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บทคัดย่อ 
งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ทั้ง 6ดา้น (6P’s) ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยั

ดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั และปัจจยั
ด้านการให้บริการส่วนบุคคล ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือต้นไม้ฟอกอากาศในร่มออนไลน์ของผูบ้ริโภค และเพื่อศึกษาความ
แตกต่างของปัจจยัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน ท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศในร่มออนไลน์ของผูบ้ริโภค เพื่อเป็นประโยชน์ต่อการพฒันาธุรกิจร้านคา้ตน้ไมอ้อนไลน์ท่ี
ด าเนินการคา้อยู่แล้วท่ีต้องการสร้างกลยุทธ์ในการขายเพื่อให้ได้ผลตอบแทนและก าไรสูงสุด ขณะเดียวกันขอ้มูลท่ีได้จาก
การศึกษาจะเป็นประโยชน์ต่อผูท่ี้จะท าธุรกิจร้านคา้ตน้ไมอ้อนไลน์รายใหม่ไดใ้ชป้ระกอบการตดัสินใจท าธุรกิจประเภทน้ีให้มี
ความเส่ียงน้อยสุดโดยประชากรท่ีใช้ท าการศึกษา คือ ประชากรท่ีอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงมีประสบการณ์การซ้ือ
สินคา้ประเภทตน้ไมฟ้อกอากาศในร่มผ่านร้านคา้ในสังคมออนไลน์ เป็นวิธีการสุ่มแบบบงัเอิญโดยแจกแบบสอบถามออนไลน์ 
และไดรั้บขอ้มูลแบบสอบถามตอบกลบัท่ีมีความสมบูรณ์ทั้งส้ินจ านวน 400 ชุด 

ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ทั้ง 6 ดา้น (6P’s) ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา 
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั และปัจจยัดา้นการ
ใหบ้ริการส่วนบุคคล ลว้นมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศในร่มออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

ในส่วนปัจจยัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ผลการวิจยัพบว่า ความแตกต่างของลกัษณะส่วนบุคคล ทั้งดา้น อายุ ระดบั
การศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือต้นไม้ฟอกอากาศในร่มออนไลน์ของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั แต่ความแตกต่างของลกัษณะส่วนบุคคล ทั้งดา้นเพศ และสถานภาพมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือตน้ไม้
ฟอกอากาศในร่มออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั 
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ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

ปัจจุบนัโรคระบาดโควิด19 ท าให้ไลฟ์สไตลข์องคนเมืองเปล่ียนไป เป็นช่วงท่ีทุกคนจ าเป็นตอ้งหลีกเล่ียงการเขา้สังคม 
และลดกิจกรรมต่างๆ ท่ีใกลชิ้ดกบับุคคลอ่ืน ซ่ึงเส่ียงต่อการแพร่ระบาดของโรค ท าใหบ้า้นหรือท่ีพกัอาศยักลายเป็นสถานท่ีท่ีทุก
คนตอ้งอยู่ และควรอยู่ในสภาวการณ์ท่ีไม่ปกติแบบน้ี การหากิจกรรมยามว่างท่ีสามารถท าไดท่ี้บา้น จึงกลายเป็นเทรนด์ท่ีทุกคน
หันมาให้ความสนใจ หน่ึงในนั้นคือการปลูกตน้ไมใ้นบา้น ทั้งท่ีท าเพื่อเป็นกิจกรรมคลายเหงา ท าเพื่อความอยู่รอด ไปจนถึงการ
ปลูกเพื่อบ่งบอกถึงไลฟ์สไตลข์องตวัเอง (ท่ีมา : https://www.bangkokbiznews.com/news/detail/880136) ส่วนหน่ึงเป็นชนิดของ
ตน้ไมฟ้อกอากาศในร่ม ยกตวัอยา่งเช่น พลูด่าง ล้ินมงักร ฟิโลหูชา้ง เป็นตน้ 

ตน้ไมฟ้อกอากาศในร่มส่วนใหญ่ ดูแลง่าย ประหยดัพื้นท่ีในการวาง และสามารถใชต้กแต่งภายในบา้นหรือท่ีพกัอาศยั
ได้ จึงท าให้ต้นไม้ฟอกอากาศในร่มเป็นท่ีนิยมอย่างมากในปัจจุบัน  ผูว้ิจัยเป็นผูจ้  าหน่ายต้นไม้ฟอกอากาศในร่ม ในช่วง
สถานการณ์ โรคระบาดโควิด19 วตัถุประสงค์เพื่อให้ผูซ้ื้อประดบัตกแต่งภายในบา้น ห้องนอนและฟอกอากาศ จากการศึกษา
คน้ควา้เก่ียวกบัตน้ไมป้ระเภทต่างๆ ท าให้เกิดความสนใจในตน้ไมป้ระเภทตน้ไมฟ้อกอากาศในร่ม และมองเห็นโอกาสการหา
รายไดเ้สริมจากการจ าหน่ายตน้ไมฟ้อกอากาศในร่ม ช่องทางการจ าหน่ายท่ีสะดวกท่ีสุดคือช่องทางออนไลน์ โดยการถ่ายรูป ถ่าย
วีดิโอ วดัขนาดตน้ไมท่ี้ตอ้งการจ าหน่ายทุกตน้เพื่อให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือไดง่้ายขึ้นและตดัสินใจซ้ือจากร้านคา้ตน้ไมอ้อนไลน์
ของผูว้ิจยั  

ด้วยเหตุผลท่ีกล่าวมาขา้งต้น การศึกษาปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือต้นไม้มงคลในร่ม
ออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครจึงมีความส าคญัเป็นอย่างยิ่ง  เน่ืองจากในปัจจุบนัมีคู่แข่งขนัในการคา้ออนไลน์
เกิดขึ้นเป็นจ านวนมาก จากการศึกษาเร่ืองน้ีจะเป็นประโยชน์ต่อการพฒันาธุรกิจร้านคา้ตน้ไมอ้อนไลน์ท่ีด าเนินการคา้อยู่แลว้ท่ี
ตอ้งการสร้างกลยทุธ์ในการขายเพื่อใหไ้ดผ้ลตอบแทนและก าไรสูงสุด ขณะเดียวกนัขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาจะเป็นประโยชน์ต่อ
ผูท่ี้จะท าธุรกิจร้านคา้ตน้ไมอ้อนไลน์รายใหม่ไดใ้ชป้ระกอบการตดัสินใจท าธุรกิจประเภทน้ีให้มีความเส่ียงนอ้ยสุด 
 
วัตถุประสงค์ของงานวิจัย 

1. เพื่อศึกษาลกัษณะส่วนบุคคลไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกันต่อ
การตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศในร่มออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศในร่มออนไลน์ของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 
นิยามศัพท์  

ในการวิจยัคร้ังน้ีผูวิ้จยัไดก้ าหนดความหมายและขอบเขตของค าศพัทไ์ว ้เพื่อให้เกิด ความเขา้ใจไปในทิศทางเดียวกนั 
ดงัน้ี  

1. ตน้ไมฟ้อกอากาศในร่ม หมายถึง ตน้ไมท่ี้ปลูกภายในบา้น สามารถดูดสารพิษ และปล่อยแก๊สเพิ่มออกซิเจนไปดว้ย
พร้อมกนั 



2. 6P’s หมายถึง ส่วนประสมการตลาด ซ่ึงสามารถน ามาใชเ้ป็นกลยทุธ์ในการวางแผนการตลาดประกอบดว้ย ปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) การรักษาความเป็นส่วนตวั (Privacy) และการให้บริการส่วน
บุคคล (Personalization) 

3. การตดัสินใจซ้ือ หมายถึง กระบวนการในการเลือกซ้ือสินคา้หรือผลิตภณัฑ์จากทางเลือกต่างๆท่ีมีอยู่ ตามขอ้มูลและ
ขอ้จ ากดัของสถานการณ์ ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจ และจิตใจของผูท่ี้ตดัสินใจซ้ือ 

4. ผูบ้ริโภค หมายถึง บุคคลท่ีเขา้มาซ้ือต้นไม้ฟอกอากาศในร่มจากร้านจ าหน่ายต้นไม้ออนไลน์ซ่ึงอาศยัอยู่ในเขต
กรุงเทพมหานคร 

5. กลุ่มตวัอย่าง หมายถึง ส่วนหน่ึงของประชากรท่ีน ามาศึกษา ซ่ึงเป็นตวัแทนของประชากรมีการเลือกตวัอย่างและ
ขนาดตวัอยา่งท่ีเหมาะสม โดยอาศยัสถิติเขา้มาช่วยในการสุ่มตวัอยา่งและการก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 
ขอบเขตงานวิจัย 

งานวิจัยน้ีเป็นการศึกษาเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือต้นไม้ฟอกอากาศในร่ม
ออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร โดยศึกษาจากปัจจยัดา้นการตลาดทั้ง 6ดา้น (6P’s) ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 
ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั และ
ปัจจยัดา้นการให้บริการส่วนบุคคล รวมถึงปัจจยัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ 
และรายไดต้่อเดือน ขอบเขตของประชากรท่ีใช้ในการศึกษางานวิจยั คือ ประชากรท่ีอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร ตวัอย่าง 
400 ตวัอยา่ง โดยด าเนินการเก็บขอ้มูลตวัอยา่งผา่นแบบสอบถามออนไลน์จากกลุ่มตน้ไมฟ้อกอากาศ และผูซ้ื้อสินคา้จากร้านขาย
ตน้ไมใ้นเขตกรุงเทพมหานคร 
 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับประชากรศาสตร์ 
 ยบุล เบญ็จรงคกิจ (2542) ไดก้ล่าวถึงแนวความคิดดา้นประชากรศาสตร์วา่พฤติกรรมต่างๆของมนุษยน์ั้นเกิดขึ้นจากแรง
กระตุน้ของปัจจยัภายนอกเป็นความเช่ือท่ีว่าคนท่ีมีคุณสมบติัทางประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัไป
ดว้ย 
 Hanna and Wozniak (2001), Schiffman and Kanuk (2003) ได้ให้ความหมายของลักษณะทางประชากรศาสตร์ไว้
คลา้ยคลึงกนั โดยกล่าวว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ หมายถึง ขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวับุคคล เช่น อายุ เพศ การศึกษา อาชีพ 
รายไดศ้าสนาและเช้ือชาติซ่ึงมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค ซ่ึงโดยทัว่ไปแลว้ใชเ้ป็นลกัษณะพื้นฐานท่ีนกัการตลาดมกัจะน ามา
พิจารณา ส าหรับการแบ่งส่วนแบ่งทางการตลาด (Market Segmentation) โดยน ามาเช่ือมโยงกบัความตอ้งการความชอบ และ
อตัราการใชสิ้นคา้ของผูบ้ริโภค  อดุลย ์จาตุรงคกุล (2551, น.38-39) กล่าวว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ อายุ เพศ 
ลกัษณะของครอบครัว การศึกษา รายไดเ้ป็นตน้ มีความเก่ียวเน่ืองกบัอุปสงค ์(Demand) ซ่ึงจะมีความส าคญัต่อนกัการตลาดใน



สินคา้กลุ่มต่างๆลกัษณะทางประชากรศาสตร์แสดงให้เห็นถึงการเกิดขึ้นของตลาดใหม่ๆ และจะมีบางตลาดท่ีถูกลดความส าคญั
ลง หรืออาจจะหายไป 
 จากแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประชากรศาสตร์ ผูวิ้จยัสรุปไดว้่า ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์เป็นส่ิงท่ีท าให้ความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคมีความแตกต่างกนั ซ่ึงส่ิงแวดลอ้มทางประชากรศาสตร์ประกอบดว้ยการเพิ่มขึ้นและลดลงของประชากร 
โครงสร้างอายุ การกระจายตวั ยา้ยถ่ินฐานท่ีอยู่อาศยัการศึกษา รายได้ เช้ือชาติ วฒันธรรม และเศรษฐกิจ และลกัษณะด้าน
ประชากรศาสตร์เป็นอีกหน่ึงปัจจยัท่ีนกัการตลาดนิยมน ามาใชเ้ป็นเกณฑใ์นการแบ่งส่วนตลาด 
 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ไดม้าซ่ึงการบริโภคและการจบัจ่ายใช้
สอย ซ่ึงสินคา้และบริการ รวมทั้งกระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดขึ้นทั้งก่อนและหลงัการกระท าดงักล่าวดว้ย (Jame F. Engle, Roger 
D. Blackwell, and Paul W. Miniard. 1990, น.3 อา้งอิงใน ศุภร เสรีรัตน์. 2550, น.5) 

ศิวารัตน์ ณ ปทุม และคณะ (2550) กล่าววา่ พฤติกรรมผบูริ้โภค หมายถึงการกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึง ท่ีเก่ียวของ้
โดยตรงกบัการจดัหาและการใชผ้ลิตภณัฑท์ั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจซ่ึงเกิดขึ้นก่อน และมีส่วนในการก าหนดให้มี
การกระท า ประเด็นส าคญัของค าจ ากดัความก็ คือ กระบวนการตดัสินใจท่ีมีอยู่ก่อน (Precede) หมายถึง ลกัษณะทางพฤติกรรม
ของผูบ้ริโภคในขณะใด ขณะหน่ึงท่ีผูบ้ริโภคซ้ึอสินคา้นั้นจะมีกระบวนการทางจิตวิทยาและสังคมวิทยาท่ีมีส่วนสร้างสมและขดั
เกลาทศันคติรวมทั้งค่านิยม 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ สมชาย หิรัญกิตติ, สุดา สุวรรณาภิรมย,์ ชวลิต ประภวานนท ์และสมศกัด์ิ วานิชยาภรณ์(2541, น.124) 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภคท าการคน้หาการซ้ือการใชป้ระเมินผลการใชส้อยผลิตภณัฑ์และการบริการ 
ซ่ึงคาดว่าจะสนองความตอ้งการของเขา หรือการศึกษาถึงพฤติกรรม การตดัสินใจและการกระท าของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัการซ้ือ
และการใชสิ้นคา้ 

จากความหมายท่ีกล่าวมาพอสรุปได้ว่าพฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าต่างๆ ของบุคคลท่ีแสดงออกมาท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้หรือบริการท่ีคาดหวงัว่าจะสามารถตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจของบุคคล
ภายใตก้ระบวนการตดัสินใจทั้งก่อนและหลงัการกระท าต่าง ๆ 

แนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ 
กุลฉัตร ฉัตรกุล ณ อยุธยา (2555:ออนไลน์) ไดอ้ธิบายไวว้่า ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ หรือ ส่วนประสม

การตลาดอิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Marketing Mix) เป็นองคป์ระกอบการตลาดแบบใหม่ท่ีแต่ละปัจจยัมีความเก่ียวพันและเท่า
เทียมกนั มีความส าคญัอยา่งยิง่ในการด าเนินการของธุรกิจดา้นอิเลก็ทรอนิกส์ ซ่ึงประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) 
การจดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การรักษาความเป็นส่วนตวั (Privacy) และการให้บริการส่วนบุคคล 
(Personalization) 

เสรี วงษ์มณฑา (2542, น.11) ไดก้ล่าวไวว้่าส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึงการท่ีกิจการมีสินคา้
และบริการไวก่้อนสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายสามารถสร้างความพึงพอใจให้แก่พวกเขาไดท้ั้งน้ีราคาของสินคา้
และบริการอยู่ในระดบัท่ีผูบ้ริโภคยอมรับได้และยินยอมท่ีจะจ่าย (Willing to pay) มีช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีเหมาะสมลูกคา้



สามารถเขา้ถึงไดอ้ย่างสะดวกสบายอีกทั้งมีความพยายามจงใจเพื่อให้ลูกคา้เกิดความสนใจตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการอย่าง
ถูกตอ้ง 

จากเน้ือหาดังกล่าวสรุปได้ว่า ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (Online Marketing Mix) 6 P’s จะประกอบด้วย 
ผลิตภณัฑ์(Product) ราคา(Price) การจดัจ าหน่าย(Place) การส่งเสริมการตลาด(Promotion) การรักษาความเป็นส่วนตวั(Privacy) 
และการใหบ้ริการส่วนบุคคล(Personalization) 
 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือ 
 ฉัตยาพร เสมอใจ (2550) ตดัสินใจ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงจาก
ทางเลือกต่าง ๆ ท่ีมีอยู่ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่าง ๆ ของสินคา้และบริการอยู่เสมอ โดยท่ีจะเลือกสินคา้หรือ
บริการตามขอ้มูล และขอ้จ ากดัของสถานการณ์ การตดัสินใจจึงเป็นกระบวนการท่ีส าคญัและอยูภ่ายในจิตใจของผูบ้ริโภค 

ศิริวฒัน์ เหมือนโพธ์ิ (2560) ไดใ้ห้ความหมาย การตดัสินใจ หมายถึง ขั้นตอนการตดัสินใจเลือกจากทางเลือกหลาย ๆ 
ทางเลือกโดยมีความคาดหวงัว่าจะน าไปสู่ผลลพัธ์ท่ีพึงพอใจหรือเป็นกระบวนการในการทางเลือกรูปแบบของการปฏิบติัเพื่อ
จดัการกบัปัญหาและโอกาสท่ีเกิดขึ้น การตระหนกัถึงความตอ้งการ การเสาะหาขอ้มูล และการประเมินทางเลือกในการซ้ือ 

ถวลัย ์วรเทพพุฒิพงษ ์(2540, น.2) ไดใ้หค้วามหมายของการตดัสินใจ หมายถึง กระบวนการเลือกทางปฏิบติัทางใดทาง
หน่ึงจากทางเลือกต่างๆ เพื่อใหบ้รรลุจุดมุ่งหมายท่ีตอ้งการโดยใชห้ลกัเกณฑบ์างประการพิจารณาและตดัสินใจ 

มานิต รัตนสุวรรณ และ สมฤดี ศรีจรรยา (2554) ท่ีกล่าววา่ กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อของผูบ้ริโภคประกอบดว้ย 6 
ขั้นตอน เร่ิมตั้งแต่การรับรู้ความตอ้งการและคน้หาขอ้มูลท่ีตอ้งการสินคา้ท่ีตอ้งการเปรียบเทียบคุณภาพและราคา สุดทา้ยจะเปิด
ทางเลือกวา่เลือกสินคา้ไหนท่ีไดต้รงตามความตอ้งการจึงตดัสินใจซ้ือ 

จากแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือท าให้ผูวิ้จยัทราบขึ้นขั้นตอนในการตดัสินใจของผูบ้ริโภค โดยส่ิงท่ี
ส าคญัท่ีสุดท่ีเป็นหวัใจของการตลาดในการท าธุรกิจคือตอ้งเขา้ใจถึงล าดบัขั้นตอนต่างๆในการตดัสินใจของกลุ่มลูกคา้ เพื่อจะได้
ตอบสนองตรงตวามตอ้งการของผูบ้ริโภคใหม้ากท่ีสุด 

 
งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

เสาวลกัษณ์ สมานพิทกัษ์วงศ์ (2560) ศึกษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางระบบ
อินเตอร์เน็ตของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัสงขลา ผลวิจยัพบว่าผูท่ี้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใชร้ะยะเวลาในการซ้ือสินคา้ทาง
อินเตอร์เน็ตน้อยกว่า 1 ชั่วโมง สินคา้ท่ีซ้ือผ่านทางอินเตอร์เน็ตส่วนใหญ่ คือ เส้ือผา้ เหตุผลในการเลือกซ้ือสินคา้ผ่านทาง
อินเตอร์เน็ตเน่ืองจากมีสินคา้ให้เลือกหลากหลาย และมีงบประมาณในการซ้ือสินคา้ผ่านทางอินเตอร์เน็ต 300-500 บาท/คร้ัง 
นอกจากน้ีผูบ้ริโภคยงัให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางอินเตอร์เน็ตทุกดา้นอยู่ใน
ระดบัมาก ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ รายได ้และการศึกษาท่ีแตกต่างกนั ให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ผ่านทางระบบอินเตอร์เน็ตแตกต่างกนั พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้ผ่านระบบอินเตอร์เน็ตดา้นประเภทของ
สินคา้ ความถ่ีในการใชบ้ริการและงบประมาณในการซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่างกนั ใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดในการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบอินเตอร์เน็ตแตกต่างกนั 



นางสาวสุณิสา ตรงจิตร์ (2559) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านช่่องทางตลาดกลาง
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-Marketplace) ผลการศึกษาพบว่าความส าคญัของแต่ละปัจจยัท่ีมีอิทธิพล และส่งผลกระทบต่อความ
คาดหวงัของลูกคา้ได ้ประกอบไปดว้ย 8 ปัจจยัโดยเรียงล าดบัจากมากไปหาน้อย คือ ปัจจยัประสิทธิภาพของเว็บไซต์และการ
น าเสนอสินคา้, ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์, ปัจจยัความภกัดีในตราสินคา้, ปัจจยัดา้นความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ และราคา,ปัจจยั
ดา้นการส่งเสริมการตลาด และการให้ขอ้มูลข่าวสารโปรโมชัน่ , ปัจจยัดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั และการให้บริการส่วน
บุคคล, ปัจจยัการรับรู้ถึงแบรนด์และปัจจยัดา้นสิทธิประโยชน์ของสินคา้และการต่อรองราคาตามล าดบั ส าหรับปัจจยัส่วนบุคคล
มีเพียงปัจจยัเดียว คือการศึกษาท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นช่องทางตลาดกลางพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ 

นางสาวปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู (2559) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางสังคมออนไลน์ ผล
การศึกษาพบวา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดท่ี้แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ผ่านทางสังคมออนไลน์ไม่แตกต่างกัน ส่วนปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นบุคลากรและคุณภาพของ
สินค้าด้านราคาด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านภาพลักษณ์ของสินค้าและร้านค้า  และด้านข้อมูลร้านค้าข้อมูลสินค้าและ
กระบวนการใหบ้ริการ ทุกปัจจยัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางสังคมออนไลน์ 

อิสรีย ์อนันต์โชคปฐมา (2558) ศึกษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดและการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน Line Giftshop 
ผลการวิจัยพบว่า 1) ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดในเร่ือง สินคา้ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่ายและการส่งเสริมทาง
การตลาดลว้นมีบทบาทในกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน LINE Gifthop โดยมีปัจจยัย่อยท่ีกลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญั คือ 
ความหลากหลายของสินคา้ ราคาท่ีคุม้ค่าความสะดวกสบายในการสั่งซ้ือและรับสินคา้ และโปรโมชัน่ลดราคา แต่ไม่สามารถ
สรุปไดว้่า แต่ละปัจจยัมีความส าคญัต่อกระบวนการการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน LINE Giftshop มากน้อยต่างกนัเท่าไร 2) ปัจจยั
ด้านสินคา้และการส่งเสริมการตลาดในการให้ส่วนลดส่งเสริมการขายเป็นปัจจัยท่ีกลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัอย่างมาก 3) 
บรรยากาศของร้าน เช่น บริการท่ีดีของพนกังาน กล่ินหอมของขนมสดใหม่ ท่ีกลุ่มตวัอย่างรับรู้เม่ือไปรับสินคา้ท่ีร้านคา้ มีส่วน
ช่วยใหก้ลุ่มตวัอยา่งซ้ือสินคา้เพิ่มขึ้น 
 
สมมุติฐานของการวิจัย 

1. ผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต้่อเดือนแตกต่างกนัมี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศในร่มออนไลน์แตกต่างกนั 

2. ส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือต้นไม้ฟอกอากาศในร่มออนไลน์ของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

จากการศึกษางานวิจัยท่ีเก่ียวขอ้งสามารถสรุปได้ว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทั้ ง 6ด้าน (6P’s)  ปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์ มีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศในร่มออนไลน์ทั้งส้ิน ดงันั้นผูวิ้จยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษา
ให้ชดัเจนว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศในร่ม
ออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานครนั้นคืออะไร จึงไดก้ าหนดกรอบแนวคิดในการวิจยัดงัน้ี 

 



กรอบแนวคิดที่ใช้ในงานวิจัย 
ตัวแปรอิสระ          
ปัจจยัดา้ยประชากรศาสตร์ 
1.เพศ    
2.อาย ุ    
3.สถานภาพ   
4.ระดบัการศึกษา   
5.อาชีพ    
6.รายไดต้่อเดือน     

          ตัวแปรตาม 

           
       
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
1.ปัจจยัดา้ยผลิตภณัฑ ์   
2.ปัจจยัดา้นราคา   
3.ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4.ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
5.ปัจจยัดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั 
6.ปัจจยัดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล 

 
ระเบียบวิธีวิจัย 

งานวิจัยน้ีเป็นงานวิจัยเชิงปริมาณ พื้นท่ีวิจัยคือเขตกรุงเทพมหานคร ประชากรคือประชากรท่ีอาศัยอยู่ในเขต
กรุงเทพมหานคร ซ่ึงมีประสบการณ์การซ้ือสินคา้ประเภทตน้ไมฟ้อกอากาศในร่มผ่านร้านคา้ในสังคมออนไลน์ โดยค านวณ
ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง ภายใตส้มมติฐานวา่ ขอ้มูลมีการกระจายตวัแบบปกติ (Normal Distribution) ดว้ยระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
และมีความคลาดเคล่ือนจากกลุ่มตวัอยา่งได ้ร้อยละ 5 จ านวน จะไดข้นาดของกลุ่มตวัอย่างกรณีไม่ทราบจ านวนประชากรขั้นต ่า 
คือ 385 ตัวอย่างโดยจะแจกแบบสอบถามเพื่อป้องกันความคลาดเคล่ือนของขอ้มูลอีก 15 ตัวอย่าง จึงได้กลุ่มตัวอย่างท่ีไม่
คลาดเคล่ือน จ านวน 400 ตวัอย่างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั คือ แบบสอบถามเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือต้นไม้ฟอกอากาศในร่มออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร แบ่งออกเป็น 4 ส่วนคือ ส่วนท่ี 1 
แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศในร่มออนไลน์ ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง

การตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศในร่มออนไลน์
ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร



การตลาด 6P’s ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือต้นไม้ฟอกอากาศในร่มผ่านช่องทางออนไลน์ ส่วนท่ี 4 
แบบสอบถามเก่ียวกับข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม  แล้วน าขอ้มูลเชิงปริมาณมาวิเคราะห์ ด้วยสถิติ 
ค่าเฉล่ีย (Mean) ร้อยละ (%) ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : S.D.) วิเคราะห์ความสัมพนัธ์ของขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัตวัแปรท่ีศึกษา ไดแ้ก่ T-Test และ One Way Anova เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของท่ีตวัแปร และใชก้ารทดสอบไคสแคว ์
(Chi-square test) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแประอิสระ ซ่ึงก็คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัตวัแปรตามคือการ
ตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศในร่มผา่นช่องทางออนไลน์ของกลุ่มตวัอยา่ง ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 95% 
 
สรุปผลการศึกษา 

1. ความแตกต่างของลกัษณะส่วนบุคคลกับการตดัสินใจซ้ือต้นไม้ฟอกอากาศในร่มออนไลน์ของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา่ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศในร่มออนไลน์ของประชากรใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

เพศ โดยการทดสอบ T-test พบว่า มีค่า Sig. เท่ากบั .293 ซ่ึงมากกว่าระดบันยัส าคญัท่ีก าหนดไวท่ี้ 0.05 นัน่คือ 
เพศท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศในร่มออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั  

อายุ โดยการทดสอบ F-test (One-way ANOVA) พบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ .000 ซ่ึงน้อยกว่าระดับนัยส าคญัท่ี
ก าหนดไวท่ี้ 0.05 นั่นคือ อายุท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือต้นไม้ฟอกอากาศในร่มออนไลน์ของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั  

สถานภาพ โดยการทดสอบ F-test (One-way ANOVA) พบวา่ มีค่า Sig. เท่ากบั .725 ซ่ึงมากกวา่ระดบันยัส าคญั
ท่ีก าหนดไวท่ี้ 0.05 นั่นคือ แสดงว่าสถานภาพท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือต้นไม้ฟอกอากาศในร่มออนไลน์ของ
ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั  

ระดบัการศึกษา โดยการทดสอบ F-test (One-way ANOVA) พบว่า มีค่า Sig. เท่ากบั .028 ซ่ึงมากกว่าระดับ
นยัส าคญัท่ีก าหนดไวท่ี้ 0.05 นัน่คือ ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศในร่มออนไลน์ของ
ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

อาชีพ โดยการทดสอบ F-test (One-way ANOVA) พบว่า มีค่า Sig. เท่ากบั .000 ซ่ึงน้อยกว่าระดบันยัส าคญัท่ี
ก าหนดไวท่ี้ 0.05 นั่นคือ อาชีพท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือต้นไม้ฟอกอากาศในร่มออนไลน์ของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั  

รายได้เฉล่ียต่อเดือน โดยการทดสอบ F-test (One-way ANOVA) พบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ .034 ซ่ึงน้อยกว่า
ระดบันัยส าคญัท่ีก าหนดไวท่ี้ 0.05 นั่นคือ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือต้นไมฟ้อกอากาศในร่ม
ออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั  

กล่าวไดว้า่  ความแตกต่างของลกัษณะส่วนบุคคล ทั้งดา้น อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน มีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศในร่มออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั แต่ความแตกต่างของ



ลกัษณะส่วนบุคคล ทั้งดา้นเพศ และสถานภาพมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศในร่มออนไลน์ของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั 
 

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศในร่มออนไลน์ของประชากรใน
เขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ไดผ้ลการทดสอบ Pearson Chi-Square เท่ากบั 886.401 และมีค่า Sig. เท่ากบั .000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.050 
นัน่คือ โดยภาพรวมปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์มีผลต่อการต่อการตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศในร่มออนไลน์
ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
  ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ไดผ้ลการทดสอบ Pearson Chi-Square เท่ากบั 158.360 และมีค่า Sig. เท่ากบั .000 ซ่ึง
น้อยกว่าระดบันยัส าคญัท่ีก าหนดไวท่ี้ 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว ้H1 ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) มีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศในร่มออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
  ดา้นราคา (Price) ไดผ้ลการทดสอบ Pearson Chi – Square เท่ากบั 170.321 และมีค่า Sig. เท่ากบั .000 ซ่ึงน้อย
กวา่ระดบันยัส าคญัท่ีก าหนดไวท่ี้ 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว ้H1 
 ดา้นราคา (Price) มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศในร่มออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร  

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ได้ผลการทดสอบ Pearson Chi-Square เท่ากับ 281.298 และมีค่า Sig. 
เท่ากบั .000 ซ่ึงน้อยกว่าระดบันัยส าคญัท่ีก าหนดไวท่ี้ 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว ้H1 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Place) มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศในร่มออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
  ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ไดผ้ลการทดสอบ Pearson Chi-Square เท่ากบั 993.061 และมีค่า Sig. 
เท่ากับ .000 ซ่ึงน้อยกว่า 0.050 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ (H1) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าผา่นช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร  
  ด้านการรักษาความเป็นส่วนตวั (Privacy) ได้ผลการทดสอบ Pearson Chi-Square เท่ากับ 164.155 และมีค่า 
Sig. เท่ากบั .000 ซ่ึงน้อยกว่าระดบันัยส าคญัท่ีก าหนดไวท่ี้ 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว ้H1 ดา้นการรักษาความเป็น
ส่วนตวั (Privacy) มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศในร่มออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
  ดา้นการให้บริการส่วนบุคคล (Personality) ไดผ้ลการทดสอบ Pearson Chi-Square เท่ากบั 221.893 และมีค่า 
Sig. เท่ากบั .000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัท่ีก าหนดไวท่ี้ 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว ้H1 ดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล 
(Personality) มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศในร่มออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
 กล่าวได้ว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ทั้ง 6 ด้าน มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือต้นไม้ฟอกอากาศในร่ม
ออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงมีค่า Sig เท่ากบั .000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัท่ีก าหนดไวท่ี้ 0.05 
 
 
 
 



ข้อเสนอแนะ 
ข้อเสนอแนะทั่วไป 
1. ดา้นประชากรศาสตร์ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายรุะหวา่ง 30-39 ปี สถานภาพโสด อยูใ่นระดบัการศึกษา

ระดบัปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000 – 20,000บาท ดงันั้นผูป้ระกอบการควรต้งั
เป้าหมายไปยงักลุ่มผูห้ญิงวยัท างาน และก าหนดราคาตน้ไมฟ้อกอากาศในร่มให้เหมาะสมกับรายไดข้องกลุ่มเป้าหมาย หรือ
อาจจะขยายฐานกลุ่มเป้าหมายเพิ่มจากฐานกลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่ในปัจจุบนั ดว้ยการปรับรูปแบบขนาดตน้ไม ้และเพิ่มสายพนัธ์ุ
ตน้ไมฟ้อกอากาศในร่มใหเ้หมาะสม และจดัท าแคมเปญส่วนลดพิเศษใหถ่ี้มากขึ้นจากปกติ 

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (6Ps) จากการวิจยัแสดงให้เห็นว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์มีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศในร่มออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้ง 6 ดา้น ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 
ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั และ
ปัจจยัดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล ดงันั้นผูป้ระกอบการควรปรับปรุงพฒันากลยทุธ์ในแต่ละดา้นดงัน้ี 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ตน้ไมฟ้อกอากาศควรมีความหลากหลายสายพนัธ์ุในการจดัจ าหน่าย และมีความแขง็แรง
สมบูรณ์ เพื่อสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหไ้ดม้ากท่ีสุด และการตดัสินใจซ้ือท่ีง่ายขึ้นของผูบ้ริโภค 

ปัจจยัดา้นราคา (Price) ควรมีการตั้งราคาท่ีเหมาสมกบัขนาดและคุณภาพของตน้ไม ้และแสดงราคาท่ีชดัเจนบนช่องทาง
การจดัจ าหน่ายออนไลน์ เพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดความมัน่ใจในมาตรฐานในการก าหนดราคาและการแสดงราคาท่ีชดัเจนของทางร้าน 
และการตดัสินใจซ้ือท่ีง่ายขึ้นของผูบ้ริโภค 
 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ควรมีการพฒันาขั้นตอนในการสั่งซ้ือใหง่้ายไม่ยุ่งยาก บนเวป็ไซดท่ี์น่าเช่ือถือ 
พร้อมทั้งตอ้งมีตวัเลือกในการจดัส่งท่ีหลากหลาย มีมาตรฐาน เพื่อการจดัส่งสินคา้ท่ีรวดเร็ว ตรงเวลา และไม่เกิดความเสียหาย
ระหวา่งขนส่ง ทั้งน้ีเพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดความสะดวกสบายในการเลือกซ้ือ และเกิดความเช่ือมัน่วา่ในคุณภาพของตน้ไมท่ี้จะไดรั้บ 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ควรปรับปรุงและพฒันาในส่วนของการบริการดูแลให้ค าปรึกษาหลงัการ
ขาย เพื่อใหลู้กคา้เกิดความมัน่ใจในการสั่งซ้ือตน้ไมว้า่ถา้เกิดปัญหาหรือขอ้สงสัยจะมีผูใ้หค้  าแนะน าท่ีดีได ้ซ่ึงน ามาใหเ้กิดการซ้ือ
ซ ้าและเกิดความสัมพนัธ์ท่ีดีระหวา่งร้านกบัผูบ้ริโภค 

ปัจจยัดา้นการให้บริการส่วนบุคคล (Personalization) ควรปรับปรุงและพฒันาความรวดเร็วในการตอบกลบัของขอ้มูล
เก่ียวกบัตน้ไมท่ี้มีรายละเอียดชดัเจน ครบถว้น เน่ืองจากปัจจุบนัการสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์ผ่านช่องทางออนไลน์จะตอ้งอาศยัความ
รวดเร็ว และขอ้มูลท่ีชดัเจน ครบถว้นเพื่อให้ลูกคา้สามารถเขา้ใจ และเกิดภาพท่ีชัดเจน เพราะไม่สามารถมองเห็น สัมผสัตน้ไม้
จริงได ้

ปัจจยัดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั (Privacy) ควรมีระบบรักษาความปลอดภยัในการช าระเงิน และระบบการเก็บ
รักษาขอ้มูลส่วนบุคคลท่ีไดม้าตรฐาน โดยการแสดงนโยบายความเป็นส่วนบุคคลไวอ้ย่างชดัเจน แสดงในต าแหน่งท่ีสามารถ
มองเห็นไดง่้าย เพื่อใหผู้บ้ริโภคเห็นขอ้มูลขา้งตน้ชดัเจนยิง่ขึ้น และเกิดความมัน่ใจในระบบของทางร้าน 

 
 



2. ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยคร้ังต่อไป 
 1. ในการท าวิจยัคร้ังต่อไป ควรศึกษาปัจจยัอ่ืนๆ เพิ่มเติมนอกเหนือจากท่ีผูวิ้จยัไดท้ าการศึกษาเพื่อใหผ้ลงานวิจยัสมบูรณ์
และกวา้งขวางมากขึ้น  

2. ควรศึกษาเก่ียวกบักลุ่มตวัอยา่งอ่ืนๆโดยขยายกลุ่มตวัอยา่งไปยงัจงัหวดัอ่ืนๆ หรือปริมณฑล เพื่อดูขอ้มูลผลการศึกษา
ท่ีไดจ้ะเหมือนหรือแตกต่างอยา่งไรระหวา่งกรุงเทพมหานครกบัจงัหวดัอ่ืนๆ 

3. ในการศึกษาคร้ังถดัไปแนะน าเพิ่มเติมในส่วนตวัแปรอ่ืนๆท่ีอาจมีความเก่ียวขอ้งกบัตวัแปรท่ีท าการศึกษาอยูน้ี่เพื่อน า
ท่ีไดม้าปรับปรุงแกไ้ขในแต่ละดา้นใหดี้ยิง่ขึ้นไป 

4. ควรมีการศึกษาในเชิงคุณภาพควบคู่กบัการศึกษาเชิงปริมาณ เพื่อให้ไดข้อ้มูลเชิงลึกเก่ียวกบัปัจจยัและมุมมองอ่ืนๆท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจในการซ้ือตน้ไมฟ้อกอากาศออนไลน์ 
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