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บทคดัย่อ 
การศกึษาครัง้นี้มวีตัถุประสงค์ 1) เพื่อศกึษาปจัจยัส่วนบุคคลทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ผ่าน 

ระบบออนไลน์ 2) เพื่อศึกษาถึงระดบัความส าคญัของปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ที่ส่งผลต่อ
พฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเคยีนซา จงัหวดัสุราษฎรธ์านี ซึง่เป็นการ
วจิยัเชงิส ารวจ โดยเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่มประชากรทีเ่คยซือ้สนิคา้ผา่นระบบออนไลน์ในเขตอ าเภอเคยีนซา จงัหวดั
สุราษฎร์ธานีที่ไม่รู้จ านวนประชากรทีแ่น่นอน ก าหนดขนาดตวัอย่าง จ านวน 200 ตวัอย่าง ท าการสุ่มกลุ่ม
ตวัอย่างโดยไม่ใชห้ลกัความน่าจะเป็นในการสุ่มตวัอย่าง วธิกีารเกบ็ขอ้มูลแบบ  เจาะจง และท าการวเิคราะห์
ขอ้มลูโดยใช ้1)สถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) ประกอบดว้ยการแจกแจงความถี ่ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ 
และวดัการกระจายโดยการหาส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน 2)สถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistics) ประกอบดว้ย 
สถติ ิ Independent t-test สถติ ิF-test แบบ One-Way Analysis of Variance สถติ ิRegression Analysis
วเิคราะหถ์ดถอยเชงิพหคุณู (Multiple Regression Analysis) โดยโปรแกรมส าเรจ็รปูทางสถติ ิ

ผลการศกึษาสรุปไดว้่า 1.)ปจัจยัส่วนบุคคลทีแ่ตกต่างกนั ไดแ้ก่ ปจัจยัดา้นเพศ อายุ สถานภาพสมรส 
ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดต้่อเดอืน ส่งผลหรอืมผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ผ่านระบบออนไลน์ ของ
ผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเคยีนซา จงัหวดัสุราษฎรธ์านีแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี ่0.05  2.)ปจัจยัส่วน
ประสมทางการตลาดออนไลน์(6Ps) มอีทิธพิลทางบวกหรอืทศิทางเดยีวกนัต่อลกัษณะพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้
ผ่านระบบออนไลน์ ของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเคยีนซา จงัหวดัสุราษฎรธ์านี(R = .811) อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิี ่ 0.05 โดยเรยีงล าดบัอทิธพิลของตวัแปรพยากรณ์จากมากไปหาน้อยไดแ้ก่ ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์ปจัจยั
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปจัจยัดา้นการใหบ้รกิารส่วนบุคคล ปจัจยัด้านการรกัษาความเป็นส่วนตวั และ
ปจัจยัดา้นการสง่เสรมิการขาย ตามล าดบั ดงันัน้ ผูบ้รหิารหรอืผูท้ีเ่กีย่วขอ้งกบัธุรกจิออนไลน์ควรตระหนกัและให้
ความส าคญักบัปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดออนไลน์(6Ps) เพื่อใหส้ามารถน าเสนอสนิคา้และบรกิาร รวมทัง้
การเขา้ถงึผูบ้รโิภค และสามารถตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภคไดต้รงจุดอย่างแทจ้รงิ และประโยชน์ต่อ
การน าไปใชเ้พือ่การปรบักลยทุธท์างการตลาดใหเ้หมาะสม และสามารถด าเนินธุรกจิใหป้ระสบความส าเรจ็ตาม
เป้าหมายทีต่ัง้ไว ้

 ค าส าคัญ ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ,พฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านระบบออนไลน์ 

นายอภวิฒัน์ พฒัเชยีร หลกัสตูรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ มหาวทิยาลยัรามค าแหง 2564 
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บทน า 
ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

เน่ืองจากในปจัจุบนัมกีารเขา้ถงึอนิเทอรเ์น็ตสูงมากขึน้ทัง้ของคนไทยและคนทัว่โลก ซึ่งจากผล
การส ารวจของ We Are Social ผ่านทางรายงาน Digital 2021 Global Overview Report ซึง่เป็นขอ้มลู 
ตวัเลขและพฤตกิรรมการใชง้านอนิเทอรเ์น็ตของคนไทย ซึ่งมมีากถงึ 69.5% เมื่อเทยีบกบัประชากรทัง้ 
ประเทศ และเป็นสดัส่วนทีสู่งกว่าค่าเฉลีย่โลกทีม่ผีูใ้ชง้านอนิเทอร์เน็ตเฉลีย่ 59.5% ของประชากรทัง้โลก 
นอกจากนี้คนไทยยงัใชเ้วลาบนโลกอนิเทอรเ์น็ตต่อวนัมากถงึ 8.44 ชัว่โมง ซึง่ถอืว่าสูงตดิอนัดบั Top10 
ของโลก ส่วนค่าเฉลีย่ของประชากรทัว่โลกมกีารใชง้านอนิเตอรเ์น็ตอยู่ที ่6.54 ชัว่โมงต่อวนั ซึง่เวลาการ 
ในการใชง้านบนอนิเทอรเ์น็ตของคนไทย แบ่งเป็น ใชง้านอนิเทอรเ์น็ตบนมอืถอื 5.07 ชัว่โมง/วนั และใช้ 
งานบนคอมพวิเตอร ์3.38 ชัว่โมง/วนั  

และข้อมูลจากกรมพฒันาธุรกิจค้า เปิดเผยว่าสถิติการการจดทะเบยีนพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 
ตามจ านวนของรา้นคา้ออนไลน์สะสมเพิม่สูงขึน้อย่างต่อเนื่องทุกปี และมแีนวโน้มจ านวนการจดทะเบยีน 
เพิม่ขึน้เฉลีย่ ปีละ 2 % ส าหรบัในปี 2564 สถติกิารจดทะเบยีน ในเดอืน ม.ค. 2564 มจี านวน 1,435 ราย 
และเดอืน ก.พ. 2564 มจี านวน 1,471 ราย ซึง่จากแนวโน้มของจ านวนสถติดิงักล่าวสามารถคาดการณ์ 
ไดว้่าในปี 2564 จะมจี านวนสถติกิารจดทะเบยีนพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสไ์ม่น้อยกว่า 15,000 ราย ถอืไดว้่า
เป็นการขยายตวัเพิม่ขึน้อยา่งต่อเนื่อง ตอบรบักบักระแสการคา้ออนไลน์ทีก่ าลงัเป็นทีนิ่ยมในปจัจุบนั 

จากผลการส ารวจและขอ้มูลที่กล่าวมาข้างต้นนัน้ ท าให้ผู้วจิยัได้เลง็เหน็ถึงความส าคญัของสื่อ 
ออนไลน์และช่องทางการจดัจ าหน่ายสนิคา้ผ่านระบบออนไลน์ในประเทศไทยว่า สามารถขบัเคลื่อนธุรกจิ 
การขายสินค้าผ่านระบบออนไลน์ได้อย่างมปีระสทิธภิาพมากที่สุด เพราะในปจัจุบนั มรี้านค้าต่าง ๆ 
มากมาย หลายแบรนดแ์ละหลายประเภทสนิคา้ ทีเ่ขา้มาในวงการธุรกจิคา้ปลกีออนไลน์กนัเป็นอย่างมาก 
เพราะสามารถท าใหผู้บ้รโิภครูจ้กั หรอืเขา้ถงึสนิคา้ไดอ้ย่างกวา้งขวาง เช่น การลงโฆษณาทางสื่อ Social 
Media เช่น Facebook, Instagram และ Line You Tube หรอืสื่อโซเชยีลอื่นๆ โดยมวีตัถุประสงคห์ลกั 
เพื่อท าให้สนิค้าเป็นที่รูจ้กัเพิม่มากขึน้ สามารถเขา้ถงึลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้โดยตรงและรวดเรว็ ดงันัน้ 
การสรา้งความพงึพอใจให้แก่ลูกค้าจงึเป็นเรื่องส าคญัเป็นอย่างมากเพื่อให้เกดิการซื้อซ ้า บอกต่อและ 
กลบัมาใชบ้รกิารอกีในครัง้ต่อ ๆ ไป จากทีก่ล่าวมาขา้งต้น ผูว้จิยัจงึสนใจท าการศกึษาเรื่อง “ปจัจยัทาง 
การตลาดออนไลน์(6Ps) ทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอ
เคยีนซา จงัหวดัสุราษฎรธ์านี” เนื่องจากเลง็เหน็ถงึความส าคญัในการศกึษาปจัจยัต่าง ๆ ที่จะส่งผลต่อ
พฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านระบบออนไลน์ของผู้บรโิภคในเขตอ าเภอเคียนซา จงัหวดัสุราษฎร์ธานี 
เพื่อใหผู้ป้ระกอบธุรกจิขายสนิค้าผ่านระบบออนไลน์ น าผลจากการศกึษาดงักล่าวไปใชป้ระโยชน์ในการ
พฒันา ปรบัปรุงคุณภาพและวางแผนกลยุทธท์างการตลาด เพื่อใหส้ามารถตอบสนองความต้องการและ
พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในอนาคต ไดอ้ยา่งเหมาะสมต่อไป 
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วตัถปุระสงคก์ารวิจยั 
1 เพื่อศกึษาปจัจยัส่วนบุคคลทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านระบบออนไลน์ ของผูบ้รโิภค 

ในเขตอ าเภอเคยีนซา จงัหวดัสุราษฎรธ์านี  
2 เพี่อศึกษาถึงระดบัความส าคญัของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ที่ส่งผลต่อ 

พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเคยีนซา จงัหวดัสุราษฎรธ์านี 
 

สมมตฐิานการวจิยั 
1 ผู้บรโิภคที่มปีจัจยัส่วนบุคคลซึ่งประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา 

อาชพี และรายไดท้ีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านระบบออนไลน์ แตกต่างกนั  
2 ปจัจยัส่วนผสมทางการตลาดออนไลน์ทีแ่ตกต่างกนัส่งผลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านระบบ 

ออนไลน์ของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเคยีนซา จงัหวดัสุราษฎรธ์านี แตกต่างกนั  

ขอบเขตของการวิจยั 
1. ขอบเขตดา้นเน้ือหา  

                ประเดน็ทีศ่กึษาในครัง้น้ีคอืศกึษาถงึปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ออนไลน์(6Ps) ทีส่่งผล
ต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้รโิภคใน เขตอ าเภอเคยีนซา จงัหวดัสุราษฎรธ์านี  

2. ขอบเขตดา้นประชากร  
2.1 กลุ่มประชากร คอื กลุ่มผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเคยีนซา จงัหวดัสุราษฎรธ์านี  
2.2 กลุ่มเป้าหมาย คอื ผู้บรโิภคที่เคยซื้อสนิค้าผ่านระบบออนไลน์ในเขตอ าเภอเคยีนซา 

จงัหวดัสุราษฎรธ์านีทีไ่มรู่จ้ านวนประชากรทีแ่น่นอน ก าหนดขนาดตวัอยา่ง จ านวน 200 ตวัอยา่ง  
3. ขอบเขตส าหรบัตวัแปรทีใ่ชใ้นการวจิยั ประกอบดว้ย  

3.1 ตวัแปรอสิระ(Independent Variable) ไดแ้ก่  
3.1.1 ปจัจยัส่วนบุคคล ประกอบด้วย : เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา 

อาชพี และรายไดต่้อเดอืน  
3.1.2 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์(6Ps) Kotler (1997, p. 92) ประกอบดว้ย 

ปจัจยัด้านผลติภณัฑ ์(Product) ปจัจยัด้านราคา (Price) ปจัจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
ปจัจยัดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด (Promotion) แบ่งเป็น การโฆษณา(Advertising) และการส่งเสรมิ 
การขาย(Sale Promotion) ปจัจยัดา้นการใหบ้รกิารส่วนบุคคล (Personalization) และปจัจยัดา้นความ
เป็นส่วนตวั (Privacy)  

3.2. ตวัแปรตาม(Dependent Variable) ไดแ้ก่ พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านระบบออนไลน์ 
ของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเคยีนซา จงัหวดัสุราษฎรธ์านี  
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4. ขอบเขตดา้นพืน้ทีท่ีใ่ชใ้นการศกึษา  
    คอืพืน้ทีเ่ขตอ าเภอเคยีนซา จงัหวดัสุราษฎรธ์านี  
5. ระยะเวลาทีใ่ชใ้นการศกึษา  
    คอื ตัง้แต่เดอืน ตุลาคม 2564 - ธนัวาคม 2564  
 
 
 
 

กรอบแนวคดิ 
 
                              

 
                                                                                                                                     
                                                                                                                          
                                                                                                                             
                                                                                                                      
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าผ่านช่องทาง
ออนไลน์ของผู้บริโภคในเขต 

อ าเภอเคียนซา จงัหดัสุราษฎรธ์านี 

 

ปัจจยัส่วนบคุคล 
-เพศ 
-อายุ 
- สถานภาพการสมรส 
-ระดบัการศกึษา 
-อาชพี 
-รายได ้

ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดออนไลน์ (6Ps) 
-ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์(Product) 
-ปจัจยัดา้นราคา (Price)  
-ปจัจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
-ปจัจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) 
-ปจัจยัดา้นการใหบ้รกิารส่วนบุคคล              
  (Personalization) 
- ปจัจยัดา้นการรกัษาความเป็นส่วนตวั         
  (Privacy) 

ตวัแปรตาม 

ตวัแปรตน้ 
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แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

แนวคิดเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร ์ 
ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ (Demographic) ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ ระดบั 

การศึกษา อาชพี รายได้ เป็นเกณฑท์ี่เหมาะสม ได้รบัความนิยมที่มกัใช้ในการจดักลุ่มลูกค้า ผู้บรโิภค  
การแบ่งตลาด เนื่องจากตวัแปรดา้นประชากรศาสตรเ์ป็นลกัษณะที่ส าคญัที่ช่วยบ่งชี้ตลาดเป้าหมายได ้
อย่างชดัเจน และเป็นตัวชี้วดัด้านประชากรศาสตร์ที่มคีวามง่าย ชดัเจน และสะดวกต่อการจดักลุ่ม          
(ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ, 2538)  

แนวคิดส่วนผสมทางการตลาดส าหรบัการขายสินค้าผ่านช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส ์          
(E-Commerce) (6Ps)  

ทฤษฎสี่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ เป็นองคป์ระกอบทางการตลาดแบบใหม่ ทีป่ระยุกต์ใช้ 
องคป์ระกอบการตลาดดัง้เดมิ (4P) ร่วมกบัความสามารถพเิศษของเทคโนโลยทีีเ่พิม่ด้านการใหบ้รกิาร 
แบบเจาะจง และการรกัษาความเป็นส่วนตวั ท าให้เกดิองค์ประกอบการตลาดแบบใหม่ (6P) โดยส่วน 
ประสมทางการตลาดออนไลน์ทุกปจัจยัมคีวามเกี่ยวเน่ืองกนั และมคีวามส าคญัอย่างยิง่ในการด าเนินการ 
ตลาดออนไลน์ (อณฐัพล ขงัเขตต์, 2553) ซึง่มสี่วนประกอบดงันี้  

1) ด้านผลติภณัฑ ์(Product) ผู้ประกอบการควรวเิคราะห์สนิค้าให้ตรงกบัความต้องการของ 
ลกูคา้ สนิคา้ตอ้งมคีุณภาพ มรีปูลกัษณ์ทีส่วยงาม  

2) ดา้นราคา (Price) การส ารวจพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าบนอนิเทอรเ์น็ตนัน้ พบว่าราคาไม่ใช่ 
ปจัจยัหลกัในการเลอืกซือ้ ผูป้ระกอบการจงึควรเน้นการตัง้ราคาใหเ้หมาะสมกบัคุณภาพของสนิคา้ 

3) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) การจดัท าเวบ็ไซต์ต้องมโีดเมนที่จดจ าง่าย ใชง้านง่าย 
และสวยงาม รวมถงึตอ้งสะดวกสบายในการสัง่ซือ้  

4) ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ในการท าธุรกจิควรมกีารส่งเสรมิการตลาด มกีาร 
ประชาสมัพนัธ ์และการกจิกรรมทีส่่งเสรมิการขาย หรอืตวัแปรทางการตลาดทีค่วบคุมได้  

5) ด้านการให้บรกิารแบบเจาะจง (Personalization) การให้บรกิารควรเน้นการบรกิารที่เป็น
รายบุคคล การเกบ็ขอ้มลูลกูคา้ และอาจมกีารสรา้งความประทบัใจในรปูแบบต่าง ๆ  

6) ดา้นการรกัษาความเป็นส่วนตวั (Privacy) ผูป้ระกอบการจะต้องรกัษาความลบัของลูกคา้ ไม่
น าขอ้มลูของลกูคา้ไปเผยแพรก่่อนไดร้บัอนุญาต  
แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) 

ชฟิแมน และคานัก (Schiffman and Kanuk, 1994: 7) ไดใ้หค้วามหมายของพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
ไว้ว่า หมายถึง พฤติกรรมที่ผู้บริโภคท าการค้นหา การซื้อ การใช้ การประเมินผล และการใช้จ่าย         
ในผลติภณัฑแ์ละบรกิารซึง่คาดว่าจะสนองความตอ้งการของเขา  
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แนวคดิเกี่ยวกบัพฤติกรรมผู้บรโิภค (Consumer Behavior) หมายถึง การค้นหาเกี่ยวกับ 
พฤตกิรรมการซือ้และการใช้ของผูบ้รโิภค เพื่อทราบถงึลกัษณะความต้องการและพฤตกิรรมการซือ้และ  
การใช้ของผู้บริโภค ค าตอบที่ได้จะช่วยให้นักการตลาดสามารถจัดกลยุทธ์การตลาด (Marketing 
Strategy) ที่ตอบสนองความพงึพอใจของผู้บรโิภคได้อย่างเหมาะสม โดยนักการตลาดต้องศึกษาว่า 
สนิคา้ทีเ่ขาจะเสนอนัน้ ใครคอืผูบ้รโิภค (Who ?) ผูบ้รโิภคซือ้อะไร (What ?) ท าไมจงึซือ้ (Why ?) ซือ้ 
อย่างไร (How ?) ซือ้เมื่อใด (When ?) ซือ้ทีไ่หน (Where ?) ซือ้และใชบ้่อยครัง้เพยีงใด (How often) 
รวมทัง้ศกึษาว่าใครมอีทิธผิลต่อการซือ้เพื่อคน้หาค าตอบ 7 ประการเกี่ยวกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค หรอื 7O 
ซึง่ประกอบดว้ย Occupants , Objects , Objectives , Organizations , Occasions , Outlets และ 
Operations ใหส้อดคลอ้งกบัค าตอบทีเ่กีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ , 2550)1  

งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 ชนนิกานต์ จุลมกร (2555) ได้ศกึษาเรื่อง ปจัจยั ที่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิค้าผ่าน
อินเทอร์เน็ต ของนิสติปรญิญาตร ีคณะวทิยาศาสตร์ มหาวทิยาลยั บูรพา มวีตัถุประสงค์เพื่อหา
ความสมัพนัธร์ะหว่างปจัจยั ส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ ระดบัชัน้ปี ภาควชิา รายรบัเฉลีย่ ต่อตลอดระยะเวลา
ทีท่่านศกึษาอยู่ในสถาบนัอุดมศกึษา ท่านเคยสัง่ซือ้สนิคา้ผ่านทางอนิเทอรเ์น็ตหรอืไม่ และ ปจัจยัที่มี
อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่าน อนิเทอรเ์น็ตของนิสติปรญิญาตร ีคณะวทิยาศาสตร์ มหาวทิยาลยั
บูรพา ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่ และด้านส่งเสรมิการขาย และหาความสมัพนัธ์
ระหว่างปจัจยัเกีย่วขอ้งกบัพฤตกิรรม การใชอ้นิเทอรเ์น็ต ไดแ้ก่ ท่านใชอ้นิเทอรเ์น็ตมานานเท่าไร ท่านใช้
อนิเทอรเ์น็ตเฉลี่ยครัง้ละกี่นาท ีกี่ครัง้ในหนึ่งสปัดาห์ ส่วนใหญ่ท่านใชอ้นิเทอรเ์น็ตเวลาใดมากทีสุ่ด และ
ท่านใชอ้นิเทอรเ์น็ตเพื่ออะไร และปจัจยัทีม่ ีอทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านอนิเทอรเ์น็ต ส่วนการ
เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างปจัจัยส่วนบุคคล และปจัจัยเกี่ยวกับข้อมูลพฤติกรรมการใช ้
อินเทอร์เน็ต ผลการวจิยัพบว่า มปีจัจยัส่วนบุคคลเพยีงตวัเดยีวคือ ภาควิชา ที่ไม่มคีวามสมัพนัธ์กับ
ปจัจยัที่มอีิทธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิค้าผ่านอินเทอรเ์น็ต มปีจัจยัเกี่ยวกบัข้อมูลพฤติกรรมการใช้
อนิเทอรเ์น็ตเพยีงดา้นเดยีวคอื ดา้นผลติภณัฑ ์ทีไ่มม่คีวามสมัพนัธก์บัปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการ
ซื้อสนิค้าผ่านอินเทอร์เน็ต เพศชายและเพศหญิงมคี่าเฉลี่ยของระดบั  ความส าคญัเกี่ยวกบัปจัจยัที่มี
อทิธพิลพลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านอนิเทอรเ์น็ตแตกต่างกนัในดา้นผลติภณัฑแ์ละดา้นส่งเสรมิการ
ขาย นิสติทีศ่กึษาใน ระดบัชัน้ปีทีแ่ตกต่างกนั มคี่าเฉลีย่ของระดบัความส าคญั เกี่ยวกบัปจัจยัทีม่อีทิธพิล
ต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านอนิเทอรเ์น็ตแตกต่างกนัในทุกดา้น นิสติทีม่รีายรบัเฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่าง
กนั มคี่าเฉลีย่ของระดบัความส าคญัเกีย่วกบัปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านอนิเทอรเ์น็ต
แตกต่างกนัในดา้นผลติภณัฑ ์
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วิธีด าเนินการวิจยั 
1. ประชากรวิจยั และการก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่าง  
    1.1 ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยั  
          คอื กลุ่มผู้บรโิภคในเขตอ าเภอเคียนซา จงัหวดัสุราษฎร์ธานี ซึ่งไม่ทราบจ านวนที่

แน่นอน 
1.2 การก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่งการวจิยัในครัง้นี้  

คือ กลุ่มผู้บริโภคที่เคยซื้อสินค้าผ่านระบบออนไลน์ในเขตอ าเภอเคียนซา จงัหวัด           
สุราษฎรธ์านจี านวน 200 คน  

2. เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั  
ใชแ้บบสอบถามส าหรบัเกบ็รวบรวมขอ้มลูต่างๆ จากกลุ่มตวัอย่าง เป็นค าถามชนิดปลายปิด 

(Closed Ended response Questions) แบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดงันี้  
ส่วนที่ 1 เป็นแบบสอบถามตรวจสอบว่าผู้ตอบแบบสอบถามเคยสัง่ซื้อสินค้าผ่านระบบ 

ออนไลน์หรอืไม่ และรายการสนิคา้ทีซ่ือ้บ่อยที่สุด โดยขอ้ค าถามเป็นค าถามแบบส ารวจรายการ (Check 
List) จ านวน 2 ขอ้  

ส่วนที ่ 2 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตรเ์กี่ยวกบัขอ้มลูทัว่ไปของ 
ผูต้อบแบบสอบถาม มขีอ้ค าถามเป็นแบบส ารวจรายการ (Check List) โดยใหเ้ลอืกตอบจากค าตอบที ่
ก าหนดใหม้จี านวน 6 ขอ้ ไดแ้ก่ 1) เพศ 2) อายุ 3) สถานภาพสมรส 4) ระดบัการศกึษา 5) อาชพี และ 
6) รายไดต่้อเดอืน  

ส่วนที ่3 เป็นค าถามเกีย่วกบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (Marketing Mix) (6Ps) 
จ านวน 21 ขอ้  

 ส่วนที ่4 เป็นค าถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านระบบออนไลน์จ านวน 6 ขอ้ ส าหรบั
แบบสอบถามในส่วนที ่3 และ 4 เป็นแบบสอบถามทีใ่ชม้าตรวดัแบบ Rating Scale ตามรูปแบบของ 
Likert Scale (นราศร ีไววนิชกุล และ ชศูกัดิ ์อุดมศร,ี 2552, หน้า 146) แบ่งเป็น 5 ระดบั ดงันี้ 

 
   ระดบัความเหน็           คะแนน        ค่าเฉล่ีย 
ระดบัเหน็ดว้ยมากทีสุ่ด         5         4.21 – 5.00 
ระดบัเหน็ดว้ยมาก               4         3.41 – 4.20  
ระดบัเหน็ดว้ยปานกลาง        3         2.61– 3.40  
ระดบัเหน็ดว้ยน้อย               2         1.81 – 2.60  
ระดบัไมเ่หน็ดว้ย                 1         1.00 – 1.80   
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3. การสร้างเครื่องมือ การทดสอบคณุภาพเครื่องมือ และการเกบ็รวบรวมข้อมูล  

3.1 การสรา้งเครือ่งมอื  
การสร้างเครื่องมือเพื่อศึกษาวิจยัเรื่อง “ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อ 

พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเคยีนซา จงัหวดัสุราษฎรธ์านี” โดย
ผู้วจิยัด าเนินการสร้างเครื่องมอืตามขัน้ตอนการศึกษาพฒันาขึ้นเอง ตามขัน้ตอน และรายละเอียดใน 
การศกึษาแบ่งเป็นขัน้ตอน ดงันี้  

3.1.1 ระบุประเดน็ปญัหางานวจิยั โดยศกึษามุมมองและประเดน็ในแง่มุมต่าง ๆ เพื่อเกบ็
ขอ้มลูใหท้ราบถงึทีม่าและความส าคญัของประเดน็ปญัหาทีจ่ะศกึษา  

3.1 2 ศกึษาแนวคดิ ทฤษฎ ีและทบทวนวรรณกรรมทีเ่กี่ยวขอ้ง (Literature Review) 
จากการศกึษาวจิยัในอดตีทัง้ในและต่างประเทศที่เกี่ยวขอ้งกบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ 
(6Ps) และพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้รโิภค แลว้น ามาก าหนดกรอบแนวคดิของ 
การวจิยัเพื่อน ามาเป็นแนวทางในการสรา้งแบบสอบถาม  

3.1.3 ออกแบบเครื่องมอืในการวิจยั (Questionnaire Design) โดยท าการพฒันา 
แบบสอบถามจากผลทีไ่ดจ้ากการศกึษาตามขอ้ 1 และขอ้ 2 น ามาสรา้งแบบสอบถามโดยแบ่งออกเป็น 
ส่วนๆ และพจิารณาเนื้อหาใหส้อดคลอ้งกบัแนวคดิ วตัถุประสงค ์และกรอบแนวคดิในการวจิยั  

3.1.4 น าแบบสอบถามที่สร้างขึ้น เสนออาจารยท์ี่ปรกึษา เพื่อขอค าแนะน าปรบัปรุง 
แกไ้ข 

3.1.5 น าแบบสอบถามมาปรบัปรุงแก้ไขตามขอ้เสนอแนะ และตรวจสอบความถูกต้อง 
อกีครัง้ จนไดแ้บบสอบถามทีม่คีวามเหมาะสม  

3.1.6 ตรวจสอบความน่าเชื่อถอืของแบบสอบถาม (Reliability) และน าไปทดสอบความ 
เขา้ใจในการตอบแบบสอบถามกบักลุ่มทดสอบ (Pre-test) จ านวน 30 ตวัอย่าง และน าขอ้มูลมาหาค่า 
ความเชื่อมนั โดยใชสู้ตรสมัประสทิธิแ์อลฟาของครอนบาค (Cronbachalpha Coefficient) ก่อนน าไปใช ้
ในการเกบ็ขอ้มลูกบังานวจิยัต่อไป  

3.2 การตรวจสอบคุณภาพเครือ่งมอื  
      ผูศ้กึษาได้ด าเนินการตรวจสอบคุณภาพเครื่องมอื แบบสอบถามทีป่รบัปรุงแก้ไขแลว้ไป 

ทดลองใช้กับกับกลุ่มตัวอย่างที่ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา จ านวน 30 คน จากนัน้น ามา 
วเิคราะห์หาค่าความเชื่อมัน่ (Reliability) โดยการวเิคราะห์หาความ เชื่อมัน่ตามวธิขีอง Cronbach’s 
Alpha Coefficient (Cronbach,1970) ค่าอ านาจจ าแนกรายขอ้ (Corrected Item Total Correlation) ซึง่
ค่าสมัประสทิธิแ์อลฟาตามวธิคีรอนบาค (Cronbach's Alpha Coefficients) ควรมคี่าไม่ต ่ากว่า 0.70 และ
ค่าอ านาจจ าแนกรายขอ้ (Corrected Item Total Correlation) ควรมคี่าไม่ต ่ากว่า 0.30 (Hair, Black, 
Babin, Anderson, & Tatham, 2006)  
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 จากการตรวจสอบคุณภาพเครือ่งมอื พบว่า ค่าอ านาจจ าแนกรายขอ้ (Corrected Item Total 
Correlation) มคี่าระหว่าง .323 - .710 แสดงว่าตวัแปรมคีวามเทีย่งตรงเชงิโครงสรา้ง (Construct 
Validity) และค่าสมัประสทิธิแ์อลฟาตามวธิคีรอนบาค (Cronbach's Alpha Coefficients) ของตวัแปรมคี่า
ระหว่าง .799 - .847 แสดงว่าตวัแปรมคีวามน่าเชื่อถอื (Reliability) 

3.3 วธิกีารเก็บรวบรวมขอ้มูล การเก็บรวบรวมขอ้มูลจากเครื่องมอืแบบสอบถาม โดยมี
ขัน้ตอนในการด าเนินการ ดงันี้  

3.3.1 ด าเนินการเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่าง จ านวน 200 ตวัอย่าง โดยการแจก 
แบบสอบถามพร้อมอธบิายรายละเอียดให้ผู้ตอบแบบสอบถามเข้าใจและให้กรอกแบบสอบถาม และ  
ส่งคนืภายในเวลาทีก่ าหนด  

3.3.2 น าแบบสอบถามที่ได้รบัคนืมาตรวจสอบความถูกต้อง ครบถ้วนสมบูรณ์ของ 
แบบสอบถาม และน าข้อมูลที่ได้มาบนัทกึในเครื่องคอมพวิเตอร์ ท าการประมวลผลด้วยโปรแกรมทาง 
สถติ ิ(SPSS)  

3.3.3 สรุปผลการวจิยั (Conclusion) น าผลการวเิคราะหข์อ้มลูทีไ่ดร้บัมาสรุปและอธบิาย 
ถงึความสมัพนัธ์ของตวัแปรที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อสนิค้าผ่านระบบออนไลน์ของผู้บรโิภคในเขต 
อ าเภอเคยีนซา จงัหวดัสุราษฎรธ์านี  

4. วิธีวิเคราะหข้์อมลูทางสถิติ  
ผูว้จิยัไดก้ าหนดสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลูจากแบบสอบถามออกเป็น 2 ส่วน ดงันี้  
4.1 สถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistic) ดงันี้  

4.1.1 การวเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไปส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม โดยการแจกแจง
ความถี ่(Frequency) และค่ารอ้ยละ (Percentage)  

4.1.2 การวเิคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์(6Ps) และ
พฤตกิรรมการ ซือ้สนิคา้ผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเคยีนซา จงัหวดัสุราษฎรธ์านีโดย
น ามาวัดหาค่าเฉลี่ย (Mean) และวดัการกระจายโดยการหาส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation, S.D.)  

4.2 สถติเิชงิอนุมาน (Inferential statistics) เพื่อทดสอบสมมตฐิานดงันี้ 
4.2.1 ทดสอบสมมตฐิานขอ้ที ่1 ปจัจยัส่วนบุคคลซึง่ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ

สมรส ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได้ที่แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อสนิค้าผ่านระบบออนไลน์ 
แตกต่าง กนั โดยใชส้ถติ ิIndependent t-test เพื่อทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่าง 2 
กลุ่ม ส าหรบัตวัแปรดา้นเพศ และใชส้ถติ ิF-test แบบ One-Way Analysis of Variance เพื่อทดสอบ
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ความแตกต่างของค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่างทีม่ากกว่า 2 กลุ่ม ส าหรบัตวัแปรดา้น อายุ สถานภาพสมรส 
ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดต่้อเดอืน  

4.2.2 ทดสอบสมมุตฐิานขอ้ที่ 2 ปจัจยัส่วนผสมทางการตลาดออนไลน์ที่แตกต่างกนั
ส่งผลต่อ พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเคยีนซา จงัหวดัสุราษฎร์
ธานี แตกต่างกนั จะท าการทดสอบสมมุตฐิานโดยใชส้ถติ ิRegression Analysis วเิคราะหถ์ดถอยเชงิ
พหุคณู (Multiple Regression Analysis)  

 
สรปุผลการวิจยั 

ผลการวจิยัเรื่องปจัจยัทางการตลาดที่ส่งผลต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิค้าผ่านระบบออนไลน์ของ 
ผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเคยีนซา จงัหวดัสุราษฎรธ์านี สามารถสรปุผลไดด้งันี้  

1. สรปุผลข้อมลูทัว่ไปและปัจจยัส่วนบคุคลของผู้ตองแบบสอบถาม   
ผลการศกึษาขอ้มลูทัว่ไปและขอ้มลูส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 200 คน ส่วน

ใหญ่พบว่า ประเภทสนิคา้ทีผู่บ้รโิภคเคยสัง่ซือ้ผ่านระบบออนไลน์ คอื ของใชส้่วนตวั / เสือ้ผา้เครื่องแต่ง
กาย / เครื่องประดบั / อาหารเสรมิ / ผลติภณัฑเ์สรมิความงาม จ านวน 109 คน เป็นเพศหญงิมากกว่า
เพศชาย ซึง่มจี านวน 157 ต่อ 43 คน ส่วนใหญ่ มอีายุ 40-59 ปี จ านวน 93 คน มสีถานภาพสมรส 
จ านวน 121 คน มรีะดบัการศกึษาระดบัปรญิญาตร ีจ านวน 144 มอีาชพีรบัราชการ/พนักงานรฐัวสิาหกจิ/
ลูกจา้งหน่วยงานของ รฐั จ านวน 106 คน และส่วนใหญ่รายได้ต่อเดอืน ตัง้แต่ 10,000-15,000 บาท 
จ านวน 90 คน 

2. สรุปข้อมูลเก่ียวกบัระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ 
(Online Marketing Mix) (6Ps)  

 ผลการศกึษาขอ้มลู พบว่า ระดบัความคดิเหน็ของผูต้อบแบบสอบถามต่อปจัจยั ส่วนประสม
ทางการตลาดออนไลน์(Online Marketing Mix) (6Ps) ของประชากรที่เคยสัง่ซือ้สนิค้าผ่าน ระบบ
ออนไลน์ ในเขตอ าเภอเคยีนซา จงัหวดัสุราษฎรธ์านี โดยรวมอยู่ในระดบั เหน็ดว้ยมาก เมื่อพจิารณาเป็น
รายดา้นโดยเรยีงล าดบั ค่าเฉลีย่จากมากไปหาน้อย พบว่า ดา้นช่องทางการจดั จ าหน่าย อยู่ในระดบัมาก
ทีสุ่ด มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.34 รองลงมาคอื ด้านการส่งเสรมิการตลาด(การโฆษณา) มคี่าเฉลีย่ เท่ากบั 
3.67 อนัดบัที ่3  ดา้นการส่งเสรมิการตลาด(การส่งเสรมิการขาย) มคี่าเฉลีย่ เท่ากบั 3.62  และดา้นทีม่ ี
ค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด คือ ด้านการรกัษาความเป็นส่วนตัว มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.31 ตามล าดบั และเมื่อ
พจิารณาเป็นรายดา้นพบว่า 

 1)ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) โดยรวมอยู่ในระดบัมาก  มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.54 ในเรื่องมี
รา้นคา้/สนิคา้ และบรกิาร ใหเ้ลอืกซือ้มากมาย  

2)ดา้นปจัจยัดา้นราคา (Price) โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.37 ใน
เรือ่งม ีราคาถูกกว่าทอ้งตลาดทัว่ไป  
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3)ดา้นปจัจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) โดยรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่
เท่ากบั 4.37 ในเรือ่งมหีลากหลายช่องทาง สามารถสัง่ซือ้ไดง้า่ยและสะดวกรวดเรว็ เรือ่งการช าระเงนิค่า 
สนิคา้ และบรกิารมคีวามสะดวกสบายหลากหลายช่องทาง และเรือ่งสามารถซือ้สนิคา้และบรกิารไดต้ลอด 
24 ชัว่โมง 

4) ดา้นการส่งเสรมิการขาย (Sale Promotion)  
-เกี่ยวกบัการโฆษณา (Advertising) โดยรวมอยู่ใน ระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.67 

ในเรือ่งมกีาร โฆษณาทางสื่อต่างๆ หลากหลายช่องทาง  
- เกี่ยวกบัการส่งเสรมิการขาย (Sale Promotion) โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลีย่

เท่ากบั 3.62 ในเรือ่งมสี่วนลด,ของแถมและบรกิารจดัส่งฟรถีงึบา้น  
5)ด้านการให้บรกิารส่วนบุคคล (Personalization) โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง มี

ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3.33 ในเรื่องมพีนักงานไวค้อยให้ค าแนะน า ค าปรกึษา ตอบขอ้สงสยัต่างๆใหก้บัลูกค้า
รายบุคคล  

6)ดา้นความเป็นส่วนตวั (Privacy) โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.31 
เรือ่งความมัน่ใจในการใหข้อ้มลูส่วนตวัในการสมคัรสมาชกิ หรอืการสัง่ซือ้สนิคา้กบัรา้นคา้ออนไลน์ 

3. สรปุข้อมูลเก่ียวกบัระดบัความคิดเหน็ระดบัความเห็นด้วยเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ 
สินค้าผา่นระบบออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเคียนซา จงัหวดัสรุาษฎรธ์านี  

     ผลการศกึษาขอ้มลู พบว่า ระดบัความคดิเหน็ของผูต้อบแบบสอบถามต่อพฤตกิรรมการซื้อ
สนิคา้ผ่านระบบออนไลน์ ของผู้บรโิภคทีเ่คยสัง่ซือ้สนิคา้ผ่านระบบออนไลน์ ในเขตอ าเภอเคยีนซา จงัหวดั  
สุราษฎรธ์านี โดยรวมอยู่ในระดบัเหน็ด้วยมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.78 และเมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้โดย
เรยีงล าดบั จากมากไปหาน้อย พบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามเหน็ดว้ยในเรื่องการเปรยีบเทยีบคุณภาพ
สนิค้า/ราคาจากหลายๆร้านก่อนการตดัสนิใจซื้อผ่านระบบออนไลน์ที่ระดบัเห็นด้วยมากที่สุด มคี่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.22  รองลงมา คอื เลอืกซือ้สนิคา้ผ่านระบบออนไลน์จากรา้นคา้ทีม่คีวามน่าเชื่อถอื มแีบรนดเ์ป็นที่
รูจ้กักนัโดยทัว่ไป ทีร่ะดบัเหน็ดว้ยมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.92 อนัดบัที ่3 เลอืกซือ้สนิคา้ผ่านระบบออนไลน์
จากรา้นคา้ทีม่กีารจดัโปรโมชัน่ ลดแลกแจกแถม มสี่วนลด บรกิารส่งฟร ีหรอืมโีค้ดส่วนลดในเทศกาลต่างๆ 
ทีร่ะดบัเหน็ด้วยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.82 และด้านที่มคี่าเฉลี่ยน้อยทีสุ่ด ที่ระดบัระดบัเหน็ด้วยปานกลาง มี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3.31 คอื ความไวว้างใจในการใหข้อ้มลูส่วนตวัแก่รา้นคา้ออนไลน์ 

4. สรปุผลการทดสอบสมมุติฐาน จากการทดสอบสมมติฐานการวิจยั ผู้วิจยัได้ท าการ
สรปุผลการทดสอบสมมติฐานการวิจยั ตามวตัถปุระสงคท่ี์ได้ตัง้ไว้ ดงัน้ี  

    สมมุติฐานท่ี 1 เพื่อศกึษาปจัจยัส่วนบุคคลที่ส่งผลต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิค้าผ่านช่องทาง 
ออนไลน์  
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    ผลการศกึษาปจัจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชพี และ 
รายได้ ที่แตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อสนิค้าผ่านระบบออนไลน์ ของผู้บรโิภคในเขตอ าเภอ
เคยีนซา จงัหวดัสุราษฎรธ์านีแตกต่างกนั โดยสรปุผลการวเิคราะห ์ไดด้งันี้ 

1.เพศทีแ่ตกต่างกนัส่งผลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านระบบออนไลน์ ไดแ้ก่ การเปรยีบเทยีบ
คุณภาพสนิค้า/ราคาจากลายๆร้านก่อนการตดัสนิใจซื้อผ่านระบบออนไลน์, เลอืกซื้อสนิค้าผ่านระบบ
ออนไลน์จากร้านค้าที่มคีวามน่าเชื่อถือ มแีบรนด์ เป็นที่รู้จกักันโดยทัว่ไป, เลือกซื้อสินค้าผ่านระบบ
ออนไลน์จากรา้นค้าที่มกีารจดัโปรโมชัน่ ลดแลกแจกแถม มสี่วนลดบรกิาร ส่งฟร ีหรอืมโีค้ดส่วนลดใน
เทศกาลต่างๆ, การคน้หาขอ้มลูของสนิคา้และรา้นคา้ก่อนตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านระบบออนไลน์, เลอืกซือ้
สนิคา้ผ่านระบบออนไลน์จากรา้นคา้ทีม่กีารโฆษณาผ่านทางสื่อโซเชยีลต่างๆ และความไวว้างใจในการให้
ขอ้มลูส่วนตวัแก่รา้นคา้ออนไลน์ โดยมคีวามแตกต่าง อยา่งมนียัยะส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2.อายุที่แตกต่างกนัส่งผลต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิค้าผ่านระบบออนไลน์ ได้แก่ด้าน เลอืกซื้อ
สนิคา้ผ่านระบบออนไลน์จากรา้นคา้ทีม่คีวามน่าเชื่อถอื มแีบรนดเ์ป็นทีรู่จ้กักนัโดยทัว่ไป, เลอืกซือ้สนิคา้
ผ่านระบบออนไลน์จากรา้นคา้ทีม่กีารจดัโปรโมชัน่ ลดแลกแจกแถม มสี่วนลด บริการส่งฟร ีหรอืมโีค๊ด
ส่วนลดในเทศกาลต่างๆ, การคน้หาขอ้มลูของ สนิคา้และรา้นคา้ก่อนตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านระบบออนไลน์
, เลอืกซือ้สนิค้าผ่านระบบออนไลน์ จากรา้นคา้ทีม่กีารโฆษณาผ่านทางสื่อโซเชยีลต่างๆ และดา้นความ
ไวว้างใจในการใหข้อ้มลูส่วนตวัแก่รา้นคา้ออนไลน์ อยา่งมนียัยะส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

3. สถานภาพสมรสทีแ่ตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิค้าผ่านระบบออนไลน์ ได้แก่  
พฤติกรรมการเลอืกซื้อสนิค้าผ่านระบบออนไลน์จากรา้นค้าที่มคีวามน่าเชื่อถือ มแีบรนด์เป็นที่รูจ้กักนั  
โดยทัว่ไป, ด้านเลอืกซื้อสนิค้าผ่านระบบออนไลน์จากร้านค้าที่มกีารจดัโปรโมชัน่ ลดแลกแจกแถม มี 
ส่วนลด บรกิารส่งฟร ีหรอืมโีค๊ดส่วนลดในเทศกาลต่างๆ, ดา้นการคน้หาขอ้มลูของสนิคา้และรา้นคา้ก่อน 
ตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านระบบออนไลน์, ด้านเลอืกซื้อสนิค้าผ่านระบบออนไลน์จากรา้นค้าที่มกีารโฆษณา 
ผ่านทางสื่อโซเชยีลต่างๆ และดา้นความไวว้างใจในการใหข้อ้มลูส่วนตวัแก่รา้นคา้ออนไลน์ อย่างมนีัยยะ
ส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

4.ระดบัการศึกษาที่แตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิค้าผ่านระบบออนไลน์ ได้แก่ 
พฤติกรรมด้านการเปรยีบเทยีบคุณภาพสนิค้า/ ราคาจากหลายๆรา้นก่อนการตดัสนิใจซื้อผ่านระบบ
ออนไลน์ และดา้นความไวว้างใจในการใหข้อ้มลูส่วนตวัแก่รา้นคา้ออนไลน์ อย่างมนีัยยะส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 

5.อาชพีทีแ่ตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านระบบออนไลน์ในทุกดา้น ไดแ้ก่ ดา้น
การเปรยีบเทยีบคุณภาพสนิค้า/ราคาจากลายๆร้านก่อนการตดัสนิใจซื้อผ่านระบบออนไลน์, เลอืกซื้อ
สนิคา้ผ่านระบบออนไลน์จากรา้นคา้ทีม่คีวามน่าเชื่อถอื มแีบรนดเ์ป็นทีรู่จ้กักนัโดยทัว่ไป, เลอืกซือ้สนิคา้
ผ่านระบบออนไลน์จากรา้นค้าที่มกีารจดัโปรโมชัน่ ลดแลกแจกแถม มสี่วนลด บรกิารส่งฟร ีหรอืมโีค๊ด
ส่วนลดในเทศกาลต่างๆ, มีการค้นหาข้อมูลของสินค้าและร้านค้าก่อนตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านระบบ
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ออนไลน์ ดา้นเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านระบบออนไลน์จากรา้นคา้ทีม่กีารโฆษณาผ่านทางสื่อโซเชยีลต่างๆ และ
ดา้นมคีวามไวว้างใจในการใหข้อ้มลูส่วนตวัแก่รา้นคา้ออนไลน์ อยา่งมนียัยะส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

6.รายได้ต่อเดอืนที่แตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อสนิค้าผ่านระบบออนไลน์ ได้แก่ 
พฤตกิรรมด้านการเลอืกซื้อสนิคา้ผ่านระบบออนไลน์จากรา้นค้าที่มคีวามน่าเชื่อถอื มแีบรนด์เป็นที่รูจ้กั
กนัโดยทัว่ไป, ด้านมกีารคน้หาขอ้มูลของสนิคา้และรา้นค้าก่อนตดัสนิใจซื้อ สนิค้าผ่านระบบออนไลน์, 
ด้านเลอืกซื้อสนิค้าผ่านระบบออนไลน์จากร้านค้าที่มกีารโฆษณาผ่านทางสื่อโซเชยีลต่างๆ และด้านมี
ความไวว้างใจในการใหข้อ้มลูส่วนตวัแก่รา้นคา้ออนไลน์, และด้านเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านระบบออนไลน์จาก
รา้นคา้ทีม่กีารจดัโปรโมชัน่ ลดแลกแจกแถม มสี่วนลด บรกิารส่งฟร ีหรอืมโีค๊ดส่วนลดในเทศกาลต่างๆ มี
อยา่งมนียัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

สมมติฐานท่ี 2 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ทีแ่ตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤตกิรรมการ
ซือ้สนิคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ ของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเคยีนซา จงัหวดัสุราษฎรธ์านีแตกต่างกนั โดย
สรปุการวเิคราะห ์ไดด้งันี้ 

ผลการศกึษาพบว่า ปจัจยัส่วนผสมทางการตลาดออนไลน์ (6Ps) ไดแ้ก่ ปจัจยัด้านผลติภณัฑ ์
ปจัจยัด้านราคา ปจัจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ปจัจยัด้านการส่งเสรมิการตลาด ซึ่งประกอบด้วย 
การโฆษณา และ การส่งเสรมิการขาย ปจัจยัดา้นการใหบ้รกิารส่วนบุคคล ปจัจยัดา้นการรกัษาความเป็น
ส่วนตวั ส่งผลต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิค้าผ่านระบบออนไลน์ ของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเคยีนซา จงัหวดั    
สุราษฎรธ์านี รอ้ยละ 81.1 (R = .811) และสามารถอธบิายระดบัการเปลีย่นแปลงของพฤตกิรรมการซือ้
สนิคา้ผ่านระบบออนไลน์ ของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเคยีนซา จงัหวดัสุราษฎรธ์านี ไดร้อ้ยละ 65.8 (   = 
.658) อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี ่0.05  (F = 52.781, P-value<0.05) ปจัจยัส่วนผสมทางการตลาด
ออนไลน์ (6Ps) มคี่า Tolerance และ VIF อยู่ในระดบัทีไ่ม่เกดิ Multicollinearity (Tolerance > 0.1, VIF 
< 10)  (ฉตัรศริ ิปิยะพมิลสทิธิ ์, 2556, หน้า 39) 

เมื่อพิจารณาผลการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณรายด้าน พบว่า ปจัจยัส่วนผสมทาง
การตลาดออนไลน์ทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านระบบออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเคยีน
ซา จงัหวดัสุราษฎรธ์านี อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ไดแ้ก่ ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์(P=0.000) 
ปจัจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (P=0.000) ปจัจยัดา้นการส่งเสรมิการขาย (P=0.007) ปจัจยัดา้นการ
ให้บรกิารส่วนบุคคล (P=0.000) และปจัจยัด้านการรกัษาความเป็นส่วนตวั (P=0.000) ส่วนปจัจยัด้าน
ราคา (P=0.070) และปจัจยัด้านการโฆษณา (P=0.676) ไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อสนิค้าผ่านระบบ
ออนไลน์ ของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเคยีนซา จงัหวดัสุราษฎรธ์านี 

เมือ่พจิารณา น ้าหนกัอทิธพิลของปจัจยัส่วนผสมทางการตลาดออนไลน์ทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการ
ซื้อสินค้าผ่านระบบออนไลน์ ของผู้บรโิภคในเขตอ าเภอเคียนซา จงัหวดัสุราษฎร์ธานี พบว่า ปจัจยั
ส่วนผสมทางการตลาดออนไลน์ทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านระบบออนไลน์ ของผูบ้รโิภคในเขต
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อ าเภอเคียนซา จงัหวดัสุราษฎร์ธานี โดยเรยีงล าดบัจากมากที่สุดไปหาน้อยที่สุด ได้แก่  ปจัจยัด้าน
ผลติภณัฑ ์(β = .347) ปจัจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (β = .245) ปจัจยัดา้นการใหบ้รกิารส่วนบุคคล 
(β = .244) ปจัจยัดา้นการรกัษาความเป็นส่วนตวั (β = .243) และปจัจยัดา้นการส่งเสรมิการขาย (β = 
.164) ตามล าดบั สามารถน าค่าสมัประสทิธิข์องตวัแปรอสิระ 5 ปจัจยัได้แก่ ปจัจยัด้านผลติภณัฑ ์(  ) 
ปจัจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (  ) ปจัจยัดา้นการส่งเสรมิการขาย (  ) ปจัจยัดา้นการใหบ้รกิารส่วน
บุคคล (  ) และปจัจยัดา้นการรกัษาความเป็นส่วนตวั (  ) มาเขยีนเป็นสมการลกัษณะพฤตกิรรมการซือ้
สนิคา้ผ่านระบบออนไลน์ ของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเคยีนซา จงัหวดัสุราษฎรธ์านี (  ) ไดด้งันี้ 

             =   -2.971 + .391    + .449    + .185    + .496    + .230    

เมื่อน าไปคูณกบัค่าสมัประสทิธิ ์(B) ของตวัแปรทัง้ 5 กจ็ะสามารถท านายหรอืพยากรณ์ระดบัลกัษณะ
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านระบบออนไลน์ ของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเคยีนซา จงัหวดัสุราษฎรธ์านี (  ) 
             =   -2.971 + .391 (ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ)์  + .449 (ปจัจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย) + .185 
(ปจัจยัดา้นการส่งเสรมิการขาย)+ .496 (ปจัจยัดา้นการใหบ้รกิารส่วนบุคคล) + .230 (ปจัจยัดา้นการรกัษา
ความเป็นส่วนตวั)  

ค่าสมัประสทิธิข์องปจัจยัทัง้ 5 เป็นบวก หมายถงึ มอีทิธพิลทางบวกหรอืทศิทางเดยีวกนัต่อ
ลกัษณะพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านระบบออนไลน์ ของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเคยีนซา จงัหวดัสุราษฎร์
ธานี 

 
อภิปรายผล 

 
ผลจากการศึกษา ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์(6Ps) ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อ 

สนิค้าผ่านระบบออนไลน์ของผู้บรโิภคในเขตอ าเภอเคยีนซา จงัหวดัสุราษฎร์ธานี มผีลการวเิคราะห์ 
ขอ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านระบบออนไลน์มปีระเดน็ทีส่ามารถน ามาอภปิรายผลไดด้งันี้   

1.ปจัจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกนั ได้แก่ ปจัจยัด้านเพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา 
อาชพี และรายไดต่้อเดอืน ส่งผลหรอืมผีล ต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ ผ่านระบบออนไลน์ ของผูบ้รโิภค
ในเขตอ าเภอเคยีนซา จงัหวดัสุราษฎรธ์านีแตกต่างกนั ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ อาภาภรณ์ วธันกุล 
(2555) ได้ท าการศกึษาเรื่องปจัจยัที่ม ี ความสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ของผู้บรโิภคผ่าน ทาง
เว็บไซต์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ยอดนิยม ของประเทศไทย พบว่าผู้บรโิภคที่มเีพศแตกต่างกันจะมี
พฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางเวบ็ไซต์ พาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสแ์ตกต่างกนั และจากงานวจิยัของ 
จุฑารตัน์ เกยีรตริศัม ี(2558) ไดท้ าการศกึษาเรื่องปจัจยัทีม่ผีล ต่อการซือ้สนิคา้ผ่านทางแอพพลเิคชัน่ 
ออนไลน์ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ผล วจิยัพบว่าอาชพีทีแ่ตกต่างกนั ส่งผลต่อ
การ ตดัสนิใจซือ้สนิค้าผ่านทางแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ ของกลุ่ม ตวัอย่างใน เขตกรุงเทพมหานคร และ
ปรมิณฑลแตกต่างกนั  
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2.การพยากรณ์พฤติกรรมการซื้อสนิค้าผ่านระบบออนไลน์ของผู้บรโิภคในเขตอ าเภอเคยีนซา 
จงัหวดัสุราษฎรธ์านีโดยใช้ตวัแปรส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์(6Ps) พบว่า มอีงค์ประกอบของ
ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (6Ps) มอีิทธพิลทางบวกหรอืทศิทางเดยีวกนัต่อลกัษณะ
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเคยีนซา จงัหวดัสุราษฎรธ์านี(R = 
.811) ที่สามารถน ามาพยากรณ์พฤตกิรรมการซื้อสนิค้าผ่านระบบออนไลน์ของผู้บรโิภคในเขตอ าเภอ
เคยีนซา จงัหวดัสุราษฎรธ์านีไดอ้ย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี ่0.05 โดยเรยีงล าดบัอทิธพิลของตวัแปรพยา
กรจากมากไปหาน้อยได้แก่ ปจัจยัด้านผลติภณัฑ์ ปจัจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ปจัจยัด้านการ
ใหบ้รกิารส่วนบุคคล ปจัจยัดา้นการรกัษาความเป็นส่วนตวั และปจัจยัดา้นการส่งเสรมิการขาย ตามล าดบั 
และพบว่ามอีงค์ประกอบของปจัจยัส่วนประสม ทางการตลาดออนไลน์(6Ps) ปจัจยัที่ไม่ส่งผลต่อ
พฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ผ่านระบบออนไลน์ ของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเคยีนซา จงัหวดัสุราษฎรธ์านี คอื
ปจัจยัดา้นราคา และปจัจยัดา้นการโฆษณา สอดคลอ้ง กบังานวจิยัของ ชนนิกานต์ จุลมกร (2555) ได้
ศกึษา เรื่อง ปจัจยัที่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิค้า ผ่าน อนิเทอรเ์น็ตของนิสติปรญิญาตร ีคณะ
วทิยาศาสตรม์หาวทิยาลยับูรพา ผลการวจิยั พบว่า ความสมัพนัธ์ระหว่างปจัจยัเกี่ยวขอ้งกบัพฤตกิรรม
การใชอ้นิเทอรเ์น็ต ไดแ้ก่ ท่านใชอ้นิเทอรเ์น็ตมา นานเท่าไร ท่านใชอ้นิเทอรเ์น็ตเฉลีย่ครัง้ละกี่นาท ีกี่ครัง้
ในหน่ึงสปัดาหส์่วนใหญ่ท่านใชอ้นิเทอรเ์น็ตเวลาใดมากทีสุ่ด และท่าน ใชอ้นิเทอรเ์น็ตเพื่ออะไร และปจัจยั
ทีม่อีทิธพิลต่อการซือ้สนิคา้ผ่านอนิเทอรเ์น็ต ทีส่ าคญัคอื ปจัจยัดา้น ผลติภณัฑ ์ 

 
ข้อเสนอแนะ 

 
ข้อเสนอแนะจากการวิจยัในครัง้น้ี 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์พบว่า โดยภาพรวมมคี่าเฉลีย่อยูท่ีร่ะดบัเหน็ดว้ยมาก และผูต้อบแบบสอบถาม
เลอืกเป็นล าดบัแรก คอื รา้นคา้/สนิคา้และบรกิาร ใหเ้ลอืกซือ้มากมายดงันัน้ผูบ้รหิารหรอืผู้ ทีเ่กี่ยวขอ้งกบั
สนิคา้ออนไลน์ ควรจะท าการส ารวจผลติภณัฑห์รอืสนิคา้ของคู่แข่งขนัในตลาดออนไลน์ ประเภทเดยีวกนั 
และท าการปรบัปรุงและพฒันาผลติภณัฑแ์ละสนิคา้ที่วางขายทางออนไลน์ให้ทนัสมยั  และทนัต่อเวลา 
สนิคา้ทีม่คีวามลา้หลงัไมท่นัสมยั และตกรุน่ ควรจ าหน่ายออกจากสนิคา้ออนไลน์  

2. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) พบว่า ภาพรวมมคี่าเฉลีย่อยู่ทีร่ะดบัเหน็ดว้ยมากทีสุ่ด 
และผูต้อบ แบบสอบถามเลอืกเป็นล าดบัแรก คอื มคีวามหลากหลายช่องทาง สามารถสัง่ซือ้ไดง้่ายและ
สะดวก รวดเรว็ ผูบ้รหิารหรอืผู้ทีเ่กี่ยวขอ้งกบัสนิค้าออนไลน์ ควรจะใหค้วามส าคญัในดา้นช่องทางการ
จ าหน่าย ใหม้คีวามทนัสมยั หลากหลายช่องทาง และมกีารท าแบบส ารวจเชงิคุณภาพ และเชงิปรมิาณใน 
เรื่อง ดงักล่าว และน าผลทีไ่ด้จากการศกึษามาพฒันาปรบัปรุงช่องทางในการสัง่ซือ้สนิคา้ และช าระเงนิ 
ใหม้ ีความสะดวกรวดเรว็และทนัสมยัอยูต่ลอดเวลา รวมทัง้ตอ้งมคีวามปลอดภยัในการเชื่อมโยงกบัขอ้มลู 
ส่วนบุคคลเป็นส าคญั  
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3. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ในส่วนของการส่งเสรมิการขาย (Sale Promotion) 
โดยภาพรวมมคี่าเฉลี่ยอยู่ที่ระดบัเห็นด้วยมาก และผู้ตอบแบบสอบถามเลอืกเป็นล าดบัแรกคอื เรื่องมี
ส่วนลด,ของ แถม และบรกิารจดัส่งฟรถีงึบ้าน ผู้บรหิารหรอืผู้ที่เกี่ยวขอ้งกบัสนิคา้ออนไลน์ ควรจะจดั
โปรโมชัน่เป็นช่วง ๆ ส าคญัของวนัต่าง ๆ เช่น ปีใหม ่วนัชาต ิครสิมาสต ์ตรษุจนี เป็นตน้  

4. ปจัจยัดา้นการใหบ้รกิารส่วนบุคคล (Personalization) โดยภาพรวมมคี่าเฉลีย่อยู่ทีร่ะดบัเหน็
ด้วยปานกลาง และผู้ตอบแบบสอบถามเลือกเป็นล าดบัแรกคือ เรื่องมพีนักงานไว้คอยให้ค าแนะน า
ปรกึษา ตอบขอ้สงสยัต่างๆใหก้บัลูกคา้รายบุคคล ผูบ้รหิารหรอืผู้ทีเ่กี่ยวขอ้งกบัสนิคา้  ออนไลน์ ควรให้
ความส าคญัเกี่ยวกบัการใหค้วามรูแ้ก่พนักงานขายเกี่ยวกบัสนิค้า การแก้ไขปญัหาต่างให้กบัลูกคา้ การ
ให้บรกิารที่เป็นกนัเองใส่ลูกค้า โดยการฝึกอบรมเชงิปฏบิตัิการ เพื่อเสรมิสร้างพฒันา  บุคลากรให้มี
คุณภาพ เพื่อสรา้งความประทบัใหก้บัลกูคา้  

5. ปจัจยัดา้นความเป็นส่วนตวั (Privacy) โดยภาพรวมมคี่าเฉลี่ยอยู่ที่ระดบัเหน็ด้วยปานกลาง 
และผูต้อบ แบบสอบถามเลอืกเป็นล าดบั แรกคอื มคีวามมัน่ใจในการใหข้อ้มลูส่วนตวัในการสมคัรสมาชกิ 
หรอืการ สัง่ซือ้สนิคา้กบัรา้นคา้ออนไลน์ ผูบ้รหิารหรอืผูท้ีเ่กี่ยวขอ้งกบัสนิคา้ออนไลน์ ควรใหค้วามส าคญั
เกี่ยวกบั การรกัษาความปลอดภยัของขอ้มลูส่วนบุคคลของลูกคา้ ทัง้ขอ้มลูส่วนตวั หรอืขอ้มลูในการท า
ธุรกรรมทางการเงนิ โดยมกีารสรา้งนโยบายความปลอดภยัในการเกบ็ขอ้มลูของลกูคา้ทีม่คีวามปลอดภยั 

 
ข้อเสนอแนะในการท าวิจยัครัง้ต่อไป 

จากผลการวิจยัในครัง้นี้เกี่ยวกบั ส่วนประสมการตลาดที่ส่งผลต่อการซื้อสินค้าออนไลน์ของ 
ผู้บรโิภคในเขตเคยีนซา จงัหวดัสุราษฎรธ์านี ผู้วจิยัขอสรุปขอ้เสนอแนะ เพื่อเป็นขอ้มูลแก่ผู้ขายสนิค้า  
ผ่านแอปพลเิคชัน่ออนไลน์น าขอ้มลูทีไ่ดน้ี้ไปใชใ้นการพฒันาและวางแผนกลยุทธเ์กี่ยวกบัปจัจยัทางดา้น 
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นต่างๆในการวจิยัครัง้ต่อไป ควรวจิยัเกีย่วกบัเรือ่งต่อไปนี้  

1. การวจิยัครัง้ต่อไปควรศึกษาเพิม่เตมิเกี่ยวกบัแรงจูงใจในการเลอืกซื้อสนิค้าออนไลน์ ของ  
ผูบ้รโิภคที่มกีารซื้อสนิค้าออนไลน์และกระบวนการ ตดัสนิใจซือ้ จ านวน 5 ประการ จะส่งผลต่อการซื้อ 
สนิค้าออนไลน์ของลูกค้ามากน้อยเพยีงใด และน าผลไป เปรยีบเทยีบกบัการวจิยัครัง้ก่อน จะท าให้การ 
วางแผนกลยทุธข์องบรษิทัสนิคา้ออนไลน์ มคีุณภาพและประสทิธภิาพมากขึน้  

2. การวจิยัในครัง้ต่อไปควรศกึษาคุณภาพการให้บรกิารที่มผีลต่อการซื้อสนิค้าออนไลน์ของ 
ผูบ้รโิภค เพื่อจะไดน้ าผลการวจิยัครัง้นี้และครัง้เก่าทีเ่ป็นเรื่องเกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดมาบูรณา 
การร่วมกนั สรา้งแผนกลยุทธด์้านคุณภาพและส่วนผสมทางการตลาดของบรษิทัสนิคา้ออนไลน์สามารถ  
สนองตอบความตอ้งการของลกูคา้ของบรษิทัไดต้รงประเดน็และเหมาะสมต่อไป  
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