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บทคดัย่อ  

การศกึษาวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาส่วนประสมทางการตลาด เครือ่งมอืทางการตลาด และ
ปัจจยัส่วนบุคคลทีม่อีทิธพิลกบัการซือ้สนิคา้ผ่านระบบออนไลน์ โดยกลุ่มตวัอยา่งงานวจิยัครัง้นี้ คอื 
พนกังานบรษิทั พอนด ์เคมคีอล จ ากดั จ านวน 20 คน ซึง่วธิกีารเกบ็ขอ้มลูในครัง้นี้ใชเ้ครือ่งมอืในการ
สมัภาษณ์เชงิลกึ (In-depth interview) แบบตวัต่อตวัโดยงานวจิยันี้เป็นการสมัภาษณ์แบบกึง่โครงสรา้ง 
(Semi-structured interview) 

ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลใหเ้กดิการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านระบบ
ออนไลน์ ไดแ้ก่ ช่องทางจดัจ าหน่าย (Place) ทีเ่กดิความสะดวกสบายในการเลอืกซือ้สนิคา้ ซึง่ราคา (Price) 
และการส่งเสรมิทางการตลาด (Promotion) ช่วยในการตดัสนิใจซือ้โดยมคีวามน่าเชื่อถอืของผลติภณัฑ ์
(Product) เป็นการกระตุ้นใหเ้กดิการซือ้ นอกจากนี้เครื่องมอืทางการตลาดทีผู่บ้รโิภคนิยมใชม้ากทีสุ่ด คอื 
การคน้หาบนอนิเทอรเ์น็ต (Search engine) และผูห้ญงิทีอ่ายชุ่วง 25-40 ปี จะมกีารซือ้สนิคา้ผ่านระบบ
ออนไลน์มากสุด เพื่อทีจ่ะเป็นขอ้มลูในการวางแผนกลยุทธใ์นการจ าหน่ายสนิคา้ผ่านระบบออนไลน์ให้
สามารถตอบรบักบัผูบ้รโิภคไดม้ากขึน้ 

ค าส าคญั:  ส่วนประสมทางการตลาด ,เครือ่งมอืทางการตลาด ,ปัจจยัส่วนบุคคล ,การซือ้สนิคา้ผ่านระบบ
ออนไลน์ 



 
Abstract 

The objective of this research was to study marketing mix factor (7P's), marketing tool, and 
demographic affecting decision to purchase product in online marketing channel. The samples of 
this study were 20 employee of Pond Chemical Company Limited by writing an in-depth interview. 
The questionnaire were semi-structured interview. 

The results now that marketing mix factor (7P's) affecting decision to purchase product with 
online marketing channel are as follow Place in for convenient shopping, Price and Promotion are 
for comparison worth another one product and Product in for reliability of the online store. In 
addition, the most used marketing tool is search engine. Finally, women aged 25-40 use online 
marketing channel most often in order to build strategies for selling more products online able to 
consumers. 

Keyword: Marketing mix factor, Marketing tool, Demographic, Online marketing channel 

 
บทน า 

ในปัจจุบนัรูปแบบการใช้ชีวิตประจ าวนัของประชากรไทย นิยมการใช้อินเทอร์เน็ตเพิ่มมากขึ้น
รวมถงึการใช้บรกิารออนไลน์ เช่น สื่อบนัเทงิ การตดิต่อสื่อสาร การใหบ้รกิารด้านต่างๆ ทัง้ในภาครฐั และ
เอกชน รวมถงึการซือ้ขายสนิค้าต่างๆทางออนไลน์ เนื่องจากการใหบ้รกิารทางออนไลน์ช่วยลดต้นทุนด้าน
การจดัการ สามารถตดิต่อลูกค้าได้อย่างสะดวกรวดเรว็ และยงัสามารถน าขอ้มูลมาใช้ในการปรบัปรุงการ
ใหบ้รกิารในครัง้ต่อๆไปได ้(กญัญกุ์ลณชั พรีชาอคัรชยั, 2564) นอกจากนี้ยงัมชี่องทางในการเลอืกสนิค้ามาก
ขึน้ จากการฟ้ืนตวัของเศรษฐกจิที่ฟ้ืนตวัจากภาวะโรคระบาดของโควดิ-19 เพื่อการยบัยัง้การแพร่ระบาด
ของเชื้อไวรสัจึงมีการประกาศสถานการณ์ฉุกเฉิน การปิดห้างสรรพสินค้า และการไม่อนุญาตให้นัง่
รบัประทานอาหารที่รา้น จงึส่งผลต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีเ่ปลีย่นแปลงสู่ ชวีติวถิใีหม่ (New normal) ที่
เกดิการรกัษาระยะห่างระหว่างบุคคล การสวมเครื่องป้องกนัเชือ้โรค และการท างานอยู่ที่บา้น (Work from 
home) (ปิยพร ประสมทรพัย ์,พเิชษฐ์ เชื้อมัน่ และโชต ิบดรีฐั, 2564) จงึเปลี่ยนพฤตกิรรมการรบัรูส้ ื่อและ
การรบับรกิารของผู้บรโิภคทางออนไลน์มากยิง่ขึ้น ดงันัน้ธุรกิจจงึจ าเป็นต้องมกีารปรบัตวัให้ทนัต่อการ
เปลีย่นแปลงตามเทคโนโลยแีละพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเพื่อเพิม่ประสทิธภิาพในการด าเนินธุรกจิ 

ทศิทางของธุรกจิพาณชิยอ์กิเลก็ทรอนิกส ์ ถอืว่ามแีนวโน้มเตบิโตขึน้โดยเฉพาะปี 2022 ซึง่จะ
สงัเกตเหน็สญัญาณการเตบิโต โดยคาดการว่ามลูค่าการคลาดของธุรกจิพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสจ์ะมมีลูค่า



ประมาณรอ้ยละ 20 จากมลูค่าของปีก่อน นอกจากนี้ หากสงัเกตรอ้ยละของผูบ้รโิภคทีว่างแผนจะเพิม่การใช้
จา่ยทางออนไลน์จากการคาดการณ์ตัง้แต่ปี 2564 พบว่าประเทศไทยจะมกีารใชจ้่ายทางออนไลน์เพิม่ขึน้รอ้ย
ละ 43 หรอืหากดูประเทศทีม่ตีลาดขนาดใหญ่ เช่น ประเทศจนี มแีผนเพิม่การใชจ้่ายออนไลน์สงูถงึรอ้ยละ 
76 (ส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอเิลก็ทรอนิกส์, 2564) นอกจากนี้การเขา้มามบีทบาทของสื่อสงัคม
ออนไลน์ยงัมอีทิธพิลมากขึน้เรือ่ย ๆ โดยสงัเกตไดจ้ากทีน่กัการตลาดใชส้ื่อสงัคมออนไลน์ในการสื่อสารถอื
ผูบ้รโิภค ไดแ้ก่ การโฆษณา (Adverting) การส่งเสรมิการขาย (Sales promotion) การประชาสมัพนัธ ์
(Public relation) และการตลาดโดยตรง (Direct marketing) (องอาจ ปทะวานิช, 2550) ซึง่เหล่านี้เป็นกล
ยทุธ ์ทีเ่รยีกว่า กลยทุยแ์บบแรงผลกั (Push strategy) ซึง่เป็นการน าเสนอผลติภณัฑส์ู่ผูบ้รโิภค ซึง่เป็นการ
กระตุน้ เพื่อใหผู้บ้รโิภคเกดิการรบัรูแ้ละการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ โดยผูผ้ลติจะด าเนินกจิกรรมทางการตลาด
ผ่านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Kotler, 2003) 

จากเหตุผลทีก่ล่าวมาขา้งต้น ผูว้จิยัมคีวามเหน็ว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมอีทิธพิลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านระบบออนไลน์ ซึง่มคีวามส าคญัและเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการทีจ่ าหน่ายสนิคา้
ผ่านระบบออนไลน์และผูท้ีท่ าการวางแผนกลุยทธก์ารขายสนิคา้ออนไลน์ ทีจ่ะสามารถน าผลการวจิยัไปใช้
เป็นแนวทางในการวางแผนกลยทุธด์า้นการตลาดได ้ทัง้นี้ เพื่อเป็นการรกัษาฐานลกูคา้เดมิทีม่อียู ่และการ
เพิม่ฐานลกูคา้รายใหม ่หรอืการพฒันาปรบัปรงุสนิคา้และบรกิารใหส้ามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของ
ผูบ้รโิภคไดอ้ย่างทัว่ถงึ การศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตนัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านระบบออนไลน์ของพนกังาน
บรษิทั พอนด ์เคมคีอล จ ากดั จะใชเ้ครือ่งมอืทางการตลาด คอื ส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) มาเป็น
แนวทางในการก าหรดกลุยทธก์ารบรหิารจดัการดา้นการตลาดทัง้ 7 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา 
ด่านช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นส่งเสรรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ เครือ่งมอืการสื่อสารทางการตลาด ไดแ้ก่ การตลาดผ่านเนื้อหา การตลาดผ่านเครือ่งมอืคน้หาบน
อนิเทอรเ์น็ต และการตลาดบนสื่อสงัคมออนไลน์ และปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุรายได ้และระดบั
การศกึษา เพื่อใหผู้ท้ ีเ่กีย่วขอ้งสามารถน าผลจากการวจิยัไปปรบัปรงุ และพฒันาการบรกิารใหต้รงต่อความ
ตอ้งการของผูบ้รโิภค เพื่อสรา้งความพงึพอใจแก่ผูบ้รโิภคและเพิม่โอกาสทางธุรกจิต่อไป 

 

วตัถปุระสงคก์ารวิจยั 
1. เพื่อศกึษาถงึปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ของ

ผูบ้รโิภคในบรษิทั พอนด ์เคมคีอล จ ากดั 



2. เพื่อศกึษาถงึเครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดออนไลน์ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์
ของผูบ้รโิภคในบรษิทั พอนด ์เคมคีอล จ ากดั  

3. เพื่อศกึษาถงึปัจจยัส่วนบุคคลทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ของผูบ้รโิภคในบรษิทั 
พอนด ์เคมคีอล จ ากดั  

 
กรอบแนวคิดงานวิจยั 

 กรอบแนวคดิการศกึษาคน้ควา้วจิยัในครัง้นี้ เป็นการศกึษาอทิธพิลของส่วนประสมทางการตลาดทีม่ ี
ผลต่อการเลอืกซือ้สนิคา้ออนไลน์ของพนกังานบรษิทั พอนด ์เคมคีอล จ ากดั ดงันี้     
          

1. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ( 7Ps ) 
-   สว่นประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์ 
-   สว่นประสมทางการตลาดดา้นราคา 
-   สว่นประสมทางการตลาดดา้นสถานที ่
-   สว่นประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
-   สว่นประสมทางการตลาดดา้นบุคลากร 
-   สว่นประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ 
-   สว่นประสมทางการตลาดดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ 
 

2. เครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดออนไลน์ 
-   การตลาดผ่านเนื้อหา             การเลอืกซือ้สนิคา้ 
-   การตลาดผ่านเครือ่งมอืคน้หาบนอนิเทอรเ์น็ต          ผ่านระบบออนไลน์ 
-   การตลาดบนสื่อสงัคมออนไลน์  
 

3. ปัจจยัส่วนบุคคล 
-   เพศ  
-   อาย ุ
-   รายได ้
-   ระดบัการศกึษา 

  



 

ภาพที ่1 ภาพแสดงกรอบความคดิงานวจิยั 

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 

1. ทราบถงึปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ของ
ผูบ้รโิภคในบรษิทั พอนด ์เคมคีอล จ ากดัว่ามปัีจจยัใดบา้งทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้มากน้อย
เพยีงใด 

2. ทราบถงึเครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดออนไลน์ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ของ
ผูบ้รโิภคในบรษิทั พอนด ์เคมคีอล จ ากดั  

3. ทราบถงึอทิธพิลของปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้รโิภคในบรษิทั พอนด ์เคมคีอล จ ากดั ก่อนการ
ตดัสนิใจซือ้ทีส่่งผลต่อการตนัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ 

4. ผูป้ระกอบการ และนกัการตลาดสามารถน าผลการวจิยัไปใชใ้นการปรบัปรุงวางแผนทางการ
ตลาด เพื่อเพิม่ประสทิธถิาพในการสื่อสารทางการตลาดต่อผูบ้รโิภคในบรษิทั พอนด ์เคมคีอล จ ากดัทีซ่ือ้
สนิคา้ออนไลน์ใหไ้ดป้ระสทิธภิาพดมีากยิง่ขึน้ 

 
การทบทวนวรรณกรรม 
 การวิจยั เรื่อง อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการเลือกซื้อสินค้าออนไลน์ของ
พนักงานบรษิัท พอนด์ เคมคีอล จ ากดั ผู้วจิยัได้ศกึษาแนลคดิ ทฤษฎ ีและงานวติยัที่เกี่ยวขอ้งโดยเสนอ
ประเดน็ต่างๆตามล าดบั ดงันี้ 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวข้องกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถงึ ตวัแปร หรอืเครือ่งมอืทางการตลาดทีส่ามารถ
ควบคุมได ้(Kotler, 1997) โดยนกัการตลาดน ามาใชเ้พื่อการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคทีเ่ป็น
กลุ่มเป้าหมาย แต่เดมิส่วนประสมทางการตลาดจะมเีพยีง 4 ตวัแปร หรอืกล่าวคอื 4Ps ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์
(Product) ราคา (Price) สถานทีห่รอืช่องทางในการจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสรมิการตลาด 
(Promotion) ซึง่ต่อมามกีารคดิคน้ตวัแปรเพิม่เตมิจากเดมิ เพื่อใหส้ามารถตอบสนองความพงึพอใจของ
ผูบ้รโิภคไดม้ากขึน้ 3 ตวัแปร ไดแ้ก่ บุคคล (People) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence) และ 
กระบวนการ (Process) จงึสามารถด าเนินการทางการตลาดไดส้อดคลอ้งกบัการตลาดสมยัใหม ่ดงนััน้จงึ
สามารถเรยีกโดยรวมว่าเป็นส่วนประสมทางการตลาดแบบ 7Ps 



1. ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) หมายถงึ สนิคา้ หรอืบรกิารทีผู่ผ้ลติน าเสนอออกขายเพื่อใหผู้บ้รโิภค
เกดิความพงึพอใจ ซึง่ความพงึพอใจอาจเกดิไดจ้ากสิง่ทีส่มัผสัไดแ้ละสมัผสัไมไ่ด ้เช่น บรรจุภณัฑ ์กลิน่ ส ี
รปูแบบ คุณภาพ รามถงึชื่อเสยีงของผูผ้ลติ 

2. ดา้นราคา (Price) หมายถงึ ปรมิาณของเงนิทีต่อ้งจา่ยเพื่อใหไ้ดร้บัสนิคา้ หรอืบรกิารจากผูผ้ลติ 
เพื่อใหไ้ดร้บัประโยชน์ หรอืความคุม้ค่าจากสนิคา้หรอืบรกิารนัน้  

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถงึ สถานที ่หรอืแหล่งจ าหน่ายสนิคา้จากผูข้ายสู่
ผูบ้รโิภค รวมถงึการน าสนิคา้หรอืบรกิารนัน้ ๆ ไปยงัผูบ้รโิภคเพื่อใหท้นัตามความต้องการของผูบ้รโิภค 

4. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) หมายถงึ เครือ่งมอืทางการตลาดเพื่อการสื่อสารจาก
ผูข้ายสู่ผูซ้ ือ้โดยกายสรา้งความรูส้กึ (Feeling) ความเชื่อ (Belief) และพฤตกิรรม (Behavior)  เพือ่การสรา้ง
แรงจงูใจ (Motivation) ความคดิ (Thinking) ความรูส้กึ (Feeling) ความตอ้งการ (Need) และความพงึพอใจ 
(Satisfaction) ในการซือ้สนิคา้หรอืบรกิารนัน้ ๆ รวมไปถงึการเตอืนความจ า (Remind) ในตวัตนของสนิคา้ 
หรอืบรกิาร 

5. ดา้นบุคลลกร (People) หมายถงึ พนกังานทีท่ างานเพื่อใหก่้อประโยชน์แก่องคก์รนัน้ ๆ โดยการ
ขบัเคลื่อนองคก์รใหเ้ป็นไปตามแผนกลยทุธท์ีว่างไว ้รวมถงึการตดิต่อสื่อสารกบัผูซ้ือ้ เพื่อใหผู้ซ้ือ้เกดิความ
พงึพอใจในการซือ้ ตัง้แต่ระดบัผูบ้รหิาร พนกังานทัว่ไป จนกระทัง่รวมถงึแม่บา้น 

6. ดา้นกระบวนการ (Process) หมายถงึ กจิกรรมทีเ่กยีวขอ้งกบัระเบยีบ วธิกีาร และงานปฏบิตัใิน
ดา้นการบรกิารทีน่ าเสนอสนิคา้ หรอืบรกิารใหก้บัผูบ้รโิภค เพื่อการมอบความพงึพอใจใหแ้ก่ผูบ้รโิภคตาม
รปูแบบการด าเนินงานขององคก์ร 

7. ดา้นลกัษณะกายภาพ (Physical Evidence) หมายถงึ สิง่ทีล่กูคา้สามารถสมัผสัไดจ้ากการเชอืก
ใชส้นิคา้ หรอืบรกิารของผูข้าย เป็นการสรา้งความแตกต่าง ความโดดเด่นจากผูข้ายเจา้อื่น ๆ เช่น การตกต
แงรา่น การบรกิารทีร่วดเรว็ เป็นตน้ 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวข้องกบัเครื่องมือทางการตลาด 
ซึง่ผูว้จิยัไดพ้จิารณาและตดัสนิใจศกึษาเครือ่งมอืทางการตลาด 3 เครือ่งมอื มาเป็นตวัแปรในการ

วจิยัครัง้นี้ ไดแ้ก่ การตลาดผ่านเนื้อหา ( Content Marketing ) การท าการตลาดผ่านเครือ่งมอืคน้หาบน
อนิเทอรเ์น็ต ( Search Engine Marketing ) และการตลาดบนสื่อออนไลน์ ( Social Media Marketing ) 
เนื่องจากรายงานการส าจวรพฤตกิรรมผูใ้ชอ้นิเทอรเ์น็ตในประเทศไทย ปี 2563 (ส านกังานพฒันาธุรกรรม
ทางอเิลก็ทรอนิกส,์ 2564) ซึง่ผลส ารวจแสดงใหเ้หน็ถงึพฤตกิรรมผูใ้ชอ้นิเทอรเ์น็ตในประเทศไทยเพิม่ขึน้



อยา่งต่อเนื่อง ถงึ 50.1 ลา้นราย เทยีบเป็นรอ้ยละ 75 ของประชากรในประเทศ และยงัแสดงใหเ้หน็ว่าชัว่โมง
การใชอ้นิเทอรเ์น็ตยงัมแีนวฌน้มสงูขึน้เรือ่ย ๆ โดยในปี 63 ประชากรไทยใชอ้นิเทอรเ์น็ตเฉลีย่วนัละ 11 
ชัว่โมง 25 นาท ีโดยการเพิม่ขึน้อยา่งมนีัยส าคญัเช่นน้ี เป็นเหตุมาจากการเขา้ถงึอนิเทอรเ์น็ตไดง้่ายมากขึน้ 
และมเีครอืข่ายทีค่รอบคลุมทัว่พืน้ที ่โดยจะพบว่ากลุ่ม Gen Y และ Z (อาย ุ20 – 39 ปี) มกีารใชอ้นิเทอรเ์น็ต
มากทีสุ่ดถงึ 12 ชัว่โมง 26 นาท ีโดยกจิกรรมออนไลน์ทีน่ิยมมาก คอืการ ใช ้Social Media ท าให้
สามารถสงัเหตไดว้่านกัการตลาดจงึใชค้วามนิยมนี้ในการส่งเสรมิการตลาดซึง่น าไปสู่การตดัสนิใจซือ้ของ
ผูบ้รโิภค 

1. การตลาดผ่านเนื้อหา (Content marketing) หมายถงึ เทคนิคดา้นการตลาดในการสรา้ง แจกจา่ย
เนื้อหา (Content) ทีม่คีุณค่าใหแ้ก่กลุ่มเป้าหมายโดยมจีุดประสงคเ์พื่อสรา้งความสนใจและแรงดงึดดูเกีย่วกบั
เนื้อหานัน้ ๆ ซึง่จะสรา้งผ่าน บทความ (Article) กราฟฟิก (Graphic) วดีโีอ (VDO) และรายการ (Podcast) 

2. การตลาดผ่านเครือ่งมอืคน้หาบนอนิเทอรเ์น็ต (Search engine marketing) หมายถงึ การที่
ผูบ้รโิภคเกดิความตอ้งการคน้หาขอ้มลูสนิคา้ หรอืบรกิาร และมกีารใชเ้ครือ่งมอืในการคน้หาผ่าน
อนิเทอรเ์น็ต ซึง่การท าการตลาดผ่านเครือ่งมอืคน้หาบนอนิเทอรเ์น็ตนิยมใหส้นิคา้ หรอืบรกิารขึน้เป็นอนัดบั
แรก ๆ ของการคน้หา จงึตอ้งมกีารปรบัแต่งใหส้นิคา้และบรกิารตดิอนัดบัการคน้หา เช่น การคน้หาบน 
Google ,Yahoo หรอื Bing เป็นตน้ 

3. การตลาดบนสื่อสงัคมออนไลน์ (Social media marketing) ในปัจจุบนัจะสงัเกตไดว้่า การใช ้
Social Media มเีพิม่มากขึน้อยา่งต่อเนื่อง เพื่อการสื่อสารจากบุคคล สู่บุคคล หรอืแมก้ระทัว่การสื่อสารของ
องคก์ร ดงันัน้ผูข้ายจงึมกีารนิยมในการใชส้ื่อ Social Media มายิง่ขึน้ เช่น Facebook และ Twitter เพื่อการ
โฆษณาถงึสนิคา้ และบรกิารใหเ้ขา้ถงึผูบ้รโิภคไดม้ากขึน้ รวมถงึการรบัขอ้รอ้งเรยีนต่าง ๆ ของสนิคา้ และ
บรกิารไดง้่ายถงึ และใชต้น้ทุนทีต่ ่า 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวข้องกบัการตดัสินใจซ้ือ 

 การตดัสนิใจ หมายถงึ กระบวนการในการเลอืกทีจ่ะกระท าการสิง่ในสึง่หนึ่งจากทางเลอืกต่าง ๆ ทีม่ ี
อยู ่(ศุภร เสรรีตัน์, 2550) เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์ีต่้องการ ซึง่จดัเป็นส่วนหนึ่งของกระบวนการในการ
แกปั้ญหา (สุทามาศ จนัทรถาวร, 2556) กล่าวคอื กระบวนการในการเลอืกทางเลอืกใดทางเลอืกหนึ่งเพื่อให้
ไดม้าซึง่สิง่ทีต่อ้งการ รวมไปถงึการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคในการตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้และบรกิาร 
เพื่อใหไ้ดร้บัสนิคา้และบรกิารทีส่ามารถตอบสนองความตอ้งการได ้โดยมกีระบวนการตดัสนิใจซือ้ ดงันี้  



1. การรบัรูถ้งึความตอ้งการหรอืปัญหา (Problem / Need recognition) หมายถงึ กระบวนการที่
ผูบ้รโิภคจะตระหรกัถงึปัญหา หรอืความต้องการในการสนิคา้ หรอืบรกิาร ซึง่ความตอ้งหารหรอืปัญหานัน้
เกดิขึน้มาจากความจ าเป็น (Need) เกดิจาก 

1.1 สิง่กระตุน้ภายใน (Internal Stimuli) เกดิจากความตอ้งการของร่างกายเพื่อการด ารงชวีติ 
เช่น ความตอ้งการอาหาร เป็นตน้ 

1.2 สิง่กระตุน้ภายนอก (External Stimuli) เกดิจากความตอ้งการทีม่าจากสิง่เรา้ต่างๆ เช่น 
โฆษณา หรอื กจิกรรมส่งเสรมิการตลาด เป็นตน้ 

2. การแสวงหาขอ้มลู (Information search) หลงัจากทีท่ราบถงึความตอ้งการในสนิคา้หรอืบรกิารแ 
จะเกดิการแสวงหาขอ้มลูเพื่อใชใ้นการประกอบการตดัสนิใจ โดยสามารถแบ่งแหล่งขอ้มลูของผูบ้รโิภค ได้
ดงันี้ 

2.1 แหล่งบุคคล (Personal sources) การสอบถามจากบุคคลใกลช้ดิถงึประสบการณ์ทีม่ต่ีอ
การใชส้นิคา้หรอืบรกิารนัน้ๆ 

2.2 แหล่งทางการคา้ (Commercial sources) การหาขอ้มลูจากโฆษณาตามสื่อต่างๆ เช่น 
พนกังาน รา้นคา้ทีจ่ าหน่าย หรอืบรรจุภณัฑ ์เป็นตน้ 

2.3 แหล่งสาธารณะ (Public sources) การสอบถามรายละเอยีดสนิคา้หรอืบรหิารจาก
สื่อสารมวลชน หรอืองคก์รคุม้ครองผูบ้รโิภค 

2.4 แหล่งประสบการณ์ (Experiential sources) เกดิจากประสบการณ์ส่วนตวัของผูบ้รโิภคที่
ทดลองใชผ้ลติภณัฑน์ัน้ ๆ  

3. การประเมนิทางเลอืก (Evaluation of alternative) เมือ่ผูบ้รโิภคไดร้บัขอ้มลูกจ็ะท าการประเมนิ
ทางเลอืก โดนมนการประเมนินัน้ผูบ้รโิภคตอ้งก าหนดเกณฑ ์หรอืคุณสมบตัใินการประเมนิขึน้มาเอง เช่น 
ความน่าเชื่อถอื ราคา รปูแบบการใชง้าน บรกิารหลงัการขาย เป็นตน้ 

4. การตดัสนิใจซือ้ (Purchase decision)  หลงัจากทีผู่บ้รโิภคประเมนิทางเลอืกแลว้ กเ็ขา้สู่การ
ตดัสนิใจซือ้ โดยจะมกีารตดัสนิใจในดา้นต่าง ๆ ดงันี้ 

4.1 ตรายีห่อ้ทีซ่ือ้ (Brand decision) 

4.2 รา้นคา้ทีซ่ือ้ (Vendor decision) 



4.3 ปรมิาณทีซ่ือ้ (Quantity decision) 

4.4 เวลาทีซ่ือ้ (Timing decision) 

4.5 วธิกีารในการช าระเงนิ (Payment-method decision) 

5. พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ (Post purchase behavior) หลงัจากทีผู่บ้รโิภคตดัสนิใจซือ้สนิคา้ 
หรอืบรกิารแลว้ เกดิการน าไปใช ้โดยสามารถเกบ็ขอ้มลูความพงึพอใจจากแบบสอบถาม เพื่อใหน้กัการ
ตลาดน าความพงึพอใจนัน้ไปใชใ้นการปรบัปรงุสนิคา้ หรอืบรกิารใหด้ขีึน้ เพื่อการท าใหเ้กดิการซือ้สนิคา้ 
หรอืบรกิารซ ้า 

โดยความพงึพอใจอาจเกดิจากการเปรยีบเทยีบสิง่ทีเ่กดิขึน้จรงิ กบัความคาดหวงัของผูบ้รโิภค ถา้
หากผูบ้รโิภคไดร้บัความคุม้ค่าของสนิคา้และบรกิารทีไ่ดร้บัจรงินัน้ตรงกบัหรอืสงูกว่าทีไ่ดค้าดหวงัไว ้
ผูบ้รโิภคกจ็ะเกดิความพงึพอใจในสนิคา้หรอืบรกิารนัน้ ซึง่หากผูบ้รโิภคเกดิความพงึพอใจกจ็ะเกดิพฤตกิรรม
ในการซือ้ซ ้า หรอืการบอกต่อ เป็นตน้ แต่ถา้หากผูบ้รโิภคไดร้บัความคุม้ค่าจากสนิคา้หรอืบรกิารต ่ากว่าการ
คาดหวงั ผูบ้รโิภคจะเกดิความไมพ่ึง่พอใจจะท าใหผู้บ้รโิภคเกดิการเปลีย่นผลติภณัฑท์ีใ่ชไ้ปใชผ้ลติภณัฑ์
ของคู่แขง่ และเกดิการบอกต่อไปยงัผูบ้รโิภคคนอื่นๆ ในแงล่บอกีดว้ย ดว้ยเหตุนี้นักการตลาดจงึจ าเป็นตอ้ง
ท าการตรวจสอบความพงึพอใจของผูบ้รโิภคหลงัจากทีผู่บ้รโิภคทีซ่ือ้สนิค้าหรอืบรกิาร โดยท าไดผ้่านการใช้
แบบส ารวจความพงึพอใจ หรอืจดัตัง้ศูนยร์บัขอ้รอ้งเรยีนของผูบ้รโิภค (Call center) 

 

วิธีด าเนินการวิจยั  
 ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอื พนกังานในโรงงาน พอนด ์เคมคีอล จ ากดั ตัง้อยูท่ี ่1/18 หมู ่4 
ถนน เลยีบคลอง7 ต าบล บงึค าพรอ้ย อ าเภอล าลกูกา ปทุมธานี 12150 ซึง่มจี านวนประชากร 119 คน โดย
สุ่มตวัอยา่ง 20 คน (ประไพพมิพ ์และประสพชยั ,2559) 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 

 งานวจิยัน้ีใชร้ปูแบบการวจิยัเชงิคุณภาพ (Qualitative Research) จงึใชเ้ครือ่งมอืการสมัภาษณ์เชงิ
ลกึ (In-depth interview) แบบตวัต่อตวัโดยการวจิยันี้เป็นการสมัภาษณ์แบบกึง่โครงสรา้ง (Semi-Structured 
interview) 

 ขัน้ตอนการสร้างค าถามในการสมัภาษณ์ 



 การสรา้งเครือ่งมอืรวบรวมขอ้มลู ผูว้จิยัไดส้รา้งขึน้โดยมขีัน้ตอนในการด าเนินการดงัต่อไปนี้ 

 1. ผูว้จิยัไดศ้กึษาเอกสารแนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด 
เครือ่งมอืทางการตลาด และปัจจยัส่วนบุคคลทีม่อีทิธพิลในการซือ้สนิคา้ผ่านระบบออนไลน์เพื่อใชเ้ป็น
แนวทางในการสรา้งแบบสอบถาม 

 2. สรา้งค าถามในการสมัภาษณ์ใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องงานวจิยั 

 3.น าแบบสมัภาษณ์ทีส่รา้งขึน้เสนอต่อผูเ้ชีย่วชาญ 3 ท่าน เพื่อตรวจสอบความเทีย่งตรงของค าถาม 
(Index of Item Objective Congruence : IOC) 

 

ผลการวิจยั 
1. ศกึษาถงึปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ของ

ผูบ้รโิภคในบรษิทั พอนด ์เคมคีอล จ ากดั พบว่าดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย (Place) เนื่องจากเหตุผลในดา้น
ความสะดวกต่อการเดนิทาง สะดวกต่อการเลอืกซือ้สนิคา้ และสะดวกต่อการเปรยีบเทยีบสนิคา้ โดยมปัีจจยั
ทีใ่ชพ้จิารณารว่มกบัการตดัสนิใจซือ้ ไดแ้ก่ ดา้นราคา (Price) และดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด 
(Promotion) ในการเปรยีบเทยีบสนิค้า และมปัีจจยัในดา้นผลติภณัฑ ์(Product) ในการพจิารณาในการเลอืก
สนิคา้ทีต่อ้งการซือ้ เนื่องจากการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านระบบออนไลน์ไมส่ามารถเหน็สนิคา้ทีจ่ะไดร้บัไดจ้รงิ 
การรบัชมรวีวิ หรอืความน่าเชื่อถอืของรา้นคา้จงึเป็นอกีหนึ่งปัจจยัทีท่ าใหเ้กดิการซือ้สนิคา้ 

2. ศกึษาถงึเครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดออนไลน์ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ของ
ผูบ้รโิภคในบรษิทั พอนด ์เคมคีอล จ ากดั พบว่าการใช ้Search engine เป็นเครือ่งมทีีม่คีวามนิยมมากทีสุ่ด 
และเป็นเครือ่งมอืทีผู่บ้รโิภคจะเลอืกใชเ้ป็นอนัดบัแรก เนื่องจากเป็นการคน้หาแหล่งขอ้มลูในดา้นต่าง ๆ เช่น 
รายละเอยีดสนิคา้ ช่องทางการจดัจ าหน่าย รวมถงึความน่าเชื่อถอืของรา้นคา้ เป็นตน้ โดยผูบ้รโิภคมกัจะ
รบัชมเป็นรปูแบบวดิโีอ เนื่องจากลกัษณะทีไ่มส่ะดวกต่อการอ่าน 

3. ศกึษาถงึปัจจยัส่วนบุคคลทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ของผูบ้รโิภคในบรษิทั 
พอนด ์เคมคีอล จ ากดั พบว่าเพศหญงิ ทีม่อีายรุะหว่าง 25-40 ปี จะมกีารซือ้สนิคา้ผ่านระบบออนไลน์มาก
ทีสุ่ด โดยสนิคา้ส่วนใหญ่ทีซ่ือ้จะเป็นสนิคา้ประเภทแฟชัน่ จ าพวกเสือ้ผา้ เนื่องจากการซือ้สนิคา้ประเภทนี้
จ าเป็นตอ้งมกีารเปรยีบเทยีบรปูแบบมากกว่าสนิคา้ประเภทอื่น การซือ้สนิคา้ผ่านระบบออนไลน์สามารถ
เปรยีบเทยีบสนิคา้ไดส้ะดวกกว่าการเปรยีบเทยีบทีร่า้นคา้ 

 



อภิปรายผลการวิจยั  
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นผลติภณัฑ ์(Product) เป็นปัจจยัส าคญัในการพจิารณารา้นคา้
ทีต่อ้งการซือ้สนิคา้ทีม่กีารเปรยีบเทยีบในดา้นรปูแบบสนิคา้ ราคา และโปรโมชัน่  สอดคลอ้งกบังานวจิยั
แรงจงูใจในการซือ้สนิคา้ออนไลน์ผ่านแอปพเิคชนั SHOPEE ในเขตพืน้ทีจ่งัหวดัสมุทรปราการ ของ นิษฐ
เนตร ์จ านง (2561) เพราะกลุ่มตวัอย่างจะมคีวามคาดหวงัในคุณภาพของสนิคา้ ส าหรบักลุ่มทีม่ ี
ประสบการณ์ซือ้สนิคา้ผ่านระบบออนไลน์จะดูจากความน่าเชื่อถอืของรา้นคา้ เช่น การอ่านรวีวิของรา้น 
ยอดขายของรา้น เป็นตน้ แต่กลุ่มทีไ่ม่มปีระสบการณ์ซือ้สนิคา้ผ่านระบบออนไลน์เนื่องจากไมเ่ชื่อถอื
คุณภาพของสนิคา้ทีจ่ะไดร้บั ส่วนประสมทางการตลาดในดา้นราคา (Price) เป็นปัจจยัส าคญัในการเทยีบ
เทยีบสนิคา้ทีม่ลีกัษณะใกลเ้คยีงกนั 2 ชนิด สอดคลอ้งกบังานวจิยั เพศ ช่วงวยัและรปูแบบการตดัสนิใจซือ้
สนิคา้ของผูบ้รโิภคชาวไทย ของ กฤตนิี พงษ์ธนเลศิ และคณะ (2560) กลุ่มตวัอยา่งจะมผีลตอบรบัในความ
สนใจในสนิคา้ผ่านทางระบบออนไลน์นัน้เพิม่มากยิง่ขึน้ กว่าสนิคา้ทีม่รีาคาสงูกว่า โดยกลุ่มตวัอยา่งจะไม่
ตดัสนิใจซือ้ทนัทใีนสนิคา้ทีม่รีาคาถูก แต่จะมกีารตดัสนิใจประกอบกบัความน่าเชื่อถอืของรา้นคา้ เพื่อให้
ไดร้บัสนิคา้ทีม่คีคุณภาพดว้ยการอ่านรวีวิ หรอื ดาวของร้าน ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นช่องทาง
จดัจ าหน่าย (Place) เป็นปัจจยัหลกัทีก่ลุ่มตวัอยา่งเลอืกทีจ่ะซือ้สนิคา้ผ่านระบบออนไลน์ สอดคลอ้งกบั
งานวจิยั พฤตกิรรมผูบ้รโิภคต่อการซือ้สนิคา้บนช่องทางออนไลน์ในภาวะวกิฤตโควดิ-19 ในเขต
กรงุเทพมหานครปรมิณฑล และพษิณุโลก ของ ฑติาพร รุง่สถาพร และปฐมา สตะเวทนิ (2564) กลุ่ม
ตวัอยา่งส่วนใหญ่มปีระสบการณ์การซือ้สนิคา้ผ่านระบบออนไลน์ภายใน 3 เดอืน โดยเหตุผลส่วนใหญ่ คอื 
ความสะดวกต่อการเดนิทาง เนื่องจากหากเปรยีบเทยีบราคาสนิคา้ทีต่อ้งการซือ้ผ่านระบบออนไลน์ราคามี
ความใกลเ้คยีงกนักส็ามารถซือ้สนิคา้ไดโ้ดยไมต่อ้งเสยีค่าเดนิทาง และการลดความเสีย่งในการตดิโรค
ระบาด Covid-19 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) เป็นปัจจยั
ส าคญัในการเทยีบเทยีบสนิคา้ทีม่ลีกัษณะใกลเ้คยีงกนั 2 ชนิด สอดคลอ้งกบังานวจิยัความคาดหวงัในสนิคา้
และกจิกรรมส่งเสรมิการขายทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่และเครือ่งประดบัผ่านอนิเทอรเ์น็ตของ
ประชากรในเขตอ าเภภอเมอืงและอ าเภอวเิศษชยัชาญ จงัหวดัอ่างทอง ของ ชุตมิา มสีกุล (2557) กลุ่ม
ตวัอยา่งใหค้วามส าคญัโดยส่วนใหญ่จะมแีนวโน้มในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้นัน้เพิม่มากขึน้ เพราะไดรู้ส้กึถงึ
ความคุม้ค่าในการซือ้มากยิง่ขึน้ และในบางส่วนยอมทีจ่ะซือ้สนิคา้จากรา้นทีม่คีวามน่าเชื่อถอืต ่า เช่น รา้นที่
ไมม่รีวีวิ หรอืดาว ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นบุคลากร (People) เป็นปัจจยัเสรมิส าหรบัการ
ตดัสนิใจซือ้ เนื่องจากหากต้องการสนิคา้ชิน้นัน้มาก ผูบ้รโิภคอาจมองขา้มปัจจยัในดา้นนี้ได ้สอดคลา้งกบั
งานวจิยักลยทุธก์ารส่งเสรมิการขายของธุรกจิกนัสาดในอ าเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงใหม ่ของ อมัภวลัย ์พลดวง
ค า (2551) กลุ่มตวัอยา่งทีเ่ป็นเพศหญงิส่วนใหญ่จะมแีนวโน้มในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้โดยมปัีจจยัในดา้น
พนกังานเป็นองคป์ระกอบในการตดัสนิใจซือ้ครัง้แรก และการซือ้สนิคา้ซ ้า โดยจะมุ่งเน้นไปในทางความเอา



ใจใส่ของพนกังาน แต่ส าหรบักลุ่มตวัอยา่งทีเ่ป็นเพศชายส่วนใหญ่จะสนใจในสนิคา้มากกว่าการบรกิารของ
พนกังาน ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นกระบวนการ (Process) เป็นปัจจยัเสรมิทีม่คีวามส าคญั 
เนื่องจากการรอเป็นเรือ่งทีผู่บ้รโิภคมคีวามเผื่อใจไวใ้นระดบัหนึ่งส าหรบัการซือ้สนิคา้ผ่านระบบออนไลน์ 
สอดคลอ้งกบังานวจิยัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ทีม่อีทิธพิลต่อความพงึพอใจในการใชบ้รกิาร
รถไฟฟ้าเฉลมิพระเกยีรต ิ(บทีเีอส) ของประชากรในเขคกรุงเทพมหานคร ของ โสภติา รตันสมโชค (2558) 
กลุ่มตวัอยา่งมแีนวโน้มในการไดร้บัการจดัการปัญหาจากผูข้ายสนิคา้โดยสนิคา้ทีม่ผีลต่อรา่ยกาย และ
สุขภาพจะใหร้ะยะเวลาเวลาในการจดัการปัญหาทีส่ ัน้ หรอืจดัการปัญหาในทนัท ีและสนิคา้ทีไ่ม่มผีลต่อรา่ย
กาย และสุขภาพจะใหร้ะยะเวลาในการจดัการปัญหาทีน่านกว่าและการจดัการปัญหาส่งผลต่อความพงึพอใจ
ของสนิคา้ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ (Physical Evidence) เป็น
การแสดงถงึความสะดวกต่อการเขา้ใชง้าน หรอืบรรยากาศระหว่างการใชง้าน มผีลต่อการพจิารณาสนิคา้
เลก็น้อยสอดคลา้งกบังานวจิยั ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร (7P’s) ทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการซือ้
สนิคา้ผ่านแอพพเิคชัน่ Shopee ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ทรงพร เทอืกสุบรรณ (2562) กลุ่ม
ตวัอยา่งทีอ่าย ุ20-35 ปี จะมผีลเลก็น้อยในดา้นสสีนัทีเ่กดิความสะดุดตา สามารถช่วยกระตุน้แรงจงูใจในการ
เขา้รบัชมสนิคา้ไดเ้ลก็น้อย และส าหรบักลุ่มตวัอยา่งทีม่อีาย ุ36 ปีขึน้ไป สสีนัทีส่ะดุดตาเกนิไปอาจส่งผล
ในทางตรงกนัขา้มต่อการเลอืกซือ้สนิคา้ โดยหากสสีนัมมีากเกนิไป หรอืรูส้กึแสบตา ส่งผลใหเ้กดิความไม่
ตอ้งการเลอืกดสูนิคา้ต่อ นอกจากนี้ปัจจยัดา้นการตลาดผ่านเนื้อหาจากกลุ่มตวัอยา่งมคีวามนิยมในการหา
ขอ้มลูในรปูแบบวดิโีอมากกว่ารปูแบบบทความ สอดคลอ้งกบัโครงการวจิยั ทศันคตแิละพฤตกิรรมการอ่าน
ของคนไทย ของ ส านกังานอุทยานการเรยีนรู ้(2551) เนื่องจากลกัษณะของประชากรส่วนใหญ่ใหเ้หตุผลใน
ความไมส่ะดวกต่อการอ่าน เนื่องจากทศันคตกิารด ารงชวีติของประชากรยงัมองการอ่านเพื่อวตัถุประสงค์
บางอย่าง เช่น การสอบ การท างาน เป็นตน้ ไมใ่ช่การอ่านทีเ่ป็นส่วนหนึ่งของชวีติตามธรรมชาติ ปัจจยัดา้น
การตลาดผ่านเครือ่งมอืคน้หาบนอนิเทอรเ์น็ตจากกลุ่มตวัอยา่งจะเริม่ตน้การคน้หาดว้ยการใช ้Google ก่อน
เป็นอนัดบัแรก สอดคลอ้งกบังานวจิยัการเปรยีบเทยีบประสทิธภิาพรปูแบบการเขา้ถงึผลลพัธก์ารคน้คนืภาพ
ของเครือ่งมอืสบืคน้รปูภาพบนอนิเทอรเ์น็ต ของ กรีต ิลิม้ค าดวง (2558) เนื่องจากเป็นแหล่งหาขอ้มลูทีไ่ดร้บั
ขอ้มลูอยา่งหลากหลาย สามารถเลอืกรบัขอ้มลูไดร้ปูแบบบทความ รปูภาพ หรอืวดิโีอ และเป็นแหล่งการ
คน้หาขอ้มลูทีเ่คยชนิในการหาขอ้มลู และปัจจยัดา้นการตลาดผ่านเนื้อหา พบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนหนึ่งมกีาร
รบัชมการถ่ายทอดสดเพื่อความบนัเทงิและอกีกลุ่มหนึ่งมกีารรบัชมถ่ายทอดสดเพื่อเลอืกซือ้สนิคา้ประเภท
แฟชัน่ จ าพวก เสือ้ผา้ สอดคลอ้งกบังานวจิยั ปัจจยัทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการรบัชมถ่ายทอดสดออนไลน์ ( 
Live Streaming ) ของ ชลติา จงัวจิติรกุล (2560) จากกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิทีอ่ายรุะหว่าง 25-
40 ปี และในการถ่ายทอดสดสนิคา้ส่วนใหญ่จะเป็นประเภทแฟชัน่จงึมคีวามเหมาะสมในการรบัชม และ
ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศจะสงัเกตไดว้่ากลุ่มตวัอยา่งเพศหญงิ จะมกีารซือ้สนิคา้บ่อยครัง้มากกว่าเพศชาย 



สอดคลอ้งกบังานวจิยั ปัจจยัส่วนประสมทางตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ของผูบ้รโิภคใน
เขตพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร ในช่วงการระบาดของไวรสัโควดิ-19 ของ จนิณวฒัน์ อศัวเรอืงชยั และคณะ 
(2565) เนื่องจากสนิคา้ส่วนใหญ่จะเป็นสนิคา้ประเภทแฟชัน่ทีต่อบสนองความตอ้งการของเพศหญงิได้
มากกว่าเพศชาย ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายจุะสงัเกตไดว้่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ทีม่อีายุมากจะมกีารซือ้
สนิคา้ผ่านระบบออนไลน์น้อยกว่ากลุ่มตวัอยา่งทีม่อีายนุ้อย โดยจะเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางรา้นคา้ สอดคลอ้ง
กบังานวจิยั ผูส้งูอายกุบัเทคโนโลยสีารสนเทศ ของ สมาน ลอยฟ้า (2554)  เนื่องจากขาดความมัน่ใจในการ
สัง่ซือ้สนิคา้ผ่านออนไลน์ดว้ยตนเอง จงึท าใหไ้มส่ัง่ซือ้สนิคา้ออนไลน์หรอืการใหผู้ท้ีรู่จ้กั เช่น เพื่อนรว่มงาน 
ญาต ิเป็นผูส้ ัง่ซือ้สนิคา้ให ้ปัจจยัส่วนบุคคลปัจจยัดา้นรายไดจ้ะสงัเกตไดว้่ากลุ่มตวัอยา่งทีม่รีายไดส้งูจะมี
การสัง่ซือ้สนิคา้ผ่านระบบออนไลน์ไดม้ากกว่ากลุ่มตวัอยา่งทีม่รีายไดน้้อย สอดคลอ้งกบังานวจิยัปัจจยัทีม่ผีล
ต่อพฤตกิรรมการใชจ้่ายส่วนบุคคลผ่านเทคโนโลยใีนช่วยสถานการณ์ Covid-19 ของประชากรในเขต
กรงุเทพมหานคร ของ ชษิณุ ทวฤีทธคิุณชยั (2564)เนื่องจากสถานการณ์ Covid-19 จงึมกีารประหยดั
ค่าใชจ้่าย เพราะมมุมองเกีย่วกบัความรุนแรงของสถานการณ์ Covid-19   มผีลต่อพฤตกิรรมการใชจ้า่ยส่วน
บุคคลผ่านระบบออนไลน์ และปัจจยัส่วนบุคคลดา้นการศกึษาจะสงัเกตไดว้่ากลุ่มตวัอยา่งทีม่กีารศกึษาสงู
กว่าปรญิญาตรจีะมปีระสบการณ์ในการสัง่ซือ้สนิคา้ผ่านระบบออนไลน์ สอดคลอ้งกบัรายงานเชงิวเิคราะห ์
ปัจจยัทีม่ผีลต่อการใชอ้นิเทอรเ์น็ตของผูส้งูอายใุนประเทศไทย ส านกังานสถติแิห่งชาต ิ(2557) เนื่องจากใน
การศกึษาระดบัปรญิญาตรจีะตอ้งมปีระสบการณ์ในการใชง้านเทคโนโลย ีเช่น อนิเทอรเ์น็ต คอมพวิเตอร ์
และสมารท์โฟน เป็นตน้ ดงันัน้จงึมคีวามคุน้เคยในการใชง้านอุปกรณ์เทคโนโลยมีากกว่าจงึมโีอกาศในการ
สัง่ซือ้สนิคา้ผ่านระบบออนไลน์มากกว่า 

 
ข้อเสนอแนะ 
 จากการวจิยัท าใหท้ราบถงึส่วนประกอบทางการทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคในบรษิทั 
พอนด ์ เคมคีอล จ ากดัโดยปัจจยัในดา้นช่องทางจดัจ าหน่ายเป็นปัจจยัทีส่ าคญัทีสุ่ดส าหรบัการท าการตลาด
ออนไลน์ นอกจากนี้ปัจจยัในดา้นผลติภณัฑ ์ การส่งเสรมิการตลาด และราคา มอีทิธิพลในกระบวนการ
ตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค และปัจจยัดา้นกระบวนการ และบุคลากรมอีทิธพิลต่อการซือ้ซ ้าของผูบ้รโิภค โดยมี
ปัจจยัดา้นกายภาพเป็นส่วนสนุบสนุนในการกระตุน้ความน่าสนใจของเริม่กระบวนการซือ้ โดยเครือ่งมอืที่
ไดร้บัความนิยมมากทีสุ่ดในการสื่อสารไดแ้ก่ การคน้หาบนอนิเทอรเ์น็ต ซึง่ในดา้นความส าคญัจดุนี้สามารถ
ท าการตลาดผ่านเครือ่งมอืการคน้หาบนอนิเทอรเ์น็ตจะไดร้บัความสนใจจากผูบ้รโิภคมากกว่าการใช้
เครือ่งมอืประเภทเนื้อหา หรอืการการตลาดผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ นอกจากนี้ควรใหค้วามส าคญักบั
กลุ่มเป้าหมายทีน่ิยมซือ้สนิคา้ออนไลน์ คอื เพศหญงิ ทีอ่าย ุ25-40 ปี เนื่องจากในกลุ่มน้ีมคีวามถีใ่นการซือ้
สนิคา้ออนไลน์มากทีสุ่ด สามารถน าไปประยกุตใ์ชก้บัการปรบัปรงุวางแผนทางการตลาด เพื่อเพิม่



ประสทิธภิาพในการสื่อสารทางการตลาดโดยควรใหค้วามส าคญักบัดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ผลติภณัฑ ์การ
ส่งเสรมิการตลาด และราคา การใชเ้ครือ่งมอืการสื่อสารทางการตลาดผ่านการคน้หาบนอนิเทอรเ์น็ต โดยเน้น
กลุ่มเป้าหมายเป็นเพศหญงิ ทีอ่าย ุ 25-40 ปี ส าหรบัประเดน็ในการวจิยัครัง้ต่อไปควรท าวจิยัในประเดน็
เกีย่วกบัขอบเขตของประชากรทีก่วา้งขึน้ 
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