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บทคัดยอ 

 

การศึกษาคร้ังน้ีมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด ปจจัยดาน

ประชากรศาสตรและพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีผลตอพฤติกรรมในการซ้ือผลไมผานชองทางออนไลนใน

ประเทศไทย โดยเก็บขอมูลดวยแบบสอบถามจากกลุมตัวอยาง คือ ผูบริโภคชาวไทยท่ีเคยซ้ือผลไมผาน

ระบบออนไลนท่ีอาศัยอยูในประเทศไทย จํานวน 420 ตัวอยาง สถิติท่ีใชในการวิจัย ประกอบดวย 

คาความถ่ี คารอยละ คาเฉล่ีย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และทดสอบสมมติฐานดวยสถิติ Chi-square 

ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนมากเปนเพศหญิง สวนมากมีชวงอายุ 21 - 30 ป มี

ระดับการศึกษาปริญญาตรี ปฏิบัติงานลูกจาง/พนักงานบริษัท และมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 40,000 บาทข้ึน

ไป พฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผลไมผานชองทางออนไลนในประเทศไทย พบวา ผูตอบแบบสอบถาม

สวนมากรับประทานผลไม สัปดาหละคร้ัง พวกเขาซ้ือผลไมจากตลาด โดยมีเหตุผลท่ีซ้ือผลไมจากชองทาง

ออนไลน เพราะสะดวกสบาย สวนมากซ้ือสมเปนประจํา และมีคาใชจายตอคร้ังไมเกิน 500 บาท ผูตอบ

แบบสอบถามใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดภาพรวม อยูในระดับมาก ผลการทดสอบ

สมมติฐานการวิจัย พบวา 1) ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 4Ps มีอิทธิพลทางบวกตอพฤติกรรม

ผูบริโภคในการซ้ือผลไมผานชองทางออนไลนในประเทศไทย พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดาน

ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด มีอิทธิพลทางบวกตอ

พฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผลไมผานชองทางออนไลนในประเทศไทย และ 2) ปจจัยดาน

ประชากรศาสตรท่ีแตกตางกันมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผลไมผานชองทางออนไลนใน

ประเทศไทยแตกตางกัน พบวา ปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีแตกตางกันมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค

ในการซ้ือผลไมผานชองทางออนไลนในประเทศไทยแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
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ABSTRACT 

 

The objective of this study is to study the market mix factors affecting consumer 

behavior in buying fruits online in Thailand, to study the demographic factors affecting 

consumer behavior in buying fruits online in Thailand and to study the behavior of 

consumers in buying fruits through online channels in Thailand. The data was collected 

with questionnaires from a sample of Thai consumers who had purchased fruits online 

who lived in Thailand. The statistics used in the research include frequency, percentage, 

mean, and standard deviations, and tested the hypothesis with Chi-square statistics. 

The study found that the majority of respondents were female, mostly in the age range 

of 21 and 30 years old, with a bachelor's degree in employee work/ company 

employees, and an average monthly income of 40,000 baht or more. Consumer 

behavior in buying fruits online in Thailand It was found that the majority of respondents 

ate fruit once a week. They buy fruits from the market. The reason they buy fruits online 

because they are comfortable. Most of them buy oranges regularly, and the cost per 

time is not more than 500 baht. Respondents placed a high level of emphasis on market 

mix factors. The results of the research hypothesis showed that 1) the 4Ps market mix 

factor has a positive influence on consumer behavior in buying fruits online in Thailand 

which was found that the factors contributed to the marketing mix, product, price, 

place, and promotion factors and 2) it was found that different demographic factors 



 

 

influenced consumer behavior when buying fruits online in Thailand differently at the 

level of statistical significance. 
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กําลังใจ สนับสนุนและใหโอกาสทางการศึกษาแดผูวิจัยเสมอมา รวมถึงเพ่ือน ๆ ทุกทานท่ีคอยชวยเหลือ

และเปนพลังใจ ใหการชวยเหลือและใหคําปรึกษา จนทําใหผูวิจัยสามารถสําเร็จการศึกษา 

 หวังเปนอยางย่ิงวาคุณประโยชนท่ีควรไดรับจากการวิจัยคร้ังน้ี ผูวิจัยขอมอบใหแดผูมีพระคุณ 

ทุก ๆ ทาน ตามท่ีไดกลาวถึงขางตน 
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บทท่ี 1 

บทนํา 

 

1.1 ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

 ทุกวันน้ีเทคโนโลยีเปนสวนสําคัญและมีอํานาจตอการใชชีวิตประจําวันของผูบริโภคอยางมากและ

มีบทบาทในการชวยจัดการการตลาด โดยเฉพาะการเพ่ิมชองทางในการจําหนายผานทางอินเทอรเน็ต ซ่ึง

ธุรกิจตาง ๆ หันมาใชชองทางอินเทอรเน็ตเพ่ือทําการตลาดและขยายยอดขาย จึงทําใหเกิดอีคอมเมิรซ ซ่ึง

ถือเปนอีกชองทางเลือกอีกลูทางหน่ึงสําหรับสงเสริมการขายและบริการใหถึงมือคนบริโภคโดยเปนการทํา

การตลาดท่ีใชการลงทุนต่ํา แตใหผลลัพธจากการปฏิบัติงานท่ีมีประสิทธิภาพและปรับปรุงเปล่ียนแปลงได

ตลอดเวลา เน่ืองจากมีส่ือสังคมออนไลน อยางเชน ไลน (Line), เฟซบุก (Facebook), อินสตาแกรม 

(Instagram), ทวิตเตอร (Twitter) เปนตน รวมไปถึงมีผูใชอีคอมเมิรซ (e-commerce) ไดแก ลาซาดา 

(Lazada), ชอปป (Shopee) และอ่ืน ๆ อีกมากมาย เทคโนโลยีหรือส่ือตาง ๆ ทําใหการดําเนินชีวิตของ

ประชากรเปล่ียนไปจากแตกอน มีการติดตอส่ือสารท่ีงายข้ึน มีความสะดวกสบายข้ึน นอกจากการขาย

สินคาแลวยังเปนการใหขอมูลกับผูบริโภค ไมวาจะเปน รูปภาพ เสียง คลิปวีดีโอ ราคาของสินคาท่ีมีความ

ชัดเจนและมีการเพ่ิม ปรับลําดับข้ันการส่ังซ้ือและจับจายเพ่ืออํานวยความสะดวกและคลองตัวมากข้ึนไม

ตางกับการซ้ือสินคาผานหนารานคาปกติท่ัวไปท่ีผูบริโภคเคยชินกอนหนาน้ี ผูบริโภคสวนมากมีการ

แสดงออกท่ีชัดเจนกับความชอบท่ีจะใชอินเทอรเน็ตในการสืบคนขอมูลหรือซ้ือสินคาและบริการผานทาง

อินเทอรเน็ตเพ่ิมมากข้ึน 

ผูบริโภคไทยอยูระหวางการกาวเขาสูยุคท่ีส่ือโซเชียลมีอํานาจตอพฤติกรรมในการเลือกจัดหา

สินคาและบริการโดยเฉพาะโทรศัพทสมารทโฟนก็กลายเปนเคร่ืองมือสําคัญท่ีทําใหการจัดหาของขาย เชน 

การหารายละเอียดของสินคาหรือสโตร การเทียบเคียงราคา การหารายละเอียดรีวิวสินคาหรือบริการท่ีมา

จากผูบริโภคทานอ่ืน หรือแมกระท่ังมีการถายรูปสินคาแลวโพสหรือสงตอผานส่ือออนไลน เพ่ือขอ

ความเห็นจากเพ่ือนสนิทหรือญาติ ทําใหเกิดการแปรเปล่ียนของพฤติกรรมผูบริโภคอยางรวดเร็ว มีธุรกิจ

ใหมท่ีเกิดและธุรกิจเกาท่ีหายไปในชวงท่ีผานมา ซ่ึงอาจจะเปนการปรับตัวท่ีเร็วท่ีสุดเทาท่ีมนุษยเคยทําได

แลว ผูบริโภคหันมาใชชองทางอีคอมเมิรซในเร่ืองตาง ๆ มากข้ึน และทามกลางวิกฤตคร้ังน้ี ถือเปนปท่ี

เฟองฟูมากของการขายสินคาออนไลน 
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ยุคสมัยของการเปล่ียนผานกาวเขาสูระบบดิจิตอล พูดงาย ๆ เลยก็คือการรวมเขาของเทคโนโลยี

ท้ังหมดทุกแขนงท่ีอยูทุกดานของการทําธุรกิจ บริษัทรานรวงตาง ๆ หันมาประยุกตใชนวัตกรรมดาน

เทคโนโลยีดิจิตอลเพ่ือใหสามารถบรรลุความปรารถนาและเขากับชีวิตประจําวันของลูกคาท่ีมีความแปร

เปล่ียนไปทุกวัน 

 

ภาพท่ี 1.1: ธุรกิจสินคาออนไลนยอดนิยม 

 

 
 

ท่ีมา: ศูนยวิจัยกสิกรไทย. (2565). ป 2565 ธุรกิจขนสงเย็น ฉายแววรุง รับพฤติกรรมผูบริโภค ส่ัง อาหาร

สด-ผักผลไม ออนไลน. สืบคนจาก https://www.sentangsedtee.com/today-

news/article_208241. 

 

ดวยสถานการณท่ีเกิดข้ึนผูคนเลือกท่ีจะหลีกเล่ียงการเดินทางออกจากบาน การซ้ือของออนไลน

จึงมีสวนสําคัญในชีวิตคนไทยมากข้ึน เปล่ียนแปลงความเปนอยูและรูปแบบพฤติกรรมในการใชจายหลาย

ดาน มีการออมมากข้ึนและใชจายนอยลง โดยหันไปสนใจซ้ือสินคาท่ีถูกลงและสินคาลดราคามากกวา

สินคาราคาปกติหรือสินคาท่ีมีราคาแพง มองหาขอเสนอท่ีดึงดูดใจเพ่ือท่ีจะตกลงท่ีจะจับจาย และเพ่ือให

ไดสินคาท่ีมีราคาคุมคาท่ีสุด ผูบริโภคจะทําการเปรียบเทียบสินคากับรานตาง ๆ โดยการตรวจสอบขอมูล

ราคาสินคาจากอินเทอรเน็ต มีการปรับเปล่ียนพฤติกรรมมาส่ังสินคาและอาหาร หรือแมแตผลไมผาน

ชองทางออนไลนมากข้ึน ซ่ึงพฤติกรรมเหลาน้ีกําลังแปรเปล่ียนเปนส่ิงท่ีปกติท่ีจะสรางอํานาจท่ีมีตอการทํา
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การตลาดและการขายยุคใหมมากข้ึนเร่ือย ๆ แบรนดและธุรกิจตองปรับตัวรับมือใหเทาทัน ยอดการส่ัง

สินคาออนไลนในประเทศเติบโตสวนกระแสถึง 80% (“นอสตรา โลจิสติกส เผยวิกฤต COVID-19 ดันยอด

ส่ังซ้ือออนไลนโต 80%”, 2563) สงผลใหมียอดซ้ือและปริมาณการสงสินคาท่ีเพ่ิมข้ึนมากกวาสถานการณ

ปกติ ผูประกอบการจึงเตรียมการสนองตอความปรารถนาของทุกเพศ ทุกวัย ทุกสาขาอาชีพ และทุก

สถานท่ี  

ผลไมท่ีถูกปากคนไทยนอกจากเปนผลไมของประเทศไทย เชน สม กลวย มังคุด ทุเรียน มะมวง 

แลวน้ัน ผลไมจากเมืองนอกก็ไดรับความสนใจไมแพกัน เชน เชอรร่ี ลูกพลับ บลูเบอรร่ี สตรอวเบอรร่ี กีว่ี 

แอปเปล เปนตน โดยผลไมท้ังของประเทศไทยและตางประเทศสามารถหาซ้ือ หาทานไดตามซุปเปอรมาร

เก็ต ตลาด ซ่ึงปญหาท่ีพบเจอบอย ๆ ก็จะเปน ผลไมท่ีเห็นไมสดใหมนารับประทานตามท่ีหวังไว สวนผลไม

หลาย ๆ ท่ีก็ไดมีการพัฒนาเร่ิมท่ีจะขายผลไมท่ีสงตรงจากสวนผลไมผานทางออนไลนมากข้ึน โดยจะเปน

การคัดผลไมท่ีมีความสวย คุณสมบัติท่ีดี แลวก็เร่ิมมีรานรวงท่ีหันมานําเขาผลไมจากเมืองนอกท่ีหายากใน

สมัยกอนเขามาในประเทศไทยอีกดวย 

โดยการดําเนินธุรกิจผลไมในยุคปจจุบัน จะตองมีคุณภาพดี สดใหม โดยลูกคาไมจําเปนท่ีจะตอง

ออกมาเลือกซ้ือเอง เพ่ือลดการเดินทางและเล่ียงตอการสัมผัสหรือใกลชิดกันในชวงสถานการณวิกฤติ ราน

รวงตาง ๆ ท่ีเคยขายผลไมท่ีมีแคหนารานเพียงอยางเดียว ก็จะประสบกับปญหาไปตาม ๆ กัน นอกจากน้ัน

แลวในปจจุบันคนไทยเองก็เร่ิมท่ีจะหันมาใสใจและดูแลรักษาสุขภาพมากข้ึน เลือกรับประทานผลไมกัน

มากข้ึนจึงทําใหการส่ังซ้ือผลไมผานชองทางออนไลนไดรับความสนใจเพ่ิมข้ึนไปดวย รานรวงท่ีสามารถส่ัง

ผลไมออนไลนไดในปจจุบันมีคอนขางหลากหลายเพ่ิมข้ึนเร่ือย ๆ โดยผลไมของแตละรานก็จะแตกตางกัน

ไปท้ังผลไมไทยและผลไมจากเมืองนอก มีการเนนไปท่ีผลไมตางชนิดกันออกไป แลวก็ยังจะมีความตางกัน

ในสวนของการดําเนินการจัดสงใหกับลูกคา ไมวาจะเปนขอจํากัดในเร่ืองพ้ืนท่ี การเขาถึงในแตละจังหวัด

ไมเหมือนกัน ทุกวันน้ีมีธุรกิจขนสงผุดข้ึนมาใหบริการมากมายหลายบริษัท และเร่ิมเขามาจับการบริการสง

ผลไมเรงดวนเพ่ือใหผลไมยังคงสดใหมเม่ือถึงมือผูรับ ท้ังยังมีการจัดประเภทของชนิดผลไม รูปรางตาง ๆ 

เพ่ือออกแบบความเหมาะความควรท่ีจะเลือกประเภทท่ีจะขนสง เชน ขนสงปกติท่ัวไปเหมาะกับผลไมท่ี

เปลือกแข็ง มีความแข็งแรง หรือ สงแบบควบคุณอุณหภูมิควบคุมความเย็นเหมาะกับผลไมท่ีมีความบอบ

บาง ผลไมนอกท่ีเติบโตในอากาศเย็น เปนตน 
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นอกจากน้ีแลวการกําหนดอุปกรณท่ีใชในสวนประสมทางการตลาดสําหรับกิจการท่ีจะปลอย

สินคาบนชองทางออนไลนเพ่ือจะทําใหเกิดการทําใหไดมาซ่ึงสินคา การขายเพ่ิมข้ึน ยกตัวอยางเชน 

จัดการสงเสริมการขายพิเศษเพ่ือลูกคาเดิมและขยายฐานลูกคากลุมใหม ๆ อยูอยางสม่ําเสมอ การควบคุม

อินเทอรเน็ตใหกลายเปนอุปกรณเก่ียวกับการตลาด การใหบริการท่ีดีก็สงเสริมความสัมพันธไมตรีท่ีดีกับ

ผูบริโภคได การนําเสนอสินคาและสามารถส่ือสารกับลูกคาใหม ๆ รวมถึงการทําการตลาดผานชองทาง

ดิจิทัล ซ่ึงก็คือหลักการของการตลาดท่ีเอามาปรับใชผานเคร่ืองมือดิจิทัลและเนนการส่ือสารดวยวิธีคิด

แบบดิจิทัลผานเคร่ืองมือดิจิทัลหรือเทคโนโลยีเปนหลัก ซ่ึงหลักการของการตลาดน้ัน ถาตามตําราในอดีต

จะประกอบดวยส่ิงท่ีเรียกกันวา 4P’s คือ Product, Price, Place, Promotion หรือหมายถึงผลิตภัณฑ

หรือบริการท่ีจะทําการซ้ือขายสินคาออนไลนมีการพัฒนาอยางรวดเร็ว  

 

ภาพท่ี 1.2: แนวโนมอีคอมเมิรซไทย 
 

 
 

ท่ีมา: สํานักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส. (2564). ป 2564 ETDA เผยมูลคาอีคอมเมิรซไทย ป 

63 อยูท่ี 3.78 ลานลานบาท คาดป 64 พุงไปท่ี 4.01 ลานลานบาท. สืบคนจาก 

https://www.etda.or.th/th/pr-news/ETDA-Reveals-the-Value-of-e-Commerce-in-

2021.aspx. 
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จากเหตุการณดังกลาว ทําใหผูวิจัยตระหนักไดวา การเปล่ียนแปลงทางสังคมลวนมีผลใหผูบริโภค

ตองปรับตัวภายใตเง่ือนไขเพ่ือความอยูรอดน้ี สงผลทําใหเกิดการแปรเปล่ียนทางพฤติกรรมผูบริโภคไป

เปนอยางมาก ผูทําวิจัยใครมีความอยากรูและตัดสินใจท่ีอยากจะคนควาเร่ือง “ปจจัยท่ีสงผลตอพฤติกรรม

ผูบริโภคในการซ้ือผลไมผานชองทางออนไลนในประเทศไทย เพ่ือใหไดรับรูถึงการเปล่ียนแปลงลักษณะ

หรืออยากรับรูรับทราบท่ีจะมีอํานาจตอการจะตกลงปลงใจซ้ือผลไม ปญหาตาง ๆ และขอจํากัดในการซ้ือ

ผลไมผานชองทางออนไลนรวมไปถึงทิศทางท่ีอาจจะมีโอกาสปรากฏข้ึนในภายหนา โดยผูวิจัยมีความ

คาดหมายวา ผลท่ีจะไดรับจากวิจัยเร่ืองน้ีจะนํารายละเอียดและขอมูลไปใชเพ่ือท่ีจะวางแผนเตรียมความ

พรอม และรับมือกับภาวะวิกฤตท่ีมีโอกาสปรากฏข้ึนไดอีกในภายหนา 

 

1.2 วัตถุประสงคของการวิจัย 

 1.2.1 เพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผลไมผาน

ชองทางออนไลนในประเทศไทย 

1.2.2 เพ่ือศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีมีผลตอพฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผลไมผาน

ชองทางออนไลนในประเทศไทย 

1.2.3 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผลไมผานชองทางออนไลนในประเทศไทย 

 

1.3 ขอบเขตของงานวิจัย 

 1.3.1 ขอบเขตดานเน้ือหา 

งานวิจัยน้ีตองการท่ีจะศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตรและปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมี

ผลตอพฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผลไมผานชองทางออนไลนในประเทศไทย 

1.3.2 ขอบเขตดานประชากร 

กลุมของประชากรท่ีเลือกสําหรับงานวิจัยคร้ังน้ี ไดแก ผูบริโภคท่ีเคยซ้ือผลไมผานระบบออนไลน

ท่ีอาศัยอยูในประเทศไทย และเน่ืองจากไมรูจํานวนท่ีคงท่ีของประชากร จึงตองใชการแทนคาสูตรของ 

Cochran เพ่ือคํานวณหาจํานวนของกลุมตัวอยาง และเม่ือคิดออกมาแลวก็จะไดจํานวน 385 คน และ

เพ่ือความสมบูรณของแบบสอบถาม จึงเลือกแจกแบบสอบถาม จํานวน 420 ชุด โดยใหผูบริโภคชาวไทยท่ี

เคยซ้ือผลไมผานระบบออนไลนท่ีอาศัยอยูในประเทศไทยเปนผูตอบแบบสอบถาม 

1.3.3 ขอบเขตดานตัวแปร 
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ผูวิจัยแบงตัวแปรตนเปน 2 ประเภท ไดแก ดานประชากรศาสตรคือ เพศ อายุ ระดับการศึกษา 

อาชีพ รายไดตอเดือน และสวนประสมทางการตลาด 4Ps 

ตัวแปรตาม ไดแก พฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผลไมผานชองทางออนไลนในประเทศไทย 

1.3.4 ขอบเขตดานเวลา 

ระยะเวลาในการศึกษา เดือน สิงหาคม 2565-เดือน กุมภาพันธ 2566 

 

1.4 ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

ประโยชนท่ีจะไดรับจากงานวิจัยฉบับน้ี ไดแก 

1.4.1 ธุรกิจในประเทศไทยมีทางเลือกท่ีจะนําไปปรับใชและเปนแนวทางในการวางแผนรับมือกับ

ธุรกิจ ปรับปรุงพัฒนา และกําหนดกลยุทธขององคกรในชวงภาวะวิกฤต ใหไปในทิศทางเดียวกับความ

ปรารถนาของตลาดท่ีเปล่ียนแปลงไป 

1.4.2 องคกรท้ังภาครัฐและภาคเอกชนมีทางเลือกท่ีจะนํารายละเอียดท่ีวิจัยสําเร็จไปปรับใชใน

การวางแผนเพ่ือเตรียมความพรอมในการแกไขภาวะวิกฤตสินคาในตลาดท่ีมีโอกาสเกิดข้ึนอีกไดในอนาคต 

1.4.3 ผูวิจัย พอคา-แมคาผลไม และผูสงออกผลไม มีทางเลือกท่ีจะนําส่ิงท่ีไดจากการวิจัยคร้ังน้ี

ไปใชในการคิดแผนกลยุทธในฝงของแผนการตลาดของธุรกิจคาขายผลไมเพ่ือเตรียมรับมือและขยาย

ชองทางการตลาดตอไป 

 

1.5 นิยามคําศัพทเฉพาะ 
1) ผลไม หมายถึง ผลท่ีเกิดจากการขยายพันธุโดยอาศัยเพศของพืชบางชนิด คําวา ผลไม มาจาก 

ผล + ไม อธิบายไดวา ผลไมเปนผลผลิตท่ีเกิดข้ึนจากส่ิงมีชีวิตจําพวกพืชน่ันเอง ซ่ึงมนุษยสามารถ

รับประทานได ยกตัวอยาง เชน สม กีว่ี แอปเปล เปนตน รวมไปถึง มะเขือเทศท่ีก็จัดไดวาเปนท้ังผักและ

ผลไม โดยผลไมท่ีผูวิจัยเลือกศึกษาไดแก สม กีว่ี สาล่ี แอปเปล องุน ลูกพลับ สตรอวเบอรรี บลูเบอรร่ี 

และเมลอน 

2) พฤติกรรมผูบริโภคออนไลน  หมายถึง การสําแดงถึงอาการ หรือความปรารถนาของกลุมคน
หรือคนใดคนหน่ึงท่ีมีอํานาจในการตกลงปลงใจท่ีจะใชประโยชนตอสินคาและบริการ เน่ืองจากอิทธิพล

และปจจัยหลายดาน เพ่ือสนองตอบตอความปรารถนาของตนเองใหไดรับความพอใจสูงท่ีสุด โดยมีการ

แสวงหา ซ้ือสินคา ใชสินคา ประเมินผล หรือบริโภค กอนท่ีบุคคลจะแสดงพฤติกรรมน้ันออกมาผาน
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ชองทางออนไลนในแตละคร้ัง มักจะมีสาเหตุท่ีทําใหเกิดการกระทําน้ัน ๆ ซ่ึงสาเหตุดังกลาวเรียกวา 

“กระบวนการของพฤติกรรม” (Process of Behavior) โดยผูบริโภคจะหาขอมูลจากส่ือออนไลนใน

ชองทางตาง ๆ รวมถึงนาไววางใจของเว็บไซต เว็บเพจ เฟซบุก ไลน อินสตราแกรม ทวิตเตอรหรือแอป

พลิเคชันอ่ืน ๆ ท่ีสินคาน้ันถูกนําเสนออยู นําไปสูการตกลงปลงใจท่ีจะซ้ือสินคาและบริการผานทาง

ออนไลนท่ีผูบริโภคตัดสินใจใหความเช่ือม่ัน 

3) การซ้ือสินคาออนไลน หรือการบริโภคออนไลน (Online Shopping) หมายถึง พฤติกรรมใน

การตกลงปลงใจเลือกซ้ือสินคาเปนกิจกรรมท่ีเกิดข้ึนผานชองทางตาง ๆ บนอินเทอรเน็ต ไดแก เว็บไซต 

(Website) มีเดียโซเชียลออนไลน (Social Media) ไดแก เฟซบุก ไลน อินสตราแกรม และทวิตเตอร 

เปนตน เพ่ือใชเปนชองทางติดตอกันของเจาของรานคากับผูบริโภค เปนการซ้ือและจําหนายสินคาผาน

ชองทางอินเทอรเน็ต มีรูปแบบการจัดการการซ้ือการจําหนายเพ่ือใหผูบริโภคและผูขายทําการซ้ือขาย

สินคาและบริการท่ีไหนก็ไดและไมตองรอเวลา มีความยืดหยุน และมีบริการสงถึงท่ีท่ีผูบริโภคปรารถนา

ดวย 

4) การซ้ือของออนไลน หมายถึง เปนรูปแบบหน่ึงของการซ้ือและจําหนายโดยเช่ือมตอ
อินเทอรเน็ตผานทางเว็บเบราวเซอร ผูบริโภคจะหาสินคาท่ีสนใจโดยการเขาชมเว็บไซตของรานคาโดยตรง

หรือคนหาผูจําหนายเครือขายออนไลนตาง ๆ ท่ีจะมีการแสดงคุณลักษณะสินคาและสามารถเปรียบเทียบ

ราคาของรานคาอิเล็กทรอนิกส โดยผูบริโภคสามารถแสดงความคิดเห็นตอสินคาหรือบริการเพ่ือมุงหวังให

ไปถึงเจาของรานโดยท้ังสองฝายไมตองมาเจอกัน แตใชการซ้ือและจําหนายโดยเช่ือมตอทางอินเทอรเน็ต

ไดท่ัวโลกทุกท่ีทุกเวลา ทําใหเจาของไดมาซ่ึงกระแสตอบกลับมาจากลูกคาไดแบบรวดเร็ว เพ่ือท่ีจะได

แลกเปล่ียนการซ้ือสินคา พัฒนารูปแบบการบริการ หรือการกระทําอยางใดอยางหน่ึง ตัวอยางของ

ชองทางออนไลน ไดแก เฟซบุก ไลน อินสตราแกรม ต๊ิกตอก และทวิตเตอร เปนตน 

5) ลักษณะทางประชากรศาสตร หมายถึง ส่ิงท่ีแบงแยกความแตกตางของลักษณะสวนบุคคล 
สวนมากแลวจะข้ึนอยูกับ อายุ เพศ รายได อาชีพ การศึกษา และสถานภาพการสมรส นอกจากน้ีแลว 

ขอมูลดานลักษณะทางประชากรศาสตรยังนิยมนํามาใชในการออกแบบการทางการตลาดไดดวย 

6) สวนประสมทางการตลาด หมายถึง อุปกรณท่ีนักการตลาดมีไวเพ่ือกําหนดยุทธวิธีดาน
การตลาดใหพองกับสินคาท่ีจะทําการเสนอขาย และพองกับกลุมผูบริโภคท่ีเปนเปาหมายโดยอุปกรณทาง

การตลาดน้ันประกอบไปดวยยุทธวิธี 4 อยางดวยกัน ดังตอไปน้ี กลยุทธผลิตภัณฑ กลยุทธราคา กลยุทธ

สถานท่ีจําหนาย กลยุทธสงเสริมการตลาด  



 

 

บทท่ี 2 

วรรณกรรมและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

ผูวิจัยทําการศึกษาเร่ือง “ปจจัยท่ีสงผลตอพฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผลไมผานชองทาง

ออนไลนในประเทศไทย” ผูวิจัยทําการศึกษาภายใตแนวคิด ทฤษฎี ผลงานวิจัย และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

ดังน้ี 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 

 2.2 แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 

2.3 แนวคิดและทฤษฎีดานประชากรศาสตร 

 2.4 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 2.5 สมมติฐานในการวิจัย 

 2.6 กรอบแนวคิดตามทฤษฎี 

 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 

 ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 

Leavitt (1972) กระบวนการของพฤติกรรม (Process of Behavior) เปนเหตุท่ีทําใหเกิด

พฤติกรรมและกอนท่ีมนุษยจะสําแดงพฤติกรรมน้ัน ๆ ออกมาในแตละคร้ัง มี 3 เหตุผลดังน้ี 

1) สาเหตุท่ีทําใหเกิดพฤติกรรม  

2) ส่ิงจูงใจในการเกิดพฤติกรรม 

3) เปาหมายสูงสุดท่ีทําใหเกิดพฤติกรรม 

พจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ. 2535 (2535) พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การประทํา

หรืออาการท่ีสําแดงออกผานทางกลามเน้ือ ความคิดและความรูสึกเพ่ือสนองตอบตอส่ิงเรา 

อดุลย จาตุรงคกุล (2543) กลาววา เปนการกระทําของผูท่ีมีอํานาจในการทําใหเกิดการทําให

ไดมาของสินคาและบริการ อาจกลาวถึงข้ันตอนท่ีจะตกลงปลงใจท่ีไดทําการตัดสินใจไปแลว และสงผล

เพ่ือกอใหเกิดเปนปฏิกิริยาตาง ๆ ท่ีไดกลาวไป การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคจะทําใหไดรับรูถึงมูลเหตุของ

การจะทําใหเกิดการตกลงใจท่ีจะไดมาซ่ึงสินคา ซ่ึงเปรียบด่ังกลองดํา ซ่ึงผูประกอบการหรือผูจําหนายจะ

ไมอาจคาดการณถึงเจตนาหรือความคิดของผูซ้ือไดเลย 
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ธงชัย สันติวงษ (2549) พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การศึกษาการแสดงออกของมนุษยในฐานะ

ผูบริโภค ท่ีเก่ียวกับการจัดหาการบริโภคสินคาและบริการตาง ๆ การศึกษาเนนการสืบคนใหรูถึงเหตุผลวา

ทําไมและเพราะเหตุใด มนุษยจึงเลือกท่ีจะซ้ือสินคาและบริการเหลาน้ัน และธุรกิจเองก็จะไดนําความรู

จากการศึกษาน้ันมาใชสําหรับวางกลยุทธเพ่ือการพิชิตใจลูกคาไดอยางมีคุณภาพท่ีดีมากข้ึน 

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2552) กลาวคือพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การเรียนรูในเร่ืองท่ี

เก่ียวของกับการกระทํา และสาเหตุท่ีทําใหเกิดการตกลงใจในการตกลงปลงใจเพ่ือท่ีจะเลือกซ้ือสินคาและ

ใชสินคา 

ฉัตรชัย ลอยฤทธิวุฒิไกร (2553) พฤติกรรมผูบริโภค คือเร่ืองราวของสาเหตุท่ีกอใหมีความพอง

ตองกันของเร่ืองราวท่ีฝงในภายในจิตใจความนึกคิดท่ีเกิดจากการสะสมประสบการณ และกลายเปนการ

ตกตะกอนในแบบเฉพาะของแตละคน ความสอดคลองกันระหวางแบบความคิดเฉพาะของคนกับส่ิงเรา

ภายนอกเกิดจากข้ันตอนการคนหา ซ้ือ นําไปใช และมีการเก็บผลหรือความอ่ิมเอมใจภายหลังจากการซ้ือ

หรือการใชน้ัน นําไปสูข้ันตอนการท่ีจะทําใหจุดมุงหมายของการทําใหไดมาซ่ึงสินคาและการใชสําเร็จลุลวง 

น่ันคือ จะตองรังสรรคความพึงใจใหเกิดข้ึนตอตนเอง  

วันดี รัตนกายแกว (2554) พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การศึกษาข้ันตอนท่ีกลุมคนหรือคนใน

คนหน่ึงจะทําการเลือกซ้ือ บริโภค และใชสอย ท่ีเก่ียวเน่ืองกับสินคาและบริการ เพ่ือใหบรรลุตอความ

ปรารถนาและทําใหไดรับความอ่ิมเอมใจมากท่ีสุด  

เอกลักษณ ทองใหญ (2554) พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง ข้ันตอนหรือพฤติกรรมท่ีจะทําการตก

ลงปลงใจซ้ือ การนําไปใชและการเก็บผลหรือความอ่ิมเอมใจหลังจากการใชของแตละคน ซ่ึงมีความสําคัญ

และมีอํานาจกับการซ้ือสินคาและบริการ แมวาจะเปนในอดีต ปจจุบัน หรือในอนาคตดวย 

ศิริรัตน บุณยเกตุ (2556) พฤติกรรมของผูบริโภค หมายถึง การสําแดงออกเฉพาะบุคคล เปน

ปจเจกบุคคลท่ีจะเลือกซ้ือสินคาและบริการผานชองทางใดชองทางทางหน่ึง ไมเวนแตการตัดสินใจก็สงผล

ตอการสําแดงออกซ่ึงมีความหลากหลายในแตละบุคคล ซ่ึงก็จะบอกไดถึงความชอบหรือไมชอบสามารถ

สังเกตไดหรือวัดผลได เชน การแสดงออกทางสีหนาทาทางตาง ๆ หรือทางความคิด เปนตน 

ผูบริโภค (Consumer) หมายถึง คนหรือกลุมคนท่ีแสดงออกวา ตองการใชและบริโภคสินคา โดย

จะทําใหครอบครองส่ิงของ ปฏิบัติรับใชเพ่ือตองการบรรลุความประสงคของตนเอง ครอบครัว คนรอบขาง

หรือสรางความพอใจใหกับกลุมสังคมท่ีแวดลอมอยู ซ่ึงในความคิดของนักการตลาดน้ันยังคงสรุปไดวาผูคน
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ทุก ๆ คนคือ ผูบริโภคของธุรกิจ ดังน้ันการกําหนดสวนประกอบของผูบริโภคท่ีสามารถเลือกกลุมตลาด

เปาหมาย มี 4 ประการ คือ 

1) มีความปรารถนา (Needs) 

2) มีอํานาจการซ้ือ (Purchasing Power) 

3) มีพฤติกรรมการซ้ือ (Purchasing Behavior) 

4) มีพฤติกรรมการบริโภค (Consumption Behavior) 

ผูบริโภคน้ันจะมีความหลากหลายตามลักษณะทางประชากรศาสตร เชน เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา รายได อาชีพ รสนิยม และความเช่ือ เปนตน ย่ิงไปกวาน้ันก็จะมีปจจัยตาง ๆ ไดแก ทัศนคติ 

ความพอใจของผูบริโภคซ่ึงมีสาเหตุมาจากประสบการณ กระบวนการการเรียนรูจากสถานการณทําให

ผูบริโภคบริโภคสินคาและบริการหลากหลาย  

ผูวิจัยสรุปความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค คือพฤติกรรม การแสดงออกหรือความอยากไดของ

ผูบริโภค มีดวยกัน 3 เหตุผลท่ีทําใหมนุษยสําแดงพฤติกรรมตาง ๆ ออกมา 1) สาเหตุท่ีทําใหเกิด

พฤติกรรม 2) ส่ิงจูงใจในการเกิดพฤติกรรม 3) เปาหมายสูงสุดท่ีทําใหเกิดพฤติกรรม ท่ีจะนําไปสูการหาวิธี

สนองตอบตอความปรารถนาของตนเอง ซ่ึงจะมีการแปรเปล่ียนกระบวนการไดตลอดเพ่ือใหไดรับความ

คลองแคลวและความพึงใจสูงสุดในการอุปโภคบริโภคสินคาหรือรับบริการน้ัน  

การวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภค 

ธงชัย สันติวงศ (2525) กลาววา การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง ทําใหทราบถึง สาเหตุ

ตาง ๆ ท่ีมีอํานาจโนมนาวและทําใหผูบริโภคตกลงปลงใจท่ีจะซ้ือสินคาและบริการ ซ่ึงจะเปนการเขาถึง

เขาใจในสาเหตุท่ีมีผลกับการตกลงใจของผูบริโภค เหลาน้ีท่ีจะทําใหนักการตลาดสามารถวางแผนเพ่ือ

สนองตอบตอผูบริโภคไดสําเร็จ โดยสามารถจูงใจใหคนจัดหาสินคาและกอใหเกิดความซ่ือสัตยท่ีจะอีกคร้ัง

ซ้ําไปเร่ือย ๆ  

ฉัตรชัย ลอยฤทธิวุฒิไกร (2527) นักการตลาดจะทําหนาท่ียอนกระบวนการคนหา การซ้ือ 

ประเมินหาสาเหตุการปฏิเสธและการซ้ือซ้ํา เพ่ือเขาใจและรูจักพฤติกรรมของผูบริโภค 

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2538) การวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภค นับวาคือการเรียนรูเก่ียวกับการ

กระทําในการเลือกซ้ือของผูบริโภค เพ่ือท่ีจะเขาใจไดถึงแบบแผนของความปรารถนาและพฤติกรรมของ

ผูบริโภค คําถามท่ีใชสําหรับคนหารูปแบบของพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6Ws และ 1H ประกอบไปดวย 

Who?, What?, Why?, Where?, When? And How? 
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อดุลย จาตุรงคกุล, (2543) หากอยากถองแทวา ผูบริโภคมีการสําแดงออกตอส่ิงท่ีจะซ้ืออยางไร 

จําเปนท่ีจะตองถองแทอยางทะลุปรุโปรงในเร่ืองของพฤติกรรมผูบริโภค โดยคําถามท่ีใชเพ่ือวิเคราะหหา

รูปแบบพฤติกรรมของผูบริโภค จะแบงออกเปน 6Ws และ 1H ประกอบไปดวย Who = ใครซ้ือ What = 

ซ้ืออะไร When = ซ้ือเม่ือไหร Where = ซ้ือท่ีไหน Why = ซ้ือทําไม Whom = ซ้ือไปเพ่ือใคร หรือใครมี

ผลตอการตัดสินใจซ้ือ How = ซ้ือยังไงและ 7Os ประกอบไปดวย Occupants, Objects, Objectives, 

Organizations, Occasions, Outlets และ Operations 

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2550) วิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค คือ การคนหาพฤติกรรมการ

จับจายใชสอยของผูบริโภคเพ่ือใหไดคําตอบเร่ืองของพฤติกรรม และความปรารถนาในการซ้ือของ

ผูบริโภค คําตอบท่ีไดมาจะทําใหนักการตลาดนํามาวางแผนกลยุทธไดอยางเหมาะสม จะดําเนินการโดย

การต้ังคําถามดวยชุดคําถาม 6W 1H ไดแก Who, What, Why, When, Where และ How เพ่ือคนหา

คําตอบท้ัง 7 คําตอบ ไดแก ผูครอบครอง (Occupant) วัตถุ (Objects) วัตถุประสงค (Objectives) 

องคกร (Organization) โอกาส (Occasion) เอาทเล็ท (Outlets) การดําเนินงาน (Operation) 

Kotler (2012) กลาววา เปนการสืบคนในเร่ืองของพฤติกรรมการซ้ือและบริโภคเพ่ือใหรับรูถึง

รูปแบบความปรารถนาและพฤติกรรมของผูบริโภค ซ่ึงการรูในเร่ืองเหลาน้ีทําใหงายตอการจัดการยุทธวิธี

ทางการตลาดท่ีจะบรรลุตอความพึงใจของผูบริโภคไดอยางมีประสิทธิภาพ โดยจะมีการต้ังคําถามท่ีนิยมใช

สําหรับคนหาคุณสมบัติพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6W’s และ 1H ประกอบไปดวย Who, What, Why, 

Who, When, Where และ How เพ่ือคนหาคําตอบ 7 ขอ คือ ผูครอบครอง (Occupant) วัตถุ 

(Objects) วัตถุประสงค (Objectives) องคกร (Organization) โอกาส (Occasion) เอาทเล็ท (Outlets) 

การดําเนินงาน (Operation) 

Kotler & Keller (2014) การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค นับวาเปนการสืบคนในเร่ือง

พฤติกรรมการบริโภคเพ่ือใหรับรูถึงรูปแบบความปรารถนาท่ีจะซ้ือของผูบริโภค เร่ิมตนท่ีบุคคลจะไดรับ

การช้ีนําจากส่ิงเรา 2 ประเภท ไดแก การกระตุนทางการตลาด ไมวาจะเปนเร่ืองของ สินคาและบริการ 

ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การส่ือสารทางการตลาด และการสนับสนุนจากส่ิงอ่ืน ๆ ซ่ึงประกอบดวย 

สภาพเศรษฐกิจ การเมือง เทคโนโลยี และวัฒนธรรม เม่ือมีส่ิงเขามาปะทะกับเจตนารมณหรือมโนคติของ

ผูบริโภคจึงจะพาเขาไปสูข้ันตอนทางจิตวิทยา ดวยการสรางการช้ีนํา เพ่ือใหไดรับรู เรียนรูและเกิดการ

จดจํา และเม่ือนําไปรวมกับรูปแบบเฉพาะบุคคล ซ่ึงจะทําใหพฤติกรรมและแนวทางความคิดเก่ียวกับการ

ตกลงใจท่ีจะจัดหาใหไดมาของผูบริโภคมีการเปล่ียนแปลงได 
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ชิษณุพงศ สุกก่ํา (2560) กลาววา เปนการคนหาเหตุแหงการตกลงปลงใจของผูบริโภความีความ

เปนไปไดจากสาเหตุอะไรบางท่ีนํามาซ่ึงการตกลงปลงใจซ้ือและใชบริการ 

ผูวิจัยขอรวบรัดรายละเอียดวา การวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภค คือกาเรียนรูและเขาใจใน

เร่ืองของการกระทําการสําแดงออกของผูบริโภค อาจเปนเร่ืองของอิทธิพลท่ีมีสวนในการกอใหเกิดผลใน

การตกลงปลงใจของผูบริโภค คุณสมบัติของสินคาหรือบริการโดยสามารถจูงใจผูบริโภค และทัศนคติตอ

แนวทางของสินคาและบริการ ความชอบและเรียกรองความสนใจของผูบริโภค เปนตน เพราะฉะน้ัน 

ผูทําวิจัยจึงเลือกจะใชคําถามในการเฟนหาคุณสมบัติของพฤติกรรมของผูบริโภค คือ 6Ws และ 1H 

นอกจากไดทราบคุณสมบัติพฤติกรรมผูบริโภคเบ้ืองตนแลว ยังจะไดนําไปกําหนดในเร่ืองของสวนประสม

ทางการตลาดไดอีก 

ปจจัยสําคัญท่ีมีผลตอพฤติกรรมผูบริโภค 

ฉัตรชัย ลอยฤทธิวุฒิไกร (2527) การตกลงใจวาเลือกท่ีจะไดมาของผูบริโภคอาจมีเหตุมาจากส่ิง

ท่ีมาจากท้ังภายในและภายนอกหลายอยาง ปจจัยภายในอาจเกิดข้ึนจากแบบแผนตาง ๆ ท่ีมาจากความ

จําเปนพ้ืนฐานของมนุษยสอดคลองกับแนวคิดของการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค นอกเหนือจากจะไดรับผล

จากส้ิงกระตุนภายนอกแลวยังมีปจจัยสวนตัว ไดแก เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายได วัฏจักร รูปแบบ

ชีวิตครอบครัว รูปแบบการใชชีวิต ลักษณะทางรางกาย และสถานการณของคนในขณะใดขณะหน่ึง 

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2552) การสืบคนเก่ียวกับสวนประกอบท่ีสงผลตอพฤติกรรมผูบริโภค เพ่ือใหรู

ความถึงรูปแบบความปรารถนาของผูบริโภคในดานตาง ๆ เพ่ือออกแบบกลยุทธทางการตลาดหรือส่ิงท่ีจะ

เขามากระทบในดานตลาดใหชอบธรรม เม่ือผูบริโภคไดรับส่ิงเหลาน้ัน ซ่ึงเสมือนกับกลองดําท่ีผูขายไมมี

ทางท่ีจะคาดเดาอะไรได นักการตลาดและนักขายมีหนาท่ีในการตองสืบคนวาคุณสมบัติและความคิดของ

ผูซ้ือไดรับผลมาอะไร การเรียนรูรูปแบบของผูซ้ือจะสงผลดีสําหรับนักการตลาด คือทําใหรับรูถึงความ

ปรารถนาและลักษณะของลูกคา และจะทําใหตอบสนองตอความจําเปน เติมเต็มส่ิงท่ีปรารถนาใหกับผูซ้ือ

ไดเหมาะสม 

Kotler & Keller (2014) สวนประกอบท่ีมีอํานาจกับพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค มีอยูดวยกัน 

3 ขอ ไดแก ปจจัยทางวัฒนธรรม แบงเปนวัฒนธรรมพ้ืนฐาน วัฒนธรรมยอย และชนช้ันทางสังคม 

วัฒนธรรมท่ีหลากหลายจะสงผลถึงพฤติกรรมท่ีหลากหลายเชนกัน ปจจัยทางสังคม แบงเปน กลาวถึง

ครอบครัว บทบาท และสถานะทางสังคม ซ่ึงการท่ีผูคนปรารถนาจะเปนท่ียอมรับของคนในกลุมมีอํานาจ

กับแนวมโนคติ ทัศนคติและพฤติกรรมของบุคคล ปจจัยสวนบุคคล อายุ อาชีพ วงจรชีวิต สถานการณทาง
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เศรษฐกิจ บุคลิกภาพ แนวคิดสวนตัว รูปแบบการใชชีวิต และคานิยมของแตละคนมีอํานาจตอพฤติกรรม

ท่ีตางกัน แนวทางการตกลงปลงใจของผูซ้ือ ทําใหมีข้ันตอน 5 ข้ัน ดังน้ี 

ข้ันท่ี 1 การรับรูถึงปญหา เร่ิมตนจากการท่ีผูบริโภครูความถึงปญหาและมีความปรารถนาใน

สินคาหรือบริการ 

ข้ันท่ี 2 การสืบคนขอมูล เพ่ือนํามาควบรวมกับการการคิดและตกลงปลงใจท่ีจะซ้ือสินคาหรือ

บริการน้ันๆ โดยหาจากแหลงขอมูลภายในและภายนอก 

ข้ันท่ี 3 การประเมินผลจากตัวเลือก โดยกําหนดเกณฑในการเลือกสินคาหรือบริการท่ีปรารถนา

และเปรียบเทียบทางเลือกท่ีสนองตอบตอความปรารถนาไดดีสูงสุด 

ข้ันท่ี 4 การตกลงใจซ้ือจากทางเลือกท่ีประเมินไดเขาสูการตกลงใจซ้ือ 

ข้ันท่ี 5 พฤติกรรมหลังจากการซ้ือ ก็จะประเมินสินคาน้ัน วาทําใหเกิดความพอใจหรือไม ซ่ึงก็จะ

ทําใหมีอํานาจกับข้ันตอนการเลือกท่ีจะซ้ือซ้ําในคร้ังถัดไป 

ณัฐกานต กองแกม (2559) พฤติกรรมผูบริโภคมาจากแรงท่ีมากระทบจากส่ิงท่ีอยูขางนอกและส่ิง

ท่ีอยูขางในของผูบริโภค ซ่ึงเกิดจากปจจัยท่ีผูบริโภคมีความปรารถนาในการทําใหไดมาซ่ึงสินคา ปจจัยใน

สวนของข้ันตอนในการทําใหไดมาซ่ึงสินคา สวนท่ีมากระทบท่ีกอใหความปรารถนาท่ีจะซ้ือสินคา เม่ือมีส่ิง

ท่ีเช่ือมโยงกันแลว จึงกอใหเกิดเปนพฤติกรรมผูบริโภคตาง ๆ 

ชิษณุพงศ สุกก่ํา (2560) พฤติกรรมผูบริโภคจริง ๆ แลวประกอบไปดวย ความปรารถนา ความ

พึงพอใจ ทัศนคติ ความถองแททางสังคม ตาง ๆ น้ีลวนแลวแตเปนปกติของความคิดและจริตของคน อาจ

เกิดจากการสรางและขัดเกลาตามข้ันตอนทางความคิดและจิตวิญญาณของแตละบุคคลจากในวงสังคม

และส่ิงแวดลอมท่ีผิดแผกกันไมวาจะเปนในปจจุบันหรืออดีต 

ผูวิจัยสามารถสรุปขอสรุปไดวา ปจจัยท่ีมีผลสําคัญกับพฤติกรรมผูบริโภค มีหลายปจจัย อาจ

แบงเปน ปจจัยภายในหรือภายนอกจิตใจ ปจจัยเก่ียวกับวัฒนธรรม ปจจัยก่ียวกับความชอบ ปจจัย

เก่ียวกับทัศนคติ ปจจัยเก่ียวกับความตองการ รวมไปถึงปจจัยดานสวนประสมทางการตลอด ลวนแลวแต

สงผลตอการแปรเปล่ียนในเร่ืองของพฤติกรรมผูบริโภค 
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2.2 แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 

 ความหมายของสวนประสมทางการตลาด 

Kotler (2008) สรุปวาของสวนประสมทางการตลาด คือปจจัยท่ีสรางข้ึนเพ่ือไวใชเปนอุปกรณใน

การกระตุนทางการตลาด โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือทําใหผูบริโภคไดรับความร่ืนรมย และไดรับความสําราญ

ใจ และสงตอใหเกิดมูลเหตุท่ีทําใหผูบริโภคเกิดพฤติกรรมการซ้ือ 

Wheelen & Hunger (2012) สวนประสมทางการตลาด คือ การรวบรวมของส่ิงท่ีสําคัญภายใต

เง่ือนไขการควบคุมของบริษัท ท่ีจะทําใหเกิดความปรารถนา และทําใหไดรับคุณคาสูงสุดจากการประชัน

กัน ตัวแปรดังกลาว คือ ผลิตภัณฑ, ชองทางการจัดจําหนาย, สวนสงเสริมการตลาด และราคา โดยตาง ๆ 

น้ีน้ันประกอบไปดวยสวนยอย ๆ ท่ีใชมาพิเคราะหสําหรับพลิกแพลงใหชอบธรรมกับความสามารถของ

บริษัท สมาคมการตลาดแหงสหรัฐฯ ใหความหมาย การตลาด วาคือ กระบวนการวางแผนและปฏิบัติ

แนวคิด ราคา การสงเสริมการขาย และจัดจําหนาย ความคิด สินคาและบริการเพ่ือพัฒนาการแลกเปล่ียน

ซ่ึงความพอใจใหกับจุดประสงคของผูบริโภคและผูประกอบการ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2552) สวนประสมทางการตลาดเปนปจจัยทางการตลาดเพ่ือบรรลุ

ตอความปรารถนาและรังสรรคความพึงใจแดลูกคา หรือเสริมแรงกระทบท่ีอาจกอใหมีความปรารถนาใน

ตัวสินคาและบริการของตน 

มัณทณา ทิพยชาติ (2554) สวนประสมการตลาด อาจเปนอุปกรณของผูประกอบการท่ีนํามาใช

ประโยชนเพ่ือใหทะลุเปาหมายขององคกร เรียกวา 4P’s โดยมี ผลิตภัณฑ ราคา สถานท่ีจัดจําหนาย และ

การสงเสริมการขาย  

เชาว โรจนแสง (2555) สวนประสมทางการตลาด หมายถึง การควบเปนหน่ึงเก่ียวกับสรางสรรค

สินคาและบริการ การกําหนดราคา การจัดจําหนาย ซ่ึงออกแบบไวเพ่ือใชในโจมตีผูบริโภคท่ีมีความ

ปรารถนา รวมไปถึงการสงเสริมการตลาดของสินคาน้ัน ๆ การกําหนดสวนประสมทางการตลาด ตองหม่ัน

นึกถึงความปรารถนาและจุดมุงหมาย ซ่ึงจะตองเปนกลุมลูกคาท่ีมีคุณสมบัติใกลเคียงกัน เพ่ือใหไมยากใน

การเขาถึงความตองการในการซ้ือมากข้ึน 

ศิรินทิพย เหลืองสุดใจช้ืน (2559) สวนประสมทางการตลาด หมายถึง ตัวแปรท่ีสามารถ

คอนโทรลได การรวมของอุปกรณในการตอบโตส่ิงท่ีปรารถนาตามจุดมุงหมายขององคกร เพ่ือสรางความ

ไดเปรียบทางการแขงขัน เพราะฉะน้ันแลวนักการตลาดจึงตองวางแบบแผนของสวนประสมทางการตลาด

ใหพองกับการกระทําของจุดมุงหมาย เพ่ือรังสรรคความอ่ิมเอมใจตอลูกคาสูงสุด 
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สมชาติ กิจยรรยง (2561) สวนประสมทางการตลาด หมายถึง การกําหนดการกระทําของธุรกิจท่ี

ทําใหสินคาและบริการเปล่ียนมือจากผูประกอบการไปยังผูบริโภค การวิเคราะหหาและสํารวจเพ่ือผลักดัน

สินคาไปสูผูบริโภค เปนเคร่ืองมือท่ีจะทําใหลูกคากลับมาซ้ือซ้ํา และซ้ือเพ่ิมตอไปเร่ือย ๆ 

ผูวิจัยสรุปวา สวนประสมทางการตลาด คือ อุปกรณช้ินหน่ึงทางการตลาดท่ีสามารถกําหนดและ

ควบคุมได มีไวเพ่ือประโยชนในการบรรลุความปรารถนาของคนบริโภค และทําใหคนบริโภคเกิด

พฤติกรรมการซ้ือเพ่ิมและการซ้ือซ้ําข้ึน นอกจากน้ีสวนประสมทางการตลาดยังคือส่ิงท่ีทําใหสรางขอ

ไดเปรียบดานการแขงขันทางการตลาดอีกดวย 

องคประกอบของสวนประสมทางการตลาด 

McCarthy & Perreault (1991, p. 522) สวนประสมทางการตลาด แบงเปน ผลิตภัณฑ 

(Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Promotion) การสงเสริมการตลาด (Promotion) หรือ 4P’s  

Kotler (2008) กลาววา สวนประสมทางการตลาด แบงออกได 

1) ผลิตภัณฑ คือ ของท่ีมีปฏิกิริยาตอส่ิงเราของผูบริโภคและเปนส่ิงท่ีผูขายนําเสนอเพ่ือให
ผูบริโภคสัมผัสถึงคุณคาของผลิตภัณฑน้ัน ๆ ซ่ึงปกติแลวผลิตภัณฑจะถูกจําแนกออกเปน 2 ประเภท

ดวยกันคือ ผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคจับตองไดหรือสัมผัสได และสัมผัสไมได เปนตน 

2) ราคา คือ ผลรวมเงินของสินคาท่ีอยูในหมวดของตัวเงิน โดยผูคนจะทําการเทียบเคียงคุณคา
ของสินคากับตัวสินคาวามีความสอดคลองกันหรือไม ถาหากวาคุณคาของสินคามีมูลคามากกวาหรือ

เทากับมูลคาก็จะสงผลใหผูบริโภคซ้ือของ เพราะฉะน้ันการระบุราคาจําเปนอยางย่ิงท่ีจะชอบธรรมกับ

คุณลักษณะของสินคา และกําหนดตามปจจัยตาง ๆ ดังน้ี การรับรูคุณคา ตนทุนสินคาทางตรง และ

ทางออม การแขงขันของคูปรับท่ีอยูในอุตสาหรรมเดียวกัน เปนตน 

3) ชองทางการจัดจําหนาย คือ ลูทางท่ีผูขายชอบท่ีจะนําเสนอสินคาแกผูบริโภคได ซ่ึงอาจถูก
จัดทําในลักษณะของกิจกรรมท่ีจะมีอิทธิพลกับการรับรูคุณคาและประโยชนของสินคาท่ีผูขายตองการ

เสนอขาย และยังจําเปนตองพิจารณาองคประกอบอ่ืน ๆ อีกดวย เชน พิจารณาดานทําเลท่ีต้ัง ชอง

ทางการเสนอขาย เปนตน 

4) การสงเสริมการตลาด คือ กลยุทธท่ีมีไวเปนตัวเช่ือมการติดตอส่ือสารระหวาผูขายกับ
ผูบริโภค ซ่ึงการติดตอส่ือสารน้ีสามารถใชไดหลายวัตถุประสงค ไมวาจะเปนการแจงขอมูล การจัดทํา

โฆษณา การแบงปนขาวสาร ลวนแลวแตทําเพ่ือกอใหเกิดแรงจูงใจท่ีมีความหมายตอทัศนคติและ

พฤติกรรมความปรารถนาท้ังส้ิน 
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5) บุคคล คือ พนักงานท่ีผานการฝกอบรมดานการจูงใจมาแลว โดยจุดมุงหมายเพ่ือทําให
ผูบริโภคพึงพอใจและเกิดความปรารถนาในตัวสินคา ซ่ึงกลยุทธดานบุคคลไมเพียงแตมีไวเพ่ือตอบสนอง

ทัศนคติของผูบริโภคเพียงเทาน้ัน แตยังมีไวเพ่ือสรางความผิดแปลกใหกิจการของเราอยูเหนือกวาคูแขง 

ดังน้ันการเปนบุคคลหรือพนักงานท่ีดี ตองมีทัศนคติเชิงบวก มีเจตนาสรางสรรค สามารถเคลียรปญหา

เฉพาะหนาได 

6) กายภาพและการนําเสนอ คือ การนําเสนอส่ิงท่ีเปนรูปธรรมใหแกผูบริโภคไดรับทราบดวย
การท่ีผูขายจัดทําสินคา หรือบริการใหมีคุณภาพออกมาบริการสําหรับสรางคุณคาใหกับผูบริโภคดวยการ

พูดจาออนนอมถอมตน แตงกายสุภาพและมีความสะอาด ใหความชวยเหลือท่ีฉับไว การสนองตอบความ

ปรารถนาได และการแกไขเฉพาะหนาได 

7) กระบวนการ คือ การเคล่ือนไหวหรือการปฏิบัติท่ีเก่ียวของกับการบริการ ท่ีมีไวเพ่ือนําเสนอ
ขอมูลตาง ๆ และการบริการเพ่ือรองรับผูบริโภคและตอบสนองอยางฉับไว โดยมีจุดท่ีต้ังใจจะบรรลุเพ่ือทํา

ใหผูบริโภคเกิดความติดอกติดใจในสินคา หรือการบริการ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2534) สวนประสมทางการตลาด คือ อุปกรณจะทําใหคนบริโภคมีความ

ปรารถนามากข้ึนในความอยากซ้ือสินคา ประกอบไปดวย 

1) ผลิตภัณฑ (Product) คือ ของท่ีสามารถตอบตอความจําเปนและเขาไปเพ่ือเติมเต็มความ

ตองการของคนได ผลิตภัณฑจะเปนอะไรก็ได รูปธรรม หรือ นามธรรม ผลิตภัณฑมีสวนท่ีเก่ียวของ เชน 

ช้ินงาน ช่ือของผลิตภัณฑ บรรจุภัณฑ 

2) ราคา (Price) คือ ส่ิงท่ีมีไวเพ่ือใชในการกําหนดมูลคาของผลิตภัณฑท่ีจะทําการแลก-เปล่ียน

ดวยการจายเปนธนบัตรหรือเงินตรา ซ่ึงจัดวาเปนสวนประกอบหน่ึงในวิธีการต้ังมูลคาขาย นโยบายและกล

ยุทธของการต้ังราคา 

3) การจัดจําหนาย (Place) คือ การพาช้ินงานท่ีผลิตข้ึนมาขายออกสูตลาดท่ีมีความสนใจ สวน

ประสมทางการตลาดเปนการคิดไปถึงวาจะจําหนายผานใครและจําหนายอยางไร รวมถึงจะมีการ

เคล่ือนยายขนสงสินคายังไง เพราะฉะน้ันการนําของออกขายแกตลาดข้ึนอยูกับ 2 สวนหลัก ๆ เรียกวา 

สวนประสมของการจัดจําหนาย (Distribution Mix)  

3.1) ชองทางการจัดจําหนาย คือ บริษัทหรือคนจะปฏิบัติหนาท่ีเอาผลิตภัณฑจากคนท่ี

ประกอบการไปสงสูคนซ้ือ 
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3.2) การกระจายสินคา (Physical Distribution) คือ การเคล่ือนถายวัตถุไปสูพ้ืนท่ี

ตองการและอยูในชวงเวลาท่ีพอดี 

4) การสงเสริมการตลาด (Promotion) การบอกกลาวดานของผูขายและตลาดท่ีตองการขาย

เก่ียวกับผลิตภัณฑโดยมีจุดประสงคท่ีจะเชิญชวนใหเกิดพฤติกรรมการอยากซ้ือข้ึน  

เสรี วงษมณฑา (2542) นิยามวาสวนประสมทางการตลาด อันไดแก 4P’s ดังน้ี 

1) ผลิตภัณฑ (Product) คือ ของท่ีจะทําใหผูขายสามารถสนองความประสงคของผูคนท่ีสนใจได 

2) ราคา (Price) คือ มูลคาท่ีผูซ้ือยินยอมและยอมรับในราคาน้ัน และยินดีท่ีจะแลก เพราะ

ตระหนักแลววามีความคุมคากับผลิตภัณฑ 

3) การจัดจําหนาย (Place) คือ การปลอยกระจายสินคาใหเปนไปในทิศทางเดียวกับการกระทํา

ตอการซ้ือและอํานวยความคลองตัวใหแดลูกคา 

4) การสงเสริมการตลาด (Promotion) คือการสรางแรงกระตุน ปลุกความอยากไดสินคาน้ัน 

และกอใหเกิดเปนพฤติกรรมการสงเสริมการตลาดหลัก ๆ คือ 

4.1) การโฆษณา (Advertising: Ads)  

4.2) การประชาสัมพันธ (Public Relations: PR)  

4.3) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เชน สวนลด แจก หรือแถม  

4.4) การขายผานตัวบุคคล (Personal Selling) 

สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543) บอกวา สวนประสมการตลาด คือ ผลิตภัณฑ, การจัดจําหนาย, 

กําหนดราคา และการสงเสริมทางการตลาด หรือ 4P’s ทุกตัวมีเก่ียวของซ่ึงกันและกัน โดยแตละสวนมี

แกนสารท่ีพอ ๆ กัน แตก็จะอยูท่ีผูประกอบการการตลาดวาจะออกแบบกลยุทธเนนไปท่ีสวนใด 

1) ผลิตภัณฑ (Product) คือ P ตัวแรกท่ีแสดงใหเห็นวาบริษัทพรอมสําหรับการทําธุรกิจแลว มี

สินคาสําหรับการปลอยออก จะเปนสินคาท่ีเปนรูปธรรม หรือนามธรรม และจะตองบรรลุความปรารถนา

ของผูบริโภคได 

2) การจัดจําหนาย (Place) การพิเคราะหวาจะเสนอขายสินคาน้ัน ๆ ท่ีไหน เม่ือไหรและโดยใคร 

เพ่ือใหคนบริโภครูจุดกําเนิดท่ีสามารถซ้ือไดเม่ือเกิดความปรารถนา การจัดจําหนายจะแบงไดเปน 2 สวน 

คือ ลูทางการขายสินคา กับ การกระจายสินคา 

3) การกําหนดราคา (Price) เปนการต้ังราคา โดยจะตองมีความชอบธรรมเม่ือเทียบกับคุณคา

และคุณสมบัติของสินคาท่ีจะปลอยออกมาขาย 
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4) การสงเสริมทางการตลาด (Promotion) เปนวิธีท่ีองคกรจะทําการส่ือสารออกไปเจาะไปใน

ตลาดหมูลูกคา เปนการทําใหลูกคาไดทราบถึงการมีอยูของผลิตภัณฑท่ีจะขาย 

แนวคิดใหมในดานของสวนประสมการตลาดท่ีดูจะมีทัศนวิสัยไกลข้ึน ไดเสริมสวนประสมทาง

การตลาดยุคใหม (4C’s) แบงออกไดดังน้ี 

1) ความปรารถนาของลูกคา (Consumer Needs and Wants) การกําหนดสวนประสม

การตลาดท่ีหน่ึงของแวะกับการเสนอขาย ก็จําเปนจะตองกําหนดและออกแบบขอบเขตกวาง ๆ 

เพ่ือท่ีจะใหเปนไปในทิศทางเดียวกับแนวคิดการตลาดท่ีเนนการตอบโต 

2) ตนทุน (Cost) ราคาเปนตัวกําหนดข้ึนโดยผูขายและผูซ้ือยอมรับ สวนตนทุนคือส่ิงท่ีจะตอง

จาย และผูขายจะตองบวกกําไรจากสวนของตนทุน 

3) ความสะดวกซ้ือ (Convenience) คือความไมขาดสายจากการกังวลถึงตนทุนรวมในการซ้ือ 

4) เคร่ืองมือส่ือสาร (Communication) คาใชจายดานโฆษณาเพ่ิมข้ึนผานส่ือโฆษณา อนาคต

ผูบริโภคจะตกอยูภายใตอิทธิพลของเคร่ืองมือส่ือสารตาง ๆ และเขาถึงผูบริโภคไดโดยตรง กิจการธุรกิจ

ควรทําการสงเสริมการตลาดดวยมีเดียท่ีสามารถกระทบใจผูบริโภคไดมากท่ีสุดและมีการเสียเงินท่ีต่ําท่ีสุด 

นอกจากปจจัยสวนประสมทางการตลาดฐานรากแลว ยังมีสวนประสมทางการตลาดของกิจการ

ดานบริการมีเสริมข้ึนมา 3 ปจจัยคือ ดานบุคคล (People) ดานลักษณะทางกายภาพ (Physical 

Evidence) และดานกระบวนการ (Process) รวม ๆ แลวเรียกวา 7P’s 

1) ดานบุคคล (People) คือ คนท่ีมีหนาท่ีปลอยของท่ีจะขายหรือปฏิบัติการรับใชสูลูกคา ซ่ึงเปน

ปจจัยท่ีหลักในการทําใหลูกคาเกิดความพึงใจและทําใหตกลงใจท่ีจะจัดหาสินคาหรือใชบริการในคร้ังแรก 

และตกลงใจซ้ือหรือใชบริการตอในคร้ังถัดไป 

2) ดานกระบวนการ (Process) คือ ข้ันตอนตาง ๆ ท่ีเก่ียวกับการนําเสนอผลิตภัณฑและบริการ 

การใหคําแนะนํา การสงมอบสินคา รวมไปถึงการใหบริการชองทางการจายเงิน เพ่ือสงคราะหความ

คลองแคลวและสนองตอบตอความปรารถนาของผูบริโภค 

3) ดานลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) คือ การจับตองไดในดานกายภาพ เชน การ

ออกแบบรูปแบบเว็บไซต การนําเสนอประชาสัมพันธรูปแบบสินคา การใหขอมูลเก่ียวกับสินคา เปนตน 

Etzel, Walker & Stanton (2001) กลาววา ผลิตภัณฑ คือสินคาท่ีรานคาผลิตหรือจัดหามาเพ่ือ

ขายใหกับลูกคา และมีจุดประสงคเพ่ือใหลูกคานําสินคาไปใชตอบสนองตนเองตามความปรารถนาของ

ลูกคาเอง สินคาจะเปนรูปธรรมหรือนามธรรมก็ได, ราคา คือผลรวมเงินหรือมูลคาท่ีลูกคายินดีจะจายชําระ
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เพ่ือหไดรับของและคุณคาของการบริการ, ชองทางจัดจําหนาย คือ กิจกรรมท่ีจะขนยายสินคาจากรานคา

ไปสูสถานท่ีตาง ๆ โดยจะถูกเรียกวาสถาบันการตลาด มีหลายระดับข้ัน เชน การขนถาย การคลังสินคา

และการพิทักษ เปนตน, การสงเสริมการตลาด คือ อุปกรณท่ีรานคาใชสงขอเท็จจริงเพ่ือใหลูกคาเกิดความ

ปรารถนาโดยมีความเช่ือวาการสงเสริมการตลาดจะทําใหลูกคาเกิดความรูสึกแนวแนท่ีจะจัดหามาซ่ึง

สินคาหรือบริการ นอกจากน้ันการสงเสริมการตลาด ก็ยังใชเพ่ือสลับกันแสดงความคิดเห็นขอเท็จจริงผาน

วัสดุส่ือสารการตลาดประเภทบูรณาการไดอีกดวย 

ฉัตรยาพร เสมอใจ (2549) กลาววา สวนประสมทางการตลาด 7Ps 

1) ผลิตภัณฑและบริการ หมายถึง ส่ิงท่ีผูขายตองกําหนดกลยุทธ ท้ังในสวนของธุรกิจบริการและ

ธุรกิจผลิตสินคา เพราะไมวาผูขายจะประกอบธุรกิจประเภทไหนก็จะตองกังวลกับสวนไดเสียของผูบริโภค 

ไมวาจะเปนในเร่ืองของประโยชนใชสอย และความตองการท่ีกระทบตอสินคาและบริการ และแนนอนวา

ธุรกิจการใหบริการและผลิตสันคาน้ันมีความแตกตางกัน เพราะธุรกิจการใหบริการคือไมสามารถจับตอง

ไดใชการรับรูดวยความรูสึก สวนธุรกิจผลิตสินคาน้ันสามารถจับตองได 

2) ราคา หมายถึง ตนทุนท่ีผูบริโภคตองเสียไปเพ่ือใหไดสินคามา ไมใชเพียงแคตนทุนท่ีเปนตัวเงิน

เทาน้ัน แตยังมีตนทุนคาเสียเวลา ตนทุนคาเสียโอกาส รวมไปถึงตนทุนคาสัญจร ดวยส่ิงเหลาน้ีผูบริโภคจึง

มักจะชอบเปรียบเทียบตนทุนท่ีตนเองจะตองเสียไปวาเหมาะสมคุมคาพอท่ีจะแลก 

3) ชองทางการจําหนาย หมายถึง สถานการณเชิงบังคับวาคนขายพิเคราะหถึงเพ่ือกอใหเกิด

ความคลองแคลวในการทํากิจการตาง ๆ เชน สะดวกตอการสัญจร สะดวกตอการรับของ สะดวกในการ

เขาถึง เปนตน และนอกเหนือจากน้ันยังตองมีความปลอดภัย ทําเลท่ีต้ังหางายและมีส่ิงอํานวยความ

คลองตัวท่ีเอ้ือเฟอใหแกผูบริโภค 

4) การสงเสริมการตลาด หมายถึง อุปกรณท่ีเช่ือมสําหรับผูซ้ือและผูขายไดติดตอกัน เพ่ือกระจาย

ขอมูลตาง ๆ เชน แจงขาวสาร สรางการรับรู สรางส่ิงเราตาง ๆ โดยมีจุดประสงคเพ่ือกระตุนใหเกิดความ

ปรารถนา เปนตน และการจะสงเสริมการตลาดอาจใชอุปกรณดังตอไปน้ีได การปานประกาศ ใชพนักงาน

ขาย การจัดโปรโมชัน การประชาสัมพันธ เปนตน 

5) บุคคล หมายถึง พนักงานขายหรือบริการท่ีมีหนาท่ีหลักคือการใหขอมูลท่ีเปนประโยชนกับ

ลูกคาและสรางความประทับใจแดลูกคา และไมเพียงเทาน้ัน เพราะคุณลักษณะเดนดานอ่ืน ๆ ท่ีเปนส่ิงท่ี

บุคลากรทุกคนจําเปนตองมีคือ การแกปญหาเฉพาะหนา ภาระหนาท่ี ความออนนอม และทัศนคติท่ีดีใน

การมองโลกท้ังตอลูกคาและเพ่ือนรวมงาน ดวยเหตุผลขางตนน้ีทําใหบริษัทตองใสใจเก่ียวของกับการ
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คัดเลือกบุคลากรอยางมาก และนาจะมีการจัดอบรม และปลูกฝงลักษณะท่ีดีและจําเปนตองานบริการ

ใหกับพนักงานดวย 

6) กายภาพและนําเสนอ หมายถึง การสรางคุณภาพโดยรวมดวยการแสดงใหลูกคาเห็นและรับรู

ไดถึงส่ิงตาง ๆ ท่ีผูขายกระทําผานทางขอมูลสนับสนุนท่ีสามารถแลเห็นได ราวกับสภาพแวดลอม ทําเล

ท่ีต้ัง อุปกรณท่ีใช และลักษณะทางกายภาพอ่ืน ๆ เปนตน ซ่ึงการกระทําดังน้ีมีประโยชนเพ่ือปฏิรูป

รูปแบบของการใหปฏิบัติรับใชใหเลิศมากข้ึน 

7) กระบวนการการบริการ หมายถึง หนาท่ีท่ีพนักงานตองปฏิบัติแกลูกคา เชน การตอนรับท่ีดี 

การบริการท่ีรวดเร็ว การใหคําแนะนํา ความซ่ือสัตย และการเคลียรปญหาตรงหนา โดยมีวัตถุประสงค

เพ่ือใหลูกคาเกิดความรูสึกพิเศษ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2552) ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางจัดจําหนาย และสงเสริมการตลาด 

เปนสวนประกอบของสวนประสมทางการตลาด 

สืบชัย อันทะไชย (2552) สวนประสมทางการตลาด แบงไดคือ ผลิตภัณฑ, ชองทางการจัด

จําหนาย, สวนสงเสริมการตลาด และราคา 

อณัฐพล ขังเขตต (2553) เน่ืองจากการแขงขันของการตลาดท่ีเพ่ิมข้ึน จึงทําใหเดิมท่ีมีสวน

ประสมทางการตลาด 4 ดาน หรือ 4P’s ไดแก Product, Price, Place, Promotion ไดมีการปรับปรุง

เพ่ิม โดยเพ่ิมสวนประสมทางการตลาดอีก 2 ดาน หรือ 2P’s ใหม ไดแก Personalization และ Privacy  

ทําใหเกิดองคประกอบการตลาด แบบใหม 6P’s ดังน้ี  

1) ดานผลิตภัณฑ  (Product) ควรวิเคราะหสินคาใหเขากับความตองการของลูกคา สินคามี

คุณภาพ มีรูปลักษณท่ีสวยงาม ถึงแมวาผูประกอบการจะจัดทําแอปพลิเคชันใหสวยงามเพียงใด หากไม

กลมกลืนกับความปรารถนาของลูกคาก็ไมอาจสรางรายไดหรือกําไรท่ีดีใหกับธุรกิจได นอกจากน้ันของท่ี

คุณสมบัติเฉพาะจัดเปนอีกวิธีหน่ึงท่ีทําใหของน้ันเปนท่ีปรารถนา 

2) ดานราคา (Price) การสํารวจพฤติกรรมการซ้ือสินคาบนอินเทอรเน็ตผานแอปพลิเคชันน้ัน

พบวามูลคาราคามิใชท้ังหมดในการท่ีจะตกลงเลือกซ้ือของเพียงอยางเดียว คนขายควรตองใสใจในการต้ัง

ราคาท่ีจะตองมีความชอบธรรมเขากับคุณภาพและตองตรวจสอบราคาของคูแขงใหใกลเคียงกันอยูเสมอ 

3) ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) หากเลือกลูทางออนไลนจะตองใชงานไมยาก สวยงาม 

และสะดวกสบายในการส่ังซ้ือ อยางไรก็ตาม ไมควรยึดชองทางการปลอยสินคาเพียงทางใดชองทางเดียว 

หากมีโอกาสในการเปดชองทางการคาตามวิธีปกติได ควรทําไปพรอม ๆ กัน  
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4) ดานการสงเสริมการขาย (Promotion) ตองการบอกกลาวขาวสารและจัดโปรโมช่ันสงเสริม

การขาย เพ่ือใหลูกคาเกิดความสนใจและเลือกจัดหาสินคาตอไป 

5) ดานการใหบริการแบบเจาะจง (Personalization) เนนการปฏิบัติรับใชเปนคน ๆ ไป มีการ

เก็บขอมูลลูกคาท่ีเฉพาะเจาะจง และจะมีเปาหมายในการรังสรรคความเจตคติเลิศใหกับลูกคาในรูปแบบ

ตาง ๆ เพราะลูกคาแตละคนมีความสนใจในตัวสินคาท่ีแตกตางกันออกไป 

6) ดานการรักษาความเปนสวนตัว (Privacy) การปกปองความลับและรายละเอียดสวนตนของ

ลูกคาเปนเร่ืองท่ีสําคัญมาก ตองไมนําขอมูลไปเปดเผยกอนไดรับการอนุมัติจากลูกคา ขอมูลสวนตัวเหลาน้ี

หมายถึงขอมูลสวนบุคคล และนับไปถึงขอมูลอ่ืน ๆ เชน ท่ีอยู เบอรโทรศัพทและอีเมล ผูประกอบการ

จําเปนตองออกแบบการปกปองรายละเอียดสวนตัวของลูกคาเพ่ือความนาวางใจและตองทําใหม่ันใจไดวา

ขอมูลของเขาจะไมถูกปลนไปท่ีไหนได 

เชาว โรจนแสง (2555) สวนประสมทางการตลาด 4 ตัว คือ ผลิตภัณฑ (Product) การกําหนด

ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการขาย (Promotion) จัดวาคืออุปกรณท่ีใชกับ

ตลาดท่ีคอนโทรลได ปฏิบัติใหประชิดกับจุดมุงหมายปลายทางไดอยางเหมาะสมจะมีการกําหนดสวน

ประสมทางการตลาดท้ัง 4 ตัว เพ่ือใหนํามาซ่ึงความอ่ิมเอมใจของผูบริโภคเก่ียวกับผลิตภัณฑ ซ่ึงเปน

จุดประสงคท่ีจําเปนของการจัดการตลาด อันไดแก 

1) ผลิตภัณฑ เพ่ือใหมีความงายตอการพัฒนาสวนประกอบอ่ืน ๆ ของสวนประสมทางการตลาด
ท่ีเหลือ และใหไปในทิศทางเดียวกัน จําเปนจะตองทําผลิตภัณฑใหตรงกับเปาหมายของตลาด ตอใหจะ

เปนเพียงสวนเล็ก ๆ แตก็ถือเปนสวนประกอบท่ีสําคัญ 

2) ราคา เพ่ือใหมีการยอมรับจากลูกคาในเร่ืองของราคา จะตองต้ังราคาใหมีความชอบธรรมและ
ไมเอาเปรียบถือวาสวนท่ีสําคัญ หากราคาท่ีต้ังข้ึนมาไมเปนไดรับการยอมรับของลูกคาก็ยากท่ีจะขายหรือ

ดําเนินแผนการการตลาดอ่ืน ๆ ตอไปได และหากต้ังราคาไดเหมาะสมแลวยังสงผลดีในการท่ีจะทําให

สินคาขายไดดีอีกดวย 

3) การสงเสริมการตลาด ตัวแปรอีกหน่ึงตัวท่ีสําคัญ ในการบอกกลาวใหตลาดกลุมเปาหมายท่ี

ตองการจะขายสินคาไดรูถึงการมีอยูของสินคา รูถึงรายละเอียดในการจัดจําหนาย มีหนาท่ีท่ีจะชักจูง โนม

นาวใจลูกคาใหสนใจในสินคาน้ัน ๆ  

ผูวิจัยจึงสรุปวา สวนประสมทางการตลาด จะผนวกไปดวย ผลิตภัณฑ คือสินคาหรือบริการท่ี

เจาของกิจการไดจัดทําข้ึน โดยมีความคาดหวัง โดยมีความคาดวังในตัวสินคาวาจะสามารถบรรลุความใคร
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ไดของผูบริโภคได และผูบริโภคสามารถท่ีจะนําสินคาไปใชใหเกิดประโยชนสูงสุด, ราคา คือส่ิงท่ี

ผูประกอบการนําเสนอแกผูบริโภคไดรับรูวาสินคามีมูลคาคิดเปนตัวเงินอยูท่ีเทาไหร การกําหนดราคาไม

เพียงแตเพ่ือบรรลุวัตถุประสงคท่ีเจาของกิจการอยากไดเทาน้ัน แตการตราไวซ่ึงราคายังตองชอบธรรมกับ

คุณภาพอีกดวย, ชองทางการจําหนาย คือลูทางท่ีมีไวเพ่ือเสนอแนะใหแกผูบริโภคและผูบริโภคสามารถ

เขาถึงชองทางเหลาน้ีไดไมยาก และการสงเสริมการตลาด คือการท่ีผูขายไดนําเสนอรายละเอียดขาวสาร 

และโปรโมช่ันท่ีเก่ียวกับผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคไดรับรู ผูขายมีความคาดหวังท่ีจะใหผูบริโภคเกิดความอยาก

ไดอยากมีในตัวผลิตภัณฑท่ีตองการจะขาย ท้ังหมดท้ังมวลน้ีลวนแลวแตเปนอุปกรณท่ีจะทําใหธุรกิจ

ดําเนินงานเขาถึงจุดมุงหมายอยางมีคุณภาพและพองกับความตองการในตลาด 

 

2.3 แนวคิดและทฤษฎีดานประชากรศาสตร 

ความหมายของประชากรศาสตร 

สุวสา ชัยสุรัตน (2537) บอกวา ประชากรศาสตร คือส่ิงสําคัญท่ีใชเพ่ือเปนหลักเกณฑในการบงช้ี 

หรือบงบอก คุณสมบัติเฉพาะของบุคคล 

ฉลองศรี พิมลสมพงศ (2548) นิยามวา ประชากรศาสตร คือลักษณะท่ีมีความปจเจกของผูคน ซ่ึง

มีอํานาจกับลักษณะความตองการ รวมไปถึงปริมาณในการซ้ือสินคาดวย 

เจนจิรา ขวัญขวัญ (2561) นิยามวา เปนขอมูลสวนบุคคลท่ีจะมีอํานาจในการสงอิทธิพลตอ

พฤติกรรมผูบริโภค 

พิชศาล พันธุวัฒนา (2562) นิยามวา เปนคุณสมบัติสวนบุคคลท่ีจะมีอํานาจในการสงอิทธิพลตอ

การตกลงปลงใจท่ีจะซ้ือของผูบริโภค เพราะการใชชีวิตประจําวันของคนแตละคนน้ันจะทําใหแสดง

พฤติกรรมและส่ิงปรารถนาท่ีตางกันออกไป รวมถึงการนํามาซ่ึงประสบการณก็ตางกัน 

องคประกอบของประชากรศาสตร 

 สุวสา ชัยสุรัตน (2537) ประชากรศาสตรประกอบดวย เพศ อายุ ขนาดของครอบครัว รายได 

ระดับการศึกษา อาชีพ ศาสนา เช้ือชาติ สัญชาติ และสถานะทางสังคม 

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2543) กลาววาการแบงสวนแบงตลาดดวยลักษณะความแตกตางทาง

ประชากรศาสตร ไมวาจะเปน เพศ อายุ สถานภาพของครอบครัว รายได อาชีพ และการศึกษาน้ัน เปนส่ิง

ท่ีชอบนํามาใช เพราะคุณสมบัติท่ีสําคัญและการวัดผลไดของประชากรเปนตัวแปรท่ีสามารถกําหนดตลาด

ท่ีสนใจไดอยางมีประสิทธิภาพ  
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1) เพศ เพศหญิง และเพศชาย ไมวาจะเปนดานรางกาย จิตใจ ความคิด หรือแมแตอารมณและ

ความรูสึก จะมีความแตกตางกัน 

2) อายุ ความแตกตางดานตัวเลข กําหนดวาคนแตละคนมีประสบการณชีวิตขนาดไหน และจะ

ทําใหคนแตละคนมีความผิดแผกกัน ซ่ึงระยะของอายุน้ันจะมีอํานาจตอท้ังมโนคติและสงผลตอพฤติกรรม

ของแตละคนดวย คนท่ียังเด็ก ละออนก็จะมีมุมมโนคติท่ีเปนอิสระอยูเหนือคนท่ีมีอายุมาก ความตองการ

ในการเลือกใชส่ือ หรือการสงตอสารจึงตองผิดแผกกัน โดยคนท่ีมีอายุเยอะธุรกิจจะตองเขาถึงกลุมคน

เหลาน้ีดวยความมีเหตุและผลไมใชแคเพราะความร่ืนเริงเทาน้ัน 

3) รายได อาชีพ และการศึกษา รายไดก็จะกําหนดรูปแบบการใชชีวิต การเลือกซ้ือสินคาตาง ๆ 

ถือวารายไดเปนส่ิงท่ีแสดงใหเห็นถึงความเขาถึงเร่ืองของจับจายใชสอย การทําใหไดมาซ่ึงสินคาน้ันจะถือ

จากรูปแบบการใชชีวิต รสนิยม อาชีพ ระดับการศึกษา เปนอีกส่ิงท่ีมีอํานาจกับมโนคติของแตละคน การท่ี

คนไดรับการเรียนรู การเรียนท่ีหลากหลายระดับยอมทําใหความคิดหลากหลายตามไปดวย และยังรวมถึง

อาชีพดวย คนท่ีไดรับการเรียนมาก ๆ สวนมากจะประกอบอาชีพท่ีไดรับรายไดท่ีสูง 

4) ลักษณะครอบครัว เปนสวนสําคัญของผูบริโภค นักวิเคราะหการตลาดมักจะคํานึงถึงจํานวน

และคุรสมบัติของสมาชิกในตระกูลท่ีมีการนําสินคาไปใช และใสใจในการวิเคราะหลักษณะทาง

ประชากรศาสตรและโครงสรางดานส่ือจากคนในตระกูลในการท่ีจะทําใหสามารถขยายกลยุทธดาน

การตลาดไดอยางชอบธรรม   

ฉลองศรี พิมลสมพงศ (2548) ประชากรศาสตรประกอบดวย เพศ อายุ รายได การศึกษา อาชีพ 

ขนาดของครอบครัว เช้ือชาติ สัญชาติ ซ่ึงส่ิงเหลาน้ีมีอํานาจส่ันคลอนกับความปรารถนาท่ีจะจัดหาส่ิงของ 

Schiffman & Wisenblit (2015) การแบงสวนทางการตลาดของประชากรสามารถทําไดโดยการ

แบงตามลักษณะของผูบริโภค ไมวาจะเปนตามเพศ อายุ อาชีพ สถานภาพ รายได หรือเช้ือชาติ ประเภท

และปริมาตรของใชในตระกูล รวมไปถึงคุณสมบัติของตําแหนงทางภูมิศาสตรของท่ีอยูอาศัย ส่ิงเหลาน้ี

ชวยใหสามารถวิเคราะหตลาดไดโดยจําแนกผูบริโภคแตละกลุมตามท่ีกําหนดไว การแบงกลุมพลเมืองเปน

วิธีท่ีมีฝมือสูงสุดท่ีจะคนควาและปะทะกลุมลูกคาท่ีมีความเฉพาะมาก ๆ 

เจนจิรา ขวัญขวัญ (2561) ประกอบไปดวย 

1) อายุ ชวงอายุท่ีแตกตางกันของผูบริโภค ยอมมีความใครท่ีจะผิดแผกกันออกไปตามลักษณะ
การดํารงชีวิตในชวงอายุน้ัน ๆ 
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2) เพศ คือลักษณะท่ีแบงแยกความปรารถนาของผูบริโภค เชน เพศชาย เพศหญิง และเพศ
ทางเลือก เปนตน ซ่ึงเพศของผูบริโภคท่ีมีความผิดแผกกันจะมีทัศนะการรับรู และเด็ดขาดผิดแผกกัน

ออกไปตามความปรารถนาเฉพาะตัว 

3) รายได อาชีพและระดับการศึกษา คือลักษณะสําคัญท่ีเปนตัวแปรในการตราไวในสวนของ
ตลาด โดยอาจมีสาเหตุมาจากการท่ีรายได อาชีพ และระดับการศึกษามีความเก่ียวของตอการใชชีวิต 

เพราะลําดับการศึกษาของแตละคนแมนม่ันท่ีจะมีเหตุใหมีการประกอบอาชีพท่ีตางกันออกไปและทําใหมี

รายไดไมเทากันดวย 

4) สถานภาพครอบครัว คือลักษณะท่ีบอกถึงการเปนอยูของชีวิตของแตละคน ซ่ึงก็ลวนผิดแผก
กันไปตามรูปแบบการใชชีวิต ทําใหการเด็ดขาดในการซ้ือของมีความผิดแผกกันออกไปตามไปดวยตาม

ความเหมาะสมของแตละครอบครัว 

5) พิชศาล พันธุวัฒนา (2562) ประชากรศาสตร แบงเปน 

6) อายุ คือชวงระยะเวลาท่ีบงบอกถึงพฤติกรรมในการช้ีขาด และยอมเปล่ียนไปตามความ
ปรารถนาไดในแตละชวงของวัยของคน เชน วัยแรกเกิดครอบครัวจะเปนคนตัดสินใจเลือกให วัยรุนท่ี

บรรลุนิติภาวะแลวจะคิดและตัดสินใจเร่ืองตาง ๆ ดวยตนเอง วัยชราจะมีครอบครัวเขามาเอ่ียวดวยมาชวย

ในเร่ืองของการตกลง ละมายคลายคลึงกับวัยแรกเกิดตางกันท่ีสามารถเสนอความคิดเห็น เลือกและตอบ

โตได 

7) รายได คือส่ิงท่ีทุกคนไดมาจากการทํางาน หรือประกอบอาชีพ และแนนอนวารายไดของแต

ละคนยอมไมเสมอเหมือนกัน จึงเปนจุดท่ีทําใหการช้ีขาดการซ้ือของในแตละคร้ังจะตองคํานึงถึงรายไดท่ี

ไดรับดวย เพ่ือจะไดบริหารรายไดไดอยางเหมาะสม 

8) การศึกษา คือส่ิงท่ีมีอํานาจมีอิทธิพลกับรสนิยม เน่ืองจากความปรารถนาท่ีจะไดและการ
กระทําการท่ีจะไดมาของผูบริโภคท่ีไดรับการศึกษาสูง ๆ มีความนาจะเปนท่ีจะมีระดับท่ีดีย่ิงกวา ผูบริโภค

ท่ีไดรับการศึกษาท่ีต่ํากวา 

9) อาชีพ คือกิจวัตรประจําวันท่ีคนสวนมากตองทําโดยจะมีลักษณะท่ีผิดแผกกันออกไปตาม

หมวดหมูของอาชีพท่ีสนใจเลือก แตก็จะมีวัตถุประสงคเดียวกันคือทําเพ่ือพัฒนาตัวเอง และสามารถเล้ียง

ชีพตัวเองได 



 

 

25 

นอกจากน้ีรูปแบบการดํารงชีวิต หมายถึง ส่ิงท่ีแสดงออกมาผานทางการใชชีวิตในทุก ๆ วัน เชน 

ความชอบ ความสนใจ ความปรารถนา การทํากิจกรรมตาง ๆ โดยท่ีแตกละคนน้ันก็จะมีรูปแบบในการใช

ชีวิตท่ีผิดแผกกันออกไปตามรสนิยมของตนเอง 

ผูวิจัยสรุปวา ปจจัยทางดานประชากรศาสตร สงผลใหความปรารถนาของผูบริโภคมีความ 

แตกตางกัน ซ่ึงส่ิงแวดลอมทางประชากรศาสตรไมวาจะเปนการเพ่ิมข้ึนหรือลดลงของประชากร 

โครงสรางอายุ การยายถ่ินฐาน รูปแบบของครอบครัว การศึกษา รายได เช้ือชาติ วัฒนธรรม สถานะทาง

สังคม และเศรษฐกิจ และลักษณะเหลาน้ีเปนเหตุใหเกิดความชอบ ความคิด และการดํารงเผาพันธุท่ี

แตกตางกัน 

 

2.4 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

Simanjuntak (2016) ไดศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการชอปปงออนไลนในรุน Y ในอินโดนีเซีย 

พฤติกรรมการซ้ือของออนไลนเปนวิธีการชอปปงท่ีสังคมยุคใหมนิยมใชมากท่ีสุด โดยเฉพาะ Generation 

Y ท่ีเช่ือมตอกับอินเทอรเน็ตและเทคโนโลยีในทุกดานของชีวิตอยูเสมอ ผูบริโภควัยหนุมสาวชอบซ้ือของ

ออนไลนเพราะสะดวก ราคาถูกกวา มีตัวเลือกมากมาย ประหยัดเวลาและเขาถึงไดงายทุกท่ีทุกเวลา 

หัวขอน้ีจัดทําข้ึนเพ่ือวิเคราะหปจจัยกําหนดพฤติกรรมการซ้ือของออนไลนตอผูบริโภคกลุมเจเนอเรช่ันวาย 

งานวิจัยน้ีมีนักศึกษาระดับปริญญาตรีของมหาวิทยาลัยเกษตรโบกอรจํานวน 100 คน คัดเลือกโดยใช 

Snowball Technique งานวิจัยน้ีใชการออกแบบการศึกษาแบบภาคตัดขวาง รวบรวมขอมูลโดยการ

รายงานตนเองโดยใชแบบสอบถาม และใชการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ คําตอบของการวิจัยออกมาวา 

คาเผ่ือรายเดือนและทัศนคติมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือของออนไลนอยางมีนัยสําคัญและในเชิงบวก 

 Zhi-Kang (2017) ไดศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการชอปปงออนไลนของผูบริโภคจีนและญ่ีปุนการช

อปปงออนไลนไดพัฒนาไปท่ัวโลกอยางรวดเร็ว ความแตกตางของจิตสํานึกและพฤติกรรมของผูบริโภคใน

ประเทศตาง ๆ อาจทําใหปญหาผูบริโภครายแรงในการซ้ือสินคาผานเน็ตขามพรมแดน ในการศึกษาน้ี 

เปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือของออนไลนของผูบริโภคชาวจีนแผนดินใหญและผูบริโภคชาวญ่ีปุน ขอมูล

ท่ีใชเปรียบเทียบคือผลการสํารวจพฤติกรรมการซ้ือของออนไลนทางอินเทอรเน็ตของผูบริโภคชาวจีนและ

ชาวญ่ีปุนท่ีรวบรวมโดยกระทรวงเศรษฐกิจ การคา และอุตสาหกรรมของรัฐบาลญ่ีปุนระหวางป 2553-

2557 ผูบริโภคชาวจีนรวบรวมขอมูลตาง ๆ และพวกเขา ยังไดสอบถามและเจรจากันกอนซ้ือเปนจํานวน

มาก อยางไรก็ตาม พวกเขาประสบปญหามากข้ึน ในกรณีดังกลาวพวกเขาสงคืนสินคา ผูบริโภคชาวญ่ีปุน



 

 

26 

นอยมากท่ีเก็บรวบรวมขอมูล สอบถามขอมูล และเจรจา พวกเขารองเรียนเม่ือประสบปญหา เปนปญหา

ท่ัวไปท่ีท้ังคูไมยืนยันความปลอดภัยของไซต เชน ท่ีต้ังของผูปฏิบัติงาน เคร่ืองหมายของผูติดตอ 

ผูรับผิดชอบ และมาตรการรักษาความปลอดภัย 

 ณัฐกานต กองแกม (2559) ซ่ึงไดทําการศึกษาวิจัยเก่ียวกับเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือสินคาและ

บริการของผูใชชอปปแอปพลิเคชัน ในประเทศไทย โดยมีกลุมเปาหมายเปนคนท่ีเคยชอปปแอปพลิเคชัน 

ในประเทศไทยจํานวน 400 คน คําตอบท่ีออกมาวา ผูทําแบบสอบถามโดยมากเปนเพศหญิง ท่ีมีกลุมอายุ

คือ 21-25 ป มีสถานท่ีอาศัยอยูท่ีภาคกลาง ประกอบอาชีพ ลูกจาง/พนักงานบริษัท มีรายไดจํานวนสอง

หม่ืนบาทข้ึนไป จากการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคาและบริการ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดและ

การส่ือสารทางการตลาดแบบครบวงจรจะเห็นไดวา พฤติกรรมการซ้ือสินคาและบริการของผูใช คือ สินคา

ประเภทเคร่ืองแตงกายเปนสินคาท่ีผูใชบริการนิยมมากท่ีสุด ผูบริโภคตกลงปลงใจท่ีจะทําใหไดมาซ่ึงสินคา

ไดคลองข้ึนหรือแทบจะทันทีเม่ือมีสวนลดในชวงเวลาแตละชวง โดยมากแลวจัดหาผานชอปป 

แอปพลิเคชัน และผานโทรศัพท ผลจากการทดสอบสมมติฐานพบวา ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดเปน

ปจจัยท่ีมีอํานาจตอชอปปแอปพลิเคชันมากท่ีสุด สืบตอมาจากมีการจัดระยะเวลาของโปรโมช่ันตาง ๆ ส้ัน

เกินไปทําใหผูบริโภคบางสวนเกิดความไมไมพึงใจหรือพึงใจหลากหลายกัน ดังน้ันควรเพ่ิมระยะเวลาของ

โปรโมช่ันหรือการบริการขนสงสินคาโดยไมคิดคาใชจาย เพ่ือท่ีจะบรรลุตอความพึงใจในการท่ีจะทําให

ไดมาสินคา อันดับ 2 คือ ปจจัยดานราคา โดยสินคาท่ีจําหนายในชอปปแอปพลิเคชัน มีการออกแบบราคา

ท่ีคอนขางถูกกวาตลาดท่ัวไปอยูแลวและมีสวนลดสําหรับการซ้ือสินคาในชวงเทศกาลตาง ๆ อันดับ 3 

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย เพราะมีการเขาถึงไมยาก ไมติดขัด แตก็อาจจะกอเปนความวุนวายใน

การสืบหารานคาหรือของท่ีตองการนิดหนอย อันดับ 4 ปจจัยดานผลิตภัณฑ เพราะสินคาท่ีจําหนายน้ันมี

สินคาท่ีผูบริโภคเคยชินในการซ้ืออยูเปนประจําอยูแลว ทําใหผูบริโภคเกิดความเคยชินในการสรรหา

รานคาตาง ๆ ท่ีตนเองปรารถนา หากมีรายละเอียดท่ีผูบริโภคเคลือบแคลงใจก็สามารถสนทนาส่ือสารกับ

หนารานไดโดยตรงหรือถาเปนผูบริโภครายใหมท่ีประสงคจะซ้ือของก็สืบคนรานคาท่ีปรารถนาไดคลอง

มากข้ึน และผลการทดสอบสมมติฐานดานการส่ือสารทางการตลาดแบบครบวงจรมีอํานาจตอพฤติกรรม

การซ้ือสินคาและบริการของผูใชชอปปแอปพลิเคชัน ในประเทศไทย เน่ืองจากเม่ือมีการประชาสัมพันธ

โฆษณาสินคาและโปรโมช่ันท่ีทางชอปปแอปพลิเคชันไดแชรใหกับลูกคาในลูทางอ่ืน ๆ นอกเหนือจากทาง

แอปพลิเคชันก็รวมไปถึงชองทางออนไลน เฟซบุก อินสตราแกรมเพ่ิมสูงข้ึนทําใหผูบริโภครับรูไดอยาง
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ทันทวงที รวมไปถึงการจัดการซุมขายของในงานแสดงตาง ๆ ตามหางสรรพสินคา เพ่ือทําใหผูบริโภคราย

อ่ืน ๆ ไดรูจักชอปปแอปพลิเคชันขยายวงกวางออกไป 

 ชิษณุพงศ สุกก่ํา (2560) ซ่ึงทําการศึกษาวิจัยเก่ียวกับเร่ือง ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการ

ตัดสินใจซ้ือสินคาผาน ทางส่ือออนไลนของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม โดยในคร้ังน้ีผูวิจัย

เลือกกลุมเปาหมายจํานวน 400 ตัวอยาง ซ่ึงเปนผูบริโภคท่ีอาศัยอยูในอําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม และ

เลือกการสงแบบสอบถามผานทางออนไลนเพ่ือเปนอุปกรณในการเก็บขอมูล จากน้ันไดรายละเอียดจาก

การสํารวจดวยแบบสอบถามมาวิเคราะหคาทางสถิติดวยโปรแกรมสําเร็จรูป ซ่ึงใชสถิติเชิงพรรณนา

สําหรับการพิเคราะหขอมูล คือความถ่ี คาเฉล่ีย รอยละ และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงปริมาณ

คือ สถิติเชิงปริมาณ คือ การทดสอบตัวอยางอิสระ (Independent Sample T-test), ไคสแคว (Chi-

Square) และการพิเคราะหการถดถอยโดยโลจิสติกพหุนาม (Multinormial Logistic Regression 

Analysis) ผลออกมาวา กลุมตัวอยางสวนมากเปนเพศหญิง มีอายุ 21-25 ป มีระดับการศึกษาอยูในระดับ

ปริญญาตรีหรือเทียบเทา มีอาชีพเปนนักเรียน/นักศึกษา มีระยะเวลาทํางานต่ํากวา 1 ป มีรายไดต่ํากวา

หน่ึงหม่ืนหนาพันบาท มีเดียสังคมท่ีนิยมเลือกใชคือ เฟซบุก การกระทําในการทําใหไดมาตอเดือน 1-2 

คร้ัง และเลือกจัดหามาท่ีระดับราคาต่ํากวาหน่ึงพันบาท คําตอบท่ีไดจากการทดสอบสมมติฐานออกมาวา 

ปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีมีอํานาจในการเลือกใชมีเดียในการซ้ือสินคาท่ีผิดแผกกัน ไดแก อายุ ระดับ

การศึกษา อาชีพ ประสบการณการทํางาน และระดับรายได ปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีมีอํานาจตอ

ความบอยในการซ้ือสินคาท่ีผิดแผกกัน ไดแก เพศ ปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีมีอํานาจตอระดับราคาใน

การซ้ือสินคา ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ ประสบการณการทํางาน และรายได อีกดานของ

การเรียนรูปจจัยทางการตลาดท่ีมีอํานาจแกพฤติกรรมการซ้ือสินคาผานมีเดียออนไลน คําตอบท่ีไดจาก

การทดสอบสมมติฐานพบวา ปจจัยทางการตลาดท่ีมีอํานาจในการเลือกใชมีเดียในการซ้ือสินคาของ

ผูบริโภค ไดแก ผลิตภัณฑและราคา ปจจัยทางการตลาดท่ีมีอํานาจกับความบอยในการซ้ือสินคาของ

ผูบริโภค ไดแก ผลิตภัณฑ โดยมีปจจัยท่ีไมสงผลเลย น่ันก็คือระดับราคา 

 ชมพูนุช นอยหลี (2562) ซ่ึงวิจัยเก่ียวกับเร่ือง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเส้ือผาจาก

รานคาออนไลน เพ่ือท่ีจะศึกษาวาปจจัยประชากรศาสตรและสวนประสมทางการตลาด มีความสัมพันธกับ

การตัดสินใจท่ีจะซ้ือเส้ือผาจากรานคาออนไลน โดยเลือกเปนแบบสอบถามออนไลนจากกลุมคน 402 คน 

และนําขอมูลมาทําการพิเคราะหดวย SPSS เปนโปรแกรมสําเร็จรูปโดยวิธีทางสถิติ การพิเคราะหขอมูล

เชิงพรรณนาและพิเคราะหขอมูลเชิงอนุมาน เลือกการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-Way 
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ANOVA) และวิธีไคสแคว Chi-Square ผลออกมาวา กลุมตัวอยางสวนมากเปนเพศหญิง อายุ 20-30 ป มี

การศึกษาอยูท่ีระดับปริญญาตรี มีวิชาชีพพนักงานเอกชน มีรายรับตอเดือนหน่ึงหม่ืนถึงสองหม่ืนบาท มี

การเลือกซ้ือเส้ือผาผานทางอินสตราแกรม 1-2 คร้ังตอเดือน และมีจํานวนเงินเฉล่ียในการส่ังซ้ือไมเกิน

หน่ึงพันบาทตอคร้ัง โดยตกลงปลงใจท่ีจะซ้ือเส้ือผาดวยตัวเอง และคําตอบจากการทดสอบสมมติฐาน

เก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตรออกมาวา เพศ อายุ และระดับท่ีมีความผิดแผกกันก็จะมีอํานาจตอ

การตกลงซ้ือเส้ือผาออนไลนผิดแผกกันไปดวย สวนอาชีพ และรายไดตอเดือนเฉล่ียท่ีมีความผิดแผกกัน

กลับมีอํานาจตอการตกลงซ้ือเส้ือผาออนไลนไมผิดแผกจากกัน ในสวนของปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

7Ps ออกมาวา ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย บุคคล กระบวนการ และลักษณะทางกายภาพ ลวน

แลวแตเปนปจจัยท่ีมีอํานาจในการตกลงจับจายเส้ือผาจากรานคาออนไลน 

 นภัสรนันท เสมอพิทักษ (2562) ซ่ึงวิจัยเร่ือง ปจจัยท่ีมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซ้ือสินคา

ผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยเลือกท่ีจะใชแบบสอบถามจาก

กลุมตัวอยางท่ีเคยซ้ือสินคาผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานครในการ

วิเคราะหขอมูลจากกลุมตัวอยางจํานวน 400 ตัวอยาง ทําการพิเคราะหโดยใชสถิติเชิงพรรณนา คือ รอย

ละ ความถ่ี คาเฉล่ีย และสวนเบ่ียงเบน ในสวนของสถิติเชิงอนุมาน คือ ไคสแคว (Chi-square) ผลออกมา

พบวา ผูบริโภคจับจายสินคาบนระบบพาณิชยอเล็กทรอนิกสหน่ึงถึงสามคร้ังตอเดือน ใชเวลาจัดหาสินคา

บนระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสยาวนานเกินสามสิบนาที สินคาโดยมากท่ีปรารถนาคือสินคาประเภท

แฟช่ันและของสวย ๆ งาม ๆ และจะชําระเงินดวยการโอน/ชําระเขาบัญชีธนาคาร แอปพลิเคชันท่ีมักจะ

ใช ไดแก ลาซาดา ชอปป และไลนชอปปง เปนตน ปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีมีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการซ้ือสินคาบนระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร คือ อายุ 

รายไดตอเดือน สถานภาพ และคุณสมบัติของท่ีพักอาศัย ซ่ึงมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดท่ีมีความของแวะตอความถ่ี คาใชจาย ระยะเวลาชองทางการชําระเงิน และชองทาง

การซ้ือผานระบบออนไลน ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด แตในสวน

ของการจัดจําหนายและการสงเสริมการตลาดไมมีสวนไดสวนเสียกับชวงเวลาในการซ้ือสินคาผานระบบ

พาณิชยอิเล็กทรอนิกสไมมีความเช่ือมตอ ไดแก ผลิตภัณฑ 

 ฑิตาพร รุงสถาพร (2563) ซ่ึงไดทําการวิจัยเร่ือง พฤติกรรมผูบริโภคตอการซ้ือสินคาบนชองทาง

ออนไลนในภาวะวิกฤตโควิด-19 ในเขตกรุงเทพมหานคร ปริมณฑล และพิษณุโลก เปนการวิจัยเชิง

ปริมาณ โดยเลือกใชแบบสอบถามออนไลนจากกลุมคนท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร ปริมณฑลและ



 

 

29 

พิษณุโลกท่ีเคยซ้ือสินคาผานชองทางออนไลนในชวงภาวะวิกฤตโควิด-19 ในชวง 4 เดือนท่ีผานมาจํานวน 

400 ตัวอยาง ผลออกมาวา ชวงกอนภาวะวิกฤตโควิด-19 กลุมตัวอยางเคยซ้ือสินคาบนชองทางออนไลน

เปนสินคาประเภทเส้ือผา สินคาแฟช่ัน เคร่ืองแตงกายมากท่ีสุด แตในชวงภาวะวิกฤตโควิด-19 กลุม

ตัวอยางมีการซ้ือสินคาประเภทอาหารและเคร่ืองด่ืม/จัดสงมากท่ีสุด เพราะมีความสะดวกสบายคิดเปน 2-

3 คร้ังตอสัปดาห จะเปนการซ้ือเทาท่ีจําเปนเทาน้ัน โดยมีเกณฑในการเลือกจากความปลอดภัยและความ

นาไววางใจของรานคา มีราคาในการซ้ือแตละคร้ังเฉล่ียหน่ึงรอยถึงหารอยบาท และเลือกวิธีการชําระเงิน

แบบเก็บปลายทาง และไมเคยพบปญหาในการซ้ือสินคาออนไลนเลย แตในสวนของเร่ืองระบบการจัดสงท่ี

ลาชาก็มีผลกระทบบางเล็กนอย หลังจากผานภาวะโควิด -19 สถานการณยังคงเปนไปในทิศทางท่ี

ผูบริโภคมีความตองการจะซ้ือสินคาออนไลนตอไป โดยความปลอดภัยและความนาเช่ือถือของรานคา

ออนไลนยังคงมีผลตอระดับความคิดเห็นในการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาออนไลนมากท่ีสุด ผลจากการ

ทดสอบสมมติฐานพบวาสมมติฐานท่ี 1 คุณสมบัติของประชากรศาสตรท่ีผิดแผกกันมีอํานาจในการตกลง

ใจจับจายของผานทางออนไลนในภาวะวิกฤตโควิด-19 ไมผิดแผกจากกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 

0.05 ยกเวนดานอายุ และสมมติฐานท่ี 2 การกระทําการซ้ือสินคาผานชองทางออนไลนในชวงภาวะวิกฤต

โควิด-19 ไมแปรไปตามคุณสมบัติทางประชากรศาสตรอยางมีนัยสําคัญทางสถิตท่ีระดับ 0.05 

 ปญญพัฒน เตชะศิริเชษฐ (2563) ซ่ึงมีการศึกษาวิจัยเร่ือง ปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือสินคา

ออนไลนตามแนวคิดการบริโภคอยางย่ังยืนของคนวัยทํางานในกรุงเทพมหานคร โดยเลือกการวิจัยเชิง

ปริมาณ การเก็บขอมูลจากกลุมคนท่ีเคยซ้ือสินคาออนไลนวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครเปนจํานวนส่ี

รอยสิบเอ็ดตัวอยาง ใชการวิเคราะหโดยวิธีการทดสอบความผิดแผก (Independent t-test), การ

วิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Anova) และการวิเคราะหถดถอยพหุคูณ (Multiple 

Regression) ในการทดสอบสมมติฐาน และไดเร่ืองวา ปจจัยประชากรศาสตรดานเพศ, ปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด และปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑมีอํานาจตอ

พฤติกรรมการจับจายของออนไลน นอกเหนือจากน้ีกลุมตัวอยางเพศหญิงจะมีความสนใจและบอยคร้ังใน

การซ้ือสินคาออนไลนตอเดือนมากกวาเพศชาย รานคาอาจจะตองเจาะกลุมลูกคาเปาหมายในเพศหญิง

มากข้ึน และตองไมลืมสวนของการสรางแบรนดใหเปนท่ีรูจักเพ่ือใหมีความเช่ือม่ันและเลือกใชชองทาง

โซเชียลมีเดียท่ีจะทําใหประชิดกับผูบริโภคไดเพ่ิมข้ึน รวมไปถึงควรใชเทคโนโลยีสารสนเทศมาเปนตัวชวย

ประชาสัมพันธรายละเอียดใหผูบริโภคสามารถรับรูถึงคุณลักษณะท่ีดีและความคุมคาของสินคา 
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 สริยา มาเหมาะโชค (2564) ซ่ึงไดวิจัยเร่ือง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการบริโภคอาหาร 

ประเภทต่ิมซําของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร โดยในสวนของการวิจัยเชิงคุณภาพเลือกวิธีการ

สัมภาษณกลุมตัวอยางจํานวนย่ีสิบตัวอยางในการศึกษา และในสวนของงานวิจัยเชิงปริมาณ เลือกวิธีการ

เก็บแบบสอบถามจากกลุมคนท่ีเคยใชบริการรานอาหารประเภทต่ิมซําในเขตกรุงเทพมหานครจํานวนส่ี

รอยตัวอยาง ในการศึกษา โดยวิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจง สถิติเชิงพรรณนาถูกเลือกมาใชในการ

วิเคราะหขอมูล (Descriptive Statistics) ไดแก รอยละ, ความถ่ี, คาเฉล่ีย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

และสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) คือการใชวิธีหาคาสถิติ ไคสแควร เพ่ือทดสอบความสัมพันธ

ระหวางตัวแปรอิสระและตัวแปรตามมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ผลออกมาวา กลุมตัวอยางสวน

ใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 31-40 ป มีระดับการศึกษาอยูท่ีระดับปริญญา มีอาชีพลูกจาง/พนักงาน

บริษัท มีรายไดเฉล่ียอยูระหวาง สองหม่ืนถึงสองหม่ืนเกาพันเการอยเกาสิบเกาบาท การทดสอบสมมติฐาน

ออกมาวา ปจจัยดานประชากรศาสตร และปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด มีผลตออํานาจกับ

พฤติกรรมการบริโภคอาหารประเภทต่ิมซําอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

2.5 สมมติฐานในการวิจัย 

 ในการศึกษาวิจัยเร่ือง “ปจจัยท่ีสงผลตอพฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผลไมผานชองทางออนไลน

ในประเทศไทย” มีสมมติฐานดังตอไปน้ี 

2.5.1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 4Ps มีอิทธิพลทางบวกตอพฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือ

ผลไมผานชองทางออนไลนในประเทศไทย 

2.5.2 ปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีแตกตางกันมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผลไม

ผานชองทางออนไลนในประเทศไทยแตกตางกัน 
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2.6 กรอบแนวคิดตามทฤษฎี 

 

ภาพท่ี 2.1: กรอบแนวความคิดของงานวิจัยเร่ือง “ปจจัยท่ีสงผลตอพฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผลไมผาน

ชองทางออนไลนในประเทศไทย” 

 

 
 

 



 

 

บทท่ี 3 

วิธีการดําเนินการวิจัย 

 

 การศึกษาวิจัยเร่ือง “ปจจัยท่ีสงผลตอพฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผลไมผานชองทางออนไลนใน

ประเทศไทย” งานวิจัยน้ีเปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research Method) โดยการใช

แบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงจะเปนการรวบรวมเพ่ือเก็บขอมูลมาใชในการศึกษาปจจัยท่ีมีสงตอ

การตัดสินใจซ้ือผลไมผานชองทางออนไลนในประเทศไทย ผูวิจัยไดกําหนดวิธีการวิจัยตามลําดับข้ันดังน้ี 

 3.1 ประเภทของงานวิจัย 

3.2 ประชากร และกลุมตัวอยาง 

3.3 เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 

3.4 การสรางเคร่ืองมือ 

3.5 ระยะเวลาในการดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูล  

3.6 การวิเคราะหขอมูล 

3.7 สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

 

3.1 ประเภทของงานวิจัย 

 ผูวิจัยไดทําการศึกษาเร่ือง “ปจจัยท่ีสงผลตอพฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผลไมผานชองทาง

ออนไลนในประเทศไทย” เปนงานวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research Method) โดยใชแนว

ทางการวิจัยเชิงสํารวจ ดวยการเก็บแบบสอบถามปลายปดท่ีรังสรรคดวยการพิจารณางานวิจัยเกา และ

ปฏิบัติข้ันตอนการทดสอบเคร่ืองมือสําหรับคนควาความจริงจากการควบรวมขอมูลในการศึกษาปจจัยท่ี

สงผลตอพฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผลไมผานชองทางออนไลนในประเทศไทย ซ่ึงมีตัวแปรท่ีศึกษาดังน้ี 

1) ตัวแปรตาม (Dependent Variable) คือ พฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผลไมผานชองทาง

ออนไลนในประเทศไทย 

2) ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) ไดแก ประชากรศาสตร และสวนผสมทาง 

การตลาด 4Ps 
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3.2 ประชากรและกลุมตัวอยาง 

 การวิจัยคร้ังน้ีประชากรท่ีจะศึกษาคือ ผูบริโภคท่ีมีประสบการณในการซ้ือผลไมผานชองทาง

ออนไลนท่ีอาศัยอยูในประเทศไทย 

 การวิจัยคร้ังน้ีใชกลุมตัวอยางเปนผูบริโภคท่ีมีประสบการณในการซ้ือผลไมผานชองทางออนไลนท่ี

อาศัยอยูในประเทศไทย โดยผูวิจัยดําเนินวิธีการหากลุมคนโดยการกําหนดกลุมคนดังกลาวไปน้ัน ผูวิจัยใช

วิธีคํานวณของ Cochran (1953) ซ่ึงเปนวิธีการกําหนดเปาหมายในกรณีท่ีไมรูจํานวนประชากรท่ีคงท่ี โดย

กําหนดคาความเช่ือม่ันเทากับ 95% หรือความคลาดเคล่ือนเทากับ 0.05 โดยมีสูตรคือ   
 

n =  
!(#$!)!

&!
 

 

โดยกําหนดให   e = ความคลาดเคล่ือนท่ีระดับความเช่ือม่ัน 95% 

P = สัดสวนของประชากรท่ีผูวิจัยทําการสุม .50 

Z = ระดับคาความเช่ือม่ันท่ีผูวิจัยกําหนดไว Z มีคาเทากับ 1.96 ท่ีระดับความเช่ือม่ัน

รอยละ 95 (0.95) 

E = แทนคาความผิดพลาดสูงสุดท่ีจะเกิดข้ึน = .05 
 

เม่ือแทนคากลุมคนในสูตรจะไดกลุมคนเทากับ  

n =  
'.)(#$'.))#.*+

'.')!
 

 

n =  
'.*+',
'.''-)

  
 

n =  384.16 

จากการแทนคาในสูตรขางตนไดกลุมคนท่ีจะเลือกออกมาจํานวน 385 คน แตผูวิจัยเลือกท่ีจะ

แจกแบบสอบถามเปนจํานวน 420 ชุด เพ่ือเติมเต็มความสมบูรณของแบบสอบถาม  
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3.3 เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 

 เคร่ืองมือในการเก็บประมวลรายละเอียดเพ่ือศึกษาปจจัยท่ีมีสงตอการตกลงปลงใจซ้ือผลไมผาน

ชองทางออนไลนในประเทศไทยโดยรายละเอียดในแบบสอบถามสามารถแบงไดเปน 4 สวน (ภาคผนวก 

ก) ดังตอไปน้ี 

สวนท่ี 1 คําถามดานลักษณะดานประชากรศาสตร ประกอบดวยขอคําถามจํานวน 5 ขอ ให

ผูตอบแบบสอบถามเลือกตอบคําถามไดเพียงคําตอบเดียวเปนคําถามปลายปด (Close-end) ไดแก เพศ 

อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน และมีรายละเอียดของมาตรวัดดังน้ี 

ขอ 1 เพศ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 

ขอ 2 อายุ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 

ขอ 3 ระดับการศึกษา เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 

ขอ 4 อาชีพ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 

ขอ 5 รายไดตอเดือน เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 

 

สวนท่ี 2 คําถามดานพฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผลไมผานชองทางออนไลนดวยขอคําถาม

จํานวน 5 ขอ ไดแก ความถ่ีในการบริโภคผลไม ชองทางการซ้ือผลไม เหตุผลในการซ้ือผลไมผานชองทาง

ออนไลน ผลไมท่ีเลือกซ้ือผานชองทางออนไลน จํานวนเงินในการตัดสินใจซ้ือตอคร้ัง และมีขอมูลของการ

วัดระดับดังน้ี 

ขอ 1 ความถ่ีในการบริโภคผลไม เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 

ขอ 2 ชองทางการซ้ือผลไม เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 

ขอ 3 เหตุผลในการซ้ือผลไมผานชองทางออนไลน เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ 

(Nominal Scale) 

ขอ 4 ผลไมท่ีเลือกซ้ือผานชองทางออนไลน เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ 

(Nominal Scale) 

ขอ 5 จํานวนเงินในการตัดสินใจซ้ือตอคร้ัง เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal 

Scale) 
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สวนท่ี 3 คําถามดานปจจัยสวนประสมทางการตลาด 4Ps จํานวน 30 ขอ ใชมาตรการวัดแบบ 

(Rating Scale) 5 ระดับ ตามมาตรวัดแบบลิเกิรต (Likert’s Scale) ซ่ึงวัดระดับความคิดเห็นของ

พฤติกรรมในการซ้ือ มีเกณฑการใหคะแนนดังน้ี 

คะแนน 5 หมายถึง เห็นดวยมากท่ีสุด 

คะแนน 4 หมายถึง เห็นดวยมาก 

คะแนน 3 หมายถึง เห็นดวยปานกลาง 

คะแนน 2 หมายถึง เห็นดวยนอย 

คะแนน 1 หมายถึง เห็นดวยนอยท่ีสุด 

สวนท่ี 4 ขอเสนอแนะอ่ืน ๆ ใหผูตอบแบบสอบถามเขียนความคิดเห็นสวนตัวเพ่ือท่ีผูวิจัยจะได

นําไปใสในสวนของการปรับปรุงแกไข 

 

3.4 การสรางเคร่ืองมือ 

1) การตรวจสอบความถูกตอง (Validity) ผูวิจัยมีการนําเสนอแบบสอบถามใหกับทานอาจารยท่ี

ปรึกษา เพ่ือพิสูจนความสอดคลองและความบูรณภาพของรายละเอียดในแตละตัวแปรท่ีเก่ียวของและ

ครอบคลุมกับเร่ืองท่ีตองการเรียนรู  

 2) การตรวจสอบความเช่ือม่ัน (Reliability) ผูวิจัยไดทําการตรวจสอบความเช่ือม่ันจาก

แบบสอบถามจํานวน 420 ตัวอยาง โดยทําการแจกแบบสอบถามใหกับประชากรกลุมตัวอยางดังกลาว 

แลวนํามาคิดหาคาความเช่ือม่ัน โดยพิเคราะหจากคาสัมประสิทธ์ิครอนบาค แอลฟา (Cronbach’s 

Alpha Coefficient) ซ่ึงมีรายละเอียดดังน้ี 

𝛼 = 	
𝑛

𝑛 − 1
{1 −

Σ𝑠!"

𝑠#"
} 

 

  โดย 𝛼 หมายถึง  คาสัมประสิทธ์ิความเช่ือม่ันของแบบทดสอบ 

   n หมายถึง  จํานวนขอของแบบทดสอบ 

   𝑠!" หมายถึง  ความแปรปรวนของแบบทดสอบรายขอ 

   𝑠#" หมายถึง  ความแปรปรวนของแบบทดสอบภาพรวม 
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เกณฑในการพิจารณาคาสัมประสิทธ์ิแอลฟาพิจารณาระดับความเช่ือม่ัน ดังน้ี 

คาสัมประสิทธ์ิแอลฟา (𝜶)  ความหมายระดับความเช่ือม่ัน 

มากกวาหรือเทากับ 0.9   ระดับความเช่ือม่ันดีมาก 

มากกวาหรือเทากับ 0.8   ระดับความเช่ือม่ันดี 

มากกวาหรือเทากับ 0.7   ระดับความเช่ือม่ันพอใช 

มากกวาหรือเทากับ 0.6   ระดับความเช่ือม่ันคอนขางพอใช 

มากกวาหรือเทากับ 0.5   ระดับความเช่ือม่ันต่ํา 

นอยกวา 0.5    ไมสามารถรับไดในระดับความเช่ือม่ัน 

 

ตารางท่ี 3.1: ผลการวิเคราะหทางสถิติของสัมประสิทธ์ิแอลฟาครอนบาค 

 

N % n of Items Cronbach’s Alpha 

420 100 30 0.949 

 

 การวิเคราะหผลทางสถิติของสัมประสิทธ์ิแอลฟาครอนบาคจากแบบสอบถามเทากับ 0.949 ซ่ึง

จัดอยูในระดับความเช่ือม่ันดีมาก จึงจัดวาเปนแบบสอบถามท่ีสามารถยอมรับและมีความนาเช่ือถือในการ

นําไปใชเก็บรายละเอียด และดําเนินการวิเคราะหในลําดับข้ันตอไป 

 

3.5 ระยะเวลาในการดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูล 

 ระยะเวลาในการดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลอยูในระยะเวลาต้ังแต เดือนพฤศจิกายน-เดือน

ธันวาคม 2565 
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3.6 การเก็บรวบรวมขอมูล 

 ในการเก็บรวบรวมขอมูลการวิจัยไดดําเนินการแจกแบบสอบถามโดยวิธีของ Cochran (1953) 

โดยมีตัวอยางจํานวน 420 คน ซ่ึงเปนการแจกแบบสอบถามผานระบบออนไลน (Google Form) เพราะ

ชองทางออนไลนสามารถเขาถึงกลุมตัวอยางไดอยางคลองตัวและเรงดวน และกลุมตัวอยางท่ีก็สามารถ

เลือกตอบแบบสอบถามไดทุกท่ี ทุกเวลาตามท่ีตองการผานทางสมารทโฟน หรือคอมพิวเตอรก็ได โดย

ผูวิจัยทําการคนหาผูใชจากแอปพลิเคชัน Instragram, Facebook เปนตน และนํามาจัดรูปแบบของ

ขอมูลในแบบสอบถามเพ่ือนําส่ิงท่ีไดมาไปวิเคราะหทางสถิติดวยโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ 

 

3.7 สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

1) การวิเคราะหรายละเอียดโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ดังน้ี 

1.1) นําขอมูลจากแบบสอบถามตอนท่ี 1 ปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน ใชสถิติพ้ืนฐาน คือ คาความถ่ีและคารอยละ (Percentage) 

1.2) นําขอมูลจากแบบสอบถามตอนท่ี 2 พฤติกรรมการซ้ือผลไมผานชองทางออนไลน

ในประเทศไทย ใชสถิติพ้ืนฐาน คือ คาความถ่ีและคารอยละ (Percentage) 

1.3) นําขอมูลจากแบบสอบถามตอนท่ี 3 สวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรม

การซ้ือผลไมผานชองทางออนไลนในประเทศไทย ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัด

จําหนายและดานสงเสริมการตลาด ใชสถิติพ้ืนฐาน คือ คาเฉล่ีย (Mean) คาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

(Standard Deviation: S.D.) 

2) วิเคราะหโดยใชสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) สถิติท่ีใชในการทดสอบสมมติฐาน 

ดังน้ี 

2.1) การวิเคราะหความแตกตางระหวางคาเฉล่ียสองกลุมท่ีเปนอิสระตอกัน โดยใชสถิติ 

T-test ทดสอบ 

2.2) การวิเคราะหเปรียบเทียบความสัมพันธของตัวแปรระหวางกลุมตัวอยางท่ีมากกวา 

2 กลุมข้ึนไป โดยใชสถิติ Chi-square ในการทดสอบ 



 

 

บทท่ี 4 

ผลการวิเคราะหขอมูล 

 

การศึกษาวิจัยน้ีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรม

ผูบริโภคในการซ้ือผลไมผานชองทางออนไลนในประเทศไทย เพ่ือศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีมีผล

ตอพฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผลไมผานชองทางออนไลนในประเทศไทย และเพ่ือศึกษาพฤติกรรม

ผูบริโภคในการซ้ือผลไมผานชองทางออนไลนในประเทศไทย โดยเก็บขอมูลดวยแบบสอบถามจากกลุม

ตัวอยางจํานวน 420 ตัวอยาง จากผูบริโภคชาวไทยท่ีเคยมีประสบการณในการซ้ือผลไมผานระบบ

ออนไลนท่ีอาศัยอยูในประเทศไทย โดยผูวิจัยขอนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล อธิบายขอมูล และผลสรุป

ดังน้ี 

4.1 ผลการวิเคราะหขอมูลสวนบุคคล 

4.2 ผลการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผลไมผานชองทางออนไลนในประเทศไทย 

4.3 ผลการวิเคราะหขอมูลของปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

4.4 การทดสอบสมมติฐานการวิจัย 

 

สัญลักษณท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

 n  แทน  จํานวนกลุมตัวอยางผูตอบแบบสอบถาม 

�̅�  แทน  คาเฉล่ียของระดับความคิดเห็น 

S.D.  แทน  คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

F / t   แทน  คาความแปรปรวน 

Sig. แทน  คานัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

X2     แทน    คาเพียรสันไคสแควร 
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4.1 ผลการวิเคราะหขอมูลสวนบุคคล 

 

ตารางท่ี 4.1: จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง แบงตามปจจัยทางประชากรศาสตร ดานเพศ  

 

เพศ จํานวน (คน) รอยละ 

ชาย 82 19.5 

หญิง 322 76.7 

LGBTQ หรือเพศทางเลือก 16 3.8 

รวม 420 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.1 ผูรวมตอบแบบสอบถามสวนมากเปนเพศหญิงมีจํานวน 322 คน ซ่ึงเปนรอยละ 

76.7 อันดับตอมาคือเพศชายมีจํานวน 82 คน ซ่ึงเปนรอยละ 19.5 และนอยท่ีสุด คือ LGBTQ หรือเพศ

ทางเลือกมีจํานวน 16 คน ซ่ึงเปนรอยละ 3.8 ตามลําดับ  

 

ตารางท่ี 4.2: จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง แบงตามปจจัยทางประชากรศาสตร ดานอายุ 

 

อายุ จํานวน (คน) รอยละ 

ต่ํากวาหรือเทากับ 20 ป 4 1.0 

21 - 30 ป 260 61.9 

31 - 40 ป 128 30.5 

41 - 50 ป 14 3.3 

51 - 60 ป 9 2.1 

มากกวา 60 ป 5 1.2 

รวม 420 100.0 
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จากตารางท่ี 4.2 ผูรวมตอบแบบสอบถามสวนมากมีชวงอายุ 21-30 ป เปนจํานวน 260 คน ซ่ึง

เปนรอยละ 61.9 อันดับตอมาคือ ชวงอายุ 31-40 ป มีจํานวน 128 คน ซ่ึงเปนรอยละ 30.5 ชวงอายุ 51-

60 ปมีจํานวน 9 คน ซ่ึงเปนรอยละ 2.1 ชวงอายุมากกวา 60 ป มีจํานวน 5 คน ซ่ึงเปนรอยละ 1.2 และ

ชวงอายุ ต่ํากวาหรือเทากับ 20 ป มีจํานวน 4 คน ซ่ึงเปนรอยละ 1.0 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.3: จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง แบงตามปจจัยทางประชากรศาสตร ดานระดับ

การศึกษา 

 

ระดับการศึกษา จํานวน (คน) รอยละ 

ต่ํากวาระดับปริญญาตรี 23 5.5 

ระดับปริญญาตรี 348 82.9 

สูงกวาระดับปริญญาตรี 49 11.6 

รวม 420 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.3 ผูรวมตอบแบบสอบถามสวนมากมีการศึกษาระดับปริญญาตรีมีจํานวน 348 คน 

คิดเปนรอยละ 82.9 อันดับตอมาคือ สูงกวาปริญญาตรีมีจํานวน 49 คน ซ่ึงเปนรอยละ 11.6 และ

การศึกษาต่ํากวาระดับปริญญาตรีมีจํานวน 23 คน ซ่ึงเปนรอยละ 5.5 ตามลําดับ 
 

ตารางท่ี 4.4: จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง แบงตามปจจัยทางประชากรศาสตร ดานอาชีพ 

 

อาชีพ จํานวน (คน) รอยละ 

นักเรียน/นักศึกษา 42 10.0 

คาขาย/ธุรกิจสวนตัว 66 15.7 

ลูกจาง/พนักงานบริษัท 260 61.9 

ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 39 9.3 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.4 (ตอ): จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง แบงตามปจจัยทางประชากรศาสตร ดานอาชีพ 

 

อาชีพ จํานวน (คน) รอยละ 

อ่ืน ๆ 13 3.1 

รวม 420 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.4 ผูรวมตอบแบบสอบถามสวนมากปฏิบัติงานลูกจาง/พนักงานบริษัท มีจํานวน 

260 คน ซ่ึงเปนรอยละ 61.9 อันดับตอมาคือ คาขาย/ธุรกิจสวนตัว มีจํานวน 66 คน ซ่ึงเปนรอยละ 15.7  

นักเรียน/นักศึกษา มีจํานวน 42 คน ซ่ึงเปนรอยละ 10.0 ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีจํานวน 39 

คน ซ่ึงเปนรอยละ 9.3 และอันดับนอยท่ีสุด คือ อาชีพอ่ืน ๆ มีจํานวน 13 คน ซ่ึงเปนรอยละ 3.1 

ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.5: จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามปจจัยทางประชากรศาสตร ดานรายได

เฉล่ียตอเดือน 

 

รายไดเฉล่ียตอเดือน จํานวน (คน) รอยละ 

ต่ํากวา 10,000 บาท 17 4.0 

10,000-19,999 บาท 57 13.6 

20,000-29,999 บาท 117 27.9 

30,000-39,999 บาท 29 6.9 

40,000 บาทข้ึนไป 200 47.6 

รวม 420 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.5 ผูตอบแบบสอบถามสวนมากมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 40,000 บาทข้ึนไป มี

จํานวน 200 คน คิดเปนรอยละ 47.6 อันดับตอมาคือ รายได 20,000-29,999 บาท มีจํานวน 117 คน ซ่ึง

เปนรอยละ 27.9 รายได 10,000-19,999 บาท มีจํานวน 57 คน ซ่ึงเปนรอยละ 13.6 รายได 30,000-
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39,999 บาท มีจํานวน 29 คน ซ่ึงเปนรอยละ 6.9 และอันดับนอยท่ีสุด คือ ต่ํากวา 10,000 บาท มี

จํานวน 17 คน ซ่ึงเปนรอยละ 4.0 ตามลําดับ 

 

4.2  ผลการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผลไมผานชองทางออนไลนในประเทศไทย 

 

ตารางท่ี 4.6: จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง แบงตามพฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผลไมผาน

ชองทางออนไลนในประเทศไทย ดานความถ่ีในการรับประทานผลไม 

 

ความถ่ีในการรับประทานผลไม จํานวน (คน) รอยละ 

สัปดาหละคร้ัง 311 74.0 

เดือนละคร้ัง 64 15.3 

3 เดือน/คร้ัง 17 4.0 

มากกวา 6 เดือน/คร้ัง 28 6.7 

รวม 420 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.6 ผูรวมตอบแบบสอบถามสวนมากรับประทานผลไม สัปดาหละ 1 คร้ัง มีจํานวน 

311 คน ซ่ึงเปนรอยละ 74.0 อันดับตอมาคือ รับประทานเดือนละคร้ัง มีจํานวน 64 คน ซ่ึงเปนรอยละ 

15.3 รับประทานมากกวา 6 เดือนตอคร้ัง มีจํานวน 28 คน ซ่ึงเปนรอยละ 6.7 และอันดับนอยท่ีสุด คือ 

รับประทาน 3 เดือน/คร้ัง มีจํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 4.0 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.7: จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง แบงตามพฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผลไมผาน

ชองทางออนไลนในประเทศไทย ดานชองทางในการซ้ือผลไม 

 

ชองทางในการซ้ือผลไม จํานวน (คน) รอยละ 

ออนไลน 66 15.7 

ตลาด 245 58.3 

หางสรรพสินคา 109 26.0 

รวม 420 100.0 

   

จากตารางท่ี 4.7 ผูรวมตอบแบบสอบถามสวนมากซ้ือผลไมจากตลาดมีจํานวน 245 คน ซ่ึงเปน

รอยละ 58.3 อันดับตอมาคือ หางสรรพสินคา มีจํานวน 109 คน ซ่ึงเปนรอยละ 26.0 และอันดับนอย

ท่ีสุด คือ ออนไลนจํานวน 66 คน ซ่ึงเปนรอยละ 15.7 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.8: จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง แบงตามพฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผลไมผาน

ชองทางออนไลนในประเทศไทย ดานชองทางในการซ้ือผลไม 

 

เหตุผลท่ีซ้ือผานชองทางออนไลน จํานวน (คน) รอยละ 

สะดวกสบาย 311 74.1 

คุณภาพ 40 9.5 

เปรียบเทียบราคาได 69 16.4 

รวม 420 100.0 

   

จากตารางท่ี 4.8 ผูรวมตอบแบบสอบถามสวนมากมีเหตุผลท่ีซ้ือผลไมจากชองทางออนไลนใน

เร่ืองของความสะดวกสบาย มีจํานวน 311 คน ซ่ึงเปนรอยละ 74.1 อันดับตอมาคือ เปรียบเทียบราคาได 

มีจํานวน 69 คน ซ่ึงเปนรอยละ 16.4 และอันดับนอยท่ีสุดคือ คุณภาพ มีจํานวน 40 คน ซ่ึงเปนรอยละ 

9.5 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.9: จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง แบงตามพฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผลไมผาน

ชองทางออนไลนในประเทศไทย ดานผลไมท่ีซ้ือประจํา 

 

ผลไมท่ีซ้ือประจํา จํานวน (คน) รอยละ 

สม 234 55.7 

กีว่ี 73 17.4 

สาล่ี 13 3.1 

แอปเปล 130 31.0 

องุน 144 34.3 

ลูกพลับ 64 15.2 

สตรอวเบอรร่ี 166 39.5 

บลูเบอรร่ี 69 16.4 

เมลอน 134 31.9 

*ผูตอบแบบสอบถามเลือกไดมากกวา 1 ตัวเลือก 

 

จากตารางท่ี 4.9 ผูรวมตอบแบบสอบถามสวนมากเลือกท่ีจะซ้ือสม จํานวน 234 คน คิดเปนรอย

ละ 55.7 อันดับตอมาคือ สตรอวเบอรร่ี มีจํานวน 166 คน ซ่ึงเปนรอยละ 39.5 เลือกซ้ือองุน มีจํานวน 

144 คน ซ่ึงเปนรอยละ 34.3 เลือกเมลอน มีจํานวน 134 คน ซ่ึงเปนรอยละ 31.9 เลือกแอปเปล มีจํานวน 

130 คน ซ่ึงเปนรอยละ 31.0 เลือกกีว่ี มีจํานวน 73 คน ซ่ึงเปนรอยละ 17.4 เลือกบลูเบอรร่ี มีจํานวน 69 

คน ซ่ึงเปนรอยละ 16.4  เลือกลูกพลับ มีจํานวน 64 คน ซ่ึงเปนรอยละ 15.2 และอันดับนอยท่ีสุด คือ 

เลือกสาล่ี  มีจํานวน 13 คน ซ่ึงเปนรอยละ 3.1 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.10: จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง แบงตามพฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผลไมผาน

ชองทางออนไลนในประเทศไทย ในดานคาใชจายตอคร้ัง 

 

คาใชจายตอคร้ัง จํานวน (คน) รอยละ 

ไมเกิน 500 บาท 257 61.2 

501-1,000 บาท 145 34.5 

1,001-5,000 บาท 18 4.3 

รวม 420 100.0 

   

จากตารางท่ี 4.10 ผูรวมตอบแบบสอบถามสวนมากจะมีคาใชจายไมเกิน 500 บาทตอคร้ัง มี

จํานวน 257 คน ซ่ึงเปนรอยละ 61.2 อันดับตอมาคือ 501-1,000 บาท มีจํานวน 145 คน ซ่ึงเปนรอยละ 

34.5 และอันดับนอยท่ีสุด คือ 1,001-5,000 บาท จํานวน 18 คน ซ่ึงเปนรอยละ 4.3 ตามลําดับ 

 

4.3 ผลการวิเคราะหขอมูลของปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

 

ตารางท่ี 4.11: คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นของปจจัยสวนประสมทาง

การตลาด ภาพรวม 

 

ภาพรวม 
n = 420 

𝒙$ S.D. แปล อันดับ 

ดานผลิตภัณฑ 3.62 0.829 มาก 4 

ดานราคา 3.98 0.837 มาก 1 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 3.96 0.872 มาก 2 

ดานสงเสริมการตลาด 3.74 0.909 มาก 3 

เฉล่ีย 3.82 0.861 มาก - 
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จากตารางท่ี 4.11 ผลจากการศึกษาวิจัยออกมาวาดานปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีระดับ

ความคิดเห็นภาพรวม อยูในระดับมาก (𝒙" = 3.82, SD.= 0.861) และเม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา 

ดานท่ีมีคาเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ดานราคา (𝒙" = 3.98, SD.=0.837) อันดับตอมาคือ ชองทางการจัด

จําหนาย (𝒙" = 3.96, SD.= 0.872) สงเสริมการตลาด (𝒙" = 3.72, SD.= 0.909) และดานท่ีมีคาเฉล่ีย

นอยท่ีสุด คือ ผลิตภัณฑ (𝒙" = 3.62, SD.= 0.829) ตามลําดับ 
 

ตารางท่ี 4.12: คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นของปจจัยสวนประสมทาง

การตลาด ดานผลิตภัณฑ 
 

ดานผลิตภัณฑ 
n = 420 

𝒙$ S.D. แปล อันดับ 

1. แบรนดของผลไมมีช่ือเสียงและเปนท่ีรูจัก 3.17 0.860 ปานกลาง 7 

2. รสชาติของผลไม 4.37 0.615 มากท่ีสุด 2 

3. ความสดใหมของผลไม 4.48 0.592 มากท่ีสุด 1 

4. ปริมาณของผลไม 3.75 0.732 มาก 3 

5. ความหลากหลายของผลไม 3.68 0.767 มาก 4 

6. ผลไมนําเขาจากตางประเทศ 3.20 0.886 ปานกลาง 6 

7. มีบริการจัดเซ็ตสําหรับเทศกาลตาง ๆ 3.06 1.161 ปานกลาง 8 

8. บรรจุภัณฑมีความสวยงาม 3.30 1.023 ปานกลาง 5 

เฉล่ีย 3.62 0.829 มาก - 

 

จากตารางท่ี 4.12 ผลจากการศึกษาวิจัยออกมาวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ

มีระดับความคิดเห็น อยูในระดับมาก (𝒙" = 3.62, SD.= 0.829) ท้ังน้ี เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ขอ

ท่ีมีคาเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ความสดใหมของผลไม (𝒙" = 4.48, SD.= 0.592) อันดับตอมาคือ รสชาติของ

ผลไม (𝒙" = 4.37, SD.= 0.615) ปริมาณของผลไม (𝒙" = 3.75, SD.= 0.732) ความหลากหลายของผลไม 

(𝒙" = 3.68, SD.= 0.767) บรรจุภัณฑมีความสวยงาม (𝒙" = 3.30, SD.= 1.023) ผลไมนําเขาจาก

ตางประเทศ (𝒙" = 3.20, SD.=0.886) แบรนดของผลไมมีช่ือเสียงและเปนท่ีรูจัก (𝒙" = 3.17, SD.= 
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0.860) และอันดับท่ีมีคาเฉล่ียนอยท่ีสุด คือ มีบริการจักเซ็ตสําหรับเทศกาลตาง ๆ (𝒙" = 3.06, SD.= 

1.161) ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.13: คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นของปจจัยสวนประสมทาง

การตลาด ดานราคา 

 

ดานราคา 
n = 420 

𝒙$ S.D. แปล อันดับ 

1. ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพและปริมาณ 4.24 0.701 มากท่ีสุด 1 

2. มีราคาหลายระดับใหเลือกซ้ือ 3.85 0.748 มาก 5 

3. ปายแสดงราคาชัดเจน 4.18 0.823 มาก 2 

4. ราคาถูกกวาชองทางอ่ืน 3.83 0.926 มาก 6 

5. สามารถชําระเงินไดสะดวก 4.09 0.803 มาก 3 

6. สามารถชําระเงินไดหลายชองทาง 3.96 0.909 มาก 4 

7. มีการแนะนําสินคาใหมในราคาพิเศษ 3.76 0.952 มาก 7 

เฉล่ีย 3.98 0.837 มาก - 

 

จากตารางท่ี 4.13 ผลจากการศึกษาวิจัยพบวาระดับความคิดเห็นของปจจัยสวนประสมทาง

การตลาด ดานราคา อยูในระดับมาก (𝒙" = 3.98, SD.= 0.837) และเม่ือวิเคราะหเปนรายขอ ออกมาวา

ขอท่ีมีคาเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพและปริมาณ (𝒙" = 4.24, SD.= 0.701) 

รองลงมาคือ ปายแสดงราคาชัดเจน (𝒙" = 4.18, SD.= 0.823) สามารถชําระเงินไดสะดวก (𝒙" = 

4.09,SD.= 0.803) สามารถชําระเงินไดหลายชองทาง (𝒙" = 3.96,SD.= 0.909) มีหลายระดับราคาให

เลือกซ้ือ (𝒙" = 3.85, SD.= 0.748) ราคาถูกกวาชองทางอ่ืน (𝒙" = 3.83, SD.= 0.926) และขอท่ีมี

คาเฉล่ียนอยท่ีสุด คือ มีการแนะนําสินคาใหมในราคาพิเศษ (𝒙" = 3.76, SD.= 0.952) ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.14: คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นของปจจัยสวนประสมทาง

การตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย 

 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 
n = 420 

𝒙$ S.D. แปล อันดับ 

1. สามารถหาซ้ือไดงาย 4.17 0.705 มาก 1 

2. มีชองทางการจัดจําหนายท้ังออนไลน และหนาราน 4.02 0.796 มาก 5 

3. เปดใหบริการ 24 ช่ัวโมง 3.33 1.102 ปานกลาง 7 

4. มีบริการจัดสงถึงสถานท่ีท่ีตองการ 4.10 0.831 มาก 4 

5. รับเปล่ียนสินคากรณีมีปญหา 4.13 0.799 มาก 3 

6. ความสะดวกของสถานท่ี มีบริการท่ีจอดรถ 3.82 1.017 มาก 6 

7. วางจําหนายในสถานท่ีท่ีสะอาด และสวยงาม 4.15 0.857 มาก 2 

เฉล่ีย 3.96 0.872 มาก - 

 

จากตารางท่ี 4.14 ผลจากการศึกษาวิจัยออกมาวาระดับความคิดเห็นของปจจัยสวนประสมทาง

การตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย อยูในระดับมาก (𝒙" = 3.96, SD.=0.872) ท้ังน้ี เม่ือพิจารณาเปน

รายขอ พบวา ขอท่ีมีคาเฉล่ียมากท่ีสุด คือ สามารถหาซ้ือไดงาย (𝒙" = 4.17, SD.= 0.705) อันดับตอมา

คือ วางจําหนายในสถานท่ีท่ีสะอาดและสวยงาม (𝒙" =4.15, SD.=0.857) รับเปล่ียนสินคากรณีมีปญหา 

(𝒙" =4.13, SD.=0.799) มีบริการจัดสงถึงสถานท่ีท่ีตองการ (𝒙" =4.10, SD.=0.831) มีชองทางการจัด

จําหนายท้ังออนไลน และหนาราน (𝒙" = 4.02, SD.= 0.796) ความสะดวกของสถานท่ี มีบริการท่ีจอดรถ 

(𝒙" = 3.82, SD.= 1.017) และอันดับท่ีมีคาเฉล่ียนอยท่ีสุด คือ เปดใหบริการ 24 ช่ัวโมง (𝒙" = 3.33, 

SD.= 1.102) ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.15: คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นของปจจัยสวนประสมทาง

การตลาด ดานการสงเสริมการตลาด 
 

ดานการสงเสริมการตลาด 
n = 420 

𝒙$ S.D. แปล อันดับ 

1. มีการโฆษณาผานสื่อตาง ๆ เชน เฟสบุก, อินเทอรเน็ต, 

โทรทัศน, อินสตราแกรม เปนตน 

3.48 

 

0.922 

 

มาก 6 

2. มีการจัดโปรโมช่ันสงเสริมการขาย ลด แลก แถม 3.91 0.881 มาก 3 

3. มีการแจกสินคาเพ่ิมเพ่ือใหลูกคาทดลอง 3.75 0.981 มาก 4 

4. พนักงานขายใหบริการดวยความสะดวก รวดเร็ว 3.92 0.778 มาก 2 

5. พนักงานขายมีความรู สามารถแนะนําผลไมได 3.93 0.857 มาก 1 

6. พนักงานขายใหคําปรึกษาดวยความสุภาพ 3.92 0.800 มาก 2 

7. มีการโฆษณา แนะนําขนาดทดลองใหชิมกอนตัดสินใจซ้ือ 3.67 1.007 มาก 5 

8. มีการจัดกิจกรรม จัดแสดงสินคา ตามงานตาง ๆ 

 

3.40 

 

1.049 

 

ปาน

กลาง 

7 

เฉล่ีย 3.74 0.909 มาก - 

 

จากตารางท่ี 4.15 ผลจากการศึกษาวิจัยออกมาวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการ

สงเสริมการตลาดมีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมาก (𝒙" = 3.74, SD.= 0.909) และเม่ือนํามาวิเคราะห

เปนรายขอ พบวา อันดับขอท่ีมีคาเฉล่ียมากท่ีสุด คือ พนักงานขายมีความรู สามารถแนะนําผลไมได (𝒙" = 

3.93, SD.= 0.857) รองลงมาคือ พนักงานขายใหบริการดวยความสะดวก รวดเร็ว (𝒙" =3.92, SD.= 

0.778) และพนักงานขายใหคําปรึกษาดวยความสุภาพ (𝒙" =3.92, SD.= 0.800) มีการจัดโปรโมช่ัน

สงเสริมการขาย ลด แลก แถม (𝒙" = 3.91, SD.= 0.881) มีการแจกสินคาเพ่ิมเพ่ือใหลูกคาทดลอง (𝒙" = 

3.75, SD.= 0.981) มีการโฆษณา แนะนําขนาดทดลองใหชิมกอนตัดสินใจซ้ือ (𝒙" = 3.67, SD.= 1.007) 

มีการโฆษณาผานส่ือตาง ๆ เชน เฟสบุก, อินเทอรเน็ต, โทรทัศน, อินสตราแกรม เปนตน (𝒙" = 3.48, 

SD.= 0.922)  และอันดับขอท่ีมีคาเฉล่ียนอยท่ีสุด คือ มีการจัดกิจกรรม จัดแสดงสินคา ตามงานตาง ๆ 

(𝒙" = 3.40, SD.= 1.049) ตามลําดับ 
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4.4 ผลการวิเคราะหเก่ียวกับสมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 4Ps มีอิทธิพลทางบวกตอพฤติกรรมผูบริโภคใน

การซ้ือผลไมผานชองทางออนไลนในประเทศไทย 

สมมติฐานท่ี 2 ปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีผิดแผกกันมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือ

ผลไมผานชองทางออนไลนในประเทศไทยผิดแผกกัน 

 

ตารางท่ี 4.16: การทดสอบสมมติฐานท่ี 1.1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 4Ps มีอิทธิพลทางบวกตอ

พฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผลไมผานชองทางออนไลนในประเทศไทย ดานความถ่ีในการ

รับประทาน 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด X2 Sig 

ผลิตภัณฑ 210.65 0.00* 

ราคา 230.851 0.00* 

ชองทางจัดจําหนาย 221.515 0.00* 

การสงเสริมตลาด 296.682 0.00* 

* นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

 

จากตารางท่ี 4.16 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไดแก ผลิตภัณฑ, ราคา, ชองทางการ

จัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด มีอิทธิพลทางบวกตอพฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผลไมผาน

ชองทางออนไลนในประเทศไทย ดานความถ่ีในการซ้ือ 
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ตารางท่ี 4.17: การทดสอบสมมติฐานท่ี 1.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 4Ps มีอิทธิพลทางบวกตอ

พฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผลไมผานชองทางออนไลนในประเทศไทย ดานชองทางการ

ซ้ือ 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด X2 Sig 

ผลิตภัณฑ 156.479 0.00* 

ราคา 167.559 0.00* 

ชองทางจัดจําหนาย 119.965 0.00* 

การสงเสริมตลาด 153.706 0.00* 

* นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

 

จากตารางท่ี 4.17 จะเห็นวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไดแก ผลิตภัณฑ, ราคา, ชองทาง

จัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด มีอิทธิพลทางบวกตอพฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผลไมผาน

ชองทางออนไลนในประเทศไทย ดานชองทางการซ้ือ 

 

ตารางท่ี 4.18: การทดสอบสมมติฐานท่ี 1.3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 4Ps มีอิทธิพลทางบวกตอ

พฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผลไมผานชองทางออนไลนในประเทศไทย ดานเหตุผลในการ

ซ้ือ 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด X2 Sig 

ผลิตภัณฑ 166.835 0.00* 

ราคา 131.185 0.00* 

ชองทางจัดจําหนาย 177.856 0.00* 

การสงเสริมตลาด 161.387 0.00* 

* นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
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จากตารางท่ี 4.18 จะเห็นวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไดแก ผลิตภัณฑ, ราคา, ชองทาง

จัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด มีอิทธิพลทางบวกตอพฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผลไมผาน

ชองทางออนไลนในประเทศไทยในดานของเหตุผลในการซ้ือ 

 

ตารางท่ี 4.19: การทดสอบสมมติฐานท่ี 1.4 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 4Ps มีอิทธิพลทางบวกตอ

พฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผลไมผานชองทางออนไลนในประเทศไทย ดานคาใชจาย

เฉล่ียตอคร้ัง 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด X2 Sig 

ผลิตภัณฑ 152.937 0.00* 

ราคา 98.462 0.00* 

ชองทางจัดจําหนาย 151.476 0.00* 

การสงเสริมตลาด 150.911 0.00* 

* นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

 

จากตารางท่ี 4.19 จะเห็นวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไดแก ผลิตภัณฑ, ราคา, ชอง

ทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด มีอิทธิพลทางบวกตอพฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผลไม

ผานชองทางออนไลนในประเทศไทยในดานของคาใชจายเฉล่ียตอคร้ัง 
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ตารางท่ี 4.20: การทดสอบสมมติฐานท่ี 2.1 ปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีผิดแผกกันมีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผลไมผานชองทางออนไลนในประเทศไทยผิดแผกกัน ดาน

ความถ่ีในการรับประทาน 
 

ปจจัยสวนบุคคล X2 Sig 

เพศ 6.169 0.404 

อายุ 15.510 0.415 

ระดับการศึกษา 37.703 0.000* 

อาชีพ 33.411 0.001* 

รายไดเฉล่ียตอเดือน 49.648 0.000* 

* นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.20 จะเห็นวา ปจจัยดานประชากรศาสตร ดานระดับการศึกษา อาชีพ และรายได

เฉล่ียตอเดือนท่ีผิดแผกกันมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผลไมผานชองทางออนไลนในประเทศ

ไทยผิดแผกกัน ดานความถ่ีในการรับประทาน 

 

ตารางท่ี 4.21: การทดสอบสมมติฐานท่ี 2.2 ปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีผิดแผกกันมีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผลไมผานชองทางออนไลนในประเทศไทยผิดแผกกัน ดาน

ชองทางการซ้ือ 
 

ปจจัยสวนบุคคล X2 Sig 

เพศ 24.167 0.000* 

อายุ 57.128 0.000* 

ระดับการศึกษา 47.844 0.000* 

อาชีพ 12.554 0.128 

รายไดเฉล่ียตอเดือน 60.313 0.000* 

* นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
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จากตารางท่ี 4.21 จะเห็นวา ปจจัยดานประชากรศาสตร ดานอายุ ระดับการศึกษา และรายได

เฉล่ียตอเดือนท่ีผิดแผกกันมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผลไมผานชองทางออนไลนในประเทศ

ไทยผิดแผกกันในดานของชองทางการซ้ือ 

 

ตารางท่ี 4.22: การทดสอบสมมติฐานท่ี 2.3 ปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีผิดแผกกันมีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผลไมผานชองทางออนไลนในประเทศไทยผิดแผกกัน ดาน

เหตุผลในการซ้ือ 
 

ปจจัยสวนบุคคล X2 Sig 

เพศ 10.504 0.033* 

อายุ 12.608 0.246 

ระดับการศึกษา 10.966 0.027* 

อาชีพ 34.749 0.000* 

รายไดเฉล่ียตอเดือน 24.312 0.002* 

* นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

 

จากตารางท่ี 4.22 พบวา ปจจัยดานประชากรศาสตร ดานเพศ ระดับของการศึกษา อาชีพ และ

รายไดเฉล่ียตอเดือนท่ีผิดแผกกันจะมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผลไมผานชองทางออนไลน

ในประเทศไทยผิดแผกกันในดานของเหตุผลในการซ้ือ 
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ตารางท่ี 4.23: การทดสอบสมมติฐานท่ี 2.4 ปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีผิดแผกกันมีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผลไมผานชองทางออนไลนในประเทศไทยผิดแผกกัน ดาน

คาใชจายตอคร้ัง 

 

ปจจัยสวนบุคคล X2 Sig 

เพศ 18.742 0.001* 

อายุ 31.282 0.001* 

ระดับการศึกษา 30.187 0.000* 

อาชีพ 41.717 0.000* 

รายไดเฉล่ียตอเดือน 26.222 0.001* 

* นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

 

จากตารางท่ี 4.23 พบวา ปจจัยดานประชากรศาสตร ดานเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และ

รายไดเฉล่ียตอเดือนท่ีผิดแผกกันมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผลไมผานชองทางออนไลนใน

ประเทศไทยผิดแผกจากกัน ดานคาใชจายตอคร้ัง 

 



 

 

บทท่ี 5 

สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 

การศึกษาวิจัยเร่ืองปจจัยท่ีสงผลตอพฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผลไมผานชองทางออนไลนใน

ประเทศไทย โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมผูบริโภคใน

การซ้ือผลไมผานชองทางออนไลนในประเทศไทย เพ่ือศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีมีผลตอ

พฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผลไมผานชองทางออนไลนในประเทศไทย และเพ่ือศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค

ในการซ้ือผลไมผานชองทางออนไลนในประเทศไทย โดยเก็บขอมูลดวยแบบสอบถามจากกลุมตัวอยาง คือ 

ผูบริโภคท่ีเคยซ้ือผลไมผานระบบออนไลนท่ีอาศัยอยูในประเทศไทย จํานวน 420 ตัวอยาง โดยผูวิจัยนํามา

วิเคราะหดวยสถิติท่ีเหมาะสม และสามารถสรุป อภิปรายผล และใหขอเสนอแนะดังน้ี 

5.1 สรุปผลการวิจัย 

5.2 อภิปรายผลการวิจัย 

5.3 ขอเสนอแนะ 

 

5.1 สรุปผลการวิจัย 

การศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีสงผลตอพฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผลไมผานชองทางออนไลนใน

ประเทศไทย สรุปผลไดดังตอไปน้ี 

5.1.1 ผลการวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลออกมาวา ผูรวมตอบแบบสอบถามสวนมากเปนเพศหญิง 

จํานวน 322 คน ซ่ึงเปนรอยละ 76.7 สวนมากมีชวงอายุ 21-30 ป มีจํานวน 260 คน ซ่ึงเปนรอยละ 61.9 

มีระดับการศึกษาปริญญาตรี จํานวน 348 คน ซ่ึงเปนรอยละ 82.9 ปฏิบัติงานลูกจาง/พนักงานบริษัท 

จํานวน 260 คน คิดเปนรอยละ 61.9 และสวนมากมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 40,000 บาทข้ึนไป จํานวน 

200 คน คิดเปนรอยละ 47.6  

5.1.2  ผลการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผลไมผานชองทางออนไลนในประเทศไทย 

ออกมาวา ผูชวยตอบแบบสอบถามสวนมากรับประทานผลไม สัปดาหละคร้ังมีจํานวน 311 คน คิดเปน

รอยละ 74.0 สวนมากซ้ือผลไมจากตลาดมีจํานวน 245 คน ซ่ึงเปนรอยละ 58.3 เหตุผลท่ีซ้ือผลไมจาก

ชองทางออนไลนเปนเพราะวาสะดวกสบาย มีจํานวน 311 คน ซ่ึงเปนรอยละ 74.1 สวนมากซ้ือสมเปน
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ประจํา จํานวน 234 คน คิดเปนรอยละ 55.7 และมีคาใชจายไมเกิน 500 บาทตอคร้ัง มีจํานวน 257 คน 

ซ่ึงเปนรอยละ 61.2  

5.1.3 ผลการวิเคราะหขอมูลของปจจัยสวนประสมทางการตลาด พบวา ระดับความคิดเห็นของ

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดภาพรวม อยูในระดับมาก โดยจะเรียงลําดับตามดาน ไดแก ดานราคา 

รองลงมาคือ ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานสงเสริมการตลาด และดานผลิตภัณฑ ตามลําดับ สามารถ

สรุปผลตามรายดานดังน้ี 

1) ดานผลิตภัณฑ อยูในระดับมาก พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับความสด

ใหมของผลไม รองลงมาคือ รสชาติของผลไม ปริมาณของผลไม ความหลากหลายของผลไม บรรจุภัณฑมี

ความสวยงาม ผลไมนําเขาจากตางประเทศ แบรนดของผลไมมีช่ือเสียงและเปนท่ีรูจัก และมีบริการจัดเซ็ต

สําหรับเทศกาลตาง ๆ ตามลําดับ 

2) ดานราคา อยูในระดับมาก โดยพบวา ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพและปริมาณ  

รองลงมาคือ ปายแสดงราคาชัดเจน สามารถชําระเงินไดสะดวก เลือกชําระเงินหลายหลายชองทาง 

เปรียบเทียบราคาในหลากหลายระดับ ราคาถูกกวาชองทางอ่ืน และมีการแนะนําสินคาใหมในราคาพิเศษ 

ตามลําดับ 

3) ดานชองทางการจัดจําหนาย อยูในระดับมาก  โดยพบวา ผลไมสามารถหาซ้ือไดงาย 

รองลงมาคือ วางจําหนายในสถานท่ีท่ีสะอาด และสวยงาม รับเปล่ียนสินคากรณีมีปญหา มีบริการจัดสงถึง

สถานท่ีท่ีพึงปรารถนา มีชองทางการจัดจําหนายท้ังออนไลน และหนาราน ความสะดวกของสถานท่ี มี

บริการท่ีจอดรถ และเปดใหบริการ 24 ช่ัวโมง ตามลําดับ 

4) ดานการสงเสริมการตลาด อยูในระดับมาก พบวา พนักงานขายมีความรู สามารถ

แนะนําผลไมได รองลงมาคือ พนักงานขายใหบริการดวยความสะดวก รวดเร็ว และพนักงานขายให

คําปรึกษาดวยความสุภาพ มีการจัดโปรโมช่ันสงเสริมการขาย ลด แลก แถม มีการแจกสินคาเพ่ิมเพ่ือให

ลูกคาทดลอง มีการโฆษณา แนะนําขนาดทดลองใหชิมกอนตัดสินใจซ้ือ มีการโฆษณาผานส่ือตาง ๆ เชน 

เฟสบุก, อินเทอรเน็ต, โทรทัศน, อินสตราแกรม เปนตน และมีการจัดกิจกรรม จัดแสดงสินคา ตามงาน

ตาง ๆ ตามลําดับ 

5.1.4 ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัย  

สมมติฐานท่ี 1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 4Ps มีอิทธิพลทางบวกตอพฤติกรรมผูบริโภคใน

การซ้ือผลไมผานชองทางออนไลนในประเทศไทย พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ 
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ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด มีอิทธิพลทางบวกตอพฤติกรรม

ผูบริโภคในการซ้ือผลไมผานชองทางออนไลนในประเทศไทย 

สมมติฐานท่ี 2 ปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีแตกตางกันมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือ

ผลไมผานชองทางออนไลนในประเทศไทยแตกตางกัน พบวา ปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีแตกตางกันมี

อิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผลไมผานชองทางออนไลนในประเทศไทยผิดแผกกัน อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติ 

 

5.2 อภิปรายผลการวิจัย 

จากวัตถุประสงคการวิจัยท่ี 1 เพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรม

ผูบริโภคในการซ้ือผลไมผานชองทางออนไลนในประเทศไทย พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดาน

ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด มีอิทธิพลทางบวกตอ

พฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผลไมผานชองทางออนไลนในประเทศไทย ท้ังน้ีอาจเปนเพราะวาผูตอบ

แบบสอบถามใหความสําคัญกับความสดใหมของผลไม อันดับตอมาคือ รสชาติของผลไม ปริมาณของ

ผลไม ความหลากหลายของผลไม บรรจุภัณฑมีความสวยงาม ผลไมนําเขาจากตางประเทศ แบรนดของ

ผลไมมีช่ือเสียงและเปนท่ีรูจัก ราคามีความชอบธรรมกับคุณลักษณะท่ีดีและปริมาณ อันดับตอมาคือ ปาย

แสดงราคาชัดเจน สามารถชําระเงินไดสะดวก สามารถชําระเงินไดหลายชองทาง มีหลากหลายระดับราคา

ใหเลือกซ้ือ ถูกกวาชองทางอ่ืน ผลไมสามารถหาซ้ือไดงาย อันดับตอมาคือ วางจําหนายในสถานท่ีท่ีสะอาด 

และสวยงาม รับเปล่ียนสินคากรณีมีปญหา มีบริการจัดสงถึงสถานท่ีท่ีพึงปรารถนา มีชองทางการจัด

จําหนายท้ังออนไลน และหนาราน ความสะดวกของสถานท่ี มีบริการท่ีจอดรถ พนักงานขายมีความรู 

สามารถแนะนําผลไมได รองลงมาคือ พนักงานขายใหบริการดวยความสะดวก รวดเร็ว และพนักงานขาย

ใหคําปรึกษาดวยความสุภาพ มีการจัดโปรโมช่ันสงเสริมการขาย ลด แลก แถม มีการแจกสินคาเพ่ิม

เพ่ือใหลูกคาทดลอง มีการโฆษณา แนะนําขนาดทดลองใหชิมกอนตัดสินใจซ้ือ มีการโฆษณาทางมีเดีย 

ตาง ๆ เชน เฟสบุก, อินเทอรเน็ต, ทีวี, อินสตราแกรม เปนตน โดยเปนไปในทิศทางเดียวกันกับผล

การศึกษาของชิษณุพงศ สุกก่ํา (2560) ท่ีไดศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินคา

ผาน ทางส่ือออนไลนของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม การวิจัยน้ีมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษา

ปจจัยดานประชากรศาสตร ปจจัยทางการตลาดและพฤติกรรมในการซ้ือสินคาทางส่ือออนไลนของ

ผูบริโภค รวมไปถึงการศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตรและปจจัยทางการตลาดท่ีสงผลตอพฤติกรรมใน
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การซ้ือสินคาทางส่ือออนไลนของผูบริโภค กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาวิจัย คือผูบริโภคในอําเภอเมือง 

จังหวัดนครปฐม จํานวนส่ีรอยตัวอยาง ผลจากการการทดสอบสมมติฐานออกมาวา พฤติกรรมการซ้ือ

สินคาของผูบริโภคไดรับผลมาจากปจจัยทางการตลาด ในดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย 

และการสงเสริมการตลาดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ และเปนไปในทิศทางเดียวกับผลการศึกษาของ 

นภัสรนันท เสมอพิทักษ (2562) ท่ีไดศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาผาน

ระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลออกมาวา ความถ่ี คาใชจาย 

ระยะเวลา ชองทางการชําระเงินและชองทางการซ้ือสินคามีความสัมพันธตอปจจัยสวนประสมทาง

การตลาด ดานผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด  

จากวัตถุประสงคการวิจัยท่ี 2 เพ่ือศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีมีผลตอพฤติกรรมผูบริโภค

ในการซ้ือผลไมผานชองทางออนไลนในประเทศไทย พบวา ปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีแตกตางกันมี

อิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผลไมผานชองทางออนไลนในประเทศไทยผิดแผกจากกัน อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติ ท้ังน้ีอาจเปนเพราะผูบริโภคท่ีมีเพศตางกัน อาจช่ืนชอบผลไมชนิดแตกตางกัน ผูบริโภค

ท่ีมีอายุตางกัน อาจมีความสามารถเลือกรับประทานผลไมไดตางกัน เน่ืองจากอาจมีโรคประจําตัว 

ผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตางกัน อาจมีความสามารถในการจับตองผลไมบางชนิดท่ีมี

ราคาสูง เชน องุนไซมัสแคท เปนตน โดยเปนไปในทิศทางเดียวกับผลการศึกษาของชิษณุพงศ สุกก่ํา 

(2560) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินคาผานทางส่ือออนไลนของผูบริโภคใน

อําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม ซ่ึงมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตร ปจจัยทางการตลาด

และพฤติกรรมในการซ้ือสินคาทางส่ือออนไลนของผูบริโภค รวมถึงการศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตร

และปจจัยทางการตลาดท่ีสงผลตอพฤติกรรมในการซ้ือสินคาทางส่ือออนไลนของผูบริโภคกลุมคนท่ีใชใน

การศึกษาวิจัย คือผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม จํานวน 400 คน โดยใช และเลือกการสง

แบบสอบถามผานทางออนไลนเพ่ือเปนอุปกรณในการเก็บรายละเอียด จากน้ันนําขอมูลท่ีไดจากการเก็บ

แบบสอบถามมาวิเคราะหคาทางสถิติผานโปรแกรมสําเร็จรูป ซ่ึงใชสถิติเชิงพรรณนาสําหรับการวิเคราะห

ขอมูล คือความถ่ี คาเฉล่ีย รอยละ และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงปริมาณคือ สถิติเชิงปริมาณ 

คือ การทดสอบตัวอยางอิสระ (Independenct Sample t-test), ไคสแคว (Chi-Square) ผลออกมา

พบวา กลุมตัวอยางสวนมากเปนเพศหญิง มีอายุ 21-25 ป มีระดับการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรีหรือ

เทียบเทา มีอาชีพเปนนักเรียน/นักศึกษา มีระยะเวลาทํางานนอยกวา 1 ปและมีรายไดต่ํากวาหน่ึงหม่ืน

หนาพันบาท ส่ือสังคงท่ีนิยมเลือกใชคือ เฟซบุก การกระทําในการซ้ือตอเดือน 1-2 คร้ัง และเลือกซ้ือท่ี
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ระดับราคานอยกวา 1,000 บาท ผลจากการทดสอบสมมติฐานพบวา ปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีมีผล

ตอพฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือสินคาผิดแผกจากกันอยางมีนัยสําคัญ 

จากวัตถุประสงคการวิจัยท่ี 3 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผลไมผานชองทางออนไลน

ในประเทศไทย พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนมากรับประทานผลไมสัปดาหละคร้ัง อาจเปนเพราะผลไม

บางอยางสามารถเก็บไวเปนเวลานานถึง 5-7 วันได สวนมากซ้ือผลไมจากตลาด อาจเปนเพราะวาผลไมท่ี

เลือกซ้ือจากตลาดน้ัน ผูตอบแบบสอบถามไดเลือกดวยตาเปลา และใชมือสัมผัสผลไมในการเลือก จึงทําให

เลือกไดตรงตามความตองการของตนเอง โดยมีเหตุผลท่ีซ้ือผลไมจากชองทางออนไลน เพราะไดรับความ

สะดวกสบายและไมตองพกพาเงินสด สวนมากเลือกซ้ือสมเปนประจํา อาจเปนเพราะผูบริโภคมี

ความคุนเคยกับผลไมท่ีมีรสเปร้ียวหวานแบบสม และเก็บไวทานไดนาน และมีคาใชจายตอคร้ังไมเกินหา

รอยบาท อาจเปนเพราะผูตอบแบบสอบถามสวนมากปฏิบัติงานลูกจาง/พนักงานบริษัท และมีรายไดเฉล่ีย

ตอเดือน 40,000 บาทข้ึนไป ประกอบกับราคาของผลไมน้ันไมแพงมาก จึงสามารถเลือกซ้ือผลไมไดใน

คาใชจาย 500 โดยสอดคลองกับผลการศึกษาของชมพูนุช นอยหลี (2562) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพล

ตอการตัดสินใจซ้ือเส้ือผาจากรานคาออนไลน การศึกษาคร้ังน้ีมีวัตถุประสงคเพ่ือเรียนรูพฤติกรรมในการ

ซ้ือเส้ือผาจากรานคาออนไลน เพ่ือเรียนรูความสัมพันธระหวางปจจัยประชากรศาสตรและสวนประสมทาง

การตลาด 7Ps กับการตัดสินใจซ้ือเส้ือผาจากรานคาออนไลนโดยเก็บรวบรวมขอมูลปฐมภูมิ (Primary 

Data) โดยใชแบบสอบถามออนไลน พบวา ลูกคาสวนมากซ้ือเส้ือผาจากอินสตาแกรม คาเฉล่ียตอคร้ังใน

การจับจายไมเกินหน่ึงพันบาท และพองกันกับผลการศึกษาของ Simanjuntak (2016) ท่ีไดศึกษาเร่ือง

พฤติกรรมการชอปปงออนไลนในรุน Y ในอินโดนีเซีย พฤติกรรมการซ้ือของออนไลนเปนวิธีการชอปปงท่ี

สังคมยุคใหมนิยมใชมากท่ีสุด โดยเฉพาะ Generation Y ท่ีเช่ือมตอกับอินเทอรเน็ตและเทคโนโลยีในทุก

ดานของชีวิตอยูเสมอ ผูบริโภควัยหนุมสาวชอบซ้ือของออนไลนเพราะสะดวก ราคาถูกกวา มีตัวเลือก

มากมาย ประหยัดเวลาและเขาถึงไดไมยาก ทุกหนทุกแหง ทุกเวลา ซ่ึงจะมีผลไปยังการกําหนดพฤติกรรม

การซ้ือของออนไลนตอผูบริโภคกลุมเจเนอเรช่ัน Y  
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5.3 ขอเสนอแนะในการวิจัยคร้ังน้ี 

5.3.1 รานจําหนายผลไม ควรเพ่ิมใหมีบริการจัดเซ็ตสําหรับเทศกาลตาง ๆ เชน จัดเซ็ตผลไมรวม 

ในบรรจุภัณฑท่ีแสดงถึงความรัก เพ่ือจําหนายในชวงวันวาเลนไทน หรือ จัดเซ็ตสําหรับเปนกระเชาท่ีมี

ราคาตางกันออกไปใชในเทศกาลปใหม เปนตน เพ่ือเพ่ิมโอกาสในการตอบสนองความตองการของลูกคา

มากข้ึน  

5.3.2 รานจําหนายผลไมควรมีการแนะนําสินคาใหมในราคาพิเศษ ใหมากข้ึน เชน ราคาแตกตาง

จากรานอ่ืน ๆ ลูกคาสามารถเลือกปริมาณราคาข้ันตาง ๆ ได เชน สามารถแบงขายได คละชนิดได เปนตน 

5.3.3 รานจําหนายผลไม ควรมีหนาราน ความสะดวกของสถานท่ี มีบริการท่ีจอดรถ และเปด

ใหบริการ 24 ช่ัวโมง เพ่ือเพ่ิมความพอใจใหกับลูกคามากข้ึน 

5.3.4 รานจําหนายผลไม ควรมีการจัดกิจกรรม จัดแสดงสินคา ตามงานตาง ๆ เพ่ือเปนการ 

โปรโมทรานคาใหเปนท่ีแพรหลายมากข้ึน รวมถึงอาจใหลูกคาทดลองชิมผลไมกอนรับประทาน และเปน

การการันตีคุณภาพผลไมท่ีลูกคาสนใจได 

5.3.5 รานจําหนายผลไมอาจนําผลไมท่ีเหลือ ตกเกรด มาแปรรูป เพ่ือจําหนายอีกคร้ัง และชวย

ลดของเสียไดดวย 

 

5.4 ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยคร้ังตอไป 

5.4.1 ผูวิจัยควรศึกษาเชิงคุณภาพ โดยการสัมภาษณรานจําหนายผลไม เชน ศึกษาพฤติกรรม

ของผูบริโภคจากรานวาปกติแลวผูบริโภคเขาซ้ือชวงเวลาใด มีคาใชจายปริมาณเทาไร ผลไมท่ีซ้ือขายดี

ท่ีสุด และขายดีท่ีสุดเพราะเหตุใด เพ่ือใหไดผลจากรายละเอียดท่ีรอบคอบและแมนยํา เพ่ือใหทราบปญหา

และอุปสรรคในการปฏิบัติงานท่ีแทจริง และนําผลไปปรับปรุงตอไปในอนาคต 

 5.4.2 ผูวิจัยควรทําขยายขอบเขตตัวแปรในการศึกษา เชน กลยุทธทางการตลาดของราน

จําหนายผลไม เพ่ือศึกษาในแงมุมอ่ืน ๆ ท่ีอาจมีอํานาจกับพฤติกรรมของลูกคามากข้ึน และนําผลท่ีของ

วิจัยไปใชในการปรับกลยุทธการจําหนายผลไมไดตรงตามความปรารถนาของผูบริโภคอยางแมนยํา 

 5.4.3 ผูวิจัยอาจปรับเปล่ียนพ้ืนท่ีท่ีใชในการศึกษาเปนรานใดรานหน่ึง หรือกําหนดรานท่ีมีขนาด

เทา ๆ กัน เชน รานจําหนายผลไมในตลาดไนทมารเก็ต เน่ืองจากแตละรานอาจมีการรูปแบบการขาย 

และคุณภาพของผลไมท่ีแตกตางกัน และอาจรับผลไมมาจากแหลงพ้ืนท่ีตางกันออกไป ทําใหผลท่ีศึกษาได 

เปนเพียงภาพรวมเทาน้ัน อาจไมสามารถนํามาปรับปรุงกลยุทธการจัดจําหนายผลไมไดทุกดาน 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง ปจจัยท่ีสงผลตอพฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผลไมผานชองทางออนไลนในประเทศไทย 

 

คําช้ีแจง: แบบสอบถามฉบับน้ี เปนแบบสอบถามเพ่ือเก็บรวบรวมรายละเอียดและนําไปประกอบ

การศึกษาคนควาอิสระของนักศึกษาปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ซ่ึงผลการวิจัยน้ี 

จะนําไปใชเปนประโยชนในการศึกษาเทาน้ัน ผูวิจัยจึงใครขอความรวมมือจากทานในการตอบ

แบบสอบถามดวยความเปนจริงท่ีสุด ผูวิจัยขอขอบพระคุณทานเปนอยางสูงท่ีกรุณาสละเวลาในการตอบ

แบบสอบถามมา ณ โอกาสน้ี 

สวนท่ี 1: ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

คําช้ีแจง: โปรดทําเคร่ืองหมาย Pลงในชองท่ี £ ท่ีตรงกับขอมูลของทานมากท่ีสุด 

1. เพศ 
£ ชาย  £ หญิง £ LGBTQ หรือเพศทางเลือก 

2. อายุ 
£ ต่ํากวาหรือเทากับ 20 ป  £ 21-30 ป 

£ 31-40 ป    £ 41-50 ป 

£ 51-60 ป    £ มากกวา 60 ป 

3. ระดับการศึกษา  
£ ต่ํากวาระดับปริญญาตรี  £ ระดับปริญญาตรี £ สูงกวาระดับปริญญาตรี 

4. อาชีพ 

£ นักเรียน/นักศึกษา  £ คาขาย/ธุรกิจสวนตัว 

£ ลูกจาง/พนักงานบริษัท £ ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

£ อ่ืน ๆ โปรดระบุ …………………………………………………… 

5. รายไดตอเดือน 
£ ต่ํากวา 10,000 บาท   £ 10,000-19,999 บาท  

£ 20,000-29,999 บาท  £ 30,000-39,999 บาท  

£ 40,000 บาทข้ึนไป 
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สวนท่ี 2: พฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผลไมผานชองทางออนไลน 

คําช้ีแจง: โปรดทําเคร่ืองหมาย Pลงในชองท่ี £ ท่ีตรงกับขอมูลของทานมากท่ีสุด 

6. ทานบริโภคผลไมบอยแคไหน 
£ สัปดาหละคร้ัง  £ เดือนละคร้ัง   £ 3 เดือน/คร้ัง  

£ มากกวา 6 เดือน/คร้ัง 

7. ชองทางในการซ้ือผลไมของทาน 
£ ออนไลน   £ ตลาด   £ หางสรรพสินคา 

8. เหตุผลในการซ้ือผลไมผานชองทางออนไลน 
£ สะดวกสบาย  £ คุณภาพ   £ เปรียบเทียบราคาได 

9. ผลไมท่ีทานเลือกซ้ือผานชองทางออนไลน 
£ สม    £ กีว่ี    £ สาล่ี  

£ แอปเปล   £ องุน   £ ลูกพลับ  

£ สตรอวเบอรร่ี  £ บลูเบอรร่ี   £ เมลอน  

10. คาใชจายในการตัดสินใจซ้ือผลไมตอคร้ัง 
£ ไมเกิน 500 บาท  £ 501-1,000 บาท  £ 1,001-5,000 บาท  

£ 5,001 บาทข้ึนไป 

 

สวนท่ี 3: สวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอพฤติกรรมผูบริโภค 

คําช้ีแจง: โปรดทําเคร่ืองหมาย Pลงในชองท่ีตรงกับระดับความคิดเห็นของทานมากท่ีสุด 

 

ลําดับ รายการ 

นอย

ท่ีสุด 

(1) 

นอย 

(2) 

ปาน

กลาง 

(3) 

มาก 

(4) 

มาก

ท่ีสุด 

(5) 

1. ผลิตภัณฑ 

1 แบรนดของผลไมมีช่ือเสียงและเปนท่ีรูจัก      

2 รสชาติของผลไม      
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ลําดับ รายการ 

นอย

ท่ีสุด 

(1) 

นอย 

(2) 

ปาน

กลาง 

(3) 

มาก 

(4) 

มาก

ท่ีสุด 

(5) 

1. ผลิตภัณฑ (ตอ) 

3 ความสดใหมของผลไม      

4 ปริมาณของผลไม      

5 ความหลากหลายของผลไม      

6 ผลไมนําเขาจากตางประเทศ      

7 มีบริการจัดเซ็ตสําหรับเทศกาลตาง ๆ      

8 บรรจุภัณฑมีความสวยงาม      

2. ราคา 

1 ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพและปริมาณ      

2 มีราคาหลายระดับใหเลือกซ้ือ      

3 ปายแสดงราคาชัดเจน      

4 ราคาถูกกวาชองทางอ่ืน      

5 สามารถชําระเงินไดสะดวก      

6 สามารถชําระเงินไดหลายชองทาง      

7 มีการแนะนําสินคาใหมในราคาพิเศษ      

3. การจัดจําหนาย 

1 สามารถหาซ้ือไดงาย      

2 มีชองทางการจัดจําหนายท้ังออนไลน และหนาราน      

3 เปดใหบริการ 24 ช่ัวโมง      

4 มีบริการจัดสงถึงสถานท่ีท่ีตองการ      

5 รับเปล่ียนสินคากรณีมีปญหา      

6 ความสะดวกของสถานท่ี มีบริการท่ีจอดรถ      

7 วางจําหนายในสถานท่ีท่ีสะอาด และสวยงาม      
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ลําดับ รายการ 

นอย

ท่ีสุด 

(1) 

นอย 

(2) 

ปาน

กลาง 

(3) 

มาก 

(4) 

มาก

ท่ีสุด 

(5) 

4. การสงเสริมการขาย 

1 มีการโฆษณาผานส่ือตาง ๆ เชน เฟสบุก, อินเทอรเน็ต, 

โทรทัศน, อินสตราแกรม เปนตน 

     

2 มีการจัดโปรโมช่ันสงเสริมการขาย ลด แลก แถม      

3 มีการแจกสินคาเพ่ิมเพ่ือใหลูกคาทดลอง      

4 พนักงานขายใหบริการดวยความสะดวก รวดเร็ว      

5 พนักงานขายมีความรู สามารถแนะนําผลไมได      

6 พนักงานขายใหคําปรึกษาดวยความสุภาพ      

7 มีการโฆษณา แนะนําขนาดทดลองใหชิม 

กอนตัดสินใจซ้ือ 

     

8 มีการจัดกิจกรรม จัดแสดงสินคา ตามงานตาง ๆ      

 

สวนท่ี 4: ขอเสนอแนะเพ่ิมเติม 

……………………………………..……………………………………..……………………………………..………………………………

……………………………………..……………………………………..……………………………………..………………………………

……………………………………..……………………………………..……………………………………..……………………………… 
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