั้นเป็นผลิตภณัฑท์ัว่ไปซ่ึงไม่
เจาะจงวา่เป็นผลิตภณัฑส์าํหรับเพศใด จึงทาํใหผู้บ้ริโภคทั้งหญิงและชายมีความคลา้ยคลึงกนัในดา้น
การตดัสินใจซ้ือ   

ช่วงอายุ ท่ีมีการแบ่งกนัเป็นช่วง 4 ช่วงอาย ุคือ Baby Boomer, Gen X, Gen Y และ Gen 
Z นั้นมีความต่างกนัในดา้นการใหค้วามสาํคญักบัรายละเอียดท่ีถูกแสดงอยูบ่นหนา้แสดงผลิตภณัฑ ์
โดยผูบ้ริโภคในช่วงอาย ุตํ่ากว่า 23 ปีหรือ Gen Z จะให้ความสาํคญัดา้นน้ีมากกว่า Gen Y และ Gen 
X ตามลาํดบั อาจเน่ืองจาก ผูบ้ริโภค Gen Z อาจมีกาํลงัในการซ้ือนอ้ยกว่าช่วงอายุอ่ืน ๆ ทาํให้การ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑแ์ต่ละช้ินมกัจะดูรายละเอียดผลิตภณัฑอ์ยา่งละเอียดก่อน เพื่อพิจารณาว่า ตรง
กบัความตอ้งการและคุม้ค่าในการซ้ือผลิตภณัฑห์รือไม่  แมร้ายละเอียดของผลิตภณัฑท่ี์ถูกแสดงไว ้
จะไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ แต่การใส่รายละเอียดผลิตภณัฑ์ท่ีครบถว้นและเน้ือหาท่ี
น่าสนใจ ก็เป็นจุดหน่ึงท่ีลูกคา้ให้ความสําคญั ดังนั้นในกรณีท่ีผูป้ระกอบการตอ้งการจะลงขาย
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ผลิตภณัฑ์ใน E-Marketplace จึงควรท่ีจะให้ความสําคญัในการเขียน Content หรือรายละเอียดของ
ผลิตภณัฑเ์ช่นกนั ไม่วา่จะเป็น ขอ้มูลผลิตภณัฑ,์ รูปผลิตภณัฑ ์หรือแมแ้ต่ วิดิโอเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์

ระดับการศึกษา ไม่มีความแตกต่างกนัต่อดา้นปัจจยัการตลาดต่าง ๆ ของลูกคา้อาจเป็น
เพราะการซ้ือผลิตภณัฑช์นิดน้ีบน Shopee.com เป็นผลิตภณัฑป์ระเภท Low involvement หรือเป็น
ผลิตภณัฑท่ี์ไม่ตอ้งใชเ้วลาการพิจารณามากในการซ้ือผลิตภณัฑม์าก ราคาไม่สูงมากนกั อีกทั้งเป็น
ผลิตภัณฑ์ท่ีโดยปกติราคามักมีผลต่อการตัดสินใจมากกว่าปัจจัยท่ีต้องใช้ความรู้หรือพื้นฐาน
การศึกษา ทาํใหค้วามแตกต่างในระดบัการศึกษาไม่ส่งผลต่อปัจจยัการตลาดดา้นต่าง ๆ  

กลุ่มอาชีพ ก็มีความแตกต่างกนัในดา้นการให้ความสําคญักบัตราผลิตภณัฑ์ (Brand 
and Making Decision) โดยพนักงานบริษทั เอกชน ให้ความสําคญักบัตราผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด อาจ
เป็นเพราะเป็นอาชีพในกลุ่มน้ีเป็นอาชีพท่ีมีมกัมีรายไดสู้ง รวมทั้งใหค้วามสาํคญักบัการเขา้สงัคม ทั้ง
ในท่ีทาํงานและรูปลกัษณ์ภายนอกท่ีแสดงถึงความทนัสมยัมากกวา่  จึงเป็นกลุ่มท่ีใหค้วามสาํคญักบั 

ตราผลิตภณัฑม์ากกวา่กลุ่มอาชีพอ่ืน  ซ่ึงอาจจะต่างกบักลุ่มอาชีพรับราชการ / พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ เน่ืองจากรายรับท่ีอาจตํ่ากว่าทาํใหอ้าชีพในกลุ่มน้ีอาจจะคาํนึงถึงปัจจยัอ่ืน ๆ นอกเหนือ
ตราสินคา้ 

อาศัยปัจจุบัน จากผลการเก็บขอ้มูลพบว่า ไม่มีความแตกต่างกนัเร่ืองปัจจยัการตลาด
ด้านต่าง ๆของลูกค้า อาจเป็นเพราะการซ้ือผลิตภัณฑ์ชนิดน้ีบน Shopee.com เป็นผลิตภัณฑ์ท่ี
สามารถหาซ้ือไดอ้ยา่งอิสระ ทางช่องทาง Offline หรือตามหนา้ร้านคา้ทัว่ไปนั้นกมี็จาํหน่ายเป็นเร่ือง
ปกติ อีกทั้งใน Platform เองกส็ามารถจดัส่งสินคา้ใหลู้กคา้ไดท้ัว่ประเทศ 
 

5.2.2 ปัจจัยด้านเส้นทางของลูกค้า ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์กําจัดยุงบน 
Shopee.com 

จากผลการศึกษาความสาํคญัของปัจจยัดา้นเส้นทางของลูกคา้ ท่ีมีผลต่อการกลบัมาซ้ือ
ผลิตภณัฑก์าํจดัยงุบน Shopee.com โดยสรุปแลว้ความเห็นทั้งหมดอยูใ่นระดบัความสาํคญัท่ีสุด และ
ผลการวิเคราะห์ระบุวา่ การมีปฏิสมัพนัธ์กบัลูกคา้ (Interaction with Customers), ปัจจยัการตลาด
เก่ียวกบัโปรโมชนัต่าง ๆ (Marketing in Sale Promotion), ดา้นตราผลิตภณัฑมี์ความสาํคญั (Brand 
and Making Decision) และ ดา้นประสบการณ์ของผูบ้ริโภค (Customer Journey) ส่งผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภณัฑก์าํจดัยงุบน Shopee.com อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ โดยจะแยกตามปัจจยั ดงัต่อไปน้ี 

การมีปฏิสัมพันธ์กับลูกค้า (Interaction with Customers) ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์กาํจดัยุงในบา้นเรือนผ่านทาง Shopee.com อย่างมีนัยสําคญัมากท่ีสุด ตามค่า Beta คือ 
0.202 เน่ืองจากการซ้ือผลิตภณัฑ์กาํจดัแมลงนั้น เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีส่วนผสมของสารเคมีและออก
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ฤทธ์ิในการกาํจัดและไล่แมลง ลูกคา้จึงมักมีขอ้สงสัยหรือขอ้สอบถามเก่ียวกับรายละเอียดตวั
ผลิตภณัฑ์มาก ซ่ึงคนไทยโดยส่วนใหญ่จะมีทศันคติว่า ผลิตภณัฑ์เหล่าน้ีอาจมีอนัตรายต่อตนเอง, 
ครอบครัว หรือสัตวเ์ล้ียงในบา้น จึงอาจเป็นเหตุผลหน่ึงท่ีทาํให้ลูกคา้ให้ความสําคญักบัปัจจยัดา้น
การมีปฏิสัมพนัธ์กบัลูกคา้ (Interaction with Customers) จากเจา้หนา้ท่ีผูดู้แลร้านคา้ออนไลน์ของแบ
รนด ์

ปัจจัยการตลาดเก่ียวกับโปรโมชันต่าง  ๆ(Marketing in Sale Promotion) นั้นส่งผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑก์าํจดัแมลงบน Shopee.com อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติมากรองจากปัจจยั
ดา้นการมีปฏิสัมพนัธ์กบัลูกคา้ อาจเน่ืองจากผลิตภณัฑ์กาํจดัแมลงบนนั้นอาจมีความใกลเ้คียงกบั
ผลิตภณัฑอ่ื์น ๆท่ีถูกนาํมาจาํหน่ายบน Platform ของ Shopee.comนัน่คือ ลูกคา้มกัจะให้ความสาํคญั
กบัราคาหรือส่วนลดหรือการส่งฟรีมากท่ีสุด เน่ืองจากเทียบการขายแบบ Offline ท่ีลูกคา้สามารถ
สํารวจและจบัตอ้งสินคา้ได้ก่อนทาํการตดัสินใจซ้ือได้ แต่หากทาง Online มีราคาท่ีถูกกว่าหรือ
สะดวกในการรับสินคา้โดยไม่เสียค่าใชจ่้าย ลูกคา้ก็พร้อมท่ีจะเส่ียงในการไม่ไดต้รวจตราสินคา้ก่อน
ซ้ือ  ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ  Ika, Lilik, Ovilia, A.Ahsin (2019, p. 435-440) ท่ีพบว่า  ใน 
Shopee.com ของประเทศอินโดนีเซียนั้น การมีคูปองและกิจกรรมต่าง ๆ เก่ียวกบัลดราคา มีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือของลูกคา้มากท่ีสุด 

ด้านประสบการณ์ของผู้บริโภค (Customer  Journey) เก่ียวกบัประสบการณ์ในการรับ
รู้ตวัผลิตภณัฑก่์อนมาพบและตดัสินใจซ้ือใน Shopee.com ซ่ึงหากเป็นผลิตภณัฑท่ี์ลูกคา้หรือคนรอบ
ขา้งหรือคนรู้จกัของลูกคา้ เคยใชง้านผลิตภณัฑม์าแลว้ก็จะตดัสินใจซ้ือไดง่้ายกว่า เน่ืองดว้ยการซ้ือ
แบบ Online ไม่สามารถสัมผสัตวัผลิตภณัฑก่์อนทาํการซ้ือไดท้าํให้ประสบการณ์ในการใชง้านใน
อดีตหรือ อิทธิพลจากคนท่ีเคยใชง้านมีผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้มากข้ึน 

ด้านตราผลิตภัณฑ์มีความสําคัญต่อการตัดสินใจ  (Brand and Making Decision) 
ปัจจยัน้ีเป็นส่วนหน่ึงท่ีสะทอ้นถึงความปลอดภยัของผลิตภณัฑ์ประเภทกาํจดัแมลง หากเป็นตรา
สินคา้ท่ีเป็นท่ีรู้จกักนัดีหรือเป็นตราสินคา้ท่ีลูกคา้เช่ือมัน่ในคุณภาพและความปลอดภยัก็จะทาํให้
สามารถจาํหน่ายไดง่้ายกว่า ตราสินคา้ท่ีไม่เป็นท่ีรู้จกั อาจดว้ยเหตุผลท่ีว่า ตราสินคา้ทาํให้เกิดความ
เช่ือมัน่ในประสิทธิภาพ และผลิตภณัฑก์าํจดัแมลงเป็นผลิตภณัฑท่ี์มีส่วนประกอบของสารเคมีและ
เป็นผลิตภณัฑท่ี์ใกลต้วัหรือใชก้บัร่างกาย ลูกคา้จึงใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัน้ี เช่นเดียวกบัเหตุผลของ
ปัจจยัดา้นการมีปฏิสมัพนัธ์กบัลูกคา้ (Interaction with Customers)  

  
5.2.3 ปัจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ใหม่ท่ีไม่เคยมีหรือไม่เคยรู้จักมาก่อน  
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หากเป็นผลิตภณัฑใ์หม่ท่ีลูกคา้ยงัไม่เคยรู้จกัหรือใชง้านมาก่อนนั้นเป็นเร่ืองยากท่ีจะทาํ
ให้ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือ เพราะคนไทยส่วนใหญ่ไม่กลา้ท่ีจะใชผ้ลิตภณัฑป์ระเภทกาํจดัแมลงแบบใหม่
หากไม่รู้จกัวิธีการใช ้หรือไม่รู้จกัประสิทธิภาพของผลิตภณัฑ์นั้นเพียงพอ รายละเอียดและเน้ือหา 
(Content) บนหนา้ท่ีแสดงสินคา้จึงมีความสาํคญัท่ีช่วยให้เจา้ของแบรนดส์ามารถโนม้นา้วลูกคา้ได ้
โดยผ่านการใช้การอธิบายรายละเอียดและประสิทธิภาพของผลิตภณัฑ์ ให้ลูกคา้เขา้ใจและเกิด
ความคุน้เคยกบัผลิตภณัฑ ์เพื่อใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน 
 
 

5.3 ข้อเสนอแนะ 
5.3.1 ข้อเสนอแนะสําหรับผู้ประกอบการหรือนักการตลาด เพื่อพฒันากลยุทธ์ 
5.3.1.1 กลยทุธ์การเขา้ถึงลูกคา้กลุ่มใหม่หรือการขยายฐานลูกคา้   เน่ืองจากลูกคา้ส่วน

ใหญ่ผูบ้ริโภคคนไทยส่วนใหญ่เขา้มาพบผลิตภณัฑม์าทางการคน้หาผลิตภณัฑก์าํจดัยุง “อาท” ใน 
Shopee.com โดยตรง ดงันั้นการซ้ือคาํคน้หาบน Shopee.com เพื่อเพิ่มการมองเห็นของลูกคา้กลุ่ม
ใหม่ใหม้ากยิง่ข้ึน เป็นส่วนหน่ึงท่ีช่วยใหแ้บรนดเ์ขา้ถึงลูกคา้ใหม่ได ้รวมทั้งการการโฆษณาสาํหรับ
ผลิตภณัฑท่ี์มีเทคโนโลยซีบัซอ้นหรือผลิตภณัฑท่ี์อาจตอ้งใชค้วามเขา้ใจมากกวา่ปกติ เน่ืองจากลูกคา้
ท่ีซ้ือผ่าน Shoppee.com สามารถยอมรับผลิตภณัฑ์ท่ีมีเทคโนโลยีซับซ้อนมากกว่าลูกคา้ออฟไลน์ 
สังเกตุไดจ้ากผลิตภณัฑ์ท่ีลูกคา้ออนไลน์ จึงเหมาะสมในการเปิดตลาดลูกคา้ใหม่ดว้ยผลิตภณัฑ์
เหล่าน้ี 

5.3.1.2 กลยุทธ์การพฒันาดา้นปฏิสัมพนัธ์กบัลูกคา้   การเพ่ิมบุคลากรและระบบการ
ตอบลูกคา้ทางกล่องขอ้ความของ E-Marketplace ให้สามารถตอบคาํถามและให้คาํแนะนาํกบัลูกคา้
ไดค้รบถว้นและรวดเร็วมากยิ่งข้ึน โดยการกาํหนดเจา้หนา้ท่ีให้เพียงพอในการตอบคาํถามให้ลูกคา้
และเจา้หนา้ท่ีตอ้งมีความรู้เร่ืองผลิตภณัฑอ์ยา่งละเอียด รวมทั้งระบบตอบคาํถามอตัโนมติั เน่ืองจาก
ผลิตภัณฑ์กําจัดแมลงในบ้านเรือนและผลิตภัณฑ์ประเภทเคร่ืองสําอางนั้ น ลูกค้ามักจะให้
ความสาํคญัและสอบถาม เร่ืองวิธีการใชง้านและผลขา้งเคียงท่ีอาจเกิดข้ึนได ้เพราะเป็นผลิตภณัฑท่ี์มี
สารเคมีและเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีใช้กับร่างกาย ดังนั้ นเร่ืองการทาํ Customer Relation Management 
(CRM) จึงเป็นอีกกลยทุธ์หน่ึงท่ีควรใหค้วามสาํคญั 

5.3.1.3 กลยุทธ์การจาํหน่ายผลิตภณัฑ์ใหม่ในกรณีท่ีตอ้งการวางจาํหน่ายผลิตภณัฑ์
ใหม่หรือผลิตภณัฑท่ี์เป็นเทคโนโลยีซ่ึงยงัไม่เคยท่ีไม่เคยมีวางจาํหน่ายมาก่อนหรือผลิตภณัฑท่ี์คน
ไทยไม่คุน้เคย จาํเป็นตอ้งมีการลงรายละเอียดขอ้มูลผลิตภณัฑ์ คุณสมบติัหรือ ประสิทธิภาพของ
ผลิตภณัฑใ์ห้ชดัเจนและตอ้งมีความละเอียดของขอ้มูลเพียงพอให้ลูกคา้สามารถเขา้ใจตวัผลิตภณัฑ์
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ไดห้รือเขา้ใจการทาํงานของผลิตภณัฑ ์ จนรู้สึกคุน้เคยและกลา้ท่ีจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑน์ั้น ซ่ึงกล
ยุทธ์น้ีได้รับการพิสูจน์ในงานวิจยัน้ีแลว้ว่า ลูกคา้มกัจะเลือกผลิตภณัฑ์ท่ีมีการระบุรายละเอียด
ผลิตภณัฑ์อย่างละเอียด ทั้งประสิทธิภาพ, วิธีการใช้งาน และอ่ืน ๆ มากกว่าผลิตภณัฑ์ท่ีไม่ระบุ
รายละเอียดท่ีครบถว้น 

 
5.3.2 ข้อเสนอแนะในการทําวจิัยในอนาคต 

5.3.2.1 การวิจยัในคร้ังน้ีหากไดรั้บการวิจยัเพิ่มควรศึกษาเพิ่มเติมเก่ียวกบั 
ตวัแปรอ่ืนท่ีอาจมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ในช่องทางน้ี เช่น ปัจจยัดา้นบริษทัท่ีใชใ้นการ
ขนส่ง หรือ ปัจจยัดา้นลกัษณะการตกแต่งหนา้ร้านบน E-Marketplace เป็นตน้ เพื่อนาํมาวิเคราะห์หา
กลยทุธ์ท่ีเพิ่มเติม ในการพฒันาแบรนดต่์อไป 

5.3.2.2 เน่ืองจากงานวิจยัในคร้ังน้ีคดัเลือกเฉพาะกลุ่มตวัอย่างท่ีเคยซ้ือ
ผลิตภณัฑ์กาํจดัแมลงในบา้นเรือนผ่านทาง Shopee.com เท่านั้น แต่ในการวิจยัคร้ังถดัไป อาจเพิ่ม
กลุ่มตัวอย่างเป็นผูท่ี้ไม่เคยซ้ือผลิตภัณฑ์ผ่าน E-Marketplace หรือ กลุ่มตัวอย่างท่ีเคยใช้งาน E-
Marketplace แต่ยงัไม่เคยซ้ือผลิตภัณฑ์ประเภทกํายงัแมลงในบ้านเรือน ผ่านทางช่องทาง E-
Marketplace 

5.3.2.3 ในการวิจัยค ร้ัง น้ี มีการดึงก ลุ่มตัวอย่างจาก  Platform ของ 
Shopee.com เพื่อนํามาวิจัยเท่านั้น แต่หากมีการนํางานวิจัยคร้ังน้ีไปศึกษาและเก็บกลุ่มตวัอย่าง
เพิ่มเติม อาจเปล่ียนหรือเพิ่มกลุ่มตวัอยา่งจาก Platform อ่ืน ๆ เช่น Lazada.com หรือ JD Central เป็น
ตน้ เพื่อเพิ่มความหลากหลาย และอาจไดผ้ลการวิจยัท่ีแตกต่างออกไปท่ีน่าสนใจเพิ่มข้ึน 
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ภาคผนวก 

แบบสอบถาม 
 
 
แบบสอบถาม “การศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑก์าํจดัยงุในบา้นเรือนผา่นทางช่องทาง E-
Marketplace; Shopee.com” 
 
คาํช้ีแจง 

แบบสอบถามน้ีมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรรมของลูกค้าในการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑก์าํจดัยงุในบา้นเรือนผา่นทางช่องทาง E-Marketplace; Shopee.com ในประเทศไทย เพื่อท่ี
นาํผลในการวิจยัท่ีไดไ้ปใชใ้นการดาํเนินธุรกิจของ ผูป้ระกอบการ ในการตอบสนองความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคให้ไดม้ากท่ีสุด ผูว้ิจยัจึงใคร่ขอความร่วมมือ จากท่านให้ขอ้มูลและความคิดเห็นตอบ
แบบสอบถามน้ีโดยมีรายละเอียดต่าง ๆดงัต่อไปน้ี  แบบสอบถามน้ีแบ่งออกเป็น 5 ส่วนคือ   

ส่วนท่ี 1    คาํถามส่วนคดักรอง 
ส่วนท่ี 2    เสน้ทางผูบ้ริโภค (Customer Journey) บน Application Shopee  
ส่วนท่ี 3    รายละเอียดสินคา้ (Content) และตราสินคา้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
ส่วนท่ี 4    ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ 
คาํตอบของท่านเป็นประโยชน์อยา่งยิง่ต่อการวิเคราะห์ขอ้มูลในการวจิยั ผูว้ิจยัจึงใคร่

ขอ ความกรุณาจากท่านในการตอบแบบสอบถามใหค้รบทุกขอ้ตามความเป็นจริง ผูว้ิจยัขอรับรองวา่ 
ค าตอบของท่านจะเป็นความลบัอยา่งสูงสุด ผูว้ิจยัหวงัเป็นอยา่งยิง่วา่จะไดรั้บความอนุเคราะห์จาก 
ท่าน จึงขอขอบคุณมา ณ โอกาสน้ี    
 
ส่วนท่ี 1 คาํถามส่วนคดักรอง 
ท่านมีอายเุกินกวา่ 18 ปี และเคยซ้ือสินคา้กาํจดัแมลงในบา้นเรือนผา่น Shopee.com หรือไม่  
(  ) เคย  (  ) ไม่เคย 
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ส่วนท่ี 2 เส้นทางผู้บริโภค (Customer  Journey) บน Application Shopee 
1. คร้ังน้ีท่านซ้ือสินคา้ตวัใดของยีห่อ้ “อาท” ผา่น Shopee.com  

(  ) เคร่ืองใชไ้ฟฟ้ารุ่น    (  ) สเปรยก์าํจดัแมลง  (  ) เหยือ่กาํจดัมด  (  ) ฮอย ฮอย บา้น
แมลงสาบ  (  ) อ่ืน ๆ ระบุ ........ 

2. ท่านซ้ือสินคา้คร้ังน้ีเพื่ออะไร 
(  ) ใชง้านส่วนตวั (  ) ซ้ือใหบุ้คคลอ่ืน   (  ) ซ้ือเพ่ือนาํไปจาํหน่ายต่อ  (  ) ซ้ือเพ่ือใช้
ในธุรกิจ 

3. นอกจากสินคา้ “อาท” แลว้ท่านเคยซ้ือสินคา้กาํจดัแมลงในบา้นเรือนยีห่อ้ใดผา่น 
Shopee.com อีก 
(  ) ไบกอน (  ) ชิลทอ็กซ์    (  ) คายาริ (  ) เชนไดรท ์(  ) อ่ืน ๆ ระบุ ........ 
(  ) ไม่เคยซ้ือยีห่อ้ 

4. ท่านเขา้มาพบและซ้ือสินคา้ยีห่อ้ “อาท” ใน Shopee.com ไดอ้ยา่งไร 
(  ) คน้หาจากปัญหาท่ีพบใน Search Engine เช่น  Google.com แลว้หนา้สินคา้ “อาท” ใน 
Shopee.com ข้ึนมา 
(  ) คน้หาสินคา้ใน Search Engine เช่น  Google.com แลว้หนา้สินคา้ “อาท” ใน Shopee.com 
ข้ึนมา 
(  ) เห็นจากโฆษณาตามเวบ็ไซตต่์าง ๆ แลว้คล๊ิกเพื่อมาท่ีหนา้สินคา้ “อาท” ใน Shopee.com  
(  ) เห็นจาก Social Media เช่น Facebook- “อาท ประเทศไทย” แลว้คล๊ิกเพื่อมาท่ีหนา้สินคา้ 
“อาท” ใน Shopee.com 
(  ) รู้จกัและคน้หาสินคา้ “อาท” ใน Shopee.com โดยตรง 
(  ) เห็นสินคา้ “อาท” โดยบงัเอิญใน Flash Sale ของ Shopee.com  
(  ) อ่ืน ๆ................. 
5. เหตุผลใด ท่ีทาํใหท่้านตดัสินใจซ้ือสินคา้ยากาํจดัแมลงยีห่อ้ “อาท” ผา่น Shopee.com ใน

คร้ังน้ี (เลือกไดห้ลายขอ้) 
(  ) ตั้งใจวา่จะซ้ืออยูแ่ลว้ 
(  ) โปรโมชัน่ลดราคา หรือ โปรโมชัน่ส่งฟรี หรือ โคด้ส่วนลด 
(  ) ดูจากคุณสมบติัสินคา้แลว้อยากทดลองใชง้าน 
(  ) อ่ืน ๆ .................................... 
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6. ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ยากาํจดัแมลงยีห่อ้ “อาท” ผา่น Shopee.com  
(  ) เป็นการซ้ือคร้ังแรก 
(  ) ซ้ือแลว้ 2-5 คร้ัง 
(  ) ซ้ือแลว้มากกวา่ 5 คร้ัง 
(  ) ซ้ือเป็นประจาํทุกเดือน 
(  ) อ่ืน ๆ .................................... 
7. นอกจากสินคา้ยากาํจดัแมลงยีห่อ้ “อาท” โดยส่วนใหญ่ท่านซ้ือสินคา้ประเภทใดอีกผา่น 

Shopee.com  
(  ) สินคา้แม่และเดก็ 
(  ) สตัวเ์ล้ียง 
(  )  อาหารเสริม 
(  ) เคร่ืองสาํอาง, ความงามและของใชส่้วนตวั 
(  ) เส้ือผา้แฟชัน่ผูช้าย รองเทา้ผูช้าย ยานยนต ์ 
(  ) วอเชอร์สินคา้/แพค็เกจท่องเท่ียว/โรงแรม 
(  ) อ่ืน ๆ ........................................ 
 

ส่วนท่ี 3 ปัจจัยในการเลือกซื้อสินค้ากําจัดแมลงในบ้านเรือนผ่าน Shopee.com 
คาํช้ีแจง  กรุณาเลือกข้อทีใ่กล้กับระดับความสําคญัของท่านมากท่ีสุด 
ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ยากาํจดัแมลงผา่น 
Shopee.com 

ระดบัความสาํคญั 
สาํคญั
มากท่ีสุด 
5 

สาํคญั
มาก 

4 

สาํคญั 
3 

สาํคญั
นอ้ย 
2 

ไม่
สาํคญั 

1 
1. ดา้นปัจจยัการตลาด  
มีโปรโมชัน่ลดราคาของสินคา้ท่ีหนา้ร้าน      
ไดรั้บโคด๊ส่งฟรี      
มีการแจกโคด๊ส่วนลดสินคา้      
2. ดา้นคุณลกัษณะสินคา้  
มีรูปแสดงสินคา้ชดัเจน       
มีระบุส่วนผสมในสินคา้      
มีรายละเอียดประโยชน์ของสินคา้      
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มีวิดิโอโฆษณาสินคา้แสดงอยูด่ว้ย      
3. ตราสินคา้มีความสาํคญัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
เป็นตราสินคา้ท่ีรู้จกัยูแ่ลว้      
4. ดา้นรีววิของผูซ้ื้อรายอ่ืน 
เป็นสินคา้ท่ีมีการรีวิวไวแ้ลว้      
มีคะแนนรีววิไม่ตํ่ากวา่ 4 คะแนน      
5. การมีปฏิสมัพนัธ์กบัลูกคา้ 
การปฏิสมัพนัธ์กบัแอดมินร้าน      
มีการแจง้ข่าวหรือส่วนลด ผา่นทาง
ขอ้ความของร้าน 

     

6. ดา้นประสบการณ์การใชง้านท่ีผา่นมา 
เป็นสินคา้ท่ีเคยใชม้าก่อนแลว้      
มีบุคคลท่ีรู้จกัเคยใช ้      

 
พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ยากาํจดั
แมลงผา่น Shopee.com 

ระดบัความคิดเห็น 
เห็นดว้ย
มากท่ีสุด 
5 

เห็นดว้ย
มาก 
4 

เห็นดว้ย 
3 

เห็นดว้ย
นอ้ย 
2 

ไม่เห็น
ดว้ย 
1 

หลงัจากน้ีท่านจะกลบัมาซ้ือสินคา้
ประเภทน้ีผา่น Shopee.com อีกใน
อนาคต 

     

ท่านมีความช่ืนชอบการซ้ือสินคา้ประเภท
น้ีผา่น Shopee.com 

     

เม่ือท่านตอ้งการซ้ือสินคา้ประเภทน้ี ท่าน
จะนึกถึงร้านคา้ใน Shopee.com เป็นอยา่ง
แรก 

     

ท่านจะบอกเล่าถึงการซ้ือสินคา้ผา่น 
Shopee.com กบับุคคลอ่ืน 
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หากท่านตอ้งซ้ือเคร่ืองไล่ยงุ 1 ใน 2 ช้ินน้ี ท่านจะเลือกช้ินใด 
(  ) สินคา้ช้ินท่ี 1 
(  ) สินคา้ช้ินท่ี 2 
ท่านเลือกสินคา้ดา้นบนดว้ยเหตุผลใด 
(  ) ดา้นประสิทธิภาพ / คุณสมบติั ของสินคา้ท่ีเขียนอธิบาย 
(  ) เน้ือหาท่ีเขียนมีความน่าสนใจทาํใหน่้าลองใช ้
(  ) ตราสินคา้ (Brand) 
(  ) ราคาสินคา้ 
(  ) อ่ืน ๆ ........................................ 
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ส่วนท่ี 4 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ 
เพศ (  ) ชาย  (  ) หญิง    
อาย ุ …………………….. 
การศึกษา   (  ) ตํ่ากวา่ปริญญาตรี (  ) ปริญญาตรี (  ) สูงกวา่ปริญญาตรี 
อาชีพปัจจุบนั  (  ) รับราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ (  ) พนกังานบริษทั เอกชน  
(  ) เจา้ของกิจการ  (  ) รับจา้ง / ฟรีแลนซ์      (  ) ไม่ไดท้าํงาน / เกษียณ   (  ) อ่ืน ๆ โปรด
ระบุ...........  
จงัหวดัท่ีอาศยัอยูใ่นปัจจุบนั  (  ) เลือกจงัหวดั 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 


