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บทคดัย่อ 

 การวจิยัครัง้น้ีมวีตัถุประสงค ์1. เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนบุคคลทีแ่ตกต่างกนัส่งผลต่อส่วนประสมทาง

การตลาดในการเลอืกซื้อคอรส์ออนไลน์ 2. เพื่อศกึษาปัจจยัด้านพฤตกิรรมที่แตกต่างกนัส่งผลต่อส่วน

ประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อคอร์สออนไลน์ โดยการศกึษาขอ้มูลผู้วจิยัได้ดําเนินการศกึษาวิจยั 

เรือ่ง พฤตกิรรมทีส่่งผลต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด(7P’s) ในการเลอืกซือ้คอรส์ออนไลน์ กลุ่มตวัอย่าง

ทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้น้ี โดยการใชแ้บบสอบถาม จาํนวน 400 คน วเิคราะหข์อ้มลูดว้ยค่าสถติเิชงิพรรณนา 

ไดแ้ก่ การหาค่ารอ้ยละ การหาค่าเฉลีย่ ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน และทดสอบสมมุตฐิานดว้ยค่าสถติเิชงิ

อนุมาน ได้แก่ T-test สถติคิวามแปรปรวนทางเดยีว (one-way ANOVA) เมื่อพบความแตกต่างจงึทํา

การทดสอบเป็นรายคู่  

 จากผลการศกึษา พบว่า กลุ่มตวัอย่างที่มคีวามสนใจในการเลอืกซื้อคอรส์ออนไลน์ ส่วนใหญ่

เป็นเพศหญิง มีช่วงอายุระหว่าง 21-30 ปี มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001 – 20,000 บาท ระดับ

การศกึษาปรญิญาตร ีอาชพีพนักงานเอกชน ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ 

เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ ส่งต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อคอร์สออนไลน์  

แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  ส่วนรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ส่งผลต่อส่วนประสมทาง

การตลาดในการเลอืกซือ้คอรส์ออนไลน์ ไมแ่ตกต่างกนั ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า ดา้นพฤตกิรรม

ในเรื่องของ ประเภทของคอรส์ออนไลนที่ตดัสนิใจซื้อ เป้าหมายในการเลอืกซื้อคอรส์ออนไลน์ ผู้ที่มสี่วน

ร่วมในการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคอรส์ออนไลน์ของท่าน ช่องทางในการเลอืกใช้คอรส์ออนไลน์ และโดย

เฉลีย่ใน 1 ครัง้ ต่อการสมคัรคอรส์ออนไลน์ ส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซือ้คอรส์ออนไลน์ 

แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05  ส่วนการตดัสนิใจซือ้คอรส์ออนไลน์ของท่านเกดิจาก

เหตุผลใด ท่านสนใจซื้อคอรส์ออนไลน์ช่วงเวลาใด ส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อคอรส์ออนไลน์  

ไมแ่ตกต่างกนั 

คาํสาํคญั คอรส์ออนไลน์,ส่วนประสมทางการตลาด และพฤตกิรรมในการเลอืกซือ้คอรส์ออนไลน์ 
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ABSTRACT 

 The purpose of this study is to 1. investigate the different individual factors that affect the 

marketing mix of online courses. 2. study the different behavioral factors that affect the marketing 

mix of online courses. The researchers conducted a study. The 400 samples used in this study 

were analyzed using descriptive statistical data, including percentages, means, and standard 

deviations. And use derived statistical values to test hypotheses, namely T-test and one-way 

ANOVA. When differences are found, they will be tested in pairs.  

 The results show that the samples interested in online shopping are mainly women, aged 

between 21 and 30, with an average monthly income of 15,001-20,000 Pa, education level, 

bachelor's degree, occupation and private employees. The results of hypothesis test show that 

personal factors, including gender, age, education level and occupation, affect the market share 

of online shopping interest. The difference is significant at level 0.05. The average monthly income 

has no significant influence on the market share of online course purchase choice. The results 

of hypothesis testing show that, in terms of behavior, the types of online course selection decision 

makers, online course purchase selection objectives, decision makers participating in online 

course service selection, online course selection channels and average online course application 

once have significant differences on the market share of online course purchase selection, which 

is statistically significant at level 0.05. What caused your decision to buy online courses? Are you 

interested in purchasing online courses? At what time? There is no difference in the market share 

that affects the choice of online courses. 
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บทนํา 

ความเป็นมาและความสาํคญัของปัญหา 

 ปัจจุบนัยุคดิจติอลสร้างความสะดวกสบายให้กับชีวิตมนุษย์ได้หลากหลายอย่าง และสร้าง

ประโยชน์ใหก้บัมนุษยไ์ดอ้ย่างไรขดีจาํกดัอกีดว้ย แลว้หน่ึงในสิง่ทีโ่ลกดจิติอลสรา้งประโยชน์ไดม้ากที่สุด

อีกอย่างหน่ึงก็คอืเรื่องของการศึกษานัน่เอง ทัง้การศึกษาแบบเป็นทางการ เป็นวชิาชพี องค์ความรู้ 

ตลอดจนการศกึษาในรูปแบบตามอธัยาศยั การเผยแพร่ความรูท้ ัว่ไป ไปจนถงึการเรยีนรูต้ลอดชวีติยุค

ดจิติอลทําให้เกดิการเรยีนการสอนในรูปแบบออนไลน์ขึน้มากมาย ทําให้ผู้เรยีนสามารถเลอืกเรยีนได้

ตามเวลาทีส่ะดวก อยู่ทีไ่หนบนโลกกส็ามารถเรยีนได ้แมจ้ะอยู่คนละประเทศกต็าม ตลอดจนเรยีนซํ้าได้

อยา่งไมจ่าํกดั ทาํใหม้อีงคค์วามรูม้ากมายอยูบ่นโลกออนไลน์ 

เน่ืองจากความก้าวหน้าทางเทคโนโลยทีี่ เปลี่ยนแปลงไปส่งผลให้เกิดรูปแบบการเรียนรู้ที่

เปลีย่นแปลงอย่างก้าวกระโดดโดยเฉพาะการเรยีนรู ้รปูแบบออนไลน์ ซึง่โมเดลการเรยีนออนไลน์เริม่มี

ให้เหน็กนัอย่างแพร่หลายแล้วในปัจจุบนัและคงจะยิง่เตบิโตขึน้ไปอกี เพราะสามารถตอบโจทยก์ารหา

ความรูข้องคนยคุใหมไ่ดด้มีาก ๆ ซึง่ไมว่่าจะเป็น สถาบนัต่าง ๆ ทัง้สถาบนัของรฐัและสถาบนัของเอกชน

ต่างกเ็ริม่มองเหน็โอกาสน้ีเช่นเดยีวกนั ซึง่รปูแบบการเรยีนรูท้ีเ่หมาะสมกบัยคุขอ้มลูขา่วสารคอืรปูแบบที่

สามารถนําเทคโนโลยมีาใช้ประโยชน์ที่ทุกคนสามารถเรยีนรู้ได้ตามความเหมาะสม ความสนใจและ

ความสามารถของแต่ละบุคคลทําใหเ้กดิรูปแบบการเรยีนรูใ้หม่ อาท ิหลกัสูตรออนไลน์แบบเปิดสําหรบั

มวลชน (MOOCs) หรอืช่องทางการเรยีนรู้อื่น ๆ ไม่ว่าจะเป็นภาพ เสยีง วดิทีศัน์ สื่อสงัคม เกมส์จงึ

นับเป็นโอกาสดขีองคนรุ่นใหม่ ในการเลอืกรูปแบบการเรยีนรูท้ี่เหมาะสมกบัตนเองได้ จากการสํารวจ

พฤติกรรมกลุ่มตวัอย่างคนรุ่นใหม่ (Gen Y, Gen Z) พบว่าความรู้ที่คนกลุ่มน้ีต้องการเพิ่มเติมได้แก่ 

ทกัษะความรูใ้นการทํางาน ทกัษะชวีติและความรูใ้นชวีติประจาํวนั ตามลําดบั โดยวธิหีาความรูเ้พิม่เตมิ

นิยมการเรยีนรู้โดยใช้สื่อ (เช่น หนังสอื นิตยสาร โทรทศัน์ วทิยุ ฯลฯ) ความเห็นเกี่ยวกับการใช้สื่อ

ออนไลน์เหน็ควรใหม้หีวัขอ้ การเรยีนรูท้ีห่ลากหลาย จดัทําสื่อทีม่รีปูภาพมาก ๆ เน้ือหาทีเ่ป็นตวัอกัษร

น้อย และผู้สอนสื่อออนไลน์ ควรมคีวามรู้ในเรื่องที่สอน จะช่วยกระตุ้นให้สื่อออนไลน์บนอนิเตอรเ์น็ต

น่าสนใจและเขา้ไปใชม้าก ขึน้ (สาํนกังานบรหิารและพฒันาองคค์วามรู,้ 2567) 

หลายองค์กรส่งเสรมิให้พนักงานของตนเรยีนรูผ้่านระบบออนไลน์ ทัง้ในเรื่องของการพฒันา

ศักยภาพในการทํางาน ตลอดจนเติมความรู้ทัว่ไปให้กับตนเองด้วย หรือบางทีตัวพนักงานเองก็

ขวนขวายหาแหล่งเรยีนรูด้้วยตวัเอง เพื่อพฒันาตนเองในทศิทางที่ต้องการ และเพิม่เตมิความรูใ้หม่ๆ 

ตลอดเวลา เพื่อเพิม่ศกัยภาพของตนใหม้ากขึน้ และมแีตม้ต่อเหนือคู่แขง่คนอื่นเมือ่เขา้สู่ตลาดแรงงาน 



ดงันัน้ผู้วจิยัจงึมคีวามสนใจศึกษาเรื่องพฤติกรรมที่ส่งผลต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

(7P’s)ในการเลือกซื้อคอร์สออนไลน์ เพื่อเป็นประโยชน์แก่ผู้ประกอบธุรกิจที่สนใจเกี่ยวกับการเปิด 

คอรส์ออนไลน์ ทีส่ามารถนําขอ้มูลไปประกอบการวางแผนหรอืพฒันาธุรกจิเพื่อตดัสนิใจลงทุนในธุรกิจ

คอรส์ออนไลน์ รวมทัง้เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผู้วจิยัและผู้สนใจในการศึกษาพฤตกิรรมที่ส่งผลต่อปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาด (7P’s)ในการเลอืกซือ้คอรส์ออนไลน์ ในอนาคตต่อไป 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกันส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือก 

ซือ้คอรส์ออนไลน์ 

2. เพื่อศกึษาปัจจยัด้านพฤตกิรรมทีแ่ตกต่างกนัส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืก

ซือ้คอรส์ออนไลน์ 

สมมติฐานการวิจยั 

1. ปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกันส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อ 

คอรส์ออนไลน์ 

 2. ปัจจัยด้านพฤติกรรมที่แตกต่างกันส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อ 

คอรส์ออนไลน์ 

ขอบเขตการศึกษา 

ในการศึกษาครัง้น้ี เรื่อง พฤติกรรมที่ส่งผลต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ในการ

เลอืกซือ้คอรส์ออนไลน์ ผูว้จิยัไดก้ําหนดขอบเขตการวจิยั ดงัน้ี  

1. ขอบเขตดา้นเน้ือหา 

               พฤตกิรรมของผู้บรโิภคใช้หลกั 6W1H ได้แก่ ใครอยู่ในกลุ่มเป้าหมาย (Who) ผู้บรโิภคซื้อ

อะไร (What) ทําไมผูบ้รโิภคจงึซือ้ (Why) ใครมสี่วนร่วมในการตดัสนิใจซือ้ (Whom) ผูบ้รโิภคซือ้เมื่อใด 

(When) ซือ้ทีไ่หน (Where) และซือ้อยา่งไร (How) 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดั

จําหน่าย(Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) บุคลากร (People) กระบวนการ (Process) 

สิง่แวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Eidence) 

2. ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง  

               ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษา คอื ประชากรกลุ่มผูบ้รโิภคทีต่ดัสนิใจซือ้เลอืกซือ้คอรส์ออนไลน์  

  



แนวความคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

แนวคิดด้านประชากรศาสตร ์

 Kotler & Armstrong (2018) กล่าวคอื แนวคดิด้านประชากรศาสตร์ (Demographic) ที่ เป็นที่

นิยมนํามาใชใ้นการแบ่งส่วนตลาด เพื่อจาํแนกความแตกต่างของผูบ้รโิภครายละเอยีด ดงัน้ี  

อายุ (Age) เป็นปัจจยัหน่ึงที่ส่งผลต่อความชอบความต้องการของผู้บรโิภค ทําให้ สามารถ

วเิคราะห์ได้ว่าแต่ละช่วงอายุเป็นกลุ่มผู้บรโิภคที่มลีกัษณะแบบใด มคีวามต้องการ อย่างไร เพื่อที่จะ

สามารถแบ่งส่วนตลาดและสามารถเขา้ถงึกลุ่มผูบ้รโิภคเป้าหมายไดอ้ยา่ง แมน่ยาํมากยิง่ขึน้  

เพศ (Sex) ผู้หญิงและผู้ชายมคีวามชอบทศันคติและความคิดที่แตกต่างกัน ทําให้วิธีการ ที่

นักการตลาดจะใช้กบัผู้หญงิและผู้ชายไม่เหมอืนกนั แต่ในปัจจุบนัเรื่องเพศก็เปลี่ยนไปในทาง ซบัซ้อน

มากยิง่ขึน้ ผูห้ญงิในปัจจุบนัอาจไม่ใช่คนทีท่ํางานบ้าน ทํากบัขา้วรอสามอียู่ทีบ่า้นแลว้ แต่ ผูช้ายอาจจะ

เป็นคนทําแทนกเ็ป็นไดท้ําใหน้ักการตลาดจะตอ้งระมดัระวงัในการวเิคราะหเ์รื่องน้ี เพื่อใหส้ามารถนํามา

ประยกุตใ์ชก้บัการตลาดของตนเองไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพ  

รายได้ การศึกษา และอาชีพ (Income, Education and Occupation)รายได้ การศึกษา และ

อาชีพ เป็นปัจจัยสําคัญในการแบ่งส่วนตลาด โดยรายได้สามารถบอกได้ว่าผู้บริโภคมีกําลัง ซื้อ

ผลติภณัฑน์ัน้ ๆ หรอืไม่ ในขณะเดยีวกนัเมื่อประกอบกบัปัจจยัด้านการศกึษาและอาชพีก็จะ ส่งผลให้

เหน็ถงึรปูแบบในการดําเนินชวีติของผูบ้รโิภค ซึง่แมอ้าจจะมรีายไดไ้มเ่พยีงพอต่อการซือ้ แต่อาจจะมวีถิี

ชวีติทีส่ามารถทําไดก้ไ็ดท้ําใหน้ักการตลาดส่วนใหญ่มกัเชื่อมโยงปัจจยัเรื่อง รายไดก้บัปัจจยัด้านอื่น ๆ 

เพื่อใหส้ามารถวเิคราะหก์ารแบ่งส่วนตลาดไดช้ดัเจนมากยิง่ขึน้ 

ทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

  ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2550) กล่าวว่า  พฤตกิรรมผูบ้รโิภคเป็นการศกึษาวธิกีารทีผู่้บรโิภคแต่ละ

คนตดัสนิใจในการใชท้รพัยากร เช่น เงนิ เวลา ความพยายามที่จะได้มา เพื่อการบรโิภคและใช ้บรกิาร

ของตนเอง ซึง่ประกอบดว้ยจะซือ้ออะไร ซือ้ทีไ่หน ซือ้เมื่อไร ซือ้อย่างไร ทําไมถงึจะซือ้และ ความถี่ใน

การซือ้ 

แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 

Kotler (1997,p.92) ได้ให้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดไว้ว่าเป็นเครื่องมอื ทาง 

การตลาดที่องค์การน ามาใช้เพื่อตอบสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจของลูกค้า 

กลุ่มเป้าหมาย โดยส่วนประสมทางการตลาดแบ่งออกได้เป็น 7 กลุ่ม โดยที่รู้จกักันว่า “7Ps” ได้แก่ 

ผลติภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจําหน่าย การส่งเสรมิการตลาด บุคคล ลกัษณะทางกายภาพ และ 

กระบวนการ สุดาดวง เรอืงรจุริะ (2543,น. 9) ไดก้ล่าวไวว้่า ส่วนประสมทางการตลาด คอื องคป์ระกอบ 

หรอืปัจจยัที่สําคญัในการดําเนินงานทางด้านการตลาด เน่ืองจากเป็นสิ่งที่องค์การสามารถทําการ 



ควบคุมได้โดยพื้นฐานของส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วย 4 ปัจจยั คือ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่อง 

ทางการจดัจําหน่าย การส่งเสรมิการตลาด รวมเรยีกว่า 4Ps แต่สําหรบัธุรกิจบรกิารจะมสี่วนประสม 

การตลาด เขา้มาเพิม่อกี 3 ปัจจยั คอื ดา้นบุคคล ดา้นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ และ

ดา้นกระบวนการ รวมเรยีกไดว้่า 7P 

แนวคิดการตดัสินใจซ้ือ  

เสร ีวงศม์ณฑา (2542) กล่าวว่า กระบวนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคในการทีผู่บ้รโิภคจะซือ้สนิค้า

ใดสนิค้าหน่ึงนัน้จะต้องม ีกระบวนการตัง้แต่จุดเริม่ต้นไปจนถงึทศันคติหลงัจากที่ได้ใช้สนิค้าแล้ว ซึ่ง

สามารถพิจารณาเป็นขัน้ตอนได้คือ มองเห็นปัญหาการแสวงหาภายใน การแสวงหาภายนอก การ

ประเมนิทางเลอืกการ ตดัสนิใจซือ้ ทศันคตหิลงัการซือ้  

วรรณกรรมและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

ณัฏฐ์ฌาย์ เหมาะประมาณ (2566) ได้สรุปว่า ศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อคอร์สเรียน

ออนไลน์บนแอปพลิเคชัน ขายสินค้าออนไลน์ของพนักงานบริษัทที่ เพิ่ง เริ่มทํางาน ในเขต

กรงุเทพมหานคร ผลการเสนอแนะแนวทางในพฒันากลยทุธท์างธุรกจิ ดา้นคอรส์เรยีนออนไลน์และ แอป

พลเิคชนัขายสนิคา้ออนไลน์ ในรูปแบบโมเดลธุรกจิ (Business Model Canvas) เพื่อวางกลยุทธ ์ธุรกจิ

ให้เหน็ภาพรวม และวเิคราะห์การตลาด รวมถงึสนิค้าและใหบ้รกิาร ลูกค้าที่เป็นพนักงานบรษิทั ที่เพิง่

เรมิทํางาน ส่งมอบคุณค่าจากคอร์สเรยีนออนไลน์ที่มคีุณภาพ อพัเดตเน้ือหาที่ทนัสมยั ช่องทางการ

ตดิต่อสื่อสารกบัลกูคา้มหีลากหลายในสงัคมออนไลน์และสามารถแก้ปัญหาในการใชง้าน ไดอ้ยา่งรวดเรว็ 

รวมถึงมีคอร์สเรียนให้ตอบโจทย์ความต้องการ มีการสร้างระบบสมาชิก มีความสัมพันธ์ อันดีกับ

พนัธมติรทางธุรกจิ เช่น ผูอ้อกแบบคอรส์เรยีนออนไลน์ สถาบนัการศกึษา ธนาคารผูใ้หบ้รกิาร รบัชําระ

เงนิ อาจารยผ์ูส้อน เป็นตน้ และใหค้วามสาํคญัในเรือ่งการบรหิารจดัการตน้ทุนทางธุรกจิอกีดว้ย 

การเกบ็รวบรวมข้อมลู 

วธิกีารเกบ็รวบรวมขอ้มลูสาํหรบัการวจิยัครัง้น้ีในหวัขอ้ พฤตกิรรมทีส่่งผลต่อปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาด (7P’s)ในการเลอืกซือ้คอรส์ออนไลน์ แหลง่ขอ้มลูทีใ่ชใ้นการวจิยัน้ีมาจาก 2 ส่วนใหญ่ๆคอื  

 1 ขอ้มลูปฐมภูม ิ(Primary data) 

                    ไดจ้ากการเกบ็ขอ้มลูจากแบบสอบถาม (Questionnaier)โดยการเกบ็ขอ้มลูออนไลน์ของ 

google from  จาํนวน 400 ชุด ใหห้วัขอ้ เรือ่ง พฤตกิรรมทีส่่งผลต่อปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด

(7P’s) ในการเลอืกซือ้คอรส์ออนไลน์ 

 2 ขอ้มลูทุตยิภูม ิ(Secondary data) 

             ไดจ้ากการคน้ควา้ รวบรวมเอกสาร แนวคดิทฤษฎทีีเ่กีย่วขอ้ง รวมทัง้การทบทวน



วรรณกรรมจางานวจิยัทีใ่กลเ้คยีงทีไ่ดศ้กึษาเกีย่วกบั ปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด 

พฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการเลอืกซือ้คอรส์ออนไลน์  

สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู 

การวจิยัน้ีจะใชส้ถติใินการวเิคราะหข์อ้มลู 2 ประเภท ไดแ้ก่ 

1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ยเลขคณิต และ 

ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ในการพรรณนาขอ้มูลเกี่ยวกบัลกัษณะทางประชากร ทศันคตต่ิอส่วนประสม

ทางการตลาดและพฤตกิรรมการซือ้คอรส์เรยีนรูอ้อนไลน์ 

2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ได้แก่ Independent Samples T-Test, One-way 

ANOVA เพื่อใชใ้นการทดสอบสมมตฐิานตามความเหมาะสมกบัระดบัการวดัของตวัแปร 

ผลการวิจยั 

 1.ผลการวเิคราะหข์อ้มลูส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ 

จาํนวน 206 คน คดิเป็นรอ้ยละ 51.50 มอีาย ุ21-30 ปี จาํนวน 218 คน คดิเป็นรอ้ยละ 54.50 รายได้

เฉลีย่ต่อเดอืน 15,001-20,000 บาท จาํนวน 135 คน คดิเป็นรอ้ยละ 33.80 การศกึษาปรญิญาตร ี

จาํนวน 258 คน คดิเป็นรอ้ยละ 64.50 อาชพีพนกังานเอกชน จาํนวน 204 คน คดิเป็นรอ้ยละ 51.00  

 2.ผลวิเคราะห์พฤติกรรมเกี่ยวกับการตัดสินใจในการเลือกซื้อคอร์สออนไลน์ของผู้สอบ

แบบสอบถาม พบว่า การตัดสินใจซื้อคอร์สออนไลน์ของท่านเกิดส่วนใหญ่เพื่อนําไปประยุกต์ใช้ใน

ชวีติประจําวนั จํานวน 144 คน คดิเป็นร้อยละ 36.00 ประเภทของคอร์สออนไลน์โดยส่วนใหญ่เลอืก

คอรส์พฒันาตนเอง จาํนวน 178 คน คดิเป็นรอ้ยละ 44.50  เป้าหมายในการซือ้คอรส์ออนไลน์เกี่ยวขอ้ง

ต้องการพฒันาความรูข้องตนเองและเป็นความรูเ้สรมิ จาํนวน 257 คน คดิเป็นรอ้ยละ 64.30 ผูท้ีม่สี่วน

ร่วมในการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคอรส์ออนไลน์ของท่านมากทีสุ่ด คอื ตวัท่านเอง จาํนวน 110 คน คดิ

เป็นรอ้ยละ 27.50  สนใจซื้อคอรส์ออนไลน์ในช่วงใด พบว่า โดยส่วนใหญ่เป็นวนัหยุด (เสาร-์อาทติย์) 

จาํนวน 264 คน คดิเป็นรอ้ยละ 66.00  ต้องการใชค้อรส์ออนไลน์ผ่านช่องทาง Facebook จาํนวน 100 

คน คดิเป็นรอ้ยละ 25.00 และโดยเฉลีย่ใน 1 ครัง้ ต่อการสมคัรคอรส์เรยีนออนไลน์ ท่านใชจ้่ายเงนิเป็น

เงนิ 2,001 - 3,000 บาท จาํนวน 185 คน คดิเป็นรอ้ยละ 46.30  

 3.ผลวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเกี่ยวกบัการตดัสนิใจในการเลอืกซื้อคอร์สออน

ไลน์ของผูส้อบแบบสอบถาม พบว่า กลุ่มประชากรที่มผีลต่อการตดัสนิใจในการเลอืกซือ้คอรส์ออนไลน์  

ใหค้วามสาํคญักบัส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมทุกดา้น โดยมรีายละเอยีด ดงัน้ี  

ดา้นผลติภณัฑ ์พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มรีะดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบัปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด

ภาพรวมด้านผลติภณัฑอ์ยู่ที่ระดบัมาก (x�=4.07,SD=.42) เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่ามคี่าเฉลี่ยปัจจยั

ส่วนผสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑอ์ยู่ที ่3.95 ถงึ 4.11 ซึง่เรยีงลําดบัจากมากไปน้อยไดด้งัน้ี รปูแบบ



การใชบ้รกิารมใีหเ้ลอืกอย่างหลากหลาย เช่นการเรยีนผ่านเวบ็ไซต์ การเรยีนผ่านแอปพลเิคชน เป็นตน้ 

(x�=4.11,SD=0 .82) รูปแบบการสอนมีความสร้างสรรค์ทันสมัยเข้าใจง่าย (x�=4.10,SD=0.80)  

มีการอัพเดตเน้ือหาการเรียนการสอนอย่างสมํ่ าเสมอ (x�=4.10,SD=0.80) การเรียนการสอน 

มปีระสทิธภิาพ ผูเ้รยีนสามารถนําไปปฏบิตัแิละสามารถวดัผลได ้(x�=4.08,SD=0.82) คาํอธบิายเกีย่วกบั

วิธีการเรียนอย่างถูกต้องชัดเจน (x�=4.07,SD=0.82) มีหลักสูตร/คอร์สเรียนรู้ที่หลากหลาย เช่น  

คอรส์เรยีนภาษา คอรส์เรยีนทาํอาหาร เป็นตน้ (x�=3.95,SD=0.85) 

 ด้านราคา พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนผสมทาง

การตลาดภาพรวมด้านราคาอยู่ที่ระดบัมาก (x�=4.13,SD=0.50) เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่ามคี่าเฉลี่ย

ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดดา้นราคาอยู่ที ่4.06 ถงึ 4.20 ซึง่เรยีงลําดบัจากมากไปน้อย ไดด้งัน้ี มกีาร

แสดงราคาให้เห็นอย่างชดัเจน (x�=4.20,SD=0.79) มรีาคาเป็นแพก็เกจให้เลอืกได้ตามความต้องการ

(x�=4.13,SD=0.80) ราคามคีวามเหมาะสมและคุ้มค่า (x�=4.11,SD=0.81) วธิกีารชําระเงนิสะดวกสบาย

และสามารถชาํระเงนิไดห้ลายรปูแบบ (x�=4.06,SD=0.83) 

 ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มรีะดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบัปัจจยั

ส่วนผสมทางการตลาดภาพรวมด้านช่องทางการจดัจําหน่ายอยู่ที่ระดบัมาก (x�=4.10,SD=.052) เมื่อ

พจิารณารายขอ้พบว่ามคี่าเฉลีย่ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายอยู่ที ่4.08 ถงึ 

4.13 ซึง่เรยีงลําดบัจากมากไปน้อย ไดด้งัน้ี มกีารใหส้ทิธปิระโยชน์ต่างๆแก่ผูเ้รยีนเก่า เช่น ลดราคาใน

การเรยีนครัง้ต่อไป เป็นต้น(x�=4.13,SD=0.79) มเีวบ็ไซต์หาขอ้มูลได้ง่ายและแสดงรายละเอยีดข้อมูล

อย่างครบถ้วนน่าเชื่อถือ(x�=4.08,SD=0.81) มีการใช้ช่องทางการสอนสะดวกสบายต่อผู้เรียน 

(x�=4.08,SD=0.79) 

 ด้านการส่งเสรมิการตลาด พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มรีะดบัความคดิเห็นเกี่ยวกบัปัจจยั

ส่วนผสมทางการตลาดภาพรวมด้านการส่งเสรมิการตลาดอยู่ที่ระดบัมาก (x�=4.07,SD=0.49) เมื่อ

พจิารณารายขอ้พบว่ามคี่าเฉลี่ยปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดด้านการส่งเสรมิการตลาดอยู่ที่ 4.03 ถงึ 

4.10  ซึง่เรยีงลําดบัจากมากไปน้อย ไดด้งัน้ี มกีารประชาสมัพนัธแ์ละบรกิารข่าวสารขอ้มลูอย่างต่อเน่ือง

และสมํ่าเสมอ (x�=4.10,SD=0.78) มกีารโฆษณาทีน่่าสนใจและทนัสมยั (x�=4.07,SD=0.80) มโีปรโมชัน่ 

หรอืส่วนลดทีน่่าสนใจ (x�=4.03,SD=0.80) 

 ด้านบุคคล พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจยัส่วนผสมทาง

การตลาดภาพรวมด้านบุคคลอยู่ที่ระดบัมาก (x�=4.07,SD=0.48) เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่ามคี่าเฉลี่ย

ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดดา้นบุคคลอยู่ที ่4.05 ถงึ 4.16 ซึง่เรยีงลาํดบัจากมากไปน้อย ไดด้งัน้ี มแีอด

มนิคอยใหบ้รกิารหรอืตอบคาํถามอยูต่ลอดเวลา (x�=4.16,SD=0.80) วทิยากรมคีวามเชีย่วชาญในการให้



ความรู ้(x�=4.05,SD=0.83.) วทิยากรมชีื่อเสยีงป็นที่รูจ้กั (x�=4.05,SD=0.82) เจา้หน้าที่พูดจาสุภาพ มี

มนุษยส์มัพนัธท์ีด่ ี(x�=4.05,SD=0.80) 

 ดา้นกระบวนการ พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มรีะดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัปัจจยัส่วนผสมทาง

การตลาดภาพรวมด้านกระบวนการอยู่ที่ระดบัมาก (x�=4.12,SD=0.53) เมื่อพจิารณารายข้อพบว่ามี

ค่าเฉลีย่ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดดา้นกระบวนการอยู่ที ่4.07 ถงึ 4.15 ซึง่เรยีงลาํดบัจากมากไปน้อย

ได้ดงัน้ี ระบบกระบวนการให้บรกิารคอร์สออนไลน์ที่มคีวามสะดวก รวดเร็ว ชดัเจนและไม่ซบัซ้อน

(x�=4.15,SD=0.76) ความรวดเร็วในการให้บริการและแก้ไขปัญหา (x�=4.13,SD=0.80) มรีะบบจดั

ช่องทางในการตดิต่อสื่อสาร และประสานงานไดง้า่ยและรวดเรว็ (x�=4.07,SD=0.81) 

 ด้านลกัษณะทางกายภาพ พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มรีะดบัความคดิเห็นเกี่ยวกับปัจจยั

ส่วนผสมทางการตลาดภาพรวมด้านลกัษณะทางกายภาพ อยู่ที่ระดบัมาก (x�=4.09,SD=0.59) เมื่อ

พจิารณารายขอ้พบว่ามคี่าเฉลี่ยปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดด้านลกัษณะทางกายภาพ อยู่ที่ 4.07 ถงึ 

4.11 ซึง่เรยีงลําดบัจากมากไปน้อยได้ดงัน้ี สถาบนัมกีารจดัรปูแบบขอ้มลูอย่างเป็นระเบยีบ เช่น หวัขอ้

ช่อทางการชาํระเงนิคอรส์เรยีนต่างๆ เป็นตน้ (x�=4.11,SD=0.78) สถาบนัมกีารเกบ็รกัษาความปลอดภยั

ข้อมูลของลูกค้าเป็นความลับ (x�=4.07,SD=0.83) ข้อมูลของคอร์สออนไลน์มีความน่าเชื่อถือ 

(x�=3.99,SD=0.78) 

4.ผลการทดสอบสมมตฐิาน 

สมมตฐิานที ่1 ปัจจยัส่วนบุคคลทีแ่ตกต่างกนัส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซือ้

คอรส์ออนไลน์แตกต่างกนั 

 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 

อาชพี ส่งต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อคอรส์ออนไลน์ แตกต่างกนั ส่วนรายได้เฉลี่ยต่อ

เดอืน ส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซือ้คอรส์ออนไลน์ ไมแ่ตกต่างกนั 

 สมมตฐิานที ่2. ปัจจยัดา้นพฤตกิรรมแตกต่างกนัทีส่่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืก

ซือ้คอรส์ออนไลน์แตกต่างกนั 

  ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า พฤติกรรมในเรื่องของ ประเภทของคอร์สออนไลนที่

ตดัสนิใจซือ้ เป้าหมายในการเลอืกซือ้คอรส์ออนไลน์ ผูท้ีม่สี่วนร่วมในการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคอรส์ออน

ไลน์ของท่าน ช่องทางในการเลอืกใชค้อรส์ออนไลน์ และโดยเฉลีย่ใน 1 ครัง้ ต่อการสมคัรคอรส์ออนไลน์ 

ส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซือ้คอรส์ออนไลน์ แตกต่างกนั ส่วน การตดัสนิใจซือ้คอรส์ออน

ไลน์ของท่านเกดิจากเหตุผลใด ท่านสนใจซือ้คอรส์ออนไลน์ช่วงเวลาใด ส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดใน

การเลอืกซือ้คอรส์ออนไลน์ ไมแ่ตกต่างกนั 

 



อภิปรายผลการวิจยั 

 การศกึษาในเรื่อง พฤตกิรรมทีส่่งผลต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ในการเลอืกซื้อ

คอรส์ออนไลน์ สามารถนําประเดน็ทีน่่าสนใจมาอธบิายได ้ดงัน้ี 

 1  ลัก ษ ณ ะ ปั จ จัย ส่ ว น บุ ค ค ล ที่ แ ต ก ต่ า ง กัน ส่ ง ผ ล ต่ อ ส่ ว น ป ร ะ ส มท า ง ก า ร ต ล า ด 

ในการเลอืกซือ้คอรส์ออนไลน์ โดยพบว่าปัจจยัส่วนบุคคล เช่น เพศ อายุ ระดบัการศกึษา และอาชพี มี

อทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้คอรส์ออนไลน์อย่างมาก กลุ่มเป้าหมายหลกัคอืผูห้ญงิวยั 21-30 ปี ทีม่ ี

ระดบัการศึกษาปรญิญาตร ีและทํางานเป็นพนักงานเอกชน โดยกลุ่มน้ีสนใจคอร์สพฒันาตนเองและ

เทคโนโลยสีารสนเทศเป็นพิเศษ ซึ่งมรีะดบัระดับความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

เกี่ยวกบัการตดัสนิใจในการเลอืกซือ้คอรส์ออนไลน์ ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก ทัง้น้ีอาจเป็นเพราะ ใน

ด้านของราคามกีารบอกราคาให้เห็นอย่างชดัเจนซึ่งอาจทําให้รู้สึกพอใจในการเลือกซื้อ นอกจากน้ี

ผูบ้รโิภคยงัคํานึงถงึระบบกระบวนการใหบ้รกิารคอรส์ออนไลน์ที่มคีวามสะดวก รวดเรว็ ชดัเจนและไม่

ซบัซอ้น อกีทัง้การคํานึงถงึในส่วนของช่องทางการจดัจําหน่ายที่มกีารใหส้ทิธปิระโยชน์ต่างๆแก่ผู้เรยีน

เก่า เช่น ลดราคาในการเรยีนครัง้ต่อไป เป็นต้น ซึ่งคล้ายคลงึกบังานวจิยัของจริฐั นันทพฤทธ ิ(2563)  

ที่ได้ศกึษเรื่องอทิธพิลทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารคอรส์เรยีนออนไลน์ในภาวะวกิฤตโควดิ-19ของ

ผู้บรโิภคผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ พบว่า ระดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบัการตดัสนิใจมาใช้บรกิารคอรส์เรยีน

ออนไลน์ ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก 

 2 ลกัษณะด้านพฤตกิรรมแตกต่างกนัที่ส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อคอร์

สออนไลน์ พบว่า ปัจจยัดา้นพฤตกิรรมส่งผลต่อการเลอืกซือ้คอรส์ออนไลน์อยา่งมาก ทัง้เป้าหมายในการ

เรยีนรู ้ช่องทางทีใ่ชค้น้หา และงบประมาณทีต่ ัง้ไว ้ผูท้ีเ่รยีนเพื่อการทํางานมกัจะใหค้วามสําคญักบัคอร์

สทีต่อบโจทยก์ารทํางานจรงิ เช่น การเพิม่ทกัษะหรอืความรูเ้พื่อก้าวหน้าในอาชพี ในขณะทีผู่ท้ ีเ่รยีนเพื่อ

พฒันาตนเองอาจมองหาคอรส์ทีต่อบสนองความสนใจส่วนบุคคล นอกจากน้ี ช่องทางทีใ่ชใ้นการค้นหา

คอรส์กม็ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เช่นกนั โดยเฉพาะผู้ทีค่้นหาผ่าน YouTube มกัจะไดร้บัอทิธพิลจากรวีวิ

และวิดีโอแนะนําต่างๆ ในขณะที่ผู้ ใช้ช่องทางอื่นๆ อาจให้ความสําคัญกับรายละเอียดของ 

คอร์สมากกว่า สุดท้าย งบประมาณที่ตัง้ไว้ก็เป็นปัจจัยสําคัญที่ส่งผลต่อการเลือกซื้อ โดยผู้ที่มี

งบประมาณจาํกดัอาจเน้นคอรส์ทีร่าคาไม่แพง แต่ยงัคงมคีุณภาพ ในขณะทีผู่ท้ ีม่งีบประมาณสูงอาจมอง

หาคอร์สที่ครอบคลุมและมคีุณภาพสูง คล้ายคลงึกบังานวจิยั ณัฏฐ์ฌาย์ เหมาะประมาณ (2566) ได้

ศกึษาเรือ่ง การศกึษาพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้คอรส์เรยีนออนไลน์บนแอปพลเิคชนั ขายสนิคา้ออนไลน์

ของพนักงานบรษิทัที่เพิง่เริม่ทํางาน ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มปัีญหาใน

การจดัสรรเวลาเรยีนแบบออฟไลน์ทําให ้ตดัสนิใจซือ้คอรส์เรยีนออนไลน์ไดง้่ายขึน้ โดยจะไม่ไดร้บัการ

สนับสนุนค่าใชจ้่ายจากหน่วยงานที ่ทํางานอยู่ มเีป้าหมายหลกัในการเรยีนออนไลน์คอืเกี่ยวขอ้งกบัการ

ทาํงานและเพื่อการวางแผน การเปลีย่นงานในอนาคต 

 

 

 



ข้อเสนอแนะ 

 1 ขอ้เสนอแนะจากผลการวจิยั  

 1.1 จากขอ้มลูการวจิยัจะเหน็ว่าผูบ้รโิภคจะใหค้วามสําคญัดา้นราคา เป็นอนัดบัแรกรองลงมาคอื 

ด้านผลติภณัฑ์ ด้านกระบวนการ ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านลกัษณะทางกายภาพ ด้านการ

ส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคคล  ผูป้ระกอบการทีท่ําธุรกจิเกีย่วกบัคอรส์ออนไลน์ควรมกีารกําหนดกลยทุธ์

ทางการตลาดให้ตรง ตามความต้องการของผู้บริโภค เพื่อให้ผู้บริโภคเข้าถึงได้ง่ายและเกิดความ

ประทบัใจ และได้นําผลทไีด้รบัจากการวจิยัไปใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อพฒันาและ

ปรับปรุงการดําเนินงานให้สามารถตอบสนองได้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างมี

ประสทิธภิาพ  

 1.2 ผู้วิจยัขอเสนอให้ทางผู้ประกอบการที่เปิดคอร์สสอนออนไลน์ ควรให้มุ่งเน้นให้ทราบถึง

เป้าหมายหรอืความสนใจของผู้บรโิภค นอกจากน้ีควรหาวธิใีนการนําเสนอในช่องทางที่เป็นที่สนใจ 

รวมทัง้ควรมรีาคาทีเ่หมาะสมกบัการทาํธุรกจิเปิดคอรส์ เพื่อใหต้อบสนองความพงึพอใจของผูบ้รโิภคและ

มกีารกลบัมาซือ้ซํ้าในอนาคตได ้ 

 2. ขอ้เสนอแนะเพื่อการวจิยัครัง้ต่อไป 

 2.1 งานวจิยัน้ีในการศกึษาวจิยัในกลุ่มเป้าหมายทัว่ไป เช่น นกัศกึษาระดบั มหาวทิยาลยั หรอื

บุคคลทัว่ไปทีอ่ยูว่ยัทํางานในสายอาชพีต่างๆ เป็นตน้ เพื่อใหเ้หน็มมุมองดา้น พฤตกิรรมในการเลอืกซือ้

คอรส์เรยีนออนไลน์ควรเลอืกกลุ่มตวัอย่างทีเ่ฉพาะเจาะจง เช่น การศกึษาพฤตกิรรมในการเลอืกซือ้คอร์

สเรยีนออนไลน์ของกลุ่มคนทีท่าํงานในสายอาชพีเอกชน 

 2.2 การวจิยัในครัง้น้ีศกึษาถงึพฤตกิรรมทมีผีลต่อส่วนประสมทางการตลาดในการซือ้คอรส์ออน

ไลน์ ซึง่ในการศกึษาครัง้ ต่อไปควรศกึษาไปยงัพฤตกิรรมทมีผีลต่อส่วนประสมทางการตลาดในการซื้อ

คอรส์ออนไลน์ทีเ่น้นเฉพาะเรือ่งเท่านัน้ เพื่อใหไ้ดข้อ้มลูเชงิลกึ  
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