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บทคดัย่อ 

 
การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือ (1) ศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้า

ผ่านช่องทางออนไลน์ และ (2) ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าผา่นช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร กรณีศึกษา เวบ็ไซต ์Minimex.com (บริษทั 
เพน็ เค อินเตอร์เทรดด้ิง จ ากดั) การวจิยัน้ีเป็นการวจิยัเชิงปริมาณ โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการ
สัง่ซ้ือผลิตภณัฑผ์า่นเวบ็ไซต ์Minimex.com จ านวน 400 คน ซ่ึงใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล น า
ขอ้มูลมาวเิคราะห์ดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
คือ T-test  และ F-test (One-way ANOVA) และสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค โดยใชก้ารทดสอบเพียร์สนัไคสแควร์ (Pearson Chi-square) 
 ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าผา่นช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร กรณีศึกษา เวบ็ไซต ์
Minimex.com แตกต่างกนั และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ดา้นราคา (Price) 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั (Privacy) และ 
ดา้นการให้บริการส่วนบุคคล (Personalization) มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าผ่านช่องทางออนไลน์
ของผูบ้ริโภคในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร กรณีศึกษา เวบ็ไซต ์Minimex.com และโดยภาพรวมปัจจยัแต่ละดา้นอยูใ่นระดบั
เห็นดว้ยมาก 
 
ค าส าคญั : ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์, ช่องทางออนไลน์, การตดัสินใจซ้ือ 

 
 
 



Abstract 
 

The objectives of this research were (1) to study personal factors that affect the decision to purchase electrical 
products by online channels and (2) to study the factors of online marketing mix that affect the decision to purchase by 
online channels of consumers in Bangkok. Case study : Minimex.com (Pen K Inter Trading Co., Ltd.).  

This research is the quantitative research with use the sample group of 400 people and the questionnaire to use 
of the information and analyze by SPSS program. The personal factors that affect the decision to purchase for consumers 
were analyzed by using T-test, F-test (One-way ANOVA) and the factors of online marketing mix that affect the decision 
to purchase of consumers were analyzed by using Pearson Chi-square. 
 The result revealed that the personal factors were gender, age, educational level, occupation and average 
monthly income affect the decision to purchase then online channels of consumers in Bangkok. Case study : 
Minimex.com. And the factors of online marketing mix were product, price, place, promotion, privacy and 
personalization that affect the decision to purchase by online channels of consumers in Bangkok. Case study : 
Minimex.com. 
 
Keywords : Online marketing mix, Online channels, Decision of purchasing  
 
 

บทน า 
 
ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 ในปี 2563-2565 แนวโน้มการเติบโตของอุตสาหกรรมเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าขยายตวั 1-2% ต่อปี จากสภาวะการใน
ปัจจุบนัท าใหต้ลาดการบริโภคผลิตภณัฑเ์คร่ืองท าความเยน็สูงข้ึน ผูบ้ริโภคบางส่วนมีความตอ้งการเปล่ียนเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า
ใหม่ตามช่วงอายุการใช้งาน และกลยุทธ์การตลาดของผูผ้ลิตและผูค้า้เคร่ืองใช้ไฟฟ้าท่ีจะเปิดตวัสินคา้ใหม่ๆ และให้
ความส าคญักบัช่องทางจ าหน่ายออนไลน์เพ่ิมข้ึน เพ่ือเพ่ิมช่องทางการรับรู้ขอ้มูลและกระตุน้การตดัสินใจซ้ือ บวกกับ
ปัจจุบนั ระบบอินเทอร์เน็ตเขา้มามีบทบาทส าคญัอยา่งยิ่งท่ีส่งผลให้พฤติกรรมของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงไป ทั้งรูปแบบวิถี
ชีวติ รูปแบบการท างาน รูปแบบการส่ือสาร รวมถึงรูปแบบการเลือกซ้ือสินคา้หรือผลิตภณัฑต์่างๆ 
 ส่วนของภาคธุรกิจ การน าส่ืออิเล็กทรอนิกส์มาใชก้ารด าเนินธุรกิจไดรั้บความนิยมเป็นอยา่งมาก องคก์รธุรกิจจึง
ตอ้งปรับตวัทางดา้นบริหาร การจดัการองคก์ร การด าเนินธุรกิจ เพ่ือรองรับการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ซ่ึงเป็นกลยทุธ์หลกั
เพ่ือลดตน้ทุนค่าใช้จ่าย เพ่ิมขีดความสามารถในการให้บริการลูกคา้ และกลายเป็นแรงผลกัดนัส าคญัท่ีจะช่วยให้ธุรกิจ
ประสบความส าเร็จ 
 เวบ็ไซต ์Minimex.com เร่ิมด าเนินการเม่ือประมาณ พ.ศ. 2558 ในช่วงแรกเป็นเพียงแค่เวบ็ไซตข์องการให้ขอ้มูล
เบ้ืองตน้หรือแนะน าผลิตภณัฑ ์และในช่วงปี 2561-2562 มีการด าเนินการใหเ้วบ็ไซตข์า้งตน้กลายเป็นระบบช่องทางในการ
สัง่ซ้ือสินคา้ไดโ้ดยตรง โดยใชว้ธีิการรับช าระเงินแบบตดับตัรเครดิตหรือบตัรเดบิต ซ่ึงไดรั้บความสนใจจากกลุ่มลูกคา้และ
ผูบ้ริโภคพอสมควร เน่ืองจากกลุ่มผูบ้ริโภค เช่ือมัน่วา่ เป็นแพลตฟอร์มการจ าหน่ายสินคา้ในช่องทางออนไลน์จากแบรนด ์
Minimex โดยตรง 



ดงันั้น จากขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป อนัมีผลมาจากระบบอินเตอร์เน็ตท่ีเขา้ถึงได้
ง่าย ระบบออนไลน์ต่างๆ บวกกบัภาคธุรกิจหันมาให้ความส าคญักบัระบบการด าเนินธุรกิจเชิงพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์อยา่ง
เห็นไดช้ดั เพ่ือตอบสนองกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป ผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้า แบรนด์ Minimex จึง
ตอ้งการศึกษาวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ในดา้นใดท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในการ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑผ์่านเวบ็ไซต ์Minimex.com  และเป็นการศึกษา เพ่ือน าขอ้มูลน้ีมาพฒันา เวบ็ไซต ์Minimex.com เป็น
ช่องทางหลกัในการสัง่ซ้ือสินคา้ออนไลน์ ซ่ึงจะตอ้งตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค มีความง่ายในการใชง้าน และมี
ความปลอดภยัในการช าระเงินดว้ย 
 
วตัถุประสงค์ของการวจิยั 

เพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภค
ในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร กรณีศึกษา เวบ็ไซต ์Minimex.com (บริษทั เพน็ เค อินเตอร์เทรดด้ิง จ ากดั) 

เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ เคร่ืองใช้ไฟฟ้าผ่าน
ช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร กรณีศึกษา เวบ็ไซต ์Minimex.com (บริษทั เพน็ เค อินเตอร์เท
รดด้ิง จ ากดั) 

 
สมมตฐิานของการวจิยั 

ปัจจัยส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
เคร่ืองใช้ไฟฟ้าผ่านช่องทางออนไลน์ของผู ้บริโภคในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน กรณีศึกษา เว็บไซต ์
Minimex.com (บริษทั เพน็ เค อินเตอร์เทรดด้ิง จ ากดั)  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั และดา้นการให้บริการส่วนบุคคล มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าผา่นช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร กรณีศึกษา เวบ็ไซต ์Minimex.com (บริษทั 
เพน็ เค อินเตอร์เทรดด้ิง จ ากดั) 

 
ขอบเขตของการวจิยั 

ขอบเขตด้านประชากร การวิจัยน้ี ผูว้ิจัยจะท าการศึกษากลุ่มประชากรเป้าหมาย คือ ผูบ้ริโภคในเขตพ้ืนท่ี
กรุงเทพมหานครท่ีเคยสัง่ซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าผ่านช่องทางออนไลน์ เวบ็ไซต ์Minimex.com และกลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้
ในการศึกษา คือ ผูบ้ริโภคในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานครท่ีเคยท าการสั่งซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าผ่านช่องทางออนไลน์ 
เวบ็ไซต ์Minimex.com จ านวน 400 ตวัอยา่ง ซ่ึงค านวณจากสูตรไม่ทราบจ านวนประชากร 

ขอบเขตด้านเน้ือหา การวิจยัน้ี ผูว้ิจยัจะศึกษาคน้ควา้แนวคิดทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดออนไลน์ จากหนงัสือ ต ารา บทความในหนงัสือ ทั้งในประเทศและต่างประเทศ 
 ขอบเขตด้านเวลา การวจิยัน้ี ผูว้จิยัก าหนดระยะเวลาในการด าเนินการตั้งแต่กระบวนการวิจยัเบ้ืองตน้ การท าวิจยั
ตามขั้นตอน การเขียนรายงานการวจิยั การรวบรวมรูปเล่มการวจิยั และการเผยแพร่งานวจิยั ตั้งแต่ กมุภาพนัธ์ ถึง พฤษภาคม 
2564 
 
 



แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
 
แนวคดิ ทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาดออนไลน์ (6P’s) 
 ส านกัพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ กรมพฒันาธุรกิจการคา้ กระทรวงพาณิชยก์ล่าวไวเ้ก่ียวกบัหลกัการตลาด 6Ps ของ E-
Commerce หรือกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดส าหรับการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์หรือบริการผ่าน ช่องทางพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ (E-Commerce) โดยมีรายละเอียดท่ีแตกต่างจากการท า การตลาดแบบ Offline ดงัน้ี  

1. Product แบ่งเป็น 2 ประเภท ไดแ้ก่ (1.1) ผลิตภณัฑดิ์จิตอล (Digital Product) อาทิ ซอฟตแ์วร์ เพลง 
หนงัสือดิจิตอล ซ่ึงส่งผลิตภณัฑผ์่านทางอินเตอร์เน็ต และ (1.2) ผลิตภณัฑท่ี์มิใช่ดิจิตอล (Physical Product) อาทิ เส้ือผา้ 
เคร่ืองประดบั ซ่ึงตอ้งอาศยัการจดัส่งผลิตภณัฑผ์า่นช่องทางการขนส่งจากผูจ้  าหน่ายไปยงัผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคไม่สามารถจบั
ตอ้งหรือเลือกผลิตภณัฑไ์ด ้เพียงแค่เห็นรูปภาพหรือค าบรรยาย ดงันั้น องค์กรธุรกิจหรือผูป้ระกอบการจะตอ้งแสดงภาพ
และรายละเอียดของผลิตภณัฑ์ท่ีชดัเจน ถูกตอ้ง ครบถว้น เพื่อเป็นขอ้มูลในการตดัสินใจของผูบ้ริโภคให้ไดม้ากท่ีสุด แต่
ขอ้มูลทั้งหมดจะตอ้งไม่เกินความจริง  

2. Price การจ าหน่ายผลิตภณัฑ์บนระบบ E-Commerce จะก าหนดราคาถูกหรือแพง ข้ึนอยู่กบัตวั
ผลิตภณัฑ ์หากมีการน าราคามารับกบัค่าขนส่งแลว้ ราคาผลิตภณัฑเ์พ่ิมมากข้ึน อาจท าให้ลดความน่าสนใจของผลิตภณัฑ์
และหากมีการน าราคาผลิตภณัฑม์ารวมกบัค่าขนส่งแลว้ ราคาต ่ากวา่ในตลาด อาจท าใหผู้บ้ริโภคเปล่ียนใจมาสั่งซ้ือได ้ หรือ
หากราคาของผลิตภณัฑข์า้งตน้ยงัไม่รวมค่าขนส่ง จะตอ้งแจง้ให้ผูบ้ริโภคทราบอยา่งชดัเจน และให้ขอ้มูลเก่ียวกบัค่าจดัส่ง
ดว้ย  

3. Place การน าเสนอเวบ็ไซต ์เพื่อให้ผูบ้ริโภคสนใจเขา้ชมและเลือกใชบ้ริการ อาจจะประชาสัมพนัธ์
ผา่นช่องทางอินเทอร์เน็ต ออนไลน์ต่างๆ หรือการคน้หาแบบ Search Engine  

4. Promotion การส่งเสริมการตลาด เป็นหลกัการส าคญัท่ีดึงดูดใจผูบ้ริโภคให้เกิดการติดตามอย่าง
ต่อเน่ืองและสัง่ซ้ืออยา่งสม ่าเสมอ อาทิ การใหส่้วนลดพิเศษในช่วงเทศกาลต่างๆ  

5. Personalization การให้บริการส่วนบุคคล เป็นการสร้างความสัมพนัธ์ระหวา่งเวบ็ไซตก์บัผูบ้ริโภคท่ี
เป็นสมาชิกและไม่เป็นสมาชิก  

6. Privacy ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการมากท่ีสุด คือ การรักษาความเป็นส่วนตวั การรักษาขอ้มูลส่วนบุคคล 
ซ่ึงเป็นส่ิงจ าเป็นท่ีธุรกิจตอ้งยดึมัน่ เป็นจรรยาบรรณต่อผูบ้ริโภค โดยมีประกาศนโยบาย รักษาความเป็นส่วนตวัอยา่งชดัเจน 
ผูบ้ริโภคจะตอ้งเป็นผูเ้ขา้ถึงและสามารถแกไ้ขไดเ้พียงผูเ้ดียว และจดัเก็บขอ้มูลต่างๆ บนระบบท่ีน่าเช่ือถือ 
 
แนวคดิ ทฤษฎกีารตดัสินใจซ้ือ 

ศุภร เสรีรัตน์ (2550, น. 49) กล่าวว่า การตดัสินใจ (Decision) หมายถึง การเลือกท่ีจะกระท าการส่ิงหน่ึงส่ิงใด
โดยเฉพาะจากบรรดาทางเลือกต่างๆ ท่ีมีอยู ่ 

สุทามาศ จนัทร์ถาวร (2556, น. 623) กล่าววา่ การตดัสินใจ คือ กระบวนการคดัเลือกแนวทางปฏิบติัจากทางเลือก
ต่างๆ เพ่ือใหบ้รรลุวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการ ซ่ึงถือเป็นส่วนหน่ึงของกระบวนการแกไ้ขปัญหา  
 ฉตัยาพร เสมอใจ (2550, น. 46) ไดใ้ห้ความหมายของการตดัสินใจ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการใน
การเลือกท่ีจะกระท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงจากทางเลือกต่างๆ ท่ีมีอยู่ ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่างๆ ของสินคา้
และบริการอยู่เสมอ โดยท่ีเขาจะเลือกสินคา้หรือบริการตามขอ้มูลและขอ้จ ากัดของสถานการณ์ การตัดสินใจจึงเป็น
กระบวนการท่ีส าคญัและอยูภ่ายในจิตใจของผูบ้ริโภค  



งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
 เปรมกมล หงส์ยนต์ (2562) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชั่น
ออนไลน์ (ลาซาดา้) ของผูบ้ริโภคยคุดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบวา่ ประชากรส่วนใหญ่ให้ระดบัความส าคญัd
กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบัมาก ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ดา้นการส่งเสริมการตลาด (.000) 
และปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(.004*) มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลาซาดา้) โดยดา้น
ราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั และดา้นการให้บริการส่วนบุคคลไม่มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลาซาดา้) ของผูบ้ริโภคยคุดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร 
 กรรณิการ์ ชยัอ านาจ และกฤษฎา มูฮมัหมดั (2563) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้
ออนไลน์ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ SHOPEE  ของคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบวา่ อาชีพท่ีแตกต่างกนัมี
ผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านทางแอพพลิเคชั่น SHOPEE แตกต่างกัน และปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านทาง
แอพพลิเคชัน่ SHOPEE ของคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 พงศกร เทียนสุนทร (2560) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์  : กรณีศึกษา
ผูซ้ื้อในฝ่ังธนบุรี ผลการวจิยัพบวา่ ปัจจยัดา้นการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้จากอินเตอร์เน็ตของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ (1) 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด (2) ดา้นผลิตภณัฑ ์(3) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ (4) ดา้นราคา  
 วสุดา รังสิเสนา ณ อยธุยา และอาษา ตั้งจิตสมคิด (2560) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค
ในการใชบ้ริการสัง่อาหารผา่นส่ือออนไลน์ ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการวจิยัพบวา่ ปัจจยัดา้นลกัษณะทาง
ประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ อาย ุรายได ้และสถานภาพท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการใชบ้ริการสั่งอาหาร
ผา่นส่ือออนไลน ์
 สุณิสา ตรงจิตร (2559) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านช่องทางตลาดกลาง
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-Marketplace) ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นการศึกษาส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ออนไลน์ผา่นช่องทางตลาดกลางพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ (e-marketplace) และพบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นประสิทธิภาพ
ของเวบ็ไซต ์ดา้นความภกัดีในตราสินคา้ ดา้นความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์และราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด และการ
ใหข้อ้มูลข่าวสาร โปรโมชัน่ ปัจจยัดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั และการให้บริการส่วนบุคคล มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นช่องทางตลาดกลางพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ (E-Marketplace) ของผูบ้ริโภค 
 นนัท์ชนก จนัทร์เสน และคณะ (2560) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากตลาดออนไลน์ 
กรณีศึกษาบริษทั Lazada ผลการวจิยัพบวา่ (1) พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูใ้ชบ้ริการผ่านบริษทั Lazada มีความ
แตกต่างกนัตามอายุและการศึกษา (2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจัด
จ าหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาย 
มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูใ้ชบ้ริการผา่นบริษทั Lazada  
 วริศรา สูส้กลุสิงห์ และ วราวธุ ฤกษว์รารักษ ์(2563) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีส่งผล
ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นผ่านเว็บไซต์พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ในเขตอ าเภอเมือง จังหวดัพิษณุโลก 
ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริม
การตลาด และดา้นการให้บริการส่วนบุคคลอยูใ่นระดบัให้ความส าคญัมาก และดา้นการรักษาความเป็นขอ้มูลส่วนอยูใ่น
ระดบัปานกลาง 



 สิริชยั ดีเลิศ และสุภาวดี รัตนพงศพ์นัธ์ (2561) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่าน
ระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของกลุ่มผูบ้ริโภคตลาดเฉพาะกลุ่ม ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ สถานภาพ อาย ุ
และรายไดส่้งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของกลุ่มผูบ้ริโภคตลาดเฉพาะกลุ่ม 
และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 6P’s ท่ีมีความส าคญัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั ดา้นการจัด
จ าหน่าย และดา้นราคา 
 เสาวนีย์ ศรีจันทร์นิล (2559) ได้ศึกษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑผ์า่นทางอินเทอร์เน็ตของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรีผลการวิจยัพบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุรายได ้และการศึกษา
ท่ีแตกต่างกนัให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผ่านทางอินเทอร์เน็ต
แตกต่างกันและผู ้บริโภคให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ผ่าน
อินเทอร์เน็ต ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นการรักษาความ
เป็นส่วนตวั และการใหบ้ริการส่วนบุคคล ทุกดา้นอยูใ่นระดบัมาก  
 ศิรินทิพย ์เหลืองสุดใจช้ืน (2559) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่านทางระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ของนกัศึกษาปริญญาตรีในมหาวิทยาลยัเขตอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม ผลการวิจยัพบวา่ ความน่าเช่ือถือ
ของพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่านระบบ
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ แต่ดา้นผลิตภณัฑแ์ละช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่านระบบ
พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์  
 อรุโณทยั ปัญญา (2562) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
แฟชั่นผ่านสังคมออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) ของนักศึกษาระดับปริญญาตรีในมหาวิทยาลยัเขตอ าเภอเมือง จังหวดัเชียงใหม่ 
ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผ่านสังคมออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) ไดแ้ก่ เพศ อาย ุและ
รายได ้ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั และดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล  
  
กรอบแนวความคดิ 

     ตวัแปรอิสระ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (6P’s) 
1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
2. ปัจจยัดา้นราคา (Price) 
3. ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
4. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
5. ปัจจยัดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั (Privacy) 
6. ปัจจยัดา้นการให้บริการส่วนบุคคล (Personalization) 

 
 

ตัวแปรตาม 

การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์
ประเภทเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 

ผา่นช่องทางออนไลน์ของ

ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

กรณีศึกษา เวบ็ไซต ์

Minimex.com 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. ระดบัการศึกษา 
4. อาชีพ 
5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 



วธีิด าเนินการวจิยั 
 
วธีิเกบ็รวบรวมข้อมูล การวจิยัน้ีเป็นการวจิยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) เป็น
เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล และศึกษา คน้ควา้ รวบรวม แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง รวมทั้งขอ้มูลเพ่ือ
สนบัสนุนการวจิยัคร้ังน้ีจากแหล่งต่างๆ ไดแ้ก่ ต ารา วทิยานิพนธ์ บทความ วารสาร และเวบ็ไซตต์่างๆ 
 
การก าหนดประชากรและกลุ่มตัวอย่าง ประชากรและกลุ่มตวัอย่างในการวิจยั คือ ผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า แบรนด ์Minimex ผา่นเวบ็ไซต ์Minimex.com กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 ตวัอยา่ง 
 
เคร่ืองมือที่ใช้ในการรวบรวมข้อมูล ผู ้วิจัยใช้เคร่ืองมือในการรวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถามออนไลน์ (Online 
Questionnaire) แก่จากผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการสั่งซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าผ่านเวบ็ไซต ์Minimex.com และสร้างโดยวาง
แนวค าถามตามประเด็นในกรอบแนวคิดการวจิยั 
 
การทดสอบความเทีย่งตรงของเน้ือหา (Content) ผูว้จิยัสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยใชแ้นวคิด ทฤษฎี 
และผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม แลว้น าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนปรึกษากับอาจารยท่ี์
ปรึกษา เพ่ือขอค าแนะน าและท าการปรับปรุงแกไ้ขจนมัน่ใจวา่ เน้ือหานั้นมีความเท่ียงตรง และขอ้ค าถามมีความสอดคลอ้ง
กบัวตัถุประสงคข์องการวจิยั 
 
การหาความเช่ือมั่น (Reliability) โดยการน าแบบสอบถามไปท าการทดสอบ (Pre-test) กบักลุ่มตวัอย่างท่ีมีลกัษณะ
ประชากรใกลเ้คียงกบักลุ่มตวัอยา่งจริง จ านวน 30 คน โดยใชว้ธีิสมัประสิทธ์ิแอลฟาของ Cronbach (Cronbach’s Alpha) ซ่ึง
ผลการทดสอบความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม ไดค้่าระดบัความเช่ือมัน่เท่ากบั 0. 914 แสดงว่า เคร่ืองมือมีความเช่ือมัน่
ค่อนขา้งสูง แบบสอบถามมีความเท่ียงตรง 
 
สถิตทิีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล สถิติในการวเิคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ร้อยละและค่าเฉล่ีย เพ่ืออธิบายขอ้มูลทัว่ไปของผูบ้ริโภค 
ใชส้ถิติการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เพ่ือทดสอบระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภคต่อ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์และการตดัสินใจซ้ือ ใชส้ถิติการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ T-test และ F-test (One-
way ANOVA) เพ่ือทดสอบสมมติฐานปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือแตกต่างกนั และใชส้ถิติการวิเคราะห์
ขอ้มูล ไดแ้ก่ Pearson Chi-Square และค่า Sig. เพื่อทดสอบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (6P’s) ท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ 
 
 

ผลการวจิยั 
 
ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคล พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายรุะหวา่ง 31-40 ปี มีระดบัการศึกษา
ปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001-40,000 บาท ผลการวจิยัพบวา่ ปัจจยั
ส่วนบุคคล ไดแ้ก่ ดา้นเพศ ดา้นอาย ุดา้นระดบัการศึกษา ดา้นอาชีพ และดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั 



มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าผา่นช่องทางออนไลน์ กรณีศึกษา เวบ็ไซต ์Minimex.com แตกต่างกนั 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นในระดบัเห็นดว้ยเก่ียวกบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วนผระสมทางการตลาดออนไลน์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าผา่นช่องทางออนไลน์ กรณีศึกษา เวบ็ไซต ์Minimex.com ไดแ้ก่ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้น
การส่งเสริมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการให้บริการส่วนบุคคล ด้านการรักษาความเป็นส่วนตวั และด้านราคา 
ตามล าดบั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
สรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน จากการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ยอมรับสมมติฐานปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นเพศ ดา้นอาย ุดา้น
ระดบัการศึกษา ด้านอาชีพ และดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าผา่นช่องทางออนไลน์ กรณีศึกษา เวบ็ไซต ์Minimex.com แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
และยอมรับสมมติฐานปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้น
การส่งเสริมการตลาด ดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั และดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าผา่นช่องทางออนไลน์ กรณีศึกษา เวบ็ไซต ์Minimex.com 
 
 

อภิปรายผล 
 
ปัจจยัส่วนบุคคล  
 เพศ มีค่า Sig. เท่ากับ .002 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ เพศชายและเพศหญิงมีการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าผา่นช่องทางออนไลน์ผูบ้ริโภคแตกต่างกนั สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อรุโณทยั ปัญญา (2562) เร่ือง “ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นสงัคมออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) ของนกัศึกษาระดบั
ปริญญาตรี ในมหาวทิยาลยัเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่” 
 อายุ มีค่า Sig. เท่ากับ .003 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ อายุท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วสุดา รังสิเสนา ณ อยธุยา และ
อาษา ตั้งจิตสมคิด (2560) เร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการใชบ้ริการสัง่อาหารผา่นส่ือออนไลน์ ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล” งานวจิยัของ อรุโณทยั ปัญญา (2562) เร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นสงัคมออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี ในมหาวิทยาลยัเขตอ าเภอ
เมือง จงัหวดัเชียงใหม่”  งานวิจยัของ นนัท์ชนก จนัทร์เสน และคณะ (2560) เร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
จากตลาดออนไลน์ กรณีศึกษาบริษทั Lazada” และงานวิจัยของ เสาวนีย ์ศรีจันทร์นิล (2559) เร่ือง “ส่วนประสมทาง
การตลาดออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า่นทางอินเทอร์เน็ตของผูบ้ริโภค ในเขตจงัหวดันนทบุรี” 

ระดบัการศึกษา มีค่า Sig. เท่ากบั .000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สุณิสา ตรงจิตร 
(2559) เร่ือง “ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านช่องทางตลาดกลางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-
Marketplace)” งานวิจยัของ นันท์ชนก จนัทร์เสน และคณะ (2560) เร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากตลาด



ออนไลน์ กรณีศึกษาบริษทั Lazada” และงานวิจัยของ เสาวนีย ์ศรีจันทร์นิล (2559) เร่ือง “ส่วนประสมทางการตลาด
ออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า่นทางอินเทอร์เน็ตของผูบ้ริโภค ในเขตจงัหวดันนทบุรี” 

อาชีพ มีค่า Sig. เท่ากบั .000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.05 นั่นคือ อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าผา่นช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ กรรณิการ์ ชยัอ านาจ และกฤษฎา 
มูฮมัหมดั (2563) เร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านทางแอพพลิเคชัน่ SHOPEE  ของคนวยั
ท างานในเขตกรุงเทพมหานคร”  
 รายได้เฉลีย่ต่อเดือน มีค่า Sig. เท่ากบั .000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าผา่นช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วสุดา รังสิ
เสนา ณ อยธุยา และอาษา ตั้งจิตสมคิด (2560) เร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการใชบ้ริการสัง่อาหารผา่น
ส่ือออนไลน์ ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” และงานวิจยัของ อรุโณทยั ปัญญา (2562) เร่ือง “ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผ่านสังคมออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี 
ในมหาวทิยาลยัเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่”  
 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ 
 ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) มีค่า Sig. เท่ากับ .000 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ออนไลน์ ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภค 
สอดคล้องกับงานวิจัยของ  เปรมกมล หงส์ยนต์ (2562) เร่ือง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทาง
แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลาซาดา้) ของผูบ้ริโภคยคุดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร, พงศกร เทียนสุนทร (2560) เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผล
ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์  : กรณีศึกษาผูซ้ื้อในฝ่ังธนบุรี, สุณิสา ตรงจิตร (2559) เร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านช่องทางตลาดกลางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-Marketplace), นนัท์ชนก จนัทร์เสน 
และคณะ (2560) เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากตลาดออนไลน์ กรณีศึกษาบริษทั Lazada, วริศรา สู้สกุล
สิงห์ และ วราวธุ ฤกษว์รารักษ ์(2563) เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่ผ่านเวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก, เสาวนีย ์ศรีจนัทร์นิล (2559) เร่ือง 
ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์่านทางอินเทอร์เน็ตของผูบ้ริโภค ในเขตจงัหวดั
นนทบุรี และศิรินทิพย ์เหลืองสุดใจช้ืน (2559) เร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่านทางระบบพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ของนกัศึกษาปริญญาตรีในมหาวทิยาลยัเขตอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม 
 ด้านราคา (Price) มีค่า Sig. เท่ากบั .000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ดา้น
ราคา (Price) มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภค สอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของ พงศกร เทียนสุนทร (2560) เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์  : กรณีศึกษาผูซ้ื้อในฝ่ัง
ธนบุรี, สุณิสา ตรงจิตร (2559) เร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านช่องทางตลาดกลางพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ (E-Marketplace), วริศรา สูส้กลุสิงห์ และ วราวธุ ฤกษว์รารักษ ์(2563) เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ออนไลน์ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผ่านเวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดั
พิษณุโลก, รินทิพย์ เหลืองสุดใจช้ืน (2559) เร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าผ่านทางระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ของนกัศึกษาปริญญาตรีในมหาวิทยาลยัเขตอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม และเสาวนีย ์ศรีจนัทร์นิล (2559) 
เร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผ่านทางอินเทอร์เน็ตของผูบ้ริโภค ในเขต
จงัหวดันนทบุรี 



 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) มีค่า Sig. เท่ากบั .000 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดออนไลน์ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าผ่านช่องทาง
ออนไลน์ของผูบ้ริโภค สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ กรรณิการ์ ชยัอ านาจ และกฤษฎา มูฮมัหมดั (2563) เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านทางแอพพลิเคชัน่ SHOPEE  ของคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร, พงศกร 
เทียนสุนทร (2560) เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์  : กรณีศึกษาผูซ้ื้อในฝ่ังธนบุรี, นนัท์
ชนก จนัทร์เสน และคณะ (2560) เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากตลาดออนไลน์ กรณีศึกษาบริษทั Lazada, 
วริศรา สู้สกุลสิงห์ และ วราวธุ ฤกษว์รารักษ ์(2563) เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นเวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก, สิริชยั ดีเลิศ และสุภา
วดี รัตนพงศพ์นัธ์ (2561) เร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ของกลุ่ม
ผูบ้ริโภคตลาดเฉพาะกลุ่ม, เสาวนีย ์ศรีจนัทร์นิล (2559) เร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑผ์า่นทางอินเทอร์เน็ตของผูบ้ริโภค ในเขตจงัหวดันนทบุรี และศิรินทิพย ์เหลืองสุดใจช้ืน (2559) เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผล
ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่านทางระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของนกัศึกษาปริญญาตรีในมหาวิทยาลยัเขตอ าเภอเมือง 
จงัหวดันครปฐม 
 ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) มีค่า Sig. เท่ากบั .000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นั่นคือ ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดออนไลน์ ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าผ่านช่องทาง
ออนไลน์ของผูบ้ริโภค สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ เปรมกมล หงส์ยนต ์(2562) เร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลาซาดา้) ของผูบ้ริโภคยคุดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร, พงศกร เทียนสุนทร (2560) 
เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์  : กรณีศึกษาผูซ้ื้อในฝ่ังธนบุรี, สุณิสา ตรงจิตร (2559) เร่ือง 
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านช่องทางตลาดกลางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-Marketplace), นนัท์
ชนก จนัทร์เสน และคณะ (2560) เร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากตลาดออนไลน์ กรณีศึกษาบริษทั Lazada, 
วริศรา สู้สกุลสิงห์ และ วราวธุ ฤกษว์รารักษ ์(2563) เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นเวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก, เสาวนีย ์ศรีจนัทร์นิล 
(2559) เร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์่านทางอินเทอร์เน็ตของผูบ้ริโภค ใน
เขตจงัหวดันนทบุรี และศิรินทิพย ์เหลืองสุดใจช้ืน (2559) เร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่านทางระบบ
พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ของนกัศึกษาปริญญาตรีในมหาวทิยาลยัเขตอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม”   
 ด้านการรักษาความเป็นส่วนตัว (Privacy) มีค่า Sig. เท่ากบั .000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดออนไลน์ ดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั (Privacy) มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าผา่นช่องทาง
ออนไลน์ของผูบ้ริโภค สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สุณิสา ตรงจิตร (2559) เร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ออนไลน์ผ่านช่องทางตลาดกลางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-Marketplace), วริศรา สู้สกุลสิงห์ และ วราวุธ ฤกษ์วรารักษ ์
(2563) เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผ่านเวบ็ไซต์
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก, สิริชยั ดีเลิศ และสุภาวดี รัตนพงศ์พนัธ์ (2561) เร่ือง ปัจจยัท่ี
ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ของกลุ่มผูบ้ริโภคตลาดเฉพาะกลุ่ม และเสาวนีย ์
ศรีจนัทร์นิล (2559) เร่ือง “ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า่นทางอินเทอร์เน็ตของ
ผูบ้ริโภค ในเขตจงัหวดันนทบุรี” 
 ด้านการให้บริการส่วนบุคคล (Personalization) มีค่า Sig. เท่ากบั .000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดออนไลน์ ดา้นการให้บริการส่วนบุคคล (Personalization) มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้า



ผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภค สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สุณิสา ตรงจิตร (2559) เร่ือง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นช่องทางตลาดกลางพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ (E-Marketplace), วริศรา สู้สกุลสิงห์ และ วราวธุ 
ฤกษว์รารักษ ์(2563) เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผ่าน
เวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก และเสาวนีย ์ศรีจนัทร์นิล (2559) เร่ือง ส่วนประสมทาง
การตลาดออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า่นทางอินเทอร์เน็ตของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี 
 
 

ข้อเสนอแนะส าหรับงานวจิยั 
 
ข้อเสนอแนะทัว่ไป  

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ควรมีการเพ่ิมเติมส่วนของขอ้มูลเก่ียวกับบริการหลงัการขายการจ าหน่าย
ผลิตภณัฑใ์นช่องทางออนไลน์ เวบ็ไซต ์Minimex.com อยา่งชดัเจนมากข้ึน เพ่ือใหผู้บ้ริโภคเกิดความเช่ือมัน่ในการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑใ์นช่องทางออนไลน์วา่ มีการบริการหลงัการขายเทียบเท่ากบัการซ้ือผลิตภณัฑใ์นช่องทาง Offline (หนา้ร้าน) 
 ปัจจยัด้านราคา (Price) มีการตรวจสอบราคาของผลิตภณัฑท่ี์แสดงบนช่องทางออนไลน์ เวบ็ไซต ์Minimex.com 
เสมอ เพ่ือลดข้อผิดพลาดในการแสดงราคาของผลิตภัณฑ์ท่ีไม่ถูกต้อง หรือหากมีการจัดโปรโมชั่นพิเศษต่างๆ ควร
ตรวจสอบระยะเวลาของโปรโมชัน่อยา่งแม่นย  า  
 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) มีการตรวจสอบระบบการใชง้านและระบบการสั่งซ้ือบนช่องทาง
ออนไลน์ เวบ็ไซต ์Minimex.com ให้มีความเสถียรภาพและรวดเร็วต่อการใชง้านเสมอ เพ่ือให้ผูบ้ริโภคสามารถเลือกซ้ือป
ลิตภณัฑบ์นช่องทางออนไลน์ เวบ็ไซต ์Minimex.com ไดทุ้กท่ี ทุกเวลา 
 ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เพ่ิมความถ่ีในการจดัแคมเปญส่วนลดพิเศษมากข้ึน เพ่ือกระตุน้ให้
ผูบ้ริโภคสัง่ซ้ือผลิตภณัฑผ์่านช่องทางออนไลน์ เวบ็ไซต ์Minimex.com มากยิ่งข้ึน และเพ่ิมการรีวิวผลิตภณัฑต์่างๆให้มาก
ยิง่ข้ึน เพ่ือการตดัสินใจซ้ือท่ีง่ายข้ึนของผูบ้ริโภค 
 ปัจจยัด้านการรักษาความเป็นส่วนตวั (Privacy) เวบ็ไซต ์Minimex.com มีการแสดงนโยบายความเป็นส่วนบุคคล
ไวอ้ยา่งชดัเจน ซ่ึงอาจปรับเปล่ียนต าแหน่งท่ีแสดงบนเวบ็ไซต ์เพ่ือใหผู้บ้ริโภคเห็นขอ้มูลขา้งตน้ชุดเจนยิง่ข้ึน 
 ปัจจัยด้านการให้บริการส่วนบุคคล (Personalization) พฒันาและปรับปรุงความรวดเร็วในการตอบกลบัและ
ให้บริการลูกคา้ท่ีดียิ่งข้ึน เน่ืองจากปัจจุบนัการสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์ผ่านช่องทางออนไลน์จะตอ้งอาศยัความรวดเร็วของการ
บริการดว้ย 
 
ข้อเสนอแนะส าหรับการท าวจิยัคร้ังต่อไป 

1. ควรศึกษาปัจจยัอ่ืนๆ เพ่ิมเติมนอกเหนือจากท่ีผูว้ิจยัไดท้ าการศึกษาเพื่อให้ผลงานวิจยัสมบูรณ์และกวา้งขวาง
มากข้ึน  

2. ควรศึกษาเก่ียวกับกลุ่มประชากรท่ีไม่เคยใช้บริการสั่งซ้ือผลิตภัณฑ์บนช่องทางออนไลน์ เว็บไซต ์
Minimex.com ซ่ึงอาจจะใชว้ิธีการเก็บขอ้มูลแบบสัมภาษณ์เป็น รายบุคคลหรือแบบกลุ่ม โดยลองให้กลุ่มตวัอยา่งน้ีลองใช้
บริการเวบ็ไซต ์Minimex.com ก่อนการสมัภาษณ์ เพื่อน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปปรับปรุงระบบเวบ็ไซต ์Minimex.com ต่อไป 

3. ควรมีการศึกษาในเชิงคุณภาพควบคู่กบัการศึกษาเชิงปริมาณ เพ่ือใหไ้ดข้อ้มูลเชิงลึกเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้า 



เอกสารอ้างองิ 
 
กรรณิการ์ ชยัอ านาจ และกฤษฎา มูฮมัหมดั. (2563). ปัจจัยท่ีมผีลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านทาง 
 แอพพลิเคช่ัน SHOPEE  ของคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร. บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต, สาขาวชิาการ 
 จดัการ คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัรังสิต. 
กลัยา วานิชยบ์ญัชา. (2546). การใช้ SPSS for Windows ในการวิเคราะห์ข้อมลู. กรุงเทพมหานคร: ภาควชิาสถิติ คณะ 
 พาณิชยศาสตร์และการบญัชี จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั. 
จิตรลดา ววิฒัน์เจริญวงศ.์ (2553). ส่วนประสมการตลาดออนไลน์. คน้หาเม่ือ 6 มีนาคม 2564, จาก  
 http://spssthesis.blogspot.sg 
ฉตัรยาพร เสมอใจ. (2549). การบริหารการตลาด. กรุงเทพมหานคร: ส านกัพิมพซี์เอด็ยเูคชัน่. 
ถวลัย ์วรเทพพฒิุพงศ.์ (2540). แนวความคิด กระบวนการและโครงสร้างการตัดสินใจ. กรุงเทพมหานคร: ส านกัพิมพไ์ทย 
 วฒันาพานิช. 
ธนพร แตงขาว. (2541). พฤติกรรมการบริโภคสินค้าของวยัรุ่นในเขตกรุงเทพมหานคร. ศิลปศาสตรมหาบณัฑิต, สาขาวชิา 
 การบริหารการพฒันาสงัคม คณะพฒันาสงัคมและส่ิงแวดลอ้ม สถาบนับณัฑิตพฒันบริหารศาสตร์. 
ธานินทร์ ศิลป์จารุ. (2552). การวิจัยและวิเคราะห์ข้อมลูทางสถิติด้วย SPSS (พิมพค์ร้ังท่ี 10).  กรุงเทพมหานคร: ส านกัพิมพ ์
 เจริญพฒัน์. 
นิตยสาร E-commerce. (2551). องค์ประกอบส าคัญของการท าตลาดออนไลน์. คน้หาเม่ือ 10 มีนาคม 2564, จาก  
 http://blog.ibiz.co.th/2008/04/20/the-principle-of-online-marketing 
นนัทช์นก จนัทร์เสน เบญจรัตน์ ปึงศิริเจริญ อญัชิสา เผือกผอ่ง มธุรส เกิดประทุม และ กนกพชัร กอประเสริฐ. (2560).  
 ปัจจัยท่ีมผีลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าจากตลาดออนไลน์ กรณีศึกษาบริษัท Lazada. บริหารธุรกิจบณัฑิต,  
 สาขาวชิาธุรกิจระหวา่งประเทศ คณะวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัราชภฏันครปฐม. 
ประสพชยั พสุนนท.์ (2553). สถิติธุรกิจ (พิมพค์ร้ังท่ี 1). กรุงเทพมหานคร: ส านกัพิมพท์อ้ป. 
เปรมกมล หงส์ยนต.์ (2562). ปัจจัยท่ีมอิีทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางแอพพลิเคช่ันออนไลน์ (ลาซาด้า) ของ 
 ผู้บริโภคยคุดิจิทัลในกรุงเทพมหานคร. บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต, สาขาวชิาการจดัการทัว่ไป คณะ 
 บริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัสยาม. 
พงศกร เทียนสุนทร. (2560). ปัจจัยท่ีมผีลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ : กรณีศึกษาผู้ ซ้ือในพืน้ท่ีฝ่ังธนบุรี.  
 บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต, สาขาวชิาบริหารธุรกิจ คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัสยาม. 
วริศรา สูส้กลุสิงห์ และ วราวธุ ฤกษว์รารักษ.์ (2563). ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการ 
 ตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านเวบ็ไซต์พาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ในเขตอ าเภอ เมือง จังหวดัพิษณุโลก.  
 บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต, คณะบริหารธุรกิจ เศรษฐศาสตร์ และการส่ือสาร มหาวทิยาลยันเรศวร. 
วสุดา รังสิเสนา ณ อยธุยา และ อาษา ตั้งจิตสมคิด. (2560). ปัจจัยท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคในการใช้บริการส่ัง 
 อาหารผ่านส่ือออนไลน์ ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล. ศิลปศาสตรมหาบณัฑิต, สาขาวชิาการจดัการ 
 มรดกวฒันธรรมและอุตสาหกรรมสร้างสรรค ์คณะศิลปศาสตร์ วทิยาลยันวตักรรม มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์. 
วเิชียร วงศณิ์ชชากลุ. (2550). การบริหารการส่งเสริมการตลาด. กรุงเทพมหานคร: ส านกัพิมพม์หาวทิยาลยักรุงเทพ. 
วรีะนนัท ์ค านึงวฒิุ. (2556). E-Commerce (อีคอมเมิร์ซ) คืออะไร ใช้กลยทุธ์การตลาดโปรโมทสินค้าอย่างไรให้ขายได้.  
 คน้หาเม่ือ 10 มีนาคม 2564, จาก https://seo-web.aun-thai.co.th/blog/marketing-blog-customer-journey/ 

https://seo-web.aun-/


ศิริชยั พงษว์ชิยั. (2551). การวิเคราะห์ข้อมลูทางสถิติด้วยคอมพิวเตอร์ (พิมพค์ร้ังท่ี 19). กรุงเทพมหานคร: จุฬาลงกรณ์ 
 มหาวทิยาลยั. 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์. (2550). พฤติกรรมผู้บริโภค. กรุงเทพมหานคร: บริษทั ธีระฟิลม์และไซเท็กซ์ จ ากดั. 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ. (2541). การบริหารการตลาดยคุใหม่. กรุงเทพมหานคร: บริษทั ธีระฟิลม์ และไซเท็กซ์ จ ากดั. 
ศิรินทิพย ์เหลืองสุดใจช้ืน. (2559). ปัจจัยท่ีมผีลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าผ่านทางระบบพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ของ 
 นักศึกษาปริญญาตรี ในมหาวิทยาลยัเขตอ าเภอเมือง จังหวดันครปฐม. บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต, คณะ 
 วทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัศิลปากร. 
ศุภร  เสรีรัตน์. (2550). พฤติกรรมผู้บริโภค.  กรุงเทพมหานคร: บริษทั เอ.อาร์ บิซิเนสเพรส จ ากดั. 
สิริชยั ดีเลิศ และ สุภาวดี รัตนพงศพ์นัธ์. (2561). ปัจจัยท่ีส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านระบบพาณิชย์ 
 อิเลก็ทรอนิกส์ ของกลุ่มผู้บริโภคตลาดเฉพาะกลุ่ม. บริหารธุรกิจบณัฑิต, สาขาวชิาการจดัการธุรกิจทัว่ไป  
 คณะวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัศิลปากร. 
สุณิสา ตรงจิตร. (2559). ปัจจัยท่ีมอิีทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านช่องทางตลาดกลาง พาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์  
 (E-Marketplace). บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต, คณะพาณิชยศาสตร์และการบญัชี มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์. 
สุทามาศ  จนัทร์ถาวร. (2556). ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสนใจเลือกซ้ือสินค้าบน Facebook ของ 
 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร. บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต, สาขาวชิาการจดัการ มหาวทิยาลยัรังสิต. 
เสาวนีย ์ศรีจนัทร์นิล. (2559). ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีมผีลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ ผ่านทางอินเทอร์เนต็ 
 ของผู้บริโภค ในเขตจังหวดันนทบุรี. บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต, สาขาวชิาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ  
 มหาวทิยาลยัราชพฤกษ.์ 
อรุโณทยั ปัญญา. (2562). ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีมผีลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันผ่าน สังคม 
 ออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) ของนักศึกษาระดับปริญญาตรีในมหาวิทยาลยัเขตอ าเภอเมือง จังหวดัเชียงใหม่.  
 บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต, สาขาวชิาการบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัราชภฏัเชียงใหม่. 
Armstrong, G., and Kolter, P. (2009). Marketing, an introduction (9th ed.). New Jersey: Pearson Prentice Hall. 
Etzel, M., and Stanton, W. (2007). Marketing 14 International Edition 2007. Boston: McGraw Hill. 
Kotler, P. (2000). Marketing management (10th ed.). New Jersey : Prentice-Hall,lnc. 
Kolter, P., and Keller, K. (2009). Marketing Management. สืบคน้จาก http://www.amazon.co.uk/MarketingManagement  
 PhilipKotler/dp/0273718568#reader_0273718568 
Schiffman, L. G., & Kanuk, L. L. (1987). Consumer behavior (3rd ed.) New Jersey: Prentice-Hall. 


